
ภาคผนวก
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แบบสัมภาษณ

ตอนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณ
วันที่สัมภาษณ                                                                                                                                                 
ชื่อผูใหสัมภาษณ  (นาย/น.ส./นาง)                                                                                                                
ชื่อรานคา                                                                                                                                                        
ที่อยู                                                                                                                                                                 
                                                                                                                                                                        
                                                                                                                                                                        
ตําแหนง                                                                                                                                                          
วุฒิการศึกษา                                                                                                                                                   
ประสบการณในการทําธุรกิจคาปลีก                                                      ป
ประสบการณในการทํางานดานอื่น                                                        ป
(โปรดระบุวางานอะไร)
ประวัติความเปนมาของรานคา                                                                                                                      
                                                                                                                                                                        
                                                                                                                                                                        
(สําหรับผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ปรับตัวแลว)
การปรับปรุงรานเมื่อ  เดือน                                        พ.ศ.                                    เปนเวลา            ป
ลักษณะที่ทําการปรับปรุง ไดแก 1.                                                                                               

2.                                                                                               

ตอนที่  2  ขอมูลเก่ียวกับสภาวะแวดลอมภายนอกของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
1.   ในชวง  2-3  ปที่ผานมรานคาของทานไดรับผลกระทบจากธุรกิจคาปลีกสมัยใหม  อยางไรบาง
เชน

-  ซุเปอรเซ็นเตอร
......................................................................................................................................................

-  รานคาสะดวกซื้อ
....................................................................................................................................................
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-  รานมินิมารท
....................................................................................................................................................
2. ทานคิดวาคูแขงขันรายใหม (ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเชน ซุเปอรเซ็นเตอร รานคาสะดวกซื้อ ราน
มนิมิารท) มีขอไดเปรียบหรือเสียเปรียบในการเขาสูธุรกิจคาปลีกอยางไรบาง สงผลกระทบตอการ
ดําเนินงานธุรกิจของทานในดานใดบาง  เพราะอะไร
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................

3. ทานคดิวาลูกคามอํีานาจตอรองมากนอยเพยีงไร (ยกตวัอยางรานของทานมสิีนคาทีม่คีวามแตกตางจาก
รานคาปลีกสมัยใหม เชน สินคาราคาถูกกวา มีการใหสินเชื่อ  บริการสงถึงบาน  บริการหอของขวัญ
ฟรี รับเปลี่ยนหรือคืนสินคา  เปนตน  ลูกคาจึงจําเปนที่ตองมาซื้อที่นี่)  และเปรียบเทียบกับคูแขงขัน
ที่เปนราน คาปลีกสมัยใหม
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................

4.   ทานคิดวารานคาของทานมีอํานาจตอรองกับผูผลิต และจําหนายสินคา   (เชน พอคาสง ซัพ
พลายเออร หนวยรถเงินสด) มากนอยเพียงไรเปรียบเทียบกับคูแขงขันเปนอยางไร    (ตัวอยางทาน
ไมซ้ือจากผูจําหนายสินคารายนี้ ทานสามารถซื้อจากรานอื่นได   ทานสั่งซื้อสินคาเปนปริมาณมาก
ทานมีความสัมพัน ธ ท่ีดีตอ พ นัก ง านขาย   เปน ลูก คา เกา ที่ ซ้ือ ข ายกันมานาน  ทานเปน
ลูกคาที่ดีชําระเงินตามกําหนด เปนตน)
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................
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ตอนที่ 3   ขอมูลเก่ียวกับสภาวะแวดลอมภายในของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
1. การตลาด

-  กลุมลูกคาเปาหมายของธรุกิจทานคอืใครมีลักษณะอยางไร (เชนอาศัยอยูบริเวณใกลเคยีงลูกคาประจํา
หรือขาจร ขนาด อายุ อาชีพ)
.............................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................

-  ทานมนีโยบายในการกาํหนดราคาสนิคา   (เชนการบวกสวนเพิม่  %  ราคาทีม่าจากบรษิทัราคาตาม
เทศกาลหรือราคาที่แขงขันกัน) รวมท้ังนโยบายการใหสวนลดการใหสินเชื่ออยางไรบางมี  หรือ
แตกตางจากคูแขงขันหรือไม  เพราะอะไร
.............................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

-  สนิคาและบรกิารท่ีทานสงมอบใหแกลูกคาไดแกอะไรบาง     ท่ีเปนจุดเดนทีส่รางความพงึพอใจ
ใหแกลูกคาและอะไรทีเ่ปนจดุออนทีไ่มสามารถตอบสนองลกูคาได     ท้ังนีท้านมแีผนในการปรบัปรงุ
การปรับปรุงเสริมจุดแข็ง  และแกไขจุดออนอยางไรใหเปรียบเทียบกับคูแขงขัน
.............................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

