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บทคัดย่อ 

การวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม             
เขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการแข่งขันของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม โดยการส ารวจร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมจ านวน 400 ร้านค้า ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง พบว่า   

ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง ส่วนใหญ่ มีขนาดมากกว่า 75 ตารางเมตร ด าเนินเปิด
กิจการมา 6-10 ปี ช่วงเวลาในการเปิดด าเนินงาน 8:00-19:00 น. ลักษณะกิจการเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว มีก าไรจาการ
ด าเนินงานต่อเดือนเท่ากับ 10,001-15,000 บาท และค่าใช้จ่ายที่ลูกค้ามาซื้อสินค้าเท่ากับ มากกว่า 150 บาทต่อครั้ง 

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีทั้งสิ้น 30 ปัจจัยโดย สามารถแบ่ง
ออกเป็น 4 ระดับดังนี ้

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับมาก มี 2 ปัจจัย คือ การมีบริการที่
สร้างความประทับใจแก่ลูกค้า และ มีการจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพดี  

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับปานกลาง มี 18 ปัจจัย คือ มีการ
ออกแบบร้านค้าให้มีความทันสมัย มีการจ าหน่ายสินค้าหลากหลาย มีการจ าหน่ายสินค้าที่มีตราสินค้าเป็นท่ีรู้จัก มีการให้
ส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณมาก สินค้าที่จ าหน่ายมีความสดใหม่ตลอดเวลา มีท าเลที่ตั้งร้านที่สามารถเดินทางได้สะดวก มีบริการ
สั่งซื้อสินค้าทางโทรศัพท์ คนขายมีอัธยาศัยที่ดี มีการบริการส่งสินค้าถึงบ้าน มีการท าระบบลูกค้าสัมพันธ์ มีการขายสินค้าใน
ราคาต่ ากว่าท้องตลาดทั่วไป สินค้าที่จ าหน่ายมีภาชนะหรือบรรจุภัณฑ์ที่สะอาด มีการขายสินค้าผ่านทางโทรศัพท์มือถือหรือ
สังคมออนไลน์ มีสถานที่จอดรถที่สะดวกสบาย มีการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การชิงโชค เป็นต้น มีการรับประกันสนิคา้
หลังการขาย มีการติดป้ายราคาสินค้าที่ชัดเจน และ มีการให้ความช่วยเหลือสังคมและชุมชน 

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับน้อย มี 7 ปัจจัย คือ มีการแนะน า
และให้ข้อมูลสินค้าที่ชัดเจน มีการระบบสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษจากการซื้อสินค้า มีป้ายโฆษณาเสนอขายสินค้า มีการสะสม
แสตมป์เพื่อแลกของรางวัล มีการให้ส่วนลดพิเศษ มีการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาดตามเทศกาลต่าง ๆ และ มีการแจก
สินค้าตัวอย่างฟรี 
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ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับน้อยที่สุด มี 3 ปัจจัย คือ มีการขาย
สินค้าเป็นเงินเช่ือ มีการขายสินค้าแบบเงินผ่อน และ มีการเปิดจ าหน่ายสินค้าตลอด 24 ช่ัวโมง 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ขนาดร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระยะเวลาการด าเนินกิจการ ช่วงเวลาในการเปิด
ด าเนินงาน ลักษณะของกิจการ และ ก าไรจากการด าเนินงาน ไม่มีผลต่อปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนค่าใช้จ่ายที่ลูกค้ามาซื้อสินค้าต่อครั้ง มีผลต่อปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม 

ค าส าคัญ :  การคา้ปลกี  รา้นคา้ปลกีแบบดั้งเดมิ  ศักยภาพการแข่งขัน 

 
Abstract 

The research entitled factors affecting competition potential of traditional retail stores of 
traditional retail stores in Klaeng district, Rayong province aims to study the level of opinions about 
factors affecting competition potential of traditional retail stores by surveying 400 traditional retail 
stores in Klaeng district, Rayong province. The results are as follows:  

 Most of traditional retail stores in the district of Klang, Rayong Province, are over 75 square 
meters, opening for 6-10 years, available from 8:00 a.m. to 7:00 p.m. The nature of the business is a 
single owner with 10,001-15,000 baht profit per month and customers spend more than 150 baht per 
time. 

 There are 30 factors affecting the competition potential of traditional retailers. There are 4 
levels as follows: 

 There are 2 factors affecting the competition potential of traditional retailers at a high level: 
the impressive customer service and the sale of good quality products. 

There are 18 factors affecting the competition potential of traditional retailers at a medium 
level: the modern design of stores, variety of products, well-known brands, discounts of buying in 
large quantities, all time fresh products, good location, product orders via phone, service mind, 
delivery service. customer relationship system, lower price comparing to the market, clean containers 
or packaging, product sale via mobile phones or social networks, convenient parking lot, sale 
promotion (such as price cuts, draw), product warranty, clear product price tags and helping society 
and community. 

There are 7 factors affecting the competition potential of traditional retailers at a low level: 
clear recommendations and product information, membership system and special privileges in 
purchasing products, advertising banners presenting the products, collecting stamps to redeem 
rewards, special discounts, special marketing activities in various festivals and distributing free 
samples.  
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There are 3 factors affecting the competition potential of traditional retailers at the lowest 
level: selling on credit, buying on credit, and 24-hour availability.  

The hypothesis results are that the traditional retail store size, the opening period, the 
opening time, the nature of the business and the profit are not significant factors affecting the 
competition potential of traditional retail stores while the money the customers spend affects the 
competition potential of traditional retail stores. 

