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Abstract

 The	purposes	of	this	study	were	to	determine	the	factors	of	success	in	business	management,	marketing	mix,	
financial	perspective	success	indicators,	and	compare	the	indicators	of	success	in	the	financial	perspective	of	Carabao	
Group	PCL	classified	by	personal	data,	such	as	success	factors	that	 influenced	the	success	 indicators	 in	financial	
perspective,	and	marketing	mix	factors	which	influenced	success	indicators	in	the	financial	perspective	of	Carabao	
Group	PCL.	A	questionnaire	was	distributed	to	113	personnel	at	assistant	managers	and	managers	level.	Data	were	
analyzed	using	percentage,	mean,	standard	deviation,	t-test,	one-way	ANOVA,	and	multiple	regression	analysis
	 Findings	 indicated	that	most	of	the	respondents	were	male,	31-35	years	old,	earned	a	bachelor’s	degree,	
married	with	children	or	single	status,	assistant	manager	positions,	with	monthly	income	between	30,001-40,000	baht,	
and	work	for	the	company	for	6-10	years.	The	overall	opinions	on	success	in	business	management,	marketing	mixed	
factors,	and	financial	perspective	success	 indicators	were	at	high	level.	The	hypothesis	testing	revealed	that	the	
different	personal	information,	such	as	ages	and	average	monthly	income	perceived	indicators	of	success	in	financial	
perspective	of	Carabao	Group	PCL	differently.	The	overall	opinions	on	the	factors	of	success	in	personnel	(ß	=	0.423)	
management	influenced	indicators	of	success	in	financial	perspective	of	Carabao	Group	PCL	at	statistically	significant	
0.05	and	valued	of	R	Square=	.246.	The	marketing	mix	of	channel	distributors	(ß	=	0.442)	influenced	indicators	of	
success	in	financial	perspective	of	Carabao	Group	PCL	at	statistically	significant	0.05	and	valued	of	R	Square=	.333.	
	 Suggestions	 from	 studies	 that	 administrators	 should	 pay	 attention	 to	 determining	 the	 appropriate	
organizational	structure.	Analyze	future	personnel	needs	based	on	organizational	strategies.	Determine	incentives	
that	meet	the	needs	as	well	as	continuously	developing	personnel	Including	giving	importance	to	creating	a	product	
image	 that	 is	 internationally	 accepted	by	 using	 successful	 strategies	 and	 select	 the	 appropriate	 channel	 of	
distribution	that	can	meet	the	needs	of	the	target	group.

Keywords	:	Managing	Success	Factors	of	Carabao	Group

บทคัดย่อ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา	1)	ระดับปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงานของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	

2)	ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	3)	ตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	4)	เปรียบเทียบตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	จ�าแนก

ตามข้อมูลส่วนบุคคล	5)	ปัจจัยแห่งความส�าเร็จท่ีมีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	 จ�ากัด	

(มหาชน)	และ	6)	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	

(มหาชน)	ประชากรในการศึกษาคือ	 บุคลากร	ของบริษัท	คาราบาว	กรุป	 จ�ากัด	 (มหาชน)	 ระดับรองผู้จัดการขึ้นไป	จ�านวน	113	คน	

โดยใช้แบบสอบถาม	 เป็นเครื่องมือในการศึกษาและน�าข้อมูลที่รวบรวมได้ประมวลผลโดยใช้ค่าสถิติ	 ร้อยละ	และค่าเฉลี่ย	 การทดสอบ

สมมติฐานใช้	t-test,	One-Way	ANOVA	และ	Multiple	Regression	Analysis



32          วารสารราชนครินทร กรกฎาคม-ธันวาคม 2562

	 ผลการศึกษาพบว่า	ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย	อายุ	31-35	ปี	การศึกษาระดับปริญญาตรี	สถานภาพสมรส-มีบุตร	และโสด	ต�าแหน่ง

รองผู้จัดการ	 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน	30,001-40,000	บาท	และมีอายุงาน	6-10	ปี	 ปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงานของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับส�าคัญมาก	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับส�าคัญมาก	ตัวช้ีวัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ

ส�าคญัมาก	ผลการทดสอบสมมตฐิานบคุลากรทีม่ข้ีอมลูส่วนบคุคล	ด้านอายแุละด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดือนทีแ่ตกต่างกนั	มมีมุมองต่อตวัชีว้ดั

ความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	ที่แตกต่างกัน	และปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงานของ

บริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	ด้านบุคลากร	(ß	=	0.423)	มีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	

กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	ที่นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	.05	โดยมีค่า	R	Square	=	.246	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของบริษัท	คาราบาว	

กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	ด้านการจัดจ�าหน่าย	 (ß	=	0.442)	มีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	

จ�ากัด	(มหาชน)	ที่นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	.05	โดยมีค่า	R	Square	=	.333

	 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา	ผู้บริหารควรให้ความส�าคัญกับการก�าหนดโครงสร้างองค์การที่เหมาะสม	วิเคราะห์ความต้องการ

บุคลากรในอนาคตบนพ้ืนฐานของกลยุทธ์องค์การ	ก�าหนดส่ิงจูงใจท่ีตรงกับความต้องการ	ตลอดจนพัฒนาบุคลากรอย่างต่อเนื่อง	 รวมถึง

ให้ความส�าคัญกับการสร้างภาพลักษณ์ของสินค้าให้เป็นที่ยอมรับในระดับสากล	 โดยน�ากลยุทธ์ที่ประสบความส�าเร็จมาใช้	 และเลือกช่อง

ทางการจัดจ�าหน่าย	(Channel	of	Distribution)	ที่เหมาะสม	สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้
 

ค�าส�าคัญ	:	ปัจจัยสู่ความส�าเร็จของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)

ความเป็นมาและความส�าคัญของปัญหา
	 ประเทศไทยได้น�าเข้าเครื่องดื่มชูก�าลังหรือ	Energy	drink	

