
243 Journal of Management Science  Nakhon Pathom Rajabhat University Vol.5 No.2 July- December 2018 

 

กลยุทธ์ทางการตลาดและการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จ  
ในการด าเนินธุรกิจ ตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผัก
และผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย  2) ศึกษาการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้
ภาคตะวันตกประเทศไทย 3)  ศึกษาความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตก ประเทศ
ไทย และ 4) ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดและการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จใน
การด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย  กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ประกอบการค้าส่งในตลาด
กลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย  จ านวน 309 คน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถามมาตร
ส่วนประมาณค่า Rating Scale สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
และทดสอบสมมติฐานด้วยค่าความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ด้วยวิธี Enter ผล
การศึกษาพบว่า 
 1. กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ภาพรวมทุกด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด อันดับแรก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอทางลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการ 
และด้านบุคคล ตามล าดับ 
 2. การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ภาพรวมทุกด้าน  อยู่ในระดับมาก อันดับแรก ได้แก่ การตั้งรับ รองลงมาคือ การวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ การ
วางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์  และการแสวงหาโอกาส ตามล าดับ 
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 3. ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ภาพรวมทุกด้าน 
อยู่ในระดับมาก อันดับแรก ได้แก่ ประสิทธิภาพด้านต้นทุน รองลงมาคือ ความรับผิดชอบต่อสังคม การท าก าไร 
ทรัพยากรทางกายภาพ นวัตกรรม ทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรมนุษย์  คุณภาพ  และสถานภาพทางการตลาด  
ตามล าดับ 
 4. กลยุทธ์ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคคล และด้านการสร้างและน าเสนอทางลักษณะทางกายภาพ มีผล
ต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 สามารถเขียนเป็นสมการพยากรณ์ได้ดังนี้ Y = 3.774 + 0.011X1 + 0.049X2 + 0.054X3 + 
0.091X4 + 0.015X5 + 0.016X6 + 0.118X7 ส่วนการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่ง ได้แก่ การวางแผน
ล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์ การวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ การแสวงหาโอกาส และการตั้งรับ มีผลต่อความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01สามารถ
เขียนเป็นสมการพยากรณ์ได้ดังนี้ Y = 3.088 + 0.013X8 + 0.004X9 - 0.021X10 + 0.155X11 

 
ค าส าคัญ : กลยุทธ์ทางการตลาด การด าเนินงานของผู้ประกอบการ ธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ 
 

ABSTRACT 
 

 The objective of this research were to study 1) the marketing strategies of wholesale 
traders in the Central Fruits and Vegetables Market in Western Thailand, 2) the operation of 
wholesale traders in the Central Fruits and Vegetables Market in Western Thailand, 3) the 
success in the fruit and vegetable marketing business in the Central Fruits and Vegetables 
Market in Western Thailand, and 4) the marketing strategies and operations of wholesalers 
affect to the success in the fruit and vegetable marketing business in the Central Fruits and 
Vegetables Market in Western Thailand. The research samples were 309 wholesale traders in 
the Central Fruits and Vegetables Market in Western Thailand. The research tool was a 
questionnaire, rating scales and statistics. The data were analyzed by using frequency, 
percentage, mean, standard deviation, and multiple regression analysis by Enter. The research 
results were as follows: 
  1 .  The marketing strategies of wholesale traders in the Central Fruits and Vegetables 
Market in Western Thailand were overall at a highest level, the first order of product, ranked 
in descending order of price, promotion, creation and physical, place, process and person, 
respectively. 
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 2.  The operation of wholesale traders in the Central Fruits and Vegetables Market in 
Western Thailand were overall at a high level, the first order of reactive strategy, ranked in 
descending order of critical point planning, complete planning, and opportunistic strategy, 
respectively. 
 3.  The success in the fruit and vegetable marketing business in the Central Fruits and 
Vegetables Market in Western Thailand were overall at a high level, the first order of cost 
efficiency, ranked in descending order of social responsibility, profitability, physical resources, 
innovation, financial resources, human resources, quality, and marketing status, respectively. 
 4.  The marketing strategies were product, price, place, promotion, process, person, 
and creation and physical affect to the success in the fruit and vegetable marketing business 
in the Central Fruits and Vegetables Market in Western Thailand statistical significance at the 
0.01 level, and predictive equation form was Y = 3.774 + 0.011X1 + 0.049X2 + 0.054X3 + 0.091X4 