Keywords: Retailing  Traditional retail  Competition potential 
 

1.  บทน า 
 1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของงานวิจัย 

การค้าปลีก (Retailing) เป็นธุรกิจที่มีมายาวนาน
ในธุรกิจการค้าของประเทศไทย การค้าปลีก หมายถึง               
การขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย โดย  การซื้อสินค้า
นั้ น ไป เพื่ อการบริ โภคของตน เอง และครอบครั ว                
หรือหมายถึงกิจกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าหรือ
บริการให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายเพื่อการใช้ส่วนตัวหรือ
กิจกรรมต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการ
โดยตรงแก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย เพื่อการใช้ส่วนตัวและ           
ไม่ใช่เป็นการใช้เพื่อธุรกิจ องค์ประกอบของการค้าปลีก             
มีดังนี้ 1. เป็นกิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้า
หรือการให้บริการ 2. สินค้าและการบริการ 3. ผู้บริโภค           
คนสุดท้าย ซึ่งเป็นผู้ที่ซื้อสินค้าเพื่อการใช้ส่วนตัวหรือใช้            
ในครอบครัว ไม่ใช่การใช้เพื่อธุรกิจ การค้าปลีกแบ่งออกเป็น
หลายประเภทด้ วยกัน ทั้ งนี้ ขึ้ นอยู่ กั บเกณฑ์ ที่ ใช้ ใน                  
การพิจารณาแบ่งประเภท เนื่องจากร้านค้าปลีกหนึ่ง ๆ 
อาจจะถูกจัดกลุ่มให้เข้าอยูใ่นหลายกลุ่มในหลายประเภท เช่น 
ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ซึ่งสามารถจัดอยู่ในร้านค้าปลีกแบบร้าน
สะดวกซื้อก็ได้ เป็นร้านค้าปลีกแบบลูกโซ่ หรือ เป็นร้านค้า
ปลีกแบบแฟรนไชส์ เป็นต้น  

ธุรกิจค้ าปลีกดั้ งเดิมของไทยจึงต้องปรับตั ว             
ของธุรกิจ เพื่ อ ความอยู่รอดของธุรกิจโดยการน าเอา
มาตรการและกลยุทธ์ต่างๆ มาใช้ในการประกอบธุรกิจ              
เพื่อท าการแข่งขันกับ ธุรกิจค้าปลีกจากต่างประเทศ เช่น           
การปรับรูปแบบการบริหารจัดการโดยใช้การจัดการสมัยใหม่

การปรับปรุง ร้านค้าของตนเองตลอดจนการใช้กลยุทธ์ราคา
และกลยุ ทธ์ อื่ นที่ ไม่ ใช่ ราคาเข้ ามาท าการแข่ งขั น                   
ดังนั้นบทความนี้ต้องการศึกษาถึงสภาพปัจจุบันของร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิมว่าเป็นเช่นไร ตลอดจน ศึกษาถึงปัญหาและ
อุปสรรคของธุรกิจค้าปลีกในไทยว่าเป็นเช่นไร เพื่อต้องการ
ทราบแนวทางในการแก้ไขปัญหา และข้อเสนอแนะถึง
แนวทางในการแก้ไขปัญหาให้ร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมสามารถ
ด าเนินธุรกิจได้อย่างเป็นธรรม ตลอดจนศึกษาถึงบทบาท        
ของรัฐบาลในการแก้ไขปัญหาดังกล่าวเพื่อก าหนดอนาคตของ
ธุรกิจค้าปลีกท่ีสามารถ ท าให้เกิดการปรับตัวของธุรกิจค้า
ปลีกแบบดั้ งเดิ มและการด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพในอนาคต 

การค้าปลีกเป็นอุตสาหกรรมที่มีมูลค่ามากที่สุดใน
ทุกประเทศ ส าหรับประเทศไทยรายได้ของธุรกิจค้าปลีก
จัดเป็นอันดับสองรองจากอุตสาหกรรมการผลิต การค้าปลีก
เป็นธุรกิจที่มีมาพร้อมกับชุมชน ในปัจจุบันพัฒนาการและ
เทคโนโลยีการค้าปลีกมีการเปลี่ยนแปลงจากดั้งเดิมมาก โดย
การค้าปลีกสมัยใหม่ได้เข้ามีอ านาจเหนือกว่าการค้าปลีก
แบบดั้งเดิมเกือบทุกกรณี ส่งผลให้การค้าปลีกแบบดั้งเดิม
ประสบปัญหาอย่างรุนแรง ดังนั้น การศึกษาสภาพการ
แข่งขันของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในประเทศไทย จะ
ท าให้สามารถส่งเสริมและพัฒนาการค้าปลีกแบบดั้งเดิมได้
อย่างมีประสิทธิภาพและทันต่อการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจ
ค้าปลีกในปัจจุบันที่ถูกกระแสการค้าเสรี นายทุนขนาด
มหึมาที่เข้ามาลงทุนในประเทศไทย ทั้งหมดนี้จึงเป็นท่ีมา
ของการศึกษาวิจัยเรื่อง การพัฒนาศักยภาพการแข่งขันของ
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ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมกรณีศึกษาเขตอ าเภอแกลง จังหวัด
ระยอง 
 1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.2.1  เพื่อศึกษาข้อมูลทั่วไปของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 

1.2.2  เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนา
ศักยภาพการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
อ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 
 1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

1.3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
         การวิจัยนี้ศึกษาบริบทร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมด้านความสามารถทางการแข่งขันด้านการตลาด
และศึกษา วิเคราะห์ หาแนวทางเพื่อพัฒนาศักยภาพ 
และความสามารถทางการแข่งขันด้านการตลาดแก่
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 

