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บทคัดยอ 

 

การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา (1) ระดับความสำคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาด

ตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม และ (2) ความสัมพันธของการจัดการเชิงกลยุทธ ความ

ยืดหยุนทางการตลาดท่ีมีตอการเติบโตของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา กลุม

ตัวอยางคือ ผูประกอบการรานคาปลีก ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ใชวิธีการสุมแบบตัวอยางแบบหลายข้ันตอน 

คำนวณหาสัดสวนกลุมตัวอยางแยกตามเขตพ้ืนท่ี ไดจำนวนท้ังสิ้น 400 คน เก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการ

วิเคราะห คือ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการวิจัยพบวา (1) การจัดการเชิงกลยุทธมี

ความสำคัญมากตอความเสร็จของผูประกอบการ โดยดานบุคลากรมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานกลยุทธ ดานโครงสราง ดาน

ทักษะ ดานระบบ และดานสไตล ตามลำดับ ในขณะท่ีความยืดหยุนทางการตลาด มีความสำคัญมากตอความเสร็จของ

ผูประกอบการ โดยดานความสามารถในการฟนตัว มีความสำคัญมาก รองลงมาคือ ดานความสามารถในการดูดซับแรง 

และ ดานความสามารถในการปรับตัว ตามลำดับ ความสำเร็จของผูประกอบการมีความสำคัญมากท่ีสุด โดยดานกำไร ดาน

จำนวนลูกคา และดานยอดขาย ตามลำดับ (2) การจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาด มีความสัมพันธเชิงบวก

ตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลกีแบบดั้งเดมิ ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ณ ระดับนัยสำคัญ 0.01  
 

คำสำคัญ: การจดัการเชิงกลยุทธ, ความยืดหยุนทางการตลาด, ความสำเร็จ, รานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
 

Abstract 
 

 This study aimed to investigate two key objectives: (1) The level of importance of strategic 

management and market flexibility (or market resilience) to the success of traditional retail 

entrepreneurs., and (2) The relationship between strategic management, market flexibility, and the 

growth of traditional retail entrepreneurs in Mueang District, Nakhon Ratchasima Province. The sampling 

method employed was multi-stage random sampling. The sample size was calculated, yielding a total 

of 400 respondents, with the proportion determined by geographic area. Data were collected using 
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questionnaires. The statistical methods utilized for analysis were the mean, standard deviation, and 

Pearson product-moment correlation coefficient. The results reveal that (1) Strategic management is 

critically important for entrepreneurial success. Among its key elements, Staff is identified as the most 

significant factor, followed in descending order of importance by Strategy, Structure, Skills, Systems, 

and Style, While Marketing Flexibility is critically important for entrepreneurial success comprising, in 

descending order of significance, Resilience, Robustness, and Adaptability Entrepreneurial Success itself 

is considered the paramount objective. This success is primarily defined by the following metrics, 

ranked by importance: Profitability, Customer Base, and Sales Revenue. (2) Strategic Management and 

Marketing Flexibility are found to have a significant positive association with the Entrepreneurial 

Success of traditional retail businesses in Mueang District, Nakhon Ratchasima Province, at the 0.01 

significance level  
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บทนำ 

รานคาปลีกเปนหน่ึงในธุรกิจสาขาบริการจัดจำหนายท่ีอยูภายใตความตกลงการคาบริการของอาเซียนโดยมีมูลคา

ทางเศรษฐกิจและการจางงานเปนอันดับ 3 ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ รองจากภาคบริการและภาคการผลิต ซึ่งป 

2566 กิจกรรมคาปลีกซึ่งมีมูลคารวม 2.8 ลานลานบาท คิดเปนสัดสวน 15.7% ของ GDP สูงเปนอันดับสองรองจาก

ภาคอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีสัดสวน 24.9% และในป 2567 - 2569 ธุรกิจรานคาปลีกมีแนวโนมเติบโตอยางรวดเร็วใน

อัตราเฉลี่ย 5.0-5.5% ตอป โดยเฉพาะในพ้ืนท่ีกรุงเทพฯและเมืองหลักท่ีมีความเปนสังคมเมืองสูง รวมถึงเมืองทองเท่ียว 

โดยลักษณะรานคาตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีตองการความสะดวกสบายผูบริโภคสามารถซื้อสินคาหลายประเภทในท่ี

แหงเดียวตั้งแตอาหาร ของใชสวนบุคคล และของใชในครัวเรือน (นรินทร ทุนไพบูลย, 2567) โดยลักษณะของรานคาปลีก

แบบมีรานคาในประเทศไทยมี 2 ประเภท ไดแก (1) รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ซึ่งสวนใหญจะเปน

ลักษณะธุรกิจเจาของคนเดียว ไมมีสาขา โดยจะมีการพัฒนาปรับปรุงรูปแบบใหทันสมัยข้ึน มีการนำระบบ เครื่องมือ

อุปกรณ มาชวยในการจำหนายสินคามีการจัดหมวดหมูสินคา จัดเรียงสินคาเปนระเบียบมากข้ึนมีการติดปายราคาสินคา 

เปนตน ซึ่งรูจักกันในลักษณะรานมินิมารท (Minimart) รานโซหวย รานขายของชำ และ (2) รานปลีกแบบสมัยใหม 

(Modern Trade) เปนรานคาปลีกจำหนายสินคาอุปโภคบริโภคขนาดเล็กแบบสมัยใหม ไดแก รานสะดวกซื้อ 

(Convenience Store) เชน แฟมิลี่มารท และมินิซูเปอรมารเก็ต (Mini Supermarket) เชน มินิบ๊ิกซี โลตัสเอ็กซเพรส 

เปนรานคาท่ีจำหนายสินคาจำเปน ในชีวิตประจำวัน รวมท้ังอาหารและเครื่องดื่ม เปนรานคาขนาดเล็ก ตั้งอยูใกลแหลง