+ 0.015X5 + 0.016X6 + 0.118X7. When operations of wholesale traders in the central fruits and 
vegetables market in western Thailand, were complete planning, critical point planning, 
opportunistic strategy, and reactive strategy effect on the success of the fruit and vegetable 
market in western Thailand, statistically significant at the 0.01 level, and predictive equation 
form was Y = 3.088 + 0.013X8 + 0.004X9 - 0.021X10 + 0.155X11. 
 
Keywords:  Marketing strategies, Operations of wholesalers, Fruit and vegetable marketing 
business 
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1.บทน า 
ปัจจุบันประเทศไทยประสบปัญหาสภาวะเศรษฐกิจต่างๆ หลายด้านอันได้แก่ ด้านความยากจนของ

มนุษย์ ด้านความม่ันคง ปัญหาจากการขาดความสามารถในการแข่งขันทางด้านเกษตรกรรม อุตสาหกรรมและ
การบริการจึงส่งผลให้การลงทุนในการท าธุรกิจของผู้ประกอบการค้าขายต่างๆขาดสภาพคล่อง ประสบปัญหา
อุปสรรคในการด าเนินงานมากขึ้นเพราะทิศทางเศรษฐกิจของประเทศไทยมีแนวโน้มที่จะเผชิญกับปัญหาดังที่
ได้กล่าวไว้ข้างต้น (ขจรศักดิ์ วงษ์กลัด, 2551 : 1) จากสถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจ
และสังคมของประเทศ ธุรกิจขนาดใหญ่เกิดการชะลอตัวปิดกิจการเป็นจ านวนมาก ท าให้ผู้ประกอบการใน
ธุรกิจต่างๆจ าเป็นต้องมีการเรียนรู้เกี่ยวกับการบริหาร การด าเนินงานในธุรกิจให้เกิดความส าเร็จที่ยั่งยืน 
รวมทั้งยังต้องมีการวางแผนทางธุรกิจเพ่ือรองรับการแข่งขันระหว่างผู้ประกอบการต่างๆ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพการ
บริหารการด าเนินงาน การก าหนดกลยุทธ์และการบริหารจัดการทางการตลาด ดังนั้นการก าหนดกลยุทธ์จึงมี
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ความส าคัญในการด าเนินงานให้ประสบความส าเร็จและบรรลุเป้าหมายตามที่ตั้งไว้ ประกอบด้วยขั้นตอนต่างๆ 
เช่น การสร้างและการก าหนดกลยุทธ์ การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ และการประเมินกลยุทธ์ เพ่ือรองรับการ
เปลี่ยนแปลงและการแข่งขันทางการค้าขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ (อมรรัต วิริยะพงษ์, 2551 : 1) 