1.3.2 ขอบเขตพ้ืนที่วิจัย 
         การศึกษานี้เป็นการวิจัยแบบกรณีศกึษา                

ณ ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในตลาดสด และในชุมชน
ต่างๆ ใน 15 ต าบลของอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 

1.3.3  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
        ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม  

ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง จ านวน 400 ร้านค้า 
1.3.4 ขอบเขตด้านเวลา 
      ระยะ เวลาในการท าวิ จั ย   4 เดื อน 

(มกราคม พ.ศ. 2562 ถึง เมษายน พ.ศ. 2562) 
 

  1.3.5 ขอบเขตด้านตัวแปรในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ  คือ ข้อมูลทั่ วไปของ

ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ประกอบด้วย 1.ขนาดของร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิม 2.ระยะเวลาในการเปิดด าเนินการ 3.
ช่วงเวลาในการเปิดด าเนินงาน 4.ลักษณะของธุรกิจ 5.
ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าต่อครั้งของลูกค้า 6.ก าไรเฉลี่ย
ต่อเดือน 

 ตัวแปรตาม คือ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
พัฒนาศักยภาพการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 
 1.4 สมมติฐานการวิจัย 
 ข้ อมู ลทั่ วไปของร้ านค้ าปลี กแบบดั้ งเดิ ม
ประกอบด้วย ขนาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระยะเวลา
ในการเปิดด าเนินการ ช่วงเวลาในการเปิดด าเนินงาน 
ลักษณะของธุรกิจ ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าต่อครั้งของ
ลูกค้า ก าไรเฉลี่ยต่อเดือน มีปัจจัยส่งผลต่อการพัฒนา
ศักยภาพการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
อ าเภอแกลง จังหวัดระยองที่แตกต่างกัน 

 
2.  วิธีด าเนินการวิจัย  

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ท าการศึกษารายละเอียด               
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ (SWOT Analysis) 
และองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ที่มีผลต่อความสามารถทางการแข่งขันของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง การทบทวน
วรรณกรรมทฤษฎีและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้องกับงานวิจัย             
เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมเขตอ าเภอแกลง 
จังหวัดระยอง สามารถแบ่งเนื้อหาการทบทวนได้ดังนี้ คือ 

1. ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
2. ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้อง 
    2.1 ทฤษฎีการวิ เคราะห์สภาวะแวดล้อม

ภายนอกและภายในของธุรกิจ (SWOT Analysis) 
    2.2 ทฤษฎี ส่ วนป ระสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) 
3. งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 2.1 ประชากรในงานวิจัย 
กลุ่มผู้ประกอบการของร้านค้า ปลีกแบบดั้งเดิม

ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 
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 2.2  กลุ่มตัวอย่าง  
 ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต

อ าเภอแกลง จังหวัดระยอง เนื่องจากจ านวนประชากร
กลุ่มตัวอย่างมีอยู่ เป็นจ านวนมาก จึงไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอนจึงใช้การก าหนดขนาดตัวอย่าง              
โดยการใช้สูตรการหาตัวอย่างจากสัดส่วนประชากร 
(กัลยา วานิชบัญชา, 2546:26) ก าหนดระดับความ
เช่ือมั่น 95% กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเป็นจ านวน 
400 ตัวอย่างโดยทั้งนี้จะให้กลุ่มตัวอย่างเป็น ผู้กรอก
ค าตอบเอง (Self-Administered) 

 ผู้วิจัยใช้การสุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) คือน าแบบสอบถามไปแจก
แก่ผู้ประกอบร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอ าเภอแกลง 
จังหวัดระยอง เพื่อให้แบบสอบถามกระจายอย่างถูกต้อง
เหมาะสมทั้งหมด 400 ชุด   
 2.3 เคร่ืองมือวิจัย 

เครื่องมือและขั้นตอนในการสร้างความน่าเช่ือถือ 
ส าหรับงานวิจัยฉบับนี้ผู้ วิจัยใช้แบบสอบถามเพื่ อเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ซึ่ งผู้วิจัยสร้างขึ้น           
จาก การรวบรวมข้อมูลที่ได้จากทฤษฏี งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
เพื่อน ามาประยุกต์เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามโดย
เนื้อหาในแบบสอบถามแบ่งได้เป็น 3 ส่วนดังนี ้

ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็น
ลักษณะค าถามปลายปิด แบบหลายตัวเลือก Multiple 
Choices Question จ านวน 6 ข้อ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อความสามารถ
ทางการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม เป็นลักษณะ
ค าถามปลายเปิด แบบระดับความส าคัญ Importance 
Scale จ านวน 30 ข้อ 

ส่วนที่  3 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ เป็น
ลักษณะค าถามปลายเปิด แบบไม่มีโครงสร้าง Unstructured 
Question จ านวน 1 ข้อ 

ผู้วิจัยได้มีการทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) 
ของแบบสอบถามโดยน าแบบสอบถามไปท าการทดสอบ กับ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จังหวัดระยอง จ านวน 

