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 This research aimed to study 1.study format of business that affect 

traditional retailer Retail in Amphoe BangSaphan Noi Prachuab Khiri Khan Province. 

2.study evolution and modification of traditional trade into a modern trade of Retail in 

Amphoe BangSaphan Noi Prachuab Khiri Khan Province. 3.study problem and obstacle 

of traditional retailer entrepreneurs. This research is qualitative research collect data by 

in-depth interview and non-participant observation. The key informants are 3 

traditional retailer entrepreneurs and 15 retail customer. Researcher collect data 

directly from the field and study from document, electronic media, technical 

information and ask the relevant to get the most data that useful for research. 

 The result found that the existence of a traditional retail store, update and 

development. Business forms management warehouse and business image, which of 

these issues are essential to make traditional retailers should be aware of and take 

into consideration the performance of the business to boost sales, with its. In the field 

of evolutionary change from traditional retailers until the modern era changes have 

occurred because operators want to build revenue and higher turnover. By the 

traditional retail sales base necessary to sustain life forms gradually expanded to the 

majority of the family business. Unlike the current era is the new format retailers. The 

design of the retail strategy and retail mix to boost consumer buying decisions. And 

support innovation to create opportunities for growth from the business sector to 

technology to support business operations and facilities services. For issues that occur 

employers found that the owner of a rival party that sells goods at a lower price than 

the impact, with increased choice and competition is fierce. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมหรือรานโชหวย (Traditional Trade) มีบทบาทสําคัญตอระบบ

เศรษฐกิจของประเทศไทยมานานเพราะเปนแหลงการจางงานและเปนแหลงรายไดหลักของประเทศ 

เพราะในแตละชุมชนจะมีรานคาที่ขายของชําอยางนอยหน่ึงรานที่จําหนายสินคาที่จําเปนตอ

ชีวิตประจําวัน ทั้งที่เปนของใชและอาหารรวมถึงสิ่งที่ใชประกอบอาหาร ใชเงินลงทุนในการทําธุรกิจไม

สูงมากนัก มีการบริหารงานกันเองภายในครอบครัวไมซับซอนดวยการซื้อมาและขายสินคาไป ไมมี

การใชเทคโนโลยีและการบริหารจัดการสมัยใหมมากนักดวยลักษณะของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม

ขางตนทําใหธุรกิจคาปลีกเปนที่นิยมในการประกอบอาชีพมีอัตราการดําเนินธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม

ไดเพ่ิมจํานวนรานคาปลีกสูงขึ้นจาก 2,997 ราย ในป พ.ศ. 2542 เปน 3,481 ราย ในป พ.ศ. 2548 

(กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 2552) 

 ในปจจุบันรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ เปน

พ้ืนที่หน่ึงที่ไดรับผลกระทบของรานคาปลีกสมัยใหม ไมวาจะเปนผูประกอบการขนาดเล็กและขนาด

ใหญ ทั้งผูประกอบการที่เปนชาวไทยและชาวตางชาติ รวมถึงปญหาในการขยายตัวของธุรกิจคาปลีก

สมัยใหมซึ่งมีหน่ึงประการ คือ โครงสรางของธุรกิจคาปลีกภายใตยุคโลกาภิวัฒน มีความทันสมัยและมี

ความสะดวกสบายแกผูบริโภคมากขึ้น โดยนําแนวคิดมาจากการลงทุนจากตางประเทศในธุรกิจคา

ปลีกขนาดใหญและรานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) มาปรับใชกับธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมของ

ไทย ทําใหธุรกิจคาปลีกไดเปลี่ยนไปเปนธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเพ่ิมจํานวนมากข้ึน และมีแนวโนมที่จะ

เพ่ิมสวนแบงทางการตลาดมากขึ้น สงผลใหธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมไดรับความเดือดรอน เน่ืองจาก

ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ สามารถทําการผูกขาดไดทําใหธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมไดลดจํานวนลง

ตลอดเวลาและปดกิจการลงในที่สุด ดวยเหตุน้ีธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมของไทยจึงตองปรับตัวของ

ธุรกิจ เพ่ือความอยูรอดของธุรกิจโดยนําเอามาตรการและกลยุทธตางๆ มาใชในการประกอบธุรกิจเพ่ือ

ทําการแขงขันกับธุรกิจคาปลีกจากตางประเทศ เชน การปรับรูปแบบการบริหารจัดการโดยใชการ
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จัดการสมัยใหม การปรับปรุงรานคาของตนเอง ตลอดจนการใชกลยุทธราคาและกลยุทธอ่ืนที่ไมใช

ราคาเขามาทําการแขงขัน การขยายตัวของรานคาปลีกสมัยใหมมีการขยายตัวอยางรุดหนาไมหยุดย้ัง 

ประกอบกับมีการพัฒนารูปแบบใหมเพ่ิมมากขึ้นตามลําดับ ประกอบกับมีการพัฒนาธุรกิจคาปลีก

รูปแบบใหมๆเพ่ิมมากขึ้นตามลําดับ ซึ่งไมสามารถปฏิเสธไดวาการกาวเขามาของรานคาปลีกสมัยใหม

น้ันสงผลกระทบตอรานคาปลีกแบบด้ังเดิม โดยสงผลกระทบตอ ยอดขาย กําไร และปริมาณลูกคาที่

เขามาซื้อสินคาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมลดลง (สิริกาญจน สีดํา, 2545: 3) 

จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของพบวา อรทัย แซตอง (2548) ไดศึกษาวิจัยเรื่องพลวัต

ตลาดนัดในสังคมแหงการคา เกยูร ใยบัวกลิ่น (2553) ไดศึกษาผลกระทบของการขยายตัวรานคาปลีก

สมัยใหมที่มีตอการดําเนินงานของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม (โชวหวย) ในเขตกรุงเทพมหานคร วีระวุฒิ 

สรอยพลอย (2550) ไดศึกษาถึงการปรับตัวของธุรกิจแบบด้ังเดิม ในเขตสายไหม โดยศึกษา

ความสัมพันธระหวางปจจัยดานลักษณะของกิจการกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต

สายไหม และศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอกกิจการกับการปรับตัวของ

ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหมพบวา ปจจัยดานลักษณะของกิจการ โดยภาพรวมแลวมี

ความสัมพันธกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหมทุกดานอยูในระดับตํ่า ปจจัย

ดานสภาพแวดลอมภายนอกกิจการ โดยภาพรวมแลวมีความสัมพันธกับ การปรับตัวของธุรกิจคาปลีก

แบบด้ังเดิมในเขตสายไหมอยูในระดับคอนขางตํ่า ชมณัฐ แสงจันทรา (2553) ไดศึกษาเร่ืองการ

ปรับตัวและพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิม สูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุรี พบวาผลกระทบจากการขยายตัวของรานคาปลีกสมัยใหม คือ จํานวนลูกคา ยอดขาย และ

รายไดลดลง ไดรับผลกระทบจากรานสะดวกซื้อเน่ืองจากมีสาขามากและสินคาใกลเคียงกัน และไดรับ

ผลกระทบจากไฮเปอรมาเก็ต ทําใหผูบริโภคนิยมซื้อสินคาคราวละมากๆ จึงทําใหสินคาอุปโภคบริโภค

ขายไดลดลง เพราะฉะน้ัน จึงมีวิธีการปรับตัวของรานคาปลีกแบบเดิม ไดแก การพยายามลดคาใชจาย

ตางๆที่ไมจําเปน ต้ังราคาสินคาใหใกลเคียงหรือถูกกวาคูแขง พยายามเพ่ิมชนิดสินคาใหมีความ

หลากหลายมากขึ้นและการบริการที่ดีเปนที่ยอมรับและถูกใจตอลูกคา สามารถทําใหลูกคาตัดสินใจใน

บริการในรานคาปลีกแบบด้ังเดิม และกรเกียรติ เลิศตระกูล (2549) ไดศึกษาวิจัยในเรื่องการวิเคราะห

โครงสรางตลาดและระดับการกระจุกตัวของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย ทั้งน้ีงานวิจัยขางตน เปน

การศึกษาการดํารงอยูและการปรับตัวของตลาด ธุรกิจคาปลีกตางๆ และเปนการศึกษาวิจัยในเชิง

คุณภาพและเชิงปริมาณ 
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ในฐานะผูวิจัยเปนผูหน่ึง ที่อยูในพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมเปนรุนที่สาม ตอจาก

รุนของพอแม ซึ่งเปนรุนที่สอง ทําใหผูวิจัยสนใจและเกิดแรงผลักดันที่จะศึกษาวิวัฒนาการและการ

เปลี่ยนแปลงขยายตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ในพ้ืนที่อําเภอบาง

สะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ รวมทั้งศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีก 

ซึ่งเก็บขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย เพราะผูวิจัยเห็นวา

เจาของรานคาปลีกด้ังเดิมเปนนักบริหารและมีความเปนผูประกอบการ และสามารถดําเนินธุรกิจใหคง

อยูไดในขณะที่ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมขยายตัวอยางรุนแรงและมีแนวโนมขยายตัวอยางตอเน่ือง อีกทั้ง

พฤติกรรมและความตองการของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลง และมีความซับซอนเพ่ิมมากขึ้น การที่จะ

สรางนวัตกรรมออกมาไดน้ัน ทรัพยากรมนุษยที่มีศักยภาพที่ดีเปนปจจัยหน่ึงที่มีความสําคัญอยางย่ิง 

เพราะทุกสวนในการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตองอาศัยคนเขามาเกี่ยวของแทบทั้งน้ัน ต้ังแตการ

จัดการสินคา การจัดจําหนาย ไปจนถึงการใหบริการแกผูบริโภค โดยผลการศึกษาครั้งน้ี สามารถเปน

ประโยชนแกผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม เพ่ือนํามาใชในการวางแผนพัฒนาและปรับเปลี่ยน

กลยุทธตางๆที่เหมาะสมใหมีประสิทธิภาพ เพ่ือความแปลกใหมของวิวัฒนาการและการอยูรอดในการ

แขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหม 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. ศึกษาการดํารงอยูของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ 

 2. ศึกษาวิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคา

ปลีกสมัยใหม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 3. ศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบาง

สะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
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ขอบเขตของการวิจัย 

 1. ขอบเขตดานเน้ือหา 

 เนนการศึกษาถึงการปรับตัวและพัฒนาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคา

ปลีกสมัยใหม โดยการรวบรวมจากหนังสือ บทความ งานวิจัย เอกสารตางๆ ผานการสังเกตและการ

สัมภาษณเชิงลึก และศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม เพ่ือ

นํามาวิเคราะหถึงพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ในเขตอําเภอบาง

สะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

2. ขอบเขตดานประชากร 

 ศึกษาจากการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักที่สําคัญ 2 กลุมคือ 

 2.1 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ จํานวน 3 ราน ที่ประกอบธุรกิจมาเปนเวลา 10 ปขึ้นไป 

 2.2 กลุมลูกคาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ จํานวน 15 ราย ซึ่งเปนลูกคาที่ใชบริการและเปนลูกคาประจําของรานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม 

3. ขอบเขตดานพ้ืนที่ 

 การวิจัยคร้ัง น้ี เปนการวิจัยเชิงคุณภาพศึกษาผานการสังเกตและสัมภาษณ

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบ ด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

เน่ืองจากเปนพ้ืนที่ที่ไดรับผลกระทบจากการขยายตัวของรานคาปลีกแบบสมัยใหมในพ้ืนที่หน่ึงของ

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

4. ขอบเขตดานเวลา 

 ระยะเวลาในการศึกษาดําเนินการวิจัยระหวางเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2558 ถึงเดือน

เมษายน พ.ศ. 2559 เปนเวลาทั้งสิ้น 5 เดือน 
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ประโยชนที่ไดรับ 

 1. ประโยชนทางวิชาการ 

  1.1 ทําใหสามารถนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาไปปรับปรุงและพัฒนา รานคาปลีก

แบบด้ังเดิม ใหสามารถดํารงอยูได 

  1.2 ทําใหทราบถึงปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมเพ่ือ

เพ่ิมประสิทธิภาพสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 2. ประโยชนในทางปฏิบัติ 

  2.1 ผลการศึกษาเรื่องแนวทางพลวัตไดขอคนพบที่จะเปนประโยชนตอผูประกอบการ

เพ่ือเปนแนวทางในการปฏิบัติ วางแผน พัฒนา ปรับปรุงรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบาง

สะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ เพ่ือใหรานคาปลีกแบบด้ังเดิมดําเนินสูการเปนรานคาปลีก

สมัยใหมที่มีประสิทธิภาพมากขึ้นได 

  2 .2 ผลการศึกษาเรื่ องปญหาและอุปสรรคสามารถนําไปใชประโยชนตอ

ผูประกอบการและภาครัฐ โดยการกําหนดนโยบาย และมาตรการใหการสนับสนุนกับรานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม เพ่ือตอยอดการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย 
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บทที่ 2 

ทบทวนวรรณกรรม 

 

 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดศึกษาถึงพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปน

รานคาปลีกสมัยใหม ของรานคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอยจังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยได

ทบทวนวรรณกรรมที่มีความสําคัญและเกี่ยวของ 10 ประการ คือ 

 1. แนวคิดที่เกีย่วของกับรานคาปลีก 

 2. แนวคิดผูประกอบการ 

 3. แนวคิดการปรับตัวและพัฒนาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาสมัยใหม 

 4. แนวคิดขอไดเปรียบของการดําเนินธุรกิจคาปลีกและวิวัฒนาการของธุรกิจคาปลีก 

 5. ทฤษฎีสวนประสมทางการคาปลีก 

 6. ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธของการประกอบธุรกิจ 

 7. ทฤษฎีการวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรม 

 8. แนวทางการปรับตัวของคาปลีกทองถิ่น เพ่ือความอยูรอด 

 9. ขอมูลการประกอบธุรกิจคาปลีกของอําเภอบางสะพานนอยจังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 10. งานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 

 

1. แนวคิดทีเ่ก่ียวของกับรานคาปลีก 

 1.1 ความหมายของการคาปลีก 

  สุมนา อยูโพธ์ิ (2544: 3) ไดใหความหมายวา การคาปลีก หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของ

กับการขายสินคาหรือบริการโดยตรงลายที่เกี่ยวของกับการขายสินคาและบริการสูผูบริโภคคนสุดทาย

เพ่ือใชสวนตัวจากคําจํากัดความอันน้ีอาจแยกออกมาพิจารณาได 3 ประเด็น ดวยกันคือ  

  1.1.1 กิจกรรม คือ การดําเนินการหลักเกี่ยวกับการคาปลีก 

  1.1.2 สินคาหรือบริการ ตัวสินคาเปนสิ่งที่สําคัญในการคาปลีกปจจุบัน แตบริการจะ

มี บทบาทและความสําคญัตออุตสาหกรรมโดยสวนรวมในอนาคต 
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  1.1.3 ผูบริโภคคนสุดทาย เพ่ือการใชสวนตัวไมใชเพ่ือธุรกิจ ขอความน้ีจะแยกการคา 

สงออกไปโดยเด็ดขาด ซึ่งจะทําใหเห็นวาผลิตภัณฑใดที่ซื้อมาเพ่ือขายตอหรือเพ่ือนําไปใชสวนตัว ไมใช

เพ่ือธุรกิจ 

  ภัทรภร พลพนาธรรม (2551: 3) ไดกลาวถึงความหมายของการคาปลีกไววา การคา

ปลีก หมายถึง กิจการทั้งหลายที่เกี่ยวของกับการขายสินคาและบริการสูผูบริโภคคนสุดทายเพ่ือใช

สวนตัว 

  วารุณี ตันติวงศวาณิช (2552: 1) ไดกลาวความหมายของการคาปลีก หมายถึง 

อาชีพอิสระที่ดําเนินธุรกิจในกิจกรรมตางๆ ดวยบทบาทผูคาปลีกซึ่งเปนคนกลางที่ชวยจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑใหกับผูบริโภคคนสุดทายเพ่ืออุปโภคหรือบริโภคสวนตัวหรือใชในครัวเรือน 

 จากความหมายของการคาปลีก ที่กลาวมาขางตน พอสรุปไดวา การคาปลีก หมายถึง 

อาชีพอิสระที่ดําเนินธุรกิจ เพ่ือนําไปใชในการบริโภคสวนตัว และกิจกรรมที่เกี่ยวของโดยตรงกับการ

ขายผลิตภัณฑใหกับผูบริโภคขั้นสุดทาย เพ่ือการใชสวนตัวที่ไมใชเปนการใชเพ่ือธุรกิจ 

 1.2 หนาที่ของธุรกิจคาปลีก (Importance retailing functions) 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 11-14) ไดกลาวถึงหนาที่ของธุรกิจคาปลีก มี 12 ประการ 

  1.2.1 การจัดหาผลิตภัณฑและบริการที่หลากหลาย (Providing produce and 

service assortment) ผูคาปลีกจะทําหนาที่เปนคนกลางในการซื้อสินคาจากผูผลิตสินคาจากแหลง

ตางๆ มาเพ่ือขายตอใหกับผูบริโภค การจัดหาสินคาที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคถือเปนสิ่ง

สําคัญมากซึ่งจะชวยใหผูบริโภคประหยัดเวลาในการซื้อสินคา 

  1.2.2 การตัดสินใจในสวนประสมของสินคาและบริการ (Deciding on an 

appropriate mix of product and services) รานคาปลีกจะตองตัดสินใจวาจะนําสินคาอะไรมา

จําหนายบาง โดยพิจารณาในดานตางๆ ดังตอไปน้ี 

   1.2.2.1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) เปนกลุมของผลิตภัณฑ

ทั้งหมดที่ธุรกิจนําเสนอขายประกอบดวย 1)สายผลิตภัณฑ (Product line) ที่ธุรกิจจําเปนตองมีไว

ขาย เชน รานขายเครื่องหนังจะตองพิจารณาวาจะขายกระเปา เสื้อผา หรือรองเทา 2)จํานวนรายการ

ผลิตภัณฑในแตละสายการผลิต ซึ่งจะตองพิจารณาวาในแตละประเภทสินคาน้ันจะขายตราสินคา

อะไรบาง มีขนาดและระดับราคาใดบาง เชน ตางประเทศจะมีหลากหลายยี่หอ 
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   1.2.2.2 ความหลากหลายของสินคา (Merchandise assortment) เปนการ

จัดหาสินคาประเภทตางๆและตราสินคาตางๆ ในสายผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของลูกคาและ

กลุมเปาหมาย 

   1.2.2.3 ความกว างของสินค า  (Breadth of merchandise) เปนการ

พิจารณาถึงจํานวนสายผลิตภัณฑที่ธุรกิจคาปลีกมีไวเพ่ือขาย ตัวอยาง ความกวางของสินคาประเภท

รานขายเครื่องด่ืม ประกอบดวยนํ้าอัดลม นํ้าผลไม นม เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล นํ้าเปลาบรรจุขวด   

เปนตน ซึ่งผลิตภัณฑเหลาน้ีถือวาเปนคนละสายผลิตภัณฑ 

   1.2.2.4 ความลึกของสินคา (Depth of merchandise) เปนจํานวนรายการ

ผลิตภัณฑที่เสนอขายภายในแตละสายผลิตภัณฑ เชน สี ขนาดรูปแบบและคุณสมบัติอ่ืนๆ ตัวอยาง 

เสื้อผาจะมีขนาดใหเลือก คือ ไซส S M L XL XXL เปนตน 

  1.2.3 การทยอยขาย (Breaking bulk) ผูคาปลีกจะซื้อสินคาจากผูผลิตหรือผูคาสง

มาในจํานวนมากแลวทยอยขายใหกับผูบริโภคที่มาซื้อตามลักษณะตามความตองการ ซึ่งการซื้อสินคา

ครั้งละจํานวนมากจะชวยลดคาใชจายในการขนสงได ตัวอยาง รานขายเครื่องเขียนจะซื้ออุปกรณ

เครื่องเขียนครั้งละหลายโหลหรือหลายแพ็คจากรานคาสง แลวคอยนํามาขายปลีกใหกับผูบริโภค 

  1.2.4 การเก็บรักษาสินคาคงเหลือ (Holding inventory) ผูคาปลีกจะตองเก็บรักษา

สินคาคงเหลือจํานวนหน่ึงใหเพียงพอตอความตองการของลูกคา ตัวอยาง รานขายนํ้าอัดลม จะตองมี

นํ้าอัดลมหลายขนาดทั้งขนาดใหญ กลาง และเล็ก ตลอดจนมีรสชาติตางๆ ใหเลือกซึ่งจะตองมีการเก็บ

รักษาสินคาไวทุกรสและทุกขนาดในปริมาณมากนอยตามความตองการของลูกคา ทั้งน้ีมีขนาดใด    

รสใด ขายดีก็จะมีการเก็บสินคาไวในปริมาณมาก ถาผูคาปลีกเก็บสินคาไวไมเพียงพอ เมื่อลูกคา

ตองการซื้อแลวไมมีสินคาจะทําใหสูญเสียลูกคา ในทางกลับกันถาเก็บรักษาสินคาไวมากจนเกินไปก็จะ

ทําใหเงินทุนขาดการหมุนเวียน และอาจจะตองเสียคาใชจายในการเก็บรักษาเพ่ิมข้ึน ดังน้ันผูคาปลีก

จึงตองพิจารณาจุดสั่งซื้อที่เหมาะสมดวยวาควรเปนเทาใด เมื่อสินคาชนิดลดลงถึงระดับที่ต้ังไวแลวจึง

จะทําการสั่งซื้อสินคาน้ัน 

  1.2.5 การจัดหาบริการ (Providing service) ผูคาปลีกไมไดมุงเฉพาะการขายสินคา

แตเพียงอยางเดียว เน่ืองจากสินคาบางอยางจําเปนตองมีการใหบริการควบคูไปดวย ตัวอยาง 

ภัตตาคาร นอกจากการขายอาหาร และเครื่องด่ืมแลวยังตองใหบริการดานการเสิรฟ รานอาหาร

ประเภทฟาสตฟูดบางแหง ไดจัดใหมีบริการสงถึงบานลูกคา 



9 

 

  1.2.6 การเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการ (Increasing the value of product 

and services) ผูคาปลีกสามารถเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการได ตัวอยาง รานขายผลไม จะซื้อ

ผลไมจากเกษตรกรโดยตรงเพ่ือขายตอ ซึ่งผูขายสามารถเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาได โดยการพัฒนา

บรรจุภัณฑ เชน การบรรจุในกลองหรือจัดไปใสกระเชาผลไมตกแตงใหสวยงาม ซึ่งจะทําใหขายผลไม

ไดในราคาสูงขึ้น เพราะลูกคาเต็มใจที่จะจายเงินเพ่ิมขึ้น เน่ืองจากเห็นคุณคาในสินคาน้ัน 

 จากการศึกษาพบวาแนวคิดเรื่องการคาปลีก ไดแก การจัดหาผลิตภัณฑ และบริการที่

หลากหลาย การตัดสินใจในสวนประสมผลิตภัณฑ เชน ขนาด สี รูปแบบ และคุณสมบัติอ่ืนๆ การเก็บ

รักษาสินคาคงเหลือ การจัดหาบริการ การจัดหาทําเลที่ต้ัง การเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการ การ

ใหความสะดวกดานขนาด ดานเวลา การใชกลยุทธใหสอดคลองกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของ

ผูบริโภค ผูวิจัยไดนําแนวคิดน้ีมาใชเปนแนวทางในการวิเคราะหผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม

และมาใชเปนประโยชนตอการวิจัย วาหนาที่ธุรกิจที่พึงกระทําสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

และเพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 

 

2. แนวคิดผูประกอบการ 

 2.1 ความหมายผูประกอบการ 

  อํานาจ ธีระวณิช (2549: 30) ไดใหความหมายวาผูประกอบการ (Entrepreneur) 

หมายถึง บุคคลที่จัดต้ังธุรกิจใหมโดยเผชิญกับความเสี่ยงและความไมแนนอนทางธุรกิจ เพ่ือหาผล

กําไรและการเติบโตจากโอกาสในการประกอบการและรวบรวมทรัพยากรที่จําเปนสําหรับลงทุนใน

กิจการ หรือกลาวอีกนัยหน่ึงผูประกอบการ คือ บุคคลที่คนหาความตองการของตลาด และเปด

กิจการใหมเพ่ือตอบสนองตอความตองการดังกลาว และยอมรับความเสี่ยงจากการดําเนินงานกิจการ

เพ่ือผลกําไร ดังน้ันผูประกอบการจึงแตกตางจากบุคคลที่ไดรับผลตอบแทนในรูปคาจาง และรางวัล

อ่ืนๆ แตไมไดมีความเสี่ยงทางการเงิน ในฐานะเปนเจาของ 

  อยางไรก็ตามในการดําเนินกิจการ ผูประกอบการตองทําหนาที่การจัดการ ทั้งการ

วางแผน การจัดองคกร การนําและการควบคุม เชนกัน และทําหนาที่การจัดการน้ีจะมีความจํา

เปนมากย่ิงขึ้น เมื่อกิจการเติบโตและมีขนาดใหญขึ้น 

  การประกอบการ (Entrepreneurship) เปนข้ันตอนการสรางสิ่งใหมที่มีคุณคา ซึ่ง

อาจจะเปนธุรกิจผลิตภัณฑหรือการบริการ หรือความคิด ซึ่งตองใชทรัพยากรทางการเงิน ตองเผชิญ
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กับความเสี่ยง ตลอดจนการมุงผลลัพธทางดานการกําไรที่เปนตัวเงิน ความพึงพอใจสวนตัว และความ

เปนอิสระในการบริหารและควบคุมธุรกิจ (Hisrich and Peter,2002: 10) 

 2.2 คุณสมบัติของผูประกอบการคาปลีก (Retailing entrepreneurship) 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 19) คุณสมบัติของผูประกอบการคาปลีก คุณสมบัติที่

เหมาะสมตอการเปนผูประกอบการคาปลีกที่สําคัญ มี 2 ประการ 

  2.2.1 ลักษณะสวนบุคคล (Personal characteristics) ผูประกอบการคาปลีกควรมี

ลักษณะสวนบุคคลดังน้ี 

   2.2.1.1 มีวิสัยทัศนที่ดี 

   2.2.1.2 มีความสามารถในการวางแผนและปฏิบัติตามแผนได 

   2.2.1.3 มีสุขภาพที่แข็งแรงและมั่นทางอารมณ เน่ืองจากผูประกอบการ

อาจจะตองเผชิญกับความตึงเครียดดานตางๆ เชน ดานการเงิน 

   2.2.1.4 มีเวลาที่เพียงพอในการที่จะบริหารธุรกิจการคา 

 2.3 หนาที่ที่ผูคาปลีกพึงกระทําตอผูบริโภค 

  สุมนา อยูโพธ์ิ (2546: 20) ไดกลาวถึงหนาที่ที่ผูคาปลีกพึงกระทําตอผูบริโภค มี 3 

ประการ 

  2.3.1 การจัดหาสินคาที่เหมาะสม (Providing the right goods) การจัดหาสินคาที่

เหมาะสม (Right goods) ในจํานวนที่สมควร มาจําหนายใหลูกคาในเวลาและสถานที่ที่ถูกตองจะตอง

กระทําในเรื่องสําคัญ 2 ประการคือ 1)การซื้อ 2)การรับและทําเครื่องหมายสินคารวมทั้งการเก็บสินคา 

  2.3.2 ทําใหเลือกสินคาไดงาย (Making it easy to select goods) การชวยลูกคา

ใหเลือกสินคาไดสะดวกดวยวิธีการสงเสริมการขายซึ่งมีความมุงหมายเรียกความสนใจของลูกคาและ

อํานวยความสะดวกแกลูกคาในการเลือก ซึ่งอาจจะทําไดโดย 

   2.3.2.1 การโฆษณา (Advertising) 

   2.3.2.2 การจัดสินคาใหมองเห็นไดงาย (Visual merchandising) 

   2.3.2.3 การใชพนักงาน (Personal selling) 

   2.3.3 การใหความสะดวกกับลูกคา (Making customer shopping convenient) 

การชวยใหลูกคาซื้อสินคาไดสะดวกดวยการใหบริการที่ชวยเหลือลูกคาซื้อไดงายและซื้อดวยความพอใจ 
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 จากแนวคิดเร่ืองการคาปลีกผูวิจัยไดนําแนวคิดเรื่องคุณสมบัติที่เหมาะสมตอการเปน

ผูประกอบการคาปลีกทั้ง 2 ประการ คือ ลักษณะสวนบุคคลและทักษะ และคุณสมบัติเฉพาะบุคคลมา

ใชเปนแนวทางในการวิเคราะหผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมที่สามารถปรับตัวอยูรอดได 

ผูวิจัยไดนําแนวคิด เร่ืองหนาที่ที่ผูคาปลีกพึงกระทําตอผูบริโภค การที่ผูประกอบการสามารถปฏิบัติ

ตนตอผูบริโภคไดตามหนาที่ที่พึงกระทําตอผูบริโภค ทําใหผูประกอบการสามารถปรับตัวอยูรอดได 

และสามารถแขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหมที่มีอยูได และผูวิจัยไดนําแนวคิดน้ีมาใชเปนแนวทางใน

การสรางแนวคําถามใชในการสัมภาษณและสังเกต 

 

3. แนวคิดการปรับตัวและพัฒนาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาสมัยใหม 

 3.1 ความหมายของการปรับตัวของธุรกิจคาปลีก 

  วิรัช สงวนวงศวาน (2546: 10) กลาวถึงความหมายของการปรับตัวของธุรกิจคาปลีก 

แบบด้ังเดิม ดังน้ี 

  การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็วและหลากหลายและสลับซับซอนในปจจุบัน

ทําใหองคกรตางๆไมวาจะเปนหนวยงานราชการรัฐวิสาหกิจเอกชนหรือองคการที่ไมหวังกําไรมีความ

จําเปนที่จะตองปรับตัวใหทันตอความกดดันของสภาพแวดลอมโดยการทํางานแบบเดิมๆที่เคยประสบ

ความสําเร็จและเจริญในอดีตอาจจะลาสมัยและไมสามารถทําใหองคกรสําเร็จบรรลุเปาหมายไดใน

ปจจุบัน ซึ่งองคกรตางๆในปจจุบันและแนวโนมรูปแบบการจัดการในอนาคตจะมีลักษณะ ดังน้ี 

  3.1.1 มีความเปนโลกาภิวัฒน (Globalization) เมื่อประเทศตางๆไรพรมแดน

ประเทศตางๆจะแบงงานและแขงขันกันผลิตการคาระหวางประเทศจะกระจายออกไปอยางกวางขวาง 

ผูบริหารในองคการทุกรูปแบบจะเผชิญกับโอกาสและอุปสรรคในตลาดโลกเชนเดียวกัน 

  3.1.2 มีความเปนผูประกอบการมากขึ้น (Entrepreneurship) ผูบริหารยุคใหม

จะตองมีจิตสํานึกของความเปนผูประกอบการคือ การแสวงหาโอกาสริเ ร่ิมศึกษาติดตาม

สภาพแวดลอมที่ เปลี่ยนแปลงและปรับตัวยืดหยุน เพ่ือใหองคการประสบความสําเร็จและ

เจริญกาวหนาไปตลอดแมในองคกรที่ไมแสวงหาผลกําไร 
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  3.1.3 การจัดการเชิงคุณภาพ (Quality management) ในยุคที่มีการปฏิวัติ

คุณภาพขององคกรธุรกิจและรัฐกิจในทศวรรษ 1980 และ 1990 การบริหารคุณภาพโดยรวม (Total 

Quality Management) นับเปนแนวคิดที่ไดรับความนิยมสูงมาก W. Edwards Deming อธิบายวา 

TQM ถือปรัชญาการปรับปรุงคุณภาพตอเน่ืองและตอบสนองตอความตองการของลูกคาเปนสําคัญ 

3.2 เหตุผลในการปรับตัวเพ่ือแขงขันกับผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญ 

  ปราศรัย พัสระ (2545: 77) กลาววาเหตุผลในการปรับตัวธุรกิจเพ่ือแขงขันกับ

ผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญ มีดังน้ี 

  3.2.1 พยายามลดคาใชจายตางๆ ที่ไมจําเปน เชน คาจางพนักงาน โดยพยายาม

จัดการเอง ภายในครอบครัวมากกวาการจางลูกจาง 

  3.2.2 ต้ังราคาสินคา โดยการสํารวจสินคาของคูแขงขันและปรับลดลงมาใหใกลเคียง

กัน เพ่ือใหสามารถขายสินคาและมีเงินทุนมาหมุนเวียนได 

  3.2.3 นําสินคาเฉพาะที่มีการหมุนเวียนสูงมาจําหนาย ขายสินคาที่เปนที่นิยมของ

ลูกคาในขนาดบรรจุที่เล็กกวาผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญ 

  3.2.4 ปรับปรุงรานคาใหสวยงามเพ่ือดึงดูดใจใหลูกคาเขามาใชบริการ 

  3.2.5 พยายามเพ่ิมชนิดของสินคาใหมีความหลากหลายมากขึ้น 

  3.2.6 เน่ืองจากสั่งซื้อสินคาจากซัพพลายเออร ตองสั่งเปนจํานวนมากตอครั้งและ 

ซัพพลายเออรจะมาสงสินคาเพียงเดือนละคร้ัง แมวาซัพพลายเออรบางรายจะใหเครดิต แตรานคาไต

องตองการเก็บสินคาคงคลังในปริมาณมาก ดังน้ันจึงเปลี่ยนจากการสั่งซื้อจากซัพพลายเออรมาเปน

การสั่งซื้อสินคาจากรานคาปลีก รานคาสงแทน ซึ่งทําใหลดเงินทุนและสามารถซื้อสินคาจํานวนนอย

มาจําหนาย เมื่อสินคาหมดแลวจึงไปซื้อสินคาใหม 

  จากแนวคิดขางตนสามารถสรุปลักษณะการเปรียบเทียบความแตงตางของธุรกิจคา

ปลีกแบบด้ังเดิมและธุรกิจคาปลีกสมัยใหม ดังน้ี  
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 ธุรกจิคาปลีกแบบดั้งเดิม    ธุรกจิคาปลีกสมัยใหม  
       

1. 

 

2. 

 

 

3. 

4. 

5. 

 

 

 

6. 

 

 

7. 

 

จําหนายสินคาในพื้นฐานความจําเปนใน

การดํารงชวีิต 

ลักษณะการดําเนินงาน แสดงถงึลักษณะ

วัฒนธรรมและความเปนอยูของประชาชน

ในถิ่นนั้น 

มีการเจรจาตอรอง ความเปนมิตร 

ความเห็นอกเหน็ใจ 

ดําเนินธุรกิจแบบพอเพียง ทําเลที่ตั้ง 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญ จะตั้งใน

ยานชุมชนใกลชดิกับผูบริโภค กาํลังซื้อ

พอเหมาะกับขนาดการลงทุน 

ความเปนกันเอง จากเจาของธรุกิจเปน

ผูขายเองและเปนคนในพื้นที่ จงึเปนที่รูจัก

คุนชินกับผูซื้อโดยธรรมชาต ิ

การบริหาร มกีารบริหารไมยุงยากหรือ

ซับซอน ทําใหการตัดสินใจทําไดรวดเร็ว 

สามารถปรับเปล่ียนสินคาตามความ

ตองการของลูกคา 

 1. 

 

 

2. 

 

3. 

 

4. 

 

5. 

 

6. 

 

7. 

พัฒนารูปแบบการคาที่เนน ในดานการ

บริหารจัดการ ทั้งดานเทคโนโลยี ทําใหเกิด

การลดตนทุนคาใชจาย 

เนนตลาดทีใ่กลชิดกับผูซื้อ ทําใหลูกคา

สะดวกในการซือ้ขายสินคามากขึ้น 

ความหลากหลายของสินคา แบงเปนกลุม

สินคาบริโภคและอุปโภค 

นําระบบเทคโนโลยีมาใชดําเนินการความ

รวดเร็วในการใหบริการ 

การบริหารจัดการ โดยความรู ความ

ชํานาญ อยางมอือาชีพ 

การตกแตงรานที่สวยงามสะอาดตา จัดเรียง

สินคาหลากหลายชนิดอยางเปนระเบียบ 

จัดรายการสงเสริมการขายที่จงูใจและมีการ

ใชระบบการส่ือสารการตลาดอยางมี

ประสิทธิภาพ ทาํใหเกิดประสิทธิผลการ

ทํางานด ี

 

 ผูวิจัยไดนําแนวคิดการปรับตัวและพัฒนาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคา

ปลีกสมัยใหม มาใชในการสรางแนวคําถามใชในการสัมภาษณและสังเกตผูประกอบการในประเด็น

เรื่อง แนวคิดการปรับตัวและพัฒนาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ดาน

รูปแบบการจัดการและสิ่งอํานวยความสะดวกของรานคาการบริหารระบบการคาปลีกภายในราน 

และดานการบริการการสรางโอกาสและขอไดเปรียบทางการแขงขันและเพ่ิมพูนความรูความสามารถ 

อีกทั้งการรับรูของกลุมลูกคา และความตองการของลูกคา ผูวิจัยไดใชแนวคิดการปรับตัวและพัฒนา

ของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาสมัยใหมมาเปนแนวทางในการอภิปรายผลและ

ขอเสนอแนะ เปนแนวทางในการปรับตัว ปรับปรุงกิจการของตนใหทันสมัย สรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคา เพ่ือใหรานคาปลีกพัฒนาสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหมไดเต็มรูปแบบ 
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4. แนวคิดขอไดเปรียบของการดําเนินธุรกิจคาปลีกและวิวัฒนาการของธุรกิจคาปลีก 

 4.1 ขอไดเปรียบของการดําเนินธุรกิจ 

  ธุรกิจคาปลีกที่สามารถกําหนดรูปแบบ มีแนวทางในการดําเนินธุรกิจเฉพาะขึ้นเอง 

และธุรกิจคาปลีกที่มีรูปแบบสิทธิทางการคาในการดําเนินการ มีขอไดเปรียบของการดําเนินธุรกิจคา

ปลีก ดังน้ี 

  4.1.1 สามารถเลือกรูปแบบของการคาปลีกไดหลากหลาย ตามความตองการของผู

เริ่มกอต้ังที่คํานึงถึงสภาพแวดลอม โอกาสทางธุรกิจ และการประเมินความตองการของลูกคา

เปาหมาย 

  4.1.2 การเร่ิมตนประกอบธุรกิจคาปลีกสามารถเริ่มตนดําเนินการไดงาย ผูเริ่มกอต้ัง

ธุรกิจรายยอยควรหลีกเลี่ยงการแขงขันตรงกับธุรกิจขนาดใหญ พยายามคนหาความตองการของสวน

ตลาดที่ถูกละเลยแตเปนสวนตลาดที่มีขนาดใหญในปจจุบันและอนาคตที่มีศักยภาพในการดําเนินการ 

  4.1.3 เปนธุรกิจที่มั่นคงในการดําเนินการ สวนใหญธุรกิจคาปลีกรายยอยเนนการจัด

จําหนายผลิตภัณฑที่จําเปนตอการดํารงชีพ มีรูปแบบการขยายตัวแบบคอยเปนคอยไป คาลงทุนตํ่า

กวาธุรกิจภาคอ่ืนยอมไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจหรือปญหาอ่ืนคอนขางนอย อีกทั้งสามารถ

ขยายธุรกิจไดงายเน่ืองจากสถาบันการเงินใหความสําคัญในการปลอยสินเช่ือเพ่ือการลงทุนเพ่ิม 

  4.1.4 มีนวัตกรรมสนับสนุนเพ่ือสรางโอกาสในการเติบโต เน่ืองจากธุรกิจคาปลีกเปน

ธุรกิจที่เกี่ยวของกับผูบริโภคโดยตรง ภาคธุรกิจดานเทคโนโลยีใหความสนใจในการพัฒนานวัตกรรมใน

การสรางเครื่องมือตางๆ ที่ชวยสนับสนุนการดําเนินธุรกิจ สนับสนุนการอํานวยความสะดวกดาน

บริการ อีกทั้งเอ้ือใหกลยุทธการตลาดสามารถดําเนินการไดงาย 

 4.2 วิวัฒนาการของธุรกิจคาปลีก 

  ชวง ค.ศ. 1200 มีการติดตอคาขายระหวางยุโรปและเอเชีย ยังไมปรากฏมีเงินเปน

สื่อกลางการซื้อขายแลกเปลี่ยน ในประเทศไทย พ.ศ. 1800 สมัยกรุงสุโขทัยไมปรากฏชนิดเงินตรา 

และปรากฏประวัติการใชเงินตราชนิดตางๆ ในอาณาจักรลานนา 1200 ปที่แลว สมัยที่ไมมีสื่อกลางใน

การแลกเปลี่ยนในระบบการคา การแลกเปลี่ยนสินคาระหวางกันในยุคแรก เรียกวา ระบบแลกเปลี่ยน

สิ่งของกับสิ่งของ (barter system) หลังจากน้ันในยุคที่สองเกิดระบบเงินตราเขามาเกี่ยวของ ที่มี

วัตถุประสงคหลักเพ่ือใหสิ่งที่สองฝายตองการแลกเปลี่ยนไดในสิ่งที่ตางฝายตางพอใจ เงินตราเปน

พัฒนาการของสื่อกลางที่ทําใหเกิดรูปแบบการแลกเปลี่ยนมาถึงปจจุบัน คือ การแลกเปลี่ยนแบบใช
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สื่อกลาง คือ เงิน เรียกวา ระบบแลกเปลี่ยนแบบเงินตรา (money system) และยุคที่สามที่เกิดขึ้นใน

ปจจุบัน การแลกเปลี่ยนที่เกิดขึ้นกับสองฝายผูขายยอมมอบสินคา หรือบริการใหกับผูซื้อไปกอนโดย

ยังไมตองชําระเปนเงินสดโดยมีสัญญากําหนดเง่ือนไขและเง่ือนเวลาการชําระคืนในอนาคต เรียกวา 

ระบบแลกเปลี่ยนแบบสินเช่ือหรือเครดิต (credit system)  

  ชุมชนในอดีตอยูรวมกันแบบกระจุกตัวไมขยายตัวกวางมาก รูปแบบการจัดจําหนาย

มีทั้งคาปลีกคาสงทั้งมีหนารานและไมมีหนาราน รูปแบบรานคาไมมีหนารานไดแก การจัดจําหนายใน

ลักษณะเดินหาบสาแหรกสินคาของตนไปตามชุมชน มีทั้งกลุมของกินของใชแตสวนใหญเปนสินคา

อุปโภคนอกจากน้ันเมื่อ 25-30 ปกอน ผูคาทองสมัยกอนหาบตางหูทอง เงิน นาค เพ่ือจําหนาย มี

บริการเจาะหูลูกคาตามบาน ปจจุบันเพ่ือความปลอดภัยของผูจัดจําหนายผูคาปลีกที่ประสงคจําหนาย

สินคาประเภทของที่มีมูลคาสูงนิยมเลือกต้ังหนารานอยูในชุมชนแทน เมื่อชุมชนมีการขยายตัวมากขึ้น

การจําหนายที่ตองเดินระยะไกลการหาบหรือแบกเกิดความลําบากเกินไป จึงพัฒนารูปแบบเปน

รถเข็น สามลอถีบ ปจจุบันดัดแปลงมาเปนรถยนตเคร่ืองหรือรถบรรทุกขนาดเล็กจําหนายสินคา

เคลื่อนที่ไปตามชุมชนตางๆ ธุรกิจคาปลีกบางแหงมีบริการสงสินคาหรือใหบริการลูกคาถึงบาน เพ่ือ

เนนเอาใจลูกคาอํานวยความสะดวกสบายเปนหลัก (วารุณี  ตันติวงศวาณิช, 2552)  

  อมรศักด์ิ พงศพศุตม (2552) กลาววาปจจุบันวิวัฒนาการคาปลีกสมัยใหมไทยได

แบงออกเปน 4 ยุคดังน้ี 

  ยุคฟกตัวของหางสรรพสินคา (2507-2525) ยุคน้ีเริ่มจากกําเนิดหางไดมารูในป 2507 

และการขยายธุรกิจของหางเซ็นทรัล สาขาที่ 2 ที่สีลมในป 2511 ความสําเร็จของการพัฒนาเศรษฐกิจ

ต้ังแตป 2500 ทําใหรายไดประชาชาติโดยเฉพาะอยางย่ิงรายไดของคนกรุงเทพฯ เพ่ิมมากขึ้น 

  ยุคหางสรรพสินคาขยายตัวสูชานเมือง (2526-2532) หางสรรพสินคาแหงแรกใน

ยานชานเมืองคือ หางเซ็นทรัลลาดพราวในป 2526 ในปเดียวกันหางเดอะมอลล ก็เปดสาขาที่ 2 บน

ถนนรามคําแหง เปนตน 

  ยุคการเกิดของหางคาปลีกรูปแบบใหมและการขยายการลงทุนแบบเกินตัว (2532-

2539) การขยายตัวทางเศรษฐกิจในอัตราเกิน 10% ตอประหวางป 2530-2532 เปนผลของการเปด

เสรีทางการเงิน ทําใหผูประกอบการไทยขยายการลงทุนในธุรกิจคาปลีกอยางมาก และเริ่มตนขยาย

ธุรกิจแบบใหม ไดแก ธุรกิจประเภทรานสะดวกซื้อ การเปลี่ยนแปลงสําคัญในชวงน้ีคือ หางคาปลีก

ขนาดใหญเริ่มรวมกลุมเปนพันธมิตรทางธุรกิจเพ่ือผลตอการประหยัดตนทุน กลุมเซ็นทรัลจึงเร่ิมเปน
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พันธมิตรกับกลุมโรบินสัน ลักษณะสําคัญอีกประการหน่ึง คือ การลงทุนสรางศูนยการคาขนาดใหญ 

เชน เสรีเซ็นเตอร และฟวเจอรพารคที่บางแค ในป 2536 ฟวเจอรพารครังสิต และซีคอนสแควร ในป 

2537 

  ยุคกาวกระโดดของหางไฮเปอรมารเก็ตจากตางชาติ (2540–2545) หลังจากเกิด

ภาวะเศรษฐกิจ กลุมธุรกิจคาปลีกขนาดใหญของไทยเริ่มประสบปญหาหน้ีสินตางประเทศอยางรุนแรง 

โดยปญหาดังกลาวเกิดจากขยายกิจการดานคาปลีกและการเก็งกําไรในอสังหาริมทรัพยอยางเกินตัว  

มีผลกระทบอยางรุนแรงตอโครงสรางธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย การขยายตัวอยางรวดเร็วทั้งของ

หางไฮเปอรมารเก็ตและรานสะดวกซื้อมีการนําเทคโนโลยีใหมซึ่งมีประสิทธิภาพสูงกวาเดิมเขามาใช 

ผลทําใหผูประกอบการคาปลีกทั้ง ในภาคการคาปลีกแบบด้ังเดิม และขนาดกลางที่ยังมีการบริหาร

จัดการแบบเดิมตางต้ังตัวไมทัน 

  จากการศึกษาพบวา แนวคิดขอได เปรียบของการดําเนินธุรกิจคาปลีกและ

วิวัฒนาการของธุรกิจคาปลีก มีการเปลี่ยนแปลงมาโดยตลอด สามารถนําแนวทางน้ีมาใชในการสราง

แนวคําถามในการสัมภาษณและสังเกต การปรับปรุงและพัฒนารานคาของตนใหสอดคลองกับสภาวะ

ปจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงตามวิวัฒนาการ 

 

5. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 5.1 ความหมายสวนประสมทางการคาปลีก 

  ภัทรภร พลพนาธรรม (2555: 98-100) ไดกลาวถึงสวนประสมการคาปลีก 

(Retailing Mix) แสดงถึงสวนประสมการตลาดที่ใชในการบริหารธุรกิจคาปลีก โดยผสมผสานกลยุทธ

สวนประสมการตลาดที่สอดคลองกับการบริหารธุรกิจคาปลีกหลายรูปแบบ ดังน้ี 

  5.1.1 สวนประสมการคาปลีกกับกลยุทธมุงสูตลาดเปาหมาย ความสําคัญของการ

กําหนด กลยุทธมุงสูตลาดเปาหมาย สามารถนามาปรับใชกับสวนประสมการคาปลีก (a targeting 

strategy: retail mix) มีขั้นตอนดังน้ี 

   5.1.1.1 ภาพลักษณรานคา (store lmage: plsce) การวิคราะหภาพลักณ

ของธุรกิจคาปลีก ตอกลุมเปาหมายเพ่ือทราบวาลูกคาเปาหมายคิดอยางไรกับธุรกิจ ทําไมจึงเลือกซื้อ

ที่น่ีหรือทําไมจึงไมซื้อ ทั้งน้ีผูบริหารสามารถทราบความตองการเฉพาะของลูกคา เพ่ือสรางธุรกิจที่
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ตอบสนองผูซื้อใหดีขึ้น ผูคาปลีกตองมั่นใจวาเขาเลือกภาพลักษณที่ถูกตองเพราะเขาไมสามารถทําทุก

สิ่งเพ่ือทุกคน 

   5.1.1.2 การปฏิบัติการเพ่ือบรรลุจุดมงหมาย (Implementation: People, 

Presentation, Promotion, Product, Price) โดยการสรางสิ่งดึงดูดใจใหคนเขาราน เชน การ

บริหาร บุคลากร บรรยากาศราน การสื่อสาร การมีสินคาใหเลือก ไมควรจะเนนสิ่งใดสิ่งหน่ึงและ

ละเลยสิ่งอ่ืนๆ การบรรลุสูความสําเร็จของราน ผูบริหารตองคิดในฐานะนักการตลาด มิใชคาขายไป

วันๆ หากตองประกอบดวย หัวใจ จิต จิตวิญญาณ ที่อุทิศใหกลับกลุมเปาหมายอยางแทจริง ทั้งการ

เลือกสินคา การจัดแสดงสินคา โฆษณา บรรจุภัณฑ แมกระทั่งพนักงานขาย 

   5.1.1.3 ควบคุมและติดตามผล (Follow-up) โดยกําหนดมาตรฐานทั้งดาน

จัดการอบรมพนักงานและควบคุมใหงานทั้งหมดน้ันเปนไปตามมาตรฐานที่คาดหวัง มาตรฐานที่

กําหนดขึ้นน้ันควรมีการปรับเปลี่ยนใหทันกับความตองการของลูกคาเปาหมายในปจจุบันเสมอ 

 5.2 สวนประสมการคาปลีก (retail mix) 

  ประกอบดวย 6Ps ไดแกผลิตภัณฑ บุคลากร การนําเสนอการสงเสริมจัดจําหนาย 

ชองทางการจัดจําหนายและราคา กลาวคือ 

  5.2.1 ผลิตภัณฑ (Product) การบริหารผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจคาปลีกเปนการ

ตัดสินใจเกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑและสวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) 

   5.2.1.1 ประเภทของผลิตภัณฑ การเลือกประเภทสินคาเพ่ือขายน้ันข้ึนอยูกับ

องคประกอบหลายประการ ไดแก ความชํานาญของผูขาย ทําเลที่ต้ังการคา โอกาสเติบโตของธุรกิจ

จากประเภทสินคาที่ขายและลักษณะความเปนเจาของธุรกิจ 

   5.2.1.2 สวนประสมผลิตภัณฑ เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับความหลากหลาย

ของสินคาในรานซึ่งเกี่ยวพันกับการตัดสินใจหลายประการ ไดแกความกวางและความลึกของสาย

ผลิตภัณฑ 

  5.2.2 ราคาในธุรกิจคาปลีกราคามีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคและมีบทบาทตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจจากการสนับสนุนของผูบริโภค

สามารถวิเคราะหบทบาทของราคาตอสนับสนุนของผูบริโภค 
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  5.2.3 การสงเสริมการตลาด เปนเครื่องมือที่ผูขายสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับสินคา การ

บริการภาพลักษณของราน โดยใชเครื่องมือสวนประสมการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ 

  5.2.4 ชองทางการจัดจําหนาย การกระจายสินคาสูมือผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก มี

วิธีดําเนินการหลากหลายรูปแบบที่มีหลักการบริหารธุรกิจที่แตกตางกัน 

  5.2.5 บุคลากร การบริหารบุคลากรในธุรกิจคาปลีกเพ่ือทําหนาที่ตางๆ ไดแก การ

ขายดวยพนักงาน การใหบริการ การรวบรวมขอมูลการขาย ใหมีประสิทธิภาพในการทํางานและการ

ใหบริการกับลูกคา 

  5.2.6 การนําเสนอสินคาหรือบริการ ที่สามารถดึงดูดความสนใจจากผูบริโภค

องคประกอบสวนประสมการคาปลีก เปนสิ่งสําคัญที่ผูบริหารตองตัดสินใจเลือกใชเปนกลยุทธในการ

แขงขันอยางลงตัวและมีประสิทธิผล เพ่ือพัฒนาธุรกิจคาปลีกสูความสําเร็จ 

 จากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดคาปลีก ซึ่งเปนเครื่องมือสําคัญในการวางแผนทาง

การตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการและความพอใจของผูบริโภคเพ่ือใหไดมาซึ่งผลตอบแทนทาง

ธุรกิจ ซึ่งปจจุบันสวนประสมทางการตลาดคาปลีกที่สําคัญ มี 6 ดาน คือ 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานการสงเสริมการตลาด 

4. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

5. ดานบุคลากร 

6. ดานการนําเสนอสินคาหรือบริการ 

  

 ผูวิจัยไดนําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดมาใช เปนทฤษฎีที่มีความสําคัญในทาง

การตลาดผูวิจัยสามารถนําแนวทางมาใชในการสรางแนวคําถามเพ่ือใชสัมภาษณ และสังเกต อภิปราย

ผล ขอเสนอแนะ และใชในการปรับตัวและพัฒนาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีก

สมัยใหม ใหรานคาปลีกสามารถดํารงอยูและสามารถแขงขันกับรานสะดวกซื้อได 
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6. ทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธของการประกอบธุรกิจ 

 6.1 ความหมายของกลยุทธ 

  อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 3) ใหความหมายวา การตัดสินใจครั้งสําคัญที่สงผลกระทบ 

ตอทิศทางของธุรกิจในระยะยาว โดยการตัดสินใจธุรกิจดังกลาว (Lavy and Wetiz, 2001: 688)   

กลยุทธคาปลีก (Retailing strategy) เปนวิธีการที่ ธุรกิจคาปลีกมีการวางแผน ในการใชทรัพยากร 

เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคประกอบดวย 1)ลักษณะตลาดเปาหมาย 2)ลักษณะของสินคาและการ

บริการ 3)วิธีการซึ่งผูคาปลีกสรางขอไดเปรียบเหนือคูแขงขันในระยะยาว 

 6.2 กลยุทธการตลาดภายในรานคาปลีก 

  กุญแจแหงความสําเร็จของธุรกิจคาปลีกขามชาติ เชน พวกดิสเคานตสโตร หรือ 

ไฮเปอรมารเก็ต ซูเปอรมาเก็ต หรือรานสะดวกซื้อ ชอบใชกันก็คือวิธีบริหารการจัดการหมวดหมูสินคา

ในราน เรียกวา Category Management หรือในวงการเรียกกันวา แคตแมน มีกลยุทธ 7 ประการ 

ดังน้ี 

  1. สรางความคับคั่งภายในราน เชน การจัดปายบอกราคาที่ดูแลวสดุดตา 

  2. เพ่ิมปริมาณการซื้อตอครั้งใหมากขึ้น 

  3. ขายสินคาที่กําไรตอสินคาใหมากขึ้น 

  4. สรางกระแสเงินสด 

  5. สรางภาพลักษณในใจผูบริโภค 

  6. สรางความต่ืนตาต่ืนใจในรานคา 

  

 จากทฤษฎีที่เกี่ยวกับกลยุทธและรูปแบบกลยุทธของการประกอบธุรกิจ ผูวิจัยไดใช

ทฤษฎีมาใชในการอภิปรายผล ทฤษฎีที่เกี่ยวกับกลยุทธและรูปแบบกลยุทธของการประกอบธุรกิจเปน

แนวทางในการวิเคราะหการปรับตัวของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในการวางกลยุทธเพ่ือการอยูรอดของ

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมที่จะตองการปรับปรุงและพัฒนาสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 
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7. ทฤษฎีการวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรม 

 ดารณี ถวิลพิพัฒนกุล (2539: 12) อธิบายการเปลี่ยนแปลงทางสังคมวาเปนกระบวนการ

ที่คอยเปนคอยไป การเปลี่ยนแปลงจะมีการสะสมไปเรื่อยๆ ตามระยะเวลาโดยมีแนวโนมเขาสูสภาวะ

ซับซอน และมีความสามารถในการปรับสภาพแวดลอมใหดีข้ึน บุคคลที่มีสวนคิดสรางทฤษฎีในแนวน้ี 

คือ Auguste Comte, Herbert Spenser, Talcott Parsons นักทฤษฎีในแนวน้ีไดใชประวัติศาสตร 

และความคิดเกี่ยวกับระบบสังคมชวยในการสรางทฤษฎีการเปลี่ยนแปลงทางสังคม 

 สังคมในฐานะที่เปน “ระบบสังคม” ซึ่งประกอบดวย ระบบยอยๆ สังคมเปลี่ยนจาก

ภาวะด้ังเดิม มาสูความเจริญโดยผานกระบวนการแยกยอย และการผสมผสาน ทุกระบบสังคมจะทํา

หนาที่ ที่จําเปนตอความอยูรอดของระบบ 4 อยาง คือ 

1. การปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอม 

2. การไปสูเปาหมายที่ต้ังไวโดยผานทางการจัดนําทรัพยากรมาใช 

3. การผสมผสานกันของสวนตางๆ ในระบบ 

4. การผดุงรักษาไวซึ่งแบบแผนที่มีอยูเดิมในระบบสังคมอันเกี่ยวของกับการรักษา

แบบแผนของคานิยมในสังคม 

 ระบบยอยของสังคมที่ทําหนาที่เหลาน้ีโดยลําดับ คือ ระบบการเมือง ระบบเศรษฐกิจ 

ระบบสังคม และโครงสรางทางสังคมที่ทําหนาเฉพาะอยาง เชน ครอบครัว ศาสนา ในขณะที่สังคมมี

วิวัฒนาการ หรือ อยูในกระบวนการทีมีการเพ่ิมสมรรถนะในการปรับตัว จะมีการแยกยายของหนาที่

แตละอยางของระบบยอยดังกลาวขางตน  (ดารณี ถวิลพิพัฒนกุล 2539: 12) 

 อรทัย แซตอง (2548: 15-16) ไดแบงทฤษฎีวิวัฒนาการทางสังคมและวัฒนธรรมเปน   

2 แบบ ไดแก 

 7.1 วิวัฒนาการสายเด่ียว (Unilinear evolution) เปนการอธิบายการเปลี่ยนแปลงทาง

สังคม และวัฒนธรรมจากแบบงายๆ ไปสูแบบเจริญกาวหนา ขอสมมติฐานของวิวัฒนาการสายเด่ียวก็

คือ สังคมมนุษยทุกสังคมจะมีภาวะเชนเด่ียวกับสิ่งมีชีวิต คือ เร่ิมตนจากสังคมแบบงายๆ หยาบๆ 

ตอมาคอยๆ เปลี่ยนแปลงไปสูความเปนสังคมที่สลับซับซอน และสังคมจะตองผานข้ันตางๆ 

เหมือนกันหมด นักสังคมวิทยาและนักมานุษยวิทยาที่กลาวถึงวิวัฒนาการสายเด่ียว มีดังน้ี 
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 Comte ไดแบงประวัติศาสตรของสังคมมนุษยวาได วิวัฒนาการมา 3 ขั้นตอน ดังน้ี 

  7.1.1 ขั้นแรกเปนยุคทหาร และเช่ือในเทพเจา สภาพสังคมระยะน้ีแนวคิด ทฤษฎี

ตางๆ ขึ้นอยูกับสิ่งนอกเหนือธรรมชาติ ภาพพจนถูกครอบงํา ประชาชนไมมีเสรีภาพ 

  7.1.2 ขั้นที่สองเปนยุคแหงปรัชญาและกระบวนการทางกฎหมาย ระยะน้ีเสรีภาพ

ของประชาชนเริ่มจะเปนที่ยอมรับ เพียงแตระยะแรกยังหาเสรีภาพไมคอยได 

  7.1.3 ขั้นที่สามเปนยุคแหงวิทยาศาสตรและอุตสาหกรรม ระยะน้ีแนวคิดและ

เสรีภาพของประชาชนในเรื่องตางๆ ไดเปนที่ยอมรับ และทําใหเปนเรื่องจริงขึ้นมาได 

 แนวความคิดวิวัฒนาการสายเด่ียวคอยๆ เสื่อมลง เมื่อมีผูถามปญหาวาทําไมสังคมจึงไมมี

วิวัฒนาการเปนขั้นตอน ตางๆ บางสังคมยังมีการปาเถ่ือนอยู อะไรเปนสาเหตุทําใหวัฒนธรรมไม

เปลี่ยนแปลง เพียงแตอธิบายวาพวกชนเผาเถื่อนเปนตัวแทนของวัฒนธรรมเกาที่พอทําใหเราไดเห็น

และเขาใจ ตอมาเมื่อแนวความคิดวิวัฒนาการสายเด่ียวๆ คอยๆเสื่อมลง และสรุปใหม วาสังคมไม

จําเปนตองผานขั้นตอนวิวัฒนาการทุกข้ันตอนเสมอไป บางสังคมตองเปลี่ยนแปลงขามข้ันได และไดมี

วิวัฒนาการเปนวิวัฒนาการหลายสาย (Multilinear evolution) ดังจะกลาวในตอนตอไป 

 7.2 วิวัฒนาการหลายสาย (Multilinear evolution) เปนการอธิบายการเปลี่ยนแปลง

ทางสังคม และวัฒนธรรมในแงของวิวัฒนาการ แตไมจําเปนตองมาจากสายเดียวกัน วิวัฒนาการทาง

วัฒนธรรมของแตละสังคมน้ันอาจมีการผันผวนไดเพราะปจจัยตางๆ จากสังคมภายนอกวัฒนธรรม 

บางขณะอาจวิวัฒนาการไปอยางรวดเร็วก็ได 

  อรทัย แซตอง (2548: 15) สจวตไดกลาวถึงขอบกพรองของวิวัฒนาการสายเด่ียวที่

ไมสามารถอธิบายไดวา ทําไมวัฒนธรรมจึงเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว แตในบางขณะวัฒนธรรม

เปลี่ยนแปลงไดชามาก เพราะฉะน้ันบทบาทของวิวัฒนาการหลายสายจึงเขามามีสวนชวยในการตอบ

ปญหาขางตน และกลุมนัก?ฤษฎีวิวัฒนาการหลายสายสนใจแนวคิดและวิธีการศึกษาการเปลี่ยนแปลง

ทางวัฒนธรรม มีการเก็บรวบรวมจัดหมวดหมูและนําเอาขอมูลทางประวัติศาสตรตางๆ มา

เปรียบเทียบพัฒนากันไปโดยไมมีการวางแผนลวงหนาสวนนักวิชาการสายเด่ียวน้ันพยายามหาขอมูล

บางประการเพ่ือใหตรงกับแนวคิดที่ไดวางไวลวงหนา 

  ขอสมมติก็คือ วิวัฒนาการหลายสายเนนที่ความสม่ําเสมอ ซึ่งอาจนําไปสรางเปนกฎ

ทางวัฒนธรรมได วิธีการศึกษาของวิวัฒนาการหลายสายจึงมุงเพ่ือปรากฏการณทางวัฒนธรรมที่

เกิดขึ้นจริงๆ มากกวาที่จะพยายามใชเหตุผล ทางตรรกวิทยาอธิบาย แนวความที่สําคัญของสจวต คือ 
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นิเวศวิทยาวัฒนธรรม หมายถึง วิธีการศึกษาหาหลักเกณฑทางวัฒนธรรมซึ่งเปน ผลกระทบมาจาก

การปรับตัวเขากับสิ่งแวดลอมของมนุษยแตละสังคม สจวตเสนอแกนวัฒนธรรม คือ แบบแผน

วัฒนธรรมที่มีความสัมพันธใกลชิดมากที่สุดกับกิจกรรมดํารงชีพ และการจัดการทางเศรษฐกิจ วิธีทาง

นิเวศวิทยาวัฒนธรรมมุงวิเคราะหแบบแผนวัฒนธรรมที่แสดงใหเห็นวามีความสัมพันธอยางมากจาก

การใชประโยชนจากสภาวะสิ่งแวดลอมเพ่ือการดํารงชีพของมนุษย ตัวอยางเชน เทคโนโลยีแบบแผน

วัฒนธรรมที่มีความใกลชิดกับการปรับตัวเขากับสภาวะสิ่งแวดลอมเพ่ือการดํารงชีพของมนุษย นัก

นิเวศวิทยาวัฒนธรรมสนใจวา เคร่ืองมือตางๆ ไมวาเครื่องมือประกอบอาชีพ และเครื่องมือลาสัตวน้ัน

มีความแตกตางกันอยางไร มีความตอเน่ืองกันอยางไรบาง กลาวคือ หอก ธนู ลูกดอก มีแบบแผน

วัฒนธรรมที่เกี่ยวกับการลาสัตวที่แตกตางกัน เมื่ออยูในสภาวะสิ่งแวดลอมที่มีความแตกตางกันตาม

สภาพภูมิประเทศ จํานวน และชนิดของสัตว 

  เน่ืองจากในปจจุบันสังคมมนุษยมีความสลับซับซอนกันมากข้ึน แบบแผนวัฒนธรรม

ที่ไดสะสมมาน้ันมีทั้งเกิดจากการประดิษฐคิดคน และการแพรกระจายวัฒนธรรม เพราะฉะน้ันการ

วิเคราะหแนววัฒนธรรมจึงตองพิจารณาการศึกษามากกวาเดิม โดยสรุป สจวต เสนอวาสิ่งที่จําเปนใน

การวิเคราะหวัฒนธรรมแตละวัฒนธรรม คือ 

  7.2.1 วัฒนธรรมทั้งหลายที่เกี่ยวกับเทคโนโลยีใชเพ่ือการผลิต หรือแสวงหา

ประโยชนจากสภาพสิ่งแวดลอมเพ่ือการยังชีพ 

  7.2.2 พฤติกรรมที่สัมพันธกับมนุษยกับการใชเทคโนโลยีเหลาน้ัน 

  7.2.3 แบบแผนวัฒนธรรมอ่ืนๆ ที่เปนผลกระทบจากขอ 7.2.1 และ 7.2.2 เชน แบบ

แผนการต้ังถิ่นฐานระบบเครือญาติ การใชดิน ฯลฯ 

 อรทัย แซตอง (2548: 16) ไดกลาววา พารสันมองสังคมในฐานะที่เปน “ระบบสังคม” 

ซึ่งประกอบดวยระบบยอยๆ สังคมเปลี่ยนจากสภาวะด้ังเดิมมาสูความเจริญโดยผานกระบวนการแยก

ยอย และการผสมผสาน ทุกระบบสังคมจะทําหนาที่ที่จําเปนตอความอยูรอดของระบบ 4 อยางคือ  

  1. การปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอม 

  2. การไปสูเปาหมายที่ต้ังไวโดยผานทางการจัดนําทรัพยากรมาใช 

  3. การผสมผสานกันของสวนตางๆ ในระบบ 

  4. การผดุงรักษาไวซึ่งแบบแผนที่มีอยูเดิมในระบบสังคมอันเกี่ยวของกับการรักษา

แบบแผนของคานิยมในสังคม 
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 ระบบยอยของสังคมที่ทําหนาที่เหลาน้ีโดยลําดับ คือ ระบบการเมือง ระบบเศรษฐกิจ 

ระบบสังคม และโครงสรางทางสังคมที่ทําหนาเฉพาะอยาง เชน ครอบครัว ศาสนา ในขณะที่สังคมมี

วิวัฒนาการ หรือ อยูในกระบวนการทีมีการเพ่ิมสมรรถนะในการปรับตัว จะมีการแยกยายของหนาที่

แตละอยางของระบบยอยดังกลาวขางตน   

 ทฤษฎีการวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรม จะชวยใหผูวิจัยเขาใจ

ถึงวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและวัฒนธรรมของธุรกิจรานคาปลีกสมัยใหม ไดอยางถอง

แทมากย่ิงขึ้น วาการเปลี่ยนแปลงน้ันๆ มีกระบวนการอยางไรบาง ผลที่เกิดข้ึนทําใหรานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม เปลี่ยนแปลงไปอยางไร 

 

8. แนวทางการปรับตัวของคาปลีกทองถ่ิน เพื่อความอยูรอด 

 8.1 เริ่มตนที่ทัศนคติ  

  สถาบันSMEs (2545)  รานคาปลีกแบบด้ังเดิม (Traditional Trade) หรือรานโชว

หวย เปนรานจําหนายสินคา อุปโภคบริโภคที่เปนรูปแบบเกา การจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ มักไมมี

การติดปายราคา สินคา สวนใหญเปนรานหองแถวที่มีพ้ืนที่ไมมากนัก การจัดการเปนแบบครอบครัว 

ไมมีการทําบัญชีอยางเปนระบบ และไมไดใชความรูในเรื่องการจัดเรียงสินคาและการบริหารสตอค

เทาที่ควร ลูกคา สวนใหญเปนผูที่อาศัยอยูในบริเวณใกลเคียงรานคา ไดมีการประมาณการกันวา 

รานคาประเภทน้ีมีจํานวนกวา 2 แสนรานทั่วประเทศ   

  สถาบันSMEs (2545) พบวากวา 60% ของรานคาแบบด้ังเดิมเปนกิจการที่มีอายุ

มากกวา 12 ป รองลงมาคือ ชวงอายุกิจการ 4-7 ป จํานวน 27% โดยพบวาในกลุมน้ี กอนหนาที่จะมี

การเปดกิจการรานคาปลีก ไดทําอาชีพอ่ืนมากอน และสวนใหญจะเปนพนักงานบริษัท และ

ขาราชการ และมีความตองการที่จะมีธุรกิจหรือกิจการสวนตัว  เมื่อพิจารณาเรื่องสาเหตุที่เปดกิจการ 

และสนใจธุรกิจน้ี จํานวน 58 % เปนกิจการที่รับชวงตอจากคนรุนกอน จํานวน 38 % ตองการมีธุรกิจ

สวนตัวเปนของตนเอง เน่ืองจากมีความเขาใจวา เปนกิจการที่ทําไดงายกวาธุรกิจอ่ืน ไมตองมีความรูก็

สามารถทําได และอีก 4 % พบวาสาเหตุที่เปดกิจการเพราะวางงาน หรือตองการหารายไดเสริม 

  จากขอมูลในขางตน แสดงใหเห็นวา เจาของรานสวนใหญมีทัศนคติที่ผิดตอการทํา

ธุรกิจ และการสืบทอดกิจการจากคนรุนหน่ึงไปอีกรุนหน่ึง ทําใหไมไดมีการเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุง

เพ่ือมุงหวังที่จะแขงขันในตลาดแตอยางใด ทําใหรานคาปลีกด้ังเดิม มีรูปแบบการบริการที่ยังคงสภาพ 
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เหมือนในชวงหลายสิบปที่ผานมา ขาดการพัฒนาใหทันสมัย ไมไดคํานึงถึงความตองการของผูบริโภค 

ดังน้ัน การบริหารงานที่มีรูปแบบลาสมัย ไมทันตอความตองการของลูกคา จึงเปนปญหาที่

ผูประกอบการตองนํามาทบทวน และหาแนวทางในการปรับปรุงแกไข โดยเปลี่ยนแปลงทัศนคติใน

การประกอบการรานโชวหวย ในอดีตที่จัดรานแบบอุดอู ไมเปดโอกาสใหผูบริโภคไดหยิบ หรือเลือก

ซื้อเอง มาเปนรานคาแนวใหมที่มีการบริหารอยางทันสมัย มีสินคาใหเลือกซื้อหลายชนิด ฯลฯ 

 8.2 คัดเลือกสินคาอยางไรใหตรงใจผูบริโภค  

  ประการแรก รานคาปลีกขนาดเล็กควรจะคํานึงถึงกลุมผูบริโภควาเปนกลุมใด เพ่ือที่

รานคาจะไดรูถึงความตองการของผูบริโภคและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

ถูกตอง  

  ประการที่สอง การคัดเลือกสินคาที่จะวางจําหนาย ควรจะมีสินคาที่หลากหลายย่ีหอ 

กลิ่น สี หรือรส ในตัวสินคาประเภทเดียวกัน แตไมจําเปนตองมีสินคาทุกย่ีหอ ซึ่งสินคาที่คัดเลือกมา

จําหนายควรเปนสินคาที่ขายดีหรือกําลังเปนที่นิยมของผูบริโภค นอกจากน้ีควรจะดูการเคลื่อนไหว 

ของสินคาวาสินคาตัวใดจําหนายดีหรือไมดี ถาสินคาใดจําหนายไมดีก็ลองหาสินคาตัวใหมมาจําหนาย

แทน เพ่ือที่จะไดบริหารพ้ืนที่ขายใหเกิดประโยชนสูงสุด  

  ประการที่สาม ขนาดของสินคา รานคาปลีกขนาดเล็กควรจะพิจารณาวาสินคาแตละ

ประเภทที่จะนํามาจําหนายน้ันควรจะมีขนาดเทาใด โดยพิจารณาจากพฤติกรรมผูบริโภคในทองถิ่น

และลักษณะการใชงานของสินคา เชน ถาเปนสินคาที่ลูกคาจะมาซื้อก็ตอเมื่อสินคาน้ันหมดกะทันหัน 

ขนาดของสินคาก็ควรจะเปนขนาดเล็ก หรือขนาดกลาง ไมควรเปนขนาดใหญ  

  ประการสุดทาย การกําหนดราคาขาย ข้ึนอยูกับประเภทสินคา และควรสังเกตการ

ต้ังราคาขายของรานคาใกลเคียง อยางไรก็ตามอาจกําหนดราคาขายที่ไมแตกตางจากรานคาปลีก

ขนาดใหญ มากนัก เชน อาจเทากับหรือสูงกวาเล็กนอย รานคาปลีกขนาดเล็กก็จะเปนอีกทางเลือก

หน่ึงสําหรับผูบริโภค เพราะมีความสะดวกในการไปเลือกซื้อสินคา โดยไมเสียเวลาในการเดินทาง ถา

รานคาปลีกทําการบริหารสินคาไดอยางดี และจําหนายสินคาตรงกับความตองการของผูบริโภคแลว 

จะทําใหเกิดการหมุนเวียนของสินคาอยางรวดเร็ว รวมทั้งลูกคาจะไดสินคาที่ใหมและมีคุณภาพอยู

เสมอ (สถาบัน SMEs เครือขายมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2545)   
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 8.3 อีกหนึ่งตัวอยางของรานคาปลีกกลาคิดกลาทํา  

  สถาบัน SMEs เครือขายมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร (2545) ไดศึกษาตัวอยาง “ราน

นายกี้” เปนรานคาปลีกหรือรานโชหวยรานหน่ึงยานตลาดพระประแดงไดเปดรานได 1 ปเต็มพอดี จึง

มีคําถามตอไปวาเมื่อ 1- 2 ปที่แลว มีรานคาปลีกและรานสะดวกซื้อเกิดขึ้นเปนจํานวนมาก ทําไมถึง

เลือกที่จะเปดรานคาปลีกขึ้นมาอีก คําตอบที่ไดคือ “เราตองลองดู เรามีพ้ืนที่ ทําเลเรามีอยูแลวยังพอ

ขายได และยังไมมีรานที่จัดรานไดสะอาด มีระเบียบใหคนซื้อมาเลือกของเองได ดูราคา เลือกแบบ 

เลือกยี่หอหรือหยิบเองได” คุณฉัตรชัย กี้ประเสริฐทรัพย กลาว รานนายกี้มีลักษณะเปนรานคาปลีก

ติดแอร เปนตึกแถวหองเดียว มีช้ันวางสินคาอยูตรงกลางและมีทางเดินอยูสองขาง “ถาไมทําแบบน้ี

อาจจะไมรอด เด๋ียวน้ีหางเยอะ และใกลเขามาทุกทีจะปลอยใหรานรก ของวางเกะกะ เดินไมไดก็สูเขา

ไมได ก็ตองเลียนแบบเขา” คุณฉัตรชัย กลาวตอ รานนายกี้ถือไดวาเปนรานคาปลีกตัวอยางที่ดีราน

หน่ึงต้ังแตปายหนารานจนถึงภายในราน มีแสงสวางทุกซอกทุกมุม การจัดรานเปนระเบียบ สินคาทุก

ช้ินมีปายราคาติดชัดเจนมีสินคาหลายหลากใหเลือก  

  นอกจากน้ันเราไดทราบมาวารานนายกี้น้ีไมไดมีรานเดียวยังมีอีกหน่ึงรานอยูที่ตลาด

พลู มีช่ือรานและลักษณะรานแบบเดียวกัน จึงถือไดวาเปนรานคาปลีกที่มีสาขา “ครอบครัวผมทํามา

นานแลว รานแรกอยูในตลาดขายของชําเหมือนกัน ตอนน้ีก็ยังขายอยู ทํามานานแลวต้ังแตสมัยอา

เหลามา 40 กวาปไดแลวมั้ง” คุณฉัตรชัยกลาวเสริม เมื่อมองไปที่หนารานก็เห็นสินคาวางไวหนาราน

จํานวนพอสมควรมีปายราคาปายใหญๆ อยูหลายปาย เราจึงทราบมาวา “ตองมีการจัดทําโปรโมช่ัน

ดวย จะไดเหมือนที่เขาทํากัน เอาไวเรียกลูกคาได” รานนายกี้ถือไดวามีการจัดทําโปรโมช่ัน ลด แลก 

แจก แถม ครบสูตร และยังจัดทําปายเดน ๆ ไวจูงใจลูกคาเดินผานไปมา สวนภายในรานบริเวณเคาท

เตอรมีเคร่ืองเก็บเงินอัติโนมัติและเครื่องอานรหัสหรือบารโค็ดและคอมพิวเตอรอีกหน่ึงเครื่อง “ตอนน้ี

กําลังปรับปรุง ตอไปจะเอาพีโอเอสมาใชไวบันทึกของ ของมันเยอะหลายอยางมาน่ังนับก็เสียเวลา 

สวนคอมพิวเตอรเอาไวทําปายพวกน้ีแหละ” คุณฉัตรชัย กลาวตอ นับไดวารานคาปลีกรานน้ีจัดเปน

รานคาที่พัฒนาไดอยางครบสูตรรวมทั้งการบริการที่เปนกันเองกับลูกคา บางคร้ังลูกคาหาของไมเจอ

คนขายก็จะหยิบให ปจจุบันน้ีรานนายกี้มีผูใชบริการไมขาดสาย ขายไดทั้งวัน น่ีสิถึงไดเรียกวามีการ

ปรับปรุงใหเขากับสภาวะที่ลูกคาตองการ เราในฐานะคนไทยดวย กันก็นาที่จะไมลืมอุดหนุนรานคา

ของคนไทยที่มีความสามารถไมแพรานคาอ่ืน ๆ เปนการใหกําลังใจรานที่มีการพัฒนาใหสูเขาได 

(สถาบัน SMEs เครือขายมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2545) 
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 จากการศึกษาพบวา แนวทางการปรับตัวของคาปลีกทองถิ่นเพ่ือความอยูรอด น้ัน

สามารถทําใหผูวิจัยไดมีขอคิดและศึกษาถึงปจจัยตางๆ เชน ทัศนคติของผูบริโภค ความตองการของ

ผูบริโภค ผูบริโภคเลือกสินคาอยางไร การปรับตัวของผูประกอบการ เรียนรูกลยุทธรานคาปลีก

สมัยใหม การเร่ิมตนที่ดีของการประกอบธุรกิจ สรางความแตกตางดวยสินคา และการคักเลือกสินคา

ใหตรงกับความตองการของผูบริโภค เปนตน 

 ผูวิจัยไดใชแนวทางการปรับตัวของคาปลีกทองถ่ิน เพ่ือความอยูรอดน้ีมาศึกษา เพ่ือเปน

แนวทางในการวิเคราะหและยังสามารถทําใหผูวิจัยไดมีการเรียนรูและเขาใจถึง สาเหตุหรือสิ่งกระตุน

ใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาหรือบริการน้ันเพ่ือใหเปนแนวทางในการสังเกต การสัมภาษณ 

ผูประกอบการและผูบริโภคไดตรงตามวัตถุประสงคมากขึ้น 

 

9. ขอมูลการประกอบธุรกิจคาปลีกของอําเภอบางสะพานนอยจังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 การคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ ประกอบดวยรานคา

ปลีกแบบด้ังเดิมและสมัยใหม 

 9.1 รานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ มี

ลักษณะที่เปนตลาดสินคาอุปโภคบริโภคมีรานคาจํานวนมากทั้งขนาดเล็กขนาดใหญ โดยรานคาปลีก

จะอยูตามแหลงชุมชนในเขตอําเภอและเขตตําบลที่สําคัญของเขตอําเภอบางสะพานนอยพ้ืนที่ดังกลาว

เปนแหลงชุมชนที่สําคัญของอําเภอและตําบล โดยในเขตอําเภอบางสะพานนอยที่เปนกรณีศึกษามี

รานคาปลีกแบบด้ังเดิมดังน้ี 

  9.1.1 รานมิตรนิยมต้ังอยูในตลาดบางสะพานนอย จําหนายสินคาอุปโภคบริโภค 

เปนรานที่มีขนาดปานกลาง มีพนักงานดูแลจัดเรียงสินคาตลอดเวลาลูกคาสามารถเลือกซื้อสินคาดวย

ตนเอง ชําระเงิน ณ จุดชําระเงิน 

  9.1.2 รานตาจองคาสง-คาปลีก ต้ังอยูในตลาดบางสะพานนอย จําหนายสินคา

อุปโภคและบริโภค มีพ้ืนที่การจัดเรียงกวางขวางและจัดเรียงสินคาไวเปนแผนก เปนหมวดหมู แต

ราคาจําหนายจะถูกกวาเพราะมีราคาสง การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู มีพนักงานดูแลจัดเรียงสินคา

ตลอดเวลา 

  9.1.3 รานคาขนาดเล็กอีกมากมายที่ไมระบุช่ือรานต้ังกระจายตามเขตตําบล ในเขต

อําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ จําหนายสินคาอุปโภคและบริโภค 
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รานคาสวนใหญเปดดําเนินการประมาณ 10 ป สวนใหญมีการจัดเรียงสินคาไวเปนแผนกๆ มีพนักงาน

ดูแลจัดเรียงสินคาตลอดเวลา พนักงานขายประจําที่ตองคอยให ขอมูลและคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา

กับลูกคา เชน แผนกนมผงเด็ก แผนกเครื่องสําอาง มีบางรานบริการจัดสงสินคา มีการจัดทําทะเบียน

สมาชิกเพ่ือแลกของรางวัลตามกฎเกณฑของรานคาการสงเสริมการขายกับสินคาบางรายการ ลูกคา

สามารถเลือกสินคาไดดวยตนเอง ชําระเงิน ณ จุดชําระเงิน 

 9.2 รานคาปลีกสมัยใหมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีทั้ง

ขนาดเล็กและขนาดใหญ กระจายอยูตามเขตตําบลและเขตอําเภอโดยในเขตอําเภอที่เปนกรณีศึกษามี

รานคาปลีกสมัยใหมคือ เทสโกโลตัสเอ็กเพลส ซีเจเอ็กเพลส และเซเวนอีเลฟเวน เปนตน 

 การเขามาของคือ เทสโกโลตัสเอ็กเพลส ซีเจเอ็กเพลส และเซเวนอีเลฟเวน กอใหเกิดการ

ปรับตัวของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ทําใหรานคาปลีกแบบด้ังเดิมตองมีการพัฒนาตนเองใหกิจการของ

ตนสามารถดํารงอยูได 

 

10. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 ชมณัฐ แสงจันทรา (2553) ศึกษาเรื่องการปรับตัวและพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิมสู

การเปนรานคาปลีกสมัยใหมในเขตอําเภอเมืองจังหวัดราชบุรีใชวิธีการดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ วิธี

วิทยาการศึกษาปรากฏการณ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาผลกระทบและการปรับตัวรานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิมในอําเภอเมืองจังหวัดราชบุรี เก็บขอมูลภาคสนามโดยการสังเกตและสัมภาษณ ผูประกอบการ

รานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอเมืองจังหวัดราชบุรี จํานวน 4 ราย และผูบริโภครานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิมจํานวน 70 ราย ผลการศึกษาพบวาผลกระทบจากการขยายตัวของรานคาปลีกสมัยใหม คือ 

จํานวนลูกคา ยอดขาย และรายไดลดลง ไดรับผลกระทบจากรานสะดวกซื้อเน่ืองจากมีจํานวนสาขา

มากและสินคาใกลเคียงกันและไดรับผลกระทบจากไฮเปอรมาเก็ต เน่ืองจากที่ต้ังอยูกลางเมืองและ

ผูบริโภคนิยมซื้อสินคาคราวละมากๆจากไฮเปอรมาเก็ตและซุปเปอรสโตร จึงทําใหสินคาอุปโภค

บริโภคขายไดลดลง การปรับตัวของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมไดแก 1)พยายามลดคาใชจายตางๆ ที่ไม

จําเปน เชน ประหยัดไฟฟา ปรับเวลาเปด-ปด 2)ต้ังราคาสินคาใหใกลเคียงหรือถูกกวาคูแขงขัน 3)ขาย

สินคาที่เปนที่นิยมของลูกคาในขนาดบรรจุที่เล็กกวาและมีการขายเปนหนวยยอย 4)พยายามเพ่ิมชนิด

ของสินคาใหมีความหลากหลายมากขึ้น 5)ซื้อสินคาจากหลายแหลงที่ราคาตํ่าที่สุด ซื้อครั้งละไมมาก

แตซื้อบอยครั้ง เพ่ือลดการเก็บสินคาคงคลัง 6)ขายสินคาที่ไมมีขายในรานคาปลีกสมัยใหมและเพ่ิม
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สินคาเฉพาะกลุม 7)การบริการที่ดี และการมีอัธยาศัยดีของเจาของรานทําใหลูกคาช่ืนชอบและ

ตัดสินใจใชบริการในรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 

 อรทัย แซตอง (2548) ไดศึกษาเรื่องพลวัตตลาดนัดในสังคมแหงการคา โดยการศึกษา

ครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาองคประกอบและกิจกรรมของตลาดนัดแทงกระจาดและการศึกษา

วิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของตลาดนัดแทงกระจาด ต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบัน วิธีการศึกษาใชวิธีเชิง

คุณภาพ ซึ่งตลาดนัดแทงกระจาดมีองคประกอบคือ สถานที่และสิ่งอํานวยความสะดวก สินคาผูขาย ผู

ซื้อ ผูจัดตลาดนัดและกฎระเบียบกิจกรรมภายในตลาดนัดแทงกระจาด มีกิจกรรมของผูซื้อ เชน การ

ซื้อสินคา การเดินในตลาด เปนตน กิจกรรมของผูขาย เชน กลวิธีการขาย การกําหนดราคาสินคาและ

กิจกรรมอ่ืนๆ ในระหวางการขายสินคาในตลาดนัดแทงกระจาด เชน การเลี้ยงลูก กิจกรรมผูจัดตลาด

นัด เชน การจัดแผงและคาเชา 

 จากการศึกษาองคประกอบของตลาดนัดแทงกระจาด ทําใหทราบถึงวิวัฒนาการการ

เปลี่ยนแปลงภายในตลาดนัดแทงกระจาด การเปลี่ยนแปลงในตลาดนัดแทงกระจาด มีการ

เปลี่ยนแปลงแบบคอยเปนคอยไปอยางเปนธรรมชาติและมีการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตไมมากนัก 

เน่ืองจากตลาดนัดแทงกระจาดมีระยะเวลาการเปดขายสินคาเพียง 10 ป จึงถือวามีระยะเวลาที่สั้น 

ดังน้ัน การเปลี่ยนแปลงจึงมีไมมากนัก สวนสาเหตุการเปลี่ยนแปลงภายในตลาดนัดแทงกระจาดใน

เรื่องของตลาด พฤติกรรมของผูซื้อ พฤติกรรมของผูขายและสินคา 

 จากงานวิจัยของ อรทัย แซตอง เปนประโยชนกับการทําวิจัยในครั้งน้ี ช้ีใหเห็นวา

องคประกอบของตลาดคือ สถานที่และสิ่งอํานวยความสะดวก สินคา ผูขาย ผูซื้อ ผูจัดตลาดนัดและ

กฏระเบียบ ซึ่งมีการบริหารจัดการองคประกอบของตลาดอยางสมบูรณทําใหตลาดมีประสิทธิภาพ

มากย่ิงขึ้น 

 วรสิทธ์ิ จาตุรัตน (2548) ไดศึกษาเรื่องกลยุทธการดํารงอยูอยางเหมาะสมของระบบ

เศรษฐกิจขนาดเล็ก เปนกรณีศึกษาชุมชนไมเรียง อ.ฉวาง จ.นครศรีธรรมราช เปนกรศึกษาปจจัยและ

เง่ือนไขตางๆ ของการเกิดขึ้น ดํารงอยูและเสื่อมถอยของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็กและเพ่ือศึกษา แนว

ทางการจัดการเชิงกลยุทธของชุมชนทองถ่ิน โดยมุงเนนความสําคัญของกระแสทองถ่ินนิยม ภายหลัง

ยุควิกฤติการณทางเศรษฐกิจ พ.ศ. 2540 และเหตุการณในวันที่ 11 กันยายน ประเทศอเมริกา เปน

งานวิจัยเชิงคุณภาพโดยการวิจัยเอกสาร ทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก ผูนํา

กับสมาชิกในชุมชนรวมกับวิธีการสังเกต 
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ผลการศึกษาพบวาปจจัยและเง่ือนไขตางๆ ที่เปนตัวกําหนดการเกิดขึ้น ดํารงอยูและเสื่อมถอย ของวิถี

เศรษฐกิจขนาดเล็ก ประกอบดวย ผลตอบแทนที่คุมคา ขนาดและปริมาณที่เหมาะสม คือสถาพของ

ธุรกิจชุมชนและการเรียนรูของชุมชน กลยุทธที่เหมาะสมของธุรกิจขนาดเล็กคือ กลยุทธรุก รับ ปรับ 

แก ใหเหมาะสมกับสถานการณ 

 จากงานวิจัยของ วรสิทธ์ิ จาตุรัตน มีประโยชนในการวิจัยครั้งน้ี คือ ปจจัยและเง่ือนไขที่

เปนตัวกําหนดการเกิดขึ้น การดํารงอยูและการเสื่อมถอยของวิถีเศรษฐกิจขนาดเล็ก สามารถปรับแก

ไดเหมาะสมกับสถานการณตางเพ่ือเพ่ือใหดํารงอยูตอไปได 

 วีระวุฒิ สรอยพลอย (2550) ศึกษาเร่ืองการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขต

สายไหม มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานลักษณะของกิจการกับการปรับตัว

ของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหมและศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสภาพแวดลอม

ภายนอกกิจการกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหม พบวา (1)ปจจัยดาน

ลักษณะประชากรศาสตรของผูประกอบการโดยภาพรวมแลวมีความสัมพันธตอระดับการปรับตัวของ

ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหมทุกดานอยูในระดับคอนขางตํ่า ยกเวนปจจัยดานเพศไมมี

ความสัมพันธกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหม (2)ปจจัยดานลักษณะของ

กิจการโดยภาพรวมแลวมีความสัมพันธกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหมทุก

ดานอยูในระดับตํ่า (3)ปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอกกิจการโดยภาพรวมแลวมีความสัมพันธกับ

การปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหมทุกดานอยูในระดับคอนของตํ่า ยกเวนปจจัย

ยอยดานการออกกฎหมายควบคุมธุรกิจคาปลีกตางชาติไมมีความสัมพันธกับการปรับตัวของธุรกิจคา

ปลีกแบบด้ังเดิมในเขตสายไหม 

 จากการศึกษาผลงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตนผูวิจัยไดใชประโยชนโดยการศึกษาประเด็น

ตางๆที่เกี่ยวของและทําการรวบรวมเปนแนวคําถามตางๆ ดังน้ีปญหาที่รานคาปลีกไดรับผลกระทบ

จากการขยายตัวของรานคาปลีกสมัยใหมทั้งดานยอดขาย รายได จํานวนลูกคาที่ลดลง สินคาคลัง

ลดลงตนทุนสูงขึ้นผูบริโภคมีความตองการเปลี่ยนแปลงไปเปนตนและแนวคําถามในการปรับตัวของ

รานคาปลีกทั้งเร่ืองสวนประสมการตลาดกลยุทธและการปรับตัวอ่ืนๆเพ่ือใชในการต้ังคําถามสําหรับ

สัมภาษณผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมถึงผลกระทบและการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม และเปนแนวทางในการสัมภาษณผูบริโภคที่ใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมถึงการรับรูถึงการ

เปลี่ยนแปลงของการปรับตัวของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม เหตุผลที่เลือกใชบริการรานคาปลีกแบบ
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ด้ังเดิมและความคาดหวังจากรานคาปลีกแบบด้ังเดิมตลอดจนแนวทางการการปรับตัวตางๆ สามารถ

ใชเปนแนวทางในการปฏิบัติใหกับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมไดอีกดวย 

 กรเกียรติ เลิศตระกูล (2549) ไดศึกษาเร่ืองการวิเคราะหโครงสรางตลาดและระดับการ

กระจุกตัวของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย มีการศึกษาโครงสรางและอํานาจทางการตลาดของ

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย และแยกศึกษาธุรกิจคาปลีกประเภทตางๆ ซึ่งไดแก ราน

สะดวกซื้อ ซุปเปอรมาเก็ต ดิสเคานทสโตร หางสรรพสินคาและรานคาเฉพาะอยาง โดยขอมูลที่ใชใน

การศึกษาคร้ังน้ี คือ มูลคายอดขายของผูประกอบการในแตละประเภทธุรกิจคาปลีก ในระหวางป 

พ.ศ. 2544–2547 ใชวิธีในการวิเคราะหการกระจุกตัวในธุรกิจ 4 วิธี Concentration Ratio (CR) 

Size Ratio (W) Herfindahl Index (HI) และ Comprehensive Concentration Ratio (CCI)  

 ผลการศึกษาพบวา ธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยมีลักษณะโครงสรางตลาดผูขายนอยราย 

(Oilgopoly) ซึ่งดูไดจากจํานวนผูประกอบการในธุรกิจคาปลีกและคาการกระจุกตัวอยูที่ในระดับสูง 

จากการวิเคราะหโครงสรางตลาดของธุรกิจประเภทตางๆ พบวาธุรกิจคาปลีกประเภทรานสะดวกซื้อ 

มีแนวโนมกระจุกตัวลดลงหรือมีการแขงขันกันมากขึ้น ผูนําตลาดมีอิทธิพลตอตลาดลดลง ธุรกิจคา

ปลีกประเภทซุปเปอรมาเก็ตมีแนวโนมการกระจุกและการผูกขาดมากข้ึน ผูนําตลาดมีอิทธิพลตอ

ตลาดมากขึ้น ธุรกิจคาปลีกดิสเคานทสโตรมีแนวโนมกระจุกตัวลดลงหรือมีการแขงขันที่เพ่ิมมากขึ้น 

ผูนําตลาดมีอิทธิพลตอตลาดนอยลดนอยลง ธุรกิจคาปลีกประเภทหางสรรพสินคามีแนวโนมกระจุกตัว

และผูกขาดมากขึ้น ผูนําตลาดมีอิทธิพลตอตลาดมากข้ึนและธุรกิจคาปลีกประเภทรานคาเฉพาะอยาง

มีแนวโนมกระจุกตัวลดลงหรือมีการแขงขันกันมากขึ้น ผูนําตลาดมีอิทธิพลตอตลาดนอยลง 

 จากงานวิจัยของ กรเกียรติ เลิศตระกูล ช้ีใหเห็นวา ธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยมีปจจัยที่

สําคัญในการดําเนินงานคือ แนวโนมการกรุจุกตัวของธุรกิจ การแขงขันในดานตางๆ และอิทธิพลของ

ผูนําตลาด ซึ่งสามารถแสดงใหเห็นถึงโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจที่เกิดข้ึน สงผลใหธุรกิจปรับตัวกับ

สถานการณตางๆ และอยูรอดตอไปได 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนนิการวิจัย 

 

 การศึกษาพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ของรานคา

ปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการดํารงอยูของ

รานคาปลีกแบบด้ังเดิม รวมไปถึงศึกษาวิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสู

การเปนรานคาปลีกสมัยใหม และปญหาอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขต

อําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ การวิจัยน้ีใชแบบการดําเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) วิ ธี วิทยาการศึกษาปรากฏการณ  (Phenomenology) ในการ วิจัย 

เน่ืองจากเปนการศึกษาสถานการณในชีวิตประจําวัน จากทัศนะของผูที่ไดประสบกับเหตุการณน้ัน

โดยตรง (ชาย โพธิสิตา, 2552: 87) มีประโยชนอยางยิ่งสําหรับทําความเขาใจประสบการณชีวิตตาม

ความเขาใจของคนผูซึ่งไดประสบมันมาดวยตัวเอง (ชาย โพธิสิตา, 2552: 87-88) โดยผูวิจัยใชในการ

สัมภาษณเชิงลึกเปนเครื่องมือสําคัญในการเก็บขอมูล ในกระบวนการวิเคราะหผูวิจัยตองกันเอา

บรรดาความเช่ือ แนวคิดหรืออคติใดๆ ที่อาจมีเกี่ยวกับประเด็นที่ศึกษาออกไปใหหมด มองหา

ความหมายของประสบการณ ซึ่งมักซอนอยูเ บ้ืองหลังสิ่งที่ปรากฏใหพบ การวิเคราะหแนว

ปรากฏการณวิทยาเนนการตีความปรากฏการณ ภายในกรอบของระบบความหมาย คือ บริบททาง

สังคมและวัฒนธรรมเปนหลัก มีขั้นตอนและวิธีการดําเนินการวิจัย ดังน้ี 

 

1. การเลือกพืน้ที่ศึกษา 

 การวิจัยน้ีศึกษาเฉพาะรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ เน่ืองจากเปนพ้ืนที่ ที่ไดรับอิทธิพลจากการขยายตัวของรานคาปลีกสมัยใหมและเปด

ดําเนินกิจการจํานวนมาก และมีแนวโนมเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ เปนผลทําใหรานคาปลีกแบบด้ังเดิมตองศึกษา

พลวัตการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 
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2. ประชากรผูใหขอมูลหลัก 

 ผู วิจัยจึงกําหนดใหผู ใหขอมูลหลักที่สําคัญ (Key Informant) ในการศึกษาน้ีเปน

ผูเก่ียวของกับการปรับตัวและพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหมในเขต

อําเภอบางสะพานนอยจังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยแบงเปน 2 กลุมประกอบดวย 

 2.1 กลุมที่ 1 ผูประกอบการของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ จํานวน 3 ราน ซึ่งมีอํานาจตัดสินใจและเปนเจาของกิจการรานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม ตองเปนรานคาปลีกแบบด้ังเดิมที่ประกอบธุรกิจเปนเวลา10ปขึ้นไป ในการกําหนดคุณสมบัติ

ของผูประกอบการของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมตามคุณสมบัติดังกลาวเพราะผูประกอบการมี

ประสบการณในการบริหารเพียงพอที่สามารถใหขอมูลที่เปนประโยชนตอการวิจัยในครั้งน้ี 

  2.2 กลุมที่ 2 ลูกคาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ ซึ่งเปนลูกคาที่ใชบริการและเปนลูกคาประจํารานคาปลีกแบบด้ังเดิม จํานวน 15 ราย 

 สาเหตุที่ผูวิจัยเลือกผูใหขอมูลหลักที่สําคัญทั้ง 2 กลุมประกอบดวยผูประกอบการรานคา

ปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ ที่ไดรับผลกระทบจากการ

ขยายตัวของรานสะดวกซื้อ เน่ืองจากผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมเปนผูดูแลและตัดสินใจ

ตางๆในรานรวมถึงเปนผูกอใหเกิดการปรับตัวของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมจากอดีตถึงปจจุบันและเปน

ผูกําหนดอนาคตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม สวนลูกคารานคาปลีกแบบด้ังเดิมน้ันเปนกลุมลูกคาที่ใช

บริการของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมอยูและเปนกลุมลูกคาที่ทําใหรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสามารถ

ประกอบธุรกิจตอไปได 

 

3. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 3.1 ตัวผูวิจัยเปนเคร่ืองมือที่สําคัญที่สุดในกระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพดังน้ันผูวิจัยตอง

เตรียมพรอมกอนลงพ้ืนที่ในดานรางกายเพ่ือใหมีสุขภาพแข็งแรงพรอมการลงสนามเตรียมแนวคําถาม

เพ่ือใหถามไดตรงประเด็นและครอบคลุมตามที่ตองการทราบถึงขอมูลของผูที่เขาไปขอเก็บขอมูลและ

การเขาถึงผูใหขอมูล 

 3.2 เครื่องบันทึกเสียงเพ่ือชวยในการเก็บขอมูลใหไดมากที่สุด 

 3.3 กลองถายรูป 
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 3.4 สมุดจดบันทึกและปากกา 

 3.5 ในยานพาหนะในการเดินทางไปเก็บขอมูล 

 3.6 แนวคําถามที่ใชในการสัมภาษณโดยแบงเปน 2 ชุด คือ 

  3.6.1 แนวคําถามสําหรับผูประกอบการ 

   สวนที่ 1 ขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของผูประกอบการ 

   สวนที่ 2 ศึกษาวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีก 

   สวนที่ 3 การดํารงอยูของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 

   สวนที่ 4 ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต

อําเภอบางสะพานนอย 

  3.6.2 แนวคําถามสําหรับผูบริโภค 

   สวนที่ 1 ความคิดเห็นของผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม

และรานคาปลีกสมัยใหม 

   เครื่องมือที่ใชในการสัมภาษณ แนวคําถามในการวิจัย จํานวน 2 ฉบับ ผูวิจัย

ไดดําเนินการสราง ตามขั้นตอนดังน้ี 

   3.6.2.1 ศึกษาทฤษฎี แนวคิด หลักการจากหนังสือ ตํารา เอกสารและ

งานวิจัย สอบถามบุคคลที่เกี่ยวของกับการประกอบธุรกิจคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ เพ่ือนําขอมูลที่ไดจากการศึกษามาเปนแนวทางในการสรางแนวคําถาม 

   3.6.2.2 กําหนดหัวขอประเด็นหลักและประเด็นยอยของแนวคําถาม เพ่ือชวย

ใหการสรางแนวคําถามใหครอบคลุมมีรายละเอียดเน้ือหาที่ตองการศึกษาใหครบถวน 

 

4. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 เบ้ืองตนผูวิจัยลงสํารวจพ้ืนที่และเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะหหาขอสรุปถึงการ

ปรับปรุงและพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิมใหสูการเปนรานคาสมัยใหมในเขตอําเภอบางสะพานนอย 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยผูวิจัยแบงออกเปน 2 ลักษณะคือ 

 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยศึกษาจากการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักที่สําคัญ ที่

ใชในการศึกษา โดยแบงผูใหขอมูลหลักที่สําคัญ 2 กลุม ประกอบดวย 
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    1.2 ผู ประกอบร านค าปลีกแบบ ด้ัง เ ดิม ในเขตอํา เภอบางสะพาน จั งห วัด

ประจวบคีรีขันธซึ่งปจจุบันยังดําเนินธุรกิจอยูโดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) 

  1.3 ลูกคาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานจังหวัดประจวบคีรีขันธ

โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดศึกษาจากเอกสาร (Documentary 

Research) โดยเก็บรวบรวมจากหนังสือ วารสารและเอกสารตางๆที่เกี่ยวของกับงานวิจัยที่สามารถใช

เปนแนวทางในการวิจัยครั้งน้ีได 

 

5. ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 เร่ิมต้ังแตเดือน พฤศจิกายน พ.ศ.2558 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ.2559 โดยการสํารวจพ้ืนที่

หลังจากน้ันลงพ้ืนที่เพ่ือหาขอมูลโดยการสังเกตและสัมภาษณแลวนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหขอมูล  

โดยใชวิธีการสรางขอสรุปจากขอมูลจําแนก ขอมูลวิเคราะหและเช่ือมโยงขอมูลโดยพรรณนาวิเคราะห 

(Analytic Descriptive) 

 

6. การวิเคราะหและการนําเสนอขอมูล 

 โดยการนําขอมูลที่ไดจากการลงพ้ืนที่ภาคสนามมาจัดลําดับเหตุการณเรียบเรียงเพ่ือ

พรรณนาวิเคราะหหากมีขอมูลสวนใดยังไมครบถวนผูวิจัยเก็บเพ่ิมตลอดเวลาระหวางวิจัยเพ่ือ

ตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูลโดยประมวลผลและรายงานในรูปแบบเชิงพรรณนาแบงเปน 

 6.1 เมื่อทําการเก็บขอมูลจากการสังเกต และสัมภาษณมาไดแลว ผูวิจัยไดนําขอมูลที่

ไดมาพิจารณาถึงความเปนไปได เพ่ือตรวจสอบขอมูลและความถูกตองของขอมูล ซึ่งบางครั้งผูวิจัย

ตองเขาไปสังเกตและสัมภาษณซ้ําเน่ืองจากขอมูลไมเพียงพอ หรือขาดความชัดเจน 

 6.2 ทําการแยกขอมูลออกเปนหมวกหมูตามลักษณะของขอมูล และสิ่งที่คนพบเพ่ือความ

สะดวกในการวิเคราะหขอมูล พรอมทั้งนําทฤษฎีตางๆ และงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชประกอบและ

อางอิงเพ่ืออธิบายขอมูล 
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 6.3 เมื่อไดขอมูลครบถวนแลว ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยเช่ือมโยงความสัมพันธ

ตีความ และสรางขอสรุปจากขอมูลทั้งหมดแลวนําเสนอรายงานการวิจัยคร้ังน้ีโดยการเขียนแบบ

บรรยาย หรือพรรณนา (Descriptive) 

 

7. การตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูล 

 ในการดําเนินการวิจัยเพ่ือใหไดขอมูลที่มีความนาเช่ือถือมีความถูกตองแมนยําและทุก

ขั้นตอนในการศึกษามีความสมบูรณผูวิจัยไดปฏิบัติตามขั้นตอนเทคนิคสามเสา (Triangulation 

Technique) ดังน้ี 

 7.1 การตรวจสอบด วย วิ ธี ก า ร เก็ บ ร วบรวมข อมู ลหลาย วิ ธี  (Methodology 

Triangulation) ไดแก 

  7.1.1 การสัมภาษณขอมูลแบบเจาะลึก 

   7.1.1.1 ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในประเด็นขอคําถามที่ไดเตรียมไว

เก่ียวกับวิธีการพัฒนาสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหมและการปรับตัวของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมและ

พัฒนาใหเปนรานคาปลีกสมัยใหม 

        7.1.1.2 ลูกคารานคาปลีกแบบด้ังเดิมในประเด็นขอคําถามที่ไดเตรียมไว

เกี่ยวกับทัศนคติและความพึงพอใจในการใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 

      7.1.2 การสังเกตแบบมีสวนรวมถึงปฏิสัมพันธและความสัมพันธระหวางเจาของราน

ในรานคาปลีกแบบด้ังเดิมกับลูกคา ความสัมพันธระหวางเจาของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมกับชุมชนที่

อาศัยอยู 

  7.1.3 การสัมภาษณอยางไมเปนทางการกับผูใหขอมูลหลักโดยการสอบถามขอมูล

โดยตรงกับผูใหขอมูลหลัก รวมทั้งการสังเกตพฤติกรรมระหวางการสัมภาษณ เชน นํ้าเสียง แววตา 

ลักษณะทาทางวาสอดคลองกับคําตอบหรือไม 

 7.2 การตรวจสอบขอมูลที่ได (Data Triangulation) การสอบถามขอมูลเดียวกันหลายๆ

ครั้งจากกลุมตัวอยางเดียวกันเปนการตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูลโดยผูวิจัยสัมภาษณผูให

ขอมูลหลักดวยแนวคําถามชุดเดียวกันหลายๆครั้ง ถามคําถามซ้ําในเวลาที่ตางกันและมีการจัดเรียง

แนวคําถามที่ตางกัน 
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 7.3 การตรวจสอบเชิงทฤษฎี (Theory Triangulation) ผู วิจัยเลือกใชแนวทางเปน

แนวคิดแกนหลัก (Main Theoretical Concept) อธิบายถึงการปรับตัวดานตางๆโดยใชแนวคิดและ

ทฤษฎีจากบทที่ 2 เพ่ืออธิบายถึงการปรับตัวในการประกอบธุรกิจ 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห 

 

 การศึกษาเรื่องพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ของ

รานคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ ผูวิจัยใชแนวทางการดําเนินการวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) วิธีวิทยาการศึกษาปรากฏการณ (Phenomenology) เก็บ

ขอมูลโดยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In depth Interview) ผูใหขอมูลหลักรายละเอียดของคําถาม

เก่ียวของกับพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ของรานคาปลีกในเขต

อําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยไดรับความอนุเคราะหจากผูประกอบการรานคา

ปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จํานวน 3 รานคา รวมถึงกลุมผูบริโภคที่ใชบริการ

รานคาปลีกแบบด้ังเดิมดังกลาว จํานวน 15 ราย ผูวิจัยไดใชการสัมภาษณแบบมีสวนรวม เพ่ือศึกษา

ถึงรูปแบบการดําเนินธุรกิจ ความสัมพันธของผูประกอบการกับผูบริโภคที่ใชบริการในรานคา และ

วิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจคาปลีก การวิเคราะหขอมูลการวิจัยแบงออกเปน 5 ตอน 

ประกอบดวย 

 ตอนที่ 1  ขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของเจาของกิจการ ในเขตอําเภอบางสะพานนอย 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 ตอนที่ 2  ศึกษาวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีก ในเขตอําเภอบางสะพาน

นอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 ตอนที่ 3  การดํารงอยูของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ 

 ตอนที่ 4  ปญหาและอุปสรรคของเจาของกิจการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอ

บางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 ตอนที่ 5  ความคิดเห็นของผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมและรานคา

ปลีกสมัยใหม 
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1. ขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของเจาของกิจการ 

 ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

ที่ผูวิจัยไดสัมภาษณทั้งหมด 3 รานคา และมีประเด็นที่สําคัญดังตอไปน้ี 

 1.1 ประวัติและความเปนมาของเจาของกิจการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 

  จากการศึกษาพบวา รานคาที่ 1 เริ่มตนกิจการต้ังแตป พ.ศ. 2504 ดําเนินกิจการมา

เปนเวลา 55 ป ทําเลที่ต้ังรานคาคือ บานเกิดหรือแหลงที่พักอาศัย จําหนายสินคาประเภทเครื่องใชใน

ครัวเรือน อาทิเชน ขาวสาร นํ้าปลา เครื่องปรุงรส เตาถาน และของแหงตางๆ เชน กะป พริกแหง 

กระเทียม เปนตน รวมไปถึงยาสามัญประจําบานดวย ตอมาลูกคาถามหาสินคาดานการเกษตร ทาง

รานจึงเพ่ิมสินคาอุปกรณดานเกษตร เชน เบ็ดตกปลา อวน จอบ และเสียม เปนตน ระยะ 10 ป 

ตอมา ผูดําเนินกิจการรานคาเปนรุนที่ 2 เพ่ิมรายการสินคามาเปน ปมนํ้ามันหลอดแกว นํ้ามันสําหรับ

รถมอเตอรไซค และของใชภายในบาน อาทิเชน ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน เปนตน และไดดําเนินกิจการ

มาเรื่อยๆ ในระยะ 15 ปตอมา จนถึงปจจุบันเปนรุนที่ 3 เริ่มขายสินคาอุปโภค บริโภคมากขึ้น มีสินคา

ครบทุกหมวดหมู และยังเพ่ิมสินคาทางดานสังฆภัณฑ ของใชพิธีกรรมทางศาสนา เปนตน แตกอน

รูปแบบการดําเนินงานไมยุงยาก เพราะดําเนินกิจการแบบครอบครัว ไมมีลูกจาง แตเมื่อกิจการเริ่ม

ขยายมีฐานลูกคาเพ่ิมขึ้น จึงจางพนักงานเพ่ิมขึ้น 1 คน 

 

“ธุรกิจน้ีเริ่มตนจากรุนตารุนยายและรุนพอแม จนมาถึงรุนพี่ตอนนี้เนี่ยแหละ 

เริ่มแรกเลยสมัยกอนมีรานนี้รานเดียวนะในหมูบานที่ขายของอะ สมัยนั้นตายายเปน

คนขายพวกขาวสาร อาหารแหง กะป น้ําปลา ตางๆ ของใชตางๆในบานบาง เทาที่จํา

ความไดนะ แมก็เลาใหฟง สมัยนั้นไมมีใครเปดรานคาเลย มีรานตายายรานที่พี่ขายตอนนี้

เนี่ยแหละ รานเดียวจริงๆ มีครบทุกอยางเลยก็วาได ลูกคาอยากไดอะไรตากับยายของพี่ก็

หามาไวใหตลอดเลยนะ อยางจอบ เสียม ยันยาทัมใจอะ จนมารุนพอแมพี่ก็มีปมน้ํามัน

หลอดอะ ที่ใชมือหมุนอะนะเพิ่มเขามา พวกน้ํามันเบนซิน น้ํามันกาดที่ใชจุดตะเกียงได 

จนมาถึงรุนพี่เปนรุนที่ที่ 3 ก็มีพวกสังฆภัณฑของทําบุญ ไหวพระ จนครบนะ ทั้งไทย-จีน 

มีหมดเลย จนตองมีลูกนองมาชวยในราน 1 คน คอยชวยขายชวยจัดของยกของ” 

(เจาของกิจการรานคาที่ 1, 2559) 
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  จากการศึกษาพบวา รานคาที่ 2 ดําเนินกิจการมาเปนเวลา 15 ป จําหนายสินคา

ประเภทขนมคบเคี้ยว ของเลนเด็ก และของใชตางๆ เชน ผงซักฟอก นํ้ายาลางจาน และจําหนาย

สินคาเครื่องด่ืมชูกําลัง เปนตน เริ่มกิจการแรกๆยังขายสินคาไมหลากหลาย เพราะเงินทุนยังมีไม

เพียงพอ พอเร่ิมมีกําไรก็แบงสันปนสวนพัฒนารานคาขึ้นเรื่อยๆ จนมีสินคาที่หลากหลาย เกือบครบ

ทุกหมวดหมู รูปแบบการดําเนินงาน ชวยกันคือ สามี ภรรยา และลูกสาว 

 

“เหตุผลที่ผมเลือกขายขนมของเลนเด็กซะสวนใหญ เพราะรานผมอยูใกล

โรงเรียนเย็นๆเด็กๆเลิกเรียนก็จะแวะมาซื้อขนมบางของเลนบางละ เปนที่ติดใจของเด็กๆ

มาก ตอนแรกก็ไมไดลงพวกเครื่องดื่ม ของใชหรอกพอดีมีบานพักครู เพิ่มมาใกลๆ บวก

กับชาวบานชาวสวนเกษตรกรที่ตองการของใช และพวกM150 กาแฟกระปองพวกนี้ เลย

ตองเอามาลงไวขายเพิ่ม เพื่อเปนทางเลือกระหวางโรงเรียนปดเทอมนะ จะไดมีของขายได

ตลอดผมชวยขายกับแฟนมาตลอดพอขายดีเรื่อยๆ และลูกสาวก็เรียนจบพอดีก็เลยใหมา

ชวยงานที่บานได” (เจาของกิจการรานคาที่ 2, 2559) 

 

  จากการศึกษาพบวา รานคาที่ 3 เปดกิจการเปนเวลา 10 ป ลงทุนเปดรานดวยเงิน

สวนตัว กอนเปดกิจการไดศึกษาและวางแผนเปนอยางดี สินคาที่จําหนาย เปนสินคาอุปโภคบริโภค 

สินคาที่ขายดี คือเครื่องด่ืมประเภท เบียร เครื่องด่ืมชูกําลัง เปนตน และยังมีสินคาที่ ใชใน

ชีวิตประจําวัน ชวงเวลาที่ขายดีที่สุดคือชวงเย็น ปจจุบันมีสินคาประเภทเคร่ืองนอนเพ่ิมข้ึน เชน 

หมอน มุง ผาหม เปนตน รองรับความตองการของลูกคาเพ่ิมข้ึนเพ่ือขยายรายได รูปแบบการ

ดําเนินงานเปนธุรกิจครอบครัว มีเจาของรานและสามี พอมีลูกคาเพ่ิมข้ึนจึงมีการจางพนักงานเพ่ิมอีก 

2 คน 

 

“รานปาเปดมาเปน10ปแลว ปาเนนขายเหลา เบียร เครื่องดื่มมันจะขายดีมาก

ชวงเย็นๆ พวกคนงานบางละที่มาซื้อกินอยูเปนประจํา พอตกเย็นเลิกงานจากสวนจากไร 

ก็จะมาซื้อเหลาบางเบียรบางไปกินกัน พอเริ่มมีเงินกําไรเพิ่มขึ้น ปาก็เอาพวกที่นอนหมอน

มุงมาลงขาย เพราะคนงานบางสวน ชาวบานบางสวนมาถามหากันอยางคนพมา คนลาว 

ที่เขายายมารับจางกรีดยางในหมูบานนะ ก็จะตองการขาวของพวกนี้มาก ปาก็เลยตอง

เอามาไวบางทีตลาดนัดแถวนี้มันก็ไมมีของ เราอาศัยที่วาเปนรานคาเปดประจําอยูแลวจึง
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เอามาตั้งขายไวดีกวา ชวยกันขายกับลุงตอนนี้จางคนงานมาชวยจัดของหยิบของใสถุงบาง 

จางมา 2 คน ก็ชวยเบาแรงปาหนอย” (เจาของกิจการรานคาที่ 3, 2559) 

 

 1.2 การเลือกทําเลที่ต้ัง 

  จากการศึกษาพบวา การเลือกทําเลที่ต้ังของรานคาปลีกของผูประกอบการ มีอยู 2

ประเภท คือ 1)แหลงที่พักอาศัย 2)แหลงชุมชน ติดถนนเพชรเกษม ซึ่งมีรายละเอียดในแตละประเภท 

ดังน้ี 

  1.2.1 แหลงที่พักอาศัย 

   การเร่ิมตนธุรกิจที่บานเกิดน้ัน ซึ่งเปนทําเลที่ต้ังของรานคามาต้ังแตรุนแรก 

คือ รุนตารุนยาย โดยเปนธุรกิจที่ทํามาเปนเวลา 55 ป ต้ังอยูบริเวณปากซอย เปนทางเขาของชุมชน 

ซึ่งเปนทางที่สามารถสัญจรผานไปมาสะดวก ณ ปจจุบัน ใกลแหลงสถานที่ราชการ เชน โรงเรียน 

สํานักงานองคการบริหารสวนตําบล โรงพยาบาลสุขภาพตําบล เปนตน แหลงที่พักอาศัยน้ี มีปจจัย

ขึ้นอยูกับทําเลที่ต้ัง ความสะดวกสบายซึ่งในสมัยกอนรุนตายาย เปนรุนบุกเบิก ในการจับจองที่ดิน

แหงน้ี คือ แตกอนเปนปาไม ตากับยายเปนคนถางหญาจับจองพ้ืนที่ ใครขยันมากก็ไดมาก เพราะที่ดิน

ก็ไมตองซื้อ นานไปนานมาที่ตรงน้ีเปนชุมชนขยายใหญ และไดกอต้ังกิจการรานคามาจนถึงปจจุบัน 

 

“ธุรกิจนี้เริ่มตนจากรุนตายาย และรุนพอแม เหตุผลที่เลือกที่เลือกทําเลที่ตั้งมา

จากสมัยรุนตายายแลว เพราะเปนบานเกิด เปนแหลงที่รูจักมักคุนของคนในพื้นที่เปน

อยางดี เมื่อกอนตั้งแตพี่กลับมาจากโรงเรียนก็มาชวยพอแมขายของ ตอนนี้พอแมเริ่มอายุ

มาก ก็เลยใหทานพักผอน ขายของดีมากเมื่อกอนรานคาไมเยอะเหมือนตอนนี้ ทําไมทัน ก็

เลยตัดสินใจจางเด็กมาชวยงานที่ราน 2 คน” (เจาของกิจการรานคาที่ 1, 2559) 

 

  1.2.2 แหลงชุมชน ติดถนนเพชรเกษม 

   การเลือกทําเลที่ต้ังในแหลงชุมชนน้ัน ติดถนนน้ัน มีเหตุผลที่สําคัญคือ ดาน

สภาพจราจรผานไปมาสะดวก มีที่จอดรถเพียงพอ และผูบริโภคมองเห็นรานคาไดอยางชัดเจน ทําเล

ในชุมชนน้ันมีโอกาสขยายตัว และมีแนวโนมลูกคาเพ่ิมขึ้น เพราะปริมาณประชากรในชุมชนเพ่ิมขึ้น

ตลอด ทั้งดานแรงงานที่มีการยายเขามาทํางานในแหลงชุมชนน้ี และมีการขยายของโรงงานตางๆ เชน 
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โรงงานนํ้ามันปาลม โรงงานยางพารา เปนตน แหลงทําเลที่ดินแหงน้ีไดมาจากการซื้อที่ดินเปลา 

เน่ืองจากวิเคราะหแลว ทําเลเปนแหลงชุมชนติดถนนเพชรเกษม เหมาะแกการเปดรานคามากที่สุด ซึ่ง

การจราจรไปมาสะดวกที่สุด และสามารถขยายกิจการไดคลองตัว เหตุผลที่เปนที่ดินเปลา เริ่มแรก

ที่ดินตรงน้ีก็เปนไรสวน ตอมาเจาของที่ไมมีเงินลงทุนในการเพาะปลูกพืชสวนตอ ไดประกาศขายที่ดิน

เปลา ผูลงทุนไดเล็งเห็นถึงทําเลที่ต้ัง เหมาะสมแกการเปดรานคาปลีก บวกกับตนมีเงินลงทุนในธุรกิจ

จึงตัดสินใจซื้อที่ดินเปลาตรงน้ี มาเปดรานคาปลีกจนถึงปจจุบัน 

 

“เหตุผลที่พี่เลือกติดถนนเพชรเกษมนี้ เพราะเปนแหลงชุมชนดวยและสะดวก

ตอลูกคาจรที่ผานไปมา งายตอการมาซื้อของที่ราน เมื่อกอนพี่ไมไดขายสินคาแบบนี ้     

พี่เริ่มจากการขายสินคาเกี่ยวกับครัวเรือน แลวลูกคาชอบมาตามหาซื้อขาวบาง นมผงเด็ก

บาง หรือของใชตางๆในบานไรงี้ พี่ก็มานั่งคิดวาเออก็อยากมีรายไดเพิ่ม เห็นลูกคาเขามา

ถามกันเยอะเลยกลัวเสียรายได พอดีมีเซลตัวแทนเขามาติดตอขายให ก็เลยลงของ มีของ

ขายจนถึงปจจุบัน รานนี้ก็เปดมาได 10 ปแลว” (กิจการรานคาที่ 2, 2559) 

 

 
 

ภาพที่ 1 รูปแบบการจัดรานแบบด้ังเดิมของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 
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2. ศึกษาวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีก 

 วิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจคาปลีกต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบัน รูปแบบการ

เปลี่ยนแปลงเปนแบบคอยเปนคอยไป จากรูปแบบการจัดจําหนายของธุรกิจคาปลีกในอดีตมีหนาราน

และไมมีหนาราน ซึ่งปจจุบันธุรกิจคาปลีกมีการเปลี่ยนแปลงเพ่ือเนนเอาใจลูกคาและอํานวยความ

สะดวกสบายเปนหลัก จึงทําใหผูเก่ียวของกับธุรกิจคาปลีกสนใจถึงการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจ ซึ่ง

ลักษณะของการเปลี่ยนแปลงมีประเด็นตางๆ ดังตอไปน้ี 

 2.1 ดานสินคา 

  จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมใหความเห็นวา สินคาที่

ขายดีในอดีต เปนประเภทสินคาพ้ืนฐาน เชน สบู ยาสีฟน แชมพู ผงซักฟอก ครีมทาผิว เครื่องปรุงรส 

นํ้าตาลทราย นํ้ามันพืช ปลากระปอง เปนตน ซึ่งเปนสินคาที่ผูบริโภคนิยมซื้อมากที่สุด เพราะเปน

สินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน และในสมัยกอนมีราคาตํ่าและปริมาณการซื้อขายข้ึนอยูกับความตองการ

และความจําเปนของผูบริโภค 

  การเปลี่ยนแปลงทางดานสินคาในยุคปจจุบันน้ัน สินคาพ้ืนฐานดังกลาวก็ยังจําเปน

ตอผูบ ริโภค แต เปนสินคาที่มีจําหนายทุกที่  ไมวาจะเปนรานสะดวกซื้อหรือรานคาคูแข ง 

ผูประกอบการมีการปรับเปลี่ยนวิธีในการจัดจําหนาย เชน มีการลดราคาบางหรือมีของแถมบาง หรือ 

เปนตน ทําใหผูบริโภคสนใจและเปนที่ตองการมากในการลดราคาสินคาหรือเวลามีของแถม 

 

“ผมวาผมขายของในราคาถูกแลวนะ ซื้อเยอะผมก็มีลดมีแถมจากพวกของใช

พวกนี้ในเมื่อกอนจะขายดีมากนะ ในรานผมตอนนี้ก็ยังขายไดเรื่อยๆแตไมคอยงายเหมือน

เมื่อกอนเพราะตอนน้ีพวกเซเวนเอยรานใหมๆเอย ที่เปดตอนนี้ก็มีของพวกนี้ขายกันทั่ว 

มันลงขายงายนะแตกําไรแตละชิ้นก็ไมไดเยอะอะไร ผมเนนขายคลองๆมากกวา” (เจาของ

กิจการรานคาที่ 2, 2559) 
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ภาพที่ 2 รูปแบบของการจัดสินคาอุปโภคบริโภคแบบด้ังเดิมของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 

 

 
 

ภาพที่ 3 การจัดสินคาประเภทหมวดหมูเดียวกัน 
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 2.2 ดานราคา 

  จากการศึกษาพบวา เจาของกิจการทั้ง 3 ราน สวนใหญใหความคิดเห็นวา การ

เปลี่ยนแปลงในดานราคา มีการเปลี่ยนแปลงจากยุคด้ังเดิมสูยุคปจจุบันอยางเห็นไดชัด จากแบบ

ด้ังเดิมราคาไมสูงมากเปนที่ยอมรับแกผูบริโภค และผูบริโภคยังสามารถตอรองราคากับผูขายได อาศัย

ความเปนมิตรและรูจักมักคุนกันระหวางผูซื้อและผูขาย 

  การเปลี่ยนแปลงเขาสูยุคปจจุบันทางดานราคาน้ัน สวนใหญมักปรับราคาสูงขึ้น

มากกวาลดลง เน่ืองจากเศรษฐกิจในยุคปจจุบันมีความผันผวน มีคาแรงที่สูง ข้ึน สงผลตอ

ผูประกอบการและผูบริโภค เพราะผูประกอบการควรกําหนดราคาสินคาใหเปนที่ยอมรับแกผูบริโภค

ได แตก็ไมทําใหตนเองเดือดรอนเชนกัน เพ่ือความอยูรอดของผูประกอบการและผูบริโภค 

 

“ราคาเปนประเด็นที่สําคัญอยูแลวแตไหนแตไรมาคนขายอยางเราๆ ก็ตองคํานึง

ราคาตนทุนเสมอถาเอาสินคาตัวไหนมาขายควรดูตนทุนใหดีกอนแตถาสินคาเปนที่ถามหา

เปนที่ตองการของลูกคาก็จะกัดฟนเอามาไวถาตนทุนมันสูงมากเพื่อใหมีขาย เมื่อกอน

ราคาของแตละอยางไมสูงหรอกก็เปนที่เศรษฐกิจดวยนะสวนใหญ ขาวยากหมากแพงก็

ตองรับกันไป” (เจาของกิจการรานคาที่ 1, 2559) 

 

“ผมวาราคาเปนตัวที่เปล่ียนแปลงอยางเห็นไดชัดเลยนะ สมัยกอราคาจะไมแพง

เทาปจจุบันมันเปนตามกาลเวลาและยุคเศรษฐกิจ เราควรเขาใจและปรับตัวใหอยูรอด 

เอาใจเขาใสใจเรา เราอยูไดลูกคาก็ตองอยูได” (เจาของกิจการรานคาที่2, 2559) 

 

 2.3 ดานคุณภาพ 

  จากการศึกษาพบวา คุณภาพสินคาในอดีตมีความหลากหลาย และแตกตางกันมาก 

สินคาบางประเภทที่จําหนายขาดคุณภาพ หรือมีคุณภาพตํ่าไมเหมาะสมกับราคา อยางเชนพวกสินคา

บริโภคหรือประเภทเครื่องด่ืม ซึ่งมีปญหาในการเนาเสียบอยครั้ง เน่ืองจากการผลิตที่ไมไดคุณภาพ 

  การเปลี่ยนแปลงในเรื่องของคุณภาพ จากด้ังเดิมสูปจจุบัน มีเทคโนโลยีในการผลิตที่

ทันสมัยมากขึ้น ระดับความรูและความตองการของผูบริโภคก็สูงข้ึนเชนกัน มีการเลือกสินคามากขึ้น 

ตองสินคาดีมีคุณภาพและราคาถูก ด้ังน้ันผูประกอบการควรต้ังตนทุนและคัดสรรสินคาใหดีมีคุณภาพ 

และราคาถูกใจแกผูบริโภคทําใหยอดขายเพ่ิมขึ้น เพราะมีปริมาณการซื้อมากขึ้นจากผูบริโภค 
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“ปาวามันอยูที่คุณภาพ สินคาจึงมีราคาสูงขึ้นคุณภาพก็ตองดีตามมา ยิ่งสมัยนี้

ซึ่งมีเทคโนโลยีเขามามันทําใหอะไรๆ เปล่ียนไป ลูกคาก็มีทางเลือกมากขึ้น ยิ่งคุณภาพดี

ราคาก็สูงขึ้นดวย” (เจาของกิจการรานคาที่ 3, 2559) 

 

 2.4 ลักษณะการดําเนินธุรกิจ 

  จากการศึกษาพบวา ลักษณะการดําเนินธุรกิจในเรื่องของ รูปแบบของรานคาปลีก

แบบด้ังเดิมน้ัน มีความยืดหยุนในเรื่องของการขาย มีทั้งขายเงินสดและเงินเช่ือ เพราะมีการดําเนิน

ธุรกิจแบบครอบครัว คือ ชวยกันบริหารจัดการภายในครอบครัว สามีภรรยาชวยกันขายและมีญาติ

หรือลูกสาวลูกชายมาดําเนินธุรกิจรุนตอรุน อยางรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ สวนใหญมักดําเนินรูปแบบธุรกิจในลักษณะแบบน้ี เปนธุรกิจที่มีการสืบทอดสู

ลูกหลานอีกรุนหน่ึง ในดานตนทุนบริหารจัดการ รานคาปลีกแบบด้ังเดิมมักไมตองลงทุนสูงในเรื่องของ

อุปกรณเทคโนโลยี เชน เคร่ืองจัดเก็บเงินสด เปนตน มีการบริหารไมยุงยากเพราะเปนเจาของกิจการ

เองมีอํานาจในการตัดสินใจไดดวยตนเอง สามารถปรับเปลี่ยนสินคาตามความตองการของลูกคา ไม

ตองมีวิธีการจัดซื้อที่ตองใชเวลา จากการที่เจาของกิจการเปนผูขายเองและเปนคนในพ้ืนที่ชุมชนน้ัน 

จึงมีความเปนกันเองและไวเน้ือเช่ือใจกับผูซื้อโดยธรรมชาติอยูแลว 

  การเปลี่ยนแปลงในลักษณะการดําเนินธุรกิจในยุคปจจุบันน้ัน การบริหารหรือการ

ขาย มีการวางรูปแบบการขาย เพ่ือใหลูกคาสะดวกและรวดเร็วในการซื้อสินคาภายในราน โดยเฉพาะ

สินคาที่วางขายหนารานมีการบริหารจัดการสินคาบนช้ันวาง เพ่ือใหทราบถึงสินคาที่ขายไมไดหรือ

สินคาที่ขาดสต็อกสามารถสั่งเพ่ิมสินคาเหลาน้ันได ในธุรกิจคาปลีกสมัยใหมมีรูปแบบการจัดเก็บเงิน

สดโดยเครื่องบันทึกเงินสดซึ่งเปนเทคโนโลยีที่สําคัญตอการบริหารงานขายหนาราน ทําใหการทํางานมี

ความรวดเร็วและสะดวกมากขึ้น งายตอการตรวจสอบยอดขายและจํานวนสินคาภายในราน ทั้งน้ี

ทั้งน้ันก็สามารถควบคุมเงินสดเขา-ออก ระหวางวันได 

 

“ในความคิดเห็นของพี่นะ รูปแบบของรานพี่จะเปนรานขายของทั่วไปมีการ

ปรับเปล่ียนตามยุคตามสมัย ตองวางส่ิงของใหเปนหมวดหมูเพื่อใหลูกคาเดินเลือกได

สะดวกมีการคิดเงินผานเครื่องคิดเงิน ใหลูกคาสามารถตรวจสอบไดวาซื้อไรไป ราคา

เทาไหร ของทุกชิ้นมีการติดราคาตามปายเสมอ ซึ่งเมื่อกอนเราก็รานขายของโชวหวย
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ธรรมดาแตพอมารุนพี่คือรุนที่3แลวก็พัฒนาเพิ่มเครื่องคิดเงินสดภายในรานดีกวา” 

(เจาของกิจการรานคาที่ 1, 2559) 

 

“สินคาที่ผมขายสวนใหญจะเปนพวกโชวหวยเบ็ดเตล็ดตางๆนะ หาซื้อตามแหลง

แมคโครบางโลตัสบางที่ขายสง ผมจะไปเลือกซื้อเองเลย ก็ดูกลุมลุกคาเปาหมายกอน 

อยางลูกคาสวนใหญของรานผมก็จะเปนขาจรเยอะเพราะรานพี่ติดถนนใหญไง ชาวบาน

ในชุมชนดวย วิธีขายของผมก็ไมยุงยากหรอก รานพี่เปด 06.00 – 19.00 น. วิธีก็ไมมีไร

มากหรอกผมก็เนนของที่มีคุณภาพนะ มีลดราคาบางถาซื้อเยอะ หรือก็ซื้อเพื่อไปขายตอก็

จะคิดอีกราคาหนึ่ง คิดราคาสงพอลูกคาเห็นวาถูกก็จะไดมาเอาที่เราไง สวนเงินลงทุนผมมี 

2 อยางนะ เงินตัวเองบวกเงินกูยืมมาจากธนาคาร เพื่อมาตอเติมรานบางใหมันดีขึ้น” 

(เจาของกิจการรานคาที่ 2, 2559)  

 

“รานปาจะขายสินคาประเภทของใชที่จําเปน ของแหง ของกิน ขาวสาร พวกนี้

ถึงกําไรนอยแตมันก็พออยูได เพราะสินคาประเภทที่มันจําเปนตอการดํารงชีวิตเราหนะ 

อยางที่รูๆกันอยู สวนกลวิธีการขายของ ของปาก็มีไมมาก ใชความเปนมิตรเปนเพื่อนรูจัก

กันดวยความคุนเคย ซื้อมาขายไปเปนกันเองเพราะลูกคาก็คนในพื้นที่ในชุมชนอะเนอะ 

ลูกคาหาซื้ออะไรที่รานเราไมมีเราก็ไปหามาไว เพื่อใหลูกคากลับมาถามมาซื้ออีกปาเองจะ

ไมมีวันบอกลูกคาวาของไมมีเด็ดขาด แตถาสินคาตัวนั้นไมมีจริงๆ ปาจะบอกเคาวาสินคา

มันหมดพอดี เดี๋ยวไปเอามาไวใหพรุงนี้มาเอาไดเลยของมาพอดี ทําไงไดละก็ใจเขาใจเรา

เนอะ ก็อยากไดของแลวดันไมมีมันเสียความรูสึกเปนธรรมดา สวนเราทําไงก็ไดใหดึง

ลูกคาใหอยูกับเราใหได สวนในเรื่องแหลงที่มาของปาก็จะไปซื้อเองบางในตลาดอําเภอ

เมืองใหญๆ หรือมีพวกเซลสงของมาสงใหถึงบาน สวนแหลง  เงินทุนของปาจะเปนเงิน

สะสมสวนตัวของปาเองเริ่มแรกเดิมทีก็ลงทุนไมเยอะเทาไหร คอยๆเก็บคอยๆตอเติมมา

เรื่อยๆอะเนอะ” (เจาของกิจการรานคาที่ 3, 2559) 
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 2.5 ดานพฤติกรรมของผูบริโภค 

  จากการศึกษาพบวา สวนใหญผูบริโภคเปนชาวบานที่อาศัยอยูในละแวกชุมชน

ใกลเคียงกับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในทองถิ่น สินคาที่ผูบริโภคสวนใหญตองการเปนสินคาอุปโภคและ

บริโภค สินคาอุปโภค ไดแก ของใชประจําวันจําพวก ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ยารักษาโรค เปนตน 

สินคาบริโภค ไดแก เคร่ืองด่ืมชูกําลัง เครื่องปรุงรส และกาแฟพรอมด่ืม เปนตน ผูบริโภคมักซื้อสินคา

แตละที่จํานวนมากและมีความถี่ในการซื้อสูง บางนําไปใชเองบางนําไปประกอบอาหารภายใน

ครัวเรือน การซื้อบอยน้ันเกิดจากความจําเปนและราคาสินคาเปนที่ยอมรับและซื้องาย 

  การเปลี่ยนแปลงดานพฤติกรรมของผูบริโภคในยุคปจจุบัน เน่ืองจากผูบริโภคมี

พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาที่เปลี่ยนไปจากเดิม จากผลกระทบของรานคาสะดวกซื้อที่เปดใหมใกล

กับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในชุมชนน้ัน ทําใหผูบริโภคในละแวกน้ันนิยมเขารานคาสะดวกซื้อกันมาก

ขึ้น ไดแก เซเวน ซีเจ เปนตน สงผลใหพฤติกรรมผูบริโภคของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมมีจํานวนลดลง 

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมจึงขายสินคาไดนอยลง 

 

“รานพี่ไดรับผลกระทบจากการขยายตัวของพวกรานเซเวน รานสะดวกซ้ือ 

เพราะแยงสวนแบงทางการตลาดตามที่เคาเรียกกันและยิ่งมาเปดใกลๆกันเลย ชวงเปด

ใหมก็มีโปรโมชั่นเต็มที่เลยทําใหพี่ขายของไมไดเลย ยอดขายตกลงไปมาก สวนมากจะเปน

น้ําดื่มขนมคบเค้ียวที่ลดลง ที่รานพี่เลยเพิ่มสินคาใหมีความหลากหลายมากขึ้น ราคา

เขาถึงไดทุกกลุมลูกคาและจัดตกแตงรานคาวางสินคาใหนามองนาซื้อหาไดงาย” (เจาของ

กิจการรานคาที่ 1, 2559) 

 

“ปญหาที่ปาเจอนะก็จะเปนยอดขายที่ลดลงบาง ลูกคาหายบาง เพราะเดี๋ยวนี้

พวกรานสมัยใหมอยางพวกเซเวน ซีเจ มันมาตั้งเยอะ ทําใหมีรานใหเลือกเยอะเราก็ไมรู

จะไปสูเคายังไงละ ก็ไดแตไดลูกคาที่ยังรูจักมักคุนกันอยูเรื่อยๆ ปาพยายามหาของแปลกๆ

ใหมๆราคาถูกมาไวในรานเพื่อจะไดมีลูกคาแวะมาซื้อจากรานเราบาง ปาเลยเนนการจัด

รานปาใหมีสีสันเพิ่มมากขึ้น คนที่เห็นจะไดสะดุดตามากขึ้น” (เจาของกิจการรานคาที่ 3, 

2559) 
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 2.6 การสงเสริมดานการตลาด 

  จากการศึกษาพบวา เจาของกิจการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม มีสวนสําคัญในการจูงใจ

ใหลูกคาซื้อสินคาภายในรานและสรางสัมพันธอันดีระหวางผูซื้อกับผูขาย มีความเห็นอกเห็นใจกัน 

เจาของกิจการสวนใหญเปนชาวบานที่อาศัยอยูในละแวกบานใกลเรือนเคียงกัน เปนที่รูจักมักคุนกัน

เปนอยางดี อธิบายหรือบอกเลาอะไรใหลูกคาฟงก็ยินดีและเห็นดวยเปนอยางดีเสมอ ทั้งน้ีทั้งน้ัน การ

แจกของแถมจึงเปนกลยุทธพ้ืนฐานที่ใชกันมานานและกระตุนยอดขายไดเปนอยางดี เชน ซื้อ 1 แถม 

1 หรือซื้อสินคาครบตามมูลคาที่กําหนดไวรับของแถมฟรี เปนตน ของแถมเปนสิ่งที่ชวยกระตุนให

ลูกคาเกิดความสนใจและอยากได จึงตัดสินใจซื้อสินคา 

  การเปลี่ยนแปลงดานการสงเสริมการตลาด ในยุคปจจุบันมีการสื่อสารและ

ประชาสัมพันธเพ่ิมเติมในดานเทคโนโลยี เพราะยุคสมัยน้ีมีความกาวหนาอยางมากทางดานสื่อวิทยุ 

สื่อสิ่งพิมพตางๆ และมีการจัดโปรโมช่ันตางๆใหมีความหลากหลาย เชน การสะสมแตม แตพิเศษตรง

แตมไดน้ันตองกลายเปนสวนลดหรือผลประโยชนที่ตรงกับความตองการของลูกคา โดยคํานึงถึงตนทุน

และผูบริโภคเปนหลัก 

 

“เห็นโฆษณาเคามีโปรโมชั่นแถมโนนนี้ อยากลองทําเหมือนเคาบางก็เลยลอง

ถามเซลสดูที่มาสงของที่รานวามีรายการสินคาตัวไหนที่มีออเดอรเยอะๆ แลวมีของแถม

ใหลูกคา นาจะขายดีกวาเดิมที่รานคารวมจัดรายการสินคาเวลาพี่จัดพี่ก็แจงใหลูกคารู

กอนเสมอ มีปายโบวชัวรแจกบาง จะไดมียอดขายเพิ่มขึ้น” (เจาของกิจการรานคาที่ 1, 

2559) 

“ที่รานผมจะมีพวกพนักงานขายของตามรถที่เรียกวาเซลสไรพวกนั้นนะมา

ติดตอใหทํารายการของแถมใหกับลูกคา มันตองซื้อของเยอะกวาเดิม ผมวามันไมไหวกลัว

ขายไมทัน แลวคางสต็อค ทุนจม ก็เลยมาเปล่ียนเปนลูกคาซื้อเยอะก็ลดบางแถมบาง ส้ินป

ก็ทําปฏิทินแจกลูกคาแทน” (เจาของกิจการรานคาที่ 2, 2559) 

“สงเสริมการขายก็มีการจัดอยูบาง ที่รานสวนมากปาก็จะจัดชวงเทศกาลสําคัญ 

เชน วันปใหม ตรุษจีนไหวเจา” (เจาของกิจการรานคาที่ 3, 2559)  
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3. การดํารงอยูของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 รานคาปลีกแบบด้ังเดิมมีการพัฒนาตนเองเพ่ือใหดํารงอยูไดในปจจุบัน ถึงแมมีการเขามา

ของรานคาสะดวกซื้อและรานคาปลีกสมัยใหมเกิดขึ้น โดยมีประเด็นที่สําคัญดังตอไปน้ี 

 3.1 รูปแบบการดําเนินธุรกิจที่ครองใจผูบริโภค 

  จากการศึกษาพบวา รานคาปลีกแบบด้ังเดิมพยายามแกไขปรับปรุงและพัฒนา

รานคาของตนใหดีขึ้น เทียบเทากับรานคาปลีกสมัยใหมแตตองใชเงินทุนจํานวนมาก จึงหาแหลง

เงินทุนอยางสถาบันการเงินที่เขามาชวยเจาของกิจการ จึงไดมีการดําเนินกิจการตามรูปแบบของการ

บริหารสินคาและบริหารการขาย บริหารสินคาเจาของกิจการมีการตรวจสอบสินคาที่วางขายหนาราน

หรือสินคาที่มีในราน วาขาดสต็อกหรือไม และควรมีสินคาที่สามารถทดแทนกันได ในกรณีที่สินคา

เหลาน้ันขาดตลาด ชวยใหสะดวกตอการขายและมีการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี ในสวนของการ

บริหารการขายน้ันเจาของไดวางรูปแบบการขาย เพ่ือใหลูกคาสะดวกรวดเร็วที่สุดในการเลือกซื้อ

สินคา เจาของกิจการบางรายมีการคาดการณภายใน 10 ป ขางหนา รานคาปลีกแบบด้ังเดิมอาจจะ

เปลี่ยนรูปแบบของสินคาในการขายได หรือไมก็เปดกิจการอ่ืนที่สามารถทําใหตนดํารงอยูได เพ่ือรอ

การเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต 

 

“พี่วารานคาสมัยกอนมีอะไรก็เอามาขายหมดสมัยนั้นไมมีรานคาอื่นเลย 

นอกจากรานของพี่นะ จากตอนนี้พี่ทําเปนรุนที่ 3 แลว พอมีรานคาอื่นๆเปดมาและพวก

เซเวนที่ขึ้นอยางกับดอกเห็ด พี่เลยตองรีบตื่นตัว ขวนขวายกระตือรือรนมาก ปรับปรุงราน

ใหมีรูปแบบการดําเนินการที่ทันสมัยเทียบเทารานคาปลีกสมัยใหมในปจจุบันได และพี่วา

ในอนาคตอีก 10 ปขางหนา อาจจะเปล่ียนสินคาหรือหยุดขาย หรือหาอะไรทําก็ไดถามัน

ไดผลกําไรตอบแทนสูงนะ อะไรก็เกิดขึ้นไดนะพี่วา” (เจาของกิจการรานคาที่ 1, 2559) 

 

 3.2 สรางภาพลักษณในใจผูบริโภค 

  จากการศึกษาพบวา เจาของกิจการไดคํานึงถึงเอกลักษณเฉพาะตัวของรานคาตนให

เปนที่ยอมรับและสรางภาพลักษณที่เดนชัดใหกับผูบริโภคที่เขามาใชบริการภายในราน อยางการจัด

สินคาหนารานใหดึงดูดลูกคาเขาราน เทคนิคการจัดสินคาหนาราน คือ จุดเดนที่สุดคือช้ันวางสินคา

ตองเทาระดับสายตาลูกคา เชน ถาเปนสินคาขนมคบเคี้ยว หรือ ของเลนเด็กที่ตองการขายใหเด็กๆ 
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สามารถเลือกหยิบไดเอง ควรจัดใหอยูในระดับตํ่ากวาสายตาผูใหญโดยทั่วไป การเติมสินคาบนช้ันวาง

สินคา ใหนําสินคาเกาที่มีอยูออกมาไวขางหนาแลวจึงเติมสินคาใหมจากดานหลัง เพ่ือไมใหมีสินคาเกา

เก็บเหลือตกคาง ควรติดปายช่ือสินคา ราคา ขนาดบรรจุใหชัดเจน เพ่ือใหลูกคาสามารถตรวจสอบได

ตลอดเวลา ช้ันวางสินคาไมควรมีฝุนละอองจับ ไมวาจะเปนตัวสินคาและช้ันวางของ เมื่อสินคาเขาใหม

ควรรีบนําขึ้นช้ันวางสินคาทันที และควรจัดสินคาใหแยกตามประเภทของสินคา 

  การจัดผังการเดินภายในรานคาใหมีความสะดวกสบายไดรับการบริการอยางรวดเร็ว 

ดวยพ้ืนที่ที่กวางขวาง แสงสวางเพียงพอ ถูกออกแบบใหดูโอโถง สามารถบรรจุสินคาครบถวน โดย

แบงเปนหมวดหมูชัดเจนและแบงเปนโซน ของสินคาและการบริการตางๆ เพ่ือความสะดวกในการ

จับจายสินคา และเดินเลือกซื้อของภายในราน 

 

ภาพที่ 4 การแสดงแผนผังการเดินภายในราน 

โซนโชวสินคาที่กําลังมีโปรโมชั่นพิเศษ 

เคานเตอร 

ทางเขา-ออก 

9 M 

ชั้นวางสินคาประเภทของใช เชน ผาออมเด็ก  สําลี เปนตน 

ตูแชเครื่องดื่มตางๆ
 

โซนของใชประเภทครีมทาผิว โซนของใชประเภท แปง แชมพู สบู 

โซนของใชในครัวเรือน โซนนมผง เครื่องชง ตางๆ 

โซนขนมคบเคี้ยว ของเลนเด็ก 

โซน ขาวสาร 

สินคาเฉพาะอยาง 

ตามเทศกาล 

โซนเครื่องด่ืม 

แอลกอฮอล 

9 M
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“พี่คิดวาจะขยายสาขาเพิ่ม เพื่อไปหาฐานลูกคาใหมและมีการจัดรูปแบบรานให

ของในรานเปนระเบียบมากขึ้น จัดเปนหมวดหมูลูกคาเดินงาย และนาซื้อของในรานและ

ส่ิงที่พี่คิดไวอีกนะการที่รานคา เราตองอยูรอดไมมีอะไรมากหรอก นอกจากตัวเจาของ

รานเองคือตองมีการบริการที่เปนมิตร และใสใจคุณภาพของสินคาใหมาก” (เจาของ

กิจการรานคาที่ 1, 2559) 

 

“ลูกชายปาเขาเตรียมการไวใหปานะ วาจะตองมีการเพิ่มระบบเครื่องเก็บเงินสด

กับพวกที่ยิงบารโคชได เขาบอกมันเช็คสินคาและยอดขายไดงาย ปาก็ตามใจเขาและเห็น

ดวย เราจะไดไมตองเปนกังวลในเรื่องของยอดขายและจํานวนสินคาประมาณนี้นะที่ปา

คิดไว ปาก็คิดวารานคาปลีกอยางเราๆจะดําเนินตอไปไดคือมันตองมีการปรับปรุงเพิ่ม

คุณภาพอยูตลอดเวลา จะใหเหมือนโชวหวยสมัยกอนก็เปนไปไมได เพราะเดี๋ยวนี้มัน

เปล่ียนยุคเปล่ียนสมัยแลวเราตองมีการอัพรานของเราใหคงนาแวะนาซื้อตลอดไปนะปา

วา” (เจาของกิจการรานคาที่ 3, 2559) 

 

 3.3 การนําเทคโนโลยีเขามาบริหารภายในราน 

  จากการศึกษาพบวา รานคาปลีกแบบด้ังเดิมมีการพัฒนาดานเทคโนโลยีในเร่ืองของ

ระบบการจัดการที่ดี เชน มีเคร่ืองจัดเก็บเงินสด มีการใชระบบบารโคด กลองวงจร คอมพิวเตอร เปน

ตน ซึ่งสามารถใหลูกคาตรวจสอบสินคาในใบเสร็จได หากมีขอผิดพลาด ทั้งน้ีทั้งน้ันยังชวยตรวจสอบ

สินคาคงเหลือได เจาของกิจการสวนใหญมีความเขาใจวา การนําเทคโนโลยีเขามาบริหารภายในราน 

สามารถชวยในการตัดสินใจไดอยางมีประสิทธิผล เพราะมันชวยในการประเมิน วิเคราะห ขอมูลที่

ตองการไดอยางถูกตองและทันเวลา เทคโนโลยีเหลาน้ี สามารถชวยในการจัดการบริหารสต็อก ดู

ยอดขาย กําไร ระบบน้ียังเปนพ้ืนฐานรองรับโอกาสขยายการเติบโตของธุรกิจในอนาคตอีกดวย 

 

“รานของพี่เหมือนรานโชวหวยที่พัฒนาแลว คือแตกตางกันที่รานของเรามี

ระบบการจัดการที่ดีกวา เชน เรื่องการคิดเงิน มีการใชระบบบารโคด สามารถใหลูกคา

ตรวจสอบจากใบเสร็จไดวาซื้ออะไรไปเทาไหร ส่ิงตอไปที่พี่คํานึงใวเลย คือการรักษาคง

สภาพมาตราฐานคุณภาพไวใหไดเสมอ ไมควรมองขามส่ิงเล็กๆนอยๆ และทําอะไรก็ไดให
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ลูกคาวางใจและประทับใจรานคาเรามากที่สุด และสินคาบางประเภทรานสะดวกซื้อ

สมัยใหมไมมีแตรานพี่มีขายนะ” (เจาของกิจการรานคาที่ 2, 2559) 

 

4. ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 จากการศึกษาพบวา ปญหาและอุปสรรคที่เกิดจากการประกอบธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม 

สงผลกระทบตอผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม สามารถจําแนกไดดังน้ี 

 4.1 ปญหาดานการเงินและเงินลงทุนหมุนเวียน 

  เจาของกิจการมีเงินทุนหมุนเวียนตํ่า ตอการลงทุนบางประเภทสินคา เชน ขาวสาร 

และเคร่ืองด่ืม เพราะมีอัตราผลตอบแทนตอยอดขายไมสูง สินคาเหลาน้ีมีตนทุนที่สูงอยูแลวเพราะถูก

แบงกําไรสวนเกินจากพอคาคนกลางกอนตัดกําไรสวนเกินใหเจาของกิจการคาปลีก 

 

“ผมวาการเปดรานโชวหวยแบบนี้ตองมีการวางแผนดีๆเลยนะ เพราะวาลงทุนแต

ละที ทุนมันหนักมาก สินคาบางตัวกําไรนิดเดียวจริง อาศัยการขายสินคาทดแทนชวยเอา 

ถาไมรูจักบริหารสินคาเลยมันจะทําใหทุนจมเอาได” (เจาของกิจการรานคาที่ 2, 2559) 

 

 4.2 ปญหาจากการขยายตัวของรานคาสะดวกซื้อ 

  มีรานคาสะดวกซื้ออยางเซเวนมาเปดอยูในระยะหางประมาน 50 เมตรจากรานคา

ของเจาของกิจการ ทําใหสินคาในสวนของอุปโภคบริโภค ยอดขายลดลงอยางมาก เพราะรานคาปลีก

แบบด้ังเดิมเปดมาเปนเวลานานทําใหไมนาสนใจเทารานคาสะดวกซื้อในตอนน้ี ซึ่งตางกันในเร่ืองของ

ความสะดวกสบาย มีสินคาที่แปลกใหม และสินคาหลากหลายกวา ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาได

ครบตามตองการ และยังไดรวมสะสมแตมตามโปรโมช่ันของรานคาสะดวกซื้อที่ไดจัดกิจกรรมทางการ

ตลาดอยูบอยครั้ง ทําใหมีผลตอความตองการใชบริการในรานคาปลีกแบบด้ังเดิมจํานวนลดลง 

 

“มีเซเวนเพิ่งมาเปดอยูขางๆ รานปาหางกันแค 50 เมตรเอง ทําใหรายไดรานปา

ลดลง ในสวนของน้ําดื่มของกิน ขนมคบเค้ียวตางๆ ขายไดนอยลง อยางของใชก็จะไปซื้อ

ที่เซเวนกันเพราะมันมีโปรโมชั่นตลอด อยางที่รูๆกันสะสมแสตมปแลกซื้อไดอีกราคานึง 

ทําใหเปนที่สนใจของลูกคา” (เจาของกิจการรานคาที่ 3, 2559) 
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 4.3 ปญหาจากคูแขงเจาของกิจการรายอ่ืน 

  มีรานคาปลีกเพ่ิมมากข้ึนในบริเวณใกลเคียง ลักษณะการขายของคูแขงมักมีราคาที่

ตํ่ากวา ทําใหเกิดปญหาสงผลกระทบใหกับรานคาของเจาของกิจการ เพราะสรางทางเลือกเพ่ิมมาก

ขึ้น สรางความเดือดรอนใหกับเจาของกิจการทําใหยอดขายลดลงตามไปดวย ไมวาจะเปนทางดาน

ราคา หรือโปรโมช่ันทางการตลาดตางๆ ซึ่งมีการแขงขันอยางรุนแรงมาก 

 

“มีรานคาเพิ่มมากขึ้น และสินคาที่ขายยังเหมือนกันอีกสวนราคาก็ไมตางกันเลย 

บางทีขายตัดราคากันเองทําใหอยูยากนะ มันทําใหยอดขายลดลงอยางเร็วมากในขณะที่มี

รายจายเพิ่มขึ้น เนื่องจากเศรษฐกิจที่ไมสูดีนัก” (เจาของกิจการรานคาที่ 1, 2559) 

 

5. ความคิดเห็นของผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมและรานคาปลีกสมัยใหม 

 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภครานคาปลีกแบบด้ังเดิม มีความคิดเห็นและเสนอแนะ ในสิ่ง

ที่ควรปรับปรุงและพัฒนา รานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ  

 รานคาปลีกแบบด้ังเดิมควรมี การติดปายราคาใหชัดเจน มีการตกแตงรานคาใหดูทันสมัย

ย่ิงขึ้น และมีการจัดวางสินคาใหเปนหมวดหมู มีการบริการที่ดีและเอ้ืออํานวยความสะดวกใหกับลูกคา 

มีการนําเทคโนโลยีเขามาบริหารในธุรกิจคาปลีก ซึ่งประโยชนของเทคโนโลยี คือ สามารถชวย

ตรวจสอบสินคาคงเหลือ และสินคาที่ขาดสต็อกได มีการแจงยอดรายรับ รายจาย ระหวางวันไดดี 

ธุรกิจคาปลีกควรมีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือดึงดูดลูกคา เขามาใชบริการภายในราน เพ่ือเพ่ิมยอดขาย

ใหกับธุรกิจและบรรลุเปาหมายไดเปนอยางดี 

 

“สวนมากพี่จะซื้อจากหางบางสะดวกซ้ือบาง มันใกลบานมีสินคาใหเลือก

หลากหลาย ซื้อสินคาพวกของใชภายในบานอาทิตยละ  1 ครั้ง มักจะเห็นจากโปรโมชั่น

,ราคา ส่ิงที่เปนจุดเดน คือ สินคาแบบแบงขายเปนแพคเปนซอง และมีรูปแบบบรรจุภัณฑ

ที่ดูทันสมัย รายละเอียดสินคาชัดเจนแตส่ิงที่เราอยากใหปรับปรุงคือ การติดปายชี้บง

ราคาใหชัดเจนและโปรโมชั่นตางๆ” (คุณปยาภรณ, 2559) 
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 “ยังนิยมรานคาปลีกแบบเกาอยูเพราะใกลที่พัก สวนใหญที่เราซื้อจะเปนสินคา

อุปโภคบริโภคทั่วไป จํานวนเทาที่จําเปน ไปรานคาอาทิตยละ 3-4 วัน แลวแตความ

จําเปนที่ตองการสินคา เหตุผลในการตัดสินใจเลือกรานซ้ือ คือ สะดวกตอการซ้ือของดู

โปรโมชั่นที่นาสนใจ เราคิดวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีจุดเดนคะ ตรงความเกาแกโบราณ

เนี่ยแหละ ส่ิงที่แตกตางจากอดีตไปบางคือ packing ที่ดูดีขึ้นหรือบริโภคงายขึ้น” (คุณศิริ

ธร, 2559) 

 

“สวนมากแวนจะซ้ือของที่ซุปเปอรมาเก็ตเพราะใหญมีของเยอะ ลดราคา 

จําพวกของใชสวนตัว สัปดาหละ 1-2 ครั้ง มันสะดวกดี แวนจะรับรูขาวสารจาก

หนังสือพิมพบาง facebook บาง แตไมเคยไดรับรูการเปล่ียนแปลงของรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมเลย แตมันมีจุดเดนนะใกลบานดี มีของแปลกๆขาย สินคาดูปลอดภัยขึ้นจาก

อดีตนะสวนพฤติกรรม แวนวาไมมีความแตกตางจากอดีตเลยนะ” (คุณแวน, 2559) 

 

“ติ๊กชอบซื้อจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมนะ ติ๊กวามันสะดวกตอการเดินทางดีอะ

สวนมากติ๊กก็ซื้อของใชทั่วไป อาทิตยละ 1-2 ครั้งนะ รานคาปลีกแบบดั้งเดิมก็มีการ

เปล่ียนแปลงมากขึ้นนะ เพราะมีสินคาหลากหลายเพิ่มมากขึ้นจุดเดนของมันคือมีทุกที่หา

ไดงายมีทุกซอกทุกซอยเลย สินคาที่เปล่ียนที่ติ๊กเห็นไดชัดเลยก็น้ําอัดลมใสถุงเปล่ียนจาก

ถุงผูกยางมาเปนถุงหูหิ้วสายเดี่ยวตั้งแตเริ่มมาใชบริการที่นี่ติ๊กวามีของใหเลือกมากขึ้น 

แตติ๊กก็เห็นดวยในการปรับปรุงนะในสวนของการจัดวางสินคาใหมีจุดเดน และผูบริโภค

เขาถึงเพราะสวนใหญเจาของรานจะเปนคนหยิบใหมากกวา ผูบริโภคเขาไปเลือกสินคา

เลย” (คุณติ๊ก, 2559) 

 

“สวนมากพี่จะซื้อจากหางบางสะดวกซ้ือบาง มันใกลบานมีสินคาใหเลือก

หลากหลาย ซื้อสินคาพวกของใชภายในบานอาทิตยละ 1 ครั้ง มักจะเห็นจากโปรโมชั่น

ราคา ส่ิงที่เปนจุดเดน คือ สินคาแบบแบงขายเปนแพคเปนซอง และมีรูปแบบบรรจุภัณฑ

ที่ดูทันสมัย รายละเอียดสินคาชัดเจนแตส่ิงที่เราอยากใหปรับปรุงคือ การติดปายชี้บง

ราคาใหชัดเจนและโปรโมชั่นตางๆ” (คุณปยาภรณ, 2559) 
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“ปกติผมจะไปรานสะดวกซื้อ หางสรรพสินคา รานคาปลีกบางประปลายเพราะ

มันหลากหลายดี ทั้งราคาและโปรโมชั่น สวนมากที่ตัดสินใจในการเลือกซื้อขึ้นอยูกับ

จํานวนที่ตองการซื้อ ความสะดวก การรับรูกิจกรรมของทางรานมาจากเบอรชัวรตางๆ 

และส่ือตางๆโดยสวนตัวผมชอบวิถีแบบดั้งเดิมแตรานคาปลีกยอมมีผลกระทบมาก

พอสมควรแตส่ิงที่ผมเห็นวาเปนจุดเดนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมนะคือบรรยากาศเดิมๆ 

รานคาประจําชุมชน หมูบานหรือรานคาแบบบานๆ ผมวาทุกๆอยางยอมเปล่ียนไปตามยุค

ตามสมัย เชน แพ็คเกจจิ้ง ปริมาณ ราคา แตพฤติกรรมการซื้อผมวาก็ไมแตกตางไปจาก

อดีตนะ สวนใหญจะมีการเปล่ียนแปลงเรื่องราคาขึ้นลงตามสภาพเศรษฐกิจ อีกอยางผม

วาไมตองเปล่ียนแปลงรานคาหรอก เพราะรานคาสวนใหญแลวควรดํารงคไวซึ่งรูปลักษณ 

เกาๆ วิถีเกาๆดีที่สุดครับ” (คุณชัยพร, 2559) 

 

“หนูชอบไปซุปเปอรมารเก็ตคะเพราะมันสะดวกดี สวนมากก็จะซื้อขนมคบเค้ียว

ของกินซะสวนใหญ เดือนละ 1-2 ครั้งคะ เพราะใกลบานดีและมีความหลากหลายของ

สินคา สวนกิจกรรมก็รับรูนะคะสวนมาก็หนารานเลยคะโดยสวนใหญหนูจะเฉยๆนะกับ

การเปล่ียนแปลงของรานคาปลีกทั่วๆไปอะคะ จุดเดนของมันคือความหลากหลายของ

สินคาในแบบเกาๆพวกสินคาที่เคยมีใหทานตอนเด็กๆอะคะสินคาพวกอาหารสําเร็จรูปที่

เปล่ียนมันจะมีมากขึ้นนะเทาที่เห็นในปจจุบัน ส่ิงที่อยากใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคือ

ความสะอาดของรานคะ” (คุณไพรินทร, 2559) 

 

“สวนมากผมจะไปรานสะดวกซื้อกับซุปเปอรมาเก็ตครับ ใชเงินในแตละครั้ง

ประมาณ 100-300 บาท ถาเปนซุปเปอรมารเก็ตจะใชประมาณ 2,000-4,000 บาทครับ 

เหตุผลที่ผมเลือกสถานที่ซื้อมันขึ้นอยูกับวาตองการซื้ออะไรสวนมากกิจกรรมที่รับรูก็ทาง

ใบปลิว/โฆษณาครับ ผมทราบวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมขายสินคาไดยากขึ้น การตัดสินใจ

ที่จะเขาคืออันดับสุดทายครับ แตอีกอยางที่ผมชอบคือความคุนเคยกับเจาของราน ผมวา

มันเปนจุดเดนหรือขอดีเลยนะของการประกอบธุรกิจแบบนี้ ส่ิงที่เปล่ียนแปลงจากอดีตผม

วาขนาดและปริมาณมันเล็กลงครับ พฤติกรรมการซื้อแตกตางมีทางเลือกมากขึ้นครับ 

ตั้งแตเริ่มใชบริการจากรานที่มีขนาดใหญตอนนี้มีขนาดเล็กลงและสินคาในรานนอยลง 

ควรปรับปรุงเรื่องภูมิทัศนและการหมุนเวียนสินคา ความสะอาดและสะดวกดวยครับ” 

(คุณบันเทิง, 2559) 
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“พี่ชอบรานคาปลีกสมัยใหมมันมีสินคาใหเลือกตามความตองการเยอะ ที่พี่ชอบ

ไปซื้อก็จะเปนพวกครีม แชมพู ผงซักฟอก มันสะดวกสบายในการเดินทางดีนะพี่วา และ

ความเปนกันเองของผูขายอันนี้ละที่พี่ประทับใจ ส่ิงที่พี่คิดวามันเปล่ียนจากอดีตคือ 

ปริมาณและราคานะและก็มีเทคโนโลยีเขามาเกี่ยวของดวย” (คุณวีรพงษ, 2559) 

 

“สินคาที่มีใหเลือกเยอะก็จะเปนหางสรรพสินคา เราชอบไปซื้อของใชภายใน

บานเพราะมีสินคาที่เราตองการและราคาถูก ส่ือที่เราเขาถึงก็จะเปนพวกส่ือออนไลน

ตางๆ ในการเปล่ียนแปลงรานคาปลีกนั้นเราชอบเรื่องการปรับปรุงใหรานมีสินคาเพิ่มมาก

ขึ้น มีการขายสินคาแบบเปนกันเองระหวางเจาของรานกับลูกคาเราวามันดีนะ ในตัว

สินคามันมีแพคเก็จที่ดีกวาเดิม เราอยากเสนอใหปรับปรุงในเรื่องสินคาที่หลากหลายและ

ครอบคลุมตอการใชสอยของลูกคา” (คุณนีรชา, 2559) 

 

“นาเลือกรานคาปลีกสมัยใหมดีกวา มันสะดวกดี มีสินคาเยอะนาชอบไปซื้อของ

ทั่วไปมันนาเชื่อดีและของมีคุณภาพ จุดเดนของมันที่นาทราบคือการเขาถึงลูกคา การ

บริการที่เปนกันเอง สินคามีความหลากหลายมากขึ้น มีสินคาใหเปรียบเทียบของราคา

คุณภาพที่มากกวาอดีต พฤติกรรมการซื้อก็แตกตางจากอดีตนะ นาอยากใหเคาปรับปรุง

ในเรื่องความหลากหลายของสินคาและความสะอาด” (คุณวรรนิสา, 2559) 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเรื่อง พลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม สูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ของ

รานคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ เปน (Qualitative Research) มี

วัตถุประสงคเพ่ือ ศึกษารูปแบบการดําเนินงานธุรกิจที่มีผลตอการดํารงอยูของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 

และศึกษาวิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 

รวมทั้งศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม จากการรวบรวมและ

วิเคราะหขอมูลผูวิจัยสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังน้ี 

 

1. สรุปผลการวิจัย 

 การดําเนินการวิจัยคร้ังน้ี เริ่มแรกดวยการศึกษาขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของเจาของ

กิจการรานคา โดยศึกษาจากเอกสาร บทความ งานวิจัยและไดสรางเครื่องมือในการสัมภาษณ คือ 

แนวคําถามจากน้ันไดทําการสํารวจถึงสถานที่จริงของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบาง

สะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ จากการที่สํารวจพบวา มีเจาของกิจการรานคาปลีก 3 ราน และ

ผูบริโภค 15 ราย ที่ผูวิจัยเก็บขอมูล เน่ืองจากผูประกอบการดังกลาวไดดําเนินธุรกิจคาปลีกแบบ

ด้ังเดิมมาเปนเวลา 10-55 ปขึ้นไป การเก็บขอมูลที่ผูวิจัยเลือกใชคือ การสัมภาษณ เชิงลึก จาก

เจาของกิจการ ธุรกิจรานคาปลีกแบบด้ังเดิมและผูบริโภครานคาปลีก  

 จากผลการศึกษาพบวา การดํารงอยูของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม มีรูปแบบการดําเนิน

ธุรกิจที่ครองใจผูบริโภค รานคาปลีกแบบด้ังเดิมพยายามแกไขปรับปรุงและพัฒนารานคาของตนใหดี

ขึ้น เทียบเทากับรานคาปลีกสมัยใหมแตตองใชเงินทุนจํานวนมาก จึงหาแหลงเงินทุนอยางสถาบัน

การเงินที่เขามาชวยเจาของกิจการ จึงไดมีการดําเนินกิจการตามรูปแบบของการบริหารสินคาและ

บริหารการขาย บริหารสินคาเจาของกิจการมีการเช็คสินคาที่วางขายหนารานหรือสินคาที่มีในรานวา

ขาดสต็อกหรือไม และควรมีสินคาที่สามารถทดแทนกันได ในกรณีที่สินคาเหลาน้ันขาดตลาด ชวยให 

สะดวกตอการขายและมีการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี ในสวนของการบริหารการขายน้ันเจาของได 
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วางรูปแบบการขาย เพ่ือใหลูกคาสะดวกรวดเร็วที่สุดในการเลือกซื้อสินคา เจาของกิจการบางรายมี

การคาดการณภายใน 10 ป ขางหนา รานคาปลีกแบบด้ังเดิมอาจจะเปลี่ยนรูปแบบของสินคาในการ

ขายได หรือไมก็เปดกิจการอ่ืนที่สามารถทําใหตนดํารงอยูได เพ่ือรอการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นใน

อนาคต 

 จากผลการศึกษาพบวาวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีก ต้ังแตยุคด้ังเดิมถึง

ยุคปจจุบัน มีการเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนเพราะผูประกอบการตองการสรางรายไดและผลประกอบการ

ใหสูงขึ้น โดยธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมขายสินคาในพ้ืนฐานความจําเปนในการดํารงชีวิต ซึ่งควรเลือก

สินคาที่ทําใหรานคามีกําไรสวนเกินตอหนวยสูงและคัดสรรสินคาใหตรงกับความตองการลูกคา 

ลักษณะการดําเนินงานจะเปนในรูปแบบที่มีความเปนกันเอง เปนมิตรตอกันจึงมีความคุนเคยระหวาง

ผูซื้อและผูขาย มีรูปแบบการขยายตัวแบบคอยเปนคอยไป สวนมากเปนรูปแบบของธุรกิจครอบครัว 

ตนทุนในการบริหารจัดการไมสูงมาก ซึ่งตางจากยุคปจจุบัน คือรานคาปลีกสมัยใหมไดนําวิธีการ

บริหารจัดการแบบใหมมาใช มีการออกแบบกลยุทธการคาปลีกและสวนประสมการคาปลีกเพ่ือเปนสิ่ง

กระตุนตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และมีนวัตกรรมสนับสนุนเพ่ือสรางโอกาสในการเติบโตจาก

ภาคธุรกิจดานเทคโนโลยีที่ชวยสนับสนุนการดําเนินธุรกิจ สนับสนุนการอํานวยความสะดวกดาน

บริการ รานคาปลีกสมัยใหมไดจัดสรรสินคาใหมีความหลากหลายในกลุมของรายการชนิดหรือ

ประเภทของสินคา ซึ่งเปนกลุมผลิตภัณฑที่มีความแตกตางกันหลากหลายชนิด เปนปจจัยที่ทําให

ผูบริโภคหันมานิยมใชบริการในรานคาปลีกสมัยใหมมากขึ้นเรื่อยๆ 

 ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตอําเภอบางสะพาน

นอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา ธุรกิจคาปลีกมีเงินทุนหมุนเวียนในระบบตํ่า เพราะถูกแบงกําไร

สวนเกินจากผูผลิตคนกลางกอนตัดกําไรสวนเกินใหผูประกอบการคาปลีก และยังขาดความรูดาน

ระบบการจัดการสินคา ขาดความเช่ียวชาญในการคาปลีก รวมไปถึงขาดความเช่ือมั่นในระบบ

เศรษฐกิจในปจจุบัน มีการแขงขันที่รุนแรงมากข้ึน ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมไมมีการสรร

หาสินคาเพ่ิมเติมทําใหสินคาไมมีความหลากหลายเทาที่ควร ผูบริโภคจึงไมสามารถเลือกซื้อสินคาได

ครบตามที่ตองการ 

 ความคิดเห็นของผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม จากการศึกษาพบวา 

ยังมีลูกคาอีกไมนอยที่ตองการใหมีการปรับปรุงและพัฒนารานคาปลีกใหมีความทันสมัย มีการใช

เทคโนโลยีในธุรกิจคาปลีก ผูประกอบการควรรับรูถึงความตองการของลูกคาที่มีความแตกตาง เพ่ือ
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เปนทางเลือกซื้อที่ดีกวารานคาของคูแขง ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมกําลังมาแรงและไดรับการตอบรับที่ดี

จากกลุมลูกคามากขึ้นเร่ือยๆ เพราะตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวาธุรกิจคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม 

 
 

ภาพที่ 5 แผนภาพแสดงโมเดลสรุปพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

ลักษณะการดําเนินงาน 

ตนทุน ทําเลที่ต้ัง การบริหาร

จัดการ 

สวนใหญต้ังในแหลงชุมชนหรือที่อยู

อาศัยใกลชิดผูบริโภคมีกําลังซื้อ

พอเหมาะจึงไมตองทําการตลาดมาก 

การบริหารไมยุงยากไมมีเทคโนโลยีเขา

มาชวย เพราะคนขายมีอํานาจในการ

ตัดสินใจดวยตนอง ปรับเปลี่ยนตาม

ความตองการของลูกคาและมีความ

เปนกันเองไวเนื้อเชื่อใจกันระหวาง

ผูขายและผูซ้ือ 

ลงทุนตํ่าไมมีตนทุนการบริหารจัดการ 

เพราะไมตองซื้ออุปกรณดาน

เทคโนโลยีเขามาใชในกิจการ 

พลวัตของรานคาปลีก 

รานคาปลีกสมัยใหม 

ดา้นสินคา้ 

- มีความหลากหลายของสินคามากข้ึน

และมีรูปแบบที่ทันสมัย 

- จัดรายการสงเสริมการขายที่ดึงดดู

ลูกคา เชน มีการโปรโมชั่นสินคา ซ้ือ 1 

แถม 1 หรือลดราคาเปนตน 

ทําเลที่ต้ัง 

- ทําเลที่ตัง้มีการเดินทางไปมาสะดวก 

- มีการบริการที่ใหความสะดวกและ

ประหยัดเวลาที่ลูกคาจับจายใชสอย

ภายในราน 

การบริหาร

จัดการ 

- นําระบบเทคโนโลยีเขามาใชในกิจการ

เพื่อความรวดเร็วในการบริการ 

 -ตกแตงรานคาใหมีรูปแบบทันสมัยและ

มีการจัดผังการเดินภายในรานใหมีความ

สะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคาไดเอง

ตามความพอใจ 

- จัดเรียงสินคาใหเปนระเบียบเรียบรอย

และแยกประเภทรวมไปถึงตราสินคาแต

ละประเภท 
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2. อภิปรายผล 

 จากผลการวิจัยเร่ือง พลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 

ของรานคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ พบวา การดํารงอยูของรานคา

ปลีกแบบด้ังเดิม มีประเด็นที่สําคัญคือ รูปแบบการดําเนินธุรกิจที่ครองใจผูบริโภค ซึ่งผูประกอบการ

คาปลีกตองคํานึงถึงประสิทธิภาพความพรอมในดานตางๆ อาทิเชน ภายในพ้ืนที่ประกอบการรานคามี

ความสะดวกสบายมีทางเดินภายในรานคาใหชัดเจน ตกแตงรานคาใหดูสวยงามมีความทันสมัย 

หลีกเลี่ยงการวางแผนผังรานคาที่มีมุมอับ รานคาปลีกแบบด้ังเดิมพยายามแกไขปรับปรุงและพัฒนา

รานคาของตนใหดีขึ้น เทียบเทากับรานคาปลีกสมัยใหมแตตองใชเงินทุนจํานวนมาก จึงหาแหลง

เงินทุนอยางสถาบันการเงินที่เขามาชวยเจาของกิจการ จึงไดมีการดําเนินกิจการตามรูปแบบของการ

บริหารสินคาและบริหารการขาย บริหารสินคาเจาของกิจการมีการตรวจสอบสินคาที่วางขายหนาราน

หรือสินคาที่มีในราน วาขาดสต็อกหรือไม และควรมีสินคาที่สามารถทดแทนกันได ในกรณีที่สินคา

เหลาน้ันขาดตลาด ชวยใหสะดวกตอการขายและมีการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี ในสวนของการ

บริหารการขายน้ันเจาของไดวางรูปแบบการขาย เพ่ือใหลูกคาสะดวกรวดเร็วที่สุดในการเลือกซื้อ

สินคา เจาของกิจการบางรายมีการคาดการณภายใน 10ป ขางหนา รานคาปลีกแบบด้ังเดิมอาจจะ

เปลี่ยนรูปแบบของสินคาในการขายได หรือไมก็เปดกิจการอ่ืนที่สามารถทําใหตนดํารงอยูได เพ่ือรอ

การเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต ประเด็นตอมา คือ การสรางภาพลักษณในใจผูบริโภค ควรให

ความสําคัญดานสินคาและบริการ ชองทางการจัดจําหนายที่มีประสิทธิภาพและดานอุปกรณที่ทันสมัย

ในการใหบริการกับลูกคา ทําใหผูประกอบการสามารถดํารงอยูได และสามารถแขงขันกับรานคาปลีก

สมัยใหมที่มีอยูได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 19) เร่ือง คุณสมบัติของ

ผูประกอบการคาปลีก 

 การศึกษาวิวัฒนาการการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีก มีการวิเคราะหการเปลี่ยนแปลง

ของรานคาปลีกต้ังแตยุคด้ังเดิมจนถึงยุคปจจุบัน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด (วารุณี ตันติวงศวาณิช, 

2552) ไดกลาวไวในหนังสือ ธุรกิจคาปลีก พบวาวิวัฒนาการรานคาปลีกที่สามารถทําใหธุรกิจมีความ

มั่นคง ในการดําเนินงานและมีนวัตกรรมสนับสนุนเพ่ือสรางโอกาสในการเติบโต เน่ืองจากธุรกิจคา

ปลีกเปนธุรกิจที่เกี่ยวของกับผูบริโภคโดยตรง ภาคธุรกิจดานเทคโนโลยีใหความสนใจในการพัฒนา

นวัตกรรมในการสรางเครื่องมือตางๆ ที่ชวยสนับสนุนการดําเนิน ธุรกิจดานความสะดวก ดานบริการ 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (วิรัช สงวนวงศวาน, 2546) ศึกษาเร่ือง การปรับตัวของธุรกิจคาปลีก 
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เปนการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็วและหลากหลาย มีความเปนผูประกอบการมากขึ้น คือ การ

แสวงหาโอกาสศึกษาติดตามสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงและปรับตัวยืดหยุนเพ่ือใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จมากที่สุด และอีกเหตุผลหน่ึง คือ เพ่ือแขงขันกับผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญ 

สอดคลองกับงานวิจัยของ (ปราศรัย พัสระ, 2545) ศึกษาเรื่อง การขยายตัวของธุรกิจคาปลีกขนาด

ใหญ ผลกระทบตอรานคาปลีกขนาดยอย กลาววา เหตุผลในการปรับตัวธุรกิจ คือ พยายามลด

คาใชจายตางๆ ที่ไมจําเปนโดยพยายามจัดการเองภายในครอบครัวมากกวาการจางลูกจาง ต้ังราคา

สินคาโดยการสํารวจสินคาของคูแขงขันและปรับลดลงมาใหใกลเคียงกันเพ่ือใหสามารถขายสินคาและ

มีเงินทุนมาหมุนเวียนได และนําสินคาเฉพาะที่มีการหมุนเวียนสูงมาจําหนาย ขายสินคาที่เปนที่นิยม

ของลูกคาในขนาดบรรจุที่เล็กกวาผูประกอบการรานคาปลีกขนาดใหญ มีแนวทางในการปรับตัว

ปรับปรุงกิจการของตนใหทันสมัย สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพ่ือใหรานคาปลีกพัฒนาสูการเปน

รานคาปลีกสมัยใหมไดเต็มรูปแบบ 

 ลักษณะการดําเนินธุรกิจในเร่ืองของ รูปแบบของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมน้ัน มีความ

ยืดหยุนในเรื่องของการขาย มีทั้งขายเงินสดและเงินเช่ือ เพราะมีการดําเนินธุรกิจแบบครอบครัว คือ 

ชวยกันบริหารจัดการภายในครอบครัว สามีภรรยาชวยกันขายและมีญาติหรือลูกสาวลูกชายมาดําเนิน

ธุรกิจรุนตอรุน อยางรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

สวนใหญมักดําเนินรูปแบบธุรกิจในลักษณะแบบน้ี เปนธุรกิจที่มีการสืบทอดสูลูกหลานอีกรุนหน่ึง ใน

ดานตนทุนบริหารจัดการ รานคาปลีกแบบด้ังเดิมมักไมตองลงทุนสูงในเรื่องของอุปกรณเทคโนโลยี 

เชน เครื่องจัดเก็บเงินสด เปนตน มีการบริหารไมยุงยากเพราะเปนเจาของกิจการเองมีอํานาจในการ

ตัดสินใจไดดวยตนเอง สามารถปรับเปลี่ยนสินคาตามความตองการของลูกคา ไมตองมีวิธีการจัดซื้อที่

ตองใชเวลา จากการที่เจาของกิจการเปนผูขายเองและเปนคนในพ้ืนที่ชุมชนน้ัน จึงมีความเปนกันเอง

และไวเน้ือเช่ือใจกับผูซื้อโดยธรรมชาติอยูแลว 

 การเปลี่ยนแปลงในลักษณะการดําเนินธุรกิจในยุคปจจุบันน้ัน การบริหารหรือการขาย มี

การวางรูปแบบการขาย เพ่ือใหลูกคาสะดวกและรวดเร็วในการซื้อสินคาภายในราน โดยเฉพาะสินคา

ที่วางขายหนารานมีการบริหารจัดการสินคาบนช้ันวาง เพ่ือใหทราบถึงสินคาที่ขายไมไดหรือสินคาที่

ขาดสต็อคสามารถสั่งเพ่ิมสินคาเหลาน้ันได ในธุรกิจคาปลีกสมัยใหมมีรูปแบบการจัดเก็บเงินสดโดย

เครื่องบันทึกเงินสดซึ่งเปนเทคโนโลยีที่สําคัญตอการบริหารงานขายหนาราน ทําใหการทํางานมีความ
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รวดเร็วและสะดวกมากขึ้น งายตอการตรวจสอบยอดขายและจํานวนสินคาภายในราน ทั้งน้ีทั้งน้ันก็

สามารถควบคุมเงินสดเขา-ออก ระหวางวันได  

 ดานพฤติกรรมของผูบริโภค สวนใหญผูบริโภคเปนชาวบานที่อาศัยอยูในละแวกชุมชน

ใกลเคียงกับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในทองถิ่น สินคาที่ผูบริโภคสวนใหญตองการเปนสินคาอุปโภคและ

บริโภค สินคาอุปโภค ไดแก ของใชประจําวันจําพวก ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ยารักษาโรค เปนตน 

สินคาบริโภค ไดแก เคร่ืองด่ืมชูกําลัง เครื่องปรุงรส และกาแฟพรอมด่ืม เปนตน ผูบริโภคมักซื้อสินคา

แตละทีจํานวนมากและมีความถี่ในการซื้อสูง บางนําไปใชเองบางนําไปประกอบอาหารภายใน

ครัวเรือน การซื้อบอยน้ันเกิดจากความจําเปนและราคาสินคาเปนที่ยอมรับและซื้องาย 

 การเปลี่ยนแปลงดานพฤติกรรมของผูบริโภคในยุคปจจุบัน เน่ืองจากผูบริโภคมี

พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาที่เปลี่ยนไปจากเดิม จากผลกระทบของรานคาสะดวกซื้อที่เปดใหมใกล

กับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในชุมชนน้ัน ทําใหผูบริโภคในละแวกน้ันนิยมเขารานคาสะดวกซื้อกันมาก

ขึ้น ไดแก เซเวน ซีเจ เปนตน สงผลใหพฤติกรรมผูบริโภคของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมมีจํานวนลดลง 

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมจึงขายสินคาไดนอยลง 

 จากการศึกษาปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีก

สมัยใหม ของรานคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ  สามารถอธิบายถึง

ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจไดน้ัน มีหลายปจจัยที่เกี่ยวของ อาทิเชน ปจจัย

ภายใน คือ การสงกําลังทางธุรกิจ การใชระบบเทคโนโลยี การสรางความสัมพันธกับคูคาหรือผูผลิต 

และปจจัยภายนอก คือ ทําเลที่ ต้ัง สินคาและการบริการ คุณคาในสายตาของผูซื้อและการ

ติดตอสื่อสาร เปนตน  ซึ่งหากมองโดยรวมทุกปจจัยที่กลาวมาลวนแตเปนสวนหน่ึงของการขับเคลื่อน

ธุรกิจคาปลีกไปสูความสําเร็จ 

 

3. ขอเสนอแนะ 

 3.1 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งนี้ 

  จากการศึกษาเร่ือง พลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 

ของรานคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ มีขอเสนอแนะที่สามารถนํามา

เปนขอมูลในการปรับปรุงและพัฒนาในการประกอบธุรกิจคาปลีกเพ่ือประสิทธิภาพและประสิทธิผลให
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มีคุณภาพดีย่ิงขึ้นและสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคสูงสุด 

ผูวิจัยใครขอเสนอแนะความคิดเห็นดังน้ี 

   3.1.1 จากการศึกษาพบวา รานคาปลีกแบบด้ังเดิมของผูประกอบการบางแหงไมมี

ระบบจัดการบริหารและขาดความเช่ียวชาญในการคาปลีก ทําใหมีการแขงขันที่รุนแรงมากข้ึน ทําให

ถูกแยงสวนแบงทางการตลาด ดังน้ันผูประกอบการควรปรับเปลี่ยนและพัฒนาระบบจัดการ

บริหารธุรกิจการคาโดยผูประกอบการจะตองพัฒนาตัวเองดานเทคโนโลยีมีการวางแผนในธุรกิจคา

ปลีกและมีการตรวจสอบ ซึ่งจะชวยในเรื่องของขอมูลเกี่ยวกับลูกคา ขอมูลเกี่ยวกับการซื้อและการ

ขาย ระบบการขาย ซึ่งเปนระบบมาชวยจัดหาขอมูลจัดเก็บรวบรวมอยางเปนระบบ ใหมีความสะดวก

รวดเร็วและถูกตอง เปนประโยชนตอการตัดสินใจ การบริหารงานภายในรานและพัฒนาสูการเปน

รานคาปลีกสมัยใหม 

  3.1.2 จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคบางรายชอบใชบริการรานสะดวกซื้อและมี

ความเห็นวารานคาปลีกแบบด้ังเดิมควรพัฒนาปรับปรุงในเร่ืองการจัดการสินคาและมีการพัฒนา

นวัตกรรมในการสรางเครื่องมือตางๆ ที่ชวยสนับสนุนการดําเนินธุรกิจ และมีการบริการที่เปนมิตร 

ราคายอมเยามีการทําโปรโมช่ันหรือจัดทํารายการสะสมคะแนนเพ่ือแลกของรางวัล และมีการ

ประชาสัมพันธเกี่ยวกับรานคาใหเปนที่รูจัก ดังน้ันรานคาปลีกแบบด้ังเดิมควรปรับตัวเพ่ือตอบสนอง

ความตองการของลูกคาได 

 3.2 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

  พบวาการศึกษาพลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม 

ของรานคาปลีกในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรีขันธ คงเปนประโยชนตอผูศึกษาวิจัย

ในคร้ังตอไป ซึ่งในอนาคตการศึกษาขอมูลตางๆ คงมีการเปลี่ยนแปลงตามยุคตามสมัย จึงมีการศึกษา

ขอมูลใหมๆ เพ่ิมขึ้นจากปจจุบัน แนวทางสําหรับการศึกษาวิจัยครั้งตอไป ควรเลือกศึกษาเพ่ิมเติม 

  3.2.1 ควรมีการศึกษา ดานการสื่อสารการตลาดคาปลีก เกณฑการประเมินคุณภาพ

ในงานบริการในสายตาของลูกคา หลักคิดหากเราตองสูญเสียลกคาหน่ึงราย การกําหนดโครงสราง

องคกร วิธีการกําหนดราคาสําหรับธุรกิจคาปลีก นโยบาย และกลยุทธการกําหนดราคา เพ่ือใหไดผล

การศึกษาที่เปนประโยชนเฉพาะดาน 

  3.2.2 ควรมีการศึกษากลยุทธของรานคาปลีกสมัยใหมเพ่ือกระตุนใหเกิดพฤติกรรมที่

ผูประกอบการตองการ และศึกษาเกี่ยวกับปจจัยเพ่ือความสําเร็จของธุรกิจคาปลีกอีกคร้ังหน่ึงเพ่ือจะ
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ไดนําผลการวิจัยครั้งใหมมาเปรียบเทียบกัน เพ่ือนําผลการวิจัยไปพัฒนาธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการ

เปนรานคาปลีกสมัยใหม และขยายกลุมตัวอยางประชากรทั่วประเทศและผลที่ไดจะไดนําไปพัฒนา

รานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหมไดอยางมีประสิทธิภาพรวมถึงคุณภาพที่ดีกวา

คูแขง เพ่ือการเติบโตอยางย่ังยืนตอไปในอนาคต 
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แนวคําถามในการสัมภาษณ (Research Guideline) 

เรื่อง พลวัตของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสูการเปนรานคาปลีกสมัยใหม ของรานคาปลกี 

ในเขตอําเภอบางสะพานนอย จังหวัดประจวบคีรขีันธ 

 

 

แนวคําถามผูประกอบการ 

ตอนที่ 1 ขอมลูความเปนมาทางธุรกิจของผูประกอบการ 

ตอนที่ 2 วิวัฒนาการและการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีก 

 2.1 ดานสินคา  

 2.2 ลักษณะการดําเนินธุรกิจ   

 2.3 ดานพฤติกรรมของผูบริโภค 

 2.4 การสงเสรมิดานการตลาด 

ตอนที่ 3 การดํารงอยูของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม  

 มีประเด็นตางๆ ดังตอไปน้ี  

 3.1 รูปแบบการดําเนินธุรกิจที่ครองใจผูบริโภค 

 3.2 สรางภาพลักษณในใจผูบริโภค 

 3.3 การนําเทคโนโลยีเขามาบริหารภายในราน 

ตอนที่  4 ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอบางสะพานนอย 

 

แนวคําถามผูบริโภค 

ตอนที่ 1 ขอมลูทั่วไปของผูบริโภครานคาปลีก 

ตอนที่ 2 ความคิดเห็นของผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมและรานคาปลีกสมัยใหม

 2.1 ปกติซื้อสินคาจากที่ไหน รานคาปลีกแบบด้ังเดิม หรือรานคาปลีกสมัยใหม (ราน

สะดวกซื้อ ไฮเปอรมาเก็ต ซูเปอรมาเก็ต หางสรรพสินคา และดิสเคานทสโตร เปนตน) 

 2.2 เหตุผลที่ใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมเพราะอะไร สวนใหญจะซื้อสินคาอะไร 

จํานวนเทาใด ความถี่ในการใชบริการ 

 2.3 เหตุผลในการตัดสินใจในการเลือกสถานที่ซื้อสินคาแตละครั้งคืออะไร 
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 2.4 ไดของครบตามที่ตองการหรือไม 

 2.5 สิ่งที่ผูบริโภคคิดวาเปนจุดเดนของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมคืออะไร 

 2.6 พฤติกรรมการซื้อแตกตางจากอดีตหรือไม 

 2.7 สิ่งที่ลูกคาตองการใหทางรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ปรับปรุงคืออะไรบาง และเพราะ

เหตุใด 
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ประวตัิผูวิจยั 

 

ช่ือ – สกุล นางสาว ฐนิตา   เขียวขํา 

ที่อยูปจจุบัน          7 หมู 5 ตําบล ไชยราช อําเภอบางสะพานนอย  

  จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77170 

ที่ทํางาน ไชยราชการคา 

  7 หมู 5 ต.ไชยราช อ.บางสะพานนอย 

  จ.ประจวบคีรีขันธ 77170 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2555 สําเร็จการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ

สาขา การจัดการธุรกิจคาปลีกและแฟรนไชส 

  มหาวิทยาลัยศรีปทุม 

 พ.ศ. 2557 ศึกษาตอระดับปริญญามหาบัณฑิต สาขาการประกอบการ 

  บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ประวัติการทํางาน 

 พ.ศ. 2555-ปจจุบัน เจาของกิจการรานคาปลีก “ไชยราชการคา” 

  7 หมู 5 ต.ไชยราช อ.บางสะพานนอย 

  จ.ประจวบคีรีขันธ 77170 


