
บทที่  5
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษาและขอเสนอแนะ

สรุปผลการศึกษา
                     ธุรกิจคาปลีกจัดเปนธุรกิจที่มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศเปนอยางมาก
สามารถสรางรายไดใหแกชุมชนและทองถ่ิน เปนธุรกิจที่อยูคูวิถีชีวิตของคนไทยมายาวนาน  มีการ
พัฒนาอยางตอเนื่อง จากเดิมเปนเพียงรานคาหองแถวเล็กๆขายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนใหแก
ลูกคาในละแวกใกลเคียง เมื่อไดนําแนวคิดการคาปลีกแบบตะวันตกมาพัฒนาการจําหนายสินคา   
จึงเกิดรูปแบบตางๆ มากมาย  เชน รานคาเฉพาะอยาง  (Specialty Store) รานคาสะดวกซื้อ
(Convenience Store) รานสรรพาหาร (Supermarket)   รานสรรพสินคา  (Department Store)  รานคา
สวนลด  (Discount Store)  ไฮเปอรมารเก็ต (Hyper Market) ซุปเปอรเซ็นเตอร (Super Center)    
รานคาสงแบบเงินสดและบริการตนเอง (Cash and Carry Wholesaler )รานคาแคทากอรี่ คิลเลอร
(Category Killer Store) แตเนื่องจากเปนผูประกอบการขนาดใหญมีประสบการณในการทําธุรกิจคา
ปลีกมายาวนาน มีความรูและความเชี่ยวชาญ มีเทคโนโลยีทันสมัยชวยในการดําเนินงาน มีเงินทุน
มากจนสามารถขยายสาขาไดอยางรวดเร็ว ครอบคลุมจังหวัดใหญๆทั่วประเทศ จนกลายเปนผูนําใน
การแขงขัน เกิดการแขงขันที่รุนแรง และกอใหเกิดผลกระทบหลายดาน โดยการใชกลยทุธสินคา
ราคาถกู และกลยทุธการโฆษณาประชาสมัพนัธอยางตอเนือ่ง    จนธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทย
ไมสามารถแขงขันได
                       ในจังหวัดนนทบุรีก็เปนจังหวัดหนึ่งที่ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมรูปแบบรานคาสวนลด 
(Discount Store)    ไดขยายสาขามาใหบริการ คือ   บิ๊กซีซุปเปอรเซนเตอร  รานคาสะดวกซื้อ  คือ
รานเซเวนอีเลฟเวน (Seven-Eleven) รานเอเอ็มพีเอ็ม (AM/PM) สงผลใหภาวการณแขงขันในธุรกิจ
คาปลีกสินคาอุปโภคบริโภคทวีความรุนแรงขึ้น ดังนั้นการคนควาอิสระนี้ จึงมีจุดมุงหมายที่จะ
ศึกษาปญหาและผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมรูปแบบตางๆ ที่มีตอธุรกิจ
คาปลีกแบบดั้งเดิม รวมทั้งศึกษาการปรับตัวเชิงกลยุทธของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยจะทําการ
สัมภาษณแบบเจาะลึก ผูป ระกอบการธุรกิจการคาปลีกแบบดั้ ง เดิมในเขตอําเภอเมือง  
จังหวัดนนทบุรี จํานวน 20 ราย ขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณและขอมูลทุติยภูมิจากแหลงตางๆ
จะถกูนาํมาวเิคราะหเนือ้หา (Content Analysis) ผลการศกึษาทีไ่ดรับจะเปนแนวทางทีผู่ประกอบการธุรกิจ
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คาปลีกแบบดั้งเดิมนําไปใชในการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นรวมทั้งการวางแผนและการกําหนดกลยุทธ 
การดําเนินการธุรกิจในอนาคตได

ผลการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และขอจํากัดของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
โอกาสของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
1.   เศรษฐกจิตกต่าํกาํลังซือ้ผูบรโิภคลดลง สินคาขนาดเลก็และขนาดกลางทีม่รีาคาถกูจะขายดี
2. การเมืองและกฎหมาย  ภาคเอกชนรวมกลุมกระตุนใหรัฐบาลแรงแกไขปญหาตางๆ

     3. พฤติกรรมคานิยม และทัศนคติของผูบริโภค  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนกิจการที่
อยูคูสังคมไทยและความใกลชิดผูบริโภคมานาน  ปจจุบันมีกระแสตอตานธุรกิจคาปลีกสมัยใหม

    4. ขอกํากัดในการเขาสูธุรกิจคาปลีกของคูแขงขันรายใหม  มีกระแสตอตานธุรกิจคา
ปลีกสมัยใหมที่ทําลายธุรกิจพื้นฐานของไทย

   5.  อํานาจตอรองของผูจําหนายสินคา  ผูคาสงทองถ่ินมีอํานาจตอรองกับรานคา
ปลีก แบบดั้งเดิมนอย เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสามารถเปลี่ยนไปซื้อสินคาที่รานคาสงราย
อ่ืนไดโดยไมมีตนทุนการเปลี่ยน (Switching Cost) มีจํานวนรานคาสงหลายราน  สินคาไมมีความ
แตกตางกัน

 ขอจํากัดของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
1.  เศรษฐกิจตกต่ํา ราคาน้ํามันสูงขึ้นทําใหตนทุนสินคาเพิ่มราคาสินคาแพงอัตรา

ดอกเบี้ยเงินกูสูง ปญหาการวางงานมีความรุนแรงขึ้น กําลังซื้อโดยรวมลดลงทําใหราคาเปนปจจัย
หลักในการตัดสินใจ

2. จากการเปดเสรีทางการคาและการแกไขพระราชบัญญัติเร่ืองการคาปลีกที่เปด
โอกาสใหตางชาติถือหุนไดเกินรอยละ 49 รัฐบาลไมสามารถควบคุมการดําเนินงานของธุรกิจคา
ปลีกสมัยใหมได และการแกไขปญหาของภาครัฐลาชา   และสรรพากรจัดเก็บภาษีมากขึ้นทั้งๆ ที่มี
ยอดขายลดลง

3.  ทัศนคติพฤติกรรมและคานิยมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ชอบความสะดวก
สบาย ทันสมยัและบริการครบวงจรที่สามารถไปใชบริการไดทั้งครอบครัวมีความเชื่อวาสินคาของ
รานคาปลีกสมัยใหมมีคุณภาพดี สินคาใหมและราคาถูกกวา และมองวาสินคารานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมไมสามารถตอบสนองความตองการได ราคาสินคาแพงกวา จะเปรียบเทียบกอนซื้อ

4.   ไมสามารถปองกันการเขาสูธุรกิจคาปลีกของคูแขงขันที่มีรานคาปลีกสมัยใหม
เพราะคูแขงขันมีขอไดเปรียบในเรื่องมีเงินทุนมาก มีชื่อเสียง มีประสบการณ สินคาราคาถูก         
ตนทุนต่ํา ขยายสาขาไดรวดเร็ว และเขาถึงชุมชน
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5.  บริษัทผูผลิตและจําหนวยสินคาม
เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสั่งซื้อสินคาปริมา

จุดแข็งของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใน
                       1.  ผูประกอบการมีความใกลชิดแ
ละแวกเดียวกัน

2. มีลูกคาประจําเพราะผูประกอบก
ลูกคา มีสินคาขนาดเล็กและกลางที่มีราคาถูก สิน
มวน ซุปไกเปนขวด น้ําตาล ขาวสาร ผาเย็นชนิด
การใชกลยุทธการใหบริการที่ดี

