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บทคัดยอ  
บทความน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาขอมูลท่ัวไปของรานที่สงผลตอกลยุทธการแขงขันของ

ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี  
2) ศึกษากลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี 
อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ เคร่ืองมือที่ใชเก็บรวบรวมขอมูล 
ไดแก แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และใชสถิติ  
เชิงอนุมาน ทดสอบความแตกตางของคาคะแนนเฉลี่ยของกลุม เปนตน  

ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด มจีํานวน 400 คน เปนเพศหญิง อายุระหวาง 
30-39 ป ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มียอดขายตอเดือน 10,001-20,000 บาท  
มีระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 5-10 ป มีคาใชจายในการซ้ือสินคามาจําหนายประมาณ 5,001-10,000 
บาท จําหนายอาหารและเครื่องดื่ม กลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี  ในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ อันดับที่สอง คือ 
ดานการสรางบรรยากาศภายในราน อันดับท่ีสาม คือ ดานการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ และ
อันดับสุดทาย คือ ดานการใหความสําคัญกบัลูกคา ตามลําดับ  
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สรุปผลการวิจัยในภาพรวม ของกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก 
ในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี  อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี  ซึ่ งการวิจัยพบวาผูประกอบการ 
มีความคิดเห็นเชิงบวกตอกลยุทธการแขงขันโดยรวม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติซึ่งเปนขอมูลที่สําคัญใน
การวางแผนและการดําเนินงานในการประกอบการรานคาปลีก นอกจากนี้ผลการวิจัยยังชี้ใหเห็นถึง
ความสําคัญของกลยุทธการแขงขันเพ่ือสรางความแตกตาง ซึ่งอาจเปนสิ่งท่ีผูประกอบการรานคาปลีก
ขนาดเล็กควรใหความสําคัญมากที่สุดไลเรียงตามลําดับไดแก อันดับท่ีหน่ึง คือ การนําเทคโนโลยีเขามา
ชวยในการจัดการ อันดับที่สอง คือ ดานการสรางบรรยากาศภายในราน อันดับที่สาม คือ ดานการสราง
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ  และอันดับสุดทาย คือ ดานการใหความสําคัญกับลูกคา เปนตน ท้ังน้ี 
เพื่อชวยใหผูบริหารรานคาปลีกชนาดเล็กใชในการวางแผนและดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ในการสราง 
กลยุทธ การพัฒนาผลิตภัณฑและบริการของตนใหเหมาะสมกับความตองการและความพึงพอใจของ
ลูกคาชวยใหผูประกอบการสามารถสรางความแตกตางในธุรกิจรานคาปลีกขนาดเล็กและสามารถ
แขงขันได  
คําสําคัญ: กลยุทธการแขงขัน, ประกอบการ, รานคาปลีกขนาดเล็ก 
 

Abstract 
This Article aimed to study 1) To study general store information that affects 

the competitive strategies of small retail store operators in Pathum Thani Municipality, 
Mueang District, Pathum Thani Province. and 2) To study the competitive strategies          
of small retail store operators in Pathum Thani Municipality, Mueang District, Pathum 
Thani Province.  

This research is a quantitative research. The tools used to collect data include 
questionnaires. Statistics used in data analysis include frequencies, percentages, 
averages, and inferential statistics. Test for differences in group average scores, etc. the 
sample was…400…...They was selected by Most are female. Are between 30-39 years 
old and have a high school education/vocational certificate. Most of them have sales 
per month. 10,001-20,000 baht. Most have a business period of 5-10 years. Most have 
expenses in buying and selling products of 5,001-10,000 baht and most sell Food and 
Drink Competitive strategies of small retail store operators in Pathum Thani 
Municipality, Mueang District, Pathum Thani Province  Overall, it is at a high level.  the 
instrument for collecting data was The tools used to collect data include 
questionnaires. Statistics used in data analysis include frequencies, percentages, 
averages, and inferential statistics. Test for differences in group average scores, 
etc.Analysis data by Descriptive statistics and Content Analysis. The research results 
were found as follows; 
 Summary of the overall research results on the competitive strategies of small 
retail business operators in Pathum Thani Municipality, Mueang District, Pathum Thani 
Province, which the research found that the operators have positive opinions on the 
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overall competitive strategies. Statistically significant, which is important information 
for planning and operating retail businesses. In addition, the results of the research 
indicate the importance of competitive strategies to create differences. This may be 
something that retail entrepreneurs should give importance to in planning and 
implementing various activities in creating strategies, developing their products and 
services to suit the needs and satisfaction of customers, allowing entrepreneurs to 
make a difference in the business and compete. 
Keywords: Competitive strategy, business operations, small retail stores,  
 
