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บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ระดบัผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในการเขา้มาของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (2) ระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
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ตวัอย่างแบบหลายขั้นตอนคือ 1) สุ่มอยา่งง่าย เป็นการสุ่มพื้นท่ีอ าเภอในจงัหวดันครสวรรค ์ไดแ้ก่ 
อ าเภอเมืองฯ อ าเภอชุมแสง และอ าเภอเกา้เล้ียว ขั้นตอนท่ี 2) สุ่มร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยใช้วิธี
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ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการวิจัย พบว่า (1) ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับผลกระทบใน 
ด้านการตลาด ด้านการเงินอยู่ในระดับปานกลาง และด้านการด าเนินการอยู่ในระดับน้อย 
(2) การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ดา้นการตลาด มีการปรับตวัในระดบัปานกลาง 
ส่วนดา้นการเงินและดา้นการจดัการภายในอยูใ่นระดบันอ้ย ส าหรับการปรับตวัดา้นการบริหารงาน
บุคคลและดา้นสารสนเทศมีการปรับตวันอ้ยท่ีสุด 
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Abstract 

  

 The purposes of this study were: (1) the level of effect towards this type of 

traditional business resulted by the modern incoming retail business, and  

(2) the adjustment level of traditional retail business. 

 The population of this study consisted of 348 samples taken from the 

owners of 2,700 retail shops in Nakhonsawan. (Source: Office of Trade in 

Nakhonwan) The multi-sampling random was applied: first, simple-random sampling 

was used in 3 districts in Nakhonsawan – Amphur Muang. Chumsaeng. And 

Kawleaw and second. randomized the 348 retail shops at convenient time. The data 

was analyzed by using Percentage, Means, Standard Deviation. 

 The findings showed that most female respondents were over 46 years old, 

graduated with primary and secondary level, and have been running their small 

business for 6-10 years in 6 square-meter shops. Their proprietorship business made 

them earn about 10,000 baht/month. The financial effect resulted by modern type 

trading was at moderate level  but low level on management. The adjustment of 

traditional retail business, known as chohuay, in marketing aspect was also at 

moderate level while showing low level on financial and managerial aspect.  

The lowest level adjustment was on personnel management and information 

technology. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 ธุรกิจการค้าปลีกเกิดข้ึนพร้อมๆกับท่ีมนุษย์ได้เร่ิมรู้จกัการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงได้มี 
การพฒันามาจากการแลกเปล่ียนสินคา้ระหวา่งกนั (Barter system) ในอดีตมนุษยย์งัไม่มีส่ือกลางใน
การแลกเปล่ียน จึงใชส่ิ้งของหรืออาหารท่ีตนมีแลกเปล่ียนกบัส่ิงของหรืออาหารของผูอ่ื้น ซ่ึงมีความ
ต้องการตรงกันและพึงพอใจท่ีจะแลกเปล่ียนกันทั้ งสองฝ่าย แต่ในบางคร้ังความต้องการใน 
การแลกเปล่ียนอาจไม่ตรงกนั หรือเกิดความไม่เป็นธรรมในการแลกเปล่ียน มนุษยจึ์งหาส่ิงท่ีใชเ้ป็น
ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนคือเงินตรา เพื่อให้เกิดความยุติธรรมมากข้ึน ซ่ึงถือวา่เป็นจุดเร่ิมตน้ของ
การซ้ือขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 12-13) 
 ธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทส าคญัต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ นับตั้งแต่
บทบาทในการกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย เป็นแหล่งสร้างการจา้งงานและแหล่งท่ี
สร้างรายไดท่ี้ส าคญั นอกจากน้ียงัเป็นธุรกิจท่ีเติบโตควบคู่กบัการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคม
ของประเทศไทยมาเป็นเวลานาน ยงัมีความใกลชิ้ดกบัประชาชนโดยตรง ดว้ยลกัษณะการซ้ือขายส่วน
ใหญ่จะเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค ดงันั้นการเปล่ียนแปลงรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีก หรือมูลค่าของ
ธุรกิจคา้ปลีกจะสะทอ้นให้เห็นถึงพฤติกรรมและปริมาณการบริโภคของประชาชนภายในประเทศได้
เป็นอยา่งดี ซ่ึงการคา้ส่งและการคา้ปลีกถือวา่มีความส าคญัเป็นล าดบัท่ีสองรองจากภาคอุตสาหกรรม 
(ส านกังานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร,2547) 
 การคา้ปลีกของไทยในอดีตท่ีผา่นมา ผูเ้ป็นเจา้ของร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่คือคนจีนหรือ
คนไทยเช้ือสายจีน คร้ันเม่ือคนไทยใหค้วามสนใจประกอบการท ามาคา้ขายมากยิ่งข้ึน ร้านคา้ปลีกก็
กลายเป็นท่ีนิยมในการประกอบอาชีพ เพราะลงทุนไดง่้ายใชเ้งินลงทุนค่อนขา้งนอ้ย และการบริหาร
จดัการก็ไม่สลบัซับซ้อน ธุรกิจคา้ปลีกในเมืองไทยจึงมีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง ในอดีตรูปแบบ
การคา้ปลีกเป็นเพียงร้านคา้ห้องแถวท่ีรู้จกัในนามของร้านขายของช าหรือร้านโชห่วย เนน้การขาย
สินคา้ท่ีจ  าเป็นแก่การครองชีพในชีวิตประจ าวนั เช่น ขา้วสาร น ้ าตาล น ้ าปลา สบู่ ยาสีฟัน เป็นตน้ 
ร้านขายของช าถือว่าเป็นสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ ท่ีมีความส าคญัต่อเศรษฐกิจส่วนรวมเป็นอย่างยิ่ง 
เพราะเป็นร้านคา้ท่ีอยูใ่กลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ต่อมามีการน าแนวคิดการคา้ปลีกแบบตะวนัตก
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เขา้มาพฒันาการจ าหน่ายสินคา้ท าใหเ้กิดหา้งสรรพสินคา้คร้ังแรกในประเทศไทย และมีการขยายตวั
อย่างต่อเน่ืองเพราะเป็นรูปแบบท่ีได้รับความนิยมค่อนข้างสูงจากกลุ่มผู ้บริโภค และมีการ
พฒันาการอีกคร้ังสู่รูปแบบศูนย์การค้าท่ีมีทั้ งห้างสรรพสินค้าและร้านค้าอยู่ในอาคารเดียวกัน 
จากนั้ นศูนย์การค้าก็พ ัฒนา ข้ึนเป็น ช็อปป้ิงคอมเพล็ก ซ์ ท่ีนอกจากจะประกอบไปด้วย
หา้งสรรพสินคา้และร้านคา้แลว้ ยงัมีอาคารส านกังาน โรงภาพยนตร์ สวนสนุก และศูนยอ์าหาร เป็น
ตน้ดว้ย จากนั้นในช่วงท่ีเศรษฐกิจประเทศไทยขยายตวัค่อนขา้งสูงในช่วงปี 2530-2539 ธุรกิจคา้
ปลีกเมืองไทยไดมี้การริเร่ิมพฒันาช่องทางการจ าหน่ายเพิ่มข้ึนอีกหลายรูปแบบซ่ึงส่วนใหญ่เป็น 
การร่วมทุนระหว่างนักลงทุนชาวไทยกบันกัลงทุนต่างชาติไม่ว่าจะเป็นร้านคา้สะดวกซ้ือ ซูเปอร์
เซ็นเตอร์ ไฮเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านคา้เฉพาะอย่าง เป็นตน้ จนกระทัง่ในปี 2540 ท่ีประเทศไทย
ประสบปัญหาภาวะเศรษฐกิจและการเงิน ท าให้ต่างชาติซ่ึงเดิมเป็นผูถื้อหุ้นไม่ถึงร้อยละ 50 ของ
จ านวนหุ้นทั้งหมดปรับขยบัเพิ่มข้ึนเหนือกว่าผูร่้วมทุนชาวไทยในปัจจุบนั และมีการขยายสาขา
ออกไปอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ืองทั้งในเขตกรุงเทพฯ-ปริมณฑลและต่างจงัหวดั 
 การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในปี พ.ศ 2540 – 2545 คือมีการขยายตวัอย่างรวดเร็วของ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ท าใหมี้ผลกระทบอยา่งรุนแรงต่อโครงสร้างของธุรกิจคา้ปลีก
ในประเทศไทย อีกทั้งเป็นช่วงเวลาท่ีนายทุนไทยก าลงัอยู่ในสภาวะใกลล้ม้ละลายทางการเงิน จึง
เป็นเหตุให้บริษทัคา้ปลีกขนาดใหญ่ของคนไทยตอ้งขายกิจการให้ต่างชาติ หรือถูกเจา้หน้ีบงัคบัให้
ปรับโครงสร้างหน้ี และการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ นั้นเสมือนหน่ึงการน าเทคโนโลยี
ใหม่ ท่ีมีประสิทธิภาพสูงกว่าเขา้มาใช้ในสังคม จึงเป็นผลให้ผูป้ระกอบการคา้ปลีกทั้งในรูปแบบ
การคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และห้างสรรพสินคา้ขนาดกลางท่ียงัใชร้ะบบการจดัการแบบเดิม ต่างตั้งตวั
ไม่ทนั ท าใหไ้ดรั้บผลกระทบโดยท่ีระดบัความรุนแรงแตกต่างกนัไป  
 รูปแบบการคา้ปลีกท่ีจดัไดว้่าน่าจะไดรั้บผลกระทบค่อนขา้งชดัเจน ก็คือร้านขายของ
ช าหรือร้านโชห่วย ซ่ึงเป็นธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีตอ้งมีการปรับตวัเพื่อความอยู่รอดค่อนขา้ง
ชดัเจนกว่ารูปแบบอ่ืนๆ เน่ืองจากมีความเสียเปรียบโดยเปรียบเทียบกบัรูปแบบท่ีมีกลุ่มเป้าหมาย
ใกล้เคียงค่อนข้างมาก โดยเฉพาะด้านเงินทุนและเทคโนโลยีการบริหารการจัดการ ซ่ึงหาก
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไม่เร่งเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารการจดัการ หรือการปรับเปล่ียน
ภาพลกัษณ์ของร้านให้มีความทนัสมยัเพิ่มมากข้ึนแลว้ โอกาสในการท าก าไรทางการคา้ก็ยากมาก
ข้ึนตามล าดบั ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมบางส่วนมีการพฒันาเพื่อความอยู่รอด แต่เป็นลกัษณะท่ีเรียกว่า 
Duplication of Existing Format หมายถึง เปล่ียนเฉพาะทางดา้นกายภาพใหดู้ใหม่ข้ึน แต่การบริหาร 
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การจดัการยงัไม่มีการพฒันา ท าใหร้้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมประสบปัญหาการรักษาลูกคา้ในระยะยาว  
(เพ็ญสิน แขมณี,2546) ส าหรับร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีไม่สามารถปรับเปล่ียนตนเองให้ทนัต่อ
สถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป ประกอบกบัการเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  
จึงตอ้งเลิกกิจการไป  
 จากการรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือพิมพแ์ละวารสารตั้งแต่ปี พ.ศ. 2542-2545 พบว่า
จ านวนร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีจ านวนลดลง (ดงัแสดงในตารางท่ี 1.2) อยา่งไรก็ตามขอ้มูลดงักล่าวเป็น
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการประมาณการของแต่ละแหล่ง แต่มิได้มีการอธิบายวิธีการส ารวจขอ้มูล ท าให้
ความน่าเช่ือถือของขอ้มูลต ่ามาก ปัญหาเกิดจากปัจจุบนัมิไดมี้หน่วยงานราชการใดจดัเก็บขอ้มูล
ร้านค้าปลีกท่ีมีอยู่ในแต่ละปี ไม่มีข้อมูลเปิดและปิดของร้านค้าปลีกดั้ งเดิมประเภทต่างๆ อย่าง
ครบถว้นสมบูรณ์ ส าหรับหน่วยงานท่ีจดัเก็บขอ้มูลร้านคา้ปลีก ไดแ้ก่ ส านกังานสถิติแห่งชาติ และ
กระทรวงแรงงานและสวสัดิการสังคม แต่ขอ้มูลจากทั้งสองแหล่งมิไดค้รอบคลุมร้านคา้ปลีกบาง
ขนาด เช่น ร้านท่ีไม่มีลูกจา้ง และ/หรือร้านท่ีมีคนท างานต ่ากว่า 5 คน ท าให้ขอ้มูลจ านวนร้านคา้
ปลีกท่ีมีอยูใ่นแต่ละปี หรือการเปิด – ปิดไปของจ านวนร้านคา้ปลีกดั้งเดิมประเภทต่างๆ ไม่สมบูรณ์ 
และไม่สามารถน ามาใช้ประโยชน์ได้อย่างเต็มท่ี (รายงานการวิจัย”การค้าปลีกของไทยฯ”,
สถาบนัวจิยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย , 2545) 
 ในปี 2551 ผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ตั้งเป้าขยายสาขารวมกัน
ประมาณ 600 สาขา (ดงัแสดงในตารางท่ี 1.1) ขณะท่ีร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเดิมมีมากถึง 300,000 – 
400,000 ราย แต่มีการปิดตวัไปมากกวา่ 100,000 ราย โดยส่วนแบ่งตลาดระหวา่งคา้ปลีกดั้งเดิมกบั
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ลดลงอยา่งต่อเน่ือง และคาดวา่ส่วนแบ่งตลาดจะลดลง  
 
ตารางท่ี 1.1 จ านวนสาขาของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ รายใหญ่ 
 

ปี 2549 2550 2551 2552 2553 2554 

 7-11 3,784 4,279 4,729 5,123 5,511 6,300 
เทสโก โลตสั 279 403 533 660 720 800 
บ๊ิกซี 49 54 66 67 76 92 
แมค็โคร 29 41 41 44 49 55 

ท่ีมา : วจิยักรุงศรี, กรกฎาคม 2552, www.wikipedia.org 
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 ถึงแมว้า่ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ แสดงใหเ้ห็นวา่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีจ านวนลดลง  
ซ่ึงสอดคลอ้ง กบัการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ แต่ยงัไม่สามารถสรุปไดว้่าการปิดตวันั้น 
มีสาเหตุมาจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เพียงอยา่งเดียว แต่ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ภาวะ
เศรษฐกิจ หรือแมก้ระทัง่ปัญหาการขาดผูสื้บทอดกิจการ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ี เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมปิดกิจการลงดว้ย 
 
ตารางท่ี 1.2 จ านวนร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากแหล่งขอ้มูลประเภทต่างๆ ตั้งแต่ปี 2542-2545 
 

จ ำนวนร้ำนค้ำปลกีดั้งเดิม ทีม่ำ 

จ านวนร้านค้าปลีกขนาดเล็กในประเทศไทยต้องปิดตัวไป
ประมาณ 30% โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในกรุงเทพฯ โดยในปัจจุบนั
ร้านคา้ปลีกเล็กๆ มีประมาณ 170,000 ร้าน 

Bangkok Post, 22 ธ.ค. 2542 

ในปี 2545 ร้านโชห่วยจะปิดตัวลงอีก 40,000–50,000 ราย ประชาชาติธุรกิจ, 4–7 เม.ย. 
2545 

จากการขยายตวัของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตอยา่งรวดเร็วใน 2-3 ปี
ท่ีผ่านมา โดยเพิ่มจาก 50 สาขาเป็น 89 สาขา ขณะท่ีโชห่วยล
ดลงจาก 300,000 ร้าน (ก่อนเกิดวิกฤต 2540) เหลือประมาณ 
200,000 ร้าน (ปัจจุบนั) 

ฐานเศรษฐกิจ 28 เม.ย.- 1 
พ.ค. 2545 

ในปี 2544 มีร้านโชห่วยทัว่ประเทศประมาณ 500,000 ร้าน แต่
ในปี 2545 เหลือประมาณ 375,000 ร้าน 

www.dailynews.co.th 
 

ในปี 2540 ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีประมาณ 300,000 ร้าน และ
ลดลงเหลือนอ้ยกวา่ 200,000 ร้านในปี 2543 

“Retail Sector Heats Up”, 
Business Thailand, Nov 
2001. 

จ านวนร้านค้าปลีกทั้งหมดในปี 2545 มีจ านวนประมาณ 
260,000 ร้าน โดยท่ีร้อยละ 50 มีรูปแบบและการด าเนินธุรกิจ
แบบสมยัใหม่ 

Bangkok Post, 4 มี.ค. 2545 

  
  
  
  

http://www.dailynews.co.th/
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ท่ีมา: รายงานการวิจยั”การคา้ปลีกของไทยฯ”สถาบนัวิจยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย,สิงหาคม 
2545:139 

 
 การขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ส่งผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือท าให้
ยอดขาย จ านวนลูกค้าและก าไรของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมลดลง จนก่อให้เกิดกระแสต่อต้าน
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่อยา่งกวา้งขวางแลว้ ยงัก่อให้เกิดการเปล่ียนขั้วอ านาจในตลาด 
คือ จากเดิมท่ี ซพัพลายเออร์เป็นผูก้  าหนดราคา ไดเ้ปล่ียนมาเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เป็นผูก้  าหนด
ราคาแทน (ธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ, 2546) โดยการก าหนดราคารับซ้ือท่ีต ่ากวา่เดิม  
ซ่ึงการใชอ้  านาจดงักล่าวท าใหเ้กิดกระแสต่อตา้นอยา่งรุนแรงจากซพัพลายเออร์ 
 
 

ตารางท่ี 1.2  (ต่อ) 
 

 

จ ำนวนร้ำนค้ำปลกีดั้งเดิม ทีม่ำ 

ในช่วง 2 ปีกว่าท่ีผ่านมา ร้านคา้ปลีกขนาดย่อมตายไปกว่า 
250,000 ร้าน โดยปัจจุบนัคาดว่าร้านค้าปลีกขนาดย่อมใน
เมืองไทยน่าจะเหลือเพียง 200,000 กวา่ร้านเท่านั้น 

อมัรินทร์ คอมนัตร์,ดอกเบ้ีย 
ปีท่ี 21 ฉบบัท่ี 252 มิ.ย. 2545 

สถานการณ์ร้านขนาดเล็กในปี 2545 ประเทศไทยมีร้านคา้ปลีก
ขนาดเล็กประมาณ 500,000 กว่าร้าน แต่หลงัจากร้านคา้ปลีก
นอกเขา้มาด าเนินธุรกิจจนถึงปี 2544 ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
ลดลงเหลือเพียง 230,000 – 250,000 รายเท่านั้น 

วิ โ ร จน์  จุ น ป ร ะ ที ปทอ ง
,ดอกเบ้ีย ปีท่ี 21 ฉบบัท่ี 252 
มิ,ย, 2545 

(จากฐานการเยีย่มลูกคา้ของผูผ้ลิตสินคา้รายใหญ่รายหน่ึง) ในปี 
2544 ร้านโชห่วยมีจ านวนประมาณ 300,000 ร้าน เป็นร้านใน
กรุงเทพฯ ประมาณ 40,000 – 50,000 ร้าน ส าหรับในเขตเมืองมี
ร้านท่ีปิดตวัไปประมาณร้อยละ 5 ตลอดช่วง 2 – 3 ปีท่ีผา่นมา 

จากการสัมภาษณ์ผูผ้ลิต/จัด
จ าหน่ายสินค้า อุปโภคราย
ใหญ่ของไทย 

ดิสเคาน์สโตร์ 1 ห้างจะท าให้ร้านโชห่วยเล็กๆ ในละแวกตาย
ไปประมาณร้อยละ 50 

จากการสัมภาษณ์ผูผ้ลิต/จัด
จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค 
รายใหญ่ของไทย 

จ านวนร้านโช
ห่วย 

ปี 2542 ปี 2543 ปี 2544 การส ารวจของเอซี นิลเส็น 
295,600 291,370 247,664 
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 จากความเป็นมาและความส าคญัของปัญหาดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงได้ให้ความสนใจท่ีจะ
ศึกษาถึง ผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในประเทศไทย ซ่ึงศึกษาจากร้านคา้
ปลีกดั้งเดิม (โชห่วย)ในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมืองฯ อ าเภอชุมแสง และอ าเภอเกา้เล้ียว จงัหวดันครสวรรค ์
โดยศึกษาถึงระดบัผลกระทบต่อร้านค้าปลีกดั้ งเดิมว่ามีความรุนแรงเพียงใด ซ่ึงการประเมินผล
กระทบต่างๆ เหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
เพื่อพฒันาระบบค้าปลีกของไทยให้เป็นระบบท่ีเข้มแข็ง อันจะส่งเสริมต่อการพัฒนาระบบ
เศรษฐกิจของประเทศ 
 

2. วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ  
 
 2.1 เพื่อศึกษาระดบัผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในการเขา้มา
ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 2.2 เพื่อศึกษาระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
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3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 

 
 ในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีไดก้  าหนดกรอบการศึกษา ดงัน้ี 

 
 
        
        
 

  
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
           
    

 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 
 
 

ตัวแปรตำม 
(Dependent Variable) 

 ตัวแปรอสิระ 
(Independent Variable) 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบกำร 
 

1.  เพศ 
2.  อาย ุ 
3.  ระดบัการศึกษา 
4.  ขนาดของกิจการ 
5.  ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
6.  รูปแบบกิจการ 
7.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ผลกระทบจำกกำรขยำยตัวของร้ำนค้ำปลกี
สมัยใหม่ที่มีผลต่อร้ำนค้ำปลีกดั้งเดิม 
 

1.  ดา้นการตลาด 
2.  ดา้นการเงิน 
3.  ดา้นการด าเนินงาน 
 

ควำมคิดเห็นเกีย่วกบักำรปรับตัวของร้ำนค้ำ
ปลกีดั้งเดิม 
 

1.  ดา้นการตลาด 
2.  ดา้นการเงิน 
3.  ดา้นการจดัการภายใน 
4.  ดา้นการบริหารงานบุคคล 
5.  ดา้นสารสนเทศ 
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4. ขอบเขตกำรศึกษำ 
 
 4.1 ขอบเขตดา้นสถานท่ี ท าการศึกษาเฉพาะร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในเขต
พื้นท่ีอ าเภอเมืองฯ อ าเภอชุมแสง และอ าเภอเกา้เล้ียว จงัหวดันครสวรรค ์ด าเนินการวิจยัเชิงส ารวจท่ี
ใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิด เป็นเคร่ืองมือ 
 4.2 ขอบเขตดา้นเน้ือหา การคน้ควา้อิสระเร่ือง ”การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
(โชห่วย) ในจงัหวดันครสวรรค”์ จะศึกษาถึงววิฒันาการของระบบการคา้ปลีกของประเทศไทย รวมทั้ง
ปัจจยัต่างๆ ท่ีก่อใหเ้กิดผลกระทบ และการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 4.3 ขอบเขตดา้นเวลา ท าการเก็บขอ้มูลศึกษาวิจยัตั้งแต่เดือน เมษายน – พฤษภาคม 
2555 
 

5. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 5.1 ธุรกิจค้ำปลีก หมายถึง ธุรกิจซ่ึงขายสินคา้จ านวนเล็กน้อยแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย
โดยตรงและจะเป็นคนกลางระหวา่งผูค้า้ส่งหรือผูผ้ลิต กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย และกิจกรรมทั้งส้ินท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการขายสินคา้และหรือบริการใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
 5.2 ร้ำนค้ำปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) หมายถึง ร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้
หลากหลายประเภท การตกแต่งร้านสวยงาม ทนัสมยั มีเคร่ืองปรับอากาศและท่ีจอดรถ มีระบบการ
บริหารจดัการและการตลาดท่ีดี ตลอดจนมีการอาศยัเทคโนโลยีสมยัใหม่ช่วยในการด าเนินการ 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีหลายรูปแบบ เช่น ร้านสรรพาหารขนาดยอ่มหรือร้านมินิมาร์ท (Minimart) 
ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ (Specialty store หรือ Category killer) ห้างสรรพสินคา้หรือดี
พาร์ทเมนท์สโตร์ (Department store) ร้านสรรพาหารหรือซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) ร้านคา้
สะดวกซ้ือ (Convenience store) ร้านขายสินคา้แบบเน้นสินคา้ราคาถูก (Discount store) ร้านขาย
ของลดราคา (Off-price retailers) ร้านสรรพาหารขนาดใหญ่หรือซูเปอร์สโตร์ (Superstore) ร้านคา้
แบบคลงัสินคา้ (Warehouse store) หรือไฮเปอร์มาร์ท (Hypermart)  เป็นตน้ 
 5.3 ร้ำนค้ำปลีกแบบดั้งเดิม หมายถึง ร้านโชห่วยหรือร้านขายของช า (Grocery store) 
ซ่ึงเป็นรูปแบบร้านท่ีมีมาตั้งแต่ยุคแรกๆ ของการคา้ปลีก มีลกัษณะเป็นร้านคา้ห้องแถวท่ีมีพื้นท่ี 
ไม่มากนกั การตกแต่งหน้าร้านไม่ทนัสมยั การจดัวางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่ โดยเน้นตามความ
สะดวกของเจา้ของร้าน แต่บางร้านคา้ไดมี้การปรับปรุงการจดัรูปแบบร้านคา้ใหม่ให้มีลกัษณะคลา้ย
กบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยการเพิ่มชั้นส าหรับการวางสินคา้ ส่วนใหญ่ลูกคา้ไม่สามารถเดินเลือก
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ซ้ือสินคา้ได้ ซ่ึงผูป้ระกอบการหรือผูข้ายจะเป็นผูใ้ห้บริการลูกคา้เอง การด าเนินงานส่วนใหญ่มี
ลกัษณะเป็นธุรกิจแบบครอบครัว มีความคล่องตวัในการตดัสินใจ ไม่มีการน าเทคโนโลยีขั้นสูงมา
ใช้ มีเพียงเทคโนโลยีสมยัใหม่รูปแบบท่ีไม่ซับซ้อนมาใช้ในการด าเนินงาน เช่น เคร่ืองคิดเงิน
อตัโนมติั เคร่ืองปรับอากาศ ตู้เย็นแช่อาหารและเคร่ืองด่ืม ตู้แช่ไอศกรีม ไม่มีการจัดการด้าน
การตลาดท่ีชัดเจน สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีหลากหลายประเภท เช่น เคร่ืองด่ืม ขนม หนังสือ นิตยสาร 
และสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัทั้งขนาดเล็กและขนาดกลาง ซ่ึงจะมีราคาไม่
แพง คุณภาพต ่าถึงปานกลาง การบริหารงานเป็นแบบง่ายๆ ไม่มีหลกัเกณฑ์แน่นอน ไม่ซบัซ้อน มี
การลงทุนนอ้ย 
 5.4 กำรปรับตัว หมายถึง วิธีการเปล่ียนแปลงการด าเนินงานและกิจกรรมภายใน
องคก์ารของธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิม เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัสภาพแวดลอ้มขององคก์าร 
 5.5 ผลกระทบ หมายถึง ส่ิงท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)ไดรั้บภายหลงัจาก 
การเกิดข้ึนของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่อาจจะเป็นไปในทางบวกหรือทางลบก็ได ้
 

6. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

 
 6.1 ท าใหเ้ขา้ใจถึงกระบวนการและพฒันาการของระบบการคา้ปลีกไทย 
 6.2 ท าใหท้ราบถึงปัญหาและผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม ่
 6.3 ท าใหท้ราบถึงแนวทางในการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
ในปัจจุบนัใหท้นัต่อการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 
 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง ”การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
ในจงัหวดันครสวรรค”์ ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีของธุรกิจคา้ปลีก 
 2. ววิฒันาการของธุรกิจคา้ปลีก 
  2.1 ววิฒันาการของธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทย 
  2.2 ววิฒันาการของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในประเทศไทย 
 3. ผลกระทบจากการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 

1. แนวคดิและทฤษฎขีองธุรกจิค้าปลกี 
 
 ส าหรับความหมายของการคา้ปลีก (Retailing) นั้น มีผูรู้้ ผูเ้ช่ียวชาญไดใ้ห้ค  านิยามไว้
มากมาย ซ่ึงประเด็นของใจความส าคญั มีความคลา้ยคลึงกนัโดยพอสรุป ไดด้งัน้ี  
 การค้าปลีก (Retailing) หมายถึง  กิจกรรมทางธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการขายสินคา้หรือ
บริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  เพื่อน าไปใช้หรือบริโภคเป็นการส่วนตวัมิใช่เพื่อธุรกิจ 
(Kotler, 2003 : 535, Lewison, 1997 : 4)  
 ร้านค้าปลกี (A retailer หรือ A retail store) หมายถึง  ธุรกิจท่ีมียอดขายหรือรายไดส่้วน
ใหญ่มาจากการคา้ปลีก (Kotler, 2003 : 535) หรือหมายถึง ธุรกิจท่ีก่อตั้งข้ึนโดยมุ่งความพยายามทาง
การตลาดไปท่ีผูบ้ริโภคสุดทา้ย เพื่อการขายสินคา้หรือบริการ (Lewison, 1997 : 4) 
 ผูค้า้ปลีกจดัเป็นพ่อคา้คนกลาง (Middlemen) หรือตวักลาง (Intermediaries) เป็นผูท่ี้อยู่
ระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค หรือระหวา่งผูค้า้ส่งกบัผูบ้ริโภค เป็นผูท่ี้ซ้ือ จดัเก็บ และจดัให้มีสินคา้ใน
สถานท่ีท่ีผูซ้ื้อสามารถซ้ือไดส้ะดวก  ดงันั้น  ผูค้า้ปลีกจึงเป็นส่วนหน่ึงของช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution channel) 
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ภาพท่ี 2.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution channel) 
 

ท่ีมา : ดดัแปลงจาก Levy and Weitz, 1996: 7 
 
 ร้านค้าปลีกไม่เพียงแต่ท าการขายสินค้าหรือบริการให้ผูบ้ริโภคคนสุดท้ายเท่านั้ น 
ร้านคา้ปลีกยงัมีการด าเนินการทางธุรกิจในทางท่ีช่วยเพิ่มคุณค่าของสินคา้หรือบริการต่างๆ ท่ีเขา
ขายใหผู้บ้ริโภคอีกดว้ย ซ่ึงโดยทัว่ๆ ไปกิจกรรมท่ีร้านคา้ปลีกจดัท าจะด าเนินการโดย :- 

1. เสนอขายสินคา้ท่ีมีหลากหลายประเภท (Variety) และหลากหลายชนิดในแต่ละ
ประเภทสินคา้ (Assortment) 

2. จดัแบ่งสินคา้ท่ีรับมาจากร้านคา้ส่งหรือผูผ้ลิต เพื่อแยกขายปลีก (Breaking bulk) 
3. บริหารสตอ็กและสินคา้คงคลงั (Holding inventory) 
4. น าเสนอบริการ (Providing services) 

 
 การบริหารการค้าปลีก (Retailing management) เป็นกระบวนการวางแผนในการ
บริหาร ธุรกิจคา้ปลีก เพื่อสร้างให้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคและบรรลุเป้าหมายของธุรกิจคา้ปลีก หรือเป็นการบริหารท่ีผูค้า้ปลีกจดัหาคุณค่าให้กบั
ลูกคา้และพฒันาขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 23) 
 กระบวนการตัดสินใจในการบริหารการค้าปลีก (The retail management decision 
process) เป็นขั้นตอนการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารการคา้ปลีก ซ่ึงหมายถึงล าดบัขั้นตอน
ในการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบั การวิเคราะห์สถานการณ์การคา้ปลีก (Retail situation analysis)  
การก าหนดกลยุทธ์การคา้ปลีก (Retailing strategy) การบริหารสินคา้ (Merchandise management) 
และการบริหารร้านคา้ (Store management) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 23)  (ดงัแสดงใน
ภาพท่ี 2.2) 
 ในการท่ีจะตดัสินใจเก่ียวกบัการบริหารการคา้ปลีกนั้น จ าเป็นตอ้งศึกษาถึงประเด็น
ต่างๆ เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มของการคา้ปลีก ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 24 – 30) 
 

ผูผ้ลิต 
(Manufacturi

ng) 

ผูค้า้ส่ง 
(Wholesaler) 

ผูค้า้ปลีก 
(Retailer) 

ผูบ้ริโภค 
(Consumer) 
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 1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (ภายนอก) ของการค้าปลีก (Retail environment 
analysis) เป็นการท าความเขา้ใจถึงสภาพแวดล้อมภายนอกของการค้าปลีก ซ่ึงประกอบด้วย  
(1) สภาพแวดลอ้มมหภาค (Macro environment) (2) สภาพแวดลอ้มจุลภาค (Micro environment) 
ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 
  1.1 สภาพแวดล้อมมหภาค (Macro environment) เป็นการศึกษาถึงสภาพแวดลอ้ม ท่ี
มีผลกระทบต่อการคา้ปลีก ซ่ึงสามารถแยกเป็นประเด็นต่างๆ ไดด้งัน้ี (1) มาตรฐานดา้นจริยธรรม 
(Ethical standards) (2) การเมืองและกฎหมาย (Politic and legal) (3) ชุมชน (Public) (4) สังคมและ
วฒันธรรม (Social and cultural) (5) เศรษฐกิจ (Economics) ฯลฯ สภาพแวดลอ้มเหล่าน้ีอาจเป็น
โอกาสหรืออุปสรรคท่ีธุรกิจการคา้ปลีกจะตอ้งปรับกลยุทธ์จากโอกาสท่ีเกิดข้ึน หรือหาวิธีการขจดั
อุปสรรคหรือปรับกลยทุธ์เพื่อเปล่ียนอุปสรรคใหเ้ป็นโอกาสใหไ้ด้ 
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ภาพท่ี 2.2  กระบวนการตดัสินใจในการบริหารการคา้ปลีก 
 
 

ขั้นที ่ 1  การวเิคราะห์สถานการณ์การค้าปลกี (Retail situation analysis) 
1. การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มการคา้ปลีก (Retail environment analysis) 
2. การวิเคราะห์การคา้ปลีกแบบมีร้านคา้ (Store-based retailing analysis) 
3. การวิเคราะห์การคา้ปลีกท่ีใชอิ้เล็กทรอนิกส์ และการคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ (Electronic and nonstore retailing 

analysis) 
4. การวิเคราะห์ลูกคา้ของธุรกิจการคา้ปลีก (The retail customer analysis) 
5. การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ (Customer buying behavior analysis) 

ขั้นที ่ 2  การก าหนดกลยุทธ์การค้าปลกี (Retailing strategy) 
1. ท าเลท่ีตั้งของธุรกิจการคา้ปลีก (Retail locations) 
2. การเลือกต าแหน่งท่ีตั้ง (Site selection) 
3. กลยทุธ์การตลาดการคา้ปลีก (Retail marketing strategy) 
4. กลยทุธ์ดา้นการเงิน (Financial strategy) 
5. โครงสร้างองคก์าร (Organization structure) และการบริหารทรัพยากรมนุษย ์[Human Resource Management 

(HRM)] 
6. ระบบขอ้มูลสารสนเทศทางการตลาด [Marketing Information System (MIS)] และการบริหารเครือข่ายผูข้ายสินคา้ 

(Supply chain management) 

 

ขั้นที่  3  การบริหารสินค้า (Merchandise management) 
1. การวางแผนความหลากหลายของสินคา้ท่ีขาย  

(Planning merchandise assortments) 
2. ระบบการซ้ือ (Buying systems) 
3. การซ้ือสินคา้ (Buying merchandise) 
4. การตั้งราคาในธุรกิจการคา้ปลีก (Pricing of retailing) 
5. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดดา้นการคา้ปลีก 

(Retail marketing communication mix) 

ขั้นที่ 4  การบริหารร้านค้า (Store management) 
1. การบริหารร้านคา้ (Managing the store) และ

การควบคุมตน้ทุน (Controlling costs) 
2. ผงัร้านคา้ (Store layout), การออกแบบร้านคา้ 

(Store design) และการบริหารสินคา้ให้เป็นท่ี
รับรู้ (Visual merchandising) 

