
บทที่  5
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษาและขอเสนอแนะ

สรุปผลการศึกษา
                     ธุรกิจคาปลีกจัดเปนธุรกิจที่มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศเปนอยางมาก
สามารถสรางรายไดใหแกชุมชนและทองถ่ิน เปนธุรกิจที่อยูคูวิถีชีวิตของคนไทยมายาวนาน  มีการ
พัฒนาอยางตอเนื่อง จากเดิมเปนเพียงรานคาหองแถวเล็กๆขายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนใหแก
ลูกคาในละแวกใกลเคียง เมื่อไดนําแนวคิดการคาปลีกแบบตะวันตกมาพัฒนาการจําหนายสินคา   
จึงเกิดรูปแบบตางๆ มากมาย  เชน รานคาเฉพาะอยาง  (Specialty Store) รานคาสะดวกซื้อ
(Convenience Store) รานสรรพาหาร (Supermarket)   รานสรรพสินคา  (Department Store)  รานคา
สวนลด  (Discount Store)  ไฮเปอรมารเก็ต (Hyper Market) ซุปเปอรเซ็นเตอร (Super Center)    
รานคาสงแบบเงินสดและบริการตนเอง (Cash and Carry Wholesaler )รานคาแคทากอรี่ คิลเลอร
(Category Killer Store) แตเนื่องจากเปนผูประกอบการขนาดใหญมีประสบการณในการทําธุรกิจคา
ปลีกมายาวนาน มีความรูและความเชี่ยวชาญ มีเทคโนโลยีทันสมัยชวยในการดําเนินงาน มีเงินทุน
มากจนสามารถขยายสาขาไดอยางรวดเร็ว ครอบคลุมจังหวัดใหญๆทั่วประเทศ จนกลายเปนผูนําใน
การแขงขัน เกิดการแขงขันที่รุนแรง และกอใหเกิดผลกระทบหลายดาน โดยการใชกลยทุธสินคา
ราคาถกู และกลยทุธการโฆษณาประชาสมัพนัธอยางตอเนือ่ง    จนธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทย
ไมสามารถแขงขันได
                       ในจังหวัดนนทบุรีก็เปนจังหวัดหนึ่งที่ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมรูปแบบรานคาสวนลด 
(Discount Store)    ไดขยายสาขามาใหบริการ คือ   บิ๊กซีซุปเปอรเซนเตอร  รานคาสะดวกซื้อ  คือ
รานเซเวนอีเลฟเวน (Seven-Eleven) รานเอเอ็มพีเอ็ม (AM/PM) สงผลใหภาวการณแขงขันในธุรกิจ
คาปลีกสินคาอุปโภคบริโภคทวีความรุนแรงขึ้น ดังนั้นการคนควาอิสระนี้ จึงมีจุดมุงหมายที่จะ
ศึกษาปญหาและผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมรูปแบบตางๆ ที่มีตอธุรกิจ
คาปลีกแบบดั้งเดิม รวมทั้งศึกษาการปรับตัวเชิงกลยุทธของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยจะทําการ
สัมภาษณแบบเจาะลึก ผูป ระกอบการธุรกิจการคาปลีกแบบดั้ ง เดิมในเขตอําเภอเมือง  
จังหวัดนนทบุรี จํานวน 20 ราย ขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณและขอมูลทุติยภูมิจากแหลงตางๆ
จะถกูนาํมาวเิคราะหเนือ้หา (Content Analysis) ผลการศกึษาทีไ่ดรับจะเปนแนวทางทีผู่ประกอบการธุรกิจ
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คาปลีกแบบดั้งเดิมนําไปใชในการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นรวมทั้งการวางแผนและการกําหนดกลยุทธ 
การดําเนินการธุรกิจในอนาคตได

ผลการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และขอจํากัดของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
โอกาสของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
1.   เศรษฐกจิตกต่าํกาํลังซือ้ผูบรโิภคลดลง สินคาขนาดเลก็และขนาดกลางทีม่รีาคาถกูจะขายดี
2. การเมืองและกฎหมาย  ภาคเอกชนรวมกลุมกระตุนใหรัฐบาลแรงแกไขปญหาตางๆ

     3. พฤติกรรมคานิยม และทัศนคติของผูบริโภค  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนกิจการที่
อยูคูสังคมไทยและความใกลชิดผูบริโภคมานาน  ปจจุบันมีกระแสตอตานธุรกิจคาปลีกสมัยใหม

    4. ขอกํากัดในการเขาสูธุรกิจคาปลีกของคูแขงขันรายใหม  มีกระแสตอตานธุรกิจคา
ปลีกสมัยใหมที่ทําลายธุรกิจพื้นฐานของไทย

   5.  อํานาจตอรองของผูจําหนายสินคา  ผูคาสงทองถ่ินมีอํานาจตอรองกับรานคา
ปลีก แบบดั้งเดิมนอย เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสามารถเปลี่ยนไปซื้อสินคาที่รานคาสงราย
อ่ืนไดโดยไมมีตนทุนการเปลี่ยน (Switching Cost) มีจํานวนรานคาสงหลายราน  สินคาไมมีความ
แตกตางกัน

 ขอจํากัดของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
1.  เศรษฐกิจตกต่ํา ราคาน้ํามันสูงขึ้นทําใหตนทุนสินคาเพิ่มราคาสินคาแพงอัตรา

ดอกเบี้ยเงินกูสูง ปญหาการวางงานมีความรุนแรงขึ้น กําลังซื้อโดยรวมลดลงทําใหราคาเปนปจจัย
หลักในการตัดสินใจ

2. จากการเปดเสรีทางการคาและการแกไขพระราชบัญญัติเร่ืองการคาปลีกที่เปด
โอกาสใหตางชาติถือหุนไดเกินรอยละ 49 รัฐบาลไมสามารถควบคุมการดําเนินงานของธุรกิจคา
ปลีกสมัยใหมได และการแกไขปญหาของภาครัฐลาชา   และสรรพากรจัดเก็บภาษีมากขึ้นทั้งๆ ที่มี
ยอดขายลดลง

3.  ทัศนคติพฤติกรรมและคานิยมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ชอบความสะดวก
สบาย ทันสมยัและบริการครบวงจรที่สามารถไปใชบริการไดทั้งครอบครัวมีความเชื่อวาสินคาของ
รานคาปลีกสมัยใหมมีคุณภาพดี สินคาใหมและราคาถูกกวา และมองวาสินคารานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมไมสามารถตอบสนองความตองการได ราคาสินคาแพงกวา จะเปรียบเทียบกอนซื้อ

4.   ไมสามารถปองกันการเขาสูธุรกิจคาปลีกของคูแขงขันที่มีรานคาปลีกสมัยใหม
เพราะคูแขงขันมีขอไดเปรียบในเรื่องมีเงินทุนมาก มีชื่อเสียง มีประสบการณ สินคาราคาถูก         
ตนทุนต่ํา ขยายสาขาไดรวดเร็ว และเขาถึงชุมชน
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5.  บริษัทผูผลิตและจําหนวยสินคาม
เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสั่งซื้อสินคาปริมา

จุดแข็งของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใน
                       1.  ผูประกอบการมีความใกลชิดแ
ละแวกเดียวกัน

2. มีลูกคาประจําเพราะผูประกอบก
ลูกคา มีสินคาขนาดเล็กและกลางที่มีราคาถูก สิน
มวน ซุปไกเปนขวด น้ําตาล ขาวสาร ผาเย็นชนิด
การใชกลยุทธการใหบริการที่ดี

