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กลยุทธ์การปรับตัวของผู้ประกอบการร้านค้าที!อยู่ในห้างสรรพสินค้าแห่งหนึ!งในย่านอนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ 

ADAPTATION STRATEGIES FOR THE SURVIVAL OF DEPARTMENT STORE AT 

VICTORY MONUMENT 

ดวงสมร เสมาทอง  
ดร. พวงชมพ ู โจนส์, Ph.D. 

         ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวชิาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 
บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั� งนี� มีว ัตถุประสงค์เพื�อสํารวจความสามารถในการบริหารจัดการร้านค้าของ
ผูป้ระกอบการในหา้งสรรพสินคา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิและศึกษาสภาพการแข่งขนัทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ โดยดาํเนินการคน้ควา้และเก็บรวบรวม
ขอ้มูล แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง ซึ� งผูว้ิจยัไดก้าํหนดตวัอยา่งเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ที�อยูใ่น
ห้างสรรพสินคา้แห่งหนึ�งในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิจาํนวน 135 ร้านคา้ และใช้แบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล เพื�อนาํมาวิเคราะห์ขอ้มูลในเชิงพรรณนาและเชิงปริมาณ โดยการคาํนวณหา ความถี� ร้อยละ 
ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน โดยใช้สถิติทดสอบค่าสัมประสิทธิC สหสัมพนัธ์ของเพียรสัน (Pearson 
Correlation) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 
 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-40 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  
ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการประกอบธุรกิจเกี�ยวกบัเสื�อผา้และเครื�องประดบั ระยะเวลาประกอบธุรกิจนอ้ยกวา่ 5 
ปี และกาํไรที�ไดจ้ากยอดขายอยูที่� 50,001-100,000 บาท  ส่วนกลยุทธ์ดา้นการตลาดส่วนใหญ่ให้ความสําคญั
กบั การกาํหนดราคาสินคา้ช่วงแนะนาํ, การนาํสินคา้แปลกใหม่ ทนัสมยัมาจาํหน่าย, สโลแกนของตราสินคา้
จดจาํง่าย, มีการติดป้ายโฆษณากลางแจง้เพื�อสร้างความถี�และมุ่งเน้นในการเขา้ถึงของลูกคา้, ความจาํเป็น
และความต้องการสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ, มีการนาํเสนอสินค้าหรือบริการที�มีความเหมาะสม
เฉพาะตวักบัลูกคา้แต่ละคน, บริการที�เราเสนอขายตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะ
บุคคลไดอ้ยา่งแทจ้ริง, สินคา้ใชง่้ายสะดวกรองรับการใชง้านไดทุ้กเพศทุกวยั ในระดบัมากที�สุด, และความ
อยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการบริหารและควบคุมตน้ทุนอยูต่ลอดเวลา ใน
ระดบัมากที�สุด 
 
คาํสาํคญั : กลยทุธ์การปรับตวัเพื�อความอยูร่อด, ผูป้ระกอบการร้านคา้  
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ABSTRACT 

This research aim to study  the ability to manage the stores in the mall operator in the monument 
and study the market competitiveness of enterprises store in a mall in the Monument. By collecting data, 
concept, theory and related document. Researcher stated 135 sampling of survival of department store at 
victory monument, use questionnaire as a tools for collecting data in descriptive and quantitative analysis 
by frequency distributions, percentage, mean, standard deviation, statistical hypothesis Pearson 
Correlation significant level 0.05  
The research result found that mostly gender of sampling is female, age between 30-40, Bachelor 
graduate, most business operators on clothes and jewelry, during the business less than 5 years, and the 
profits from the sales. 50001-100000 baht. The marketing strategy is mainly to focus on. The introductory 
price fixing defining the product introduction phase, new goods Modern distribution, the slogan of the 
brand recognition, the outdoor billboards to create frequency and focus of customer access, the need and 
demand affect buying decisions, proposed products or services that are appropriate to each client 
individually, the services we offer to meet the needs of the individual customer experience, easy to use its 
support for all ages highest level.  the survival of households most stores cater to the management and 
control costs over time At the highest level. 
 
Keywords: Adaptation strategies for survival, the operator stores. 
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บทนํา 

 ในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ในช่วงปี พ.ศ. 2558 จนถึงปัจจุบนัมีการแข่งขนัทางดา้นการ
ประกอบธุรกิจมากมาย ซึ� งมีผลกระทบต่อผูป้ระกอบธุรกิจ ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบธุรกิจหลากหลายประเภท
เป็นจาํนวนมาก ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจ อาหาร เครื�องดื�ม และอื�น ๆ อีกมากมาย ซึ� งผูป้ระกอบการร้านคา้ยงัตอ้ง
เผชิญกบัความเสี�ยงและทา้ทายในการประกอบธุรกิจตลอดจนการแข่งขนัจากคู่แข่งทางการคา้อื�น ๆ จึงทาํให้
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตอ้งมีการยืดหยุน่ในทุก ๆ ดา้นเพื�อรับมือกบัสถานการณ์ที�เปลี�ยนแปลงไป โดยเฉพาะ
ความเปลี�ยนแปลงทางดา้นตลาดและความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีที�มีการพฒันาไปอยา่งรวดเร็ว ส่งผลให้
ผูป้ระกอบการตอ้งมีความพร้อมอยูต่ลอดเวลา เพื�อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  
กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงที�มีประชากรมากที�สุดของประเทศไทย โดยมีพื�นที�ทั�งหมด 1,568.737 
ตารางกิโลเมตร และมีประชากรจาํนวน 5,692,284 คน โดยแบ่งเป็นชาย จาํนวน 2,695,519 คน หญิง จาํนวน 
2,995,765 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) นอกจากนี�กรุงเทพมหานครยงัเป็นศูนยร์วม
แฟชั�น เสื�อผา้ เครื�องประดบั แหล่งช็อปปิ� งชื�อดงัของโลก เช่น ยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ นบัเป็นอีกหนึ�งยา่น
ที�มีความสําคญัของกรุงเทพมหานคร ซึ� งเป็นที�ตั�งของอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ซึ� งเป็นอนุสรณ์สถานสําคญัทาง
ประวติัศาสตร์ อีกทั� งยงัเป็นจุดศูนย์รวมของสิ� งต่าง ๆ มากมาย ไม่ว่าจะเป็นสถานที�ท่องเที�ยว ร้านค้า 
ร้านอาหาร สวนสาธารณะ เป็นตน้ เรียกไดว้า่ อนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ เป็นจุดที�มีการคมนาคมที�สําคญัจุดหนึ�ง
ของกรุงเทพมหานคร เพราะที�ตั� งของสถานที�ท่องเที�ยวสําคัญ  อีกทั� งมีห้างสรรพสินค้าชื�อดังในย่าน
อนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ ซึ� งเป็นที�ตั�งของร้านคา้ต่าง ๆ มากมาย ทั�งร้านเสื�อผา้ รองเทา้ กระเป๋า ร้านอาหาร ร้าน
หนงัสือ และอื�น ๆ ดว้ยทาํเลที�ตั�งซึ� งติดกบัรถไฟฟ้าบีทีเอส และมีท่ารถตูต่้างจงัหวดัตั�งอยูใ่นบริเวณขา้งเคียง 
ทาํใหเ้ราสามารถเดินทางมายงัห้างสรรพสินคา้ไดส้ะดวกสบาย ทาํให้มีคนเขา้ออกเป็นจาํนวนมากในแต่ละ
วัน จนทําให้กลายเป็นห้างยอดนิยมของผู ้คนในย่านอนุสาวรีย์ชัยสมรภูมินั� นไปโดยปริยาย และ
ห้างสรรพสินคา้ในย่านนี� ยงัเป็นแหล่งรวมธุรกิจหลากหลายประเภทในบริเวณเดียวกนัเพื�อวตัถุประสงค์
เดียวกนัและมีประโยชน์ร่วมกนั ประกอบไปด้วยร้านคา้ ศูนยอ์าหาร ร้านอาหาร ธนาคาร โรงภาพยนตร์ 
เครื�องอุปโภคบริโภค และแหล่งบนัเทิงอื�น ๆ อีกมากมาย แต่จากสถานการณ์เศรษฐกิจในปัจจุบนั ทาํให้
ผูบ้ริโภคจบัจ่ายใชส้อยที�หา้งสรรพสินคา้ชื�อดงัในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมินอ้ยลง ซึ� งอาจมีสาเหตุมาจากคน
ตกงานเพิ�มขึ�น มีห้างสรรพสินคา้เปิดใหม่เพิ�มมากขึ�น คู่แข่งขนัมีจาํนวนมากขึ�น จึงทาํให้ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิมียอดขายลดลง บางรายก็ประสบปัญหาขาดทุน เป็นตน้ 
 ดงันั�นผูท้าํการวิจยัจึงมุ่งเนน้สํารวจความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ที�อยูใ่นห้างสรรพสินคา้
ยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิที�ไดรั้บผลกระทบจากเศรษฐกิจที�ตกตํ�าในช่วงนี�ทาํให้ยอดขายลดลงจนเกิดสภาวะ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ขาดทุน ซึ� งคาดวา่ขอ้มูลการวจิยัครั� งนี�จะสามารถช่วยใหผู้ป้ระกอบการร้านคา้อยูร่อด 
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วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1.เพื�อสาํรวจความสามารถในการบริหารจดัการร้านคา้ของผูป้ระกอบการในหา้งสรรพสินคา้ในยา่น
อนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ 

2.เพื�อศึกษาสภาพการแข่งขนัทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ในห้างสรรพสินคา้ในย่าน
อนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ 

 
ขอบเขตการวจัิย  

ประชากรที�ใช้ศึกษาในครั� งนี�  คือ ผูป้ระกอบการร้านค้าที�อยู่ในห้างสรรพสินค้าแห่งหนึ� งย่าน
อนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ  

 
การทบทวนวรรณกรรม 

1. แนวคิดเกี!ยวกบักลยุทธ์การปรับตัวของผู้ประกอบการร้านค้า 

สุพฒัน์ โตวิจกัษ์ชยักุล (2552 : 82-86) ให้ความหมาย กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึงการรบที�มีเล่ห์
เหลี�ยมหรือวิธีการต่อสู้ที�ต้องใช้อุบายต่าง ๆ (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2525) เป็น
ความหมายที�มีมุมมองด้านการรบและการทาํสงคราม ซึ� งก็เป็นแนวคิดริเริ� ม ที�การบริหารธุรกิจได้ยืม
แนวความคิดทางการทหารมาใช ้เพราะคาํวา่ Strategic ก็มาจากรากศพัทภ์าษาละตินวา่ Strategia ซึ� งหมายถึง
ศาสตร์และศิลปะในการรบ โดยการบริหารธุรกิจไดน้าํหลกัการนี� มาใช้และให้ความหมายของกลยุทธ์ว่า 
แนวทางในการบริหารงานเพื�อให้บรรลุความตอ้งการเชิงกลยุทธ์ขององค์กร ซึ� งมกัจะเป็นความอยู่รอด 
ความสามารถในการแข่งขนั ศกัยภาพในการดาํเนินงานและการเจริญเติบโต อยา่งย ั�งยืนขององค์กร เพื�อให้
บรรลุเป้าหมายที�วางไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซึ� งเราสามารถแบ่งระดบัของกลยุทธ์ (Level of Strategy) ในการ
ดาํเนินธุรกิจขององคก์าร ออกไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ 