เข้าสู่ตลาดเป็นครัง้แรกเมือ่ปี	พ.ศ.	2508	โดยในช่วงยคุบุกเบิกตลาด

เครือ่งดืม่ชกู�าลงัถือเป็นของแปลกใหม่ส�าหรบัคนไทย	ได้มกีารน�าเข้า

สินค้าประเภทเคร่ืองดื่มบ�ารุงก�าลังมาจากประเทศญี่ปุ่นซึ่งถือเป็น

ประเทศต้นต�ารับการคดิค้นเครือ่งดืม่เพือ่เพิม่พลงังานให้แก่ร่างกาย

โดยมีบริษัทโอสถสภา	จ�ากัด	 เป็นผู้น�าเข้าและจัดจ�าหน่ายภายใต้

ยี่ห้อ	 “ลิโพวิตันดี”	 และจ�าหน่ายในราคาขายปลีกท่ีราคาขวดละ	

8	บาท	และมกีารจดทะเบยีนเป็นต�ารบัยา	หลงัจากนัน้ไม่นานเครือ่ง

ดื่มชูก�าลังได้รับความนิยมจากผู้บริโภคเพิ่มมากขึ้น	 ทางบริษัท

โอสถสภา	จ�ากัด	 จึงได้ท�าการซ้ือสูตรเครื่องด่ืมชูก�าลังเพื่อมาผลิต

เองในประเทศไทย	 เพื่อทดแทนการน�าเข้าแต่ยังคงใช้ชื่อยี่ห้อ	

“ลิโพวิตันดี”	เช่นเดิม	ในขณะเดียวกันบริษัท	ทีซี	ฟาร์มา	ซูติคอล	

จ�ากัด	ก็ได้เปดตัวเคร่ืองดื่มชูก�าลังคู่แข่งตัวใหม่ขึ้น	 โดยมีการใช้ช่ือ

ยี่ห้อ	 “กระทิงแดง”	และได้รับการตอบรับจากกลุ่มผู้บริโภคและ

ประสบความส�าเร็จในการท�าตลาด	 ในระยะเวลาไม่นานเช่นกัน	

รวมทั้งมีส่วนแบ่งการตลาดในประเทศไทยเป็นอันดับหนึ่ง	 ซึ่งถือ

เป็นการเริ่มต้นธุรกิจเครื่องด่ืมชูก�าลังของประเทศไทยอย่างเต็ม

รูปแบบ	(รัตติกาล	แก้วธรรม,	2553)

	 เครื่องดื่มชูก�าลังถูกมองว่าเป็นสินค้าส�าหรับกลุ ่มผู ้ใช้

แรงงานและกลุ่มรากหญ้ามาช้านาน	 ซ่ึงประเทศก�าลังพัฒนาอย่าง

ประเทศไทย	 มีฐานลูกค้ากลุ ่มน้ีอยู ่เป็นจ�านวนมากท้ังในภาค

อุตสาหกรรมและภาคการเกษตร	กลุ่มลูกค้าหลัก	 ได้แก่	 กรรมกร	

เกษตรกร	คนขับรถ	พ่อค้า	พนักงานรักษาความปลอดภัย	 เป็นต้น	

ทีผ่่านมาก�าลงัซือ้จากผูบ้รโิภคกลุม่นีล้ดลงอย่างต่อเนือ่ง	อนัเป็นผล

จากปัจจัยสภาพเศรษฐกิจและการเมืองภายในประเทศ	โดยในช่วง	

2-3	 ปีหลัง	 ตลาดเครื่องดื่มชูก�าลังในประเทศเริ่มมีสัญญาณการ	

“อิม่ตวั”	ให้เหน็	เพราะไม่สามารถขยายฐานผู้บริโภคได้	(หนงัสอืพมิพ์

ฐานเศรษฐกิจ/โพสต์ทูเดย์,	2559)

	 จากข้อมลูทางการตลาดของ	Nielsen	ตลาดเครือ่งด่ืมบ�ารงุ

ก�าลังในประเทศไทยมีการเติบโตของปริมาณการขายรวมในอัตรา

เฉลี่ยต่อปีเท่ากับร้อยละ	0.6	ระหว่างปี	2557	ถึงปี	2559	ในขณะ

ที่ในปี	 2560	ปริมาณการขายรวมลดลงประมาณร้อยละ	2.7	 เมื่อ

เทียบกับปีก่อนหน้า	 ท้ังนี้เครื่องดื่มบ�ารุงก�าลังในประเทศไทยจะมี

การกระจายผ่านช่องทางการค้าหลัก	2	ช่องทาง	โดยมีช่องทางการ

จัดจ�าหน่ายทางร้านค้าแบบดั้งเดิม	 (Traditional	Trade)	 เป็นช่อง

ทางที่ใหญ่ที่สุด	 ซึ่งมีสัดส่วนปริมาณการจ�าหน่ายผ่านช่องทาง

ดังกล่าวเท่ากับร้อยละ	73	ของปริมาณการขายทั้งหมดในปี	2560	

โดยสัดส่วนปรมิาณการจดัจ�าหน่ายทีเ่หลือนัน้มาจากช่องทางร้านค้า

แบบสมัยใหม่	(Modern	Trade)	ประมาณร้อยละ	27	(เอซี	นีลเส็น	

ประเทศไทย,	2560)

	 ปัจจบุนัตลาดเครือ่งดืม่ชูก�าลังในประเทศไทย	Energy	Drink	

Thailand	 มีมูลค่าตลาดรวมทั้งส้ินประมาณ	 35,000	 ล้านบาท	

โดยมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยที่	 3%	ต่อปี	 กลุ่มลูกค้าหลัก	คือ	กลุ่ม

ผู้ใช้แรงงานและกลุ่มผู้บริโภคระดับรากหญ้า	 ซ่ึงเป็นฐานใหญ่ของ
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ประเทศ	 โดยมี	 3	แบรนด์หลัก	คือ	“เอ็ม-150”	“คาราบาวแดง”	

และ	“กระทิงแดง”	ที่ครองส่วนแบ่งตลาดภายในประเทศรวมกัน

มากกว่า	 90%	 จากข้อมูลส่วนแบ่งตลาดเครื่องดื่มชูก�าลังใน

ประเทศไทย	Energy	Drink	Thailand	ระหว่างปี	2559	–	2561	

พบว่าส่วนแบ่งตลาดของเครื่องดื่มบ�ารุงก�าลัง	 “คาราบาวแดง”	

เพิ่มขึ้น	 สวนทางกับคู่แข่งอย่าง	 “เอ็ม-150”	และ	“กระทิงแดง”	

ที่ส่วนแบ่งตลาดลดลง	(หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ,	2561)

	 จากที่กล่าวมาข้างต้น	 จึงเป็นเหตุผลที่ท�าให้ผู้ศึกษาสนใจ

ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส�าเร็จทางธุรกิจอย่างย่ังยืนของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	เกี่ยวกับการบริหารจัดการกลยุทธ์	

ตลอดจนการวางแผนทางธุรกิจที่สามารถด�าเนินธุรกิจจนสามารถ

ประสบความส�าเร็จภายในระยะเวลาทีร่วดเรว็	เพือ่น�าข้อมลูและผล

ที่ได้จากการศึกษาเสนอเป็นแนวทางในการพัฒนาองค์การในด้าน

ต่างๆ	ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลยิ่งขึ้น

วัตถุประสงค์การศึกษา
	 1.	 เพือ่ศกึษาระดบัปัจจยัแห่งความส�าเรจ็ในการบรหิารงาน

ของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)

	 2.	 เพื่อศึกษาระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

บริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)

	 3.	 เพื่อศึกษาตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของ

บริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)

	 4.	 เพือ่เปรยีบเทยีบตวัชีว้ดัความส�าเรจ็มมุมองด้านการเงิน

ของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	จ�าแนกตามข้อมูลส่วน

บุคคล

	 5.	 เพื่อศึกษาปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงานที่มี

อิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)

	 6.	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อตวัชีว้ดัความส�าเร็จมมุมองด้านการเงนิของบริษัท	คาราบาว	กรุป	

จ�ากัด	(มหาชน)

แนวคิดทฤษฎี
	 1.	 ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัแห่งความส�าเรจ็ในการบรหิารงาน	

7S	McKinsey	โดย	Waterman,	R.,	Peters,	T.,	&	Phillips,	J.	

(1980).

	 2.	 ทฤษฎีเ ก่ียวกับป ัจจัยส ่วนประสมทางการตลาด	

(Marketing	Mix	หรือ	4P’s)	ของ	Kotlet,	Philip. (2003).

