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คุณลักษณะของตลาดค้าส่ง ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง  
และส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจเพ่ือสร้างความยั่งยืน 

ของผู้ประกอบการค้าส่ง 
Characteristics of Wholesale Market, Wholesaler Capability, Wholesaler 
Characteristics, and Marketing mix for the Success of the Business to 

Create the Sustainability of Wholesalers 
 

สุบิน  พุทโสม1 
Subin  Putsom1 

 
บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหาแบบจ าลองเชิงสาเหตุของคุณลักษณะของตลาดค้าส่ง 
ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจเพ่ือสร้างความยั่งยืนของผู้ประกอบการค้าส่งเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาได้แก่ 
ผู้ประกอบการค้าส่งผักและผลไม้จ านวน 230 คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม สถิติที่ใช้
วิเคราะห์ คือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 
การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน และการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง ผลการวิจัยพบว่าคุณลักษณะ
ของตลาดค้าส่งไม่มีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่งแต่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของ
ผู้ค้าส่ง ส่วนความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพล
ทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่งและมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่าน
ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และพบว่าความส าเร็จของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง 
งานวิจัยในครั้งนี้แสดงข้อมูลเชิงประจักษ์ท่ีมีความแตกต่างจากงานวิจัยในอดีตบางประเด็น ทั้งนี้ผู้วิจัย
ได้ให้ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคตส าหรับผู้ที่สนใจจะน าตัวแปรไปศึกษา 
 
ค าส าคัญ:  คุณลักษณะของตลาด, ความสามารถของผู้ค้าส่ง, คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง, ส่วนประสม
การตลาด, ความยั่งยืนของธุรกิจ 
 
Abstract 
 The objective of this research is to investigate a causal model of the characteristics 
of the wholesale market, wholesaler capability, wholesaler characteristics, and marketing 
mix for the success of the business to create the sustainability of wholesalers. This research 
is quantitative. The studied sample groups were 230 fruit and vegetable wholesalers. Data 
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were collected by questionnaires. The statistics analysis were of frequency, percentage, 
mean, standard deviation, correlation coefficient analysis, confirmatory factor analysis, and 
Structural Equation Modeling. The result shows that the characteristics of the wholesale 
market had no direct influence on the success of wholesalers, but it has an indirect influence 
on the sustainability of wholesalers. Therefore, the ability of the wholesaler characteristics 
and the marketing mix has a direct influence on the success of wholesalers and indirectly 
influences wholesalers' sustainability through their success. In addition, the success of 
wholesalers has a direct influence on the sustainability of wholesalers. The research shows 
that empirical data has some changes and differences from past researches. Suggestions are 
provided for future research studies and those who are interested in studying these variables. 
 
Keywords: Market characteristics, Wholesaler capability, Wholesaler characteristic, 
Marketing mix, Business sustainable 
  
บทน า 

ความส าเร็จของผู้ค้าส่งในช่วงเวลาหลายปีที่ผ่านมามีแนวโน้มที่จะแตกต่างจากในอดีต            
ด้วยเหตุผลหลายประการ เช่น ความเปลี่ยนแปลงของการผลิต การค้าปลีก และการจัดส่งที่เกิดปัญหา
ขึ้นทั่วโลก นอกจากนี้ยังต้องเผชิญกับสภาวะการแข่งขันและแรงกดดันจากผู้ผลิตซึ่งพยายามเพ่ิมการจัด
จ าหน่ายผ่านช่องทางต่างๆ มากขึ้นจนส่งผลกระทบต่อยอดขายของผู้ค้าส่ง (Khoury, 2020) นอกจากนี้
ธุรกิจค้าส่งต้องเผชิญกับการแข่งขันอย่างรุนแรงจากรูปแบบการค้าส่งและการค้าปลีกแบบใหม่ที่เกิด
จากร้านค้าปลีกที่เน้นจ าหน่ายสินค้าราคาถูก ท าให้ร้านค้าปลีกเหล่านี้มีแนวโน้มการเติบโตมากข้ึนและ
ส่งผลท าให้ร้านค้าส่งแบบเดิมลดจ านวนลงอย่างมาก แต่ผู้ค้าส่งยังคงต้องมีการตัดสินใจเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดที่น ามาใช้กับธุรกิจเพ่ือให้เกิดการพัฒนาและปรับปรุงการด าเนินธุรกิจค้าส่งให้เกิดความยั่งยืน
ในอนาคต (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช , 2556) ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งต้องใช้ความรู้
ความสามารถด้านการบริหารจัดการ เพ่ือใช้เป็นตัวชี้วัดถึงความส าเร็จและความยั่งยืนของธุรกิจที่ส่งผล
ให้เกิดการจ้างงานทั้งพนักงานและ เจ้าของธุรกิจ ทั้งนี้ประเทศไทยยังมีศักยภาพและความเป็นไปได้ใน
การเติบโตของธุรกิจส่งออก จึงท าให้ธุรกิจค้าส่งเป็นธุรกิจที่มีความส าคัญและเป็นธุรกิจที่ช่วยผลักดัน
เศรษฐกิจของประเทศไทยให้ขับเคลื่อนต่อไป (พิชญา จุฑามณีนิล และคณะ, 2551 หน้า 56)  

