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 The objectives of this research were to study adaptation strategies of small retailers 
in Samutsakhon municipal area, Samutsakorn Province to study the survival of small retailers. 
And to study the relationship between adaptation and the survival strategies of small retailers. 
Examples of 70 were, while questionnaires were also conducted, statistical technique was used in 
this research. Data was analyzed by frequency, percentage, mean, standard deviation and 
correlation analysis.  
 The research result found that  
 1) Entrepreneurs chose strategy found that most had high level of satisfaction to 
focus on the customers.   
 2) Believe that entrepreneurs survival of small retailers depend on the number of new 
customers.  
 3) To create an environment within the store relationship with the survival, creating 
an environment inside the store relationship to make a difference with the product. A beautiful 
shop, keep clean inside the store regularly, light and sound would be attract customers to buy 
more products.  
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บทที ่1 
บทน า 

 
ทีม่าและความส าคัญ 

สภาวการณ์แข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกมีแนวโนม้รุนแรงมากข้ึน การเขา้มาของธุรกิจคา้ปลีก
สมยัใหม่ ส่งผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและร้านคา้ปลีกขนาดเล็กโดยตรง เน่ืองจากธุรกิจ
คา้ปลีกสมยัใหม่ มีความทนัสมยัและเพิ่มความสะดวกสบายให้กบัผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัอ านวยความ
สะดวกให้กบัลูกคา้ในขั้นตอนการซ้ืออีกดว้ย ท าให้ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กหลายราย 
ต่างปรับตวัเพื่อความอยูร่อดของกิจการ 
 ซ่ึงผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กยงัตอ้งเผชิญกบัความทา้ทายในการด าเนินธุรกิจ 
ตลอดจนการแข่งขนัจากคู่แข่งทางการคา้ท่ามกลางการเปล่ียนแปลงของตลาดอยา่งรวดเร็ว ส่งผลให้
ผูป้ระกอบการตอ้งมีความพร้อมอยู่ตลอดเวลาในการับกบัสถานการณ์ท่ีจะเขา้มาของกระทบต่อ
ธุรกิจ จึงตอ้งปรับสภาพการณ์ให้สอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลง เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ท าใหผู้ป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก หาวธีิท่ีท าใหร้้านคา้อยูร่อด 

จงัหวดัสมุทรสาคร เป็นศูนยก์ลางของอุตสาหกรรม การประมง และการคา้ส่งคา้ปลีก โดย
พิจารณาจากรายงานสภาวะเศรษฐกิจ (ส านกังานคลงัจงัหวดัสมุทรสาคร,2555)  พบว่า  ยอดขาย
ผูป้ระกอบการขายส่งขายปลีก เฉล่ีย 3 เดือน เท่ากนั 34,346.50 ลา้นบาท ขยายตวัจากเดือนเดียวกนั
ของปีท่ีแลว้ร้อยละ 0.40  
 ผูว้ิจยัเห็นว่าจงัหวดัสมุทรสาคร เป็นจงัหวดัท่ีมีความส าคญัเชิงเศรษฐกิจ และมีการ
แข่งขนัท่ีรุนแรงของธุรกิจคา้ปลีก จึงไดศึ้กษาความสัมพนัธ์ของกลยุทธ์การปรับตวักบัความอยูร่อด
ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร  อ.เมือง จ.สมุทรสาคร เพื่อเป็นแนวทาง
ใหก้บัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กรายอ่ืนหรือบุคคลทัว่ไปท่ีมุ่งหวงัจะประกอบอาชีพน้ี ได้
พิจารณาถึงวิธีท่ีจะปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ปัจจุบัน เพื่อความอยู่รอดของร้านค้าปลีก
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1.  ศึกษากลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร  
อ าเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรสาคร 

2.  ศึกษาความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร  
อ าเภอเมือง  จงัหวดัสมุทรสาคร 

3.  ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์การปรับตวักบัความอยู่รอดของร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

 
ขอบเขตในการวจัิย 

1.  ประชากรเป้าหมายท่ีใช้ศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลนครสมุทรสาคร อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 

2.  ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาตวัแปรอิสระคือ กลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาด
เล็ก ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่  

2.1 การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์
2.2 การใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ 
2.3 การสร้างบรรยากาศภายในร้าน 
2.4 การน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการจดัการ 

3.  ตวัแปรตาม คือ ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
4.  พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ในเขตเทศบาลนครสมุทรสาครอ าเภอเมือง จงัหวดั

สมุทรสาคร 
5.  ระยะเวลาท่ีท าการศึกษา ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลในเดือนสิงหาคม 2555 

 
กรอบแนวคิด 

 จากการทบทวนทฤษฎี วรรณกรรม และผลการวิจยัท่ีเก่ียวข้อง จึงท าการเก็บและ
วเิคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ สามารถสังเคราะห์และสรุปไดเ้ป็นความสัมพนัธ์ดงัแผนภาพต่อไปน้ี 
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สมมติฐานของการวจัิย 

สมมติฐานที ่1 กลยุทธ์การปรับตัวมีความสัมพนัธ์กบัความอยู่รอดของร้านค้าปลกีขนาดเลก็ 
สมมติฐานที่ 1.1 การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบั

ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
สมมติฐานที่ 1.2 การให้ความส าคญักบัลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยูร่อด

ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
สมมติฐานที่ 1.3 การสร้างบรรยากาศภายในร้านมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยู่

รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
สมมติฐานที ่1.4 การน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการจดัการมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบั

ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.  ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์การปรับตวัของผูป้ระกอบการของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กใน
เขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง จ.สมุทรสาคร 

2.  เป็นประโยชน์ทางวชิาการในการศึกษาหาความรู้ในเร่ืองอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 
3.  เป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการในการช่วยสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขนั 
 

  

กลยุทธ์การปรับตัว 

1. การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์
2. การใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ 
3. การสร้างบรรยากาศภายในร้าน 
4. การน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการ

ความอยู่รอดของ

ร้านค้าปลกีขนาดเลก็ 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.  กลยุทธ์การปรับตวัเพื่อความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก หมายถึง วิธีหรือ
แนวทางท่ีท าให้กิจการสามารถด าเนินการต่อไปไดอ้ยา่งปกติและมีประสิทธิภาพ เพื่อเผชิญกบัการ
แข่งขนัของธุรกิจร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ซุปเปอร์สโตร์  

1.1 การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์  หมายถึง การสร้างคุณลกัษณะจ าเพาะ
ของผลิตภัณฑ์และสร้างความหลากหลายให้แตกต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงเป็นคุณลักษณะท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง   

1.2 การให้ความส าคญักบัลูกคา้ หมายถึง การสร้างความประทบัใจหรือความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือสินคา้อีกหรือเป็นลูกคา้ประจ า 

1.3 การสร้างบรรยากาศภายในร้าน หมายถึง การออกแบบผงัร้าน การตกแต่งจดัวาง
สินคา้และการสร้างบรรยากาศในร้าน เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความสนใจซ้ือ และสร้างเอกลกัษณ์
ใหก้บัร้านคา้ 

1.4 การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการ หมายถึง การน าเทคโนโลยีต่างๆ ท่ีมี
อยู่เขา้มาประยุกต์ใช้กบัร้านคา้ ในเร่ืองการจดัเก็บค่าสินคา้ การรักษาความปลอดภยั การบนัทึก
รายการสินคา้ รวมถึงระบบการจดัการสินคา้คงคลงั  

2.  ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก หมายถึง การด ารงอยูห่รือการด าเนินกิจการ
ต่อไปอย่างมีประสิทธิภาพ กิจการมีก าไร ยอดขายสินคา้เพิ่มข้ึน   มีกลุ่มลูกคา้ประจ าและลูกคา้ 
รายใหม่ รวมทั้งสามารถด ารงอยูไ่ดโ้ดยไม่ตอ้งปิดกิจการ 
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บทที ่2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 บทน้ีเป็นการน าเสนอผลการทบทวนความคิดผลการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาผลกระทบจากการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ท่ีมีต่อธุรกิจ
คา้ปลีกขนาดเล็กของไทย โดยมีเน้ือหา ดงัต่อไปน้ี  
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปทางเศรษฐกิจของจงัหวดัสมุทรสาคร  
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัการปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็ก  
 3.  แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัของธุรกิจขนาดเล็ก  
 4.  แนวคิดเก่ียวกบัความอยูร่อดของธุรกิจขนาดเล็ก 
 5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

ข้อมูลทัว่ไปทางเศรษฐกจิของจังหวดัสมุทรสาคร 

 จงัหวดัสมุทรสาครเป็นปริมณฑลของกรุงเทพมหานคร สภาพสังคมแบบก่ึงชนบท ก่ึง
เมืองประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตเมืองส่วนใหญ่ จะตั้งบา้นเรือนกระจุกตวัอยูริ่มถนนสายหลกั และ
สายรองมีลกัษณะครอบครัวเด่ียว ส่วนในชนบทการตั้งบา้นเรือนจะกระจายอยู่ตามริมแม่น ้ าล า
คลอง ประชากรส่วนใหญ่เป็นคนไทยเช้ือสายจีน และเช้ือสายรามญั 
   จงัหวดัสมุทรสาครเป็นจงัหวดัท่ีมีความเจริญเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจท่ีมี GDP  เป็น
อนัดับ 6 ของประเทศไทย และเป็นจงัหวดัท่ีมีแรงงานขา้มชาติจ านวนมากเป็นอนัดบัตน้ๆของ
ประเทศ ท างานในภาคอุตสาหกรรมการผลิตเพื่อการส่งออกในหลายๆ  ประเภท  หน่ึงในประเภท
กิจการท่ีมีแรงงานขา้มชาติเขา้ไปท างานทดแทนแรงงานไทยมากท่ีสุดคือ กิจการอุตสาหกรรม
ต่อเน่ืองจากประมงทะเล การแปรรูปอาหารเบ้ืองต้นและอาหารแช่เยือกแข็งเพื่อการส่งออก                   
ซ่ึงในแต่ละปี ประเทศไทยมีการส่งออกอาหารแช่เยอืกแขง็มากกวา่  90,000 – 100,000  ลา้นบาทต่อ
ปี  และในแต่ละปีพบว่า สถานประกอบการมีการขยายตวั มีจ  านวนสถานประกอบการเพิ่มข้ึน
จ านวนมากแสดงวา่  ก าลงัแรงงานเป็นความตอ้งการท่ีไม่ส้ินสุด ปัญหาความขาดแคลนแรงงานเกิด
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ข้ึนอยูเ่สมอ ดงันั้น แรงงานขา้มชาติมีการอพยพเคล่ือนยา้ย หลบหนีเขา้เมืองมาท างานอยา่งต่อเน่ือง  
ผ่านกระบวนการนายหน้าจากประเทศต้นทางระหว่างทางและปลายทางและในแต่ละปีรัฐบาล
ตอบสนองปัญหาและมีนโยบายให้แรงงานหลบหนีเขา้เมืองท่ีมีนายจา้งตอ้งมาจดทะเบียนเพื่อขอ
ใบอนุญาตท างานปีต่อปี 
  จากรายงานสภาวะเศรษฐกิจ (ส านักงานคลงัจงัหวดัสมุทรสาคร,2555)  พบว่า  
ยอดขายผูป้ระกอบการขายส่งขายปลีก เฉล่ีย 3 เดือน เท่ากนั 34,346.50 ลา้นบาท ขยายตวัจากเดือน
เดียวกนัของปีท่ีแลว้ร้อยละ 0.40 จะเห็นไดว้า่ จงัหวดัสมุทรสาครมีการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกท่ี
เพิ่มข้ึนทุกปี ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกต่างปรับตวัใหท้นักบัคู่แข่งขนัท่ีเขา้มาอยา่งต่อเน่ือง โดยใช้
กลยทุธ์ต่างๆ เพื่อความอยูร่อดของกิจการ  
 

