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บทคัดย่อ (Abstract) 

 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์โมเดลเชิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวที่

มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย เป็นการ

วิจัยเชิงสำรวจ โดยอาศัยแบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไปที่จด

ทะเบียนนิติบุคคล จำนวน 251 ราย โดยอาศัยการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ค่าเฉลี่ยของดัชนีความ

สอดคล้อง (IOC) เท่ากับ 0.626 และผลการทดสอบค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) 
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เท่ากับ 0.91 สำหรับผลการวิเคราะห์ปัจจัยองค์ประกอบเชิงยืนยัน (CFA) และการวิเคราะห์

แบบจำลองสมการโครงสร้าง (SEM) พบว่า (1) แบบจำลองมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 

โดยพิจารณาจากค่าสถิติประเมินความกลมกลืนของตัวแบบกับข้อมูลเชิงประจักษ์ (2 = 18.16, df = 16, 

2/df = 1.13, P-value = 0.32, RMR = 0.160, GFI = 0.963, RMSEA = 0.045 และ CFI = 

0.988) และ (2) อิทธิพลความสามารถในการปรับตัว มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของผู้ประกอบการ

ธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย มีค่าเท่ากับ 0.39 สรุปได้ว่า การที่ผู้ประกอบการให้

ความสำคัญต่อความสามารถในการปรับตัวในด้านการบริหารจัดการ  การบริหารเงินทุน  และ

การตลาดและการขาย จะช่วยให้ผู้ประกอบการอยู่รอดในธุรกิจซื้อมาขายไปได้และยังช่วยให้ธุรกิจมี

ผลดำเนินงานที่ดีขี้นได ้ 

คำสำคัญ: ความสามารถในการปรับตัว ความอยู่รอดของผู้ประกอบการ ธุรกิจซื้อมาขายไป 

 

Abstract 

 
This research aims to analyze the causal model of adaptability and 

survivability of entrepreneur trading business of Thailand.  This research was the 

survey research testing 251 respondents who entrepreneurs in trading business 

company registration.  The research sampling was purposive sampling.  The index of 

item-objective congruence (IOC) was 0.626 and reliability value of 0. 94. The 

hypothesis testing used confirmatory factor analysis (CFA)  and structural equation 

modeling ( SEM) .  According to the analysis, (1)  the causal relationship model was 

congruent with the empirical data (2 = 18.16, df = 16, 2/df = 1.13, P-value = 0.32, RMR 

= 0.160, GFI = 0.963, RMSEA = 0.045 and CFI = 0.988), (2) the influence of adaptability 

on survivability of entrepreneur trading business of Thailand with regression coefficient 

0. 39. Conclusion that the entrepreneurs focus on adaptability in terms of 

management. capital management and marketing and sales would be help 

entrepreneurs to survive and better performance in trading business. 
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บทนำ (Introduction) 
  

ธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) คือหนึ่งประเภทของการทำธุรกิจโดยที่เจ้าของธุรกิจไม่

จำเป็นต้องมีความรู้ในส่วนของการผลิตสินค้าด้วยตัวเอง เจ้าของธุรกิจสามารถซื้อสินค้าโดยตรงจาก 

“ผู้ผลิตสินค้า” หรือ “พ่อค้าคนกลาง” แล้วนำสินค้ามาขายต่อโดยการเพ่ิมราคาเพ่ือรรับกำไร ทั้งนี้ก็

เป็นเพราะผู้ผลิตบางรายอาจจะเป็นผู้เชี่ยวชาญในส่วนของการผลิตสินค้า แต่อาจจะไม่ได้เชี่ยวชาญ

หรือมีความสามารถมากเพียงพอในการนำสินค้าไปจำหน่ายในท้องตลาดหรือนำสินค้าไปสู ่มือ

ผู้บริโภคได้โดยตรง (สมปราชญ์ กุลนรัตน์, 2554) เจ้าของธุรกิจรายย่อยหรือพ่อค้าคนกลางจึงเป็น

ตัวแปรสำคัญที่จะทำให้สินค้าของผู้ผลิตเหล่านั้นไปถึงมือผู้บริโภคได้อย่างสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 

ธุรกิจซื้อมาขายไปจึงเป็นธุรกิจที่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อขายสินค้าหรือเป็นคนกลางในการซื้อขาย

สินค้าระหว่างผู ้ผลิตกับผู ้บริโภค หรือจากผู ้ขายส่งอีกต่อหนึ ่งธุรกิจซื ้อมาขายไปจะมีสินค้า

หลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้เลือกซื้อมาขายต่อ และมีผู้ประกอบการหลาย ๆ คนขายสินค้าผ่าน

สื่อออนไลน์ แต่ก็ไม่ใช่สินค้าทุกอย่างจะขายออนไลน์แล้วขายดี เนื่องจากสินค้ าบางอย่างขายหน้า

ร้านได้มากกว่าการขายออนไลน์ แต่ก่อนจะเริ ่มทำธุรกิจซื ้อมาขายไป ผู ้ประกอบการต้องให้

ความสำคัญต่อวางกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น การหาทำเลที่มีคนสัญจร คู่แข่งที่ขายสินค้าประเภท

เดียวกันยังน้อย และลูกค้ามีโอกาสจะหยุดดูสินค้าเราได้ด้วย สินค้าที่นำมาวางขายต้องเป็นสินค้าที่

กลุ่มเป้าหมายกำลังต้องการ เป็นต้น (เกรียติรัตน์  จินดามณี, 2560) นอกจากนี้ สิ่งที่จะทำให้ธุรกิจ

ซื ้อมาขายไปสามารถปรับตัวและความอยู ่รอดอยู ่ได้ภายใต้สภาพแวดล้อมทางธุรกิจที ่มีการ

เปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วได้ก็คือการบริหารจัดการร้านโดยเฉพาะอย่างยิ่ งบริหารสต๊อกสินค้าและ

เทคนิคการขายสินค้าเพราะจะช่วยให้ผู ้ประกอบการได้รับผลกำไรมากขึ้น (พงศธร ธนบดีภัทร, 

2564) 

ธุรกิจซื้อมาขายไปมีบทบาทสำคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศมาอย่างยาวนาน และ

เป็นช่องทางการจัดจำหน่ายที ่สำคัญของผู ้ผลิตในการกระจายสินค้าไปสู ่ผู ้บริโภคคนสุดท้าย 

ขณะเดียวกันภาวะการแข่งขันในธุรกิจก็ทวีความรุนแรงขึ้นเช่นกัน ทำให้ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมา

ขายไปต้องเผชิญกับความท้าทายในการดำเนินธุรกิจท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงของตลาดอย่าง

รวดเร็ว ส่งผลให้ผู้ประกอบการต้องมีความพร้อมรับมือสถานการณ์ท่ีเข้ามากระทบต่อธุรกิจเพ่ือเพ่ิม

https://m.se-ed.com/Search/Result/author?key=%e0%b8%aa%e0%b8%a1%e0%b8%9b%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%8a%e0%b8%8d%e0%b9%8c+%e0%b8%81%e0%b8%b8%e0%b8%a5%e0%b8%99%e0%b8%a3%e0%b8%b1%e0%b8%95%e0%b8%99%e0%b9%8c
https://www.naiin.com/writer/050948


 

ศักยภาพในการแข่งขันให้สูงขึ้น ดังนั้น การปรับตัวของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไปจึงเป็นเรื่อง

ที ่มีคามจำเป็นเพื ่อให้ธ ุรกิจอยู ่รอดได้ในอนาคต ผู ้ว ิจ ัยจึงสนใจศึกษาโมเดลเชิงสาเหตุของ

ความสามารถในการปรับตัวที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรด

ดิ้ง) ของประเทศไทย เพ่ือแนวทางให้กับผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) หรือบุคคลทั่วไปที่

มิ่งหวังจะประกอบอาชีพนี้ ได้พิจารณาถึงรูปแบบการปรับตัวในการดำเนินธุรกิจให้สอดรับกับสภาวะ

การเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจในยุคปัจจุบันเพื่อความอยู่รอดของของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป 

(เทรดดิ้ง) ของไทยต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย (Research Objectives) 

 

 เพื่อวิเคราะห์โมเดลเชิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอด

ของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย 

 

สมมติฐานการวิจัย 

 

1. โมเดลเชิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวมีอิทธิพลต่อความอยู ่รอดของ
ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 

2. ความสามารถในการปรับตัว มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขาย
ไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย 
 

วิธีดำเนินการวิจัย (Research Methods)  
 

ประชากร 

การวิจัยนี้เป็นการศึกษาผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ทีจ่ดทะเบียนนิติบุคคล

ซึ่งมีสถานประกอบการในประเทศไทยดำเนินธุรกิจหลักการซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) จำนวน 127,494 

