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Abstract 
 

The purpose of the study was to find out the necessary competencies of 
branch managers to their operation in retail modern trade business, in the type of 
convenience stores, located in Bang Rak district, Bangkok as the case study.  

The sample for this study as specific sample were drawn from 67 persons of 
Store managers working in convenience stores, together with 50 managers of Human 
Resource department working in such convenience stores.  The study used survey 
from close-ended questionnaires and open-ended questionnaires. Close-ended 
questionnaires were asked to the branch managers and open-ended questionnaires 
were asked to the Human Resource Department. Data were analyzed into 2 methods 
that data from close-ended questionnaires were analyzed in quantitative method 
and the other were analyzed in qualitative method. The statistics were analyzed in 
quantitative method including Frequency, Percentage and Standard Deviation.  

The findings are Store Manager have knowledge are employee rules and 
company regulations, The needed skills is communication skill, self-concept in terms 
of creditworthiness, trait is human relation, motive in terms of teamwork orientation. 
In additions, the findings showed that store manager and human resource 
department had same opinions on following each competency.  Knowledge is 
employee rules and company regulations, Skill are communication skill and problem 
solving skill, self-concept is emotional quotient. 

 
Key words: Competency, Store Manager, Modern Retail Business: Convenience Store 
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บทท่ี 1 
 

บทน ำ 

 

1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ปัจจุบันกระแสกำรเปลี่ยนแปลงในยุคโลกำภิวัตน์ (Globalization) เกิดข้ึนอย่ำงรวดเร็ว รุนแรง 
ซับซ้อน อันเป็นผลสืบเนื่องมำจำกควำมเจริญก้ำวหน้ำทำงเทคโนโลยีส่งผลถึงพฤติกรรมของบุคคลใน
องค์กรที่ต้องมีกำรปรับเปลี่ยนเพ่ือสนองควำมต้องกำรของสังคมที่ เปลี่ยนไปเพ่ือให้องค์กรมี
ประสิทธิภำพสูงขึ้นสำมำรถแข่งขันในระดับประเทศและนำนำชำติได้ (ณัฎพันธ์ เขจรนันท์, 2551) 
และกำรแข่งขันทำงธุรกิจที่รุนแรงมำกขึ้นได้สร้ำงแรงกดดันให้องค์กรต้องพัฒนำศักยภำพหรือ
สมรรถนะของบุคลำกรภำยในตลอดเวลำ พนักงำนที่มีสมรรถนะได้กลำยเป็นปัจจัยที่จ ำเป็นต่อ
ควำมสำมำรถในเชิงแข่งขันขององค์กร  
 สมรรถนะ (Competency) เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส ำคัญในกำรเพ่ิมประสิทธิภำพขีดควำมสำมำรถ
ของบุคลำกรในองค์กรให้สำมำรถแข่งขันกับธุรกิจอ่ืนได้เพรำะสมรรถนะเป็นปัจจัยส ำคัญที่ช่วยให้
องค์กรสำมำรถน ำไปเป็นเครื่องมือในกำรบริหำรทรัพยำกรบุคคลได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ ในโลก
ปัจจุบันนั้น หลำยครั้งที่องค์กรหลำย ๆ แห่งได้ประสบปัญหำในกำรแข่งขันในเชิงธุรกิจสำเหตุมำจำก
บุคลำกรในองค์กรขำดสมรรถนะอย่ำงใดอย่ำงหนึ่งท ำให้เกิดผลกระทบต่องำนต่ำง ๆ ในองค์กร  
 ธุรกิจค้ำปลีกเป็นธุรกิจที่มีบทบำทส ำคัญในประเทศไทยเพรำะเป็นธุรกิจที่อยู่คู่กับคนไทยมำ
ต้ังแต่อดีตจนถึงปัจจุบันโดยมีวิวัฒนำกำรจำกธุรกิจกำรค้ำปลีกแบบดั้งเดิม เช่นร้ำนขำยของช ำ ร้ำนโช
ห่วย ร้ำนยี่ปั๊ว (ผู้ค้ำส่ง) ตลำดสดต่ำง ๆ จนกระทั่งประเทศไทยเริ่มมีกำรเปิดเสรีทำงกำรค้ำมำกยิ่งขึ้น
และมีนำยทุนผู้ประกอบกำรข้ำมชำติเข้ำมำลงทุนแข่งขันในธุรกิจประเภทนี้โดยน ำเทคโนโลยีใหม่ ๆ 
ทั้งควำมรู้และควำมช ำนำญเข้ำมำเปลี่ยนแปลงพัฒนำมำเป็นธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่  เช่น ร้ำนสะดวก
ซื้อที่เปิด 24 ชั่วโมง ห้ำงสรรพสินค้ำต่ำง ๆ เปลี่ยนแปลงและตอบสนองวิถีชีวิตผู้บริโภคที่ต้องกำร
ควำมสะดวกสบำยในกำรใช้ชีวิตมำกขึ้น (ฐิติพร จำตุรวงศ์, 2551)  ท ำให้ปัจจุบันรูปแบบร้ำนค้ำปลีก
เปลี่ยนแปลงไปเป็นร้ำนค้ำทันสมัย จ ำหน่ำยสินค้ำ มีกำรจัดกำรสต๊อกสินค้ำ ระบบกำรจัดกำรขนส่ง
และศูนย์กระจำยสินค้ำ เพ่ือสร้ำงควำมได้เปรียบด้ำนกำรตลำด 
 ส ำหรับพัฒนำกำรของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทยนั้นมีพัฒนำกำรมำจำกร้ำนค้ำที่ เป็น
ธุรกิจครอบครัว ก่อนปรับรูปแบบตำมกำรเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจและสังคมที่มีควำมต้องกำร
บริโภคสินค้ำมำกยิ่งขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจค้ำปลีกเติบโตขึ้นเป็นล ำดับ โดยห้ำงสรรพสินค้ำที่เปิดในยุคแรก
ใช้เงินลงทุนตั้งแต่ 1 - 50 ล้ำนบำท ถือเป็นต้นแบบของกำรค้ำปลีกสมัยใหม่ ด้วยสภำพเศรษฐกิจที่
ขยำยตัวสูงโดยเฉพำะปี 2530 – 2532 ส่งผลให้มีกำรลงทุนร้ำนค้ำปลีกสมัยใหม่หลำกหลำยรูปแบบ มี
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ทั้งที่เป็นนักลงทุนสัญชำติไทยและต่ำงชำติ เช่น ห้ำงค้ำส่ง แมคโคร ร้ำนสะดวกซื้อ แฟมิลี่ มำร์ท และ
ร้ำน เซเว่น อีเลฟเว่น เป็นต้น ผู้บริโภคจึงนิยมหันมำซื้อสินค้ำอุปโภคบริโภคในธุรกิจประเภทนี้ ท ำให้
แวดวงธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่เติบโตอย่ำงรวดเร็วและขยำยตัวจำกกรุงเทพมหำนครไปยังจังหวัดอ่ืนๆ 
อันส่งผลกระทบต่อธุรกิจค้ำปลีกแบบดั้งเดิม(ศูนย์วิจัยธนำคำรกรุงศรีอยุธยำ, 2561) 
 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อมีกำรขยำยตัวอย่ำงก้ำวกระโดด โดยในปี 2560 มี
สำขำ 15,883 แห่งทั่วประเทศ เพิ่มขึ้น 7% เมื่อเทียบกับปีก่อนหน้ำ โดยเป็นกำรขยำยกำรลงทุนโดยมี
ผู้น ำตลำดอย่ำง เซเว่น อีเลฟเว่น เพ่ิมขึ้น 7.6% และ แฟมิลี่มำร์ท เพ่ิมขึ้น 2.3% นอกจำกนี้ ร้ำนค้ำ
ปลีกขนำดใหญ่ เช่น เทสโก้ โลตัส , บิ๊กซี ยังขยำยกำรลงทุนสู่สำขำขนำดเล็กซึ่งใกล้เคียงกับรูปแบบ
ร้ำนสะดวกซื้อ ได้แก่ เทสโก้ โลตัส เอ็กซ์เพรส และ บิ๊กซี มินิ ท ำให้มีกำรแข่งขันค่อนข้ำงสูงและ
รุนแรงผู้น ำตลำดอย่ำง เซเว่น อีเลฟเว่น มีกำรใช้กลยุทธ์ขยำยสำขำอย่ำงต่อเนื่อง ซึ่งในปี 2560 มี
สำขำมำกกว่ำ 10,000 แห่งทั่วประเทศ อีกทั้งยังใช้กลยุทธ์กำรตลำดหลำกหลำยรูปแบบทั้งด้ำนรำคำ
และส่วนลด รวมถึงเพ่ิมประเภทของสินค้ำ อำทิ นิตยสำร กำแฟ เบเกอร์รี่และยำ  และเพ่ิมกำรบริกำร 
อำทิ บริกำรรับช ำระค่ำสำธำรณูปโภคและบัตรเครดิต ตั๋วรถ ตั๋วเครื่องบิน และพันธมิตรด้ำนกำร
ให้บริกำรส่งพัสดุต่ำง ๆ ท ำให้ผู้น ำตลำดมีควำมได้เปรียบจำกขนำด มีอ ำนำจต่อรองกับซัพพลำยเออร์
และมีต้นทุนต่ ำกว่ำคู่แข่ง โดยมีรำยละเอียดจ ำนวนร้ำนสะดวกซื้อในประเทศไทย ดังตำรำงที่ 1.1 
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ตำรำงท่ี 1.1 จ ำนวนร้ำนสะดวกซื้อในประเทศไทย 

Retailers 
Outlets 

2014 2015 2016 2017 

7-Eleven       8,127        8,832        9,542      10,268  

Family Mart       1,060        1,080        1,110        1,136  

Lawson 108         180          207          307          226  

Lotus Express       1,421        1,471        1,521        1,557  

Mini Big C         316          391          541          641  

Tops Daily           24            51            51            75  

Mavalu Tanjai           48            50            67            69  

Other       2,037        1,933        1,708        1,911  

Total   13,213   14,015    14,847  15,883  

 
ที่มำ: ศูนย์วิจัยธนำคำรกรุงศรีอยุธยำ, 2561. 
 

จำกกำรขยำยตัวของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่อย่ำงต่อเนื่องนั้นท ำให้มีแนวโน้มกำรแข่งขันกันสูง
และทวีควำมรุนแรง โดยเฉพำะธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหำนคร 
โดยเฉพำะเขตที่เป็นศูนย์กลำงทำงธุรกิจ กำรค้ำ เศรษฐกิจ กำรบริกำร  และแหล่งสถำนที่ส ำคัญ
มำกมำยอย่ำงเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร ซึ่งมีจ ำนวนประชำกรอยู่ที่ 47,076 คน (ข้อมูล ณ วันที่ 1 
ตุลำคม 2561) ดังตำรำงที่ 1.2 ดังนี้ 
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ตำรำงท่ี 1.2  จ ำนวนประชำกรจ ำแนกตำมแขวง ในเขตบำงรัก 

แขวง ผู้ชำย ผู้หญิง รวม 

มหำพฤฒำรำม  5,568  6,344 11,912 

สีลม 7,620  8,289  15,909 

สุริยวงศ ์ 2,574 2,800  5,374 

บำงรัก 1,436 1,486 2,922 

สี่พระยำ  5,014 5,945 10,959 

รวม 22,121 24,864  47,076 

 
ที่มำ : จ ำนวนประชำกร-จ ำแนกตำมแขวง, ออนไลน์, 2561. 
 

เขตบำงรักยังเป็นเขตที่มีกำรจ้ำงงำนมำกที่สุดเมื่อเทียบกับเขตอ่ืนๆในกรุงเทพมหำนคร โดย
ตัวเลขกำรจ้ำงงำนเขตบำงรักซึ่งเป็นหนึ่งในเขตศูนย์กลำงทำงธุรกิจ (Central Business District: 
CBD) พบว่ำมีควำมหนำแน่นของงำนมำกที่สุดในกรุงเทพมหำนคร ด้วยจ ำนวนงำนสูงถึง 171,351 
อัตรำ โดยกระจำยอยู่ในย่ำนท ำงำนยอดนิยมอย่ำงสีลม สุริยวงศ์ บำงรัก เป็นต้น จึงท ำให้เป็นเขตที่มี
กำรแข่งขันทำงด้ำนธุรกิจกันสูง ท ำให้ร้ำนสะดวกซื้อต่ำง ๆ มีกำรเปิดขึ้นมำอย่ำงมำกมำยและมีกำร
ขยำยตัวอย่ำงรวดเร็วแสดงถึงกำรตอบรับพฤติกรรมกำรบริโภคของคนในกรุงเทพมหำนคร ซึ่งท ำให้
ร้ำนสะดวกซื้อ อำทิ ร้ำนเซเว่นอีเลฟเว่น ร้ำนแฟมิลี่มำร์ท หรือร้ำนสะดวกซื้ออ่ืน ๆ เปิดแข่งขันกัน
หลำย ๆ บริษัท 

ซึ่งจำกกำรส ำรวจธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ของกลุ่มบริษัทขนำดใหญ่ใน
เขตบำงรัก พบว่ำมีร้ำนเซเว่น อีเลฟเว่น มีจ ำนวน 69 สำขำ (ข้อมูล ณ วันที่ 1 มิถุนำยน 2561) 
ร้ำนแฟมิลี่ มำร์ท มีจ ำนวน 10 สำขำ (ข้อมูล ณ วันที่ 1 มิถุนำยน 2561)  (สำขำแฟมิลี่มำร์ทในเขต
บำงรัก, ออนไลน์) ร้ำนแม็กซ์ แวลู ทันใจ มีจ ำนวน 2 สำขำ (ข้อมูล ณ วันที่ 1 มิถุนำยน 2561)   

จำกกำรที่ผู้วิจัยได้ศึกษำถึงกำรปฏิบัติงำนของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ซึ่งมีควำมจ ำเป็นอย่ำงยิ่ง
ในกำรท ำให้ธุรกิจค้ำปลีกไปด้วยดีมีประสิทธิภำพและมีศักยภำพในกำรแข่งขันสูงแต่ธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ยังไม่พัฒนำให้ตอบสนองกับควำมต้องกำรผู้บริโภคเท่ำที่ควรจะเป็นไม่ว่ำจะเป็นด้ำนบริกำร
ลูกค้ำ กำรขำย กำรจัดเรียงสินค้ำยังไม่มีประสิทธิภำพเท่ำที่ควร จะสังเกตุเห็นได้จำกกำรจัดเรียงสินค้ำ
ในบำงร้ำน กำรบริกำรลูกค้ำ กำรให้ข้อมูลและอ่ืนๆซึ่งสิ่งเหล่ำนี้นอกจำกใช้เทคโนโลยีระดับสูงแล้ว 

http://www.bangkok.go.th/bangrak/page/sub/2980/จำนวนประชากร-จำแนกตามแขวง
https://www.google.com/search?biw=1366&bih=654&q=สาขาแฟมิลี่มาร์ทในเขตบางรัก
https://www.google.com/search?biw=1366&bih=654&q=สาขาแฟมิลี่มาร์ทในเขตบางรัก
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บุคลำกรผู้ปฏิบัติงำนก็มีควำมส ำคัญไม่ยิ่ งหย่อนไปกว่ำเทคโนโลยี  และประกอบกับปัญหำ
ระดับประเทศที่จะท ำให้พฤติกรรมผู้บริโภคหันมำเลือกเข้ำร้ำนสะดวกซ้ือ เช่น 

1. ผู้บริโภคขำดควำมเชื่อมั่นในระบบเศรษฐกิจจำกปัญหำสภำพเศรษฐกิจในปัจจุบันและ
ควำมไม่มั่นคงทำงกำรเมือง ท ำให้ประชำชนจะระมัดระวังในกำรจับจ่ำยใช้สอย กำรลดกำรเดินทำงไป
ยังห้ำงใหญ่เนื่องจำกจะใช้เงินมำกกว่ำปกติ อำจจะต้องจ ำเป็นซื้อสินค้ำจำกร้ำนสะดวกซื้อมำกข้ึน 

2. กำรแข่งขันที่ทวีควำมรุนแรงมำกขึ้นทั้งทำงธุรกิจค้ำปลีกประเภทเดียวกันและคนละ
ประเภท ทั้งกำรเข้ำมำของธุรกิจซูเปอร์เซ็นเตอร์ หรือ ไฮเปอร์มำร์เก็ต ที่ด ำเนินกลยุทธ์จ ำหน่ำยสินค้ำ
ในรำคำต่ ำและเร่งขยำยสำขำอย่ำงต่อเนื่องท ำให้ธุรกิจค้ำปลีกประเภทร้ำนสะดวกซื้อรำยอ่ืน ๆ ต้อง
ปรับตัวเพ่ิมเพ่ือให้สำมำรถแข่งขันได้และรักษำฐำนลูกค้ำ โดยธุรกิจค้ำปลีกประเภทสมัยใหม่ประเภท
ร้ำนสะดวกซื้อหลำย ๆ แห่งได้หันมำใช้กลยุทธ์ทำงกำรตลำดในแง่กำรให้บริกำรครบวงจรโดยไม่ต้อง
ให้ผู้บริโภคเดินทำงไปห้ำงใหญ่ สำมำรถใช้บริกำรร้ำนสะดวกซื้อสำขำใกล้บ้ำน เพ่ิมควำมสะดวกโดย
บริกำรดังกล่ำวได้แก่ บริกำรทำงด้ำนรับช ำระค่ำสำธำรณูปโภค รับช ำระค่ำบัตรเครดิตและสินเชื่อ 
ต่ำง ๆ และบริกำรรับฝำกเงิน บริกำรรับช ำระค่ำตั๋วโดยสำร รวมถึงกำรรับต่อภำษีรถ และบริกำรส่ง
พัสดุ เป็นต้น  

ด้วยปัญหำดังกล่ำวผู้บริหำรหลำยองค์กรจึงให้ควำมส ำคัญในกำรพัฒนำบุคลำกรในองค์กรอยู่
เสมอ  เท่ำที่ผ่ำนมำผู้วิจัยเล็งเห็นว่ำแม้เทคโนโลยีจะก้ำวหน้ำแต่ศักยภำพในกำรท ำให้องค์กร
เจริญเติบโตอย่ำงรวดเร็วและมีศักยภำพกำรแข่งขันยังไม่ประสบควำมส ำเร็จเพียงพอเพรำะบุคลำกร
ขำดสมรรถนะที่จ ำเป็นในกำรปฏิบัติงำน 
 ผู้วิจัยในฐำนะที่เป็นส่วนหนึ่งของผู้ปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีก ได้เห็นถึงปัญหำควำมส ำคัญจึง
เกิดควำมสนใจที่จะน ำแนวคิผดเรื่องสมรรถนะมำใช้ศึกษำว่ำ สมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่
ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อเป็นอย่ำงไร โดย
ผู้วิจัยมีควำมเชื่อว่ำ ผลกำรวิจัยนี้จะสำมำรถน ำไปเป็นแนวทำงกำรสรรหำคัดเลือกและพัฒนำบุคลำกร
และจะเป็นประโยชน์สูงสุดหำกองค์กรในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ น ำไปเป็น
เครื่องมือในกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ในด้ำนอื่น ๆ ต่อไป 
 

1.2  ค ำส ำคัญ 
 สมรรถนะ ผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ 
 

1.3  ค ำถำมหรือโจทย์กำรวิจัย 
 สมรรถนะใดบ้ำงที่จ ำเป็นส ำหรับผู้จัดกำรสำขำอันจะส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของ
ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร 
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1.4  วัตถุประสงคก์ำรวิจัย 
 1.4.1 เพ่ือศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนใน
ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร 
 1.4.2 เพ่ือศึกษำเปรียบเทียบควำมคิดเห็นด้ำนสมรรถนะระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำน
ฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลในควำมเหมือนและควำมต่ำงกัน 
 1.4.3 เพ่ือให้องค์กรธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ และผู้ที่สนใจสำมำรถน ำไป
เป็นข้อมูลเพื่อใช้ประกอบกำรศึกษำหรือน ำไปปรับใช้ในงำนทรัพยำกรบุคคลตำมควำมเหมำะสม 
 

1.5  สมมติฐำนกำรวิจัย 
1.5.1 ผู้ วิ จั ย ได้ ใช้ ก รอบ แน วควำม คิ ด ของ Lyle M.Spencer and Signe M.Spencer 

(Spencer & Spencer, 1993) ใน 5 มิติ (Five Type of Competency Characteristics) ในกำร
ตั้งสมมติฐำนในกำรวิจัย ดังนี้ 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภำพที่ 1.1 สมมติฐำนในกำรวิจัย 

 
1. ทักษะ (Skills) 
2. ควำมรู้ (Knowledge) 
3. มโนภำพตนเอง (Self-Concept) 
4. ลักษณะเฉพำะ (Traits) 
5. แรงจูงใจ (Motives) 
Spencer & Spencer (1993) 

 

 

ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนใน

ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภท

ร้ำนสะดวกซ้ือ 
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1.6  ขอบเขตกำรวิจัย 

 1.6.1 ขอบเขตด้ำนภูมิศำสตร์โดยใช้พ้ืนที่ของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อใน
เขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร ซึ่งเป็นแหล่งธุรกิจที่ส ำคัญ 
 1.6.2 ขอบเขตด้ำนประชำกรศำสตร์ใช้ประชำกรที่ด ำรงต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 81 สำขำ ได้แก่ เซเว่นอีเลฟ
เว่น แฟมิลี่มำร์ท แม็กซ์ แวลู ทันใจ โดยแบ่งออกเป็น  

1.6.2.1 ร้ำนเซเว่น อีเลฟเว่น ในเขตบำงรัก จ ำนวน 69 สำขำ 
1.6.2.2 ร้ำนแฟมิลี่ มำร์ท ในเขตบำงรัก จ ำนวน  10   สำขำ 
1.6.2.3 แมกซ์ แวลู ทันใจ ในเขตบำงรัก จ ำนวน   2   สำขำ 

 1.6.3 กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย ผู้วิจัยได้ขนำดกลุ่มตัวอย่ำงจำกกำรค ำนวณจำกสูตรของ 
Taro Yamané (อัญชนำ ณ ระนอง, 2553) ก ำหนดระดับควำมเชื่อมั่น 95% ก ำหนดควำม 
คลำดเคลื่อนขนำดกลุ่มตัวอย่ำง 0.05%  ดังนี้  
       

    n =   
  เมื่อ  n  แทน  จ ำนวนขนำดตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย 
 N  แทน  จ ำนวนประชำกรทั้งหมด 
 e  แทน  ค่ำควำมคลำดเคลื่อน ซึ่งในงำนวิจัยนี้ก ำหนดให้เท่ำกับ 0.05 

 
ซึ่งสำมำรถค ำนวณหำกลุ่มตัวอย่ำงได้ดังนี้ 
จ ำนวนขนำดตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย   =   

        

                  =  67.35 
 

ซึ่งได้ขนำดตัวอย่ำงจ ำนวน 67 ตัวอย่ำง กลุ่มตัวอย่ำงได้จำกกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบเจำะจง 
(Purposive หรือ Judgmental Sampling) เป็นกำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำงที่ด ำรงต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำ
จ ำนวนสำขำละ 1 คน โดยวิธีกำรแจกแบบสอบถำม  
 1.6.4 ขอบเขตด้ำนประชำกรศำสตร์ใช้ประชำกรกลุ่มตัวอย่ำงแบบเฉพำะเจำะจง ที่ปฏิบัติงำน
ในฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อจ ำนวน 50 คน 

N 
1 + Ne2 

     81 
      1 + (81)(0.05)2 
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1.6.5  ขอบเขตด้ำนตัวแปร 

 1.6.5.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 
 1)  ปัจจัยด้ำนส่วนบุคคล ได้แก่ 
  1.1)  เพศ 
  1.2)  อำยุ 
  1.3)  สถำนภำพ 
  1.4)  ระดับกำรศึกษำสูงสุด 
  1.5)  ประสบกำรณ์กำรท ำงำน 
  1.6)  รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 

1.6.5.2  ตัวแปรตำม (Dependent Variables) 
 สมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร แบ่งออกเป็น  5  ด้ำน ได้แก่ 

1. ทักษะ (Skills) เป็นควำมสำมำรถและควำมช ำนำญในกำรปฏิบัติงำนทั้งทำง
ร่ำงกำยจิตใจและระบบควำมคิดต่ำง ๆ 

2. ควำมรู้ (Knowledge) เป็นข้อมูลที่มีเนื้อหำเฉพำะด้ำนของบุคคลในสำขำ
วิชำชีพต่ำง ๆ 

3. มโนภำพของตนเอง (Self-Concept) เป็นทัศนคติและควำมคิดของบุคคล
เป็นสิ่งกระตุน้ให้เกิดแรงจูงใจในกำรตอบสนองต่อปฏิกิริยำของบุคคล 

4. ลักษณะส่วนตัว (Traits) เป็นลักษณะนิสัยส่วนตัวและกำรแสดงกำร
ตอบสนองต่อข้อมูลและสภำวะกำรณ์ต่ำงๆซึ่งจะมีอิทธิพลต่อผู้พบเห็น 

5. แรงจูงใจ (Motives) เป็นสิ่งที่บุคคลต้องกำรกระท ำจะมีแรงขับเคลื่อนให้
แสดงพฤติกรรมออกมำเพ่ือเป้ำหมำยที่วำงไว้ 

1.6.6 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำเวลำที่จะใช้ในกำรศึกษำ 
  ระยะเวลำในกำรเก็บข้อมูลและรำยละเอียดที่เกี่ยวข้อง เพ่ือรวบรวมข้อมูลวิเครำะห์
ข้อมูล สรุปผล และอภิปรำยผล ในระหว่ำงเดือน พฤศจิกำยน 2558 – ธันวำคม 2561 



9 

 

1.7  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

1.7.1 เพ่ือทรำบสมรรถนะที่มีควำมจ ำเป็นต่อต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำอันจะน ำไปเป็นข้อมูลให้
ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรักกรุงเทพมหำนครสำมำรถน ำสมรรถนะที่ได้
จำกกำรวิจัยน ำไปเป็นเครื่องมือในกำรคัดเลือกบุคลำกรเข้ำมำปฏิบัติงำนและใช้ในกำรพัฒนำบุคลำกร
ทีด่ ำรงต ำแหน่งนี้ต่อไป  

1.7.2 องค์กรธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ และผู้ที่สนใจสำมำรถน ำไปเป็น
ข้อมูลเพื่อใช้ประกอบกำรศึกษำหรือน ำไปปรับใช้ในงำนทรัพยำกรบุคคลตำมควำมเหมำะสมต่อไป 
 

1.8  นิยำมศัพท ์

1.8.1  สมรรถนะ หมำยถึง ควำมรู้  ทักษะ และคุณลักษณะส่วนบุคคลที่สำมำรถน ำมำ
ประยุกต์ใช้ในกำรปฏิบัติงำนให้ประสบควำมส ำเร็จและมีประสิทธิภำพ โดยแสดงออกมำในรูปแบบ
ของพฤติกรรม 
        1.8.2  ประสิทธิภำพในกำรปฏิบัติงำน หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรปฏิบัติงำนที่ก่อให้เกิด
ควำมพึงพอใจและบรรลุเป้ำหมำยตำมวัตถุประสงค์ 
 1.8.3  ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ หมำยถึง ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่เป็นกิจกรรมหรือกำรค้ำขำยปลีก
ที่มุ่งเน้นควำมหลำกหลำยของสินค้ำและบริกำรรวมถึงกำรน ำเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ำมำสนับสนุนระบบ
กำรบริหำรจัดกำรและตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำอย่ำงมีประสิทธิภำพ โดยแบ่งออกเป็น 7 
ประเภท ได้แก่ ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ห้ำงสรรพสินค้ำ ซูเปอร์มำร์เกต ร้ำนสะดวกซ้ือ ร้ำนค้ำปลีกในรูปแบบ
ขำยส่ง ร้ำนค้ำปลีกขำยสินค้ำพิเศษเฉพำะอย่ำงหรือสินค้ำพิเศษ และร้ำนค้ำปลีกขำยสินค้ำเฉพำะ
อย่ำงเน้นรำคำถูก 
 1.8.4  ร้ำนสะดวกซื้อ หมำยถึง กำรกระท ำ หรือกิจกรรม ที่ผ่ำนกระบวนกำร กำรประเมินกำร
ตัดสินใจ โดยมีแรงกระตุ้นต่ำง ๆ เป็นปัจจัยสนับสนุนควำมต้องกำรในกำรเลือกซื้อสินค้ำ หรือบริกำร 
ประกอบไปด้วย ช่วงเวลำ ควำมถ่ี ระยะเวลำ และวัตถุประสงค์ 
 1.8.5  ผู้จัดกำรสำขำ (Store Manager) หมำยถึง พนักงำนที่ได้รับมอบหมำยจำกบริษัท  
ให้ด ำรงต ำแหน่ง ผู้จัดกำรสำขำ มีหน้ำที่บริหำรกิจกำรภำยในร้ำนทั้งบริหำรสินค้ำหน้ำร้ำน บริหำร
สินค้ำหลังร้ำนและบริหำรด้ำนกำรบริกำรลูกค้ำให้มีประสิทธิภำพและประสบควำมส ำเร็จ 
 1.8.6  ร้ำนเซเว่น อีเลฟเว่น หมำยถึง ร้ำนสะดวกซ้ือของ บริษัท ซีพี ออลล์ จ ำกัด (มหำชน) 
 1.8.7 ร้ำนแฟมิลี่ มำร์ท หมำยถึง ร้ำนสะดวกซ้ือของ บริษัท เซ็นทรัลแฟมิลี่ มำร์ท จ ำกัด  
        1.8.8 ร้ำนแม็ก แวลู ทันใจ หมำยถึง ร้ำนสะดวกซ้ือของ บริษัท อิออน ไทยแลนด์ จ ำกัด 
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        1.8.8  เขตบำงรัก หมำยถึง  เขตที่อยู่ในกำรปกครองของกรุงเทพมหำนคร อยู่ในกลุ่มเขต
ลุมพินี ซึ่งถือเป็นเขตเศรษฐกิจส ำคัญโดยเป็นศูนย์กลำงธุรกิจ กำรค้ำ กำรบริกำร และกำรทูต 
 1.8.9 ทักษะ หมำยถึง ควำมสำมำรถและควำมช ำนำญในกำรปฏิบัติงำนทั้งทำงร่ำงกำยจิตใจ
และระบบควำมคิดต่ำง ๆ 
 1.8.10 ควำมรู้ หมำยถึง ข้อมูลที่มีเนื้อหำเฉพำะด้ำนของบุคคลในสำขำวิชำชีพต่ำง ๆ 
 1.8.11 มโนภำพตนเอง หมำยถึง ทัศนคติและควำมคิดของบุคคลเป็นสิ่งกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจ
ในกำรตอบสนองต่อปฏิกิริยำของบุคคลในสถำนกำรณ์ต่ำงๆ 
 1.8.12 ลักษณะส่วนตัว หมำยถึงลักษณะนิสัยส่วนตัวและกำรแสดงกำรตอบสนองต่อข้อมูลและ
สภำวะกำรณ์ต่ำงๆซึ่งจะมีอิทธิพลต่อผู้พบเห็น 
 1.8.13 แรงจูงใจ หมำยถึง สิ่งที่บุคคลต้องกำรกระท ำและแรงจูงใจจะมีแรงขับเคลื่อนให้แสดง
พฤติกรรมออกมำเพ่ือเป้ำหมำยที่วำงไว้ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%82%E0%B8%95%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9B%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3


 

 

บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสำรและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
กำรวิจัยเรื่องสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของ

ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่กรณีศึกษำร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร ผู้วิจัยได้ศึกษำแนวคิด 
ทฤษฎีและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้องมำเป็นกรอบแนวทำงกำรวิจัย ดังนี้ 

2.1 สมรรถนะ 
2.1.1 ควำมเป็นมำเก่ียวกับแนวคิดสมรรถนะ 
2.1.2 ควำมหมำยของสมรรถนะ 
2.1.3 องค์ประกอบของสมรรถนะ 
2.1.4 ประเภทของสมรรถนะ 
2.1.5 ควำมส ำคัญและประโยชน์ของสมรรถนะ 
2.1.6 เอกสำรและงำนวิจัยที่เก่ียวข้อง 

2.2 ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 
2.2.1 ควำมหมำยของประสิทธิภำพ 
2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประสิทธิภำพ 

2.3 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 
2.3.1 ควำมหมำยของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 
2.3.2 ประเภทของธุรกิจค้ำปลีก 

2.4 ร้ำนสะดวกซ้ือ 
2.4.1 ควำมหมำยของร้ำนสะดวกซ้ือ 
2.4.2 ลักษณะของร้ำนสะดวกซ้ือ 
2.4.3 กำรบริหำรร้ำนสะดวกซ้ือ (Store Management) 

2.5 เขตบำงรัก 
2.5.1 สถำนที่ตั้ง 
2.5.2 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรัก 
2.5.3 ข้อมูลเกี่ยวกับร้ำนสะดวกซ้ือที่ด ำเนินกำรจัดเก็บข้อมูล 
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2.1  สมรรถนะ 
สมรรถนะ (Competency) เป็นเครื่องมือชนิดหนึ่งที่ก ำลังได้รับควำมนิยมและทวี ควำมส ำคัญ

ต่อกำรบริหำรทรัพยำกรมำกขึ้นเรื่อย ๆ ในวงกำรบริหำรทรัพยำกรบุคคล องค์กรชั้นน ำต่ำง ๆ ได้
น ำเอำระบบสมรรถนะมำเป็นพื้นฐำนในกำรพัฒนำทรัพยำกรบุคคล อย่ำงเป็นระบบ ต่อเนื่อง สำมำรถ
ใช้ทรัพยำกรได้อย่ำงถูกทิศทำง และคุ้มค่ำกับกำรลงทุน นอกจำกนี้ยังเป็นกำรสร้ำงมูลค่ำเพ่ิมให้แก่
บุคลำกรในองค์กำรอีกแนวทำงหนึ่งด้วย  

ผู้วิจัยได้ศึกษำและขออธิบำยสมรรถนะ ตำมหลักทฤษฎีของนักวิชำกำร โดยแบ่งเป็นหัวข้อ 
ต่ำง ๆ ดังต่อไปนี้ 

2.1.1  ควำมเป็นมำเกี่ยวกับแนวคิดสมรรถนะ 
กำรศึกษำแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะ ผู้วิจัยพบว่ำแนวคิดเกี่ยวกับสมรรถนะนั้นเริ่มจำก

กำรน ำเสนอบทควำมเชิงวิชำกำรของเดวิด ซี แมคเคิลแลนด์ (David C Mc clelland) ซึ่งเป็น
นักจิตวิทยำแห่งมหำวิทยำลัยฮำวำร์ด ในปี ค.ศ.1960 ได้กล่ำวถึงควำมสัมพันธ์ระหว่ำงคุณลักษณะที่ดี
ของบุคคลในองค์กรกับทักษะระดับควำมรู้ควำมสำมำรถโดยกล่ำวว่ำกำรวัด IQ และกำรทดสอบ
บุคลิกภำพยังไม่เหมำะสมในกำรท ำนำยควำมสำมำรถหรือสมรรถนะของบุคคลได้ (นันทวัฒชัย  
วงษ์ชั ยชนะและคน อ่ืน  ๆ (2554) ต่ อมำในปี  ค .ศ .1970 บริษัท  Hay McBer ของ David C 
Mcclelland ผู้ก่อตั้ง ได้รับกำรติดต่อจำก The US State Department โดยให้เข้ำมำช่วยแก้ปัญหำ
กำรคัดเลือก Foregin Service Information Officer (FSIOs) หรือเจ้ำหน้ำที่ที่ท ำหน้ำที่เป็นตัวแทน
ของประเทศสหรัฐอเมริกำในกำรเผยแพร่วัฒนธรรมและเรื่องรำวต่ำง ๆ ของประเทศสหรัฐอเมริกำ
ให้กับคนในประเทศต่ำง ๆ โดยสิ่งที่  David C Mcclelland ได้รับมอบหมำยให้ท ำคือ กำรหำ
เครื่องมือชนิดใหม่ที่ดีกว่ำและท ำนำยผลกำรปฏิบัติงำนของเจ้ำหน้ำที่ FSIOs ได้อย่ำงแม่นย ำแทน
แบบทดสอบเก่ำ โดยสร้ำงเทคนิคกำรประเมินแบบใหม่ที่เรียกว่ำ Behavior Event Interview (BEI) 
เพ่ือค้นหำลักษณะพฤติกรรมของผู้ที่มีผลกำรปฏิบัติงำนดีมำเปรียบเทียบกับผู้ที่มีผลกำรปฏิบัติงำน
ตำมเกณฑ์เฉลี่ย เพ่ือค้นหำลักษณะของพฤติกรรมที่แตกต่ำงกันของคน 2 กลุ่ม โดยเรียกพฤติกรรมที่
ท ำให้เกิดผลกำรปฏิบัติงำนที่ดีนี้ว่ำ Competency (สุกัญญำ รัศมีธรรมโชติ, 2548)    

