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บทคัดย่อ 

 การศึกษาครัง้นีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาลักษณะทั่วไปและแนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลีกของ
ธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม และศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการบริหารจดัการกับผลการด าเนินงานของร้านค้า
ปลีกแบบดัง้เดิม โดยการศึกษาครัง้นีใ้ช้การวิจยัเชิงส ารวจของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกจ านวน 250 ตวัอย่างใน
พืน้ท่ีอ าเภอบางกล ่า จังหวัดสงขลา จากฐานข้อมูลของร้านค้าปลีกซึ่งมีการจดทะเบียนทางการค้ากับองค์การ
บริหารสว่นต าบลประจ าปี พ.ศ. 2558 

 ผลการศกึษาพบว่าผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมและเจ้าของร้านส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยู่
ระหว่าง 31 – 40 ปี จบการศกึษาในระดบัประถมศกึษา โดยส่วนใหญ่แล้วขนาดของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมมีพืน้ท่ี 
301 ตรม.ขึน้ไป และ 101 – 200 ตรม. นอกจากนีร้้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมใช้เงินในการลงทุนเร่ิมแรก 200,001 – 
300,000 บาท และมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตัง้แต ่10 ปีขึน้ไป 

 ผลการศกึษานีแ้สดงให้เห็นวา่เจ้าของธุรกิจในท้องถ่ินมีแนวโน้มท่ีจะต้องพิจารณาปัจจยัด้านสถานท่ีตัง้ว่า
เป็นปัจจยัท่ีประสิทธิภาพมากท่ีสดุเพ่ือเพิ่มอตัราการเข้าใช้บริการของผู้บริโภค รองลงมาคือ ด้านการออกแบบร้าน
และการจดัวางสินค้า และด้านนโยบายราคาตามล าดบั อย่างไรก็ตามผลการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์
การบริหารจดัการร้านค้าปลีกกบัผลการด าเนินงานแสดงผลกระทบท่ีตา่งออกไปเล็กน้อย ผลลพัธ์ของงานวิจยัแสดง
ให้เห็นว่าการบริการลูกค้าเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีมีความสมัพันธ์อย่างมีนยัส าคญัมากท่ีสุดท่ีจะส่งผลต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจ นอกจากนีค้วามหลากหลายของประเภทสินค้าเป็นอีกหนึ่งปัจจยัท่ีมีความสัมพันธ์อย่างมี
นยัส าคญัในการเพิ่มอตัราการใช้บริการของลกูค้าในครัง้ถดัไป 
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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.  

Keywords:  Retail Strategy, Management, Traditional Retailer 
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บทน า 

 ธุรกิจค้าปลีกนบัได้วา่มีบทบาทส าคญัตอ่ระบบเศรษฐกิจเป็นอยา่งมาก นบัตัง้แตบ่ทบาทในการกระจาย

สินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคคนสดุท้าย เป็นแหล่งของการสร้างการจ้างและแหล่งสร้างรายได้ท่ีส าคญั ทัง้ยงัมี

บทบาทเกือ้หนนุภาคอตุสาหกรรมด้วยการสร้างอปุสงค์สินค้าสว่นเพิ่ม โดยผา่นกระบวนการบริหารสินค้าคงคลงั

ของร้านค้าปลีกทัง้ระบบ เพ่ือสร้างความมั่นใจด้านการบริการแก่ลูกค้า รวมถึงบทบาทด้านการให้สินเช่ือแก่

ลกูค้า ซึง่นอกจากจะเป็นประโยชน์ตอ่การด าเนินธุรกิจแล้ว ก็มีส่วนกระตุ้นความต้องการสินค้าท่ีส่งผลสนบัสนนุ

ผู้ผลิตอย่างส าคญัด้วย กิจการค้าปลีกโดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็กนับว่ามีบทบาทสนับสนุนการสร้างเครือข่าย

สายสมัพนัธ์ระหวา่งผู้คนตัง้แตร่ะดบัครอบครัวจนถึงระดบัชาต ิ(สพุรรณี อินทร์แก้ว, 2558) 

 ในปัจจุบันมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศ โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย ประเมินว่าในปี 2559 

เศรษฐกิจไทยน่าจะมีทิศทางท่ีดีขึน้โดยอาจมีการขยายตวัร้อยละ 2.5-3.5 (ค่ากลางอยู่ท่ีร้อยละ 3.0) เม่ือเทียบ

กับอัตราการขยายตัวในปี 2558 ท่ีร้อยละ 2.8 โดยในปี 2559 มีการลงทุนเป็นแกนหลักท่ีน าการเติบโต 

ตวัอย่างเช่น การค้าปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) โดยเฉพาะโมเดลท่ีเน้นจบัตลาดกลางลงล่างอย่างไฮเปอร์

มาร์เก็ต (Hypermarket) ยงัมีแนวโน้มได้รับผลกระทบจากรายได้เกษตรกรท่ีคาดว่าจะหดตวัอย่างตอ่เน่ือง จาก

สถานการณ์ภยัแล้งและราคาสินค้าโภคภณัฑ์ในตลาดโลกท่ีอยู่ในระดบัต ่า ซึ่งถ้าหากผ่านฤดแูล้งและฝนตกต้อง

ตามปกติแล้วนัน้ รวมไปถึงมาตรการของภาครัฐเร่ิมเห็นผล สภาวะก าลงัซือ้ของเกษตรกรท่ีออ่นแออาจจะทยอย

ปรับตวัดีขึน้เม่ือเข้าสู่ชว่งคร่ึงปีหลงั อนึ่งในปี 2559 คาดว่ายอดขายค้าปลีกของไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarket) 

อาจมีการเติบโตเพียงร้อยละ 1.5-2.0 แม้จะเติบโตใกล้เคียงกนัประมาณร้อยละ 1.8 ในปี 2558 แตก็่ถือว่าเป็น

อตัราท่ีต ่าเม่ือเทียบกบัคา่เฉล่ียในอดีต (ศนูย์วิจยักสิกรไทย, 2558) 

 การเปล่ียนแปลงของสภาพการแข่งขันทั่วไปและการเติบโตของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ท าให้จ านวน

ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิลดลง เน่ืองจากการด าเนินงานของธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ได้มีการพฒันารูปแบบการค้าท่ี

เน้นในด้านการบริหารจดัการ รวมทัง้ด้านเทคโนโลยี ท าให้ลดต้นทนุคา่ใช้จา่ยในด้านจดัส่งสินค้า ส่งผลให้มีการ

ปรับราคาและอตัราก าไร นอกจากนีย้งัมีการขยายจ านวนร้านค้าปลีกสมยัใหม่ท่ีมีขนาดเหมาะสมตอ่ชมุชนด้วย

(อนุศาสตร์ สระทองเวียน, 2553) รวมถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคในยุคโลกาภิวตัน์ท่ีมีวิถีชีวิต

ปรับเปล่ียนไป รูปแบบการด าเนินชีวิตในชีวิตประจ าวนัจึงเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ทัง้นีใ้นปัจจุบนัผู้บริโภคยัง
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นิยมการไปซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกสมยัใหม่แทนการซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม โดยพบว่าสดัส่วน

ของผู้บริโภคท่ีซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกสมยัใหม่เพิ่มมากขึน้ถึง 80% เพราะสามารถซือ้สินค้าท่ีต้องการได้จาก

ร้านค้าปลีกสมยัใหม่ได้ครบครัน รวมถึงร้านค้าปลีกสมยัใหม่ยงัมีราคาจ าหน่ายสินค้าท่ีถกูกว่าร้านค้าปลีกแบบ

ดัง้เดมิ (ภาวิณี กาญจนาภา, 2554) 

 ด้วยเหตนีุจ้ึงต้องมีการปรับตวัของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม เพ่ือความอยู่รอดและเพ่ือให้สามารถ

แข่งขนักับธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่และร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้ ซึ่งมีความจ าเป็นต้องหาวิธีการบริหารจดัการ