ผู้ประกอบการเป็นบุคคลส าคัญที่มีบทบาทในสังคมตลาดการค้าเสรี เป็นผู้มองเห็นโอกาส สามารถน า
ความรู้ ประสบการณ์ ด้านการเงินและทางสังคมที่มีอยู่มาลงทุนสร้างธุรกิจขึ้นมา รวมถึงใช้ทุนที่มีอยู่ในการ
ด าเนินกิจกรรมในธุรกิจ เป็นผู้ผลักดันให้เกิดการสร้างสรรค์ น าไปสู่การเปลี่ยนแปลงที่ท าให้เกิดนวัตกรรมที่มี
คุณค่ากับสังคม เพ่ือเป็นการบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจ เช่น การเติบโตของกิจการ การเพ่ิมจ านวนลูกค้า ผล
ก าไรในการด าเนินธุรกิจ โดยผู้ประกอบการมีหน้าที่ส าคัญในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ธุรกิจเกิดการ
พัฒนาไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายทางธุรกิจที่วางไว้ เป็นผู้ก าหนดนโยบาย วิสัยทัศน์ และการพัฒนา กล
ยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับสถานการณ์ทางเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบัน (ชนินทร์ ชุณหพันธรักษ์ และ
คณะ, 2556: 1) ประเทศไทยมีการค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่สืบต่อกันมา เช่นรูปแบบ ตลาดนัด ตลาดสด เป็นต้น 
แต่ปัจจุบันมีร้านค้าในรูปแบบใหม่ ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาเก็ต ร้านสะดวกซื้อ ร้านค้าเฉพาะด้าน 
กระจายไปสู่ภูมิภาคต่างๆ ท าให้ร้านค้าปลีกสมัยใหม่เข้ามามีอิทธิพลกับระบบตลาดชาวบ้านแทนร้านค้าปลีกที่
มีอยู่เดิม ผู้ประกอบการจึงต้องน ากลยุทธ์การตลาดต่างๆ มาผสมผสานในการจัดการให้เกิดความส าเร็จในการ
ด าเนินงานในธุรกิจของตนเอง ท าให้ทราบจุดเด่นและจุดด้อยของตนเอง เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาทักษะ
และความสามารถในการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จบรรลุเป้าหมาย (ขจรศักดิ์ วงษ์กลัด, 2551) 

ตลาดกลางผักและผลไม้ คือตลาดกลางระดับประเทศ เป็นตลาดกลางปลายทางที่เป็นแหล่งรวบรวม
สินค้าพืชผักผลไม้จากแหล่งต่างๆ กระจายไปยังโรงงานแปรรูปหรือจ าหน่ายเพ่ือการบริโภค ซึ่งจะมีการค้าใน
ปริมาณมากเมื่อเทียบกับการค้าในระดับอื่นๆ ท าให้เกิดผู้ประกอบการค้าขายผักผลไม้ในตลาดจ านวนมาก และ
มีข้อตกลงการซื้อขายภายใต้ข้อตกลงระหว่างเกษตรกรกับผู้ซื้อ โดยผู้บริหารตลาดกลางจะเป็นคนกลางในการ
จัดสาธารณูปโภคเพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่ผู้มาใช้บริการ (อมรรัต วิริยะพงษ์, 2551) การจัดตั้งตลาดกลาง
ผักและผลไม้ในแต่ละจังหวัดเกิดขึ้นเนื่องจากส่วนใหญ่ในแต่ละจังหวัดไม่มีตลาดกลางสินค้าเกษตร การ
จ าหน่ายสินค้าจะมีพ่อค้าคนกลางเข้าไปรับซื้อผักผลไม้โดยตรงจากไร่สวนของเกษตรกร ท าให้เกษตรกรถูกกด
ราคา การก่อตั้งตลาดกลางผักและผลไม้เพ่ือรองรับสินค้าทางการเกษตรจากเกษตรกรในแต่ละจังหวัดเพ่ือ
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการบริหารจัดการน ามาซึ่งผลก าไรให้กับผู้ประกอบการธุรกิจ ท าให้รูปแบบ
การด าเนินงานในตลาดกลางผักและผลไม้ในทุกจังหวัดจะมีอาคารสถานที่ ระบบสาธารณูปโภค สิ่งอ านวย
ความสะดวกต่างๆ บุคลากรในการบริหารการให้บริการของตลาด อาคารคัดแยก อาคารคัดเกรด อาคารผลไม้ 
อาคารแถว อาคารตลาดสด ที่จอดรถ ห้องแถว และห้องน้ า รวมทั้งการจัดการด้านจราจรให้มีความคล่องตัว
สะดวกในการสัญจรไม่ให้เกิดความแออัดในตลาด เพื่อให้ผู้ประกอบการและผู้มาใช้บริการสะดวกในการซื้อขาย
มากขึ้น (กรมส่งเสริมการเกษตร, 2560 : 4) 

