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บทคัดย่อ
	 งานวจิยันีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาคณุลกัษณะของผูป้ระกอบการทีม่ผีลต่อความส�ำเรจ็ใน การด�ำเนนิธรุกจิ

ค้าข้างทางในจงัหวดัขอนแก่น กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัได้แก่ ผูป้ระกอบการค้าข้างทางในจงัหวดัขอนแก่นจ�ำนวน 

300 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ใน การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่า

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ และการวิเคราะห์ การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย

คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ด้านทักษะการน�ำเสนอ และด้านทักษะการวิเคราะห์ 

ส่งผลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิค้าข้างทาง ทีร่ะดบันยัส�ำคญั 0.01 ส่วนปัจจยัด้านการสร้างทมีงาน และด้าน

ความคดิสร้างสรรค์ ส่งผลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิค้าข้างทาง ทีร่ะดบันยัส�ำคญั 0.05 ซึง่ตวัแปรคุณลกัษณะ

ของผู้ประกอบการดังกล่าวสามารถร่วมกันอธิบายความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทางได้ร้อยละ 49.3

ค�ำส�ำคัญ : คุณลักษณะผู้ประกอบการ, การค้าข้างทาง, ความส�ำเร็จ

Abstract 
	 The objective of this research was to study the entrepreneurial characteristics affecting on 

the street vendors’ success in Khon Kaen. The questionnaire was distributed to 300 street vendors 

as data collection. The mean, standard deviation, correlation coefficient and multiple regression 

analysis were used to analyze the data in this study. The results revealed that problem solving 

skill, presentation skill and analytical skill had an impact on the success of street vendors at 0.01 

significance level and team building skill and creative thinking had an impact on the success of 

street vendors at 0.05 significance level. The predictability of the aforementioned independent 

variables accounted for 49.3 percent.

Keywords: Entrepreneurial Characteristics, Street Vending, Success
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บทน�ำ
	 กระแสโลกาภิวัฒน์ท�ำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงต่อการด�ำเนินชีวิตของคนไทย ในหลายประการ โดยเฉพาะ

ความเตบิโตทางเศรษฐกจิและรายได้ต่อหวัของประชากรทีเ่พิม่ขึน้ อย่างไรก็ตามการกระจายไปสูภ่มูภิาคยงัน้อยเมือ่

เทียบกับเมืองใหญ่ที่เป็นศูนย์กลาง ก่อให้เกิดปัญหาความเหลื่อมล�้ำในแง่ของรายได้และความเจริญที่ไม่เท่าเทียมกัน 

ท�ำให้ไม่สามารถรบัแรงงานย้ายถิน่ได้หมด และเกิดการขยายตัวของการจ้างงานทีไ่ม่เพยีงพอ จากการเตบิโตของเมอืง

ส่งผลกระทบต่อรปูแบบวธิกีารท�ำมาหากินและวถิชีวีติ ท�ำให้คนต้องปรบัตวัในการหารายได้ให้เพยีงพอกบัรายจ่ายที่

สูงขึ้น จึงเกิดหลายอาชีพในเศรษฐกิจนอกระบบ (Informal Economy)  ซ่ึงการค้าข้างทาง (Street Vending) 

เป็นการประกอบอาชีพอิสระอาชีพหนึ่งที่สร้างธุรกิจได้ง่าย สามารถวางขายตามริมสาธารณะ ถนน ตรอก และซอย

ต่างๆ ซึ่งผู้บริโภคให้การสนับสนุนกิจกรรมการค้าข้างทางโดยการซื้อสินค้า เนื่องจากร้านค้าข้างทางให้ความสะดวก

สบายหรือการจงูใจเสนอสนิค้า รวมถงึการทีผู่บ้รโิภคมวีถิชีวีติท่ีเร่งรบี ท�ำให้มร้ีานค้าข้างทางเพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่ง ซึง่

การมจี�ำนวนผูค้้าข้างทางทีเ่พิม่มากขึน้เป็นตวับ่งชีใ้ห้เหน็ว่าการค้าข้างทางเป็นอาชพีหนึง่ทีอ่ยูใ่นเศรษฐกจินอกระบบ

ทีม่คีวามส�ำคัญต่อการพฒันาประเทศ เน่ืองจากเป็นการเปิดโอกาสการมงีานท�ำให้กบัคนว่างงานและเป็นแหล่งกระจาย

สินค้าที่มีราคาถูก สร้างอาชีพให้สามารถพึ่งพาตนเองได้ มีความเป็นอยู่ท่ีดีข้ึน และลดความเหลื่อมล�้ำด้านรายได้ 

(Niratorn, 2017)

	 ในส่วนระดับภูมิภาค ภาวะเศรษฐกิจของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีการขยายตัวต่อเนื่อง ทั้งจากด้านการ

บริโภค การลงทุน การใช้จ่ายสินค้าคงทน และการใช้จ่ายสินค้าในชีวิตประจ�ำวันท่ีคล่องตัว ส�ำหรับการลงทุนภาค

เอกชนนั้นมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น ตามการใช้จ่ายภาครัฐ (Bank of Thailand, 2018) รวมถึงในจังหวัดขอนแก่น ก็มีการ

ใช้จ่ายภาครัฐ การลงทุนของภาครัฐ เป็นแรงกระตุ้นให้เศรษฐกิจภายในจังหวัดขยายตัว มีการลงทุนจากภาคเอกชน 

และประชาชนมีการใช้จ่ายในชีวิตประจ�ำวันท่ีดีข้ึน ท�ำให้สถานการณ์การค้าข้างทางในจังหวัดขอนแก่น มีตลาดค้า

ข้างทางหลายแห่งเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ตามสภาพเศรษฐกิจโดยรวมของภูมิภาค รวมถึงการเปลี่ยนรูปแบบการ

ด�ำเนินชีวิตของประชาชนกลายเป็นสังคมเมืองมากขึ้น ต้องการความรวดเร็วและสะดวกสบายในการใช้จ่าย ท�ำให้

เกิดธุรกิจการค้าข้างทางมากขึ้นและมีความหลากหลาย รวมถึงระดับฐานะทางเศรษฐกิจและระดับความส�ำเร็จ ซ่ึง