ชุมชนและเปดบริการ 24 ช่ัวโมง ลูกคากลุมเปาหมายเปนลูกคาท่ีตองการความสะดวกใกลบานหรือใกลท่ีทำงาน (จิรารัตน 

จันทรวัชรากร และคณะ, 2561) 

ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชหวย) มีบทบาทสำคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมานานเพราะเปน

แหลงการจางงานและเปนแหลงรายไดหลักของประเทศ ดวยรูปแบบของธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจท่ีมีลักษณะเปนรานคา

ขนาดเล็กขายสินคาท่ีใชเพ่ือการอุปโภคบริโภคท่ีจำเปนในการดำเนินชีวิตตั้งอยูในแหลงชุมชนโดยใชเงินลงทุนในการทำ

ธุรกิจไมสูงมากนักมีการบริหารงานกันเองภายในครอบครัวไมซับซอนดวยการซื้อมาและขายสินคาไป ไมมีการใชเทคโนโลยี

และการบริหารจัดการสมัยใหมมากนักดวยลักษณะของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมขางตนทำใหธุรกิจคาปลีกเปนท่ีนิยมในการ

ประกอบอาชีพ และมีจำนวนเพ่ิมสูงข้ึน จากขอมูลของกรมพัฒนาธุรกิจการคา พบวา ‘รานโชหวย’ ท่ีเราคุนหนาคุนตากัน
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เปนอยางดี เพราะเปนรานท่ีมีอยูทุกหมูบาน โดยประเทศไทยมีผูประกอบการธุรกิจคาสง คาปลีก โชหวยขนาดกลาง 

จำนวน 18,735 รานคา และโชหวยขนาดเล็กประมาณ 400,000 รานคา สะทอนใหเห็นวา ‘รานคาโชหวย’ คือหน่ึงในฟน

เฟอนสำคัญของเศรษฐกิจไทยตลอดจนเปนธุรกิจท่ีอยูเคียงขางคนไทยมายาวนาน (สำนักขาวเศรษฐกิจธุรกิจและการลงทุน, 

2565). จังหวัดนครราชสีมาน้ันถือวาเปนศูนยกลางการขับเคลื่อนเศรษฐกิจและการทองเท่ียวของภูมิภาคเช่ือมเพ่ือนบาน

อยาง ซีแอลเอ็มวี (กัมพูชา ลาว เมียนมา และเวียดนาม) โดยรัฐบาลมีแผนลงทุนโครงสรางพ้ืนฐานดานคมนาคมเพ่ิม

ศักยภาพของการเปนเมืองหนาดาน ท้ังโครงการรถไฟฟาความเร็วสูงกรุงเทพฯ-นครราชสีมา รถไฟทางคู ทางหลวงพิเศษ

ระหวางเมืองมอเตอรเวย บางปะอิน-นครราชสีมา โครงการเปดเสนทางบินพาณิชยท่ีทาอากาศยานนครราชสีมา นิคม

อุตสาหกรรมการบินโคราช ฯลฯ ปจจัยเหลาน้ีดึงดูดนักลงทุนเขามาปกหลักสรางฐานธุรกิจอยางตอเน่ืองรองรับโอกาสแหง

อนาคต โดยเฉพาะธุรกิจคาปลีกท่ีเปนสนามแขงขันของ 3 ยักษใหญ เดอะมอลล เทอรมนิอล 21 ลาสุด “เซ็นทรัล พลาซา” 

ไดฤกษเปดบริการหลังเคยมีแผนเขาลงทุนเมื่อเกือบ 20 ปกอน (กรุงเทพธุรกิจ, 2560) ปจจุบันตลาดคาปลีกคาสงในจังหวัด

นครราชสีมาโตข้ึนมาก มีการแขงขันกันสูง แตดวยศักยภาพของเมืองโคราช และความมีเสนหของเมืองโคราชท่ียังคงดึงดูด

ใหนักลงทุนเขามาลงทุนอยางตอเน่ือง 

หลังสถานการณ COVID-19 คลี่คลาย รัฐบาลไดผอนคลายมาตรการควบคุมทำใหการดำเนินกิจกรรมทาง

เศรษฐกิจและสังคมเขาสูภาวะปกติ และมีการกระตุนเศรษฐกิจดวยการเปดรับนักทองเท่ียวตางชาต ิมาตรการกระตุนการ

ใชจายภาครัฐตาง ๆ อาทิ คนละครึ่งเฟส 4 - 5 ชอปดีมีคืน และเราเท่ียวดวยกันเฟส 4 ซึ่งชวยหนุนการดำเนินธุรกิจคาปลีก

ในทำเลทองเท่ียว ผูประกอบการตางปรับกลยุทธทางการตลาดโดยการเพ่ิมชองทางการเขาถึงสินคาผานการพัฒนา

แพลตฟอรม E-commerce ตอเน่ือง รวมถึงโซเชียลมีเดียเพ่ือตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีความคุนเคยกับการใชจาย

ผานชองทางออนไลนมากข้ึน อยางไรก็ตาม การดำเนินธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม เจาของธุรกิจมักจะเผชิญกับความทาทาย

ซึ่งเปนผลมาจากภาวะเศรษฐกิจและภาวะกำลังซื้อถดถอยอยางรุนแรง สงผลตอรายไดและสภาพคลองของผูประกอบการ 

รวมท้ังมีกระแสการปดตัวของรานมินิมารทเกาแกในจังหวัดนครราชสีมาและการเปลี่ยนมือธุรกิจ (มติชนออนไลน, 2567) 

นอกจากน้ี กลุมทุนจีนมาบุกเปดซูเปอรมารเก็ตกลางเมือง สงผลใหลูกคาในพ้ืนท่ีมีสินคาชนิดใหม ๆ ใหเลือกซื้อหลากหลาย