ปัจจัยส าคัญที่ท าให้ผู้ค้าส่งประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจและน าไปสู่ความยั่งยืนของ
ผู้ค้าส่งมีหลายประการ ได้แก่ คุณลักษณะของตลาดค้าส่ง มักจะ เป็นองค์การขนาดใหญ่ที่มี
ผู้ประกอบการเพียงรายเดียวหรืออยู่ในลักษณะของหุ้นส่วนอยู่ภายใต้การควบคุมดูแลของหน่วยงาน
ภาครัฐ สินค้าที่วางจ าหน่ายส่วนใหญ่เป็นการขายส่ง เช่น สินค้าจากภาคการเกษตร ภาคการผลิต 
และภาคอุตสาหกรรม ซึ่งจะเป็นสถานที่ที่ผู้ซื้อและผู้ขายมาพบกันหรือขายสินค้าที่โดยผู้ขายจะจ่าย
ค่าธรรมเนียม (Aleemuddinm, 2019) นอกจากคุณลักษณะของตลาดค้าส่งแล้วยังมีปัจจัยอ่ืนๆ เช่น 
ความสามารถของผู้ค้าส่ง เป็นความสามารถด้านการตัดสินใจส าหรับการด าเนินงานธุรกิจค้าส่ง เพ่ือ
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ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพและตอบสนองความต้องการด้วยการบริการที่ดีที่สุดและมีต้นทุนต่ าสุด (Das & 
Tyagi, 1994) ผู้ค้าส่งต้องมีความสามารถหรือทักษะเพ่ือใช้ในการด าเนินธุรกิจค้าส่ง และการสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทุกกลุ่ม (Skillsyouneed, 2021) ปัจจัยแห่งความส าเร็จถัด
มา ได้แก่ คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง เป็นบุคคลที่มีวิสัยทัศน์ และมีความรู้และเข้าใจเกี่ยวกับการด าเนิน
ธุรกิจค้าส่ง (Zippia, 2020) เป็นนักแก้ไขปัญหา มีทักษะการบริการลูกค้าที่ดี มีความสามารถจัดการ
กับลูกค้าที่ไม่พึงพอใจ รับมือกับปัญหาที่เกิดขึ้นกับลูกค้าได้อย่างเหมาะสม และเป็นผู้น าที่สร้างแรง
บันดาลใจต่อความส าเร็จและประสิทธิภาพของธุรกิจค้าส่ง (Tay, 2017) และปัจจัยแห่งความส าเร็จ
ประการสุดท้าย คือ ส่วนประสมการตลาด ซึ่ง Kotler และ Armstrong (2010) พบว่า ผลิตภัณฑ์ 
ราคา สถานที่หรือการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ช่วยเพ่ิมประสิทธิผลของการจัดการ
ผลิตภัณฑ์และลดปัญหาภายในองค์การ และน าไปสู่ความส าเร็จและความยั่งยืนของธุรกิจ  

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยในอดีตพบว่ามีการศึกษาเกี่ยวกับความส าเร็จและความ
ยั่งยืนในประเด็นอ่ืนและกลุ่มตัวอย่างอ่ืนมากมาย และส่วนใหญ่เน้นการศึกษาด้านการค้าปลีก แต่ยังขาด
ประเด็นการศึกษาหรือมุ่งเน้นในบริบทของผู้ค้าส่งจึงท าให้มีจ านวนข้อมูลเชิงประจักษ์ที่พบเพียงเล็กน้อย 
ดังนั้นงานวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาแบบจ าลองเชิงสาเหตุของคุณลักษณะของตลาดค้า
ส่ง ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความส าเร็จใน
การด าเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความยั่งยืนของผู้ประกอบการค้าส่งผักและผลไม้ตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพฯ            
โดยเก็บข้อมูลจากผู้ค้าส่งผักและผลไม้จากตลาดสี่มุมเมือง เนื่องจากตลาดสี่มุมเมืองถือเป็นตลาดค้าส่ง
ขนาดใหญ่และเป็นศูนย์กลางกระจายสินค้าการเกษตรที่ใหญ่ที่สุดในประเทศไทย มีสินค้าจ าหน่าย
มากมาย และด้วยเหตุผลที่ธุรกิจค้าส่งเป็นธุรกิจที่มีความส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ 
ผู้วิจัยจึงเล็งเห็นประโยชน์ของการศึกษาในครั้งนี้เพ่ือให้ผู้ค้าส่งและผู้บริหารตลาดค้าส่งน าผลการศึกษาไป
ปรับปรุงและประยุกต์ใช้กับธุรกิจค้าส่งและการบริหารจัดการพ้ืนที่ในตลาดค้าส่งให้ประสบความส าเร็จ
และสร้างความยั่งยืนของผู้ประกอบการค้าส่งผักและผลไม้ของตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพฯ ในอนาคตต่อไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาอิทธิพลทางตรงของคุณลักษณะของตลาดค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง 
และอิทธิพลทางอ้อมที่มีผลต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ 
ตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาอิทธิพลทางตรงของความสามารถของผู้ค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง 
และอิทธิพลทางอ้อมที่มีผลต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ 
ตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาอิทธิพลทางตรงของคุณลักษณะของผู้ค้าส่งที่มีผลต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และ
อิทธิพลทางอ้อมที่มีผลต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ ตลาด
สี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศึกษาอิทธิพลทางตรงของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และ
อิทธิพลทางอ้อมที่มีผลต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ ตลาด
สี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 
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5. เพ่ือศึกษาอิทธิพลทางตรงของความส าเร็จของผู้ค้าส่งที่มีผลต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งผัก
และผลไม้ ตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 คุณลักษณะของตลาดค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ในตลาดสี่
มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2 ความสามารถของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ในตลาดสี่
มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3 คุณลักษณะของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ในตลาดสี่
มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 4 ส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ในตลาดสี่
มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 5 ความส าเร็จของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งผักและ
ผลไม้ในตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 
 
แนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

จากการทบทวนวรรณกรรม ผู้วิจัยได้ก าหนดกรอบแนวคิด ประกอบด้วยตัวแปรต้น คือ 
คุณลักษณะของตลาดค้าส่ง ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาด 
ตัวแปรส่งผ่าน คือ ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และตัวแปรตาม คือ ความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง ดังภาพที่ 1  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที่ 1 แนวคิดคุณลักษณะของตลาดค้าส่ง ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และ
ส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่งและความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 การศึกษาครั้งนี้ประชากร คือ ผู้ประกอบการค้าส่งผักและผลไม้ในตลาดสี่มุมเมือง 
กรุงเทพมหานคร จ านวน 420 ราย (Si Mum Mueang, 2020) ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย 
ตามเงื่อนไขของการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สมการโครงสร้าง ขนาดตัวอย่างควรมีจ านวนตั้งแต่ 200 
ตัวอย่างขึ้นไป (Hair et al., 2014) ส่วน Kline (2016) กล่าวว่าขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมส าหรับการ
วิเคราะห์สมการโครงสร้างควรมีจ านวนอย่างน้อย 200 ตัวอย่างหรือ 5 เท่าของข้อค าถาม การวิจัย
ครั้งนี้มีตัวแปรสังเกตได้ทั้งหมด 5 ตัวแปร 28 ข้อค าถาม ขนาดตัวอย่างจึงไม่ควรน้อยกว่า 140 
ตัวอย่าง (28 ข้อค าถาม x 5 เท่า) พบว่ามีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 230 คน ถือได้ว่าขนาดตัวอย่าง
มีจ านวนเพียงพอที่จะสามารถน าไปวิเคราะห์โดยใช้สมการโครงสร้าง  

เครื่องมือในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือวิจัย ประกอบด้วย 4 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส 
ระยะเวลาการประกอบการค้าส่ง รายได้จากการค้าส่งต่อเดือน และจ านวนลูกค้า ตอนที่ 2 คุณลักษณะ
ของตลาดค้าส่ง ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาด พัฒนา
และปรับปรุงจากงานวิจัยของ Davamanirajan และคณะ (2002) Kask และคณะ (2002) Kirk (2009) 
Ren และ An (2010) Kotler และ Armstrong (2010) และ Heitz และคณะ (2019)  ตอนที่  3 
ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง ดัดแปลงและปรับปรุงจากงานวิจัยของ Achtenhagen และคณะ (2010) และ 
Wach และคณะ (2016) และตอนที่ 4 ความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง พัฒนาและปรับปรุงจากงานวิจัยของ 
Lüdeke-Freund (2010) และ Pilat-owat และ Rotsukitti (2017) 

แบบสอบถามนี้ได้ผ่านการตรวจสอบความเที่ยงโดยผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน เพ่ือตรวจสอบความ
ตรงเชิงเนื้อหาของข้อค าถามโดยใช้การวัดดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามและวัตถุประสงค์ 
(IOC) และค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามและวัตถุประสงค์อยู่ระหว่าง .67 ถึง 1.00 
หลังจากนั้นน าแบบสอบถามไปทดลองเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงจ านวน 30 ชุด 
และทดสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้ค่า Cronbach Alpha Coefficient เท่ากับ 0.70 
แสดงว่าแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นที่จะน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างได้ 
เนื่องจาก Cho และ Kim (2015) กล่าวว่าถ้าค่า Cronbach Alpha Coefficient มีค่าเท่ากับหรือ
มากกว่า .70 แบบสอบถามชุดนั้นมีค่าความเชื่อมั่นเพียงพอ การเก็บข้อมูลครั้งนี้ผู้วิจัยได้ชี้แจงแก่
ผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลที่เก็บรวบรวมจะน าไปใช้เพ่ือการศึกษา ข้อมูลจะถูกเก็บเป็น
ความลับ และจะน าไปวิเคราะห์ในภาพรวม หลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ค้าส่ง 230 ราย ผู้วิจัยได้
วิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ด้วยค่า Cronbach Alpha Coefficient อีกครั้งพบว่ามีค่า
เท่ากับ 0.79 แสดงว่าแบบสอบถามชุดนี้มีค่าความเชื่อมั่นเพียงพอและน าไปวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 

สถิติที่น ามาใช้ 
การวิจัยครั้งนี้ใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติวิเคราะห์ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ได้แก่ ความถี่  (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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(Standard Deviation) การวิ เคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์  ( Correlation Analysis) การ
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (CFA) โดยใช้เกณฑ์การพิจารณาความสอดคล้องกลมกลืนของตัว
แปรด้วยค่า 2/df) ค่า p-value ค่าGFI ค่า AGFI ค่า RMR และค่า RMSEA (Choi & Seltzer, 2010) 
และการวิเคราะห์อิทธิพลระหว่างตัวแปรด้วยการวิเคราะห์เส้นทาง (Path Analysis) ของตัวแบบ
สมการเชิงโครงสร้าง (SEM) เพ่ือทดสอบความสอดคล้องกลมกลืนของโมเดลการวิจัยกับข้อมูลเชิง
ประจักษ์และทดสอบสมมติฐานอิทธิพลของตัวแปรที่ศึกษา เกณฑ์มาตรฐานที่น ามาใช้ประกอบด้วยค่า 
2/df ค่า p-value ค่า GFI ค่า AGFI ค่า RMSEA ค่า NFI ค่า IFI และค่า CFI (Hair et al., 2006; 
Kline, 2016) 
 