ต่ อมำในปี  ค .ศ .1973 David C McClelland นี้ ได้ เขี ยนบ ทควำม เรื่ อ ง  Testing for 
Competence Rather than for intelligence ซึ่งกล่ำวถึงควำมสัมพันธ์ระหว่ำงผู้ปฏิบัติงำนที่ดีเลิศ 
(Excellent performer) กับระดับทักษะควำมรู้ ควำมสำมำรถโดยระบุว่ำกำรวัดเชำว์ปัญญำ (IQ) 
และกำรทดสอบบุคลิกภำพ เป็นวิธีกำรที่ไม่เหมำะสมในกำรท ำนำยผลกำรปฏิบัติงำนผลงำนและ
ควำมส ำเร็จโดยรวม (ชูชัย สมิทธิไกร, 2556) แต่สมรรถนะกลับเป็นสิ่งที่ท ำนำยควำมส ำเร็จในงำนได้
ดีกว่ำ ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่ำผู้ที่ท ำงำนเก่งมิได้หมำยถึงผู้ที่เรียนเก่งเสมอไป แต่ผู้ที่ประสบควำมส ำเร็จใน
กำรท ำงำนต้องเป็นผู้ที่มีควำมสำมำรถในกำรประยุกต์ใช้หลักกำรหรือองค์ควำมรู้ที่มีอยู่ในตนเอง
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ก่อให้เกิดประโยชน์ในงำนที่ท ำ จึงกล่ำวได้ว่ำบุคคลนั้นเป็นผู้ที่มีสมรรถนะ (สุกัญญำ รัศมีธรรมโชติ, 
2548) 
 ในปี ค.ศ.1982 Richard Boyatzis ได้เขียนหนังสือชื่อ The Competence Manager : A 
Model of Effective Performance โดย เป็ นคนแรกที่ ใช้ ค ำว่ ำ  Competencies โดย เน้ น ว่ ำ
สมรรถนะเป็นคุณลักษณะภำยในของบุคคล ซึ่งจะน ำไปสู่กำรปฏิบัติงำนที่มีประสิทธิภำพ ต่อมำในปี 
ค.ศ.1994 Gary Hamel และ C.K. Prahalad ได้น ำค ำว่ำ Competencies เข้ำมำใช้ในแวดวงธุรกิจ 
โดยกล่ำวไว้ในหนังสือ Competing for the future ซึ่งน ำเสนอสิ่งที่เรียกว่ำสมรรถนะหลัก (Core 
Competency) เป็นสิ่งเดียวที่จะท ำให้ธุรกิจชนะในกำรแข่งขันและคู่แข่งไม่ อำจเลียนแบบได้ 
(ชูชัย สมิทธิไกร, 2556) 
 ต่อมำหน่วยงำนรำชกำรของสหรัฐอเมริกำได้สนใจและน ำไปใช้ในกำรบริหำรงำนบุคคลโดย
ก ำหนดว่ำในแต่ละต ำแหน่งงำนจะต้องมีทักษะ ควำมรู้และพฤติกรรมอย่ำงไรบ้ำงและอยู่ในระดับได้ถึง
จะเป็นบุคลำกรทีมีคุณลักษณะดี ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนและได้ตรงตำมวัตถุประสงค์ 
ส ำหรับประเทศไทยนั้นได้มีกำรน ำแนวคิดเรื่องสมรรถนะมำใช้ในองค์กรที่เป็นบริษัทข้ำมชำติก่อนที่จะ
แพร่หลำยเข้ำมำสู่บริษัทชั้นน ำในประเทศ เช่นบริษัทเครือปูนซีเมนต์ไทย ชินคอร์ปอร์เรชั่น บริษัท 
ปตท.ส ำรวจและผลิตปิโตรเลียม จ ำกัด (มหำชน)  ต่อมำเมื่อภำคเอกชนที่ได้น ำแนวคิดนี้ไปใช้และ
เกิดผลส ำเร็จ มีผลให้เกิดกำรตื่นตัวในวงกำรรำชกำร และได้มีกำรน ำแนวคิดนี้ไปทดลองใช้ใน
หน่วยงำนรำชกำร โดยส ำนักคณะกรรมกำรข้ำรำชกำรและพลเรือน ในระยะแรกได้ทดลองใช้ในกำร
พัฒนำทรัพยำกรมนุษย์โดยยึดหลักสมรรถนะ (Competency base human development) ใน
ระบบกำรสรรหำในระดับสูง (Senior -Executive System – SES) ใช้ในกำรปรับปรุงระบบจ ำแนก
ต ำแหน่งและค่ำตอบแทนในภำครัฐโดยยึดหลักสมรรถนะและก ำหนดสมรรถนะต้นแบบของ
ข้ำรำชกำรเพ่ือพัฒนำสมรรถนะของข้ำรำชกำรและประสิทธิผลของหน่วยงำนรัฐ (ส ำนั กงำน
คณะกรรมกำรข้ำรำชกำรพลเรือน, 2548, หน้ำ 4) 

แนวคิดเรื่องสมรรถนะมักจะเปรียบเทียบกับภูเขำน้ ำแข็ง ซึ่งจะอธิบำยบุคลิกลักษณะของคน
ว่ำเปรียบเสมือนกับภูเขำน้ ำแข็ง แบ่งได้เป็น 2 ส่วน (Spencer & Spencer, 1993) ได้แก่ ส่วนแรก
คือสิ่งที่ลอยเหนือน้ ำนั้นมี ทักษะ และควำมรู้ ซึ่งเป็นส่วนที่มองเห็นสำมำรถพัฒนำได้ง่ำย โดยหำกเน้น
กำรฝึกอบรมจะเป็นวิธีที่คุ้มค่ำที่สุดในกำรพัฒนำควำมสำมำรถของพนักงำนเหล่ำนี้ และส่วนที่สองคือ
สิ่งที่อยู่ใต้น้ ำได้แก่ มโนภำพตนเอง ลักษณะส่วนตัวและแรงจูงใจ เป็นส่วนที่ซ่อนเร้นในตัวบุคคล 
ส ำหรับส่วนที่อยู่ใต้น้ ำจะมีผลต่อพฤติกรรมกำรปฏิบัติงำนซึ่งเป็นส่วนที่ยำกต่อกำรประเมินและกำร
พัฒนำ ดังภำพที่ 2.1 
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ภำพที่ 2.1 Central and Surface Competencies  

ที่มำ : Spencer and Spencer, 1993. 

 
Spencer & Spencer (1993) ได้แบ่งรูปแบบคุณลักษณะสมรรถนะเป็น 5 รูปแบบ ดังนี้ 
1. ทักษะ (Skills) เป็นควำมสำมำรถและควำมช ำนำญในกำรปฏิบัติงำนทั้งทำงร่ำงกำย จิตใจ

และระบบควำมคิดต่ำง ๆ เช่นมีควำมคิดเชิงวิเครำะห์ และรู้จักกำรวำงแผนในกำรจัดกำรและ
ตระหนักถึงข้อมูลที่มีรูปแบบเชิงซับซ้อน 

2. ควำมรู้ (Knowledge) เป็นข้อมูลที่มีเนื้อหำเฉพำะด้ำนของบุคคลในสำขำวิชำชีพต่ำง ๆ 
เช่นควำมรู้เฉพำะด้ำนของศัลยแพทย์ ที่มีควำมเชี่ยวชำญด้ำนระบบประสำทและกล้ำมเนื้อของ
ร่ำงกำยมนุษย์ 

3. มโนภำพตนเอง (Self-Concept) เป็นทัศนคติ และควำมคิดของบุคคลเป็นสิ่งกระตุ้นให้
เกิดแรงจูงใจในกำรตอบสนองต่อปฏิกิริยำของบุคคลในสถำนกำรณ์ต่ำง ๆ 

4. ลักษณะส่วนตัว (Traits) เป็นลักษณะนิสัยส่วนตัวและกำรแสดงกำรตอบสนองต่อข้อมูล
และสภำวะกำรณ์ต่ำง ๆ ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อผู้พบเห็น  

5. แรงจูงใจ (Motives) เป็นสิ่งที่บุคคลต้องกำรกระท ำและแรงจูงใจจะมีแรงขับเคลื่อนให้
แสดงพฤติกรรมออกมำเพ่ือเป้ำหมำยที่วำงไว้ บุคคลที่มีแรงกระตุ้นจะมีเป้ำหมำยอย่ำงต่อเนื่องและจะ
มีกำรตั้งเป้ำหมำยที่ท้ำทำยของตัวเองไว้ โดยผลกำรกระท ำจะสะท้อนให้มีผลกำรปฏิบัติงำนที่ดีข้ึน 

รูปแบบคุณลักษณะ 5 ประเภทนี้เป็นองค์ประกอบที่ส ำคัญที่จะท ำให้บุคคลเกิดสมรรถนะ
รวมกันเป็นควำมมุ่งมั่นในแต่ละบุคคลเพ่ือท ำนำยพฤติกรรม ทักษะ และกำรกระท ำ ตลอดจนผลลัพธ์
ของกำรปฏิบัติงำน โดยสรุปได้ตำมภำพที่ 2.2 ดังนี้ 
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ภำพที่ 2.2 Competency Causal Flow Model  

ที่มำ: Spencer and Spencer, 1993. 

 
จำกกำรศึกษำควำมเป็นมำแนวคิดสมรรถนะของนักวิชำกำรดังกล่ำวสำมำรถสรุปได้ว่ำ 

สมรรถนะประกอบไปด้วย ทักษะ ควำมรู้ มโนภำพตนเอง ลักษณะส่วนตัวและแรงจูงใจ ซึ่งสมรรถนะ
เหล่ำนี้จะอยู่ในตัวบุคคลของทุกคนทั้งเป็นสมรรถนะที่สำมำรถมองเห็นได้แก่ ควำมรู้ ทักษะและ
สมรรถนะที่ไม่สำมำรถมองเห็นได้แก่ มโนภำพตนเอง ลักษณะเฉพำะและแรงจูงใจ 

2.1.2  ควำมหมำยของสมรรถนะ 
Spencer & Spencer (1993) ได้ให้ค ำจ ำกัดควำมไว้ว่ำ สมรรถนะเป็นลักษณะเฉพำะ

ของบุคคลที่จะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมกำรปฏิบัติงำนที่ดีเลิศและ/ หรือมีประสิทธิภำพที่เหนือกว่ำตำม
เกณฑห์รือสถำนกำรณน์ั้น ๆ 

Boyatzis (1982) ได้ให้ค ำจ ำกัดควำมไว้ว่ำ  ลักษณะพ้ืนฐำนของพนักงำน ได้แก่
แรงจูงใจ คุณลักษณะ ควำมรู้ ภำพพจน์ บทบำททำงสังคม องค์ควำมรู้ ซึ่งส่งผลต่อประสิทธิภำพหรือ
ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนที่ดีเลิศ 

Ganesh Shermon (2004) ให้ค ำจ ำกัดควำมว่ำ สมรรถนะเป็นลักษณะพ้ืนฐำนของ
บุคคลซึ่งจะช่วยให้บุคคลนั้นแสดงประสิทธิภำพผลงำนที่ดีเลิศตำมงำนที่ได้รับมอบหมำย 

Scott B. Parry (1997) กล่ำวไว้ว่ำ สมรรถนะ คือ กลุ่มควำมรู้ ทักษะและทัศนคติของ
บุคคลที่มีอิทธิพลอย่ำงมำกต่อควำมส ำเร็จในกำรปฏิบัติงำนของบุคคลนั้นๆเป็นบทบำทหรือควำม
รับผิดชอบซึ่งสัมพันธ์กับผลกำรปฏิบัติงำนและสำมำรถวัดค่ำเปรียบเทียบกับเกณฑ์มำตรฐำนและ
สำมำรถพัฒนำได้โดยกำรฝึกอบรม  
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สุกัญญำ รัศมีธรรมโชติ (2548) ได้ให้ค ำจ ำกัดควำมไว้ว่ำ สมรรถนะคือ บุคลิกลักษณะที่ซ่อน
อยู่ในภำยในปัจเจกบุคคลซึ่งสำมำรถผลักดันให้ปัจเจกบุคคลนั้นสร้ำงผลกำรปฏิบัติงำนที่ดีหรือตำม
เกณฑ์ท่ีก ำหนดในงำนที่ตนรับผิดชอบ  

ณรงค์วิทย์  แสนทอง (2560)  ได้ให้ควำมหมำยไว้ว่ำ คุณลักษณะของปักเจกบุคคลที่มีควำม
เหมำะสมกับต ำแหน่งหน้ำที่และควำมรับผิดชอบ ท ำให้กำรปฏิบัติงำนประสบควำมส ำเร็จตำมที่
องค์กรวำงเป้ำหมำยไว้ 

นิสดำร์ก เวชยำนนท์ (2556)  ได้ให้ค ำจ ำกัดควำม ไว้ว่ำคุณลักษณะที่อยู่ภำยในของแต่ละ
บุคคลโดยคุณลักษณะนี้อำจหมำยถึง แรงขับ บุคลิกค่อนข้ำงถำวร ทักษะ บทบำททำงสังคม หรือกำร
รับรู้เกี่ยวกับตนเอง หรือองค์ควำมรู้ที่คนต่ำง ๆ ต้องน ำมำใช้ 

Mc Shane and Gilinow ได้ให้ค ำจ ำกัดควำมไว้ว่ำ ควำมสำมำรถที่มีอยู่ในตัวบุคคล ควำมรู้
และทักษะที่ได้จำกกำรเรียนรู้ รวมถึงค่ำนิยม บุคลิกภำพและคุณลักษณะอ่ืนๆที่ท ำให้บุคคลแต่ละคนมี
ผลกำรปฏิบัติงำนสูงกว่ำบุคคลอ่ืน ๆ (ชูชัย สมิทธิชัย, 2551 อ้ำงใน Mc Shane and Gilinow) 

ปิยะชัย  จันทรวงศ์ไพศำล (2549) ให้นิยำม Competency หมำยถึง ทักษะ ควำมรู้ 
ควำมสำมำรถหรือพฤติกรรม (Skill, Knowledge and Attribute ) ของบุคลำกรที่จ ำเป็นต่อกำร
ปฏิบัติงำนเพ่ือให้มั่นใจว่ำจะสำมำรถท ำงำนจนบรรลุตำมวัตถุประสงค์และเป้ำหมำยของงำนนั้นและ
อธิบำยเพ่ิมเติมขององค์ประกอบภูเขำน้ ำแข็ง (Iceberg Model) ในส่วนที่มองเห็นคือ ทักษะ, ควำมรู้ 
สำมำรถมองเห็นได้ชัดจึงพัฒนำได้ง่ำย แต่ส่วนที่ซ่อนเร้นที่จมอยู่ใต้น้ ำคือส่วนที่เป็นอุปนิสัย , แรงขับ 
แนวคิดของคนจะพัฒนำได้ยำกกว่ำ และต้องสังเกตได้จำกพฤติกรรม กำรแสดงออกเมื่อเผชิญกับ
สถำนกำรณ์หนึ่ง ๆ 

ชูชัย สมิทธิชัย (2556) ได้ให้ควำมหมำยของสมรรถนะไว้ว่ำ คุณลักษณะที่จ ำเป็นในกำร
ปฏิบัติงำนของบุคคลได้แก่ ควำมรู้ ทักษะ ควำมสำมำรถ และคุณลักษณะอ่ืนๆ เช่น อุปนิสัย ทัศนคติ 
บุคลิกภำพ ซึ่งสำมำรถวัดได้และต้องมีควำมเหมำะสมสอดคล้องกับวิสัยทัศน์ ค่ำนิยมและเป้ำหมำย
ขององค์กำรเพ่ือให้กำรปฏิบัติงำนในหน้ำที่ของบุคคลเป็นไปอย่ำงมีประสิทธิภำพและประสิทธิผล
สูงสุด 

ดังนั้นผู้วิจัยสำมำรถสรุปแนวคิดของนักวิจัยดังกล่ำวได้ว่ำ สมรรถนะมีส่วนต่อพฤติกรรมใน
กำรท ำงำนซึ่งจะส่งผลต่อประสิทธิภำพโดยมีส่วนที่สังเกตได้ คือ ควำมรู้, ทักษะควำมเชี่ยวชำญในงำน
และส่วนที่ซ่อนเร้นอยู่ในตัวของบุคลำกร ได้แก่ มโนภำพตนเอง  ลักษณะส่วนตัว และแรงจูงใจ  
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2.1.3  องค์ประกอบของสมรรถนะ 
David C. McCleland (สุกัญญำ รัศมีธรรมโชติ, 2548) ได้อธิบำยควำมหมำยของ

องค์ประกอบทั้ง 5 ส่วนไว้ ดังนี้ 
1. Skills เป็นสิ่งที่บุคคลกระท ำได้ดีและฝึกปฏิบัติเป็นประจ ำจนเกิดควำมช ำนำญ 

เช่น ทักษะของหมอฟันในกำรอุดฟันโดยไม่ท ำให้คนไข้รู้สึกเสียวเส้นประสำทหรือเจ็บ 
2. Knowledge เป็นควำมรู้เฉพำะด้ำนของบุคคล เช่น ควำมรู้ภำษำอังกฤษ ควำมรู้

ด้ำนกำรบริหำรต้นทุน เป็นต้น 
3. Self – Concept ทัศนคติ ค่ำนิยมและควำมคิดเห็นเกี่ยวกับภำพลักษณ์ของตน 

หรือสิ่งที่บุคคลเชื่อว่ำตนเองเป็น เช่น Self-Confidence คนที่มีควำมเชื่อมั่นในตนเองสูงจะเชื่อว่ำ
ตนเองสำมำรถแก้ปัญหำต่ำง ๆ ได้ เป็นต้น 

4. Trait บุคลิกลักษณะประจ ำตัวของบุคคล เป็นสิ่งที่อธิบำยถึงบุคคลผู้นั้น เช่น เขำ
เป็นคนที่น่ำเชื่อถือและไว้วำงใจได้หรือเขำมีลักษณะเป็นผู้น ำ เป้นต้น 

5. Motive แรงจูงใจหรือแรงขับภำยใน ซึ่งท ำให้บุคคลแสดงพฤติกรรมที่มุ่งไปสู่สิ่งที่
เป็นเป้ำหมำยของเขำ เช่นบุคคลที่มุ่งผลส ำเร็จ (Achievement Orientation) มักชอบตั้งเป้ำหมำยที่ 
ท้ำทำย และพยำยำมท ำงำนให้ส ำเร็จตำมที่เป้ำที่ตั้งไว้ ตลอดจนพยำยำมปรับปรุงวิธีกำรท ำงำนของ
ตนเองตลอดเวลำ 

ส ำนักงำน ก.พ. (2548) อธิบำยควำมแตกต่ำงระหว่ำงบุคคลเปรียบเทียบได้กับภูเขำ
น้ ำแข็ง โดยมีส่วนที่เห็นได้ง่ำยและสำมำรถพัฒนำได้ง่ำยคือส่วนที่ลอยอยู่เหนือน้ ำ นั่นคือองค์ควำมรู้
และทักษะต่ำง ๆ ที่บุคคลมีอยู่ และส่วนใหญ่ที่มองเห็นได้ยำกอยู่ใต้ผิวน้ ำ ได้แก่ แรงจูงใจ อุปนิสัย 
ภำพลักษณ์ภำยใน และบทบำทที่แสดงออกต่อสังคม ส่วนที่อยู่ใต้น้ ำมีผลต่อพฤติกรรมในกำรท ำงำน
ของบุคคลอย่ำงมำกและเป็นส่วนที่พัฒนำได้ยำก ดังแบบจ ำลองภูเขำน้ ำแข็ง Iceberg Model ภำพที่ 
2.3  
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ภำพที่ 2.3 แบบจ ำลองภูเขำน้ ำแข็ง Iceberg Model  

ที่มำ: ส ำนักงำน ก.พ., 2548. 
  

ผู้วิจัยสำมำรถสรุปได้ว่ำองค์ประกอบของสมรรถนะ ได้แก่ ทักษะ ควำมรู้ ทัศนคติหรือมโน
ภำพตนเอง บุคลิกลักษณะประจ ำตัว และแรงจูงใจ 

2.1.4 ประเภทของสมรรถนะ 
ส ำหรับประเภทของสมรรถนะนั้น มีนักวิชำกำรหลำยท่ำนให้ทรรศนะต่ำงกันออกไป ดังนี้ 

ณรงค์วิทย์ แสนทอง (2560) ได้แบ่งสมรรถนะออกเป็น 3 ประเภท ดังนี้ 
1. Core Competency คือควำมสำมำรถหลักขององค์กรหรือคุณค่ำขององค์กรที่เกิด

จำกบุคลำกรขององค์กร โดยสำมำรถอธิบำยได้ว่ำนิสัยของคนในบริษัทเป็นอย่ำงไร ก็สะท้อนไปยังผู้ที่
เกี่ยวข้องผ่ำนช่องทำงต่ำง ๆ ผ่ำนตัวสินค้ำ สภำพแวดล้อม ระบบงำน และวัฒนธรรมองค์กร ท ำให้
บุคคลทั้งภำยในและภำยนอกองค์กรเห็น รู้สึก หรือเชื่อว่ำจะได้อะไรจำกองค์กรเรำดีกว่ำที่คำดหวังไว้ 
นอกจำกนี้ประโยชน์ของ Core Competency ยัง ได้แก่ กำรสร้ำงวัฒนธรรรมองค์กร กำรพัฒนำ
องค์กร กำรคัดเลือกบุคลำกร และกำรพัฒนำฝึกอบรมและควำมก้ำวหน้ำในอำชีพ ซึ่งกำรน ำ Core 
Competency ไปประยุกต์ใช้ต้องค ำนึงถึงฐำนควำมรู้ ควำมเชี่ยวชำญและทักษะของพนักงำนรวมทั้ง
กำรให้ควำมส ำคัญกับกำรสร้ำงควำมสำมำรถพิเศษหรือพัฒนำศักยภำพของพนักงำนในองค์กร
นับตั้งแต่กำรคัดเลือกบุคลำกรให้เหมำะสม กำรฝึกอบรมอย่ำงต่อเนื่อง กำรสร้ำงวัฒนธรรมองค์กร
และกำรให้ค่ำตอบแทนที่จูงใจ  

2. Managerial Competency คือ สมรรถนะทำงกำรบริหำรที่เป็นควำมรู้ ทักษะ และ
คุณลักษณะด้ำนบริหำรจัดกำรที่ผู้บริหำรควรมีหรือควรเป็นเพ่ือให้บรรลุเป้ำหมำยที่วำงไว้ เช่น ภำวะ
ควำมเป็นผู้น ำ วิสัยทัศน์ ควำมสำมำรถในกำรวำงกลยุทธ์ กำรตัดสินใจ กำรให้อ ำนำจผู้อ่ืน และกำร
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สร้ำงควำมเชื่อใจ ส ำหรับประโยชน์ของ Managerial Competency ได้แก่ กำรคัดเลือกบุคลำกร 
พัฒนำฝึกอบรมบุคลำกร ควำมก้ำวหน้ำในอำชีพ กำรจ่ำยผลตอบแทน และกำรประเมินผลงำน 

3. Functional Competency คือ ควำมรู้และทักษะในกำรท ำงำนของแต่ละหน่วยงำน
หรือต ำแหน่งงำน เช่น ควำมรู้เกี่ยวกับกระบวนกำรผลิต ควำมรู้เกี่ยวกับวัตถุดิบ ทักษะกำรควบคุม
เครื่องจักร ทักษะกำรตรวจสอบคุณภำพสินค้ำ ซึ่งสำมำรถแบ่งได้ 2 รูปแบบ ได้แก่ รูปแบบของสำย
งำน คือควำมรู้ ทักษะที่ควรจะมีของแต่ละสำยงำนและรูปแบบที่ทุกหน่วยงำนควรจะมีควำมรู้ทักษธ
เฉพำะในสำยงำนแยกออกมำเป็น General Skill ซึ่งแบ่งเป็น Hard Skill และ Soft Skill อันเป็น 
Personal Attitude เช่น ไอคิว อีคิว แรงจูงใจ ควำมเชื่อ และทัศนคติ 

เทื้อน ทองแก้ว (ออนไลน์)  ได้แบ่งประเภทสมรรถนะ ออกเป็น 5 ประเภท ดังนี้ 
1. สมรรถนะส่วนบุคคล (Personal Competency) หมำยถึงสมรรถนะที่แต่ละคนมี เป็น

ควำมสำมำรถเฉพำะตัว คนอ่ืนไม่สำมำรถลอกเลียนแบบได้ เช่นกำรต่อสู้ป้องกันตัว ควำมสำมำรถของ
นักดนตรี นักกำยกรรม และนักกีฬำ เป็นต้น ลักษณะเหล่ำนี้ ยำกจะเลียนแบบหรือต้องมีควำม
พยำยำมสูง 

2. สมรรถนะเฉพำะงำน (Job Competency) หมำยถึง สมรรถนะของบุคคลกับกำรท ำงำน
ในต ำแหน่งหรือบทบำทเฉพำะตัว เช่นอำชีพนักบินก็ต้องมีควำมสำมำรถในกำรวิเครำะห์หำตัวเลข 
กำรคิดค ำนวณ กำรเป็นพิธีกร เป็นต้น 

3. สมรรถนะองค์กำร (Organization Competency) หมำยถึงควำมสำมำรถพิเศษเฉำะ
องค์กำรเท่ำนั้น เช่นบริษัท เนชั่นแนล (ประเทศไทย)จ ำกัด เป็นบริษัทที่มีควำมสำมำรถในกำรผลิต
เครื่องใช้ไฟฟ้ำ หรือบริษัท ฟอร์ด มอเตอร์ (ประเทศไทย) จ ำกัด มีควำมสำมำรถผลิตรถยนต์ เป็นต้น 
หรือบริษัท ทีโอ เอ (ประเทศไทย) จ ำกัด มีควำมสำมำรถในกำรผลิตสี เป็นต้น 

4. สมรรถนะหลัก (Core Competencies) หมำยถึงควำมสำมำรถส ำคัญที่บุคคลต้องมี หรือ
ต้องท ำให้บรรลุผลตำมเป้ำหมำยที่วำงไว้ เช่นพนักงำนเลขำนุกำรส ำนักงำน ต้องมีสมรรถนะหลักคือ 
กำรใช้คอมพิวเตอร์ได้ ติดต่อประสำนงำนได้ดี เป็นต้น หรือผู้จัดกำรส ำนักงำนต้องมีสรรถนะหลัก คือ 
กำรสื่อสำร กำรวำงแผน กำรบริหำรกำรจัดกำร กำรบริหำรงำนเป็นทีม เป็นต้น 

5. สมรรถนะในงำน (Functional Competencies) หมำยถึง ควำมสำมำรถของบุคคลที่มี
ตำมควำมรับผิดชอบ ต ำแหน่งหน้ำที่อำจเหมือน แต่ควำมสำมำรถตำมหน้ำที่ต่ำงกัน เช่น ข้ำรำชกำร
ต ำรวจเหมือนกัน แต่มีควำมสำมำรถต่ำงกัน บำงคนมีสรรถนะทำงกำรสืบสวน บำงคนมีสมรรถนะทำง
ปรำบปรำม เป็นต้น 
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2.1.5 ควำมส ำคัญและประโยชน์ของสมรรถนะ 
สมรรถนะมีควำมส ำคัญต่อพนักงำนและองค์กร (ชูชัย สมิทธิชัย, 2556) ได้สรุปควำม

ควำมส ำคัญ ดังต่อไปนี้ 
1. ช่วยให้องค์กำรสำมำรถคัดเลือกบุคลำกรที่มีคุณลักษณะที่ดีทั้งด้ำนควำม ทักษะ และ

ทัศนคติรวมถึงพฤติกรรมที่เหมำะสม เพ่ือควำมส ำเร็จในงำนตำมควำมต้องกำรขององค์กรอย่ำงแท้จริง 
2. ท ำให้ผู้ปฏิบัติงำนได้รับรู้ถึงระดับควำมรู้ ทักษะ และควำมสำมำรถของตนเองว่ำอยู่ใน

ระดับใดและจ ำเป็นต้องมำพัฒนำในเรื่องใดเพ่ิมเติมเพ่ือช่วยให้เกิดกำรเรียนรู้ด้วยตนเอง 
3. น ำไปใช้ประโยชน์ในกำรพัฒนำและฝึกอบรมพนักงำนในองค์กร 
4. ช่วยสนับสนุนให้ตัวชี้วัดหลักของผลงำน (Key Performance Indicator) บรรลุ

เป้ำหมำย 
5. ป้องกันไม่ให้ผลงำนเกิดจำกโชคชะตำเพียงอย่ำงเดียว เช่นยอดขำยของพนักงำนขำย

เพ่ิมขึ้นสูงขึ้นกว่ำเป้ำที่ก ำหนด ทั้ง ๆ ที่พนักงำนขำยคนนั้นไม่ค่อยตั้งใจท ำงำนมำกนัก แต่เนื่องจำก
ควำมต้องกำรของตลำดสูง จึงท ำให้ยอดขำยเพ่ิมขึ้นเองโดยไม่ต้องทุ่มเทควำมพยำยำมมำกนักแต่ถ้ำมี
กำรวัดสมรรถนะแล้วจะท ำใมห้สำมำรถตรวจสอบได้ว่ำพนักงำนคนนั้นประสบควำมส ำเร็จเพรำะโชค
ช่วยหรือด้วยควำมสำมำรถของตนเอง 

6. ช่วยให้กำรหล่อหลอมสมรรถนะขององค์กรประสบควำมส ำเร็จเร็วขึ้นเพรำะถ้ำ
พนักงำนทุกคนปรับสมรรถนะของตนเองให้เข้ำกับมำตรฐำนที่องค์กรก ำหนดตลอดเวลำแล้วในระยะ
ยำวก็จะสำมำรถส่งผลให้เกิดเป็นสมรรถนะเฉพำะขององค์กรนั้น ๆ 

ประโยชน์ของกำรน ำสมรรถนะมำใช้ในกำรบริหำรและพัฒนำบุคคลกรในองค์กร (อำภรณ์  
ภู่วิทยพันธุ์, 2553) มีดังต่อไปนี้  

1. กำรสรรหำคัดเลือกพนักงำน โดยสมรรถนะที่องค์กรก ำหนดไว้นั้นสำมำรถน ำมำใช้ในกำร
สรรหำคัดเลือกพนักงำน โดยมีจุดมุ่งหมำยเพ่ือหำคนที่เหมำะสมกับองค์กรและเหมำะสมกับลักษณะ
งำนที่รับผิดชอบ (Fit the right Corporate Culture and the Right Job) 

2. กำรจัดท ำแผนฝึกอบรมระยะสั้น โดยสมรรถนะที่ก ำหนดขึ้นมำนั้นสำมำรถน ำมำใช้ในกำร
ก ำหนดหัวข้อหรือหลักสูตรฝึกอบรม เช่น สมรรถนะกำรท ำงำนเป็นทีม สำมำรถน ำมำก ำหนดและ
จัดท ำเป็นหลักสูตร เทคนิคกำรท ำงำนเป็นทีมรวมกัน เป็นต้น และเมื่อก ำหนดหลักสูตรฝึกอบรมให้
เหมำะสมกับสมรรถนะแต่ละข้อแล้วสำมำรถจัดกำรฝึกอบรมตำมสมรรถนะที่ก ำหนดโดยเลือกตำม
ควำมส ำคัญของหลักสูตร 

3. กำรจัดท ำแผนฝึกอบรมระยะยำว กำรก ำหนดหลักสูตรฝึกอบรมจำกสมรรถนะนั้น
นอกจำกจะน ำมำใช้จัดท ำเป็นแผนฝึกอบรมระยะสั้นไว้แล้วยังสำมำรถน ำมำจัดเรียงล ำดับเพ่ือจัดท ำ
เป็นแผนฝึกอบรมระยะยำวได้โดยฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลและตัวแทนของต ำแหน่งงำนร่วมกันก ำหนด



21 

 

สมรรถนะที่จ ำเป็นของต ำแหน่งงำนนั้นก่อน โดยสำมำรถวำงแผนในกำรจัดท ำ Training Road Map 
บนพ้ืนฐำนของสมรรถนะ ซึ่งสำมำรถก ำหนดขึ้นได้เป็นระยะ หลังจำกนั้นให้พิจำรณำเป็นจัด
เรียงล ำดับตำมควำมส ำคัญของหลักสูตรที่พนักงำนในต ำแหน่งงำนจะต้องได้รับกำรฝึกอบรมก่อนกำร
เลื่อนต ำแหน่งงำนไปยังต ำแหน่งงำนที่สูงขึ้น 

4. กำรจัดท ำแผนพัฒนำรำยบุคคล เป็นแผนงำนที่ก ำหนดขึ้นจำกผลประเมินควำมสำมำรถ
ของพนักงำนโดยน ำสมรรถนะที่เป็นควำมสำมำรถที่คำดหวังที่ก ำหนดขึ้นของต ำแหน่งงำนมำใช้เป็น
เกณฑ์ในกำรประเมินควำมสำมำรถของพนักงำนปัจจุบันเพ่ือประเมินหำช่องว่ำงควำมสำมำรถและ
หำกพบว่ำพนักงำนรำยใดมีจุดอ่อน สำมำรถน ำมำพัฒนำก่อน แต่หำกไม่พบให้น ำผลกำรประเมินตำม
มำตรฐำนและจุดแข็งมำพัฒนำโดยมุ่งที่เครื่องมือกำรพัฒนำอ่ืนๆเช่น กำรสอนงำน กำรดูงำนนอก
สถำนที่ และกำรมอบหมำยงำน เป็นต้น 

5. กำรประเมินผลกำรปฏิบัติงำน โดยสำมำรถน ำสมรรถนะที่ก ำหนดขึ้นรำยต ำแหน่งมำ
ประเมินร่วมกับเครื่องมือกำรประเมินอ่ืนได้ ตำมสัดส่วนที่เหมำะสมของแต่ละองค์กร  โดยกำรน ำ
สมรรถนะมำเประเมินผลกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนจะท ำให้พนักงำนใส่ใจและตระหนักถึง
ควำมส ำคัญของกำรมีสมรรถนะที่ดีซึ่งสมรรถนะจะเป็นปัจจัยที่ใช้วัดผลงำนของพนักงำนในอดีตและ
จะมีผลต่อกำรพัฒนำควำมสำมำรถของพนักงำนได้ดีขึ้นในอนำคต 

6. กำรออกแบบเส้นทำงควำมก้ำวหน้ำในสำยอำชีพ พบว่ำสมรรถนะใช้เป็นเกณฑ์ก ำหนดให้
พนักงำนรับรู้ถึงต ำแหน่งที่สูงขึ้นนั้นต้องมีสมรรถนะในเรื่องใดบ้ำงเพ่ือให้พนักงำนเตรียมควำมพร้อมใน
กำรวำงแผนควำมก้ำวหน้ำในสำยอำชีพของตนเอง พนักงำนจะได้มีแนวทำงในกำรพัฒนำตนเอง
ก่อนที่จะเลื่อนต ำแหน่งไปยังต ำแหน่งที่สูงขึ้น 

7. กำรบริหำรคนเก่ง/คนดี และผู้สืบทอดต ำแหน่ง โดยสมรรถนะเป็นอีกปัจจัยหนึ่งในกำร
สรรหำคัดเลือกคนเก่ง/คนดีจำกภำยในองค์กร โดยองค์กรต้องก ำหนดสมรรถนะที่โดดเด้นขึ้นมำเพ่ือใช้
เป็นเกณฑ์ในกำรสรรหำคนเก่ง/คนดี และเมื่อได้บุคลำกรที่เป็น Talant People ขั้นตอนถัดมำคือกำร
หำช่องว่ำงควำมสำมำรถของคนกลุ่มนี้เพ่ือหำแนวทำงกำรพัฒนำ ซึ่งเป็นอีกวิธีหนึ่งในกำรจูงใจรักษำ
คนเก่ง/คนดีไว้ในองค์กรได้ 

นอกจำกควำมส ำคัญและประโยชน์ที่กล่ำวมำแล้วนั้น สมรรถนะ (Competency) ยังสำมำรถ
น ำมำประยุกต์ใช้ในงำนบริหำรทรัพยำกรบุคคล ได้ทุก ๆ มิติตั้งแต่ กำรสรรหำ กำรคัดเลือก  
กำรฝึกอบรมและพัฒนำ กำรวำงแผนอำชีพ กำรบริหำรค่ำตอบแทน กำรประเมินผลปฏิบัติงำน และ
กำรวำงแผนสืบทอดต ำแหน่ง ดังภำพที่ 2.4  
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ภำพที่ 2.4 Adaptation from Integrated Users of a Competency Data Base 

ที่มำ: Spencer and Spencer, 1993. 