สะท้อนจากระดบัการลงทนุ รายได้ และการประเมินความส�ำเรจ็ของผูค้้าเอง อกีทัง้ผูค้้าจ�ำนวนหนึง่ยงัสามารถสะสม

ทุนและขยายการประกอบอาชีพได้ 

	 ถงึอย่างไรกต็ามอตัราการเตบิโตของการค้าข้างทางทีเ่ตบิโตอย่างต่อเนือ่ง ท�ำให้ผูจ้�ำหน่ายสนิค้าต้องแข่งขนั

กันในการจัดจ�ำหน่าย และน�ำกลยุทธ์มาใช้ในการเรียกลูกค้า เสริมสร้างภาพลักษณ์ของสินค้า เพื่อต้องการอยู่รอดใน

สภาวะการแข่งขนัทางธรุกจิทีรุ่นแรง โดยคณุลกัษณะของผูป้ระกอบการจะมอีทิธพิลมากต่อการด�ำเนนิธรุกจิให้ประสบ

ความส�ำเร็จหรือล้มเหลว ดังนั้นการพยายามหาคุณลักษณะส�ำคัญส�ำหรับการเป็นผู้ประกอบการค้าข้างทาง จะช่วย

ให้ผูป้ระกอบการมคีวามพร้อมในการด�ำเนนิอาชพี และเป็นประโยชน์ ท�ำให้ทราบจดุเด่นและจุดด้อยของตนเอง ตลอด

จนเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาทักษะและความสามารถของผู้ประกอบการ (Chokpromanan & Jadesadalug, 

2015) ดังน้ันผู้วจัิยจึงศึกษาปัจจัยคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมผีลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิค้าข้างทางใน

จงัหวดัขอนแก่น เพือ่ให้ทราบถงึคณุลกัษณะของผูป้ระกอบการ ทีส่ามารถจะประยกุต์ใช้ให้เข้ากบัการประกอบธรุกจิ

ค้าข้างทาง เพื่อส่งเสริมให้ผู้ประกอบการค้าข้างทาง สามารถแข่งขันและประสบความส�ำเร็จในการประกอบธุรกิจได้

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 เพือ่ศึกษาปัจจัยคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมผีลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธุรกจิค้าข้างทางในจงัหวัด

ขอนแก่น



92
วารสารวิชาการบริหารธุรกิจ
สมาคมสถาบันอุดมศึกษาเอกชนแห่งประเทศไทย
ในพระราชูปถัมภ์ สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี
ปีที่ 8 เล่ม 2 ประจำ�เดือนกรกฎาคม - ธันวาคม 2562

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง
	 แนวคิดธุรกิจการค้าข้างทาง

	 การค้าข้างทางหมายถึง “การประกอบการขายสินค้าประเภทต่างๆ ท่ีใช้ประจ�ำวัน ท้ังสินค้าอุปโภคและ

สินค้าบริโภค ให้กับผู้ซื้อที่เป็นสาธารณชนทั่วไปบนถนน ตรอก ซอย ทางเท้า พื้นที่สาธารณะหรือพื้นที่เอกชน จากที่

ตั้งซึ่งเป็นที่ตั้งชั่วคราว” (Niratorn, 2017) กิจการค้าข้างทาง เป็นกิจการในเศรษฐกิจแบบชาวนา (Peasant 

economy) ขยายตัวเนื่องจากระบบทุนนิยม ด้วยการเสนอสินค้าและบริการราคาถูกให้แก่แรงงาน ท�ำให้ช่วยลดค่า

ครองชีพ การเข้าสู่อาชีพการค้าข้างทางเป็นกลยุทธ์เพื่อการอยู่รอด ของก�ำลังแรงงานส�ำรอง (Niratorn, 2014) ซึ่ง

ส่วนใหญ่เป็นผู้มีรายได้น้อย กิจกรรมการค้าข้างทางเหล่านี้จึงเป็นกิจกรรมเพื่อการอยู่รอด  ผู้ประกอบการมีรายได้

น้อยถึงปานกลาง อย่างไรก็ตามในปัจจุบันไม่เพียงแต่กลุ่มคนรายได้น้อยท่ีเข้าสู่ธุรกิจค้าข้างทางเท่านั้น ยังพบว่ามี

กลุ่มชนชั้นกลางหรือคนที่มีงานประจ�ำแต่ต้องการหารายได้เพิ่มเติมก็เข้ามาท�ำอาชีพค้าข้างทางด้วยเช่นกัน

	 แนวคิดคุณลักษณะและทักษะของผู้ประกอบการ 

	 ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) เป็นผู้ที่มีการเริ่มต้นท�ำสิ่งใหม่ ต้องเผชิญกับความเสี่ยงในระบบธุรกิจ 

(Boone & Kurtz, 2009) และมีบทบาทการเป็นผู้น�ำธุรกิจ ส่วนการประกอบการ (Entrepreneurship) เป็นขั้นตอน

ของการสร้างสิง่ใหม่ทีมี่คณุค่า ซึง่อาจจะเป็นธรุกจิผลติภณัฑ์ บรกิาร หรือความคดิ ซึง่ต้องใช้ทรพัยากร ตลอดจนการ

มุ่งผลลัพธ์ทางด้านก�ำไรที่เป็นตัวเงิน ความพึงพอใจส่วนตัว และความเป็นอิสระในการบริหารและควบคุมธุรกิจ 

(Hisrich & Peters, 2002) ซึ่งความอยู่รอดของธุรกิจต้องขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย โดยคุณลักษณะและทักษะของผู้

ประกอบการ (Entrepreneurial orientation) เป็นองค์ประกอบส�ำคัญที่จะประสบความส�ำเร็จในการเริ่มด�ำเนิน

ธุรกิจ (Hornaday & Bunker 1970) มีหลายงานวิจัยศึกษาเก่ียวกับประเด็นคุณลักษณะของผู้ประกอบการ โดย

ลักษณะต่างๆ มาจากแนวคิดและทฤษฎี Kerr, Kerr & Xu (2018)  ดังนี้ บุคลิกภาพ 5 องค์ประกอบ (Big-5), ความ

