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กลยุทธ์การปรับตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกจิร้านค้า
ปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุร ี

 
ทัศนา หงษ์มา1 

 
บทคัดย่อ  
 การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์ เพ่ือ  1) ศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 2) 
เปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 3) เปรียบเทียบ
กลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 จ าแนกตามลักษณะการด าเนินงาน และ 4) ศึกษาปัญหา 
และอุปสรรคของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กยุค 4.0 ใช้การวิจัยเชิงผสมผสาน เครื่องมือในการเก็บข้อมูลมี 
2 ส่วนคือ 1) แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด  และ 2) แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก 6 ร้าน 
สถิติที่ในการวิจัยได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ t-test และ 
One-way ANOVA 
 ผลการสัมภาษณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลิตภัณฑ์หลากหลายให้ผู้บริโภคได้เลือกซื้อโดยได้เพ่ิม
ผลิตภัณฑ์หมวดเครื่องส าอางส าหรับสุภาพสตรีและสุภาพบุรุษเพ่ือให้เกิดทางเลือกในการซื้อสินค้ามากขึ้น 
ด้านราคา มีราคาที่หลากหลายโดยเน้นราคาต่ า และปานกลางเพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้กว้างกว่า ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีการขยายช่องทางการขายโดยผ่านสื่อออนไลน์ และการสร้างเว็บไซต์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีการจัดกิจกรรมสร้างความสัมพันธ์ส าหรับลูกค้าที่อยู่ในชุมชน ส่วนนโยบายด้าน
ภาครัฐที่ให้การสนับสนุนและพัฒนาตลาด ได้ส่งเสริมและสนับสนุนด้านการจัดท าบัญชีร้านค้า การให้
ความรู้เรื่องภาษีอากร และด้านการท าการตลาดแก่ร้านค้าปลีก 

ผลการวิจัยเชิงปริมาณ ด้านผลิตภัณฑ์ มีการจัดเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่สวยงามเป็นอันดับแรก 
ด้านราคา ควรตั้งราคาให้สมเหตุสมผลและไม่ท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพของ
สินค้า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในอันดับแรก มีระบบการช าระเงินผ่านแอพพลิเคชั่นมากขึ้น และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด อันดับแรกมีการเข้าร่วมโครงการของรัฐบาลที่ส่งเสริมบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ  
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The Adaptation strategies for small retailers to survive 
in the Digital Era in Nonthaburi Province 

 
Tassana Hongma1  

 
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 
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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. 
 
Keywords: Adaptative Strategy, Adaptation for survival, Digital Era, Small retailers 
 
บทน า 

การค้าปลีกมีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงมาโดยตลอด จากการค้าแบบดั้งเดิม (Traditional 
Trade) ก าลังถูกแทนที่ด้วยธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ คนไทยคุ้นชินกับร้านสะดวกซื้อ ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 
ไฮเปอร์มาร์เก็ต ห้างสรรพสินค้า และศูนย์การค้าต่าง ๆ มากขึ้น ในสถานการณ์ที่มีการแข่งขันกันสูง 
ผู้ประกอบการค้าปลีกสมัยใหม่จึงได้มีการปรับกลยุทธ์ต่าง ๆ ในด้านการขาย เพ่ือพยายามที่จะเข้าถึง
ผู้บริโภคให้มากที่สุด และในทุกช่องทาง (ฐายิกา  กสิวิทย์อ านวย , 2561: 1) จากการเติบโตอย่างรวดเร็ว
ของธุรกิจค้าปลีกที่ปราศจากการควบคุมของภาครัฐ รวมทั้งทิศทางธุรกิจค้าปลีกไทยได้รับผลกระทบจาก
การปฏิวัติระบบการค้าปลีกโลก ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีสารสนเทศที่นักลงทุน
ต่างชาติน าเข้ามาเพ่ือให้ธุรกิจค้าปลีกไทยทันสมัย ทันเหตุการณ์เพ่ือสานประโยชน์ของทุกฝ่ายทั้งผู้ค้าปลีก 
ซัพพลายเออร์และโรงงานผู้ผลิตด้วยระบบการจัดการ อีซีอาร์ (ECR: Efficient*Consumer*Response) 
ซึ่งเป็นกระบวนการบริหารจัดการและการทดแทนสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง
มีประสิทธิภาพ และระบบศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Center: DC) ที่เอ้ือประโยชน์ต่อการขนส่ง
และท าหน้าที่เสมือนผู้ค้าส่งท าให้โครงสร้างของธุรกิจค้าปลีกเปลี่ยนแปลงอย่างเห็นได้ชัด โดยร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิมได้ลดลงและถูกแทนที่ด้วยร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ศูนย์วิจัยกสิกรไทยได้ท าการส ารวจ
สถานการณ์และมุมมองต่อยอดขายของผู้ประกอบการค้าปลีกในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จ านวน 300 
ราย พบว่าปัจจุบัน ผู้ประกอบการค้าปลีกกว่าร้อยละ 60.0 ของผู้ประกอบการค้าปลีกทั้งหมด มียอดขาย
ที่ลดลง เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีที่ผ่านมา โดยกลุ่มผู้ประกอบการส่วนใหญ่ท าธุรกิจค้าปลีกประเภท
สินค้าแฟชั่น เครื่องส าอาง/น้ าหอม อุปโภคบริโภค อาหารและเครื่องดื่ม ทั้งนี้สาเหตุหลักที่ท าให้ยอดขาย
ลดลงมองว่าก าลังซื้อของลูกค้ายังไม่ฟ้ืนตัว ท าให้ลูกค้าใช้จ่ายหรือซื้อสินค้าลดลง อีกทั้งด้วยสภาพของ
ตลาดค้าปลีกในปัจจุบันที่มีจ านวนคู่แข่งเพ่ิมขึ้น จึงท าให้การแข่งขันของธุรกิจมีแนวโน้มรุนแรงขึ้น 
โดยเฉพาะการเติบโตของธุรกิจ E-Commerce (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2562) จากผลข้างต้นแสดงให้เห็นว่า
การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ การเปลี่ยนแปลงนโยบายภาครัฐทางด้านธุรกิจค้าปลีก และความก้าวหน้า
ของเทคโนโลยีมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงธุรกิจและโครงสร้างค้าปลีกตลอดเวลา ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจ
ค้าปลีกจึงต้องมีความสนใจและให้ความส าคัญกับการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ เพ่ือเตรียมความพร้อมรับและปรับ
กลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อความอยู่รอดและประสบความส าเร็จอย่างยั่งยืน (แนวโน้มธุรกิจค้าปลีกไทย, 2559)    
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กล่าวได้ว่าการปรับตัวของธุรกิจควรมีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือความได้เปรียบในการแข่งขัน ความ
หลากหลายเชิงชีวภาพ การปรับรูปแบบการค้าแบบใหม่ ๆ ให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วทันเวลาที่
ต้องการเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคยุคใหม่ ในปี 2563 จังหวัดนนทบุรีมีทุนจดทะเบียนนิติ
บุคคลตั้งใหม่มูลค่า 7,940.01 ล้านบาท จ าแนกเป็น บริษัทจ ากัด มีทุนจดทะเบียน ทั้งสิ้น 7,513.07 ล้าน
บาท และห้างหุ้นส่วนจ ากัดมีทุนจดทะเบียน ทั้งสิ้น 426.94 ล้านบาท โดย ประเภทอุตสาหกรรมที่มีทุนจด
ทะเบียนมากท่ีสุด สูงสุด 5 อันดับแรก ได้แก่ อุตสาหกรรมการขายส่ง ขายปลีกฯ มีทุนจดทะเบียนทั้งสิ้น 
2,095.89 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 26.40 ของทุนจดทะเบียนทั้งหมด (ส านักการวางผังและพัฒนาเมือง 
กรุงเทพมหานคร : 2562) ซึ่งพบว่าธุรกิจค้าปลีกมีอัตราที่เพ่ิมขึ้นประกอบเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ธุรกิจค้าปลีกจึงต้องมีการปรับตัวเพ่ือให้ทันกับคู่แข่งขัน และจากปัญหาดังกล่าวผู้วิจัยจึงมีความ
สนใจศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 
เนื่องจากนนทบุรีเป็นจังหวัดที่มีพ้ืนที่ติดกับกรุงเทพมหานครที่มีความเจริญด้านการคมนาคม การท่องเที่ยว 
และการค้าปลีกที่มีปัญหาและอุปสรรคที่เกิดจากการด าเนินงานเพ่ือเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาน ามาบูรณา
การเพ่ือต่อยอดให้เกิดประโยชน์ และน าไปพัฒนาธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กให้เกิดความเข็มแข็งในจังหวัด
นนทบุรีต่อไป 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 การศึกษากลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกจิรา้นค้าปลกีขนาดเล็ก ใน
จงัหวดันนทบุร ีมกีรอบแนวความคดิไดใ้ชแ้นวคดิ และทฤษฎทีฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดของ 
Philip Kotler & Gary Armstrong (2008) ดงันี้ 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)        ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