1. กลยทุธ์ระดบัองคก์าร (Corporate strategy) 
 เป็นกลยุทธ์ที�ครอบคลุมการดําเนินงานทั� งหมดขององค์การ โดยผูบ้ริหารจะกําหนด

เป้าหมายและทิศทางขององค์การโดยผูบ้ริหาร จะกาํหนดเป้าหมายและทิศทางขององค์การว่า ตอ้งไปใน
ทิศทางใด องค์กรจะดาํเนินธุรกิจอะไร เมื�อใดและทาํอย่างไร เพื�อให้บรรลุเป้าหมายเชิงกลยุทธ์นั�น ซึ� งเรา
สามารถจาํแนกกลยทุธ์รวมขององคก์ารออกเป็นชนิดต่างๆ ดงันี�  

1.กลยทุธ์การเจริญเติบโต (Growth strategies) 
          เป็นกลยทุธ์ที�จดัทาํขึ�นเพื�อช่วยใหย้อดขาย กาํไร และสินทรัพยเ์พิ�มขึ�น โดยเฉพาะอยา่งยิ�ง ใน

ระหวา่งที�ธุรกิจอยูใ่นขั�นที�กาํลงัขยายตวั วตัถุประสงค์เพื�อการเจริญเติบโต เพื�อความอยูร่อดเป็นสําคญั การ
สร้างความเจริญเติบโตอย่างต่อเนื�อง อนัจะนาํมาซึ� งยอดขายที�สูงขึ�น ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง และเป็นผล
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เนื�องจากประสบการณ์ในการผลิตและเป็นผลทาํให้กาํไรสูงขึ�นอีกดว้ย สําหรับ H.J. Heinz Company ถือได้
ว่า ได้เน้นกลยุทธ์การเจริญเติบโตโดยวิธีทางลดั เพื�อตดัลดค่าใช้จ่ายทั�งทางด้านการเงินและการบริหาร
จดัการ ตลอดจนรุกเขา้ไปดาํเนินการในธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอื�นๆ คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโตที�มุ่งเน้น
ดา้นความเชี�ยวชาญ (Concentration Growth Strategy) องคก์รจะมุ่งเนน้การดาํเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมเดิม
ที�ตนเองมีความเชี�ยวชาญ กลยุทธ์การเจริญเติบโตที�มุ่งเนน้ความเชี�ยวชาญสามารถทาํไดโ้ดยการขยายธุรกิจ 
จึงแปรออกเป็น 2 รูปแบบคือ 

 1.1กลยุทธ์การเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Growth Strategy) สามารถทาํไดโ้ดย
การขายสู่ตลาดใหม่ด้วยผลิตภัณฑ์เดิมหรือการควบรวมกับกิจการอื�น หรือการซื� อกิจการอื�นที�อยู่ใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

 1.2กลยุทธ์การเจริญเติบโตตามแนวดิ�ง (Vertical Growth Strategy) สามารถทาํได้ 2 
รูปแบบคือ การขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจผูป้้อนวตัถุดิบใหก้บัธุรกิจเดิมของตน กลยุทธ์นี� เรียกวา่ กลยุทธ์การรวม
ธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward Integration Strategy) หรือการขยายธุรกิจไปสู่ธุรกิจเดิมของตน กลยุทธ์นี�
เรียกวา่ กลยทุธ์การรวมธุรกิจไปขา้งหนา้ (Forward Integration Strategy)  

 2.กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) จะถูกนาํมาใชเ้มื�อองคก์รมีความพอใจ
กบัสถานะนี� ต่อไปเรื�อยๆเพราะอยู่ในสภาพแวดลอ้มที�เจริญเติบโตอย่างต่อเนื�องและค่อยเป็นค่อยไป ไม่มี
การเปลี�ยนแปลงที�รวดเร็วหรือผนัผวน ผูบ้ริหารจะตอ้งทาํงานอยา่งระมดัระวงัเพื�อรักษาเสถียรภาพองคก์ร 

2. กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ที�ใช้เพื�อสร้างความได้เปรียบหรือเป็นต่อในการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดหรือ

อุตสาหกรรมที�หน่วยธุรกิจของบริษทัดาํเนินธุรกิจอยูโ่ดยตรง จากการนาํทรัพยากรและความสามารถพิเศษ
ทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเพื�อใหธุ้รกิจประสบความสําเร็จ สามารถจาํแนกกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ
ขององคก์รออกเป็นชนิดต่างๆ ไดด้งันี�  

  2.1 กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) การสร้างความแตกต่าง
หรือเอกลกัษณ์ในผลิตภณัฑ์หรือบริการของตน ซึ� งเป็นที�รับรู้และตอ้งการของลูกคา้ เพราะสินคา้มีชื�อเสียง
ในดา้นใดดา้นหนึ�ง เช่น คุณภาพเทคโนโลยหีรือตราสินคา้ เป็นตน้  