ราย ณ วันที่ 31ตุลาคม 2565 (ข้อมูลกรมพัฒนาธุรกิจการค้า ณ 31 ตุลาคม 2562) เหตุผลที่เลือก

ศึกษากับกลุ่มประชากรดังกล่าวเนื่องจากเป็นกลุ่มผู้ประกอบการขนาดเล็กที่ผ่านวิกฤติการโควิด-19 



 
 

กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างตามเงื่อนไขของการวิเคราะห์สมการโครงสร้างต้องมีขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

ตั้งแต่ 200 ตัวอย่างขึ้นไปในกรณีที่โมเดลไม่มีความซับซ้อน (Hair et al., 2014) และควรมีขนาด

ตัวอย่างอย่างน้อย 200 ตัวอย่างหรือ 5 เท่าของข้อคำถาม (Kline, 2016) ในการวิจัยนี้มีตัวแปรสังเกต

ได้ทั้งหมด 5 ตัวแปร 45 ข้อคำถาม ขนาดกลุ่มตัวอย่างจึงไม่ควรน้อยกว่า 225 ตัวอย่าง (45 ข้อ

คำถาม x 5 เท่า) ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง พบว่ามีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 251 ราย ถือ

ได้ว่าขนาดกลุ่มตัวอย่างเป็นไปตามเง่ือนไข 

 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือวิจัยในครั้งนี้คือ แบบสอบถาม ประกอบด้วย 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน 6 ข้อ ลักษณะข้อคำถามเป็นแบบ

เลือกตอบ เป็นการวัดข้อมูลระดับนามบัญญัติ (Nominal Scale) ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ประสบการณ์ทำธุรกิจ และช่องทางจำหน่ายทางออนไลน์ในช่วงสถานการณ์ โควิด-19 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามความสามารถในการปรับตัว จำนวน 30 ข้อ แบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 

การบริหารจัดการ จำนวน 10 ข้อ การบริหารเงินทุน จำนวน 10 ข้อ และการตลาดและการขาย 

จำนวน 10 ข้อ 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามความอยู่รอดของธุรกิจ จำนวน 9 ข้อแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ การ

จัดการความรู้ จำนวน 5 ข้อ และการจัดการนวัตกรรม จำนวน 4 ข้อ 

โดยแบบสอบถามตอนที่ 2 และตอนที่ 3 เป็นคำถามแบบเรียงลำดับ (Interval Scale) 5 

ระดับ ได้แก่ ระดับ 5 คือ เห็นด้วยอย่างยิ่ง ถึงระดับ 1 คือ ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือทีใ่ช้ในการวิจัย 

แบบสอบถามชุดนี้ผ่านการทดสอบความเที่ยงของเครื่องมือโดยใช้ผู้เชี่ยวชาญโดยใช้การวัด

ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามและวัตถุประสงค์ ( IOC) โดยเกณฑ์ที่ยอมรับได้ของค่าดัชนี

ความสอดคล้องควรเท่ากับหรือมากกว่า 0.5 ซึ่งได้ค่าเฉลี่ยของดัชนีความสอดคล้อง ( IOC) เท่ากับ 

0.626 หลังจากนั้นมาทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้วิธีการหาค่า



 

สัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient; α) โดยผลการทดสอบได้ค่า

ความเชื่อมั่น ด้านความสามารถในการปรับตัว เท่ากับ 0.89 และด้านความอยู่รอดของธุรกิจเทา่กับ 

0.92 ตามลำดับ ทั้งนีผ้ลการทดสอบได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.91 แสดง

ว่า แบบสอบถามฉบับนี้มีประสิทธิภาพสามารถนำไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยโดยใช้

แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจริง พร้อมกับชี้แจงวัตถุประสงค์การวิจัยเพื่อขอความอนุเคราะห์ตอบ

แบบสอบถามจากผู ้ประกอบการธุรกิจซื ้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) โดยกำหนดกลุ่มตัวอย่าง  251 

ตัวอย่าง เมื่อผู้วิจัยได้รวบรวมแบบสอบถามได้ทั้งหมดแล้วทำการตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์

ของแบบสอบถามเพื ่อทำการวิเคราะห์ข้อมูลตามขั ้นตอนต่อไป และแหล่งข้อมูลทุต ิยภูมิ 

(Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการรวบรวมข้อมูล และหนังสือทางวิชาการ งานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง และข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ซึ่งนำมาใช้เป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือในการวิจัย การ

ใช้สถิติ และประกอบการวิเคราะห์ผลการวิจัย 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล  

