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การวิจยัครัง้นีม้ีวตัถปุระสงค์ 1) เพื่อศึกษาข้อมลูทัว่ไปของธุรกิจ ประกอบด้วย บทบาทหน้าที่ใน

ธุรกิจ จ านวนพนกังานในธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทนุ สนิทรัพย์รวม และยอดขายตอ่เดือน ที่มีอิทธิพลตอ่ความ
อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  2) เพื่อศึกษาปัจจยัการ
วางแผนธุรกิจ สว่นประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุหมนุเวียน และการบริหารความเสี่ยง ที่มีอิทธิพลต่อ
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ตวัอย่างที่ใช้ในการ
วิจยัอยา่งน้อย 385 ตวัอยา่ง เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูคือ การ
แจกแจงความถ่ี, ค่าร้อยละ, ค่าเฉลี่ย, สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติความถดถอยเชิงพหุคณู ผลการวิจยั
พบว่า 1) สว่นใหญ่เจ้าของเป็นผู้บริหารเอง มีจ านวนพนกังานในร้าน 1-3 คน ใช้เงินลงทนุน้อยกว่าหรือเท่ากบั 
100,000 บาท มีสินทรัพย์รวมน้อยกว่าหรือเท่ากบั 300,000 บาท และมียอดขายต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 
50,000 บาท 2) ข้อมลูปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก สว่นประสมการตลาด 4Ps มีคา่เฉลีย่สงูสดุ การ
บริหารความเสี่ยง, การบริหารเงินทนุหมนุเวียน และการวางแผนธุรกิจ รองลงมาตามล าดบั 3) ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันมี
อิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจดงักลา่วแตกต่างกนั 4) สว่นประสมการตลาด 4Ps และการบริหารเงินทุน
หมนุเวียน มีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลกีเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ดงันัน้เมื่อเจ้าของธุรกิจต้องการประคบัประคองธุรกิจให้อยู่รอด ควรปรับขนาดของ
ธุรกิจลงให้เหมาะสมกบัก าไรและค่าใช้จ่ายต่างๆที่เกิดขึน้จริง เช่น ลดจ านวนสินทรัพย์รวมเพื่อให้สอดคล้องกบั
ก าไร แล้วเพิ่มระดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ควบคู่ไปกบัการบริหารเงินทนุหมนุเวียนใน
ธุรกิจอยา่งระมดัระวงั 
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The objectives of this research are as follows (1) to study general information about a 

business, consisting of business roles, the number of employees in the business, the amount of 
investment, the total assets and sales per month, all of which influences the survival of small clothing 
retailers in the Bangkok night market; (2) to study the factors of business planning, the 4Ps of the 
marketing mix, working capital management and risk management, which influences the survival of 
small clothing retailers at the Bangkok night market. The samples used in this research included at 
least 385 samples. A questionnaire was used as a research instrument. The statistics employed in 
the data analysis were frequency distribution, percentage, mean, standard deviation and multiple 
regression statistics.The results of the research can be summarized as follows; (1) general 
information about small clothing retailers at the Bangkok night market included the fact that most 
were operated by the owner with one to three employees, the investment amount was less than or 
equal to 100,000 Baht, total assets were less than or equal to 300,000 Baht and the monthly sales 
were less than or equal to 50,000 Baht; (2) general information about the factors influencing the 
survival of small clothing retailers in the Bangkok night market, were at high level overall. The highest 
average was the marketing mix and followed by risk management, working capital management and 
business planning as the lowest;(3) The demographic characteristics of small clothing retailers in the 
Bangkok night market were different and influenced the survival of such businesses differently;(4) the 
marketing mix (4Ps) and working capital management had a significant influence on the survival of 
small clothing retailers at the Bangkok night market. So, when business owners want to sustain their 
businesses and survive, they should adjust the size of the business to suit the actual profit and 
expenses by measures, such as reducing the total assets to be in line with the profit then increasing 
the importance of marketing mix (4Ps) along with managing the working capital in the business 
carefully. 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกขนาดย่อมมีบทบาทส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจในหลายๆด้าน       
ทัง้ด้านการผลิต การจ้างงาน การลงทุน และการส่งเสริมการเป็นผู้ประกอบการ เน่ืองจากธุรกิจ
ดงักล่าวมีโครงสร้างของธุรกิจไม่ซับซ้อน มีความคล่องตวัในการบริหารจัดการ ใช้แรงงานและ
ต้นทนุต ่า ซึง่ง่ายตอ่การจดัตัง้และด าเนินงาน 

ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าเป็นอตุสาหกรรมท่ีมีขนาดใหญ่และมีการแข่งขนัค่อนข้างสูง และมี
การขยายตวัอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จากข้อมลูกองข้อมลูธุรกิจ 
(กองข้อมลูธุรกิจ.  2560: ออนไลน์) ได้สรุปเก่ียวกบัแนวโน้มของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าว่า ธุรกิจขาย
ปลีกเสือ้ผ้าในปี 2560 (ม.ค.-ก.ค.) มีจ านวนเพิ่มขึน้เร่ือยๆ ส่วนใหญ่ธุรกิจดังกล่าวตัง้อยู่ในพืน้ท่ี
กรุงเทพมหานคร จากผลประกอบการในการด าเนินธุรกิจและอัตราส่วนทางการเงินในส่วนของ
รายได้และก าไรสทุธิ มีการด าเนินงานอย่างประสิทธิภาพ ส่งผลตอ่การเติบโตในอนาคต แนวโน้ม
ธุรกิจขายปลีกเสือ้ผ้า ในปี 2560 คาดว่าจะเพิ่มสูงขึน้จากการผลิตและจ าหน่ายภายในประเทศ 
ประกอบกับผลประกอบการในด้านต่างๆ มีทิศทางท่ีดี ซึ่งตลาดในประเทศได้รับปัจจัยจากช่อง
ทางการจ าหน่ายตลาดออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมในปัจจุบนั ประกอบกับเทคโนโลยีด้านต่างๆท่ี
สนบัสนนุให้การซือ้ขายมีความสะดวกและรวดเร็วมากย่ิงขึน้  

ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในกรุงเทพฯ มีแนวโน้มขยายตัวเพิ่มขึน้อีกในอนาคต 
เน่ืองจากรัฐบาลให้การสนบัสนุนและส่งเสริมการลงทุน ข้อมูลสถิติดงักล่าวยังไม่รวมถึงร้านค้า
ปลีกเสือ้ผ้าท่ียังไม่ได้จดทะเบียนพาณิชย์กับกระทรวงพาณิชย์ ซึ่งเปิดด าเนินกิจการในรูปแบบ
ร้านค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดเล็กตามห้างสรรพสินค้า คอมมูนิตีม้อลล์ ตลาดนัด และ แม่ค้าหาบเร่    
ซึ่งสามารถพบเห็นทั่วไปตามสถานท่ีต่างๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะกรุงเทพมหานคร       
เป็นเมืองท่ีมีประชากรอาศยัอยูอ่ยา่งหนาแนน่ ไมแ่ปลกท่ีประชากรเหลา่นีมี้ความต้องการเสือ้ผ้าซึ่ง
เป็นหนึง่ในปัจจยัส่ีของมนษุย์ 

ตลาดนัดกลางคืนก็เป็นแหล่งรวมหลายธุรกิจค้าปลีกขนาดย่อมและเปิดบริการตอน
กลางคืน ซึ่งเป็นช่วงเวลาหลังเลิกงานของคนใช้แรงงานส่วนมาก นักเรียน และเป็นแหล่งท่ี
นักท่องเท่ียวชอบมาเดินเพ่ือซือ้สินค้าต่างๆ เน่ืองจากในเวลากลางคืนมีบรรยากาศดี อากาศดี 
ตลาดนดักลางคืนในเขตกรุงเทพฯ มีจ านวนทัง้หมด 94 แห่ง (smeleader.  2561: ออนไลน์) ซึ่งใน
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ตลาดนัดกลางคืนจะประกอบไปด้วย โซนอาหาร โซนเสือ้ผ้า โซนสถานบนัเทิง เป็นต้น ในโซน
เสือ้ผ้าก็จะประกอบด้วยธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมจ านวนหนึ่งตามขนาดของตลาดนัด
กลางคืนซึง่แขง่ขนักนัทางธุรกิจเพื่อความอยูร่อด 

จากการเพิ่มขึน้ของจ านวนธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม ผู้ประกอบการรายใหม่และ
เกิดการแข่งขนั ในปี 2560 มีผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืน ดงันัน้การวิจยัถึงความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร จึงเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจในการวิจัย  เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการน าไป
ประยุกต์ใช้ในการบริหารธุรกิจ และปรับตัวให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้ บริโภค 
นอกจากนัน้ยงัช่วยเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขนัให้กบัธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า เพ่ือให้กิจการ
สามารถอยู่รอดได้ ในการศกึษาวิจยันีจ้ะศกึษาถึง การวางแผนธุรกิจ โดยเน้น การคิดเชิงกลยุทธ์
และการวางแผนกลยุทธ์ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน โดยเน้น         
การจดัหาเงินทนุ การบริหารต้นทนุของเงินทนุ และการใช้ไปของเงินทนุ และการบริหารความเส่ียง 
เน้นถึง การบริหารอยา่งมีขัน้ตอน ได้แก่ การระบคุวามเส่ียง ประเมินความเส่ียง จดัการความเส่ียง      
และติดตามประเมินผลและรายงาน เพ่ือน าไปใช้ประโยชน์ในการท่ีเอาตวัรอดและเพิ่มโอกาส     
ให้ธุรกิจเตบิโตในอนาคต 
 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
1. เพ่ือศกึษาลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน

เขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศกึษาการวางแผนธุรกิจ โดยเน้นเฉพาะ การคิดเชิงกลยทุธ์และการวางแผน

กลยุทธ์ ท่ีมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศกึษาสว่นประสมการตลาด 4Ps ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศึกษาการบริหารเงินทุนหมุนเวียน โดยเน้นเฉพาะ การจดัหาเงินทุน ต้นทุน
ของเงิน และด้านการใช้ไปของเงินทนุ ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
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5. เพ่ือศกึษาการบริหารความเส่ียง โดยเน้นเฉพาะ การระบคุวามเส่ียง การประเมิน
ความเส่ียง การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและรายงาน ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยู่
รอดของธรุกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

6. เพ่ือศกึษาลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps 
การบริหารเงินทนุหมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความส าคัญของการวิจัย 

1. การน าไปใช้ประโยชน์ในการปรับกลยทุธ์เชิงธุรกิจ เพ่ือเป็นประโยชน์ตอ่ผู้ประกอบการ
ทัง้รายเก่าและรายใหม่ๆ ในตดัสินใจในธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือเป็นแหล่งข้อมูลส าคญัท่ีช่วยให้ผู้ ประกอบการธุรกิจ ให้ทราบถึงข้อมูลท่ีส าคญั 
เก่ียวกบั ลกัษณะข้อมลูทัว่ไปของธุรกิจ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหาร
เงินทนุหมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง ท่ีมีอิทธิพลกบัธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาด
นดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร แล้วน าไปเป็นแนวทางในการปรับปรุง แก้ไข และพัฒนาเพ่ือ
ความอยูร่อดและเตบิโตในอนาคต 

3. เป็นแหล่งข้อมูลเชิงวิชาการ ส าหรับผู้ ท่ีเข้ามาศกึษาค้นคว้าเพิ่มเติมความรู้เก่ียวกับ
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  ในช่วง
เวลาท่ีผู้วิจยัได้ท างานศกึษาและเป็นแนวทางในการพฒันางานวิจยัตอ่ไป 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

การศกึษาวิจยัครัง้นีมุ้ง่ศกึษาเก่ียวกบัธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน 
ท่ีด าเนินธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน โดยเน้นกลุ่มเป้าหมายไปท่ี 
กลุ่มผู้ ประกอบการท่ีค้าขายเสือ้ผ้าตามตลาดนัดกลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก      
เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการให้ธุรกิจของตวัเองอยู่รอด และสามารถแข่งขันได้ในตลาด ผู้ วิจัย     
จะเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถามท่ีได้จัดเตรียมไว้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวนอย่างน้อย 385 ตวัอย่างตามตลาดนัดกลางคืนต่างๆในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีธุรกิจ      
ค้าปลีกเสือ้ผ้าเปิดให้บริการอยู่ 
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้นีคื้อ ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั

กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สามารถระบจุ านวนประชากรท่ีแน่นอนได้ โดยได้มีการจดัท า
การวิจยัในเชิงปริมาณผา่นทางการเก็บแบบสอบถาม ซึ่งมีการเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวนอย่างน้อย 385 ตวัอย่าง โดยวิธีการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ จากการแจกแบบสอบถามตาม
ตลาดนดักลางคืน ท่ีมีธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มเปิดบริการอยู่ 

ตัวแปรที่ศึกษาในการวิจัย 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) คือปัจจยัด้านลกัษณะของธุรกิจค้าปลีก

เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดกลางคืน ปัจจยัด้านการวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การ
บริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง ท่ีมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน 

1.1 ลกัษณะธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่ม ประกอบด้วย 
1.1.1 บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ 

1.1.1.1 เจ้าของ 
1.1.1.2 ลกูจ้าง 

1.1.2 จ านวนพนกังานในร้าน 
1.1.2.1 จ านวน 1-3 คน 
1.1.2.2 จ านวน 4-6 คน 
1.1.2.3 จ านวนมากกวา่ 6 คนแตไ่มเ่กิน 15 คน 

1.1.3 จ านวนเงินลงทนุ 
1.1.3.1 น้อยกวา่หรือเทา่กบั 100,000 บาท  
1.1.3.2 100,001 – 300,000 บาท  
1.1.3.3 300,001 – 500,000 บาท  
1.1.3.4 มากกวา่ 500,001 บาทขึน้ไป 

1.1.4 สินทรัพย์รวม 
1.1.4.1 น้อยกวา่หรือเทา่กบั 300,000 บาท  
1.1.4.2 300,001 – 600,000 บาท 
1.1.4.3 600,001 – 900,000 บาท 
1.1.4.4 900,001 – 1,200,000 บาท 
1.1.4.5 มากกวา่ 1,200,001 บาทขึน้ไป 
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1.1.5 ยอดขายตอ่เดือน 
1.1.5.1 น้อยกวา่หรือเทา่กบั 50,000 บาท  
1.1.5.2 50,001 – 150,000 บาท 
1.1.5.3 150,001 – 250,000 บาท 
1.1.5.4 250,001 – 350,000 บาท 
1.1.5.5 มากกวา่ 350,001 บาทขึน้ไป 

1.2 ปัจจยัด้านการวางแผนธุรกิจ 
1.2.1 การคดิเชิงกลยทุธ์ 
1.2.2 การวางแผนเชิงกลยทุธ์ 

1.3 ปัจจยัด้านสว่นประสมการตลาด 4 Ps 
1.3.1 ด้านผลิตภณัฑ์ 
1.3.2 ด้านราคา 
1.3.3 ด้านการจดัจ าหนา่ย 
1.3.4 ด้านสง่เสริมการตลาด 

1.4 ปัจจยัด้านการบริหารเงินทนุหมนุเวียน 
1.4.1 การจดัหาเงินทนุ 
1.4.2 การบริหารต้นทนุของเงินทนุ 
1.4.3 การใช้ไปของเงินทนุ 

1.5 ปัจจยัด้านการบริหารความเส่ียง 
1.5.1 การระบคุวามเส่ียง 
1.5.2 การประเมินความเส่ียง 
1.5.3 การจดัการความเส่ียง 
1.5.4 การตดิตามประเมินผลและรายงาน 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. ลักษณะของธุรกิจขนาดค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม หมายถึง บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ 

จ านวนพนกังานในธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทนุ สินทรัพย์รวม และยอดขายตอ่เดือน ของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม หมายถึง ร้านค้าปลีกขนาดเล็กท่ีประกอบกิจการค้า
ปลีกเสือ้ผ้าทกุชนิดตามสถานท่ีตา่งๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ด้านการวางแผนธุรกิจ หมายถึง การเปล่ียนความคิดในการประกอบธุรกิจขนาดย่อม
ของผู้ประกอบการให้เป็นแผนงานท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษรอนัมีรายละเอียดเก่ียวกบักิจกรรมตา่งๆ 
ท่ีจ าเป็นและส าคญัตอ่การด าเนินธุรกิจทัง้หมด เพ่ือเตรียมพร้อมกบัการเผชิญหน้ากบัการแข่งขนั
ในตลาด วางแผนแก้ไขปัญหาท่ีอาจเกิดขึน้ไว้ล่วงหน้า ได้แก่ การคิดเชิงกลยทุธ์ และการวางแผน
กลยทุธ์  

3.1 การคิดเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การวิเคราะห์และการประเมินก าลงัความสามารถ
ของตนเอง และสภาพแวดล้อม เพ่ือคาดการณ์อนาคตท่ีอาจจะเกิดขึน้ แล้วจึงก าหนดทางเลือกกล
ยทุธ์ 

3.2 การวางแผนกลยุทธ์ หมายถึง การก าหนดทิศทางและเป้าหมายชัดเจน และ
แนวทางปฏิบตัเิพ่ือให้บรรลเุปา้หมายของธุรกิจ 

4. ส่วนประสมการตลาด 4Ps หมายถึง ปัจจยัท่ีผู้บริหารธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนัดกลาง คืนเ ลือก ใ ช้ เ พ่ื อใ ห้ธุ ร กิจอยู่ รอด ไ ด้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านร าคา                    
ด้านการจดัจ าหนา่ย และ ด้านการสง่เสริมการตลาด 

4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง คุณลักษณะองค์ประกอบของเสือ้ผ้า เพ่ือตอบสนอง 
ความจ าเป็นหรือความต้องการของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจ เช่น เสือ้ผ้าส าหรับเด็ก ส าหรับ
วยัรุ่น และวยัอ่ืนๆ 

4.2 ด้านราคา หมายถึง ความคุ้มค่าของเสือ้ผ้าในรูปตวัเงินท่ีจ่ายไปเพ่ือใช้ประเมิน
ทางเลือกและท าให้ลกูค้าตดัสินใจ เชน่ ราคาของเสือ้ผ้าท่ีระบชุดัเจนบนตวัสินค้าเหลา่นัน้ 

4.3 ด้านการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีท่ีใช้ในการจดัจ าหน่ายหรือช่องทางท่ีจะ
น าเสือ้ผ้าออกสู่ตลาดเป้าหมาย ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร เชน่ ตลาดนดัรถไฟ ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 
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4.4 ด้านสง่เสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจตอ่
ตราสินค้า หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้การจูงใจให้เกิดความต้องการ หรือเพ่ือเตือนความ
ทรงจ า ในผลิตภณัฑ์ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

5. การบริหารเงินทนุหมนุเวียน หมายถึง การบริหารการจดัหาเงินทนุในการด าเนินงาน
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้ธุรกิจมีสภาพ
คลอ่งในการด าเนินไปของธุรกิจ 

5.1 การจัดหาเงินทุน หมายถึง การตัดสินใจเลือกแหล่งเงินทุนของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือก่อให้เกิดรายได้และก าไรตอ่ธุรกิจ 
เชน่ การกู้ ยืมเงินจากธนาคารพาณิชย์ การกู้ ยืมเงินนอกระบบ การน าก าไรสะสมมาใช้จา่ย 

5.2 การบริหารต้นทุนของเงินทุน หมายถึง การพิจารณาเลือกและเปรียบเทียบ
คา่ใช้จ่ายในการได้มาของเงินทุนเพ่ือใช้จ่ายในธุรกิจ เช่น ดอกเบีย้เงินกู้  คา่ธรรมเนียม คา่บริการ
ด าเนินการ เป็นต้น 

5.3 การใช้ไปของเงินทนุ หมายถึง การตดัสินใจในการใช้เงินของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร เช่น ซือ้สินค้าคงเหลือหรือวตัถดุิบโดยได้รับ
เครดติจากผู้ขาย  

6. การบริหารความเส่ียง หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน    
เขตกรุงเทพมหานคร สามารถหาวิธีการเพ่ือจดัการความเส่ียงภยั และพิจารณาถึงลกัษณะของภยั 
ตลอดจนหาทางเลือกในการบริหารความเส่ียงนัน้ให้อยูใ่นสภาวะท่ียอมรับได้ 

6.1 การระบุความเส่ียง หมายถึง การระบุสาเหตขุองความเส่ียง ท่ีเกิดจากปัจจยัทัง้
ภายในทัง้ภายในและภายนอก  

6.2 การประเมินความเส่ียง หมายถึง การเข้าใจถึงโอกาสและผลกระทบท่ีจะเกิด
ความเส่ียง และสามารถจดัล าดบัความเส่ียง เพ่ือประเมินสถานการณ์ 

6.3 การจดัการความเส่ียง หมายถึง การสร้างทางเลือกในการจดัการความเส่ียงแต่
ละรูปแบบและทราบถึงคา่ใช้จา่ยในการจดัการความเส่ียงแตล่ะแบบ เพ่ือตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ี
ดีท่ีสดุ  

6.4 การติดตามประเมินผลและรายงาน หมายถึง เป็นการเพิ่มประสิทธิภาพของการ
จดัการความเส่ียง ด้วยการติดตามเพ่ือให้มั่นใจได้ว่าการจัดการความเส่ียง มีคุณภาพ มีความ
เหมาะสม น าไปใช้ทุกระดับขององค์การ มีการรายงานความเส่ียงท่ีมีผลกระทบต่อการบรรลุ
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วตัถปุระสงค์ การติดตามผลท่ีดีควรมีการท าอย่างสม ่าเสมอ โดยก าหนดเป็นระยะเวลา ขึน้อยู่กับ
ความส าคญัของโครงการและระยะเวลาโครงการ 

7. ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร สามารถด า เนินธุรกิจได้อย่างคล่องตัว สร้างรายได้ 
สามารถแขง่ขนัในตลาด และพฒันาให้ธุรกิจเตบิโต ได้อยา่งมัน่คงและหยัง่ยืน  

8. ตลาดนดักลางคืน หมายถึง ตลาดท่ีเปิดให้บริการตัง้แตป่ระมาณ 3 โมงเย็นเพ่ือรอ
เวลาในช่วงเลิกงานของบรรดาลูกค้า อย่างพนักงานบริษัท ไปจนถึงนักเรียน นกัศึกษา เจ้าของ
พืน้ท่ีจะแบง่ขนาดของพืน้ท่ีส าหรับตัง้ร้านเอาไว้ตามตวั ซึง่แมค้่าพ่อค้าจะต้องจบัจองพืน้ท่ีในแตล่ะ
พืน้ท่ี ด้วยวิธีการต่างๆ นานา จากทางเจ้าของสถานท่ี ค่าเช่าพืน้ท่ีถูกกว่าเช่าพืน้ท่ีขายตาม
ห้างสรรพสินค้า และจะแบง่ตามท าเล หรือ ขนาดของพืน้ท่ี  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด

กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร” มีกรอบแนวคดิในการวิจยั ดงันี ้
     ตวัแปรอิสระ           ตวัแปรตาม 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
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สมมตฐิานในการวิจัย 
1. ลักษณะทั่วไปของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมท่ีแตกต่างกัน ประกอบด้วย    

บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวนพนักงานในธุรกิจ สินทรัพย์รวม จ านวนเงินในการลงทุน และ
ยอดขายต่อเดือน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

2. การวางแผนธุรกิจประกอบด้วย การคิดเชิงกลยทุธ์และการวางแผนกลยทุธ์ มีอิทธิพล
ตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา                      
ด้านการจดัจ าหนา่ย และด้านสง่เสริมการตลาด มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

4. การบริหารเงินทุนหมุนเวียน ประกอบด้วย การจัดหาเงินทุน การบริหารต้นทุนของ
เงินทุน และการใช้ไปของเงินทุน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

5. การบริหารความเส่ียงประกอบด้วย การระบุความเส่ียง การประเมินความเส่ียง     
การจดัการความเส่ียง และการตดิตามประเมินผลและรายงาน มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

6. การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน และ      
การบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลต่อความยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 2  
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
ในการวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพ่ือใช้ประกอบใน

การศกึษา ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้
1. แนวคดิเก่ียวกบั ธุรกิจขนาดยอ่ม 
2. แนวคดิเก่ียวกบั การวางแผนธุรกิจ 
3. แนวคดิเก่ียวกบั สว่นประสมทางการตลาด 4 Ps 
4. แนวคดิเก่ียวกบั การบริหารเงินทนุหมนุเวียน 
5. แนวคดิเก่ียวกบั การบริหารความเส่ียง 
6. แนวคดิเก่ียวกบั ความอยูร่อดของธุรกิจขนาดย่อม 
7. ข้อมลูเก่ียวกบัร้านค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน 
8. งานวิจยัและบทความท่ีเก่ียวข้อง 

 
1. แนวคิดเก่ียวกับ ธุรกิจขนาดย่อม 

สธีุรา อะทะวงษา (2560) อธิบายวา่ ปัจจยัท่ีใช้ในการก าหนดขนาดของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดยอ่ม สว่นใหญ่ใช้ปัจจยัจ านวนการจ้างงานเป็นหลกั รองลงมาคือ ยอดขาย จ านวนสาขา 
ทนุจดทะเบียนและสินทรัพย์ ตามล าดบั เป็นต้น (สธีุรา อะทะวงษา.  2560: 10-11) 

ชนินทร์ ชุณหพันธรักษ์ (2543) อธิบายว่า ธุรกิจท่ีเป็นธุรกิจขนาดย่อม เกณฑ์ท่ีจะใช้
พิจารณาว่าธุรกิจใดเป็นธุรกิจขนาดย่อมก็คือ ธุรกิจท่ีมีพนักงานจ านวนน้อย มียอดขายต ่า          
เงินลงทุนใช้ไม่มาก และท่ีส าคญัก็คือเจ้าของธุรกิจจะต้องบริหารงานด้วยตวัเอง (ชนินทร์ ชุณห
พนัธรักษ์.  2543: 4) 

สมชาย หิรัญกิตติ (2542) อธิบายว่า การแบง่แยกธุรกิจขนาดย่อมให้เดน่ชดัต้องใช้การ
เปรียบเทียบ โดยวดัจากธุรกิจประเภทเดียวกนั ขายสินค้าหรือบริการแบบเดียวกนั โดยใช้เกณฑ์ใน
การวดัดงันี ้ 

1. สินทรัพย์ทัง้หมด เช่น เงินสด สินค้าคงคลงั ท่ีดิน เคร่ืองจกัร และทรัพยากรอ่ืนๆ
ของธุรกิจ 
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2. สว่นของเจ้าของหรือส่วนของผู้ ถือหุ้น เช่น เงินลงทนุทัง้หมดเป็นของบคุคลภายใน
คือ บุคคลภายในกิจการจะเป็นผู้ ถือหุ้นโดยซือ้หุ้น ซึ่งบุคคลภายนอกจะเป็นเจ้าหนีผู้้ ซึ่งให้ยืมเงิน
หรือสนบัสนนุให้สินเช่ือ 

3. รายได้ของยอดขายตอ่ปี 
4. จ านวนพนกังานทัง้หมด 
5. อตัราการครอบครองตลาด 
6. ก าลงัในการรับประกนัในกรณีท่ีเป็นบริษัทประกนัภยั และจ านวนเงินฝากกรณีเป็น

ธนาคาร 
7. ใช้เกณฑ์อย่างใดอย่างหนึ่ง หรือผสมผสานกนั และจะขึน้อยู่กับวตัถปุระสงค์ของ

ผู้ใช้ (สมชาย หิรัญกิตต.ิ  2542: 15) 
วินิจ วีรยางกรู (2532) อธิบายว่า ธุรกิจขนาดย่อมหมายถึง “ธุรกิจท่ีเป็นอิสระ มีเอกชน

เป็นเจ้าของ ด าเนินการโดยเจ้าของเอง ไม่เป็นเคร่ืองมือของธุรกิจใด และไม่ตกอยู่ภายใต้อิทธิพล
ของบคุคลอ่ืน หรือธุรกิจอ่ืนๆ” การท่ีจะตดัสินใจว่าธุรกิจใดเป็นธุรกิจขนาดย่อมนัน้ ถือหลกัเกณฑ์
ตา่งกนัไปอีก เชน่  

1. ใช้หลกัทรัพย์สินรวม (Total Assets) โดยถือเอาทรัพย์สินต่างๆ ของธุรกิจเป็น
เกณฑ์ก าหนด 

2. ใช้หลกัเงินทนุ (Owner’s Equity) โดยถือเอาเงินลงทนุเป็นเกณฑ์ในการก าหนด 
3. ใช้หลกัรายได้จากการขาย (Yearly Sales Revenues) โดยถือยอดขายเป็นเกณฑ์

ในการก าหนด 
4. ใช้หลกัจ านวนพนกังาน (Number of Employees) โดยถือเอาจ านวนพนกังานท่ี

ท างานในธุรกิจนัน้ๆ เป็นเกณฑ์ในการก าหนด (วินิจ วีรยางกรู.  2532: 2-3) 
Timothy S. Hatten (2003) อธิบายว่า เกณฑ์ท่ีใช้ก าหนดธุรกิจขนาดย่อมและมี

คณุสมบตัิเป็นธุรกิจขนาดย่อม โดยทัว่ไปส่วนใหญ่แล้ว เกณฑ์ท่ีใช้แบ่งคือจ านวนพนกังาน ส่วน
เกณฑ์อ่ืนๆ ก็ได้แก่ ยอดขาย สินทรัพย์รวม และเงินลงทนุของเจ้าของ (Hatten Timothy S.  2003: 
5) 

กองบริหารภาษีธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก (2018) อธิบายว่า วิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises = SMEs) เป็นธุรกิจท่ีมีจ านวนมากในประเทศ
ไทย ผู้ประกอบการส่วนมากประกอบการในรูปของบุคคลธรรมดา คณะบุคคลหรือห้างหุ้นส่วน
สามญัท่ีมิใช่นิติบคุคล ห้างหุ้นส่วนจ ากดั บริษัทจ ากดั หรือกิจการร่วมค้า ซึ่งจะประกอบธุรกิจขาย
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สินค้า ผลิตสินค้า หรือให้บริการ หน่วยงานต่าง ๆ ในประเทศไทยมักจะใช้ก าหนดลักษณะตาม
กฎกระทรวงอตุสาหกรรมก าหนดจ านวนการจ้างงานและมลูคา่สินทรัพย์ของวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดยอ่ม พ.ศ. 2545  

ส าหรับกรมสรรพากร ประมวลรัษฎากรไม่ได้มีค านิยาม SMEs ไว้ว่ามีลกัษณะอย่างไร 
แตไ่ด้อาศยัอ านาจตามประมวลรัษฎากรออกกฎหมายเพ่ือสนบัสนนุส่งเสริมธุรกิจ SMEs เช่น ลด
อตัราภาษีเงินได้ ยกเว้นภาษีเงินได้ การหกัคา่สกึหรอและคา่เส่ือมราคาในอตัราเร่ง เป็นต้น  

ลกัษณะ SMEs ตามพระราชบญัญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.
2543 และตามประมวลรัษฎากร สรุปได้ดงันี  ้ ก าหนดลกัษณะธุรกิจ SMEs ตามพระราชบญัญัติ
สง่เสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม พ.ศ. 2543 ตามกฎกระทรวงอตุสาหกรรม  

1 ลกัษณะ SMEs ตามพระราชบญัญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
พ.ศ.2543 ได้ก าหนดลกัษณะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม โดยมีหลกัเกณฑ์ดงันี ้
 
ตาราง 1 ลกัษณะ SMEs ตามพระราชบญัญตัสิง่เสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม พ.ศ.
2543 
 

ลักษณะวิสาหกิจ 
จ านวนการจ้างงาน (คน) จ านวนสินทรัพย์ถาวร (ล้านบาท) 

ขนาดย่อม ขนาดกลาง ขนาดย่อม ขนาดกลาง 

กิจการผลิตสินค้า ไมเ่กิน 50 51-200 ไมเ่กิน 50 51-200 

กิจการค้าสง่ ไมเ่กิน 25 26-50 ไมเ่กิน 50 51-100 

กิจการค้าปลีก ไมเ่กิน 15 16-30 ไมเ่กิน 30 31-60 

กิจการให้บริการ ไมเ่กิน 50 51-200 ไมเ่กิน 50 51-200 

 
* * ในกรณีท่ีจ านวนการจ้างงานของกิจการใดเข้าลกัษณะของวิสาหกิจขนาดย่อม แต่

มลูคา่สินทรัพย์ถาวรเข้าลกัษณะของวิสาหกิจขนาดกลางหรือมีจ านวนการจ้างงานเข้าลกัษณะของ
วิสาหกิจขนาดกลาง แตม่ลูคา่สินทรัพย์ถาวรเข้าลกัษณะของวิสาหกิจขนาดย่อม ให้ถือจ านวนการ
จ้างงานหรือมลูคา่สินทรัพย์ถาวรท่ีน้อยกวา่เป็นเกณฑ์การพิจารณา 

2. ลกัษณะ SMEs ท่ีกรมสรรพากรอาศยัอ านาจตามประมวลรัษฎากรออกกฎหมาย 
เพ่ือสนบัสนนุสง่เสริมให้สิทธิประโยชน์ทางภาษี โดยมีหลกัเกณฑ์ลกัษณะใด ลกัษณะหนึง่ ดงันี ้
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ตาราง 2 ลกัษณะ SMEs ท่ีกรมสรรพากรอาศยัอ านาจตามประมวลรัษฎากรออกกฎหมาย เพ่ือ
สนบัสนนุสง่เสริมให้สิทธิประโยชน์ทางภาษี 
 

ล าดับที่ ลักษณะ 

1 เป็นบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิตบิคุคลท่ีมีทนุจดทะเบียนช าระแล้วในวนัสดุท้ายของรอบ
ระยะเวลาบญัชี ไมเ่กิน 5 ล้านบาท และมีรายได้จากการขายสินค้าและบริการในรอบ
ระยะเวลาบญัชีไมเ่กิน 30 ล้านบาท 

2 เป็นบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิตบิคุคลมีสินทรัพย์ถาวรไมร่วมท่ีดนิไมเ่กิน 200 ล้านบาท
และจ้างแรงงานไมเ่กิน 200 คน 

3 เป็นกิจการขายสินค้าหรือให้บริการท่ีอยูใ่นบงัคบัภาษีมลูคา่เพิ่มท่ีมีรายรับไมเ่กิน 1.8 
ล้านบาทตอ่ปีหรือตอ่รอบระยะเวลาบญัชีได้รับการยกเว้นภาษีมลูคา่เพิ่ม 

 
* การให้สิทธิประโยชน์ทางภาษีจะก าหนดหลกัเกณฑ์ธุรกิจ SMEs ลกัษณะใดลกัษณะ

หนึ่ง ในการให้สิทธิประโยชน์นัน้ ๆ เช่น บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลท่ีมีทุนจดทะเบียนช าระ
แล้วในวนัสดุท้ายของรอบระยะเวลาบญัชี ไม่เกิน 5 ล้านบาท และมีรายได้จากการขายสินค้าและ
ให้บริการไม่เกิน 30 ล้านบาทต่อรอบระยะเวลาบญัชี จะได้สิทธิประโยชน์ยกเว้นภาษีเงินได้นิติ
บุคคลส าหรับก าไรสุทธิ 300,000 บาทแรก หรือบริษัทฯ ท่ีมีแรงงานไม่เกิน 200 คน จะได้รับสิทธิ
ประโยชน์ทางภาษีหกัคา่สกึหรอ และคา่เส่ือมราคา ในอตัราเร่ง เป็นต้น 

** รายได้จากการขายสินค้าและให้บริการไม่เกิน 30 ล้านบาทตอ่รอบระยะเวลาบญัชี มี
ผลบงัคบัใช้ในรอบระยะเวลาบญัชี ปี 2555 clear-gif 

รูปแบบธุรกิจ SMEs การประกอบธุรกิจอาจจะกระท าตัง้แต่คนเดียวขึน้ไป หรือหากมี
หุ้ นส่วนร่วมกันหลายคน มักจัดตัง้ในรูปแบบของนิติบุคคล โดยมีรูปแบบธุรกิจท่ีแตกต่างกัน 
ปรากฏดงัตารางสรุปดงันี ้
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ตาราง 3 รูปแบบธุรกิจ SMEs 
 

ล าดับที่ รูปแบบ ลักษณะ 

1 บคุคลธรรมดา บคุคลทัว่ไปท่ีมีชีวิตอยู่ตามประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย์ 
(มาตรา 15) 

2 คณะบคุคลท่ี
มิใชน่ิตบิคุคล 

บคุคลตัง้แต ่2 คนขึน้ไป ตกลงเข้ากนัเพ่ือการท ากิจการร่วมกนัโดยมี
วตัถปุระสงค์แบง่ปันก าไรท่ีได้จากกิจการท่ีท า (หนว่ยภาษีตาม
มาตรา 56 แหง่ประมวลรัษฎากร) 

3 ห้างหุ้นสว่น
สามญัท่ีมิใช่
นิตบิคุคล 

บคุคลตัง้แต ่2 คนขึน้ไป ตกลงเข้ากนัเพ่ือการท ากิจการร่วมกนัโดยมี
วตัถปุระสงค์แบง่ปันก าไรท่ีได้จากกิจการท่ีท า (หนว่ยภาษีตาม
มาตรา 56 แหง่ประมวลรัษฎากร) 

4 ห้างหุ้นสว่น
สามญัท่ีจด
ทะเบียนนิติ
บคุคล 

บคุคลตัง้แต ่2 คนขึน้ไป มาลงทนุและเป็นเจ้าของกิจการร่วมกนัโดย
หุ้นสว่นทกุคนไมจ่ ากดัความรับผิดและต้องจดทะเบียน เป็นนิติบคุคล
ตามประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย์ 

5 ห้างหุ้นสว่น
จ ากดั 

บคุคลตัง้แต ่2 คนขึน้ไปมาลงทนุและเป็นเจ้าของกิจการร่วมกนั
หุ้นสว่นมีทัง้ท่ีจ ากดัความรับผิดและไมจ่ ากดัความรับผิดและต้องจด
ทะเบียนเป็นนิติบคุคลตามประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย์ 

6 บริษัทจ ากดั บคุคลตัง้แต ่3 คนขึน้ไป มาลงทนุและเป็นเจ้าของกิจการ ผู้ ถือหุ้นรับ
ผิดในหนีต้า่ง ๆ ไมเ่กินจ านวนเงินท่ีผู้ ถือหุ้นแตล่ะคนลงทนุและต้อง
จดทะเบียนเป็นนิตบิคุคลตามประมวลกฎหมายแพง่และพาณิชย์ 

7 วิสาหกิจ
ชมุชน 

กิจการของชมุชนท่ีเก่ียวกบัการผลิตสินค้า การให้บริการ หรือการอ่ืน
ท่ีด าเนินการโดยคณะบคุคลท่ีมีความผกูพนั มีวิถีชีวิตร่วมกนัและ
รวมตวัประกอบกิจการดงักล่าวเพ่ือสร้างรายได้ และเพ่ือการพึง่พา
ตนเองของครอบครัว ชมุชนและระหวา่งชมุชน โดยมีการย่ืนขอจด
ทะเบียนวิสาหกิจชมุชนชมุชน 2548 กบักรมสง่เสริมการเกษตร 

 
ท่ีมา: (กองบริหารภาษีธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก.  2018: ออนไลน์) 
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สรุป ธุรกิจขนาดยอ่ม หมายถึง ธุรกิจท่ีด าเนินกิจการอย่างอิสระในทกุประเภทธุรกิจ ส่วน
ใหญ่มีเจ้าของเป็นผู้น าในการบริหาร ตามกฎเกณฑ์ของกระทรวงอตุสาหกรรม ธุรกิจค้าปลีกขนาด
ย่อม ต้องมีสินทรัพย์ไม่เกิน 30 ล้านบาท และมีจ านวนพนกังานในร้านทัง้หมดรวมเจ้าของแล้วไม่
เกิน 15 คน และตามระเบียบกรมสรรพากร ธุรกิจขนาดย่อมนีต้้องเงินทนุจดทะเบียนไม่เกิน 5 ล้าน
บาท รวมถึงมีรายได้จากการขายสินค้าและบริการไมเ่กิน 30 ล้านบาทในรอบระยะเวลาบญัชี (1ปี) 
 
2. แนวคิดเก่ียวกับ การวางแผนธุรกิจ 

การวางแผนธุรกิจ ประกอบด้วย 2 ปัจจยั คือ การคิดเชิงกลยทุธ์ และการวางแผนกลยทุธ์ 
มีรายละเอียดดงันี ้ 

ไพโรจน์ ปิยะวงศ์วฒันา (2559) อธิบายว่า ความคิดเชิงกลยทุธ์ คือการตัง้โจทย์เพ่ือตอบ
ค าถามส าหรับอนาคต ในการสร้างความสามารถเพ่ืออนาคต ตวัอย่างในเชิงรูปธรรม เช่น โรงแรม
ระดบัสามถึงห้าดาวของไทย ตัง้โจทย์เพ่ือตอบค าถามอนาคตว่าลกูค้าอนาคตนบัจาก พ.ศ. 2557 
จะยงัคงเป็นกลุ่มชาวอเมริกันและยุโรปหรือไม่ ถ้าไม่ใช่ ลูกค้าในอนาคตคือกลุ่มใด โจทย์คือ ถ้า
ลกูค้าอนาคตคือชาวเอเชียโดยเฉพาะชาวจีน โรงแรมจะสร้างคุ้นค่าอะไร และความสามารถใดท่ี
โรงแรมต้องสร้างขึน้ใหม่เพ่ือตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าชาวจีน อาทิ  การสร้างคุณค่าท่ีสอดคล้องกับ
วฒันธรรมจีน ไม่ว่าจะเป็นความสามารถด้านภาษาจีน บรรยากาศและวฒันธรรมแบบจีน น่ีเป็น
การตัง้โจทย์อนาคตด้วยค าถามเพ่ือสร้างความสามารถเพ่ืออนาคต  (ไพโรจน์ ปิยะวงศ์วฒันา.  
2559: 38) 

เกรียงศกัดิ ์เจริญวงศ์ศกัดิ์ (2546) อธิบายว่า การคิดเชิงกลยทุธ์ หมายถึง ความสามารถ
ในการก าหนดแนวทางท่ีดีท่ีสดุ ภายใต้สภาวะตา่งๆ เพ่ือบรรลเุปา้หมายท่ีต้องการ  

การคดิเชิงกลยทุธ์มีลกัษณะเป็นกระบวนการความคิด เกิดขึน้เม่ือมี เปา้หมาย บางอย่าง
ท่ีต้องการท าให้ส าเร็จ เชน่ ชนะการแข่งขนั ท าให้ปัญหาหมดไป ได้รับสิ่งท่ีต้องการ เป็นต้น การจะ
บรรลุเป้าหมาย ต้องมีการก าหนดทางเลือกท่ีคิดว่ามีโอกาสประสบความส าเร็จมากท่ีสุด โดย
ประเมินก าลงัความสามารถของตนเอง ประเมินสภาพแวดล้อม รวมทัง้ต้องสามารถคาดการณ์
อนาคตท่ีอาจเกิดขึน้ แล้วจึงก าหนดทางเลือกกลยทุธ์ท่ีคิดว่ามีโอกาสประสบความส าเร็จมากท่ีสดุ 
เพ่ือมุง่สูเ่ปา้หมายท่ีวางไว้ 

การด าเนินกลยทุธ์จะต้องท าด้วยความเข้าใจโลกแห่งความเป็นจริงท่ีมีความไม่แน่นอน
ผสมผสานอยู่ ดังนัน้ เม่ือก าหนดทางเลือกกลยุทธ์ได้แล้ว จึงยังไม่สามารถน าไปใช้ได้จริงใน
ภาคปฏิบตั ิแตจ่ะต้องมีการทดสอบผลกระทบท่ีอาจเกิดขึน้ในแง่มมุตา่งๆ จากนัน้จงึเลือกทางเลือก
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กลยุทธ์ท่ีคิดว่าควบคุมได้มากท่ีสุด และคิดเผ่ือไว้ส าหรับการรับมือสิ่งท่ีอาจเกิดขึน้ในอนาคต 
ขณะเดียวกัน เม่ือน าออกปฏิบตัิจะต้องมีการตรวจสอบสภาพแวดล้อมและผลกระทบท่ีเกิดขึน้
อยา่งตอ่เน่ือง เพ่ือให้สามารถรับมือกรณีมีสิ่งท่ีไมค่าดคดิเกิดขึน้  

การคิดเชิงกลยุทธ์จึงมีลักษณะยึดหยุ่น ไม่ตายตัว แต่พลิกแพลงโอนอ่อนไปตาม
สถานการณ์ท่ีแตกตา่งกนั การเตรียมความพร้อมจะช่วยให้เราสามารถปรับตวัรับการเปล่ียนแปลง
ได้รวดเร็ว โดยยังคงพยายามท่ีจะยืดแนวทางสู่เป้าหมายสูงสุดได้ ท าให้มีโอกาสประสบ
ความส าเร็จได้มากกวา่คนท่ีปราศจากการคิดเชิงกลยทุธ์ 

การคิดเชิงกลยุทธ์ในชีวิตประจ าวันเก่ียวข้องกับกระบวนการคิดในการแก้ปัญหา 
(Problem Solving) การตดัสินใจ (Decision Making) และการวางแผน (Planning) คนท่ีคิด
เชิงกลยุทธ์ได้ดีจะสามารถหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดมาใช้และบรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตัง้ไว้ได้
มากกว่าคนท่ีไม่มีความสามารถในการคิดเชิงกลยุทธ์ เพราะจะสามารถตัดสินใจเลือกทางท่ี
เหมาะสมกับสภาวะต่างๆ ท่ีคาดว่าจะเผชิญในอนาคต และการตดัสินใจเม่ือเผชิญเหตุการณ์
เฉพาะหน้า การรู้จกัใช้ประโยชน์จากเวลา สถานท่ี และสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

การคิดเชิงกลยทุธ์เป็นการคิดท่ีมุ่งชยัชนะ โดยใช้ “ศาสตร์” และ “ศิลป์” ในการวางแผน
หรือจัดการเหตกุารณ์ต่างๆ ได้เป็นอย่างดี การใช้ความเป็น ศาสตร์ คือมีหลกัการวางแผนอย่าง
เป็นขัน้เป็นตอนท่ีสามารถถ่ายทอดและเรียนรู้กันได้ แต่ขณะเดียวกันยังใช้ความเป็นศิลป์ คือ
แตกตา่งกนัไปตามความสามารถในการคดิเชิงกลยทุธ์ของแตล่ะบคุคล รู้ว่าเวลาใด สถานการณ์ใด
ควรเลือกใช้กลยทุธ์แบบใด (เกรียงศกัดิ ์เจริญวงศ์ศกัดิ.์  2546: 22-24) 

ธนาชยั สขุวณิช (2557) อธิบายว่า การวางแผน คือ กระบวนการก าหนดวตัถุประสงค์
และวิธีการเพ่ือบรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การ การวางแผนเป็นหน้าท่ีการบริหารอย่างหนึ่ง และ
การวางแผนจะตอบค าถามพืน้ฐาน 3 ข้อ ดงัตอ่ไปนี ้

1. เราอยูท่ี่ตรงไหนในขณะนี?้ 
2. เราต้องการไปท่ีไหน? 
3. เราสามารถไปท่ีต้องการได้อยา่งไร? 

