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บทคดัย่อ 

   การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลกัษณะทัว่ไปและแนวทางการบริหาร
จดัการร้านคา้ปลีกของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการบริหาร
จดัการกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยการศึกษาคร้ังน้ีใช้การวิจยัเชิงส ารวจ
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกจ านวน 250 ตวัอย่างในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา จาก
ฐานขอ้มูลของร้านคา้ปลีกซ่ึงมีการจดทะเบียนทางการคา้กบัองค์การบริหารส่วนต าบลประจ าปี 
พ.ศ. 2558 
  ผลการศึกษาพบวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและเจา้ของร้านส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุอยูร่ะหว่าง 31 – 40 ปี จบการศึกษาในระดบัประถมศึกษา โดยส่วนใหญ่แลว้
ขนาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีพื้นท่ี 301 ตรม.ข้ึนไป และ 101 – 200 ตรม. นอกจากน้ีร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมใชเ้งินในการลงทุนเร่ิมแรก 200,001 – 300,000 บาท และมีระยะเวลาในการด าเนิน
ธุรกิจตั้งแต่ 10 ปีข้ึนไป 
  ผลการศึกษาน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่เจา้ของธุรกิจในทอ้งถ่ินมีแนวโนม้ท่ีจะตอ้งพิจารณา
ปัจจยัด้านสถานท่ีตั้ งว่าเป็นปัจจัยท่ีประสิทธิภาพมากท่ีสุดเพื่อเพิ่มอตัราการเข้าใช้บริการของ
ผูบ้ริโภค รองลงมาคือ ดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ และดา้นนโยบายราคาตามล าดบั 
อย่างไรก็ตามผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์การบริหารจดัการร้านคา้ปลีกกบัผลการ
ด าเนินงานแสดงผลกระทบท่ีต่างออกไปเล็กน้อย ผลลพัธ์ของงานวิจยัแสดงให้เห็นว่าการบริการ
ลูกค้าเป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคัญมากท่ีสุดท่ีจะส่งผลต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจ นอกจากน้ีความหลากหลายของประเภทสินค้า เป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ีมี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัในการเพิ่มอตัราการใชบ้ริการของลูกคา้ในคร้ังถดัไป 

ค าส าคัญ     :  กลยทุธ์คา้ปลีก, การบริหารจดัการ, ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
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ABSTRACT 
  The aim of this study is to investigate general characteristics, the responsive 
management of traditional retailer, and examine the relationship between patterns of business 
strategies and their performance. The study is conducted by using a primary field survey of 250 
local traditional retailers in Bang Klam district, Songkhla province, based on commercially 
registered with Sub-district Administrative Organisation database in 2015. 
  The results show that majority of traditional retailer is typically entrepreneur and 
mainly owned by women, are at age between 31-40 years old with completed primary educational 
background.  The retail size is revealed into two main groups; the number of than 301 and 101 - 
200 square meters, respectively. Furthermore, these local retailers have start-up cost around 
200,001 - 300,000 Baht of capital investment and have been remaining in retailing business more 
than 10 years.  
  The findings of this study indicate that local business owners tend to consider 
the location factor the most effective factors to enhance consumer’s traffic, followed by store 
design and display, and price policy, respectively. However, the results of the relationships 
between retailer management tactics and performance show slightly different impacts. 
Surprisingly, the results of this study reveal that customer service is the most significantly 
effective relationship marketing tactic to superior impact on business performance. Also, 
merchandise assortment is another significantly preferential treatment for increasing return 
customers. 
Key words: Retail Strategy, Management, Traditional Retailer 
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ช่วยเหลือจากบุคคลหลายฝ่าย อนัประกอบด้วย ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในพื้นท่ี
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นิพนธ์ และคณะกรรมการทั้ง 2 ท่าน ดร.สุนนัทา เหมทานนท์ ผศ.ดร. ธีรศกัด์ิ จินดาบถ และ ดร. 
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เพื่อนนกัศึกษา ท่ีให้ความช่วยเหลือเก้ือกูลกนั คุณประโยชน์อนัใดท่ีเกิดจากสารนิพนธ์น้ี ผูว้ิจยัขอ
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บทที ่1 

บทน า 

1.1 ความส าคัญและทีม่าของปัญหา 

  ธุรกิจคา้ปลีกนบัไดว้่ามีบทบาทส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจเป็นอย่างมาก นบัตั้งแต่

บทบาทในการกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เป็นแหล่งของการสร้างการจา้งและ

แหล่งสร้างรายไดท่ี้ส าคญั ทั้งยงัมีบทบาทเก้ือหนุนภาคอุตสาหกรรมดว้ยการสร้างอุปสงค์สินคา้

ส่วนเพิ่ม โดยผา่นกระบวนการบริหารสินคา้คงคลงัของร้านคา้ปลีกทั้งระบบ เพื่อสร้างความมัน่ใจ

ดา้นการบริการแก่ลูกคา้ รวมถึงบทบาทดา้นการใหสิ้นเช่ือแก่ลูกคา้ ซ่ึงนอกจากจะเป็นประโยชน์ต่อ

การด าเนินธุรกิจแลว้ ก็มีส่วนกระตุน้ความตอ้งการสินคา้ท่ีส่งผลสนบัสนุนผูผ้ลิตอย่างส าคญัดว้ย 

กิจการคา้ปลีกโดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็กนบัว่ามีบทบาทสนบัสนุนการสร้างเครือข่ายสายสัมพนัธ์

ระหว่างผูค้นตั้งแต่ระดบัครอบครัวจนถึงระดบัชาติ (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2558) โดยธุรกิจคา้ปลีก

ในประเทศไทยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) และร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ซ่ึงจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัในรูปแบบของการให้บริการ คือ 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจะมีลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้และบริการในรูปแบบเดิม การจดัวางสินคา้

ไม่ทนัสมยั และส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ท่ีมีพื้นท่ีไม่มากนกั และระบบการบริหารจดัการภายในร้านไม่

มีมาตรฐานท่ีแน่นอน ซ่ึงจะแตกต่างจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีลกัษณะการจดัวางสินค้าและ

บริการท่ีทนัสมยั มีการบริหารจดัการท่ีเป็นระบบและมีมาตรฐาน โดยใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเพื่อ

ดึงดูดลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ (กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2555) 

  ในปัจจุบันมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศ โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย 

ประเมินวา่ในปี 2559 เศรษฐกิจไทยน่าจะมีทิศทางท่ีดีข้ึนโดยอาจมีการขยายตวัร้อยละ 2.5-3.5 (ค่า

กลางอยูท่ี่ร้อยละ 3.0) เม่ือเทียบกบัอตัราการขยายตวัในปี 2558 ท่ีร้อยละ 2.8 โดยในปี 2559 มีการ

ลงทุนเป็นแกนหลกัท่ีน าการเติบโต ตวัอยา่งเช่น การคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) โดยเฉพาะ

โมเดลท่ีเน้นจับตลาดกลางลงล่างอย่างไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarket) ยงัมีแนวโน้มได้รับ

ผลกระทบจากรายได้เกษตรกรท่ีคาดว่าจะหดตวัอย่างต่อเน่ือง จากสถานการณ์ภยัแล้งและราคา
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สินคา้โภคภณัฑใ์นตลาดโลกท่ีอยูใ่นระดบัต ่า ซ่ึงถา้หากผา่นฤดูแลง้และฝนตกตอ้งตามปกติแลว้นั้น 

รวมไปถึงมาตรการของภาครัฐเร่ิมเห็นผล สภาวะก าลังซ้ือของเกษตรกรท่ีอ่อนแออาจจะทยอย

ปรับตวัดีข้ึนเม่ือเขา้สู่ช่วงคร่ึงปีหลงั อน่ึงในปี 2559 คาดว่ายอดขายคา้ปลีกของไฮเปอร์มาร์เก็ต 

(Hypermarket) อาจมีการเติบโตเพียงร้อยละ 1.5-2.0 แมจ้ะเติบโตใกลเ้คียงกนัประมาณร้อยละ 1.8 

ในปี 2558 แต่ก็ถือวา่เป็นอตัราท่ีต ่าเม่ือเทียบกบัค่าเฉล่ียในอดีต (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2558) ทั้งน้ีใน

ปี 2558 ซ่ึงมีปัจจยัส าคญัดา้นก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคท่ียงัคงถูกจ ากดัดว้ยปัจจยัลบต่างๆ เช่น รายได้

ของภาคการเกษตรท่ีลดลงจากราคาสินค้าเกษตรท่ีตกต ่า ค่าครองชีพและหน้ีครัวเรือนท่ีอยู่ใน

ระดบัสูง ตลอดจนเศรษฐกิจในประเทศท่ียงัคงชะลอตวั ทั้งน้ีเพราะธุรกิจคา้ส่งคา้ปลีกมีการเติบโต

จากปัจจยัเหล่าน้ี อยา่งไรก็ตาม คาดวา่การเติบโตของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) จะเป็น

แรงหนุนท่ีส าคญัและช่วยให้ตลาดเติบโตได ้เน่ืองจากมีสาขาท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี และสามารถ

ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงน่าจะช่วยกระตุน้การใช้จ่ายของ

ผูบ้ริโภคได้ในระดบัหน่ึง ตลอดจนปัจจยัการเติบโตของภาคการท่องเท่ียวท่ียงัเติบโตในเกณฑ์ดี 

(ส านกัวจิยัธุรกิจธนาคารแลนด ์แอนด ์เฮา้ส์ จ  ากดั (มหาชน), 2558) 

  การเปล่ียนแปลงของสภาพการแข่งขนัทัว่ไปและการเติบโตของธุรกิจค้าปลีก

สมยัใหม่ ท าให้จ  านวนร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมลดลง เน่ืองจากการด าเนินงานของธุรกิจค้าปลีก

สมยัใหม่ไดมี้การพฒันารูปแบบการคา้ท่ีเน้นในดา้นการบริหารจดัการ รวมทั้งดา้นเทคโนโลยี ท า

ให้ลดตน้ทุนค่าใช้จ่ายในดา้นจดัส่งสินคา้ ส่งผลให้มีการปรับราคาและอตัราก าไร นอกจากน้ียงัมี

การขยายจ านวนร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีขนาดเหมาะสมต่อชุมชนดว้ย ดว้ยความท่ีธุรกิจคา้ปลีกมี

การเปล่ียนแปลงทั้งรูปแบบและโครงสร้างอย่างรวดเร็วนั้น จึงท าให้ภาครัฐไม่สามารถปรับตวัได้

ทนั อีกทั้งการจดัการระบบค้าปลีกของประเทศมีรูปแบบท่ีหลากหลายมากข้ึน รวมถึงกฎหมาย

การคา้ปลีกยงัไม่สามารถป้องกนัและควบคุมการเพิ่มจ านวนของห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้เป็นผลท า

ให้เกิดการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงของห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ดว้ยกนัเอง จึงเป็นสาเหตุท าให้เกิดผล

กระทบต่อการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลดลงไป เน่ืองจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี

ความสามารถในการแข่งขันท่ีย ังมีข้อจ ากัดในหลายด้าน เช่น การบริหารจัดการ ความรู้

ความสามารถ งบประมาณในการลงทุน เป็นตน้ อนาคตการคา้ปลีกของประเทศไทย (Thailand 

Retail Business Focus) จะมีความรุนแรงของการแข่งขนัทางการคา้ปลีกมากยิ่งข้ึนจากการเปิดเสรี
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ทางการคา้ในประเทศไทย ท าให้มีการเขา้มาลงทุนท าธุรกิจของนกัลงทุนต่างชาติมากข้ึน ส่งผลให้

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกไม่ว่าจะเป็นรายเล็กหรือรายใหญ่ต่างตอ้งปรับตวัเพื่อความอยู่รอดของ

ธุรกิจ (อนุศาสตร์ สระทองเวยีน, 2553) รวมถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุคโลกา

ภิวตัน์ท่ีมีวถีิชีวติปรับเปล่ียนไป รูปแบบการด าเนินชีวติในชีวติประจ าวนัจึงเปล่ียนแปลงไปจากเดิม 

ทั้งน้ีในปัจจุบนัผูบ้ริโภคยงันิยมการไปซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่แทนการซ้ือสินคา้จาก

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยพบวา่สัดส่วนของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เพิ่มมาก

ข้ึนถึง 80% เพราะสามารถซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการได้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได้ครบครัน รวมถึง

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ยงัมีราคาจ าหน่ายสินคา้ท่ีถูกกวา่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ภาวิณี กาญจนาภา, 

2554) การเปล่ียนแปลงในดา้นต่างๆ นั้น ส่งผลกระทบต่อการท าธุรกิจคา้ปลีกทุกรูปแบบ ซ่ึงธุรกิจ

คา้ปลีกท่ีอยู่รอดไดน้ั้นจะตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้จะเห็นไดว้่าปัจจุบนั

ธุรกิจคา้ปลีกมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ธุรกิจคา้ปลีกมีการปรับตวัทั้งดา้นการบริการและการเจาะ

กลุ่มลูกคา้ท่ีชดัเจนมากข้ึน (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2558) 

  ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งมีการปรับตวัของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อความอยู่รอด

และเพื่อให้สามารถแข่งขนักบัธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได้ ซ่ึงมีความ

จ าเป็นตอ้งหาวิธีการบริหารจดัการเพื่อให้สามารถด าเนินกิจการได้อย่างย ัง่ยืนและพร้อมต่อการ

แข่งขนัท่ีสูงข้ึนในปัจจุบนั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้

ปลีกแบบดั้งเดิม รวมถึงการปรับตวัของการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อให้สามารถ

ด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล อีกทั้งเพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได้น าไปประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่มศกัยภาพและพฒันากิจการร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม ทั้งน้ีเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีเปล่ียนไปในภาวะท่ีมีการเพิ่มจ านวนข้ึนอยา่งรวดเร็วของ

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม ่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจึงจ าเป็นตอ้งหาวธีิการบริหารจดัการท่ีมี

กลยุทธ์ในการแข่งขนัไดแ้บบยัง่ยืน ในสภาวะท่ีร้านคา้สินคา้อุปโภคบริโภคมีการแข่งขนัอย่างสูง

ในปัจจุบนั (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2555) โดยท่ีผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากได้รับผลกระทบจากการขยายตวัของกลุ่มธุรกิจคา้ปลีก

ขนาดใหญ่และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีการเพิ่มจ านวนสาขารอบเมืองหาดใหญ่ ท าให้กลุ่มผูบ้ริโภค

นิยมการเขา้ไปซ้ือสินคา้และใชบ้ริการจากกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ดงักล่าวในตวัเมืองหาดใหญ่
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มากกว่า เพราะระยะทางไม่ไกลมากนกั อีกทั้งยงัมีการคมนาคมท่ีสะดวกสบาย ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นว่า

ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลาตอ้งมีการปรับตวัโดย

การหาวิธีการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อให้สามารถด าเนินกิจการต่อไปได ้และเพื่อ

เป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใหป้ระสบความส าเร็จเช่นกนั 

1.2 วตัถุประสงค์ 

  1.2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะทัว่ไปและแนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกของธุรกิจ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

  1.2.2 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

1.3 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ      

  ท าให้ทราบถึงลักษณะทัว่ไปในปัจจุบนัของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม เพื่อ

พฒันาศกัยภาพของตวัผูป้ระกอบการให้ทนัต่อการแข่งขนัในสภาวการณ์ปัจจุบนั และเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ให้สามารถด าเนิน

ธุรกิจต่อไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และประสบความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ  

1.4 ขอบเขตของการศึกษา 

  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการ

ด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิม โดยจะท าการศึกษาจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมท่ีมีการจดทะเบียนทางการคา้ ซ่ึงก าหนดขอบเขตศึกษาในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

ทั้งน้ีจะศึกษาทั้งทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ลกัษณะทัว่ไป

ของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และแนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

  1.5.1 การบริหารจดัการ หมายถึง การก าหนดทิศทางในการใช้ประโยชน์จาก

ทรัพยากรทั้งหลายอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลของชุดหน้าท่ีต่างๆ เพื่อให้องค์กรบรรลุ
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เป้าหมายท่ีวางไว ้ซ่ึงการใชท้รัพยากรอยา่งมีประสิทธิภาพ หมายถึง การใชท้รัพยากรให้คุม้ค่าอยา่ง

ชาญฉลาด ส่วนการใชท้รัพยากรอยา่งมีประสิทธิผล หมายถึง การตดัสินใจดว้ยความถูกตอ้ง และมี

การปฏิบัติการได้ส าเร็จตามแผนท่ีก าหนดไว้ ดังนั้ นการจัดการท่ีประสบผลส าเร็จต้องมีทั้ ง

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลควบคู่กนัไป (Griffin, 1997) 

  1.5.2 การคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการไปยงั

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อใชส่้วนตวัหรือในครัวเรือน (Berman & Evans, 2006) 

  1.5.3 ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก หมายถึง คนกลางท่ีท าหน้าท่ีเป็นตวัแทนขาย

สินคา้และบริการให้กบัผูบ้ริโภค โดยการจดัหาสินคา้และบริการในรูปแบบท่ีหลากหลาย มาเสนอ

ขายแก่ผูบ้ริโภคในร้านคา้ โดยหวงัผลก าไรจากการด าเนินงาน 

  1.5.4 ร้านคา้ปลีก หมายถึง อาคารหรือโครงสร้างอาคารท่ีเป็นท่ีเก็บสินคา้ไวใ้ห้

ลูกคา้เลือกซ้ือ ภายในร้านจ าเป็นตอ้งมีสินคา้และบริการเสนอแก่ลูกคา้ในเวลา ราคา และสถานท่ี ท่ี

ตรงกับความต้องการของลูกค้า รวมถึงการค านึงถึงรสนิยมของลูกค้าด้วย จึงจะท าให้ประสบ

ความส าเร็จ 

  1.5.5 ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม หมายถึง ร้านคา้ขายสินคา้เขา้ถึงผูบ้ริโภคโดย

ผ่านบุคคลท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจ ไม่มีระบบการจดัการบริหารงานรูปแบบท่ีหลากหลาย ขายสินคา้

พื้นฐานท่ีมีความจ าเป็นในการด าเนินชีวิต ลกัษณะการด าเนินงานแสดงถึงลกัษณะวฒันธรรมและ

ความเป็นอยู่ของประชาชนในถ่ินนั้น สามารถเจรจาต่อรอง มีความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจ 

และความเป็นกนัเอง ตลอดจนมีการด าเนินธุรกิจแบบพอเพียง  

 

 

 

 



 
 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

  การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารเก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยั

ท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองของธุรกิจคา้ปลีก และใหค้วามส าคญักบัการศึกษางานเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการศึกษางานวิจยัในหัวขอ้บทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการ

พฒันาผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ประกอบดว้ย

รายละเอียดดงัน้ี 

  2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีก 

  2.2 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจคา้ปลีก 

  2.3 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวจิยั 

2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัธุรกจิค้าปลกี 

  2.1.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัธุรกจิค้าปลกี 

  2.1.1.1 ธุรกจิค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมหรือร้านโชห่วย เป็นประเภทหน่ึงของธุรกิจคา้ปลีกซ่ึงเป็น

ท่ีคุน้เคยอยา่งดี เพราะเป็นธุรกิจพื้นฐานท่ีสร้างรายไดใ้ห้กบัคนไทยจ านวนมาก ซ่ึงในแต่ละชุมชน

นั้นจะมีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมหน่ึงร้านเป็นอย่างนอ้ย โดยจะประกอบธุรกิจท่ีสามารถด าเนินการ

ไดง่้าย ใชเ้งินลงทุนนอ้ยและเป็นธุรกิจท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ธุรกิจอ่ืน ท าหน้าท่ีเป็น

ร้านคา้ของชุมชนซ่ึงจะจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อการด าเนินชีวิตในประจ าวนั ไม่ว่าจะเป็น

สินคา้ในการอุปโภคบริโภค หรือแมก้ระทัง่ส่ิงท่ีใชใ้นการประกอบอาหาร เช่น ขา้วสาร น ้ าตาล ไม้

ขีดไฟ ผงซกัฟอก แชมพ ูยาสีฟัน เป็นตน้ พื้นท่ีตั้งร้านคา้โดยส่วนใหญ่จะตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน เช่น 

ตลาด หรือหมู่บา้น มีลกัษณะเป็นตึกแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มากนกั หรืออาจจะใช้บางส่วนของท่ีอยูอ่าศยั

มาเป็นพื้นท่ีร้านค้า ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเป็นผูท่ี้อาศยัอยู่บริเวณใกล้เคียงร้านคา้ โดยทัว่ไป
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ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจ านวนหน่ึงร้านจะสามารถรองรับระดบัชุมชนประมาณ 250 ครัวเรือน มี

การบริหารงานกนัเองภายในครอบครัว เงินลงทุนเร่ิมแรกไม่มาก ระบบการจดัการยงัไม่มีระบบท่ี

เป็นมาตรฐาน ลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้และบริการยงัคงใช้รูปแบบเดิมไม่มีการเปล่ียนแปลง การ

ตกแต่งร้านยงัไม่มีความทนัสมยั การจดัวางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่ แต่จะอาศยัการวางสินคา้โดยใช้

ความสะดวกในการจ าหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคเท่านั้น (พีระพงษ ์กิติเวชโภคาวฒัน์, 2551) 

  อย่างไรก็ตามร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมตั้ งแต่อดีตจนกระทั่งปัจจุบันไม่มีการ

เปล่ียนแปลงไปจากเดิมเท่าท่ีควร ยงัคงเป็นเช่นเดิม การเปล่ียนแปลงทั้งทางดา้นสังคม วฒันธรรม 

การด าเนินชีวิตและเศรษฐกิจของโลกยุคปัจจุบนั ส่งผลท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง

ไป ตลอดจนในประเทศมีการเปล่ียนแปลงทางสังคม จากสังคมเกษตรกรรมมาสู่สังคมอุตสาหกรรม 

ดงันั้นส่ิงท่ีจะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงพฤติกรรมและปริมาณการบริโภคของประชาชนภายในประเทศได้

เป็นอยา่งดีนัน่คือ รูปแบบการเปล่ียนแปลงของธุรกิจคา้ปลีก หรือมูลค่าของธุรกิจคา้ปลีก ซ่ึงธุรกิจ

คา้ปลีกนบัไดว้า่มีความส าคญัเป็นล าดบัท่ีสองรองจากภาคอุตสาหกรรม (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 

2557) 

  2.1.1.2 ธุรกจิค้าปลกีสมัยใหม่ 

  ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ มีความแตกต่างจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีเป็นจุดเด่น คือ 

มีการตกแต่งร้านท่ีสวยงาม มีความสะอาดสะอา้น มีเคร่ืองปรับอากาศเยน็สบาย จดัเรียงสินคา้อยา่ง

เป็นระเบียบ เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะเดินเลือกซ้ือสินคา้ไดเ้องซ่ึงส่งผลให้เกิดความพึงพอใจ 

ดว้ยการบริการตนเอง (Self Service) นอกจากน้ีธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ยงัมีพื้นท่ีตั้งร้านคา้อยูใ่นท าเล

ท่ีการคมนาคมมีความสะดวก มีการให้บริการต่างๆ ท่ีท าให้ประหยดัเวลาและสะดวกในการจบัจ่าย

ใช้สอย และท่ีส าคญัคือ มีการน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใช้ในการบริหารพื้นท่ีขายและบริหาร

จดัการสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

  การคา้ปลีกสมยัใหม่ในยคุปัจจุบนัไม่ไดเ้ป็นแค่เพียงแหล่งช็อปป้ิงท่ีเราสามารถหา

ซ้ือสินคา้และสามารถใชบ้ริการไดค้รบทุกอยา่งในท่ีเดียวกนัเท่านั้น แต่ยงัตอ้งเพิ่มจุดขายท่ีโดดเด่น

และมีเอกลกัษณ์ท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั เพราะว่าในยุคปัจจุบนัคนเมืองมีวิถีชีวิตท่ีผูกพนักบัการคา้

ปลีกสมยัใหม่เป็นอย่างมาก ซ่ึงจะเห็นได้ว่าในแต่ละวนัมีประชาชนไปเดินตามศูนยก์ารคา้เพื่อ
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จบัจ่ายซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ หรือเดินเล่นเป็นจ านวนมาก ท าให้ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่แข่งขนักนั

