
บทที่  2
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษา ปญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอําเภอเมือง  จังหวัดนนทบุรี   มี แนวคิด  ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้

แนวคิดและทฤษฎีบริหารเชิงกลยุทธ
แนวคิดการบริหาร เชิงกลยุทธ เ กิด จากที่สภาพแวดลอมทางธุรกิจมีก าร

เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา และมีอัตราการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วขึ้นทุกขณะ  ซ่ึงไดสงผล
กระทบอยางรุนแรงตอสภาวะการแขงขันของธุรกิจตางๆ  ปจจัยสําคัญที่กอใหเกิดการเปลี่ยน
แปลงอยางรวดเร็วและรุนแรง ไดแก การเกิดวัตกรรมทางเทคโนโลยี การพัฒนาเทคโนโลยีสาร
สนเทศและการคมนาคมขนสง ทําใหโลกเชื่อโยงเขาดวยกันเปนหนึ่งเดียวชวยใหการรับขอมูล
ขาวสารไดงายและรวดเร็วขึ้นไมมีพรมแดนขวางกั้นทางขาวสารขอมูลอีกตอไป  ซ่ึงนําไปสูการ
ทําธุรกิจที่เรียกวาการคาเสรี โดยมีลูกคาเปนใหญและมีอํานาจตอรองสูง ธุรกิจตางมุงมั่นที่ตอบ
สนองความพึงพอใจของลูกคาเปนหลักจึงทําใหตองมีการปรับตัวใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอม
ที่กําลังเปลี่ยนและพัฒนาใหมีความไดเปรียบทางการแขงขันในระดับโลกธุรกิจใดที่ไมมีการปรับ
ตัว หรือปรับตัวไมทันตอการเปลี่ยนแปลง ก็จะมีการตกต่ําหรือถดถอยและอาจเลิกกิจการ จาก
เหตุผลดังกลาวทําใหผูบริหารในโลกยุคใหมตองศึกษาการบริหารเชิงกลยุทธเพื่อใหรูถึงสภาพการ
แขงขันและคูแขงขัน ดังนั้นแนวความคิดการบริหารเชิงกลยุทธก็คือการวิเคราะหสภาพแวดลอม
ภายนอกเพื่อคนหาโอกาสและขอจํากัด และการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในของธุรกิจเพื่อคน
หาจุดแข็งและจุดออนที่จะทําใหธุรกิจสามารถบริหารจัดการไดอยางมีประสิทธิภาพ สรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน และสามารถปรับเปลี่ยนองคกรไดเหมาะสมทามกลางสภาพแวดลอมที่
มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา

ในปจจุบันธุรกิจการคาปลีกถือเปนธุรกิจหนึ่งที่ไดรับความนิยมและมีการขยายตัว
อยางรวมเร็ว จึงทําใหธุรกิจการคาปลีกมีการแขงขันกันอยางรุนแรง  ซ่ึงแนวความคิดหลักใน
ธุรกิจการคาปลีก (The retailing concept) จะมุงความสําคัญที่แนวความคิดทางการตลาด
(Marketing concept) ซ่ึงมุงเนนความสําคัญที่ลูกคา กลาวคือผูคาปลีกจะตองพิจารณาถึงความ
ตองการของตลาดเปาหมายและพฤติกรรมของลูกคาจากนั้นจึงปรับกลยุทธเพื่อใหสามารถตอบ
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สนองความตองการ และความพึงพอใจของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลเหนือ
คูแขงขันนอกจากนี้แนวความคิดการตลาดคาปลีกจะมุงที่ผูคาปลีกที่มีศักยภาพในการทํางานสูง 
(High – performance retailers)

การบริหารการคาปลีกและกระบวนการตัดสินใจในการบริหารการคาปลีก
การบริหารการคาปลีก    (Retailing management)  เปนกระบวนการวางแผน

(ศริิวรรณ  เสรรัีตน และคณะ, 2548: 23)  ในการบรหิารธุรกจิการคาปลกีเพือ่สรางใหเกดิการแลกเปลี่ยน
ที่ส ามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคและบรรลุเปาหมายธุรกิจการคาปลีก  
หรือเปนการบริหารที่ผูคา ปลีกจัดหาคุณคาใหกับลูกคา  และพัฒนาขอไดเปรียบที่เหนือ
กวาคูแขงขัน

กระบวนการการตัดสินใจในการบริหารการคาปลีก (The retail management
decision process)  เปนขั้นตอนการตัดสินใจที่เกี่ยวของกับการบริหารการคาปลีก ซ่ึงหมายถึง
ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจที่เกี่ยวของกับ (1) การวิเคราะหสถานการณการคาปลีก (Retail
situation analysis)  (2) การกําหนดกลยุทธการคาปลีก (Retailing strategy) (3) การบริหารสินคา
(Merchandise management)  (4)  การบริหารรานคา (Store management)

ขั้นท่ี 1  การวิเคราะหสถานการณการคาปลีก (Retail situation analysis)  ในการที่
จะตัดสินใจเกี่ยวกับการบริหารการคาปลีกนั้น จําเปนตองศึกษาถึงประเด็นตางๆ เกี่ยวกับสภาพ
แวดลอมของการคาปลีกดั้งนี้

1. การวิเคราะหสภาพแวดลอม  (ภายนอก)   ของการคาปลีก  (Retail environment
analysis)  เปนการทาํความเขาใจถงึสภาพแวดลอมภายนอกของการคาปลีก ซ่ึงประกอบดวย     (1)   สภาพ
แวดลอมมหาภาค (Macroenvironment) (2) สภาพแวดลอมจุลภาค (Microenvironment) ซ่ึงมีราย
ละเอียด ดังนี้

     1.1 สภาพแวดลอมมหภาค (Macroenvironment) เปนการศึกษาถึงสภาพแวดลอม
ที่มีผลกระทบตอการคาปลีก ซ่ึงสามารถแยกเปนประเด็นตางๆ ไดดังนี้ (1) มาตรฐานดาน
จริยธรรม (Ethical Standards) (2) การเมืองและกฎหมาย (Politic and legal)  (3) ชุมชน (Public)
(4) สังคมและวัฒนธรรม (Social and cultural) (5) เศรษฐกิจ (Economics) ฯลฯ  สภาพแวดลอม
เหลานี้อาจเปนโอกาสหรืออุปสรรคที่ธุรกิจการคาปลีกจะตองปรับกลยุทธจากโอกาสที่เกิดขึ้น 
หรือหาวิธีการขจัดอุปสรรคหรือปรับกลยุทธเพื่อเปล่ียนอุปสรรคใหเปนโอกาสใหได เชนการลด
อัตราดอกเบี้ยเงินกู มีผลทําใหรานคาปลีกขนาดใหญขยายสาขาไดมากขึ้น เปนตน
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ในการวางแผนกลยุทธผูคาปลีกจะตองพัฒนาและกําหนดกลยุทธใหสอดคลองกับ
คานิยมขององคกร (Corporate values)  ความคิดเห็นทางดานกฎหมาย (Legal opinions)  และ
นโยบายชุมชน (Public policies)    ดวย

      1.2   สภาพแวดลอมจุลภาค (Microenvironment)  ปจจัยที่รานคาปลีกตองศึกษา
เกี่ยวกับสภาพแวดลอมจุลภาคประกอบดวย

               (1)  ลูกคา  (Customer) เปนบุคคลที่จะเปนผูซ้ือสินคาของรานคาปลีกสิ่ง
สําคัญเกี่ยวกับลูกคาที่รานคาปลีกตองใหความสําคัญอยางมากคือความตองการของลูกคา    เนื่อง
จากเปนสิ่งที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา   ดังนั้น ผูคาปลีกจึงจําเปนตองตอบสนองตอลักษณะ
ดานประชากรศาสตร  รูปแบบการดํารงชีวิต และคานิยมของลูกคาที่เกิดขึ้นในสังคมนั้น เชน การ
เปล่ียนแปลงของประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีการขยายตัวออกมาสูชานเมืองมากขึ้นการยาย
ถ่ินฐานจากจังหวัดที่มีความเจริญ เ ติบ โตทาง เศรษฐกิ จ ในระดับ ตน ไปยั ง จั ง ห วัด ที่ มี
การเจริญ เติบ โตทางเศรษฐกิจ ในระดับ สูง  เปนตน และในขณะเดียวกัน การขยายตัวของ
ครัวเรือนก็มีผลตอธุรกิจการคาปลีกที่เกิดขึ้นในยานตางๆ เหลานี้ดวยจึงตองศึกษาเกี่ยวกับลักษณะ
ของกลุมประชากร ลักษณะของคานิยมรวมทั้งรูปแบบการดํารงชีวิตและพฤติกรรม  ผูบริโภคกลุม
นั้นๆ วาเปนอยางไร ตลอดจนจัดหาสินคาและปรับเครื่องมือทางการตลาดใหสอดคลองกับ
ลักษณะดังกลาวเพื่อใหสามารถความพึงพอใจของคนในทองถ่ินนั้นได

              (2) คูแขงขัน (Competitors) การแขงขันของธุรกิจคาปลีกนั้น สามารถ
พิจารณาได 2  ประเด็น ดังนี้

                   (2.1)  การแขงขันระหวางธุรกิจการคาปลีกประเภทเดียวกัน (Intratype
competition) เปนการแขงขันในธุรกิจที่เหมือนกัน กลาวคือ รานขายของชําแขงขันกับรานขาย
ของชําดวยกัน หางสรรพสินคาก็แขงขันกับหางสรรพสินคาดวยกัน  รานขายรองเทาแขงขันกับ
รานขายรองเทาดวยกัน เปนตน

                  (2.2)  การแขงขันระหวางธุรกิจการคาปลีกตางประเภทกัน (Intertype
competition)  เปนการแขงขันระหวางผูคาปลีกที่มีรูปแบบแตกตางกันเชน การแขงขันระหวาง
รานขายสินคาราคาถูก (Discount stores)  กับหางสรรพสินคา (Department stores)

การแขงขันระหวางธุรกิจคาปลีกตางประเภทกัน (Intertype competition) จะทําใหมี
กลุมลูกคาที่กวางขวางขึ้น ลูกคาสามารถเลือกซื้อสินคาแบบแวะครั้งเดียวแตเลือกซื้อสินคาได
ครบถวน (One-stop shopping)  ซ่ึงผูคาปลีกจะมีสินคาหลายประเภทใหเลือก เพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาที่แตกตางกัน เชน อาหาร เสื้อผา เครื่องอุปโภคบริโภค เครื่องสําอาง เปนตน ซ่ึง
ในกรณีนี้ถือเปนสินคาแบบผสมกัน (Scrambled merchandising) อยางไรก็ตามการแขงขัน
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ระหวางกัน โดยมีเปาหมายที่ผูบริโภคซึ่งใชเงินในการซื้อสินคาและบริการกลุมเดียวกัน จึงทําให
ความเขมขนในการแขงขันระหวางผูคาปลีกที่เกิดขึ้น เนื่องจากความสะดวกของทําเลที่ตั้งเปนสิ่ง
สําคัญในการเลือกรานคา ความใกลชิดกันของรานคาที่แขงขันกัน จึงเปนปจจัยสําคัญที่สามารถ
ระบุคูแขงขันได ตัวอยางเราจะสังเกตไดวารานใหเชาวีดีโอตางๆ สวนใหญจะอยูในยานชุมชน
หรือแหลงที่มีผูคนพลุกพลานโดยอาจมีรานใหเชนวิดีโอ 2-3 รานที่อยูบริเวณใกลเคียงกัน เปนตน
ดังนั้นการกําหนดคูแขงขันจึงเปนปจจัยสําคัญในการกําหนดทําเลที่ตั้งของรานคาดวย

2.  การวิเคราะหการคาปลีกแบบมีราน (Store – based retailing analysis)  เปนการ
ดําเนินธุรกิจโดยมีการตั้งรานคาเปนหลักแหลง ลูกคาจะสามารถเขาไปเลือกซื้อสินคาภายในราน
ได

3.  การวิเคราะหการคาปลีกที่ใชอิเล็กทรอนิกส และการคาปลีกที่ขายสินคาใหกับผู
บริโภคคนสุดทายโดยไมทําเปนตองอาศัยรานคา การคาปลีกประเภทนี้ประกอบดวย การใช
คอมพิวเตอรแบบโปรแกรมรวม (Computer interfaces)  เชน amazon.com เครื่องขายสินคา
อัตโนมัติ (Vending machines)  การใชจดหมายทางไปรษณีย (Mail)  เชน การขายผานแคตตาลอก
(Catalog)  ของหางสรรพสินคา  หรือขายอาหารแบบสงถึงบาน  (Delivery)   การขายตรง   (Direct
selling)    เชน มิสทีน เอวอน แอมเวย ฯลฯ  และการตลาดทางตรง (Direct marketing) หรือเปนกิจ
กรรมการคาปลีก ซ่ึงมีการซื้อขายที่เกิดขึ้นโดยไมใชรานคา

4.  การวิเคราะหลูกคาของธุรกิจการคาปลีก (The retail customer analysis)  ลูกคา
ของธุรกิจการคาปลีกคือผูบริโภค โดยทั่วไปแลวการทําธุรกิจการคาปลีกใดก็ตามมีการกําหนด
ตลาดเปาหมาย (Tarker market) ซ่ึงเปนกิจกรรมการประเมินและเลือกสวนตลาดที่คาดวาจะเปน
ลูกคาของรานคาปลีก

5.  การวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อของลูกคา (Customer buying behavior analysis)
เปนการทําความเขาใจถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของลูกคา กลาวคือ ศึกษาถึงปจจัยภายใน
(ปจจัยดานจิตวิทยา)  และปจจัยภายนอก (สังคมและวัฒนธรรม)  ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

ขั้นท่ี 2 การกําหนดกลยุทธการคาปลีก
หลังจากวิเคราะหสถานการณการคาปลีกแลว ขั้นตอนตอไปจะเปนการศึกษาเกี่ยว

กับการกําหนดกลยุทธ การคาปลีก ดังนี้
กลยุทธการคาปลีก (Retailing strategy)  เปนวิธีการที่ธุรกิจการคาปลีกมีการวางแผน

ในการใชทรัพยากรเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค ประกอบดวย (1)  ลักษณะตลาดเปาหมาย (Tarket
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market) (2) ลักษณะของสินคาและบริการ (3) วิธีการซึ่งผูคาปลีกสรางขอไดเปรียบที่เหนือกวา
คูแขงขันในระยะยาว

1. ทําเลที่ตั้งของธุรกิจการคาปลีก (Retail locations)  หมายถึง แหลงที่จะทําใหธุรกิจ
สามารถประกอบกิจกรรมทางธุรกิจ  โดยพิจารณาถึงกําไร คาใชจาย ความสัมพันธกับลูกคา
พนักงาน และปจจัยที่สําคัญอื่นๆ ตลอดจนระยะเวลาที่ผูประกอบการประสงคจะประกอบ
กิจกรรมชนิดนั้น โดยท่ัวไปจะพยายามหาแหลงที่ตั้งที่เหมาะสําหรับสินคาประเภทนั้นๆ  และกอ
ใหเกิดผลประโยชนโดยรวมจากการเลือกทําเลที่ตั้งสูงสุดแตเสียคาใชจายต่ําที่สุดเทาที่จะสามารถ
เปนได

