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บทคดัย่อ 
 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษากลยุทธ์การบรหิารจดัการและการด าเนินงานรา้นค้าปลกี
ในจงัหวดัสงขลา และศกึษากลยุทธ์การบรหิารจดัการที่มผีลต่อการด าเนินงานร้านค้าปลกีในจงัหวดั
สงขลา กลุ่มตวัอยา่งคอืผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอเมอืง จงัหวดัสงขลา จ านวน 186 
รา้นคา้ ไดม้าจากการสุ่มตวัอย่างแบบอย่างง่าย เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอืแบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้น
การวเิคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบท ีการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู  

ผลการวจิยั พบว่า ผู้ประกอบการส่วนมากเป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 68.89 และเพศชาย 
คดิเป็นรอ้ยละ 30.11 มอีาย ุ31 – 40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 47.31 ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิ
เป็นรอ้ยละ 54.84 มรีายไดต่้อเดอืน คอื 20,000 - 30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 45.16 ประสบการณ์ใน
การท างานส่วนใหญ่ตัง้แต่ 6 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 63.98 ขนาดของพืน้ทีร่า้นคา้คอื 50 - 100 ตรม. คดิ
เป็นรอ้ยละ 36.56 มเีงนิลงทุนในการท ารา้นคา้ปลกี คอื 150,001 - 200,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 33.33 มี
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกจิรา้นค้าปลกีส่วนใหญ่ คอื 1 - 5 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 42.47 กลยุทธก์ารบรหิาร
จดัการรา้นคา้ปลกีอยู่ในระดบัมาก การด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีอยู่ในระดบัมาก ผลการ
เปรยีบเทยีบกลยุทธ์การบรหิารจดัการของร้านค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และอายุงานแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั .05 ปัจจยักลยุทธ์การบริหารจดัการ ประกอบด้วย ท าเลที่ตัง้ ความหลากหลายของ
ประเภทสนิค้า ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด และการบรกิารลูกค้าส่งผลต่อการด าเนินงานร้านค้า
ปลกีในจงัหวดัสงขลาอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 และสามารถอธบิายการด าเนินงานของ
ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลาไดร้อ้ยละ 70.90 
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Management Strategies for Retail Store Operations in Songkhla Province 
 

Peravut  Jaisamut1 Nantawun Boonchauy22 

 

ABSTRACT  
 

The purposes of this research were to study management strategies and retail store 
operations in Songkhla Province and study management strategies affect retail store operations in 
Songkhla Province. According to the study, the samples group consisted of 186 traditional retail 
store operators in Mueang District, Songkhla Province, obtained from simple random sampling. 
Instruments used in this study was questionnaire. The statistical analysis of percentage, mean, SD, 
t-test one-way ANOVA and multiple regression analysis. 

The research result found that; Most of the entrepreneurs were female representing 68.89%, 
male representing 30.11%, age between 31 - 40 years representing 47.31%, Education Bachelor’s 
Degree representing 54.84%, monthly incomes between 20,000 – 30,000 baht representing 45.16% 
and experience 6 years and up representing 63.98%, The size of most store areas was 50 - 100 sq 
m representing 35.56%, investment in retail stores 150,001 - 200,000 baht representing 33.33%, and 
a period of time for operating most retail stores 1 - 5 years representing 42.47%. Retail store 
management strategies were at a high level. The operations of retail store operators were at a high 
level. Comparison results of management strategies of retail stores in Songkhla Province Classified 
by personal factors, it was found that gender, age, education level, average monthly income, and work 
experience were statistically significantly different at 0.05 levels. factors of Management strategy 
consist of location, Merchandise Assortments, Communication Mix and Customer Services affects the 
operations of retail stores in Songkhla Province with statistical significance at the.05 level and can 
explain the variability of the operations of retail store operators in Songkhla Province was 70.90% 
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ควำมเป็นมำ และควำมส ำคญัของปัญหำ 
ธุรกจิคา้ปลกีนับไดว้่ามบีทบาทส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิเป็นอย่างมากนับตัง้แต่บทบาทในการ

กระจายสนิค้าจากผู้ผลติไปสู่ผู้บรโิภคคนสุดท้ายเป็นแหล่งของการสรา้งการจา้งและแหล่งสรา้งรายได้ที่
ส าคัญ ทัง้ยังมีบทบาทเกื้อหนุนภาคอุตสาหกรรมด้วยการสร้างอุปสงค์สินค้าส่วนเพิ่ม โดยผ่าน
กระบวนการบรหิารสนิค้าคงคลงัของร้านค้าปลกีทัง้ระบบเพื่อสร้างความมัน่ใจด้านการบรกิารแก่ลูกค้า 
รวมถงึบทบาทด้านการให้สนิเชื่อแก่ลูกค้า ซึ่งนอกจากจะเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกจิแล้วก็มสี่วน
กระตุ้นความต้องการสนิคา้ทีส่่งผลสนับสนุนผูผ้ลติอย่างส าคญั ดว้ยกจิการคา้ปลกีโดยเฉพาะธุรกจิขนาด
เล็กนับว่ามบีทบาทสนับสนุนการสร้างเครอืข่ายสายสมัพนัธ์ระหว่างผู้คนตัง้แต่ระดบัครอบครวัจนถึง
ระดบัชาติ (สุพรรณี อินทร์แก้ว, 2558) โดยธุรกิจค้าปลกีในประเทศไทยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื
รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (Traditional Trade) และรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ (Modern Trade) ซึง่จะมลีกัษณะที่
แตกต่างกนัในรูปแบบของการให้บรกิารคอืร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิจะมลีกัษณะการจ าหน่ายสนิค้าและ
บรกิารในรปูแบบเดมิ การจดัวางสนิคา้ไม่ทนัสมยั และส่วนใหญ่เป็นรา้นคา้ทีม่พีืน้ทีไ่ม่มากนัก และระบบ
การบรหิารจดัการภายในรา้นไม่มมีาตรฐานทีแ่น่นอน ซึง่จะแตกต่างจากรา้นค้าปลกีสมยัใหม่ทีม่ลีกัษณะ
การจดัวางสนิคา้และบรกิารทีท่นัสมยั มกีารบรหิารจดัการทีเ่ป็นระบบและมมีาตรฐาน โดยใชเ้ทคโนโลยทีี่
ทนัสมยัเพื่อดงึดดูลกูคา้เขา้มาใชบ้รกิาร (กรมพฒันาธุรกจิการคา้ กระทรวงพาณชิย,์ 2555) 

