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บทคดัย่อ 

การวิจัยนี้มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงแรงกดดันทางธุรกิจ ศึกษาความได้เปรียบทางการแข่งขัน        
และศึกษาแรงกดดนัทางธุรกิจ ที่ส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง เป็นวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่าง คอื ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลีกในเขต อ าเภอเมอืง 
จงัหวดัล าปาง จ านวน 187 รา้น ใช้วธิกีารสุ่มแบบเจาะจง เครื่องมอืที่ใช้เป็นแบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
สถิติพรรณนาด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมานด้วยการวเิคราะห์สมการ
ถดถอยเชงิพหุ  

ผลการศึกษาแรงกดดนัทางธุรกิจ อยู่ในระดบัมาก ด้านที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด คอื อ านาจการต่อรอง            
ของผู้ซื้อ รองลงมา คอื การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ อ านาจการต่อรองของผู้ขาย สนิค้าทดแทน และคู่แข่งขนั         
ในอุตสาหกรรมเดยีวกนั ส่วนความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ อยู่ในระดบัมาก ด้านที่มคี่าเฉลี่ย
มากทีสุ่ด คอื การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน รองลงมา การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน และการสรา้งความแตกต่าง การวเิคราะห์      
ค่าสหสมัพนัธ์เพยีร์สนั พบว่า แรงกดดนัทางธุรกจิ ที่ส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ 
ได้แก่ การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ สนิคา้ทดแทน 
และอ านาจการต่อรองของผู้ขายมีความสัมพันธ์กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  การวิเคราะห์                  
ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ด้านสินค้าทดแทน และอ านาจการต่อรองของผู้ขาย ส่งผลต่อความสามารถ       
ทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกี ส่วนการเขา้มาของคู่แขง่รายใหม่ คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั 
และอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ไม่มอีทิธพิลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

ค าส าคญั: แรงกดดนัทางธุรกจิ ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกี 
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Abstract 

This research has the objective to study the study business pressures, study competitive 
advantage and study business pressures that affects the competitive advantage of retail store entrepreneur 
in Mueang district, Lampang province. It is quantitative research. The sample group consisted of 187 retail 
store operators in Mueang district, Lampang province. Purposive random sampling was used. The tool 
used is a questionnaire. Data were analyzed used descriptive statistics used percentages, means, and 
standard deviations and used inferential statistics by analyzing multiple regression equations.  

Results of the study of business pressures is at a high level. The aspect with the highest average 
value is the bargaining power of buyers, followed by the entry of new competitors. The bargaining power 
of buyers sell substitute products and competitors in the same industry. As for the competitive advantage 
of entrepreneurs it is at a high level. The aspect with the highest average is focusing on a specific market, 
followed by cost leadership and differentiation. Analysis of the Pearson correlation value found that five 
forces model that affect the competitive advantage of entrepreneurs: include the entry of new competitors, 
competitors in the same industry, bargaining power of buyers, substitute products, and bargaining power 
of sellers. It has a relationship statistically significant at the 0 .05  level. Multiple regression analysis found 
that in terms of substitute products and bargaining power of sellers affects the competitive advantage of 
retail store entrepreneur. As for the entry of new competitors, competitors in the same industry and 
bargaining power of buyers it has no influence on the competitive advantage of retail store operators in 
Mueang district, Lampang province. 

Keywords: Business pressure, Competitive advantage, Retail store operators 

บทน า 
ธุรกจิรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ เป็นธุรกจิทีม่บีทบาทส าคญัต่อเศรษฐกจิรวมของประเทศนับตัง้แต่บทบาท

ในการกระจายสินค้าจากผู้ผลิตสู่ผู้บริโภคขัน้สุดท้าย เป็นแหล่งการจ้างงานและแหล่งสร้างรายได้ที่ส าคัญ           
โดยความสมัพนัธ์ระหว่างผูผ้ลติรา้นโชห่วย และผูบ้รโิภคเป็นความสมัพนัธ์ที่เกดิขึน้ในสงัคมไทยตัง้แต่อดตีจนถงึ
ปัจจุบนั การเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค วถิชีวีติทีป่รบัเปลีย่นตามโลกาภวิตัน์ที่เปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็
ท าให้พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไปเพื่อให้เกิดความเหมาะสมต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนั  ผู้บริโภคเริ่มให้
ความส าคญัต่อคุณภาพสนิค้ารวมถึงการบริการมากขึ้น จากสาเหตุดังกล่าว  ท าให้ร้านค้าปลีกต้องหนัมาเน้น              
ด้านการสร้างรูปแบบการให้บริการ และสร้างความรู้สึกต่อตราสินค้าผ่านการออกแบบตกแต่งร้านค้าปลีก           
โดยจะน าไปสู่การเขา้ไปซื้อสนิคา้ (พลูสุข นิลกจิศรานนท ์และคนอื่นๆ, 2560)  

แนวโน้มปี 2564 - 2566 ธุรกิจร้านค้าปลีกมีแนวโน้มเติบโตเปราะบางที่ระดับ 1.5 - 2.5% ต่อปี 
เศรษฐกิจไทยจะฟ้ืนตวัอย่างช้าๆ เฉลี่ย 3.0 - 4.0% ต่อปี เนื่องจากการแพร่ระบาดของ COVID-19 ระลอกใหม่     
ทีเ่ริม่ตน้ในช่วงปลายปี 2563 กดดนัก าลงัซื้อของผูบ้รโิภค ขณะทีจ่ านวนนักท่องเทีย่วจะทยอยฟ้ืนตวัอย่างค่อยเป็น
ค่อยไป เนื่องจากการเปิดประเทศท าได้ไม่เต็มที่ โดยคาดว่าจ านวนนักท่องเที่ยวต่างชาติจะอยู่ที่  4.0 ล้านคน      
ในปี 2564 และเพิม่เป็น 11.4 และ 26.4 ล้านคน ในปี 2565 และ 2566 ตามล าดบั (ส านักงานคลงัจงัหวดัล าปาง, 
2565) อย่างไรกต็าม ธุรกจิคา้ปลกียงัไดอ้านิสงสจ์ากปัจจยัสนับสนุน ดงันี้ 1) มาตรการกระตุน้เศรษฐกจิภาครฐัชว่ย
หนุนก าลังซื้อในประเทศ อาทิ โครงการเราเที่ยวด้วยกัน จะกระตุ้นผู้มีรายได้ปานกลางขึ้นไปใช้จ่ายมากขึ้น        
และมาตรการเพิ่มก าลังซื้อแก่ผู้ถือบัตรสวสัดิการแห่งรฐัจะหนุนร้านค้าปลีกที่เข้าร่วม 2) การเร่งเบิกจ่ายเงิน
งบประมาณและการลงทุนโครงการภาครฐัทีม่มีลูค่าสงูโดยเฉพาะระบบขนส่งสาธารณะ จะท าใหม้เีมด็เงนิหมุนเวยีน              
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ในระบบเศรษฐกจิ ขณะทีค่วามพรอ้มของโครงสรา้งพืน้ฐานทีก่ระจายไปในจงัหวดัภูมภิาค จะท าใหเ้กดิการขยายตวั
ของรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ตามมา และ 3) ปัจจยัหนุนเชงิโครงสรา้งอื่นๆ อาท ิการเพิม่ขึน้ของชนชัน้กลาง ท าใหม้ี
รายได้สูงขึน้ การขยายตวัของชุมชนเมอืง (Urbanization) หนุนความต้องการสนิคา้อุปโภคบรโิภคและการเตบิโต
ทางเศรษฐกจิของประเทศเพื่อนบ้านจะเพิม่โอกาสขยายธุรกจิคา้ปลกีตามแนวชายแดน และในประเทศเพื่อนบา้น 
(นรนิทร ์ตนัไพบูลย,์ 2564)  

ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั ในองคก์รธุรกจิตอ้งมคีวามสามารถในการสนองความตอ้งการของลูกคา้
ด้านการอุปโภคบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิาร ด้วยราคา และคุณภาพทีด่กีว่าเมื่อเปรยีบเทยีบกบัผูผ้ลติหรอืผูใ้หบ้รกิาร
รายอื่น และมีผลตอบแทนเป็นก าไรที่คุ ้มค่าเพียงพอกับปัจจัยการผลิตต่างๆ ที่ลงทุนไป สภาวะการแข่งขัน          
ในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่งบ่งบอกถงึโอกาสในการไดก้ าไรของธุรกจิในอุตสาหกรรมนัน้ๆ ยิง่ปัจจยัเหล่านี้      
มคีวามเข้มแขง็มากเท่าใด ย่อมส่งผลเสยีต่อการขึ้นราคาซึ่งน าไปสู่การได้ก าไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมนัน้ ๆ      
ซึง่ถอืเป็นขอ้จ ากดัของธุรกจิ (Porter, 1980) ดงันัน้ ผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นตอ้งมกีารปรบัเปลีย่นกลยุทธ ์โดยเน้น
ในด้านการสร้างความแตกต่าง เพื่อให้การด าเนินธุรกิจมคีวามสอดคล้อง และทนัต่อสภาวะการที่เปลี่ยนแปลง          
อย่างรวดเรว็ กลยุทธ์การสรา้งความแตกต่างเป็นการแสวงหา ขอ้ได้เปรยีบในการแข่งขนัด้วยการสรา้งผลติภณัฑ์
หรือการบริการในลักษณะที่มีความแตกต่างเหนือคู่แข่ง เพื่อให้เกิดคุณค่าโดยมีการใช้เครื่องมือและ                          
สร้างความแตกต่างในด้านต่างๆ ได้แก่ ความแตกต่างด้านผลติภณัฑ์ ความแตกต่างด้านบรกิาร ความแตกต่าง         
ด้านบุคลากร ความแตกต่างด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และความแตกต่างด้านภาพลกัษณ์ ซึ่งจะเป็นกุญแจ
ส าคญั และเป็นพื้นฐานที่ท าให้ธุรกิจสามารถเป็นผู้น าและมีความได้เปรยีบทางการแข่งขนั และสามารถสร้าง
ผลติภณัฑ์ที่เหนือกว่าธุรกจิอื่นๆ จากการผลติสนิคา้หรอืบรกิารที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า การที่ธุรกิจ
สามารถคงความได้เปรียบทางการแข่งขนัไว้ได้มีหลายวิธีและหลายองค์ประกอบ เช่น การพัฒนาผลิตภณัฑ์     
หรอืบรกิารขององค์กรให้ได้คุณภาพ หรอืได้ประสทิธิภาพมาตรฐาน การใช้กระบวนการผลิตสนิค้าที่ก้าวหน้า    
การผลิตด้วยต้นทุนที่ต ่ ากว่าคู่แข่ง  การเปลี่ยนแปลงโดยการน านวัตกรรมมาใช้ในการพัฒนาธุรกิจ และ             
การตอบสนองลูกค้าที่รวดเร็ว ถ้าองค์กรสามารถสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัที่ย ัง่ยนืจะท าให้องค์กรมี
ความสามารถในการท าก าไรไดส้งูกว่าคู่แขง่ตลอดไป (ศโิรรตัน์ เยน็ธะทา, 2563) 

จังหวดัล าปางมีภาวะเศรษฐกิจที่ขยายตัวเพิ่มขึ้น เกิดการลงทุนในจังหวดัที่เพิ่มขึ้น อีกทัง้จังหวดั                
มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิและสนับสนุนการท่องเที่ยวในจงัหวดัล าปาง นอกจากนัน้มาตรการเพิม่ค่าใช้จ่ายแก่ผู้มี
รายได้น้อย โดยการเพิม่วงเงนิในบตัรสวสัดิการแห่งรฐั โครงการคนละครึ่งเพื่อกระตุ้นการจับจ่ายใช้สอยภาค
ครวัเรอืน จึงเป็นแรงขบัเคลื่อนที่ให้เศรษฐกิจของจงัหวดัล าปางให้เจรญิเติบโต (ส านักงานคลงัจงัหวดัล าปาง, 
2565) ถือเป็นโอกาสที่ดขีองผูป้ระกอบการร้านค้าปลกีในจงัหวดัล าปาง ที่มโีครงการของทางภาครฐัเข้ามาช่วย
กระตุ้นเศรษฐกิจและช่วยผูป้ระกอบการ แต่ปัจจุบนัมผีู้ประกอบการรา้นค้าปลีกมมีากขึ้น ดงันัน้ ผู้ประกอบการ           
จงึมกีารแขง่ขนักนัสูง เกดิการปรบัเปลีย่นการท ากลยุทธ์เพื่อดงึดูดลูกคา้ เพื่อใหเ้ขา้มาซื้อสนิคา้ในรา้น การบรกิาร
ทีใ่หก้บัลูกคา้ทีด่ ีและมคีุณภาพจงึเป็นสิง่ส าคญัทีผู่ป้ระกอบการตอ้งสรา้งเพื่อเอาใจลูกคา้ ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะ
ศึกษาเรื่อง แรงกดดนัทางธุรกิจที่ส่งผลต่อความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ซึ่งศึกษาถึงภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั อ านาจ            
การต่อรองของผู้ซื้อ ภยัคุกคามจากสนิค้าทดแทน และอ านาจการต่อรองของผู้ขาย ที่ส่งผลต่อความได้เปรยีบ
ทางการแข่งขนัของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัล าปาง เนื่องจากธุรกิจร้านค้าปลีก                 
มกีารขยายตวัและแข่งขนัสูงขึ้นเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบการรา้นค้าปลีกต้องปรบัตวักบัธุรกิจที่มกีารแข่งขนัสูง  
โดยการวิเคราะห์แรงกดดันของสภาพทางธุรกิจ เพื่อใช้เป็นกลยุทธ์เพื่อสร้างความสามารถทางการแข่งขัน                
เพื่อรกัษาสถานภาพทางธุรกจิหรอืเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาด เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกจิผูป้ระกอบการ
รา้นคา้ปลกีเพื่อความอยู่รอดของธุรกจิและตอ้งทนรบักบัสภาพการแขง่ขนัทีส่งูใหไ้ด้ 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาถึงระดับแรงกดดันทางธุรกิจ ของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอเมือง           