3. มีความเปนกันเอง มีมนุษยสัมพ
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมไมสามารถทดแทนในเร
ลูกคาได เปดดําเนินการมานาน ทําใหครอบครอง
ที่ราชการ สถานีรถไฟ สถานีขนสง ทุกรานสาม
ปรุงภาพลักษณ เผยการนําเทคโนโลยีรูปแบบงา
อัตโนมัติ ตูเย็นแชสินคาและเครื่องดื่ม ตูไอศก
ใหผูบริโภคเดินเลือกซ้ือสินคาไดตามสะดวก ซ่ึงส
ผูบริโภคไดบาง

4. สรางความสัมพันธที่ดี เปนกันเอ
สามารถทดแทนในเรื่องความสัมพันธที่ดีของผูป
ความสามารถในการใหคําแนะนําในเรื่องตางๆ อ
เล็กๆได เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนก
ในความใกลชิดผูบริโภค ผูประกอบการเปนพนักง

5. สามารถจดจําขอมูลตางๆและลูก
สินใจไดทันทีเวลามีปญหา

6. ดานการเงินผูประกอบการมีความ
โดยจัดซื้อสินคาครั้งละนอยๆ  เปล่ียนไปซื้อสินคา
คลังปริมาณนอย จึงทําใหมีสินคาใหมและทันสมัย

7. ผูประกอบการดําเนินงานเพียงคน
กับกิจการและมีความยืดหยุนสูง มีความพยายาม
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ีอํานาจตอรองรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมาก
ณนอย ซ่ึงไมมีความสําคัญตอกําไรของบริษัท

จังหวัดนนทบุรี
ละเปนกันเองกับลูกคาเพราะอาศัยอยูใน

ารใหบริการที่ดี เปนกันเอง มีความซื่อสัตยตอ
คาบางรายการสามารถแบงขายได เชน บุหร่ีเปน
ซอง สีผ้ึงทาปาก เกลือซองละ 1 บาท ผูประกอบ

ันธที่ดี มีความซื่อสัตยและจริงใจตอลูกคา ซ่ึง
ื่องความสัมพันธที่ดีของผูประกอบการที่มีตอ   
ทําเลที่ดี ใกลแหลงชุมชน หอพัก โรงเรียน สถาน
ารถจอดรถไดสะดวก ผูประกอบบางรานไดปรับ
ยๆมาใชในการดําเนินงาน เชน เครื่องคิดเงิน
รีม เครื่องปรับอากาศ จัดเรียงสินคาใหมและ
ามารถตอบสนองการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ

งกับลูกคาในขณะที่รานคาปลีกสมัยใหมก็ไม
ระกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่มีตอลูกคาได
ีกทั้งสินคาบางรายการสามารถแบงขายเปนหนวย
ิจการที่อยูคูสังคมไทยมานานและมีความไดเปรียบ
านขาย
คาประจําไดดี ทําใหสรางความเปนกันเอง ตัด

รอบคอบ และระมัดระวังการใชจายมากกวาปกติ
จากรานคาสงในทองถ่ิน ทําใหเก็บรักษาสินคาคง
เปนกิจการขนาดเล็กของครอบครัวและหุนสวน
เดียว โครงสรางแบบรวมอํานาจ มีความผูกพัน

บริหารกิจการใหอยูรอด สามารถบริหารงานและ
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แกไขปญหาเฉพาะหนาไดรวดเร็วทันเหตุการณ และใชประสบการณในการทําธุรกิจคาปลีกมานาน
ชวยวางแผนและตัดสินใจดําเนินงานตางๆ

     จุดออนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดนนทบุรี
1.  สินคาไมหลากหลาย บริการไมครบวงจร ไมสามารถใชกลยุทธสินคาราคาต่ํา

ได เพราะมีตนทุนสินคาสูงจากการซื้อปริมาณนอย
2. รูปแบบรานไมทันสมัย ไมดึงดูดลูกคา รานมีขนาดเล็ก คับแคบ การจัดวาง

สินคาตามความสะดวกของผูประกอบการ ลูกคาไมสามารถเลือกซื้อไดตามความสะดวก
3. ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย ลูกคาเปนกลุมเดียวกับ

ลูกคาของรานคาปลีกสมัยใหม
4. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมสามารถตอบสนองตอพฤติกรรม วิถีการดําเนินชีวิต

คานิยม และทัศนคติของผูบริโภคที่เปล่ียนไป เพราะสินคาและบริการไมครบวงจร ไมทันสมัย   
ไมสามารถเลือกและเปรียบเทียบราคาสินคากอนตัดสินใจซื้อได

5.  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีเงินทุนนอย ไมสามารถจัดหาสินคาที่หลากหลาย ราคา
ถูกและคุณภาพดีมาจําหนายได ไมสามารถขยายรานหรือปรับปรุงราน การสั่งซื้อสินคาปริมาณนอย
ทําใหมีตนทุนสินคาสูง และการจัดซื้อเมื่อสินคาใกลหมด ทําใหเกิดปญหาสินคาไมมีจําหนาย    
นอกจากนี้การสั่งซื้อสินคาเปนการตัดสินใจของผูประกอบการ โดยอาศัยประสบการณในการทํา
ธุรกิจคาปลีกซึ่งอาจจะเกิดความผิดพลาดได

   6.  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีพนักงานขายหรือลูกจาง ทําใหการดูแลสินคาใน
รานไมทั่วถึง ไมไดจัดเรียงสินคาเพิ่มเมื่อสินคาขายออกไป พื้นไมสะอาด สินคามีฝุนติดเปอน ทําให
สินคาดูเกา

  7. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีการวิจัย และพัฒนาหรือเก็บขอมูลลูกคาและการ
ตลาด แตจะใชการสังเกตและประสบการณในการทํางานรวมกับการศึกษาพฤติกรรม และกลยุทธ  
คูแขงจากขอมูลขาวสารตางๆ เพื่อนํามาปรับปรุงกิจการ ซ่ึงอาจจะมีความคลาดเคลื่อนหรือไมเหมาะ
สม เนื่องจากผูประกอบการเปนผูดําเนินงานเพียงคนเดียว ไมมีการระดมความคิดจึงอาจมีปญหาการ
พัฒนาการดําเนินงานไมมีการกําหนดวิสัยทัศน ภารกิจ เปาหมายการวางแผน และแนวทางปฏบิตัิ
งานทีชั่ดเจนประสทิธภิาพในการบรหิารข้ึนอยูกบัประสบการณของผูประกอบการแตละราย

ผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมตอธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
                       รานคาปลีกแบบดั้งเดิม มียอดขายลดลงมาก ทําใหเงินทุนหมุนเวียนของรานคาลดลง
เนื่องจากไมสามารถแขงขันดานราคาต่ําไดเพราะมีตนทุนสินคาสูง สินคาไมหลากหลาย บริการไม
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ครบวงจร ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธ ไมมีการสงเสริมการขาย ลูกคาเปาหมายเปนกลุมเล็กๆ ที่
อาศัยอยูในละแวกใกลเคียงและเปนลูกคารานคาปลีกสมัยใหมดวย รูปแบบรานคาไมทันสมัย ลูกคา
ไมสามารถเดินเลือกซื้อได พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป รวมทั้งภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ํากําลังซื้อผูบริโภคลดลง ผูประกอบการไมสามารถหาแหลงเงินกูที่มีตนทุนต่ําไดตองควบคุม
คาใชจายตางๆ ไมกลาเสี่ยงลงทุนขยายกิจการหรือปรับปรุงราน เนื่องจากไมสามารถเก็บรักษา
สินคาคงคลังในปริมาณมาก จึงสั่งซื้อสินคาปริมาณนอย ทําใหมีอํานาจตอรองกับผูผลิตและ
จําหนายสินคานอย จึงมีตนทุนสินคาสูงราคาขายสูง ไมสามารถแขงขันโดยการใชกลยุทธสินคา
ราคาต่ําได ทําใหยอดขายลดลง สงผลตอสินคาในรานมีการหมุนเวียนลดลง

สรุปปญหาของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
                       ไมสามารถดําเนินกลยุทธราคาสินคาต่ํา เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีสาขา
การสั่งซื้อสินคามีปริมาณนอย ทําใหมีอํานาจตอรองกับผูผลิตและจําหนายสินคานอย ไมสามารถ
ตอรองราคาสินคาใหลดต่ําลงได ทําใหสินคามีตนทุนสูง รวมทั้งไมสามารถขอผลประโยชนใน
รูปแบบตางๆ เชน กลุมสงเสริมการขายตางๆ การขอสินคาแถม สวนลด เปนตน ทําใหรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมไมสามารถดําเนินกลยุทธการโฆษณาและการสงเสริมการขายตลอดทั้งปไดไมสามารถ
แขงขันโดยใชกลยุทธสินคาหลากหลายและเปนศูนยบริการครบวงจร และการใชเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการดําเนินงานไดเนื่องจากสินคาที่จําหนายมีนอยชนิด ไมมีความหลากหลายทั้งขนาด      
คุณภาพและราคา ผูบริโภคไมสามารถเลือกซื้อไดตามความตองการ การใหบริการไมครบวงจร
ตองชําระดวยเงินสดเทานั้น รูปแบบรานคับแคบ ไมมีปายบอกตําแหนงสินคา ทําใหไมสะดวกใน
การเลือกซื้อสินคา มีเงินทุนนอย การใชเทคโนโลยีตองมีการลงทุนสูงและมีคาใชจายในการบํารุง
รักษา ถึงแมจะมีประสบการณในการทํางานมานาน 10-30 ป แตผูประกอบการก็ยังขาดความเขาใจ
ในการบริหารงานสมัยใหม การบริหารงานภายใตความเสี่ยงและการเปลี่ยนแปลงของสภาวะ
แวดลอม    กฎระเบียบตางๆของราชการ  การจัดทําภาษี  การจัดทําระบบขอมูลลูกคา การตลาดและ
การบริหารการเงิน และการพัฒนาความรูทางดานเทคโนโลยี ประกอบกับความชวยเหลือจากภาค
รัฐมีความลาชาไมสามารถปกปองรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยได ในสวนของการจัดเก็บภาษี         
รัฐบาลเรียกเก็บภาษีในอัตราที่เพิ่มขึ้นทั้งๆที่มียอดขายลดลง ทําใหมีคาใชจายสูงขึ้น ปญหาอีก
ประการคือ    พฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป เชน มีความพึงพอใจในการได
รับบริการที่ครบวงจรตองการความสะดวก สบาย ทันสมัย มีความเคยชินกับการเลอืกซือ้สินคาดวย
ตวัเอง เปรยีบเทยีบสนิคากอนตดัสนิใจซือ้ ไมตองการรบับรกิารจากรานคามากนัก และเปนที่นา
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สังเกตวาถึงแม      ผูประกอบการจะใหบริการด
บริการที่รานคาปลีกสมัยใหมอยู

การปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด
                       รานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองพยายา
ความตองการของลูกคา แสวงหาสินคาที่หลากห
สมทั้งราคาและคุณภาพ การใหบริการอยางซื่อส
รานคาปลีกสมัยใหม ควบคุมและลดคาใชจายต
สินคาจึงสูง ไมสามารถแขงขันเรื่องราคาได 
แหลงอื่นมาจําหนาย เชน ส่ังซื้อจากรานคาสงใน
เปล่ียนขอมูลขาวสารกับผูประกอบการรายอื่นๆแ
การเตรียมตัวรับความเปลี่ยนแปลงที่อาจจะเกิด
อดทน ตั้งใจจริง ความรอบคอบ มีมนุษยสัมพัน
ขอมูลที่ทันสมัย

การปรับตัวเชิงกลยุทธของธุรกิจค
                       จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุท
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ไดเลือกใ
โดยการใชโอกาสที่มีอยูแกไขจุดออน ดังนี้ ราน
ลูกคา แสวงหาสินคามาตอบสนองใหตรงก
คุณภาพโดยเฉพาะสินคาขนาดเล็กและขนาดกลา
ดวยการใชกลยุทธการใหบริการที่ดีแกลูกคาประ
เอง มีมนุษยสัมพันธที่ดี มีความซื่อสัตย จริงใจ
ลดคาใชจายตางๆ การบรหิารสินคาใหหมุนเ
เนื่องจากสั่ง  สินคาปริมาณนอย ตนทุนสินคาจ
จึงพยายามจัดหาสินคาตนทุนต่ําจากแหลงอื่นมา
จากมีจุดออนที่รูปแบบรานไมทันสมัยผูประ
เหมือนรานคาปลีกสมัยใหม
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วยความเปนกันเองแลวก็ตาม ผูบริโภคก็ยังคงมาใช

ั้งเดิม
มรักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหม โดยสังเกต
ลายมาตอบสนองความตองการของลูกคาใหเหมาะ
ัตย พยายามจัดเรียงสินคาใหมใหมีลักษณะเหมือน
างๆ เก็บรักษาสินคาคงคลังปริมาณนอย ตนทุน
ผูประกอบการจึงพยายามจัดหาสินคาตนทุนต่ําจาก
ทองถ่ิน การติดตามขาวสารจากสื่อตางๆ การแลก
ละพนักงานขายของบริษัท เพื่อนํามาวางแผนใน
ขึ้น ผูประกอบการตองมีคุณสมบัติคือ มีความ
ธที่ดี และตองขยันศึกษาหาความรู ติดตามขาวสาร

าปลีกแบบดั้งเดิม
ธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix) พบวา
ชกลยุทธการปรับตัว ( WO Strategy ) ดังรูปที่ 5.1
คาปลีกแบบดั้งเดิมพยายามสังเกตความตองการของ
ับความตองการของลูกคาใหเหมาะสมทั้งราคาและ
งที่มีราคาถูก รักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหม
จําในละแวกใกลเคียง ใหบริการดวยความเปนกัน
 จดจําลูกคาไดแมนยํา เอาใจใสดี การควบคุมและ
วียนเร็ว การเก็บรักษาสินคาคงคลังปริมาณนอย      
ึงสูงไมสามารถแขงขันเรื่องราคาได ผูประกอบการ
จําหนาย เชน ส่ังซื้อจากรานคาสงในทองถ่ิน เนื่อง
กอบการจึงพยายามจัดเรียงสินคาใหมีลักษณะ
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 ตารางที่  5.1  กลยุทธการปรับตัว (WO Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strength )

จุดออน (Weaknesses)
      สินคาและบริการไมหลาก
หลาย ราคาแพง อํานาจตอรอง
บริษัท ผูจําหนายสินคานอย
รูปแบบรานไมทันสมัย ไมมี
โฆษณาและการสงเสริมการ
ขาย เงินทุนนอย เก็บรักษา สิน
คาคงคลังนอย ไมมีลูกจาง

โอกาส (Opportunities)
      สินคาราคาถูกจะขายดี มี
กระแสตอตานราคาปลีกตาง
ชาติ รานคาสงและลูกคาประจํา
มีอํานาจตอรองนอย