มากข้ึน (ผูจัดการออนไลน, 2567) ในขณะท่ีเจาของธุรกิจกำลังสรางและรักษาธุรกิจใหอยูรอดทามกลางการเปลี่ยนแปลง

ของสังคม เศรษฐกิจตลอดจนพฤติกรรมการการบริโภคของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง แมในปจจุบันธุรกิจคาปลีกจะไดรับแรง

หนุนจากภาคการทองเท่ียวท่ีฟนตัวและนโยบายภาครัฐ แตก็ยังคงตองเผชิญกับความทาทายจากกำลังซื้อท่ียังไมฟนตัว

เต็มท่ีและการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน โดยเฉพาะจากแพลตฟอรมออนไลน ดังน้ันเพ่ือความอยูรอดของธุรกิจผูประกอบการ

จึงตองปรับตัวและสรางความไดเปรียบในการแขงขัน และเสริมสรางความสามารถของธุรกิจอยางตอเน่ืองเพ่ือความอยูรอด

และเติบโตในสภาพแวดลอมทางธุรกิจท่ีเปลี่ยนแปลงไป ดังน้ันเพ่ือสรางความเขมแข็งใหกับรานโชวหวยและใหสอดคลอง

กับนโยบายหลักของรัฐบาลในการสรางความเขมแข็งใหแกเศรษฐกิจทองถ่ิน และยังเปนการกระตุนใหเกิดการหมุนเวียน

การใชเงินในระดับภูมิภาค ขับเคลื่อนเศรษฐกิจฐานรากใหมีความมั่นคง สามารถชวยลดความเหลื่อมล้ำระหวางสังคมเมือง

กับสังคมทองถ่ินไดเปนอยางดี จึงตองมีการสนับสนุนสงเสริม เพ่ิมพูนทักษะความรูดานการจัดบริหารการรานคา และให

การชวยเหลือดานอ่ืน ๆ เพ่ือใหการดำเนินธุรกิจของรานโชวหวยอยูคูกับชุมชนตอไปไดในอนาคต  

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของกับผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในจังหวัดนครราชสีมา พบวา 

การศึกษาสวนใหญจะมุงเนนไปท่ีการวิเคราะหปจจัยสวนผสมทางการตลาด (7Ps) แนวทางการพัฒนาการดำเนินกิจการ

รานคาปลีก การตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางแอปพิลเคช่ัน และยังไมมีการศึกษาความสัมพันธของการจัดการเชิงกลยุทธ 

ความยืดหยุนทางการตลาดตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม จากเหตุดังกลาวผูวิจัยมีความสนใจ

ศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอ
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เมือง จังหวัดนครราชสีมา ผลการวิจัยจะทำไปสูการสะทอนขอมูลเชิงวิชาการใหกับผูสนใจนำไปกำหนดแนวทางในการ

พัฒนาธุรกิจคาปลีกตอไปในอนาคต ซึ่งการดำเนินธุรกิจจะประสบความสำเร็จไดน้ันจำเปนตองอาศัยปจจัย 4 ประการหลัก 

ไดแก ลูกคา กำไร ไอเดีย และการเติบโต 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาระดับความสำคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดตอความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดท่ีมีตอความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 การจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดมีความสัมพันธเชิงบวกตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจ

รานคาปลีก อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 

ประโยชนท่ีไดรับ 

1. เพ่ือทราบระดับความสำคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดตอความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

2. ผลของการวิจัยสามารถนำไปใชเปนขอมูลในการวางแผนการดำเนินธุรกิจของผูประกอบการตอไป 

3. ผลของการวิจัยสามารถนำไปใชประกอบการพิจารณากำหนดแนวทางสงเสริมและสนับสนุนการพัฒนา

ผูประกอบการคาปลีกในจังหวัดนครราชสีมาตอไป 
 

วิธีดำเนินการวิจัย  

ประชากรและกลุมตัวอยาง  

ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย ไดแก ผูประกอบการรานคาปลีก ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ซึ่ง

ไมทราบจำนวนท่ีแนนอน ใชวิธีการสุมแบบตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multistage sampling) จากผูประกอบการธุรกิจ

รานคาปลีก อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา แลวคำนวณหาสัดสวนกลุมตัวอยางแยกตามเขตพ้ืนท่ีจำนวน 25 ตำบล โดย

กำหนดขนาดตัวอยาง ตำบลละ 16 ตัวอยาง ไดจำนวนท้ังสิ้น 400 ตัวอยาง  
 

เคร่ืองมือในการวิจัย 

การวิจัยเชิงปริมาณ ผูวิจัยสรางเครื่องมือโดยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของมาใชเปนแนวทางใน

การสรางแบบสอบถาม แบงออกเปน 5 สวน ไดแก (1) ขอมูลท่ัวไปผูประกอบการรานคาปลีก ในอำเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมา จำนวน 5 ขอ ลักษณะคำถามเปนแบบเลือกตอบ (Check list) (2) ขอมูลเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธของ

ผูประกอบการรานคาปลีก ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา จำนวน 27 ขอ (3) ขอมูลเก่ียวกับความยืดหยุนทาง

การตลาดของ ผูประกอบการรานคาปลีก ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา จำนวน 14 ขอ (4) ขอมูลเก่ียวกับ

ความสำเร็จของผูประกอบการรานคาปลีก ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา จำนวน 9 ขอ สำหรับสวนท่ี 2-4 ลักษณะ

คำถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating scale) ตามวิธีคิดของลิเคิรท (Likert, 1967) คือ คาเฉลี่ย 4.21 

– 5.00 หมายถึง อยูในระดับมากท่ีสุด, คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง อยูในระดับมาก, คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง 

