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                                         บทที่ 2 

วรรณกรรมและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 

 วรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย 

2.1  สถานการณ์การคา้ปลีกในประเทศไทย 

2.2  ทฤษฎี Five Forces ของ M.E. Porter  

2.3  ทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของ M.E. Porter 

2.4  แนวคิดเร่ืองสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ 

2.5  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.6  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

2.1 สถานการณ์การค้าปลกีในประเทศไทย 

 

สภาพธุรกิจร้านคา้ปลีก ไดมี้การแข่งขนัโดยนาํองคค์วามรู้และเทคโนโลยใีหม่ๆ มาใช้

ในการแข่งขนัอยา่งสูงในหลายๆ ประเทศการคา้ปลีกเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีมูลค่ามากท่ีสุด สําหรับ

ประเทศไทย รายไดข้องธุรกิจคา้ส่งและคา้ปลีกจดัเป็นอนัดบัสองรองจากอุตสาหกรรมการผลิต การ

เติบโตของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่เกิดจากสาเหตุหลายประการ สาเหตุสําคญัคือการเพิ่มข้ึนของ

ประชากรและรายได้ต่อหัวของประชากรและเวลาของคนเมืองมีค่ามากข้ึน ปัญหาการจราจรใน

เมืองใหญ่ทําให้คนชั้ นกลางมีความจําเป็นต้องใช้รถยนต์ส่วนตัวมากข้ึน ส่งผลให้เกิดการ

เจริญเติบโตของศนูยก์ารคา้รอบๆ ชานเมืองและการเกิดของหา้งคอนวเีนียนสโตร์มากมาย 

นอกจากน้ีผลของการค้าเสรีในยุคโลกาภิวฒัน์มีส่วนสําคัญทําให้กิจการค้าปลีก

สมยัใหม่ขยายตวัอยา่งรวดเร็วจนมีผลทาํใหว้ิถีชีวิตของผูค้นเปล่ียนแปลงไปจากเดิมและกระทบต่อ

ธุรกิจแบบดั้งเดิมท่ีมีมาชา้นานท่ีคนไทยเป็นเจา้ของกิจการ โดยท่ีรัฐไม่มีมาตรการควบคุมท่ีเด่นชดั

ในการเขา้มาและขยายสาขาของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ธุรกิจน้ีจึงเป็นไปโดยเสรี 

การคา้ปลีกรูปแบบใหม่มีผลกระทบต่อวงการคา้ปลีกดั้งเดิมสามารถมีอาํนาจเหนือกวา่

ผูผ้ลิตได้แก่ การเปล่ียนแปลงวิธีการจดัหาสินคา้และนาํสินคา้มาสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดข้ึนเพราะ

ความก้าวหน้าในด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ อีกทั้ งผูค้ ้าปลีกสมัยใหม่ขยายกิจการจนได้การ

ประหยดัจากขนาด (Economies of scale) จึงทาํให้ต้นทุนต่อหน่วยของผูค้ ้าปลีกรายใหญ่ตํ่ากว่า 
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ผูค้า้ปลีกรายยอ่ย จากเดิมกระบวนการกระจายสินคา้จะอยูใ่นอาํนาจและการควบคุมของผูผ้ลิตและ

ผูค้า้ส่ง ผูป้ลีกเพียงเลือกชนิดของสินคา้ท่ีคิดว่าจะขายได้จากผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งเพื่อมาจาํหน่ายให้

ผูบ้ริโภค ผูผ้ลิตและผูค้า้ส่งจะเป็นผูก้าํหนดราคา เง่ือนไขการขาย และชนิดของสินคา้ท่ีขาย แต่เม่ือ

ผูค้า้ปลีกกลายเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ท่ีมีสาขาทัว่ประเทศและมีประสิทธิภาพสูงทาํใหส้ามารถต่อรองขอ

ส่วนลดราคาจากผูผ้ลิตได ้ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีอาํนาจการต่อรองสูง กระบวนการกระจายสินคา้

จึงตกอยูใ่นอาํนาจควบคุมขอผูค้า้ปลีกรายใหญ่ดงักล่าว 

ธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยมีส่วนสําคญักบัวิถีชีวิตประจาํวนัของประชาชนคนไทย

อย่างแนบแน่น โดยธุรกิจเร่ิมต้นจากรูปแบบของร้านค้าย่อยหรือร้านในตลาดสดแบบดั้ งเดิมมี

รูปแบบร้านคา้เป็นห้องแถว เจา้ของดูแลเองทั้งหมด การบริหารงานไม่มีระบบแน่นอน มีการจดั

ระเบียบร้านคา้และไม่มีการตกแต่งร้านให้สวยงาม (ยุทธศกัด์ิ คณาสวสัด์ิ, 2540: 41) ต่างจากร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีการพฒันาเปล่ียนแปลงรูปแบบไปตามวิถีการดาํเนินชีวิตและโลกการคา้เสรี เป็น

ห้างสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ครบวงจร เช่นร้านซ่ึงเรียกวา่ “ดิสเคาน์สโตร์” (Discount Store) ซ่ึง

เป็นห้างท่ีเน้นการจาํหน่ายสินค้าคุณภาพมาตรฐาน ราคาถูก เหมาะสําหรับทุกคนในครอบครัว 

ชําระเงินได้อย่างสะดวกรวดเร็ว พนักงานทุกคนได้รับการฝึกอบรมเป็นอย่างดี ใช้เทคโนโลยี

สมยัใหม่ครบวงจร เช่น ระบบบาร์โคด้ ระบบการสั่งสินคา้ ระบบคลงัสินคา้ เป็นตน้ 

นิพนธ์ พวัพงศกร และคณะ (2545) ได้สรุปว่า ปัจจยัสําคญัท่ีมีผลให้บริษทัต่างชาติ

ตดัสินใจเขา้มาลงทุนและสามารถขยายกิจการไฮเปอร์มาร์เก็ตไดอ้ยา่งรวดเร็ว คือ 1) เกิดจากวิกฤต

เศรษฐกิจ 2) ความไดเ้ปรียบดา้นความสามารถในการบริหาร 3) ประสบการณ์ความสําเร็จในการทาํ