ผลการวิจัย 
 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ค้าส่งผักและผลไม้ ตลาดสี่มุมเมือง 
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 163 ราย คิดเป็นร้อยละ 70.9 มีอายุระหว่าง 46 ปี
ถึง 65 ปี จ านวน 108 ราย คิดเป็นร้อยละ 47.0 จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษา/ปวช. จ านวน 85 
ราย คิดเป็นร้อยละ 37.0 มีสถานภาพสมรส จ านวน 160 ราย คิดเป็นร้อยละ 69.6 มีระยะเวลา
ประกอบการค้าส่งอยู่ระหว่าง 5 ปีถึง 10 ปี จ านวน 106 รายคิดเป็นร้อยละ 46.1 มีรายได้จากการค้า
ส่งต่อเดือนประมาณ 100,001 บาทขึ้นไป จ านวน 95 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.3 และมีจ านวนลูกค้า
ประมาณ 46 คนถึง 65 คน จ านวน 72 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.3  
 2. การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ พบว่ามีค่าสูงสุด คือ ความสามารถของผู้ค้าส่งอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (x̅ = 4.59, S.D. = 0.37) และมีค่าต่ าสุด คือ คุณลักษณะของตลาดค้าส่งอยู่ในระดับมาก 
(x̅ = 4.05, S.D. = 0.50) และผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พบว่ามีความสัมพันธ์เชิงบวก
ระหว่างตัวแปรทั้งหมด มีรายละเอียดดังนี้ ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของตลาดค้าส่ง 
ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวก
กับความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง (r = 0.50, r = 0.21, r = 0.40, r = 0.40, r = 0.45) ส่วนคุณลักษณะของ
ตลาดค้าส่ง ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาดมี
ความสัม พันธ์ เชิ งบวกกับความส า เร็ จของผู้ ค้ า ส่ ง  (r = 0.24, r = 0.27, r = 0.39, r = 0.47) 
ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวก
กับคุณลักษณะของตลาดค้าส่ง (r = 0.19, r = 0.63, r = 0.14) คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และส่วน
ประสมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความสามารถของผู้ค้าส่ง (r = 0.30, r = 0.29) และส่วน
ประสมการตลาดมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับคุณลักษณะของผู้ค้าส่ง (r = 0.29) (ดูตารางที่ 1) 
นอกจากนี้ยังพบว่าทุกตัวแปรมีความสัมพันธ์เชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ณ ระดับ 0.05 และ 
0.01 จากการพิจารณาค่าความสัมพันธ์เชิงบวกระหว่างตัวแปรพบว่าค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปรสูงสุดเท่ากับ 0.47 และต่ าสุดเท่ากับ 0.14 โดย Hair และคณะ (2006) กล่าวว่าค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างสองตัวแปรไม่มากกว่า 0.80 แสดงว่าแต่ละตัวแปรไม่เกิดปัญหาการมี
สหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัวแปร (Multicollinearity)  
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ตารางท่ี 1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปร 
ตัวแปร x̅ S.D. 1 2 3 4 5 6 

1. ความยั่งยืน 4.29 0.45 1.00      
2. ความส าเร็จ 4.29 0.41 0.50** 1.00     
3. คุณลักษณะของตลาด 
ค้าส่ง 

4.05 0.50 0.21** 0.24** 1.00    

4. ความสามารถของผู้ค้าส่ง 4.59 0.37 0.40** 0.27** 0.19** 1.00   
5. คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง 4.16 0.40 0.40** 0.39** 0.63** 0.30** 1.00  
6. ส่วนประสมการตลาด 4.37 0.37 0.45** 0.47** 0.14* 0.29** 0.29** 1.00 

*  = p  .05 (2-tailed) 
** = p  .01 (2-tailed) 
 

การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis) 
ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของตัวแปรในโมเดลการวัดมีความสอดคล้องระหว่าง

กรอบแนวคิดการวิจัยกับกับข้อมูลเชิงประจักษ์ของตัวแปรทั้ง 6 คือ คุณลักษณะของตลาดค้าส่ง 
ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง ส่วนประสมการตลาด ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และ
ความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง โดยแสดงในตารางที่ 2  
 
ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของทุกตัวแปร 

ตัวแปร 
2/df 
 4.00 

p-value 
 0.05 

GFI 
 0.95 

AGFI 
0.95 

RMR 
 0.05 

RMSEA 
 0.05 

คุณลักษณะของตลาดค้าส่ง 1.46 0.20 1.00 0.96 0.01 0.04 
ความสามารถของผู้ค้าส่ง 0.72 0.40 1.00 0.98 0.00 0.00 
คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง 0.97 0.38 1.00 0.98 0.02 0.00 
ส่วนประสมการตลาด 1.07 0.34 1.00 0.98 0.01 0.01 
ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง 2.06 0.13 1.00 0.98 0.01 0.05 
ความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง 0.96 0.41 1.00 0.95 0.01 0.05 