3. การให้บริการลูกคา้ (Customer service)  
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  1.2 สภาพแวดล้อมจุลภาค (Micro environment) ปัจจยัท่ีร้านคา้ปลีกตอ้งศึกษา
เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มจุลภาค ประกอบดว้ย 
   1.2.1 ลูกค้า (Customer) เป็นบุคคลท่ีจะเป็นผูซ้ื้อสินคา้ของร้านคา้ปลีก ร้านคา้
ปลีกเป็นผูต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยตรง ไม่วา่การซ้ือของลูกคา้จะเกิดข้ึนจากเหตุผล
หรืออารมณ์ก็ตาม ดงันั้น หน้าท่ีของร้านคา้ปลีกท่ีมีต่อลูกคา้จึงไม่เพียงแต่มีสินคา้หลากหลายวาง
จ าหน่าย   ตั้งร้านคา้ในท าเลสะดวก   เปิดบริการในช่วงเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการเท่านั้น แต่ผูค้า้ปลีก
จ าเป็นตอ้งตอบสนองต่อลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ รูปแบบการด ารงชีวิต และค่านิยมของลูกคา้
ท่ีเกิดข้ึนในสังคมนั้น ในขณะเดียวกนั การขยายตวัของครัวเรือนก็มีผลต่อธุรกิจการคา้ปลีกท่ีเกิดข้ึน
ในย่านต่างๆ เหล่าน้ีด้วย จึงตอ้งศึกษาเก่ียวกบัลักษณะของกลุ่มประชากร ลักษณะของค่านิยม 
รวมทั้งรูปแบบการด ารงชีวติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นๆ วา่เป็นอยา่งไร ตลอดจนจดัหาสินคา้
และปรับเคร่ืองมือทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัลกัษณะดงักล่าวเพื่อให้สามารถตอบสนองความ
พึงพอใจของคนในทอ้งถ่ินนั้นได ้
   1.2.2 คู่แข่งขัน (Competitors) การแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกนั้น สามารถ
พิจารณาได ้2 ประเด็น ดงัน้ี 
    1) การแข่งขันระหว่างธุรกิจค้าปลีกประเภทเดี ยวกัน (Intertype 
competition) เป็นการแข่งขนัในธุรกิจท่ีเหมือนกนั กล่าวคือ ร้านขายของช าแข่งขนักบัร้านขายของช า
ดว้ยกนั หา้งสรรพสินคา้แข่งขนักบัห้างสรรพสินคา้ดว้ยกนั เป็นตน้ 
    2) การแข่งขันระหว่างธุรกจิค้าปลกีต่างประเภทกัน (Intertype  
competition) เป็นการแข่งขนัระหวา่งผูค้า้ปลีกท่ีมีรูปแบบแตกต่างกนั เช่น การแข่งขนัระหวา่งร้านขาย
สินคา้ราคาถูก (Discount stores) กบัห้างสรรพสินคา้ (Department stores) เป็นตน้ (Levy and Weitz, 
2001: 679) 
 2. การวิเคราะห์การค้าปลีกแบบมีร้านค้า (Store-based retailing analysis) เป็นการคา้
ปลีกท่ีด าเนินธุรกิจโดยมีการตั้งร้านคา้เป็นหลกัแหล่ง ลูกคา้สามารถเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน
ได ้การคา้ปลีกแบบมีร้านคา้ ประกอบดว้ย 
  2.1 ร้านขายของช าหรือร้านโชห่วย (Grocery store) เป็นการคา้แบบดั้งเดิม ซ่ึงถือวา่
เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเก่าแก่ท่ีสุด จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงในการจ าหน่ายสินคา้หลากหลายสาย
ผลิตภณัฑ์มากแต่ไม่เนน้ความลึกของสินคา้แต่ละสาย ถา้เป็นร้านขนาดเล็ก แต่ละสินคา้มกัมีขนาด
บรรจุ กล่ิน สี ท่ีจ  ากดั เพราะตอ้งมีสินคา้ท่ีหลากหลายประเภทมาก  ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวท่ีมี
พื้นท่ีไม่มากขนาด 1-2 คูหา ลูกคา้เกือบทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ ซ่ึงผูท้  าหนา้ท่ีใน
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การบริหารเป็นสมาชิกในครอบครัวหรือเพื่อน มีการลงทุนน้อย ไม่มีระบบการจัดการท่ีได้
มาตรฐาน มีลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้และบริการรูปแบบเดิม การตกแต่งร้านไม่ทนัสมยั การจดั
วางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่ เป็นการวางสินคา้โดยอาศยัความสะดวกในการหยิบให้กบัลูกคา้เพื่อการ
จ าหน่ายเท่านั้น 
   ร้านคา้ประเภทน้ีโดยปกติจะไม่มีการจดัท าสตอ็กหรือจ านวนสินคา้คงเหลือ โดย
จะสั่งซ้ือสินคา้เพิ่มก็ต่อเม่ือสินคา้หมด หรือเม่ือลูกคา้ทวงถาม ส่วนการตั้งราคาจะก าหนดตามราคา
ป้ายซ่ึงไดตี้พิมพไ์วข้า้งกล่องหรือบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ ตลอดจนไม่มีการใช้เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ี
ทนัสมยั เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองบนัทึกเงินสด หรือเคร่ืองคิดเลขเพื่อช่วยในการขาย ส่วน
ใหญ่จะอาศยัการนับเองหรือบวกลงในกระดาษ นอกจากน้ีเวลาในการจ าหน่ายไม่ได้ก าหนดไว้
แน่นอนตายตวั ข้ึนอยูก่บัความสะดวกของเจา้ของร้าน ซ่ึงอาจจะเปิดตั้งแต่เวลา 6.00 - 20.00 น. หรือ
เวลาอ่ืนๆ ก็ได ้
  2.2 ร้านสรรพาหารขนาดย่อมหรือร้านมินิมาร์ท (Minimart) ร้านมินิมาร์ทถือว่า
เป็นพฒันาการอีกขั้นหน่ึงของธุรกิจค้าปลีกท่ีได้น าเอาร้านโชห่วยหรือร้านขายของธรรมดามา
ปรับปรุงให้มีระบบในการจดัจ าหน่ายมากข้ึนโดยเฉพาะการจดัหมวดหมู่ของสินคา้ และการวาง
สินคา้ท่ีเป็นระเบียบมากข้ึน แต่จะมีวิธีการด าเนินงานท่ีเป็นอิสระ อาจใช้เคร่ืองมืออุปกรณ์ช่วยใน
การจ าหน่ายตามความเหมาะสม หรืออาจข้ึนอยูก่บัจ  านวนเงินลงทุนของผูเ้ป็นเจา้ของ ส่วนใหญ่จะ
เป็นลกัษณะของธุรกิจเจา้ของคนเดียว แต่ก็อาจจะเป็นในรูปของห้างหุ้นส่วนหรือบริษทัก็ได ้ทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัขนาดของกิจการ 
   ร้านมินิมาร์ทมักจะเกิดข้ึนกระจัดกระจายตามตัวเมืองและชานเมืองทั่วไป 
เช่นเดียวกบัร้านขายของช าหรือร้านโชห่วย ถึงแมว้า่ร้านมินิมาร์ทจะมีพฒันาการในดา้นการตกแต่ง
ร้านท่ีดีข้ึน แต่ในดา้นการก าหนดราคาสินคา้ ส่วนใหญ่ยงัขายสินคา้ตามราคาป้าย ซ่ึงไดตี้พิมพไ์ว้
ข้างกล่องหรือบรรจุภัณฑ์ของสินค้า นอกจากน้ีในด้านเวลาการจ าหน่ายก็ยงัไม่ได้ก าหนดไว้
แน่นอนตายตวั ข้ึนอยูก่บัความสะดวกของเจา้ของร้านในการเปิดหรือปิดร้าน 
  2.3 ร้านขายสินค้าเฉพาะสายผลิตภัณฑ์ (Specialty store หรือ Category killer) 
เป็นร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้เจาะจงซ้ือ (Specialty goods) จ าหน่ายผลิตภณัฑ์โดยมีสายผลิตภณัฑ์
แคบ  (1-2 สายผลิตภณัฑ์) โดยแต่ละสายผลิตภณัฑ์นั้นมีสินคา้ให้เลือกมาก (Kotler and Armstrong, 
2001: 9) หรือเป็นร้านคา้ปลีกท่ีขายผลิตภณัฑ์แบบเฉพาะสายผลิตภณัฑ์ โดยมีการให้บริการมาก 
และมีขนาดพื้นท่ีต ่ากวา่ 8,000 ตารางฟุต (Levy and Weitz, 2001: 690) หรือเป็นร้านคา้ซ่ึงลูกคา้
เจาะจงซ้ือ เน่ืองจากการให้บริการพิเศษ มีตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง โดยมีจ านวนสายผลิตภณัฑ์น้อย 
(แคบ) แต่มีความลึก (มีให้เลือกมากมายหลายแบบ) ซ่ึงร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์มุ่งเนน้
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การบริการลูกค้าให้ครบวงจรความต้องการ และ /หรือ ขายสายผลิตภณัฑ์ท่ีมีการผลิตเก่ียวข้อง
ต่อเน่ืองกัน แต่จะไม่มีความหลากหลายของรูปแบบของสินคา้แต่ละชนิดเท่าร้านค้าขายสินค้า
เฉพาะอยา่ง 
   ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ ถือเป็นวิวฒันาการล่าสุดของการคา้ปลีก ซ่ึง
ถือเป็นรูปแบบของการคา้ปลีกท่ีเน้นการจ าหน่ายสินคา้บางกลุ่มหรือบางประเภทเท่านั้น ได้แก่ 
สินคา้อุปโภคท่ีเก่ียวกบัผิวพรรณ เส้นผม เวชภณัฑ์ หรือสินคา้ประเภทเคร่ืองกีฬา สินคา้ท่ีมีความ
หลากหลายในลกัษณะแฟชัน่ เป็นตน้ 
   ตวัอยา่งร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ร้านบู๊ทส์ (Boots) ร้านวตัสัน 
(Watson) ซ่ึงจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑ์ใช้ส าหรับร่างกาย และยา ร้านบีทูเอส (B2S) ซ่ึง
จ าหน่ายหนงัสือต ารา พ็อกเก็ตบุ๊คส์ เคร่ืองเขียน วสัดุส านกังาน แผ่น DVD เพลงและภาพยนตร์   
เป็นตน้ โดยจะมีแนวคิดในการบริหารร้านแตกต่างกนั เช่น ร้านบูทส์จะเน้นสินคา้ยี่ห้อบูทส์เป็น
หลกัเพื่อสร้างความแตกต่างจากธุรกิจคา้ปลีกชนิดอ่ืน ส่วนร้านวตัสันจะเน้นแนวคิดในเร่ืองราคา
พิเศษเป็นส าคญั มีการตั้งราคาสินคา้พิเศษดว้ยราคาท่ีสูงแลว้ลดราคามากๆ 
   นอกจากน้ียงัมีร้านขายสินค้าเฉพาะสายผลิตภัณฑ์ประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
เคร่ืองใช้ส านักงาน ซ่ึงเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพสูงจนถึงปานกลาง แต่จ าหน่ายในราคาท่ีต ่า เช่น 
พาวเวอร์บาย, ซูเปอร์สปอร์ต, ออฟฟิศ เดปโป้, พาวเวอร์มอลล์ หรือร้านขายอุปกรณ์เก่ียวกบับา้น เช่น 
โฮมโปร เป็นตน้ 
   การบริหารโซ่อุปทานของร้านค้าขายสินค้าเฉพาะสายผลิตภัณฑ์อย่างมี
ประสิทธิภาพ  มีหลกัการดงัต่อไปน้ี 
   1. การจัดการสารสนเทศ การสังเกตพฤติกรรมการซ้ือและพูดคุยกบัลูกคา้เพื่อ
เป็นวิธีการแสวงหาขอ้มูลสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้
ได้ดี ซ่ึงในปัจจุบนัการยึดถือลูกคา้เป็นศูนยก์ลางได้รับความนิยมมากกว่าการยึดมัน่ในการขาย
สินคา้ท่ีใชว้ตัถุดิบหรือกระบวนการผลิตเดียวกนั 
   2. การจัดการสินค้าคงคลัง ความตอ้งการของสินคา้บางชนิดอยู่ในลกัษณะท่ี
เก่ียวข้องมีผลกระทบถึงกัน เช่น ลูกค้าท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางอาจซ้ือชุดสปาผิวด้วย ในร้านขาย
ผลิตภณัฑ์เฉพาะสายผลิตภณัฑ์จะมีความหลากหลายของรูปแบบสินคา้ลดลง แต่มีสายผลิตภณัฑ์ท่ี
เก่ียวขอ้งเพิ่มข้ึน การสั่งซ้ือจะเนน้ท่ีขนาดการสั่งซ้ือแบบประหยดั และซ้ือจากแหล่งผลิตหรือคา้ส่ง
แห่งเดียวท่ีมีสายผลิตภณัฑค์รบ 
   3. การจัดการการขนส่ง วิธีท่ีประหยดัท่ีสุด คือ การขนส่งแบบวิ่งรอบ โดยให้
สินคา้คละกนัเตม็ทุกเท่ียวรถบรรทุก 
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   4. การจัดการคลังสินค้า การเก็บสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกนัไวด้ว้ยกนั (Job Storage) โดย
แยกตามสายผลิตภณัฑ์จะเป็นวธีิการเก็บรักษาท่ีเหมาะสมและสะดวกต่อการจดัสินคา้ตามค าสั่งซ้ือ 
  2.4 ห้างสรรพสินค้าหรือดีพาร์ทเมนท์สโตร์ (Department store) เป็นร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่ จ าหน่ายสินคา้หลากหลายประเภท ประกอบดว้ย เส้ือผา้ สินคา้ในครัวเรือน ของใชส่้วนตวั 
เฟอร์นิเจอร์ เป็นตน้ (Boone and Kurtz, 1999 : G-3) หรือเป็นร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์หลาย
สายผลิตภณัฑ์และแต่ละสายผลิตภณัฑ์มีผลิตภณัฑ์หลายรายการให้เลือก โดยมีการจดัสินคา้ออกเป็น
แผนกๆ พร้อมทั้งมีการใหบ้ริการบางอยา่งแก่ลูกคา้ดว้ย (Levy and Weitz, 2001 : 674) 
   ห้างสรรพสินค้าเป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ท่ีรวบรวมสินค้าหลายชนิดไว้
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ในทุกระดบัแบบครบวงจร (One stop shopping) มีการจดัวางสินคา้แบ่งออกเป็น
หมวดหมู่อย่างชดัเจน เพื่อความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ โดยมากสินคา้ท่ีอยูใ่นสาย
ผลิตภณัฑ์เดียวกนัจะถูกจดัรวมไวใ้นหมวดหมู่เดียวกนัหรือใกล้กนั ตวัอย่างเช่น ชั้นล่างสุดของ
ห้างสรรพสินคา้ส่วนใหญ่มกัจะเป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอาง เคร่ืองแต่งกายสุภาพบุรุษ รองเทา้
ส าหรับสุภาพบุรุษและสุภาพสตรี ชั้นท่ีสองมกัจะเป็นเคร่ืองแต่งกายสุภาพสตรีและเส้ือผา้เด็ก ชั้นท่ี
สามมกัจะเป็นเคร่ืองเขียน ของเด็กเล่น เป็นตน้ สินคา้ท่ีจ  าหน่ายในห้างสรรพสินคา้มกัจะเป็นสินคา้
ท่ีมีคุณภาพดี ราคาค่อนขา้งสูง และทนัสมยั อีกทั้งยงัมีสินคา้ให้เลือกอย่างครบถว้น ทั้งแบบ ชนิด 
และตราสินคา้ กล่าวคือ ห้างสรรพสินคา้เปรียบเหมือนการน าร้านขายของเฉพาะอย่างหรือเฉพาะ
ชนิดมาอยูร่วมกนัภายใตห้ลงัคาเดียวกนั 
   การบริหารจดัการของห้างสรรพสินคา้จะค่อนขา้งซบัซ้อน เน่ืองจากมีพนกังาน
จ านวนมากในแต่ละแผนกเพื่อคอยให้บริการแก่ลูกคา้อยา่งทัว่ถึง ตลอดจนเพื่อการประชาสัมพนัธ์
สินคา้ ดงันั้นคา้ใชจ่้ายในการบริหารจึงสูง นอกจากนั้นยงัมีค่าใช้จ่ายทางดา้นบริการอ่ืนๆ อีก อาทิ 
การบริการห่อของขวญัตามเทศกาลต่างๆ การบริการท่ีจอดรถ การบริการเคร่ืองเล่นส าหรับเด็ก เป็น
ตน้ ซ่ึงห้างสรรพสินคา้ในปัจจุบนัพยายามท่ีจะรวมทั้งดา้นสินคา้และบริการเอาไวอ้ย่างครบครัน        
เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ 
   หา้งสรรพสินคา้มกัตั้งอยูใ่นท่ีชุมชนหรือศูนยร์วมการคา้ ตวัอยา่ง 
หา้งสรรพสินคา้ในประเทศไทย เช่น เซ็นทรัล โรบินสัน จสัโก ้เดอะมอลล ์เป็นตน้ ทั้งน้ี 
หา้งสรรพสินคา้ต่างๆ มีแนวโนม้ท่ีจะขยายสาขาเพิ่มข้ึนตามชานเมืองและต่างจงัหวดัอยูต่ลอดเวลา 
  2.5 ร้านสรรพาหารหรือซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) เป็นร้านขายอาหารท่ี
ใหบ้ริการตวัเอง (Self-service food store) โดยน าเสนอสินคา้เช่นเดียวกบัร้านขายของช า เช่น สินคา้
อุปโภคบริโภค เป็นตน้ (Levy and Weitz, 2001 : 691) หรือเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีการ
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ให้บริการตวัเอง มีการจดัแผนกของสินค้า แต่จะเน้นการขายสินค้าประเภทอาหารขั้นพื้นฐาน 
(Zikmund and d’Amico, 2001 : 658) 
   ร้านสรรพาหารถือเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ท่ีเนน้การจ าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภคท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั โดยให้ความส าคญัท่ีความสด ใหม่ และความหลากหลายของ
อาหาร สินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ อาหารสด อาหารกระป๋อง ของช า และของจ าเป็นท่ีใชใ้นบา้น 
เช่น เคร่ืองสุขภณัฑ์ และอุปกรณ์การท าอาหาร การขายในร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์มาร์เก็ตน้ีจะเป็น
การขายแบบบริการตวัเอง (Self service) ซ่ึงจะท าให้สามารถลดค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัการขาย และ
สามารถขายสินค้าได้ในราคาถูกลง ขณะเดียวกันการบริหารการขายของร้านค้าปลีกแบบ
ซูเปอร์มาร์เก็ต จะตอ้งเนน้ใหมี้อตัราการหมุนเวยีนของสินคา้เร็ว เพื่อลดตน้ทุนของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย
ใหต้ ่าลง 
   โดยทั่วไปแล้ว ร้านค้าปลีกประเภทซูเปอร์มาร์เก็ตจะแบ่งสินค้าออกเป็น
หมวดหมู่ คือ ผกัและผลไม้ เน้ือสด อาหารพร้อมปรุง อาหารประเภทแป้ง อาหารกระป๋อง นม 
เคร่ืองด่ืม และเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน เป็นต้น การจัดแบ่งสินค้าเป็นหมวดหมู่ จะท าให ้
การบริหารสินคา้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ส าหรับประเทศไทยเรามกัจะเห็นร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์มาร์เก็ตอยูร่วมกบัห้างสรรพสินคา้ เพื่อให้ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ไดค้รบถว้นในท่ีแห่งเดียว 
(One stop shopping) 
   อยา่งไรก็ดี ร้านคา้ปลีกประเภทซูเปอร์มาร์เก็ตในประเทศไทยท่ีตั้งอยูโ่ดดเด่ียว
ไม่ได้รวมกบัห ้างสรรพสินคา้ก ็ม ีให ้เห็นไดบ้ า้ง  เช่น ฟู้ ดแลนด ์ ซูเปอร์มาร์เก ็ต ท ็อปส์ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 
  2.6 ร้านค้าสะดวกซ้ือ (Convenience store) เป็นร้านคา้ท่ีมีสายผลิตภณัฑ์จ  ากดั และ
ท าการคา้ในท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกในพื้นท่ีประมาณ 2,000 – 3,000 ตารางฟุต ร้านคา้สะดวกซ้ือถือเป็น
ร้านคา้รูปแบบใหม่ของร้านคา้แบบดั้งเดิม (Levy and Weitz, 2001 : 688) หรือเป็นร้านขายของช า
ขนาดเล็กท่ีมีท าเลท่ีตั้งท่ีดี ให้บริการรวดเร็ว โดยทัว่ไปจะคิดราคาตามป้าย ซ่ึงเป็นราคาท่ีสูงกว่า
ร้านคา้ท่ีขายสินคา้ประเภทเดียวกนั (Zikmund and d’Amico, 2001 : 646) 
   ร้านคา้สะดวกซ้ือเป็นววิฒันาการสมยัใหม่และประสบความส าเร็จมากท่ีสุดของ
ระบบการคา้ปลีก โดยการน าธุรกิจ 3 ธุรกิจมารวมเขา้ดว้ยกนั คือ (1) ร้านมินิมาร์ท (2) ร้าน
ซูเปอร์มาร์เก็ต (3) ร้านฟาสตฟ์ูด ร้านคา้สะดวกซ้ือเป็นร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ี
จ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั รวมทั้งจ  าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืมประเภท (Fast food) คือ อาหารและ
ขนมท่ีสั่งเร็ว ได้รับเร็ว รับประทานเร็ว สะดวก สะอาด และราคาต ่ากว่าร้านฟาสต์ฟู้ ด โดยการ
อ านวยความสะดวกนบัตั้งแต่ท าเลท่ีตั้ง สินคา้ และเวลาในการให้บริการ ร้านคา้สะดวกซ้ือหลาย
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แห่งเปิดให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ซ่ึงช่วยให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ แต่สินคา้ท่ี
จ  าหน่ายในร้านจะไม่หลากหลายเท่ากบัร้านซูเปอร์มาร์เก็ต พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เหล่าน้ีจึงเป็นไป
ในลกัษณะซ้ือเพราะความจ าเป็นหรือความสะดวก ไม่ใช่การซ้ือแบบจ่ายตลาดในซูเปอร์มาร์เก็ต 
   ปัจจุบนัร้านคา้สะดวกซ้ือในประเทศไทยได้รับความนิยมอย่างมาก ส าหรับ
ร้านค้าสะดวกซ้ือท่ีโดดเด่นท่ีสุดในขณะน้ีคือ ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น กระจายอยู่ทัว่ทุกจงัหวดัใน
ประเทศไทย ตวัอย่างร้านค้าสะดวกซ้ืออ่ืนๆ ในประเทศไทย เช่น  โลตสั เอ็กซเพลส ตลอดจน
ร้านคา้สะดวกซ้ือในป๊ัมน ้ามนั (Gas store หรือ G-store) เช่น จิฟฟ่ี เป็นตน้  
  2.7 ร้านขายสินค้าแบบเน้นสินค้าราคาถูก (Discount store) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีขาย
สินคา้เป็นจ านวนมาก โดยมีสินคา้ท่ีหลากหลาย มีการให้บริการจ ากดั และตั้งราคาต ่า (Levy and 
Weitz, 2001: 675) หรือเป็นสถาบนัการคา้ปลีกท่ีขายสินคา้ท่ีมีมาตรฐานในราคาต ่า โดยยอมรับ
ก าไรเพียงเล็กน้อย เพื่อให้ขายสินคา้ไดป้ริมาณมาก (Kotler and Armstrong, 2001: G-3) หรือ
หมายถึงสถาบนัการคา้ปลีกขนาดใหญ่ซ่ึงมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลายสายผลิตภณัฑ์และแต่ละสาย
ผลิตภณัฑ์ก็มีรายการสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก มุ่งเน้นการขายสินคา้ในราคาท่ีต ่า และให้บริการ
นอ้ย (Etzel, Walker and Stanton, 2001: G-3) 
   โดยทัว่ไปร้านคา้ปลีกประเภทน้ีจะเน้นการจ าหน่ายสินคา้ประเภทเส้ือผา้ และ
อุปกรณ์ไฟฟ้าต่างๆ ในราคาท่ีถูก มีกลุ่มเป้าหมายท่ีลูกคา้ระดบักลางจนถึงระดบัต ่า การบริการและ
การอ านวยความสะดวกต่างๆ ค่อนขา้งจ ากดัเม่ือเปรียบเทียบกบัห้างสรรพสินคา้ พนกังานขายมี
จ านวนน้อยกว่าห้างสรรพสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อประหยดัค่าใช้จ่าย เน่ืองจากการจดัวางสินคา้ในร้านคา้
ปลีกเป็นแบบเน้นสินคา้ราคาถูก จึงตอ้งมีการจดัวางให้เหมาะสม เพื่อให้สินคา้โฆษณาขายตวัมนั
เอง ซ่ึงอาจใชว้สัดุโฆษณา ณ จุดขายต่างๆ ช่วยในการจ าหน่าย 
  2.8 ร้านขายของลดราคา (Off-price retailers) เป็นร้านท่ีคิดราคาสินคา้ต ่ากวา่ราคา
ขายปลีกทัว่ไป ทั้งน้ีเน่ืองจากสามารถซ้ือสินคา้ในราคาท่ีต ่ากวา่ ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกซ่ึงเป็นเครือข่าย
ช่องทางของโรงงานผูผ้ลิต ผูค้า้ปลีกอิสระ และร้านคา้ส่งท่ีมีลกัษณะเป็นคลงัสินค้า 
   - เครือข่ายของโรงงาน (Factory outlets) เป็นช่องทางของผูผ้ลิต และ 
บริหารงานโดยผูผ้ลิต จ าหน่ายสินคา้ในราคาลดพิเศษ เครือข่ายของโรงงานเกิดข้ึนจากการรวมกลุ่ม
กนัของโรงงานหลายแห่ง สามารถให้ส่วนลดไดม้ากถึง 50% และเป็นราคาท่ีต ่ากว่าร้านคา้ปลีก
ทัว่ไป เพราะผูผ้ลิตจ าหน่ายเอง เครือข่ายของโรงงานน้ีเป็นท่ีนิยมในสหรัฐอเมริกา ส่วนใหญ่จะอยู่
ชานเมือง โดยใชส้ถานท่ีจ าหน่ายท่ีมีลกัษณะง่ายๆ เพื่อลดตน้ทุนในการก่อสร้าง 
   - ผู้ค้าปลีกสินค้าลดราคาอิสระ (Independent off-price retailers) เป็นร้านคา้
ปลีกซ่ึงบริหารงานโดยผูป้ระกอบการอิสระหรือโดยบริษทัท่ีท าการคา้ปลีกขนาดใหญ่  
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   - ร้านคลังสินค้า (Warehouse clubs) หรือ ร้านคลังสินค้าขายส่ง (Wholesale 
clubs) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้แบบจ ากดัสายผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่เป็นสินคา้สะดวกซ้ือ เส้ือผา้ 
ของใชใ้นครัวเรือน โดยการใหส่้วนลดกบัสมาชิก ซ่ึงสมาชิกตอ้งเสียเงินค่าธรรมเนียมในการสมคัร
เป็นสมาชิก ร้านคลงัสินคา้จะขายสินค้าให้กบัธุรกิจขนาดเล็กและสมาชิก ซ่ึงมาจากหน่วยงาน
รัฐบาล องคก์ารท่ีไม่มุ่งหวงัก าไร และบริษทัขนาดใหญ่ ร้านคา้ปลีกประเภทน้ีจะมีคลงัสินคา้ และมี
ตน้ทุนท่ีค่อนขา้งต ่า เพราะซ้ือสินคา้จ านวนมากและใชแ้รงงานต ่าในการเก็บรักษาสินคา้ ราคาสินคา้
ของร้านจะต ่ากวา่ราคาสินคา้ในซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านขายสินคา้ลดราคาทัว่ไป   
  2.9 ร้านสรรพาหารขนาดใหญ่หรือซูเปอร์สโตร์ (Superstore) เป็นร้าน 
ซูเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่ มีพื้นท่ีประมาณ 20,000-50,000 ตารางฟุต (Levy and Weitz, 2001: 691) 
หรือเป็นร้านคา้ท่ีมีขนาดเป็น 2 เท่าของซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไป ซ่ึงจ าหน่ายสินคา้ประเภทอาหารและ
สินค้าท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัอ่ืนๆ และมีบริการต่างๆ เช่น ซักแห้ง ไปรษณีย์ จุดช าระเงิน ท่ี
รับประทานอาหาร ลา้งรถและดูแลสัตว ์เป็นตน้ (Kotler and Armstrong, 2001) 
   ซูเปอร์สโตร์เป็นรูปแบบของการคา้ปลีกท่ีพฒันามาจากร้านซูเปอร์มาร์เก็ต ทั้งน้ี
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้หลากหลายและมุ่งไปสู่หลกัการพฒันาแบบครบวงจร 
(One stop shopping) ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์สโตร์จึงประกอบดว้ยซูเปอร์มาร์เก็ตส่วนหน่ึงและอีก
ร้อยละ 20-25 ของการขายจะเป็นสินคา้เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและเส้ือผา้มาวางขาย
เพิ่มเติม แต่สินค้าท่ีน ามาจ าหน่ายน้ีจะไม่พิถีพิถันในเร่ืองของยี่ห้อและคุณภาพเท่ากับสินค้าท่ี
จ  าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ และสินคา้จะมีราคาถูกกว่าสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ด้วย ในอนาคต
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์สโตร์มีแนวโนม้วา่จะไดรั้บการยอมรับมากข้ึน เน่ืองจากสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ในระดบัปานกลางไดม้ากกวา่ ขณะเดียวกนัการด าเนินการของร้านซูเปอร์ส
โตร์ก็สามารถสร้างก าไรไดม้ากกวา่ร้านซูเปอร์มาร์เก็ต เพราะสามารถเพิ่มการขายจากสินคา้อ่ืนๆ ท่ี
นอกเหนือจากสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงสินค้าเหล่าน้ีมีอตัราก าไรค่อนขา้งสูงกว่าสินค้าอุปโภค
บริโภคมาก ตวัอยา่งร้านซูเปอร์สโตร์ในประเทศไทย เช่น เทสโก ้โลตสั บ๊ิกซี เป็นตน้  
  2.10 ร้านค้าแบบคลังสินค้า (Warehouse store) หรือไฮเปอร์มาร์ท (Hypermart) 
เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้ในราคาต ่า มีลกัษณะประสมประสานระหว่างร้านคา้ปลีก
แบบเน้นสินคา้ราคาถูก (Discount store) กบัร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์สโตร์ (Superstore) ซ่ึงมีตวั
อาคารคลา้ยคลึงกบัคลงัสินคา้ (Levy and Weitz, 2001: 678) หรือเป็นผูข้ายสินคา้ขนาดใหญ่ท่ีขาย
สินคา้อุปโภคบริโภคในราคาต ่า และใชก้ลยทุธ์ท่ีใหลู้กคา้บริการตนเอง (Self-service strategy) 
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   ไฮเปอร์มาร์ทเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีสุดในบรรดาร้านคา้ปลีกทุกประเภท
ท่ีกล่าวมา ซ่ึงเกิดจากการรวมเอาหลกัการของร้านคา้แบบซูเปอร์สโตร์และร้านคา้ปลีกแบบขายของ
ถูก (Discount store) เขา้ไวด้ว้ยกนั ร้านคา้ปลีกแบบไฮเปอร์มาร์ทจะแตกต่างจากซูปอร์สโตร์ตรงท่ีมี
ขนาดใหญ่กวา่มาก โดยมีพื้นท่ีมากกวา่ 300,000 ตารางฟุต หรือใหญ่กวา่ 6 เท่าของซูเปอร์มาร์เก็ต มี
สินคา้จ าหน่ายหลากหลายกวา่ 50,000 ชนิด มีหลายขนาด และมีราคาถูกกวา่ การบริหารการขายของ
ร้านคา้แบบไฮเปอร์มาร์ทจึงมีความซับซ้อนกว่าการบริหารร้านคา้ปลีก เพราะตอ้งบริหารให้ได้
สินคา้ตน้ทุนต ่า และการจดัการท่ีใช้ค่าใชจ่้ายนอ้ย ดงันั้นร้านคา้ปลีกแบบไฮเปอร์มาร์ทจึงไม่มีการ
จัดตกแต่งร้านค้าสวยงามแบบห้างสรรพสินค้า การจัดเรียงสินค้าจะจัดวางแบบคลังสินค้า 
(Warehouse) และพยายามลดค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังาน โดยจดัการขายให้เป็นแบบบริการตนเอง 
(Self service) 
   ปัจจยัส าคญัในการบริหารร้านไฮเปอร์มาร์ทคือ การบริหารสินคา้คงคลงัอยา่ง
มีประสิทธิภาพ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งใชเ้ทคโนโลยีสูง เพื่อให้รอบการหมุนเวียนสินค้าสูง ตวัอย่างร้านคา้
ปลีกแบบไฮเปอร์มาร์ทในประเทศไทย ได้แก่ แม็คโคร ซ่ึงมีลักษณะเป็นธุรกิจค้าส่งมากกว่า
เน่ืองจากการจดัจ าหน่ายจะถูกจ ากดัดว้ยการใชบ้ตัรสมาชิก การขายเป็นแพค หรือการขายสินคา้ยก
โหล เป็นตน้ 
  2.11 ร้านค้าที่ใช้แคตตาล๊อค (Catalog showroom) เป็นร้านท่ีขายสินคา้จ านวนมาก 
โดยน าเสนอสินคา้ต่างๆ ผา่นทางแคตตาล็อค มีอตัราการหมุนเวียนของสินคา้สูง และขายสินคา้ท่ีมี
ช่ือเสียงในราคาลดพิเศษ ตวัอย่างสินคา้ไดแ้ก่ อญัมณี กลอ้งถ่ายรูป กระเป๋าเดินทาง ของใชภ้ายใน
บา้น ของเล่น อุปกรณ์กีฬา ซ่ึงลูกคา้จะซ้ือสินคา้ต่างๆ เหล่าน้ีจากแคตตาล็อค ร้านคา้ประเภทน้ีจะ
ช่วยลดตน้ทุนไดเ้น่ืองจากไม่ตอ้งแสดงสินคา้และไม่มีสินคา้คงเหลือ ท าให้มีก าไรจากการตั้งราคา
ต ่าได ้ซ่ึงเป็นการจูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ ท าใหมี้ยอดขายจ านวนมาก 
 3. การวเิคราะห์การค้าปลกีทีใ่ช้อเิลลก็ทรอนิกส์และการค้าปลกีแบบไม่มีร้านค้า  
(Electronic and nonstore retailing analysis) แมว้า่ส่วนใหญ่ของการขายปลีกจะเป็นลกัษณะ 
การขายในร้านคา้ แต่อยา่งไรก็ตามการคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ ก็มีแนวโนม้ของอตัรา 
การเจริญเติบโตท่ีรวดเร็วมาก (Levy and Weitz,2001 ) ซ่ึงสามารถแบ่งธุรกิจท่ีไม่มีร้านคา้ได ้3  
ลกัษณะคือ 
  3.1 การค้าปลีกโดยตรง (Direct retailing) คือการขายสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ห็น
สินคา้ผา่นทางส่ือต่างๆแลว้ใหผู้บ้ริโภคท าการสั่งซ้ือทางโทรศพัทห์รือทางไปรษณีย ์รวมถึงการขาย
สินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
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  3.2 การขายโดยตรง (Direct selling) คือ การขายสินคา้ท่ีพนกังานขายเสนอขาย
สินคา้ให้ผูซ้ื้อโดยตรง พนกังานขายตรงจะท างานอิสระมิไดข้ึ้นเป็นลูกจา้งของบริษทัผูผ้ลิต ผูข้าย
ตรงท าหนา้ท่ีเสมือนตวัแทนขายใหก้บัผูผ้ลิต 
  3.3 การขายผ่านเคร่ืองขายอตัโนมัติ (Vending machine) ถึงแมว้า่เคร่ืองขาย 
อตัโนมติัจะเขา้มาประเทศไทยไม่นานนกั แต่ก็มีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว สินคา้ท่ีขายผ่านเคร่ือง
ขายของอตัโนมติัมกัเป็นสินคา้ท่ีมีราคาไม่สูง เช่น เคร่ืองด่ืมทั้งร้อนและเยน็ น้าอดัลม บุหร่ี ขนม 
เป็นตน้ 
 การก าหนดกลยุทธ์การค้าปลกี (Retailing strategy) 
 กลยุทธ์การค้าปลีก (Retailing strategy) เป็นวิธีการท่ีธุรกิจการคา้ปลีกมีการวางแผน
ในการใช้ทรัพยากรเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ ประกอบดว้ย (1) ลกัษณะตลาดเป้าหมาย (Target 
market) (2) ลกัษณะของสินคา้และบริการ (3) วิธีการซ่ึงผูค้า้ปลีกสร้างขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนัในระยะยาว (Levy and Weitz, 2001: 688) 
 1. ท าเลที่ตั้งของธุรกิจค้าปลีก (Retail location) หมายถึง แหล่งท่ีจะท าให้ธุรกิจ
สามารถประกอบกิจกรรมทางธุรกิจได้ โดยพิจารณาถึงก าไร ค่าใช้จ่าย ความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 
ความสัมพนัธ์กบัพนกังาน และปัจจยัท่ีส าคญัอ่ืนๆ ตลอดจนระยะเวลาท่ีผูป้ระกอบการประสงคจ์ะ
ประกอบกิจกรรมชนิดนั้ น โดยต้องเลือกท าเลท่ีตั้ งท่ีเหมาะส าหรับสินค้าประเภทนั้ นๆ เพื่อ
ก่อให้เกิดผลประโยชน์โดยรวมสูงสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต ่าท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านคา้ปลีก อาจแบ่งออกตามลกัษณะไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัน้ี 
  1.1 ท าเลที่ตั้งตามตรอก ซอย หรือย่านชานเมือง (Suburban area) เป็นท าเลท่ีตั้งท่ี
เหมาะส าหรับเปิดร้านท่ีให้บริการลูกคา้ในวงแคบ และขายสินคา้ราคาถูก เช่น ร้านขายของช า 
ร้านอาหารขนาดเล็ก ร้านขายสินคา้อุปโภคบริโภคในชีวติประจ าวนั ร้านขายของเบด็เตล็ด เป็นตน้ 
  1.2 ท าเลที่ตั้งในย่านชุมชนหรือตัวเมือง (Downtown area) เป็นท าเลท่ีตั้งท่ีมีลูกคา้
และการสัญจรไปมาหนาแน่น จึงเหมาะท่ีจะเปิดร้านคา้ประเภทร้านเส้ือผา้ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า นาฬิกา 
หอ้งอาหาร เป็นตน้ 
  1.3 ท าเลที่ตั้งในย่านธุรกิจการค้า (Business area) เป็นท าเลท่ีตั้งท่ีตอ้งเสียค่าเช่าใน
ราคาสูง จึงไม่เหมาะท่ีจะท าการคา้ขนาดเล็ก ท าเลท่ีตั้งแบบน้ีควรประกอบธุรกิจชั้นสูง หรือเปิดร้าน
ขายสินคา้ชั้นสูงท่ีมีราคาแพง ประเภทท่ีลูกคา้ตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้หรือไม่ เช่น 
ร้านขายเคร่ืองประดบัอญัมณี ร้านเปียโน ร้านเฟอร์นิเจอร์ชั้นดี เป็นตน้ 
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 2. การเลอืกต าแหน่งทีต่ั้ง (Site selection) หมายถึง การพิจารณาเลือกต าแหน่ง หรือจุด
ท่ีเฉพาะเจาะจงของท่ีตั้งธุรกิจวา่อยูท่ี่ เลขท่ี ถนน หรืออาคารใดภายในท าเลท่ีตั้ง ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึง
ความสะดวกของลูกค้าเป็นหลัก นอกจากน้ีควรพิจารณาปัจจยัทางด้านต่างๆ ได้แก่ ย่านธุรกิจ 
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ ความสะดวกในการเดินทาง ตลอดจนศึกษาลกัษณะ
ของชุมชนในทอ้งท่ี ไม่ว่าจะเป็นสภาพเศรษฐกิจ (รายไดข้องประชากรในทอ้งท่ี) ดา้นพฤติกรรม
ศาสตร์ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ และจิตวิทยา ตลอดจนวฒันธรรม ค่านิยมและรูปแบบการ
ด ารงชีวติของชุมชนในทอ้งท่ี 
 3. กลยุทธ์การตลาดการค้าปลีก (Retail marketing strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัส่ิงต่อไปน้ี 
  3.1 การก าหนดตลาดเป้าหมายของธุรกิจค้าปลีก (The retailer’s target market) 
ลูกคา้ของธุรกิจคา้ปลีกคือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Ultimate consumers) ซ่ึงผูค้า้ปลีกจะตอ้งมีการศึกษา
ลกัษณะและพฤติกรรมของตลาดและเลือกตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
  3.2 การก าหนดกลยุทธ์การตลาดค้าปลกี (Retail marketing strategy) เป็น 
การก าหนดกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจคา้ปลีกเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมาย  
ประกอบดว้ย (1) การก าหนดรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีก (Retail format) หรือส่วนประสมของผูค้า้ 
ปลีก (Retailer mix) ซ่ึงประกอบดว้ยการเสนอสินคา้และบริการ (Merchandise and services  
offered) (2) การก าหนดนโยบายการตั้งราคา (Pricing policy) (3) โปรแกรมการโฆษณาและ 
การส่งเสริมการตลาด (Advertising and promotion program) (4) แผนผงัร้านคา้ (Store layout)  
การออกแบบร้านคา้ (Store design) และการบริหารสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรับรู้ (Visual merchandising)  
(5) การใหบ้ริการลูกคา้ (Customer service) 
  3.3 การก าหนดแผนของผู้ค้าปลกี (Retailter plan) เพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทาง 
การแข่งขนั (Competitive advantage) เป็นการพฒันาในดา้นต่างๆ ใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนัใน 
การตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ เพื่อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืนให้กบัธุรกิจ 
คา้ปลีก 
 4. กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial strategy) เงินทุนถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัประการหน่ึง
ในการด าเนินธุรกิจค้าปลีก ซ่ึงธุรกิจอาจจัดหาเงินทุนได้มาจากหลายทาง เช่น เงินท่ีมาจาก
ผูป้ระกอบการ เงินทุนจากการกูย้มื เป็นตน้ ซ่ึงเงินทุนท่ีไดม้าจากการกูย้ืมนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้ง
รับภาระดอกเบ้ียและมีผลท าให้กิจการมีค่าใช้จ่ายท่ีสูงข้ึน ดงันั้นกลยุทธ์ทางการเงินจึงเข้ามามี
บทบาทต่อการตดัสินใจของผูค้า้ปลีกตลอดเวลา 
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  การตัดสินใจทางการเงิน (Financial decision) เป็นองค์ประกอบรวมทุกด้าน
ส าหรับกลยุทธ์ของผูค้า้ปลีก ท่ีจะน ามาใช้ในการวางแผนและพฒันาองค์การธุรกิจให้เหนือกว่า
คู่แข่งขนั เพื่อความเจริญเติบโตอย่างย ัง่ยืนต่อไป การพิจารณาใช้เคร่ืองมือทางการเงิน (Financial 
tools) ถือเป็นกลยุทธ์ของผูค้า้ปลีกท่ีใช้วดัและประเมินผลการด าเนินงาน กลยุทธ์ขั้นพื้นฐาน คือ 
การก าหนดวตัถุประสงค์เพื่อวดัผลการด าเนินงานให้อยู่ในรูปของข้อมูลเชิงปริมาณ ถ้าผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจคา้ปลีกบรรลุวตัถุประสงค์ก็ไม่จ  าเป็นต้องมีการเปล่ียนแปลงกลยุทธ์หรือ
เคร่ืองมือท่ีใช้ปฏิบติั แต่ถ้าผลการด าเนินงานไม่บรรลุวตัถุประสงค์ผูค้ ้าปลีกจ าเป็นจะต้องท า 
การทบทวนและวเิคราะห์การวางแผนใหม่ โดยขอ้มูลท่ีช้ีวดัผลการด าเนินงานสามารถพิจารณาจาก
รายงานทางการเงิน (Financial report) ซ่ึงจดัท าโดยนกับญัชี เช่น งบก าไรขาดทุน งบดุล เป็นตน้  
ถ้าอตัราผลตอบแทนไม่คุ้มค่ากับการลงทุน ก็จะต้องมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ใหม่ให้มีความ
เหมาะสมยิง่ข้ึน  
 5. โครงสร้างองค์การ (Organization structure) และการบริหารทรัพยากรมนุษย์  
[Human Resource Management (HRM)] มีรายละเอียดดงัน้ี 
  5.1 โครงสร้างองค์การ (Organization structure) เป็นการก าหนดกิจกรรมและ
พนักงานท่ีท างานในแต่ละกิจกรรม ตลอดจนก าหนดสายการบงัคบับญัชาตามอ านาจหน้าท่ีและ
ความรับผิดชอบในธุรกิจการคา้ปลีก (Levy and Weitz, 2001 : 289) เพื่อให้การบริหารองคก์ารเกิด
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
   การออกแบบโครงสร้างองค์การส าหรับธุรกจิค้าปลกี (Designing the  
organization structure for a retail firm) เป็นการระบุถึงกิจกรรมและการก าหนดอ านาจหนา้ท่ีตาม
สายงานและความรับผิดชอบในธุรกิจคา้ปลีก ซ่ึงขั้นตอนแรกในการพฒันาโครงสร้างองคก์ารคือ  
การก าหนดหนา้ท่ีงานท่ีจะตอ้งปฏิบติัในธุรกิจคา้ปลีก โดยแบ่งออกเป็น 4 หนา้ท่ี คือ (1) การบริหาร
เชิงกลยุทธ์ (Strategic management) (2) การบริหารสินคา้ (Merchandise management) (3) การบริหาร
ร้านคา้ (Store management) (4) การบริหารจดัการ (การปฏิบติัการ) [Administrative management 
(operations)]  
  5.2 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ [Human Resource Management (HRM)]  
กิจกรรมของธุรกิจการคา้ปลีกเป็นกิจกรรมท่ีจ าเป็นตอ้งอาศยัคน จึงจ าเป็นจะตอ้งใชก้ารบริหาร 
ทรัพยากรมนุษย ์ซ่ึงประกอบดว้ย การสรรหา (Recruiting) การคดัเลือก (Selecting) การฝึกอบรม  
(Training) การควบคุมบงัคบับญัชา (Supervising) การประเมินผล (Evaluating) และการก าหนด 
ค่าตอบแทนพนกังาน (Employee compensation) ทั้งน้ีเพื่อใหก้ารบริหารทรัพยากรมนุษยท่ี์ใชใ้น 
การบริหารร้านคา้เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้และเพื่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์อนัดีกบั 
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พนกังาน ตลอดจนกระตุน้ใหพ้นกังานพฒันาความรู้ความสามารถในการท างานและเกิดความ 
ผกูพนักบัองคก์าร 
 6. ระบบข้อมูลสารสนเทศทางการตลาด [Marketing Information System (MIS)]  
และการบริหารเครือข่ายผู้ขายสินค้า (Supply chain management)  
  6.1 ข้อมูลสารสนเทศทางการตลาด [Marketing Information System (MIS)]  
หมายถึง ระบบของกระบวนการขอ้มูลข่าวสารทางการตลาดท่ีออกแบบมาเพื่อรวบรวม แยกแยะ 
และน ากลบัมาใชเ้พื่อสนบัสนุนการวางแผน การตดัสินใจ การประสานงานและการควบคุม โดยมี
ส่วนส าคญั 3 ส่วน คือ (1) แหล่งขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยัน าเขา้ (Input) (2) การเปล่ียนสภาพของขอ้มูลดิบ 
(Trans formation of data) (3) การใชข้อ้มูลดิบและขอ้มูลสารสนเทศ (Use data and information) 
   ในปัจจุบนัผูค้า้ปลีกหลายรายได้มีการน าระบบขอ้มูลสารสนเทศเขา้มาใช้ใน
การจดัเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้และการส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูจ้ดัซ้ือกบัผูเ้สนอขาย ไดแ้ก่ ระบบการ
แลกเปล่ียนขอ้มูลทางอิเล็กทรอนิกส์ [Electronic Data Interchange (EDI)] ซ่ึงเป็นระบบการ
แลกเปล่ียนเอกสารทางธุรกิจระหว่างคอมพิวเตอร์กบัคอมพิวเตอร์ จากผูค้า้ปลีกไปยงัผูเ้สนอขาย
สินคา้หรือจากผูเ้สนอขายสินคา้ไปยงัผูค้า้ปลีก (Levy and Weitz, 2001: 325) นอกจากขอ้มูลในการ
ขาย ค าสั่งซ้ือ (Purchase order) ใบก ากบัภาษี (Invoice) หรือขอ้มูลในการส่งคืนสินคา้จากผูค้า้ปลีก
ไปยงัผูเ้สนอขายสินคา้แลว้ ผูค้า้ปลีกหลายรายในปัจจุบนั ยงัตอ้งการให้ผูเ้สนอขายสินคา้มีการแจง้
การส่งสินคา้ล่วงหนา้ผา่นทาง EDI ดว้ย 
  6.2 การบริหารเครือข่ายผู้ขายสินค้า (Supply chain management) เป็นการประสม
ประสานระหวา่งขั้นตอนของธุรกิจจากผูใ้ช้คนสุดทา้ยผา่นผูข้ายสินคา้เร่ิมแรก ซ่ึงจดัหาผลิตภณัฑ ์
บริการ และขอ้มูลสารสนเทศท่ีเพิ่มคุณค่าส าหรับลูกคา้ (Levy and Weitz, 2001: 318) ผูค้า้ปลีกจะ
เป็นตวัเช่ือมท่ีส าคญัท่ีสุดในการเช่ือมระหวา่งลูกคา้กบัส่วนอ่ืนๆ ในเครือข่ายผูข้ายสินคา้เขา้ดว้ยกนั 
ซ่ึงเป็นความรับผิดชอบของผูค้า้ปลีกในการประเมินความตอ้งการของลูกคา้ และตอ้งปฏิบติังาน
ร่วมกบัสมาชิกรายอ่ืนท่ีอยูใ่นเครือข่ายผูข้ายสินคา้ ทั้งผูค้า้ส่ง (Wholesalers) ผูผ้ลิต (Manufacturers) 