ปัจจยัส่วนบคุคลของผู้
ประกอบธรุกิจ 

   1. เพศ 
   2. อายุ 
   3. ระดบัการศกึษา 

กลยทุธ์การปรบัตวัของร้านค้าปลีก
ขนาดเลก็ ในจงัหวดันนทบรีุ 

 
1. ผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสรมิการขาย 

 ลกัษณะการด าเนินงาน 
  1. ระยะเวลาการด าเนินการ 
  2. ท าเลทีต่ ัง้ 
  3. แหล่งเงนิทุน 
  4. ขนาดของเงนิทุน 
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วัตถุประสงค์การวิจัย  
 1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัด
นนทบุรี ตามความคิดเห็นของผู้ประกอบธุรกิจ 
 2. เพ่ือเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ตามความคิดเห็นของธุรกิจ
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 3. เพ่ือเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ตามความคิดเห็นของธุรกิจ
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีจ าแนกตามลักษณะการด าเนินงาน 
 4. เพ่ือศึกษาปัญหา และอุปสรรคของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กยุค 4.0 จังหวัดนนทบุรี 
 
 
 
สมมุติฐานการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา มีผลต่อกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่
รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 
 2. ลักษณะการด าเนินงาน ได้แก่ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ ท าเลที่ตั้ง แหล่งเงินทุน เงิน
ลงทุนครั้งแรก รวมตกแต่ง มีผลต่อกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีก
ขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ท าการศึกษาในครั้งนี้คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 6,381 ร้าน (ส านักงาน
สถิติจังหวัดนนทบุรี,2560) เทศบาลนครนนทบุรี โดยผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยครั้งนี้คือผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี  
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดันนทบุรจี านวน 
400 คน และกลุ่มตวัอย่างที่สมัภาษณ์ คอื ผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีขนาดเล็กในจงัหวดันนทบุ ร ี
จ านวน 6 คน (สุ่มอ าเภอละ 1 คน)   
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้สรา้งเครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั โดยศกึษาความเป็นมาของปัญหา แนวคดิ/ทฤษฎ ี
และงานวจิยัที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีก
ขนาดเล็ก ในจงัหวดันนทบุร ีและศึกษาค้นคว้าก าหนดนิยามศพัท์เฉพาะและกรอบแนวความคดิ 
เพื่อรา่งเป็นแบบสอบถามขึน้มา 
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 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ แบบสอบถามจ านวน 400 ชุม และ
แบบสัมภาษณ์จ านวน 6 ชุด ผู้วิจัยได้ให้ผู้เชียวชาญ 3 ท่าน ตรวจสอบได้ค่า IOC = 0.88 และ Try-out 
เพ่ือหาค่า Reliability จ านวน 30 ชุด ได้ค่า Alpha = 0.88 
  3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.*การเก็บข้อมูลภาคสนาม (Field Study) ผู้ วิจัยได้ลงพ้ืนที่ เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจ านวน 
6 อ าเภอในจังหวัดนนทบุรี ตั้งแต่มิถุนายน 2563 ถึงเดือน กันยายน 2563 รวมระยะเวลา 4 เดือน โดยเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรีจ านวน 400 คน โดยเลือกการสุ่ม
ตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยแบ่งลักษณะประชากรแต่ละกลุ่มมีลักษณะ
ใกล้เคียงกัน (ลัดดาวัลย์ เพชรโรจน์ , 2555: 70)  
 2. การสัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี จ านวน 6 คน ดัวย
การการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย จากลักษณะของตัวอย่างที่มีความคล้ายคลึงหรือเหมือนกัน (ลัดดาวัลย์ เพชร
โรจน์, 2556: 69) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเพ่ือน าข้อมูลไปประมวลผลต่อไป 
 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์เชิงปริมาณ ใช้สถิติเชิงพรรณาได้ดังนี้ 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี โดยใช้ค่าความถี่
และค่าร้อยละ 

2. ลักษณะการด าเนินงานของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี โดยใช้
ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ 
 3. ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัด
นนทบุรี โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Mean and Standard Deviation)  
 4. ปัญหาและอุปสรรค โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Mean and Standard 
Deviation) หาค่าสัมประสิทธ์ของแบบสอบถามจากเกณฑ์ที่ก าหนดไว้ดังนี้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ , 2550: 
77) 
 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
 สรุปผลการวิจัย  