ธุรกิจดงักล่าวในประเทศพฒันาแลว้ 4) ความไดเ้ปรียบดา้นแหล่งเงินทุน โดยบริษทัเหล่าน้ีใช้กล

ยทุธ์ท่ีสําคญั คือการเอาชนะใจผูบ้ริโภค ดว้ยการจดัให้มีสินคา้จาํนวนมากและขายในราคาท่ีถูกกวา่

ร้านคา้ปลีกประเภทอ่ืน ยอมลดกาํไรเบ้ืองตน้ 8-12 % เพื่อเพิ่มยอดขายและสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการตามวถีิชีวติท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะผูค้นในเมือง หรือผูท่ี้ถือวา่เวลามีค่า ผู ้

ท่ีไดรั้บประโยชน์มากท่ีสุดต่อการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีคือ ผูบ้ริโภค ส่วนผลกระทบต่อร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิม พบวา่ ส่วนใหญ่ยอดขายลดลง จาํนวนลูกคา้และกาํไรลดลง ประสบปัญหาการแข่งขนั 

เพราะร้านคา้สมยัใหม่ขายสินคา้ราคาถูกกวา่รูปแบบร้านทนัสมยักวา่ บริการดีกวา่ ส่วนผลกระทบ

ต่อร้านคา้ส่งพบว่ายอดขายของตนลดลงเช่นกนั สําหรับทางด้านซัพพลายเออร์พบว่า พฒันาการ

ของเทคโนโลยีสารสนเทศ และความไดเ้ปรียบท่ีอยู่ใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคทาํให้ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ต

รู้จกัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน อีกทั้งยงัสามารถใชพ้ื้นท่ีในห้างในการโฆษณาประชาสัมพนัธ์

สินค้าของตนรวมทั้ งการใช้ส่ิงพิมพ์ทางไปรษณีย์และหนังสือพิมพ์ส่ือสารข้อมูลกับผูบ้ริโภค

โดยตรง ขอ้มูลข่าวสารดงักล่าวประกอบกบัการขยายกิจการจนตน้ทุนต่อหน่วยตํ่าลง ทาํให้อาํนาจ
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ตลาดเร่ิมเปล่ียนจากซัพพลายเออร์ไปยงัไฮเปอร์มาร์เก็ต (รวมทั้งร้านสะดวกซ้ือท่ีมีสาขาจาํนวน

มาก) ห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจึงสามารถใช้อาํนาจการต่อรองของตน (Buying Power) ท่ีสูงข้ึนต่อรอง

ขอส่วนลดทางการคา้จากซพัพลายเออร์เพิ่มข้ึน 

จากความสําคญัและท่ีมาของปัญหา ดงักล่าวขา้งตน้ผูว้ิจยัจึงมีความประสงคท่ี์จะจดัทาํ

การวิจยัใน “การพฒันาศกัยภาพการแข่งขนัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย)” ดงัวตัถุประสงค์

ในการวจิยัและประเด็นปัญหาขา้งตน้ 

 

2.2 ทฤษฎ ีFive Forces ของ M.E. Porter   

 

แนวทางการวิเคราะห์ของ Michael E. Porter มีดงัน้ี 

1.  อุปสรรคกีดขวางการเข้าสู่อุตสาหกรรม(Rivalry Among Current Competitors) 

ไดแ้ก่ 

- การป ระห ยัดจาก ขน าด  (Economies of scale) เน่ื องจาก ผลิ ตสิ น ค้า ท่ี เป็ น

มาตรฐานจาํนวนมาก ซ่ึงทาํให้ตน้ทุนของสินคา้ลดตํ่าลง เพราะสามารถลดตน้ทุนคงท่ีต่อหน่วย

ลดลง 

- การผกูพนัในตรายีห่อ้ (Brand Loyalty) 

- เงินลงทุน (Capital requirements) ถา้ตอ้งลงทุนสูง ก็จะเป็นอุปสรรคต่อรายใหม่ 

    - การเขา้ถึงช่องจดัจาํหน่าย (Access to distribution) 

- นโยบายของรัฐบาล ถ้ารัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมีขอ้ห้ามสัมปทาน 

    - ตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินคา้ (Switching cost) ถา้ลูกคา้

ตอ้งมีตน้ทุน หรือคา้ใชจ่้ายในส่วนน้ีสูง ตน้ทุนเหล่าน้ีซ่ึงอาจไดแ้ก่ ตน้ทุนของอุปกรณ์เคร่ืองจกัรท่ี

ตอ้งปรับเปล่ียนเพิ่ม หรืออาจจะเป็นระบบงานท่ีตอ้งจดัรูปแบบใหม่ ค่าฝึกอบรมแลสอนงานให้กบั

พนกังานเพื่อใหท้าํงานตามระบบใหม่เป็นตน้ 

- ข้อได้เปรียบตน้ทุนในด้านอ่ืนๆ เช่น เป็นเจา้ของเทคโนโลยีเฉพาะ มีวตัถุดิบ

ราคาถูกมีทาํเลท่ีตั้งดีกวา่ มีแหล่งเงินทุนท่ีตน้ทุนถูก และทาํมานานจนเกิดการเรียนรู้ 
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2.  แรงผลกัดันจากผู้ผลติหรือคู่แข่งทีม่ีในอุตสาหกรรม (Threat of New 

Entrance) 

   - จาํนวนคู่แข่งขนั ถา้คู่แข่งขนัมีจาํวนมาก หรือ มีขีดความสามารถพอ ๆ กนั จะทาํ

ใหมี้การแข่งขนัท่ีรุนแรง 

   - อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม ถา้อุตสาหกรรมยงัคงเติบโต การแข่งขนัจะไม่

รุนแรงมากนกั 

   - ความแตกต่างของสินคา้ ถา้สินคา้มีความแตกต่างกนัไป การแข่งขนัก็จะนอ้ยลง 

   - ความผกูพนัในตรายีห่อ้ 

   - กาํลงัการผลิตส่วนเกิน ถา้อุตสาหกรรมมีกาํลงัผลิตส่วนเกิน การแข่งขนัจะ

รุนแรง 

   - ตน้ทุนคงท่ีของธุรกิจ และตน้ทุนในการเก็บรักษา 

   - อุปสรรคกีดขวางการออกจากอุตสาหกรรม เช่น ขอ้ตกลงกบัสหภาพแรงงานใน

การจ่ายชดเชยท่ีสูงมา 

            3.  อํานาจต่อรองของผู้ขาย(ซั พ พ ลายเออร์)(Bargaining Power of Suppliers) 