และบริษทัขนส่ง (Transportation companies)เพื่อให้เกิดความมัน่ใจว่าจะมีสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ
จ าหน่ายในร้านคา้เม่ือลูกคา้ตอ้งการท่ีจะซ้ือ 
 การบริหารสินค้า (Merchandise management) 
 การบริหารสินค้า (Merchandise management) เป็นขั้นตอนซ่ึงผูค้า้ปลีกพยายามท่ีจะ
น าเสนอผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม (Right merchandise) ดว้ยปริมาณท่ีเหมาะสม (Right quantity)  
ในสถานท่ีท่ีเหมาะสม (Right place) ในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม (Right time) เพื่อตอบสนอง 
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ความตอ้งการของลูกคา้ โดยบรรลุเป้าหมายดา้นการเงิน (Financial goals) ขององคก์าร (Levy and 
Weitz, 2001: 347) การบริหารสินคา้ในปัจจุบนัจะให้ความส าคญักบัสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย 
ราคาต ่า มีงบประมาณการโฆษณาและส่งเสริมการขายมากข้ึน แต่การสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนันั้นจะตอ้งค านึงถึงสินคา้ท่ีโดดเด่น ตน้ทุนสินคา้ท่ีต ่าซ่ึงเกิดจากอ านาจการซ้ือดว้ย 
 1. การวางแผนความหลากหลายของสินค้าที่ขาย (Planning merchandise assortments) 
การวางแผนความหลากหลาย (Assortment plan) หมายถึง รายการสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย ซ่ึงควรมี
จ าหน่ายในร้านคา้ (Levy and Weitz, 2001 : 668) 
  การจดัหาความหลากหลาย (Assortment providing) เป็นหนา้ท่ีท่ีผูค้า้ปลีกจะ 
ตอ้งจดัหาให้สินคา้มีความหลากหลาย เพื่อให้ลูกคา้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ โดยจ าแนกตามตรา
สินคา้ (Brands) การออกแบบ (Designs) ขนาด (Sizes) และราคา (Prices) ในร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึง 
(Levy and Weitz, 2001: 668) 
 2. ระบบการซ้ือ (Buying systems) เป็นการใชห้ลกัขั้นตอนการบริหารสินคา้  
(Merchandise management process) โดยการแสดงถึงวิธีการท่ีผูค้า้ปลีกจะตอ้งน าหลกัและเคร่ืองมือ
ต่างๆ เขา้มาใชใ้นการก าหนดระบบการจดัซ้ือท่ีเป็นทางการ ระบบการซ้ือน้ีจะช่วยใหผู้ซ้ื้อและ 
ผูว้างแผนสินคา้พิจารณาวา่ควรจะซ้ือสินคา้เท่าใด กล่าวคือ ผูค้า้ปลีกจะตอ้งใชรู้ปแบบ 2 ประการ  
ในระบบการซ้ือ คือ (1) ระบบการซ้ือสินคา้ประเภทแฟชัน่ (Fashion merchandise buying system)  
(2) ระบบการซ้ือสินคา้ประเภทจ าเป็นท่ีจะตอ้งใช้ในชีวิตประจ าวนั (Staple merchandise buying 
system) (Levy and Weitz, 2001: 383) 
 3. การซ้ือสินค้า (Buying merchandise) เป็นขั้นตอนในการจดัซ้ือสินคา้ ซ่ึงประกอบ 
ดว้ย (1) การตดัสินใจในเร่ืองของตราสินคา้ (Branding decisions) (2) การตดัสินใจในแหล่งผูข้าย 
ทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ (International sourcing decisions) (3) การติดต่อสัมพนัธ์กบั
ผูข้าย (Contact and meeting with vendors) (4) การก าหนดและการรักษาความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ผูข้าย (Establishing and maintaining strong vender relationships) (5) ประเด็นดา้นจริยธรรมและ
กฎหมาย (Ethical and legal issues) 
 4. การตั้งราคาในธุรกจิการค้าปลีก (Pricing of retailing) เป็นการก าหนดนโยบายและ
กลยุทธ์ต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับวิธีการก าหนดราคาท่ียุติธรรม และสามารถสร้างก าไร รวมทั้ ง
สอดคลอ้งกบัภาพพจน์ของการรับรู้ในดา้นราคาจากลูกคา้ 
 5. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดด้านการค้าปลกี (Retail marketing  
communication mix) หรือ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) ส่วนประสมการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการ
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ติดต่อส่ือสารขององค์การ ประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising) การตลาดทางตรง (Direct 
marketing) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การเผยแพร่ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ 
[Publicity and Public Relations (PR)] และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) (Belch and 
Belch, 2001: GL10) หรือเป็นการผสมผสานการใชเ้คร่ืองมือการติดต่อส่ือสารของบริษทั เพื่อน าไปสู่
กระบวนการส่งเสริมการตลาด และเพื่อใชใ้นการติดต่อโดยตรงกบัตลาดเป้าหมาย (Semenik, 2002: 
563) หรือเป็นการรวมกนัของการขายโดยใชพ้นกังานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงมีจุดมุ่งหมายท่ีจะช่วยให้องค์การบรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงค์
ทางการตลาด (Etzel, Walker and Stanton, 2001: G-10) หรือหมายถึง องคป์ระกอบรวมของการใช้
ความพยายามในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังาน การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ หรือหมายถึง 
การประสมประสานการขายโดยใชพ้นกังานขาย และการขายโดยไม่ใชพ้นกังานขาย ซ่ึงนกัการตลาด
ใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการตลาด 
 การบริหารร้านค้า (Store management) 
 การบริหารร้านค้า (Store management) เป็นภาระความรับผิดชอบของผูบ้ริหาร
ร้านคา้ ประกอบดว้ยหนา้ท่ีท่ีส าคญั 3 ประการคือ (1) การบริหารร้านคา้ (Managing the store) และ
การควบคุมตน้ทุน (Controlling costs) (2) แผนผงัร้านคา้ (Store layout) การออกแบบร้านคา้ (Store 
design) และการบริหารสินคา้ให้เป็นท่ีรับรู้ (Visual merchandising) (3) การให้บริการกบัลูกคา้ 
(Customer service) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. การบริหารร้านค้า (Managing the store) และการควบคุมต้นทุน (Controlling costs) 
การบริหารร้านคา้ (Managing the store) เป็นกิจกรรมของธุรกิจการคา้ปลีกซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสรรหา
และคดัเลือกพนกังานประจ าร้านคา้ จึงจ าเป็นจะตอ้งใช้การบริหารทรัพยากรมนุษย ์ซ่ึงประกอบดว้ย 
(1) การสรรหา (Recruiting) (2) การคดัเลือก (Selecting) (3) การฝึกอบรม (Training) (4) การควบคุม
บงัคบับญัชา (Supervising) (5) การประเมินผล (Evaluating) และ (6) การก าหนดค่าตอบแทนพนกังาน 
(Employee compensation) จากขั้นตอนเหล่าน้ีท าให้การบริหารทรัพยากรมนุษยท่ี์ใช้ในการบริหาร
ร้านคา้เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้
  ส่วนการควบคุมตน้ทุน (Controlling costs) จะเก่ียวขอ้งกบัการควบคุมตน้ทุนและ
ค่าใชจ่้ายต่างๆ ในร้านคา้ใหเ้หมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
 2. แผนผังร้านค้า (Store layout) การออกแบบร้านค้า (Store design) และการบริหาร
สินค้าให้เป็นทีรั่บรู้ (Visual merchandising) มีรายละเอียดดงัน้ี 
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  2.1 แผนผังร้านค้า (Store layout) จะครอบคลุมพื้นท่ีขายภายในร้านทั้งหมด โดย
จะก าหนดชดัเจนวา่สินคา้กลุ่มไหนจะวางไวบ้ริเวณใดของร้าน โดยแยกชั้นวางออกเป็นกลุ่มหรือ
หมวดหมู่อยา่งชดัเจน เช่น กลุ่มเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า กลุ่มเคร่ืองนอน กลุ่มเคร่ืองเขียน สินคา้ขายดี เป็นตน้ 
  2.2 การออกแบบร้านค้า (Store design) เพื่อให้ร้านคา้ปลีกมีบรรยากาศท่ีดีและ
สอดคลอ้งกบัรสนิยมต่างๆ ของกลุ่มเป้าหมาย หรืออาจมีการจดัตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ โดย
อาศยัแนวคิดท่ีมุ่งเน้นความสะดวก ความทนัสมยั และความเหมาะสมในการจดัตกแต่งร้านให้
สอดคลอ้งกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และกลยทุธ์ของร้านคา้ปลีกนั้นๆ  
  2.3 การบริหารสินค้าให้เป็นที่รับรู้ (Visual merchandising) เป็นเทคนิคการเสนอขาย
สินคา้ (Merchandise presentation techniques) ซ่ึงเป็นวิธีการต่างๆ ท่ีผูค้า้ปลีกตอ้งใช้เพื่อการเสนอ
สินคา้ให้แก่ลูกคา้และท าให้เกิดประสิทธิผลในการตดัสินใจ โดยจะตอ้งค านึงถึงสถานการณ์เฉพาะ
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง (Particular situation) ซ่ึงผูว้างแผนร้านคา้จะตอ้งพิจารณาถึงประเด็นต่างๆ 4 ประการ 
คือ (1) เทคนิคการน าเสนอโดยมุ่งท่ีความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง (Idea-oriented presentation)  
(2) การน าเสนอรูปแบบหรือชนิดของสินคา้ (Style/item presentation) (3) การน าเสนอในเร่ืองสี  
(Coler presentation) (4) การตั้งราคาเชิงระดบั (Price lining) (5) การบริหารสินคา้ในแนวด่ิง (Vertical 
merchandising) 
 3. การให้บริการลูกค้า (Customer service) เป็นกิจกรรมต่างๆ ของธุรกิจการคา้ปลีก 
ซ่ึงสามารถเพิ่มมูลค่าการรับรู้ให้กบัลูกคา้ เม่ือมีการเลือกและมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (Levy and 
Weitz, 2001 : 673) การให้บริการลูกคา้มีความส าคญัมากต่อธุรกิจคา้ปลีก การให้บริการท่ีดีจะช่วย
เสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัธุรกิจ และน าพาธุรกิจไปสู่ความส าเร็จในระยะยาวได ้บริการต่างๆ 
ท่ีนิยมใชใ้นธุรกิจการคา้ปลีกมีดงัน้ี (1) การยอมให้ลูกคา้ช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต (2) การรับเปล่ียน
สินคา้ (3) การรับจดทะเบียน (4) การรับช าระเงินดว้ยเช็ค (5) บริการรับเล้ียงเด็ก (6) การให้สินเช่ือ 
(7) บริการจดัส่งสินคา้ (8) การสาธิตการท างานของสินคา้ (9) การจดัแสดงสินคา้ (10) บริการห้อง
ลองเส้ือผา้ (11) การขยายเวลาในการเปิดให้บริการ (12) บริการห่อของขวญั (13) บริการส่ิงอ านวย
ความสะดวกต่างๆ เช่น หอ้งน ้า โทรศพัท ์(14) บริการท่ีจอดรถ (15) การช่วยเหลือลูกคา้ในการเลือก
สินคา้ (16) บริการสนามเด็กเล่น (17) บริการให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัสินคา้ (18) การซ่อมบ ารุง (19) 
การรับคืนสินคา้ (20) บริการรับฝากของ (21) บริการสั่งซ้ือกรณีพิเศษ (22) การรับประกนั 
  การค้าปลีกเป็นกิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการขายสินค้าหรือบริการโดยตรง
ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ในการบริหารการคา้ปลีกนั้นจะมีขั้นตอนท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่การวิเคราะห์
สถานการณ์การค้าปลีก การก าหนดกลยุทธ์การคา้ปลีก การบริหารสินคา้และการบริหารร้าน ซ่ึง
กระบวนการเหล่าน้ีจะเป็นการจดัหาคุณค่าใหก้บัลูกคา้ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
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 สรุปววิฒันาการของระบบค้าปลกีในประเทศไทย 
 การเติบโตทางเศรษฐกิจซ่ึงเร่ิมตน้ในกลางทศวรรษ 2490 ต่อดว้ยการวางแผนพฒันา
ประเทศในตน้ทศวรรษ 2500 ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในโครงการธุรกิจคา้ปลีก นอกจากรายไดท่ี้
สูงข้ึนแลว้ การท่ีรัฐบาลเร่ิมสร้างโครงสร้างพื้นฐาน เช่น ถนน สถานีวทิยแุละโทรทศัน์ตลอดจนการ
ท่ีคนจีนในประเทศลงทุนตั้งธนาคาร ซ่ึงช่วยให้การสะสมทุนของเอกชนเพิ่มข้ึน ลว้นเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีช่วยให้ธุรกิจคา้ส่งคา้ปลีกขยายตวัอย่างรวดเร็ว ต่อมาเร่ิมให้บริการเงินกูแ้ก่พ่อคา้ สินเช่ือ
ดงักล่าวอ านวยใหพ้อ่คา้ขายส่งสามารถจ าหน่ายสินคา้ให้พ่อคา้ปลีกดว้ยระบบสินเช่ือท าให้บทบาท
การเป็นพ่อคา้ส่งเร่ิมผนัเปล่ียนไปสู่การเป็นซัพพลายเออร์ และท าให้เกิดระบบยี่ป๊ัวซาป๊ัวในเวลา
ต่อมา ซัพพลายเออร์กลายเป็นผูมี้อ  านาจในตลาดเพราะสามารถจ าหน่ายสินค้าได้มากข้ึน และ
ก าหนดราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายดว้ยระบบการใหสิ้นเช่ือไดเ้อง 
 เม่ือมีการตดัถนนไปสู่ชนบท การคมนาคมขนส่งสะดวกข้ึน ซัพพลายเออร์เร่ิมกระจาย
สินคา้ไปสู่ร้านคา้ในต่างจงัหวดัไดโ้ดยตรง ทั้งดว้ยวิธีการใชพ้นกังานขายและหน่วยรถขาย ส่งผลให้
บทบาทยีป๊ั่วลดลง เพราะอ านาจของซพัพลายเออร์เพิ่มข้ึนเพราะมีช่องทางจ าหน่ายของตนเองมากข้ึน 
ซัพพลายเออร์ไดเ้พิ่มอ านาจของตนเองให้มากข้ึน ด้วยการซ้ือลิขสิทธ์ิในการเป็นตวัแทนจ าหน่าย
สินคา้แต่เพียงผูเ้ดียว และสามารถก าหนดราคาขายสินคา้ไดเ้อง โดยอาศยัการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 
เพื่อให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคท าให้ยอดจ าหน่ายของซพัพลายเออร์เพิ่มข้ึน และผลให้มูลค่า
การซ้ือขายสินคา้อุปโภคในประเทศสูงข้ึนดว้ย  
 ก่อนทศวรรษ 2510 การคา้ปลีกสมยัใหม่ยงัไม่เฟ่ืองฟู ร้านคา้ปลีกทัว่โลกส่วนใหญ่เป็น
ร้านขายของช าขนาดเล็กท่ีขายให้กบัผูท่ี้อาศยัอยู่ในระแวกใกล้เคียง การบริหารร้านไม่ตอ้งการ
ความสามารถในการจดัการ ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ยงัเป็นร้านคา้ขนาดเล็กท่ีมีสมาชิกในครอบครัว
ช่วยกนัดูแล ต่อมาในช่วงปลายทศวรรษ 2510 เร่ิมการปฏิวติัในวงการคา้ปลีกของประเทศพฒันา
แลว้ ธุรกิจคา้ปลีกกลายเป็นธุรกิจแนวหนา้ในดา้นการน าวิทยาการจดัการมาใช ้มีการสร้าง
นวตักรรมทางธุรกิจ และใช้ผูบ้ริหารมืออาชีพ การเปล่ียนแปลงดงักล่าวท าให้ผูค้า้ปลีกมีอ านาจ
ต่อรองเหนือผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่จึงเร่ิมออกจากเมืองใหญ่สู่ชนบท และจาก
ประเทศพฒันาแลว้สู่ทัว่โลก กระแสการเปล่ียนแปลงในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่เร่ิมปรากฏเด่นชดัใน
ประเทศไทยในปลายทศวรรษ 2520 
 ในประเทศไทยมีร้านคา้ท่ีทนัสมยัมาตั้งแต่ก่อนปี พ.ศ. 2500 เช่น ห้างใตฟ้้า ห้างแมวด า 
ฯลฯ นอกจากนั้นในปี พ.ศ. 2507 เร่ิมมีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เขา้มาในกรุงเทพฯ เช่นห้างสรรพสินคา้
ของญ่ีปุ่น หรือซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น แต่ธุรกิจเหล่าน้ีก็จัดอยู่ในวงแคบเท่านั้ น ไม่เป็นท่ี
แพร่หลาย เพราะย ังไม่ เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจและสังคมไทยในขนาดนั้ น กล่าวคือ 
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ห้างสรรพสินค้าจะจ าหน่ายสินคา้น าเขา้ท่ีมีราคาแพง ลูกคา้จึงมีเพียงชนชั้นสูงท่ีมีฐานะดี ส่วน
ซุปเปอร์มาร์เก็ตไม่เป็นท่ีนิยมส าหรับคนไทย เน่ืองจากคนไทยยงันิยมซ้ืออาหารจากตลาดสด เพราะ
มีราคาถูกกวา่ต่างกบัสินคา้ในซุปเปอร์มาร์เก็ตท่ีมีราคาแพงและต่อรองไม่ได ้
 การเขา้มาของห้างสรรพสินคา้ “ไทยไดมารู” จากประเทศญ่ีปุ่นเม่ือปี พ.ศ. 2507 ถือ
เป็นห้างสรรพสินคา้แห่งแรกท่ีน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เข้ามาเป็นส่วนประกอบของห้าง ได้แก่ 
บันไดเล่ือนและเคร่ืองปรับอากาศ เพื่อให้บริการแก่ลูกค้า ท าให้สามารถดึงดูดลูกค้าได้มาก 
หา้งสรรพสินคา้ไทยไดมารูจึงกลายเป็นแม่แบบใหก้บัห้างสรรพสินคา้ไทยในเวลาต่อต่อมา เจา้ของ
ห้างเซ็นทรัลเร่ิมมองเห็นการเปล่ียนแปลงท่ีก าลงัเกิดข้ึนในกิจการคา้ปลีก นอกจากการปรับปรุง
กิจการของห้างเซ็นทรัลสาขาวงับูรพาแลว้ ยงัไดข้ยายสาขาเพิ่มอีกหลายแห่งไดแ้ก่ สาขาราชประสงค ์ 
(ปี พ.ศ. 2507) สาขาสีลม (ปี พ.ศ. 2511) และสาขาชิดลม (ปี พ.ศ. 2517)  
 การขยายตวัก่อนผูป้ระกอบการรายอ่ืนท าให้ห้างเซ็นทรัลกลายเป็นห้างสรรพสินคา้
แนวหน้าและใหญ่ท่ีสุดของประเทศไทย ความส าเร็จของห้างเซ็นทรัลท าให้มีห้างสรรพสินค้า
เกิดข้ึนใหม่เป็นจ านวนมากตั้งแต่ปี พ.ศ. 2520 ไม่ว่าจะเป็นห้างขนาดเล็ก ขนาดกลาง หรือขนาด
ใหญ่ เช่น เดอะมอลล์ พาต้า ตั้ งฮั่วเส็ง เมอร์ร่ีคิงส์ บางล าพู โรบินสัน แก้วฟ้า อาเซียน ฯลฯ 
นอกจากนั้นยงัมีหา้งสรรพสินคา้ต่างประเทศ โดยเฉพาะหา้งญ่ีปุ่นเร่ิมเขา้มาด าเนินกิจการ เช่นคาเธ่ย ์
โซโก ้โตคิว เยาฮนั ฯลฯ 
 อย่างไรก็ตาม เน่ืองจากสินคา้ในห้างสรรพสินคา้มีราคาแพง ท าให้ห้างสรรพสินคา้
ส่วนใหญ่ในยคุแรกๆ ตอ้งตั้งอยูใ่นยา่นท าเลท่ีเป็นยา่นธุรกิจในกลางเมือง ซ่ึงเป็นยา่นของผูมี้รายได้
สูง ดงันั้นสาเหตุส าคญัของการเติบโตของห้างสรรพสินคา้ ซ่ึงเกิดจากเหตุผล 2 ประการ (ก) ก าลงั
ซ้ือของคนกรุงเทพฯเพิ่มข้ึน และ (ข) วิถีชีวิตของผูบ้ริโภคในเมืองเร่ิมเปล่ียนไปเน่ืองจากค่าเวลาของ
ผูบ้ริโภคสูงข้ึน ผูบ้ริโภคจึงไม่ตอ้งการเสียเวลาส าหรับการเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคา้หลายชนิดจาก
หลายแหล่ง ท าให้ผูบ้ริโภคนิยมไปเลือกซ้ือสินคา้ตามห้างสรรพสินคา้มากข้ึนเพราะได้รวบรวม
สินคา้หลายชนิดไวด้้วยกนัอย่าเป็นระเบียบ ท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บประโยชน์จากความหลากหลาย
ของสินคา้ หรือ economies of scope ในการซ้ือสินคา้ 
 เม่ือเศรษฐกิจเจริญเติบโตข้ึน ย่านธุรกิจการคา้ใจกลางเมืองเร่ิมมีความหนาแน่นและ
ขยายใหญ่ข้ึน ส่ิงท่ีตามมาคือ ปัญหาการจราจรในย่านธุรกิจและใจกลางเมือง รวมทั้งย่านชุมชน
แหล่งท่ีอยู่อาศัยได้เ ร่ิมขยายตัวออกไปสู่ชานเมืองมากข้ึน แนวโน้มการเปิดด า เนินการ
หา้งสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้เร่ิมขยายออกไปสู่ชานเมืองและหวัเมืองใหญ่ตามไปดว้ย 
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 นอกจากรายได้ประชากรท่ีสูงข้ึน ปัจจยัสนับสนุนอีกประการหน่ึงท่ีท าให้จ  านวน
หา้งสรรพสินคา้ในประเทศไทยเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก คือความเสรีในการเขา้ออกสู่ธุรกิจ เพราะไม่
มีการแทรกแซงโดยรัฐและการเปิดตลาดเสรีในปี 2534 ซ่ึงก่อให้เกิดภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่ในกลาง
ทศวรรษ 2530 นกัลงทุนสามารถหาแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียต ่าจากต่างประเทศเขา้มาลงทุนในธุรกิจได้
อย่างง่ายดาย ส่งเสริมให้จ  านวนห้างสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว 
เช่น ศูนยก์ารค้าซีคอนสแควร์ งามวงศ์วานชอปป้ิงมอลล์ และเดอะมอลล์บางกะปิคอมเพล็กซ์     
เป็นตน้ 
 การเติบโตของห้างสรรพสินคา้ในยุคแรกยงัมิไดท้  าให้ผูค้า้ปลีกมีอ านาจเหนือผู ้ผลิต 
ก าไรของผูค้า้ปลีกมาจากการเลือกสถานท่ีตั้ง และความสามารถในการบริหารร้านคา้ปลีกแต่บาง
ห้างท่ีขยายสาขารวดเร็วเร่ิมมีตน้ทุนการซ้ือสินคา้ลดลง เพราะมีปริมาณสั่งซ้ือสูงข้ึนนอกจากนั้น
ก าไรของห้างมาจากการเช่าพื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ท่ีสร้างข้ึน ก าไรเหล่าน้ีดึงดูดให้มีห้างสรรพสินคา้
เพิ่มข้ึนจนเกิดการแข่งข้ึนอยา่งรุนแรงในเวลาต่อมา 
 การเปล่ียนแปลงการคา้ปลีกไทยไปสู่รูปแบบการคา้สมยัใหม่ เร่ิมเด่นชดัข้ึนตั้งแต่ใน
ตน้ทศวรรษ 2530 ในขณะท่ีห้างสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ก าลงัเฟ่ืองฟู ผูค้า้ปลีกบางรายได้
มองเห็นโอกาสของการพฒันารูปแบบคา้ปลีกท่ีหลากหลายข้ึน ผูค้า้ปลีกท่ีมีบทบาทมากในการ
เปล่ียนแปลงระยะแรกคือ เครือเจริญโภคภณัฑ์ ซ่ึงไดเ้ปิดตวักิจการคา้สมยัใหม่หลายประเภทใน
ระยะเวลาเดียวกนั เร่ิมจากปี พ.ศ. 2532 ไดเ้ปิดด าเนินธุรกิจคา้ปลีกแบบคอนวีเนียนสโตร์ “เซเว่น
อีเลฟเวน่” แห่งแรกท่ีมุมถนนพฒัน์พงษ์และแคชแอนด์แครี “แม็คโคร” แห่งแรกท่ีถนนลาดพร้าว 
และปีต่อมา (พ.ศ. 2533) ไดเ้ปิดซุปเปอร์มาร์เก็ต “ซนัน่ีส์”  
 สาเหตุส าคญัของการขยายตวัอย่างรวดเร็วของระบบการค้าปลีกสมยัใหม่เกิดจาก
แนวคิดของร้านคา้สมยัใหม่ ซ่ึงพยายามตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคของผูบ้ริโภคให้มาก
ท่ีสุด มีปัจจยัส าคญัท่ีอยูเ่บ้ืองหลงั มีดงัต่อไปน้ี 
 ความเจริญของเศรษฐกิจและปัญหาจราจร ซ่ึงมีผลกระทบต่อวิถีชีวิตของคนไทยใน
เมืองก็เป็นสาเหตุให้การคา้ปลีกสมยัใหม่เติบโตอย่างรวดเร็ว เช่น แนวคิดการเปิดจ าหน่ายสินคา้
ตลอด 24 ชัว่โมง ซ่ึงช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ผูซ้ื้อไดดี้การเดินทางโดยรถโดยสารส่วนใหญ่ของ
คนในกรุงเทพฯ ท าใหส้ถานท่ีใกลป้้ายหยุดรถประจ าทางเป็นท าเลท่ีดีของคอนวีเนียนสโตร์ รวมถึง
ท าเลในยา่นชุมชนหนาแน่น ภายหลงัเม่ือคนเร่ิมใชร้ถยนตส่์วนตวัมากข้ึน คอนวีเนียนสโตร์เร่ิมเติบโต
อยา่งรวดเร็วตามสถานีบริการน ้ามนั 
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 นอกจากน้ีปัญหาจราจรยงัท าให้คนในเมืองไม่สามารถไปตลาดสดไดทุ้กวนั ประกอบ
กบัการมีตูเ้ยน็ไวป้ระจ าบา้น ท าให้วิถีการจ่ายตลาดของคนเมืองเปล่ียนไป เวลาว่างในวนัหยุดสุด
สัปดาห์นอกจากจะเป็นวนัส าหรับพกัผอ่นหยอ่นใจแลว้ยงัเป็นวนัท่ีใชส้ าหรับจ่ายของสดมาเก็บไว้
ใหเ้พียงพอส าหรับหน่ึงสัปดาห์ดว้ย ซุปเปอร์มาร์เก็ตซ่ึงส่วนใหญ่จะตั้งอยูใ่กลห้้างสรรพสินคา้และ
ศูนยก์ารคา้ จึงเป็นสถานท่ีท่ีอ านวยความสะดวกให้กับครอบครัวในการจ่ายตลาดและเดินเล่น
พกัผ่อน เพราะนอกจากจะมีความทนัสมยัและยงัสะอาดและมีอนามยัมากกว่าตลาดสดรวมทั้งมี
ความสะดวกสบายดา้นสถานท่ีจอดรถดว้ย ปัจจยัเหล่าน้ีท าให้ซุปเปอร์มาเก็ตเป็นท่ีนิยมมากวา่ใน
อดีต รายได้ประชากรสูงข้ึนท าให้จ  านวนชนชั้นระดับกลางและล่างในประเทศเพิ่มข้ึนทั้งใน
กรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั ผูค้า้ปลีกจึงมองหารูปแบบร้านคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม
เป่าหมายใหม่น้ี ร้านคา้ประเภทแคชแอนด์แคร่ีและดิสเคาน์สโตร์ จึงเกิดข้ึนและเติบโตอย่ารวดเร็ว
โดยเฉพาะในต่างจงัหวดั เพราะสามารถตอบสนองกลุ่มชนชั้นกลางท่ีมีก าลังซ้ือพอสมควร มี
พฤติกรรมการใช้จ่ายอย่างประหยดั ประกอบกบัคนในต่างจงัหวดัท่ีเป็นเจา้ของรถกระบะบรรทุก
ส่วนบุคคลมีมากข้ึน ท าให้การเดินทางมาใชบ้ริการเป็นไปโดยสะดวก นอกจากนั้นร้านคา้ประเภท
น้ีสามารถแย่งลูกคา้ส่วนหน่ึงจากห้างสรรพสินคา้ เพราะขายสินคา้ประเภทเดียวกนัในราคาต ่ากว่า
ห้างสรรพสินคา้ ห้างดิสเคาน์สโตรแห่งแรกคือ ห้างบ๊ิกซี (เครือ ของเ ซ็นทรัล) โดย 2 สาขาแรกคือ
แจง้วฒันะ และราษฎร์บูรณะ และห้างโลตสั (เครือเจริญโภคภณัฑ์) ซ่ึงมีสาขาแรกท่ีศูนยก์ารคา้ซี
คอนสแควร์ นอกจากน้ีรายไดท่ี้สูงข้ึนของผูบ้ริโภค ยงัท าใหผู้บ้ริโภคมีรสนิยมเปล่ียนไป คือ เร่ิมไม่
ชอบความซ ้ าซากจ าเจ เกิดรสนิยมหลากหลายข้ึน รูปแบบร้านคา้เฉพาะอยา่งจึงเกิดข้ึน ไดแ้ก่ ร้านคา้
ประเภทแคทิกอร่ีคิลเลอร์ และสเปเชียลต้ีสโตร์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม 
 รายได้ท่ีสูงข้ึนและความเป็นเจ้าของรถยนต์มากข้ึนของผู ้บริโภค จึงเป็นปัจจัย
สนบัสนุนส าคญัท่ีท าให้แนวคิดการคา้สมยัใหม่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี 
ส่งผลใหมู้ลค่าการคา้สมยัใหม่เติบโตอยา่งรวดเร็ว นอกจากนั้นปัจจยัส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีท าให้
การคา้สมยัใหม่ประสบความส าเร็จคือ เทคโนโลยสีารสนเทศ โดยเห็นไดจ้ากเครือเจริญโภคภณัฑ์ท่ี
ไดร่้วมมือกบับริษทัต่างชาติท่ีมีความรู้ความช านาญทั้งดา้นการบริหารและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ท า
ให้การคา้สมยัใหม่ของเครือเจริญโภคภณัฑ์ประสบความส าเร็จอย่างมากจากความส าเร็จของเครือ
เจริญโภคภณัฑ ์ท าใหมี้ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาสู่ธุรกิจการคา้สมยัใหม่มากข้ึน เพราะอุปสรรค
การเข้าสู่ธุรกิจมีน้อย เน่ืองจากไม่มีการแทรกแซงทางรัฐ อย่างไรก็ตามการเกิดรูปแบบการค้า
สมยัใหม่ในประเทศไทยน้ีเป็นกระแสท่ีเกิดตามรูปแบบท่ีเคยเกิดมาแลว้ในประเทศพฒันาประมาณ 
10 ปีก่อนหน้าน้ี สาเหตุเพราะประเทศท่ีพฒันามีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและกา้วหน้ากวา่และไดน้ า
เทคโนโลยดีงักล่าวมาใชใ้นการจดัการ โดยเฉพาะเทคโนโลยสีารสนเทศ ท าให้มีการคา้สมยัใหม่เกิดใน
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ประเทศพฒันาก่อน แล้วจึงขยายมาสู่ประเทศไทย โดยกระแสความเปล่ียนแปลงรูปแบบการค้า
สมยัใหม่ในประเทศไทยเร่ิมเห็นไดช้ดัข้ึนนบัตั้งแต่ปลายทศวรรษ 2530 เป็นตน้มา มีการเขา้มาของ
ผูค้า้ปลีกต่างชาติท่ีไม่ใช่ญ่ีปุ่นนอกจากแม็คโครและเซเว่นอีเลฟเว่นแลว้ยงัมีแพรงตอง คาร์ฟูร์ ท็
อปส์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ฯลฯ จ านวนร้านคา้สมยัใหม่เพิ่มข้ึนมาก รวมทั้งรูปแบบร้านคา้ก็มีความ
หลากหลายมากข้ึน 
 ประเภทของธุรกจิค้าปลกี 
 รูปแบบของธุรกิจคา้ปลีกไดมี้การพฒันาเปล่ียนจากร้านคา้เล็กๆ มาเป็นขนาดใหญ่ท่ีมี
ตน้ทุนในการด าเนินงานสูงกวา่รูปแบบเดิม มีการบริหารงานท่ีเป็นระบบมากข้ึน และใชบุ้คลากรใน
การด าเนินการเป็นจ านวนมาก ซ่ึงในปัจจุบนัสามารถจ าแนกธุรกิจคา้ปลีกไดต้ามลกัษณะของสินคา้
และการด าเนินงานได ้ดงัน้ี 
 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Tradition Retail) หรือร้านโชวห่์วย ลกัษณะร้านจะเป็นห้อง
แถว มีพื้นท่ีคบัแคบ ไม่มีการตกแต่งหนา้ร้านมากมาย สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค การ
จดัวางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่และไม่ทนัสมยั และจดัวางตามความสะดวกในการหยิบสินคา้ เป็น
กิจการท่ีด าเนินงานโดยเจา้ของคนเดียว หรือมีการร่วมกนัจดัตั้งเป็นห้างหุ้นส่วน เป็นการด าเนิน
ธุรกิจแบบครอบครัว เงินลงทุนน้อย บริหารงานอย่างง่ายๆ ไม่ซับซ้อน ไม่มีการน าเทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยัมาใช ้ท าให้ระบบการจดัระบบไม่ไดม้าตรฐาน ลูกคา้เกือบทั้งหมดอยู่บริเวณใกลเ้คียงกบั
ร้านคา้ ร้านคา้ท่ีจดัอยูใ่นประเภทน้ี เช่น ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีกทัว่ไปและร้านขายของช า 
 1. ตลาดสด มีทั้ งตลาดเช้า ตลาดเย็น ท่ีเป็นท่ีนิยมกันสมัยก่อนก็คงเป็นตลาดเก่า
เยาวราช ท่ีซ่ึงเป็นท่ีนิยมกนัในหมู่ภตัตาคาร ร้านอาหาร ไปจบัจ่ายสินคา้บริโภคโดยเฉพาะอาหาร
สด ตลาดสดในกรุงเทพฯ ยงัพอมีใหเ้ห็นใหรั้บรู้กนัอยู ่ 
 2. หาบเร่/ แผงลอย ซ่ึงก็เป็นรูปแบบการคา้ปลีกดั้งเดิมท่ียงัมีให้เห็น ผูค้า้ปลีกจะเอา
สินคา้ใส่กระบะ หรือรถเข็น หรือรถปิกอพั ขายตามเส้นทางประจ าโดยเฉพาะในหมู่บา้นใหม่ๆ 
ท่ีไม่มีตลาดสดรองรับและใกล้จากชุมชน มีขายทั้งเคร่ืองอุปโภคบริโภคและสินคา้ตามเทศกาล 
ร้านคา้ลกัษณะน้ีโดยทัว่ไปจะบริการชุมชนอยูใ่นละแวกนั้น ประมาณ 50-100 ครัวเรือน 
 3. โชวห่วย / ร้านช า เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลกัแหล่งแน่นอนเช่น 
ตึกแถว หรือเพิงถาวร เจา้ของเป็นผูด้  าเนินการเอง และมกัจะเป็นท่ีอยูอ่าศยัไปดว้ย โดยทัว่ๆไปร้าน
ช าเล็กๆ จะด าเนินธุรกิจในชุมชนท่ีหนาแน่นน้อย ส่วนร้านโชวห่์วยจะเหมาะกบัชุมชนท่ีมีความ
หนาแน่นปานกลางหรือประมาณว่ารองรับชุมชนประมาณ 250 ครัวเรือน (Convenience Store 
รองรับชุมชนประมาณ 1,000-1,500 ครัวเรือน) 
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 4. ร้านคา้เฉพาะ เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้เฉพาะอย่างตามตึกแถว เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ 
กระเป๋า สังฆภณัฑ ์วสัดุซ่อมแซมซ่ึงผูค้า้มกัจะเป็นเจา้ของอาคารหรือผูเ้ช่าเอง 
 5. ตลาดนดั เป็นสถานท่ีรวมของผูค้า้ปลีกดั้งเดิมทุกประเภท มกัจะจ ากดัตามท่ีดินวา่ง
เปล่าหรือท่ีโล่งหรืออาจจะเป็นอาคารมุงหลงัคา ส่วนใหญ่มกัจะก าหนดแน่นอน เช่น ทุกวนัเสาร์ 
อาทิตย ์อยา่งตลาดนดัจตุจกัร หรือ ทุกเยน็ของวนัใดวนัหน่ึง โดยเฉพาะในต่างจงัหวดัจะมีตลาดนดั
ใหเ้ห็นกนัอยูบ่่อยๆ โดยเฉพาะตลาดนดัส าหรับสินคา้เฉพาะอยา่งเช่น ผลไมต้ามฤดูกาลของจงัหวดั
ต่างๆ หรือตลาดววัตลาดควายทางภาคเหนือ เป็นตน้ 
 การคา้ปลีกแบบดั้งเดิมสามารถแสดงถึงลกัษณะวฒันธรรมความเป็นอยูข่องประชาชน
ของคนไทยแต่โบราณไดเ้ป็นอยา่งดีในธุรกิจตลาดสดเราจะเห็นความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจ
กนั ความสามารถในการเจรจาต่อรอง และความเป็นกนัเอง ความสนิทสนม ทกัทายซักถามสาร
ทุกข์สุขดิบกนัในหมู่ผูค้น การด าเนินธุรกิจแบบยืดหยุ่น มีการขายทั้งเงินสด เงินผ่อน และ(เงิน)  
เช่ือกนัไวก่้อน การท่ีเขา้ไปในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีการทกัทาย “สวสัดีครับ สวสัดีค่ะ” วา่ไปแลว้ก็
ไม่ใช่ของใหม่แต่อยา่งไร ทั้งน้ีการคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยา่งในตลาดสด เม่ือก่อนน้ีก็ทกัทายเสียงดงั
สนัน่ทัว่ตลาดมาก่อน 
 ความไดเ้ปรียบของธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมเม่ือเทียบกบัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ก็คือ ตน้ทุน
ในการประกอบการท่ีต ่า นบัตั้งแต่ท าเลท่ีตั้งส่วนใหญ่อยูใ่นชุมชน ไม่มีตน้ทุนสถานท่ีประกอบการ 
เพราะส่วนใหญ่เดิมใช้เป็นท่ีอยู่อาศยั แต่ต่อมาเห็นว่าสามารถท าการคา้ขายได้จึงหาสินคา้มาขาย  
ไม่ตอ้งมีค่าท่ีดิน ไม่มีค่าใชจ่้ายบุคลากร เพราะผูข้ายก็คือบุคคลท่ีอยูอ่าศยั การบริการงานก็ไม่ยุง่ยาก
หรือซับซ้อนเพราะเจา้ของเป็นคนขายเองตดัสินใจท าได้ทนัที เม่ือกาลเวลาผ่านไป ความท่ีเคย
ไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัในธุรกิจ นบัตั้งแต่ท าเลท่ีตั้งท่ีอยูใ่นชุมชน ร้านคา้ยงัมีไม่ก่ีร้านการแข่งขนั
ไม่มาก ตน้ทุนสถานท่ีประกอบการก็ไม่มีต่างๆเหล่าน้ีก็เร่ิมเปล่ียนไป ท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคโดยใช้ระดบัรายไดเ้ป็นกลุ่ม A, B, C ก็เร่ิมแตกไลน์เพิ่มข้ึนเป็นกลุ่มท างาน, กลุ่มYuppi, 
Generation X, Generation Y 
 ผู ้คนท่ีเคยอาศัยอยู่ในชุมชนท่ีอยู่อาศัยหนาแน่นก็เร่ิมขยบัขยายมาซ้ือบ้านเด่ียว 
ทาวน์เฮาส์ ตามชานเมืองมากข้ึน ทุกวนัน้ีผูป้ระกอบการแถวเยาวราช วงับูรพา พาหุรัด ส าเพง็ นอ้ย
นกัท่ีจะพกัอาศยัชั้นบนของสถานท่ีประกอบการ ส่วนใหญ่ก็จะมีบา้นเด่ียวตามชานเมือง ส่วนผูค้น
ท่ีอยูก่นัชั้นบนสถานท่ีประกอบการก็เป็นลูกจา้งทั้งนั้น ชุมชนท่ีอยูอ่าศยัก็ยงัแตกต่างกนั เม่ือก่อนใน
ครัวเรือนหน่ึงอยู่กนัเป็นครัวเรือนใหญ่มีทั้ง พ่อ แม่ ปู่  ยา่ ลูกหลาน เด๋ียวน้ีครัวเรือนเล็กลงสมาชิก
ในครัวเรือนก็เหลือแต่ พอ่ แม่ ลูก  
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 ดงันั้นร้านคา้อิสระอยา่งโชวห่วย ก็ตอ้งปรับตวัพฒันารูปแบบเป็นร้านสะดวกซ้ืออยา่ง 
Convenience Store/ Minimart  การพฒันาก็เร่ิมขยายวงออกไปสู่รูปแบบใหม่ของธุรกิจ เช่น 
ซูเปอร์มาร์เก็ต, ซูเปอร์เซ็นเตอร์, ตลาดสดซ่ึงเคยเป็นศูนย์การค้าท่ีส าคัญของชุมชนก็ได้รับ
ผลกระทบอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้ทุกวนัน้ีเราจะพบวา่ตลาดสดใหม่ๆ ในหมู่บา้นไม่สามารถด ารงอยู่
ได ้ทั้งน้ีพฤติกรรมของชุมชนครัวเรือนใหม่ๆ เปล่ียนแปลงไปจากเดิมอยูม่าก ตลาดสดทุกวนัจะอยู่
ไดดี้ตามชุมชนเดิมท่ีเจริญ อาทิเช่น ลาดพร้าว สุชุมวทิ  เยาวราช  บางรัก 
 ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) ประกอบไปดว้ย ห้าง/ร้านขนาดกลาง-ขนาด
ใหญ่ มีการออกแบบร้าน และมีการจดัวางสินคา้อย่างเป็นหมวดหมู่เพื่อความสวยงามและเป็น
ระเบียบ มีการใหบ้ริการท่ีทนัสมยั เพื่อดึงดูดใหลู้กคา้มาใชบ้ริการมากข้ึน การด าเนินธุรกิจมีทั้งแบบ
ครอบครัวและแบบมืออาชีพ มีการลงทุนสูงข้ึน และระบบการจดัการบริหารงานมีความซับซ้อน
มากข้ึน โดยธุรกิจการคา้แบบใหม่น้ีประกอบดว้ยกลุ่มธุรกิจ 2 รูปแบบ คือ Discount Store หรือ 
Hypermarket ซ่ึงเน้นด้านสินคา้ราคาถูก และ Convenience Store ซ่ึงเน้นจ านวนสาขา ความ
สะดวกสบาย สถานท่ีตั้งอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค เปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง ธุรกิจรูปแบบน้ีเพิ่งถูก
น าเขา้ประเทศไทยเม่ือราวตน้ทศวรรษ 1990 ทั้งในลกัษณะร่วมทุนกบัต่างชาติและนกัลงทุนชาว
ไทยเป็นเจา้ของ ทวา่ ผลพวงจากการเกิดวิกฤตเศรษฐกิจในปี 2540 และผลกระทบจากการเปิดเสรี
ทางการคา้ ส่งผลใหธุ้รกิจคา้ปลีกส่วนใหญ่ในประเทศไทยตกเป็นของชาวต่างชาติ ซ่ึงธุรกิจท่ีจดัอยู่
ในคา้ปลีกประเภทน้ี ไดแ้ก่ 
 1. ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) เป็นธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีสินคา้จ านวน
มากไวบ้ริการลูกคา้ มีการแบ่งสินคา้ออกเป็นหมวดหมู่อย่างชดัเจน สินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นสินคา้ท่ี
ทนัสมยั มีคุณภาพดี และราคาค่อนขา้งสูงกวา่ร้านคา้ปลีกอ่ืนๆ มีสินคา้ให้เลือกครบถว้นทั้งรูปแบบ
และตราสินคา้ ห้างสรรพสินคา้เปรียบเสมือนการน าเอาร้านขายของเฉพาะอย่างหลายๆ ร้านเขา้มา
อยู่ในสถานท่ีเดียวกนั การบริหารงานจะสลบัซับซ้อน มีพนักงานมากเน้นการบริการท่ีสมบูรณ์ 
ห้างสรรพสินคา้ในปัจจุบนัไดพ้ยายามปรับปรุงรูปแบบใหม่โดยไม่เน้นเฉพาะการจ าหน่ายสินคา้
เพียงอย่างเดียวแต่มุ่งพฒันาสู่ศูนยก์ารคา้ครบวงจร โดยมีการสร้างส่ิงอ านวยความสะดวกในดา้น
อ่ืนๆ อาทิเช่น สวนสนุก ร้านอาหาร โรงภาพยนตร์ ชอปป้ิงมอลล ์ทั้งน้ีเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้อยา่งครบครันส าหรับหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าของประเทศไทย ไดแ้ก่ เซ็นทรัล เดอะมอลล ์
และโรบินสัน เป็นตน้ 
 2. ศูนยก์ารคา้ครบวงจร (Shopping Complex) มีพฒันาการมาจากห้างสรรพสินคา้ 
โดยทัว่ไปจะมีพื้นท่ีไม่นอ้ยกวา่ 25,000 ตารางเมตร แต่บางแห่งมีพื้นท่ีมากกวา่ 100,000 ตารางเมตร เป็น
ธุรกิจคา้ปลีกท่ีใชเ้งินลงทุนสูงภายใตแ้นวคิด One-Stop Shopping ท่ีให้บริการครบถว้น กล่าวคือ 
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นอกจากจะมีห้างสรรพสินคา้และร้านคา้แลว้ ยงัเพิ่มแหล่งบนัเทิง เช่น สวนสนุก ศูนยอ์าหารขนาด
ใหญ่ และโรงภาพยนตร์เขา้ไปดว้ย เม่ือลูกคา้เขา้มาในศูนยก์ารคา้จะไดค้รบทุกอย่างทั้งสินคา้และ
บริการ ศูนยก์ารคา้ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกักนัดี ไดแ้ก่ ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต ซีคอนสแควร์ เสรีเซ็น
เตอร์ เกษรพลาซ่า และมาบุญครอง เป็นตน้ 
 3. ดิสเคานทส์โตร์ (Discount Store) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค
ทัว่ๆ ไป มีกลุ่มเป้าหมายเป็นผูบ้ริโภคระดบักลางถึงระดบัล่าง โดยเน้นการบริการตนเองและขาย
สินคา้จ านวนมากในราคาถูกและมีคุณภาพพอประมาณ ดิสเคานทส์โตร์แบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ  
  3.1 Wholesale Club เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเนน้การขายสินคา้ใหก้บัร้านคา้ยอ่ยท่ีตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ดว้ยตน้ทุนท่ีต ่า โดยมีการรับสมคัรสมาชิกเพื่อมอบส่วนลดในการซ้ือสินคา้จ านวนมาก 
ตวัอยา่งของร้านประเภทน้ี ไดแ้ก่ แมค็โคร 
  3.2 ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter) หรือไฮเปอร์มาร์ท (Hypermart) เป็นร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่ท่ีพฒันารูปแบบมาจากซูเปอร์มาร์เก็ต โดยทัว่ไปมีพื้นท่ีประมาณ 10,000-15,000 ตาราง
เมตร เนน้ขายสินคา้ราคาถูกท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิต สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านแบ่งเป็นสินคา้ใน
ซูเปอร์มาร์เก็ตประมาณร้อยละ 75-80 ส่วนอีกร้อยละ 20-25 จะเป็นสินคา้ทัว่ไป เช่น เคร่ืองใชใ้น
ครัวเรือน เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและเส้ือผา้ เป็นต้น ร้านค้าปลีกประเภทน้ีจะนิยมสร้างคล้ายคลึงกับ
คลงัสินคา้ขนาดใหญ่เพื่อใชเ้ก็บสินคา้ไดจ้  านวนมากๆ ไม่เนน้ความหรูหราเหมือนห้างสรรพสินคา้ 
ตวัอยา่งของร้านคา้ปลีกแบบน้ี ไดแ้ก่ โลตสั บ๊ิกซี และคาร์ฟู เป็นตน้ 
 4. ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดปานกลางท่ีเน้นการจ าหน่าย
สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนั โดยเฉพาะสินคา้ในกลุ่มอาหารทั้งสด
และส าเร็จรูป โดยใหค้วามส าคญัท่ีความสดใหม่ และความหลากหลายของสินคา้ เนน้การขายแบบ
บริการตนเองเพื่อลดค่าใช้จ่ายและเน้นอตัราการหมุนเวียนท่ีรวดเร็วของสินค้า ในประเทศไทย
ซูเปอร์มาร์เก็ตจะมีอยูด่ว้ยกนั 2 แบบ คือเป็นซูเปอร์มาร์เก็ตท่ีอยูภ่ายในห้างสรรพสินคา้ โดยอยูใ่น
บริเวณชั้นล่างหรือชั้นใตดิ้น เช่น ท็อปส์ ส่วนอีกประเภทคือ เป็นซูเปอร์มาร์เก็ตท่ีตั้งอยูเ่ป็นอิสระ
โดยตรง ท่ีรู้จกักนัดีก็คือ ฟู้ ดแลนด ์
 5. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) เป็นร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ี
จ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั รวมทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืมประเภท Fast Food เน้นการอ านวยความ
สะดวกนบัตั้งแต่ท าเลท่ีตั้ง เวลาในการให้บริการ ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้ประจ าท่ีมีท่ีพกัอาศยั
หรือท่ีท างานใกลเ้คียงกบัร้าน ร้านคา้สะดวกซ้ือแตกต่างไปจากร้านขายของช าโดยทัว่ไปในดา้นการ
จดัผลิตภณัฑท่ี์ครอบคลุมกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในลกัษณะท่ีหลากหลายกวา่ร้านสะดวกซ้ือท่ีรู้จกักนัดี 
ไดแ้ก่ 7-Eleven am/pm และแฟมิล่ีมาร์ท ฯลฯ 
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 6. คาธิกอรีคิลเลอร์ (Category Killer) และ สเปเชียลต้ีสโตร์ (Specialty Store) คาธิกอ
รีคิลเลอร์ พฒันามาจากร้านขายสินคา้เฉพาะอย่าง เป็นการให้บริการสินคา้เฉพาะประเภท จุดเด่น
ของร้านคือจ าหน่ายสินคา้ครบในประเภทนั้นๆ มีลกัษณะคลา้ยกบัการแยกแผนกใดแผนกหน่ึงใน
หา้งสรรพสินคา้ออกมาไวต่้างหาก โดยน าสินคา้ท่ีมีคุณภาพและลกัษณะการใชง้านใกลเ้คียงกนั แต่
มีราคาท่ีต่างกนัมาวางไวด้ว้ยกนัเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดเ้ปรียบเทียบคุณภาพและราคาของสินคา้ ตวัอยา่ง
ร้านคา้ปลีกรูปแบบน้ี ได้แก่ โฮมโปร (จ าหน่ายวสัดุ ก่อสร้างและเคหะภณัฑ์) แม็คโครออฟฟิศ 
(เคร่ืองใช้อุปกรณ์ส านกังาน) เพาเวอร์บาย (เคร่ืองใช้ไฟฟ้า) เป็นตน้ คาธิกอรีคิลเลอร์เน้นการ
จ าหน่ายสินคา้เฉพาะอยา่งแต่มีครบในประเภทนั้นๆ ส่วนร้านสเปเชียลต้ีสโตร์ จ  าหน่ายสินคา้เพียง
ไม่ก่ีอยา่งในประเภทนั้นๆ 

