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 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาแนวทางหรือกระบวนการจดัการร้านคา้ปลีกแบบ 
ดั้งเดิมและการคา้ปลีกสมยัใหม่ ในปัจจุบนัและเพ่ือศึกษาวิธีการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใหแ้ข่งขนั 
กบัการคา้ปลีกสมยัใหม่ไดโ้ดยใชว้ิธีวิจยัแบบการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยการสมัภาษณ์ 
จากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยตรง เพ่ือใหไ้ดค้วามคิดเห็นท่ีครอบคลุมทั้งจากบุคคลรุ่นเก่า 
และรุ่นใหม่ โดยท าการสมัภาษณ์ 2 แบบ คือ แบบท่ี 1 สมัภาษณ์เป็นรายบุคคล จ านวน 15 คน และแบบ 
ท่ี 2 การสนทนากลุ่ม (Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม และใชเ้ป็นขอ้มลูส าหรับผูป้ระกอบการ 
ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) น าขอ้มลูไปใชใ้นการปรับปรุงและวางแผนใหส้ามารถอยูร่อด 
ไดใ้นธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีภาวะการแข่งขนัสูง ไดต่้อไป 
 ผลการวิจยัปรากฏวา่ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีกระบวนการจดัการอยา่งไรภายใตก้ารแข่งขนั 
การคา้ปลีกสมยัใหม่ เน่ืองจากการขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือทั้งในแง่กลยทุธ์การคา้และการรุกคืบ 
เชิงพ้ืนท่ี ท าใหเ้กิดการปรับตวัของร้านโช่ห่วย โดยร้านโชห่วยจะยงัสามารถด าเนินกิจการต่อไปในพ้ืนท่ี 
ท่ีมีแรงงานยา้ยถ่ินเขา้มา ในขณะท่ีจะถกูจ ากดัพ้ืนท่ีใหก้ระจายตวัอยูใ่นท าเลระดบัปานกลาง ส าหรับ 
ร้านโชห่วยท่ีตอ้งการจะด าเนินกิจการต่อ ผูวิ้จยัเสนอแนะกลยุทธ์แบบ “แกไ้ขปรับปรุง” โดยให ้
ความส าคญักบัความสมัพนัธ์ของคนในชุมชน ทั้งกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูม่านานและกลุ่มคนท่ีเป็นแรงงาน 
เขา้มาอยูใ่หม่ท่ีตอ้งการสินเช่ือ แบ่งออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ การปรับปรุงลกูคา้สมัพนัธ์การบริหารงาน 
ประการแรก การปรับปรุงลกูคา้สมัพนัธ์ รักษาฐานลูกคา้ประจ าและกระชบัมิตรกบัผูซ้ื้อรายใหม่  
ท าใหล้กูคา้รู้สึกพึงพอใจรู้สึกว่าไดป้ระโยชนคุ์ณค่า (Worth) ใกลเ้คียงกนักบัมูลค่า (Price) อาจเร่ิมตน้ 
ดว้ยการช่วยเหลือเป็นหูเป็นตา เป็นธุระเลก็ ๆ นอ้ย ๆ จนลูกคา้รู้สึกคุน้ชินท่ีจะเดินเขา้ร้านโดยไม่อึดอดั 
ประการท่ีสอง การปรับปรุงการบริหารงาน ทั้งการบริหารงานทัว่ไปและงานบริการสินเช่ือกบั 
ลกูคา้ประจ าในชุมชนหมู่บา้น ยกระดบัความสนิทสนมใหก้ลายเป็นความภกัดี (Royalty) ในการอุดหนุน 
ซ้ือสินคา้ การใหซ้ื้อเช่ือเบ้ืองตน้ควรใหสิ้นเช่ือเฉพาะคนท่ีรู้จกัและใหจ้ดบนัทึกเสมอ ควรมีการน า 
เทคโนโลยีมาใชบ้ริหารจดัการร้าน เช่น การน าระบบบาร์โคต้มาติดตั้งเพ่ือสะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้ 
และเช็คสตอ๊กสินคา้ไดถ้กูตอ้ง 
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The objective of this study is to educate the guideline of the traditional retail shop and the 

retail modern trade management process and to investigate the method to improve the traditional retail 
shop to compete with the modern retail trade. The study was a qualitative study; the entrepreneurs 
were face-to face interviewed to have the comprehensive opinions from young and old generations. 
There were 2 types of the interviews: type 1 was the individual interview from 15 interviewees and  
type two was a focus group interview from 2 groups consisting of 4 interviewees each. The data were 
collected for the traditional retail shop entrepreneurs (a grocery strore) in order to use the data to 
enhance and plan to handle with the high retail trade competiton. 
 The study result reported how the traditional retail trade had the management process  
under the modern retail trade. Because of the the expansion of the convenient stores both commercial 
strategies and the proactive area occupied. As a result, there were the adaptation of the grocery store  
and the grocery store could continue the business in the area where there was a new worforec 
immigrating while the expansion of the grocery store was limited into the moderate location. 
 For grocery stores wishing to continue the business, the researcher proposed the strategy  
“modify and improve” by focusing on the relation with people in the community, both local people in 
the community and the new workforce who needed the credits; the strategies were 2 aspects following. 
The first one was the customer service administration to keep the loyal customers and to strengthen the 
friendship with the new customers in order to make the customers feel worth for the price. The strategy 
could be giving small help to make them feel comfortable to the walk into the store. The second was 
to improve the general administration and the credit service for the frequent customers in the village 
to shift the familarlity to be loyalty. The credit service should be offered to the familiar customers and 
always made note to remind. There should be a new technology to handle with the store management  
such as using the barcode in order to be more convenient for the sale and check the stored products. 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดจากเอกสารเก่ียวกบัทฤษฎี หลกัการ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
เพื่อน าความรู้มาประยกุตใ์ชใ้นการศึกษา ผูว้จิยัไดแ้บ่งออกเป็นประเด็นต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดทฤษฎีทางการตลาด 
 2.  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 3.  แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด 
 4.  แนวความคิดการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจ 
 5.  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร 
 6.  ทฤษฎีการคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 7.  ทฤษฎีการเปล่ียนแปลง 
 8.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิทฤษฎทีางการตลาด 
 แนวคิดทฤษฎีทางการตลาดของผูบ้ริโภคสินคา้และบริการนั้น เป็นการตลาดท่ีมุ่งขาย 
สินคา้และบริการ แต่ท่ีจริงแลว้การตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งมุ่งไปทางท าก าไรเพียงอยา่งเดียว อนัท่ีจริง 
แลว้องคก์รใด ๆ ท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสาธารณะก็ลว้นจ าเป็นตอ้งใชก้ารตลาดเขา้ช่วยทั้งนั้น  
แมแ้ต่องคก์รศาสนาซ่ึงตอ้งการเผยแพร่ธรรมะใหถึ้งชาวบา้น แต่ Philip Kotler เรียกส่ิงวา่เป็น 
การตลาดอยา่งหน่ึงเช่นกนั ดงันั้นสามารถกล่าวไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่ การตลาดนั้น สามารถน าไปใช ้
ในการเผยแพร่อะไรก็ได ้นบัตั้งแต่สินคา้ไปจนถึงความคิด ซ่ึงเรียกกนัวา่การตลาดเชิงสังคม 
(Social marketing) เป็นการตลาดท่ีไม่ไดมุ้่งหวงัก าไรแต่อยากปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรม 
บางอยา่งท่ีเห็นวา่ดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 6 แนวคิด ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดการผลิต (The production concept) นบัเป็นแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในการด าเนิน 
ธุรกิจ ซ่ึงใชไ้ดดี้เม่ือมีความตอ้งการซ้ือ มากกวา่ความตอ้งการขาย และเนน้การปรับปรุงคุณภาพ 
การผลิตใหต้น้ทุนต ่าลง เพื่อขายสินคา้ในราคาต ่ากวา่คู่แข่ง แนวคิดน้ีถือวา่ ผูบ้ริโภคนิยมสินคา้ 
ท่ีหาซ้ือไดแ้พร่หลายทัว่ไป และราคาถูก แนวคิดเช่นน้ีมกัถูกน าไปใชใ้นประเทศท่ีก าลงัพฒันา 
ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะสนใจตวัสินคา้มากกวา่รูปแบบ 
 2.  แนวคิดผลิตภณัฑ ์(The product concept) ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญัต่อคุณภาพ 
มากกวา่ราคา และในขณะเดียวกนั ผูผ้ลิตเองก็เนน้ไปท่ีการปรับปรุงพฒันา ผลิตภณัฑ์อยูเ่สมอ 
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แนวคิดน้ีถือวา่ผูบ้ริโภคชอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด อยา่งไรก็ตามผูผ้ลิตสินคา้ หรือ บริการ 
ท่ีใชแ้นวความคิดน้ีมกัจะหลงใหลไปกบัสินคา้ของตน จนอาจมองขา้มความตอ้งการท่ีแทจ้ริง 
ของผูบ้ริโภค 
 3.  แนวคิดการขาย (The selling concept) ตอ้งมีการกระตุน้การขายดว้ยวธีิการในลกัษณะ 
ต่าง ๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพื่อใหซ้ื้อมากข้ึน ปัจจุบนัแนวคิดเช่นน้ีมกัจะถูกใชใ้นสินคา้ท่ีขายยาก 
หรือไม่ไดอ้ยูใ่นความคิดท่ีจะซ้ือเลย (Unsought goods) ดงันั้นแนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปท่ีการขาย 
เชิงรุก และความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีตั้งขอ้สันนิฐานวา่ ลูกคา้ 
มีความเฉ่ือยในการซ้ือ หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อตา้นการซ้ือ ดงันั้นฝ่ายการตลาดจึงมีหนา้ท่ีตอ้ง 
เกล้ียงกล่อมใหซ้ื้อ และเช่ือวา่บริษทั มีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถใชก้ระตุน้ใหเ้กิด 
การซ้ือ บริษทัท่ีใชแ้นวความคิดน้ียกตวัอยา่งเช่น บริษทั Coca-cola โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหไ้ด ้
ขายสินคา้ไดม้ากข้ึน ขายใหผู้ค้นจ านวนมากข้ึน ใหบ้่อยข้ึน และใหไ้ดเ้งินมากข้ึน เพื่อใหไ้ดก้  าไร 
มากข้ึน 
 4.  แนวคิดมุ่งตลาด (The marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดข้ึนเม่ือกลางปี ค.ศ. 1950  
ซ่ึงแนวคิดต่าง ๆ ท่ีผา่นมานั้นจะเป็นการผลิตแลว้ขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียดึหลกั มุ่งเนน้ลูกคา้ 
และแสวงหาก าไรจากความพึงพอใจของลูกคา้ มิใช่เป็นการตามลา้หาลูกคา้ หรือการหาลูกคา้ 
ใหเ้หมาะกบัผลิตภณัฑ ์แนวคิดการผลิต แนวคิดผลิตภณัฑ ์และแนวคิดการขายนั้น มีขอ้จ ากดั 
ส าหรับการใชใ้นปัจจุบนั กล่าวคือ แนวคิดการตลาดใชเ้พื่อใหบ้รรลุเป้าหมายองคก์ร เร่ิมตน้จาก 
การตรวจสอบความจ าเป็น และความตอ้งการต่าง ๆ ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และน าเสนอส่ิงท่ี 
ตอ้งการนั้น โดยพยายามสร้างความพึงพอใจใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพกวา่คู่แข่ง 
ประสานกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจะกระทบต่อลูกคา้กลุ่มนั้นเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด 
 5.  แนวคิดทางดา้นลูกคา้ (The customer concept) ส่วนแนวคิดทางดา้นลูกคา้จะมุ่งเนน้ 
ความตอ้งการส่วนตวัเฉพาะลูกคา้แต่ละราย เพื่อเสริมสร้างความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั 
ตลอดจนสร้างคุณคา้ท่ีลูกคา้ไดรั้บใหต้ลอดชีพถา้เป็นไปได ้
 6.  แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The societal marketing concept) แนวคิดการตลาด 
เพื่อสังคม มีจุดเร่ิมตน้เช่นเดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 
 

แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (2003) ไดมี้การแบ่งระดบัของแนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตลาดออกเป็น 
ระดบัแรก การตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional marketing) โดยการตลาดแบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลกัคือ 
การสร้างความตระหนกัในตราสินคา้ (Brands) แบบท่ีเคยมุ่งเนน้กนัมา โดยการตลาดท่ีอยูใ่นระดบั 
ขั้นน้ีจะมุ่งใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาด 
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 อดุลย ์จาตุรงคก์ุล (2546, หนา้ 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองคป์ระกอบของส่วนผสม 
ทางการตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจ 
ซ้ือ โดยแบ่งออกได ้ดงัน้ี 
 ผลิตภณัฑ ์(Products) ท่ีตอ้งมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้  
หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืน ๆ หรือใน 
แนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อไป 
เพื่อใชใ้นการผลิต การใหบ้ริการ หรือด าเนินงานของกิจการ (ณฐั อิรนพไพบูลย,์ 2554) หรือ 
แมผ้ลิตภณัฑจ์ะเป็นองประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัส าคญั 
ท่ีมีรายละเอียดท่ีจะตอ้งพิจารณาอีกมากมาย ดงัน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Produce  
variety) ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์(Brand name) คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Quality) การรับประกนั 
ผลิตภณัฑ ์(Warranties) และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 
 ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างก าไรใน 
อตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจ านวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรืผลรวมของ 
มูลค่าท่ีผูซ้ื้อท าการแลกเปล่ียนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑสิ์นคา้ 
หรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing policies) (ณฐั อิรนพไพบูลย,์ 2554) หรือมูลค่าของ 
สินคา้และบริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การก าหนดราคามีความส าคญัต่อกิจการมาก กิจการ 
ไม่สามารถก าหนดราคาสินคา้เองไดต้ามใจชอบ การพิจารณาราคาจะตอ้งก าหนดตน้ทุนการผลิต 
สภาพการแข่งขนั ก าไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม 
ในการก าหนดราคาสินคา้และบริการ ประเด็นส าคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคา ไดแ้ก่ ราคาสินคา้ 
ท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List price) ราคาท่ีใหส่้วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ 
(Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการช าระเงิน (Payment period) และราคาเง่ือนไขใหสิ้นเช่ือ 
(Credit terms) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็เนน้ช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและ 
ทัว่ถึง สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอยา่งดีหรือเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
เป็นเส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึงอาจผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นก็ได ้
ในช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial 
user) หรือลูกคา้ทางอุตสาหกรรม (Industrial consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ 
ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จาก 
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดท่ีตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลก าไร 
(ณฐั อิรนพไพบูลย,์ 2554) หรือกลยทุธ์ทางการตลาดในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย 
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สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ ์แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือ 
ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ 
ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์(ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
หน่วยเศรษฐกิจต่าง ๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการน าพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค  
ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม มีความ ส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ 
รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ เช่น การตั้งราคา  
การโฆษณา เกรดสินคา้ (ภูดินนัท ์อดิทิพยางกรู, 2554) หรือการกระจายสินคา้เป็นกิจกรรม 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
การขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ของธุรกิจนั้น (ชานนท ์รุ่งเรือง, 2555) 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขาย 
และการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกวา่ 4P ซ่ึงน าไปสู่การไดค้รอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด 
ท่ีเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนัน่เอง ระดบัท่ีสองคือ การตลาดท่ีมุ่งเนน้ทางดา้นของการสร้าง 
ประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจใหก้บัลูกคา้ ก็จะน าไปสู่การสร้างความผกูพนัทางดา้นอารมณ์ท่ี 
แนบแน่น ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกลยทุธ์ 
ทางการตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงข้ึน 
เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั (ณัฐ อิรนพไพบูลย,์ 2554) หรือเป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมาย 
เพื่อเป็นการใหค้วามรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือนความจ าของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินคา้และ 
ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท ์รุ่งเรือง, 2555) หรือเป็น 
เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการความคิดต่อบุคคล โดยใช ้
เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพล 
ต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 เป็นการคน้ควา้ หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล 
กลุ่มบุคคล หรือองคก์ร เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการบริโภค 
การเลือกบริการแนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ หรือ (ปณิศาลญั ชานนท,์ 
2548) หรือเป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยการศึกษาคน้ควา้ถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้และการบริการของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะใหน้กัการตลาดทราบถึง 
ความพึงพอใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภค (กมลรัตน์ สัตยาพิมล, 2552; นฤมล อดิเรกโชติกุล,  
2548) โดยสามารถใช ้7 ค าถาม (6Ws1H) ท่ีจะช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หา 
7 ค าตอบ (7Os) (ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554) 
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 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) 
 ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) 
 ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) 
 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) 
 ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) 
 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?)  
 ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้ง 
กบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้ ามาประยกุตใ์ช ้
ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยทุธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา (Presenter) 
ใหบ้ทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ชโ้ดยทัว่ไปมี 
5 บทบาท คือ (ธวลัวรัตน์ อินทนนชยั, 2552) 
 ผูริ้เร่ิม (Initiator) 
 ผูมี้อิทธิพล (Influence) 
 ผูต้ดัสินใจ (Decision) 
 ผูซ้ื้อ (Buyer) 
 ผูใ้ช ้(User) 
 จากทศันะของบุคคลดงักล่าว สรุปไดโ้ดยสังเขปวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัการหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้ 
และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้น หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
การแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน รวมถึงการตดัสินใจ จะเห็นไดว้า่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
นั้นมีความส าคญัต่อธุรกิจคา้ปลีกเป็นอยา่งมาก ซ่ึงในปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกใหค้วามส าคญัต่อ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน เพราะนัน่หมายความถึงการขายสินคา้และสถานภาพของกิจการวา่จะ 
สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งราบร่ืนหรือไม่ ดงันั้นจึงตอ้งมีการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภค เพื่อการวางแผนในการด าเนินธุรกิจและสามารถทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ได ้
และเกิดความพอใจสูงสุด 
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แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์การตลาด 
 ในการเตรียมกลยทุธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิผลบริษทัตอ้งศึกษาคู่แข่งลูกคา้ปัจจุบนัและ 
ลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพในอนาคต บริษทัตอ้งก าหนดกลยทุธ์การแข่งขนั วตัถุประสงค ์จุดแข็ง จุดอ่อน 
และรูปแบบของการโตต้อบของคู่แข่ง (Kotler, 2003) โดยการวางแผนกลยทุธ์นั้นอาศยัหลกัการ 
ท่ีเรียกวา่ SWOT Analysis ซ่ึงยอ่มาจาก 
 S = Strength (จุดเด่น จดแขง็) 
 W = Weakness (จุดอ่อน จดดอ้ย) 
 O = opportunity (จุดเกิดโอกาส) 
 T = Threat (จุดดบั อุปสรรค) 
 การวางแผนการตลาดเชิงกลยทุธ์เป็นกระบวนการพฒันา และการรักษาความเหมาะสม 
สอดคล่องระหวา่งวตัถุประสงคท์กัษะความสามารถ และทรัพยากรขององคก์รกบัโอกาสทางธุรกิจ 
ท่ีเปล่ียนแปลงไป การวางแผนเชิงกลยทุธ์มีเป้าหมาย เพื่อปรับการด าเนินกิจการ และผลิตภณัฑข์อง 
บริษทัเพื่อบรรลุถึงเป้าหมายในการท าก าไรและการเติบโตของธุรกิจ การวางแผนเชิงกลยทุธ์จะมีอยู ่
4 ระดบั ไดแ้ก่ 
 ระดบับริษทั (Corporate) 
 ระดบัส่วน (Division) 
 ระดบัหน่วยธุรกิจ (SBU) 
 ระดบัผลิตภณัฑ ์(Product) 
 โดยส านกังานใหญ่ของบริษทัจะรับผดิชอบในการก าหนดกระบวนการ เพื่อพฒันา 
แผนกลยทุธ์ซ่ึงกลยทุธ์ในระดบับริษทัจะวางกรอบเพื่อให้ระดบัส่วน (Division) และหน่วยธุรกิจ 
(Business unit) วางแผนกลยทุธ์ของตนเองการวางแผนกลยทุธ์ในระดบับริษทัมีกิจกรรมส าคญั 
4 ประการกล่าว คือ 
 1.  ระบุพนัธ์กิจ (Mission) 
 2.  สร้างหน่วยธุรกิจเชิงกลยทุธ์ 
 3.  จดัสรรทรัพยากรส าหรับแต่ละหน่วยธุรกิจ ความแขง็แกร่งของหน่วยธุรกิจ 
เชิงกลยทุธ์ (Strategic business unit) 
 4.  วางแผนธุรกิจใหม่และลดขนาดธุรกิจเดิม 
 หนา้ท่ีหลกัของนกัการตลาดคือพยายามศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะอยา่งยิง่ 
ส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้าภายนอก ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในทา้ยท่ีสุด ซ่ึงประกอบ 
ไปดว้ย 
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 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
 ปัจจยัทางสังคม 
 ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ปัจจยัทางจิตวทิยา  
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Five-stage model of the customer buying  
process) (ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554) เม่ือทราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคและปัจจยั 
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือแลว้มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ีคือ 
 การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) 
 การคน้หาขอ้มูล (Information search) 
 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 
 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) 
 การวางแผนการตลาด 
 การวางแผนการตลาด (Marketing planning) เป็นการก าหนดจุดมุ่งหมายและกลยทุธ์ 
ในการใชค้วามพยายามทางการตลาด (Stanton & Futrell, 1987, p. 648) งานในการวางแผน 
การตลาดจึงเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาดและการก าหนดกลยทุธ์การตลาด 
ดงัน้ี 
 1.  การก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาด (Marketing objectives) เป็นส่ิงท่ีตอ้งการ 
ไดรั้บหรือคาดหมายไวใ้นอนาคต (Stanton & Futrell, 1987, p. 41) โดยทัว่ไปวตัถุประสงคห์ลกั 
ทางการตลาดก็คือ ก าไรจากความพึงพอใจของลูกคา้ แต่อยา่งไรก็ตามวตัถุประสงคท์างการตลาด 
อาจจะแยกเป็นวตัถุประสงคด์า้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
  1.1  วตัถุประสงคเ์ชิงธุรกิจ (Business objectives) ประกอบดว้ย การก าหนด 
จุดมุ่งหมายดา้นยอดขายก าไรส่วนครองตลาดหรือการแข่งขนั 
  1.2  วตัถุประสงคท์างการตลาด (Marketing objective) ในกรณีน้ีจะก าหนดแยกตาม 
ส่วนประสมการตลาด เช่น วตัถุประสงคด์า้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยใช ้
พนกังานขาย 
  1.3  วตัถุประสงคด์า้นสังคม (Social objective) เป็นการก าหนดจุดมุ่งหมาย 
ดา้นสร้างภาพลกัษณ์ของบริษทั (Company image) ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ (Brand image)  
แต่เป็นวตัถุประสงคท่ี์ไม่เก่ียวขอ้งกบัการสร้างยอดขายโดยตรง 
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 2.  การก าหนดกลยทุธ์การตลาดและโปรแกรมการตลาด (Marketing strategies and  
programs) ในส่วนน้ีของแผนจะระบุถึงกลยทุธ์และโปรแกรมในการใชส่้วนประสมการตลาด 
(Marketing mix หรือ 4Ps) ค าวา่กลยทุธ์ (Strategies) หมายถึง แผนการปฏิบติังานท่ีองคก์ารก าหนด 
เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายส่วนค าวา่โปรแกรม (Programs) เป็นส่วนท่ีแสดงวา่แผนการตลาดนั้นจะมี 
โปรแกรมการตลาดท่ีสามารถบรรลุวตัถุประสงคไ์ดอ้ยา่งไรในแต่ละส่วนขอโปรแกรมการตลาด 
จะตอ้งสามารถตอบค าถามไดว้า่ 
  2.1  จะท าอะไรบา้ง (What will be done?) 
  2.2  จะท าเม่ือใด (When will it be done?) 
  2.3  ใครเป็นคนท า (Who will do it?) 
  2.4  จะท าอยา่งไร (How will it be done?) 
  2.5  จะส้ินเปลืองค่าใชจ่้ายเท่าใด (How much will it cost?) 
 

แนวความคดิการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ 
 

 
 
ภาพท่ี 2-1  แบบจ าลองแรงบงัคบั 5 ประการ (Kotler, 2003, p. 242)  
 
 “Porter’s five competition forces model” ท่ีพฒันาข้ึนมาโดย Porter เพื่อน ามาใชป้ระเมิน 
สภาพแวดลอ้มภายนอกซ่ึงพอร์ตเตอร์เห็นวา่มีปัจจยัท่ีส าคญั ท่ีจะตอ้งน ามาวิเคราะห์ 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
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 1.  สภาพการณ์ของการแข่งขนั (Rivalry) โดยการวิเคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งขนัทั้งหมด 
ท่ีมีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนั โดยจะตอ้งวเิคราะห์ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ทั้งน้ีเพราะกลไก 
การคา้เสรีในยคุโลกาภิวฒัน์ท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนไดอ้ยา่งรวดเร็วซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อการด าเนิน 
ธุรกิจท่ีเป็นอยู ่การวเิคราะห์ขนาดของคู่แข่งขนั ก าลงัการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาดกลยทุธ์ 
ของคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบต่อการแข่งขนั 
 2.  อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining power of customers) โดยการวิเคราะห์ 
เพื่อใหท้ราบอ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภควา่มีมากนอ้ยเพียงใด ถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูง 
และผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน ก็จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทัได ้โดยเฉพาะ 
ในดา้นของรายได ้และส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 
 3.  อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining power of suppliers) เป็นการวิเคราะห์ 
เก่ียวกบัผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบต่าง ๆ ใหแ้ก่บริษทัเรา โดยการวเิคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต ถา้ธุรกิจเรา 
ตอ้งมีการพึ่งพาผูผ้ลิตรายหน่ึง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถา้ผูผ้ลิต 
รายนั้นไม่สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่วา่จะดว้ยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของเรา 
ทนัที 
 4.  การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) โดยการวิเคราะห์ 
วา่มีความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใด ถา้การเขา้มาของ 
ผูป้ระกอบรายใหม่สามารถท าไดง่้ายและสะดวกก็จะตอ้งท าใหบ้ริษทัอาจไดรั้บผลกระทบจาก 
การด าเนินธุรกิจไดง่้าย 
 5.  การมีสินคา้และบริการอ่ืนทดแทน (Threat of substitute) โดยการวเิคราะห์วา่สินคา้ 
และบริการท่ีบริษทัมีอยูน่ั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืนเขา้มาทดแทนสินคา้ 
และบริการเดิมของบริษทั ซ่ึงอาจท าให้รายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการลดลง รวมถึง 
ส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลงในอนาคต 
 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
 ก่อนท่ีองคก์รจะก าหนดกลยุทธ์ จะตอ้งวเิคราะห์สภาพภายในองคก์รซ่ึงเป็นการตรวจสอบ 
สมรรถนะขององคก์รท่ีจะช่วยบ่งบอกถึงจุดแขง็ท่ีจะใชใ้ห้เป็นประโยชน์ กบัจุดอ่อนท่ีจะตอ้งแกไ้ข 
ถึงแมปั้จจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกอาจเป็นเชิงบวกแต่ถา้หากภายในองคก์รขาดความพร้อม 
การด าเนินงานก็ยากท่ีจะประสบความส าเร็จได ้
 
 



14 

 1.  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร 
 โดยทัว่ไปขอบเขตของการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร จะพิจารณาจากตวั 
แบบ 7 ปัจจยั (7S Model) ของ McKinsey’s คือ ระบบ (System) โครงสร้าง (Structure) กลยทุธ ์
(Strategy) บุคลากร (Staff) ทกัษะ (Skill) สไตล ์(Style) และค่านิยมร่วม (Shared values) 
โดยทั้ง 7 ปัจจยั มีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั ดงัภาพท่ี 2-2 ประกอบ 

 
 

  

Strategy 
กลยุทธ์ 

Structure 
โครงสร้าง 

System 
ระบบ 

Staff 
บุคลากร 

Style 
สไตล์ 

Skill 
ทักษะ 

Shared 
Values 

ค่านิยมร่วม 

 
 
ภาพท่ี 2-2  7’s McKinsey’s model 
 
 เพื่อท่ีจะแสดงให้เห็นถึงความส าคญั 7’sMcKinsey’s จึงขอกล่าวในแต่ละองคป์ระกอบ 
โดยสรุป ดงัน้ี 
  1.1  กลยทุธ์ขององคก์ร (Strategies) 
  การบริหารเชิงกลยทุธ์เป็นกระบวนการอยา่งหน่ึงท่ีจะช่วยใหผู้บ้ริหารตอบค าถาม 
ท่ีส าคญั อาทิ องคก์รอยูท่ี่ไหนในขณะน้ี องคก์รมีเป้าหมายอยูท่ี่ไหน พนัธกิจของเราคืออะไร 
พนัธกิจของเราควรจะเป็นอะไร และใครเป็นผูรั้บบริการของเรา การบริหารเชิงกลยทุธ์จะมี 
ความส าคญัเป็นอยา่งยิง่และพอจะสรุปเป็นขอ้ ๆ ไดด้งัน้ี 
  1.1.1  การบริหารเชิงกลยทุธ์จะช่วยใหอ้งคก์ร ก าหนดและพฒันาขอ้ไดเ้ปรียบ 
ทางการแข่งขนัข้ึนมาไดแ้ละเป็นแนวทางท่ีบุคคลภายในองคก์รรู้วา่จะใชค้วามพยายามไปใน 
ทิศทางใดจึงจะประสบความส าเร็จในการใหบ้ริการประชาชน 
  1.1.2  การบริหารเชิงกลยทุธ์สามารถส่งเสริมใหเ้กิดแรงผลกัดนัในการคิดคน้ 
ส่ิงใหม่ และไดว้ธีิการท่ีเป็นระบบในการกระตุน้ให้เกิดความคิดใหม่ ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักลยทุธ์ 
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 1.1.3  การบริหารเชิงกลยทุธ์เป็นการด าเนินการโดยการมีส่วนร่วมของผูบ้ริหาร 
ทุกระดบั และมีความเขา้ใจแผนกลยทุธ์ มีวสิัยทศัน์ เป้าหมายร่วมกนั มีความเป็นเจา้ของและ 
มีความผกูพนักบัการด าเนินการตามกลยทุธ์ท่ีร่วมกนัก าหนดไว ้
 1.2  โครงสร้างองคก์ร (Structure) 
 องคก์ร (Organization) คือ โครงสร้างท่ีไดต้ั้งข้ึนตามกระบวนการโดยมีการรับ 
บุคลากรใหเ้ขา้มาท างานร่วมกนัในฝ่ายต่าง ๆ เพื่อใหบ้รรลุเป้าประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือหมายถึง 
การจดัระบบระเบียบใหก้บับุคคล ตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป เพื่อน าไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้
 ดงันั้นการจดัองคก์รจึงหมายถึง ความพยายามของผูบ้ริหารท่ีจะตอ้งหาบุคลากร 
ท่ีมีความรู้ความสามารถ เพื่อท่ีจะมอบหมายงาน (Delegation) และอ านาจหนา้ท่ีในการปฏิบติังาน 
(Authority) 
 การจดัองคก์รจึงมีความหมายต่อบุคคลท่ีจะเขา้มาร่วมกนัท างาน ซ่ึงจ าเป็นอยา่งยิง่ 
ท่ีจะตอ้งมีการประสานงานซ่ึงกนัและกนั ดงันั้นการจดัองคก์รจะตอ้งมีความชดัเจนในเร่ืองต่าง ๆ  
ดงัน้ี 
 1.2.1  จุดประสงคข์ององคก์รและการวางแผนในการปฏิบติังาน 
 1.2.2  กิจกรรมท่ีองคก์รตอ้งปฏิบติัและหนา้ท่ีหลกัขององคก์ร 
 1.2.3  ขอบเขตของอ านาจ หนา้ท่ี กฎ ระเบียบ ท่ีบุคลากรจะตอ้งท าตาม 
 1.2.4  ความสามารถในการปรับเปล่ียนบทบาท โครงสร้างองคก์ารใหเ้ป็นไปตาม 
ยคุตามสมยั เพราะโลกยคุโลกาภิวตัน์ (Globalization) นั้นตอ้งเปล่ียนความคิดใหท้นักบั 
การเปล่ียนแปลง  
 เน่ืองจากองคก์รในปัจจุบนั มีขนาดใหญ่ การจดัองคก์รท่ีดีมีส่วนช่วยใหเ้กิด 
ความคล่องตวัในการปฏิบติังาน (Work flow) ขจดัขอ้ขดัแยง้และความซ ้ าซอ้นในหนา้ท่ีช่วยให ้
พนกังานไดรู้้ถึงหนา้ท่ีงานของความรับผดิชอบ ท่ีมีความสะดวกในการติดต่องาน ผูบ้ริหาร 
สามารถตดัสินใจในการจดัการไดอ้ยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว 
 1.3  ระบบการปฏิบติังาน (System) 
 ในการปฏิบติังานตามกลยทุธ์เพื่อใหบ้รรลุเป้าประสงคต์ามท่ีก าหนดไวน้อกจาก 
การจดัโครงสร้างท่ีเหมาะสมและมีกลยทุธ์ท่ีดีแลว้ การจดัระบบการท างาน (Working system)  
ก็มีความส าคญัยิง่ อาทิ ระบบบญัชี/ การเงิน (Accounting/ Financial system) ระบบพสัดุ (Supply  
system) ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ (Information technology system) ระบบการติดตาม/ 
ประเมินผล (Monitoring/ Evaluation system) ฯลฯ 
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 1.4  บุคลากร (Staff) 
 ทรัพยากรมนุษยน์บัเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการด าเนินงานขององคก์ร  
องคก์รจะประสบความส าเร็จหรือไม่ส่วนหน่ึงจะข้ึนอยูก่บัการจดัการทรัพยากรมนุษย ์ 
(Human Resource Management: HRM) การวางแผนทรัพยากรมนุษย ์เป็นกระบวนการวเิคราะห์ 
ความตอ้งการทรัพยากรมนุษยใ์นอนาคต แผนกลยทุธ์ท่ีองคก์รไดก้ าหนดไวจ้ะเป็นตวับ่งช้ีถึง 
จ  านวนความตอ้งการบุคลากรและการตดัสินใจเก่ียวกบัส่วนประกอบของงานท่ีสอดคลอ้งกบั 
เป้าหมายขององคก์ร รวมถึงคุณลกัษณะของบุคลากรท่ีเหมาะสมกบังานแต่ละประเภท การจดัหา 
บุคลากรเขา้ท างาน เป็นกระบวนการคดัเลือกบุคคลเขา้ท างานในต าแหน่งต่าง ๆ ภายในองคก์ร 
โดยวธีิการสรรหาและคดัเลือกผูส้มคัรท่ีเหมาะสมปัญหาท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงท่ีเกิดข้ึนภายในองคก์ร 
คือ การขาดแคลนบุคลากรท่ีมีทกัษะหรือความช านาญ จึงเป็นอุปสรรคต่อองคก์รท่ีก าลงัขยายตวั 
ดงันั้นองคก์รจึงตอ้งมีการฝึกอบรมและพฒันาบุคลากร ตลอดจนการบริหารค่าตอบแทน  
การประเมินผลการปฏิบติังาน การโยกยา้ยและปรับเปล่ียนต าแหน่งหนา้ท่ี เพื่อเพิ่มขีดสมรรถนะ 
สูงสุดของบุคลากรอนัจะน าไปสู่ผลส าเร็จขององคก์ร 
 1.5  ทกัษะ ความรู้ ความสามารถ (Skills) 
 ทกัษะในการปฏิบติังานของทรัพยากรบุคคลในองคก์รสามารถแยกทกัษะออกเป็น 
2 ดา้นหลกั คือทกัษะดา้นงานอาชีพ และทกัษะความถนดั/ ความชาญฉลาดพิเศษ โดยมีรายละเอียด 
ดงัน้ี 
 1.5.1  ทกัษะดา้นงานอาชีพ (Occupational skills) 
 เป็นทกัษะท่ีจะท าใหบุ้คลากรประสบความส าเร็จในงานอาชีพ ซ่ึงตาม  
The Dictionary of Occupational Titles อธิบายวา่ ทกัษะดา้นงานอาชีพสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม  
(ข้ึนอยูก่บัวา่จะเนน้ดา้นใด) ไดแ้ก่ 1. ขอ้มูล (Data) 2. คน (People) 3. ส่ิงต่าง ๆ (Things) ใน 
การท าแบบฟอร์มการจ าแนกทกัษะ โดยการน ากระดาษเปล่ามาแลว้เขียนหวัเร่ืองวา่ “งานท่ีฉนั 
พอใจมากท่ีสุดเท่าท่ีฉนัเคยท ามา” แลว้เขียนเรียงความสั้น ๆ บรรยายเก่ียวกบังาน โดยการเขียน 
รายละเอียดใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าไดเ้ก่ียวกบัหนา้ท่ี (Duties) และความรับผดิชอบ 
(Responsibilities) งานท่ีพอใจเป็นอยา่งไร ในการเขียนเรียงความน้ีไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นงาน (Job)  
ท่ีชอบทั้งหมด แต่เป็นรายละเอียดของงาน (Task) ท่ีพอใจท่ีสุดเท่าท่ีเคยท า อาจจะมีต าแหน่งงาน 
ท่ีไม่ไดพ้อใจจริง ๆ แต่อาจมีหนา้ท่ี (Duty) เฉพาะอยา่งหน่ึงในงาน ซ่ึงชอบจริง ๆ ต่อจากนั้น 
จึงเขียนงานอ่ืน ๆ อีก 2 งาน (Two other tasks) ท่ีเคยท าโดยจะเป็นเรียงความ 3 เร่ือง แลว้จึง 
ขีดเส้นใตท้กัษะ (Skills) ซ่ึงไดก้ล่าวถึงบ่อยท่ีสุด ก็จะไดท้ราบถึงทกัษะท่ีจ าเป็นในงานอาชีพ 
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 1.5.2  ทกัษะ ความถนดั/ ความชาญฉลาดพิเศษ (Aptitudes and special talents) 
 ส าหรับจุดมุ่งหมายการวางแผนงานอาชีพ ความถนดัของบุคคลมกัไดรั้บการวดั 
โดยการทดสอบ เช่น แบบทดสอบความถนดัทัว่ไป (General Aptitude Test Battery: GATB)  
เคร่ืองมือวดัชนิดน้ีเป็นการวดัความถนดัต่าง ๆ ท่ีหลากหลาย ซ่ึงประกอบดว้ย ระดบัสติปัญญา  
ความสามารถดา้นคณิตศาสตร์ ความเขา้ใจดา้นเคร่ืองจกัร ความสามารถดา้นศิลปะ ความสามารถ 
ดา้นดนตรี ฯลฯ ซ่ึงการวดัเหล่าน้ีจะมีความส าคญัต่อการเลือกงานอาชีพ 
 1.6  รูปแบบการบริหารจดัการ (Style) 
 แบบแผนพฤติกรรมในการปฏิบติังานของผูบ้ริหารเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 
อยา่งหน่ึงของสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร พบวา่ ความเป็นผูน้ าขององคก์รจะมีบทบาทท่ีส าคญั 
ต่อความส าเร็จหรือลม้เหลวขององคก์ร ผูน้ าท่ีประสบความส าเร็จจะตอ้งวางโครงสร้างวฒันธรรม 
องคก์รดว้ยการเช่ือมโยงระหวา่งความเป็นเลิศและพฤติกรรมทางจรรยาบรรณให้เกิดข้ึน  
ความเป็นผูน้ า คือ ความสามารถท่ีมีอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืนในดา้นการกระท าตามท่ีผูน้ าตอ้งการ 
ใหก้ระท า รูปแบบของความเป็นผูน้ าสามารถจ าแนกได ้4 อยา่ง คือ 
  1.6.1  ผูน้ าแบบเผด็จการ (Autocratic leader) คือ บุคคลท่ีสั่งการในส่ิงท่ีผูอ้ยูใ่ต ้
บงัคบับญัชาตอ้งกระท าและคาดหวงัวา่จะตอ้งมีการเช่ือฟังโดยไม่มีขอ้สงสัย 
  1.6.2  ผูน้  าแบบมีส่วนร่วม (Participative leader) คือ บุคคลท่ียอมใหผู้อ้ยูใ่ต ้
บงัคบับญัชามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ แต่อยา่งไรก็ตามอาจจะรักษาอ านาจหนา้ท่ีของการตดัสินใจ 
ท่ีส าคญัเอาไว ้
  1.6.3  ผูน้ าแบบประชาธิปไตย (Democratic leader) คือ บุคคลท่ีไดพ้ยายามจะท า 
ในส่ิงท่ีผูอ้ยูใ่ตบ้งัคบับญัชาส่วนใหญ่ตอ้งการ ในสถานการณ์ปัจจุบนัผูน้ าแบบประชาธิปไตยมี 
ความส าคญัมาก เม่ือวธีิการด าเนินงานแบบทีมงานไดข้ยายตวัออกไป นอกจากนั้นผูน้ าแบบดงักล่าว 
ไดส้นบัสนุนคณะกรรมการและทีมงานเฉพาะกิจเฉพาะเร่ือง เพื่อท่ีจะอภิปรายขอ้ปัญหาตั้งแต่ 
กลยทุธ์ขององคก์ร จนถึงการออกแบบงานใหม่ การคิดคน้การบริการใหม่ ๆ การมีส่วนร่วมของ 
บุคลากร อนัจะส่งผลใหก้ารท างานมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 
  1.6.4  ผูน้ าแบบเสรีนิยม (Laissez-faire leader) คือ บุคคลท่ีไม่ไดมี้ส่วนร่วมกบั 
การด าเนินงานของผูท่ี้อยูใ่ตบ้งัคบับญัชาเลย การตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ ผูน้ าจะปล่อยใหส้มาชิก 
ของกลุ่มตดัสินใจทุกอยา่งแนวโนม้ในปัจจุบนัท่ีส าคญัอยา่งหน่ึง พบวา่ผูบ้ริหารระดบัสูงจะให ้
อ านาจแก่บุคคลระดบัล่างมากข้ึน ร้อยละ 72 ของผูบ้ริหารท่ีถูกส ารวจยนืยนัวา่พวกเขาใช ้
การมีส่วนร่วมมากข้ึนใหค้วามส าคญักบัการสร้างความเห็นพอ้งตอ้งกนัมากข้ึน และการพึ่งพา 
การติดต่อส่ือสารมากกวา่การบงัคบับญัชาในรูปแบบท่ีด าเนินการอยูใ่นอดีต และผูบ้ริหารระดบัสูง 
จะไม่สงวนอ านาจไวท่ี้ตวัเองเพียงคนเดียว 
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 1.7  ค่านิยมร่วม (Shared values) 
 ค่านิยมและบรรทดัฐานท่ียดึถือร่วมกนั โดยพนกังานขององคก์รท่ีเป็นรากฐานของ 
ระบบการบริหาร หรือวธีิการปฏิบติัของบุคลากรหรือผูบ้ริหารภายในองคก์ร หรืออาจเรียกวา่ 
วฒันธรรมองคก์ร รากฐานวฒันธรรมองคก์รก็คือ ความเช่ือ ค่านิยมในการสร้างรากฐานทางปรัชญา 
เพื่อทิศทางขององคก์ร โดยทัว่ไปแลว้ความเช่ือจะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงบุคลิกภาพและเป้าหมาย 
ของผูก่้อตั้งหรือผูบ้ริหารระดบัสูง ต่อมาความเช่ือเหล่านั้นจะก าหนดบรรทดัฐาน เป็นพฤติกรรม 
ประจ าวนัข้ึนมาภายในองคก์ร เม่ือค่านิยมและความเช่ือไดถู้กยอมรับทัว่ทั้งองคก์รและบุคลากร 
กระท าตามค่านิยมเหล่านั้นแลว้องคก์รก็จะมีวฒันธรรมท่ีเขม้แขง็ 
 ผูบ้ริหารท่ีบรรลุความส าเร็จโดยทัว่ไปจะปลูกฝังวฒันธรรมพิเศษท่ีแทรกซึมไปทัว่ 
ทุกดา้นขององคก์ร ทั้งน้ีเน่ืองจากรากฐานของค่านิยมท่ีองคก์รไดส้ร้างข้ึนมาจะไดรั้บอิทธิพลจาก 
ปัจจยัหลาย ๆ อยา่ง เช่น ผลผลิต ลกัษณะของการแข่งขนั ประเภทของลูกคา้ และเทคโนโลย ีองคก์ร 
ท่ีประสบความส าเร็จสูงจะมุ่งค่านิยมท่ีโดดเด่น เช่น การบริการ คุณภาพผลผลิตและบริการ  
การคิดคน้ส่ิงใหม่ ๆ ความรวดเร็วหรือประสิทธิภาพในการผลิตและการใหบ้ริการ  
 การศึกษาในอเมริกา พบวา่ บริษทัท่ีดีเด่นจะมีปัจจยัท่ีส าคญัของวฒันธรรมองคก์ร 
อาทิ 
  1.7.1  การด าเนินการท่ีมีความคล่องตวัและค่อนขา้งจะไม่เป็นทางการจนเกินไป 
  1.7.2  การใกลชิ้ดกบัผูรั้บบริการและรับฟังปัญหาอยา่งตั้งใจ 
  1.7.3  การใหค้วามอิสรเสรีกบัพนกังานหรือการท่ีพนกังานนั้น 
เป็นผูป้ระกอบการเพื่อท่ีจะไดคิ้ดคน้ส่ิงใหม่ 
  1.7.4  การเพิ่มประสิทธิภาพและคุณภาพของการด าเนินงาน พนกังานนั้น 
จะถูกลงความเห็นวา่อยูใ่กลชิ้ดท่ีสุดกบัการปฏิบติังาน และเหมาะท่ีจะเสนอเทคนิคในการปรับปรุง 
ประสิทธิภาพและคุณภาพของงานนั้น ๆ 
  1.7.5  การจดัการบริหารงานแบบสนิทสนมกบัการผลกัดนัองคก์รท่ีดีมากจะมี 
ความชดัเจนในเร่ืองค่านิยมร่วมกนั ในขอ้ตกลงท่ีก าหนด หรือ การด าเนินการในการปลูกฝังค่านิยม 
อยา่งเคร่งครัด 
  1.7.6  ท าแจกจ่ายงานท่ีตั้งอยูบ่นพื้นฐานของทกัษะท่ีเหมือนกนั หรือ 
มีความเก่ียวเน่ืองกนั 
  1.7.7  มีลกัษณะโครงสร้างขององคก์รท่ีเรียบง่าย มีสายงานการบงัคบับญัชา 
ท่ีไม่ยาวไป 
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 การสังเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
 หลงัจากนกัวางแผนวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร และระบุปัจจยัต่าง ๆ แลว้  
ควรจะสรุปผลการวเิคราะห์โดยใชแ้นวทาง ดงัน้ี 
 1.  ระบุและจดัท ารายการประเด็นดา้นจุดแขง็และดา้นจุดอ่อนต่าง ๆ รายการละ 3 ถึง 15 
ประเด็น 
 2.  ถ่วงน ้าหนกัคะแนนความส าคญัของประเด็นแต่ละประเด็น โดยพิจารณาวา่ประเด็น 
เหล่านั้นมีผลต่อองคก์รมากนอ้ยเพียงใด ประเด็นท่ีมีน ้าหนกัมากท่ีสุดก็จะถือวา่มีระดบัความส าคญั 
ส าหรับฝ่ายบริหารมากท่ีสุดดว้ย ทั้งน้ีผลรวมของน ้าหนกัทั้งหมดของผูเ้ขา้ประชุมเชิงปฏิบติัการหน่ึง 
ท่านตอ้งเป็น 100 คะแนน ไม่วา่จ  านวนประเด็นจะมีก่ีประเด็นก็ตาม 
 รวมน ้าหนกัความส าคญัจากผูเ้ขา้ประชุมเชิงปฏิบติัการทุกท่านก็จะไดค้ะแนนรวม 
ของจุดแขง็และคะแนนรวมของจุดอ่อนซ่ึงคะแนนของจุดแขง็และคะแนนของจุดอ่อนน้ีจะน าไป 
ก าหนดต าแหน่ง (Position) เป็นสถานการณ์ขององคก์รต่อไป 
 