กลยุทธในเชิงรุก (SO)
ขยายการลงทุน
มุงเจริญเติบโต

กลยุทธในการปรับตัว (WO)
     จัดหาสินคาขนาดเล็กและ
กลางที่มีราคาถูก ใหบริการที่ดี
จัดซื้อสินคาครั้งละนอยแต
บอยครั้ง ซ้ือสินคาจากรานคา
สง ควบคุมและลดคาใชจาย

ขอจํากัด (Threats) กลยุทธในการปรับตัว (ST)
หลีกเลี่ยงขอจํากัด
อาศัยจุดแข็งที่มีอยู

กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว
(WT)

ลดจุดออนหลีกเลี่ยงขอจํากัด
ถอนตัวโดยการขายกิจการ

                       จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุทธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix)  พบวา
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดเลือกใชกลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ดังรูปที่ 5.2 ดวย
การใชจุดแข็งที่มีอยูหลีกเลี่ยงขอจํากัดดังนี้ ในภาวการณแขงขันที่รุนแรงพบวาผูประกอบการ
สามารถใชกลยุทธในการใหบริการที่ดี สรางความสัมพันธที่ดี เปนกันเองกับลูกคาไดเนื่องจาก
อยูใกลชิดกับลูกคา สามารถจดจําลูกคาไดดีและสามารถใหคําแนะนําในเรื่องตางๆ แกลูกคาได
แสวงหาสินคาที่หลากหลายมาตอบสนองความตองการของลูกคาใหเหมาะสมทั้งราคาและคุณภาพ 
อีกทั้งสินคาบางรายการสามารถแบงขายเปนหนวยเล็กๆได เนื่องจากผูบริโภคมพีฤตกิรรมและ
ทศันคตเิปลีย่นแปลงไปชอบความทนัสมยั ดงันัน้ผูประกอบการบางรายจงึปรับปรุงภาพลักษณโดยการใช
เทคโนโลยีรูปแบบงายๆชวยในการดําเนินงาน เชน เครื่องคิดเงินอัตโนมัติ ตูเย็นแชสินคาและ
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เครื่องดื่ม ตูไอศกรีม เครื่องปรับอากาศ และใหผูบริโภคเดินเลือกซื้อสินคาไดตามสะดวก  ซ่ึง
สามารถตอบสนองการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคไดบาง นอกจากนี้ผูประกอบการจะใช
การสังเกต  และประสบการณในการทํางานรวมกับการศึกษาพฤติกรรมและกลยุทธคูแขงจากขอมูล
ขาวสารตางๆ เพื่อนํามาปรับปรุงกิจการ

ตารางที่ 5.2 กลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strengths)
     มีลูกคาประจํา อยูใกลชิดลูกคา
สินคาแบงเปนหนวยเล็กๆได
ทําเลที่ตั้งดี ผูประกอบการณมี
ประสบการณมาก จดจําลูกคา
ไดดี เปนทั้งพนักงานขายและ
ผูบริหาร สามารถตัดสินใจ
แกปญหาเฉพาะหนาไดรวดเร็ว

จุดออน (Weaknesses)

โอกาส (Opportunities) กลยุทธในเชิงรุก (SO)
ขยายการลงทุน
มุงเจริญเติบโต

กลยุทธในการปรับตัว
(WO)

ลบลางจุดออนโดยอาศัย
โอกาสที่เกิดขึ้น

ขอจํากัด (Threats)
    การแขงขันรุนแรง ถูกทด
แทนไดงาย พฤติกรรมผู
บริโภคเปลี่ยนแปลง ลูกคา
และบริษัทผูผลิตและจําหนาย
มีอํานาจตอรองมาก ภาครัฐ
แกไขปญหาลาชา เทคโนโลยี
สมัยใหมชวยเพิ่มประสิทธิ
ภาพการทํางาน

กลยุทธในการปรับตัว (ST)
   ใชกลยุทธการใหบริการที่ดี
รักษาลูกคาเดิมเพิ่มลูกคาใหม    
จัดเรียงสินคาใหม นําเทคโนโลยี
รูปแบบงายๆ มาใชในการดําเนิน

งาน

กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว
(WT)

ลดจุดออนหลีกเลี่ยง
ขอจํากัด ถอนตัวโดย

การขายกิจการ
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จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุทธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix)  พบวา
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดเลือกใชกลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ดังรูปที่ 5.3 โดย
การใชกลยุทธตั้งรับหรือถอนตัวโดยที่รานคาจะตองพยายามลดจุดออนของรานตัวเองลดลงเชน 
การเพิ่มสินคาใหหลากหลาย จัดแตงรานคาใหทันสมัยเพิ่มทุนเพื่อส่ังซื้อสินคา ซ่ึงปจจุบันมีการแขง
ขันทางการคาที่รุนแรงและพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ถาพัฒนารานคาไมไดดีมีทางเดียวที่
ทําไดคือ การถอนตัว เลิกกิจการเพื่อหาอาชีพใหมทํา

ตารางที่ 5.3 กลยุทธการปรับตัว (SO Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strengths)
     มีลูกคาประจํา อยูใกลชิด
ลูกคา สินคาแบงเปนหนวย
เล็กๆได ทําเลที่ต้ังดี ผูประกอบ
การณมีประสบการณมาก จดจํา
ลูกคาไดดี เปนทั้งพนักงานขาย
และผูบริหารสามารถตัดสินใจ
แกปญหาเฉพาะหนาไดรวดเร็ว

จุดออน (Weaknesses)

โอกาส (Opportunities)
    สินคาขนาดเล็กและขนาด
กลาง มีราคาถูกจะขายดี รานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมอยูคูสังคมไทย
มาชานาน มีกระแสตอตาน
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม รานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมสามารถตอรอง
กับผูจําหนายสินคาเนื่องจาก
สามารถยายไปซื้อรานคาสงราย
อื่นๆ ได

กลยุทธในเชิงรุก (SO)
      ใหบริการที่ดี  สรางความ
สัมพันธที่ดีตอลูกคา จดจํา
ขอมูลเกี่ยวกับลูกคาไดดี ซื้อ
สินคาจากรานคาสงในทองถิ่น
รักษาสินคาคงคลังปริมาณที่
นอย ทําใหมีสินคาใหมและ
ทันสมัย สังเกตความตองการ
สินคาของลูกคาเพื่อแสวงหา
สินคามาตอบสนองความ
ตองการของ ลูกคา ต้ังราคาและ
คุณภาพ พยายามรักษาลูกคาเดิม
เพิ่มลูกคาใหม

กลยุทธในการปรับตัว (WO)
    ลบลางจุดออนโดยอาศัย
โอกาส

ขอจํากัด (Threats) กลยุทธในการปรับตัว (ST)
หลีกเลี่ยงขอจํากัดอาศัยจุดแข็ง

ที่มีอยู

กลยุทธต้ังรับหรือถอนตัว (WT)
ลดจุดออนหลีกเลี่ยงขอจํากัด
ถอนตัวโดยการขายกิจการ
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            จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุทธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix)  พบวาผูประกอบ
การรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดเลือกใชกลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ดังรูปที่ 5.4 โดยการใช
กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัวโดยที่รานคาจะตองพยายามลดจุดออนของรานตัวเองลดลงเชน การเพิ่ม
สินคาใหหลากหลาย จัดแตงรานคาใหทันสมัยเพิ่มทุนเพื่อส่ังซื้อสินคา ซ่ึงปจจุบันมีการแขงขันทาง
การคาที่รุนแรงและพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ถาพัฒนารานคาไมไดดีมีทางเดียวที่ทําได
คือ การถอนตัว เลิกกิจการเพื่อหาอาชีพใหมทํา