ในปัจจุบนัมกีารขยายตวัทางเศรษฐกิจของประเทศโดยศูนย์วิจยักสิกรไทยประเมนิว่า ในปี  
2566 ยอดขายของธุรกจิคา้ปลกีในปี 66 จะขยายตวัต่อเนื่อง แต่ยงัอยูบ่นความทา้ทายรอบดา้น สอดคลอ้ง
กบัทศิทางเศรษฐกจิและก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค โดยคาดว่าตลาดอาจขยายตวัราว 2.8 – 3.6% จากปี 2565  
จากการกลบัมาของนักท่องเที่ยวต่างชาติ ผลของราคาสนิค้าบางรายการที่ยงัคงปรบัสูงขึ้นตามภาวะ
ต้นทุน รวมถึงมาตรการช้อปดีมีคืนและการกระตุ้นการใช้จ่ายในช่วงเลือกตัง้ที่น่าจะหนุนยอดขาย
โดยเฉพาะในช่วงครึง่ปีแรก ส าหรบัในช่วงครึง่ปีหลงัยงัคงต้องตดิตามมาตรการกระตุ้นเศรษฐกจิ รวมถงึ
นโยบายของรฐับาลชุดใหม ่ท่ามกลางสถานการณ์ค่าครองชพีทีย่งัสูงและก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคทีย่งัฟ้ืนตวั
ไมท่ัว่ถงึ ส่งผลใหภ้าพการขยายตวัของธุรกจิคา้ปลกีในปี 2566 แมจ้ะเตบิโตต่อเนื่อง แต่ยงัคงเป็นไปดว้ย
ความระมดัระวงัและเผชญิกบัโจทยท์า้ทายรอบดา้น ซึง่จะมผีลต่อการฟ้ืนตวัของธุรกจิคา้ปลกีในแต่ละกลุ่ม
ทีแ่ตกต่างกนั (ศูนยว์จิยักสกิรไทย, 2566) 

การเปลี่ยนแปลงของสภาพการแข่งขนั ทัว่ไปและการเตบิโตของธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ ท าให้
จ านวนรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิลดลง เนื่องจากการด าเนินงานของธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ได้มกีารพฒันา
รูปแบบการค้าที่เน้นในด้านการบรหิารจดัการ รวมทัง้ด้านเทคโนโลย ีท าให้ลดต้นทุนค่าใช้จ่ายในด้าน
จดัส่งสนิคา้ส่งผลใหม้กีารปรบัราคาและอตัราก าไร นอกจากนี้ยงัมกีารขยายจ านวนรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ที่
มขีนาดเหมาะสมต่อชุมชนดว้ย ดว้ยความทีธุ่รกจิคา้ปลกีมกีารเปลีย่นแปลงทัง้รูปแบบและโครงสรา้งอย่าง
รวดเรว็นัน้ จงึท าใหภ้าครฐัไมส่ามารถปรบัตวัไดท้นั อกีทัง้การจดัการระบบคา้ปลกีของประเทศมรีปูแบบที่
หลากหลายมากขึน้ รวมถงึกฎหมายการคา้ปลกียงัไมส่ามารถป้องกนั และควบคุมการเพิม่จ านวนของห้าง
คา้ปลกีสมยัใหม่ได ้เป็นผลท าใหเ้กดิการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงของหา้งคา้ปลกีขนาดใหญ่ดว้ยกนัเอง จงึ
เป็นสาเหตุท าให้เกดิผลกระทบต่อการด าเนินงานของรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิลดลงไป เนื่องจากร้านค้า
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ปลกีแบบดัง้เดมิมคีวามสามารถในการแขง่ขนัทีย่งัมขีอ้จ ากดัในหลายดา้น เช่น การบรหิารจดัการ ความรู้
ความสามารถ งบประมาณในการลงทุน เป็นต้น อนาคตการค้าปลกีของประเทศไทย (Thailand Retail 
Business Focus) จะมคีวามรุนแรงของการแข่งขนัทางการค้าปลกีมากยิง่ขึน้จากการเปิดเสรทีางการค้า
ในประเทศไทย ท าให้มกีารเข้ามาลงทุนท าธุรกิจของนักลงทุนต่างชาติมากขึ้น ส่งผลให้ผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลกีไม่ว่าจะเป็นรายเล็กหรอืรายใหญ่ต่างต้องปรบัตวั เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ รวมถึงการ
เปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยคุโลกาภวิตัน์ทีม่วีถิชีวีติปรบัเปลีย่นไป รปูแบบการด าเนินชวีติใน
ชวีติประจ าวนัจงึเปลีย่นแปลงไปจากเดมิ ทัง้นี้ในปัจจุบนัผูบ้รโิภคยงันิยมการไปซือ้สนิคา้จากรา้นค้าปลกี
สมยัใหม่แทนการซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ โดยพบว่าสดัส่วนของผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้าจาก
รา้นคา้ปลกีสมยัใหม่เพิม่มากขึน้ถงึ 80% เพราะสามารถซือ้สนิค้า ทีต่้องการไดจ้ากรา้นค้าปลกีสมยัใหม่
ได้ครบครนั รวมถึงร้านค้าปลีกสมยัใหม่ยงั มรีาคาจ าหน่ายสินค้า ที่ถูกกว่า ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม  
(ภาวณิี กาญจนาภา, 2554) การเปลี่ยนแปลงในด้านต่างๆ นัน้ ส่งผลกระทบต่อการท าธุรกจิค้าปลกีทุก
รปูแบบ ซึง่ธุรกจิคา้ปลกีทีอ่ยู่รอดไดน้ัน้จะต้องสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้จะเหน็ได้ว่า
ปัจจุบนัธุรกจิคา้ปลกีมกีารแข่งขนั ค่อนขา้งสูง ธุรกจิคา้ปลกีมกีารปรบัตวัทัง้ด้านการบรกิารและการเจาะ
กลุ่มลกูคา้ทีช่ดัเจนมากขึน้ (สุพรรณ ีอนิทรแ์กว้, 2558) 

ดว้ยเหตุนี้จงึต้องมกีารศกึษากลยุทธต่์าง ๆ เพื่อน ามาปรบัใชใ้นการด าเนินการของธุรกจิรา้นคา้
ปลีกแบบดัง้เดิมเพื่อความอยู่รอดและเพื่อให้สามารถแข่งขนักับธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ได้ ซึ่งมคีวาม
จ าเป็นต้องหาวธิกีารบรหิารจดัการเพื่อใหส้ามารถด าเนินกจิการไดอ้ย่างยัง่ยนืและพรอ้มต่อการแข่งขนัที่
สูงขึน้ ดงันัน้ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษากลยุทธ์การบรหิารจดัการที่มผีลต่อการด าเนินงานร้านค้า
ปลกีในจงัหวดัสงขลา การปรบัตวัของการบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิเพื่อใหส้ามารถด าเนินงาน
ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพและมปีระสทิธผิล อกีทัง้เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ
ได้น าไปประยุกต์ใช้เพื่อเพิม่ศกัยภาพและพฒันากิจการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิให้มคีวามทนัสมยัมาก
ยิง่ขึน้ เพื่อใหส้ามารถด าเนินกจิการต่อไปได ้และเพื่อเป็นแนวทางในการบรหิารจดัการรา้นค้าปลกีแบบ
ดัง้เดมิใหป้ระสบความส าเรจ็ 
 
วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 

1. เพื่อศกึษากลยทุธก์ารบรหิารจดัการและการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา 
2. เพื่อศกึษากลยทุธก์ารบรหิารจดัการทีม่ผีลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา 
 

สมมติฐานของการวิจยั 
1. ผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีที่มปัีจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั มกีารบรหิารจดัการรา้นค้าปลกี 