แนวคิดเกีย่วกบัการปรับตัวของธุรกจิค้าปลกีขนาดเลก็ 

 อย่างท่ีทราบๆ กนัดีอยู่ว่า สภาพปัจจุบนัของการคา้ปลีกในปัจจุบนัก าลงัเขม้ขน้และ
รุนแรงข้ึนทุกขณะ ยิ่ง ผนวกเข้ากับพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้เองท่ีความตอ้งการมีความ
สลับซับซ้อนมากข้ึน เช่น ต้องการสิน ค้าท่ีมีคุณภาพสูงข้ึนในราคาท่ีต ่ าลง ต้องการความ
หลากหลายของสินคา้มากข้ึน และตอ้งการคุณภาพของ การบริการท่ีดีเยี่ยม หากแนวโนม้ของธุรกิจ
ยงัเป็นลกัษณะน้ีต่อไป ผูป้ระกอบการไทยคงจะทนทานต่อแรง กดดนัเหล่าน้ีไดไ้ม่นานหากยงัไม่มี
การปรับตวัเพื่อรับการเปล่ียนแปลง ผูบ้ริโภคในปัจจุบนันิยมเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ขนาดใหญ่
เพิ่มมากข้ึน เน่ืองจาก ความหลากหลายของสินคา้และมีรูปแบบความบนัเทิงอ่ืนๆ อยูภ่ายใน ส่งผล
กระทบต่อร้านคา้ขนาดเล็ก โดยเฉพาะร้านโชวห่วยอยา่งรุนแรง ร้านคา้เหล่าน้ีจ  านวนมากตอ้งปิด
กิจการลง ในขณะท่ีอีกส่วนหน่ึงยงัคงเปิดด าเนินการและพบวา่ยอดขายลดลง อยา่งไรก็ตาม ปัจจยั
ส าคญัท่ีจะท าให้ร้านโชวห่วยอยูร่อดต่อไปไดน้ั้น คือตวัผูป้ระกอบการเอง การเขา้ใจสถานการณ์ท่ี
เปล่ียนไปและรู้จักปรับตวัเพื่อแข่งขนั คือคุณสมบติัท่ีส าคัญ   แนวทางท่ีเจ้าของร้านโชวห่วย
สามารถท าไดใ้นขั้นตน้คือ เร่งปรับตวัโดยลดจุดดอ้ย เพิ่มจุดแขง็ ซ่ึงจะเป็นพื้นฐานส าคญัก่อนจะรับ
ความช่วยเหลือจากภาครัฐ ยกตวัอยา่งเช่น ตอ้งมีความพร้อมทั้งในดา้นการจดัตกแต่งร้านให้มีความ
สะอาด สวยงาม จดัหมวดหมู่สินคา้ให้เป็นสัดส่วน หรือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งเพื่อดึงดูด
ลูกคา้และรองรับความตอ้งการของลูกคา้ท่ีหลากหลาย   นอกจากน้ี ในดา้นของบริการ ส่ิงหน่ึงท่ี
เป็นเสน่ห์ของร้านโชวห่วยท่ีมีมานานแลว้ก็คือ อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของเจา้ของร้านกบัคนในพื้นท่ี
นั้นๆ ซ่ึงส่ิงน้ีจะเป็นความไดเ้ปรียบส าคญัท่ีช่วยยดึเหน่ียวลูกคา้ใหมี้ความประทบัใจต่อร้านโชวห่วย  
ส่วนในด้านราคา แม้ว่าร้านโชวห่วยจะมีต้นทุนในการซ้ือสินค้าต่อหน่วยสูงกว่าร้านค้าปลีก
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สมยัใหม่ แต่ร้านโชวห่วยยงัมีความไดเ้ปรียบในส่วนของตน้ทุนของด าเนินการท่ีต ่ามากเม่ือเทียบ
กบั ร้านคา้ขนาดใหญ่ เพราะว่าไม่มีงบโฆษณาประชาสัมพนัธ์หรือการลงทุน ทั้งจากในเร่ืองค่า
ขนส่ง ท าให้โอกาสท่ีจะแข่งขนัในดา้นราคายงัมีความเป็นไปได ้นอกจากน้ี การเลือกใช้ช่องทาง
การซ้ือสินคา้ท่ีมีอยูห่ลากหลายในปัจจุบนัก็เป็นกลยทุธ์หน่ึงในการจดัหาสินคา้ท่ีมีตน้ทุนถูกลง และ
เสริมสร้างความไดเ้ปรียบดา้นราคาได ้  อีกดา้นหน่ึงท่ีส าคญัในการช่วยให้ร้านโชวห่วยอยูร่อดไดก้็
คือ การจดัการและบริหารงาน ในเร่ืองระบบบญัชีแบบง่ายๆ สามารถท าเป็นรายรับ รายจ่าย เช็คยอด
สินคา้เขา้ และ ออก เพื่อรู้จ  านวนท่ีแน่นอน และติดตามข่าวสาร ความเคล่ือนไหวทางธุรกิจต่างๆ อยู่
เสมอ เพื่อทนัต่อความเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เม่ือผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก ท าการ
ปรับปรุงร้านคา้ของตวัเองแลว้ มาตรการต่างๆของรัฐท่ีก าลงัเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองจะเขา้มาช่วยเหลือ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายยอ่ย โดยเปรียบเสมือนพี่เล้ียงท่ีคอยประคบัประคองผูป้ระกอบการให้
มีความอยูร่อด โดยจดัอบรมให้ความรู้ ฝึกทกัษะในการบริหารงานร้านคา้ และจดัให้มีศูนยร์วมซ้ือ
และกระจายสินคา้ ยกตวัอย่าง บริษทัรวมคา้ปลีกเขม้แข็ง จ  ากดั ร้านพีพีสโตร์ จงัหวดัราชบุรีเป็น
ร้านตวัอยา่งร้านหน่ึงท่ีเจา้ของร้าน “พิชญะ ศรันยพ์านิช” เป็นผูท่ี้ลุกข้ึนมาปรับปรุงร้านตวัเองใหม่
เพื่อใหส้ามารถอยูร่อดในธุรกิจการคา้ปลีก “มีหา้งต่างชาติเขา้มาเยอะ เขามีความหลากหลายมากกวา่ 
เราตั้งค  าถามกลบัไปวา่ เขาท าอะไรบา้ง ในท่ีสุดก็รู้วา่ ลูกคา้ไปท่ีนัน่เพื่อไปกิน ไปซ้ือของ เราก็มา
ปรับร้านเราใหม่ใหมี้ความหลากหลาย”  
 ร้านค้าสะดวกซ้ือหรือร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีเกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก ล้วนแต่เป็น
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเนน้บริการแก่ผูบ้ริโภคเป็นหลกั เปิดบริการ 24 ชม. เพื่ออ านวยความสะดวก
แก่ผูซ้ื้อท่ี ตอ้งการซ้ือสินคา้เร่งด่วนหรือจ าเป็น มีการขยายสาขาเพื่อให้ใกลแ้หล่งชุมชนและความ
สะดวกของ ผูบ้ริโภค เน้นสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภค อาหารประเภทฟาสต์ฟู้ ดและเคร่ืองด่ืม 
ตลอดจนการบริการโดยใหค้วามสะดวกในการรับบริการช าระค่าสาธารณูปโภคหลาย ๆ อยา่งไวใ้น
ร้านเดียวกนั ไม่ว่าจะเป็นค่าน ้ า ค่าไฟฟ้าหรือค่าโทรศพัท์ ท าให้ร้านคา้สะดวกซ้ือไดรั้บความนิยม
ภายในเวลาไม่ก่ีปี ในการบริหารจดัการ การใช้ระบบแฟรนไชส์ซ่ึงมีลักษณะการบริหารแบบ
กระจายอ านาจให้เจา้ของร้านคา้ภายใตลิ้ขสิทธ์ิของเจา้ของแฟรนไชส์ มีความเหมาะสมอยา่งยิ่งกบั
การขยายสาขา และช่วยเพิ่มอ านาจต่อรองกบัซัพพลายเออร์ เน่ืองมาจากมีช่องทางการจ าหน่ายท่ี
มากกว่า นอกจากน้ี ยงัใช้การโฆษณาหรือประชาสัมพนัธ์เพียงคร้ังเดียวแต่ได้ผลลัพธ์ท่ีคุ้มค่า 
เคร่ืองมือท่ีส าคญัคือ ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการกระจาย
สินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพและการท าบญัชีบนัทึกรายการเขา้ออกสินคา้เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการ
บริหารสินคา้ และการจดัท าสินคา้คงคลงั เช่นระบบพีโอเอส ท่ีสามารถบนัทึกการขายสินคา้ในแต่
ละคร้ังไดใ้นทนัทีโดยผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ท าให้ไดข้อ้มูลท่ีทนัสมยั ช่วยลดตน้ทุนไดม้าก    ส่ิง
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เหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นกลยุทธ์ดีเยี่ยมของร้านสมยัใหม่ ท่ีน าเอาการบริหารจดัการ การตลาด และ
การโฆษณา มาใชร่้วมกนั ดงันั้นร้านคา้ปลีกหรือร้านโชวห่วยตอ้งตามให้ทนัวิวฒันาการของการคา้
สมยัใหม่ และไม่หยุดน่ิงท่ีจะค้นควา้หาความรู้เพิ่มเติมเก่ียวกับการพฒันาร้านค้าของตนให้มี
มาตรฐาน 
 เช่นเดียวกบัธุรกิจขนาดเล็กในจงัหวดัสมุทรสาครต่างมีการปรับตวัให้เขา้กบัสภาวะ
การแข่งขนัท่ีรุนแรงและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีความสลบัซับซ้อนไดม้าก
ข้ึน  เขา้ใจสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไปและเร่งปรับตวัโดยลดจุดดอ้ยเพิ่มจุดแขง็ หรือสร้างความแตกต่าง
จากคู่แข่งขนัเพื่อดึงดูดลูกคา้และสามารถรองรับความตอ้งการท่ีหลากหลาย ผูป้ระกอบการจึงมีการ
ติดตามข่าวสาร ความเคล่ือนไหวทางธุรกิจต่างๆอยู่เสมอเพื่อให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงชอง
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัวของธุรกจิขนาดเลก็ 

 สุพฒัน์ โตวจิกัษช์ยักุล(255:82-86) ใหค้วามหมาย”กลยุทธ์” (Strategy) หมายถึงการรบ
ท่ีมีเล่ห์เหล่ียมหรือวธีิการต่อสู้ท่ีตอ้งใชอุ้บายต่างๆ(พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525) 
เป็นความหมายท่ีมีมุมมองดา้นการรบและการสงคราม ซ่ึงก็เป็นแนวคิดเร่ิมตน้ ท่ีการบริหารธุรกิจ
ได้ยืมแนวความคิดทางการทหารมาใช้ เพราะค าว่า Strategic ก็มาจากรากศพัท์ภาษาละตินว่า  
Strategia ซ่ึงหมายถึงศาสตร์และศิลปะในการรบ  โดยการบริหารธุรกิจไดน้ าหลกัการน้ีมาใช ้และ
ให้ความหมายของกลยุทธ์วา่หมายถึง แนวทางในการบริหารงานเพื่อให้บรรลุความตอ้งการเชิงกล
ยุทธ์ขององค์การ ซ่ึงมกัจะเป็นความอยู่รอด ความสารถในการแข่งขนั ศกัยภาพในการด าเนินงาน 
และการเจริญเติบโต อย่างย ัง่ยืนขององค์การ ซ่ึงเราสามารถแบ่งระดับ ของกลยุทธ์ (Level of 
Strategy) ในการด าเนินธุรกิจขององคก์ารออกไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ  

กลยุทธ์ระดับองค์การหรือกลยุทธ์รวม (Corporate/Grand Strategy)  
 เป็นกลยุทธ์ท่ีครอบคลุม การด าเนินงานทั้งหมดขององค์การ โดยผูบ้ริหารจะก าหนด
เป้าหมายและทิศทางขององค์การโดยผูบ้ริหาร จะก าหนดเป้าหมายและทิศทางขององค์การว่า
ตอ้งการไปในทิศทางใด  องคก์รจะด าเนินธุรกิจอะไร เม่ือใด และท าอยา่งไร  เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย
เชิงกลยทุธ์นั้น ซ่ึงเราสามารถจ าแนกกลยทุธ์รวมขององคก์ารออกเป็นชนิดต่างๆ ดงัต่อไปน้ี  
 1.  กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategy)  จะถูกน ามาใชเ้ม่ือองคก์ารหรือธุรกิจ

ด าเนินงานประสบความส าเร็จ และผูบ้ริหารท่ีจะขยายตัว โดยท่ีองค์การจะขยายขอบเขตการ
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ด าเนินงานผ่านการเพิ่มยอดขาย รายได้พนักงาน หรือส่วนแบ่งทางการตลาด ตลอดจนรุกเขา้ไป

ด าเนินการในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอ่ืนๆ ทั้งท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัหรือแตกต่างกนัอย่างส้ินเชิง 

โดยมีกลยุทธ์ท่ีส าคญัท่ีน ามาใช้งาน คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีมุ่งเน้นด้านความเช่ียวชาญ

(Concentration Growth Strategy) องคก์รจะมุ่งเนน้การด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมเดิมท่ีตนเองมี

ความช านาญ กลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีมุ่งเน้นความเช่ียวชาญสามารถท าไดโ้ดยการขยายธุรกิจ จึง

แปรออกเป็น 2 รูปแบบ คือ 

  1.1 กลยุทธ์การเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Growth Strategy) สามารถ

ท าไดโ้ดยการขายสู่ตลาดใหม่ดว้ยผลิตภณัฑ์เดิมหรือการควบรวมกบักิจการอ่ืน หรือการซ้ือกิจการ

อ่ืนท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั 

  1.2 กลยุทธ์การเจริญเติบโตตามแนวด่ิง (Vertical Growth Strategy)สามารถท าได ้

2 รูปแบบคือ การขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจผูป้้อนวตัถุดิบให้กบัธุรกิจเดิมของตน กลยุทธ์น้ีเรียกวา่ “กล

ยทุธ์การรวมธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward Integration Strategy)” หรือการขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจเดิม

ของตน กลยทุธ์น้ีเรียกวา่ “กลยทุธ์การรวมธุรกิจไปขา้งหนา้” (Forward Integration Strategy)”  

 2.  กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) จะถูกน ามาใชเ้ม่ือองคก์รมีความ

พอใจกบัสถานะน้ีต่อไปเร่ือยๆเพราะอยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ืองและค่อยเป็น

ค่อยไป ไม่มีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วหรือผวนผนั หรือสถานการณ์ผนัผวน ผูบ้ริหารจะตอ้งท างาน