น าเสนอแนวความคิดใหม่ๆ ปรับการตกแต่งร้านคา้ใหส้อดคลอ้งกบัวิถีการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค 

และถึงแมว้า่ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่น้ีจะเพิ่งเขา้มาเป็นท่ีนิยมกนัเม่ือไม่ก่ีทศวรรษท่ีผ่านมา แต่เป็น

ช่วงท่ีเศรษฐกิจไทยมีการขยายตวัในอตัราเฉล่ียท่ีสูงข้ึนถึง 8.5% การศึกษาของประชากรท่ีสูงข้ึน 

และประชาชนมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ท าใหค้นไทยซ่ึงมีอุปนิสัยเปิดรับวฒันธรรมต่างชาติค่อนขา้งง่าย เกิด

หลงใหลและช่ืนชอบในความสะดวกสบาย อีกทั้ งมีการให้ความส าคัญต่อภาพลักษณ์ตัวเอง

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมการจบัจ่ายจากซ้ือสินคา้จากห้องแถว แผงลอยมาเป็นการซ้ือสินคา้ในท่ีมี

ความสะดวก มีอากาศท่ีเยน็สบาย จึงจะเห็นไดว้่าธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ไดมี้การปรับเปล่ียนและ

พฒันาให้เปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยัการเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (ฐิติรัตน์ คุณรัตนาภรณ์ , 

2550) 

  2.1.1.3 การเปลีย่นแปลงของธุรกจิค้าปลกีในประเทศไทย 

  จากการท่ีประเทศไทยมีชาวต่างชาติเข้ามาร่วมทุนท าธุรกิจเพิ่มมากข้ึน ส่งผล

กระทบต่อคา้ปลีกของไทยเป็นอย่างมาก ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงในด้านต่างๆ โดยเฉพาะการ

เปล่ียนแปลงโครงสร้างการด าเนินธุรกิจ ธุรกิจครอบครัวได้รับผลกระทบ อย่างเช่น ร้านโชห่วย 

หรือร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ทั้งน้ีเพื่อความอยู่รอดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีจะสามารถแข่งขนั

กบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเหล่าน้ีจึงจ าเป็นตอ้งมี

การปรับตวัให้สอดคล้องกบัสภาพแวดล้อมและสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะในด้านการ

บริหารจดัการและการน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ดังนั้นจะเห็นได้ว่า 

หลงัจากการลงทุนขา้มชาติเข้ามาสู่ประเทศไทยท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงด้านต่างๆ (สุพรรณี 

อินทร์แกว้, 2558) ดงัน้ี 

  1.) ความรุนแรงของการแข่งขนัท่ีเพิ่มมากข้ึน ธุรกิจค้าปลีกแต่ละประเภทตอ้ง

พยายามปรับตวัและสร้างจุดขายท่ีแตกต่างใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนั 

  2.) ร้านซูเปอร์มาร์เก็ตขนาดเล็ก ควรมีการปรับตวัเพื่อรองรับการแข่งขนักับ

ซูเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่ เช่น ทอ็ปซูเปอร์มาร์เก็ต ท่ีเป็นผูน้ าในธุรกิจประเภทน้ีอยู ่
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  3.) การพฒันาระบบการด าเนินธุรกิจเป็นรูปแบบสมยัใหม่ ซ่ึงจะรองรับวฒันธรรม

การบริโภคของตะวนัตกท่ีจะเขา้มา ท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป จาก

เดิม โดยจะค านึงถึงความสะดวกรวดเร็วเป็นหลกั เช่น การบริโภคอาหารฟาสต์ฟูด (Fast Food) 

หรืออาหารจานด่วน ธุรกิจ Delivery เป็นตน้ 

  4.) ธุรกิจคา้ปลีกของคนไทยเกิดการกระตุน้จากธุรกิจต่างชาติ ท าให้มีการปรับตวั

สู่ความเป็นสากล ร้านโชห่วยจาก ท่ีไม่ มี เค ร่ืองปรับอากาศ กลับกลาย เ ป็นโชห่วย ท่ี มี

เคร่ืองปรับอากาศ มีการติดป้ายบอกราคาสินคา้ มีการคดัเลือกประเภทสินคา้มาจ าหน่าย ให้ตรงกบั

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่และมีความเป็นระเบียบมากข้ึน 

  5.) ไทยกับต่างชาติมีการร่วมลงทุนกันมากข้ึน ทั้งน้ีเพื่อช่วยการค้าปลีกไทยท่ี

ประสบกบัปัญหาทางเศรษฐกิจ ก่อใหเ้กิดผลดีกบันกัลงทุนชาวไทย 

  6.) ร้านค้าปลีกในปัจจุบันเน้นความหรูหราของร้านค้า  มีการใช้เทคโนโลยีท่ี

ทนัสมยัและมีสินคา้ท่ีครบครัน มีการให้บริการ สร้างความสัมพนัธ์กบัคู่คา้ ทั้งท่ีเป็นผูส้นบัสนุน

ดา้นการเงิน และสัมพนัธภาพกบัซพัพลายเออร์ (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2558) 

  วารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2555) กล่าววา่ การเปล่ียนแปลงท่ีชดัเจน มี 5 ดา้น ไดแ้ก่ 

  1.) การเปล่ียนแปลงทางด้านสถานท่ี  ดังจะเห็นได้ชัดคือ ร้านอาหารและร้าน

สรรพสินคา้จดัใหมี้หอ้งปรับอากาศ มีการเปิดเพลงเพื่อความเพลิดเพลิน บางแห่งมีสนามเด็กเล่น มี

บนัไดเล่ือน มีลิฟทส์ าหรับผูท่ี้ตอ้งการข้ึนลงอยา่งรวดเร็ว และความส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีจะขาด

ไปไม่ไดคื้อ ท่ีจอดรถโดยเฉพาะในพื้นท่ีท่ีประชากรมีรายไดสู้ง ความตอ้งการในดา้นความสะดวก

ในการบริการยิ่งมีมากข้ึน ในปัจจุบนัปัญหาจราจรติดขดัอย่างเช่นในกรุงเทพฯ ซ่ึงทุกวนัน้ีลูกคา้

สามารถเขา้ร้านเดียวและสามารถซ้ือสินคา้ไดห้ลายๆ อยา่งตามความตอ้งการไดจ้ะเพิ่มสะดวกเป็น

อยา่งมาก ซ่ึงเรียกวา่ “One Stop Shopping” นอกจากนั้นท าเลท่ีตั้งจะเลือกท าเลซ่ึงเดินทางสะดวก

โดยระบบขนส่งมวลชน เช่น รถไฟฟ้าใตดิ้น รถไฟฟ้าบีทีเอส ดงัเช่น ท าเลยา่นสุขุมวิท พหลโยธิน 

สีลม เป็นตน้ 
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  2.) การเปล่ียนแปลงทางดา้นสินคา้  ร้านคา้ปลีกในปัจจุบนัจะให้ความส าคญักบั

การจัดแสดงสินค้า  ให้ มีความสวยงามน่าดึงดูด  สามารถหาสินค้าได้ง่ าย  ไม่ว่าจะเป็น

หา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่หรือขนาดเล็ก ทั้งน้ีเพื่อท าใหเ้กิดแรงจูงใจใหลู้กคา้อยากจบัจ่ายซ้ือสินคา้ 

โดยเฉพาะหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ยงัอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้โดยการจดัแบ่งสินคา้แยก

แต่ละแผนกอยา่งชดัเจน และจดัแยกเป็นหมวดหมู่โดยรายละเอียดปลีกยอ่ยออกไปอีกเพื่อท าให้เกิด

ความสะดวกในการเลือกซ้ือเลือกหาไดง่้ายข้ึน เช่น แผนกสินคา้สุภาพสตรี แผนกสินคา้สุภาพบุรุษ 

แผนกสินคา้เด็ก แผนกสินคา้เคร่ืองส าอาง แผนสินคา้กระเป๋าและรองเทา้ แผนกสินคา้เคร่ืองครัว 

เป็นตน้ ในแต่ละแผนกมีการจดัตู ้โต๊ะ ส าหรับวางสินคา้เพื่อความสะดวกในการมองหาไดช้ดัเจน 

สามารถจบัตอ้งไดแ้ละเม่ือตอ้งการจะซ้ือสามารถหยบิไดเ้ลย 

  3.) การเปล่ียนแปลงดา้นเทคโนโลยี อาจกล่าวไดว้า่ เทคโนโลยี เป็นตวัขบัเคล่ือน

หลกัของการเปล่ียนแปลงของธุรกิจคา้ปลีกในปัจจุบนั โดยเฉพาะธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ท่ีมีการ

น าเอาเทคโนโลยีต่างๆ มาใชใ้นการบริหารจดัการมากข้ึนทั้งฮาร์ดแวร์ (Hardwear) และซอฟทแ์วร์ 

(Softwear) เช่น ระบบการขายหน้าร้าน ระบบการจดัสินค้า ระบบการบริการลูกค้า ระบบการ

ป้องกันขโมยสินค้า และระบบฐานข้อมูลลูกค้า เป็นต้น ระบบฐานข้อมูลลูกค้าสามารใช้ใน

การศึกษาความต้องการของลูกคา้ได้ และธุรกิจสามารถสร้างคุณค่าทางธุรกิจท่ีเก่ียวข้องตั้งแต่

กระบวนการผลิตสินคา้และบริการจากผูผ้ลิต คนกลาง จนถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ดว้ยเทคโนโลยี

สารสนเทศท่ีมีการเช่ือมโยงขอ้มูลซ่ึงกนัและกนั 

  นอกจากนั้นได้มีการน าเทคโนโลยีเขา้มาใช้เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ใน

ขั้นตอนของการช าระเงินมากข้ึน เช่น บตัรเครดิต บตัรเดบิตต่างๆ ตลอดจนเคร่ืองเอทีเอ็ม ของ

ธนาคารพาณิชยต่์างๆ ซ่ึงเป็นส่วนช่วยให้การคา้ปลีกขยายตวัมากยิ่งข้ึน ตลอดจนการสั่งซ้ือมีความ

สะดวก รวดเร็ว ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือถึงหนา้ร้าน แต่สามารถสั่งซ้ือไดด้ว้ยเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์

ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โทรศพัท ์เป็นตน้ 

  4.) การเปล่ียนแปลงลกัษณะการจดัจ าหน่าย และการกระจายสินคา้ โดยทัว่ไป

ช่องทางกระจายสินคา้ (Channel of Distribution) ทัว่โลก จะมีความคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงจะเร่ิมจาก

ผู ้ผลิตสินค้าส่งมอบสินค้าให้กับตัวแทนท่ีท าหน้า ท่ีกระจายสินค้า (Supplier) หรือผู ้ค้าส่ง 
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(Wholesaler) ซ่ึงจ าหน่ายสินคา้ให้กบัผูค้า้ปลีก (Retailer) เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อให้กบัผูบ้ริโภคคน

สุดท้าย แต่ปัจจุบนัผูค้ ้าปลีกรายใหญ่ๆ มีการขยายสาขาเพิ่มมากข้ึน จนท าให้ผูค้า้ปลีกดังกล่าว

จ าเป็นตอ้งมีศูนยก์ระจายสินค้าของตนเอง รับสินคา้จากผูผ้ลิตมาจ าหน่ายโดยตรงไม่ผ่านคนกลาง

อีกต่อไป ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นผูป้ระกอบคา้ปลีกสมยัใหม่รายใหญ่ๆ ท่ีมีร้านสาขา (Chain Store) 

จ  านวนมาก เช่น 7-11 เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี เป็นตน้ 

  5.) การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผู ้บริโภค ความเจริญทางเศรษฐกิจ สังคม 

ความกา้วหนา้ทางการส่ือสาร ท าให้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพิ่มและมีความหลากหลายมากข้ึน 

ความตอ้งการท่ีเพิ่มท าให้จ  าเป็นตอ้งหาเงินเพิ่มเพื่อสนองความตอ้งการนั้น ดงันั้นจากอดีตท่ีผูช้าย

ซ่ึงเป็นหวัหนา้ครอบครัวออกไปท างานนอกบา้นเพื่อหาเงินส าหรับจุนเจือครอบครัวฝ่ายเดียว ท าให้

ไม่เพียงพอต่อการเล้ียงครอบครัว ผู ้หญิงจึงมีความจ าเป็นต้องออกไปท างานนอกบ้านด้วย

เช่นเดียวกัน เพื่อหารายได้เพิ่มเติมให้กับครอบครัวใช้สอย การเปล่ียนแปลงน้ีก่อให้เกิดความ

ตอ้งการสินคา้และบริการใหม่ๆ ข้ึนและเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคโดย

ส้ินเชิง ซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงต่อระบบการกระจายสินคา้ คือ ก่อนท่ีผูห้ญิงจะท างานนอกบา้น การ

ซ้ือของโดยเฉพาะขา้วปลาอาหารก็จะซ้ือวนัต่อวนัเพราะมีเวลา และมกัจะซ้ือจากตลาดสดใกลบ้า้น 

แต่เม่ือผูห้ญิงตอ้งท างานนอกบา้นการซ้ือของกินของใชป้ระจ าวนัไม่สามารถท าไดทุ้กวนัเพราะไม่มี

เวลา จึงเปล่ียนพฤติกรรมจากการซ้ือเป็นประจ าทุกวนัมาเป็นการซ้ือนานๆ คร้ังและแต่ละคร้ังซ้ือ

เป็นจ านวนมาก และเก็บตุนไวท่ี้บา้น สถานท่ีซ้ือเปล่ียนจากตลาดสดมาซ้ือท่ีซูเปอร์มาร์เก็ต ซ่ึง

สะดวกสบายและสะอาดกวา่ และราคาไม่แพงกวา่มากเม่ือเทียบกบัซ้ือจากร้านคา้ทัว่ๆ ไป บางแห่ง

ราคาอาจถูกกวา่ดว้ยซ ้ า การเปล่ียนแปลงน้ีมีส่วนผลกัดนัให้เกิดซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านสะดวกซ้ือ 

เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว 

  2.1.1.4 แนวโน้มของธุรกจิค้าปลกี 

  การเปล่ียนแปลงดา้นต่างๆ ดงัไดก้ล่าวแลว้ ส่งผลกระทบต่อการท าธุรกิจคา้ปลีก

ทุกรูปแบบไม่ว่าเป็นธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมหรือธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ ธุรกิจท่ีจะอยู่รอดได้

จะตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ดงันั้นเราจะเห็นวา่ปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกมีการ
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แข่งขนักนัค่อนขา้งสูง การปรับตวัของธุรกิจมีความหลากหลายมากข้ึนทั้งการบริการและการเจาะ

กลุ่มลูกคา้ท่ีชดัเจน ดงัท่ีฐิติพร จาตุรวงศ ์(2551) ไดก้ล่าวไวด้งัน้ี 

  1.) การเปล่ียนแปลงลกัษณะของธุรกิจคา้ปลีกจากร้านโชห่วยมาสู่ร้านคา้ปลีก

สมยัใหม่ ท่ีมีระบบการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน มีรูปแบบการคา้ใหม่ๆ เกิดข้ึน เช่น บริการ

จดัส่งอาหารถึงบา้นหรือส านกังาน ท่ีเรียกวา่ Delivery ตวัอยา่งเช่น พิซซ่าฮทั เอสแอนด์พี เคเอฟซี 

เอม็เค สุก้ี เป็นตน้ และระบบการใหสิ้ทธิทางการคา้ (Franchise) 

  2.) การคา้ปลีกแบบไม่มีหนา้ร้าน (Non-store retailing) ขยายตวัเพิ่มมากข้ึน ท าให้

ทางเลือกในการบริโภคของผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึน สามารถสั่งซ้ือไดท้างไปรษณีย ์โทรทศัน์ เคร่ือง

หยอดเหรียญอตัโนมติัและอินเตอร์เน็ตได ้โดยไม่ตอ้งเสียเวลาเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคา้ 

  3.) การค้าปลีกมีการเปล่ียนแปลงให้อยู่ในรูปการเลือกซ้ือแบบ One Stop 

Shopping โดยแวะคร้ังเดียวไดสิ้นคา้ครบตามความตอ้งการจากห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่และ

ศูนยก์ารคา้ เช่น ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล ห้างสรรพสินคา้เอ็มโพเรียม ห้างสรรพสินคา้โรบินสัน 

และศูนยก์ารคา้สยามพารากอน จะมีมากข้ึน 

  4.) ธุรกิจคา้ปลีกแบบลูกโซ่ (Chain Store) จะเพิ่มจ านวนมากข้ึนและมีการกระจาย

สาขาครอบคลุมพื้นท่ีอยา่งกวา้งขวาง เน่ืองจากมีการขยายตวัของกรุงเทพฯ และเมืองใหญ่ๆ อีกทั้ง

การเปิดสาขาย่อยๆ นั้นใช้เงินลงทุนน้อย การหาท าเลท่ีตั้งเองสามารถท าไดง่้ายกว่า และจะขยาย

สาขาเขา้ไปตามแหล่งท่ีอยู่อาศยัได้เหมาะสม เช่น ในหมู่บา้น คอนโดมิเนียม อพาร์ทเมน้ต์ต่างๆ 

หรือในป๊ัมน ้ามนั ซ่ึงร้านคา้ปลีกประเภทน้ี จะเปิดในลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือหรือซูเปอร์มาร์เก็ต

ขนาดเล็ก 

  5.) ไดมี้การน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเขา้มาใช้ในการบริหารจดัการระบบการคา้

ปลีกมากข้ึน จนเป็นส่ิงส าคญัในการแข่งขนั อาทิ การใชค้อมพิวเตอร์ หรือ Internet ในการบริหาร

จดัการ การน า Logistics ด้านการขนส่งมาใช้มากข้ึน การจดัการเก่ียวกบัสินคา้คงคลงัผ่านศูนย์

กระจายสินคา้ (Distribution Center : DC) รวมทั้งการกา้วไปสู่การท าธุรกิจคา้ปลีกบนอินเทอร์เน็ต 
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หรือการซ้ือขายผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ตลอดจนการให้บริการช าระเงินผา่นบตัรเครดิต 

(Credit Card) มากข้ึน 

  6.) ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมถูกแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดโดยธุรกิจดิสเคาท์

สโตร์และร้านสะดวกซ้ือ จึงเป็นสาเหตุท าให้ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีแนวโนม้ลดลง เน่ืองจากไม่

มีการปรับตวัเพื่อใหท้นักบัการเปล่ียนแปลงและรสนิยมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปนัน่เอง 

  7.) ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่มีการปรับตวั เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั อาทิ 

การผลิตสินคา้ House Brand มากข้ึน เพื่อให้ราคาสินคา้ต ่าสุด การขยายเวลาเปิด-ปิดบริการ 

แบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้ชดัเจนยิ่งข้ึน รวมทั้งเร่งขยายสาขาทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั เพื่อ

ท าใหส้ามารถลดการลงทุนลงไดโ้ดยการปรับขนาดธุรกิจใหเ้ล็กลง 

  8.) การออกแบบร้านคา้ปลีกโดยตกแต่งให้มีรูปลกัษณ์ทนัสมยัและมีลกัษณะแบบ

นวตักรรมใหม่ใหส้อดคลอ้งกบัรูปแบบการด ารงชีวติของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป  

  2.1.1.5 อนาคตธุรกจิค้าปลกีขนาดเลก็หรือร้านโชห่วยในประเทศไทย 

  ในอดีตผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นจากร้านคา้ปลีกในรูป

หอ้งแถวหรือร้านโชห่วย มีท าเลท่ีตั้งร้านคา้อยูริ่มถนน ใกลต้ลาด หรืออยูห่นา้ปากซอย ขนาดพื้นท่ี

ร้านประมาณ 1-2 คูหา มีชนิดของสินคา้ท่ีหลากหลาย ส่วนใหญ่ดา้นหนา้ของร้านเป็นท่ีขายสินคา้ มี

เจา้ของร้านหรือพนกังานหนา้ร้าน หยิบขายสินคา้เม่ือมีลูกคา้เขา้มาซ้ือ ส่วนดา้นหลงัจะเป็นบริเวณ

ท่ีเก็บสินค้า ส่วนท่ีเหลือมกัจะเป็นท่ีพกัอาศยัของเจา้ของกิจการและครอบครัว แต่เม่ือยุคสมยั

เปล่ียนไปจากยคุการคา้ขายแบบดั้งเดิม มาสู่ยุคการคา้ขายสมยัใหม่อยา่งปัจจุบนั ความตอ้งการและ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงไป มาตรฐานการด ารงชีวิตดีข้ึน ผูบ้ริโภคมีความรู้และมี

โอกาสรับรู้ข่าวสารข้อมูลได้มากข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินค้าและการบริการท่ีดีมี

คุณภาพ ดงันั้นในปัจจุบนัซ่ึงมีเวลาเป็นปัจจยัส าคญั ผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกรวดเร็วและ

สะดวกสบายในการซ้ือสินค้ามากข้ึน ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมจ าเป็นต้องพฒันาร้านค้าเพื่อให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป (ฐิติพร สงวนปิยะพนัธ์, 2558) ดงัน้ี 



14 
 

 

  1.) ด้านสินค้าและบริการ ร้านค้าต้องมีการปรับปรุงกิจการ ทั้ งด้านการจัด

หมวดหมู่สินคา้ให้เป็นสัดส่วนพร้อมทั้งหาสินคา้และบริการเสริมอ่ืนๆ ท่ีตรงกบัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค อีกทั้งจดัตกแต่งร้านใหส้ะอาด สะดวกและทนัสมยั 

  2.) ดา้นราคาสินคา้ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีตน้ทุนสินคา้ต่อหน่วยสูงกวา่ร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีสาขาจ านวนมาก แต่ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมไม่มีต้นทุนส าหรับการโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ ดงันั้นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจึงตอ้งพยายามหาแหล่งซ้ือสินคา้ราคาถูกกวา่เดิมให้

ได ้เช่น การรวมตวักนัเป็นกลุ่มในการสั่งซ้ือสินคา้ปริมาณมาก เพื่อสร้างอ านาจการต่อรองกบัคู่คา้ 

  3.) ดา้นการบริหารจดัการ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจะตอ้งจดัระบบ

การบญัชีใหมี้ความชดัเจนเพื่อสามารถรับรู้และสามารถตรวจสอบรายรับและรายจ่ายของร้านคา้ ท า

ใหป้ระเมินสถานะการเงินของกิจการและบริหารเงินไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

  4.) ดา้นการบริการ การรักษาสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้ ดว้ยความเป็นมิตรและมี

ความเป็นกนัเองของเจา้ของร้านหรือความคุน้เคยหรือความผูกพนักบัคนในพื้นท่ี ปรับปรุงการ

บริการให้ทันสมัย โดยศึกษาจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เช่น การน าระบบการขายหน้าร้านมา

ให้บริการลูกค้า มีบริการตะกร้าส าหรับลูกค้าเลือกซ้ือสินค้า บริการท่ีนั่งพกั เป็นต้น (สุพรรณี 

อินทร์แกว้, 2558) 

  2.1.2 การบริหารจัดการร้านค้าปลกี 

  ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกตอ้งศึกษาและท าความเขา้ใจความตอ้งการของตลาด

ในปัจจุบนั จึงจะสามารถวางแผนธุรกิจเพื่อตอบโจทยไ์ดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้ในการ

ด าเนินธุรกิจคา้ปลีก กลยุทธ์การตลาดทั้งระยะสั้นและระยะยาวส าหรับธุรกิจคา้ปลีกถือวา่เป็นกล

ยทุธ์ส าคญัท่ีตอ้งวางแผนในการแข่งขนัทางธุรกิจ ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งศึกษาถึงปัจจยั

ทางการตลาด อนัไดแ้ก่ กลยุทธ์คา้ปลีก (Retail Strategy) โดยทัว่ไปแลว้นั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจ

อาจจะมีความคุน้ชินกบักลยุทธ์การตลาดหรือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ี

ประกอบดว้ยปัจจยัการตลาดทั้ง 4 ดา้น อนัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา 

(Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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เพราะปัจจยัเหล่าน้ีคือพื้นฐานส าคญัทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจจะตอ้งศึกษาวิเคราะห์และ