2.  การเลือกตําแหนงที่ตั้ง (Site selection) หมายถึง การพิจารณาเลือกตําแหนง หรือ
จุดที่เฉพาะเจาะจงของธุรกิจวาอยูที่ เลขที่ ถนน หรืออาคารใดภายในทําเลที่ตั้ง

3. กลยุทธการตลาดการคาปลีก (Retail marketing strategy) เปนกลยุทธที่เกี่ยวกับสิ่ง
ตอไปนี้

    3.1  การกําหนดตลาดเปาหมายของธุรกจิการคาปลีก  (The retaier’s target
market) ลูกคาของธุรกิจคาปลีกคือผูบริโภคขั้นสุดทาย (Ultimate consumers) ซ่ึงผูคาปลีกจะตองมี
การศึกษาลักษณะและพฤติกรรมของตลาดและเลือกตลาดเปาหมายไดอยางถูกตอง เชน ราน
Mark & Spencer จะขายสินคาใหกับผูบริโภคที่ชอบสินคามีคุณภาพดี ราคายุติธรรม  เปนตน

    3.2  การกําหนดกลยุทธการตลาดการคาปลีก (Retail marketing strategy)  เปน
การกําหนดกลยุทธการตลาดของธุรกิจการคาปลีกเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดเปา
หมาย  ในกรณีนี้ประกอบดวย  (1)  การกําหนดรูปแบบของธุรกิจการคาปลีก (Retail marketing
strategy) (2)  การกําหนดนโยบายการตั้งราคา (Pricing policy) (3) โปรแกรมการโฆษณาและการ
สงเสริมการตลาด (Advertising and promotion program) (4)  แผนผังรานคา (Store layout)  การ
ออกแบบรานคา (Store design)  และการบริหารสินคาใหเปนที่รับรู (Visual merchandising)

     3.3  การกําหนดแผนของผูคาปลีก (Retailter plan)   เพื่อสรางขอไดเปรียบทาง
การแขงขัน (Competitive advantage) เปนการสรางความแตกตางดังที่กลาวมาในขอที่ 1.2  ทั้งนี้
ตองคํานึงวาความแตกตางเหลานั้นตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา และทําได
เหนือกวาคูแขงขันดวย เชน สินคาแตกตางกัน ราคาถูกกวาคูแขงขัน หรือมีบริการแตกตางหรือ
เหนือกวาคูแขงขัน

4.  กลยุทธดานการเงิน (Financial Strategy)  การตัดสินใจดานการเงินเปนสิ่งสําคัญ
ในการกําหนด กลยุทธดานธุรกิจในที่นี้จะพิจารณาถึงเครื่องมือทางดานการเงินที่ผูคาปลีกจะใชวัด
และประเมินผลการทํางานเทานั้น ประกอบดวย (1) โมเดลกําไรเชิงกลยุทธ (Strategic profit

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



15

model) (2) ผลตอบแทนของสินทรัพย (Returm on Assets)  (3)  กําไรสุทธิ (Net profit)  (4)  การ
หมุนเวียนของสินทรัพย (Current assets)

5.  โครงสรางองคกร (Organization structure)  และการบริหารทรัพยากรมนุษย
(Human Resource Management)  มีรายละเอียดดังนี้

     5.1 โครงสรางองคการ  (Organization structure) เปนการกําหนดกิจกรรมและ
พนักงานที่ทํางานในแตละกิจกรรม  ตลอดจนกําหนดสายการบังคับบัญชาตามอํานาจหนาที่และ
ความรับผิดชอบในธุรกิจการคาปลีก    

      5.2   การบริหารทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management)  กิจกรรม
ของธุรกิจการคาปลีกเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับคนซึ่งถือเปนปจจัยหลักในการดําเนินธุรกิจให
เปนไปตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว   จึงจําเปนตองใชการบริหารทรัพยากรมนุษยอยางมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงประกอบดวยการสรรหา (Recruiting) การคัดเลือก (Selecting)  การฝกอบรม
(Training)  การควบคุมบังคับบัญชา (Supervising) การประเมินผล (Evaluating)  และการกําหนด
คาตอบแทนพนักงาน (Employee compensation)

6.  ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด (Marketing Information System) และการ
บริหารเครือขายผูขายสินคา (Supply chain management)  มีรายละเอียดดังนี้

    6.1 ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด  ประกอบดวยบุคคล เครื่องมือ และ
กระบวนการ เพื่อรวบรวม จัดประเภท วิเคราะห ประเมิน และกระจายขอมูลที่ตองการไปยังผูตัด
สินใจทางการตลาดไดทันเวลา

     6.2  การบริการเครือขายผูขายสินคา   เปนการรวมขั้นตอนของธุรกิจจากผูใชขั้น
สุดทาย ซ่ึงผานผูขายปจจัยการผลิตแรกเริ่มแลวจัดหาผลิตภัณฑ บริการ และขอมูลที่เพิ่มมูลคาให
กับลูกคา

ขั้นท่ี 3  การบริหารสินคา
การบริหารสินคา (Merchandise management)  เปนขั้นตอนซึ่งผูคาปลีกพยายามที่

จะนําเสนอผลิตภัณฑที่เหมาะสม (Right merchandise)  ดวยปริมาณที่เหมาะสม (Right quantity)
ในสถานที่เหมาะสม (Right place)  ในเวลาเหมาะสม (Right time)  เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคา  โดยบรรลุเปาหมายดานการเงิน (Financial goals)  ขององคการ การบริหารสินคามี
หนาที่ที่สําคัญ 3 ประการคือ

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



16

1.  การวางแผนความหลากหลายของสินคาที่ขาย (Planning merchandise
assortments)  การวางแผนความหลากหลาย (Assortment plan)  หมายถึง รายการสินคาที่มีความ
หลากหลาย ซ่ึงควรมีจําหนายในราน

การจัดหาความหลากหลาย (Assortment providing) เปนหนาที่ที่ผูคาปลีกจะตองจัด
หาใหสินคามีความหลากหลายเพื่อใหลูกคาสามารถเลือกซ้ือ  โดยจําแนกตามตราสินคา การออก
แบบ  ขนาด และราคา ในรานคาใดรานคาหนึ่ง

2.  ระบบการซือ้ (Buying systems)  เปนการใชหลักขัน้ตอนการบรหิารสินคา (Merchandise
management process)  โดยการแสดงถงึวธีิการทีผู่คาปลกีจะตองนาํหลักและเครื่องมือตางๆ  เขามาใชใน
การกําหนดระบบการจัดซ้ือที่เปนทางการระบบการซื้อจะชวยใหผูซ้ือและผูวางแผนสินคา
พิจารณาวาควรจะซื้อสินคาเทาใด กลาวคือ ผูคาปลีกจะตองใชรูปแบบ 2 ประการ ในระบบการซื้อ
คือ (1) ระบบการซือ้สินคาประเภทแฟชัน่ (2)  ระบบการซือ้สินคาประเภทจาํเปนทีจ่ะตองใชในชวีติประจาํ
วนั

3. การซื้อสินคา (Buying merchandise)   เปนขั้นตอนในการจัดซื้อสินคา ซ่ึง
ประกอบดวย (1) การตัดสินใจในเรื่องของตราสินคา (2) การตัดสินใจในแหลงผูขาย ทั้งภายใน
ประเทศและตางประเทศ (3)  การติดตอสัมพันธกับผูขาย (4)  การกําหนดและการรักษาความ
สัมพันธอันดีกับผูขาย (5)  ประเด็นดานจริยธรรมและกฎหมาย

4.  การตั้งราคาในธุรกิจการคาปลีก (Pricing of retailing)  เปนการกําหนดนโยบาย
และกลยุทธตางๆ ที่เกี่ยวของกับวิธีการกําหนดราคาที่ยุติธรรม และสามารถสรางกาํไร รวมทั้ง
สอดคลองกับภาพพจนของการรับรูในดานราคาจากลูกคา

5. สวนประสมการสื่อสารการตลาดดานการคาปลีก  (Retail marketing
communication mix)   หรือสวนประสมการสงเสริมการตลาด  สวนประสมการสงเสริมการตลาด 
เปนเครื่องมือที่ใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการติดตอส่ือสารขององคการ ประกอบดวย การ
โฆษณา การตลาดทางตรง การสงเสริมการขาย การเผยแพรขาวสารและการประชาสัมพันธ และ
การขายโดยใชพนักงานขาย  หรือเปนการผสมผสานการใชเครื่องมือการติดตอส่ือสารของบริษัท 
เพื่อนําไปสูกระบวนการสงเสริมการตลาด เพื่อใชในการติดตอโดยตรงกับตลาดเปาหมาย หรือ
เปนการรวมกันของการขายโดยใชพนักงานขาย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาวและ
การประชาสัมพันธ ซ่ึงมีจุดมุงหมายที่จะชวยใหองคการบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงคทางการ
ตลาด หรือหมายถึง องคประกอบรวมของการใชความพยายามในเรื่องของการสงเสริมการตลาด 
ซ่ึงประกอบดวย การโฆษณา  การขายตรงโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การตลาด   
ทางตรง การใหขาวประชาสัมพันธ  หรือหมายถึง การประสมประสานการขายโดยใชพนักงาน
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ขาย และการขายโดยไมใชพนกังานขาย ซ่ึงนกัการตลาดใชเพือ่ใหบรรลุวตัถุประสงคในการสงเสรมิ    
การตลาด

ขั้นท่ี 4  การบริหารรานคา
การบริหารรานคา (Store management)  เปนภาระความรับผิดชอบของผูจัดการ

รานคา ซ่ึงมีหนาที่ที่สําคัญ 3 ประการ คือ (1) การบริหารรานคา และควบคุมตนทุน  (2)  แผนผัง
รานคา การออกแบบรานคา และการบริหารสินคาใหเปนที่รับรู (3) การใหบริการกับลูกคา โดยมี
รายละเอียดดังนี้

1.  การบริหารรานคา (Managing the store)  และการควบคุมตนทุน (Controlling
costs) การบริหารรานคา (Managing the store)   เปนกิจกรรมของธุรกิจการคาปลีกซึ่งเกี่ยวของกับ
การสรรหาและคัดเลือก พนักงานประจํารานคา  จึงจําเปนตองใชการบริหารทรัพยากรมนุษย ซ่ึง
ประกอบดวย (1)  การสรรหา (Recruiting)  (2)  การคัดเลือก (Selecting)  (3)  การฝกอบรม
(Training)   (4)  การควบคุมบังคับบัญชา  (Supervising)  (5)  การประเมินผล (Evaluating)  และ
(6) การกําหนดคาตอบแทนพนักงาน (Employee compensation)  จากขั้นตอนเหลานี้ทําใหการ
บริหารทรัพยากรมนุษยที่ใชในการบริหารรานคาเปนไปตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว

สวนการควบคุมตนทุน (Controlling costs) ก็จะเกี่ยวของกับการควบคุมตนทุน
และคาใชจายตางๆ  ในรานคาใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ

2.  แผนผังรานคา (Store layout)  การออกแบบรานคา (Store design) และการ
บริหารสินคาใหเปนที่รับรู (Visual merchandising)  มีรายละเอียดดังนี้

     2.1  แผนผังรานคา (Store layout) จะครอบคลุมพื้นที่ขายภายในรานทั้งหมด
โดยจะกําหนดชัดเจนวาสินคากลุมไหนจะวางไวบริเวณใดของรานโดยแยกชั้นวางออกเปนกลุม

     2.2  การออกแบบรานคา (Store design)  เพื่อใหรานคาปลีกมีบรรยากาศที่ดี
และสอดคลองกับรสนิยมตางๆ  ของกลุมเปาหมาย หรืออาจมีการจัดตกแตงรานตามเทศกาลตางๆ 
เชน ปใหม ตรุษจีน วาเลนไทน  สงกรานต  เปนตน โดยอาศัยแนวคิดที่มุงเนนความสะดวก ความ
ทันสมัย และความเหมาะสมในการจัดตกแตงรานใหสอดคลองกับลูกคากลุมเปาหมายและกลยุทธ
ของรานคาปลีกนั้นๆ  เชน รานวัตสัน (Watson)  จะใชสีเขียวเปนหลักหรือปมน้ํามันเจ็ท (Jet) จะ
ใชสีเหลืองกับสีน้ําเงินเปนสีหลักในการตกแตงปม เปนตน

    2.3  การบริหารสินคาใหเปนที่รับรู (Visual merchandising)  เปนเทคนิคการ
เสนอขายสินคา (Merchandise presentation techniques)  ซ่ึงเปนวิธีการตางๆ  ที่ผูคาปลีกตองใช
เพื่อการเสนอสินคาใหแกลูกคาและทําใหเกิดประสิทธิผลในการตัดสินใจ  โดยจะตองคํานึงถึง
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สถานการณเฉพาะเรื่องใดเรื่องหนึ่ง (Particular situation)  ซ่ึงผูวางแผนรานคาจะตองพิจารณาถึง
ประเด็นตางๆ 4 ประการ คือ (1) เทคนิคการนําเสนอโดยมุงที่ความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง  (Idea-
oriented presentation)  (2)  การนําเสนอรูปแบบหรือชนิดของสินคา (Style/item presentation)  (3)  
การนําเสนอในเรื่องสี (Color presentation)  (4)  การตั้งราคาเชิงระดับ (Price lining)  (5)  การ
บริหารสินคาในแนวดิ่ง (Vertical merchandising) และรายละเอียดอื่นๆ ที่เกี่ยวของ

3.  การใหบริการลูกคา (Customer service)  เปนกิจกรรมตางๆ  ของธุรกิจการ
คาปลีก ซ่ึงสามารถเพิ่มมูลคาการรับรูใหลูกคา เมื่อมีการเลอืกและมีการตัดสินใจซื้อสินคา  บริการ
ตางๆ ที่นิยมใชในธุรกิจคาปลีกมีดังนี้ (1)  การยอมใหลูกคาชําระเงินดวยบัตรเครดิต (2) การรับ
เปล่ียนสินคา (3)  การรับจดทะเบียน  (4)  การรับชําระเงินดวยเช็ค  (5) บริการรับเล้ียงเด็ก         
(6)  การใหสินเชื่อ  (7)  บริการจัดสงสินคา (8)  การสาธิตการทํางานของสินคา (9)  การจัดแสดง
สินคา  (10)  บริการหองลองเสื้อผา  (11)  การขยายเวลาในการเปดใหบริการ (12)  บริการหอขอ
ขวัญ (13) บริการสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ  เชน หองน้ํา  โทรศัพท (14) บริการที่จอดรถ (15)
การชวยเหลือลูกคาในการเลือกสินคา (16)  บริการสนามเด็กเลน (17) บริการใหคําปรึกษาเกี่ยวกับ
สินคา (18)  การซอมบํารุง (19)  การรับคืนสินคา (20)  บริการรับฝากของ  (21)  บริการสั่งซื้อ
กรณีพิเศษ (22) การรับประกัน

ขั้นตอนการวางแผนการคาปลีกเชิงกลยุทธ
การวางแผนการคาปลีกเชิงกลยุทธ (The strategic retail planning process)  มี