2.1.6  เอกสำรและงำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
2.1.6.1 วรรณวิชนี ถนอมชำติ และ วทัญญู สุวรรณเศรษฐ (2559) ได้ศึกษำขีด

ควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะเพ่ือกำรสรรหำและคัดเลือก โดยกำรพัฒนำและน ำขีดควำมสำมำรถเชิง
สมรรถนะเข้ำมำประยุกต์ใช้ในทุก ๆ กระบวนกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ในองค์กำรสมัยใหม่ถือว่ำ
เป็นสิ่งที่ฝ่ำยทรัพยำกรมนุษย์ถูกคำดหวังจำกผู้บริหำรแทบจะทุกภำคองค์กำรธุรกิจ เนื่องจำกขึด
ควำมสำมำรถเชิงสมรถนะของคนในองค์กำรช่วยสะท้อนให้ผู้บริหำรทรำบถึงขีดควำมสำมำรถที่
แท้จริงขององค์กำรที่เกิดศักยภำพของก ำลังคนที่มีอยู่และเพ่ือประโยชน์ในกำรตัดสินใจวำงแผนกล
ยุทธ์ทำงธุรกิจได้ ควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะของบุคคลสำมำรถสะท้อนออกมำได้ 2 รูปแบบ โดย
รูปแบบแรกคือสิ่งที่มองเห็นหรือตรวจสอบได้อย่ำงชัดแจ้ง ซึ่งได้แก่ควำมรู้และทักษะ และ
ควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะ ส่วนรูปแบบที่สองคือ ควำมสำมำรถที่บุคคลซ่อนเร้นไว้ ซึ่งประกอบด้วย 
แรงขับ มโนทัศน์เกี่ยวกับตนเองหรือบุคลิกภำพส่วนบุคคล กำรวิเครำะห์และก ำหนดขีดควำมสำมำรถ
เชิงสมรรถนะถือเป็นหน้ำที่ ร่วมกันระหว่ำงฝ่ำนทรัพยำกรมนุษย์และผู้จัดกำรฝ่ำยต่ำง ๆ ซึ่งขีด
ควำมสำมำรถที่ ต้ อ งก ำหนด  3 ป ระเภทได้ แก่  1. ขี ดควำมสำมำรถ เชิ งสมรรถนะหลั ก  
2. ขีดควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะด้ำนกำรบริหำร 3. ขีดควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะตำมหน้ำที่งำน 
ประโยชน์ของกำรมีขีดควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะทั้ งสำมประเภทยังช่วยให้เกิดกำรปรับเปลี่ยน

กำรสรรหำ 

กำรคัดเลือก 

กำฝึกอบรม
และพัฒนำ 

กำรวำงแผน
สืบทอด
ต ำแหน่ง 

กำรประเมินผล
กำรปฏิบัติงำน 

กำรบริหำร
ค่ำตอบแทน 

สมรรถนะ 
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ขั้นตอนกำรท ำงำนประจ ำแบบเดิมๆของฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลเกือบทุกกระบวนกำรให้มีประสิทธิภำพ
มำกขึ้น ส ำหรับในกระบวนกำรคัดเลือกนั้นขีดควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะถูกประยุกต์ใช้เพ่ือเป็น
เกณฑ์ในกำรออกแบบวิธีกำรทดสอบ และใช้ก ำหนดขั้นตอนเพ่ือวัดผลควำมสำมำรถที่แท้จริงของ
ผู้สมัครกับสมรรถนะที่ถูกคำดหวังในต ำแหน่งงำน กำรประยุกต์ใช้ขีดควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะถูก
ประยุกต์ใช้ เพ่ือเป็นเกณฑ์ในกำรออกแบบวิธีกำรทดสอบ และใช้ก ำหนดขั้นตอนเพ่ือวัดผล
ควำมสำมำรถที่แท้จริงของผู้สมัครกับสมรรถนะที่ถูกคำดหวังในต ำแหน่งงำน กำรประยุกต์ใช้ขีด
ควำมสำมำรถเชิงสมรรถนะในกำรสรรหำและคัดเลือกจึงถือเป็นหนึ่งในกลยุทธ์กำรบริหำรองค์กำรที่
ช่วยพัฒนำขีดควำมสำมำรถในกำรแข่งขันขององค์กำรจำกำรบริหำรควำมสำมำรถของทรัพยำกร
มนุษย์ขององค์กำรนั่นเอง 

2.1.6.2 เมธำพัฒน์  หงษ์ภูมี (2559) ได้ศึกษำวิจัยเกี่ยวกับเรื่องควำมสัมพันธ์
ระหว่ำงสมรรถนะหลักกับประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนเทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำ 

งำนวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำสมรรถนะหลักกำรปฏิบัติงำนของพนักงำน
เทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำ ศึกษำประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนเทศบำลในจังหวั ด
ฉะเชิงเทรำ ศึกษำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงสมรรถนะหลักกับประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนเทศบำลใน
จังหวัดฉะเชิงเทรำ ศึกษำปัญหำและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับควำมสัมพันธ์ของสมรรถนะหลักกับ
ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของเทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำ  

ส ำหรับกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัยได้แก่ นักบริหำรงำนเทศบำล หัวหน้ำส่วน
รำชกำร และพนักงำนเทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำ จ ำนวนทั้งสิ้น 225 คน โดยใช้เครื่องมือในกำร
เก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถำมมำตรำส่วนประมำณค่ำ 5 ระดับสถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล
คือร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 

ผลกำรวิจัยพบว่ำ  
1. สมรรถนะหลักของพนักงำนเทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำโดยรวมอยู่ในระดับ

มำก เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำนพบว่ำอยู่ในระดับมำกทุกด้ำน โดยเรียงค่ำเฉลี่ยจำกมำกไปหำน้อย 3 
ล ำดับ ได้แก่ ด้ำนกำรยึดมั่นในควำมถูกต้องชอบธรรมและจริยธรรม ด้ำนกำรบริกำรที่ดี และด้ำนกำร
ท ำงำนเป็นทีม ตำมล ำดับ 

2. ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนเทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำ โดยรวม
อยู่ในระดับดีมำก เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำนพบว่ำ อยู่ในระดับมำกทุกด้ำน โดยเรียงค่ำเฉลี่ยจำกมำก
ไปน้อย 3 ล ำดับ ได้แก่ ด้ำนกำรให้บริกำรอย่ำงเสมอภำค ด้ำนกำรให้บริกำรอย่ำงต่อเนื่อง และด้ำน
กำรให้บริกำรที่ตรงเวลำ ตำมล ำดับ 

3. สมรรถนะหลักทุกด้ำนมีควำมสัมพันธ์ทำงบวกกับประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน
ของพนักงำนเทศบำลในระดับสูง ด้ำนที่มำกที่สุด ได้แก่ ด้ำนกำรบริกำรที่ดี รองลงมำ ด้ำนกำรยึดมั่น
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ในควำมถูกต้องชอบธรรมและจริยธรรม และด้ำนกำรมุ่งผลสัมฤทธิ์ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 
.05 

2.1.6.3 อำรีย์ มยังพงษ์ (2558) ได้ศึกษำวิจัยเกี่ยวกับเรื่องรูปแบบกำรพัฒนำ
สมรรถนะไอซีทีส ำหรับบุคลำกรในธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย 

งำนวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำถึงองค์ประกอบสมรรถนะไอซีทีส ำหรับ
บุคลำกรในธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์และน ำเสนอรูปแบบกำรพัฒนำสมรรถนะไอซีทีส ำหรับ
บุคลำกรในธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย กลุ่มตัวอย่ำงเป็นผู้ประกอบกำรธุรกิจ
พำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จ ำนวน 381 รำย จำกจ ำนวนประชำกรทั้งหมด 8,111 รำย ก ำหนดขนำดของ
กลุ่มตัวอย่ำงด้วยตำรำงส ำเร็จรูปของ Taro Yamane ที่ระดับควำมเชื่อมั่น 95%  ส ำหรับเครื่องมือใน
กำรวิจัยเชิงปริมำณคือ แบบสอบถำม เป็นแบบมำตรำส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) และเครื่องมือ
ในกำรวิจัยเชิงคุณภำพ เป็นแบบสัมภำษณ์เชิงลึก โดยผู้ให้สัมภำษณ์คือ ผู้เชี่ยวชำญทำงด้ำนไอซีทีจำก
หน่วยงำนพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของภำครัฐและเอกชน จ ำนวน 10 ท่ำน สถิติที่ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้ 
ได้แก่ ควำมถี่ ร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน กำรวิเครำะห์เนื้อหำ กำรวิเครำะห์องค์ประกอบ
เชิงส ำรวจ (Exploratory Factor Analysis : EFA) 

ผลกำรวิจัยพบว่ำ สมรรถนะไอซีทีส ำหรับบุคลำกรในธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ประกอบไปด้วย 3 องค์ประกอบ 47 ตัวแปร โดยตัวแปรทั้งหมดสำมำรถอธิบำยควำมแปรปรวนรวม
ได้ร้อยละ 74.979 ได้แก่  

1. องค์ประกอบสมรรถนะด้ำนควำมสำมำรถออกแบบและพัฒนำเว็บไซต์ จ ำนวน 
36 ตัวแปร ซึ่งตัวแปรที่จ ำเป็นมำกที่สุดคือ ควำมสำมำรถพัฒนำและปรับปรุงเว็บไซต์ ให้เป็นไปตำม
หลักเกณฑ์ควำมน่ำเชื่อถือในกำรประกอบธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

2. องค์ประกอบสมรรถนะด้ำนกำรมีมนุษยสัมพันธ์และควำมรับผิดชอบจ ำนวน 6 
ตัวแปร ซึ่งตัวแปรที่จ ำเป็นมำกที่สุดคือกำรมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีระหว่ำงบุคคลภำยในและภำยนอก
องค์กำร 

3. องค์ประกอบสมรรถนะด้ำนกำรคิดอย่ำงเป็นระบบและมุ่งผลสัมฤทธิ์จ ำนวน 5 
ตัวแปรซึ่งตัวแปรที่จ ำเป็นมำกท่ีสุดคือควำมสำมำรถในกำรไตร่ตรองเรื่องรำวต่ำงๆได้อย่ำงรอบคอบ 
 2.1.6.4  ธนิษฐำ  ชีวพัฒนพันธุ์ (2558) ศึกษำสมรรถนะของพนักงำนบัญชีใน
โรงงำนอุตสำหกรรมในพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรีตำมทัศนะของหัวหน้ำงำนบัญชี  

งำนวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำและเปรียบเทียบควำมคิดเห็นของหัวหน้ำ
งำนบัญชีตำมที่คำดหวังและที่เป็นจริง กลุ่มตัวอย่ำง คือ หัวหน้ำงำนบัญชีในโรงงำนอุตสำหกรรม ใน
พ้ืนที่จังหวัดนนทบุรี จ ำนวน 142 แห่งก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำงทั้งหมด 87 แห่ง แห่งละ 1 คน รวม
ทั้งหมด 87 คน ได้รับแบบสอบถำมท่ีตอบกลับและสำมำรถใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูลได้จ ำนวน 68 ชุด 
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เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยคือแบบสอบถำมปลำยเปิดและปลำยปิด มีลักษณะแบบ
สอบถำบแบบประเมินค่ำ (Rating Scale 5 ระดับ) ตำมแบบของ Likert ส ำหรับสถิติที่ใช้ในกำรวิจัย
คือค่ำร้อยละ(Percentage) ค่ำเฉลี่ย ( ) ค่ำส่วนเบี่บงเบนมำตรฐำน(Standard Diviation: S.D.)  
กำรแปลควำมหมำยของค่ำเฉลี่ย ท ำกำรวิเครำะห์โดยหำค่ำเฉลี่ย (Mean) ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน
(Standard Diviation) และค่ำ t-test แบบ Paired t-test ซึ่งคิดเป็นรำยข้อ แล้วน ำค่ำเฉลี่ยที่ได้มำ
แปลควำมหมำยระดับควำมคิดเห็น 

ผลกำรวิจัยพบว่ำ สมรรถนะในกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนบัญชีตำมที่คำดหวัง 
ด้ำนกิจนิสัยที่ดีในกำรประกอบวิชำชีพอยู่ในระดับดีมำก รองลงมำอยู่ในระดับดีคือควำมรู้ด้ำนวิชำกำร
และด้ำนทักษะในกำรปฏิบัติงำนสมรรถนะในกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนบัญชีตำมที่เป็นจริงทั้ง 3 
ด้ำนอยู่ในระดับดี โดยอันดับแรกคือสมรรถนะด้ำนกิจนิสัยที่ดีในกำรประกอบวิชำชีพ รองลงมำคือ
สมรรถนะด้ำนทักษะในกำรปฏิบัติงำนและสมรรถนะด้ำนควำมรู้ทำงวิชำกำรตำมล ำดั บ กำร
เปรียบเทียบสมรรถนะในกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนบัญชีตำมที่คำดหวังกับสมรรถนะที่เป็นจริงใน 3 
ด้ำนคือด้ำนควำมรู้ทำงวิชำกำร ด้ำนทักษะในกำรปฏิบัติงำนและด้ำนกิจนิสัยที่ดีในกำรประกอบ
วิชำชีพ พบว่ำสมรรถนะที่คำดหวังสูงกว่ำสมรรถนะที่เป็นจริงอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ ระดับ 0.01 
ทุกด้ำน 
 2.1.6.5 สุภำภรณ์  ประทุมชัน (2557) ศึกษำเรื่องควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกำรมุ่งเน้น
สมรรถนะหลักกับประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนปฏิบัติกำร มหำวิทยำลัยมหำสำรคำม 
วิทยำนิพนธ์ฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำกำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักและประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน
ของพนักงำนปฏิบัติกำร มำหวิทยำลัยมหำสำรคำม รวมถึงเพ่ือทดสอบควำมสัมพันธ์ระหว่ำง 
กำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักที่มีต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนปฏิบัติกำร มหำวิทยำลัย
มหำสำรคำม 

ผู้วิจัยได้ศึกษำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักกับประสิทธิภำพกำร
ปฏิบัติงำนของพนักงำนปฏิบัติกำรมหำวิทยำลัยมหำสำรคำม โดยทำกำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำก
พนักงำนปฏิบัติกำรมหำวิทยำลัยมหำสำรคำม จำนวน 235 คน และใช้แบบสอบถำมเป็นเครื่องมือ
สถิติที่ ใช้ ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล ได้แก่  t-test, F-test (ANOVA และ MANOVA) กำรวิเครำะห์
สหสัมพันธ์พหุคูณ และกำรวิเครำะห์กำรถดถอยแบบพหุคูณ 

ผลกำรวิจัยพบว่ำ พนักงำนปฏิบัติกำร มีควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรมุ่งเน้นสมรรถนะ
หลักโดยรวมอยู่ในระดับมำก เมื่อพิจำรณำเป็นรำยด้ำน อยู่ในระดับมำกที่สุด ได้แก่ ด้ำนบริกำรที่ดี 
และด้ำนยึดมั่นในควำมถูกต้องชอบธรรมและจริยธรรม และอยู่ในระดับมำก ได้แก่ ด้ำนกำรทำงำน
เป็นทีม ด้ำนกำรมุ่งผลสัมฤทธ์ และด้ำนกำรสั่งสมควำมเชี่ยวชำญในอำชีพ พนักงำนปฏิบัติกำร มี
ควำมคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับกำรมีประสิทธิภำพกำรทำงำนโดยรวมและเป็นรำยด้ำน อยู่ในระดับมำก 



26 

 

ได้แก่ ด้ำนกำรจัดหำและใช้ปัจจัยทรัพยำกร ด้ำนกำรบรรลุ เป้ำหมำยควำมสำเร็จ ด้ำนกระบวนกำร
ปฏิบัติงำน และด้ำนควำมพอใจของทุกฝ่ำยพนักงำนปฏิบัติกำรที่มีประสบกำรณ์กำรทำงำน แตกต่ำง
กัน มีควำมคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับกำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักแตกต่ำงกัน (p<0.05) และพนักงำน
ปฏิบัติกำรที่มีระดับกำรศึกษำ ประสบกำรณ์ทำงำน รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน และตำแหน่งงำนปัจจุบัน
แตกต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับกำรมีประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนแตกต่ำงกัน (p<0.05) จำก
ผลกำรวิจัย กำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักมีควำมสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภำพกำร
ปฏิบัติงำนของพนักงำนปฏิบัติกำร พบว่ำ 1) กำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักด้ำนกำร สั่งสมควำมเชี่ยวชำญ
ในอำชีพ มีควำมสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน ด้ำนกำรบรรลุเป้ำ
หมำยควำมสำเร็จ ด้ำนกำรจัดหำและใช้ปัจจัยทรัพยำกร ด้ำนกระบวนกำรปฏิบัติงำนและด้ำนควำม
พอใจของทุกฝ่ำย 2) กำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักด้ำนยึดมั่นในควำมถูกต้องชอบธรรมและจริยธรรม มี
ควำมสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน ด้ำนกำรบรรลุเป้ำหมำย
ควำมส ำเร็จ และด้ำนกำร Mahasarakham University จัดหำและใช้ปัจจัยทรัพยำกร และ 3) กำร
มุ่งเน้นสมรรถนะหลักด้ำนกำรทำงำนเป็นทีมมีควำมสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภำพ
กำรปฏิบัติงำน ด้ำนกำรบรรลุเป้ำหมำยควำมสำเร็จ ด้ำนกำรจัดหำและใช้ปัจจัยทรัพยำกร ด้ำน
กระบวนกำรปฏิบัติงำนและด้ำนควำมพอใจของทุกฝ่ำย 
 2.1.6.6 เกื้อจิตร  ชีระกำญจน์ (2555) ได้วิจัยเรื่องสมรรถนะในปัจจุบันของ
ผู้จัดกำรฝ่ำยบริหำรทรัพยำกรบุคคลในกลุ่มธนำคำรไทยพำณิชย์ในประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือศึกษำสมรรถนะในปัจจุบันของผู้จัดกำรฝ่ำยบริหำรทรัพยำกรบุคคลในกลุ่มธนำคำรไทยพำณิชย์ใน
ประเทศไทย และเพ่ือศึกษำองค์ประกอบทำงด้ำนสมรรถนะที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพในกำรท ำงำนของ
ผู้จัดกำรฝ่ำยบริหำรทรัพยำกรบุคคล  

ประชำกรที่ใช้ในกำรวิจัยในครั้งนี้จะเป็นผู้บริหำรระดับสูงของธนำคำรพำณิชย์แห่ง
ละ 1 คนจ ำนวน 5 แห่ง รวม 5 คนและเป็นผู้จัดกำรฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลของธนำคำรพำณิชย์จ ำนวน 
5 แห่ง แห่งละ 11 คน จ ำนวน 55 คน รวมประชำกรตัวอย่ำง 60 คน จำกธนำคำรพำณิชย์ 5 แห่ง 
ได้แก่ธนำคำรกรุงเทพ จ ำกัด (มหำชน) ธนำคำรกสิกรไทย จ ำกัด (มหำชน) และธนำคำรไทยพำณิชย์ 
จ ำกัด (มหำชน) ธนำคำรกรุงไทย จ ำกัด (มหำชน) และธนำคำรทหำรไทย จ ำกัด (มหำชน) เก็บข้อมูล
โดยใช้แบบสอบถำมที่มีลักษณะแบบมำตรำส่วนประเมินค่ำ (Rating Scale) ตำมวิธีของ ลิเคิร์ท
(Rensis Likert) สำมำรถเก็บข้อมูล และน ำมำใช้ในกำรวิเครำะห์ได้ 57 รำย คิดเป็นร้อยละ 95.00 
ของกลุ่มตัวอย่ำง ใช้สถิติท ำกำรวิเครำะห์ข้อมูลเพ่ือหำควำมถี่ ร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มำตรฐำน และสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน 

ผลกำรวิจัยพบว่ำ สมรรถนะของผู้จัดกำรฝ่ำยบริหำรทรัพยำกรบุคคลของธนำคำร
พำณิชย์ในประเทศไทยจะต้องมีควำมสำมำรถ 3 องค์ประกอบคือ 1. องค์ประกอบด้ำนควำมรู้ 
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(Knowledge) โดยผู้จัดกำรฝ่ำยบริหำรทรัพยำกรบุคคลจะต้องมี Technical Skill และ Focus on 
Customer   2. องค์ประกอบด้ำนทักษะ (Skill) จะต้องมี Communication และ Teamwork และ 
3. องค์ประกอบด้ำนคุณลักษณะ (Attributes) นั้นผู้จัดกำรฝ่ำยบริหำรทรัพยำกรบุคคลจะต้องมี 
Innovation , Leadership , Flexibility , Motivation  , Building  Relationship 

2.1.6.7  วินัย  ไข่ขำว (2553) ได้วิจัยเรื่องสมรรถนะหลักของพนักงำนบริษัท ครัว
แม่ศรีเรือน จ ำกัด โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำควำมคิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะหลักของพนักงำนบริษัท 
ครัวแม่ศรีเรือน จ ำกัด และเพ่ือศึกษำเปรียบเทียบสมรรถนะหลักของพนักงำนบริษัท ครัวแม่ศรีเรือน 
จ ำกัดและบริษัทในเครือที่มีสถำนภำพส่วนบุคคลต่ำงกันและเพ่ือศึกษำข้อเสนอแนะเกี่ยวกับควำม
คิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะหลักของพนักงำนบริษัท ครัวแม่ศรีเรือน จ ำกัดและบริษัทในเครือ โดยก ำหนด
กลุ่มตัวอย่ำงโดยเปิดตำรำงส ำเร็จของ Krejcie and Morgan ได้ขนำดกลุ่มตัวอย่ำง 226 คน และใช้
วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบแบ่งชั้นตำมชั้นภูมิ (Stratified random sampling) ส ำหรับเครื่องมือที่ใช้ใน
กำรวิจัยคือแบบสอบถำมชนิดมำตรำส่วนประมำณค่ำ 5 ระดับซึ่งผู้วิจัยได้สร้ำงขึ้นมีควำมเชื่อมั่น
เท่ำกับ 0.97 สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ ได้แก่ ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน กำรทดสอบค่ำ t test 
และกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนทำงเดียว One-way analysis of varience ANOVA 

ผลกำรวิจัยพบว่ำ 
1.  พนักงำนมีควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะหลักในภำพรวม และรำยด้ำน ได้แก่ กำร

ท ำงำนเป็นทีม ควำมผูกพันกับองค์กำร กำรสื่อสำรที่ดี ควำมเป็นผู้น ำ กำรบริกำรที่ดี ควำมคิดริเริ่ม
สร้ำงสรรค์ และกำรมีจริยธรรม อยู่ในระดับมำก 

2.  พนักงำนที่มีเพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ ต ำแหน่งงงำนและประสบกำรณ์กำร
ท ำงำนต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะหลัก แตกต่ำงกันอย่ำงไม่มีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 

3.  สรุปข้อเสนอแนะจำกพนักงำน มีดังนี้ 
3.1 กำรสื่อสำรที่ดี ควรมีกำรแจ้งข้อมูลข่ำวสำรที่รวดเร็วและทันเหตุกำรณ์ กำร

สื่อสำรจำกหัวหน้ำงำนไปยังผู้ปฏิบัติใช้ภำษำที่เข้ำใจง่ำยกระชับและมีควำมชัดเจนและข่ำวสำรที่ได้รับ
ต้องสำมำรถน ำไปปฏิบัติได้ง่ำย 

3.2 กำรบริกำรที่ดี ควรสนับสนุนและส่งเสริมให้เป็นรำยได้พิเศษส ำหรับผู้ที่
ให้บริกำรดีและจัดให้มีกำรฝึกอบรมจำกผู้เชี่ยวชำญด้ำนกำรให้บริกำรอย่ำงสม่ ำเสมอ 

3.3 ควำมคิดริเริ่มสร้ำงสรรค์ ควรสนับสนุนและส่งเสริมควำมคิดริเริ่มสร้ำงสรรค์
ใหม่ๆและสนับสนุนให้มีกำรแลกเปลี่ยนควำมคิดเห็นในระดับต่ำงๆเพ่ือให้มีควำมหลำกหลำยทำง
ควำมคิด 

3.4 ควำมเป็นผู้น ำ ควรส่งเสริมให้ผู้ปฏิบัติงำนทุกระดับมีส่วนร่วมมำกกว่ำนี้เปิด
ใจกว้ำงยอมรับควำมคิดเห็นของพนักงำนและสนับสนุนส่งเสริมพนักงำนที่มีควำมสำมำรถ 
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3.5 กำรท ำงำนเป็นทีม ควรเปิดโอกำสให้พนักงำนทุกคนได้แสดงควำมคิดเห็น
และยอมรับว่ำพนักงำนทุกคนมีควำมส ำคัญเท่ำเทียมกันในกำรท ำงำน 

3.6 ควำมผูกพันกับองค์กำร ควรสร้ำงบรรยำกำศในกำรท ำงำนไม่ให้ตึงเครียด
มำกเกินไปและปรับปรุงสถำนที่ให้เป็นสัดส่วนไม่คับแคบ 

3.7 กำรมีจริยธรรม ควรส่งเสริมและสนับสนุนหรือให้รำงวัลแก่ผู้ที่มีคุณธรรม
และจริยธรรมในกำรท ำงำนดีเด่นและส่งเสริมและสนับสนุนหรือให้รำงวัลแก้ผู้ที่มีวินัยในตนเองและ
ปฏิบัติตำมกฎระเบียบอย่ำงเคร่งครัด 

2.1.6.8 นพรัตน์ สุคนธวิท (2547) ได้วิจัยเรื่องกำรก ำหนดสมรรถนะหลัก (Core 
Competencies) ของบริษัท พีเอ็มเซ็นเตอร์ จ ำกัด  โดยศึกษำเปรียบเทียบระดับควำมคิดเห็นที่มีต่อ
ปัจจัยองค์กำรและระดับควำมควำมคิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะที่พนักงำนทุกต ำแหน่งจ ำเป็นต้องมีตำม
ปัจจัยส่วนบุคคล ศึกษำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงระดับควำมคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยองค์กำรและระดับควำม
คิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะที่พนักงำนทุกต ำแหน่งจ ำเป็นต้องมีรวมถึงศึกษำกำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของ
สมรรถนะ ที่พนักงำนทุกต ำแหน่งจ ำเป็นต้องมี รวมถึงศึกษำกำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของสมรรถนะที่
พนักงำนทุกต ำแหน่งต้องมีของพนักงำนผู้ตอบแบบสอบถำมเปรียบเทียบกับผู้บริหำร บริษัท พีเอ็ม 
เซ็นเตอร์ จ ำกัด โดยกลุ่มประชำกรที่ศึกษำ ได้แก่ พนักงำนประจ ำของบริษัทพีเอ็ม เซ็นเตอร์ จ ำกัด 
จ ำนวน 138 คน และผู้บริหำรหลัก 2 ท่ำน ซึ่งศึกษำเฉพำะกำรจัดล ำดับควำมส ำคัญของสมรรถนะ มี
ตัวแปรในกำรวิจัยประกอบด้วย ตัวแปรต้น มี 7 ตัวแปร ได้แก่ เพศ อำยุ สถำนภำพสมรส ระดับ
กำรศึกษำสูงสุด ต ำแหน่งงำน ลักษณะงำน อำยุงำน และระดับควำมคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยองค์กำร 7 
ด้ำน ได้แก่ วิสัยทัศน์ ผู้น ำของบริษัท นโยบำยกำรบริหำรของบริหำรของบริษัท โครงสร้ำงองค์กำร
ควำมสัมพันธ์และกำรปกครองบังคับบัญชำ บรรยำกำศกำรท ำงำน ควำมก้ำวหน้ำมั่นคงในสำยอำชีพ 
และกำรพัฒนำควำมรู้ควำมสำมำรถ ตัวแปรตำม ได้แก่ระดับควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะที่พนักงำนทุก
ต ำแหน่งของบริษัท พีเอ็ม เซนเตอร์ จ ำกัด จ ำเป็นต้องมีสมรรถนะตำมแนวคิดของ Spencer & 
Spencer มี  5  ด้ ำน  ได้ แก่ เห ตุ จู ง ใจ  (motives) ลั กษ ณ ะ เฉพ ำะ  (traits) ม โน ภ ำพ ตั ว เอ ง  
(Self Concept) ควำมรู้ (Knowledge) และทักษะ (Skill) มีเครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บแบบสอบถำม 
ซึ่งได้น ำมำทดสอบควำมน่ำเชื่อถือได้ก่อนน ำไปเก็บข้อมูลจริง ข้อมูลที่รวบรวมได้วิเครำะห์ด้วย
โปรแกรมส ำเร็จรูปทำงสังคมศำสตร์ (SPSS) โดยสถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์คือสถิติเชิงพรรณำ ได้แก่
กำรแจกแจงควำมถี่ ค่ำร้อยละ ค่ำเฉลี่ย ค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และ กำรใช้ค่ำสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน  (Pearsons Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือหำค่ำ
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปรอิสระและตัวแปรตำม และใช้สถิติเชิงอนุมำนในกำรวิเครำะห์ควำม
แตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของตัวแปร 2 กลุ่ม (t-test) และวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของ
ตัวแปรมำกกว่ำ 2 กลุ่ม (F-test) นัยส ำคัญทำงสถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูลก ำหนดไว้ที่ระดับ 0.05 
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ผลกำรวิจัยพบว่ำ  
1. ภำพรวมพนักงำนบริษัท พีเอ็ม เซ็นเตอร์ จ ำกัด มีควำมคิดเห็นในเชิงบวกระดับ

มำกเกี่ยวกับปัจจัยองค์กำร (  = 3.05) 
2. พนักงำนทุกต ำแหน่งในองค์กำรจ ำเป็นต้องมีสมรรถนะครบทั้ง 5 ด้ำนในกำร

ปฏิบัติงำนเพ่ือบรรลุวิสัยทัศน์ขององค์กำร ได้แก่ เหตุจูงใจ (motives) ลักษณะเฉพำะ (traits) มโน
ภำพตัวเอง (Self Concept) ควำมรู้ (Knowledge) และทักษะ (Skill) 

3. ภำพรวมระดับควำมคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยองค์กำร มีควำมสัมพันธ์ กับ ระดับควำม
คิดเห็นต่อ สมรรถนะหลัก ที่พนักงำนทุกต ำแน่งของบริษัทฯจ ำเป็นต้องมีในทำงตำมกันสูง โดยมีค่ำ
ควำมสัมพันธ์ (r=.7108) อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.001 

4. พนักงำนที่มีต ำแหน่งงำนต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นต่อ สมรรถนะ ของพนักงำนรำย
มิติไม่แตกต่ำงกัน 

5. พนักงำนที่มีลักษณะงำนต่ำงกัน มีควำมคิดเห็นต่อ สมรรถนะของพนักงำนเฉพำะ
ในมิติควำมน่ำเชื่อถือและน่ำไว้วำงใจแตกต่ำงกัน อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 

6. สมรรถนะที่พนักงำนผู้ตอบแบบสอบถำมเลือกตอบมำกที่สุดห้ำอันดับโดยเรียง
ตำมล ำดับควำมส ำคัญ ได้แก่ มุ่งเน้นกำรให้บริกำรลูกค้ำ มุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีม ควำมละเอียด
รอบคอบ กำรสื่อสำร และควำมกระตือรือร้น 

7. สมรรถนะที่กรรมกำรผู้จัดกำรเลือกตอบห้ำอันดับโดยเรียงตำมล ำดับควำมส ำคัญ 
ได้แก่ มุ่งมั่นในควำมเป็นเลิศ มุ่งเน้นกำรให้บริกำรลูกค้ำ มุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีม ควำมรู้ในธุรกิจ
องค์กำร และควำมน่ำเชื่อถือและน่ำไว้วำงใจ 

8. ปัจจัยส่วนบุคคลของพนักงำนในบำงด้ำนเท่ำนั้นที่ส่งผลต่อระดับควำมคิดเห็นที่ มี
ต่อปัจจัยองค์กำร ได้แก่ สถำนภำพสมรสส่งผลต่อระดับควำมคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยองค์กำรเฉพำะด้ำน
วิสัยทัศน์ ด้ำนผู้น ำของบริษัท ด้ำนควำมก้ำวหน้ำมั่นคงในสำยอำชีพ และพัฒนำควำมรู้ควำมสำมำรถ 
อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 และ ระดับกำรศึกษำส่งผลต่อระดับควำมคิด เห็นที่มีต่อปัจจัย
องค์กำรในรำยมิติแตกต่ำงกันอย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้น ด้ำนควำมสัมพันธ์และ
กำรปกครองบังคับบัญชำ 

จำกกำรศึกษำเอกสำรและงำนวิจัยที่กล่ำวมำพอสรุปได้ว่ำ สมรรถนะเป็นสิ่งส ำคัญ
เป็นปัจจัยหนึ่งที่จะน ำพำองค์กรไปสู่เป้ำหมำยและบรรลุวิสัยทัศน์ขององค์กร หลำย ๆ องค์กรได้มีกำร
ค้นหำและพัฒนำสมรรถนะเพ่ือดึงศักยภำพของพนักงำนออกมำ โดยหลัก ๆ แล้ว สมรรถนะจะแบ่ง
ออกเป็น ควำมรู้ (Knowledge), ทักษะ (Skill) และ คุณลักษณะ (Attribute) โดยแต่ละองค์กรจะน ำ
สมรรถนะมำใช้ให้เกิดประโยชน์ในงำนด้ำนทรัพยำกรบุคคล ได้แก่  งำนสรรหำและคัดเลือกบุคลำกร 
งำนฝึกอบรมและพัฒนำบุคลำกร ทั้งนี้เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์เป้ำหมำยขององค์กรต่อไป 
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2.2  ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 
2.2.1 ควำมหมำยของประสิทธิภำพ 
John D. Millet (1954) ได้ให้ทรรศนะเกี่ยวกับประสิทธิภำพไว้ว่ำประสิทธิภำพอำจเป็น

ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงค่ำใช้จ่ำยของมนุษย์ที่เกิดขึ้นและควำมพึงพอใจหรือผลประโยชน์ของมนุษย์ 
Bengt Karlof (1993) ได้ให้ควำมหมำยว่ำประสิทธิภำพเป็นกำรสร้ำงคุณค่ำควำมสัมพันธ์ซึ่ง

น ำไปสู่กำรเพ่ิมผลผลิต คุณค่ำคือควำมสัมพันธ์ระหว่ำงอรรถประโยชน์และรำคำ ขณะที่ผลผลิตเป็น
ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงจ ำนวนกำรผลิตและต้นทุน 

Greene Charles (1985) ประสิทธิภำพหมำยถึงปริมำณของทรัพยำกรที่ใช้จ่ำยเพ่ือให้ได้ผลที่
เกิดขึ้น ประสิทธิภำพสูงเมื่อปริมำณสินค้ำมำกรวมถึงบริกำรที่ได้รับเมื่อเทียบกับกำรใช้ทรัพยำกรเพียง
เล็กน้อย 

ประสิทธิภำพในควำมหมำยตำมพจนำนุกรม ฉบับรำชบัณฑิตยสถำน ปี  2554 ได้ให้
ควำมหมำยไว้ว่ำประสิทธิภำพคือควำมสำมำรถที่ท ำให้เกิดผลในงำน 

(Robbins & Coulter, 2003) ประสิทธิภำพหมำยถึงกำรท ำงำนโดยสิ้นเปลืองค่ำใช้จ่ำยน้อย
ที่สุดนั่นคือ ลดค่ำใช้จ่ำยด้ำนวัสดุและอุปกรณ์ลงหรือประหยัดทรัพยำกรได้ เป็นกำรกระท ำสิ่งต่ำง  ๆ
ให้ถูกต้อง (นฤมล สุ่นสวัสดิ์, 2549, หน้ำ 110) 

ประสิทธิภำพ หมำยถึง กำรมีสมรรถนะนั้นท ำให้มีระบบกำรท ำงำนที่ก่อให้เกิดผลได้สู งสุด
โดยที่ผลผลิตที่มีมูลค่ำสูงกว่ำของทรัพยำกรที่ใช้ไป (ธงชัย สันติวงษ์ และ ชัยยศ สันติวงษ์, 2535) 