หมายเหตุ: ค่า 2/df ค่า p-value ค่า GFI ค่า AGFI ค่า RMR และค่า RMSEA (Choi & Seltzer, 
2010) 
 
 การทดสอบความเหมาะสมของกรอบแนวคิด 
 การตรวจสอบความสอดคล้องของความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความยั่งยืนของ
ผู้ประกอบการค้าส่ง พบว่าข้อมูลเชิงประจักษ์ในรูปของค่าความน่าจะเป็น (p-value) เท่ากับ 0.74 ค่า 
2/df เท่ากับ 0.94 ได้ค่า GFI เท่ากับ 0.93 ค่า AGFI เท่ากับ 0.90 ค่า RMSEA เท่ากับ 0.00 และได้ค่า 
NFI มีค่าเท่ากับ 0.84 ค่า IFI มีค่าเท่ากับ 1.01 และค่า CFI เท่ากับ 1.00  



      Journal of Nakhonratchasima College (Humanities and Social Sciences)   Vol.15  No.2  May – August  2021      . 

 

 293 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 2 ข้อมูลเชิงประจักษ์ของแบบจ าลองความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความยั่งยืนของ
ผู้ประกอบการค้าส่ง: มุมมองของผู้ค้าส่งผักและผลไม้ ตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 

 
ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อม และอิทธิพลรวมโมเดลสมการโครงสร้าง
ของความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจเพ่ือสร้างความยั่งยืนของผู้ประกอบการค้าส่ง 

ตัวแปรตาม 
ตัวแปรอิสระ 

ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง ความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง 

คุณลักษณะของตลาดค้าส่ง DE = 0.17, IE = 0, TE = 0.17 DE = 0, IE = 0.13, TE = 0.13 
ความสามารถของผู้ค้าส่ง DE = 0.31, IE = 0, TE = 0.31 DE = 0, IE = 0.25, TE = 0.25 
คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง DE = 0.58, IE = 0, TE = 0.58 DE = 0, IE = 0.45, TE = 0.45 
ส่วนประสมการตลาด DE = 0.52, IE = 0, TE = 0.52 DE = 0, IE = 0.41, TE = 0.41 
ความส าเร็จของผู้ค้าส่ง - DE = 0.78, IE = 0, TE = 0.78 

 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 คุณลักษณะของตลาดค้าส่งมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อม
โดยส่งผ่านความส าเร็จของการค้าส่งต่อความยั่งยืนส าหรับการประกอบการค้าส่ง พบว่าคุณลักษณะ
ของตลาดค้าส่งไม่มีอิทธิพลทางตรงกับความส าเร็จของผู้ค้าส่ง ค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.17 
(DE = 0.17) แต่พบว่ามีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่ง 
ค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.13 (IE = 0.13) หมายความว่าความส าเร็จของผู้ค้าส่งเป็นตัวแปร
ส่งผ่านแบบบางส่วน (Partial mediator) ที่อธิบายและมีความส าคัญต่อการเปลี่ยนแปลงขนาด
อิทธิพลคุณลักษณะของตลาดค้าส่งที่มีผลต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 1 
ส่วนสมมติฐานที่ 2 ความสามารถของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมโดยส่งผ่านความส าเร็จ
ของการค้าส่งต่อความยั่งยืนส าหรับการประกอบการค้าส่งของผู้ค้าส่ง พบว่าความสามารถของผู้ค้าส่งมี
อิทธิพลทางตรงที่ส่งผลต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตระดับ 0.05 มีค่า
สัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.32 (DE = 0.32) และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดย
ส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.05 มีค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 
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0.25 (IE = 0.25) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2 การทดสอบสมมติฐานที่ 3 คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง
มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมโดยส่งผ่านความส าเร็จของการค้าส่งต่อความยั่งยืนส าหรับการ
ประกอบการค้าส่งของผู้ค้าส่ง พบว่าคุณลักษณะของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ของผู้ค้าส่ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.01 มีค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.58 (DE = 0.58) 
และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่ง อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติระดับ 0.01 มีค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.45 (IE = 0.45) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 
3 สมมติฐานที่ 4 ส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมโดยส่งผ่านความส าเร็จของ
การค้าส่งต่อความยั่งยืนส าหรับการประกอบการค้าส่งของผู้ค้าส่ง  พบว่าส่วนประสมการตลาดมี
อิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.01 มีค่าสัมประสิทธิ์
อิทธิพลเท่ากับ 0.52 (DE = 0.52) และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านตัวแปร
ความส าเร็จของผู้ค้าส่งอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.41 
(IE = 0.41) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 และการทดสอบสมมติฐานที่ 5 ความส าเร็จของผู้ค้าส่งมี
อิทธิพลทั้งทางตรงต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง พบว่าความส าเร็จของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงที่ส่งผลต่อ
ความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระดับ 0.01 มีค่าสัมประสิทธิ์อิทธิพลเท่ากับ 0.78 
(DE = 0.78) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 5 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