ตารางที่  5.4  กลยุทธการปรับตัว (WT Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strength )

จุดออน (Weaknesses)

   สินคาและบริการไมหลาก
หลาย ราคาแพง อํานาจการตอ
รองบริษัทผูจําหนายสินคานอย
รูปแบบรานไมทันสมัย ไมมี
โฆษณาและการสงเสริมการ
ขาย เงินทุนนอย เก็บรักษา
สินคาคงคลังนอย ไมมีลูกจาง

โอกาส (Opportunities)        กลยุทธในเชิงรุก (SO)
ขยายการลงทุน
มุงเจริญเติบโต

กลยุทธในการปรับตัว (WO)
ลบลางจุดออนโดยอาศัย

โอกาสที่เกิดขึ้น

อุปสรรค (Threats)
    การแขงขันรุนแรง           
ถูกทดแทนไดงาย พฤติกรรม
ผูบริโภคเปลี่ยนแปลง ลูกคา
และบริษัทผูผลิตและจําหนาย
มีอํานาจตอรองมาก ภาครัฐ
แกปญหาลาชา เทคโนโลยี
สมัยใหม ชวยเพิ่มประสิทธิ
ภาพการทํางาน

กลยุทธในการปรับตัว (ST)
หลีกเลี่ยงขอจํากัดใชจุดแข็งที่
มีอยูดําเนินการ

กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว
(WT)

     รวมกลุมผูคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอําเภอเพื่อสรางความ
แข็งแกรงในการตอรองการซื้อ
สินคานําเทคโนโลยีสมัยใหม
แบบงายๆ มาใชเชนเครื่องคิด
เงินอัตโนมัติ ตูแชเครื่องดื่มตู
ไอศกรีม เพื่อใหเกิดความทัน
สมัยเทียบเคียงกับรานคาปลีก
สมัยใหม
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อภิปรายผล
           จากการศึกษาที่ไดจากการสัมภาษณ พบวามีลักษณะของผลกระทบจากการดําเนินงาน
ของธุรกิจคาปลีกแบบสมัยใหมที่คลายคลึงกันเกือบทั้งหมด มีเพียง 2 รายเทานั้นที่ไมไดรับผล
กระทบ เนื่องจากเปนผูคาปลีกและผูคาสงในตัวเองดวย นอกจากนั้นมีปญหาตอธุรกิจแบบดั้งเดิม
ยังไมสามารถทําใหธุรกิจสามารถแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ ผูเขียนจึงขอเสนอแนวทางการ
ปรับตัวเชิงกลยุทธเพื่อใหสามารถแขงขันได   ดังนี้
                    การตลาด
                  1. ลูกคาเปาหมาย ผูประกอบการตองสามารถระบุลูกคากลุมเปาหมายไดวาคือใคร
ควรปรับตัวโดยการเจาะตลาดเฉพาะ (Niche Market) ซ่ึงสวนใหญเปนลูกคาประจําที่อยูในละแวก
ใกลเคียง เมื่อทราบกลุมลูกคาเปาหมายแลวผูประกอบการควรสังเกต และจัดหาบันทึกขอมูลลูกคา
ในเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ซ้ือ จํานวนเงินในแตละครั้ง ความถี่ในการซื้อ เมื่อไดขอมูลจึง
สามารถนํามากําหนดและเลือกสินคาได

การศึกษานี้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของ  พงศา นวมครุฑ (2544)     ไดทําการ
ศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวนประสมทางการคาปลีกของรานคาปลีกขนาดใหญในจังหวัดเชียงใหมที่มี
ผลตอการซื้อของผูบริโภค พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มาก ไดแก การมีสินคาตรงตามตองการ มีสินคาหลายประเภท การมีสินคาที่มีคุณภาพ ใหม สด
และสะอาด การคิดเงินถูกตอง การมีสินคาจําหนายหลายขนาด รูปแบบ รุน มีบริการศูนย
อาหาร มีสินคาตามโอกาสและเทศกาลจําหนายและการสามารถตรวจสอบราคาสินคาไดจากเครื่อง
ตรวจสอบราคา ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก การมี
ปายราคาที่เห็นไดชัดเจน ราคาสินคาถูกกวารานคาอื่น ๆ มีการลดราคาสินคาตามเทศกาลและ
โอกาส การจําหนายสินคายกแพ็คซ่ึงมีราคาตอหนวยถูกลงอีก การมีสินคาราคาพิเศษสับเปลี่ยนมา
จําหนาย ดานชองทางจัดจําหนาย ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีรถเข็นและตะกราไวให
บริการ การจัดรานสะอาด ไมมีกล่ินเหม็นและสิ่งสกปรก การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เลือกซ้ือได
สะดวก พื้นที่ภายในรานกวาง การมีปายแสดงตําแนงวางสินคาชัดเจน การวางผังภายในรานใหมี
ทางเดินกวาง การสัญจรภายในรานสะดวก การมีที่จอดรถในที่รม เพียงพอ ปลอดภัยและไมเสียคา
บริการ มีปายชื่อหรือสัญลักษณของรานขนาดใหญ สังเกตเห็นไดงาย เวลาเปด ปดบริการ และการ
ไมมีเสียงรบกวนนารําคาญ ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับมาก ไดแกการแจก
แผนพับรายการสินคาราคาพิเศษ การโฆษณาตามสื่อตาง ๆ และการจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย

2. สินคาและการจัดเรียงสินคา ซ่ึงผูประกอบการไดดําเนินการอยูแลว คือการจัดเรยีง
สินคาตามแบบรานคาปลีกสมัยใหมซ่ึงเปนสิ่งดี แตอาจจะไมเหมาะสมกับทุกรานคา เพราะวา

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



84

ลักษณะลูกคาแตละพื้นที่จะมีความแตกตางกัน ดังนั้น การคัดเลือกสินคาที่เหมาะสมตองพิจารณา
ประกอบกับขอมูลที่ไดจัดทําไว เชน ปจจุบันนี้ผูบริโภคคํานึงเรื่องสิ่งแวดลอม ภาวะมลพิษ การ
รักษาสุขภาพใหแข็งแรง และมีแนวโนมวาผูสูงอายุจะมีจํานวนเพิ่มขึ้น ดังนั้นสินคาประเภทปลอด
สารพิษ สินคาชีวะจิต มีโอกาสขายดีมากขึ้น และในการจัดเรียงสินคาควรใชหลักการ ดังนี้

- สินคาขายดี สินคาที่มีอัตราการหมุนเวียนสูง ควรจัดวางไวบริเวณที่ลูกคาสามารถ
สังเกตเห็นไดสะดวก เลือกซื้อไดงาย

- สินคาที่สงเสริมการขาย สินคาที่จัดรายการจากบริษัทผูจําหนาย ควรจัดวางใหเห็น
เดนชัด และควรทําปายแสดงใหผูบริโภคทราบดวย

-  สินคาใหมที่กําลังอยูในชวงแนะนํา และมีการโฆษณาอยูในปจจุบัน จัดวางไวให
เห็นชัดเจน ทําปายแสดงวา “สินคาใหม”