บทนํา 

ปจจุบันธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย มีการพัฒนาทั้งรูปแบบ และการดําเนินงานของธุรกิจ             
ซึ่งการเปลี่ยนแปลงดังกลาวเปนการตอบสนองตอสภาพแวดลอมท้ังในดานเศรษฐกิจและสังคม รวมทั้ง
วิวัฒนาการทางดานเทคโนโลยี การบริหารที่ทันสมัยท่ีมีสวนอยางมากในการชวยใหรูปแบบธุรกิจการคา
ปลีกของไทยเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว โดยเปลี่ยนจากการดําเนินธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม 
ท่ีดําเนินการแบบธุรกิจครอบครัวมาเปนรูปแบบของการดําเนินธุรกิจคาปลีกสมัยใหม เชน ออนไลน 
และการสรางเว็บไซต ดานการสงเสริมการตลาดมีการจัดกิจกรรมสรางความสัมพันธสําหรับลูกคา          
การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของธุรกิจคาปลีกจึงเปรียบเสมือนภาพสะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมการบริโภค
และการดําเนินชีวิตของประชากรไดเปนอยางดี (ทัศนา หงษมา, 2565) ทั้งนี้รานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปน
ธุรกิจของคนไทยจากอดีตถึงปจจุบัน ซึ่งจัดเปนรานคาขนาดเล็กกระจายอยูทั่วประเทศไทย ตั้งแตใน
ระดับจังหวัด อําเภอ ตําบล ไปจนถึงระดับหมูบาน เปนธุรกิจท่ีมีความสําคัญในการกระจายสินคาจาก
ผูผลิตไปถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย โดยการซ้ือสินคานั้นเพื่อบริโภคของตนเองและครอบครัว อีกท้ังยังถือ
เปนธุรกิจที่สามารถสรางรายได ใหกับครอบครัวไดเปนอยางดีและเปนสายใยของสังคมในชุมชน เปน
ศูนยกลางอีกแหงหนึ่งในการพบปะสังสรรค แลกเปลี่ยนเรียนรู รวมทั้งสรางวัฒนธรรมใหเกิดขึ้น
ยกตัวอยางคือ มีการซื้อสินคาในระบบเงินเชื่อจนเกิดเปนวัฒนธรรมของชุมชน เปนตน ซึ่งในปจจุบัน
นอกจากรานคาปลีกจะเปนดังขอความขางตนแลว ในปจจุบันยังมีการพัฒนารูปแบบรานคาปลีก          
มีการบริหารจัดการรานคาอยางเปนระบบ กลาวคือ มีการจัดการสต็อกสินคาให เปนปจจุบัน              
(จิรวุฒิ หลอมประโคนิ และคณะ, 2564) นอกจากน้ันในปจจุบัน ธุรกิจคาปลีกเร่ิมมีการปรับตัวโดยมี
การนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใช และมีการบริหารจัดการรานคาใหเปนระบบมากขึ้น เชน มีการเพิ่ม
ชองทางการขายออนไลน นําระบบการชําระเงินแบบ e-payment เขามาใชตลอดจน มีระบบ POS เขา
มาชวยในการขายของหนาราน เปนตน (พรรณรัตน บุญกวาง และคณะ, 2566) รวมท้ังมีการตลาด      
ท่ีทันสมัยมากขึ้น ผานสื่อดิจิทัล ซึ่งถือเปนรูปแบบใหมท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภคไดทุกเพศทุกวัยได     
มากขึ้น  เชน การโฆษณาหรือการขายของผานชองทางดิจิทัล เชน tiktok facebook IG Line 
Shopping เปนตน (จรินทร จารุเสน และธันยนิชา วิโรจนรุจน, 2565) แตท่ีขาดเสียไมไดเลยของรานคา
ปลีกที่จะยั่งยืนและสรางความไดเปรียบทางการแขงขันไดคือ การสรางมิตรภาพและความสัมพันธอันดี
กับชุมชนเดียวกันและชุมชนใกลเคียง เพราะคนในชุมชน ถือเปนลูกคาอันดับแรกเลยท่ีชวยใหรานคา
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ปลีกขนาดเล็กดํารงความยั่งยืนทางธุรกิจของรานคาปลีกในชุมชนอยูไดอยางมั่นคงและยาวนาน       
(นิคม ชุมเมือง และทวิช บุญธิรัศม,ี 2563) 

ปจจุบันปทุมธานีเปนจังหวัดหน่ึงในภาคกลาง และเปนหนึ่งใน 5 จังหวัดที่อยูในพื้นท่ี
ปริมณฑลของกรุงเทพมหานคร มีเนื้อที่ประมาณ 1,525.856 ตารางกิโลเมตร หรือ ประมาณ 953,660 
ไร มากเปนอันดับท่ี 70 จาก 77 จังหวัด มีประชากร 1,190,060 คน อันดับที่ 29 ของประเทศ สัดสวน
รอยละ 1.8 ของประชากรประเทศ แบงการปกครองออกเปน 7 อําเภอ 60 ตําบล และ 460 หมูบาน  
ซึ่งเขตการปกครอง 7 อําเภอ ประกอบดวย อําเภอเมืองปทุมธานี อําเภอคลองหลวง อําเภอธัญบุรี 
อําเภอหนองเสือ อําเภอลาดหลุมแกว อําเภอลําลูกกา และอําเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานีเปนพ้ืนท่ี
เศรษฐกิจสําคัญของประเทศ โดยมีมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมจังหวัด (Gross Provincial Product: GPP) 
ณ ราคาประจําป 2566 เทากับ 434,004 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 2.6 ของมูลคาผลิตภัณฑมวล
รวมทั้งประเทศ (GDP) โดยมีสาขาการผลิตท่ีสําคัญอันดับที่ 1 คือ สาขาอุตสาหกรรม มีสัดสวนรอยละ 
53.6 มีมูลคาเทากับ 232,600 ลานบาท รองลงมาอันดับที่ 2 คือ สาขาบริการ มีสัดสวนรอยละ 45.0  
มีมูลคาเทากับ 195,379 ลานบาท และสาขาเกษตร มีสัดสวนรอยละ 1.4 มีมูลคาเทากับ 6,025 ลานบาท 
(สํานักงานจังหวัดปทุมธาน,ี 2566) 