ค ำนำย อภิปรัชญำสกุล (2560) ประสิทธิภำพ หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรใช้ทรัพยำกร
ด้ำนต่ำง ๆ อย่ำงคุ้มค่ำและประหยัดที่สุดเพ่ือให้งำนส ำเร็จตำมเป้ำหมำยที่ก ำหนด ทั้งนี้กำรมี
ประสิทธิภำพมำกหรือน้อย อำจพิจำรณำได้จำกปริมำณกำรบรรลุผลส ำเร็จและปริมำณทรัพยำกรที่
สูญเสียไป 

ประสิทธิภำพ หมำยถึง ขนำดและควำมสำมำรถของควำมส ำเร็จหรือบรรลุผลตำมเป้ำหมำย
หรือวัตถุประสงค์ของตนเองและองค์กำร (กันตยำ เพ่ิมผล, 2549) 

สิริวดี ชูเชิด (ออนไลน์) ได้กล่ำวว่ำ ประสิทธิภำพกำรท ำงำน หมำยถึง ควำมสำมำรถและ
ทักษะในกำรกระท ำของบุคคลของตนเอง หรือของผู้อ่ืนให้ดีขึ้น เจริญขึ้น เพ่ือให้บรรลุเป้ำหมำยของ
ตนเองและขององค์กร อันจะท ำให้ตนเอง ผู้อื่นและองค์กร เกิดควำมพึงพอใจและสงบสุขในที่สุด 

จำกควำมหมำยของนักวิจัยดังกล่ำว ทำงผู้วิจัยขอสรุปว่ำประสิทธิภำพคือควำมสำมำรถใน
กำรปฏิบัติงำนที่ก่อให้เกิดควำมพึงพอใจและบรรลุเป้ำหมำยตำมวัตถุประสงค์ของบุคคลและองค์กร  

 2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประสิทธิภำพ 
ประสิทธิภำพเป็นเรื่องของกำรใช้ปัจจัยและกระบวนกำรในกำรด ำเนินงำนโดยมี

ผลผลิตที่ได้รับเป็นตัวก ำกับกำรแสดงประสิทธิภำพของกำรด ำเนินงำนใด  ๆ อำจแสดงค่ำของ
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ประสิทธิภำพในลักษณะกำรเปรียบเทียบระหว่ำงค่ำใช้จ่ำยในกำรลงทุนกับผลก ำไรที่ ได้ รับ 
ประสิทธิภำพอำจไม่แสดงเป็นค่ำประสิทธิภำพเชิงตัวเลขแต่แสดงด้วยกำรบันทึกถึงลักษณะกำรใช้ เงิน 
วัสดุ คนและเวลำ (สมใจ ลักษณะ, 2543) โดยประสิทธิภำพ มี 2 ระดับ คือ 

1. ประสิทธิภำพของบุคคล คือกำรตั้งใจปฏิบัติงำนอย่ำงเต็มควำมสำมำรถ ไม่ว่ำจะ
เป็นกำรใช้เทคนิคหรือกลยุทธ์ที่จะสร้ำงผลงำนได้มำกและสิ้นเปลืองทุนค่ำใช้จ่ำย พลังงำนและเวลำ
น้อย มีควำมพอใจจะเพ่ิมพูนคุณภำพและปริมำณของงำน คิดค้น ดัดแปลงวิธีกำรท ำงำนให้ได้ผลดี
ยิ่งขึ้นอยู่เสมอ 

2. ประสิทธิภำพขององค์กร คือกำรที่องค์กรสำมำรถด ำเนินงำนต่ำง ๆ ตำมภำรกิจ
โดยใช้ทรัพยำกร ปัจจัยต่ำง ๆ รวมถึงก ำลังคนอย่ำงคุ้มค่ำที่สุด มีกำรสูญเปล่ำน้อยที่สุด โดยมีลักษณะ
ของกำรด ำเนินงำนไปสู่ผลตำมวัตถุประสงค์ได้อย่ำงดีโดยประหยัดทั้งเวลำทรัพยำกรและก ำลังคน 

นอกจำกนี้ยังพบว่ำกำรเชื่อมโยงระหว่ำงสมรรถนะและกำรปฏิบัติงำนที่มีประสิทธิภำพได้รับ
กำรกล่ำวถึงโดย Boyatzis (1982) ซึ่งน ำเสนอรูปแบบดังกล่ำวโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือก ำหนดลักษณะ
ของผู้จัดกำรที่มีควำมเกี่ยวข้องกับกำรปฏิบัติงำนที่มีประสิทธิภำพในด้ำนกำรบริหำรจัดกำรงำนและ
กำรจัดกำรองค์กร โดยระบุว่ำกำรกระท ำที่มีประสิทธิภำพจะเกิดขึ้นได้เมื่อ 3 องค์ประกอบที่ส ำคัญ
ได้แก่ สมรรถนะส่วนบุคคล สภำพแวดล้อมขององค์กร และควำมต้องกำรปฏิบัติงำน  มีควำม
สอดคล้องกันหรือเหมำะสมกับองค์กร ดังภำพที่ 2.5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที่ 2.5 A Model of Effective Job Performance 

 ที่มำ: Boyatzis, 1982. 
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จำกภำพที่ 2.5 นั้นสมรรถนะส่วนบุคคลเป็นปัจจัยส ำคัญในกำรปฏิบัติงำนที่ดีโดยเมื่อบุคคล
เข้ำร่วมองค์กรบุคคลเหล่ำนั้นจะน ำสิ่งต่ำง ๆ ที่เกี่ยวข้องเข้ำมำซึ่งจุดแข็งและจุดอ่อนของบุคคลนั้นจะ
แสดงออกตำมเงื่อนไขที่จะน ำมำเก่ียวข้องกับควำมต้องกำรในงำนและวัฒนธรรมองค์กร 

Vikram Singh Chouhan & Sandeep Srivastava กล่ำวว่ำองค์ประกอบของสมรรถนะ
ส่วนบุคคล ที่ส ำคัญประกอบด้วย ควำมรู้ ทักษะ มโนภำพตนเอง คุณลักษณะ และแรงจูงใจ (Tucker 
and ofsky, 1994 อ้ำงใน Vikram Singh Chouhan & Sandeep Srivastava) ดังนี้ 

1. ควำมรู้ (Knowledge)  หมำยถึง ข้อมูลและกำรเรียนรู้ของคน ๆ นั้น เช่น ควำมรู้ของ
แพทย์ศัลยกรรมเก่ียวกับกำยวิภำคศำสตร์ 

2. ทักษะ (Skills) หมำยถึง ควำมสำมำรถของบุคคลในกำรปฏิบัติงำนบำงอย่ำง เช่น ทักษะ
ของศัลยแทย์เพ่ือกำรผ่ำตัด 

3. มโนภำพตนเอง (Self-Concept) หมำยถึง ทัศนคติของบุคคลและภำพลักษณ์ตนเอง 
ตัวอย่ำงเช่นควำมเชื่อมั่นในตนเองซึ่งเป็นควำมเชื่อส่วนบุคคลว่ำจะประสบควำมส ำเร็จได้ใน
สถำนกำรณ์ท่ีก ำหนด เช่นควำมมั่นใจของศัลยแพทย์ในกำรด ำเนินกำรผ่ำตัดที่ค่อนข้ำงมีควำมซับซ้อน 

4. คุณลักษณะ (Traits) ลักษณะหมำยถึงลักษณะทำงกำยภำพและกำรตอบสนองที่
สอดคล้องกับสถำนกำรณ์หรือข้อมูล สำยตำที่ดีเป็นลักษณะที่จ ำเป็นส ำหรับศัลยแพทย์เช่นเดียวกับ
กำรควบคุมตนเองก็คือควำมสำมำรถในกำรรักษำควำมสงบไว้ภำยใต้ควำมเครียด 

5. แรงจูงใจ (Motives)  แรงจูงใจคืออำรมณ์ควำมต้องกำรควำมต้องกำรทำงสรีรวิทยำหรือ
แรงกระตุ้นที่คล้ำยคลึงกันซึ่งกระตุ้นให้เกิดกำรกระท ำ ยกตัวอย่ำงเช่นศัลยแพทย์จะมีควำมสัมพันธ์ที่ดี
เยี่ยม มีควำมรับผิดชอบส่วนบุคคลส ำหรับกำรท ำงำนได้ดีกับสมำชิกคนอ่ืน ๆ ของทีมแพทย์ผ่ำตัด 

จะเห็นได้ว่ำสมรรถนะดังกล่ำวเป็นตัวริเริ่มต่อพฤติกรรมและกำรกระท ำซึ่งจะท ำนำยได้ว่ำ 
ผลลัพธ์ของพฤติกรรมที่ส ำคัญคือประสิทธิภำพของผลงำนที่สูงขึ้น ระดับประสิทธิภำพ (ต่ ำ, ปำนกลำง
หรือสูง) จะถูกก ำหนดโดยระดับควำมรู้ ทักษะและทัศนคติ ดังภำพที่ 2.6 
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ภำพที่ 2.6 Concept of Competency 

ที่มำ:  Vikram Singh Chouhan & SandeepSrivastava, 2014. 

จำกแนวคิดดังกล่ำวทำงผู้วิจัยมีควำมสนใจที่จะศึกษำถึงสมรรถนะ 5 องค์ประกอบ ได้แก่ 
ควำมรู้ ทักษะ มโนภำพตนเอง คุณลักษณะ และแรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฎิบัติงำนโดย
ควำมส ำคัญของสมรรถนะส่วนบุคคลเป็นตัวก ำหนดที่ส ำคัญต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 

 

2.3  ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 

2.3.1 ควำมหมำยของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 
Dorothy S. (1992) กำรค้ำปลีกหมำยถึงกำรขำยสินค้ำหรือบริกำรให้เป็นรำยบุคคลหรือใน

ปริมำณที่น้อยกว่ำโดยตรงกับผู้บริโภคเพ่ือกำรใช้ในชีวิตประจ ำวันส่วนบุคคลไม่ใช่เพื่อธุรกิจ 
Barry Berman (2001) กำรค้ำปลีกประกอบด้วยกิจกรรมทำงธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับกำรขำย

สินค้ำและบริกำรแก่ผู้บริโภคเพ่ือกำรใช้ส่วนบุคคล ครอบครัว หรือของทีใ่ช้ในครัวเรือน 
กำรค้ำปลีก หมำยถึงกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับกำรขำยสินค้ำหรือบริกำรโดยตรงแก่ผู้บริโภคคน

สุดท้ำยเพื่อกำรใช้ส่วนตัวไม่ใช่เพื่อธุรกิจ (สุมนำ อยู่โพธิ์, 2544) 
วำรุณี ตันติวงศ์วำณิช (2552) ให้ควำมหมำยของกำรค้ำปลีกไว้ว่ำ กิจกรรมใดๆที่เก่ียวข้องกับ

กำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำ/บริกำรที่มีคุณค่ำส่งมอบให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ำยเพ่ือใช้ส่วนตัว ใช้ในครัวเรือน 
ไม่ได้ใช้ในทำงธุรกิจด้วยกำรจัดหำสินค้ำหรือบริกำรต่ำง ๆ ที่หลำกหลำยแบ่งเป็นหน่วยย่อยหรือทีละ
หน่วยเพ่ือจ ำหน่ำยให้กับผู้บริโภคขั้นสุดท้ำยโดยมีผู้ค้ำปลีกแสดงบทบำทเป็นคนกลำงในกำรด ำเนิน
กิจกรรมกำรค้ำปลีก 
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ฐิติพร จำตุรวงศ์ (2551) ให้ค ำจ ำกัดควำมว่ำคุณลักษณะของกระบวนกำรที่มุ่งเน้นในกำร
เสนอสินค้ำที่หลำกหลำย มีกำรพัฒนำกำรจัดกำรโดยอำศัยควำมรู้ ควำมช ำนำญและเทคโนโลยีเข้ำมำ
ช่วยในกำรตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำมำกยิ่งขึ้นน ำไปสู่ควำมสัมพันธ์ที่เชื่อมโยงกันระหว่ำง
ผู้ผลิต ผู้ค้ำปลีกและลูกค้ำ โดยอำศัยเทคโนโลยี และควำมช ำนำญในกำรจัดกำร 

ฉันทนำ ปำปัดถำ (ออนไลน์) ได้ให้ควำมหมำยว่ำ ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่มีกระบวนกำรจัด
จ ำหน่ำย น ำเสนอสินค้ำที่มีควำมหลำกหลำย มีระบบกำรจัดกำรที่อำศัยเทคโนโลยีและควำมช ำนำญ
มำช่วยในกำรบริกำร ตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำ ที่น ำไปสู่ควำมสัมพันธ์ที่เชื่อมโยงระหว่ำงผู้ผลิต 
ผู้ค้ำปลีก และลูกค้ำ 

2.3.2 ประเภทของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 
อนุศำสตร์ สระทองเวียน (2553) ได้แบ่งประเภทของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ของ

ประเทศไทยเป็น 7 ประเภทคือ 
1.   ซูเปอร์เซ็นเตอร์ เป็นร้ำนค้ำปลีกขนำดใหญ่ โดยมีสินค้ำที่จ ำหน่ำยเป็นกลุ่มสินค้ำ

แบบประหยัด เน้นรำคำถูกมีขนำดพ้ืนที่ตั้งแต่ 10,000 – 15,000 ตำรำงเมตร ซึ่งร้ำนค้ำประเภทนี้
ส่วนใหญ่ตั้งอยู่กลำงเมืองมีท่ีจอดรถบริกำร เช่น บิ๊กซี โลตัส เป็นต้น  

2.   ห้ำงสรรพสินค้ำ ขำยสินค้ำหลำกหลำย มักตั้งอยู่กลำงใจเมือง เน้นสินค้ำกลุ่มที่มี
คุณภำพดี รำคำค่อนข้ำงสูงมีทั้งสินค้ำน ำเข้ำจำกต่ำงประเทศและผลิตในประเทศ สินค้ำจะมีรำคำ
ค่อนข้ำงสูงกว่ำซูเปอร์เซ็นเตอร์ มีกำรตกแต่งร้ำนเน้นควำมสวยงำมและมพนักงำนคอยบริกำรให้
ค ำแนะน ำ เช่น ห้ำงเซ็นทรัล โรบินสัน เป็นต้น 

3.   ซูเปอร์มำร์เก็ต จ ำหน่ำยกลุ่มอำหำรและของใช้ประจ ำวันเป็นหลัก เช่น เนื้อสัตว์ 
ผักสด ผลไม้สด อำหำรส ำเร็จรูป ของแห้ง ของใช้ส่วนตัว ร้ำนค้ำประเภทนี้มีที่ตั้งอยู่แบบเป็นอิสระ 
เช่น ฟู้ดแลนด์ และร้ำนค้ำประเภทที่ตั้งอยู่ในห้ำงสรรพสินค้ำ เช่น ท็อปซูเปอร์มำร์เก็ต โฮมเฟรชมำร์
ทของเดอะมอลล์ เป็นต้น 

4.   ร้ำนสะดวกซื้อ เป็นร้ำนค้ำปลีกประเภทบุคคลทั่วไป มี พ้ืนที่ขนำดเล็กที่สุด
ประมำณ 15 ตำรำงเมตรจนถึงใหญ่สุดไม่เกิน 500 ตำรำงเมตร เน้นกำรจัดร้ำนบริหำรจัดกำรที่
ทันสมัย สินค้ำที่วำงจ ำหน่ำยมักเป็นสินค้ำกลุ่มอำหำรของใช้จุกจิกประจ ำวัน จ ำนวนสินค้ำน้อยกว่ำ 5 
พันรำยกำร ส่วนใหญ่ร้ำนสะดวกซื้อจะกระจำยไปตำมชุมชนหรือแหล่งชุมนุมของคนทั่วไป  

5.   ร้ำนค้ำปลีกในรูปกำรขำยส่ง ซึ่งต้องเป็นสมำชิก โดยผู้ซื้อจะต้องมีบัตรสมำชิกหรือ
บัตรสมำชิกชั่วครำวเพ่ือเข้ำไปซื้อสินค้ำได้ วัตถุประสงค์เดิมคือสมำชิกเป็นร้ำนค้ำปลีกย่อยแต่ต่อมำ
กำรแข่งขันมำกข้ึนจึงเปิดให้ประชำชนทั่วไปเป็นสมำชิกได้ จึงกลำยมำเป็นร้ำนค้ำปลีกในรูปแบบพิเศษ
เน้นขำยสินค้ำรำคำถูกจ ำนวนมำก ๆ เช่น ห้ำงแมคโคร เป็นต้น 
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6.   ร้ำนค้ำปลีกขำยสินค้ำพิเศษเฉพำะอย่ำงหรือสินค้ำพิเศษ เน้นขำยสินค้ำเฉพำะด้ำน
ที่มีคุณภำพรำคำสูง บำงร้ำนขำยสินค้ำเฉพำะแบรนด์ของตนเองมีพนักงำนคอยให้ค ำแนะน ำพ้ืนที่ขำย
ประมำณ 200 – 1,000 ตำรำงเมตร มักตั้งอยุ่ในแหล่งชุมชนใหญ่ เช่น บู้ท วัตสัน ซุปเปอร์สปอร์ต 
เป็นต้น 

7.   ร้ำนค้ำปลีกเฉพำะอย่ำงเน้นรำคำถูก โดยร้ำนค้ำประเภทนี้คล้ำยๆกับประเภทที่ 6 
แต่เน้นรำคำถูก สินค้ำจะหลำกหลำยในประเภทของสินค้ำหมวดหมู่เดียวกัน พื้นที่ขำยตั้งแต่ 2,000 – 
10,000 ตำรำงเมตร ท ำเลที่ตั้งใจกลำงเมืองหรือย่ำนธุรกิจ มีพนักงำนคอยให้บริกำร จ ำนวนสินค้ำ 
1,000 – 6,000 รำยกำร เรียกอีกอย่ ำงได้ว่ำ  Low Price Specialty Store เช่น เพำเวอร์บำย 
ออฟฟิศดีโป้ เป็นต้น 

ฐำยิกำ กสิวิทย์อ ำนวย (2561) ได้แบ่งประเภทของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ของประเทศ
ไทยเป็น 7 ประเภทคือ 

1. ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter) เป็นร้ำนค้ำปลีกขนำดใหญ่ (มีขนำดพ้ืนที่ตั้งแต่ 
10,000-15,000 ตำรำงเมตรมุ่งหลุ่มลูกค้ำรำยได้ต่ ำถึงปำนกลำง 

2. ห้ำงสรรพสินค้ำ (Department Store) ขำยสินค้ำหลำกหลำย มักอย่ใจกลำงเมือง 
เน้นสินค้ำคุณภำพดี รำคำค่อนข้ำงสูง 

3. ร้ำนสะดวกซื้อ (Conveniece Store and Gas Store) เป็นร้ำนค้ำปลีกขนำดเล็ก
ที่สุด ขนำดประมำณ 15-500 ตำรำงเมตร เน้นกำรจัดร้ำน กำรบริหำรกำรจัดกำรที่ทันสมัย สินค้ำที่
จ ำหน่ำยเป็นกลุ่มอำหำรและของใช้ประจ ำวันจ ำนวนสินค้ำน้อยกว่ำ 5,000 รำยกำร ส่วนใหญ่ร้ำน
สะดวกซื้อจะกระจำยไปยังตำมชุมชน 

4. ซูเปอร์มำร์เกต (Supermarket) จ ำหน่ำยสินค้ำกลุ่มอำหำรและของใช้ประจ ำวัน
เป็นหลัก ร้ำนค้ำประเภทนี้มีที่ท้ังตั้งอยู่ริมถนนเป็นอิสระ ตั้งอยู่ในห้ำงสรรพสินค้ำ 

5. ร้ำนค้ำปลีกในรูปแบบขำยส่ง Cash and Carry) รูปแบบกำรขำยต้องเป็นแบบ
สมำชิก คือแมคโคร มีวัตถุประสงค์เดิมเพ่ือขำยให้กับสมำชิกซึ่งเป็นร้ำนค้ำปลีกย่อย ๆ แต่ต่อมำกำร
แข่งขันมีมำกขึ้น จึงเปิดให้ประชำชนทั่วไปเป็นสมำชิกได้ เน้นขำยสินค้ำรำคำถูกจ ำนวนมำก ๆ 

6. ร้ำนค้ำปลีกขำยสินค้ำเฉพำะอย่ำงหรือสินค้ำพิเศษ (Special Store and Brand 
Specialty) เน้นขำยสินค้ำเฉพำะด้ำนที่มีคุณภำพ รำคำสูง บำงร้ำนขำยสินค้ำเฉพำะแบรนด์ตนเอง มี
พนักงำนคอยแนะน ำ พ้ืนที่ขำยประมำณ 200 -1,000 ตำรำงเมตร เช่น เพำเวอร์บำย ไทวัสดุ วัตสัน 
เป็นต้น 

7. ร้ำนค้ำปลีกเฉพำะกลุ่มผลิตภัณฑ์ (Category Killer) ร้ำนค้ำปลีกประเภทนี้จะ
คล้ำยร้ำนค้ำปลีกเฉพำะอย่ำง แต่เน้นสินค้ำรำคำถูกสินค้ำจะหลำกหลำยในประเภทของสินค้ำ
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หมวดหมู่เดียวกัน พ้นที่ขำยตั้งแต่ 2,000-10,000 ตำรำงเมตร โดยมีสินค้ำจ ำนวน 1,000 – 6,000 
รำยกำร เช่น โฮมโปร เป็นต้น 

ทำงศูนย์วิจัยธนำคำรกรุงศรีอยุธยำ (2561) ได้แบ่งประเภทของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 
เป็น 5 ประเภท ดังต่อไปนี้ 

1.  ห้ำงสรรพสินค้ำ (Department Store) เป็นร้ำนค้ำปลีกที่มีพ้ืนที่ขำยตั้งแต่ 1,000 
ตำรำงเมตรขึ้นไป เน้นกลุ่มลูกค้ำรำยได้ปำนกลำง-สูง จ ำหน่ำยสินค้ำหลำยชนิดที่ทันสมัย คุณภำพดี มี
ทั้งสินค้ำแบรนด์เนมที่ผลิตขึ้นในประเทศและน ำเข้ำจำกต่ำงประเทศ ได้แก่ ห้ำงเซ็นทรัล ห้ำงโรบินสัน 
ห้ำงเดอะมอลล์ เป็นต้น 

2.  ดิสเคำท์สโตร์ (Discount Store / Hypermarket / Supercenter) เป็นร้ำนค้ำ
ปลีกที่มีขนำดพ้ืนที่ 1,000 ตำรำงเมตรขึ้นไป เน้นกลุ่มลูกค้ำรำยได้ปำนกลำงลงมำ จ ำหน่ำยสินค้ำ
อุปโภคบริโภคในชีวิตประจ ำวัน มีกลยุทธ์จ ำหน่ำยสินค้ำรำคำต่ ำกว่ำตลำด ได้แก่ บิ๊กซี และ เทสโก้ 
โลตัส 

3.  ซูเปอร์มำร์เกต (Supermarket) เป็นร้ำนค้ำปลีกที่มีพ้ืนที่ขำยตั้งแต่ 400 ตำรำง
เมตร เน้นกลุ่มลูกค้ำรำยได้ ปำนกลำง - สูง จ ำหน่ำยสินค้ำอุปโภคบริโภค โดยเฉพำะหมวดอำหำรมี
ควำมสดใหม่และหลำกหลำย รวมถึงสินค้ำน ำเข้ำจำกต่ำงประเทศ ได้แก่ Tops และ Gourmet 
market และ Foodland  

4.  ร้ำนสะดวกซื้อ (Conveniece Store / Express / Minimart) เป็นร้ำนค้ำปลีกซึ่ง
มีพ้ืนที่ตั้งแต่ 40 ตำรำงเมตรขึ้นไป จ ำหน่ำยสินค้ำอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ ำวัน รำคำจ ำหน่ำยรำคำ
ตำมตลำด ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในชุมชนโดยเน้นให้ควำมสะดวกกับลูกค้ำ ได้แก่ เซเว่นอีเลฟเว่น แฟมิลี่ 
มำร์ท เป็นต้น 

5.  ร้ำนขำยสินค้ำเฉพำะอย่ำง เป็นร้ำนค้ำปลีกขำยสินค้ำขำยสินค้ำเฉพำะอย่ำงที่เน้น
คุณภำพและควำมหลำกหลำยของรูปแบบสินค้ำ รำคำสินค้ำค่อนข้ำงสูง ผู้ประกอบกำรส ำคัญ อำทิ 
Watsons, Boots และ Supersports 

จำกแนวคิดดังกล่ำวผู้วิจัยสำมำรถสรุปได้ว่ำ ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่เป็นกิจกรรมหรือ
กำรค้ำขำยปลีกท่ีมุ่งเน้นควำมหลำกหลำยของสินค้ำและบริกำรรวมถึงกำรน ำเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ำมำ
สนับสนุนระบบกำรบริหำรจัดกำรและตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำอย่ำงมีประสิทธิภำพ 
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2.4  ร้ำนสะดวกซื้อ 

2.4.1  ควำมหมำยของร้ำนสะดวกซื้อ 
อุษณีย์ จิตตปำโล (2552) ได้ให้ควำมหมำยว่ำร้ำนที่จ ำหน่ำยสินค้ำอุปโภคบริโภคที่

จ ำเป็นต่อชีวิตประจ ำวัน รวมทั้งจ ำหน่ำยอำหำรและเครื่องดื่มประเภทที่ได้รับกำรบริกำรอย่ำงรวดเร็ว
โดยกำรอ ำนวยควำมสะดวกตั้งแต่ท ำเลที่ตั้งหรือกำรให้บริกำรตลอด 24 ชั่วโมง 

2.4.2  ลักษณะของร้ำนสะดวกซื้อ 
ฐำยิกำ กสิวิทย์อ ำนวย (2561) เป็นร้ำนค้ำปลีกที่มีพ้ืนที่ขนำด 15-500 ตำรำงเมตร เน้น

กำรจัดร้ำน กำรบริหำรจัดกำรที่ทันสมัย โดยมีสินค้ำที่จ ำหน่ำยเป็นกลุ่มอำหำรและของใช้ประจ ำวันซึ่ง
มีจ ำนวนสินค้ำน้อยกว่ำ 5,000 รำยกำร และท ำเลที่ตั้งร้ำนจะอยู่ในเขตชุมชนของคนท่ัวไป 

2.4.3  กำรบริหำรงำนภำยในรำ้นสะดวกซื้อ (Store Operation Management) 
โดยทั่วไปนั้นกำรบริหำรงำนภำยในร้ำนสะดวกซื้อเป็นกิจกรรมที่เน้นกำรบริหำรงำน

ทั้งหมดภำยในสำขำนั้นๆยกเว้น กำรบริหำรสินค้ำ เช่นกำรจัดซื้อสินค้ำ กำรควบคุมสินค้ำคงเหลือ กำร
ตั้งรำคำสินค้ำ ด้ำนกำรตลำดและส่งเสริมกำรขำย (Marketing) กำรบริหำรเชิงกลยุทธ์ เช่น กำรเลือก
ท ำเลที่ตั้ง กำรออกแบบโครงสร้ำงองค์กร กำรออกแบบโครงสร้ำงองค์กร และด้ำนกำรกระจำยสินค้ำ  
และด้ำนกำรเงิน แต่กำรบริหำรงำนภำยในสำขำ (Store Operation Management) นั้น จะมี
กิจกรรมหลักท่ีส ำคัญที่จะกล่ำวถึง ดังต่อไปนี้ 

1. กำรจัดกำรงำนด้ำนทรัพยำกรบุคคล โดยส่วนมำกธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภท
ร้ำนสะดวกซื้อนั้น จะมีฝ่ำยบริหำรที่ประจ ำส ำนักงำนงำนใหญ่ออกนโยบำยกำรจัดกำรองค์กร ซึ่งงำน
ที่ส ำคัญด้ำนหนึ่งคือกำรจัดกำรด้ำนทรัพยำกรบุคคล โดยฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลส ำนักงำนใหญ่จะเป็นผู้
ออกนโยบำยรวมถึงกฎเกณฑ์ต่ำง ๆ ให้ทำงสำขำต่ำง ๆ ซึ่งจะมีผู้จัดกำรสำขำน ำนโยบำยเหล่ำนี้ น ำไป
เป็นแนวทำงและปฏิบัติกัน โดยหลักแล้วทำงร้ำนสะดวกซื้อสำขำต่ำง ๆ จะเน้นกำรจัดกำรด้ำนกำร
วำงแผนด้ำนอัตรำก ำลังคนในสำขำ กำรสรรหำคัดเลือกพนักงำนเข้ำมำประจ ำร้ำน  กำรสอนงำนและ
กำรฝึกอบรมให้พนักงำน กำรจัดกำรเรื่องเวลำกำรท ำงำนของพนักงำน กำรโยกย้ำยงำน และกำรดูแล
กฎระเบียบข้อบังคับต่ำง ๆ 

2. กำรขำยให้บริกำรลูกค้ำ เป็นกิจกรรมต่ำง ๆ ของธุรกิจค้ำปลีกซึ่งสำมำรถเพ่ิมมูลค่ำ 
กำรรับรู้ให้แก่ลูกค้ำเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ ให้ลูกค้ำเกิดควำมประทับใจและกลับมำใช้
บริกำร อีกท้ังสภำวะกำรแข่งขันของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่มีกำรแข่งขันสูง กำรรักษำฐำนลูกค้ำเป็นสิ่ง
ส ำคัญจึงมีกำรแข่งขันด้ำนบริกำรใหม่ ๆ เกิดขึ้นตำมยุคสมัย (ฐำยิกำ กสิวิทย์อ ำนวย, 2561) ได้แก่ 
กำรบริกำรรับช ำระค่ำสินค้ำผ่ำน QR Code และบัตรเครดิต กำรให้เปลี่ยนคืนสินค้ำกำรกำรบริกำร
หลังกำรขำย และกำรมีบริกำรส่งสินค้ำไปที่พักอำศัยของลูกค้ำ เป็นต้น  
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3. กำรจัดเรียงสินค้ำและบริหำรพ้ืนที่อย่ำงมีประสิทธิภำพ คือกำรใช้พ้ืนที่ในกำร
จัดเรียงสินค้ำให้สวยงำมและสร้ำงยอดขำยก ำไรให้มำกที่สุด โดยธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อที่เป็นบริษัทขนำดใหญ่นั้น จะมีหน่วยงำนด้ำนกำรออกแบบพื้นที่จัดเรียงสินค้ำ (Plnogram) 
เป็นผู้ก ำหนดแผนภำพหรือแบบจ ำลองที่ระบุต ำแหน่งสินค้ำที่วำงบนชั้นวำงหรืออุปกรณ์อ่ืน  ๆ ที่ใช้
แสดงสินค้ำโดยใช้โปรแกรมส ำเร็จรูปในกำรจัดเรียงวัดขนำดสินค้ำกับพ้ืนที่ในกำรจัดสรรเข้ำมำเพ่ือ
เพ่ิมประสิทธิภำพสร้ำงมำตรฐำนในกำรบริหำรพ้ืนที่ขำย และมอบนโยบำยรูปแบบนี้ให้ทำงสำขำของ
ร้ำนสะดวกซ้ือน ำไปเป็นแนวทำงปฏิบัติ 

4. กำรบริหำรสินค้ำคงคลัง เป็นกิจกรรมที่ส ำคัญเนื่องจำกหำกกำรตรวจนับปริมำณ
สินค้ำคงคลังเพียงพอต่อกำรขำยหรือไม่ เพรำะถ้ำสินค้ำมีไม่เ พียงพอหรือขำดแคลนจะท ำให้พลำด
โอกำสในกำรท ำก ำไรและอำจะเสียลูกค้ำให้คู่แข่งได้ 

5. กำรบ ำรุงรักษำสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกของร้ำนค้ำ เป็นกิจกรรมอย่ำงหนึ่งที่ทำง
ผู้จัดกำรสำขำต้องให้ควำมใส่ใจและดูแลเรื่องควำมเป็นระเบียบเรียบร้อยภำยในสำขำ ส ำหรับกำร
บ ำรุงรักษำสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกในข้อนี้จะรวมถึงเรื่องอุปกรณ์ที่ใช้งำนต่ำง ๆ ภำยในสำขำ ได้แก่ 
อุปกรณ์ที่ใช้ในกำรขำยและรับช ำระเงินจำกลูกค้ำ กล้องวงจรปิดและระบบป้องกันขโมย ป้ำยรำคำ
อิเล็กทรอนิกส์ อุปกรณ์ท ำอำหำรและเครื่องดื่ม ซึ่งกำรดูแลรักษำจะช่วยเพ่ิมอำยุกำรใช้งำนและ
ป้องกันอุบัติเหตุและสิ่งที่ไม่คำดคิดที่จะเกิดขึ้น ควำมส ำคัญอย่ำงหนึ่งคือเรื่องของควำมสะอำดภำยใน
สำขำ โดยหำกมีกำรปลูกฝังให้พนักงำนดูแลและให้ร้ำนเกิดควำมสะอำดอยู่เสมอจะช่วยให้ลูกค้ำเกิด
ควำมประทับใจในกำรเข้ำซื้อสินค้ำภำยในร้ำน 
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2.5  เขตบำงรัก 

อ ำเภอบำงรัก ก่อตั้งขึ้นเมื่อสมัยรัชกำลที่ 5 ในวันที่ 5 มิถุนำยน ร.ศ. 127 หรือ พ.ศ. 2450 
โดยรวมพ้ืนที่อ ำเภอชั้นในของพระนคร 4 อ ำเภอตำมประกำศกระทรวงนครบำล และเป็น 1 ใน 8 
อ ำเภอของกรุงเทพฯ 

ในปี พ.ศ. 2515 ได้มีประกำศคณะปฏิวัติจัดตั้งกรุงเทพมหำนครขึ้นแทนที่นครหลวงกรุงเทพ
ธนบุรีซึ่งเกิดจำกกำรรวมกันของจังหวัดพระนครและจังหวัดธนบุรี อ ำเภอบำงรักจึงได้รับกำร
เปลี่ยนแปลงฐำนะเป็น เขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร ส่วนต ำบลต่ำง ๆ ในท้องที่ก็มีฐำนะเป็นแขวง 

2.5.1 สถำนที่ตั้ง 
เขตบำงรักตั้งอยู่ริมฝั่งตะวันออกของแม่น้ ำเจ้ำพระยำ (ฝั่งพระนคร) มีอำณำเขตติดต่อกับ

เขตต่ำง ๆ เรียงตำมเข็มนำฬิกำ ดังนี้ 
ทิศเหนือและทิศตะวันออก ติดต่อกับเขตปทุมวัน มีถนนพระรำมที่ 4 ฟำกใต้ เป็นเส้นแบ่งเขต 
ทิศใต้ ติดต่อกับเขตสำทร มีคลองสำทรเป็นเส้นแบ่งเขต 
ทิศตะวันตก ติดต่อกับเขตคลองสำน มีแนวกึ่งกลำงแม่น้ ำเจ้ำพระยำเป็นเส้นแบ่งเขต 
ทิศตะวันตกเฉียงเหนือ ติดต่อกับเขตสัมพันธวงศ์ มีคลองผดุงกรุงเกษมเป็นเส้นแบ่งเขต 

2.5.2 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ในเขตบำงรัก 
จำกกำรส ำรวจธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ ของกลุ่มบริษัทขนำดใหญ่

ในเขตบำงรัก พบว่ำมีร้ำนเซเว่น อีเลฟเว่น มีจ ำนวน 69 สำขำ (ข้อมูล ณ วันที่  1 มิถุนำยน 2561) 
(จ ำนวนร้ำนเซเว่น อีเลฟเว่น, ออนไลน์) 

ร้ำนแฟมิลี่ มำร์ท มีจ ำนวน 10 สำขำ (ข้อมูล ณ วันที่ 1 มิถุนำยน 2561)  (สำขำแฟมิลี่มำร์ท
ในเขตบำงรัก, ออนไลน์) 

ร้ำนแม็กซ์ แวลู ทันใจ มีจ ำนวน 2 สำขำ (ข้อมูล ณ วันที่ 1 มิถุนำยน 2561) (จ ำนวนร้ำน
แม็กซ์ แวลู ทันใจ, ออนไลน์) 

โดยข้อมูลจำกกำรส ำรวจนี้ ทำงผู้วิจัยจะขอน ำมำใช้เป็นข้อมูลในกำรวิจัยเพ่ือศึกษำหำ
สมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำต่อไป 

2.5.3  ข้อมูลเกี่ยวกับร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรักที่ด ำเนินกำรจัดเก็บข้อมูล 
1.  บริษัท ซีพี ออลล์ จ ำกัด (มหำชน) ก่อตั้งขึ้นเมื่อปี 2531 โดยบริษัทในเครือเจริญ