ทีแ่ตกต่างกนั 
2. กลยทุธก์ารบรหิารจดัการส่งผลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา 
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ขอบเขตของการวิจยั 
1. ขอบเขตด้านเนื้อหา เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัลกัษณะทัว่ไปของร้านค้าปลีก 

ปัจจยักลยทุธก์ารบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกี ปัจจยัการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา และปัจจยั
กลยทุธก์ารบรหิารจดัการส่งผลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา 

2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีทีม่ที าเลทีต่ ัง้
ของรา้นค้าปลกีอยู่ในจงัหวดัสงขลา และเป็นผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีที่มกีารจดทะเบยีนทางการค้ากับ
ส านกังานเทศบาลนครสงขลา จ านวนทัง้สิน้ 358 รา้นคา้ (ส านกังานเทศบาลนครสงขลา, 2565) 

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เกบ็ขอ้มลูเดอืนสงิหาคม - กนัยายน 2566 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. ท าใหท้ราบถงึลกัษณะทัว่ไปในปัจจุบนัของธุรกจิรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ เพื่อพฒันาศักยภาพ

ของตวัผูป้ระกอบการใหท้นัต่อการแข่งขนัในสภาวการณ์ปัจจุบนัใหส้ามารถด าเนินธุรกจิต่อไปไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพ และประสบความส าเรจ็ในการประกอบธุรกจิ 

2. เพื่อทราบถงึกลยุทธ์การบรหิารจดัการรา้นค้าปลกีในจงัหวดัสงขลาและน าผลการศึกษามา
เป็นแนวทางในการปรบัปรุงการท างาน การบรกิาร การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดใหส้อดคล้องกบั
ความตอ้งการของลกูคา้ อนัจะน ามาซึง่การพฒันาเพื่อสามารถแข่งขนัทางธุรกจิได ้

3. จากงานวจิยัในครัง้นี้สามารถเป็นแนวทางใหก้บัผูท้ีต่้องการประกอบกจิการธุรกจิคา้ปลกีราย
ใหมส่ามารถน าแนวทางในการวางแผนด าเนินธุรกจิเพื่อไปปรบัใชใ้นกจิการของตนเองได ้ 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

กลยทุธก์ำรบริหำรจดักำรร้ำนค้ำปลีก 
กลยุทธ์ค้าปลีก (Retail Strategy) ประกอบด้วยองค์ประกอบส าคัญ ทัง้หมด 6 ด้าน ได้แก่  

(1) ท าเลที่ตัง้  (Location) (2) ความหลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise Assortments)  
(3) นโยบายราคา (Pricing Policy) (4) ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด(Communication Mix) (5) การ
ออกแบบรา้นและการจดัวางสนิคา้ (Store Design and Display) และ (6) การบรกิารลูกค้า (Customer 
Services) (Levy & Weitz, 2007) 

1. ท าเลท่ีตัง้ ท าเลที่ตัง้ (Location) หมายถึง พื้นที่หรอืบรเิวณโดยรอบที่เป็นเขตที่ตัง้ของ
รา้นคา้อาจเป็นชุมชน ต าบล อ าเภอ จงัหวดัหรอืภาค ซึง่สามารถครอบคลุมกลุ่มลูกคา้ เป้าหมายไดม้าก
ที่สุด เป็นการมองภาพกว้างๆ ของพื้นที่ทัง้หมด หรอืหมายถงึ บรเิวณที่สามารถด าเนินธุรกิจได้ โดย
พจิารณาถงึก าไร ค่าใช้จ่าย ความสัมพนัธ์กบั ลูกค้า และปัจจยัที่ส าคญัอื่นๆ โดยทัว่ไปจะพยายามหา
แหล่งทีต่ ัง้ทีเ่หมาะส าหรบัสนิคา้ประเภทนัน้ๆ และก่อใหเ้กดิผลประโยชน์โดยรวมจากการเลอืกท าเลทีต่ ัง้
สงูสุดแต่เสยีค่าใชจ้า่ยต ่าทีสุ่ด (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2563) 
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2. ความหลากหลายของประเภทสินค้า ความหลากหลายของสินค้า (Merchandise 
Assortment) นัน่ หมายถงึการที่รา้นค้า มสีนิคา้หลายประเภทในการวางจ าหน่ายโดยประเภทสนิค้า มี
ความหลากหลายทัง้ขนาด ราคา และคุณภาพ เพื่อเพิม่ทางเลอืกใหก้บัลกูคา้ และลกูคา้สามารถเลอืกซือ้
สนิคา้ไดต้รงตามทีล่กูคา้ตอ้งการ (James & Denise, 2005)  

3. นโยบายราคา ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิทีต่อ้งจา่ยไปเพื่อใหไ้ดม้าซึง่สนิคา้หรอื
บรกิารหรอืหมายถงึ ผลรวมของมลูค่าทีผู่้บรโิภคใชแ้ลกเปลี่ยนเพื่อผลประโยชน์ในการมหีรอืการใช้สิ้น
ค้าหรือบริการ (Levy & Weitz, 2007) ราคาถือเป็นปัจจัยการตลาดที่ผู้ประกอบการธุรกิจสามารถ
เปลีย่นแปลง ปรบัเปลีย่น และควบคุมไดง้า่ยทีสุ่ด แต่ขณะเดยีวกนั ราคาถอืว่าเป็นเรือ่งละเอยีดอ่อนทีสุ่ด
ในการตลาดเช่นกัน เพราะกลยุทธ์ด้านราคาเป็นหวัใจส าคญัในการแข่งขนัทางธุรกิจการตัง้ราคามี
ความส าคญัมากส าหรบัธุรกจิคา้ปลกี (สุพรรณ ีอนิทรแ์กว้, 2558) 

4. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ส่วนประสมการสื่อสารการตลาดคือ กิจกรรมการ
สื่อสารหลายรปูแบบร่วมกนัโดยมกีารวางแผนภายใต้แนวความคดิเดยีว (จริวุฒ ิหลอมประโคม, 2553) ซึง่
ส่วนประสมการสื่อสารการตลาดเป็นปัจจยัทางการตลาดที่มกีารเข้าถงึกลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยผ่านช่อง
ทางการสื่อสารประเภทต่างๆ สื่อทีจ่ะน ามาใชก้บัธุรกจิคา้ปลกีจะต้องมคีวามเหมาะสม ปัจจุบนัธุรกจิขนาด
เลก็หนัมานิยมใช้ช่องทางดงักล่าวในการสร้างเครอืข่ายการรบัรู้และบอกต่อในโลกสงัคมออนไลน์ (Viral 
Marketing) ท าใหเ้กดิการบอกต่ออย่างรวดเรว็ โดยมคี่าใชจ้า่ยน้อยมาก (ฐติพิร จาตุรวงศ์, 2551) 

5. การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า บรรยากาศภายในร้านค้า  (Store 
Atmosphere) เป็นเสมอืนการผสมผสานในลกัษณะทางกายภาพของร้านค้าให้มคีวามลงตวัเพื่ อสรา้ง
ภาพลกัษณ์ของรา้นใหเ้กดิการรบัรูข้องผูบ้รโิภค โดยลกัษณะทางกายภาพจะประกอบดว้ยงานทางด้าน
สถาปัตยกรรม โครงสรา้ง แผนผงัการจดัวางสนิคา้ ป้าย แสง ส ีเสยีงและอุณหภมูขิองรา้น การออกแบบ
รา้นและการจดัวางสนิค้าภายในรา้นนับไดว้่าเป็นการสรา้งบรรยากาศภายในรา้นท าให้ร้านเป็นที่น่าสน
อกสนใจและสามารถดงึดดูใหล้กูคา้อยากเขา้มาซือ้สนิคา้ และใชบ้รกิารของทางรา้น ความสวยงามความ
สะอาด และการออกแบบตกแต่งรา้นที่มคีวามกลมกลนื ลงตวั และมเีอกลกัษณ์ ถอืเป็นศลิปะ (วารุณี 
ตนัตวิงศว์าณชิ, 2555) 

6. การบริการลูกค้า การบริการลูกค้า (Customer Service) คือการปฏิบัติและการ
ให้บรกิารตามความคาดหวงัของลูกค้าที่มาใช้บรกิารในร้านการบรกิารลูกค้าด้วยรอยยิ้ม และการมี
อธัยาศยัทีด่เีป็นจดุเริม่ตน้ทีส่ าคญัของการใหบ้รกิารภายในรา้น พนกังานหน้ารา้นทุกคนจะตอ้งไดร้บัการ
ฝึกอบรมไม่ว่าจะเป็นเรื่องของกริยิามารยาท การพูดจา ตลอดจนการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า รปูแบบการ
ฝึกอบรมเรื่องการให้บรกิาร ผู้ประกอบการธุรกิจควรจดัให้มกีารฝึกอบรมในเชงิการปฏบิตัิที่เน้นการ
ปฏบิตัจิรงิ (ค านาย อภปิรชัญาสกุล, 2557) 
           ปัจจยัทัง้ 6 ด้านของกลยุทธ์ค้าปลกีที่กล่าวมานี้ นับเป็นองค์ประกอบส าคญัที่ผู้ประกอบการ
ธุรกจิต้องใช้ในการวางแผนตัง้แต่เริม่ต้นด าเนินธุรกจิ เพื่อที่จะท าให้ธุรกจิค้าปลกีสามารถแข่งขนัและ
ประสบความส าเรจ็ได ้แต่สิง่หนึ่งทีส่ าคญัคอืผูป้ระกอบการธุรกจิจะตอ้งมคีวามมุง่มัน่มุมานะ มคีวามใส่ใจ
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ในการเรยีนรู ้และการศกึษาคู่แข่งขนัในทางธุรกจิอยู่ตลอดเวลาและต้องมคีวามพรอ้มที่จะพฒันาธุรกจิ
ของตนเองอยา่งต่อเนื่องเพื่อการแขง่ขนัในโลกธุรกจิคา้ปลกีทีม่คีวามเปลีย่นแปลงอยูต่ลอดเวลา 

 

การด าเนินงานของร้านค้าปลีก 
          สภาพแวดลอ้มการแขง่ขนัทางธุรกจิในปัจจุบนัมคีวามซบัซอ้นและเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ ท า
ใหอ้งคก์รต่างๆ จะต้องมกีารวางแผนเชงิกลยุทธแ์ละแสวงหาเครื่องมอืทางดา้นการจดัการใหม่ๆ เขา้มา
ช่วยในการบรหิารให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไปเพื่อพฒันาความสามารถในการ
แข่งขนัขององค์กรอยู่เสมอ เครื่องมอืทางด้านการจดัการเครื่องมอืหนึ่งที่ก าลงัได้รบัความสนใจอย่าง
แพร่หลายในองค์กรต่างๆ คอื  Balanced Scorecard (BSC) ซึ่งเป็นแนวคดิใหม่ในการบรหิารองค์กร  
เนื่องจากสามารถช่วยน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏบิตั ิอกีทัง้ก่อให้เกดิความเป็นอนัหนึ่งอนัเดยีวกนัภายใน
องคก์ร ตลอดจนเกดิการวดัผลการด าเนินงานทีเ่กดิประโยชน์สงูสุดกบัองคก์ร (พสุ  เดชะรนิทร,์ 2554) 

ผลการด าเนินงานเป็นตัวบ่งชี้ล ักษณะหรอืองค์ประกอบหลกัของการด าเนินงานถึงระดับ
ความส าเรจ็ขององคก์าร โดยสามารถเปรยีบเทยีบกบัหน่วยงานหรอืองคก์ารอื่น โดยวธิกีารวดัผลทีไ่ดร้บั
ความสนใจมากวธิกีารหน่ึง คอื การปฏบิตังิานแบบดุลยภาพ (Balanced Scorecard: BSC) ของ Kaplan 
and Norton (อา้งถงึใน ฉตัยาพร เสมอใจ, 2561) ประกอบดว้ย 

1. มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) เป็นมุมมองที่มีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง
ส าหรบัองคก์รทีมุ่่งแสวงหาก าไร เนื่องจากเป็นตวัชีว้ดัว่ากลยุทธท์ีก่ าหนดขึน้มาและการน ากลยุทธไ์ปใช้
ในทางปฏบิตัก่ิอใหเ้กดิผลดต่ีอการด าเนินงานขององคก์รหรอืไม่ ซึง่ประกอบดว้ยวตัถุประสงคท์ีส่ าคญั 2 
ประการ คอื  

 1.1 ด้านการเพิม่ขึน้ของรายได้ (Revenue Growth) ซึ่งมตีวัชี้วดัที่ส าคญั เช่น การเพิม่ขึ้น
ของรายได้จากสนิค้าหรอืบรกิารใหม่ การเพิม่ขึน้ของรายไดจ้ากลูกคา้กลุ่มใหม่ การเพิม่ขึน้ของรายได้
จากลกูคา้กลุ่มเดมิ และการเพิม่ขึน้ของรายไดจ้ากการเปลีย่นแปลงของโครงสรา้งราคา 

 1.2 ด้านการลดลงของต้นทุน (Cost Reduction) ประกอบไปด้วยการใช้สินทรพัย์ให้เป็น
ประโยชน์เพิม่มากขึน้ โดยการลดต้นทุน ทัง้การลดลงของต้นทุนรวม และต้นทุนในการด าเนินงานและ
การเพิม่ขึน้ของผลติภาพ (Productivity) ทีจ่ะส่งผลใหต้น้ทุนลดลง  

2. มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) เป็นดชันีทีส่ะทอ้นถงึผลส าเรจ็ทีเ่กดิขึน้จากกล
ยุทธ์ขององค์กรที่ได้มกีารวางแนวทางไว และมกีารด าเนินการมาอย่างดวี่ามผีลต่อความพงึพอใจของ
ลูกค้า การรกัษาลูกค้าเดมิและการได้มาซึ่งลูกค้าใหม่ จ านวนส่วนแบ่งการตลาด และความสามารถใน
การท าก าไรจากลูกคา้ ไม่ว่าจะเกดิจากการทีล่กูคา้ไดส้นิคา้ทีม่คีุณภาพ รวมทัง้ความรวดเรว็ ถูกตอ้ง ใน
การส่งมอบสนิคา้อนัเป็นประโยชน์ทีจ่ะน าไปสู่การปรบัปรงุ และตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้  