	 3.	 ทฤษฎีเก่ียวกับความส�าเร็จขององค์การ	 (Balanced	

Scorecard)	ของ	Kaplan,	R.S.	and	Norton,	D.P.	(1996).

ขอบเขตการศึกษา
	 ด้านเนื้อหา	ด้านปัจจัยแห่งความส�าเร็จใช้แนวคิด	7’S	ของ	

McKinsey’s	 ด้านการตลาดใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด

ของ	Phillip	Kotler	ด้านตัวชี้วัดความส�าเร็จของธุรกิจใช้แนวคิด	

Balance	 Scorecard	 ใช้ตัวชี้วัดมุมมองการเงินของ	Robert	 S.	

Kaplan	และ	David	P.	Norton

	 ด้านประชากรคือ	 บุคลากรบริษัท	คาราบาว	กรุป	 จ�ากัด	

(มหาชน)	 ระดับรองผู้จัดการขึ้นไปจ�านวน	157	คนกลุ่มตัวอย่าง

ที่ใช้ในการศึกษาป็นพนักงานระดับรองผู้จัดการขึ้นไปของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากดั	(มหาชน)	ซึง่ได้มาโดยการสุม่อย่างง่าย	จ�านวน	

113	คน	ด้านระยะเวลาเดือนมิถุนายน	–	กันยายน	2562

กรอบแนวคิดในการศึกษา
	 จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�าเร็จทางธุรกิจ

อย่างยั่งยืนของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	ผู้ศึกษาได้

รวบรวมแนวคิดต่างๆ	แล้วสรุปเป็นกรอบแนวคิดได้ดังภาพที่	1

 ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม

ข้อมูลส่วนบุคคล
1.		เพศ
2.		อายุ
3.		ระดับการศึกษา
4.		สถานภาพสมรส
5.		ต�าแหน่งงาน
6.		รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
7.		อายุงาน

ปัจจัยแห่งความส�าเร็จ
1.		กลยุทธ์องค์การ	
2.		โครงสร้างองค์การ	
3.		ระบบ	
4.		รูปแบบ	
5.		บุคลากร	
6.		ทักษะและความรู้
				ความสามารถ	
7.		ค่านิยมร่วม	

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
1.	ด้านผลิตภัณฑ์	
2.	ด้านราคา
3.	ด้านการจัดจ�าหน่าย	
4.	ด้านส่งเสริมการตลาด

ตัวชี้วัดความส�าเร็จ

มุมมองด้านการเงินของ

บริษัท คาราบาว กรุป จ�ากัด 

วัดผลจากยอดขาย

ของบริษัท

(ในประเทศและต่างประเทศ)

ภาพที่ 1	กรอบแนวคิดในการศึกษา

ที่มา : ฉันทวุฒิ	มีเงิน (2562)
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สมมติฐานการศึกษา
	 สมมติฐานที่	 1	 บุคลากรที่มีข้อมูลส่วนบุคคลแตกต่างกัน

มีมุมมองต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	แตกต่างกัน

	 สมมติฐานที่	 2	 ปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงาน

มีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)

	 สมมติฐานที่	 3	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	 มีอิทธิพล

ต่อตวัชีว้ดัความส�าเร็จมมุมองด้านการเงนิของบรษัิท	คาราบาว	กรุป	

จ�ากัด	(มหาชน)

วิธีด�าเนินการศึกษา
	 การศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส ่งผลต่อความส�าเร็จทางธุรกิจ

อย่างย่ังยนืของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	มวีตัถปุระสงค์

เพื่อศึกษาระดับปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงานของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	 จ�ากัด	 (มหาชน)	 ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาดของบรษัิท	คาราบาว	กรุป	จ�ากดั	(มหาชน)	ตวัชีว้ดัความส�าเรจ็

มุมมองด้านการเงินของบริษัท	 คาราบาว	 กรุป	 จ�ากัด	 (มหาชน)	

เปรียบเทียบตัวช้ีวัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากดั	(มหาชน)	จ�าแนกตามข้อมลูส่วนบคุคล	ปัจจยั

แห่งความส�าเรจ็ในการบรหิารงานทีม่อีทิธพิลต่อตวัชีว้ดัความส�าเรจ็

มุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	และ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จ

มมุมองด้านการเงนิของบรษิทั	คาราบาว	กรุป	จ�ากดั	(มหาชน)	ข้อมลู

จากการศกึษาสามารถน�าไปใช้เป็นแนวทางเพือ่ปรบัปรุงองค์การให้

มีประสิทธิภาพอย่างยั่งยืนได้ก�าหนดวิธีการในการศึกษา	ดังนี้

 แหล่งข้อมูลในการศึกษาประกอบด้วย

	 ข้อมูลปฐมภูมิ	(Primary	Data)	เป็นข้อมูลที่ได้จากการเก็บ

รวบรวมข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถาม

	 ข้อมูลทุติยภูมิ	 (Secondary	Data)	 เป็นข้อมูลที่ได้ศึกษา

ค้นคว้าจากต�ารา	 รายงานการศึกษา	 เอกสารต่างๆ	 งานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง	และอินเทอร์เน็ต

	 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศกึษาคร้ังนีเ้ป็นแบบสอบถามทีผู่ศ้กึษา

สร้างขึ้นเพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนาธุรกิจสู่ความส�าเร็จ

อย่างยัง่ยนืของบรษัิท	คาราบาว	กรุป	จ�ากดั	(มหาชน)	แบ่งออกเป็น	

4	ส่วน	ดังนี้

	 ส่วนที่	 1	 ข้อมูลส่วนบุคคล	 เป็นข้อมูลท่ัวไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม	 เป็นการสอบถามในเรื่องเพศ	การศึกษา	สถานภาพ

สมรส	 ต�าแหน่งงาน	 การสร้างลักษณะค�าถามเป็นลักษณะนาม

บัญญัติ	(Nominal	Scale)	ส่วนอายุ	รายได้	และอายุงาน	การสร้าง

ลักษณะค�าถามเป็นลักษณะเรียงล�าดับ	 (Ordinal	 Scale)	 เป็น

การวัดข้อมูลเพื่อจัดแบ่งข้อมูลออกเป็นกลุ ่มๆ	 ตามคุณสมบัติ

ทีก่�าหนด	โดยมคี�าตอบให้เลือกหลายค�าตอบ	แต่ผู้ตอบสามารถเลอืก

ตอบเพียงข้อเดียว	ข้อมูลที่วัดได้ในระดับนี้	 ใช้สถิติอย่างง่ายในการ

ค�านวณคือ	ค่าร้อยละ	 โดยในส่วนข้อมูลส่วนที่	 1	 ประกอบด้วย

จ�านวนค�าถามทั้งส้ิน	7	ข้อ	มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ	

(Checklist)

	 ส่วนที่	 2	 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย

แห่งความส�าเร็จในการบริหารงานของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	

(มหาชน)	 โดยเป็นลักษณะค�าถามแบบค่าคะแนน	แบ่งค่าคะแนน

ระดับความส�าคัญออกเป็น	 5	 ระดับ	 ตามแบบลิเคอร์ท	 (Likert)	