เพ่ือให้สามารถด าเนินกิจการได้อย่างยัง่ยืนและพร้อมต่อการแข่งขนัท่ีสูงขึน้ในปัจจุบนั ดงันัน้ผู้ วิจยัจึงมีความ

สนใจท่ีจะศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม รวมถึงการปรับตวัของการบริหารจดัการ

ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมเพ่ือให้สามารถด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล โดยท่ีผู้ วิจยัสนใจท่ี

จะศึกษาร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา เน่ืองจากได้รับผลกระทบจากการขยายตวั

ของกลุ่มธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่และร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีการเพิ่มจ านวนสาขารอบเมืองหาดใหญ่ ท าให้

กลุ่มผู้บริโภคนิยมการเข้าไปซือ้สินค้าและใช้บริการจากกลุ่มธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ดงักล่าวในตวัเมืองหาดใหญ่

มากกว่า เพราะระยะทางไม่ไกลมากนัก อีกทัง้ยังมีการคมนาคมท่ีสะดวกสบาย ผู้ วิจัยจึงเล็งเห็นว่า

ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลาต้องมีการปรับตวัโดยการหาวิธีการ

บริหารจดัการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมเพ่ือให้สามารถด าเนินกิจการต่อไปได้ และเพ่ือเป็นแนวทางในการบริหาร

จดัการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิให้ประสบความส าเร็จเชน่กนั 

วัตถุประสงค์ 

 1. เพ่ือศกึษาลกัษณะทัว่ไปและแนวทางการบริหารจดัการร้านค้าปลีกของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม

ในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 

 2. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการบริหารจดัการกบัผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม

ในอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 ท าให้ทราบถึงลกัษณะทัว่ไปในปัจจุบนัของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม เพ่ือพฒันาศกัยภาพของตวั

ผู้ประกอบการให้ทนัตอ่การแขง่ขนัในสภาวการณ์ปัจจบุนั และเป็นแนวทางในการบริหารจดัการร้านค้าปลีกแบบ

ดัง้เดิมในอ าเภอบางกล ่า จังหวัดสงขลา ให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสบ

ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ 

ทบทวนวรรณกรรม 

 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกต้องศึกษาและท าความเข้าใจความต้องการของตลาดในปัจจุบัน จึงจะ

สามารถวางแผนธุรกิจเพ่ือตอบโจทย์ได้ตรงตามความต้องการของลกูค้าได้ ในการด าเนินธุรกิจค้าปลีก กลยทุธ์

การตลาดทัง้ระยะสัน้และระยะยาวส าหรับธุรกิจค้าปลีกถือวา่เป็นกลยทุธ์ส าคญัท่ีต้องวางแผนในการแขง่ขนัทาง

ธุรกิจ ผู้ ประกอบการธุรกิจค้าปลีกจะต้องศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาด อันได้แก่ กลยุทธ์ค้าปลีก (Retail 

Strategy) ประกอบด้วยองค์ประกอบส าคัญทัง้หมด 6 ด้าน อันได้แก่ (1) ท าเลท่ีตัง้ (Location) (2) ความ

หลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise Assortments) (3) นโยบายราคา (Pricing Policy) (4) ส่วนประ

สมการส่ือสารการตลาด (Communication Mix) (5) การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า (Store Design 

and Display) และ (6) การบริการลกูค้า (Customer Services) (Levy & Weitz, 2007) 

 ภาวิณี กาญจนภา (2554) ได้ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารส่วนประสมการค้าปลีกและการจัดการ

เชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิ ผลการศกึษาพบวา่ผู้ประกอบการจะเลือกสินค้าท่ีตรงกบัความ

ต้องการของลกูค้ามาจ าหน่ายติดปา้ยราคาสินค้า วางสินค้าต าแหน่งเดิม บางรายใช้การส่งเสริมการตลาด เช่น 

แจกปฏิทิน บริการสั่งสินค้าทางโทรศพัท์ บริการส่งสินค้า จัดสินค้าเป็นหมวดหมู่ ท่ีตัง้ท่ีดีต้องอยู่ใกล้ชุมชน 

ในขณะท่ีผู้ประกอบการบางรายไมใ่ช้การสง่เสริมการตลาดแตมี่บริการชว่ยหยิบสินค้าให้แก่ลกูค้า 

 Bhatnagar (1998) ได้ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารความหลากหลายของสิน ค้าภายในร้าน 

(Assortment Management) ผลการศึกษาพบว่าความหลากหลายของสินค้าภายในร้านเป็นสิ่งส าคัญท่ี

ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก ต้องให้ความใส่ใจและน ามาเป็นแนวทางในการจดัการด้านการบริหารผลิตภัณฑ์ 

เพ่ือท าให้สามารถคดัเลือกสินค้าท่ีจะน ามาขายภายในร้านให้มีความเหมาะสมกับสถานท่ีและเวลาได้ ซึ่งโดย
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ส่วนใหญ่แล้วนัน้ผู้บริโภคมกัจะไม่ได้ให้ความสนใจถึงความลึก (Depth) หรือความกว้าง (Breadth) ของสินค้า

ภายในร้านว่ามีมากมายหลากหลายเพียงใด แต่จะสนใจแค่เพียงว่าสินค้าภายในร้านนัน้ๆ มีสินค้าท่ีตนเอง

ต้องการจะซือ้หรือเป็นสินค้าท่ีต้องการอยู่หรือไม่ ดังนัน้ร้านค้าปลีกส่วนใหญ่จึงต้องศึกษาและพยายามท่ีจะ

จดัหาสินค้ามาขายให้ตรงตามความต้องการของลกูค้าอยา่งครบถ้วน โดยเป็นไปในลกัษณะท่ีมีความคล้ายหรือ

เหมือนกนักบัคูแ่ขง่ ซึง่ผู้บริโภคจะท าหน้าท่ีเป็นผู้ เปรียบเทียบราคาและตดัสินใจในการเลือกซือ้เอาเอง 

 Fox (1999) ได้ท าการศึกษาเร่ืองเก่ียวกับนโยบายการบริหารร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีอยู่ในรูปแบบของ 

Chain Stores ได้แก่ เร่ืองนโยบายด้านราคา การส่งเสริมการตลาดและความหลากหลายของสินค้าภายในร้าน 

ผลการศึกษาพบว่า นโยบายดงักล่าวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่มีความแตกต่างจากร้านค้าปลีกแบบดั ง้เดิม 

(Traditional Retailers) โดยการศึกษาในครัง้นีต้้องการส ารวจว่านโยบายต่างๆ ท่ีกล่าวมานัน้ จะส่งผลหรือมี

ความสมัพันธ์กับรายได้ของร้านค้าปลีกรูปแบบต่างๆ นัน้อย่างไร ซึ่งผลของการศึกษาพบว่าความหลากหลาย

ของสินค้าภายในร้านจะมีผลตอ่ยอดขายสินค้าภายในร้านและพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคมากกว่าการ

ใช้นโยบายด้านราคาและการส่งเสริมทางการตลาด สว่นในเร่ืองของการท าโฆษณาท่ีเก่ียวกบักิจกรรมพิเศษทาง

การตลาดจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภค ในขณะเดียวกันการลดราคาสินค้าท่ีไม่ได้ท าการ

โฆษณานัน้จะไม่ได้ส่งผลใดๆ นอกจากนีร้ะยะเวลาในการเดินทางเพ่ือซือ้สินค้าท่ีร้านค้าปลีกเองยังมีผลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าเชน่เดียวกนั 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยครัง้นีเ้ป็นการศึกษาเชิงปริมาณ ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างผู้ ประกอบการร้านค้าปลีกแบบ

ดัง้เดิมท่ีมีท าเลท่ีตัง้ของร้านค้าอยู่ในพืน้ท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา และเป็นผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบ

ดัง้เดิมท่ีมีการจดทะเบียนทางการค้ากับองค์การบริหารส่วนต าบล จ านวน 250 ตวัอย่าง มีการเก็บรวบรวม

ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามท่ีได้ก าหนดกรอบค าถามให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ซึ่งแบบสอบถาม

ประกอบด้วยค าถามจ านวน 3 ตอนคือ ตอนท่ี 1 ข้อมลูส่วนบคุคลและลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบ

ดัง้เดิมของผู้ตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี 2 แนวทางการบริหารจดัการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมตามกลยทุธ์ ค้าปลีก

ในพืน้ท่ีอ าเภอบางกล ่า จงัหวดัสงขลา และตอนท่ี 3 ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกแบบ

ดัง้เดิมในพืน้ท่ีอ าเภอบางกล ่า จังหวัดสงขลา โดยได้ทดสอบหาความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม 
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โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) มีค่าเท่ากับ 0.936 เก็บรวบรวม

ข้อมลูและวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป (SPSS) ในการประมวลผล วิเคราะห์หาคา่ความถ่ี ร้อย

ละ คา่เฉล่ีย คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบหาความสมัพนัธ์ โดยใช้การหาคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ตามวิธี

ของเพียร์สนั (Pearson Correlation Coefficient) ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

ผลการวิจัย 

 ข้อมูลส่วนบุคคลและลักษณะท่ัวไปของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 69.60  มีอายุ
อยู่ระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 55.60 จบการศึกษาในระดบัประถมศึกษา จ านวน 99 
คน คิดเป็นร้อยละ 39.60 ประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมโดยมีขนาดพืน้ท่ีของร้าน 301 ตรม.ขึน้ไป 
จ านวน 77 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 30.80 ใช้เงินในการลงทนุเร่ิมแรก 200,001 – 300,000 บาท จ านวน 71 ร้าน คิด
เป็นร้อยละ 28.40 และมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตัง้แต ่10 ปีขึน้ไป จ านวน 171 ร้าน คดิเป็นร้อยละ 68.40 

 แนวทางการบริหารจัดการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิตามกลยุทธ์ค้าปลีกในพืน้ท่ีอ าเภอบางกล ่า 
จังหวัดสงขลา 

 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัของการใช้กลยทุธ์ค้าปลีกในด้านท าเลท่ีตัง้สงูสดุ ซึ่ง
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.33 รองลงมาคือด้านการออกแบบร้านและการจดัวางสินค้า มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.04 รองลงมา
คือด้านนโยบายราคา และด้านความหลากหลายของประเภทสินค้า ซึ่งมีคา่เฉล่ียใกล้เคียงกนัเท่ากบั 2.87 และ 
2.85 ตามล าดบั ส่วนด้านบริการลกูค้า มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.44 และด้านสดุท้ายท่ีกลุ่มตวัอย่างมีระดบัของการใช้
กลยทุธ์น้อยท่ีสดุคือด้านสว่นประสมการส่ือสารการตลาด มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.14 

 ผลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในพืน้ที่อ าเภอบางกล ่า 
จังหวัดสงขลา 

 ผลการศกึษาพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มียอดขายตอ่พืน้ท่ี หรือยอดขายปัจจบุนัเม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่น
มาส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 100,001 – 200,000 บาท จ านวน 185 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 74.00 มีก าไรสุทธิหลังหัก
ภาษีอยู่ในช่วง 100,001 – 200,000 บาท จ านวน 163 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 65.20 มีการเติบโตของยอดขายท่ี
ผ่านมาสามปีเพิ่มขึน้ 1 – 10% จ านวน 86 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 34.40 และมีผลการด าเนินงานโดยภาพรวมท่ี
ประสบความส าเร็จอยูใ่นระดบั 4 จ านวน 68 ร้าน คดิเป็นร้อยละ 27.02 



8 
 

 ความสัมพันธ์ระหว่างแนวทางการบริหารจัดการกับผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดมิในพืน้ท่ีอ าเภอบางกล ่า จังหวัดสงขลา 

 ผลการศึกษาพบว่า ความสมัพันธ์ระหว่างแนวทางการบริหารจดัการกับผลการด าเนินงานของร้านค้า
ปลีกแบบดัง้เดิมในพืน้ท่ีอ าเภอบางกล ่า จังหวัดสงขลา มีความสัมพันธ์กันในด้านการบริการมากท่ีสุด มีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เท่ากับ 0.701 แปลผลได้ว่ามีความสมัพนัธ์กนัในระดบัสูง รองลงมาคือมีความสัมพนัธ์
กนัในด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาด และด้านท าเลท่ีตัง้ มีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เท่ากับ 0.591 และ 
0.524 แปลผลได้ว่ามีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง รองลงมาคือมีความสัมพันธ์กันในด้านความ
หลากหลายของประเภทสินค้า และด้านนโยบายราคา มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์เท่ากับ 0.447 และ 0.420  
แปลผลได้ว่ามีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า และด้านสดุท้ายท่ีมีความสมัพนัธ์กนัน้อยท่ีสดุคือด้านการออกแบบ
ร้านและการจดัวางสินค้า มีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เทา่กบั 0.398 แปลผลได้วา่มีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่า 

บทสรุป วิจารณ์ และข้อเสนอแนะ 

 จากการศกึษาพบว่า ผลการด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมขึน้อยู่หรือมีความสมัพนัธ์กับระดบั
ของการใช้กลยุทธ์ค้าปลีกในการบริหารจดัการ กล่าวคือ ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมท่ีประสบความส าเร็จมกัจะมี
การใช้กลยทุธ์ค้าปลีกทัง้ 6 ด้าน ได้แก่ 

 ด้านท าเลท่ีตัง้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ Verhallen & Nooij. (1982) ท่ีพบว่าผู้บริโภคแสดงให้เห็น
ถึงความส าคญัอย่างมีนยัส าคญัในด้านความสะดวกสบายของท าเลท่ีตัง้ ร้านค้า ซึง่ร้านค้าท่ีมีความสะดวกของ
ท าเลท่ีตัง้ มีความสะดวกในการเดนิทางมายงัร้านค้ามาก ร้านค้าตัง้อยูใ่นท าเลท่ีใกล้เคียงกบัท่ีพกั ท่ีท างาน หรือ
ชมุชนท่ีผู้บริโภคอาศยัอยู่ จะสามารถอ านวยความสะดวกให้กบัผู้บริโภคในการรับรู้หรือค้นหาในเร่ืองของข้อมลู
ข่าวสารเก่ียวกับร้านค้าให้ได้สะดวกมากขึน้ไปด้วย และสอดคล้องกบังานวิจยัของ Delbert & Stanley. (1977) 
กล่าวว่าท าเลท่ีตัง้ท่ีดีจึงจะมีผลต่อก าไรและความส าเร็จในระยะยาว บ่อยครัง้ท่ีท าเลท่ีตัง้ ท่ีสะดวกสามารถ
ทดแทนข้อบกพร่องของการบริหารจดัการภายในร้านค้าได้มากกวา่ร้านค้าท่ีมีท าเลท่ีตัง้ไมส่ะดวก 

 ด้านการออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของBackstrom & Johansson. 
(2006) พบว่า การสร้างบรรยากาศให้เกิดขึน้ภายในร้านค้าจะช่วยในเร่ืองของการส่งเสริมให้เกิดแรงจูงใจและ
สามารถท าให้เกิดการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืน ซึ่งโดยทัว่ไปแล้วนัน้การน าเสนอผลิตภณัฑ์หลายประเภทท่ี
ไม่ได้ถกูน ามาจ าหน่ายด้วยกนั ถือเป็นการเพิ่มประสบการณ์ภายในร้านค้าให้เกิดกบัผู้บริโภคและยงัถือว่าเป็น
การสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคภายในร้านค้า และงานวิจยัอ่ืนๆ เช่น Levy & Weitz. (2004); Dunne & 
Lusch. (2008); Berman & Evans. (2007) กล่าวว่า การจดัวางแผนผงัหรือการจดัวางสินค้าภายในร้านค้าท่ีท า
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ให้ง่ายตอ่การเลือกซือ้สินค้าและการค้นหาสินค้าท่ีต้องการของลกูค้า การจดัแสดงสินค้าภายในร้านค้าสามารถ
สง่เสริมประสบการณ์ในทางบวกให้เกิดขึน้กบัผู้บริโภค และความสะดวกของท าเลท่ีตัง้ร้านค้าท่ีอยูใ่กล้ จงึนบัได้
ว่าเป็นปัจจยัหนึ่งท่ีสามารถส่งเสริมความแข็งแกร่งของร้านค้าเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจแก่ลกูค้า และมีอิทธิพล
ทางบวกตอ่พฤตกิรรมการประเมินผลในการเลือกร้านค้าของผู้บริโภค และงานวิจยัของ Chez Lin Thang & Lin 
Boon Tan. (2003) ท่ีพบว่า สินค้า บรรยากาศภายในร้าน และการจัดแสดงสินค้าภายในร้านค้า ย่อมท่ีจะมี
อิทธิพลตอ่ความพงึพอใจของลกูค้า 

 ด้านนโยบายราคา ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของภาวิณี กาญจนาภา (2554) ท่ีพบว่าราคาสินค้าจะถูก
ก าหนดจากราคาตลาดหรือราคาท่ีเท่ากบัราคาขายสินค้าของร้านค้าปลีกอ่ืน หรือเป็นการตัง้ราคาสินค้าโดยบวก
ผลก าไรท่ีต้องการจากต้นทนุของสินค้า โดยผู้ประกอบการร้านค้าปลีกกล่าวว่า ราคาสินค้าท่ีน ามาวางจ าหน่าย
ภายในร้านค้าเป็นราคาท่ีผู้ประกอบการร้านค้าไม่ได้รับก าไรมากนกั ดงันัน้ร้านค้าจงึไม่ได้เน้นการลดราคาสินค้า
ให้กับลูกค้า เน่ืองจากสินค้าท่ีวางจ าหน่ายภายในร้านค้าเป็นสินค้าท่ีไม่ได้มีก าไรในการขายมากนกั โดยส่วน
ใหญ่แล้วนัน้การลดราคาสินค้าให้กับลูกค้ามักจะเป็นการลดราคาจากยอดซือ้สินค้าโดยรวมของลูกค้า 
ผู้ประกอบการร้านค้าบางรายมีการติดปา้ยราคาท่ีบรรจภุัณฑ์ หรือบริเวณชัน้วางสินค้าเพ่ือให้ลกูค้าทราบราคา 
การปรับเปล่ียนราคาสินค้าจะกระท าเม่ือมีต้นทุนของสินค้าท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม อย่างไรก็ตาม ผล
การศึกษายังพบความแตกต่างระหว่างผู้ ประกอบการทัง้สองกลุ่ม คือ ผู้ ประกอบการร้านค้าปลีกท่ีประสบ
ความส าเร็จมักจะมีการแสวงหาร้านค้าหรือแหล่งซือ้สินค้าท่ีมีราคาถูก เน่ืองจากการกระท าดังกล่าวท าให้
สามารถก าหนดราคาสินค้าให้ต ่าลงได้ ผู้ประกอบการร้านค้าท่ีประสบความส า เร็จจะให้ความส าคญักับการ
จดัซือ้สินค้าท่ีมีราคาต ่า เพ่ือท าให้สามารถก าหนดราคาสินค้าต ่าลง แตจ่ะไม่ได้ให้ความส าคญักบัการลดราคา
สินค้าแต่จะให้ความส าคญักับการก าหนดราคาสินค้าด้วยความยุติธรรม มีความซ่ือสตัย์และไม่หลอกลวงต่อ
ลูกค้าในเร่ืองของราคาสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Assal, Barros & Sellers Rubio. (2010) ท่ีสรุปว่า 
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกท่ีใช้กลยุทธ์ราคาต ่าจะมีประสิทธิภาพทางด้านต้นทุนมากกว่าผู้ ค้าปลีกท่ีไม่ได้ใช้กล
ยุทธ์ราคาดงักล่าว และ Zielke. (2008) กล่าวว่าการท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจด้านราคาไม่จ าเป็นต้องใช้
การแข่งขันในเร่ืองของราคา ลูกค้าย่อมท่ีจะมีมุมมองของการรับรู้ด้านราคาท่ีหลากหลายหลายประการท่ี
สามารถน ามาซึง่ความพงึพอใจของลกูค้า 

 ด้านความหลากหลายของประเภทสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจยัของร้านค้า Kumar & Karande. 
(2000) พบว่า ยอดขายมีความสมัพนัธ์ในทางบวกกับการความหลากหลายของประเภทสินค้าของร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิม Backstrom & Johansson. (2006) ท่ีพบว่า การมีสินค้าหลากหลายประเภทให้เลือก การมีสินค้าท่ี
ตรงกบัความต้องการของลกูค้า  ความรวดเร็วของการให้บริการถือเป็นการช่วยเพิ่มประสบการณ์และเพิ่มความ
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พอใจให้กับลูกค้าท่ีใช้บริการภายในร้านค้า และงานวิจัยของ Bhathagar. (1998) ท่ีพบว่าการบริหารความ
หลากหลายของสินค้าภายในร้านเป็นสิ่งส าคญัท่ีผู้ ประกอบการธุรกิจค้าปลีก ต้องสนใจและน ามาใช้ในการ
จดัการด้านการบริหารผลิตภณัฑ์ เพ่ือคดัเลือกสินค้าท่ีจะน ามาขายภายในร้านให้เหมาะสมกับสถานท่ีและเวลา 
โดยทัว่ไปผู้บริโภคส่วนใหญ่จะไมไ่ด้สนใจถึงความลกึ (Depth) หรือความกว้าง (Breadth) ของสินค้าภายในร้าน
วา่มีมากมายหลากหลายเพียงใด แตจ่ะสนใจเพียงว่าภายในร้านนัน้ๆ มีสินค้าท่ีตนเองต้องการจะซือ้หรือค้นหา
อยู่หรือไม่ ดงันัน้ร้านค้าปลีกส่วนใหญ่จึงพยายามท่ีจะจดัหาสินค้ามาขายให้ครบถ้วน ในลกัษณะท่ีคล้ายๆหรือ
เหมือนกนักบัคูแ่ขง่ แล้วให้ผู้บริโภคเป็นผู้ เปรียบเทียบราคาและตดัสินใจเอาเอง 

 ด้านบริการลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของสันติธร ภูริภักดี (2554) พบว่าการบริการภายใน
ร้านค้า เพ่ืออ านวยความสะดวกให้ลูกค้าในระหว่างการใช้บริการในร้านยังเป็นหัวข้อส าคัญท่ีต้องค านึงถึง 
ผู้ประกอบการธุรกิจไม่ควรมองข้ามสิ่งเล็กๆ ท่ีอาจเป็นองค์ประกอบส าคญัท่ีเพิ่มยอดขายและจ านวนลกูค้าของ
ร้านเพิ่มมากขึน้ 

 ด้านส่วนประสมการส่ือสารการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจยัของ Chez Lin Thang & Lin Boon 
Tan. (2003) พบว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นอีกคณุลกัษณะหนึ่งท่ีมีอิทธิพลอย่างเห็นได้ชดัต่อความพึงพอใจ
ของลูกค้า และ Mulhern & Leone. (1990) พบว่า การเปล่ียนแปลงในกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดส าหรับ
ร้านค้าปลีกท่ีขายสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีมีท าเลตัง้อยู่ในตลาดท่ีมีการแข่งขันสูงจากร้านค้าปลีกอ่ืน ซึ่งมีการ
น าเสนอส่วนประสมของสินค้าท่ีเหมือนกนัแก่ลกูค้าและในตลาดท่ีมีการแข่งขนัน้อยจะไม่ส่งผลกระทบทางบวก
ตอ่ยอดขายสนิค้าของร้านค้าและจ านวนของลกูค้าท่ีเข้ามาซือ้สินค้าภายในร้านค้า 
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