3. มุมมองด้านกระบวนการภายใน ( Internal Business Process Perspective) การด าเนิน 
กลยุทธ์เพื่อสร้างความพอใจให้กับลูกค้า กระบวนการภายในต้องมีพรอมในการตอบสนอง จึงจะ
เอื้ออ านวยให้การส่งมอบความพอใจให้กับลูกค้าเป็นไปอย่างมปีระสิทธิภาพ ดงันัน้ กิจการจงึต้อง
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ด าเนินการในกระบวนการต่าง ๆ ทัง้ 3 กระบวนการ ได้แก่ กระบวนการนวัตกรรม กระบวนการ
ด าเนินการ และกระบวนการบรกิารหลงัการขาย  

4. มมุมองดา้นการเรยีนรแูละพฒันา (Learning and Growth Perspective) เป็นมมุมองสุดทา้ย
ภายใต้ Balanced Scorecard แต่เป็นมุมมองที่มคีวามส าคญัมาก โดยเฉพาะอย่างยิง่เป็นมุมมองที่ให้
ความส าคญัต่ออนาคตขององคก์ร และถ้าขาดมุมมองนี้ไปจะท าใหไ้ม่สามารถบรรลุวตัถุประสงคภ์ายใต้
มุมมองอื่น ๆ ขา้งต้น มุมมองนี้องค์กรจะต้องพจิารณาว่าในการที่จะบรรลุวตัถุประสงค์ภายใต้มุมมอง
ดา้นการเงนิ ดา้นลูกคา้ และดา้นกระบวนการภายในองคก์รจะต้องมกีารเรยีนรแูละพฒันาและเตรยีมตวั
อย่างไรบ้าง โดยส่วนใหญ่วตัถุประสงค์ภายใต้มุมมองนี้จะแบ่งเป็น 3 ด้านหลกั ๆ ได้แก่ ด้านเกี่ยวกบั
ทรพัยากรบุคคลภายในองคก์ร ดา้นเกี่ยวกบัระบบขอ้มลูสารสนเทศ และดา้นเกี่ยวกบัวฒันธรรมองค์กร 
ระบบการจูงใจ และโครงสร้างองค์กร ภายใต้วตัถุประสงค์ที่เกี่ยวขอ้งกบัด้านทรพัยากรบุคคลภายใน
องคก์รนัน้มพีื้นฐานมาจากการพจิารณาว่า ในอนัทีจ่ะบรรลุวตัถุประสงคใ์นมุมมองอื่น ๆ นัน้มบีุคลากร
ภายในองค์กรเป็นปัจจยัที่มคีวามส าคญัทีสุ่ดที่ท าใหอ้งคก์รต่าง ๆ โดยจะพจิารณาวตัถุประสงคใ์นด้าน
ทรพัยากรบุคคล  

ดงันัน้ ในการศกึษาในส่วนของตวัแปรการด าเนินงานร้านค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา ผู้วจิยัน า
การวัดผลการด าเนินงานแบบดุลยภาพ(Balanced Scorecard) มาเป็นเครื่องมือในการวัดผลการ
ด าเนินงานที่เกิดขึ้นกับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในจังหวัดสงขลาผ่าน 4 มุมมองประกอบด้วย  
(1) มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) (2) มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective)  
(3) มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Business Process Perspective)  และ (4) มุมมองด้าน
การเรยีนรแูละพฒันา (Learning and Growth Perspective) 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ณชัชา ไชยา (2556) ศกึษาเรื่อง การจดัการเชงิกลยุทธแ์ละผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจ
ร้านขายของช าในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัยะลา ผลการวิจยัพบว่า (1) ผู้ประกอบการร้านขายของช า 
มปีระสบการณ์ระหว่าง 6 -10 ปี (2) การจดัการเชงิกลยุทธร์า้นขายของช าโดยแยกตามรายดา้นพบว่า ดา้น
การวางแผน ด้านการน ายุทธศาสตร์สู่การปฏิบตัิ ด้านการประเมนิและควบคุม อยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยในภาพรวม 4.09 (3) ผลตอบแทนจากการลงทุนของร้านขายของช าพบว่า ด้านยอดขายและด้าน
ก าไรเพิม่ขึน้ไม่เกนิ 11 – 15 % (4) ประสบการณ์มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวคดิการจดัการเชงิกลยุทธ์ที่ระดบั
นัยส าคัญ 0.01 (5) แนวคิดการจดัการเชิงกลยุทธ์มีความสัมพันธ์กับผลตอบแทนจากการลงทุนด้าน
ยอดขายและก าไรที่ระดบันัยส าคญั 0.01 (6) ตวัแปรการจดัการเชงิกลยุทธด์้านการส่งเสรมิการตลาด การ
ตัง้ราคาสนิคา้ ความแตกต่างดา้นบรกิาร มอีทิธพิลต่อผลตอบแทนจากการลงทุนดา้นยอดขายและก าไร 

คะนึงนิจต์ หนูเชก็, ทศันีย ์ประธาน, พรทพิย ์เสีย้มหาญ และสุวจันี เพชรตัน์ (2561) ศกึษาเรือ่ง 
การจดัการสินค้าและบรกิารในธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต  ผลการศึกษาพบว่า การ
ก าหนดกลยุทธท์างการตลาดมผีลต่อการจดัการสนิค้าทีด่ ีโดยปัจจยัทางการตลาดที่จะต้องค านึงถงึ ไดแ้ก่ 
คุณค่าผลติภณัฑ ์ราคาความสะดวกในการซื้อ บรรยากาศภายใน การส่งเสรมิการขาย และลักษณะการ
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ให้บริการ มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
นอกจากนี้ ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุ รายได้ ระดบัการศึกษา และผู้ร่วมเดินทางมอีิทธิพลต่อจ านวน
ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าแต่ละครัง้อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งจากผลการวิจยัดงักล่าว
ผู้ประกอบการซุปเปอร์มาเก็ตในท้องถิ่นสามารถน ามาปรบัใช้ในการวางแผนการจดัการสนิค้า เพื่อเพิม่
ความพงึพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ และเพิม่ก าไรใหก้บัธุรกจิไดเ้ป็นอย่างด ี

ชญัญานุช กลัชนะ (2564) ศกึษาเรื่อง คุณลกัษณะของรา้นคา้ปลกีทอ้งถิน่สมยัใหม่ทีส่่งผลต่อ
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสระบุร  ีผลการศกึษาพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตรด์า้นเพศ ช่วง
อายุ ถิน่อาศยั และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมคีวามพงึพอใจต่อร้านค้าปลกีท้องถิน่สมยัใหม่ที่แตกต่างกัน 
และผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ด้วยสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) พบว่า ปัจจยัใน
ด้านแรงจูงใจในการซื้อสินค้าของผู้บริโภค (Customer Motivation--MOT) ปัจจยัในด้านบรรยากาศ
ภายในร้าน (Store Aesthetic--SUR) และปัจจยัในด้านความสะดวกสบายและสิทธปิระโยชน์ (Store 
Convenience and Privilege--CON) ส่งผลต่อความพงึพอใจของผู้บรโิภคอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิณ 
ระดบัความเชื่อมัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต ์