วางแผนในแต่ละปัจจยั แต่ในความเป็นจริงแล้วนั้นยงัคงมีทฤษฎีท่ีเก่ียวโยงกบัปัจจยัการตลาด

ส าหรับธุรกิจคา้ปลีกโดยเฉพาะ คือกลยุทธ์คา้ปลีก (Retail Strategy) ซ่ึงนบัไดว้า่เป็นอีก 1 ทฤษฎีท่ี

เป็นหัวใจส าคญัส าหรับการท าธุรกิจคา้ปลีกโดยเฉพาะ ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกสามารถน าไป

เป็นแนวทางหรือประยกุตใ์ชไ้ดใ้นการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกของตนเอง (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2555) 

  2.1.2.1 กลยุทธ์ค้าปลกี 

  กลยุทธ์คา้ปลีก (Retail Strategy) ประกอบดว้ยองคป์ระกอบส าคญัทั้งหมด 6 ดา้น 

อันได้แก่ (1) ท าเลท่ีตั้ ง (Location) (2) ความหลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise 

Assortments) (3) นโยบายราคา (Pricing Policy) (4) ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 

(Communication Mix) (5) การออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ (Store Design and Display) และ 

(6) การบริการลูกคา้ (Customer Services) (Levy & Weitz, 2007) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 กลยทุธ์คา้ปลีก (Retail Strategy) (Levy & Weitz, 2007)  
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  1.) ท าเลท่ีตั้ง 

  ท าเลท่ีตั้ง (Location) หมายถึง พื้นท่ีหรือบริเวณโดยรอบท่ีเป็นเขตท่ีตั้งของร้านคา้ 

อาจเป็นชุมชน ต าบล อ าเภอ จงัหวดั หรือภาค ซ่ึงสามารถครอบคลุมกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้าก

ท่ีสุด เป็นการมองภาพกวา้งๆ ของพื้นท่ีทั้งหมด (ฉตัรชยั ตวงรัตนพนัธ์, 2551) หรือหมายถึง บริเวณ

ท่ีสามารถด าเนินธุรกิจได ้โดยพิจารณาถึงก าไร ค่าใชจ่้าย ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และปัจจยัท่ีส าคญั

อ่ืนๆ โดยทั่วไปจะพยายามหาแหล่งท่ีตั้ งท่ีเหมาะส าหรับสินค้าประเภทนั้ นๆ และก่อให้เกิด

ผลประโยชน์โดยรวมจากการเลือกท าเลท่ีตั้ งสูงสุดแต่เสียค่าใช้จ่ายต ่าท่ีสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 

2546) 

  ในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก ท าเลท่ีตั้งถือเป็นปัจจยัการตลาดท่ีส าคญัมากท่ีสุด ท าเล

ท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก (Store Location) หมายถึงการพิจารณาการคดัเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก

ใหเ้หมาะกบัธุรกิจแต่ละประเภท โดยค านึงถึงความหนาแน่นของประชากรในชุมชนนั้น อ านาจการ

ซ้ือ การแข่งขนัของกิจการประเภทเดียวกนั อุปกรณ์อ านวยความสะดวก เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์

สูงสุดและเสียค่าใชจ่้ายต ่าสุด (วไิลวรรณ ศรีจนัทร์อโนทยั, 2553) 

  ท าเลท่ีตั้งท่ีดี มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจคา้ปลีก (Armstrong & Philip, 1990) 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกจึงตอ้งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงถา้หากวา่

ร้านคา้ปลีกมีท าเลท่ีตั้งตั้งอยูใ่นท าเลท่ีมีการเดินทางไดส้ะดวก สามารถท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความ

พึงพอใจ โอกาสในการประสบความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจจะมีมากข้ึนดว้ยเช่นกนั (Lawrence, 

Derek, Neil & Farris, 1989) ท าเลท่ีตั้งท่ีดีจึงมีผลต่อก าไรและความส าเร็จในระยะยาว ดงัจะเห็นได้

วา่ท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกสามารถทดแทนขอ้บกพร่องของการบริหารจดัการภายในร้านคา้ไดม้ากกว่า

ร้านคา้ท่ีมีท าเลท่ีตั้งท่ีไม่สะดวก (Delbert & Stanley, 1977) ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีตอ้งการ

ประสบความส าเร็จจึงตอ้งให้ความสนใจในการเลือกท าเลท่ีตั้งให้เหมาะสมกบัลกัษณะร้านคา้เป็น

ส่ิงส าคญั (Berman & Evans, 2006) 
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  1.1) ความส าคญัของท าเลท่ีตั้ง 

  1.1.1) ดา้นผลตอบแทนต่อการลงทุน (Return On Investment) 

   การด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลีกไม่วา่จะเป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ต่าง

ตอ้งใช้เงินลงทุนเป็นจ านวนมากและในช่วงเร่ิมแรกของการลงทุนมกัจะใช้เงินในการลงทุนดา้น

อาคารสถานท่ีตั้งของร้านคา้ซ่ึงมากกว่าคร่ึงหน่ึงของเงินลงทุน ดงันั้นการหาสถานท่ีตั้งร้านคา้ใน

ท าเลท่ีดีจึงมีความส าคญัมากในการด าเนินธุรกิจ 

  1.1.2) การสร้างผลก าไร (The Need for Profit) 

  ร้านคา้ปลีกท่ีตั้งอยู่ในท าเลท่ีตั้งท่ีดี อยูใ่นแหล่งชุมชนท่ีมีประชากรอาศยัอยู่อย่าง

หนาแน่นและมีความตอ้งการสินคา้ส าหรับการด ารงชีวติประจ าวนั จะท าใหร้้านคา้ขายสินคา้ได้เป็น

จ านวนมาก และเม่ือขายสินคา้ไดจ้  านวนมาก จะสามารถท าก าไรเป็นตวัเงินไดม้ากเช่นกนั 

  1.1.3) เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค (Convenience to Consumers) 

  เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปในปัจจุบนั ส่งผลให้ผูบ้ริโภคตอ้งการ

ความสะดวกในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ร้านคา้ปลีกจึงจ าเป็นตอ้งมีท่ีตั้งร้านคา้ท่ีดี กล่าวคือ เป็นท าเล

ท่ีตั้งท่ีอยูใ่กลลู้กคา้ ดงันั้นการมีท าเลท่ีตั้งท่ีดียอ่มก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั จะเห็นวา่

ปัญหาท่ีส าคญัท่ีสุดและสร้างความไม่พึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคคือ ความไม่สะดวกในการเดินทาง 

เน่ืองจากปัญหาด้านการจราจร ในอดีตผูป้ระกอบการจะตอ้งคิดถึงท าเลท่ีตั้งร้านคา้ท่ีอยู่ใจกลาง

เมือง แต่ปัจจุบนัจะเห็นว่าผูป้ระกอบการทุกรายเร่ิมมีการขยายร้านคา้ออกไปให้ใกลลู้กคา้ให้มาก

ท่ีสุด ตวัอยา่งร้านคา้ปลีกท่ีเราคุน้เคยคือร้านสะดวกซ้ือ  เช่น 7-11 แฟมิล่ีมาร์ท นอกจากจะตอ้งเป็น

จุดท่ีเป็นท่ีสังเกตไดช้ดั มีท่ีส าหรับจอดรถ และเป็นแหล่งท่ีผูค้นพลุกพล่านแลว้ ร้านคา้ปลีกจ าเป็น

จะตอ้งเลือกท าเลตามกลุ่มเป้าหมายอีกดว้ย ยกตวัอยา่งเช่น ร้านเคร่ืองเขียนก็ควรจะอยูใ่กลโ้รงเรียน 

ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ก็ควรจะอยูใ่นศูนยก์ารคา้ร้านอาหารตามสั่งตั้งอยูใ่นแหล่งหอพกั ร้านกาแฟอยูใ่น

แหล่งนัดหมาย เป็นตน้ ดงันั้นท าเลยิ่งใกล้ลูกคา้มากเท่าใด โอกาสในการประสบผลส าเร็จของ

ร้านคา้ก็มีมากข้ึนเท่านั้น (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2558) 
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  2.) ความหลากหลายของประเภทสินคา้ 

  ความหลากหลายของสินคา้ (Merchandise Assortment) นัน่หมายถึงการท่ีร้านคา้มี

สินคา้หลายประเภทในการวางจ าหน่ายโดยประเภทสินคา้มีความหลากหลายทั้งขนาด ราคา และ

คุณภาพ เพื่อเพิ่มทางเลือกให้กบัลูกคา้และลูกคา้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้รงตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

(James & Denise, 2005) ซ่ึงปัจจุบนัผูบ้ริโภคมกัจะมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ท่ีมีสินคา้

อยา่งครบวงจร (One Stop Shopping) ซ่ึงแนวคิดรูปแบบร้านอยา่งครบวงจรน้ีไดรั้บความนิยมใน

ปัจจุบนัจึงมีร้านคา้เฉพาะอยา่งท่ีมุ่งเนน้ขายสินคา้ในประเภทนั้นๆ แบบครบวงจร (Category Killer) 

อยู่เป็นอย่างมาก ร้านเฟอร์นิเจอร์มีสินคา้ครบทุกหมวดของเฟอร์นิเจอร์ ร้านเคร่ืองใช้ไฟฟ้าตอ้งมี

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าครบทุกประเภท ร้านเคร่ืองเขียนมีสินคา้พวกเคร่ืองเขียนรวมไปถึงอุปกรณ์เคร่ืองใช้

ส านักงานดว้ย ร้านอุปกรณ์ส าหรับตกแต่งบา้นมีสินคา้อย่างครบถ้วนตั้งแต่ห้องน ้ า ห้องครัว 

หอ้งนอน หรือหอ้งนัง่เล่น ร้านหนงัสือมีรวมทุกหมวดหมู่ของประเภทหนงัสือ นิตยสาร ต าราทั้งใน

และต่างประเทศ เป็นตน้  

  ในการพิจารณาชนิดและปริมาณในการซ้ือสินคา้ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกตอ้ง

พิจารณาว่าในหมวดสินคา้จะเน้นความหลากหลายของประเภท ชนิด หรือยี่ห้อใด ปริมาณเท่าใด 

โดยทัว่ไปมกัจะเขา้ใจว่าการท่ียอดขายเพิ่มข้ึนเน่ืองมาจากมีสินคา้ท่ีหลากหลายทั้งชนิด ยี่ห้อหรือ

ขนาดให้ลูกคา้เลือก ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้นั้นความหลากหลายของสินค้าจะตอ้งอยู่ในระดบัท่ี

เหมาะสม จากทฤษฎีของเพลโต ตามหลกั 80/20 กล่าววา่ จากสินคา้ทั้งหมด 80 ประเภท จะสามารถ

สร้างยอดขายไดเ้พียงร้อยละ 20 เท่านั้น เม่ือสินคา้ท่ีขายดีมีจ านวนไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของ

ลูกคา้ ท าใหสู้ญเสียโอกาสในการขายสินคา้ นอกจากน้ีการท่ีมีประเภทของสินคา้ในแต่ละหมวดหมู่

มากเกินไปจะส่งผลใหส้ตอ็กสินคา้เพิ่มข้ึน และขาดสภาพคล่องของกระแสเงินสดหมุนเวียนอีกดว้ย 

ในทางตรงกนัขา้มหากสินคา้มีนอ้ยเกินไปก็อาจส่งผลท าใหย้อดขายลดลงไดเ้ช่นกนั 

  ในมุมมองของผูบ้ริโภค ร้านคา้ครบวงจรท่ีมีความหลากหลายของสินคา้ในการ

ใหบ้ริการถือเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบครัน ทั้งน้ีเพราะลูกคา้มกัจะ

ตอ้งการความหลากหลายของประเภทสินคา้ ซ่ึงมีความสะดวกในการเลือกซ้ือเลือกหามากกว่าท่ี

จะตอ้งเดินทางไปในหลายๆ ร้านเพื่อให้ไดสิ้นคา้ครบตามตอ้งการ การจดัประเภทของสินคา้ท่ีจะ
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ขายในร้านตอ้งดูถึงส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการเป็นหลกั สินคา้ท่ีทางร้านน ามาจดัจ าหน่ายควรจะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเขา้มาจบัจ่ายเลือกซ้ือสินคา้ได ้ซ่ึงสินคา้ประเภทเดียวกนัอาจจะ

มีตวัเลือกของสี ขนาด ยี่ห้อ ให้ลูกคา้ไดเ้ปรียบเทียบ หรือความหลากหลายของแบบ ตอ้งมีอย่าง

เหมาะสม เพราะจะท าให้ลูกคา้สามารถเลือกซ้ือและตดัสินใจไดส้ะดวกและรวดเร็วยิ่งข้ึน ลูกคา้

สามารถเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดส าหรับตนเองได ้อยา่งไรก็ตาม การด าเนินธุรกิจให้มีความหลากหลายของ

สินคา้และบริการอาจท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจมีปัญหาในการจดัเก็บและการบริหารคลงัสินคา้ท่ี

มากข้ึน แต่ในปัจจุบนัเทคโนโลยีและระบบการบริหารสินคา้คงคลงั อาทิ ซอฟตแ์วร์ประเภทต่างๆ 

สามารถช่วยให้ผูป้ระกอบการธุรกิจด าเนินการไดส้ะดวกและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน (ภาวิณี 

กาญจนาภา, 2554) 

  3.) นโยบายราคา 

  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายไปเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการ 

หรือหมายถึง ผลรวมของมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคใชแ้ลกเปล่ียนเพื่อผลประโยชน์ในการมีหรือการใชสิ้นคา้

หรือบริการ (Levy & Weitz, 2007) ราคาถือเป็นปัจจยัการตลาดท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถ

เปล่ียนแปลง ปรับเปล่ียน และควบคุมไดง่้ายท่ีสุด แต่ขณะเดียวกนัราคาถือวา่เป็นเร่ืองละเอียดอ่อน

ท่ีสุดในการตลาดเช่นกนั เพราะกลยทุธ์ดา้นราคาเป็นหวัใจส าคญัในการแข่งขนัทางธุรกิจ 

  การตั้งราคามีความส าคญัมากส าหรับธุรกิจคา้ปลีก ราคาสินคา้เป็นปัจจยัส าคญัใน

การสร้างรายได้และก าไรให้ธุรกิจ จึงตอ้งก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม เพราะราคาสินคา้เป็น

ส่วนหน่ึงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และผูบ้ริโภคมกัตดัสินคุณภาพของสินคา้จากราคาดว้ยเช่นกนั 

ราคาสินคา้ถูกก าหนดข้ึนภายใต้ปัจจยัต่างๆ ซ่ึงบางปัจจยัธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ เช่น การ

แข่งขนั เป็นตน้ การก าหนดราคาขายของร้านคา้ปลีก ตอ้งค านึงถึงการให้บริการ ตน้ทุนสินคา้ การ

แข่งขนั และลูกคา้ 

  ธุรกิจคา้ปลีก มีการก าหนดนโยบายราคาไวแ้ตกต่างกนั บางรายใช้นโยบายขาย

สินคา้ราคาเดียวกนั แต่บางรายจะใชน้โยบายขายสินคา้หลายราคา ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัสินคา้ ลูกคา้ และ

วตัถุประสงคข์องธุรกิจ นโยบายราคาท่ีร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่นิยมใช ้มี 3 นโยบาย คือ 
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   3.1) นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การตั้งราคาขายสินคา้ชนิดใด

ชนิดหน่ึงในราคาเดียว และขายให้กบัผูซ้ื้อทุกรายในราคาเดียวกนัภายใตส้ถานการณ์ท่ีเหมือนกนั 

เช่น ร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้ทุกอยา่งในร้านราคา 20 บาท หรือร้าน Daiso ร้าน TOKUYA ร้านคา้

ปลีกจากประเทศญ่ีปุ่นท่ีขายสินคา้ราคา 60 บาท หรือร้าน 100 เยนท่ีประเทศญ่ีปุ่นท่ีนกัท่องเท่ียว

ชาวไทยรู้จกักนัดีนัน่เอง 

  การใชน้โยบายราคาเดียว มีขอ้ดี คือ ไม่ยุง่ยากและท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ใน

ราคาสินคา้ ขอ้เสีย คือ ไม่สามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัได ้

  3.2) นโยบายหลายราคา (Variable Price Policy) หมายถึงการตั้งราคาขายสินคา้ท่ี

ไม่ไดก้  าหนดตายตวั ราคาสินคา้ชนิดเดียวกนัจะขายใหก้บัผูซ้ื้อราคาต่างกนัข้ึนอยูก่บัการต่อรองของ

ลูกคา้แต่ละราย การใช้นโยบายหลายราคาร้านคา้จะก าหนดราคามาตรฐานของสินคา้ไว ้เช่น ร้าน

ขายรถจกัรยานยนต์ ตั้งราคาขายไวค้นัละ 25,000 บาท (ตน้ทุน+ก าไรท่ีตอ้งการ) แต่ขายให้กบัผู ้

ซ้ือหน้าร้านในราคาคนัละ 30,000 บาท เพื่อให้ผูซ้ื้อต่อรองราคา ถา้ผูซ้ื้อต่อรองราคาไดม้ากจะได้

ก าไรส่วนเกินนอ้ย แต่ถา้ผูซ้ื้อไม่ต่อรองราคาร้านคา้ก็จะไดก้ าไรส่วนเกินมาก การใชน้โยบายหลาย

ราคามีขอ้เสีย คือ ก าไรส่วนเกินท่ีไดไ้ม่แน่นอน ขาดมาตรฐานเร่ืองราคาและผูซ้ื้อขาดความเช่ือมัน่

ในราคาของผูค้า้ปลีก 

  3.3) นโยบายระดบัราคา (The Level of Price Policy) หมายถึง การตั้งราคาขาย

สินคา้ โดยพิจารณาจากราคาของคู่แข่งเป็นส าคญั ซ่ึงผูค้า้ปลีกอาจเลือกตั้งราคาได้ 3 ทางเลือก

ดว้ยกนั คือ ตั้งราคาสินคา้ ณ ระดบัราคาตลาด ต ่ากวา่ราคาตลาด และสูงกวา่ราคาตลาด  

  3.3.1) ตั้งราคาสินคา้ ณ ระดบัราคาตลาด ร้านคา้ปลีกจะตั้งราคาขายสินคา้ให้

เท่ากบัราคาสินคา้ของคู่แข่งขนั ในสินค้าประเภทเดียวกัน คุณภาพเหมือนกันหรือใกล้เคียงกัน 

สินคา้ท่ีมีการตั้งราคาแบบน้ีมกัจะเป็นสินคา้สะดวกซ้ือ เช่น สบู่ ยาสีฟัน ขา้วสาร แชมพูสระผม เป็น

ตน้ หรือสินคา้ท่ีผูซ้ื้อคุน้เคยกบัราคา เช่น หนงัสือพิมพ ์น ้ าอดัลม เป็นตน้ เม่ือผูค้า้ปลีกใช้นโยบาย

ระดบัราคา ณ ระดบัราคาตลาด แสดงวา่ไม่ตอ้งการแข่งขนัดา้นราคา แต่จะหันไปใชเ้คร่ืองมือส่วน

ประสมทางการตลาดอ่ืนๆ 
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  3.3.2) ตั้งราคาสินคา้ต ่ากวา่ราคาตลาด ร้านคา้ปลีกจะตั้งราคาขายสินคา้ต ่ากวา่ราคา

ของคู่แข่งขัน ซ่ึงท าได้ในกรณีมีต้นทุนต ่ ากว่าคู่แข่งขัน หรือสินค้าคุณภาพต ่ ากว่าคู่แข่งขัน 

โดยทัว่ไปการตั้งราคาแบบน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการขยายส่วนครองตลาด และป้องกนัการเขา้มาของ

คู่แข่งขนัรายใหม่ ร้านคา้ปลีกท่ีใชก้ลยทุธ์ราคาถูก (Every Day Low Price) มกัจะใชน้โยบายราคาต ่า

กวา่ราคาตลาด เช่น บ๊ิกซี เทสโกโ้ลตสั วอล-มาร์ท เป็นตน้ 

  3.3.3) ตั้งราคาสินคา้สูงกว่าราคาตลาด ร้านคา้ปลีกจะตั้งราคาสินคา้สูงกวา่ราคา

ของคู่แข่งขนั การตั้งราคาแบบน้ีท าไดต่้อเม่ือสินคา้ บริการ ท าเลท่ีตั้งร้านคา้มีความแตกต่างจากคู่

แข่งขนั ทั้งในแง่คุณภาพสินคา้ บริการดี ท าเลท่ีตั้งเขา้ถึงไดส้ะดวก รวมถึงภาพพจน์ช่ือเสียงของ

ร้านคา้ปลีกดว้ย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างภาพพจน์ให้กบัสินคา้และร้านคา้ตวัอยา่งการตั้งราคา

ขายสินคา้ของห้างสรรพสินคา้ชั้นน าในเมืองไทยท่ีตั้งราคาขายสินคา้สูงกว่าร้านคา้ประเภทอ่ืนๆ 

เพราะมีการคดัเลือกสินคา้ดี มีคุณภาพสูงมาขายท าเลท่ีตั้งร้านคา้สะดวก มีส่ิงอ านวยความสะดวก

ใหก้บัผูม้าซ้ือสินคา้อยา่งครบครัน อีกทั้งมีการตกแต่งร้านคา้สวยงามเพื่อสร้างบรรยากาศในการเดิน

เลือกซ้ือสินคา้ซ่ึงเป็นการลงทุนท่ีสูง ดงันั้นการก าหนดราคาสินคา้ก็สูงตามไปดว้ย (สุพรรณี อินทร์

แกว้, 2558) 

  4.) ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 

  ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดคือ กิจกรรมการส่ือสารหลายรูปแบบร่วมกนั 

โดยมีการวางแผนภายใตแ้นวความคิดเดียว (จิรวุฒิ หลอมประโคม, 2553) ซ่ึงส่วนประสมการ

ส่ือสารการตลาดเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยผ่านช่องทางการ

ส่ือสารประเภทต่างๆ ส่ือท่ีจะน ามาใช้กบัธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งมีความเหมาะสม กล่าวคือตอ้งศึกษา

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และประเภทการใช้ช่องทางส่ือสารท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้ดี ปัจจุบนัมีส่ือท่ี

เข้าถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยอาจจะใช้ต้นทุนท่ีต ่า ธุรกิจขนาดเล็กซ่ึงไม่มีงบประมาณในการ

ส่ือสารทางการตลาดมากนัก ช่องทางอินเทอร์เน็ต หรือช่องทางเครือข่ายทางสังคม (Social 

Network) นบัไดว้่าเป็นทางเลือกหน่ึงส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ ปัจจุบนัธุรกิจขนาดเล็กหันมา

นิยมใช้ช่องทางดงักล่าวในการสร้างเครือข่ายการรับรู้และบอกต่อในโลกสังคมออนไลน์ (Viral 

Marketing) ท าใหเ้กิดการบอกต่ออยา่งรวดเร็ว โดยมีค่าใชจ่้ายนอ้ยมาก (ฐิติพร จาตุรวงศ,์ 2551) 
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  จุดมุ่งหมายของการส่ือสารทางการตลาดคือ การสร้างการรับรู้ การชักชวนกลุ่ม

ลูกคา้เพื่อให้เกิดการรับรู้ การทดลองใช้ และยอมรับ เม่ือสินคา้หรือบริการเป็นท่ีพึงพอใจส าหรับ

ลูกคา้ ความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อธุรกิจก็จะเกิดข้ึน ส่ิงส าคญัคือผูป้ระกอบการธุรกิจจะตอ้งหา

วิธีการท่ีจะท าให้ลูกคา้สามารถท่ีจะจดจ าและนึกถึงสินคา้และบริการของตนเม่ือลูกคา้เกิดความ

ตอ้งการ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีเปิดกิจการร้านคา้ปลีกใหม่อาจตอ้งใช้ระยะเวลาในการสร้าง

และสั่งสมช่ือเสียงใหเ้ป็นท่ีรู้จกั ยอมรับและเช่ือถือ ซ่ึงแนวคิดการส่ือสารทางการตลาดดงักล่าวเป็น

แนวคิดมาจากการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication - 

IMC) ซ่ึงได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก เพราะการท าการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ

หมายถึง กิจกรรมการส่ือสารหลายรูปแบบร่วมกนั โดยมีการวางแผนการส่ือสารการตลาดภายใต้

แนวความคิดเดียว เน่ืองจากแนวคิดน้ีมีรูปแบบการส่ือสารบางอยา่งตอ้งท าไปดว้ยกนั อาทิเช่น หาก

ทางร้านตอ้งการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายโดยการใหส่้วนลดราคาสินคา้ การโฆษณาก็ควรจะตอ้ง

ท าโดยให้มุ่งเน้นไปในทิศทางเดียวกนั เน้ือหาของการโฆษณาก็ควรเช่ือมโยงกบัเร่ืองของการจดั

ส่งเสริมการขายของร้านในเร่ืองการลดราคาเช่นกนั ท่ีผา่นมาการส่ือสารทางการตลาดกระท าโดยท่ี

ไม่เช่ือมโยงกนั ผูป้ระกอบการธุรกิจอาจตอ้งพิจารณาความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด

ประเภทต่างๆ ทั้งน้ีเพื่อให้การด าเนินการส่ือสารทางการตลาดมีประสิทธิภาพสูงสุดแก่องค์กร 

เคร่ืองมือของการส่ือสารทางการตลาดมีหลากหลายรูปแบบซ่ึงสามารถยกตวัอย่างไดด้งัน้ี (ภาวิณี 

กาญจนาภา, 2554) 

  4.1) การโฆษณา (Advertising) 

  การโฆษณา หมายถึง รูปแบบการจ่ายเงิน ส าหรับการส่ือสารข้อมูลโดยไม่ใช้

บุคคล เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการของร้านคา้ปลีก โดยมีผูส้นบัสนุนและกระท าผา่นส่ือโฆษณาต่างๆ 

(Berman, 2006) 

  ส่ือโฆษณาในปัจจุบนัมีให้เลือกหลากหลาย อาทิ วิทยุ  โทรทศัน์ หนังสือพิมพ ์

นิตยสาร ผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งดูวตัถุประสงค์ในการโฆษณา (Advertising Objectives) และ

กลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) เป็นหลกั การเลือกส่ือโฆษณามีความส าคญัมาก เพราะส่ือแต่ละ

ส่ือจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายต่างกนั ตลอดจนตอ้งค านึงถึงงบประมาณโฆษณาท่ีทางร้านมีด้วย ส่ือ
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โฆษณาบางรูปแบบอาจมีตน้ทุนและค่าใช้จ่ายในการโฆษณาท่ีสูงมากเกินไป ผูป้ระกอบการอาจ

เลือกส่ือโฆษณาท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยใชต้น้ทุนต ่าแต่เกิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพสูงสุด 

อาทิ ส่ือโฆษณาประเภทส่ือเครือข่ายทางสังคม (Social Network) (องอาจ ปทะวาณิช และณัฐกนัย ์

ชินนรานนัท,์ 2557) 

  4.2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

  วิธีการส่งเสริมการขายท่ีมกัจะเป็นท่ีรู้จกัคือ ลด แลก แจก แถม การลดราคาเป็น

วธีิการหน่ึงท่ีสามารถจูงใจใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้และการบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว วิธีน้ีน่าจะเหมาะสมกบั

การด าเนินธุรกิจในช่วงเปิดร้านใหม่ หรือช่วงแนะน าสินคา้ท่ีออกมาใหม่ อีกทั้งการแลกสินคา้โดย

ใช้คูปองหรือมีการสะสมแตม้ หรือการคืนเงินนับว่าเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีจะกระตุน้ยอดขายไดอ้ย่าง

รวดเร็ว ซ่ึงอาจจะเห็นผลไดดี้ในช่วงท่ีธุรกิจก าลงัซบเซา หรือยอดขายเร่ิมท่ีจะมีการถดถอย ส าหรับ

การแจกสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ตวัอยา่งอาจจะเหมาะกบัสินคา้ท่ีเป็นสินคา้มาใหม่เพื่อให้ลูกคา้ไดท้ดลอง

ใช ้ลูกคา้จะไดรู้้จกัถึงสินคา้หรือบริการของทางร้านไดดี้มากยิ่งข้ึน ส่วนของแถมจะเป็นการให้ตอบ

แทนหรือให้สมนาคุณแก่ลูกค้าท่ีซ้ือสินค้าหรือมาใช้บริการทางร้านบ่อย หรือมอบให้ในช่วง

เทศกาลส าคญั โดยรูปแบบของการส่งเสริมการขายลว้นท่ีจะมุ่งเน้นการสร้างความประทบัใจและ

ความพึงพอใจท่ีดีให้กบัลูกคา้เพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในระยะยาวนัน่เอง (องอาจ 

ปทะวาณิช และณฐักนัย ์ชินนรานนัท,์ 2557) 

  4.3) อินเทอร์เน็ต (Internet) 

  ในโลกอินเทอร์เน็ต เวบ็ไซตถื์อวา่จ าเป็นอยา่งมากส าหรับธุรกิจ นบัไดว้า่เป็นการ

โฆษณาและท าการประชาสัมพนัธ์ร้านได้ดี อีกทางหน่ึง ซ่ึงลูกค้าสามารถท่ีจะหาข้อมูลหรือ

รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้นๆ ของทางร้านไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยปกติเว็บไซต์จะมี 2 

ประเภทหลกั คือ (1) เวบ็ไซต์ท่ีมุ่งเน้นการให้ขอ้มูล ข่าวสารของทางร้านเป็นหลกั ซ่ึงถือว่าเป็น

ช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีดีเป็นอยา่งมาก และ (2) เวบ็ไซตท่ี์ลูกคา้สามารถท าธุรกรรม

การซ้ือขายออนไลน์ได้ ซ่ึงเว็บไซต์สามารถเป็นได้ทั้ งช่องทางการขายและช่องทางทางการ

ประชาสัมพนัธ์ ในการสร้างสร้างเว็บไซต์ ผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งค านึงถึงความสวยงามของ

เวบ็ไซต์ โดเมนเนม (Domain Name) ท่ีเปรียบเสมือนเลขท่ีบา้นของเวบ็ไซต์ตอ้งจดจ าง่าย และ
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หน้าจอของเวบ็ไซตต์อ้งมีโฮมเพจท่ีสวยงามและน่าดึงดูดใจให้คนเขา้เยี่ยมชม ซ่ึงนบัเป็นเคล็ดลบั

ส าคญัเบ้ืองตน้ส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ หากผูป้ระกอบการธุรกิจไม่มีความรู้ความสามารถทาง

เทคโนโลยีและไม่สามารถออกแบบเวบ็ไซต์ได้เอง ก็สามารถพึ่งพาบริษทัหรือบุคคลภายนอกท่ี

รับจ้างออกแบบและด าเนินการ ซ่ึงค่าใช้จ่ายในการใช้ช่องทางส่ือสารออนไลน์แบบน้ี ถือว่ามี

ค่าใชจ่้ายต ่ามากเม่ือเปรียบเทียบกบัส่ือโฆษณารูปแบบอ่ืนๆ (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2554) 

  4.4) ปากต่อปาก (Word of Mouth) 

  ปากต่อปากของลูกคา้ เสมือนเป็นดาบสองคมของธุรกิจเน่ืองจากสามารถสร้าง

ช่ือเสียงในเชิงบวกและช่ือเสียงในเชิงลบไดใ้นขณะเดียวกนั ซ่ึงในแง่ของช่ือเสียงเชิงบวก ปากต่อ

ปากสามารถท่ีจะสร้างช่ือเสียงทางธุรกิจท่ีท าให้ผูป้ระกอบการไม่ต้องใช้การลงทุน เพียงแต่

ผูป้ระกอบการธุรกิจ ตอ้งสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและเกิดความประทบัใจในสินคา้

และบริการของทางร้าน โดยอาจจะเนน้หรือตระหนกัในเร่ืองของคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้

เป็นส าคญัหรือมีการให้บริการท่ีดี ลูกคา้จะเกิดการบอกต่อกนัเอง แบบปากต่อปาก ซ่ึงวิธีน้ีตอ้งใช้

ระยะเวลา แต่ถือได้ว่าคุ้มค่าในการด าเนินธุรกิจในระยะยาว ในขณะเดียวกันถ้าหากว่า

ผูป้ระกอบการธุรกิจไม่สามารถท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการของตนได ้

ลูกค้าเองจะบอกต่อกันแบบปากต่อปากในเชิงลบได้เช่นเดียวกัน ดังนั้ นส่ิงท่ีส าคัญท่ีสุดท่ี 

ผูป้ระกอบการธุรกิจควรด าเนินการนัน่ก็คือ การสร้างมาตรฐานในเร่ืองตวัสินคา้และการให้บริการ

ใหเ้กิดความประทบัใจท่ีสุดนัน่เอง (สันติธร ภูริภกัดี, 2554) 

  5.) การออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ 

  บรรยากาศภายในร้านคา้ (Store Atmosphere) เป็นเสมือนการผสมผสานใน

ลกัษณะทางกายภาพของร้านคา้ให้มีความลงตวัเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของร้านให้เกิดการรับรู้ของ

ผูบ้ริโภค โดยลกัษณะทางกายภาพจะประกอบดว้ย งานทางดา้นสถาปัตยกรรม โครงสร้าง แผนผงั

การจดัวางสินคา้ ป้าย แสง สี เสียง และอุณหภูมิของร้าน (Levy & Weitz, 2007) การออกแบบร้าน

และการจดัวางสินคา้ภายในร้านนบัไดว้า่เป็นการสร้างบรรยากาศภายในร้านท าให้ร้านเป็นท่ีน่าสน

อกสนใจและสามารถดึงดูดให้ลูกคา้อยากเขา้มาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการของทางร้าน ความสวยงาม 

ความสะอาด และการออกแบบตกแต่งร้านท่ีมีความกลมกลืน ลงตวั และมีเอกลกัษณ์ ถือเป็นศิลปะ
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อย่างหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจควรให้ความส าคญั ซ่ึงผูป้ระกอบการธุรกิจควรปรึกษาหารือกบั

พวกมณัฑนากรหรือนกัออกแบบท่ีสามารถจะออกแบบแผนผงัของร้าน การจดัวาง รูปแบบ และ

แนวคิดการตกแต่งร้านท่ีทนัยุคสมยัและเหมาะสมกบัประเภทของธุรกิจ ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกใน

เมืองไทยต่างเห็นความส าคัญของการออกแบบมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองแนวคิด หรือการ

สร้างสรรค์ลกัษณะของร้าน การเลือกสี อุปกรณ์ตกแต่ง หรือแสงสว่างภายในร้าน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี

สามารถท่ีจะสร้างความน่าสนใจให้เกิดแก่ลูกคา้ท่ีมองเห็นร้านและสามารถเกิดแรงจูงใจไดเ้ป็น

อย่างดี ซ่ึงธุรกิจในบางประเภท อาทิเช่น สปา ร้านเสริมสวย ร้านอาหาร อาจจะมุ่งเน้นไปในการ

สร้างบรรยากาศของร้านด้วยการใช้สีสันตามแนวคิดของแสงและไฟ หรือเสียงเพลง ซ่ึงเป็น

องค์ประกอบศิลป์ในการเพิ่มอารมณ์ ความรู้สึก และประสบการณ์ท่ีลูกค้าสามารถรับรู้ได้ใน

ระหวา่งการเขา้มาใชบ้ริการ ลูกคา้จะเกิดความรู้สึกพึงพอใจและประทบัใจโดยท่ีพนกังานยงัไม่ได้

เร่ิมใหบ้ริการเสียดว้ยซ ้ า (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2555)  

  นอกจากน้ีการจดัแสดงและการจดัวางสินคา้ในร้าน ควรจดัให้มีการแบ่งหมวดหมู่

และประเภทของสินคา้ให้ชัดเจน เพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน 

ผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถท่ีจะใชส่ื้อโฆษณา ณ แหล่งขาย (Point of Purchase Advertising) ใน

การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ภายในร้านเพิ่มไดอี้ก อาทิเช่น ป้ายแขวน สต๊ิกเกอร์ แบนเนอร์ ธงญ่ีปุ่น 

เป็นตน้ ซ่ึงการใชส่ื้อโฆษณาเหล่าน้ีจะกระตุน้และท าให้เกิดแรงจูงใจการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ไดอี้ก

ทางหน่ึง ซ่ึงองคป์ระกอบทั้งหมดน้ีลว้นเป็นส่ิงส าคญัในการสร้างบรรยากาศของร้านและสามารถ

ดึงดูดใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ ผูป้ระกอบการธุรกิจบางรายคิดวา่การลงทุนตกแต่งร้านท าแค่เฉพาะเม่ือ

ตอนเปิดร้านใหม่คร้ังเดียวเท่านั้น แต่ความเป็นจริงแลว้นั้นการปรับปรุงดูแลให้ร้านดูสวยงามอยู่

เสมอถือเป็นส่ิงท่ีส าคัญมาก หรือแม้กระทั่งการวางผงัร้าน การจัดวางสินค้า ถ้าหากว่ามีการ

ปรับเปล่ียนทุกๆ 6 เดือนก็สามารถเปล่ียนบรรยากาศให้ ลูกค้า เ กิดความต่ืนตาต่ืนใจได ้

ผูป้ระกอบการธุรกิจอาจเลือกใช้อุปกรณ์การตกแต่งร้านท่ีสามารถปรับเปล่ียนเคล่ือนยา้ยได ้ก็จะ

สามารถท าใหล้ดตน้ทุนในเร่ืองการออกแบบและตกแต่งไดบ้า้ง (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2558) 
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  6.) การบริการลูกคา้ 

  การบริการลูกคา้ (Customer Service) คือการปฏิบติัและการให้บริการตามความ

คาดหวงัของลูกค้าท่ีมาใช้บริการในร้านการบริการลูกค้าด้วยรอยยิ้ม และการมีอธัยาศยัท่ีดีเป็น

จุดเร่ิมตน้ท่ีส าคญัของการให้บริการภายในร้าน พนกังานหนา้ร้านทุกคนจะตอ้งไดรั้บการฝึกอบรม

ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของกิริยามารยาท การพูดจา ตลอดจนการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า รูปแบบการ

ฝึกอบรมเร่ืองการให้บริการ ผูป้ระกอบการธุรกิจควรจดัให้มีการฝึกอบรมในเชิงการปฏิบติัท่ีเน้น

การปฏิบติัจริง อาทิเช่น การแสดงบทบาทสมมติโดยการก าหนดสถานการณ์ในร้านในกรณีท่ีลูกคา้

มีปัญหา วธีิการแกไ้ขปัญหา วธีิการเจรจาพดูคุยกบัลูกคา้วา่จะตอ้งท าอยา่งไร จะท าให้พนกังานหนา้

ร้านไดฝึ้กปฏิบติัในการแกปั้ญหาเฉพาะจริง โดยผูป้ระกอบการธุรกิจอาจสมมติบทบาทตนเองเป็น

ลูกคา้ท่ีมีปัญหา และใหพ้นกังานหนา้ร้านแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ โดยสังเกตดูการปฏิบติัของพนกังาน

ว่าเป็นเช่นไร หากมีขอ้บกพร่องตอ้งมีค าแนะน า และเสนอแนะวิธีการแก้ไขปัญหาต่างๆ ให้

พนกังานดูเป็นตวัอยา่ง   (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2553) 

  นอกจากน้ีการบริการภายในร้านอ่ืนๆ เพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ในระหวา่ง

การใชบ้ริการในร้านยงัเป็นหวัขอ้ส าคญัท่ีตอ้งค านึงถึง ผูป้ระกอบการธุรกิจไม่ควรมองขา้มส่ิงเล็กๆ 

ท่ีอาจเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีเพิ่มยอดขายและจ านวนลูกคา้ของร้านเพิ่มมากข้ึน อาทิ การรับบตัร

เครดิต เพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ท่ีไม่ไดพ้กเงินสด โดยเฉพาะรายละเอียดเล็กๆ นอ้ยๆ เช่น 

ร้านคา้ปลีกบางแห่งอาจคิดค่าธรรมเนียมกบัลูกคา้เพิ่มเติม 1-3% ในกรณีท่ีลูกคา้ใชบ้ตัรเครดิต ตาม

จริงแล้วค่าธรรมเนียมดังกล่าวท่ีธนาคารคิดน่าจะเป็นภาระของทางร้านค้ามากกว่า  แต่

ผูป้ระกอบการธุรกิจกลบัผลกัภาระให้กบัผูบ้ริโภคเป็นผูรั้บผิดชอบ ซ่ึงอาจท าให้ลูกคา้บางรายหัน

ไปซ้ือสินคา้จากร้านใหญ่ท่ีไม่ตอ้งเสียค่าธรรมเนียมแทน นอกจากน้ีการบริการเสริมอ่ืนๆ เช่น การ

ขายสินคา้ระบบผ่อนช าระ อาจท าให้ลูกคา้สะดวกมากยิ่งข้ึนท่ีไม่ตอ้งช าระดว้ยเงินก้อน การขาย

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เฟอร์นิเจอร์ ระบบการขายสินคา้แบบผ่อนช าระ อาจท าให้ไดย้อดขายเพิ่มมากข้ึน

เพราะลูกคา้จะมีก าลงัการซ้ือเพิ่มมากข้ึนนั่นเอง ปัจจุบนับตัรเครดิตทุกธนาคารมีระบบการผ่อน

ช าระท่ีพร้อมจะร่วมเป็นพนัธมิตรกบัร้านค้าต่างๆ ทัว่ไปอยู่แล้ว หรือการจดัส่งสินคา้ให้ลูกค้า
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ส าหรับสินคา้ช้ินใหญ่อยา่งเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และเฟอร์นิเจอร์ จ  าเป็นอยา่งมากท่ีจะตอ้งมีการให้บริการ

ดงักล่าว (ภาวณีิ กาญจนาภา, 2554) 

  ปัจจยัทั้ง 6 ด้านของกลยุทธ์ค้าปลีกท่ีกล่าวมาน้ี นับเป็นองค์ประกอบส าคญัท่ี

ผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งใช้ในการวางแผนตั้งแต่เร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจ เพื่อท่ีจะท าให้ธุรกิจคา้ปลีก

สามารถแข่งขนัและประสบความส าเร็จได้ แต่ส่ิงหน่ึงท่ีส าคญัคือ ผูป้ระกอบการธุรกิจจะตอ้งมี

ความมุ่งมัน่ มุมานะ มีความใส่ใจในการเรียนรู้ และการศึกษาคู่แข่งขนัในทางธุรกิจอยู่ตลอดเวลา 

และตอ้งมีความพร้อมท่ีจะพฒันาธุรกิจของตนเองอยา่งต่อเน่ืองเพื่อการแข่งขนัในโลกธุรกิจคา้ปลีก

ท่ีมีความเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 

  2.1.2.2 แนวทางการพฒันาร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

  การคา้ปลีกมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบและการบริหารจดัการอยา่งต่อเน่ือง เพื่อให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมผู ้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงและภาวการณ์แข่งขันท่ีเพิ่มมากข้ึน ปัจจัย

สภาพแวดล้อมท่ีมีผลกระทบต่อการค้าปลีกยงัคงมีการเปล่ียนแปลงต่อไป ผูค้ ้าปลีกสินค้าและ

บริการประเภทต่างๆ พยายามท่ีจะพฒันารูปแบบและการบริหารร้านคา้ให้ประสบผลส าเร็จมาก

ยิง่ข้ึน (Grilbert, 2003) ดงันั้นสามารถสรุปการพฒันาการคา้ปลีกได ้ดงัต่อไปน้ี 

  1.) การเปล่ียนทศันคติ 

  ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมหรือร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม เป็นร้านจ าหน่ายสินค้า

อุปโภค-บริโภครูปแบบเก่า เป็นร้านห้องแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มากนกั การจดัการเป็นแบบครอบครัว ไม่

มีการท าบญัชีอย่างเป็นระบบ ไม่ได้ใช้ความรู้ในเร่ืองการจดัเรียงสินค้าและการบริหารสต๊อก

เท่าท่ีควร รูปแบบการบริการท่ียงัคงสภาพเหมือนในช่วงหลายสิบปีท่ีผ่านมาขาดการพฒันาให้

ทนัสมยัไม่ไดค้  านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท าให้ไม่สามารถต่อสู้กบัร้านคา้สมยัใหม่ได ้จึง

เป็นปัญหาท่ีผู ้ประกอบการต้องน ามาทบทวน และหาแนวทางในการแก้ไขปรับปรุง โดย

เปล่ียนแปลงทศันคติการประกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในอดีตท่ีจดัร้านแบบอุดอูไ้ม่เปิด

โอกาสใหผู้บ้ริโภคไดห้ยบิหรือเลือกซ้ือเอง มาเป็นร้านคา้แนวใหม่ท่ีมีการบริหารจดัการสมยัใหม่ท่ี
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ทนัสมยั มีสินคา้และบริการใหเ้ลือกซ้ือหลากหลายชนิด พร้อมทั้งบรรยากาศท่ีดึงดูดใจ (ฐิติพร จาตุ

รวงศ,์ 2551) 

  2.) เขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  ปัจจุบนัวิถีการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคไดเ้น้นความสะดวกรวดเร็วและทนัสมยั 

และเป็นครอบครัวเด่ียวมากข้ึน จึงท าให้พฤติกรรมการบริโภคเปล่ียนแปลงไป นิยมซ้ือสินคา้จาก

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่แทนการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกใกลบ้า้น ดงันั้นร้านคา้จะตอ้งศึกษาความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคและคดัเลือกสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการ โดยการเลือกสินคา้ท่ีหลากหลาย

ยีห่อ้ กล่ิน สี รส สินคา้นั้นควรเป็นสินคา้ท่ีขายดีหรือก าลงัเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นๆ 

  3.) รักษาจุดเด่นของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

  เน่ืองจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีเอกลกัษณ์เฉพาะในเร่ืองของความสะดวก ใกล้

บา้นพกั คุน้เคยกบัเจา้ของร้าน ขายสินคา้ท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนั ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งการบริโภคทนัที 

และไม่ตอ้งใชเ้วลาในการเดินทางและยงัมีสินคา้ท่ีตอ้งการในเวลาเร่งด่วน เช่น เคร่ืองปรุงอาหารใน

ครัว เคร่ืองใชส่้วนตวัท่ีหมดแลว้และการใหบ้ริการในฐานะเพื่อนบา้น ความมีอธัยาศยัไมตรีท่ีดีของ

เจ้าของร้านกับคนในพื้นท่ีนั้นๆ เป็นความได้เปรียบส าคัญท่ีจะช่วยยึดเหน่ียวลูกค้าให้มีความ

ประทบัใจต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม การคงเอกลกัษณ์ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเหล่าน้ีจึงเป็น

จุดส าคญัท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ยงัคงซ้ือสินคา้จากร้านประเภทน้ีอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง 

  4.) การเลือกท าเลท่ีตั้ง 

  ส าหรับร้านคา้ปลีกแล้วนั้น การเลือกท าเลท่ีตั้งคือการเร่ิมตน้ท่ีส าคญั เน่ืองจาก

สินคา้หลกัของร้านคา้ปลีกคือของใชใ้นชีวิตประจ าวนั ท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมของร้านคา้ปลีกจึงควร

ตั้งอยู่ในชุมชนหรือสถานท่ีมีผูค้นผา่นไปมา พิจารณาบริเวณใกลเ้คียงว่ามีร้านคา้ปลีกอ่ืนๆ ท่ีขาย

สินคา้ใกลเ้คียงกนัหรือไม่ มากน้อยเท่าใด มีการตกแต่งอย่างไร การเดินทางไปยงัร้านคา้สะดวก

หรือไม่และตอ้งมีท่ีจอดรถไวบ้ริการลูกคา้ มีทางเทา้ท่ีกวา้งและไม่มีร้านหาบเร่แผงลอยบงัหนา้ร้าน 

นอกจากน้ีตอ้งศึกษากลุ่มเป้าหมายท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ีตั้งร้านคา้ว่าเป็นกลุ่มใด เพื่อจะได้ตกแต่ง

ร้านคา้และคดัเลือกสินคา้เขา้ร้านใหเ้หมาะสมกบักลุ่มนั้นๆ 
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  5.) การจดัร้านใหน่้าเขา้และน่าซ้ือ 