การทดสอบสมมติฐานการวิจัย ประกอบด้วย 1) การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (CFA) เพ่ือยืนยัน

ตัวบ่งชี้ของตัวแปรสังเกตได้ สามารถอธิบายตัวแปรแฝง ซึ่งได้แก่ ความสามารถในการปรับตัว และ

ความอยู่รอดของธุรกิจ และ 2) การวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (SEM) เพื่อแสดงให้เห็นถึง

ความสัมพันธ์เช ิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวที ่ม ีอ ิทธ ิพลต่อความอยู ่รอดของ

ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย 

 

ผลการวิจัย (Research Results) 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรด

ดิ ้ง) พบว่า เป็นเพศหญิง 177 คน (ร้อยละ 70.52) มีอายุ 40-49 ปี 82 คน (ร้อยละ 32.67) 

การศึกษาปริญญาตรี 244 (ร้อยละ 97.21) มีประสบการณ์ทำธุรกิจน้อยกว่า 5 ปี 194 คน (ร้อยละ 



 
77.29) และใช้ช่องทางออนไลน์ Face book 151 คน (ร้อยละ 60.16) สำหรับผลการวิเคราะห์ มี

ดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis) 

ผลการทดสอบสมมติฐานโมเดลเชิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวมีอิทธิพลต่อ

ความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย  สอดคล้องกับข้อมูล

เชิงประจักษ์ พบว่า ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของตัวบ่งชี้องค์ประกอบตัวแปรแฝงใน

โมเดลการวัดมีความสอดคล้องระหว่างข้อมูลเชิงทฤษฎีกับข้อมูลเชิงประจักษ์ของตัวแปร มี

รายละเอียดดังนี้ ความสามารถในการปรับตัว มีค่า 2/df เท่ากับ 1.01 ค่า p-value เท่ากับ .52 

ค่า GFI เท่ากับ .99 ค่า AGFI เท่ากับ .97 ค่า RMR เท่ากับ .01 และค่า RMSEA เท่ากับ .01 และ

ความอยู่รอดของธุรกิจ มีค่า 2/df เท่ากับ .98 ค่า p-value เท่ากับ .47 ค่า GFI เท่ากับ 1.00 ค่า 

AGFI เท่ากับ .97 ค่า RMR เท่ากับ .01 และค่า RMSEA เท่ากับ .00 และทุกตัวแปรสังเกตได้ของตัว

แปรแฝงทุกตัวแปรมีค่าน้ำหนักองค์ประกอบอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ (p <.01) ดังนั้นตัวแปรสังเกต

ได้ที่นำมาใช้วัดตัวแปรแฝงสำหรับการวิจัยในครั้งนี้มีความสอดคล้องตามเงื่อนไขของการวิเคราะห์

องค์ประกอบเชิงยืนยัน 

2. การวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (Structural Equation Modeling) 

ผลการทดสอบสมมติฐานความสามารถในการปรับตัว มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของ

ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย พบว่า แบบจำลองมีความสอดคล้องกับ

ข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยพิจารณาจากค่าสถิติประเมินความกลมกลืนของตัวแบบกับข้อมูลเชิง

ประจักษ์สอดคล้องคือ 2 = 18.16, df = 16, 2/df = 1.13, P-value = 0.32 แสดงว่า ไม่มี

นัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 ค่า RMR = 0.160, GFI = 0.963, RMSEA = 0.045 และ CFI = 

0.988 ดังนั้น จึงยอมรับสมมติฐาน 



 

 
 

ภาพที่ 2 การวิเคราะห์โมเดลเชิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอด

ของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย 

 

เม ื ่อพิจารณาความส ัมพ ันธ ์ระหว ่างองค์ประกอบของต ัวแปรที ่ส ังเกตได ้ของ

ความสามารถในการปรับตัว (AS) พบว่า ตัวแปรที่มีค่าน้ำหนักองค์ประกอบความสำคัญมากที่สุดคือ 

การตลาดและการขาย (0.87) รองลงมาคือ การบริหารเงินทุน (0.85) และการบริหารจัดการ (0.83) 

ตามลำดับ 

สำหรับความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบของตัวแปรที่สังเกตได้ของความอยู่รอดของ

ผู้ประกอบการ (SUR) พบว่า ตัวแปรที่มีค่าน้ำหนักองค์ประกอบความสำคัญมากท่ีสุดคือ การจัดการ