จงัหวดัล าปาง 
2. เพื่อศกึษาถงึระดบัความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรา้นค้าปลีกในเขตอ าเภอเมอืง 

จงัหวดัล าปาง 
3. เพื่อศกึษาถงึอทิธพิลแรงกดดนัทางธุรกจิ ทีส่่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการ

รา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

ทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั  
การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั เป็นการสร้างในสิ่งที่เหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยการน าเสนอ

ผลิตภัณฑ์ หรือบริการให้แก่ลูกค้าได้อย่างเหนือความคาดหมาย หรือการน าเสนอคุณค่าแก่ลูกค้าที่คู่แข่ง                
ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ โดยความได้เปรียบในการแข่งขันมีส่วนส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จ มคีวามก้าวหน้าเจรญิเตบิโตและยัง่ยนืได้ ความได้เปรยีบในการแข่งขนั เป็นกลยุทธ์ที่ท าใหอ้งค์กร             
อยู่ในต าแหน่งทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ขนั และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ดว้ยคุณค่าทีเ่หนือกว่า คู่แขง่ขนั 
โดยมีกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ด้วยวิธีดังต่อไปนี้  1 ) การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน               
(Cost leadership) เป็นการน าเสนอผลติภณัฑ์หรอืบรกิารที่มคีุณภาพ ประสทิธิภาพ และคุณประโยชน์ทดัเทยีม
คู่แข่งในตลาดเดียวกนั ในขณะองค์กรที่มตี้นทุนการผลิตที่ต ่ากว่าคู่แข่งขนั จึงสามารถน าเสนอราคาสนิค้าหรอื
บริการได้ต ่ากว่าคู่แข่ง มีผลให้องค์กรมีความได้เปรียบในการแข่งขัน และมีส่วนแบ่งตลาดที่เพิ่มมากขึ้น              
2) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) องค์กรสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์สินค้า หรือบริการที่มีจุดเด่น 
ประสิทธิภาพ และคุณประโยชน์เหนือกว่าคู่แข่งขนัในตลาดเดียวกัน หรือเรียกว่ามีความได้เปรียบทางด้าน           
การสร้างความแตกต่าง 3) การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Focus) เป็นการมุ่งกลุ่มเป้าหมายเฉพาะหรือก าหนด 
กลุ่มเป้าหมายให้แคบ เพื่อให้องค์กรสามารถศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคกลุ่มนี้ได้อย่างชดัเจน และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคกลุ่มนี้อย่างสงูสุดจนเกดิความภกัด ีมคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิาร
อย่างต่อเนื่อง ส่งผลใหอ้งค์กรสามารถจ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิารใหแ้ก่ผูบ้รโิภค กลุ่มนี้ได้อย่างต่อเนื่องในอนาคต  
อีกด้วย (Porter, 1980) การปรบัปรุง และขยายแนวคดิเกี่ยวกบัการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั โดยมี               
การเน้นย ้าในประเดน็ต่างๆ เพิม่เตมิ ได้แก่ 1) กลยุทธ์ความเป็นเลศิในการด าเนินงาน (Operational excellence) 
องค์กรควรมุ่งเน้นการเพิม่ประสทิธภิาพการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง เช่น การลดต้นทุน การใหบ้รกิารที่รวดเร็ว 
เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 2) กลยุทธ์การสร้างนวตักรรม (Innovation) องค์กรควรพฒันานวตักรรม
ผลติภณัฑ์และบรกิารใหม่ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ดกีว่าคู่แขง่ 3) กลยุทธ์การตอบสนองลูกคา้ 
(Customer intimacy) องค์กรควรเข้าใจ และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด เพื่อสร้าง
ความสมัพนัธ์ที่ใกลช้ดิและภกัดตี่อแบรนด์ (Porter, 2008) นอกจากนี้การสรา้งความได้เปรยีบทางการแข่งขนัเป็น
การที่องค์กรสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัเหนือกว่าคู่แข่งในด้านการเป็นผู้น าด้านต้นทุนและการสร้าง         
ความแตกต่าง โดยมปัีจจยัที่ช่วยส่งเสรมิ คอื ประสทิธภิาพ คุณภาพ นวตักรรม และการตอบสนองความต้องการ
ของลูกคา้ ได้แก่ 1) การเป็นผูน้ าด้านต้นทุน คอืการผลติสนิคา้และบรกิารโดยใช้ต้นทุนต ่ากว่าคู่แข่ง เมื่อต้นทุนที่
ผลติต ่ากว่าคู่แข่งก็สามารถขายสนิคา้ถูกกว่าผูอ้ื่นได้ ต้นทุนต ่าแต่สนิคา้ต้องได้มาตรฐานเทยีบกบัคู่แขง่ได้เช่นกนั 
การที่ผูผ้ลติขายสนิคา้ถูกย่อมส่งผลใหข้ายสนิค้าได้ปรมิาณมากขึน้ ก าไรก็สูงขึน้ตามมาด้วย เช่น การประหยดัที่
เกดิจากขนาดเมื่อผลติสนิคา้เป็นจ านวนมากท าใหต้น้ทุนน้อยลง ประสบการณ์จากการเรยีนรูเ้มื่อผลติบ่อยๆ ท าให้
เกดิความเชีย่วชาญ สนิคา้ไดข้นาดและคุณภาพตามทีต่อ้งการ ของเสยีกจ็ะลดลงท าใหต้น้ทุนน้อยลงได ้หรอืตน้ทนุ         
การผลติจ าพวกปัจจยัด้านแรงงาน วตัถุดบิ ที่ตัง้โรงงาน ส่งผลท าใหต้้นทุนลดลง 2) การสรา้งความแตกต่าง คอื       