 ในการจัดเรียงสินคาควรจะตองมีช้ันวางสินคาที่เหมาะสม ควรทําชั้นวางตาง
ระดับสําหรับวางสินคาขายดี สินคาสงเสริมการขาย และสินคาใหมบริเวณตรงกลางของรานคา
บริเวณดานขางรอบๆ รานคา ใหจัดทําชั้นเหล็กฉากหรือประยุกตใชของเดิม จัดวางเรียงเปนรูปเกือก
มาหรือตัวยู (U) สําหรับจัดเรียงสินคาทั่วๆ ไปโดยจัดใหเปนหมวดหมู ติดปายแสดงกลุมสินคาและ
ควรเวนทางเดินไวสําหรับผูบริโภคใหเดินเลือกซ้ือสินคาไดสะดวก

การศึกษานี้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของ  ปฤษฎางค  ปนกองงาม (2545) ได
ศึกษาเรื่องปญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
เทศนครลําปาง จังหวัดลําปาง พบวาผูบริโภคมีพฤติกรรม วิถีการดําเนินชีวิตและทัศนคติที่เปล่ียน
ไป  นิยมใชบริการรานคาปลีกสมัยใหมมากขึ้นมีการนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเพื่อสรางความเร็ว
และความแปลกใหมในการใหบริการ และพบวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมสินคาและบริการไมหลาก
หลาย รูปแบบการตกแตงรานไมทันสมัย ผูบริโภคไมสามารถเลือกซื้อสินคาไดสะดวก เงินทุนนอย
ไมสามารถขยายหรือปรับปรุงรานได ผูประกอบการไมสามารถดําเนินกลยุทธราคาต่ํา และไม
สามารถสงเสริมการขายดวยการโฆษณา ผูประกอบการขาดความเขาใจในการสรางระบบงานสมัย
ใหม และความชวยเหลือจากภาครัฐคอนขางลาชาผลกระทบทําใหยอดขายลดลง สงผลใหเงินทุน
หมุนเวียนลดลง  ปริมาณสินคาคงคลังลดลง

การศึกษานี้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของ  ไววิทย นรพัลลภ (2546) ไดศึกษา
เร่ืองการดําเนินงานและปญหาของรานคาปลีกขนาดเล็ก  ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาราน
คาปลีกสวนใหญมีขนาด 1 คูหา ไมมีที่จอดรถมีระยะเวลาดําเนินกิจการมากกวา  10  ป  สวนใหญ
ไมกําหนดลูกคากลุมเปาหมาย  ภายในรานมีขนมขบเคี้ยวเปนสินคาหลัก รองลงมาคือของใชสวน
ตัวอาหารแหง เครื่องปรุงรส เครื่องดื่มทั้งมีแอลกอฮอร และไมมีแอลกอฮอร การตั้งราคาสินคาตั้ง
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ตามราคาผูผลิตกําหนดไมทราบวากําไรแนนอนเทาไร  ไมมีการสงเสริมการขาย แหลงซื้อสินคาเขา
รานสวนใหญซ้ือจากรานคาปลีกขนาดใหญ เชน แม็คโคร จะซื้อสินคาสัปดาหละ  1  คร้ัง  โดย
สังเกตจากชั้นวางสินคาถาวางจะซื้อเติม  ผูประกอบการสวนใหญไมมีลูกจาง  นโยบายทั่วไปพบวา
ผูประกอบการสวนใหญใชวิธีการไปรวมงานตางๆ  เชน งานบวช งานแตงงาน ฯลฯ โดยสรางความ
สัมพันธระหวางผูซ้ือกบัผูขาย ซ่ึงเปนจุดแข็งของราน  ดานปญหาดําเนินการทั่วไป  พบวาตนทุนใน
การคาสูงขึ้นเรื่อยๆ  และมีคูแขงขันเพิ่มขึ้นสวนใหญไมไดวางแผนในอนาคต  รองลงมาคือเลิก
กิจการ หรือขยายรานใหใหญขึ้น
                     3) ราคา ควรติดปายแสดงราคาสินคาทุกชนิดดวย หรืออาจจะใชวิธีเขียนราคาสินคาไว
ใตช้ันวางสินคานั้น ผูประกอบการควรรวมกลุมกันกําหนดราคากลางของสินคา เพราะผูบริโภคใน
ปจจุบันจะเปรียบเทียบราคาสินคา และเคยชินกับการซื้อสินคาตามราคาที่ติดแสดงไวโดยไมตอรอง
ราคาสินคา

        4)  ทําเลที่ตั้งและการตกแตงราน เนื่องจากสวนใหญเปนรานคาที่เปดดําเนินการมา
นานแลวมีทําเลที่ดีอยูใกลแหลงชุมชน แตมีปญหาคือ รานคาไมสะดุดตาผูบริโภคขาจร   ดังนั้น
รานคาสามารถตกแตงบริเวณหนารานใหสะดุดตา เชน การใชปายผาที่มีสีสันสดใส ปกแสดงอยู
หนาราน (ไมควรใชปายชนิดแขวน เพราะจะบดบังหนาราน )

         แผนปายอาจจะเปนสีแดงตัวอักษรสีเหลืองซึ่งจะเห็นเดนชัดมาก รานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม ทุกรานคาควรจะมีการตกแตงหนารานใหมีลักษณะเหมือนกันหรือใกลเคียงกันมากที่สุด
เพื่อที่วาลูกคาขาจรจะทราบวานี่คือรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ที่สามารถมาใชบริการได (เหมือนอยาง
รานเซเวนอีเลฟเวน ที่มีเอกลักษณการตกแตงหนาราน ผูบริโภคสามารถจดจําได)

         5) การสงเสริมการขาย สามารถทําไดงาย เชน เปดรับสมาชิกและบันทึกยอดสั่งซื้อ
(จะทําใหทราบขอมูลลูกคาและขอมูลทางการตลาด) เมื่อครบกําหนดชวงเวลาใหมีของแจก
แถม การจัดรายการแลกซื้อสินคา หรือ สงคูปองชิงโชค ก็สามารถทําไดงายๆ

         2. เงินทุน
         เนื่องจากรานคามียอดขายลดลงทําใหเงินทุนหมุนเวียนลดลงจึงขาดแคลนเงินทุน

ที่จะนํามาใชปรับปรุงรานคา แตในปจจุบันรัฐบาลไดมีโครงการ “เงินกูรานคาหองแถว” วงเงิน
ประมาณหนึ่งหมื่นบาท โดยชําระคืนเฉลี่ยวันละ 100 กวาบาท ในเวลา 12 เดือน แตการปรับปรุง
รานผูประกอบการไมจําเปนตองปรับปรุงทั้งหมดในครั้งเดียว แตจะคอยๆปรับเปลี่ยนไปทีละอยาง
ก็ได
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 3. การจัดซ้ือและบริหารคลังสินคา
         ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีการรวมกลุมรานคาที่อยูในละแวกใกล

เคียงกันเพื่อจัดซื้อสินคารวมกันเปนการสรางปริมาณการซื้อจํานวนมาก โดยไมคํานึงถึงวา รานคา
ปลีกของไทยที่อยูใกลกันจะเปนคูแขงกัน แตใหคิดวารานคาปลีกของไทยเปนเพื่อนคูคากัน ควร
ระมัดระวังในการบริหารคลังสินคาใหมีการหมุนเวียนมากที่สุด ถามีการหมุนเวียนมากก็จะชวย
ประหยัดคาใชจายมากขึ้น

4. การจัดการ
  ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรสรางพันธมิตร   กับผูประกอบการอื่นๆ ที่