จากการสมัภาษณ์เชิงลึกจากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเลก็ วนัที่สมัภาษณ์ 11 
ตุลาคม 2563 ชื่อผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีรา้นป้านา โดยหน้าที่และความรบัผดิชอบในรา้นค้า เป็น
เจา้ของกจิการ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น มคีวามส าคญักบัการวางแผนในรา้นคา้ปลกี
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ขนาดเลก็ในจงัหวดันนทบุร ีและมนีโยบายดา้นภาครฐัทีใ่หก้ารสนับสนุนและพฒันาตลาด ซึง่แยกเป็น
ประเดน็ดงัต่อไปนี้  
 ส่วนประสมทางการตลาด 
 ประเด็นด้านผลิตภัณฑ์ มีผลิตภัณฑ์หลากหลายให้ผู้บรโิภคได้เลือกซื้อ โดยได้เพิ่ม
ผลติภณัฑห์มวดเครื่องส าอาง และการดแูลผวิส าหรบัสุภาพสตรแีละสุภาพบุรษุ เพื่อใหเ้กดิทางเลอืกใน
การซือ้สนิคา้มากขึน้และใหผู้บ้รโิภคไดเ้ปรยีบเทยีบผลติภณัฑจ์ากทางเวบ็ไซดก่์อนการตดัสนิใจซือ้ 
 ประเด็นด้านราคา มีราคาที่หลากหลายโดยเน้นราคาต ่ า และปานกลางเพื่อเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้กว้างกว่าและมยีอดขายที่เพิ่มขึ้นอย่าเห็นได้ชดั เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจตกต ่า 
ผูบ้รโิภคบางคนไม่มงีานท า รายได้ไม่พอทีจ่ะซือ้สนิคา้ในราคาสูง ผูป้ระกอบการจงึไดต้ัง้ราคาสนิคา้ให้
ต ่าลงเพื่อช่วยเหลอืกลุ่มผูท้ีม่รีายไดน้้อยทีโ่ดนผลกระทบจากการตกงาน  
 ประเดน็ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรา้นค้าปลกีพบว่า
การขยายช่องทางการขายโดยผ่านสื่อออนไลน์ และการสร้างเว็บไซต์ เป็นของตนเองท าให้
กลุ่มเป้าหมายหลกั และกลุ่มเป้าหมายใหม่มคีวามสะดวกในการซื้อมากขึ้น ใช้จ่ายได้ง่ายและสะดวก
ต่อการสัง่สนิคา้ 
 ประเดน็ด้านการส่งเสริมการตลาด การกระตุ้นดว้ยกลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาดมกีารจดั
กจิกรรมบางโอกาสส าหรบัลูกค้าเก่า และสรา้งความสมัพนัธ์ส าหรบัลูกค้าใหม่ให้เขา้รา้นมากขึน้ เช่น
กจิกรรมช่วงเทศกาลปีใหม่ หรอืวาเลนไทน์ โดยทางรา้นจะให้ส่วนลดแก่ลูกค้าทีซ่ือ้สนิค้าตัง้แต่ 1,000 
บาทขึน้ไปมาจบัฉลากของรางวลัทีร่า้นคา้ไดโ้ดยใหคู้ปองไวส้ าหรบัน ามาจบัฉลาก ซึ่งการกระตุ้นด้วย
วธิีนี้จะสนับสนุนให้กลุ่มลูกค้าได้มปีฏิสมัพันธ์และสร้างความเป็นกันเองมากยิง่ขึ้น เนื่องจากเป็น
รา้นคา้ทีอ่ยูใ่นชุมชนจงึท าใหก้ารสรา้งความสมัพนัธไ์ดค้่อนขา้งรวดเรว็  
 นโยบายด้านภาครฐัท่ีให้การสนับสนุนและพฒันาตลาด 
 ประเด็นด้านการจดัเรียงสินค้าและด้านเทคนิคการขายภาครฐัไม่มนีโยบายให้การ
สนับสนุน ภาครฐัได้ส่งเสรมิและสนับสนุนดา้นการจดัท าบญัชรีา้นค้า การใหค้วามรูเ้รื่องภาษีอากร 
และดา้นการท าการตลาด 

ปัจจยัส่วนบคุคลของกลุ่มตวัอย่าง 
การศึกษาข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจงัหวัด

นนทบุร ีไดแ้ก่ เพศ อายุ และระดบัการศกึษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 36 - 45 
ปี และม ีระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี 

ขอ้มูลหมวดลกัษณะการด าเนินงาน ของผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดั
นนทบุร ีไดแ้ก่ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกจิ ท าเลทีต่ ัง้ แหล่งเงนิทุน เงนิลงทุนครัง้แรก รวมตกแต่ง 
พบว่า ส่วนใหญ่ ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ได้ด าเนินธุรกจิระหว่าง 5-10 ปี มที าเลทีต่ ัง้ตดิ
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ถนนใหญ่ ใช้เงนิทุนส่วนตัวในการประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็ก  โดยใช้เงนิทุนระหว่าง
100,001-200,000 บาท  

กลยุทธ์การปรบัตวัของร้านค้าปลีกขนาดเลก็ ในจงัหวดันนทบุรี ของกลุ่มตวัอย่าง 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์และบรกิาร ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสรมิทางการตลาด พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั (  = 3.82, SD = .653) 
และเมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ด้านผลิตภณัฑแ์ละบริการ ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั (  = 3.66, SD = 
.593) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ละกลยุทธ์การปรบัตวัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ของผู้บรโิภค ในระดบัมาก โดยด้านที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค อยู่ในเป็นล าดบัแรก 
ไดแ้ก่ การจดัเรยีงสนิคา้ใหเ้ป็นหมวดหมู่สวยงาม สนิคา้ใชด้ว้ยกนัวางใกลก้นัเพื่อใหเ้หน็เด่นชดัและ
กระตุน้ใหเ้กดิการซือ้เพิม่ ซึง่มคี่าคะแนนเฉลีย่สงูทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั (  = 3.84, SD = 1.237)  

ด้านราคา ภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (  = 3.71, SD = .519) เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ส่วนใหญ่แต่ละกลยทุธก์ารปรบัตวัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
ในระดบัมาก โดยด้านที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค อยู่ในเป็นล าดบัแรก ได้แก่ มกีารตัง้
ราคาขายทีผู่บ้รโิภคทุกกลุ่มสามารถเขา้ถงึไดม้คีวามสมเหตุสมผลและไมท่ าใหผู้บ้รโิภครูส้กึว่าราคา
สนิคา้นัน้แพงเกนิกว่าคุณภาพของสนิค้า ซึ่งมคี่าคะแนนเฉลีย่สูงทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั (  = 4.29, 
SD = .766)  

ด้านทางการจดัจ าหน่าย ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั (  = 4.03, SD = 
.686) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ละกลยุทธ์การปรบัตวัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ของผู้บรโิภค ในระดบัมาก โดยด้านที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค อยู่ในเป็นล าดบัแรก 
ไดแ้ก่ มรีะบบการช าระเงนิผ่านแอพพลเิคชัน่เช่น แม่มณี พรอ้มเพย ์เป็นต้น ซึง่มคี่าคะแนนเฉลีย่สูง
ทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั (  = 4.49, SD = .795)  

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั (  = 3.88, 
SD = .812) เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าส่วนใหญ่แต่ละกลยทุธก์ารปรบัตวัมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บรโิภคในระดบัมาก โดยด้านที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค อยู่ในเป็นล าดบัแรก 
ไดแ้ก่ มกีารเขา้ร่วมโครงการของรฐับาลทีส่่งเสรมิบตัรสวสัดกิารแห่งรฐั ซึ่งมคี่าคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั (  = 4.37, SD = .860) 

ปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินงานร้านค้าปลีกขนาดเลก็ ในจงัหวดันนทบุรี 
ได้แก่ ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั (  = 3.54, 
SD = .975) เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น มรีายละเอยีดดงันี้ 

ปัจจยัภายใน ภาพรวมระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั (  = 3.12, SD = 1.231) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินงาน  มีผลต่อการ
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ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ในระดบัปานกลาง โดยปัญหาและอุปสรรค์ของการด าเนินงานที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค อยู่ในเป็นล าดบัแรก ไดแ้ก่ ไม่สามารถขยายพื้นทีข่องรา้นได้ ซึง่มคี่า
คะแนนเฉลีย่สงูเฉลีย่สงูทีสุ่ด (  = 3.68, SD = .754)  

ปัจจัยภายนอก ภาพรวมระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ (  = 3.95, SD = .781) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนใหญ่แต่ปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินงาน  มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ในระดบัมาก โดยปัญหาและอุปสรรค์ของการด าเนินงานที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค อยู่ในเป็นล าดบัแรก ได้แก่ มกีารปิดตวัของกิจการหลายแห่งท าให้เกิด
สภาวะการว่างงาน (  = 3.68, SD = .754)  

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการวจิยัเกี่ยวกบัผูป้ระกอบธุรกจิที่มปัีจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็

ต่อกลยุทธก์ารปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ของธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดันนทบุรี
โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานท่ี/1/ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา มผีลต่อกลยุทธ์
การปรบัตวัเพื่อความอยูร่อดในยคุ 4.0 ของธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดันนทบุร ี 

1. เพศ ผลการทดสอบสมมตฐิาน/พบว่า/ผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ ที่
มเีพศ ทีแ่ตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบักลยทุธก์ารปรบัตวัเพื่อความอยูร่อดในยคุ 4.0 ดา้นผลติภณัฑ์
และบรกิาร ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการส่งเสรมิการตลาด ในภาพรวม มคี่า 
Probability (p) มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการ
ธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ที่มเีพศต่างกนัใหค้วามส าคญัในกลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดใน
ยคุ 4.0 ภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 

2. อายุ ผลการทดสอบสมมตฐิาน/พบว่า/ผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ ที่
มอีายุทีแ่ตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบักลยุทธก์ารปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยคุ 4.0 ดา้นผลติภณัฑ์
และบรกิาร ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการส่งเสรมิการตลาด ในภาพรวม มคี่า 
Probability (p) มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการ
ธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ทีม่อีายตุ่างกนัใหค้วามส าคญัในส่วนกลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอด
ในยคุ 4.0 ภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 

3. ระดบัการศกึษา ผลการทดสอบสมมตฐิาน/พบว่า/ผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นค้าปลกี
ขนาดเลก็ ทีม่รีะดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนัให้ความส าคญักบักลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอด
ในยุค 4.0 ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ในภาพรวม มคี่า Probability (p) มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ซึ่ง
หมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกจิรา้นค้าปลกีขนาดเลก็ที่มรีะดบัการศกึษาต่างกนัให้ความส าคญั
ในกลยทุธก์ารปรบัตวัเพื่อความอยูร่อดในยคุ 4.0 ภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 
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สมมติฐานท่ี/2/ลกัษณะการด าเนินงาน ได้แก่ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกจิ ท าเล
ทีต่ ัง้ แหล่งเงนิทุน เงนิลงทุนครัง้แรก รวมตกแต่ง มผีลต่อกลยทุธ์การปรบัตวัเพื่อความอยูร่อดในยุค 
4.0 ของธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ในจงัหวดันนทบุร ี 

1. ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ ผลการทดสอบสมมติฐาน/พบว่า/ผู้ประกอบการ
ธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ ทีม่รีะยะเวลาในการด าเนินธุรกจิ ทีแ่ตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์
การปรบัตัวเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และบรกิาร ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด และด้านการส่งเสรมิการตลาด ในภาพรวม มีค่า Probability (p) มากกว่า .05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่มี
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกจิ ต่างกนัให้ความส าคญัในกลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยุค 
4.0 ภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 

2. ท าเลที่ตัง้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน/พบว่า/ผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นคา้ปลกีขนาด
เล็ก ที่มที าเลที่ตัง้ที่แตกต่างกนัให้ความส าคญักบักลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 
ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการส่งเสรมิการตลาด ใน
ภาพรวม มคี่า Probability (p) มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ซึ่งหมายความว่า 
ผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นค้าปลกีขนาดเลก็ที่มที าเลทีต่ ัง้ต่างกนัให้ความส าคญัในกลยุทธ์การปรบัตวั
เพื่อความอยูร่อดในยคุ 4.0 ภาพรวมไม่แตกต่างกนั ส าหรบัรายขอ้ผูป้ระกอบการดา้นราคา มกีารตัง้
ราคาขายทีผู่บ้รโิภคทุกกลุ่มสามารถเขา้ถงึไดม้คีวามสมเหตุสมผลและไมท่ าใหผู้บ้รโิภครูส้กึว่าราคา
สินค้านั ้นแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้ามีค่า Probability (p) น้อยกว่า .05 นั ้นคือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H1) แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 
มจี านวน 1 คู่ ได้แก่ กลุ่มท าเลที่ตัง้ที่อยู่ติดถนนใหญ่ให้ความส าคญัด้านราคา ที่โดยผู้บรโิภคทุก
กลุ่มสามารถเขา้ถงึได้มคีวามสมเหตุสมผลและไม่ท าให้ผู้บรโิภครูส้กึว่าราคาสนิค้านัน้แพงเกนิกว่า
คุณภาพของสนิค้า มากกว่ากลุ่มท าเลที่ตัง้ที่อยู่ในชุมชนแออดั และรายขอ้ผู้ประกอบการด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด พบว่า ผู้ประกอบการมกีาร live สดในเฟสบุ๊ค แนะน าร้านให้กด like หรอืกด 
share เพื่อแจกรางวัลกับผู้เข้าร่วมรายการ มีค่า Probability (p) น้อยกว่า .05 นั ้นคือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H1) แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05 
มจี านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ คู่ที ่1 กลุ่มท าเลทีต่ ัง้ทีอ่ยูต่ดิถนนใหญ่ใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ทีโ่ดยผูบ้รโิภคทุกกลุ่มสามารถเขา้ถงึไดม้คีวามสมเหตุสมผลและไมท่ าใหผู้บ้รโิภครูส้กึว่าราคาสนิคา้
นัน้แพงเกนิกว่าคุณภาพของสนิค้า มากกว่ากลุ่มท าเลที่ตัง้ที่อยู่ในหมู่บ้านจดัสรร คู่ที่ 2 กลุ่มท าเล
ที่ตัง้ที่อยู่ใกล้สถานที่ราชการให้ความส าคัญด้านการส่งเสรมิการตลาด ที่โดยผู้บรโิภคทุกกลุ่ม
สามารถเข้าถึงได้มีความสมเหตุสมผลและไม่ท าให้ผู้บรโิภครู้สึกว่าราคาสินค้านัน้แพงเกินกว่า
คุณภาพของสนิคา้ มากกว่ากลุ่มท าเลทีต่ ัง้ทีอ่ยู่ในหมู่บา้นจดัสรร และคู่ที ่3 กลุ่มท าเลทีต่ ัง้ที่อยู่ใกล้
สถานทีร่าชการใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทีโ่ดยผูบ้รโิภคทุกกลุ่มสามารถเขา้ถงึได้มี
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ความสมเหตุสมผลและไม่ท าให้ผู้บรโิภครู้สึกว่าราคาสินค้านัน้แพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้า 
มากกว่ากลุ่มท าเลทีต่ ัง้ทีอ่ยูใ่นซอยลกึ 