โภคภัณฑ์ประกอบธุรกิจหลัก คือ ธุรกิจค้ำปลีกประเภทร้ำนค้ำสะดวกซื้อ ภำยใต้เครื่องหมำยกำรค้ำ 
“7-Eleven” ในประเทศไทย โดยบริษัทได้รับสิทธิกำรใช้เครื่องหมำยกำรค้ำดังกล่ำวจำก 7-Eleven, 
Inc. สหรัฐอเมริกำ และได้เปิดร้ำนสำขำแรกที่ซอยพัฒพงษ์เมื่อปี  2532 นอกจำกนี้ยังประกอบธุรกิจ
ต่ำง ๆ ที่เป็นกำรสนับสนุนธุรกิจหลัก เช่น ธุรกิจให้บริกำรเป็นตัวแทนรับช ำระค่ำสินค้ำและบริกำร 
(บริษัท เคำน์เตอร์เซอร์วิส จ ำกัด) ธุรกิจผลิตและจ ำหน่ำยอำหำรส ำเร็จรูปและเบเกอรี่ (บริษัท ซีพีแรม 

https://www.google.com/search?biw=1366&bih=654&q=สาขาแฟมิลี่มาร์ทในเขตบางรัก
https://www.google.com/search?biw=1366&bih=654&q=สาขาแฟมิลี่มาร์ทในเขตบางรัก
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จ ำกัด) ธุรกิจจ ำหน่ำยและซ่อมแซมอุปกรณ์ค้ำปลีก (บริษัท ซีพี รีเทลลิงค์ จ ำกัด) ธุรกิจให้บริกำรช ำระ
ค่ำสินค้ำและบริกำรผ่ำนบัตรสมำร์ทกำร์ด (บริษัท ไทยสมำร์ทคำร์ด จ ำกัด) ธุรกิจให้บริกำรด้ำนระบบ
สำรสนเทศ (บริษัท โกซอฟท์ (ประเทศไทย) จ ำกัด ธุรกิจบริกำรขนส่งและกระจำยสินค้ำ (บริษัท ไดนำ
มิค แมนเนจเม้นท์ จ ำกัด) ธุรกิจให้บริกำรด้ำนกำรตลำด (บริษัท เอ็ม เอ เอ็ม  ฮำรท์ จ ำกัด) ธุรกิจ
วิทยำลัยอำชีวะศึกษำด้ำนค้ำปลีกและสถำบันกำรศึกษำด้ำนกำรจัดกำร (บริษัท ศึกษำภิวัฒน์ จ ำกัด) 
และธุรกิจกำรฝึกอบรมกำรจัดกำรสัมมนำทำงวิชำกำรทำงธุรกิจ (บริษัท ปัญญธำรำ จ ำกัด และบริษัท 
ออลล์ เทรนนิ่ง จ ำกัด) รวมถึงธุรกิจจ ำหน่ำยสินค้ำผ่ำนแคตตำล็อกและธุรกิจอีคอมเมิร์ซ (บริษัท 
ทเวนตี้โฟร์ ช้อปปิ้ง จ ำกัด) เป็นต้น และในปี 2556 บริษัทได้เข้ำซื้อกิจกำรของ บริษัท สยำมแม็คโคร 
จ ำกัด (มหำชน) ซึ่งเป็นธุรกิจศูนย์จ ำหน่ำย สินค้ำแบบช ำระเงินสดและบริกำรตนเอง (Cash and 
Carry) 

ส ำหรับร้ำนเซเว่น อีเลฟเว่น เป็นร้ำนสะดวกซื้อครบวงจรที่มีสินค้ำสดใหม่ที่หลำกหลำย 
อำหำรพร้อมรับประทำนเครื่องดื่มมำกมำย ปัจจุบันบริษัทมีร้ำนเซเว่นอีเลฟเว่นทั่วประเทศรวม 
10,268 สำขำ แบ่งเป็นร้ำนในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 4,556 สำขำ (คิดเป็น 44%) ร้ำนใน 
ต่ำงจังหวัด 5,712 สำขำ (คิดเป็น 56%) โดยมีสัดส่วนร้ำนสำขำทั้ง 3 ประเภท [ร้ำนสำขำบริษัท ร้ำน
สำขำประเภทร่วมลงทุน (Store Business partner)m และร้ำนค้ำที่ได้รับสิทธิช่วงอำณำเขต (Sub 
Area)] เป็นสัดส่วน 44:49:7 ปัจจุบันมีลูกค้ำเข้ำร้ำนเซเว่นอีเลฟเว่น เฉลี่ยวันละ 11.8 ล้ำนคน และมี
สำขำในเขตบำงรัก จ ำนวน 69 สำขำ  

2.  บริษัท เซ็นทรัลแฟมิลี่มำร์ท จ ำกัด ได้ก่อตั้งขึ้นในเดือนกันยำยน พ.ศ. 2535 โดยมี
จุดมุ่งหมำยเพ่ือกำรพัฒนำและด ำเนินกิจกำรระบบแฟรนไชส์แฟมิลี่มำร์ทในประเทศไทย ด้วยกำรเปิด
ร้ำนสำขำในแหล่งชุมชน เพ่ืออ ำนวยควำมสะดวกสูงสุดให้แก่ลูกค้ำในพ้ืนที่นั้น ๆ อีกท้ังแฟมิลี่มำร์ทได้
สนับสนุนให้ร้ำนค้ำปลีกที่ตั้งอยู่เดิม เข้ำมำร่วมธุรกิจภำยใต้ระบบแฟรนไชส์ของแฟมิลี่มำร์ท แทนที่จะ
เป็นกำรเปิดร้ำนแข่งขันกัน ซึ่งร้ำนค้ำเหล่ำนั้น ล้วนยินดีกับผลประโยชน์ต่ำง ๆ มำกมำยจำกกำร
ประกอบกิจกำรร้ำนแฟมิลี่มำร์ท รวมทั้งสำมำรถพัฒนำร้ำนให้มีคุณภำพที่ดียิ่งขึ้น และมีแนวทำง
ชัดเจนด้วยเจตนำรมณ์ที่จะเติบโตไปพร้อมกันนี้เองจะน ำพำควำมเจริญรุ่งเรืองและควำมส ำเร็จมำสู่
ผู้ค้ำปลีกรำยย่อยในประเทศไทย 

แฟมิลี่มำร์ทกรุ๊ป ประกอบไปด้วย 16 บริษัท คือบริษัท แฟมิลี่มำร์ท จ ำกัด กับ 8 
บริษัทย่อยและอีก 7 บริษัท ในเครือเรำด ำเนินธุรกิจหลักเกี่ยวกับกำรด ำเนินกิจกำรร้ำนสะดวกซื้อ 
และระบบแฟรนไชส์ ด้วยเครือข่ำยทั้งสิ้น 20,934 สำขำ ทั้งในประเทศญี่ปุ่นและอีกหลำยประเทศใน
เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ควบคู่ไปกับกำรเข้ำร่วมในธุรกิจของโลก e-commerce รวมทั้งธุรกิจในแวด
วงต่ำง ๆ อีกมำกมำย แฟมิลี่มำร์ทเป็นบริษัทย่อยของบริษัท อิโตชู จ ำกัด ประเทศญี่ปุ่น ได้ขยำย
เครือข่ำยไปยังต่ำงประเทศตั้งแต่ปี พ.ศ. 2531 โดยกำรเปิดสำขำในไต้หวัน เกำหลีใต้ ไทย และ เมือง
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เซี่ยงไฮ้ จำกหนึ่งใน Pan Pacific Plan บริษัทจึงได้ก้ำวขึ้นมำอีกระดับในกำรรุกตลำดปัจจุบัน โดย
กำรเปิดสำขำในอเมริกำเป็นครั้งแรก บริษัทมุ่งมั่นที่จะสร้ำงเครือข่ำย 20,000 สำขำ ให้เป็นจริงขึ้นมำ
ได้ (ประมำณ 8,982 สำขำ ในญี่ปุ่น และ 11,952 สำขำในต่ำงประเทศ) และมีสำขำในเขตบำงรัก 
จ ำนวน 10 สำขำ 

3. MAXVALU SUPERMARKET ให้บริกำรลูกค้ำด้วยสินค้ำที่จ ำเป็นในชีวิตประจ ำวัน 
โดยคัดสรรตัวสินค้ำทั้งด้ำนคุณภำพ รำคำ ประเภท และกำรบริกำร ที่มี  “คุณค่ำ (VALUE) สูงสุด
(MAX)” ให้แก่ลูกค้ำ และเพ่ือเข้ำไปตอบสนองควำมต้องกำรของชุมชนให้ใกล้ชิดมำกยิ่งข้ึน จึงก ำหนด
พ้ืนที่ขำยที่เล็กลง (ประมำณ 300 ตร.ม.) เปิดให้บริกำร 24 ชั่วโมง เพ่ือควำมสะดวกของลูกค้ำ โดยมี
สินค้ำกลุ่มอำหำรทั้งอำหำรพร้อมทำนและอำหำรสดเป็นสินค้ำหลัก มีกำรดูแลด้ำนคุณภำพ ควำมสด 
ควำมอร่อยอย่ำงเข้มงวด โดยใช้มำตรกำรด้ำนสุขอนำมัย (Food safety) ในระดับที่ใช้ในประเทศ
ญี่ปุ่น และมีสำขำในเขตบำงรัก จ ำนวน 2 สำขำ 
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2.6  กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจัย 

ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตำม 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 

ภำพที่ 2.7 กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจัย 

 

 

ตัวแปรปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อำยุ 
3. สถำนภำพ 
4. ระดับกำรศึกษำสูงสุด 
5. ประสบกำรณ์ท ำงำน 
6. รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

ตัวแปรตำม 

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะที่

จ ำเป็นส่งผลต่อประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน 
ตัวแปรต้น 
สมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำร
สำขำ โดยวัด 5 ด้ำน 
1.Skills 
2.Knowledge 
3.Self-Concept 
4.Trait 
5.Motive 
(Spencer & Spencer 1993) 



 

 

บทท่ี 3 
 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 

กำรศึกษำครั้งนี้เป็นกำรศึกษำแบบส ำรวจเพ่ือศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่
ส่ งผลต่อประสิทธิภ ำพของธุ รกิ จค้ ำปลีกสมั ยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้ อ ใน เขตบำงรัก 
กรุงเทพมหำนคร ซึ่งผู้วิจัยได้ก ำหนดกรอบแนวควำมคิดในกำรวิจัย ประชำกรกลุ่มตัวอย่ำง วิธีกำรสุ่ม
กลุ่มตัวอย่ำง เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย กำรเก็บรวบรวมข้อมูล กำรวิเครำะห์ข้อมูล และสถิติที่ใช้ใน
กำรวิจัยดังรำยละเอียดต่อไปนี้ 
 

3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
  3.1.1  ประชำกร คือ ผู้ด ำรงต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน
สะดวกซ้ือ และ พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคล 
 3.1.2  กลุ่มตัวอย่ำง คือ ผู้ที่ด ำรงต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร และพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 
โดยแบ่งออกได้ดังนี้ 
  3.1.2.1 ผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ในเขตบำงรัก 
กรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 81 คน ทั้งนี้จำกกำรเก็บข้อมูลมีผู้ตอบแบบสอบถำมกลับมำเป็นจ ำนวน 67 
คน ซึ่งได้จ ำนวนตำมกลุ่มตัวอย่ำงจำกกำรค ำนวณสูตรของ Taro Yamané (อัญชนำ ณ ระนอง, 
2553, หน้ำ 164) ก ำหนดระดับควำมเชื่อมั่น 95% ก ำหนดควำม คลำดเคลื่อนขนำดกลุ่มตัวอย่ำง 
0.05%    
  3.1.2.2 พนักงำนในฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลที่ปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภท
ร้ำนสะดวกซ้ือ จ ำนวน 50 คน  
  ในกำรวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้เลือกผู้จัดกำรสำขำ และ พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลเป็นกลุ่ม
ตัวอย่ำงหลัก โดยทั้ง 2 กลุ่ม มีบทบำทและหน้ำที่หลัก ดังต่อไปนี้ 

- ผู้จัดกำรสำขำ มีหน้ำที่บริหำรงำนภำยในสำขำ สัมภำษณ์และคัดเลือกพนักงำนเข้ำมำ
ปฏิบัติงำน อบรมและสอนงำนให้พนักงำนมีควำมรู้และทักษะในกำรปฏิบัติงำน ดูแลและควบคุมเรื่อง
กฎระเบียบบริษัท 

- พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคล มีหน้ำที่ สรรหำและคัดเลือกผู้สมัครงำน วำงแผนและจัดท ำ
หลักสูตรเพื่อฝึกอบรมพนักงำน จัดหำเครื่องมือในกำรพัฒนำสำยอำชีพพนักงำน 
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3.1.3  วิธีกำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง ใช้วิธีกำรเฉพำะเจำะจงเพรำะสะดวกต่อกำรเก็บรวมรวมข้อมูล
ซึ่งผู้วิจัยได้ท ำงำนในส่วนนี้ 
 

3.2  เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยในครั้งนี้ คือ แบบสอบถำม โดยสร้ำงแบบสอบถำมให้ สอดคล้องกับ

แนวคิดทฤษฎีที่ใช้ในกำรวิจัยตำมวิธีกำรโดยกำรสร้ำงแบบสอบถำมและให้อำจำรย์ที่ปรึกษำตรวจสอบ
ควำมถูกต้อง ซึ่งใช้แบบสอบถำมแบบปลำยปิดและปลำยเปิด   ประกอบไปด้วย 

3.2.1  แบบสอบถำมแบบปลำยปิด ส ำหรับผู้จัดกำรสำขำ โดยจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้  
 3.2.1.1  ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถำมข้อมูลทั่วไปของต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำ ได้แก่ เพศ 

อำยุ สถำนภำพ ระดับกำรศึกษำ ประสบกำรณ์ท ำงำน รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 3.2.1.2  ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถำมระดับควำมคิดเห็นต่อควำมส ำคัญของสมรรถนะที่

จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อโดยใช้ค ำถำมปลำยปิด แบ่งเป็น 5 ด้ำน รวม 22 สมรรถนะ โดยได้น ำแนวค ำถำมมำจำก
งำนวิจัยเรื่องกำรศึกษำสมรรถนะหลัก(Core Competencies) ของบุคลำกรในธูรกิจหลักทรัพย์ 
(ไพรัช ธนำชัยแสง, 2548) ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถำมเลือกตอบในระดับเกี่ยวกับสมรรถนะท่ีเห็นด้วยมำก
ที่สุดเพียงค ำตอบเดียว โดยแบ่งเป็นชนิดมำตรำส่วนประมำณค่ำ 5 ระดับของลิเคอร์ท (Likert Scale, 
1961) ซึ่งก ำหนด เกณฑ์กำรให้คะแนนระดับควำมส ำคัญ ดังนี้    
   คะแนน  5 = ระดับควำมส ำคัญมำกที่สุด 
   คะแนน  4 = ระดับควำมส ำคัญมำก 
   คะแนน  3 = ระดับควำมส ำคัญปำนกลำง  
   คะแนน  2 = ระดับควำมส ำคัญน้อย  
   คะแนน  1 = ระดับควำมส ำคัญน้อยที่สุด   
   
  กำรแปลค่ำคะแนนเฉลี่ยโดยใช้ค่ำทำงสถิติ  คะแนนเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) 
ก ำหนดช่วงของกำรวัด ดังนี้ 

=  

 

=  

 
= 0.80 
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 โดยเกณฑ์ที่ใช้ในกำรแปลควำมหมำยข้อมูลใช้วิธีของ Likert Scale แบบจ ำแนกแต่ละ
ช่วงย่อยต่ำงกัน แบ่งระดับคะแนนเป็น 5 ระดับ โดยท ำกำรก ำหนดช่วงของกำรวัดได้ ดังนี้  
(Likert Rensis, 1961) 

ระดับ 5 คะแนนตั้งแต่ 4.21-5.00  หมำยถึง  ระดับท่ี  ส ำคัญมำกที่สุด 
ระดับ 4 คะแนนตั้งแต่ 3.41-4.20  หมำยถึง  ระดับท่ี  ส ำคัญมำก 
ระดบั 3 คะแนนตั้งแต่ 2.61-3.40  หมำยถึง  ระดับท่ี  ส ำคัญปำนกลำง 
ระดับ 2 คะแนนตั้งแต่ 1.81-2.60  หมำยถึง  ระดับท่ี  ส ำคัญน้อย 
ระดับ 1 คะแนนตั้งแต่ 1.00-1.80  หมำยถึง  ระดับท่ี  ส ำคัญน้อยที่สุด 

  3.2.1.3  ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถำม 
  3.2.1.4  นิยำมสมรรถนะ (Competencies Definition) ที่ใช้ในแบบสอบถำมปลำยเปิด 

1. ทักษะกำรใช้คอมพิวเตอร์ (Competer Skill) หมำยถึง ควำมสำมำรถใน
กำรใช้โปรแกรมส ำเร็จรูปทำงด้ำนคอมพิวเตอร์ในกำรปฏิบัติงำน (ผู้วิจัย) 

2. ทักษะกำรสื่อสำร (Communication Skill) หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำร
ติดต่อสื่อสำรโดยกำรใช้ค ำพูดหรือภำษำท่ำทำงในสถำนกำรณ์ต่ำงๆอย่ำงมีประสิทธิภำพให้ผู้รับสำย
เข้ำใจถูกต้อง (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

3. กำรเจรจำต่อรอง (Negotiation Skill) หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรหำ
ข้อมูลและรำยละเอียดต่ำง ๆ ประกอบกำรเจรจำต่อรองกับคู่กรณี รวมทั้งกำรก ำหนดและเลือกแนว
ทำงเลือกที่เหมำะสมที่สุดโดยได้รับกำรยอมรับและกำรตกลงร่วมกันทั้งสองฝ่ำย (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์ , 
2548) 

4. ทักษะกำรแก้ปัญหำ (Problem Solving Skills) หมำยถึง กำรวิเครำะห์
และกำรแจกแจงประเด็นของปัญหำเพ่ือหำแนวทำงเลือกหรือค ำตอบของปัญหำที่ เกิดขึ้นใน
สถำนกำรณ์หนึ่ง ๆ (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

5. ควำมรู้เกี่ยวกับกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง (Regulation Knowledge) หมำยถึง 
ควำมสำมำรถในกำรชี้แจงและอธิบำยได้ถึงระเบียบและข้อบังคับที่ก ำหนดขึ้นทั้งในระดับองค์กรและ
ระดับหน่วยงำน รวมทั้งกำรปฏิบัติตำมกฎระเบียบและข้อบังคับที่ก ำหนดด้วยควำมยินยอมและเต็มใจ 
(อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

6. ควำมรู้ เกี่ ยวกับกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์  (Human Resources 
Management) หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรอธิบำยถึงแนวคิด หลักกำรในด้ำนกำรบริหำร
ทรัพยำกรมนุษย์ ในเชิงกำรดูแลสำขำรวมทั้งกำรตอบข้อซักถำมในประเด็นต่ำง ๆ (อำภรณ์ ภู่วิทย
พันธุ์, 2548) 
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 7. ควำมรู้ เกี่ยวกับกฎหมำยแรงงำน (Labor Law Knowledge) หมำยถึง 
ควำมสำมำรถในกำรอธิบำยถึงกฎระเบียบและข้อบังคับต่ำงๆที่เกี่ยวข้องกับกฎหมำยแรงงำนรวมทั้ง
กำรตอบข้อซักถำมและให้ค ำปรึกษำแนะน ำในประเด็นต่ำงๆโดยอ้ำงอิงถึงกฎหมำยแรงงำนได้ 
(อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 8. ควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ (Business Knowledge) หมำยถึง ควำมรู้ควำม
เข้ำใจในประเภทและขั้นตอนกำรด ำเนินธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ควำมสำมำรถ
ในกำรระบุได้ถึงกลุ่มเป้ำหมำย คู่แข่งขันและช่องทำงในกำรด ำเนินธุรกิจ (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 9. กำรตัดสินใจ (Decision Making) หมำยถึง กำรประเมินข้อมูลและแนว
ทำงเลือกและเลือกทำงที่ดีที่สุดเพ่ือให้บรรลุถึงควำมต้องกำรในกำรแก้ไขปัญหำที่เกิดขึ้นของ
สถำนกำรณ์นั้น ๆ (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 10. ควำมเชื่อมั่นในตนเอง (Self-Confident) หมำยถึง ควำมเชื่อมั่นใน
ควำมสำมำรถของตนเองที่จะจัดกำรหรือบริหำรงำนที่ได้รับมอบหมำยให้ประสบผลส ำเร็จรวมถึงกำร
แสดงควำมมั่นใจที่จะรับผิดชอบงำนที่ท้ำทำย (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 11. ควำมน่ำเชื่อถือและไว้วำงใจ (Reliability) หมำยถึง กำรที่พนักงำนมีควำม
เชื่อถือต่อผู้บังคับบัญชำว่ำเป็นคนที่น่ำเชื่อถือและมีควำมน่ำไว้วำงใจ ซึ่งจะน ำมำซึ่งควำมไว้วำงใจใน
องค์กำรเพื่อผลของควำมส ำเร็จในงำนนั้นร่วมกัน (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 12. ควำมจงรักภักดี (Royalty) หมำยถึง ควำมเชื่อมั่น และไว้วำงใจในบริษัท 
โดยควำมจงรักภักดีต่อบริษัทนั้นจะท ำให้มีทัศนคติเชิงบวกต่อคุณค่ำและเป้ำหมำยของบริษัท (อำภรณ์ 
ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 13. ควำมละเอียดรอบคอบ (Attention Details) หมำยถึง ควำมสำมำรถใน
กำรวำงแผนงำนและกำรวิเครำะห์ข้อมูลถึงปัญหำหรืออุปสรรคที่อำจจะเกิดข้ึนไว้ล่วงหน้ำเสมอรวมทั้ง
ควำมสำมำรถในกำรตรวจสอบข้อมูลและรำยละเอียดต่ำง ๆ ทั้งของตนเองและผู้ อ่ืนได้ (อำภรณ์ ภู่
วิทยพันธุ์, 2548) 

 14. ควำมฉลำดทำงอำรมณ์ (Emotional Quotient) หมำยถึง ควำมสำมำรถ
ในกำรรับรู้ของตนเอง ในกำรระบุประเมินและกำรควบคุมอำรมณ์ของตนเอง ของผู้อ่ืน หรือของกลุ่ม 
ควำมสำมำรถด้ำนกำรควบคุมอำรณ์ที่ช่วยให้ด ำเนินชีวิตให้เป็นไปในทำงสร้ำงสรรค์อย่ำงมีควำมสุข  
(วิกีพีเดีย) 

 15. กำรปรับตัว (Adapatability) หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรปรับตัวให้เข้ำ
กับบุคคลภำยในและภำยนอกองค์กร สถำนกำรณ์ต่ำง ๆ   หรือลักษณะงำนที่แตกต่ำงกันได้ โดยใช้
ระยะเวลำในกำรปรับตัวได้อย่ำงเหมำะสม (ผู้วิจัย) 
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 16. ควำมคิดริ เริ่ม  (Initiate) หมำยถึ ง  ควำมสำมำรถในกำรน ำเสนอ
แนวควำมคิดใหม่ๆในกำรปรับปรุงและพัฒนำประสิทธิภำพในกำรท ำงำนทั้งในระดับบุคคลและระดับ
องค์กร (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 17. ควำมกระตือรือร้น (Energetic) หมำยถึง ควำมต้องกำรที่จะท ำงำนของ
ตนเองให้ประสบควำมส ำเร็จตำมแผนงำนที่ก ำหนด รวมทั้งควำมรู้สึกตื่นตัวในกำรเรียนรู้ที่จะพัฒนำ
ควำมสำมำรถและศักยภำพของตนเองอยู่เสมอตลอดจนควำมกระตือรือร้นที่จะพัฒนำคุณภำพและ
ประสิทธิภำพในกำรท ำงำนของสมำชิกในทีม (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 18. มนุษยสัมพันธ์ (Human Relation) หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรสร้ำง
และรักษำควำมสัมพันธ์ที่ดีให้เกิดขึ้นกับบุคคลต่ำง ๆ ทั้งภำยในและภำยนอกองค์กรเพ่ือเป้ำหมำยใน
กำรท ำงำนและเพ่ือผลประโยชน์ที่เกิดข้ึนทั้งในระดับบุคคลหน่วยงำนและองค์กร (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 
2548) 

 19. กำรท ำงำนได้ด้วยตนเอง (Independent) หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำร
บริหำรและจัดกำรงำนที่ได้รับมอบหมำยได้ด้วยตนเอง รวมทั้งควำมสำมำรถในกำรแก้ไขปัญหำต่ำง ๆ 
ที่เกิดขึ้นได้โดยไม่จ ำเป็นต้องขอค ำแนะน ำ ข้อเสนอแนะ หรือควำมคิดเห็นจำกผู้อ่ืน (อำภรณ์ ภู่วิทย
พันธุ์, 2548) 

 20. แรงจูงใจให้เกิดควำมส ำเร็จ (Achiement Motive) หมำยถึง แรงจูงใจที่
ท ำให้บุคคลแสดงพฤติกรรมหรือกำรกระท ำสิ่งต่ำง ๆ เพ่ือให้ตนเองประสบควำมส ำเร็จดีเลิศ (อำภรณ์ 
ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 21. มุ่ ง เน้ น บ ริก ำรลู ก ค้ ำ  (Customer Service Orientation) ห ม ำยถึ ง  
กำรแสดงออกถึงควำมพยำยำมที่จะรับฟังและเข้ำใจลูกค้ำ (ภำยในและภำยนอกองค์กร) กำรรับรู้ถึง
ควำมต้องกำรและควำมคำดหวังของลูกค้ำรวมทั้งควำมพยำยำมที่จะตอบสนองต่อควำมพึงพอใจของ
ลูกค้ำเป็นส ำคัญ (อำภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

 22. มุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีม (Teamwork Orientation) หมำยถึง เข้ำใจใน
บทบำทและหน้ำที่ของตนเองในฐำนะที่เป็นสมำชิกหนึ่งของทีมรวมทั้งกำรมีส่วนร่วมในกำรท ำงำน 
กำรแก้ไขปัญหำและกำรแลกเปลี่ยนประสบกำรณ์และควำมคิดเห็นต่ำง ๆ กับสมำชิกในทีม (อำภรณ์ 
ภู่วิทยพันธุ์, 2548) 

3.2.3 แบบสอบถำมแบบปลำยเปิด (Open Ended Questions) ส ำหรับพนักงำนฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคล แบ่งออกเป็น 2 ส่วน โดยส่วนที่ 1 เป็นค ำถำมข้อมูลทั่วไป และส่วนที่ 2 เป็นค ำถำม
ปลำยเปิดโดยผู้ตอบแบบสอบถำมสำมำรถให้ข้อมูลหรือมุมมองที่เพ่ิมเติมและเจำะจง แบ่งออกเป็น 5 
ข้อ คือ 
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  3.2.3.1 ค ำถำมข้อที่ 1คือ ควำมรู้ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภท
ร้ำนสะดวกซ้ือควรมีควำมรู้ด้ำนใดบ้ำง 
  3.2.3.2 ค ำถำมข้อที่ 2 คือ ทักษะส ำคัญของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือควรมีทักษะที่ส ำคัญอย่ำงไรบ้ำง 
  3.2.3.3 ค ำถำมข้อที่ 3 คือ ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำท่ีมีส่วนช่วยองค์กรบรรลุวิสัยทัศน์ 
พันธกิจ ควรมีทัศนคติอย่ำงไร 
  3.2.3.4 ค ำถำมข้อที่ 4 คือ ท่ำนคิดว่ำควำมรู้ ทักษะ และควำมสำมำรถของผู้จัดกำร
สำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อที่กล่ำวมำแล้วนั้นควรมีอะไรเพ่ิมเติมอีกเพ่ือให้
ธุรกิจประเภทนี้มีศักยภำพในกำรแข่งขันสูงและสำมำรถบริกำรลูกค้ำได้อย่ำงยั่งยืน 
  3.2.3.5 ค ำถำมข้อที่ 5 คือ ท่ำนคิดว่ำควำมรู้ ทักษะ ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจ
ค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในยุค Thailand 4.0 ควรมีลักษณะอย่ำงไร 

3.2.4  ส่งให้ผู้เชี่ยวชำญตรวจควำมเหมำะสมของแบบสอบถำมโดยใช้วิธีหำค่ำควำมเหมำะสม
ของแบบสอบถำมด้วยวิธีกำร IOC : Index of item Objective Congruence (พรรณี ลีกิจวัฒนะ. 
2550)  จ ำนวน 3 ท่ำน ตรวจสอบแบบสอบถำม เพ่ือสร้ำงควำมน่ำเชื่อถือ หลังจำกนั้นจึงน ำมำ
ปรับปรุงตำมข้อเสนอแนะของผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือน ำไปใช้ต่อไป 
  3.2.5  กำรทดสอบค่ำควำมเชื่อมั่น (Reliability) โดยกำรน ำแบบสอบถำมที่ได้ปรับปรุงแก้ไข
ตำมค ำแนะน ำของผู้เชี่ยวชำญ 3 ท่ำน  เรียบร้อยแล้ว ไปทดลองใช้ (Try Out) และหำควำมน่ำเชื่อถือ
ของแบบสอบถำม กับกลุ่มตัวอย่ำงที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่ำง จ ำนวน 30 ชุด และผู้วิจัยได้
น ำแบบสอบถำมที่ทดลองใช้มำตรวจให้คะแนน และน ำไปค ำนวณหำควำมเชื่อมั่นตำมสูตรของครอนบำค 
(Cronbach’ Alpha) โดยใช้เกณฑย์อมรับที่ค่ำมำกกว่ำ 0.700 ซึ่งค ำนวณได้ค่ำแอลฟ่ำเท่ำกับ 0.897 

 
3.3  กำรรวบรวมข้อมูล 

3.3.1  น ำแบบสอบถำมปลำยปิดแจกประชำกรกลุ่มตัวอย่ำง ซึ่งเป็นผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำ
ปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ เขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร สำขำละ 1 ตัวอย่ำง  รวมเป็น 81 
ตัวอย่ำง โดยวิธีกำรแจกแบบสอบถำม 

3.3.2  น ำแบบสอบถำมปลำยเปิดสอบถำมประชำกรกลุ่มตัวอย่ำง ซึ่งเป็นพนักงำนในฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคล ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ จ ำนวน 50 คน  โดยใช้วิธีแจก
แบบสอบถำมเพ่ือให้แสดงควำมคิดเห็นอย่ำงอิสระและน ำค ำตอบมำวิเครำะห์ 

3.3.3  ระยะเวลำกำรเก็บข้อมูล 90 วัน 
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3.4  กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
เก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จำกกำรใช้แบบสอบถำมเก็บข้อมูล เพ่ือน ำไปวิเครำะห์ข้อมูลทำง

คอมพิวเตอร์ ดังนี้ 
3.4.1 วิ เครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อำยุ  สถำนภำพ ระดับกำรศึกษำ 

ประสบกำรณ์ท ำงำน รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน รวม 6 ข้อ ใช้สถิติกำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยกำรแจกแจง 
ควำมถี ่(Frequency) และค่ำร้อยละ (Percentage)  

3.4.2 วิเครำะห์ข้อมูลแบบสอบถำมปลำยปิดของควำมคิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะ ที่ผู้จัดกำรสำขำ 
ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรักจ ำเป็นต้องมี ตำมกรอบแนวควำมคิดของ 
ของ Lyle M.Spencer and Signe M.Spencer (Spencer &Spencer, 1993, p. 9-11) ใน 5 มิติ 
(Five Type of Competency Characteristics) ได้ แ ก่  ทั ก ษ ะ  ค ว ำ ม รู้  ม โน ภ ำ พ ต น เอ ง 
ลักษณะเฉพำะ แรงจูงใจ ด้วยกำรแจกแจงควำมถี่ (Frequency) และค่ำร้อยละ (Percentage) 
ค่ำเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 

3.4.3 วิเครำะห์ข้อมูลแบบสอบถำมปลำยเปิดด้วยกำรแจกแจงควำมถี่ (Frequency) และค่ำ
ร้อยละ (Percentage) ค่ำเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 

3.4.4 วิเครำะห์ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมั ยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรักกรุงเทพมหำนคร ระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนในฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคลว่ำมีควำมคล้ำยหรือแตกต่ำงกันอย่ำงไร โดยใช้วิธีกำรบรรยำยเชิงพรรณำ
(Descriptive) โดยกำรใช้ข้อมูลจำกค ำถำมปลำยปิด (ข้อ3.2.1) และค ำถำมปลำยเปิด (ข้อ 3.2.2) 

 
3.5  แผนและระยะเวลำในกำรด ำเนินงำน 

 ศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร ในครั้งนี้ โดยเริ่มตั้งแต่เดือนกรกฎำคม 2559 
สิ้นสุดในเดือนมีนำคม 2562



 

 

บทท่ี 4 
 

ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 
จำกกำรศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพธุรกิจค้ำปลีก

สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนครนั้น ทำงผู้วิจัยได้ท ำกำรศึกษำจำกกลุ่ม
ตัวอย่ำง 67 คน เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย ได้แก่ แบบสอบถำมแบบ Rating Scale โดยใช้มำตรำส่วน 
5,4,3,2,1 (มำกที่สุด, มำก, ปำนกลำง, น้อย, น้อยที่สุด) และแบบสอบถำมปลำยเปิด (Open End 
Question) กับกลุ่มตัวอย่ำง 30 คน โดยผู้วิจัยขอรำยงำนผลจำกกำรวิเครำะห์ข้อมูล ดังนี้ 

 

4.1  ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลของแบบสอบถำมปลำยปิด (Questionare)  
จำกกลุ่มตัวอย่ำง 67 คน กลุ่มตัวอย่ำงมำจำกผู้ที่ด ำรงต ำแหน่ง ผู้จัดกำรสำขำ ตำมสำขำต่ำง ๆ 

โดยแบ่งได้ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำมเป็นกำรวิเครำะห์หำค่ำร้อย

ละของผู้ตอบแบบสอบถำมซึ่งเป็นกลุ่มประชำกรที่ต้องกำรศึกษำ โดยจ ำแนกตำม อำยุ เพศ ระดับ
กำรศึกษำ ประสบกำรณ์กำรท ำงำน และรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยมีรำยละเอียดดังนี้ 

 
ตำรำงท่ี 4.1 จ ำนวนร้อยละของผู้จัดกำรสำขำท่ีตอบแบบสอบถำมปลำยปิดจ ำแนกตำมเพศ 
 

เพศ จ ำนวน ร้อยละ 
ชำย 
หญิง 

19 
48 

28.4 
71.6 

รวม 67 100 

 
จำกตำรำงที่ 4.1 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ ำนวน 48 คน คิดเป็น

ร้อยละ 71.6 ของผู้ตอบแบบสอบถำมทั้งหมด และเป็นเพศชำย 19 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4 ของ
ผู้ตอบแบบสอบถำมทั้งหมด 
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ตำรำงท่ี 4.2 จ ำนวนร้อยละของผู้จัดกำรสำขำท่ีตอบแบบสอบถำมปลำยปิดจ ำแนกตำมอำยุ 

อำยุ จ ำนวน ร้อยละ 
20 - 30 ปี 15 22.4 
31 - 40 ปี 50 74.6 
41 - 50 ปี 2 3 

รวม 67 100 

 
จำกตำรำงที่ 4.2 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีอำยุระหว่ำง 30-40 ปีจ ำนวน 50 คน 

คิดเป็นร้อยละ 74.6 อันดับที่สองมีอำยุระหว่ำง 20-30 ปี มีจ ำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 22.4 และ
อันดับสุดท้ำยเป็นกลุ่มอำยุ 41-50 ปี มีจ ำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 3 

 
ตำรำงท่ี 4.3 จ ำนวนร้อยละของผู้จัดกำรสำขำท่ีตอบแบบสอบถำมปลำยปิดจ ำแนกตำมสถำนภำพ 

สถำนภำพ จ ำนวน ร้อยละ 
โสด 44 65.7 
สมรส / อยู่ด้วยกัน 19 28.4 
หม้ำย / หย่ำร้ำง / แยกกันอยู่ 3 4.5 
อ่ืน ๆ 1 1.5 

รวม 67 100 

 
จำกตำรำงที่ 4.3 พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีสถำนภำพโสด มีจ ำนวน 44 คน  

คิดเป็นร้อยละ 65.7 อันดับที่สอง สมรสมีจ ำนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4  
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ตำรำงท่ี 4.4 จ ำนวนร้อยละของผู้จัดกำรสำขำท่ีตอบแบบสอบถำมปลำยปิดจ ำแนกตำมระดับ
กำรศึกษำ 