อยูในระดับปานกลาง, คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง อยูในระดับนอย และคาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง อยูในระดับ
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นอยท่ีสุด และ (5) ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นอ่ืน ๆ ลักษณะคำถามปลายเปดใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็น 
 

การหาคุณภาพเคร่ืองมือ 

ผูวิจัยนำเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนอตอผูทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 คน เพ่ือทำการ

ตรวจสอบความถูกตองเท่ียงตรงของเน้ือหา โดยแบบสอบถามตรวจสอบดวยวิธีการหาคาดัชนีความสอดคลอง (Index of 

item-objective congruence : IOC) ซึ่งมีเกณฑในการพิจารณาคา IOC คือ ขอคำถามท่ีมีคา IOC ตั้งแต 0.05 - 1.00 ถือ

วาเหมาะสม สามารถนำไปใชได แตถามีคา IOC ต่ำกวา 0.05 ควรปรับปรุงหรือตัดออก (Rovinelli & Hambleton, 

1977) และนำคำแนะนำมาปรับปรุงแกไขใหถูกตองเหมาะสม โดยทุกขอคำถามมีคาความตรงเชิงเน้ือหา อยูระหวาง 0.5 - 

1.00 และนำขอเสนอแนะจากผูเช่ียวชาญมาปรับปรุง กอนนำแบบสอบถามออกไปทดลองใช (Try out) กับกลุมท่ีมี

ลักษณะใกลเคียงท่ีไมใชกลุมตัวอยางจริง จำนวน 30 ชุด เพ่ือตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ไดคา Cronbach’s 

Alpha เทากับ 0.801 ซึ่งเปนคาท่ียอมรับไดมากกวาเกณฑ 0.7 (Brace et al., 2012) ถือวาแบบสอบถามมีความเช่ือมั่นอยู

ในระดับสูง และมีคาความเช่ือมั่นดานการบริหารงานตามแนวคิด 7S McKinsey เทากับ 0.861 Model ดานความยืดหยุน

ทางการตลาด เทากับ 0.802 และดานความสำเร็จของธุรกิจ เทากับ 0.798 
 

วิธีการเก็บขอมูล 

ผูวิจัยใชวิธีการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบการรานคาปลีก ในอำเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมา ท้ังหมด 25 ตำบล ในพ้ืนท่ีแหลงชุมชน ตำบลละ 16 ราย โดยใชระยะเวลาในการเก็บรวบรวมตั้งแตเดือน

พฤศจิกายน – ธันวาคม 2567 และรอรับแบบสอบถามกลับคืนครบถวนสมบูรณ 400 ตัวอยาง 
 

การวิเคราะหขอมูล 

เมื่อผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลเรียบรอยแลว นำ แบบสอบถาม

มาทำการกำหนดรหัส ลงรหัส บันทึกขอมูล แลวจึงนำไปประมวลผลขอมูลหาคาทางสถิติดวย เครื่องคอมพิวเตอร โดยใช

โปรแกรมสำเร็จรูป โดยสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

(Pearson's Correlation Coefficient) ขนาดของความสัมพันธ มีผูใหความหมายตาง ๆ กัน ในท่ีน้ีเสนอเกณฑการแปลผล 

ขนาดของความสัมพันธบารทซ (Bartz, 1999 อางถึงใน สมถวิล วิจิตรวรรณา, 2565)  
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 การจัดการเชิงกลยุทธอาศัยกรอบแนวคิด 7S McKinsey Model เปนเครื่องมือวิเคราะหองคกรเพ่ือใชในการ

ประเมินและปรับปรุงประสิทธิภาพขององคกร ประกอบดวย Strategy (กลยุทธ) Structure (โครงสราง) Systems 

(ระบบ) Shared Values (คานิยมรวม) Style (รูปแบบการบริหาร) Staff (บุคลากร) และ Skills (ทักษะ) (Peters & 

Waterman, 1982) 

 ความยืดหยุ่นทางการตลาด (Market Flexibility) คือ ความสามารถของธุรกิจในการปรบัตวัและตอบสนอง

ต่อการเปล่ียนแปลงของตลาดไดอ้ย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ มีองคป์ระกอบหลักของแนวคิด ประกอบดว้ย 1) 

ความสามารถในการปรบัตัว 2) ความสามารถในการดูดซบัแรงกระแทก 3) ความสามารถในการฟ้ืนตัว (Grewal & 

Tansuhaj, 2001; (Duchek, 2020) 

ความสำเร็จของธุรกิจ (Business success) คือ สิ่งท่ีทำใหมีหรือใหเกิดข้ึนเพ่ือใหบรรลุความสำเร็จตาม

วัตถุประสงคหลักของกิจการ โดยเนนท่ีผลประโยชนท่ีองคกรไดรับ ท้ังในรูปตัวเงินและในรูปท่ีไมเปนตัวเงิน (Pletnev & 

Barkhatov, 2016) ผลการดำเนินธุรกิจท่ีเกิดข้ึนเพ่ือวัดระดับการรับรูหรือความพึงพอใจของผูประกอบการรานคาปลีก ทำ
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ใหธุรกิจบรรลุตามวัตถุประสงคของกิจการในอำเภอเมืองจังหวัดนครราขสีมา ซึ่งตองประกอบไปดวยตัวช้ีวัดความสำเร็จ

ของธุรกิจท่ีสำคัญ 3 ปจจัย ไดแก จำนวนลูกคา ยอดขาย กำไร 

 จากแนวคิดขางตนนำมาสรางกรอบแนวคิดการวิจัย ดังน้ี 
 

 

 

 

 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

ผลการวิจัย 

 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จำนวน 279 คน คิดเปน

รอยละ 69.8 มีอายุอยูระหวาง 30 - 40 ป จำนวน 194 คน คิดเปนรอยละ 48.5 การศึกษาระดับปริญญาตรี จำนวน 167 