แบบสอบถามที่สร้างขึ้นเป็นข้อค�าถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า	

(Rating	Scale)	ซึง่มีเนือ้หาครอบคลมุในส่วนของปัจจยัด้าน	กลยทุธ์

องค์การ	 (Strategy)	ปัจจัยด้านโครงสร้างองค์การ	 (Structure)	

ปัจจัยด้านระบบ	(System)	ปัจจัยด้านรูปแบบ	(Style)	ปัจจัยด้าน

บุคลากร	(Staff)	ปัจจัยด้านทักษะและความรู้ความสามารถ	(Skill)	

ปัจจัยด้านค่านิยมร่วม	(Shared	values)	มีค�าถามจ�านวน	29	ข้อ

	 ส่วนที่	 3	 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดของบริษทั	คาราบาว	กรุป	จ�ากดั	(มหาชน)	

โดยเป็นลักษณะค�าถามแบบค่าคะแนน	แบ่งค่าคะแนนระดับความ

ส�าคัญออกเป็น	5	ระดับ	ตามแบบลิเคอร์ท	(Likert)	แบบสอบถาม

ทีส่ร้างขึน้เป็นข้อค�าถามชนดิมาตราส่วนประมาณค่า	(Rating	Scale)	

ซึ่งมีเนื้อหาครอบคลุมในส่วนของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์	 (Product)	

ปัจจัยด้านราคา	 (Price)	ปัจจัยด้านการจัดจ�าหน่าย	 (Place	หรือ	

Distribution)	 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด	 (Promotion)

มีค�าถามจ�านวน	22	ข้อ

	 ส่วนท่ี	 4	 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับตัวช้ีวัด

ความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	 จ�ากัด	

(มหาชน)	 โดยเป็นลักษณะค�าถามแบบค่าคะแนน	แบ่งค่าคะแนน

ระดับความคิดเห็น	ออกเป็น	5	 ระดับ	ตามแบบลิเคอร์ท	 (Likert)	

แบบสอบถามที่สร้างขึ้นเป็นข้อค�าถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า	

(Rating	 Scale)	 ซึ่งมีเนื้อหาครอบคลุมในส่วนของปัจจัยทางด้าน

การเงิน	(Financial	Perspective)	มีค�าถามจ�านวน	7	ข้อ

	 ผู้ศึกษาได้น�าแบบสอบถามฉบับร่างที่สร้างขึ้นไปให้ผู้ทรง

คุณวฒุทิีม่คีวามรูแ้ละประสบการณ์เพือ่ตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิ

เนือ้หาและความถกูต้องในส�านวนภาษาโดยผู้ทรงคุณวุฒไิด้ปรบัปรงุ

แก้ไขแบบสอบถามจ�านวน	 3	ท่าน	 โดยหาดัชนีความสอดคล้อง	

(Index	of	 Item	Objective	Congruence	:	 IOC)	ซึ่งได้ค่าเฉลี่ย

ทั้งฉบับเท่ากับ	.942
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	 ผูศ้กึษาได้น�าแบบสอบถามฉบับร่างทีไ่ด้รบัการปรบัปรงุจาก

ผู ้เชี่ยวชาญแล้วน�าเสนออาจารย์ที่ปรึกษา	 เพื่อพิจารณาความ

สมบูรณ์อีกครั้งและน�าไปทดลองใช้	 (Try-out)	กับกลุ่มที่มีลักษณะ

คล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่จะศึกษา	จ�านวน	40	คน	แล้วน�ามา

วิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น	 (Reliability)	น�าแบบสอบถามที่ได้ไป

ทดสอบความเชื่อมั่นตามวิธีของครอนบาช	 (Cronbach,	 Lee.	 J.	

(1990).	 Essentials	 of	 Psychology	 Testing.	 5th	 ed.	New	

York	 :	Harper	Collins	Publishers	 Inc.)	 โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา	ใช้เกณฑ์ค่าความเชื่อมั่น	0.70	ขึ้นไปจะตอบแบบสอบถาม

ที่มีความเช่ือมั่นเพียงพอส�าหรับใช้เป็นมาตรฐานของมาตรวัดผู้วิจัย

หาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งชุดนี้จ�านวน	40	คน	ที่ไม่ใช่

กลุ่มตัวอย่างพบว่าค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา	 (Cronbach’s	 alpha	

Coefficient)	 เท่ากับ	 .968	 มีค่าความเชื่อมั่นอยู ่ในระดับสูง	

ท�าการประมวลผลข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามด้วยโปรแกรม

คอมพิวเตอร์โดยการหาอัตราส่วนร้อยละ	 (Percentage)	 และ

ค่าเฉลี่ย	 (Mean)	 โปรแกรม	Microsoft	 Excel	 ซ่ึงเป็นโปรแกรม

ส�าเร็จรูปส�าหรับสร้างแผนภูมิวงกลม	(Pie	Chart)	และแผนภูมิแท่ง	

(Bar	Chart)	พร้อมค�าอธิบายผล	และน�าผลที่ได้จากแผนภูมิมาน�า

เสนอเพื่อวิเคราะห์ตามลักษณะของตัวแปรต่างๆ

	 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 1.	 สถติเิชงิพรรณนา	(Descriptive	Statistics)	สถติทิีใ่ช้คือ	

ค่าร้อยละ	 (Percentage)	ค่าเฉลี่ย	 (Mean)	 เพื่ออธิบายข้อมูลเชิง

ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามและตัวแปรต่างๆ

	 2.	 สถิติเชิงอนุมาน	 (Inferential	 Statistics)	 ใช้ส�าหรับ

การทดสอบสมมติฐาน	 สถิติท่ีใช้	 คือ	 t-test	 การวิเคราะห์แบบ	

ANOVA	 ใช้	 F-test,	 (One-way	ANOVA),	 Pearson	Product	

Moment	Correlation	และ	Multiple	Regression	Analysis

สรุปผลการศึกษา
	 การศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส ่งผลต่อความส�าเร็จทางธุรกิจ

อย่างยั่งยืนของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย	อายุ	31-35	ปี	 จบการศึกษา

ระดบัปรญิญาตร	ีสถานภาพสมรส-มบีตุรและโสด	ในสดัส่วนเท่ากนั	

ต�าแหน่ง	รองผู้จัดการ	รายได้เฉลี่ยต่อเดือน	30,001-40,000	บาท	

และมีอายุงานระหว่าง	6-10	ปี

	 ระดับปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงานภาพรวมอยู่

ในระดับความส�าคัญมาก	โดยมีรายละเอียดดังนี้

	 1.	 ด้านกลยุทธ์องค์การ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความ

ส�าคัญมาก	 โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	4	

รายการ	ประกอบด้วย	กลยุทธ์องค์กรมุ่งเน้นการเร่งขยายตลาดไป

ยังต่างประเทศเป็นหลัก	 กลยุทธ์ด้านการเงินมีการวางแผนและ

ควบคุมนโยบายการเงินจากส่วนกลาง	แผนกลยุทธ์มีความยืดหยุ่น	

และปรับเปลี่ยนได้ตามความเหมาะสม	กลยุทธ์ด้านการบริหารงาน

บุคคลเป็นแบบก�าหนดเป้าหมายและมี	KPI	ชี้วัด

 2.	 ด้านโครงสร้างองค์การ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความ

ส�าคัญมาก	 โดยมีรายละเอียดความส�าคัญ	อยู่ในระดับส�าคัญมาก	

4	รายการ	ประกอบด้วย	นโยบายและการตัดสินใจมาจากผู้บริหาร

ระดับสูงเป็นหลัก	โครงสร้างองค์กรถูกก�าหนดและปรับเปลี่ยนตาม

ความเหมาะสมโดยคณะผูบ้รหิารเป็นหลกั	สามเหล่ียมปฏริปูองค์กร

เป็นเครื่องมือที่ช่วยเชื่อมโยงงานของบุคลากร	หน่วยงาน	ให้เป็นไป

ในทิศทางเดียวกันเพื่อให้ตรงตามเป้าหมายขององค์กร	สามเหลี่ยม

ปฏรูิปองค์กรช่วยก�าหนดเป้าหมายให้ลงลกึถงึรายบคุคลอย่างชัดเจน	

ท�าให้เกิดการบริหารงานผ่านแนวทางและโครงการ

 3.	 ด้านระบบ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส�าคัญมาก	

โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	 5	 รายการ	

ประกอบด้วย	ระบบงานขายและปฏบิัตกิารด้านการตลาดเป็นแบบ

รวมศูนย์และกระจายอ�านาจ	ระบบการจัดซื้อจัดจ้างเป็นแบบรวม

ศูนย์และกระจายอ�านาจ	 ระบบการเงินเป็นแบบรวมศูนย์และ

กระจายอ�านาจ	ระบบการบริหารงานบุคคลเป็นแบบรวมศูนย์และ

กระจายอ�านาจ	รูปแบบการสื่อสารภายในองค์กรเป็นระบบ	Video	

Conference	ทั้งแบบที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการ

	 4.		ด้านรูปแบบ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส�าคัญมาก	

โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	 4	 รายการ	

ประกอบด้วย	 ขยายความมุ่งมั่นและทุ่มเทในการท�างานให้บรรลุ

เป้าหมายและมปีระสทิธภิาพทัว่ทัง้องค์กร	การท�างานของบคุลากร	

ทกุระดบัเน้นความร่วมมอื	การท�างานเป็นทมีและเช่ือมประสานเป็น

โครงข่ายใยแมงมุม	 เน้นการบริหารงานที่จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ

ในด้านต่างๆ	 ให้มากขึ้น	มีการกระจายอ�านาจและแบ่งหน้าท่ีการ

บริหารงานในแต่ละระดับชัดเจน

	 5.	 ด้านบุคลากร	โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส�าคัญมาก	

โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	 4	 รายการ	

ประกอบด้วยบุคลากรที่มีความสามารถ	 มีความเชี่ยวชาญและ

มีทักษะ	 มีโอกาสก้าวหน้าและได้เล่ือนต�าแหน่ง	 มีการอบรมให้

ความรู ้เพื่อพัฒนาทักษะและความสามารถแยกตามส่วนงาน	

เน้นการมีส่วนร่วมของพนักงานทุกระดับเพื่อให้งานส�าเร็จตาม

เป้าหมาย	เปดโอกาสให้พนกังานแสดงความเหน็ทีเ่ป็นประโยชน์ต่อ

เพื่อนร่วมงานและผู้บังคับบัญชาเพื่อน�าไปพัฒนาองค์กร

	 6.	 ด้านทกัษะและความรูค้วามสามารถ	โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดับความส�าคัญมาก	 โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับ

ส�าคัญมาก	 4	 รายการ	 ประกอบด้วย	 บุคลากรแต่ละส่วนงานมี
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ความรู้	 ความเข้าใจ	 และเชี่ยวชาญในงานที่รับผิดชอบ	บุคลากร

สามารถปรับตัวเข้ากับระบบการท�างานและเทคโนโลยีใหม่ๆ	 ได้	

บุคลากรในองค์กรสามารถจูงใจลูกค้า	 คู่ค้า	 และเพื่อนร่วมงาน	

เพื่อให้งานที่ได้รับมอบหมายส�าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว้	บุคลากร

สามารถพัฒนาผลงานให้เกิดประโยชน์และสามารถน�ามาปฏิบัติ

ได้จริง

	 7.	 ด้านค่านิยมร่วม	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส�าคัญ

มาก	โดยมรีายละเอยีดความส�าคญัอยูใ่นระดบัส�าคญัมาก	4	รายการ	

ประกอบด้วย	มีภาพลักษณ์เป็นองค์กรระดับโลกที่มีคุณค่า	ทันสมัย

และประสบความส�าเร็จ	 ใช้เทคโนโลยีในการผลิตบริหารจัดการ	

พัฒนาและสร้างธุรกิจให้เติบโตอย่างยั่งยืน	 การบริหารงานมี

เป้าหมายและหน้าที่รับผิดชอบชัดเจน	 มีโครงสร้างการบริหาร

เหมาะสม	 เพื่อมุ่งไปสู่เป้าหมาย	มีการพัฒนาบุคลากรให้มีทัศนคติ

ที่ดี	พร้อมที่จะเรียนรู้	สร้างสรรค์	รับผิดชอบ

	 ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด	ภาพรวม	อยูใ่นระดบั

ความส�าคัญมาก	โดยมีรายละเอียดดังนี้

	 1.	 ด้านผลติภณัฑ์	โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความส�าคัญมาก	

โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	 4	 รายการ	

ประกอบด้วย	มุง่สร้างภาพลกัษณ์ของสนิค้าให้เป็นทีย่อมรบัในระดบั

สากล	“สนิค้าระดบัโลก	แบรนด์ระดบัโลก”	มุง่เน้นการน�านวตักรรม

ทางการผลิตมาตรฐานระดับโลก	มาพัฒนาสินค้าและบริการอย่าง

ต่อเนือ่ง	มุง่ปรับปรุงและพฒันาสินค้าให้มีรสชาตทิีด่	ีกลมกล่อม	และ

รสชาติที่หลากหลาย	ถูกปากผู้บริโภค	จ�าแนกตามกลุ่มประเทศที่

ขาย	เพิ่มความสามารถด้านเทคโนโลยีการผลิต	เพื่อตอบสนองและ

รองรับความต้องการสนิค้าของลกูค้าทัว่โลกและส�าหรบับรกิารลกูค้า

ในอนาคต

	 2.	 ด้านราคา	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส�าคัญมาก	

โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	 3	 รายการ	

ประกอบด้วย	ราคาสนิค้ามคีวามเหมาะสมและสามารถแข่งขนัได้ทัง้

ตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ	มคีวามคุม้ค่าด้านราคาเมือ่