ค าถามข้อแรกจะเก่ียวพันกับการประเมินสถานการณ์ในปัจจุบนั ค าถามข้อท่ีสองจะ
เก่ียวพันกับการก าหนดวัตถุประสงค์ท่ีต้องการ และค าถามสุดท้ายจะเก่ียวพันกับการระบุการ
กระท าเพ่ือบรรลวุตัถปุระสงค์ท่ีต้องการ เม่ือเราตอบค าถามเหล่านีแ้ล้ว แผนงานขององค์การจะถกู
ก าหนดขึน้มา การวางแผนจะเป็นเร่ืองของการรับมือกับอนาคต แต่เก่ียวพันกับการตดัสินใจใน
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ปัจจุบนั แทนท่ีจะเป็นการตดัสินใจในอนาคต การวางแผนเป็นกิจกรรมรากฐานอย่างหนึ่งของ
องค์การ  

การวางแผนระยะยาวและการวางแผนระยะสัน้ การวางแผนอาจจะมีระยะเวลาสัน้หรือ
ยาวได้ โดยทัว่ไปการวางแผนระยะยาว (Long-Range Planning) จะมีระยะเวลาประมาณ 3-7 ปี 
หรือมากกว่าในอนาคต เน่ืองจากสภาพแวดล้อมแตกต่างกันระหว่างองค์การและระหว่าง
อตุสาหกรรมด้วยกนั ดงันัน้ กรอบเวลาท่ีเหมาะสมของการวางแผนระยะยาว จะขึน้อยู่กบัลกัษณะ
ของสภาพแวดล้อมและกิจกรรม โดยทัว่ไปการวางแผนระยะสัน้จะครอบคลมุระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี 
และอาจจะเพิ่มการวางแผนระยะกลางเข้ามาด้วย โดยปกติการวางแผนระยะกลางจะครอบคลุม
ระยะเวลา 1-3 ปี 

การวางแผนอยา่งเป็นทางการและการวางแผนอยา่งไมเ่ป็นทางการ ผู้บริหารขององค์การ 
อาจมีการวางแผนการด าเนินงาน ซึ่งอาจแตกต่างกันขึน้อยู่กับวิธีการและโครงสร้างของการ
วางแผน การวางแผนท่ีอยู่บนรากฐานของความไม่เป็นทางการจะมีอยู่มากมายในองค์การ การ
วางแผนอย่างเป็นทางการ (Formal Planning) หมายถึง การวางแผนท่ีอยู่บนรากฐานของ
กระบวนการท่ีมีระบบ การวางแผนอย่างเป็นทางการส่วนใหญ่จะก่อให้เกิดแผนงานท่ีเป็นลาย
ลักษณ์อักษร แผนงานท่ีเป็นทางการอาจจะเป็นเอกสารตัง้แต่หนึ่งหน้าไปจนถึงหลายร้อยหน้า   

ท าไมเราควรจะมีการวางแผนอย่างเป็นทางการ เหตุผลส าคญัอย่างแรก คือ ถ้าไม่มีการวางแผน
อย่างเป็นทางการแล้ว ผู้ บริหารจะต้องแก้ปัญหาประจ าอยู่เสมอ เหตุผลอย่างท่ีสองคือ การ
วางแผนอยา่งเป็นทางการบงัคบัให้ผู้บริหารทกุคนต้องร่วมมือกนั แม้ว่าจะมีการวางแผนอย่างเป็น
ทางการและวางแผนอย่างไม่เป็นทางการ แต่อาจจะต้องมีการวางแผนอย่างใดอย่างหนึ่ง เกิดขึน้
ภายในองค์การเพ่ือเป็นการวางแผนในการบริหารงานตอ่ไป (ธนาชยั สขุวณิช.  2557: 3-4) 

การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning) คือ กระบวนการของการก าหนด 
วตัถปุระสงค์ขององค์การ และการก าหนดกลยทุธ์เพ่ือบรรลวุตัถปุระสงค์ขององค์การ การวางแผน
กลยทุธ์ เรียกวา่ การวางแผนบริษัท (Corporate Planning)  

กลยุทธ์ระดับบริษัท (Corporate Strategy) 
1. กลยทุธ์การเจริญเตบิโต (Growth) หมายถึง กลยทุธ์ในการเพิ่มส่วนแบง่การตลาด

และยอดขาย 

2. กลยทุธ์คงท่ี (Stability) หมายถึง กลยทุธ์ท่ีมุ่งรักษาสถานะเดิมของธุรกิจไว้ หรือ
การขยายขนาดของธุรกิจเพียงเล็กน้อย 
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3. กลยุทธ์ถดถอยหรือกลยุทธ์ตดัทอน (Strategy Retrenchment) หมายถึง การ
รักษาสภาพท่ีดีไว้บางอยา่ง 

4. กลยทุธ์การเลิกกิจการ (Divestiture) หมายถึง การขายหรือปิดกิจการบางส่วนไป
เพ่ือลดคา่ใช้จ่ายและด าเนินงานท่ีดีขึน้ การลดหรือตดัทอนปริมาณการผลิตท่ีไม่มีความหวงัท่ีจะ
เตบิโตได้อีกตอ่ไป 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
1. กลยทุธ์การสร้างความแตกตา่ง (Differentiation) เป็นการสร้างความแตกตา่ง โดย

การพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ให้มีความแตกตา่งในด้านตา่งๆ มีความเป็นเอกลกัษณ์ในตวัสินค้าเอง 
2. กลยทุธ์ความเป็นผู้น าในด้านต้นทนุ (Cost Leadership) เป็นผู้น าในด้านต้นทุน 

สามารถจ าหนา่ยสินค้าท่ีมีราคาถกูกวา่คูแ่ขง่ขนั แตไ่มใ่ชล่ดคณุภาพของวตัถดุบิ 
3. กลยุทธ์เน้นท่ีกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Focus Group) การเจาะจงกลุ่มลูกค้า 

เปา้หมายโดยเฉพาะเป็นกลยทุธ์หนึ่งท่ีช่วยให้องค์การอยู่รอดได้ในสภาวะการแข่งขนั (ธนาชยั สุข
วณิช.  2557: 110-118) 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2558) อธิบายว่า การวางแผนเชิงกลยุทธ์ หลายครัง้ท่ีความคิดดีๆ 
เกิดขึน้ในภาพจินตนาการ มีความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจ และสามารถประสบความส าเร็จได้ 
แตก่ลบัล้มเหลวอยา่งนา่เสียดายเม่ือน ามาปฏิบตัจิริง ทัง้ๆ ท่ีสินค้าหรือบริการใหม่ๆ บางอย่างจะมี
ประโยชน์อย่างยิ่งหากสามารถน าสู่ตลาดและน าไปใช้จริง แต่เพราะไม่มีการวางแผนท่ีรอบคอบ
ก่อนวา่จะต้องท าอะไรบ้าง และจะหาทางปอ้งกนัและแก้ปัญหาอย่างไร เม่ือเจอกบัอปุสรรคในการ
ด าเนินงาน 

การวางแผนเชิงกลยทุธ์จึงเป็นขัน้ตอนส าคญัส าหรับธุรกิจในการก าหนดเปา้หมายและ
แนวทางปฏิบตัเิพ่ือการบรรลเุปา้หมายของธุรกิจดงักล่าว เน่ืองจากการวางแผนจะเป็นเสมือนแผน
ท่ีบอกเส้นทางส าหรับธุรกิจในการด าเนินการ เม่ือไม่มีการวางแผน จึงเปรียบเสมือนธุรกิจท่ี
ด าเนินการโดยไร้ทิศทางท่ีชดัเจน และอาจเดนิหลงทิศหลงทางออกนอกเส้นทางไป ซึ่งการวางแผน
เชิงกลยุทธ์เป็นหนึ่งในกิจกรรมท่ีท าได้ยากมาก เพราะต้องอาศัย ความรู้ ความเข้าใจ ทกัษะ และ
ความตัง้ใจในการวางแผนอย่างละเอียด แต่ผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการวางแผนท่ีมี
ประสิทธิภาพ จะกลายเป็นความคุ้มคา่ท่ีสดุกบัความพยายามท่ีทุม่เทไป 

ประโยชน์ของการวางแผนเชิงกลยุทธ์ 
การด าเนินธุรกิจเปรียบเสมือนการเดินทางรูปแบบหนึ่ง ก่อนท่ีจะเดินทางเราต้อง

ทราบก่อนว่า เราต้องการเดินทางไปไหน และจะไปถึงท่ีนัน่ได้อย่างไร เม่ือมีการวางแผนท่ีดีจะท า
ให้ถึงท่ีหมายได้ทนัเวลาท่ีต้องการ ไม่ต้องเสียเวลาและค่าใช้จ่ายไปกับการผจญภัยกบัรถติดหรือ
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หลงทางบนเส้นทางท่ีสบัสน เน่ืองจากไม่มีการศึกษาเส้นทางและวางแผนในการเดินทางมาก่อน 
ธุรกิจก็เช่นกนั การวางแผนจะบอกถึงวตัถปุระสงค์ของการด าเนินงาน (Objectives) เปา้หมายท่ี
คาดหวงั (Goals) และทิศทางท่ีควรจะด าเนินไป (Direction) ซึ่งการวางแผนเชิงกลยทุธ์ท่ีดีจะช่วย
ผู้ประกอบการได้หลายประการ ได้แก่ 1 มีเปา้หมายชดัเจน 2. เตรียมความพร้อมของธุรกิจ 3. 
แนวทางในการปฏิบตัิงาน 4. ดงึความสนใจจากผู้ ร่วมทนุ 5. สร้างขวญัและก าลงัใจ (ฉัตยาพร 
เสมอใจ.  2558: 164-165) 

ประจวบ เพิ่มสุวรรณ (2558) อธิบายความหมายของการวางแผนว่า การวางแผนนัน้
สามารถท าได้ 2 แบบ คือ แบบท่ีเรียกว่า การวางแผนอย่างไม่เป็นทางการ (Informal Plan) และ
การวางแผนแบบเป็นทางการ (Formal Plan) ส าหรับการวางแผนแบบไมเ่ป็นทางการนัน้มกัจะไม่มี
การเขียนเป็นลายลกัษณ์อกัษร และจะรับรู้เฉพาะบคุคลท่ีเก่ียวข้องเท่านัน้ ส่วนมากจะใช้ในธุรกิจ
ขนาดเล็กและแผนแบบไม่เป็นทางการมกัจะไม่มีความตอ่เน่ือง ส่วนแผนแบบเป็นทางการนัน้จะมี
การก าหนดเปา้หมายไว้ชดัเจน เป็นลายลกัษณ์อกัษรและให้มีการรับรู้อยา่งกว้างขวางดงันี ้
 
ตาราง 4 แผนแบบไมเ่ป็นทางการ และแบบเป็นทางการ 
 

แผนแบบไม่เป็นทางการ 
(Informal Plan) 

แผนแบบเป็นทางการ 
(Formal Plan) 

ไมเ่ป็นลายลกัษณ์อกัษร เป็นลายลกัษณ์อกัษร 

จะรับรู้เฉพาะบคุคลท่ีเก่ียวข้องเทา่นัน้ มีการรับรู้อยา่งกว้างขวาง 

สว่นมากมกัจะใช้ในธุรกิจขนาดเล็ก มีการก าหนดเปา้หมายไว้ชดัเจน 

ไมมี่ความตอ่เน่ือง มีความตอ่เน่ือง 

 
ท่ีมา: (ประจวบ เพิ่มสวุรรณ.  2558: 11) 

 
กลยทุธ์ หมายถึง วิธีการด าเนินงานหรือรูปแบบท่ีจะน าไปสูค่วามส าเร็จตามวตัถปุระสงค์

ขององค์กร 
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การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Planning)  
หมายถึง แผนท่ีเก่ียวข้องกบัวิธีการจดัสรรทรัพยากร ท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั เพ่ือให้เกิดผล

ดีสามารถบรรลวุตัถปุระสงค์ โดยให้มีความเส่ียงน้อยท่ีสดุ ณ ระดบัท่ียอมรับได้ แผนกลยทุธ์จะถกู
ก าหนดขึน้ ส าหรับผู้บริหารระดบัสงู เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการบริหารองค์การตามท่ียอมรับได้  

การวางแผนกลยทุธ์ เป็นกิจกรรมทางการวางแผนท่ีมีความจ าเป็นเพ่ือสร้างศกัยภาพ
ทางการบริหาร และเสริมการพฒันาแนวคดิหรือการปฏิบตังิานท่ีจ าเป็นตอ่การด าเนินธุรกิจ 

กระบวนการวางแผนเชิงกลยุทธ์ 
ผลลัพธ์ท่ีได้จากกระบวนการวางแผนกลยุทธ์ คือ แผนกลยุทธ์ (Strategic Plan)    

การวางแผนเชิงกลยทุธ์ ประกอบด้วยขัน้ตอนตา่งๆ ดงันี ้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงกระบวนการวางแผนกลยทุธ์ 
 

ท่ีมา: (ประจวบ เพิ่มสวุรรณ.  2558: 65-67) 
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กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  

ถูกก าหนดโดยผู้ บริหารระดับสูงขององค์การ เช่น กรรมการผู้ จัดการ ประธาน
กรรมการหรือ หวัหน้าคณะบริหาร (CEO) โดยคาดการณ์และความต้องการในอนาคต เพ่ือก าหนด
วิสัยทัศน์ ภารกิจ กลยุทธ์ระดับบริษัทเป็นการระบุทิศทางของธุรกิจและเป็นแนวทางของ           
การวางแผนระดบักลางและลา่งลงไป กลยทุธ์ระดบับริษัท/องค์การ แบง่ออกได้เป็น 3 กลยทุธ์ ดงันี ้

1. กลยุทธ์การขยายตวั (Growth Strategies) ในสภาวะปกติธุรกิจส่วนใหญ่นิยมใช้
กลยทุธ์นีเ้ม่ือมีโอกาสองค์การมีขยายตวัมากขึน้ เพิ่มส่วนแบง่ตลาด เพิ่มยอดขาย ผู้บริหารจะต้อง
พิจารณาอย่างรอบคอบ (เส่ียงมาก) เป็นกลยทุธ์ท่ีต้องการขยายธุรกิจทัง้ สินทรัพย์ (Assets) และ
การเพิ่มขึน้ของผลก าไร (Profit) 

2. กลยุทธ์แบบคงท่ีหรืออยู่กบัท่ี (Stability Strategies) เป็นกลยุทธ์คงตวัโดยการ
รักษากิจกรรมท่ีด าเนินอยู่เดิมโดยไม่มีการเปล่ียนแปลง (ผู้บริหารไม่ชอบการเปล่ียนแปลง/ไม่ชอบ
เส่ียง) องค์การพอใจกับอัตราการเติบโตและขอบเขตผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่ เช่น ร้านโชห่วย ในทาง
ปฏิบตักิารวางแผนยงัใช้กลยทุธ์เน้นผลิตภณัฑ์และตลาดท่ีมีอยู่แล้ว เพ่ือรักษาฐานเดมิไว้ 

3. กลยทุธ์การตดัทอน/หดตวั (Retrenchment and Defense Strategies) เป็นกล
ยทุธ์ท่ีอาจเกิดจากการขยายตวัมากเกินไป หรือการขยายตวัประสบปัญหา หรือมีภาวะฉกุเฉินด้าน
การเงิน เน่ืองจากตลาดซบเซา การใช้กลยุทธ์ตดัทอน เป็นลักษณะของการป้องกันตวัเอง เ พ่ือ
ความอยูร่อดของกิจการในอนาคต 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy)  
หมายถึง กลยุทธ์ท่ีองค์การธุรกิจใช้ในการแข่งขนัในแต่ละอตุสาหกรรม ถ้าองค์การ

ธุรกิจใดมีธุรกิจอยู่เพียงชนิดเดียวก็จะมีกลยุทธ์เดียว แต่ถ้าองค์การขยายตวัเข้าสู่ธุรกิจหลาย
ประเภท ธุรกิจแต่ละประเภทก็จะต้องมีกลยุทธ์ส าหรับการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรม กลยุทธ์
โดยทัว่ไปท่ีใช้ในการแข่งขนั (Generic Competitive Strategies) ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์หลกั 
ดงันี ้ 

1. ผู้น าด้านต้นทนุ (Cost Leadership) ใช้กลยทุธ์การแข่งขนัขององค์การท่ีมีตลาด
เป้าหมายกว้างควบคมุต้นทุนอย่างเข้มงวด (ซือ้ของจากผู้จดัจ าหน่ายท่ีให้ราคาต ่าสุด) เน้นการ
ผลิตแบบ Mass Production ลดคา่ใช้จา่ยให้ต ่าสดุ ได้แก่ การวิจยัพฒันาการบริหารฯ พยายามลด
ต้นทนุในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ให้น้อยท่ีสดุ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีมีต้นทนุต ่า 
คูแ่ข่งขนัไม่สามารถเข้ามาตอ่สู้กบัสงครามราคา เช่น Wall-Mart เทสโก้โลตสัมีสโลแกนว่า “ถกูทกุ
วนั – Everyday Low Price) และการท่ี เซาธ์เวสท์แอร์ไลน์ (Southwest Airline) ท าก าไรได้ เพราะ
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ใช้กลยทุธ์ต้นทนุต ่าโดยลดต้นทนุ (Cost) อาหารบนเคร่ืองบิน วตัถปุระสงค์ของกลยทุธ์นี ้คือ ความ
พยายามท่ีจะสามารถชนะคูแ่ขง่ได้ โดยท าทกุอยา่งเพื่อท่ีจะผลิตสินค้าหรือบริการท่ีมีต้นทนุต ่ากว่า
คูแ่ขง่  

2. สร้างความแตกต่าง (Differentiation) เป็นกลยุทธ์การแข่งขนัขององค์การท่ีมุ่ง
ตลาดเป้าหมายกว้างสร้างมูลค่าต่างๆ ให้โดดเด่นเหนือคู่แข่งขัน (สามารถเรียกร้องราคาและ
บริการท่ีสูงขึน้) ความโดดเด่นจะสร้างความจงรักภกัดีของลกูค้าท่ีมีตอ่ผลิตภัณฑ์ รถ Mercedes 
Benz มีราคาในประเทศไทยหรืออเมริกาสูงกว่าในทวีปยุโรป เน่ืองจากบ่งบอกสถานะของผู้ขบัข่ี 
รถ BMW ไม่ได้มีต้นทุนในการผลิตสูงกว่ารถ HONDA แต่สามารถขายได้ในราคาท่ีแพงกว่า 
นาฬิกา ROLEX ก็มีต้นทุนการผลิตสูงกว่านาฬิกาย่ีห้ออ่ืนเล็กน้อย แต่สามารถขายได้แพงกว่า
หลายเท่า Volvo เน้นความปลอดภยั Mercedes Benz เน้นความหรูหรา McDonald เน้นสะอาด
และรวดเร็ว 

3. มุ่งเน้นเจาะลึกด้านต้นทนุต ่า (Cost Focus) ใช้ความสามารถในการลดต้นทนุ ณ 
ระดบัการผลิตหนึ่ง มุ่งตลาดส่วนแคบ (Niche Market) ด้านคณุภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีได้มาตรฐาน
และเช่ือถือได้ในราคาถกูกวา่คูแ่ขง่ขนั มุง่เน้นตอบสนองลกูค้าบางกลุม่หรือเฉพาะสถานท่ี เช่น ร้าน
ขายอาหารเลียนแบบ McDonald ยาสีฟันดอกบวัคู ่ยาสีฟันวิเศษนิยม 108 Shop ห้างสมใจนึก
บางล าพ ูหมกูระทะ ราคาหวัละ 69-79 บาท 

4. มุ่งเน้นเจาะลึกสร้างความแตกตา่ง (Differentiation Focus) จะมุ่งกลุ่มลกูค้าและ
พืน้ท่ีเฉพาะเจาะจง แสวงหาความแตกต่างภายในส่วนของตลาดเป้าหมายบริการ เป็นพิเศษ
เฉพาะกลุ่มลกูค้า ใช้ในตลาดท่ีมีขอบเขตแคบ (Niche Market) เช่น ตลาดเสือ้ผ้าของหญิงมีครรภ์ 
ชดุวา่ยน า้ผู้หญิงอ้วน วิลลา่ซุปเปอร์มาร์เก็ต (เน้นตา่งชาต)ิ สเวนสนั แฮร์เซ็นเตอร์ (เน้นคนผมบาง) 
บางกอกแอร์เวย์ (เน้นนกัท่องเท่ียวท่ีมีเงิน) รถยนต์ Bently, Porche (เน้นมหาเศรษฐี) (ประจวบ 
เพิ่มสวุรรณ.  2558: 83-90) 
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ภาพประกอบ 3 สรุปทางเลือกกลยทุธ์เพ่ือเกิดความได้เปรียบเชิงการแขง่ขนั 
 

สรุป การวางแผนธุรกิจ หมายถึง การน าภาพจิตนาการจากความคิดดีๆ มาก าหนด
ทิศทางของกระบวนการด าเนินธุรกิจ เพ่ือให้ได้มาซึ่งก าไรจากการประกอบการ ไม่ว่าจะเป็น การ
วางแผนท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการ รวมถึงการวางแผนระยะยาวและการวางแผนระยะสัน้ 
ประกอบด้วย 2 ปัจจยั คือ 

1. การคิดเชิงกลยทุธ์ คือการคิดโดยใช้ประสบการณ์และความรู้ ก าหนดแนวทางท่ีดี
ท่ีสุด เพ่ือบรรลุเป้าหมายท่ีต้องการ ประกอบด้วย การคิดในการแก้ไขปัญหา การคิดในการ
ตดัสินใจ และการคดิในการวางแผน การคดิดงักลา่วอาจจะมีความยืดหยุ่น ไม่ตายตวั แตอ่าจพลิก
แพลงโอนออ่นไปตามสถานการณ์ท่ีแตกตา่งกนั 

2. การวางแผนกลยุทธ์ คือการก าหนดกลยุทธ์ระดบับริษัทและระดบัธุรกิจ เพ่ือเป็น
แนวทางในการระบภุารกิจและวตัถปุระสงค์ขององค์การ ดงันี ้ 

2.1 กลยทุธ์ระดบับริษัท ประกอบด้วย กลยทุธ์การขยายตวั กลยทุธ์อยู่กบัท่ี และ
กลยทุธ์การตดัทอนหรือหดตวั 

2.2 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ประกอบด้วย กลยุทธ์เป็นผู้น าด้านราคา กลยุทธ์สร้าง
ความแตกตา่ง และกลยทุธ์มุง่เน้นเจาะจงกลุม่เปา้หมาย  
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3. แนวคิดเก่ียวกับ ส่วนประสมทางการตลาด 4 Ps 
อดลุย์ จาตรุงคกุล (2550) อธิบายว่า เคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดใช้เพ่ือจูงใจผู้บริโภค คือ 

สว่นประสมทางการตลาด (4P’s) 
ผลิตภัณฑ์  

ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลกระทบตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค เช่น ความ
แปลกใหม่ ลกัษณะการใช้งาน คณุภาพของผลิตภัณฑ์ ฯลฯ ลกัษณะดงักล่าวท าให้ผู้บริโภคต้อง
ด าเนินการตดัสินใจตามขัน้ตอนอยา่งเตม็รูปแบบ ในฐานะนกัการตลาดเม่ือทราบดงันีแ้ล้วก็ควรจะ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคมีความคุ้นเคยหรือดึงดดูให้ตดัสินใจง่ายและแสวงหาทางเลือกเพิ่ม
อีก 

รูปร่างผลิตภณัฑ์ บรรจภุณัฑ์ และปา้ยฉลาก สามารถก่ออิทธิพลตอ่กระบวนการ
ซือ้ของผู้บริโภคได้บรรจุภณัฑ์ท่ี “สะดดุตา” อาจท าให้ผู้บริโภคคดัเลือกไว้เพ่ือพิจารณา ประเมิน 
เพ่ือการตดัสินใจซือ้ ปา้ยฉลากท่ีแสดงให้ผู้บริโภคเข้าใจหรือเล็งเห็นคณุประโยชน์ของผลิตภณัฑ์จะ
ท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจง่าย 

ราคา  
ราคาเป็นองค์ประกอบส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภค 

โดยเฉพาะในขัน้ตอนการประเมินทางเลือกเพ่ือตดัสินใจซือ้ โดยปกติผู้บริโภคมีแนวโน้มจะประเมิน
ผลิตภัณฑ์ราคาต ่าในเร่ืองความคุ้มค่า นักการตลาดจึงพยายามท่ีจะลดต้นทุนการซือ้และเสนอ
ขายในราคาท่ีไม่แพง หรือใช้ลักษณะอ่ืนๆ ท าให้ผู้ บริโภคตัดสินใจง่ายขึน้ เช่น ประเภทสินค้า     
เป็นต้น ส าหรับสินค้าฟุ่ มเฟือย ราคามีอิทธิพลต่อการซือ้แตกต่างกนัไป เน่ืองจากราคากลายเป็น
เคร่ืองประเมินคณุคา่ (Value) ของสินค้าในสายตาผู้บริโภค พบว่าราคาสงูไม่ได้ท าให้ปริมาณการ
ซือ้สินค้าลดลง 

การจ าหน่าย  
กลยุทธ์การตลาดในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อระดับการเข้าถึ ง

ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค การวางสินค้าแพร่หลายเป็นการเพิ่มความสะดวกในการซือ้สินค้า ซึ่ง
ปัจจยัส าคญัปัจจยัหนึ่งท่ีผู้บริโภคมกัน าไปพิจารณาประกอบการซือ้สินค้า นอกจากนีป้ระเภทช่อง
ทางการจ าหน่ายซึ่งสินค้า ยงัมีอิทธิพลตอ่ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ในสายตาผู้บริโภคด้วย เช่น ยา
สระผมและครีมนวดน าเข้าจากต่างประเทศ นิยมจดัจ าหน่ายตามร้านเสริมความงามชัน้น าท่ีมี
ช่ือเสียง มากกวา่จะวางจ าหนา่ยตามซูปเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไป 
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การส่งเสริมตลาด 
การส่งเสริมตลาดมีอิทธิพลต่อขัน้ตอนของกระบวนการตดัสินใจซือ้ทุกขัน้ตอน 

ขา่วสารท่ีนกัการตลาดต้องการส่ือสารกบัผู้บริโภคอาจจะ “เตือนใจ” ให้ผู้บริโภคตระหนกัถึงปัญหา 
และสินค้าก็เปรียบเสมือนตวัแก้ไขปัญหาให้ได้และมากกว่าสินค้าของคูแ่ข่ง ข่าวสารหลงัการซือ้ก็
เป็นการยืนยันว่า การตัดสินใจซือ้ของลูกค้าถูกต้องด้วยในเวลาเดียวกัน (อดุลย์ จาตุรงคกุล.  
2550: 17-18) 

อดลุย์ จาตรุงคกุล (2549) อธิบายว่า ส่วนผสมทางการตลาด (Market Mix) นกัการ
ตลาดมกัใช้เคร่ืองมือมากมายเพ่ือชกัจงูให้ตลาดเปา้หมายก่อปฏิกิริยาตอบ เคร่ืองมือตา่งๆ เหล่านี ้
ประกอบกนัเป็น “ส่วนผสมทางการตลาด” E. Jerome Mcarthy จ าแนกเคร่ืองมือเหล่านีเ้ป็นกลุ่ม
กว้างๆ 4 กลุ่มท่ีเขาเรียกมนัว่า 4P’s ของการตลาด คือ สินค้า (Product) ราคา (Price) สถานท่ี
จ าหนา่ย (Place) และการสง่เสริมการจ าหนา่ย (Promotion) ตวัแปรทางการตลาดของ P แตล่ะตวั
ดงัแสดงในรูปตอ่ไปนี ้(อดลุย์ จาตรุงคกลุ.  2549: 9-10) 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 ตวัแปรทางการตลาดของ P แตล่ะตวั 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคมุได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกนัเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเปา้หมาย ประกอบด้วย
เคร่ืองมือดงัตอ่ไปนี ้

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจการจดัหา
การใช้หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ อาร์มสตรอง; และคอตเลอร์
(Armstrong; & Kotler. 2009: 616) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้และสมัผสั
ไมไ่ด้ เชน่ บรรจภุณัฑ์ สี ราคา คณุภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บคุคล หรือความคดิผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน
ก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคณุค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า เราจึงควร     
มีการท าให้ผลิตภณัฑ์ สามารถขายได้ การก าหนดกลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์เราต้องพยายามค านึงถึง
ปัจจยัตอ่ไปนี ้

1.1 ความแตกตา่งของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกตา่ง 
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation)  

1.2 องค์ประกอบ (คณุสมบตัิ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พืน้ฐาน รูปร่างลกัษณะ คณุภาพ การบรรจภุณัฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น  

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ 
ผลิตภณัฑ์ของบริษัท เพ่ือแสดงต าแหนง่ท่ีแตกตา่ง และมีคณุคา่ในจิตใจของลกูค้าเปา้หมาย  

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพ่ือเป็นการผลิตให้เกิด 
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะใหม่และมีการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ดีขึน้ (New and Improved) ซึ่งต้อง
ค านงึถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลกูค้า  

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือเป็น
คณุคา่ทัง้หมด ท่ีลกูค้ารับรู้เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการคุ้มกบัเงินท่ีจ่าย
ไป อาร์มสตรอง; และคอตเลอร์ (Armstrong; & Kotler. 2009: 616) กล่าวว่า ราคา หมายถึง 
คณุคา่ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นต้นทนุ (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คณุคา่ (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นัน้ ถ้าคณุคา่สงูกว่าราคาผู้บริโภค
จะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดกลยทุธ์ด้านราคา ต้องค านงึถึงปัจจยัตอ่ไปนี ้

2.1 คณุค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลกูค้า ซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าใน
คณุคา่ของผลิตภณัฑ์วา่สงูกวา่ผลิตภณัฑ์นัน้  

2.2 ต้นทนุสินค้า และคา่ใช้จา่ยท่ีเก่ียวข้อง  
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2.3 การแขง่ขนั  
2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรมท่ีใช้เพ่ือเคล่ือนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด  
สถาบนัท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้า ประกอบด้วย  
การขนสง่ การคลงัสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลงั การจดัจ าหน่าย จึงประกอบด้วย 2 ส่วน 
ดงันี ้

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบคุคล
หรือ ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค 
คอตเลอร์; และ เคลเลอร์ (Kotler; & Keller. 2009: 787) กล่าวว่า ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย จึงประกอบด้วย ผู้ ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่ง
อาจจะใช้ชอ่งทางตรง (Direct channel) จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอตุสาหกรรม และใช้
ชอ่งทางอ้อมจากผู้ผลิตผา่น คนกลางไปยงัผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอตุสาหกรรม 

3.2 การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด  
(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผนการ
ปฏิบตัิการตามแผน และการควบคมุการเคล่ือนย้ายวตัถดุิบ ปัจจยัการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป 
จากจุดเร่ิมต้นไปยงัจุดสุดท้าย ในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยมุ่งหวัง
ก าไร คอตเลอร์; และ เคลเลอร์ (Kotler; & Keller. 2009: 786) กล่าวว่า การกระจายตวัสินค้า 
หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้ายตวัผลิตภณัฑ์ จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ ใช้ทาง
อตุสาหกรรม การกระจายตวัสินค้าท่ีส าคญัมีดงันี ้  

3.2.1 การขนสง่ 
3.2.2 การเก็บรักษาสินค้าและการคลงัสินค้า 
3.2.3 การบริหารสินค้าคงเหลือ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึง
พอใจ ตอ่ตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือตอ่บคุคล โดยใช้การจงูใจให้เกิดความต้องการ 
หรือเพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่า จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความ
เช่ือและ พฤติกรรมการซือ้ อินเซล; วอลคเกอร์; และสแตนตนั (Etzel; Walker; & Stanton. 2007: 
677) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ ซือ้  
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เพ่ือสร้างทศันคต ิและพฤตกิรรมการซือ้ การติดตอ่ส่ือสาร อาจใช้พนกังานขาย (Personal selling) 
ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการ
ตดิตอ่ส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่งเคร่ืองมือหรือหลายเคร่ืองมือก็ได้ ซึ่งต้องใช้
หลักการในการเลือกใช้เคร่ืองมือ การส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [ Integrated 
Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลกูค้า ผลิตภณัฑ์คูแ่ข่งขนั 
โดยบรรลจุดุมุง่หมายร่วมกนัได้ เคร่ืองมือการสง่เสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงันี ้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์บริการ หรือความคิดท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้ อุปถัมภ์
รายการ อาร์มสตรอง; และคอตเลอร์ (Armstrong; & Kotler. 2009: 33) กล่าวว่า กลยทุธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวข้องกบักลยทุธ์ดงัตอ่ไปนี ้

4.1.1 กลยทุธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Create strategy) และยทุธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics) 

4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
4.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง

บคุคลกบับุคคล เพ่ือพยายามจงูใจผู้ ซือ้ ท่ีเป็นกลุ่มเปา้หมาย ให้ซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการ
ขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ อินเซล; วอลคเกอร์; และสแตนตนั (Etzel; Walker; & 
Stanton. 2007: 675) กล่าวว่า การขายโดยใช้พนกังานขาย เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย
เพ่ือให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า อาร์มสตรอง; และคอตเลอร์ 
(Armstrong; & Kotler. 2009: 616) กล่าวว่า กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย จะเก่ียวข้องกบั
กลยทุธ์ดงัตอ่ไปนี ้ 

4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling strategy)  
4.2.2 การบริหารหนว่ยงานขาย (Sales force management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจงูใจระยะสัน้ท่ี
กระตุ้น ให้เกิดการซือ้หรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ อาร์มสตรอง ; และคอตเลอร์ (Armstrong; & 
Kotler. 2009: 617) กลา่ววา่ การสง่เสริมการขายเป็นเคร่ืองมือท่ีกระตุ้นความต้องการในการซือ้ ท่ี
ใช้สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนกังานขาย อินเซล; วอลคเกอร์; และสแตนตนั 
(Etzel; Walker; & Stanton. 2007: 677) ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจการทดลองใช้ หรือการซือ้
โดยลกูค้าคนสดุท้าย หรือบคุคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ 
คือ  
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4.3.1 การกระตุ้นผู้ บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้ บริโภค 
(Consumer Promotion)  

4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trade promotion)  

4.3.3 การกระตุ้นพนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน
ขาย (Sales force Promotion) 

4.4 การให้ข่าวและประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มี
ความหมาย ดงันี ้ 

4.4.1 การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการหรือ 
ตราสินค้าหรือบริษัทท่ีไมต้่องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบตัิจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการ
กระจายเสียงหรือส่ือสิ่งพิมพ์  

4.4.2 การประชาสมัพนัธ์ (Public relations) หมายถึง การส่ือสารท่ีมีการ
วางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร ต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อนโยบายให้เกิดกับ
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง อินเซล; วอลคเกอร์; และสแตนตนั (Etzel; Walker; & Stanton. 2007: 677) มี
จดุมุง่หมายเพ่ือสง่เสริมหรือปอ้งกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์ของบริษัท 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) 
การโฆษณา เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาด
เช่ือมตรง หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายตา่งกนัดงันี ้ 

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response 
marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือ
หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีใช้การส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ ซือ้และท าให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัที ทัง้นีต้้องอาศยั ฐานข้อมลูลกูค้าและใช้ส่ือตา่ง ๆ เพ่ือส่ือสารโดยตรงกับลกูค้า เช่น ใช้ส่ือ
โฆษณาและแคตตาล็อค  

4.5.2 การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้ รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลบั 
โดยตรงไปยงัผู้สง่ขา่วสารหรือปา้ยโฆษณา  

4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) 
หรือ การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณา
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ผ่าน ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ต เพ่ือส่ือสารการส่งเสริมและขายผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ โดยมุง่หวงัผลก าไรและการค้า เคร่ืองมือท่ีส าคญั ประกอบด้วย  

4.5.3.1 การขายทางโทรศพัท์  
4.5.3.2 การขายโดยใช้จดหมายตรง 
4.5.3.3 การขายโดยใช้แคตตาล็อค 
4.5.3.4 การขายทางโทรศพัท์ วิทยหุรือหนงัสือพิมพ์ ซึ่งเป็นการจูงใจให้

ลกูค้า มีกิจกรรมการตอบสนอง (ศริิวรรณ เสรีรัตน์.  2552: 80-81) 
 
4. แนวคิดเก่ียวกับ การบริหารเงนิทุนหมุนเวียน 

เฉลิมขวญั ครุฑบญุยงค์ (2555) อธิบายวา่ เงินทนุหมนุเวียนหมายถึง เงินทนุท่ีธุรกิจมีอยู่
เพ่ือใช้ในกิจกรรมการด าเนินงานปกติประจ าวนัของธุรกิจ อนัได้แก่ การซือ้สินค้ามาขาย การจ่าย
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน การจ่ายช าระเจ้าหนี ้การขายสินค้า การรับช าระเงินจากหนีก้ารค้า 
เป็นต้น ความต้องการเงินทนุหมนุเวียนมีมากหรือน้อยขึน้อยู่กบัประเภทของธุรกิจว่าเป็นลกัษณะ
ใด ถ้าเป็นธุรกิจท่ีซือ้สินค้ามาขาย การบริหารเงินทุนหมุนเวียนคือ การขายสินค้า การซือ้สินค้า 
ตลอดจนเง่ือนไขการซือ้และการขายว่าเป็นเงินสดหรือเงินเช่ือ ถ้าเป็นเงินเช่ือ มีระยะเวลาช าระหนี ้
เท่าใด ส่วนธุรกิจท่ีผลิตสินค้าเพ่ือขายหรืออุตสาหกรรมการผลิต การบริหารเงินทุนหมุนเวียนเป็น
การบริหารเงินทนุส าหรับการเตรียมวตัถดุบิ การเตรียมแรงงาน และการเตรียมคา่ใช้จ่ายตา่งๆ เพ่ือ
การผลิตสินค้า 

การบริหารเงินทนุหมนุเวียนมีวตัถปุระสงค์เพ่ือให้ทราบถึงความหมายการจดัการเงินทนุ
หมนุเวียนอยา่งมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากการจดัหาเงินทนุหมนุเวียนเป็นสิ่งส าคญัเป็นอย่างมากตอ่
การด าเนินงานและสภาพคล่องของธุรกิจ ปัจจัยท่ีส าคญัต่อการบริหารเงินทุนหมุนเวียนอย่างมี
ประสิทธิภาพ ได้แก่ วงจรด าเนินงาน และวงจรเงินสดของธุรกิจนัน้ๆ (เฉลิมขวัญ ครุธบุญยงค์.  
2555: 96)  

วิมล ประคลัภ์พงศ์ (2553) อธิบายว่า เงินทุนหมุนเวียนเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัท่ีสุด
ของการด าเนินงานในกิจการธุรกิจประจ าวนั ซึง่จะเก่ียวกบัการซือ้มาและขายไป โดยจะรวมถึงการ
ซือ้วตัถุดิบเพ่ือมาผลิต หรือแม้แต่การซือ้สินค้าเพ่ือมาขายต่อ ในการซือ้สิ่งท่ีกล่าวมาอาจจะเป็น
การซือ้ในรูปของเงินสดหรือในรูปของเงินเช่ือ (Credit) ก็ได้ ส่วนในการขายออกไป ก็อาจเป็นการ
ขายในรูปของเงินสดหรือในรูปของการให้สินเช่ือก็ได้เชน่กนั ดงันัน้ธุรกิจจะต้องมีเงินสดไว้ส่วนหนึ่ง
เพ่ือใช้ในการหมนุเวียนประจ าวนั  
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ทนุหมนุเวียน (Working Capital) คือ เงินท่ีลงทนุในรูปของเงินสด สินค้าคงเหลือ ลกูหนี ้
การค้า ซึง่ก็คือ สินทรัพย์หมนุเวียน (Current Assets) ของธุรกิจ 

ทนุหมนุเวียนสทุธิ (Net Working Capital) คือ สภาพคล่องท่ีเหลืออยู่ท่ีเกิดจากแหล่งเงิน
ระยะสัน้มาลงทนุในสินทรัพย์หมนุเวียนหรือ เกิดจากการน าสินทรัพย์หมนุเวียน (Current Assets) 
ลบหนีส้ินหมนุเวียน (Current Liabilities)  

การบริหารทนุหมนุเวียน (Working Capital Management) คือ การรักษาสภาพคล่องให้
อยูใ่นสภาพท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจ หรือ หมายถึง การน าหนีส้ินหมนุเวียน (แหล่งเงินทนุระยะสัน้) มา
ลงทุนในสินทรัพย์หมุนเวียนในระดบัท่ีใกล้เคียงกนั ไม่ให้เกิดส่วนเกินหรือส่วนขาดมากหรือน้อย
เกินไป (วิมล ประคลัภ์พงศ์.  2553: 5-1) 

กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์ (2549:) อธิบายว่า การจัดหาเงินทุนในการด าเนินงานเป็น
กิจกรรมแรกในการจัดการการเงินของธุรกิจทุกแห่ง เน่ืองจากการด าเนินงานทุกกิจกรรมล้วน
แล้วแต่ต้องการเงินทุนในการด าเนินงาน ความต้องการเงินทุนของธุรกิจขนาดย่อมในช่วงเวลา
ตา่งๆ จะมีความแตกตา่งกนัดงันี ้

1. ความต้องการเงินทุนเม่ือเร่ิมก่อตัง้ธุรกิจ ค่าใช้จ่ายเม่ือก่อร่างสร้างธุรกิจจะ
ประกอบด้วยคา่ช าระใบอนญุาตและการขออนญุาตตา่งๆ รวมถึงการจดทะเบียนนิติบคุคล เงินมดั
จ ามิเตอร์ไฟฟ้าและประปา คา่อปุกรณ์ส านกังานและเคร่ืองจกัร เงินจ่ายล่วงหน้ามดัจ าการเช่า คา่
ปรับปรุงตกแตง่สถานประกอบการ ฯลฯ นอกจากนัน้การเร่ิมท าธุรกิจจ าเป็นต้องมีคา่ใช้จ่ายในการ
ส่งเสริมการตลาด ตลอดจนค่าใช้จ่ายในการสรรหาบุคลากรลูกจ้างมาช่วยงาน ลกัษณะเด่นของ
ค่าใช้จ่ายในการเร่ิมท าธุรกิจคือ เกิดขึน้เม่ือเร่ิมต้นธุรกิจเพียงครัง้เดียวเท่านัน้ และเน่ืองจากใน
ระยะเร่ิมต้นมักจะประสบปัญหาในการท่ีรายได้ท่ีเข้ามาสู่ธุรกิจต ่ากว่าท่ีคาดการณ์ไว้ จนท าให้
กระแสเงินสดสุทธิเป็นลบเพราะรายได้มีน้อยแต่รายจ่ายมีมาก ผู้ประกอบการจึงควรเผ่ือเงินสด
หมนุเวียนไว้จ านวนหนึง่เพ่ือชว่ยให้ธุรกิจด าเนินการได้อยา่งคลอ่งตวัในชว่งเร่ิมต้นด้วย 

2. ความต้องการเงินทุนในการด าเนินงาน ในการด าเนินงานธุรกิจนัน้จะมีช่วง
ระยะเวลาตา่งๆ ท่ีต้องเผชิญอยา่งไมค่าดฝัน เชน่ ประสบสภาวะเศรษฐกิจตกต ่า การสญูเสียลกูค้า
รายใหญ่ การโจมตีและต่อสู้ กับคู่แข่งท่ีมีจุดเด่นเหนือกว่า ฯลฯ และธุรกิจขนาดย่อมมักจะเกิด
ปัญหาการขาดสภาพคล่องขึน้เสมอ เน่ืองจากผู้ประกอบการมักมีเงินทุนจ านวนไม่มากมายนัก 
ดงันัน้การค านวณกระแสเงินสดจะมีความส าคญัเป็นอย่างมากในช่วงการด าเนินงาน เพ่ือช่วย
ประมาณการเงินสดให้พอใช้ และเตรียมจดัหาเงินจากภายนอกธุรกิจมาสมทบในช่วงยอดเงินสด
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ตดิลบ ทัง้นีธุ้รกิจขนาดยอ่มพงึตระหนกัไว้เสมอวา่ การขาดสภาพคล่องของธุรกิจ สามารถจะท าให้
ธุรกิจล้มเหลวได้เร็วกวา่และมากกวา่การท าก าไรได้ไมม่ากเพียงพอเสียอีก 

3. คา่ใช้จา่ยในการปรับปรุงธุรกิจ เม่ือด าเนินงานไปอีกสกัระยะหนึ่งอาจจะต้องมีการ
ขยายกิจการหรือเปล่ียนแปลงสิ่งท่ีไมเ่หมาะสมกบัธุรกิจ เช่น การตกแตง่ร้านใหม่ การเพิ่มประเภท
ของผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่าย การว่าจ้างพนกังานเพิ่มเติม การเพิ่มยอดซือ้สินค้าคงคลงั หากจะใช้เงิน
จากผลก าไรท่ีธุรกิจสะสมไว้อาจไม่เพียงพอ จึงต้องมีการระดมทนุจากผู้ประกอบการหรือหุ้นส่วน
เพิ่มเตมิ และอาจต้องกู้ ยืมจากภายนอกเข้ามาบ้างหากมีโอกาส การวางแผนความต้องการเงินทนุ
ในการขยายหรือเปล่ียนแปลงลกัษณะการด าเนินงานเช่นนีจ้ะคล้ายกบัการจดัตัง้ธุรกิจใหม่อีกครัง้
หนึง่ แตต้่องการเงินทนุเพิ่มเตมิจ านวนน้อยกว่าเทา่นัน้ 

ส าหรับธุ ร กิจขนาดย่อม เ งินทุนในการด า เนินการส่วนใหญ่มักจะมาจาก
ผู้ประกอบการ รวมทัง้ญาติพ่ีน้อง เพ่ือนฝงู และหุ้นส่วนทางธุรกิจ แตก็่มีอยู่ไม่น้อยท่ีเป็นการกู้ ยืม
จากภายนอกธุรกิจทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว ดงัท่ีจะเห็นได้จากการพิจารณางบดุลซึ่งเป็นงบ
การเงินหลกัของธุรกิจท่ีแสดงฐานะของกิจการจะพบว่า ด้านขวาของงดลุจะแสดงหนีส้ินและส่วน
ของเจ้าของ อนัเป็นแหล่งเงินลงทนุหลกัของกิจการ เม่ือมีเงินทุนพอสมควรแก่การด าเนินงานแล้ว 
ธุรกิจก็สามารถปฏิบตักิิจกรรมตา่งๆ โดยลงทนุในสินทรัพย์ทัง้หลายอนัแสดงอยู่ในด้านซ้ายของงบ
ดลุทัง้ท่ีเป็นสินทรัพย์หมุนเวียนและสินทรัพย์ถาวร ซึ่งเป็นแหล่งท่ีเงินทนุของกิจการถูกใช้ใช้ไปใน
รูปแบบตา่งๆ 

การจัดหาเงนิทุน 
1. การจดัหาเงินทนุโดยการกู้ ยืม ธุรกิจทกุขนาดมกัเคยกู้ ยืมเงินจากแหล่งภายนอก 

ซึง่ผู้ประกอบการธุรกิจไม่ได้คิดถึงภาระหนีส้ินเหมือนกบับคุคลธรรมดาทัว่ไป เพราะธุรกิจกู้ ยืมเงิน
เพ่ือก่อให้เกิดรายได้และก าไรแตก่ารกู้ ยืมจะต้องมีต้นทนุเงินจากการกู้ ยืมคือดอกเบีย้ท่ีจะลดทอน
ก าไรสทุธิจากการด าเนินงาน และก่อให้เกิดความเส่ียงตอ่เครดิตของธุรกิจ นอกจากนัน้ การกู้ ยืม
เงินยงัมีข้อดีบางประการเหนือกวา่การระดมทนุเพิ่มจากส่วนของเจ้าของโดยเฉพาะการหาหุ้นส่วน
มาลงทุนเพิ่ม เพราะการกู้ ยืมเงินท าให้ผู้ประกอบการรายเดิมไม่ถูกลดความส าคญัหรืออ านาจใน
การควบคมุกิจการและเม่ือระยะเวลาผา่นพ้นไปสกัชว่งหนึ่ง จะเร่ิมมีกระแสเงินสดรับจากเงินลงทนุ 
ท าให้ธุรกิจสามารถช าระคืนหนีส้ินท่ีกู้ ยืมมาบางส่วนหรือทัง้หมดเพ่ือลดคา่ใช้จ่ายด้านดอกเบีย้ลง
ในท่ีสดุ 

เน่ืองจากต้นทนุเงินทนุของการกู้ ยืมจะต ่ากว่าต้นทนุเงินทนุของส่วนของเจ้าของ และ
ผู้ประกอบการบางรายไมมี่เงินทนุเทา่ท่ีธุรกิจต้องการ ธุรกิจขนาดย่อมจึงนิยมกู้ ยืมเงินหากมีโอกาส
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ท่ีจะท าได้ เชน่ ช่ือเสียงของผู้ประกอบการเป็นท่ีเช่ือถือของคนโดยทัว่ไป ธุรกิจท่ีด าเนินการมีก าไรดี 
และเจริญก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว สินทรัพย์ของธุรกิจทวีค่าขึน้เพียงพอต่อการประกันการช าระหนี ้
การกู้ ยืมเงินแบง่ออกได้เป็น 2 แบบ คือ 

1.1 การกู้ ยืมเงินโดยผ่านระบบสถาบนัการเงิน เช่น ธนาคารพาณิชย์ บริษัท
ประกันภยั บริษัทเงินทุนหลกัทรัพย์ แต่ท่ีนิยมท่ีสุดคือ การกู้ ยืมธนาคารพาณิชย์ ธุรกิจขนาดย่อม
ทกุประเภท ทัง้ท่ีเป็นธุรกิจการผลิต ธุรกิจค้าส่งค้าปลีก และธุรกิจบริการสามารถกู้ ยืมเงินทนุเพ่ือ
จดัตัง้ ปรับปรุง และขยายกิจการได้ 

1.2 การกู้ ยืมเงินโดยผา่นแหลง่กู้ ยืมอ่ืน  
1.2.1 ผู้ขายสินทรัพย์ถาวร ซึ่งยอมให้ธุรกิจจ่ายช าระเงินคา่สินทรัพย์นัน้เป็น

งวด ซึง่มกัเป็นแหลง่เงินกู้ ระยะยาวท่ีมีก าหนดการช าระคืนเกินกวา่ 1 ปี 
1.2.2 ผู้ ขายสินค้าและวัตถุดิบ มักจะเป็นแหล่งเงินกู้ ระยะสัน้โดยปริยาย

ให้แก่ธุรกิจ เพราะตามธรรมเนียมของการค้าขายมกัจะให้เครดิตทางการค้าแก่ลูกค้าขาประจ าซึ่ง
มกัจะเป็น 30-90 วนั 

1.2.3 สถานธนานุบาลหรือโรงรับจ าน า เป็นแหล่งเงินกู้ ยืมเงินจ านวนน้อยท่ี
ใช้สงัหาริมทรัพย์เป็นหลกัประกนั เหมาะกบักรณีท่ีเงินขาดมือชัว่คราวในจ านวนไมม่าก 

1.2.4 การกู้ ยืมเงินนอกระบบ เป็นวิธีท่ีใช้เม่ือผู้กู้ ยืมไม่สามารถกู้ ยืมเงินจาก
ระบบสถาบนัการเงินได้ เช่น ไม่มีหลักทรัพย์ค า้ประกัน ต้องการเงินกะทันหัน ไม่มีความรู้เพียง
พอท่ีจะสามารถด าเนินเร่ืองขอกู้ ยืมจากสถาบนัการเงินได้ เงินท่ีต้องการเป็นจ านวนไม่มากนกั จึง
ขอกู้ ยืมนอกระบบซึ่งมีบริการทกุประเภทคล้ายธนาคาร ทัง้การกู้ ยืมระยะสัน้และระยะยาว ทัง้ท่ีมี
หลักทรัพย์ค า้ประกันหรือไม่มีสินทรัพย์ใดๆ ค า้ประกัน แต่จะมีอัตราดอกเบีย้ท่ีสูงกว่าสถาบัน
การเงินเป็นอยา่งมาก เพราะผู้ให้กู้ ต้องเผชิญความเส่ียงท่ีจะเกิดหนีส้ญูคอ่นข้างสงูมาก 

2. การจดัหาเงินทนุจากสว่นของเจ้าของ ถ้าการกู้ ยืมไมป่ระสบผล ผู้ประกอบการอาจ
ต้องลงทนุเพิ่มเตมิเอง ซึง่มีข้อดีตรงท่ีไมมี่ภาระของดอกเบีย้เช่นเดียวกบัการกู้ ยืม เงินทนุนัน้จะเป็น
ของตนเองหรือญาตมิิตร หรือเข้าหุ้นกบัหุ้นสว่นรายอ่ืน แตเ่ม่ือจ านวนหุ้นส่วนมากขึน้ การตดัสินใจ
จะยุง่ยากขึน้ เพราะหุ้นสว่นทกุคนท่ีได้ลงทนุรอนของตนในธุรกิจย่อมอยากด าเนินธุรกิจในวิธีทางท่ี
ตนพึงพอใจ รูปแบบของธุรกิจท่ีเป็นเจ้าของคนเดียวจะเปล่ียนเป็นห้างหุ้นส่วนหรือบริษัทจ ากดัซึ่ง
จะมีการด าเนินงานท่ีซบัซ้อนขึน้ และธุรกิจไม่สามารถน าเอาเงินปันผลท่ีจ่ายแก่ผู้ ร่วมทนุมาใช้หกั
ภาษีได้เช่นเดียวกบัค่าดอกเบีย้จ่าย การลงทุนจากส่วนของเจ้าของจึงไม่ได้รับประโยชน์ด้านภาษี
เชน่เดียวกบัการกู้ ยืม 
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การใช้ไปของเงนิทุน 
การใช้เงินทนุของธุรกิจขนาดย่อมควรใช้หนีส้ินระยะสัน้ในการซือ้สินทรัพย์หมนุเวียน 

เช่น ซือ้สินค้าคงเหลือหรือวัตถุดิบโดยได้รับเครดิตจากผู้ ขาย หรือซือ้สินค้าเข้าร้านโดยใช้เงินท่ี
เบิกเกินบญัชีธนาคาร เพราะสินทรัพย์หมนุเวียนมกัจะเปล่ียนสภาพเป็นเงินสดได้เร็วหรือมีสภาพ
คลอ่งสงู และไมค่วรอยา่งยิ่งท่ีจะใช้หนีส้ินระยะสัน้ในการซือ้สินทรัพย์ถาวรเพราะหนีส้ินระยะสัน้มี
ก าหนดช าระหนีเ้ร็วแตส่ินทรัพย์ถาวรคืนทนุช้ากว่าสินทรัพย์หมนุเวียน นอกจากนัน้สินทรัพย์ถาวร
บางส่วนต้องมีไว้เพ่ือใช้ด าเนินการธุรกิจ เช่น ท่ีพกั สวสัดิการคนงาน มิได้มีไว้เพ่ือสร้างรายได้แก่
ธุรกิจโดยตรง จงึอาจเกิดการช าระหนีไ้มท่นัเวลาจนเกิดความเสียหายตอ่เครดติของธุรกิจ 

ส่วนการซือ้สินทรัพย์ถาวรนัน้ควรใช้หนีส้ินระยะยาวโดยการจ านอง หรือใช้ส่วน
เงินทุนของเจ้าของ เพราะสินทรัพย์ถาวรคืนทุนช้าต้องใช้วิธีการผ่อนช าระหนีใ้นระยะยาวจึงจะ
เส่ียงต่อการช าระหนีไ้ม่ทันน้อยกว่า โดยส่วนมากแล้ว การซือ้สินทรัพย์ถาวรท่ีมีราคาสูงมากจะ
ส่งผลกระทบตอ่เงินทนุหมุนเวียนของธุรกิจด้วย จึงต้องค านวณกระแสเงินสด (Cash Flow) ให้ดี
ก่อนเพ่ือมิให้เงินสดขาดมือในตลอดช่วงของการช าระเงินคา่สินทรัพย์ถาวรนัน้  (กตญัญ ูหิรัญญ
สมบรูณ์.  2549: 136-143) 

ฐาปนา ฉ่ินไพศาล (2551) อธิบายว่า ในการด าเนินธุรกิจผู้บริหารทางการเงินจะต้อง
เก่ียวข้องหรือให้ความสนใจเก่ียวกับเงินทุนหมุนเวียนอยู่เสมอๆ เพราะธุรกิจจะต้องใช้เงินทุน
หมนุเวียนอยู่เป็นประจ า เช่น ซือ้วตัถดุิบเพ่ือใช้ในการผลิตจ่ายค่าแรงงาน จ่ายเงินเดือนพนกังาน
ในส านกังานและโรงงาน จ่ายค่าน า้ค่าไฟ เป็นต้น จึงจะเห็นได้ว่าการบริหารเงินทุนหมุนเวียนจึง
เป็นหน้าท่ีส าคญัของผู้บริหารทางการเงิน ผู้บริหารทางการเงินจะต้องบริหารเงินทนุหมนุเวียนให้มี
ประสิทธิภาพ ไมท่ าให้ธุรกิจขาดสภาพคลอ่งหรือมีเงินทนุหมนุเวียนไมเ่พียงพอในการช าระหนี ้และ
สามารถก าหนดระดบัของเงินทนุหมนุเวียนให้เหมาะสม ไม่ให้มีมากหรือน้อย (ฐาปนา ฉ่ินไพศาล.  
2551: 67)  