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่15 ฉบบัที ่1 มกราคม - มถิุนายน 2567 

 5 
 

กลยุทธ์ที่ท าใหส้นิคา้ไม่เหมอืนใคร มคีวามเป็นพเิศษ มคีุณค่าในตวัสนิคา้ ต้องท าการวจิยัพฤตกิรรมของลูกคา้ว่า
สิ่งที่ลูกค้าชอบคอือะไร องค์กรจะต้องพฒันาสมรรถนะ เพื่อตอบสนองต่อสิง่ที่ลูกค้าต้องการให้ได้ เช่น การมี
รูปลกัษณ์ของสนิค้าที่แตกต่างจากคู่แข่งและดึงดูดลูกค้าให้ได้ มภีาพลักษณ์ที่ดีท าให้ลูกค้าซื้อสนิค้าแล้วภูมิใจ    
เมื่อใชส้นิคา้นัน้ๆ หรอืการมเีทคโนโลยทีีม่คีุณภาพและทนัสมยั (เขมมาร ีรกัษ์ชูชพี, 2556)  

แนวคิดเก่ียวกบัแรงกดดนัทางธรุกิจ (Five force model)  
ยุทธวิธีในการแข่งขนัทางธุรกิจตามแนวคิดของ พอร์เตอร์ (Porter) ได้กล่าวถึง แรงกดดัน 5 ด้าน           

ที่มอีทิธพิลอย่างมากในการสร้างสภาวะกดดนัทางการแข่งขนัต่อทุกองค์กรทางธุรกจิ และแรงกดดนัทัง้ 5 ได้แก่           
1) คู่แขง่ขนั (Rivalry) ธุรกจิกจ็ะมกีารสรรหาวธิกีารและเทคนิคต่างๆ เพื่อทีจ่ะเอาชนะคู่แข่งทางธุรกจิของเราให้ได้ 
มกีารพฒันาในตวัสนิคา้ และมกีารบรหิารจดัการของธุรกจิตวัเองใหด้กีว่า เพื่อทีจ่ะดงึดูดใจใหผู้บ้รโิภคมาใชบ้รกิาร
และสนใจสนิคา้ของเรา 2) อ านาจการต่อรองของลูกคา้ (Bargaining power of customers) อ านาจต่อรองของลูกคา้
ถอืว่าเป็นปัจจยัหนึ่งที่ส าคญัมาก มกีารสรา้งแรงกดดนัต่อการแขง่ขนั เพราะบางทกีารทีเ่ราทราบถงึ กลุ่มลูกคา้ว่ามี
อ านาจการต่อรองแค่ไหนดูได้จากการก าหนดราคาซื้อขายสินค้า 3) อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์  
(Bargaining power of suppliers) ซพัพลายเออร์ คอื ผูท้ี่จ าหน่ายสนิคา้ หรอืวตัถุดบิ ส าหรบัใช้ในการผลติให้กบั
กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกจิ ซึ่งตวัซพัพลายเออรน์ัน้กค็อื ผูท้ี่ส่งสนิคา้ใหก้บัผูป้ระการเพื่อจ าหน่าย 4) ภยัคุกคามจาก
คู่แข่งใหม่ๆ ที่เกดิขึน้ (Threat of new entrants) ภยัคุกคามจากกคู่แข่งใหม่ๆ ที่เกดิขึน้ ย่อมก่อใหเ้กดิความกงัวล
ในดา้นการแขง่ขนัของธุรกจิ ส่งผลกระทบมาถงึธุรกจิของเราอย่างไรได้บ้าง ซึง่ส่งผลถงึการเปลีย่นแปลงของตลาด 
เช่น เมื่อมผีู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาจะส่งผลให้ปรมิาณสนิค้าในตลาดเพิม่ขึ้น และส่งผลต่อราคาสนิค้าที่จะ
เปลี่ยนแปลงไป 5) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of substitute products of services) ภัยคุกคามจาก
สนิคา้ทดแทนเกดิขึน้จากการมบีทบาทเพิม่ขึน้ของสนิคา้หรอืบรกิารที่มลีกัษณะใกล้เคยีงกนัจากสนิคา้เดมิสามารถ
ทดแทนกนัได ้ท าใหผู้ป้ระกอบการควบคุมราคาสนิคา้ของตวัเองไดย้ากและล าบากมากขึน้ (Porter, 1998) 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
  จากการศึกษาทฤษฎีและการทบทวนงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ผู้วจิยัได้รวบรวมและศกึษา  โดยน าแนวคดิ
และทฤษฏีเกี่ยวกับแรงกดดันทางธุรกิจ 5 ประการ ประกอบด้วย การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งขัน             
ในอุตสาหกรรมเดยีวกนั อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ สนิคา้ทดแทน และอ านาจการต่อรองของผูข้าย โดยน ามาปรบั
ใชเ้ป็นแนวทางในการวจิยั ดงัแสดงในภาพที ่1 
 

  
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 

  

ความไดเ้ปรยีบทาง        
การแขง่ขนัขอผูป้ระกอบการ
รา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัล าปาง 

การเขา้มาของคู่แขง่รายใหม่ 

คู่แขง่ขนัในอตุสาหกรรม
เดยีวกนั  

อ านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ 

สนิคา้ทดแทน 

อ านาจการต่อรองของผูข้าย 
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วิธีด าเนินการวิจยั 
การศึกษาครัง้นี้ เป็นการศึกษาแบบเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยได้ก าหนดวิธีการ           

ในการศกึษาไวด้งันี้ 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
ประชากร คอื ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขต อ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง จ านวน 351 รา้น (ส านักงาน

พาณิชย์จังหวัดล าปาง , 2566) ผู้ว ิจัยได้ท าการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเลือก           
กลุ่มตวัอย่างเฉพาะ ได้แก่ ผู้ประกอบการรา้นค้าปลีกในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง โดยได้ค านวณหาขนาด 
กลุ่มตวัอย่างด้วยการก าหนดค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 95% ระดบัความเชื่อมัน่ 0.05 (มคี่าความคาดเคลื่อนเท่ากบั 
+5%) โดยการใชส้ตูรค านวณกลุ่มตวัอย่างของยามาเน่ (Yamane, 1973) ไดจ้ านวน 187 รา้น จากสตูร 
 

n = 
N

1+Ne2 
 

เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับงานวิจัยในครัง้นี้  คือ แบบสอบถามที่สร้างขึ้น              

เพื่อสอบถามกลุ่มตวัอย่าง ซึง่แบบสอบถามมโีครงสรา้งในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดงันี้  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการ มลีกัษณะเป็นการเลอืกตอบ (Check list) เพยีงค าตอบเดียว 

ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระยะเวลาด าเนินกจิการ ระดบัการศกึษา และเงนิลงทุนในกจิการ โดยการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
scale 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเกีย่วกบัแรงกดดนัทางธุรกจิ ขอ้ค าถามจ านวน 15 ขอ้ ซึง่ผูว้จิยัไดพ้ฒันาขอ้ค าถาม
จากทฤษฎี Five Forces Model ของ Porter ประกอบด้วยข้อค าถามเกี่ยวกับ ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่              
คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ภยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทน และอ านาจการต่อรอง
ของผูข้าย โดยการวดัตวัแปรแบบ Interval scale 

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกี ขอ้ค าถาม 
จ านวน 8 ขอ้ ประกอบด้วย ขอ้ค าถามเกี่ยวกบัการสรา้งความแตกต่าง การเป็นผูน้ าด้านต้นทุน และการมุ่งตลาด
เฉพาะส่วน โดยการวดัตัวแปรแบบ Interval scale ซึ่งลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) โดยใช้มาตรวดัแบบ Likert (1967) ซึ่งก าหนดไว ้5 ระดบั ได้แก่ ระดบัความคดิเหน็มากที่สุด = 5 
คะแนน ระดบัความคดิเหน็มาก = 4 คะแนน ระดบัความคดิเหน็ปานกลาง = 3 คะแนน ระดบัความคดิเหน็น้อย = 2 
คะแนน และระดบัความคดิเหน็น้อยทีสุ่ด = 1 คะแนน 

การสร้างเครื่องมือและการหาคุณภาพของเครื่องมือ 
1) ศึกษางานวจิยัที่เกี่ยวข้องกบัแนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิยัที่เกี่ยวข้องจากกรอบแนวคดิ เกี่ยวกบั            

แรงกดดนัของสภาพทางธุรกจิที่ส่งผลต่อความสามารถทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัล าปาง 

2) สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยัเอกสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวข้องกบัการวจิยัเพื่อน ามาเป็นแนวทาง     
ในการก าหนดประเดน็และจ านวนขอ้ค าถามในแต่ละประเดน็ จากนัน้จงึสรา้งค าถามตามกรอบประเดน็ที่ก าหนดให้
ครอบคลุมเนื้อหาที่ต้องการวัดเกี่ยวกับแรงกดดันของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่ส่งผลต่อความสามารถ           
ทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

3) ผู้วจิยัตรวจหาคุณภาพเครื่องมอืโดยการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถามโดยผู้เชี่ยวชาญ จ านวน            
3 ท่าน พิจารณาความเที่ยงตรงรายข้อ  ( Index of item - objective congruence: IOC) เป็น 1 เมื่อเห็นว่า              
มคีวามตรง 0 เมื่อเหน็ว่าไม่แน่ใจ และ -1 และน าผลคะแนนมาค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้งตามวตัถุประสงค์
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ของเนื้อหาตามวิธีของ Rovinelli & Hambleton (1977) ได้เท่ากับ 1 ทุกข้อค าถาม แสดงว่าแบบสอบถามมี     
ความเชื่อมัน่สามารถน าไปใช้ เพื่อการวัดได้ และหาค่าความเชื่อมัน่  (Reliability) ของแบบสอบถาม                    
โดยน าแบบสอบถามที่ผ่านการวิเคราะห์หาความเที่ยงตรงตามเนื้อหาแล้วไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง จ านวน 30 ชุด โดยการหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของ
คอน บราท (Cronbach, L. J, 1990) ใช้โปรแกรมส าเรจ็รปู ซึ่งสามารถวเิคราะหค์วามเชื่อมัน่ของแบบสอบถามได้
ดงันี้ แรงกดดนัของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ เท่ากบั 0.967 และความได้เปรยีบทางการแข่งขนั เท่ากบั 0.897    
(ซึง่มคี่ามากกว่า .70) ดงันัน้ แสดงว่าแบบสอบถามมคีวามเชื่อมัน่และเชื่อถอืได ้

วิธีการรวบรวมข้อมูล 
1.  ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary data) เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม โดยผู้วิจัยลงพื้นที่                  

และน าแบบสอบถามไปแจกผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง จ านวน 187 ร้าน         
และอธบิายลกัษณะของแบบสอบถาม พรอ้มทัง้รอรบัแบบสอบถามคนื โดยแบบสอบถามไดก้ลบัคนืมา จ านวน 187 
แบบสอบถาม และน าขอ้มลูบนัทกึดว้ยเครื่องคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ 

2. ข้อมูลทุติยภูม ิ(Secondary data) โดยการค้นคว้าและรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น หนังสอื 
บทความวจิยั วารสารสิง่พมิพ์ และการคน้ควา้ขอ้มูลผ่านทางระบบอนิเตอร์เน็ตโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อศึกษา
แนวคดิ ทฤษฎีและผลงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดตวัแปรเกี่ยวกบัแรงกดดนัของ
สภาพแวดลอ้มทางธุรกจิทีส่่งผลต่อความสามารถทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัล าปาง 

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล เ ป็นการวิเคราะห์เชิงปริมาณโดยแจกแบบสอบถาม  (Questionnaires)                       
แก่กลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไว ้จากนัน้น าขอ้มลูทีไ่ดม้าวเิคราะหข์อ้มลูดงันี้ 

- การวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา การวเิคราะห์เพื่ออธบิายลกัษณะน ามาใช้ในการวเิคราะห์              
แรงกดดนัทางธุรกิจ และความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการร้านค้าปลกี สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์  
คอื ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

- การวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงอนุมาน น ามาใช้ในการวเิคราะห์อทิธพิลแรงกดดนัทางธุรกจิ ทีส่่งผล
ต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง โดยการวเิคราะห์
ค่ าสหสัมพันธ์ เพียร์ส ัน  (Pearson product moment correlation) โดยศึกษาจากระดับความสัมพันธ์ของ               
ค่าสหสมัพนัธ์ ์(Hinkle, 1988) และการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคณู 
 

ผลการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดแ้บ่งการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูตามวตัถุประสงค ์ดงันี้ 
ผลการศึกษาตามวตัถปุระสงค์ข้อท่ี 1 ศึกษาถึงแรงกดดนัทางธุรกิจของผูป้ระกอบการรา้นค้าปลกี   

ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 
ผลการวเิคราะห์แรงกดดนัทางธุรกิจของผู้ประกอบการร้านคา้ปลีกในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