ขั้นตอนดังนี้
1.  การกําหนดภารกิจของธุรกิจการคาปลีก (Define the business mission)  และ

การกาํหนดวัตถุประสงค   (Statement objectives)  มีรายละเอียดดังนี้
   1.1 ภารกิจ (Mission) เปนการกําหนดเปาหมายและภาระหนาที่ของธุรกิจการ

คาปลีก ซ่ึงเกี่ยวของกับลักษณะของธุรกิจในปจจุบันและสิ่งที่องคการตองการจะเปนในอนาคต
หรือเปนรายละเอียดของภารกิจในการทํางานอยางกวาง โดยทั่วไปภารกิจจะเกี่ยวของกับ
(1) วัตถุประสงค (Objectives) (2) ขอบเขต (Scope)  ของธุรกิจการคาปลีกนั้น (3) การกําหนด
ลักษณะของกลุมเปาหมาย (4) รูปแบบของการคาปลีก (5) การจัดสรรทรัพยากรในธุรกิจการคา
ปลีกนั้น

  ในการพัฒนาขอความภารกิจ (Mission statement) ผูจัดการจะตองตอบคําถาม
ตอไปนี้ (1) ธุรกิจการคาปลีกขายอะไร (2) ธุรกิจการคาปลีกหวังวาจะเปนอยางไรในอนาคต (3)
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ลูกคาของธุรกิจการคาปลีกคือใคร (4) ความสามารถของธุรกิจการคาปลีกเปนอยางไร (5) ธุรกิจ
การคาปลีกตองการบรรลุเปาหมายอะไร

  ตัวอยาง ภารกิจของแมคโดนัลด คือ มีอาหารที่มีรสชาติดี คือมีอาหารที่มี
รสชาติดี การดําเนินงานที่เปนเลิศ และใหบริการอยางมีมนุษยสัมพันธที่ดีภายใตสภาพแวดลอม
ของภัตตาคารที่เหมาะสม ภารกิจของ KFC คือ การใหครอบครัวผูบริโภคไดบริโภคไกทอดที่มี
รสชาติดี และราคาเหมาะสม เปนตน

   1.2  การกําหนดวัตถุประสงค (Statement objectives)  เปนสิ่งที่ธุรกิจตองการมี
ลักษณะเฉพาะเจาะจง และสามารถวัดได ตัวอยาง วัตถุประสงคของหางสรรพสินคาแหงหนึ่งจะ
เกี่ยวของกับเรื่องตอไปนี้ (1) การสรางความแข็งแกรงในสินคาที่ขายและตราสินคา (2)  การสราง
ความความสัมพันธอันดีกับลูกคาและผูขายสินคา (3) การพัฒนาการจูงใจและรักษาพนักงาน  (4)
การบริหารและการขยายพื้นที่การคาปลีกใหเกิดประสิทธิผล

2. การตรวจสอบสถานการณ (Conduct a situation audit)  เปนการตรวจสอบสภาพแวด-
ลอมในเรื่องตางๆ ตอไปนี้

   2.1  การประเมินความสามารถดานการเงิน (Evaluating financial capacities)
เปนการประเมินความสามารถดานการเงินของแตละบุคคล การวางแผนดานการเงินในกรณีนี้
ธุรกิจจําเปนตองมีแผนการใชจายเพื่อการลงทุน และผลประโยชนที่จะไดจากการลงทุน ตลอด
ระยะเวลาคืนทุนและแผนการใชจายในการดําเนินงานดวย โดยทั่วไปจะจัดในงบลงทุน

   2.2  การกําหนดรูปแบบรานคาขั้นสุดทาย (Finalization of store format) หลัง
จากที่มีการพยากรณเงินสดรับ เงินสดจาย  และดูความเปนไปไดทางการเงินแลว ยังจําเปนจะตอง
มีการกําหนดรูปแบบของรานคา วาควรมีขนาดและมีลักษณะใด  กําหนดเฟอรนิเจอรและตกแตง
ตางๆ  สินคาที่นําเขามาขายในราน คลังสินคา สินคาหนาราน ตลอดจนการวางสินคาหนารานดวย
การกําหนดรูปแบบรานคาปลีก เปนสิ่ง สําคัญที่จ ะทําใหธุรกิจการคาปลีกประสบความ
สําเร็จ โดยประเด็นสําคัญที่จะตองพิจารณาเพื่อใหเกิดความเสี่ยงต่ําสุดมีดังนี้

1. จะตองพิจารณาถึงสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) โดยพิจารณา
วาจะนําสินคาอะไรมาจําหนายบาง สินคาปลีกแตละประเภทมีตราสินคาอะไร ทั้งนี้จะตองกําหนด
ความกวาง (จํานวนสายของผลิตภัณฑ) ความลึก (จํานวนรายการในสายผลิตภัณฑ) และความ
สอดคลองกันของผลิตภัณฑที่นํามาจําหนาย

2. ผูจัดการรานคาปลีกหรือผูประกอบการนั้นจะตองสามารถสรางความ
ผูกพันอันดีกับลูกคาได

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



20

3.  ผูคาปลีกจะตองสามารถบริหารทรัพยากรมนุษยทั้งในดานอุปกรณ
และความรับผิดชอบของบุคคลตางๆ  ในธุรกิจ

4.   จะตองมีสินคาเพียงพอที่จะตองตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดอยางเหมาะสม

5.  จะตองสามารถจัดหาผลิตภัณฑจากแหลงตางๆ  เพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดอยางทันทวงที กลาวคือ การมีสินคาไวพรอมขายเมื่อลูกคาตองการ

6.  ผูประกอบการจะตองกําหนดขนาดและรูปแบบของราน ซ่ึงจะตองมี
ทําเลที่ตั้งที่สมารถใหความสะดวกกับลูกคา กลาวคือ เปนทําเลที่ทําใหกิจการคาปลีกประสบความ
สําเร็จได

7. ผูคาปลีกจะตองมีความสามารถ  ในการทํากําไรจากสวนประสมผลิต
ภัณฑ (Product mix)  ซ่ึงอาจจะใชหลักปริมาณการขายสูงกําไรต่ํา (High volume – low profit)
หรือปริมาณการขายต่ํากําไรสูง

2.3 การวิเคราะหตลาดที่ดึงดูดใจ (Market attractiveness analysis)  ซ่ึงมี
รายละเอียดดังนี้

1. การวิจัยการตลาด (Marketing research)  เปนการออกแบบระบบ
อยางเปนทางการ การรวบรวม การวิเคราะห การรายงานขอมูล และการคนหาสิ่งสําคัญเกี่ยวกับ
สถานการณทางการตลาดที่ธุรกิจเผชิญอยูอยางเฉพาะเจาะจง

ธุรกิจการคาปลีกจะตองศึกษาโอกาสทางการตลาดเกี่ยวกับปญหาของ
ธุรกิจการคาปลีก ตัวอยางเชน การตัดสินใจวาจะเปดสาขาของรานคาปลีกขนาดใหญ เชน การจัด
ตั้งหางเทสโกโลตัส ในจังหวัดรอยเอ็ด โดยจะเริ่มจากการสํารวจลูกคาวามีเพียงพอหรือไม การ
ทดสอบความนิยมในการซื้อสินคา การพยากรณยอดขายในจังหวัดรอยเอ็ด โดยจะเริ่มจากการ
สํารวจลูกคาวามีเพียงพอหรือไม การทดสอบความนิยมในการซื้อสินคา การพยากรณยอดขายใน
จังหวัดรอยเอ็ดตลอดจนการประเมินความเปนไปไดทางการเงินและความเปนไปไดทางการตลาด
ของโครงการ กลาวคือศึกษายอดขายคาใชจายกําไรและขาดทุนที่จะเกิดขึ้น  รวมทั้งศึกษาถึง
ปญหาที่จะเกิดขึ้นจากภายในธุรกิจคาปลีกนั้น เชน การลําเลียงสินคาจะมีความรวดเร็วขนาดใด
พนักงานที่จะทําในทองถ่ินมีเพียงพอหรือไม ซ่ึงเปนประเด็นปญหาที่สําคัญในขณะเดียวกัน
อุปสรรคที่จะเกิดขึ้นก็คือจํานวนผูบริโภคอาจมีจํานวนไมเพียงพอ  เพราะคนในภาคอีสานใหญ ก็
จะมุงเขากรุงเทพหรือปริมณฑล ผูที่มีฐานะดีในจังหวัดรอยเอ็ดก็มักจะสงลูกมาเรียนที่กรุงเทพ
เปนตน
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2.  การวิจัยตลาด (Market research) หมายถึง การวิจัยในตลาดใดตลาด
หนึ่ง (หรือลูกคากลุมใดกลุมหนึ่งเทานั้น)  โดยมีรายละเอียดดังนี้

2.1 ประชากรศาสตร (Demographics) เปนการศึกษาลักษณะของ
ผูบริโภคกลุมเปาหมายทางดาน เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได รูปแบบการดํารงชีวิต ขอมูล
เหลานี้จะนําไปใชในการวางแผนกําหนดกลุมเปาหมายไดถูกตอง ซ่ึงการกําหนดลูกคาที่ชัดเจน
เปนสิ่งสําคัญมาก ตัวอยาง ถาตองการเปดรานขายเสื้อผาสตรียานสุขุมวิท กลุมเปาหมายควรจะ
เปนผูหญิงวัยทํางานอายุ 25 ปขึ้นไป มีรายไดประมาณ 15,000 บาท ตอเดือน เพื่อที่จะเลือกสินคา
มาขายไดตรงกับกลุมเปาหมาย ประชากรศาสตรถือเปนปจจัยที่มีความสําคัญที่สุด ซ่ึงมีผลกระทบ
ตอธุรกิจการคาปลีกในปจจุบัน เนื่องจากธุรกิจการคาปลีกนั้นจําเปนตองศึกษาลักษณะของ
ผูบริโภค ตัวอยางจากการวิจัยการตลาดพบกลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคในรานคาปลีกสมยัใหม
ประกอบดวย หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ตและไฮเปอรมารเก็ต สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ในชวง  30-34  ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 11,001–15,000  บาท มีสถานภาพ
โสด  และมีอาชีพเปนพนักงานเอกชน

2.2   การกําหนดลูกคาเปนเปาหมาย (Prospective customers
ตัวอยางการเริ่มตนทําธุรกิจขายของกิฟตชอฟตามหางสรรพสินคาจะตองศึกษาลักษณะครอบครัว
ของเด็กซึง่เปนผูบริโภค   โดยศกึษาลกัษณะประชากรศาสตรของบดิามารดาทีเ่ปนกลุมเปาหมาย  โดย
เฉพาะผูที่เปนมารดา ซ่ึงมักจะเปนผูที่พาเด็กไปซื้อสินคา  อยางไรก็ตามในปจจุบันผูชายก็เขามามี
บทบาทที่สําคัญมาในการเลี้ยงลูก  ดังนั้นอาจจะตองคํานึงถึงผูที่เปนบิดามารดาสวนใหญก็เลือกที่
จะพาลูกไปซื้อสินคาในหางสรรพสินคาแทนการซื้อของในรานทั่วไปที่ไมติดแอร คับแคบ และ
บรรยากาศในรานไมชวนแกการเดินเลน เพราะฉะนั้นรานขายของกิฟตชอฟตามหางสรรพสินคา
จึงถือวาประสบความสําเร็จอยางมากทั้งในกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด

2.3  ภาษา (Language)  เปนปจจัยหนึ่งที่มีผลกระทบตอรานคาปลีก
พนักงานรานคาปลีกจะตองไดรับการฝกอบรมเปนอยางดี เพื่อใหเกิดความเขาใจในภาษาที่ใช
สมมติวาเปนธุรกิจการคาปลีกในจังหวัดภูเก็ต พนักงานขายจําเปนอยางยิ่งที่จะตองพูดภาษา
อังกฤษใหได เนื่องจากจะมีลูกคาชาวตางชาติเขามาใชบริการอยูตลอดเวลา

2.4   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior
analysis)  หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมิน ใน
สินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา   หรือเปนขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความ
คิดประสบการณ การซื้อ การใชสินคาและบริการของผูบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการและ
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ความพึงพอใจของเขา  ตัวอยาง จากการวิจัยพฤติกรรมการซื้อคอนแทคเลนสของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา  สวนใหญที่ใชอยูเปนคอนแทคเลนสชนิดรายเดือน  ผูบริโภคมีการเลือก
ซ้ือคอนแทคเลนสที่ไมแนนอน ยี่หอที่นิยมมากที่สุดคือ Acuvue,Acuvue 2,Surevue และ Acuvue
2  ของบริษัท จอหนสัน แอนด จอหนสัน วิชั่นแคร  จํากัด  เหตุผลในการซื้อคอนแทคแลนสเพื่อ
บุคลิกภาพเปนอันดับแรก  โดยเพื่อนเปนบุคคลที่มีผลตอการเลือกซื้อคอนแทคเลนสมากที่สุด
ระดับราคาของคอนแทคเลนสที่เลือกซื้อเปนประจําราคาคูละไมเกิน 500 บาท  สวนใหญซ้ือคอน
แทคเลนสจากรานขายแวนตามากที่สุด  นิตยสารถูกเลือกใชเปนแหลงขอมูลในการตัดสินใจเลือก
ซ้ือคอนแทคเลนสมากที่สุด และคุณภาพของผลิตภัณฑถือเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
คอนแทคเลนสมากที่สุด

2.4  การวิเคราะหคูแขงขัน (Competitor analysis)  เปนการศึกษาถึงกลยุทธที่
คูแขงขันใช ซ่ึงจะชวยใหผูคาปลีกสามารถปรับกลยุทธใหเหนือกวาคูแขงขนัได  ในกรณีคูแขงขัน
มีจุดแข็ง (Strengths) จะถือวาเปนอุปสรรคของธุรกิจเราแตในกรณีคูแขงขันมีจุดออน
(Weaknesses)  จะเปนโอกาสของธุรกิจเรา การวิเคราะหคูแขงขันจะเกี่ยวของกับคําถามตอไปนี้

1. วัตถุประสงค ของคูแขงขัน (Objectives of the competitors)  เปนคําถามที่
เกี่ยวของกับสิ่งตอไปนี้ (1) เปาหมายทางการเงินของคูแขงขันคืออะไร (2) คูแขงขันมุงการทํางาน
ระยะยาวหรือระยะส้ัน (3) คูแขงขันมุงที่ความเจริญเติบโตของกําไรหรือยอดขาย (4) คูแขงขันมี
วัตถุประสงคที่ไมใชดานการเงินอะไรบางเชนตองการเปนผูนําตลาดหรือตองการเปนผูคิดริเริ่ม 
(5) ระบบสิ่งจูงใจที่กําหนดใหพนักงานของคูแขงขันคือส่ิงใด

2.  กลยุทธของคูแขงขัน (Strategy of the competitors)  ดังนี้ (1) ขอบเขตทาง
ภูมิศาสตรที่เปนเปาหมายของคูแขงขันเปนอยางไร (2) คูแขงขันมีการเปลี่ยนแปลงทางภูมิศาสตร
หรือไม (3) ลูกคาเปาหมายของคูแขงขันคอือะไร (4) การเสนอขายผลิตภัณฑของคูแขงขันมีอะไร
บาง มีประเภทสินคา ความลึก ตราสินคา ราคาสินคาที่ขายเปนอยางไร (5) คูแขงขันมีการให
บริการอะไรบาง