เทยีบกบัคูแ่ข่งทัง้ด้านปรมิาณและคณุภาพ	สนิค้ามหีลากหลายราคา

ให้เลือกขึ้นกับปริมาณและขนาดตามความต้องการของลูกค้า

	 3.	 ด้านการจัดจ�าหน่าย	

	 	 3.1	 ตลาดในประเทศ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความ

ส�าคัญมาก	 โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	

5	รายการ	ประกอบด้วย	มีการกระจายสินค้าให้ครอบคลุมทุกพื้นที่

ทั่วประเทศไทย	โดยตัวแทนจ�าหน่ายหลัก	(Agent)	ที่มีศักยภาพใน

การกระจายสนิค้าในแต่ละเขตจงัหวดั	มกีารสรรหาเครอืข่ายตวัแทน

จ�าหน่ายย่อย	 (Sub-Agent	 หรือยี่ปัว)	 และร้านค้าส่งขนาดเล็ก	

(ลูก	Sub-Agent	หรือซาปัว)	เพื่อให้กระจายสินค้าลงสู่ร้านค้าปลีก

ในระดบัต�าบลได้อย่างทัว่ถงึ	ผู้บรโิภคสามารถเข้าถงึและหาซือ้สนิค้า

ได้สะดวกและรวดเร็วจากร้านสะดวกซ้ือ	 เครื่องจ�าหน่ายสินค้า

อัตโนมัติ	 รวมถึงห้างสรรพสินค้าท้องถิ่นจัดตั้งศูนย์กระจายสินค้า	

31	ศนูย์	ทัว่ประเทศ	ครอบคลมุการขาย	83	เขตจงัหวดั	เพ่ือกระจาย

สินค้าเข้าสู่ร้านค้าปลีกเครือข่ายกว่า	300,000	ร้านค้า	 มีพนักงาน

ประจ�าร้านค้าซุปเปอร์มาร์เก็ตและไฮเปอร์มาร์เก็ต	 เพื่อปรับพื้นที่

การจัดเรียงสินค้าให้มีสินค้าเติมเต็มและอยู่ในชั้นเรียงอย่างชัดเจน

	 	 3.2	 ตลาดต่างประเทศ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความ

ส�าคัญมาก	 โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	

2	รายการ	ประกอบด้วย	มีการจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ	

ผ่านคู่ค้าซึง่ประกอบด้วย	ผูน้�าเข้า	ตัวแทนจ�าหน่ายหรอืผู้จดัจ�าหน่าย

ท้องถิ่นในต่างประเทศที่มีศักยภาพ	 โดยมีนโยบายใช้คู่ค้ารายเดียว	

มีทีมงานฝ่ายขายต่างประเทศรับผิดชอบการบริหารจัดการและ

สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับคู่ค้าต่างประเทศ

	 4.	 ด้านการส่งเสริมการตลาด	

	 	 4.1	 ตลาดในประเทศ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความ

ส�าคัญมาก	 โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	

4	รายการ	ประกอบด้วย	ใช้กลยทุธ์	สาวบาวแดง	และใช้ภาพลกัษณ์

ของแอด-คาราบาว	 เป็นหลัก	 ในการท�าการตลาดและส่งเสริมการ

ขาย	 มีการสนับสนุนการขายของตัวแทนจ�าหน่ายหลัก	 (Agent)	

โดยทีมงานสาวบาวแดง	 ช่วยจัดท�ากิจกรรมทางการตลาดเพื่อ

แนะน�าสินค้าให้กับร้านค้าปลีกและกลุ่มผู้บริโภคโดยตรง	 มีการ

ส่งเสริมการขายอย่างสม�่าเสมอ	 เช่น	ลด	แลก	แจก	แถม	รวมถึง

กิจกรรมเปดฝารับโชค	 ผ่านช่องทางต่างๆ	 มีพนักงานเข้าเยี่ยม

เครือข่ายตัวแทนจ�าหน่ายย่อย	 (Sub-Agent)	 และร้านค้าส่ง

ขนาดเล็ก	(Sub-Agent)	เพื่อสนับสนุนการขายอย่างต่อเนื่อง

	 	 4.2	 ตลาดต่างประเทศ	 โดยภาพรวมอยู่ในระดับความ

ส�าคัญมาก	 โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	

4	รายการ	ประกอบด้วย	ใช้กลยทุธ์	Sport	Marketing	โดยเน้นกฬีา

ฟุตบอลเป็นหลักเพราะเข้าถึงคนได้ง่าย	 เป็นผู้สนับสนุนหลักการ

จัดการแข่งขัน	EFL	Carabao	Cup	ลีกคัพเก่าแก่ของอังกฤษ	เพื่อ

สร้างการรับรู้ต่อแบรนด์คาราบาวในตลาดสากลและในระดับโลก	

(ลีกอังกฤษเป็นลีกที่ได้รับความนิยมสูงสุดเป็นอันดับ	 1	ของโลก)	

เป็นผู้สนับสนุนสโมสรเชลซีในฟุตบอลพรีเมียร์ลีกอังกฤษและ

สโมสรเรดดิ้ง	 เพื่อรองรับธุรกิจของคาราบาว	 ในสหราชอาณาจักร

และประเทศในทวีปยุโรปเป็นผู้สนับสนุนสโมสรฟุตบอลฟลาเม็งโก้	

ในฟุตบอล	 เซเรียอาบราซิล	 เพ่ือรองรับธุรกิจของคาราบาวใน

ประเทศบราซิลและประเทศในทวีปอเมริกาใต้

	 ตวัชีว้ดัความส�าเรจ็มมุมองด้านการเงนิ	ภาพรวมอยูใ่นระดบั

ความส�าคัญมาก	โดยมีรายละเอียดดังนี้
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	 ด้านการเงิน	 โดยภาพรวมอยู ่ในระดับความส�าคัญมาก	

โดยมีรายละเอียดความส�าคัญอยู่ในระดับส�าคัญมาก	 7	 รายการ	

ประกอบด้วย	มีการเพิ่มขึ้นของรายได้จากกลุ่มลูกค้า	CLMV	ได้แก่	

กัมพูชา	ลาว	พม่า	และเวียดนาม	มีการเพิ่มขึ้นของรายได้จากกลุ่ม

ลูกค้าในประเทศจีน	 (ตลาดใหญ่เป็นอันดับ	 2	 ของโลกรองจาก

ประเทศสหรัฐอเมริกา)	 มีการเพิ่มขึ้นของรายได้จากกลุ่มลูกค้า	

ในประเทศแถบยุโรป	 ได้แก่	 อังกฤษ	 เนเธอร์แลนด์	 เยอรมัน	ฯลฯ	

(ตลาดใหญ่	อนัดบั	4)	มกีารเพิม่ขึน้ของรายได้ภายในประเทศ	มกีาร

เพิ่มข้ึนของรายได้จากกลุ่มลูกค้าในประเทศแถบอเมริกาใต้	 ได้แก่	

บราซิล	(ตลาดใหญ่	อันดับ	5)	มีสัดส่วนรายได้จากยอดขายรวมใน

ตลาดต่างประเทศเพิม่ขึน้ที	่60:40	มกีารเพิม่ขึน้ของรายได้จากกลุ่ม

ลกูค้าในประเทศแถบตะวันออกกลาง	ได้แก่	อฟักานสิถาน	ปากสีถาน	

และเยเมน

 ผลการทดสอบสมมติฐาน

	 สมมติฐานที่	 1	 บุคลากรที่มีข้อมูลส่วนบุคคลแตกต่างกัน	

มีมุมมองต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	แตกต่างกัน	จากการศึกษาพบว่า	