   - จาํนวนผูข้ายหรือวตัถุดิบท่ีมีอยู ่ถา้มีผูข้ายนอ้ยราย อาํนาจต่อรองของผูข้ายจะสูง 

   - ระดบัการรวมตวักนัของผูข้ายวตัถุดิบถา้ผูข้ายวตัถุดิบรวมตวักนัไดม้ากอาํนาจ

ต่อรองของผูข้ายก็จะสูง 

  - จาํนวนวตัถุดิบหรือแหล่งวตัถุดิบท่ีมี ถ้าวตัถุดิบมีน้อย อาํนาจต่อรองของผูข้าย 

จะสูง 

  - ความแตกต่างและเหมือนกันของวตัถุดิบ ถ้าวตัถุดิบมีความแตกต่างกันมาก 

อาํนาจต่อรองของผูข้ายจะสูง 

4.  อาํนาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซ้ือหรือลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 

- ปริมาณการซ้ือ ถา้ซ้ือมาก ก็มีอาํนาจการต่อรองของลูกคา้สูง 

   - ขอ้มูลต่างๆ ท่ีลูกคา้ไดรั้บเก่ียวกบัสินคา้และผูข้าย ถา้ลูกคา้มีขอ้มูลมาก ก็ต่อรอง

ไดม้าก 

   - ความจงรักภกัดีต่อยีห่อ้ ถา้ลูกคา้มีความจงรักภกัดีต่อตรายีห่อ้ตํ่าอาํนาจในการ

ต่อรองของลูกคา้ก็จะสูง 

   - ความยากง่ายในการรวมตวักนัของกลุ่มผูซ้ื้อ ถา้ลูกคา้รวมตวักนัง่ายก็มีอาํนาจ

ต่อรองของลูกคา้จะสูง 
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- ความสามารถของผูซ้ื้อท่ีจะมีการรวมกิจการไปดา้นหลงั คือ ถา้ลูกคา้สามารถ

ผลิตสินคา้ไดด้ว้ยตนเองอาํนาจการต่อรองก็จะสูง 

   - ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ของคนอ่ืน หรือ ใชสิ้นคา้ของคู่แข่งแลว้ลูกคา้

ตอ้งมีตน้ทุนในการเปล่ียนสูง อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ก็จะตํ่า 

5.  แรงผลักดันซ่ึงเกิดจากสินค้าอื่นๆซ่ึงสามารถใช้ทดแทนได้ (Threat of Substitute 

Products or Services) 

- ระดบัการทดแทน เป็นการทดแทนไดม้าก หรือทดแทนไดน้อ้ยแค่ไหน  

- ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ปัจจุบนัไปสู่การใช้สินคา้

ทดแทน 

- ระดบัราคาสินคา้ทดแทนและคุณสมบติัใชง้านของสินคา้ทดแทน  

Five Forces Model เป็น what to แต่องค์ท่ีจะทําให้ประสบความสําเร็จในการ

แข่งขันได้ครบถ้วนนั้ นคือ How to build Competitive Advantage เพื่อชิงความได้เปรียบในการ

แข่งขนั (Competitive Advantage) และจะเป็นส่ิงท่ีทาํใหผู้ใ้หบ้ริการประสบความสาํเร็จในธุรกิจ กล

ยทุธ์ทัว่ไปหรือ Generic Strategy มีอยูส่ามชนิดตามแนวคิดของ พอร์ตเตอร์ คือ (Michael E. Porter, 

2007)   

1.  Differentiation คือ การสร้างความแตกต่างให้สินคา้หรือบริการ โดนเฉพาะ

อยา่งยิง่การเพิ่มคุณค่าสินคา้ (Value Added) จะทาํใหสิ้นคา้หรือบริการสามารถขายในราคาท่ีสูงได ้ 

2.  Cost Leadership คือการสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยผูใ้ดมีตน้ทุน

การผลิตตํ่าท่ีสุดจะเป็นผูช้นะ  

3.  Focus ผูใ้ห้บริการมุ่งเจาะสินคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น ทาํ Consumer Segmentation 

แล้วเลือกเจาะกลุ่มผูบ้ริโภค เช่น ทาํตลาดกลุ่ม ผูบ้ริโภคนิยมสินค้าท่ีมีลักษณะเฉพาะตัวและ

แตกต่าง Life Style เป็นตน้ 
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 ทฤษฎ ีFive Forces ของ M.E. Porter   

         

 ใชว้ดัระดบัความรุนแรงของการแข่งขนัซ่ึงมีองคป์ระกอบ ดงัภาพท่ี 2.1   

 

 

 

 

  

 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1  Five Forces Model 
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Threat of  
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Industry  
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Bargaining Power 

of Suppliers 

Buyer 

Substitutes 

Bargaining Power 

of Buyer 

 

Threat of  

Substitutes 
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2.3 ทฤษฎห่ีวงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของ M.E. Porter 

  

 ซ่ึงอธิบายองคป์ระกอบของกิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) และกิจกรรมหลกั 

(Primary Activities) ของกิจการไวด้งัภาพท่ี 2.2 

 

  Value Chain Analysis 

 

 

Support 

Activities  

 

 

 

   Primary Activities 

 

ภาพท่ี 2.2  ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 

 

 คณะผูว้ิจยัจะทาํการศึกษาตามกรอบแนวคิดเร่ืองห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจดงัภาพขา้งตน้  

ซ่ึงจะเน้นใน 2 กิจกรรม  กิจกรรมแรก คือ กิจกรรมหลกั  ซ่ึงประกอบดว้ย 1) การจดัหาวตัถุดิบเขา้

มายงัธุรกิจ (Inbound Logistics)  2) การดาํเนินงาน เช่น การจดัสินค้า การจาํแนกสินค้า เป็นต้น  

3) การจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ (Outbound Logistics)  4) การตลาดและการขาย  5) การบริการ 

 กิจกรรมท่ี 2 คือ กิจกรรมสนับสนุน ประกอบด้วย 1) โครงสร้างพื้นฐาน 2) การจดัการ 

บุคลากร 3) การใชแ้ละพฒันาเทคโนโลยี  4) การจดัซ้ือ  นอกจากน้ียงัศึกษาเก่ียวกบัหนา้ท่ีหลกัของ