ไดผ้ลดงัแสดงในตารางที ่1 
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ตารางท่ี 1 แสดงการวเิคราะห์แรงกดดนัทางธุรกจิ ได้แก่ การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม  
 เดยีวกนั อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ สนิคา้ทดแทน และอ านาจการต่อรองของผูข้ายโดยรวม 

แรงกดดนัทางธรุกิจ 5 ประการ �̅� S.D. ระดบัความคิดเหน็ 
1. การเขา้มาของคู่แขง่รายใหม่ 4.06 0.55 มาก 
2. คู่แขง่ขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั 4.03 0.53 มาก 
3. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 4.11 0.51 มาก 
4. สนิคา้ทดแทน 4.04 0.68 มาก 
5. อ านาจการต่อรองของผูข้าย 4.05 0.72 มาก 

รวม 4.06 0.53 มาก 

  
 จากตารางที่ 1 พบว่า ความคดิเหน็เกี่ยวกบัแรงกดดนัทางธุรกิจ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.06) 
เมื่อวิเคราะห์เป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดเป็นอันดับแรก ได้แก่ อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ         
(�̅� = 4.11) รองลงมา การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่  (𝒙 ̅= 4.06) อ านาจการต่อรองของผู้ขาย  (�̅� = 4.05)         
สนิคา้ทดแทน (�̅� = 4.04) และคู่แขง่ขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั (𝒙 ̅= 4.03) 
 

ผลการศึกษาตามวตัถปุระสงค์ข้อท่ี 2 ศึกษาถึงความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผู้ประกอบการ
รา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

ผลการวเิคราะหค์วามไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
ล าปาง ดงัแสดงในตารางที ่2 
 
ตารางท่ี 2  แสดงการวเิคราะห์ความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ ได้แก่ การสรา้งความแตกต่าง 

การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนและการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน  
ความได้เปรียบทางการ
แข่งขนัของผู้ประกอบการ �̅� S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

การสรา้งความแตกต่าง 4.11 0.60 มาก 
การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน 4.12 0.52 มาก 
การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน 4.28 0.55 มาก 

รวม 4.17 0.51 มาก 

 
จากตารางที่ 2  พบว่า ความคิดเห็นเกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ      

โดยรวม อยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.17) เมื่อวเิคราะหเ์ป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด คอื การมุ่งตลาด

เฉพาะส่วน (�̅� = 4.28) รองลงมา การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (�̅� = 4.12) และการสรา้งความแตกต่าง (�̅� = 4.11)  

ผลการศึกษาตามวตัถปุระสงค์ข้อท่ี 3 ศึกษาถึงแรงกดดนัทางธุรกจิที่ส่งผลต่อความได้เปรยีบทาง 
การแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 
 ผลการการทดสอบสมมตฐิานการวเิคราะหค์่าสหสมัพนัธเ์พยีรส์นั และการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุ 
ของแรงกดดนัทางธุรกจิ ทีส่่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัล าปาง ดงัแสดงในตารางที ่3 
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ตารางท่ี 3 แสดงการวเิคราะห์ค่าสหสมัพนัธ์เพยีร์สนั ของแรงกดดนัทางธุรกิจ ที่ส่งผลต่อความได้เปรียบทาง               
  การแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขต อ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

ตวัแปร X1 X2 X3 X4 X5 Y 
การเขา้มาของคู่แขง่รายใหม่ (X1) 1      
คู่แขง่ขนัในอตุสาหกรรมเดยีวกนั (X2) .828* 1     

อ านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ (X3) .746* .718* 1    
สนิคา้ทดแทน (X4) .812* .824* .482* 1   
อ านาจการต่อรองของผูข้าย (X5) .762* .815* .598* .797* 1  
ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั (Y) .716* .725* .512* .769* .734* 1 

VIF 5.678 5.857 3.352 5.686 3.588 - 
Tolerance 0.176 .171 .298 .176 .279 - 

* Correlation is significant at the 0.05 

จากตารางที่ 3 พบว่า ความสมัพนัธ์ของแรงกดดนัทางธุรกจิ ที่ส่งผลต่อความสามารถทางการแข่งขนั
ของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง มคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนั และความสมัพนัธ์
ในระดับสูง และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และสามารถใช้คาดการณ์  หรือพยากรณ์ระหว่างตัวแปรสองตัว           
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ไม่เกิน 0.85 (Cohen, 1988) โดยการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่  (X1) คู่แข่งขัน                 
ในอุตสาหกรรมเดียวกนั (X2) อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (X3) สนิค้าทดแทน (X4) และอ านาจการต่อรองของ
ผูข้าย (X5) มคีวามสมัพนัธ์กบัความสามารถทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 การทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระ พบว่า ค่า Variance Inflation factor (VIF) ของตวัแปรมคี่า
ระหว่าง 3.352 - 5.857 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 (Kleinbaum, 1998) และค่า Tolerance ของตัวแปรมีค่าระหว่าง  
0.171 - 0.298 ซึง่ไม่เขา้ใกล ้0 สรุปไดว้่าตวัแปรทุกตวัมอีสิระต่อกนั ไม่มปัีญหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ 
 
ตารางท่ี 4 แสดงการทดสอบสมมตฐิานการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูของแรงกดดนัทางธุรกจิ ทีส่่งผลต่อ 

 ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 
แรงกดดนัทางธรุกิจ Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
 ค่าคงที ่(α) 1.400 .195  7.166 .000 
การเขา้มาของคู่แขง่รายใหม่ (X1) .116 .098 .126 1.185 .237 
คู่แขง่ขนัในอตุสาหกรรมเดยีวกนั (X2) .074 .103 .078 .722 .471 
อ านาจการต่อรองของผูซ้ือ้ (X3) .027 .081 .027 .329 .742 
สนิคา้ทดแทน (X4) .296 .079 .396 3.738 .000 
อ านาจการต่อรองของผูข้าย (X5) .171 .059 .243 2.883 .004 

 R=0.802,R2 = 0.642,Adjusted R2 = 0.633,F= 65.051,SE = 0.308  

* ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4 พบว่า ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุคูณของแรงกดดนัทางธุรกจิ ที่มอีทิธพิลต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัล าปาง อย่างมีระดบั



วารสารบรหิารธรุกจิศรนีครนิทรวโิรฒ ปีที ่15 ฉบบัที ่1 มกราคม - มถิุนายน 2567 

 10 
 

นัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 มีทัง้หมด 2 ปัจจัย โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ สินค้าทดแทน (B = 0.296)       
และอ านาจการต่อรองของผู้ขาย (B = 0.171) โดยปัจจยัดงักล่าว สามารถอธิบายความสามารถทางการแข่งขนั  
ของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง ได้ร้อยละ 63.30 ในขณะที่การเข้ามาของ          
คู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั และอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ไม่มอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัต่อ
ความสามารถทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง 