3.  การทํางานของคูแขงขัน (Performance of  the competitors) ดังนี้ (1) ความ
เจริญเติบโตของยอดขายและกําไรของคูแขงขันใน 5 ป ผานมาเปนอยางไร (2) สวนครองตลาด
ของคูแขงขันเปนอยางไรเพิ่มขึ้นหรือลดลง

4.  ทรัพยากรดานการเงินของคูแขงขัน (Financial resources of  the competitors)
ดังนี้ (1) ธุรกิจของคูแขงขันเมื่อเปรียบเทียบกับทุนเปนอยางไร
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    5.  ความสัมพันธกับผูขายสินคาที่เปนคนกลางของคูแขงขัน (Vendor relations
of the competitors)  ดังนี้ (1) คูแขงขันมีความสัมพันธกับผูขายรายใดรายหนึ่งหรือไม (2)  คูแขง
ขันมีความผูกพันกับผูขายทางดานเงื่อนไขการชําระเงินอยางไร

6.  ทําเลที่ตั้งของคูแขงขัน (Locations of  the competitors) ดังนี้ (1) ทําเลที่ตั้ง
ของคูแขงขันเปนอยางไร (2)  ส่ิงอํานวยความสะดวกภายนอกสําหรับลูกคา เชน ที่จอดรถเปน
อยางไร เปนตน

2.5 การวิเคราะหความสามารถในการจูงใจตลาด (Market attractiveness 
analysis) เปนการพิจารณาจากขนาดของตลาด อัตราความเจริญเติบโตของตลาด การตั้งราคา การ
ขยายตลาด โครงสรางการแขงขัน ความสามารถในสรางกําไรของอุตสาหกรรม  บทบาททาง
เทคนิค สังคม สภาพแวดลอมทางกฎหมายหรือลูกคากลุมเปาหมาย (2) ระดับของการแขงขัน    
(3)  ปจจัยที่มีผลตอสภาพแวดลอมของตลาดเปาหมาย

2.6  ปจจัยดานสภาพแวดลอม (Environmentel factors)  ผูคาปลีกจะตองตอบ
คําถามเกีย่วกบัปจจยัดานสภาพแวดลอมทีม่อิีทธพิลตอการคาปลกี ดงันี ้ (1)  การพฒันาหรอืการเปลี่ยน
แปลงใหมๆ  อะไรบางที่อาจเกิดขึ้น เชน เทคโนโลยีใหม ขอกําหนดกฎหมายใหม หรือปจจัยดาน
สังคมที่เปล่ียนแปลงและสภาพเศรษฐกิจตางๆ   (2)  ความจําเปนของสภาพแวดลอมเหลานี้คือ
อะไร (3)  ปจจัยสําคัญที่มีผลตอการเปลี่ยนแปลงคือปจจัยใด (4) การเปลี่ยนแปลงเหลานี้จะมีผล
กระทบตอธุรกิจการคาปลีกของบริษัทและของคูแขงขัน  ตลอดจนอุตสาหกรรมการคาปลีก
อยางไร

2.7  การกําหนดวัตถุประสงคที่เฉพาะเจาะจง (Establishing specific objectives)
เปนการกําหนดผลลัพธที่ธุรกิจการคาปลีกตองการวัตถุประสงคโดยรวมของผูคาปลีกคือการ
กําหนดภารกิจ (Mission statement) เปาหมาย (Goals)  ซ่ึงโดยทั่วไปวัตถุประสงคมี  3  สวนดังนี้

1.  การแสวงหาการทํางานประกอบดวยดัชนีเชิงตัวเลขที่อธิบายถึงความกวาง
ของหนาที่ที่สามารถวัดได

2. โครงรางขอบเขตเวลาที่สามารถบรรจุวัตถุประสงคนั้น  และระดับของ
การลงทุนเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคเหลานี้

             3. ระดับความสามารถในการทํางานของธุรกิจโดยถือหลักเกณฑดานการ
เงิน เชน  ผลตอบแทนในการลงทุน ยอดขายและกําไร
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3.  กลยุทธการคาปลีก  (Retail  strategy)  หมายถึง  วิธีการตาง ๆ  ที่ใชเพื่อใหบรรลุ
วตัถุประสงคกลยทุธการคาปลีกตองอาศยัปรัชญาการตลาด   (Marketing  philosophy)   หรือแนวความคิด
ทางการตลาด (Marketing  concept)
               ปรัชญาการตลาด  (Marketing  philosophy)  ซ่ึงเปนแนวความคิดที่ยึดหลักวาวิธี
การสําคัญที่สุดที่จะทําใหธุรกิจสามารถบรรลุจุดมุงหมายขององคการก็คือ การพิจารณาถึงความ
จําเปนและความตองการของลกูคาเปาหมาย และการสรางความพงึพอใจใหเกดิขึน้ไดอยางมปีระสทิธ-ิ
ภาพ และประสิทธิผลเหนือกวาคูแขงขัน ตัวอยาง ในการตัดสินใจวาจะตั้งราคาสูงหรือราคาต่ํานั้น
จะตองพิจารณาจาก  (1)  การยอมรับจากลูกคา  (2)  การตั้งราคาของคูแขงขัน  (3)  ตนทุนของ
ธุรกิจตนเอง

    กลยุทธการคาปลีกจะเกี่ยวของกับประเด็นที่สําคัญ  ดังนี้   (1)  ลูกคาเปาหมาย
(2)  วิธีการที่ธุรกิจไดวางแผนไวเพื่อที่จะตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (3) หลัก
เกณฑที่ผูคาปลีกวางแผนไววาจะใชเพื่อใหเกิดขอไดเปรียบทางการแขงขัน  ตลอดจนจะตองมี
ความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขันและเปนกลยุทธที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ได  โดยมีรายละเอียดดังนี้

    3.1    ตลาดเปาหมายหรือลูกคาเปาหมาย  (Target  customer)  จะเกี่ยวของกับวิธี
การที่ผูคาปลีกไดวางแผนไววาจะใชทรัพยากรและสวนประสมการคาปลีก  (Retail  mix)

    3.2   สวนประสมการคาปลีก  (Retail  mix)  ประกอบดวยสวนประกอบของ
สินคาและบริการที่นําเสนอนโยบายการตั้งราคา   (pricing  policy)   โปรแกรมการโฆษณาและ
การสงเสริมการตลาด    ทําเลที่ตั้ง   การออกแบบรานคาและการจัดแสดงสินคา  ในการกําหนด
กลยุทธการคาปลีกนั้น  ผูคาปลีกจะตองพิจารณาทั้งลูกคาและคูแขงขันดวย การที่ผูคาปลีกจะ
ประสบความสําเร็จไดนั้น  ผูคาปลีกจะตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาด
เปาหมายไดเหนือกวาคูแขงขัน

4.   หลักเกณฑที่ผูคาปลีกวางแผนไววาจะใชเพื่อสรางใหเกิดขอไดเปรียบทางการ
แขงขันที่ยั่งยืน (Sustainable  competitive  advantage)  ซ่ึงหมายถึงขอไดเปรียบที่เหนือกวาคูแขง
ขันโดยสามารถดํารงรักษาไวไดในระยะเวลาอันยาวนานเนื่องจากขอไดเปรียบบางประการนั้น
เกิดขึ้นไดในระยะเวลาสั้นซึ่งคูแขงขันมีการเลียนแบบไดแลวขอไดเปรียบนั้นก็จะหมดไป  ดังนั้น
จึงเปนการยากสําหรับผูคาปลีกที่จะพัฒนาขอไดเปรียบในระยะยาว

โอกาสที่สําคัญ  5 ประการ  สําหรับผูคาปลีกที่จะพัฒนาขอไดเปรียบทางการแขง
ขันที่ยั่งยืนมีดังนี้ (1)  ความภักดีของลูกคา  (Customer  loyalty)  (2)  ทําเลที่ตั้งที่ดี  (Ideal
location)  (3)  ความสัมพันธกับผูขายที่แข็งแกรง  (Strong  vendor  relations)  (4)  ขอมูลสาร
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สนเทศในการบริหารและระบบการจัดจําหนายที่มีประสิทธิผล (Effective  management
information  and  distribution  systems)  (5)  การดําเนินงานโดยใชตนทุนต่ํา  (Low  cost
operations)

5. การจัดเตรียมกลยุทธดานการเงิน  (Prepare  a  financial  strategy)  การพัฒนา
กลยุทธดานการเงินของธุรกิจการคาปลีก  (Retail  financial  strategy)  เปนการจัดทํารายการทาง
การเงิน  ประกอบดวยคาใชจายในตอนเริ่มตนประกอบธุรกิจ  ซ่ึงผูคาปลีกจะตองเขาใจถึงงบการ
เงินและงบกําไรขาดทุน

งบกําไรขาดทุน  (Income  statement  หรือ  Profit  and  loss  statement)  เปนราย
งานที่จัดทําขึ้นเพื่อแสดงผลการดําเนินงานที่ผานมาในหนึ่งรอบระยะเวลาบัญชีหรือในระหวาง
รอบระยะเวลาบัญชีที่เจาของกิจการตองการจะทราบงบกําไรขาดทุนประกอบดวย  (1)  หมวด
บัญชีรายได  (2)  หมวดบัญชีคาใชจาย  ผูคาปลีกจะตองพยากรณงบกําไรขาดทุน  และงบกระแส
เงินสด  เพื่อประเมินประสิทธิภาพและความสามารถในการดําเนินงานของธุรกิจ

6. การจัดทําตารางเวลา  (Time-bound  schedule)  โดยใชเทคนิคการทบทวนและ
การประเมินผลการทํางาน (Program  evaluation  and  review  technique)  และเทคนิคการ
วิเคราะหสายงานวิกฤต [ Critical  Path  Method (CPM) ]  ดังนี้

    6.1  เทคนิคการทบทวนและการประเมินผลการทํางาน  (Program  evaluation
and  review technique)  เปนเครื่องมือที่ใชวัดดานปริมาณ  ชวยในการประสานงาน  กําหนดแผน
การสําหรับกิจกรรมหลายอยางในกระบวนการปรับปรุงงาน  โดยการแบงแยกโครงการใหเปน
กิจกรรมแตละกิจกรรม และวางเคาโครงตามลําดับของความสําคัญในการปฏิบัติงานจนครบถวน
สมบูรณ

      6.2  เทคนิคการวิเคราะหสายงานวิกฤต [ Critical  Path  Method          ( CPM) ]
เปนเทคนิคในการวางแผนและควบคุมซึ่งจะเกี่ยวของกับการจัดโครงการที่สลับซับซอนเปนเครือ
ขาย โดยจะมีการคาดคะเนระยะเวลาที่ใชในแตละขั้นตอนของโครงการเอาไว ตัวอยาง  ผัง  CPM
สําหรับการกอสรางโรงงานซึ่งมีขั้นตอนเริ่มตนจากการกําหนดตําแหนงที่ตั้งโรงงานและสิ้นสุดที่
การสงมอบเครื่องจักร

    ทัง้ PERT และ CPM  จะชวยใหบรษิทัสามารถประสานงาน และตดิตามความกาวหนา
ของแตละขั้นตอน เพื่อใหเกิดความเชื่อมั่นในการดําเนินการทางการคาและทําใหโครงการเสร็จ
ภายในเวลาที่กําหนด  โดยเรงกิจกรรมในสายงานวิกฤต  (คือ  กิจกรรมที่จะกอใหเกิดความลาชา
ในโครงการ)
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7.   การปฏบิตักิารทางกลยทุธการคาปลีก   (Implementing   the   retail   strategy)  มี
องคประกอบดงันี้

           7.1 โครงสรางองคการและการฝกอบรมพนักงาน  (Organization
structure  and  training)  มีรายละเอียดดังนี้

                 (1)  องคการ  (Organization)  เปนการรวบรวมการทํางานของคน  เพื่อ
ใหบรรลุจุดมุงหมายโดยรวม หรือเปนระบบการบริหารที่มีการออกแบบการดําเนินงานเพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือเปนโครงสรางที่ตั้งขึ้นตามกระบวนการ  โดยมีการรับ
พนักงานเขามาทํางานรวมกันในฝายตาง ๆ เพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ตั้งไว หรือหมายถึง
กลุมบุคคลตั้งแต  2  คนขึ้นไปที่มีความผูกพันกัน ซ่ึงใชความพยายามหรือความสามารถรวมกัน
ในการผลิตสินคา หรือบริการเพื่อใหประสบความสําเร็จ  หรือหมายถึง  การจัดระบบระเบียบให
กับบุคคลตาง  ตั้งแต  2  คน ขึ้นไปเพื่อนําไปสูเปาหมายที่วางไว

                 (2)  การจัดองคการ (Organizing) เปนการแบงงาน  และการจัด
ทรัพยากร  เพื่อใหงานบรรลุผลสําเร็จหรือเปนหนาที่ในการรวบรวมและการประสานทรัพยากร
มนุษย  การเงิน  สภาพแวดลอมทางกายภาพ  ขอมูล  และทรัพยากรตาง ๆ ที่จะเปนตองใชเพื่อให
บรรลุเปาหมาย  หรือเปนกระบวนการที่กําหนด  กฎ  ระเบียบ  แบบแผน  ในการปฏิบัติงานของ
องคการ  ซ่ึงรวมถึงวิธีการทํางานรวมกันเปนกลุม

จากความหมายดังกลาวสามารถสรุปไดวา  การจัดองคการ  หมายถึง  ความพยายาม
ของผูบริหารที่จะตองหาบุคลากรที่มีความรูและความสามารถเพื่อที่จะมอบหมายงาน   
(Delegation)  และอํานาจหนาที่ในการปฏิบัติงาน (Authority)  โดยมีการใชทรัพยากรตาง ๆ อยาง
ระมัดระวัง  ตัวอยาง  ในธุรกิจการคาปลีกนั้นผูประกอบการหรือผูจัดการตองกําหนดวาจะใหใคร
ทําหนาที่อะไร  เชน  การเปดรานอาหารก็จะตองมีการปรับปรุงสถานที่และศึกษาขั้นตอนการเปด
รานผูจัดการหรือผูประกอบการตองหาบุคคลที่มีความรูความสามารถและมอบหมายงาน
(Delegation) และอํานาจหนาที่ในการปฏิบัติงาน  (Authority)  เชน  คนครัว  พนักงานเสิรฟ
พนักงานเก็บเงินเปนตน  ธุรกิจการคาปลีกจะตองทําหนาที่ในการรวบรวมทรัพยากร  ซ่ึงไดแก
ทรัพยากรมนุษย  ทรัพยากรการเงินทรัพยากรขอมูล  เครื่องมือและอุปกรณตางๆ  ที่จําเปนตองใช
ตลอดจนทําหนาที่ในการจัดโครงสรางองคการเพื่อใหองคการบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว ในกรณีนี้
ผูบริหารการคาปลีกจะตองระบุวาใครเปนผูรับผิดชอบในแตละงาน  และใครรับผิดชอบอะไร
และขึ้นตรงตอใครเพื่อใหเกิดความชัดเจนในการปฏิบัติงาน โครงสรางของผูคาปลีกขนาดเล็กจะ
มีความเรียบงาย  ในบางครั้งหนาที่จะมีลักษณะคลายคลึงกันมีจํานวนพนักงานนอยและมีขอบเขต
จํากัด ในธุรกิจการคาปลีกนั้นเนื่องจากใชคนจํานวนนอย  พนักงานแตละคนจึงอาจทําหนาที่
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หลายอยาง  กลาวคือ  มีขอบเขตความเชี่ยวชาญเฉพาะดานนอย  ดังนั้นพนักงานจึงจําเปนตองมี
ทักษะหลายๆ ดาน  เชน  ทําหนาที่รับโทรศัพท  เปนพนักงานขาย  จัดพิมพงาน และทําจดหมาย
ติดตอส่ือสารอยางไรก็ตามเมื่อกิจการขยายตัวขึ้นจะทําใหพนักงานเกิดความชํานาญและความ
เชี่ยวชาญเฉพาะดานมากขึ้น  รวมทั้งยังทําใหมีการจัดแผนกเกิดขึ้นดวย