  การจดัตกแต่งร้าน นบัเป็นส่ิงจ าเป็นอย่างยิ่งในการพฒันาร้านคา้ เน่ืองจากส่ิงท่ี

ลูกคา้สามารถมองเห็นไดก่้อนส่ิงอ่ืนคือ การออกแบบท่ีดีและน่าสนใจ รวมทั้งการจดัแสดงสินคา้ใน

ตู้กระจกหน้าร้าน จะเห็นได้ว่าส่ิงเหล่าน้ีสามารถจูงใจลูกค้าเข้าร้านได้ เพราะลูกค้าส่วนใหญ่

ตอ้งการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านท่ีจดัร้านเป็นระเบียบ ตกแต่งสวยงาม ดังนั้นการจดัร้านจะต้อง

ค านึงถึงส่ิงเหล่าน้ี 

  5.1) การจดัผงัร้านให้สะดวกแก่การเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ จดัวางสินคา้ในร้าน

ให้เหมาะสมเพื่อให้ลูกคา้เดินไปยงัจุดท่ีเราตอ้งการไดท้ัว่ถึง แสงสว่างตอ้งเพียงพอ อากาศปลอด

โปร่ง ไม่มีมุมอบั เพื่อใหร้้านดูน่าเขา้ และร้านคา้เองจะไดใ้ชพ้ื้นท่ีใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

  5.2) การจดัเรียงสินคา้ให้ต่อเน่ือง สินคา้ท่ีสัมพนัธ์กนัให้อยูบ่ริเวณพื้นท่ีใกลเ้คียง

กนั เช่น แชมพู สบู่ ยาสีฟัน สินคา้บางอย่างลูกคา้ไม่ตั้งใจซ้ือ เช่น ลูกอม กระดาษทิชชู หมากฝร่ัง 

เหล่าน้ีควรจดัวางไวใ้นท่ีเห็นไดช้ดั ง่ายต่อการตดัสินใจซ้ือ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือโดย

ฉบัพลนั (สุพรรณี อินทร์แกว้, 2558) 

  2.1.3 ผลการด าเนินงานของธุรกจิร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

  รายได ้หรือยอดขาย หมายถึง ยอดขายจากการขายสินคา้ทั้งเงินสดและเงินเช่ือ หกั

สินคา้รับคืนและส่วนลดจ่าย (Garrison, Noreen, & Brewer, 2014) 

  ยอดขายในร้านเดียวกนัหรือยอดขายในร้านลกัษณะใกลเ้คียงกนัน ามาเปรียบเทียบ

กนั เป็นตวัเลขสถิติส าคญัมากท่ีจะน ามาใช้วิเคราะห์อุตสาหกรรมคา้ปลีก ตวัเลขสถิติน้ีใช้เทียบ

ยอดขายร้านคา้เปิดมา 1 ปี หรือนานกวา่นั้น ซ่ึงการเติบโตของยอดขายในอนาคตพิจารณาไดจ้าก

การเติบโตของยอดขายในร้านเดียวกนั การเปรียบเทียบลกัษณะน้ีช่วยให้สามารถวดัยอดขายเทียบ

กบัคา้ปลีกรายอ่ืนๆ ท่ีเปิดสาขาใหม่จ  านวนน้อยกวา่ในช่วงเวลาเดียวกนัได ้โดยทัว่ไปยอดขายใน

ร้านเดียวกนัโต 10% หรือมากกวา่ ถือวา่อยูใ่นเกณฑพ์อใช ้
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  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อยอดขาย คือ ราคาและปริมาณลูกคา้ การวดัยอดขายเพิ่มข้ึนหรือ

ลดลงในร้านท่ีเปิดมา 1 ปีหรือนานกวา่นั้น ท าให้เห็นผลการด าเนินว่าดีแค่ไหน นัน่เป็นเพราะการ

วดัในลกัษณะน้ี คือวดัยอดขายในร้านเดียวกนั การท่ียอดขายในร้านเดียวกนัสูงข้ึนหมายความวา่มี

จ านวนลูกคา้เพิ่มข้ึน หรือลูกคา้ใชจ่้ายในการซ้ือมากกวา่ปีท่ีแลว้ หรือทั้งสองอยา่งรวมกนั 

  ก าไร (Profit) หมายถึง ผลตอบแทนท่ีผูด้  าเนินธุรกิจจะไดรั้บจากการด าเนินงาน

โดยเกิดจากผลต่างระหวา่งรายไดข้องธุรกิจและตน้ทุนในการด าเนินงาน ดงันั้นก าไรจึงเป็นส่ิงจูงใจ

ในการด าเนินธุรกิจ อย่างไรก็ตามผูด้  าเนินธุรกิจตอ้งรับความเส่ียงจากการด าเนินงานดว้ยเช่นกนั  

(Garrison, Noreen, & Brewer, 2014) 

  โดยทัว่ไปแลว้ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มกัจะหยบิยกเร่ืองของก าไร - ขาดทุนมาใช้

เป็นเกณฑ์ในการตดัสินว่าธุรกิจท่ีก าลงัท าอยู่จะประสบความส าเร็จหรือไม่ในอนาคตอยูเ่สมอ ซ่ึง

จริงๆ แลว้มีอีกหน่ึงวธีิท่ีไดผ้ลดีไม่แพก้นันัน่คือ วิธีการหาค่าผลตอบแทนต่อยอดขายหรือท่ีเรียกวา่ 

Net Profit Margin ซ่ึงจดัเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือทางการเงินท่ีจะช่วยตอบค าถามไดว้า่ธุรกิจในขณะน้ี

มีสภาพการเงินเป็นอย่างไร โดยขอ้ดีของวิธีการน้ีคือผูป้ระกอบการจะสามารถทราบได้ทนัทีว่า

กิจการท่ีก าลงัท าอยูใ่นขณะน้ีนั้นมีก าไรสุทธิคิดเป็นร้อยละเท่าไหร่เม่ือน ามาเปรียบเทียบกบัยอดขาย 

ณ ปัจจุบนั โดยวธีิการหาค่ามีขั้นตอนดงัน้ี 

  เร่ิมจากผูป้ระกอบการจะตอ้งไปท าการรวบรวมขอ้มูลตวัแปรทั้ง 2 อยา่งต่อไปน้ี

ก่อน คือ ก าไรสุทธิหลงัจากหกัภาษีออกแลว้ และยอดขายรวมทั้งหมดท่ีไดม้าจากการขายสินคา้ พอ

ไดข้อ้มูลทั้ง 2 อยา่งมาแลว้จึงค่อยมาเร่ิมค านวณหาค่า โดยเร่ิมจากการน าก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีมา

คูณดว้ยหน่ึงร้อย ผลท่ีไดอ้อกมาให้น ามาหารดว้ยจ านวนของยอดขายอีกหน่ึงคร้ังจึงจะไดผ้ลลพัธ์

ในขั้นสุดทา้ย ซ่ึงจะน ามาใช้ในการเปรียบเทียบพิจารณาว่าธุรกิจท่ีท าอยูมี่ผลก าไรท่ีคุม้ค่าหรือไม่ 

ซ่ึงหากผลลพัธ์ในขั้นตอนสุดทา้ยออกมาเป็นค่าบวกนัน่เท่ากบัว่าธุรกิจท่ีก าลงัท าอยู่มีผลงานการ

ด าเนินงานท่ีมีก าไรสุทธิสะสมอยู่ และหากยิ่งบวกมากข้ึนเท่าไหร่นั่นหมายถึงธุรกิจของ

ผูป้ระกอบการยิ่งประสบความส าเร็จมากข้ึนตามไปดว้ย แต่ถา้หากผลลพัธ์ท่ีออกมามีค่าติดลบนัน่

จะเท่ากบัธุรกิจของผูป้ระกอบการก าลงัประสบปัญหาขาดทุนอยูน่ัน่เอง แต่ทั้งน้ีหากค่าของผลลพัธ์

ท่ีไดม้ามีมากกว่าร้อยละ 10 ซ่ึงมากกว่าร้อยละอตัราดอกเบ้ียของเงินฝากประจ า นัน่เป็นสัญญาณ
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ส่งเสริมใหผู้ป้ระกอบการควรท่ีจะลงทุนในกิจการดงักล่าวเพิ่มมากข้ึน (นวพร บุศยสุนทร, ประจิต 

หาวตัร, ศรัณ ชูเกียรติ, วศิรุต ศรีบุญนาค และวศธร ชุติภิญโญ, 2556) 

2.2 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  เกยรู ใยบวักล่ิน (2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองผลกระทบของการขยายตวัของร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีต่อการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) และความคิดเห็น

ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ปลีกสมยัใหม่และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ผลการศึกษาบางส่วนพบว่า 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีการจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ รวมถึงมีการแยก

ประเภทสินคา้ และมีการน าสินคา้รูปแบบใหม่ๆ  มาเพิ่มในร้านคา้ใหม้ากข้ึน 

  นันทพงศ์ วนาทรัพย์ด ารง (2550) ได้ศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตจังหวดัมหาสารคาม ผลการศึกษาพบว่า 

ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคาม มีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์

การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย

ได้ดงัน้ีคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ได้แก่ ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมสามารถมีวิธีการจดั

จ าหน่ายไดห้ลายวิธี อย่างเช่น การวางจ าหน่ายท่ีร้านและการเสนอขายสินคา้โดยตรงจากพนกังาน

การน าเสนอขายถึงบา้นและธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดจ้ดัท าป้ายช่ือร้านให้มีความโดดเด่น 

ชดัเจน สามารถท่ีจะท าใหจ้ดจ าไดม้าก มองเห็นในระยะไกล ดา้นผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ ธุรกิจร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมควรใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้ท่ีน ามาวางจ าหน่าย และธุรกิจร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมมีสินคา้ท่ีน ามาวางจ าหน่ายใหมี้ความหลากหลายทั้งชนิดและรูปแบบหรือแมก้ระทัง่ตรา

ยีห่อ้โดยเนน้ความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังานของธุรกิจ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มี

ความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กบัธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได ้และ

ดา้นราคา ไดแ้ก่ ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้ความส าคญักบัการติดป้ายราคาของสินคา้ท่ีชดัเจน

และสามารถตรวจสอบได ้ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ท่ีมีเงินทุนเร่ิมตน้ ระยะเวลาใน

การด าเนินธุรกิจและจ านวนพนักงานแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การสร้างความ

แตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวมและเป็นรายดา้นทุกดา้นไม่แตกต่างกนั 



32 
 

 

  ภาวิณี กาญจนภา (2554) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองการบริหารส่วนประสมการคา้ปลีก

และการจดัการเชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ผลการศึกษาพบวา่ผูป้ระกอบการจะ

เลือกสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้มาจ าหน่ายติดป้ายราคาสินคา้ วางสินคา้ต าแหน่งเดิม 

บางรายใชก้ารส่งเสริมการตลาด เช่น แจกปฏิทิน บริการสั่งสินคา้ทางโทรศพัท ์บริการส่งสินคา้ จดั

สินคา้เป็นหมวดหมู่ ท่ีตั้งท่ีดีตอ้งอยู่ใกลชุ้มชน ในขณะท่ีผูป้ระกอบการบางรายไม่ใชก้ารส่งเสริม

การตลาดแต่มีบริการช่วยหยบิสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ 

  สุจินดา เจียมศรีพงษ์ (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัญหาและแนวทางแกไ้ขเพื่อ

อนาคตการค้าปลีกท่ีย ัง่ยืน ผลการศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ท่ีขายในร้านไม่มีความหลากหลายเท่าท่ีควรเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านคา้ปลีก

สมยัใหม่หรือห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไม่มีการตกแต่งร้านคา้ของตนเองให้ทนัสมยั 

ขาดการจดัสินคา้ให้เป็นระบบ ไม่มีป้ายบอกราคาท่ีแน่นอนชัดเจน รวมถึงไม่มีส่ิงอ านวยความ

สะดวก เช่น เคร่ืองบนัทึกเงินสดท่ีจอดรถและอ่ืนๆ ราคาสินคา้สูงกวา่ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และ

ไม่ใหเ้สรีภาพในการเดินเลือกซ้ือสินคา้แก่ผูบ้ริโภค ท าให้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคลดลง โดย

ส่ิงท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรปรับปรุง คือ ควรพฒันาจดัร้านคา้ปลีกของตนให้มีความทนัสมยั มี

การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือ และควรเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคไดมี้

โอกาสเลือกซ้ือสินคา้ไดโ้ดยอิสระเสรี ควรหาลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของตนให้ไดว้า่คือกลุ่มใด เพื่อจะ

ไดจ้ดัหาสินคา้สนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการและพฒันาร้านคา้ปลีกของตน

ให้โดดเด่นได้ ควรมีการใช้เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการบริหารจดัการมากข้ึนและควรมีการท า

การตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้มากกวา่น้ี ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกควรท าเพื่อ

ความอยูร่อดในอนาคต คือ สร้างเครือข่ายของกลุ่มผูค้า้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อสร้างอ านาจต่อรองใน

การแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เพื่อรักษาลูกคา้เดิมไวใ้ห้ได ้ตลอดจนสร้างความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนัและปรับตวัใหท้นักบัการเปล่ียนแปลงของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

  Bhatnagar (1998) ได้ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารความหลากหลายของสินคา้

ภายในร้าน (Assortment Management) ผลการศึกษาพบวา่ความหลากหลายของสินคา้ภายในร้าน

เป็นส่ิงส าคญัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก ตอ้งให้ความใส่ใจและน ามาเป็นแนวทางในการจดัการ
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ด้านการบริหารผลิตภณัฑ์ เพื่อท าให้สามารถคดัเลือกสินคา้ท่ีจะน ามาขายภายในร้านให้มีความ

เหมาะสมกบัสถานท่ีและเวลาได ้ซ่ึงโดยส่วนใหญ่แลว้นั้นผูบ้ริโภคมกัจะไม่ไดใ้ห้ความสนใจถึง

ความลึก (Depth) หรือความกวา้ง (Breadth) ของสินคา้ภายในร้านวา่มีมากมายหลากหลายเพียงใด 

แต่จะสนใจแค่เพียงว่าสินค้าภายในร้านนั้นๆ มีสินค้าท่ีตนเองต้องการจะซ้ือหรือเป็นสินค้าท่ี

ตอ้งการอยูห่รือไม่ ดงันั้นร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่จึงตอ้งศึกษาและพยายามท่ีจะจดัหาสินคา้มาขายให้

ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้อยา่งครบถว้น โดยเป็นไปในลกัษณะท่ีมีความคลา้ยหรือเหมือนกนั

กบัคู่แข่ง ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท าหนา้ท่ีเป็นผูเ้ปรียบเทียบราคาและตดัสินใจในการเลือกซ้ือเอาเอง 

  Fox (1999) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองเก่ียวกบันโยบายการบริหารร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ี

อยู่ในรูปแบบของ Chain Stores ได้แก่ เร่ืองนโยบายด้านราคา การส่งเสริมการตลาดและความ

หลากหลายของสินคา้ภายในร้าน ผลการศึกษาพบวา่ นโยบายดงักล่าวของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มี

ความแตกต่างจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Retailers) โดยการศึกษาในคร้ังน้ีตอ้งการ

ส ารวจว่านโยบายต่างๆ ท่ีกล่าวมานั้น จะส่งผลหรือมีความสัมพนัธ์กับรายได้ของร้านค้าปลีก

รูปแบบต่างๆ นั้นอยา่งไร ซ่ึงผลของการศึกษาพบวา่ความหลากหลายของสินคา้ภายในร้านจะมีผล

ต่อยอดขายสินคา้ภายในร้านและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากกวา่การใช้นโยบายดา้น

ราคาและการส่งเสริมทางการตลาด ส่วนในเร่ืองของการท าโฆษณาท่ีเก่ียวกบักิจกรรมพิเศษทาง

การตลาดจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในขณะเดียวกนัการลดราคาสินคา้ท่ี

ไม่ได้ท  าการโฆษณานั้นจะไม่ได้ส่งผลใดๆ นอกจากน้ีระยะเวลาในการเดินทางเพื่อซ้ือสินคา้ท่ี

ร้านคา้ปลีกเองยงัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เช่นเดียวกนั 
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2.3 กรอบแนวคิดทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 

  

 

 

  

   

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2 กรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการศึกษา 

ตัวแปรตาม ตัวแปรต้น 

แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกี

แบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลีก 

 ท าเลท่ีตั้ง 

 ความหลากหลายของประเภท

สินคา้ 

 นโยบายราคา 

 ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 

 การออกแบบร้านและการจดัวาง

สินคา้ 

 การบริการลูกคา้ 

 

ผลการด าเนินงานของธุรกจิร้านค้าปลกี

แบบดั้งเดิม 

 ยอดขายต่อพื้นท่ี 

 ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 

 การเติบโตของยอดขายท่ีผา่น

มาสามปี 

 ผลการด าเนินงานโดยรวม/

ประสบความส าเร็จ 



 
 

บทที ่3 

ระเบียบวธิีการวจิัย 

  การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผล

การด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ซ่ึงเป็นการศึกษาเชิง

ปริมาณ โดยใชก้ารวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) มีขั้นตอนการศึกษาตามล าดบัดงัน้ี 

  3.1 ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

  3.2 เคร่ืองมือในการวจิยั 

  3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

  3.1.1 ประชากร 

  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีมี

ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้อยู่ในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา และเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมท่ีมีการจดทะเบียนทางการคา้กบัองค์การบริหารส่วนต าบล โดยประกอบไปด้วย 4 ต าบล 

ไดแ้ก่ ต าบลบางกล ่า ต าบลท่าชา้ง ต าบลแม่ทอม และต าบลบา้นหาร โดยมีจ านวนร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม รวมทั้งส้ิน 258 ร้าน ซ่ึงเป็นขอ้มูลรายงานจากส่วนจดัเก็บรายได ้แผนกกองคลงั เทศบาล

ต าบลของอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ประจ าปี พ.ศ. 2558 

  3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

  ในการศึกษาค ร้ัง น้ี  ได้ท าการคัดเ ลือกก ลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการวิจัย  คือ 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงไดจ้ดทะเบียนทางการคา้ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดั

สงขลา ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 ต าบล ไดแ้ก่ ต าบลบางกล ่า ต าบลท่าชา้ง ต าบลแม่ทอม และต าบลบา้น
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หาร โดยมีจ านวนร้านคา้ปลีกรวมทั้งส้ิน 258 ร้าน แต่ทั้งน้ีเพื่อให้ง่ายต่อการค านวณและมีความ

เหมาะสม รวมทั้งครอบคลุมกบักลุ่มตวัอยา่งให้ไดม้ากท่ีสุด ผูว้ิจยัจะเก็บแบบสอบถามเป็นจ านวน 

250 ชุด จากร้านคา้ซ่ึงมีทั้งหมด 258 ร้าน  

  3.1.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

  เม่ือไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ตามจ านวนดงักล่าวแล้ว จากนั้นผูว้ิจยัจะท าการสุ่มตวัอย่างของ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ดว้ยการใชว้ิธีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random 

Sampling) โดยผูว้จิยัจะน าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีมี

การจดทะเบียนทางการคา้ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา จ านวนทั้งหมด 4 ต าบล จนครบ

ตามขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง รวมทั้งส้ินเป็นจ านวน 250  ร้าน 

3.2 เคร่ืองมือในการวจัิย 

  ก า รวิ จัย น้ี ใ ช้ เ ค ร่ื อง มื อในการ เก็ บ รวบรวมข้อมู ล  คื อ  แบบสอบถาม 

(Questionnaires) ท่ีสร้างข้ึนจากการศึกษาคน้ควา้และดัดแปลงจากเอกสารและงานวิจยัต่างๆ ท่ี

เก่ียวขอ้ง และมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชใ้นการวจิยั 2 ชนิด ไดแ้ก่ 

  3.2.1) ขอ้มูลปฐมภูมิไดจ้ากการตอบแบบสอบถาม (Questionnaires) ของธุรกิจคา้

ปลีกแบบดั้งเดิม จ านวน 250 ร้าน ซ่ึงลกัษณะของแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอน คือ 

  ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปและลักษณะทั่วไปของ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้ค าถามเก่ียวกบั

ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นการศึกษา  ดา้นขนาดพื้นท่ีของร้าน ดา้นเงินลงทุนเร่ิมแรก และดา้นระยะเวลา

ในการด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลีก ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า 

จงัหวดัสงขลา ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended Response Question) แบบให้

เลือกตอบ โดยในแบบสอบถามจะมีขอ้ความซ่ึงเป็นค าถามและมีค าตอบก าหนดไวเ้รียบร้อยแล้ว 

และใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกตอบขอ้ใดขอ้หน่ึงท่ีตรงกบัความเป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ซ่ึงตวัเลือกท่ีให้เลือกตอบเป็นตวัเลือกแบบ Check list ในตวัเลือกท่ีตรงกบัความเป็นจริงของผูต้อบ

แบบสอบถามมากท่ีสุด  

 ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัแนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม ซ่ึงมีลกัษณะค าถามเป็นมาตราส่วนประเมินค่าความเห็น 5 ระดบั ตามแนวคิดของ Likert 

โดยการน าปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีก จ านวน 

6 ปัจจยัมาใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้ง ความหลากหลายของประเภทสินคา้ นโยบายราคา ส่วน

ประสมการส่ือสารการตลาด การออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ และการบริการลูกคา้ โดยมี

ระดบัการประเมินดงัน้ี 

  5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 

  4 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มาก 

  3 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั ปานกลาง 

   2 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ย 

   1 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 

  ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงประกอบดว้ยขอ้ค าถามเก่ียวกบัยอดขายต่อพื้นท่ี ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 

การเติบโตของยอดขายท่ีผ่านมาสามปี และผลการด า เนินงาน/ประสบความส าเ ร็จ  ของ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถาม

ปลายปิด (Close-ended Response Question) แบบใหเ้ลือกตอบ คือจะมีขอ้ความซ่ึงเป็นค าถามและมี

ค าตอบก าหนดไวเ้รียบร้อยแลว้ โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบขอ้ใดขอ้หน่ึงท่ีตรงกบัความ

เป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงตวัเลือกท่ีให้เลือกตอบเป็นตวัเลือกแบบ Check list ในตวัเลือก

ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด  

  ขอ้ค าถามในแบบสอบถามทั้ง 3 ตอนนั้น ผูว้ิจยัได้ดดัแปลงมาจากทฤษฎี และ

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และน ามาประยกุตใ์ชใ้หเ้หมาะสมกบังานวจิยั ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 3.1 แหล่งท่ีมาของขอ้ค าถามท่ีใชใ้นการวจิยั   

หัวข้อ (Constructs) รายการค าถาม (Items Measurement) แหล่งทีม่า 
(References) 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล 1.1 เพศของผูป้ระกอบการ 
1.2 อายขุองผูป้ระกอบการ 
1.3 การศึกษาของผูป้ระกอบการ 

Niilo (2011) 

2. ลกัษณะทัว่ไปของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

2.1 ขนาดพื้นท่ีของร้าน 
2.2 เงินลงทุนเร่ิมแรก 
2.3 ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก 

Niilo (2011) 

3. แนวทางการบริหาร
จดัการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมตามกลยทุธ์คา้ปลีก 
3.1 ท าเลท่ีตั้ง 

3.1.1 ร้านของท่านตั้งอยูใ่นยา่นท่ีประชากรหนาแน่น 
3.1.2 ร้านของท่านตั้งอยูใ่นท่ีท่ีมีการจราจรผา่นไปมา
หนา้ร้าน 
3.1.3 บริเวณร้านของท่านไม่มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง 
3.1.4 บริเวณร้านของท่านมีแนวโนม้เจริญเติบโต 

ประพนธ์ เล็กสุมา 
(2555) 

3.2 ความหลากหลายของ
ประเภทสินคา้ 
 

3.2.1 ท่านมีการน าเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้
เสมอๆ 
3.2.2 ท่านมีการน าเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บั
ลูกคา้ 
3.2.3 ท่านมีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย 
3.2.4 ท่านมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้ 

เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล 
(2553) 