ทฤษฎกีารค้าปลกีสมยัใหม่ 
 การแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกผูบ้ริหารตอ้งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัภายนอกท่ีส าคญั 
5 ประการ และปัจจยัภายในท่ีส าคญัอีก 3 ประการ ซ่ึงส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ 
คา้ปลีก มีรายละเอียดดงัน้ี (วารุณี ตนัติวงศว์าณิช, 2552, หนา้ 1) 
 1.  ปัจจยัภายนอก (External factors) ของธุรกิจคา้ปลีก เป็นปัจจยัท่ีแสดงจุดยนืท่ีโดดเด่น 
ของกิจการต่อลูกคา้ สามารถสร้างการรับรู้และท าใหลู้กคา้สัมผสัในตวัร้านคา้นั้น ๆ ไดน้อกจากน้ี 
ถือเป็นส่ิงท่ีธุรกิจคา้ปลีกสามารถสร้างความแตกต่าง (Differentiate) เชิงกลยทุธ์ในร้านคา้ได ้
ปัจจยัภายนอกท่ีส าคญัมี 5 ประการ คือ 
  1.1  ท าเลท่ีตั้ง (Location) ผูบ้ริหารควรใหค้วามส าคญักบัท าเลท่ีตั้งเป็นอนัดบัแรก 
เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีดีสร้างโอกาสใหกิ้จการประสบความส าเร็จไดม้าก ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกจาก 
ต่างชาติพยายามหาซ้ือท าเลท่ีตั้งท่ีดีเก็บไว ้เน่ืองจากราคาของอสังหาริมทรัพยล์ดลงตามสภาพ 
เศรษฐกิจท่ีถดถอยของประเทศไทยในช่วงเศรษฐกิจฟองสบู่ ปี พ.ศ. 2540-2541 ดงันั้นจึงเป็น 
โอกาสในการหาซ้ือท าเลท่ีดีและราคาไม่แพงไดไ้ม่ยาก ยา่นท าเลท่ีตั้งท่ีเป็นจุดสนใจของ 
ผูป้ระกอบการคา้ปลีก เช่น ยา่นถนนศรีนครินทร์ ถนนติวานนท ์ถนนสุขมุวทิ ถนนเกษตร- 
นวมินทร์ ถนนสุวนิวงศ ์ถนนแจง้วฒันะ ถนนพระราม 2 ถนนติวานนท ์ถนนป่ินเกลา้-นครชยัศรี 
และตามจงัหวดัต่าง ๆ ท่ีเป็นหวัเมืองใหญ่ เช่น จงัหวดัเชียงใหม่ จงัหวดันครราชสีมา  
จงัหวดัสมุทรปราการ จงัหวดัภูเก็ต เป็นตน้ นอกจากน้ีการตกแต่งร้านทั้งภายนอกและภายใน 
ร้านคา้เป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีช่วยดึงดูดลูกคา้เขา้ร้านได ้ซ่ึงกิจการควรสร้างภาพลกัษณ์เป็นของตนเอง 
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  1.2  สินคา้/ บริการ (Merchandising/ Service) ค  ากล่าวท่ีวา่ “การมีสินคา้ท่ีดีเท่ากบั 
ไดข้ายสินคา้ไปกวา่คร่ึงแลว้” เกือบ 60 ปี ท่ีหา้งเซ็นทรัลมีนโยบายในการน าสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
มาเสนอต่อลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองจึงท าใหห้า้งเซ็นทรัลประสบความส าเร็จจนถึงทุกวนัน้ี ร้านคา้ 
แต่ละร้านพยายามสร้างความโดดเด่น (Dominant) 
  1.3  คุณค่าในสายตาผูซ้ื้อ (Customer value) การแข่งขนัธุรกิจคา้ปลีกควรเนน้เร่ือง 
การสร้างคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภคโดยไม่เนน้แค่การแข่งขนัดา้นราคาเพียงอยา่งเดียว กรณีเกิดมีร้านคา้ 
2 แห่ง ไดจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีคลา้ยคลึงกนั ฉะนั้นจะเห็นไดว้า่ปัจจยัท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี 
ร้านคา้ เร่ืองราคานั้นจะเป็นปัจจยัสุดทา้ยปัจจยัท่ีส าคญัในการสร้างคุณค่าใหแ้ก่ร้านคา้ คือ การสร้าง 
ความโดดเด่นของสินคา้และบริการ การบอกราคาท่ีเป็นธรรม การอ านวยความสะดวกสบายใหก้บั 
ลูกคา้การใหค้วามส าคญักบัลูกคา้และการสร้างความเพลิดเพลินในการจบัจ่ายใชส้อย 
  1.4  ลูกจา้งและพนกังาน (Employee and staff) การหาบุคคลมาท างานเป็นกิจกรรม 
ท่ีเป็นเสาหลกัของการบริการจดัการร้าน เพราะเจา้ของร้านไม่สามารถท างานเองไดทุ้กอยา่ง 
ผูบ้ริหารควรใหค้วามส าคญักบัพนกังานทุกคนในร้านดา้นความรู้ความสามารถ ซ่ึงน ามาเป็น 
ปัจจยัสร้างความโดดเด่นเหนือร้านคา้อ่ืนได ้ร้านคา้ใหม่ควรใหค้วามส าคญักบับุคลากร ในดา้น 
การฝึกอบรมรวมถึงค าช้ีแนะแก่พนกังานใหม่และพนกังานเดิม เพื่อใหพ้นกังานเกิดความรู้สึก 
อยากใชบ้ริการและอยากขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้อยูต่ลอด เป็นอุปนิสัยหรือเป็นไปโดยอตัโนมติั 
  1.5  การส่ือสารกบัลูกคา้ (Communication) ท่ีส าคญัคือการโฆษณาหรือ 
ประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงเป็นการบอกกล่าวแก่ผูบ้ริโภควา่ร้านคา้มีจุดยนืท่ีไดเ้ปรียบกวา่คู่แข่งขนั 
แบบไหนบา้ง ถา้ร้านอยูใ่กลชุ้มชน ใกลบ้า้น ใกลท่ี้ท างาน เนน้การโฆษณาดา้นสถานท่ีตั้ง 
(Place) เป็นหลกั แต่ถา้ร้านมีสินคา้ท่ีทนัสมยักวา่ใหเ้นน้โฆษณาท่ีตวัผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นหลกั  
และถา้ร้านมีบริการท่ีโดดเด่น พนกังานขายสุภาพใหจ้บัประเด็นการส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากร 
(Personal selling) แต่หากร้านไม่มีจุดยนืท่ีโดดเด่นดา้นใดดา้นหน่ึงเหนือคู่แข่งขนั อาจเนน้ดา้น 
ราคา (Price) เช่น ลดคร่ึงวนัคร่ึงราคา ลดกระหน ่า ลดสุด ๆ หรือลดราคา 50 ถึง 70 เปอร์เซ็นต ์
ทุกชั้นทุกแผนก เป็นตน้ 
 2.  ปัจจยัภายในของธุรกิจคา้ปลีก เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจคา้ปลีก 
ผูบ้ริโภคไม่สามารถรับรู้และสัมผสัส่ิงท่ีเกิดข้ึนในร้านคา้ได ้มีรายละเอียด ดงัน้ี 
  2.1  การส่งก าลงัทางธุรกิจ (Logistics) ร้านคา้ท่ีประสบความส าเร็จ ควรมีระบบ 
บริหารการกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูแ้ทนจ าหน่ายไปจนถึงร้านคา้ปลีก (Supply chain  
management) อยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ สามารถลดตน้ทุนการด าเนินการไดอี้กอยา่งหน่ึง 
ปัจจุบนัศูนยจ์ดัจ าหน่ายสินคา้ (Distribution Center: DC) ซ่ึงอาจเป็นของร้านคา้ปลีกเอง 
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  2.2  การใชร้ะบบและเทคโนโลย ี(System and technology) ปัจจุบนัร้านคา้ปลีก 
ตอ้งมีระบบสารสนเทศเพื่อการจดัการ (Management Information Systems: MIS) เขา้มาช่วย 
ในการจดัการขอ้มูลใหมี้ความทนัสมยัและถูกตอ้ง เพื่อให้ผูบ้ริหารใชใ้นการตดัสินใจไดอ้ยา่งมี 
ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะร้านจ าหน่ายสินคา้ลดราคา 
  2.3  การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้หรือผูจ้ดัหา (Relationship with suppliers)  
ปัจจุบนัร้านคา้ปลีก พยายามพฒันานาระบบการตอบสนองลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ หรือ อีซีอา 
(Efficient Customer Response: ECR) หมายถึง การจดัการเพื่อประสิทธิภาพในการตอบสนองท่ีดี 
จากลูกคา้อีซีอา สามารถท าใหผู้จ้ดัจ  าหน่ายรับรู้ขอ้มูลการขาย และส่งสินคา้ใหร้้านคา้ปลีกไดท้นั 
ตามความตอ้งการ 
 