ต้องการประสบความส�ำเรจ็ (Need for achievement), ความเชือ่ในอ�ำนาจภายในตน (Internal locus of control), 

ความสามารถทางนวัตกรรม (Innovativeness) และการรับรู้ความสามารถของตนเอง (Self-efficacy) ซึ่งในธุรกิจ

ค้าปลีกมผู้ีศกึษาคณุลกัษณะและทกัษะของผูป้ระกอบการค้าปลกีทีท่�ำให้ธรุกจิส�ำเรจ็ Chaemchanchanok (2011) 

ดงัน้ี 1) ทกัษะในการสร้างความสมัพนัธ์กับบุคคล ทัง้ภายในและนอกองค์การ หรอืทกุระดบัของสงัคม เนือ่งจากธรุกจิ

การค้านั้นมุ่งเน้นผู้บริโภคโดยตรง 2) ทักษะการขาย เนื่องจากธุรกิจค้าขายจะเก่ียวข้องกับการซ้ือสินค้ามาเพื่อขาย

ต่อ ดังนั้นผู้ประกอบการค้าข้างทางจึงจ�ำเป็นต้องมีทักษะ และศิลปะในการขาย เพื่อให้สามารถจูงใจผู้ซื้อ 3) ทักษะ

ในการสื่อสาร เป็นสิ่งส�ำคัญที่ผู้ประกอบการค้า ต้องมีความสามารถในการสื่อสารได้อย่างมีประสิทธิผล ซึ่งจะท�ำให้

ประสบความส�ำเร็จในการขายได้ เช่น การสื่อสารสร้างภาพลักษณ์ที่ดี การมีศิลปะในการเจรจาต่อรอง และการพูด

ชัดเจนตรงประเด็นกระตุ้นให้ผู้ฟังรู้สึกคล้อยตาม เป็นต้น 4) ความสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้า เมื่อมีปัญหาใดเกิด

ขึ้นกับกิจการ พนักงาน หรือลูกค้า ผู้ประกอบการต้องหาวิธีการแก้ปัญหานั้นให้ได้ เช่น สินค้าไม่พอขายก็ต้องรีบจัด

ซื้อมาขาย ลูกค้ามีปัญหาเรื่องราคาหรือเรื่องผลิตภัณฑ์ก็ต้องพยายามแก้ปัญหาหรือขจัดข้อโต้แย้งของลูกค้าให้หมด

ไป เพือ่ให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจและกลบัมาใช้บรกิารของร้านอกี 5) ทกัษะในการสร้างทมีงาน บคุคลทีท่�ำงานร่วม

กัน ต้องมีปฏิสัมพันธ์กันระหว่างสมาชิกในกลุ่ม ทั้งด้านการขาย บัญชี การผลิต รวมถึงการดูแลความปลอดภัยที่ต้อง

ช่วยกันท�ำงาน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายเดียวกันอย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้เกิดความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจ 6) 

ความคดิสร้างสรรค์ ผูป้ระกอบการค้าจะต้องมคีวามคดิสร้างสรรค์ในการจดัแสดงสินค้า ณ จดุขาย การบรหิารสนิค้า 

และการโฆษณา เพือ่สร้างให้ลกูค้าเกดิความภกัดแีละสามารถต่อสูกั้บคูแ่ข่งขนัได้ ตลอดจนสามารถจงูใจลกูค้าให้เกดิ

การตัดสินใจซื้อสินค้า และให้ธุรกิจสามารถเพิ่มยอดขายได้ 7) ความคิดริเริ่ม ผู้ประกอบการค้าต้องมีความสามารถ

ในการคดิริเร่ิมเก่ียวกบัการด�ำเนนิการเพือ่ให้เหนอืกว่าคูแ่ข่งขนั โดยจะต้องจดัหาสนิค้าทีม่ลีกัษณะแปลกใหม่และตรง

กับความต้องการของผู้บริโภค ตลอดจนผู้ประกอบการต้องมีศิลปะในการขายที่ดีจึงจะส่งผลต่อยอดขายที่เพิ่มขึ้น 
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ท�ำให้ธุรกิจขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 8) ทักษะในการน�ำเสนอ ผู้ประกอบการค้าจะต้องพยายามน�ำเสนอสินค้า โดยชี้ให้

ลกูค้าเห็นว่าสนิค้านัน้มีประโยชน์อย่างไร ต้องอธบิายถงึวธิกีารใช้งาน และในบางครัง้อาจต้องสาธติวธิกีารท�ำงานของ

สินค้าให้ลูกค้าดูเป็นตัวอย่าง ตลอดจนหาวิธีการกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการและตัดสินใจซื้อสินค้าอีกด้วย 9) 

ความสามารถในการวิเคราะห์ หน้าที่ของธุรกิจการค้าจะเกี่ยวข้องกับการซื้อและการขาย ดังนั้นผู้ค้าจะต้องมีทักษะ

ในการวิเคราะห์ปัญหา การก�ำหนดปัญหา การหาสาเหตุของปัญหา การหาวิธีการแก้ปัญหา และการตัดสินใจแก้

ปัญหาได้อย่างเหมาะสม และ10) ความสามารถในการเป็นผู้น�ำ ผู้ประกอบการต้องมีภาวะความเป็นผู้น�ำในการที่จะ

จูงใจให้ใช้ความสามารถในการขาย มีการท�ำงานเป็นทีม ตลอดจนการท�ำงานให้บรรลุวัตถุประสงค์ร่วมกันได้ จาก

แนวคิดและทฤษฎีคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยเลือกใช้แนวคิดด้านคุณลักษณะและ

ทกัษะของผูป้ระกอบการในธรุกจิค้าปลกี เนือ่งจากธรุกจิค้าข้างทางมลีกัษณะเป็นธรุกจิค้าปลกีขนาดเลก็ประเภทหนึง่ 

	 แนวคิดความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจ 

	 การด�ำเนนิธรุกจิ ผูป้ระกอบการย่อมต้องการให้กจิการอยูร่อดและประสบความส�ำเรจ็ โดยปัจจยัแห่งความ