      2.2 กลยุทธ์การเน้นเป็นผูน้ําทางด้านต้นทุนได้มีแนวคิดในการที�จะนําเครื� องจกัรและ
นวตักรรมการผลิตที�ทนัสมยัเขา้มาใช้เพื�อให้เกิดกระบวนการผลิตที�รวดเร็วและได้คุณภาพที�สมํ�าเสมอ 
รวมถึงการลดตน้ทุนโดยเฉพาะค่าใชจ่้ายคงที� การเพิ�มประสิทธิภาพดา้น Supply Chain ปรับปรุงการบริหาร
จดัการสินทรัพยแ์ละสภาพคล่อง และการควบคุมค่าใชจ่้าย เป็นอีกหนทางที�ทาํใหส้ามารถทาํกาํไรไดเ้พิ�มขึ�น 
และสามารถขยายตลาดใหก้วา้งขวาง ครอบคลุมพื�นที�ได ้ 
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 2.3กลยุทธ์การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วจากการเพิ�มช่องทางการ
จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑที์�มีความหลากหลายรูปแบบ ไม่วา่จะเป็นการขายตรงโดยพนกังานของบริษทั การขาย
ผ่านตวัแทนอิสระ ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง ร้านคา้สหกรณ์ กลุ่มร้านคา้อิสระ (ร้านชาํ) รวมถึงร้านขายยา ร้านคา้
สโมสร ผูจ้ดัจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารและสถาบนัต่าง ๆ รวมทั�งโรงเรียน และหน่วยงานราชการ เป็นตน้ 

 2.4กลยุทธ์การมุ่งเน้น/ให้ความสําคญั (Focus Strategy) กลยุทธ์ที�องค์กรหรือธุรกิจให้
ความสาํคญักบักลุ่มตลาดเป้าหมายกลุ่มใดกลุ่มหนึ�งโดยเฉพาะ โดยพยายามสร้างความพอใจและความภกัดี
ในสินคา้หรือบริการ เพื�อใหธุ้รกิจจะสามารถทาํรายไดแ้ละดาํรงอยูไ่ดอ้ยา่งต่อเนื�อง 
                        3.กลยุทธ์ระดบัหนา้ที� (Functional Strategy) เพื�อเป็นการสนบัสนุนให้กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ กลยุทธ์ระดบัหน้าที� เป็น การกาํหนดเพื�อให้แนวคิดเกิดออกมาเป็นรูปธรรม ที�สําคญั
ของ H. J. Heinz Company ไดแ้ก่ 

  3.1. กลยุทธ์ด้านการตลาดจดัเป็นอาวุธที�มีประสิทธิภาพอย่างหนึ� งในการทาํธุรกิจ ซึ� ง
ปัจจุบนัมีกลยทุธ์การตลาดต่างๆ มากมายใหเ้ลือก เพื�อนาํมาปรับใชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกิจ ศิวฤทธิC   พงศกรรัง
ศิลป์ (2547 : 6) ไดใ้ห้ความหมายของการตลาดไวว้า่ วิธีการที�ทาํให้เกิดการแลกเปลี�ยนและการทาํธุรกรรม
เพื�อตอบสนองความจาํเป็นและความต้องการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ โดยใช้กิจกรรมทาง
การตลาดเป็นเครื�องมือในการตอบสนองกิจกรรมทางการตลาด (marketing activities) เริ�มตั�งแต่การคน้หา
ความจาํเป็นและความตอ้งการของผูซื้�อ พฒันาผลิตภณัฑ์ ตั�งราคา ส่งเสริมการตลาด ผลิต เก็บรักษา และ
จดัส่ง ส่วน พรพิมล กาบบวั (2549 : 3) ได้สรุปความหมายของการตลาดไวว้่า การตลาด หมายถึง 
กระบวนการหรือกิจกรรมทางสังคมที�มีการวางแผนและบริหารจดัการเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริม
การตลาด และการจดัจาํหน่ายเพื�อก่อใหเ้กิดการแลกเปลี�ยนสินคา้และบริการ โดยจะตอ้งมีความจาํเป็น ความ
ตอ้งการ ความเต็มใจและมีอาํนาจในการซื�อ มีวตัถุประสงค์เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑใ์หเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

2. แนวคิดเกี!ยวกบัความอยู่รอดทางการตลาดของผู้ประกอบการร้านค้าในห้างสรรพสินค้า 

 จากสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมค้าปลีกในปัจจุบัน ส่งผลให้รูปแบบการค้าขายของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกไดเ้ปลี�ยนแปลงไปจากเดิมอย่างมาก การขยายตวัอย่างรวดเร็วของห้างคา้ปลีก
สมยัใหม่ หรือแมแ้ต่ร้านสะดวกซื�อที�มีจาํนวนสาขามากขึ�นอยา่งต่อเนื�องทุกๆ ปี ทาํให้กลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค มี
ช่องทางในการจบัจ่ายใช้สอยมากขึ�น อนัส่งผลกระทบต่อธุรกิจคา้ปลีกดั�งเดิมที�มีขนาดเล็ก ดงันั�นเพื�อให้
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายยอ่ย สามารถดาํรงอยู่ไดต้ามสภาวะแวดลอ้มที�เปลี�ยนไป จึงจาํเป็นที�จะตอ้งมีการ
เปลี�ยนแปลงแนวทางการดาํเนินธุรกิจ ซึ� งเป็นการปรับตวัเพื�อความอยู่รอดผูป้ระกอบการจะตั�งเป้าหมายใน
การดาํเนินการก่อนเป็นอนัดบัแรกคือการ ลดตน้ทุน แต่ส่วนใหญ่ก็จะพบวา่ตนเองไม่สามารถลดตน้ทุน ได้
ตามที�ตั�งเป้าหมายไวซึ้� งแมว้า่จะมีกลยทุธ์หรือแนวทางดา้นการบริหารจดัการต่างๆ ที�ใชใ้นการลดตน้ทุนของ
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ธุรกิจก็ตาม แต่ปัจจยัหนึ� งซึ� งอาจเป็นปัจจยัสําคญัที�ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ ไม่สามารถลดตน้ทุนได้ก็คือ 
ผูป้ระกอบการไม่ทราบตน้ทุนของธุรกิจตนเองอยา่งแทจ้ริง หรือไม่มีความรู้ในปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัสิ�งที�เกิด
ขึ�นกับต้นทุนของธุรกิจ ทาํให้เมื�อถึงเวลาจาํเป็นที�จะลดต้นทุน จึงไม่สามารถลดตน้ทุนของธุรกิจลงได ้
ผูเ้ขียนจึงกล่าวถึงปัจจยัที�เกี�ยวกบัการรู้ถึงต้นทุนของธุรกิจเป็นเบื�องตน้ เพื�อใช้เป็นขอ้มูลเบื�องตน้หรือ
แนวทางในการลดตน้ทุนของธุรกิจต่อไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
การลดต้นทุนการผลติอย่างมีประสิทธิภาพ  