การจัดหาเงนิทุน 
การจดัหาเงินทนุระยะสัน้ หมายถึง เงินทนุท่ีได้จากการก่อหนีร้ะยะสัน้ ซึ่งมีระยะการ

ช าระคืนภายใน 1 ปี การจดัหาเงินทุนระยะสัน้มีวตัถุประสงค์เพ่ือให้เป็นเงินทนุหมุนเวียนในการ
ด าเนินงาน โดยน าไปลงทนุในสินทรัพย์หมนุเวียน เช่น ลกูหนีก้ารค้า สินค้าคงเหลือ และสินทรัพย์
นัน้สามารถเปล่ียนมาเป็นเงินสดได้ไม่เกิน 1 ปี ซึ่งสามารถช าระคืนเงินกู้ ด้วยตวัเอง กล่าวคือ เม่ือ
ธุรกิจกู้ ยืมมาใช้ในการผลิตสินค้าขาย เม่ือธุรกิจขายสินค้าเป็นเงินเช่ือก็จะมีลูกหนีก้ารค้าเกิดขึน้ 
และในกรณีท่ีธุรกิจขายสินค้าไม่หมดก็จะมีสินค้าคงเหลือเกิดขึน้ เม่ือธุรกิจสามารถเร่งรัดการเก็บ
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หนีไ้ด้ และขายสินค้าออกไปได้ก็จะได้เงินสดมาช าระหนีร้ะยะสัน้ ประเภทของเงินทุนระยะสัน้ 
สามารถแบง่ออกเป็น 3 ประเภทคือ  

1. สินเช่ือทางการค้า คือ สินเช่ือทางการค้าเป็นสินเช่ือท่ีเกิดขึน้จากการค้าปกต ิ
ผู้ ขายจะเป็นผู้ ให้เครดิตแก่ผู้ ซื อ้ โดยผู้ ขายมีข้อตกลงกับผู้ ซือ้ในเร่ืองเง่ือนไขการช าระเงิน 
ก าหนดเวลาการช าระเงิน ซึง่สินเช่ือทางการค้าก็คือเจ้าหนีก้ารค้า สินเช่ือทางการค้าเป็นแหล่งท่ีมา
ของเงินทนุโดยอตัโนมตั ิเพราะผู้ ซือ้ไมต้่องช าระเงินคา่สินค้าจนกวา่จะขายสินค้าได้ 

2. ตราสารพาณิชย์ คือ ตัว๋สญัญาใช้เงินท่ีไม่มีหลกัทรัพย์ค า้ประกนั ซึ่งออกโดย
บริษัทหรือธุรกิจขนาดใหญ่ มีช่ือเสียงทางการค้าและฐานะทางการเงินดี จ าหน่ายให้แก่บริษัท
โดยทัว่ไป เชน่ บริษัทประกนัภยั ธนาคาร กองทนุรวม กองทนุบ าเหน็จบ านาญ ตลาดเงิน 

3. เงินกู้ ระยะสัน้ คือ การกู้ ยืมจากธนาคารพาณิชย์ และสถาบนัการเงิน เงินกู้
ระยะสัน้สามารถจ าแนกออกเป็น 2 ประเภท คือ เงินกู้ชนิดไมมี่หลกัทรัพย์ค า้ประกนั และเงินกู้ชนิด
ท่ีมีหลกัทรัพย์ค า้ประกนั (ฐาปนา ฉ่ินไพศาล.  2551: 171-175)  

การจดัหาเงินทุนระยะยาว ในการด าเนินธุรกิจนัน้จ าเป็นต้องจดัหาเงินทนุเพ่ือใช้ใน
การด าเนินงานสว่นหนึง่ เชน่ จา่ยเงินซือ้วตัถดุบิ จา่ยคา่แรงงาน คา่โสหุ้ยการผลิต ซึ่งใช้เป็นเงินทนุ
หมุนเวียนในการด าเนินงานท่ีเกิดขึน้เป็นประจ าทุกเดือน และอีกส่วนหนึ่งธุรกิจจะต้องใช้เ งินทุน
เพ่ือซือ้สินทรัพย์ถาวรท่ีมีอายุการใช้งานยาวนาน เช่น ซือ้เคร่ืองจักรและอุปกรณ์ต่างๆ อาคาร 
โรงงาน เป็นต้น ซึ่งการซือ้สินทรัพย์ถาวรจะมีมลูคา่สูงและจะคอ่ยๆ ทยอยให้รายได้เป็นเวลานาน 
ดงันัน้เงินทนุท่ีจะใช้จดัซือ้สินทรัพย์ถาวรจะต้องเป็นเงินทนุระยะยาวท่ีมีอายชุ าระคืนนานกว่า 5 ปี
ขึน้ไป เพ่ือให้เหมาะสมกบัการลงทนุในสินทรัพย์ถาวร การจดัหาเงินทนุระยะยาวสามารถแบง่ออก
ได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

1. การจดัหาเงินทุนระยะยาวจากแหล่งภายใน ได้แก่ ก าไรสะสม และคา่เส่ือม
ราคา 

2. การจดัหาเงินทุนระยะยาวจากแหล่งภายนอก ได้แก่ การกู้ ยืมระยะยาวและ
การออกหลกัทรัพย์จ าหนา่ย (ฐาปนา ฉ่ินไพศาล.  2551: 189) 

การบริหารต้นทุนของเงนิทุน  
หน้าท่ีอนัส าคญัประการหนึ่งของผู้บริหารทางการเงินก็คือ การจดัหาเงินทุน ซึ่งเป็น

การจดัหาเงินทนุจากแหลง่ตา่งๆ เพ่ือให้มีคา่ใช้จา่ยท่ีต ่าท่ีสดุ เชน่ จากหุ้นกู้  หุ้นบริุมสิทธิ หุ้นสามญั 
และก าไรสะสม การจดัหาเงินทนุจากแหล่งตา่งๆ จะมีต้นทุนด้วยกันทัง้สิน้ เงินทนุท่ีไ ด้จากหนีส้ิน
หรือหุ้นกู้ ก็จะต้องเสียดอกเบีย้ เงินทนุท่ีได้จากหุ้นสามญั หุ้นบุริมสิทธิ จะต้องจ่ายเงินปันผลและ
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เงินทนุท่ีได้จากก าไรสะสมก็จะมีต้นทนุเช่นกนั ต้นทนุเงินทนุ หมายถึง คา่ใช้จ่ายตา่งๆ ท่ีธุรกิจต้อง
จ่ายออกไปเพ่ือให้ได้เงินทุนตามท่ีต้องการเพ่ือน ามาใช้ในการลงทุน ซึ่งค านวณออกมาเป็นอตัรา
ร้อยละของเงินทนุ 

ต้นทุนเงินทุนของหนี ้หมายถึง ค่าใช้จ่ายท่ีผู้ กู้ จะต้องจ่ายออกไปเพ่ือให้ได้เงินทุน
ตามท่ีต้องการ คา่ใช้จ่ายท่ีจ่ายไปนีเ้รียกว่า ดอกเบีย้ ซึ่งสามารถน าไปหกัภาษีได้ เน่ืองจากต้นทุน
ของหนีเ้ป็นต้นทุนก่อนภาษี การท่ีจะน าไปเปรียบเทียบกับต้นทนุเงินทนุอ่ืนๆ ได้แก่ ต้นทุนของหุ้น
สามญั ต้นทนุของหุ้นบริุมสิทธิและต้นทนุของก าไรสะสม จงึต้องท าเป็นต้นทนุเงินทนุหลงัภาษี 

ต้นทุนของเงินทุนของส่วนของเจ้าของ หมายถึง อัตราผลตอบแทนขัน้ต ่าท่ีบริษัท
ต้องการจากการลงทนุในส่วนของผู้ ถือหุ้น ทัง้นีเ้พ่ือจะรักษามลูคา่ของผู้ ถือหุ้นสามญัในปัจจบุนัให้
คงไว้ 

ต้นทุนเงินทุนถัวเฉล่ียถ่วงน า้หนกั การจดัหาเงินทุนของธุรกิจสามารถจดัหาเงินทุน
จากหลายๆ แห่ง เช่น จากการกู้ ยืม หุ้นบริุมสิทธิ หุ้นสามญั และก าไรสะสม ซึ่งแตล่ะแหล่งจะมีคา่
ต้นทนุเงินทนุท่ีแตกตา่งกนั ธุรกิจจะต้องพยายามจดัหาเงินทนุจากหลายๆ แห่งท่ีมีต้นทนุท่ีตา่งกนั 
โดยพยายามเลือกแหล่งเงินทุนท่ีมีต้นทุนต ่าท่ีสุด ต้นทุนเงินทุนถัวเฉล่ียถ่วงน า้หนัก หมายถึง 
ต้นทนุของเงินทนุท่ีค านวณได้จากโครงสร้างเงินทนุของธุรกิจนัน้ อนัเกิดจากผลรวมระหว่างผลคณู
ของอตัราสว่นของเงินทนุแตล่ะรายการในโครงสร้างเงินทนุกบัต้นทนุหลงัภาษีของรายการนัน้ๆ ซึ่ง
ต้นทนุเงินทนุนีส้ามารถใช้ประโยชน์ในการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจลงทนุในสินทรัพย์ถาวรได้  

ต้นทุนเงินทุนส่วนเพิ่ม หมายถึง ต้นทุนเงินทุนถัวเฉล่ียเฉพาะส่วนท่ีเพิ่มจากการ
จดัหาเงินทนุเข้ามาใหม ่ในกรณีท่ีธุรกิจต้องการเงินทนุเพิ่มขึน้โดยมีการจดัหาเงินทนุเข้ามาใหม่ ซึ่ง
จะมีผลกระทบตอ่ต้นทนุเงินถวัเฉล่ียถ่วงน า้หนกัตามโครงสร้างเงินทนุเดมิ ดงันี ้ 

1. กรณีต้นทุนเงินทุนถัวเฉล่ียเฉพาะส่วนของเงินทุนท่ีจัดหาเข้ามาใหม่ หรือ
ต้นทนุเงินทนุสว่นเพิ่มสงูกวา่ต้นทนุถวัเฉล่ียตามโครงสร้างเงินทนุเดิมก็จะท าให้ต้นทนุถวัเฉล่ียตาม
โครงสร้างเงินทุนใหม่สูงขึน้ แสดงว่าการจดัหาเงินทุนเข้ามาใหม่เสียค่าใช้จ่ายสูงกว่าเดิม ส่งผล
กระทบให้ต้นทนุถวัเฉล่ียใหมส่งูขึน้ด้วย 

2. กรณีต้นทนุเงินทนุถวัเฉล่ียเฉพาะสว่นของเงินทนุท่ีจดัหาเข้ามาใหม่มีต้นทนุต ่า
กวา่ต้นทนุเฉล่ียตามโครงสร้างเงินทนุเดิมก็จะท าให้ต้นทนุถวัเฉล่ียตามโครงสร้างเงินทนุใหม่ลดลง 
แสดงว่าการจดัหาเงินทุนเข้ามาใหม่เสียค่าใช้จ่ายน้อยลงกว่าเดิม  การท่ีต้นทุนเงินทุนส่วนเพิ่ม    
จะมากขึน้หรือน้อยลงก็ขึน้อยูก่บัจ านวนเงินทนุท่ีจดัหาและประเภทของเงินทนุ ซึ่งการจดัหาเงินทนุ
เข้ามาเพิ่มเตมิสามารถจดัได้จาก 2 แหลง่ใหญ่ๆ คือ  
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1. จาการก่อภาระผกูพนัทางการเงิน กรณีท่ีธุรกิจต้องการเงินทนุเพิ่มโดยการ
ออกหุ้นกู้และหรือหุ้นบริุมสิทธิจะท าให้เงินทุนสว่นท่ีเพิ่มมีความเส่ียงทางการเงินสงูขึน้ เพราะธุรกิจ
จะต้องมีภาระในการจ่ายดอกเบีย้และเงินปันผลในอตัราท่ีสูงขึน้กว่าเดิม จึงท าให้ต้นทุนถวัเฉล่ีย
ตามโครงสร้างเงินทนุใหมส่งูกวา่เดมิ 

2. จากส่วนของผู้ ถือหุ้นสามญั เม่ือธุรกิจต้องการเงินทุนอาจจะหาเงินจาก
แหล่งภายใน ซึ่งก็คือก าไรสะสม เม่ือธุรกิจใช้เงินทุนจากส่วนนีห้มดและไม่เพียงพอก็จะจัดหา
เงินทุนจากการออกหุ้นสามญัใหม่จ าหน่าย ซึ่งจะมีคา่ใช้จ่ายสงูขึน้กว่าเดิมก็จะส่งผลให้ต้นทนุถัว
เฉล่ียตามโครงสร้างเงินทุนใหม่สูงกว่าต้นทุนถัวเฉล่ียตามโครงสร้างเงินทุนเดิม (ฐาปนา ฉ่ิน
ไพศาล.  2551: 199-209)  

สรุป การบริหารเงินทุนหมุนเวียน หมายถึง การจัดการเงินทุนท่ีธุรกิจมีอยู่ เพ่ือใช้ใน
กิจกรรมการด าเนินงานปกติประจ าวนัของธุรกิจ เพ่ือให้เกิดสภาพคล่องในการด าเนินธุรกิจอย่าง
เหมาะสม โดยค านงึถึง 3 ปัจจยัหลกัดงันี ้

1. การจดัหาเงินทนุ หมายถึง การหาเงินทนุเพ่ือเพิ่มสภาพคล่องให้กบัธุรกิจ โดยการ
กู้ ยืมจากแหลง่เงินทนุตา่งๆ และ เงินทนุจากสว่นของเจ้าของ 

2. การบริหารต้นทนุของเงินทุน หมายถึง ค่าใช้จ่ายท่ีเกิดจากการจดัหาเงินทุนเพ่ือ
เพิ่มสภาพคล่องให้กับธุรกิจ เช่น ดอกเบีย้ท่ีจะต้องจ่ายให้กับธนาคารเม่ือตัดสินใจกู้ เงินจาก
ธนาคารพาณิชย์ 

3. การใช้ไปของเงินทนุ หมายถึง การน าเงินทนุมาใช้จ่ายในธุรกิจเพ่ือให้ธุรกิจบรรลุ
ตามจดุประสงค์และจดุมุ่งหมาย และต้องค านวณเงินสดในองค์การก่อนตดัสินใจทกุครัง้ เช่น การ
ซือ้สินค้า ลงทนุในการซือ้ท่ีดนิ ปรับปรุงร้าน 
 
5. แนวคิดเก่ียวกับ การบริหารความเส่ียง 

COSO (2004) อธิบายวา่ หลกัการพืน้ฐานท่ีส าคญัของการบริหารความเส่ียงขององค์กร
คือ องค์กรทัง้หลายนัน้ด ารงอยู่เพ่ือสร้างมลูคา่ให้กบัผู้ มีส่วนได้เสีย องค์กรทุกแห่งตา่งก็เผชิญกับ
ความไม่แน่นอนและความท้าทายต่อฝ่ายบริหาร  ก็คือจะต้องก าหนดให้ได้ว่าจะยอมรับ          
ความไม่แน่นอนเพียงใดในขณะท่ีก าลังพยายามเพิ่มมูลค่าของผู้ มีส่วนได้เสียได้สูงขึ น้            
ความไมแ่นน่อนเป็นทัง้ความเส่ียงและโอกาสคือมีศกัยภาพท่ีจะลดหรือเพิ่มมลูคา่ให้กบัองค์กรก็ได้ 
การบริหารความเส่ียงขององค์กรจะช่วยให้ฝ่ายบริหารสามารถจัดการกับความไม่แน่นอนและ
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ความเส่ียงกับโอกาสท่ีมาพร้อมกับความไม่แน่นอนนัน้ได้อย่างมีประสิทธิผลเพ่ือยกระดับขีด
ความสามารถในการสร้างมลูคา่ได้กบัองค์กร  

องค์กรจะสามารถสร้างมูลค่าให้สูงสุดได้ก็ต่อเม่ือฝ่ายบริหารได้ก าหนดกลยุทธ์และ
วัตถุประสงค์ให้เกิดกับความเส่ียงท่ีเก่ียวข้องรวมถึงการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิท ธิภาพและ
ประสิทธิผลเพ่ือให้บรรลุตามวตัถปุระสงค์ขององค์กร องค์ประกอบของการบริหารความเส่ียงของ
องค์กร ประกอบด้วย 8 องค์ประกอบท่ีมีความเก่ียวข้องซึ่งกันและกัน องค์ประกอบเหล่านีไ้ด้      
มาจากวิธีการท่ีฝ่ายบริหารด าเนินธุรกิจและน ามาผสมผสานเข้ากับกระบวนการบริหารจัดการ
องค์ประกอบเหลา่นี ้ได้แก่ 

1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร เป็นพืน้ฐานของการมองความเส่ียง
และการจัดการกับความเส่ียงโดยบุคลากรทัง้หมดในองค์กรรวมไปถึงปรัชญาการบริหารความ
เส่ียงกับระดบัความเส่ียงท่ียอมรับได้ ความซ่ือสตัย์กบัคณุคา่ทางจริยธรรมและสภาพแวดล้อมใน
การปฏิบตังิานของบคุลากรเหลา่นัน้ 

2. การก าหนดวตัถุประสงค์ กล่าวคือ วตัถุประสงค์ต้องมีอยู่ก่อนท่ีฝ่ายบริหารจะ
สามารถระบุเหตกุารณ์ซึ่งมีผลต่อการบรรลุวตัถุประสงค์การบริหารความเส่ียงขององค์กร ท าให้
มัน่ใจว่าฝ่ายบริหารมีกระบวนการก าหนดวตัถุประสงค์อยู่พร้อมแล้วและวตัถุประสงค์ท่ีเลือกจะ
เป็นสิ่งสนบัสนนุและไปในทิศทางเดียวกนักบัพนัธกิจขององค์กรและสอดคล้องระดบัความเส่ียงท่ี
ยอมรับได้ 

3. การระบเุหตกุารณ์ กล่าวคือ เหตกุารณ์ภายในและภายนอกท่ีมีผลกระทบตอ่การ
บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กรต้องได้รับการระบุและมีการแยกความเส่ียงกับโอกาสออกจากกัน 
ส าหรับโอกาสนัน้ฝ่ายบริหารจะน าไปพิจารณาในการก าหนดกลยุทธ์หรือในกระบวนการก าหนด
วตัถปุระสงค์ตอ่ไป 

4. การประเมินความเส่ียง หมายถึง การวิเคราะห์ความเส่ียง การพิจารณาโอกาสท่ี
จะเกิดขึน้และผลกระทบเพ่ือเป็นพืน้ฐานในการตัดสินใจว่าจะบริหารความเส่ียงนัน้อย่างไร       
การประเมินความเส่ียงนัน้จะประเมินทัง้ความเส่ียงท่ีมีอยูต่ามธรรมชาตแิละความเส่ียงท่ีเหลืออยู่ 

5. การตอบสนองตอ่ความเส่ียง กล่าวคือ ฝ่ายบริหารเลือกวิธีการตอบสนองตอ่ความ
เส่ียงได้หลายวิธี เช่น การหลีกเล่ียง การยอมรับ การลดหรือหาผู้ ร่วมรับความเส่ียงโดยการพฒันา
กระบวนการบบริหารความเส่ียงให้สอดคล้องกับช่วงความเบี่ยงเบนท่ียอมรับได้และระดบัความ
เส่ียงท่ีองค์กรยอมรับได้ 
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6. กิจกรรมควบคมุ หมายถึง การก าหนดนโยบายและขัน้ตอนการปฏิบตัิไว้และน าไป
ด าเนินการเพ่ือให้เกิดความมัน่ใจว่ามีการด าเนินการตามวิธีการตอบสนองตอ่ความเส่ียงเหล่านัน้
อยา่งมีประสิทธิผล 

7. สารสนเทศและการส่ือสาร หมายถึง การระบแุละการจบัประเด็นส าคญัของข้อมลู
นัน้แล้วส่ือสารข้อมูลนัน้เป็นรูปแบบและก าหนดช่วงเวลาท่ีช่วยให้บุคลากรสามารถปฏิบตัิตาม
หน้าท่ีความรับผิดชอบของตนเองให้ส าเร็จได้ การส่ือสารท่ีมีประสิทธิผลต้องท าให้ได้รับรู้กันในวง
กว้าง มีการส่ือสารสูร่ะดบัลา่ง ระดบับน และทัว่ทัง้องค์กร 

8. การติดตามประเมินผล กล่าวคือ การบริหารความเส่ียงขององค์กรต้องได้รับการ
ติดตามประเมินผลและได้รับการปรับเปล่ียนตามความจ าเป็น การติดตามประเมินผลอาจจะ
กระท าได้โดยการดแูลอย่างตอ่เน่ืองของฝ่ายบริหาร การติดตามประเมินผลสามารถท าได้อย่างใด
อย่างหนึ่งหรือท าพร้อมๆกนัก็ได้ ((COSO) The Committee of Sponsoring Organization of 
commission.  2004: Online) 

ส านกังานประกนัคณุภาพ คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล (2561) อธิบายว่า 
การจดัการความเส่ียงหรือ การบริหารความเส่ียง (Risk management) คือ การจดัการความเส่ียง 
ทัง้ในกระบวนการในการระบุ วิเคราะห์ (Risk analysis) ประเมิน (Risk assessment) ดูแล 
ตรวจสอบ และควบคมุความเส่ียงท่ีสัมพันธ์กับ กิจกรรม หน้าท่ีและกระบวนการท างาน เพ่ือให้
องค์กรลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสดุ อนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองค์กรต้องเผชิญในช่วงเวลา
ใดเวลาหนึ่ง หรือเรียกว่า อบุตัิภัย (Accident)(คณะวิศวกรรมศาสตร์ ส านกังานประกันคณุภาพ.  
2011: ออนไลน์) 

ส านกับริการคอมพิวเตอร์  มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย (2561) อธิบายว่า การบริหาร
ความเส่ียง (Risk Management) หมายถึง การก าหนดแนวทางและกระบวนการในการบ่งชี ้
วิเคราะห์ ประเมิน จัดการ และติดตามความเส่ียงท่ีเ ก่ียวข้องกับกิจกรรมหน่วยงาน หรือ
กระบวนการด าเนินงานขององค์กร รวมทัง้การก าหนดวิธีการในการบริหารและควบคมุความเ ส่ียง
ให้อยู่ในระดับท่ีผู้ บริหารระดับสูงยอมรับได้  (มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ส านักบริการ
คอมพิวเตอร์.  2018: ออนไลน์) 

สมชาย หิรัญกิตติ (2542) อธิบายว่า ในการท าธุรกิจใดๆ ก็ตาม ย่อมมีความเส่ียงภัย
เกิดขึน้เสมอ ดงันัน้ธุรกิจขนาดย่อมจึงจ าเป็นต้องหาวิธีการตา่งๆ ท่ีจะหลีกเล่ียงความเส่ียงภยัและ
จะต้องพิจารณาถึงลักษณะของความเส่ียงภัยตลอดจนหาทางเลือกในการลดความเส่ียงภัย
(สมชาย หิรัญกิตต.ิ  2542: 313-318) 
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จิรพร สเุมธีประสิทธ์ิ (2556) อธิบายว่า ขัน้ตอนของกระบวนการบริหารความเส่ียง การ
ก าหนดวัตถุประสงค์เพ่ือให้ทราบขอบเขตการด าเนินงานในแต่ละระดบัและสามารถวิเคราะห์
ความเส่ียงท่ีจะเกิดขึน้ได้ครบถ้วน การก าหนดวตัถุประสงค์ขององค์กรควรมีความสอดคล้องกับ
เปา้หมายเชิงกลยทุธ์และความเส่ียงท่ีองค์การยอมรับได้ ส าหรับในระดบัแผนกหรือระดบัฝ่าย การ
ก าหนดวตัถปุระสงค์จะต้องสอดคล้องหรือเป็นไปในทิศทางเดียวกบัวตัถปุระสงค์ขององค์การ มี 5 
ขัน้ตอนดงันี ้

1. การก าหนดวัตถุประสงค์ของการบริหารความเส่ียง  
1.1 การก าหนดระดบัของวัตถุประสงค์ ของการบริหารความเส่ียง เป็นสิ่งส าคญั 

เน่ืองจากเป็นกรอบระบุความเส่ียง (ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก) วิเคราะห์ความเส่ียง และ
จัดท าแผนเป็นต้น ระดับของวัตถุประสงค์ อาจมีหลายระดับตามขนาดขององค์กร แต่ในท่ีนี ้
ก าหนดเพียง 2 ระดบั คือ 

1. วตัถปุระสงค์ในระดบัองค์กร (Entity-Level Objectives) เป็นวตัถปุระสงค์ของ
การด าเนินงานในภาพรวมขององค์กร โดยทัว่ไปวตัถุประสงค์ในระดบัองค์กรจะระบไุว้ในแผนกล
ยทุธ์ และแผนการปฏิบตัิงานประจ าปีขององค์กร เช่นเดียวกบัภารกิจ (Mission) และกลยุทธ์ใน
ภาพรวมขององค์กร 

2. วตัถปุระสงค์ในระดบักิจกรรม (Activity-Level Objectives) เป็นวตัถปุระสงค์
ของการด าเนินงานท่ีเฉพาะกิจกรรมท่ีองค์กรก าหนด เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์รวมขององค์กร ซึ่ง
วตัถุประสงค์ของแต่ละกิจกรรมจะต้องสนบัสนุนและสอดคล้องกับวตัถุประสงค์องค์กร ในองค์กร
ระหว่างประเทศ เช่น บริษัทข้ามชาติ เราจะเห็นว่า มีการก าหนดวัตถุประสงค์ของภูมิภาค 
(Regional Objective) เพิ่มอีก 1 ระดบั 

1.2 ก าหนดวตัถปุระสงค์ของการบริหารความเส่ียง ควรมีล าดบัขัน้ตอนดงันี ้ 
1. ก าหนดภารกิจหลกัและภารกิจรอง ขององค์กร 
2. ก าหนดวตัถปุระสงค์ในระดบัองค์กรให้สอดคล้องกบัภารกิจท่ีก าหนด

ไว้ 
3. ก าหนดกิจกรรมท่ีท าให้บรรลวุตัถปุระสงค์ในระดบัองค์กร 
4. ก าหนดวตัถปุระสงค์ในระดบักิจกรรม 

วัตถุประสงค์ท่ีก าหนดขึน้ในแต่ละระดับควรมีการก าหนดเป้าหมายและ
ตวัชีว้ดัความส าเร็จท่ีชดัเจนและสามารถวดัผลได้ 
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1.3 หลกัการของการก าหนดวตัถปุระสงค์ (Objective Setting) หลกัการของ
การก าหนดวตัถปุระสงค์ เป็นขัน้ตอนส าคญัในกระบวนการบริหารความเส่ียง ดงันี ้

1. โดยควรก าหนดวตัถปุระสงค์ท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษร ชดัเจน เช่น ระบุ
เวลา จ านวน มลูคา่ ปริมาณ ท่ีเป็นเปา้หมาย 

2. มีความสอดคล้องกบัเปา้หมายเชิงกลยทุธ์และความเส่ียงท่ีหน่วยงาน
ยอมรับได้ 

3.  มีการส่ือสารแก่ทกุฝ่ายงาน เพ่ือให้เกิดการยอมรับและเข้าใจตรงกนั 
แนวทางในการก าหนด 

1.4 การก าหนดวตัถปุระสงค์แบบ SMART ประกอบด้วย 
Specific  มีความเฉพาะเจาะจง 
Measurable   สามารถวดัได้ทัง้เชิงปริมาณและคณุภาพ 
Attainable  สามารถปฏิบตัใิห้บรรลผุลได้ 
Relevant  มีความสอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ขององค์กร 
Timely   มีกรอบระยะเวลาท่ีแนน่อน 
เช่น เพ่ือเพิ่มรายได้จากการขายผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์

ส านกังานในปี พ.ศ. 2556 อีกร้อยละ 10 จากปี พ.ศ. 2555  
2. การระบุความเส่ียง  

2.1 ความส าคญัของการระบคุวามเส่ียง ความเส่ียงมีสาเหตมุาจากปัจจยัทัง้ภายใน
และภายนอก ปัจจัยเหล่านีมี้ผลกระทบต่อวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กรหรือผลการ
ปฏิบัติงานทัง้ในระดับองค์กรและระดับกิจกรรม ในการระบุความเส่ียง ฝ่ายบริหารรวมถึง 
ผู้ เก่ียวข้อง ต้องตัง้ค าถามวา่ “มีเหตกุารณ์ใด หรือกิจกรรมใดของกระบวนการปฏิบตัิงานท่ีอาจเป็น
อุปสรรค เกิดความผิดพลาด ความเสียหาย และการไม่บรรลุวัตถุประสงค์ท่ีก าหนด ” รวมถึง
ประเมินวา่ มีทรัพย์สินใดท่ีจ าเป็นจะต้องได้รับการดแูลปอ้งกนัรักษา เช่น ความเส่ียงจากการจดัซือ้
จดัจ้างในราคาไม่แพงอาจมี ความเส่ียงจากการจดัซือ้พสัดท่ีุมีคณุภาพต ่ากว่าข้อก าหนด เป็นต้น 
ก่อนการระบคุวามเส่ียง ผู้ เก่ียวข้องต้องเข้าใจก่อนว่า เป็นโครงการระดบัองค์การ หรือระดบัฝ่าย
งาน เพ่ือพิจารณากรอบของการบริหารความเส่ียงท่ีเหมาะสม นอกจากนี ้ยงัต้องระบปุระเภทของ
ความเส่ียง ลกัษณะความเส่ียงอาจจะเกิดขึน้ 

2.2 ปัจจยัความเส่ียง (Risk Factor) หมายถึง ต้นเหต ุหรือสาเหตท่ีุมาของความเส่ียง 
ท่ีจะท าให้ไมบ่รรลวุตัถปุระสงค์ท่ีก าหนดโดยระบวุ่าเหตกุารณ์นัน้จะเกิดท่ีไหนเมือใด อย่างไร และ
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ท าไม ทัง้นีส้าเหตุของความเส่ียงท่ีระบุ ควรเป็นสาเหตุท่ีแท้จริง เพ่ือการวิเคราะห์และก าหนด
มาตรการลดความเส่ียงได้ถกูต้อง 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 การวิเคราะห์ปัจจยัความเส่ียง 
 

2.3 ประเภทความเส่ียง ท่ีมกักล่าวถึงกนับอ่ยๆ คือ ความเส่ียงทัง้ 4 ประเภท S-O-F-
C โดยมีความหมาย ดงันี ้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 6 ความเส่ียงทัง้ 4 ประเภท S-O-F-C 

เหตกุารณ์ ผลกระทบ

× ผดิกฏหมาย > ถูกด าเนนิคด/ีกลา่วโทษ

× ผดิปกติ > เสยีชือ่

× ผดิประเภท > ขาดความน่าเชือ่ถอื

× ผดิคน > สญูเสยีทรพัย์ (เงนิ คน สิง่ของ)

× ผดิที่ > สญูหาย (ทรพัย์ เอกสารส าคญั)

× ผดิเวลา > เสือ่มสภาพ

× ผดิวธิี > เสยีโอกาสทีด่ต่ีอองค์กร

× ผดิใจ
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ความหมายโดยการจ าแนกประเภทความเส่ียง สามารถแบง่เป็น 4 ประเภท ดงันี ้ 
1. ความเส่ียงด้านกลยทุธ์ (Strategic Risk: S) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากการ

ก าหนด แผนกลยทุธ์ แผนด าเนินงาน และการน าไปปฏิบตัิไม่เหมาะสมหรือไม่สอดคล้องกบัปัจจยั
ภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การเมือง เศรษฐกิจ สงัคม สถานการณ์โลก ภาวะผู้น า 
กลไกตลาด รายได้ ก าไร เป็นต้น ในด้านโครงการท่ีเป็นกลยทุธ์ ความเส่ียงอาจเกิดจากการลงทุน
ขนาดใหญ่ ท่ีอาจไมส่ าเร็จและผลก าไรจากการลงทนุไมเ่ป็นไปตามคาดหมาย 

2. ความเ ส่ียงด้านปฏิบัติงาน หรือ ความเ ส่ียงด้านการด า เนินงาน 
(Operational Risk: O) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึน้จากการด าเนินงานอนัได้แก่ ความผิดพลาดท่ี
เกิดขึน้จากการบริหาร ระบบงานขององค์กร การขาดระบบการบริหารท่ีมีประสิทธิภาพ            
ขาดบรรษัทภิบาลในการด าเนินงานตลอดจนการด าเนินงานท่ีไม่โปร่งใสและการฉ้อโกง 
กระบวนการท างาน เทคโนโลยี บคุลากร ข้อมลูขา่วสาร เป็นต้น 

3. ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk: F) เป็นความเส่ียงท่ีเก่ียวข้องกบั
ทางด้านการเงิน เช่น อัตราการแลกเปล่ียนเงินตรา อัตราดอกเบี ย้ งบประมาณ สภาพคล่อง 
ความสามารถในการช าระหนี ้ความน่าเช่ือถือทางการเงิน รายงานทางการเงิน เป็นต้น ความเส่ียง
ทางการเงินอาจขึน้กับประเภทธุรกิจ เช่น ขายเงินสด ขายระบบสินเช่ือ ขายตามราคาตลาด ขาย
ราคาประกนั เป็นต้น 

4. ความเส่ียงด้านการปฏิบตัิตามระเบียบและกฎหมาย (Compliance Risk: 
C) เป็นความเส่ียงท่ีเก่ียวข้องกบัการปฏิบตัิตามระเบียบและกฎหมาย เช่น ระเบียบ กฎหมาย พระ
รากฤษฎีกา ระเบียบข้อบงัคบั ข้อก าหนดของทางการ นโยบายของรัฐ มติคณะรัฐมนตรี ข้อก าหนด
ของภูมิภาคของโลก เช่น WHO หรือ Harmonization ท่ีส่งผลตอ่การผลิต แรงงาน ภาษี เป็นต้น  
นอกจากความเส่ียงหลกั 4 ประเภทข้างต้น ยังมีความเส่ียงอ่ืนๆ ท่ีแยกออกมาได้ เช่น Hazard 
Risk ความเส่ียงท่ีเก่ียวข้องด้านความปลอดภยัจากอนัตรายตอ่ชีวิตและทรัพย์สิน ความเส่ียงด้าน
การตลาด ความเส่ียงด้านสารสนเทศ ความเส่ียงทางเครดติ ดงันี ้

ก. ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) เป็นความเส่ียงด้านการ
เปล่ียนแปลงของสินค้า ราคาสินค้า อตัราแลกเปล่ียน ความผนัผวนของราคาหุ้น ตลอดจนความ
ผนัผวนของราคาสินค้าโภคภัณฑ์ อนัจะมีผลต่อธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง ซึ่งเร่ืองนีผู้้ ท าธุรกิจจ าเป็นต้อง
ตดิตามสถานการณ์เศรษฐกิจโดยรวม ว่าทิศทางดอกเบีย้จะเป็นอย่างไร แนวโน้มของราคาหุ้นเป็น
อยา่งไร 
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ข. ความเส่ียงด้านเครดิต (Credit Risk) เป็นความเส่ียงจากการ
เปล่ียนแปลงคณุภาพของสินเช่ือและคณุภาพของสินทรัพย์ท่ีใช้ค า้ประกนัสินเช่ือ เช่น คณุภาพหรือ
มลูคา่ของสินเช่ือและทรัพย์สิน ซึง่สง่ผลกระทบตอ่ผลการด าเนินงานของผู้ให้สินเช่ือด้วย 

ค. ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึน้
จากความสามารถในการระดมเงิน เพ่ือให้เพียงพอต่อความต้องการของเงินในการช าระเงินหรือ
หนีส้ินทัง้ปวง 

ง. ความเส่ียงด้านธุรกิจ (Business Risk) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึน้จาก
การด าเนินธุรกิจ เช่น การเปล่ียนแปลงของความต้องการหรืออุปสงค์ หรือ ต้นทุนการผลิตรวม
ตลอดจนถึงความสามารถในการจดัสง่สินค้าตา่งๆ ให้ถึงมือผู้บริโภคหรือคูค้่า เป็นต้น 

จ. ความเส่ียงด้านช่ือเสียง (Reputation Risk) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจาก
ความไมโ่ปร่งใส ในการด าเนินงาน เชน่ การแตง่บญัชี การฉ้อโกงท่ีมีผลตอ่ผู้ ถือหุ้น ผู้ เก่ียวข้อง และ
พนกังาน 

2.4 เปา้หมายของความเส่ียง S-O-F-C พบว่า องค์กรให้ความส าคญักบัประสิทธิผล
ของการบริหารความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) และความเส่ียงด้านการก ากบัปฏิบตัิตาม
กฎเกณฑ์ (Compliance Risk) มากกว่าความเส่ียงด้านกลยทุธ์ (Strategic Risk) และความเส่ียง
ด้านปฏิบตัิการ (Operational Risk) การพยายามก ากับและควบคมุความเส่ียงทัง้ 2 ประเภท 
เก่ียวข้องกับการลงทุนทางการเงินและระบบการควบคุมภายใน เป็นการสะท้อนว่า การบริหาร
ความเส่ียงยงัไม่ได้บรูณการครอบคลมุทุกประเภท ทกุกิจกรรม ทกุหน่วยงาน และไม่ได้เกิดทัว่ทัง้
องค์กร 

องค์กรท่ีมีแนวคิดเชิงรุก (Aggressive Policy) จะให้ความส าคญักบั การระบคุวาม
เส่ียงเกิดใหม่ (Emerging Risk) พบว่ามีค าศพัท์ใหม่ๆ เกิดขึน้ เช่น ความเส่ียง 360 องศา ในสาย
ห่วงโซ่คณุค่า (Value Chain) โดยการพิจารณาแบบ Integrate ไปยงัต้นน า้ ปลายน า้ อนัได้แก่   
ซพัพลายเออร์ ลกูค้า คู่แข่งขนั พนัธมิตรทางธุรกิจ แหล่งเงิน เจ้าหนีก้ารค้า เป็นแหล่งในการระบุ
ความเส่ียงเกิดใหมแ่ละโอกาสทางธุรกิจ เป็นต้น 

2.5 ประเด็นหรือสาระความเส่ียง การวิเคราะห์ถึงสาเหตแุละผลกระทบตา่งๆ ท่ีอาจ
เกิดขึน้ตอ่องค์กร คือ การพิจารณาประเด็นหรือสาระความเส่ียง ประกอบกบัการวิเคราะห์ประเภท
ความเส่ียง ประเด็นหรือสาระความเส่ียง มีลกัษณะเป็นประโยคท่ีอ้างความเส่ียงอย่างชดัเจนว่า
ก าลงัพิจารณาหรือกล่าวถึงความเส่ียงในเร่ืองใด ภายใต้แต่ละด้านของกลุ่มความเส่ียง โดยอาจ
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แบง่เป็นความเส่ียงทางการเงิน และความเส่ียงท่ีไม่ใช่ทางการเงิน มีประเด็นหรือสาระความเส่ียง 
ดงันี ้ 
 
ตาราง 5 ประเดน็หรือสาระความเส่ียง 
 

ความเส่ียงทางการเงิน ความเส่ียงที่ไม่ใช่ทางการเงนิ 

ความเส่ียงจากรายได้ลดลง 5% ความเส่ียงในการวางแผน 

ความเส่ียงจากต้นทนุการผลิตเพิ่ม 7% ความเส่ียงในการจดัสรรงบประมาณ 

ความเส่ียงจากมาตรการภาษี VAT ความเส่ียงจากการลงบญัชีผิดพลาด 

ความเส่ียงจากอตัราดอกเบีย้ลอยตวั ความเส่ียงจากระบบคอมพิวเตอร์ 

  ความเส่ียงจากเทคโนโลยีการผลิต 

  ความเส่ียงจากความผิดพลาดในการรับค าสัง่ซือ้ 

  ความเส่ียงจากความพงึพอใจของลกูค้า 

  ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงทศันคติของผู้บริโภค 

  ความเส่ียงจากการถกูสัง่ปิดโรงงาน 

  ความเส่ียงจากพนกังานนดัหยดุงาน 

  ความเส่ียงจาการสง่เสริมการลงทนุ 

 
3. การประเมินความเส่ียง 

3.1 ความส าคญัของการประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) ความเส่ียง (Risk) 
คือโอกาสท่ีจะเกิดความผิดพลาด ความเสียหาย การร่ัวไหล ความสญูเปล่า หรือเหตกุารณ์ท่ีไม่พึง
ประสงค์ ซึง่อาจเกิดขึน้ในอนาคต และมีผลกระทบ หรือท าให้การด าเนินงานไม่ประสบความส าเร็จ
ตามวตัถปุระสงค์และเปา้หมายขององค์กร ทัง้ในด้านยทุธศาสตร์ การปฏิบตัิงาน การเงิน และการ
บริหาร ซึง่อาจเป็นผลกระทบทางบวก โดยวดัจากผลกระทบ (Impact) ท่ีได้รับ และโอกาสท่ีจะเกิด 
(Likelihood) ของเหตกุารณ์ หลังจากระบุปัจจยัเส่ียงแล้ว ขัน้ต่อไป คือการวิเคราะห์ผลกระทบ
ความเส่ียง หรือการประเมินความเส่ียง เม่ือพิจารณาระดบัความเสียหายท่ีจะอาจจะเกิดจากความ
เส่ียงแตล่ะประเภท โดยประเมิน 2 มิต ิคือ มิตด้ิานโอกาส และมิตผิลกระทบ 
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3.2 ขัน้ตอนย่อยของการประเมินความเส่ียง การประเมินความเส่ียง ประกอบด้วย 4 
ขัน้ตอน คือ 

1. การก าหนดเกณฑ์การประเมินมาตรฐาน 
2. การประเมินโอกาสและผลกระทบของความเส่ียง 
3. การวิเคราะห์ความเส่ียง 
4. การจดัล าดบัความเส่ียง 

3.3 ความหมายของนิยามในขัน้ตอนการประเมินความเส่ียง โอกาสท่ีจะเกิด 
(Likelihood หรือ Frequency) หมายถึง ความถ่ีหรือโอกาสท่ีจะเกิดเหตุการณ์ความเส่ียง 
ผลกระทบ (Impact) หมายถึงขนาดความรุนแรงของความเสียหายท่ีจะเกิดขึน้หากเกิดเหตกุารณ์
ความเส่ียง ระดบัของความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึงสถานะของความเส่ียงท่ีได้จาก
ประเมินโอกาสและผลกระทบของแตล่ะปัจจยัเส่ียงแบง่เป็น 4-5 ระดบั คือ สงูมาก สงู ปานกลาง 
น้อย และน้อยมาก 

3.4 การประเมินความเส่ียงขององค์กร การประเมินความเส่ียงเป็นกระบวนการท่ี
ประกอบด้วยการวิเคราะห์ ประเมิน และจัดระดับความเส่ียง ท่ีมีผลกระทบต่อการบรรลุ
วตัถปุระสงค์ของกระบวนการท างานขององค์กร มีขัน้ตอน คือ 

1. การประเมินความเส่ียงจาก 2 มิต ิซึง่ได้แก่ โอกาส และผลกระทบ การประเมิน
ความเส่ียง จดัวา่เป็นการวดัความเส่ียง ซึง่อาจเป็นความเส่ียงทางการเงินและไม่ใช่ทางการเงิน ให้
ออกมาเป็นตวัเลขเชิงปริมาณ เพ่ือแสดงภาพความเส่ียงนัน้ๆ ว่ามีผลกระทบต่อองค์กรระดบัใด 
การพิจารณาระดบัความเส่ียง คือการพิจารณา 2 มิติ คือ โอกาส และผลกระทบ โดยมีสตูรคล้าย
กบัสตูรทางคณิตศาสตร์ดงันี ้

 
2. การจดัระดบัความเส่ียง มีหลกัการคือ การให้ความส าคญักับความเส่ียงสูง

ก่อน 
3.5 การก าหนดเกณฑ์การประเมิน การประเมินเป็นเชิงปริมาณจดัว่าท าได้ยาก มี

เทคนิคการวิเคราะห์หลายวิธี โดยทั่วไปจะประเมินนัยส าคัญหรือผลกระทบของความเส่ียง 
(Impact) และความถ่ี (Frequency หรือ Likelihood) ท่ีจะเกิดความเส่ียงดงันี ้หากองค์กรใดๆ ยงั
ไมมี่เกณฑ์เร่ืองโอกาส หรือผลกระทบ องค์กร หรือกิจการอาจน าแนวทางหรือเกณฑ์จากองค์กรอ่ืน
ท่ีมีรูปแบบองค์กร กิจกรรมการด าเนินงานใกล้เคียงกันมาใช้ก่อน แล้วค่อยปรับปรุงเกณฑ์ให้
เหมาะสม เป็นล าดบั 
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การก าหนดโอกาสและผลกระทบ  
1. ข้อมูลจากผลการด าเนินการท่ีผ่านมา ประสบการณ์ต่างๆ จากความ

เสียหายและการจัดการความเส่ียง โดยเก็บข้อมูลย้อนหลัง เป็นรายปี รายไตรมาส เช่น ข้อมูล
ความถ่ีท่ีเกิดความเส่ียง ผลของเสียหายในแต่ละครัง้ ระยะเวลาท่ีเกิด (นาที ชัว่โมง วนั สปัดาห์) 
ชว่งเดือนหรือเหตกุารณ์ท่ีเกิด เป็นต้น 

2. ข้อมลูจากผลการตดัสินใจในอดีต ความเส่ียงเดิมและผลของการจดัการ
ความเส่ียง เชน่ ลดความเสียหายเท่าใด ผลกระทบอย่างไร ใช้งบประมาณเท่าไร มีความเส่ียงท่ียงั
เหลืออยูร่ะดบัใด เป็นต้น 

3. ข้อมูลจากภายนอก เช่น ธุรกิจท่ีมีลักษณะการด าเนินงาน ขนาด หรือ
รูปแบบการลงทุนท่ีใกล้เคียงกัน ว่ามีแนวทางการจัดการความเส่ียงแต่ละระดับ อย่างไร             
การก าหนดเกณฑ์ของระดบัความเส่ียง หรือระดบัความเสียหาย หมายถึง การน าผลการประเมิน
ความเส่ียงตามความเส่ียงท่ีให้คะแนน 2 มิติ คือ โอกาส และผลกระทบ ตามท่ีกล่าวข้างต้น มา
ประมวลเข้าด้วยกนั ซึง่สามารถท าได้ 2 วิธี คือ  

1. วิธีการค านวณทางคณิตศาสตร์ เป็นวิธีการค านวณระดบัความเส่ียง 
เป็น 3X3 หรือ 5X5 ผลกระทบนัน้เชิงปริมาณและเชิงคณุภาพ 

2. วิธีการจดัท าข้อมลูสถานะความเส่ียง (Risk Profile) ซึ่งแสดงว่า Co-
Ordinate ของ Likelihood และ impact เป็นการสร้างตารางรวมภาพความเส่ียงทัง้หมดเพ่ือแสดง
โอกาสในการเกิดปัจจัยความเส่ียง (Likelihood) และค่าระดับความรุนแรงของผลกระทบ 
(Impacts) ซึง่ Risk Profile จะแบง่พืน้ท่ีออกเป็น 3-4-5 สว่น ตามความต้องการขององค์กร  

ในด้านของระดบัความเส่ียง บางองค์กร พิจารณาในมิติ - ระดบั หรือ 
3X3 บางองค์กร เป็น 4 ระดบั หรือ 4X4 และ บางองค์กร เป็นระดบั 5 ระดบั หรือ 5X5 ดงันี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 7 ระดบัความเสีย่ง 
 

3 X 3

4 X 4 น้อย

5 X 5 สงูมาก สงู น้อยปานกลาง น้อยมาก

สงูมาก ปานกลาง น้อย

สงูสงูมาก ปานกลาง
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การวัดผลความเส่ียง ท่ีพิจารณาจากความสมัพนัธ์ระหว่างโอกาสท่ีจะ
เกิดความเส่ียง และผลกระทบของความเส่ียงต่อองค์กรว่าก่อให้เกิดระดบัความเส่ียงใน Portfolio 
ได้ดงันี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 8 การวดัผลความเสีย่ง 
 

3.6 ตวัอย่างเกณฑ์การประเมินมาตรฐาน เกณฑ์ในการประเมิน คือ การก าหนด
มาตรฐานโอกาส ผลกระทบ และระดบัความเสียหาย ซึง่เกณฑ์เหล่านีไ้ด้มาจากการเก็บข้อมลูสถิติ
ย้อนหลงั แล้วน ามาพิจารณาความถ่ี คา่เฉล่ีย หรือเทียบเป็นร้อยละ หรืออตัราการเพิ่ม เพ่ือก าหนด
เป็นเกณฑ์มาตรฐาน เป็นต้น หากไม่สามารถหาสถิติย้อนหลังได้ เช่น กิจการเพิ่งเปิดด าเนินการได้
เพียง 1-2 ปี กรณีนีส้ามารถอ้างอิงจากสถิติของกลุ่มอตุสาหกรรม บทวิเคราะห์ท่ีอ้างอิงได้ รวมถึง
การใช้เกณฑ์ของธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีมีลกัษณะคล้ายกนั แล้วคอ่ยปรับปรุงในเวลาตอ่มาก็ได้ การก าหนด
เกณฑ์การประเมินความเส่ียงมาตรฐาน เป็นขัน้ตอนท่ีต้องท างานร่วมกันระหว่างคณะกรรมการ
หรือคณะท างานบริหารความเส่ียง โดยพิจารณาเง่ือนไขเพ่ือก าหนดเกณฑ์ การประเมินความเส่ียง
ใน 2 มิติ คือ มิติโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) และมิติระดบัความรุนแรงของผลกระทบ 
(Impact) เพ่ือก าหนดระดบัความเส่ียง (Degree of Risks) ของความเส่ียงแตล่ะเหตกุารณ์โดย
แสดงเป็น เกณฑ์เชิงปริมาณและเชิงคณุภาพ ดงันี ้

ระดบัความเสยีงหาย (Degree of Risks)

5

4

3

2

1

1 2 3 4 5

     โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง

มคีวามเสีย่งสงูมาก

มคีวามเสีย่งสงู

มคีวามเสีย่งปานกลาง

มคีวามเสีย่งต ่า

มคีวามเสีย่งต ่ามาก

ผลกระทบ

ของความเสีย่ง
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หมายเหต:ุ มลูคา่ความเสียหาย และความถ่ีเป็นเพียงตวัอยา่งส าหรับเป็นแนวทางการน าไปใช้ 
องค์กรแตล่ะแหง่ควรมีการก าหนดให้เหมาะสมกบัขนาดภารกิจและลกัษณะการด าเนินงานของ
องค์กร 

โอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง (Likelihood) แนวทางในการก าหนดกฎเกณฑ์ส าหรับ
โอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง เชิงปริมาณและเชิงคณุภาพ การวิเคราะห์ความเส่ียง (Risk Analysis) 
โดยการใช้วิธีการให้คะแนน ดงัตวัอยา่ง ดงันี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 9 ตวัอย่าง 1 โอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง 
 

 
 

ภาพประกอบ 10 ตวัอยา่ง 2 โอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง 
 

โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง: เชงิปรมิาณ

ตวัอย่าง 1 โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง (Likelihood)

โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง ความถีโ่ดยเฉลีย่ คะแนน

สงูมาก 1 เดอืนต่อครัง้หรอืมากกว่า 5

สงู 1-6 เดอืนต่อครัง้ แต่ไมเ่กนิ 5 ครัง้ 4

ปานกลาง 1 ปีต่อครัง้ 3

น้อย 2-3 ปีต่อครัง้ 2

น้อยมาก 5 ปีต่อครัง้ 1

ตวัอย่าง 2 โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง (Likelihood)

โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง ความถีโ่ดยเฉลีย่ คะแนน

สงูมาก ระหว่าง 1-4 สปัดาห์ต่อครัง้ 5

สงู ระหว่าง 1-3 เดอืนต่อครัง้ 4

ปานกลาง ระหว่าง 4-6 เดอืนต่อครัง้ 3

น้อย มากกว่า 1 ครัง้ต่อปี แต่ไมเ่กนิ 2 ครัง้ 2

น้อยมาก ไมเ่กนิกว่า 1 ครัง้ต่อปี 1
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ภาพประกอบ 11 ตวัอยา่ง 3 โอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงเชิงปริมาณ 
 

 
 

ภาพประกอบ 12 ตวัอยา่ง 4 โอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงเชิงคณุภาพ 
 

ระดบัความรุนแรงของผลกระทบ (Impact) หมายถึงผลกิจกรรม โครงการ เหตกุารณ์ 
ท่ีเกิดจากสมมติฐานท่ีคาดการณ์ไว้ล่วงหน้า การพิจารณาให้ชดัเจนว่าเกิดอะไร มีความเสียหาย 
ระบขุนาดและปริมาณความเสียหายโดยใช้ข้อมลูจาก 

1. เหตกุารณ์ลกัษณะนีเ้กิดมาแล้วมีการบนัทึกไว้ 
2. การแก้ปัญหาหรือจากการตดัสินใจ (ประสบการณ์) ฯลฯ 
การพิจารณาผลกระทบท่ีคาดว่าจะเกิดตามมา จะต้องพิจารณาให้ครอบคลมุทกุ

ด้านดงัตอ่ไปนี ้คือ 
1. ด้านการด าเนินงาน หมายถึง ผลกระทบด้านการเงินกระทบตอ่รายได้หลกั 
2. ด้านบคุคล หมายถึง เจ้าหน้าท่ีท่ีปฏิบตังิานนัน้ๆ 
3. ด้านทรัพย์สิน หมายถึง ผลกระทบต่อทรัพย์สิน เป็นตวัเงิน เพ่ือหาระดบั

ความรุนแรง 

ตวัอย่าง 3 โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง (Likelihood) เชงิปรมิาณ

โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง ความถีโ่ดยเฉลีย่ คะแนน

สงูมาก มากกว่า 80% 5

สงู 70-79% 4

ปานกลาง 60-69% 3

น้อย 50-59% 2

น้อยมาก น้อยกว่า 50% 1

ตวัอย่าง 4 โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง (Likelihood) เชงิคุณภาพ

โอกาสทีจ่ะเกดิความเสีย่ง ความถีโ่ดยเฉลีย่ คะแนน

สงูมาก มโีอกาสเกดิขึน้ทุกครัง้ 5

สงู มโีอกาสเกดิขึน้ค่อนขา้งสงูหรอืบ่อยครัง้ 4

ปานกลาง มโีอกาสเกดิบางครัง้ 3

น้อย มโีอกาสเกดิแต่นานๆครัง้ 2

น้อยมาก มโีอกาสเกดิในกรณทีีม่กีารยกเวน้การปฏิบตัิ 1
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4. ด้านสมาชิกและผู้ ใช้บริการ หมายถึงความเสียหายต่อทรัพย์สิน และ
ผู้ใช้บริการตา่งๆ 

5. ด้านภาพลกัษณ์ หมายถึง ความนา่เช่ือถือ การลงทนุ ฯลฯ 
แนวทางบริหารความเส่ียง มีแนวทางในการก าหนดเกณฑ์ส าหรับระดบัความรุนแรง

ของผลกระทบ ด้านมลูคา่ความเสียหาย ด้านช่ือเสียง ด้านเวลา และด้านความส าเร็จของกลยทุธ์ 
โดยสามารถน าไปใช้เป็นตวัอยา่งในการก าหนดเกณฑ์ระดบัความรุนแรงของผลกระทบ ดงันี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 13 ตวัอยา่ง 1 ระดบัความรุนแรงของผลกระทบด้านเวลา 

 
 

ภาพประกอบ 14 ตวัอยา่ง 2 ระดบัความรุนแรงของผลกระทบด้านความส าเร็จ 
 

ตวัอย่าง 1 : ระดบัความรุนแรงของผลกระทบ (Impact) ดา้นเวลา

ระดบัความรุนแรง ความเสยีหาย คะแนน

สงูมาก ท าให้เกดิความลา่ชา้ของโครงการ มากกว่า 6 เดอืน 

(ด าเนนิการรอ้ยละ 80 ของระยะตามแผนงานโครงการ)

5

สงู ท าให้เกดิความลา่ชา้ของโครงการ มากกว่า 4, 5-6 เดอืน 

(ด าเนนิการรอ้ยละ 70 ของระยะตามแผนงานโครงการ)

4

ปานกลาง ท าให้เกดิความลา่ชา้ของโครงการ มากกว่า 3, 4-5 เดอืน 

(ด าเนนิการรอ้ยละ 60 ของระยะตามแผนงานโครงการ)

3

น้อย ท าให้เกดิความลา่ชา้ของโครงการ มากกว่า 1, 1.5-3 เดอืน 

(ด าเนนิการรอ้ยละ 70 ของระยะตามแผนงานโครงการ)

2

น้อยมาก ท าให้เกดิความลา่ชา้ของโครงการ ไมเ่กนิ 1 เดอืน 

(ด าเนนิการรอ้ยละ 40 ของระยะตามแผนงานโครงการ)

1

ตวัอย่าง 2 : ระดบัความรุนแรงของผลกระทบ (Impact) ดา้นความส าเรจ็

ระดบัความรุนแรง ความส าเรจ็ของโครงการ คะแนน

สงูมาก ไมส่ามารถด าเนนิโครงการได,้ หยุดด าเนนิการ 5

สงู น้อยกว่า 50% 4

ปานกลาง 50-69% 3

น้อย 70-89% 2

น้อยมาก 90% ขึน้ไป 1
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ภาพประกอบ 15 ตวัอยา่ง 3 ระดบัความรุนแรงของผลกระทบของความเส่ียง เชิงปริมาณตอ่ KPI 

 

 
 

ภาพประกอบ 16 ตวัอยา่ง 4 ระดบัความรุนแรงของผลกระทบด้านช่ือเสียง 
 

 
 

ภาพประกอบ 17 ตวัอยา่ง 5 ระดบัความรุนแรงของผลกระทบของความเส่ียง เชิงคณุภาพ 
 

ตวัอย่าง 3 : ระดบัความรุนแรงของผลกระทบของความเสีย่ง (Impact) เชงิปรมิาณ ต่อ KPI

ระดบัความรุนแรง ความส าเรจ็ของ KPI คะแนน

สงูมาก ความเสีย่งดงักลา่ว อาจสง่ผลให้ตวัชีว้ดัเบี่ยงเบน

จากเป้าหมายลดลง 4 ระดบั

5

สงู ความเสีย่งดงักลา่ว อาจสง่ผลให้ตวัชีว้ดัเบี่ยงเบน

จากเป้าหมายลดลง 3 ระดบั

4

ปานกลาง ความเสีย่งดงักลา่ว อาจสง่ผลให้ตวัชีว้ดัเบี่ยงเบน

จากเป้าหมายลดลง 2 ระดบั

3

น้อย ความเสีย่งดงักลา่ว อาจสง่ผลให้ตวัชีว้ดัเบี่ยงเบน

จากเป้าหมายลดลง 1 ระดบั

2

น้อยมาก ความเสีย่งดงักลา่วไมส่ง่ผลเลย 1

ตวัอย่าง 4 : ระดบัความรุนแรงของผลกระทบ (Impact) ดา้นชือ่เสยีง

ระดบัความรุนแรง ความเสยีหาย คะแนน

สงูมาก มกีารเผยแพร่ข่าวทัง้จากสือ่ภายในและต่างประเทศ เป็นวงกวา้ง 5

สงู มกีารเผยแพร่ข่าวในประเทศวงกวา้งและวงจ ากดัในต่างประเทศ 4

ปานกลาง มกีารลงข่าวในหนงัสอืพมิพใ์นประเทศหลายฉบบั 2-3 วนั 3

น้อย มกีารลงข่าวในหนงัสอืพมิพใ์นประเทศบางฉบบั 1 วนั 2

น้อยมาก ไมม่กีารเผยแพร่ข่าว 1

ตวัอย่าง 5 : ระดบัความรุนแรงของผลกระทบของความเสีย่ง (Impact) เชงิคุณภาพ

ผลกระทบ ค าอธบิายระดบัความรุนแรงของผลกระทบ คะแนน

รุนแรงทีส่ดุ มกีารสญูเสยีทรพัย์สนิอย่างมาก มกีารบาดเจบ็ถงึชวีติ 5

ค่อนขา้งรุนแรง มกีารสญูเสยีทรพัย์สนิมาก มกีารบาดเจบ็สาหสัถงึข ัน้พกังาน 4

ปานกลาง มกีารสญูเสยีทรพัย์สนิมาก มกีารบาดเจบ็สาหสัถงึข ัน้หยุดงาน 3

น้อย มกีารสยูเสยีทรพัย์สนิพอสมควร มกีารบาดเจบ็รุนแรง 2

น้อยมาก มกีารสญูเสยีทรพัย์สนิเลก็น้อย ไมม่กีารบาดเจบ็รุนแรง 1
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ภาพประกอบ 18 ตวัอยา่ง 6 ระดบัความรุนแรง (ผลกระทบของความเส่ียงตอ่ระบบเทคโนโลยีและ

สารสนเทศ) 
 

 
 
ภาพประกอบ 19 ตวัอยา่ง 7 ระดบัความรุนแรง (ผลกระทบของความเส่ียงตอ่การตอ่เน่ืองของการ

ด าเนินธุรกิจ) 
 

3.7 การจดัระดบัความเส่ียง (Degree of Risk) หมายถึง การน าผลการประเมิน
ความเส่ียงตามความเส่ียงจาก 2 มิติตามท่ีให้คะแนนข้างต้น มาประมวลเข้าด้วยกัน ซึ่งสามารถ
จดัล าดบัได้ 2 วิธี คือ พิจารณาจากระดบัความเส่ียงท่ีประเมินได้ตามตารางการวิเคราะห์ความ
เส่ียง ซึ่งจดัเรียงตามล าดบัจากระดบัสงูมาก สงู ปานกลาง น้อย และเลือกความเส่ียงท่ีมีระดบัสูง
มาก และหรือสงู มาจดัท าแผนการบริหารจดัการความเส่ียงในขัน้ตอนตอ่ไป 
 
 
 

ตวัอย่าง 6 : ระดบัความรุนแรง (ผลกระทบของความเสีย่งต่อระบบเทคโนโลยแีละสารสนเทศ)

ระดบัความรุนแรง ผลกระทบของความเสยีหาย: เชงิคุณภาพ คะแนน

สงูมาก เกดิความสญูเสยีของระบบ IT ทีส่ าคญัทัง้หมด และเกดิความ

เสยีหายอย่างมากต่อความปลอดภยัของขอ้มลูลกูคา้/ขอ้มลูธุรกจิ

5

สงู เกดิปัญหากบัระบบ IT ทีส่ าคญั และระบบความปลอดภยั 

ซึง่สง่ผลต่อความถูกตอ้งของขอ้มลูบางสว่น

4

ปานกลาง ระบบมปัีญหาและมคีวามสญูเสยีไมม่าก 3

น้อย เกดิเหตุเลก็น้อยทีแ่กไ้ขได้ 2

น้อยมาก เกดิเหตุทีไ่มม่คีวามส าคญั 1

ตวัอย่าง 7 : ระดบัความรุนแรง (ผลกระทบของความเสีย่งต่อการต่อเนือ่งของการด าเนนิธุรกจิ)

ผลกระทบ มลูค่าความเสยีหาย: เชงิคุณภาพ คะแนน

รุนแรงทีส่ดุ การหยุดด าเนนิงานของธุรกจิและกระบวนการเป็นเวลา 2 เดอืน 5

ค่อนขา้งรุนแรง มผีลกระทบต่อกระบวนการและการด าเนนิงานทางธุรกจิอย่างรุนแรง 

เช่น การหยุดด าเนนิงาน 1 เดอืน

4

ปานกลาง มกีารชะงกังนัอย่างมนียัส าคญัของกระบวนการ

และการด าเนนิงานทางธุรกจิ

3

น้อย มผีลกระทบเลก็น้อยต่อกระบวนการและการด าเนนิงานทางธุรกจิ 2

น้อยมาก ไมม่กีารชะงกังนัของกระบวนการและการด าเนนิงานทางธุรกจิ 1
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ตาราง 6 ตวัอยา่งการจดัระดบัความเส่ียง 
 

ระดับ ค าอธิบาย ตัวอย่างกรณีโรงงานมีสารพษิร่ัวไหล 
5 รุนแรงมาก - มีพนกังาน บคุลากร หรือบคุคลอ่ืนได้รับบาดเจ็บหรือเสียชีวิต 

  
- ต้องใช้บคุคลท่ีสามช่วยควบคมุอบุตัภิยัของเสีย ซึง่กระทบสิ่งแวดล้อม 

  
- โรงงานหยดุท าการมากกว่า 2 วนั 

  
- เกิดเหตกุารณ์ภยัพิบตัร้ิายแรงหรือเหตกุารณ์ส าคญัตอ่เน่ืองหลายรายการ 

4 รุนแรง - พนกังานบาดเจ็บ ต้องได้รับการรักษาเป็นคนไข้ในบางสว่น 

  
- ของเสียร่ัวไหลสูส่ิ่งแวดล้อม แตผ่ลกระทบจ ากดั ในสถานท่ีท างาน  

  
โรงงานหรือชมุชนรอบข้าง และควบคมุได้ 

  
- โรงงานหยดุหรือเสียก าลงัการผลิตประมาณ 20 - 100% ของวนั 

  
- เกิดเหตกุารณ์ขนาดใหญ่ รุนแรง 

3 ปานกลาง - มีพนกังานบาดเจ็บแตเ่ป็นคนไข้นอก (OPD) 

  
- อบุตัภิยัของเสีย สามารถควบคมุได้ โดยความชว่ยเหลือจากภายนอก 

  
- โรงงานหยดุ 5-10% ของวนั 

  
- เหตกุารณ์ขนาดกลาง รุนแรงบ้าง หลายเร่ือง 

2 น้อย - เกิดเหตกุารณ์ 1 หรือ 2 เร่ือง 

  
- พนกังานควบคมุของเสียได้และไมมี่ผู้ ได้รับบาดเจ็บ 

  
- โรงงานหยดุน้อยกวา่ 5% ของวนั 

1 น้อยมาก - มี หรือ ไมมี่เหตกุารณ์ ไมก่ระทบตอ่การผลิต หยดุการผลิต หยดุเคร่ือง  

  
(ไมร่วมการหยดุเคร่ืองตามรอบการบ ารุงรักษา( และไมมี่ผู้บาดเจ็บ 

 
ผู้บริหารควรให้ความส าคญัตอ่ความเส่ียงท่ีมีระดบัสงูและมีโอกาสเกิดมาก และเป็นเร่ือง

เร่งด่วน แต่อาจลดความสนใจต่อความเส่ียงท่ีมีระดบัต ่าและโอกาสจะเกิดความเส่ียงมีน้อย การ
วิเคราะห์ความเส่ียงของ 2 จดุนี ้ต้องใช้วิจารณญาณมากกวา่ควรอยูใ่นระดบัใด 

4. การจัดการความเส่ียง 
4.1 การระบทุางเลือกในการจดัการความเส่ียง การจดัการความเส่ียงแตล่ะวิธีอาจมี

ความเหมาะสมกับบางสถานการณ์ แนวทางการจัดการความเส่ียงใดๆ อาจมีได้มากกว่า 1 
แนวทาง โดยวิธีจดัการความเส่ียง แบง่ออกได้เป็น 2 แนวทางหลกั ได้แก่ 
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1. การลดโอกาสท่ีจะเกิดเหตกุารณ์ความเสียหาย (Reduce Likelihood) 
2. การลดขนาดผลกระทบของความเสียหาย (Reduce Impact) 
การพิจารณาทัง้มิติของโอกาสและผลกระทบ และต้องพิจารณาเร่ืองต้นทนุและ

ความเสียหายท่ีสามารถลดได้และมีความคุ้มคา่ โดยหลกัการคือ  
1. การลดโอกาสท่ีจะเกิดเหตกุารณ์ความเสียหาย (Reduce Likelihood) 

เป็นมาตรฐานควบคมุความเส่ียง (Risk Control) โดยมุง่ลดโอกาสท่ีจะเกิดเหตกุารณ์  
ความเสียหาย เหมาะกับลกัษณะงานท่ีต้องปฏิบตัิบ่อยครัง้หรือปฏิบตัิเป็น

ประจ า 
2. การก าหนดให้มีการตรวจสอบล่วงหน้าเป็นประจ า เช่น แผนบ ารุงรักษา

ระบบไฟฟ้า ระบบคอมพิวเตอร์ เพ่ือตรวจสอบลว่งหน้า และปอ้งกนัไมใ่ห้เกิดปัญหาขดัข้องขึน้ 
3. การใช้ระบบงานอัตโนมตัิ (Automation) ทดแทนกระบวนการท่ีใช้คน 

(Manual) เป็นผู้กระท าซึง่จะเหมาะสมกบัลกัษณะงานท่ีต้องปฏิบตัซิ า้ๆ จ านวนมาก 
4. การปรับปรุงกระบวนการท างาน เพ่ือลดความซบัซ้อน (Complexity) ของ

กระบวนการตา่งๆ 
5. การมีระบบตรวจจบั (Detection) และปอ้งกนั (Prevention) การกระท า

อนัทจุริตของพนกังาน 
6. การก าหนดให้มี Checklist เพ่ือตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนในการ

ท างานแตล่ะขัน้ตอน 
การลดขนาดของความเสียหาย (Reduce Impact) เป็นมาตรการการจดัการ

ความเส่ียงโดยมุ่งเน้นการลดขนาดความเสียหาย ท่ีเหมาะสมกับความเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัย
ภายนอกท่ีควบคุมได้ยาก โดยอาจจะใช้วิธีการกระจายความเส่ียง ไม่ให้เกิดการกระจุกตวัของ
ความเส่ียง (Diversification) เชน่ การจ ากดัขนาดของสินเช่ือ จ ากดัการผลิต หากพบว่าความเส่ียง
ดงักลา่วไมส่ามารถลดได้ อาจใช้แนวทางอ่ืน เพ่ือลดผลกระทบจากเหตกุารณ์ดงักลา่ว เชน่ 

1. จดัท า Contingency Plan หรือ Business Continuity Plan เพ่ือให้
สามารถด าเนินการได้อย่างตอ่เน่ืองในช่วงท่ีเกิดเหตกุารณ์ความเสียหายและอยู่ระหว่างการแก้ไข 
ระบบความเสียหาย เพ่ือให้กลบัคืนสูส่ภาพการด าเนินงานปกตไิด้โดยเร็วท่ีสดุ 

2. จดัท าแผนจดัการวิกฤตทางธุรกิจ หรือ Business Impact Analysis เม่ือ
เกิดความเสียหาย (Effective Crisis Management Plan) เป็นวิธีการท่ีเหมาะกับการจดัการ
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ปัญหา หรือการหยุดชะงักทางธุรกิจอนัเกิดจากเหตุการณ์ท่ีไม่ได้คาดคิดมาก่อน ซึ่งส่งผลกระทบ
ตอ่ช่ือเสียง/ภาพพจน์ขององค์กรในมมุมองของสาธารณะท่ีรุนแรงและอาจไมส่ามารถควบคมุ 

4.2 กลยทุธ์ 4T’s Strategies  
1. Take – การยอมรับ/ด ารงความเส่ียง (Risk Acceptance) คือ ยอมรับความ

เส่ียง หากความเส่ียงดังกล่าวอยู่ในระดับท่ียอมรับได้ ซึ่งองค์กรอาจไม่ต้องท าแผนงานจัดการ
ความเส่ียง นอกจากนี ้อาจเกิดจากเหตผุลอ่ืน เชน่ หลีกเล่ียงไมไ่ด้ เพราะเป็นภารกิจ 

2. Treat – การลด/ควบคมุความเส่ียง (Risk Reduction/Risk Control) คือ ลด
ความเส่ียง โดยการหากิจกรรมควบคมุมาลดความเส่ียง การออกแบบระบบควบคมุภายใน การ
แก้ไขปรับปรุงการท างาน เพ่ือปอ้งกนัหรือจ ากดั ผลกระทบ การควบคมุมีมาตรการ 4 มาตรการ คือ 
ปอ้งกนั ตรวจพบ แก้ไข ชีแ้นะ 

3. Terminate - การหลีกเล่ียงความเส่ียง (Risk Avoidance) คือหลีกเล่ียงความ
เส่ียงหยดุ หรือเปล่ียนแปลงกิจกรรมท่ีเป็นความเส่ียง เช่น งดท าขัน้ตอนท่ีไม่จ าเป็นและวิเคราะห์
ว่าอาจน ามาซึ่งความเส่ียง การบริหารความเส่ียงเป็นการตัดสินใจท่ีจะไม่เข้าไปเก่ียวข้องกับ 
สถานการณ์ความเส่ียงนัน้หรือยตุกิารด าเนินกิจกรรมท่ีก่อให้เกิดความเส่ียง 

4. Transfer – การกระจาย/ถ่ายโอนความเส่ียง (Risk Sharing/Risk Transfer) 
คือ การแบ่ง/โอนความเส่ียงให้หน่วยงานอ่ืน หรือองค์กรอ่ืน จดัการแทน เป็นการถ่ายโอนความ
รับผิดชอบหรือภาระของการสูญเสียแก่ผู้ อ่ืน เช่น การท าประกันภัย การท าสัญญาป้องกันความ
เส่ียง เป็นต้น 

4.3 มาตรการควบคมุความเส่ียง ผู้บริหารเป็นผู้ก าหนดมาตรการควบคมุความเส่ียง 
ขึน้กับรูปแบบความเสียหาย รูปแบบการด าเนินงาน และคุณลักษณะหรือประเภทขององค์กร 
ความเสียหายท่ีคาดวา่จะเกิดขึน้มาตรการควบคมุความเส่ียง แบง่เป็น 4 มาตรการ ดงันี ้

1. การควบคมุเพ่ือป้องกัน (Preventive Control) เป็นมาตรการควบคมุเพ่ือ
ป้องกันไม่ให้เกิดความเส่ียงและข้อผิดพลาด เช่น การก าหนดนโยบาย การจดัโครงสร้างองค์กร 
การแบง่แยกหน้าท่ี การควบคมุการเข้าถึงเอกสาร ไฟล์ข้อมลู ฐานข้อมลู ทรัพย์สิน เป็นต้น 

2. การควบคมุเพ่ือให้ตรวจพบ (Detective Control) เป็นมาตรการควบคมุท่ี
ก าหนดขึน้ เพ่ือค้นพบข้อผิดพลาดในการท างาน เช่น การสอบทาน การวิเคราะห์ การยืนยนัยอด 
การตรวจนบั การเปรียบเทียบ การรายงานข้อบกพร่องเป็นลายลกัษณ์อกัษร เป็นต้น 
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3. การควบคมุโดยการชีแ้นะ (Directive Control) เป็นมาตรการควบคมุส่งเสริม
หรือกระตุ้นให้เกิดผลส าเร็จของงานตามวัตถุประสงค์ เช่น การสร้างแรงจูงใจในการท างาน เช่น 
รางวลั โบนสั การบริหารงานอยา่งใจใสข่องผู้บงัคบับญัชา การประชมุเสนอแนะ เป็นต้น 

4. การควบคุมเพ่ือการแก้ไข (Corrective Control) เป็นมาตรการควบคมุท่ี
ก าหนดขึน้เพ่ือแก้ไขข้อผิดพลาดท่ีเกิดขึน้  หรือเพ่ือหาวิธีการแก้ไขไม่ให้เกิดข้อผิดพลาดซ า้ใน
อนาคต เชน่ การส ารองข้อมลูส าคญัขององค์กรในท่ีปลอดภยั การซ้อมหนีไ้ฟ เป็นต้น 

4.4 การประเมินทางเลือกจดัการความเส่ียงด้านต้นทนุและผลประโยชน์ (Cost & 
Benefit Analysis) การประเมินทางเลือกเพ่ือจดัการความเส่ียงของแต่ละฝ่ายงาน/โครงการ มี
หลกัการวา่ ทางเลือกนัน้ๆ สามารถลดความเส่ียงได้ดีเพียงใด ได้รับประโยชน์ท่ีเพิ่มขึน้หรือไม่ หรือ
ช่วยสร้างโอกาสหรือความเส่ียงใหม่หรือไม่ ทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด คือ การพิจารณาความ
เหมาะสมของค่าใช้จ่าย (Cost) กับผลประโยชน์ (Benefit) โดยเปรียบเทียบปัจจยัการผลิตหรือ
ปัจจยัการลงทนุ ด้านเงิน ทนุ เวลา การใช้ทรัพยากรบคุคล ดงันัน้ เม่ือองค์กร /หน่วยงาน/โครงการ 
ทราบความเส่ียงท่ียังเหลืออยู่หลงัจากการประเมินความเส่ียงและการประเมินการควบคมุแล้ว 
ฝ่ายงาน/โครงการได้พิจารณาความเป็นไปได้และค่าใช้จ่ายของแตล่ะทางเลือกเพ่ือการตดัสินใจ
เลือกมาตรการลดความเส่ียงอยา่งเป็นระบบ โดยพิจารณาจาก 

1. การยอบรับความเส่ียง หรือก าหนดกิจกรรมควบคมุเพ่ือลดความเส่ียงให้อยู่ใน
ระดบัท่ียอมรับได้ 

2. เปรียบเทียบคา่ใช้จ่ายหรือต้นทนุ (Cost) ในการจดัการมาตรการควบคมุ กบั
ผลประโยชน์ (Benefit) ท่ีจะได้รับจากการจดัการความเส่ียง หรือมาตรการตา่งๆ ว่ามีความเส่ียง
เชิงปริมาณหรือคณุภาพคุ้มคา่หรือไม ่อยา่งไร 

5. การตดิตามประเมินผลและรายงาน  
การเพิ่มประสิทธิภาพของการจัดการความเส่ียง ต้องมีการติดตาม (Monitoring) 

เพ่ือให้มัน่ใจได้วา่การจดัการความเส่ียงมีคณุภาพ มีความเหมาะสม น าไปใช้ทกุระดบัขององค์การ 
มีการรายงานความเส่ียงท่ีมีผลกระทบตอ่การบรรลวุตัถปุระสงค์ และมีสารสนเทศและการส่ือสาร 
(Information Communication) แก่บคุลากรทกุคนให้ได้รับรู้และเข้าใจอยา่งทัว่ถึง  

การติดตามผลท่ีดีควรมีการท าอย่างสม ่าเสมอ โดยอาจก าหนดเป็นระยะเวลา เช่น 
รายเดือน รายไตรมาส ราย 6 เดือน เป็นต้น โดยช่วงเวลาการติดตามผล จะเป็นรายเดือน หรือราย
ไตรมาส ขึน้อยูก่บั 
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1. ความส าคัญของโครงการ เช่น มีความเก่ียวโยงกับโครงการต่อเน่ืองอ่ืนๆ 
หรือไม ่

2. ระยะเวลาโครงการ เป็นระยะสัน้ หรือยาว หากระยะสัน้ ควรมีการติดตามเป็น
ระยะ หากเป็นโครงการระยะยาว อาจใช้การตดิตามเป็นรายเดือน 

การตดิตามผล อาจก าหนดเป็นสดัสว่น หรือร้อยละ เชน่ ปริมาณลกูค้าแสดงความไม่
พงึพอใจร้อยละ 2 ของจ านวนร้องเรียนทัง้หมด ปริมาณส่วนแบง่ตลาดลดลง ปริมาณขายในแตล่ะ
รอบเดือนลดลง เป็นต้น 

อย่างไรก็ตาม หลักการของการติดตาม คือไม่เป็นภาระแก่ผู้ ด าเนินงาน และไม่
ก่อให้เกิดความเสียหายจนไมส่ามารถจดัการความเส่ียงได้ทนัการณ์ (จิรพร สเุมธีประสิทธ์ิ.  2556: 
90-118) 

สรุป การบริหารความเส่ียง หมายถึง การก าหนดแนวทางควบคุมความเส่ียงท่ีมี
ความสัมพันธ์กับกระบวนการท างาน กิจกรรม และหน้าท่ี ในองค์กร เพ่ือให้องค์กรลดความ
เสียหายจากความเส่ียงนัน้มากท่ีสุด และสามารถควบคมุความเส่ียงนัน้ให้อยู่ในระดบัท่ีเจ้าของ
หรือผู้บริหารระดบัสงูยอมรับได้ ประกอบด้วย 4 สว่นดงันี ้ 

1. การระบคุวามเส่ียง ความเส่ียงมีสาเหตมุาจากปัจจยัทัง้ภายในและภายนอก ก่อน
ระบุความเส่ียง ผู้ เก่ียวข้องต้องเข้าใจก่อนว่า เป็นโครงการระดับองค์กรหรือระดับฝ่ายงาน 
โดยทัว่ไปความเส่ียงมี 4 ประเภท S-O-F-C ได้แก่ ความเส่ียงด้านกลยทุธ์ เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจาก
การก าหนดแผนกลยุทธ์ แผนด าเนินงาน และการน าไปปฏิบตัิไม่เหมาะสมหรือไม่สอดคล้องกับ
ปัจจยัภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึน้
จากการด าเนินงานอนัได้แก่ ความผิดพลาดท่ีเกิดขึน้จากการบริหาร ความเส่ียงด้านการเงิน เป็น
ความเส่ียงท่ีเ ก่ียวข้องกับทางด้านการเงิน เช่น อัตราแลกเปล่ียนเงินตรา อัตราดอกเบีย้ 
งบประมาณ สภาพคล่อง เป็นต้น ความเส่ียงด้านการปฏิบตัิตามระเบียบและกฎหมาย เป็นความ
เส่ียงท่ีเก่ียวข้องกบัการปฏิบตัติามระเบียบและกฎหมาย 

2. การประเมินความเส่ียง สามารถประเมินได้ 2 มิติ คือ มิติด้านโอกาสและมิติ
ผลกระทบ ประกอบด้วย 4 ขัน้ตอนคือ การก าหนดเกณฑ์การประเมินมาตรฐาน การประเมิน
โอกาสและผลกระทบของความเส่ียง การวิเคราะห์ความเส่ียง และการจดัล าดบัความเส่ียง  

3. การจดัการความเส่ียง การจดัการความเส่ียงแต่ละวิธีอาจมีความเหมาะสมกับ
บางสถานการณ์ แนวทางการจดัการความเส่ียงใดๆ อาจมีได้มากกว่า 1 แนวทาง โดยวิธีจดัการ
ความเส่ียงแบ่งออกได้ 2 แนวทางหลกัได้แก่ การลดโอกาสท่ีจะเกิดเหตกุารณ์ความเสียหาย และ
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การลดขนาดผลกระทบของความเสียหาย พิจารณาทัง้มิติโอกาสและผลกระทบ และต้องพิจารณา
เร่ืองต้นทนุและความเสียหายท่ีสามารถลดได้หรือมีความคุ้มคา่ 

4. การติดตามประเมินผลและรายงาน เป็นการเพิ่มประสิทธิภาพของการจดัการ
ความเส่ียง ด้วยการติดตามเพ่ือให้มัน่ใจได้ว่าการจดัการความเส่ียง มีคณุภาพ มีความเหมาะสม 
น าไปใช้ทกุระดบัขององค์กร มีการรายงานความเส่ียงท่ีมีผลกระทบตอ่การบรรลวุตัถปุระสงค์ การ
ติดตามผลท่ีดีควรมีการท าอย่างสม ่าเสมอ โดยก าหนดเป็นระยะเวลา ขึน้อยู่กับความส าคญัของ
โครงการและระยะเวลาโครงการ 
 
6. แนวคิดเก่ียวกับ ความอยู่รอดของธุรกิจขนาดย่อม 

สธีุรา อะทะวงษา (2560) อธิบายวา่ ด้วยข้อจ ากดัของการประกอบธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมท่ีมีเงินลงทุนจ านวนไม่มากหากเปรียบกับธุรกิจขนาดใหญ่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบาง
ธุรกิจท่ีกู้ เงินจากสถาบนัการเงินมาลงทุนต้องเผชิญกับความเส่ียงและภาระในการช าระดอกเบีย้
นอกเหนือจากปัจจยัดงักลา่วแล้วธุรกิจยงัต้องเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงจากคูแ่ข่งขนัท่ีเป็นธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมในอุตสาหกรรมเดียวกัน และธุรกิจขนาดใหญ่ทัง้จากในประเทศและ
ตา่งประเทศท่ีมีความได้เปรียบนานปัการ จากการศกึษาขององค์การธุรกิจขนาดย่อมของประเทศ
อเมริกา (Scarborough, 2012: 47) รายงานว่าธุรกิจขนาดย่อมมีข้อจ ากัดหลายประการ ได้แก่ 
ทรัพยากร ประสบการณ์การบริหารจดัการ และความมัน่คงของสถานะทางการเงิน มีอตัราการอยู่
รอดของธุรกิจดงัรายละเอียดท่ีแสดงตามภาพดงันี ้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 20 อตัราการอยูร่อดของธุรกิจขนาดยอ่ม 
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จากภาพแสดงให้เห็นว่าจากอตัราการอยู่รอดของธุรกิจทัง้หมดร้อยละ 100 เม่ือด าเนิน
ธุรกิจในปีแรกจะพบว่ามีอตัราการอยู่รอดท่ีร้อยละ 81 และมีอตัราความล้มเหลวอยู่ท่ีร้อยละ 19 
เม่ือพิจารณาอัตราความล้มเหลวของธุรกิจโดยภาพรวมพบว่าร้อยละ 54 หรือประมาณกว่า
คร่ึงหนึ่งของธุรกิจท่ีเปิดใหม่มกัประสบความล้มเหลว ภายในระยะเวลาไม่เกิน 4 ปีแรกและใน
จ านวนนีจ้ะสามารถอยู่รอดได้ภายในระยะเวลา 10 ปีเพียงร้อยละ 25 เท่านัน้ (สธีุรา อะทะวงษา.  
2560: 21) 

เพียร์ พาวเวอร์ (2017) อธิบายว่า ส าหรับผู้ประกอบการหลายคน การสร้างผลิตภณัฑ์ 
และการขายสินค้านัน้ไม่ใช่ปัญหาใหญ่ แตเ่ม่ือถึงจดุหนึ่ง สิ่งท่ีผู้ประกอบการหลายคนอาจประสบ
ก็คือ ไม่รู้ว่าจะตอ่ยอดกิจการอย่างไร วิธีหนึ่งท่ีนกัลงทนุหรือ Venture Capital ใช้ในการติดตาม
ผลงานของสตาร์ทอพั คือ วดัจากสิ่งท่ีเรียกว่า Metrics ง่ายๆ ก็คือ ตวัชีว้ดั หรือ KPI ท่ีเรารู้จกั โดย
เราสามารถ track metrics ได้ผ่านเคร่ืองมือ analytics ท่ีเก็บข้อมลูและวดัผลตา่งๆ เช่น Google 
Analytics หรือบางบริษัทก็มีการเก็บข้อมลูเหล่านีห้ลงับ้าน แตล่ะบริษัทควรมี Key Metrics หรือ
ตวัชีว้ัดส าคญั 3-5 อย่างเท่านัน้ เพราะถ้าคณุมีมากกว่านัน้ แสดงว่าคณุจะเร่ิมไม่โฟกัส หนงัสือ 
Lean Analytics แนะน าให้ธุรกิจมี One Metric that Matters (OMTM) ซึ่งหมายถึง ธุรกิจควรมี
เพียง Metric เดียวท่ีส าคญั ก่อนท่ีเราจะพูดถึง Metrics นัน้ ต้องท าความเข้าใจก่อนว่าแต่ละ
อุตสาหกรรมจะมีตวัชีว้ดัท่ีไม่เหมือนกัน และถึงแม้จะอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน ตวัชีว้ดัก็ยงัคง
แตกตา่งกนัไปตาม life cycle ของธุรกิจ ขึน้อยู่กบัว่าเจ้าของกิจการนัน้จะให้ความส าคญักบัเร่ือง
ใด ตวัอยา่ง Metrics ท่ียกมานีจ้ะเหมาะกบัธุรกิจท่ีอยูใ่นชว่ง Growth  

1. ยอดขาย (Sales Revenue) 
ยอดขาย คือ ยอดรวมของสินค้าท่ีขายได้ในรอบการจ่ายเงินนัน้ๆ ส่วนใหญ่ช่วงเวลา

จะเป็น รายเดือน รายไตรมาส ยอดขายมกัใช้วดัขนาดของธุรกิจ โดยแบง่ออกเป็น 2 ประเภท  
1. Gross Sales Revenue คือ ยอดขายก่อนหกัส่วนลดตา่งๆ เช่น คา่ใช้จ่ายจาก

การคืนสินค้าสินค้าท่ีไมไ่ด้สง่ถึงมือลกูค้า เป็นต้น  
2. Net Sales Revenue คือ ยอดขายท่ีหกัส่วนลดทกุอย่างแล้ว โดยเลขนีจ้ะ

แสดงถึงเงินสดในมือท่ีบริษัทได้รับจากลกูค้าจริงๆ 
แนน่อนวา่รายได้จากการขายท่ีสงูเป็นสิ่งท่ีดี และบริษัทควรท าการวิเคราะห์เชิงลึกลง

ไปอีก เพ่ือดสูาเหตขุองการเพิ่มขึน้ของยอดขายรวมไปถึงเทรนด์ท่ีเกิดขึน้ โดยข้อมลูยอดขายควรจะ
สอดคล้องกับปัจจยัต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น การโฆษณา ราคาสินค้าท่ีเปล่ียนไป ฤดกูาลสินค้า คู่แข่ง 
ฯลฯ Metrics ท่ีละเอียดกวา่ยอดขายท่ีบริษัทสามารถใช้ track ได้แก่ อตัราหมนุเวียนของสินทรัพย์, 
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อตัราผลตอบแทนตอ่ยอดขาย, อตัราผลตอบแทนตอ่สินทรัพย์ ซึ่งบง่บอกถึงผลประกอบการของ
บริษัท ซึง่สามารถน ามาเปรียบเทียบกบับริษัทอ่ืนๆ ในอตุสาหกรรมเดียวกนั เพ่ือคาดการณ์ถึงการ
เตบิโตได้เชน่กนั 

2. Customer Loyalty และ Retention 
Customer Loyalty หรือความจงรักภักดีของลูกค้า เกิดจากการท่ีแบรนด์เข้าถึง

กลุม่เปา้หมายท่ีใช ่สามารถเปล่ียนลกูค้าพวกนีเ้ป็นยอดขาย ท าให้ลกูค้าสามารถกลบัมาซือ้สินค้า
ได้บ่อยครัง้ และซือ้ต่อครัง้จ านวนมาก มี 3 วิธีท่ีใช้บ่อยในการวัด Customer Loyalty และ 
Retention 

1. ท าแบบสอบถาม เช่น Net Promoter Score โดยสามารถท าผ่านออนไลน์ 
ปัจจบุนัมีเคร่ืองมือส าหรับการท าแบบสอบถามมากมาย เชน่ SurveyMonkey, Google Forms 

2. ขอความคิดเห็น ณ จดุขาย คณุสามารถเตรียมค าถามให้พนกังานขายท่ีเจอ
ลกูค้าโดยตรง และเก็บข้อมลูตรงนี ้

3. วิเคราะห์ข้อมลูการซือ้จากระบบ 
นอกจากการสอบถามลูกค้าโดยตรงแล้ว คุณสามารถดูข้อมูลจากเคร่ืองมือวัดผล

ตา่งๆ ตามท่ีกล่าวไปข้างต้นเพ่ือดเูข้าใจพฤติกรรมของลกูค้า โดยสามารถด ูmetrics เช่น จ านวน
ลกูค้าท่ีกลบัมา (Returning Users) อตัราการกลบัมาของลูกค้า (Retention Rate) คณุคา่ของ
ลกูค้าตลอดชว่งท่ีอยู่กบับริษัท (Customer Lifetime Value หรือ CLV) ยิ่งลกูค้ากลบัมาเยอะเท่าไร่
ยิ่งดีและยิ่งมลูคา่ของลกูค้าหนึ่งคนยิ่งสงูยิ่งดี ตามกฎแล้ว การเพิ่มขึน้ของ Customer Retention 
5% จะส่งผลให้ก าไรบริษัทเพิ่มขึน้ระหว่าง 20-100% (ขึน้อยู่กับแต่ละอุตสาหกรรม)  บริษัท
ส่วนมากมักหมดงบประมาณไปกับการหาลูกค้าใหม่ โดยท่ีมองข้ามการเพิ่มมูลค่าการซือ้ของ
ลกูค้าเก่า ซึง่นัน่จงึเป็นสาเหตวุา่ท าไมต้นทนุถึงเพิ่มขึน้ตามยอดขายท่ีเพิ่มขึน้นัน่เอง 

3. ค่าใช้จ่ายในการได้มาซึ่งลูกค้า 1 คน 
Metric นีใ้ช้วดัคา่ใช้จ่ายทัง้หมดท่ีเก่ียวข้องกบัการได้มาซึ่งลกูค้า 1 คน ซึ่งรวมไปถึง

คา่การตลาดและการขาย Customer Acquisition Cost (CAC) ค านวณได้จาก คา่ใช้จ่ายในการ
หาลกูค้า หารด้วยจ านวนลกูค้าท่ีได้มาภายในชว่งเวลาหนึง่ ตวัชีว้ดันีจ้ะบง่บอกว่าการลงทนุในการ
ท าการตลาดและโฆษณานัน้ได้ผลหรือไม่ เม่ือเวลาผ่านไป Customer Acquisition Cost ควร
ลดลง ในขณะท่ีบริษัทเติบโตขึน้และมีคนรู้จกัแบรนด์ของคณุมากขึน้  อย่าลืมน าตวัเลขนีไ้ปเทียบ
กบับริษัทคูแ่ขง่ หรือบริษัทอ่ืนในอตุสาหกรรมของคณุเพื่อดวู่าขณะนีธุ้รกิจของคณุเป็นอยา่งไร 

4. ประสิทธิภาพในด าเนินการ (Operating Productivity) 
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การวัดผลิตภาพของพนักงานเป็นสิ่งจ าเป็น คุณควรทราบความเป็นไปของบริษัท
เพ่ือท่ีจะเตรียมรับมือได้ทนั การวัด Productivity ท าได้จากการน ารายได้ท่ีเกิดขึน้จริงหารด้วย
จ านวนพนักงานขาย วิธีการนีส้ามารถน าไปประยุกต์ใช้กับการวัดผลิตภาพของการผลิต ฝ่าย
การตลาด หรือแม้แตฝ่่ายซพัพอร์ต 

5. อัตราส่วนก าไรขัน้ต้น Gross Profit Margin (GPM) 
อัตราส่วนก าไรขัน้ต้น เป็นอัตราส่วนท่ีใช้วัดและประเมินผลประสิทธิภาพในการ

ด าเนินงานของกิจการ เช่น การควบคุมต้นทุนการผลิต การแข่งขันกับอุตสาหกรรมคู่แข่ง  
อตัราสว่นก าไรขัน้ต้นสามารถค านวณ ได้จาก 

อตัราสว่นก าไรขัน้ต้น = ก าไรขัน้ต้น/ยอดขาย * 100 (%) 
โดย ก าไรขัน้ต้น = รายได้จากการขาย – ต้นทนุขายและบริการ 
ยิ่ง % อัตราส่วนสูง ยิ่งแสดงว่าบริษัทนัน้สามารถสามารถท าก าไรจากการขายได้  

การ track อตัราสว่นก าไรขัน้ต้นเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับบริษัทท่ีก าลงัโต เน่ืองจากปริมาณการผลิตท่ี
เพิ่มสงูขึน้ควรท าให้ประสิทธิภาพในการควบคมุต้นทนุเพิ่มขึน้ ในขณะเดียวกันต้นทนุตอ่การผลิต
สินค้า 1 ชิน้ควรลดลง ส่งผลให้ก าไรเพิ่มขึน้ โดยก าไรจะเพิ่มขึน้ได้หากบริษัทลงทุนในเทคโนโลยี
หรือนวตักรรมท่ีถกูทาง หากบริษัทไม่คอยกลบัมาตรวจสอบด ูและ track ตวัเลขนี ้มีแนวโน้มว่า
บริษัทจะโตไปในทางท่ีผิด กล่าวคือ ยอดขายเพิ่มแต่ต้นทุนก็เพิ่มตาม ท าให้ไม่สามารถท าก าไร
ได้มากขึน้นัน่เอง 

6. ก าไร-ขาดทุนต่อเดือน 
ก าไรไม่ได้ค านวณจากแค่ส่วนต่างของต้นทุนสินค้าและราคาขาย ในการค านวณ

ก าไร ขาดทุนต่อเดือนคุณจะต้องรวมต้นทุนคงท่ีและผันแปร เช่น ต้นทุนในการบริหารงาน เช่น     
คา่เช่าหน้าร้าน คา่น า้คา่ไฟ เงินเดือนพนกังาน, ต้นทนุทางการเงินและทรัพย์สิน เช่น ดอกเบีย้ คา่
เส่ือมราคา นอกจากธุรกิจควรลดต้นทนุในการบริหารงานแล้ว เจ้าของกิจการควรค านึงถึงการตัง้
ราคาสินค้าให้ดี เพราะนัน่ก็คือตวัก าหนดก าไรของธุรกิจ นกัลงทนุส่วนใหญ่จะมองว่าธุรกิจขนาด
เล็กควรท าก าไรมากกวา่ 60% เพ่ือให้กิจการนัน้อยูร่อด 

7. การเตบิโตของก าไร 
หากเราไม่ท าเข้าใจท่ีมาของต้นทุน เราจะไม่ทราบถึงท่ีมาของก าไร โดยต้นทุน

สามารถแบง่ออกเป็น 2 ประเภท 
1. ต้นทุนผนัแปร (Variable Cost) คือ คา่ใช้จ่ายท่ีเปล่ียนไปตามกิจกรรมของ

ธุรกิจ ซึง่ยิ่งผลิตสินค้ามาก ต้นทนุผนัแปรจะสงูขึน้ 
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2. ต้นทนุคงท่ี (Fixed Cost) คือ ต้นทนุคงท่ีตลอดช่วงระดบักิจกรรม ท ามากหรือ
ท าน้อยต้นทุนก็เท่าเดิม เม่ือพิจารณาแยกเป็นต้นทุนคงท่ีต่อหน่วย ต้นทนุจะไม่คงท่ี ถ้าผลิตมาก
ต้นทนุจะน้อย ถ้าผลิตน้อยต้นทนุจะมาก 

ยกตวัอย่างเช่นคา่เส่ือมโรงงานผลิตแชมพ ูถ้าผลิตแชมพูจ านวนมาก ค่าเส่ือมเฉล่ีย
ตอ่ขวดจะลดลง เพราะกระจายกนัไปมาก แตถ้่าผลิตแชมพจู านวนน้อย คา่เส่ือมเฉล่ียตอ่ขวดจะสงู
ธุรกิจควรมีการ track ต้นทนุทัง้หมด (ต้นทนุคงท่ี + ต้นทนุผนัแปร) เทียบกับก าไร โดยธุรกิจท่ีอยู่
ในชว่งเตบิโตนัน้ ต้นทนุควรลดลง ในขณะท่ีก าไรเพิ่มขึน้ 

8. ขนาดคลังสินค้า 
วัตถุดิบ สินค้าท่ีอยู่ระหว่างการผลิต สินค้าท่ีผลิตแล้ว ล้วนนับเป็นสินทรัพย์ของ

บริษัท เน่ืองจากสามารถสร้างยอดขายให้บริษัทได้ ตวัเลขท่ีส าคญั คือ การหมุนเวียนคลงัสินค้า 
เน่ืองจากตัวเลขนีแ้สดงให้ถึงการสร้างรายได้ของบริษัท  ส าหรับบริษัทท่ีอยู่ในช่วงเติบโตนัน้ 
คลังสินค้าคือสิ่งท่ีมองข้ามไม่ได้ เม่ือคุณลองกลบัไปเช็คคลังสินค้า อาจพบได้ว่าตอนนีบ้ริษัทมี
คลงัสินค้ามากเกินไป ส่งผลให้สินค้าหมดอาย ุคา่ใช้จ่ายในการเก็บสินค้าสงูขึน้ (โดยเฉพาะบริษัท
ท่ีเชา่คลงัสินค้า) หรือ น้อยเกินไป สง่ผลให้บริษัทเสียโอกาสในการขาย และสญูเสีย market share 
(พาวเวอร์ เพียร์.  2017: ออนไลน์) 

Kaplan and Norton กล่าวว่า เคร่ืองมือท่ีท าหน้าท่ีเปล่ียนพนัธกิจ (Mission) และกล
ยทุธ์ (Strategy) เป็นชุดของการวดัผลการปฏิบตัิงานท่ีมีส่วนช่วยก าหนดกรอบของระบบการวดั
และการบริหารกลยุทธ์ท่ีครอบคลมุประเด็นครบถ้วน ตวัเลขท่ีได้จากการวดัจะท าหน้าท่ีวดัผลการ
ปฏิบตัิงานขององค์การท่ีครอบคลมุด้านตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องไว้ครบถ้วน เช่น ด้านการเงิน ด้านลกูค้า 
ด้านกิจการภายใน และด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์การ (Kaplan R.S. and Norton 
D.P. .  1996: 75) 

วฒันา พฒันพงศ์ อธิบายว่า ดชันีวดัความส าเร็จแบบสมดลุ (Balanced Scorecard – 
BSC) คือ ตวัชีว้ดัผลส าเร็จของการปฏิบตังิานท่ีก าหนดขึน้เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัองค์การได้ครบทกุกลุ่มโดยเฉพาะกลุ่มท่ีมีบทบาทส าคญัตอ่ความอยู่รอดและ
การเตบิโตขององค์การ เชน่  

กลุ่มตวัชีว้ดัด้านการเงิน (Financial Perspective) เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
เจ้าของกิจการและคณะผู้บริหาร เชน่  

1. เปา้หมายเพ่ือความอยูร่อด (Survive) จะใช้ กระแสเงินสด เป็นตวัชีว้ดั 
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2. เปา้หมายเพ่ือความส าเร็จ (Success) จะใช้ การเติบโตของยอดขายในแตล่ะไตร
มาสและรายได้จากการด าเนินงานในแตล่ะแผนก เป็นตวัชีว้ดั 

3. เป้าหมายเพ่ือความรุ่งโรจน์ (Prosper) จะใช้ ส่วนแบ่งตลาดและค่า ROE ท่ี
เพิ่มขึน้ เป็นตวัชีว้ดั 

กลุ่มตวัชีว้ดัด้านลกูค้า (Customer Perspective) เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ลกูค้า เชน่  

1. เป้าหมายเพ่ือผลิตภณัฑ์ใหม่ จะใช้ ร้อยละของยอดขายจากผลิตภณัฑ์ใหม่ เป็น
ตวัชีว้ดั 

2. เปา้หมายเพ่ือรับผิดชอบในการน าส่งสินค้า จะใช้ น าส่งสินค้าและบริการตรงเวลา 
(ลกูค้าเป็นผู้ก าหนด) เป็นตวัชีว้ดั 

3. เป้าหมายเพ่ือเลือกใช้บริการซพัพลายเออร์ท่ีดี จะใช้ ส่วนแบ่งของยอดซือ้ตาม
รายการบญัชีหลกั เป็นตวัชีว้ดั 

4. เป้าหมายเพ่ือร่วมมือกบัลูกค้า จะใช้ ร่วมมือกบัลูกค้าในเร่ืองการออกแบบและ
การผลิตสินค้า เป็นตวัชีว้ดั 

กลุม่ตวัชีว้ดัด้านกระบวนการภายใน (Internal Business Process) เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้ปฏิบตังิานในองค์การ เชน่  

1. เป้าหมายเพ่ือความสามารถด้านเทคโนโลยี จะใช้ ระบบการผลิตดีกว่าเม่ือ
เปรียบเทียบกบัคูแ่ขง่ เป็นตวัชีว้ดั 