ธุรกิจ ไดแ้ก่ การตลาด การผลิต การเงิน การบริหารงานบุคคล และการดาํเนินงาน ปัญหาและอุปสรรค

ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  ตลอดจนความตอ้งการพฒันาตนเอง และความตอ้งการช่วยเหลือจาก

ภาครัฐของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
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Sociocultural 

Forces 

Societal Environment 

Economic 

Forces 

Technological 

Forces 
Political-Legal 

Forces 

2.4 แนวคดิเร่ืองสภาพแวดล้อมธุรกจิ (Wheel and Hunger, 2004) 

  

                   Wheel and Hunger อธิบายวา่สภาพแวดลอ้มของธุรกิจ มีทั้งสภาพแวดลอ้มภายในและ

สภาพแวดลอ้มภายนอก ดงัภาพท่ี 2.3 ซ่ึงแบ่งออกเป็นระดบัต่างๆ ดงัน้ี 

1. สภาพแวดลอ้มภายในกิจการ (Internal Environment) 

2. สภาพแวดลอ้มอุตสาหกรรมหรือสภาพแวดลอ้มในการดาํเนินงาน (Task Environment) 

3. สภาพแวดลอ้มมหภาค (Macro Environment)  

 

 

 

   

 

 

  

  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.3  สภาพแวดลอ้มธุรกิจ 
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 สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ สภาพแวดล้อมภายนอกและ

สภาพแวดลอ้มภายใน  

สภาพแวดลอ้มภายนอก  เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อองคก์ารธุรกิจ หรือกิจการ

ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถควบคุมได้ อันได้แก่ สภาพแวดล้อมทั่วไป และสภาพแวดล้อมการ

ดาํเนินงาน  หากจะพูดถึงสภาพแวดลอ้มทัว่ไป ถือเป็นปัจจยัสภาพแวดล้อมท่ีไม่ได้มีผลกระทบ

โดยตรงแต่ก็มีผลกระทบทางออ้มต่อการดาํเนินงานของกิจการ ไม่วา่จะเป็นปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ 

สังคมและวฒันธรรม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลย ีและปัจจยัระหวา่งประเทศ 

ปัจจัยทางเศรษฐกิจ มีความสําคัญต่อการประกอบธุรกิจเป็นอย่างยิ่ง หากสภาพ

เศรษฐกิจดีก็จะเอ้ืออาํนวยต่อการประกอบธุรกิจใหป้ระสบความสาํเร็จ  ในทางตรงกนัขา้ม ถา้สภาพ

เศรษฐกิจมีแนวโนม้ถดถอยหรือตกตํ่า  เง่ือนไขทางเศรษฐกิจมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาและยาก

ท่ีจะพยากรณ์ ซ่ึงมีผลทาํใหก้ารประกอบธุรกิจหยดุชะงกั ลม้เหลว หรืออาจจะตอ้งเลิกกิจการ 

ส่วนปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรมนั้น ไดแ้ก่ ทศันคติทางสังคม ค่านิยม บรรทดัฐาน 

ความเช่ือ พฤติกรรม การเปล่ียนแปลงทางดา้นประชากร เช่น การศึกษา และอตัราการเกิด นบัไดว้า่

การเปล่ียนแปลงของปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการขายสินคา้และการหากาํไรของกิจการ ดงันั้น

ผูบ้ริหารจึงควรตรวจสอบและให้ความสนใจแนวโน้มของการเปล่ียนแปลง ซ่ึงอาจจะได้โอกาส

ใหม่หรืออาจจะพบอุปสรรคท่ีสาํคญัก็ได ้ตวัอยา่งเช่น ธุรกิจมีโอกาสออกสินคา้ตวัใหม่หรือเลิกผลิต

สินคา้บางรายการ เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการอีกต่อไป เป็นตน้ 

นอกจากน้ี ปัจจยัทางการเมืองและกฎหมายนับว่าเป็นอีกปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ประกอบธุรกิจ ไดแ้ก่ การเมือง กฎขอ้บงัคบั นโยบายของรัฐบาล แนวโน้มการออกกฎหมาย และ

พระราชบญัญติัต่างๆ ไดแ้ก่ กฎหมายภาษีอากร พระราชบญัญติัค่าแรงขั้นตํ่า พระราชบญัญติัการ

โฆษณา พระราชบญัญติัโรงงาน และพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ ซ่ึงการเปล่ียนแปลง

ดงักล่าวจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อการดาํเนินงาน ตวัอยา่งเช่น การเปล่ียนแปลงกฎหมายภาษีอากร

อาจทาํให้ตน้ทุนสินคา้สูงข้ึน หรือการเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาลอาจเป็นผลดีต่อการส่งเสริม

การลงทุนและการส่งออก เป็นต้น ดังนั้ นธุรกิจจะต้องคอยติดตามความเคล่ือนไหวหรือการ

เปล่ียนแปลงทางการเมืองและกฎหมายดว้ย 
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ส่วนปัจจยัทางเทคโนโลย ี ในปัจจุบนันบัไดว้า่การเปล่ียนแปลงและความกา้วหนา้ของ

เทคโนโลยมีีผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจ  โดยเฉพาะอยา่งยิง่ดา้นคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต มี

ความสําคญัต่อองค์การธุรกิจมาก โดยมีการนาํเอาปัจจยัทางเทคโนโลยีมาพิจารณาเพื่อสร้างความ

ได้เปรียบในการแข่งขนั เพื่อช่วยให้ธุรกิจมีเทคนิคและระบบการผลิตท่ีทนัสมยัข้ึน สามารถลด

ตน้ทุนการผลิตลงและเพิ่มกาํลงัการผลิต ช่วยให้สามารถจดัการ และมีการติดต่อส่ือสารท่ีรวดเร็ว

ยิง่ข้ึน ช่วยใหธุ้รกิจสามารถผลิตสินคา้ใหม่ๆ  ทาํใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดมี้

ประสิทธิภาพ 

จากสภาพแวดล้อมทางธุรกิจข้างต้น สามารถนํามากําหนดตัวแปรท่ีจะศึกษาใน

ประเด็นน้ี คือ 1. สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน 2. การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี 3. กฎหมาย / 