                 (3) การฝกอบรมพนักงาน  (Training)  เมื่อทําการสรรหา และคัดเลือก
พนักงานที่จะเขามาปฏิบัติงานไดเรียบรอยแลวองคกรจะตองมีการฝกอบรมใหพนักงานสามารถ
ปฏิบัติงานได การฝกอบรมนั้นบางครั้งอาจจะตองใชวิธีการที่เรียกวา  การฝกอบรมในขณะ
ปฏิบัติงาน (On the job  training)

8.  ทําเลที่ตั้งของรานคา (Store  location)  เปนปจจัยที่สําคัญมากในธุรกิจการคา
ปลีก  การเลือกทําเลที่ตั้งนั้นยึดหลักวา  (1)  มีความสะดวกสําหรับลูกคา  (2)  มีโอกาสในการ
แสวงหาลูกคารายใหมทําเลที่ตั้งจะถือวาเปนปจจัยที่ทําใหเกิดความสําเร็จหรือความลมเหลวตอ
ธุรกิจคาปลีกได  กลาวคือทําเลที่ตั้งจะสามารถจูงใจลูกคาใหมๆ ใหเขามาในรานคาปลีก  ที่ผูคา
ปลีกจําเปนตองพิจารณาในการเลือกทําเลที่ตั้งรานคา  มีดังนี้

8.1 รูปแบบของขอบเขต  (Type  of  region)  ประเด็นที่ตองพิจารณามีดังนี้  (1)
บริเวณที่เปนขอบเขตทางการคา  (2)  ขนาดของตลาดเปาหมายในขอบเขตทางการคา  (3)  การทํา
ความเขาใจของขอบเขตทางภูมิศาสตร  (4)  ความเจริญเติบโตของประชากร  (5)  การกระจายราย
ไดของประชาชนในทองที่  (6)  ขนาดและสวนประกอบของครัวเรือน  (7)  ระดับการจางงาน
และความมั่นคงในการจางงาน  (8)  ระดับของการแขงขัน

      8.2  ลักษณะของตําแหนงที่ตั้ง  (Type  of  site)  มีดังนี้  (1)  ตําแหนงที่ตั้งใกล
กับลูกคากลุมเปาหมายหรือไม  (2)  ลักษณะตําแหนงที่ตั้งเหมาะสมกับรานคาหรือไม  (3)  อายุ
และสภาพตําแหนงที่ตั้งเปนอยางไร  (4)  ขอบเขตทางการคาเปนอยางไร

8.3  ความสามารถในการเขาถึง  (Accessibility)  มีดังนี้  (1)  ลักษณะและสภาพ
ของถนนใกลเคียงในบริเวณรานคาเปนอยางไร  (2)  มีอุปสรรคในการเดินทางเขาไปในตําแหนง
ที่ตั้งหรือไม  (3)  ตําแหนงที่ตั้งสามารถมองเห็นไดงายจากถนนหรือไม  (4)  มีการจราจรที่คับคั่ง
หรือไม  (5)  มีที่จอดรถมากนอยเพียงใด (6)  มีจํานวนรถและจํานวนบุคคลมากนอยเพียงใด

     8.4  ขอไดเปรียบของทําเลที่ตั้งภายในของศูนยการคา  (Location  advantages
Within  a shoppingmall /  centre)  มีดังนี้  (1)  ตําแหนงที่ตั้งใกลศูนยการคาที่เปนจุดเดนหรือไม
(2)  ตําแหนงที่ตั้งอยูใกลกับคูแขงขันหรือไม  เชน  หางเดอะมอลล  กับหางเทสโกโลตัส  สาขา
บางกะปซ่ึงอยูดานตรงขามกัน

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



28

9. สาธารณูปโภคของการคาปลีก  (Retail  infrastructure)  ในประเด็นนี้ก็จะเปน
การจัดอุปกรณเครื่องมือตางๆ ที่ใชภายในราน ตัวอยาง ซูเปอรมารเก็ตจําเปนจะตองมีการติดตั้ง
เครื่องปรับอากาศและจัดตูแชสําหรับแชอาหารสด  เชน  ผัก  ผลไม  เนื้อสัตว  หรือหางสรรพ
สินคาจําเปนจะตองมีช้ันวางสินคาที่ทันสมัยและเหมาะสมเปนตน

10. สวนประสมผลิตภัณฑและผูขายสินคา  (Product  mix  and  vendors)  กลุมของ
ทุกสายผลิตภัณฑและทุกรายการผลิตภัณฑที่ขายรายหนึ่งนําเสนอขาย    หรือกลุมของผลิตภัณฑ
ทั้งหมดที่บริษัททําการเสนอขายดังนั้น  ในสวนประสมผลิตภัณฑหนึ่งจึงประกอบดวยสาย
ผลิตภัณฑและรายการผลิตภัณฑ  ตัวอยาง  รานขายยาจะตองตัดสินใจวาจะขายกลุมยาประเภทใด
รายขายของชําก็จะตองพิจารณาวาจะขายอาหารสด  อาหารแหงเบเกอรี่  เนื้อสัตวและปลา
เปนตน  ตลอดจนตองพิจารณาวาจะนําสินคาใดมาขายจึงจะสามารถทํากําไรได

ส่ิงสําคัญประการหนึ่งก็คือการติดตอกับผูขายสินคา  (Vendors)  กลาวคือ  ผูคาปลีก
จะตองสรางความสัมพันธอันดีกับผูขายสินคา เพราะจะทําใหเกิดความเชื่อมั่นวาผูคาปลีกจะได
รับสินคาทันทวงทีในราคาที่เหมาะสม

11.  การจัดแผนผังรานคา  (Store  layout)   สินคาที่จําหนายในรานจําเปนจะตองมี
การจัดแสดงสินคาตามลําดับความสําคัญเพื่อใหลูกคาเลือกซื้อและเปรียบเทียบไดงายขึ้น  ซุเปอร
มารเก็ตจะตองเริ่มตั้งแตรายการที่นาจูงใจที่สุด  เชน  ผักสด  ผลไมสด  อาหารสด  เปนตน  แลว
ตามดวยสินคาที่มีบรรจุภัณฑและผลิตภัณฑแชแข็ง  เพื่อใหเกิดความเชื่อมั่นวาสินคาตาง ๆ มีการ
จัดวางเรียงลําดับตามความเหมาะสม  เชน  น้ําหอมจะตองไมวางใกลกับสินคาที่มีกล่ิน  เปนตน

โดยทัว่ไปหางสรรพสนิคามกัจะจดัแผนกเครือ่งสาํอางไวใกลกบัทางเขาในเรือ่งนีเ้ปน
เพราะวาเพื่อจูงใจใหเกิดบรรยากาศที่ดี  เพราะเครื่องสําอางเปนแผนกที่มีความสวยงาม  สามารถ
จูงใจลูกคาใหใชเวลานานในรานคาได

12. กลยุทธการสื่อสาร  (Communication  strategy)  เปนสวนสุดทายของกลยุทธ
การคาปลีก  ซ่ึงจะเกี่ยวของกับการติดตอส่ือสารของบริษัท  บริษัทจะตองสามารถที่จะสื่อสารกับ
ลูกคาไดอยางชดัเจน  โดยเสนอจดุขายทีเ่ปนเอกลกัษณของบรษิทั [Unique Selling Prepositions
(USP)]    ซ่ึงเหนือกวาคูแขงขัน  ถาผูคาปลีกตองการที่จะบริหารรานขายของถูก  (Discount  store
format)  ก็จําเปนจะตองจัดสินคาที่มรีาคาต่ําไวใหลูกคาสังเกตเห็นไดชัดเจนในตอนตนๆ การ
ส่ือสารจะเกี่ยวของกับนโยบายผลิตภัณฑ  การตั้งราคา  ความลึกและความกวางของสวนประสม
ผลิตภัณฑตลอดจนการจัดจําหนายผลิตภัณฑ
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13. การวิเคราะหความเสี่ยง  (Risk  analysis)  ทุกธุรกิจในโลกจําเปนจะตองมี
ความเสี่ยงในธุรกิจการคาปลีกหนทางแหงความสําเร็จจะใชเวลาที่ยาวนานและยากแกความ
สําเร็จ การเริ่มตนทําธุรกิจใหม  โดยท่ัวไปตองการกําไรขั้นต่ําประมาณ  20%  ของเงินลงทุน
ปจจัยตาง ๆ ที่ตองพิจารณาในการวิเคราะหความเสี่ยง มีดังนี้

13.1 สาเหตุของการลมเหลว  (Causes  of  failure)  เหตุผลสําคัญที่ธุรกิจ
ทั่วไปประสบความลมเหลว  มีดังนี้  (1)  กําไรไมเพียงพอ  (2)  ความเจริญเติบโตของยอดขาย
และกําไรต่ํา  (3)  มีภาระหนี้สินมากแตมีทุนนอย  (4)  ขาดประสบการณ  (5)  คาใชจายในการ
ดําเนินงานสูง  (6)  ธุรกิจมีปญหาหรือมีจุดออน  (7)  ปญหาจากปจจัยภายใน  เชน  อัตราดอกเบี้ย
สูง  ทําเลที่ตั้งไมเหมาะสม  (8)  มีอุปสรรคจากภายนอก  เชนมีการแขงขันรุนแรง  ลูกคาไมนิยม
สินคาหรือบริการ  (9)  ผูประกอบการปลอยปละละเลย  (10)  มีการทุจริตภายใน (11)  การวาง
แผนไมดี

ปญหาที่ธุรกิจคาปลีกเผชิญอยู  มีดังนี้
(1) ปญหาในดานการเงิน  เชน  อัตราดอกเบี้ยสูงขึ้น
(2) ขาดความสามารถและประสบการณในการบริหาร
(3) ตนทุนอสังหาริมทรัพยสูง
(4) คาใชจายในการดําเนินงานสูง
(5) ตําแหนงทางการแขงขันไมดีพอเนื่องจากขาดทรัพยากร
(6) ขาดความรูในดานเทคนิคของการตลาดคาปลีก
(7) มีความยากลําบากในการไดรับสินเชื่อจากผูขายสินคา
(8) มีความสลบัซับซอนในการดําเนินงาน  เนื่องจากขาดระบบของงานเอกสาร

และการบันทึกขอมูลที่ดี
13.2 วิธีการวิเคราะหผูคาปลีก  (The  method  of  self – analysis)  การวิเคราะห

สวนตัว (Self – analysis)  เปนการสํารวจจุดแข็ง  (Strengths)  และจุดออน  (Weaknesses)  ของ
ผูคาปลีก  ตลอดจนวิเคราะหวาธุรกิจของผูคาปลีกจะสามารถฉวยโอกาส  (Opportunity)  และ
หลีกเลี่ยงอุปสรรค  (Threat)  จากสภาพแวดลอมของการคาปลีกไดหรือไม  การแขงขันจะตอง
พิจารณาถึงการวิเคราะหความสามารถของผูคาปลีกเมื่อเปรียบเทียบกับผูแขงขัน  ในการวิเคราะห
เร่ืองนี้จะตองพิจารณาถึงขอบเขตของศักยภาพในการพัฒนา  ขอไดเปรียบทางการแขงขันและ
ตอบคําถามตอไปนี้  (1)  ขอดีของธุรกิจการคาปลีกคืออะไร  (2)  ขอบเขตของธุรกิจการคาปลีก
เหนือกวาคูแขงขันในเรื่องใดบาง  (3)  ความสามารถที่เปนเอกลักษณของธุรกิจการคาปลีกกอให
เกิดขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืนหรือไม
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13.3 ความสามารถในการบริหารของผูคาปลีก  (Retailers’ management
capabilities)  ประกอบดวย  (1)  ความสามารถและประสบการณในการบริหาร  (2)  ความ
สามารถในการบริหารในระดับกลาง (3)  ความตั้งใจในการบริหารที่จะทําการคาปลีก

       13.4  ทรัพยากรดานการเงนิของผูคาปลกี  (Retailrs’ financial  resources)   ประกอบ
ดวย (1)  กระแสเงินสด  (Cash  flow)   ของธุรกิจการคาปลีกเปนอยางไร  (2)  ความสามารถใน
การชําระหนี้และอัตราสวนหนี้สินตอสวนของผูถือหุนเปนอยางไร

       13.5 การดําเนินงานของผูคาปลีก  (Retailers’ operations)   ประกอบดวย   (1)
โครงสรางคาใชจายในการดําเนินงาน  (Overhead  cost  structure)  (2)  คุณภาพของระบบการ
ดําเนินงาน  (Quality  of Operating  systems)  (3)  ความสามารถในการจัดจําหนาย  (Distribution
capabilities)  (4)  ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  [ Management  Information  Systems  (MIS)
]  (5)  ระบบความมั่นคง  (Security  system) (6)  ระบบการควบคุมสินคาคงเหลือ  (Inventory
control  system)

      13.6  ความสามารถในการบริหารสินคาของผูคาปลีก   (Retailers’
merchandising capabilities) ประกอบดวย  (1)  ความรูและทักษะของผูซ้ือ  (Knowledge  and
skill  of  buyers)  (2)  ความสัมพันธกับผูขาย (Relationships  with  vendors)  (3)  ความสามารถ
ในการพัฒนาตราสินคาของตน  (Capabilities  in  developing private  label  brands)  (4)  ความ
สามารถในการโฆษณาและการสงเสริมการตลาด  (Adveryising  and  promotion capabilities)

13.7 ความสามารถในการบรหิารรานคา  (Retailers’  store  management  capabilities)
ประกอบดวย  (1)  ความสามารถในการบริหาร  (Management  capabilities)  (2)  คุณภาพของ
ความสามารถในการขาย  (Quality  of  sales  associates)  (3)  ความตั้งใจในการขาย
(Commitment  of  sales  associates  to firm)

13.8 ทําเลที่ตั้ง  (Retailers’  location)  ประกอบดวย  (1)  ประโยชนของทําเล
ที่ตั้ง  (Advantage Of our  locations)  (2)  ขนาดของทาํเลที่ตั้ง  (Size  of  location)