2. เป้าหมายเพ่ือความเป็นเลิศของการผลิต จะใช้รอบเวลาในการปฏิบตัิงานผลิต 
ต้นทนุตอ่หนว่ย ผลท่ีได้รับ เป็นตวัชีว้ดั 

3. เป้าหมายเพ่ือเพิ่มผลผลิตการออกแบบ จะใช้ ประสิทธิภาพของซิลิคอน 
ประสิทธิภาพของการผลิต เป็นตวัชีว้ดั  

4. เปา้หมายเพ่ือแนะน าผลิตภณัฑ์ จะใช้ การก าหนดการและแผนน าผลิตภณัฑ์ออก
สูต่ลาดจริง  

กลุ่มตวัชีว้ดัด้านการเรียนรู้และพฒันา (Learning and Growth Perspective) เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของบคุลากรขององค์การ เชน่ 

1. เปา้หมายเพ่ือเป็นผู้น าด้านเทคโนโลยี จะใช้ เวลาท่ีใช้พฒันาในยคุถดัไป เป็น
ตวัชีว้ดั 
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2. เป้าหมายเพ่ือเรียนรู้กระบวนการผลิต จะใช้ เวลาท่ีใช้ในการผลิตสินค้าจน
เสร็จสิน้ เป็นตวัชีว้ดั 

3. เปา้หมายเพ่ือใส่ใจในผลิตภณัฑ์ จะใช้ ร้อยละของผลิตภณัฑ์ท่ีท ายอดขายได้ 
80% เป็นตวัชีว้ดั 

4. เปา้หมายเพ่ือเวลาท่ีใช้ส าหรับน าสินค้าสู่ตลาด จะใช้ การน าผลิตภัณฑ์ใหม่
ออกสูต่ลาดเปรียบเทียบกบัคูแ่ขง่ เป็นตวัชีว้ดั 

การพิจารณาว่า BSC ควรมีก่ีด้านจึงเหมาะสมกบัองค์การ ให้ตัง้ค าถามว่า เราควรชีว้ดั
กลุม่ใดบ้าง จงึจะสามารถด าเนินธุรกิจประสบความส าเร็จและเจริญก้าวหน้าอยา่งมัน่คงและยัง่ยืน 
การท่ีจะตอบค าถามนีไ้ด้อย่างถูกต้อง เราต้องแสวงหาองค์ความรู้ท่ีเก่ียวข้องอ่ืนมาช่วยเสริม เช่น 
องค์ความรู้ด้านกลุม่ผลสมัฤทธ์ิหลกั (KRA) องค์ความรู้ด้านปัจจยัความส าเร็จท่ีส าคญั (CSF) และ
ความสามารถหลกัท่ีส าคญั (Core Competency) เป็นต้น (วฒันา พฒันพงศ์.  2546: 38-52) 

วรศกัดิ์ ทมุมานนท์ อธิบายว่า จากแนวคิดและความหมายของระบบการวดัผลเชิงดลุย
ภาพ (Balanced Scorecard) ซึ่งถือเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการน าแผนงานสู่การปฏิบตัิ รวมถึง
การควบคมุการด าเนินงานตามแผนทัง้หมด โดยในแนวคิดเบือ้งต้นของ Balanced Scorecard จะ
ประกอบด้วยมุมมองหลกั 4 มุมมอง ได้แก่ มุมมองทางการเงิน มุมมองด้านลูกค้า มุมมองด้าน
กระบวนการภายใน และมุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโต ส าหรับรายละเอียดของแต่ละ
มมุมองสามารถอธิบายได้ดงันี ้ 

มุมมองทางด้านการเงิน คือ การท่ีองค์กรสามารถระบุถึงสิ่งท่ีองค์กรต้องการจะบรรลุ
ทางด้านการเงินตา่งๆ ได้ อาทิเช่น รายได้ ก าไร ค่าใช้จ่ายต่างๆ เป็นต้น จะเห็นได้ว่าในมุมมองนี ้
ข้อมลูสว่นใหญ่ท่ีใช้ในการประเมินผลมกัจะมาจากงบการเงินขององค์กร ทัง้งบก าไรขาดทนุ งบดลุ 
หรืองบกระแสเงินสด ซึ่งรายงานทางการเงินทัง้หมดนัน้เป็นท่ีคุ้ นเคยของผู้ บริหารดีอยู่แล้ว 
วตัถปุระสงค์ทางการเงินนัน้จึงเป็นท่ีรู้จกัและคุ้นเคยกนัมากกว่ามมุมองทางด้านอ่ืนๆ รูปแบบของ
การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการเงิน สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทหลักคือ การเพิ่มขึน้ของ
รายได้หรือก าไร ในรูปแบบนีจ้ะพิจารณาถึงการเติบโตของรายได้โดยตรง อาทิเช่น การเติบโตของ
ยอดขาย หรือการเติบโตของรายได้โดยรวม และการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายหรือการปรับปรุง
ประสิทธิภาพในการผลิตและด าเนินงาน ส าหรับการก าหนดวตัถปุระสงค์ในรูปแบบนีส้ามารถแบง่
ออกเป็นแง่มุมย่อยๆ เช่น การลดต้นทุนค่าใช้จ่ายรายการหลักๆ ขององค์กร การควบคุม
ประสิทธิภาพของพนักงาน การลดต้นทุนการผลิตหรือลดต้นทุนการด าเนินงานต่อหน่วย และ
ประสิทธิภาพในการใช้ประโยชน์จากสินทรัพย์และการลงทนุ 
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มุมมองทางด้านลูกค้า ส าหรับมุมมองนีจ้ะมุ่งเน้นท่ีองค์กรจะต้องมีการพิจารณาว่า
จะต้องท าอยา่งไร เพ่ือท่ีจะท าให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์และบริการขององค์กร และ
จะได้น าไปสู่ผลประกอบการทางการเงินท่ีองค์กรก าหนดไว้ในมมุมองทางด้านการเงิน โดยองค์กร
สามารถพิจารณาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์และบริการขององค์กรได้ในหลาย
รูปแบบ เช่น ส่วนแบ่งทางการตลาด อัตราการซือ้ซ า้ การเจาะตลาดหรือการหาลูกค้าใหม่ และ
ความพงึพอใจของลกูค้า  

มุมมองทางด้านกระบวนการภายในองค์กร ส าหรับมุมมองด้านนีจ้ะเก่ียวข้องกับการ
ด าเนินงานของกระบวนการภายในองค์กรทัง้หมดท่ีส าคญัท่ีองค์กรจะต้องท าให้ส าเร็จ เพ่ือน าไป
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ อนัจะน าไปสู่ผลกระกอบ
การทางด้านการเงินท่ีองค์กรก าหนดไว้ในมุมมองทางด้านการเงิน โดยองค์กรต่างๆ จะต้องมีการ
ระบุถึงกระบวนการภายในท่ีส าคัญท่ีจะสามารถแสดงถึงศกัยภาพขององค์กรในการท่ีจะผลิต
สินค้าหรือบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อยา่งตรงจดุมากขึน้ ในมมุมองทางด้าน
นีจ้ะพิจารณา 3 ประเด็นหลกัๆ คือ ประสิทธิภาพ คณุภาพ และนวตักรรมใหม่ในกระบวนการ
ภายในหลกัๆ ขององค์กร ซึ่งจะเป็นปัจจยัท าให้การด าเนินงานขององค์กรมีศกัยภาพท่ีเหนือกว่า
คูแ่ขง่ และจะท าให้ลกูค้าเกิดความพงึพอใจกบัองค์กรมากกว่าคูแ่ขง่ขนัในท่ีสดุ 

มมุมองทางด้านการเรียนรู้และการพฒันา องค์กรจะต้องระบถุึงกิจกรรมท่ีองค์กรจะต้อง
บรรลุ เพ่ือพัฒนาศักยภาพของกระบวนการด าเนินงานภายในองค์กรให้มีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลท่ีสูงขึน้ ก่อให้เกิดผลิตภัณฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพและตรงกับความต้องการของ
ลกูค้ามากขึน้ อนัจะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจกับองค์กรมากขึน้เช่นเดียวกัน และในท่ีสุดจะ
น าไปสู่ผลประกอบการทางการเงินท่ีองค์กรก าหนดไว้ในมุมมองทางด้านการเงินนัน่เอง ในการ
พิจารณาและวิเคราะห์มมุมองนีส้ามารถแบง่ออกเป็น 3 ประเดน็หลกัๆ ได้แก่ การพฒันาทรพยัากร
มนุษย์ การพัฒนาระบบสาธารณูปโภค เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ต่างๆ ภายในองค์กร และการ
พฒันาสภาพแวดล้อมในการท างาน (วรศกัดิ ์ทมุมานนท์.  2544: 271-281) 

สรุป ความอยู่รอดของธุรกิจขนาดย่อม หมายถึง ธุรกิจเร่ิมกิจการและด าเนินกิจการ
ดงักล่าวอยู่รอดได้จากก าไรของผลประกอบการตัง้แต่ 5 ปีขึน้ไป กล่าวคือ เจ้าของธุรกิจหรือผู้
บริหารธุรกิจขนาดย่อม มีความสามารถในการบริหารธุรกิจนัน้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ธุรกิจ
ดงักลา่วนัน้ มีก าไรหลงัจากหกัต้นทนุรวมทัง้หมด (ยอดขาย – ต้นทนุทัง้หมด) 

ดชันีวดัความส าเร็จแบบสมดลุ (Balanced Scorecard – BSC) คือ ตวัชีว้ดัผลส าเร็จของ
การปฏิบตังิานท่ีก าหนดขึน้เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัองค์การได้
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ครบทุกกลุ่มโดยเฉพาะกลุ่มท่ีมีบทบาทส าคัญต่อความอยู่รอดและการเติบโตขององค์การ
ประกอบด้วย 4 ด้านคือ กลุ่มตัวชีว้ัดด้านการเงิน กลุ่มตัวชีว้ัดด้านลูกค้า กลุ่มตัวชีว้ัดด้าน
กระบวนการภายใน และกลุม่ตวัชีว้ดัด้านการเรียนรู้และพฒันา  

เปา้หมายของการวิจยัครัง้นีคื้อ ศกึษาความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจัยจึงใช้กลุ่มตวัชีว้ัดด้านการเงิน โดยเน้นเฉพาะด้าน
ก าไรจากผลประกอบการ ในการชีว้ดั เน่ืองจากขนาดของธุรกิจกลุ่มตวัอย่างมีขนาดเล็ก มีระบบ
การด าเนินงานท่ีไม่ซบัซ้อน มีกลุ่มลูกค้าท่ีชดัเจนคือลูกค้าตลาดนดักลางคืน และมีเจ้าของเป็น
ผู้บริหาร  
 
7. ข้อมูลเก่ียวกับร้านค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน 

ร้านค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน มีให้เห็นหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น
ร้านเสือ้ผ้าแฟชัน่ส าหรับวยัรุ่น ร้านเสือ้ผ้าเด็ก ร้านเสือ้ผ้าส าหรับผู้สูงวยั และร้านเสือ้ผ้าพืน้เมือง
หรือโอทอป มีการจดัตัง้ร้านแบบชัว่คราวบนพืน้ท่ีโล่ง และแบบถาวรบนพืน้ท่ี ท่ีทางเจ้าของตลาด  
จดัไว้ให้ ดงันี ้

1. การจดัตัง้ร้านแบบชัว่คราว 

 
 

ภาพประกอบ 21 ตวัอยา่ง 1 การจดัตัง้ร้านแบบชัว่คราว 
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2. การจดัตัง้ร้านแบบถาวร 

 
 

ภาพประกอบ 22 ตวัอยา่ง 1 การจดัตัง้ร้านแบบถาวร 
 

นิกข์นิภา สหสัโยธิน (2552) อธิบายวา่ เสือ้ผ้าถือเป็นหนึ่งในปัจจยัส่ีของการด ารงชีวิตอยู่
ของมนษุย์ เรียกได้วา่เป็นสิ่งจ าเป็นของทกุคนท่ีต้องซือ้หาอยู่ตลอดเวลา ปัจจยัส าคญันีจ้ึงส่งผลให้
ธุรกิจเสือ้ผ้า มีการพัฒนามากขึน้เร่ือยๆ ในตลาดโลก ส าหรับประเทศไทยแล้ว ธุรกิจเสือ้ผ้า           
มีสภาวะการแข่งขนัสูงอยู่ตลอดเวลา เน่ืองจากการรับเอาแฟชัน่ทัง้ตะวนัออก อย่างญ่ีปุ่ น เกาหลี 
หรือแฟชัน่ตะวนัตก ทัง้ทางฝ่ังอเมริกา และยุโรป บรรดาธุรกิจเสือ้ผ้าจึงมีการเปล่ียนแปลง และ
แข่งขนักันสูง ตามกระแสแฟชั่นท่ีเปล่ียนไป แต่ในปัจจุบนัการเปิดร้านเสือ้ผ้ากลับท าได้ยากกว่า
สมยัก่อนมาก เพราะบรรดาร้านเสือ้ผ้าตา่งต้องการลดต้นทนุของตนเอง โดยการหนัไปรับซือ้เสือ้ผ้า
ท่ีผลิตจากจีนท่ีมีราคาถูกกว่าเสือ้ผ้าท่ีท าเองจากโรงงานในบ้านเรา ทัง้ต้นทุนแรงงานในจีนท่ีถูก
อย่างเหลือเช่ือท าให้เสือ้ผ้าในท้องตลาดมีราคาถูกลง บวกกับจ านวนคู่แข่งท่ีมากขึน้เร่ือย ๆ       
ร้านเสือ้ผ้าท่ีมีราคาสงูจงึไมส่ามารถอยูร่อดได้ ดงันัน้ในยคุท่ีใครๆ ก็หนัมาใช้จ่ายน้อยลง แม้กระทัง่
เสือ้ผ้าท่ีเป็นสิ่งจ าเป็นในชีวิตก็ตาม สิ่งส าคญัผู้ ท่ีก าลงัอยากจะเร่ิมท าธุรกิจเสือ้ผ้าต้องค านึงถึงคือ 
การหาช่องทาง และท าเลการขายใหม่ ซึ่งในขณะนีธุ้รกิจ เสือ้ผ้าได้หันมาเจาะกลุ่มท าเล           
ตามตลาดนัดท่ีสามารถเปล่ียนสถานท่ีไปได้เร่ือยๆ ทัง้ตลาดนดักลางคืน และตลาดนัดกลางวัน 
ตามยา่นธุรกิจ และแหลง่ชอปปิง้ตา่งๆ ซึง่มีอยูท่ัว่กรุงเทพฯ  
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ตลาดนัดกลางคืน จะเร่ิมขายตัง้แต่ประมาณ 15.00 น. เพ่ือรอเวลาในช่วงเลิกงาน     
ของบรรดาลกูค้า อย่างพนกังานบริษัทไปจนถึงนกัเรียน นกัศกึษา ซึ่งในช่วงเวลา 18.00–21.00 น. 
ถือเป็นช่วงเวลาทองเลยก็ว่าได้ ตลาดกลางคืนจะมีช่วงเวลาการขายมากกว่า แต่ค่าเช่าท่ี             
ก็จะราคาสงูขึน้ด้วย การเข้าไปจบัจองท่ีในตลาดมีอยู่หลายวิธีเลยทีเดียว ส่วนใหญ่เจ้าของสถานท่ี
จะแบ่งขนาดของส่วนพืน้ท่ี ส าหรับการตัง้ร้านเอาไว้ตามตวัอกัษร ซึ่งแม่ค้าจะต้องมาจบัจองพืน้ท่ี
ในแต่ละส่วนพืน้ท่ีด้วยวิธีการต่างๆ จากทางเจ้าของสถานท่ี อาจจะเป็นวิธีจับฉลาก ใครโชคดี     
วันนัน้ก็ได้ท่ีดีไป หรือต้องมารอคิวกันตัง้แต่ช่วงเวลาก่อนตะวันตกดิน เพ่ือจะมีสิทธ์ิได้เลือกท่ี       
ตัง้ร้านก่อนเจ้าอ่ืน ซึ่งวิธีเหล่านี  ้อาจจะท าให้เสียเวลาโดยเปล่าประโยชน์ จากการนั่งรอเป็น
ชัว่โมงๆ แต่ท่ีส าคญัคือ ค่าเช่าท่ีนัน้จะราคาถูกกว่าการใช้วิธีเหมาเป็นเดือน หรือเป็นอาทิตย์ท่ีมี
ราคาสงูขึน้ไปอีก นอกจากเร่ืองท าเลแล้ว ยงัมีเร่ืองท่ีเราจะต้องเสียคา่ใช้จ่ายเพิ่มอีกคือ ติดตัง้ร้าน
เอนละประมาณ 500-800 บาท แต่ถ้าเป็นตลาดท่ีต้องไปจองพืน้ท่ีปผู้ากนัแล้ว นอกจากคา่เช่าท่ี
บ้างเล็กน้อย คา่ใช้จ่ายอ่ืนๆ ก็สามารถตดัไปได้เลย เราอาจจะต้องมานัง่รอเป็นชัว่โมงๆ แตพ่อถึง
เวลาคัดเลือกกลับไม่ผู้ โชคดีเท่ากับพ่อค้าแม่ค้าคนอ่ืนก็ได้ เร่ืองนีจ้ึงมีความเส่ียงสูงเหมือนกัน 
ดงันัน้การคดิปัจจยัเร่ืองการหาท าเลจงึเป็นสิ่งส าคญัอนัดบัต้นๆ ท่ีไมค่วรมองข้าม 

เงนิทุนเร่ิมต้น  
1. เสือ้ผ้าดีออกแบเอง (เสือ้ 100 ตวั กางเกง 90 ตวั) 30,000 บาท รวมค่าผ้า          

คา่อปุกรณ์ตกแตง่เสือ้ คา่จ้างชา่ง และคา่อปุกรณ์ร้าน 
2. เสือ้ผ้าส าเร็จรูป 20,000 บาท รวมคา่เสือ้ผ้า คา่อปุกรณ์ร้าน 
3. คา่อปุกรณ์ตกแตง่ร้าน แหลง่ซือ้อยูท่ี่ประตนู า้ และโบ้เบ้ เชน่  

1. หุน่ ขาเหล็ก 500-700 บาท 
2. เหล็กแขวนเสือ้ผ้า 3 ชิน้ 100 บาท 
3. ไม้แขวน 
4. ตะแกรง 
5. ปลัก๊ 3 ตา  

4. คา่เชา่ท่ี 200-500 บาทตอ่วนั 
(นิกข์นิภา สหสัโยธิน.  2552: 71-85) 

ณฐัชลี นามบุญศรี (2552) อธิบายว่า จุดเร่ิมต้นในการท าธุรกิจท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือเร่ือง
ของเงินทุน คงปฏิเสธไม่ได้ว่าถ้าไม่มีเงินทุน ก็คงไม่สามารถท าธุรกิจอะไรได้เลย การท าธุรกิจ
เสือ้ผ้าก็เช่นกัน ผู้ประกอบการควรตัง้งบประมาณในการลงทุนตามก าลงัท่ีมีอยู่ควบคู่ไปกับการ
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ประเมินคา่ใช้จ่ายหลกัในการเปิดร้าน นัน่ก็คือดรูายละเอียดของธุรกิจว่ามีจดุไหนบ้างท่ีต้องใช้เงิน 
และต้องใช้จ านวนเท่าไร ซึ่งจ านวนเงินเร่ิมต้นจะขึน้อยู่กับขนาดของร้านและกลุ่มเป้าหมาย เช่น  
ถ้าขายเสือ้ผ้าท่ีเน้นกลุม่เปา้หมายระดบัไฮเอนด์ แน่นอนย่อมต้องใช้เม็ดเงินสงูกว่าตลาดระดบัล่าง
หรือกลาง 

ทัง้นีไ้ม่ว่าคณุจะเลือกลงทุนในร้านขนาดใด ค่าใช้จ่ายหลกัๆ ในการเปิดร้านเสือ้ผ้า 
กรณีท่ีผู้ประกอบการผลิตเองและขายเอง จะมีดงันี ้

1. คา่เชา่สถานท่ี 
2. คา่ตกแตง่ร้านและอปุกรณ์การขาย 
3. คา่โสหุ้ยตา่งๆ เชน่ คา่รถ คา่น า้ คา่ไฟ 
4. คา่เงินเดือนพนกังานขาย 
5. คา่สินค้า (คา่ผ้า, คา่วสัด ุอปุกรณ์ตา่งๆ และคา่จ้างตดัเย็บ) 

เพ่ือให้เห็นภาพอย่างชดัเจนยิ่งขึน้ ในท่ีนีข้อยกตวัอย่างร้าน “ChicChanan” ซึ่งเป็นร้าน
เสือ้ผ้าแฟชัน่สตรี มีท าเลอยู่ท่ีแพลตตินัม่ แฟชัน่มอลล์ บริหารงานโดย “คณุชนนัศิริ เจริญทรัพย์” 
ได้ให้ข้อมลูเก่ียวกบัการลงทนุดงันี ้ 
 
ตาราง 7 ตวัอยา่งคา่ใช้จา่ยหลกัๆ ในการเปิดร้านขายเสือ้ผ้า 
 

รายการ จ านวนเงนิ )บาท(  

คา่เชา่ร้าน รวมจา่ยคา่เชา่ลว่งหน้า 3 เดือน (เดือนละ 60,000 บาท) 180,000.00 

คา่ตกแตง่ร้านและอปุกรณ์ตา่งๆ 30,000.00 

คา่สินค้า 100,000.00 

คา่ไฟฟ้า 1,000.00 

คา่จ้างพนกังาน 10,000.00 

เงินสดส ารอง 30,000.00 

รวมค่าลงทุนเบือ้งต้นโดยประมาณ 351,000.00 

 
จากตารางข้างต้นจะเป็นคา่ใช้จา่ยโดยประมาณของร้านตวัอย่าง ตัง้แตต้่นจนกระทัง่เปิด

เป็นร้านเสือ้ผ้าได้อยา่งเตม็รูปแบบ โดยใช้เงินลงทนุเร่ิมแรกประมาณ 351,000 บาท จดัเป็นตวัเลข
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ท่ีค่อนข้างสูง เน่ืองจากเป็นร้านท่ีตัง้อยู่ในท าเลทองเงินทุนจึงหมดไปกับค่าเช่าร้านมากกว่ า
คร่ึงหนึง่ ผู้ประกอบการอาจหาท าเลท่ีคา่เชา่ถกูกวา่ แตท่ัง้นีท้ัง้นัน้ควรมีบรรยากาศของการซือ้-ขาย
เกิดขึน้ด้วย 

ขณะท่ีตวัเลขท่ีจดัวา่สงูรองลงมาก็คือ คา่สินค้าประมาณ 100,000 บาท โดย คณุชนนัศิริ
ได้ให้ข้อแนะน าส าหรับผู้ ท่ี เพิ่งเ ร่ิมต้นธุรกิจว่า ควรผลิตงานให้น้อยไ ว้ก่อน แต่ควรมีความ
หลากหลายของเสือ้ผ้าให้ลูกค้าเลือก ไม่ว่าจะเป็น เสือ้ กางเกง เดรส ชุดแซค ท่ีส าคญัต้องเป็น 
คอลเลคชัน่เดียวกัน และควรจบักลุ่มเป้าหมายเดียวกันเท่านัน้ ไม่ควรท าเสือ้ผ้าออกมาเพ่ือขาย
ลูกค้าหลายกลุ่ม ทัง้วัยรุ่น วัยท างาน เสือ้ผ้าผู้หญิง ผู้ ชาย เพราะจะท าให้กลุ่มลูกค้าไม่มีความ
ชดัเจน สินค้าไมมี่เอกลกัษณ์หรือจดุเดน่ของตนเอง  

 “แรกๆ ท่ีลองตลาดอาจจะใช้ผ้าท่ีราคาไม่แพงมาก หลาละ 30-40 บาท หาซือ้ได้ท่ีพาหุ
รัด จะมีผ้าหลายแบบหลายเกรดให้เราเลือก ถ้าเราผลิตน้อยก็ไปเลือกให้เขาตดัเป็นหลาๆ ให้ เช่น 
เอาลายนี ้เนือ้นี ้10 หลา ราคาอาจจะแพงกวา่ซือ้ยกไม้ (ไม้ละ 100 หลา) แตก็่ไม่เส่ียง เพราะแรกๆ 
ตวัเองก็ท าแบบนีเ้หมือนกัน เปอร์เซ็นต์เส่ียงน้อยกว่า และไม่รู้ว่าผ้าลายนีจ้ะขายได้หรือเปล่า ถ้า
เราออกแบบมาแล้วค านวณวา่ต้องใช้ผ้า 30 หลา ก็ไปซือ้แคน่ัน้พอ เพราะการออกแบบจะท าให้เรา
รู้วา่ต้องใช้ผ้าอะไร เทา่ไหร่อยูแ่ล้ว”  

ขณะท่ีผู้ ท่ีมีงบประมาณน้อย เจ้าของร้าน ChicChanan ให้ความเห็นว่าอาจลองตลาด
ด้วยการเป็นพอ่ค้าคนกลางท่ีซือ้มาขายไปจะดีกวา่ เพราะลงทนุไม่สงูนกั อีกทัง้ยงัสามารถเลือกซือ้
สินค้าหลายๆแบบจากหลายๆร้าน น ามาขายโดยไม่ต้องยุ่งยากในเร่ืองของการออกแบบ การผลิต 
รวมไปถึงเร่ืองสตอ็กสินค้า ซึง่การท าธุรกิจร้านเสือ้ผ้าเล็กๆ ในลกัษณะนี ้ผู้ประกอบการอาจเร่ิมต้น
ด้วยเงินทุนไม่เกิน 50,000 บาท ก็สามารถมีร้านเสือ้ผ้าในฝันได้ หากในอนาคตต้องการจะสร้าง 
แบรนด์ของตนเอง ก็คงไมใ่ชเ่ร่ืองยากจนเกินไป (ณฐัชลี นามบญุศรี.  2552: 53-57) 
 
8. งานวิจัยและบทความที่เก่ียวข้อง 

ภูวนารถ ถาวรศิริ (2557) ศกึษา กลยทุธ์การปรับตวัเพ่ือความอยู่รอดของผู้ประกอบการ
ธุรกิจน า้ด่ืมท้องถ่ินในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักาญจนบรีุ ผลการวิจยัพบวา่ 

1. การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจน า้ด่ืมท้องถ่ิน พบว่า เป็นการบริหาร
จดัการแบบครอบครัว โดยอาศยัคนในครอบครัวเป็นผู้ด าเนินธุรกิจในส่วนงานต่างๆ และจดัจ้าง
ลกูจ้างเพ่ือเข้ามาท าหน้าท่ีในส่วนของการผลิตและการขนส่ง และให้คา่ตอบแทนตามรัฐบาลท่ีได้
ก าหนดค่าแรงขัน้ต ่าเอาไว้ โดยแหล่งท่ีตัง้ของสถานประกอบการจะเป็นแหล่งชุมชนท่ีเป็นท่ีพัก
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อาศยัของผู้ประกอบการ ลกัษณะการค้าขายจะเปิดควบคูก่บัการขายหน้าร้าน และควบคูก่บัธุรกิจ
ค้าสง่น า้ด่ืมประเภทอ่ืนๆ  

2. การศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจน า้ ด่ืมท้องถ่ิน 
พบว่า สามารถแบง่ออกเป็นในระดบัมหาภาค ประกอบไปด้วยประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ สงัคม
และวฒันธรรม การเมืองและกฎหมาย และเทคโนโลยี ระดบัจลุภาคประกอบไปด้วยด้านคูแ่ข่ง ผู้
จดัหาวตัถดุบิ และผู้บริโภค ท่ีมีผลตอ่การด าเนินธุรกิจและกลยทุธ์การปรับตวัเพ่ือความอยูร่อด  

3. ศึกษากลยุทธ์ในการปรับตวัเพ่ือความอยู่รอดของผู้ ประกอบการธุรกิจน า้ ด่ืม
ท้องถ่ิน พบว่า ผู้ประกอบการได้ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s เป็นหวัใจหลกัของการ
ด าเนินธุรกิจ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน การบริหารความสัมพนัธ์ 
และความรับผิดชอบตอ่สงัคมและสิ่งแวดล้อม เข้ามาใช้ควบคูไ่ปกบักลยทุธ์ทางการตลาด สามารถ
ด าเนินธุรกิจให้มีความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจน า้ ด่ืมท้องถ่ิน และสามารถเข้าถึงและครอง
ใจผู้บริโภคได้เป็นอยา่งดี (ถาวรศริิ ภวูนารถ.  2557: ออนไลน์) 

วิชยานนัท์ ขนัละ (2559) ศกึษา การปรับตวัเพ่ือความอยู่รอดของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม
ในต าบลศลิา อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ผลวิจยัพบวา่  

ด้านการตลาดพบว่าไม่มีความรู้ด้านการตลาดท าให้ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ไมท่ัว่ถึง 

ด้านการเงิน พบว่า ผลกระทบท่ีพบมาก คือต้นทุนสูงขึน้ ยอดขายลดลง ก าไรลดลง 
ขาดความรู้ด้านการทาบญัชี และขาดเงินลงทนุหมนุเวียนภายในร้านค้า 

ข้อมูลทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดิม ในต าบลศิลา อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 2.90 ซึ่ง
ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ผลการวิเคราะห์ พบว่า มีสินค้าท่ีไม่สามารถซือ้จาก
ร้านค้าปลีกประเภทอ่ืนได้ เชน่ ถ่านไม้ เตาถ่านหวดนึ่งข้าว ไม้กวาดพืน้ ไม้ถพืูน้ เป็นต้น มีคา่เฉล่ีย
มากท่ีสุดเท่ากับ 4.87 รองลงมา คือ สินค้ามีคณุภาพและจ าหน่ายสินค้าท่ีมีในท้องถ่ิน (ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 2.90 และ2.72 ตามล าดบั) ด้านราคา มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.25 ซึ่งมีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัปานกลาง ผลการวิเคราะห์พบว่า ราคาสินค้าสามารถตอ่รองและยืดหยุ่นได้มีคา่เฉล่ีย
มากท่ีสุดเท่ากับ 4.74 รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า และราคาสินค้าถูกกว่า
ร้านค้าอ่ืน (คา่เฉล่ียเทา่กบั 2.86 แล ะ 2.73 ตามล าดบั) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คา่เฉล่ียรวม
เท่ากับ2.54 ซึ่งมีระดบัความคิดเห็น อยู่ในระดบัน้อย ผลการวิเคราะห์ พบว่า ท่ีตัง้ของร้านอยู่ใน
แหล่งชมุชนและมีความสะดวกสบายในการเข้าถึง มีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุเท่ากบั 4.41 รองลงมา คือ 
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บรรยากาศภายใน ร้านมีแสงสว่างเพียงพอและการตกแต่งบริเวณหน้าร้านดึงดูดความสนใจ 
(คา่เฉล่ียเทา่กบั 1.94 และ 1.92 ตามล าดบั) ด้านการสง่เสริมการขาย คา่เฉล่ียรวมเท่ากบั 3.56 ซึ่ง
มีระดบัความคิดเห็น อยู่ในระดบัมาก ผลการวิเคราะห์ พบว่า มีการแบง่ขายสินค้าตามจ านวนท่ี
ต้องการ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.72 รองลงมา คือ การขายสินค้าเป็นเงินเช่ือและการ
ให้บริการสั่งซือ้ทางโทรศัพท์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.69 และ 4.23 ตามล าดับ) (ขันละ วิชยานันท์.  
2016: ออนไลน์) 

สุรชยั จนัทร์จรัส (2558) ศึกษา การท านายการล้มเหลวของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย ผลวิจัยพบว่า โลจิทให้ค่าพยากรณ์ท่ี
ถกูต้องสงูถึง ร้อยละ90.40 จะเห็นได้ว่าผลการพยากรณ์มีความแม่นย าในการพยากรณ์มากท่ีสดุ
เม่ือใช้ในการพยากรณ์ล่วงหน้า 1 ปีก่อนท่ีกลุ่มตวัอย่างจะล้มเหลว และความแม่นย าจะลดลงเม่ือ
ใช้ในการพยากรณ์ลว่งหน้ามากกวา่ 1 ปี [5, 16] ซึ่งจาก ผลการศกึษาการพยากรณ์ธุรกิจท่ีประสบ
ความล้ม เหลวพบว่า ยอดขายต่อสินทรัพย์รวมก าไรก่อนหกัดอกเบีย้และภาษีตอ่หนีส้ินหมนุเวียน 
สว่นของผู้ ถือหุ้น ส่วนสินทรัพย์หมนุเวียน อตัราทนุหมนุเวียนสทุธิตอ่สินทรัพย์รวม และโดยเฉพาะ
ก าไรสทุธิตอ่ด้วยยอดขาย ท่ีมีผลตอ่การล้มเหลวมากท่ีสดุ (สรุชยั จนัทร์จรัส.  2558: 173-181) 

จิดาภา แจ่มจนัทร์ชนก (2554) ศึกษา ปัจจยัสู่ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าปลีก
เสือ้ผ้าผู้หญิงในตลาดนดัจตุจุกัร ผลพบว่า ข้อมลูส่วนบคุคลผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
คิดเป็นร้อยละ86สถานภาพ การสมรส โสด คิดเป็นร้อยละ 67.3 มีอายุระหว่าง20-30 ปี คิดเป็น
ร้อยละ65.1 ระดบัการศกึษา ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัมธัยมศกึษาตอนต้นคิดเป็นร้อยละ65.1 อาชีพ
อ่ืนๆ (นอกเหนือจากการ ประกอบธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าผู้ หญิงในตลาดนัดจตุจักร)มีอาชีพเป็น
ลกูจ้างหรือพนกังาน บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ54.9 มีประสบการณ์ในการประกอบอาชีพธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้า โดยประมาณ 4 ปีและ มีจ านวนพนกังานทัง้หมดในร้านรวมตวัผู้ประกอบการค้า
ปลีกเสือ้ผ้า โดยประมาณ 3 คน การใช้ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านลักษณะทางกายภาพของ
สถานท่ีจดัจ าหน่ายอยู่ใน ระดบัมากส่วนด้านบุคลากรและด้านกระบวนการให้บริการอยู่ในระดบั
มากท่ีสดุ คณุสมบตัิของผู้ประกอบการค้าปลีกเสือ้ผ้าผู้หญิงในตลาดนดัสวนจตจุกัร ด้านสดัส่วน
บคุคลและด้านทกัษะและคณุสมบตัิเฉพาะบคุคลใช้อยู่ในระดบัมากโดยรวม ความส าเร็จทางด้าน
ผลการด าเนินงานของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าผู้หญิงในตลาดนดัสวน จตจุกัร โดยรวมอยู่ในระดบัทีมี
ความส าเร็จมาก (จิดาภา แจม่จนัทร์ชนก.  2554: 4-5)  
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วินยั กลุพรไพศาล. (2547) ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าปลีก
กางเกงยีนส์มือสองในตลาดสวนจตจุกัร ผลการวิจยัพบว่า ผู้ประกอบการท่ีตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง ผู้ประกอบการท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีขึน้ไป  โดยก่อนท่ีจะมาประกอบอาชีพค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองในตลาดนัด
สวนจตุจักรนัน้ ผู้ ประกอบการเคยเป็นนิสิตหรือนักศึกษามากท่ีสุด ผู้ ประกอบการท่ีตอบ
แบบสอบถามมีอาย ุ25 ปี มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจทัง้หมดประมาณ  4.4 ปี มีประสบการณ์
ในการค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสอง 4 ปี และผู้ประกอบการมีจ านวนพนกังาน 3 คน และ พบวา่  

 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองใน
ตลาดนดัสวนจตจุกัร  ด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมระดบัปานกลาง ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ท่ีอยู่ในระดบั
การใช้มาก คือ สภาพของกางเกงยีนส์ต้องสมบูรณ์ไม่มีรอยขาด และกระดุมและซิปของกางเกง
ยีนส์มีสภาพสมบรูณ์  ด้านราคาโดยรวมระดบัปานกลาง ปัจจยัด้านราคาท่ีมีระดบัการใช้มากคือ 
การตัง้ราคาพิเศษส าหรับลูกค้าประจ า  ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่ายโดยรวมระดบัปานกลาง ปัจจัย
ด้านสถานท่ีท่ีจัดจ าหน่ายท่ีอยู่ในระดบัใช้มาก คือ ร้านค้าตัง้อยู่ในต าแหน่งท่ีตัง้ ท่ีได้เปรียบคู่
แข่งขัน ภายในร้าน อากาศถ่ายเทสะดวก และภายในร้านมีแสงเพียงพอ และด้านส่งเสริม
การตลาดโดยรวมระดับน้อย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีอยู่ในระดับการใช้มาก คือ 
พนกังานทกุคนในร้านต้องใสก่างเกงยีนส์ตลอดเวลาท่ีท างาน และการให้ความรู้และค าแนะน าของ
พนกังานขาย  

ด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจร้านค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองในตลาดนดัสวนจตจุกัร 
พบว่า ผู้ ประกอบการค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองในตลาดนัดสวนจตุจักรมีต้นทุนขายต่อเดือน
ประมาณ 60% ของยอดขาย และก าไรต่อเดือนท่ีผู้ประกอบการค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองใน
ตลาดนัดสวนจตุจักรคิดว่าจะท าให้ธุรกิจค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองประสบความส าเร็จ คือ 
ประมาณ 63% ของยอดขาย 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จทางด้านผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจร้านค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองในตลาดนดัสวนจตจุกัร ซึง่มีผลรายข้อดงันี ้ 

1. ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงข้ามกับความส าเร็จด้านผล
การด าเนินงานของธุรกิจร้านค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองในตลาดนดัสวนจตจุกัร ในด้านต้นทนุต่อ
เดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

2. ในส่วนของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านส่งเสริม
การตลาด มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงข้ามกบัความส าเร็จทางด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจ
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ร้านค้าปลีกกางเกงยีนส์มือสองในตลาดนดัสวนจตจุกัร ในด้านก าไรท่ีคาดหวงัไว้ต่อเดือน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 (วินยั กลุพรไพศาล.  2547: 3-6) 

ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน) วารสารเศรษฐกิจวิเคราะห์. (2545) สรุปเก่ียวกบั 
ธุรกิจ SMEs กับการปรับตวัเพ่ือความอยู่รอด ว่า ท่ามกลางการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจและ
การค้าโลกท่ีเทคโนโลยีสมยัใหมไ่ด้เข้ามามีบทบาทในธุรกิจการค้าแทบทกุประเภท ธุรกิจ SMEs ซึ่ง
เป็นพลงัขบัเคล่ือนส าคญัตอ่การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในแตล่ะประเทศรวมทัง้ไทยจึงมีความ
จ าเป็นต้องปรับตัวครัง้ใหญ่เพ่ือความอยู่รอดและเพ่ือรองรับการแข่งขันท่ีจะทวีเพิ่มมากขึน้ใน
อนาคต ในสว่นของประเทศไทยนอกจากการปรับตวัของผู้ประกอบธุรกิจ SMEs แล้วการสนบัสนนุ
จากภาครัฐในด้านตา่งๆ เช่น ด้านการเงิน การตลาด เทคโนโลยีการผลิต ฯลฯ นบัเป็นพลงัผลกัดนั
ส าคญัท่ีจะเสริมสร้างให้ธุรกิจ SMEs ก้าวไปอย่างมัน่คงและอยู่รอดได้อย่างยัง่ยืน อย่างไรก็ตาม 
ธุรกิจ SMEs ยงัมีปัญหาพืน้ฐานหลายประการท่ีควรได้รับการแก้ไขให้ส าเร็จลลุ่วงไปอย่างเร่งดว่น 
เชน่ การขาดแคลนเงินทนุ แรงงานฝีมือ ความรู้ความสามารถในการผลิตและการเข้าถึงตลาด เป็น
ต้น ทัง้นีเ้พ่ือให้ปัจจยัท่ีเคยเป็นอุปสรรคปัญหากลบักลายมาเป็นปัจจยัสนับสนุนให้ธุรกิจ SMEs 
สามารถปรับตวัอยู่รอดได้อย่างราบร่ืน และท าหน้าท่ีเป็นพลงัขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของประเทศไทย
อยา่งยัง่ยืนตอ่ไป (เชษฐ์ รักตะกนิษฐ; และธนาคารกรุงศรีอยธุยา.  2541: 22-31) 
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บทที่ 3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษา ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั

กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจยัได้ด าเนินตามขัน้ตอนดงันี ้
1. ก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
4. การจดัท าและการวิเคราะห์ข้อมลู 
5. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 
1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในงานวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัได้แก่ ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมท่ีเปิดขายสินค้าตาม

ตลาดนัดกลางคืน ตัง้อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มประชากรตัวอย่างดงักล่าวเป็นกลุ่ม
ประชากรซึง่ไมท่ราบจ านวนท่ีแนน่อน 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในงานวิจยัครัง้นี ้คือ ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมท่ีเปิดขายสินค้า

ตามตลาดนัดกลางคืน ตัง้อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได้ 
ดงันัน้ ผู้ วิจัยจึงได้ท าการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรค านวณขนาดตัวอย่างแบบไม่
ทราบจ านวนประชากร (ศริิวรรณ เสรีรัตน์.  2549: 177) 

𝑛=
𝑍2𝑃𝑞

𝑒2  

เม่ือ n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
Z แทน คา่ปกติมาตรฐาน จากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z score) ขึน้อยู่กบั

ระดบัความเช่ือมัน่ ในท่ีนีร้ะดบัความเช่ือมัน่ของผู้วิจยัก าหนดไว้คือ 95% Z มีคา่เทา่กบั 1.96 
p แทน สดัสว่นของประชากรหรือความนา่จะเป็นของประชากรท่ีนา่สนใจเทา่กบั 50% 
q แทน สดัสว่นของประชากรท่ีไมไ่ด้สนใจศกึษา = 1-p  
e แทน สดัสว่นของความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึน้ คือ 5% หรือ 0.05 
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แทนคา่และได้ผลดงันี ้

n =   
(1.96)2(0.5) (1−0.5)

(0.05)2
 

n =   384.16 หรือ 385 ตวัอยา่ง 

ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ 385 คน และเพ่ือป้องกันความ
คลาดเคล่ือนและความไมส่มบรูณ์ของข้อมลูจากแบบสอบถาม จะเก็บตวัอย่างเพิ่มอีก 62 ตวัอย่าง 
รวมขนาดกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 447 ตวัอยา่ง โดยวิธีการเลือกตวัอยา่งจะใช้วิธีตามขัน้ตอน ดงันี ้ 

ขัน้ท่ี 1 สุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยเลือก
กลุม่เปา้หมายตามท่ีก าหนดโดยจะเจาะจงเลือกตลาดนดักลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่  
1. ตลาดนดัหวัมมุ   เขตลาดพร้าว 
2. ตลาดนดัเลียบดว่น   เขตบางเขน  
3. ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์  เขตประเวศ  
4. ตลาดนดักลางคืน กกท.  เขตบางกะปิ 
5. ตลาดนดัสายไหม 49   เขตสายไหม 
6. ตลาดนีออน    เขตราชเทวี 
7. ตลาดสายใต้เซ็นเตอร์   เขตตลิ่งชนั  
8. ตลาดอินดี ้    เขตจอมทอง  
9. ตลาดกรีนเดย์ไนท์   เขตบางขนุเทียน 
10. ตลาดแบกะดนิ   เขตหนองแขม 

ทัง้หมด 10 สถานท่ีใน 10 เขต เท่ากับ 447 ชุด เน่ืองจากตลาดนดักลางคืน
ดังกล่าวมีผู้ ประกอบการธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมด าเนินธุรกิจเป็นจ านวนมาก เพ่ือ
ท าการศกึษาและแจกแบบสอบถามให้แก่ผู้ประกอบการท่ีด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากตลาดนดักลางคืน
เหลา่นีถ้กูกลา่วถึงเป็นอนัดบัต้นตามเวปไซต์ท่ีมีการจดัอนัดบัความนิยมของกลุ่มนกัท่องเท่ียว จาก
จ านวนตลาดนดัทัง้หมด 94 แหง่ในเขตกรุงเทพฯ (smeleader.  2561: ออนไลน์) เช่น 10 ตลาดนดั
กลางคืน ถนนคนเดิน ในกรุงเทพ กินด่ืม แฮงค์เอาท์เบาๆ แบบสายฮิป จาก travel.trueid.net หรือ 
เดนิเลน่ชิลๆ กบั 15 ตลาดนดักลางคืนยอดฮิต ในกรุงเทพฯ จาก travel.mthai.com 

ขัน้ท่ี 2 สุ่มตวัอย่างแบบแบ่งโควตา (Quota Sampling) โดยการก าหนดขนาด
ของกลุ่มตวัอย่างธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม ตามสดัส่วนตวัอย่างทัง้หมดจะได้ตวัอย่างละ 40 
ผู้ประกอบการ. 
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ขัน้ท่ี 3 สุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience sampling) โดยเลือก
กลุ่มตวัอย่างธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม ท่ีก าลงัด าเนินธุรกิจในตลาดนดักลางคืน ตามความ
สะดวกของผู้ประกอบการในการตอบแบบสอบถามท่ีเตม็ใจ และยินดีให้ข้อมลูจนครบสมบรูณ์ 
 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย  
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ในการศึกษาวิจัยครัง้นีเ้ป็นแบบสอบถามท่ี

สร้างขึน้ตามกรอบแนวคิดท่ีก าหนดโดยพิจารณาถึงรายละเอียดท่ีครอบคลุมถึงความส าคัญ 
วตัถุประสงค์ ความมุ่งหมายและสมมติฐานของการวิจยั เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาปริญญานิพนธ์
เพ่ือน ามาปรับปรุงแก้ไข เพ่ือใช้ในการวดั ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาด
นัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ วิจัยสร้างจากการรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากทฤษฎีและ
งานวิจัยท่ีเ ก่ียวข้องแล้วน ามาประยุกต์เป็นลักษณะและข้อค าถามในแบบสอบถาม ซึ่ง
ประกอบด้วย 6 สว่นดงันี ้

สว่นท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูลกัษณะธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนดักลางคืน ได้แก่ บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวนพนกังานในร้าน จ านวนเงินในการลงทนุ 
สินทรัพย์รวม และยอดขายตอ่เดือน จ านวน 5 ข้อ ดงันี ้ 

ข้อท่ี 1. บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended 
Question) มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choices) แตใ่ห้เลือกตอบได้เพียงข้อเดียว โดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) ดงันี ้ 

1. เจ้าของ 
2. ลกูจ้าง 

ข้อท่ี 2. จ านวนพนกังานในร้าน เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended 
Question) มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choices) แตใ่ห้เลือกตอบได้เพียงข้อเดียว โดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้

1. จ านวน 1-3 คน 
2. จ านวน 4-6 คน 
3. จ านวนมากกวา่ 6 คนแตไ่มเ่กิน 15 คน 

ข้อท่ี 3 จ านวนเงินลงทนุ เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended 
Question) มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choices) แตใ่ห้เลือกตอบได้เพียงข้อเดียว โดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้
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1. น้อยกวา่หรือเทา่กบั 100,000 บาท  
2. 100,001 – 300,000 บาท  
3. 300,001 – 500,000 บาท  
4. มากกวา่ 500,001 บาทขึน้ไป 

ข้อท่ี 4 สินทรัพย์รวม เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended Question) มี
หลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choices) แตใ่ห้เลือกตอบได้เพียงข้อเดียว โดยใช้ระดบัการวดั
ข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้

1. น้อยกวา่หรือเทา่กบั 300,000 บาท  
2. 300,001 – 600,000 บาท 
3. 600,001 – 900,000 บาท 
4. 900,001 – 1,200,000 บาท 
5. มากกวา่ 1,200,001 บาทขึน้ไป 

ข้อท่ี 5 ยอดขายตอ่เดือน เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended 
Question) มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choices) แตใ่ห้เลือกตอบได้เพียงข้อเดียว โดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงันี ้

1. น้อยกวา่หรือเทา่กบั 50,000 บาท  
2. 50,001 – 150,000 บาท 
3. 150,001 – 250,000 บาท 
4. 250,001 – 350,000 บาท 
5. มากกวา่ 350,001 บาทขึน้ไป 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกับการวางแผนธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม ท่ีมี
อิท ธิพลต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเ สื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 2 ด้าน ได้แก่ การคิดเชิงกลยุทธ์และการวางแผนกลยุทธ์ ซึ่งค าถาม
ทัง้หมดใช้แบบสอบถามปลายปิด เป็นแบบ Likert Scale โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตร
ภาคชัน้ (Interval Scale) โดยจะให้คะแนนกบัสิ่งท่ีก าลงัวดัอยู่ตามคะแนนท่ีก าหนดโดยแบง่ระดบั
ความคดิเห็นออกเป็น 5 ระดบัดงันี ้ 
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ระดบั 1  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ระดบั 2  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วย 
ระดบั 3  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมแ่นใ่จ 
ระดบั 4  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วย 
ระดบั 5  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 

เม่ือรวบรวมข้อมลูและแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนนเฉล่ียของกลุ่มประชากร
มาพิจารณาความถ่ี ผู้วิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียอภิปรายผลค านวณ (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545: 29) 
ซึง่ค านวณได้ดงันี ้

ชว่งกว้างของอตัรภาคชัน้ =
คะแนนสงูสดุ − คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

0.80 =
5 − 1

5
 

เกณฑ์การแปลความหมายและการจดักลุม่ของคะแนนคา่เฉล่ีย หมายถึง 
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไมดี่อย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไมดี่ 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

สว่นท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 4 Ps ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 4 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ซึ่งค าถาม
ทัง้หมดใช้แบบสอบถามปลายปิด เป็นแบบ Likert Scale โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตร
ภาคชัน้ (Interval Scale) โดยจะให้คะแนนกบัสิ่งท่ีก าลงัวดัอยู่ตามคะแนนท่ีก าหนดโดยแบง่ระดบั
ความคดิเห็นออกเป็น 5 ระดบัดงันี ้ 
ระดบั 1  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ระดบั 2  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วย 
ระดบั 3  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมแ่นใ่จ 
ระดบั 4  หมายถงึ การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วย 
ระดบั 5  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
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เม่ือรวบรวมข้อมลูและแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนนเฉล่ียของกลุ่มประชากร
มาพิจารณาความถ่ี ผู้ วิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียอภิปรายผลค านวณ (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545: 29) 
ซึง่ค านวณได้ดงันี ้

ชว่งกว้างของอตัรภาคชัน้ =
คะแนนสงูสดุ − คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

0.80 =
5 − 1

5
 

เกณฑ์การแปลความหมายและการจดักลุม่ของคะแนนคา่เฉล่ีย หมายถึง 
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดี 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

สว่นท่ี 4 เป็นค าถามเก่ียวกบัการบริหารเงินทนุหมนุเวียน ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ด้าน 
ได้แก่ การจดัหาเงินทนุ การบริหารต้นทนุของเงินทนุ และการใช้ไปของเงินทนุ ซึ่งค าถามทัง้หมดใช้
แบบสอบถามปลายปิด เป็นแบบ Likert Scale โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยจะให้คะแนนกบัสิ่งท่ีก าลงัวดัอยู่ตามคะแนนท่ีก าหนดโดยแบง่ระดบัความ
คดิเห็นออกเป็น 5 ระดบัดงันี ้ 
ระดบั 1  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ระดบั 2  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วย 
ระดบั 3  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมแ่นใ่จ 
ระดบั 4  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วย 
ระดบั 5  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 

เม่ือรวบรวมข้อมลูและแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนนเฉล่ียของกลุ่มประชากร
มาพิจารณาความถ่ี ผู้ วิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียอภิปรายผลค านวณ (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545: 29) 
ซึง่ค านวณได้ดงันี ้

ชว่งกว้างของอตัรภาคชัน้ =
คะแนนสงูสดุ − คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
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0.80 =
5 − 1

5
 

เกณฑ์การแปลความหมายและการจดักลุม่ของคะแนนคา่เฉล่ีย หมายถึง 
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดี 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