ทฤษฎกีารเปลีย่นแปลง 
 ทฤษฎีการเปล่ียนแปลงของ Lewin เป็นนกัจิตวทิยาสังคมชาวเยอรมนั ไดรั้บการยกยอ่ง 
วา่เป็นบิดาแห่งทฤษฎีการเปล่ียนแปลง องคป์ระกอบของทฤษฎีการเปล่ียนแปลงของ Lewin 
ประกอบดว้ย (Lewin, 1951) 
 1.  การเปล่ียนแปลง (Change) 
 2.  แรงขบั (Driving force) 
 3.  แรงตา้น (Restraining force) 
 4.  การละลายเจตคติ (Unfreezing) 
 5.  การมุ่งสู่การเปล่ียนแปลง (Moving) 
 6.  การคงการเปล่ียนแปลงส่ิงใหม่ไว ้(Refreezing) 
 การเปล่ียนแปลงของ Lewin ประกอบดว้ย 3 ขั้นตอน 
 1.  การละลายเจตคติ (Unfreezing) 
 2.  การมุ่งสู่การเปล่ียนแปลง (Moving) 
 3.  การคงส่ิงใหม่ไว ้(Refreezing) 
 สาระส าคญัของการเปล่ียนแปลงของ Lewin 
 1.  แรงผลกั เท่ากบั แรงตา้น เกิดภาวะสมดุล 
 2.  แรงผลกั มากกวา่ แรงตา้น เกิดการเปล่ียนแปลง 
 3.  แรงผลกั นอ้ยกวา่ แรงตา้น เกิดการเปล่ียนแปลงท่ีไม่พึงปรารถนา 
 รูปแบบการเปล่ียนแปลงของ Lewin เป็นทฤษฎีการเปล่ียนแปลงท่ีเป็นการเปล่ียนแปลง 
ท่ีเกิดข้ึนเม่ือมีการยอมรับและน าไปใชใ้นชีวติประจ าวนั การวนิิจฉยัปัญหาเนน้ความร่วมมือกนั 
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ระหวา่งบุคคลส าคญัในองคก์ร เพื่อรวบรวมขอ้มูลและบ่งช้ีปัญหา ทฤษฎีการเปล่ียนแปลง 
ประกอบดว้ย 7 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  วนิิจฉยัปัญหา 
 2.  ประเมินความสามารถในการเปล่ียนแปลง 
 3.  ประเมินแรงจูงใจของผูน้ าการเปล่ียนแปลง และแหล่งประโยชน์ 
 4.  ก าหนดวตัถุประสงค ์วางแผนและเลือกยทุธวธีิในการเปล่ียนแปลง 
 5.  เลือกบทบาทของผูน้ าการเปล่ียนแปลง 
 6.  ด ารงการเปล่ียนแปลงไว ้
 7.  ส้ินสุดกระบวนการเปล่ียนแปลง 
 ทฤษฎีการเปล่ียนแปลงของสเปดเลย ์(Spradley’s pland change model) กระบวนการ 
เปล่ียนแปลงของสเปดเลย ์มี 8 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.  การตระหนกัถึงอาการแสดง (Recognize the symptom) โดยมีพยานหลกัฐานวา่ 
มีบางส่ิงบางอยา่งจ าเป็นท่ีตอ้งมีการเปล่ียนแปลง 
 2.  วนิิจฉยัปัญหา (Diagnosis the problem) รวบรวมขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อ 
อภิปรายถึงสาเหตุ ปรึกษากบับุคลากรทางการพยาบาล และความเหมาะสมของวสัดุอุปกรณ์ 
 3.  วเิคราะห์ทางเลือกการแกไ้ขปัญหา (Analyze alternative solutions) ใชว้ธีิการระดม 
สมอง ประเมินภาวะเส่ียงและผลประโยชน์ ก าหนดเวลา แผนงาน ทรัพยากรและคน้หาอุปสรรค 
 4.  เลือกการเปล่ียนแปลง (Select the change) เลือกทางเลือกท่ีสามารถสนบัสนุนใหเ้กิด 
ความส าเร็จของการเปล่ียนแปลง ระบุถึงแรงผลกัและแรงตา้น การใชค้วามทา้ทายท่ีดึงดูด 
ฝ่ายตรงกนัขา้มให้เห็นดว้ย 
 5.  การเปล่ียนแปลง (Plan the change) ตอ้งท าใหเ้ฉพาะเจาะจง การวดัผลท่ีให้ 
ความเช่ือถือการปฏิบติั ตารางเวลา ทรัพยากร งบประมาณ วธีิการประเมินผล เช่น การใชเ้ทคนิค 
การทบทวนประเมินผล โปรแกรมและแผนส าหรับการจดัการต่อตา้นและการคงอยู ่
 6.  การด าเนินการเปล่ียนแปลง (Implement the change) โดยมีการวางแผนกลยทุธ์ 
การเตรียมการ การเขา้ไปเก่ียวขอ้ง การฝึกหดั การช่วยเหลือและการสนบัสนุน 
 7.  การประเมินผลการเปล่ียนแปลง (Evaluate change) วเิคราะห์ความส าเร็จของ 
วตัถุประสงค ์และการตรวจสอบ 
 8.  การเปล่ียนแปลงคงท่ี (Stabilize the change) โดยการติดตามผลจนกระทัง่คงท่ี 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 สงวนลกัษณ์ แฝงสะโด (2545) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยทุธ์การปรับตวัของร้านโชห่วยในเขต 
อ าเภอเมือง จงัหวดัร้อยเอด็ จ  านวน 87 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธีิแจกแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ 
ระดบัการศึกษาของผูป้ระกอบการไม่มีผลต่อการปรับตวัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นการจดั 
จ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และบริการดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และกลยทุธ์ท่ีผูป้ระกอบการใชโ้ดยส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ผูป้ระกอบการจะมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้เป็นประจ า ดา้นราคาผูป้ระกอบการจะตั้ง 
ราคาสินคา้ท่ีต ่ากวา่ฉลาก ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการจะตกแต่งร้านดา้นสติกเกอร์ 
หรือป้ายโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีการส่งเสริมการขายส าหรับสินคา้บางรายการ 
 จรรยารักษ ์พงศป์ระจกัษก์ุล (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง การบริหารจดัการธุรกิจร้านคา้ปลีก 
แบบโชห่วย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา จ านวน 300 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธีิแจก 
แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการมีระดบัการปฏิบติัการบริหารจดัการธุรกิจคา้ปลีก 
แบบโชห่วย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ผูป้ระกอบการ 
มีการปฏิบติัอยูใ่นระดบัปานกลาง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการวางแผน ดา้นการจดัองคก์าร  
ดา้นการอ านวยการ ดา้นการควบคุม ส่วนดา้นการจดัคนเขา้ท างานอยูใ่นระดบันอ้ย 
 เฉลิมพร คงสินธ์ (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง การพฒันากลยทุธ์การตลาดร้านโชห่วย:
กรณีศึกษา ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย เขตดอนเมือง จ านวน 300 ตวัอยา่ง โดยวธีิการแจก 
แบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความเห็นดว้ยกบัการพฒันากลยทุธ์ 
ทั้ง 5ดา้น อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ การพฒันาดา้นสินคา้หรือผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ีย 
สูงท่ีสุด รองลงมาคือดา้นบริการ ดา้นท่ีตั้ง ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 ทานตะวนั เสือสอาด (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวั 
เชิงกลยทุธ์ทางการตลาดการคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และการคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อเปรียบเทียบ 
ขอ้คิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัเชิงกลยทุธ์ทางการตลาดของการคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
และการคา้ปลีกสมยัใหม่ จากผลการวจิยัพบวา่ 1. ขอ้คิดเห็นต่อกลยทุธ์โดยรวมและรายดา้น 
คือกลยทุธ์ดา้นสินคา้ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม 
การตลาดของการคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยูใ่นระดบัปานกลาง และการคา้ปลีกสมยัใหม่อยูใ่นระดบั 
มาก 2. เปรียบเทียบขอ้แตกต่างในการปรับตวัเชิงกลยทุธ์ของรูปแบบการคา้ปลีก ดงัน้ี การคา้ปลีก 
แบบเดิมส่วนใหญ่นั้นจะไม่เหมือนกนั ตามตวัแปร เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้ซ่ึงการศึกษาจะ 
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คลา้ยคลึงกนั ตามรายดา้นนั้นจะพบวา่ต่างกนัทุกดา้นทางกลยทุธ์ทางการตลาด ส่วนการคา้ปลีก 
แบบใหม่ส่วนใหญ่จะคลา้ยคลึงกนัตามตวัแปรเพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ แต่พบความแตกต่าง 
ตามตวัแปรรายได ้ตามรายดา้นจะพบความแตกต่างทางกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นราคาและ 
ดา้นส่งเสริมการตลาด จากบทสรุปดงักล่าวท าใหเ้ห็นวา่ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีการใชก้ลยทุุธ์ 
ในการดึงดูดผูบ้ริโภคมากกวา่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมทั้ง โดยรวมและรายดา้น จ าแนกตามเพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
 นนัทพงศ ์วนาทรัพยด์ ารง (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทาง 
การแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคาม ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบ 
ธุรกิจ คา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ35 ปีข้ึนไป 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวา่ท่ีเงินทุนจ านวน 500,000-1,000,000 บาท เปิดด าเนินงาน 
มาแลว้ 5-10 ปี มีพนกังาน 1-2 คน ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตจงัหวดั 
มหาสารคาม มีความคิดเห็นเก่ียวกบั กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวมอยูใ่น 
ระดบัมาก โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ กิจการ 
มีวธีิการจดัจ าหน่าย หลายวธีิ เช่น การขายท่ี ร้านและการเสนอขายสินคา้โดยตรงจากพนกังานขาย 
ถึงบา้นและกิจการไดจ้ดัท า ป้ายช่ือร้านใหมี้ ความโดดเด่น ชดัเจน จดจ า ไดม้าก มองเห็นใน 
ระยะไกล ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ กิจการให ้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ท่ีน ามาวางจ าหน่าย 
และกิจการน าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายใหมี้ความ หลากหลายในชนิดและรูปแบบและตรายีห่อ้โดย 
เนน้ความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังานของกิจการมี 
ความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อ ลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บักิจการไดแ้ละดา้นราคา ไดแ้ก่ กิจการใหค้วามส าคญักบั 
การติดป้ายราคาของสินคา้ท่ีชดัเจนและตรวจสอบไดผู้ป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  
ท่ีมีเงินทุนเร่ิมตน้ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจและจ านวนพนกังานแตกต่างกนัมีความคิดเห็น 
เก่ียวกบักลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวมและทุกดา้นไม่แตกต่างกนั 
 ศราวธุ สุวรรณเทพ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง การวางแผนกลยทุธ์เพื่อพฒันาธุรกิจคา้ปลีก 
แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย ผลการศึกษาพบวา่ การคา้ปลีกในจงัหวดัหนองคาย 
มีการแข่งขนัท่ีรุนแรงจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจคา้ปลีก 
แบบดั้งเดิม (โชวห่์วย) ซ่ึงมีจ านวน 74 ร้าน ท าให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเหล่าน้ีตอ้งหาหนทางต่อสู้ 
เพื่อความอยูร่อดต่อไป โดยไดก้ าหนดแผนกลยทุธ์ หลกั 2 แผน ไดแ้ก่ 1. แผนกลยทุธ์เพื่อธุรกิจ 
คา้ปลีก แบบดั้งเดิมโดยรวม ประกอบดว้ยโครงการจดัตั้งสหกรณ์บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
เพื่อชุมชน โครงการแนะน าการด าเนินงานของร้านคา้ชุมชน โครงการพฒันาร้านคา้ปลีก  
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โครงการสินคา้คุณภาพราคาถูกบริการประทบัใจและโครงการสหกรณ์บริการเพื่อชุมชนเขม้แขง็ 
2. แผนกลยทุธ์ เฉพาะร้านคา้ปลีก ประกอบดว้ย กลยุทธ์การบริการประทบัใจเป่ียมคุณภาพ  
กลยทุธ์การบริการ สินคา้ถึงบา้น กลยทุธ์การลด แลก แจก แถม สะสมคะแนน กลยุทธ์เพื่อสมาชิก  
กลยทุธ์การพฒันา เทคโนโลยกีารจดัการคลงัสินคา้ กลยทุธ์การพฒันาตลาด และกลยทุธ์การพฒันา 
สภาพแวดลอ้ม 
 สุพล เจนจิรโฆษิต (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ระดบัความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัการใช ้
กลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีก ผลการศึกษาพบวา่ ลูกคา้มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชก้ลยทุธ์ 
การตลาดของร้านคา้ปลีกในดา้นต่าง ๆ โดยภาพรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ดงันั้น ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี  
ร้านเสาวนียค์วรมีส่วนลดกรณีลูกคา้ซ้ือในปริมาณมาก ควรจดัท าบตัรสมาชิก พนกังานขาย 
มีความรู้ในเร่ืองสินคา้ท่ีจ  าหน่ายและพนกังานขายมีความเตม็ใจในการใหบ้ริการและ 
ความช่วยเหลือแก่ลูกคา้ ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยเรียงจากมากไปนอ้ยดงัน้ี 
สินคา้ทางร้านเสาวนียมี์คุณภาพไดม้าตรฐานมีปริมาณเพียงพอ มีความหลากหลายครบถว้นสมบูรณ์ 
และการจดัวางสินคา้มีความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่อยูใ่น 
ระดบัมากทุกขอ้โดยเรียงจากมากไปนอ้ยดงัน้ี เวลาใหบ้ริการ (10.00-22.00น.) มีความเหมาะสมควร 
มีการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ ท าเลท่ีตั้งสะดวก ความสะดวกในเร่ืองของท่ีจอดรถและมีการจดัร้าน 
ไดส้ะอาด ดา้นราคาพบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดย เรียงจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี การคิดเงินถูกตอ้ง 
ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านอ่ืน และมีการรับประกนัคืน สินคา้ท่ีรวดเร็ว ลูกคา้ท่ีมีพื้นฐานทาง 
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ 
 ภรทิพย ์นิลมณี (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกรายยอ่ยจากการเขา้มา 
ของดิสเคาน์สโตร์ในเขต อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธีิแจก 
แบบสอบถามผลการศึกษาพบวา่ ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย ร้อยละ 56.1 ไดรั้บผลกระทบต่อยอดขาย 
และจ านวนลูกคา้ท่ีลดลงเน่ืองจากการเขา้มาของดิสเคาน์สโตร์ โดยเฉพาะกลุ่มร้านคา้ปลีกท่ีตั้ง 
ห่างจากดิสเคาน์สโตร์ไม่เกิน 5 กิโลเมตร ในส่วนของการด าเนินงาน พบวา่ ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ 
จะมีปัญหาในเร่ืองตน้ทุนสินคา้ท่ีสูงข้ึน ในส่วนของกลยทุธ์ท่ีร้านคา้ปลีกน ามาใชม้ากท่ีสุดคือ  
การบริการหยบิของใหลู้กคา้ดา้นราคาจะตั้งราคาสินคา้เท่ากบัป้ายถึงร้อยละ 62.9 ในส่วนของ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือข้ึนอยูก่บั เพศ  
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
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บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การศึกษาวจิยั แนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมภายใตก้ารแข่งขนั 
การคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยใชว้ธีิวจิยัแบบการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดย 
การสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยตรงเพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม น าขอ้มูลไปใชใ้นการปรับปรุงและวางแผน 
ใหส้ามารถอยูร่อดไดใ้นธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีภาวะการแข่งขนัสูง ไดต่้อไป 
  

กำรก ำหนดกลุ่มตัวอย่ำง 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม รวมทั้งส้ิน 
15 คน ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) 
เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ  
 

ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรวจิัย 
 1.  ผูว้จิยัศึกษาแนวคิดทฤษฎี และเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูล 
ประกอบในการสัมภาษณ์ 
 2.  ผูว้จิยัศึกษารูปแบบและเทคนิควธีิการสัมภาษณ์ระเบียบวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ  
จรรยาบรรณของนกัวจิยัวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลจากต าราและ 
การขอค าปรึกษาจากผูท้รงคุณวฒิุดา้นการวจิยัเชิงคุณภาพ เพื่อใหเ้ขา้ใจในระเบียบวธีิการวจิยั 
อนัจะน าไปสู่การศึกษาท่ีถูกตอ้งและครอบคลุมประเด็นท่ีตอ้งการจะศึกษาใหม้ากท่ีสุด 
 3.  ผูว้จิยัไดส้ร้างแนวค าถามซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึกส าหรับ 
กลุ่มตวัอยา่ง โดยจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งลกัษณะของค าถาม  
จะเป็นประเภทค าถามปลายเปิด (Open-ended question) โดยเปิดโอกาสใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์ 
แสดงความคิดเห็น เสนอแนะเพื่อเก็บรายละเอียดของขอ้มูลใหค้รบถว้นเพื่อศึกษาความตอ้งการ 
เพื่อน าเสนอแนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมภายใตก้ารแข่งขนัการคา้ปลีกสมยัใหม ่
โดยมีค าถาม ดงัน้ี 
  3.1  ค  าถามส าหรับแนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมภายใตก้ารแข่งขนั 
การคา้ปลีกสมยัใหม ่
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   3.1.1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
   3.1.2  แบบสัมภาษณ์เก่ียวกบัแนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ภายใตก้ารแข่งขนัการคา้ปลีกสมยัใหม ่
 3.2  อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ คือ เคร่ืองบนัทึกเสียง แบตเตอร่ี กลอ้งถ่ายภาพ 
และสมุดบนัทึก 
  

วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัเชิงคุณภาพใชก้ารส ารวจโดยใชว้จิยัเชิงการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) 
วธีิการเขา้ถึงขอ้มูลและเก็บรวบรวมขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน คือ การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร 
(Review data) และการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) 
 1.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ศึกษาวธีิการสร้างค าถามในการสัมภาษณ์จาก 
เอกสารงานวจิยั เพื่อก าหนดขอบเขตและเน้ือหา จะไดมี้ความชดัเจนตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 1.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี 
หลกัการและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตของการวจิยัและสร้างเคร่ืองมือวจิยั 
ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
  2.1  ผูว้จิยัลงพื้นท่ีส ารวจบริเวณพื้นท่ีโดยใชก้ารสังเกตแบบมีส่วนร่วม โดย 
การจดบนัทึก และการถ่ายภาพ เป็นการรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ อยา่งละเอียด และในกรณีท่ีผูว้จิยั 
มีตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมจากท่ีไดท้  าการลงพื้นท่ีส ารวจจะท าการติดต่อกบัองคก์รและบุคคลท่ีอยูใ่น 
กลุ่มตวัอยา่งทางโทรศพัท ์ซ่ึงท าใหข้อ้มูลท่ีไดรั้บมีความชดัเจนและกระจ่างมากยิง่ข้ึน เพื่อน า 
ขอ้มูลนั้นมาศึกษาบริบทแนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมภายใตก้ารแข่งขนั 
การคา้ปลีกสมยัใหม ่
  2.2  ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) 
และใชก้ารสังเกตการณ์ร่วมดว้ยในขณะท่ีมีการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอยา่งทุกกลุ่มท่ี 
ท าการสัมภาษณ์ เพื่อน าขอ้มูลทั้งหมดไปศึกษาแนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ภายใตก้ารแข่งขนัการคา้ปลีกสมยัใหม่และก่อนเร่ิมการท าการสัมภาษณ์ผูว้จิยัไดท้  าการนดัหมาย 
วนั เวลา และสถานท่ีกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ ซ่ึงไดแ้จง้ถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ในคร้ังน้ีดว้ย 
  2.3  ในวนัท่ีท าการสัมภาษณ์ ขออนุญาตในการจดบนัทึกและบนัทึกเสียงตลอด 
ระยะเวลาการสัมภาษณ์ โดยจะใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 45-90 นาที ในระหวา่ง 
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การสัมภาษณ์ผูว้จิยัไดจ้ดบนัทึกประเด็นส าคญัและเม่ือการสัมภาษณ์ส้ินสุดลง ผูว้จิยัไดท้  า 
การบนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ ตามความเป็นจริงโดยไม่มีการตีความทนัที นอกจากน้ียงัไดบ้นัทึกเก่ียวกบั 
ความคิด ความรู้สึก หรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูว้ิจยัขณะท่ีท าการสัมภาษณ์ รวมถึงไดข้ออนุญาตติดต่อ 
กบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ภายหลงัหากตอ้งการสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อใหข้อ้มูลมีความครบถว้น 
มากยิง่ข้ึน 
  2.4  ขอ้มูลท่ีไดท้  าการสัมภาษณ์มาในแต่ละวนัจะถูกน ามาท าการบนัทึกและถอดเทป 
รายวนั เพื่อท าการตรวจสอบขอ้มูลท่ีไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพื่อน าไปศึกษาเพิ่มเติม 
ในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไป 
 

ควำมเช่ือถือได้ของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 หลงัจากท่ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้ ไดน้ าขอ้มูลมาตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 
(Trustworthiness) ดงัน้ี (Golafshan, 2003) 
 1.  ผูส้ัมภาษณ์สร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพื่อใหเ้กิดความไวว้างใจ 
ในตวัผูว้จิยั ซ่ึงจะมีผลต่อความถูกตอ้งและเป็นจริงของขอ้มูล 
 2.  การยนืยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล (Member checking) โดยการน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก 
การสัมภาษณ์ท่ีไดจ้ดบนัทึกอยา่งละเอียดและอธิบายอยา่งชดัเจนน ากลบัไปผูใ้หส้ัมภาษณ์ยนืยนั 
ความถูกตอ้งของขอ้มูลวา่ขอ้มูลเป็นจริงตรงกบัความรู้สึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์หรือไม่ 
 3.  ตรวจสอบความไวว้างใจไดข้องขอ้มูล (Dependability) โดยการน าขอ้มูล 
ไปตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อยนืยนัความถูกตอ้งตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 
 4.  ความสามารถในการน าผลการวิจยัไปประยกุตใ์ช ้(Transferability) โดยการเขียน 
ระเบียบวธีิการวจิยั การวเิคราะห์ขอ้มูล และบริบทท่ีตอ้งการศึกษาอยา่งชดัเจน เพื่อเป็นการเพิ่ม 
ความน่าเช่ือถือของการวจิยัในการท่ีจะน าผลการวจิยัไปใชใ้นบริบทท่ีใกลเ้คียงกนั 
 5.  การยนืยนัผลการวจิยั (Conformability) โดยการท่ีผูว้จิยัจะเก็บเอกสารต่าง ๆ  
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยัไวเ้ป็นอยา่งดี พร้อมส าหรับการตรวจสอบ (Audit trial) เพื่อยนืยนัวา่ขอ้มูล 
ท่ีไดไ้ม่มีความล าเอียงหรือเกิดจากการคิดข้ึนของผูว้จิยั 
 