50 ชุ ด   เพื่ อ ห าความ สอดค ล้ อ งภ าย ใน  ( Internal 
Consistency) ด้วยการหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม
เป็นค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ส าหรับ
แบบสอบถามส่วนที่ 2 จะเป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลระดับ
ความต้องการในการศึกษาต่อระดับปริญญาตรีสาขาการ
จัดการโลจิสติกส์ จ านวน 30 ข้อ ได้ค่า แอลฟา = 0.872 
 2.4  การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 กระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม
ได้น าแบบสอบถามไปสอบถามผู้ประกอบการร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง โดยให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามคือเจ้าของกิจการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
อ าเภอแกลง จังหวัดระยอง ได้กรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง 
ภายใต้การควบคุมดูแลและตอบข้อสงสัยจากผู้ วิจั ย                
ซึ่งกระบวนการก่อนการกรอกแบบสอบถามได้มีการแนะน า
ตนเอง และให้ผู้กรอกแบบสอบถามได้มีเวลาในการกรอก
แบบสอบถามแบบตัวต่อตัว  
 2.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 2.5.1 การตรวจสอบข้อมูล  ผู้ วิจัยท าการ
ตรวจสอบแบบสอบถามและคัดแบบสอบถาม ที่ ไม่
สมบูรณ์ออก 
 2.5.2 น าข้อมูลไปบันทึกและวิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป 
 2.5.3 น าข้อมูลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistic) 

 1) วิ เคราะห์ข้อมู ลทั่ วไปของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม ประกอบด้วย 1.ขนาดของร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม 2.ร้านเปิดมากี่ปี 3.เวลาปิด-เปิดร้าน 4.ลักษณะ
ของธุรกิจ 5.ลูกค้ามาซื้อสินค้าเฉลี่ยครั้งละกี่บาท 6.ก าไร
เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติค่าความถี่  และค่าร้อยละ 

 2) วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความสามารถทางการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง โดยใช้สถิติค่าเฉลี่ย   
เลขคณิต และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 3 ) การวิ เคราะห์ สมมติ ฐาน เป็ น                
การทดสอบปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันของร้านค้า
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ปลีกแบบดั้งเดิม ด้วยสถิติไคสแควร์ เพื่อทดสอบปัจจัยที่มี
ผลต่อศักยภาพการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
 
3.  สรุปผลการวิจัย  

ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง ขนาดของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 
สรุปได้ว่าส่วนมากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอ
แกลง จังหวัดระยอง มีขนาดมากกว่า 75 ตารางเมตร  
คิดเป็นร้อยละ 63.00 ร้านมีขนาด 26-50 ตารางเมตร 
คิดเป็นร้อยละ 22.50 ร้านมีขนาด 51-75 ตารางเมตร 
คิดเป็นร้อยละ 10.80 และร้านมีขนาดต่ ากว่า 25 ตาราง
เมตร คิดเป็นร้อยละ 3.80 

จ านวนระยะเวลาที่เปิดกิจการของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง สรุปได้ว่า 
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 
ส่วนใหญ่เปิด กิจการมาแล้ว 6 – 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 
50.20 เป็นร้านที่พึ่งเปิดใหม่ต่ ากว่า 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 
24.20 เป็นร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่เปิดกิจการมานาน 
11 – 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 21.20 และเปิดกิจการมา
มากกว่า 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 4.20 

ช่วงเวลาที่เปิดด าเนินงาน ของร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง สรุปได้ว่า              
เปิดด าเนินงานเวลา 8:00-19:00 น. คิดเป็นร้อยละ 
22.63  เปิดด าเนินงานเวลา 7:00-19:00 น. คิดเป็น             
ร้อยละ16.42  เปิ ดด าเนินงานเวลา 6:00-18:00 น .                
กับ 7:00-18:00 น. คิดเป็นร้อยละ 15.33 เปิดด าเนินงาน
เวล า  7:00-20:00 น . คิ ด เป็ น ร้ อ ย ล ะ  11.31 เปิ ด
ด าเนินงานเวลา 8:00-20:00 น. คิดเป็นร้อยละ 10.22 
และ เป็นด าเนินงานเวลา 6:00-20:00 น. คิดเป็นร้อยละ 
8.76 

ลั กษณะธุ รกิ จของร้ านค้ าปลี กแบบดั้ งเดิ ม               
ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง สรุปได้ว่าร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยองมีลักษณะของธุรกิจ 
แบบเจ้าของคนเดียว จ านวน 400 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 100 

ก าไรเฉลี่ยต่อเดือนของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง พบว่าร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง มีก าไรเฉลี่ย 
เดือนละ 10,001 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 45.80
ก าไรเฉลี่ยต่อเดือน 5,000-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
39.20 ก าไรเฉลี่ยเดือนละ 15,001 – 20,000 บาท              
คิดเป็นร้อยละ 10.20 ก าไรต่ ากว่า 5,000 บาทต่อเดือน 
คิดเป็นร้อยละ 3.00 และ ก าไรเฉลี่ยเดือนละ 20,001 – 
25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.80  

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อการซื้อของลูกค้าคิดเป็นบาท 
: ครั้ง พบว่าลูกค้าของ ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
อ าเภอแกลง จังหวัดระยอง ซื้อสินค้ามากกว่า 150 บาท
ต่อครั้ง คิดเป็นร้อยละ 85.80 ใช้จ่ายครั้งละ 100-150 
บาท คิดเป็นร้อยละ 6.80 ใช้จ่ายครั้งละ50-100 บาท   
คิดเป็นร้อยละ 6.50 และ ต่ ากว่า 50 บาทต่อครั้ง คิดเป็น
ร้อยละ 1.00 

ส่วนที่  2 ข้อมูลปัจจัยที่ส่ งผลต่อศักยภาพ
ทางการแข่งขันของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอ
แกลง จังหวัดระยอง 

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถ
ของร้านค้ าปลีกแบบดั้ งเดิมมีทั้ งสิ้น  30 ปัจจัยโดย 
สามารถแบ่งออกเป็น 4 ระดับดังนี้ 

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถ
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับมาก มี 2 ปัจจัย คือ 
การมีบริการที่สร้างความประทับใจแก่ลูกค้า ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.80  และ มีการจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพดี 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.60 ตามล าดับ 