การดาํเนินธุรกิจจาํเป็นตอ้งแสวงหากาํไรสูงสุด เพื�อเป็นผลตอบแทนต่อการทาํงานของเจา้ของ
ธุรกิจ ซึ� งกลยทุธ์การลดตน้ทุนการผลิต ก็เป็นอีกหนึ�งทางเลือกหนึ�งในการเพิ�มผลกาํไรของธุรกิจเป็นกลยุทธ์
ที�เนน้ที�การสาํรวจและแกไ้ขขอ้บกพร่องภายในธุรกิจ รวมถึงการลดตน้ทุนโดยเฉพาะค่าใชจ่้ายคงที� การเพิ�ม
ประสิทธิภาพดา้น Supply Chain ปรับปรุงการบริหารจดัการสินทรัพยแ์ละสภาพคล่อง และการควบคุม
ค่าใช้จ่าย และเป็นหนทางที�ท ําให้สามารถทาํกําไรได้เพิ�มขึ� น และสามารถขยายตลาดให้กว้างขวาง 
ครอบคลุมพื�นที�ได ้ซึ� งกลยุทธ์นี�สามารนาํไปประยุกต์ใช้เพื�อความอยู่รอดของธุรกิจในยุคที�เศรษฐกิจตกตํ�า 
และเพื�อการเพิ�มศกัยภาพของการแข่งขนัในยคุที�เศรษฐกิจรุ่งเรือง 

 
การจัดทาํบัญชี  

 การจดัทาํบญัชีถือเป็นเรื� อสําคญัอย่างยิ�งในการทาํให้ทราบถึงตน้ทุนของธุรกิจ โดยเฉพาะถา้เป็น
ธุรกิจขานาดเล็ก ซึ� งมกัจะละเลยในเรื�องการทาํบญัชี เนื�องจากเป็นการขายของดว้ยเงินสด จึงมกัประมาณการ
จากเงินสดที�รับเขา้และจ่ายออกไปในแต่ละวนั ในการซื�อหรือชาํระค่าสินคา้และค่าใช้จ่ายต่างๆ ว่าเป็น
ตน้ทุนธุรกิจทาํให้ไม่เห็นความจาํเป็นที�ตอ้งมีการจดัทาํบญัชี เจา้ของธุรกิจเองก็มกัไม่ให้ความสนใจใน
รายการบญัชีอย่างละเอียด โดยจะให้ความสําคญัเฉพาะยอดขายหรือรายได้ ยอดรวมตน้ทุนหรือยอดรวม
ค่าใชจ่้าย และที�ให้ความสนใจเป็นพิเศษก็คือในเรื�องของ กาํไร-ขาดทุน ซึ� งถา้ผลกาํไรเพิ�มขึ�นหรือไม่ลดลง
จากเดิม ผูป้ระการก็มกัจะไม่เห็นความสําคญัในการบริหารต้นทุนในรายการต่างๆที�เกิดขึ�นเท่าไหร่นัก 
เนื�องจากยงัถือวา่ธุรกิจของตนยงัมีกาํไรที�ดีอยู ่
 
การแยกแยะต้นทุนและค่าใช้จ่าย 

 ในธุรกิจที�จดัทาํบญัชีไม่วา่จะเป็นการจดัทาํบญัชีดว้ยตวัเอง หรือจา้งให้สํานกังานบญัชีจดัทาํให้ งบ
การเงินต่างๆ นั�นประกอบดว้ยอะไรบา้ง เช่น ถา้ดูในงบดุลแล้วถามว่ารายการสินทรัพยห์มุนเวียนที�ลงไว้
ประกอบดว้ยอะไรบา้ง มีกี�รายการ แต่ละรายการคืออะไร มีมูลค่าเท่าใด มูลค่าดงักล่าวนั�นมีที�มาจากอะไร 
จะพบไดเ้ลยวา่มีผูป้ระกอบการเพียงน้อยรายที�สามารถตอบคาํถามดงักล่าวได ้โดยเฉพาะถา้เป็นการวา่จา้ง
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ให้สํานกังานบญัชีภายนอกจดัทาํให้ เนื�องจากไม่เคยมีการแยกแยะหรือพิจารณาในตน้ทุนและค่าใช้จ่ายที�
เกิดขึ�นของธุรกิจ ซึ� งการแยกแยะรายการของตน้ทุนและค่าใช้จ่ายจะเป็นสิ�งที�ทาํให้เห็นไดว้่ามีตน้ทุนและ
ค่าใชจ่้ายใดที�มากเกินไปหรือไม่มีความจาํเป็น ซึ� งจะทาํใหธุ้รกิจสามารถบริหารจดัการในการลดตน้ทุนหรือ
ค่าใชจ่้ายในส่วนดงักล่าวลงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