กำรจัดท ำข้อมูลและกำรวเิครำะห์ผล 
 ผูว้จิยัวเิคราะห์ขอ้มูลโดยดดัแปลงขั้นตอนการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพของ Colaizzi 
(1978 cited in Beck, 1994) ซ่ึงเป็นวธีิท่ีไดรั้บการยอมรับและใชก้นัอยา่งแพร่หลายในงานวจิยั 
เชิงปรากฏการณ์วทิยา (Clark & Wheeler, 1992) ดงัน้ี 
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 1.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดความจากเคร่ืองบนัทึกเสียงและการบนัทึกภาคสนาม 
มาพิจารณาหลาย ๆ คร้ัง เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีได ้และพิจารณาประเด็น 
ท่ีส าคญั 
 2.  น าขอ้มูลกลบัมาอ่านพิจารณาอีกคร้ังโดยละเอียดแลว้จึงตีความพร้อมท าการดึง 
ขอ้ความหรือประโยคท่ีส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ภายใตก้ารแข่งขนัการคา้ปลีกสมยัใหม ่
 3.  น าขอ้ความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัใกลเ้คียงมาไวก้ลุ่มเดียวกนั  
มีการสร้างหวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล โดยมีรหสัขอ้มูลก ากบัทุกขอ้ความ 
หรือทุกประโยค แลว้จึงตั้งช่ือค าส าคญั ซ่ึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ยท่ีอยูภ่ายใต ้
ความหมายของกลุ่มใหญ่ (Sub-theme) 
 4.  การอธิบายปรากฏการณ์อยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหมี้ความต่อเน่ืองและ 
กลมกลืนกนัระหวา่งขอ้ความหรือประโยค ความหมายและหวัขอ้ต่าง ๆ ซ่ึงในขั้นตอนน้ี 
ตอ้งพยายามตดัขอ้มูลหรือหวัขอ้ท่ีไม่จ  าเป็นออก 
 5.  ใชก้ารเขียนบรรยายส่ิงท่ีคน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน โดยจะไม่มีการน าทฤษฎี 
ไปควบคุมปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน พร้อมทั้งยกตวัอยา่งค าพูดประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้
เพื่อแสดงความชดัเจนของปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
 6.  ตรวจสอบความตรงของขอ้มูล โดยน าขอ้สรุปไปใหผู้ใ้หข้อ้มูลตรวจสอบวา่ 
เป็นความจริงตามท่ีบรรยายและอธิบายมาหรือไม่ เพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปสุดทา้ยท่ีสมบูรณ์และเป็น 
ขอ้คน้พบจากการให้ขอ้มูลจริงของผูใ้หข้อ้มูล จากนั้นจึงน าขอ้มูลมาตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษา 
อีกคร้ัง 
 7.  หาแนวคิดและทฤษฎีเพื่อมาอธิบายขอ้สรุปท่ีไดรั้บหลงัจากการตรวจสอบจาก 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์แลว้ 
 8.  จดัท า content analysis การวเิคราะห์การสัมภาษณ์ เป็นการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์ 
ท่ีมีความเหมือนกนัเกิน 80% แลว้น าไปสรุปผลการวจิยั 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวจิยัเร่ือง แนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมภายใตก้ารแข่งขนั 
การคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยผูว้จิยัน าเสนอผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย จ านวน 15 คน 
โดยกระจายกลุ่มสัมภาษณ์ใหค้รอบคลุมพื้นท่ีส่วนใหญ่ในเขตจงัหวดัฉะเชิงเทรา ท าการสัมภาษณ์ 
ทั้งผูป้ระกอบการร้านโชห่วยเดิมท่ีเปิดกิจการมานานและท่ีเปิดไม่นาน เพื่อใหไ้ดค้วามคิดเห็น 
ท่ีครอบคลุมทั้งจากบุคคลรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ โดยท าการสัมภาษณ์ 2 แบบ คือ แบบท่ี 1 สัมภาษณ์ 
เป็นรายบุคคล จ านวน 15 คน และแบบท่ี 2 การสนทนากลุ่ม (Focus group) กลุ่มละ 4 คน  
จ านวน 2 กลุ่ม ผูว้จิยัไดข้อ้มูลทัว่ไปดงัน้ี 
 

ข้อมูลผู้เข้าร่วมสัมภาษณ์ 
 

ตารางท่ี 4-1  จ  านวนของผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) 
ชาย 10 
หญิง 5 

รวม 15 
   

 จากตารางท่ี 4-1  พบวา่ ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 10 คน 
และเพศหญิง จ านวน 5 คน ตามล าดบั  
 

ตารางท่ี 4-2  จ  านวนของผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) 

ประถม 4 
มธัยม 6 
ปริญญาตรี 5 

รวม 15 
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 จากตารางท่ี 4-2  พบวา่ ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา 
จ านวน 6 คน รองลงมาคือ ปริญญาตรี จ านวน 5 คน และอนัดบัสุดทา้ยคือ ประถมศึกษา จ านวน 
4 คน ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-3  จ  านวนของผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ จ าแนกตามก าไรเฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) 
20,000-30,000 บาท 10 
40,000-50,000บาท 4 
มากกวา่ 50,000 บาท 1 

รวม 15 
 
 จากตารางท่ี 4-3  พบวา่ ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่ มีก าไรเฉล่ียต่อเดือน 20,000- 
30,000 บาท จ านวน 10 คน รองลงมาคือ ก าไรเฉล่ียต่อเดือน 40,000-50,000 บาท จ านวน 4 คน 
และอนัดบัสุดทา้ยคือ มากกวา่ 50,000 บาท จ านวน 1 คน ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-4  จ  านวนของผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ จ าแนกตามระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
 
ระยะเวลาในการประกอบธุรกจิ จ านวน (คน) 

ต ่ากวา่ 10 ปี 
10-15 ปี 
16-20 ปี 
มากกวา่ 20 ปีข้ึนไป 

2 
6 
4 
3 

รวม 15 
 
 จากตารางท่ี 4-4  พบวา่ ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
10-15 ปี จ  านวน 6 คน รองลงมาคือ 16-20 ปี จ  านวน 4 คน มากกวา่ 20 ปีข้ึนไป จ านวน 3 คน  
และอนัดบัสุดทา้ยคือ ต ่ากวา่ 10 ปี จ  านวน 2 คน ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-5  จ  านวนของผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ จ าแนกตามจ านวนพนกังาน 
 

จ านวนพนักงาน จ านวน (คน) 
1-2 คน 6 
3-4 คน 7 
5 คนข้ึนไป 2 

รวม 15 
 
 จากตารางท่ี 4-5  พบวา่ ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่มีพนกังานในร้าน 3-4 คน จ านวน 
7 คน รองลงมาคือ 1-2 คน จ านวน 6 คน และอนัดบัสุดทา้ยคือ 5 คนข้ึนไป จ านวน 2 คน ตามล าดบั 
 

ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผู้ประกอบการร้านโชห่วย  
 1.  ท่านคิดวา่ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกดา้นใด มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกของท่าน 
มากท่ีสุด 
 

ตารางท่ี 4-6  ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อร้านโชห่วย 
 

ล าดับ เศรษฐกจิ
ตกต ่า 

การขยายตัวของ
ร้านสะดวกซ้ือ 

การแข่งขัน
ของร้าน
สะดวกซ้ือ 

ไม่มีการน า
เทคโนโลยีเข้ามา 

ใช้จัดการ 

ปัญหา
การเมือง 

คนท่ี 1      
คนท่ี 2      
คนท่ี 3      
คนท่ี 4      
คนท่ี 5      
คนท่ี 6      
คนท่ี 7      
คนท่ี 8      
คนท่ี 9      
คนท่ี 10      
คนท่ี 11      
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ตารางท่ี 4-6  (ต่อ) 
  

ล าดับ เศรษฐกจิ
ตกต ่า 

การขยายตัวของ
ร้านสะดวกซ้ือ 

การแข่งขัน
ของร้าน
สะดวกซ้ือ 

ไม่มีการน า
เทคโนโลยีเข้ามา

ใช้จัดการ 

ปัญหา
การเมือง 

คนท่ี 12      
คนท่ี 13      
คนท่ี 14      
คนท่ี 15      
รวม 10 5 4 3 6 

 
 จากตารางท่ี 4-6  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย  
พบวา่ ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อร้านโชห่วย คือ 
 ล าดบัท่ี 1 เศรษฐกิจตกต ่า จ  านวน 10 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ สภาพเศรษฐกิจและ 
การเมืองท่ีไม่มัน่คง มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีก และราคาของสินคา้อุปโภคและบริโภคท่ีมี 
การปรับตวัสูงเน่ืองจากเศรษฐกิจไม่ดี มีผลโดยตรงต่อร้าน 
 ล าดบัท่ี 2 ปัญหาการเมือง จ านวน 6 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ปัญหาดา้นการเมือง 
ในเร่ืองนโยบายการบริหารประเทศขาดความต่อเน่ือง และการคอรัปชัน่ของภาครัฐ 
เป็นปัญหาส าคญั 
 ล าดบัท่ี 3 การขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่การขยายตวั 
ของร้านสะดวกซ้ือและธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผลกระทบต่อร้านโชห่วย ท าใหมี้ร้านโชห่วย  
จ  านวนหน่ึงตอ้งปิดกิจการหรือปรับเปล่ียนเป็นร้านสะดวกซ้ือ เน่ืองจากผูซ้ื้อเร่ิมคุน้เคยกบั 
ความทนัสมยัท าใหร้้านโชห่วยมีรายไดล้ดลงจนกระทัง่ถึงจุดหน่ึงก็ตอ้งเลิกกิจการธุรกิจในรูปแบบ 
ร้านคา้ของช าหรือท่ีคนทัว่ไปรู้จกักนัในช่ือร้าน “โชห่วย” เป็นอีกหน่ึงสายธุรกิจท่ีมีความเก่าแก่ 
มากท่ีสุดของเมืองไทย ซ่ึงในอดีตการเปิดร้านขายของจิปาถะประเภทน้ีถือวา่ไดรั้บความนิยมมาก 
จากทั้งทางฝ่ังผูป้ระกอบการและฟากของผูบ้ริโภค เพราะเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่ม ทั้งยงัมีสินคา้ 
ใหเ้ลือกมากมายตั้งแต่ขนมเด็กยนัถึงเคร่ืองพริกแกง แต่ในปัจจุบนัใครจะไปเช่ือวา่ธุรกิจร้านขาย 
ของช าท่ีเคยเป็นท่ีนิยมอยูใ่นภาวะวกิฤตเขา้ไปทุกท่ี สาเหตุก็คงเป็นท่ีทราบกนัดีวา่เกิดมาจาก 
การโดนร้านสะดวกซ้ือและร้านคา้ท่ีมีรูปแบบดีพาร์ทเมน้ทส์โตร์ทั้งจากแบรนดข์องไทย 
และต่างชาติเขา้มาตีตลาดจนแตกกระเจิง 
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 ล าดบัท่ี 4 ไม่มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชจ้ดัการจ านวน 4 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ร้านคา้ 
ส่วนใหญ่มกัไม่มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชจ้ดัการในร้านคา้ท าใหย้ากต่อการบริหารจดัการร้าน 
ใหมี้ประสิทธิภาพ ในปัจจุบนัเทคโนโลยสีารสนเทศไดเ้ขา้มามีบทบาทกบัชีวติเราเป็นอยา่งมาก 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ไดน้ าส่ิงเหล่าน้ีเขา้มาใชใ้นการบริหารทางดา้นบญัชีเพื่อลดตน้ทุน 
ทางการตลาด ร้านคา้ขนาดใหญ่และร้านสะดวกซ้ือในปัจจุบนัมีการน าคอมพิวเตอร์และ 
โปรแกรมส าเร็จรูปมาใชใ้นการจดัท าบญัชีและการบริหารสินคา้ ท าใหร้้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
น ามาซ่ึงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ร้านคา้ปลีกขนาดกลางและขนาดยอ่มทัว่ไปก็ควร 
ท่ีจะน าประโยชน์จากเทคโนโลยสีมยัใหม่มาใชใ้นการจดัการกบัธุรกิจของตน เพื่อให้ทดัเทียม 
กบัผูป้ระกอบการรายอ่ืน ๆ 
 ล าดบัท่ี 5 การแข่งขนัของร้านสะดวกซ้ือจ านวน 3 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่การแข่งขนั 
ของร้านสะดวกซ้ือท่ีมีสินคา้หลากหลายชนิดใหเ้ลือก โดยจะวางเปรียบเทียบเป็นหมวดหมู่  
ท  าใหผู้ซ้ื้อสามารถหยบิมาเทียบกนัได ้
 2.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ปลีกของท่านมีขอ้จุดอ่อนและจุดแขง็อยา่งไร 

 
ตารางท่ี 4-7  จุดอ่อนของร้านโชห่วย 
 
ล าดับ ไม่มีการน าเทคโนโลยี

เข้ามาใช้จัดการ 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่
ไม่มีความกระตือรือร้น 

ไม่มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ 

การจัดร้านยงั 
ไม่น่าสนใจ 

คนท่ี 1     
คนท่ี 2     
คนท่ี 3          
คนท่ี 4                   
คนท่ี 5     
คนท่ี 6     
คนท่ี 7     
คนท่ี 8     
คนท่ี 9     
คนท่ี 10     
คนท่ี 11     
คนท่ี 12     
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ตารางท่ี 4-7  (ต่อ) 
 
ล าดับ ไม่มีการน าเทคโนโลยี

เข้ามาใช้จัดการ 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่
ไม่มีความกระตือรือร้น 

ไม่มีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ 

การจัดร้าน 
ยงัไม่น่าสนใจ 

คนท่ี 13     
คนท่ี 14     
คนท่ี 15     
รวม 10 2 5 3 

 
 จากตารางท่ี 4-7  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย  
พบวา่ จุดอ่อนของร้านโชห่วยคือ 
 ล าดบัท่ี 1 ไม่มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชจ้ดัการ จ านวน 10 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่  
ควรมีการท าเทคโนโลยมีาใชบ้ริหารจดัการร้าน เช่น การน าระบบบาร์โคด้มาติดตั้ง  
เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้ และสามารถเช็คสต๊อกสินคา้ไดถู้กตอ้แม่นย  าการบริหาร 
อยา่งมีขั้นตอนเป็นส่ิงแรกท่ีผูป้ระกอบการร้านโชห่วยจ าเป็นตอ้งท าถา้คิดจะปฏิวติัธุรกิจของตน 
ใหส้ามารถสู้กบัคู่แข่งได ้เพราะการท าแบบเดิม ๆ ท่ีรอให้คนมาซ้ือสินคา้ไปวนั ๆ โดยแนวทาง 
การบริหารท่ีจะขอแนะน าคือใหผู้ป้ระกอบการมุ่งเนน้ไปท่ีการจดัการและการท าการตลาด  
ยกตวัอยา่ง การจดัการในเร่ืองของบญัชีและคลงัสินคา้ ผูป้ระกอบการควรรู้วา่จ  าเป็นตอ้งสั่ง 
สินคา้เขา้ร้านมากเท่าไหร่ ในเวลาไหนและสุดทา้ยจะไดก้ าไรเป็นเงินเท่าไหร่ ส่วนในเร่ืองของ 
การตลาดผูป้ระกอบการก็อาจใชว้ธีิจดัโปรโมชัน่ลดแลกแจกแถมเพื่อเป็นการดึงดูดใจลูกคา้ 
ใหเ้ขา้ร้านก็ได ้
 ล าดบัท่ี 2 ไม่มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ 
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มกัจะไม่ใหค้วามส าคญักบัการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้านเน่ืองจาก 
คิดวา่คนในชุมชนจะตอ้งมาซ้ือของท่ีร้านของตนอยูเ่ป็นประจ าอยูแ่ลว้ 
 ล าดบัท่ี 3 การจดัร้านยงัไม่น่าสนใจจ านวน 3คนซ่ึงมีความคิดเห็นวา่การจดัร้านยงั 
ไม่น่าสนใจ เท่าร้านสะดวกซ้ือซ่ึงมีการวางขายสินคา้เปรียบเทียบใหเ้ป็นหมวดหมู่ เขา้ใจ 
ง่ายการจดัแผนผงัร้านซ่ึงจะครอบคลุมพื้นท่ีภายในร้านทั้งหมด การวางผงัสินคา้ในร้านใหเ้หมาะสม 
เพื่อใหลู้กคา้เดินไปยงัจุดท่ีเราตอ้งการจะใหเ้ขา้ไปหรือให้ลูกคา้สามารถเดินดูสินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
ส่ิงท่ีเราควรจะพิจารณาในการจดัท าแผนผงัร้านคา้ก็คือ การอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้  
การใชพ้ื้นท่ีภายในร้านให้เกิดประโยชน์สูงสุด ทั้งน้ีการจดัร้านควรจดัใหมี้แสงสวา่งเพียงพอ 
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ทัว่ทั้งร้าน มีอากาศปลอดโปร่ง ไม่มีมุมอบั เพื่อท่ีจะท าให้ร้านคา้ดูน่าเขา้และร้านคา้เองก็จะไดใ้ช ้
พื้นท่ีท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั ใหไ้ดป้ระโยชน์สูงสุดการจดัวางสินคา้ประเภทเดียวกนั ยกตวัอยา่งเช่น  
แชมพ ูสบู่ ยาสีฟัน หรือสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัไวใ้หอ้ยูใ่นบริเวณพื้นท่ีใกลเ้คียงกนัก็จะเป็น 
การเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัผูบ้ริโภค นอกจากนั้นการจดัวางสินคา้ของร้านคา้ควรจะค านึงถึง 
ผลตอบแทนท่ีไดด้ว้ย เช่น สินคา้บางอยา่งลูกคา้ไม่ไดต้ั้งใจซ้ือหรือไม่ไดมี้การวางแผนไวล่้วงหนา้  
ไดแ้ก่ ขนมขบเค้ียว ลูกอม กระดาษทิชชู ผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีควรมีการจดัวางไวด้า้นหนา้หรือพื้นท่ีท่ี 
สามารถมองเห็นไดเ้ด่นชดัและง่ายต่อการตดัสินใจซ้ือ เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
โดยฉบัพลนั 
 ล าดบัท่ี 4 ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่มีความกระตือรือร้น จ านวน 2 คน ซ่ึง 
มีความคิดเห็นวา่ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่มีความกระตือรือร้นท่ีจะปรับตวั เน่ืองจากมีอาย ุ
มากข้ึน ไม่มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
 
ตารางท่ี 4-8  จุดแขง็ของร้านโชห่วย 
 

ล าดับ ความคุ้นเคยความเป็นกนัเอง
ของผู้ขาย 

เปิดกจิการมานาน สามารถลดราคาต่อรอง 
เซ็นหรือเช่ือไว้ได้ 

คนท่ี 1    
คนท่ี 2    
คนท่ี 3    
คนท่ี 4    
คนท่ี 5    
คนท่ี 6    
คนท่ี 7    

คนท่ี 8    
คนท่ี 9    
คนท่ี 10    
คนท่ี 11    
คนท่ี 12    
คนท่ี 13    
คนท่ี 14    
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ตารางท่ี 4-8  (ต่อ)  
 

ล าดับ ความคุ้นเคยความเป็นกนัเอง
ของผู้ขาย 

เปิดกจิการมานาน สามารถลดราคาต่อรอง 
เซ็นหรือเช่ือไว้ได้ 

คนท่ี 15    
รวม 12 4 6 

 
 จากตารางท่ี 4-8  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย  
พบวา่ จุดแขง็ของร้านโชห่วยคือ 
 ล าดบัท่ี 1 ความคุน้เคยความเป็นกนัเองของผูข้าย จ านวน 12 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ 
ร้านโชห่วย มีความใกลชิ้ดความคุน้เคยและความเป็นกนัเองกบัผูซ้ื้อและมีลูกคา้ประจ า  
เพราะเน่ืองจากเป็นคนในชุมชน 
 ล าดบัท่ี 2 สามารถลดราคา ต่อรอง เซ็นหรือเช่ือไวไ้ด ้จ  านวน 6 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ 
ร้านโชห่วยสามารถ ต่อรองราคาหรือ ลดราคาสินคา้ได ้
 ล าดบัท่ี 3 เปิดกิจการมานาน จ านวน 4 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ร้านโชห่วยท่ีเปิดกิจการ 
มามากกวา่ 10 ปี จะมีลกัษณะเฉพาะตวัคือ ท ากิจการมานานจนมีลูกคา้ประจ า และเนน้ขายของ 
เฉพาะท่ีขายไดจ้ริง ๆ เช่น ไข่ ขา้วสาร น ้ามนัพืช เคร่ืองปรุง เป็นตน้ 
 3.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ อยา่งไร 