 

2. ววิฒันาการของธุรกจิค้าปลกีในประเทศไทย 
 
 2.1 ววิฒันาการของธุรกจิค้าปลกีดั้งเดิมในประเทศไทย 
  นบัตั้งแต่ตน้รัตนโกสินทร์เป็นตน้มา ธุรกิจการคา้ส่วนใหญ่อยู่ในมือของพ่อคา้ชาว
จีน เน่ืองจากประเทศจีนเป็นศูนย์กลางความเจริญท่ีอยู่ใกล้ประเทศไทย และมีสัมพนัธไมตรีท่ีดีกับ
ประเทศไทยมาตลอด คนจีนจึงสามารถเขา้มาคา้ขายในประเทศไทยได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 12-13) 
  สนธิสัญญาเบาริงระหว่างรัฐบาลไทยกับรัฐบาลอังกฤษในปี 2398 ถือเป็น
จุดเร่ิมตน้ของระบบเศรษฐกิจแบบเปิด (Open Economy) ของไทย ขอ้ตกลงมีผลให้ไทยตอ้งยกเลิก
การผกูขาดการคา้ของรัฐ การลดภาษีสินคา้ส่งออกและภาษีน าเขา้ นอกจากจะท าให้มีการขยายพื้นท่ี
เพาะปลูกขา้วเพื่อส่งออกแลว้ ยงัมีผลให้กรุงเทพฯกลายเป็นเมืองคา้ขาย พ่อคา้ต่างชาติมีเสรีภาพใน
การคา้ขายไดท้ัว่ราชอาณาจกัร บริษทัการคา้ของชาติตะวนัตกจึงเร่ิมเกิดข้ึนในประเทศไทย เช่น 
บริษทั บอร์เนียวขององักฤษ บริษทั อีสตเ์อเชียต๊ิกของเดนมาร์ก บริษทั เบอร์ล่ี ยุคเกอร์ เป็นตน้ ท า
ให้เร่ิมมีการน าเข้าสินค้าอุปโภคบริโภคมาจ าหน่ายในประเทศไทย การค้าเร่ิมซบเซาในช่วง
เศรษฐกิจตกต ่า ต่อมาหลงัการเปล่ียนแปลงทางการเมืองในปี 2475 การคา้ขายสินคา้อุปโภคบริโภค
ในประเทศไทยจึงเร่ิมขยายตวัและมีความส าคญัมากข้ึน ตั้งแต่หลงัสงครามโลกคร้ังท่ีสอง สามารถ
แบ่งยุคของการเปล่ียนแปลงการคา้ตามอ านาจในการก าหนดราคาของพ่อคา้กลุ่มต่างๆ ออกเป็น 5 
ยคุใหญ่ คือ (1) ยคุพอ่คา้ส าเพง็คุมตลาดคา้ส่ง (2) ยุคซพัพลายเออร์มีอ านาจก าหนดราคา (3) ยุคผูค้า้
ปลีกเติบโต (4) ยคุร้านคา้ปลีกมีรูปแบบหลากหลายและอ านาจตลาดเร่ิมเปล่ียนมาเป็นของผูค้า้ปลีก  
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(5) ยุคการขยายกิจการอย่างรวดเร็วของผูค้า้ปลีกขนาดใหญ่จากต่างประเทศ โดยมีรายละเอียดของยุค
ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี (รายงานการวิจยั “การคา้ส่งคา้ปลีกไทยฯ”, สถาบนัวิจยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย, 
2542: 9 – 19) 
  2.1.1 ยคุพ่อค้าส าเพง็คุมตลาดค้าส่ง 
   การคา้ในยุคหลังสงครามโลกคร้ังท่ี2 ส่วนใหญ่พึ่ งพาการน าเข้าสินค้า
ส าเร็จรูปจากต่าง ประเทศ เพราะประเทศไทยยงัไม่มีฐานการผลิตสินคา้อุตสาหกรรม ประกอบกบั
ตน้ทุนการน าเขา้ต ่ากว่าการผลิตในประเทศเพราะอตัราภาษีสินคา้น าเขา้ค่อนขา้งต ่า ท าให้พ่อคา้ท่ี
สามารถจดัหาสินคา้น าเขา้มาจ าหน่ายไดเ้ป็นผูมี้อ  านาจในตลาด พอ่คา้ส่วนใหญ่จะเป็นพ่อคา้จีนยา่น
ส าเพ็งซ่ึงมีความช านาญด้านการคา้ขายอยู่ก่อนแล้ว บทบาทการคา้ของพ่อค้าจีนยิ่งเพิ่มมากข้ึน
ภายหลงัจากท่ีรัฐบาลคอมมิวนิสตป์ระสบความส าเร็จในการยึดครองประเทศจีน คนจีนในประเทศ
ไทยจึงเร่ิมตน้ลงทุนท าธุรกิจเพื่อสร้างรากฐานในประเทศไทย 
   พ่อคา้จีนเหล่าน้ีอาศยัความสัมพนัธ์ท่ีดีกบับริษทัผูน้ าเขา้ เพื่อสืบหาขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ท่ีจะถูกน าเขา้ และติดต่อเหมาซ้ือสินคา้ชนิดต่างๆ ท่ีตลาดตอ้งการไวเ้ป็นจ านวนมาก 
ซ่ึงในยคุแรกผูน้ าเขา้สินคา้ท่ีส าคญั คือ บริษทัการคา้ชาติตะวนัตก เช่น บริษทับอร์เนียว บริษทัอีสต์
เอเชียต๊ิก ห้างโอเรียลเต็ลสโตร์ และบริษทัเบอร์ล่ี ยุคเกอร์ เป็นตน้ เม่ือเกิดสงครามโลกคร้ังท่ีสอง
บริษทัการคา้ญ่ีปุ่นจึงมีบทบาทในการน าเขา้สินคา้ 
   แมว้่าหลงัสงครามพ่อคา้จากยุโรปสามารถกลบัมาคา้ขายได้อีก แต่การท่ี
รัฐบาลไทยไดโ้อนกิจกรรมหลายประเภทของชาวต่างชาติมาเป็นของรัฐในระหว่างสงครามโลก  
ท าใหฐ้านธุรกิจของพอ่คา้จากยโุรปและอเมริกาเล็กลงมากเม่ือเทียบกบัพอ่คา้จีน 
   ตลาดในเมืองมีขนาดเล็กท าใหก้ารน าเขา้สินคา้ยงัมีไม่มากนกั อยา่งไรก็ตาม
ผูน้ าเขา้สินคา้ส่วนใหญ่จะเป็นของชาวตะวนัตก โดยน ามาขายส่งให้พ่อคา้จีน พ่อคา้จีนท่ีสามารถ
รวบรวมสินคา้น าเขา้มาอยูใ่นมือจ านวนมากและหลายชนิดจึงมีอ านาจในตลาด เพราะเวลานั้นผูท่ี้
ตอ้งการสินคา้จากต่างประเทศมีเพิ่มข้ึน พ่อคา้ส่วนใหญ่จึงสามารถจ าหน่ายสินคา้ไดห้มดโดยท่ีไม่
ตอ้งเดินทางไปหาลูกคา้เอง และในขณะนั้นการคมนาคมยงัไม่สะดวก ผูค้า้ปลีกหรือผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการสินคา้ตอ้งรวมกลุ่มกนัและเดินทางมาซ้ือสินคา้ในจ านวนท่ีมาก ณ ตลาดส าเพง็ ท าให้ตลาด
ส าเพง็กลายเป็นยา่นคา้ส่งขนาดใหญ่ท่ีส าคญั โดยพอ่คา้ส่งยา่นส าเพง็จึงมีอ านาจคุมตลาดคา้ส่ง 
  2.1.2 ยุคซัพพลายเออร์มีอ านาจก าหนดราคา 
   การเติบโตทางเศรษฐกิจซ่ึงเร่ิมต้นในกลางทศวรรษ 2490 ต่อด้วยการ
วางแผนพฒันาประเทศในตน้ทศวรรษ 2500 ท าให้โครงสร้างธุรกิจการคา้เร่ิมเปล่ียนไปจากเดิม 
นอกจากรายไดท่ี้สูงข้ึนแลว้ การท่ีรัฐบาลเร่ิมสร้างโครงสร้างพื้นฐาน เช่น ถนน สถานีวิทยุ และ
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โทรทศัน์ ตลอดจนการท่ีคนจีนในประเทศลงทุนตั้งธนาคาร ซ่ึงช่วยให้การสะสมทุนของเอกชน
เพิ่มข้ึน ลว้นเป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยใหธุ้รกิจการคา้ขยายตวัอยา่งรวดเร็ว 
   เม่ือภาวะเศรษฐกิจดีข้ึน พ่อคา้ขายส่งเร่ิมขยายกิจการ โดยเพิ่มการน าเข้า
สินคา้มาจ าหน่ายเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาด นอกนั้นการคา้ส่งเร่ิมขยายตวัจากยา่นส าเพง็ไปยงัยา่นอ่ืน 
ไดแ้ก่ เยาวราช เวิง้ ประตูน ้า 
   ในยุคน้ีพ่อคา้ส่งบางรายท่ีมีแนวความคิดสมยัใหม่ไดเ้ล็งเห็นโอกาสจากความ
เจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจ จึงพยายามสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน ดว้ยการด าเนินกลยุทธ์
การตลาดเพิ่มเติมนอกเหนือไปจากการวางขายสินคา้เพียงอย่างเดียว ผูบุ้กเบิกรายส าคญั คือ สหพฒัน
พิบูลย ์ท าใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งและกลายเป็นผูน้ าธุรกิจ 
   กิจกรรมของพ่อค้าส่งท่ีขยายตัวอย่างรวดเร็ว ท าให้พ่อค้าสะสมทุนได้
เพิ่มข้ึน ขณะเดียวกนัตั้งแต่ทศวรรษ 2490 เป็นตน้มา พ่อคา้จีนเร่ิมก่อตั้งธนาคารข้ึนในประเทศไทย 
และเร่ิมให้บริการเงินกูแ้ก่พ่อคา้ สินเช่ือดงักล่าวอ านวยให้พ่อคา้ขายส่งสามารถจ าหน่ายสินคา้ให้
พ่อคา้ปลีกดว้ยระบบสินเช่ือ โดยมีสหพฒันฯ เป็นผูบุ้กเบิกรายแรกท่ีให้สินเช่ือแก่ร้านคา้เป็นเวลา 
15 วนั หรือ 30 วนั ท าใหบ้ทบาทการเป็นพ่อคา้ส่งเร่ิมผนัเปล่ียนไปสู่การเป็นซพัพลายเออร์ และท า
ให้เกิดระบบยี่ป๊ัว-ซาป๊ัวในเวลาต่อมา ซัพพลายเออร์กลายเป็นผูมี้อ  านาจในตลาดเพราะสามารถ
จ าหน่ายสินคา้ไดม้ากข้ึน และก าหนดราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายดว้ยระบบการใหสิ้นเช่ือไดเ้อง 
   ในช่วงแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบบัท่ี 1 เม่ือมีการตดัทอน
ไปสู่ชนบท การคมนาคมขนส่งสะดวกข้ึน ซัพพลายเออร์เร่ิมกระจายสินค้าไปสู่ร้านค้าใน
ต่างจงัหวดัไดโ้ดยตรง ทั้งดว้ยวิธีการใชพ้นกังานขายและหน่วยรถขาย ส่งผลให้บทบาทยี่ป๊ัวลดลง 
และอ านาจของ ซพัพลายเออร์เพิ่มข้ึนเพราะมีช่องทางจ าหน่ายของตนเองมากข้ึน 
   ซพัพลายเออร์ไดเ้พิ่มอ านาจของตนเองใหม้ากข้ึน ดว้ยการซ้ือลิขสิทธ์ิในการ
เป็นตวัแทนจ าหน่ายสินคา้แต่เพียงผูเ้ดียว และสามารถก าหนดราคาขายสินคา้ไดเ้อง โดยอาศยัการ
โฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เพื่อให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะเม่ือวิทยุเร่ิมแพร่หลาย และ
เร่ิมมีโทรทศัน์ในปลายทศวรรษ 2490 การโฆษณาสามารถกระท าไดอ้ย่างทัว่ถึง มีการสร้างตรา
สินคา้โดยการโฆษณา ท าให้ยอดจ าหน่ายของซพัพลายเออร์เพิ่มข้ึน และส่งผลให้มูลค่าการซ้ือขาย
สินคา้อุปโภคบริโภคในประเทศสูงข้ึนดว้ย 
   นอกจากนั้นในตอนตน้ทศวรรษ 2500 รัฐบาลเร่ิมมีนโยบายส่งเสริมการผลิต
เพื่อทดแทนการน าเขา้ซัพพลายเออร์บางราย (เช่น คอลเกต-ปาล์มโอลีฟ และลีเวอร์บราเธอร์) ได้
เปิดโรงงานผลิตสินค้าข้ึนภายในประเทศ โดยน าเขา้วตัถุดิบก่ึงส าเร็จรูปเขา้มาบรรจุเป็นสินค้า 
เน่ืองจากมีตน้ทุนต ่ากวา่เพราะไดรั้บสิทธิประโยชน์มากมาย นอกจากน้ีรัฐบาลยงัประกาศข้ึนภาษี
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น าเขา้สินคา้เพื่อคุม้ครองอุตสาหกรรมท่ีเพิ่งเกิดใหม่ ท าให้ซพัพลายเออร์รายเล็กหลายรายตอ้งหัน
ไปท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้ให้ผูผ้ลิตในประเทศ เพราะตน้ทุนการน าเขา้สูง จ านวนซพัพลายเออร์ใน
ประเทศจึงลดลง ส่วนซพัพลายเออร์รายใหญ่ท่ีท าการผลิตสินคา้เองกลบัมีอ านาจก าหนดราคาสูงข้ึน 
เพราะโรงงานใหญ่มีตน้ทุนการผลิตต ่ากวา่ผูผ้ลิตรายเล็ก 
  2.1.3 ยคุผู้ค้าปลีกเติบโต 
   ก่อนทศวรรษ 2510 การคา้ปลีกสมยัใหม่ยงัไม่เฟ่ืองฟู ร้านคา้ปลีกทัว่โลก 
ส่วนใหญ่เป็นร้านขายของช าขนาดเล็กท่ีขายให้กบัผูค้นท่ีอาศยัอยูใ่นละแวกใกลเ้คียง การบริหารร้าน 
ไม่ตอ้งการความสามารถในด้านการจดัการ สินคา้วางกองอย่างไม่มีระเบียบ ของบางอย่างมีฝุ่ นจบั
เพราะขายไม่ค่อยออก ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ยงัเป็นร้านขนาดเล็กท่ีมีสมาชิกในครอบครัวช่วยกนัดูแล 
   ตั้งแต่ปลายทศวรรษ 2510 เป็นตน้มา เร่ิมเกิดการปฏิวติัใหญ่ในวงการคา้
ปลีกของประเทศพฒันาแล้ว ธุรกิจคา้ปลีกกลายเป็นธุรกิจแนวหน้าในด้านการน าวิทยาการการ
จดัการมาใช้  มีการวางนวตักรรมทางธุรกิจ และใช้ผูบ้ริหารมืออาชีพ การเปล่ียนแปลงดงักล่าวท า
ใหผู้ค้า้ปลีกมีอ านาจต่อรองเหนือผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่จึงเร่ิมขยายตวัออกจาก
เมืองใหญ่สู่ชนบท และจากประเทศพฒันาแลว้สู่ทัว่โลก กระแสการเปล่ียนแปลงในธุรกิจคา้ปลีก
สมยัใหม่เร่ิมปรากฏเด่นชดัในประเทศไทยในปลายทศวรรษ 2520 
   ในประเทศไทย มีร้านคา้ปลีกท่ีทนัสมยัมาตั้งแต่ก่อนปี 2500 เช่น ห้างใตฟ้้า 
ห้างแมวด า ฯลฯ นอกจากนั้น ในปี 2507 เร่ิมมีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เขา้มาตั้งในกรุงเทพฯ เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ของญ่ีปุ่น หรือซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ แต่ธุรกิจเหล่าน้ีก็จ  ากดัอยูใ่นวงแคบเท่านั้น 
ไม่เป็นท่ีแพร่หลาย เพราะยงัไม่เหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจและสังคมของไทยในขณะนั้น กล่าวคือ 
ห้างสรรพสินค้าจะจ าหน่ายสินคา้น าเขา้ท่ีมีราคาแพง ลูกคา้จึงมีเพียงชนชั้นสูงท่ีมีฐานะดี ส่วน
ซูเปอร์มาเก็ตไม่เป็นท่ีนิยมส าหรับคนไทย เน่ืองจากคนไทยยงันิยมซ้ืออาหารจากตลาดสดเพราะมี
ราคาถูกกวา่ ต่างกบัสินคา้ในซูปเปอร์มาร์เก็ตท่ีมีราคาแพงและต่อรองไม่ได ้ซ่ึงร้านซูปเปอร์มาเก็ต
แห่งแรกในประเทศไทยช่ือ “แกงการู” จ  าหน่ายสินคา้ประเภทอาหารสดเป็นหลัก และมีสินค้า
อุปโภคบริโภค เคร่ืองมือเคร่ืองใช้บ้างเล็กนอ้ย สินคา้ท่ีจ  าหน่ายร้อยละ 70 สั่งมาจากต่างประเทศ   
อีกร้อยละ 30 เป็นสินคา้ท่ีซ้ือในประเทศ ลูกคา้ร้อยละ 85 เป็นชาวต่างประเทศ ร้อยละ 15 เป็นคนไทย 
(ด ารงศกัด์ิ, 2525) 
   การเขา้มาของห้างสรรพสินคา้ “ไทยไดมารู” จากประเทศญ่ีปุ่นเม่ือปี 2507 
ถือเป็นห้างสรรพสินคา้แห่งแรกท่ีน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาเป็นส่วนประกอบของห้าง ไดแ้ก่ 
บันไดเล่ือนและเคร่ืองปรับอากาศ เพื่อให้บริการแก่ลูกค้า ท าให้สามารถดึงดูดลูกค้าได้มาก 
ห้างสรรพสินคา้ไทยไดมารูจึงกลายเป็นแม่แบบให้กบัห้างสรรพสินคา้ไทยในเวลาต่อมา เจา้ของ
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ห้างเซ็นทรัลเร่ิมมองเห็นการเปล่ียนแปลงท่ีก าลงัเกิดข้ึนในกิจการคา้ปลีก นอกจากการปรับปรุง
กิจการของห้างเซ็นทรัลสาขาวงับูรพาแล้ว ยงัได้ขยายสาขาเพิ่มอีกหลายแห่ง ได้แก่ สาขาราช
ประสงค์ (ปี 2507) สาขาสีลม (ปี 2511) และสาขาชิดลม (ปี 2517) (ครอบครัวจิราธิวฒัน์ และ
พนกังานบริษทัในเครือเซ็นทรัล, 2535) 
   การขยายตัวก่อนผู ้ประกอบการรายอ่ืนท าให้ห้างเซ็นทรัลกลายเป็น
ห้างสรรพสินค้าแนวหน้าและใหญ่ท่ีสุดของประเทศไทย ความส าเร็จของห้างเซ็นทรัลท าให้มี
ห้างสรรพสินคา้เกิดข้ึนใหม่เป็นจ านวนมากตั้งแต่ปี 2520 ไม่ว่าจะเป็นห้างขนาดเล็ก ขนาดกลาง 
หรือขนาดใหญ่ เช่น พาต้า ตั้ งฮั่วเส็ง เมอร์ร่ีคิงส์ บางล าพู โรบินสัน แก้วฟ้า อาเซียน ฯลฯ 
นอกจากนั้นยงัมีหา้งสรรพสินคา้ต่างประเทศ โดยเฉพาะหา้งญ่ีปุ่นเร่ิมเขา้มาด าเนินกิจการ เช่น  
คาเธ่ย ์โซโก ้โตคิว เยาฮนั ฯลฯ 
   อย่างไรก็ตาม เ น่ืองจากสินค้าในห้างสรรพสินค้ามีราคาแพง ท าให้
ห้างสรรพสินคา้ส่วนใหญ่ในยุคแรกๆ ตอ้งตั้งอยู่ในท าเลท่ีเป็นยา่นธุรกิจใจกลางเมือง ซ่ึงเป็นย่าน
ของผูมี้รายได้สูง ดังนั้นสาเหตุส าคญัของการเติบโตของห้างสรรพสินค้า ซ่ึงเกิดจากเหตุผล 2 
ประการ คือ 
   (ก) ก าลงัซ้ือของคนกรุงเทพฯ เพิ่มข้ึน 
   (ข) วิถีชีวิตของผูบ้ริโภคในเมืองท่ีเร่ิมเปล่ียนไป เน่ืองจากค่าเวลาของของ
ผูบ้ริโภคสูงข้ึน ผูบ้ริโภคจึงไม่ตอ้งการเสียเวลาส าหรับการเดินทางเพื่อไปซ้ือสินคา้หลายชนิดจาก
หลายแหล่ง 
   ท าให้ผูบ้ริโภคนิยมไปเลือกซ้ือสินคา้ตามห้างสรรพสินคา้มากข้ึน เพราะได้
รวบรวมสินคา้หลายชนิดไวด้้วยกนัอย่างเป็นระเบียบ ท าให้ผูบ้ริโภคได้รับประโยชน์จากความ
หลากหลายของสินคา้ หรือ Economies of Scope ในการซ้ือสินคา้ 
   เม่ือเศรษฐกิจเจริญเติบโตข้ึน ย่านธุรกิจการค้าใจกลางเมืองเร่ิมมีความ
หนาแน่นและขยายใหญ่ข้ึน ส่ิงท่ีตามมา คือ ปัญหาการจราจรในยา่นธุรกิจและใจกลางเมือง รวมทั้ง
ย่านชุมชนแหล่งท่ีอยู่อาศยัได้เร่ิมขยายออกไปสู่ชานเมืองมากข้ึน แนวโน้มการเปิดด าเนินการ
หา้งสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้เร่ิมขยายออกไปสู่ชานเมืองและหวัเมืองใหญ่ตามไปดว้ย 
   นอกจากรายไดป้ระชากรท่ีสูงข้ึนแลว้ ปัจจยัสนบัสนุนอีกประการท่ีท าให้
จ  านวนห้างสรรพสินคา้ในประเทศไทยเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก คือ ความเสรีในการเขา้ออกสู่ธุรกิจ 
เพราะไม่มีการแทรกแซงโดยรัฐและการเปิดเสรีตลาดเงินทุนในปี 2534 ซ่ึงก่อให้เกิดภาวะเศรษฐกิจ
ฟองสบู่ในกลางทศวรรษ 2530 นกัลงทุนสามารถหาแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียต ่าจากต่างประเทศเขา้มา
ลงทุนในธุรกิจไดอ้ยา่งง่ายดาย ส่งเสริมใหจ้  านวนหา้งสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่เพิ่มข้ึน
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อย่างรวดเร็ว เช่น ศูนยก์ารคา้ซีคอนสแควร์ งามวงศ์วานชอปป้ิงมอลล์ เดอะมอลล์บางกะปิคอม
เพล็กซ์ เป็นตน้ 
   การเติบโตของห้างสรรพสินค้าในยุคแรกยงัมิได้ท าให้ผูค้ ้าปลีกมีอ านาจ
เหนือผูผ้ลิต ก าไรของผูค้า้ปลีกมาจากการเลือกสถานท่ีตั้ง และความสามารถในการบริหารร้านคา้
ปลีก แต่บางห้างท่ีขยายสาขารวดเร็วเร่ิมมีตน้ทุนการซ้ือสินคา้ลดลง เพราะมีปริมาณสั่งซ้ือสูงข้ึน 
นอกจากนั้นก าไรของห้างมาจากการให้เช่าพื้นท่ีในศูนยก์ารคา้ท่ีสร้างข้ึน ก าไรเหล่าน้ีดึงดูดให้มี
หา้งสรรพสินคา้เพิ่มข้ึนจนเกิดการแข่งขนัอยา่งรุนแรงในเวลาต่อมา 
  2.1.4 ยุคร้านค้าปลีกมีรูปแบบหลากหลาย และอ านาจตลาดเร่ิมเปลี่ยนมาเป็นของ
ผู้ค้าปลีก 
   การเปล่ียนแปลงการคา้ปลีกไทยไปสู่รูปแบบการคา้สมยัใหม่ เร่ิมเด่นชดัข้ึน
ตั้งแต่ในตน้ทศวรรษ 2530 ในขณะท่ีห้างสรรพสินค้าและศูนยก์ารคา้ก าลงัเฟ่ืองฟู ผูค้า้ปลีกบาง
รายไดม้องเห็นโอกาสของการพฒันารูปแบบคา้ปลีกท่ีหลากหลายข้ึน ผูค้า้ปลีกท่ีมีบทบาทมากใน
การเปล่ียนแปลงระยะแรก คือ เครือเจริญโภคภณัฑ์ ซ่ึงไดเ้ปิดตวักิจการคา้สมยัใหม่หลายประเภท
ในระยะเวลาเดียวกนั เร่ิมจากปี 2532 ไดเ้ปิดด าเนินธุรกิจคา้ปลีกแบบคอนวีเนียนสโตร์ “เซเว่น
อีเลฟเวน่”  และแคชแอนดแ์คร่ี “แมค็โคร” และในปีต่อมา (2533) ไดเ้ปิดซูเปอร์มาร์เก็ต “ซนัน่ีส์” 
   การค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีเติบโตอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้สัดส่วนการค้าปลีก
สมยัใหม่ในมูลค่าการคา้ปลีกของประเทศเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว สาเหตุส าคญัเกิดจากแนวคิดของ
ร้านคา้สมยัใหม่ ซ่ึงพยายามตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด มีปัจจยัส าคญัท่ีอยู่
เบ้ืองหลงั ดงัต่อไปน้ี 
   ความเจริญของเศรษฐกิจและปัญหาจราจร ซ่ึงมีผลกระทบต่อวิถีชีวิตของคน
ในเมืองก็เป็นสาเหตุใหก้ารคา้ปลีกสมยัใหม่เติบโตอยา่งรวดเร็ว เช่น แนวคิดการเปิดจ าหน่ายสินคา้
ตลอด 24 ชัว่โมง ซ่ึงช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ผูซ้ื้อไดดี้ การเดินทางโดยรถโดยสารประจ าทาง
ของคนส่วนใหญ่ในกรุงเทพฯ ท าให้สถานท่ีใกล้ป้ายหยุดรถโดยสารประจ าทางเป็นท าเลท่ีดีของ           
คอนวเีนียนสโตร์ รวมถึงท าเลในยา่นชุมชนหนาแน่น ภายหลงัเม่ือคนเร่ิมใชร้ถยนตส่์วนตวัมากข้ึน 
คอนวเีนียนสโตร์เร่ิมเติบโตอยา่งรวดเร็วตามสถานีบริการน ้ามนั 
   นอกจากน้ีปัญหาจราจรยงัท าใหค้นในเมืองไม่สามารถไปตลาดสดไดทุ้กวนั 
ประกอบกบัการมีตูเ้ยน็ไวป้ระจ าบา้น ท าให้วิถีการจ่ายตลาดของคนในเมืองเปล่ียนไป เวลาวา่งใน
วนัหยุดสุดสัปดาห์นอกจากจะเป็นวนัส าหรับพกัผ่อนหย่อนใจแลว้ ยงัเป็นวนัท่ีใช้ส าหรับจ่ายของ
สดมาเก็บไว้ให้เพียงพอส าหรับหน่ึงสัปดาห์ด้วย ซูเปอร์มาร์เก็ตซ่ึงส่วนใหญ่จะตั้ งอยู่ใกล้
ห้างสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ จึงเป็นสถานท่ีท่ีอ านวยความสะดวกให้กบัครอบครัวในการจ่าย
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ตลาดและเดินเล่นพกัผ่อน เพราะนอกจากจะมีความทนัสมยัแลว้ ยงัดูสะอาดและมีอนามยัมากกว่า
ตลาดสด รวมทั้งมีความสะดวกสบายดา้นสถานท่ีจอดรถดว้ย ปัจจยัเหล่าน้ีท าให้ซูเปอร์มาร์เก็ตเป็น
ท่ีนิยมมากกวา่ในอดีต รายไดป้ระชากรท่ีสูงข้ึน ท าให้จ  านวนชนชั้นระดบักลางและล่างในประเทศ
เพิ่มข้ึนทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั ผูค้า้ปลีกจึงมองหารูปแบบร้านคา้เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายใหม่น้ี ร้านคา้ประเภทดิสเคาน์ (แคชแอนด์แคร่ีและดิสเคาน์สโตร์) จึง
เกิดข้ึนและเติบโตอยา่งรวดเร็วโดยเฉพาะในต่างจงัหวดั เพราะสามารถตอบสนองกลุ่มชนชั้นกลาง
ท่ีมีก าลงัซ้ือพอสมควร มีพฤติกรรมการใช้จ่ายอย่างประหยดั ประกอบกบัคนในต่างจงัหวดัท่ีเป็น
เจา้ของรถกระบะบรรทุกส่วนบุคคลมีมากข้ึน ท าให้การเดินทางมาใช้บริการเป็นไปโดยสะดวก 
นอกจากนั้นร้านคา้ประเภทน้ียงัสามารถแยง่ลูกคา้ส่วนหน่ึงจากห้างสรรพสินคา้ เพราะขายสินคา้
ประเภทเดียว กนัในราคาต ่ากว่าห้างสรรพสินคา้ ห้างดิสเคาน์แห่งแรก คือ ห้างบ๊ิกซี (ของเครือ
เซ็นทรัล) และห้างโลตสั (เครือเจริญโภคภณัฑ์) นอกจากน้ีรายไดท่ี้สูงข้ึนของผูบ้ริโภค ยงัท าให้
ผูบ้ริโภคมีรสนิยมเปล่ียนไป คือ เร่ิมไม่ชอบความซ ้ าซากจ าเจ เกิดรสนิยมท่ีหลากหลายข้ึน รูปแบบ
ร้านคา้เฉพาะอย่างจึงเกิดข้ึน ไดแ้ก่ ร้านคา้ประเภทแคทิกอร่ี คิลเลอร์ และสเปเชียลต้ีสโตร์ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม 
   รายได้ท่ีสูงข้ึนและความเป็นเจา้ของรถยนต์มากข้ึนของผูบ้ริโภค จึงเป็น
ปัจจยัสนบัสนุนส าคญัท่ีท าให้แนวคิดการคา้สมัยใหม่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็น
อยา่งดี ส่งผลใหมู้ลค่าการคา้สมยัใหม่เติบโตอยา่งรวดเร็ว 
   ปัจจยัส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีท าให้การคา้สมยัใหม่ประสบความส าเร็จ คือ 
เทคโนโลยีสารสนเทศ ก่อนหน้าท่ีเครือเจริญโภคภณัฑ์จะเขา้มาสู่ธุรกิจ มีผูป้ระกอบการหลาย
รายได้ด าเนินกิจการค้าสมยัใหม่ เช่น ซูเปอร์มาร์เก็ต “แกงการู” “ฟู้ ดแลนด์” คอนวีเนียนสโตร์ 
“เซ็นทรัล มินิมาร์ท” “บ๊ิกเซเวน่” แต่กิจการดงักล่าวไม่ประสบความส าเร็จเท่าท่ีควร ต่างกบัเครือเจริญ
โภคภณัฑท่ี์ไดร่้วมมือกบับริษทัต่างชาติท่ีมีความรู้ความช านาญทั้งดา้นการบริหารและเทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยั โดยเฉพาะเทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าให้การคา้สมยัใหม่ของเครือเจริญ
โภคภณัฑป์ระสบความส าเร็จอยา่งมาก 
   ปัญหาส าคญัของผูค้า้ปลีก คือ ท าอย่างไรจะทราบความตอ้งการของผูซ้ื้อ
เพื่อจะไดส้ามารถสั่งสินคา้เฉพาะท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ ไม่ตอ้งสั่งสินคา้จ านวนมากมาเก็บไวใ้นคลงัสินคา้ 
ซ่ึงจะเป็นการส้ินเปลืองค่าใช้จ่ายมาก เทคโนโลยีสารสนเทศท าให้เจา้ของร้านคา้ปลีกได้ขอ้มูล
ยอดขายสินคา้แต่ละชนิดในแต่ละวนั ขอ้มูลน้ีจึงช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถลดตน้ทุนของตนลง
ไดม้ากกวา่ร้านคา้อ่ืนๆ ท าให้กิจการมีก าไร และสามารถขยายกิจการไดอ้ยา่งรวดเร็ว แต่ส่ิงท่ีส าคญั 
คือ ผูค้า้ปลีกเร่ิมมีอ านาจต่อรองราคาเหนือผูผ้ลิต เพราะผูค้า้ปลีกมีความรู้เร่ืองความตอ้งการของ 
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ผูซ้ื้อดีกวา่ผูผ้ลิต นอกจากนั้นการมีสาขามากข้ึน ท าให้ยอดสั่งซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึน อ านาจต่อรองของ
ผูค้า้ปลีกจึงยิง่สูงข้ึน 
   จากความส าเร็จของเครือเจริญโภคภณัฑ์ ท าให้มีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้
มาสู่ธุรกิจการคา้สมยัใหม่มากข้ึน เพราะอุปสรรคการเขา้สู่ธุรกิจมีนอ้ย เน่ืองจากไม่มีการแทรกแซง
จากรัฐ อยา่งไรก็ตาม การเกิดรูปแบบการคา้สมยัใหม่ในประเทศไทยน้ีเป็นกระแสท่ีเกิดตามรูปแบบ
ท่ีเคยเกิดมาแล้วในประเทศพฒันาประมาณ 10 ปีก่อนหน้าน้ี สาเหตุเพราะประเทศพฒันามี
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและกา้วหนา้กวา่และไดน้ าเทคโนโลยีดงักล่าวมาใชใ้นการจดัการ โดยเฉพาะ
เทคโนโลยสีารสนเทศ ท าให้มีการคา้สมยัใหม่เกิดในประเทศพฒันาก่อน แลว้จึงขยายมาสู่ประเทศ
ไทย โดยกระแสการเปล่ียนแปลงรูปแบบการคา้สมยัใหม่ในประเทศไทยเร่ิมเห็นไดช้ดัข้ึนนบัตั้งแต่
ปลายทศวรรษ 2530 เป็นตน้มา มีการเขา้มาของผูค้า้ปลีกต่างชาติท่ีไม่ใช่ญ่ีปุ่น นอกจากแม็คโคร
และเซเว่นอีเลฟเว่นแล้ว ยงัมีแพรงตอง คาร์ฟู ท็อปส์ ฯลฯ จ านวนร้านคา้สมยัใหม่เพิ่มข้ึนมาก 
รวมทั้งรูปแบบร้านคา้ก็มีความหลากหลายมากข้ึน 
  2.1.5 ยคุการขยายกจิการอย่างรวดเร็วของผู้ค้าปลีกขนาดใหญ่จากต่างประเทศ 
   ตั้งแต่ปี 2539 - 2541 สภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยไดเ้ขา้สู่ภาวะวิกฤต
เศรษฐกิจ ท าใหก้ลุ่มธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ในประเทศไทยประสบปัญหาไม่สามารถด าเนินธุรกิจ
ให้อยู่รอดได ้เพราะไม่สามารถปรับตวักบัภาวะการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็ว ในขณะนั้นรัฐบาลได้
ก าหนดนโยบายส่งเสริมให้นักลงทุนชาวต่างชาติเข้ามาลงทุนในไทย ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจ
ประเภทหน่ึงท่ีไดรั้บความสนใจ เพราะยงัเป็นธุรกิจท่ีมีศกัยภาพแต่ขาดระบบการบริหารจดัการท่ีดี 
และการท่ีค่าเงินบาทลดค่าลงเกือบร้อยละ 50 ในตน้ปี 2541 ท าให้กิจการคา้ปลีกในไทยมีมูลค่าต ่า
ในสายตานกัลงทุนต่างชาติ จึงมีนกัลงทุนชาวต่างชาติเขา้มาซ้ือกิจการคา้ปลีกของไทยหลายแห่ง 
เข่น ห้างเซ็นทรัลขายหุ้นส่วนใหญ่ในบ๊ิกซีให้แก่กลุ่มคาสิโน ขายหุ้นในคาร์ฟูร์ให้แก่กลุ่มคาร์ฟูร์ 
(ฝร่ังเศส) และขายหุ้นในท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ให้แก่รอยลัเอโฮลด์ ส่วนกลุ่มเจริญโภคภณัฑ์ก็ขาย
ทั้งหุ้นส่วนใหญ่ในโลตสัให้บริษทัเทสโก ้(องักฤษ) และขายหุ้นในแม็คโครให้แก่กลุ่มเอสเอชว ี
(SHV) จากเนเธอร์แลนด์ เป็นตน้ การเขา้มาลงทุนของชาวต่างชาติโดยใชก้ลยุทธ์แบบ Pre-emptive 
investment คือการเพิ่มสาขาอยา่งรวดเร็วเพื่อให้ตน้ทุนต่อหน่วยต ่า (Economies of scale) ไดส่้งผล
อย่างกวา้งขวางต่อวงการคา้ปลีก เพราะบริษทัต่างชาติมีระบบการบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพ 
ตน้ทุนต ่า และมีเงินทุนท่ีเขม้แขง็ รวมทั้งมีโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดท่ีดี 
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 2.2 ววิฒันาการของธุรกจิค้าปลกีสมัยใหม่ในประเทศไทย 

  ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ หมายถึง ร้านคา้ปลีกประเภทต่างๆ 7 ประเภท ท่ีมีลกัษณะ
ส าคญัตามตารางท่ี 2.4  ถา้คิดตามยอดขาย ไฮเปอร์มาร์เก็ต จะมีส่วนแบ่งในตลาดคา้ปลีกสมยัใหม่
ใหญ่ท่ีสุด แต่ถา้นบัเป็นจ านวนร้าน(หรือสาขา) ร้านสะดวกซ้ือจะมีจ านวนร้านมากท่ีสุด  จากตาราง
ท่ี 2.5 เห็นวา่การเติบโตของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ยคุ ดงัน้ี 

  ยุคการฟักตัวของห้างสรรพสินค้า (2507-2525) ยคุน้ีเร่ิมจากก าเนิดห้างไดมารูในปี 
2507 และการขยายหา้งเซ็นทรัลสาขาท่ี 2 ท่ีสีลมในปี 2511 

  ยุดห้างสรรพสินค้าขยายตัวสู่ชานเมือง (2526-2532) ห้างสรรพสินคา้แห่งแรกใน
ย่านชานเมืองคือห้างเซ็นทรัลลาดพร้าว ในปีเดียวกนัห้างเดอะมอลล์ก็เปิดสาขาท่ีสองบนถนน
รามค าแหง การเปิดหา้งสรรพสินคา้ชานเมืองเกิดจาการขยายตวัของกรุงเทพ ดงันั้นห้างสรรพสินคา้
ใหญ่ๆจากกรุงเทพจึงเร่ิมขยายฐานธุรกิจไปต่างจงัหวดั เช่น ในปี 2535 ห้างเซ็นทรัลเร่ิมเปิดสาขา
แรกท่ีเชียงใหม่ 
  ยุคการเกิดของธุรกิจค้าปลีกรูปแบบใหม่ และการขยายการลงทุนแบบเกินตัว 
(2532-2539)  การขยายตวัทางเศรษฐกิจในอตัราเกิน 10% ต่อปีระหวา่ง 2530-2532 ติดตามดว้ย
ภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่อนัเป็นผลของการเปิดการคา้เสรีทางการเงิน ท าให้ผูป้ระกอบการไทยขยาย
การลงทุนในธุรกิจการค้าปลีก การขยายธุรกิจแบบใหม่ ได้แก่ การลงทุนในธุรกิจประเภทร้าน
สะดวกซ้ือ (ร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่ เปิดสาขาแรกในปี 2532 ต่อมาร้านเอเอ็ม-พีเอ็มเปิดสาขาแรกในปี 
2533) เหตุผลของการลงทุนน่าจะเป็นการจับตลาดวยัรุ่น และผูป้ระกอบการเล็งเห็นปัญหา
การจราจรท่ีเลวร้ายอนัเน่ืองจากการเติบโตทางเศรษฐกิจ ท าให้นักธุรกิจเร่ิมเห็นโอกาสของการ
ลงทุนในกิจการร้านสะดวกซ้ือในบริเวณป้ายรถเมล์และยา่นชุมชน โดยเนน้การจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
และอาหารส าเร็จรูป ในเวลาเดียวกันก็เกิดห้างค้าส่งประเภทแคชแอนด์แครีบริเวณชานเมือง
กรุงเทพฯ หลงัจากนั้นในปี 2535 ห้างบ๊ิกซีเปิดให้บริการซ่ึงถือวา่เป็นห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตแห่งแรก
ในประเทศไทย 

  การเปล่ียนแปลงส าคญัในช่วงน้ี ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่เร่ิมรวมกลุ่มเป็นพนัธมิตร
ทางธุรกิจเพื่อผลต่อการประหยดัตน้ทุนในการจดัสินคา้เขา้ร้าน กลุ่มเซ็นทรัลจึงเร่ิมเป็นพนัธมิตร
กบักลุ่ม โรบินสัน ขณะท่ีเครือเจริญโภคภณัฑก์บักลุ่มเดอะมอลลก์็กลายเป็นพนัธมิตรกนั 
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ตารางท่ี 2.4  เปรียบเทียบลกัษณะการท าธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทต่างๆ 
 
เป้าหมาย
กลยุทธ์ 

หา้งสรรพสินคา้ 
(Department 
Store) 

ไฮเปอร์มาร์เกต็ 
(Hypermarket) 

แคชแอนดแ์คร์รี 
(Cash&Carry) 

ซูเปอร์มาร์เกต็ 
(Supermarket) 

สเปเชียลต้ีสโตร์ 
(Specialty Store) 

แคทิกรอรีคิลเลอร์ 
(Category Killer) 

ร้านสะดวกซ้ือ 
(Convenience 
Store) 

ลกัษณะ
ของสินค้า
ทีจ่ าหน่าย 

หลากหลาย 
คุณภาพสูง 

หลากหลาย 
คุณภาพปาน
กลาง 

หลากหลาย 
คุณภาพปาน
กลาง 

หลากหลาย 
เนน้สินคา้ท่ี
ใหม่สด 

สินคา้เฉพาะอยา่ง 
คุณภาพสูง 

สินคา้เฉพาะอยา่ง 
คุณภาพปานกลาง 

สินคา้
หลากหลาย 

ลูกค้า
เป้าหมาย 

ระดบับน ระดบักลาง 
และล่าง 

ร้านคา้ยอ่ยและ
ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้
คร้ังละมากๆ 

ทุกระดบั ทุกระดบั ระดบักลาง 
และล่าง 

ลูกคา้ท่ี
ตอ้งการความ
สะดวก 

แหล่งทีม่า
ของ
ผลติภัณฑ์ 

ผูผ้ลิต/จดั
จ าหน่ายใน
ประเทศส่วน
ใหญ่ 

ผูผ้ลิต/จดั
จ าหน่ายใน
ประเทศส่วน
ใหญ่ 

ผูผ้ลิต/จดั
จ าหน่ายใน
ประเทศส่วน
ใหญ่ 

ผูผ้ลิต/จดั
จ าหน่ายใน
ประเทศส่วน
ใหญ่ 

ผูผ้ลิต/จดั
จ าหน่ายใน
ประเทศส่วน
ใหญ่ 

ผูผ้ลิต/จดัจ าหน่าย
ในประเทศส่วน
ใหญ่ 

ผูผ้ลิต/จดั
จ าหน่ายใน
ประเทศส่วน
ใหญ่ 

การ
จัดการ
สินค้าคง
คลงั 

2 -3 เดือน 2 -3 เดือน 1เดือน 10 – 15 วนั 1เดือน 7 วนั 15 – 20 วนั 

กลยุทธ์
การตั้ง
ราคา 

ราคาสูงกวา่
ไฮเปอร์มาร์เกต็
และแคชแอนด์
แครี 

ราคาต ่าท่ีสุด
เท่าท่ีจะท าได ้

ราคาขายส่ง ราคาคละกนั ราคาค่อนขา้งสูง ราคาต ่ากวา่สเปล
เชียลต้ีสโตร์ 

ราคาสูงกวา่
ซูเปอร์มาร์เกต็ 

กลยุทธ์
ด้านอืน่ๆ 

บตัรสมาชิก 
บตัรเครดิต 
จดัรายการและ
ลดราคาสินคา้ 

บตัรสมาชิก 
บตัรเครดิต 
เร่งขยายสาขา
จดัรายการและ
ลดราคาสินคา้ 

บตัรสมาชิก จดัรายการ
และลดราคา
สินคา้ 

สนบัสนุนการ
ขายแบบต่างๆ 

ใหบ้ริการระบบ
เงินผอ่น 

เร่งขยายสาขา
การโฆษณา 

ขนาด
พืน้ทีข่าย
(ตร.ม) 