กฎเกณฑข์องรัฐบาล 4. ภาวะการเมืองของไทย 5. สภาพสังคมและค่านิยม 6. คู่แข่งคา้ปลีกสมยัใหม่ 

7. คู่แข่งขันร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม 8. การสนับสนุนรัฐบาล 9. การเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภค  

10. กลุ่มพ่อคา้คนกลาง 11. เจา้หน้ี / สถาบนัการเงิน 12. สมาคมการคา้ปลีก / ชมรม และ 13. ชุมชน

ละแวกท่ีใกลเ้คียง  

 

2.5 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

                         พชัรี ทองเหลืองสุข (2549) จากการศึกษาวิจยัเร่ือง "ผลกระทบของการขยายตัว

ของดิสเคานท์สโตร์ท่ีส่งผลต่อร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมก่อนและหลังมีการปรับปรุงในเขต

กรุงเทพมหานคร" พบว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 40-49 ปี มีการศึกษาระดบั

มธัยมศึกษาตอนตน้ เปิดดาํเนินกิจการมาเป็นระยะเวลา 30 ปีข้ึนไป ลกัษณะของร้านคา้ส่วนใหญ่

เป็นอาคารพาณิชย ์ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการเองระยะระหว่างร้านคา้ปลีกประเภทดิสเคานท์

สโตร์ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมท่ีทาํการปรับปรุงร้านให้มีรูปแบบทันสมัย ส่วนใหญ่มีระยะห่าง

ประมาณ 1 กิโลเมตร - 2 กิโลเมตร และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่มีจาํนวนลูกคา้ขาประจาํ

ลดลง มีจาํนวนลูกคา้ขาจรลดลง มียอดขายลดลง มีกาํไรลดลง ปัจจยัน้ีเป็นสาเหตุท่ีส่งผลกระทบต่อ

การดาํเนินกิจการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ผูป้ระกอบการมีการคิดเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัด้านการขายโดยใช้พนักงาน จากการศึกษาการเปรียบเทียบดาํเนิน

กิจการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่า ก่อนทาํการปรับปรุงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเป็นร้านคา้แบบ

ธรรมดา ส่วนใหญ่ไม่มีเคร่ืองอาํนวยความสะดวกในการให้บริการ ส่งผลให้ร้านมียอดขายลดลง 

ร้านคา้ส่วนใหญ่เป็นร้านติดเคร่ืองปรับอากาศ และมีบางร้านติดพดัลม ร้านคา้ส่วนใหญ่นาํอุปกรณ์
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ท่ีทนัสมยัมาใช้ในการปรับปรุงการบริหารของร้าน ส่งผลให้ร้านคา้มียอดขายสินคา้เพิ่มข้ึน ลูกคา้

ประจาํเพิ่มข้ึน ลูกคา้จรเพิ่มข้ึน มีกาํไรเพิ่มข้ึน จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใช้บริการ

ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมก่อนและหลงัท่ีทาํการปรับปรุงร้านให้มีรูปแบบทนัสมยั พบวา่ 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 36-45 ปี มีสถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดบั

ปริญญาตรี และมีอาชีพแม่บ้าน โดยมีรายได้เฉล่ีย/เดือน 10,001-20,000 บาท และสมาชิกใน

ครอบครัวมีจาํนวน 3 คน ก่อนปรับปรุง พบวา่ มีผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการมีจาํนวน 385 คน และใช้

บริการเป็นระยะเวลา 5-6 ปี โดยมีความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้เฉล่ีย 1-5 คร้ัง/เดือน และมีค่าเฉล่ีย

ในการซ้ือสินคา้ตํ่ากวา่ 200 บาท/คร้ัง ภายหลงัปรับปรุง พบวา่ มีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย 6-10 

คร้ัง/เดือน โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้คร้ังละ 201-500 บาท ก่อนทาํการปรับปรุง พบวา่ ความ

พึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 

ไดแ้ก่ ความพึงพอใจดา้นการขายและการบริการภายหลงัการปรับปรุงร้าน พบว่า ความพึงพอใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความพึง

พอใจดา้นผลิตภณัฑ ์ความพึงพอใจดา้นราคา ความพึงพอใจดา้นสถานท่ี ความพึงพอใจดา้นการขาย

และบริการ การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ทัว่ไปของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ (ความถ่ี) 

พบวา่ เพศ อาย ุอาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ(ความถ่ี) ในการเลือกซ้ือสินคา้

ในร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมของผูบ้ริโภค สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ (ความถ่ี) การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์

ระหว่างลกัษณะทัว่ไปของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (ค่าใช้จ่าย) พบวา่ อายุ สถานภาพ 

อาชีพ รายได ้จาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (ค่าใช้จ่าย) 

เพส ระดับการศึกษา ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า (ค่าใช้จ่าย) การวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทัว่ไปของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ (ความถ่ี) ในการ

เลือกซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมภายหลังการปรับปรุง พบว่า เพศ จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ(ความถ่ี) ในการเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน

ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ไม่มีความสัมพนัธ์ กบั

พฤติกรรมการเข้าใช้บริการ (ความถ่ี) การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทั่วไปของ

ผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (ค่าใชจ่้าย) พบวา่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ มีความสัมพนัธ์

กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า (ค่าใช้จ่าย) ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิกในครอบครัว ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (ค่าใชจ่้าย) ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

 

 



16 

เกศนี วฑูิรชาติ (2546) ไดศึ้กษาการสํารวจสภาพปัจจุบนัและปัญหาของทายาท SMEs 

ในการเลือกสานกิจการต่อพร้อมช่องทางการปรับตวัของกิจการในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ พบวา่ สภาพ

ปัญหาดา้นการตลาดนั้น กิจการคา้ส่ง/คา้ปลีกประสบปัญหาในประเด็นเร่ืองจาํนวนคู่แข่งท่ีเพิ่มมาก

ข้ึนและการหดตวัของตลาดในระดบัท่ีรุนแรงกว่ากิจการผลิตและกิจการบริการอย่างมีนัยสําคญั

พร้อมทั้ งได้นําเสนอแนะแนวทางการปรับตัวเพื่อให้อยู่รอดโดยใช้กลยุทธ์ทางการตลาดซ่ึง