เห็นวาเหมาะสมและสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในยานนั้นๆ  เชน หนารานที่วางก็จะ
ชักชวน ผูประกอบการรานผลไม รานเปดยาง รานอาหารหรือรานไอศกรีม เขามาขาย ทําใหมีความ
หลากหลาย

      ในสวนของตัวผูประกอบการเอง ตองตั้งใจพัฒนาตนเอง มีความอดทนสูง
ทุมเท ตั้งใจจรงิ การติดตามขาวสาร ศึกษาหาความรูใหมๆจากภาครัฐและเอกชน ตองมีความ
ยืดหยุนตอการดําเนินธุรกิจและสิ่งรอบขาง สามารถปรับปรุงเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา หากพบวา
การทําแบบเดิมจะไมกอใหเกิดประโยชนไดมากเทาการปรับตัวสูแบบใหม

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรเขารับการอบรม  เพื่อพัฒนาและเพิ่ม
ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะรานคาขนาดเล็กและขนาดกลางที่จัดโดยภาครัฐ เชน กรมการคาภายใน
กระทรวงพาณิชย การฝกอบรมจะชวยใหผูประกอบการ ทราบวิธีการปรับปรุงรานคาใหทันสมัย วธีิ
การออกแบบราน การจัดวางสินคาและการบรรจุหีบหอใหตรงกับความตองการและความสะดวก
ของลูกคา การตอนรับ การบริการและการจัดการบริหาร เพื่อดึงดูดใจใหลูกคาเขามาใชบริการ การ
เจรจาตอรองสินคา ระบบการทําบัญชีที่ทันสมัย รวมทั้งวิธีการขอสินเชื่อ การฝกอบรมจะชวยให
ผูประกอบการขนาดเล็กและขนาดกลาง มีความสามารถในการแขงขันมากขึ้น ชวยลดความเสีย
เปรียบดานการแขงขันกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหม

การรวมกลุมหรือสมัครเขาเปนสมาชิกชมรมที่มีอยูในจังหวัดเนื่องจากขอแนะนํา
ดังกลาวขางตนแตละรานคาตางคนตางปรับ ก็จะเกิดรูปลักษณที่แตกตางกันไป ไมมีเอกลักษณที่
เปนหนึ่งเดียวที่จะทําใหผูบริโภครับรูและจดจําได ดังนั้นสิ่งแรกที่ผูประกอบการควรกระทําคือ การ
รวมกลุมหรือเขาชมรมที่มีอยูในจังหวัด รวมกันแสดงความคิดเห็น ขอเสนอแนะในการปรับปรุง
รานใหมีลักษณะแบบเดียวกันทั้งจังหวัด (เชน รานเซเวนอีเลฟเวน ที่มีลักษณะแบบเดียวกันทั้ง
ประเทศ) นอกจากนี้ควรขอความรวมมือจากภาครัฐใหจัดการอบรมและทําคูมือแจกจาย ให
ผูประกอบการทุกรานเพื่อใหสามารถปรับปรุงรานไดดวยตนเอง อบรมวิธีการจัดทําบัญชี จัดทํา
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ขอมูลสินคา  เพื่อใหทราบขอมูลทางการตลาด และสามารถนํามาวางแผนการดําเนินการอยาง
เหมาะสม ในการจัดตั้งชมรมผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัด ควรมีการจัดตั้ง
คณะกรรมการและจัดใหมีการประชุมระหวางสมาชิกทุก 3 เดือน และใหมีตัวแทนจากหนวย
ราชการที่มีอํานาจในการชวยเหลือเขารวมประชุมดวย เพื่อรับฟงปญหาและชวยหาแนวทางแกไข
รวมกัน

ขอคนพบจากการศึกษา
ในการศึกษาปญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม ในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี  มีขอคนพบดังนี้  ผูประกอบการสามารถแบงเปนกลุมใหญๆ
ได 3 กลุมดวยกัน จากการศึกษาวิธีการสัมภาษณพบวา

กลุมที่ 1 มีความตองการปรับเปลี่ยนพัฒนารานคาปลีกของตนเองใหดียิ่งขึ้น มีความทัน
สมัยขึ้น  มีความทันสมัยขึ้นดวยการปรับแตงหนารานจัดสินคาใหเปนหมวดหมู จัดวางสินคาให
เปนจุดเดนและสะดุดตา มีปายบอกราคาอยางชัดเจน มีการสาธิตสินคาใหมๆ จัดหาสินคาที่ถูกใจ
สรางความพึงพอใจตอลูกคา จัดหาสินคาทันสมัยใหมเสมอดวยแนวความคิดรักษาลูกคาเกาเพิ่มและ
เสริมลูกคาใหมใชกลยุทธ (WO) โดยการปรับตัวจัดหาสินคาที่มีราคาพอเหมาะ เนนการใหบริการที่
ดี สรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา ซ้ือสินคาครั้งละไมมาก เพื่อไมใหสินคาคงคลังมาก ควบคุมและ
ลดคาใชจาย และกลุมที่ 1  ยังใชกลยุทธ (ST)  มาใชในการบริหารและบริการที่ดี เปนกันเองใกลชิด
กับลูกคา สินคาบางราย บางรายสามารถแบงขายเปนหนวยเล็กๆ ได ปรับปรุงภาพลักษณโดยการใช
เทคโนโลยีสมัยใหมรูปแบบงายๆ มาใชดําเนินงาน เชนเครื่องคิดเงินอัตโนมัติ ตูแชสินคา เครื่องดื่ม
ตูไอศกรีม เครื่องปรับอากาศ ใหผูบริโภคสามารถเดินเลือกซื้อสินคาไดเอง เพื่อตอบสนองพฤติ
กรรมผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป มีจํานวนทั้งสิ้น  14  ราย

กลุมที่  2  มีความคิดวาอยูในสภาพอยางนี้ไปเรื่อยๆ ไมคิดปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอะไร
รอวันที่จะปดตัวเองใชกลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว (WT) ใชวิธีควบคุมทางดานการเงิน ลดคาใชจาย
ฟุมเฟอยออกไปอีก มีจํานวน  3 ราย

กลุมที่  3  มีความตองการขยายธุรกิจของตนเองจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม มาเปนรานคา
สงขนาดใหญเพื่อเสริมสรางความมั่นคงทางการคาและการเงิน โดยดําเนินกลยุทธในเชิงรุก (SO)
มุงหมายขยายการลงทุนมุงการเจริญเติบโต เพื่อมุงความเปนรานคาสงที่มีลูกคาประจําเปนรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิม มีจํานวน  3  ราย
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ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะตอธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ควรมีการกําหนดกลยุทธสวน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  4  ประการดังนี้
1.  ผลิตภัณฑ (Product)  เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคาโดยการตอบสนองความ

ตองการ ผลิตภัณฑที่เสนอขาย  มีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดประกอบดวย สินคา บริการ และความ
คิด ดั้งนั้นรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรสังเกตความตองการของลูกคาแสวงหาสินคามาตอบสนองให
ตรงกับความตองการของลกูคาใหเหมาะสม  โดยคํานึงถึงบริการที่ดีตอลูกคาประจําในละแวกใกล
เคียง รักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหมใหบริการที่เปนกันเองมีมนุษยสัมพันธที่ดีมีความซื่อสัตย
สุจริต จริงใจ และจดจําลูกคาไดอยางแมนยํา