คุณลักษณะของตลาดค้าส่งไม่มีอิทธิพลทางตรงกับความส าเร็จของผู้ค้าส่ง แต่ในทางกลับกัน
พบว่าคุณลักษณะของตลาดค้าส่งมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่ง 
ข้อค้นพบดังกล่าวสอดคล้องกับความคิดเห็นของ de Medeiros และ Ribeiro (2013) พบว่า
คุณลักษณะบางประการที่น ามาพิจารณาถึงผลการด าเนินงานของธุรกิจซึ่งไม่เพียงพอที่จะดูดซับ
ความส าเร็จที่เป็นพลวัต และพบว่าไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยแห่งความส าเร็จของผลิตภัณฑ์ที่
ต้องการความยั่งยืน นอกจากนี้งานวิจัยของ Awan และคณะ (2009) ยังพบว่าปัจจัยแห่งความส าเร็จ
ที่น ามาใช้ของผู้ค้าขายส่งเพียงปัจจัยเดียวอาจไม่สามารถบรรลุเป้าหมายหรือประสบความส าเร็จได้  
เนื่องจากการค้าส่งเป็นการด าเนินงานที่เกิดขึ้นระหว่างห่วงโซ่อุปทาน ดังนั้นความส าเร็จของผู้ค้าส่งจึง
มาจากหลายปัจจัย ไม่เพียงแต่คุณลักษณะของตลาดค้าส่งเท่านั้น แต่ผู้ค้าส่งต้องน าปัจจัยต่างๆ 
เหล่านั้นมาบูรณาการร่วมกับหน้าที่งานอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้องกับปัจจัยด้านการค้าส่ง  

ผลการทดสอบความสามารถของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่ งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่ง หมายความว่า 
ความสามารถของผู้ค้าส่งเป็นแหล่งที่มาของความส าเร็จและความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Trihatmoko และคณะ (2019) พบว่าการค้าส่งแบบธุรกิจกับธุรกิจระหว่างผู้ค้าส่งกับผู้
จัดจ าหน่ายแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญต่อความส าเร็จของธุรกิจ และ Das และ Tyagi 
(1994) พบว่าความสามารถของผู้ค้าส่งประกอบด้วยความสามารถด้านการตัดสินใจ การออกแบบ
และการด าเนินงานด้านการค้าส่ง สามารถเสนอรูปแบบการค้าส่งที่มีประสิทธิภาพเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการด้วยการบริการที่ดีและมีต้นทุนต่ า นอกจากนี้ Skillsyouneed (2021) ยังพบว่าการค้า
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ส่งแบบธุรกิจกับธุรกิจผู้ค้าส่งจะต้องมีความสามารถที่หลากหลายเพ่ือปฏิบัติงานร่วมกับเครือข่าย มี
ความสามารถและทักษะที่จ าเป็นส าหรับการด าเนินงาน มีการก าหนดและวางแผนนโยบายเกี่ยวกับ
การให้สินเชื่อ มีการควบคุมและตรวจสอบทางการเงินอย่างสม่ าเสมอ มีการจัดการและควบคุมสินค้า
คงคลังอย่างเหมาะสม มีการจัดซื้อและจ าหน่ายสินค้าอย่างเป็นระบบ มีการให้บริการแก่ลูกค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพและเหมาะสม และมีการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทุกกลุ่ม เพ่ือ
น าไปสู่ความส าเร็จของผู้ค้าส่งและก่อให้เกิดความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง 

ผลการทดสอบคุณลักษณะของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง และมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่ง หมายความว่า
คุณลักษณะของผู้ค้าส่งเป็นแหล่งที่มาของความส าเร็จและความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Zippia (2020) พบว่าผู้ค้าส่งจะต้องมีคุณสมบัติที่จ าเป็นและมีความเชี่ยวชาญด้าน
การค้าส่ง เป็นบุคคลที่มีวิสัยทัศน์ สามารถจัดการภาระหน้าที่งานค้าส่งให้ประสบความส าเร็จ  
คุณลักษณะที่ส าคัญของผู้ค้าส่ง เช่น มีความสามารถด้านการคิดค้นสินค้าใหม่ มีความรู้และเชี่ยวชาญ
เกี่ยวกับสินค้าที่จ าหน่าย สามารถค้นหาลูกค้าใหม่อย่างต่อเนื่อง มีความเข้าใจเกี่ยวกับธุรกิจค้าส่ง และ
เข้าใจขอบเขตการด าเนินงานของธุรกิจค้าส่ง นอกจากนี้ Tay (2017) ยังพบว่าคุณลักษณะผู้ค้าส่งที่จะ
ช่วยให้ธุรกิจประสบความส าเร็จและเกิดความยั่งยืน ได้แก่ มีทักษะด้านการสื่อสารที่ดี สามารถสร้าง
สภาพแวดล้อมที่ดีในการปฏิบัติงาน เป็นคนที่มีความซี่อสัตย์ มีความโปร่งใสและเป็นตัวอย่างที่ดีแก่
พนักงาน เป็นคนที่สร้างแรงบันดาลใจ สามารถจูงใจและกระตุ้นบุคคลรอบข้างให้ปฏิบัติงานอย่างเต็ม
ความสามารถ เป็นคนที่มีความเชี่ยวชาญในธุรกิจค้าส่ง และสามารถสร้างความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิด
กับลูกค้าและคู่ค้า  