ทพิวรรณ  ถาวร (2564) ศกึษาเรือ่ง กลยทุธก์ารบรหิารรา้นศกึษาภณัฑ ์ในอ าเภอมะนัง จงัหวดั
สตูล ผลการศกึษาพบว่า 1) ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุอาชพี แตกต่างกนั มกีลยทุธก์ารบรหิารรา้นศกึษาภณัฑ ์
ในอ าเภอมะนัง จงัหวดัสตูล แตกต่างกนั 2) ผู้ใช้บรกิารที่มเีหตุผลส าคญัที่สุดในการเข้าใช้บรกิารร้าน
ศกึษาภณัฑ ์และความถี่ที่ซื้อวสัดุทางการศกึษา แตกต่างกนั มีกลยุทธ์การบรหิารรา้นศกึษาภณัฑ ์ใน
อ าเภอมะนัง จงัหวดัสตูล แตกต่างกนั 3) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านศึกษาภัณฑ์ ในด้าน
วตัถุประสงค์ ในการซื้อวสัดุทางการศึกษาประเภทของวสัดุทางการสกึษา บุคคลที่มอีิทธพิลในการ
ตดัสนิใจซือ้วสัดุทางการศกึษา ช่วงเวลาทีน่ิยมซือ้วสัดุทางการศกึษาสถานทีซ่ือ้วสัดุทางการศกึษา และ
ความถีท่ีซ่ ือ้วสัดุทางการศกึษา ตามล าดบั 

 
วิธีด ำเนินกำรวิจยั 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

การศกึษาเรื่อง กลยุทธก์ารบรหิารจดัการที่มผีลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา
ประชากรในการศกึษา คอื ผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีที่มที าเลที่ตัง้ของรา้นคา้ปลกีอยู่ในจงัหวดัสงขลา 
และเป็นผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีทีม่กีารจดทะเบยีนทางการคา้กบัส านักงานเทศบาลนครสงขลา โดยมี
จ านวนร้านค้าปลกี รวมทัง้สิ้น 358 ร้านค้า (ส านักงานเทศบาลนครสงขลา, 2565) การก าหนดขนาด
ตวัอย่างนี้อาศยัการค านวณของเครซี่และมอรแ์กน (Krejcie & Morgan อ้างถงึใน ภทัรสนิี ภทัรโกศล, 
2565) โดยด าเนินเทยีบค่าจ านวนตวัอย่างจากในตาราง พบว่า ได้ขนาดตวัอย่างของผู้ประกอบการ
รา้นคา้ปลกีทัง้สิน้ จ านวน 186 รา้นคา้ จากนัน้ผูว้จิยัจะท าการสุ่มตวัอย่างผู้ประกอบการรา้นคา้ปลกีดว้ย
การใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling)  
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   เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัคอื แบบสอบถาม (Questionnaires) ที่สรา้งขึน้จากการศกึษาค้นคว้า 

และดดัแปลงจากเอกสารและงานวจิยัต่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง รวมไปถงึแนวคดิทีใ่ชใ้นการวจิยั ซึง่ลกัษณะของ
แบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ตอน คอื 

ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได้
ต่อเดอืน ประสบการณ์ในการท างาน จ านวน 5 ข้อ ซึ่งมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended 
Response Question) แบบใหเ้ลอืกตอบ โดยตวัเลอืกทีใ่หเ้ลอืกตอบเป็นตวัเลอืกแบบตรวจสอบรายการ 
(Check list)  

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะทัว่ไปของร้านค้าของผู้ประกอบการร้านค้าปลกี 
ได้แก่ ขนาดของพื้นที่ร้านค้าปลกี เงนิลงทุนในการท าร้านค้าปลกี และระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 
จ านวน 3 ขอ้ ซึง่มลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended Response Question) แบบใหเ้ลอืกตอบ 
โดยตวัเลอืกทีใ่หเ้ลอืกตอบเป็นตวัเลอืกแบบตรวจสอบรายการ (Check list)  

ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบักลยุทธก์ารบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกี ซึง่มลีกัษณะค าถาม
เป็นมาตราส่วนประเมนิค่าความเหน็ 5 ระดบั ตามแนวคดิของ Likert โดยการน าปัจจยัที่เกี่ยวข้องกบั
การบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกีตามกลยุทธค์า้ปลกี แบ่งออกเป็น 6 ปัจจยั มาใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ท าเล
ทีต่ ัง้ ความหลากหลายของประเภทสนิคา้ นโยบายราคา ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด การออกแบบ
รา้นและการจดัวางสนิคา้ และการบรกิารลกูคา้ จ านวน 23 ขอ้ 

ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านค้าปลกี แบ่ง
การศึกษาออกเป็น 4 มุมมอง ประกอบด้วย มุมมองด้านการเงิน มุมมองด้านลูกค้า มุมมองด้าน
กระบวนการภายใน และมุมมองด้านการเรยีนรูแ้ละพฒันา จ านวน 12 ขอ้ ซึ่งมลีกัษณะค าถามเป็นมา
ตราส่วนประเมนิค่าความเหน็ 5 ระดบั ตามแนวคดิของ Likert  

ผู้วิจ ัยทดสอบหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการหาค่าแอลฟ่า
ของครอนบคั ที่ค่าความเชื่อมัน่ 95% ในการศึกษาครัง้นี้มคี่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
เท่ากบั 0.973 ซึ่งมากกว่าเกณฑ์ค่าความเชื่อมัน่ที่ก าหนดไว้ ดงันัน้แบบสอบถามที่สร้างขึ้นนี้มคีวาม
เชื่อมัน่เพยีงพอในการน าไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูส าหรบัการศกึษาในขัน้ตอนต่อไป 

 
วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การศกึษาครัง้นี้ใชก้ารเก็บรวบรวมขอ้มลูจากผูป้ระกอบการรา้นค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา โดย 
ผูศ้กึษาด าเนินการตามขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

1. ผูศ้กึษาด าเนินการขอความอนุเคราะหถ์งึผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา เพื่อขอ
ความอนุเคราะหใ์นการเกบ็ขอ้มลู 

2. ผูศ้กึษาตดิต่อประสานงานกบัผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลาเพื่อขออนุญาตเกบ็
รวบรวมขอ้มลู  
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3. ผูศ้กึษาน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูกบัผู้ประกอบการร้านค้า
ปลกีในจงัหวดัสงขลา จ านวน 186 รา้นคา้ โดยผูศ้กึษาเป็นผูด้ าเนินการลงมอืเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยตนเอง  