ส่วนท่ี 5 เป็นค าถามเก่ียวกบัการบริหารความเส่ียง ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 4 ด้าน ได้แก่ 
การระบคุวามเส่ียง การประเมินความเส่ียง การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและ
รายงาน ซึ่งค าถามทัง้หมดใช้แบบสอบถามปลายปิด เป็นแบบ Likert Scale โดยใช้ระดบัการวดั
ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยจะให้คะแนนกับสิ่งท่ีก าลงัวดัอยู่ตามคะแนนท่ี
ก าหนดโดยแบง่ระดบัความคดิเห็นออกเป็น 5 ระดบัดงันี ้ 
ระดบั 1  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ระดบั 2  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมเ่ห็นด้วย 
ระดบั 3  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ไมแ่นใ่จ 
ระดบั 4  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วย 
ระดบั 5  หมายถึง การประเมินระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 

เม่ือรวบรวมข้อมลูและแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนนเฉล่ียของกลุ่มประชากร
มาพิจารณาความถ่ี ผู้ วิจยัใช้เกณฑ์เฉล่ียอภิปรายผลค านวณ (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545: 29) 
ซึง่ค านวณได้ดงันี ้

ชว่งกว้างของอตัรภาคชัน้ =
คะแนนสงูสดุ − คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

0.80 =
5 − 1

5
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เกณฑ์การแปลความหมายและการจดักลุม่ของคะแนนคา่เฉล่ีย หมายถึง 
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดี 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

ส่วนท่ี 6 เป็นค าถามเก่ียวกบัความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร แบบสอบถามมีทัง้หมด 1 ข้อ ประกอบด้วย 

ข้อ 1 สอบถามเก่ียวกบัก าไรเฉล่ียตอ่ปีในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา เป็นการวดั
ข้อมลูประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) ค าถามแบบปลายเปิด ซึง่ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถ
เลือกตอบได้ตามความจริง 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลูในครัง้นีคื้อ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ี

ผู้วิจยัสร้างขึน้ โดยมีขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ ดงัตอ่ไปนี ้
1. ศกึษาค้นคว้าข้อมลูจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือ

เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
2. ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ได้แก่ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ี

เก่ียวกบัลกัษณะของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม ปัจจยัด้านการวางแผนธุรกิจ ปัจจยัด้านส่วน
ประสมการตลาด 4 Ps ปัจจยัด้านการบริหารเงินทุนหมนุเวียน ปัจจยัด้านการบริหารความเส่ียง 
และความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม เพ่ือสร้างแบบสอบถามให้มีความสอดคล้อง
กนั 

3. ด าเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวความคิดท่ีเก่ียวข้องกับ
ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

4. น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาปริญญานิพนธ์ เพ่ือ
พิจารณาตรวจสอบความถูกต้อง ความเหมาะสมของภาษาท่ีใช้ และข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเพ่ือ
ปรับปรุงแก้ไข ให้ครอบคลมุวตัถปุระสงค์ของงานวิจยั 

5. น าแบบสอบถามท่ีได้มาปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง ตามข้อเสนอแนะของ
อาจารย์ท่ีปรึกษาปริญญานิพนธ์ 
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6. น าแบบสอบถามท่ีได้รับการแก้ไขแล้วเสนอผู้ เช่ียวชาญ เพ่ือตรวจสอบความ
ถกูต้องความเท่ียงตรงด้านเนือ้หา (Content Validity) และข้อบกพร่องของคาถาม เพ่ือให้มีความ
สอดคล้องกบั วตัถปุระสงค์ นิยามศพัท์ และกลุม่ตวัอยา่ง 

7. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขปรับปรุงเสร็จแล้ว น าไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่ม
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าในตลาดนดักลางคืนท่ีไมใ่ชก่ลุม่ตวัอยา่ง เพ่ือน าไปวิเคราะห์หาคา่ความเช่ือมัน่

ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั 
(Cronbach alpha Coefficient) (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2550) คา่แอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบั

ของความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยมีคา่ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ซึ่งคา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มากแสดงว่ามี
ความเช่ือมัน่สงู ทัง้นีค้า่ความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้จะต้องมีคา่เกิน 0.70 (George Darren.  2011: 
231) ซึ่งค่าความเช่ือมัน่รวมทัง้ฉบบัเท่ากบั .946 และผลการทดสอบคา่ความเช่ือมัน่เรียงตาม
ข้อมลูแตล่ะด้าน ดงันี ้
 
ตาราง 8 การวิเคราะห์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
 

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า การแปลผล 

ของครอนบัค (เกณฑ์ระดับ)* 

การวางแผนธุรกิจ   

 1 การคิดเชิงกลยทุธ์ .752 ยอมรับได้ 

 2 การวางแผนกลยทุธ์ .784 ยอมรับได้ 

สว่นประสมการตลาด 4Ps   

 1 ด้านผลิตภณัฑ์ .919 ดีมาก 

 2 ด้านราคา .878 ดี 

 3 ด้านการจดัจ าหนา่ย .705 ยอมรับได้ 

 4 ด้านสง่เสริมการตลาด .749 ยอมรับได้ 

การบริหารเงินทนุหมนุเวียน   

 1 การจดัหาเงินทนุ .849 ดี 

 2 ต้นทนุของเงิน .945 ดีมาก 

 3 การใช้ไปของเงินทนุ .716 ยอมรับได้ 



  86 

ตาราง 8 (ตอ่) 
 

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า การแปลผล 

    ของครอนบัค (เกณฑ์ระดับ)* 

การบริหารความเส่ียง 
   1 การระบคุวามเส่ียง 0.833 ดี 

 2 การประเมินความเส่ียง 0.754 ยอมรับได้ 

 3 การจดัการความเส่ียง 0.736 ยอมรับได้ 

 4 การติดตามประเมินผลและรายงาน 0.865 ดี 

 
*α> .9 =อยูใ่นเกณฑ์ดีมาก, α> .8 =อยูใ่นเกณฑ์ดี, α> .7 =อยูใ่นเกณฑ์ท่ียอมรับได้,  
α> .6 =อยูใ่นเกณฑ์นา่สงสยั, α> .5 =อยูใ่นเกณฑ์แย่, α< .5 =ไมย่อมรับ 
 

จากการวิเคราะห์ตาราง 8 พบว่าค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบคัของตัวแปรอยู่
ระหวา่ง 0.70 – 0.95 ซึง่เม่ือพิจารณาแล้วอยูใ่นเกณฑ์ท่ีดีเหมาะสมท่ีน าไปใช้กบังานวิจยัในครัง้นี ้
 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล  

แหล่งข้อมลู (Source of Data) การวิจยัเร่ืองนีเ้ป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัในการวิจยั มุ่งศกึษาความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร มีแหลง่ข้อมลูในการวิจยัดงันี ้

ขัน้ท่ี 1 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาข้อมูล ท่ีมีผู้
รวบรวมไว้ดงันี ้  

1. หนงัสือพิมพ์ธุรกิจ วารสารตา่งๆ  
2. ข้อมลูจากอินเทอร์เน็ต 
3. หนงัสือทางวิชาการ งานวิจยั บทความและเอกสารตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้อง 

ขัน้ท่ี 2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นแหล่งข้อมูลท่ีผู้ วิจยัได้จากการเก็บ
รวบรวมข้อมลูจากการตอบแบบสอนถามของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม จ านวน 447 ตวัอย่าง 
โดยมีขัน้ตอนในการด าเนินการดงันี ้คือ ผู้ วิจัยเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอต่อจ านวนของ
ตวัอย่าง ท่ีต้องการเก็บรวบรวม โดยผู้ วิจยัจะท าการชีแ้จงให้ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม เข้าใจ
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ถึงวัตถุประสงค์และอธิบายวิธีตอบแบบสอบถามก่อนแจกแบบสอบถาม และรอเก็บรวบรวม
แบบสอบถามด้วยตวัเองจ านวน 447 ชดุ และน าข้อมลูฉบบัท่ีมีค าตอบครบถ้วนสมบรูณ์มาท าการ
ลงรหสั เพ่ือน าไปวิเคราะห์และแปรผลข้อมลูทางสถิตติอ่ไป 
 

4. การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
การจัดท า  

หลงัจากการรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมด แล้วน ามาตรวจสอบความสมบรูณ์ของ
แบบสอบถามทกุฉบบั และได้แยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก แล้วท าการลงรหสั (Coding) 
ตามท่ีได้ก าหนดไว้ลว่งหน้า แล้วน าข้อมลูมาบนัทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือประมวลผลด้วย
โปรแกรมส าเร็จรูปแล้วท าการวิเคราะห์ข้อมลูตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การวิเคราะห์ข้อมูล  
มีวิธีการดงันี ้

ข้อมูลตอนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน น าข้อมลูมาแจกแจงความถ่ีและร้อยละ เพ่ือศกึษาข้อมลูทัว่ไปของ
กลุม่ตวัอยา่งในการวิจยั และวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา 

ข้อมลูตอนท่ี 2 และ 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน น าข้อมลูมาหาคา่เฉล่ีย (Mean) คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Division) เพ่ือศกึษาข้อมลูทัว่ไปของกลุม่ตวัอย่างในการวิจยั และวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา 

การเปรียบเทียบความแตกตา่งของคะแนนคา่เฉล่ียระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม
ท่ีเป็นอิสระตอ่กนั โดยใช้ Independent t-test ถ้าพบความแตกตา่งอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จึงทดสอบรายคูโ่ดยใช้ Least-Significant Different (LSD) เพ่ือ
วิเคราะห์ความแตกตา่งอีกขัน้หนึง่ (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2546: 258)  

ตรว จสอบความสัมพัน ธ์ กั น เ อ ง ของ ตัว แป ร อิส ร ะ  ( Multicollinearity)               
ด้วยคา่ Correlation coefficients และ Variance inflation factor (VIF) ของตวัแปรอิสระทกุตวั  
ตวัแปรอิสระดงักล่าวต้องมีค่าต ่ากว่าเกณฑ์ท่ีตัง้ไว้คือ 4 ส าหรับการทดสอบด้วยค่า VIF (Miles 
Jeremy.  2001) และมีคา่ Correlation coefficients ไม่ควรเกิน 0.8 (Stevens James.  1992: 
75) จงึจะท าให้ตวัแปรอิสระไมมี่ความสมัพนัธ์กนัหรือไมเ่กิด Multicollinearity รายละเอียดดงันี ้ 
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ตาราง 9 คา่ Tolerance และ VIF (Variance Inflation Factor) ของตวัแปรพยากรณ์ 
 

 
Collinearity Statistics 

ตัวแปรต้น (X) Tolerance VIF 

การวางแผนธุรกิจ 0.669 1.495 

สว่นประสมการตลาด 4 Ps 0.535 1.869 

การบริหารเงินทนุหมนุเวียน 0.531 1.884 

การบริหารความเส่ียง 0.421 2.374 

 
จากผลการวิเคราะห์ตาราง 9 พบว่า โดยรวมมีคา่ Tolerance อยู่ระหว่าง 0.421 

– 0.535 และค่า VIF มีค่าระหว่าง 1.869 – 2.374 แสดงว่าตวัแปรพยากรณ์ทกุตวัแปรไม่มี
ความสมัพนัธ์กนัหรือไมเ่กิด Multicollinearity  
 
ตาราง 10 คา่ Correlation coefficients ของตวัแปรพยากรณ์ 
 

ตัวแปรต้น (X) 
การบริหาร
ความเส่ียง 

การบริหารเงินทนุ
หมนุเวียน 

สว่นประสม
การตลาด 4 Ps 

การวางแผน
ธุรกิจ 

การบริหารความ
เส่ียง 

        

การบริหารเงินทนุ
หมนุเวียน 

.671**       

สว่นประสม
การตลาด 4 Ps 

.668** .550**     

การวางแผนธุรกิจ .530** .522** .714**   

 
จากผลการวิเคราะห์ตาราง 10 พบว่า โดยรวมมีคา่ Correlation coefficients อยู่

ระหว่าง .522 - .714 แสดงว่าตวัแปรพยากรณ์ทุกตวัแปรไม่มีความสัมพนัธ์กันหรือไม่เกิด 
Multicollinearity  
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การทดสอบความสัมพัน ธ์โดยใช้สถิติสมการถดถอยเชิ ง ซ้อน (Multiple 
Regression) โดยใช้ การทดสอบอิทธิพลของตวัแปรต้นเชิงปริมาณท่ีมีตอ่ตวัแปรตามเชิงปริมาณ 
(กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545: 302) 
 
5. สถติท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

สถติพิืน้ฐาน  
ได้แก่ 

1. ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ส าหรับการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) เพ่ือให้ทราบถึงลกัษณะพืน้ฐานของข้อมลู (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2550: 
48) 

P =
f

n
 (100) 

เม่ือ P   แทน ร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ 
 f   แทน ความถ่ีของข้อมลูในแตล่ะกลุม่ 
 n   แทน จ านวนความถ่ีทัง้หมด 

2. คา่เฉล่ียเลขคณิต (Mean) (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2550: 48)  

X̅ = ∑
Xi

n
 

เม่ือ  X̅   แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 
 ∑Xi   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดในกลุม่ 
 n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

3. คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กลัยา วานิชย์
บญัชา.  2550: 48) 

S. D.= √
n∑ x2 − (∑x)2

n(n − 1)
 

เม่ือ S.D.   แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ∑x2   แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกก าลงัสอง 
 (∑ x)2  แทน ผลรวมของข้อมลูทัง้หมดยกก าลงัสอง 
 n   แทน จ านวนคนในกลุม่ตวัอยา่งหรือจ านวนข้อมลูทัง้หมด 
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สถติทิี่ใช้หาค่าความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม  
หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามมาตราสว่นประมาณคา่ โดยใช้สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า 

(α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach)(กลัยา วานิชย์บญัชา.  2548: 35) 

α =
k Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ÷ Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1 + (k − 1)Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ÷ Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

เม่ือ k   แทน จ านวนค าถาม 
 Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนระหวา่งค าถามตา่งๆ 
 Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅  แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนของค าถาม 

สถติเิชิงอนุมาน (Inference Statistic) 
1. ค่าสถิติ t-test ใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่าง 2 กลุ่มท่ีระดบั

นยัส าคญั ทางสถิตท่ีิ .05 (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2550: 108) 

t =
X1
̅̅ ̅ − X2

̅̅ ̅

1√
s1
2

n1
−

s2
2

n2

 

เม่ือ t   แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 X1

̅̅ ̅   แทน คา่เฉล่ียตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1 
 X2

̅̅ ̅   แทน คา่เฉล่ียตวัอยา่งกลุม่ท่ี 2 
 s1

2   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
 s2

2   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
 n1, n2   แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 และขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

1.1 กรณีท่ีคา่แปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เทา่กนั [S1
2 = S2

2] 

t =
x1̅ − x2̅̅̅

√
1
n1

−
2
n2

Sp
 

สถิตทิดสอบ t มีองศาอิสระ n1 + n2 − 2 

เม่ือ x1̅  แทน คา่เฉล่ียตวัอยา่งกลุม่ท่ี i ; i = 1,2 
 Sp  แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากจากตวัอยา่งทัง้ 2 กลุม่ 
 n1  แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
 n2  แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
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 Sp
2 =

(n1−1)S1
2+(n1−1)S2

2

n1+n2−2
 

1.2 กรณีท่ีคา่แปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไมเ่ทา่กนั [S1
2 ≠ S2

2]  

t =
x1̅ − x2̅̅̅

√
S1

2

n1
+

S2
2

n2

 

โดยมีองศาอิสระ (Degree of Freedom หรือ df) ดงันี ้ 

df =
[S1

2 + S2
2]

[
 
 
 [

S1
2

n1
]
2

(n1 − 1)
+

[
S2

2

n2
]
2

(n2 − 1)

]
 
 
 

 

เม่ือ  t    แทน คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 x̅1   แทน คา่เฉล่ียตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1 
 x̅2   แทน คา่เฉล่ียตวัอยา่งกลุม่ท่ี 2 
 𝑆1

2   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 
 𝑆2

2   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 
 𝑛1, 𝑛2   แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 และขนาดกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

2. สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา วา
นิชย์บญัชา.  2550: 113-115) 

2.1 ใช้คา่ F-test กรณีคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วานิชย์
บญัชา.  2550: 113-115) มีสตูรตามตารางดงันี ้
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ตาราง 11 สตูรคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ 
 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 

ระหวา่งกลุม่ k-1 SSb MSb =
ssb

k − 1
 

MSb 
MSw 

ภายในกลุม่ n-k SSw MSw =
ssw

n − k
 

รวม n-1 WWT  
 

F =
MSb

MSw
 

เม่ือ  F แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน F-Distribution 
 df แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหว่างกลุม่ (k-1) และภายในกลุม่ (n-k) 
 k แทน จ านวนของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมตฐิาน 
 n แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
 SSb แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between Sum of Squares) 
 SSw แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares) 
 MSb แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ (Mean Square between 
Groups) 
 MSw แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square within 
Groups) 

กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ .05 หรือระดบัความเช่ือมั่น 
95% ท าการตรวจสอบความแตกตา่งเป็นรายคู ่โดยใช้สตูรตามวิธี Least Significant Difference 
(LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่าง (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2550: 332-333)  

LSD =  √MES [
1

ni
+

1

nj
]

t1−a

2;n−k⁄

 

เม่ือ  t1 − a
2;n−k⁄   แทน คา่ท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ 95% และชัน้หา่งความเป็นอิสระภายในกลุม่ 
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MES   แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 𝑀𝑆𝑤  

ni   แทน จ านวนข้อมลูของกลุม่  

nj    แทน จ านวนข้อมลูของกลุม่ 

2.2. ใช้ค่า Brown-Forsythe (β) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เทา่กนั (กลัยา วานิชย์บญัชา.  2545) 

β =
MSB

MSw
 

โดยคา่ MS
w=∑ .k

i=1
(1−

ni
N⁄ )Si

2
 

เม่ือ β แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown-Forsythe 

 MSB แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ (Mean Square between 
Groups) 

  MSw แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square within 
Groups) 
ส าหรับสถิต ิBrown-Forsythe  
เม่ือ  k แทน จ านวนของกลุม่ตวัอยา่ง 
 n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 N แทน ขนาดประชากร 

 Si
2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 

กรณีผลการทดสอบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติแล้ว ต้องทดสอบ
เป็นรายคู่ตอ่ไป เพ่ือดวู่ามีคู่ใดบ้างท่ีแตกต่างกัน โดยใช้วิธี Dunnett T3 (กลัยา วานิชย์บญัชา.  
2550: 332-333) 

สตูรการวิเคราะห์ผลตา่งคา่เฉล่ียรายคู ่Dunnett T3 สามารถเขียนได้ ดงันี ้ 

dD = 

√2(
MSs

A⁄ )
qD

√S
 

เม่ือ  dD   แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Dunnett Test 
 qD   แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test 
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 (
MSs

A⁄ )  แทน คา่ความแปรปรวนภายใน 

 S   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
3. สถิติความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) เป็นการศกึษา

อิทธิพลของตวัแปรอิสระหลายตวัรวมกนัมีผลกระทบต่อตวัแปรตาม สมการถดถอยเชิงพหคุณูจะ
ชีใ้ห้เห็นความสมัพนัธ์เฉล่ียระหว่างตวัแปรอิสระนีท่ี้มีผลตอ่ตวัแปรตามได้ โดยสามารถใช้ทดสอบ
ความอิทธิพลเชิงเส้นของตวัแปรเชิงปริมาณท่ีมีตอ่ตวัแปรเชิงปริมาณ โดยใช้สูตร (กัลยา วานิชย์
บญัชา.  2545: 302) 

สตูร  𝑌𝑖 = 𝛽0 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2+ . . . + 𝛽𝑘𝑋𝑘+∈ 
 
เม่ือ  𝑌𝑖  แทน ตวัแปรตาม 
 X แทน ตวัแปรอิสระ 
 k แทน จ านวนตวัแปรอิสระ 

 𝛽0 แทน คา่คงท่ี  (Constant) ของสมการถดถอย จะใช้สญัลกัษณ์ 𝛽0 ส าหรับ
สมการตวัอย่าง 

 ∈  แทน ความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดจากตวัอยา่งระหว่างคา่จริง y คา่ท่ีได้จากสมการ 

�̂� (y hat) 
 𝛽1 แทน คา่สมัประสิทธ์ิการถดถอย (Regression Coefficient) ของตวัแปรอิสระท่ี 

i(x) และใช้สญัลกัษณ์ 𝛽1 ส าหรับคา่สมัประสิทธ์ิการถดถอยคงท่ีในรูปของสมการตวัอยา่ง 
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บทที่ 4  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจยั เร่ือง ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า

ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ตา่ง ๆ ท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้
 
การวิจัยเชิงปริมาณ 

สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
n  แทน จ านวนธุรกิจในกลุม่ตวัอยา่ง 
Min  แทน คา่ต ่าสดุ (Minimum) 
Max  แทน คา่สงูสดุ (Maximum) 

X̅  แทน คา่คะแนนเฉล่ีย (Mean) 
S.D.  แทน คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน คา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา t-distribution 
F  แทน คา่สถิตท่ีิใช้ในการพิจารณา F-distribution 
SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS  แทน คา่เฉล่ียผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกก าลงัสอง (Mean Square) 
df  แทน ระดบัชัน้แหง่ความเป็นอิสระ (Degrees of Freedom) 

β  แทน คา่สมัประสิทธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 
R2adj  แทน คา่สมัประสิทธ์ิการตดัสินใจของสถิตกิารวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู 
LSD  แทน Least Significant Difference 
H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
Sig  แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
**  แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
*  แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
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การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ ผู้วิจยัได้แบง่การน าเสนอตามความมุ่งหมายของการวิจยั  โดยแบง่การ

น าเสนอ ออกเป็น 5 สว่นตามล าดบั ดงัตอ่ไปนี ้ 
ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของธุรกิจค้าปลีก

เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 
บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวนพนักงานในธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทุน สินทรัพย์รวม และ
ยอดขายตอ่เดือน 

สว่นท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการวางแผนธุรกิจตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

สว่นท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 4Ps ตอ่ความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  

ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการบริหารเงินทุนหมุนเวียน ต่อความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการบริหารความเส่ียง ตอ่ความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 6 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 
4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 7 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  

สว่นท่ี 8 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน 447 ชดุ จ าแนกตาม บทบาท
หน้าท่ีในธุรกิจ จ านวนพนกังานในธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทุน สินทรัพย์รวม และยอดขายต่อ
เดือน โดยน าเสนอในรูปของจ านวนและร้อยละ ดงันี ้
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ตาราง 12 จ านวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนท่ีตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะประชากรศาสตร์ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม จ านวน  ร้อยละ 
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถาม (คน) 

 
1. บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ 

  
 
เจ้าของ 388 86.80 

 
ลกูจ้าง 59 13.20 

รวม 447 100 
2. จ านวนพนกังานในร้าน 

  
 
จ านวน 1-3 คน 357 92.00 

 
จ านวน 4-6 คน 27 7.00 

 
จ านวนมากกวา่ 6 คนแตไ่มเ่กิน 15 คน 4 1.00 

รวม 388 100 
3. จ านวนเงินลงทนุ 

  
 
น้อยว่าหรือเทา่กบั 100,000 บาท  202 52.10 

 
100,001 – 300,000 บาท  128 33.00 

 
300,001 – 500,000 บาท  50 12.90 

 
มากกวา่ 500,001 บาทขึน้ไป 8 2.00 

รวม 388 100 
4. สินทรัพย์รวม  

  
 
น้อยกวา่หรือเทา่กบั 300,000 บาท  157 40.50 

 
300,001 – 600,000 บาท 113 29.10 

 
600,001 – 900,000 บาท 49 12.60 

 
900,001 – 1,200,000 บาท 33 8.50 

 
มากกวา่ 1,200,001 บาทขึน้ไป 36 9.30 

รวม 388 100 
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ตาราง 12 (ตอ่) 
 

ลักษณะประชากรศาสตร์ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม จ านวน ร้อยละ 
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถาม (คน)  

5. ยอดขายตอ่เดือน 
  

 
น้อยกวา่หรือเทา่กบั 50,000 บาท  162 41.80 

 
50,001 – 150,000 บาท 136 35.00 

 
150,001 – 250,000 บาท 52 13.40 

 
250,001 – 350,000 บาท 23 5.90 

  มากกวา่ 350,001 บาทขึน้ไป 15 3.90 
รวม 388 100 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 12 พบวา่จ านวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์

ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนท่ีตอบแบบสอบถาม มีรายละเอียดดงันี ้ 
บทบาทหน้าที่ในธุรกิจ 

ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครเป็น เจ้าของจ านวน 447 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 86.8 และเป็นลกูจ้าง
จ านวน 59 ธุรกิจ คดิเป็นร้อยละ 13.2 

จ านวนพนักงานในร้าน 
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่  

มีพนกังานในร้านจ านวนตัง้แต ่1-3 คน จ านวน 357 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 92 รองลงมาคือ จ านวน
พนกังานตัง้แต ่4-6 คน จ านวน 27 ธุรกิจ คดิเป็นร้อยละ 7 และ จ านวนมากกว่า 6 คนแตไ่ม่เกิน 15 
คน จ านวน 4 ธุรกิจ คดิเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 

จ านวนเงนิลงทุน 
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่  

มีจ านวนเงินลงทุนน้อยว่าหรือเท่ากับ 100,000 บาท จ านวน 202 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 52.1 
รองลงมาคือ จ านวนเงินลงทนุตัง้แต ่100,001 – 300,000 บาท จ านวน 128 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
33 จ านวนเงินลงทุนตัง้แต ่300,001 – 500,000 บาท จ านวน 50 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 12 และ
จ านวนเงินลงทนุมากกวา่ 500,001 บาทขึน้ไป จ านวน 8 ธุรกิจ คดิเป็นร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
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สินทรัพย์รวม 
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่  

มีสินทรัพย์รวม น้อยกว่าหรือเท่ากับ 300,000 บาท จ านวน 157 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.5 
รองลงมาคือ จ านวนสินทรัพย์รวมตัง้แต ่300,001 – 600,000 บาท จ านวน 113 ธุรกิจ คิดเป็นร้อย
ละ 29.1 จ านวนสินทรัพย์รวมตัง้แต ่600,001 – 900,000 บาท จ านวน 49 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 12 
.6จ านวนสินทรัพย์รวมตัง้แต่ 900,001 – 1,200,000 บาท จ านวน 33 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 8.5 
และ จ านวนสินทรัพย์รวมมากกว่า 1,200,001 บาทขึน้ไป จ านวน 36 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 9.3 
ตามล าดบั 

ยอดขายต่อเดือน 
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่  

มียอดขายต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 50,000 บาท จ านวน 162 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 41.8 
รองลงมาคือ ยอดขายตอ่เดือนตัง้แต ่50,001 – 150,000 บาท จ านวน 136 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 
35.0 ยอดขายตอ่เดือนตัง้แต่ 150,001 – 250,000 บาท จ านวน 52 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 13.4 
ยอดขายต่อเดือนตัง้แต่ 250,001 – 350,000 บาท จ านวน 23 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 5.9 และ
ยอดขายตอ่เดือนมากกวา่ 350,001 บาทขึน้ไป จ านวน 15 ธุรกิจ คดิเป็นร้อยละ 3.9 ตามล าดบั 
 

ส่วนที่  2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการวางแผนธุรกิจ ต่อความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการวางแผนธุรกิจ ประกอบไปด้วย การคิดเชิงกลยุทธ์
และการวางแผนกลยุทธ์ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานครโดยน าเสนอในรูปของค่าคะแนนเฉล่ีย ( X̅ ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) ดงันี ้
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ตาราง 13 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการวางแผนธุรกิจตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
          (n = 447) 

การวางแผนธุรกิจ �̅� S.D. ระดับความคิดเหน็ 

1. การคดิเชิงกลยทุธ์ 
2. การวางแผนกลยทุธ์ 

4.25 .602 มากท่ีสดุ 

3.79 .848 มาก 

โดยรวม 4.02 .725 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 13 พบวา่ผลการวิเคราะห์การวางแผนธุรกิจตอ่ความอยู่รอดของ

ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.02 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการคิดเชิงกลยุทธ์มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียมากกว่าค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากับ 0.23 เม่ือ
พิจารณารายด้าน สามารถจ าแนกได้ดงันี ้
 
ตาราง 14 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการวางแผนธุรกิจ ด้านการคิดเชิงกลยทุธ์ 
          (n = 447) 

การคิดเชิงกลยุทธ์ �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. เม่ือธุรกิจประสบปัญหา ท่านใช้ความรู้ 
และประสบการณ์เพ่ือแก้ไขปัญหาจนส าเร็จ 

4.23 .696 มากท่ีสดุ 

2. ทา่นมีขัน้ตอนในการวิเคราะห์  
ก่อนการตดัสินใจเพ่ือบรรลเุปา้หมายท่ีต้องการ 

4.28 .714 มากท่ีสดุ 

3. การวางแผนธุรกิจของท่าน มีความยืดหยุน่  
สามารถพลิกแพลงได้ตามสถานการณ์ 

4.26 .769 มากท่ีสดุ 

โดยรวม 4.25 .726 มากที่สุด 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 14 พบว่าผลการวิเคราะห์การวางแผนธุรกิจด้านการคิดเชิงกล

ยทุธ์ ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
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โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า 
ทา่นมีขัน้ตอนในการวิเคราะห์ ก่อนการตดัสินใจเพ่ือบรรลเุปา้หมายท่ีต้องการ มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.28 และเม่ือพิจารณารายข้ออ่ืนๆ พบว่ามีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียใกล้เคียงกนัทกุข้อ 
 
ตาราง 15 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการวางแผนธุรกิจด้านการวางแผนกลยทุธ์ 
          (n = 447) 

การวางแผนกลยุทธ์ �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ทา่นก าหนดวิสยัทศัน์ชดัเจน ในการน าธุรกิจไปสูเ่ปา้หมาย
ท่ีก าหนดไว้ เชน่ เป็นท่ี 1 เร่ืองกางเกงยีนส์ 

3.80 0.992 มาก 

2. ทา่นน าวิสยัทศัน์นัน้ มาก าหนดเปา้หมาย  
และแผนงานชดัเจน เช่น ภายใน 3 ปีจะต้องมี 3 สาขา 

3.50 1.181 มาก 

3. ทา่นก าหนดกลยทุธ์ของร้านชดัเจน และท าให้
ผู้ใต้บงัคบับญัชาทกุคนเข้าใจและปฏิบตัิตาม  
เชน่ เพิ่มยอดขายภายในปีนี ้หรือเพิ่มจ านวนลกูค้า 
ท่ีเป็นสมาชิกในเวปเพจของร้าน หรือประหยดัคา่ใช้จา่ย 

3.82 1.046 มาก 

4. ทา่นก าหนดวิธีท าให้ร้านอยูร่อด เม่ือธุรกิจตกอยู่ 
ในสภาวะยอดขายย ่าแย ่เชน่ ลดราคาสินค้าแตไ่มล่ด
คณุภาพสินค้าเพ่ือดงึดดูความสนใจ 

4.08 0.867 มาก 

โดยรวม 3.79 1.022 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 15 พบว่า ผลการวิเคราะห์การวางแผนธุรกิจด้านการวางแผน

กลยุทธ์  ต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเ สื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.79 เม่ือพิจารณาราย
ข้อ พบว่า ท่านก าหนดวิธีท าให้ร้านอยู่รอด เม่ือธุรกิจตกอยู่ในสภาวะยอดขายย ่าแย่ เช่น ลดราคา
สินค้าแตไ่ม่ลดคณุภาพสินค้าเพ่ือดงึดดูความสนใจ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 
4.08 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่
ระหวา่ง 3.50 – 3.82 ซึง่ใกล้เคียงกนัมาก 
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ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 4Ps ต่อความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบไปด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ต่อความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  โดยน าเสนอในรูปของค่า
คะแนนเฉล่ีย ( X̅ ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงันี ้
 
ตาราง 16 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาด 4Ps ตอ่ความอยูร่อดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
          (n = 447) 

ส่วนประสมการตลาด 4Ps �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ 4.39 0.598 มากท่ีสดุ 

2. ด้านราคา 4.04 0.758 มาก 

3. ด้านการจดัจ าหนา่ย 4.24 0.730 มากท่ีสดุ 

4. ด้านสง่เสริมการตลาด 4.05 0.845 มาก 

โดยรวม 4.18 0.733 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 16 พบว่า ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด 4Ps ตอ่ความ

อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ และด้านจดัจ าหน่ายมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39 
และ 4.24 ตามล าดบั ส่วนข้ออ่ืนมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกัน
สามารถจ าแนกได้ดงันี ้
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ตาราง 17 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาด 4Ps ด้านผลิตภณัฑ์ 
          (n = 447) 

ด้านผลิตภัณฑ์ �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. สินค้ามีคณุภาพพืน้ฐาน เชน่ สีไมต่ก,ไมมี่ต าหนิ เป็นต้น 4.34 0.738 มากท่ีสดุ 

2. สินค้ามีให้เลือกหลายแบบ 4.40 0.750 มากท่ีสดุ 

3. สินค้าน่าสนใจและดงึดดูใจลกูค้า 4.45 0.636 มากท่ีสดุ 

4. น าเสนอสินค้าใหม่ๆ  
และพฒันาปรับปรุงตามค าแนะน าของลกูค้า 

4.39 0.743 มากท่ีสดุ 

โดยรวม 4.39 0.717 มากที่สุด 

 
จากการวิ เคราะห์ตาราง 17 พบว่าผลการวิ เคราะห์ส่วนประสมการตลาด 4Ps           

ด้านผลิตภัณฑ์ ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.39 เม่ือพิจารณา 
รายข้อ พบวา่ สินค้านา่สนใจและดงึดดูใจลกูค้า มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 
4.45 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ ซึ่งมีคา่เฉล่ียอยู่ระหว่าง 
4.30 – 4.40 เทา่นัน้ 
 
ตาราง 18 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาด 4Ps ด้านราคา 
          (n = 447) 

ด้านราคา �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ทา่นหาซือ้สินค้าท่ีมีคณุภาพเทา่เดมิในราคาท่ีต ่าลง 
เพ่ือจะได้ขายสินค้าในราคาถกูลง 

4.14 1.044 มาก 

2. บอกราคาขายของสินค้าชดัเจน 4.40 0.751 มากท่ีสดุ 
3. ให้สินเช่ือแก่ลกูค้าประจ าหรือลกูค้าชัน้ดี 3.63 1.197 มาก 

4. ลดราคาต ่ากว่าปา้ย เม่ือลกูค้าตอ่รอง 3.98 1.052 มาก 

โดยรวม 4.04 1.011 มาก 
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จากการวิเคราะห์ตาราง 18 พบว่าผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้านราคา
ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร       
โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า บอก
ราคาขายของสินค้าชดัเจน มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.40 และเม่ือ
พิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีเพียง ท่านหาซือ้สินค้าท่ีมีคณุภาพ
เทา่เดมิในราคาท่ีต ่าลง เพ่ือจะได้ขายสินค้าในราคาถกูลง คา่เฉล่ียสงูกวา่คา่เฉล่ียโดยรวม  
 
ตาราง 19 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาด 4 Ps ด้านการจดัจ าหน่าย 
          (n = 447) 

ด้านการจัดจ าหน่าย �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. เลือกขายบริเวณท่ีลกูค้ากลุม่เปา้หมายเดนิผา่นบอ่ยๆ 4.42 0.799 มากท่ีสดุ 

2. ขายสินค้าให้ลกูค้าโดยตรง โดยไมผ่า่นใคร เช่น  
การขายผ่าน Facebook , Line, Instagram 

4.19 1.073 มากท่ีสดุ 

3. เลือกวิธีจดัสง่สินค้าให้ลกูค้า ท่ีมีคา่ใช้จา่ยต ่าสดุ 4.10 0.940 มาก 

โดยรวม 4.24 0.938 มากที่สุด 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 19 พบว่าผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้าน     

การจัดจ าหน่ายต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.24 เม่ือพิจารณา
รายข้อ พบว่า เลือกขายบริเวณท่ีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเดินผ่านบ่อยๆ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.42 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีเพียง เลือกวิธีจดัส่งสินค้าให้ลกูค้า
ท่ีมีคา่ใช้จา่ยต ่าสดุ เทา่นัน้ท่ีมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.10  
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ตาราง 20 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาด 4 Ps ด้านสง่เสริม
การตลาด 
          (n = 447) 

ด้านส่งเสริมการตลาด �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. สร้างเคร่ืองมือส่ือสารระหวา่งธุรกิจกบักลุม่ลกูค้า
เปา้หมาย เชน่  Facebook, Instagram, Line, Twitter, 
Website เป็นต้น 

3.90 1.145 มาก 

2. มีการโฆษณาให้กบัสินค้าของตนเอง เชน่ การฝากร้าน
ออนไลน์ 

3.83 1.290 มาก 

3. มีโปรโมชัน่ เพ่ือจงูใจ และกระตุ้นให้เกิดการซือ้ เชน่  
การซือ้ 1 แถม 1 ในชว่งเทศกาล 

4.12 1.079 มาก 

4. ทา่นยิม้และพดูคยุกบัลกูค้า เหมือนมิตรแท้ 4.35 0.933 มากท่ีสดุ 

โดยรวม 4.05 1.112 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 20 พบว่าผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้าน

ส่งเสริมการตลาดต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.05 เม่ือพิจารณาราย
ข้อ พบว่า ท่านยิม้และพูดคยุกับลกูค้า เหมือนมิตรแท้ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
คา่เฉล่ีย 4.35 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า ส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดย
มีคา่เฉล่ียอยูใ่นเกณฑ์เดียวกนักบัความคดิเห็นโดยรวม 
 

ส่วนที่  4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการบริหารเงินทุนหมุนเวียน ต่อความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการบริหารเงินทุนหมนุเวียน ประกอบไปด้วย การจดัหา
เงินทุน การบริหารต้นทุนของเงินทุน และการใช้ไปของเงินทุน ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยน าเสนอในรูปของคา่คะแนนเฉล่ีย 
( X̅ ) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงันี ้
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ตาราง 21 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารเงินทนุหมนุเวียนตอ่ความอยูร่อดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
          (n = 447) 

การบริหารเงินทุนหมุนเวียน �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. การจดัหาเงินทนุ 3.82 0.941 มาก 

2. การบริหารต้นทนุของเงินทนุ 4.19 0.936 มาก 

3. การใช้ไปของเงินทนุ 4.19 0.734 มาก 

โดยรวม 4.07 0.870 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 21 พบว่าผลการวิเคราะห์การบริหารเงินทนุหมนุเวียนตอ่ความ

อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.07 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การใช้ไป
ของเงินทนุและการบริหารต้นทนุของเงินทนุ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 
4.19 และการจดัหาเงินทนุมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัเดียวกนักบัความคดิเห็นโดยรวม 
 
ตาราง 22 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารเงินทนุหมนุเวียน ด้านการจดัหา
เงินทนุ 
          (n = 447) 

การจัดหาเงนิทุน �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ทา่นขายสินค้าด้วยเงินสด และให้เครดติเฉพาะลกูค้า
ประจ า 

3.89 1.178 มาก 

2. ทา่นน าเงินสว่นตวั มาใช้ซือ้สินค้าเข้าร้านในบางครัง้ 3.64 1.181 มาก 

3. หากทา่นมีความจ าเป็นท่ีต้องกู้ ยืมเงิน ทา่นก็สามารถหา
แหลง่เงินกู้ ได้ 

3.93 1.067 มาก 

โดยรวม 3.82 1.142 มาก 
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จากการวิเคราะห์ตาราง 22 พบว่าผลการวิเคราะห์การบริหารเงินทนุหมนุเวียนด้านการ
จัดหาเงินทุนต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร.โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากโดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.82 เม่ือพิจารณา
รายข้อ พบว่า หากท่านมีความจ าเป็นท่ีต้องกู้ ยืมเงิน ท่านก็สามารถหาแหล่งเงินกู้ ได้  มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.93 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก มีคา่เฉล่ียใกล้เคียงกบัคา่เฉล่ียโดยรวม 
 
ตาราง 23 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารเงินทนุหมนุเวียน ด้านการบริหาร
ต้นทนุของเงินทนุ 
             (n = 447) 

การบริหารต้นทุนของเงนิทุน �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ทา่นจะไมกู่้ เงิน ถ้าท่านไมรู้่วา่ดอกเบีย้เทา่ไร 4.22 1.022 มาก 

2. ทา่นเปรียบเทียบดอกเบีย้ จากทกุแหลง่เงินกู้ ท่ีทา่นรู้จกั 4.18 1.019 มาก 
3. ทา่นจะเลือกกู้ ยืมเงินกบัคนท่ีให้ดอกเบีย้ถกูสดุ 4.19 1.024 มาก 

โดยรวม 4.20 1.022 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 23 พบว่าผลการวิเคราะห์การบริหารเงินทนุหมนุเวียนด้านการ

บริหารต้นทุนของเงินทุนตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.20 เม่ือ
พิจารณารายข้อพบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกับค่าเฉล่ีย
โดยรวมมาก 
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ตาราง 24 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารเงินทนุหมนุเวียน ด้านการใช้ไปของ
เงินทนุ 
          (n = 447) 

การใช้ไปของเงนิทุน �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ก่อนใช้จา่ยในร้าน ทา่นจะค านงึถึงเงินสดในมือก่อนเสมอ 4.35 0.837 มากท่ีสดุ 

2. ทา่นจะพยายามตอ่รองจนซือ้สินค้าด้วยเงินเช่ือได้ 3.87 1.127 มาก 

3. ทา่นไมเ่คยผิดนดัช าระหนีใ้คร 4.36 0.927 มากท่ีสดุ 

โดยรวม 4.19 0.964 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 24 พบว่าผลการวิเคราะห์การบริหารเงินทนุหมนุเวียนด้านการ

ใช้ไปของเงินทุนต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.19 เม่ือพิจารณาราย
ข้อพบว่า ท่านไม่เคยผิดนดัช าระหนีใ้คร และก่อนใช้จ่ายในร้าน ท่านจะค านึงถึงเงินสดในมือก่อน
เสมอ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.36 และ4.35 ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการบริหารความเส่ียง ต่อความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการบริหารความเส่ียงประกอบไปด้วย  การระบุความ
เส่ียง การประเมินความเส่ียง การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและรายงาน ต่อ
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดย
น าเสนอในรูปของคา่คะแนนเฉล่ีย (�̅�) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงันี ้
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ตาราง 25 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารความเส่ียง ตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
          (n = 447) 

การบริหารความเส่ียง �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. การระบคุวามเส่ียง 4.23 0.672 มากท่ีสดุ 

2. การประเมินความเส่ียง 4.14 0.726 มาก 

3. การจดัการความเส่ียง 3.99 0.747 มาก 

4. การตดิตามประเมินผลและรายงาน 4.01 0.883 มาก 

โดยรวม 4.09 0.757 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 25 พบวา่ผลการวิเคราะห์การบริหารความเส่ียงตอ่ความอยู่รอด

ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิด
เห็นอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.09 ซึง่เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การระบคุวามเส่ียง 
มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.23 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเดียวกนักับความคิดเห็นโดยรวม เม่ือพิจารณารายด้าน สามารถจ าแนก
ได้ดงันี ้
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ตาราง 26 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารความเส่ียง ด้านการระบคุวามเส่ียง 
          (n = 447) 

การระบุความเส่ียง �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ถ้าหากทา่นไมช่ าระคา่เชา่พืน้ท่ีขายในตลาด  
ทา่นจะถกูลงโทษตามกฎระเบียบ 

4.14 0.998 มาก 

2. ถ้าหากทา่นขายเสือ้ผ้าท่ีสีตกหรือขาด ลกูค้าจะลดลง 
และท าให้ยอดขายลดลงด้วย 

4.24 0.841 มากท่ีสดุ 

3. ถ้าบริเวณท่ีจอดรถในบริเวณตลาดมีน้อย  
จะท าให้ยอดขายของร้านต ่า 

4.25 0.806 มากท่ีสดุ 

4. นโยบายเศรษฐกิจของรัฐบาล 
มีผลกระทบตอ่ยอดขายสินค้าของร้านท่าน 

4.28 0.824 มากท่ีสดุ 

โดยรวม 4.23 0.867 มากที่สุด 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 26 พบว่าผลการวิเคราะห์การบริหารความเส่ียงด้านการระบุ

ความเส่ียงต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.23 เม่ือพิจารณาราย
ข้อพบว่า นโยบายเศรษฐกิจของรัฐบาลมีผลกระทบต่อยอดขายสินค้าของร้านท่าน ถ้าบริเวณท่ี
จอดรถในบริเวณตลาดมีน้อยจะท าให้ยอดขายของร้านต ่า และถ้าหากท่านขายเสือ้ผ้าท่ีสีตกหรือ
ขาด ลูกค้าจะลดลงและท าให้ยอดขายลดลงด้วยมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
คา่เฉล่ีย 4.28, 4.25 และ 4.24 ตามล าดบั  
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ตาราง 27 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารความเส่ียง ด้านการประเมินความ
เส่ียง 
          (n = 447) 

การประเมินความเส่ียง �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ทา่นเข้าใจถึงโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียง  
เชน่ โอกาสท่ีจะเกิดไฟไหม้ 

4.01 0.992 มาก 

2. ทา่นรู้ถึงผลกระทบของความเส่ียงท่ีจะเกิดขึน้ เชน่ 
สญูเสียรายได้ สญูเสียโอกาส สญูเสียช่ือเสียง 

4.20 0.781 มาก 

3. ทา่นมีการจดัล าดบัความเส่ียงท่ีจะเกิดขึน้ เชน่  
ความเส่ียงท่ีจะท าให้ธุรกิจล้มเหลวเป็นอนัดบัต้นๆ 
รองลงมาสินค้าเส่ียงสญูหาย เป็นต้น 

4.21 0.796 มากท่ีสดุ 

โดยรวม 4.14 0.856 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 27 พบว่าผลการวิเคราะห์การบริหารความเส่ียงด้านการ

ประเมินความเส่ียงต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.14 เม่ือพิจารณารายข้อ
พบว่า ท่านมีการจัดล าดบัความเส่ียงท่ีจะเกิดขึน้ เช่น ความเส่ียงท่ีจะท าให้ธุรกิจล้มเหลวเป็น
อันดับต้นๆ รองลงมา สินค้าเส่ียงสูญหาย เป็นต้น มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด              
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.21 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากเท่ากับระดบั
ความคดิเห็นโดยรวม 
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ตาราง 28 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารความเส่ียง ด้านการจดัการความเส่ียง 
          (n = 447) 

การจัดการความเส่ียง 
�̅� S.D. 

ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ทา่นสามารถหาทางเลือกในการจดัการความเส่ียง  
เพ่ือหาวิธีท่ีเหมาะสมกบัแตล่ะสถานการณ์ได้ 

4.13 0.783 มาก 

2. ทา่นรู้วา่มีคา่ใช้จา่ยในการจดัการความเส่ียงบางอยา่ง  
เชน่ คา่กล้องวงจรปิดเพ่ือปอ้งกนัขโมย 

4.04 0.951 มาก 

3. ทา่นสามารถตดัสินใจจดัการความเส่ียงแตล่ะอยา่ง 
ได้อยา่งมีประสิทธิภาพ เชน่ โอกาสท่ีจะเกิดไฟไหม้น้อยมาก  
ทา่นเลือกท่ีจะไมซื่อ้ประกนัภยั 

3.80 1.061 มาก 

โดยรวม 3.99 0.931 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 28 พบว่าผลการวิเคราะห์การบริหารความเส่ียงด้านการจดัการ

ความเส่ียงต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 เม่ือพิจารณารายข้อ
พบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยู่ในเกณฑ์เดียวกันกับความคิดเห็น
โดยรวม 
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ตาราง 29 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการบริหารความเส่ียง ด้านการติดตาม
ประเมินผลและรายงาน 
          (n = 447) 

การตดิตามประเมินผลและรายงาน �̅� S.D. ระดับ 
ความคิดเหน็ 

1. ถ้าหากทา่นซือ้ประกนัส าหรับร้านของทา่น  
ทา่นตรวจสอบชว่งเวลาการรับประกนัอย่างสม ่าเสมอ 

4.00 1.054 มาก 

2. ถ้าทา่นจะต้องตอ่ประกนัภยั  
ทา่นจะตอ่สญัญาประกนัภยัลว่งหน้าก่อนวนัหมดประกนั 

4.08 1.032 มาก 

3. ทา่นแบง่ปันข้อมลูเก่ียวกบัร้านให้คนใกล้ชิดฟัง 
เป็นประจ าเสมอ 

3.94 1.045 มาก 

โดยรวม 4.01 1.044 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 29 พบวา่ผลการวิเคราะห์การบริหารความเส่ียงด้านการติดตาม

ประเมินผลและรายงานต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.01 เม่ือพิจารณาราย
ข้อพบวา่ สว่นใหญ่มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียใกล้เคียงกบัคา่เฉล่ียโดยรวมมาก 
 

ส่วนที่ 6 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 
4Ps การบริหารเงนิทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การ
บริหารเงินทนุหมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยน าเสนอในรูปของคา่คะแนนเฉล่ีย (�̅�) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงันี ้
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ตาราง 30 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการวางแผนธุรกิจ สว่นประสมการตลาด 4Ps 
การบริหารเงินทนุหมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
          (n = 447) 

ตัวแปรอิสระ �̅� S.D. ระดับความคิดเหน็ 

การวางแผนธุรกิจ 4.02 0.641 มาก 
สว่นประสมการตลาด 4Ps 4.18 0.585 มาก 

การบริหารเงินทนุหมนุเวียน 4.06 0.712 มาก 
การบริหารความเส่ียง 4.09 0.621 มาก 

รวม 4.09 0.639 มาก 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 30 พบว่าผลการวิเคราะห์ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสม

การตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุหมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง  ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.09 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ทกุด้านมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียอยูใ่นเกณฑ์เดียวกนักบัความคดิเห็นโดยรวม 
 

ส่วนที่ 7 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  

การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาด
นดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยน าเสนอในรูปของ คา่เฉล่ีย คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ
จ านวนต ่าสดุ-สงูสดุ ดงันี ้
 
 
 
 
 
 
 



  115 

ตาราง 31 คา่เฉล่ีย คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และจ านวนต ่าสดุ-สงูสดุ เก่ียวกบัข้อมลู ก าไร
เฉล่ียตอ่ปีในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา 
          (n = 420) 

ความอยู่รอด Min Max �̅� S.D. 