หลากหลาย 10,000-20,000 1,000-3,000 1,000-3,000 1,000-2,000 1,000-2,000 16-100 

การถือ
ครอง
ทีด่นิ 

ส่วนใหญ่เป็น
เจา้ของท่ีดิน 

ส่วนใหญ่เช่า ส่วนใหญ่เช่า ส่วนใหญ่เช่า ส่วนใหญ่เช่า ส่วนใหญ่เช่า ส่วนใหญ่เช่า 

ท่ีมา : 1. ส ารวจและรวบรวมโดยธนาคารแห่งประเทศไทย 
 2. กรมทะเบียนการคา้ 
 3. ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย 
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  ลกัษณะส าคญัอีกประการหน่ึง คือ การลงทุนสร้างศูนยก์ารคา้ขนาดยกัษ ์เช่น เสรี
เซ็นเตอร์และฟิวเจอร์พารค์ท่ีบางแคในปี 2536 ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต และซีคอนสแควร์ในปี 2537  
การลงทุนส่วนใหญ่เป็นการเก็งก าไรในตลาดอสังหาริมทรัพย์ โดยอาศยัเงินกู้ดอกเบ้ียต ่าจาก
ต่างประเทศ 
  ยุคก้าวกระโดดของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจากต่างชาติ (2540-2545) หลงัจากเกิด
ภาวะเศรษฐกิจ กลุ่มธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ของไทยเร่ิมประสบปัญหาหน้ีสินต่างประเทศอย่าง
รุนแรง ดว้ยเหตุน่ีกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกของไทยจึงเร่ิมขายกิจการให้นกัลงทุนต่างชาติ ห้างเซ็นทรัลขาย
หุ้นส่วนใหญ่ในบ๊ิกซีให้แก่กลุ่มคาสิโน ขายหุ้นในคาร์ฟูร์ให้กลุ่มคาร์ฟูร์(ฝร่ังเศส) และขายหุ้นใน
ทอ้ปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ตให้แก่ รอยลัเอโฮลด์ ส่วนกลุ่มเจริญโภคภณัฑ์ก็ขายหุ้นส่วนใหญ่ในโลตสัให้
บริษทัเทสโก ้(องักฤษ)และขายหุน้ในแมค็โครใหแ้ก่กลุ่มเอสเอชว ี(SHV) จากเนเธอร์แลนด ์ 
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ตารางท่ี  2.5  ววิฒันาการธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ของไทย 

 
 
 
 
 

ปี เหตุการณ์ 

2490 - ร้านเซ็นทรัลเร่ิมกิจการจากร้านหอ้งแถวคูหาเดียวขนาด 50 ตารางเมตร 
2499 - ห้างเซ็นทรัลเทรดดิ้ง เปิดให้บริการห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล สาขาวงั

บูรพาเป็นแห่งแรก โดยเนน้ขายสินคา้ราคาแพงและเร่ิมน าซูเปอร์มาร์เก็ตมา
ไวใ้นหา้ง  

2507 - เกิดห้างไทยไดมารูซ่ึงเป็นห้างขนาดใหญ่จากต่างชาติ เร่ิมเปิดบริการท่ี
ยา่นราชประสงค์และไดเ้ร่ิมน าเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาเช่น บนัไดเล่ือน 
เคร่ืองปรับอากาศ 

2511 - เซ็นทรัลขยายสาขา โดยเปิดสาขาท่ี 2 ท่ีปลายถนนสีลม และไทยไดมารู 
ไดย้า้ยจากท่ีเดิมไปตั้งท่ีราชด าริอาเขต  
- เกิดศูนยก์ารคา้ข้ึนอีกหลายแห่ง เช่น ศูนยก์ารคา้อินทรา เพลินจิตอาเขต 
สยามเซ็นเตอร์ เป็นตน้ 

2517 - ห้างเซ็นทรัล เปิดสาขาเพิ่มท่ีชิดลม 
- ห้างขนาดเลก็ของไทย เกิดข้ึนหลายหา้ง เช่น หา้งพาตา้ หา้งคาเธ่ย ์ 
หา้งเมอร์ร่ีคิงส์ หา้งบางล าพสูรรพสินคา้  

2522 - ห้างสรรพสินค้าโรบินสัน เปิดสาขาแรกท่ีอนุสาวรีย ์และเปิดสาขาสองท่ี
สยามแสควร์ในปี 2535 

2524 - ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ เปิดสาขาแรกท่ีราชด าริ 
2526 - ห้างสรรพสินค้าเร่ิมเปิดบริเวณชานเมือง  โดยเซ็นทรัลเปิดสาขาท่ี

ลาดพร้าว  และเดอะมอลเ์ปิดสาขาสองท่ีรามค าแหง ความส าเร็จท าให้เดอะ
มอลล์เพิ่มสาขาในชานเมือง โดยเปิดสาขาท่าพระในปี 2532 สาขางามวงศ์
วานในปี 2534 และปี 2537 ไดเ้ปิดสาขาบางกะปิและบางแค 
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ตารางท่ี  2.5  (ต่อ) 
 

ปี เหตุการณ์ 

2528 - เกดิห้างเอก็เซล ท่ีพนัธ์ุทิพยพ์ล่าซ่า(ปัจจุบนั)  แต่เปิดไดเ้พียงปีเศษๆ ก็ปิด
กิจการ 

2530 - เร่ิมมีร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) ซ่ึงเป็นการคา้ปลีกรูปแบบใหม่
เขา้มาในประเทศโดยเกิดบ๊ิกเซเวน่ของกลุ่มหา้งคาเธ่ย ์และเซ็นทรัลมินิมาร์
ทข้ึน แต่ต่อมาถูกรุกตลาดโดยเซเวน่-อีเลฟเวน่ของเครือเจริญโภคภณัฑ ์
(เร่ิมเปิดในปี 2532) และAM-PM (เร่ิมเปิดในปี 2533) ปี2535 แฟมิล่ีมาร์ท 
เปิดสาขาแรก  

2531 - 2532 - ห้างเซน (Zen)  ไดเ้ปิดตวัท่ีอาคารเวลิเทรดเซ็นเตอร์ โดยเนน้ลูกคา้
ระดบับน ต่อมาในปี 2541เดอะมอลลไ์ดเ้ปิด ดิ เอม็โพเรียม เพื่อเนน้ธุรกิจ
แบบเดียวกนั  

- เกดิร้านค้าส่งเงินสด (Cash & Carry) แห่งแรกคือ แมค็โคร โดยเปิดสาขา
แรกท่ีบางกะปิ 

- การขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือและร้านคา้ส่งแบบเงินสด ส่งผลให้
หา้งสรรพสินคา้ลดความส าคญัลง 

2535 - ห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่เร่ิมเปิดสาขาในต่างจังหวดั โดยเซ็นทรัลเปิดท่ี
เชียงใหม่  เดอะมอลลเ์ปิดสาขาท่ีนครราชสีมา ในปี 2543 

- อเิซตัน เปิดสาขาในประเทศไทย  
2536 - เกดิศูนย์การค้าขนาดยกัษ์ขึน้ คือ ฟิวเจอร์พาร์คบางแค และศูนยก์ารคา้เสรี

เซ็นเตอร์ และต่อมาไดเ้กิดซีคอนสแควร์ และฟิวเจอร์พาร์ครังสิต ในปี 2537 
และ 2538 ตามล าดบั 

- เร่ิมมีสเปเชียลตีส้โตร์ (Specialty Store) โดยมีมาร์คแอนด์สเปนเซอร์ 
เปิดตวัสาขาแรกท่ีเซนทรัลชิดลม ต่อมาวตัสันและซูเปอร์สปอร์ต เร่ิมเปิด
ในปี 2539 และบูทส์ (Boots) ในปี 2540 

2537 - โลตัส (ในขณะนั้นเป็นของเครือเจริญโภคภณัฑ์) และบ๊ิกซี (ในขณะนั้นมี 
CRC เป็นผูถื้อหุ้นรายใหญ่) เปิดใหบ้ริการคร้ังแรกในไทย 

- หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตเนน้กลยุทธ์สินคา้ราคาถูก 
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ตารางท่ี  2.5  (ต่อ) 
 

ปี เหตุการณ์ 

2538 - กลุ่มเซ็นทรัลและโรบินสันร่วมเป็นพนัธมิตรกัน และเครือเจริญโภคภณัฑ์
เป็นพนัธมิตรกบักลุ่มเดอะมอลล ์

- เกดิร้านประเภท แคทกิอรีคิลเลอร์ ท่ีเนน้ตลาดสินคา้เฉพาะกลุ่ม เช่นแมค็โค
รออฟฟิศ 

2539 - คาร์ฟูร์ เร่ิมเปิดใหบ้ริการคร้ังแรก  เมอร์ร่ีคิงส์และตั้งฮัว่เส็งพยายามด าเนิน
ธุรกิจไฮเปอร์มาร์เก็ตดว้ยแต่ไม่ประสบความส าเร็จ โดยเมอร์ร่ีคิงส์
เปิดบ๊ิกคิงส์ และตั้งฮัว่เส็งเปิดซูเปอร์-ที 

- เร่ิมมีการแยกธุรกจิซูเปอร์มาร์เกต็ออกเป็นเอกเทศ โดยเปล่ียน
ซูเปอร์มาร์เก็ตในเครือ เซนทรัลและโรบินสัน เป็น ทอ้ปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต 
(Tops Supermrket)  

2540 - เดอะมอล์ประกาศแยกธุรกจิซูเปอร์มาร์เกต็ออกเป็นเอกเทศ โดยร่วมทุนกบั
เครือสหพฒันพิบูล เพื่อตั้งฟู้ ดไลออ้นซูเปอร์มาร์เก็ต และเปล่ียนเอก็ซ์ตรา-
ซูเปอร์มาร์เก็ต ของเดอะมอลลเ์ป็นฟูดไลออ้น โดยแยกออกมาจาก
หา้งสรรพสินคา้ 

2541 - เศรษฐกจิตกต ่าต่อเน่ืองมาจากปี 2540 ท าใหห้า้งสรรพสินคา้หลายแห่ง
ประสบภาวะขาดทุนหนกัจนตอ้งปิดกิจการบางสาขาและปรับโครงสร้างหน้ี 
เช่น หา้งอิมพีเรียล หา้งโรบินสัน หา้งคาเธย ์เป็นตน้ ดงันั้นบริษทัคา้ปลีก
ของต่างชาติจึงตดัสินใจเขา้ซ้ือกิจการของคนไทย เช่น เครือเจริญโภคภณัฑ์
ขายหุน้แมค็โครใหก้บักลุ่มเอสเอชว ี(SHV) จากประเทศเนเธอร์แลนด ์และ
ขายหุน้ส่วนใหญ่ของโลตสั ซูเปอร์เซ็นเตอร์ใหก้บักลุ่มเทสโกจ้ากประเทศ
องักฤษ กลุ่มเซนทรัลขายหุน้บางส่วนของหา้งบ๊ิกซีใหก้บักลุ่มคาสิโนจาก
ประเทศฝร่ังเศล 

 

ท่ีมา :  รายงานการวจิยั”การคา้ส่งคา้ปลีกไทยฯ” สถาบนัวจิยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย 
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 สาเหตุของการเติบโตของการค้าปลกีสมัยใหม่ 
 สามารถวเิคราะห์สาเหตุของการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ไดด้งัต่อไปน้ี  
การขยายตวัทางเศรษฐกิจอยา่งรวดเร็วในช่วงปี 2529 – 2537 นอกจากจะท าให้มีศูนยก์ารคา้ขนาด
ใหญ่เกิดข้ึนแลว้ ยงัเกิดหา้งคา้ปลีกรูปแบบใหม่ๆ เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น การเปิด
ห้างเซนท่ีเนน้ขายสินคา้แก่กลุ่มลูกคา้ระดบับน และการเกิดร้านสะดวกซ้ือ ในช่วงปี 2531 – 2537  
เป็นช่วงท่ีมีการเปิดเสรีทางการเงินท าให้ผูป้ระกอบการสามารถกู้เงินจากต่างประเทศโดยเสีย
ดอกเบ้ียในอตัราต ่ามาลงทุนสร้างศูนยก์ารคา้ขนาดยกัษเ์พราะเป็นช่วงท่ีอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคอยู่
ในระดับสูง และห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่สามารถกู้เงินเพื่อลงทุนขยายสาขาในจังหวดัท่ี
ประชากรมีรายไดสู้ง เช่น เชียงใหม่ ต่อมาเม่ือเกิดเศรษฐกิจตกต ่าในปี 2540 – 2541 ห้างไฮเปอร์มาร์
เก็ตซ่ึงเนน้การขายสินคา้ราคาถูกไดรั้บความนิยมอยา่งรวดเร็ว 
 การเปล่ียนแปลงโครงสร้างประชากรเป็นตวัแปรส าคญัท่ีช่วยให้ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่
ขยายตวัอย่างรวดเร็ว ในช่วงท่ีไทยเร่ิมตน้แผนพฒันาเศรษฐกิจฉบบัแรกในปี 2501 อตัราการเพิ่ม
ของประชากรสูงสุดถึงร้อยละ 3.3 เม่ือคนกลุ่มน้ีเติบโตข้ึนจึงไดก้ลายเป็นตลาดส าคญัส าหรับธุรกิจ
คา้ปลีก การเพิ่มข้ึนของวยัรุ่นและการท่ีคนกรุงเทพฯมีเวลาน้อยลงท าให้ร้านสะดวกซ้ือตามย่าน
ชุมชนไดรั้บความนิยมมากข้ึนหลงัปี 2530  
 การเปล่ียนแปลงในวถีิของคนไทยในเมือง โดยเฉพาะคนกรุงเทพฯเป็นสาเหตุส าคญัท่ี
ท าให้คนส่วนใหญ่นิยมจบัจ่ายใชส้อยตามศูนยก์ารคา้และห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต การเปล่ียนแปลงวิถี
ชีวติท่ีส าคญั คือ คนในเมืองไม่มีเวลาจบัจ่ายซ้ือกบัขา้วทุกวนั ดงันั้นการจบัจ่ายใชส้อยจึงเปล่ียนไป
เป็นสัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง โดยการซ้ือคร้ังละมากๆ นอกจากคนในกรุงเทพฯจะไปเดินศูนยก์ารคา้เพื่อ
เดินเลือกซ้ือสินคา้แลว้ ยงัเป็นการพาครอบครัวไปรับประทานอาหารหรือชมภาพยนตร์ดว้ย ส่วน
วยัรุ่นเองก็มีรสนิยมแบบตะวนัตกหรือยอมรับวฒันธรรมการแต่งตวัและการกินอยูท่ี่ลอกเลียนแบบ
ต่างประเทศ ผู ้ประกอบการศูนย์การค้าและร้านค้าปลีกสมัยใหม่ต่างๆ เข้าใจพฤติกรรมการ
เปล่ียนแปลงดงักล่าว จึงพยายามพฒันารูปแบบการให้บริการท่ีสามารถตอบสนอง ความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
 การเปลีย่นแปลงในวถิีของคนในเมืองดังกล่าวเกดิจากสาเหตุดังนี ้
 1. การพฒันาเศรษฐกิจท าให้คนมีรายได้มากข้ึนและจ านวนคนชั้นกลางเพิ่มมากข้ึน 
ขณะเดียวกนัในครอบครัวสมยัใหม่ทั้งสามีและภรรยาต่างตอ้งท างานสร้างฐานะ ท าให้ค่าเวลาของ
คนในเมืองสูงข้ึน ประกอบกบัสภาพการจราจรท่ีติดขดัในเมืองท าให้คนมีเวลานอ้ยลง คนในเมือง
จึงไม่มีเวลาจ่ายกบัขา้วทุกวนัแต่ตอ้งซ้ือกบัขา้วคร้ังละมากๆ ซูเปอร์มาร์เก็ตและห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต
จึงตอ้งปรับบริการใหส้อดคลอ้งกบัวถีิชีวติดงักล่าว 
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 2. การขยายตวัของจ านวนประชากรในเมืองโดยเฉพาะกรุงเทพฯท าให้ตวัเมืองขยาย
ใหญ่ข้ึน ขณะท่ีรัฐไม่ไดเ้พิ่มการลงทุนระบบขนส่งมวลชน แต่ใช้วิธีการลงทุนดา้นการสร้างถนน
และทางด่วน ดว้ยเหตุน้ีห้างสรรพสินคา้และห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจึงตอ้งขยายสาขาไปยงัชานเมือง
และจดัพื้นท่ีจอดรถจ านวนมาก 
 3. การเพิ่มข้ึนของจ านวนวยัรุ่น ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจซ้ือสูง วยัรุ่นยงัเป็นกลุ่มท่ีไดรั้บ
อิทธิพลการบริโภคจากต่างประเทศ เช่น ญ่ีปุ่น สหรัฐอเมริกา เป็นตน้ 
 4. การท่ีผูป้ระกอบการไทยมีหน้ีสินเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมากหลงัจากการลดค่าเงินบาท 
และภาวะเศรษฐกิจตกต ่ าท าให้ทรัพย์สินในประเทศมีราคาต ่ ามากในสายตาของนักลงทุน
ชาวต่างชาติ ความไดเ้ปรียบในการเขา้ถึงแหล่งเงินทุนท าให้บริษทัต่างชาติสามารถขยายกิจการห้าง
ไฮเปอร์มาร์เก็ตไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 

3. ผลกระทบจากการขยายตัวของธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ 
 
 ผละทบจากการขยายตวัของธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ท่ีมีต่อร้านค้าปลีกดั้ งเดิมนั้นมี
ประเด็นท่ีส าคญัมีอยู่ดว้ยกนัดงัน้ีคือ (1) การผูกขาดทางการคา้ (2) การเปล่ียนแปลงโครงสร้าง
การตลาด และอ านาจตลาด (3) ขอบเขตตลาด และ (4) ผลกระทบจากการจา้งงาน  
 3.1 การผูกขาดทางการค้า (Monopoly) 
  ตลาดผูกขาด (Monopoly market) คือ ตลาดท่ีไม่มีคู่แข่งขนัในการตลาด จะมี
ผูผ้ลิตเพียงรายเดียวท าการผลิตสินคา้หรือบริการ ซ่ึงสินคา้หรือบริการชนิดนั้นไม่สามารถจะหาส่ิง
อ่ืนมา ทดแทนได ้ผูผ้ลิตในตลาดผกูขาดจะเป็นผูมี้อ  านาจสูง ในการก าหนดราคาสินคา้ของตน  
  ในตลาดผกูขาดท่ีมีผูผ้ลิตเพียงรายเดียว ผูผ้ลิตยอ่มจะตอ้งการแสวงหาก าไรสูงสุด 
ก าไรส่วนน้ีถือเป็นก าไรเกินปกติ เพราะผูผ้ลิตสามารถจะก าหนดปริมาณการผลิตหรือจ ากดัปริมาณ
การจ าหน่าย เพื่อจะสามารถตั้งราคาสินคา้ไดสู้งตามความพอใจ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งถูกเอารัดเอา
เปรียบ โดยเฉพาะในกรณีท่ีสินคา้นั้นเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นต่อการบริโภค แต่โดยปกติแลว้ตลาดผกูขาดจะ
เกิดข้ึนไดก้็เน่ืองมาจาก ความจ ากดัของปัจจยัการผลิต กล่าวคือ ผูผ้ลิตเป็นเจา้ของปัจจยัการผลิตท่ี
จ าเป็นตอ้งใชใ้นการผลิตนั้นแต่เพียงผูเ้ดียว นอกจากน้ีสภาพผกูขาดก็จะเกิดข้ึนไดต้ามขอ้ก าหนด
ของกฎหมาย ซ่ึงบญัญติัหา้มมิใหผู้ผ้ลิตใหม่เขา้มาแข่งขนัในธุรกิจประเภทใดประเภทหน่ึง  
  ลกัษณะของตลาดผกูขาดท่ีเน่ืองมาจากขอ้ก าหนดของกฎหมายในไทย มีตวัอยา่งท่ี
เห็นไดช้ดัก็คือ กิจการผลิตบุหร่ีของโรงงานยาสูบ ซ่ึงรัฐบาลเป็นผูผ้ลิตเพียงรายเดียวของประเทศ 
แต่ อย่างไรก็ตามถา้จะดูสภาพตลาดแลว้ก็ยงัไม่ใช่ตลาดผูกขาดแบบสมบูรณ์ เพราะยงัมีบุหร่ีจาก 
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ต่างประเทศเขา้มาขายแข่งขนัอยู่หลายยี่ห้อให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกไดต้ามความพอใจ แต่ธุรกิจ 
ผกูขาดของรัฐท่ีเห็นไดช้ดัเจนคือ กิจการดา้นสาธารณูปโภคต่างๆ อาทิเช่น การไฟฟ้า การประปา 
การท่าเรือ การรถไฟ เป็นตน้ แต่ถึงแมว้่าจะเป็นธุรกิจท่ีผกูขาด แต่รัฐบาลก็ไม่สามารถจะแสวงหา
ก าไรสูงสุดจากกิจการเหล่าน้ีได ้ทั้งน้ีเพราะถือว่าเป็นบริการขั้นพื้นฐานท่ีรัฐบาลมีหน้าท่ีจะตอ้ง 
จดัหามาให้แก่ประชาชน โดยคิดผลตอบแทนในอตัราท่ีเป็นธรรม ในตลาดผูกขาดก็มีข้อจ ากัด
เช่นกนั กล่าวคือ ถา้ผูผ้ลิตรายเดียวนั้นท าการผลิตสินคา้หรือบริการ และสินคา้หรือบริการนั้นไม่ใช่
ส่ิงจ าเป็นท่ีคนทัว่ไปจะตอ้งใช้ หรือสินคา้และบริการไม่เป็นท่ีนิยม หรือในกรณีท่ีการผลิตสินคา้
และบริการนั้นตอ้งใชต้น้ทุนสูงมากๆ ผูผ้กูขาดก็อาจจะประสบภาวะขาดทุนได ้
  ลกัษณะการผูกขาด 
  การผูกขาดแบ่งตามโครงสร้างของตลาดว่าดว้ยทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์แลว้แบ่ง
ไดด้งัน้ี 
  1. การผกูขาดรายเดียว (Monopoly) หมายความวา่ ทัว่ทั้งโครงการผลิตหรือการมี
ผูผ้ลิตหรือผูค้า้รายเดียว แต่ถา้ทัว่ทั้งโครงสร้างตลาดมีผูซ้ื้ออยูเ่พียงรายเดียว ซ่ึงสามารถควบคุมอุป
สงคข์องสินคา้ไวไ้ด ้เรียกวา่ (Monopoly) หลกัการผกูขาด 
  2. การผูกขาดสองราย (Duopoly) หมายความว่า ทัว่ทั้งโครงสร้างการผลิตหรือ
การคา้มีผูผ้ลิตหรือผูค้า้เพียงสองราย 
  การตระเตรียมการเพื่อการผกูขาด (Monopoly) มกัเกิดจากการรวมหวักนั  
(Combination) หรือเกิดจากขอ้ตกลงร่วมกนัเพื่อท าการอยา่งพร้อมเพรียงกนัหรือการประสานงาน
กนัเก่ียวกบัผลผลิต หรือสินคา้ หรือท าขอ้ตกลงร่วมกนัในการสร้างภาวการณ์ท าตลาด ควบคุมการ
ผลิต หรือจ าหน่ายผลผลิตหรือสินคา้ท่ีจ  าเป็นหลกัๆ เพื่อรักษาผลประโยชน์ในกลุ่มของตน 
  ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการรวมหวักนัมีหลายประการ คือ 
  1. การรวมหัวกันมีผลท าให้การปรับปรุงทางด้านเทคนิคจึงก่อให้เกิดผลก าไร
มากกวา่สถานประกอบการโดยตรง 
  2. ลดการผนัผวนทางการคา้และการประกนัใหมี้อตัราผลก าไรท่ีแน่นนอนข้ึน 
  3. เสริมสร้างความแข็งแกร่งให้แก่สถานประกอบการท่ีรวมหัวกันในภาวะ
เศรษฐกิจท่ีตกต ่าอยา่งรุนแรง 
  แอลลิสัน (Allison 1980, 111 อา้งอิงใน สุภาภรณ์ ศรีเสรี 2543, 13) เก่ียวกบั
หลักการ รูปแบบ และกลไกแห่งอ านาจครอบง าของระบบทุนนิยมผูกขาดไวว้่า กฎเกณฑ์ขั้น
พื้นฐานอนัหน่ึงของระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยมก็คือ การแข่งขนัในตลาดอิสระ (Free market) นั้น 
ถา้หากไม่มีส่ิงแปลกปลอมเขา้มาขดัขวางการแข่งขนัแลว้การแข่งขนัจะน าไปสู่การมีสมรรถภาพ
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อยา่งสูงในเร่ืองการใชท้รัพยากรธรรมชาติ ซ่ึงเป็นผลท าให้ราคาสินคา้และค่าบริการในตลาดตกต ่า
และการคิดคน้วิทยาการท่ีสูงกว่า ในท านองเดียวกนัถ้าตลาดไม่มีการแข่งขนัก็จะเกิดผลในทาง
ตรงกนัขา้มกนั 
  สาเหตุของการผูกขาด 
  สาเหตุของการผกูขาดมีหลายประการ สรุปได ้6 สาเหตุคือ 
  1. ผูผ้ลิตหลายรายตกลงรวมตวักนัผกูขาด ยบุเป็นบริษทัเดียวกนั 
  2. ผูผ้ลิตไดรั้บสิทธิใหเ้ป็นผูผ้กูขาดตามกฎหมายสิทธิบตัรหรือกฎหมายอ่ืน 
ในเร่ืองทรัพยสิ์นทางปัญญา (patents and other form of intellectual property) 
  3. ผูผ้ลิตเป็นผูค้วบคุมปัจจยัการผลิต (control of an input resource) 
  4. รัฐอนุญาตใหผู้ผ้ลิตแต่เพียงผูเ้ดียวเป็นผูผ้กูขาด (Government grants of  
monopoly) 
  5. ธุรกิจท่ีเป็นeconomies of scale 
  6. ธุรกิจท่ีผดิกฎหมายเป็นอาชญากรรม (crime) 
  ทางแกไ้ขปัญหาของผูผู้กขาดในกรณีขา้งตน้คือ การก าหนดราคาไวห้ลายๆอตัรา 
ทั้งน้ีเพื่อจะสร้างความตอ้งการบริโภคให้เกิดข้ึนกบับุคคลต่างกลุ่มกนัได ้เพราะกลุ่มผูบ้ริโภคยอ่ม
แตกต่างกนัไปตามระดบัรายได ้ความรู้ วยั และอ่ืนๆ เม่ือก าหนดราคาส าหรับสินคา้และบริการให้
แตกต่างกนั เช่นลดราคาลงส าหรับบุคคลบางกลุ่มก็จะเป็นการสร้างแรงจูงใจให้มีกลุ่มลูกคา้เพิ่มข้ึน 
ตวัอยา่งเช่น การแสดงละครสัตวข์องคณะแสดงต่างชาติท่ีมาเมืองไทย เจา้ของคณะละครสัตวอ์าจจะ
จดัรอบพิเศษเพิ่ม หรือก าหนดราคาส าหรับผูเ้ขา้ชมท่ีเป็นนกัเรียนและนักศึกษาในราคาท่ีต ่ากว่า 
ราคาขายใหป้ระชาชนทัว่ไป เพื่อเพิ่มกลุ่มลูกคา้และรายไดใ้หต้นเอง เป็นตน้  
  ขอ้ดีประการหน่ึงของการผูกขาด คือ การผูกขาดสามารถก่อให้เกิดประโยชน์
ในทางเศรษฐกิจไดเ้ช่นกนั ในกรณีท่ีผูผ้ลิตเพียงรายเดียวย่อมจะมีตลาดกวา้ง คือ ลูกคา้จ านวนมาก 
ท าใหก้ารผลิตมีปริมาณสูง ซ่ึงผูผ้ลิตจะสามารถไดป้ระโยชน์จากการประหยดัต่อขนาดการผลิต นัน่
คือ ยิ่งผลิตมาก ตน้ทุนเฉล่ียจะลดลง ต่างกบัในตลาดแข่งขนัท่ีมีผูผ้ลิตหลายราย ปริมาณการผลิต
ของแต่ละราย มีน้อย ตน้ทุนการผลิตก็ย่อมจะสูงกวา่ (บนพื้นฐาน สมมุติฐาน ท่ีประสิทธิภาพการ
ผลิตเท่ากนั) ในกรณีน้ีถา้รัฐบาลมีบทบาทเขา้มาควบคุมการผกูขาด ไม่ให้ผูผ้กูขาดตั้งราคาสินคา้ท่ี
เอาเปรียบ ผูบ้ริโภคมากจะก่อใหเ้กิดผลดีแก่ผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงรัฐบาลสามารถจะกระท าได ้2 ทาง คือ  
  1. ควบคุมโดยตรง โดยท าการก าหนดราคาสินคา้ท่ีผูผ้ลิตน าออกขาย  
ซ่ึงเปรียบเสมือนเป็นการก าหนดปริมาณการผลิตของผูผ้กูขาดไปดว้ย  
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  2. ควบคุมทางออ้มโดยการเก็บภาษี ในกรณีน้ีรัฐบาลจะปล่อยให้ผูผ้ลิตก าหนด
ปริมาณการผลิตและราคาสินคา้ไดเ้อง และจะใชน้โยบายการเก็บภาษีแบบภาษีเหมา ซ่ึงจะดีกวา่การ
เก็บภาษีต่อหน่วย เพราะจะไม่กระทบต่อราคาสินคา้ ผูผ้ลิตสามารถจะท าการเพิ่มการผลิตให้อยูใ่น
ปริมาณท่ีตน้ทุนเฉล่ียต ่า เพื่อจะท าก าไรตามตอ้งการ  

3.2 การเปลีย่นแปลงโครงสร้างตลาด และอ านาจตลาด 
  ธุรกิจคา้ปลีกประเภทห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตหรือซูเปอร์เซ็นเตอร์และร้านสะดวกซ้ือ 
ขยายตวัอยา่งรวดเร็วจนมีส่วนแบ่งมากท่ีสุดจากจากยอดขายรวมของการคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยในปี 
2544 ธุรกิจหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตมีส่วนแบ่งยอดขายร้อยละ23.5 และร้านสะดวกซ้ือมีส่วนแบ่งร้อยละ
6 ผลคือห้างสรรพสินคา้ซ่ึงเคยมีส่วนแบ่งมากท่ีสุดกลบัมีส่วนแบ่งตลาดลดลงเหลือร้อยละ 18 การ
ขยายตวัอย่างรวดเร็วของธุรกิจห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและธุรกิจสะดวกซ้ือจนมีสาขากระจายทัว่
ประเทศ ท าให้อ านาจการต่อรองของธุรกิจทั้ งสองประเภทเพิ่มข้ึนอย่างท่ีไม่เคยเป็นมาก่อน 
ขณะเดียวกนัการแข่งขนัก็รุนแรงข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิง่การแข่งขนัในดา้นราคา แมก้ารเปล่ียนแปลง
เหล่าน้ีจะเป็นผลดีต่อผูบ้ริโภคแต่ก็ก่อให้เกิดผลกระทบอยา่งรุนแรงต่อคู่แข่ง และคู่คา้ในตลาดปลีก
ทั้งระบบ 

3.3 ขอบเขตตลาด 
  ธุรกิจหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตจะเป็นคู่แข่งของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทอ่ืนเกือบ
ทุกประเภทไม่ว่าจะเป็นห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต รวมทั้งร้านสะดวกซ้ือ แมว้่าสินคา้และ
บริการการขายจะแตกต่างกนั (Product Differentiation) ทว่าสินคา้ก็ทดแทนกนัไดสู้ง ทั้งน้ีเพราะ
ธุรกิจไฮเปอร์มาร์เก็ตขายสินคา้เกือบทุกประเภท เช่น ทั้งขายยา เส้ือผา้ และสินคา้เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
ฯลฯ ในต่างประเทศธุรกิจห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจะมีรูปแบบ (Format) แปลกๆ เช่น การมีร้านยอ่ยๆ 
ในร้าน (Store in store) มีการเนน้สินคา้เส้ือผา้ประเภทท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ีนิยม (Brand name) ฯลฯ 
นอกจากนั้นธุรกิจหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตยงัเป็นทั้งคู่แข่งของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และบางกรณีเป็นแหล่ง
ขายส่งส าหรับร้านคา้ปลีกดั้งเดิมขนาดเล็กตามชุมชน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งห้างแม็คโครท่ีเนน้การขาย
ส่งเป็นส าคญั 
  การท่ีร้านคา้ปลีกแต่ละประเภทมีขนาดขอบเขตตลาดท่ีทบัซ้อนกนับางส่วน ท าให้
เกิดปัญหาการวดัของเขตตลาดและการวดัอ านาจตลาด (โดยใช้อตัราการกระจุกตวั) ภาพท่ี 2.22 
แสดงขอบเขตตลาดของธุรกิจคา้ปลีกท่ีซบัซอ้นกนัแต่ละคู่ 
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ไฮเปอร์มาร์เก็ต V ซูเปอร์มาร์เก็ต   ไฮเปอร์มาร์เก็ต V สรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ตV ซูเปอร์มาร์เก็ต 
 
 
 
 
 
 
 
ไฮเปอร์มาร์เก็ต V สะดวกซ้ือ**   ไฮเปอร์มาร์เก็ต V โชห่วย**       สรรพสินคา้ V สะดวกซ้ือ 
 
 
 
 
สะดวกซ้ือV โชห่วย    สะดวกซ้ือ V ซูเปอร์มาร์เก็ต**     
 
 
ส่วนท่ีไม่ทบัซอ้นของวงกลมคือ 
สินคา้พิเศษท่ีดึงดูดลูกคา้ เช่น อาหาร 
และเคร่ืองด่ืมบางชนิด ซ่ึงมีปริมาณนอ้ยมาก 

เติมขนาดของวงกลมจะสะทอ้นพื้นท่ีขายและจ าหน่ายสินคา้ (SKU) ดงัน้ี  
  
 
 
เทียบสินคา้ประมาณ  30,000 SKU     20,000 SKU       1,000 – 2,000 SKU   1,000 – 2,000 SKU 
   40,000 SKU    (Department Store)   (Supermarket) (Convenience Store)  (ร้านขายของช าทัว่ไป) 
(ร้านไฮเปอร์มาร์เก็ต) 
 