3.3 นโยบายราคา 
 

3.3.1 ในการตั้งราคาขายจะตั้งราคาจากตน้ทุนบวก
ก าไร 
3.3.2 เม่ือเทียบสินคา้ชนิดเดียวกนั ร้านของท่านมี
ราคาถูกกวา่ร้านของผูป้ระกอบการอ่ืน 
3.3.3 ลูกคา้สามารถต่อรองราคาได ้                      
3.3.4 สินคา้ในร้านของท่านมีคุณภาพคุม้กบัราคา 

ประพนธ์ เล็กสุมา 
(2555) 
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ตารางท่ี 3.1 แหล่งท่ีมาของขอ้ค าถามท่ีใชใ้นการวจิยั (ต่อ)   

หัวข้อ (Constructs) รายการค าถาม (Items Measurement) แหล่งทีม่า 
(References) 

3.4 ส่วนประสมการ

ส่ือสารการตลาด 

3.4.1 มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
เช่น อินเตอร์เน็ท 
3.4.2 มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น
วทิยกุระจายเสียงทอ้งถ่ิน, หนงัสือพิมพ ์
3.4.3 มีการประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ 
3.4.4 มีช่วงจดัรายการส่วนลดแก่ลูกคา้ 

เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล 
(2553) 

3.5 การออกแบบร้าน
และการจดัวางสินคา้ 
 

3.5.1 การตกแต่งภายนอกร้านมีจุดเด่น น่าสนใจ และ
ดึงดูดลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ 
3.5.2 การจดัพื้นท่ีเขา้ออก และท่ีจอดรถมีเพียงพอ 
และสะดวกต่อลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
3.5.3 การตกแต่งภายในร้านมีความสวา่ง สีท่ีใช้
ภายในร้านเสริมใหพ้ื้นท่ีมีความกวา้งขวาง สามารถ
มองเห็นสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 
3.5.4 การจดัพื้นท่ีภายในร้าน มีการจดัระเบียบเป็น
หมวดหมู่ แยกประเภทสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 

กรมพฒันาธุรกิจ
การคา้ (2556) 

3.6 การบริการลูกคา้ 
 

3.6.1 มีการใหบ้ริการท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ 
3.6.2 พนกังานขายมีความสุภาพ และใหก้ารตอ้นรับ
ท่ีดี 
3.6.3 มีการใหบ้ริการเสริม เช่น บริการจดัส่งสินคา้ 
3.6.4 มีการขายสินคา้เงินเช่ือแก่ลูกคา้ 

เสาวนีย ์ศรีจนัทร์นิล 
(2553) 

 

4. ผลการด าเนินงาน
ของธุรกิจร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม 

4.1 ยอดขายต่อพื้นท่ี 
4.2 ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 
4.3 การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี 
4.4 ผลการด าเนินงานโดยรวม/ประสบความส าเร็จ 

Ramakrishnan.(2010) 
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  แบบสอบถามทั้ง 3 ตอนนั้นผ่านการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาจาก

ผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ท่าน และไดน้ าชุดแบบสอบถามไปทดลองใชก้บัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ่ืนๆ เป็นจ านวน 30 ชุด แลว้น ามาทดสอบหาความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) มีค่า

เท่ากบั 0.936 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

  ในการศึกษาคร้ังน้ีจะใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถามดว้ย

ตวัของผูว้ิจยัเองตามจ านวนของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงจะใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลในช่วงเวลาเดียว 

(Cross-Sectional Approach) โดยจะเก็บรวบรวมข้อมูลในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

ทั้งหมด 4 ต าบล ไดแ้ก่ ต าบลบางกล ่า ต าบลท่าชา้ง ต าบลแม่ทอม และต าบลบา้นหาร มีการขอความ

ร่วมมือจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อตอบแบบสอบถามอย่างถูกตอ้ง เท่ียงตรงกบั

สภาพปัจจุบนัและตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด อีกทั้งมีการติดตามเก็บรวบรวมขอ้มูลจนครบตาม

จ านวนท่ีไดแ้จกแบบสอบถามออกไปจ านวน 250 ชุด 

  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลจะเก็บหลงัจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน

พื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ไดท้  าแบบสอบถามครบตามจ านวนท่ีไดก้ าหนดไว ้หลงัจากนั้น

จึงท าการตรวจสอบจ านวนและความสมบูรณ์ของขอ้มูลในแบบสอบถาม เพื่อน าไปวิเคราะห์ขอ้มูล

ใหส้อดคลอ้งตามวตัถุประสงคใ์นการวจิยัต่อไป 

  การศึกษาคร้ังน้ีใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล 2 แหล่ง คือ 

  1.) ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม

จ านวน 250 ชุด โดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอ

บางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

  2.) ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยท าการคน้ควา้หาขอ้มูลจากหนังสือ 

วารสาร ส่ิงพิมพ ์เอกสารวิชาการ รวมทั้งผลงานวิจยั วิทยานิพนธ์ รายงานการคน้ควา้แบบอิสระ 

เวบ็ไซต์ และเอกสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงหน่วยงานราชการ เพื่อน าขอ้มูลเหล่านั้นมาเป็นองค์
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ความรู้ ในการศึกษาหาแนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า 

จงัหวดัสงขลา 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการประเมินจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีความสมบูรณ์ครบถว้น

จ านวน 250 ชุด มาตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง และเขา้สู่กระบวนการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

  1.) จดัเตรียมแบบสอบถาม ท่ีไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างของ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

  2.) น าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการด าเนินการเก็บขอ้มูลมาท าการตรวจสอบขอ้มูล 

ความถูกตอ้ง (Editing) และแยกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ออกเพื่อใชใ้นการประมวลผลขั้นต่อไป 

  3.) แบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้น ามาลงรหัส (Coding) 

ตามรหสัท่ีไดก้ าหนดไว ้เพื่อความสะดวกในการประมวลผล 

  4.) น าแบบสอบถามท่ีมีการลงรหสัไวแ้ลว้มาประมวลผลขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม

สถิติส าเร็จรูป เพื่อการวจิยัทางสังคมศาสตร์ (Statistical Package for Social Sciences : SPSS) 

  5.) ตรวจสอบความถูกตอ้งของรหสัขอ้มูลก่อนท าการวิเคราะห์ต่อไป 

  การวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามในการศึกษาการบริหารจดัการ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

  1.) การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า 

จงัหวดัสงขลา ได้แก่   ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านการศึกษา ด้านขนาดพื้นท่ีของร้าน ด้านเงินลงทุน

เร่ิมแรก และดา้นระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลีก และการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของ

การประกอบธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เก่ียวกบัยอดขายต่อพื้นท่ี ก าไรสุทธิหลงัหักภาษี การ

เติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี และผลการด าเนินงาน/ประสบความส าเร็จ ของผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ซ่ึงใชว้ธีิการประมวลผลทางหลกัสถิติ
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เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงเป็นสถิติท่ีใช้อธิบายคุณลกัษณะของส่ิงท่ีตอ้งการศึกษา 

โดยวิธีการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) คือการค านวณหาสัดส่วนของ

ขอ้มูลในแต่ละตวัเทียบกบัขอ้มูลรวมทั้งหมด โดยให้ขอ้มูลรวมทั้งหมดมีค่าเป็นร้อย ซ่ึงในการวิจยั

คร้ังน้ีใชว้เิคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัแบบสอบถามในตอนท่ี 1 และตอนท่ี 3 ของแบบสอบถาม 

 2.) การวเิคราะห์เก่ียวกบัแนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกล

ยุทธ์คา้ปลีก ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้ง ความหลากหลายของประเภทสินคา้ นโยบายราคา ส่วนประสมการ

ส่ือสารการตลาด การออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ และการบริการลูกคา้  ใช้วิธีการสถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistics) ในการอภิปรายผลขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในตอนท่ี 2 ของแบบสอบถาม โดยมีการแปล

ผลของความคิดเห็นพิจารณาจากค่าเฉล่ียโดยใชเ้กณฑข์องเบสท ์(Best, 1981) มีรายละเอียดดงัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย 4.50 - 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ีย 3.50 - 4.49 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 

  ค่าเฉล่ีย 2.50 - 3.49 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย 1.50 - 2.49 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.49 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 3.) การวิเคราะห์เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการกบัผล

การด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอบางกล ่ า  จังหวัดสงขลา สถิติท่ีใช้หา

ความสัมพนัธ์คือ ใช้การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตามวิธีของเพียร์สัน (Pearson Correlation 

Coefficient) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปลผลค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Hinkle, William & Stephen, 

1998) ไวด้งัน้ี 

  ค่า r   ระดบัของความสัมพนัธ์ 

  0.90 – 1.00  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูงมาก 

  0.70 – 0.90  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 

  0.50 – 0.70  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 

  0.30 – 0.50  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 

  0.00 – 0.30  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก 
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สัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

  ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัได้ก าหนดสัญลักษณ์ท่ีใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

  N  แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

  x  แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 

  S.D. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

  Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

  r  แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

  4.) การวิเคราะห์ข้อมูลท่ีมีลกัษณะเป็นขอ้ความคิดเห็น และข้อเสนอแนะใน

แบบสอบถามของตอนท่ี 3 น ามาประมวลและรายงานผลในรูปแบบเชิงพรรณนา เพื่อน า

ขอ้เสนอแนะดงักล่าวมาเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาต่อไป 

 

 



 
 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการ

ด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาลกัษณะทัว่ไปและแนวทางการบริหารจดัการของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบาง

กล ่า จงัหวดัสงขลา และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ซ่ึงไดเ้ก็บขอ้มูลโดยการออกแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จ านวน 250 ราย ซ่ึงเป็นการศึกษาเชิง

ปริมาณ โดยใชก้ารวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) สามารถสรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 

ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของ

ผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2 แนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีกใน

พื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

  ส่วนท่ี 3 ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

  ส่วนท่ี 4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงาน

ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลและลักษณะทั่วไปของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

ตารางที่ 4.1 จ  านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

ข้อมูลส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกจิร้านค้า
ปลกีแบบดั้งเดิม 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ ชาย 
หญิง 

76 
174 

30.40 
69.60 

อาย ุ ต ่ากวา่ 20 ปี 
21 – 30 ปี 
31 – 40 ปี 
41 – 50 ปี 

14 
51 

139 
46 

5.60 
20.40 
55.60 
18.40 

ระดบัการศึกษา 
 

ประถมศึกษา 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
อนุปริญญา/ปวส. 

ปริญญาตรี 

99 
18 
58 
32 
43 

39.60 
7.20 

23.20 
12.80 
17.20 

ขนาดพื้นท่ีของ
ร้าน 

นอ้ยกวา่ 50 ตรม. 
51 – 100  ตรม. 
101 – 200 ตรม. 
201 – 300 ตรม. 
301 ตรม.ข้ึนไป 

17 
25 
76 
55 
77 

6.80 
10.00 
30.40 
22.00 
30.80 

 

 

 

(N = 250) 
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ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกจิร้านค้า
ปลกีแบบดั้งเดิม 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เงินลงทุนเร่ิมแรก นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 
100,001 – 200,000 บาท 
200,001 – 300,000 บาท 
300,001 – 400,000 บาท 
400,001 – 500,000 บาท 

500,000 บาทข้ึนไป 

35 
46 
71 
41 
13 
44 

14.00 
18.40 
28.40 
16.40 
5.20 

17.60 

ระยะเวลาในการ
ด าเนินธุรกิจ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 
1 – 5 ปี 

6 – 10 ปี 
10 ปีข้ึนไป 

5 
20 
54 

171 

2.00 
8.00 

21.60 
68.40 

 

  จากตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไป

ของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ของผูป้ระกอบการร้านคา้

ปลีกแบบดั้งเดิมจ านวน 250 คน สามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

  เพศ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 69.60  

รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 30.40 

  อายุ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี จ  านวน 139 คน คิดเป็นร้อย

ละ 55.60 รองลงมามีอายุอยูร่ะหวา่ง 21 – 30 ปี จ  านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 20.40 อายุระหวา่ง 41 

-50 ปี และต ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 46 คน และ 14 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 18.40 และ 5.60 ตามล าดบั 

  ระดบัการศึกษา กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัประถมศึกษา จ านวน 99 

คน หรือคิดเป็นร้อยละ 39.60 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ านวน 58 คน คิดเป็น

(N = 250) 
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ร้อยละ 23.20 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 17.20 ระดบัอนุปริญญา/

ปวส. จ านวน 32 คน และระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ 18 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 12.80 และ 7.20 

ตามล าดบั 

  ขนาดพื้นท่ีของร้าน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีขนาดพื้นท่ีของร้านคา้ปลีก 301 ตรม.

ข้ึนไป จ านวน 77 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 30.80 รองลงมาคือมีขนาดอยูใ่นช่วง 101 – 200 ตรม. จ านวน 

76 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 30.40 รองลงมาคือมีขนาดอยูใ่นช่วง 201 – 300 ตรม.จ านวน 55 ร้าน ขนาด 

51 – 100 ตรม. จ านวน 25 ร้าน และขนาดนอ้ยกวา่ 50 ตรม. จ านวน 17 ร้าน หรือคิดเป็นร้อยละ 

10.00 และ 6.80 ตามล าดบั 

  เงินลงทุนเร่ิมแรก กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้เงินในการลงทุนเร่ิมแรก 200,001 – 

300,000 บาท จ านวน 71 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 28.40 รองลงมาคือ 100,001 – 200,000 บาท จ านวน 

46 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 18.40 รองลงมาคือ 500,000 บาทข้ึนไป อยูใ่นช่วง 300,001 – 400,000 บาท 

นอ้ยกวา่ 100,000 บาท และอยูใ่นช่วง 400,001 – 500,000 บาท จ านวน 44 41 35 และ 13 ร้าน คิด

เป็นร้อยละ 17.60 16.40 14.00 และ 5.20 ตามล าดบั 

  ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการด าเนิน

ธุรกิจตั้งแต่ 10 ปีข้ึนไป จ านวน 171 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 68.40 รองลงมาคืออยูใ่นช่วง 6 – 10 ปี 

จ  านวน 54 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 21.60 อยูใ่นช่วง 1 – 5 ปี และนอ้ยกวา่ 1 ปี จ  านวน 20 และ 5 ร้าน คิด

เป็นร้อยละ 8.00 และ 2.00 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 2 แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลีกในพื้นที่อ าเภอ      

บางกล า่ จังหวดัสงขลา 

ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้าน 

แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม
ตามกลยุทธ์ค้าปลกี 

 
ค่าเฉลีย่ 

 
SD. 

 
แปลผล 

1. ท าเลทีต่ั้ง 3.33 0.86 ปานกลาง 

1.1 ร้านของท่านตั้งอยูใ่นยา่นท่ีประชากร
หนาแน่น 

3.29 
 

0.85 ปานกลาง 

1.2 ร้านของท่านตั้งอยู่ในท่ีท่ีมีการจราจรผา่นไป
มาหนา้ร้าน 
1.3 บริเวณร้านของท่านไม่มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง 
1.4 บริเวณร้านของท่านมีแนวโนม้เจริญเติบโต 

3.26 
 

3.33 
3.43 

0.97 
 

1.02 
1.03 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

2. ความหลากหลายของประเภทสินค้า 2.85 0.60 ปานกลาง 

2.1 ท่านมีการน าเสนอสินค้าใหม่ๆ ให้กับลูกค้า
เสมอๆ 
2.2 ท่านมีการน าเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ให้กบั
ลูกคา้ 
2.3 ท่านมีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย 
2.4 ท่านมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้ 

3.00 
 

2.86 
 

2.78 
2.78 

0.75 
 

0.70 
 

0.76 
0.77 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

3. นโยบายราคา 2.87 0.65 ปานกลาง 

3.1 ในการตั้งราคาขายจะตั้งราคาจากตน้ทุนบวก
ก าไร 
3.2 เม่ือเทียบสินคา้ชนิดเดียวกนั ร้านของท่านมี
ราคาถูกกวา่ร้านของผูป้ระกอบการอ่ืน 
3.3 ลูกคา้สามารถต่อรองราคาได ้
3.4 สินคา้ในร้านของท่านมีคุณภาพคุม้กบัราคา 

2.98 
 

2.86 
 

2.78 
2.88 

0.73 
 

0.74 
 

0.87 
0.98 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
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ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้าน (ต่อ) 

แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมตาม
กลยุทธ์ค้าปลกี 

 
ค่าเฉลีย่ 

 
SD. 

 
แปลผล 

4. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 2.14 0.98 น้อย 

4.1 มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
เช่น อินเตอร์เน็ท 

2.09 
 

1.01 นอ้ย 

4.2 มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วทิยกุระจายเสียง
ทอ้งถ่ิน, หนงัสือพิมพ ์
4.3 มีการประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ 
4.4 มีช่วงจดัรายการส่วนลดแก่ลูกคา้ 

2.12 
 

2.17 
 

2.18 

1.04 
 

1.10 
 

1.09 

นอ้ย 
 

นอ้ย 
 

นอ้ย 

5. การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า 3.03 0.60 ปานกลาง 

5.1 การตกแต่งภายนอกร้านมีจุดเด่น น่าสนใจ และ
ดึงดูดลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ 
5.2 การจดัพื้นท่ีเขา้ออก และท่ีจอดรถมีเพียงพอ และ
สะดวกต่อลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
5.3 การตกแต่งภายในร้านมีความสวา่ง สีท่ีใชภ้ายใน
ร้านเสริมใหพ้ื้นท่ีมีความกวา้งขวาง สามารถมองเห็น
สินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 
5.4 การจดัพื้นท่ีภายในร้าน มีการจดัระเบียบเป็น
หมวดหมู่ แยกประเภทสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 

2.78 
 

2.80 
 

2.87 
 
 

3.68 

0.64 
 

0.64 
 

0.82 
 
 

1.14 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 
 

มาก 

6. การบริการลูกค้า 2.44 0.83 น้อย 

6.1 มีการใหบ้ริการท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ 
6.2 พนกังานขายมีความสุภาพ และใหก้ารตอ้นรับท่ีดี 
6.3 มีการใหบ้ริการเสริม เช่น บริการจดัส่งสินคา้ 
6.4 มีการขายสินคา้เงินเช่ือแก่ลูกคา้ 

2.85 
2.82 
2.08 
2.01 

0.57 
0.57 
1.34 
1.37 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
นอ้ย 
นอ้ย 
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  ในการศึกษาแนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีก

ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของการ

ใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้าน ซ่ึงประกอบดว้ย 6 ปัจจยั ไดแ้ก่ (1) 

ดา้นท าเลท่ีตั้ง (2) ดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ (3) ดา้นนโยบายราคา (4) ดา้นส่วนประ

สมการส่ือสารการตลาด (5) ดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ (6) ดา้นการบริการลูกคา้ 

  โดยให้ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้าน
ออกเป็น 5 ระดบั คือ ระดบัมากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด 

  จากตารางท่ี 4.2 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัของการใช้กล
ยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้าน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัของการ
ใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกในดา้นท าเลท่ีตั้งสูงสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 รองลงมาคือดา้นการออกแบบ
ร้านและการจดัวางสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.04 รองลงมาคือด้านนโยบายราคา และด้านความ
หลากหลายของประเภทสินคา้ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียใกลเ้คียงกนัเท่ากบั 2.87 และ 2.85 ตามล าดบั ส่วนดา้น
บริการลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.44 และดา้นสุดทา้ยท่ีกลุ่มตวัอย่างมีระดบัของการใชก้ลยุทธ์นอ้ย
ท่ีสุดคือดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.14 

  เม่ือพิจารณารายละเอียดของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหาร
จดัการร้าน ในแต่ละดา้นพบวา่ 

  ดา้นท าเลท่ีตั้ง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกท าเลท่ีตั้งโดยพิจารณาจากบริเวณ
ร้านมีแนวโน้มเจริญเติบโตมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.43 รองลงมาคือบริเวณร้านไม่มีการ
แข่งขนัท่ีรุนแรง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 รองลงมาคือร้านตั้งอยูใ่นยา่นท่ีประชากรหนาแน่น และร้าน
ตั้งอยู่ในท่ีท่ีมีการจราจรผ่านไปมาหน้าร้าน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29 และ 3.26 ตามล าดบั โดย
ภาพรวมนั้นระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกดา้นท าเลท่ีตั้ง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 ซ่ึงแปลผลไดอ้ยูใ่น
ระดบัปานกลาง  

  ด้านความหลากหลายของประเภทสินค้า  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการ
น าเสนอสินคา้ใหม่ๆ ให้กบัลูกคา้เสมอๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.00 รองลงมาคือมีการน าเสนอถึง
คุณภาพของสินคา้ให้กบัลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.86 รองลงมาคือมีสินคา้ให้ลูกคา้เลือกอย่าง
หลากหลาย และมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนัท่ี 2.78 โดยภาพรวม
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นั้นระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.85 
ซ่ึงแปลผลไดอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง  

  ดา้นนโยบายราคา พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการตั้งราคาขายโดยจะตั้งราคา
จากตน้ทุนบวกก าไร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.98 รองลงมาคือสินคา้ในร้านมีคุณภาพคุ้มกบัราคา มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.88 รองลงมาคือมีราคาถูกกวา่ร้านของผูป้ระกอบการอ่ืน และลูกคา้สามารถต่อรอง
ราคาได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.86 และ 2.78 ตามล าดบั โดยภาพรวมนั้นระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีก
ดา้นนโยบายราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.87 ซ่ึงแปลผลไดอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง 

  ด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่วงจัด
รายการส่วนลดแก่ลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.18 รองลงมาคือมีการประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการ
ขายเข้าถึงกลุ่มลูกค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.17 รองลงมาคือมีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น 
วิทยุกระจายเสียงทอ้งถ่ิน, หนงัสือพิมพ ์และมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น 
อินเตอร์เน็ท มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.12 และ 2.09 ตามล าดบั โดยภาพรวมนั้นระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้
ปลีกดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.14 ซ่ึงแปลผลไดอ้ยูใ่นระดบันอ้ย 

  ดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการจดั
พื้นท่ีภายในร้าน มีการจดัระเบียบเป็นหมวดหมู่ แยกประเภทสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.68 รองลงมาคือการตกแต่งภายในร้านมีความสว่าง สีท่ีใช้ภายในร้านเสริมให้พื้นท่ีมีความ
กวา้งขวางสามารถมองเห็นสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.87 รองลงมาคือการจดัพื้นท่ีเขา้
ออก และท่ีจอดรถมีเพียงพอและสะดวกต่อลูกค้าท่ีมาใช้บริการ และการตกแต่งภายนอกร้านมี
จุดเด่น น่าสนใจและดึงดูดลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.80 และ 2.78 ตามล าดบั โดย
ภาพรวมนั้นระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้   

  ดา้นการบริการลูกคา้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการให้บริการท่ีสร้างความพึง
พอใจแก่ลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.85 รองลงมาคือพนกังานขายมีความสุภาพ และให้การตอ้นรับท่ีดี 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.82 รองลงมาคือมีการใหบ้ริการเสริม เช่น บริการจดัส่งสินคา้ และมีการขายสินคา้
เงินเช่ือแก่ลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.08 และ 2.01 ตามล าดบั โดยภาพรวมนั้นระดบัของการใชก้ล
ยทุธ์คา้ปลีกดา้นการบริการลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.44 ซ่ึงแปลผลไดอ้ยูใ่นระดบันอ้ย 
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ส่วนที่ 3 ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในพืน้ที่อ าเภอบางกล ่า 
จังหวดัสงขลา 

ตารางที ่4.3 จ  านวนและร้อยละของผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม

ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกจิร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม จ านวน (คน) ร้อยละ 

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขาย
ปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา 

นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 
100,001 – 200,000 บาท 
200,001 – 300,000 บาท 
300,001 – 400,000 บาท 
400,001 – 500,000 บาท 

3 
185 
52 
8 
2 

1.20 
74.00 
20.80 
3.20 
0.80 

ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 
100,001 – 200,000 บาท 
200,001 – 300,000 บาท 
300,001 – 400,000 บาท 

40 
163 
42 
5 

16.00 
65.20 
16.80 
2.00 

การเติบโตของยอดขายท่ีผา่น
มาสามปี 

คงเดิม 
เพิ่มข้ึน 1 – 10 % 
เพิ่มข้ึน 11 – 20 % 
เพิ่มข้ึน 21 – 30 % 
ลดลง 1 – 10 % 

73 
86 
55 
14 
22 

29.20 
34.40 
22.00 
5.60 
8.80 

ผลการด าเนินงานโดยภาพรวม ประสบความส าเร็จระดบั 2 
ประสบความส าเร็จระดบั 3 
ประสบความส าเร็จระดบั 4 
ประสบความส าเร็จระดบั 5 
ประสบความส าเร็จระดบั 6 
ประสบความส าเร็จระดบั 7 
ประสบความส าเร็จระดบั 8 

3 
44 
68 
54 
47 
32 
2 

1.20 
17.60 
27.20 
21.60 
18.80 
12.80 
0.80 

 

(N = 250) 
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  จากตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผลการด าเนินงานของการประกอบ

ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมจ านวน 250 ร้าน สามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

  ดา้นยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมา กลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่มียอดขายอยู่ในช่วง 100,001 – 200,000 บาท จ านวน 185 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 74.00 

รองลงมาคืออยูใ่นช่วง 200,001 – 300,000 บาท จ านวน 52 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 20.80 รองลงมาคือ

อยูใ่นช่วง 300,001 – 400,000 บาท นอ้ยกวา่ 100,000 บาท และอยูใ่นช่วง 400,001 – 500,000 บาท 

จ านวน 8 3 และ 2 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 3.20 1.20 และ 0.80 ตามล าดบั 

  ด้านก าไรสุทธิหลังหักภาษี กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีก าไรสุทธิหลังหักภาษีอยู่

ในช่วง 100,001 – 200,000 บาท จ านวน 163 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 65.20 รองลงมาคืออยู่ในช่วง 

200,001 – 300,000 บาท จ านวน 42 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 16.80 รองลงมาคือนอ้ยกวา่ 100,000 บาท 

และอยูใ่นช่วง 300,001 – 400,000 บาท จ านวน 40 และ 5 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 16.00 และ 2.00 

ตามล าดบั  

  ดา้นการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการเติบโตของ

ยอดขายเพิ่มข้ึน 1 – 10% จ านวน 86 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 34.40 รองลงมาคือการเติบโตของยอดขาย

คงเดิม จ านวน 73 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 29.20 รองลงมาคือเพิ่มข้ึน 11 – 20% ลดลง 1 – 10% และ

เพิ่มข้ึน 21 – 30% จ านวน 55 22 และ 14 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 22.00 8.80 และ 5.60 ตามล าดบั 

  ดา้นผลการด าเนินงานโดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีผลการด าเนินงานท่ี

ประสบความส าเร็จอยูใ่นระดบั 4 จ านวน 68 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 27.02 รองลงมาคือประสบ

ความส าเร็จระดบั 5 จ านวน 54 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 21.60 รองลงมาคือประสบความส าเร็จระดบั 6 

ประสบความส าเร็จระดบั 3 ประสบความส าเร็จระดบั 7  ประสบความส าเร็จระดบั 2 และประสบ

ความส าเร็จระดบั 8 จ านวน 47 44 32 3 และ 2 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 18.80 17.60 12.80 1.20 และ 0.80 

ตามล าดบั 
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ส่วนที ่4 ความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางการบริหารจัดการกบัผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบ

ดั้งเดิมในพืน้ทีอ่ าเภอบางกล า่ จังหวดัสงขลา 

ตารางที่ 4.4 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการดา้น

ท าเลท่ีตั้งกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

                                                                                
ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

แนวทางการบริหารจัดการด้านท าเลทีต่ั้ง 

r Sig. 

