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กลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้า

ปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี

ทัศนา หงษ์มา1

บทคัดย่อ 
การวจิยันีม้วีตัถุประสงค์เพือ่ 1) ศกึษากลยทุธ์การปรบัตัวเพือ่ความอยูร่อดในยคุ 4.0 2) เปรยีบเทียบ

กลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 จ�าแนกตามปจจัยส่วนบุคคล 3) เปรียบเทียบกลยุทธ์การ
ปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 จ�าแนกตามลักษณะการด�าเนินงาน และ 4) ศึกษาปญหาและอุปสรรค
ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กยุค 4.0 ใช้การวิจัยเชิงผสมผสาน เครื่องมือในการเก็บข้อมูลมี 2 ส่วน
คือ 1) แบบสอบถามจ�านวน 400 ชุด  และ 2) แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก 6 ร้าน สถิติที่ใช้ใน
การวิจัย ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ t-test และ One-way 
ANOVA

ผลการสมัภาษณ์ ด้านผลติภณัฑ์ มผีลติภณัฑ์หลากหลายให้ผูบ้รโิภคได้เลอืกซือ้โดยได้เพิม่ผลติภณัฑ์
หมวดเครือ่งส�าอางส�าหรบัสภุาพสตรแีละสภุาพบุรุษเพ่ือให้เกดิทางเลือกในการซ้ือสินค้ามากขึน้ ด้านราคา 
มีราคาทีห่ลากหลายโดยเน้นราคาต�า่ และปานกลางเพ่ือเข้าถงึกลุ่มเปาหมายได้กว้างกว่า ด้านช่องทางการจัด
จ�าหน่าย มีการขยายช่องทางการขายโดยผ่านสือ่ออนไลน์ และการสร้างเวบ็ไซต์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
มีการจดักจิกรรมสร้างความสมัพนัธ์ส�าหรบัลกูค้าทีอ่ยูใ่นชมุชน ส่วนนโยบายด้านภาครัฐทีใ่ห้การสนับสนนุ
และพัฒนาตลาด ได้ส่งเสริมและสนับสนุนด้านการจัดท�าบัญชีร้านค้า การให้ความรู้เรื่องภาษีอากร และ
ด้านการท�าการตลาดแก่ร้านค้าปลีก

ผลการวิจัยเชิงปริมาณ ด้านผลิตภัณฑ์ มีการจัดเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่สวยงามเป็นอันดับแรก 
ด้านราคา ควรตั้งราคาให้สมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพ
ของสินค้า ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายอยู่ในอันดับแรก มีระบบการช�าระเงินผ่านแอปพลิเคชันมากขึ้น 
และด้านการส่งเสริมการตลาด อนัดบัแรกมีการเข้าร่วมโครงการของรัฐบาลทีส่่งเสรมิบตัรสวสัดกิารแห่งรฐั 
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The Adaptation Strategies for Small Retailers to Survive 

in the Digital Era in Nonthaburi Province

Tassana Hongma 1

Abstract 
This research aimed to 1) study the adaptation strategy for survival in digital era; 

2) compare the adaptation strategies for survival in digital era, which were classified by
personal factors; 3) compare the adaptation strategies for survival in digital era, which 
were classified by operational characteristics; and 4) study the problems and obstacles 
of small retailers in digital era. This research is mixed research. There are two parts of the 
data collection tool : 1) questionnaires and; 2) interviews. The statistics were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test, and One-way ANOVA.

The results of the interviews product showed there are a wide range of products 
available to consumers to shop for, adding cosmetics Products for ladies and gentlemen 
to provide more shopping options, price showed there is a wide range of prices with an 
emphasis on low and moderate prices to reach a wider audience, place showed there are 
a expanding online sales channels and creating your own website, promotion showed that 
relationship building activities were held for customers in the community, and government 
policies that support and develop the market. Showed that the government promoted 
and supported store accounting. Taxation and marketing education to retailers.

The results of the research showed the product is arranged into a beautiful category 
first. In terms of price, the price should be reasonable and the consumer does not feel that 
the price of the product is more expensive than the quality of the product. The distribution 
channel was the first, we found that there were more payment systems available through 
applications. In terms of marketing promotion, it was found that, first of all, there were 
government programs to promote the state welfare card.
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บทน�า
การค้าปลกีมกีารพฒันาและเปลีย่นแปลงมาโดยตลอด จากการค้าแบบดัง้เดมิ (Traditional Trade) 