ตลาดกลางผักและผลไม้ในเขตภาคตะวันตก มีการจัดแบ่งภูมิภาคตามคณะกรรมการพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ประกอบด้วย 8 จังหวัด ได้แก่ กาญจนบุรี นครปฐม ประจวบคีรีขันธ์ เพชรบุรี 
ราชบุรี สมุทรสงคราม สมุทรสาคร และสุพรรณบุรี (คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ , 
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2560 : 1) โดยใน 8 จังหวัดนี้มีตลาดกลางผักและผลไม้ จ านวน 7 แห่ง ได้แก่ 1) ตลาดกลางทางการเกษตรท่า
ยาง 2) ตลาดกลางสหกรณ์การเกษตรบ้านลาด จ ากัด 3) ตลาดกลางผักและผลไม้ จังหวัดราชบุรี  (ศรีเมือง) 4) 
ตลาดปฐมมงคล 5) ตลาดกลางสินค้าเกษตรกาญจนบุรี 6) ตลาดกลางสินค้าเกษตรสุพรรณ และ7) ตลาดกลาง
ผักผลไม้สมุทรสาคร ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ประกอบการในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกแต่ละแห่ง มีปัญหาการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ปัญหาการแข่งขันหลายๆ ด้าน เช่น ด้านคุณภาพของผักและผลไม้ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ที่ต้องแข่งขันกับผู้ประกอบการรายเดิมและรายใหม่ในสถานการณ์เศรษฐกิจตกต่ า 
ดังนั้นผู้ประกอบการต้องมีกลยุทธ์การตลาดเพ่ือให้การด าเนินธุรกิจการค้าขายผักและผลไม้ให้มีความส าเร็จ
บรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้  

จากปัญหาและความส าคัญดังกล่าว ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดและการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
เพ่ือทราบกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าใดที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจในตลาดกลาง
ผักและผลไม้ เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการใช้ในปรับปรุงสินค้าและการพัฒนากลยุทธ์
ทางการตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค ส่งผลให้ผู้ประกอบการสามารถด าเนินธุรกิจในตลาด
กลางผักและผลไม้อยู่ได้อย่างยั่งยืนต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตก
ประเทศไทย 

 2. เพ่ือศึกษาการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศ
ไทย 

 3. เพ่ือศึกษาความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตก ประเทศไทย 
 4 .เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดและการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จใน

การด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย  
 

2. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ และทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค ตามแนวคิดของ 

Kotler (2013) ดัดแปลงแนวคิดการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาค
ตะวันตกประเทศไทย ตามแนวคิดของ Frese (2000) และ ดัดแปลงแนวคิดความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ
ตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ตามแนวคิดของ Drucker (2001) มาก าหนดเป็นตัวแปร 
ซึ่งได้ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยดังแผนภาพที่ 1 ดังนี้ 
 
 
 



 

248 Journal of Management Science  Nakhon Pathom Rajabhat University Vol.5 No.2 July- December 2018 

 

 
 
แผนภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการท าวิจัย 

 
3. วิธีด าเนินการวิจัย 

3.1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ  ผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศ

ไทย  จ านวน 7 แห่ง ประกอบด้วย ตลาดกลางทางการเกษตรท่ายาง ตลาดกลางสหกรณ์การเกษตรบ้านลาด 
จ ากัด ตลาดกลางผักและผลไม้ จังหวัดราชบุรี (ศรีเมือง) ตลาดปฐมมงคล ตลาดกลางสินค้าเกษตรกาญจนบุรี 
ตลาดกลางสินค้าเกษตรสุพรรณ และ ตลาดกลางผักผลไม้สมุทรสาคร จ านวน 1,349 คน (กรมส่งเสริม
การเกษตร, 2560) 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของทาโรยามาเน่ 
ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 309 คน จากนั้นใช้การเทียบสัดส่วนตามจ านวนผู้ประกอบการค้าส่ง เพ่ือให้ได้จ านวน
ผู้ประกอบการค้าส่งในแต่ละแห่งมาใช้ในการตอบแบบสอบถามโดยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random 
Sampling) ด้วยวิธีการจับสลาก 