อนึ่งผูประกอบการรานคาปลีก ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชหวย) มีบทบาทสําคัญตอ
ระบบ เศรษฐกิจของประเทศไทย ซึ่งในปจจุบันมีแนวโนมจะลดลงตามลําดับ เนื่องจากวา รานคา
ออนไลนเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวัน ท้ังนี้เพื่อความสะดวกสบายในชีวิต ประกอบกับการเปลี่ยนแปลง
ของโครงสรางการคาปลีก ผูประกอบการจึงตองสรรหากลยุทธใหม ๆ เขามา เชน มีการสงเสริมการขาย
ในรูปแบบคูปองลดราคา เพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ทั้งนี้เพ่ือดึงดูกลูกคาใหพึงพอใจ  
(จิรวุฒิ หลอมประโคน และคณะ, 2564) นอกจากนั้นในอนาคตถาเปนไปไดรานคาปลีกเล็ก ๆ หลาย ๆ
ราน ตั้งแต 2 รานขึ้นไปมีการรวมตัวกันใหเปนองคกรเพ่ือใหมีอํานาจตอรองราคากับผูผลิตสินคา  
ไดเนื่องจากถามีการรวมตัวกันเปนองคกรใหญ ๆ จะสามารถซ้ือไดในปริมาณที่มาก ทั้งนี้เพ่ือมีอํานาจใน
การตอรองราคา ใหไดสินคาราคาท่ีถูกกวาซื้อปลีกหรือซื้อในจํานวนนอย (เพ็ญลักษณ ทองศรี และณัฐนรี 
สมิตร, 2563) 

จากขอมูลดังกลาวขางตนจะเห็นประเด็นปญหาท่ีผูวิจัยจะตองศึกษาคือ การหากลยุทธใน 
การแขงขันของรานคาปลีกขนาดเล็ก วามีกลยุทธในการแขงขันใดบางที่ชวยแกไขปญหาของรานคาปลีก
ขนาดเล็กในประเทศไทย อาทิเชน การสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ การใหความสําคัญกับลูกคา  
การสรางบรรยากาศภายในราน และการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ ซ่ึงผูวิจัยเห็นวาจังหวัด
ปทุมธานีเปนจังหวัดที่มีความสําคัญเชิงเศรษฐกิจ และมีการแขงขันท่ี รุนแรงของธุรกิจคาปลีก             
จึงไดศึกษากลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี 
อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี” เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสามารถดําเนิน
ธุรกิจได เหนือกวาคู แข งขัน ท่ี เพ่ิ มขึ้น  และเพ่ือ ใหสามารถบรรลุ เป าหมายตาม ท่ีตองการได  
โดยผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองมีการทําความเขาใจและการนําแนวทางในการดําเนิน
ธุรกิจมาประยุกตใชใหเหมาะสม ซึ่งจะกอใหเกิดประโยชนตอการดําเนินธุรกิจใหมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้นตอไป 
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ปที่ 7 ฉบับที่ 1 (มกราคม-เมษายน 2568) 
 

วัตถุประสงคการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาขอมูลทั่วไปของรานท่ีสงผลตอกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีก

ขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี 
2. เพ่ือศึกษากลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง

ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร 
การศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได เปนเกณฑเหมาะสมไดรับความนิยมที่มักใชในการจัดกลุมลูกคาผูบริโภค
การแบงตลาด เนื่องจากตัวแปรดานประชากรศาสตรเปนลักษณะสําคัญที่ชวยบงชี้ตลาดเปาหมายได
อยางชัดเจน และเปนตัวชี้วัดดานประชากรศาสตรที่มีความงาย ชัดเจน และสะดวกตอการจัดกลุม  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ, 2552) นอกจากนั้น แนวคิดและทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร 
ประกอบดวย ขอมูลคุณลักษณะสวนตัวของผูบริโภค ประกอบไปดวย เพศ อายุ ศาสนา สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ยังใชเปนเคร่ืองมือในการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย และสามารถวา
โครงสราง สวนผสมทางการตลาดไดตรงกับความตองการของ กลุมเปาหมายไดมากที่สุด สุมัยยา  
นาคนาวา (2564, หนา 325 อางถึงในสุดารัตน สะโดอยู และแสงจิตต ไตแสง, 2565 )  

แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธการแขงขัน 
อยางไรก็ตาม Porter (1998) ไดกลาววา กลยุทธการแขงขัน คือ เครื่องมือของนักบริหารใน

การบริหารงานเพื่อตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมท่ีเพิ่มขึ้นการบริหารเชิงกลยุทธ 
จะเนนและใหความสําคัญตอการตัดสินใจเชิงกลยุทธ (Strategic Decision Making) ท่ีไมเหมือนกับ 
การตัดสินใจในลักษณะอ่ืน ๆ เพราะการบริหารเชิงกลยุทธจะเกี่ยวของกับอนาคตในระยะยาวของ
องคการทั้งหมด ซึ่งมีลักษณะดังนี้ คอื  

1. เปนกระบวนการของการบริหารองคการโดยรวม  
2. เปนการบริหารท่ีเนนการสรางกลยุทธ เพ่ือสรางความไดเปรียบในการแขงขันใหกับ

องคการในระยะยาว  
3. เปนการตัดสินใจที่อาศัยชั้นเชิง ไมมีวิธีการที่สําเร็จรูป  
4. ตองอาศัยความรวมมือพันธะผูกพัน (Commitment) และทรัพยากรในองคการ  
5. มีทิศทางที่ชัดเจนตอทางเลือกตาง ๆ และแสดงใหทุกคนในองคการเขาใจตรงกัน 

เนื่องจากสภาพแวดลอมทางธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา อาจกอใหเกิดโอกาส หรืออุปสรรค              
แกองคการได องคการจึงจําเปนตองพิจารณาสภาพแวดลอมภายในขององคการ เพ่ือหาจุดแข็งหรือ
จุดออนในการหลีกเล่ียงอุปสรรคหรือใชประโยชนจากโอกาสท่ีมีอยูน้ันได ดังนั้นการจัดการเชิงกลยุทธ   
จึงเปนการบริหารโดยคํานึงถึง 1) ลักษณะการดําเนินงานขององคการ 2) ลักษณะธุรกิจในอนาคต              
3) สภาพแวดลอม 4) การจัดสรรทรัพยากร และ 5) การปฏิบัติงานใหบรรลุผลตามวัตถุประสงค 

นอกจากน้ัน Porter ยังไดกลาววา การสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหไดสูงกวา            
คูแขงขัน น้ัน ผลิตภัณฑ หรือกลยุทธที่ ใชจะตองมีลักษณะที่แตกตางในดานความพิเศษ หรือมี



 

 

 252  Journal of Liberal Art of Rajamangala University of Technology Suvarnabhumi 
Vol.7 No.1 (January-April 2025) 

ลักษณะเฉพาะไมเหมือนใคร โดยสิ่งที่จะทําใหธุรกิจสรางความแตกตางได จะตองใชกลยุทธการสราง
ความไดเปรียบทางการแขงขันในดานการสรางความแตกตาง ซึ่งมีดวยกัน 3 ดาน ไดแก                        

1. กลยุทธดานตนทุน การเปนผูนําดานตนทุน สามารถกําหนดราคาไดต่ํากวาราคาใน
ทองตลาด ท่ัวไป ซึ่งอาจจะทําไดดวยการหาพันธมิตรทางการคาเพ่ือ MOU รวมกัน หรืออาจจะซื้อ
วัตถุดิบที่สามารถเก็บไวไดนานในจํานวนท่ีมากขึ้น ทั้งน้ีเพ่ือใหราคาท่ีซื้อลดลง ซึ่งตรงกับหลัก
เศรษฐศาสตรที่วา ECONOMY OF SCALE การประหยัดจากขนาด เปนตน หากวาตนทุนต่ํากวาจะทํา
ใหมีโอกาสอยูในตลาดการแขงขันได  

2. กลยุทธความแตกตาง สินคาหรือการบริการที่ธุรกิจผลิตมาจะตองมีความแตกตางที่ไม
สามารถหาไดจากสินคาทั่วไปหรือมีการเพ่ิมประสิทธิภาพ ศักยภาพของสินคา เชน การนําเอาเทคโนโลยี
เขามาชวยดวยการสรางนวัตกรรมใหม ๆ ที่ไมเหมือนใคร เชน ผลิตเสื้อท่ีไมซักก็ยังหอม เปนลักษณะเสื้อ
นาโน เปนตน  

3. กลยุทธมุงเนนเฉพาะกลุม เปนการมุงเนนสินคาใหกับตลาดเฉพาะสวน เชน กลุมตลาดท่ีมี
รายไดสูง กลุมทีช่อบสินคาแบรนดเนม หรือกลุมท่ีชอบผลิตภัณฑมือสอง การที่มีสินคาและบริการท่ีแยก
เฉพาะจะทําใหเขาถึงไดทุกกลุมและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เปนตน 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อสินคา 
แรงจูงใจมีความเกี่ยวของท่ีสําคัญกับผูบริโภคในการจัดซื้อสินคาระหวางแรงจูงใจกับ 

พฤติกรรมในการซ้ือสินคา ผูประกอบการรานคาปลีกจึงมองเห็นสิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อสินคาใน การ
จับจายผานการใชแรงจูงใจซ่ึงเปนสื่อกลางระหวางรานคาและ ซ่ึง Maslow (1970 อางถึงในกัญญาณัฐ 
แสนสุวรรณ, 2567) ท่ีไดกลาววา แรงจูงใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ หรือสินคา ประกอบดวย 4 ขอ 
ไดแก 

1. แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ (Product motive) เปนแรงจูงใจในการซื้อผลิตภัณฑ 
ขั้นพื้นฐานที่เกิดจากความตองการสินคาของผูบริโภคจะเกิดขึ้นที่ผูบริโภคตองการซื้อสินคาและบริการ 
เพื่อตอบสนองความตองการของตนเองใหไดรับความพึงพอใจ  

2. แรงจูงใจที่ เกิดจากเหตุผลของผูบริโภค (Rational motive) เกิดจากการไตรตรอง
พิจารณาของ ผูบริโภคอยางมีเหตุผลกอนวาเหตุใดจึงตองการสินคาชนิดนั้น  

3. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณผูบริโภค (Emotonal motive) เปนการเลือกตามจุดมุงหมาย
ตามหลักเกณฑความรูสึกสวนตัวหรือการเลือกสวนตัว  

4. แรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภรานคา (Patronage Buying Motive) เกิดขึ้นจากการท่ี
ผูบริโภคตองการซ้ือสินคาจากผูใหบริการรานใดรานหนึ่งโดยเฉพาะ ถือวาไดเปนแรงจูงใจอยางหนึ่ง 

 

จากแนวคิดทฤษฎีดังกลาวขางตน แสดงใหเห็นวากลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดเล็ก                   
ท่ีผูประกอบการจําเปนตองใชกลยุทธในการแขงขันเพื่อตอสูกับคูแขง เนื่องจากรานคาปลีกขนาดเล็ก   
ในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี เปนรานคาแบบดั้งเดิมหรือรานโชวหวย รานขายสินคาเฉพาะสาย
ผลิตภัณฑ รานขายสินคาแบบเนนสินคาราคาถูก เปนตน ดังนั้นผูวิจัยจึงเห็นวากลยุทธการแขงขันของ
ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กจะตองสอดคลองกบัปจจัยท่ีใชในการดําเนินธุรกิจพิจารณาถึงปจจัย
ภายนอก ไดแก สถานท่ี สินคา คุณคา บุคลากร และการสื่อสารกับลูกคา สวนปจจัยภายใน ไดแก  
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การกระจายสินคา ระบบเทคโนโลยีและความสัมพันธลูกคา และเพื่อใหสอดคลองกับการสราง 
ความแตกตางเพ่ือใหเกิดการแขงขันนํามาสรางเปนนิยาม กลยุทธการแขงขันของผูประกอบการ ไดวา 

1. การสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ หมายถึง การสรางคุณลักษณะจําเพาะของ
ผลิตภัณฑและสรางความหลากหลายใหแตกตางจากคูแขง ซึ่งเปนคุณลักษณะที่สามารถตอบสนอง 
ความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง 

2. การใหความสําคัญกับลูกคา หมายถึง การสรางความประทับใจหรือความพึงพอใจใหกับ
ลูกคา เพ่ือใหลูกคากลับมาซื้อสินคาอีกหรือเปนลูกคาประจํา 

3. การสรางบรรยากาศภายในราน หมายถึง การออกแบบผังราน การตกแตงจัดวางสินคา 
และการสรางบรรยากาศภายในราน เพ่ือกระตุนใหลูกคาเกิดความสนใจซ้ือ และสรางเอกลักษณใหกับ
รานคา 

4. การนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ หมายถึง การนําเทคโนโลยีตาง ๆ ที่มีอยูเขามา
ประยุกตใชกับรานคา ในเร่ืองการจัดเก็บคาสินคา การรักษาความปลอดภัย การบันทึกรายการสินคา 
รวมถึงระบบการจัดการสินคาคงคลัง 

ดังน้ันจากขอมูลดังกลาว ผูวิจัยจึงไดสรุปตัวแปรจากการศึกษาเร่ือง กลยุทธการแขงขันของ
ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี 
ประกอบดวย ตัวแปรตน และตัวแปรตาม ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

ตัวแปรตน ไดแก ปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ยอดขายตอเดือน 
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ คาใชจายในการซื้อสินคามาจําหนาย และสินคาท่ีจําหนาย  

ตัวแปรตาม ไดแก กลยุทธของผูประกอบการ ประกอบดวย การสรางความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ การใหความสําคัญกับลูกคา การสรางบรรยากาศภายในราน และการนําเทคโนโลยีเขามา
ชวยในการจัดการ ดังสรุปไดตามแผนภาพกรอบแนวคิดการวิจัย แผนภาพท่ี 1 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
การศึกษาเร่ืองกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง

ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี มีการศึกษาทบทวนแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของซึ่ง
ไดตัวแปรตนและตัวแปรตามเปนกรอบแนวคิดงานวิจัยดังตอไปนี ้
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วิธีดําเนินการวิจัย 
งานวิจัยเร่ืองกลยุทธการแขงขันน้ีเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางการวิจัย คือ 

ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี พ้ืนท่ี
วิจัยคือ เขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยทําการสุมกลุมตัวอยาง โดยผูวิจัย
ใชสูตรการคํานวณหาขนาดของ กลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรของคอแครน (Cochran, 
1977 อางถึงใน สุพัชชา ตั้งจิตเจริญ และมะดาโอะ สุหลง, 2565) ซึ่งขนาดของกลุมตัวอยางท่ีไดจาก
การคํานวณเทากับ 400 ตัวอยาง โดยใชวิธีการเก็บ ตัวอยางตามความสะดวก ซึ่งเปนการเก็บตัวอยาง
แบบการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยจะทําการแจกแบบสอบถาม จาก
จํานวนผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี 
ท่ีมีอายุ 20 ปขึ้นไป จํานวน 400 คน (Cohen, 1988) เครื่องมือที่ ใชในการวิจัย มี 1 ชนิด ไดแก
แบบสอบถาม ใชศึกษารวบรวมขอมูลดวยตนเองโดยการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางระหวาง
เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2566 ถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2567 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ
แบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้นมานั้นจะมีการตรวจสอบคุณภาพในดานความตรงของเน้ือหา (Content 
Validity) และความเที่ยงตรง (Reliability) โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี ้

การทดสอบความเที่ยงตรง (Content Validity)ของเนื้อหากอนนําไปใชในการเก็บขอมูลจริง
จากกลุมตัวอยาง ซึ่งผูท่ีทําการตรวจสอบ คือ ผูเชี่ยวชาญในการทําวิจัยดานการทองเท่ียวจํานวน 5 ทาน 
เปนผูตรวจสอบเคร่ืองมือวิจัย โดยอาศัยดุลยพินิจของผูเชี่ยวชาญ ใชหาวิธีการหาคาดัชนีความสอดคลอง
ระหวางขอคําถามระหวางขอความคําถามกับเนื้อหาในประเด็นที่ตองการวิจัยนําไปใหผูเชี่ยวชาญท้ัง 5 
ทาน ทําการพิจารณาลงความเห็นและใหคะแนน (พิสณุ ฟองศรี, 2560) 
 

ผลการวิจัย 
วัตถุประสงคที่ 1 ผลการวิจัยพบวา กลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาด

เล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี ในภาพรวม อยูในระดับมาก  
ตารางที่ 1 แสดงขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก

ในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยรวม 
 

กลยุทธของผูประกอบการ 
รานคาปลีกขนาดเล็ก 

x̅ S.D. แปลผล อันดับท่ี 

1. ดานการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ 3.78 0.74 มาก 3 
2. ดานการใหความสําคัญกับลูกคา 3.57 0.72 มาก 4 
3. ดานการสรางบรรยากาศภายในราน 3.85 0.83 มาก 2 
4. ดานการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ 3.94 0.89 มาก 1 