ก�าลงัถกูแทนทีด้่วยธรุกิจค้าปลกีสมยัใหม่ คนไทยคุน้ชินกับร้านสะดวกซือ้ ซปุเปอร์เซน็เตอร์ ไฮเปอร์มาร์เกต็ 
ห้างสรรพสินค้า และศูนย์การค้าต่าง ๆ  มากขึ้น ในสถานการณ์ที่มีการแข่งขันกันสูง ผู้ประกอบการค้าปลีก
สมยัใหม่จงึได้มกีารปรบักลยทุธ์ต่าง ๆ  ในด้านการขาย เพ่ือพยายามทีจ่ะเข้าถึงผู้บริโภคให้มากทีสุ่ด และใน
ทกุช่องทาง (ฐายกิา กสวิิทย์อ�านวย, 2561, หน้า 1) จากการเติบโตอย่างรวดเร็วของธรุกจิค้าปลกีทีป่ราศจาก
การควบคมุของภาครฐั รวมท้ังทิศทางธุรกจิค้าปลกีไทยได้รบัผลกระทบจากการปฏิวัตริะบบการค้าปลกีโลก 
ไม่ว่าจะเป็นการเปลีย่นแปลงทางเทคโนโลยสีารสนเทศท่ีนกัลงทุนต่างชาติน�าเข้ามาเพ่ือให้ธรุกจิค้าปลีกไทย
ทนัสมยั ทนัเหตกุารณ์เพือ่สานประโยชน์ของทกุฝายท้ังผู้ค้าปลีก ซัพพลายเออร์และโรงงานผู้ผลิตด้วยระบบ
การจัดการ อีซีอาร์ (ECR : Efficient*Consumer*Response) ซึ่งเป็นกระบวนการบริหารจัดการและการ
ทดแทนสนิค้าเพือ่ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างมปีระสทิธภิาพ และระบบศนูย์กระจายสนิค้า 
(Distribution Center : DC) ที่เอื้อประโยชน์ต่อการขนส่งและท�าหน้าที่เสมือนผู้ค้าส่งท�าให้โครงสร้างของ
ธุรกิจค้าปลีกเปลี่ยนแปลงอย่างเห็นได้ชัด โดยร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมได้ลดลงและถูกแทนที่ด้วยร้านค้า
ปลกีสมัยใหม่ ศูนย์วจิยักสกิรไทยได้ท�าการส�ารวจสถานการณ์และมมุมองต่อยอดขายของผูป้ระกอบการค้า
ปลีกในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จ�านวน 300 ราย พบว่าปจจุบัน ผู้ประกอบการค้าปลีกกว่าร้อยละ 60.0 
ของผู้ประกอบการค้าปลีกทั้งหมด มียอดขายที่ลดลง เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีที่ผ่านมา โดยกลุ่ม
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ท�าธรุกจิค้าปลกีประเภทสนิค้าแฟชัน่ เครือ่งส�าอาง/น�า้หอม อปุโภคบริโภค อาหาร
และเครื่องดื่ม ทั้งนี้สาเหตุหลักท่ีท�าให้ยอดขายลดลงมองว่าก�าลังซ้ือของลูกค้ายังไม่ฟนตัว ท�าให้ลูกค้าใช้
จ่ายหรือซื้อสินค้าลดลง อีกทั้งด้วยสภาพของตลาดค้าปลีกในปจจุบันที่มีจ�านวนคู่แข่งเพิ่มขึ้น จึงท�าให้การ
แข่งขันของธุรกิจมีแนวโน้มรุนแรงขึ้น โดยเฉพาะการเติบโตของธุรกิจ E-Commerce (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 
2562) จากผลข้างต้นแสดงให้เห็นว่าการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลงนโยบายภาครัฐทาง
ด้านธุรกิจค้าปลีก และความก้าวหน้าของเทคโนโลยีมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงธุรกิจและโครงสร้างค้าปลีก
ตลอดเวลา ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกจึงต้องมีความสนใจและให้ความส�าคัญกับการเปลี่ยนแปลง
เหล่านี้ เพื่อเตรียมความพร้อมรับและปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อความอยู่รอดและประสบความส�าเร็จอย่าง
ยัง่ยนื (แนวโน้มธรุกจิค้าปลกีไทย, 2559) กล่าวได้ว่าการปรบัตวัของธรุกจิควรมกีารพฒันารปูแบบผลติภณัฑ์
เพือ่ความได้เปรยีบในการแข่งขนั ความหลากหลายเชงิชวีภาพ การปรบัรปูแบบการค้าแบบใหม่ ๆ  ให้เข้าถงึ
กลุม่เปาหมายได้อย่างรวดเรว็ทนัเวลาทีต้่องการเพือ่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคยคุใหม่ ในปี 2563 
จังหวัดนนทบุรีมีทุนจดทะเบียนนิติบุคคลตั้งใหม่มูลค่า 7,940.01 ล้านบาท จ�าแนกเป็น บริษัทจ�ากัด มีทุน
จดทะเบียน ทั้งสิ้น 7,513.07 ล้านบาท และห้างหุ้นส่วนจ�ากัดมีทุนจดทะเบียน ทั้งสิ้น 426.94 ล้านบาท 
โดยประเภทอุตสาหกรรมที่มีทุนจดทะเบียนมากที่สุด สูงสุด 5 อันดับแรก ได้แก่ อุตสาหกรรมการขายส่ง 
ขายปลีกฯ มีทุนจดทะเบียนทั้งสิ้น 2,095.89 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 26.40 ของทุนจดทะเบียนทั้งหมด 
(ส�านักการวางผงัและพฒันาเมอืง กรงุเทพมหานคร, 2562) ซึง่พบว่าธรุกจิค้าปลกีมอีตัราทีเ่พิม่ขึน้ประกอบ
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เทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ธุรกิจค้าปลีกจึงต้องมีการปรับตัวเพื่อให้ทันกับคู่แข่งขัน และจาก
ปญหาดังกล่าวผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้า
ปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดันนทบรุ ีเนือ่งจากนนทบรีุเป็นจังหวัดทีม่พ้ืีนทีติ่ดกบักรุงเทพมหานครท่ีมคีวามเจริญ
ด้านการคมนาคม การท่องเที่ยว และการค้าปลีกที่มีปญหาและอุปสรรคที่เกิดจากการด�าเนินงานเพื่อเป็น
แนวทางในการแก้ปญหาน�ามาบูรณาการเพื่อต่อยอดให้เกิดประโยชน์ และน�าไปพัฒนาธุรกิจร้านค้าปลีก
ขนาดเล็กให้เกิดความเข้มแข็งในจังหวัดนนทบุรีต่อไป

กรอบแนวคิดในการวิจัย
การศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก

ในจังหวัดนนทบุรี มีกรอบแนวความคิดได้ใช้แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Philip 
Kotler & Gary Armstrong (2008) ดังนี้

กลยุทธ์การปรับตัวของร้านค้าปลีก

ขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี

1.  ผลิตภัณฑ์และการบริการ

2.  ราคา

3.  ช่องทางการจัดจ�าหน่าย

4.  การส่งเสริมการขาย

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)          ตัวแปรตาม (Dependent Variables)

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1.  เพือ่ศกึษากลยทุธ์การปรบัตวัเพือ่ความอยูร่อดในยคุ 4.0 ของธรุกจิร้านค้าปลกีขนาดเลก็ในจังหวดั

นนทบุรี ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบธุรกิจ
2.  เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ตามความคิดเห็นของธุรกิจ

ร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีจ�าแนกตามปจจัยส่วนบุคคล

ปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผู้ประกอบธุรกิจ

1. เพศ

2. อายุ

3. ระดับการศึกษา

ลักษณะการด�าเนินงาน

1.  ระยะเวลาการด�าเนินการ

2.  ท�าเลที่ตั้ง

3.  แหล่งเงินทุน

4.  ขนาดของเงินทุน
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3.  เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ตามความคิดเห็นของธุรกิจ

ร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีจ�าแนกตามลักษณะการด�าเนินงาน

4.  เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กยุค 4.0 จังหวัดนนทบุรี

สมมุติฐานการวิจัย

1.  ปจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา มีผลต่อกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอด

ในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี

2.  ลักษณะการด�าเนินงาน ได้แก่ ระยะเวลาในการด�าเนินธุรกิจ ท�าเลที่ตั้ง แหล่งเงินทุน เงินลงทุน

ครัง้แรก รวมตกแต่ง มีผลต่อกลยทุธ์การปรบัตวัเพือ่ความอยูร่อดในยคุ 4.0 ของธรุกจิร้านค้าปลกีขนาดเลก็

ในจังหวัดนนทบุรี

วิธีด�าเนินการวิจัย

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรที่ท�าการศึกษาในครั้งนี้คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 6,381 ร้าน (ส�านักงาน

สถิติจังหวัดนนทบุรี, 2560) เทศบาลนครนนทบุรี โดยผู้ให้ข้อมูลส�าคัญในการวิจัยครั้งนี้คือผู้ประกอบการ