 
ตารางท่ี 4-9  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการของร้านโชห่วย 
 

ล าดับ การรับประกนัสินค้า มีสินค้าให้เลอืกทีห่ลากหลาย สินค้าทีจ่ าหน่ายควรมี
ส ารองไว้ในสต็อก 

คนท่ี 1    
คนท่ี 2    
คนท่ี 3    
คนท่ี 4    
คนท่ี 5    
คนท่ี 6    
คนท่ี 7    
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ตารางท่ี 4-9  (ต่อ) 
 

ล าดับ การรับประกนัสินค้า มีสินค้าให้เลอืกทีห่ลากหลาย สินค้าทีจ่ าหน่ายควรมี
ส ารองไว้ในสต็อก 

คนท่ี 8    
คนท่ี 9    
คนท่ี 10    
คนท่ี 11    
คนท่ี 12    
คนท่ี 13    

คนท่ี 14    
คนท่ี 15    
รวม 11 5 4 

 
 จากตารางท่ี 4-9  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย  
พบวา่ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการของร้านโชห่วย คือ 
 ล าดบัท่ี 1 การรับประกนัสินคา้ จ านวน 11 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่มีการรับประกนัสินคา้ 
หากเสียหายท่ีเกิดจากตวัสินคา้เอง สามารถน าเปล่ียนคืนไดมี้การตรวจสอบคุณภาพสินคา้ท่ีซ้ือมา 
ขาย 
 ล าดบัท่ี 2 มีสินคา้ใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่มีสินคา้ 
ใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย ทั้งของกินของใช ้เช่น ไข่ ขา้วสาร น ้ ามนัพืช เคร่ืองปรุง เป็นตน้ หรือ 
ของใชใ้นหอ้งน ้า น ้ายาท าความสะอาด อุปกรณ์หอ้งน ้า ถงัน ้า อ่างน ้า เป็นตน้ การคดัเลือกสินคา้ 
ท่ีจะวางจ าหน่าย ควรจะมีสินคา้ท่ีหลากหลายยีห่อ้ กล่ิน สี หรือรส ในตวัสินคา้ประเภทเดียวกนั 
แต่ไม่จ  าเป็นตอ้งมีสินคา้ทุกยีห่อ้ ซ่ึงสินคา้ท่ีคดัเลือกมาจ าหน่ายควรเป็นสินคา้ท่ีขายดีหรือก าลงัเป็น 
ท่ีนิยมของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีควรจะดูการเคล่ือนไหว ของสินคา้วา่สินคา้ตวัใดจ าหน่ายดีหรือไม่ดี  
ถา้สินคา้ใดจ าหน่ายไม่ดีก็ลองหาสินคา้ตวัใหม่มาจ าหน่ายแทน เพื่อท่ีจะไดบ้ริหารพื้นท่ีขายใหเ้กิด 
ประโยชน์สูงสุด 
 ล าดบัท่ี 3 สินคา้ท่ีจ  าหน่ายควรมีส ารองไวใ้นสตอ็ก จ านวน 4 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ 
สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีส ารองไวใ้นสตอ็ก เพื่อป้องกนัไม่ใหสิ้นคา้ขาดตลาดได ้
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 4.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นราคา อยา่งไร 
 
ตารางท่ี 4-10  กลยทุธ์ดา้นราคาของร้านโชห่วย 
 

ล าดับ การลดราคา สามารถต่อรองราคาสินค้าได้ การปิดป้ายราคาชัดเจน 
คนท่ี 1    
คนท่ี 2    

คนท่ี 3    
คนท่ี 4    
คนท่ี 5    
คนท่ี 6    
คนท่ี 7    
คนท่ี 8    
คนท่ี 9    
คนท่ี 10    
คนท่ี 11    
คนท่ี 12    
คนท่ี 13    
คนท่ี 14    
คนท่ี 15    
รวม 12 7 5 

 
 จากตารางท่ี 4-10  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย  
พบวา่ กลยทุธ์ดา้นราคา ของร้านโชห่วย คือ 
 ล าดบัท่ี 1 การลดราคา จ านวน 12 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ลดราคาสินคา้ต ่ากวา่ฉลาก 
การลด แลก แจก แถม สะสมคะแนนตั้งราคาโดยใชเ้กณฑ์จิตวทิยาท่ีลงทา้ยดว้ยเลข 9 
(เช่น 99, 159, 199) และลดราคาสินคา้บางชนิด และกลยทุธ์ดา้นราคาถา้ซ้ือสินคา้เยอะร้าน 
ก็จะมีการลดราคาใหแ้ก่ลูกคา้ 
 ล าดบัท่ี 2 สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้จ านวน 7 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่เปิดโอกาส 
ใหลู้กคา้สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดซ่ึ้งร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ต่อรองราคาไม่ได ้
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 ล าดบัท่ี 3 การปิดป้ายราคาชดัเจน จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ การปิดป้าย 
ก าหนดราคาสินคา้ท่ีแน่นอน คือ ถา้กรณีลูกคา้มาซ้ือสินคา้จะไดเ้ตรียมเงินในการซ้ือไดถู้กตอ้ง 
 5.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยา่งไร 

 
ตารางท่ี 4-11  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของร้านโชห่วย 
 

ล าดับ ซ้ือของจากแหล่งผลติมาขาย
โดยตรง จึงได้ราคาถูก 

เปิดขายสินค้าทุกวนั มีบริการโทรส่ังสินค้า 

คนท่ี 1    
คนท่ี 2    

คนท่ี 3    
คนท่ี 4    
คนท่ี 5    
คนท่ี 6    
คนท่ี 7    
คนท่ี 8    
คนท่ี 9    
คนท่ี 10    
คนท่ี 11    

คนท่ี 12    
คนท่ี 13    
คนท่ี 14    
คนท่ี 15    
รวม 11 4 5 

 
 จากตารางท่ี 4-11  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย  
พบวา่ กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของร้านโชห่วย คือ 
 ล าดบัท่ี 1 ซ้ือของจากแหล่งผลิตมาขายโดยตรง จึงไดร้าคาถูก จ านวน 11 คน ซ่ึง 
มีความคิดเห็นวา่ ตอ้งซ้ือสินคา้จากแหล่งผลิตมาขายโดยตรง เพื่อใหไ้ดร้าคาถูก หรือซ้ือสินคา้ 
จากพอ่คา้ส่ง เพื่อไดสิ้นคา้มาจ าหน่ายในราคาถูกกวา่ร้านสะดวกซ้ือตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ หรือ 
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ท่ีรู้จกักนัดีในนามยีป้ั่ว-ซาป้ัว ถือเป็นอีกหน่ึงกลไกทางธุรกิจท่ีผูป้ระกอบการตอ้งเอาใจใส่พวกเขา 
ใหม้ากเป็นพิเศษ เพราะบรรดาตวัแทนจ าหน่ายสินคา้เหล่าน้ีถือเป็นผูค้วบคุมตน้ทุนส่วนหน่ึงของ 
ธุรกิจผู ้ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งทั้งสองฝ่ายจะช่วยใหร้้านของผูป้ระกอบการมีตน้ทุนสินคา้ท่ีถูกลง 
และมีผลก าไรมากข้ึน ทั้งยงัอาจไดป้ระโยชน์ในเร่ืองเครดิตอีกดว้ย 
 ล าดบัท่ี 2 มีบริการโทรสั่งสินคา้ จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่มีบริการโทรสั่งสินคา้ 
เพื่อน าไปส่งไดเ้ช่น แก๊สหุงตม้ หรือการสั่งซ้ือสินคา้จ านวนมาก ๆ 
 ล าดบัท่ี 3 เปิดขายสินคา้ทุกวนั จ านวน 4 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่เปิดขายสินคา้ทุกวนั 
ไม่มีวนัหยดุ เพื่อความสะดวกของลูกคา้ 
 6.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย อยา่งไร 

 
ตารางท่ี 4-12  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขายของร้านโชห่วย 
 

ล าดับ การลดราคา การตั้งกล่องรับ
ช้ินส่วนชิงโชค 

การให้เครดิต (เงินเช่ือ) 
แก่ลูกค้าเก่า 

มีการแจกของแถม 

คนท่ี 1     
คนท่ี 2     
คนท่ี 3     
คนท่ี 4     
คนท่ี 5     
คนท่ี 6     
คนท่ี 7     
คนท่ี 8     
คนท่ี 9     
คนท่ี 10     
คนท่ี 11     
คนท่ี 12     
คนท่ี 13     
คนท่ี 14     
คนท่ี 15     
รวม 11 2 3 5 
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 จากตารางท่ี 4-12  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย  
พบวา่ กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขายของร้านโชห่วยคือ 
 ล าดบัท่ี 1 การลดราคา จ านวน 11 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่เราลดราคาส่ิงของนั้น ๆ 
หากลูกคา้ซ้ือมากกวา่ 1 ช้ิน หรือตามท่ีเราก าหนด หรือลดแลกแจกแถม ตามเทศกาลร้านสะดวกซ้ือ 
มีขอ้จ ากดัอีกอยา่งตรงท่ีไม่สามารถลดราคาใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือของภายในร้านไดอ้นัเน่ืองจาก 
รูปแบบการท างานขององคก์รและระบบคอมพิวเตอร์ ซ่ึงในความเป็นจริงผูป้ระกอบการสามารถ 
ใชว้ธีิน้ีในการเรียกลูกคา้ใหเ้ขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านของท่านได ้โดยใชค้วามมีน ้าใจลดราคาแบบ 
ปัดเศษใหก้บัลูกคา้ ตวัอยา่งเช่น ลูกคา้ซ้ือสินคา้ในร้านเป็นจ านวนมากเม่ือคิดเงินออกมาแลว้ 
มียอดอยูท่ี่ 343 บาท ท่านอาจปัดเศษใหก้บัเขาไดโ้ดยคิดราคาเพียงแค่ 340 บาทเท่านั้น เป็นตน้ 
 ล าดบัท่ี 2 มีการแจกของแถม จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ มีการจดัโปรโมชัน่ 
ใหท้างลูกคา้ท่ีมาซ้ือตามเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่, สงกรานต ์เป็นตน้ คือ การซ้ือสินคา้ 
ครบ 5,000 บาท แถม ห่ม 1 ผนื เป็นตน้  
 ล าดบัท่ี 3 การใหเ้ครดิต (เงินเช่ือ) แก่ลูกคา้เก่า จ  านวน 3 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่การให้ 
เครดิต (เงินเช่ือ) แก่ลูกคา้เก่า ถา้เป็นลูกคา้ขาประจ า สามารถ น าสินคา้ไปใชก่้อนค่อยมาจ่ายทีหลงั 
ได ้
 ล าดบัท่ี 4 การตั้งกล่องรับช้ินส่วนชิงโชค จ านวน 2 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ จดัใหมี้ 
การตั้งกล่องรับช้ินส่วนชิงโชคจากลูกคา้ เพื่อเพิ่มยอดขายสินคา้ 

7.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ปลีกน่าจะปรับปรุงหรือพฒันาดา้นใดมากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
 

ตารางท่ี 4-13  ปรับปรุงหรือพฒันาของร้านโชห่วย 
 

ล าดับ ด้านเทคโนโลยี โปรโมช่ันการลดแลกแจกแถม บริการจัดส่งสินค้า 
คนท่ี 1    
คนท่ี 2    
คนท่ี 3    
คนท่ี 4    
คนท่ี 5    
คนท่ี 6    
คนท่ี 7    
คนท่ี 8    
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ตารางท่ี 4-13  (ต่อ) 
 

ล าดับ ด้านเทคโนโลยี โปรโมช่ันการลดแลกแจกแถม บริการจัดส่งสินค้า 
    คนท่ี 9    
คนท่ี 10    
คนท่ี 11    
คนท่ี 12    
คนท่ี 13    
คนท่ี 14    
คนท่ี 15    
รวม 8 5 3 

 
จากตารางท่ี 4-13  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย 

พบวา่ การปรับปรุงหรือพฒันาของร้านโชห่วยคือ 
 ล าดบัท่ี 1 ดา้นเทคโนโลย ีจ านวน 8 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ ควรน าระบบบาร์โคด้ 
มาติดตั้ง เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้ และสามารถเช็คสต๊อกสินคา้ไดถู้กตอ้งแม่นย  า 
เคร่ืองมือท่ีส าคญัคือ ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ การใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศเพื่อการกระจาย 
สินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพและการท าบญัชีบนัทึกรายการเขา้ออกสินคา้เพื่อความสะดวกรวดเร็ว 
ในการบริหารสินคา้ และการจดัท าสินคา้คงคลงั เช่น ระบบพีโอเอส ท่ีสามารถบนัทึกการขายสินคา้ 
ในแต่ละคร้ังไดใ้นทนัทีโดยผา่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีทนัสมยั ช่วยลดตน้ทุนไดม้าก 
 ล าดบัท่ี 2 โปรโมชัน่การลดแลกแจกแถม จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่จดั 
โปรโมชัน่ เช่น การลด แลก แจกแถม และการชิงโชครางวลัต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
 ล าดบัท่ี 3 บริการจดัส่งสินคา้ จ านวน 3 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ควรมีการจดัส่งสินคา้ 
เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 
 8.  ท่านมีกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  
อยา่งไรและ มีหลกัเกณฑใ์นการก าหนดอยา่งไรบา้ง 
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ตารางท่ี 4-14  กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัฉะเชิงเทราของร้าน 
                       โชห่วย 
 

ล าดับ คุณภาพสินค้า ค านึงถึงความต้องการ สินค้าให้เลอืกที่
หลากหลาย 

ราคาไม่แพงกว่า
ร้านสะดวกซ้ือ 

คนท่ี 1     
คนท่ี 2     
คนท่ี 3     
คนท่ี 4     
คนท่ี 5     
คนท่ี 6     
คนท่ี 7     
คนท่ี 8     
คนท่ี 9     
คนท่ี 10     
คนท่ี 11     
คนท่ี 12     
คนท่ี 13     
คนท่ี 14     
คนท่ี 15     

รวม 11 3 4 5 
 
 จากตารางท่ี 4-14  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย 
พบวา่ กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัฉะเชิงเทราของร้านโชห่วยคือ 
 ล าดบัท่ี 1 คุณภาพสินคา้ จ านวน 11 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่สินคา้ของเราตอ้งคุณภาพดี 
และมีการรับประกนัสินคา้ท่ีช ารุดหรือไม่ไดม้าตรฐานสามารถเปล่ียนไดก้ารการันตีสินคา้ถือเป็น  
วธีิช่วยสร้างความน่าเช่ือถือและส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีอยา่งหน่ึงแก่ร้านคา้ ผูป้ระกอบการ 
ควรตรวจสอบสินคา้ในร้านของท่านใหดี้วา่ไดม้าตรฐานหรือไม่ โดยดูจากตราสินคา้ เคร่ืองหมาย 
ทดลองใชสิ้นคา้ในร้านก่อนเพื่อท่ีวา่จะไดแ้นะน าสินคา้ใหลู้กคา้ได ้ผูป้ระกอบการจึงควรหมัน่ 
ตรวจสอบสินคา้ในร้านใหดี้วา่มีสินคา้ท่ีช ารุดหรือหมดอายปุะปนอยูห่รือไม่ หรือถา้เกิดสุดวสิัย 
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จริง ๆ และมีลูกคา้มาร้องเรียนก็ควรเปล่ียนหรือคืนเงินให้ ซ่ึงจะช่วยใหธุ้รกิจของท่านสามารถ 
เอาชนะใจลูกคา้ไดแ้ละร้านสะดวกซ้ือไม่มีทางจะลอกเลียนแบบไดอ้ยา่งแน่นอน 
 ล าดบัท่ี 2 ราคาไม่แพงกวา่ร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่มีการติดป้าย 
ราคาชดัเจน และราคาไม่สูงเกินไปกวา่ร้านสะดวกซ้ือเพื่อจูงใจลูกคา้ 
 ล าดบัท่ี 3 สินคา้ใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย จ านวน 4 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ตอ้งมีสินคา้ 
ใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย ทั้งของกินของใช ้เช่น ไข่ ขา้วสาร น ้ ามนัพืช เคร่ืองปรุง เป็นตน้  
หรือของใชใ้นห้องน ้า น ้ายาท าความสะอาด อุปกรณ์หอ้งน ้า ถงัน ้า อ่างน ้า เป็นตน้ 
 ล าดบัท่ี 4 ค านึงถึงความตอ้งการ จ านวน 3 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ควรค านึงถึง 
ความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั และจดัซ้ือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการมาขาย 
 9.  ท่านใชส่ื้อชนิดไหนในการท าใหร้้านคา้ปลีกของท่านเป็นท่ีรู้จกั เพราะเหตุใด 

 
ตารางท่ี 4-15  ส่ือท่ีท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของร้านโชห่วย 
 

ล าดับ การบอกต่อปากต่อปาก ป้ายหน้าร้าน อธัยาศัยดีและความเป็นกนัเอง 
คนท่ี 1    

คนท่ี 2    
คนท่ี 3    
คนท่ี 4    
คนท่ี 5    
คนท่ี 6    
คนท่ี 7    
คนท่ี 8    
คนท่ี 9    
คนท่ี 10    
คนท่ี 11    
คนท่ี 12    
คนท่ี 13    
คนท่ี 14    
คนท่ี 15    

รวม 11 4 6 
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 จากตารางท่ี 4-15  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย 
พบวา่ ส่ือท่ีท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของร้านโชห่วยคือ 
 ล าดบัท่ี 1 การบอกต่อปากต่อปาก จ านวน 11 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่กลยทุธ์ปากต่อปาก 
คือ การท่ีลูกคา้มาซ้ือสินคา้จากเรา เราเกิดความพึงพอใจ จึงไดท้  าการบอกต่อ 
 ล าดบัท่ี 2 อธัยาศยัดีและความเป็นกนัเอง จ านวน 6 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ความเป็น 
กนัเองระหวา่งแม่คา้กบัลูกคา้ เพราะแม่คา้อธัยาศยัดี มีความเป็นกนัเองและสร้างความคุน้เคย 
เพื่อท าใหเ้กิดความพึงพอใจ และเป็นลูกคา้ประจ าเน่ืองจากพนกังานของร้านสะดวกซ้ือส่วนใหญ่ 
เป็นพนกังานท่ีกินเงินเดือนประจ าจึงท าใหบ้างคนขาดจิตส านึกในเร่ืองงานบริการ เพราะต่างคิดวา่ 
กิจการไม่ใช่ของตนจึงไม่ตอ้งใส่ใจบา้งก็บริการแบบเป็นหุ่นยนตข์าดชีวติชีวา ซ่ึงนัน่ก็คือ 
ขอ้ไดเ้ปรียบท่ีผูป้ระกอบการมีเหนือกวา่ร้านคา้คู่แข่ง ทั้งน้ีผูป้ระกอบการตอ้งหมัน่พดูคุยผกูมิตร 
กบัลูกคา้เพื่อสร้างความสนิทสนมซ่ึงเร่ืองน้ีจะสร้างความภกัดีใหก้บัลูกคา้และแปรเปล่ียน 
มาเป็นฐานธุรกิจท่ีสนบัสนุนกิจการของร้านในท่ีสุด 
 ล าดบัท่ี 3 ป้ายหนา้ร้าน จ านวน 4 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่การติดป้ายช่ือร้านใหมี้ 
ความโดดเด่น ชดัเจน จดจ า ไดม้าก มองเห็นในระยะไกล 
 10.  ท่านคิดวา่ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกของท่าน โดยใชปั้จจยัใด 
เป็นส าคญั 
 
ตารางท่ี 4-16  ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านโชห่วย 
 
ล าดับ ความเป็นกนัเองความสนิทสนม

คุ้นเคย 
ราคาสินค้าทีไ่ม่แพงเกิน การเป็นคนในพืน้ที่ 

คนท่ี 1    
คนท่ี 2    
คนท่ี 3    
คนท่ี 4    
คนท่ี 5    
คนท่ี 6    
คนท่ี 7    

คนท่ี 8    
คนท่ี 9    
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ตารางท่ี 4-16  (ต่อ) 
 

ล าดับ ความเป็นกนัเองความสนิทสนม
คุ้นเคย 

ราคาสินค้าทีไ่ม่แพงเกิน การเป็นคนในพืน้ที่ 

คนท่ี 10    
คนท่ี 11    
คนท่ี 12    

คนท่ี 13    
คนท่ี 14    
คนท่ี 15    
รวม 11 7 5 

 
 จากตารางท่ี 4-16  ผลการสัมภาษณ์แบบรายบุคคลของผูป้ระกอบการร้านโชห่วย 
พบวา่ ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านโชห่วยคือ 
 ล าดบัท่ี 1 ความเป็นกนัเองความสนิทสนมคุน้เคย จ านวน 11 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่ 
อธัยาศยั ความเป็นกนัเองระหวา่งแม่คา้กบัลูกคา้และการบริการท่ีดีของแม่คา้ คุณภาพของสินคา้ 
ท่ีดีและมีความหลากหลาย ผูบ้ริโภคในปัจจุบนันิยมเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ขนาดใหญ่เพิ่มมากข้ึน 
เน่ืองจากความหลากหลายของสินคา้และมีรูปแบบความบนัเทิงอ่ืน ๆ อยูภ่ายใน ส่งผลกระทบต่อ 
ร้านคา้ขนาดเล็ก โดยเฉพาะร้านโชวห่วยอยา่งรุนแรง ร้านคา้เหล่าน้ีจ  านวนมากตอ้งปิดกิจการลง  
ในขณะท่ีอีกส่วนหน่ึงยงัคงเปิดด าเนินการและพบวา่ยอดขายลดลง อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัส าคญั 
ท่ีจะท าใหร้้านโชวห่วยอยู ่รอดต่อไปไดน้ั้น คือตวัผูป้ระกอบการเอง การเขา้ใจสถานการณ์ท่ี 
เปล่ียนไปและรู้จกัปรับตวัเพื่อแข่งขนั คือคุณสมบติัท่ีส าคญัแนวทางท่ีเจา้ของร้านโชวห่วย 
สามารถท าไดใ้นขั้นตน้คือ เร่งปรับตวัโดยลดจุดดอ้ย เพิ่มจุดแขง็ ซ่ึงจะเป็นพื้นฐานส าคญัก่อน 
จะรับความช่วยเหลือจากภาครัฐ ยกตวัอยา่งเช่น ตอ้งมีความพร้อมทั้งในดา้นการจดัตกแต่งร้าน 
ใหมี้ความสะอาด สวยงาม จดัหมวดหมู่สินคา้ใหเ้ป็นสัดส่วน หรือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 
เพื่อดึงดูดลูกคา้และรองรับความตอ้งการของลูกคา้ท่ีหลากหลาย นอกจากน้ี ในดา้นของบริการ 
ส่ิงหน่ึงท่ีเป็นเสน่ห์ของร้านโชวห่วยท่ีมีมานานแลว้ก็คือ อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของเจา้ของร้านกบั 
คนในพื้นท่ีนั้น ๆ ซ่ึงส่ิงน้ีจะเป็นความไดเ้ปรียบส าคญัท่ีช่วยยดึเหน่ียวลูกคา้ใหมี้ความประทบัใจ 
ต่อร้านโชวห่วย 
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 ล าดบัท่ี 2 ราคาสินคา้ท่ีไม่แพงเกิน จ านวน 7 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่การตั้งราคาสินคา้ 
ตอ้งไม่แพงจนเกินไป ท่ีลูกคา้จะสามารถซ้ือได ้
 ล าดบัท่ี 3 การเป็นคนในพื้นท่ี จ  านวน 5 คน ซ่ึงมีความคิดเห็นวา่การเป็นคนในพื้นท่ี 
เปิดกิจการมานาน และร้านโชห่วย ซ่ึงเจา้ของกิจการเป็นคนในพื้นท่ี ยงัเป็นแหล่งพบปะพดูคุย 
ของคนในชุมชน 
 ค าถามในการวจิยั  
 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีกระบวนการจดัการอยา่งไรภายใตก้ารแข่งขนัการคา้ปลีก 
สมยัใหม่ ซ่ึงไดน้ าค าตอบจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม 
(Focus group) มายนืยนัอีกคร้ัง ซ่ึงทุกคนเห็นดว้ยกบัค าตอบท่ีไดใ้นประเด็นเร่ืองต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม (Focus group)  
 กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม 
 1.  ท่านคิดวา่ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกดา้นใด มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกของท่าน 
มากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4-17  ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีผลกระทบต่อร้านคา้ 
 

สภาพแวดล้อมภายนอก กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
เศรษฐกิจตกต ่า   
การขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือ   
การแข่งขนัของร้านสะดวกซ้ือ   
ไม่มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชจ้ดัการ   
ปัญหาการเมือง   

 

 จากตารางท่ี 4-17  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่มมีความคิดเห็นตรงกนัวา่ สภาพเศรษฐกิจท่ีตกต ่า  
การขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือและธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผลกระทบต่อร้านโชห่วย ท าใหมี้ 
ร้านโชห่วยจ านวนหน่ึงตอ้งปิดกิจการหรือปรับเปล่ียนเป็นร้านสะดวกซ้ือ เน่ืองจากผูซ้ื้อเร่ิมคุน้เคย 
กบัความทนัสมยัท าใหร้้านโชห่วยมีรายไดล้ดลงจนกระทัง่ถึงจุดหน่ึงก็ตอ้งเลิกกิจการและปัญหา 
ดา้นการเมืองในเร่ือง นโยบายการบริหารประเทศขาดความต่อเน่ือง สภาพเศรษฐกิจตกต ่า  
มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีก และราคาของสินคา้อุปโภคและบริโภคท่ีมีการปรับตวัสูง 
เน่ืองจากเศรษฐกิจไม่ดีมีผลโดยตรงต่อร้าน 
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 2.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ปลีกของท่านมีขอ้จุดอ่อนและจุดแขง็อยา่งไร 
 

ตารางท่ี 4-18  จุดอ่อนของร้านคา้ 
 

จุดอ่อน กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
ไม่น าเทคโนโลยสีมยัใหม่มาช่วยในการบริหารจดัการ     

การจดัร้านยงัไม่น่าสนใจ   

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่มีความกระตือรือร้น   
 
 จากตารางท่ี 4-18  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ จุดอ่อน คือ ไม่น าเทคโนโลย ี
สมยัใหม่มาช่วยในการบริหารจดัการการจดัร้านยงัไม่น่าสนใจเท่าร้านสะดวกซ้ือและผูป้ระกอบการ 
ส่วนใหญ่ไม่มีความกระตือรือร้นท่ีจะปรับตวั เน่ืองจากมีอายมุากข้ึน ไม่มีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์   
 
ตารางท่ี 4-19  จุดแขง็ของร้านคา้ 
 

จุดแข็ง กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
สามารถลดราคา ต่อรอง เซ็นหรือเช่ือไวไ้ด ้   
ความเป็นกนัเองของผูข้าย   
เปิดกิจการมานาน   

 
 จากตารางท่ี 4-19  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ จุดแขง็ คือ สามารถลดราคา  
ต่อรอง เซ็นหรือเช่ือไวไ้ด ้ความเป็นกนัเองของผูข้าย การรู้จกักนัเป็นส่วนตวั 
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 3.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ อยา่งไร 
 

ตารางท่ี 4-20  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการของร้านคา้ 
 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์/ บริการ กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
สินคา้ท่ีมีความหลากหลาย   

การรับประกนัสินคา้   

อ านวยความสะดวกและสร้างความคุน้เคย   
 
 จากตารางท่ี 4-20  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่สินคา้ท่ีมีความหลากหลาย 
ร้านคา้ปลีกควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืนสินคา้ให้กบัลูกคา้มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ 
ท่ีซ้ือมาขาย และควรอ านวยความสะดวกและสร้างความคุน้เคยใหแ้ก่ลูกคา้ 

4.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นราคา อยา่งไร 
 

ตารางท่ี 4-21  กลยทุธ์ดา้นราคาของร้านคา้ 
 

กลยุทธ์ด้านราคา กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
ลดราคาสินคา้   
การต่อรองราคา   
การติดป้ายราคาชดัเจน   

 
 จากตารางท่ี 4-21  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วยแบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่มมีความคิดเห็นตรงกนัวา่เปิดโอกาสใหลู้กคา้สามารถ 
ต่อรองราคาสินคา้ไดซ่ึ้งร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ต่อรองราคาไม่ได ้และถา้ลูกคา้ซ้ือส่งจ านวนมาก ๆ  
จะลดราคาใหลู้กคา้ควรลดราคาสินคา้ต ่ากวา่ฉลาก 
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5.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยา่งไร 
 

ตารางท่ี 4-22  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของร้านคา้ 
 

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
การซ้ือของจากแหล่งผลิตมาขาย   

บริการโทรสั่งสินคา้เพื่อ   

เปิดขายทุกกวนั   

  
 จากตารางท่ี 4-22  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม 
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ ตอ้งซ้ือของจากแหล่งผลิต 
มาขายโดยตรงจึงไดร้าคาถูกเปิดขายทุกวนัไม่เวน้วนัหยดุราชการ และควรมีบริการโทรสั่งสินคา้ 
เพื่อน าไปส่งไดเ้พื่อความสะดวกของลูกคา้ 

6.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย อยา่งไร 
 

ตารางท่ี 4-23  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขายของร้านคา้ 
 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 

ตอ้งมีการให้เครดิต (เงินเช่ือ)   
ลดราคาสินคา้   
ติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน   

 
 จากตารางท่ี 4-23  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม 
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ ตอ้งมีการให้เครดิต (เงินเช่ือ) 
แก่ลูกคา้เก่าและลูกคา้ขาประจ า สามารถน าสินคา้ไปใชก่้อนค่อยมาจ่ายทีหลงัไดแ้ละการลดราคา 
สินคา้ มีการแจกของแถม ติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน 
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7.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ปลีกน่าจะปรับปรุงหรือพฒันาดา้นใดมากท่ีสุดเพราะเหตุใด 
 

ตารางท่ี 4-24  การปรับปรุงหรือพฒันาของร้านคา้ 
 

การปรับปรุงหรือพฒันา กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
เทคโนโลย ี   

ดา้นโปรโมชัน่ ลดราคาสินคา้   

บริการจดัส่งของ   
 
 จากตารางท่ี 4-24  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ ดา้นเทคโนโลย ีคือ การน า 
บาร์โคด้มาติดตั้ง เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้ และสามารถเช็คสต๊อกสินคา้ได ้
ถูกตอ้งแม่นย  า ดา้นโปรโมชัน่ คือ การลดแลกแจกแถม เพื่อดึงดูดลูกคา้ และควรมีบริการจดัส่ง 
ของใหลู้กคา้ 
 8.  ท่านมีกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งไร 
และมีหลกัเกณฑใ์นการก าหนดอยา่งไรบา้ง 
 
ตารางท่ี 4-25  กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคา้ปลีก 
 

กลยุทธ์ทีใ่ช้ในการแข่งขันในตลาดธุรกจิค้าปลกี กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
ความหลากหลายของสินคา้   
ราคาไม่แพงจนเกินไป   
การรับประกนัคุณภาพ   

 
 จากตารางท่ี 4-25  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ราคาของสินคา้ตอ้งไม่สูง 
เกินไป มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ ถา้ช ารุดสามารถน ามาเปล่ียนหรือคืนได ้และตอ้ง 
มีความหลากหลายของสินคา้ ราคาไม่แพงกวา่ร้านสะดวกซ้ือมีการติดป้ายราคาชดัเจน  
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9.  ท่านใชส่ื้อชนิดไหนในการท าใหร้้านคา้ปลีกของท่านเป็นท่ีรู้จกั เพราะเหตุใด 
 

ตารางท่ี 4-26  ส่ือท่ีท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของร้าน 
 

ส่ือ กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 
การบอกปากต่อปาก   

ความคุน้เคยเป็นกนัเอง   

การเป็นคนในพื้นท่ีและคนในชุมชน   
 
 จากตารางผลท่ี 4-26  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม 
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ส่ือท่ีท าให้ร้านเป็นท่ีรู้จกัคือ  
การท่ีลูกคา้มาซ้ือสินคา้จากเรา เราเกิดความพึงพอใจ จึงไดท้  าการบอกต่อความเป็นกนัเองระหวา่ง 
แม่คา้กบัลูกคา้ เพราะแม่คา้อธัยาศยัดี มีความเป็นกนัเองและประกอบกบัเป็นคนในชุมชน 
 10.  ท่านคิดวา่ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกของท่าน โดยใชปั้จจยัใด  
เป็นส าคญั 

 
ตารางท่ี 4-27  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการ กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 

ราคาสินคา้ท่ีไม่แพงเกินไป   
ความเป็นกนัเอง   
คุณภาพของสินคา้   

 
 จากตารางท่ี 4-27  ผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย แบบการสนทนากลุ่ม  
(Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม มีความคิดเห็นตรงกนัวา่ลูกคา้จะตดัสินใจเลือกใช ้
บริการจากราคาสินคา้ท่ีไม่แพงเกินไปคุณภาพของสินคา้ท่ีดีและมีความหลากหลาย และ 
ความเป็นกนัเอง การบริการท่ีดีของพอ่คา้แม่คา้   
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สาเหตุ  (Causes) 
 
ภาพท่ี 4-1  แนวทางการปรับปรุงร้านคา้ปลีก 

แนวทางการ

ปรับปรุงร้านคา้

ปลีก 

เทคโนโลย ี

คุณภาพการบริการ 
คุณภาพสินคา้ 

กลยทุธ์ทางการตลาด การบริหารจดัการ 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาวจิยั แนวทางในการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมภายใตก้ารแข่งขนั 
การคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยใชว้ธีิวจิยัแบบการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยการ 
สัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยตรง เพื่อใหไ้ดค้วามคิดเห็นท่ีครอบคลุม 
ทั้งจากบุคคลรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ โดยท าการสัมภาษณ์ 2 แบบ คือ แบบท่ี 1 สัมภาษณ์เป็นรายบุคคล 
จ านวน 7 คน และแบบท่ี 2 การสนทนากลุ่ม (Focus group) กลุ่มละ 4 คน จ านวน 2 กลุ่ม และ 
ใชเ้ป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) น าขอ้มูลไปใชใ้น 
การปรับปรุงและวางแผนให้สามารถอยูร่อดไดใ้นธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีภาวะการแข่งขนัสูงไดต่้อไป  
 