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

0.411** 0.000 

ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 0.464** 0.000 

การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี 
ผลการด าเนินงานโดยรวม 

0.172** 
0.533** 

0.007 
0.000 

ภาพรวม 0.524** 0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.4 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการดา้นท าเลท่ีตั้งกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอ

บางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใชก้ารหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตามวิธีของเพียร์สัน พบวา่ระดบั

ของการใช้กลยุทธ์ค้าปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกด้านท าเลท่ีตั้ งโดย

ภาพรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.524 ซ่ึงหมายความว่า ระดบัของการใช้กลยุทธ์คา้

ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกด้านท าเลท่ีตั้งมีความสัมพนัธ์กบัผลการ

ด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  

  เม่ือพิจารณาระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ
ร้านดา้นท าเลท่ีตั้งกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

  ดา้นยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมาพบวา่ ระดบัของ

การใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นท าเลท่ีตั้งกบัยอดขายต่อ
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พื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมา มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.411 ซ่ึง

หมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  

  ดา้นก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจัดการร้านค้าปลีกด้านท าเลท่ีตั้ งกับก าไรสุทธิหลังหักภาษี มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.464 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ี 0.01 

  ดา้นการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีก

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นท าเลท่ีตั้งกบัการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมา

สามปี มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.172 ซ่ึงหมายความว่า มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า

มาก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ด้านผลการด าเนินงานโดยรวมพบว่า ระดับของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็น

แนวทางในการบริหารจัดการร้านค้าปลีกด้านท าเลท่ีตั้ งกับผลการด าเนินงานโดยรวม มีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.533 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง อยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ตารางที ่4.5  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการ

ดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

                                                                                
ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

แนวทางการบริหารจัดการด้านความ
หลากหลายของประเภทสินค้า 

r Sig. 

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

0.370** 0.000 

ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 0.332** 0.000 

การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี 
ผลการด าเนินงานโดยรวม 

0.189** 
0.457** 

0.003 
0.000 

ภาพรวม 0.447** 0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.5 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใชก้ารหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตามวิธี

ของเพียร์สัน พบว่าระดบัของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้

ปลีกด้านความหลากหลายของประเภทสินคา้โดยภาพรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ 

0.447 ซ่ึงหมายความว่า ระดบัของการใช้กลยุทธ์ค้าปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ

ร้านคา้ปลีกดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้

ปลีกแบบดั้งเดิม โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  

  เม่ือพิจารณาระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ
ร้านดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในแต่
ละดา้นไดด้งัน้ี 

  ดา้นยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมาพบวา่ ระดบัของ

การใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นความหลากหลายของ
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ประเภทสินคา้กบัยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมา มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.370 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ี 0.01  

  ดา้นก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้กบัก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 

มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.332 ซ่ึงหมายความว่า มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ดา้นการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีก

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้กบัการ

เติบโตของยอดขายท่ีผ่านมาสามปี มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.189 ซ่ึงหมายความว่า มี

ความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ด้านผลการด าเนินงานโดยรวมพบว่า ระดับของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็น

แนวทางในการบริหารจดัการร้านค้าปลีกด้านความหลากหลายของประเภทสินค้ากับผลการ

ด าเนินงานโดยรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.533 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนั

ในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ตารางที ่4.6  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการ

ดา้นนโยบายราคากบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดั

สงขลา 

                                                                                
ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

แนวทางการบริหารจัดการด้าน 
นโยบายราคา 

r Sig. 

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

0.309** 0.000 

ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 0.281** 0.000 

การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี 
ผลการด าเนินงานโดยรวม 

0.245** 
0.428** 

0.000 
0.000 

ภาพรวม 0.420** 0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.6 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการดา้นนโยบายราคากบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใช้การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตามวิธีของเพียร์สัน พบว่า

ระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นนโยบายราคา

โดยภาพรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.420 ซ่ึงหมายความวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์

คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นนโยบายราคามีความสัมพนัธ์กบัผล

การด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
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  เม่ือพิจารณาระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ
ร้านดา้นนโยบายราคากบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

  ดา้นยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมาพบวา่ ระดบัของ

การใช้กลยุทธ์ค้าปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจัดการร้านค้าปลีกด้านนโยบายราคากับ

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 

0.309 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  

  ดา้นก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกด้านนโยบายราคากับก าไรสุทธิหลังหักภาษี มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.281 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ี 0.01 

  ดา้นการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีก

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นนโยบายราคากบัการเติบโตของยอดขายท่ี

ผ่านมาสามปี มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.245 ซ่ึงหมายความว่า มีความสัมพนัธ์กนัใน

ระดบัต ่ามาก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ด้านผลการด าเนินงานโดยรวมพบว่า ระดับของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็น

แนวทางในการบริหารจดัการร้านค้าปลีกด้านนโยบายราคากบัผลการด าเนินงานโดยรวม มีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ 0.428 ซ่ึงหมายความว่า มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ตารางที ่4.7  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการ

ด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาดกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

                                                                                
ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

แนวทางการบริหารจัดการด้าน 
ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 

r Sig. 

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

0.632** 0.000 

ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 0.476** 0.000 

การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี 
ผลการด าเนินงานโดยรวม 

0.270** 
0.515** 

0.000 
0.000 

ภาพรวม 0.591** 0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.7 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาดกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใชก้ารหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตามวิธี

ของเพียร์สัน พบว่าระดบัของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้

ปลีกดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาดโดยภาพรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.591 

ซ่ึงหมายความวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีก

ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
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  เม่ือพิจารณาระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ
ร้านดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาดกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในแต่
ละดา้นไดด้งัน้ี 

  ดา้นยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมาพบวา่ ระดบัของ

การใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นส่วนประสมการส่ือสาร

การตลาดกับยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบันเม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.632 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ี 0.01  

  ดา้นก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาดกบัก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี มี

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.476 ซ่ึงหมายความว่า มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ดา้นการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีก

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาดกบัการ

เติบโตของยอดขายท่ีผ่านมาสามปี มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.270 ซ่ึงหมายความว่า มี

ความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ด้านผลการด าเนินงานโดยรวมพบว่า ระดับของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็น

แนวทางในการบริหารจัดการร้านค้าปลีกด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาดกับผลการ

ด าเนินงานโดยรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.515 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนั

ในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ตารางที ่4.8  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการ

ดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

                                                                                
ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

แนวทางการบริหารจัดการด้าน 
การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า 

r Sig. 

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

0.340** 0.000 

ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 0.359** 0.000 

การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี 
ผลการด าเนินงานโดยรวม 

0.039 
0.434** 

0.535 
0.000 

ภาพรวม 0.398** 0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.8 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินค้ากบัผลการด าเนินงานของร้านคา้

ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใชก้ารหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตาม

วธีิของเพียร์สัน พบวา่ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้

ปลีกดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้โดยภาพรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 

0.398 ซ่ึงหมายความว่า ระดบัของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ

ร้านคา้ปลีกด้านการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัผลการด าเนินงานของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
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  เม่ือพิจารณาระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ
ร้านดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ใน
แต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

  ดา้นยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมาพบวา่ ระดบัของ

การใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการออกแบบร้านและ

การจดัวางสินคา้กบัยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.340 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ี 0.01  

  ดา้นก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้กบัก าไรสุทธิหลงัหัก

ภาษี มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.359 ซ่ึงหมายความว่า มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ดา้นการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีก

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้กบัการ

เติบโตของยอดขายท่ีผ่านมาสามปี มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.039 ซ่ึงหมายความว่า 

ระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการออกแบบ

ร้านและการจดัวางสินคา้กบัการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

  ด้านผลการด าเนินงานโดยรวมพบว่า ระดับของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็น

แนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกด้านการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้กบัผลการ

ด าเนินงานโดยรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.434 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนั

ในระดบัต ่า อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ตารางที ่4.9  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนวทางการบริหารจดัการ

ด้านการบริการลูกค้ากับผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่ า 

จงัหวดัสงขลา 

                                                                                
ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

แนวทางการบริหารจัดการด้าน 
การบริการลูกค้า 

r Sig. 

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบั
ปีท่ีผา่นมา 

0.662** 0.000 

ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 0.552** 0.000 

การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี 
ผลการด าเนินงานโดยรวม 

0.232** 
0.695** 

0.000 
0.000 

ภาพรวม 0.701** 0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.9 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการดา้นการบริการลูกคา้กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใช้การหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตามวิธีของเพียร์สัน พบว่า

ระดบัของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการบริการ

ลูกคา้โดยภาพรวม มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.701 ซ่ึงหมายความวา่ ระดบัของการใชก้ล

ยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการบริการลูกคา้มีความสัมพนัธ์

กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง อยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
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  เม่ือพิจารณาระดบัของการใชก้ลยทุธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการ
ร้านดา้นการบริการลูกคา้กบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

  ดา้นยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมาพบวา่ ระดบัของ

การใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการบริการลูกคา้กบั

ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 

0.662 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  

  ดา้นก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็นแนวทาง

ในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการบริการลูกคา้กบัก าไรสุทธิหลงัหักภาษี มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.552 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ี 0.01 

  ดา้นการเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีพบวา่ ระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีก

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการบริการลูกคา้กบัการเติบโตของยอดขายท่ี

ผ่านมาสามปี มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.232 ซ่ึงหมายความว่า มีความสัมพนัธ์กนัใน

ระดบัต ่ามาก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

  ด้านผลการด าเนินงานโดยรวมพบว่า ระดับของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็น

แนวทางในการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกดา้นการบริการลูกคา้กบัผลการด าเนินงานโดยรวม มีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.695 ซ่ึงหมายความวา่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง อยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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ตารางที่ 4.10  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางการบริหาร

จดัการกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

                                                                                
แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกี  
แบบดั้งเดิม 

r Sig. 

ดา้นท าเลท่ีตั้ง 
ดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ 

0.524** 
0.447** 

0.000 
0.000 

ดา้นนโยบายราคา 
ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
ดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ 
ดา้นการบริการลูกคา้ 

0.420** 
0.591** 
0.398** 
0.701** 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.10 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีกกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้

ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยใชก้ารหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตาม

วิธีของเพียร์สัน พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นการบริการ

มากท่ีสุด มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.701 แปลผลไดว้่ามีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 

รองลงมาคือมีความสัมพนัธ์กนัในดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด และดา้นท าเลท่ีตั้ง มีค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.591 และ 0.524 แปลผลไดว้า่มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปาน

กลาง รองลงมาคือมีความสัมพนัธ์กนัในดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ และดา้นนโยบาย

ราคา มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.447 และ 0.420  แปลผลไดว้า่มีความสัมพนัธ์กนัใน

ระดบัต ่า และดา้นสุดทา้ยท่ีมีความสัมพนัธ์กนัน้อยท่ีสุดคือดา้นการออกแบบร้านและการจดัวาง

สินคา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.398 แปลผลไดว้า่มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 
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ตารางที่ 4.11  แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางการบริหาร

จดัการกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของกลุ่มตวัอย่างท่ีประสบความส าเร็จใน

ระดบั 7 ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

                                                                                
แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกี  
แบบดั้งเดิม 

r Sig. 

ดา้นท าเลท่ีตั้ง 
ดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ 

0.418** 
0.801** 

0.000 
0.000 

ดา้นนโยบายราคา 
ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
ดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ 
ดา้นการบริการลูกคา้ 

0.661** 
0.695** 
0.680** 
0.817** 

0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  จากตารางท่ี 4.11 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของความสัมพนัธ์ระหวา่งแนว

ทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีกกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้

ปลีกแบบดั้งเดิมของกลุ่มตวัอย่างท่ีประสบความส าเร็จในระดบั 7 ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดั

สงขลา โดยใชก้ารหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ตามวิธีของเพียร์สัน พบวา่ความสัมพนัธ์ระหวา่ง

แนวทางการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า 

จงัหวดัสงขลา มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นการบริการมากท่ีสุด มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 

0.817 แปลผลได้ว่ามีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง รองลงมาคือมีความสัมพนัธ์กนัในด้านความ

หลากหลายของประเภทสินค้า  มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากับ 0.801 แปลผลได้ว่ามี

ความสัมพนัธ์กันในระดับสูง รองลงมาคือมีความสัมพนัธ์กันในด้านส่วนประสมการส่ือสาร

การตลาด ด้านการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ และด้านนโยบายราคา มีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.695 0.680 และ 0.661 แปลผลไดว้า่มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง และ

ดา้นสุดทา้ยมีความสัมพนัธ์กนันอ้ยท่ีสุดคือดา้นท าเลท่ีตั้ง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.418



 
 

บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการ

ด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา โดยมีวตัถุประสงค์ 2 

ประการดว้ยกนั คือ (1) เพื่อศึกษาลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า 

จงัหวดัสงขลา และ (2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

  แบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามจ านวน 3 ตอนคือ ตอนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล
และลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูต้อบแบบสอบถาม ตอนท่ี 2 แนวทางการ
บริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยทุธ์คา้ปลีกในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา และ
ตอนท่ี 3 ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า 
จงัหวดัสงขลา โดยการศึกษาคร้ังน้ีใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีมี
ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้อยู่ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา และเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมท่ีมีการจดทะเบียนทางการคา้กบัองคก์ารบริหารส่วนต าบล จ านวน 250 ตวัอยา่ง มีการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามท่ีได้ก าหนดกรอบค าถามให้ตรงตามวตัถุประสงค์ของ
การศึกษา ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ผลการศึกษาตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัต่อไปน้ี 

  1. วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 เพื่อศึกษาลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลานั้น กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุอยูร่ะหวา่ง 31 – 40 ปี จบการศึกษาในระดบัประถมศึกษา ประกอบธุรกิจร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมโดยมีขนาดพื้นท่ีของร้าน 301 ตรม.ข้ึนไป ใช้เงินในการลงทุนเร่ิมแรก 200,001 – 
300,000 บาท และมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตั้งแต่ 10 ปีข้ึนไป  

  2. วตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 2 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการบริหารจดัการกบัผล
การด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ซ่ึงสามารถจ าแนกการ
วเิคราะห์ผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
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  ผลการศึกษาแนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีก
ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัของการใช้กลยุทธ์คา้ปลีกเพื่อเป็น
แนวทางในการบริหารจดัการร้าน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกในแต่ละ
ดา้นเรียงตามล าดบัไดด้งัน้ี คือ  

  (1) ดา้นท าเลท่ีตั้ง เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกท าเล
ท่ีตั้งโดยพิจารณาจากบริเวณร้านท่ีมีแนวโนม้เจริญเติบโตมากท่ีสุด อีกทั้งเลือกบริเวณร้านไม่มีการ
แข่งขนัท่ีรุนแรง ร้านตั้งอยูใ่นยา่นท่ีประชากรหนาแน่น และร้านตั้งอยูใ่นท่ีท่ีมีการจราจรผา่นไปมา
หนา้ร้าน ตามล าดบั 

  (2) ดา้นการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีการจดัพื้นท่ีภายในร้าน มีการจดัระเบียบเป็นหมวดหมู่ แยกประเภทสินคา้ได้
อยา่งชดัเจน มีการตกแต่งภายในร้านมีความสวา่ง สีท่ีใชภ้ายในร้านเสริมให้พื้นท่ีมีความกวา้งขวาง
สามารถมองเห็นสินคา้ไดอ้ย่างชดัเจน อีกทั้งมีการจดัพื้นท่ีเขา้ออก ท่ีจอดรถมีเพียงพอและสะดวก
ต่อลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ และการตกแต่งภายนอกร้านมีจุดเด่น น่าสนใจ สามารถดึงดูดลูกคา้เขา้มาใช้
บริการ ตามล าดบั 

  (3) ดา้นนโยบายราคา เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการตั้ง
ราคาขายโดยจะตั้งราคาจากตน้ทุนบวกก าไร สินคา้ในร้านมีคุณภาพคุม้กบัราคา อีกทั้งมีราคาถูกกวา่
ร้านของผูป้ระกอบการอ่ืน และลูกคา้สามารถต่อรองราคาได ้ตามล าดบั 

  (4) ด้านความหลากหลายของประเภทสินคา้ เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการน าเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ มีการน าเสนอถึงคุณภาพของสินคา้
ให้กบัลูกคา้ มีสินคา้ให้ลูกคา้เลือกอย่างหลากหลาย และมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้ 
ตามล าดบั 

  (5) ดา้นบริการลูกคา้ เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการ
ให้บริการท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ พนกังานขายมีความสุภาพ ให้การตอ้นรับท่ีดี และมีการ
ใหบ้ริการเสริม เช่น บริการจดัส่งสินคา้ และมีการขายสินคา้เงินเช่ือแก่ลูกคา้ ตามล าดบั 

  (6) ด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาด เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีช่วงจดัรายการส่วนลดแก่ลูกคา้ มีการประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายเขา้ถึง
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กลุ่มลูกคา้ มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น วิทยุกระจายเสียงทอ้งถ่ิน, หนงัสือพิมพ ์และมีช่องทาง
การจดัจ าหน่ายผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเตอร์เน็ท ตามล าดบั 

  ผลการศึกษาผลการด าเนินงานร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่ า 
จงัหวดัสงขลา พบว่ายอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมาส่วนใหญ่อยู่
ในช่วง 100,001 – 200,000 บาท มีก าไรสุทธิหลงัหกัภาษีอยูใ่นช่วง 100,001 – 200,000 บาท มีการ
เติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปีเพิ่มข้ึน 1 – 10% และมีผลการด าเนินงานโดยภาพรวมท่ีประสบ
ความส าเร็จอยูใ่นระดบั 4 

  ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา พบว่าความสัมพนัธ์ระหว่างแนวทางการ

บริหารจดัการกับผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดั

สงขลา มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นการบริการมากท่ีสุด และมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง รองลงมา

คือมีความสัมพนัธ์กนัในดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด และดา้นท าเลท่ีตั้ง มีความสัมพนัธ์

กนัในระดบัปานกลาง ส่วนความสัมพนัธ์กนัในดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ และดา้น

นโยบายราคา มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า และดา้นสุดทา้ยท่ีมีความสัมพนัธ์กนันอ้ยท่ีสุดคือดา้น

การออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่าเช่นเดียวกนั 

  ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแนวทางการบริหารจัดการกับผลการ

ด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของกลุ่มตวัอย่างท่ีประสบความส าเร็จในระดบั 7 ในพื้นท่ี

อ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา พบว่ามีความสัมพนัธ์กนัในดา้นบริการมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้น

ความหลากหลายของประเภทสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง รองลงมาคือมีความสัมพนัธ์กนั

ในด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ด้านการออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ และด้าน

นโยบายราคา ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง และดา้นสุดทา้ยท่ีมีความสัมพนัธ์กนัน้อย

ท่ีสุดคือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง 

 

 

 

 



71 
 

 

อภิปรายผล 

   

  การศึกษาวิจยัเร่ืองบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการด าเนินงาน

ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา สามารถอภิปรายประเด็นส าคญัตาม