ระดับกำรศึกษำสูงสุด จ ำนวน ร้อยละ 
ต่ ำกว่ำปริญญำตรี 21 31.3 
ปริญญำตรี 34 50.7 
ปริญญำโท 12 17.9 

รวม 67 100 

 
จำกตำรำงที่ 4.4 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ส ำเร็จกำรศึกษำระดับปริญญำตรี 34 

คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 อันดับที่สอง เป็นผู้ส ำเร็จกำรศึกษำระดับต่ ำกว่ำปริญญำตรี จ ำนวน 21 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.3 และอันดับสุดท้ำย เป็นผู้ส ำเร็จกำรศึกษำระดับปริญญำโท จ ำนวน 12 คน  
คิดเป็นร้อยละ 17.9 

 
ตำรำงท่ี 4.5 จ ำนวนร้อยละของผู้จัดกำรสำขำท่ีตอบแบบสอบถำมปลำยปิดจ ำแนกตำมประสบกำรณ์

กำรท ำงำน 

ประสบกำรณ์ท ำงำน จ ำนวน ร้อยละ 
1 ปี - 3 ปี 7 10.4 
3 ปี - 5 ปี 25 37.3 

มำกกว่ำ 5 ปีขึ้นไป 35 52.2 
รวม 67 100 

 
จำกตำรำงที่ 4.5 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ มีประสบกำรณ์ในกำรท ำงำนมำกกว่ำ 

5 ปีขึ้นไป 35 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 อันดับที่สอง เป็นผู้มีประสบกำรณ์ในกำรท ำงำน 3 ปี -5 ปี 
จ ำนวน 25 คนคิดเป็นร้อยละ 37.3 และอันดับสุดท้ำย เป็นผู้มีประสบกำรณ์ท ำงำน 1 ปี  – 3 ปี 
จ ำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 
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ตำรำงท่ี 4.6  จ ำนวนร้อยละของผู้จัดกำรสำขำที่ตอบแบบสอบถำมปลำยปิดจ ำแนกตำมรำยได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน 

รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ 
10,000 - 15,000 บำท 2 3 
15,001 - 20,000 บำท 25 37.3 
20,001 - 25,000 บำท 22 32.8 
25,001 - 30,000 บำท 8 11.9 
มำกกว่ำ 30,000 บำท 10 14.9 

รวม 67 100 

 
จำกตำรำงที่ 4.6 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ มีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 – 

20,000 บำท มีจ ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 อันดับที่สอง เป็นผู้มีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือ น 
20,000-25,000 บำท มีจ ำนวน 22 คนคิดเป็นร้อยละ 32.8 และอันดับสุดท้ำย เป็นผู้มีรำยได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 10,000-15,000 บำท จ ำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 3 

 
ส่วนที่ 2 วิเครำะห์ควำมคิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะ ที่ผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่

ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรักจ ำเป็นต้องมี ตำมกรอบแนวควำมคิดของ ของ Lyle M.Spencer 
and Signe M.Spencer (Spencer &Spencer, 1993, p.9-11) ใ น  5 มิ ติ  (Five Type of 
Competency Characteristics) ได้แก่ ทักษะ ควำมรู้ ลักษณะเฉพำะ เหตุจูงใจ มโนภำพตนเองจำก
กลุ่มตัวอย่ำง 67 คน กลุ่มตัวอย่ำงมำจำกผู้ที่ด ำรงต ำแหน่ง ผู้จัดกำรสำขำ ตำมสำขำต่ำงๆ ดังนี้ 
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ตำรำงท่ี 4.7 ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนทักษะ(Skill)ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน (ต่อ) 
 

ควำมคิดเห็นต่อ
สมรรถนะ 

ด้ำนทักษะ (Skill) ที่
ส่งผลต่อประสิทธิภำพ

กำรปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1.กำรใช้คอมพิวเตอร์
(Computer Skill) 
ต ำแหน่งนี้กำรใช้
คอมพิวเตอร์เป็นสิ่งจ ำเป็น
มำก ถ้ำมีทักษะกำรใช้
คอมพิวเตอร์เป็นอย่ำงดี 
จะช่วยสำมำรถท ำงำน
ส ำเร็จได้มำกขึ้น 

16 
23.9 

35 
52.2 

16 
23.9 

0 0 67 4 
 

0.696 
 

มำก 

2. กำรสื่อสำร 
(Communication Skill) 
ควำมสำมำรถในกำร
สื่อสำรของผู้จัดกำรสำขำ
เป็นปัจจัยส ำคัญท่ีจะให้
งำนประสบควำมส ำเร็จ 

34 
50.7 

28 
41.8 

4 
6 

1 
1.5 

0 67 4.42 
 

0.678 มำก
ที่สุด 

3. กำรเจรจำต่อรอง 
(Negotiation Skills)
ต ำแหน่งนี้ หำกมี
ควำมสำมำรถในกำร
เจรจำต่อรองอย่ำงมี
ประสิทธิภำพภำยใต้
สถำนกำรณ์ต่ำง ๆ กับ
กลุ่มบุคคลที่หลำกหลำย
จะช่วยในงำนได้เป็นอย่ำง
ดี 

23 
34.3 

34 
50.7 

9 
13.4 

1 
1.5 

0 67 4.18 
 

0.716 มำก 
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ตำรำงท่ี 4.7 (ต่อ) ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนทักษะ(Skill)ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน  

ควำมคิดเห็นต่อ
สมรรถนะ 

ด้ำนทักษะ (Skill) ที่
ส่งผลต่อประสิทธิภำพ

กำรปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

4. ทักษะกำรแก้ปัญหำ 
(Problem Solving 
Skills) ในต ำแหน่งของ
ท่ำน หำกมีทักษะกำร
แก้ปัญหำแล้วจะมีส่วน
ช่วยให้ปัญหำและ
อุปสรรคต่ำง ๆ ผ่ำนไปได้
ด้วยดี และยังมีีส่วนช่วย
ให้กำรประสำนงำนกับ
หน่วยงำนต่ำง ๆ เป็นไป
อย่ำงรำบรื่น 

23 
49.3 

34 
41.8 

9 
9 

1 0 67 4.4 
 

0.653 มำก
ที่สุด 

 
จำกตำรำงที่ 4.7 ด้ำนทักษะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน

สะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร พบว่ำทักษะกำรสื่อสำรมีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมี
ค่ำเฉลี่ย (  = 4.42) ทักษะที่มีควำมส ำคัญรองลงมำได้แก่ ทักษะกำรแก้ปัญหำโดยมีค่ำเฉลี่ย  
(  = 4.4) ทักษะกำรเจรจำต่อรอง ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.18) และทักษะที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุด
ได้แก่ ทักษะด้ำนคอมพิวเตอร์ ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4)  
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ตำรำงท่ี 4.8  ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนควำมรู้ (Knowledge)ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน (ต่อ) 

ควำมคิดเห็นต่อ
สมรรถนะ 
ด้ำนควำมรู้ 

(Knowledge) ที่ส่งผล
ต่อประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. ควำมรู้เกี่ยวกับ
กฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง 
(Regulation 
Knowledge)ต ำแหน่ง
ของท่ำน จ ำเป็นต้องมี
ควำมรู้และควำมเข้ำใจใน
กฎระเบียบของบริษัท 
เพ่ือให้สำมำรถปฏิบัติงำน
ได้อย่ำงถูกต้อง 

42 
62.7 

23 
34.3 

2 
3 

  67 4.6 0.552 มำก
ที่สุด 

2. ควำมรู้เกี่ยวกับกำร
บริหำรทรัพยำกรมนุษย์   
(Human Resources 
Management 
Knowledge)ต ำแหน่งนี้ 
จ ำเป็นต้องมีควำมรู้และ
ควำมเข้ำใจในกำรบริหำร
ทรัพยำกรมนุษย์ เพ่ือ
น ำมำประยุกต์ใช้ในกำร
ปฏิบัติงำนในองค์กร 

35 
52.2 

28 
41.1 

4 
6 

  67 4.46 0.611 มำก
ที่สุด 
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ตำรำงท่ี 4.8  (ต่อ) ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนควำมรู้(Knowledge)ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน 

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะ 
ด้ำนควำมรู้ 

(Knowledge) ที่ส่งผล
ต่อประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

3. ควำมรู้เกี่ยวกับ
กฎหมำยแรงงำน (Labor 
Law Knowledge)
ต ำแหน่งนี้ จ ำเป็นต้องมี
ควำมรู้เกี่ยวกับกฎหมำย
แรงงำนเพ่ือน ำมำใช้
เชื่อมโยงกับกฎระเบียบ
บริษัทฯและบริหำรจัดกำร
ด้ำนแรงงำนสัมพันธ์ 

25 
37.3 
 

32 
47.8 

10 
14.9 

  67 4.22 0.692 มำก
ที่สุด 

4. ควำมรู้ควำมเข้ำใจใน
ธุรกิจ (Business 
Knowledge) 
เมื่อท ำงำนในองค์กร หรือ
ธุรกิจใด ท่ำนต้องมีควำมรู้
และควำมเข้ำใจในธุรกิจ
ขององค์กำรหรือภำคธุรกิจ
นั้น เพ่ือให้มีควำมเข้ำใจใน
กำรท ำงำน 

29 
43.3 

33 
49.3 

5 
7.5 

  67 4.36 0.62 มำก
ที่สุด 

 
จำกตำรำงที่  4.8 ด้ำนควำมรู้  (Knowledge) ที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำปลีก

สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร พบว่ำควำมรู้เกี่ยวกับกฎระเบียบที่
เกี่ยวข้องมีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 4.6) ควำมรู้ที่มีควำมส ำคัญรองลงมำได้แก่ 
ควำมรู้เกี่ยวกับกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 4.46) ควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ ได้
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ค่ำเฉลี่ย ( = 4.36) และควำมรู้ที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุด ได้แก่ ควำมรู้เกี่ยวกับกฎหมำย
แรงงำน ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.22) 
 
ตำรำงท่ี 4.9 ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนมโนภำพตนเอง(Self Concept)ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ

กำรปฏิบัติงำน (ต่อ) 

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะ 
ด้ำนมโนภำพตนเอง  

(Self-Concept) ที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. กำรตัดสินใจ (Decision 
Making) ต ำแหน่งนี้ 
ควำมสำมำรถในกำรตัดสินใจ
เป็นสิ่งส ำคัญเพรำะจะส่งผล
ต่องำนในส่วนอื่น ๆ และต่อ
กำรให้บริกำรลูกค้ำทั้งภำยใน
และภำยนอก 

36 
53.7 

28 
41.8 

3 
4.5 

  67 4.49 0.587 มำก
ที่สุด 

2. ควำมเชื่อม่ันในตนเอง 
(Self-Confident)  
ต ำแหน่งนี้ ควำมเชื่อมั่นใน
ตนเองเป็นสิ่งส ำคัญมำก 

32 
47.8 

29 
43.3 

6 
9 

  67 4.39 0.65 มำก
ที่สุด 

3. ควำมน่ำเชื่อถือและ
ไว้วำงใจ (Reliability) 
ต ำแหน่งนี้ ควำมเชื่อมั่นใน
ตนเองเป็นสิ่งส ำคัญมำก 

39 
58.2 

26 
38.8 

2 
3 

  67 4.55 0.558 มำก
ที่สุด 
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ตำรำงท่ี 4.9  (ต่อ) ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนมโนภำพตนเอง (Self Concept) ที่ส่งผลต่อ

ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะ 
ด้ำนมโนภำพตนเอง (Self-

Concept) ที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

4. ควำมจงรักภักดี 
(Royalty) ผู้จัดกำรที่
ปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวก
ซื้อควรตระหนักถึงคุณค่ำ 
รักษำภำพพจน์ปกป้อง
ผลประโยชน์ และเก็บรักษำ
ควำมลับของบริษัทและลูกค้ำ 

46 
68.7 

20 
29.9 

1 
1.5 

  67 4.4
5 

0.61 มำกที่สุด 

5. ควำมละเอียดรอบคอบ 
(Attention Details)ควำม
ละเอียดรอบคอบในกำร
ท ำงำนจะส่งผลให้องค์กรของ
ท่ำนด ำเนินงำนได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพและช่วย
ประหยัดต้นทุน 

34 
50.7 

29 
43.3 

4 
6 

  67 
 

4.4
5 

0.61 มำกที่สุด 

6. ควำมฉลำดทำงอำรมณ์ 
(Emotional  Quotient)
ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อเป็น
งำนด้ำนบริกำร ผู้จัดกำร
สำขำต้องสำมำรถควบคุม
อำรมณ์ในกำรท ำงำนภำยใต้
เงื่อนไขหรือควำมกดดันของ
งำน 

37 
55.2 

28 
41.8 

2 
3 

  67 4.5
2 

0.56 มำกที่สุด 
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จำกตำรำงที่ 4.9  ด้ำนมโนภำพตนเอง (Self Concept) ที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำ
ปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร พบว่ำควำมน่ำเชื่อถือและ
ไว้วำงใจ (Reliability) มีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.55) มโนภำพตนเองที่มี
ควำมส ำคัญรองลงมำคือควำมฉลำดด้ำนอำรมณ์ ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.52) รองลงมำคือกำรตัดสินใจ  
ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.49) และมโนภำพตนเองที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุดได้แก่ ควำมจงรักภักดีและ
ควำมควำมละเอียดรอบคอบ ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  =  4.45) 

 
ตำรำงท่ี 4.10 ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนลักษณะเฉพำะ (Traits) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ 

กำรปฏิบัติงำน (ต่อ) 

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะ 
ด้ำนลักษณะเฉพำะ 
(Trait) ที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. กำรปรับตัว 
(Adapatability) หำก
สำมำรถเปลี่ยนแปลงวิธีกำร
ปฏิบัติงำนให้เข้ำกับ
สถำนกำรณ์หรือควำม
ต้องกำรที่เปลี่ยนแปลงไปจะ
ช่วยท ำให้สำมำรถประสบ
ควำมส ำเร็จได้ง่ำยขึ้น 

32 
47.8 

33 
49.3 

2 
3 

  67 4.45 0.558 มำก
ที่สุด 

2. ควำมคิดริเริ่ม 
(Initiative) ในปัจจุบันผู้ที่
ปฏิบัติงำนลักษณะเดียวกับ
ท่ำน ใช้ควำมคิดสร้ำงสรรค์
เป็นปัจจัยส ำคัญในกำร
แข่งขัน 

26 
38.8 

37 
55.2 

4 
6 

  67 4.33 0.587 มำก
ที่สุด 
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ตำรำงที่ 4.10 (ต่อ) ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนลักษณะเฉพำะ (Traits) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ 
กำรปฏิบัติงำน  

 

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะ 
ด้ำนลักษณะเฉพำะ 
(Trait) ที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

3. ควำมกระตือรือร้น 
(Energetic) หำกตื่นตัว
และขวนขวำยที่จะเรียนรู้อยู่
ตลอดเวลำมักจะมี
ควำมก้ำวหน้ำในบริษัทของ
ท่ำน เนื่องจำกเป็นผู้ทีมี
ควำมสำมำรถเด่นชัด 

36 
68.7 

29 
28.4 

2 
3 

  67 4.51 0.538 มำก
ที่สุด 

4. มนุษยสัมพันธ์ 
(Human Relation)
ต ำแหน่งนี้ จ ำเป็นต้องรับรู้
และเข้ำใจเหตุผลในกำร
แสดงพฤติกรรมของแต่ละ
คน รวมทั้งต้องสำมำรถ
ปรับเปลี่ยนกริยำท่ำทำง
และน้ ำเสียงให้เหมำะสมกับ
บุคคลที่ติดต่อด้วยได้ทุก
ระดับ 

46 
68.7 

19 
28.4 

2 
3 

  67 4.66 0.538 มำก
ที่สุด 
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ตำรำงที่ 4.10 (ต่อ) ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนลักษณะเฉพำะ (Traits) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ 
กำรปฏิบัติงำน  

 

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะ 
ด้ำนลักษณะเฉพำะ 
(Trait) ทีส่่งผลต่อ
ประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ N 
 

 

SD. ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

5. กำรท ำงำนได้ด้วย
ตนเอง (Independent) 
ต ำแหน่งนี้จ ำเป็นต้องมี
ควำมสำมำรถในกำรจัดกำร
กับปัญหำต่ำง ๆ ได้ด้วย
ตนเอง โดยไม่จ ำเป็นต้อง
อำศัยแนวคิดหรือข้อมูลจำก
บุคคลอื่น 

24 
35.8 

28 
41.8 

29 
13.4 

6 
9 

 67 4.04 0.928 มำก 

 
จำกตำรำงที่ 4.10  ด้ำนลักษณะเฉพำะ(Traits) ที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำปลีก

สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร พบว่ำมนุษยสัมพันธ์ (Human 
Relation) มีควำมจ ำเป็นมำกท่ีสุด โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.66) ลักษณะเฉพำะที่มีควำมส ำคัญรองลงมำ
ได้แก่ ควำมกระตือรือร้นมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.51) รองลงมำคือกำรปรับตัว ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.45) 
รองลงมำคือควำมคิดริเริ่ม ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.43) และลักษณะเฉพำะที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุด
ได้แก่ กำรท ำงำนได้ด้วยตนเอง ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.04) 
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ตำรำงท่ี 4.11  ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนแรงจูงใจ (Motive) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำร

ปฏิบัติงำน  

ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะ 
ด้ำนแรงจูงใจ (Motive) 
ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ

กำรปฏิบัติงำน 

ระดับควำมส ำคัญ 

N  
 

SD. 

ระดับ
ควำม 
ส ำคัญ 

มำก
ที่สุด 

มำก ปำน
กลำง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

1. แรงจูงใจให้เกิด
ควำมส ำเร็จ 
(Achievement Motive)
ต ำแหน่งนี้ ควรมีจิตส ำนึก
ที่จะมุ่งมั่นในควำมเป็นเลิศ
บริษัทจึงจะสำมำรถบรรลุ
เป้ำหมำยที่ก ำหนด 

34 
50.7 
 

30 
44.8 

3 
4.5 

  67 4.46 0.586 มำก
ที่สุด 

2. มุ่งเน้นกำรบริกำรลูกค้ำ
(Customer Service 
Orientation) ต ำแหน่งนี้
ต้องท ำงำนสนองตอบ
ควำมต้องกำรของลูกค้ำ
และให้บริกำรเพ่ือให้ลูกค้ำ
พึงพอใจสูงสุด 

45 
67.2 

20 
29.9 

2 
3 

  67 4.64 0.542 มำก
ที่สุด 

3. มุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็น
ทีม (Teamwork 
Orientation) งำนใน
ต ำแหน่งนี้ต้องอำศัยควำม
ร่วมมือจำกทีมหรือเพ่ือน
ร่วมงำนจึงจะส ำเร็จได้ 

52 
77.6 

13 
19.4 

2 
3 

  67 4.75 0.503 มำก
ที่สุด 

 
จำกตำรำงที่  4.11  ด้ำนเหตุจูงใจ (Motive) ที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำปลีก

สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร พบว่ำมุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีม
(Teamwork Orientation) มีควำมจ ำเป็ นมำกที่ สุ ด  โดยมีค่ ำ เฉลี่ ย  (  =4.75) เหตุ จู งใจที่ มี
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ควำมส ำคัญรองลงมำได้แก่ มุ่งเน้นกำรบริกำรลูกค้ำมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.64) และเหตุจูงใจที่เน้นว่ำมี
ควำมส ำคัญน้อยท่ีสุดได้แก่ แรงจูงใจให้เกิดควำมส ำเร็จ ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.46) 

จำกข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถำมพบว่ำนอกจำกสมรรถนะดังกล่ำวที่ผู้วิจัยรำยงำน
มำแล้วยังพบสมรรถนะในข้อเสนอแนะที่จ ำเป็นของผู้ประกอบกำรค้ำปลีกสมัยใหม่ จ ำเป็นต้องมี 
ได้แก่ 

1. ด้ำนควำมรู้ ได้แก่ 
1.1 ควำมรู้ด้ำนกำรใช้เทคโนโลยีซึ่งจะต้องมีควำมรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยีภำยในร้ำนสะดวก

ซื้อ ได้แก่ กำรใช้โปรแกรมด้ำนคอมพิวเตอร์ที่เกี่ยวกับกับระบบกำรขำยสินค้ำ กำรรับส่งข้อมูลหรือ
กำรรับช ำระเงินที่เครื่องแคชเชียร์  โปรแกรมสำรสนเทศของงำนทรัพยำกรบุคคล ได้แก่ กำรใช้
ซอฟแวร์ด้ำนทรัพยำกรบุคคลเพ่ือมำบริหำรจัดกำรเรื่องบุคคลำกรภำยในสำขำ  

1.2 ควำมรู้ด้ำนภำษำอังกฤษเพ่ือใช้ในกำรสื่อสำร เนื่องจำกร้ำนสะดวกซื้อบริเวณรอบ ๆ
แหล่งธุรกิจอย่ำงเขตบำงรักมีชำวต่ำงชำติเข้ำมำท ำงำนและเข้ำมำท่องเที่ยวกันมำกมำย หำกผู้จัดกำร
สำขำสำมำรถสื่อสำรภำษำอังกฤษได้จะสำมำรถช่วยเพิ่มประสิทธิภำพในกำรท ำงำนได้ 

2.  ทักษะ ได้แก่ 
2.1 ทักษะกำรเรียนรู้และกำรประยุกต์กำรใช้เทคโนโลยี  เป็นควำมสำมำรถที่ผ่ำน

กระบวนกำรเรียนรู้กำรได้รับกำรฝึกอบรมถ่ำยทอดและลงมือปฏิบัติจึงสะสมเป็นประสบกำรณ์ทักษะ
ด้ำนเทคโนโลยีต่ำง ๆ ในร้ำนสะดวกซื้อได้อย่ำงแล้วน ำมำประยุกต์ใช้ในกำรท ำงำน ได้แก่ กำร
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีด้ำนกำรสื่อสำร กำรประยุกต์ใช้เทคโนโลยีทำงธุรกิจ เป็นต้น 

2.2 ทักษะกำรสอนงำน เป็นทักษะส ำคัญที่ผู้จัดกำรสำขำใช้ในกำรถ่ำยทอดสอนงำนให้กับ
พนักงำนใหม่และกำรพัฒนำพนักงำนให้เกิดทักษะควำมช ำนำญกำรสอนงำนเปนทักษะที่มีควำมจ ำเป
น และมีควำมส ำคัญมำกในกำรท ำหนำที่ถำยทอดควำมรูควำมเขำใจ และทักษะในกำรปฏิบัติงำนที่
ถูกตองไปยังผู้ใตบังคับบัญชำใหมีควำมสำมำรถในกำรปฏิบัติงำน และยังชวยท ำใหผูรับกำรสอนงำนได
ตระหนักถึงควำมส ำคัญในสิ่งที่ตองปฏิบัติดวยวิธีกำรที่ถูกตองตำมมำตรฐำน และเกิดประสิทธิผล 

2.3 ทักษะกำรคิดวิเครำะห์ เป็นทักษะควำมสำมำรถในกำรรวบรวมและประเมินข้อมูลลง
ควำมเห็นอย่ำงมีระบบ ไตร่ตรองใช้เหตุผล คิดวิเครำะห์อย่ำงระมัดระวังก่อนตัดสินใจในเรื่องต่ำง ๆ 

3.  มโนภำพตนเอง ได้แก่ 
3.1 ควำมเป็นเจ้ำของธุรกิจ (Business Owner) ประสบกำรณ์ในกำรปฏิบัติงำนในร้ำน

สะดวกซื้อผสำนกับควำมมุ่งมั่นตั้งใจในกำรปฏิบัติงำน ท ำให้เกิดควำมรู้สึกถึงกำรเป็นเจ้ำของธุรกิจ
เกิดขึ้น มีควำมมุ่งมั่นในกำรที่จะบรรลุไปสู่เป้ำหมำยเช่น กำรรักษำยอดขำยและเพ่ิมยอดขำยเพื่อสร้ำง
ก ำไร กำรดูแลเอำใจใส่กำรบริหำรร้ำนและกำรให้บริกำรลูกค้ำตำมมำตรฐำนร้ำนอยู่เสมอ ซึ่ง
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นอกเหนือจำกควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรธุรกิจค้ำปลีกแล้วต้องมีทักษะกำรบริหำรงำนคนให้ท ำงำน
บรรลุผลตำมเป้ำหมำย   

4.  ลักษณะเฉพำะ ได้แก่  
4.1 ควำมซื่อสัตย์ มีควำมส ำคัญเพรำะผู้จัดกำรสำขำเป็นผู้ที่บริหำรร้ำนสะดวกซื้อต้อง

ดูแลรับผิดชอบสินค้ำภำยในร้ำน ระบบกำรเงินภำยในร้ำน มีควำมจริงใจในกำรให้บริกำร ย่อมต้องมี
ควำมซื่อสัตย์ต่อตนเองและลูกค้ำ 

4.2 ควำมมีวินัย เป็นควำมสำมำรถในกำรควบคุมตนเองให้แสดงออกถึงพฤติกรรมที่ไม่ขัด
ต่อระเบียบวินัยที่องค์กรก ำหนดขึ้นมำ ให้อยู่ในกรอบหรือระเบียบที่บริษัทฯวำงไว้ เช่น กำรมีวินัยใน
กำรท ำงำน มีควำมตรงต่อเวลำและปฏิบัติตำมกฎระเบียบซึ่งจะเป็นตัวอย่ำงให้ผู้ใต้บังคับบัญชำน ำไป
เป็นแบบอย่ำง 

4.3 ควำมคิดสร้ำงสรรค์ เป็นควำมสำมำรถในกำรคิดได้หลำกหลำย มีลักษณะของ
ควำมคิดที่มีหลำยมิติ หลำยมุมมองจะน ำไปสู่ กำรร่วมมือ กำรพัฒนำกระบวนกำรท ำงำนภำยในร้ำน
สะดวกซื้อได้  

 
4.4 กำรปรับปรุงกระบวนกำรท ำงำนอย่ำงต่อเนื่อง เป็นควำมสำมำรถในกำรพัฒนำงำนที่

ตนเองได้รับมอบหมำยอยู่เสมอ โดยร้ำนสะดวกซื้อนั้นจะมุ่งเน้นกำรบริกำรลูกค้ำ ต้อง เข้ำใจควำม
ต้องกำรของลูกค้ำ เรียนรู้จำกควำมผิดพลำดและน ำมำปรับปรุงกระบวนกำรท ำงำนตำมนโยบำยที่
ได้รับมำอย่ำงต่อเนื่อง เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร 

4.5 กำรมีจิตสำธำรณะ ท ำให้เกิดควำมเสียสละ ควำมร่วมมือร่วมใจ ในกำรท ำประโยชน์
เพ่ือส่วนรวม และสังคมเนื่องจำกร้ำนสะดวกซื้อจะตั้งอยู่เขตชุมชน ซึ่งผู้จัดกำรสำขำสำมำรถปฏิบัติตน
เป็นแบบอย่ำงเพ่ือเป็นหลักกำรในกำรด ำเนินชีวิตประจ ำวัน เช่น กำรช่วยกันดูแลรักษำสิ่งแวดล้อม 
โดยกำรไม่ทิ้งขยะลงในแหล่งน้ ำ หรือกำรหยิบยื่นแบ่งปันน้ ำใจให้แก่ชุมชน เป็นอีกสมรรถนะที่จะช่วย
เสริมภำพลักษณ์องค์กร 

5.  แรงจูงใจ ได้แก่  
5.1 แรงบันดำลใจ (Inspiration) กำรที่ผู้จัดกำรสำขำมีแรงบันดำลใจในกำรท ำงำนจะช่วย

กำรกระตุ้นเกิดพลังควำมมุ่งมั่น มีเป้ำหมำยในกำรท ำงำน เกิดควำมรักและสนุกกับงำนที่ตนเองได้รับ

มอบหมำย เกิดควำมทะเยอทะยำน มีแรงผลักดันที่จะเอำชนะปัญหำอุปสรรคต่ำง ๆ   
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4.2  กำรวิเครำะห์ข้อมูลของแบบสอบถำม (Open-End Question)  

ซึ่งมีผู้ให้ข้อมูลเป็นจ ำนวน 50 คน จำกกลุ่มตัวอย่ำง 50 คน กลุ่มตัวอย่ำงมำจำกผู้พนักงำนใน

ฝ่ำยทรัพยำกรบุคคล โดยผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล มีดังนี้ 

ตำรำงท่ี 4.12 ควำมรู้ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ 

ควำมรู้ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจ 
ค้ำปลีกสมัยใหม่ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ 

กำรปฏิบัติงำน 

จ ำนวน N 
 

SD 

1. ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรภำยในสำขำ 18 50 0.36 .485 
2. ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ 17 50 0.34 .479 
3. ควำมรู้ด้ำนกฎระเบียบบริษทั และวินัยพนักงำน 15 50 0.30 .463 
4. ควำมรู้ด้ำนเทคโนโลย ี 12 50 0.24 .431 
5. ควำมรู้ด้ำนกำรขำยและกำรตลำด 11 50 0.22 .418 
6. ควำมรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 5 50 0.10 .303 
7. ควำมรู้เกี่ยวกับธุรกิจค้ำปลีกสมยัใหม่ 5 50 0.10 .303 
8. ควำมรู้ด้ำนกำรตรวจสอบ 2 50 0.04 .198 
9. ควำมรู้กฎหมำยแรงงำน 1 50 0.02 .141 

 
จำกตำรำงที่ 4.12  พบว่ำด้ำนควำมรู้ของผู้จัดกำรสำขำในธูรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน

สะดวกซื้อ ในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร นั้นควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรภำยในสำขำ  มีควำมจ ำเป็น
อันดับ 1  โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.36 ) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรทรัพยำกร
มนุษย์โดยมีค่ำเฉลี่ย  (  = 0.34 ) และควำมรู้ที่มีควำมจ ำเป็นน้อยที่สุดได้แก่ ควำมรู้ด้ำนกฎหมำย
แรงงำนโดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.02) 
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ตำรำงท่ี 4.13  ทักษะของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ 

 

ทักษะของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 

จ ำนวน N 
 

SD 

1. ทักษะกำรบริกำรลูกค้ำ 34 50 0.68 .471 
2. ทักษะกำรแก้ปัญหำ (กำรตัดสินใจ) 18 50 0.36 .485 
3. ทักษะกำรสื่อสำร (เจรจำต่อรอง กำรจูงใจ) 24 50 0.48 .505 
4. ทักษะด้ำนภำษำอังกฤษ 5 50 0.10 .303 
5. ทักษะกำรวำงแผนงำน (กำรสั่งสินค้ำ กำรติดตำม

งำน) 
5 50 0.10 .303 

6. ภำวะผูน้ ำ 5 50 0.10 .303 
7. ทักษะกำรวิเครำะห์ 4 50 0.08 .274 
8. ทักษะกำรใช้คอมพิวเตอร์ 2 50 0.04 .198 
9. ทักษะกำรสอนงำน 1 50 0.02 .141 
10. ทักษะกำรเจรจำต่อรอง 1 50 0.02 .141 

 
จำกตำรำงที่ 4.13  พบว่ำด้ำนทักษะของผู้จัดกำรสำขำในธูรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน

สะดวกซื้อ ในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร พบว่ำทักษะกำรบริกำรลูกค้ำ   มีควำมจ ำเป็นอันดับ 1  
โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.68 ) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่ทักษะด้ำนกำรแก้ปัญหำ โดยมีค่ำเฉลี่ย    
(  = 0.36 ) และทักษะที่มีควำมจ ำเป็นน้อยที่สุดได้แก่ ทักษะด้ำนกำรเจรจำต่อรอง โดยมีค่ำเฉลี่ย    
( = 0.02) 
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ตำรำงท่ี 4.14  ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ 

ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 

จ ำนวน N 
 

SD 

1. จิตบริกำรและใส่ใจลูกค้ำ (Service Mind) 22 50 0.44 .501 
2. ทัศนคติเชิงบวก 10 50 0.20 .404 
3. ควำมฉลำดทำงอำรมณ์ 9 50 0.18 .388 
4. ควำมขยัน (อดทน) 7 50 0.12 .328 
5. กำรปรับตัว 3 50 0.06 .240 
6. มนุษยสัมพันธ์ 2 50 0.04 .198 
7. ควำมกระตือรือร้น 1 50 0.02 .141 
8. ควำมรับผิดชอบ 1 50 0.02 .141 

 
จำกตำรำงที่ 4.14 พบว่ำทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธูรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน

สะดวกซื้อ ในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร พบว่ำทัศนคติด้ำนจิตบริกำรและใส่ใจลูกค้ำ (Service 
Mind)  มีควำมจ ำเป็นอันดับ 1  โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.44 ) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่ ทัศนคติเชิง
บวกโดยมีค่ำเฉลี่ย  (  = 0.20 ) และที่มีควำมจ ำเป็นน้อยที่สุด ได้แก่ ทัศนคติด้ำนควำมรับผิดชอบ
โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.02) 

 
ตำรำงท่ี 4.15 นอกเหนือจำกควำมรู้ ทักษะและทัศนคติแล้ว สิ่งอ่ืนๆของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำ

ปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ ควรจะมีเพ่ิมเติมเพ่ือเพ่ิมศักยภำพในกำรแข่งขัน 

(ต่อ) 

นอกเหนือจำกควำมรู้ควำมสำมำรถและทัศนคติ
ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 

ควรมี 

จ ำนวน N 
 

SD 

1. กำรท ำงำนเป็นทีม 23 50 0.46 .503 
2. ควำมมีวินัย ปฏิบัติตำมกฎระเบียบบริษัท 5 50 0.10 .303 
3. จรรยำบรรณ (ควำมเป็นธรรม) 4 50 0.08 .274 
4. สร้ำงควำมม่ันใจให้กับลูกค้ำ 4 50 0.08 .274 
5. ควำมรวบรวมตอบสนองลูกค้ำ 3 50 0.06 .240 
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ตำรำงที่ 4.15  (ต่อ) นอกเหนือจำกควำมรู้ ทักษะและทัศนคติแล้ว สิ่งอ่ืนๆของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจ
ค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ควรจะมีเพ่ิมเติมเพ่ือเพ่ิมศักยภำพในกำร
แข่งขัน  

 

นอกเหนือจำกควำมรู้ควำมสำมำรถและทัศนคติ
ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 

ควรมี 

จ ำนวน N 
 

SD 

6.  แรงบันดำลใจ 1 50 0.02 .141 
7. ควำมละเอียดรอบคอบ 1 50 0.02 .141 
8. กำรให้ค ำปรึกษำ 1 50 0.02 .141 
9. ควำมคิดริเริ่ม 1 50 0.02 .141 
10. ควำมตั้งใจในกำรท ำงำน 1 50 0.02 .141 

 
จำกตำรำงที่ 4.15  พบว่ำนอกเหนือจำกควำมรู้ ทักษะและทัศนคติแล้ว สิ่งอ่ืนๆของผู้จัดกำร

สำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ ควรจะมี ได้แก่กำรท ำงำนเป็นทีมมีควำมจ ำเป็น
อันดับ 1 โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.46 ) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่ควำมมีวินัย ปฏิบัติตำมกฎระเบียบ
บริษัทฯ โดยมีค่ำเฉลี่ย  (  = 0.10 ) และอันดับ 3 คือ จรรยำบรรณ และกำรสร้ำงควำมมั่นใจให้กับ
ลูกค้ำ โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 0.08 ) 
 
ตำรำงท่ี 4.16 ควำมรู้ ทักษะ ทัศนคติ ในยุค Thailand 4.0 `ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีก

สมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซื้อควรจะมี 

ยุค 4.0 ควรจะมี จ ำนวน N 
 

SD 

1. ควำมรู้และเชียวชำญในเทคโนโลยีใหม่ ๆ  29 50 .58 .499 
2. กำรติดตำมข่ำวสำรและใฝ่เรียนรู้อยู่เสมอ 6 50 .12 .328 
3. ควำมรู้ในนวัตกรรมใหม่ ๆ  3 50 .06 .240 
4. ปรับตัวให้มีควำมทันสมัย 2 50 .04 .198 
5. กำรน ำเทคโนโลยีเข้ำมำพัฒนำควำมรวดเร็วใน

กำรบริกำร 
2 50 .04 .198 

6. กำรน ำควำมรู้มำพัฒนำช่องทำงกำรขำย 1 50 .02 .141 
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จำกตำรำงที่ 4.16  พบว่ำควำมรู้ ทักษะ ทัศนคติ ยุค Thailand 4.0 `ของผู้จัดกำรสำขำใน
ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือควรจะมี ได้แก่ควำมรู้และเชี่ยวชำญในเทคโนโลยีใหม่ ๆ 
มีควำมจ ำเป็นอันดับ 1 โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.58 ) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่กำรติดตำมข่ำวสำร
และกำรใฝ่เรียนรู้อยู่เสมอ โดยมีค่ำเฉลี่ย  (  = 0.12 ) และอันดับ 3 คือ ควำมรู้ในนวัตกรรมใหม่ ๆ 
โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 0.06 ) 