13.9 ลูกคา  (Retailers’ customer)  ประกอบดวย  (1)  ขนาดและความเจริญ
เติบโต  (Size  and Growth  of  customers)  (2)  ความภักดีของลูกคา  (Loyalty  of  customers)

14. ประเด็นดานกฎหมาย  (Legal  matters)  เปนสิ่งจําเปนที่จะตองทําความเขาใจ
เกี่ยวกับกฎหมายที่เกี่ยวของกับธุรกิจการคาปลีก  ดังนี้

14.1 เงื่อนไขเกี่ยวกับเรื่องกรรมสิทธิ์  (Terms  of  occupancy)  ประกอบดวย  (1)
การเชาพื้นที่ของผูคาปลีก  (2)  รูปแบบการใหเชาของผูคาปลีก
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14.2 ขอควรพิจารณาดานกฎหมาย  (Legal  considerations)  กฎหมายที่ผูคาปลีก
จะตองเขาใจคือ  (1)  กฎหมายแรงงาน  (2)  กฎหมายที่เกี่ยวของกับรานคาและการกอสราง  (3)
กฎหมายเกี่ยวกับสุขภาพของพนักงาน  (4)  กฎหมายเกี่ยวกับสิทธิทางการคา

ขอควรปฏิบัติของการคาปลีก  มี  10  ประการ  ดังนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ,
2548: 40)

1. ความผูกพัน  (Commitment)
2. การมีกําไรรวมกัน  (Profit – sharing)
3. การจูงใจหุนสวน  (Motivating  partners)
4. การติดตอส่ือสารไปยังลูกคาสูงสุด  (Maximizing  communications)
5. การสรางผลประโยชนใหเปนที่พึงพอใจ  (Appreciation  contributions)
6. การประสบความสําเร็จ  (Celebrating  success)
7. การรับฟงบุคคล  (Listening  to  people)
8. สามารถตอบสนองความตองการได เหนือความคาดหวังของลูกคา

(Exceeding  customer ’s Expectations)
9. การควบคุมคาใชจาย  (Controlling  expenses)
10. มีการแขงขันตลอดเวลา
ดังนั้นรานคาปลีกจําเปนจะตองมีทีมที่สามารถปฏิบัติตามแผนไดผูจัดการหรือ

ผูควบคุมแตละแผนกจะตองสรางใหเกิดความเชื่อมั่นวามีการปฏิบัติตามแผนไดอยางราบรื่นโดย
จะตองมีการปรับปรุงนวัตกรรมตางๆ และขั้นตอนในการดําเนินงานใหมีการเหมาะสมกับ
สถานการณตาง ๆ ที่เกิดขึ้นอยูเสมอ

การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยืนของธุรกิจการคาปลีก
การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืน (Sustainable competitive advantage)

เปนการพัฒนาในดานตางๆ ใหเหนือกวาคูแขงขันในการตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา  เพื่อ
สรางขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืนใหกับธุรกิจ
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วิธีการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยืน   (Methods for  developing
sustainable competitive advantage)   สามารถทําไดดวยวิธีการตางๆ ดังนี้

1.  ทําเลที่ตั้ง (Locations) หมายถึง  จุดที่เฉพาะเจาะจงของที่ตั้งธุรกิจวาอยูที่ เลขที่
ถนน หรืออาคารใด ซ่ึงจะตองคํานึงถึงความสะดวกของลูกคาเปนหลัก

2. การสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Customer relationships) ผูคาปลีกจะตอง
ศึกษาเกี่ยวกับลูกคาของตนเอง และพฤติกรรมการซื้อของลูกคา (Customer buying behavior)
เพื่อสรางความภักดีจากลูกคา (Customer loyalty) โดยใชฐานขอมูลลูกคา (Customer database)

3.  การสรางความสัมพันธอันดีกับผูขาย (Vendor relationships) โดยกําหนดระบบ
การซื้อที่ดี (Buying systems) และมีการซื้อสินคาที่เหมาะสม (Buying merchandise)

4. โครงสรางองคกร (Organization structure)  และการบริหารทรัพยากรมนุษย
[Human Resource Management (HRM)]  ดังนี้

     4.1 โครงสรางองคกร (Organization structure) เปนการกําหนดกิจกรรมและ
พนักงานที่ทํางานในแตละกิจกรรมตลอดจนกําหนดสายการบังคับบัญชาตามอํานาจหนาที่และ
ความรับผิดชอบในธุรกิจการคาปลีก (Levy and Weitz.  2001: 289)  เพื่อใหการบริหารองคกรเกิด
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผล

       4.2  การบริหารทรัพยากรมนุษย [Human Resource Management (HRM)]     
กิจกรรมของธรุกจิการคาปลกี จาํเปนตองอาศยัคน จงึจาํเปนตองใชการบรหิารทรพัยากรมนษุย ซ่ึง
ประกอบดวย การสรรหา (Recruiting) การคัดเลือก (Selecting) การฝกอบรม (Training) การควบ
คุมบังคับบัญชา (Supervising)  การประเมินผล (Evaluating)  และการกําหนดคาตอบแทน
พนักงาน (Employee compensation)  ทั้งนี้เพื่อใหการบริหารทรัพยากรมนุษยที่ใชในการบริหาร
รานคาเปนไปตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว  และเพื่อใหเกิดความสัมพันธอันดีกับพนักงาน
ตลอดจนกระตุนใหพนักงานพัฒนาความรูความสามารถในการทํางานและเกิดความผูกพันกับ
องคกร

5.  ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด [Marketing Information System (MIS)]
และการบริหารเครือขายผูขายสินคา (Supply chain management) ดังนี้

      5.1  ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด  [Marketing Information System
(MIS)]ประกอดวยบุคคล เครื่องมือ และกระบวนการ เพื่อรวบรวม จัดประเภท วิเคราะห ประเมิน
และกระจายขอมูลที่ตองการอยางทันเวลา และถูกตองไปยังผูตัดสินใจทางการตลาด

         5.2  การบริหารเครือขายผูขายสินคา (Supply chain management) เปนการ
รวบขั้นตอนของธุรกิจจากผูใชขั้นสุดทาย (End user)  ซ่ึงผานผูขายปจจัยการผลิตแรกเริ่ม
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(Original suppliers) แลวจัดหาผลิตภัณฑ บริการ และขอมูลที่สามารถเพิ่มมูลคาใหกับลูกคา
(Levy and Weitz. 2001: 318)

6. การบริหารสินคา (Merchandise management) เปนขั้นตอนซึ่งผูคาปลีกพยายาม
ที่จะนําเสนอผลิตภัณฑที่เหมาะสม (Right merchandise)  ในปริมาณที่เหมาะสม (Right quantity)
ในสถานที่ที่เหมาะสม (Right time) เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยบรรลุเปาหมาย
ดานการเงิน (Financial goals) ขององคกร (Levy and Weitz.  2001: 347)  การบริหารสินคาใน
ปจจุบันจะใหความสําคัญกับสินคาที่มีความหลากหลาย ราคาต่ํา มีงบประมาณ การโฆษณาและ
สงเสริมการขายมากขึ้น แตการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันนั้นจะตองคํานึงถึงสินคาที่โดย
เดน ตนทุนสินคาที่ต่ําซึ่งเกิดจากอํานาจการซื้อดวย

7.  การบริหารรานคา (Store management) เปนภาระความรับผิดชอบของผูบริหาร
รานคา ประกอบดวยหนาที่ที่สําคัญ 4 ประการ คือ  (Levy and Weitz.  2001: 524)

      1.  การบริหารพนักงาน (Managing store employees)
      2.  การควบคุมตนทุน (Controlling costs)
      3.  การบริหารสินคา (Managing merchandise)
      4.  การจัดหาบริการใหกับลูกคา (Providing customer service)
ซ่ึงตองคํานึงถึงการใหบริการลูกคาที่เหนือกวา       คูแขงขนั การจูงใจและการสราง

ความสัมพันธอันดีกับพนักงาน ตลอดจนการพัฒนาพนักงานใหมีความสามารถ

การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค  SWOT (SWOT Analysis)
เปนเครื่องมือในการวิเคราะหสถานการณซ่ึงชวยกําหนดจุดแข็ง (พิบูล  ทีปะปาล,

2547: 77) จุดออนจากสิ่งแวดลอมภายใน โอกาสและขอจํากัดจากสิ่งแวดลอมภายนอก ตลอดจน
ผลกระทบที่มีศักยภาพจากปจจัยเหลานี้ตอการทํางานขององคกร  การวิเคราะหแตละอยางจะทํา
ใหเกิดความเขาใจถึงปญหาที่มีอิทธิพลตอการทํางาน จุดแข็งเปนความสามารถที่จะตองใชเพื่อให
บรรลุเปาหมาย จุดออนเปนลักษณะที่ตองแกไข โอกาสเปนสถานการณที่มีศักยภาพ (ขอได
เปรียบ)  ซ่ึงชวยใหองคกรบรรลุเปาหมายสวนขอจาํกดัเปนปญหาวกิฤตทีจ่ะเปนอปุสรรคไมใชองคกร
บรรลุเปาหมาย การวเิคราะหจดุแข็ง (S) จะชวยผูบริหารใหมีพื้นฐานในการกําหนดกลยุทธเพื่อ
สรางจุดแข็งและขอไดเปรยีบจากโอกาส  ทําใหสามารถกําหนดกลยุทธที่ดีเพื่อเอาชนะขอจํากัด
จากสิ่งแวดลอมหรือใหเกิดจุดออนนอยที่สุด ในการประเมินจุดแข็ง (S)  ผูบริหารจะตองประเมิน
ทั้งสิ่งแวดลอมภายในและภายนอก (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2539: 156-157)
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(1)  การประเมินภายใน (Internal Assessment)  เปนการสํารวจทรัพยากรภายใน
ศักยภาพและความสามารถภายในของธุรกิจที่มีอยู เพื่อหาจุดแข็งและจุดออนขององคกร ซ่ึงจะ
ครอบคลุมหนาที่ตางๆ  ขององคกร  เชน การตลาด การเงิน การจัดซื้อและการบริหารคลังสินคา
การบริหารทรัพยากรบุคคล การวิจัยและพัฒนา ผูบริหารและการจัดการ

(2) การประเมินภายนอก (External Assessment)   การประเมินภายนอกชวย
ผูบริหารใหคนหาโอกาสและขอจํากัดจากการทํางานขององคกร  ส่ิงแวดลอมภายนอกประกอบ
ดวยส่ิงแวดลอมมหภาค (Macroenvironments)  หรือส่ิงแวดลอมทั่วไป (General Environment)
ที่มีผลกระทบตอการดาํเนินงานของธุรกิจแตไมสามารถควบคุมได  ไดแก เศรษฐกิจ สังคม การ
เมือง และเทคโนโลยี และส่ิงแวดลอมจุลภาค (Microenvironments)  หรือส่ิงแวดลอมที่เกี่ยวกับ
งาน (Task Environment) ที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยตรง  ไดแก สภาวะการ
แขงขันในอุตสาหกรรมที่ธุรกิจดําเนินการอยู  คูแขงขันรายใหม สินคาทดแทน ลูกคา ผูผลิตและ
จําหนายสินคา

รูปท่ี  2.1   รูปแสดง  The  Business Strategic – Planning Process

                                                                 

                  SWOT Analysis

(ที่มา:  Philip.  Kotler, อางใน ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ, 2547: 136)
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การวิเคราะหสภาวะแวดลอมท่ัวไป (General Environment Analysis: PEST
Analysis)

การวิเคราะหเปล่ียนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ การเมือง สังคม และเทคโนโลยีที่กอ
ใหเกิดโอกาสและขอกําจัดขององคกร ซ่ึงมีผลตอการแขงขัน การกําหนดกลยุทธ การตัดสินใจ
และการดําเนินงานดานตางๆ ขององคกร  ดังนั้นจึงตองมีการวิเคราะหและประเมินการเปลี่ยน
แปลงของสภาวะแวดลอมทั่วไป (พักตรผจร  วัฒนสินธุ และพสุ  เดชะรินทร, 2542: 79-95)

ตารางที่ 2.1   การวิเคราะหสภาวะแวดลอมทั่วไป  (General  Environment  Analysis: PEST
                     Analysis)

ปจจัย ตัวแปรที่กอใหเกิดโอกาสและอุปสรรค
การเมืองและกฎหมาย - กฎหมาย ระเบียบขอบังคับในดานตางๆ ของรัฐบาล ความมั่นคงและ

  เสถียรภาพทางการเมือง นโยบายการเก็บภาษีของรัฐบาล
เศรษฐกิจ - สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ อัตราการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ

- อัตราดอกเบี้ยระยะส้ันและระยะยาว
- การเคลื่อนไหวของอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราระหวางประเทศ เชน
  ลดคาเงินทําใหราคาสินคาสงออกของไทยมีมูลคาลดลง ความตอง
  การสินคาไทยในตลาดตางประเทศเพิ่มมากขึ้น ทําใหมีการขยายตัว
  ในการผลิตและการจางสูงขึ้น

สังคมและวัฒนธรรม - วิถีทางในการดําเนินชีวิตของประชาชน รวมทั้งทัศนคติ
- การเปลี่ยนแปลงทางดานสังคม อาทิเชน อัตราการเพิ่มของประชากร
  ลักษณะของครอบครัว ระดับการศึกษา
- การเปลี่ยนแปลงในตัวผูซ้ือสินคาหรบริการ กอใหเกิดวิธีการนํา
  เสนอและวิธีการใชสินคาและบริการรูปแบบใหมๆ เชน การให
  สินเชื่อ การซอมบํารุง บริการเสริมอื่นๆ

เทคโนโลยี - จํานวนเงินลงทุนในดานการวิจัย และพัฒนาทางเทคโนโลยี
-  การเกิดวัตกรรมขายสินคาและบริการใหมๆ
- การพัฒนาและการถายทอดเทคโนโลยี
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การวิเคราะหสภาวะเสื่อมทางอุตสาหกรรมและการแขงขัน  โดยทฤษฎีแบบจําลอง
    การแขงขัน  Five Forces (Flve  Forces  Model)  ของไมเคิล  พอรเตอร

                      ในการวิเคราะหปจจัยหรือสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรม  จะทําใหทราบ
ถึงที่มาของความรุนแรงในการแขงขันและผลกระทบอันเกิดจากภาวะการแขงขันเหลานี้ การ
วิเคราะหนี้มีความจําเปนสําหรับการจัดทํากลยุทธขององคกร ถาผูบริหารไมมีความเขาใจถึง
ลักษณะที่สําคัญของการแขงขัน  ก็จะไมสามารถจัดทํากลยุทธที่ประสบความสําเร็จไดเลย  ตาม
แนวคิดของไมเคิล  พอรเตอรที่ไดเสนอไววา  สภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจขึ้นอยูกับ
สภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมที่องคกรธุรกิจนั้นอยู  และสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม
ขึ้นอยูกับปจจัยที่สําคัญ  5  ประการ  ความเขมแข็งหรือความรุนแรงของปจจัยแตละประการ  จะ
ชวยบงชี้ถึงโอกาสและขอจํากัดขององคกรธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ   ลักษณะที่สําคัญของ
ปจจัยทั้งหาประการประกอบดวย  (พักตรผจง  วัฒนสินธุ และพสุ  เดชะรินทร, 2542: 127-134)