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถ
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับปานกลาง มี 18 ปัจจัย 
คือ มีการออกแบบร้านค้าให้มีความทันสมัย ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.24 การจ าหน่ายสินค้าหลากหลาย ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.12 มีการจ าหน่ายสินค้าที่มีตราสินค้าเป็นท่ีรู้จัก 
ค่ า เฉลี่ ย เท่ ากั บ  3.11 มี ก าร ให้ ส่ วนลด เมื่ อ ซื้ อ ใน              
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ปริมาณมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.99 สินค้าที่จ าหน่ายมี
ความสดใหม่ตลอดเวลา ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.91 มีท าเลที่ตั้ง
ร้านที่สามารถเดินทางได้สะดวก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.89             
มีบริการสั่งซื้อสินค้าทางโทรศัพท์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.85 
คนขายมีอัธยาศัยที่ดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.77 มีการบริการ
ส่งสินค้าถึงบ้าน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.76 มีการท าระบบ
ลูกค้าสัมพันธ์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.76 มีการขายสินค้าใน
ราคาต่ ากว่าท้องตลาดทั่วไป ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.75 สินค้า
ที่จ าหน่ายมีภาชนะหรือบรรจุภัณฑ์ที่สะอาด ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 2.74 มีการขายสินค้าผ่านทางโทรศัพท์มือถือหรือ
สังคมออนไลน์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.69 มีสถานที่จอดรถที่
สะดวกสบาย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.67 มีการส่งเสริมการขาย 
เช่น การลดราคา การชิงโชค เป็นต้น ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
2.67 มีการรับประกันสินค้าหลังการขาย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
2.63 มีการติดป้ายราคาสินค้าที่ชัดเจน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  
2.63 และ มีการให้ความช่วยเหลือสังคมและชุมชน                   
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.62 

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถ
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับน้อย มี 7 ปัจจัย คือ มี
การแนะน าและให้ข้อมูลสินค้าที่ชัดเจน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
2.54 มีการระบบสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษจากการซื้อ
สินค้า ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.52 มีป้ายโฆษณาเสนอขายสินค้า 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.50 มีการสะสมแสตมป์เพื่อแลกของ
รางวัล ค่าเฉลี่ยเท่ากับ  2.37 มีการให้ส่วนลดพิ เศษ 
ค่ า เฉลี่ ย เท่ ากับ  2.33 มีการจัดกิ จกรรมพิ เศษทาง
การตลาดตามเทศกาลต่างๆ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.25 และ  
มีการแจกสินค้าตัวอย่างฟรี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.22 

ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถ
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ระดับน้อยที่สุด มี 3 ปัจจัย 
คือ มีการขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ มีการขายสินค้าแบบ              
เงินผ่อน และ มีการเปิดจ าหน่ายสินค้าตลอด 24 ช่ัวโมง 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.00 ทั้ง 3 ปัจจัย 

ส่วนที่ 4  การวิเคราะห์ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ขนาดร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ไม่มีผลต่อปัจจัย
ที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม 

ระยะเวลาการด าเนินกิจการ ไม่มีผลต่อปัจจัยที่
มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม 

ช่วงเวลาในการเปิดด าเนินงาน ไม่มีผลต่อปัจจัย
ที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม 

ลักษณะของกิจการ ไม่มีผลต่อปัจจัยที่มีผลต่อ
ศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 

ก าไรจากการด าเนินงาน ไม่มีผลต่อปัจจัยที่มีผล
ต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 

ค่าใช้จ่ายที่ลูกค้ามาซื้อสินค้าต่อครั้ง มีผลต่อ
ปัจจัยที่มีผลต่อศักยภาพการแข่งขันสามารถของร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิม 
 

4.  อภิปรายผล  
จากผลการวิจัย ผู้ศึกษาวิจัยได้น าประเด็นมา

อภิปรายเกี่ยวกับความสามารถทางการแข่งขันด้านการตลาด
ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัด
ระยอง ได้ดังนี้  

4.1 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดระยองได้มี
การพัฒนาศักยภาพทางการแข่งขันของตนเองเพื่อรักษา
สถานะทางการแข่ งขั นกั บ ร้ านค้ าป ลี กสมั ย ให ม่              
ด้วยการขยายเวลาการเปิด-ปิดร้าน มากขึ้น เพื่อสามารถสร้าง
ความสะดวกสบายแก่ลูกค้า มีการน าเสนอสินค้าที่ มี                
ความหลากหลายมากขึ้ น  เน้ นการขายสิ นค้ าตาม            
ความต้องการของลูกค้ า ใช้กลยุทธ์การแบ่งขายสินค้า      
เพื่อท าให้ราคาขายต่อหน่วยของสินค้าต่ าลง และใช้วิธีการ             
ขายสินค้าเป็นเงินเช่ือแก่ลูกค้าประจ า จึงท าให้ความสามารถ
ในการสร้างผลก าไรลดลงเมื่อเปรียบเทียบร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ ซึ่งสอดคล้องกับงานของเกยูร ใยบัวกลิ่น (2552) 
เรื่องผลกระทบของการขยายตัวร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่มีต่อ
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การด าเนินงานของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ซึ่งผลกระทบท่ี
ได้รับจากการขยายตัวของ ร้านค้าปลีกสมัยใหม่เกี่ยวกับ
ความคิดเห็น ด้านการปรับตัวของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ผล
การศึกษาคือ พฤติกรรมการเลือกซื้อเกิดจากปัจจัย ทาง
การตลาด ได้แก่ ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า 
ด้านการจัดจ าหน่ายคือตั้งอยู่ใกล้ บ้าน ที่ท างาน โรงเรียน 
มหาวิทยาลัยด้านการบริหารจัดการคือการจัดวางสินค้าเลือก
หยิบง่าย และ ด้านการบริการคือเวลาการเปิด-ปิดร้าน  