ผลการทดสอบส่วนประสมการตลาดของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง 
และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งโดยส่งผ่านความส าเร็จของผู้ค้าส่ง หมายความว่า 
ส่วนประสมการตลาดของผู้ค้าส่งเป็นแหล่งที่มาของความส าเร็จและความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง ซึ่ง
สอดคล้องกับการศึกษาของ Kotler และ Armstrong (2010) ที่พบว่าส่วนประสมการตลาด
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่หรือการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดช่วยเพ่ิม
ประสิทธิผลของการจัดการผลิตภัณฑ์และลดปัญหาภายในองค์การ ส่วน Thabit และ Raewf (2018) 
พบว่าส่วนประสมการตลาดมีส่วนช่วยสนับสนุนและส่งเสริมหน้าที่งานด้านการตลาด ส่งผลท าให้
ยอดขายสินค้าเพ่ิมขึ้น สร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า และช่วยปรับปรุงนโยบายการกระจายสินค้าให้
เหมาะสมกับสถานการณ์ที่ เปลี่ยนแปลง นอกจากนี้จากการศึกษาของ Dang (2014) พบว่า
ความส าเร็จของธุรกิจมีความสัมพันธ์กับการประยุกต์ใช้ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ประการ คือ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากธรรมชาติของการค้าส่งจะมี
คล้ายคลึงกับการค้าปลีก แม้ว่าจะแตกต่างกันในกรณีที่การค้าปลีกจ าหน่ายสินค้าให้กับผู้บริโภคขั้น
สุดท้าย แต่การค้าส่งและการค้าปลีกมักจะมีการประยุกต์ใช้ส่วนประสมการตลาดที่เหมือนกัน   

ผลการทดสอบความส าเร็จของผู้ค้าส่งมีอิทธิพลทางตรงต่อความยั่งยืนผู้ค้าส่ง แสดงให้เห็นว่า
ความส าเร็จของผู้ค้าส่งเป็นแหล่งที่มาของความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Rosa 
และคณะ (2018) พบว่าความยั่งยืนของธุรกิจมาจากความส าเร็จของผู้ค้าส่งหรือผู้จัดจ าหน่าย และมี
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ความสัมพันธ์โดยตรงกับระดับการบริการแก่ลูกค้า นอกจากนี้  Zhou และ Li (2020) พบว่า
ความส าเร็จของธุรกิจมาจากผลประกอบการด้านการเงิน ตัวชี้วัดความส าเร็จ  คือ ตัวบ่งชี้ทาง
เศรษฐศาสตร์ที่บ่งบอกถึงความส าเร็จของการประกอบการและผลการด าเนินงานของธุรกิจ และ
ความส าเร็จของธุรกิจยังวัดจากการเติบโตของธุรกิจด้านผลลัพธ์ทางการเงิน ผลิตภาพ และจ านวน
พนักงานที่เพ่ิมขึ้น (Brandstatter, 2011) ส่วน Velten และคณะ (2021) พบว่าความยั่งยืนมาจากปัจจัย
แห่งความส าเร็จภายนอกธุรกิจและมีความสัมพันธ์กับองค์การและการจัดการที่ได้รับการส่งเสริมและ
สนับสนุนอย่างเพียงพอจากผู้ประกอบการ ซึ่งจะน าไปสู่ความส าเร็จอย่างยั่งยืนของธุรกิจ นอกจากนี้
การศึกษาของ Lüdeke-Freund (2010) พบว่ารูปแบบธุรกิจที่ยั่งยืนจะต้องมีกิจกรรมมากกว่าการส่ง
มอบคุณค่าทางเศรษฐกิจและคุณค่าอ่ืนๆ แก่ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย ผู้ประกอบการจะต้องสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันที่ส่งผ่านคุณค่าแก่ลูกค้าเพ่ือช่วยพัฒนาความยั่งยืนของธุรกิจและสังคม ดังนั้น
จึงแสดงให้เห็นว่าความส าเร็จของผู้ค้าส่งจึงมีความสัมพันธ์โดยตรงกับความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