3. มีความเปนกันเอง มีมนุษยสัมพ
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมไมสามารถทดแทนในเร
ลูกคาได เปดดําเนินการมานาน ทําใหครอบครอง
ที่ราชการ สถานีรถไฟ สถานีขนสง ทุกรานสาม
ปรุงภาพลักษณ เผยการนําเทคโนโลยีรูปแบบงา
อัตโนมัติ ตูเย็นแชสินคาและเครื่องดื่ม ตูไอศก
ใหผูบริโภคเดินเลือกซ้ือสินคาไดตามสะดวก ซ่ึงส
ผูบริโภคไดบาง

4. สรางความสัมพันธที่ดี เปนกันเอ
สามารถทดแทนในเรื่องความสัมพันธที่ดีของผูป
ความสามารถในการใหคําแนะนําในเรื่องตางๆ อ
เล็กๆได เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนก
ในความใกลชิดผูบริโภค ผูประกอบการเปนพนักง

5. สามารถจดจําขอมูลตางๆและลูก
สินใจไดทันทีเวลามีปญหา

6. ดานการเงินผูประกอบการมีความ
โดยจัดซื้อสินคาครั้งละนอยๆ  เปล่ียนไปซื้อสินคา
คลังปริมาณนอย จึงทําใหมีสินคาใหมและทันสมัย

7. ผูประกอบการดําเนินงานเพียงคน
กับกิจการและมีความยืดหยุนสูง มีความพยายาม
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ีอํานาจตอรองรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมาก
ณนอย ซ่ึงไมมีความสําคัญตอกําไรของบริษัท

จังหวัดนนทบุรี
ละเปนกันเองกับลูกคาเพราะอาศัยอยูใน

ารใหบริการที่ดี เปนกันเอง มีความซื่อสัตยตอ
คาบางรายการสามารถแบงขายได เชน บุหร่ีเปน
ซอง สีผ้ึงทาปาก เกลือซองละ 1 บาท ผูประกอบ

ันธที่ดี มีความซื่อสัตยและจริงใจตอลูกคา ซ่ึง
ื่องความสัมพันธที่ดีของผูประกอบการที่มีตอ   
ทําเลที่ดี ใกลแหลงชุมชน หอพัก โรงเรียน สถาน
ารถจอดรถไดสะดวก ผูประกอบบางรานไดปรับ
ยๆมาใชในการดําเนินงาน เชน เครื่องคิดเงิน
รีม เครื่องปรับอากาศ จัดเรียงสินคาใหมและ
ามารถตอบสนองการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ

งกับลูกคาในขณะที่รานคาปลีกสมัยใหมก็ไม
ระกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่มีตอลูกคาได
ีกทั้งสินคาบางรายการสามารถแบงขายเปนหนวย
ิจการที่อยูคูสังคมไทยมานานและมีความไดเปรียบ
านขาย
คาประจําไดดี ทําใหสรางความเปนกันเอง ตัด

รอบคอบ และระมัดระวังการใชจายมากกวาปกติ
จากรานคาสงในทองถ่ิน ทําใหเก็บรักษาสินคาคง
เปนกิจการขนาดเล็กของครอบครัวและหุนสวน
เดียว โครงสรางแบบรวมอํานาจ มีความผูกพัน

บริหารกิจการใหอยูรอด สามารถบริหารงานและ
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แกไขปญหาเฉพาะหนาไดรวดเร็วทันเหตุการณ และใชประสบการณในการทําธุรกิจคาปลีกมานาน
ชวยวางแผนและตัดสินใจดําเนินงานตางๆ

     จุดออนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดนนทบุรี
1.  สินคาไมหลากหลาย บริการไมครบวงจร ไมสามารถใชกลยุทธสินคาราคาต่ํา

ได เพราะมีตนทุนสินคาสูงจากการซื้อปริมาณนอย
2. รูปแบบรานไมทันสมัย ไมดึงดูดลูกคา รานมีขนาดเล็ก คับแคบ การจัดวาง

สินคาตามความสะดวกของผูประกอบการ ลูกคาไมสามารถเลือกซื้อไดตามความสะดวก
3. ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย ลูกคาเปนกลุมเดียวกับ

ลูกคาของรานคาปลีกสมัยใหม
4. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมสามารถตอบสนองตอพฤติกรรม วิถีการดําเนินชีวิต

คานิยม และทัศนคติของผูบริโภคที่เปล่ียนไป เพราะสินคาและบริการไมครบวงจร ไมทันสมัย   
ไมสามารถเลือกและเปรียบเทียบราคาสินคากอนตัดสินใจซื้อได

5.  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีเงินทุนนอย ไมสามารถจัดหาสินคาที่หลากหลาย ราคา
ถูกและคุณภาพดีมาจําหนายได ไมสามารถขยายรานหรือปรับปรุงราน การสั่งซื้อสินคาปริมาณนอย
ทําใหมีตนทุนสินคาสูง และการจัดซื้อเมื่อสินคาใกลหมด ทําใหเกิดปญหาสินคาไมมีจําหนาย    
นอกจากนี้การสั่งซื้อสินคาเปนการตัดสินใจของผูประกอบการ โดยอาศัยประสบการณในการทํา
ธุรกิจคาปลีกซึ่งอาจจะเกิดความผิดพลาดได

   6.  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีพนักงานขายหรือลูกจาง ทําใหการดูแลสินคาใน
รานไมทั่วถึง ไมไดจัดเรียงสินคาเพิ่มเมื่อสินคาขายออกไป พื้นไมสะอาด สินคามีฝุนติดเปอน ทําให
สินคาดูเกา

  7. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีการวิจัย และพัฒนาหรือเก็บขอมูลลูกคาและการ
ตลาด แตจะใชการสังเกตและประสบการณในการทํางานรวมกับการศึกษาพฤติกรรม และกลยุทธ  
คูแขงจากขอมูลขาวสารตางๆ เพื่อนํามาปรับปรุงกิจการ ซ่ึงอาจจะมีความคลาดเคลื่อนหรือไมเหมาะ
สม เนื่องจากผูประกอบการเปนผูดําเนินงานเพียงคนเดียว ไมมีการระดมความคิดจึงอาจมีปญหาการ
พัฒนาการดําเนินงานไมมีการกําหนดวิสัยทัศน ภารกิจ เปาหมายการวางแผน และแนวทางปฏบิตัิ
งานทีชั่ดเจนประสทิธภิาพในการบรหิารข้ึนอยูกบัประสบการณของผูประกอบการแตละราย

ผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมตอธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
                       รานคาปลีกแบบดั้งเดิม มียอดขายลดลงมาก ทําใหเงินทุนหมุนเวียนของรานคาลดลง
เนื่องจากไมสามารถแขงขันดานราคาต่ําไดเพราะมีตนทุนสินคาสูง สินคาไมหลากหลาย บริการไม
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ครบวงจร ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธ ไมมีการสงเสริมการขาย ลูกคาเปาหมายเปนกลุมเล็กๆ ที่
อาศัยอยูในละแวกใกลเคียงและเปนลูกคารานคาปลีกสมัยใหมดวย รูปแบบรานคาไมทันสมัย ลูกคา
ไมสามารถเดินเลือกซื้อได พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป รวมทั้งภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ํากําลังซื้อผูบริโภคลดลง ผูประกอบการไมสามารถหาแหลงเงินกูที่มีตนทุนต่ําไดตองควบคุม
คาใชจายตางๆ ไมกลาเสี่ยงลงทุนขยายกิจการหรือปรับปรุงราน เนื่องจากไมสามารถเก็บรักษา
สินคาคงคลังในปริมาณมาก จึงสั่งซื้อสินคาปริมาณนอย ทําใหมีอํานาจตอรองกับผูผลิตและ
จําหนายสินคานอย จึงมีตนทุนสินคาสูงราคาขายสูง ไมสามารถแขงขันโดยการใชกลยุทธสินคา
ราคาต่ําได ทําใหยอดขายลดลง สงผลตอสินคาในรานมีการหมุนเวียนลดลง

สรุปปญหาของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
                       ไมสามารถดําเนินกลยุทธราคาสินคาต่ํา เนื่องจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีสาขา
การสั่งซื้อสินคามีปริมาณนอย ทําใหมีอํานาจตอรองกับผูผลิตและจําหนายสินคานอย ไมสามารถ
ตอรองราคาสินคาใหลดต่ําลงได ทําใหสินคามีตนทุนสูง รวมทั้งไมสามารถขอผลประโยชนใน
รูปแบบตางๆ เชน กลุมสงเสริมการขายตางๆ การขอสินคาแถม สวนลด เปนตน ทําใหรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมไมสามารถดําเนินกลยุทธการโฆษณาและการสงเสริมการขายตลอดทั้งปไดไมสามารถ
แขงขันโดยใชกลยุทธสินคาหลากหลายและเปนศูนยบริการครบวงจร และการใชเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการดําเนินงานไดเนื่องจากสินคาที่จําหนายมีนอยชนิด ไมมีความหลากหลายทั้งขนาด      
คุณภาพและราคา ผูบริโภคไมสามารถเลือกซื้อไดตามความตองการ การใหบริการไมครบวงจร
ตองชําระดวยเงินสดเทานั้น รูปแบบรานคับแคบ ไมมีปายบอกตําแหนงสินคา ทําใหไมสะดวกใน
การเลือกซื้อสินคา มีเงินทุนนอย การใชเทคโนโลยีตองมีการลงทุนสูงและมีคาใชจายในการบํารุง
รักษา ถึงแมจะมีประสบการณในการทํางานมานาน 10-30 ป แตผูประกอบการก็ยังขาดความเขาใจ
ในการบริหารงานสมัยใหม การบริหารงานภายใตความเสี่ยงและการเปลี่ยนแปลงของสภาวะ
แวดลอม    กฎระเบียบตางๆของราชการ  การจัดทําภาษี  การจัดทําระบบขอมูลลูกคา การตลาดและ
การบริหารการเงิน และการพัฒนาความรูทางดานเทคโนโลยี ประกอบกับความชวยเหลือจากภาค
รัฐมีความลาชาไมสามารถปกปองรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยได ในสวนของการจัดเก็บภาษี         
รัฐบาลเรียกเก็บภาษีในอัตราที่เพิ่มขึ้นทั้งๆที่มียอดขายลดลง ทําใหมีคาใชจายสูงขึ้น ปญหาอีก
ประการคือ    พฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป เชน มีความพึงพอใจในการได
รับบริการที่ครบวงจรตองการความสะดวก สบาย ทันสมัย มีความเคยชินกับการเลอืกซือ้สินคาดวย
ตวัเอง เปรยีบเทยีบสนิคากอนตดัสนิใจซือ้ ไมตองการรบับรกิารจากรานคามากนัก และเปนที่นา
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สังเกตวาถึงแม      ผูประกอบการจะใหบริการด
บริการที่รานคาปลีกสมัยใหมอยู

การปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบด
                       รานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองพยายา
ความตองการของลูกคา แสวงหาสินคาที่หลากห
สมทั้งราคาและคุณภาพ การใหบริการอยางซื่อส
รานคาปลีกสมัยใหม ควบคุมและลดคาใชจายต
สินคาจึงสูง ไมสามารถแขงขันเรื่องราคาได 
แหลงอื่นมาจําหนาย เชน ส่ังซื้อจากรานคาสงใน
เปล่ียนขอมูลขาวสารกับผูประกอบการรายอื่นๆแ
การเตรียมตัวรับความเปลี่ยนแปลงที่อาจจะเกิด
อดทน ตั้งใจจริง ความรอบคอบ มีมนุษยสัมพัน
ขอมูลที่ทันสมัย

การปรับตัวเชิงกลยุทธของธุรกิจค
                       จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุท
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ไดเลือกใ
โดยการใชโอกาสที่มีอยูแกไขจุดออน ดังนี้ ราน
ลูกคา แสวงหาสินคามาตอบสนองใหตรงก
คุณภาพโดยเฉพาะสินคาขนาดเล็กและขนาดกลา
ดวยการใชกลยุทธการใหบริการที่ดีแกลูกคาประ
เอง มีมนุษยสัมพันธที่ดี มีความซื่อสัตย จริงใจ
ลดคาใชจายตางๆ การบรหิารสินคาใหหมุนเ
เนื่องจากสั่ง  สินคาปริมาณนอย ตนทุนสินคาจ
จึงพยายามจัดหาสินคาตนทุนต่ําจากแหลงอื่นมา
จากมีจุดออนที่รูปแบบรานไมทันสมัยผูประ
เหมือนรานคาปลีกสมัยใหม
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วยความเปนกันเองแลวก็ตาม ผูบริโภคก็ยังคงมาใช

ั้งเดิม
มรักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหม โดยสังเกต
ลายมาตอบสนองความตองการของลูกคาใหเหมาะ
ัตย พยายามจัดเรียงสินคาใหมใหมีลักษณะเหมือน
างๆ เก็บรักษาสินคาคงคลังปริมาณนอย ตนทุน
ผูประกอบการจึงพยายามจัดหาสินคาตนทุนต่ําจาก
ทองถ่ิน การติดตามขาวสารจากสื่อตางๆ การแลก
ละพนักงานขายของบริษัท เพื่อนํามาวางแผนใน
ขึ้น ผูประกอบการตองมีคุณสมบัติคือ มีความ
ธที่ดี และตองขยันศึกษาหาความรู ติดตามขาวสาร

าปลีกแบบดั้งเดิม
ธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix) พบวา
ชกลยุทธการปรับตัว ( WO Strategy ) ดังรูปที่ 5.1
คาปลีกแบบดั้งเดิมพยายามสังเกตความตองการของ
ับความตองการของลูกคาใหเหมาะสมทั้งราคาและ
งที่มีราคาถูก รักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหม
จําในละแวกใกลเคียง ใหบริการดวยความเปนกัน
 จดจําลูกคาไดแมนยํา เอาใจใสดี การควบคุมและ
วียนเร็ว การเก็บรักษาสินคาคงคลังปริมาณนอย      
ึงสูงไมสามารถแขงขันเรื่องราคาได ผูประกอบการ
จําหนาย เชน ส่ังซื้อจากรานคาสงในทองถ่ิน เนื่อง
กอบการจึงพยายามจัดเรียงสินคาใหมีลักษณะ
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 ตารางที่  5.1  กลยุทธการปรับตัว (WO Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strength )

จุดออน (Weaknesses)
      สินคาและบริการไมหลาก
หลาย ราคาแพง อํานาจตอรอง
บริษัท ผูจําหนายสินคานอย
รูปแบบรานไมทันสมัย ไมมี
โฆษณาและการสงเสริมการ
ขาย เงินทุนนอย เก็บรักษา สิน
คาคงคลังนอย ไมมีลูกจาง

โอกาส (Opportunities)
      สินคาราคาถูกจะขายดี มี
กระแสตอตานราคาปลีกตาง
ชาติ รานคาสงและลูกคาประจํา
มีอํานาจตอรองนอย