อยา่งระมดัระวงัซ่ึงกลยทุธ์การรักษาเสถียรภาพสามารถแบ่งออกเป็น 3 กลยทุธ์ ดงัน้ี 

  2.1 กลยุทธ์การยบัย ั้งหรือการด าเนินงานดว้ยความระมดัระวงั(Pause or Proceed 
with Caution Strategy ) ในช่วงหน่ึงของการด าเนินธุรกิจ องคก์ารจะประสบปัญหาจากการขาด
แคลนทรัพยากร หรืออาจเกิดการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มท่ีธุรกิจไม่ควรมุ่งเนน้ท่ีขยายการ
เจริญเติบโตแต่ตอ้งพิจารณาการด าเนินธุรกิจอยา่งระมดัระวงั โดยผูบ้ริหารอาจะตดัสินใจชะลอการ
ด าเนินงานหรือให้ธุรกิจเติบโตอย่างระมดัระวงั โดยเก็บออมผลก าไรไปลงทุนหรือรองรับต่อการ
เปล่ียนแปลงท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตแทน องค์การจะด าเนินงานอยา่งอนุรักษ์นิยม โดยพยายาม
รักษาสถานะของตนไวซ่ึ้งไม่ได้หมายถึงองค์การจะไม่ขยายตวั แต่จะเติบโตอย่างระมดัระวงัไม่
ขยายตวัมากเกินไปจนเกิดการขยายตวัมากเกินไป (Over Expansion) หรืออยูก่บัท่ีจนถูกคู่แข่งขนัท่ี
ตามหลงัแซงหนา้ไปหมด 
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  2.2 กลยุทธ์การไม่เปล่ียนแปลง (No change Strategy) บางคร้ังผูบ้ริหารอาจจะใช้
นโยบายการเติบโตเป็นศูนย์ (Zero Growth) และด าเนินงานตามกลยุทธ์เดิม แต่อาจมีการปรับ
เป้าหมายโดยตดัสินใจและแกไ้ขปัญหาขององคก์รอยา่งระมดัระวงั ไม่ผลีผลามจนเกิดปัญหาตามมา 
  2.3 การท าก าไร (Profit Strategy) ธุรกิจจะพยายามลดค่าใชจ่้ายต่างๆซ่ึงจะส่งผล
ใหก้ าไรขององคก์ารสูงข้ึนในระยะสั้น แต่การเติบโตในระยะยาวขององคก์ารอาจจะหยดุชะงกั 

กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) หรือกลยุทธ์ในการแข่ง (Competitive Strategy)  
 เป็นกลยุทธ์ให้ความส าคญักบัการด าเนินงานและการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรม ท่ี

องค์การเข้าร่วม โดยมุ่งสร้างความสามารถและความได้เปรียบในการแข่งขัน(Competitive 

Advantage) ให้กบัหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic  Business  Unit) หรือ SBU ต่างๆ ซ่ึงจะ

หมายถึงหน่วยงานภายในองค์การท่ีมีความเป็นอิสระในการปฏิบติังานด้านต่างๆ ในระดับท่ี

พอสมควร เช่น การท ารายได ้การจ่ายค่าใชจ่้าย การแข่งขนัในตลาด และการบริหารเป็นของตนเอง 

โดยเราสามารถจ าแนกกลยทุธ์ระดบัธุรกิจขององคก์ารออกเป็นชนิดต่างๆไดด้งัต่อไปน้ี  

 1.  กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) หมายถึงการสร้างความแตกต่าง

หรือเอกลกัษณ์ในผลิตภณัฑ์หรือบริการของตน ซ่ึงเป็นท่ีรับรู้และตอ้งการของลูกคา้ เพราะสินคา้มี

ช่ือเสียงในดา้นใดดา้นหน่ึง เช่น คุณภาพ เทคโนโลย ีหรือตราสินคา้ เป็นตน้ 

 2.  กลยุทธ์การมุ่งเน้น/ให้ความส าคญั (Focus Strategy) หมายถึงกลยุทธ์ท่ีองค์การ

ธุรกิจให้ความส าคญักบักลุ่มตลาดเป้าหมายกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงโดยเฉพาะ โดยพยายามสร้างความ

พอใจและความภกัดีในสินคา้หรือบริการ เพื่อให้ธุรกิจจะสามารถท ารายไดแ้ละด ารงอยู่ได้อย่าง

ต่อเน่ือง  

 2.3 กลยุทธ์ผสม (Combination Strategy) หมายถึงการท่ีองคก์ารหรือองคก์ารธุรกิจใช้

กลยุทธ์ท่ีแตกต่างกันในแต่ละส่วนภายในองค์การในช่วงระยะเวลาเดียวกัน เพื่อสร้างความ

เหมาะสมและกลมกลืนในทางปฏิบติั ซ่ึงจะสร้างประโยชน์ใหอ้งคก์ารอยา่งเตม็ท่ี 

ประเภทของร้านค้าปลกี  (สุพฒัน์ โตวจิกัษช์ยักุล , 2552 : 10-15 ) 
 1.  ร้านขายของช าหรือร้านโชวห่วย (Grocery store) เป็นการคา้แบบดั้งเดิม  ซ่ึงถือว่า
เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเก่าแก่ท่ีสุด จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวมีพื้นท่ีไม่
มากนกั 1-2 คูหา ลูกคา้เกือบทั้งหมดอาศยัอยู่บริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ ผูท้  าหน้าท่ีในการบริหาร
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เป็นสมาชิกในครอบครัว มีการลงทุนน้อย ไม่มีระบบการจดัการท่ีได้มาตรฐาน มีลักษณะการ
จ าหน่ายสินคา้และบริการรูปแบบเดิม การตกแต่งร้านไม่ทนัสมยั มีการวางสินคา้โดยอาศยัความ
สะดวกในการหยิบให้กบัลูกคา้เพื่อการจ าหน่าย ร้านคา้ประเภทน้ีโดยปกติ จะไม่มีการจดัท าสต็อก
หรือจ านวนสินคา้คงเหลือ มีการสั่งซ้ือสินคา้ก็ต่อเม่ือสินคา้หมดหรือเม่ือมีลูกคา้ตอ้งการ ส่วนการ
ตั้งราคาจะก าหนดตามป้ายท่ีพิมพไ์วข้า้งกล่องหรือบรรจุภณัฑข์องสินคา้ 

2.  ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ (Specialty store หรือ Category killer) เป็น
ร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้เจาะจงซ้ือ(Specialty goods) จ  าหน่ายสายผลิตภณัฑ์โดยสายผลิตภณัฑ์แคบ
(1-2 สายผลิตภณัฑ)์ ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑถื์อเป็นววิฒันาการล่าสุดของการคา้ปลีก ซ่ึง
ถือเป็นรูปแบบของการคา้ปลีก ซ่ึงถือเป็นรูปแบบของการคา้ท่ีเนน้การจ าหน่ายสินคา้บางกลุ่มหรือ
บางประเภทเท่านั้น ไดแ้ก่ ร้านบูทส์ ร้านวตัสัน ร้านมาร์ทแอนดส์เปนเซอร์ เป็นตน้ โดยจะมีแนวคิด
ในการบริการท่ีแตกต่างกนั  เช่น ร้านบูทส์จะเนน้สินคา้ยี่ห้อบูทส์เป็นหลกัเพื่อสร้างความแตกต่าง
จากธุรกิจคา้ปลีกชนิดอ่ืนๆ ส่วนร้านวตัสันจะเน้นแนวคิดในเร่ืองราคาพิเศษเป็นส าคญั มีการตั้ง
ราคาสินคา้พิเศษดว้ยราคาสินคา้ท่ีสูงแลว้ลดราคามากๆ นอกจากน้ียงัมีร้านขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง
จนถึงปานกลาง แต่จ าหน่ายในราคาท่ีต ่า เช่น พาวเวอร์บาย ซุปเปอร์สปอร์ต ออฟฟิต เดปโป้ หรือ
ร้านขายอุปกรณ์เก่ียวกบับา้น เช่น โฮมโปร เป็นตน้ 
 3.  ร้านขายสินคา้แบบเน้นสินคา้ท่ีราคาถูก (Discount store) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีขาย
สินคา้เป็นจ านวนมากโดยมีสินคา้ท่ีหลากหลาย มีการให้บริการจ ากดั และตั้งราคาต ่า โดยยอมรับ
ก าไรเพียงเล็กนอ้ย เพื่อใหข้ายสินคา้ไดป้ริมาณมาก โดยทัว่ไปร้านคา้ปลีกประเภทน้ีมีกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีลูกคา้ระดบักลางจนถึงระดบัต ่า  การบริการและการอ านวยความสะดวกต่างๆ ค่อนขา้งจ ากดั เม่ือ
เปรียบเทียบกับห้างสรรพสินคา้ พนักงานมีจ านวนน้อยกว่าห้างสรรพสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อประหยดั
ค่าใช้จ่าย เน่ืองจากการจดัวางสินคา้ในร้านคา้ปลีกเป็นแบบเนน้สินคา้ราคาถูก จึงตอ้งมีการจดัวาง
ใหเ้หมาะสม 
 4.  ร้านคา้แบบคลงัสินคา้ (Warehouse store) หรือไฮเปอร์มาร์ท (Hyper mart) เป็น
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้ในราคาต ่า มีลกัษณะประสมประสานระหวา่งร้านคา้ปลีกแบบ
เนน้สินคา้ราคาถูก (Discount store) กบัร้านคา้ปลีกแบบซุเปอร์สโตร์ (Superstore) หรือเป็นผูข้าย
สินคา้ขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้อุปโภคบริโภคในราคาต ่า และใช้กลยุทธ์ท่ีให้ลูกค้าบริการตวัเอง 
(Self-service strategy) การบริหารการขายของร้านคา้แบบไฮเปอร์มาร์ทมีความซับซ้อนกวา่การ
บริหารร้านคา้ปลีก เพราะตอ้งบริหารให้ได้สินคา้ท่ีตน้ทุนต ่าและการจดัการท่ี ใช้ค่าใช้จ่ายน้อย 
ดงันั้นร้านคา้ปลีกแบบไฮเปอร์มาร์ท จึงไม่มีการจดัตกแต่งร้านคา้สวยงามแบบห้างสรรพสินคา้ การ
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จดัเรียงสินคา้จะจดัวางแบบคลงัสินคา้ (Warehouse) และพยายามลดค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังาน 
โดยจดัการขายใหเ้ป็นแบบบริการตนเอง (Self service) 

ปัจจัยทีใ่ช้ในการด าเนินธุรกจิค้าปลกี 
 ในการแข่งขนัธุรกิจคา้ปลีก ผูบ้ริหารตอ้งให้ความส าคญักบัปัจจยัภายนอกและปัจจยั
ภายในท่ีส าคญั 8 ประการ ซ่ึงจะช่วยท าให้การคา้ปลีกใช้ในการปรับตวัให้ประสบความส าเร็จใน
การด าเนินธุรกิจ (สุพฒัน์ โตวจิกัษช์ยักุล , 2552 : 33-36) 
 1.  ปัจจัยภายนอก เป็นปัจจยัท่ีเป็นการแสดงจุดยืนของกิจการต่อลูกคา้สามารถรับรู้
และสัมผสัในตวัร้านคา้นั้นๆได ้ทั้งยงัเป็นตวัสร้างความแตกต่างให้กบัร้านคา้ได ้ปัจจยัท่ีส าคญั คือ 
สถานท่ี (Place) สินคา้ (Product) คุณค่า (Value) บุคลากร (People) และการส่ือสารกบัลูกคา้ 
(Communication)  
  1.1 สถานท่ี  ตอ้งให้ความส าคญักบัปัจจยัท าเลท่ีตั้งเพราะท าเลท่ีตั้งท่ีดีเป็นขุมทอง
ท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ซ่ึงร้านคา้ปลีกจากต่างชาติพยายามซ้ือท าเลท่ีตั้ งท่ีดีเก็บไว ้
เน่ืองจากราคาอสังหาริมทรัพยล์ดลงตามภาวะเศรษฐกิจถดถอย ดงันั้นจึงเป็นโอกาสในการหาท าเล
ท่ีตั้งท่ีดีและราคาไม่แพงได ้นอกจากน้ีการตกแต่งร้านทั้งภายในและภายนอกก็เป็นส่ิงส าคญัท่ีดึงดูด
ลูกคา้เขา้มาในร้านแต่กิจการตอ้งมีเอกลกัษณ์ของตนเอง รวมทั้งยงัตอ้งให้ความสนใจกบัการตั้งช่ือ
ร้าน รูปทรงร้านคา้ สีสัน ผงัจดัการ แสงสวา่ง ฝ้าเพดานและการจดัชั้นวางของดว้ย 
  1.2. สินคา้ นโยบายการน าสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาเสนอต่อลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองร้านคา้
แต่ละร้านตอ้งพยายามสร้างความโดดเด่น (Dominant) ของสินคา้ภายในร้าน ดงันั้นผูป้ระกอบการ
จะตอ้งให้ความส าคญักบัการบริหาร เร่ิมตั้งแต่การสรรหาแหล่งสินคา้ การซ้ือสินคา้ การกระจาย
สินคา้ ตลอดจนการโชวสิ์นคา้  
  1.3. คุณค่า การแข่งขนัในธุรกิจค้าปลีก จะตอ้งมีการแข่งขนัท่ีตอ้งสร้างคุณค่า
ให้แก่ผูบ้ริโภค การสร้างคุณค่าให้กบัร้านมีปัจจยัท่ีส าคญั คือ การสร้างความโดดเด่นในสินคา้ การ
เสนอสินคา้ท่ีเป็นธรรมการให้ความส าคญักบัลูกคา้  การเสนอความสะดวกสบาย และสร้างความ
เพลิดเพลินในการจบัจ่ายใชส้อย 
  1.4 บุคลากร ความรู้ความสามารถของพนกังานขายเป็นปัจจยัท่ีสร้างความ เด่น
เหนือคู่แข่ง ควรมีการฝึกอบรมและการช้ีแนะให้กับพนักงานใหม่และพนักงานเดิม เพื่อให้มี
ความรู้สึกอยากบริการและขายสินคา้ต่อลูกคา้ 
  1.5 การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ ท่ีส าคญัก็คือ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ เพื่อบอก
กล่าวแก่ลูกคา้วา่เรามีขอ้ไดเ้ปรียบกวา่คู่แข่งอยา่งไร เช่นถา้ร้านอยูใ่นชุมชนใกลบ้า้น ใกลท่ี้ท างาน ก็
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โฆษณาเนน้ดา้นสถานท่ีตั้ง แต่ถา้ร้านมีการบริการท่ีโดดเด่น ทนัสมยักวา่ก็เนน้โฆษณาตวัสินคา้แต่
ถา้ร้านไม่มีความโดดเด่นดา้นใดเลยก็ตอ้งเนน้ดา้นราคาสินคา้ 
 2.  ปัจจัยภายใน  ผูบ้ริโภคไม่สามารถรับรู้และสัมผสัในส่ิงท่ีเกิดข้ึนในร้านไดแ้ก่ การ
กระจายสินคา้ (Logistics) ระบบเทคโนโลยี(Technology) และความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Relation 
with) ทั้ง 3 ปัจจยัภายใน ก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการบริหารซ่ึงท าให้ตน้ทุนต ่าและสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งได ้
  2.1 ระบบการกระจายสินคา้ ระบบบริหารการกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ร้านคา้
ปลีกท่ีรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ท าใหต้น้ทุนต ่า ซ่ึงนบัวา่มีความส าคญัมากกบัร้านคา้รูปแบบใหม่ 
สามารถวางแผนบริหารสินคา้ใหมี้จ าหน่ายอยูต่ลอดเวลาเม่ือลูกคา้มารับบริการจะไดไ้ม่ผดิหวงั 
  2.2 ระบบเทคโนโลยี ตอ้งอาศยัระบบสารสนเทศมาช่วยในการจดัหาขอ้มูลให้มี
ความรวดเร็วและถูกตอ้งช่วยในการตดัสินใจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  2.3 ความสัมพนัธ์กบัคู่คา้ ร้านคา้ปลีกพยายามน าระบบ ECR ท่ีสามารถท าให้ผูจ้ดั
จ  าหน่ายสามารถรับรู้ขอ้มูลการขายและส่งสินคา้ปลีกไดท้นัตามความตอ้งการ ท าให้ไม่ตอ้งสต็อก
สินคา้จ านวนมาก ลดตน้ทุนอีกทางหน่ึง 
 จะเห็นได้ว่า การปรับตวัของธุรกิจขนาดเล็ก ผูป้ระกอบจ าเป็นต้องใช้การปรับตวั
เชิงกลยุทธ์ เพื่อต่อสู้กบัคู่แข่งขนั เน่ืองจากร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร 
มกัจะเป็นร้านคา้แบบดั้งเดิมหรือร้านโชวห่วย ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ ร้านขายสินคา้
แบบเน้นสินคา้ราคาถูก เป็นตน้ ผูว้ิจยัเห็นวา่ กลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก จะตอ้ง
สอดคล้องกับปัจจัยท่ีใช้ในการด าเนินธุรกิจ พิจารณาถึงปัจจัยภายนอกได้แก่ สถานท่ี คุณค่า 
บุคลากร และการส่ือสารกบัลูกค้า ส่วนปัจจยัภายใน ได้แก่ การกระจายสินคา้ เทคโนโลยี และ
ความสัมพนัธ์กบัคู่คา้และจะตอ้งสอดคลอ้งกบัการสร้างความแตกต่างเพื่อให้เกิดการแข่งขนั  น ามา
สร้างเป็นนิยามกลยทุธ์การปรับตวั ไดว้า่  
 1.  การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ หมายถึง การสร้างคุณลกัษณะจ าเพาะของ
ผลิตภณัฑแ์ละสร้างความหลากหลายให้แตกต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงเป็นคุณลกัษณะท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง   
 2.  การให้ความส าคญักบัลูกคา้ หมายถึง การสร้างความประทบัใจหรือความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือสินคา้อีกหรือเป็นลูกคา้ประจ า 
 3.  การสร้างบรรยากาศภายในร้าน หมายถึง การออกแบบผงัร้าน การตกแต่งจดัวาง
สินคา้และการสร้างบรรยากาศในร้าน เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความสนใจซ้ือ และสร้างเอกลกัษณ์
ใหก้บัร้านคา้ 
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 4.  การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการ หมายถึง การน าเทคโนโลยีต่างๆ ท่ีมีอยู่
เขา้มาประยกุตใ์ชก้บัร้านคา้ ในเร่ืองการจดัเก็บค่าสินคา้ การรักษาความปลอดภยั การบนัทึกรายการ
สินคา้ รวมถึงระบบการจดัการสินคา้คงคลงั  

การสร้างความแตกต่างเพือ่ให้เกดิความได้เปรียบในการแข่งขัน  
(สุพฒัน์  โตวจิกัษช์ยักุล , 2552 : 16-17  ) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 
 1.  การเลือกสินคา้ โดยการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้จะท าให้สามารถจดัหาสินคา้ท่ี
ตรงกบัความคาดหวงัของลูกคา้  
 2.  การบริการ โดยให้บริการครอบคลุมรอบดา้นนอกเหนือจากบริการปกติ เช่น การ
ส่งสินคา้ถึงบา้น ถึงรถ การขายเงินเช่ือ การรับสั่งสินคา้ทางโทรศพัท์ เป็นตน้ และให้ความสะดวก
แก่ลูกคา้ตามท่ีคาดหมายไว ้เช่น หากสินคา้ไดร้วดเร็วคิดเงินรวดเร็วและถูกตอ้ง 
 3.  การจดัวางสินคา้และจดัร้าน มุ่งให้มีรูปแบบตามท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้เหมาะกบัการ
ใช้ชีวิตของลูกคา้ โดยเน้นท่ีตอ้งมีตน้ทุนท่ีเหมาะสม สินคา้ท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งซ้ือควรวางไว้
ดา้นหลงัเพื่อใหลู้กคา้เดินผา่นสินคา้อ่ืนก่อนท าใหเ้กิดการจูงใจการขายให้ไดม้ากข้ึน การจดัวางตอ้ง
ท าให้สินคา้มองเห็นไดง่้ายและง่ายต่อการหยิบจบั ค านึงถึงความสะอาด ราคาชดัเจนเป็นสัดส่วน 
กรณีมีการส่งเสริมการขายจะตอ้งวางให้ลูกคา้เห็นชดัเจน  การวางสินคา้ท่ีราคาต ่าไวใ้กลสิ้นคา้ท่ีมี
ก าไรสูงจะช่วยใหลู้กคา้เกิดความสนใจมากข้ึน 
 4.  การส่ือสาร เป็นการแจง้ให้ลูกคา้ทราบถึงประโยชน์คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บดว้ยการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆทั้งภายในและภายนอกร้าน เน้นสร้างความแตกต่างให้ได้
มากกวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ ดึงลูกคา้ให้เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ในร้านและเป็นเรียนรู้พฤติกรรม
ของลูกคา้  
 แต่ร้านของเรานั้น เราเป็นเจา้ของเองตดัสินใจไดท้นัทีดว้ยตวัเองลูกคา้อยากรู้ราคาตวั
ไหน เราก็สามารถหยิบเอามาให้ได้ทนัที บอกราคาได้ทนัทีด้วย การท่ีทางเจา้ของกิจการยงัคงมี
จิตใจใฝ่บริการ หรือคอยดูแลลูกคา้ให้ไดรั้บบริการอยา่งดีเลิศนั้นท าให้ลูกคา้ประทบัใจ และอยาก
กลบัมาใชบ้ริการอีก บางคร้ังสินคา้ท่ีราคาถูกกวา่ก็ไม่ใชเ้พียงหน่ึงปัจจยัท่ีท าใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้  
 ร้านคา้ปลีกในจงัหวดัสมุทรสาครมีอยูห่ลายประเภทไม่วา่จะเป็นร้านโชห่วย มินิมาร์ท
ต่างๆ เป็นตน้ ต่างมีการด าเนินธุรกิจท่ีแตกต่างกนัออกไป ผูป้ระกอบการบางรายให้ความส าคญักบั
ปัจจยัท่ีใชใ้นการด าเนินธุรกิจซ่ึงจะช่วยท าใหก้ารคา้ปลีกประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ  ซ่ึง
ส่วนใหญ่ร้านค้าปลีกในจังหวดัสมุทรสาครให้ความส าคัญกับสถานท่ี และสินค้ารองลงมา 
ผูป้ระกอบการน าปัจจยัต่างๆมาประยุกต์ใช้กับกิจการของตนแล้วนับได้ว่าเป็นปัจจยัท่ีประสบ
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ความส าเร็จไม่มากก็น้อย  ซ่ึงสามารถสอดคลอ้งกบันิยามไดว้า่ ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาด
เล็ก  หมายถึง การด ารงอยูห่รือการด าเนินกิจการต่อไปอยา่งมีประสิทธิภาพ กิจการมีก าไร ยอดขาย
สินค้าเพิ่มข้ึน  มีกลุ่มลูกค้าประจ าและลูกคา้รายใหม่ รวมทั้งสามารถด ารงอยู่ได้โดยไม่ตอ้งปิด
กิจการ 
 

แนวคิดเกีย่วกบัความอยู่รอดของธุรกจิขนาดเลก็ 

 ในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีตน้ทุนต่างๆในการประกอบธุรกิจพุ่งสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง 
โดยเฉพาะปัญหาดา้นตน้ทุนพลงังาน รวมถึงภาวะท่ีก าลงัซ้ือของผู ้บริโภคลดนอ้ยลง หรือมีความ
ระมดัระวงัในการจบัจ่ายใช้สอยมากข้ึน ท าให้เกิดผลกระทบอยา่งกวา้งขวางในการประกอบธุรกิจ 
โดยเฉพาะถา้เป็นธุรกิจของผูป้ระกอบการรายเล็กหรือธุรกิจ SMEs  
  ส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการ SMEs จะตั้งเป้าหมายในการด าเนินการก่อนเป็นอนัดบัแรก 
คือการ “ลดตน้ทุน” แต่ส่วนใหญ่ก็จะพบวา่ตนเองไม่สามารถลดตน้ทุนไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมาย ซ่ึง
แมว้า่จะมีกลยทุธ์หรือแนวทางดา้นการบริหารจดัการต่างๆท่ีใชใ้นการลดตน้ทุนของธุรกิจก็ตาม แต่
ปัจจัยหน่ึงซ่ึงอาจเป็นปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลให้ผู ้ประกอบการ ไม่สามารถลดต้นทุนได้ ก็คือ
ผูป้ระกอบการไม่ทราบถึง “ตน้ทุน” ของธุรกิจตนเองอย่างแทจ้ริง หรือไม่มีความรู้ในปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัส่ิงท่ีเกิดข้ึนกบัตน้ทุนของธุรกิจของตนเอง ท าให้เม่ือถึงเวลาจ าเป็นท่ีจะตอ้งการลด
ตน้ทุนธุรกิจของตน จึงไม่สามารถท่ีจะกระท าได ้และค าตอบท่ีมกัไดรั้บฟังอยูเ่สมอก็คือ ธุรกิจของ
ตนไม่สามารถลดต้นทุนได้อีกแล้ว ซ่ึงอาจเป็นจริงตามท่ีกล่าวหรือ อาจไม่เป็นจริงก็ได้ ดงันั้น
ผูเ้ขียนจึงเห็นสมควรกล่าวถึงปัจจยัเก่ียวกับการท าให้ผูป้ระกอบการรู้ถึงต้นทุนของธุรกิจเป็น
เบ้ืองตน้ เพื่อใชเ้ป็นจุดเร่ิมหรือแนวทางในการลดตน้ทุนของธุรกิจต่อไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ความเข้าใจของส่ิงทีเ่รียกว่า “ต้นทุน”  
     ถา้มีการถามผูป้ระกอบการว่า “ตน้ทุนของธุรกิจเท่ากบัเท่าใด” ผูป้ระกอบการส่วน
ใหญ่ก็จะบอกตวัเลขจ านวนหน่ึงออกมาว่าน่ีคือต้นทุนของธุรกิจ แต่ถ้าถามต่อไปว่า “ตวัเลขท่ี
กล่าวถึงน้ีมีท่ีมาหรือค านวณมาจากอะไร” ค าตอบท่ีไดรั้บจะท าให้พบไดท้นัท่ีวา่ผูป้ระกอบการแต่
ละราย มีความเขา้ใจเก่ียวกบั “ตน้ทุน” ท่ีแตกต่างกนั โดยบางรายอาจจะบอกวา่ เป็นเงินท่ีธุรกิจ จ่าย
ออกไปในแต่ละเดือน บางรายอาจบอกว่า เป็นตน้ทุนในการซ้ือวตัถุดิบและค่าใช้จ่ายในการผลิต
สินค้า บางรายอาจบอกว่าเป็นต้นทุนในการซ้ือวตัถุดิบและค่าใช้จ่ายในการผลิตสินคา้ รวมกับ
ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัเงินเดือน ค่าน ้ า ค่าไฟฟ้า หรือค่าใชจ่้ายอ่ืนๆทั้งหมดของธุรกิจ บางรายอาจบอกวา่
เป็นตน้ทุนในการซ้ือวตัถุดิบและค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ รวมกบัค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัเงินเดือน ค่า
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น ้ า ค่าไฟฟ้า หรือค่าใช้จ่ายอ่ืนๆทั้งหมดของธุรกิจ และรวมกบัมูลค่าคลงัสินคา้ท่ีมีอยู่ ส่ิงเหล่าน้ี
แสดงให้เห็นว่าผูป้ระกอบการยงัมีความเขา้ใจในเร่ืองของการค านวณตน้ทุนท่ีแตกต่างกนั และก็มี
อีกไม่นอ้ยเช่นกนัท่ีไม่สามารถบอกไดเ้ลย วา่ธุรกิจตนเองมีตน้ทุนเท่าใด หรือขอกลบัไปดูบญัชีหรือ
งบการเงินของธุรกิจก่อนจึงจะสามารถตอบได ้ซ่ึงการท่ีจะบริหารตน้ทุนหรือลดตน้ทุนไดน้ั้น ส่ิง
แรกท่ีผูป้ระกอบการหรือเจ้าของธุรกิจ จะต้องเข้าใจก่อนเป็นอันดับแรกคือ ต้นทุนของธุรกิจ
ประกอบดว้ยอะไรบา้ง  โดยพื้นฐานในการด าเนินธุรกิจ ตน้ทุนของธุรกิจจะประกอบดว้ย ตน้ทุน
ดา้นการผลิตสินคา้หรือการให้บริการ ซ่ึงเป็นตน้ทุนและค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เฉพาะในการผลิต
สินคา้และการใหบ้ริการ เช่น วตัถุดิบ สินคา้ซ้ือมาเพื่อการผลิต ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ ค่าโสหุ้ย 
วสัดุส้ินเปลืองในการผลิตต่างๆ ถ้าเป็นธุรกิจด้านการผลิตถือเป็น “ต้นทุนผลิตสินค้า” หรือ
ค่าแรงงานในการใหบ้ริการ สินคา้ซ้ือมาเพื่อการใหบ้ริการค่าใชจ่้ายในการให้บริการ เป็นตน้ ถา้เป็น
ธุรกิจดา้นบริการถือเป็น “ตน้ทุนการให้บริการ” และถา้ “บวก” มูลค่าของสินคา้ส าเร็จรูป สินคา้
คงเหลือ งานท่ีอยูร่ะหวา่งท าท่ีเหลืออยูเ่ดิม หรือเรียกวา่ ”สินคา้คงเหลือตน้งวด” น าไป “ลบ” มูลค่า
ของสินคา้ส าเร็จรูป สินคา้คงเหลือ งานท่ีอยู่ระหว่างท าท่ีเหลืออยู่ เม่ือส้ินรอบบญัชีหรือเรียกว่า 
“สินคา้คงเหลือปลายงวด” ก็จะไดเ้ป็น “ตน้ทุนขายสินคา้” ซ่ึงใชใ้นการค านวณหา “ก าไรขั้นตน้”  
และอีกส่วนท่ีจะถูกน ามาร่วมค านวณเพื่อหาตน้ทุนธุรกิจ คือ “ตน้ทุนค่าใช้จ่ายด้านการขายและ
บริหาร” อนัเป็นค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนท่ีใชใ้นการขายสินคา้ หรือให้บริการ และค่าใชจ่้ายในการบริหาร
จดัการ เช่น เงินเดือนพนกังาน ค่าน ้ าค่าไฟในส่วนส านกังานหรือร้านคา้ ค่าโทรศพัท์โทรสาร ค่า
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ โดยถา้น าทั้งส่วนของ ตน้ทุนขายสินคา้รวมกบัค่าใช้จ่ายดา้นการ
ขายและบริหาร ก็จะเป็น “ตน้ทุนของธุรกิจ” นัน่เอง เพื่อใชค้  านวณหา “ก าไรสุทธิ” ซ่ึงเร่ืองดงักล่าว
น้ีอาจมีความยุ่งยากส าหรับผูป้ระกอบการท่ีไม่มี พื้นฐานด้านการเงิน แต่ถ้าได้เร่ิมศึกษาความรู้
พื้นฐานดา้นบญัชี หรือศึกษาจากรายการบญัชีท่ีมีอยูก่็จะเขา้ใจไดไ้ม่ยากนกั และส่ิงดงักล่าวถือเป็น
รากฐานส าคญัท่ีจะท าให้สามารถบริหาร จัดการตน้ทุน หรือสามารถลดตน้ทุนของธุรกิจไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

การจัดท าบัญชี  
 การจัดท าบัญชีถือเป็นเร่ืองส าคัญอย่างยิ่งในการท าให้ทราบถึงต้นทุนของธุรกิจ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ถา้เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ซ่ึงมกัละเลยในเร่ืองของการท าบญัชี เน่ืองจากอาจเป็นการ
ซ้ือขายดว้ยเงินสด จึงมกัประมาณการจากเงินสดท่ีจ่ายออกไปในแต่ละวนั ในการซ้ือหรือช าระค่า
สินคา้และค่าใชจ่้ายต่างๆ วา่เป็นตน้ทุนธุรกิจท าให้ไม่เห็นความจ าเป็นท่ีตอ้งมีการจดัท าบญัชี หรือ
แมจ้ะมีการจดัท าบญัชีก็อยูใ่นลกัษณะบญัชีเงินสดรับ-จ่าย และก็มกัจะลงรายการไม่ครบถว้นโดยจะ
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ลงเฉพาะยอดรับจ่ายเม่ือส้ินสุดวนัเท่านั้น หรือ กรณีธุรกิจท่ีอยูใ่นรูปนิติบุคคลธุรกิจ ก็จะมีการจดัท า
บญัชีเพื่อให้เป็นไปตามท่ีกฎหมายบงัคบั โดยให้ความส าคญัในการจดัท าบญัชีเพื่อการเสียภาษีเงิน
ไดนิ้ติบุคคลมากกวา่เพื่อใชใ้นการบริหารจดัการ รวมถึงการท่ีธุรกิจส่วนใหญ่มกัเลือกใชว้ิธีการจา้ง
ส านกังานบญัชีภายนอกในการจดัท าบญัชี โดยเจา้หนา้ท่ีบญัชีหรือการเงินภายในของธุรกิจ จะเป็น
เพียงผูร้วบรวมสรุปรายการ และน าส่งเอกสารใบเสร็จค่าใชจ่้ายต่างๆไปยงัส านกังานบญัชี เพื่อท า
รายการงบการเงิน โดยมีเพียงน้อยรายท่ีจะแยกแยะและประเมินผลค่าใช้จ่ายหรือตน้ทุนต่างๆของ
ธุรกิจท่ีเกิดข้ึน เพื่อใชบ้ริหารจดัการตน้ทุนของธุรกิจอยา่งแทจ้ริง  
 นอกจากน้ีตวัเจา้ของธุรกิจเองก็มกัไม่ให้ความสนใจในรายการทางบญัชีอยา่งละเอียด
ในรายการต่างๆ โดยให้ความส าคัญเฉพาะยอดขายหรือรายได้ ยอดรวมต้นทุนหรือยอดรวม
ค่าใช้จ่าย และท่ีให้ความสนใจเป็นพิเศษก็คือ บรรทดัสุดทา้ยในเร่ืองของก าไร-ขาดทุน ซ่ึงถ้าผล
ก าไรเพิ่มข้ึนหรือไม่ลดลงจากเดิม ผูป้ระกอบการก็มกัไม่ให้ความส าคญัในการบริหารตน้ทุนใน
รายการต่างๆท่ีเกิดข้ึนเท่าใดนกั เน่ืองจากยงัถือวา่ธุรกิจของตนเองยงัมีผลก าไรท่ีดูดีอยู ่

การแยกแยะต้นทุนและค่าใช้จ่าย  
 ในธุรกิจท่ีมีการจัดท าบัญชีไม่ว่าจะเป็นการจดัท าบัญชีด้วยตนเอง หรือว่าจ้างให้
ส านักงานบญัชีจดัท าให้ก็ตาม ถ้าลองถามในเชิงลึกว่า “รายการท่ีลงไว ้ในงบการเงินต่างๆ นั้น
ประกอบด้วยอะไรบ้าง” เช่น ถ้าดูในงบดุลแล้วถามว่ารายการสินทรัพย์หมุนเวียนท่ีลงไว ้
ประกอบดว้ยอะไรบา้ง มีก่ีรายการ แต่ละรายการคืออะไร มีมูลค่าเท่าใด หรือค่าใช้จ่ายในการขาย
และบริหารในงบก าไรขาดทุน ประกอบดว้ยอะไรบา้ง แต่ละรายการมีมูลค่าเท่าใด มูลค่าดงักล่าว
นั้นมีท่ีมาจากอะไร จะพบไดเ้ลยว่ามีผูป้ระกอบการเพียงนอ้ยรายท่ีสามารถตอบค าถามดงักล่าวได ้
โดยเฉพาะถา้เป็นการวา่จา้งให้ส านกังานบญัชีภายนอกจดัท าให้ เน่ืองจากไม่เคยมีการแยกแยะหรือ
พิจารณาในตน้ทุนและค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนของธุรกิจ ซ่ึงการแยก แยะรายการของตน้ทุนและค่าใชจ่้าย 
จะเป็นส่ิงท่ีท าให้เห็นไดว้า่มีตน้ทุนและค่าใชจ่้ายใดท่ีมากเกินไปหรือไม่มีความจ าเป็น ซ่ึงจะท าให้
ธุรกิจสามารถบริหารจัดการในการลดต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในส่วนดังกล่าวลงได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

พฤติกรรมการใช้จ่าย  
   ส าหรับผูป้ระกอบการ SMEs ไม่วา่จะเป็นรายเล็กหรือรายกลาง โดยเฉพาะถา้เป็นนิติ
บุคคลในรูปบริษทัจ ากดั พฤติกรรมอยา่งหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจมกักระท า ก็คือการ
น ารายจ่ายส่วนตวัมาออกใบเสร็จรับเงินในนามบริษทัหรือของธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นค่าซ้ือของกินของ
ใช ้ค่าอาหาร ค่าใช้จ่ายในการเดินทางหรือการท่องเท่ียว ซ่ึงอาจเป็นของตนเองหรือของครอบครัว 
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เน่ืองจากถือวา่สามารถหกัเป็นค่าใชจ่้ายของธุรกิจไดต้ามจริง เพื่อการค านวณในการเสียภาษีเงินได้
ของธุรกิจ โดยหวงัวา่จะท าใหธุ้รกิจของตนเองเสียภาษีนอ้ยลง โดยค่าใชจ่้ายหลกัๆท่ีกล่าวถึงน้ีก็คือ 
“ค่าน ้ามนั” ซ่ึงถา้เป็นค่าใชจ่้ายท่ีมาจากการด าเนินธุรกิจอยา่งแทจ้ริง ก็คงไม่มีปัญหาเท่าใดนกั แต่ส่ิง
ท่ีพบก็คือรายจ่ายดงักล่าวมกัเป็นรายจ่ายส่วนบุคคล หรือเป็นค่าใช้จ่ายส่วนตวัของเจา้ของธุรกิจ
นั่นเอง ซ่ึงการกระท าดังกล่าวส่งผลให้ธุรกิจมีต้นทุนสูงกว่าความเป็นจริง และจากพฤติกรรม
ดงักล่าวยอ่มท าใหธุ้รกิจไม่มีผลก าไร หรืออาจแสดงผลขาดทุนเม่ือดูรายละเอียดในงบก าไรขาดทุน 
โดยเฉพาะถา้เป็นภาวะปัจจุบนัท่ีค่าน ้ามนัมีราคาสูงเป็นอยา่งยิง่ ซ่ึงผลจากพฤติกรรมหรือการกระท า
ดงักล่าว จะส่งผลให้ในเวลาท่ีธุรกิจตอ้งการขอวงเงินสินเช่ือ หรือไปขอกู้เงินจากธนาคารหรือ
สถาบนัการเงิน เม่ือพิจารณาในงบการเงินแลว้อาจไดรั้บการปฏิเสธ เน่ืองจากธุรกิจมีผลก าไรอยูใ่น
ระดบัต ่าหรือมีผลขาดทุน หรือธุรกิจอาจมีตน้ทุนในระดบัสูงกวา่ค่าเฉล่ียเม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจ
อ่ืนในประเภทเดียวกนัท่ีมีการจดัท าบญัชีและระบุค่าใชจ่้ายอยา่งถูกตอ้ง อนัเน่ืองมาจากพฤติกรรม
ดงักล่าวของผูป้ระกอบการน้ีนัน่เอง  
 เช่นเดียวกบัร้านคา้ปลีกในจงัหวดัสมุทรสาครมีการตรวจสอบและส ารวจถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคซ่ึงมีจ านวนท่ีน้อยลงจึงท าให้ร้านคา้มีการด าเนินกิจการอย่างระมดัระวงัใน
การจับจ่ายใช้สอยมากข้ึน ท าให้ผู ้ประกอบการมีการตั้ งเป้าหมายในการด าเนินการเพื่อการ
บริหารงานอย่างมีประสิทธิภาพ มีการลดตน้ทุนและค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ าเป็น และควบคุมพฤติกรรม
การใชจ่้ายของผูป้ระกอบการ 

 
งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
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ร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี” พบว่า ผูป้ระกอบการ
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ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีการปรับตวัเพื่อความอยูร่อดในเร่ือง การจดับรรยากาศภายในร้านจูงใจให้
เขา้ใชบ้ริการ และในการจดัวางสินคา้แต่ละประเภทมีท่ีวา่งใหลู้กคา้เดินไดอ้ยา่งสะดวก 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง สรุปได้ว่ากลยุทธ์การปรับตวัเพื่อความอยู่รอด 
ประกอบไปดว้ย การจดับรรยากาศภายในร้าน การจ าหน่ายสินคา้ท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน และการน า
เทคโนโลยปีระยกุตใ์ชใ้นร้าน ลว้นส่งผลต่อความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กทั้งส้ิน 

ผลจากการศึกษาและทบทวนแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ รวมทั้ งงานวิจัยทั้ งหมดท่ี
เก่ียวขอ้งในการศึกษาวิจยัเร่ือง กลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ผูว้ิจยัไดน้ ามาใช้เป็น
แนวทางในการคน้ควา้ขอ้มูลในการสร้างกรอบแนวคิด ออกแบบสอบถาม เพื่อศึกษากลยุทธ์การ
ปรับตวัเพื่อความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง จ.
สมุทรสาคร อันได้แก่ กลยุทธ์การปรับตัว และความอยู่รอดของร้านปลีกขนาดเล็ก หลังจาก
วิเคราะห์งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัจึงได้เลือก ปรับปรุง และสังเคราะห์ใหม่เพื่อให้เข้ากบัแนว
ทางการวจิยัในคร้ัง 
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บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจัิย 

 

 การวิจยัน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษากลยุทธ์การปรับตวัเพื่อความอยูร่อดของร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง  จ.สมุทรสาคร การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
การศึกษาใชข้อ้มูลแบบปฐมภูมิ (Primary Data) จากการส ารวจโดยออกแบบสอบถาม ขอ้มูลทุติย
ภูมิ (Secondary Data) ท่ีใชไ้ดจ้ากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง บทความจากหนงัสือต่างๆ โดยไดด้ าเนินการ
ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