สรปุและอภิปรายผล 
 ผลการศกึษาแรงกดดนัทางธุรกจิ ทีส่่งผลต่อความสามารถทางการแขง่ขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกี
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 

แรงกดดันทางธุรกิจของผู้ประกอบการ อยู่ในระดับมาก ซึ่งด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ อ านาจ         
การต่อรองของผูซ้ื้อ เนื่องมาจากรา้นคา้ปลกีมกีารปรบักลยุทธ์ และก าหนดราคาใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้
ตลอดเวลา รองลงมา การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ ผู้ประกอบการเหน็ว่าต้องใช้เวลาในการพฒันาคู่กบัลูกคา้ใช้
ระยะเวลานาน ส่วนอ านาจการต่อรองของผู้ขาย มกีารปรบัขึ้นราคาสนิค้า และลดคุณภาพหรอืจ านวนสนิคา้ลง   
ด้านสินค้าทดแทนนั ้นการที่ราคาสินค้าเดิมสูงขึ้นท าให้ลูกค้าเปลี่ยนใจไปซื้อสินค้าตัวใหม่ แล ะคู่แข่งขัน               
ในอุตสาหกรรมเดียวกัน โดยคู่แข่งขนัเกิดการแข่งขนัใช้สื่อโฆษณาในการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าปลีกมากขึ้น 
สอดคล้องกบังานวจิยัของ ศรินุิช ลอยกุลนันท์ และสุณิศา คงเขยีว (2564) พบว่า ปัจจยัด้านการแข่งขนัระหว่าง
ธุรกจิที่มอียู่ในอุตสาหกรรมถอืเป็นปัจจยัที่แสดงใหเ้หน็ว่าแต่ละอุตสาหกรรมมคีวามเป็นเอกลกัษณ์ และแตกต่าง
มากกว่าคู่แขง่ มคีวามสามารถในการแขง่ขนัมากกว่าอุตสาหกรรมเดยีวกนั และปัจจยัการคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่
ในอุตสาหกรรม ปัจจยัอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ปัจจยัการคุกคามของสนิค้าหรอืบรกิารทดแทน เป็นปัจจยัที่มี
ระดับความส าคญัอยู่ในระดับสูงทุกปัจจัย เนื่องจากธุรกิจในปัจจุบันมีการแข่งขนัสูงและมีการคงเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง อีกทัง้สอดคล้องกบั เจอร์ราด Gerard (2019) พบว่า การเสรมิก าลงัทัง้ 5 ปัจจยั ได้แก่ ภยัคุกคามจาก
คู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ภยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทน อ านาจ
การต่อรองของผูข้าย ในธุรกจิที่มกีารแข่งขนัและเทคโนโลยขีัน้สงู ในปัจจุบนัสภาพแวดล้อมช่วยในการขบัเคลื่อน
อุตสาหกรรมการแข่งขนั ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใช้ในการประกอบธุรกิจ เพื่อเป็นแรงผลกัดนัการแข่งขนักบั           
คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม ดงันัน้ ผู้ประกอบการต้องปรบักลยุทธ์ในการแข่งขนั วเิคราะห์สภาพแวดล้อม โดยน า
ปัจจยัทัง้ 5 ประการ มาใชเ้พื่อสามารถต่อสูก้บัคู่แขง่และไดเ้ปรยีบทางการคา้ได้ 
             ส่วนความสามารถทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ พบว่า อยู่ในระดบัมาก ด้านที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด 
คอื การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน คอื มกีลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีช่ดัเจนในการขายและใหบ้รกิาร รองลงมาคอื การเป็นผูน้ า
ด้านต้นทุน คอื สามารถรกัษาระดบัต้นทุนในการด าเนินงานได้เท่าเดมิหรอืลดลงได้ และการสรา้งความแตกต่าง   
คือ การให้ความส าคัญกับการบริการหลังการขาย อ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าเพื่อสร้างความแตกต่าง            
และความประทบัใจในการบรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ นิตยา สุภาภรณ์ (2564) พบว่า ความสามารถ        
ของผู้ประกอบการ มีความสามารถในการควบคุมสถานการณ์กับความสามารถด้านความเป็นตัวของตัวเอง 
สามารถแก้ปัญหาในสถานการณ์ต่างๆ และปรับตัววิเคราะห์ความสามารถของคู่แข่งเพื่อน ามาปรับให้เกิด         
การไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั ส าหรบัความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัปัจจยัการเป็นผูน้ าทางด้านตน้ทุน เป็นตวัแปร
ที่ส าคญัซึ่งผูป้ระกอบการควบคุมตน้ทุนในการผลติ และรกัษาระดบัตน้ทุนการผลติเพื่อสามารถก าหนดราคาสนิคา้
ได้เหนือกว่าคู่แข่ง และสอดคล้องกบั ซบีาร ีและซรีอน Zeebaree & Siron (2017) พบว่า ความได้เปรยีบทางการ
แข่งขนัไม่เพยีงแต่เป็นประโยชน์ต่อธุรกจิเท่านัน้ แต่ยงัเป็นประโยชน์ต่อเจ้าของธุรกจิอีกด้วย เพื่อพฒันาความรู้ 
ทกัษะพเิศษและทรพัยากรส าหรบั SMEs กลยุทธ์ในการเขา้สู่ระดบัสากล บรษิทัต่างๆ ใช้ตลาดเพื่อเพิม่มูลค่าของ
บรษิทั และสอดคลอ้งกบั ซาบไีฮนี และจานัวร ์Sabihaini & Januar (2020) พบว่า กลยุทธก์ารแขง่ขนัช่วยปรบัปรุง
ประสทิธภิาพโดยรวมการด าเนินการโดยใชก้ลยุทธ์การแขง่ขนั ได้แก่ ต้นทุน การสรา้งความแตกต่าง และกลยุทธ์
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ดา้นนวตักรรมเป็นปัจจยัก าหนดล าดบัความส าคญัของการแขง่ขนัเพื่อความได้เปรยีบทางการแขง่ขนั ดงันัน้ การที่
ผูป้ระกอบการน ากลยุทธค์วามไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัมาใชใ้นธุรกจิ สามารถท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถวางแผน 
และพฒันาธุรกจิใหม้คีวามแตกต่างและกา้วหน้ามากกว่าคู่แขง่ขนั 