กลยุทธในเชิงรุก (SO)
ขยายการลงทุน
มุงเจริญเติบโต

กลยุทธในการปรับตัว (WO)
     จัดหาสินคาขนาดเล็กและ
กลางที่มีราคาถูก ใหบริการที่ดี
จัดซื้อสินคาครั้งละนอยแต
บอยครั้ง ซ้ือสินคาจากรานคา
สง ควบคุมและลดคาใชจาย

ขอจํากัด (Threats) กลยุทธในการปรับตัว (ST)
หลีกเลี่ยงขอจํากัด
อาศัยจุดแข็งที่มีอยู

กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว
(WT)

ลดจุดออนหลีกเลี่ยงขอจํากัด
ถอนตัวโดยการขายกิจการ

                       จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุทธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix)  พบวา
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดเลือกใชกลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ดังรูปที่ 5.2 ดวย
การใชจุดแข็งที่มีอยูหลีกเลี่ยงขอจํากัดดังนี้ ในภาวการณแขงขันที่รุนแรงพบวาผูประกอบการ
สามารถใชกลยุทธในการใหบริการที่ดี สรางความสัมพันธที่ดี เปนกันเองกับลูกคาไดเนื่องจาก
อยูใกลชิดกับลูกคา สามารถจดจําลูกคาไดดีและสามารถใหคําแนะนําในเรื่องตางๆ แกลูกคาได
แสวงหาสินคาที่หลากหลายมาตอบสนองความตองการของลูกคาใหเหมาะสมทั้งราคาและคุณภาพ 
อีกทั้งสินคาบางรายการสามารถแบงขายเปนหนวยเล็กๆได เนื่องจากผูบริโภคมพีฤตกิรรมและ
ทศันคตเิปลีย่นแปลงไปชอบความทนัสมยั ดงันัน้ผูประกอบการบางรายจงึปรับปรุงภาพลักษณโดยการใช
เทคโนโลยีรูปแบบงายๆชวยในการดําเนินงาน เชน เครื่องคิดเงินอัตโนมัติ ตูเย็นแชสินคาและ
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เครื่องดื่ม ตูไอศกรีม เครื่องปรับอากาศ และใหผูบริโภคเดินเลือกซื้อสินคาไดตามสะดวก  ซ่ึง
สามารถตอบสนองการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคไดบาง นอกจากนี้ผูประกอบการจะใช
การสังเกต  และประสบการณในการทํางานรวมกับการศึกษาพฤติกรรมและกลยุทธคูแขงจากขอมูล
ขาวสารตางๆ เพื่อนํามาปรับปรุงกิจการ

ตารางที่ 5.2 กลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strengths)
     มีลูกคาประจํา อยูใกลชิดลูกคา
สินคาแบงเปนหนวยเล็กๆได
ทําเลที่ตั้งดี ผูประกอบการณมี
ประสบการณมาก จดจําลูกคา
ไดดี เปนทั้งพนักงานขายและ
ผูบริหาร สามารถตัดสินใจ
แกปญหาเฉพาะหนาไดรวดเร็ว

จุดออน (Weaknesses)

โอกาส (Opportunities) กลยุทธในเชิงรุก (SO)
ขยายการลงทุน
มุงเจริญเติบโต

กลยุทธในการปรับตัว
(WO)

ลบลางจุดออนโดยอาศัย
โอกาสที่เกิดขึ้น

ขอจํากัด (Threats)
    การแขงขันรุนแรง ถูกทด
แทนไดงาย พฤติกรรมผู
บริโภคเปลี่ยนแปลง ลูกคา
และบริษัทผูผลิตและจําหนาย
มีอํานาจตอรองมาก ภาครัฐ
แกไขปญหาลาชา เทคโนโลยี
สมัยใหมชวยเพิ่มประสิทธิ
ภาพการทํางาน

กลยุทธในการปรับตัว (ST)
   ใชกลยุทธการใหบริการที่ดี
รักษาลูกคาเดิมเพิ่มลูกคาใหม    
จัดเรียงสินคาใหม นําเทคโนโลยี
รูปแบบงายๆ มาใชในการดําเนิน

งาน

กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว
(WT)

ลดจุดออนหลีกเลี่ยง
ขอจํากัด ถอนตัวโดย

การขายกิจการ
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จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุทธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix)  พบวา
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดเลือกใชกลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ดังรูปที่ 5.3 โดย
การใชกลยุทธตั้งรับหรือถอนตัวโดยที่รานคาจะตองพยายามลดจุดออนของรานตัวเองลดลงเชน 
การเพิ่มสินคาใหหลากหลาย จัดแตงรานคาใหทันสมัยเพิ่มทุนเพื่อส่ังซื้อสินคา ซ่ึงปจจุบันมีการแขง
ขันทางการคาที่รุนแรงและพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ถาพัฒนารานคาไมไดดีมีทางเดียวที่
ทําไดคือ การถอนตัว เลิกกิจการเพื่อหาอาชีพใหมทํา

ตารางที่ 5.3 กลยุทธการปรับตัว (SO Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strengths)
     มีลูกคาประจํา อยูใกลชิด
ลูกคา สินคาแบงเปนหนวย
เล็กๆได ทําเลที่ต้ังดี ผูประกอบ
การณมีประสบการณมาก จดจํา
ลูกคาไดดี เปนทั้งพนักงานขาย
และผูบริหารสามารถตัดสินใจ
แกปญหาเฉพาะหนาไดรวดเร็ว

จุดออน (Weaknesses)

โอกาส (Opportunities)
    สินคาขนาดเล็กและขนาด
กลาง มีราคาถูกจะขายดี รานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมอยูคูสังคมไทย
มาชานาน มีกระแสตอตาน
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม รานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมสามารถตอรอง
กับผูจําหนายสินคาเนื่องจาก
สามารถยายไปซื้อรานคาสงราย
อื่นๆ ได

กลยุทธในเชิงรุก (SO)
      ใหบริการที่ดี  สรางความ
สัมพันธที่ดีตอลูกคา จดจํา
ขอมูลเกี่ยวกับลูกคาไดดี ซื้อ
สินคาจากรานคาสงในทองถิ่น
รักษาสินคาคงคลังปริมาณที่
นอย ทําใหมีสินคาใหมและ
ทันสมัย สังเกตความตองการ
สินคาของลูกคาเพื่อแสวงหา
สินคามาตอบสนองความ
ตองการของ ลูกคา ต้ังราคาและ
คุณภาพ พยายามรักษาลูกคาเดิม
เพิ่มลูกคาใหม

กลยุทธในการปรับตัว (WO)
    ลบลางจุดออนโดยอาศัย
โอกาส

ขอจํากัด (Threats) กลยุทธในการปรับตัว (ST)
หลีกเลี่ยงขอจํากัดอาศัยจุดแข็ง

ที่มีอยู

กลยุทธต้ังรับหรือถอนตัว (WT)
ลดจุดออนหลีกเลี่ยงขอจํากัด
ถอนตัวโดยการขายกิจการ

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



82

            จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุทธแมททริกซ TOWS (TOWS Matrix)  พบวาผูประกอบ
การรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดเลือกใชกลยุทธการปรับตัว (ST Strategy) ดังรูปที่ 5.4 โดยการใช
กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัวโดยที่รานคาจะตองพยายามลดจุดออนของรานตัวเองลดลงเชน การเพิ่ม
สินคาใหหลากหลาย จัดแตงรานคาใหทันสมัยเพิ่มทุนเพื่อส่ังซื้อสินคา ซ่ึงปจจุบันมีการแขงขันทาง
การคาที่รุนแรงและพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ถาพัฒนารานคาไมไดดีมีทางเดียวที่ทําได
คือ การถอนตัว เลิกกิจการเพื่อหาอาชีพใหมทํา