ประชากรและประชากรเป้าหมาย 

 ประชากร คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร  
อ.เมือง  จ.สมุทรสาคร จ านวน 120 ราย จึงก าหนดประชากรเป้าหมายจากวิธีของ Yamane (สุธรรม 
รัตนโชติ , 2551:95) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% จ านวนประชากรเป้าหมายค านวณไดจ้ากสูตร 

n  
 

   e 
 

 เม่ือ  n = จ านวนประชากรเป้าหมาย 
  N = จ านวนประชากร 
  e = ระดบัความผดิพลาด (0.05) 

 แทนค่าได ้  

n  
   

     ( .  ) 
 

n        
  ดงันั้น ประชากรเป้าหมายมีจ านวน 104 คน  



21 
 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชคื้อ แบบสอบถาม (Questionnaire) เร่ือง กลยุทธ์การปรับตวัเพื่อความอยูร่อด
ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง  จ.สมุทรสาคร แบ่งเป็น 3 ส่วน 
คือ 
  ส่วนท่ี 1  ข้อมูลทั่วไปของผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็ก จ านวน 7 ข้อ 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ยอดขายต่อเดือน ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ ค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือสินคา้มาจ าหน่ายต่อเดือน และสินคา้ท่ีจ  าหน่าย 

ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบักลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก จ านวน 20 ขอ้ 
ประกอบดว้ย กลยุทธ์การปรับตวัดา้นการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์จ านวน 6 ขอ้ ดา้นการ
ให้ความส าคัญกับลูกค้าจ านวน 4 ข้อ การสร้างบรรยากาศภายในร้านจ านวน 5 ข้อ การน า
เทคโนโลยีมาช่วยในการจดัการจ านวน 4 ขอ้ และความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กจ านวน  
5 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก จ านวน 5 ขอ้  
 

การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ 

แบบสอบถามมีขั้นตอนการสร้าง ดงัต่อไปน้ี 
  1.  สร้างแบบสอบถามโดยศึกษาจากเอกสาร งานวจิยัและวรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง  
  2.  น าแบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความครอบคลุมของเน้ือหา
และความถูกตอ้งของภาษา รวมทั้งใหข้อ้เสนอแนะและเพื่อปรับปรุงแกไ้ข 
  3.  การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือการวจิยั  
 3.1 การหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยการน าแบบสอบถาม
ไปใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบ  
   3.2 การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (Chonbach’s  
Alpha) โดยใช้วิธีของ (Cronbach) จากการค านวณปรากฏว่า ไดค้วามเช่ือมัน่สัมประสิทธ์ิอลัฟ่า
เท่ากบั 0.79  ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ไดต้ามเกณฑ์คือ ตอ้งมีค่ามากวา่ 0.70 (สุธรรม 
รัตนโชติ , 2551: 136)   ดงัตารางท่ี 1 
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ตารางท่ี 1 ค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (Chonbach’s  Alpha) 
กลยุทธ์การปรับตัวเพือ่ความอยู่รอด ค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (Chonbach’s  Alpha) 

ดา้นการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ 0.80 
ดา้นการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ 0.84 
ดา้นการสร้างบรรยากาศภายในร้าน 0.79 
ดา้นการน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการจดัการ 0.85 
ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 0.79 

4. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้งจากผูเ้ช่ียวชาญและตรวจสอบ
ความเช่ือมัน่ไปพฒันาเป็นแบบสอบถามจริง จากนั้นน าไปแจกให้กบัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง จ.สมุทรสาคร 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary 
Data) ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามโดยให้ประชากรเป้าหมายตอบค าถามดว้ย
ตนเอง จ านวน 104 ชุด ตามท่ีไดก้ าหนดไวข้า้งตน้ 
   

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความเรียบร้อยสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้ผูว้จิยัเลือกใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  
  1. สถิติพรรณนา คือ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(SD) ของกลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก และความอยูร่อดของรานคา้ปลีกขนาดเล็ก 
ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามจะน ามาวิเคราะห์โดยใช้มาตราวดัแบบประมาณค่า (Rating 
Scale) ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2 เกณฑค์ะแนนการวดัแบบประมาณค่า 
เกณฑค์ะแนน กลยทุธ์การปรับตวั ความอยูร่อด 
5 คะแนนหมายถึง ระดบัปฏิบติัการมากท่ีสุด ระดบัผลการด าเนินงานมากท่ีสุด 
4 คะแนนหมายถึง ระดบัปฏิบติัการมาก ระดบัผลการด าเนินงานมาก 
3 คะแนนหมายถึง ระดบัปฏิบติัการปานกลาง ระดบัผลการด าเนินงานปานกลาง 
2 คะแนนหมายถึง ระดบัปฏิบติัการนอ้ย ระดบัผลการด าเนินงานนอ้ย 
1 คะแนนหมายถึง ระดบัปฏิบติัการนอ้ยท่ีสุด ระดบัผลการด าเนินงานนอ้ยท่ีสุด 

 
 2. การแปลความหมายของค่าเฉล่ียของประเด็นค าถามในแต่ละดา้นในแบบสอบถาม 
โดยขอ้มูลท่ีแสดงระดบัความส าคญัใช้เกณฑ์ในการแปลความหมายโดยใช้มาตรวดัประมาณค่า
Likert-scale จ านวน 5 ระดบั (กุณฑลี เวชสาร, 2545) ค่าเฉล่ียท่ีไดน้ ามาแปลผลดงัน้ี 

ตารางท่ี 3 เกณฑก์ารแปลความหมาย 
เกณฑค์ะแนน กลยทุธ์การปรับตวั ความอยูร่อด 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 4.50 – 5.00 หมายถึง ปฏิบติัมากท่ีสุด มีความอยูร่อดมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 3.50 – 4.49 หมายถึง ปฏิบติัมาก มีความอยูร่อดมาก 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 2.50 – 3.49 หมายถึง ปฏิบติัปานกลาง มีความอยูร่อดปานกลาง 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.50 – 2.49 หมายถึง ปฏิบติันอ้ย มีความอยูร่อดนอ้ย 
ค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00 – 1.49 หมายถึง ปฏิบติันอ้ยท่ีสุด มีความอยูร่อดนอ้ยท่ีสุด 

 
 3. ทดสอบสมมติฐานขอ้ 1 โดยวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์การปรับตวักบั
ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กโดยใชส้ถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียรสัน(Pearson’s 
Product Moment Correlation Coefficient) 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัเร่ือง กลยุทธ์การปรับตวัเพื่อความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลนครสมุทรสาคร อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ และใช้
แบบสอบถามประเภทให้ประชากรเป้าหมายอ่านและกรอกเอง เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลกบัประชากรเป้าหมายคือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร 
อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร โดยแจกแบบสอบถามจ านวน 104 ชุด  เม่ือตรวจสอบความถูกตอ้ง
และสมบูรณ์ของแบบสอบถามพบวา่ มีความถูกตอ้งสมบูรณ์จ านวน 70 ชุด มาวิเคราะห์ขอ้มูล และ
เสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชต้ารางประกอบค าบรรยาย จ าแนกเป็น 4 ตอน ดงัต่อไปน้ี 

 ตอนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ 
 ตอนท่ี 2 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 

 ตอนท่ี 3 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
 ตอนท่ี 4 วเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะทัว่ไปของผู้ประกอบการ 

ตารางท่ี 4  ค่าความถ่ีและค่าร้อยละของลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ 
ลกัษณะทัว่ไปของผู้ประกอบการ ความถี่ ร้อยละ 

1. เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
30 
40 

 
42.9 
57.1 

รวม 70 100 

2. อายุ 
ต ่ากวา่ 30 ปี 
31 – 40 ปี 
41 – 50 ปี 

 
8 

29 
21 

 
11.4 
41.5 
30.0 
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ตารางท่ี 4 ค่าความถ่ีและค่าร้อยละของลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ(ต่อ) 
ลกัษณะทัว่ไปของผู้ประกอบการ ความถี่ ร้อยละ 
51 ปีข้ึนไป 12 17.1 

รวม 70 100 

3. ระดับการศึกษา 
มธัยมตอนตน้หรือต ่ากวา่ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
อนุปริญญา/ปวส. 
ปริญญาตรีข้ึนไป 

 
13 
36 
13 
8 

 
18.6 
51.4 
18.6 
11.4 

รวม 70 100 

4. ยอดขายต่อเดือน 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาทข้ึนไป 

 
2 

13 
26 
29 

 
2.9 

18.6 
37.1 
41.4 

รวม 70 100 

5. ระยะเวลาการด าเนินธุรกจิ 
นอ้ยกวา่ 5 ปี 
5 – 10 ปี 
11 – 15 ปี 
มากวา่ 15 ปี 

 
15 
39 
9 
7 

 
21.4 
55.7 
12.9 
10.0 

รวม 70 100 

6. ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้ามาจ าหน่ายต่อเดือน 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 
10,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 100,000 บาท 
100,000 บาทข้ึนไป 

 
1 

27 
35 
7 

 
1.4 

38.6 
50.0 
10.0 

รวม 70 100 
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ตารางท่ี 4 ค่าความถ่ีและค่าร้อยละของลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการ(ต่อ) 
7. สินค้าทีจ่ าหน่าย 

อาหารและเคร่ืองด่ืม 
หนงัสือ นิตยสาร เคร่ืองเขียน 
รองเทา้ 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เคร่ืองใชภ้ายในบา้น 
เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั 
อุปกรณ์กีฬา 
เคร่ืองส าอาง 

 
11 
13 
19 
12 
9 
4 
2 

 
15.7 
18.6 
27.1 
17.1 
12.9 
5.7 
2.9 

รวม 70 100 

 จากตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปพบวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 57.1) มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี (ร้อยละ 41.4) จบการศึกษาระดบั
อนุปริญญาหรือปวส. (ร้อยละ 51.4) ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจอยูร่ะหวา่ง 5 – 10 ปี (ร้อยละ 55.7)  
สินคา้ท่ีจ  าหน่ายส่วนใหญ่ไดแ้ก่ รองเทา้ (ร้อยละ 27.1) มียอดขายสินคา้มากกว่า  30,000 บาทต่อ
เดือน  (ร้อยละ 41.4) และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้มาจ าหน่าย 50,000 – 100,000 บาทต่อเดือน (ร้อย
ละ 50) 

 
ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบักลยุทธ์การปรับตัวของร้านค้าปลกีขนาดเลก็ 

ตารางท่ี 5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
กลยุทธ์การปรับตวั ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดบั

ปฏิบัตกิาร 
1. การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.95 0.33 มาก 
2. การใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ 4.05 0.37 มาก 
3. การสร้างบรรยากาศภายในร้าน 3.93 0.34 มาก 
4. การน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการจดัการ 3.91 0.42 มาก 

รวม 3.96 0.27 มาก 

 จากตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลกลยุทธ์การปรับตวั พบว่า ระดบักลยุทธ์การ
ปรับตวัของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กอยูใ่ดระดบัมาก (ร้อยละ 3.96) และเม่ือพิจารณาเป็น
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รายดา้นแลว้พบวา่ ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธ์ดา้นการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้มากท่ีสุด (ร้อยละ 
4.05)  รองลงมาคือ ด้านการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ (ร้อยละ 3.95)  การสร้างบรรยากาศ
ภายในร้าน (ร้อยละ 3.93) และดา้นการน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการจดัการ (ร้อยละ 3.91) 

ตารางท่ี 6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก  
                ดา้นการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ 

การสร้างความแตกต่างด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ปฏิบัตกิาร 

1. น าสินคา้ท่ีแปลกใหม่ ทนัสมยั มาจ าหน่าย 3.93 0.60 มาก 
2. สินคา้ของท่านมีความหลากหลายลูกคา้สามารถ
เลือกสรรตามความตอ้งการ 

3.99 0.60 มาก 

3. มีสินคา้เพียงพอเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 3.99 0.69 มาก 
4. ท่านมีการตรวจเช็คสินคา้ท่ีช ารุด เสียหายหรือหมดอายุ
อยูเ่สมอ 

3.99 0.69 มาก 

5. ลูกคา้สามารถน าสินคา้ท่ีช ารุด เสียหาย มาเปล่ียนคืนได ้ 3.93 0.69 มาก 
6. จ าหน่ายสินคา้ท่ีมีรูปลกัษณ์ท่ีโดดเด่นเม่ือ 
เทียบกบักิจการอ่ืนในธุรกิจเดียวกนั 

3.90 0.68 มาก 

รวม 3.95 0.33 มาก 

จากตารางท่ี 6 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลกลยุทธ์การปรับตวัดา้นการสร้างความแตกต่าง
ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ระดบักลยุทธ์การปรับตวัดา้นการสร้างความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ใน
ระดบัมาก (ร้อยละ 3.95) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบั
ความหลากหลายของสินคา้ จ  านวนสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ และการตรวจเช็ค
สินคา้ท่ีช ารุด เสียหายหรือหมดอายอุยูส่ม  ่าเสมอมากท่ีสุด (ร้อยละ 3.99)  รองลงมาคือ การน าสินคา้
ท่ีแปลกใหม่ ทนัสมยัมาจ าหน่าย การรับเปล่ียนคืนสินคา้ (ร้อยละ 3.93)  และการจ าหน่ายสินคา้ท่ีมี
รูปลกัษณ์โดดเด่นเม่ือเทียบกบัธุรกิจอ่ืน (ร้อยละ 3.91) 
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ตารางท่ี 7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก  
                 ดา้นการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ 

การให้ความส าคญักบัลูกค้า ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ปฏิบัตกิาร 