4.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง
กับความสามารถทางการแข่งขันด้าน การตลาดของ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตอ าเภอแกลง จังหวัดระยอง 
จากการส ารวจด้วย แบบสอบถามจากมุมมองของ
ผู้บริโภคที่มีต่อร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม พบว่าผู้บริโภคมี
ความเห็นว่า ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมจะมีความสามารถ
ทางการแข่งขันกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้ควรขายสินค้าที่
มีคุณภาพ เป็นสินค้าที่ใหม่ ไม่หมดอายุ เป็นสินค้าที่           
เป็นที่รู้จักโดยทั่วไป โดยข้อเสนอแนะที่ผู้บริโภค ต้องการ
เพิ่มเติมจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมคือ คนขายควรมี
อัธยาศัยที่ดีสม่ าเสมอ พูดจาสุภาพ มีความเต็มใจเสนอ
ขายสินค้า มีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ที่ ชัดเจน                 
มีป้ายแสดงราคา สิ่งส าคัญคือ ควรมีการเปิดร้านเปน็เวลา
อย่างสม่ าเสมอทุกวัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ       
พ งศา นวมครุฑ  (2544) เรื่ อ ง ปั จจั ยส่ วนประสม                  
ทางการค้าปลีกของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ในจังหวัด
เชียงใหม่ที่มีผลต่อการซื้อของผู้บริโภค ผลการศึกษา 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญในระดับส าคัญมาก 
ปัจจัยด้านราคาให้ความส าคัญในระดับมาก ปัจจัย              
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญในระดับ
ส าคัญ มาก  ปั จจั ยด้ านการส่ ง เส ริม การตลาด ให้
ความส าคัญในระดับส าคัญมาก และเมื่อพิจารณาแต่ละ 
ปัจจัยเป็นรายข้อ พบว่าปัจจัยที่มีความสอดคล้องกัน 
ได้แก่ การมีสินค้าตรงตามความต้องการ การมีสินค้า
ราคาถูกกว่าร้านค้าอื่นๆ การลดราคาสินค้าตามเทศกาล  

4.3 ปัญหาจากมุมมองของผู้ประกอบการร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิมคือ การขาดเงินทุนหมุนเวียน  เพื่อซื้อสินค้า

มาจ าหน่าย ไม่สามารถซื้อสินค้ามาเพื่อรอจ าหน่ายได้
จ านวนมาก ท าให้สินค้ามีจ าหน่ายไม่เพียงพอต่อการขาย 
สอดคล้องกับงานวิจัยของไววิทย์ นรพัลลภ (2546) ได้ศึกษา
เรื่องการ ด าเนินงานและปัญหาของร้านค้าปลีกขนาดเล็ก  
ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  โดยผลการวิจัยพบว่า 
ร้านค้าได้รับผลกระทบทางด้านการเงินมากที่สุดโดยเฉพาะ              
เรื่องการซื้อสินค้าเข้าร้าน ต้นทุนสินค้าสูงขึ้น ต้นทุน           
การด าเนินการทางธุรกิจสูงขึ้นตามไปด้วย  

4.4 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่เปิดมาเป็น
เวลานานหลายปี ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ เป็นผู้มีอายุ        
จึ งขายสิ นค้ าตามความเคยชิน ขาดเทคนิ คความรู้              
ด้านการตลาด การบริหารสินค้าคงคลั ง การลงบัญชี 
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมจึงควรให้ความส าคัญ
กับหลักการดังกล่าว เพื่อให้สามารถบริหารจัดการร้านให้
ประสบความส าเร็จต่อไปในอนาคต  มีความสามารถทาง   
การแข่งขันกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้ สอดคล้องกับงานวิจัย
ของสุจินดา เจียมศรีพงษ์ (2553) ได้ศึกษาเรื่อง “ปัญหาและ
แนวทางแก้ไขเพื่ออนาคตการค้าปลีกที่ยั่งยืน”  พบว่าปัญหา
และอุปสรรคส่วนใหญ่ของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมเมื่อมี
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เข้ามาคือ การปรับตัวที่ ไม่ทันต่อ       
การเปลี่ ยนแปลง ประกอบกับพฤติ กรรมผู้ บริ โภคที่
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในขณะที่การพัฒนาของร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิมเป็นไปอย่างช้าเพราะกิจการเป็นเจ้าของ         
คนเดียว ท าให้ขาดศักยภาพในการพัฒนาให้ รวดเร็ว             
ตามความต้องการของลูกค้า และเงินทุน ก าลังคนก็มี           
น้อยกว่า จึงท าให้เกิดข้อเปรียบเทียบระหว่าง ร้านค้าปลีก
สมั ยใหม่ และร้ านค้ าปลี กแบบดั้ งเดิ มอย่ างชั ดเจน             
และสาเหตุ ของการปิ ดกิ จการของธุ รกิ จค้ าปลีกคื อ              
การที่ธุรกิจไม่สามารถท าก าไรได้อีก เนื่องจากการแข่งขัน           
ด้านราคาที่เข้มข้น การตัดราคา การลดราคาที่ต่ ากว่าทุน             
และความต้องการซื้อลดลง เนื่องจากการให้บริการของ         
ร้าน (Wrigley and Lowe, 2000) โดยผลกระทบจากธุรกิจ
ค้าปลีกข้ามชาติขนาดใหญ่ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของ 
ประชาชนในเชียงใหม่พบว่าพฤติ กรรมของผู้ บริ โภค
เปลี่ ยน ไป ใช้ บริ การห้ างค้ าปลี กข้ ามชาติ ม ากขึ้ น              
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เพราะร้านค้าปลีกข้ามชาติมีบริการที่ดีกว่า ให้บริการ
มากกว่า เช่น มีธนาคาร ร้านอาหาร ที่จอดรถ นอกจากนี้ยัง
มีบริการหลังการขาย บริการรับช าระเงินโดยใช้เครดิตแทน
เงินสด สถานที่สะอาด บรรยากาศดีมีที่นั่งพักผ่อนท าให้
ผู้บริโภคมีความพอใจต่อการเข้ามาเปิดบริการร้านค้าปลีก
ข้ามชาติ (ยโสธรา จวงเจิม, 2546) เหตุผลส าคัญที่ท าให้
ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมประสบปัญหาการแข่งขัน คือ           
ร้านสมัยใหม่ขายสินค้าถูกกว่า รูปแบบของร้านไม่ทันสมัย 
และบริการสู้ ไม่ ได้  ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมมีจุดอ่อน              
ด้านต้นทุนสินค้าและเทคโนโลยีบริหารจัดการ การปรับตัว
ของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมที่ ส าคัญ คือการให้ความ                 
เป็นกันเองกับลูกค้ามากขึ้น เน้นขายสินค้าเฉพาะที่ขายดี
และลดราคาลง  