ผลรวม 3.79 0.80 มาก  
  

จากตารางที่ 1 พบวา กลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี  ในภาพรวม อยูในระดับมาก คาเฉลี่ย เทากับ 
3.79 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ดานการนําเทคโนโลยีเขามาชวยใน 
การจัดการ คาเฉลี่ยเทากับ 3.94 อันดับที่สอง คือ ดานการสรางบรรยากาศภายในราน คาเฉลี่ยเทากับ 
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3.85 อันดับที่สาม คือ ดานการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ยเทากับ 3.78 และอันดับ
สุดทาย คือ ดานการใหความสําคัญกับลูกคา คาเฉลี่ยเทากับ 3.57 ตามลําดับ 

 
วัตถุประสงคท่ี 2 ผลการวิจัย พบวา กลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาด

เล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ดังนี้ 
ตารางที่ 2 แสดงขอมูลกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง

ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตามเพศ 
เพศ จํานวน x̅ SD. T Sig. 

ชาย 166 3.88 0.703 2.242 .807 

หญิง 234 3.72 0.640   
* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

จากตารางท่ี 2 พบวา คา Sig. เทากับ .807 นั่นคือ เพศที่ตางกันสงผลตอกลยุทธการแขงขัน
ของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี  
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
ตารางที่ 3 แสดงขอมูลกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง

ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตามอาย ุ
ความแปรปรวน SS DF MS F Sig 

ระหวางกลุม 0.49 4 0.123 .270 .897 
ภายในกลุม 179.026 395 0.453   
รวม 179.516 399    
* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

จากตารางท่ี 3 พบวา คา Sig. เทากับ .897 นั่นคือ อายุท่ีตางกัน สงผลตอกลยุทธการแขงขัน
ของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี      
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางที่ 4 แสดงขอมูลกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี 

อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตามระดับการศึกษา 

กความแปรปรวน SS DF MS F Sig 
ระหวางกลุม 1.092 4 0.273 .604 .660 
ภายในกลุม 178.424 395 0.452   
รวม 179.516 399    
* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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จากตารางที่ 4 พบวา คา Sig. เทากับ .660 นั่นคือ ระดับการศึกษาที่ตางกันสงผลตอกลยุทธ
การแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัด
ปทุมธานี ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
ตารางท่ี 5 แสดงขอมูลกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี 

อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตามยอดขายตอเดือน 

ความแปรปรวน SS DF MS F Sig 
ระหวางกลุม 1.109 3 0.37 .820 .483 
ภายในกลุม 178.407 396 0.451   
รวม 179.516 399    
* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

จากตารางท่ี 5 พบวา คา Sig. เทากับ .483 น่ันคือ ยอดขายตอเดือนท่ีตางกัน สงผลตอกล
ยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง 
จังหวัดปทุมธานี ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ตารางที่ 6 แสดงขอมูลกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง

ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตาม
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 

ความแปรปรวน SS DF MS F Sig 
ระหวางกลุม 0.274 3 0.091 .202 .895 
ภายในกลุม 179.242 396 0.453   
รวม 179.516 399    
* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 จากตารางท่ี 6 พบวา คา Sig. เทากับ .895 นั่นคือ ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจที่ตางกัน 
สงผลตอกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี    
อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
 

ตารางที่ 7 แสดงขอมูลกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง
ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตาม
คาใชจายในการซ้ือสินคามาจําหนาย 

ความแปรปรวน SS DF MS F Sig 
ระหวางกลุม 0.632 3 0.211 .466 .706 
ภายในกลุม 178.884 396 0.452   
รวม 179.516 399    
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* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 จากตารางท่ี 7 พบวา คา Sig. เทากับ .706 นั่นคือ คาใชจายในการซื้อสินคามาจําหนายท่ี

ตางกัน สงผลตอกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง
ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
 

ตารางที่ 8 แสดงขอมูลกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมือง
ปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี โดยจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยจําแนกตามสินคา
ท่ีจําหนาย 

ความแปรปรวน SS DF MS F Sig 
ระหวางกลุม 3.551 7 0.507 1.130 .343 
ภายในกลุม 175.965 392 0.449   
รวม 179.516 399    
* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 จากตารางที่ 8 พบวา  คา Sig. เทากับ .343 นั่นคือ สินคาที่จําหนายท่ีตางกัน สงผลตอกลยุทธ
การแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัด
ปทุมธานี ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
ดังน้ันจึงสรุปไดวา ตัวแปรปจจัยสวนบุคคลทั้ง 7 ตัวแปร สามารถพยากรณกลยุทธของ

ผูประกอบการได 4 ตัวแปร คือ การสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ การใหความสําคัญกับลูกคา   
การสรางบรรยากาศภายในราน และการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ ดังแสดงในภาพท่ี 2
แผนภาพท่ี 2 แสดงการพยากรณกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี 

 

 
 
 

แผนภาพที่ 2 แสดงการพยากรณกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก 
ในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี 
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อภิปรายผล 
ผลการวิจัยพบวากลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาล

เมืองปทุมธานี  อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี  ในภาพรวมอยู ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน 
รายดาน พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุด ดานการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ อันดับท่ีสอง 
คือ ดานการสรางบรรยากาศภายในราน อันดับที่สาม คือ ดานการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ            
และอันดับสุดทาย คือ ดานการใหความสําคัญกับลูกคา ตามลําดับ รายละเอียดในแตละดาน มีดังนี้ 

1) ดานการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ มีผลรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ รานนําผลิตภัณฑท่ีแปลกใหมและทันสมัยมาจําหนาย รองลงมา 
คือ มีผลิตภัณฑจํานวนมากเพียงพอ เหมาะสมกับความตองการของลูกคา และอันดับสุดทาย คือ 
ผลิตภัณฑมีความหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกสรรไดตามความตองการ ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับ 
ทัศนา หงษมา (2565) ทําการศึกษาเรื่อง กลยุทธการปรับตัวเพ่ือความอยูรอดในยุค 4.0 ของธุรกิจ
รานคาปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนทบุรี ไดกลาววา ในการสงเสริมการตลาดดานบุคลากร มีจุดยืนที่โดด
เดนดานใดดานหน่ึงเหนือคูแขงขัน อาจเนนดานราคา เชน ลดครึ่งวัน ครึ่งราคา ลดกระหน่ํา ลดสุด ๆ  หรือลด
ราคา 50-70 เปอรเซ็นต ทุกชั้นทุกแผนก และสอดคลองกับ พรรณรัตน บุญกวาง และคณะ (2566) 
ทําการศึกษาเรื่อง  โอกาสและความทาทายเพื่อความอยูรอดของรานคาปลีกขนาดเล็กในยุคหลัง 
โควิด-19 ไดกลาววา สามารถอาศัยความกาวหนาทางเทคโนโลยีมาเปนตัวเชื่อมโยงโดยจะสงผลโดยตรง
ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ยกตัวอยางเชน การซื้อสินคาแบบไรสัมผัส ระบบชาระเงินแบบ 
ไรสัมผัส ชั้นวางอัจฉริยะและระบบชาระเงินดวยตนเอง  

2) ดานการใหความสําคัญกับลูกคา มีผลรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
ขอที่มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ รานมีการแนะนําผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของลูกคาแตละราย 
รองลงมา คือ มีของขวัญหรือของสมนาคุณเพื่อตอบแทนลูกคาในโอกาสสําคัญตาง ๆ เสมอ และอันดับ
สุดทาย คือ มีการสอบถามความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ และบริการของทางราน ตามลําดับ 
ซึ่งสอดคลองกับจิรวุฒิ หลอมประโคน และคณะ (2564) ทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคและกล
ยุทธของธุรกิจคาปลีก 4.0 พรอมท้ังเสนอแนะกลยุทธใหกับ ภาคธุรกิจคาปลีก พบวาปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ความสะดวกในการซื้อ การขายโดยใชพนักงาน การ
สงเสริมการขาย ลักษณะทางกายภาพ และปจจัยดานอ่ืน ๆ ไดแก ประสบการณ ที่ไดรับขณะซื้อ
ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาและบริการในรานคาปลีก และ
สอดคลองกับ ทัศนา หงษมา (2565) ทําการศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวางภาพลักษณตราสินคา 
คุณคาตราสินคากับความจงรักภักดีในตราสินคาเครื่องสําอางนําเขาจากตางประเทศของผูบริโภคใน
จังหวัดนนทบุรี ไดกลาววา ควรใหลูกคาเกิดความตระหนัก ทําใหเกิดภาพลักษณตราสินคาท่ีนาเชื่อถือได
สงผลใหเกิดคุณคาตราสินคาในสายตาของผูบริโภคดวยการบอกปากตอปาก (Word of Mouth) และท่ี
สํ าคัญ เพื่ อ เป นการครองใจลู กค า และเข าถึ งความตองการของลูกค าได  ซึ่ งสอดคลองกับ              
สุภาพ พงษเพ็ง และคณะ (2565) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยความสัมพันธเชิงสาเหตุตอการพัฒนา
ศักยภาพการแขงขันของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตกรุงเทพมหานค ไดกลาว ควรมีการบริหารลูกคา
สัมพันธ และควรทําการวิเคราะหถึงจุดออนจุดแข็ง อุปสรรค และโอกาส ในการปรับตัวของราน 
เพื่อความอยูรอดดวย  
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3) ดานการสรางบรรยากาศภายในราน มีผลรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ มีการจัดวางสินคาประเภทเดียวกันใหอยูในบริเวณเดียวกัน และ    
แยกเปนหมวดหมูชัดเจน รองลงมา คือ มีการตกแตงราน ท้ังภายใน และบรรยากาศรอบ ๆ               
รานใหสวยงามสะดุดตา และอันดับสุดทาย คือ มีการดูแลรักษาความสะอาดภายใน และภายนอกราน
อยางสม่ําเสมอ ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับ ทัศนา หงษมา (2565) ทําการศึกษาเร่ือง กลยุทธการปรับตัว 
เพื่อความอยูรอดในยุค 4.0 ของธุรกิจรานคาปลีกขนาดเล็ก ในจังหวัดนนทบุรี  

4) ดานการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ มีผลรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปน
รายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ทางรานมีการติดตั้งกลองวงจรปด เพื่อรักษาความปลอดภัย 
รองลงมา คือ มีการใชเคร่ืองคิดเงิน/ชําระเงิน เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการเก็บคาสินคา และอันดับ
สุดทาย คือ มีการบริหารสินคา หรือจัดการสินคาคงคลังดวยระบบคอมพิวเตอรหรือเทคโนโลยีท่ีทันสมัย 
ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับ ทัศนา หงษมา (2565) ทําการศึกษาเรื่อง กลยุทธการปรับตัวเพ่ือความอยูรอดใน
ยุค 4.0 ของธุรกิจรานคาปลีกขนาดเล็กในจังหวัดนนทบุรี และซึ่งสอดคลองกับจิรวุฒิ  หลอมประโคน  
และคณะ (2564) ทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคและกลยุทธของธุรกิจคาปลีก 4.0  
 