3. งานวจัิยที!เกี!ยวข้อง 

อลงกรณ์ โอภาสศรีวิศาล (2554) ไดศึ้กษาเรื�อง กลยุทธ์การตลาด และการจดัการเชิงกลยุทธ์ในการ
สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในธุรกิจช่องโทรทศัน์ดาวเทียม ผลการศึกษาพบวา่ ความสามารถในการ
เพิ�มผลประกอบการขององคก์ร ไดด้งันี�  กลยทุธ์ระดบัองคก์ร คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategy) 
เป็นการสร้างความเจริญเติบโตโดยใชก้ลยุทธ์การพฒันาสินคา้ และเนน้การพฒันาตลาดเพิ�มขอบเขตธุรกิจ
ครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคมากขึ�น กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ คือ กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Differentiation 
Focus Strategy) เพื�อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างสูงสุด และกลยุทธ์ระดบัหน้าที� คือ กล
ยทุธ์การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมที�ทาํขึ�นเพื�อกระตุน้การซื�อของผูบ้ริโภค โดยใชดึ้งดูดความสนใจจาก
กลุ่มเป้าหมายในตลาดที�มีการแข่งขนัสูง รวมทั�งกลยุทธ์ทางดา้นการสื�อสารทางการตลาด คือ การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ ควบคู่กนัไปดว้ย 

นนัทพงศ์ วนาทรัพยด์าํรง (2550) ไดศึ้กษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัของ
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคราม ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคราม มีความคิดเห็นเกี�ยวกบักลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนั
โดยรวม ในเรื�อง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ความ
คิดเห็นเกี�ยวกบักลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวมและเป็นรายดา้นทุกดา้นไม่แตกต่าง
กนั 

 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

      ระเบียบวธีิการวจิยั 
การศึกษาวิจยัครั� งนี� เป็นการสํามะโนประชากร (Population Census) เกี�ยวกบัความสามารถในการ

บริหารจดัการร้านคา้ของผูป้ระกอบการในหา้งสรรพสินคา้ในยา่นอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ และเพื�อศึกษาสภาพ
การแข่งขันทางการตลาดของผู ้ประกอบการร้านค้าในห้างสรรพสินค้าในย่านอนุสาวรีชัยสมรภูมิ 
ประกอบดว้ยการกาํหนดกลุ่มตวัประชากร กลุ่มตวัอยา่ง วธีิการสุ่มตวัอยา่ง และการวเิคราะห์ขอ้มูล 
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร คือ ผู ้ประกอบการร้านค้าที�ย ังคงดําเนินธุรกิจกิจการร้านค้าโดยเช่าพื�นที�อยู่ใน
หา้งสรรพสินคา้แห่งหนึ�งในยา่นอนุสาวรีชยัสมรภูมิ จาํนวน 135 ร้านคา้ ซึ� งใชก้ารคดัเลือกโดยการสํามะโน
ประชากร (Population Census) เป็นการเก็บขอ้มูลจากประชากรทุกร้านคา้ 
      ขั�นตอนการวจิยัแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี�  

ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั�วไปของผูป้ระกอบการร้านคา้ จาํนวน 6 ขอ้ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา สินคา้ที�จาํหน่าย ระยะเวลาการทาํธุรกิจ และกาํไรที�ไดจ้ากยอดขายต่อเดือน 

ส่วนที� 2 ขอ้มูลเกี�ยวกบักลยุทธ์การปรับตวัของผูป้ระกอบการร้านคา้ จาํนวน 44 ขอ้ ประกอบดว้ย
กลยทุธ์ราคา จาํนวน 6 ขอ้,  กลยทุธ์การสร้างคุณค่าที�แตกต่าง จาํนวน 7 ขอ้, กลยุทธ์การสร้างความผกูพนัใน
ตราสินคา้ จาํนวน 6 ขอ้, กลยุทธ์การวางแผนเลือกใชสื้�อ จาํนวน 4 ขอ้, กลยุทธ์การวิจยัทศันคติและกลยุทธ์
การวิจยัพฤติกรรมการซื�อ จาํนวน 9 ขอ้, กลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้ จาํนวน 5 ขอ้, กลยุทธ์
สร้างความโดดเด่นในการบริการอยา่งเฉพาะเจาะจง จาํนวน 4 ขอ้, กลยทุธ์สร้างความสะดวกสบาย จาํนวน 3 
ขอ้ 

ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้จาํนวน 8 ขอ้ 
 

      เครื!องมือที!ใช้ในการวจัิย 

 ไดมี้การจดัทาํแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื�อใช้ในวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร
อิสระและตัวแปรตาม ตามวตัถุประสงค์ ผูว้ิจ ัยจึงเลือกสถิติที�ทดสอบความสัมพันธ์ในการทดสอบ
สมมติฐาน โดยใช้สถิติทดสอบค่าสัมประสิทธิC สหสัมพนัธ์ของเพียรสัน (Pearson Correlation) ที�ระดบั
นยัสําคญัทางสถิติที� 0.05 ในการทดสอบสมมติฐานเพื�อหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปร
ตาม 
 
      การเกบ็รวบรวมข้อมูล   

 ในการศึกษาครั� งนี�  ผูว้ิจยัมีการกาํหนดระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 14 วนั ตั�งแต่วนัที� 27 
กนัยายน 2558 ถึง 10 ตุลาคม 2558 สถานที�เก็บขอ้มูลห้างสรรพสินคา้เซ็นจูรี�  โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามดว้ยตวัเอง จาํนวนที�ใชท้ั�งหมด 135 ชุด 
 
     การวเิคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนที� 1 ของ
แบบสอบถาม โดยใชต้ารางแสดงค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่า
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ความแปรปรวน (Variance) ของขอ้มูลประชากรศาสตร์และตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ราคา, กลยุทธ์การ
สร้างคุณค่าที�แตกต่าง, กลยุทธ์สร้างความผกูพนัในตราสินคา้, กลยุทธ์การวางแผนเลือกใชสื้�อ, กลยุทธ์การ
วิจยัทศันคติและกลยุทธ์การวิจยัพฤติกรรมการซื�อของลูกคา้, กลยุทธ์สร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้, กล
ยุทธ์สร้างความโดดเด่นในการบริการอยา่งเฉพาะเจาะจง, กลยุทธ์สร้างความสะดวกสบาย และตวัแปรตาม 
ไดแ้ก่ ความอยูร่อดของผูป้ระกอบการ 
     การวเิคราะห์ความเชื�อมั�น (Reliability) เป็นการวิเคราะห์ตวัวดัของตวัแปรที�ใชใ้นการศึกษา โดยเป็นการ
วดั Internal Consistency Reliability อาศยัสถิต Cronbach Alpha (Hair, Robert, & David, 2003, pp.391) 
กล่าวคือ หากค่าสถิติของตวัวดัมีค่ามากกวา่ 0.70 แสดงวา่ มีความน่าเชื�อมั�น 
 
ผลการวจัิย 

ตารางสมมติฐานที� 1 กลยทุธ์การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ 
 

กลยทุธ์การตลาด 
ความอยูร่อดของ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ 
(sig.) 

ความอยูร่อดของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ 

(ความสัมพนัธ์) 
1 กลยทุธ์ราคา   0.163 
2 กลยทุธ์การสร้างคุณค่าที�แตกต่าง   0.208 

3 กลยทุธ์สร้างความผกูพนัในตราสินคา้   0.127 

4 กลยทุธ์การวางแผนเลือกใชสื้�อ 
 

0.303 
5 กลยทุธ์การวจิยัทศันคติและกลยทุธ์การวจิยั
พฤติกรรมการซื�อ 

  
0.287 

6 กลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้   0.200 
7 กลยทุธ์สร้างความโดดเด่นในการบริการ
อยา่งเฉพาะเจาะจง 

  
0.077 

8 กลยทุธ์สร้างความสะดวกสบาย 
 

0.235 
 

 -ขอ้มูลทั�วไป กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30-40 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วน
ใหญ่ผูป้ระกอบการประกอบธุรกิจเกี�ยวกบัเสื�อผา้และเครื�องประดบั ระยะเวลาประกอบธุรกิจนอ้ยกว่า 5 ปี 
กาํไรที�ไดจ้ากยอดขายอยูที่� 50,001-100,000 บาท  

√ 

√ 

√ 

√ 

√ 
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 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.1 แสดงให้เห็นวา่ กลยุทธ์การตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบั
ความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.2 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลยทุธ์การตลาดดา้นการสร้างคุณค่าที�แตกต่าง
ที�มีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.3 แสดงให้เห็นวา่ กลยุทธ์การตลาดดา้นสร้างความผกูพนัในตรา
สินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.4 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลยุทธ์การตลาดดา้นการวางแผนเลือกใชสื้�อที�
มีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.5 แสดงให้เห็นวา่ กลยุทธ์การตลาดดา้นการวิจยัทศันคติและกล
ยทุธ์การวจิยัพฤติกรรมการซื�อมีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติที�ระดบั 0.05   
 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.6 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลยทุธ์การตลาดดา้นสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบั
ลูกคา้ที�มีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.7 แสดงให้เห็นวา่ กลยุทธ์การตลาดดา้นสร้างความโดดเด่นใน
การบริการอยา่งเฉพาะเจาะจงมีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติที�ระดบั 0.05   
 -ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ที� 1.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ กลยทุธ์การตลาดดา้นสร้างความสะดวกสบายที�
มีความสัมพนัธ์กบัความอยูร่อดของผูป้ระกอบการร้านคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
 
อภิปรายผลการวจัิย 

 จากผลการวิจยัมีประเด็นที�น่าสนใจมาอภิปรายผล โดยอา้งอิงจากแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที�
เกี�ยวขอ้งไดด้งันี�  

ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุท ธ์การตลาดกับความอยู่รอดของผู ้ประกอบการร้านค้าใน
ห้างสรรพสินคา้แห่งหนึ� งในย่านอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิพบว่า กลยุทธ์การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความอยู่
รอดของผูป้ระกอบการร้านคา้ โดยกลยุทธ์การตลาดดา้นการวางแผนเลือกใชสื้�อมีความสัมพนัธ์กบัความอยู่
รอดของผูป้ระกอบการร้านคา้มากที�สุด เนื�องจากกลยุทธ์การตลาดดา้นการวางแผนเลือกใชสื้�อเป็นสิ�งแรกที�
ลูกคา้สังเกตเห็นซึ� งมีผลต่อการตดัสินใจซื�อของลูกค้า เป็นประเภทป้ายโฆษณา ซึ� งมีจุดเด่นคือ จาํแนก
ประเภทสินคา้ไดช้ดัเจน ปริมาณการเขา้ถึงทาํไดม้าก สร้างความถี�ไดต้ลอดเวลา มุ่งเนน้ลูกคา้เฉพาะถิ�นไดดี้ 
รองลงมาได้แก่ กลยุทธ์การวิจัยทศันคติและกลยุทธ์การวิจัยพฤติกรรมการซื� อ, กลยุทธ์สร้างความ



การประชุมวชิาการและนาํเสนอผลงานวิจยัระดบัชาติและนานาชาติ ครั� งที� ๗                               SSRU2016 

 

 

1147 

สะดวกสบาย, กลยุทธ์การสร้างคุณค่าที�แตกต่าง, กลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้, กลยุทธ์ราคา, 
กลยทุธ์สร้างความผกูพนัในตราสินคา้,  และกลยทุธ์สร้างความโดดเด่นในการบริการอยา่งเฉพาะเจาะจง  