สรุปผลการวจิัย 
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 10 คน และเพศหญิง จ านวน 5 คน 
มีระดบัการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา จ านวน 6 คน มากกวา่คร่ึงหน่ึง มีก าไรเฉล่ียต่อเดือน 20,000- 
30,000 บาท จ านวน 10 คน มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 10-15 ปี จ  านวน 6 คน และมีพนกังาน 
ในร้าน 3-4 คน จ านวน 7 คน 
 ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีผลกระทบต่อร้านโชห่วย 
 สภาพเศรษฐกิจท่ีตกต ่า การขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือและธุรกิจแฟรนซไชส์ส่งผล 
กระทบต่อร้านโชห่วย ท าให้มีร้านโชห่วยจ านวนหน่ึงตอ้งปิดกิจการหรือปรับเปล่ียนเป็น 
ร้านสะดวกซ้ือ เน่ืองจากผูซ้ื้อเร่ิมคุน้เคยกบัความทนัสมยัท าใหร้้านโชห่วยมีรายไดล้ดลงจนกระทัง่ 
ถึงจุดหน่ึงก็ตอ้งเลิกกิจการ และปัญหาดา้นการเมืองในเร่ือง นโยบายการบริหารประเทศ 
ขาดความต่อเน่ือง สภาพเศรษฐกิจตกต ่า มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีก และราคาของสินคา้อุปโภค 
และบริโภคท่ีมีการปรับตวัสูงเน่ืองจากเศรษฐกิจไม่ดี มีผลโดยตรงต่อร้าน 
 จุดแขง็ของกิจการร้านโชห่วย 
 ใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อ: ร้านโชห่วยมีความใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อและมีลูกคา้ประจ า ร้านโชห่วย 
ท่ีเปิดกิจการมามากกวา่ 10 ปี จะมีลกัษณะเฉพาะตวัคือท ากิจการมานานจนมีลูกคา้ประจ า และ 
เนน้ขายของเฉพาะท่ีขายไดจ้ริง ๆ เช่น ไข่ ขา้วสาร น ้ามนัพืช เคร่ืองปรุง เป็นตน้ หรือของใชใ้น 
หอ้งน ้า น ้ายาท าความสะอาดอุปกรณ์ห้องน ้า ถงัน ้า อ่างน ้า เป็นตน้ โดยลูกคา้ประจ า จะเป็นพอ่คา้ 
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แม่คา้ในตลาด หรือเป็นหน่วยงานเทศบาล โรงเรียนประถม-มธัยมท่ีอยูใ่นละแวก ส่วนร้านโชห่วย 
ท่ีอยูใ่นชุมชน ซ่ึงตั้งอยูห่่างจากตลาดสดจะไม่เนน้ขายของเฉพาะทาง แต่จะขายของจิปาถะใหพ้อมี 
ก าไร หรือเลือกของท่ีจ าเป็นส าหรับคนในชุมชนหรือหอพกั และยงัท าหนา้ร้านขายอาหารเพื่อสร้าง 
รายไดเ้พิ่มอีกทางหน่ึง นอกจากน้ี ร้านคา้เหล่าน้ียงัเป็นแหล่งพบปะพดูคุยของคนในละแวกเดียวกนั 
 มีอิสระในการปรับเปล่ียน: ร้านโชห่วยมีความเป็นอิสระในการปรับเปล่ียนตดัสินใจ 
และยงัใชเ้งินทุนต ่าส าหรับการเปิดหรือปรับปรุงกิจการ ส่วนในแง่ท าเลก็สามารถเลือกไดว้า่ 
ตอ้งการท าเลระดบัใด กล่าวคือ สามารถเลือกท าเลระดบัปานกลางก็ได ้ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นท าเล 
ท่ีดีมากหรือท่ีมีราคาแพงและไม่จ  า เป็นตอ้งเป็นหอ้งแถวขนาดใหญ่ 
 จุดอ่อนของกิจการร้านโชห่วย 
 ท าเลท่ีตั้ง: ร้านโชห่วยมีท าเลท่ีตั้งท่ีไม่ดีมาก เป็นท าเลท่ีตั้งระดบัปานกลาง อยูใ่นตรอก 
ซอกซอยปากทางชุมชนหมู่บา้นท่ีลึกเขา้ไป จากการสัมภาษณ์พบวา่ แต่เดิมท าเลท่ีตั้งร้านโชห่วย 
ไม่ไดด้อ้ยไปกวา่ร้านสะดวกซ้ือท่ีเห็นในปัจจุบนั แต่หลงัจากมีร้านสะดวกซ้ือเกิดข้ึน ผูค้นก็คุน้ชิน 
กบัการเขา้ร้านสะดวกซ้ือเวลาขาดอะไรก็เขา้ไปหาในร้านสะดวกซ้ือก่อน ต่อมาท าใหร้้านโชห่วย 
ท่ีอยูใ่กลก้นัค่อย ๆ เร่ิมซบเซา เลิกกิจการ ปัจจุบนัจึงเหลือแต่ร้านท่ีตั้งอยูใ่นท าเลปานกลางอยูลึ่ก 
เขา้ไปในซอยหรือตั้งอยูห่นา้ปากทางชุมชนหมู่บา้น ยกเวน้ก็แต่ร้านโชห่วยท่ีเนน้ขายของเฉพาะทาง 
ของกินของใชส้ าหรับท ากบัขา้ว เช่น ไข่ ขา้วสาร น ้ามนัพืช เคร่ืองปรุง ท่ียงัปักหลกัอยูบ่ริเวณ 
ท าเลเดิม 
 การบริหารจดัการสินคา้: ร้านโชห่วยขาดการบริหารจดัการสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ 
ตรงขา้มกบัร้านสะดวกซ้ือท่ีจะสะอาด สวา่ง เยน็สบาย วางสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย และท่ีส าคญั 
คือบริหารจดัการสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ นบัตั้งแต่รับสินคา้ สตอ็กสินคา้ วางโชวสิ์นคา้ โฆษณา 
เร่งขายสินคา้ท่ีก าลงัจะหมดอาย ุเก็บสินคา้ออกเม่ือหมดอาย ุสรุปบญัชีรับจ่าย และคืนสินคา้ท่ีไม่ได ้
มาตรฐาน การบริหารจดัการสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยท าใหสิ้นคา้ในร้านสะอาดไดม้าตรฐาน 
ไม่เกินวนัหมดอาย ุไม่มีเสีย บุบ ยบุฉีก ขาด ในขณะเดียวกนัการท่ีร้านสะดวกซ้ือมีไฟสวา่งก็ช่วย 
ใหผู้ซ้ื้ออ่านฉลาก ส่วนผสม ค าอธิบาย วนัหมดอายไุดอ้ยา่งชดัเจนนอกจากน้ี ร้านสะดวกซ้ือยงัมี 
สินคา้หลากหลายชนิดใหเ้ลือก โดยจะวางเปรียบเทียบเป็นหมวดหมู่ ท  าใหผู้ซ้ื้อสามารถหยบิมา 
เทียบกนัได ้ถา้ไม่พอใจยีห่อ้ไหน ก็หยบิอีกยีห่อ้ท่ีวางอยูใ่กลก้นั มีอิสระในการใชเ้วลาเลือก 
เม่ือพอใจจึงค่อยคิดเงินท่ีเคาน์เตอร์ ซ่ึงมีบิลค่าใชจ่้ายพิมพอ์อกมา สามารถตรวจสอบยอดสินคา้ 
แต่ละตวั และยอดรวมทั้งหมด ปัจจยัเหล่าน้ีท าให้ผูซ้ื้อวางใจในระบบท่ีมีประสิทธิภาพ ในทาง 
กลบักนั ถา้ร้านโชห่วยไม่มีระบบจดัการสินคา้ ผูซ้ื้อจะเร่ิมรู้สึกแคลงใจวา่สินคา้อาจแพงกวา่ 
หรือคิดราคาไม่เป็นธรรม 
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 การสนบัสนุนการขาย: ร้านโชห่วยขาดการสนบัสนุนการขายท่ีดี ทั้งท่ีมีลูกคา้ประจ า 
อยูแ่ลว้ โดยในขณะท่ีเจา้ของร้านโชห่วยจะใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อหรือมีลูกคา้ประจ าแต่ทวา่ร้านสะดวกซ้ือ 
กลบัสามารถสร้าง “รายไดป้ระจ า” ไดม้ากกวา่ กล่าวคือสามารถท าใหค้นกลบัมาแวะกลบัมาซ้ือได ้
ทั้งท่ีไม่ไดใ้กลชิ้ดกนัมากโดยออกแคมเปญ ลด แลก แจก แถมในลกัษณะต่าง ๆ น าไปสู่ความภกัดี 
ในแบรนดสิ์นคา้ เปล่ียนผูซ้ื้อทัว่ไปใหก้ลายเป็นลูกคา้ประจ าแบบอิงผลประโยชน์ (Benefit based  
habitual customer) 
 โอกาสของร้านโชห่วย 
 โอกาสของร้านโชห่วยเกิดจากการขยายตวัของประชากรรวมถึงการยา้ยถ่ินฐานเขา้มา 
หางานท าและอยูอ่าศยัในเขตเมืองโดยเฉพาะกลุ่มแรงงานท่ีเขา้มาหาบา้นเช่าและหอพกัตามแหล่ง 
ท่ีอยูอ่าศยัยา่นต่าง ๆ จากการสัมภาษณ์พบวา่ส าหรับร้านโชห่วยแบบท่ีตั้งอยูห่นา้ปากทางชุมชน 
หมู่บา้นแมมี้แนวโนม้วา่ลูกคา้ประจ าส่วนใหญ่เร่ิมหนัไปพอใจกบัร้านสะดวกซ้ือลดปริมาณการซ้ือ 
ในร้านโชห่วยท าใหก้ าไรของร้านโชห่วยลดลงแต่ก็จะมีกลุ่มแรงงานใหม่ท่ียา้ยเขา้มาท างานและ 
อยูอ่าศยัในพื้นท่ีแรงงานเหล่าน้ีมีรายไดเ้ป็นรายวนัและตอ้งการซ้ือเช่ือสินคา้ส าหรับร้านโชห่วย 
แบบตึกแถวท่ีตั้งอยูใ่นตลาดแมลู้กคา้ประจ าเดิมจะเปล่ียนพฤติกรรมไปซ้ือของท่ีร้านสะดวกซ้ือ 
แต่ก็จะมีพอ่คา้แม่คา้จ  านวนหน่ึงท่ีตอ้งการสินคา้เฉพาะทางหรือพ่อคา้แม่คา้หนา้ใหม่ท่ีตอ้งการซ้ือ 
เช่ือสินคา้ 
 อุปสรรคของร้านโชห่วย 
 อุปสรรคของร้านโชห่วยเกิดจากกระแสการพฒันาท่ีท าให้ผูซ้ื้อยิง่คุน้ชินกบัการเขา้ร้าน 
สะดวกซ้ือและนบัวนัก็ยิง่ครอบคลุมทุกกลุ่มชนชั้นมากข้ึน จากการสัมภาษณ์พบวา่ ส าหรับ 
ร้านโชห่วยแบบท่ีตั้งอยูใ่นชุมชนหรือชั้นล่างของอาคารชุด แมปั้จจุบนัจะมีลูกคา้ประจ าเป็นคน 
ในละแวกพื้นท่ี แต่ในอนาคตลูกคา้กลุ่มน้ีอาจลดปริมาณการซ้ือสินคา้ลง ท าใหร้้านโชห่วยมีก าไร 
ลดลง จนมาถึงจุดหน่ึง ผูป้ระกอบการอาจตดัสินใจเลิกกิจการเน่ืองจากเห็นวา่ “ไดไ้ม่คุม้เหน่ือย” 
ส าหรับร้านโชห่วยแบบตึกแถวท่ีตั้งอยูใ่นตลาด แมใ้นปัจจุบนัจะมีลูกคา้ประจ าและมีสินคา้ 
เฉพาะทาง แต่ในอนาคตหากร้านสะดวกซ้ือมีสินคา้เฉพาะทางมากกวา่น้ี ลูกคา้ประจ าก็อาจเปล่ียน 
พฤติกรรมไปซ้ือของท่ีร้านสะดวกซ้ือได ้
 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการของร้านโชห่วย 
 สินคา้ท่ีขายตอ้งมีความหลากหลาย ร้านคา้ปลีกควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืน 
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ท่ีซ้ือมาขาย และควรอ านวยความสะดวกและ 
สร้างความคุน้เคยใหแ้ก่ลูกคา้ 
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 กลยทุธ์ดา้นราคาของร้านโชห่วย 
 เปิดโอกาสใหลู้กคา้สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดซ่ึ้งร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ต่อรองราคา 
ไม่ได ้และถา้ลูกคา้ซ้ือส่งจ านวนมาก ๆ จะลดราคาใหลู้กคา้ควรลดราคาสินคา้ต ่ากวา่ฉลาก 
 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของร้านโชห่วย 
 ตอ้งซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากแหล่งผลิตมาขายโดยตรง จึงไดร้าคาถูก เพื่อน ามาขาย 
ไดถู้กกวา่ร้านสะดวกซ้ือ เปิดขายทุกกวนัไม่เวน้วนัหยดุราชการ และควรมีบริการโทรสั่งสินคา้ 
เพื่อน าไปส่งไดเ้พื่อความสะดวกของลูกคา้ 
 กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขายของร้านโชห่วย 
 ตอ้งมีการให้เครดิต (เงินเช่ือ) แก่ลูกคา้เก่า และลูกคา้ขาประจ า สามารถ น าสินคา้ไปใช ้
ก่อนค่อยมาจ่ายทีหลงัได ้และการลดราคาสินคา้ มีการแจกของแถม ติดป้ายโฆษณาหนา้ร้าน 
 การปรับปรุงหรือพฒันาของร้านโชห่วย 
 ดา้นเทคโนโลย ีคือ การน าบาร์โคด้มาติดตั้ง เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้ 
และสามารถเช็คสตอ๊กสินคา้ไดถู้กตอ้แม่นย  า ดา้นโปรโมชัน่ คือ การลดแลกแจกแถม เพื่อดึงดูด 
ลูกคา้ และควรมีบริการจดัส่งของใหลู้กคา้เพื่ออ านวยความสะดวก 
 กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 ราคาของสินคา้ตอ้งไม่สูงเกินไป มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ ถา้ช ารุดสามารถ 
น ามาเปล่ียนหรือคืนได ้และตอ้งมีความหลากหลายของสินคา้ ราคาไม่แพงกวา่ร้านสะดวกซ้ือ 
มีการติดป้ายราคาชดัเจน 
 ส่ือท่ีท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของร้านโชห่วย 
 ส่ือท่ีท าใหร้้านเป็นท่ีรู้จกัคือ การท่ีลูกคา้มาซ้ือสินคา้จากเรา เราเกิดความพึงพอใจ  
จึงไดท้  าการบอกต่อ ความเป็นกนัเองระหวา่งแม่คา้กบัลูกคา้ เพราะแม่คา้อธัยาศยัดี  
มีความเป็นกนัเอง และประกอบกบัเป็นคนในชุมชน 
 การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านโชห่วย 
 ลูกคา้จะตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากราคาสินคา้ท่ีไม่แพงเกินไป คุณภาพของสินคา้ 
ท่ีดีและมีความหลากหลาย อธัยาศยั ความเป็นกนัเอง ระหวา่งแม่คา้กบัลูกคา้และการบริการท่ีดี 
ของแม่คา้ 
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การอภิปรายผล 
 ผลการวเิคราะห์ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีกระบวนการจดัการอยา่งไรภายใตก้ารแข่งขนั 
การคา้ปลีกสมยัใหม่เน่ืองจากการขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือทั้งในแง่กลยทุธ์การคา้และการรุกคืบ 
เชิงพื้นท่ีท าใหเ้กิดการปรับตวัของร้านโช่ห่วยและการกระจายตวัใหม่โดยร้านโชห่วยจะยงัสามารถ 
ด าเนินกิจการต่อไปในพื้นท่ีมีแรงงานยา้ยถ่ินเขา้มาในขณะท่ีจะถูกจ ากดัพื้นท่ีใหก้ระจายตวัอยูใ่น 
ท าเลระดบัปานกลางส าหรับร้านโชห่วยท่ีตอ้งการจะด าเนินกิจการต่อผูว้ิจยัเสนอแนะกลยทุธ์แบบ  
“แกไ้ขปรับปรุง” โดยใหค้วามส าคญักบัความสัมพนัธ์ของคนในชุมชนทั้งกลุ่มคนท่ีอยูม่าอาศยั 
มานานและกลุ่มคนท่ีเป็นแรงงานเขา้มาอยูใ่หม่ท่ีตอ้งการสินเช่ือแบ่งออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ 
การปรับปรุงลูกคา้สัมพนัธ์การบริหารงาน 
 ประการแรกการปรับปรุงลูกคา้สัมพนัธ์รักษาฐานลูกคา้ประจ าและกระชบัมิตรกบัผูซ้ื้อ 
รายใหม่ท าใหลู้กคา้รู้สึกพึงพอใจรู้สึกวา่ไดป้ระโยชน์คุณค่า (Worth) ใกลเ้คียงกนักบัมูลค่า (Price)  
ท่ีไดจ้ากการลดแลกแจกแถมในร้านสะดวกซ้ืออาจเร่ิมตน้ดว้ยการช่วยเหลือเป็นหูเป็นตาเป็นธุระ 
เล็ก ๆ นอ้ย ๆ เช้ือเชิญใหเ้ขา้มานัง่พกัเหน่ือยดูทีวใีนร้านซ่ึงจะช่วยสร้างความสนิทสนมอยา่งเป็น 
ธรรมชาติจนลูกคา้รู้สึกคุน้ชินท่ีจะเดินเขา้ร้านโดยไม่อึดอดั 
 ประการท่ีสองการปรับปรุงการบริหารงานทั้งการบริหารงานทัว่ไปและงานบริการ 
สินเช่ือกบัลูกคา้ประจ าในชุมชนหมู่บา้นยกระดบัความสนิทสนมใหก้ลายเป็นความภกัดี (Royalty)  
ในการอุดหนุนซ้ือสินคา้โดยถา้เป็นร้านโชห่วยท่ีมีกลุ่มลูกคา้ประจ าในตลาดก็ยกระดบัจากลูกคา้ 
ใหก้ลายเป็นคู่คา้แต่อยา่งไรก็ดีการใหสิ้นเช่ือก็มีขอ้ควรระวงัคือเป็นการสร้างความเส่ียงใหก้บั 
กิจการโดยถา้ผูซ้ื้อจ่ายชา้จ่ายไม่ครบก็อาจท าใหกิ้จการยิง่ประสบปัญหาขาดทุนฉะนั้นการใหซ้ื้อ 
เช่ือสินคา้จึงตอ้งการท าดว้ยความระมดัระวงัเบ้ืองตน้ควรใหสิ้นเช่ือเฉพาะคนท่ีรู้จกัและให ้
จดบนัทึกเสมอควรมีการท าเทคโนโลยมีาใชบ้ริหารจดัการร้าน เช่น การน าระบบบาร์โคด้มา 
ติดตั้งเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้ และสามารถเช็คสตอ๊กสินคา้ไดถู้กตอ้แม่นย  า 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศราวธุ สุวรรณเทพ (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการวางแผนกลยทุธ์ 
เพื่อพฒันาธุรกิจคา้ปลีก แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย ผลการศึกษาพบวา่ การคา้ปลีก 
ในจงัหวดัหนองคายมีการ แข่งขนัท่ีรุนแรงจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ส่งผลกระทบ 
โดยตรงต่อธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห่์วย) ซ่ึงมีจ านวน 74 ร้าน ท าให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
เหล่าน้ีตอ้งหาหนทางต่อสู้เพื่อความอยูร่อดต่อไป โดยไดก้ าหนดแผนกลยทุธ์หลกั 2 แผน ไดแ้ก่ 
1. แผนกลยทุธ์เพื่อธุรกิจคา้ปลีก แบบดั้งเดิมโดยรวม ประกอบดว้ยโครงการจดัตั้งสหกรณ์บริการ 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อชุมชน โครงการแนะน าการด าเนินงานของร้านคา้ชุมชน โครงการ 
พฒันาร้านคา้ปลีก โครงการสินคา้คุณภาพราคาถูกบริการประทบัใจและโครงการสหกรณ์บริการ 
เพื่อชุมชนเขม้แขง็ 2. แผนกลยทุธ์ เฉพาะร้านคา้ปลีกประกอบดว้ย กลยุทธ์การบริการประทบัใจ 
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เป่ียมคุณภาพ กลยุทธ์การบริการ สินคา้ถึงบา้น กลยุทธ์การลด แลก แจก แถม สะสมคะแนน  
กลยทุธ์เพื่อสมาชิก กลยทุธ์การพฒันา เทคโนโลยกีารจดัการคลงัสินคา้กลยุทธ์การพฒันาตลาด 
และกลยทุธ์การพฒันาสภาพแวดลอ้ม 
 

ข้อเสนอแนะจากการวจิัย 
 1.  ร้านใหส้ะอาดและสวา่ง อยา่ใหมี้มุมมืด หากไม่ไดติ้ดแอร์ก็ใหมี้อากาศถ่ายเท  
มีท่ีเก็บของแยกต่างหากไม่วางปนกบัของขายวางโชวสิ์นคา้บนชั้นใหม้องเห็นง่ายสินคา้สะอาด 
อยูเ่สมอ 
 2.  มีระบบบญัชีท่ีดีมีบญัชีงบลงทุนก าไรขาดทุนบญัชีรายรับ-รายจ่ายประจ าเดือน 
บญัชีค่าใชจ่้ายประจ าวนั บญัชีลูกหน้ี-หน้ีสิน สมุดสินเช่ือของลูกคา้ประจ าแต่ละคน เป็นตน้ 
 3.  มีระบบจดัการสินคา้ท่ีดีการน าระบบบาร์โคด้มาติดตั้ง เพื่อความสะดวกรวดเร็ว 
ในการขายสินคา้ และสามารถเช็คสตอ๊กสินคา้ไดถู้กตอ้แม่นย  า คอยตรวจสินคา้ท่ีรับเขา้มา 
ทุกรายการใหไ้ดม้าตรฐานไม่มีเสียบุบยบุฉีกขาดท าใหผู้ซ้ื้อไดรั้บสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ มีการวางขาย 
สินคา้เปรียบเทียบใหเ้ป็นหมวดหมู่เขา้ใจง่ายท าใหผู้ซ้ื้อหยิบเปรียบเทียบไดท้นัทีรวมถึง 
ใหค้  าแนะน าวา่สินคา้ยีห่้อไหนไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด 
 4.  หน่วยงานท่ีมีหนา้ท่ีรับผิดชอบโดยตรงเช่นส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัฉะเชิงเทรา 
ควรเขา้มาศึกษาสภาพปัญหาและช่วยเหลือผูป้ระกอบการโดยเฉพาะในส่วนของเงินลงทุนเน่ืองจาก 
ผูป้ระกอบการบางส่วนยงัขาดความรู้ในเร่ืองของการจดัหาแหล่งเงินทุนนอกจากนั้นผูป้ระกอบการ 
ร้านโชห่วยยงัเสนออีกวา่ผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติควรหนัมาเป็นพนัธมิตรทางการคา้กบั 
ร้านโชห่วยในชุมชนโดยให้การช่วยเหลือในรูปแบบของการจ าหน่ายสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ 
ทอ้งตลาดเพื่อท่ีผูป้ระกอบการร้านโชห่วยจะไดซ้ื้อสินคา้เพื่อน าไปขายต่อให้แก่ผูบ้ริโภคในทอ้งท่ี 
ของตนต่อไป 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผูป้ระกอบการร้านโชห่วยในเขตจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
เพียงจงัหวดัเดียวเท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไปควรมีการขยายไปตามจงัหวดัต่าง ๆ  
และศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีใชบ้ริการจริงทุกคน เพื่อน ามาเปรียบเทียบสนบัสนุนใหก้ารศึกษาวจิยั 
มีความน่าเช่ือถือยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถามแนวทางในการปรับปรุงร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมภายใต้การแข่งขันการค้าปลกีสมัยใหม่
ในเขตจังหวดัฉะเชิงเทรา 

ค าแนะน า 
1.  แบบสอบถามน้ี ประกอบดว้ยขอ้ความเก่ียวกบัความคิดเห็น แบบสอบถามชุดน้ีไม่มีค  าตอบ 
ท่ีถูกหรือผดิ ขอให้ตอบให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
2.  แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ประกอบการร้านค้าปลกี 
1.  เพศ   ........................... 
2.  ช่ือร้านคา้        ............................ 
3.  ระดบัการศึกษา    ...........................    
4.  ก าไรเฉล่ียต่อเดือน   ..........................    
5.  ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ   ......................... 
6.  มีพนกังานก่ีคน   ....................... 
ส่วนที่  2 แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ ส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลกี 
1.  ท่านคิดวา่ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกดา้นใด มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกของท่านมากท่ีสุด 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………….............. 
2.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ปลีกของท่านมีขอ้จุดอ่อนและจุดแขง็อยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………. 
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3.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ/์ บริการ อยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
4.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นราคา อยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
5.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
6.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย อยา่งไร 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
7.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ปลีกน่าจะปรับปรุงหรือพฒันาดา้นใดมากท่ีสุด เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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8.  ท่านมีกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการแข่งขนัในตลาดธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งไร 
และมีหลกัเกณฑใ์นการก าหนดอยา่งไรบา้ง 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………….... 
9.  ท่านใชส่ื้อชนิดไหนในการท าใหร้้านคา้ปลีกของท่านเป็นท่ีรู้จกั เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
10.  ท่านคิดวา่ลูกคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกของท่าน โดยใชปั้จจยัใด เป็นส าคญั 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
                        ขอขอบคุณท่ีตอบแบบสัมภาษณ์ 
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ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
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