ตารางที่  5.4  กลยุทธการปรับตัว (WT Strategy) ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

                         ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strength )

จุดออน (Weaknesses)

   สินคาและบริการไมหลาก
หลาย ราคาแพง อํานาจการตอ
รองบริษัทผูจําหนายสินคานอย
รูปแบบรานไมทันสมัย ไมมี
โฆษณาและการสงเสริมการ
ขาย เงินทุนนอย เก็บรักษา
สินคาคงคลังนอย ไมมีลูกจาง

โอกาส (Opportunities)        กลยุทธในเชิงรุก (SO)
ขยายการลงทุน
มุงเจริญเติบโต

กลยุทธในการปรับตัว (WO)
ลบลางจุดออนโดยอาศัย

โอกาสที่เกิดขึ้น

อุปสรรค (Threats)
    การแขงขันรุนแรง           
ถูกทดแทนไดงาย พฤติกรรม
ผูบริโภคเปลี่ยนแปลง ลูกคา
และบริษัทผูผลิตและจําหนาย
มีอํานาจตอรองมาก ภาครัฐ
แกปญหาลาชา เทคโนโลยี
สมัยใหม ชวยเพิ่มประสิทธิ
ภาพการทํางาน

กลยุทธในการปรับตัว (ST)
หลีกเลี่ยงขอจํากัดใชจุดแข็งที่
มีอยูดําเนินการ

กลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว
(WT)

     รวมกลุมผูคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอําเภอเพื่อสรางความ
แข็งแกรงในการตอรองการซื้อ
สินคานําเทคโนโลยีสมัยใหม
แบบงายๆ มาใชเชนเครื่องคิด
เงินอัตโนมัติ ตูแชเครื่องดื่มตู
ไอศกรีม เพื่อใหเกิดความทัน
สมัยเทียบเคียงกับรานคาปลีก
สมัยใหม
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อภิปรายผล
           จากการศึกษาที่ไดจากการสัมภาษณ พบวามีลักษณะของผลกระทบจากการดําเนินงาน
ของธุรกิจคาปลีกแบบสมัยใหมที่คลายคลึงกันเกือบทั้งหมด มีเพียง 2 รายเทานั้นที่ไมไดรับผล
กระทบ เนื่องจากเปนผูคาปลีกและผูคาสงในตัวเองดวย นอกจากนั้นมีปญหาตอธุรกิจแบบดั้งเดิม
ยังไมสามารถทําใหธุรกิจสามารถแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ ผูเขียนจึงขอเสนอแนวทางการ
ปรับตัวเชิงกลยุทธเพื่อใหสามารถแขงขันได   ดังนี้
                    การตลาด
                  1. ลูกคาเปาหมาย ผูประกอบการตองสามารถระบุลูกคากลุมเปาหมายไดวาคือใคร
ควรปรับตัวโดยการเจาะตลาดเฉพาะ (Niche Market) ซ่ึงสวนใหญเปนลูกคาประจําที่อยูในละแวก
ใกลเคียง เมื่อทราบกลุมลูกคาเปาหมายแลวผูประกอบการควรสังเกต และจัดหาบันทึกขอมูลลูกคา
ในเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ซ้ือ จํานวนเงินในแตละครั้ง ความถี่ในการซื้อ เมื่อไดขอมูลจึง
สามารถนํามากําหนดและเลือกสินคาได

การศึกษานี้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของ  พงศา นวมครุฑ (2544)     ไดทําการ
ศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวนประสมทางการคาปลีกของรานคาปลีกขนาดใหญในจังหวัดเชียงใหมที่มี
ผลตอการซื้อของผูบริโภค พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มาก ไดแก การมีสินคาตรงตามตองการ มีสินคาหลายประเภท การมีสินคาที่มีคุณภาพ ใหม สด
และสะอาด การคิดเงินถูกตอง การมีสินคาจําหนายหลายขนาด รูปแบบ รุน มีบริการศูนย
อาหาร มีสินคาตามโอกาสและเทศกาลจําหนายและการสามารถตรวจสอบราคาสินคาไดจากเครื่อง
ตรวจสอบราคา ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก การมี
ปายราคาที่เห็นไดชัดเจน ราคาสินคาถูกกวารานคาอื่น ๆ มีการลดราคาสินคาตามเทศกาลและ
โอกาส การจําหนายสินคายกแพ็คซ่ึงมีราคาตอหนวยถูกลงอีก การมีสินคาราคาพิเศษสับเปลี่ยนมา
จําหนาย ดานชองทางจัดจําหนาย ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีรถเข็นและตะกราไวให
บริการ การจัดรานสะอาด ไมมีกล่ินเหม็นและสิ่งสกปรก การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เลือกซ้ือได
สะดวก พื้นที่ภายในรานกวาง การมีปายแสดงตําแนงวางสินคาชัดเจน การวางผังภายในรานใหมี
ทางเดินกวาง การสัญจรภายในรานสะดวก การมีที่จอดรถในที่รม เพียงพอ ปลอดภัยและไมเสียคา
บริการ มีปายชื่อหรือสัญลักษณของรานขนาดใหญ สังเกตเห็นไดงาย เวลาเปด ปดบริการ และการ
ไมมีเสียงรบกวนนารําคาญ ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับมาก ไดแกการแจก
แผนพับรายการสินคาราคาพิเศษ การโฆษณาตามสื่อตาง ๆ และการจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย

2. สินคาและการจัดเรียงสินคา ซ่ึงผูประกอบการไดดําเนินการอยูแลว คือการจัดเรยีง
สินคาตามแบบรานคาปลีกสมัยใหมซ่ึงเปนสิ่งดี แตอาจจะไมเหมาะสมกับทุกรานคา เพราะวา
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ลักษณะลูกคาแตละพื้นที่จะมีความแตกตางกัน ดังนั้น การคัดเลือกสินคาที่เหมาะสมตองพิจารณา
ประกอบกับขอมูลที่ไดจัดทําไว เชน ปจจุบันนี้ผูบริโภคคํานึงเรื่องสิ่งแวดลอม ภาวะมลพิษ การ
รักษาสุขภาพใหแข็งแรง และมีแนวโนมวาผูสูงอายุจะมีจํานวนเพิ่มขึ้น ดังนั้นสินคาประเภทปลอด
สารพิษ สินคาชีวะจิต มีโอกาสขายดีมากขึ้น และในการจัดเรียงสินคาควรใชหลักการ ดังนี้

- สินคาขายดี สินคาที่มีอัตราการหมุนเวียนสูง ควรจัดวางไวบริเวณที่ลูกคาสามารถ
สังเกตเห็นไดสะดวก เลือกซื้อไดงาย

- สินคาที่สงเสริมการขาย สินคาที่จัดรายการจากบริษัทผูจําหนาย ควรจัดวางใหเห็น
เดนชัด และควรทําปายแสดงใหผูบริโภคทราบดวย

-  สินคาใหมที่กําลังอยูในชวงแนะนํา และมีการโฆษณาอยูในปจจุบัน จัดวางไวให
เห็นชัดเจน ทําปายแสดงวา “สินคาใหม”