4.5 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมควรสร้างเอกลักษณ์ 
(จุดขาย) ที่โดดเด่นแก่ร้านของตนเอง เพื่อสร้างความ
แตกต่างทางการแข่งขัน และเป็นวิธีการสร้างความ
น่าสนใจแก่ลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคยุคใหม่ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Dholakia, 1999; Putrevu & Ratchford, 
1977 (as cited in  Gordon C. Bruner II, Karen E. 
James & Paul J. Hensel, 2001, p.366) ศึกษาเรื่อง
ความสัมพั นธ์ที่ เกี่ ย วข้ องกับ การซื้ อ  พบว่าความ
เพลิดเพลินเป็นปัจจัยส าคัญปัจจัยหนึ่งของผู้บริโภคใน
การซื้อสินค้า ผลการวิจัยยังพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มี
ความเพลิดเพลินกับการที่ได้มาท ากิจกรรมร่วมกันที่
ร้านค้าปลีกดั้งเดิม ก่อให้ เกิดความผูกพันและความ
สามัคคีภายในชุมชน สอดคล้องกับ Singelis (1994)                       
ที่กล่าวว่า ความเพลิดเพลินเป็นปัจจัยส าคัญของผู้บริโภค
ในการซื้อสินค้าซึ่งมีความผูกพันและความเกี่ยวดองกัน
กับคน ใกล้ชิด และงานวิจัยของ Sproles & Sproles 
(1990, p.134) กล่าวว่า ผู้บริโภคที่มีความระมัดระวังจะ
ให้ความส าคัญกับการลดราคา และสินค้าประเภท
เดียวกันที่มีราคาถูกกว่า และยังสอดคล้องกับงานวิจัย 
ของ Jones (1999) ที่ศึกษาปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของ
ร้านค้าปลีกที่ส่งผลให้เกิดประสบการณ์ต่อ ผู้บริโภคทั้งใน
ด้านบวกและด้านลบ โดยการส ารวจกลุ่มตัวอย่าง

ผู้บริโภคจ านวน 400 คน และใช้ เทคนิคการวิเคราะห์
ตามสถานการณ์  (Critical Incidence Techniques) 
พบว่าประสบการณ์ในด้านบวก ของผู้บริโภคเกิดจาก
ความรู้สึกพึงพอใจที่ได้จากการซื้อสินค้าในราคาที่ต่ ากว่า
ราคาปกติ 

4.6 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอ าเภอแกลง 
จังหวัดระยอง ควรน าผลการส ารวจด้วยแบบสอบถาม
จากผู้บริโภคมาประยุกต์ใช้โดยเริ่มจากการมีอัธยาศัยที่ 
จ าหน่ายสินค้าดีมีคุณภาพ มีความหลากหลาย ใช้ภาชนะ
บรรจุสินค้าที่สะอาด ติดป้ายราคาที่ชัดเจน และจ าหน่าย
สินค้าท่ีสดใหม่ ไม่หมดอายุ เพื่อเป็นการตอบสนองให้ตรง
ตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย 
ของสงบ สิงสันจิตร (2552) เรื่อง พฤติกรรมและความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในจังหวัดสุ
ราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ประเภทของสินค้าที่ซื้อ
จากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมเป็น ประจ าคือ ของใช้ใน
ครัวเรือน เช่น น้ าปลา น้ ามันพืช น้ าตาล นมข้น ซีอิ๊ ว 
กาแฟ ข้าวสาร และเหตุผลที่ ซื้อสินค้าหรือบริการที่
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมเพราะสะดวกในการเดินทาง และ
ในการซื้อสินค้าหรือบริการในร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมต่อ
ครั้งเป็นจ านวนเงิน 51- 100 บาท ซึ่งส่วนใหญ่ซื้อไป              
เพื่อใช้เอง โดยมีความถี่ในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิมคือ 1 -2 ครั้งต่อสัปดาห์ และงานวิจัยของ 
ฉันทัส เพียรธรรม และวันทนาพร รุ่งวรรณรัตน์ (2555)  
เรื่ อ ง  การปรับตั วของร้ าน โชห่ วยภ าย ใต้ ก ระแส           
การขยายตัวของร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ ส าหรับร้าน          
โชห่วยที่ต้องการจะด าเนินกิจการต่อ ผู้วิจัยเสนอแนะ          
กลยุทธ์แบบ “แก้ไขปรับปรุง” โดยให้ความส าคัญกับ
ความสัมพันธ์ของคนในชุมชน ท้ังกลุ่มคนท่ีอยู่มาอาศัยมา
นานและกลุ่มคนที่เป็น แรงงานเข้ามาอยู่ใหม่ที่ต้องการ
สินเช่ือ แบ่งออกเป็น 3 ประการ ได้แก่ การปรับปรุง
ลูกค้าสัมพันธ์ การบริหารงาน และการปรับปรุงร้านค้า   