แรงกดดนัทางธุรกจิ 5 ประการ ในดา้นสนิคา้ทดแทน และดา้นอ านาจการต่อรองของผูข้าย มอีทิธพิลต่อ
ความสามารถทางการแข่งขนัของผู้ประกอบการรา้นค้าปลีก อาจเกิดจากในด้านสนิค้าทดแทน สนิค้าในร้านคา้           
มกีารแข่งขนักบัธุรกิจอื่นๆ ที่ผลิตภณัฑ์ที่สามารถทดแทนกนัได้ ซึ่งอาจจะไม่ใช่ผลิตภณัฑ์เดียวกนัแต่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้และราคาที่ถูกกว่า อีกทัง้การสรา้งความแตกต่างของการบรกิารและสนิคา้ 
ส่วนดา้นอ านาจการต่อรองของผูข้าย จะเหน็ไดว้่าปัจจุบนัลูกคา้สามารถเลอืกใช้บรกิาร และซื้อสนิคา้ทีม่กีารบรกิาร
ที่ดีและราคาถูก การลด แลก แจก แถม ดงันัน้ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกต้องก าหนดราคาสนิค้า และคุณภาพ   
ของสนิคา้ใหม้คีวามเหมาะสม หากก าหนดราคาแพงและสนิค้าไม่มคีุณภาพ อาจท าใหลู้กค้าเปลี่ยนไปใช้บริการ    
ที่อื่นได้เช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิรินุช ลอยกุลนันท์ และสุณิศา คงเขียว  (2564) พบว่า                  
ดา้นการคุกคามของสนิคา้หรอืบรกิารทดแทน มอีทิธพิลต่อความสามารถในการแข่งขนั ซึง่ลูกคา้สามารถใชบ้รกิาร
ทดแทนได้ที่มคีวามคุม้ค่า และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ด้วย นอกจากนี้การมคี่าบรกิารที่ต ่า
กว่า เป็นสิง่ทีส่ามารถจูงใจลูกคา้ไดเ้ช่นกนั ในขณะที่การเขา้มาของคู่แขง่รายใหม่ คู่แขง่ขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั 
และอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ไม่มอีทิธพิลต่อความสามารถทางการแข่งขนัของผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัล าปาง ซึ่งอาจเป็นเพราะว่า การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งขนัต้อ งใช้ระยะเวลานาน       
ในการเข้าสู่ตลาด และครองใจลูกค้า ส่วนคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกัน และอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ 
เนื่องจากการก าหนดราคาและคุณภาพของสินค้ามีลักษณะเหมือนกัน ดังนัน้ ความแตกต่างจึงน้อย กลยุทธ์         
ที่ผูป้ระกอบการใชค้อืท าใหเ้ป็นลูกคา้ประจ า หรอืสมคัรเป็นสมาชกิของรา้น เพื่อใหส้่วนลด หรอืสะสมคะแนนแลก
ของรางวลั ดังนัน้ ลูกค้าจะเลือกซื้อสินค้าที่ร้าน ร้านค้าปลีกมีการด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลานาน ดังนัน้           
คู่แข่งขนัทีเ่ขา้มาใหม่ต้องใชร้ะยะเวลานานในการเขา้สู่ตลาดและครองใจลูกคา้ ส่วนการก าหนดราคา และคุณภาพ
ของสนิคา้มลีกัษณะเหมอืนกนั ดงันัน้ ความแตกต่างในด้านราคาและสนิคา้จงึน้อย ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรเสรมิ
กลยุทธ์ เพื่อสร้างความเชื่อมัน่และการบรกิารที่ดีให้เป็นที่พงึพอใจของลูกค้า เช่น การท าให้เป็นลูกค้าป ระจ า      
การสมคัรเป็นสมาชกิของรา้น เพื่อใหส้่วนลด การสะสมคะแนนแลกของรางวลั เป็นตน้ 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 
1. แรงกดดนัทางธุรกจิ 5 ประการ ในดา้นสนิคา้ทดแทน และดา้นอ านาจการต่อรองของผูข้าย มอีทิธพิล

ต่อความสามารถทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านค้าปลีก เนื่องจากสินค้าในร้านค้ามีการแข่งขัน                 
กบัธุรกจิอื่นๆ ซึ่งเป็นผลติภณัฑ์ที่สามารถทดแทนกนัได้ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ และราคา   
ที่ถูกกว่า ลูกคา้สามารถเลอืกใช้บรกิารและซื้อสนิคา้ที่มกีารบรกิารที่ดแีละราคาถูก การลด แลก แจก แถม ดงันัน้ 
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก ควรก าหนดกลยุทธ์เพื่อใช้ก าหนดราคาสนิค้า และเน้นในเรื่องคุณภาพของสนิค้าให้       
มคีวามเหมาะสม หากก าหนดราคาแพงและสนิคา้ไม่มคีุณภาพ อาจท าใหลู้กคา้เปลี่ยนไปใชบ้รกิารที่อื่นได้เช่นกนั 
และเน้นสรา้งความแตกต่างในดา้นการใหบ้รกิารกบัลูกคา้ 

2 .  ค ว าม ได้ เ ป รีย บท า ง ก า ร แข่ ง ขัน เ ป็ น สิ่ ง ที่ ส า คัญ  ทั ้ง ด้ า นก า ร เ ป็ นผู้ น า ด้ า น ต้ น ทุ น                                 
การสร้างความแตกต่าง และการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน ดงันัน้ ผู้ประกอบการควรควบคุมต้นทุน และรกัษาระดบั
ต้นทุน เพื่อสามารถก าหนดราคาสนิคา้ได้เหนือกว่าคู่แขง่ เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพในการด าเนินธุรกจิ และมุ่งเน้น
กจิการใหเ้กดิความสามารถในการน าเสนอสนิคา้หรอืการบรกิารใหม่ๆ อย่างรวดเรว็ โดยแสวงหาองคค์วามรูใ้หม่ๆ 
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารของตนเพื่อน ามาพฒันาใหส้ามารถน าเสนอแก่ลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็  
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ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ศึกษาถึงกลยุทธ์ของผู้ประกอบการในการรับมือกับแรงกดดันทางธุรกิจ วิเคราะห์กลยุทธ์                 

ทีผู่ป้ระกอบการใชใ้นการปรบัตวัและรกัษาความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 
2. ศกึษาถงึปัจจยัทีส่่งเสรมิ หรอืขดัขวางการใชก้ลยุทธ์ และการน าเทคโนโลยแีละนวตักรรมในการเพิม่

ความสามารถในการแขง่ขนั 
3. เปรียบเทียบถึงความแตกต่างระหว่างธุรกิจขนาดเล็กและขนาดใหญ่  ในการรบัมอืกับแรงกดดนั              

ทางธุรกจิว่าธุรกจิขนาดต่างกนัมกีลยุทธ์ และความสามารถในการรบัมอืแตกต่างกนัอย่างไร 
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