ร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีจ�านวน 

400 คน และกลุ่มตัวอย่างท่ีสัมภาษณ์ คือ ผู ้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 

จ�านวน 6 คน (สุ่มอ�าเภอละ 1 คน)  

2.  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยศึกษาความเป็นมาของปญหา แนวคิด/ทฤษฎี และงาน

วจิยัทีเ่ก่ียวข้องกับกลยทุธ์การปรบัตวัเพือ่ความอยูร่อดในยคุ 4.0 ของธรุกจิร้านค้าปลกีขนาดเลก็ ในจงัหวดั

นนทบรุ ีและศกึษาค้นคว้าก�าหนดนยิามศพัท์เฉพาะและกรอบแนวความคดิ เพือ่ร่างเป็นแบบสอบถามขึน้มา

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ แบบสอบถามจ�านวน 400 ชุด และ

แบบสัมภาษณ์จ�านวน 6 ชุด ผู้วิจัยได้ให้ผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ตรวจสอบได้ค่า IOC = 0.88 และ Try-out 

เพื่อหาค่า Reliability จ�านวน 30 ชุด ได้ค่า Alpha = 0.88

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล

ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีรายละเอียดดังนี้

1. การเก็บข้อมูลภาคสนาม (Field Study) ผู้วิจัยได้ลงพื้นท่ีเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจ�านวน 6 

อ�าเภอในจังหวัดนนทบุรี ตั้งแต่มิถุนายน 2563 ถึงเดือนกันยายน 2563 รวมระยะเวลา 4 เดือน
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โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีจ�านวน 400 คน โดยเลือก

การสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยแบ่งลักษณะประชากรแต่ละกลุ่ม

มีลักษณะใกล้เคียงกัน (ลัดดาวัลย์ เพชรโรจน์, 2555, หน้า 70) 

2. การสัมภาษณ์กลุ ่มผู ้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี จ�านวน 6 คน 

ด้วยการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย จากลักษณะของตัวอย่างท่ีมีความคล้ายคลึงหรือเหมือนกัน (ลัดดาวัลย์ 

เพชรโรจน์, 2556, หน้า 69) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อน�าข้อมูลไปประมวลผลต่อไป

4.  การวิเคราะห์ข้อมูล

การวิเคราะห์เชิงปริมาณ ใช้สถิติเชิงพรรณนาได้ดังนี้

 1.  ปจจัยส่วนบคุคลของผูป้ระกอบการร้านค้าปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดันนทบรุ ีโดยใช้ค่าความถี่

และค่าร้อยละ

 2.  ลักษณะการด�าเนินงานของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี โดยใช้

ค่าความถี่และค่าร้อยละ

 3.  ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กใน

จังหวัดนนทบุรี โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Mean and Standard Deviation) 

 4. ปญหาและอุปสรรค โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Mean and Standard 

Deviation) หาค่าสัมประสิทธิ์ของแบบสอบถามจากเกณฑ์ที่ก�าหนดไว้ดังนี้ (ธานินทร์ ศิลปจารุ, 2550, 

หน้า 77)

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

สรุปผลการวิจัย 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็ก วันที่สัมภาษณ์ 11 ตุลาคม 2563 

ชื่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกร้านปานา โดยหน้าที่และความรับผิดชอบในร้านค้า เป็นเจ้าของกิจการ 

พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน มคีวามส�าคญักับการวางแผนในร้านค้าปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดั

นนทบุรี และมีนโยบายด้านภาครัฐที่ให้การสนับสนุนและพัฒนาตลาด ซึ่งแยกเป็นประเด็นดังต่อไปนี้ 

ส่วนประสมทางการตลาด

ประเด็นด้านผลิตภัณฑ์ มีผลิตภัณฑ์หลากหลายให้ผู้บริโภคได้เลือกซื้อ โดยได้เพิ่มผลิตภัณฑ์

หมวดเครื่องส�าอาง และการดูแลผิวส�าหรับสุภาพสตรีและสุภาพบุรุษ เพื่อให้เกิดทางเลือกในการซื้อสินค้า

มากขึ้นและให้ผู้บริโภคได้เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์จากทางเว็บไซต์ก่อนการตัดสินใจซื้อ
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ประเด็นด้านราคา มีราคาที่หลากหลายโดยเน้นราคาต�่าและปานกลางเพ่ือเข้าถึงกลุ่มเปาหมาย

ได้กว้างกว่าและมียอดขายท่ีเพิ่มข้ึนอย่างเห็นได้ชัด เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจตกต�่า ผู้บริโภคบางคนไม่มี

งานท�า รายได้ไม่พอที่จะซื้อสินค้าในราคาสูง ผู้ประกอบการจึงได้ต้ังราคาสินค้าให้ต�่าลงเพ่ือช่วยเหลือ

กลุ่มผู้ที่มีรายได้น้อยที่โดนผลกระทบจากการตกงาน 

ประเด็นด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย จากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านค้าปลกีพบว่าการขยาย

ช่องทางการขายโดยผ่านสื่อออนไลน์ และการสร้างเว็บไซต์เป็นของตนเองท�าให้กลุ่มเปาหมายหลัก และ

กลุ่มเปาหมายใหม่มีความสะดวกในการซื้อมากขึ้น ใช้จ่ายได้ง่ายและสะดวกต่อการสั่งสินค้า

ประเด็นด้านการส่งเสริมการตลาด การกระตุ้นด้วยกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดมีการจัดกิจกรรม

บางโอกาสส�าหรับลูกค้าเก่า และสร้างความสัมพันธ์ส�าหรับลูกค้าใหม่ให้เข้าร้านมากขึ้น เช่น กิจกรรม

ช่วงเทศกาลปีใหม่ หรือวาเลนไทน์ โดยทางร้านจะให้ส่วนลดแก่ลูกค้าที่ซื้อสินค้าตั้งแต่ 1,000 บาท

ขึ้นไปมาจับฉลากของรางวัลท่ีร้านค้าได้โดยให้คูปองไว้ส�าหรับน�ามาจับฉลาก ซึ่งการกระตุ้นด้วยวิธีนี้จะ

สนับสนุนให้กลุ่มลูกค้าได้มีปฏิสัมพันธ์และสร้างความเป็นกันเองมากยิ่งข้ึน เนื่องจากเป็นร้านค้าท่ีอยู่

ในชุมชนจึงท�าให้การสร้างความสัมพันธ์ได้ค่อนข้างรวดเร็ว 

นโยบายด้านภาครัฐที่ให้การสนับสนุนและพัฒนาตลาด

ประเด็นด้านการจดัเรยีงสนิค้าและด้านเทคนิคการขาย ภาครัฐไม่มนีโยบายให้การสนบัสนนุ ภาครัฐ