 ในการจัดเรียงสินคาควรจะตองมีช้ันวางสินคาที่เหมาะสม ควรทําชั้นวางตาง
ระดับสําหรับวางสินคาขายดี สินคาสงเสริมการขาย และสินคาใหมบริเวณตรงกลางของรานคา
บริเวณดานขางรอบๆ รานคา ใหจัดทําชั้นเหล็กฉากหรือประยุกตใชของเดิม จัดวางเรียงเปนรูปเกือก
มาหรือตัวยู (U) สําหรับจัดเรียงสินคาทั่วๆ ไปโดยจัดใหเปนหมวดหมู ติดปายแสดงกลุมสินคาและ
ควรเวนทางเดินไวสําหรับผูบริโภคใหเดินเลือกซ้ือสินคาไดสะดวก

การศึกษานี้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของ  ปฤษฎางค  ปนกองงาม (2545) ได
ศึกษาเรื่องปญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
เทศนครลําปาง จังหวัดลําปาง พบวาผูบริโภคมีพฤติกรรม วิถีการดําเนินชีวิตและทัศนคติที่เปล่ียน
ไป  นิยมใชบริการรานคาปลีกสมัยใหมมากขึ้นมีการนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเพื่อสรางความเร็ว
และความแปลกใหมในการใหบริการ และพบวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมสินคาและบริการไมหลาก
หลาย รูปแบบการตกแตงรานไมทันสมัย ผูบริโภคไมสามารถเลือกซื้อสินคาไดสะดวก เงินทุนนอย
ไมสามารถขยายหรือปรับปรุงรานได ผูประกอบการไมสามารถดําเนินกลยุทธราคาต่ํา และไม
สามารถสงเสริมการขายดวยการโฆษณา ผูประกอบการขาดความเขาใจในการสรางระบบงานสมัย
ใหม และความชวยเหลือจากภาครัฐคอนขางลาชาผลกระทบทําใหยอดขายลดลง สงผลใหเงินทุน
หมุนเวียนลดลง  ปริมาณสินคาคงคลังลดลง

การศึกษานี้พบวาสอดคลองกับการศึกษาของ  ไววิทย นรพัลลภ (2546) ไดศึกษา
เร่ืองการดําเนินงานและปญหาของรานคาปลีกขนาดเล็ก  ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาราน
คาปลีกสวนใหญมีขนาด 1 คูหา ไมมีที่จอดรถมีระยะเวลาดําเนินกิจการมากกวา  10  ป  สวนใหญ
ไมกําหนดลูกคากลุมเปาหมาย  ภายในรานมีขนมขบเคี้ยวเปนสินคาหลัก รองลงมาคือของใชสวน
ตัวอาหารแหง เครื่องปรุงรส เครื่องดื่มทั้งมีแอลกอฮอร และไมมีแอลกอฮอร การตั้งราคาสินคาตั้ง
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ตามราคาผูผลิตกําหนดไมทราบวากําไรแนนอนเทาไร  ไมมีการสงเสริมการขาย แหลงซื้อสินคาเขา
รานสวนใหญซ้ือจากรานคาปลีกขนาดใหญ เชน แม็คโคร จะซื้อสินคาสัปดาหละ  1  คร้ัง  โดย
สังเกตจากชั้นวางสินคาถาวางจะซื้อเติม  ผูประกอบการสวนใหญไมมีลูกจาง  นโยบายทั่วไปพบวา
ผูประกอบการสวนใหญใชวิธีการไปรวมงานตางๆ  เชน งานบวช งานแตงงาน ฯลฯ โดยสรางความ
สัมพันธระหวางผูซ้ือกบัผูขาย ซ่ึงเปนจุดแข็งของราน  ดานปญหาดําเนินการทั่วไป  พบวาตนทุนใน
การคาสูงขึ้นเรื่อยๆ  และมีคูแขงขันเพิ่มขึ้นสวนใหญไมไดวางแผนในอนาคต  รองลงมาคือเลิก
กิจการ หรือขยายรานใหใหญขึ้น
                     3) ราคา ควรติดปายแสดงราคาสินคาทุกชนิดดวย หรืออาจจะใชวิธีเขียนราคาสินคาไว
ใตช้ันวางสินคานั้น ผูประกอบการควรรวมกลุมกันกําหนดราคากลางของสินคา เพราะผูบริโภคใน
ปจจุบันจะเปรียบเทียบราคาสินคา และเคยชินกับการซื้อสินคาตามราคาที่ติดแสดงไวโดยไมตอรอง
ราคาสินคา

        4)  ทําเลที่ตั้งและการตกแตงราน เนื่องจากสวนใหญเปนรานคาที่เปดดําเนินการมา
นานแลวมีทําเลที่ดีอยูใกลแหลงชุมชน แตมีปญหาคือ รานคาไมสะดุดตาผูบริโภคขาจร   ดังนั้น
รานคาสามารถตกแตงบริเวณหนารานใหสะดุดตา เชน การใชปายผาที่มีสีสันสดใส ปกแสดงอยู
หนาราน (ไมควรใชปายชนิดแขวน เพราะจะบดบังหนาราน )

         แผนปายอาจจะเปนสีแดงตัวอักษรสีเหลืองซึ่งจะเห็นเดนชัดมาก รานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม ทุกรานคาควรจะมีการตกแตงหนารานใหมีลักษณะเหมือนกันหรือใกลเคียงกันมากที่สุด
เพื่อที่วาลูกคาขาจรจะทราบวานี่คือรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ที่สามารถมาใชบริการได (เหมือนอยาง
รานเซเวนอีเลฟเวน ที่มีเอกลักษณการตกแตงหนาราน ผูบริโภคสามารถจดจําได)

         5) การสงเสริมการขาย สามารถทําไดงาย เชน เปดรับสมาชิกและบันทึกยอดสั่งซื้อ
(จะทําใหทราบขอมูลลูกคาและขอมูลทางการตลาด) เมื่อครบกําหนดชวงเวลาใหมีของแจก
แถม การจัดรายการแลกซื้อสินคา หรือ สงคูปองชิงโชค ก็สามารถทําไดงายๆ

         2. เงินทุน
         เนื่องจากรานคามียอดขายลดลงทําใหเงินทุนหมุนเวียนลดลงจึงขาดแคลนเงินทุน

ที่จะนํามาใชปรับปรุงรานคา แตในปจจุบันรัฐบาลไดมีโครงการ “เงินกูรานคาหองแถว” วงเงิน
ประมาณหนึ่งหมื่นบาท โดยชําระคืนเฉลี่ยวันละ 100 กวาบาท ในเวลา 12 เดือน แตการปรับปรุง
รานผูประกอบการไมจําเปนตองปรับปรุงทั้งหมดในครั้งเดียว แตจะคอยๆปรับเปลี่ยนไปทีละอยาง
ก็ได
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 3. การจัดซ้ือและบริหารคลังสินคา
         ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีการรวมกลุมรานคาที่อยูในละแวกใกล

เคียงกันเพื่อจัดซื้อสินคารวมกันเปนการสรางปริมาณการซื้อจํานวนมาก โดยไมคํานึงถึงวา รานคา
ปลีกของไทยที่อยูใกลกันจะเปนคูแขงกัน แตใหคิดวารานคาปลีกของไทยเปนเพื่อนคูคากัน ควร
ระมัดระวังในการบริหารคลังสินคาใหมีการหมุนเวียนมากที่สุด ถามีการหมุนเวียนมากก็จะชวย
ประหยัดคาใชจายมากขึ้น

4. การจัดการ
  ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรสรางพันธมิตร   กับผูประกอบการอื่นๆ ที่

เห็นวาเหมาะสมและสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในยานนั้นๆ  เชน หนารานที่วางก็จะ
ชักชวน ผูประกอบการรานผลไม รานเปดยาง รานอาหารหรือรานไอศกรีม เขามาขาย ทําใหมีความ
หลากหลาย