1. ความรุนแรงของสภาวะการแขงขันระหวางองคกรธุรกิจที่อยูในอุตสาหกรรม
เดียวกัน(Intensity  of  Rivalay  Among  Existing  Competitors)  ความรุนแรงของสภาวะการแขง
ขันขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ  ดังนี้

   1.1 จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม  ซ่ึงรวมทั้งความแตกตางในเรื่องของขนาด
และความสามารถในการดําเนินงานของแตละองคกร

1.2 อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม  (Rate  of  Inductry  Growth)
     1.3  ความเหมอืนหรอืความแตกตางของสนิคาและบรกิาร  (Product  or  service

Chancteristics)
            1.4  มูลคาของตนทุนคงที่  (Amount of Fixed  Coads)

    1.5  ความแตกตางพื้นฐานของคูแขงขันในอุตสาหกรรม   เนื่องจากธุรกิจ
สวนใหญมีนโยบายในการดําเนินงาน  วัตถุประสงค  เปาหมายแนวความคิด  ทัศนคตแิละพฤติ
กรรม   มีความแตกตางกันในแตละองคกรธุรกิจ  ทําใหกลยุทธในการแขงขันมีความแตกตางกัน
สงผลใหสภาวะการแขงขันรุนแรงขึ้น

            1.6 โครงสรางในการแขงขันของแตละอุตสาหกรรม รวมทั้งจํานวนและขนาด
ขององคกรธุรกิจ ถามีองคกรธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลางจํานวนมาก ไมมีใครเปนผูนําตลาด
สินคาและบริการ ไมมีใครเปนผูนําตลาด สินคาและบริการไมมีความแตกตางกันมาก ดังนั้นคูแขง
ขันใหมๆ จึงมีโอกาสเขาสูอุตสาหกรรมไดงาย ทําใหเกิดการแขงขันอยางรุนแรงในดานราคา
สินคา
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2. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม (Threat of New Entrants or
Potential Compaitors)  คูแขงขันใหม ไดแกองคกรธุรกิจที่อยูนอกอุตสาหกรรมแตมีความสามารถ
และแนวโนมที่เขามาในอุตสาหกรรม ซ่ึงการเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะการ
แขงขันในอุตสาหกรรมนั้นๆ อันจะเปนขอจํากัดที่สําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันของ
องคกรธุรกิจเดิม เชน  การแยงชิงสวนแบงตลาด การลดราคาสินคาและบริการ โดยลดราคาสินคา
และบริการ โดยการเขาสูอุตสาหกรรมขององคกรธุรกิจใหมจะมีปจจัยสําคญัที่ตองพิจารณาไดแก

       2.1 เงินทุน องคธุรกิจใหมที่จะเขาสูอุตสาหกรรมจะตองใชเงินทุนสูงในหลายๆ
เชน อาคารที่ดิน เครื่องจักร อุปกรณตางๆ  การวิจัยและพัฒนา การโฆษณาและการสงเสริมการ
จําหนาย

2.2 การประหยัดเนื่องจากขนาด (Economies of Scale)  เปนการไดเปรียบที่เกิด
จากตนทุนในการผลิตและการดําเนินงานลดลง เชน สวนลดที่ไดรับเมื่อส่ังซื้อสินคาจํานวนมาก
ตนทุนการโฆษณา ตนทุนการเก็บรักษาสินคา

     2.3 ความแตกตางของสินคาและบริการ (Product or Service Differentiation) การ
มีนวัตกรรมของสินคาและบริการใหม คุณภาพสินคา การบริการหลังการขาย รวมทั้งนวัตกรรม
ทางดานการดําเนินกลยุทธทางการตลาดแบบใหมๆ  กอใหเกิดโอกาสและขอจํากัดขององคกร
ธุรกิจใหมๆ

        2.4 การเขาถึงชองทางการในการจดัจาํหนาย (Access to Distribution Channel)  ซ่ึงมี
ความสําคัญอยางยิ่ง องคกรธุรกิจใหมจําเปนตองหาชองทางที่สามารถเขาถึงลูกคาเปาหมายใหได
มาก เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน

      2.5 นโยบายของรัฐ (Government Policy)  เชน สิทธิพิเศษ กฎหมายใหมๆ  ที่เอื้อ
ตอการดําเนินงานของธุรกิจบางประเภท  โดยเฉพาะในชวงนี้ที่ประเทศไทยกําลังประสบปญหา
ภาวะกิจตกต่ํา  จึงเปนการเปดโอกาสใหนักธุรกิจตางชาติเขามาลงทุนในประเทศมากขึ้น

     2.6 แรงตอตานจากสังคม  ทัศนคติและแนวทางในการดําเนินรงชีวิตของ
ประชาชน เชน ความกังวล ความระมัดระวัง ความไมเขาใจ ขาดการประชาสัมพันธ ทําใหไดรับ
ขอมูลที่ผิดพลาดก็อาจจะกอใหเกิดผลกระทบตอการเขาสูอุตสาหกรรมองคกรธุรกิจใหมได

3.  การมสิีนคาหรือบริการที่สามารถทดแทนกันได    (Threat of  Substitute
Products  or Service)  การมีสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน    
กอใหเกิดขอกํากัดในการตั้งราคาสินคาไมใหสูงเกินไปและถาคาใชจายในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ
(Switching Cost) ต่ําการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากขึ้น
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4.  อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyers)  ผูซ้ือจะมีอํานาจในการ
ตอรอง หรือมีอิทธิพลตอการกําหนดราคาของสินคาและบริการใหลดต่ําลง หรือเพิ่มคุณภาพของ
สินคาและบริการใหสูงขึ้น  สงผลตอตนทุนการดําเนินงานที่สูงขึ้น แตถาผูซ้ือไมมีความเขมแข็ง
หรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกรธุรกิจสามารถกําหนดราคาสินคาไดโดยงาย 
ปจจัยที่มีผลตออํานาจการตอรองของผูซ้ือ ไดแกปริมาณการซื้อ ความแตกตางของสินคาและ
บริการ ตนทุนในเปลี่ยนสินคา (Switching Cost)  การมีขอมูลตางๆ  เชนขอมูลการตลาด พฤติ
กรรมและความตองการสินคา จํานวนผูซ้ือ จํานวนผูผลิต เปนตน
      5.  อํานาจตอรองของผูจําหนายสินคา (Bargaining Power of Suppliers)  ผูจําหนาย
สินคามีอิทธิพลตออุตสาหกรรม เนื่องจากสามารถกําหนดใหสินคามีราคาสูงหรือต่ําได เพิ่มหรือ
ลด คุณภาพของสินคาได  ซ่ึงสงผลตอตนทุนและกําไรขององคกรธุรกิจ  ปจจัยที่มีผลตออํานาจ
การตอรองของผูขายวัตถุดิบ ไดแก ความสามารถในการทดแทนของสินคาและบริการปริมาณการ
ส่ังซื้อ ตนทุนในการเปลี่ยนสินคา (Switching Cost) จํานวนผูซ้ือและผูผลิตเปนตน

การจําแนกประเภทธุรกิจคาปลีก
การแบงประเภทธุรกิจการคาปลีกในที่นี้จะแบงเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ ธุรกิจการ

คาปลีกแบบมีหนาราน (Store Retailing) และธุรกิจการคาปลีกแบบไรหนาราน (Non-Retailing)
ประเภทของธุรกิจหรือสถาบันการคาปลีกแบบมีหนารานซึ่งพิจารณาจากกลยุทธการดําเนินงาน
ซ่ึงพิจารณาจากกลยุทธการดําเนินงานซึ่งประกอบดวยลักษณะของสินคาบริการราคาขายสินคา 
การบริการและจัดการรานรวมทั้งรายละเอียดในดานขนาด และทําเลที่ตั้ง ของรานคาแบง
ออกได  9  ลักษณะดังนี้

1. หางสรรพสินคา (Department Store)
2. หางสรรพาหาร (Supermarket)
3. ซุเปอรสโตร (Super Store)
4. ไฮเปอรมารท (Hypermart)
5. รานคาปลีกสะดวกซื้อ (Convenience Store)
6. รานคาปลีกขายสินคาราคาถูก (Discount Store)
7. มินิมารท (Minimart)
8. รานขายของชํา (Grocery Store)
9.  รานแฟรนไชส (Franchise)
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หางสรรพสินคา
รานคาปลีกที่มีลักษณะแบงสินคาออกเปนแผนก โดยมีเปาหมายหลักก็คือ การ

กําหนดประเภทของสินคา การสงเสริมการขาย การบริการลูกคา การควบคุมทางดานบัญชีและ
การเงิน การบริหารบุคคล โดยหางสรรพสินคาจะมีลักษณะคลายกับแหลงที่รวบรวมราน
คาปลีกหลายๆ ประเภทมาอยูที่แหงเดียวกัน  หางสรรพสินคาจะมีการขายสินคาโดยแบงออกเปน
แผนกแตละเคานเตอร และมีการแสดงราคาของสินคาอยางชัดเจนโดยจะมีการบริการจาก
พนักงานขาย ซ่ึงพนักงานขายจะไดรับการฝกอบรมเกี่ยวกับศิลปะ การขายกิริยามารยาท และ
ความรูในตัวสินคา เพื่อที่จะสามารถแนะนําลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพหางสรรพสินคา คือ ราน
คาปลีกที่มีการจัดวางสินคา โดยจัดวางสินคาออกเปนแผนก พิจารณาแบงโดยประเภทสินคาที่
คลายคลึงกัน เชน เครือ่งนุงหม หรืออาจจะแบงกลุมสนิคาตามประโยชนใชสอย เชน เครือ่งใชใน
ครวั หางสรรพสินคามักจะมีการรวบรวมสินคาไวนานาชนิด เพื่อใหตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได โดยมีการกําหนดราคาสินคาไวเปนราคาตายตัว (One Price System) โดยไมมีการขาย
แบบตอรองกันเหมือนรานคาปลีกทั่วๆ ไป โดยที่ราคามีทั้งที่เทากับราคาตลาด สูงกวาหรือต่ํากวา
ราคาตลาด ขึ้นอยูกับวิธีการคํานวณราคาสินคาของหางสรรพสินคาแตละแหงการดําเนินกิจการ
ประเภทนี้ตองใชเงินทุนสูงมากในการที่จะสรางรานประเภทนี้ การจางพนักงานที่จะดูแลแตละ
แผนก ตลอดจนคาใชจายตางๆ  ที่เกี่ยวกับสินคา แมวาการดําเนินกิจการประเภทนี้จะตองใชเงิน
ลงทุนมากในระยะดําเนินกิจการ แตก็เปนประโยชนแกรานคาเพราะจะชวยดึงดูดความสนใจ
ของลูกคาใหมาซื้อสินคาในหางสรรพสินคา เพราะสะดวกสบายกวาและมีสินคาใหเลือกมากมาย

รานสรรพาหาร
รานสรรพาหาร (Supermarket) คือ รานคาปลีกที่มีลักษณะใหผูซ้ือบริการตนเอง

(Self-Service) สินคาตองอาศัยความโดดเดนมี “Uniform Package” คือ รูปลักษณ สีสัน ที่สามารถ
มองเห็นไดแตไกล สวนใหญจะประมาณ 10 เมตร ณ ระดับสายตา จะไมมีพนักงานของหางคอยดู
แลเอาใจใสตอผูซ้ือ ผูซ้ือจะตองชวยตัวเองมากกวาในการพิจารณาหาขอมูลเพื่อเปรียบเทียบขนาด
น้ําหนัก สวนผสม หรือแมกระทั่งราคา รานคา จะพยายามนําเอาอุปกรณการขายประเภทไมใชแรง
งานคนมาชวยขาย เชน ตะกรา รถเข็น ตกแตงหัวช้ันวาง การจัดตกแตงรานในลักษณะเปดเพื่อให
เห็นบรรยากาศโลง โปรงสะอาด ทั้งมองเห็นสินคาไดในมุมกวาง การขายสินคาจะใชนโยบาย
ราคาเพื่อการสงเสริมการขาย (Cent-off  Promotion)  คือ วิธีการตั้งราคาแบบลดราคาลงมาเล็ก
นอย เพื่อกระตุนการซื้อ  เชน  น้ํามันพืช  ราคาจากผูผลิตกําหนดไว 40 บาท  ทางหางขาย
เพียง 36 บาท นอกจากนี้สินคาที่จะขายในรานสรรพาหารมักเปนสินคาที่ขายเร็ว มีอัตราการหมุน
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เวียน (Turnover)  สูงรานสรรพาหารในตางปร
ผัก ผลไม  ปู  ปลา  เนื้อสัตว  อาหารสําเร็จรูปก
หาร ในประเทศไทยจะมีสินคาอุปโภคและเครื่อ
หนึ่งของรานสรรพสินคา   ตัวอยางรานสรรพ
ซูเปอรมารเก็ต ซันนี่ซุเปอรมารเก็ต ท็อปสซุเปอ

เมื่อพูดถึงรานสรรพาหารหลายๆ ค
เปนรานซูเปอรมารเก็ต ทุกคนจะเขาใจตรงกันท
วิวัฒนาการตั้งแตแรกเริ่มจนถึงปจจุบัน คือ หางแ
ไทย อยูยานสุขุมวิทตั้งขึ้นเมื่อประมาณป พ.ศ. 25
เปนแหงแรก สินคาสวนใหญจะสั่งตรงจากตางป
Brand) 30%  รวมทั้งของสดจําพวกผักผลไมตา
เครื่องกระปอง  และฝายของสด เปดบริการตั้งแต
ซุเปอรมารเก็ต มีลักษณะของรานสรรพาหารแบ
สรรพสินคาหรือศูนยการคาใดๆ มักจะยึดทําเลช
เนนจุดขาย “ไปตลาดเมื่อใดก็ได รถไมติด”  ก็เ
แรงของรานสะดวกซื้ออยาง 7-ELEVEN จนทําใ

- บริการสัง่ซือ้ทางโทรศพัท และจดัส
มลูคามากพอตามทีร่านกาํหนด

- การใหบตัรเครดติและยนิดรัีบบตัรเค
- จัดรานใหดูสดใสสะอาด แปลกต

สินคาในมุมมองกวาง แตอาจปรับเปลี่ยนในเรื่อ
Green Market  ของยูนิลีเวอร เปนตน

- บริการที่จอดรถที่สะดวกสบายกว
แนวโนมของรานสรรพาหารจะไดร

พฤติกรรมของผูบริโภค การลดความนิยมจ
ปจจุบันนี้ก็ลดลงเนื่องจากปญหาตนทุน คาที่ด
Style) ของผูบริโภคในสังคมเมืองที่เปล่ียนการบ
ในหองแอร สะอาด สะดวก หีบหอสวยงาม ราค
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ะเทศจะเนนการขายสินคาประเภทอาหารสด เชน
ึ่งสําเร็จรูปเปนสินคาหลัก  สําหรับรานคาสรรพา
งมือตางๆ คละกันและมักจะดําเนินการเปนแผนก
าหาร ไดแก  แกงการูซูเปอรมารเก็ต ฟูดแลนด
รมารเก็ต ฟูตไลออน เปนตน
น แทบจะไมคุนเคยกับชื่อดังกลาว แตถาบอกวา
ันที ขอยกตัวอยางซูเปอรมารเก็ตในเมืองไทยที่มี
กงการู ซ่ึงเปนซูเปอรมารเก็ตแหงแรกในประเทศ
07  เปนธุรกิจการคาปลีกที่ใหลูกคาบริการตนเอง
ระเทศ 70%   สินคาที่เปนแบรนดทองถ่ิน (Local
งๆ  การจัดแบง จะแบงออกเปน 2 ฝาย คือ ฝาย
  8.00  ถึง  19.00 น.  อีกตัวอยาง คือ   ฟูดแลนด
บโดดเดี่ยว (Stand Alone)  ที่ไมตั้งอยูใกลหาง
ุมชนขนาดใหญ เปดบริการตลอด 24 ชั่วโมง โดย
ปนแนวโนมใหมของสรรพหารที่จะตอสูกับความ
หรานสรรพาหารตองพัฒนากลยุทธใหมๆ ขึ้น
งสนิคาใหถึงบาน แตมเีงือ่นไขวาสนิคาทีส่ั่งจะตองมี