องคความรูใหมจากการวิจัย 

จากการศึกษากลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดเล็ก ผูประกอบการจําเปนตองใชกลยุทธใน
การแขงขัน เพ่ือตอสูกับคูแขง เนื่องจากรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี มักจะเปน
รานคาแบบดั้งเดิมหรือรานโชวหวย รานขายสินคาเฉพาะสายผลิตภัณฑ รานขายสินคาแบบเนนสินคา
ราคาถูก พบองคความรูที่สามารถสรุปไดซึ่งตัวแปรมีความเกี่ยวของกันรวมถึงการไดทราบถึงอิทธิพลท่ี
สงผลตอกันในบริบทนี้โดยผูวิจัยพบวาปจจัยการสรางความแตกตางเพ่ือใหเกิดการแขงขัน นํามาสราง
เปนนิยาม กลยุทธการแขงขันของผูประกอบการ ซึ่งมีความสัมพันธกันในทางทฤษฎีและการปฏิบัติซึ่ง
แสดงในภาพที่ 2 ดังน้ีแผนภาพที่ 3 แสดงผังมโนทัศนความสัมพันธกันในทางทฤษฎีและการปฏิบัติของ
ปจจัยการสรางความแตกตางเพ่ือใหเกิดการแขงขัน นํามาสรางเปนนิยาม กลยุทธการแขงขันของ
ผูประกอบการ จากแผนภาพท่ี 3 แสดงใหเห็นวาความสัมพันธระหวางเพ่ือชวยใหธุรกิจสามารถวาง     
กลยุทธการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและสรางความคงทนในตลาดการสรางแบรนดท่ีมีคุณคาและมีความ
ทันสมัยทั้งในผลิตภัณฑและการบริการทําใหลูกคามีความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการและยัง
สามารถสรางความพึงพอใจได 



 

 

 260  Journal of Liberal Art of Rajamangala University of Technology Suvarnabhumi 
Vol.7 No.1 (January-April 2025) 

 
แผนภาพที่ 3 แสดงองคความรูใหมจากการวิจัย 

 
จากแผนภาพที่ 3แสดงใหเห็นวาความสัมพันธระหวางกลยุทธของผูประกอบการเปนผลมา

จากการสรางกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการอยางเปนรูปธรรมรวมถึงสอดคลองกับการสราง 
ความแตกตางเพ่ือใหเกิดการแขงขัน นํามาสรางเปนนิยาม ของผูประกอบการเปนตน 

 
สรุป 

สรุปในภาพรวมของบทความไดนําเสนอขอมูลท่ีสําคัญเกี่ยวกับกลยุทธการแขงขันของ
ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี           
ซึ่งการวิจัยพบวา มีผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด จํานวน 400 คน เปนเพศหญิง อายุระหวาง 30-39 ป 
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มียอดขายตอเดือน 10,001-20,000 บาท มีระยะเวลาใน
การดําเนินธุรกิจ 5-10 ป มีคาใชจายในการซ้ือสินคามาจําหนายประมาณ 5,001-10,000 บาท จําหนาย
อาหารและเคร่ืองดื่ม ดานการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ อันดับที่สอง คือ ดานการสราง
บรรยากาศภายในราน อันดับที่สาม คือ ดานการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ และอันดับสุดทาย 
คือ ดานการใหความสําคัญกับลูกคา ตามลําดับ พบวาผูประกอบการมีความคิดเห็นเชิงบวกตอกลยุทธ
การแขงขันโดยรวม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติซึ่งเปนขอมูลที่สําคัญในการวางแผนและการดําเนินงานใน
การประกอบการรานคาปลีก 
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ขอเสนอแนะ 
จากผลการวิจัย ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี้ 
1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใชประโยชน 

1.1 ดานการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการรูถึงการจําหนายผลิตภัณฑ
ท่ีมีความหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกสรรไดตามความตองการ รวมทั้งควรการปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ
ใหมดวยการใชเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม ๆ เขามาชวย เพ่ือใหเกิดความทันสมัยกับรานคาปลีกขนาด
เล็กมากข้ึน 

1.2 ดานการใหความสําคัญกับลูกคา ผูประกอบการควรมีการสอบถามความพึงพอใจ 
ของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑและบริการของทางรานคาปลีก เพ่ือที่จะไดปรับเปลี่ยนใหตรงกับความตองการ
ของลูกคาไดมากขึ้น 

1.3 ดานการสรางบรรยากาศภายในราน ผูประกอบการรูถึงการดูแลรักษาความสะอาด
ภายใน และภายนอกรานอยางสม่ําเสมอ 

1.4 ดานการนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการจัดการ ผูประกอบการรูถึงการบริหารสินคา 
หรือจัดการสินคาคงคลังดวยระบบคอมพิวเตอรหรือเทคโนโลยีที่ทันสมัย  

2. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
2.1 การวิจัยนี้มุงศึกษาเฉพาะกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก

ในเขตเทศบาลเมืองปทุมธานี อําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี เทานั้น การวิจัยครั้งตอไปควร จะศึกษาให
ครอบคลุมถึงกลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรานคาปลีกในเขตจังหวัดปทุมธานี ดวยดังนี้  

2.2 ในคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ในคร้ังหนาควรมีการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพลง
ลึกการตอบแบบสัมภาษณรายบุคคล เพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึก 

2.3 ควรมีการศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ เชน ความคาดหวัง และความพึงพอใจใน      
การใหบริการของรานคาปลกีขนาดเล็ก 
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