ส�ำเร็จ (Critical Success Factor-CSFs)  มีทั้ง ระบบการเงิน ระบบการตลาด ระบบลูกค้า ระบบเทคโนโลยี และ

ระบบบคุลากร (Wangbenmad & Bindulem, 2014) รวมถงึนวัตกรรม (Kaewmanee & Chiyachantana, 2018) 

ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จนี้จะสอดคล้องกับกลยุทธ์ความแตกต่าง  ตลอดจนกลยุทธ์การเป็นผู้น�ำด้านต้นทุนท่ีต�่ำกว่า 

สามารถวดัค่าปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ได้ โดยการแบ่งปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ Pitaksakulkasem (2006) และ Kaplan 

& Norton (1996) ดังนี้ ด้านแรกคือ การเงิน ได้แก่ ผลก�ำไร สภาพคล่องของกิจการหรือธุรกิจ ความสามารถในการ

จ่ายดอกเบี้ย ผลตอบแทนของสินทรัพย์ สินค้าคงเหลือ และการลงทุนต่างๆ ด้านที่สองคือ ลูกค้า วัดจากจ�ำนวนฐาน

ลกูค้าเดิม ลกูค้าใหม่ ความพงึพอใจของลกูค้า ความรวดเรว็และถูกต้องในการส่งมอบสนิค้า และความสามารถในการ

ท�ำการตลาดโดยอ้างองิจากยอดขาย เป็นต้น ด้านทีส่ามคอื กระบวนการภายในธรุกจิ เป็นอกีปัจจยัหนึง่ทีใ่ช้วดัความ

ส�ำเร็จของธุรกิจ เพราะหากระบบการบริหาร และการด�ำเนินธุรกิจไม่มีประสิทธิภาพแล้ว ถึงแม้จะมียอดขายสูง ก็

อาจไม่ได้รับผลตอบแทนอย่างที่ควรเป็น ดังนั้น จ�ำเป็นต้องวัดคุณภาพของธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นด้านคุณภาพสินค้าและ

บริการ จ�ำนวนของเสียอยู่ในระดับที่ควบคุมให้เหมาะสม ประสิทธิภาพในการผลิตสินค้าท้ังการใช้วัตถุดิบ แรงงาน 

การบริหารเวลาในการจัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ในการผลิต ความปลอดภัยในการท�ำงาน และความยืดหยุ่น พิจารณา

จ�ำนวนครัง้ของการเกดิปัญหา ทกัษะและการพฒันาทกัษะของพนกังาน ขวญัก�ำลงัใจของลกูจ้างจากอตัราผลตอบแทน 

การส�ำรวจความพอใจและจ�ำนวนการร้องเรียน และด้านสดุท้ายคอื การเรยีนรูแ้ละการเตบิโต วดัความรูค้วามสามารถ

ของพนักงาน จากการฝึกอบรม ประสบการณ์ และการวัดผลการปฏิบัติงาน และการเรียนรู้ และการสร้างนวัตกรรม

ใหม่ นวัตกรรมสินค้าของกิจการ ทั้งจากจ�ำนวนของสินค้าใหม่ หรือการพัฒนาสินค้าเดิม ตลอดจนความรวดเร็วใน

การสร้างสินค้าใหม่ สรุปการช้ีวัดความส�ำเร็จของผู้ประกอบการท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการเงิน  ด้านลูกค้า ด้าน

กระบวนการภายใน และด้านการเรียนรู้และการเติบโต

	 จากการทบทวนแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัคณุลกัษณะและทกัษะของผูป้ระกอบการทีส่่งผลต่อความส�ำเรจ็

ในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทาง สามารถก�ำหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้
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กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานการวิจัย  

สมมติฐานที่ 1 (H1): ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านการสร้างความสัมพันธ์ ด้านทักษะ
การขาย ด้านทักษะการสื่อสาร ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ด้านการสร้างทีมงาน ด้านความคิดสร้างสรรค์ 
ด้านความคิดริเริ่ม ด้านทักษะการนําเสนอ ด้านทักษะการวิเคราะห์ และด้านการเป็นผู้นํา ส่งผลต่อ
ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจค้าข้างทางของผู้ประกอบการในจังหวัดขอนแก่น  

 
 

วิธีการดําเนนิการวิจัย  
ระเบียบวิธวีิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเปน็เครื่องมอืในการ

เก็บขอ้มูลจากผู้ประกอบการค้าข้างทางในจังหวัดขอนแก่น  
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร คือ ผู้ประกอบการรา้นค้าข้างทาง ในสถานที่ที่มรี้านค้าข้างทาง จํานวน 11 แหง่ ใน

อําเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น จํานวน 1,253 ร้านค้า  

คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความสําเร็จในการดําเนิน
ธุรกิจค้าข้างทาง 

ด้านการสร้างความสัมพันธ ์

ด้านทักษะการขาย 

ด้านทักษะการส่ือสาร 

ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า 

ด้านการสร้างทมีงาน 

ด้านความคิดสรา้งสรรค์ 

ด้านความคิดริเริ่ม 

ด้านทักษะการนําเสนอ 

ด้านทักษะการวิเคราะห ์

ด้านการเป็นผู้นํา 

กรอบแนวคิดงานวิจัย

สมมติฐานการวิจัย 

	 สมมติฐานที่ 1 (H1): ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านการสร้างความสัมพันธ์ ด้านทักษะการขาย 

ด้านทกัษะการส่ือสาร ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ด้านการสร้างทมีงาน ด้านความคดิสร้างสรรค์ ด้านความคดิรเิริม่ 

ด้านทักษะการน�ำเสนอ ด้านทักษะการวิเคราะห์ และด้านการเป็นผู้น�ำ ส่งผลต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้า

ข้างทางของผู้ประกอบการในจังหวัดขอนแก่น 

วิธีการด�ำเนินการวิจัย 

	 ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล

จากผู้ประกอบการค้าข้างทางในจังหวัดขอนแก่น	

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากร คือ ผู้ประกอบการร้านค้าข้างทาง ในสถานที่ที่มีร้านค้าข้างทาง จ�ำนวน 11 แห่ง ในอ�ำเภอเมือง

จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 1,253 ร้านค้า 

	 กลุม่ตวัอย่าง จากผูป้ระกอบการค้าข้างทาง 1,253 ร้านค้า หาจ�ำนวนกลุม่ตวัอย่างโดยใช้ตารางของ (Krejcie 

& Morgan, 1970) โดยก�ำหนดความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 ได้ขนาดของกลุม่ตวัอย่างรวมทัง้สิน้ 300 ร้านค้า มข้ัีนตอน

การสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota  sampling) โดยแบ่งกลุ่มออกเป็น 11 กลุ่ม ตามสัดส่วนประชากร แล้วท�ำการ

เลือกให้ได้กลุ่มตัวอย่างครบตามจ�ำนวนที่ก�ำหนดไว้  ดังนี้ 
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	 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยคือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นและเก็บแบบสอบถามด้วยตนเอง เพื่อศึกษาถึงปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบ

การที่ส่งเสริมความส�ำเร็จการค้าข้างทาง โดยมีโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนดังนี้

	 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจ

สอบรายการ รวมมีจ�ำนวน 6 ข้อ 

	 ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัคณุลกัษณะของผูป้ระกอบการค้าข้างทาง ลกัษณะแบบสอบถามเป็น

แบบมาตราส่วนประเมินค่า มีจ�ำนวน 28 ข้อ ซึ่งมีเกณฑ์ในการก�ำหนดค่าน�้ำหนักของการประเมิน เป็น 5 ระดับตาม

วิธีของลิเคิร์ท 

	 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทาง ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ

มาตราส่วนประเมินค่า มีจ�ำนวน 9 ข้อ ซึ่งมีเกณฑ์ในการก�ำหนดค่าน�้ำหนักของการประเมิน เป็น 5 ระดับตามวิธีของ

ลิเคิร์ท 

	 การตรวจคุณภาพเครื่องมือ 

	 การตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผู้วิจัยน�ำแบบสอบถามให้ผู้เชี่ยวชาญจ�ำนวน 3 คน น�ำผลที่ได้มา

ค�ำนวณเพื่อหาค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถามโดยใช้เทคนิค IOC (Index of Item - Objective Congruence) 

ผลที่ได้จากการค�ำนวณค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อค�ำถามมีค่ามากกว่า 0.50 แสดงว่าข้อค�ำถามนั้นเหมาะสม

สามารถน�ำไปสอบถามได้ 

	 การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ประเมินคุณภาพโดยน�ำแบบสอบถามไปทดสอบ (Try out)กับกลุ่ม

ทีไ่ม่ใช่กลุม่ตวัอย่าง จ�ำนวน 30 คน ด้วยวธิกีารหาค่าความสอดคล้องภายใน (Internal Consistency Method) ของ

คอนบัค (Cronbach’s Alpha Method) ค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามอยู่ระหว่าง 0.789 - 0.826 

ดังตารางที่ 1 ซึ่งค่าที่ได้มากกว่า 0.7 ถือว่าผ่านเกณฑ์ (Nunnally, 1978) จึงสามารถสรุปได้ว่าแบบสอบถามที่สร้าง

ขึ้นมีความน่าเชื่อถือเพียงพอที่จะน�ำไปใช้ในการเก็บข้อมูลต่อไป 
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ตารางที่ 1 ผลการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีการหาสัมประสิทธิ์อัลฟ่า

ปัจจัย Reliability Cronbach's alpha

ด้านการสร้างความสัมพันธ์ 0.794

ด้านทักษะการขาย 0.796

ด้านทักษะการสื่อสาร 0.808

ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า 0.789

ด้านการสร้างทีมงาน 0.806

ด้านความคิดสร้างสรรค์ 0.797

ด้านความคิดริเริ่ม 0.812

ด้านทักษะการน�ำเสนอ 0.802

ด้านทักษะการวิเคราะห์ 0.822

ด้านการเป็นผู้น�ำ 0.794

ความส�ำเร็จด้านการเงิน 0.803

ความส�ำเร็จด้านลูกค้า 0.804

ความส�ำเร็จด้านกระบวนการภายใน 0.808

ความส�ำเร็จด้านการเรียนรู้และการเติบโต 0.826

	 การวิเคราะห์ข้อมูลและทดสอบสมมติฐาน

	 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา สถิติที่ใช้คือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สถิติเชิง

อนุมาน สถิติที่ใช้คือการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ โดยวิธี stepwise 

ผลการวิจัย
	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า มีเพศหญิงจ�ำนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 56 

เพศชายจ�ำนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 44 ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ�ำนวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 54 ส่วน

ใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมอีาย ุระหว่าง 31-40 ปีจ�ำนวน 102 คน คดิเป็นร้อยละ 34 ส่วนใหญ่มกีารศกึษาอยูใ่นระดับ

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ�ำนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 30 อาชีพอื่นๆ(นอกเหนือจากการประกอบธุรกิจการค้า

ข้างทาง) ส่วนใหญ่ไม่ได้ประกอบอาชีพ จ�ำนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 77.3 และส่วนใหญ่ภูมิล�ำเนาอยู่ขอนแก่น 

จ�ำนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 78 

	 ข้อมูลปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ จ�ำแนกตามคุณสมบัติของผู้ประกอบการ และข้อมูลความ

ส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจ โดยน�ำเสนอในรูปแบบของค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังนี้
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ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของคุณลักษณะของผู้ประกอบการ

คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความคิดเห็น

ด้านการสร้างความสัมพันธ์ 4.36 0.511 มาก

ด้านทักษะการขาย 4.24 0.580 มาก

ด้านทักษะการสื่อสาร 4.44 1.147 มาก

ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า 4.28 0.529 มาก

ด้านการสร้างทีมงาน 4.28 0.567 มาก

ด้านความคิดสร้างสรรค์ 4.20 0.607 มาก

ด้านความคิดริเริ่ม 4.20 0.658 มาก

ด้านทักษะการน�ำเสนอ 4.24 0.607 มาก

ด้านทักษะการวิเคราะห์ 4.24 0.626 มาก

ด้านการเป็นผู้น�ำ 4.26 0.616 มาก

รวม 4.27 0.413 มาก

	 จากตารางที่ 2 คุณลักษณะของผู้ประกอบการ โดยภาพรวมอยู่มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่า