ความรู้ (0.79) รองลงมาคือ การจัดการนวัตกรรม (0.78)  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความสามารถในการปรับตัว (AS) ส่งผลต่อความอยู่

รอดของผู ้ประกอบการ (SUR) ด้วยค่าอิทธิพลเท่ากับ 0.39 สามารถอธิบายความอยู ่รอดของ

ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ได้ร้อยละ 51 

 

อภิปรายผล (Research Discussion)  
 

การวิเคราะห์โมเดลเชิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอด

ของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทยอภิปรายผลได้ดังนี้ 



 
ความสามารถในการปรับตัว กับความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรด

ดิ้ง) ของประเทศไทยมีปัจจัยที่สำคัญที่สุดคือ การบริหารจัดการ โดยให้ความสำคัญกับการบริหาร

เงินทุน และการตลาดและการขาย ข้อค้นพบนี้บ่งชี้ว่า ในการดำเนินธุรกิจไม่มีผู้ประกอบการใดที่

สามารถอยู่รอดได้ตลอดโดยไม่มีการปรับตัว ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไปที่มีความสามารถใน

การปรับตัวทั้งในด้านการบริหารจัดการ การบริหารเงินทุน  และการตลาดและการขาย จะสามารถ

รับมือกับสภาวะการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็วได้ไม่ว่าจะเป็นการปรับตัวในเรื่อง

การผลิตสินค้า บริการ การตลาด ช่องทางการจัดจำหน่าย บุคลากร และการเงิน รวมถึงสิ่งอำนวย

ความสะดวกต่าง ๆ ซึ่งความสามารถในการปรับตัวนี้จะส่งผลให้ธุรกิจมีผลดำเนินงานที่ดีขึ้นได้ ซึ่ง

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ Dewin (2019) พบว่าความสามารถในการปรับตัวส่งผลกระทบ

โดยตรงต่อความอยู่รอด ซึ่งบ่งชี้ว่าในระยะยาวผู้ประกอบการตระหนักว่าการปรับตัวเป็นเรื่องจำเป็น

ในการประกอบธุรกิจ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Kaehler, C., et al. (2014) พบว่า ความสามารถ

ในการปรับตัวมีผลต่อกลยุทธ์ของธุรกิจและมีความสัมพันธ์กับการปรับตัวของธุรกิจในระดับสูง  

ขณะเดียวกันความในการปรับตัวมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดในด้านการจัดการความรู้ ซึ่งจะ

ทำให้บริษัทฯ สามารถเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารงานให้บรรลุประสิทธิผลด้วยต้นทุน/ค่าใช้จ่าย

ของที่ลดลง ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ Haider & Kayani (2020) และ Migdadi (2020) ที่

พบว่า ธุรกิจต้องเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้าเพื่อที่จะได้ตอบสนองลูกค้าด้วยต้นทุนที่เหมาะสม 

ส่วนด้านการจัดการนวัตกรรม ช่วยให้เกิดการพัฒนาและการเพิ่มช่องทางการตลาดใหม่ ๆ ที่เข้าถึง

กลุ ่มลูกค้าได้มีมากขึ ้น และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ Gyemang & Emeagwali (2020); 

Migdadi (2020) และ Gallegos, Salvador Duran & Soria Gomez (2020) ที่พบว่านวัตกรรมทำ

ให้เกิดการพัฒนาและปรับปรุงกระบวนการบริหารจัดการที่ช่วยเพิ่มความสามารถทางการแข่งขัน

ของธุรกิจและช่วยให้ธุรกิจอยู่รอดในธุรกิจได ้

 

ข้อเสนอแนะ (Research Suggestions)  
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง)สามารถนำผลการวิจัยไปเป็นแนวทางในการ

ปรับตัวในการดำเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความสามารถทางการแข่งขันให้กับธุรกิจได้ 



 

2. การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาโมเดลเชิงสาเหตุของความสามารถในการปรับตัวที่มีอิทธิพลต่อ

ความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย  แต่ในการดำเนิน

ธุรกิจจริงความอยู่รอดของผู้ประกอบการนั้นธุรกิจยังต้องให้ความสำคัญต่อความสามารถในการ

แข่งขันของธุรกิจ และการจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า อีกด้วย 

3.  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

ควรศึกษาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุเพิ่มเติมเกี่ยวกับความสามารถทางการแข่งขันที่ส่งผลต่อ

ความอยู่รอดของผู้ประกอบการธุรกิจซื้อมาขายไป (เทรดดิ้ง) ของประเทศไทย 
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