ภาพท่ี 2.3  ขอบเขตตลาดของผูค้า้ปลีกประเภทต่าง ๆ 
 

**สินคา้ของไฮเปอร์มารฺเก็ต และซูเปอร์มาร์เก็ตครอบคลุมสินคา้ของร้านสะดวกซ้ือและร้านขาย
ของช าทั้งหมด 

Niche Goods ของใชส่้วนตวัและ ของใชข้นาด
เล็ก มีปริมาณนอ้ยกว่า 1 % ของ

สินคา้ในซูเปอร์มาร์เก็ต 

สินคา้ส่วนท่ีซ ้ากนัมีประมาณ 
30 % ของสินคา้ใน
ห้างสรรพสินคา้ 

Branded Goods 

ของใชส่้วนตวัและของ

ใชข้นาดเล็ก 
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  ขนาดตลาดของหา้งสรพสินคา้ขนาดใหญ่น่าจะมีพื้นท่ีใกลเ้คียง หรือใหญ่กวา่ห้าง
ไฮเปอร์มาร์เก็ต เพราะมีศูนยก์ารคา้รอบห้างและมีท่ีจอดรถบริการลูกคา้ใกลเ้คียงหรือมากกว่าห้าง
ไฮเปอร์มาร์เก็ต นอกจากนั้นห้างสรรพสินคา้ ท่ีเนน้กลุ่มลูกคา้รายไดสู้ง และผูซ้ื้อท่ีมีฐานะก็มีท่ีอยู่
อาศัยกระจายอยู่ทั่วกรุงเทพฯ เ น่ืองจากห้างประเภทน้ีจะตั้ งอยู่ในศูนย์กลางธุรกิจ ส่วน
ห้างสรรพสินคา้ขนาดเล็ก-กลางจะมีขนาดค่อนขา้งเล็ก และนบัวนัจะมีลูกคา้นอ้ยลง สินคา้จ านวน
มากท่ีขายเหมือนกบัในห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต เพราะความยากล าบากในการปรับตวัเพื่อแข่งขนักบั
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
  ส่วนร้านสะดวกซ้ือและโชห่วยมีขนาดตลาดท่ีเล็กท่ีสุด จุดประสงคคื์อ 
การให้บริการแก่ลูกคา้ท่ีอยู่ในชุมชนรอบๆ ร้าน หรือผูท่ี้มาท าธุรกิจบริเวณรอบๆ ร้านรวมทั้งการ
มารอรถโดยสารประจ าทาง ร้านสะดวกซ้ือและร้านโชห่วยส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มวยัรุ่นหรือ
คนท างาน ท่ีตอ้งการสินคา้บริโภคในยามเร่งรีบหรือหาซ้ือขา้วของเคร่ืองใชท่ี้จ าเป็นจ านวนเล็กนอ้ย
ก่อนกลบับา้น คู่แข่งของร้านสะดวกซ้ือคือห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านโชห่วย  แต่ห้างไฮเปอร์มาร์
เก็ตจะเป็นคู่แข่งส าคญั เพราะมีห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตเปิดใหม่ในบริเวณใกลเ้คียง และร้านสะดวกซ้ือ
จะเสียลูกค้าบางส่วนให้กับห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต อย่างไรก็ตามจุดเด่นของร้านสะดวกซ้ือคือ  
การให้บริการท่ีเน้นความสะดวกของลูกคา้ท่ีผ่านหน้าร้าน ส่วนการแข่งขนักบัร้านโชห่วยในดา้น
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ก็มีความพยายามฝึกอบรมใหก้บัพนกังานพดูจาตอ้นรับลูกคา้ทุกคน 
  นยัส าคญัของการวดัขอบเขตตลาด คือ ในการบงัคบัใชก้ฎหมายแข่งขนัทางการคา้ 
ทางราชการจ าเป็นตอ้งเร่ิมตน้รวบรวมขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัประเภทสินคา้และขนาดตลาดของ
ธุรกิจคา้ปลีกแต่ละประเภทซ่ึงจะมีการเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ตามสภาวการแข่งขนั ขอ้มูล
เหล่าน้ีจะเห็นประโยชน์ต่อการใช้วดัอ านาจตลาดและผลกระทบของพฤติกรรมการแข่งขนัของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกแต่ละราย 
  การแข่งขันในธุรกจิค้าปลกีสมัยใหม่ 
  ในทุกอุตสาหกรรม ลกัษณะและความสามารถในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ
ข้ึนอยู่กบัปัจจยั 5 ประการ (Porter 1980) ไดแ้ก่ แรงกดดนัจากคู่แข่งหนา้ใหม่ ความรุนแรงและ 
การแข่งขนัจากคู่แข่ง อ านาจต่อรองของผูผ้ลิต/จดัจ าหน่าย (Suppliers) อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ และ
สินคา้หรือบริการดงักล่าวมีสินคา้หรือบริการทดแทนดีเพียงใด พลงั 5 ประการน้ี จะแตกต่างกนัใน
แต่ละอุตสาหกรรม และจะเป็นตวัก าหนดว่าอุตสาหกรรมดังกล่าวจะมีก าไรมากน้อยเพียงใด  
ในระยะยาว อุตสาหกรรมท่ีมีอุปสรรคต่อการแข่งขนัสูงจะเป็นอุตสาหกรรมท่ีผูผ้ลิตสามารถท า
ก าไรไดม้ากเป็นเวลานาน เพราะปัจจยัทั้ง 5 จะมีอิทธิพลต่อราคา ตน้ทุนการผลิต และการลงทุน
เพื่อใหส้ามารถแข่งขนัได ้ 
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  แมว้า่ธุรกิจห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจะมีผูป้ระกอบการเพียง 4 ราย (รวมแม็คโคร) แต่
ในปัจจยัการแข่งขนัอยู่ในระดบัสูง ดว้ยเหตุผลหลายขอ้ ประการแรก ผูป้ระกอบการทั้ง 4 รายมี
ความสามารถในการแข่งขนัใกล้เคียงกนั เช่น มีการแข่งขนัในด้านการลงทุนขยายสาขา ไม่ว่าจะ
เป็นการขยายสาขาไปชานเมือง หรือจงัหวดัใหญ่ๆ และในระยะหลงับริษทัทั้งส่ีกลบัมาขยายสาขา
ในตวัเมืองกรุงเทพฯ การแข่งขนัดา้นโฆษณาและให้บริการท่ีคลา้ยกนั การแข่งขนักนัขายสินคา้ใน
ราคาต ่า สินคา้บางชนิดอาจขายในราคาต ่ากวา่ตน้ทุนสินคา้ (เพราะบริษทัใช้กลยุทธ์ Loss Leader) 
ท าให้ผลก าไรลดลง ในธุรกิจสะดวกซ้ือ แมว้่าเซเว่น-อีเลฟเว่นจะเป็นผูป้ระกอบการท่ีสามารถ
ครอบง าตลาดได้สูง แต่ตลาดก็มีคู่แข่งท่ีมีเงินทุนและมีเทคโนโลยีการจดัการสมยัใหม่ในระดบั
ใกลเ้คียงกนัหลายราย แมว้่าร้านเอเอ็ม-พีเอ็มจะเลิกกิจการไป แต่ก็มีคู่แข่งรายใหม่อยา่งเช่นแฟมิลี
มาร์ท และร้านสะดวกซ้ือตามสถานีบริการน ้ ามนั นอกจากน้ียงัมีคู่แข่งใหม่คือโลตสั เอ็กเพรส 
(Lotus Express) ดว้ย 
  ประการท่ีสอง ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือยงัมีคู่แข่งจ านวนมากใน
ตลาดคา้ปลีกดั้งเดิม แมว้า่สินคา้และบริการของตลาดคา้ปลีกดัง่เดิมจะไม่สามารถทดแทนกบัไฮเปอร์
มาร์เก็ตได้อย่างสมบูรณ์แต่การทดแทนก็จดัอยู่ในระดบัสูง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรณีของสินคา้
อาหารสด (เช่น ผกั ผลไม ้เน้ือ อาหารทะเล) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัมองเห็นวา่สินคา้ของตลาดสด
และร้านคา้ปลีกขนาดเล็กท่ีมีกระจายอยู่ทัว่เมืองมี “ความสด”  มากกว่าห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต ห้าง
ไฮเปอร์มาร์เก็ตจึงตอ้งพยายามแข่งขนัโดยการก าหนดมาตรฐาน (คดัเกรด) และพยายามใชร้ะบบ
จดัซ้ือท่ีสามารถให้ “ความสด” เพื่อให้แข่งกบัตลาดสดได้ส่วนในร้านสะดวกซ้ือนั้น สินคา้และ
บริการของร้าน โชห่วยท่ีมีการปรับปรุงบริการและการจดัการจะเป็นบริการท่ีสามารถทดแทนกบั
บริการของร้านสะดวกซ้ือไดดี้มาก 
  ประการท่ีสาม บริษทัห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตทั้ง 4 ราย และบริษทัร้านสะดวกซ้ืออาจ
มีอ านาจต่อรองมากกว่าผูผ้ลิต/จดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคขนาดเล็กและกลางบางราย แต่
ส าหรับผูผ้ลิต/จดัจ าหน่ายรายใหญ่อยา่งนอ้ย 10 -50 รายแรกจะมีอ านาจต่อรองใหลเ้คียงกบับริษทั
คา้ปลีกขนาดใหญ่  หากจ าแนกผูผ้ลิต/จดัจ าหน่าย (ซ่ึงรวมกนัเรียกว่าซัพพลายเออร์) ออกเป็น 4 
กลุ่มไดแ้ก่  
  1. ซพัพลายเออร์ขนาดใหญ่ 50 รายท่ีจดัจ าหน่ายของใช้ในบา้น ของใช้ส่วนตวั
และอาหารแหง้ 
  2. ซัพพลายเออร์ขนาดกลางท่ีจ าหน่ายอาหารแห้ง อาหารส าเร็จรูป หรือสินค้า
อุปโภค ซ่ึงจ านวนนบัพนัราย 
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  3. ซัพพลายเออร์อาหารสด ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการขนาดเล็กแต่ก็มี
ผูป้ระกอบการขนาดกลางท่ีมีการส่งออกเป็นหลกั ซัพพลายเออร์กลุ่มน้ียงัจ าแนกเป็นผูจ้  าหน่าย
ผลไมส้ด ผูจ้  าหน่ายผกัสด ผูจ้  าหน่ายอาหารทะเลสด ผูจ้  าหน่ายเน้ือไก่ ผูจ้  าหน่ายเน้ือหมู ผูจ้  าหน่าย
เน้ือววั  เป็นตน้ 
   ซพัพลายเออร์กลุ่มแรก มีอ านาจต่อรองสูงโดยเฉพาะซพัพลายเออร์ขนาดใหญ่
10 อนัดบัแรก (เช่น ยูนิลีเวอร์ สหพฒันพิบูรณ์ ดีทแฮล์ม โอสถสภา เนสเล่  คอลเกตฯ พีแอนด์จี 
ฯลฯ) สาเหตุเพราะสินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นสินคา้ท่ีมีตรา (brand name) ท่ีไดรั้บความนิยมเน่ืองจากการ
ลงทุนสร้างภาพพจน์และโฆษณาเป็นเวลานาน อนัท่ีจริงซพัพลายเออร์กลุ่มน้ีเคยมีอ านาจตลาดมาก
ท่ีสุด เน่ืองจากเคยเป็นผูก้  าหนดราคาขายปลีกให้แก่ผูค้า้ปลีกรายย่อยและผูค้า้ส่ง โดยในอดีตซัพ
พลายเออร์กลุ่มน้ีจึงมีอตัราก าไรสูงสุด ผูบ้ริหารของธุรกิจขนาดใหญ่เช่ือว่า Net margin ของซัพ
พลายเออร์กลุ่มน้ีจะไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 10 -15 การท่ีห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือสามารถ 
ท าให้ผูค้า้ปลีกขนาดใหญ่เหล่าน้ีมีอ านาจต่อรองขอส่วนลดเพิ่มข้ึนจากซพัพลายเออร์ได ้เน่ืองจาก
ยอดซ้ือคร้ังละมากๆ (นอกจากน้ียงัเกิดการปรับปรุงประสิทธิภาพของผูค้า้ปลีกรายใหญ่ในดา้นโลจิ
สติกส์ (Logistic) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายหีบห่อ ขนส่ง และกระจายสินคา้ดว้ย) 
   ส่วนซัพพลายเออร์กลุ่มท่ีสอง จะอยู่ในฐานะท่ีมีอ านาจต่อรองต ่าท่ีสุด เพราะ
นอกจากจะมีขนาดเล็กและมีจ านวนผูผ้ลิตหลายพนัราย ซัพพลายเออร์จ านวนมากนักมกัจะขาย
สินคา้ส่วนใหญ่ใหก้บัหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตแต่กลบัไม่มีตราสินคา้ (Brand name) ท่ีเขม้แข็ง ดงันั้นซพั
พลายเออร์บางรายอาจตกเป็นเบ้ียล่าง (Hostage) ของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตท าให้มีก าไรต ่าแมว้า่จะมี
ประสิทธิภาพในการผลิตก็ตาม ปัญหาส าคญัประการหน่ึงของซพัพลายเออร์ขนาดเล็กเหล่าน้ีคือ ไม่
สามารถขนาดกิจการเพื่อผลิตสินคา้สนองตามความตอ้งการจ านวนมากของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตได ้
เพราะขอ้จ ากดัดา้นเงินทุนและเทคโนโลยดีา้นการบริหารจดัการ 
   แมซ้พัพลายเออร์ในกลุ่มท่ีสาม จะเป็นผูป้ระกอบการขนาดเล็กและขนาดกลาง
ท่ีมีอ านาจต่อรองต ่า แต่จากการสัมภาษณ์พบว่าซัพพลายเออร์เหล่าน้ียงัมีตลาดคา้ปลีกท่ีเป็นตลาด
หลักของตน ซัพพลายเออร์ขนาดกลางบางรายเป็นผูส่้งออกรายใหญ่ ดังนั้นการขายสินค้าให้
ไฮเปอร์มาร์ก็ต จึงเป็นเพียงการเพิ่มผลยอดขายของตน ตราบใดก็ตามท่ียอดขายส่วนใหญ่ยงัเป็นการ
ขายให้กบัตลาดปลีกคา้ส่งหรือตลาดส่งออก ซัพพลายเออร์เหล่าน้ีจะมีทางหนีทีไล่มาก ไม่ตกเป็น
เบ้ียล่างแก่ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต เพราะราคาในตลาดคา้ปลีก/คา้ส่งจะเป็นตวัก าหนดระดบัราคาท่ี 
ซพัพลายเออร์จะตดัสินใจขายให้แก่ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต ขณะเดียวกนัในปัจจุบนัก็ยงัไม่มีซพัพลาย
เออร์รายใหญ่เพียง 2 – 3 รายท่ีสามารถสนองความตอ้งการทั้งหมดของหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตทุกสาขา 
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ได้ ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจึงยงัต้องพึ่งพาซัพพลายเออร์จ านวนมากราย แต่คาดว่าในอนาคตจ านวน 
ซพัพลายเออร์จะค่อยๆลดลง เพราะตน้ทุนการเจรจาต่อรองกบัซัพพลายเออร์จ านวนหลายร้อยราย
ทุกสัปดาห์อยูใ่นระดบัท่ีสูงมาก ดงันั้นเพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจในไม่ชา้จ านวน
ซพัพลายเออร์จะลดลงสู่จ านวนท่ีเหมาะสม 
   อุปสรรคต่อการแข่งขันในตลาดค้าปลกีสมัยใหม่ 
   อย่างไรก็ตามคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเข้ามาแข่งขันจะประสบอุปสรรคกีดกันท่ี
ส าคญัหลายประการ ขอ้แรก บริษทัท่ีท าธุรกิจอยูแ่ลว้จะมีตน้ทุนเฉล่ียต ่ากวา่คู่แข่งรายใหม่ เพราะมี
การลงทุนขยายสาขาเป็นจ านวนมาก ขอ้สอง หากบริษทัใหม่จะเขา้สู่ตลาดอาจจ าเป็นตอ้งลงทุนตั้ง
สาขาจ านวนมาก เพื่อให้มีตน้ทุนต ่าพอจะแข่งขนักบัคู่แข่งรายเก่า แต่การลงทุนดงักล่าวตอ้งใช้
เงินทุนมหาศาล และติดปัญหาว่าตลาดท่ีเหลืออยู่อาจมีไม่มากพอจะท าให้สามารถท าก าไรได ้
ลักษณะการขยายการลงทุนของบริษทัท่ีอยู่ในตลาดอาจมีลักษณะการลงทุนเพื่อกีดกันคู่แข่ง  
(Per – emptive investment) โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการเลือกท่ีตั้งร้านในจุดยุทธศาสตร์ท่ีมีการคมนาคม
สะดวกและเป็นศูนย์กลางชุมชน (เหมือนกรณีการขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือ)ขณะน้ีผูบ้ริหาร
ระดบัสูงของบริษทัห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตก็ยอมรับวา่ในอนาคต โอกาสท่ีจะขยายสาขาในกรุงเทพฯ 
คงมีนอ้ยมากเพราะในเวลาน้ีไม่สามารถหาพื้นท่ีแหล่งใหญ่ในกรุงเทพฯไดอี้ก ยิ่งกวา่นั้นหากราคา
ท่ีดินเพิ่มสูงข้ึนการตั้งสาขาใหม่ในกรุงเทพฯ จึงเป็นไปไดย้ากมาก ขอ้สาม บริษทัท่ีอยูใ่นตลาดแลว้
ไดมี้การลงทุนจ านวนหลายพนัลา้นบาทในระบบกระจายศูนยก์ลางสินคา้ (Distribution center) และ
ระบบสารสนเทศท่ีมีราคาสูง การลงทุนเหล่าน้ีน่าจะเป็นการลงทุนท่ีมีต้นทุนจม (Sunk cost) 
ค่อนขา้งสูง จึงกลายเป็นอุปสรรคส าคญัต่อคู่แข่งรายใหม่ ขอ้ส่ี ขณะน้ีมีแนวโน้มว่ารัฐบาลจะออก
กฎหมายควบคุมการตั้งหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต คู่แข่งขนัใหม่จะมีตน้ทุนสูงข้ึนในการเขา้มาแข่งขนั 
   กลยุทธ์ของห้างค้าปลกีสมัยใหม่ 
   ปัจจุบนัการแข่งขนัรุนแรงของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในประเทศไทยส่งผลให้น า
กลยุทธ์ต่างๆ มาใช้เพื่อต่อสูงกบัคู่แข่งเพื่อแย่งชิงลูกคา้และ/หรือเพิ่มยอดขายให้กับห้างตนเอง  
กลยุทธ์ท่ีส าคญัประการแรกคือ “Every Day Low Price : EDLP” หรือเรียกว่า “ถูกทุกวนั” 
วตัถุประสงคห์ลกัของกลยุทธ์ถูกทุกวนันั้นเพื่อเพิ่มยอดขายของห้าง กลยุทธ์น้ีใช ้“การแข่งขนัดา้น
ราคาถูก” ในการเรียกลูกค้าเข้า ร้าน โดยห้างจะเลือกสินค้าอุปโภคบริโภคส าหรับใช้ใน
ชีวติประจ าวนัท่ีลูกคา้นิยมเลือกซ้ือ เช่น กาแฟส าเร็จรูป กระดาษทิชชู เป็นตน้ กลยุทธ์ถูกทุกวนัเป็น
การขายสินคา้ราคาถูกแต่ไม่ใช่การขายต ่ากวา่ทุนเหมือนทุกกลยุทธ์ Loss Leader นอกจากน้ีกลยุทธ์
ถูกทุกวนัยงัเป็นการจดัรายการท่ีต่อเน่ืองยาวนาน ซ่ึงต่างจาก Loss Leader ท่ีเป็นการจดัรายการเพียง
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ช่วงสั้นๆ เท่านั้น อย่างไรก็ตามซัพพลายเออร์กลุ่มหน่ึงในขอ้มูลว่า กรณีประเทศไทยนั้นบางคร้ัง
ราคาบางรายการท่ีเป็น EDLP ยงัไม่สามารถลดราคาลงไดม้ากกวา่น้ีอีก 
   กลยุทธ์ท่ีส าคญัประการหน่ึงคือการท า “Loss Leading” กลยุทธ์น้ีห้างใช้เพื่อ
การเพิ่มยอดขายของหา้งเช่นกนั สินคา้ท่ีเป็น Loss Leader จะถูกขายต ่ากวา่ตน้ทุนสินคา้ชนิดหน่ึงๆ 
จะเป็นช่วงเวลาระยะสั้นๆ เท่านั้น (ส่วนใหญ่ประมาณ 3 – 4 วนั ซ่ึงจะไม่เกิน 1 อาทิตย)์ สินคา้ท่ีจะ
มาเป็น Loss Leader จะถูกสลบัผลดัเปล่ียนไปเร่ือยๆตลอดทั้งปี และมกัจะเป็นสินคา้ท่ีลูกคา้นิยม
มากๆ เพื่อดึงดูดลูกคา้เขา้ร้าน เช่น น ้ ามนัพืช น ้ าหวาน น ้ าอดัลม นมพร้อมด่ืม UHT แชมพูสระผม 
ครีมนวดผมเป็นตน้ ในประเทศไทยสินคา้ประมาณร้อยละ 5ของสินคา้ในสาขาหน่ึงๆ ของห้างไฮเปอร์
มาร์เก็ต (รายงานการวิจัย”การค้าปลีกของไทยฯ” สถาบนัวิจยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย ,2545)  
จะถูกน ามาท า Loss Leading การท า Loss Leading อาจไม่อยู่ในรูปแบบของการลดราคาสินคา้
โดยตรงเท่านั้น บางคร้ังห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตใช้กลยุทธ์การแจกของสมนาคุณให้กับลูกค้าแทน 
การลดราคาสินคา้ 
   ในกรณีประเทศไทย ความตอ้งการเพิ่มยอดขายของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตยงั
น าไปสู่ “การขายส่งสินคา้ใหก้บัร้านคา้ส่งหรือร้านคา้ปลีก” อีกดว้ย ทั้งน้ีเพราะในแต่ละวนัห้างตอ้ง
ท ายอดขายใหไ้ดต้ามท่ีตั้งเป้าไว ้ดงันั้นหากวนัใดยอดขายท่ีขายหนา้ร้านตามปกติไม่ไดต้ามเป้าท่ีตั้ง
ไว ้ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตบางแห่งจะใช้วิธีการโทรศพัท์หาลูกคา้ร้านส่งหรือร้านคา้ปลีกท่ีเป็นลูกคา้
หลกัและเสนอขายสินคา้ท่ีตอ้งการจะท ายอดให้สินคา้ท่ีห้างเสนอให้อาจมีราคาถูกเป็นพิเศษ หรือ
บางคร้ังราคาขายไม่ถูกมากนกั แต่มีของสมนาคุณใหร้้านคา้ส่งหรือร้านคา้ปลีกสามารถน าไปขายได้
ซ่ึงเป็นการชดเชยให้กบัราคาสินคา้ท่ีไม่ถูกมากนกั กลยุทธ์น้ีนกัเศรษฐศาสตร์เรียกวา่ “การจงใจตั้ง
ราคาขายใหลู้กคา้แต่ละกลุ่มในราคาต่างกนั” (Price discrimination) ซ่ึงในบางกรณีเป็นผลดีต่อผูซ้ื้อ 
แต่ในบางกรณีก็เขา้ข่ายท าลายการแข่งขนัได ้ 
   กลยทุธ์ขายสินคา้ราคาถูก (อนัเน่ืองมาจากการแข่งขนั) ของห้างร้านสะทอ้นให้
เห็นว่าห้างได้ margin จากการขายสินค้าต ่า ซ่ึงน าไปสู่การเรียกเก็บค่าใช้จ่ายต่างๆ (Slotting 
allowance) เช่น  ค่าแรกเขา้ ค่าส่วนลดประจ าปี ค่าครบรอบสาขา ค่าโฆษณาในจดหมาย เป็นตน้ 
รายได้เหล่าน้ีบางส่วนจะถูกส่งต่อไปยงัผูบ้ริโภคในรูปแบบของสินคา้ท่ีถูกส่งลงไปนั่นเอง แต่
สาเหตุหลกัของการเก็บ Slotting allowance เพราะห้างมีพื้นท่ี/ชั้นวางสินคา้จ ากดั และห้างตอ้งการ
ท ารายไดจ้ากการขายเฉพาะสินคา้ท่ีขายดีท่ีสุดใหไ้ดม้ากท่ีสุด (Maximize) ดงันั้นซพัพลายเออร์ใดท่ี
สามารถจ่าย Slotting allowance ไดสู้งสุดจะไดพ้ื้นท่ีนั้นไป (ซัพพลายเออร์ท่ีสามารถจ่ายไดม้าก
ท่ีสุดเป็น ซพัพลายเออร์รายใหญ่และเป็นเจา้ของสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมสูงของตลาด) 
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   ขอ้ดีของการขายสินคา้ราคาถูกของห้างด้วยกลยุทธ์ถูกทุกวนั และ /หรือ loss 
leading คือ ผูซ้ื้อสามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาถูก ในไม่ชา้ร้านคา้ปลีกอ่ืนๆ ก็จะตอ้งแข่งขนัลดราคา
สินคา้ประเภทเดียวกนัลงมาดว้ย อยา่งไรก็ตามกลยุทธ์เหล่าน้ีจะส่งผลเสียต่อร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีก 
และซัพพลายเออร์ เพราะหากห้างขายสินค้าในราคาท่ีต ากว่าราคาท่ีร้านส่งซ้ือหรือร้านคา้ปลีก
สามารถซ้ือไดจ้ากซัพพลายเออร์ (โดยน า slotting allowance และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ท่ีเรียกเก็บจาก    
ซัพพลายเออร์มาใช้เพื่อลดราคาสินคา้) ร้านคา้ส่ง/และร้านคา้ปลีกจะหันไปซ้ือสินคา้จากร้าน
ไฮเปอร์มาร์เก็ตเพิ่มมากข้ึน ผลท่ีเกิดมี 2 ดา้น ดา้นแรกคือร้านคา้ปลีกอ่ืนๆและร้านคา้ส่งท่ีปรับตวั
ได้จะอยู่รอด ส่วนร้านค้าปลีกและร้านค้าส่งท่ีไม่มีประสิทธิภาพก็ต้องเลิกกิจการไป การใช้
ทรัพยากรของสังคมจะมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน แต่ผูค้ ้าปลีกและค้าส่งจะมีต้นทุนสูงท่ีจะ
ปรับเปล่ียนไปประกอบอาชีพอ่ืน โดยเฉพาะในกรณีของไทยท่ีห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวก
ซ้ือขยายตวัอยา่งรวดเร็วในเวลาอนัสั้น ผลดา้นท่ีสองคือ พฤติกรรมดงักล่าวอาจเป็นการแข่งขนัใน
ตลาดคา้ปลีกและในตลาดคา้ส่ง นอกจากนั้นตลาดของซัพพลายเออร์ก็ถูกท าลายได้ พฤติกรรม
เหล่าน้ีอาจเขา้ข่ายการแข่งขนัท่ีไม่เป็นธรรมซ่ึงขดักบัขอ้งพระราชบญัญติัของกฎหมายแห่งการคา้ 
   เพื่อท ายอดขายสูงสุด (Maximize) การขายสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ (House brand) 
เป็นอีกกลยทุธ์หน่ึงท่ีหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตน ามาใช ้สินคา้ประเภทน้ีเป็นสินคา้ท่ีห้างเป็นผูว้า่จา้งผูอ่ื้น
และน ามาจ าหน่ายในหา้งของตนเอง เพราะห้างเป็นผูท่ี้อยูใ่กลชิ้ดและทราบความตอ้งการของลูกคา้ 
สินคา้ประเภทน้ีไม่มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ แต่อาศยัช่ือเสียง (Brand image) ของห้างและ 
การโฆษณาเม่ือลูกคา้เขา้มาเพื่อซ้ือของในหา้ง การประหยดัตน้ทุนดงักล่าวท าใหสิ้นคา้มีราคาต ่ากวา่
สินคา้ประเภทเดียวกนัท่ีไม่ไดเ้ป็นเฮา้ท์แบรนด์ อย่างไรก็ตามเราสามารถแยกสินคา้เฮา้ท์แบรนด์
ออกเป็น  2 ประเภทคือ 1. เฮา้ทแ์บรนดท่ี์ใชช่ื้อห้างเป็นช่ือสินคา้ เช่น เทสโก-้โลตสั คาร์ฟูร์ เป็นตน้ 
และ 2. ไพรเวต เลเบล (private label) ท่ีใช้ช่ืออ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่ช่ือห้าง เช่น คุม้กว่า เฟริสไลน์ อาโร  
เป็นตน้ สินคา้ประเภทแรกอาจเป็นประเภทท่ีมีคุณภาพดีกวา่ประเภทท่ีสอง เพราะเป็นเคร่ืองหมาย
การคา้สะทอ้นถึงช่ือเสียงของห้างโดยตรง ส าหรับการขายรายท่ีเป็น private label ของห้างไฮเปอร์มาร์
เก็ตในประเทศไทย ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (กรุงเทพธุรกิจ 8 พ.ค. 2545) ประมาณให้สินคา้ประเภทน้ีมี
ยอดขายประมาณร้อยละ 3 – 5 ของยอดขายรวมของแต่ละห้าง แต่ในต่างประเทศสินคา้เฮา้ทแ์บรนด์
และไพเวต แบรนดมี์ยอดขายสูงถึงร้อยละ 25 – 40 ของยอดขายของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
   ปัจจุบนัสินคา้เฮา้ทแ์บรนด์ของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตไทยขยายตวัอย่างต่อเน่ือง 
โดยจะเห็นไดจ้ากแต่ละหา้งมีสินคา้ไพเวต แบรนด์วางจ าหน่ายมากข้ึนไม่วา่จะเป็นกลุ่มอาหารแห้ง 
เช่น ขา้วสาร กาแฟ น ้ าหวาน น ้ าอดัลม เห็ดหอม มะตูมแห้ง กลุ่มสินคา้ส าหรับใชภ้ายในบา้น เช่น 
กระดาษช าระ น ้ายาลา้งจาน กลุ่มสินคา้ส าหรับใชก้บัร่างกาย เช่น สบู่ ยาสระผม ยาสีฟัน  
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โดยปัจจุบนั “ผูบ้ริโภคไทยไม่ยึดติดกนัแบรนด์เนมและใช้เงินอย่างคุ้มค่า ท าให้สินคา้ไพรเวต 
เลเบลขายดีข้ึน” (จากการให้สัมภาษณ์ของคุณสมพงษ ์รุ่งรัตนติศยั บริษทัเอก-ชยั ดิสทริบิวชัน่ ซิส
เตม็ จ  ากดั, ประชาชาติธุรกิจ 22 – 24 เมษายน 2545) 
 
ตารางท่ี 2.6 สินคา้ไพรเวต แบรนดข์องห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตในประเทศไทย 
 

ผู้ประกอบการ ยีห้่อสินค้า 

เทสโก ้– โลตสั 
ซูเปอร์เซฟ 
เทสโก ้– โลตสั 
คุม้ค่า 

บ๊ิกซี ลีดเดอร์ไพรซ์ 
แฮปป้ีบาท, บ๊ิกซี 

คาร์ฟูร์ 

คาร์ฟูร์ 
ฮาร์โมนี 
เฟิร์สไลน์ 
บลูสกาย 

แมค็โคร 

อาโร 
เซฟแพค็ 
คิว-บิซ 
ไฮสไตล ์

  
   ข้อดีของสินค้าเฮ้าท์ แบรนด์ คือผู ้ซ้ือสามารถซ้ือสินค้าได้ในราคาถูกลง 
(คุณภาพใกลเ้คียงกบัสินคา้ brand name แต่สินคา้เฮา้ท ์แบรนดก์็มีขอ้เสียคือ สินคา้บางประเภทลอก
เลียนรูปแบบหีบห่อสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม (Brand name) ซ่ึงถือว่าเป็นการเอาเปรียบซัพพลายเออร์ 
เพราะการลอกเลียนดงักล่าวเป็นการไปดึง brand equity จากซัพพลายเออร์และเป็นการละเมิด
ทรัพยสิ์นทางปัญญาของซพัพลายเออร์ดว้ย 
   นอกจากน้ีกลยทุธการแข่งขนัอีกประเภทหน่ึงของหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตคือ 
การใชส่ื้อโฆษณาต่างๆ เพื่อเป็นการใหข้่าวสารขอ้มูล และดึงดูดลูกคา้ไปท่ีหา้งของตน เช่น การแจก
ใบรายการลดราคาใหก้บัลูกคา้ตามบา้น ตามหา้งร้าน การลงรายการลดราคาในหนงัสือพิมพ ์ 
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางโทรศพัท ์เป็นตน้ 
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3.4 ผลกระทบด้านการจ้างงาน 
  การขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ท าให้ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิม(โชห่วย)ตอ้งปิด
กิจการลงหรือมียอดขายลดลง ท าให้ มีคนตกงานเพิ่ ม ข้ึน  หรือ เป ล่ียนไปท าอา ชีพ อ่ืน 
แต่ขณะเดียวกนัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ก็ท าให้เกิดการจา้งงานทั้งทางตรงและทางออ้ม การจา้งงาน
ทางตรงเกิดจากการจา้งของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือ ส าหรับการจา้งงานทางออ้ม 
เกิดข้ึนผ่านการส่งออกของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและการขายสินค้าเพิ่มข้ึนของซัพพลายเออร์  
ส่ิงเหล่าน้ีย่อมท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงทางด้านการจ้างงานทั้งทางบวกและลบ จึงได้เกิดข้อ
โตเ้ถียงวา่ “การขยายตวัดงักล่าวท าให้การจา้งงานในภาคการคา้ปลีกลดลงหรือไม่” แต่ทางราชการ
ไม่ไดมี้การเก็บรวบรวมขอ้มูลทางดา้นการเปล่ียนแปลงของจ านวนผูป้ระกอบการและการจา้งงาน
ของภาคการคา้ปลีกโดยเฉพาะ (รายงานการวจิยั”การคา้ปลีกของไทยฯ”, สถาบนัวิจยัเพื่อการพฒันา
ประเทศไทย , 2545) 
 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาทบทวนเอกสารงานวิจยัของหน่วยงาน 
นกัวชิาการและผูท่ี้สนใจต่างๆ ซ่ึงผลของการศึกษาคน้ควา้อิสระไดร้วบรวมและเรียบเรียง ดงัน้ี  
 กิตติพงศ์ แสงทิพยก์ญัญา และคณะ (2544) ไดศึ้กษาผลกระทบจากศูนยก์ารคา้ขนาด
ใหญ่ 3 แห่ง ต่อธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคทั้งก่อนและหลงัการมีศูนยก์ารค้า
ขนาดใหญ่ อีกทั้งยงัศึกษาถึงผลกระทบท่ีมีต่อร้านคา้ปลีก พบวา่ ก่อนท่ีศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่จะเขา้
มาด าเนินการนั้น  ผูบ้ริโภคนิยมใช้บริการร้านขายของช าใกล้บ้านมากท่ีสุด เน่ืองจากมีความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา้ ราคาของสินคา้ ระยะทางและความสะดวกในการเดินทาง แต่
หลงัจากท่ีศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่เขา้มาด าเนินกิจการแลว้ พบวา่ ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไป
ซ้ือสินคา้ตามศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ เน่ืองจากมีความหลากหลายของสินคา้ มีสถานท่ีจอดรถและมี
ปริมาณสินคา้พอเพียงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 ณัฐพนธ์ คนัธขจรกิจ และคณะ (2545) ศึกษาปัญหาอุปสรรคการด าเนินกิจการของ
ธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก โดยมีกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย คือ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก จ านวน 120 ราย และ 
ผูบ้ริโภค จ านวน 320 คน ก าหนดพื้นท่ีท่ีศึกษาออกเป็น 40 ชุมชนตามท่ีเทศบาลนครพิษณุโลกได ้
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จดัตั้งไว ้เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน t – test และ การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ 
ทางเดียว 
 ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่างของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 
36 – 45 ปี มีการศึกษาในระดบัประถมศึกษา มีระยะเวลาในการด าเนินกิจการต ่ากวา่ 5 ปี ลกัษณะ
ของร้านเป็นตึก 1 คูหา โดยมีเจา้ของร้านท าเองทุกอย่าง ในระยะ 1 – 2 ปีท่ีผ่านมามีผลการ
ด าเนินงานเสมอตวัและมีแนวโนม้ท่ีจะท าร้านต่อไปเหมือนเดิม แหล่งในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือ
จากร้านคา้ปลีก–ส่ง ขนาดใหญ่ เช่น แม็คโคร โลตสั บ๊ิกซี มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการด าเนินกิจการ
และปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมภาพรวม และดา้นการบริหารจดัการภายในและ
สภาพแวดลอ้มภายนอกอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของผูป้ระกอบการ
ท่ีมีเพศและอายตุ่างกนัพบวา่ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่
แตกต่างกนั แต่เม่ือเปรียบเทียบในดา้นระดบัการศึกษาและระยะเวลาในการด าเนินกิจการ พบว่า     
มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 กลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุต  ่ากว่า 25 ปี ส่วนใหญ่เป็น
นกัเรียน/นกัศึกษา มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมวา่อยูใ่นสภาพท่ีตกต ่า 
จากการไดรั้บผลกระทบจากคู่แข่งขนัท่ีเป็นซูเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น โลตสั บ๊ิกซี แต่มองวา่ในอนาคต
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมสามารถอยูร่อดได ้และมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมด้านการบริหารจดัการภายใน อยู่ในระดับปานกลาง และด้านสภาพแวดล้อม
ภายนอกอยู่ในระดบัมาก และเม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของผูป้ระกอบการท่ีมีเพศและอาชีพ
ต่างกนัพบวา่ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหา อุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่แตกต่างกนั แต่
เม่ือเปรียบเทียบในดา้นอายุและระดบัการศึกษาพบว่า มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของ
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 การเปรียบเทียบความคิดเห็นระหว่างผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค ด้านการบริหาร
จดัการภายในและดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกพบวา่ ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค มีความคิดเห็นท่ี
แตกต่างกนัทั้งในดา้นการสั่งซ้ือสินคา้เขา้ร้าน ดา้นสภาวะทางเศรษฐกิจท่ีตกต ่า และผลกระทบจาก
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในรูปแบบต่าง ๆ 
 พรรณราย แสงวิเชียร และคณะ (2530) ได้ศึกษาวิจยัเร่ือง การจดัการธุรกิจคา้ปลีก
ประเภทขายของช าในย่านการคา้ท่ีมีประชากรหนาแน่น ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยออกแบบ
สัมภาษณ์ผูค้ ้าปลีก จ านวน 100 ร้านค้าท่ีอยู่ในย่านการค้าท่ีมีประชากรหนาแน่น ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ในการจดัการของธุรกิจคา้ปลีกประเภทขายของช าในดา้นต่างๆ มีดงัน้ี 
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 ดา้นการจดัการการเงิน เงินลงทุนส่วนใหญ่ไดม้าจากเงินออม และเงินลงทุนหมุนเวียน
ส่วนใหญ่ไดม้าจากสินเช่ือทางการคา้ การจดัสรรเงินทุนลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เป็นการซ้ือและ
เซ้ง ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ค่าอาหาร ค่าเช่า ค่ารถรับส่งของ ค่าไฟ เงินเดือน 
ค่าจา้ง ค่าน ้า และค่าโทรศพัท ์ปัญหาท่ีพบคือ การขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน และไม่ไดรั้บสินเช่ือ
จากผูผ้ลิต หรือผูจ้  าหน่ายอยา่งเพียงพอ 
 ดา้นการจดัการดา้นการตลาด ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ประจ า และผลิตภณัฑ์ประเภท
ของใชท้ัว่ๆ ไป (สบู่ ยาสีฟัน ฯลฯ) จะขายไดดี้ท่ีสุด การขายจะเป็นการขายตามราคาฉลาก ไม่ค่อยมี
การส่งเสริมการขาย และการให้บริการอ่ืนๆ กบัลูกคา้ ปัญหาส าคญัท่ีพบคือ สินคา้ขายไม่ค่อยออก 
และปัญหาดา้นคู่แข่งขนั 
 ดา้นการจดัการทัว่ไป เจา้ของร้านจะเป็นผูว้างแผนการจดัการร้านเอง ไม่มีการแบ่งงาน
กันท า หรือก าหนดหน้าท่ีกันอย่างชัดเจน ส่วนใหญ่มักจะท ากันในระบบญาติพี่น้อง มีลูกจ้าง
ช่วยงาน 1-2 คน มีการอบรมและฝึกงานให้ลูกจ้าง มีสวสัดิการให้ในด้านท่ีพกั อาหาร ค่า
รักษาพยาบาล เป็นตน้ ปัญหาส าคญัท่ีพบคือ การขาดแคลนบุคลากร และผูป้ระกอบการขาดความรู้
ดา้นการจดัการ 
 ไพศาล  ร้ิวธงชยั (2539)  ศึกษาปัญหาอุปสรรคการด าเนินกิจการของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองและสุขาภิบาลของอ าเภอรอบนอกในจงัหวดัพิษณุโลกและสุโขทยั โดย
การสัมภาษณ์เจา้ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จ านวน 217 ราย ผลการวิจยัพบว่า ลกัษณะของการ
ด าเนินกิจการส่วนใหญ่เป็นร้านตึก 1 คูหา และร้านไมห้้องเดียว  ชั้นเดียว  เจา้ของร้านเป็นผูด้  าเนิน
กิจการด้วยตนเองทุกอย่าง  เป็นผูจ้ดัตั้งร้านด้วยตนเอง  และมีแนวโน้มท่ีจะด าเนินกิจการต่อไป
เหมือนเดิม  เพราะเป็นอาชีพหลักท่ีท ามานาน  มีรายได้สามารถเล้ียงครอบครัวได้  เป็นงานท่ี
สะดวกสบายเพราะท าอยูก่บับา้น สามารถด าเนินกิจการไปไดเ้ร่ือยๆ ยอดขายในช่วง 1 – 2 ปี ท่ีผา่น
มาค่อนขา้งเสมอตวั  ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ประจ า และมีวิธีการพฒันาร้านด้วยการแสวงหา
วธีิการดว้ยตนเอง โดยดูจากร้านคา้ปลีกท่ีทนัสมยักวา่ และเจา้ของร้านส่วนใหญ่ ร้อยละ 94.5 ไม่เคย
เขา้รับการอบรม ถา้มีการจดัอบรมให ้เจา้ของร้านส่วนใหญ่ตอบวา่ไม่เขา้  เพราะไม่มีเวลา 
 จากสภาพการด าเนินงานในด้านการจดัซ้ือสินคา้ เจา้ของร้านส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้เขา้
ร้านด้วยตนเองจากร้านขายส่ง และจากพนกังานขายของบริษทัท่ีเสนอขายท่ีร้าน ดา้นการจดัวาง
สินคา้และตกแต่งร้าน เจา้ของร้านใช้วิธีการจดัวางสินคา้และตกแต่งร้านด้วยตนเองให้แลดูเป็น
ระเบียบ  ด้านการก าหนดราคาสินคา้ จะก าหนดราคาสินคา้เท่ากบัราคาสินคา้ทัว่ไป การช าระค่า
สินคา้ช าระดว้ยเงินสดและเจา้ของร้านเป็นผูข้ายดว้ยตนเอง 
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 ส าหรับปัญหาในการจดัการส่วนใหญ่เกิดจากสถานท่ีคบัแคบ ขาดความรู้ในการจดั
ร้านสินคา้ท่ีขายมีราคาสูงและการแข่งขนักบัร้านท่ีมีลกัษณะเดียวกนั ร้านคา้ปลีกท่ีทนัสมยักวา่และ
การตั้งราคาสินคา้ของร้านคา้ขนาดใหญ่ 
 สถาบนัวิจยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย (2545) ศึกษาวิจยัเร่ือง “การคา้ปลีกของไทย: 
ผลกระทบของการแข่งขนัจากผูป้ระกอบการคา้ปลีกขนาดใหญ่จากต่างประเทศ” เป็นการวิจยัเชิง
ส ารวจจากร้านค้าและบุคคลทั่วไป ส ารวจครอบคลุมทั้ งในเขตกรุงเทพฯ ปริมณฑล และใน
ต่างจงัหวดั โดยการสุ่มตวัอยา่งตามจุดประสงค ์(Purposive Sampling) ท าการหาขอ้มูลปฐมภูมิจาก
การสัมภาษณ์โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ โดยมีวตัถุประสงค์คือ (1) เพื่อศึกษาผลกระทบ
ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยเฉพาะหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือต่อการปิดตวัของร้านคา้
ปลีกดั้ งเดิม และเพื่อศึกษาผลกระทบส าหรับร้านค้าปลีกดั้ งเดิมท่ียงัด าเนินกิจการอยู่ได้รับ
ผลกระทบต่อยอดขายหรือลูกคา้มาก–น้อยเพียงใด รวมถึงร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทใดท่ีส่ง
ผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมากท่ีสุด (2) เพื่อศึกษาวา่สาเหตุใดท่ีท าให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมตอ้งปิด
กิจการไป หรือมียอดขายและ/หรือลูกคา้มาใชบ้ริการลดลง (3) เพื่อศึกษาวา่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีไดรั้บ
ผลกระทบมีการปรับตวัหรือไม่ อย่างไร และผลจากการปรับตวัเป็นอย่างไร (4) นโยบายเพื่อ
ช่วยเหลือร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของรัฐบาลควรมีหรือไม่ อยา่งไร ผลการวจิยัพบวา่ 
 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดรั้บผลกระทบจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ทั้งส้ิน แต่แตกต่างกนั
ตรงท่ีความรุนแรงท่ีแต่ละร้านไดรั้บ ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัสถานท่ีตั้ง และลกัษณะเฉพาะของร้านแต่ละ
แห่ง ในภาพรวมผลกระทบท่ีร้านคา้ปลีกดา้นลบรุนแรงมาก เพราะเฉล่ียแลว้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมตอ้ง
เลิกกิจการไปประมาณร้อยละ 7.6 ต่อปี และส าหรับร้านท่ียงัเปิดกิจการอยูมี่ยอดขายลดลงประมาณ
ร้อยละ 8 ต่อปี 
 ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต และร้านสะดวกซ้ือเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีส่งผลกระทบต่อ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยเฉพาะโชห่วยมากท่ีสุด อยา่งไรก็ตามรูปแบบท่ีไฮเปอร์มาร์เก็ต และร้าน
สะดวกซ้ือส่งผลกระทบต่อโชห่วยก็แตกต่างกนั 
 ร้านโชห่วยจะอยู่รอดได้ต้องประกอบไปด้วยหลายปัจจยั ไม่ว่าจะเป็นการบริหาร
จดัการร้านอย่างมีประสิทธิภาพ เน้นการบริการลูกคา้เพื่อให้เกิดความพอใจสูงสุด เพื่อให้ลูกคา้
กลบัมาซ้ือสินคา้อีกในคร้ังต่อไป การเลือกสรรสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และการมี
ตน้ทุนสินคา้ท่ีต ่าพอท่ีจะสู้กบัคู่แข่งได ้
 การแข่งขนัระหวา่งร้านโชห่วยกบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่แต่ละประเภทแตกต่างกนั เม่ือ
พิจารณาระหว่างร้านโชห่วยกบัห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจะเห็นว่า การแข่งขนัระหว่างร้านโชห่วยกบั
ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตเป็นเร่ืองล าบาก เพราะไม่สามารถเปรียบเทียบกนัไดท้ั้งดา้นขนาด และความมี
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ประสิทธิภาพ แต่หากเปรียบเทียบระหวา่งร้านโชห่วยกบัร้านสะดวกซ้ือพบว่า ร้าน 2 ประเภทน้ีมี
ลกัษณะใกล้เคียงกนั ไม่ว่าจะเป็นด้านขนาดตวัร้าน สินคา้ท่ีขาย เป็นต้น หากร้านโชห่วยหันมา
ปรับปรุงการบริหารจดัการปรับปรุงรูปแบบร้าน ร้านโชห่วยก็คงสามารถแข่งกบัร้านสะดวกซ้ือได้
พอสมควร 
 อย่างไรก็ตามร้านสะดวกซ้ือมีขอ้ไดเ้ปรียบร้านโชห่วยในดา้นการบริหารจดัการร้าน 
แมร้้านเหล่าน้ีจะมีสาขาจ านวนมาก แต่รูปแบบท่ีเป็นมาตรฐานของร้านท าให้การวิเคราะห์ขอ้มูล
เพื่อปรับปรุงร้านเป็นไปโดยสะดวก ประกอบกบัการบริหารร้านดงักล่าวท าโดยผูบ้ริหารมืออาชีพ 
และมีการใช้ประโยชน์จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการซ้ือสินคา้ เพื่อน ามาปรับปรุงการให้บริการของร้าน 
นอกจากนั้นร้านสะดวกซ้ือยงัไดเ้ปรียบร้านโชห่วยในดา้นท่ีช่ือเสียงของร้านกลายเป็นสารสนเทศ
ส าคญัให้แก่ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคสามารถเดินเขา้ร้านสะดวกซ้ือ (ตราเดียวกนั) ท่ีไหนก็ได ้เพราะมี
ขอ้มูลอยูแ่ลว้วา่ร้านดงักล่าวจะมีสินคา้ประเภทใดขาย ราคาและคุณภาพเป็นอยา่งไร แต่ผูบ้ริโภคคน
เดียวกนัจะไม่มีขอ้มูลเก่ียวกบัร้านโชห่วยท่ีไม่เคยเดินเขา้ไปซ้ือสินคา้เลย 
 การขยายสาขาอยา่งต่อเน่ืองของร้านสะดวกซ้ือช้ีใหเ้ห็นถึงความส าเร็จท่ีร้านประเภทน้ี
ไดรั้บ ทั้งๆ ท่ีร้านเหล่าน้ีก็ไม่ไดเ้นน้การขายสินคา้ราคาถูกแต่อยา่งใด ปัจจยัเร่ืองราคามิใช่ตวัแปร
ส าคญัเพียงอยา่งเดียวท่ีท าใหร้้านคา้ปลีกประสบความส าเร็จ แต่ตอ้งประกอบไปดว้ยปัจจยัอ่ืนๆ อีก
หลายปัจจยั เช่น รูปแบบร้าน สินคา้ท่ีขายในร้าน การบริการลูกคา้ เป็นตน้ เพื่อท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิด
ความพอใจสูงสุด 
 ไววิทย ์นรพลัลภ (2546) ศึกษาเร่ือง การด าเนินงานและปัญหาของร้านคา้ปลีกขนาด
เล็ก ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการด าเนินงาน ตลอดจนปัญหาและ
อุปสรรคในการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 การศึกษาคร้ังน้ีได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการออกแบบสอบถามผูป้ระกอบธุรกิจ
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวนทั้งส้ิน 171 ราย ค่าสถิติท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ จ  านวนและร้อยละ 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 46-55 ปี การศึกษา
ส่วนใหญ่อยู่ท่ีระดบัมธัยมศึกษาหรือต ่ากว่า ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่มีขนาดหน่ึงคูหา ตั้งอยู่ในซอย
ลกัษณะเป็นห้องธรรมดาเปิดโล่ง ดา้นหน้าและไม่มีท่ีจอดรถยนต์ อยู่ห่างจากร้านคู่แข่งไม่เกิน 50 
เมตร และอยูห่่างจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ระยะทาง 2-5 กิโลเมตร ไม่มีลูกจา้งช่วยงานร้านและมี
ระยะเวลาด าเนินกิจการมานานกวา่ 10 ปี เปิดบริการ 9-12 ชม.ต่อวนั ยอดขายโดยประมาณของร้าน
ส่วนใหญ่ คือ 501 – 1,000 บาทต่อวนั 
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 นโยบายดา้นสินคา้ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใน
ร้านมีขนมขบเค้ียวเป็นสินคา้หลกัของร้าน รองลงมาคือของใช้ส่วนตวั อาหารแห้ง-เคร่ืองปรุงรส 
เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์และบุหร่ี โดยสินคา้ท่ีขายดีท่ีสุดในร้านคือ บุหร่ี รองลงมาคือขนมขบ
เค้ียว เคร่ืองด่ืมมีและไม่มีแอลกอฮอล ์
 แหล่งซ้ือสินค้า เข้า ร้านส่วนใหญ่ซ้ือจากร้านค้าส่งขนาดใหญ่ เช่น แม็คโคร 
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ท าการซ้ือสินคา้สัปดาห์ละคร้ัง โดยสังเกตจากสินคา้ท่ีวางอยูบ่นชั้นวางว่า
หมดหรือเกือบหมดเป็นหลกั 
 การตั้งราคาสินคา้ ส่วนใหญ่ตั้งตามราคาท่ีผูผ้ลิตก าหนด ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่
ทราบวา่ไดก้ าไรแน่นอนเท่าไร 
 ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่ท าการส่งเสริมการขาย ในส่วนท่ีท านั้นผูป้ระกอบการจะใช้
การลดราคาสินคา้เป็นหลกั 
 นโยบายบริการลูกคา้ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ให้บริการลูกคา้แบบผสมคือมีคนช่วย
หยบิสินคา้ใหบ้า้งและลูกคา้เลือกหยบิเอาเองตามความชอบบา้ง 
 นโยบายบุคลากรในร้าน พบว่า ผูป้ระกอบส่วนใหญ่ไม่จา้งลูกจา้ง ส าหรับผูท่ี้ว่าจา้ง
พบวา่ส่วนใหญ่จา้งเป็นรายวนั ลูกจา้งส่วนใหญ่ท างานดว้ยนานกวา่ 1-2 ปี โดยท่ีผูป้ระกอบการส่วน
ใหญ่ใชว้ธีิท างานไปสอนไป 
 นโยบายทัว่ไป พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใชว้ิธีไปร่วมงานบวช งานศพ แต่งงาน
เป็นหลกั การสร้างสัมพนัธ์กบัผูข้ายส่งสินคา้ส่วนใหญ่ไม่ไดท้  า ในกรณีท่ีท าจะใช้วิธีพูดคุยสร้าง
ความคุน้เคยและกบัคู่แข่งส่วนใหญ่ไม่มีการสร้างสัมพนัธ์ ในกรณีท่ีท าจะใชก้ารร่วมมือไม่ขายตดั
ราคาและไม่กล่าวโจมตีคู่แข่งเป็นหลกั 
 เม่ือพิจารณาจุดแข็งของร้านคา้ปลีกท่ีท าการศึกษาเปรียบเทียบกบัร้านของคู่แข่งนั้น 
ส่วนใหญ่พบว่าเป็นเร่ืองของท าเลท่ีตั้งท่ีดีกว่า ในขณะท่ีจุดอ่อนคือมีสินคา้ให้เลือกน้อยกว่า ส่วน
กรณีเปรียบเทียบกบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เช่น คาร์ฟูร์ พบวา่ จุดแข็งส่วนใหญ่ คือ ท าเลท่ีตั้งดีกวา่  
จุดอ่อนท่ีส าคญั คือ มีการส่งเสริมการขาย (ลดแลกแจกแถม) นอ้ยกวา่ 
 ปัญหาการด าเนินงานทัว่ไปท่ีพบส่วนใหญ่ คือ ตน้ทุนท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆ รองลงมา คือ การ
ท่ีมีร้านคู่แข่งเพิ่มข้ึนและเงินสดหมุนเวยีนไม่เพียงพอ 
 ส าหรับแผนงานในอนาคตนั้น ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัไม่มีแผนงาน รองลงมาคือ
เลิกกิจการและการขยายร้านใหใ้หญ่ข้ึน 
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 โสฬส ฑีฆะเสถียร (2545) ศึกษาการปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อแข่งขนั
กบัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ ภาคสนาม โดยการ
สอบถามจากผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน
ทั้งหมด 500 ราย ดว้ยวิธีเฉพาะเจาะจง การทดสอบสมมติฐานโดยใชค้่าเฉล่ีย และค่าทางสถิติ คือ  
ค่า  t-test และ F-test 
 ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทดิสเคาน์สโตร์มีผลกระทบต่อ
ยอดขายของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมากท่ีสุด ปัญหาท่ีส าคญัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ การ
ขาดแคลนเงินทุน แนวทางการปรับตวัด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิม 
เพื่อให้สามารถแข่งขนัไดก้บัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ คือ พยายามลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็นลงเพื่อเป็น
การลดตน้ทุน ความตอ้งการความช่วยเหลือจากภาครัฐของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมากท่ีสุด คือ 
ความช่วยเหลือด้านภาษี เช่น ยกเลิกการเก็บภาษีท่ีซ ้ าซ้อน หรือ ยกเวน้ภาษีบางประเภทให้กับ
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
 ในส่วนของผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อแนวทางการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองของสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ดา้นราคาผูบ้ริโภค
ให้ความส าคัญมากในเร่ืองของความเหมาะสมของราคาสินค้า ด้านท าเลท่ีตั้ ง ผู ้บริโภคให้
ความส าคญัมากในเร่ืองของความสะดวก คือร้านท่ีตั้งอยูส่ะดวกท่ีจะไปซ้ือ ดา้นการส่งเสริมการขาย 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองของป้ายหน้าร้านท่ีสามารถมองเห็นได้ชัดเจน ด้านบริการ
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองของการมีสินคา้เพียงพอจ าหน่าย และการรับ แลก เปล่ียน คืน
สินค้า ด้านการจดัวางสินค้าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ืองของการจดัแต่งภายในร้านให้
สวยงามเป็นระเบียบ ส าหรับปัญหาท่ีส าคญัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ การไม่สามารถแข่งขนั
ราคากบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ได ้และความตอ้งการท่ีจะให้ภาครัฐช่วยเหลือผูป้ระกอบการคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมคือสนบัสนุนเงินทุนดอกเบ้ียต ่าใหแ้ก่ผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี เป็นการศึกษาถึงผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (โชห่วย) พร้อมทั้งแนวทางในการปรับตวัของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (โชห่วย) ในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมืองฯ อ าเภอชุมแสง และอ าเภอเก้าเล้ียว 
จงัหวดันครสวรรค ์เป็นการวเิคราะห์ถึงผลกระทบท่ีไดรั้บจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
และระดับการปรับตัวของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (โชห่วย)โดยใช้ระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research Methodology) โดยศึกษากลุ่มตวัอยา่งเจา้ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  
(โชห่วย) ซ่ึงมีรายละเอียดการด าเนินการวจิยัตามล าดบัดงัน้ี 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม (โชห่วย) ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครสวรรค์ จ  านวน 15 อ าเภอ ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง  
โดยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) จ  านวน 3 อ าเภอ คือ 1) อ าเภอเมืองฯ  
2) อ าเภอชุมแสง 3) อ าเภอเกา้เล้ียว และสุ่มผูป้ระกอบการโดยใชว้ิธีตามสะดวก และก าหนดขนาด
ตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane, 1973.)  ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 348 คน ดงัน้ี 
                                                                                                             