 

4.3  วิเครำะห์ข้อมูลควำมคิดเห็น 
วิเครำะห์ข้อมูลควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่

ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรักกรุงเทพมหำนคร ระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนในฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคลว่ำมีควำมคล้ำยกันหรือแตกต่ำงกันอย่ำงไร โดยใช้วิธีกำรบรรยำยเชิงพรรณำ
(Descriptive) โดยกำรใช้ข้อมูลจำกค ำถำมปลำยปิด และค ำถำมปลำยเปิด ดังนี้ 

 
ตำรำงท่ี 4.17 เปรียบเทียบควำมคิดเห็นระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลด้ำน

ควำมรู้ 

อันดับ ผู้จัดกำรสำขำ พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคล 
1 ควำมรู้ด้ำนกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง ควำมรู้ด้ำนบริหำรภำยในสำขำ 
2 ควำมรู้เกี่ยวกับกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ 
3 ควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ ควำมรู้ด้ำนกฎระเบียบบริษัทและวินัย

พนักงำน 

 
จำกตำรำงที่ 4.17 พบว่ำควำมคิดเห็นด้ำนควำมรู้ 3 อันดับแรกระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและ

พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลเกี่ยวกับสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ
กำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ มีควำมคิดเห็นเหมือนและแตกต่ำงกัน 
ดังนี้ 

1.  สมรรถนะ 3 อันดับแรก ที่ทั้ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นคล้ำยกัน ได้แก่ 
1.1 ควำมรู้ด้ำนกฎระเบียบที่เกี่ยวข้องกับบริษัท อำทิ กฎระเบียบ วินัยของพนักงำน  

ที่จ ำเป็นต้องรู้และปฏิบัติตำม เพ่ือเป็นกรอบในกำรปฏิบัติงำน 
1.2 ควำมรู้ด้ำนบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ อำทิ กำรสรรหำและคัดเลือกบุคลำกร กำรพัฒนำ

ทีมงำน เป็นต้น  
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1.3 ควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ โดยหมำยถึง ภำพรวมของควำมรู้ควำมเข้ำใจในกำร
บริหำรจัดกำรธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ได้แก่ กำรบริหำรงำนภำยในสำขำ กำร
บริหำรสินค้ำ กำรบริหำรจัดกำรภำคปฏิบัติกำร และกำรจัดส่ง ดังนั้น กำรบริหำรงำนภำยในสำขำจึง
เป็นส่วนหนึ่งของควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ เช่นกัน  

 
ตำรำงท่ี 4.18 เปรียบเทียบควำมคิดเห็นระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลด้ำน

ทักษะ 

อันดับ ผู้จัดกำรสำขำ พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคล 
1 ทักษะกำรสื่อสำร ทักษะกำรบริกำรลูกค้ำ 
2 ทักษะกำรแก้ปัญหำ ทักษะด้ำนกำรแก้ปัญหำ 
3 ทักษะกำรเจรจำต่อรอง ทักษะกำรสื่อสำร 

 
จำกตำรำงที่ 4.18 พบว่ำควำมคิดเห็นด้ำนทักษะ 3 อันดับแรกระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและ

พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลเกี่ยวกับสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพ
กำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ มีควำมคิดเห็นคล้ำยและแตกต่ำงกัน 
ดังนี้ 

1.  สมรรถนะ 2 อันดับแรก ที่ทั้ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นคล้ำยกัน ได้แก่ 
1.1 ทักษะกำรสื่อสำรโดยผู้จัดกำรสำขำธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ที่มีทักษะในกำรสื่อสำรที่มี

ประสิทธิภำพนั้นจะท ำให้งำนประสบควำมส ำเร็จ เนื่องจำกต้องใช้ทักษะในกำรสื่อสำรภำยใน
หน่วยงำนได้แก่ กำรใช้วิธีสื่อสำรเพ่ือสั่งกำรให้ผู้ใต้บังคับบัญชำในร้ำนที่ดูแลเข้ำใจและปฏิบัติตำมมน
กำรท ำงำนหรือในกำรประชุม กำรน ำนโยบำยจำกฝ่ำยบริหำรส ำนักงำนใหญ่มำสื่อสำรและอธิบำยให้
พนังงำนเข้ำใจ หรือกำรรำยงำนผลกำรปฏิบัติงำนภำยในสำขำให้กับผู้บังคับบัญชำ และกำรสื่อสำร
โดยตรงกับลูกค้ำได้แก่กำรกล่ำวค ำทักทำยและกำรสร้ำงปฏิสัมพันธ์เมื่อลูกค้ำเข้ำร้ำน กำรสื่อสำรให้
ลูกค้ำรับทรำบในเรื่องรำยกำรส่งเสริมกำรขำย รวมถึงกำรช่วยเหลือหรือกำรตอบข้อซักถำมเมื่อลูกค้ำ
มีข้อสงสัยต่ำง ๆ โดยทักษะกำรสื่อสำรยังรวมไปถึงกำรรับฟังอย่ำงตั้งใจเพ่ือค้นหำควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำและสำมำรถสรุปประเด็นค ำถำมท่ีได้รับมำ 

1.2 ทักษะกำรแก้ปัญหำ ในกำรบริหำรจัดกำรของผู้จัดกำรสำขำธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ใน
แต่ละวันจะพบปัญหำมำกมำยที่เข้ำมำไม่ว่ำจะเป็นปัญหำภำยในหน่วยงำน เช่นปัญหำเรื่องเวลำกำร
ท ำงำนของพนักงำนภำยในสำขำ กำรขำดแคลนแรงงำน ปัญหำเรื่องยอดขำยไม่ได้ตำม เป้ำหมำย 
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ปัญหำสินค้ำหำยและกำรสูญเสียต่ำง ๆ  ปัญหำป้ำยรำคำผิด เป็นต้น โดยหำกผู้จัดกำรสำขำมีทักษะ
กำรแก้ปัญหำจะช่วยองค์กรบรรลุเป้ำหมำยอย่ำงมีประสิทธิภำพ 

2. สมรรถนะที่ทั้ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นแตกต่ำงกัน คือ ระดับควำมคิดเห็นของผู้จัดกำร
สำขำให้ทักษะกำรเจรจำต่อรองมีควำมส ำคัญ ส่วนควำมคิดเห็นของพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลให้
ทักษะกำรบริกำรลูกค้ำมีควำมส ำคัญ 

 
ตำรำงท่ี 4.19 เปรียบเทียบควำมคิดเห็นระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลด้ำน

ทัศนคติ (มโนภำพตนเอง) 

อันดับ ผู้จัดกำรสำขำ พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคล 
1 ควำมน่ำเชื่อถือและไว้วำงใจ จิตบริกำรและใส่ใจลูกค้ำ 
2 ควำมฉลำดทำงอำรมณ์ ทัศนคติเชิงบวก 
3 กำรตัดสินใจ ควำมฉลำดทำงอำรมณ์ 

 
จำกตำรำงที่ 4.19 พบว่ำควำมคิดเห็นด้ำนทัศนคติ (มโนภำพตนเอง) 3 อันดับแรกระหว่ำง

ผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลเกี่ยวกับสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผล
ต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ มีควำมคิดเห็นเหมือน
และแตกต่ำงกัน ดังนี้ 

สมรรถนะที่ทั้ ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นคล้ำยกัน คือ ควำมฉลำดทำงอำรมณ์  ซึ่งกำร
บริหำรงำนให้ประสบควำมส ำเร็จตำมที่คำดหวังไว้นั้น กำรควบคุมอำรมณ์ กำรยอมรับเห็นอกเห็นใจ 
เคำรพและให้เกียรติในควำมรู้สึกของผู้อ่ืน เป็นสิ่งส ำคัญของผู้จัดกำรสำขำธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ เนื่องจำกเป็นธุรกิจที่เกี่ยวกับกำรบริกำรลูกค้ำแล้วนั้น จะต้องเจอควำมกดดัน
และควำมเครียดในกำรรับมือกับลูกค้ำหลำกหลำยรูปแบบ ต้องควบคุมอำรมณ์ไม่ให้คล้อยตำมกับ
ลูกค้ำมำกเกินไปและมีสติสัมปชัญญะในกำรบริหำรจัดกำร  

 
 
 



 

 

บทท่ี 5 
 

สรุปผล อภิปรำย และข้อเสนอแนะ 
 

กำรวิจัยเรื่อง ศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำร
ปฏิบัติงำนของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร 

 

5.1  วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ  
5.1.1  เพ่ือศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน

ในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร 
5.1.2 เพ่ือน ำผลกำรศึกษำไปปรับใช้ในงำนด้ำนทรัพยำกรบุคคลของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่

ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือที่ผู้วิจัยปฏิบัติงำนอยู่ 
 

5.2  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย 
5.2.1 ประชำกรที่ใช้วิจัยในครั้งนี้ โดยใช้วิธีกำรแจกแบบสอบถำมปลำยปิดจ ำนวน 67 กลุ่ม

ตัวอย่ำงแบบเฉพำะเจำะจง ที่ด ำรงต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 81 สำขำ ได้แก่ เซเว่นอีเลฟเว่น แฟมิลี่มำร์ท  
แม็กซ์ แวลู ทันใจ โดยแบ่งออกเป็น  

5.2.1.1 ผู้จัดกำรสำขำ ร้ำนเซเว่น อีเลฟเว่น ในเขตบำงรัก จ ำนวน 69 สำขำ 
5.2.1.2 ผู้จัดกำรสำขำ ร้ำนแฟมิลี่ มำร์ท ในเขตบำงรัก จ ำนวน 10 สำขำ 
5.2.1.3 ผู้จัดกำรสำขำ ร้ำนแมกซ์ แวลู ทันใจ ในเขตบำงรัก จ ำนวน 2 สำขำ 

5.2.2  พนักงำนในฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลที่ปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ จ ำนวน 50 คน 

  
5.3  เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยในครั้งนี้ คือ แบบสอบถำม โดยสร้ำงแบบสอบถำมให้ สอดคล้องกับ
แนวคิดทฤษฎีที่ ใช้ ในกำรวิจัยตำมวิธีกำรให้อำจำรย์ที่ปรึกษำตรวจสอบควำมถูกต้อง ซึ่ งใช้
แบบสอบถำมแบบปลำยปิดปลำยเปิด มี 4 ส่วน ประกอบไปด้วย  

5.3.1  แบบสอบถำมแบบปลำยปิด โดยจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้  
 5.3.1.1 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถำมข้อมูลทั่วไปของต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำ ได้แก่ เพศ 

อำยุ สถำนภำพ ระดับกำรศึกษำ ประสบกำรณ์ท ำงำน รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  
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 5.3.1.2 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถำมระดับควำมคิดเห็นต่อควำมส ำคัญของสมรรถนะที่
จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อโดยใช้ค ำถำมปลำยปิด แบ่งเป็น 5 ด้ำน รวม 22 สมรรถนะ โดยผู้ตอบแบบสอบถำม
เลือกตอบในระดับเกี่ยวกับสมรรถนะที่เห็นด้วยมำกที่สุดเพียงค ำตอบเดียว โดยแบ่งเป็นชนิดมำตรำ
ส่วนประมำณค่ำ 5 ระดับของลิเคอร์ท (Likert Scale )  
  5.2.1.3 ส่วนที่ 3  ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถำม 
 5.3.2  แบบสอบถำมแบบปลำยเปิด (Open Ended Questions)  ของพนักงำนในฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคล โดยแบ่งออกเป็น 5 ข้อ คือ 
  5.3.2.1 ค ำถำมข้อที่ 1 คือ ควำมรู้ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภท
ร้ำนสะดวกซ้ือควรมีควำมรู้ด้ำนใดบ้ำง 
  5.3.2.2 ค ำถำมข้อที่ 2 คือ ทักษะส ำคัญของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือควรมีทักษะท่ส ำคัญอย่ำงไรบ้ำง 
  5.3.2.3 ค ำถำมข้อที่ 3 คือ ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำที่มีส่วนช่วยองค์กรบรรลุวิสัยทัศน์ 
พันธกิจ ควรมีทัศนคติอย่ำงไร 
  5.3.2.4 ค ำถำมข้อที่ 4 คือ ท่ำนคิดว่ำควำมรู้ ทักษะ และควำมสำมำรถของผู้จัดกำร
สำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อที่กล่ำวมำแล้วนั้นควรมีอะไรเพ่ิมเติมอีกเพ่ือให้
ธุรกิจประเภทนี้มีศักยภำพในกำรแข่งขันสูงและสำมำรถบริกำรลูกค้ำได้อย่ำงยั่งยืน 
  5.3.2.5 ค ำถำมข้อที่ 5 คือ ท่ำนคิดว่ำควำมรู้ ทักษะ ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจ
ค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในยุค Thailand 4.0 ควรมีลักษณะอย่ำงไร 
   

5.4  วิธีด ำเนินกำร 
ผู้วิจัยได้ท ำกำรส่งแบบสอบถำมให้ผู้เชี่ยวชำญตรวจสอบควำมเหมำะสมของแบบสอบถำม  

(IOC : Index of item objective congruence) จ ำนวน 3 ท่ำน ตรวจสอบแบบสอบถำม เพ่ือสร้ำง
ควำมน่ำเชื่อถือให้กับแบบสอบถำม และได้ท ำกำรทดสอบค่ำควำมเชื่อมั่น  (Reliability) และค่ำ
อ ำนำจจ ำแนก (Discrimination) โดยกำรน ำแบบสอบถำมที่ได้ปรับปรุงแก้ไขตำมค ำแนะน ำของ
ผู้เชี่ยวชำญ 3 ท่ำน  เรียบร้อยแล้ว ไปทดลองใช้ (Try Out) และหำควำมน่ำเชื่อถือของแบบสอบถำม 
กับกลุ่มตัวอย่ำงที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่ำง จ ำนวน 30 ชุด 

ผู้วิจัยได้ท ำเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จำกกำรใช้แบบสอบถำมเก็บข้อมูล เพ่ือน ำไปวิเครำะห์
ข้อมูลทำงคอมพิวเตอร์ ดังนี้ 
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5.4.1  วิ เครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อำยุ สถำนภำพ ระดับกำรศึกษำ 
ประสบกำรณ์ท ำงำน รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน รวม 6 ข้อ ใช้สถิติกำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยกำรแจกแจง 
ควำมถี่ (Frequency) และค่ำร้อยละ (Percentage)  

5.4.2  วิเครำะห์ข้อมูลแบบสอบถำมปลำยปิดส ำหรับควำมคิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะ ที่ผู้จัดกำร
สำขำ ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในเขตบำงรักจ ำเป็นต้องมี ตำมกรอบแนวควำมคิด
ของ ของ Lyle M.Spencer and Signe M.Spencer (Spencer &Spencer, 1993, p. 9-11) ใน 5 
มิ ติ  (Five Type of Competency Characteristics) ได้ แ ก่  ทั ก ษ ะ  ค ว ำม รู้  ม โน ภ ำพ ต น เอ ง 
ลักษณะเฉพำะ แรงจูงใจ ด้วยกำรแจกแจงควำมถี่ (Frequency) และค่ำร้อยละ (Percentage) 
ค่ำเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 

5.4.3  วิเครำะห์ข้อมูลแบบสอบถำมปลำยเปิดด้วยกำรแจกแจงควำมถี่ (Frequency) และ 
ค่ำร้อยละ (Percentage) ค่ำเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 

5.4.4  วิเครำะห์ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรักกรุงเทพมหำนคร ระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนในฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคลว่ำมีควำมเหมือนหรือแตกต่ำงกันอย่ำงไร โดยใช้วิธีกำรบรรยำยเชิงพรรณำ
(Descriptive) โดยกำรใช้ข้อมูลจำกค ำถำมปลำยปิด (ข้อ3.2.1) และค ำถำมปลำยเปิด (ข้อ 3.2.2) 

 
5.5  สรุปผลกำรวิจัย 
  ในกำรวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยขอสรุปผลกำรวิจัย ดังนี้ 
  5.5.1  ผลกำรวิเครำะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำมจำกกลุ่มประชำกรที่ศึกษำ
ทั้งหมด 67 รำย สรุปได้ว่ำผู้ตอบแบบสอบถำม  
  5.5.1.1 เป็นเพศหญิง จ ำนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 71.6 และเป็นเพศชำย จ ำนวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4  
  5.5.1.2 อำยุระหว่ำง 31 – 40 ปี มีจ ำนวนมำกที่สุด คือ 50 คน คิดเป็นร้อยละ 65.7
  5.5.1.3 สถำนภำพโสดมำกท่ีสุด จ ำนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 59.25   
  5.5.1.4 ระดับกำรศึกษำในระดับปริญญำตรีมำกที่สุด จ ำนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
50.7 และน้อยที่สุด คือระดับปริญญำโท จ ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 17.9  
  5.5.1.5 อำยุงำนมำกกว่ำ 5 ปี มีจ ำนวนมำกที่สุด คือ 35 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 และ
อำยุงำนน้อยที่สุด 1 – 3 ปี จ ำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4  
  5.5.1.6 รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 20,000 บำท ขึ้นไป มำกที่สุด จ ำนวน 25 คน  
คิดเป็นร้อยละ 37.3 และน้อยที่สุดมีรำยได้ตั้งแต่ 10,000 – 15,000 บำท จ ำนวน 2 คนคิดเป็น 
ร้อยละ 3 
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5.5.2  ผลกำรวิเครำะห์ควำมคิดเห็นที่มีต่อสมรรถนะ ที่ผู้จัดกำรสำขำ ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนครจ ำเป็นต้องมี ตำมกรอบแนวควำมคิดของ ของ 
Lyle M.Spencer and Signe M.Spencer (Spencer &Spencer. 1993, p. 9-11) ใน 5 มิติ (Five 
Type of Competency Characteristics) ได้แก่ ทักษะ ควำมรู้ ลักษณะเฉพำะ เหตุจูงใจ มโนภำพ
ตนเอง แบ่งออกเป็น 

5.5.2.1 ระดับคะแนนควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนทักษะของผู้จัดกำรสำขำ พบว่ำ
ทักษะกำรสื่อสำรมีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.42) ทักษะที่มีควำมส ำคัญรองลงมำ
ได้แก่ ทักษะกำรแก้ปัญหำโดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.4) ทักษะกำรเจรจำต่อรอง ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.18) 
และทักษะที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุดได้แก่ ทักษะด้ำนคอมพิวเตอร์ ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4) 

5.5.2.2 ระดับคะแนนควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนควำมรู้ของผู้จัดกำรสำขำ พบว่ำ 
ควำมรู้เกี่ยวกับกฎระเบียบที่เกี่ยวข้องมีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 4.6) ควำมรู้ที่มี
ควำมส ำคัญรองลงมำได้แก่ ควำมรู้เกี่ยวกับกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์โดยมีค่ำเฉลี่ ย ( = 4.46) 
ควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ ได้ค่ำเฉลี่ย ( = 4.36) และควำมรู้ที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุดได้แก่ 
ควำมรู้เกี่ยวกับกฎหมำยแรงงำน ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.22) 

5.5.2.3 ระดับคะแนนควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนมโนภำพตนเองของผู้จัดกำรสำขำ 
พบว่ำควำมน่ำเชื่อถือและไว้วำงใจ (Reliability) มีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.55) 
มโนภำพตนเองที่มีควำมส ำคัญรองลงมำได้แก่ ควำมฉลำดทำงอำรมณ์มีค่ำเฉลี่ย (  = 4.52) 
รองลงมำคือกำรตัดสินใจ ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.49) และมโนภำพตนเองที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุด
ได้แก่ ควำมจงรักภักดีและควำมละเอียดรอบคอบ ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.45) 

5.5.2.4 ระดับคะแนนควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนลักษณะเฉพำะตัวของผู้จัดกำร
สำขำพบว่ำมนุษยสัมพันธ์ (Human Relation) มีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.66) 
ลักษณะเฉพำะที่มีควำมส ำคัญรองลงมำได้แก่ ควำมกระตือรือร้นมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.51) รองลงมำคือ
กำรปรับตัว ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.45) รองลงมำคือควำมคิดริเริ่ม ได้ค่ำเฉลี่ย (  = 4.43) และลักษณะ
เฉพำะที่เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุด ได้แก่ กำรท ำงำนได้ด้วยตนเอง ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.04) 

5.5.2.5 ระดับคะแนนควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนเหตุจูงใจของผู้จัดกำรสำขำพบว่ำ
มุ่ งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีม  (Teamwork Orientation) มีควำมจ ำเป็นมำกที่สุด โดยมีค่ำเฉลี่ย  
(  =4.75) เหตุจูงใจที่มีควำมส ำคัญรองลงมำได้แก่ มุ่งเน้นกำรบริกำรลูกค้ำมีค่ำเฉลี่ย (  = 4.64) 
และเหตุจูงใจที่ เน้นว่ำมีควำมส ำคัญน้อยที่สุดได้แก่ แรงจูงใจให้เกิดควำมส ำเร็จ ซึ่งมีค่ำเฉลี่ย  
(  = 4.46) 
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5.5.3  ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลแบบสอบถำมปลำยเปิดด้วยกำรแจกแจงควำมถี่ (Frequency) 
และค่ำร้อยละ (Percentage) ค่ำเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) แบ่ง
ได้ดังนี้ 

5.5.3.1 จำกค ำถำมปลำยเปิด ข้อที่ 1 พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็นต่อ
ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรภำยในสำขำ  มีควำมจ ำเป็นอันดับ 1  โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.36) ควำมจ ำเป็น
อันดับที่ 2 ได้แก่ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์โดยมีค่ำเฉลี่ย  (  = 0.34) และควำมรู้ที่มี
ควำมจ ำเป็นน้อยที่สุดได้แก่ ควำมรู้ด้ำนกฎหมำยแรงงำนโดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.02) 

5.5.3.2 จำกค ำถำมปลำยเปิด ข้อที่ 2 พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็นต่อ
ทักษะกำรบริกำรลูกค้ำ  มีควำมจ ำเป็นอันดับ 1 โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.68) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 
ได้แก่ทักษะด้ำนกำรแก้ปัญหำ โดยมีค่ำเฉลี่ย  (  = 0.36) และทักษะที่มีควำมจ ำเป็นน้อยที่สุดได้แก่ 
ทักษะด้ำนกำรเจรจำต่อรอง โดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.02) 

5.5.3.3 จำกค ำถำมปลำยเปิด ข้อที่ 3 พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็นต่อ
ทัศนคติด้ำนจิตบริกำรและใส่ใจลูกค้ำ (Service Mind)  มีควำมจ ำเป็นอันดับ 1 โดยมีค่ำเฉลี่ย  
( = 0.44) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่ ทัศนคติเชิงบวกโดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 0.20) และที่มีควำม
จ ำเป็นน้อยที่สุดได้แก่ ทัศนคติด้ำนควำมรับผิดชอบโดยมีค่ำเฉลี่ย ( = 0.02) 

5.5.3.4 จำกค ำถำมปลำยเปิด ข้อที่ 4 พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็นว่ำ
นอกเหนือจำกควำมรู้ ทักษะและทัศนคติแล้ว สิ่งอ่ืน ๆ ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ 
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ควรจะมี ได้แก่กำรท ำงำนเป็นทีมมีควำมจ ำ เป็นอันดับ 1  โดยมีค่ำเฉลี่ย  
( = 0.4) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่ควำมมีวินัย ปฏิบัติตำมกฎระเบียบบริษัทฯ โดยมีค่ำเฉลี่ย  
(  = 0.10) และอันดับ 3 คือ จรรยำบรรณ และกำรสร้ำงควำมมั่นใจให้กับลูกค้ำ โดยมีค่ำเฉลี่ย  
(  = 0.08) 

5.5.3.5 จำกค ำถำมปลำยเปิด ข้อที่ 5 พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็นว่ำ
ควำมรู้ ทักษะ ทัศนคติ ยุค Thailand 4.0 `ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อควรจะมี ได้แก่ ควำมรู้และเชี่ยวชำญในเทคโนโลยีใหม่ ๆ มีควำมจ ำเป็นอันดับ 1 โดยมี
ค่ำเฉลี่ย ( = 0.58 ) ควำมจ ำเป็นอันดับที่ 2 ได้แก่กำรติดตำมข่ำวสำรและกำรใฝ่เรียนรู้อยู่เสมอ  
โดยมีค่ำเฉลี่ย  (  = 0.12 ) และอันดับ 3 คือ ควำมรู้ในนวัตกรรมใหม่ ๆ โดยมีค่ำเฉลี่ย (  = 0.06 ) 

5.5.4  วิเครำะห์ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรักกรุงเทพมหำนคร ระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนในฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคลว่ำมีควำมคล้ำยกันหรือแตกต่ำงกันอย่ำงไร โดยใช้วิธีกำรบรรยำยเชิงพรรณำ
(Descriptive) โดยกำรใช้ข้อมูลจำกค ำถำมปลำยปิด และค ำถำมปลำยเปิด ดังนี้ 
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5.5.4.1 เปรียบเทียบควำมคิดเห็นระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกร
บุคคลด้ำนควำมรู้ พบว่ำควำมคิดเห็นด้ำนควำมรู้ 3 อันดับแรกระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำน
ฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลเกี่ยวกับสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำร
ปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ มีควำมคิดเห็นเหมือนและแตกต่ำงกัน ดังนี้ 

สมรรถนะ 3 อันดับแรก ที่ทั้ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นคล้ำยกัน ได้แก่ 
1. ควำมรู้ด้ำนกฎระเบียบที่เกี่ยวข้องกับบริษัท อำทิ กฎระเบียบ วินัยของ

พนักงำน ที่จ ำเป็นต้องรู้และปฏิบัติตำม เพ่ือเป็นกรอบในกำรปฏิบัติงำน 
2. ควำมรู้ด้ำนบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ อำทิ กำรสรรหำและคัดเลือกบุคลำกร 

กำรพัฒนำทีมงำน เป็นต้น  
3. ควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ โดยหมำยถึง ภำพรวมของควำมรู้ควำมเข้ำใจใน

กำรบริหำรจัดกำรธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ได้แก่ กำรบริหำรงำนภำยในสำขำ 
กำรบริหำรสินค้ำ กำรบริหำรจัดกำรภำคปฏิบัติกำร และกำรจัดส่ง ดังนั้น กำรบริหำรงำนภำยในสำขำ
จึงเป็นส่วนหนึ่งของควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ เช่นกัน  

5.5.4.2 เปรียบเทียบควำมคิดเห็นระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกร
บุคคลด้ำนทักษะ พบว่ำควำมคิดเห็นด้ำนทักษะ 3 อันดับแรกระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคลเกี่ยวกับสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน
ในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือ มีควำมคิดเห็นเหมือนและแตกต่ำงกัน ดังนี้ 

1. สมรรถนะ 2 อันดับแรก ที่ทั้ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นคล้ำยกัน ได้แก่ 
1.1 ทักษะกำรสื่อสำรโดยผู้จัดกำรสำขำธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ที่มีทักษะใน

กำรสื่อสำรที่มีประสิทธิภำพนั้นจะท ำให้งำนประสบควำมส ำเร็จ เนื่องจำกต้องใช้ทักษะในกำรสื่อสำร
ภำยในหน่วยงำน 

1.2 ทักษะกำรแก้ปัญหำ ในกำรบริหำรจัดกำรของผู้จัดกำรสำขำธุรกิจค้ำ
ปลีกสมัยใหม่ในแต่ละวันจะพบปัญหำมำกมำยที่เข้ำมำไม่ว่ำจะเป็นปัญหำภำยในหน่วยงำน เช่นปัญหำ
เรื่องเวลำกำรท ำงำนของพนักงำนภำยในสำขำ กำรขำดแคลนแรงงำน ปัญหำเรื่องยอดขำยไม่ได้ตำม
เป้ำหมำย ปัญหำสินค้ำหำยและกำรสูญเสียต่ำง ๆ  ปัญหำป้ำยรำคำผิด เป็นต้น โดยหำกผู้จัดกำรสำขำ
มีทักษะกำรแก้ปัญหำจะช่วยองค์กรบรรลุเป้ำหมำยอย่ำงมีประสิทธิภำพ 

2. สมรรถนะที่ทั้ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นแตกต่ำงกัน คือ ระดับควำมคิดเห็น
ของผู้จัดกำรสำขำให้ทักษะกำรเจรจำต่อรองมีควำมส ำคัญ ส่วนควำมคิดเห็นของพนักงำนฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคลให้ทักษะกำรบริกำรลูกค้ำมีควำมส ำคัญมำก 
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5.5.4.3  ควำมคิดเห็นด้ำนทัศนคติ (มโนภำพตนเอง) 3 อันดับแรกระหว่ำงผู้จัดกำร
สำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลเกี่ยวกับสมรรถนะที่จ ำ เป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ มีควำมคิดเห็นเหมือน
และแตกต่ำงกัน ดังนี้ 

สมรรถนะที่ทั้ง 2 กลุ่ม มีควำมคิดเห็นคล้ำยกัน คือ ควำมฉลำดทำงอำรมณ์  
ซึ่งกำรบริหำรงำนให้ประสบควำมส ำเร็จตำมที่คำดหวังไว้นั้น กำรควบคุมอำรมณ์ กำรยอมรับเห็นอก
เห็นใจ เคำรพและให้เกียรติในควำมรู้สึกของผู้ อ่ืน เป็นสิ่งส ำคัญของผู้จัดกำรสำขำธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ  

 

5.6  อภิปรำยผลกำรวิจัย 
 ผลกำรวิจัยเรื่องศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพในธุรกิจค้ำ
ปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ เขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร มีประเด็นที่ควรน ำมำอภิปรำยผล
ดังต่อไปนี้ 
 1. ควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำ ทั้ง 5 ด้ำนนั้น พบว่ำ 
  1.1 ด้ำนทักษะ (Skill) ผลกำรวิจัยพบว่ำ ผู้จัดกำรสำขำมีควำมคิดเห็น ที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด 
ได้แก่ ทักษะกำรสื่อสำร เนื่องจำกกำรที่มีทักษะในด้ำนนี้นั้นจะท ำให้เกิดกระบวนกำรกำรสื่อสำรที่ดี
ระหว่ำงหัวหน้ำงำน ผู้ใต้บังคับบัญชำ และลูกค้ำซึ่งจะท ำให้เกิดประสิทธิภำพในกำรปฏิบัติงำน ช่วยลด
ปัญหำและอุปสรรค อันก่อให้เกิดควำมเข้ำใจถูกต้องตรงกัน ผลกำรวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับผลกำรวิจัย
ของเกื้อจิตร ชีระกำญจน์ (2555) ที่ศึกษำองค์ประกอบทำงด้ำนสมรรถนะที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพใน
กำรท ำงำนของผู้จัดกำรฝ่ำยบริหำรทรัพยำกรบุคคลในกลุ่มธนำคำรไทยพำณิชย์ในประเทศไทย พบว่ำ
องค์ประกอบด้ำนทักษะสมรรถนะผู้จัดกำรฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลจะต้องมี Communication  
(กำรสื่อสำร)  และสอดคล้องกับผลกำรวิจัยของวินัย ไข่ขำว (2553) ที่ศึกษำสมรรถนะหลักของ
พนักงำนบริษัท ครัวแม่ศรีเรือน จ ำกัด โดยพบว่ำ พนักงำนมีควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะหลักใน
ภำพรวม ในด้ำนกำรสื่อสำรอยู่ในระดับมำก  
  1.2 ด้ำนควำมรู้ (Knowledge) ผลกำรวิจัยพบว่ำ ผู้จัดกำรสำขำมีควำมคิดเห็น โดยมี
ค่ำเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ควำมรู้เกี่ยวกับด้ำนกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง เนื่องจำกเป็นงำนวิจัยของธุรกิจค้ำ
ปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ ผู้จัดกำรสำขำเป็นต ำแหน่งที่สูงสุดในสำขำนั้น ๆ จึงต้องมีควำม
เข้ำใจในกฎระเบียบ และข้อบังคับต่ำง ๆ ในร้ำนได้เป็นอย่ำงดี โดยต้องดูแลทั้งวินัยพนักงำน ระเบียบ
กำรเบิกจ่ำยเงิน และข้อบังคับที่ส ำนักงำนใหญ่ได้ก ำหนดไว้เพ่ือเป็นหลักในกำรปฏิบัติงำนให้เกิด
ประสิทธิภำพ  
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  1.3 ด้ำนมโนภำพตนเอง (Self-Concept) ผลกำรวิจัยพบว่ำ ผู้จัดกำรสำขำมีควำมคิดเห็น 
โดยมีค่ำเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ควำมน่ำเชื่อถือและไว้วำงใจ เนื่องจำกต ำแหน่งผู้จัดกำรสำขำเป็นต ำแหน่ง
สูงสุดในสำขำ กำรปฏิบัติและกำรวำงตัวที่เหมำะสม จะท ำให้ เป็นที่ไว้วำงใจน่ำเชื่อถือ พนักงำน
ผู้ใต้บังคับบัญชำให้ควำมเคำรพเชื่อฟังและเป็นตัวอย่ำงที่ดีให้ปฏิบัติตำมสอดคล้องกับผลกำรวิจัยของ
นพรัตน์ สุคนธวิท (2547) ศึกษำกำรก ำหนดสมรรถนะหลักของบริษัท พีเอ็ม เซ็นเตอร์ จ ำกัด โดย
สมรรถนะที่กรรมกำรผู้จัดกำรให้ควำมส ำคัญ ได้แก่ ควำมน่ำเชื่อถือและน่ำไว้วำงใจ 
  1.4 ด้ำนลักษณะเฉพำะ(Trait) พบว่ำ ผู้จัดกำรสำขำมีควำมคิดเห็น โดยมีค่ำเฉลี่ยสูงสุด
ได้แก่ มนุษยสัมพันธ์ เนื่องจำกกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์ที่ดีระหว่ำงภำยในหน่วยงำนจะท ำให้สำมำรถ
บริหำรงำนให้เกิดประสิทธิภำพได้ และด้วยธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อเป็ นธุรกิจ
ประเภทให้บริกำรกับลูกค้ำนั้นผู้จัดกำรที่มีลักษณะเฉพำะในเรื่องมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สร้ำงควำมสัมพันธ์
เป็นกันเองกับลูกค้ำได้นั้นจะยิ่งท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมประทับใจ สำมำรถดึงลูกค้ำเข้ำมำใช้บริกำรและ
เกิดควำมภักดีกับองค์กรได้ สอดคล้องกับงำนวิจัยของอำรีย์ มยังพงษ์ (2558) ที่ศึกษำรูปแบบกำร
พัฒนำสมรรถนะไอทีซีส ำหรับบุคลำกรในธุรกิจพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย พบว่ำ 
องค์ประกอบสมรรถนะนั้นมีตัวแปรที่จ ำเป็นมำกที่สุดคือ กำรมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีระหว่ำงบุคคลภำยใน
และภำยนอกองค์กำร 
  1.5 ด้ำนแรงจูงใจ (Motive) พบว่ำ ผู้จัดกำรสำขำมีควำมคิดเห็น โดยมีค่ำเฉลี่ยสูงสุด  ได้แก่ 
มุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีม (Teamwork Orientation) เนื่องจำกหำกผู้จัดกำรสำขำได้รับควำมร่วมมือ
ร่วมใจ ร่วมกันมีส่วนร่วมทั้งควำมคิดและมีส่วนร่วมในกำรท ำงำน ภำยในทีมงำนเดียวกันย่อมท ำให้
สำมำรถแก้ไขปัญหำต่ำงๆและท ำให้ประสบควำมส ำเร็จตำมเป้ำหมำยที่วำงไว้ได้ สอดคล้องกับ
ผลกำรวิจัยของนพรัตน์ สุคนธวิท (2547) ได้ศึกษำเรื่อง ศึกษำกำรก ำหนดสมรรถนะหลักของบริษัท พี
เอ็ม เซ็นเตอร์ จ ำกัด พบว่ำ สมรรถนะด้ำนแรงจูงใจ ในกำรมุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีมมีควำมส ำคัญที่
พนักงำนในบริษัทเลือกตอบและให้ควำมส ำคัญเป็น 5 อันดับแรก 