คน คิดเปนรอยละ 41.8 เปนเจาของกิจการ จำนวน 142 คน คิดเปนรอยละ 35.5 ประสบการณทำงาน 1 - 3 ป จำนวน

136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 ระยะเวลาในการดำเนินกิจการจนถึงปจจุบัน จำนวน 4 - 10 ป จำนวน 156 คน  คิดเปน

รอยละ 39.0 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกิจการ อยูระหวาง 25,000 - 50,000 บาท จำนวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.0 

 1. ผลการศึกษาระดับความสำคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดตอความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ดังตารางท่ี 1 - 3 
 

ตารางท่ี 1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสำคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ 

ความยืดหยุนทางการตลาดตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลกีแบบดั้งเดมิ อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
 

การจัดการเชิงกลยุทธ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แปลผล ลำดับ 

1. ดานกลยุทธ 3.60 .769 มีความสำคัญมาก 2 

2. ดานโครงสราง 3.54 .692 มีความสำคัญมาก 3 

3. ดานระบบ 3.41 .735 มีความสำคัญมาก 5 

4. ดานคานิยม 3.54 .786 มีความสำคัญมาก 3 

5. ดานทักษะ 3.48 .887 มีความสำคัญมาก 4 

6. ดานสไตล 3.34 .979 มีความสำคัญปานกลาง 6 

7. ดานบุคลากร 4.01 .691 มีความสำคัญมาก 1 

คาเฉลี่ยรวม 3.97 .438 มีความสำคัญมาก  
 

 จากตารางท่ี 1 แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสำคัญของการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นเก่ียวกับระดับ

ความสำคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ โดยภาพรวมใหความสำคัญมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.97 โดยใหความสำคัญกับดาน

บุคลากรมากท่ีสุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.01 รองลงมาคือ ดานกลยุทธ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 ดานโครงสราง มีคาเฉลี่ยเทากับ 

การจัดการเชิงกลยุทธ 

 
ความยืดหยุนทางการตลาด 

 

    ความสำเร็จของ

ผูประกอบการรานคาปลีก ใน

อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 



Journal of Humanities and Social Sciences Thonburi University (Graduate Studies)  107 

Vol 3 No 3 Sep – Dec 2025 

3.54 ดานทักษะ คาเฉลี่ยเทากับ 3.48 ดานระบบ คาเฉลี่ยเทากับ 3.41 และดานสไตล คาเฉลี่ยเทากับ 3.34 ตามลำดับ 

และ ดานความสามารถในการปรับตัว มีความสำคัญมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.82 ตามลำดับ 
 

ตารางท่ี 2 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสำคัญของความยืดหยุนทาง

การตลาดตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
 

ความยืดหยุนทางการตลาด คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แปลผล ลำดับ 

1. ดานความสามารถในการปรับตัว 3.82 .638 มีความสำคัญมาก 3 

2. ดานความสามารถในการดูดซับแรงกระแทก 4.20 .547 มีความสำคัญมาก 2 

3. ดานความสามารถในการฟนตัว 4.22 .487 มีความสำคัญมาก 1 

คาเฉลี่ยรวม 3.71 .499 มีความสำคัญมาก  
 

จากตารางท่ี 2 แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสำคัญของความยืดหยุนทางการตลาดของผูประกอบการ

ธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบวา โดยภาพรวมใหความสำคัญมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.71 

และใหความสำคัญมากกับดานความสามารถในการฟนตัว คาเฉลี่ยเทากับ 4.22 รองลงมาคือ ดานความสามารถในการดูด

ซับแรงกระแทก มีความสำคัญมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.20 และดานความสามารถในการปรับตัว มีความสำคัญมาก คาเฉลี่ย

เทากับ 3.82 ตามลำดับ 
 

ตารางท่ี 3 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสำคัญของความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
 

ความสำเร็จของผูประกอบการ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แปลผล ลำดับ 

1. ดานกำไร 4.43 .528 มีความสำคัญมากท่ีสุด 1 

2. ดานยอดขาย 4.18 .507 มีความสำคัญมาก 3 

3. ดานจำนวนลูกคา 4.37 .616 มีความสำคัญมากท่ีสุด 2 

คาเฉลี่ยรวม 4.32 .330 มีความสำคัญมากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 3 แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสำคัญของความสำเร็จของธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบวา โดยภาพรวมใหความสำคัญมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.32 และใหความสำคัญมากท่ีสุดในดานกำไร คาเฉลี่ยเทากับ 4.43 รองลงมาคือ ดานจำนวนลูกคา มีความสำคัญมากท่ีสุด 

คาเฉลี่ยเทากับ 4.37 และดานยอดขาย มีความสำคัญมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.18 ตามลำดับ 
 

 2. ผลการศึกษาความสัมพันธของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดท่ีมีตอความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ดังตารางท่ี 4 - 5 
 

ตารางท่ี 4 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ (Pearson Correlation) ของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดท่ีมี

ตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
 

 Y X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 

ความสำเร็จชองผูประกอบการ (Y) 1           
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 Y X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 

ดานกลยุทธ (X1) .696** 1          

ดานโครงสราง (X2) .824** .622** 1         

ดานระบบ (X3) .797** .542** .724** 1        

ดานคานิยม (X4) .864** .534** .693** .713** 1       

ดานทักษะ (X5) .879** .515** .650** .646** .780** 1      

ดานสไตล (X6) .775** .388** .542** .495** .574** .667** 1     

ดานบุคลากร (X7) .304** .017 .055 .019 .149** .214** .192** 1    

ดานความสามารถในการปรับตัว (X8) .318** .124* .160** .165** .218** .232** .176** .626** 1   

ดานความสามารถในกาดูดซับแรง

กระแทก (X9) 

.168** .140** .135** .239** .209** .168** .028 -.035 .141**   1  

ดานความสามารถในการฟนตัว (X10) .175** .168** .056 .019 .105* .181** .123* .255** .251**   .045 1 

**. ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี  0.01 *. ระดับนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 

จากตารางท่ี 4 ผลการทดสอบคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดท่ี

มีตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา พบวา การจัดการ

เชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดมีความสัมพันธกับความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา และเมื่อแยกพิจารณาเปนรายดาน ดังตารางท่ี 5 พบวา  
 

ตารางท่ี 5 ผลการวิเคราะหความสัมพันธ การจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาด กับความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีก 
 

 ความสำเร็จของผูประกอบการธรุกิจรานคาปลีก 

R P - Value ระดับความสัมพันธ 

การจัดการเชิงกลยุทธ .844 .000 มาก 

ความยืดหยุนทางการตลาด .352 .000 มาก 

** P-value < 0.01 
 

1. ดานการจัดการเชิงกลยุทธ มีความสัมพันธเชิงบวกกับความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยท่ีการจัดการเชิงกลยุทธดานทักษะ มี

คา r เทากับ .879 และคา p-value เทากับ .000 หมายความวาการจัดการเชิงกลยุทธดานทักษะมีความสัมพันธเชิงบวก

มากท่ีสุดตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา รองลงมาคือ 

ดานคานิยม (r = .864, p-value = .000) ดานโครงสราง (r = .824, p-value = .000) ดานระบบ (r = .797, p-value = 

.000) ดานสไตล (r = .775, p-value = .000) ดานกลยุทธ (r = .696, p-value = .000) และดานบุคลากร ( r = .304, p-

value = .000) ตามลำดับ ณ ระดับความเช่ือมั่น 0.01 ตามลำดับ 

2. ดานความยืดหยุนทางการตลาด มีความสัมพันธเชิงบวกกับความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีก

แบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยท่ีความสามารถในการปรับตัว คา 

r เทากับ .318 และคา p-value เทากับ .000 หมายความวาความยืดหยุนทางการตลาด ดานความสามารถในการปรับตัว 
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มีความสัมพันธเชิงบวกมากท่ีสุดตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมา รองลงมาคือ ดานความสามารถในการฟนตัว (r = .175, p-value = .000) และ ดานความสามารถในกาดูด

ซับแรงกระแทก (r=.168, p-value = .000) ณ ระดับความเช่ือมั่น 0.01 ตามลำดับ 

จากการศึกษาความสัมพันธระหวางการจัดการเชิงกลยุทธ และความยืดหยุนทางการตลาดกับความสำเร็จของ

ธุรกิจคาปลีก จากการวิเคราะหถดถอยพหุคูณแบบมีข้ันตอน (Stepwise) โดยตรวจสอบปญหาความสัมพันธกันเองระหวาง

ตัวแปรอิสระ (Multi collinearity) โดยพิจารณาจากคาองคประกอบความแปรปรวนท่ีสูงเกินความเปนจริง (Variance 

Inflation factor : VIF) อยูระหวาง 1.01 ถึง 3.58 ซึ่งนอยกวา 10 (Black, 2006) แสดงวาไมเกิดปญหาความสัมพันธ

กันเองระหวางตัวแปร และสามารถนำไปวิเคราะหการถดถอยพหุคูณได ซึ่งผลการวิเคราะหจากตารางท่ี 6 พบวา 
 

ตารางท่ี 6 คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณของปจจัยความสำเร็จของธุรกิจคาปลีกมีผลกระทบตอตนทุนโลจิสติกสดาน

การบริหารจัดการ 
 

ความสำเร็จของธุรกิจคาปลีก b SE ß t Sig. Collinearity Statistics 

      Tolerance VIF 

คาคงท่ี 3.258 .460  7.089 0.000   

การจัดการเชิงกลยุทธ (SM) .548 .072 .344 7.565 0.000 .898 1.18 

ความยืดหยุนทางการตลาด (MF) .447 .081 .251 5.527 0.000 .958 1.31 

R = 0.642    R2 = 0.672    Adjusted R2 = 0.577   SEest = .53414    
 

จากตารางท่ี 6 ผลการวิเคราะหแสดงวา ตัวแปรพยากรณ คือ การจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาด 

สามารถทำนายตัวแปรความสำเร็จของธุรกิจคาปลีก เขาสมการถดถอยแลวจะไดคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธพหุคูณเทากับ

รอยละ 64.20 (R = 0.642) ซึ่งมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 มีคาสัมประสิทธ์ิการทำนายหรือการพยากรณรอยละ 67.2 

(R2= 0.672) โดยคาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของการจัดการเชิงกลยุทธสงผลตอความสำเร็จของธุรกิจคาปลีก โดยมีคา

สัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปของคะแนนมาตรฐาน (Beta) เทากับ .344 และรูปแบบคะแนนดิบ (b) เทากับ .548 โดย

สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ีสมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ y′ = 3.258 + .548SM + .447MF สมการ

พยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน Z′y = .344SM + .251MF 
 

สรุปผล  

 การศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา สรุปผลการวิจัย ดังน้ี 

ผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นวา การจัดการเชิงกลยุทธ วามีความสำคัญมากตอความเสร็จของ

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยใหความสำคัญกับดานบุคลากรมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ดานกลยุทธ ดานโครงสราง ดานทักษะ ดานระบบ และดานสไตล ตามลำดับ ในขณะความคิดเห็นเก่ียวกับ

ความยืดหยุนทางการตลาด วามีความสำคัญมากตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง 

จังหวัดนครราชสีมา โดยใหความสำคัญกับดานความสามารถในการฟนตัว รองลงมาคือ ดานความสามารถในการดูดซับแรง 

และ ดานความสามารถในการปรับตัว ตามลำดับ และใหความคิดเห็นเก่ียวกับความสำเร็จของธุรกิจวามีความสำคัญมาก
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ท่ีสุดตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยใหความสำคัญกับ

ดานกำไรมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานจำนวนลูกคา และดานยอดขาย ตามลำดับ 

การจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดท่ีมีตอความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา มีความสัมพันธเชิงบวกกับตัวแปรอิสระทุกตัวอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ีระดับ

ความเช่ือมั่น 0.01 
 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัย พบวา (1) การจัดการเชิงกลยุทธ มีความสำคัญมากตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีก

แบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยใหความสำคัญกับดานบุคลากรมากท่ีสุด ท้ังน้ีอาจเปนเพราะ บุคลากร

ในธุรกิจคาปลีก คือ พนักงานหนารานท่ีไมใชเพียงแคพนักงานแตเปนกลุมบุคคลท่ีไดพบเจอกับลูกคาเปนคนแรก ๆ ท่ีรับรู

ทัศนะคติของลูกคา ดังน้ัน ขอมูลท่ีไดจากพนักงานจะชวยใหเจาของกิจการสามารปรับกลยุทธในการดำเนินงานไดงานถูก

จุดและสอดรับกับความตองการของลูกคาโดยตรง สอดคลองกับการศึกษาของ เจษฎา นกนอย และ วิชชุดา หมาดหยัน 

(2567) ศึกษาการปรับตัวของผูประกอบการขนาดเลก็ในจังหวัดสงขลาในยุคปญญาประดิษฐ พบวา ธุรกิจขาดเล็กในจังหวัด

สงขลากำลังอยูในชวงเริ่มตนของการปรับตัวเขาสูยุค AI โดยมีความกาวหนาท่ีแตกตางกันในแตละองคประกอบ การพัฒนา

อยางสมดุลในทุกดานของ 7S McKinsey Model จะเปนกุญแจสำคัญในการเพ่ิมความพรอมและความสามารถในการ

แขงขันในยุคดิจิทัลและท่ีนาสนใจคือ ธุรกิจท่ีกอตั้งใหมมักมีความยืดหยุนและพรอมรับ AI มากกวาในขณะท่ีธุรกิจท่ีมีการ

ดำเนินงานมายาวนานอาจมีความทาทายในการปรับตัวมากกวา แตมีตัวอยางของธุรกิจดั้งเดิมท่ีสามารถนำ AI มาประยุกต

ใชไดอยางมีประสิทธิภาพและสะทอนใหเห็นวาการปรับตัวสูยุค AI เปนไปไดสำหรับทุกธุรกิจ หากมีวิสัยทัศนและการ

วางแผนท่ีดี เชนเดียวกับการศึกษาของ ธัญรดี ทวีกาญจน (2567) ศึกษาการประเมินการบริหารจัดการองคกรตามแนวคิด 

7S McKinsey ของสมาคมผูบริโภคสงขลา หนวยงานประจำจังหวัดสงขลา สภาองคกรของผูบริโภค พบวาการประเมินการ

บริหารจัดการภายในองคกรตามกรอบแนวคิด McKinsey’s 7S ในภาพรวมอยูในระดับดี โดยดานกลยุทธและดาน

โครงสรางองคกร ดานคานิยมรวมและดานรูปแบบการบริหารอยูในระดับสูงนับเปนจุดแข็ง (2) ในขณะท่ีความยืดหยุนทาง

การตลาด มีความสำคัญมากตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

โดยดานความสามารถในการฟนตัว มีความสำคัญมาก ท้ังน้ีอาจเปนเพราะในการประกอบธุรกิจใด ๆ ก็ตามหัวใจสำคัญของ

การสรางความอยูรอดและความไดเปรียบทางการแขงขัน คือ ความสามารถในการฟนตัวของกิจการหากตองเผชิญกับ

สถานการณตาง ๆ ท่ีไมคาดคิดเชนวิกฤติเศรษฐกิจในปจจุบัน รวมถึงการเปดกิจการใหม ๆ ของคูแขง เปนตน ดังน้ันหาก

ผูประกอบการสามารถปรับตัวเพ่ือรับแรงเสียดทานตาง ๆ ได กิจการก็สามารถคงอยูในตลาดตอไปไดเชนกัน สอดคลองกับ

การศึกษาของ ศรวัส สุขสมบูรณ และ กนิษฐา ฤทธ์ิคารพ (2565) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย การสงเสริมการตลาด และบุคคล มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 เชนเดียวกับ

การศึกษาของ จินตนา จันเรือง และ กุลวรรณ โสตถิกุล.(2567).ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรม

การซื้อสิ้นคาของผูบริโภคจากรานคาปลีกดั้งเดิม (โซหวย) ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดลําปาง พบวา ผูบริโภครูจักรานคา

ปลีกแบบดั้งเดิม (โชหวย) ท่ีใชบริการเปนประจำจากคนรอบขางรองลงมา หลังจากซื้อสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โช

หวย) แลวมีความพึงพอใจ และซื้อสินคารานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โชหวย) ซื้อใชเองและซื้อใหคนอ่ืน สวนปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดของผูบริโภค อยูในระดับมาก พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก ดานการสงเสริม

การตลาด รองลงมา ดานการสรางและการนําเสนอภาพลักษณ และดานการจัดจําหนาย การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ
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ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โชหวย) ไดแก ดานสินคา 

(B = .052, p < 0.01) และดานการจัดจําหนาย (B =.107, p < 0.01) และ (3) ความสำเร็จของธุรกิจ มีความสำคัญมาก

ท่ีสุดตอความเสร็จของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในอำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยดานกำไร และดาน

จำนวนลูกคา มีความสำคัญมากท่ีสุด และดานยอดขาย มีความสำคัญมาก สอดคลองกับการศึกษาของ ปทมา อินทรจันทร 

และ ฬุลิยา ธีระธัญศิริกุล.(2562).ศึกษาปจจัยแหงความสำคัญดานผูประกอบการของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