      ในสวนของตัวผูประกอบการเอง ตองตั้งใจพัฒนาตนเอง มีความอดทนสูง
ทุมเท ตั้งใจจรงิ การติดตามขาวสาร ศึกษาหาความรูใหมๆจากภาครัฐและเอกชน ตองมีความ
ยืดหยุนตอการดําเนินธุรกิจและสิ่งรอบขาง สามารถปรับปรุงเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา หากพบวา
การทําแบบเดิมจะไมกอใหเกิดประโยชนไดมากเทาการปรับตัวสูแบบใหม

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรเขารับการอบรม  เพื่อพัฒนาและเพิ่ม
ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะรานคาขนาดเล็กและขนาดกลางที่จัดโดยภาครัฐ เชน กรมการคาภายใน
กระทรวงพาณิชย การฝกอบรมจะชวยใหผูประกอบการ ทราบวิธีการปรับปรุงรานคาใหทันสมัย วธีิ
การออกแบบราน การจัดวางสินคาและการบรรจุหีบหอใหตรงกับความตองการและความสะดวก
ของลูกคา การตอนรับ การบริการและการจัดการบริหาร เพื่อดึงดูดใจใหลูกคาเขามาใชบริการ การ
เจรจาตอรองสินคา ระบบการทําบัญชีที่ทันสมัย รวมทั้งวิธีการขอสินเชื่อ การฝกอบรมจะชวยให
ผูประกอบการขนาดเล็กและขนาดกลาง มีความสามารถในการแขงขันมากขึ้น ชวยลดความเสีย
เปรียบดานการแขงขันกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหม

การรวมกลุมหรือสมัครเขาเปนสมาชิกชมรมที่มีอยูในจังหวัดเนื่องจากขอแนะนํา
ดังกลาวขางตนแตละรานคาตางคนตางปรับ ก็จะเกิดรูปลักษณที่แตกตางกันไป ไมมีเอกลักษณที่
เปนหนึ่งเดียวที่จะทําใหผูบริโภครับรูและจดจําได ดังนั้นสิ่งแรกที่ผูประกอบการควรกระทําคือ การ
รวมกลุมหรือเขาชมรมที่มีอยูในจังหวัด รวมกันแสดงความคิดเห็น ขอเสนอแนะในการปรับปรุง
รานใหมีลักษณะแบบเดียวกันทั้งจังหวัด (เชน รานเซเวนอีเลฟเวน ที่มีลักษณะแบบเดียวกันทั้ง
ประเทศ) นอกจากนี้ควรขอความรวมมือจากภาครัฐใหจัดการอบรมและทําคูมือแจกจาย ให
ผูประกอบการทุกรานเพื่อใหสามารถปรับปรุงรานไดดวยตนเอง อบรมวิธีการจัดทําบัญชี จัดทํา
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ขอมูลสินคา  เพื่อใหทราบขอมูลทางการตลาด และสามารถนํามาวางแผนการดําเนินการอยาง
เหมาะสม ในการจัดตั้งชมรมผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัด ควรมีการจัดตั้ง
คณะกรรมการและจัดใหมีการประชุมระหวางสมาชิกทุก 3 เดือน และใหมีตัวแทนจากหนวย
ราชการที่มีอํานาจในการชวยเหลือเขารวมประชุมดวย เพื่อรับฟงปญหาและชวยหาแนวทางแกไข
รวมกัน

ขอคนพบจากการศึกษา
ในการศึกษาปญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม ในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี  มีขอคนพบดังนี้  ผูประกอบการสามารถแบงเปนกลุมใหญๆ
ได 3 กลุมดวยกัน จากการศึกษาวิธีการสัมภาษณพบวา

กลุมที่ 1 มีความตองการปรับเปลี่ยนพัฒนารานคาปลีกของตนเองใหดียิ่งขึ้น มีความทัน
สมัยขึ้น  มีความทันสมัยขึ้นดวยการปรับแตงหนารานจัดสินคาใหเปนหมวดหมู จัดวางสินคาให
เปนจุดเดนและสะดุดตา มีปายบอกราคาอยางชัดเจน มีการสาธิตสินคาใหมๆ จัดหาสินคาที่ถูกใจ
สรางความพึงพอใจตอลูกคา จัดหาสินคาทันสมัยใหมเสมอดวยแนวความคิดรักษาลูกคาเกาเพิ่มและ
เสริมลูกคาใหมใชกลยุทธ (WO) โดยการปรับตัวจัดหาสินคาที่มีราคาพอเหมาะ เนนการใหบริการที่
ดี สรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา ซ้ือสินคาครั้งละไมมาก เพื่อไมใหสินคาคงคลังมาก ควบคุมและ
ลดคาใชจาย และกลุมที่ 1  ยังใชกลยุทธ (ST)  มาใชในการบริหารและบริการที่ดี เปนกันเองใกลชิด
กับลูกคา สินคาบางราย บางรายสามารถแบงขายเปนหนวยเล็กๆ ได ปรับปรุงภาพลักษณโดยการใช
เทคโนโลยีสมัยใหมรูปแบบงายๆ มาใชดําเนินงาน เชนเครื่องคิดเงินอัตโนมัติ ตูแชสินคา เครื่องดื่ม
ตูไอศกรีม เครื่องปรับอากาศ ใหผูบริโภคสามารถเดินเลือกซื้อสินคาไดเอง เพื่อตอบสนองพฤติ
กรรมผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป มีจํานวนทั้งสิ้น  14  ราย

กลุมที่  2  มีความคิดวาอยูในสภาพอยางนี้ไปเรื่อยๆ ไมคิดปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอะไร
รอวันที่จะปดตัวเองใชกลยุทธตั้งรับหรือถอนตัว (WT) ใชวิธีควบคุมทางดานการเงิน ลดคาใชจาย
ฟุมเฟอยออกไปอีก มีจํานวน  3 ราย

กลุมที่  3  มีความตองการขยายธุรกิจของตนเองจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม มาเปนรานคา
สงขนาดใหญเพื่อเสริมสรางความมั่นคงทางการคาและการเงิน โดยดําเนินกลยุทธในเชิงรุก (SO)
มุงหมายขยายการลงทุนมุงการเจริญเติบโต เพื่อมุงความเปนรานคาสงที่มีลูกคาประจําเปนรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิม มีจํานวน  3  ราย
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ขอเสนอแนะ
ขอเสนอแนะตอธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม
ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในอําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ควรมีการกําหนดกลยุทธสวน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  4  ประการดังนี้
1.  ผลิตภัณฑ (Product)  เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคาโดยการตอบสนองความ

ตองการ ผลิตภัณฑที่เสนอขาย  มีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดประกอบดวย สินคา บริการ และความ
คิด ดั้งนั้นรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรสังเกตความตองการของลูกคาแสวงหาสินคามาตอบสนองให
ตรงกับความตองการของลกูคาใหเหมาะสม  โดยคํานึงถึงบริการที่ดีตอลูกคาประจําในละแวกใกล
เคียง รักษาลูกคาเดิมและเพิ่มลูกคาใหมใหบริการที่เปนกันเองมีมนุษยสัมพันธที่ดีมีความซื่อสัตย
สุจริต จริงใจ และจดจําลูกคาไดอยางแมนยํา