บคุลากรทีม่ข้ีอมลูส่วนบคุคลด้านอายแุละด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน

ทีแ่ตกต่างกันมมีมุมองต่อตวัชีว้ดัความส�าเรจ็มมุมองด้านการเงนิของ

บรษัิท	คาราบาวกรุป	จ�ากดั	(มหาชน)	ทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนียัส�าคัญ

ทางสถิติที่ระดับ	.05

	 สมมติฐานที่	 2	 ปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงาน

มีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	

คาราบาว	 กรุ ป	 จ�ากัด	 (มหาชน)	 จากการศึกษาพบว่า	 ปัจจัย

แห่งความส�าเรจ็ในการบรหิารงานด้านบคุลากร	มอีทิธพิลต่อตวัชีวั้ด

ความส�าเร็จมุมมองด้านการเงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	 จ�ากัด	

(มหาชน)	ที่นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	.05	ดังตารางที่	1

ตารางที่ 1	 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยแห่งความส�าเร็จในการ

บริหารงานมีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงิน

	 			 Unstandardized			Standardized	
	 Model	 Coefficients	 Coefficients		 t	 Sig
	 	 B	 Std.	Error	 Beta	 	

Constant		 2.784	 .416	 	 6.690	 .000
กลยุทธ์องค์การ	 -.011	 .135	 .010	 -.079	 .938
โครงสร้างองค์การ	 -.131	 .153	 .149	 -.853	 .395
ระบบ	 	 .004	 .147	 .005	 .029	 .977
รูปแบบ	 	 .104	 .149	 .115	 .689	 .487
บุคลากร	 	 .343	 .42	 .423	 3.166	 .002
ทักษะและความรู้ความสามารถ	 -.013	 .139	 -.015	 -.093	 926
ค่านิยม	 	 .093	 .127	 .094	 .736	 463

ที่นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	.05

R	=	.496	R	Square	=	.246

	 สมมติฐานที่	 3	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด	 มีอิทธิพล

ต่อตวัชีว้ดัความส�าเร็จมมุมองด้านการเงนิของบรษัิท	คาราบาว	กรุป	

จ�ากดั	(มหาชน)	จากการศกึษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการจัดจ�าหน่าย	มอีทิธพิลต่อตวัชีวั้ดความส�าเรจ็มมุมองด้านการ

เงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	ที่นัยส�าคัญทางสถิติ

ที่ระดับ	.05	ดังตารางที่	2

ตารางที ่2	แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่

มีอิทธิพลต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการเงิน

	ปัจจัยส่วนประกอบ	 Unstandardized			Standardized	
	ทางการตลาด	 Coefficients	 Coefficients		 t	 Si g
	 	 B	 Std.	Error	 Beta	 	

Constant		 1.561	 .438	 	 3.560	 .001
ด้านผลิตภัณฑ์	 .117	 .112	 .114	 1.044	 .299
ด้านราคา	 	 -.002	 .085	 -.002	 -.025	 .980
ด้านการจัดจ�าหน่าย	 .429	 .134	 .442	 3.210	 .002
ด้านส่งเสริม	 .109	 .143	 .094	 .761	 .448

ที่นัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	.05

R	=	.598	R	Square	=	.333

อภิปรายผลการศึกษา
	 จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�าเร็จทางธุรกิจ

อย่างยั่งยืนของบริษัท	คาราบาว	กรุป	 จ�ากัด	 (มหาชน)	ผู้ศึกษามี

ประเด็น	อภิปรายดังนี้

	 ป ัจจัยแห่งความส�าเร็จในการบริหารงานของ	 บริษัท	

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	จากการศึกษาปัจจัยด้านกลยุทธ์

องค์การ	 ด ้านโครงสร้างองค์การ	 ด ้านระบบ	 ด้านรูปแบบ	

ด้านบคุลากร	ด้านทกัษะและความรูค้วามสามารถ	ด้านค่านยิมร่วม	

พบว่าภาพรวมของ	 บริษัท	 คาราบาว	 กรุ ป	 จ�ากัด	 (มหาชน)	

อยู่ในระดับความส�าคัญมากสอดคล้องกับงานวิจัยของ	 ชิณโสณ์	

วิสิฐนิธิกิจา	 และคณะ	 (2559)	 ท่ีศึกษาเรื่องปัจจัยความส�าเร็จใน

การประกอบธุรกิจรถเครนในประเทศไทย	พบว่าปัจจัยด้านกลยุทธ์	

ด้านโครงสร้าง	ด้านระบบ	ด้านรูปแบบ	ด้านบุคลากร	ด้านทักษะ

และความรู้ความสามารถ	 และด้านค่านิยมร่วม	 ภาพรวมอยู่ใน

ระดับส�าคัญมาก

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของบริษัท	คาราบาว	กรุป	

จ�ากัด	 (มหาชน)	 จากการศึกษาปัจจัย	 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์	

ด้านราคา	 ด้านการจัดจ�าหน่าย	 และด้านการส่งเสริมการตลาด	

พบว่าภาพรวมของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	อยู่ใน

ระดบัความส�าคญัมากสอดคล้องกบังานวจิยัของ	ธนษิฐ์	ขจติวรพนัธ์	

(2559)	 ที่ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์และปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
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พฤตกิรรมการบรโิภคน�า้ตาลออร์แกนคิ	พบว่า	ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์	

ด้านราคา	 ด้านการจัดจ�าหน่าย	 และด้านการส่งเสริมการตลาด	

ภาพรวมอยู่ในระดับส�าคัญมาก

	 ปัจจยัด้านตวัช้ีวดัความส�าเร็จมมุมองด้านการเงนิของบรษิทั	

คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	จากการศึกษาปัจจัยด้านการเงิน	

พบว่าภาพรวมของ	บริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	 (มหาชน)	อยู่ใน

ระดับความส�าคัญมากสอดคล้องกับงานวิจัยของ	ศิริญา	ตังนฤมิตร	

(2558)	ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่สัมพันธ์กับความส�าเร็จของธุรกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม	ในเขตจงัหวดัประจวบครีขัีนธ์	พบว่าปัจจยัด้าน

การเงิน	ภาพรวมอยู่ในระดับส�าคัญมาก

	 ข้อมูลส่วนบุคคลด้านอายุ	 และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่

แตกต่างกัน	มีผลต่อมุมมองต่อตัวชี้วัดความส�าเร็จมุมมองด้านการ

เงินของบริษัท	คาราบาว	กรุป	จ�ากัด	(มหาชน)	ที่แตกต่างกันอย่าง

มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 .05	 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ	

นภาพร	ภู่เพ็ชร์	 (2557)	 ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่

ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อนมเปรี้ยวพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร	พบว่าข้อมูลส่วนบุคคลด้านอายุ	 และด้านรายได้

เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกัน	 มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อนมเปรี้ยว

พร้อมดืม่โดยรวมทีแ่ตกต่างกนั	อย่างมนียัส�าคญัทางสถติทิีร่ะดบั	.05

ข้อเสนอแนะจากการศึกษา
	 1.	 ผู้บริหารควรให้ความส�าคัญกับการก�าหนดโครงสร้าง

องค์การที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างอ�านาจหน้าที่และความรับ