5 ปีท่ีผา่นมาคณุได้ก าไร  
(ประมาณการ)  
เฉล่ียตอ่ปีเทา่ไร (บาท/ปี) 

24,000.00 1,500,000.00 299,788.10 248,149.68 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 31 พบว่าผลการวิเคราะห์ข้อมลู ก าไรเฉล่ียตอ่ปีในระยะเวลา 5 

ปีท่ีผา่นมา ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉล่ีย
เทา่กบั 299,788.10 บาท/ปี โดยก าไรเฉล่ียตอ่ปีในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมาของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ต ่าสุดคือ 24,000 บาท/ปี และ สูงสุดคือ 
1,500,000 บาท/ปี 
 

ส่วนที่ 8 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานที่  1 ลักษณะของธุรกิจประกอบด้วย บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวน

พนกังานในองค์กร จ านวนเงินในการลงทนุ สินทรัพย์รวม และยอดขายตอ่เดือน มีอิทธิพลตอ่ความ
อยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั จะ
วิเคราะห์เฉพาะ ด้านก าไรเฉล่ีย (ประมาณการ)ตอ่ปีในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา ซึ่งสามารถเขียน
สมมตฐิานยอ่ย ดงันี ้

สมมติฐานที่ 1.1 บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั สามารถ
เขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้

H0: บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน จะใช้คา่สถิติ Independent Sample 
t-test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง (H1) ก็ ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า .05 โดยการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะ
กลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั  
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั  
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จะปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่มากกวา่ 0.05 
 
ตาราง 32 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของ ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามบทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ 
          (n = 420) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม 
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality  
of Variances 

F Sig 
ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ) 
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

5.55* .019 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 32 พบว่า ผลทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 

ร้อยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่
มากกว่า .05 โดยท าการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่ม โดยใช้ Levene’s Test พบว่ามี
คา่ Sig ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ)ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) มีคา่ Sig. เท่ากบั 
.019  ซึง่มีคา่น้อยกวา่ .05 แสดงวา่บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจทัง้สองกลุ่มนีมี้ความแปรปรวนไม่เท่ากนั 
จงึใช้ t-test กรณี Equal variances not assumed ดงัตาราง 31  
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จากการวิเคราะห์ตาราง 33 พบว่าผลการเปรียบเทียบบทบาทหน้าท่ีในธุรกิจกับความ  
อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนก     
ตามบทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ค่า T-Test (Independent t-test) พบว่า      
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา เจ้าของร้าน มีความสามารถสร้างก าไรเฉล่ียตอ่ปี (บาท/ปี) ได้มากกว่า
ลกูจ้าง โดยมีผลตา่งก าไรเฉล่ียตอ่ปี (บาท/ปี) เท่ากบั 105,176.55บาท/ปี มีคา่ Sig เท่ากบั 0.003 
ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือ ยอมสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจท่ีแตกตา่ง
กันมี อิทธิพลต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเสื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน                
เขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ 

สมมติฐานที่ 1.2 จ านวนพนกังานในธุรกิจแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
สามารถเขียนสมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้ 

H0: จ านวนพนกังานในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: จ านวนพนกังานในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ 
Brown-Forsythe การทดสอบสมมตฐิานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVA และ
ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่ามีคา่เฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคูท่ี่แตกตา่ง
กนั ซึง่จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั 
จะใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) และใช้วิธีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนไม่เท่ากนั เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคูใ่ดบ้างท่ีแตกต่างกัน    
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยจะทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช้ Leven’s 
Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้
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H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความอยูร่อดของร้านค้าปลีกเสือ้ผ้าในตลาด
นดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนพนกังานในธุรกิจ 
          (n = 388) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม 
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จ าแนกตามจ านวนพนักงานในธุรกิจ 

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ)  
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

4.087 2 385 0.018* 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 34 ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่ม จ านวนพนกังานใน

ธุรกิจ พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .018 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของข้อมูลแต่ละกลุ่มจ านวนพนกังานในธุรกิจไม่เท่ากัน จึงใช้
สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 33  
 
ตาราง 35 การทดสอบความแตกตา่งของความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนพนกังานในธุรกิจ 
          (n = 388) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน 

 Statistic df1 df2 Sig. 

   

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) Brown-
Forsythe  

25.923 2 14.31 0.000** 

ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี)     
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จากการวิเคราะห์ตาราง 35 พบว่า คา่ Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ จ านวนพนกังานในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) แตกต่างกนัอย่างน้อย 1 คู ่มีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ จงึท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดย
ใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ดงัตาราง 34  
 
ตาราง 36 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่ง ระหว่างก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) 
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) จ าแนกตามจ านวนพนกังานในธุรกิจ เป็นรายคูด้่วย 
Dunnett’s T3 
          (n = 388) 

จ านวนพนักงานในธุรกิจ 

 

จ านวน 1-3 คน จ านวน 4-6 คน 

 �̅� 273,901.96 690,518.52 

จ านวน 1-3 คน 273,901.96 - -416,616.55** 
(.000) 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 36 พบว่า ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน

เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีจ านวนพนกังาน 1-3 คน กบัธุรกิจท่ีมีจ านวนพนกังาน 4-6 คน มีคา่ Sig. 
เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง H1หมายความว่า จ านวนพนกังานใน
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั มีอิทธิพลต่อ
ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่ง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีจ านวนพนักงาน 1-3 คน มีค่าเฉล่ียก าไรต่อปี (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา น้อยกว่าธุรกิจท่ีมีจ านวนพนกังาน 4-6 คน เท่ากบั 416,616.55 บาท/ปี 
ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05  

สมมตฐิานที่ 1.3 จ านวนเงินในการลงทนุแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั สามารถ
เขียนสมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้ 
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H0: จ านวนเงินในการลงทนุแตกต่างกัน มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: จ านวนเงินในการลงทนุแตกต่างกัน มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ 
Brown-Forsythe การทดสอบสมมตฐิานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVA และ
ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่ามีคา่เฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคูท่ี่แตกตา่ง
กนั ซึง่จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั 
จะใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) และใช้วิธีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนไม่เท่ากันเพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยจะทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช้ Leven’s 
Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 37 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนเงินในการลงทนุ 
         (n = 388) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม 
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จ าแนกตามจ านวนเงนิในการลงทุน 

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ)  
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

44.856 3 384 0.000** 
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จากการวิเคราะห์ตาราง 37 ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่ม จ านวนพนกังานใน
ธุรกิจ พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของข้อมลูแตล่ะกลุม่จ านวนเงินในการลงทนุไมเ่ท่ากนั จึงใช้สถิต ิ
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 36 
 
ตาราง 38 การทดสอบความแตกตา่งของความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามจ านวนเงินในการลงทนุ 
          (n = 388) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน 
เขตกรุงเทพมหานคร 

 Statistic df1 df2 Sig. 

   

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) Brown- 39.725 3 30.071 0.000** 

ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) Forsythe      

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 38 พบว่า คา่ Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับ

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า จ านวนเงินในการลงทนุแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) แตกต่างกนัอย่างน้อย 1 คู ่มีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ จงึท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดย
ใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ดงัตาราง 39 
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จากการวิเคราะห์ตาราง 39 พบวา่ ความแตกตา่งเป็นรายคู่ของทกุคูมี่นยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .01 และ 0.5 กลา่วคือ การเพิ่มขึน้ของเงินทนุท าให้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ตามล าดบั 

สมมติฐานที่ 1.4 สินทรัพย์รวมแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั สามารถเขียนสมติ
ฐานทางสถิตไิด้ดงันี ้ 

H0: สินทรัพย์รวมแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: สินทรัพย์รวมแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ 
Brown-Forsythe การทดสอบสมมตฐิานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVA และ
ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่ามีคา่เฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคูท่ี่แตกตา่ง
กนั ซึง่จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั 
จะใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) และใช้วิธีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนไม่เท่ากันเพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยจะทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช้ Leven’s 
Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 40 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสินทรัพย์รวม 
          (n = 388) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม 
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จ าแนกตามสินทรัพย์รวม 

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปี 
ท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

26.770 4 383 0.000** 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 40 พบว่าผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่ม สินทรัพย์รวม 

พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ค่าความแปรปรวนของข้อมูลแต่ละกลุ่มจ านวนพนักงานในธุรกิจไม่เท่ากัน จึงใช้สถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 41  
 
ตาราง 41 การทดสอบความแตกตา่งของความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสินทรัพย์รวม 
          (n = 388) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า 
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน 
เขตกรุงเทพมหานคร 

 Statistic df1 df2 Sig. 

   

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ) Brown- 25.277 4 142.479 0.000** 

ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) Forsythe      

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 41 พบวา่ คา่ Sig. เทา่กบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สินทรัพย์รวมแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณ
การ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) แตกตา่งกนัอย่างน้อย 1 คู ่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ดงัตาราง 42 
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จากการวิเคราะห์ตาราง 42 พบว่า ความแตกตา่งเป็นรายคู่ 8 คู ่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และ 0.5 โดยมี 1 คูท่ี่มีผลตา่งก าไรตอ่ปีมากกว่าคูอ่ื่นๆ นัน่คือคูข่องสินทรัพย์รวมตัง้แต ่
600,001–900,000 บาทและสินทรัพย์รวมน้อยกว่าหรือเท่ากับ 300,000 บาท (357,361.23) 
กล่าวคือ สินทรัพย์รวมควรถูกก าหนดให้อยู่ในจุดท่ีเหมาะสมกับก าไร ไม่ควรมีสินทรัพย์รวมมาก
เกินไปหรือน้อยเกินไป 

สมมติฐานที่  1.5 ยอดขายตอ่เดือนแตกต่างกันมีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั สามารถเขียน
สมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้ 

H0: ยอดขายต่อเดือนแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: ยอดขายต่อเดือนแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ 
Brown-Forsythe การทดสอบสมมตฐิานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัให้ทดสอบด้วย One Way ANOVA และ
ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่าน้อยกว่า .05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่ามีคา่เฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคูท่ี่แตกตา่ง
กนั ซึง่จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั 
จะใช้วิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) และใช้วิธีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 ในกรณีท่ีมีคา่ความแปรปรวนไม่เท่ากันเพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยจะทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช้ Leven’s 
Test ซึง่ตัง้ สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เทา่กนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ทา่กนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 43 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามยอดขายตอ่เดือน 
          (n = 388) 

ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม 
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

จ าแนกยอดขายต่อเดือน 

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ)  
ในระยะเวลา 5 ปี ท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

29.677 4 383 0.000** 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 43 พบว่าผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่ม ยอดขายต่อ

เดือน พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของข้อมูลแต่ละกลุ่มยอดขายต่อเดือนไม่เท่ากัน จึงใช้สถิต ิ
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 44  
 
ตาราง 44 การทดสอบความแตกตา่งของความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกยอดขายตอ่เดือน 
          (n = 388) 
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า 
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน 
เขตกรุงเทพมหานคร 

 Statistic df1 df2 Sig. 

   

ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ)  
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

Brown-
Forsythe 

48.958 4 82.690 0.000** 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 44 พบว่า คา่ Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ยอดขายต่อเดือนแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านก าไรเฉล่ียต่อปี
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) แตกต่างกนัอย่างน้อย 1 คู ่มีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ จงึท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดย
ใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ดงัตาราง 45 
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จากการวิเคราะห์ตาราง 45 พบว่า ความแตกตา่งเป็นรายคู ่7 คู ่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และ 0.5 โดยมี 1 คูท่ี่มีผลตา่งก าไรตอ่ปีมากกว่าคู่อ่ืนๆ นัน่คือคูข่องยอดขายตอ่เดือน
ตัง้แต่ 150,001–250,000 บาทและยอดขายต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 50,000 บาท 
(518,316.47) กล่าวคือ ยอดขายตอ่เดือนควรถูกก าหนดให้อยู่ในจดุท่ีเหมาะสมกบัก าไร และควร
เน้นขายสินค้าเพ่ือก าไร มากกวา่การเน้นยอดขายสงูแตไ่ด้ก าไรน้อย 

สมมติฐานที่ 2 การวางแผนธุรกิจประกอบด้วย การคิดเชิงกลยทุธ์และการวางแผน
กลยุทธ์ มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) สามารถ
เขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้

H0: การวางแผนธุรกิจ ไม่มีอิทธิพลต่อก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: การวางแผนธุรกิจ มีอิทธิพลตอ่ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 
5 ปี ท่ีผ่านมา (บาท/ปี)  ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู 
(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค All Enter 
โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรับ 
สมมตฐิานรอง H1 ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 46 แสดงผลวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูของความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 
ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดยใช้ Multiple Regression Analysis 
          (n = 420) 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 4563856051944.45 2 2281928025972.23 44.806** .000 

Residual 21237436588531.70 417 50929104528.85 
  

Total 25801292640476.20 
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จากการวิเคราะห์ตาราง 46 พบว่า การวางแผนธุรกิจ ด้านการคิดเชิงกลยุทธ์และการ
วางแผนกลยุทธ์ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) มีค่า 
Sig = .000 นัน้คือมีความสมัพนัธ์เชิงเส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอิสระ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเส้นตรงได้ จึงท าการ
ค านวณคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เชิงพหคุณูได้ดงัตาราง 47 
 
ตาราง 47 แสดงผลวิเคราะห์ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดย
ใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู  (Multiple Regression Analysis) 
          (n = 420) 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE(b) Beta t Sig 

คา่คงท่ี (Constant) -71,711.97 80,293.053   -0.893 0.372 

การคิดเชิงกลยทุธ์ (X1) -31,509.25 21,802.487 -0.076 -1.445 0.149 

การวางแผนกลยทุธ์ (X2) 133,435.77 15,315.266 0.455 8.713 0.000** 

  R = 0.421 Adjust R2 = 0.173 
 

  R2 = 0.177 SE = 225,674.77 
 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 47 พบวา่ การวางแผนธุรกิจมีความสมัพนัธ์กบัความอยู่รอดของ

ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียต่อปี 
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูเป็น 
.421 และสามารถร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 17.7 อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์เทา่กบั +/- 225,674.77 

เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ พบว่ามีเพียงปัจจยัด้านการคิด
เชิงกลยทุธ์เทา่นัน้ท่ีไม่สามารถพยากรณ์ ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาด
นดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา 
(บาท/ปี) ได้ (Sig = .149) 
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ส าหรับปัจจยัการวางแผนกลยทุธ์ สามารถพยากรณ์ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อนข้างต้น สามารถน าคา่สมัประสิทธ์ิมาเขียนในรูป
สมการได้ดงันี ้
Y = -71,711.97 + 133,435.77* X2(การวางแผนกลยุทธ์) 
ก าหนดให้  Y = ความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

สรุป ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่มีการวางแผนกลยทุธ์เท่ากบัศนูย์ จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียตอ่ปี
ลดลง 71,711.97 บาท แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มการวางแผนกลยุทธ์ 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มี
ก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ 133,435.77 บาท  

สมมติฐานที่ 3 ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านการจดัจ าหนา่ย และด้านสง่เสริมการตลาด มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียต่อปี(ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้

H0: สว่นประสมการตลาด 4Ps ไมมี่อิทธิพลตอ่ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: ส่วนประสมการตลาด 4Ps มีอิทธิพลต่อก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู 
(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค All Enter 
โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรับ 
สมมตฐิานรอง H1 ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 48 แสดงผลวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูของความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 
ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดยใช้ Multiple Regression Analysis 
          (n = 420) 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 4132896643246.30 4 1033224160811.58 19.789** .000 

Residual 21668395997229.90 415 52213002402.96   

Total 25801292640476.20      

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 48 พบว่า ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ต่อความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณ
การ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) มีคา่ Sig = .000 นัน้คือมีความสมัพนัธ์เชิงเส้นตรงกบั
กลุ่มตัวแปรอิสระ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้     
และสามารถสร้างสมการเส้นตรงได้ จึงท าการค านวณค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เชิงพหุคูณได้           
ดงัตาราง 49  
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ตาราง 49 แสดงผลวิเคราะห์ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดย
ใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู  (Multiple Regression Analysis) 
          (n = 420) 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE(b) Beta t Sig 

คา่คงท่ี (Constant) -256,080.20 88,995.27 
 

-2.877 0.004 

ด้านผลิตภณัฑ์ (X1) -19,138.45 23,455.75 -0.046 -0.816 0.415 

ด้านราคา (X2) 48,837.47 19,072.21 0.151 2.561 0.011* 

ด้านการจดัจ าหนา่ย (X3) 35,545.32 18,454.71 0.105 1.926 0.055 

ด้านสง่เสริมการตลาด (X4) 72,539.11 18,142.16 0.250 3.998 0.000** 

 
R = .400 Adjust R2 = 0.152 

 

 
R2 = 0.160 SE = 228,501.65 

 

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 49 พบว่า ส่วนประสมการตลาด 4Ps มีความสมัพนัธ์กบัความ

อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไร
เฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
พหุคูณเป็น .400 และสามารถร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 16 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และ .05 โดยมีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากบั 
+/- 228,501.65 

เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ พบว่ามี 2 ปัจจยัเท่านัน้ท่ีไม่
สามารถพยากรณ์ ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี)ได้ (ด้าน
ผลิตภณัฑ์ Sig = .415, ด้านการจดัจ าหน่าย Sig = .055) ส าหรับ ด้านราคาและด้านส่งเสริม
การตลาด สามารถพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01และ .05  

ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อนข้างต้น สามารถน าคา่สมัประสิทธ์ิมาเขียนในรูป
สมการได้ดงันี ้
Y = -256,080.20 + 48,837.47** X2(ด้านราคา) + 72,539.11* X4(ด้านส่งเสริมการตลาด) 
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ก าหนดให้  Y = ความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

สรุป ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่ใส่ใจส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและด้านส่งเสริม
การตลาด เทา่กบัศนูย์ จะสง่ผลให้ก าไรเฉล่ียตอ่ปีลดลง 256,080.20 บาท แตถ้่าธุรกิจเพิ่มความใส่
ใจส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและด้านส่งเสริมการตลาด 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจ
นัน้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ 121,376.58 บาท (48,837.47+72,539.11) 

สมมติฐานที่  4 การบริหารเงินทุนหมุนเวียน ประกอบด้วย การจัดหาเงินทุน การ
บริหารต้นทนุของเงินทนุ และการใช้ไปของเงินทนุ มีอิทธิพลตอ่ความยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียต่อปี(ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้

H0: การบริหารเงินทนุหมนุเวียน ไม่มีอิทธิพลตอ่ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) 
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: การบริหารเงินทนุหมนุเวียน มีอิทธิพลตอ่ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู 
(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค All Enter 
โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรับ 
สมมตฐิานรอง H1 ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 50 แสดงผลวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูของความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 
ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดยใช้ Multiple Regression Analysis 
          (n = 420) 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 3735672810503 3 1245224270167 23.476** .000 

Residual 22065619829972 416 53042355360   

Total 25801292640476     

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 50 พบว่า การบริหารเงินทุนหมุนเวียน  ประกอบด้วย             

การจดัหาเงินทนุ การบริหารต้นทนุของเงินทนุ และการใช้ไปของเงินทนุ ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน ก าไรเฉล่ียต่อปี    
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) มีคา่ Sig = .000 นัน้คือมีความสมัพนัธ์เชิง
เส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอิสระ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้และสามารถสร้างสมการเส้นตรงได้ จึงท าการค านวณคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เชิงพหุคณู
ได้ดงัตาราง 51 
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ตาราง 51 แสดงผลวิเคราะห์ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดย
ใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู  (Multiple Regression Analysis) 
          (n = 420) 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE(b) Beta t Sig 

คา่คงท่ี (Constant) -216,993.68 67,865.40   -3.197 0.001 

การจดัหาเงินทนุ (X1) 66,162.12 13,878.27 0.252 4.767 0.000** 

ต้นทนุของเงิน (X2) 11,133.44 14,753.31 0.043 0.755 0.451 

การใช้ไปของเงินทนุ (X3) 52,581.95 19,465.28 0.157 2.701 0.007** 

 
R = .381 Adjust R2 = 0.139 

 

  R2 = 0.145 SE = 230,309.26   

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 51 พบว่า การบริหารเงินทนุหมนุเวียน มีความสมัพนัธ์กบัความ

อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไร
เฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
พหุคูณเป็น .381 และสามารถร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 14.5 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากับ +/- 
230,309.26 

เม่ือพิจารณาค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ พบว่ามีเพียงปัจจยัต้นทุนของ
เงิน (Sig = .452) เทา่นัน้ท่ีไมส่ามารถพยากรณ์ ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ี
ผา่นมา (บาท/ปี)ได้ ส าหรับ การจดัหาเงินทนุและการใช้ไปของเงินทนุ สามารถพยากรณ์ความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .01  

ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อนข้างต้น สามารถน าคา่สมัประสิทธ์ิมาเขียนในรูป
สมการได้ดงันี ้
Y = -216,993.68 + 66,162.12* X1(การจดัหาเงินทนุ) + 52,581.95* X3(การใช้ไปของเงินทนุ) 
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ก าหนดให้  Y = ความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

สรุป ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่สนใจเร่ืองการจดัหาเงินทุนและการใช้ไปของเงินทุน เท่ากับ
ศนูย์ จะสง่ผลให้ก าไรเฉล่ียตอ่ปีลดลง 216,993.68 บาท แตถ้่าธุรกิจเพิ่มความสนใจเร่ืองการจดัหา
เงินทุนและการใช้ไปของเงินทุน 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้ 
118,744.07 บาท (66,162.12 + 52,581.95) 

สมมตฐิานที่ 5 การบริหารความเส่ียงประกอบด้วย การระบคุวามเส่ียง การประเมิน
ความเส่ียง การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและรายงาน มีอิทธิพลต่อความยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ีย
ตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

H0: การบริหารความเส่ียง ไม่มีอิทธิพลตอ่ก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: การบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลต่อก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู 
(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค All Enter 
โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรับ 
สมมตฐิานรอง H1 ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 52 แสดงผลวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูของความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 
ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดยใช้ Multiple Regression Analysis 
          (n = 412) 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 3686137095281.51 4 921534273820.37 17.143** .000 

Residual 21878285373165.10 407 53755000916.86   

Total 25564422468446.60     

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 52 พบว่า การบริหารความเส่ียงประกอบด้วย การระบุความ

เส่ียง การประเมินความเส่ียง การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและรายงาน ต่อ
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) มีคา่ Sig = 0.000 นัน้คือ      
มีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับกลุ่มตัวแปรอิสระ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเส้นตรงได้ จึงท าการค านวณค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เชิงพหคุณูได้ดงัตาราง 53  
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ตาราง 53 แสดงผลวิเคราะห์ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดย
ใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู  (Multiple Regression Analysis) 
          (n = 412) 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE(b) Beta t Sig 

คา่คงท่ี (Constant) -296,209.85 78,970.52   -3.751 0.000 

การระบคุวามเส่ียง (X1) 75,716.33 24,240.48 0.206 3.124 0.002** 

การประเมินความเส่ียง (X2) -27,407.19 26,483.20 -0.080 -1.035 0.301 

การจดัการความเส่ียง (X3) 108,045.41 22,095.50 0.321 4.890 0.000** 

การติดตามประเมินผล 
และรายงาน (X4) 

-9,406.64 15,905.65 -0.033 -0.591 0.555 

 
R = .380a Adjust R2 = 0.136 

 

  R2 = 0.144 SE = 231,851.25   

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 53 พบว่า การบริหารความเส่ียง มีความสมัพนัธ์กบัความอยู่

รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ีย
ตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณู
เป็น .380 และสามารถร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 14.4 อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์เทา่กบั +/- 231,851.25 

เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ พบว่ามีเพียง 2 ปัจจยัเท่านัน้ท่ี
ไม่สามารถพยากรณ์ ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ได้    
(การประเมินความเส่ียง Sig = .301 และ การตดิตามประเมินผลและรายงาน Sig = .555) ส าหรับ
การระบุความเส่ียงและการจัดการความเส่ียง สามารถพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อนข้างต้น สามารถน าคา่สมัประสิทธ์ิมาเขียนในรูป
สมการได้ดงันี ้
Y = -296,209.85 + 75,716.33* X1 (การระบคุวามเสี่ยง) + 108,045.41* X3 (การจดัการความเสี่ยง) 
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ก าหนดให้  Y = ความอยูร่อดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

สรุป ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่ใส่ใจเร่ืองการระบุความเส่ียงและการจัดการความเส่ียง 
เท่ากับศนูย์ จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียต่อปีลดลง 296,209.85 บาท แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มความใส่ใจเร่ือง
การระบคุวามเส่ียงและการจดัการความเส่ียง 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปี
เพิ่มขึน้ 183,761.74 บาท (75,716.33+ 108,045.41) 

สมมติฐานที่  6 การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทุน
หมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ี
ผา่นมา (บาท/ปี) สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้

H0: การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุหมนุเวียน 
และการบริหารความเส่ียง ไม่มีอิทธิพลตอ่ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่าน
มา (บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุหมนุเวียน 
และการบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลตอ่ก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา 
(บาท/ปี) ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค All Enter 
โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ดงันัน้จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรับ 
สมมตฐิานรอง H1 ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 54 แสดงผลวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูของความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 
ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดยใช้ Multiple Regression Analysis 
          (n = 420) 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 4793024080957.82 4 1198256020239.45 23.67** .000 

Residual 21008268559518.40 415 50622333878.35 
  

Total 25801292640476.20         
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จากการวิเคราะห์ตาราง 54 พบว่า การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การ
บริหารเงินทนุหมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 
ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) มีค่า Sig = 0.000 นัน้คือมีความสมัพนัธ์เชิงเส้นตรงกับกลุ่มตวัแปรอิสระ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการ
เส้นตรงได้ จงึท าการค านวณคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เชิงพหคุณูได้ดงัตาราง 55 
 
ตาราง 55 แสดงผลวิเคราะห์ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) โดย
ใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู  (Multiple Regression Analysis) 
          (n = 420) 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE(b) Beta t Sig 

คา่คงท่ี (Constant) -493,430.15 85,994.79   -5.738 0.000 

การวางแผนธุรกิจ (X1) 47,058.48 25,177.33 0.120 1.869 0.062 

สว่นประสมการตลาด 4Ps  
(X2) 

81,000.39 30,259.58 0.192 2.677 0.008** 

การบริหารเงินทนุหมนุเวียน  
(X3) 

71,943.38 21,700.06 0.207 3.315 0.001** 

การบริหารความเส่ียง (X4) -6,297.08 27,420.72 -0.016 -0.230 0.818 

 
R = 0.431 Adjust R2 = 0.178 

 
  R2 = 0.186 SE = 224,994.08   

 
จากการวิเคราะห์ตาราง 55 พบว่า การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การ

บริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง มีความสมัพนัธ์กับความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณ
การ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณูเป็น .431 และ
สามารถร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 18.6 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ           
ท่ีระดบั .01 โดยมีความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากบั +/- 224,994.08 
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เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ พบว่ามีเพียง 2 ปัจจยัเท่านัน้ท่ี
ไม่สามารถพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี)ได้ (การ
วางแผนธุรกิจ Sig = .062 และ การบริหารความเส่ียง Sig = .818)ส าหรับส่วนประสมการตลาด 
4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน สามารถพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อนข้างต้น สามารถน าคา่สมัประสิทธ์ิมาเขียนในรูป
สมการได้ดงันี ้

Y = -493,430.15 + 81,000.39* X1 (ส่วนประสมการตลาด 4Ps) +71,943.38* X3 (การบริหารเงินทนุหมนุเวียน) 
ก าหนดให้  Y = ความอยู่รอดของธุรกิจปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต

กรุงเทพมหานคร 
สรุป ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่สนใจเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4Psและการบริหารเงินทุน

หมนุเวียน เท่ากบัศนูย์ จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียตอ่ปีลดลง 493,430.15 บาท แตถ้่าธุรกิจเพิ่มความ
สนใจเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4Ps และการบริหารเงินทนุหมนุเวียน 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้
ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ 152,943.77 บาท (81,000.39 + 71,943.38) กล่าวคือ เจ้าของ
ธุรกิจหรือผู้ มีอ านาจในการตดัสินใจ ควรเพิ่มความส าคญัในเร่ืองของส่วนประสมการตลาด 4Ps 
ซึง่ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ใน
ขณะเดียวกันก็เพิ่มความระมัดระวังเก่ียวกับการบริหารเงินทุนหมุนเวียน ซึ่งประกอบด้วย การ
จดัหาเงินทุน ต้นทุนของเงิน และการใช้ไปของเงิน เพ่ือท าให้ธุรกิจเอาตวัรอดได้ในสถานการณ์
ตา่งๆ หรือการขยายกิจการเพ่ือรองรับจ านวนกลุม่ลกูค้าท่ีมากขึน้ 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 56 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานงานวิจยั  
 

สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 1 ลกัษณะของธุรกิจประกอบด้วย บทบาท
หน้าท่ีในธุรกิจจ านวนพนกังานในธุรกิจ จ านวนเงินในการ
ลงทนุ สินทรัพย์รวม และยอดขายตอ่เดือน มีอิทธิพลตอ่
ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

Independent 
Sample t-test 
และ One Way 

ANOVA 

 

1.1 บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความ
อยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 
ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ)  
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

Independent 
Sample t-test 

สอดคล้อง 
ตามสมมตฐิาน 

1.2 จ านวนพนกังานในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความ
อยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัด้านก าไรเฉล่ียตอ่
ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

One Way 
ANOVA 

สอดคล้อง 
ตามสมมตฐิาน 

1.3 จ านวนเงินในการลงทนุแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความ
อยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัด้านก าไรเฉล่ียตอ่
ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

One Way 
ANOVA 

สอดคล้อง 
ตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 56 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิาน 

1.4 สินทรัพย์รวมแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อด 
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี 
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

One Way 
ANOVA 

สอดคล้อง 
ตามสมมตฐิาน 

1.5 ยอดขายตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความ 
อยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัด้านก าไร 
เฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา 
(บาท/ปี) 

One Way 
ANOVA 

สอดคล้อง 
ตามสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 2 การวางแผนธุรกิจ ประกอบด้วย  
การคิดเชิงกลยทุธ์และการวางแผนกลยทุธ์ มีอิทธิพลตอ่
ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่ม 
ในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครด้านก าไร 
เฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา 
(บาท/ปี) 

Multiple 

Regression 

Analysis 

สอดคล้องตาม

สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 3 สว่นประสมการตลาด 4Ps 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
 ด้านการจดัจ าหนา่ย และด้านสง่เสริมการตลาด 
 มีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า 
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ี
ผา่นมา (บาท/ปี) 

Multiple 

Regression 

Analysis 

สอดคล้องตาม

สมมตฐิาน 
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ตาราง 56 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 4 การบริหารเงินทนุหมนุเวียน 
ประกอบด้วย การจดัหาเงินทนุ การบริหารต้นทนุของ
เงินทนุ  
และการใช้ไปของเงินทนุ มีอิทธิพลตอ่ความยูร่อด 
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ)ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

Multiple 

Regression 

Analysis 

สอดคล้องตาม

สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 5 การบริหารความเส่ียงประกอบด้วย 
การระบคุวามเส่ียง การประเมินความเส่ียง  
การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและ
รายงาน มีอิทธิพลตอ่ความยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ) 
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

Multiple 

Regression 

Analysis 

สอดคล้องตาม

สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 6 การวางแผนธุรกิจ สว่นประสม
การตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุหมนุเวียน  
และการบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลตอ่ความยูร่อด 
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร ก าไรเฉล่ียตอ่ปี(ประมาณการ) 
ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา (บาท/ปี) 

Multiple 

Regression 

Analysis 

สอดคล้องตาม

สมมตฐิาน 
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บทที่ 5  
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษา “ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด

กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการศกึษาวิจยัครัง้นีเ้พ่ือ เป็นประโยชน์ส าหรับธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืน หรือธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมตามสถานท่ีตา่งๆ และผู้
ท่ีสนใจท่ีจะด าเนินธุรกิจเก่ียวกับค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม ได้น าไปประยุกต์ใช้เพ่ือสร้าง
ความสามารถในการเอาตวัรอด ซึง่สรุปสาระส าคญัและผลการวิจยัตามล าดบั ดงัตอ่ไปนี ้

ความมุ่งหมายของการวิจัย  
1. เพ่ือศึกษาลักษณะของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน       

เขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศกึษาการวางแผนธุรกิจ โดยเน้นเฉพาะ การคดิเชิงกลยทุธ์ และ 

การวางแผนกลยุทธ์ ท่ีมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศกึษาสว่นประสมการตลาด 4Ps ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศึกษาการบริหารเงินทุนหมุนเวียน โดยเน้นเฉพาะ การจัดหาเงินทุน การ
บริหารต้นทนุของเงินทนุ และด้านการใช้ไปของเงินทนุท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

5. เพ่ือศกึษาการบริหารความเส่ียง โดยเน้นเฉพาะ การระบคุวามเส่ียง การประเมิน
ความเส่ียง การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและรายงาน ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

6. เพ่ือศึกษาลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps 
การบริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง ท่ีมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจ      
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. การน าไปใช้ประโยชน์ในการปรับกลยุทธ์เชิงธุรกิจ เ พ่ือเป็นประโยชน์ต่อ

ผู้ประกอบการทัง้รายเก่าและรายใหม่ๆ ท่ีจะตดัสินใจในการลงทุนในธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
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2. เพ่ือเป็นแหลง่ข้อมลูส าคญัท่ีชว่ยให้ผู้ประกอบการธุรกิจ ให้ทราบถึงข้อมลูท่ีส าคญั
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ความส าคญัของการวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การ
บริหารเงินทุนหมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง ท่ีมีอิทธิพลกบัธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร แล้วน าไปเป็นแนวทางในการปรับปรุง แก้ไข และพฒันา
เพ่ือความอยูร่อดได้ 

3. เป็นแหล่งข้อมูลเชิงวิชาการ ส าหรับผู้ ท่ีเข้ามาศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมความรู้
เก่ียวกบัความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
ในชว่งเวลาท่ีผู้วิจยัได้ท างานศกึษาและเป็นแนวทางในการพฒันางานวิจยัตอ่ไป 

สมมตฐิานของการวิจัย 
1. ลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจ ประกอบด้วย บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวนพนกังานใน

ธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทนุ สินทรัพย์รวม และยอดขายตอ่เดือน มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

2. การวางแผนธุรกิจประกอบด้วย การคิดเชิงกลยุทธ์และการวางแผนกลยุทธ์ มี
อิทธิพลต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเ สื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

4. การบริหารเงินทนุหมนุเวียน ประกอบด้วย การจดัหาเงินทนุ การบริหารต้นทนุของ
เงินทุน และการใช้ไปของเงินทุน มีอิทธิพลต่อความยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

5. การบริหารความเส่ียงประกอบด้วย การระบุความเส่ียง การประเมินความเส่ียง 
การจดัการความเส่ียง และการตดิตามประเมินผลและรายงาน มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 

6. การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุหมุนเวียน และ
การบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร 
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วิธีการด าเนินการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัได้แก่ ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมท่ีเปิดขายสินค้า
ตามตลาดนดักลางคืน ตัง้อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มประชากรตวัอย่างดงักล่าวเป็นกลุ่ม
ประชากรซึง่ไมท่ราบจ านวนท่ีแนน่อน 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมท่ีเปิดขาย

สินค้าตามตลาดนดักลางคืน ตัง้อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน
ได้ ดงันัน้จึงใช้สตูรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดย
ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่างร้อยละ 5 ดงันัน้   
จะได้กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากับ 385 ตวัอย่าง และจะเก็บตวัอย่างเพิ่มอีก 62 ตวัอย่าง
เพ่ือปอ้งกนัความคลาดเคล่ือนและความไม่สมบรูณ์ของข้อมลูรวมขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 447 
ตวัอยา่ง  

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ท่ี 1 สุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยเลือก

กลุม่เปา้หมายตามท่ีก าหนดโดยจะเจาะจงเลือกตลาดนดักลางคืนในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่  
1. ตลาดนดัหวัมมุ  เขตลาดพร้าว 
2. ตลาดนดัเลียบดว่น  เขตบางเขน  
3. ตลาดนดัรถไฟศรีนครินทร์ เขตประเวศ  
4. ตลาดนดักลางคืน กกท. เขตบางกะปิ 
5. ตลาดนดัสายไหม 49  เขตสายไหม 
6. ตลาดนีออน   เขตราชเทวี 
7. ตลาดสายใต้เซ็นเตอร์  เขตตลิ่งชนั  
8. ตลาดอินดี ้   เขตจอมทอง  
9. ตลาดกรีนเดย์ไนท์  เขตบางขนุเทียน 
10. ตลาดแบกะดนิ   เขตหนองแขม 

ทัง้หมด 10 สถานท่ีใน 10 เขต เท่ากับ 447 ชุด เพ่ือท าการศึกษาและแจก
แบบสอบถามให้แก่ผู้ ประกอบการท่ีด าเนินธุร กิจ เ น่ืองจากตลาดนัดกลางคืนดังกล่าวมี
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมด าเนินธุรกิจเป็นจ านวนมากและตลาดนดักลางคืน
เหลา่นีถ้กูกลา่วถึงเป็นอนัดบัต้นตามเวปไซต์ท่ีมีการจดัอนัดบัความนิยมของกลุ่มนกัท่องเท่ียว จาก
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จ านวนตลาดนดัทัง้หมด 94 แห่งในเขตกรุงเทพมหานคร เช่น 10 ตลาดนดักลางคืน ถนนคนเดิน 
ในกรุงเทพ กินด่ืม แฮงค์เอาท์เบาๆ แบบสายฮิป จาก travel.trueid.net หรือ เดินเล่นชิลๆ กับ 15 
ตลาดนดักลางคืนยอดฮิต ในกรุงเทพฯ จาก travel.mthai.com 

ขัน้ท่ี 2 สุ่มตวัอย่างแบบแบ่งโควตา (Quota Sampling) โดยการก าหนดขนาด
ของกลุม่ตวัอยา่ง ตามสดัสว่นตวัอยา่งทัง้หมดจะได้ตวัอย่างละ 40 ตวัอยา่ง 

ขัน้ท่ี 3 สุม่ตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience sampling) โดยเลือก
กลุ่มตัวอย่างผู้ ประกอบการท่ีก าลังด าเนินธุรกิจในตลาดนัดกลางคืน ตามความสะดวกของ
ผู้ประกอบการในการตอบแบบสอบถามท่ีเตม็ใจ และยินดีให้ข้อมลูจนครบสมบรูณ์ 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีเ้ป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผู้ วิจยัสร้างขึน้

ตาม วตัถปุระสงค์ของการวิจยั เพ่ือใช้ในการวิจยัความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั โดยแบง่ออกเป็น 
6 สว่น ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมลูลกัษณะธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวนพนักงานในร้าน 
จ านวนเงินในการลงทนุ สินทรัพย์รวม และยอดขายตอ่เดือน ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended 
response) และแบบค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) โดยให้ผู้ตอบเลือกตอบเพียงข้อ
เดียว มีจ านวน 5 ข้อ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ การวางแผนธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้านการคิดเชิงกลยทุธ์และการวางแผนกล
ยทุธ์ ลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale จ านวน 7 ข้อ โดยใช้การวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาค
ชัน้ แบง่ออกเป็น 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ลกัษณะค าถามเป็นแบบ 
Likert Scale จ านวน 15 ข้อ โดยใช้การวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ แบง่ออกเป็น 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั การบริหารเงินทุนหมุนเวียน ประกอบด้วย การ
จัดหาเงินทุน การบริหารต้นทุนของเงินทุน และการใช้ไปของเงินทุน ลักษณะค าถามเป็นแบบ 
Likert Scale จ านวน 9 ข้อ โดยใช้การวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ แบง่ออกเป็น 5 ระดบั 
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ส่วนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ ด้านการบริหารความเส่ียง ประกอบด้วย การ
ระบุความเส่ียง การประเมินความเส่ียง การจัดการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและ
รายงาน ลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale จ านวน 13 ข้อ โดยใช้การวดัข้อมลูประเภทอนัตร
ภาคชัน้ แบง่ออกเป็น 5 ระดบั 

ส่วนท่ี 6 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายเปิด จ านวน 1 ข้อ โดยใช้
การวดัข้อมลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) 

การจัดท าข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
การจัดท าข้อมูล 

หลังจากการรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดแล้วน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์
ของแบบสอบถามทุกฉบับ และได้แยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก แล้วท าการลงรหัส 
(Coding) ตามท่ีได้ก าหนดไว้ล่วงหน้า แล้วน าข้อมูลมาบันทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือ
ประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปแล้วท าการวิเคราะห์ข้อมลูตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 1 มาวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่ม

ตวัอยา่งโดยการ หาความถ่ี และคา่ร้อยละ 
2. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ซึ่งเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการวางแผนธุรกิจท่ีมี

อิท ธิพลต่อความอยู่ ร อดของธุ ร กิ จ ค้ าป ลีก เ สื อ้ ผ้ าขนาดย่ อม ในตลาดนัดกลาง คืน                       
เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การคิดเชิงกลยุทธ์และการวางแผนเชิงกลยุทธ์ ซึ่งเป็นแบบ
มาตราสว่นประมาณคา่ วิเคราะห์หาคา่เฉล่ีย (Mean) และคา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดย
ใช้เกณฑ์ประมาณคา่เฉล่ีย 5 ระดบั ดงันี ้
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดี 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

3. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ซึ่งเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
4Ps ท่ีมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน            
เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และ          
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ด้านส่งเสริมการตลาด ซึ่งเป็นแบบมาตราส่วนประมาณคา่ วิเคราะห์หาคา่เฉล่ีย (Mean) และค่า
ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยใช้เกณฑ์ประมาณคา่เฉล่ีย 5 ระดบั ดงันี ้
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดี 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

4. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 4 ซึ่งเป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการบริหารเงินทุน
หมนุเวียน ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การจดัหาเงินทุน การบริหารต้นทนุของเงินทนุ และการใช้ไปของ
เงินทนุ ซึ่งเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า วิเคราะห์หาคา่เฉล่ีย (Mean) และค่าความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) โดยใช้เกณฑ์ประมาณคา่เฉล่ีย 5 ระดบั ดงันี ้
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดี 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

5. น าแบบสอบถามส่วนท่ี 5 ซึ่งเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการบริหารความเส่ียง 
ท่ีมี อิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน เขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การระบคุวามเส่ียง การประเมินความเส่ียง การจดัการความเส่ียง 
และการติดตามประเมินผลและรายงาน ซึ่งเป็นแบบมาตราส่วนประมาณคา่ วิเคราะห์หาคา่เฉล่ีย 
(Mean) และคา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยใช้เกณฑ์ประมาณคา่เฉล่ีย 5 ระดบั ดงันี ้
1.00 – 1.80 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
1.81 – 2.60 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ไม่ดี 
2.61 – 3.40 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
3.41 – 4.20 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดี 
4.21 – 5.00 มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบั ดีมาก 

6. น าแบบสอบถามสว่นท่ี 6 ซึง่เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร มาวิเคราะห์โดยการหาความถ่ี 
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คา่ร้อยละ คา่ต ่าสุด (Min) คา่สงูสุด (Max) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) 

7. การทดสอบสมมติฐานเพ่ือเปรียบเทียบความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ระหว่างกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ได้แก่ บทบาท
หน้าท่ีในธุรกิจ วิเคราะห์โดยใช้การทดสอบคา่ที (t-test for Independent Samples) และระหว่าง
กลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ ได้แก่ จ านวนพนกังานในร้าน จ านวนเงินในการลงทนุ สินทรัพย์รวม 
และยอดขายตอ่เดือน วิเคราะห์โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis 
of Variance: One way ANOVA) ถ้าการทดสอบพบว่า มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติ ได้มีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู ่โดยใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) 
หรือ Dunnett’s T3 

8. การทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหา การวางแผนธุรกิจ ประกอบด้วย การคิดเชิงกล
ยทุธ์และการวางแผนกลยทุธ์ ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด การบริหารเงินทุนหมุนเวียน ประกอบด้วย การ
จดัหาเงินทุน การบริหารต้นทุนของเงินทุน และการใช้ไปของเงินทุน และการบริหารความเส่ียง  
ประกอบด้วย การระบคุวามเส่ียง การประเมินความเส่ียง การจดัการความเส่ียง  และการติดตาม
ประเมินผลและรายงาน ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร จะทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Regression Analysis วิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) สมการถดถอยเชิงซ้อนในรูปแบบ 
ความสมัพนัธ์เชิงเส้นตรง 
 
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาด
นดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร สรุปได้ดงันี ้

ส่วนที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย บทบาท
หน้าท่ีในธุรกิจ จ านวนพนกังานในธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทุน สินทรัพย์รวม และยอดขายต่อ
เดือน พบวา่ กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เจ้าของจ านวน 388 ร้าน คิดเป็นร้อย
ละ 86.80 มีพนกังานในร้านจ านวนตัง้แต่ 1-3 คน จ านวน 357 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 92 มีจ านวน
เงินลงทนุน้อยกว่าหรือเท่ากับ 100,000 บาท จ านวน 202 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 52.10 มีสินทรัพย์
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รวมน้อยกว่าหรือเท่ากับ 300,000 บาท จ านวน 157 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 40.50 และมียอดขาย
ตอ่เดือนน้อยกวา่หรือเท่ากบั 50,000 บาท จ านวน 162 ธุรกิจ คดิเป็นร้อยละ 41.80 

ส่วนที่  2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการวางแผนธุรกิจ ประกอบด้วย การคิด
เชิงกลยุทธ์และการวางแผนกลยทุธ์ ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาด
นดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.02 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการคิดเชิงกลยทุธ์มีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียมากกว่าค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากับ 0.23 เม่ือพิจารณารายด้าน 
สามารถจ าแนกได้ดงันี ้ 

ด้านการคิดเชิงกลยุทธ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.25 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ท่านมีขัน้ตอนในการวิเคราะห์ ก่อน
การตดัสินใจเพ่ือบรรลเุปา้หมายท่ีต้องการ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.28 
และเม่ือพิจารณารายข้ออ่ืนๆ พบวา่มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียใกล้เคียงกนั
ทกุข้อ 

ด้านการวางแผนกลยุทธ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.80 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ท่านก าหนดวิธีท าให้ร้านอยู่รอด เม่ือ
ธุรกิจตกอยู่ในสภาวะยอดขายย ่าแย่ เช่น ลดราคาสินค้าแต่ไม่ลดคณุภาพสินค้าเพ่ือดึงดดูความ
สนใจ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 4.08 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีระดบั
ความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.50 – 3.82 ซึง่ใกล้เคียงกนัมาก 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบไปด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ต่อความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านจัดจ าหน่ายมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.39 และ 4.24 ตามล าดบั สว่นข้ออ่ืนมีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก และมีคา่เฉล่ียใกล้เคียง
กนั เม่ือพิจารณารายด้านสามารถจ าแนกได้ดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.39 เม่ือพิจารณา รายข้อ พบว่า สินค้าน่าสนใจและดงึดดูใจลกูค้า มีความ
คดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.45 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมากท่ีสดุ ซึง่มีคา่เฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.30 – 4.40 เทา่นัน้ 
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ด้านราคา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยมี
คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.04 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า บอกราคาขายของสินค้าชดัเจน มีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.40 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก และมีเพียง ทา่นหาซือ้สินค้าท่ีมีคณุภาพเท่าเดิมในราคาท่ีต ่าลง เพ่ือจะได้ขายสินค้าใน
ราคาถกูลง ท่ีมีคา่เฉล่ียสงูกวา่คา่เฉล่ียโดยรวม 

ด้านการจัดจ าหน่าย พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.24 เม่ือพิจารณารายข้อพบวา่ เลือกขายบริเวณท่ีลกูค้ากลุ่มเปา้หมาย
เดินผ่านบอ่ยๆ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.42 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆ
พบวา่ มีเพียง เลือกวิธีจดัส่งสินค้าให้ลกูค้าท่ีมีคา่ใช้จ่ายต ่าสดุ เท่านัน้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.10 

ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.05 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ท่านยิม้และพูดคยุกับลูกค้า เหมือน
มิตรแท้ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า 
สว่นใหญ่มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียอยู่ในเกณฑ์เดียวกนักบัความคิดเห็น
โดยรวม 

ส่วนที่  4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ การบริหารเงินทุนหมุนเวียนประกอบด้วย 
การจดัหาเงินทนุ การบริหารต้นทนุของเงินทนุ และการใช้ไปของเงินทนุ ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.07 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การใช้ไป
ของเงินทนุและการบริหารต้นทนุของเงินทนุ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 
4.19 และการจดัหาเงินทนุมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัเดียวกนักบัความคดิเห็นโดยรวม 

การจัดหาเงินทุน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากโดย
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.82 ซึง่เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า หากท่านมีความจ าเป็นท่ีต้องกู้ ยืมเงิน ท่านก็
สามารถหาแหลง่เงินกู้ ได้ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ีย 3.93 และเม่ือพิจารณาข้อ
อ่ืนๆพบวา่ มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียใกล้เคียงกบัคา่เฉล่ียโดยรวม 

การบริหารต้นทุนของเงินทุน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.20 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก มีคา่เฉล่ียใกล้เคียงกบัคา่เฉล่ียโดยรวมมาก 
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การใช้ไปของเงินทุน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ท่านไม่เคยผิดนดัช าระหนีใ้คร และก่อนใช้
จ่ายในร้าน ท่านจะค านึงถึงเงินสดในมือก่อนเสมอ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมี
คา่เฉล่ีย 4.36 และ4.35 ตามล าดบั  

ส่วนที่ 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบั การบริหารความเส่ียง ประกอบไปด้วย การ
ระบุความเส่ียง การประเมินความเส่ียง การจัดการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและ
รายงาน ต่อความอยู่รอดของธุร กิจค้าปลีกเสื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานครพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.09 ซึง่เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน
พบวา่ การระบคุวามเส่ียง มีความคดิเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.23 และเม่ือ
พิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเดียวกันกับความคิดเห็นโดยรวม  สามารถ
จ าแนกได้ดงันี ้

การระบุความเส่ียง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.23 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า นโยบายเศรษฐกิจของรัฐบาลมี
ผลกระทบต่อยอดขายสินค้าของร้านท่าน ถ้าบริเวณท่ีจอดรถในบริเวณตลาดมีน้อยจะท าให้
ยอดขายของร้านต ่า และถ้าหากท่านขายเสือ้ผ้าท่ีสีตกหรือขาด ลกูค้าจะลดลงและท าให้ยอดขาย
ลดลงด้วย มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย 4.28, 4.25 และ 4.24 ตามล าดบั 

การประเมินความเส่ียง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ท่านมีการจดัล าดบัความเส่ียงท่ีจะ
เกิดขึน้ เชน่ ความเส่ียงท่ีจะท าให้ธุรกิจล้มเหลวเป็นอนัดบัต้นๆ รองลงมา สินค้าเส่ียงสญูหาย เป็น
ต้น มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.21 และเม่ือพิจารณาข้ออ่ืนๆพบว่า มี
ความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากเท่ากบัระดบัความคิดเห็นโดยรวม 

การจัดการความเส่ียง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก มีคา่เฉล่ียอยูใ่นเกณฑ์เดียวกนักบัความคิดเห็นโดยรวม 

การติดตามประเมินผลและรายงาน พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มี
คา่เฉล่ียใกล้เคียงกบัคา่เฉล่ียโดยรวมมาก 

ส่วนที่  6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 
4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
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เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความ
คดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.09 ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ทกุด้านมีความ
คดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียอยูใ่นเกณฑ์เดียวกนักบัความคิดเห็นโดยรวม 

ส่วนที่ 7 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าก าไรเฉล่ียต่อปีใน
ระยะเวลา 5 ปี ท่ีผ่านมา ของธุร กิจค้าปลีกเสื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเฉล่ียเท่ากบั 299,788.10 บาท/ปี โดยก าไรเฉล่ียตอ่ปีต ่าสดุคือ 24,000 บาท/
ปี และ สงูสดุคือ 1,500,000 บาท/ปี 

ส่วนที่ 8 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 5 ข้อดงันี ้
สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะของธุรกิจประกอบด้วย บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวน

พนกังานในธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทุน สินทรัพย์รวม และยอดขายต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มี
อิทธิพลต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเ สื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั  

สมมติฐานที่  1.1 บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั ผลวิจยั
พบว่า บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจท่ีแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยในระยะเวลา 5 ปีท่ีผา่นมา เจ้าของร้าน มีความสามารถ
สร้างก าไรเฉล่ียต่อปี (บาท/ปี) ได้มากกว่าลูกจ้าง โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียก าไรเฉล่ียต่อปี (บาท/ปี) 
เทา่กบั 105,176.55 บาท/ปี  

สมมติฐานที่  1.2 จ านวนพนักงานในธุรกิจแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่
รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผล
วิจยัพบวา่ จ านวนพนกังานในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีจ านวนพนกังาน 1-3 คน มีคา่เฉล่ียก าไรตอ่ปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 
ปีท่ีผา่นมา น้อยกวา่ธุรกิจท่ีมีจ านวนพนกังาน 4-6 คน เทา่กบั 416,616.55 บาท/ปี 

สมมตฐิานที่ 1.3 จ านวนเงินในการลงทนุแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั ผลวิจยั
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พบวา่ จ านวนเงินในการลงทนุแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และ .05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยพบวา่ความแตกตา่งเป็นรายคูข่องทกุคูมี่นยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 และ 0.5 กล่าวคือ การเพิ่มขึน้ของเงินทุนท าให้มีก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้
ตามล าดบั 