3. แหล่งเงนิทุน ผลการทดสอบสมมติฐาน/พบว่า/ผู้ประกอบการธุรกิจรา้นค้าปลีก
ขนาดเลก็ ที่มแีหล่งเงนิทุน ที่แตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบักลยุทธก์ารปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดใน
ยุค 4.0 ด้านผลิตภัณฑ์และบรกิาร ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ในภาพรวม มคี่า Probability (p) มากกว่า .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ซึ่ง
หมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกจิรา้นค้าปลกีขนาดเลก็ที่มแีหล่งเงนิทุนต่างกนัให้ความส าคญัใน
กลยทุธก์ารปรบัตวัเพื่อความอยูร่อดในยคุ 4.0 ภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 

4. เงนิลงทุนครัง้แรก รวมตกแต่ง ผลการทดสอบสมมติฐาน/พบว่า/ผู้ประกอบการ
ธุรกจิรา้นค้าปลกีขนาดเลก็ ที่มเีงนิลงทุนครัง้แรก รวมตกแต่ง ที่แตกต่างกนัให้ความส าคญักบักล
ยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 ด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด และด้านการส่งเสรมิการตลาด ในภาพรวม มีค่า Probability (p) มากกว่า .05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) ซึ่งหมายความว่า ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่มเีงนิ
ลงทุนครัง้แรก รวมตกแต่งต่างกนัให้ความส าคญัในกลยุทธ์การปรบัตวัเพื่อความอยู่รอดในยุค 4.0 
ภาพรวมไมแ่ตกต่างกนั 
    อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลกีขนาดเล็ก ในจงัหวดันนทบุร ี
จากผลการศกึษา  

กลยุทธ์การปรบัตวัของร้านค้าปลีกขนาดเลก็ ในจงัหวดันนทบุร ีของกลุ่มตวัอย่าง 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์และบรกิาร ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสรมิทางการตลาด พบว่า ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก สอดคลอ้งกบั นิกร ตงัควฒันา (2552) ได้
ท าการศึกษาเรื่องการปรบัตัวของร้านค้าปลีกในชุมชนวดัศรปีระดู่ ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 
จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า มเีพยีงสองดา้นเท่านัน้ทีม่กีารปรบัตวัอยู่ในระดบัมาก คือ ด้านผลิตภัณฑ์
และบริการ 

ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ พบว่า ด้านที่มผีลต่อการปรบัตวัของรา้นค้าปลกีขนาดเลก็ 
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การจดัเรยีงสนิคา้ใหเ้ป็นหมวดหมู่สวยงาม สนิคา้ใชด้ว้ยกนัวางใกลก้นัเพื่อให้
เหน็เด่นชดัและกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้เพิม่ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั เรอืงรอง นนัต ิ(2554) ไดท้ าการศกึษา
เรื่องแนวทางการปรบัตวัของผู้ประกอบอาชพีธุรกจิรา้นค้าปลกี ขนาดเลก็ ในอ าเภอสารภ ีจงัหวดั
เชียงใหม่ พบว่า ผู้ประกอบการมกีารปรบัตัวเนื่องจากยอดขายของรา้นลดลงไปจากเดิม ดงันัน้
ผู้ประกอบการต้องรกัษาลูกค้าเดมิและเพิ่มลูกค้ารายใหม่ ศึกษาและวเิคราะห์ความต้องการของ
ลกูคา้ โดยการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ ีสนิคา้ตอ้งมคีวามทนัสมยัและหลากหลาย ขายสนิคา้ในราคาที่
ไม่เอาเปรยีบลูกค้า มีการจัดโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายเพื่อเป็นการดึงดูดใจลูกค้า  และยงัไม่
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สอดคลอ้งกบัเทยีนทอง จนัทรว์ไิลนคร (2551) ไดท้ าการศกึษาเรื่องสภาพและปัญหาทางการตลาด
รา้นค้าปลกีประเภทสะดวกซื้อในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัตาก ด้านผลติภณัฑ ์พบว่า รา้นคา้ปลกี
ไม่มีการก าหนดกลุ่มแต่จะเน้นขายสินค้าที่มคีวามจ าเป็นต้องใช้ในชีวติประจ าวนั ได้แก่ สินค้า
อุปโภค และบรโิภคที่หลากหลายชนิดและยี่ห้อเพื่อให้ผู้ซื้อได้เลอืกซื้อตามความต้องการ มกีาร
พจิารณาเพื่อให้ลูกค้าได้รบัความพึงพอใจ ได้แก่ เลอืกสนิค้าคุณภาพด ีบรรจุภณัฑ์สวยงามแต่มี
ราคาไมแ่พงจนเกนิไป 

ด้านราคา พบว่า ด้านที่มผีลต่อการปรบัตวัของรา้นค้าปลกีขนาดเล็ก อยู่ในระดบัมาก 
ได้แก่ การตัง้ราคาขายที่ผู้บรโิภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความสมเหตุสมผลและไม่ท าให้
ผู้บรโิภครูส้กึว่าราคาสนิค้านัน้แพงเกนิกว่าคุณภาพของสนิค้า สอดคล้องกบัแนวคดิของ ฉัตรชยั 
ลอยฤทธิว์ุฒไิกร (2555: 30-32, ประสบการวชิาชพีการตลาด) กล่าวถงึ ส่วนประสมทางการตลาดที่
นกัการตลาดควรใหค้วามส าคญัตามความเหมาะสมในเรื่องของราคา ว่าผลติภณัฑแ์ละบรกิารจะถูก
พัฒนาอย่างถูกต้องตามเป้าหมายการตลาด การจัดจ าหน่ายในสถานที่ถูกต้อง แต่ก็ไม่ได้
หมายความว่าผลติภณัฑ์จะขายได้ตามเป้าหมายที่ตัง้ไว้ ราคาเป็นตวักลไกที่ส าคญัที่จะให้ลูกค้า
สนใจและยอมรบัในผลติภณัฑ์ การก าหนดราคาจะต้องให้ถูกต้องและยุติธรรม การก าหนดราคา
จะต้องค านึงถงึต้นทุน แมร้าคาจะเป็นส่วนหนึ่งของส่วนประสมการตลาดก็ตาม แต่ก็เป็นตวัแปรที่
ส าคญัทีผู่บ้รหิารการตลาดต้องใหค้วามสนใจเป็นพเิศษ เพราะถ้าราคาที่ก าหนดไวเ้หมาะสมจะเป็น
ตวัช่วยที่ผลกัดนัผลติภณัฑใ์ห้ออกสู่ตลาดเป้าหมายได้ดี แต่ไม่สอดคลอ้งกบั ชยากร โกศลธนากุล 
(2552) ได้ท าการศกึษาเรื่องความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอส่วนประสมการคา้ปลกีของห้างหุ้นส่วน
จ ากดั เชยีงใหม่ตงัอู๋เซ้ง พบว่า มป้ีายบอกราคาสนิค้าชดัเจนถูกต้อง ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
สนิค้า และมกีารยนืราคาให้กบัลูกคา้ด้านส่วนประสมการกระจายตวัสนิคา้ และยงัไม่สอดคล้องกบั
เทยีนทอง จนัทรว์ไิลนคร (2551) ได้ท าการศกึษาเรื่องสภาพและปัญหาทางการตลาดรา้นค้าปลกี
ประเภทสะดวกซื้อในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัตาก ด้านราคา พบว่า รา้นค้ามวีธิกีารก าหนดราคา
โดยการค านวณราคาต้นทุนสุทธ ิแล้วจงึบวกก าไรได้แก่การค านวณต้นทุน + ค่าขนส่ง + ค่าภาษ ี
และ+ ก าไร มกีารน าปัจจยัภายในและภายนอกมามสี่วนร่วมพจิารณาในการก าหนดราคาตามกลไก
ของตลาดในแต่ละช่วงเวลา 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า รา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ ส่วนใหญ่ กลยุทธก์ารปรบัตวั
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค อยู่ในระดับมาก โดยด้านที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ มรีะบบการช าระเงนิผ่านแอพพลเิคชัน่ เช่น แม่มณี พรอ้มเพย ์มกีารสรา้งเวบ็ไซต์
ของรา้นค้า และขายผ่านโซเชยีลเช่น Facebook, Instagram, Line และ ขยายเวลาในการเปิด/ปิด
รา้นเพิม่ขึน้และแจง้ให้ลูกคา้ทราบอย่างชดัเจน ซึ่งไม่สอดคล้องกบัแนวคดิของ วุธพงศ์  ลาภเจรญิ 
และสนัธยา ดารารตัน์ (2551: 106-108, การตลาดคา้ปลกี.) กล่าวว่าผูป้ระกอบการคา้ปลกีสมยัใหม ่
จ าเป็นต้องเร่งปรบัตวัดว้ยกลยุทธท์ีเ่ป็นไปเพื่อความอยู่รอดมากกว่าเพื่อการแข่งขนั ทัง้ในส่วนของ
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กจิการวเิคราะหแ์ละหาต าแหน่งทางการตลาดทีเ่หมาะสม การน าเสนอสนิคา้และบรกิารใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยควรจะพฒันาไปเป็นรา้นคา้เฉพาะอย่างมาก
ขึ้น การปรบัปรุงบรรยากาศภายในร้านให้ดูมีระเบียบเพื่อให้ความสะดวกต่อการเลือกซื้อมกีาร
บรหิารต้นทุนการผลติให้ต ่ามากที่สุด ผู้ประกอบการควรมคีวามพร้อมต่อการเปลี่ยนแปลงที่จะ
เกิดขึ้นในอนาคตเพื่อรองรบัสิ่งต่างๆ รอบตัวที่มโีอกาสปรบัเปลี่ยนได้ตลอดเวลาในยุคที่มีการ
แข่งขนักนัอย่างรุนแรง และยงัไม่สอดคล้องกบัเทยีนทอง จนัทรว์ไิลนคร (2551) ได้ท าการศึกษา
เรื่องสภาพและปัญหาทางการตลาดรา้นค้าปลกีประเภทสะดวกซือ้ในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัตาก 
ด้านท าเลที่ตัง้ พบว่า การเลอืกท าเลที่ตัง้รา้นค้าปลกีมกีารพจิารณาหรอืค านึงถงึ ที่จอดรถสะดวก 
กว้างขวางบรเิวณหน้าร้านหรอืใกล้รา้นค้า อยู่ในสถานที่มคีนสญัจรพลุกพล่าน ที่ตัง้รา้นค้าอยู่ใน
มมุมองทีด่ ีสามารถมองเหน็ไดง้า่ย และมคีวามสะดวกในการเขา้ไปซือ้สนิคา้ 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบว่า ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่ กลยุทธ์การ
ปรบัตวัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัมาก โดยดา้นทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ การเขา้ร่วมโครงการของรฐับาลทีส่่งเสรมิบตัรสวสัดกิารแห่งรฐั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั 
เรอืงรอง  นันต ิ(2554) ได้ท าการศกึษาเรื่องแนวทางการปรบัตวัของผู้ประกอบอาชพีธุรกจิรา้นค้า
ปลีก ขนาดเล็ก ในอ าเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม่  พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการปรบัตัว 
เนื่องจากยอดขายของรา้นลดลงไปจากเดมิ ดงันัน้ผูป้ระกอบการต้องรกัษาลูกคา้เดมิและเพิม่ลูกค้า
รายใหม่ ศกึษาและวเิคราะห์ความต้องการของลูกค้า โดยการสรา้งความสมัพนัธ์ที่ด ีสนิค้าต้องมี
ความทนัสมยัและหลากหลาย ขายสนิคา้ในราคาทีไ่มเ่อาเปรยีบลกูคา้ มกีารจดัโปรโมชัน่ส่งเสรมิการ
ขายเพื่อเป็นการดงึดูดใจลูกคา้ และยงัไม่สอดคลอ้งกบัณฐพร ซาภกัด ี(2554) ไดท้ าการศกึษาเรือ่ง
การวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิม่ลูกค้า รา้นค้าปลกี ป. พาณิชย ์อ าเภอปากชม จงัหวดัเลย 
พบว่า ปัญหาและอุปสรรคที่ต้องปรบัปรุงและแก้ไข โดยได้เสนอขอ้เสนอแนะการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อเพิม่ลูกค้า อย่างน้อยรอ้ยละ 20 คอื 1) การส่งเสรมิการขายโดยจดัรายการแลก
ของสมนาคุณ เพื่อหาวธิจีูงใจลูกค้ามาซื้อสนิค้าที่รา้นให้ได้มากที่สุด 2) การบรกิารเสรมิ Counter 
Service เพื่อที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 3) การตกแต่งรา้นค้า เพื่อสรา้งความประทบัใจ
ให้แก่ลูกค้านอกเหนือจากอัธยาศัยใจคอ การบรกิารที่ดีของร้านแล้ว รูปลักษณ์ทัง้ภายในและ
ภายนอกรา้น กเ็ป็นอกีหนึ่งหวัใจส าคญัในการเชือ้เชญิลกูคา้เก่าและลกูคา้ใหมท่ีแ่วะมาอุดหนุนทีร่า้น 
และยงัไม่สอดคล้องกับเทียนทอง จนัทร์วิไลนคร (2551) ได้ท าการศึกษาเรื่องสภาพและปัญหา
ทางการตลาดร้านค้าปลีกประเภทสะดวกซื้อในเขตเทศบาลเมือง จงัหวดัตาก ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด พบว่า รา้นคา้ปลกีมกีารจดัรายการลดราคาส่งเสรมิการขาย เช่น ลด แลก แจก แถมเพื่อ
เป็นสิ่งจูงใจในการกระตุ้นให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อสินค้าเร็วขึ้นใช้สื่อโฆษณาทางวิทยุท้องถิ่น 
หนังสอืพมิพท์อ้งถิน่และใบปลวิ ไมม่กีารสื่อสารระบบออนไลน์ และไม่มกีารเกบ็ขอ้มลูความต้องการ
ซือ้สนิคา้ หรอืความพงึพอใจของผูซ้ือ้สนิคา้  
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จากการศึกษาปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินงานร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจงัหวัด
นนทบุร ีจากผลการศกึษา  

ปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินงานร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุร ีได้แก่ 
ปัจจัยภายใน และปัจจัยภายนอก ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน  มี
รายละเอยีดดงันี้ 

ปัจจยัภายใน พบว่า ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่ กลยุทธ์การปรบัตัวมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัปานกลาง โดยปัญหาและอุปสรรคข์องการด าเนินงานทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ได้แก่ ไม่สามารถขยายพื้นที่ของรา้นได้ ซึ่งไม่สอดคล้องกบัแนวคดิ
ของวารุณี ตันติวงศ์วาณิช (2558: 158-168, ธุรกิจการค้าปลกี.) กล่าวว่า การแข่งขนัในธุรกิจค้า
ปลีกผู้บรหิารต้องให้ความส าคัญกับปัจจยัภายในที่ส าคัญ 5 ประการ ซึ่งเป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อ
ความส าเรจ็ของธุรกจิคา้ปลกี ผูบ้รโิภคไม่สามารถรบัรูแ้ละสมัผสัสิง่ทีเ่กดิขึน้ในรา้นคา้ปลกี ไดแ้ก่ 1) 
สนิค้าบรกิาร การมสีนิค้าที่ดเีท่ากบัได้ขายสนิค้าไปกว่าครึง่ หรอืรา้นค้าแต่ละรา้นพยายามสร้าง
ความโดดเด่น ของสนิค้าภายในรา้น 2) ลูกจา้งและพนักงาน การหาบุคคลมาท างานเป็นกจิกรรมที่
เป็นเสาหลกัของการบรหิารจดัการรา้นเพราะเจา้ของรา้นไม่สามารถท างานเองไดทุ้กอย่าง ผูบ้รหิาร
ควรให้ความส าคญักบัพนักงานทุกคนในรา้นในด้านความรูค้วามสามารถ ซึ่งน ามาเป็นปัจจยัสรา้ง
ความโดดเด่นหรอืรา้นค้าอื่นได 3) การส่งก าลงัทางธุรกิจ รา้นค้าที่ประสบความส าเรจ็ควรมรีะบบ
บรหิารการกระจายสนิค้าจากผู้ผลิตหรอืผู้แทนจ าหน่ายจนไปถึงร้านค้าปลกี  อย่างรวดเรว็และมี
ประสิทธิภาพ สามารถลดต้นทุนการด าเนินการได้อีกทางหนึ่ง  4) การใช้ระบบและเทคโนโลยี
ปัจจุบนัรา้นคา้ปลกีต้องมรีะบบสารสนเทศเพื่อการจัดการเขา้มาช่วยในการจดัการขอ้มลูให้มคีวาม
ทันสมยัและถูกต้อง เพื่อให้ผู้บรหิารใช้ในการตัดสินใจได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยเพราะร้าน
จ าหน่ายสนิคา้ลดราคา 5) การสรา้งความสมัพนัธก์บัคู่คา้หรอืผูจ้ดัหาปัจจุบนัรา้นคา้ปลกีพยายามน า
ระบบ การตอบสนองลูกคา้อย่างมปีระสทิธภิาพ หรอื อซีอีา หมายถงึ การจดัการเพื่อประสทิธภิาพ
ในการตอบสนองทีด่จีากลกูคา้ อซีอีา สามารถท าใหผู้จ้ดัจ าหน่ายรบัรูข้อ้มลูการขาย และส่งสนิคา้ให้
รา้นคา้ปลกีไดท้นัตามความตอ้งการ 

ปัจจยัภายนอก พบว่า รา้นค้าปลกีขนาดเล็ก ส่วนใหญ่ กลยุทธ์การปรบัตวัมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค อยู่ในระดบัมาก โดยปัญหาและอุปสรรคข์องการด าเนินงานทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ มกีารปิดตวัของกจิการหลายแห่งท าใหเ้กดิสภาวะการว่างงาน ซึง่ไม่
สอดคล้องกับแนวคิดของวารุณี ตันติวงศ์วาณิช (2558: 158-168, ธุรกิจการค้าปลีก .) กล่าวว่า 
ปัจจยัภายนอกของธุรกิจค้าปลกี เป็นปัจจยัที่แสดงจุดยนืที่โดดเด่นของกิจการต่อลูกค้า สามารถ
สร้างการรบัรู้และท าให้ลูกค้าสัมผัสในตัวร้านค้านัน้ๆ ได้ นอกจากนี้ถือเป็นสิ่งที่ธุรกิจค้าปลีก
สามารถสร้างความแตกต่าง (Differentiate) เชงิกลยุทธ์ในร้านค้าได้ ปัจจยัภายนอกที่ส าคญัม ี3 
ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ท าเลทีต่ ัง้ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัท าเลที่ตัง้เป็นอนัดบัแรกเพราะท าเล
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ทีด่สีรา้งโอกาสใหก้จิการประสบความส าเรจ็ได้มาก ปัจจุบนัรา้นคา้ปลกีจากต่างชาตพิยายามหาซื้อ
ท าเลทีต่ ัง้ทีด่เีกบ็ไว้ 2) คุณค่าในสายตาของผูซ้ือ้การแข่งขนัในธุรกจิคา้ปลกีควรเน้นการสรา้งคุณค่า
ให้แก่ผู้บรโิภคไม่ใช่แข่งขนัแต่เพยีงดา้นราคา หากรา้นค้า 2 แห่งมสีนิคา้ทีไ่ม่แตกต่างกนั มบีรกิาร
เป็นมาตรฐานใกลเ้คยีงกนั แสดงว่าคุณค่าทีส่่งมอบไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ราคาจงึถอืเป็นปัจจยัในการ
ตดัสนิใจเลอืกรา้นในการสรา้งคุณค่าใหก้บัร้านคา้มปัีจจยัส าคญั 3) การสื่อสารกบัลูกคา้ทีส่ าคญั คอื 
การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์เป็นการบอกกล่าวแก่ผู้บรโิภคว่าร้านค้ามจีุดยนืที่โดดเด่นแลพะ
ได้เปรยีบกว่าคู่แข่งขนัอย่างไร ถ้ารา้นอยู่ใกล้ชุมชน ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท างาน การโฆษณาเน้นด้าน
สถานที่ตัง้ เป็นหลกั แต่ถ้าร้านมสีนิค้าที่โดดเด่นทนัสมยักว่าให้เน้นโฆษณาที่ตวัผลติภณัฑ์ เป็น
หลกั และถ้ารา้นมบีรกิารที่โดดเด่นพนักงานขายสุภาพ รอบรู ้ให้จบัประเดน็การส่งเสรมิการตลาด
ดา้นบุคลากร แต่หากรา้นไมม่จีุดยนีทีโ่ดดเด่นดา้นใดดา้นหนึ่งเหนือคู่แขง่ขนั อาจเน้นดา้นราคา เช่น 
ลดครึง่วนั ครึง่ราคา ลดกระหน ่า ลดสุดๆ หรอืลดราคา 50 ถงึ 70 เปอรเ์ซน็ต์ ทุกชัน้ทุกแผนก ฯลฯ 
และยงัไม่สอดคล้องกบั สกักรนิทร ์ทองคุ้ม (2553) ได้ท าการศกึษาเรื่องความอยู่รอดของธุรกจิค้า
ปลกีไทยแบบดัง้เดมิภายใต้สภาวะ. เศรษฐกจิถดถอย กรณีศกึษา: สถานประกอบการในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัลพบุร ีพบว่า จากวกิฤตเศรษฐกจิมปัีญหาอุปสรรคที่ส าคญั คอื ยอดขายของกจิการ
ลดลงมาก อกีทัง้คู่แข่งธุรกจิปลกีสมยัใหม่ ที่มรีปูแบบรา้นทนัสมยักว่า ท าใหม้ตี้นทุนที่ต ่ากว่า ส่วน
ด้านผลกระทบจากวกิฤตเศรษฐกจิ โดยภาพรวมแล้ว มคีวามสมัพนัธ์กบัการปรบัตวัของธุรกิจค้า
ปลกีแบบดัง้เดมิในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัลพบุร ีทุกดา้น อยู่ในระดบัค่อนขา้งต ่า ยกเวน้ปัจจยัดา้น
ยอดขายของผู้ประกอบการ ด้านราคาน ้ามนัที่ปรบัตวัสูงขึ้น และด้านปัญหาการว่างงานส่งผลต่อ
จ านวนลกูคา้ 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย  
 ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลการวิจัยไปใช้จากการศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในยุค 
4.0 ของธุรกิจร้านค้าปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี  ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพ่ือในการน าผลการวิจัยไปใช้
อย่างมีประสิทธิผลดังนี้ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ผู้ประกอบการร้านค้าควรท าการจัดเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่
สวยงาม สินค้าใช้ด้วยกันวางใกล้กันเพ่ือให้เห็นเด่นชัด เพื่อเป็นการกระตุ้นและดึงดูดความสนใจให้เกิดการ
ซื้อเพ่ิม 
 2. ด้านราคา ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้ความส าคัญในการตั้งราคาสินค้าที่ถูกกว่า หรือเท่ากับ
ราคาขายที่ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ตั้งราคาสินค้าคงที่ไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย และเผื่อให้ลูกค้าสามารถมีการ
ต่อรองราคาได้บ้างเป็นบางรายการ ที่ส าคัญมีการตั้งราคาขายที่ผู้บริโภคทุกกลุ่มสามารถเข้าถึงได้มีความ
สมเหตุสมผลและไม่ท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าราคาสินค้านั้นแพงเกินกว่าคุณภาพของสินค้า 
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 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการร้านค้า ควรให้ความส าคัญ ในการปรับปรุงผัง
ร้านค้าและจัดเรียงสินค้าให้ดูสวยงาม มีแสงสว่างเพียงพอพ้ืนที่ร้าน จัดผังร้านให้ทันสมัย และมีแสงสว่างที่
เพียงพอ มีบริการจัดส่งสินค้าให้ลูกค้าถึงบ้านในบริเวณใกล้เคียง มีการจัดบริการต่างๆ เสริมเช่น ตู้เติมเงิน
มือถือ เครื่องซักผ้าหลอดเหรียญ ขยายเวลาในการเปิด/ปิดร้านเพ่ิมขึ้นและแจ้งให้ลูกค้าทราบอย่างชัดเจน 
และควรมีระบบการช าระเงินผ่านแอพพลิเคชั่นเช่น แม่มณ ีพร้อมเพย์ เป็นต้น 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการร้านค้า ควรให้ความส าคัญ ในเรื่องสร้างสรรคให้
ทันสมัยในปัจจุบันโดยมีการไลฟ์สดในเฟสบุ๊ค แนะน าร้านให้กดไลค์หรือกดแชร์ เพ่ือแจกรางวัลกับ
ผู้เข้าร่วมรายการ มีการแจ้งโปรโมชั่นพิเศษกับกลุ่มลูกค้าคนพิเศษผ่านช่องทางต่างๆ ได้ เช่น บอกปากต่อ
ปากในการส่งเสริมการตลาดในร้านค้าปลีกเอง มีการจัดโปรโมชั่นสินค้าตามเทศกาลต่างๆ เช่น วาเลนไทน์ 
คริสต์มาส และวันปีใหม่ มีการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับการลดราคา การสะสมแต้ม และการใช้คูปองผ่าน
ช่องทางโซเชียลให้เฉพาะกลุ่มสมาชิก มีการเข้าร่วมโครงการของรัฐบาลที่ส่งเสริมบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ 
 5. ปัญหาและอุปสรรคของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ปัจจัยภายใน ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้
ความส าคัญกับการบริหารกิจการ ควรมีความรู้ในการท าการตลาดออนไลน์ การน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มา
พัฒนาในการบริหารการจัดการ เช่นเครื่องสแกนคิวอาร์โค้ด และการน าระบบซอฟต์แวร์มาจัดท าบัญชี 
และยังพบว่าร้านค้าปลีกมีพ้ืนที่บริเวณร้านค่อนข้างจ ากัดไม่สามารถขยายพ้ืนที่ได้ 
 6. ปัญหาและอุปสรรคของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก ปัจจัยภายนอก ผู้ประกอบการร้านค้าควรให้
ความส าคัญในการศึกษาสภาวะเศรษฐกิจตกต่ าท าให้ก าลังซื้อของผู้บริโภคลดลงต้องท าอย่างไรให้ร้านค้า
ปลีกยังคงอยู่ และยังพบว่าร้านค้าปลีกหลายแห่งได้ปิดกิจการลงเนื่องจากผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจ
ที่ถดถอย และผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 ที่ก าลังระบาดอยู่ในขณะนี้ และอัตราดอกเบี้ยเงินกู้
ของสถาบันการเงินปรับตัวสูงขึ้นถ้าจะต้องการแหล่งทุนเพ่ือปรับปรุงร้านค้าให้สู้กับการแข่งขันในปัจจุบัน
เป็นต้น 
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