ครอบคลุมถึงการใชก้ลยทุธ์ในการขยายตลาด และกลยทุธ์ในการพฒันาส่วนผสมทางการตลาดซ่ึงมี

รูปแบบท่ีหลากหลาย ไดแ้ก่ การแสวหาลูกคา้รายใหม่ การปรับเปล่ียนกลุ่มลูกคา้ การปรับเปล่ียน

รูปแบบการตลาด เช่น เปล่ียนจากขายส่งมาเป็นการขายปลีกมากข้ึน หรือเพิ่มช่องทางการจาํหน่าย

ใหม่ ๆ เนน้ตลาดเฉพาะมากข้ึน (Niche market) ตลอดจนการเพิ่มสินคา้และบริการให้หลากหลาย

มากข้ึน 

นงคราญ ถาไชย (2456) จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษากลยุทธ์ในการดาํเนินธุรกิจ

เพื่อความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” สรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

1) ผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่ท่ีมาใช้บริการจากร้านคา้ปลีกขนาดย่อมจะ

เป็นเพศหญิงมีอายุประมาณ 15-30 ปี มีรายไดไ้ม่เกิน 5,000 บาทต่อเดือน การศึกษาส่วนใหญ่จะอยู่

ในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มกัจะใชบ้ริการในวนัหยุดเสาร์อาทิตย ์ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เป็น

เงินสดและการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังจะใชง้บประมาณไม่เกิน 50 บาท โดยใชเ้วลาในการซ้ือไม่เกิน 10 

นาที ส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคมกัจะอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้คือมีระยะทางไม่เกิน 500 เมตร 

สินคา้อุปโภคท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือสินคา้ท่ีใช้สวนตวั เช่น สบู่ ยาสีฟัน ผา้อนามยั เป็นตน้ ส่วน

สินค้าบริโภคท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคืออาหารประเภทขนมและของขบเค้ียว และอาหารประเภท

เคร่ืองด่ืม ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ การท่ีร้านคา้อยูใ่กล้

ท่ีพกัอาศยัสะดวกต่อการเดินทาง และปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัน้อยท่ีสุดคือการให้สินเช่ือ

ของร้านคา้ 2) เจา้ของร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่แลว้จะเป็น

เพศหญิง มีสถานภาพเป็นสมาชิกในครอบครัวและไม่มีแหล่งรายไดจ้ากแหล่งอ่ืนนอกจากการขาย

สินคา้ ส่วนใหญ่จะจบการศึกษาระดบัประถมศึกษาเท่านั้น ร้านคา้ดงักล่าวจะสามารถขายสินคา้ได้

ทั้งวนัธรรมดาและวนัหยุด ลูกคา้ส่วนใหญ่จะเป็นลูกคา้ประจาํ การขายสินคา้แต่ละคร้ังมกัจะขาย

สินคา้เป็นเงินสด ค่าใช้จ่ายในการดาํเนินงานส่วนใหญ่แล้วจะเป็นค่าสาธารณูปโภค ร้านคา้ส่วน

ใหญ่ดาํเนินงานมาแลว้ประมาณ 5-9 ปี เงินทุนในการดาํเนินงานส่วนใหญ่มาจากทุนของเจา้ของร้าน 

กลยุทธ์ท่ีใชใ้นการดาํเนินงานมากท่ีสุด คือ อธัยาศยัไมตรีของเจา้ของร้าน และกลยุทธ์ท่ีใช้ในการ

ดาํเนินงานน้อยท่ีสุดคือ การโฆษณา 3) กลยุทธ์ทางการคา้ของร้านคา้ปลีกขนาดย่อมท่ีใช้ในการ

ดาํเนินงานส่วนใหญ่แล้วจะตรงกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึง 
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กลยุทธ์ท่ีสําคญัท่ีสุดคืออธัยาศยัไมตรีของเจา้ของร้าน ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคแต่ร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มไม่ไดใ้หค้วามสาํคญัคือ สถานท่ีจอดรถ 

วทิวสั รุ่งเรืองผล (2545) ไดท้าํการศึกษาปัญหาร้านโชห่วยและร้านสะดวกซ้ือรายยอ่ย

กบัแนวทางการแกไ้ข พบวา่ ปัจจุบนัจาํนวนร้านของธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็กไดล้ดลงอยา่งต่อเน่ือง 

ทั้งน้ีเน่ืองจากไดรั้บผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่และร้านสะดวกซ้ือแบบ

ใหม่ท่ีมีเครือข่ายประกอบกบัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กไม่มีการปรับตวัเพื่อเผชิญกบัการ

แข่งขนั จากการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อร้านคา้ปลีก พบวา่ ปัจจยัหลกัท่ีมีความสาํคญัต่อ

การตดัสินใจในการเลือกใช้บริการร้านคา้ปลีกทัว่ไป ได้แก่ สถานท่ีตั้งของร้านคา้ รองลงมา คือ 

ความตอ้งการท่ีหลากหลายของสินคา้ สถานท่ีจอดรถสะดวกสบาย ราคาของสินคา้และคุณภาพ 

ตามลาํดบั เม่ือทาํการศึกษาเจาะลึกในดา้นร้านคา้โชวห่วยและร้านสะดวกซ้ือรายยอ่ยมากท่ีสุด คือ 

ทาํเลท่ีใกล้และสะดวกในการมาซ้ือสินคา้ รองลงมาคือ ความคุน้เคยกบัลูกคา้ และอนัดบัสามใน

เร่ืองความยืดหยุ่นในการค้าขายกบัลูกคา้ตามลาํดบั นอกจากน้ี ยงัพบว่าปัญหาท่ีผูป้ระกอบการ

ร้านคา้มกัพบในธุรกิจคา้ปลีกนั้นมีความหลากหลาย ปัญหาท่ีสําคญัคือ ปัญหาเงินเช่ือ อนัเป็นผลมา

จากความสนิทสนมกนัดีกบัลูกคา้และมีความไวเ้น้ือเช่ือใจกนั ซ่ึงผลกระทบท่ีตามมาคือ ลูกคา้หนี

หน้ี ร้านคา้ขาดทุนหมุนเวียน รองลงมาคือปัญหาดา้นตน้ทุนของสินคา้ เน่ืองจากการท่ีร้านคา้เป็น

ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ดงันั้นปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือจึงไม่มากเท่าร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เช่น แม็คโคร 

เทสโกโ้ลตสั และ ผูค้า้ส่ง/ผูผ้ลิตมกัจะให้ส่วนลดปริมาณ (Volume Discount) ดงันั้นตน้ทุนสินคา้

จึงสูงกวา่ร้านคา้ปลีกแบบใหม่ จึงส่งผลให้ราคาสินคา้สูงตามไปดว้ยและปัญหาดา้นผลกระทบท่ี

ไดรั้บจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่และร้านคา้ปลีกแบบใหม่ทาํให้ลูกคา้ลดลง ยอดขายลดลงและกาํไร

ลดลงตามลําดับ ผูป้ระกอบการร้านค้าโชวห่วยและร้านสะดวกซ้ือรายย่อยต้องการให้รัฐบาล

ช่วยเหลือ โดยปล่อยเงินกูใ้นอตัราดอกเบ้ียตํ่าเพื่อนาํไปใชใ้นการบริหารร้าน เช่น ซ้ือสินคา้เขา้ร้าน 

ปรับปรุงร้านคา้ เป็นตน้ 

ณัฐพนธ์  คนัธขจรกิจ และคณะ (2545) ศึกษาปัญหาอุปสรรคการดาํเนินกิจการของ

ธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก  โดยมีกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย  คือ 

ผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก จาํนวน 120 ราย  และ   

ผูบ้ริโภค จาํนวน 320 คน กาํหนดพื้นท่ีท่ีศึกษาออกเป็น 40 ชุมชนตามท่ีเทศบาลนครพิษณุโลกได้

จดัตั้งไว ้ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่  แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  

ไดแ้ก่  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน t – test  และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ

ทางเดียว ผลการวิจยัพบวา่ 1. กลุ่มตวัอย่างของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง  
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36 - 45 ปี  มีการศึกษาในระดบัประถมศึกษา  มีระยะเวลาในการดาํเนินกิจการตํ่ากวา่ 5 ปี ลกัษณะ

ของร้านเป็นตึก 1 คูหา โดยมีเจา้ของร้านทาํเองทุกอยา่ง  ในระยะ 1-2 ปีท่ีผา่นมามีผลการดาํเนินงาน

เสมอตวัและมีแนวโนม้ท่ีจะทาํร้านต่อไปเหมือนเดิม  แหล่งในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือจากร้านคา้

ปลีก – ส่ง ขนาดใหญ่ เช่น แม็คโคร โลตสั  บ๊ิกซี  มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการดาํเนินกิจการและ

ปัญหาอุปสรรคของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมภาพรวมและด้านการบริหารจัดการภายในและ

สภาพแวดลอ้มภายนอกอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของผูป้ระกอบการ

ท่ีมีเพศและอายตุ่างกนัพบวา่ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่

แตกต่างกนั  แต่เม่ือเปรียบเทียบในดา้นระดบัการศึกษาและระยะเวลาในการดาํเนินกิจการพบวา่  มี

ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 2 กลุ่มตวัอย่างของ

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุต ํ่ากว่า 25 ปี ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน / นกัศึกษา  มีความคิดเห็น

เก่ียวกบัการดาํเนินธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมว่าอยู่ในสภาพท่ีตกตํ่า จากการไดรั้บผลกระทบจากคู่

แข่งขนัท่ีเป็นซูเปอร์เซ็นเตอร์ เช่น โลตสั  บ๊ิกซี แต่มองว่าในอนาคตธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิม

สามารถอยูร่อดได ้ และมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้นการ

บริหารจดัการภายใน อยูใ่นระดบัปานกลาง  และดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกอยูใ่นระดบัมาก และ

เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของผูป้ระกอบการท่ีมีเพศและอาชีพต่างกนัพบว่า มีความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัญหา อุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่แตกต่างกนั  แต่เม่ือเปรียบเทียบในดา้นอายุ

และระดบัการศึกษาพบว่า  มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม

แตกต่างกนั  3. การเปรียบเทียบความคิดเห็นระหว่างผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค ดา้นการบริหาร

จดัการภายในและดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกพบวา่  ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นท่ี

แตกต่างกนัทั้งในดา้นการสั่งซ้ือสินคา้เขา้ร้าน  ดา้นสภาวะทางเศรษฐกิจท่ีตกตํ่า  และผลกระทบจาก

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในรูปแบบต่างๆ 

จากการสัมมนา "เจาะใจผูบ้ริโภค และสถานการณ์คา้ปลีกไทย"  โดยสมาคมผูค้า้ปลีก

ไทยและบริษัท  เอซี  นีลเส็น (ประเทศไทย) จาํกัด ซ่ึงนายก้องเกียรติ  พรรณวดี นักวิจัยและ

นักวิเคราะห์จากบริษัท เอซี นีลเส็น (ประเทศไทย) จาํกัด ได้เปิดเผยถึงผลการวิจยัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคไทยผ่านช่องทางจดัจาํหน่ายประเภทต่างๆ พบว่า คา้ปลีกรายย่อยยงัมีโอกาสรอด  และ

สามารถยืนหยดัได้ท่ามกลางกระแสการรุกขยายตวัของค้าปลีกขา้มชาติ โดยเฉพาะพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคไทยส่วนใหญ่นิยมซ้ือสินคา้ในดิสเคานต์สโตร์ช่วงวนัหยุด  เสาร์ - อาทิตย ์ระหวา่งเวลา 

14.30-19.30 น. ดงันั้นโอกาสการขายของร้านคา้ยอ่ยจะอยูใ่นช่วงวนัธรรมดา ซ่ึงลูกคา้จะมาซ้ือแต่

สินคา้จาํเป็น  เพราะสะดวกกวา่ซ้ือในซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีตอ้งใชเ้วลาในการเดินทางและเลือกซ้ือนาน  

สอดคลอ้งกบัปัจจยัท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้คือความสะดวก คุณภาพสินคา้ ราคา และ



19 

การจดัร้าน ตามลาํดบั  อยา่งไรก็ตามร้านคา้ยอ่ยตอ้งเลือกจบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะ  หากจบัลูกคา้ทุก