สูตร 
 

ก ำหนดให้  N     คือ ขนาดของประชากร   =     2,700   คน 

          e คือความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง    =    5% 

 n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
ค านวณไดด้งัน้ี 

 

 

    n         =       348   คน 

n      =               2,700 
                 1 + 2,700 (0.05)2 

n      =               N 
                     1 + Ne2 
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2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ตอน 
ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และลกัษณะกิจการ จ านวน 8 ขอ้ 
มีลกัษณะค าถามเป็นแบบก าหนดใหเ้ลือกตอบ 
 ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการแสดงความคิดเห็นเร่ืองผลกระทบจากการขยายตวั
ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ทั้ง 3 ดา้นคือ ดา้นการตลาด 
ดา้นการเงิน และดา้นการด าเนินการ รวม 14 ขอ้ เป็นค าถามท่ีมีลกัษณะแบบมาตราส่วนประเมินค่า 
(Rating Scale) โดยใชเ้กณฑน์ ้าหนกัคะแนนและมาตรประมาณค่า ผูว้ิจยัไดก้  าหนดระดบัผลกระทบ
จากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ท่ีเป็นขอ้ความ
ให้เป็นค่าน ้ าหนักตวัเลข  เพื่อประโยชน์ต่อการน าไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยก าหนดค่า
น ้าหนกัตามวธีิของลีเคอร์ท (Likert) ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

 
   ตอบมากท่ีสุด     ให ้  5  คะแนน 
   ตอบมาก  ให ้  4  คะแนน 
   ตอบปานกลาง ให ้  3  คะแนน 
   ตอบนอ้ย  ให ้  2  คะแนน 
   ตอบนอ้ยท่ีสุด  ให ้  1  คะแนน 
 

    และผูว้ิจยัไดก้  าหนดเกณฑ์การแปลผลระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ดงัน้ี 
 

   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด =  
5

15   = 0.80 

          จ  านวนชั้น 
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    ดงันั้นช่องวา่งระหวา่งชั้นจะเท่ากบั 0.80 และผูว้ิจยัไดน้ ามาก าหนดเป็นช่วงชั้น 
5 ชั้นตามระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม    
(โชห่วย)  ดงัน้ี 
   คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00  หมายถึง  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
   คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20  หมายถึง  อยูใ่นระดบัมาก 
   คะแนนเฉล่ีย   2.61 – 3.40  หมายถึง  อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60  หมายถึง  อยูใ่นระดบันอ้ย 
   คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80  หมายถึง  อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
 
 ตอนที ่3 การแสดงความคิดเห็นเร่ืองระดบัการปรับตวัของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
(โชห่วย) ทั้ง 5 ดา้นคือ ดา้นการตลาด ดา้นการเงิน ดา้นการจดัการภายใน ดา้นการบริหารงานบุคคล 
และ ดา้นสารสนเทศ รวมจ านวน 20 ขอ้ เป็นค าถามท่ีมีลกัษณะแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating 
Scale) โดยใช้เกณฑ์น ้ าหนกัคะแนนและมาตรประมาณค่า ผูว้ิจยัไดก้ าหนดระดบัการปรับตวัของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ท่ีเป็นขอ้ความให้เป็นค่าน ้ าหนกัตวัเลข  เพื่อประโยชน์ต่อการ
น าไปใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล  โดยก าหนดค่าน ้ าหนกัตามวิธีของลีเคอร์ท (Likert) ออกเป็น 5 
ระดบั ดงัน้ี 

 

   ตอบมากท่ีสุด     ให ้  5  คะแนน 
   ตอบมาก  ให ้  4  คะแนน 
   ตอบปานกลาง ให ้  3  คะแนน 
   ตอบนอ้ย  ให ้  2  คะแนน 
   ตอบนอ้ยท่ีสุด  ให ้  1  คะแนน 

  และผูว้ิจยัได้ก าหนดเกณฑ์การแปลผลระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม (โชห่วย) ดงัน้ี 

   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด =  
5

15   = 0.80 

          จ  านวนชั้น 
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  ดงันั้นช่องวา่งระหวา่งชั้นจะเท่ากบั 0.80 และผูว้จิยัไดน้ ามาก าหนดเป็นช่วงชั้น 5 
ชั้นตามระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  ดงัน้ี 
   คะแนนเฉล่ีย   4.21 – 5.00  หมายถึง  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
   คะแนนเฉล่ีย   3.41 – 4.20  หมายถึง  อยูใ่นระดบัมาก 
   คะแนนเฉล่ีย   2.61 – 3.40  หมายถึง  อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   คะแนนเฉล่ีย   1.81 – 2.60  หมายถึง  อยูใ่นระดบันอ้ย 
   คะแนนเฉล่ีย   1.00 – 1.80  หมายถึง  อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
 
 ตอนที ่4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ต่อการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม (โชห่วย) 
 
 ขั้นตอนในกำรสร้ำงเคร่ืองมือ  
 1. ศึกษาเอกสาร หลกัการ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปรับตวัของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย): กรณีศึกษา อ าเภอเมืองฯ อ าเภอชุมแสง และอ าเภอเก้าเล้ียว 
จงัหวดันครสวรรค ์
 2. ศึกษาวธีิการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถาม เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
และก าหนดขอบเขตของค าถามจากตวัแปรท่ีศึกษา ตามความคิดเห็นเก่ียวกบัการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 3. ร่างแบบสอบถามโดยใหมี้เน้ือหาครอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัท่ีก าหนดไว ้
 4. น าแบบสอบถามใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้ง ความสอดคลอ้ง 
และความเหมาะสม ตลอดจนเพื่อใหค้  าแนะน าปรับปรุงแกไ้ข 
 5. น าแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try out) โดยการทดสอบ
แบบสอบถามกบักลุ่มท่ีมีลกัษณะเช่นเดียวกบัประชากรท่ีใช้ในการวิจยั จ  านวน 30 ตวัอย่าง เพื่อ
ตรวจสอการส่ือความหมาย และความเขา้ใจของผูต้อบแบบสอบถาม จากนั้นภายหลงัอีก 2 สัปดาห์ 
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามชุดเดิม แจกให้แก่กลุ่มตวัอยา่งเดิมอีกคร้ัง เพื่อทดสอบความเท่ียง (Content 
Reliability) ของแบบสอบถาม  
 6. น าผลท่ีไดจ้ากการทดสอบทั้ง 2 คร้ัง มาหาค่าความเท่ียง ดว้ยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) โดยมีสูตร ดงัน้ี (พิชิต ฤทธ์ิจรูญ, 2544: 279) 
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  α   แทน ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ 

  n    แทน จ านวนขอ้ค าถาม 

   2

iS  แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

  
2

ts   แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบบั 
   

  ผลการทดสอบ ไดค้่าความเท่ียงของแบบสอบถาม  .970  
 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีขั้นตอนด าเนินการดงัน้ี 
 3.1 ศึกษาด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลกบัคณะท างาน ก่อนเก็บรวบรวมขอ้มูลผูศึ้กษา
ท าการช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกบัขั้นตอนและวิธีการในการเก็บรวบรวมขอ้มูลแก่ผูช่้วย เพื่อให้มี
ความเขา้ใจถูกตอ้งตรงกนั 
 3.2 ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม โดยใช้การเก็บตวัอย่างจาก
ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (โชห่วย) ในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมืองฯ อ าเภอชุมแสง และอ าเภอเก้าเล้ียว 
จงัหวดันครสวรรค ์จ านวนรวมทั้งส้ิน 348 ชุด ใชเ้วลาในการเก็บประมาณ 1 สัปดาห์ 
 3.3 น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนในแต่ละวนั มาตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบ
และคดัเลือกแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ไปใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล  เพื่อน าไปด าเนินการ
วเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปค านวณโดยใชโ้ปรแกรมทางคอมพิวเตอร์ค่าสถิติ
ท่ีใช ้และมีการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 4.1 กำรวเิครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) เก่ียวกบั
ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง โดย 
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  4.1.1 การแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อวิเคราะห์
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
  4.1.2 สถติิค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เพื่อวเิคราะห์เฉพาะขอ้มูลความคิดเห็น โดยแบ่งออกเป็น 5 ชั้น ดงัน้ี  
   อนัตรภาคชั้น =      พิสัย 
     จ านวนชั้น 
    = 5 – 1 = 0.8 
        5  
 
จากหลกัเกณฑด์งักล่าวจะก าหนดการแปลความหมายของระดบัความคิดเห็นดงัน้ี 
    คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
    คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง ระดบัเห็นดว้ยมาก 
    คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง ระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 
    คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง ระดบัเห็นดว้ยนอ้ย 
    คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 4.2 วเิครำะห์เปรียบเทียบระดับผลกระทบจำกกำรขยำยตัวของร้ำนค้ำปลีกสมยัใหม่ท่ี
มีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยการทดสอบ
ค่า t (t-test) และค่า F (F-test)  
 4.3 ข้อมูลที่ได้จำกค ำถำมปลำยเปิด ใช้วิธีเรียงล าดบัตามความถ่ีมากน้อยของการมี
ส่วนร่วม และหาค่าร้อยละ (Percentage) 



บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

 การศึกษาเร่ือง “การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)” เป็นการศึกษาวิจยั
เชิงปริมาณ ผูว้ิจยัไดมุ้่งท่ีจะศึกษาผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และปัญหา
อุปสรรคในการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) และระดบัการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) พื้นท่ีเป้าหมายท่ีจะท าการศึกษาคร้ังน้ี คือ พื้นท่ีจงัหวดันครสวรรค ์โดยมี
กลุ่มประชากรเป้าหมาย คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ประกอบดว้ย 3 อ  าเภอ ไดแ้ก่ อ าเภอ
เมืองฯ อ าเภอชุมแสง และอ าเภอเกา้เล้ียว เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามแบบมี
โครงสร้าง ท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสังคมศาสตร์ มาใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล และน ามาจดัท าเป็นรายงานในรูปตาราง โดยใชส้ถิติท่ีในการวิเคราะห์ขอ้มูลซ่ึงประกอบดว้ย 
การทดสอบสมมุติฐานการแจกแจงความถ่ี  (Frequency)  ค่า ร้อยละ (Percentage)  ค่า เฉ ล่ีย 
(Arithmetic Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) การทดสอบค่า t-test, F-test  
(One-Way ANOVA) ผูว้ิจยัไดน้ ามาตรวจสอบความถูกตอ้ง และน ามาสรุป  วิเคราะห์โดยพรรณนา
บรรยายเป็นประเด็นตามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้ผลการศึกษาน าเสนอ ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง และลกัษณะของกิจการ 
 ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง เร่ืองผลกระทบจาก 
การขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็น เร่ืองระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม(โชห่วย) 
 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการน าเสนอและแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนั 
ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
  N       แทน จ านวนประชาชนในกลุ่มตวัอยา่ง 

  X    แทน ค่าเฉล่ีย 
  S.D.  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  t   แทน  ค่าสถิติที, ใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบที (t – test) 
  F    แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
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  P   แทน ค่าระดบัความน่าจะเป็น หรือระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
  *   แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัสถิติท่ี .05 
  **   แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง และลกัษณะของกจิการ 
 
 ผูว้ิจยัไดท้  าการสอบถามผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในเขตพื้นท่ี
จงัหวดันครสวรรค์ จ  านวน 348 คน โดยขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน และค่าร้อยละ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลมีดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
  ขนาดของกิจการ  ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รูปแบบ 
  การด าเนินกิจการ และ ในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร จากร้านคา้ของท่านมีธุรกิจคา้ปลีก 
  สมยัใหม่ประเภทใดเปิดบริการบา้ง 
 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
134 
214 

 
38.50 
61.50 

อายุ 
อาย ุ25  ปี หรือต ่ากวา่  
อาย ุ26 – 35  ปี   
อาย ุ 36 – 45  ปี   
อาย ุ 46  ปีข้ึนไป 

 
7 

67 
112 
162 

 
2.00 

19.30 
32.20 
46.50 

ระดับการศึกษา 
ประถมศึกษา/มธัยม   
อนุปริญญา/เทียบเท่า   
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี    

 
223 
103 
22 
0 

 
64.10 
29.60 
6.30 

0 
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ตารางท่ี  4.1  (ต่อ)   
 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขนาดของกจิการ  
1 คูหา / ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา / 7 - 12 ตร.ม. 
3 คูหา / 13 – 24 ตร.ม. 
4 มากกวา่ 3 คูหา / ตั้งแต่ 25 ตร.ม. ข้ึนไป 

 
188 
134 
21 
5 

 
54.00 
38.50 
6.00 
1.40 

ระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 
1 – 5 ปี  
6  – 10 ปี 
11 – 15 ปี 
16 – 20 ปี 
20 ปีข้ึนไป 

 
89 

145 
66 
23 
25 

 
25.60 
41.70 
19.00 
6.60 
7.20 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
10,000 บาท หรือต ่ากวา่ 
10,001 - 20,000 บาท 
20,001 - 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

 
185 
115 
43 
5 

 
53.20 
33.00 
12.40 
1.40 

รูปแบบกจิการ 
เจา้ของกิจการท าเองคนเดียว 
มีญาติพี่นอ้งและลูกหลานมาช่วยงาน 
เจา้ของท าเองบางส่วนนอกนั้นจา้งลูกจา้ง 

 
276 
59 
13 

 
79.30 
17.00 
3.70 
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ตารางท่ี  4.1  (ต่อ)   
 

สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

ในรัศมี 5 กโิลเมตร จากร้านค้าของท่านมีธุรกจิ
สมัยใหม่ประเภทใดเปิดกจิการบ้าง 

หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 

            อ่ืน ๆ 

 
 

16 
205 
49 
19 
59 

 
 

4.60 
58.90 
14.10 
5.50 

17.00 

 
 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ตอบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 348 คน จ าแนกไดด้งัน้ี 
 เพศ  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 61.50 
รองลงมาคือ เพศชาย จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50  ตามล าดบั 
 อายุ  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 46 ปี ข้ึนไป จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 46.50 
รองลงมาคืออายุ 36 - 45 ปี  จ  านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 32.20 และอายุ 25 ปี หรือต ่ากวา่ นอ้ย
ท่ีสุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดบั 
 ระดับการศึกษา  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาในระดบัประถม/มธัยม จ านวน 
223 คน คิดเป็นร้อยละ 64.10  รองลงมาคือระดบัอนุปริญญา/หรือเทียบเท่า จ  านวน 103 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.60 และ ระดบัปริญญาตรี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 
 ขนาดของกิจการ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจ านวนมากท่ีสุด มีขนาด
ของกิจการ 1 คูหา / ไม่เกิน 6 ตร.ม. จ  านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 54.00 รองลงมาคือ 2 คูหา / 7 – 12 
ตร.ม. จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 โดยขนาดของกิจการมากกวา่ 3 คูหา / ตั้งแต่ 25 ตร.ม. 
ข้ึนไป มีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.40  
 ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจ านวนมาก
ท่ีสุด มีระยะเวลาการด าเนินการ 6 – 10 ปี จ  านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 41.70 รองลงมาคือ
ระหวา่ง 1 – 5 ปี จ  านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 25.60 ระหวา่ง 11 – 15 ปี จ  านวน 66 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 19.00  ส่วน 16 – 20 ปี มีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.60  
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 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจ านวนมากท่ีสุด  
มีรายได ้10,000 บาท หรือต ่ากว่า จ  านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 53.20 รองลงมาคือ 10,001 – 
20,000 บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 และ 30,000 บาท ข้ึนไป มีสัดส่วนน้อยท่ีสุด 
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.40 
 รูปแบบของการด าเนินกิจการ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวนมาก
ท่ีสุด เป็นเจา้ของกิจการท าเองคนเดียว จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 79.30 รองลงมาคือมีญาติพี่
น้องและลูกหลานมาช่วยงาน จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และเจ้าของท าเองบางส่วน
นอกนั้นจา้งลูกจา้ง มีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.70  
 ในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร มีร้านค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทใดเปิดบริการบ้าง  ผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจ านวนมากท่ีสุด เป็นร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 205 ร้านคา้ คิดเป็น
ร้อยละ 58.90 รองลงมาคือ ร้านคา้ส่งเงินสด จ านวน 49 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.10 ส่วนกิจการ
ประเภทหา้งสรรพสินคา้มีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุด จ านวน 16 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 4.60  
 

ส่วนที ่2 วเิคราะห์ความคดิเห็นเร่ืองการขยายตัวของธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่มผีลกระทบ 
 ต่อร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (โชห่วย) อย่างไร 
 
 ในการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเร่ือง การขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ มีผล
ต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) อย่างไร โดยก าหนดค่าน ้ าหนักตามวิธีของลีเคอร์ท (Likert) 
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 ช่วงคะแนนของค่าเฉล่ีย    ระดบัความคิดเห็น 
  4.21 – 5.00     อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
  3.41 – 4.20     อยูใ่นระดบัมาก 
  2.61 – 3.40     อยูใ่นระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60     อยูใ่นระดบันอ้ย 
  1.00 – 1.80     อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
และไดผ้ลการวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.2 – 4.5  ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงค่า X  และค่า S.D และความคิดเห็นเร่ือง ผลกระทบจากการขยายตวัของธุรกิจ 
  คา้ปลีกสมยัใหม่ ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) โดยภาพรวมและ 
  รายดา้น ดงัน้ี 
 

ด้านที่ ตัวแปรรายด้าน X  S.D. ระดับผลกระทบ 

1 ดา้นการตลาด 2.73 0.87 ปานกลาง 
2 ดา้นการเงิน 2.72 0.86 ปานกลาง 
3 ดา้นการด าเนินการ 1.72 0.76 นอ้ยท่ีสุด 

โดยภาพรวม 2.39 0.68 นอ้ย 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเร่ืองผลกระทบการขยายตวัของ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในภาพรวมอยู่ในระดบัน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย 
2.39 ส่วนค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.68  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการตลาด และดา้น
การเงิน โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความคิดเห็น อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.73  และ 2.72  
ตามล าดับ ส่วนด้านการด าเนินการ กลุ่มตัวอย่างให้ความคิดเห็น อยู่ในระดับน้อยท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ีย  1.72 

 
ตารางท่ี 4.3 แสดงค่า   และค่า S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง ผลกระทบจากการขยายตวัของ 
 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในดา้นการตลาด  
 โดยภาพรวมและรายขอ้  
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านการตลาด X  S.D. ระดับ
ผลกระทบ 

1 จ านวนลูกคา้ประจ าลดลง 2.75 0.94 ปานกลาง 
2 จ านวนลูกคา้ขาจรลดลง 2.73 0.91 ปานกลาง 
3 มีสินคา้คงเหลือมากข้ึน 2.72 0.88 ปานกลาง 
4 การตั้งราคาสินคา้ 2.71 0.90 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 2.73 0.87 ปานกลาง 
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 จากตารางท่ี 4.3  พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง มีความคิดเห็นเร่ืองผลกระทบจากการขยายตวั
ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ดา้นการตลาด ในภาพรวมมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้นการตลาดอยู่
ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.73  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.87  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
ส่วนใหญ่มีความเห็นเร่ือง ผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมยัใหม่ด้านการตลาด           
มีผลกระทบอยู่ในระดบัปานกลาง โดยผลกระทบจ านวนลูกคา้ประจ าลดลงมีค่าเฉล่ียสูงสุด 2.75 
รองลงมาคือ ผลกระทบดา้นลูกคา้ขาจรลดลง มีค่าเฉล่ีย 2.73  และผลกระทบดา้นสินคา้คงเหลือ      
มีค่าเฉล่ีย 2.72  ส่วนผลกระทบการตั้งราคา มีค่าเฉล่ีย  2.71 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงค่า   และค่า S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง ผลกระทบจากการขยายตวั 
 ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 ในดา้นการเงิน โดยภาพรวมและรายขอ้ 
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านการเงิน X  S.D. ระดับ
ผลกระทบ 

1 ผลกระทบดา้นยอดขาย 2.76 0.91 ปานกลาง 
2 ผลกระทบดา้นก าไร 2.72 0.88 ปานกลาง 
3 ผลกระทบดา้นตน้ทุนราคาสินคา้ 2.72 0.92 ปานกลาง 
4 รายจ่ายจากการด าเนินการมากข้ึน 2.68 0.89 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 2.72 0.86 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.4  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเร่ืองผลกระทบจากการขยายตวัของ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ดา้นการเงิน ในภาพรวมอยูร่ะดบัปาน
กลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.72  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.86  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ส่วนใหญ่มี
ความคิดเห็นเร่ืองผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมดา้นการเงินอยูใ่นระดบัปานกลางคือ  ผลกระทบดา้นยอดขายมีค่าเฉล่ีย 2.76 ผลกระทบ
ด้านก าไรและ ผลกระทบด้านต้นทุน มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 2.72  ส่วนผลกระทบด้านรายจ่ายจาก 
การด าเนินการ มีค่าเฉล่ีย  2.68 
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ตารางท่ี 4.5  แสดงค่า   และค่า S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง ผลกระทบจากการขยายตวั 
   ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
   ในดา้นการด าเนินการ 
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านการด าเนินการ X  S.D. ระดับ
ผลกระทบ 

1 โอกาสท่ีจะขยายกิจการ 1.95 0.98 นอ้ย 
2 โอกาสท่ีตอ้งลดขนาดของกิจการ 1.77 0.92 นอ้ยท่ีสุด 
3 โอกาสท่ีจะตอ้งเลิกกิจการ 1.69 0.88 นอ้ยท่ีสุด 
4 โอกาสท่ีตอ้งขายกิจการ 1.59 0.83 นอ้ยท่ีสุด 
5 โอกาสท่ีจะตอ้งเปล่ียนแปลงไปประกอบอาชีพอ่ืน 1.69 0.89 นอ้ยท่ีสุด 
6 โอกาสท่ีจะยา้ยกิจการไปสถานท่ีอ่ืน 1.63 0.85 นอ้ยท่ีสุด 

โดยภาพรวม 1.72 0.76 นอ้ยท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.5  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเร่ืองผลกระทบจากการขยายตวัของ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ มีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในด้านการด าเนินการ โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัน้อยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.72  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในดา้นการด าเนินการอยูใ่นระดบันอ้ย และนอ้ยท่ีสุดในทุกๆ 
ดา้น คือ ผลกระทบดา้นโอกาสท่ีจะขยายกิจการ มีค่าเฉล่ีย 1.95  ผลกระทบดา้นโอกาสท่ีตอ้งลด
ขนาดของกิจการ มีค่าเฉล่ีย 1.77 ผลกระทบด้านโอกาสท่ีจะต้องเลิกกิจการ มีค่าเฉล่ีย 1.69 
ผลกระทบดา้นโอกาสท่ีจะตอ้งเปล่ียนแปลงไปประกอบอาชีพอ่ืน มีค่าเฉล่ีย 1.69  ผลกระทบดา้น
โอกาสท่ีจะยา้ยกิจการไปสถานท่ีอ่ืน มีค่าเฉล่ีย 1.63  และผลกระทบดา้นโอกาสท่ีตอ้งขายกิจการ
ใหก้บัผูอ่ื้น มีค่าเฉล่ีย 1.59  ตามล าดบั 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเร่ือง การขยายตวัของ
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่มีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) อยา่งไร ในพื้นท่ีจงัหวดันครสวรรค ์            
ท่ีแตกต่างกนัเม่ือจ าแนกตาม  เพศ  อายุ   ระดบัการศึกษา  ขนาดของกิจการ  ระยะเวลาในการ
ด าเนินกิจการ  รายได ้ รูปแบบของการด าเนินกิจการ  และในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร มีร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ประเภทใดเปิดบริการบา้ง โดยใช้ค่า  ค่าที  ( t -test)  และค่าเอฟ  (F – test )  ปรากฏ
รายละเอียดตามตารางท่ี  4.6  -  4.13 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี 
 ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามเพศ 
 

ผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลกี
สมัยใหม่ที่มีผลต่อร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 

ชาย 
(n = 134) 

หญงิ 
(n = 214) t Sig 

X  S.D. X  S.D. 

1. ดา้นการตลาด 2.68 0.86 2.76 0.88 0.755 0.45 
2. ดา้นการเงิน 2.61 0.90 2.79 0.82 1.849 0.07 
3. ดา้นการด าเนินการ 1.70 0.80 1.73 0.74 0.447 0.66 

รวม 2.33 0.72 2.43 0.65 1.267 0.21 

 
 จากตารางท่ี  4.6  ไม่พบความแตกต่าง  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ทั้ง  3  ดา้น  เม่ือจ าแนกตามเพศ 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามกลุ่มอาย ุ
 

ผลกระทบจากการขยายตัวของ
ร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ีผลต่อ
ร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

อายุ X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด 25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

2.43 
2.47 
2.66 
2.90 

0.99 
0.80 
0.87 
0.86 

4.65** 0.003 

2. ดา้นการเงิน 25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

2.54 
2.47 
2.59 
2.92 

0.96 
0.82 
0.76 
0.89 

6.11** 0.000 
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ) 
 

     

ผลกระทบจากการขยายตัวของ
ร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ีผลต่อ
ร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

อายุ X  S.D. F Sig. 

3. ดา้นการด าเนินการ 25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

2.12 
1.83 
1.57 
1.75 

1.05 
0.74 
0.68 
0.80 

2.61 0.051 

รวม 25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

2.36 
2.26 
2.28 
2.52 

0.96 
0.66 
0.60 
0.70 

4.15** 0.007 

 
 
 จากตารางท่ี  4.7  พบวา่  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี
ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) พบวา่ ผลกระทบดา้นการตลาด ดา้นการเงิน และโดยภาพรวม           
มีผลกระทบแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยจ าแนกตามกลุ่มอายุของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ** P< .01 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี 
 ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ี
ผลต่อร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

ระดับการศึกษา X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด ประถม/มธัยม 
อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

2.73 
2.66 
3.08 

0.86 
0.85 
0.96 

2.15 
 

0.118 

2. ดา้นการเงิน ประถม/มธัยม 
อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

2.77 
2.51 
3.23 

0.87 
0.76 
0.84 

7.43** 
 

0.001 

3. ดา้นการด าเนินการ ประถม/มธัยม 
อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

1.71 
1.62 
2.27 

0.76 
0.69 
0.90 

6.77** 0.001 

รวม ประถม/มธัยม 
อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

2.40 
2.26 
2.86 

0.68 
0.62 
0.75 

7.31** 0.001 

 
 
 จากตารางท่ี  4.8 พบวา่  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี
ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามระดบัการศึกษา  ผลกระทบดา้นการเงิน ดา้นการ
ด าเนินการ และโดยภาพรวม  มีผลกระทบแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    

 
 
 
 
 

 ** P< .01 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามขนาดของกิจการ 
 

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ี
ผลต่อร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

ขนาดของกจิการ X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด 1 คูหา /ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา / 7 - 12 ตร.ม. 
3 คูหา / 13 - 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา / ตั้งแต่  
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

2.79 
2.68 
2.65 

 
2.05 

0.85 
0.90 
0.76 

 
0.72 

1.52 0.209 

2. ดา้นการเงิน 1 คูหา /ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา / 7 - 12 ตร.ม. 
3 คูหา / 13 - 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา / ตั้งแต่  
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

2.79 
2.67 
2.75 

 
1.60 

0.89 
0.79 
0.81 

 
0.89 

3.49* 0.016 

3. ดา้นการด าเนินการ 1 คูหา /ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา / 7 - 12 ตร.ม. 
3 คูหา / 13 - 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา / ตั้งแต่  
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

1.71 
1.73 
1.79 

 
1.40 

0.79 
0.71 
0.82 

 
0.89 

0.35 0.787 

รวม 1 คูหา /ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา / 7 - 12 ตร.ม. 
3 คูหา / 13 - 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา / ตั้งแต่  
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

2.43 
2.36 
2.40 

 
1.68 

0.69 
0.65 
0.63 

 
0.78 

2.15 0.094 

 
 จากตารางท่ี  4.9 พบวา่  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี
ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามขนาดของกิจการ  ด้านการเงิน มีผลกระทบ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 * P< .05 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
  ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนิน 
  กิจการ 
 

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ี
ผลต่อร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

ระยะเวลาในการด าเนิน
กจิการ 

X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16 – 20  ปี  
20 ปี ข้ึนไป 

2.91 
2.67 
2.59 
2.96 
2.60 

0.84 
0.81 
0.97 
0.97 
0.84 

2.18 0.070 

2. ดา้นการเงิน 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16 – 20  ปี  
20 ปี ข้ึนไป 

2.92 
2.62 
2.51 
3.11 
2.78 

0.81 
0.81 
0.83 
1.07 
0.94 

4.01** 0.003 

3. ดา้นการด าเนินการ 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16 – 20  ปี  
20 ปี ข้ึนไป 

1.73 
1.67 
1.71 
1.91 
1.81 

0.74 
0.72 
0.74 
1.03 
0.88 

0.61 0.655 

รวม 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16 – 20  ปี  
20 ปี ข้ึนไป 

2.52 
2.32 
2.27 
2.66 
2.40 

0.63 
0.62 
0.72 
0.88 
0.78 

2.67* 0.032 

 
 

 * P< .05, ** P< .01 
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 จากตารางท่ี  4.10 พบวา่  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี
ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ โดยภาพรวม             
มีผลกระทบแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ ดา้นการเงิน มีผลกระทบแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01    
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ี
ผลต่อร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด 10,000 บาท หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

2.76 
2.56 
3.02 
3.05 

0.84 
0.85 
0.95 
1.07 

3.43* 
 

0.017 

2. ดา้นการเงิน 10,000 บาท หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

2.81 
2.51 
2.84 
3.00 

0.87 
0.81 
0.79 
1.22 

3.53* 0.015 

3. ดา้นการด าเนินการ 10,000 บาท หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

1.72 
1.68 
1.76 
2.20 

0.76 
0.78 
0.77 
0.51 

0.81 0.488 

รวม 

10,000 บาท หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

2.43 
2.25 
2.54 
2.75 

0.66 
0.67 
0.70 
0.84 

3.08* 0.027 

 
 

 * P< .05 
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 จากตารางท่ี  4.11 พบวา่  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี
ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ดา้นการตลาด  ดา้นการเงิน 
และภาพรวม มีผลกระทบแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามรูปแบบของการด าเนินกิจการ 
 

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ี
ผลต่อร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

รูปแบบของการด าเนินกจิการ X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด 1. เจา้ของกิจการท าเองทุกอยา่ง 
คนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลานมา
ช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของกิจการท าเองบางส่วน
และนอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

 
2.74 

 
2.66 

 
2.88 

 
0.82 

 
1.06 

 
0.98 

 
0.40 

 
0.672 

2. ดา้นการเงิน 1. เจา้ของกิจการท าเองทุกอยา่ง 
คนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลานมา
ช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของกิจการท าเองบางส่วน
และนอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

 
2.72 

 
2.71 

 
2.88 

 
0.82 

 
1.06 

 
0.58 

 
0.25 

 
0.779 

3. ดา้นการด าเนินการ 1. เจา้ของกิจการท าเองทุกอยา่ง 
คนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลานมา
ช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของกิจการท าเองบางส่วน
และนอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

 
1.63 

 
2.09 

 
1.95 

 
0.73 

 
0.78 

 
0.87 

 
9.90** 

 
0.000 

  ** P< .01 
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ตารางท่ี 4.12 (ต่อ)   
 

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ทีม่ี
ผลต่อร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 

รูปแบบของการด าเนินกจิการ X  S.D. F Sig. 

รวม 

1. เจา้ของกิจการท าเองทุกอยา่ง 
คนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลานมา
ช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของกิจการท าเองบางส่วน
และนอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

 
2.36 

 
2.49 

 
2.57 

 
0.63 

 
0.85 

 
0.70 

 
1.33 

 
0.267 

 
 จากตารางท่ี  4.12 พบวา่  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี
ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามรูปแบบของการด าเนินกิจการ ดา้นการด าเนินการ  
มีผลกระทบแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร 
 จากร้านคา้ปลีกของท่านมีธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทใดเปิดบริการบา้ง 
 

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ 
ทีม่ีผลต่อร้านค้าปลกีแบบ
ดั้งเดิม 

ในระยะรัศมี 5 กโิลเมตร จาก
ร้านค้าปลกีของท่านมีธุรกจิค้า
ปลกีสมัยใหม่ประเภทใดเปิด

บริการบ้าง 

X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

3.69 
2.83 
2.52 
2.74 
2.29 

0.70 
0.82 
0.64 
0.84 
0.98 

11.28** 0.000 
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ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 
 

     

ผลกระทบจากการขยายตัว
ของร้านค้าปลกีสมัยใหม่ 
ทีม่ีผลต่อร้านค้าปลกีแบบ
ดั้งเดิม 

ในระยะรัศมี 5 กโิลเมตร จาก
ร้านค้าปลกีของท่านมีธุรกจิค้า
ปลกีสมัยใหม่ประเภทใดเปิด

บริการบ้าง 

X  S.D. F Sig. 

2. ดา้นการเงิน หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

3.45 
2.77 
2.71 
2.58 
2.40 

0.76 
0.81 
0.71 
0.68 
1.06 

5.56 0.000 
 

3. ดา้นการด าเนินการ หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

2.08 
1.63 
1.75 
1.96 
1.83 

0.79 
0.75 
0.68 
0.93 
0.75 

2.57* 0.038 

รวม 

หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

3.07 
2.41 
2.33 
2.43 
2.17 

0.43 
0.65 
0.54 
0.60 
0.81 

6.07** 0.000 

 
 
 จากตารางท่ี  4.13 พบวา่  ระดบัผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมี
ผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) จ าแนกตามในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร จากร้านคา้ปลีกของ
ท่านมีธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทใดเปิดบริการบา้ง  ดา้นการด าเนินการ  มีผลกระทบแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  และพบวา่ ดา้นการตลาด  และภาพรวม มีผลกระทบแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

* P< .05, ** P< .01 
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ส่วนที ่3 วเิคราะห์ความคดิเห็นเร่ืองการปรับตัวของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
 
 ในการวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นของระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  
(โชห่วย)โดยก าหนดค่าน ้าหนกัตามวธีิของลีเคอร์ท (Likert) ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  ช่วงคะแนนของค่าเฉล่ีย    ระดบัความคิดเห็น 
 

   4.21 – 5.00     อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
   3.41 – 4.20     อยูใ่นระดบัมาก 
   2.61 – 3.40     อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   1.81 – 2.60     อยูใ่นระดบันอ้ย 
   1.00 – 1.80     อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
 และไดผ้ลการวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.14 – 4.19  ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงค่า X  และค่า  S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบ 
  ดั้งเดิม (โชห่วย) โดยภาพรวมและรายดา้น 
 

ด้านที่ ตัวแปรรายด้าน X  S.D. 
ระดับ 

การปรับตัว 
1 ดา้นการตลาด 2.69 0.80 ปานกลาง 
2 ดา้นการเงิน 2.54 0.73 นอ้ย 
3 ดา้นการจดัการภายใน 2.48 0.77 นอ้ย 
4 ดา้นการบริหารงานบุคคล 1.55 0.69 นอ้ยท่ีสุด 
5 ดา้นสารสนเทศ 1.52 0.67 นอ้ยท่ีสุด 

โดยภาพรวม 2.16 0.50 นอ้ย 
 

 
 จากตารางท่ี 4.14  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเร่ืองการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิม โดยภาพรวมอยู่ในระดับน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย 2.16  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.50             
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในดา้นการตลาดอยูใ่น
ระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 2.69  รองลงมาคือด้านการเงินมีค่าเฉล่ีย 2.54  ด้านการจดัการภายใน       
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มีค่าเฉล่ีย 2.48  ดา้นการบริหารงานบุคคลมีค่าเฉล่ีย 1.55  ส่วนการปรับตวัของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมใน
ระดบันอ้ยท่ีสุด คือ การปรับตวัดา้นสารสนเทศ มีค่าเฉล่ีย 1.52  
 
ตารางท่ี  4.15 แสดงค่า X  และค่า  S.D  ของความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในดา้นการตลาด โดยภาพรวมและรายขอ้ 
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านการตลาด X  S.D. ระดับ 
การปรับตัว 

1 เพิ่มความหลากหลายในชนิดของสินคา้ 2.72 0.88 ปานกลาง 
2 การปรับราคาสินคา้ 2.69 0.85 ปานกลาง 
3 อ านวยความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง 2.72 0.85 ปานกลาง 
4 การส่งเสริมการตลาดและการใหบ้ริการลูกคา้ 2.64 0.81 ปานกลาง 

โดยภาพรวม 2.69 0.80 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเร่ืองการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมในดา้นการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 2.69  ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.80  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมในด้าน
การตลาดอยู่ในระดบัปานกลางในทุก ๆ ขอ้ คือ การเพิ่มความหลากหลายในชนิดของสินคา้ และ
การอ านวยความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากนั 2.72  การปรับราคาสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 
2.69  และการส่งเสริมการตลาดและการใหบ้ริการลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 2.64  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงค่า  X  และค่า  S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในดา้นการเงิน โดยภาพรวมและรายขอ้ 
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านการเงิน X  S.D. ระดับ 
การปรับตัว 

1 มีการวางแผนทางการเงิน 2.62 0.80 ปานกลาง 
2 มีการควบคุมค่าใชจ่้าย 2.66 0.79 ปานกลาง 
3 มีการหาแหล่งเงินทุนดอกเบ้ียต ่า 2.51 0.79 นอ้ย 
4 มีการจดัท าบญัชี 2.38 0.92 นอ้ย 

โดยภาพรวม 2.54 0.73 นอ้ย 

 
 จากตารางท่ี 4.16  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเร่ืองการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมในด้านการเงิน ในภาพรวมอยู่ในระดับน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย 2.54  ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.73  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า การปรับตัวของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในด้าน
การเงินอยู่ในระดบัปานกลาง คือ มีการควบคุมค่าใชจ่้าย และมีการวางแผนทางการเงิน มีค่าเฉล่ีย 
2.66  และ 2.62 ตามล าดบั รองลงมาคือ มีการหาแหล่งเงินทุนดอกเบ้ียต ่า มีค่าเฉล่ีย 2.51  และเร่ือง
การจดัท าบญัชีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด 2.38 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงค่า X  และ S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในดา้นการจดัการภายใน โดยภาพรวมและรายขอ้ 
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านการจัดการภายใน X  S.D. ระดับ 
การปรับตัว 

1 มีการวางแผนปรับปรุงร้านคา้ 2.57 0.93 นอ้ย 
2 มีการแบ่งงานหรือก าหนดหนา้ท่ีการท างาน 2.43 0.81 นอ้ย 
3 มีการบริการจดัการภายในร้าน 2.45 0.81 นอ้ย 
4 มีการควบคุมการด าเนินการภายในร้าน 2.46 0.81 นอ้ย 

โดยภาพรวม 2.48 0.77 นอ้ย 
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 จากตารางท่ี 4.17  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเร่ืองการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมในด้านการจัดการภายใน ในภาพรวมอยู่ในระดับน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย 2.48             
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
ดา้นการจดัการภายในอยู่ในระดบันอ้ยในทุก ๆ ขอ้ คือ การวางแผนการปรับปรุงร้านคา้ มีค่าเฉล่ีย 
2.57  รองลงมาคือ มีการควบคุมการด าเนินการภายในร้าน มีค่าเฉล่ีย 2.46  มีการบริหารจดัการ
ภายในร้าน มีค่าเฉล่ีย 2.45  และมีการแบ่งงานหรือก าหนดหนา้ท่ีการท างาน มีค่าเฉล่ีย 2.43  
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงค่า X  และค่า  S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในดา้นการบริหารงานบุคคล โดยภาพรวมและรายขอ้ 
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านการบริหารงานบุคคล X  S.D. ระดับ 
การปรับตัว 

1 มีลูกจา้งช่วยงานในร้าน 1.60 0.76 นอ้ยท่ีสุด 
2 มีการอบรมและฝึกงานใหลู้กจา้ง 1.53 0.71 นอ้ยท่ีสุด 
3 มีการจดัสวสัดิการและผลตอบแทนใหลู้กจา้ง 1.51 0.69 นอ้ยท่ีสุด 

โดยภาพรวม 1.55 0.69 นอ้ยท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเร่ืองการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมในดา้นการบริหารงานบุคคล ในภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.55 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.69  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
ด้านการบริหารงานบุคคลอยู่ในระดบัน้อยท่ีสุดในทุก ๆ ขอ้ คือ การมีลูกจา้งช่วยงานในร้าน มี
ค่าเฉล่ีย 1.60  รองลงมาคือ การมีการอบรมและฝึกงานให้ลูกจา้ง มีค่าเฉล่ีย 1.53  ส่วนมีการจดั
สวสัดิการและผลตอบแทนใหลู้กจา้ง มีค่าเฉล่ีย 1.51  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงค่า X  และค่า  S.D. ของความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในดา้นสารสนเทศ โดยภาพรวมและรายขอ้ 
 

ข้อที่ ตัวแปรด้านสารสนเทศ X  S.D. ระดับ 
การปรับตัว 

1 การน าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์มาใชใ้นการเก็บขอ้มูลลูกคา้ 1.46 0.67 นอ้ยท่ีสุด 
2 การน าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์มาใชใ้นการเก็บขอ้มูลสินคา้ 1.47 0.71 นอ้ยท่ีสุด 
3 การเช่ือมโยงเครือข่ายคอมพิวเตอร์ออนไลน์ทาง

อินเตอร์เน็ต 
1.45 0.69 นอ้ยท่ีสุด 

4 การติดตามวเิคราะห์ขอ้มูลข่าวสารท่ีทนัสมยั 1.64 0.86 นอ้ยท่ีสุด 
5 การรวมกลุ่มเพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร 1.55 0.80 นอ้ยท่ีสุด 

โดยภาพรวม 1.52 0.67 นอ้ยท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นเร่ืองการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมในด้านสารสนเทศ ในภาพรวมอยู่ในระดับน้อยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.52  ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.67  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
ดา้นสารสนเทศอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุดในทุก ๆ ขอ้ คือ การติดตามวิเคราะห์ขอ้มูลข่าวสารท่ีทนัสมยั 
มีค่าเฉล่ีย 1.64  รองลงมาคือ การรวมกลุ่มเพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร มีค่าเฉล่ีย 1.55  มีการน า
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์มาใชใ้นการเก็บขอ้มูลสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 1.47  มีการน าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์มา
ใชใ้นการเก็บขอ้มูลลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 1.46  และมีการเช่ือมโยงเครือข่ายคอมพิวเตอร์ออนไลน์ทาง
อินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 1.45 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในพื้นท่ีจงัหวดันครสวรรค ์ท่ีแตกต่างกนัเม่ือจ าแนกตาม เพศ อาย ุ  
ระดบัการศึกษา  ขนาดของกิจการ  ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ  รายได ้ รูปแบบของการด าเนิน
กิจการ  และในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร มีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทใดเปิดบริการบา้ง โดยใช้ค่า  
ค่าที  ( t -test)  และค่าเอฟ  (F – test )  ปรากฏรายละเอียดตามตารางท่ี  4.20  -  4.27 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 จ าแนกตามเพศ 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 
ชาย 

(n = 134) 
หญงิ 

(n = 214 ) t Sig. 