3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 ได้แก่ แบบสอบถาม แบ่งเป็น 4 ตอน คือ ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล เป็น

แบบสอบถามแบบตรวจรายการ (Check List) ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดของ
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ผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) มี 5 ระดับ ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งใน
ตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย  เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) มี 5 ระดับ และตอนที่  4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและ
ผลไม้ ภาคตะวันตกประเทศไทย 

3.3. การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือ  
โดยหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการค านวณหาค่า สัมประสิทธิ อัลฟา 

ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ได้ค่าความเชื่อมั่นสัมประสิทธิ์แอลฟาของแบบสอบถามตอน
ที่ 2 เท่ากับ 0.941 ตอนที่ 3 เท่ากับ 0.940 และตอนที่ 4 เท่ากับ 0.942  
            3.4 สถิติที่ใช้ในการวิจัยการวิเคราะห์ข้อมูล  
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้ค่าความถี่ (Frequency)  
และร้อยละ (Percentage) การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งการ
ด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่ง และความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดในตลาดกลางผักและผลไม้ภาค
ตะวันตกประเทศไทย ใช้ค่าเฉลี่ย ( ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และวิเคราะห์ข้อมูลกลยุทธ์ทาง
การตลาดและการด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและ
ผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ใช้สถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
ด้วยวิธี Enter 
 

4. ผลการวิจัย 
กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ตารางที่  1 ค่าเฉลี่ย  ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลาง

ผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ภาพรวมทุกด้าน    
 กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผัก

และผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ค่าสถิติ ระดับความ

คิดเห็น X  S.D. 
1. ด้านผลิตภัณฑ์    4.42 0.47 มากที่สุด 
2. ด้านราคา    4.37 0.52 มากที่สุด 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.28 0.51 มากที่สุด 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  4.30 0.56 มากที่สุด 
5. ด้านกระบวนการ  4.27 0.58 มากที่สุด 
6. ด้านบุคคล    4.20 0.56 มาก 
7. ด้านการสร้างและน าเสนอทางลักษณะทางกายภาพ 4.29 0.62 มากที่สุด 

เฉลี่ยรวม 4.30 0.46 มากที่สุด 
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จากตารางที่ 1 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาค
ตะวันตกประเทศไทย ภาพรวมทุกด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด อันดับแรกได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  รองลงมาคือ ด้าน
ราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอทางลักษณะทางกายภา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านกระบวนการ และด้านบุคคล ตามล าดับ 

 

การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย  
ตารางที่  2 ค่าเฉลี่ย  ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและ

ผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ภาพรวมทุกด้าน    
 การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ 

ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ค่าสถิติ ระดับความ

คิดเห็น X  S.D. 
1. การวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์   3.78 0.47 มาก 
2. การวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ   3.84 0.55 มาก 
3. การแสวงหาโอกาส  3.70 0.48 มาก 
4. การตั้งรับ 3.95 0.59 มาก 

เฉลี่ยรวม 4.07 0.41 มาก 
จากตารางที่ 2 พบว่า การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตก

ประเทศไทย ภาพรวมทุกด้านอยู่ในระดับมาก อันดับแรกได้แก่ การตั้งรับ รองลงมาคือ การวางแผนเฉพาะสิ่ง
ส าคัญ การวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์  และการแสวงหาโอกาส ตามล าดับ 
 

ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ตารางที่  3  ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาค

ตะวันตกประเทศไทย ภาพรวมทุกด้าน    
 ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ 

ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ค่าสถิติ ระดับความ

คิดเห็น X  S.D. 
1. สถานภาพทางการตลาด   3.45 0.55 มาก 
2. คุณภาพ   3.50 0.67 มาก 
3. นวัตกรรม   3.63 0.66 มาก 
4. ความรับผิดชอบต่อสังคม   3.85 0.77 มาก 
5. ทรัพยากรมนุษย์   3.52 0.66 มาก 
6. ทรัพยากรทางการเงิน  3.60 0.64 มาก 
7. ทรัพยากรทางกายภาพ   3.72 0.45 มาก 
8. ประสิทธิภาพด้านต้นทุน   4.06 0.45 มาก 
9. การท าก าไร 3.84 0.43 มาก 