วตัถุประสงคข์องการศึกษาไดด้งัน้ี 

  1. ลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 
พบประเด็นท่ีน่าสนใจคือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่
ระหวา่ง 31 – 40 ปี จบการศึกษาในระดบัประถมศึกษา และมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตั้งแต่ 10 
ปีข้ึนไป ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของชุตินันท์ ประชานุกูล (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่า
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี ระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา อีกทั้ง
คุณสมบติัท่ีส าคญัของเจา้ของท่ีเป็นผูบ้ริหารกิจการคา้ปลีก คือความรู้ เป็นประการหน่ึงในการ
บริหารงานของกิจการคา้ปลีก เช่น ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และแหล่งท่ีจ าหน่ายสินคา้นั้น ความรู้
เก่ียวกับเหตุจูงใจและนิสัยการซ้ือ ความรู้เก่ียวกับการบริหารงาน การมีมนุษย์สัมพนัธ์ท่ีดี 
ความสามารถในการควบคุมบงัคบับญัชาโดยเฉพาะอย่างยิ่ง ผูบ้ริหารของการคา้ปลีกท่ีจะประสบ
ความส าเร็จนั้นจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัโครงสร้างของการค้าปลีก ในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนั
เพื่อท่ีจะปรับปรุงธุรกิจของตนเองใหเ้ขา้กบัความเปล่ียนแปลงต่างๆ ในสภาพแวดลอ้ม 
  2. ความสัมพนัธ์ระหว่างการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา พบประเด็นท่ีน่าสนใจคือ ผลการด าเนินงานของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมข้ึนอยูห่รือมีความสัมพนัธ์กบัระดบัของการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกในการบริหารจดัการ 
กล่าวคือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีประสบความส าเร็จมกัจะมีการใชก้ลยุทธ์คา้ปลีกทั้ง 6 ดา้น ไดแ้ก่ 
  ดา้นท าเลท่ีตั้ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Verhallen & Nooij. (1982) ท่ีพบวา่
ผูบ้ริโภคแสดงให้เห็นถึงความส าคญัอย่างมีนัยส าคญัในด้านความสะดวกสบายของท าเลท่ีตั้ ง 
ร้านคา้ ซ่ึงร้านค้าท่ีมีความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง มีความสะดวกในการเดินทางมายงัร้านคา้มาก 
ร้านคา้ตั้งอยูใ่นท าเลท่ีใกลเ้คียงกบัท่ีพกั ท่ีท างาน หรือชุมชนท่ีผูบ้ริโภคอาศยัอยู ่จะสามารถอ านวย
ความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคในการรับรู้หรือคน้หาในเร่ืองของขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัร้านคา้ให้ได้
สะดวกมากข้ึนไปดว้ย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Delbert & Stanley. (1977) กล่าววา่ท าเลท่ีตั้ง
ท่ีดีจึงจะมีผลต่อก าไรและความส าเร็จในระยะยาว บ่อยคร้ังท่ีท าเลท่ีตั้ง ท่ีสะดวกสามารถทดแทน
ขอ้บกพร่องของการบริหารจดัการภายในร้านคา้ไดม้ากกวา่ร้านคา้ท่ีมีท าเลท่ีตั้งไม่สะดวก  
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  ด้านการออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ
Backstrom & Johansson. (2006) พบวา่ การสร้างบรรยากาศให้เกิดข้ึนภายในร้านคา้จะช่วยในเร่ือง
ของการส่งเสริมให้เกิดแรงจูงใจและสามารถท าให้เกิดการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืน ซ่ึง
โดยทัว่ไปแลว้นั้นการน าเสนอผลิตภณัฑ์หลายประเภทท่ีไม่ไดถู้กน ามาจ าหน่ายดว้ยกนั ถือเป็นการ
เพิ่มประสบการณ์ภายในร้านคา้ให้เกิดกบัผูบ้ริโภคและยงัถือวา่เป็นการสร้างความพึงพอใจให้กบั
ผูบ้ริโภคภายในร้านคา้ และงานวิจยัอ่ืนๆ เช่น Levy & Weitz. (2004); Dunne & Lusch. (2008); 
Berman & Evans. (2007) กล่าววา่ การจดัวางแผนผงัหรือการจดัวางสินคา้ภายในร้านคา้ท่ีท าให้ง่าย
ต่อการเลือกซ้ือสินคา้และการคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการของลูกคา้ การจดัแสดงสินคา้ภายในร้านคา้
สามารถส่งเสริมประสบการณ์ในทางบวกให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค และความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง
ร้านคา้ท่ีอยู่ใกล ้จึงนบัไดว้า่เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถส่งเสริมความแข็งแกร่งของร้านคา้เพื่อให้เกิด
ความพึงพอใจแก่ลูกคา้ และมีอิทธิพลทางบวกต่อพฤติกรรมการประเมินผลในการเลือกร้านคา้ของ
ผูบ้ริโภค และงานวิจยัของ Chez & Lin. (2003) ท่ีพบวา่ สินคา้ บรรยากาศภายในร้าน และการจดั
แสดงสินคา้ภายในร้านคา้ ยอ่มท่ีจะมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ 
  ดา้นนโยบายราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของภาวิณี กาญจนาภา (2554) ท่ีพบวา่
ราคาสินคา้จะถูกก าหนดจากราคาตลาดหรือราคาท่ีเท่ากบัราคาขายสินคา้ของร้านคา้ปลีกอ่ืน หรือ
เป็นการตั้งราคาสินคา้โดยบวกผลก าไรท่ีตอ้งการจากตน้ทุนของสินคา้ โดยผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกกล่าววา่ ราคาสินคา้ท่ีน ามาวางจ าหน่ายภายในร้านคา้เป็นราคาท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ไม่ไดรั้บ
ก าไรมากนกั ดงันั้นร้านคา้จึงไม่ไดเ้นน้การลดราคาสินคา้ให้กบัลูกคา้ เน่ืองจากสินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ภายในร้านคา้เป็นสินคา้ท่ีไม่ไดมี้ก าไรในการขายมากนกั โดยส่วนใหญ่แลว้นั้นการลดราคาสินคา้
ให้กบัลูกคา้มกัจะเป็นการลดราคาจากยอดซ้ือสินคา้โดยรวมของลูกคา้ ผูป้ระกอบการร้านคา้บาง
รายมีการติดป้ายราคาท่ีบรรจุภัณฑ์ หรือบริเวณชั้ นวางสินค้าเพื่อให้ลูกค้าทราบราคา การ
ปรับเปล่ียนราคาสินคา้จะกระท าเม่ือมีตน้ทุนของสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม อยา่งไรก็ตาม ผล
การศึกษายงัพบความแตกต่างระหวา่งผูป้ระกอบการทั้งสองกลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ี
ประสบความส าเร็จมกัจะมีการแสวงหาร้านคา้หรือแหล่งซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาถูก เน่ืองจากการกระท า
ดงักล่าวท าใหส้ามารถก าหนดราคาสินคา้ให้ต ่าลงได ้ผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ีประสบความส าเร็จจะ
ให้ความส าคญักบัการจดัซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาต ่า เพื่อท าให้สามารถก าหนดราคาสินคา้ต ่าลง แต่จะ
ไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการลดราคาสินคา้แต่จะให้ความส าคญักบัการก าหนดราคาสินคา้ดว้ยความ
ยติุธรรม มีความซ่ือสัตยแ์ละไม่หลอกลวงต่อลูกคา้ในเร่ืองของราคาสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ Assal, Barros & Sellers. (2010) ท่ีสรุปวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีใชก้ลยุทธ์ราคาต ่าจะมี
ประสิทธิภาพทางดา้นตน้ทุนมากกวา่ผูค้า้ปลีกท่ีไม่ไดใ้ชก้ลยุทธ์ราคาดงักล่าว และ Zielke. (2008) 
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กล่าวว่าการท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งใช้การแข่งขนัในเร่ืองของราคา 
ลูกคา้ยอ่มท่ีจะมีมุมมองของการรับรู้ดา้นราคาท่ีหลากหลายหลายประการท่ีสามารถน ามาซ่ึงความ
พึงพอใจของลูกคา้ 
  ดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของร้านคา้ 

Kumar & Karande. (2000) พบวา่ ยอดขายมีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัการความหลากหลายของ

ประเภทสินคา้ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม Backstrom & Johansson. (2006) ท่ีพบวา่ การมีสินคา้

หลากหลายประเภทให้เลือก การมีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้  ความรวดเร็วของการ

ให้บริการถือเป็นการช่วยเพิ่มประสบการณ์และเพิ่มความพอใจให้กบัลูกค้าท่ีใช้บริการภายใน

ร้านคา้ และงานวิจยัของ Bhathagar. (1998) ท่ีพบวา่การบริหารความหลากหลายของสินคา้ภายใน

ร้านเป็นส่ิงส าคญัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีก ต้องสนใจและน ามาใช้ในการจดัการด้านการ

บริหารผลิตภณัฑ์ เพื่อคดัเลือกสินคา้ท่ีจะน ามาขายภายในร้านให้เหมาะสมกบัสถานท่ีและเวลา 

โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะไม่ไดส้นใจถึงความลึก (Depth) หรือความกวา้ง (Breadth) ของ

สินคา้ภายในร้านว่ามีมากมายหลากหลายเพียงใด แต่จะสนใจเพียงว่าภายในร้านนั้นๆ มีสินคา้ท่ี

ตนเองตอ้งการจะซ้ือหรือคน้หาอยูห่รือไม่ ดงันั้นร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่จึงพยายามท่ีจะจดัหาสินคา้

มาขายใหค้รบถว้น ในลกัษณะท่ีคลา้ยๆหรือเหมือนกนักบัคู่แข่ง แลว้ให้ผูบ้ริโภคเป็นผูเ้ปรียบเทียบ

ราคาและตดัสินใจเอาเอง 

  ดา้นบริการลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของสันติธร ภูริภกัดี (2554) พบว่า

การบริการภายในร้านคา้ เพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ในระหวา่งการใชบ้ริการในร้านยงัเป็น

หัวขอ้ส าคญัท่ีตอ้งค านึงถึง ผูป้ระกอบการธุรกิจไม่ควรมองขา้มส่ิงเล็กๆ ท่ีอาจเป็นองค์ประกอบ

ส าคญัท่ีเพิ่มยอดขายและจ านวนลูกคา้ของร้านเพิ่มมากข้ึน 

  ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ Chez & 

Lin. (2003) พบวา่ การส่งเสริมการตลาดเป็นอีกคุณลกัษณะหน่ึงท่ีมีอิทธิพลอยา่งเห็นไดช้ดัต่อความ

พึงพอใจของลูกคา้ และ Mulhern & Leone. (1990) พบวา่ การเปล่ียนแปลงในกลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมีท าเลตั้งอยู่ในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง

จากร้านคา้ปลีกอ่ืน ซ่ึงมีการน าเสนอส่วนประสมของสินคา้ท่ีเหมือนกนัแก่ลูกคา้และในตลาดท่ีมี
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การแข่งขนันอ้ยจะไม่ส่งผลกระทบทางบวกต่อยอดขายสินคา้ของร้านคา้และจ านวนของลูกคา้ท่ีเขา้

มาซ้ือสินคา้ภายในร้านคา้  

ข้อเสนอแนะ 

  การศึกษาบทบาทของกลยุทธ์ค้าปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการด าเนินงานของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลาในคร้ังน้ีนั้น ทางผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมสามารถน าไปพิจารณาเพื่อการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมซ่ึงนบัว่าเป็นทางออก

อยา่งหน่ึงท่ีจะช่วยให้ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมยงัคงด ารงอยูไ่ดโ้ดยการรักษาลูกคา้เดิมไวใ้ห้ได ้

และเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ แมว้า่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมบางส่วนจะไม่กระตือรือร้นท่ี

จะปรับปรุงและพฒันาร้านค้าปลีกของตนเอง ท าให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมของตนเองตอ้งปิด

กิจการไปและในภาวะของการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน การปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจึงเป็นส่ิงจ าเป็น

อยา่งยิง่ ดงันั้น ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจึงตอ้งปรับปรุงร้านคา้ปลีกของตน เพื่อการอยู่

รอดในภาวะของการแข่งขนัท่ีนบัวนัจะรุนแรงข้ึนเร่ือยๆ และเพื่อให้ประสบความส าเร็จของการ

ด าเนินธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามแนวทางการบริหาร

จดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีก โดยเรียงล าดบัตามความสัมพนัธ์ระหว่างการ

บริหารจัดการกับผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมจากการศึกษากลุ่มตัวอย่าง

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมท่ีประสบความส าเร็จในระดบั 7 ซ่ึงสามารถน ามาเป็น

แนวทางในการด าเนินงานธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ไดด้งัน้ี 

  (1) ดา้นบริการลูกคา้ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการให้บริการท่ี

สร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ พนกังานขายมีความสุภาพ ให้การตอ้นรับท่ีดี และมีการให้บริการ

เสริม เช่น บริการจดัส่งสินคา้ และมีการขายสินคา้เงินเช่ือแก่ลูกคา้  

  (2) ดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม

ควรมีการน าเสนอสินคา้ใหม่ๆ ให้กบัลูกคา้เสมอๆ มีการน าเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ให้กบัลูกคา้ 

มีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย และมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้ 
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  (3) ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม

ควรมีช่วงจดัรายการส่วนลดแก่ลูกคา้ มีการประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ มี

การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น วิทยุกระจายเสียงทอ้งถ่ิน, หนังสือพิมพ์ และมีช่องทางการจดั

จ าหน่ายผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเตอร์เน็ท เป็นตน้ 

  (4) ด้านการออกแบบร้านและการจัดวางสินคา้ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมควรมีการจดัพื้นท่ีภายในร้าน มีการจดัระเบียบเป็นหมวดหมู่ แยกประเภทสินคา้ได้อย่าง

ชดัเจน มีการตกแต่งภายในร้านให้มีความสว่าง สีท่ีใช้ภายในร้านเสริมให้พื้นท่ีมีความกวา้งขวาง

สามารถมองเห็นสินคา้ไดอ้ย่างชดัเจน อีกทั้งมีการจดัพื้นท่ีเขา้ออก ท่ีจอดรถมีเพียงพอและสะดวก

ต่อลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ และการตกแต่งภายนอกร้านมีจุดเด่น น่าสนใจ สามารถดึงดูดลูกคา้เขา้มาใช้

บริการ  

  (5) ดา้นนโยบายราคา ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการตั้งราคาขาย

โดยจะตั้งราคาจากตน้ทุนบวกก าไร สินคา้ในร้านควรมีคุณภาพคุ้มกบัราคา และลูกค้าสามารถ

ต่อรองราคาได ้ 

  (6) ดา้นท าเลท่ีตั้ง ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรเลือกท าเลท่ีตั้งโดย
พิจารณาจากบริเวณร้านท่ีมีแนวโนม้เจริญเติบโตมากท่ีสุด อีกทั้งเลือกบริเวณร้านท่ีไม่มีการแข่งขนั
ท่ีรุนแรง ร้านตั้งอยูใ่นยา่นท่ีประชากรหนาแน่น และร้านตั้งอยูใ่นท่ีท่ีมีการจราจรผา่นไปมาหนา้ร้าน  

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

  1. การศึกษาบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการด าเนินงานของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอบางกล ่ า จงัหวดัสงขลาในคร้ังน้ีนั้ น เป็นการศึกษาท่ีก าหนด
ขอบเขตการศึกษาเพียงแค่ในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า และกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมเท่านั้น ซ่ึงการศึกษาในคร้ังต่อไปอาจจะเพิ่มพื้นท่ีในการศึกษา หรือท าการศึกษาในพื้นท่ี
อ่ืนๆ ได ้เน่ืองจากวา่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการกระจายตวัอยูท่ ัว่ทั้งประเทศไทย และสามารถเพิ่ม
จ านวนของกลุ่มตวัอย่างให้มากกว่าน้ีดว้ย เพื่อให้การศึกษาครอบคลุม มีความแม่นย  า และชดัเจน
มากยิง่ข้ึน 
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  2. การศึกษาบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการด าเนินงานของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลาในคร้ังน้ีนั้น เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดย
ใช้การวิจยัเชิงส ารวจ และเก็บขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถาม การศึกษาในคร้ังต่อไปอาจจะเพิ่ม
การศึกษาในเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูป้ระกอบการร้านค้าปลีก ซ่ึง
อาจจะไดข้อ้มูลในเชิงลึกมากกวา่น้ี 
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แบบสอบถามงานวจิัย 
บทบาทของกลยุทธ์ค้าปลกีที่มีต่อการพฒันาผลการด าเนินงานของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม: 

กรณีศึกษาร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล า่ จังหวัดสงขลา 

The Role of Retail Strategies as Determinants of Traditional Retailer Performance Improvement:       

An Investigation of Traditional Retailer in Bang Klam District, Songkhla Province 

ค าช้ีแจง 

 แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลประกอบการท าสารนิพนธ์ (Minor 
Thesis) เพื่อศึกษาบทบาทของกลยุทธ์คา้ปลีกท่ีมีต่อการพฒันาผลการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกในอ าเภอ
บางกล ่า จงัหวดัสงขลา ดงันั้นจึงขอความร่วมมือจากท่านไดก้รุณาให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและตรงกบัความเป็น
จริงมากท่ีสุด ส าหรับขอ้มูลท่ีท่านไดต้อบในแบบสอบถามนั้นผูว้จิยัจะถือเป็นความลบัและขอ้มูลดงักล่าวจะ
ถูกน าไปใชใ้นเชิงวชิาการเท่านั้น การวิจยัในคร้ังน้ีจะส าเร็จไดด้ว้ยดี หากไดรั้บความอนุเคราะห์ในการตอบ
แบบสอบถามขากท่าน ซ่ึงแบบสอบถามชุดน้ีประกอบดว้ยค าถามจ านวน 3 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลและลักษณะทั่วไปของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2  แนวทางการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์คา้ปลีกในพื้นท่ีอ าเภอบาง
กล ่า จงัหวดัสงขลา 
 ตอนท่ี 3 ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า 
จงัหวดัสงขลา 
    ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดั
สงขลา ทุกท่านท่ีใหค้วามกรุณาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
        นางสาวประภสัสร รัตนพนัธ์ 

ผูว้จิยั นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ วทิยาเขตหาดใหญ่ 

         มกราคม 2559 
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ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกจิร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างหน้าค าตอบท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านและตรงตาม
 ความเป็นจริง โปรดตอบค าถามใหค้รบทุกขอ้ 
 
1. เพศ    (   )  ชาย   (   ) หญิง 

 
2. อาย ุ   (   )  ต ่ากวา่ 20 ปี   (   ) 21 - 30 ปี 

(   )  31 - 40 ปี   (   ) 41 – 50 ปี 
(   )  มากกวา่ 50 ปี 

 
3. ระดบัการศึกษา  (   ) ประถมศึกษา  (   ) มธัยมศึกษาตอนตน้ 

    (   ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. (   ) อนุปริญญา/ปวส. 
    (   ) ปริญญาตรี   (   ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
4. ขนาดพื้นท่ีของร้าน  (   ) นอ้ยกวา่ 50 ตรม.  (   ) 51 – 100  ตรม.  

(   ) 101 – 200 ตรม.  (   ) 201 – 300 ตรม.  
(   ) 301 ตรม.ข้ึนไป 
 

5. เงินลงทุนเร่ิมแรก       (   ) นอ้ยกวา่ 100,000 บาท (   ) 100,001 – 200,000 บาท 
(   ) 200,001 – 300,000 บาท (   ) 300,001 – 400,000 บาท 
(   ) 400,001 – 500,000 บาท (   ) 500,000 บาทข้ึนไป 
 

6. ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ (   )  นอ้ยกวา่ 1 ปี  (   ) 1 - 5 ปี 
(   )  6 - 10 ปี   (   ) 10 ปีข้ึนไป 
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ตอนที ่2 แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลกีในพืน้ทอี าเภอบางกล า่ 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องระดบั และโปรดตอบค าถามใหค้รบทุกขอ้ 

 
 

แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลกี 

ระดับของการใช้กลยุทธ์ค้าปลกีเพือ่เป็น
แนวทางในการบริหารจัดการร้าน 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

 
นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

1. ท าเลทีต่ั้ง 

1.1 ร้านของท่านตั้งอยูใ่นยา่นท่ีประชากรหนาแน่น      

1.2 ร้านของท่านตั้งอยูใ่นท่ีท่ีมีการจราจรผา่นไปมาหนา้ร้าน      

1.3 บริเวณร้านของท่านไม่มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง      

1.4 บริเวณร้านของท่านมีแนวโนม้เจริญเติบโต      

2. ความหลากหลายของประเภทสินค้า  

2.1 ท่านมีการน าเสนอสินคา้ใหม่ๆ ใหก้บัลูกคา้เสมอๆ      

2.2 ท่านมีการน าเสนอถึงคุณภาพของสินคา้ใหก้บัลูกคา้      

2.3 ท่านมีสินคา้ใหลู้กคา้เลือกอยา่งหลากหลาย      

2.4 ท่านมีสินคา้ครบตามความตอ้งการของลูกคา้      

3. นโยบายราคา  

3.1 ในการตั้งราคาขายจะตั้งราคาจากตน้ทุนบวกก าไร      

3.2 เม่ือเทียบสินคา้ชนิดเดียวกนั ร้านของท่านมีราคาถูกกว่าร้านของ
ผูป้ระกอบการอ่ืน 

     

3.3 ลูกคา้สามารถต่อรองราคาได ้      

3.4 สินคา้ในร้านของท่านมีคุณภาพคุม้กบัราคา      
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ตอนที ่2 แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลกีในพืน้ที่อ าเภอบางกล า่ 
 จังหวดัสงขลา (ต่อ) 

 

 
 

แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลกี 

ระดับของการใช้กลยุทธ์ค้าปลกีเพือ่เป็น
แนวทางในการบริหารจัดการร้าน 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

 
นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

4. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 

4.1 มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเตอร์เน็ท      

4.2 มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วทิยกุระจายเสียงทอ้งถ่ิน, 
หนงัสือพิมพ ์

     

4.3 มีการประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการขายเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้      

4.4 มีช่วงจดัรายการส่วนลดแก่ลูกคา้      

5. การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า  

5.1 การตกแต่งภายนอกร้านมีจุดเด่น น่าสนใจ และดึงดูดลูกคา้เขา้มา
ใชบ้ริการ 

     

5.2 การจดัพื้นท่ีเขา้ออก และท่ีจอดรถมีเพียงพอ และสะดวกต่อลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการ 

     

5.3 การตกแต่งภายในร้านมีความสว่าง สีท่ีใช้ภายในร้านเสริมให้
พื้นท่ีมีความกวา้งขวาง สามารถมองเห็นสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 

     

5.4 การจดัพื้นท่ีภายในร้าน มีการจดัระเบียบเป็นหมวดหมู่ แยก
ประเภทสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 
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ตอนที ่2 แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลกีในพืน้ที่อ าเภอบางกล า่ 
 จังหวดัสงขลา (ต่อ) 

 
 
ตอนที ่3 ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกจิร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในพืน้ทีอ่ าเภอบางกล า่ จังหวดั
สงขลา 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างหน้าค าตอบท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านและตรงตาม
 ความเป็นจริง โปรดตอบค าถามใหค้รบทุกขอ้ 

 
1. ยอดขายต่อพื้นท่ี หรือยอดขายปัจจุบนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมา   

  (   ) นอ้ยกวา่ 100,000 บาท (   ) 100,001 – 200,000 บาท   
  (   ) 200,001 – 300,000 บาท (   ) 300,001 – 400,000 บาท   
  (   ) 400,001 – 500,000 บาท (   ) 500,000 บาทข้ึนไป 
 

2. ก าไรสุทธิหลงัหกัภาษี 
   (   ) นอ้ยกวา่ 100,000 บาท (   ) 100,001 – 200,000 บาท  
   (   ) 200,001 – 300,000 บาท (   ) 300,001 – 400,000 บาท  
   (   ) 400,001 – 500,000 บาท (   ) 500,000 บาทข้ึนไป 

 
 

แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมตามกลยุทธ์ค้าปลกี 

ระดับของการใช้กลยุทธ์ค้าปลกีเพือ่เป็น
แนวทางในการบริหารจัดการร้าน 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

 
มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

 
นอ้ย 
(2) 

นอ้ย
ท่ีสุด 
(1) 

6. การบริการลูกค้า 

6.1 มีการใหบ้ริการท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้      

6.2 พนกังานขายมีความสุภาพ และใหก้ารตอ้นรับท่ีดี       

6.3 มีการใหบ้ริการเสริม เช่น บริการจดัส่งสินคา้      

6.4 มีการขายสินคา้เงินเช่ือแก่ลูกคา้      
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3. การเติบโตของยอดขายท่ีผา่นมาสามปี  

  (   ) คงเดิม 
  (   ) เพิ่มข้ึน (โปรดระบุ) 
   (   )  1 – 10 %   (   ) 11 – 20 % 
   (   )  21 – 30 %   (   )  31 – 40 %    
   (   ) 41 – 50 %   (   )  51 % ข้ึนไป 
  (   ) ลดลง (โปรดระบุ) 
   (   )  1 – 10 %   (   ) 11 – 20 % 
   (   )  21 – 30 %   (   )  31 – 40 %    
   (   ) 41 – 50 %   (   )  51 % ข้ึนไป 
 

4. ท่านคิดวา่ผลการด าเนินงานธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของท่านประสบความส าเร็จมากนอ้ยเพียงใด
ใหว้งกลมเลขดา้นล่าง โดย 10 หมายถึง ประสบความส าเร็จมากท่ีสุด  
              5 หมายถึง ประสบความส าเร็จปานกลาง 
              0 หมายถึง ประสบความลม้เหลว   
   
 10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 0 
  
 

5. ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัการปรับตวัของการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอบางกล ่า 
จงัหวดัสงขลา 
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 
               นางสาวประภสัสร รัตนพนัธ์ 
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