X  S.D. X  S.D. 
1. ดา้นการตลาด 2.67 0.85 2.71 0.77 0.405 0.685 
2. ดา้นการเงิน 2.55 0.80 2.54 0.69 0.138 0.890 
3. ดา้นการจดัการภายใน 2.42 0.81 2.52 0.75 1.120 0.263 
4. ดา้นการบริหารงานบุคคล 1.53 0.67 1.56 0.71 0.331 0.741 
5. ดา้นสารสนเทศ 1.53 0.63 1.51 0.69 0.206 0.837 

รวม 2.14 0.50 2.17 0.50 0.474 0.636 

 
 จากตารางท่ี 4.20 ไม่พบความแตกต่างของระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม   
(โชห่วย) ทั้ง 5 ดา้น เม่ือเปรียบเทียบ โดยจ าแนกตามเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
 จ าแนกตามกลุ่มอายุ 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม อายุ X  S.D. F Sig. 
1. ดา้นการตลาด 25 ปี หรือต ่ากวา่ 

อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

3.07 
2.47 
2.67 
2.78 

0.69 
0.84 
0.74 
0.81 

2.97* 
 

0.031 
 

2. ดา้นการเงิน 25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

2.89 
2.45 
2.42 
2.65 

0.69 
0.82 
0.67 
0.72 

3.12* 
 

0.034 
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ตารางท่ี 4.21  (ต่อ) 
 

     

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม อายุ X  S.D. F Sig. 
3. ดา้นการจดัการภายใน 25 ปี หรือต ่ากวา่ 

อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

3.07 
2.33 
2.42 
2.55 

0.83 
0.86 
0.71 
0.76 

2.95* 
 

0.036 

4. ดา้นการบริหารงานบุคคล 25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

1.43 
1.70 
1.52 
1.51 

0.79 
0.74 
0.66 
0.69 

1.32 0.27 

5. ดา้นสารสนเทศ 25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

1.63 
1.77 
1.44 
1.46 

1.00 
0.78 
0.57 
0.64 

4.44** 0.000 

รวม 

25 ปี หรือต ่ากวา่ 
อาย ุ26 – 35 ปี 
อาย ุ36 – 45 ปี 
อาย ุ46  ปีข้ึนไป 

2.42 
2.14 
2.09 
2.19 

0.76 
0.59 
0.41 
0.50 

1.48 0.22 

 
 
 จากตารางท่ี  4.21 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)     
มีการปรับตวัดา้นการตลาด ดา้นการเงิน และดา้นการจดัการภายใน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 และ พบวา่ การปรับดา้นสารสนเทศ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดย
จ าแนกตามอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 
 
 

*P< .05, ** P< .01 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม ระดับการศึกษา X  S.D. F Sig. 
1. ดา้นการตลาด ประถม / มธัยม 

อนุปริญญา/เทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

2.71 
2.56 
3.10 

0.78 
0.79 
0.90 

4.55** 
 

0.010 

2. ดา้นการเงิน ประถม / มธัยม 
อนุปริญญา/เทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

2.59 
2.38 
2.76 

0.70 
0.75 
0.88 

4.02* 0.023 

3. ดา้นการจดัการภายใน ประถม / มธัยม 
อนุปริญญา/เทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

2.51 
2.36 
2.75 

0.76 
0.74 
1.00 

2.76 0.078 

4. ดา้นการบริหารงานบุคคล ประถม / มธัยม 
อนุปริญญา/เทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

1.51 
1.58 
1.74 

0.68 
0.67 
0.84 

1.29 0.280 

5. ดา้นสารสนเทศ ประถม / มธัยม 
อนุปริญญา/เทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

1.47 
1.54 
1.88 

0.66 
0.59 
0.93 

3.98* 0.027 

รวม ประถม / มธัยม 
อนุปริญญา/เทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

2.16 
2.08 
2.45 

0.49 
0.46 
0.67 

4.95** 0.010 

 
  
 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)       
มีการปรับตวัดา้นการเงิน ดา้นสารสนเทศ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และพบว่า  
มีการปรับตวัดา้นการตลาด และภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยจ าแนก
ตามระดบัการศึกษา  
 

*P< .05, ** P< .01 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
 จ าแนกตามขนาดของกิจการ 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม ขนาดของกจิการ X  S.D. F Sig. 
1. ดา้นการตลาด 1 คูหา/ไม่เกิน 6 ตร.ม. 

2 คูหา/7-12 ตร.ม. 
3 คูหา/13 – 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา/ตั้งแต่ 
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

2.76 
2.65 
2.52 
1.80 

0.72 
0.86 
0.98 
0.84 

2.98* 0.032 

2. ดา้นการเงิน 1 คูหา/ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา/7-12 ตร.ม. 
3 คูหา/13 – 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา/ตั้งแต่ 
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

2.56 
2.53 
2.49 
2.35 

0.72 
0.73 
0.88 
0.86 

0.19 0.905 
 

3. ดา้นการจดัการภายใน 1 คูหา/ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา/7-12 ตร.ม. 
3 คูหา/13 – 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา/ตั้งแต่ 
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

2.48 
2.48 
2.58 
1.95 

0.78 
0.76 
0.80 
0.72 

 

0.91 0.444 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

*P< .05 
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ตารางท่ี 4.23  (ต่อ)  
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม ขนาดของกจิการ X  S.D. F Sig. 
4. ดา้นการบริหารงานบุคคล 1 คูหา/ไม่เกิน 6 ตร.ม. 

2 คูหา/7-12 ตร.ม. 
3 คูหา/13 – 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา/ตั้งแต่ 
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

1.47 
1.59 
1.97 
1.60 

 

0.66 
0.67 
0.92 
0.89 

3.57** 0.010 

5. ดา้นสารสนเทศ 1 คูหา/ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา/7-12 ตร.ม. 
3 คูหา/13 – 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา/ตั้งแต่ 
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

1.41 
1.61 
1.76 
1.72 

0.62 
0.69 
0.71 
0.81 

3.56* 0.021 

รวม 

1 คูหา/ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
2 คูหา/7-12 ตร.ม. 
3 คูหา/13 – 24 ตร.ม. 
มากกวา่ 3 คูหา/ตั้งแต่ 
25 ตร.ม.ข้ึนไป 

2.14 
2.17 
2.27 
1.88 

0.49 
0.50 
0.53 
0.72 

0.97 0.413 

*P< .05, ** P< .01 
  
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)      
มีการปรับตวัด้านการตลาด และด้านสารสนเทศ  แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
และพบว่า การปรับตวัด้านการบริหารงานบุคคล แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
โดยจ าแนกตามขนาดของกิจการ 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
 จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม ระยะเวลาในการ
ด าเนินกจิการ 

X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16  - 20  ปี 
20  ปีข้ึนไป 

2.92 
2.58 
2.58 
2.74 
2.77 

0.76 
0.77 
0.81 
0.95 
0.84 

2.85* 
 

0.022 

2. ดา้นการเงิน 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16  - 20  ปี 
20  ปีข้ึนไป 

2.67 
2.45 
2.39 
2.84 
2.76 

0.67 
0.72 
0.73 
0.81 
0.80 

3.50** 0.001 
 

3. ดา้นการจดัการภายใน 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16  - 20  ปี 
20  ปีข้ึนไป 

2.58 
2.44 
2.35 
2.58 
2.60 

0.77 
0.73 
0.77 
0.99 
0.79 

1.19 0.324 

4. ดา้นการบริหารงานบุคคล 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16  - 20  ปี 
20  ปีข้ึนไป 

1.45 
1.55 
1.59 
1.64 
1.68 

0.65 
0.69 
0.68 
0.84 
0.75 

0.80 0.528 

*P< .05, ** P< .01 
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ตารางท่ี 4.24  (ต่อ)  
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม ระยะเวลาในการ
ด าเนินกจิการ 

X  S.D. F Sig. 

5. ดา้นสารสนเทศ 1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16  - 20  ปี 
20  ปีข้ึนไป 

1.51 
1.51 
1.40 
1.64 
1.75 

0.70 
0.63 
0.57 
0.84 
0.80 

1.48 0.216 

รวม 

1 – 5  ปี 
6 – 10  ปี 
11 – 15  ปี 
16  - 20  ปี 
20  ปีข้ึนไป 

2.23 
2.11 
2.06 
2.29 
2.31 

0.49 
0.45 
0.49 
0.72 
0.49 

2.40* 0.050 

*P< .05 
 

 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)      
มีการปรับตวัดา้นการตลาด และ ภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  และพบว่า 
การปรับตวัดา้นการเงิน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยจ าแนกตามระยะเวลาใน
การด าเนินกิจการ 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
 จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกีดั้งเดิม รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X  S.D. F Sig. 
1. ดา้นการตลาด 10,000  หรือต ่ากวา่ 

10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

2.70 
2.54 
2.99 
3.15 

0.75 
0.81 
0.84 
1.33 

3.93** 0.000 

2. ดา้นการเงิน 10,000  หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

2.52 
2.52 
2.59 
3.30 

0.71 
0.76 
0.67 
0.89 

1.93 0.126 

3. ดา้นการจดัการภายใน 10,000  หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

2.48 
2.43 
2.52 
3.05 

0.76 
0.75 
0.80 
1.28 

1.07 0.360 

4. ดา้นการบริหารงานบุคคล 10,000  หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

1.50 
1.55 
1.72 
1.87 

0.65 
0.73 
0.71 
1.04 

1.56 0.201 

5. ดา้นสารสนเทศ 10,000  หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

1.41 
1.61 
1.65 
2.00 

0.58 
0.70 
0.80 
1.09 

3.86** 0.000 

รวม 10,000  หรือต ่ากวา่ 
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,000 บาท ข้ึนไป 

2.12 
2.13 
2.29 
2.67 

0.45 
0.50 
0.58 
0.99 

3.27* 0.027 

 *P< .05, ** P< .01 
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 จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)      
มีการปรับตวัดา้นการตลาด และ ดา้นสารสนเทศ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  และ
พบวา่ การปรับตวัในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยจ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
  จ าแนกตามรูปแบบของการด าเนินกิจการ 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกี
ดั้งเดิม 

รูปแบบของการ 
ด าเนินกจิการ 

X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด 1. เจา้ของกิจการท าเอง 
ทุกอยา่งคนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลาน
มาช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของท าเองบางส่วน 
นอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

2.69 
 

2.62 
 

2.96 

0.76 
 

1.01 
 

0.47 

0.98 
 
 
 

0.380 
 
 
 
 

2. ดา้นการเงิน 1. เจา้ของกิจการท าเอง 
ทุกอยา่งคนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลาน
มาช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของท าเองบางส่วน 
นอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

2.54 
 

2.45 
 

2.98 

0.71 
 

0.86 
 

0.47 

2.85 
 

0.060 

3. ดา้นการจดัการภายใน 1. เจา้ของกิจการท าเอง 
ทุกอยา่งคนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลาน
มาช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของท าเองบางส่วน 
นอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

2.47 
 

2.48 
 

2.73 

0.74 
 

0.94 
 

0.71 
 

0.72 0.491 
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ตารางท่ี 4.26  (ต่อ)   
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกี
ดั้งเดิม 

รูปแบบของการ 
ด าเนินกจิการ 

X  S.D. F Sig. 

4. ดา้นการบริหารงานบุคคล 1. เจา้ของกิจการท าเอง 
ทุกอยา่งคนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลาน
มาช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของท าเองบางส่วน 
นอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

1.43 
 

1.92 
 

2.46 

0.61 
 

0.82 
 

0.50 

27.51** 0.000 

5. ดา้นสารสนเทศ 1. เจา้ของกิจการท าเอง 
ทุกอยา่งคนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลาน
มาช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของท าเองบางส่วน 
นอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

1.42 
 

1.87 
 

2.00 
 

0.59 
 

0.81 
 

0.71 

16.16** 0.000 

รวม 

1. เจา้ของกิจการท าเอง 
ทุกอยา่งคนเดียว 
2. มีญาติพี่นอ้งและลูกหลาน
มาช่วยงานในร้าน 
3. เจา้ของท าเองบางส่วน 
นอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน 

2.11 
 

2.27 
 

2.63 

0.45 
 

0.68 
 

0.22 

8.84** 0.000 

** P< .01 
 
 จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)      
มีการปรับตวัดา้นการบริหารงานบุคคล, ดา้นสารสนเทศ และ ภาพรวม  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.01 โดยจ าแนกตามรูปแบบของการด าเนินกิจการ 
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ตารางท่ี 4.27 แสดงผลการเปรียบเทียบระดบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)  
 จ าแนกตามในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร จากร้านคา้ของท่าน มีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 ประเภทใดเปิดบริการบา้ง 
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกี
ดั้งเดิม 

ในระยะรัศมี 5 กโิลเมตร จาก
ร้านค้าของท่าน มีร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ประเภทใดเปิด

บริการบ้าง 

X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นการตลาด หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

3.28 
2.74 
2.52 
2.64 
2.52 

0.67 
0.73 
0.74 
0.83 
1.01 

3.76** 0.010 
 
 
 
 

2. ดา้นการเงิน หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

2.94 
2.58 
2.46 
2.68 
2.33 

0.60 
0.68 
0.76 
0.58 
0.89 

2.96* 0.021 

3. ดา้นการจดัการภายใน หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

2.84 
2.48 
2.48 
2.54 
2.36 

0.74 
0.76 
0.72 
0.63 
0.90 

1.25 0.295 

4. ดา้นการบริหารงานบุคคล หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

1.48 
1.55 
1.39 
2.05 
1.52 

0.70 
0.70 
0.58 
0.77 
0.68 

3.27** 0.000 

 
 
*P< .05, ** P< .01 
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ตารางท่ี 4.27  (ต่อ)   
 

การปรับตัวของร้านค้าปลกี
ดั้งเดิม 

ในระยะรัศมี 5 กโิลเมตร จาก
ร้านค้าของท่าน มีร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ประเภทใดเปิด

บริการบ้าง 

X  S.D. F Sig. 

5. ดา้นสารสนเทศ หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

1.19 
1.54 
1.36 
1.64 
1.62 

0.49 
0.66 
0.48 
0.84 
0.75 

2.21 0.078 

รวม 

หา้งสรรพสินคา้ 
ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านคา้ส่งเงินสด 
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 
อ่ืน ๆ 

2.35 
2.18 
2.04 
2.31 
2.07 

0.38 
0.48 
0.43 
0.44 
0.64 

2.23 0.074 

 
 จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)      
มีการปรับตวัดา้นการตลาด และดา้นการบริหารงานบุคคล  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.01  และพบวา่ การปรับตวัในดา้นการเงิน แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยจ าแนก
ตามระยะรัศมี 5 กิโลเมตร จากร้านคา้ของท่าน มีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทใดเปิดบริการบา้ง 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง การปรับตัวของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตพื้นท่ีจังหวัด
นครสวรรค์ ไดศึ้กษาวิวฒันาการของระบบคา้ปลีกในประเทศไทย ผลกระทบจากการขยายตวัของ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ รวมถึงการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) เพื่อเพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขนั และด าเนินกิจการอยูไ่ดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ไดใ้ชร้ะเบียบวธีิวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research  
Methodology) ซ่ึงวิธีวิจยัเชิงปริมาณนั้นได้มาจากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎี และ
เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเป็นการวิเคราะห์ถึงผลกระทบท่ีไดรั้บจากการขยายตวัของร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ศึกษาถึงกลยุทธ์และการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิม  
(โชห่วย) ซ่ึงประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (โชห่วย) 
ในจงัหวดันครสวรรค ์จ านวน 348  คน ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัใชว้ิธีเลือกสุ่มอยา่งง่าย (Simple 
Random Sampling)  
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิยคือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ตอนคือ  
 ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และลกัษณะกิจการ จ านวน 8 ขอ้ 
 ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการแสดงความคิดเห็นเร่ือง การขยายตวัของร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ท่ีมีผลต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า 
(Rating Scale) จ านวน 5 ระดบัคือ มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอ้ย  นอ้ยท่ีสุด ซ่ึงแบ่งเป็น 3 ดา้น 
รวมจ านวน 14 ขอ้ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาด ดา้นการเงิน และดา้นการด าเนินการ   
 ตอนที ่3 การแสดงความคิดเห็นเร่ือง ระดับการปรับตวัของธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จ านวน 5 ระดบัคือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง  
นอ้ย  น้อยท่ีสุด ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ดา้น รวมจ านวน 20 ขอ้ ไดแ้ก่ ดา้นการตลาด ดา้นการเงิน ดา้นการ
จดัการภายใน ดา้นการบริหารงานบุคคล และดา้นสารสนเทศ 
 
 
 
 



112 

 
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 

1.1 ด้านข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 61.50  
ส่วนเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 38.50 โดยมีอายุ 46  ปีข้ึนไป มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 46.60  ส่วนอาย ุ
25 ปีหรือต ่ากวา่ นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.00 ส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาในระดบัประถม/มธัยม 
คิดเป็นร้อยละ 64.10  และส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 6.30  
ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีกิจการขนาด 1 คูหา / ไม่เกิน 6 ตร.ม. คิดเป็นร้อยละ 54.00  รูปแบบของ
กิจการส่วนใหญ่เป็นแบบเจา้ของกิจการท าเองทุกอยา่งคนเดียว คิดเป็นร้อยละ 79.30  และรูปแบบ
เจา้ของกิจการท าเองบางส่วน และนอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 3.70  
  ซ่ึงในรัศมี 5 กิโลเมตร มีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีกิจการประเภทร้านสะดวกซ้ือ  
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 58.90 ส่วนกิจการประเภทหา้งสรรพสินคา้มีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็น 
ร้อยละ 4.60  

1.2 ด้านผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลกีสมัยใหม่  
  จากการศึกษาผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ซ่ึงเป็นไปตาม
วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเร่ือง การขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ี
มีผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยภาพรวมมีผลกระทบในระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ีย 2.39 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่  ผลกระทบดา้นตลาด มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2.73  และผลกระทบดา้น
การด าเนินการ มีคะแนนเฉล่ียต ่าสุด 1.72 
  ด้านการตลาด มีความคิดเห็นเร่ืองการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ มีผลต่อ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้นการตลาด ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 2.73  อยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ จ  านวนลูกคา้ประจ าลดลง มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2.75  และการตั้งราคา
สินคา้มีคะแนนเฉล่ียต ่าสุด 3.36 
  ด้านการเงิน มีความคิดเห็นเร่ืองการขยายตวัของร้านค้าปลีกสมยัใหม่ มีผลต่อ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีค่าเฉล่ีย 2.72  อยู่ในระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผลกระทบดา้นยอดขาย มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด 2.76  และรายจ่ายจากการด าเนินการมากข้ึน มีคะแนน
เฉล่ียต ่าสุด 2.68 
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  ด้านการด าเนินการ มีความคิดเห็นเร่ือง การขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ มีผล
ต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีค่าเฉล่ีย 1.72  อยู่ในระดบัน้อยท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
โอกาสท่ีจะขยายกิจการ มีค่าเฉล่ียสูงสุด 1.95  และโอกาสท่ีจะตอ้งขายกิจการใหผู้อ่ื้นมีค่าต ่าท่ีสุด 1.59 

1.3 ด้านการปรับตัวของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในจังหวดันครสวรรค์ 
  จากการศึกษาผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ซ่ึงเป็นไปตาม
วตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 3 การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความ
คิดเห็นเร่ืองการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยภาพรวมมีค่าเฉล่ีย 2.16  เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบว่า การปรับตวัดา้นการตลาด มีค่าเฉล่ียสูงสุด 2.69  และการปรับตวัดา้นสารสนเทศ 
มีค่าเฉล่ียต ่าสุด 1.52 
  ด้านการตลาด มีความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีค่าเฉล่ีย 
2.69 อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การปรับตวัดา้นการเพิ่มความหลากหลาย
ในชนิดของสินคา้ และ การอ านวยความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากนั 2.72  และ 
การปรับตวัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการใหบ้ริการลูกคา้ มีค่าเฉล่ียต ่าสุด 2.64 
  ด้านการเงิน มีความคิดเห็น เร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีค่าเฉล่ีย 
2.54  อยูใ่นระดบันอ้ย เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การปรับตวัดา้นการควบคุมค่าใชจ่้าย มีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 2.66  และการปรับตวัดา้นการจดัท าบญัชี มีค่าเฉล่ียต ่าสุด 2.38 
  ด้านการจัดการภายใน มีความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
มีค่าเฉล่ีย 2.48  อยู่ในระดบัน้อย เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การปรับตวัด้านการวางแผน
ปรับปรุงร้านคา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุด 2.57  และการปรับตวัด้านการแบ่งงานหรือก าหนดหน้าท่ี 
การท างาน มีค่าเฉล่ียต ่าสุด 2.43 
  ด้านการบริหารงานบุคคล มีความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม มีค่าเฉล่ีย 1.55  อยู่ในระดบัน้อยท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การปรับตวัดา้นมี
ลูกจา้งมาช่วยงานในร้าน มีค่าเฉล่ียสูงสุด 1.60  และการปรับตวัด้านการจดัสวสัดิการและ
ผลตอบแทนใหลู้กจา้ง มีค่าเฉล่ียต ่าสุด 1.51 
  ด้านสารสนเทศ มีความคิดเห็นเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
มีค่าเฉล่ีย 1.52  อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การปรับตวัดา้นการติดตาม
วเิคราะห์ขอ้มูลข่าวสารท่ีทนัสมยั มีค่าเฉล่ียสูงสุด 1.64  และการปรับตวัดา้นการเช่ือมโยงเครือข่าย
คอมพิวเตอร์ออนไลน์ทางอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ียต ่าสุด 1.45 
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2. อภิปรายผลการศึกษา 
 
 ผลการศึกษาวิจยัเร่ือง การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดันครสวรรค ์
ภาพรวมอยูใ่นระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ีย 2.16  ส่วนค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.50  เม่ือพิจารณาเป็น 
รายดา้น พบว่า การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้นการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมี
ค่าเฉล่ีย 2.69 รองลงมาคือ การปรับตวัด้านการเงิน มีค่าเฉล่ีย 2.54 ส่วนด้านสารสนเทศมี 
การปรับตวันอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.52 
 จากการศึกษาการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงเป็นไปตามวตัถุประสงคข์อ้ 3 
ศึกษาถึงระดับการปรับตวั ประกอบด้วย 5 ด้านคือ ด้านการตลาด ด้านการเงิน ด้านการจัด 
การภายใน ดา้นการบริหารงานบุคคล และดา้นสารสนเทศ จากผลการวจิยั พบวา่ 
 ด้านการตลาด ผลการวิจยัพบวา่ การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้นการตลาด
ในระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.69 แสดงว่า เจ้าของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมตระหนักถึง
ความส าคัญในด้านการตลาดในระดับปานกลาง ซ่ึงมีความเส่ียงต่อการสูญเสียลูกค้า ควรให้
ความส าคญัในเร่ือง ความหลากหลายของชนิดสินคา้  การปรับราคาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจะมี
ความเสียเปรียบร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในดา้นตน้ทุนของสินคา้ เน่ืองจากปริมาณการสั่งซ้ือท่ีมากกวา่ 
ควรมีการปรับตวัด้านการ ส่งเสริมการตลาดและเพิ่มการบริการลูกคา้ให้มากข้ึน สอดคล้องกับ
งานวจิยัของเพญ็สิน แขมณี (2546:5) พบวา่ การตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ประสบความส าเร็จ 
และแยง่ลูกคา้ไปไดเ้พราะ เป็นการจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั โดยให้
ความส าคญัท่ีความสดใหม่ และความหลากหลายของอาหาร สินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่ไดแ้ก่ อาหารสด 
อาหารกระป๋อง ของช า และของจ าเป็นท่ีใชใ้นบา้น เช่น เคร่ืองสุขภณัฑ์ และอุปกรณ์การท าอาหาร 
และเทคนิคการขายท่ีใชแ้บบบริการตวัเอง (Self Service) จึงท าให้สามารถลดค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการ
ขาย และสามารถขายสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกลง 
 ด้านการเงิน ผลการวิจยัพบวา่ การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้นการเงิน ใน
ระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ีย 2.54 แสดงวา่ เจา้ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตระหนกัถึงความส าคญัใน
ด้านการตลาดในระดบัน้อย ซ่ึงเป็นการเมินเฉยต่อความเส่ียงด้านการเงิน อาจส่งผลกระทบต่อ
ยอดขายและก าไรของกิจการ ควรมีการปรับตวัดา้นการเงินของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อความ
ไดเ้ปรียบคู่แข่งโดยการลดตน้ทุนการด าเนินงาน มีการควบคุมค่าใชจ่้ายภายในร้าน และมีการจดัท า
บญัชีท่ีไม่ยุง่ยาก เพราะปัจจุบนัมีโปรแกรมการท าบญัชีส าเร็จรูป เช่นงบก าไรขาดทุน เป็นตน้ ซ่ึง
การปรับตวัดงักล่าวเพื่อความอยูร่อดและความไดเ้ปรียบคู่แข่ง 
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 ด้านการจัดการภายใน ผลการวิจยัพบว่า การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้น
การจดัการภายใน อยูใ่นระดบันอ้ย โดยมีค่าเฉล่ีย 2.48 แสดงวา่ เจา้ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้
ความส าคญัดา้นการจดัการภายในนอ้ย เน่ืองจากส่วนใหญ่เป็นกิจการขนาดเล็ก ซ่ึงเจา้ของเป็นผูท้  า
เองทุกอย่างคนเดียว ไม่มีการจา้งคนงานมาช่วยงาน จึงไม่มีการแบ่งงานหรือก าหนดหน้าท่ีการ
ท างาน อาจท าให้เสียโอกาสในการให้บริการลูกคา้ ถา้มีลูกค้ามาซ้ือสินคา้พร้อมกนัท าให้ลูกคา้รอ
นาน และเกิดความไม่พอใจท าให้เปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของร้านคา้คู่แข่งได้ จึงควรมีการวางแผน
ปรับปรุงร้านคา้ การวางแผนปรับปรุงร้านคา้อยา่งชดัเจน เพื่อรองรับการเขา้มาของร้านสะดวกซ้ือท่ี
มีทุนของต่างชาติสูง ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ณัฐพงษ์ ตนัธขจรกิจ และคณะ (2546) ได้
ท าการศึกษาปัญหาอุปสรรคการด าเนินกิจการของธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก 
พบว่า ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการด าเนินการ และปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมทั้งในภาพรวม และในดา้นการบริหารจดัการภายในอยูใ่นระดบันอ้ย 
 ด้านการบริหารงานบุคคล ผลการวิจยัพบว่า การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ดา้นการบริหารงานบุคคล ในระดบันอ้ยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.55 ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากการด าเนิน
ธุรกิจเป็นลกัษณะของธุรกิจครอบครัว และขนาดของกิจการท่ีไม่ใหญ่มากนกั ซ่ึงเจา้ของหรือผูข้าย
เป็นผูใ้หบ้ริการลูกคา้เอง จึงไม่เคยผา่นการฝึกอบรมหรือจา้งลูกจา้งมาช่วยงานในร้าน 
 ด้านสารสนเทศ ผลการวิจัยพบว่า การปรับตัวของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมด้าน
สารสนเทศ อยู่ในระดบัน้อยท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.52 ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากการด าเนินธุรกิจเป็น
ลกัษณะของธุรกิจครอบครัว ขนาดกิจการไม่ใหญ่มากนกั  ซ่ึงการน าเทคโนโลยีระบบสารสนเทศ
หรืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์เขา้มาใช ้มีค่าใชจ่้ายค่อนขา้งสูง ซ่ึงส่วนใหญ่กิจการใชเ้งินลงทุนจากส่วน
ของเจ้าของเอง  และเจ้าของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมขาดความรู้เร่ืองคอมพิวเตอร์ จึงไม่ให้
ความส าคญั อย่างไรก็ตามในยุคท่ีมีการแข่งขนัรุนแรงน้ีผูป้ระกอบการท่ีเป็นเจ้าของควรให้
ความส าคญักบัการพฒันาตนเอง โดยการติดตามข่าวสาร ความรู้ใหม่ๆ ทั้งของภาครัฐและภาคเอกชนท่ี
จะเป็นประโยชน์แก่การด าเนินกิจการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และตอ้งมีการปรับตวัให้มีความยืดหยุน่
ในการด าเนินธุรกิจและสภาพแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงสามารถปรับปรุงและเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา 
หากพบวา่การท างานแบบเดิมไม่ไดก่้อใหเ้กิดประโยชน์ต่อกิจการมากนกั 
 จากผลการศึกษาวิจัยเ ร่ือง การปรับตัวของร้านค้าปลีกแบบดั้ ง เดิมในจังหวัด
นครสวรรค ์ในจงัหวดันครสวรรค ์ตามวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 3 การปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั กิจการมีผลการด าเนินงานท่ีดีข้ึน และตอบสนองต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป การศึกษาพบวา่ ผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ส่งผลต่อร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้แต่
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แตกต่างกนัตรงท่ีความรุนแรงท่ีไดรั้บของแต่ละร้านคา้นั้นไม่เท่ากนั ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัสถานท่ีตั้งและ
ลกัษณะเฉพาะของร้านคา้ในแต่ละร้าน ในภาพรวมผลกระทบท่ีมีต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีนอ้ย 
เพราะร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนมีปริมาณการสัญจรผา่นไปมาของผูค้น 
ท าให้สะดวกในการซ้ือสินคา้ ไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง แต่บางแห่งมีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
ประเภทร้านสะดวกซ้ือมาเปิดบริการในบริเวณใกลเ้คียงท าให้จ  านวนลูกคา้ลดลงไป จึงตอ้งใช้กล
ยทุธ์อ่ืนมาช่วยในการดึงดูดลูกคา้กลบัมาหรือพยายามรักษาฐานลูกคา้เดิมไวใ้หม้ากท่ีสุด 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
  ผลจากการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงใคร่เสนอขอ้เสนอแนะ เพื่อเป็นแนวทางในการ
ปรับปรุงและพฒันาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดันครสวรรค ์และในประเทศไทยโดยสามารถ
สรุปไดด้งัน้ี 
  1. ปัญหาส าคญัด้านหน่ึงของกิจการร้านค้าปลีกคือ ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์และ
การตลาดสินคา้หรือบริการ โดยเฉพาะปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจาก
เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว และบุคลากรยงัขาดความรู้ความสามารถในการบริหารจดัการและ
การตลาด ส าหรับการแกปั้ญหามีแนวทางดงัต่อไปน้ี 
   1.1 รัฐบาลควรจดัตั้ งองค์กรอิสระในรูปแบบองค์กรมหาชน เพื่อช่วยเหลือ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในประเทศไทย ในรูปแบบของการให้ความช่วยในการจดัหาพฒันาและท า
การตลาด ตลอดจนเช่ือมโยงธุรกิจต้นน ้ า กลางน ้ า และปลายรวม และการรวมกลุ่มธุรกิจให้
เก่ียวเน่ืองกนั  
   1.2 ควรให้กระทรวงพาณิชย ์มีนโยบายส่งเสริมและสนบัสนุนให้ร้านคา้ปลีก
แบบดั้ งเดิมได้รับการฝึกอบรมในโครงการพฒันาผูป้ระกอบการ โดยจดัตั้ งหน่วยงานท่ีได้รับ
มอบหมายให้ด าเนินกิจกรรมคล้ายกบักรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม ท่ีช่วย
ส่งเสริมและสนบัสนุนผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดยอ่ม หรือร่วมมือกบัหน่วยงานเอกชนท่ี
เก่ียวขอ้งเขา้มาร่วมด าเนินการกิจกรรมดงักล่าว 
  2. รัฐบาลควรมีนโยบายเร่งด าเนินการคน้หา จดัสาระบบ และข้ึนทะเบียนร้านคา้
ปลีกดั้ งเดิมทัว่ไประเทศ เพื่อหาแนวทางในการพฒันาร้านค้าปลีกดั้ งเดิมให้เกิดประโยชน์ทาง
เศรษฐกิจสูงสุดอยา่งแทจ้ริง รวมถึงการข้ึนทะเบียนร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
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  3. ในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกดั้ งเดิมส่วนใหญ่มีการ
เปล่ียนแปลงในดา้นของสินคา้ท่ีมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์เพิ่มมากข้ึน แต่ยอดขายและก าไร
ยงัคงเท่าเดิม ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมจึงควรหนัมาให้ความส าคญักบัการบริหารสินคา้
ใหมี้เพียงพอต่อการจ าหน่ายและเหมาะสม นอกจากน้ีในปัจจุบนัสภาพการแข่งขนัของธุรกิจท่ีมีการ
แข่งขนัอย่างรุนแรงในกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกในทุกประเภท ดงันั้น ความสามารถในการบริหารสินคา้
ภายในร้าน เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าจึงเป็นส่ิงส าคญัมาก โดยเฉพาะ
ร้านคา้ปลีกท่ีมีพื้นท่ีจ  ากดัจึงตอ้งคดัเลือก และบริหารสินคา้ตวัท่ีมีการหมุนเวียนสูง รวมทั้งควร
คดัเลือกสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดมาท าการจดัจ าหน่าย 
  4. การปรับตวัในดา้นการบริหารงานบุคคลและดา้นสารสนเทศของธุรกิจคา้ปลีก
นั้นมีการปรับตวัน้อยท่ีสุด ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากการด าเนินธุรกิจเป็นลกัษณะของธุรกิจครอบครัว
และขนาดของกิจการท่ีไม่ใหญ่มากน้ี ซ่ึงผูป้ระกอบการหรือผูข้ายเป็นผูใ้หบ้ริการลูกคา้เอง จึงไม่เคย
ผ่านการฝึกอบรมหรือจา้งลูกจา้งมาช่วยงานในร้าน หรือแมก้ระทัง่การน าเอาเทคโนโลยีระบบ
สารสนเทศหรืออุปกรณ์คอมพิวเตอร์เขา้มาใชง้านภายในร้านคา้ปลีก เช่น เร่ืองการค านวณเงิน เร่ือง
การตดัสต็อกสินคา้ เป็นตน้ เน่ืองจากไม่เห็นความจ าเป็นท่ีจะต้องมี อย่างไรก็ตามในยุคท่ีมีการ
แข่งขนัรุนแรงน้ีผูป้ระกอบการท่ีเป็นเจ้าของควรให้ความส าคญักับการพฒันาตนเอง โดยการ
ติดตามข่าวสาร ความรู้ใหม่ๆ ทั้งของภาครัฐและภาคเอกชนท่ีจะเป็นประโยชน์แก่การด าเนินกิจการ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และตอ้งมีการปรับตวัให้มีความยืดหยุ่นในการด าเนินธุรกิจและสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก ซ่ึงสามารถปรับปรุงและเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา หากพบว่าการท างานแบบเดิมไม่ได้
ก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อกิจการมากนกั 
  5. ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกของกิจการในระดบัด าเนินงาน ดา้นคู่แข่งท่ีเป็น
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเป็นอยา่งมากท่ีท าให้ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมตอ้งมีการปรับตวั แต่เน่ืองดว้ยขอ้จ ากดัของขนาดของกิจการจึงท าให้ร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมมีตน้ทุนต่อหน่วยสูงกว่าร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ ดงันั้นการแข่งขนัในด้านความ
หลากหลายของสินคา้และราคาของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมขนาดเล็กเป็นไปได้ยาก ร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมขนาดเล็กจึงควรหนัมาพฒันาจุดเด่นของตนเองในเร่ืองของการบริการท่ีไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัใน
ดา้นความใกลชิ้ดและการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด และให้ลูกคา้กลบัมาใช้
บริการในคร้ังต่อไป ส่วนธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กกิจการยงัสามารถท่ีจะแข่งขนัได ้หากมี
การปรับปรุงตกแต่งร้านคา้และการบริการให้เทียบเท่ากบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก กิจการก็
สามารถท่ีจะแข่งขนัได ้
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  6. นโยบายส าคญัของรัฐบาลท่ีมุ่งแกไ้ขปัญหาความยากจน สร้างรายไดท่ี้ย ัง่ยืน 
สร้างความเข็มแข็งในชุมชน เพิ่มปริมาณการหมุนเวียนในระบบเศรษฐกิจในระดบัฐานราก ดงันั้น 
รัฐบาลควรส่งเสริมและสนบัสนุนการประกอบธุรกิจคา้ปลีกท่ีเป็นการสร้างรายไดใ้ห้ชุมชน โดย
การสร้างวธีิการด าเนินธุรกิจแบบใหม่หรือตน้แบบธุรกิจแบบใหม่ท่ีจะท าให้มีการพฒันาไปสู่ธุรกิจ
ชุมชน และจะมีส่วนไปเก้ือหนุนกลุ่มอ่ืนๆ ใหมี้การพฒันาไดดี้ข้ึน 
  7. รัฐบาลควรมีนโยบายการส่งเสริมเร่ืองโลจิสติกส์อย่างจริงจงัเพื่อลดตน้ทุนใน
การขนส่ง ซ่ึงท าให้ตน้ทุนของสินคา้ในแต่ละภูมิภาคหรือพื้นท่ีเท่าเทียมกนั ซ่ึงจะส่งผลให้การซ้ือ
สินคา้ไม่วา่จะซ้ือจากท่ีใดตอ้งมีราคาขายเท่ากนั เน่ืองจากมีตน้ทุนเท่าเทียมกนัไม่ว่าจะเป็นห้างเล็ก
หรือหา้งใหญ่ 
  ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
  เน่ืองจากในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ี
ไดรั้บผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เฉพาะในพื้นท่ีจงัหวดันครสวรรค ์ทั้งน้ี 
จึงควรจะมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีอ่ืนๆ เพิ่มเติม หรือศึกษาเชิงเปรียบเทียบของกลุ่มตวัอยา่ง
ในแต่ละพื้นท่ีเพื่อทราบถึงผลกระทบและการปรับตวัท่ีสอดคล้องกบัสภาพแวดล้อมและสภาพ
เศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนั 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง   การปรับตัวของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในจังหวดันครสวรรค์ 

 
แบบสอบถามน้ีเพื่อเป็นข้อมูลในการท าการศึกษาค้นควา้อิสระ สาขาวิทยาการจดัการ 

แขนงการตลาด มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ข้อมูลของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งใน
การศึกษาในคร้ังน้ี และขอ้มูลดงักล่าวจะถูกเก็บเป็นความลบัใช้เฉพาะในการศึกษาคน้ควา้อิสระ
เท่านั้น ขอขอบพระคุณอยา่งสูงในความร่วมมือของท่าน 
 

ค าช้ีแจง   แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีผลกระทบต่อร้านคา้

ปลีกดั้งเดิม (โชห่วย) 
 ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชห่วย)  

   ส่วนท่ี 4   ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ต่อการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม (โชห่วย) 

 
ส่วนที ่1 : ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการและลกัษณะกิจการ 
 
1.  เพศ   1. (     ) ชาย     2. (     ) หญิง 
 
2.  อาย ุ   1. (     ) 25 ปี หรือต ่ากวา่  2. (     ) 26-35 ปี 
    3. (     ) 36-45 ปี   4. (     ) 46 ปีข้ึนไป 
 
3.  ระดบัการศึกษา 1. (     ) ประถม / มธัยม  2. (     ) อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
     3. (     ) ปริญญาตรี  4. (     ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
4.  ขนาดของกิจการ 1. (     ) 1 คูหา / ไม่เกิน 6 ตร.ม. 
   2. (     ) 2 คูหา / 7-12 ตร.ม. 
     3. (     ) 3 คูหา / 13 – 24 ตร.ม. 
   4. (     ) มากกวา่ 3 คูหา / ตั้งแต่ 25 ตร.ม.ข้ึนไป 
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5.  ระยะเวลาในการด าเนินกิจการ..................... ปี 
 
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1. (     ) 10,000 บาท หรือต ่ากวา่  2. (     ) 10,001-20,000 บาท 
    3. (     ) 20,001- 30,000 บาท  4. (    )   30,000 บาท ข้ึนไป 
 
7.  รูปแบบของการด าเนินกิจการ  

1. (     ) เจา้ของกิจการท าเองทุกอยา่งคนเดียว    
2. (     ) มีญาติพี่นอ้งและลูกหลานมาช่วยงานในร้าน 

    3. (     ) เจา้ของกิจการท าเองบางส่วน และนอกนั้นจา้งลูกจา้งมาท างาน
    4. (    )   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ......................................... 
 
8. ในรัศมี 5 กิโลเมตรจากร้านคา้ของท่านมีธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ประเภทใดเปิด
บริการบา้ง 
   1. (    ) หา้งสรรพสินคา้ (แฟร่ีแลนด,์ วถีิเทพ) 
   2. (    ) ร้านสะดวกซ้ือ (7-11,  โลตสั เอก็ซเพลส) 
   3. (   ) ร้านคา้ส่งเงินสด (แมค็โคร) 
   4. (    ) หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต (บ๊ิกซี, เทสโก-้โลตสั) 
   5. (    )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................... 
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ส่วนที ่ 2 :  แบบสอบถามเก่ียวกบัการแสดงความคิดเห็นเร่ืองการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่มี
ผลต่อ   ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชห่วย) อยา่งไร 
 

การขยายตวัของธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ก่อให้เกดิ
ผลกระทบ 

ระดบัผลกระทบ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

ด้านการตลาด 
1. จ านวนลูกคา้ประจ าลดลง           

2.จ านวนลูกคา้ขาจรลดลง           

3.มีสินคา้คงเหลือมากข้ึน           

4.ผลกระทบดา้นการตั้งราคาสินคา้           

ด้านการเงนิ 
5. ผลกระทบดา้นยอดขาย           

6. ผลกระทบดา้นก าไร           

7. ผลกระทบดา้นตน้ทุนราคาสินคา้           

8. รายจ่ายจากการด าเนินการมากข้ึน           

ด้านการด าเนินการ 
9.โอกาสท่ีจะขยายสาขา           

10.โอกาสท่ีตอ้งลดขนาดของกิจการ           

11.โอกาสท่ีจะตอ้งเลิกกิจการ           

12.โอกาสท่ีตอ้งขายกิจการใหก้บัผูอ่ื้น           

13.โอกาสท่ีจะตอ้งเปล่ียนแปลงไปประกอบอาชีพอ่ืน           

14.โอกาสท่ีจะยา้ยไปประกอบกิจการในสถานท่ีอ่ืน 
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ส่วนที ่3  :  แบบสอบถามเก่ียวกบัการแสดงความคิดเห็นเร่ืองระดบัการปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิม  
(โชห่วย) ท่านคิดวา่ร้านของท่านมีการปรับตวัในรายการต่อไปน้ีในระดบัใด 
 

 

การปรับตวัของธุรกจิ 
ระดบัการปรับตวัของธุรกจิ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 

(4) 
ปานกลาง 

(3) 
น้อย 

(2) 
น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ด้านการตลาด 
1. เพ่ิมความหลากหลายใหสิ้นคา้ 

     

2. มีการปรับราคาสินคา้      
3. อ านวยความสะดวกของท าเลท่ีตั้ง      
4. ส่งเสริมการตลาด และใหบ้ริการลูกคา้      
ด้านการเงนิ 
5. มีการวางแผนทางการเงิน 

     

6. มีการควบคุมค่าใชจ่้าย      
7. มีการหาแหล่งเงินทุนอตัราดอกเบ้ียต ่า      
8. มีการจดัท าบญัชี      
ด้านการจดัการภายใน 
9. มีการวางแผนปรับปรุงร้านคา้ 

     

10. มีการแบ่งงานหรือก าหนดหนา้ท่ีการท างานภายในร้าน      
11. มีการบริหารจดัการภายในร้าน      
12. มีการควบคุมการด าเนินงานภายในร้าน      
ด้านการบริหารงานบุคคล 
13. มีการจา้งลูกจา้งมาช่วยงานในร้าน 

     

14. มีการอบรมและฝึกงานใหก้บัลูกจา้ง      
15. มีการจดัสวสัดิการและผลตอบแทนใหก้บัลูกจา้ง      
ด้านสารสนเทศ 
16. มีการน าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์มาใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
ลูกคา้ 

     

17. มีการน าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์มาใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
สินคา้ 

     

18. มีการเช่ือมโยงเครือข่ายคอมพิวเตอร์ออนไลน์ทาง
อินเตอร์เน็ต 

     

19. มีการติดตาม / วเิคราะห์ขอ้มูลข่าวสารท่ีทนัสมยั      
20. มีการรวมกลุ่มเพ่ือแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร      
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ส่วนที ่4 : ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ต่อการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  
(โชห่วย) 

……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบพระคุณท่านทีก่รุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 
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