 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู  

การวเิคราะหข์อ้มลูทีร่วบรวมไดจ้ากแบบสอบถามในการศกึษากลยุทธก์ารบรหิารจดัการที่มต่ีอ
การด าเนินการรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา มขี ัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 

1. การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลและลักษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านค้าปลีกของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ซึง่ใชว้ธิกีารประมวลผลทางหลกัสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึง่เป็นสถติทิี่
ใช้อธิบายคุณลกัษณะของสิ่งที่ต้องการศึกษาโดยวิธีการหาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage)  

2. การวเิคราะห์เกี่ยวกบักลยุทธ์การบรหิารจดัการร้านค้าปลกีตามกลยุทธ์ค้าปลกี ใช้วธิกีาร
สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการอธบิายผลขอ้มลู ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

3. การวเิคราะห์การเปรยีบเทยีบการบรหิารจดัการรา้นค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล โดยการทดสอบความแตกต่างของค่าท ี( t test) ในกรณีที่ม ี2 กลุ่มและการวเิคราะห์
ความแปรปรวน (One-way ANOVA) ในกรณีที่ม ี3 กลุ่มขึ้นไปและหากมคีวามแตกต่างให้ใช้การ
เปรยีบเทยีบรายคู่ต่อดว้ยวธิกีารแบบ Scheffe 

4. การวิเคราะห์กลยุทธ์การบรหิารจดัการที่ส่งผลต่อการด าเนินงานร้านค้าปลีกในจงัหวดั
สงขลา โดยการวเิคราะหค์่าถดถอยแบบพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

 
ผลกำรวิจยั  

1. ขอ้มูลปัจจยัด้านบุคคล พบว่า ผู้ประกอบการส่วนมากเป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 68.89 
และเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 30.11 มอีายุ 31 – 40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 47.31 ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 54.84 มรีายไดต่้อเดอืนส่วนใหญ่ คอื 20,000 - 30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 
45.16 ประสบการณ์ในการท างานส่วนใหญ่ตัง้แต่ 6 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 63.98 

2. ขอ้มลูลกัษณะทัว่ไปของรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา พบว่า ขนาดของพืน้ทีร่า้นคา้ส่วนมาก
คอื 50 - 100 ตรม. คดิเป็นรอ้ยละ 36.56 มเีงนิลงทุนในการท ารา้นคา้ปลกี คอื 150,001 - 200,000 บาท 
คดิเป็นรอ้ยละ 33.33 และมรีะยะเวลาในการด าเนินธุรกจิรา้นคา้ปลกี คอื 1 - 5 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 42.47  

3. กลยทุธก์ารบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลา มกีารบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกีอยู่ใน
ระดบัมาก ( = 3.52, SD = 0.69) เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มกีารบรหิารจดัการร้านค้า
ปลกีมากทีสุ่ด คอื ความหลากหลายของประเภทสนิคา้และนโยบายราคา ( X  = 3.74 , SD = 0.74 และ 
0.76) รองลงมา คอื ท าเลที่ตัง้และการออกแบบรา้นและการจดัวางสนิค้า ( X = 3.61 , SD = 0.69 และ 
0.81) และน้อยทีสุ่ด คอื ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด ( X  = 2.88, SD = 1.11) ตามล าดบั  

X
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4. การด าเนินงานของผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา มกีารด าเนินงานอยู่ในระดบั
มาก ( X  = 3.65, SD = 0.72) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีการด าเนินงานมากที่สุด คือ 
มุมมองด้านลูกค้าและมุมมองด้านการเรยีนรูแ้ละพฒันา ( X  = 3.78, SD = 0.77 และ 0.81) รองลงมา คอื 
มุมมองด้านการเงนิ ( X =3.52, SD=0.82) และน้อยที่สุด คอื มุมมองด้านกระบวนการภายใน ( X = 3.51, 
SD = 0.87) ตามล าดบั  

5. การทดสอบสมมตฐิาน 
สมมตฐิานขอ้ที ่1 การเปรยีบเทยีบกลยุทธก์ารบรหิารจดัการของรา้นค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา 

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
ผลกลยุทธ์การบรหิารจดัการของร้านค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมกีลยุทธ์การบรหิารจดัการ
รา้นคา้ปลกีมคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

สมมตฐิานขอ้ที ่2 กลยุทธก์ารบรหิารจดัการส่งผลต่อการด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นค้า
ปลกีในจงัหวดัสงขลา 

ปัจจยักลยุทธ์การบรหิารจดัการส่งผลต่อการด าเนินงานของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกใน
จงัหวดัสงขลา ประกอบด้วย ท าเลที่ตัง้ ความหลากหลายของประเภทสนิค้า ส่วนประสมการสื่อสาร
การตลาด และการบรกิารลูกคา้ส่งผลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลาอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 และสามารถอธบิายความแปรปรวนของการด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีใน
จงัหวดัสงขลาไดร้อ้ยละ 70.90 

 
กำรอภิปรำยผล 

จากการศกึษาเรื่อง กลยุทธ์การบรหิารจดัการที่มผีลต่อการด าเนินงานร้านค้าปลกีในจงัหวดั
สงขลา สามารถน ามาอภปิรายผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งันี้ 

1. ปัจจยัด้านบุคคล พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และอายุงานที่
แตกต่างกนัมกีลยุทธ์การบรหิารจดัการรา้นค้าปลกีในภาพรวมมคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั .05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะผู้ประกอบการร้านค้าปลีกมคีวามแตกต่างกันออกไปในเรื่องของ
ประชากรศาสตร์ ดงันัน้ท าให้แต่ละบุคคลมแีนวทางการบรหิารกลยุทธ์การบรหิารจดัการร้านค้าปลีกที่
แตกต่างกันไปตามความรู้ความสามารถหรอืตามแนวทางที่ทางร้านค้าปลีกมกีารด าเนินการตามแนว
ทางการบรหิารของแต่ละร้าน แต่ทัง้นี้ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีย่อมมหีนทางให้ร้านค้าปลกีของตนเอง
ด ารงอยู่ไดอ้ย่างมัน่คง สรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัใหร้า้นตนเองสามารถด าเนินธุรกจิต่อไปได ้ซึง่ 
สอดคล้องกับงานวิจยัของ ชญัญานุช กัลชนะ (2564) ศึกษาเรื่อง คุณลกัษณะของร้านค้าปลีกท้องถิ่น
สมัยใหม่ที่ส่ งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในจังหวัดสระบุรี ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ด้านเพศ ช่วงอายุ ถิ่นอาศยั และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมคีวามพึงพอใจต่อร้านค้าปลีก
ทอ้งถิน่สมยัใหม่ทีแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของท ิพวรรณ  ถาวร (2564) ศกึษาเรื่อง กลยุทธก์าร
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บรหิารรา้นศกึษาภณัฑ ์ในอ าเภอมะนงั จงัหวดัสตูล ผลการศกึษาพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุอาชพี แตกต่าง
กนั มกีลยทุธก์ารบรหิารรา้นศกึษาภณัฑ ์ในอ าเภอมะนัง จงัหวดัสตูล แตกต่างกนั 