ได้ส่งเสรมิและสนบัสนนุด้านการจดัท�าบญัชีร้านค้า การให้ความรูเ้รือ่งภาษอีากร และด้านการท�าการตลาด

ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง

การศึกษาข้อมูลปจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี ได้แก่ 

เพศ อายุ และระดับการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 36-45 ปี และมีระดับการ

ศึกษาปริญญาตรี 

ข้อมูลหมวดลักษณะการด�าเนินงานของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 

ได้แก่ ระยะเวลาในการด�าเนนิธรุกจิ ท�าเลทีตั่ง้ แหล่งเงินทนุ เงินลงทนุคร้ังแรก รวมตกแต่ง พบว่า ส่วนใหญ่ 

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กได้ด�าเนินธุรกิจระหว่าง 5-10 ปี มีท�าเลท่ีตั้งติดถนนใหญ่ ใช้เงินทุน

ส่วนตัวในการประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก โดยใช้เงินทุนระหว่าง 100,001-200,000 บาท 

กลยุทธ์การปรับตัวของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี ของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 3.82, SD = 0.653) และเม่ือพิจารณาเป็น

รายด้าน พบว่า 
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ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 3.66, SD = 0.593) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ละกลยุทธ์การปรับตัวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ในระดับมาก โดยด้านท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอยู่เป็นล�าดับแรก ได้แก่ การจัดเรียงสินค้า

ให้เป็นหมวดหมู่สวยงาม สินค้าใช้ด้วยกันวางใกล้กันเพื่อให้เห็นเด่นชัดและกระตุ้นให้เกิดการซื้อเพิ่ม 

ซึ่งมีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 3.84, SD = 1.237) 

ด้านราคา ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 3.71, SD = 0.519) เมื่อพิจารณา

เป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ละกลยุทธ์การปรับตัวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ในระดับมาก 

โดยด้านที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอยู่เป็นล�าดับแรก ได้แก่ มีการต้ังราคาขายที่ผู้บริโภค

ทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้ มีความสมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่า

คุณภาพของสินค้า ซึ่งมีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 4.29, SD = 0.766) 

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 4.03, SD = 0.686) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ละกลยุทธ์การปรับตัวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ในระดับมาก โดยด้านท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู ้บริโภคอยู ่เป็นล�าดับแรก ได้แก่ มีระบบการ

ช�าระเงินผ่านแอปพลิเคชัน เช่น แม่มณี พร้อมเพย์ เป็นต้น ซึ่งมีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

(х̄ = 4.49, SD = 0.795) 

ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่เท่ากับ (х̄ = 3.88, SD = 0.812) 

เม่ือพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ละกลยทุธ์การปรับตัวมผีลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคใน

ระดับมาก โดยด้านที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอยู่เป็นล�าดับแรก ได้แก่ มีการเข้าร่วมโครงการ

ของรัฐบาลที่ส่งเสริมบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ ซึ่งมีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 4.37, 

SD =0.860)

ปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงานร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี ได้แก่ ปจจัยภายใน 

และปจจัยภายนอก ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 3.54, SD = 0.975) เมื่อพิจารณา

เป็นรายด้าน มีรายละเอียดดังนี้

ปัจจัยภายใน ภาพรวมระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 3.12, SD = 1.231) เมื่อพิจารณา

เป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่คือปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงาน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ

ผู ้บริโภค ในระดับปานกลาง โดยปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงานที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภคอยู่เป็นล�าดับแรก ได้แก่ ไม่สามารถขยายพื้นที่ของร้านได้ ซึ่งมีค่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด

(х̄ = 3.68, SD = 0.754) 
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ปัจจัยภายนอก ภาพรวมระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (х̄ = 3.95, SD = 0.781) เมื่อพิจารณาเป็น

รายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงาน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ในระดับมาก โดยปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงานที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อยู่ในเป็น

ล�าดับแรก ได้แก่ มีการปดตัวของกิจการหลายแห่งท�าให้เกิดสภาวะการว่างงาน (х̄ = 3.68, SD = 0.754) 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน

ผลการวิจัยเกี่ยวกับผู้ประกอบธุรกิจที่มีปจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การ

ปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีโดยมีรายละเอียด

ดังต่อไปนี้

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา มีผลต่อกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อ

ความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 

1. เพศ ผลการทดสอบสมมติฐาน/พบว่า/ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ที่มีเพศ 

ที่แตกต่างกันให้ความส�าคัญกับกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และ

บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม มีค่า Probability 

(p) มากกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีก

ขนาดเล็กที่มีเพศต่างกันให้ความส�าคัญในกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ภาพรวม

ไม่แตกต่างกัน

2.  อายุ ผลการทดสอบสมมติฐาน/พบว่า/ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ที่มีอายุที่

แตกต่างกันให้ความส�าคัญกับกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม มีค่า Probability (p) 

มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซ่ึงหมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีก

ขนาดเล็กที่มีอายุต่างกันให้ความส�าคัญในส่วนกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ภาพรวม

ไม่แตกต่างกัน

3. ระดับการศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก

ท่ีมีระดับการศึกษาที่แตกต่างกันให้ความส�าคัญกับกลยุทธ ์การปรับตัวเพ่ือความอยู ่รอดในยุค

4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด

ในภาพรวม มีค่า Probability (p) มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความว่า 

ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่มีระดับการศึกษาต่างกันให้ความส�าคัญในกลยุทธ์การปรับตัว

เพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ภาพรวมไม่แตกต่างกัน
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สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะการด�าเนินงาน ได้แก่ ระยะเวลาในการด�าเนินธุรกิจ ท�าเลท่ีต้ัง

แหล่งเงินทุน เงินลงทุนคร้ังแรก รวมตกแต่ง มีผลต่อกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของ

ธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 

1.  ระยะเวลาในการด�าเนินธุรกิจ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้า

ปลีกขนาดเล็ก ที่มีระยะเวลาในการด�าเนินธุรกิจที่แตกต่างกันให้ความส�าคัญกับกลยุทธ์การปรับตัว

เพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย และด้าน

การส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม มีค่า Probability (p) มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก

(H0) ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่มีระยะเวลาในการด�าเนินธุรกิจต่างกัน

ให้ความส�าคัญในกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ภาพรวมไม่แตกต่างกัน

2.  ท�าเลที่ตั้ง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ที่มีท�าเล

ที่ตั้งที่แตกต่างกันให้ความส�าคัญกับกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และ

บรกิาร ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ�าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด ในภาพรวม มค่ีา Probability (p) 

มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ซึง่หมายความว่า ผูป้ระกอบการธรุกจิร้านค้าปลกีขนาดเลก็

ทีมี่ท�าเลทีต่ัง้ต่างกนัให้ความส�าคญัในกลยทุธ์การปรบัตัวเพือ่ความอยูร่อดในยคุ 4.0 ภาพรวมไม่แตกต่างกนั

ส�าหรับรายข้อผู้ประกอบการด้านราคา มีการตั้งราคาขายที่ผู ้บริโภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความ

สมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้ามีค่า Probability 

(p) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) แตกต่างกันอย่าง

มีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ�านวน 1 คู่ ได้แก่ กลุ่มท�าเลที่ตั้งที่อยู่ติดถนนใหญ่ให้ความส�าคัญด้าน

ราคา โดยที่ผู้บริโภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความสมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้า

น้ันแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้า มากกว่ากลุ่มท�าเลท่ีต้ังท่ีอยู่ในชุมชนแออัด และรายข้อผู้ประกอบการ

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ประกอบการมีการ live สดในเฟซบุ๊ก แนะน�าร้านให้กด like หรือกด 

share เพื่อแจกรางวัลกับผู้เข้าร่วมรายการ มีค่า Probability (p) น้อยกว่า 0.05 นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) แตกต่างกันอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มีจ�านวน 3 คู่

ได้แก่ คู่ที่ 1 กลุ่มท�าเลที่ตั้งที่อยู่ติดถนนใหญ่ให้ความส�าคัญด้านการส่งเสริมการตลาด โดยที่ผู้บริโภค

ทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความสมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่า

คุณภาพของสินค้า มากกว่ากลุ่มท�าเลที่ตั้งที่อยู่ในหมู่บ้านจัดสรร คู่ที่ 2 กลุ่มท�าเลที่ตั้งที่อยู่ใกล้สถานที่

ราชการให้ความส�าคัญด้านการส่งเสริมการตลาด โดยที่ผู้บริโภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความสมเหตุ

สมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้า มากกว่ากลุ่มท�าเลที่ต้ัง

ที่อยู่ในหมู่บ้านจัดสรร และคู่ท่ี 3 กลุ่มท�าเลที่ตั้งที่อยู่ใกล้สถานที่ราชการให้ความส�าคัญด้านการส่งเสริม

การตลาด โดยที่ผู ้บริโภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความสมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่า

ราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้า มากกว่ากลุ่มท�าเลที่ตั้งที่อยู่ในซอยลึก
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3.  แหล่งเงินทุน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 

ที่ มีแหล่งเงินทุนท่ีแตกต่างกันให้ความส�าคัญกับกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู ่รอดในยุค 4.0 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม 

มีค่า Probability (p) มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการ

ธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่มีแหล่งเงินทุนต่างกันให้ความส�าคัญในกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอด

ในยุค 4.0 ภาพรวมไม่แตกต่างกัน

4.  เงินลงทุนครั้งแรก รวมตกแต่ง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้า

ปลีกขนาดเล็กที่มีเงินลงทุนครั้งแรก รวมตกแต่ง ที่แตกต่างกันให้ความส�าคัญกับกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือ

ความอยู่รอดในยุค 4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ�าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม มีค่า Probability (p) มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่มีเงินลงทุนครั้งแรก รวมตกแต่งต่างกันให้

ความส�าคัญในกลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ภาพรวมไม่แตกต่างกัน

อภิปรายผลการวิจัย

จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี จากผลการ

ศึกษา 

กลยุทธ์การปรับตัวของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี ของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับ นิกร ตังควัฒนา (2552) ได้ท�าการศึกษาเรื่องการ

ปรับตัวของร้านค้าปลีกในชุมชนวัดศรีประดู่ ต�าบลในเมือง อ�าเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า 

มีเพียงสองด้านเท่านั้นที่มีการปรับตัวอยู่ในระดับมาก คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ พบว่า ด้านที่มีผลต่อการปรับตัวของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก อยู่ในระดับ

มาก ได้แก่ การจัดเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่สวยงาม สินค้าใช้ด้วยกันวางใกล้กันเพ่ือให้เห็นเด่นชัดและ

กระตุ้นให้เกิดการซื้อเพิ่ม ซึ่งไม่สอดคล้องกับ เรืองรอง นันติ (2554) ได้ท�าการศึกษาเรื่องแนวทางการปรับ

ตัวของผู้ประกอบอาชีพธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในอ�าเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ประกอบการ

มีการปรับตัวเนื่องจากยอดขายของร้านลดลงไปจากเดิม ดังนั้นผู้ประกอบการต้องรักษาลูกค้าเดิมและ

เพิ่มลูกค้ารายใหม่ ศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า โดยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี สินค้าต้อง

มีความทันสมัยและหลากหลาย ขายสินค้าในราคาที่ไม่เอาเปรียบลูกค้า มีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการ

ขายเพื่อเป็นการดึงดูดใจลูกค้า และยังไม่สอดคล้องกับเทียนทอง จันทร์วิไลนคร (2551) ได้ท�าการศึกษา

เรื่องสภาพและปญหาทางการตลาดร้านค้าปลีกประเภทสะดวกซ้ือในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดตาก 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ร้านค้าปลีกไม่มีการก�าหนดกลุ่มแต่จะเน้นขายสินค้าท่ีมีความจ�าเป็นต้องใช้ใน
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ชีวิตประจ�าวัน ได้แก่ สินค้าอุปโภคและบริโภคท่ีหลากหลายชนิดและยี่ห้อเพื่อให้ผู้ซื้อได้เลือกซื้อตาม

ความต้องการ มีการพิจารณาเพื่อให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ ได้แก่ เลือกสินค้าคุณภาพดี บรรจุภัณฑ์

สวยงามแต่มีราคาไม่แพงจนเกินไป

ด้านราคา พบว่า ด้านที่มีผลต่อการปรับตัวของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก อยู่ในระดับมาก ได้แก่ 

การตั้งราคาขายท่ีผู้บริโภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความสมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่า

ราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้า สอดคล้องกับแนวคิดของ ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร (2555, 

หน้า 30-32, ประสบการณ์วชิาชพีการตลาด) กล่าวถงึ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีนกัการตลาดควรให้ความ

ส�าคญัตามความเหมาะสมในเรือ่งของราคา ว่าผลติภณัฑ์และบริการจะถูกพัฒนาอย่างถูกต้องตามเปาหมาย

การตลาด การจัดจ�าหน่ายในสถานที่ถูกต้อง แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าผลิตภัณฑ์จะขายได้ตามเปาหมายท่ี

ตั้งไว้ ราคาเป็นตัวกลไกที่ส�าคัญที่จะท�าให้ลูกค้าสนใจและยอมรับในผลิตภัณฑ์ การก�าหนดราคาจะต้องให้

ถูกต้องและยุติธรรม การก�าหนดราคาจะต้องค�านึงถึงต้นทุน แม้ราคาจะเป็นส่วนหนึ่งของส่วนประสม

การตลาดก็ตาม แต่ก็เป็นตัวแปรที่ส�าคัญที่ผู้บริหารการตลาดต้องให้ความสนใจเป็นพิเศษ เพราะถ้าราคา

ที่ก�าหนดไว้เหมาะสมจะเป็นตัวช่วยที่ผลักดันผลิตภัณฑ์ให้ออกสู่ตลาดเปาหมายได้ดี แต่ไม่สอดคล้องกับ 

ชยากร โกศลธนากลุ (2552) ได้ท�าการศกึษาเรือ่งความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมต่ีอส่วนประสมการค้าปลีกของ

ห้างหุ้นส่วนจ�ากัด เชียงใหม่ตังอูเซ้ง พบว่า มีปายบอกราคาสินค้าชัดเจนถูกต้อง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ

สนิค้า และมกีารยนืราคาให้กับลกูค้าด้านส่วนประสมการกระจายตัวสินค้า และยงัไม่สอดคล้องกบัเทยีนทอง 

จันทร์วิไลนคร (2551) ได้ท�าการศึกษาเรื่องสภาพและปญหาทางการตลาดร้านค้าปลีกประเภทสะดวกซื้อ

ในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดตาก ด้านราคา พบว่า ร้านค้ามีวิธีการก�าหนดราคาโดยการค�านวณราคาต้นทุน

สทุธ ิแล้วจงึบวกก�าไรได้แก่การค�านวณต้นทนุ + ค่าขนส่ง + ค่าภาษ ีและ+ ก�าไร มกีารน�าปจจัยภายในและ

ภายนอกมามีส่วนร่วมพิจารณาในการก�าหนดราคาตามกลไกของตลาดในแต่ละช่วงเวลา

ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย พบว่า ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่ กลยุทธ์การปรับตัวมีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก โดยด้านท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ได้แก่ 

มีระบบการช�าระเงินผ่านแอปพลิเคชัน เช่น แม่มณี พร้อมเพย์ มีการสร้างเว็บไซต์ของร้านค้า และขายผ่าน

โซเชียล เช่น Facebook, Instagram, Line และขยายเวลาในการเปด/ปดร้านเพิ่มขึ้นและแจ้งให้

ลูกค้าทราบอย่างชัดเจน ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ วุธพงศ์ ลาภเจริญ และสันธยา ดารารัตน์ 

(2551, หน้า 106-108) กล่าวว่า ผู้ประกอบการค้าปลีกสมัยใหม่ จ�าเป็นต้องเร่งปรับตัวด้วยกลยุทธ์ที่

เป็นไปเพื่อความอยู่รอดมากกว่าเพ่ือการแข่งขัน ทั้งในส่วนของกิจการวิเคราะห์และหาต�าแหน่งทางการ

ตลาดที่เหมาะสม การน�าเสนอสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคที่เป็นกลุ่ม

เปาหมาย โดยควรจะพัฒนาไปเป็นร้านค้าเฉพาะอย่างมากขึ้น การปรับปรุงบรรยากาศภายในร้านให้ดูมี

ระเบียบเพื่อให้ความสะดวกต่อการเลือกซื้อมีการบริหารต้นทุนการผลิตให้ต�่ามากที่สุด ผู้ประกอบการควร
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มีความพร้อมต่อการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นในอนาคตเพื่อรองรับสิ่งต่าง ๆ รอบตัวที่มีโอกาสปรับเปลี่ยน

ได้ตลอดเวลาในยุคที่มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง และยังไม่สอดคล้องกับเทียนทอง จันทร์วิไลนคร (2551) 

ได้ท�าการศึกษาเรื่องสภาพและปญหาทางการตลาดร้านค้าปลีกประเภทสะดวกซื้อในเขตเทศบาลเมือง 

จังหวัดตาก ด้านท�าเลที่ตั้ง พบว่า การเลือกท�าเลที่ตั้งร้านค้าปลีกมีการพิจารณาหรือค�านึงถึง ที่จอดรถ

สะดวก กว้างขวาง บริเวณหน้าร้านหรือใกล้ร้านค้าอยู่ในสถานท่ีมีคนสัญจรพลุกพล่าน ท่ีต้ังร้านค้าอยู่ใน

มุมมองที่ดี สามารถมองเห็นได้ง่าย และมีความสะดวกในการเข้าไปซื้อสินค้า

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่ กลยุทธ์การปรับตัวมีผล

ต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค อยู่ในระดับมาก โดยด้านท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ได้แก่ 

การเข้าร่วมโครงการของรัฐบาลที่ส่งเสริมบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ เรืองรอง  นันติ (2554) 

ได้ท�าการศึกษาเรื่องแนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบอาชีพธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในอ�าเภอสารภี 

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการปรับตัว เนื่องจากยอดขายของร้านลดลงไปจากเดิม 

ดงันัน้ผูป้ระกอบการต้องรกัษาลกูค้าเดมิและเพิม่ลกูค้ารายใหม่ ศกึษาและวเิคราะห์ความต้องการของลูกค้า 

โดยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี สินค้าต้องมีความทันสมัยและหลากหลาย ขายสินค้าในราคาที่ไม่เอาเปรียบ

ลูกค้า มีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายเพื่อเป็นการดึงดูดใจลูกค้า และยังไม่สอดคล้องกับณฐพร ซาภักดี 

(2554) ได้ท�าการศึกษาเรื่องการวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มลูกค้า ร้านค้าปลีก ป. พาณิชย์ อ�าเภอ

ปากชม จังหวดัเลย พบว่า ปญหาและอปุสรรคท่ีต้องปรบัปรงุและแก้ไข โดยได้เสนอข้อเสนอแนะการวางแผน

กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มลูกค้า อย่างน้อยร้อยละ 20 คือ 1) การส่งเสริมการขายโดยจัดรายการแลก

ของสมนาคุณ เพื่อหาวิธีจูงใจลูกค้ามาซื้อสินค้าที่ร้านให้ได้มากที่สุด 2) การบริการเสริม Counter Service 

เพื่อที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 3) การตกแต่งร้านค้า เพื่อสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้านอก

เหนือจากอัธยาศัยใจคอ การบริการที่ดีของร้านแล้ว รูปลักษณ์ท้ังภายในและภายนอกร้าน ก็เป็นอีกหนึ่ง

หวัใจส�าคัญในการเช้ือเชญิลกูค้าเก่าและลกูค้าใหม่ทีแ่วะมาอดุหนนุทีร้่าน และยงัไม่สอดคล้องกับเทยีนทอง 

จันทร์วิไลนคร (2551) ได้ท�าการศึกษาเรื่องสภาพและปญหาทางการตลาดร้านค้าปลีกประเภทสะดวกซื้อ

ในเขตเทศบาลเมือง จังหวัดตาก ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ร้านค้าปลีกมีการจัดรายการลดราคา

ส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถมเพื่อเป็นสิ่งจูงใจในการกระตุ้นให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อสินค้าเร็วขึ้น

ใช้สื่อโฆษณาทางวิทยุท้องถิ่น หนังสือพิมพ์ท้องถิ่นและใบปลิว ไม่มีการสื่อสารระบบออนไลน์ และไม่มีการ

เก็บข้อมูลความต้องการซื้อสินค้า หรือความพึงพอใจของผู้ซื้อสินค้า 

จากการศึกษาปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงานร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี 

จากผลการศึกษา 

ปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงานร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี ได้แก่ ปจจัยภายใน 

และปจจัยภายนอก ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน มีรายละเอียดดังนี้
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ปัจจัยภายใน พบว่า ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่ กลยุทธ์การปรับตัวมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภคอยู่ในระดับปานกลาง โดยปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงานที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ของผู้บริโภค ได้แก่ ไม่สามารถขยายพื้นที่ของร้านได้ ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของวารุณี ตันติวงศ์วาณิช 

(2558, หน้า 158-168) กล่าวว่า การแข่งขันในธุรกิจค้าปลีกผู้บริหารต้องให้ความส�าคัญกับปจจัยภายใน

ที่ส�าคัญ 5 ประการ ซึ่งเป็นปจจัยที่ส่งผลต่อความส�าเร็จของธุรกิจค้าปลีก ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้และ

สัมผัสส่ิงที่เกิดขึ้นในร้านค้าปลีก ได้แก่ 1) สินค้าบริการ การมีสินค้าที่ดีเท่ากับได้ขายสินค้าไปกว่าครึ่ง 

หรือร้านค้าแต่ละร้านพยายามสร้างความโดดเด่นของสินค้าภายในร้าน 2) ลูกจ้างและพนักงาน การหา

บคุคลมาท�างานเป็นกจิกรรมทีเ่ป็นเสาหลกัของการบรหิารจดัการร้านเพราะเจ้าของร้านไม่สามารถท�างาน

เองได้ทุกอย่าง ผู้บริหารควรให้ความส�าคัญกับพนักงานทุกคนในร้านในด้านความรู้ความสามารถ ซ่ึงน�า

มาเป็นปจจัยสร้างความโดดเด่นกว่าร้านค้าอื่นได้ 3) การส่งก�าลังทางธุรกิจ ร้านค้าที่ประสบความส�าเร็จ

ควรมีระบบบริหารการกระจายสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้แทนจ�าหน่ายจนไปถึงร้านค้าปลีกอย่างรวดเร็วและ

มีประสิทธิภาพ สามารถลดต้นทุนการด�าเนินการได้อีกทางหนึ่ง 4) การใช้ระบบและเทคโนโลยีปจจุบัน

ร้านค้าปลีกต้องมีระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการเข้ามาช่วยในการจัดการข้อมูลให้มีความทันสมัยและ

ถูกต้อง เพื่อให้ผู้บริหารใช้ในการตัดสินใจได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยเพราะร้านจ�าหน่ายสินค้าลดราคา 

5) การสร้างความสัมพันธ์กับคู่ค้าหรือผู้จัดหาปจจุบันร้านค้าปลีกพยายามน�าระบบการตอบสนองลูกค้า

อย่างมีประสิทธิภาพ หรืออีซีอาร์ หมายถึง การจัดการเพื่อประสิทธิภาพในการตอบสนองที่ดีจากลูกค้า 

อีซีอาร์ สามารถท�าให้ผู้จัดจ�าหน่ายรับรู้ข้อมูลการขาย และส่งสินค้าให้ร้านค้าปลีกได้ทันตามความต้องการ

ปัจจัยภายนอก พบว่า ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่ กลยุทธ์การปรับตัวมีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก โดยปญหาและอุปสรรคของการด�าเนินงานท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ของผู้บริโภค ได้แก่ มีการปดตัวของกิจการหลายแห่งท�าให้เกิดสภาวะการว่างงาน ซ่ึงไม่สอดคล้องกับ

แนวคิดของวารุณี ตันติวงศ์วาณิช (2558, หน้า 158-168) กล่าวว่า ปจจัยภายนอกของธุรกิจค้าปลีก 

เป็นปจจัยที่แสดงจุดยืนที่โดดเด่นของกิจการต่อลูกค้า สามารถสร้างการรับรู้และท�าให้ลูกค้าสัมผัสใน

ตัวร้านค้านั้น ๆ ได้ นอกจากนี้ถือเป็นสิ่งท่ีธุรกิจค้าปลีกสามารถสร้างความแตกต่าง (Differentiate)

เชิงกลยุทธ์ในร้านค้าได้ ปจจัยภายนอกที่ส�าคัญมี 3 ปจจัย ได้แก่ 1) ท�าเลที่ตั้ง ผู้ประกอบการควรให้ความ

ส�าคัญกบัท�าเลทีต่ัง้เป็นอนัดบัแรก เพราะท�าเลทีด่สีร้างโอกาสให้กจิการประสบความส�าเร็จได้มาก ปจจุบนั

ร้านค้าปลกีจากต่างชาตพิยายามหาซือ้ท�าเลทีต่ัง้ทีด่เีกบ็ไว้ 2) คณุค่าในสายตาของผูซ้ือ้ การแข่งขนัในธรุกจิ

ค้าปลีกควรเน้นการสร้างคุณค่าให้แก่ผู้บริโภคไม่ใช่แข่งขันแต่เพียงด้านราคา หากร้านค้า 2 แห่งมีสินค้า

ที่ไม่แตกต่างกัน มีบริการเป็นมาตรฐานใกล้เคียงกัน แสดงว่าคุณค่าที่ส่งมอบไม่แตกต่างกัน ดังนั้นราคา

จึงถือเป็นปจจัยในการตัดสินใจเลือกร้านในการสร้างคุณค่าให้กับร้านค้ามีปจจัยส�าคัญ 3) การสื่อสารกับ

ลกูค้า ทีส่�าคญัคอื การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ เป็นการบอกกล่าวแก่ผูบ้รโิภคว่าร้านค้ามีจดุยนืท่ีโดดเด่น
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และได้เปรียบกว่าคู่แข่งขันอย่างไร ถ้าร้านอยู่ใกล้ชุมชน ใกล้บ้าน ใกล้ท่ีท�างาน การโฆษณาเน้นด้าน