เฉลี่ยรวม 3.69 0.22 มาก 
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 จากตารางที่ 3 พบว่า ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ภาพรวมทุกด้านอยู่ในระดับมาก อันดับแรกได้แก่ ประสิทธิภาพด้านต้นทุน รองลงมาคือ ความรับผิดชอบต่อสังคม 
การท าก าไร ทรัพยากรทางกายภาพ นวัตกรรม ทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรมนุษย์  คุณภาพ  และสถานภาพ
ทางการตลาด  ตามล าดับ 
กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อความส าเร็จ ในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผัก และผลไม้ภาคตะวันตก  
ตารางที่ 4 ค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยของกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ
ตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ภาพรวม 

ตัวแปร B S.E.  t Sig 
ค่าคงที ่ 3.774 0.129  29.245 0.001** 
ด้านผลิตภัณฑ์ (X1)  0.011 0.038 0.023 0.290 0.005** 
ด้านราคา (X2) 0.049 0.041 0.112 1.182 0.002** 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3) 0.054 0.049 0.123 1.113 0.002** 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) 0.091 0.048 0.226 1.888 0.001** 
ด้านกระบวนการ (X5) 0.015 0.036 0.039 0.418 0.002** 
ด้านบุคคล  (X6) 0.016 0.041 0.040 0.393 0.002** 
ด้านสร้างและน าเสนอทางลักษณะทาง
กายภาพ (X7) 

0.118 0.036 0.326 3.288 0.001** 

 
จากตารางที่ 4 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคคล และด้านการสร้างและน าเสนอทางลักษณะ
ทางกายภาพ มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01สามารถเขียนเป็นสมการพยากรณ์ได้ดังนี้ Y = 3.774 + 0.011X1 + 0.049X2 

+ 0.054X3 + 0.091X4 + 0.015X5 + 0.016X6 + 0.118X7 
การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาค
ตะวันตก 
ตารางที่ 5 ค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอยของด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ภาพรวม 

ตัวแปร B S.E.  t Sig 
ค่าคงที ่ 3.088 0.150  20.652 0.001** 
การวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์ (X8) 0.013 0.025 0.028 0.528 0.002** 
การวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ (X9) 0.004 0.023 0.009 0.166 0.005** 
การแสวงหาโอกาส (X10) -0.021 0.026 0.045 -0.798 0.004** 
การตั้งรับ (X11) 0.155 0.020 0.410 7.674 0.001** 
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จากตารางที่ 5 พบว่า การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่ง ได้แก่ การวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์ 
การวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ การแสวงหาโอกาส และการตั้งรับ มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลาง
ผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01สามารถเขียนเป็นสมการ
พยากรณ์ได้ดังนี้ Y = 3.088 + 0.013X8 + 0.004X9 - 0.021X10 + 0.155X11 