ผิดชอบ	รวมถึงขนาดการควบคุมการรวมอ�านาจและการกระจาย

อ�านาจของผู ้บริหาร	 การแบ่งโครงสร้างงานตามหน้าที่	 ตาม

ผลิตภัณฑ์	 ตามลูกค้า	 ตามภูมิภาคให้มีความเหมาะสมมีความ

คล่องตัวในการท�างาน	เพื่อรองรับการแข่งขันทางธุรกิจ	

	 2.	 ผูบ้ริหารควรวเิคราะห์ความต้องการบคุลากร	ในอนาคต

บนพื้นฐานของกลยุทธ์องค์การที่เป็นการก�าหนดทิศทางท่ีองค์การ

จะด�าเนินไปให้ถึง	ซึ่งจะเป็นผลให้กระบวนการก�าหนดคุณลักษณะ	

การคดัเลอืกและการจดัวางบคุลากรได้อย่างเหมาะสมยิง่ขึน้	ก�าหนด

สิ่งจูงใจ	 ที่ตรงกับความต้องการ	 ตลอดจนมีการพัฒนาบุคลากร

อย่างต่อเนื่อง	ทั้งนี้องค์การจะประสบความส�าเร็จอย่างยั่งยืนได้นั้น	

ส่วนหน่ึงจะขึ้นอยู ่กับการจัดการทรัพยากรมนุษย์	 (Human	

Resource	Management)

	 3.	 ผูบ้ริหารควรสร้างค่านยิมและความเช่ือ	ทีม่ร่ีวมกนัอย่าง

เป็นระบบ	ให้เกิดขึ้นในองค์การเพื่อใช้ในการก�าหนดพฤติกรรมของ

คนให้รู้จักศึกษาวิเคราะห์	ในรายละเอียดของงานที่ท�า	มุ่งที่ผลงาน

มากกว่าวิธีปฏิบัติ	 การท่ีผู้บริหารให้ความส�าคัญกับบุคลากรในการ

ตัดสินใจต่างๆ	 มุ่งให้ความส�าคัญกับการท�างานเป็นทีม	 เน้นให้

บุคลากรคิดและท�างานในเชิงรุกและส่งเสริมให้บุคลากร	มีความคิด

ริเร่ิมสร้างสรรค์ให้กลายเป็นวัฒนธรรมองค์กรที่เข้มแข็งจะช่วย

ให้องค์การบรรลุพันธกิจและวิสัยทัศน์ด้วยวิธีการที่เหมาะสมกับ

องค์การ

	 4.	 ผู้บริหารควรให้ความส�าคัญกับการสร้างภาพลักษณ์

ของสินค้าให้เป็นที่ยอมรับในระดับสากล	 ด้วยการน�านวัตกรรม

ทางการผลิตมาตรฐานระดับโลก	มาพัฒนาสินค้าและบริการอย่าง

ต่อเนื่อง	ปรับปรุงและพัฒนาสินค้าให้มีรสชาติที่ดี	กลมกล่อม	และ

รสชาติ	ที่หลากหลาย	ถูกปากผู้บริโภค	ตลอดจนเพิ่มความสามารถ

ด้านเทคโนโลยีการผลิต	 เพื่อตอบสนองและรองรับความต้องการ

สินค้าของลูกค้าทั่วโลกและส�าหรับบริการลูกค้าในอนาคต

	 5.	 ผู้บริหารควรน�ากลยุทธ์สาวบาวแดงและใช้ภาพลักษณ์

ของแอด-คาราบาว	 เป็นหลัก	 ในการส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง	

เป็นการแนะน�าสินค้าให้กับร้านค้าปลีกและกลุ่มผู้บริโภคโดยตรง	

จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม�่าเสมอ	เช่น	ลด	แลก	แจก	แถม	

รวมถึงกิจกรรมเปดฝารับโชค	ผ่านช่องทางต่างๆ	

	 6.	 ผู้บริหารควรให้ความส�าคัญกับการจัดจ�าหน่ายทั้งช่อง

ทางการจัดจ�าหน่าย	(Channel	of	Distribution)	เป็นการเคลื่อน

ย้ายสนิค้าจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค	เลอืกช่องทางทีเ่หมาะสม	ซึง่อาจ

จะใช้ช่องทางตรง	(Direct	Channel)	จากผู้ผลิต	(Produce)	ไปยัง

ผู้บริโภค	 (Consumer)	หรือใช้ช่องทางอ้อม	 (Indirect	Channel)	

จากผูผ้ลติ	(Producer)	ผ่านคนกลาง	(Middleman)	ไปยงัผูบ้รโิภค

และการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้า	 สู ่ตลาด	 (Physical	

Distribution)	เลือกกิจกรรมการเคลื่อนย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไป

ยังจุดสุดท้ายในการบริโภค	 โดยพิจารณาจากการตอบสนองความ

ต้องการของกลุ่มเป้าหมายโดยมุ่งเน้นการที่ลูกค้าสามารถหาซื้อ

สินค้าได้สะดวก	ครอบคลุมทุกพื้นที่ทั่วประเทศ

ข้อเสนอแนะส�าหรับการศึกษาครั้งต่อไป
	 1.	 ศึกษาปัจจัยด้านตัวชี้วัดความส�าเร็จ	 (Balanced	

Scorecard)	จะต้องก�าหนดกลยทุธ์ให้ครบ	ทัง้	4	ด้าน	เนือ่งจากการ

ใช้มุมมองด้านการเงินเพียงด้านเดียวไม่อาจวัดผลส�าเร็จได้จริงควร

วัดผลในด้านที่เหลือด้วย	ดังนี้

	 	 มุมมองด้านลูกค้า	 วัดผลจากส่วนแบ่งการตลาด	ทั้งใน

ตลาดประเทศและตลาดต่างประเทศ	

	 	 มุมมองด้านกระบวนการภายใน	 วัดผลจากหลาย

หน่วยงาน	 เช่น	 การตลาด	 การขาย	 การบริการ	 การขนส่งและ

การจัดจ�าหน่าย	ต้องวิเคราะห์	 เพื่อให้เกิดกิจกรรมเพื่อสร้างมูลค่า	

คุณค่า	และความหลากหลายให้เหมาะสมกับประเภทและก�าลังซื้อ

ของลูกค้า	
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	 	 มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโต	 วัดผลได้ดังนี้	

ด้านบคุลากร	มทีกัษะทีด่	ีมคีวามรู้และเช่ียวชาญ	สามารถแก้ปัญหา

เฉพาะหน้าในงานของตนเองได้	ด้านเทคโนโลย	ีมกีารเชือ่มโยงระบบ

และเทคโนโลยีใหม่ๆ	มาใช้ในการบริหารงานรวมถึงพัฒนาคุณภาพ

สินค้า	เป็นต้น

	 2.	 ควรศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของการส�ารวจพฤติกรรม

และทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อคุณค่าตราสินค้าและผลิตภัณฑ์

เคร่ืองดื่มบ�ารุงก�าลังคาราบาวแดง	 เพื่อให้ทราบทัศนคติต่อตรา

สินค้าและตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคเพื่อให้เกิด

ความพึงพอใจสูงสุด
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