สถานที่ตั้ง เป็นหลัก แต่ถ้าร้านมีสินค้าที่โดดเด่นทันสมัยกว่าให้เน้นโฆษณาที่ตัวผลิตภัณฑ์ เป็นหลัก และ

ถ้าร้านมีบริการท่ีโดดเด่น พนักงานขายสุภาพ รอบรู้ ให้จับประเด็นการส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากร 

แต่หากร้านไม่มีจุดยืนที่โดดเด่นด้านใดด้านหนึ่งเหนือคู ่แข่งขัน อาจเน้นด้านราคา เช่น ลดครึ่งวัน

ครึง่ราคา ลดกระหน�า่ ลดสดุ ๆ  หรอืลดราคา 50-70 เปอร์เซ็นต์ ทกุชัน้ทกุแผนก ฯลฯ และยงัไม่สอดคล้องกับ 

สักกรินทร์ ทองคุ้ม (2553) ได้ท�าการศึกษาเรื่องความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกไทยแบบดั้งเดิมภายใต้

สภาวะเศรษฐกิจถดถอย กรณศีกึษา : สถานประกอบการในเขตอ�าเภอเมอืง จงัหวัดลพบรุ ีพบว่า จากวกิฤต

เศรษฐกิจมีปญหาอุปสรรคท่ีส�าคัญ คือ ยอดขายของกิจการลดลงมาก อีกทั้งคู่แข่งธุรกิจปลีกสมัยใหม่ที่มี

รูปแบบร้านทันสมัยกว่า ท�าให้มีต้นทุนที่ต�่ากว่า ส่วนด้านผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจ โดยภาพรวมแล้ว

มีความสัมพันธ์กับการปรับตัวของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ทุกด้าน 

อยู่ในระดับค่อนข้างต�่า ยกเว้นปจจัยด้านยอดขายของผู้ประกอบการ ด้านราคาน�้ามันที่ปรับตัวสูงขึ้น 

และด้านปญหาการว่างงานส่งผลต่อจ�านวนลูกค้า

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการน�าผลการวิจัยไปใช้จากการศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 

4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี  ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพื่อในการน�าผลการวิจัยไปใช้

อย่างมีประสิทธิผลดังนี้

1.  ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ผูป้ระกอบการร้านค้าควรท�าการจัดเรยีงสนิค้าให้เป็นหมวดหมูส่วยงาม 

สินค้าใช้ด้วยกันวางใกล้กันเพื่อให้เห็นเด่นชัด เพื่อเป็นการกระตุ้นและดึงดูดความสนใจให้เกิดการซื้อเพิ่ม

2.  ด้านราคา ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้ความส�าคัญในการตั้งราคาสินค้าที่ถูกกว่า หรือเท่ากับ

ราคาขายท่ีร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ตั้งราคาสินค้าคงที่ไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย และเผ่ือให้ลูกค้าสามารถมี

การต่อรองราคาได้บ้างเป็นบางรายการ ท่ีส�าคัญมีการตั้งราคาขายที่ผู้บริโภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มี

ความสมเหตุสมผลและไม่ท�าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้า

3.  ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย ผูป้ระกอบการร้านค้า ควรให้ความส�าคญั ในการปรบัปรงุผงัร้านค้า

และจัดเรียงสินค้าให้ดูสวยงาม มีแสงสว่างเพียงพอพ้ืนที่ร้าน จัดผังร้านให้ทันสมัย และมีแสงสว่างที่

เพยีงพอ มบีริการจดัส่งสนิค้าให้ลกูค้าถงึบ้านในบริเวณใกล้เคยีง มกีารจัดบริการต่าง ๆ  เสรมิ เช่น ตู้เติมเงิน

มือถือ เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ ขยายเวลาในการเปด/ปดร้านเพิ่มขึ้นและแจ้งให้ลูกค้าทราบอย่างชัดเจน 

และควรมีระบบการช�าระเงินผ่านแอปพลิเคชัน เช่น แม่มณี พร้อมเพย์ เป็นต้น

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการร้านค้า ควรให้ความส�าคญัในเรือ่งสร้างสรรค์ให้ทนัสมยั

ในปจจบุนัโดยมกีารไลฟสดในเฟซบุ๊ก แนะน�าร้านให้กดไลก์หรอืกดแชร์ เพือ่แจกรางวลักบัผู้เข้าร่วมรายการ 
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มีการแจ้งโปรโมชัน่พเิศษกบักลุม่ลกูค้าคนพเิศษผ่านช่องทางต่าง ๆ  ได้ เช่น บอกปากต่อปากในการส่งเสริม

การตลาดในร้านค้าปลีกเอง มีการจัดโปรโมชั่นสินค้าตามเทศกาลต่าง ๆ เช่น วาเลนไทน์ คริสต์มาส และ

วันปีใหม่ มีการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับการลดราคา การสะสมแต้ม และการใช้คูปองผ่านช่องทางโซเชียล

ให้เฉพาะกลุ่มสมาชิก มีการเข้าร่วมโครงการของรัฐบาลที่ส่งเสริมบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ
5.  ปญหาและอุปสรรคของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ปจจัยภายใน ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้ความ

ส�าคัญกบัการบรหิารกจิการ ควรมคีวามรูใ้นการท�าการตลาดออนไลน์ การน�าเทคโนโลยสีมยัใหม่มาพัฒนา
ในการบริหารการจัดการ เช่น เครื่องสแกนคิวอาร์โค้ด และการน�าระบบซอฟต์แวร์มาจัดท�าบัญชี และ
ยังพบว่าร้านค้าปลีกมีพื้นที่บริเวณร้านค่อนข้างจ�ากัดไม่สามารถขยายพื้นที่ได้

6.  ปญหาและอุปสรรคของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ปจจัยภายนอก ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้
ความส�าคัญในการศึกษาสภาวะเศรษฐกิจตกต�่าท�าให้ก�าลังซื้อของผู ้บริโภคลดลงต้องท�าอย่างไรให้
ร้านค้าปลีกยังคงอยู่ และยังพบว่าร้านค้าปลีกหลายแห่งได้ปดกิจการลงเนื่องจากผลกระทบจากสภาวะ
เศรษฐกิจทีถ่ดถอย และผลกระทบจากสถานการณ์โควดิ-19 ทีก่�าลงัระบาดอยูใ่นขณะนี ้และอตัราดอกเบีย้
เงินกู้ของสถาบันการเงินปรับตัวสูงข้ึนถ้าจะต้องการแหล่งทุนเพื่อปรับปรุงร้านค้าให้สู้กับการแข่งขัน
ในปจจุบัน เป็นต้น
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