 
5. สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 5.1 สรุปและอภิปรายผล 
   1. กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ภาพรวมทุกด้าน  อยู่ในระดับมากที่สุด อันดับแรก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอทางลักษณะทางกายภาพ  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
กระบวนการ และด้านบุคคล  ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฉัตรชัย  อินทสังข์  (2555) ศึกษาต้นแบบ
กลยุทธ์การตลาดส าหรับพัฒนาผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชน เพ่ือการค้าระดับประเทศ สู่ความยั่งยืน (กรณีศึกษา : 
ผลิตภัณฑ์ชุมชนที่มีระดับต่ ากว่า 3 ดาว ในเขตอ าเภอวังน้ าเขียว จังหวัดนครราชสีมา พบว่า กลยุทธ์การตลาด
ส าหรับพัฒนาผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชน เพ่ือการค้าระดับประเทศ สู่ความยั่งยืน โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด การ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ การทดสอบความต้องการของตลาดเป้าหมาย ตั้งราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ส่งเสริม
การตลาด ออกแบบบรรจุภัณฑ์ และการขอมาตรฐานผลิตภัณฑ์ เป็นต้น 
   2.  การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย 
ภาพรวมทุกด้าน  อยู่ในระดับมาก อันดับแรก ได้แก่ การตั้งรับ รองลงมาคือ การวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ การ
วางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์  และการแสวงหาโอกาส ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Frese (2000) 
ที่เสนอว่า กลยุทธ์การด าเนินงานของผู้ประกอบการ ประกอบด้วย การวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์ การ
วางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ การแสวงหาโอกาส และการตั้งรับ 
 3.   ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย ภาพรวมทุกด้านอยู่
ในระดับมาก อันดับแรก ได้แก่ ประสิทธิภาพด้านต้นทุน รองลงมาคือ ความรับผิดชอบต่อสังคม การท าก าไร 
ทรัพยากรทางกายภาพ นวัตกรรม ทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรมนุษย์ คุณภาพ และสถานภาพทางการตลาด 
ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิมพ์ชญาณ์ แจ่มใสศรี (2554) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้างในเขตชุมชม กรณีศึกษาอ าเภอเมือง
นครปฐม จังหวัดนครปฐม ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการร้านค้าวัสดุและอุปกรณ์ก่อสร้าง มีความส าเร็จใน
การประกอบธุรกิจอยู่ในระดับมาก 
 4.  กลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้  ภาคตะวันตกประเทศ
ไทยมีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัคคพล  ธรรมดวงศรี (2554) ได้ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างกลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์กับความส าเร็จของอ งค์กรธุรกิจผลิตเครื่องใช้ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย  พบว่า กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จ
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ของธุรกิจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ด้านความพึงพอใจของลูกค้า ด้านการรักษาลูกค้า และ
ด้านการเพ่ิมลูกค้า และด้านการเติบโตของรายได ้

5. การด าเนินงานของผู้ประกอบการค้าส่งในตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย  
มีผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจตลาดกลางผักและผลไม้ภาคตะวันตกประเทศไทย อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วันวิสาข์  โชคพรหมอนันต์ (2557) ศึกษาคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการที่มีต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจผู้ประกอบการร้านค้า  ในตลาดน้ าดอนหวายจังหวัด
นครปฐม พบว่าการด าเนินงานของผู้ประกอบการมีอิทธิพลทางบวกต่อความส าเร็จในการประกอบการธุรกิจ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
5.2 ข้อเสนอแนะเพื่อน าไปใช้ในการวิจัยครั้งนี้ 