-   ทานใชวธีิการสงเสริมการขายรปูแบบอะไร  (คปูองแสตมปการสาธติสนิคาหนาราน   การสมคัรสมาชกิ
การขายตรง    ลดราคา เปล่ียนสนิคา    บริการสงสนิคาทางโทรศพัท    หรอื บริการสงสินคาถึงบาน)
.............................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

-  ทานคดิวาทาํเลท่ีตัง้รานคาของทานมขีอไดเปรยีบเสยีเปรียบอยางไรบาง  เม่ือเทียบกับคูแขงขนั  และ
ถามีขอเสียเปรียบทานวางแผนแกไขอยางไร
.............................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
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-  ทานมหีลกัการตกแตงรานคาและการจดัวางสนิคาอยางไร  ปจจบุนัทานม ีแผนการปรบัปรงุรูปแบบ
รานใหเหมอืนรานคาปลกีสมยัใหมหรอืไม  เพราะอะไร  ถามทีานประมาณการคาใชจายไวเทาไร
.............................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
2. การนาํเทคโนโลยสีมยัใหมมาใชในการดาํเนนิธรุกิจ (เชน  เคร่ืองคดิเงนิ  คอมพิวเตอรระบบบารโคด ตู
แชเย็น) สามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันหรือไม  อยางไร
.............................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
3. ดานการเงิน

- ทานมีวิธีการจัดการดานการงินและควบคุมคาใชจายอยางไรบาง
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

- ทานมแีผนการลงทนุเพิม่เตมิในอนาคตหรอืไม   ถามจีะลงทนุในดานใด  และทานมแีผนการจดัหา
เงินลงทุนอยางไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

- ในภาวะเศรษฐกจิตกต่าํกอใหเกิดปญหาหากมผีลกระทบในดานการเงนิหรอืไมเพราะอะไร
ถามีทานไดวางแผนการแกไขปญหาอยางไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



97

- ทานมหีลกัเกณฑในการจดัซ้ือสนิคาอยางไร  (เวลา  ปริมาณ  ประเภทสนิคา คณุภาพ  ราคา
สวนลด เงื่อนไขการชําระเงิน   และผูจัดจําหนาย)
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

- ทานซือ้สนิคามาจาํหนายจากแหลงใดบางทานมกีารรวมกลุมของผูประกอบการธรุกิจคาปลกีแบบ
ดั้งเดิมเพื่อการสั่งซื้อสินคาหรือไม  อยางไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
5. การจัดการ

- ทานมีนโยบายในการสรางความสัมพันธระหวางรานคาและชุมชนหรือไม เพราะอะไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

- ในจังหวัดนนทบุรีมีการรวมกลุมผูประกอบการธุรกิจคาปลีกหรือไม
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

-   ถามี ทานเปนสมาชิกหรือไม  และการรวมกลุมใหประโยชนอยางไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

-   ถาไมมี  ทานคิดท่ีจะจัดตั้งหรือไมอยางไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
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-  ในภาวะทีเ่ศรษฐกจิตกต่าํมกีารแขงขนัสงูและพฤตกิรรมผูบรโิภคเปลีย่นแปลงทานคดิวาผูประกอบ
การธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมควรจะตองมีคุณสมบัติอยางไร  จึงจะสามารถบริหารใหธุรกิจอยูรอด
(เชน  ความรู  ประสบการณแรงผลักดัน ความเปนผูนําความสามารถในการตัดสินใจและประเมิน
อนาคตความสามารถในการบริหารงาน  อุปนิสัย)
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
ตอนที่  4  แนวความคิดเก่ียวกับธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในอนาคต

- ทานคดิวาธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมมีแนวโนมเปนอยางไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

- ในอนาคตตองปรับตัวอยางไรธุรกิจจึงจะอยูรอดและสามารถแขงขันได
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................

- ทานตั้งเปาหมายอนาคตของธุรกิจทานอยางไร
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
...........................................................................................................................................................
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ประวัติผูเขียน

ชื่อ นายอิทธิวัตร  กฤษณะวณิช

วัน เดือน ป เกิด 15  ตุลาคม  2504

ประวัติการศึกษา สําเร็จการศึกษาปริญญาตรีวิศวกรรมศาสตรบันฑิต (โยธา)
UNIVERSITY  OF  SANCARLOS
CEBU  CITY  PHILIPPINES  ปการศึกษา  2529

ประวัติการทํางาน พ.ศ. 2531  วิศวกรโยธา 3  กรมทางหลวง
พ.ศ. 2542  วิศวกรโยธา 6
ผูชวยนายชางโครงการกอสรางทางแยกตางระดับที่บางแค
พ.ศ. 2546  วิศวกรโยธา 7
นายชางโครงการกอสรางทางแยกตางระดับที่บางบัวทอง
พ.ศ. 2548  วิศวกรโยธา 8
นายชางโครงการกอสรางทางแยกตางระดับที่รังสติ
สํานักกอสรางสะพาน  กรมทางหลวง
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