2.  ราคา (Price)  ถือไดวาเปนตนทุนของลูกคา (Cost)  ในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value)  กับราคาของผลิตภัณฑผูประกอบการคาปลีกดั้งเดิมควรคํานึง
ถึงการบริหารสินคาใหหมุนเร็ว การเก็บรักษาสินคาคงคลังปริมาณนอย เนื่องจากสั่งสินคาปริมาณ
นอย ตนทุนของสินคาจึงสูงไมสามารถแขงขันเรื่องราคาได ผูประกอบการควรจัดหาสินคาตนทุน
ต่ําจากแหลงตางๆ  มาจําหนาย เชน ส่ังซื้อจากรานคาสงในทองถ่ินควรควบคุมและลดคาใชจายๆ ที่
ไมจําเปน

3.  การจัดจําหนาย (Place)  ผูประกอบการรานคาปลีกสมัยใหมควรคํานึงการตบแตง
หนารานใหมีความทันสมัยขึ้นรูปแบบรานการจัดวางสินคาผูประกอบการควรที่จะจัดวางใหมี
ลักษณะเหมือนกับรานคาปลีกสมัยใหม

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เนื่องจากผูบริโภคมีพฤติกรรมและทัศนคติ
เปล่ียนไป ชอบความทันสมัย ดังนั้นผูประกอบการควรที่จะปรับปรุงภาพลักษณโดยใชเทคโนโลยี
แบบงายๆ ที่ใชดําเนินงาน เชน เครื่องคิดเลขอัตโนมัติ ตูแชสินคา และเครื่องดื่ม ตูไอศกรีม เครื่อง
ปรับอากาศ และผูบริโภคสามารถที่จะเดินเลือกสินคาดวยตัวเอง ซ่ึงสามารถตอบสนองพฤติกรรม
ของผูบริโภคบาง และควรใชวิธีการติดปายโฆษณาหนาราน จัดวางสินคาใหสะดุดตา ตกแตงหนา
รานตามเทศกาล และจัดหาสินคาที่มีบริษัทฯ มาสาธิตเพื่อมาแนะนําแกผูซ้ือรวมถึงของแถมของ
แจกฟรีจากบริษัทฯ ผูที่มาสาธิตดวย  ตลอดจนมีการโฆษณาผานสื่อหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน
และส่ือของทองถ่ิน เชน หนังสือพิมพทองถิ่น วิทยุทองถ่ิน เปนตน

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

ขอเสนอแนะตอหนวยงานภาครัฐ
หนวยงานภาครัฐที่เกี่ยวของกับรานคาปลีก ซ่ึงไดแก กรมการคาภายใน กระทรวง

พาณิชย  ควรดําเนินการในเรื่องตอไปนี้

                       1. การอบรมเพื่อพัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพรานคาขนาดเล็กและขนาดกลางที่จัด
โดยภาครัฐ เชน กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย ขอมูลการอบรมควรจัดทําเปนคูมือการพัฒนา
ประสิทธิภาพในการแขงขันกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหมแจกฟรีใหแกผูประกอบการรายยอย
                       2. สมาคมผูคาปลีกไทย ควรจัดทําโฆษณาประชาสัมพันธเผยแพรผานสื่อตางๆ      
ทั่วประเทศ เพื่อกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงผลดีและผลเสียของการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีก
ตางชาติ (เชน เดียวกับการโฆษณาประหยัดพลังงานหาร 2 ที่กระตุนใหผูบริโภคชวยกันประหยัด
พลังงาน) รวมทั้งกระตุนใหผูบริโภคตรวจสอบสินคาที่ซ้ือไป ถาพบวามีปญหาใหรองเรียนกลับมา
ที่สมาคม หรืออาจจะตั้งศูนยรับเรื่องรองเรียนของธุรกิจคาปลีกทั้งของไทยและตางชาติ
                     3. รัฐบาลควรรีบดําเนินการอยางเรงดวน เกี่ยวกับมาตรการลาสุดที่จะชวยเหลือธุรกิจ
คาปลีกไทยคือ โครงการสรางระบบศูนยรวมซื้อและกระจายสินคา แตปจจุบันยังไมสามารถดําเนิน
การไดทันที และตั้งเปาโครงการนาน 5 ป  ในขณะที่ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมมีแนวโนมปดกิจการ
ลงเร่ือยๆ
                    4. ภาครัฐตองใหการสนับสนุนระบบการจัดการและการบริหารหรือเครื่องมือที่ตองใช
การลงทุนสูง ที่เปนอุปสรรคสําหรับผูประกอบการคาปลีกขนาดเล็ก เชน การประสานงานกับเนค
เทค เพื่อพัฒนาซอฟแวรสําหรับรานคาปลีกขนาดเล็ก โดยจัดจําหนายในราคาถกู
                    5. รัฐบาลควรเรงพิจารณาออกกฎระเบียบ ขอบังคับ กฎหมาย พระราชบัญญัติคาปลีก
ในเรื่องตางๆ ดังนี้

- ออกกฎระเบียบ ขอบังคับ ใหสินคาบางชนิดมีจําหนายเฉพาะที่รานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมเทานั้น เชน น้ําตาล บุหร่ี ไมขีดไฟ เปนตน ซ่ึงเปนสินคาชิ้นเล็กและใชในชีวิตประจําวัน
จะเปนการผลักดันใหผูบริโภคไปซื้อสินคาที่รานคาปลีกแบบดั้งเดิมทางออมและอาจจะซื้อสิน
คาอ่ืนตามไปดวย

- ออกกฎหมายผังเมืองในระดับประเทศและทองถ่ิน  โดยกําหนดใหรานคาปลีก
สมัยใหมอยูนอกเมืองที่ไมมีชุมชนและตลาดสด อยางนอย 10-15 กิโลเมตร การขยาย
สาขาตองสัมพันธกับจํานวนประชากรรวมทั้งการจํากัดสาขา

- ออกพระราชบัญญัติใบประกอบอาชีพใหคนตางดาว โดยคนตางดาวตองเขามาสอบ
เปนภาษาไทย ซ่ึงเปนการยึดหลักการการคาปลีกวาเปนอาชีพที่รัฐตองใหการคุมครอง
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ควรมีขอกําหนดใหธุรกิจคาปลีกตางชาติชําระภาษีการคา ภาษีบํารุงทองถ่ิน ภายในจังหวัดนั้นๆ
เพื่อนํามาพัฒนาพื้นที่ตลาดสดหรือบริเวณรานคาในเมืองใหทันสมัย สรางที่จอดรถ หองน้ําสะอาด
ไมคิดคาบริการเปนการสรางจุดขายของตลาดสดในภาพลักษณใหม

ขอจํากัดของการศึกษา
เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้ ใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพดวยการสัมภาษณเชิงลึก  (Depth

Interview) จึงทําใหขอมูลจากการสัมภาษณบางขอที่สอบถามไมคอยตรงกับความเปนจริง         เชน
เร่ืองของยอดขายทางผูใหสัมภาษณจะไมคอยใหความรวมมือ  เนื่องจากกลัววาเมื่อใหขอมูลไปแล
วจะเกิดผลกระทบกับการจายภาษีอากรเพิ่มขึ้น กลัววาผูสัมภาษณมาจากหนวยงานราชการสวนใด
สวนหนึ่งซึ่งถาใหขอมูลไปอาจเกิดผลกระทบในอนาคตขึ้นได ผูศึกษาจึงไดแสดงบัตรนักศึกษาเพื่อ
ยืนยันการสัมภาษณวาตองการศึกษาเรื่องปญหา และวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการคา
ปลีกแบบดั้งเดิม  เพื่อรับทราบปญหาที่แทจริง ซ่ึงผูประกอบการบางรายพอที่จะเขาใจและใหขอมลู
ที่เปนจริง
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