สรุปได้ว่ำ สมรรถนะทั้ง 5 ด้ำนส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนตำมทฤษฎีของ 
Spencer&Spencer(1993) ที่กล่ำวว่ำองค์ประกอบของสมรรถนะแบ่งออกเป็น 5 ด้ำน ได้แก่ ทักษะ
(Skill) ควำมรู้ (Knowledge) มโนภำพตนเอง(Self-Concept) ลักษณะเฉพำะ(Trait) แรงจูงใจ
(Motive) 
 2. ควำมคิดเห็นของผู้จัดกำรสำขำและพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลต่อสมรรถนะที่จ ำเป็นของ
ผู้จัดกำรสำขำธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ พบว่ำ 
  2.1 เปรียบเทียบควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนควำมรู้ พบว่ำสมรรถนะ 3 อันดับแรก  
มีส่วนคล้ำยกันทั้งหมด ได้แก่ ควำมรู้ด้ำนกฎระเบียบที่เกี่ยวข้องของบริษัทและวินัยพนักงำน และ 
ควำมรู้เกี่ยวกับกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรภำยในสำขำ เนื่องจำกในมุมมอง
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ของพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็นว่ำกำรบริหำรจัดกำรสำขำของร้ำนสะดวกซื้อนั้น ย่อม
มีเรื่องกฎระเบียบ กติกำ วินัยพนักงำน ข้อบังคับเพ่ือใช้ในกำรดูแล ปกครองพนักงำนเพ่ือให้เป็น
ระเบียบเรียบร้อย และ ควำมรู้ด้ำนกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์เป็นสิ่งจ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำ 
เนื่องจำกกำรปฏิบัติงำนประจ ำวันจะมีเรื่องที่เกี่ยวข้องกับบุคลำกรเข้ำมำเป็นพ้ืนฐำนเสมอ ได้แก่ กำร
สรรหำและกำรสัมภำษณ์และคัดเลือกพนักงำน กำรสอนงำนและฝึกอบรมให้กับทีมงำน รวมถึงเรื่อง
บริหำรจัดกำรเรื่องเวลำกำรท ำงำน นอกจำกนี้หำกมีควำมรู้ด้ำนบริหำรภำยในสำขำนั้นจะช่วยเข้ำใจ
ถึงภำพรวมของธุรกิจ กำรบริหำรงำนภำยในสำขำ กำรบริหำรจัดกำรสินค้ำ เป็นต้น หำกผู้จัดกำร
สำขำที่มีควำมรู้ด้ำนที่กล่ำวมำแล้วนั้นจะท ำให้มีโอกำสได้พนักงำนที่ตรงตำมคุณสมบัติ และพนักงำน
จะมีควำมเชี่ยวชำญในกำรท ำงำนเกิดเป็นควำมผูกพันกับองค์กร จึงสอดคล้องกับระดับควำมคิดเห็น
ของผู้จัดกำรสำขำต่อสมรรถนะด้ำนควำมรู้ (Knowledge) ที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกเช่นกัน 
  2.2 เปรียบเทียบควำมคิดเห็นต่อสมรรถนะด้ำนทักษะ พบว่ำสมรรถนะ 2 อันดับแรก มีส่วน
คล้ำยกัน ได้แก่ ทักษะด้ำนกำรสื่อสำร และ ทักษะด้ำนกำรแก้ปัญหำ โดยพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกร
บุคคลมีควำมคิดเห็นเกี่ยวกับทักษะเหล่ำนี้ มีควำมจ ำเป็นโดยทักษะด้ำนกำรสื่อสำรต้องมีมีทักษะด้ำน
กระบวนกำรถ่ำยทอดข้อมูลข่ำวสำรที่ถูกต้องไปยังบุคคลภำยในองค์กรและภำยนอกองค์กรโดยภำยใน
องค์กรนั้นคือผู้บังคับบัญชำได้แก่ ผู้จัดกำรเขต (Area Manager) และผู้ใต้บังคับบัญชำในร้ำนสะดวก
ซื้อ ส่วนภำยนองค์กรได้แก่ ลูกค้ำที่เข้ำมำใช้บริกำรภำยในร้ำน เพ่ือให้มีควำมเข้ำใจที่ถูกต้องตรงกัน 
ย่อมท ำให้เกิดประสิทธิภำพ ส่วนทักษะด้ำนกำรแก้ปัญหำนั้น พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำม
คิดเห็น โดยให้มองไปยังปัญหำที่เกิดขึ้นในแต่ละวันท ำงำน ซึ่งผู้จัดกำรสำขำมีหน้ำที่ที่ต้องรับทรำบถึง
ระดับควำมรุนแรงของปัญหำ ล ำดับ เหตุกำรณ์ และน ำมำวิ เครำะห์ แล้ วจึ งช่ วยพนักงำน 
ผู้ใต้บังคับบัญชำแก้ไขปัญหำที่เกิดขึ้นภำยในองค์กร นอกจำกนี้ยังต้องใช้ทักษะนี้แก้ไขปัญหำที่เกิด
ขึ้นกับลูกค้ำที่เข้ำมำใช้บริกำรภำยในร้ำนอยู่เป็นประจ ำ ถ้ำมีทักษะที่กล่ำวมำจะท ำให้ลดปัญหำควำม
ขัดแย้ง น ำไปสู่ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติภำยในสำขำ ที่กล่ำวมำจึงท ำให้มีควำมสอดคล้องกับระดับ
ควำมคิดเห็นของผู้จัดกำรสำขำต่อสมรรถนะด้ำนทักษธ (Skill) ที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด 2 อันดับแรกเช่นกัน 
  2.3 ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือนั้น พนักงำน
ฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็นโดยค ำตอบที่มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด คือ จิตบริกำรและใส่ใจลูกค้ำ 
(Service Mind) โดยมุมมองของพนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลนั้นเห็นว่ำภำพของธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อนั้นจะต้องมีเรื่องกำรให้บริกำรลูกค้ำเข้ำมำเกี่ยวข้อง จะมีกำร
ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้ำอยู่สม่ ำเสมอ กำรที่จะท ำให้ลูกค้ำเกิดควำมภักดีกับร้ำนค้ำนอกเหนือจำกรำยกำร
ส่งเสริมกำรขำยแล้ว กำรบริกำรจะเข้ำมำเป็นปัจจัยส่วนหนึ่งที่จะท ำให้ลูกค้ำเลือกที่จะเข้ำมำใช้บริกำร
โดยผ่ำนกำรต้อนรับลูกค้ำอย่ำงอบอุ่น กำรให้บริกำรตอบข้อซักถำมลูกค้ำโดยไม่มีท่ำทีที่ร ำคำญ กำรใช้
น้ ำเสียงที่ดูเป็นมิตร กำรดูแลเอำใจใส่ต่อกำรเลือกซื้อสินค้ำของลูกค้ำที่เข้ำมำใช้บริกำร หำกผู้จัดกำร
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สำขำมีทัศนคติเกี่ยวกับจิตบริกำรและกำรใส่ใจกับลูกค้ำแล้วนั้นผลที่เกิดขึ้นจะท ำให้ ลูกค้ำเกิดควำม
ประทับใจ และยังเป็นแบบอย่ำงที่ดีกับผู้ใต้บังคับบัญชำ ผลกำรวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับผลกำรวิจัยของ
เมธำพัฒน์ หงษ์ภูมี (2559) ได้ศึกษำวิจัยเกี่ยวกับเรื่องควำมสัมพันธ์ระหว่ำงสมรรถนะหลักกับ
ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของพนักงำนเทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำ พบว่ำสมรรถนะหลักของ
พนักงำนเทศบำลในจังหวัดฉะเชิงเทรำนั้น มีด้ำนกำรบริกำรที่ดีอยู่ในระดับมำก 
  2.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับสิ่งอ่ืนๆที่นอกเหนือจำกควำมรู้ ทักษะและทัศนคติของผู้จัดกำร
สำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อนั้น พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็น
โดยค ำตอบที่มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด คือ กำรท ำงำนเป็นทีม เนื่องจำกกำรท ำงำนเป็นทีมมีควำมส ำคัญต่อ
หน่วยงำนและองค์กร งำนส่วนใหญ่ไม่สำมำรถกระท ำได้โดยบุคคลเพียงคนเดียวตำมล ำพังต้องอำศัย
ควำมร่วมมือร่วมใจรับฟังควำมคิดเห็นกำรมีสัมพันธภำพที่ดีจะท ำให้เกิดแรงขับเคลื่อนให้มีผลกำร
ปฏิบัติงำนบรรลุเป้ำหมำยและวัตถุประสงค์ขององค์กร ผลกำรวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับสุภำภรณ์ ประ
ทุมชัน (2557) ได้ศึกษำเรื่องควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักกับประสิทธิภำพกำร
ปฏิบัติงำนพนักงำนปฏิบัติกำร มหำวิทยำลัยมหำสำรคำม พบว่ำ กำรมุ่งเน้นสมรรถนะหลักด้ำน กำร
ท ำงำนเป็นทีม มีควำมสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน  
  2.5 ข้อเสนอแนะส ำหรับควำมรู้ ทักษะและทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีก
สมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือในยุค Thailand 4.0 นั้น พนักงำนฝ่ำยทรัพยำกรบุคคลมีควำมคิดเห็น
โดยค ำตอบที่มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด คือ ควำมรู้และควำมเชี่ยวชำญในเทคโนโลยีใหม่ๆ เนื่องจำกในยุค
สมัย 4.0 เป็นยุคท่ีหลำยๆองค์กรน ำเทคโนโลยีต่ำงๆเข้ำมำปรับเปลี่ยนกระบวนกำรท ำงำน ในธุรกิจค้ำ
ปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อนั้น มีกำรน ำเทคโนโลยีใหม่ๆเข้ำมำใช้เพ่ือควำมรวดเร็ว แม่นย ำ 
และตอบสนองควำมต้องกำรต่อกำรจับจ่ำยใช้สอยของผู้บริโภค เช่น มีกำรน ำเทคโนโลยีเรื่องกำรช ำระ
ค่ำบริกำรสินค้ำ สะสมแต้มเพ่ือแลกของรำงวัล รำยกำรส่งเสริมกำรขำย ผ่ำนทำงระบบโทรศัพท์มือถือ 
เป็นต้น  
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 กำรศึกษำหัวข้อ สมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน
ในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ กรณีศึกษำร้ำนสะดวกซื้อ เขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร  สำมำรถสรุป
ผลกำรวิจัยพร้อมข้อเสนอแนะที่จ ำเป็นโดยย่อ ได้ดังนี้ 
 
ตำรำงท่ี 5.1 สรุปผลกำรวิจัย 

สมรรถนะท่ีจ ำเป็น
มำกที่สุดตำมควำมคิด
เห็นของผู้จัดกำรสำขำ

ในแต่ละด้ำน 

สมรรถนะท่ีจ ำเป็น
มำกที่สุดตำม

ควำมคิดเห็นของ
พนักงำนฝ่ำย

ทรัพยำกรบุคคล 

ควำมคิดเห็นต่อ
สมรรถนะที่คล้ำยกัน

ระหว่ำงผู้จัดกำรสำขำ
กับพนักงำนฝ่ำย
ทรัพยำกรบุคคล 

สมรรถนะท่ีจ ำเป็นจำก
ข้อเสนอแนะตำมควำม

คิดเห็นของผู้วิจัย 

1.ด้ำนทักษะ 
: ทักษะกำรสื่อสำร 

1. ด้ำนทักษะ 
ด้ำนกำรบริกำร
ลูกค้ำ 

 ทักษะกำรแก้ปัญหำ 

 ทักษะกำรสื่อสำร 

 ควำมรู้ด้ำน
บริหำรงำนภำยใน
สำขำ 

 ควำมรู้ด้ำน
กฎระเบียบบริษัท 

 ควำมรู้ด้ำนบริหำร
ทรัพยำกรมนุษย์ 

 ควำมฉลำดทำง
อำรมณ์ 

 ควำมรู้ด้ำนกำรใช้
เทคโนโลยี 

 ควำมรู้ด้ำนภำษำ 
อังกฤษเพ่ือกำรสื่อสำร 

 ทักษะประยุกตก์ำรใช้
เทคโนโลยีในกำร
ท ำงำน 

 ทักษะกำรสอนงำน 

 ทักษะกำรคิด
วิเครำะห์ 

 ควำมเป็นเจ้ำของธุรกิจ 

 ควำมซื่อสัตย์ 

 ควำมมีวินัย 

 ควำมคิดสร้ำงสรรค์ 

 กำรปรับปรุง
กระบวนกำรท ำงำน
อย่ำงต่อเนื่อง 

 กำรมีจิตสำธำรณะ 

 แรงบันดำลใจ 

2. ด้ำนควำมรู้  
: ควำมรู้ด้ำน
กฎระเบียบบริษัท 

2. ด้ำนควำมรู้  
ควำมรู้ด้ำนกำร
บริหำรงำนภำยใน
สำขำ 

3. ด้ำนมโนภำพตนเอง 
: ควำมน่ำเชื่อถือและ
ไว้วำงใจ 

3. ด้ำนทัศนคติ 
จิตบริกำรและใส่
ใจลูกค้ำ 

4. ด้ำนลักษณะเฉพำะ 
มนุษยสัมพันธ์ 

 

5. ด้ำนแรงจูงใจ 
เน้นกำรท ำงำนเป็น
ทีม 
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5.7  ข้อเสนอแนะ 
 1. เนื่องจำกกำรวิจัยครั้งนี้ ได้ศึกษำถึงสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อ
ประสิทธิภำพกำรปฏิบัติ งำน ในธุรกิจค้ ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้ อ เขตบำงรัก 
กรุงเทพมหำนคร แต่ยังไม่ได้วิเครำะห์ถึงสมรรรถนะที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพแยกตำมบริษัทฯ ซึ่งผู้วิจัย
มองว่ำแต่ละบริษัทจะมีเครื่องมือวัดประสิทธิภำพในกำรปฏิบัติงำนที่แตกต่ำงกันจึงขอเสนอให้มี
กำรศึกษำปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพขององค์กรนั้น ๆ รวมถึงขยำยกลุ่มเป้ำหมำยในกำรเก็บข้อมูล
เป็นผู้บริหำรระดับสูงที่ดูแลก ำกับสำขำร้ำนสะดวกซื้อ เช่น ผู้อ ำนวยกำรฝ่ำยปฏิบัติกำรสำขำ และ 
ผู้จัดกำรเขต เป็นต้น 
 2. กำรวิเครำะห์ข้อมูลควรจะเก็บข้อมูลเชิงสถิติตัวเลขท่ีจะสำมำรถบ่งบอกถึงประสิทธิภำพกำร
ปฏิบัติงำน ยอดขำย อัตรำกำรเติบโตของธุรกิจ เป็นต้น หำกน ำข้อมูลเหล่ำนี้มำวิเครำะห์จะท ำให้มี
ควำมครอบคลุมมำกกว่ำข้อมูลเชิงแบบสอบถำมที่ศึกษำเฉพำะปัจจัยต่อประสิทธิภำพ   
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แบบรับรองกำรมีจรรยำบรรณในกำรท ำวิทยำนิพนธ์ 
 

เพ่ือให้กำรท ำวิทยำนิพนธ์/กำรค้นคว้ำอิสระ ของนักศึกษำมหำวิทยำลัยเทคโนโลยีรำชมงคล
กรุงเทพ มีคุณภำพ และมำตรฐำนตำมหลักวิชำกำร มหำวิทยำลัยฯ ได้ก ำหนดให้นักศึกษำทุกคนปฏิบัติ
ตำมหลักจรรยำบรรณนักวิจัย 9 ข้อ ตำมท่ีสภำวิจัยแห่งชำติก ำหนด ซึ่งประกอบไปด้วย 
 

จรรยำบรรณนักวิจัย 9 ข้อ ตำมที่สภำวิจัยแห่งชำติก ำหนด 
 1. นักวิจัยต้องซื่อสัตย์และมีคุณธรรมในทำงวิชำกำรและกำรจัดกำร  นักวิจัยต้องมีควำม
ซื่อสัตย์ต่อตนเองไม่น ำผลงำนของผู้อื่นมำเป็นของตน ไม่ลอกเลี่ยนงำนของผู้อ่ืน ต้องให้เกียรติ และอ้ำง
ถึงบุคคลหรือแหล่งที่มำของข้อมูลที่น ำมำใช้ในงำนวิจัย ต้องซื่อตรงต่อกำรแสวงหำทุนวิจัย และมีควำม
เป็นธรรมเกี่ยวกับผลประโยชน์ที่ได้จำกกำรวิจัย 
 2. นักวิจัยต้องตระหนักถึงพันธกรณีในกำรท ำงำนวิจัย ตำมข้อตกลงที่ท ำไว้กับหน่วยงำนที่
สนับสนุนกำรวิจัยและต่อหน่วยงำนที่ตนสังกัด  นักวิจัยต้องปฏิบัติตำมพันธกรณีและข้อตกลงกำรวิจัย
ที่ผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่ำยยอมรับร่วมกัน อุทิศเวลำท ำงำนวิจัยให้ได้ผลดีที่สุด และเป็นไปตำมก ำหนดเวลำ  
มีควำมรับผิดชอบไม่ทิ้งงำนระหว่ำงด ำเนินกำร 
 3. นักวิจัยต้องมีพื้นฐำนควำมรู้ในสำขำวิชำกำรที่ท ำวิจัย  นักวิจัยต้องมีพ้ืนฐำนควำมรู้   ใน
สำขำวิชำกำรที่ท ำวิจัยอย่ำงเพียงพอ และมีควำมรู้ควำมช ำนำญ หรือมีประสบกำรณ์เกี่ยวเนื่องกับเรื่อง
ที่ท ำวิจัย เพ่ือน ำไปสู่งำนวิจัยที่มีคุณภำพ และเพ่ือป้องกันปัญหำกำรวิเครำะห์ กำรตีควำม หรือ กำร
สรุปที่ผิดพลำด อันอำจก่อให้เกิดควำมเสียหำยต่องำนวิจัย 
 4. นักวิจัยต้องมีควำมรับผิดชอบต่อสิ่งที่ศึกษำวิจัย ไม่ว่ำจะเป็นสิ่งที่มีชีวิตหรือไม่มีชีวิต  
นักวิจัยต้องด ำเนินกำรด้วยควำมรอบคอบระมัดระวัง และเที่ยงตรงในกำรท ำวิจัยที่เกี่ยวข้องกับคน 
สัตว์ พืช ศิลปวัฒนธรรม ทรัพยำกร และสิ่ งแวดล้อม มีจิตส ำนึกและมีปฏิธำนที่จะอนุรักษ์
ศิลปวัฒนธรรม ทรัพยำกรและสิ่งแวดล้อม 
 5. นักวิจัยต้องเคำรพศักดิ์ศรี และมีสิทธิของมนุษย์ที่ใช้เป็นตัวอย่ำงในกำรวิจัย  นักวิจัย
ต้องไม่ค ำนึงถึงผลประโยชน์ทำงวิชำกำรจนละเลยและขำดควำมเคำรถในศักดิ์ศรีของเพ่ือมนุษย์     
ต้องถือเป็นภำระหน้ำที่ที่จะอธิบำยจุดมุ่งหมำยของกำรวิจัยแก่บุคคลที่เป็นกลุ่มตัวอย่ำง โดยไม่
หลอกลวงหรือบีบบังคับ และไม่ละเมิดสิทธิส่วนบุคคล 
 6. นักวิจัยต้องมีอิสระทำงควำมคิด  โดยปรำศจำกอคติในทุกขั้นตอนของกำรท ำวิจัย นักวิจัย
ต้องมีอิสระทำงควำมคิด ต้องตระหนักว่ำ อคติส่วนตน หรือควำมล ำเอียงทำงวิชำกำร        อำจส่งผล
ให้มีกำรบิดเบือนข้อมูลและข้อค้นพบทำงวิชำกำร อันเป็นเหตุให้เกิดผลเสียหำย ต่องำนวิจัย 
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 7. นักวิจัยพีงน ำผลงำนวิจัยไปใช้ประโยชน์ในทำงที่ชอบ  นักวิจัยพึงเผยแพร่ผลงำนวิจัย
เพ่ือประโยชน์ทำงวิชำกำรและสังคม ไม่ขยำยผลข้อค้นพบจนเกิดควำมเป็นจริง และไม่ใช้ผลงำนวิจัย
ไปทำงมิชอบ 
 8. นักวิจัยพึงเคำรพควำมคิดเห็นทำงวิชำกำรของผู้อ่ืน  นักวิจัยพีงมีใจกว้ำง พร้อมที่จะ
เปิดเผยข้อมูลและขั้นตอนกำรวิจัย ยอมรับฟัง ควำมคิดเห็นและเหตุผลทำงวิชำกำรของผู้อืน และ
พร้อมที่จะปรับปรุงแก้ไขงำนวิจัยของตนให้ถูกต้อง 
 9. นักวิจัยพีงมีควำมรับผิดชอบต่อสังคมทุกระดับ   นักวิจัยพีงมีจิตส ำนึกที่จะอุทิศ
ก ำลังสติปัญญำในกำรท ำวิจัย  เพ่ือควำมก้ำวหน้ำทำงวิชำกำร เพ่ือควำมเจริญและประโยชน์สุขของ
สังคมและมวลมนุษยชำติ 

 
ข้ำพเจ้ำ นำยกู้เกียรติ  งำมวิทย์โรจน์  นักศึกษำหลักสูตร บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต รหัส

นักศึกษำ 56805141006-2 ซึ่งเป็นผู้ท ำวิทยำนิพนธ์ เรื่อง “ศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำร
สำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนของธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขต
บำงรัก กรุงเทพมหำนคร” ข้ำพเจ้ำทรำบดีว่ำกำรให้ข้อควำม    อันเป็นเท็จและกำรละเมิดหลัก
จริยธรรมและจรรยำบรรณนักวิจัยอำจน ำมำสู่กำรพ้นสภำพกำรเป็นนักศึกษำ หรือถูกเพิกถอนปริญญำ 
 
 
  (ลงชื่อ).......................................................... 
    (นำยกู้เกียรติ  งำมวิทย์โรจน์) 
         ผู้ท ำวิทยำนิพนธ์ 
 
  วันที่...........เดือน........................พ.ศ............ 
 

 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำคผนวก ข. 

แบบสอบถำมงำนวิจัย 
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แบบสอบถำมควำมคิดเห็น 
 เรื่อง ศึกษำสมรรถนะท่ีจ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจ

ค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร 
 

ค ำชี้แจง แบบสอบถำมควำมคิดเห็นฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้ในกำรวิจัยของนักศึกษำระดับปริญญำ
โท คณะบริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลัยเทคโนโลยีรำชมงคลกรุงเทพ จึงมิได้มีผลกระทบต่อกำรปฏิบัติงำน
ของผู้ตอบแบบสอบถำมแต่อย่ำงใด และขอควำมกรุณำตอบแบบสอบถำมโดยกำรแสดงควำมคิดเห็น
อย่ำงแท้จริง เพ่ือประโยชน์ของกำรวิจัยจักเป็นพระคุณยิ่ง 

 จึงขอขอบพระคุณมำ ณ โอกำสนี้ 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 

ค ำชี้แจง โปรดท ำเครื่องหมำย ✓ ลงในช่อง  หน้ำข้อควำมที่ตรงกับตัวท่ำนมำกที่สุด 
1.    สถำนที่ท ำงำนของท่ำน (โปรดระบุ)................................................................  
2. เพศ 
   1.  ชำย  2.  หญิง 
3. อำยุ 
   1.  ต่ ำกว่ำ 20 ปี  2.  20 – 30  ปี 
   3.  31 – 40  ปี  4.  41 – 50  ปี 
   5.  51 ปี ขึ้นไป 
 

4. สถำนภำพ 
   1.  โสด  2.  สมรส/อยู่ด้วยกัน 
   3.  หม้ำย/อย่ำร้ำง/แยกกันอยู่  4.  อ่ืน ๆ ....................... 
5. ระดับกำรศึกษำสูงสุด 
   1.  ต่ ำกว่ำปริญญำตรี  2.  ปริญญำตรี 
   3.  ปริญญำโท  4.  สูงกว่ำปริญญำโท 
6. ประสบกำรณ์ท ำงำน 
   1.  ไม่เกิน 1 ปี  2.   1 – 3 ปี 
   3.   3 – 5 ปี  4.  มำกกว่ำ 5 ปี ขึ้นไป 
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7. รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   1.  ต่ ำกว่ำ 10,000 บำท  2.  10,000 – 15,000  บำท 
   3.  15,001 – 20,000  บำท  4.  20,001 – 25,000  บำท 
   5.  25,001 – 30,000  บำท  6.  30,001 บำท ขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 2 ศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนใน
ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร 

ค ำชี้แจง โปรดท ำเครื่องหมำย ✓  ในช่องที ่แสดงระดับควำมส ำคัญของสมรรถนะที่
จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อโดยใช้ค ำถำมในลักษณะค ำถำมปลำยปิด แบ่งเป็น 5 ด้ำน รวม 22 สมรรถนะ โดยผู้ตอบ
แบบสอบถำมเลือกตอบในระดับเก่ียวกับสมรรถนะที่เห็นด้วยมำกที่สุดเพียงค ำตอบเดียว 

 
 

สมรรถนะ 
ระดับควำมส ำคัญ 

มำ
กท

ี่สุด
 

มำ
ก 

ปำ
นก

ลำ
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

1. ทักษะ (Skill) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 
1.1 กำรใช้คอมพิวเตอร์ (Computer Skill) 

ต ำแหน่งนี้ กำรใช้คอมพิวเตอร์เป็นสิ่งจ ำเป็นมำก ถ้ำมี
ทักษะกำรใช้คอมพิวเตอร์เป็นอย่ำงดี จะช่วยสำมำรถ
ท ำงำนส ำเร็จได้มำกยิ่งขึ้น 

     

1.2 กำรสื่อสำร (Communication Skill) 
ควำมสำมำรถในกำรสื่อสำรของผู้จัดกำรสำขำเป็นปัจจัย
ส ำคัญที่จะให้งำนประสบควำมส ำเร็จ 

     

1.3 กำรเจรจำต่อรอง (Negotiation Skills) 
ต ำแหน่งนี้ หำกมีควำมสำมำรถในกำรเจรจำต่อรองอย่ำงมี
ประสิทธิภำพภำยใต้สถำนกำรณ์ต่ำงๆกับกลุ่มบุคคลที่
หลำกหลำยจะช่วยในงำนได้เป็นอย่ำงดี 
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1. ทักษะ (Skill) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน (ต่อ) 
1.4 ทักษะกำรแก้ปัญหำ (Problem Solving Skills) ใน

ต ำแหน่งของท่ำน หำกมีทักษะกำรแก้ปัญหำแล้วจะมีส่วน
ช่วยให้ปัญหำและอุปสรรคต่ำง ๆ ผ่ำนไปได้ด้วยดี และยัง
มีส่วนช่วยให้กำรประสำนงำนกับหน่วยงำนต่ำง ๆ เป็นไป
อย่ำงรำบรื่น 

     

2. ควำมรู้ (Knowledge) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 
2.1  ควำมรู้เกี่ยวกับกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง (Regulation 

Knowledge) ต ำแหน่งของท่ำน จ ำเป็นต้องมีควำมรู้และ
ควำมเข้ำใจในกฎระเบียบของบริษัท เพื่อให้สำมำรถ
ปฏิบัติงำนได้อย่ำงถูกต้อง 

     

2.2 ควำมรู้เกี่ยวกับกำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย์ (Human 
Resources Management Knowledge)ต ำแหน่งนี้ 
จ ำเป็นต้องมีควำมรู้และควำมเข้ำใจในกำรบริหำร
ทรัพยำกรมนุษย์ เพ่ือน ำมำประยุกต์ใช้ในกำรปฏิบัติงำนใน
องค์กร 

     

2.3 ควำมรู้เกี่ยวกับกฎหมำยแรงงำน(Labor Law 
Knowledge)ต ำแหน่งนี้ จ ำเป็นต้องมีควำมรู้เกี่ยวกับ
กฎหมำยแรงงำนเพ่ือน ำมำใช้เชื่อมโยงกับกฎระเบียบ
บริษัทฯและบริหำรจัดกำรด้ำนแรงงำนสัมพันธ์ 

     

2.4 ควำมรู้ควำมเข้ำใจในธุรกิจ (Business Knowledge) เมื่อ
ท ำงำนในองค์กร หรือธุรกิจใด ท่ำนต้องมีควำมรู้และควำม
เข้ำใจในธุรกิจขององค์กำรหรือภำคธุรกิจนั้น เพื่อให้มี
ควำมเข้ำใจในกำรท ำงำน 
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3. มโนภำพตนเอง (Self – Concept) ที่สง่ผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 
3.1 กำรตัดสินใจ (Decision Making) ต ำแหน่งนี้ ควำมสำมำรถ

ในกำรตัดสินใจเป็นสิ่งส ำคัญเพรำะจะส่งผลต่องำนในส่วน
อ่ืน ๆ และต่อกำรให้บริกำรลูกค้ำทั้งภำยในและภำยนอก 

     

3.2 ควำมเชื่อมั่นในตนเอง (Self Confidence) ต ำแหน่งนี้ 
ควำมเชื่อมั่นในตนเองเป็นสิ่งส ำคัญมำก 

     

3.3 ควำมน่ำเชื่อถือและไว้วำงใจ (Reliability) ต ำแหน่งนี้ 
ควำมน่ำเชื่อถือและไว้วำงใจเป็นสิ่งส ำคัญมำก 

     

3.4 ควำมจงรักภักดี (Royalty) ผู้จัดกำรที่ปฏิบัติงำนในธุรกิจ
ค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อควรตระหนักถึง
คุณค่ำ รักษำภำพพจน์ปกป้องผลประโยชน์ และเก็บรักษำ
ควำมลับของบริษัทและลูกค้ำ 

     

3.5 ควำมละเอียดรอบคอบ (Attention Details) ควำม
ละเอียดรอบคอบในกำรท ำงำนจะส่งผลให้องค์กรของท่ำน
ด ำเนินงำนได้อย่ำงมีประสิทธิภำพและช่วยประหยัดต้นทุน 

     

3.6 ควำมฉลำดทำงอำรมณ์ (Emotional  Quotient) ธุรกิจ
ค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อเป็นงำนด้ำนบริกำร 
ผู้จัดกำรสำขำต้องสำมำรถควบคุมอำรมณ์ในกำรท ำงำน
ภำยใต้เงื่อนไขหรือควำมกดดันของงำน 

     

4. ลักษณะเฉพำะ (Traits) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 
4.1 กำรปรับตัว (Adapatability) หำกสำมำรถเปลี่ยนแปลง

วิธีกำรปฏิบัติงำนให้เข้ำกับสถำนกำรณ์หรือควำมต้องกำรที่
เปลี่ยนแปลงไปจะช่วยท ำให้สำมำรถประสบควำมส ำเร็จได้
ง่ำยขึ้น 

     

4.2 ควำมคิดริเริ่ม (Initiative) ในปัจจุบันผู้ที่ปฏิบัติงำน
ลักษณะเดียวกับท่ำน ใช้ควำมคิดสร้ำงสรรค์เป็นปัจจัย
ส ำคัญในกำรแข่งขัน 
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4.3 ควำมกระตือรือร้น (Energetic) หำกตื่นตัวและขวนขวำย
ที่จะเรียนรู้อยู่ตลอดเวลำมักจะมีควำมก้ำวหน้ำในบริษัท
ของท่ำน เนื่องจำกเป็นผู้ทีมีควำมสำมำรถเด่นชัด 

     

4.4 มนุษยสัมพันธ์ (Human Relation) ต ำแหน่งนี้จ ำเป็นต้อง
รับรู้และเข้ำใจเหตุผลในกำรแสดงพฤติกรรมของแต่ละคน
รวมทั้งต้องสำมำรถปรับเปลี่ยนกริยำท่ำทำงและน้ ำเสียงให้
เหมำะสมกับบุคคลที่ติดต่อด้วยได้ทุกระดับ 

     

4.5 กำรท ำงำนได้ด้วยตนเอง (Independent) ต ำแหน่งนี้
จ ำเป็นต้องมีควำมสำมำรถในกำรจัดกำรกับปัญหำต่ำงๆได้
ด้วยตนเอง โดยไม่จ ำเป็นต้องอำศัยแนวคิดหรือข้อมูลจำก
บุคคลอืน่ 

     

5. แรงจูงใจ (Motive) ที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำน 
5.1 แรงจูงใจให้เกิดควำมส ำเร็จ (Achievement Motive)

ต ำแหน่งนี้ ควรมีจิตส ำนึกที่จะมุ่งม่ันในควำมเป็นเลิศ
บริษัทจึงจะสำมำรถบรรลุเป้ำหมำยที่ก ำหนด 

     

5.2 มุ่งเน้นกำรบริกำรลูกค้ำ (Customer Service 
Orientation)ต ำแหน่งนี้ต้องท ำงำนสนองตอบควำม
ต้องกำรของลูกค้ำและให้บริกำรเพื่อให้ลูกค้ำพึงพอใจ
สูงสุด 

     

5.3 มุ่งเน้นกำรท ำงำนเป็นทีม (Teamwork Orientation)งำน
ในต ำแหน่งนี้ต้องอำศัยควำมร่วมมือจำกทีมหรือเพ่ือน
ร่วมงำนจึงจะส ำเร็จได้ 

     

 
ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ข้อเสนอแนะ       
          

ขอขอบพระคุณที่ท่ำนให้ควำมกรุณำในกำรตอบแบบสอบถำม 
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แบบสอบถำมควำมคิดเห็น 
 เรื่อง  ศึกษำสมรรถนะที่จ ำเป็นของผู้จัดกำรสำขำที่ส่งผลต่อประสิทธิภำพกำรปฏิบัติงำนในธุรกิจค้ำ

ปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร 
 

ค ำชี้แจง  แบบสอบถำมควำมคิดเห็นฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้ในกำรวิจัยของนักศึกษำ
ระดับปริญญำโท คณะบริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลัยเทคโนโลยีรำชมงคลกรุงเทพ จึงมิได้มีผลกระทบต่อ
กำรปฏิบัติงำนของผู้ตอบแบบสอบถำมแต่อย่ำงใด และขอควำมกรุณำตอบแบบสอบถำมโดยกำรแสดง
ควำมคิดเห็นอย่ำงแท้จริง เพ่ือประโยชน์ของกำรวิจัยจักเป็นพระคุณยิ่ง 
 จึงขอขอบพระคุณมำ ณ โอกำสนี้ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 
1. ต ำแหน่งงำนปัจจุบัน..............................................................................  
2. ระยะเวลำในกำรท ำงำนในต ำแหน่งงำนปัจจุบัน.............................................. 
3. ระดับกำรศึกษำ 
 ปวช.   ปริญญำตรี 
 ปวส.   สูงกว่ำปริญญำตรี  อ่ืนๆ (โปรด
ระบุ)............................................. 

 

ส่วนที่ 2 ค ำถำม 
1. ควำมรู้ของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซ้ือควรมีควำมรู้ด้ำน

ใดบ้ำง 

......................................................................................................................................

......................................................................................................................................

...................................................................................................................................... 
 

2. ทักษะที่ส ำคัญของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อควรมีทักษะที่
ส ำคัญอย่ำงไรบ้ำง 
......................................................................................................................................
......................................................................................................................................
...................................................................................................................................... 
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3. ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำที่มีส่วนช่วยให้องค์กรบรรลุวิสัยทัศน์ พันธกิจ ควรมีทัศนคติอย่ำงไร 

......................................................................................................................................

......................................................................................................................................

..................................................................................................................................... 
 

4. ท่ำนคิดว่ำควำมรู้ ทักษะ และควำมสำมำรถของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่
ประเภทร้ำนสะดวกซื้อที่กล่ำวมำแล้วควรมีอะไรเพ่ิมเติมอีกเพ่ือให้ธุรกิจประเภทนี้มีศักยภำพ
ในกำรแข่งขันสูงและสำมำรถบริกำรลูกค้ำได้อย่ำงยั่งยืน 

......................................................................................................................................

......................................................................................................................................

..................................................................................................................................... 
 

5. ท่ำนคิดว่ำควำมรู้ ทักษะ ทัศนคติของผู้จัดกำรสำขำในธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำน
สะดวกซื้อในยุค Thailand 4.0 ควรมีลักษณะอย่ำงไรบ้ำง 
......................................................................................................................................
......................................................................................................................................
...................................................................................................................................... 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภำคผนวก ค 

หนังสือเชิญผู้เชี่ยวชำญในกำรประเมินแบบสอบถำม 
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ภำคผนวก ง 

ผลกำรเผยแพร่ผลงำนวิจัย 
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ชื่อ  นำมสกุล กู้เกียรติ  งำมวิทย์โรจน์ 
เบอร์โทรศัพท์ติดต่อ 089-514-1949
ประวัติกำรศึกษำ 
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