   1. ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ประกอบการค้าควรมีการรักษาคุณภาพของผักและผลไม้ให้มีความ
หลากหลาย สดใหม่ และมีผักผลไม้ตัวอย่างให้ชิมฟรี เพ่ือส่งผลท าให้ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อสนใจสั่งสินค้ามากขึ้น 
  2.  ด้านราคา  ผู้ประกอบการค้าในตลาดควรให้ความส าคัญในการตั้งราคาผักผลไม่ที่
หลากหลายเพ่ือให้ผู้ซื้อได้มีการเลือกซื้อได้ตามความต้องการ เพ่ือส่งผลท าให้การด าเนินการธุรกิจมียอขายมาก
ขึ้น 
  3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการค้าและผู้ที่เกี่ยวข้องในการบริหารจัดการของ
ตลาดกลาง ควรให้ความส าคัญในการดูแลร้านเกี่ยวกับการจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่เพ่ือการเลือกที่สะดวกของผู้
ซื้อ และทางด้านตลาดกลางควรมีการปรับปรุงสถานที่ให้มีที่จอดรถในตลาดที่เพียงพอต่อการอ านวยความ
สะดวกของผู้ซื้อเพ่ือส่งผลท าให้ผู้ซื้อเกิดความประทับใจและกลับมาซื้อสินค้าในตลาดครั้งต่อไป 
  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ประกอบการค้าในตลาดควรให้ความส าคัญในการส่งเสริม
การตลาดเพื่อเป็นการเชิญชวนให้ผู้ซื้อเกิดความสนใจเข้ามาซื้อผักผลไม้ในตลาดมากข้ึน  
  5.  ด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการค้าในตลาดควรให้ความส าคัญในกระบวนการให้บริการกับ
ผู้ซื้อทุกคนที่เท่าเทียมกัน โดยเน้นการให้บริการด้วยความถูกต้อง แม่นย า รวดเร็ว เพื่อส่งผลท าให้ผู้ซื้อสินค้ามา
ซื้อสินค้ามากข้ึน ส่งผลท าให้การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการค้าส าเร็จบรรลุตามเป้าหมายที่วางแผนไว้ 
  6.  ด้านบุคคล ผู้ประกอบการค้าในตลาดควรให้ความส าคัญในการมีพนักงานในร้านเพ่ือไว้คอย
บริการกับผู้ซื้อที่เพียงพอ เพ่ือการบริการด้านการจัดสินค้าและการแนะน าสินค้า เพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ
เข้ามาซื้อสินค้าในร้านเพ่ิมข้ึน ส่งผลท าให้ร้านมียอดจ าหน่ายสินค้าเพ่ิมข้ึน และมีลูกค้าเพ่ิมข้ึน 
  7.  ด้านการสร้างและน าเสนอทางลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการค้าในตลาดแต่ละร้าน
ควรให้ความส าคัญในการปรับปรุงร้านและการดูแลร้านให้มีความสะอาดอย่างสม่ าเสมอ และควรมีการติดป้าย
ร้านที่ชัดเจน เพ่ือส่งผลท าให้เกิดความน่าเชื่อถือของร้านส่งผลท าให้ผู้ซื้อเข้ามาซื้อสินค้ามากขึ้น  
  8. ด้านการวางแผนล่วงหน้าอย่างสมบูรณ์  ผู้ประกอบการค้าควรมีการวางแผนทางในการ
ปฏิบัติงานทั้งระยะสั้นและระยะยาว เพ่ือส่งผลท าให้การด าเนินธุรกิจที่มีแบบแผนที่ชัดเจนส่งผลท าให้รู้จุดอ่อน
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จุแข็ง โอกาส และอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ เพ่ือการปรับตัวในการด าเนินธุรกิจให้ทันต่อสถานการณ์ที่มีการ
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  
  9.  ด้านการวางแผนเฉพาะสิ่งส าคัญ  ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในการวางแผนการ
ก าหนดยอดขาย ก าไร และส่วนแบ่งทางการตลาดในการด าเนินงานของร้าน เพ่ือมีข้อมูลในการเปรียบเทียบ
การด าเนินงานที่ผ่านมาและปัจจุบัน และได้มีการวางแผนต่อในอนาคตต่อไป  
  10. ด้านการแสวงหาโอกาส ผู้ประกอบการค้าควรให้ความส าคัญในการพัฒนาตนในการด าเนิน
ธุรกิจ โดยการรู้จักแสวงหาโอกาสในการต่อยอดธุรกิจของตนเองมากข้ึนเพ่ือความส าเร็จในการประกอบการค้า
ที่ส าเร็จและยั่งยืนได้ 
  11. ด้านการตั้งรับ ผู้ประกอบการค้าควรมีการวางแผนการตั้งรับในการพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดทุกด้านเพื่อสามารถแข่งขันกับผู้คู่ขันทั้งรายเก่าและรายใหม่ได้ 
 

5.3 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
  1. ควรศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ปลอดสารพิษในตลาดผักและผลไม้ภาค

ตะวันตกของประเทศไทย 
 2. ควรศึกษาสภาพทางการตลาดผักและผลไม้ที่ส่งผลต่อการวางแผนการพัฒนากลยุทธ์ทาง

การตลาดของผู้ประกอบการค้าภาคตะวันตกประเทศไทย 
 3. ควรศึกษาการตั้งรับสถานการณ์ภาวะทางเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนิน

ธุรกิจของผู้ประกอบการค้าภาคตะวันตกประเทศไทย 
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