จากการวิจัยในครั้งนี้พบว่าคุณลักษณะของตลาดค้าส่งเพียงประการเดียวไม่สามารถน าไปสู่
ความส าเร็จของผู้ค้าส่งตามที่คาดหวังไว้ แม้ว่าผู้ ให้บริการพ้ืนที่ตลาดค้าส่งจะจัดเตรียมพ้ืนที่วาง
จ าหน่ายสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพและเหมาะสมไว้ให้กับผู้ค้าส่งที่เข้ามาใช้บริการวางจ าหน่ายสินค้า 
(de Medeiros & Ribeiro, 2013) แม้ว่ าคุณลักษณะของตลาดค้าส่ งจะไม่ท าให้ผู้ค้าส่งประสบ
ความส าเร็จ แต่ผู้บริหารตลาดค้าส่งหรือผู้ให้บริการเช่าพ้ืนที่ภายในตลาดค้าส่งยังคงจ าเป็นต้อง
จัดเตรียมตลาดค้าส่งให้มีความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย ไม่สกปรก รวมถึงมีสิ่งอ านวยความ
สะดวกให้บริการอย่างเพียงพอส าหรับผู้ค้าส่งและลูกค้าที่เข้ามาจับจ่ายเลือกซื้อสินค้า และมีสถานที่
จอดรถและพ้ืนที่ให้บริการที่มีการจัดโซนนิ่งอย่างชัดเจนไม่สับสน (Putsom & Puttachaya, 2021) 
นอกจากนี้ผู้ค้าส่งจะต้องมีความสามารถในการจัดการงานค้าส่งอย่างเหมาะสมและแก้ไขปัญหาต่างๆ ที่
เกิดขึ้นอย่างรวดเร็วและตรงประเด็น ผู้ค้าส่งควรมีคุณลักษณะของผู้ค้าส่งที่มีวิสัยทัศน์ มองการณ์ไกล 
และมีความสามารถในการค้นหา พัฒนาและปรับปรุงสินค้า รวมถึงวิธีการด าเนินงาน เนื่องจากผู้ค้าส่ง
เป็นธุรกิจขนาดเล็กต้องด าเนินกิจกรรมทั้งหมดและมีการควบคุมการด าเนินงานโดยเจ้าของคนเดียว 
และผู้ค้าส่งยังเป็นผู้ตัดสินใจทุกหน้าที่งานเกี่ยวกับการค้าส่งทุกหน้าที่งานจึงท าให้เกิดการตัดสินใจแบบ
ไม่เป็นทางการ การปฏิบัติงานขึ้นอยู่กับความสามารถและความถนัดของผู้ค้าส่ง และบางครั้ง
ความสามารถและคุณลักษณะของผู้ค้าส่งอาจไม่เพียงพอที่จะท าให้บรรลุความส าเร็จของธุรกิจได้ 
(Awan et al., 2009) ผู้ค้าส่งควรน าส่วนประสมการตลาดมาประยุกต์ใช้กับการจัดการเพ่ือท าให้การค้า
ส่งประสบความส าเร็จและส่งผลให้ธุรกิจค้าส่งเกิดความยั่งยืนในระยะยาว ดังนั้นข้อค้นพบของงานการ
วิจัยในครั้งนี้แสดงให้เห็นจากข้อมูลเชิงประจักษ์ว่ามีความแตกต่างจากงานวิจัยในอดีตที่ค้นพบว่า
คุณลักษณะของตลาดค้าส่งไม่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ค้าส่ง ผู้ค้าส่งจะต้องมีความสามารถด้าน
การค้าส่ง มีคุณลักษณะของผู้ค้าส่ง และสามารถประยุกต์ใช้ส่วนประสมการตลาดได้อย่างเหมาะสมจึง
จะท าให้ผู้ค้าส่งบรรลุความส าเร็จและเกิดความยั่งยืนในระยะยาว 
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 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
งานวิจัยในครั้งนี้ได้ให้ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ที่สนใจในอนาคตไว้หลายประเด็น ซึ่งเป็นผลมา

จากตัวแปรที่น ามาใช้ในการศึกษา ดังนี้ ประการที่หนึ่ง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ค้าส่ง
ผักและผลไม้ในตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นผู้ค้าส่งรายย่อยและเป็นธุรกิจขนาดเล็ก       
มีลักษณะการด าเนินธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียว ไม่มีการด าเนินงานอย่างเป็นระบบและเป็นทางการ 
นอกจากนี้ผู้ค้าส่งรายย่อยเหล่านี้อาศัยประสบการณ์ ความช านาญ และใช้สัญชาติญาณมากกว่า
การศึกษาอย่างเป็นระบบ ดังนั้นการวิจัยในอนาคตควรเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการธุรกิจ
ค้าส่งที่ด าเนินงานอย่างเป็นระบบและเป็นทางการ เช่น ธุรกิจประกอบการค้าส่งที่มีการจดทะเบียนในรูป
ของห้างหุ้นส่วนจ ากัดหรือบริษัทจ ากัดที่กระจายอยู่ในภูมิภาคต่างๆ ประการที่สอง การเก็บข้อมูลจาก
ผู้ค้าส่งเป็นกลุ่มตัวอย่างที่อยู่ในขอบเขตท่ีจ ากัดเฉพาะพ้ืนที่เดียว คือ ตลาดสี่มุมเมือง กรุงเทพมหานคร 
แม้ว่าจะมีผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 230 ราย ซึ่งมีจ านวนมากเพียงพอต่อการวิเคราะห์ข้อมูลแต่การ
วิจัยในครั้งนี้ยังคงมีขอบเขตจ ากัดเฉพาะอาจส่งผลต่อความเท่ียงและความน่าเชื่อถือ ท าให้ไม่เกิดความ
เป็นสามัญกาล (Generalization) ดังนั้นงานวิจัยในอนาคตควรเก็บข้อมูลจากผู้ค้าส่งในขอบเขตท่ีกว้าง
มากขึ้น ควรเก็บข้อมูลจากตลาดค้าส่งอ่ืนๆ เช่น ตลาดไท ตลาดปากคลองตลาด และตลาดค้าส่งขนาด
ใหญ่อ่ืนๆ ที่ตั้งอยู่ตามภูมิภาคต่างๆ ในประเทศไทย เพ่ือให้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกิดความเที่ยง ความ
เชื่อมั่น และความเป็นสามัญกาลมากข้ึน ประการสุดท้าย ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ คุณลักษณะ
ของตลาดค้าส่ง ความสามารถของผู้ค้าส่ง คุณลักษณะของผู้ค้าส่ง ส่วนประสมการตลาด ความส าเร็จของ
ผู้ค้าส่ง และความยั่งยืนของผู้ค้าส่ง ดังนั้นงานวิจัยครั้งต่อไปควรน าตัวแปรอ่ืนที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จ
ของผู้ค้าส่งมาใช้ในการศึกษา เพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผู้ค้าส่งและสามารถน าผลการวิจัยไป
ประยุกต์ใช้กับการด าเนินงานในอนาคต เช่น ผลการด าเนินงานของธุรกิจค้าส่ง (Business performance) 
การจัดการการตลาดค้าส่ง (Wholesale marketing management) พฤติกรรมผู้บริโภคในการค้าส่ง 
(Customer behavior in wholesale) เป็นต้น  
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