ประการแรก การปรับปรุงลูกค้าสัมพันธ์ รักษา
ฐานลูกค้าประจ าและกระชับมิตรกับผู้ซื้อราย ใหม่ ท าให้
ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจ รู้สึกว่าได้ประโยชน์คุณค่า (Worth) 
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ใกล้เคียงกันกับมูลค่า (Price) ที่ได้ จากการ ลด แลก 
แจก แถมในร้านสะดวกซื้อ อาจเริ่มต้นด้วยการช่วยเหลือ
เป็นหูเป็นตา เป็นธุระเล็กๆ น้อยๆ เช้ือเชิญให้เข้ามานั่ง
พักเหนื่อยดูทีวีในร้าน ซึ่งจะช่วยสร้างความสนิทสนม
อย่างเป็นธรรมชาติ จน ลูกค้ารู้สึกคุ้น ชินท่ีจะเดินเข้าร้าน
โดยไม่อึดอัด   

ประการที่สอง การปรับปรุงการบริหารงาน ทั้ง
การบริหารงานทั่วไปและงานบริการสินเช่ือกับลูกค้า
ประจ าในชุมชนหมู่บ้าน ยกระดับความสนิทสนมให้
กลายเป็นความภักดี (Loyalty) ในการอุดหนุน ซื้อสินค้า 
โดยถ้าเป็นร้านโชห่วยที่มีกลุ่มลูกค้าประจ าในตลาด                
ก็ยกระดับจากลูกค้าให้กลายเป็นคู่ค้า แต่อย่างไรก็ดี            
การให้สินเช่ือมีข้อควรระวังคือ เป็นการสร้างความเสี่ยง
ให้กับกิจการ โดยถ้าผู้ซื้อจ่ายช้า จ่ายไม่ครบ อาจท าให้
กิจการยิ่งประสบปัญหาขาดทุน ฉะนั้นการให้ซื้ อเช่ือ
สินค้าจึงต้องท าด้วยความระมัดระวัง เบื้องต้นควรให้
สินเช่ือเฉพาะคนที่รู้จักและให้จดบันทึกเสมอ   

ประการที่สาม การปรับปรุงร้านค้า  
1) ท าร้านให้สะอาดและสว่างอย่าให้มีมุมมืด 

หากไม่ได้ติดแอร์ก็ให้มีอากาศถ่ายเท มีที่เก็บของแยก
ต่างหาก ไม่วางปนกับของขาย วางโชว์สินค้าบนช้ันให้
มองเห็นง่าย สินค้าสะอาดอยู่เสมอ  

2) มีระบบบัญ ชีที่ดี  มีบัญชีงบลงทุน ก าไร
ขาดทุน บัญชีรายรับ-รายจ่ายประจ าเดือน บัญชีค่า              
ใช้ จ่ายประจ าวัน บัญชีลูกหนี้ -หนี้สิน สมุดสินเช่ือของ
ลูกค้าประจ าแต่ละคน เป็นต้น 
 3) มีระบบจัดการสินค้าที่ดี  ท าให้ผู้ซื้อได้รับ
สินค้าที่ดีมีคุณภาพ คอยตรวจสินค้าที่รับเข้ามาทุกรายการ
ให้ได้มาตรฐาน ไม่มีเสีย บุบ ยุบ ฉีก ขาด มีการวางขาย
สินค้าเปรียบเทียบให้เป็นหมวดหมู่ เข้าใจง่าย ท าให้ผู้ซื้อ
หยิบเปรียบเทียบได้ทันที รวมถึงให้ค าแนะน าว่าสินค้ายี่ห้อ
ไหนได้รับความพึงพอใจมากที่สุด 
 
 

5.  ข้อเสนอแนะ  
5.1 ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจร้านค้าปลีก

แบบดั้งเดิมคือ เรื่องต้นทุนสินค้าที่สูง ความหลากหลาย
ของสินค้า ความรู้เรื่องการตลาดค้าปลีกยังมีน้อย ความ
เชื่อมั่นต่อคุณภาพ สินค้าของผู้บริโภคสมัยใหม่กับร้านค้า
ปลีกสมัยใหม่  การจัดวางสินค้า และการบริการลูกค้า   

5.2 ความต้องการพัฒนาตนเองของธุรกิจ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมคือ เสริมความรู้ด้านเทคโนโลยี
เกี่ยวกับการค้าปลีก ด้านการตลาดค้าปลีก ด้านเงินทุน 
และด้านการบริการ 

5.3 ความต้องการสนับสนุนจากภาครัฐของ
ธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม คือ 3.1) ให้รัฐช่วยสร้างแรง
สนับสนุนทางกระแสสังคมให้หันมาสนับสนุนร้านค้าปลีก
ไทย 3.2) ให้รัฐส่งเสริมด้านโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้
ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 3.3) จัดอบรมด้านเทคโนโลยี
เกี่ยวกับการค้าปลีก 3.4) ช่วยเหลือเรื่องเงินทุน และ 3.5) 
จัดอบรมด้านการบริการ 
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