เฉลี่ยเท่ากับ 4.27 และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ความคิดเห็นเก่ียวกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ด้าน

ทักษะการสื่อสารมีระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ 4.44 ด้านการสร้างความสัมพันธ์อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

รองลงมาคอื 4.36 ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าและด้านการสร้างทมีงานจดัอยูใ่นระดบัมาก ทัง้สองปัจจยัมค่ีาเฉลีย่

เท่ากบั 4.28 ด้านการเป็นผูน้�ำอยูใ่นระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่คอื 4.26 ด้านทกัษะในการน�ำเสนอ ด้านทกัษะการวเิคราะห์ 

และด้านทักษะการขาย อยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากันคือ 4.24 ในส่วนด้านความคิดสร้างสรรค์และด้านความ

คิดริเริ่มอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ 4.20 

ตารางที่ 3: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจ

ความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความคิดเห็น

ด้านการเงิน 4.17 0.664 มาก

ด้านลูกค้า 4.11 0.616 มาก

ด้านกระบวนการภายใน 4.28 0.577 มาก

ด้านการเรียนรู้และการเติบโต 4.22 0.617 มาก

รวม 4.19 0.504 มาก

จากตารางที ่3 ความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.19 และเมือ่พจิารณา

เปน็รายด้าน พบว่า ด้านกระบวนการภายในอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.28 รองลงมาคือด้านการเรียน

รู้และการเติบโตมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 อยู่ในระดับมาก ในส่วนทางด้านการเงิน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยคือ 4.17 

และด้านลูกค้ามีค่าเฉลี่ยต�่ำที่สุดคือ 4.11 อยู่ในระดับมาก
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ตารางที่ 4 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สันระหว่างปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการแต่ละด้าน

ปัจจัย x
1

x
2

x
3

x
4

x
5

x
6

x
7

x
8

x
9

x
10

ด้านการสร้างความสัมพันธ์ (x
1
) 1

ด้านทักษะการขาย (x
2
) .437** 1

ด้านทักษะการสื่อสาร (x
3
) .216** .259** 1

ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า (x
4
) .368** .482** .109 1

ด้านการสร้างทีมงาน (x
5
) .415** .395** .218** .523** 1

ด้านความคิดสร้างสรรค์ (x
6
) .417** .374** .180** .404** .452** 1

ด้านความคิดริเริ่ม (x
7
) .292** .246** .067 .291** .360** .526** 1

ด้านทักษะการน�ำเสนอ (x
8
) .345** .401** .217** .393** .420** .541** .406** 1

ด้านทักษะการวิเคราะห์(x
9
) .308** .338** .130* .388** .416** .504** .455** .487** 1

ด้านการเป็นผู้น�ำ (x
10
) .358** .350** .163** .475** .450** .523** .447** .577** .576** 1

**p<0.01, *p<0.05

	 จากตารางที ่4 การทดสอบตัวแปรตามเงือ่นไขหรอืข้อตกลงเบือ้งต้น ส�ำหรบัการใช้สถติกิารวเิคราะห์สมการ

ถดถอยพหุคูณ คือ วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ จากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ 

พบว่า ตัวแปรทุกคู่มีขนาดความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ โดยมีความสัมพันธ์อยู่ในระหว่าง 0.13 - 

0.577 ในส่วนค่า VIF ของตัวแปรอิสระทุกตัวแปร มีค่าอยู่ระหว่าง 1.499 – 1.688 แสดงดังตารางที่ 5 ซึ่งมีค่าน้อย

กว่า 10 แสดงว่าความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระไม่ก่อให้เกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพันธ์ร่วม (O’brien, 2007) และ

การทดสอบค่าความคลาดเคลื่อนเป็นอิสระต่อกัน Durbin-watson ทดสอบพบว่ามีค่าเท่ากับ 1.715 ซึ่งมีค่าอยู่

ระหว่าง 1.5 ถึง 2.5 แสดงว่าค่าคลาดเคลื่อนเป็นอิสระต่อกัน จึงสามารถน�ำไปทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์

สมการถดถอยพหุคูณได้

ตารางที ่5 ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยของปัจจยัคณุลกัษณะของผู้ประกอบการทีส่่งผลต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนนิธรุกิจ

Model

Unstandardized Standardized 

Coefficients
t Sig VIF

Coefficients

B
Std.

Error
Beta

Constant 0.75 0.21 3.62 0.00**  

ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า (x
4
) 0.29 0.05 0.03 5.93 0.00** 1.499

ด้านการสร้างทมีงาน (x
5
) 0.10 0.05 0.11 2.18 0.03* 1.547

ด้านความคดิสร้างสรรค์ (x
6
) 0.10 0.04 0.12 2.28 0.02* 1.636

ด้านทักษะการน�ำเสนอ (x
8
) 0.14 0.04 0.17 3.20 0.00** 1.688

ด้านทักษะการวเิคราะห์(x
9
) 0.18 0.04 0.22 4.26 0.00** 1.587

R Square = .493, Adjusted R2 = .484, F = 56.923, **p<0.01, *p<0.05
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	 จากตารางที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ด้านการแก้ปัญหา

เฉพาะหน้า ดา้นทกัษะการน�ำเสนอ และด้านทักษะการวิเคราะห์ ส่งผลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนินธรุกจิคา้ข้างทาง 

ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.01 และ ปัจจัยด้านการสร้างทีมงาน และด้านความคิดสร้างสรรค์ ส่งผลต่อความส�ำเร็จในการ

ด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทาง ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 โดยมีค่า R Square เท่ากับ 0.493 คือ ตัวแปรอิสระทั้ง 5 ตัวแปร 

ได้แก่ การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า การสร้างทีมงาน ความคิดสร้างสรรค์ ทักษะการน�ำเสนอ และทักษะการวิเคราะห์ 

สามารถร่วมกนัอธบิายความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตาม คอื ความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธุรกิจค้าข้างทางได้ ได้ร้อยละ 49.3 

                    