2. ปัจจยักลยุทธก์ารบรหิารจดัการส่งผลต่อการด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีใน
จงัหวดัสงขลา ประกอบด้วย ท าเลที่ตัง้ ความหลากหลายของประเภทสนิค้า ส่วนประสมการสื่อสาร
การตลาด และการบรกิารลูกคา้ส่งผลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลาอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 และสามารถอธบิายความแปรปรวนของการด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีใน
จงัหวัดสงขลาได้ร้อยละ 70.90 ทัง้นี้การบริหารจัดการร้านค้าปลีกต้องอาศัยกลยุทธ์ต่าง ๆ เข้ามา
ประยุกต์ใช้ในการบรหิารรา้นค้าปลกีเพื่อให้การด าเนินงานสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัรายอื่น ๆ ที่อยู่ใน
ท้องตลาดได้ ไม่ว่าจะเป็นรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิ (โชห่วย) หรอื รา้นค้าปลกีแบบโมเดริ์นเทรด (Modern 
tread) กต็าม นอกจากนี้จากผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็ว่าปัจจยักลยุทธก์ารบรหิารจดัการส่งผลต่อการด าเนินงาน
ของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา ประกอบด้วย ท าเลที่ตัง้  ความหลากหลายของประเภท
สนิคา้ ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด และการบรกิารลูกคา้ส่งผลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดั
สงขลา ดงันัน้ การพฒันาและปรบัปรงุตามตวัแปรทีร่ะบุว่าส่งผลต่อการด าเนินงานของผูป้ระกอบการรา้นค้า
ปลกีในจงัหวดัสงขลาจะท าใหร้า้นค้าสามารถด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างมัน่คงในสภาวการณ์ที่มกีารแข่งขนัสูง
ในตลาดคา้ปลกี ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ คนึงนิจต ์หนูเชก็, ทศันีย ์ประธาน, พรทพิย ์เสีย้มหาญ และ
สุวจันี เพชรตัน์ (2561) ศกึษาเรื่อง การจดัการสนิค้าและบรกิารในธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ประเภทซุปเปอร์
มาเก็ต ผลการศกึษาพบว่า การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดมผีลต่อการจดัการสนิค้าที่ด ีโดยปัจจยัทาง
การตลาดที่จะต้องค านึงถงึ ได้แก่ คุณค่าผลติภณัฑ ์ราคาความสะดวกในการซื้อ บรรยากาศภายใน การ
ส่งเสรมิการขาย และลกัษณะการให้บรกิาร มอีิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ตอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ซึง่จากผลการวจิยัดงักล่าวผูป้ระกอบการซุปเปอรม์าเกต็ในทอ้งถิน่สามารถ
น ามาปรบัใชใ้นการวางแผนการจดัการสนิคา้ เพื่อเพิม่ความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ และเพิม่ก าไรใหก้บัธุรกจิ
ไดเ้ป็นอยา่งด ี 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในกำรน ำผลกำรวิจยัไปใช้    

ผูศ้กึษามขีอ้เสนอแนะจากผลการวจิยัดงันี้ 
1. ควรใหค้วามส าคญัในเรื่องของส่วนประสมการสื่อสารการตลาดมากทีสุ่ดเพราะเป็นปัจจยัที่

สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด ในส่วนปัจจยัอื่น ๆ อาทเิช่น ท าเลทีต่ ัง้และ
การออกแบบร้านและการจดัวางสนิค้า ความหลากหลายของประเภทสนิค้าและนโยบายราคา มกีาร
บรหิารจดัการรา้นคา้ปลกีอยู่ในระดบัที่ดตี้องรกัษามาตรฐานใหค้งอยู่อย่างนี้หรอืในอนาคตอาจปรบัปรุง
ใหด้ขีึน้เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจมากทีสุ่ด 

2. การน าการประเมนิการด าเนินงานแบบดุลยภาพ (Balanced Scorecard: BSC) มาเป็นส่วน
หนึ่งในการประเมนิการด าเนินงานของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีจะเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ
ประสบความส าเรจ็เพิม่มากขึน้ 
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3. ปัจจยัดา้นบุคคล พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมี
กลยุทธ์การบรหิารจดัการรา้นค้าปลกีในภาพรวมมคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
.05 ดงันัน้กลยุทธก์ารบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกีของแต่ละผูป้ระกอบการย่อมต่างกนัไปตามแนวทางการ
บรหิารของแต่ละบุคคล ซึง่การบรหิารจดัการรา้นคา้ปลกีตอ้งรูจ้กัเรยีนรูแ้ละปรบัตวัใหเ้ท่าทนักบัลกัษณะ
ของตลาดทีม่กีารเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคทีค่่อนขา้งไว 

4. กลยุทธก์ารบรหิารจดัการทีม่ผีลต่อการด าเนินงานรา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสงขลาในครัง้นี้ ผูท้ี่
เกี่ยวขอ้งกบัรา้นค้าปลกีสามารถน าแนวทางไปปรบัใช้กบัร้านค้าปลกีของตน เพื่อให้รา้นค้าปลกียงัคง
ด าเนินกจิการไดอ้ยา่งมัน่คง สามารถรกัษาลกูคา้เดมิไวอ้ย่างเหนียวแน่นในขณะเดยีวกนัตอ้งมกีารขยาย
ฐานลูกค้าใหม่ให้หนัมาใช้บรกิารที่รา้นค้าปลกีของตน ดงันัน้ผู้ประกอบการรา้นค้าปลกีจงึต้องปรบัปรุง
รา้นคา้ปลกีของตน เพื่อการอยู่รอดในภาวะของการแข่งขนัทีรุ่นแรง และเพื่อใหป้ระสบความส าเรจ็ของ
การด าเนินธุรกจิรา้นค้าปลีก ซึ่งจากการศกึษาปัจจยักลยุทธ์การบรหิารจดัการส่งผลต่อการด าเนินงาน
ของผูป้ระกอบการรา้นค้าปลกีในจงัหวดัสงขลา ประกอบดว้ย ท าเลทีต่ ัง้ ความหลากหลายของประเภท
สนิค้า ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด และการบรกิารลูกค้าส่งผลต่อการด าเนินงานร้านค้าปลีกใน
จงัหวดัสงขลา 

 
ข้อเสนอแนะส ำหรบักำรศึกษำวิจยัครัง้ต่อไป 
1. การศกึษาครัง้นี้ เป็นการศกึษาเฉพาะรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิ (โชห่วย) ดงันัน้ในการศกึษา

ครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษารา้นคา้ปลกีแบบโมเดริน์เทรด (Modern trad) ร่วมดว้ยเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูส าหรบั
การน ามาเป็นแนวทางในการพฒันารา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (โชห่วย) ใหส้ามารถแข่งขนักบัรา้นค้าปลกี
ขนาดใหญ่ได ้ 

2. การศกึษาในครัง้ต่อไปควรศกึษาปัจจยัอื่น ๆ เพิม่เตมิ เช่น แรงจงูใจ แนวคดิการบรหิารต่าง ๆ 
ความส าเรจ็ในการประกอบการธุรกจิ เป็นตน้  
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