พบวาปจจัยความสำเร็จขององคกรแตละองคกรมีความหลากหลายท้ังเหมือนและแตกตางกันระหวางธุรกิจตางๆ โดย

สอดคลองตามเปาหมายและวัตถุประสงคขององคกรท่ีแตกตางกันไป แตปจจัยสำคัญอยางหน่ึงท่ีองคกรโดยสวนใหญให

ความสำคัญคือ ปจจัยความสำเร็จดานผูประกอบการ จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา องคประกอบท่ีทำให

ผูประกอบการประสบความสำเร็จน้ันประกอบดวยปจจัยหลัก 5 ประการดวยกัน คือ บุคลิกการเปนผูประกอบการ 

ประสบการณทำงาน ทักษะการบริหารจัดการ ความพรอมของเงินทุนและระดับการศึกษา 

ผลการทดสอบสมมติฐาน การจัดการเชิงกลยุทธ ความยืดหยุนทางการตลาดท่ีมีตอความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม อำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา มีความสัมพันธเชิงบวกกับตัวแปรอิสระทุก

ตัวอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ีระดับความเช่ือมั่น 0.01 สอดคลองกับการศึกษาของ Pesci et al. (2023) ท่ีกลาววา การ

อยูรอดของตลาดดั้งเดิม (Traditional Markets) ควรใหความสำคัญกับการปรับตัวผานการใชเทคโนโลยีดิจิทัล เชน การ

ขายออนไลน, การชำระเงินดิจิทัล มาเปนกลยุทธสำคัญท่ีสราง Resilience ใหกับรานคาปลีกดั้งเดิม เชนเดียวกับ Lewnes, 

(2021) กลาววา การดำเนินกลยุทธการตลาดแบบอไจล (agile marketing) ท่ีเนนความ รวดเร็ว (quickly) เขาถึงงาย 

(access) และพรอมปรับตามสถานการณ (adapt) จนกลาวไดวา “อไจลคือกุญแจสูการปรับโฉมธุรกิจใหม” (business 

transformation) ท่ีลดขอจำกัดตาง ๆ ซึ่งนักการตลาดตองทำงานบนความยืดหยุน เปดกวาง และตอบสนองตอการ 

เปลี่ยนแปลงไดดี เพ่ือใหการทำงานงายข้ึน สะดวกข้ึน รวดเร็วข้ึน ประสิทธิภาพงานสูงข้ึน ลดตนทุน การทำงาน และเพ่ิม

ผลกำไร ทามกลางความกาวหนาของเทคโนโลยี ความคาดหวังของลูกคา ความ กดดันจากสถานการณการแขงขัน 

(Katare, 2022) และการศึกษาของ ศุภณัฏฐ หงษวัฒนาใจงาม และคณะ (2567) ท่ีศึกษาเก่ียวกับรูปแบบความสัมพันธเชิง

โครงสรางท่ีอธิบายอธิพลของการจัดการเชิงกลยุทธ ความสามารถในการตอบสนองและฟนตัวขององคกร และความ

ไดเปรียบทางการแขงขันตอการเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมกลุมธุรกิจผูใหบริการดานบูรณาการระบบ

อัตโนมัติในประเทศไทย พบวา การจัดการเชิงกลยุทธ มีอิทธิพลทางตรงตอความไดเปรียบทางการแขงขันและ

ความสามารถในการตอบสนองและฟนตัวขององคกร ความสามารถในในการตอบสนองและฟนตัวขององคกรมีอิทธิพล

ทางตรงตอความไดเปรียบทางการแขงขันและการเติบโตของธุรกิจและความไดเปรียบทางการแขงขันมีอิทธิพลทางตรงตอ

การเจริญเติบโตของธุรกิจ เชนเดียวกับการศึกษาของ อภิชาติ หลิมรัตน และคณะ (2568) ท่ีพบวา ความสำเร็จของ

ผูประกอบการมีผลตอความสำเร็จของประกอบการธุรกิจคาปลีกฮารดแวร เขตพ้ืนท่ีนิคมอิสเทิรนซีบอรดจังหวัดระยอง มี

ผลตอความสำเร็จของอยูในระดับมาก เชนเดียวกับการศึกษาของ พรรณรัตน บุญกวาง และคณะ (2566) ท่ีพบวา 

ผูประกอบการรานคาปลีกจำเปนตองปรับกลยุทธธุรกิจและปรับเปลี่ยนชองทางการขายใหเปน Omni channel เพ่ือความ

อยูรอดของธุรกิจในยุดคหลังโควิด-19 เชน การใชอุปกรณและเทคโนโลยีสมัยใหม การบริหารจัดการานอยางเปนระบบ 

การบริหารคลังสินคา การเพ่ิมชองทางขายในรูปแบบรานคาออนไลนควบคูกับการขายผานหนาราน การจัดหาสินคาและ

บริการท่ีหลากหลายตรงความตองการ การพัฒนาธุรกิจใหกลายเปนรานคปลีกอัจฉริยะ ซึ่งจะไดรับความสนใจและการ

ยอมรับจากผูบริโภคมากข้ึนนับวาเปนโอกาสและความทาทายของธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กในอนาคตตอไป 
 

ขอเสนอแนะ  
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 1. ผูประกอบการคาปลีกควรใหความสำคญักับนำแนวคิดดานการจดัการเชิงกลยุทธมาปรับใชในการพัฒนาการ

ดำเนินงานเพ่ือสรางความไดเปรียบในการแขงขันและนำไปสูการเจริญเติบโตในการดำเนินธุรกิจอยางยั่งยืนตอไป 

2. ผูประกอบการคาปลีกควรใหความสำคัญกับการนำเทคโนโลยีสารสนเทศตาง ๆ มาใชเปนสื่อกลางในการทำ

การตลาดเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 
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