ผลการวิจยัครั� งนี� มีบางส่วนสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดา้นกลยุทธ์การตลาด อลงกรณ์ โอภาสศรี
วิศาล (2554) ไดศึ้กษาเรื�อง กลยุทธ์การตลาด และการจดัการเชิงกลยุทธ์ในการสร้างความพึงพอใจให้แก่
ผูบ้ริโภคในธุรกิจช่องโทรทศัน์ดาวเทียม ผลการศึกษาพบวา่ ความสามารถในการเพิ�มผลประกอบการของ
องค์กร ไดด้งันี�  กลยุทธ์ระดบัองค์กร คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategy) เป็นการสร้างความ
เจริญเติบโตโดยใช้กลยุทธ์การพฒันาสินคา้ และเน้นการพฒันาตลาดเพิ�มขอบเขตธุรกิจครอบคลุมกลุ่ม
ผูบ้ริโภคมากขึ�น กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ คือ กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Differentiation Focus Strategy) 
เพื�อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสูงสุด และกลยทุธ์ระดบัหนา้ที� คือ กลยทุธ์การส่งเสริมการ
ขาย เป็นกิจกรรมที�ทาํขึ�นเพื�อกระตุน้การซื�อของผูบ้ริโภค โดยใช้ดึงดูดความสนใจจากกลุ่มเป้าหมายใน
ตลาดที�มีการแข่งขนัสูง รวมทั�งกลยุทธ์ทางดา้นการสื�อสารทางการตลาด คือ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
ควบคู่กนัไปดว้ย 

 
ข้อเสนอแนะ 

     การนาํผลวจิยัไปใช ้
1.ผูป้ระกอบการร้านคา้ สามารถนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการศึกษา ไปปรับปรุงและพฒันาในดา้นกลยุทธ์

ราคาใหมี้คุณภาพมากยิ�งขึ�น เพื�อต่อยอดธุรกิจใหมี้ความมั�นคงและสามารถปรับตวัเพื�อความอยูร่อดได ้
2.ผูป้ระกอบการร้านคา้ สามารถนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการศึกษา ไปใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างความ

ผกูพนัในตราสิคา้ เพื�อสร้างความเป็นที�รู้จกัใหแ้ก่กบัผูบ้ริโภคมากขึ�น และผูบ้ริโภคสามารถทราบถึงกะบวน
การต่าง ๆ และเขา้ใจในรายละเอียดของสินคา้ไดม้ากขึ�น 

3.ผูป้ระกอบการร้านคา้ สามารถนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการศึกษา ไปปรับวิธีการดาํเนินธุรกิจดว้ยกลยุทธ์
สร้างความโดดเด่นในการบริการอยา่งเฉพาะเจาะจง เพื�อทาํใหธุ้รกิจเกิดการเปลี�ยนแปลงไปในทิศทางที�ดีขึ�น
และสร้างผลกาํไรใหก้บัผูป้ระกอบการร้านคา้ 
     2 ขอ้เสนอแนะเพื�อการทาํวจิยัครั� งต่อไป 

ผูว้ิจยัที�จะทาํการศึกษาในครั� งต่อไป  สามารถศึกษากลุ่มตวัอย่างของผูป้ระกอบการธุรกิจที�อยู่ใน
ย่านธุรกิจอื�น ๆ นอกเหนือจากย่านอนุสาวรียช์ยัสมรภูมิ เพื�อนาํมาเป็นกลยุทธ์การปรับตวั และศึกษาการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ โดยการเพิ�มประชากรเป้าหมายให้มากขึ�น และอาจศึกษาในเชิงคุณภาพ โดยการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึกกบัผูป้ระกอบการร้านคา้ที�ประสบความสาํเร็จ และเพื�อขยายผลการศึกษาในครั� งต่อไป 
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เอกสารอ้างองิ 

 (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) 
 ชูศรี วงศรั์ตนะ (2550) ทดสอบสมมติฐานเพื�อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม 
ธานินทร์ ศิลป์จารุ. คู่มือการวิจยัและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม SPSS. กรุงเทพฯ : วี. อินเตอร์พริ�นท์, 
2548. 
 นนัทพงศ์ วนาทรัพยด์าํรง (2550) ไดศึ้กษากลยุทธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคราม 
 พิบูล ทีปะปาล (2551 : 10) ไดก้ล่าววา่ การจดัการเชิงกลยุทธ์ วา่ เป็นการกาํหนดทิศทางหรือวิถีทาง
ในการดาํเนินงานขององคก์ารเพื�อใหง้านบรรลุผลตามเป้าหมายหรือวตัถุประสงคที์�กาํหนดไว ้
 พรพิมล กาบบวั (2549 : 3) ไดก้ล่าววา่ การตลาด หมายถึง กระบวนการหรือกิจกรรมทางสังคมที�มี
การวางแผนและบริหารจดัการเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่ายเพื�อ
ก่อใหเ้กิดการแลกเปลี�ยนสินคา้และบริการ 
 ศิวฤทธิC   พงศกรรังศิลป์ (2547 : 6) ได้ให้ความหมายของการตลาดไวว้่า วิธีการที�ทาํให้เกิดการ
แลกเปลี�ยนและการทาํธุรกรรมเพื�อตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึง
พอใจ 
 สุพฒัน์ โตวจิกัษช์ยักุล (2552 : 82-86) ไดก้ล่าววา่ กลยทุธ์ หมายถึงการรบที�มีเล่ห์เหลี�ยมหรือวิธีการ
ต่อสู้ที�ตอ้งใชอุ้บายต่าง ๆ (พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525) 

อลงกรณ์ โอภาสศรีวศิาล (2554 ) ไดศึ้กษาเรื�อง กลยุทธ์การตลาด และการจดัการเชิงกลยุทธ์ในการ
สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในธุรกิจช่องโทรทศัน์ดาวเทียม 
 