1. แนะน าสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย 3.87 0.70 มาก 
2. สอบถามความพึงพอใจและรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้เสมอ 4.07 0.62 มาก 
3. บริการดว้ยความเตม็ใจและซ่ือสตัยต์่อลูกคา้ 4.19 0.64 มาก 
4. สร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้อยูเ่สมอ 4.10 0.61 มาก 

รวม 4.06 0.37 มาก 

จากตารางท่ี 7 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลกลยุทธ์การปรับตวัดา้นการให้ความส าคญักบั
ลูกคา้ พบว่า ระดบักลยุทธ์การปรับตวัดา้นการให้ความส าคญักบัลูกคา้ อยู่ในระดบัมาก (ร้อยละ 
3.95) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แล้วพบว่า ผูป้ระกอบการบริการลูกคา้ด้วยความเต็มใจและ
ซ่ือสัตยต่์อลูกคา้มากท่ีสุด (ร้อยละ 4.19)  รองลงมาคือ สร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้อยูเ่สมอ 
(ร้อยละ 4.10)  และ สอบถามความพึงพอใจและรับฟังความคิดเห็นของลูกคา้เสมอ (ร้อยละ 4.07) 

ตารางท่ี 8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก  
                 ดา้นการสร้างบรรยากาศภายในร้าน 

การสร้างบรรยากาศภายในร้าน ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ปฏิบัตกิาร 

1. ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้าน อยา่งสม ่าเสมอ 4.11 0.58 มาก 
2. ตกแต่งร้านใหส้วยงาม สะดุดตา และสอดคลอ้งกบัรสนิยม
กลุ่มเป้าหมาย 

4.06 0.66 มาก 

3. วางแผนผงัร้านใหเ้หมาะสม โดยค านึงถึงความสะดวกของ
ลูกคา้เป็นหลกั 

4.01 0.65 มาก 

4. จดัวางสินคา้ประเภทเดียวกนัใหอ้ยูใ่นบริเวณเดียวกนั แยก
เป็นหมวดหมู่ชดัเจน 

3.76 0.60 มาก 

5. การใชแ้สงหลอดไฟตกแต่งร้านคา้ใหดู้โดดเด่น และให้
ลูกคา้สามารถมองเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน 

3.71 0.66 มาก 

รวม 3.93 0.35 มาก 

จากตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกลยุทธ์การปรับตวัด้านการสร้างบรรยากาศ
ภายในร้าน พบว่า ระดบักลยุทธ์การปรับตวัดา้นการสร้างบรรยากาศภายในร้าน อยู่ในระดบัมาก 
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(ร้อยละ 3.93) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่ ผูป้ระกอบการดูแลรักษาความสะอาดภายใน
ร้านอย่างสม ่าเสมอมากท่ีสุด (ร้อยละ 4.11)  รองลงมาคือ ตกแต่งร้านให้สวยงาม สะดุดตา และ
สอดคล้องกับรสนิยมกลุ่มเป้าหมาย (ร้อยละ 4.06)  และการวางแผนผงัร้านให้เหมาะสม โดย
ค านึงถึงความสะดวกของลูกคา้เป็นหลกั (ร้อยละ 3.91) 

ตารางท่ี 9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก  
                ดา้นการน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการจดัการ 

การน าเทคโนโลยเีข้ามาช่วยในการจดัการ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ปฏิบัตกิาร 

1. ใชเ้คร่ืองเก็บเงิน เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการจดัเก็บค่า
สินคา้ 

3.77 0.66 มาก 

2. ติดกลอ้งวงจรปิด เพ่ือรักษาความปลอดภยั สอดส่อง
พฤติกรรมของลูกคา้ 

4.07 0.71 มาก 

3. บนัทึกรายการสินคา้เขา้ – ออกดว้ยคอมพิวเตอร์ทุกคร้ังท่ีมี
การขายสินคา้ เช่น การใชบ้าร์โคด้ 

3.97 0.70 มาก 

4. จดัวางสินคา้ประเภทเดียวกนัใหอ้ยูใ่นบริเวณเดียวกนั แยก
เป็นหมวดหมู่ชดัเจน 

3.86 0.69 มาก 

รวม 3.92 0.43 มาก 

จากตารางท่ี 9 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลกลยุทธ์การปรับตวัดา้นการน าเทคโนโลยีเขา้มา
ช่วยในการจดัการ พบวา่ ระดบักลยุทธ์การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการ อยูใ่นระดบัมาก 
(ร้อยละ 3.92) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบว่า ผูป้ระกอบการติดกลอ้งวงจรปิด เพื่อรักษา
ความปลอดภยั สอดส่องพฤติกรรมของลูกคา้ (ร้อยละ 4.07)  รองลงมาคือ บนัทึกรายการสินคา้เขา้ – 
ออกดว้ยคอมพิวเตอร์ทุกคร้ังท่ีมีการขายสินคา้ เช่น การใช้บาร์โคด้ (ร้อยละ 3.97)  และ จดัวาง
สินคา้ประเภทเดียวกนัใหอ้ยูใ่นบริเวณเดียวกนั แยกเป็นหมวดหมู่ชดัเจน (ร้อยละ 3.86) 
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ตอนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความอยู่รอดของร้านค้าปลกีขนาดเลก็ 

ตารางท่ี 10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก  
                   ดา้นการสร้างบรรยากาศภายในร้าน 

ความอยู่รอด ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัผลการ
ด าเนินงาน 

1. ยอดขายสินคา้ 4.02 0.63 มาก 
2. ก าไรท่ีไดจ้ากการขายสินคา้ 4.02 0.70 มาก 
3. จ านวนลูกคา้ประจ า 4.00 0.58 มาก 
4. จ านวนลูกคา้รายใหม่ 4.22 0.56 มาก 
5. ความเช่ือมัน่ในภาพลกัษณ์ 4.14 0.62 มาก 

รวม 4.08 0.38 มาก 

จากตารางท่ี 10 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก พบว่า 
ระดบัความอยูร่อดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (ร้อยละ 4.08) และเม่ือพิจารณารายละเอียดในราย
ดา้นแลว้พบว่า ผูป้ระกอบการประเมินว่าความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กข้ึนอยู่กบัจ านวน
ลูกคา้รายใหม่มากท่ีสุด ( ร้อยละ 4.22)  รองลงมาคือ ความเช่ือมัน่ในภาพลกัษณ์ (ร้อยละ 4.14)  และ
ยอดขายสินคา้ (ร้อยละ 4.02)  และก าไรท่ีไดจ้ากการขายสินคา้ ( ร้อยละ 4.02)  
 

ตอนที ่4 วเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 กลยทุธ์การปรับตวัมีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
สมมติฐานท่ี 1.1 การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ทางบวกกับ

ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
 สมมติฐานท่ี 1.2 การให้ความส าคญักบัลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยูร่อด
ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
  สมมติฐานท่ี 1.3 การสร้างบรรยากาศภายในร้านมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยู่
รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
  สมมติฐานท่ี 1.4 การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการมีความสัมพนัธ์ทางบวก
กบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
 วเิคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียรสัน (Pearson’s Product 
Moment Correlation Coefficient) มีรายละเอียดดงัตารางท่ี 11 
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ตารางท่ี 11 การวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ของกลยทุธ์การปรับตวักบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีก 
                  ขนาดเล็ก 

ตวัแปร 
ความอยู่รอด 

r P-Value 

กลยุทธ์การปรับตวั 0.545** 0.00 
   1. การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.426** 0.00 
   2. การใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ 0.347** 0.00 
   3. การสร้างบรรยากาศภายในร้าน 0.435** 0.00 
   4. การน าเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการจดัการ 0.414** 0.00 

** ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 

จากตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์การปรับตวักบัความอยู่
รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีค่า P-Value เท่ากบั 0.00 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
.545 แสดงวา่กลยุทธ์การปรับตวัมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูว้จิยัพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์กบัความ
อยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีค่า P-Value เท่ากบั 0.00 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
.426 หมายความวา่ การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยูร่อด
ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้กบัความอยูร่อดของ
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีค่า P-Value เท่ากบั 0.00 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั .347 แสดง
ว่าการให้ความส าคญักบัลูกคา้มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการสร้างบรรยากาศภายในร้านกบัความอยูร่อด
ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีค่า P-Value เท่ากบั 0.00 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั .435 
แสดงว่าการสร้างบรรยากาศภายในร้านมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยู่รอดของร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการกบั
ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีค่า P-Value เท่ากบั 0.00 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
เท่ากบั .414 แสดงวา่การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยู่
รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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บทที ่5 
สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษา กลยุทธ์การปรับตวัเพื่อความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง จ.สมุทรสาคร มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษากลยุทธ์การปรับตวัของ
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ศึกษาความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก และศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
กลยุทธ์การปรับตวักับความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร  
อ.เมือง จ.สมุทรสาคร  
 ผูว้จิยัใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบใชค้วามน่าจะเป็นเลือกการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยการแจกแจง
ความถ่ี ค่าร้อยละ หาค่าเฉล่ียเลขคณิต และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
กลยทุธ์การปรับตวักบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กโดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร
สัน(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) 
 

สรุปผลการวจัิย 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัสามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 1.  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามพบว่า 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี  จบการศึกษา
ระดบัอนุปริญญาหรือ ปวส. ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจอยู่ระหว่าง 5-10 ปี สินคา้ท่ีจ  าหน่ายส่วน
ใหญ่ไดแ้ก่ รองเทา้ มียอดขายสินคา้มากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้มา
จ าหน่าย 50,000-100,000 บาทต่อเดือน  
 2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลกลยุทธ์การปรับตวั  พบว่า ระดับกลยุทธ์การปรับตวัของ
ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กอยู่ใดระดับมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่า 
ผูป้ระกอบการมีการใชก้ลยทุธ์ดา้นการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการสร้าง



33 
 

 

ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ การสร้างบรรยากาศภายในร้าน และดา้นการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วย 
ในการจดัการ   

3.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก พบวา่ ระดบัความอยู่
รอดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  และเม่ือพิจารณารายละเอียดในรายดา้นแลว้พบวา่ ผูป้ระกอบการ
ประเมินวา่ความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กข้ึนอยูก่บัจ  านวนลูกคา้รายใหม่มากท่ีสุด รองลงมา
คือ ความเช่ือมัน่ในภาพลกัษณ์ ยอดขายสินคา้ ก าไรท่ีไดจ้ากการขายสินคา้  และจ านวนลูกคา้ประจ า  
 4. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 แสดงให้เห็นวา่ กลยุทธ์การปรับตวักบัความอยูร่อด
ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า กลยุทธ์การปรับตวัดา้นการสร้าง
ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ การให้ความส าคญักบัลูกคา้ การสร้างบรรยากาศภายในร้าน และการ
น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการ มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัความอยู่รอดของร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

 

การอภิปรายผลการวจัิย 

 จากผลการวิจยั พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กมีการปรับตวัในการด าเนิน
ธุรกิจทุกด้านในระดบัมาก เน่ืองจากการเขา้มาของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ท าให้ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก จ าเป็นตอ้งปรับตวัเพื่อการแข่งขนั โดยใชก้ลยุทธ์การให้ความส าคญักบัลูกคา้
มากท่ีสุด เพื่อสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้แต่ละรายอยูเ่สมอ ท าให้ลูกคา้พึงพอใจและกลบัมา
ใช้บริการอีก รองลงมา ได้แก่ การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์ และการสร้างบรรยากาศ
ภายในร้าน การจ าหน่ายสินค้าท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง รวมถึงการตกแต่งร้านคา้ให้มีสีสันสวยงาม 
สะอาด ดึงดูดลูกคา้ให้เขา้ไปใชบ้ริการ แต่มีขอ้จ ากดัคือ การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการ 
มีต้นทุนสูง ประกอบกับผูป้ระกอบการไม่มีความรู้เก่ียวกับเทคโนโลยีเหล่าน้ี ซ่ึงร้านค้าปลีก
สมยัใหม่ท่ีมีระบบการจดัการท่ีดีกวา่ สะดวก และตอบสนองลูกคา้ไดร้วดเร็วกวา่ร้านคา้ปลีกขนาด
เล็ก  
 ความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ผูป้ระกอบการประเมินว่าความอยู่รอดอยู่ใน
ระดบัมาก เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่ยงัใช้บริการจากร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก เพราะสะดวกในการ
เดินทาง และการซ้ือ โดยดูจากจ านวนลูกค้ารายใหม่ท่ีเพิ่มข้ึน อีกทั้งลูกค้ายงัมีความเช่ือมัน่ใน
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ภาพลกัษณ์ของร้าน สินคา้และบริการ ท าใหมี้ยอดขายสินคา้และก าไรท่ีไดจ้ากการขายสินคา้เพิ่มข้ึน 
นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรรักษาหรือสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ประจ าไวด้ว้ย  

ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์การปรับตวักบัความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
พบวา่ กลยทุธ์การปรับตวัมีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อด โดยท่ีกลยุทธ์การสร้างบรรยากาศภายใน
ร้านสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดมากท่ีสุด เน่ืองจากบรรยากาศภายในร้านเป็นส่ิงแรกท่ีลูกคา้สังเกตเห็น 
ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจในการเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน รองลงมาไดแ้ก่ กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการ และกลยุทธ์การให้
ความส าคญักบัลูกคา้ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่การสร้างบรรยากาศของร้านเป็นส่ิงจูงใจท่ีใหลู้กคา้เขา้มาใช้
บริการเม่ือลูกคา้เขา้มาในร้านแลว้ ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑห์รือบรรจุภณัฑ ์เป็นอีกส่ิงหน่ึง ท่ีจะ
ช่วยให้ลูกคา้พอใจในตวัสินคา้หรือบรรจุภณัฑ์ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัและซ้ือสินคา้ได ้เม่ือลูกคา้
ตอ้งการทราบขอ้มูลและรายละเอียดของสินคา้ ก็เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีจะกระตุน้ให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ การ
น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการคน้หาขอ้มูลสินคา้ การจดัการระบบสินคา้คงคลงั รวมไปถึงการ
ช าระเงินท่ีรวดเร็วและการรักษาความปลอดภยั จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจในบริการของร้ านและ
กลบัมาซ้ือสินคา้อีก นอกจากน้ี การให้ความส าคญักบัลูกคา้ ท าให้ลูกคา้พึงพอใจและประทบัใจใน
บริการมากข้ึน อาจท าใหเ้กิดความเช่ือถือในภาพลกัษณ์ท่ีดีของร้านคา้ สินคา้และบริการ  

ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ฉัฐถกามาศ พลศรี (2549) ท่ีศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การ
ปรับตัวเพื่อความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตบาลนครอุบลราชธานี จังหวัด
อุบลราชธานี” พบว่า ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก มีการปรับตวัเพื่อความอยู่รอดในเร่ือง 
การจดับรรยากาศภายในร้านจูงใจใหเ้ขา้ใชบ้ริการ และในการจดัวางสินคา้แต่ละประเภทมีท่ีวา่งให้
ลูกคา้เดินไดอ้ยา่งสะดวก 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากการวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การปรับตวัเพื่อความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลนครสมุทรสาคร อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร” สามารถสรุปไดว้า่ ผูป้ระกอบการมีการ
ปรับตวัในระดบัมาก ในขณะเดียวกนัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 
ซ่ึงกลยุทธ์การปรับตวัมีความสัมพนัธ์กบัความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก โดยท่ีกลยุทธ์การ
สร้างบรรยากาศภายในร้านมีความสัมพนัธ์ความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กมากท่ีสุด 
รองลงมาไดแ้ก่ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วย
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ในการจดัการ และกลยทุธ์การใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ แสดงให้เห็นถึงแนวทางการวางแผนกลยุทธ์
การปรับตวัเพื่อความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ท าให้ร้านคา้ปลีกขนาดเล็กด าเนินงานอยา่งมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน  

 (1) ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 
 งานวิจยัน้ีก่อให้เกิดประโยชน์ในเชิงวิชาการคือ การประยุกต์แนวคิดและทฤษฎีต่างๆ 
เช่น กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัและแนวคิดการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก น ามา
ประยกุตส์ร้างเป็นตวัแปรกลยุทธ์การปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีก แลว้น ามาหาความสัมพนัธ์กบัความ
อยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กและศึกษาในบริบทของพื้นท่ีเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร ซ่ึงเป็น
จงัหวดัท่ีมีความส าคญัเชิงเศรษฐกิจ ท่ีมีการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกท่ีรุนแรง  

 (2) ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ เพือ่น าไปปฏิบัติของร้านค้าปลกีขนาดเลก็ 
 1. จากผลการศึกษา พบวา่ กลยุทธ์การสร้างบรรยากาศภายในร้านมีความสัมพนัธ์กบั
ความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรสร้างบรรยากาศภายใน
ร้านใหโ้ดดเด่น ตกแต่งร้านใหส้วยงาม สะดุดตา น่าเขา้ใชบ้ริการ การดูแลรักษาความสะอาดภายใน
ร้าน รวมถึงการใชแ้สง สี เสียง ท าใหลู้กคา้เลือกซ้ือสินคา้ภายในร้านไดม้ากข้ึน 
 2. ผูป้ระกอบการควรสร้างความแตกต่างใหแ้ตกต่างจากร้านอ่ืน เช่น การออกแบบร้าน 
การออกแบบบรรจุภณัฑ์ติดตรายี่ห้อในช่ือของร้าน เพื่อให้เป็นท่ีจดจ าของลูกคา้ รวมถึงการบริการ
ท่ีแตกต่าง เช่น ระบบช าระเงินท่ีรวดเร็ว การคน้หาสินคา้และรายละเอียดสินคา้อย่างรวดเร็ว การ
แนะน าสินคา้แก่ลูกคา้ การรับประกนัสินคา้ การรับเปล่ียนหรือคืนสินคา้ท่ีช ารุดหรือหมดอายุ การ
บริการดว้ยรอยยิม้และความเป็นมิตร และระบบการรักษาความปลอดภยั เป็นตน้ 
 3. ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีก าลงัจะเร่ิมปรับตวัให้เขา้กบัสภาพการแข่งขนัในปัจจุบนั 
นอกจากจะสร้างบรรยากาศภายในร้านแลว้ ควรใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์
เน่ืองจาก เป็นการแข่งขนัท่ีรุนแรง ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดเล็กจะด ารงอยู่ไดด้ว้ยความแตกต่าง 
อาจจะเป็นความแตกต่างของรูปแบบบรรจุภณัฑ์หรือความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ ท่ีไม่เหมือน
คู่แข่งรายอ่ืนหรือไม่มีใครท ามาก่อน 

(3) ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจัิยในอนาคต 
ส าหรับขอ้เสนอแนะการวิจยัในอนาคต อาจน าทฤษฎีอ่ืนๆ มาสร้างเป็นกลยุทธ์การ

ปรับตวั แลว้น าไปศึกษาความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในจงัหวดัอ่ืนๆท่ีมีการเจริญเติบโต
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ทางเศรษฐกิจ โดยการเพิ่มประชากรเป้าหมายให้มากข้ึน และอาจศึกษาในเชิงคุณภาพ โดยการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึกกบัผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีประสบความส าเร็จ เพื่อขยายผลการศึกษาต่อไป 
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ภาคผนวก 
แบบสอบถามทีใ่ช้ในการวจัิย 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง กลยุทธ์การปรับตัวเพือ่ความอยู่รอดของร้านค้าปลกีขนาดเลก็ในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร  
อ.เมือง จ.สมุทรสาคร 

 
วตัถุประสงค์ 
 1. ศึกษากลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร 
อ.เมือง  จ.สมุทรสาคร 
 2. ศึกษาความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง 
จ.สมุทรสาคร 
 3.ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การปรับตวักบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาด
เล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 
 
ค าช้ีแจง 

1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบักลยทุธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 

  2. โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมาก
ท่ีสุด 
  3. ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสอบถามในคร้ังน้ีจะเก็บเป็นความลบัเพื่อใชใ้นการศึกษาเท่านั้น  

                           น.ส. ปณฐัฐา   ภาคธูป 
น.ส. ศุภรัตน์   เอ่ียมสมุทร 

นกัศึกษาคณะวทิยาการจดัการ  สาขาการจดัการธุรกิจทัว่ไป  
มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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ส่วนที ่1: ข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีขนาดเลก็ในเขตนครสมุทรสาคร อ.เมือง 
 จ.สมุทรสาคร 
1. เพศ 
   ชาย    หญิง 
2. อายุ 
   ต  ่ากวา่ 30 ปี    31 – 40 ปี 
   41 – 50 ปี    51 ปีข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษา 
   มธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่    อนุปริญญา/ ปวส. 
   มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.    ปริญญาตรีข้ึนไป 
4. ยอดขายต่อเดือน 
   นอ้ยกวา่ 10,000 บาท    10,000 – 20,000 บาท 
   20,001 – 30,000 บาท    30,000 บาทข้ึนไป 
5. ระยะเวลาการด าเนินธุรกจิ 
   นอ้ยกวา่ 5 ปี    5 – 10 ปี 
   11 – 15 ปี    มากกวา่ 15 ปี 
6. ท่านมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้ามาจ าหน่ายต่อเดือนประมาณเท่าใด 
   นอ้ยกวา่ 10,000 บาท    10,000 – 50,000 บาท 
   50,001 – 100,000 บาท    100,000 บาทข้ึนไป 
7. สินค้าทีจ่ าหน่าย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   อาหารและเคร่ืองด่ืม    หนงัสือ นิตยสาร เคร่ืองเขียน 
   รองเทา้    อุปกรณ์ไฟฟ้า เคร่ืองใชภ้ายในบา้น 
   เส้ือผา้ เคร่ืองประดบั    อุปกรณ์กีฬา 
   เคร่ืองส าอาง  
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ส่วนที่ 2: กลยุทธ์การปรับตัวของร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง  

จ. สมุทรสาคร 

 
กลยุทธ์การปรับตัว 

 

ระดับปฏิบัติการ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. การสร้างความแตกต่างด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 น าสินคา้ท่ีแปลกใหม่ ทนัสมยั มาจ าหน่าย      
1.2 สินคา้ของท่านมีความหลากหลายลูกคา้
สามารถเลือกสรรตามความตอ้งการ 

     

1.3 มีสินคา้เพียงพอเหมาะสมกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

     

1.4 ท่านมีการตรวจเช็คสินคา้ท่ีช ารุด เสียหาย
หรือหมดอายอุยูเ่สมอ 

     

1.5 ลูกคา้สามารถน าสินคา้ท่ีช ารุด เสียหาย มา
เปล่ียนคืนได ้ 

     

1.6 จ  าหน่ายสินคา้ท่ีมีรูปลกัษณ์ท่ีโดดเด่นเม่ือ 
เทียบกบักิจการอ่ืนในธุรกิจเดียวกนั 

     

2. การให้ความส าคัญกบัลูกค้า 
2.1 แนะน าสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้แต่ละราย 

     

2.2 สอบถามความพึงพอใจและรับฟังความ
คิดเห็นของลูกคา้เสมอ 

     

2.3 บริการดว้ยความเตม็ใจและซ่ือสัตยต่์อลูกคา้      
2.4 สร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้อยูเ่สมอ      
3. การสร้างบรรยากาศภายในร้าน 
3.1 ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้าน อยา่ง
สม ่าเสมอ 
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กลยุทธ์การปรับตัว 

 

ระดับปฏิบัติการ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

3.2 ตกแต่งร้านใหส้วยงาม สะดุดตา และ
สอดคลอ้งกบัรสนิยมกลุ่มเป้าหมาย 

     

3.3 วางแผนผงัร้านให้เหมาะสม โดยค านึงถึง
ความสะดวกของลูกคา้เป็นหลกั  

     

3.4 จดัวางสินคา้ประเภทเดียวกนัใหอ้ยูใ่น
บริเวณเดียวกนั แยกเป็นหมวดหมู่ชดัเจน 

     

3.5 การใชแ้สงหลอดไฟตกแต่งร้านคา้ใหดู้โดด
เด่น และใหลู้กคา้สามารถมองเห็นสินคา้ได้
ชดัเจน  

     

4. การน าเทคโนโลยเีข้ามาช่วยในการจัดการ 
4.1 ใชเ้คร่ืองเก็บเงิน เพื่อความสะดวกรวดเร็วใน
การจดัเก็บค่าสินคา้ 

     

4.2 ติดกลอ้งวงจรปิด เพื่อรักษาความปลอดภยั 
สอดส่องพฤติกรรมของลูกคา้ 

     

4.3 บนัทึกรายการสินคา้เขา้ – ออกดว้ย
คอมพิวเตอร์ทุกคร้ังท่ีมีการขายสินคา้ เช่น การ
ใชบ้าร์โคด้  

     

4.4 การบริหารสินคา้คงเหลือใหมี้ประสิทธิภาพ 
โดยใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยั 
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ส่วนที่  3: ความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครสมุทรสาคร อ.เมือง  
จ.สมุทรสาคร 

 
ความอยู่รอดของร้านค้าปลกีขนาดเลก็ 

 

ระดับผลการด าเนินงาน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. มียอดขายสินคา้เพิ่มข้ึน      
2. ก าไรท่ีไดจ้ากการขายสินคา้เพิ่มข้ึน      
3. จ  านวนลูกคา้ประจ าเพิ่มข้ึน      
4. ลูกคา้รายใหม่มีจ  านวนเพิ่มข้ึน      
5. ลูกคา้มีความเช่ือมัน่ ในภาพลกัษณ์ของร้าน 
สินคา้และการบริการ 

     

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ-สกุล                        นางสาวปณฐัฐา ภาคธูป 
ท่ีอยู ่                             867/115 หมู่ 9 ต าบลนครสวรรคต์ก อ าเภอเมืองนครสวรรค ์ 

จงัหวดันครสวรรค ์ 
ประวติัการศึกษา   

พ.ศ. 2551  ส าเร็จการศึกษาระดบัชั้นมธัยมศึกษา  เอกคณิตศาสตร์และภาษาองักฤษ 
โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์512 สวรรคว์ถีิ ต าบลปากน ้าโพ อ าเภอเมือง
นครสวรรค ์จงัหวดันครสวรรค ์ 

พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต  สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป 
มหาวทิยาลยัศิลปากร  
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ-สกุล                        นางสาวศุภรัตน์   เอ่ียมสมุทร 
ท่ีอยู ่                             176/27 ถนนเจษฎาวถีิ ต าบลมหาชยั อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร  
ประวติัการศึกษา   

พ.ศ. 2551  ส าเร็จการศึกษาระดบัชั้นมธัยมศึกษา  เอกคณิตศาสตร์และภาษาองักฤษ 
  โรงเรียนสมุทรสาครบูรณะ  919 ถ. นรสิงห์ ต.มหาชยั อ.เมือง  

จ.สมุทรสาคร 
พ.ศ. 2555 ศึกษาต่อระดบัปริญญาบณัฑิต  สาขาวชิาการจดัการธุรกิจทัว่ไป 

มหาวทิยาลยัศิลปากร  
ประวติัการท างาน  

พ.ศ. 2550 Kadekasorn machine Co.,Ltd  
พ.ศ. 2551  Big C  Supercenter Public Company Limited   
พ.ศ. 2552    Swensens   หา้งน ้าพุพลาซ่า อ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร  
พ.ศ. 2554  Thai Royal Frozen Co.,Ltd.   

 
 