รดติจากหลายธนาคาร และหลายบรษิทับตัรเครดิต
า แตยังคงเนนแนวความคิดโลงโปรง มองเห็น
งของมุมสินคา เชน มุมสินคา Refill หรือมุม

างขวาง
ับความนิยมมากขึ้น จากการเปลี่ยนแปลง
ายตลาดในตลาดสดตางๆ  ทั้งตลาดสดใน
ินที่แพงขึ้น และรูปแบบการดํารงชีวิต (Life &
ริโภคจากการซื้อสินคาตามตลาดสดเปนซื้อสินคา
ามาตรฐาน และสินคามีคุณภาพ
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ซุเปอรสโตร
ซุเปอรสโตร (Super Store)  เปนรูปแบบที่พัฒนามาจากซุเปอรมารเก็ต เพื่อตอบ

สนองความตองการของลูกคาสูหลักการพัฒนาของ One Stop Shopping มักมีขนาดใหญเปน 2
เทาของรานสรรพาหารทั่วไป รานคาปลีกแบบซุเปอรสโตรจึงประกอบดวยซุเปอรมารเก็ตสโตร
จึงประกอบดวยซุเปอรมารเก็ตสวนหนึ่งและอีก 20-25% จะขายสินคาในครัวเรือนเครื่องใชไฟฟา
และเสื้อผา แตะจะไมพิถีพิถันในการจัดวางและตกแตงภายในราน ในอนาคตซุเปอรสโตรจะได
รับการยอมรับมากขึ้น เพราะสามารถตอบสนองลูกคาในระดบักลางไดมากกวา ซ่ึงการดําเนินการ
รานซุเปอรสโตรสามารถสรางกําไรไดมากกวารานสรรพาหาร   ตัวอยางที่เห็นไดชัดในบานเรา
คือ บิ๊กซีซุเปอรเซ็นเตอร  จัสโก ฯลฯ

ไฮเปอรมารท
รานคาปลีกแบบไฮเปอรมารท (Hypermart)  หรือ Warehouse คือ รานคาปลีกขนาด

ใหญที่เปนการรวมเอาหลักการของรานคาปลีกแบบซุเปอรสโตร และรานคาแบบเนนสิน
คาราคาถูก  (Discount Store) เขาดวยกัน  รานคาปลีกแบบไฮเปอรมารทขนาดใหญจะมีขนาดกวา
300,000 ตารางฟุตหรือใหญกวา 6 เทาของซูเปอรมารเก็ต และมีสินคาจําหนายหลากหลายถึง
50,000 ชนิด ไฮเปอรมารทจําหนายสินคาอุปโภคบริโภครวมทั้งสินคาอื่นๆ  ที่จําเปนเชนเดียวกับ
ซุเปอรสโตร แตส่ิงที่ไฮเปอรมารทแตกตางจากซุเปอรสโตรก็คือขนาดที่ใหญกวามากและสินคาที่
หลากหลายทั้งชนิด ขนาด และราคาก็ถูกกวา การจัดการรานคาจึงซับซอนกวารานคาทั่วไป เพราะ
ตองใหไดตนทุนที่ต่ํา และการจัดการที่ใชจายนอยโดยจัดการขายใหเปนแบบบริการตนเอง (Self
Service) หรือเลือกซ้ือสินคาเอง (Self  Selection)   และตัดการตกแตงที่หรูหราออกไปปจจัยสําคัญ
ในการจัดการ คือ การจัดการสินคาคลคลังอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจําเปนตองใชเทคโนโลยีช้ันสูง
รวมถึงการบริหารจัดการโลเจสติกสที่มีประสิทธิภาพ เชน แม็คโคร  เทสโกโลตัส  คารฟูร

รานคาปลีกสะดวกซื้อ
รานคาปลีกสะดวกซื้อ (Convenience Store)  เปนรานคาที่จําหนายสินคาอุปโภค

บริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน มีอัตราการหมุนเร็ว ตรายี่หอสินคาที่นิยมในตลาด รวมทั้ง
จําหนายอาหารและเครื่องดื่ม โดยการอํานวยความสะดวกตั้งแตทําเลที่ตั้ง เวลาในการใหบริการซึ่ง
มักจะใหบริการตลอด 24 ชั่วโมง ทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกสะดวกซื้อมักจะเปนทําเลที่สะดวก
ใกลแหลงชุมชน ใกลปายรถประจําทางหนาปากซอย ซ่ึงใหความสะดวกแกลูกคาในการจับจายแต
สินคาที่จําหนวยนั้นจะไมหลากหลายเทากับรานสรรพาหาร ลูกคามักจะเปนลูกคาที่ซ้ือเวลาจําเปน
ฉุกเฉินและเปนลูกคาในบริเวณ ใกลเคียงกับรานคาปลีกสะดวกซื้อนี้เปนสวนใหญ
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รานคาปลีกขายสินคาราคาถูก
รานคาขายสินคาราคาถูก (Discount Store) คือ รานคาปลีกที่นําเอาหลักการของราน

คาปลีกแบบซุเปอรมารเก็ตมาใช โดยใหผูซ้ือบริการตนเองและจําหนายสินคาทั่วๆ  ไปที่หลาก
หลายและราคาต่ํา ไมจําเปนตองยึดถือเอาสินคาทั่วไปที่ขายไดเร็วเปนหลักและสินคาที่สรางผล
กําไรใหแกกิจการ

มินิมารทหรือซุเปอรมารเก็ตขนาดยอย
มินิมารทเปนการยอสวนของซุเปอรมารเก็ตทั้งดานพื้นที่ ชนิด ปริมาณของสินคา

และอยูกระจัดกระจายตามตัวเมืองและชานเมืองทั่วไปโดยยังคงวิธีการดําเนินงาน และประเภท
สินคาที่จําหนายไวทั้งนี้อาจเปนเพราะสภาพการคมนาคม พื้นที่หายากและมีราคาสูง รานมินิมารท
จึงเหมาะที่จะแทรกตัวตามเมือง และชานเมืองที่ชุมชนยังไมหนาแนนพอสําหรับการเปดรานแบบ
ซุเปอรมารเกต็ ตวัอยางทีเ่หน็ เชน  วลิลาซเุปอรมารเกต็ เปนตน

วรรณกรรมที่เก่ียวของ
ปฤษฎางค  ปนกองงาม (2545) ไดศึกษาเรื่องปญหาและวิธีการปรับตัวเชิง

กลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตเทศนครลําปาง จังหวัดลําปาง พบวา
ผูบริโภคมีพฤติกรรม วิถีการดําเนินชีวิตและทัศนคติที่เปลี่ยนไป  นิยมใชบริการรานคาปลีกสมัย
ใหมมากขึ้นมีการนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเพื่อสรางความเร็ว และความแปลกใหมในการให
บริการ และพบวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมสินคาและบริการไมหลากหลาย รูปแบบการตกแตงราน
ไมทันสมัย ผูบริโภคไมสามารถเลือกซื้อสินคาไดสะดวก เงินทุนนอยไมสามารถขยายหรือปรับ
ปรุงรานได ผูประกอบการไมสามารถดําเนินกลยุทธราคาต่ํา และไมสามารถสงเสริมการขายดวย
การโฆษณา ผูประกอบการขาดความเขาใจในการสรางระบบงานสมัยใหม และความชวยเหลือ
จากภาครัฐคอนขางลาชาผลกระทบทําใหยอดขายลดลง สงผลใหเงินทุนหมุนเวียนลดลง  ปริมาณ
สินคาคงคลังลดลง

ไววิทย นรพัลลภ (2546) ไดศึกษาเรื่องการดําเนินงานและปญหาของรานคาปลีก
ขนาดเล็ก  ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวารานคาปลีกสวนใหญมีขนาด 1 คูหา ไมมีที่จอด
รถมีระยะเวลาดําเนินกิจการมากกวา  10  ป  สวนใหญไมกําหนดลูกคากลุมเปาหมาย  ภายในราน
มีขนมขบเคี้ยวเปนสินคาหลัก รองลงมาคือของใชสวนตัวอาหารแหง เครื่องปรุงรส เครื่องดื่มทั้งมี
แอลกอฮอร และไมมีแอลกอฮอร การตั้งราคาสินคาตั้งตามราคาผูผลิตกําหนดไมทราบวากําไร
แนนอนเทาไร  ไมมีการสงเสริมการขาย แหลงซื้อสินคาเขารานสวนใหญซ้ือจากรานคาปลีกขนาด
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ใหญ  เชน  แม็คโคร  จะซื้อสินคาสัปดาหละ  1  คร้ัง  โดยสังเกตจากชั้นวางสินคาถาวางจะซื้อเติม
ผูประกอบการสวนใหญไมมีลูกจาง  นโยบายทั่วไปพบวาผูประกอบการสวนใหญใชวิธีการไป
รวมงานตาง ๆ  เชน งานบวช งานแตงงาน ฯลฯ โดยสรางความสัมพันธระหวางผูซ้ือกับผูขาย ซ่ึง
เปนจุดแข็งของราน  ดานปญหาดําเนินการทั่วไป  พบวาตนทุนในการคาสูงขึ้นเรื่อย ๆ  และมี
คูแขงขันเพิ่มขึ้นสวนใหญไมไดวางแผนในอนาคต  รองลงมาคือเลิกกิจการ หรือขยายรานใหใหญ
ขึ้น

พงศา นวมครุฑ (2544) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวนประสมทางการคาปลีก
ของรานคาปลีกขนาดใหญในจังหวัดเชียงใหมที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค พบวา ปจจัยดาน  
ผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีสินคาตรงตามตองการ มี
สินคาหลายประเภท การมีสินคาที่มีคุณภาพ ใหม สดและสะอาด การคิดเงินถูกตอง การมีสินคา
จําหนายหลายขนาด รูปแบบ รุน มีบริการศูนยอาหาร มีสินคาตามโอกาสและเทศกาลจําหนายและ
การสามารถตรวจสอบราคาสินคาไดจากเครื่องตรวจสอบราคา ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบ
ถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก การมีปายราคาที่เห็นไดชัดเจน ราคาสินคาถูกกวา
รานคาอื่น ๆ มีการลดราคาสินคาตามเทศกาลและโอกาส การจําหนายสินคายกแพ็คซ่ึงมีราคาตอ
หนวยถูกลงอีก การมีสินคาราคาพิเศษสับเปลี่ยนมาจําหนาย ดานชองทางจัดจําหนาย ใหความ
สําคัญในระดับมาก ไดแก การมีรถเข็นและตะกราไวใหบริการ การจัดรานสะอาด ไมมีกล่ินเหม็น
และส่ิงสกปรก การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เลือกซื้อไดสะดวก พื้นที่ภายในรานกวาง การมี
ปายแสดงตําแนงวางสินคาชัดเจน การวางผังภายในรานใหมีทางเดินกวาง การสัญจรภายในราน
สะดวก การมีที่จอดรถในที่รม เพียงพอ ปลอดภัยและไมเสียคาบริการ มีปายชื่อหรือสัญลักษณ
ของรานขนาดใหญ สังเกตเห็นไดงาย เวลาเปด ปดบริการ และการไมมีเสียงรบกวนนารําคาญ 
ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับมาก ไดแกการแจกแผนพับรายการสินคาราคา
พิเศษ การโฆษณาตามสื่อตาง ๆ และการจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย

พีรพล  รักษา   (2546)  ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอรานคาปลีกใน
อําเภอบานแพว    จังหวัดสมุทรสาคร    โดยทําการเก็บตัวอยางจากประชากรในอําเภอบานแพว
จํานวน 399 ราย เครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิง
พรรณนา ประกอบดวย ความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุไมเกิน 20 ป จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน มีอาชีพเปนนัก
เรียนหรือนักศึกษา มีรายไดไมเกิน 5,000 บาท ตอเดือน และมีสถานภาพเปนโสด

ทัศนคติดานความรูความเขาใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบวาอําเภอ
บานแพวมีรานคาปลีก และสื่อที่ทําใหรูจักรานคาปลีกในอําเภอบานแพว คือ ปายรานคา และมี
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ความคิดเห็นวารานคาปลีกมีความแตกตางจากรานสะดวกซื้อ ในเรื่องของราคาสินคาในรานคา
ปลีกจะมีราคาถูกกวารานสะดวกซื้อ แตดานคุณภาพของสินคาเทากับรานสะดวกซื้อ

ผูจัดการรายวัน (2545) รายงานวาเจาของรานโชวหวย และรานในตลาดสดที่ได
รับผลกระทบออกมาเคลื่อนไหวตอตานระบบทุนนิยมแบบผูกขาดจากชาวตางชาติที่เขามาตั้ง
หางขนาดใหญในเมืองไทย ทาํใหผลกําไรตกอยูในมือของคนบางกลุมจนรานโชวหวยลมหายตาย
จาก ซํ้าเคยขอใหหลายฝายชวยแกปญหาแตไมไดรับความสนใจ ผูคนนับพันจากหลายรอยครอบ
ครัวที่ตลาดสดเจรญิผล เปนศนูยการคาจบัจายใชสอยและแหลงทาํมาหากนิของผูคนเปนทอด  ๆพอคา แม
คา คนรับจางหาเชากินค่ํา คนกวาดถนน ขับรถ ขนถาน ฯลฯ  เปนไปในแนวทางเดียวกัน  คือ “เรา
ซ้ือเขา   เขาซื้อเรา” พึ่งพาอาศัยซ่ึงกันและกัน ใชชีวิตตามหลักเศรษฐกิจพอเพียงหลายๆ คนกลาว
วาที่นี่เปนตลาดคาขายเปนที่รวมของคนมาจับจายใชสอย  พอคาแมคาทักทายกัน สภาพสังคมเอื้อ
เฟอกัน หากความเจริญทางวัตถุเขามามันจะเปลี่ยนแปลงไป   สังคมจะเสื่อมสลาย การเบียดบังคน
จนก็จะมากขึ้น  ชาวบานที่ขายของเล็กๆ นอยๆ ก็จะไดรับผลกระทบ  ความมีมนุษยธรรมตาง ๆ  ก็
จะหายไป
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