สมมติฐานที่ 1.4 สินทรัพย์รวมแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ
ค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน ผลวิจัยพบว่า 
สินทรัพย์รวมแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และ .05 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยพบว่า มีความแตกตา่งเป็นรายคู่ 8 คู ่ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และ .05 มี 1 คู่ท่ีมีผลต่างก าไรต่อปีมากกว่าคู่อ่ืนๆ นั่นคือคู่ของสินทรัพย์รวมตัง้แต ่
600,001–900,000 บาทและสินทรัพย์รวมน้อยกว่าหรือเท่ากับ 300,000 บาท (357,361.23) 
กล่าวคือ สินทรัพย์รวมควรถูกก าหนดให้อยู่ในจุดท่ีเหมาะสมกับก าไร ไม่ควรมีสินทรัพย์รวมมาก
เกินไปหรือน้อยเกินไป 

สมมติฐานที่  1.5 ยอดขายต่อเดือนแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั ผลวิจยัพบว่า 
ยอดขายต่อเดือนแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน
ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และ .05 
ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยพบว่ามีความแตกตา่งเป็นรายคู ่7 คู ่ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .01 และ 0.5 มี 1 คูท่ี่มีผลตา่งก าไรตอ่ปีมากกวา่คูอ่ื่นๆ นัน่คือคูข่องยอดขายตอ่เดือนตัง้แต ่
150,001–250,000 บาทและยอดขายต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 50,000 บาท (518,316.47) 
กล่าวคือ ยอดขายตอ่เดือนควรถูกก าหนดให้อยู่ในจุดท่ีเหมาะสมกับก าไร ควรเน้นขายสินค้าท่ีได้
ก าไร มากกวา่การเน้นยอดขายสงูแตไ่ด้ก าไรน้อย 

สมมติฐานที่  2 การวางแผนธุรกิจประกอบด้วย การคิดเชิงกลยุทธ์และการ
วางแผนกลยทุธ์ มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ วิจัยศึกษาความอยู่รอดในด้านก าไรเฉล่ียต่อปี  (ประมาณการ) ใน
ระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา ผลวิจัยพบว่า การวางแผนธุรกิจด้านการวางแผนกลยุทธ์ มีอิทธิพลต่อ
ความอยูร่อดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ
พยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 17.70 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซึ่ง
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สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไมว่างแผนกลยทุธ์เทา่กบัศนูย์ จะส่งผลให้ก าไร
เฉล่ียต่อปีลดลง 71,711.97 บาท แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มการวางแผนกลยุทธ์ 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้
ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้ 133,435.77 บาท หมายความว่า ธุรกิจต้องก าหนดวิสัยทัศน์
ชดัเจน ในการน าธุรกิจไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไว้ และน าวิสยัทศัน์นัน้ มาก าหนดเป้าหมายและ
แผนงานให้ชดัเจน แล้วก าหนดกลยทุธ์ของร้านให้ชดัเจน และท าให้ผู้ ใต้บงัคบับญัชาทกุคนเข้าใจ
และปฏิบตัิตาม เช่น เจ้าของธุรกิจก าหนดว่า ธุรกิจของเราต้องเป็นอันดับ 1 เร่ืองกางเกงยีนส์      
แบรนด์เนมมือสอง และวางแผนเพิ่มเติมว่าภายใน 5 ปีต้องมี 10 สาขาในกรุงเทพมหานคร โดยให้
พนกังานขายทุกคนเห็นความส าคญัและช่วยกัน ประหยดัค่าใช้จ่ายท่ีฟุ่ มเฟือยและพยายามเพิ่ม
ยอดขาย 

สมมติฐานที่  3 ส่วนประสมการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ วิจยัศึกษาความอยู่รอดในด้าน
ก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา ผลวิจยัพบว่า ส่วนประสมการตลาด 
4Ps ด้านราคาและด้านสง่เสริมการตลาด มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาด
ยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้
ร้อยละ 16 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และ .05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้      
ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่ใส่ใจส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและด้านส่งเสริมการตลาด 
เท่ากับศนูย์ จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียต่อปีลดลง 256,080.20 บาท แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มความใส่ใจส่วน
ประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและด้านส่งเสริมการตลาด 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มี
ก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้ 121,376.58 บาท หมายความว่า เจ้าของธุรกิจต้องให้ความส าคญัส่วน
ประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและการส่งเสริมการขายมากกว่าด้านอ่ืนๆ เพ่ือจะท าให้ธุรกิจ
สามารถแข่งขนักับคู่แข่งหรือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั เช่น การหาซือ้สินค้าท่ีมีคณุภาพ
เท่าเดิมในราคาท่ีต ่าลง เพ่ือจะได้ขายสินค้าในราคาถูกลง และควรบอกราคาขายของสินค้าให้
ชัดเจน รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าประจ าด้วยการให้สินเช่ือและบางครัง้ มีการ    
ลดราคาต ่ากว่าป้าย เม่ือลูกค้าต่อรองราคา ในขณะเดียวกันต้องพัฒนาธุรกิจด้วยการสร้าง
เคร่ืองมือส่ือสารระหว่างธุรกิจกับกลุ่มลูกค้าเปา้หมาย (Facebook, Instagram, Line, Twitter, 
Website) เพ่ือโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์สินค้าใหม่ โปรโมชัน่ใหม่ เพ่ือจูงใจและกระตุ้นให้เกิด
การซือ้ และเน้นย า้ให้พนกังานทกุคนยิม้และพดูคยุกบัลกูค้าเหมือนมิตรแท้ เพ่ือสร้างความประทบั
ให้กบัลกูค้าแล้วท าให้กลบัมาซือ้ซ า้ 
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สมมตฐิานที่ 4 การบริหารเงินทนุหมนุเวียน ประกอบด้วย การจดัหาเงินทนุ การ
บริหารต้นทุนของเงินทุน และการใช้ไปของเงินทุน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ วิจยัศึกษาความอยู่รอดในด้าน
ก าไรเฉล่ียต่อปี(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา ผลวิจัยพบว่า การบริหารเงินทุน
หมุนเวียนด้านการจัดหาเงินทุนและการใช้ไปของเงินทุน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความอยู่
รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 14.50 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่สนใจเร่ืองการจดัหาเงินทนุและการใช้ไปของเงินทนุ เท่ากบัศนูย์ จะ
ส่งผลให้ก าไรเฉล่ียตอ่ปีลดลง 216,993.68 บาท แตถ้่าธุรกิจเพิ่มความสนใจเร่ืองการจดัหาเงินทุน
และการใช้ไปของเงินทุน 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้ 118,744.07 
บาท หมายความว่า เจ้าของต้องค านึงถึง การจดัหาเงินทนุเม่ือธุรกิจต้องการใช้เงินเพ่ือเพิ่มสภาพ
คล่องหรือลงทุนเพิ่มเพ่ือให้ธุรกิจเติบโต เช่น ธุรกิจควรเน้นขายสินค้าด้วยเงินสดและให้เครดิต
เฉพาะลกูค้าประจ า และสะสมก าไรให้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม (ในกรณีท่ีธุรกิจมีความต้องการเงิน
กะทนัหนั ก็สามารถน าก าไรสะสมมาใช้จ่ายได้) ในขณะท่ีการใช้ไปของเงิน ก่อนการใช้จ่ายในร้าน 
เจ้าของควรค านึงถึงเงินสดในมือก่อนเสมอ และพยายามตอ่รองหรือหาคูค้่าท่ีสามารถให้ซือ้สินค้า
เป็นเงินเช่ือได้และควรหลีกเล่ียงการช าระหนีไ้ม่ตรงเวลาหรือผดัวนัประกันพรุ่ง และถ้าในกรณีท่ี
ต้องการเงินกู้  เจ้าของธุรกิจก็สามารถท่ีจะเข้าถึงแหล่งเงินกู้ต่างๆ ได้ทนัต่อสถานการณ์ เช่น การ
กู้ ยืมเงินจากธนาคารพาณิชย์ การกู้ ยืมเงินจากเพ่ือนท่ีเช่ือใจได้ เป็นต้น 

สมมติฐานที่  5 การบริหารความเส่ียงประกอบด้วย การระบุความเส่ียง การ
ประเมินความเส่ียง การจดัการความเส่ียง และการติดตามประเมินผลและรายงาน มีอิทธิพลต่อ
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ผู้ วิจัยศึกษาความอยู่รอดในด้านก าไรเฉล่ียต่อปี  (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา 
ผลการวิจัยพบว่า การบริหารความเส่ียงด้านการระบุความเส่ียงและการจัดการความเส่ียง มี
อิทธิพลต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเ สื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 14.40 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่ใส่ใจเร่ือง
การระบุความเส่ียงและการจัดการความเส่ียง เท่ากับศูนย์ จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียต่อปีลดลง 
296,209.85 บาท แตถ้่าธุรกิจเพิ่มความใส่ใจเร่ืองการระบคุวามเส่ียงและการจดัการความเส่ียง 1 
ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ 183,761.74 บาท หมายความว่า เจ้าของ
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ธุรกิจควรวิเคราะห์ความเส่ียงในด้านต่างๆ และระบุแหล่งท่ีมาท่ีอาจจะท าให้เกิดความเส่ียงนัน้
อยา่งสม ่าเสมอ เพ่ือท่ีจะจดัการความเส่ียงนัน้ตัง้แตเ่ร่ิมต้นหรือเตรียมการรับมือกบัความเส่ียงนัน้ท่ี
จะเกิดขึน้ในอนาคต เช่น รัฐบาลก าหนดนโยบายใหม่เพ่ือส่งเสริมการลงทุนจากต่างชาติ ท าให้     
นักธุรกิจต่างชาติเข้ามาลงทุนและประกอบธุรกิจในประเทศไทยจ านวนมากขึน้ ด้วยเหตุนีเ้อง
อาจจะท าให้ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าจากต่างประเทศเข้ามาลงทุนในประเทศไทยได้เหมือนกัน แล้ว
อาจจะสง่ผลให้ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนได้รับผลกระทบดงักล่าว ดงันัน้     
เจ้าของธุรกิจควรวางแผนเตรียมการรับมือ ด้วยการรักษาฐานลูกค้า โดยอาศยัความรู้เร่ืองส่วน
ประสมการตลาด 4Ps เพ่ือจงูใจกลุม่ลกูค้าเหล่านัน้ให้จงรักภกัดีกบัธุรกิจตอ่ไป  

สมมตฐิานที่ 6 การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุ
หมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ วิจัยศึกษาความอยู่รอดในด้านก าไรเฉล่ียต่อปี 
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ผลการวิจัยพบว่าการวางแผนธุรกิจ ส่วน
ประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลต่อ    
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร    
สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความอยูร่อดของธุรกิจได้ร้อยละ 18.60 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไมส่นใจเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4Ps
และการบริหารเงินทุนหมนุเวียน เท่ากบัศนูย์ จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียตอ่ปีลดลง 493,430.15 บาท 
แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มความสนใจเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4Ps และการบริหารเงินทุนหมุนเวียน 1 
ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ 152,943.77 บาท หมายความว่า เพ่ือเพิ่ม
ศักยภาพในการแข่งขันในธุรกิจ เจ้าของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมควรพิจารณาให้
ความส าคญักบัสว่นประสมการตลาด 4Ps ของธุรกิจเสือ้ผ้า เชน่ การคดัสรรเสือ้ผ้าท่ีมีคณุภาพและ
ดงึดดูความสนใจในราคาท่ีเหมาะสมเพ่ือดึงดดูให้ลกูค้าตดัสินใจซือ้ และควรระมดัระวงัเก่ียวกับ
การบริหารเงินทุนหมุนเวียน เช่น ควรพิจารณาระดบัเงินสดในมือก่อนการตดัสินใจใช้จ่ายและหา
วิธีต่อรองกับผู้ ผลิตในเร่ืองเครดิตการค้า รวมถึงการเข้าถึงแหล่งเงินกู้ ได้เร็วเม่ือธุรกิจต้องการ
เงินทนุ 

 
อภปิรายผล  

ผลการวิจยั เร่ือง ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
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สมมติฐานที่  1 ลักษณะของธุรกิจประกอบด้วย บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจ จ านวน
พนกังานในธุรกิจ จ านวนเงินในการลงทุน สินทรัพย์รวม และยอดขายต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มี
อิทธิพลต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเ สื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั ผลการวิจยัพบว่าสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีรายละเอียด
ดงันี ้

1.1 บทบาทหน้าท่ีในธุรกิจท่ีแตกตา่งกนั มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 โดยส่วนใหญ่ธุรกิจจะด าเนินธุรกิจโดยเจ้าของเอง คิดเป็นร้อยละ 86.80 และ
เจ้าของร้านมีความสามารถสร้างก าไรเฉล่ียต่อปี (บาท/ปี) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา เท่ากับ 
307,801.55 บาท/ปี ธุรกิจนีค้วรถูกบริหารโดยเจ้าของมากกว่าการจ้างพนักงานมาดูแล เพราะ
เจ้าของธุรกิจสามารถตดัสินใจในทุกๆด้านได้ทนัที โดยไม่ต้องรอการอนุมตัิหรือการตดัสินใจจาก
คนอ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ชนินทร์ ชุณหพนัธรักษ์ (2543) กล่าวว่า ท่ีส าคญัท่ีสุดของ
ธุรกิจขนาดยอ่ม คือ เจ้าของธุรกิจจะต้องบริหารด้วยตวัเอง และยงัสอดคล้องกบัแนวความคิดของ 
วินิจ วีรยางกูร (2532) กล่าวว่า ธุรกิจขนาดย่อมเป็นธุรกิจท่ีเป็นอิสระมีเอกชนเป็นเจ้าของและ
ด าเนินการโดยเจ้าของเอง 

1.2 จ านวนพนกังานในธุรกิจแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ .01 ส่วนใหญ่พบว่า ร้อยละ 92 ของธุรกิจทัง้หมดมีจ านวนพนักงาน 1-3 คน          
โดยมีค่าเฉล่ียก าไรต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา เท่ากับ 273,901.96 บาท/ปี 
การเพิ่มจ านวนพนักงานในธุรกิจจะส่งผลให้ก าไรเพิ่มขึน้อย่างต่อเน่ือง ดงันัน้ เจ้าของธุรกิจควร
ตดัสินใจเพิ่มจ านวนพนกังานและเงินลงทนุถ้าต้องการก าไรเพิ่มขึน้ แตค่วรศกึษาข้อมูลให้ดีก่อน
การตัดสินใจ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิดาภา แจ่มจันทร์ชนก (2554) ศึกษาปัจจัยสู่
ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้าปลีกเสือ้ผ้าผู้หญิงในตลาดนดัจตจุกัร พบว่า มีจ านวนพนกังาน
ทัง้หมดในร้านรวมตัวผู้ ประกอบการค้าปลีกเสือ้ผ้า โดยประมาณ 3 คน และยังสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ วินยั กลุพรไพศาล (2547) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่ความส าเร็จของผู้ประกอบการค้า
ปลีกกางเกงยีนส์  มือสองในตลาดสวนจตจุกัร พบว่า ส่วนใหญ่จะมีจ านวนพนกังาน 3 คน รวม
ผู้ประกอบการด้วย 

1.3 จ านวนเงินในการลงทนุแตกตา่งกนั มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้า
ปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
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สถิติท่ีระดบั .01 และ .05 ธุรกิจส่วนใหญ่มีเงินในการลงทนุน้อยว่าหรือเท่ากบั 100,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 52.10 โดยมีก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา เท่ากับ 
199,504.95 บาทต่อปี การเพิ่มจ านวนเงินในการลงทุนจะส่งผลให้ก าไรเพิ่มขึน้อย่างต่อเน่ือง 
ดงันัน้ เจ้าของธุรกิจควรตดัสินใจเพิ่มเงินลงทุนถ้าต้องการก าไรเพิ่มขึน้ แต่ควรศึกษาข้อมูลให้ดี
ก่อนการตดัสินใจ ซึ่งสอดคล้องกับ สุรชยั จนัทร์จรัส (2558) ศึกษาการท านายการล้มเหลวของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไทย พบว่า อตัราทุน
หมนุเวียนสทุธิตอ่สินทรัพย์รวมท่ีมีผลตอ่การล้มเหลวมากท่ีสดุ กล่าวคือ เงินทนุมีอิทธิพลตอ่ความ
อยูร่อดและความล้มเหลวของธุรกิจขนาดยอ่ม 

1.4 สินทรัพย์รวมแตกต่างกนัมีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  
สินทรัพย์รวมควรถกูก าหนดให้อยู่ในจดุท่ีเหมาะสมกบัก าไร ไม่ควรมีสินทรัพย์รวมมากเกินไปหรือ
น้อยเกินไป สินทรัพย์รวมดงักล่าวอาจจะมาจากสินค้าคงคลงัหรือสินค้าคงเหลือ ดงันัน้ เจ้าของ
ธรุกิจควรหาระดบัสินค้าคงคลงัท่ีได้ก าไรดีท่ีสดุและหลีกเล่ียงการมีสินค้าคงคลงัจ านวนมากเกินไป 
ดงันัน้เจ้าของธุรกิจควรพยายามหาระดับสินค้าคงคลังท่ีเหมาะสมกับก าไร โดยการสังเกตหา
ชว่งเวลาท่ีขายดีและชว่งเวลาท่ีขายไม่ดี แล้วพยายามเพิ่มจ านวนสินค้าคงคลงัในช่วงเวลาท่ีขายดี
และพยายามลดสินค้าคงคลังในช่วงเวลาท่ีขายไม่ดี  ซึ่งสอดคล้องกับ สุรชัย จันทร์จรัส (2558) 
ศกึษาการท านายการล้มเหลวของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ
ของประเทศไทย พบว่า อตัราทุนหมุนเวียนสุทธิต่อสินทรัพย์รวม ท่ีมีผลต่อการล้มเหลวมากท่ีสุด 
กลา่วคือ สินทรัพย์รวมมีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดและความล้มเหลวของธุรกิจขนาดยอ่ม 

1.5 ยอดขายต่อเดือนแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก
เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ยอดขายต่อเดือนควรถูกก าหนดให้อยู่ในจุดท่ีเหมาะสมกับก าไร ควรเน้นขายสินค้าท่ีได้ก าไร 
มากกว่าการเน้นยอดขายสงูแตไ่ด้ก าไรน้อย อาจจะมาจากการลดราคาสินค้าเพ่ือระบายสินค้าคง
คลังและหลักเล่ียงการขาดทุน จึงท าให้มีก าไรน้อยกว่าปกติ ซึ่งสอดคล้องกับ สุรชัย จันทร์จรัส 
(2558) ศึกษาการท านายการล้มเหลวของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไทย พบว่า ยอดขายตอ่สินทรัพย์รวม ท่ีมีผลตอ่การล้มเหลวมาก
ท่ีสดุ กลา่วคือ ยอดขายมีอิทธิพลตอ่ความอยูร่อดและความล้มเหลวของธุรกิจขนาดย่อม 

สมมติฐานที่  2 การวางแผนธุรกิจด้านการวางแผนกลยุทธ์ มีอิทธิพลต่อความอยู่รอด
ของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครในด้านก าไรเฉล่ียตอ่ปี
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(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา สามารถพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 
17.7 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่วางแผนกลยุทธ์เท่ากับศูนย์    
จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียต่อปีลดลง 71,711.97 บาท แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มการวางแผนกลยุทธ์ 1 ระดบั 
อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้ 133,435.77 บาท หมายความว่า ธุรกิจต้อง
ก าหนดวิสยัทศัน์ชดัเจน ในการน าธุรกิจไปสู่เปา้หมายท่ีก าหนดไว้ และน าวิสยัทศัน์นัน้ มาก าหนด
เปา้หมายและแผนงานให้ชดัเจน แล้วก าหนดกลยทุธ์ของร้านให้ชดัเจน และท าให้ผู้ ใต้บงัคบับญัชา
ทุกคนเข้าใจและปฏิบัติตาม เช่น เจ้าของธุรกิจก าหนดว่า ธุรกิจของเราต้องเป็นอันดบั 1 เร่ือง
กางเกงยีนส์แบรนด์เนมมือสอง และวางแผนเพิ่มเติมว่าภายใน 5 ปีต้องมี 10 สาขาใน
กรุงเทพมหานคร โดยให้พนักงานขายทุกคนเห็นความส าคญัและช่วยกัน ประหยัดค่าใช้จ่ายท่ี
ฟุ่ มเฟือยและพยายามเพิ่มยอดขาย ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2558) 
กลา่ววา่ การวางแผนเชิงกลยทุธ์ หลายครัง้ท่ีความคดิดีๆ เกิดขึน้ในภาพจินตนาการ มีความเป็นไป
ได้ในการด าเนินธุรกิจ และสามารถประสบความส าเร็จได้ 

สมมติฐานที่ 3 ส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและด้านส่งเสริมการตลาด มี
อิทธิพลต่อความอยู่ รอดของธุ ร กิจค้าปลีกเ สื อ้ ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานครในด้านก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา สามารถ
ร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 16.00 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และ .05 ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่ใส่ใจส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและด้านส่งเสริม
การตลาด เทา่กบัศนูย์ จะสง่ผลให้ก าไรเฉล่ียตอ่ปีลดลง 256,080.20 บาท แตถ้่าธุรกิจเพิ่มความใส่
ใจส่วนประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและด้านส่งเสริมการตลาด 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้ธุรกิจ
นัน้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ 121,376.58 บาท หมายความว่า เจ้าของธุรกิจต้องให้ความส าคญักบั
สว่นประสมการตลาด 4Ps ด้านราคาและการสง่เสริมการขายมากกว่าด้านอ่ืนๆ เพ่ือจะท าให้ธุรกิจ
สามารถแข่งขนักับคู่แข่งหรือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั เช่น การหาซือ้สินค้าท่ีมีคณุภาพ
เท่าเดิมในราคาท่ีต ่าลง เพ่ือจะได้ขายสินค้าในราคาถูกลง และควรบอกราคาขายของสินค้าให้
ชัดเจน รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าประจ าด้วยการให้สินเช่ือและบางครัง้ มีการ    
ลดราคาต ่ากว่าป้าย เม่ือลูกค้าต่อรองราคา ในขณะเดียวกันก็ต้องพัฒนาธุรกิจด้วยการสร้าง
เคร่ืองมือส่ือสารระหว่างธุรกิจกับกลุ่มลูกค้าเปา้หมาย (Facebook, Instagram, Line, Twitter, 
Website) เพ่ือโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์สินค้าใหม่ โปรโมชัน่ใหม่ เพ่ือจูงใจและกระตุ้นให้เกิด
การซือ้ และเน้นย า้ให้พนกังานทกุคนยิม้และพดูคยุกบัลกูค้าเหมือนมิตรแท้ เพ่ือสร้างความประทบั
ให้กับลกูค้าแล้วท าให้กลบัมาซือ้ซ า้ ซึ่งสอดคล้องกบั ภูวนารถ ถาวรศิริ (2557) ศึกษากลยทุธ์การ
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ปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของผู้ ประกอบการธุรกิจน า้ด่ืมท้องถ่ินในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
กาญจนบุรี พบว่า ผู้ประกอบการได้ใช้กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s เป็นหวัใจหลกัของ
การด าเนินธุรกิจ เพ่ือความอยูร่อดของผู้ประกอบการธุรกิจ  

สมมติฐานที่ 4 การบริหารเงินทนุหมนุเวียนด้านการจดัหาเงินทนุและการใช้ไปของ
เงินทุน มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานครในด้านก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา สามารถ
ร่วมกันพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 14.5 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .01     
ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไมส่นใจเร่ืองการจดัหาเงินทนุและการใช้ไปของเงินทนุ เท่ากบัศนูย์ จะส่งผลให้
ก าไรเฉล่ียตอ่ปีลดลง 216,993.68 บาท แตถ้่าธุรกิจเพิ่มความสนใจเร่ืองการจดัหาเงินทนุและการ
ใช้ไปของเงินทุน 1 ระดับ อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้ 118,744.07 บาท 
หมายความวา่ เจ้าของต้องค านงึถึง การจดัหาเงินทนุเม่ือธุรกิจต้องการใช้เงิน เพ่ือเพิ่มสภาพคล่อง
หรือลงทุนเพิ่มเพ่ือให้ธุรกิจเติบโต เช่น ธุรกิจควรเน้นขายสินค้าด้วยเงินสดและให้เครดิตเฉพาะ
ลูกค้าประจ า และสะสมก าไรให้อยู่ในระดับท่ีเหมาะสม (ในกรณีท่ีธุรกิจมีความต้องการเงิน
กะทนัหนั ก็สามารถน าก าไรสะสมมาใช้จ่ายได้) ในขณะท่ีการใช้ไปของเงิน ก่อนการใช้จ่ายในร้าน 
เจ้าของควรค านึงถึงเงินสดในมือก่อนเสมอ และพยายามตอ่รองหรือหาคูค้่าท่ีสามารถให้ซือ้สินค้า
เป็นเงินเช่ือได้และควรหลีกเล่ียงการช าระหนีไ้ม่ตรงเวลาหรือผดัวนัประกันพรุ่ง และถ้าในกรณีท่ี
ต้องการเงินกู้  เจ้าของธุรกิจก็สามารถท่ีจะเข้าถึงแหล่งเงินกู้ต่างๆ ได้ทนัต่อสถานการณ์ เช่น การ
กู้ ยืมเงินจากธนาคารพาณิชย์ การกู้ ยืมเงินจากเพ่ือนท่ีเช่ือใจได้ เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ               
วิชยานนัท์ ขนัละ (2559) ศกึษาการปรับตวัเพ่ือความอยู่รอดของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในต าบล
ศิลา อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบว่า ต้นทนุสูงขึน้และขาดเงินลงทนุหมนุเวียนภายในร้านค้า 
ส่งผลกระทบมากกับความอยู่รอดของร้านค้าปลีก และยงัสอดคล้องกับแนวคิดของ ฐาปนา ฉ่ิน
ไพศาล (2551) กล่าวว่า ในการด าเนินธุรกิจผู้บริหารทางการเงินจะต้องเก่ียวข้องหรือให้ความ
สนใจเก่ียวกบัเงินทนุหมนุเวียนอยูเ่สมอๆ เพราะธุรกิจจะต้องใช้เงินทนุหมนุเวียนอยูเ่ป็นประจ า เช่น 
ซือ้วตัถดุิบเพ่ือใช้ในการผลิต จ่ายคา่แรงงาน จ่ายเงินเดือนพนกังานในส านกังานและโรงงาน จ่าย
คา่น า้คา่ไฟ เป็นต้น  

สมมตฐิานที่ 5 ผลการวิจยัพบวา่ การบริหารความเส่ียงด้านการระบคุวามเส่ียงและ
การจดัการความเส่ียง มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด
กลางคืนเขตกรุงเทพมหานครในด้านก าไรเฉล่ียต่อปี (ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา
สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความอยู่รอดของธุรกิจได้ร้อยละ 14.4 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
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.01 ถ้าก าหนดให้ ธุรกิจไม่ใส่ใจเร่ืองการระบุความเส่ียงและการจัดการความเส่ียง เท่ากับศูนย์     
จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียต่อปีลดลง 296,209.85 บาท แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มความใส่ใจเร่ืองการระบคุวาม
เส่ียงและการจัดการความเส่ียง 1 ระดับ อาจจะส่งผลให้ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียต่อปีเพิ่มขึน้ 
183,761.74 บาท หมายความว่า เจ้าของธุรกิจควรวิเคราะห์ความเส่ียงในด้านต่างๆ และระบุ
แหล่งท่ีมาท่ีอาจจะท าให้เกิดความเส่ียงนัน้อย่างสม ่าเสมอ เพ่ือท่ีจะจดัการความเส่ียงนัน้ตัง้แต่
เร่ิมต้นหรือเตรียมการรับมือกับความเส่ียงนัน้ท่ีจะเกิดขึน้ในอนาคต เช่น รัฐบาลก าหนดนโยบาย
ใหม่เพ่ือส่งเสริมการลงทุนจากต่างชาติ ท าให้นกัธุรกิจตา่งชาติเข้ามาลงทุนและประกอบธุรกิจใน
ประเทศไทยจ านวนมากขึน้ ด้วยเหตนีุเ้องอาจจะท าให้ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าจากตา่งประเทศเข้ามา
ลงทนุในประเทศไทยได้เหมือนกัน แล้วอาจจะส่งผลให้ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดั
กลางคืนได้รับผลกระทบดงักล่าว ดงันัน้เจ้าของธุรกิจควรวางแผนเตรียมการรับมือกับความเส่ียง
ต่างๆท่ีอาจจะมีผลกระทบต่อความอยู่รอดของธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ สมชาย 
หิรัญกิตติ (2542) กล่าวว่า ในการท าธุรกิจใดๆ ก็ตาม ย่อมมีความเส่ียงภัยเกิดขึน้เสมอ ดงันัน้
ธุรกิจขนาดยอ่มจงึจ าเป็นต้องหาวิธีการตา่งๆ ท่ีจะหลีกเล่ียงความเส่ียงภยัและจะต้องพิจารณาถึง
ลกัษณะของความเส่ียงภยัตลอดจนหาทางเลือกในการลดความเส่ียง 

สมมติฐานที่  6 การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทุน
หมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อม
ในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ วิจัยศึกษาความอยู่รอดในด้านก าไรเฉล่ียต่อปี 
(ประมาณการ) ในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (บาท/ปี) ผลการวิจัยพบว่าการวางแผนธุรกิจ ส่วน
ประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเส่ียง มีอิทธิพลต่อ   
ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
กรุงเทพมหานคร สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความอยูร่อดของธุรกิจได้ร้อยละ 18.6 อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่ง ถ้าธุรกิจไม่สนใจเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4Ps และการบริหารเงินทุน
หมุนเวียนเท่ากับศนูย์ จะส่งผลให้ก าไรเฉล่ียต่อปีลดลง 493,430.15 บาท แต่ถ้าธุรกิจเพิ่มความ
สนใจเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4Ps และการบริหารเงินทุนหมุนเวียน 1 ระดบั อาจจะส่งผลให้
ธุรกิจนัน้มีก าไรเฉล่ียตอ่ปีเพิ่มขึน้ 152,943.77 บาท หมายความวา่ เพ่ือเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนั
ในธุรกิจ เจ้าของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมควรพิจารณาให้ความส าคัญกับส่วนประสม
การตลาด 4Ps ของธุรกิจเสือ้ผ้า เชน่ การคดัสรรเสือ้ผ้าท่ีมีคณุภาพและดงึดดูความสนใจในราคาท่ี
เหมาะสมเพ่ือดงึดดูให้ลกูค้าตดัสินใจซือ้ และควรระมดัระวงัเก่ียวกบัการบริหารเงินทนุหมนุเวียน 
เช่น ควรพิจารณาระดบัเงินสดในมือก่อนการตดัสินใจใช้จ่ายและหาวิธีต่อรองกับผู้ผลิตในเร่ือง
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เครดิตการค้า รวมถึงการเข้าถึงแหล่งเงินกู้ ได้เร็วเม่ือธุรกิจต้องการเงินทุน  ซึ่งสอดคล้องกับ 
แนวความคิดของ ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ ากัด (มหาชน) (2545) กล่าวว่า  ท่ามกลางการ
เปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจและการค้าโลกท่ีเทคโนโลยีสมยัใหม่ได้เข้ามามีบทบาทในธุรกิจการค้า
แทบทกุประเภท ธุรกิจ SMEs ซึ่งเป็นพลงัขบัเคล่ือนส าคญัตอ่การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในแต่
ละประเทศรวมทัง้ไทยจึงมีความจ าเป็นต้องปรับตัวครัง้ใหญ่เพ่ือความอยู่รอดและเพ่ือรองรับการ
แข่งขนัท่ีจะทวีเพิ่มมากขึน้ในอนาคต ในส่วนของประเทศไทยนอกจากการปรับตวัของผู้ประกอบ
ธุรกิจ SMEs แล้วการสนบัสนนุจากภาครัฐในด้านตา่งๆ เชน่ ด้านการเงิน การตลาด เทคโนโลยีการ
ผลิต ฯลฯ นบัเป็นพลงัผลกัดนัส าคญัท่ีจะเสริมสร้างให้ธุรกิจ SMEs ก้าวไปอย่างมัน่คงและอยู่รอด
ได้อย่างยัง่ยืน อย่างไรก็ตาม ธุรกิจ SMEs ยงัมีปัญหาพืน้ฐานหลายประการท่ีควรได้รับการแก้ไข
ให้ส าเร็จลุล่วงไปอย่างเร่งด่วน เช่น การขาดแคลนเงินทุน แรงงานฝีมือ ความรู้ความสามารถใน
การผลิตและการเข้าถึงตลาด เป็นต้น ทัง้นีเ้พ่ือให้ปัจจยัท่ีเคยเป็นอปุสรรคปัญหากลบักลายมาเป็น
ปัจจัยสนับสนุนให้ธุรกิจ SMEs สามารถปรับตวัอยู่รอดได้อย่างราบร่ืน และท าหน้าท่ีเป็นพลัง
ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของประเทศไทยอยา่งยัง่ยืนตอ่ไป 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 
จากผลวิจัยเร่ือง ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัด

กลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจเพ่ือความอยู่รอดและ
สร้างให้ธุรกิจเตบิโต เพ่ือเป็นสารสนเทศและประโยชน์ ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้

1. ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขต
กรุงเทพมหานครท่ีพบว่ามีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจในด้านก าไรต่อปีโดยเฉล่ีย เจ้าของ
ธุรกิจหรือผู้ ท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจเก่ียวกับธุรกิจและนกัการตลาด สามารถน าข้อมลูดงักล่าว
มาใช้ในการปรับปรุงกลยุทธ์และปรับระดบัความส าคญัของแต่ละส่วนในธุรกิจให้สอดคล้องกับ
ธุรกิจตามสถานการณ์และความเหมาะสม เช่น ปรับขนาดของจ านวนพนกังานให้สอดคล้องกับ
ยอดขาย หรือปรับขนาดของสินทรัพย์ให้สอดคล้องกบัก าไร เป็นต้น 

2. ข้อมลูเก่ียวกบัการวางแผนธุรกิจ สว่นประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทนุ
หมนุเวียน และการบริหารความเส่ียง ตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาด
นดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร เจ้าของธุรกิจหรือผู้ ท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจเก่ียวกบัธุรกิจและ
นกัการตลาด สามารถน าข้อมลูดงักลา่วไปประยกุต์หรือพฒันาตอ่ยอดให้เหมาะกบัสภาพแวดล้อม
ของแต่ละประเภทธุรกิจ และน าข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์เพ่ือปรับระดับขนาดของธุรกิจให้
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สอดคล้องกับผลประกอบการ เช่น การลดจ านวนพนกังานและสินทรัพย์รวมเพ่ือให้สอดคล้องกับ
ก าไร หรือเพิ่มทุนเพ่ือกระตุ้นให้ยอดขายเพิ่ม รวมถึงปรับระดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลตอ่ความอยู่รอดของธุรกิจ เช่น ในกรณีท่ีธุรกิจต้องการเอาตวัรอด ถ้ามองในภาพรวมแล้ว 
เจ้าของธุรกิจหรือผู้ ท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจเก่ียวกบัธุรกิจและนกัการตลาด ควรเพิ่มความส าคญั
ให้กับส่วนประสมการตลาด 4Ps ของธุรกิจ และเพิ่มความระมัดระวังในการบริหารเงินทุน
หมุนเวียน มากกว่าการวางแผนธุรกิจและการบริหารความเส่ียง แต่ถ้ามองในรายย่อย เจ้าของ
ธุรกิจหรือผู้ ท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจเก่ียวกบัธุรกิจและนกัการตลาด ควรเน้นการวางแผนกลยทุธ์
มากกว่าการคิดเชิงกลยุทธ์ในส่วนของการวางแผนธุรกิจ ควรให้ความส าคัญกับการส่งเสริม
การตลาดควบคู่ไปกับราคาสินค้าในส่วนประสมการตลาด 4Ps ควรระมัดระวังมากขึน้กับ         
การใช้ไปของเงินทนุและแหลง่ท่ีมาของเงินทนุในสว่นการบริหารเงินทนุหมนุเวียน และควรค านึงถึง
การประเมินความเส่ียงและการจดัการความเส่ียงเป็นอนัดบัต้นๆก่อนเสมอในการบริหารจดัการ
ความเส่ียง 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครัง้ต่อไป 
ส าหรับการศึกษาครัง้นี ้เก่ียวกับความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมใน

ตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัมีข้อแนะน าดงันี ้ 
1. แรงจูงใจของผู้บริโภคท่ีมีความสัมพันธ์กับความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก

เสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผน
การตลาดในการเข้าถึงกลุม่ลกูค้าเปา้หมาย 

2. ควรใช้เกณฑ์ชีว้ดั Balanced Scorecard BSC ในการวดัความอยู่รอดของ
ธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดยอ่มในตลาดนดักลางคืนเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มเติม เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ี
มีประสิทธิภาพมากขึน้ 

3. ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้า
ขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร เช่น เทคโนโลยี ทัศนคติให้ได้ข้อมูลท่ีมี
ประสิทธิภาพมากขึน้ 

4. ควรศกึษากลุ่มตวัอย่างอ่ืนๆ นอกเหนือจากกลุ่มตวัอย่างในตลาดนดักลางคืน
เขตกรุงเทพมหานคร เชน่ กลุม่ตวัอย่างตามห้างสรรพสินค้า กลุ่มตวัอย่างตามสถานท่ีส าคญัตา่งๆ 
กลุม่ตวัอยา่งตามจงัหวดัตา่งๆ และอ่ืนๆ เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีกว้างขึน้และมีประสิทธิภาพมากขึน้ 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคนืเขตกรุงเทพมหานคร 
 

แบบสอบถามนี ้เป็นสว่นหนึ่งของการท าปริญญานิพนธ์ ในการศึกษาตามหลกัสตูรระดบับริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิตสาขาวิชา การตลาด มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ข้อมลูที่ได้จากแบบสอบถามนีจ้ะน าไปใช้ในการ
วิเคราะห์ในเชิงวิชาการที่เก่ียวกับ ความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสือ้ผ้าขนาดย่อมในตลาดนดักลางคืนเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่ จะได้รับความกรุณาและความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคณุ 
มา ณ ท่ีนีด้้วย 
 
ค าชีแ้จง แบบสอบถามแบง่ออกเป็น 6 สว่นดงันี ้ 
สว่นท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของธุรกิจ     จ านวน 5 ข้อ 
สว่นท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการวางแผนธุรกิจ     จ านวน 7 ข้อ 
สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาด 4Ps      จ านวน 15 ข้อ 
สว่นท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวการบริหารเงินทนุหมนุเวยีน      จ านวน 9 ข้อ 
สว่นท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการบริหารความเสีย่ง       จ านวน 13 ข้อ 
สว่นท่ี 6 แบบสอบถามเก่ียวกบัความอยูร่อดของธุรกิจ      จ านวน 1 ข้อ 
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของธุรกิจ 
ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่อง (  ) ที่ตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมากที่สดุเพยีงชอ่งเดียว 
 
1. บทบาทหน้าที่ในร้าน (  ) เจ้าของร้าน (  ) ลกูจ้าง   ต าแหนง่ ………………….. 
** ถ้าท่านไม่ใช่เจ้าของร้าน ให้ท าแบบสอบถามส่วนที่  2-5 ได้เลย 
2. ร้านนีม้ีพนกังานทัง้หมดก่ีคน (รวมเจ้าของร้าน) 
(  ) จ านวน 1-3 คน  (  ) จ านวน 4-6 คน 
(  ) จ านวนมากกวา่ 6 คนแตไ่มเ่กิน 15 คน 
3. เงินลงทนุในการท าธุรกิจค้าปลกีเสือ้ผ้าขนาดยอ่ม (เงินสดที่ใช้ในการเปิดร้านครัง้แรก) 
(  ) น้อยวา่หรือเทา่กบั 100,000 บาท    (  ) 100,001 – 300,000 บาท  
(  ) 300,001 – 500,000 บาท    (  ) มากกวา่ 500,001 บาทขึน้ไป 
4. สนิทรัพย์โดยรวม ณ ตอนนี ้(มลูคา่ทัง้หมดที่เป็นของร้านนี ้เชน่ เสือ้ผ้า เงินสด ลกูหนี ้รถ และอื่นๆ) 
(  ) น้อยกวา่หรือเทา่กบั 300,000 บาท   (  ) 300,001 – 600,000 บาท 
(  ) 600,001 – 900,000 บาท   (  ) 900,001 – 1,200,000 บาท 
(  ) มากกวา่ 1,200,001 บาทขึน้ไป 
5. ยอดขายตอ่เดือน (รายได้ที่ได้จากการขายก่อนหกัคา่ใช้จ่ายโดยเฉลีย่ตอ่เดือน) 
(  ) น้อยกวา่หรือเทา่กบั 50,000 บาท    (  ) 50,001 – 150,000 บาท 
(  ) 150,001 – 250,000 บาท   (  ) 250,001 – 350,000 บาท 
(  ) มากกวา่ 350,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการวางแผนธุรกิจ 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งทีต่รงกบัความคดิเห็นของทา่นมากที่สดุเพียงช่องเดยีว 
          1 หมายถงึ ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิง่  2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย  3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
          4 หมายถงึ เห็นด้วย   5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิง่ 
 

การคิดเชิงกลยุทธ์ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

เมื่อธุรกิจประสบปัญหา ทา่นใช้ความรู้และประสบการณ์เพื่อแก้ไขปัญหาจนส าเร็จ 
     

ทา่นมีขัน้ตอนในการวิเคราะห์ ก่อนการตดัสนิใจเพื่อบรรลเุปา้หมายที่ต้องการ 
     

การวางแผนธุรกิจของทา่น มีความยืดหยุน่ สามารถพลกิแพลงได้ตามสถานการณ์ 
     

การวางแผนกลยุทธ์ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ทา่นก าหนดวิสยัทศัน์ชดัเจน ในการน าธุรกิจไปสูเ่ปา้หมายที่ก าหนดไว้  
เช่น เป็นท่ี 1 เร่ืองกางเกงยีนส์      
ทา่นน าวิสยัทศัน์นัน้ มาก าหนดเปา้หมายและแผนงานชดัเจน 
 เช่น ภาย 3 ปีจะต้องมี 3 สาขา      
ทา่นก าหนดกลยทุธ์ของร้านชดัเจน และท าให้ผู้ใต้บงัคบับญัชาทกุคนเข้าใจ 
และปฏิบตัิตาม เช่น เพิ่มยอดขายภายในปีนี ้หรือ เพิ่มจ านวนลกูค้าที่เป็นสมาชิก 
ในเวปเพจของร้าน หรือประหยดัคา่ใช้จา่ย 

     

ทา่นก าหนดวิธีท าให้ร้านอยูร่อด เมื่อธุรกิจตกอยูใ่นสภาวะยอดขายย ่าแย ่
เช่น ลดราคาสนิค้าแตไ่มล่ดคณุภาพสนิค้าเพื่อดงึดดูความสนใจ      
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมการตลาด 4Ps 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งทีต่รงกบัความคดิเห็นของทา่นมากที่สดุเพียงช่องเดยีว 
       1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง  2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย  3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
       4 หมายถึง เห็นด้วย   5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิง่ 

ด้านผลติภณัฑ์ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

สนิค้ามีคณุภาพพืน้ฐาน เช่น สไีมต่ก, ไมม่ีต าหนิ เป็นต้น 
     

สนิค้ามีให้เลอืกหลายแบบ 
     

สนิค้านา่สนใจและดงึดดูใจลกูค้า 
     

น าเสนอสนิค้าใหม่ๆ  และพฒันาปรับปรุงตามค าแนะน าของลกูค้า 
     

ด้านราคา 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ทา่นหาซือ้สนิค้าที่มคีณุภาพเทา่เดิมในราคาทีต่ ่าลง เพื่อจะได้ขายสนิค้าในราคาถกูลง 
     

บอกราคาขายของสนิค้าชดัเจน 
     

ให้สนิเช่ือแก่ลกูค้าประจ าหรือลกูค้าชัน้ดี 
     

ลดราคาต ่ากวา่ปา้ย เมื่อลกูค้าตอ่รอง 
     

ด้านการจัดจ าหน่าย 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

เลอืกขายบริเวณที่ลกูค้ากลุม่เปา้หมายเดินผา่นบอ่ยๆ 
     

ขายสนิค้าให้ลกูค้าโดยตรง โดยไมผ่า่นใคร  
เช่น การขายผา่น Facebook , Line, Instagram      

เลอืกวิธีจดัสง่สนิค้าให้ลกูค้า ที่มีคา่ใช้จา่ยต า่สดุ 
     

ด้านส่งเสริมการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

สร้างเคร่ืองมือสือ่สารระหวา่งธุรกิจกบักลุม่ลกูค้าเปา้หมาย  
เช่น Facebook, Instagram, Line, Twitter, Website เป็นต้น      

มีการโฆษณาให้กบัสนิค้าของตนเอง เช่น การฝากร้านออนไลน์ 
     

มีโปรโมชัน่ เพื่อจงูใจ และกระตุ้นให้เกิดการซือ้ เช่น การซือ้ 1 แถม 1 ในช่วงเทศกาล 
     

ทา่นยิม้และพดูคยุกบัลกูค้า เหมอืนมิตรแท้ 
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวการบริหารเงินทนุหมนุเวยีน 

ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งทีต่รงกบัความคดิเห็นของทา่นมากที่สดุเพียงช่องเดยีว 
       1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง  2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย  3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
       4 หมายถึง เห็นด้วย   5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิง่ 
 

การจัดหาเงนิทุน 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ขายสนิค้าด้วยเงินสด และให้เครดิตเฉพาะลกูค้าประจ า 
     

ทา่นน าเงินสว่นตวั มาใช้ซือ้สนิค้าเข้าร้านในบางครัง้ 
     

หากทา่นมีความจ าเป็นท่ีต้องกู้ยมืเงิน ทา่นก็สามารถหาแหลง่เงินกู้ ได้ 
     

ต้นทุนของเงนิทุน 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ทา่นจะไมกู่้ เงิน ถ้าทา่นไมรู้่วา่ดอกเบีย้เทา่ไร 
     

ทา่นเปรียบเทยีบดอกเบีย้ จากทกุแหลง่เงินกู้ที่ทา่นรู้จกั 
     

ทา่นจะเลอืกกู้ยมืเงินกบัคนท่ีให้ดอกเบีย้ถกูสดุ 
     

การใช้ไปของเงนิทุน 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ก่อนใช้จ่ายในร้าน ทา่นจะค านงึถึงเงินสดในมือก่อนเสมอ 
     

ทา่นจะพยายามตอ่รองจนซือ้สนิค้าด้วยเงินเช่ือได้ 
     

ทา่นไมเ่คยผิดนดัช าระหนีใ้คร 
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ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการบริหารความเสีย่ง 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องวา่งทีต่รงกบัความคดิเห็นของทา่นมากที่สดุเพียงช่องเดยีว 
       1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง  2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย  3 หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
       4 หมายถึง เห็นด้วย   5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิง่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5 4 3 2 1

ถ้าหากทา่นไมช่ าระคา่เชา่พืน้ที่ขายในตลาด ทา่นจะถูกลงโทษตามกฎระเบยีบ

ถ้าหากทา่นขายเสือ้ผ้าที่สีตกหรือขาด ลกูค้าจะลดลงและท าให้ยอดขายลดลงด้วย

ถ้าบริเวณที่จอดรถในบริเวณตลาดมีน้อย จะท าให้ยอดขายของร้านต ่า

นโยบายเศรษฐกิจของรัฐบาลมีผลกระทบตอ่ยอดขายสินค้าของร้านทา่น

5 4 3 2 1

ทา่นเข้าใจถึงโอกาสที่จะเกิดความเสี่ยง เชน่ โอกาสที่จะเกิดไฟไหม้

ทา่นรู้ถึงผลกระทบของความเสี่ยงที่จะเกิดขึน้ เชน่ สญูเสียรายได้ สญูเสียโอกาส สญูเสียช่ือเสียง

ทา่นมีการจดัล าดบัความเสี่ยงที่จะเกิดขึน้ 

เชน่ ความเสี่ยงที่จะท าให้ธุรกิจล้มเหลวเป็นอนัดบัต้นๆ รองลงมาก็สินค้าเสี่ยงสญูหาย เป็นต้น

5 4 3 2 1

ทา่นสามารถหาทางเลือกในการจดัการความเสี่ยง เพ่ือหาวิธีที่เหมาะสมกับแตล่ะสถานการณ์ได้

ทา่นรู้ว่ามีคา่ใช้จา่ยในการจดัการความเสี่ยงบางอย่าง เชน่ คา่กล้องวงจรปิดเพ่ือปอ้งกันขโมย

ทา่นสามารถตดัสินใจจดัการความเสี่ยงแตล่ะอย่างได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

เชน่ โอกาสที่จะเกิดไฟไหม้น้อยมาก ทา่นเลือกที่จะไมซื่อ้ประกันภยั

5 4 3 2 1

ถ้าหากทา่นซือ้ประกันส าหรับร้านของทา่น ทา่นตรวจสอบชว่งเวลาการรับประกันอย่างสม ่าเสมอ

ถ้าทา่นจะต้องตอ่ประกันภยั ทา่นจะตอ่สญัญาประกันภยัล่วงหน้าก่อนวันหมดประกัน

ทา่นแบง่ปันข้อมลูเก่ียวกับร้านให้คนใกล้ชิดฟังเป็นประจ าเสมอ

การติดตามประเมินผลและรายงาน
ระดับความคิดเหน็

การระบุความเส่ียง
ระดับความคิดเหน็

การประเมินความเส่ียง
ระดับความคิดเหน็

การจัดการความเส่ียง
ระดับความคิดเหน็
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ส่วนที่ 6 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านความอยูร่อดของธุรกิจ 

ค าชีแ้จง : โปรดตอบค าถามทีต่รงกบัความเป็นจริงของทา่นมากทีส่ดุในช่อง ………….. 
 
       1. ในระยะเวลา 5 ปีที่ผา่นมาคณุได้ก าไรเฉลีย่ตอ่ปีเทา่ไร (ประมาณการณ์)…………………….. บาท/ปี  
 
ข้อคดิเห็น/ข้อเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………… 
 

 



 

ประวัติผ ู้เขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ช่ือ-สกุล ธีระวฒัน์ ค าสิงห์ 
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ท่ีอยู่ปัจจุบัน 88/313 หมู ่6 หมูบ้่านกสัโต้ บางนา-สวุรรณภมูิ ต าบลศรีษะจรเข้ใหญ่ 
อ าเภอบางเสาธง สมทุรปราการ 10540   

 

 


	บทคัดย่อภาษาไทย
	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	สารบัญตาราง
	สารบัญรูปภาพ
	บทที่ 1  บทนำ
	ภูมิหลัง
	ความมุ่งหมายของการวิจัย
	ความสำคัญของการวิจัย
	ขอบเขตของการวิจัย
	นิยามศัพท์เฉพาะ
	กรอบแนวคิดในการวิจัย
	สมมติฐานในการวิจัย

	บทที่ 2  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	1. แนวคิดเกี่ยวกับ ธุรกิจขนาดย่อม
	2. แนวคิดเกี่ยวกับ การวางแผนธุรกิจ
	3. แนวคิดเกี่ยวกับ ส่วนประสมทางการตลาด 4 Ps
	4. แนวคิดเกี่ยวกับ การบริหารเงินทุนหมุนเวียน
	5. แนวคิดเกี่ยวกับ การบริหารความเสี่ยง
	6. แนวคิดเกี่ยวกับ ความอยู่รอดของธุรกิจขนาดย่อม
	7. ข้อมูลเกี่ยวกับร้านค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืน
	8. งานวิจัยและบทความที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3  วิธีดำเนินการวิจัย
	1. การกำหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง
	2. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	3. การเก็บรวบรวมข้อมูล
	4. การจัดทำและการวิเคราะห์ข้อมูล
	5. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	บทที่ 4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลของธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม
	ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการวางแผนธุรกิจ ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
	ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 4Ps ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
	ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการบริหารเงินทุนหมุนเวียน ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
	ส่วนที่ 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการบริหารความเสี่ยง ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
	ส่วนที่ 6 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ การวางแผนธุรกิจ ส่วนประสมการตลาด 4Ps การบริหารเงินทุนหมุนเวียน และการบริหารความเสี่ยง ต่อความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
	ส่วนที่ 7 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกเสื้อผ้าขนาดย่อมในตลาดนัดกลางคืนเขตกรุงเทพมหานคร
	ส่วนที่ 8 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน


	บทที่ 5  สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	อภิปรายผล
	ข้อเสนอแนะ

	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน