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล
	 จากผลการวิจัยสามารถสรุปได้ว่า ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ด้าน

การสร้างทีมงาน ด้านความคิดสร้างสรรค์ ด้านทักษะการน�ำเสนอ และด้านทักษะการวิเคราะห์ ส่งผลทางบวกต่อ

ความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทาง และสามารถอภิปรายถึงปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อ

ความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทางในจังหวัดขอนแก่น ได้ดังนี้ 

	 ด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้าง

ทางในจังหวัดขอนแก่น ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน โดยธุรกิจค้าข้างทางนั้น เป็นธุรกิจที่จะต้องวางแผนตลอดเวลา 

บางร้านค้าต้องวางแผนวนัต่อวนั ซึง่ปัญหาเฉพาะหน้าของการค้าข้างทางมกัจะเกดิข้ึนอย่างคาดไม่ถงึ เช่น เกดิปัญหา

ที่เกี่ยวกับสถานที่ สภาพอากาศ ลูกค้า หรือการสั่งซื้อวัตถุดิบจากคู่ค้า ซึ่งเป็นปัญหาเฉพาะหน้าที่เหนือการคาดเดา 

สิ่งที่ผู้ประกอบการต้องท�ำก็คือ การใช้ประสบการณ์มาแก้ปัญหาดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนสถานที่ท�ำเล ขาย 

การท�ำให้ลูกค้าพึงพอใจ หรือหาแหล่งการซ้ือวัตถุดิบใหม่ส�ำรอง ฯลฯ ซ่ึงผู้ประกอบการต้องแก้ปัญหาเฉพาะหน้านี้ 

ในช่วงเวลาสั้นๆ และต้องอาศัยความกล้าตัดสินใจ มีไหวพริบ และความรอบคอบ สามารถรับมือกับความไม่แน่ของ

ธุรกิจ หรือความไม่พอใจของลูกค้าได้ สามารถขจัดข้อโต้แย้งของลูกค้าให้หมดไป มีการแก้ปัญหาอย่างมีสติและคิด

อย่างรอบคอบ สอดคล้องกับ Arunpoo (2014) กล่าวว่าคุณลักษณะเฉพาะของผู้ประกอบการที่ประสบความส�ำเร็จ 

ต้องมีไหวพริบในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า รวมถึงมีความฉับไว และความละเอียดรอบคอบต่อสิ่งรอบข้างเพื่อใช้

ส�ำหรับการแก้ปัญหาได้เป็นอย่างดี และสอดคล้องกับ Jittapalo & Lertkanjanawat (2003) การเป็นคนช่างสังเกต 

รอบคอบ และมไีหวพริบ เป็นคุณสมบัติของผูป้ระกอบการ เพือ่แก้ไขปัญหา ท�ำให้ลกูค้าพงึพอใจสงูสดุ และสร้างความ

ได้เปรียบในธุรกิจ 

	 ด้านการสร้างทมีงาน ส่งผลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิค้าข้างทางในจงัหวดัขอนแก่น โดยการค้าข้าง

ทางน้ัน ลักษณะการขายสินค้าข้างทางในจังหวัดขอนแก่นส่วนใหญ่จะเป็นร้านอาหารท่ีต้องใช้คนหลายคน มาท�ำ

หน้าที่ต่างๆ เป็นทีมงาน ทักษะของผู้ประกอบการในการการสร้างทีมให้เข้มแข็ง จะสามารถท�ำให้ร้านค้าสามารถ

แข่งขันต่อไปได้ สอดคล้องกับ Manoosilp (2015)  โดยกระบวนการของทีมเป็นการด�ำเนินงานที่เกิดจากการร่วม

กันปฏิบัติงานของสมาชิกเพ่ือเปลี่ยนแปลงปัจจัยน�ำเข้าท้ังหลายให้กลายเป็นผลผลิต องค์ประกอบของกระบวนการ

ของทีม ได้แก่ ภาวะผู้น�ำทีม การมีส่วนร่วม การติดต่อสื่อสาร ความเหนียวแน่นในทีม การตัดสินใจ ของทีม และการ

จัดการความขัดแย้ง สมาชิกในทีมทุกคนต้องร่วมกันบริหารจัดการกระบวนการดังกล่าวอย่างมีประสิทธิภาพจึงจะ

สามารถผลักดันทีมไปสู่ความมีประสิทธิผลได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ Harrington-Mackin (1994) การมีทีมที่มี

คุณภาพจะมีส่วนท�ำให้องค์การประสบความส�ำเร็จ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kornwhacharajaroen (2012) 

ทีมที่มีประสิทธิภาพการท�ำงานเกี่ยวข้องกับการเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการบริหารงานให้บรรลุผล

ส�ำเร็จได้ 
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	 ด้านความคิดสร้างสรรค์ ส่งผลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิค้าข้างทางในจงัหวดัขอนแก่น การท�ำธรุกจิ

ค้าข้างทาง ผู้ประกอบการต้องมีการปรับตัวให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม ธุรกิจต้องปรับตัว

เป็นอย่างมากเพื่อการแข่งขันในตลาดได้ ต้องอาศัยความคิดสร้างสรรค์ การแสดงออกหรือปฏิบัติที่เป็นผลงานออก

มาว่าเป็นความคิดนอกกรอบ และสามารถเชื่อมโยงความคิดหลากหลายออกมาสู่การสร้างสรรค์สิ่งใหม่ เทคโนโลยี 

นวัตกรรม รวมถึงผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค (Teepapal & Karawek, 2018) 

สอดคล้องกับ Piyapaneephong (2015) การมีความคิดที่สร้างสรรค์ ท�ำให้องค์กรประสบความส�ำเร็จ โดยความคิด

สร้างสรรค์เป็นความสามารถทางการคิดระดับสูง บุคคลที่มีความคิดสร้างสรรค์จะสามารถสร้างสรรค์ตนเองและสิ่ง

แวดล้อมให้อยู่ในลักษณะที่เหมาะสม ช่วยให้ประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมายได้ และสอดคล้องกับ Tanhakorn & 

Chantuk (2018) กล่าวว่า ความคดิสร้างสรรค์ (Creative Thinking) มคีวามส�ำคญัส�ำหรบัการพฒันาทกัษะและองค์

ความรู้ในการสร้างสรรค์งาน และการบริหารจัดการของผู้ประกอบการ เพื่อให้บรรลุความส�ำเร็จตามเป้าหมาย หรือ

เป็นการให้หลกัการ แนวทาง หรอืวธิกีารทีธ่รุกิจจะสามารถประสบความส�ำเรจ็ได้ โดยเป็นการการต่อยอด สร้างมลูค่า

ให้กับสินค้าและบริการด้วยความคิดสร้างสรรค์ สามารถสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ ที่มีการแข่งขันสูง อันจะท�ำให้

ผู้ประกอบการประสบความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจได้

	 ด้านทกัษะการน�ำเสนอส่งผลต่อความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิการค้าข้างทางในจงัหวดัขอนแก่น ผูป้ระกอบ

การค้าข้างทางจะต้องพยายามน�ำเสนอสนิค้าและบรกิาร โดยชีใ้ห้ลกูค้าเหน็ว่าสนิค้านัน้มปีระโยชน์อย่างไร ตลอดจน

หาวธิกีารกระตุน้ให้ลกูค้าเกดิความต้องการและติดสนิใจซือ้สนิค้าให้ได้ สอดคล้องกับแนวคดิของ Maneesong (2003) 

การน�ำเสนอสนิค้าทีแ่ปลกใหม่และแตกต่างจะท�ำให้ธรุกจิอยูร่อด และการน�ำเสนอเป็นการสือ่สารระหว่างบคุคล เพือ่

ชักจงูให้ลกูค้ายอมรบัในตวัสนิค้า ดงันัน้ในโลกแห่งการขายและธรุกจิ การน�ำเสนอทีด่แีละประทบัใจ จะเป็นสญัญาณ

ที่เป็นบวกส�ำหรับการขายและท�ำธุรกิจ ซึ่งการน�ำเสนอนั้นต้องชัดเจน และให้กลุ่มเป้าหมายเข้าในทันที จึงจะท�ำให้

ธุรกิจประสบความส�ำเร็จได้

	 ด้านทักษะการวิเคราะห์ส่งผลต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทางในจังหวัดขอนแก่น หน้าท่ีของ

ธุรกิจการค้าจะเกี่ยวข้องกับการซื้อและการขาย ผู้ประกอบการค้าข้างทางจะต้องมีทักษะในการวิเคราะห์ธุรกิจ 

สามารถตดัสนิใจ หาสาเหตุและวธิกีารแก้ปัญหาได้อย่างเหมาะสม สอดคล้องกบั Jancharoenphon & Jadesadalug 

(2015) ผูป้ระกอบการต้องสามารถตดัสนิใจ วเิคราะห์สถานการณ์ต่างๆ มกีารปรบัตวั ติดตามแนวโน้มความนยิมของ

ลกูค้า สามารถวเิคราะห์ความสามารถของคูแ่ข่ง น�ำกลยทุธ์ทีเ่หนอืกว่ามาใช้ เช่น การเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดโดย

การใช้กลยุทธ์ด้านราคา และมีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยการให้ข้อมูลที่เหมาะสม

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย
	 จากการศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มีผลต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจค้าข้างทางในจังหวัด

ขอนแก่น ผู้ประกอบการต้องมีการปรับตัวของให้ธุรกิจค้าข้างทางให้สามารถขายสินค้าได้ การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า 

การสร้างทมีงาน ความคิดสร้างสรรค์ ทกัษะการน�ำเสนอ และการเป็นผูว้เิคราะห์ เป็นคณุลกัษณะส�ำคญัของผูป้ระกอบ

การที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จ ซึ่งงานวิจัยนี้มีประโยชน์ในทางปฏิบัติโดยท่ีผู้ประกอบการค้าข้างทางสามารถ

น�ำเอาผลการวจิยัไปประยกุต์ใช้ในการด�ำเนนิธรุกจิ ในการแข่งขันทางธรุกจิค้าข้างทางค่อนข้างสงู เนือ่งจากผูบ้รโิภค

เปลี่ยนแปลงการด�ำเนินชีวิตตามสังคมท่ีเปลี่ยนแปลง ตลาดค้าข้างทางถูกน�ำมารวมกับธุรกิจท่องเท่ียว ในรูปแบบ

ถนนคนเดิน เปิดท้าย เป็นต้น จึงมีร้านค้าเกิดขึ้นมากมายเพื่อดึงดูดการท่องเท่ียว ผู้ประกอบการควรเน้นสร้างและ

พัฒนาทกัษะด้านต่างๆ เพือ่การอยูร่อดในสถานการณ์ทางเศรษฐกจิท่ีมีการแข่งขันรนุแรงได้ ส่วนในทางทฤษฎเีป็นการ

ต่อยอดทฤษฎคีณุลกัษณะของผูป้ระกอบการ และพฒันากรอบงานวจิยัทีแ่สดงให้เหน็องค์ประกอบของทกัษะทีส่�ำคญั

ของผู้ประกอบการค้าข้างทางที่พึงมี 
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	 การวจัิยครัง้ต่อไปควรมีการศึกษาเชิงคณุภาพ โดยสมัภาษณ์เชิงลึกเกีย่วกบัคุณสมบัตท่ีิท�ำให้เกดิความส�ำเรจ็

ในการด�ำเนนิธรุกจิ และศกึษาแยกประเภทธรุกจิค้าข้างทางตามประเภทของธรุกจิ เช่น ธรุกจิอาหาร เครือ่งดืม่ เสือ้ผ้า 

เป็นต้น เพือ่ให้ทราบถึงคณุลักษณะและทกัษะของผูป้ระกอบการตามประเภทของธรุกจิ เพือ่ให้สามารถทราบข้อเทจ็

จริงเชิงลึกของผู้ประกอบการค้าข้างทางในจังหวัดขอนแก่น และศึกษาค้าข้างทางในจังหวัดอื่น  รวมถึงศึกษา

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคสินค้าข้างทาง เพื่อเป็นแนวทางพัฒนาธุรกิจให้เกิดความส�ำเร็จต่อไป
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