2.  ราคา (Price)  ถือไดวาเปนตนทุนของลูกคา (Cost)  ในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value)  กับราคาของผลิตภัณฑผูประกอบการคาปลีกดั้งเดิมควรคํานึง
ถึงการบริหารสินคาใหหมุนเร็ว การเก็บรักษาสินคาคงคลังปริมาณนอย เนื่องจากสั่งสินคาปริมาณ
นอย ตนทุนของสินคาจึงสูงไมสามารถแขงขันเรื่องราคาได ผูประกอบการควรจัดหาสินคาตนทุน
ต่ําจากแหลงตางๆ  มาจําหนาย เชน ส่ังซื้อจากรานคาสงในทองถ่ินควรควบคุมและลดคาใชจายๆ ที่
ไมจําเปน

3.  การจัดจําหนาย (Place)  ผูประกอบการรานคาปลีกสมัยใหมควรคํานึงการตบแตง
หนารานใหมีความทันสมัยขึ้นรูปแบบรานการจัดวางสินคาผูประกอบการควรที่จะจัดวางใหมี
ลักษณะเหมือนกับรานคาปลีกสมัยใหม

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เนื่องจากผูบริโภคมีพฤติกรรมและทัศนคติ
เปล่ียนไป ชอบความทันสมัย ดังนั้นผูประกอบการควรที่จะปรับปรุงภาพลักษณโดยใชเทคโนโลยี
แบบงายๆ ที่ใชดําเนินงาน เชน เครื่องคิดเลขอัตโนมัติ ตูแชสินคา และเครื่องดื่ม ตูไอศกรีม เครื่อง
ปรับอากาศ และผูบริโภคสามารถที่จะเดินเลือกสินคาดวยตัวเอง ซ่ึงสามารถตอบสนองพฤติกรรม
ของผูบริโภคบาง และควรใชวิธีการติดปายโฆษณาหนาราน จัดวางสินคาใหสะดุดตา ตกแตงหนา
รานตามเทศกาล และจัดหาสินคาที่มีบริษัทฯ มาสาธิตเพื่อมาแนะนําแกผูซ้ือรวมถึงของแถมของ
แจกฟรีจากบริษัทฯ ผูที่มาสาธิตดวย  ตลอดจนมีการโฆษณาผานสื่อหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน
และส่ือของทองถ่ิน เชน หนังสือพิมพทองถิ่น วิทยุทองถ่ิน เปนตน

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



89

ขอเสนอแนะตอหนวยงานภาครัฐ
หนวยงานภาครัฐที่เกี่ยวของกับรานคาปลีก ซ่ึงไดแก กรมการคาภายใน กระทรวง

พาณิชย  ควรดําเนินการในเรื่องตอไปนี้

                       1. การอบรมเพื่อพัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพรานคาขนาดเล็กและขนาดกลางที่จัด
โดยภาครัฐ เชน กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย ขอมูลการอบรมควรจัดทําเปนคูมือการพัฒนา
ประสิทธิภาพในการแขงขันกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหมแจกฟรีใหแกผูประกอบการรายยอย
                       2. สมาคมผูคาปลีกไทย ควรจัดทําโฆษณาประชาสัมพันธเผยแพรผานสื่อตางๆ      
ทั่วประเทศ เพื่อกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงผลดีและผลเสียของการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีก
ตางชาติ (เชน เดียวกับการโฆษณาประหยัดพลังงานหาร 2 ที่กระตุนใหผูบริโภคชวยกันประหยัด
พลังงาน) รวมทั้งกระตุนใหผูบริโภคตรวจสอบสินคาที่ซ้ือไป ถาพบวามีปญหาใหรองเรียนกลับมา
ที่สมาคม หรืออาจจะตั้งศูนยรับเรื่องรองเรียนของธุรกิจคาปลีกทั้งของไทยและตางชาติ
                     3. รัฐบาลควรรีบดําเนินการอยางเรงดวน เกี่ยวกับมาตรการลาสุดที่จะชวยเหลือธุรกิจ
คาปลีกไทยคือ โครงการสรางระบบศูนยรวมซื้อและกระจายสินคา แตปจจุบันยังไมสามารถดําเนิน
การไดทันที และตั้งเปาโครงการนาน 5 ป  ในขณะที่ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมมีแนวโนมปดกิจการ
ลงเร่ือยๆ
                    4. ภาครัฐตองใหการสนับสนุนระบบการจัดการและการบริหารหรือเครื่องมือที่ตองใช
การลงทุนสูง ที่เปนอุปสรรคสําหรับผูประกอบการคาปลีกขนาดเล็ก เชน การประสานงานกับเนค
เทค เพื่อพัฒนาซอฟแวรสําหรับรานคาปลีกขนาดเล็ก โดยจัดจําหนายในราคาถกู
                    5. รัฐบาลควรเรงพิจารณาออกกฎระเบียบ ขอบังคับ กฎหมาย พระราชบัญญัติคาปลีก
ในเรื่องตางๆ ดังนี้

- ออกกฎระเบียบ ขอบังคับ ใหสินคาบางชนิดมีจําหนายเฉพาะที่รานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมเทานั้น เชน น้ําตาล บุหร่ี ไมขีดไฟ เปนตน ซ่ึงเปนสินคาชิ้นเล็กและใชในชีวิตประจําวัน
จะเปนการผลักดันใหผูบริโภคไปซื้อสินคาที่รานคาปลีกแบบดั้งเดิมทางออมและอาจจะซื้อสิน
คาอ่ืนตามไปดวย

- ออกกฎหมายผังเมืองในระดับประเทศและทองถ่ิน  โดยกําหนดใหรานคาปลีก
สมัยใหมอยูนอกเมืองที่ไมมีชุมชนและตลาดสด อยางนอย 10-15 กิโลเมตร การขยาย
สาขาตองสัมพันธกับจํานวนประชากรรวมทั้งการจํากัดสาขา

- ออกพระราชบัญญัติใบประกอบอาชีพใหคนตางดาว โดยคนตางดาวตองเขามาสอบ
เปนภาษาไทย ซ่ึงเปนการยึดหลักการการคาปลีกวาเปนอาชีพที่รัฐตองใหการคุมครอง
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ควรมีขอกําหนดใหธุรกิจคาปลีกตางชาติชําระภาษีการคา ภาษีบํารุงทองถ่ิน ภายในจังหวัดนั้นๆ
เพื่อนํามาพัฒนาพื้นที่ตลาดสดหรือบริเวณรานคาในเมืองใหทันสมัย สรางที่จอดรถ หองน้ําสะอาด
ไมคิดคาบริการเปนการสรางจุดขายของตลาดสดในภาพลักษณใหม

ขอจํากัดของการศึกษา
เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้ ใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพดวยการสัมภาษณเชิงลึก  (Depth

Interview) จึงทําใหขอมูลจากการสัมภาษณบางขอที่สอบถามไมคอยตรงกับความเปนจริง         เชน
เร่ืองของยอดขายทางผูใหสัมภาษณจะไมคอยใหความรวมมือ  เนื่องจากกลัววาเมื่อใหขอมูลไปแล
วจะเกิดผลกระทบกับการจายภาษีอากรเพิ่มขึ้น กลัววาผูสัมภาษณมาจากหนวยงานราชการสวนใด
สวนหนึ่งซึ่งถาใหขอมูลไปอาจเกิดผลกระทบในอนาคตขึ้นได ผูศึกษาจึงไดแสดงบัตรนักศึกษาเพื่อ
ยืนยันการสัมภาษณวาตองการศึกษาเรื่องปญหา และวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการคา
ปลีกแบบดั้งเดิม  เพื่อรับทราบปญหาที่แทจริง ซ่ึงผูประกอบการบางรายพอที่จะเขาใจและใหขอมลู
ที่เปนจริง
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