กลุ่มจะไม่สามารถแข่งขนักบัคา้ปลีกรายใหญ่ได ้ การมีสินคา้ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนัตรงกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายจะทาํให้การตดัสินใจรวดเร็วข้ึน (ประชาชาติธุรกิจ, 4-6 กุมภาพนัธ์ 

2545: 18 ) 

นายชาคริต  ดิเรกวฒันชัย  ผู ้ช่วยผู ้อ ํานวยการ บริษัทเทย์เลอร์ นีลเส็น  โซเฟรส 

(ประเทศไทย) จาํกดั ไดก้ล่าวถึงผลการวิจยัของพฤติกรรมการตดัสินใจจบัจ่ายของผูบ้ริโภคตามเขต

หวัเมืองใหญ่ๆ ในประเทศไทยเม่ือปี 2544 พบวา่ ร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะเขา้ไปนั้นจะตอ้งเป็น

มากกว่าสถานท่ีไปจับจ่ายสินค้า  ร้านค้านั้ นต้องมีความสนุกสนาน เพลิดเพลิน มีร้านอาหาร  

อธัยาศยัท่ีดีของพนกังาน  นอกจากนั้นยงัพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีจบัจ่ายสินคา้คร้ังละมากๆ จะมีความถ่ีใน

การจบัจ่ายสินค้าน้อย จะนิยมเข้าไปจบัจ่ายในไฮเปอร์มาร์เก็ต ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีการวาง

แผนการซ้ือล่วงหน้า มีการเปรียบเทียบราคา และคุณภาพระหว่างแบรนด์  ฉลาดในการซ้ือ  ส่วน

ใหญ่ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมซ้ือสินค้าปริมาณน้อย จะมีความถ่ีในการจบัจ่ายมากกว่าไม่มีการ

วางแผนล่วงหนา้ เป็นการซ้ืออยา่งเร่งด่วน  จะนิยมเขา้คอนวเีนียนสโตร์ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะไม่สนใจ

ราคา แต่สนใจว่าร้านท่ีเขา้ไปมีสินค้าตามท่ีตอ้งการหรือเปล่า (ฐานเศรษฐกิจ, 28-31 กรกฎาคม 

2545: 22) 
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2.6 กรอบแนวคดิในการวจิัย 

 

                       ตวัแปรอิสระ                                                            ตวัแปรตาม 

 

 

 

  

  

 

  

 

 

   

  

  

ภาพท่ี 2.4  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

หมายเหตุ :  

1)   ผลท่ีไดจ้ากความตอ้งการพฒันาตนเองเป็น training needs ซ่ึงนาํไปสู่การ ฝึกอบรมสัมมนาให ้

แก่ผูป้ระกอบการทั้ง 5 กลุ่ม 

2)   ผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ SWOT สามารถนาํไปแนะนาํผูป้ระกอบการให้รักษาจุดแข็ง แกไ้ข                                  

จุดอ่อน ฉกฉวยโอกาส และป้องกนัภยัคุกคามได ้

3)   ผลท่ีไดจ้ากระดบัความรุนแรงในการแข่งขนัสามารถช้ีแนะให้ผูป้ระกอบการปรับตวัในประเด็น

ต่างๆ เพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้               

ชนิดร้านค้าปลกี 

ขอ้มูลส่วนบุคคลของ

ผูป้ระกอบการ 

ความคดิเห็นของผู้ประกอบการเกีย่วกบั

ความรุนแรงของการแข่งขัน 

ระดบัอิทธิพลของคู่แข่งรายใหม่ 

 
ระดบัการแขง่ขนัของคู่แข่งโดยตรง 

ท่ีเป็นร้านขายยาดั้งเดิมท่ีมีอยู ่

ในปัจจุบนั 

 ระดบัอาํนาจต่อรองของลูกคา้ 

 
ระดบัอิทธิพลของสินคา้ทดแทน 

 
ระดบัอาํนาจต่อรองของซบัพลายเออร์ 

ความตอ้งการพฒันาตนเอง 

 

ขนาดกิจการ 

 
พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร์ (5 กลุ่ม) 

 

สภาพธุรกจิตามความคดิเห็นของ

ผู้ประกอบการ 

 
ดา้นปัจจยัพ้ืนฐานเก่ียวกบัหนา้ท่ีหลกัใน

การบริหารธุรกิจ ไดแ้ก่ การตลาด การผลิต 

การเงิน การบริหารงานบุคคล  

การดาํเนินงานทัว่ไป 

 จุดอ่อน จุดแขง็ โอกาส และภยัคุกคาม 

 
สภาพการรวมกลุ่มและเช่ือมโยง 

ระหวา่งธุรกิจ 

 ปัญหาและอุปสรรค 

 

ความตอ้งการสนบัสนุนจากภาครัฐ 
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ตัวแปรทีศึ่กษา 

ตัวแปรอสิระ  ไดแ้ก่  ขอ้มูลการประกอบการ  มีดงัน้ี 

1.   ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ 

2.   ประเภทกิจการ 

3.   ขนาดกิจการ 

4.   พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ 

ตัวแปรอสิระกลุ่มที ่2 (สภาพธุรกจิ) 

1.   สภาวะธุรกิจและแนวโนม้ของธุรกิจคา้ปลีกขา้งตน้ 

2.   ระดบัการปรับตวัและพฒันาจาํแนกตามปัจจยัต่างๆ 

3.   จุดอ่อน และจุดแขง็ของธุรกิจ 

4.   โอกาส และภยัคุกคามของธุรกิจ 

5.   ระดบัปัญหาและอุปสรรค 

6.   สภาพการรวมกลุ่มและเช่ือมโยงระหวา่งธุรกิจ 

7.   ความตอ้งการพฒันาตนเอง 

8.   ความตอ้งการช่วยเหลือจากรัฐบาล 

ตัวแปรตาม (สภาพการแข่งขัน) 

การศึกษาคร้ังน้ีจะวดัระดบัความรุนแรงของการแข่งขนัจากตวัแปร ดงัน้ี 

1.   อิทธิพลของคู่แข่งรายใหม่ 

2.   อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ 

3.   ความรุนแรงของการแข่งขนักนัเองในอุตสาหกรรม 

4.   อิทธิพลของสินคา้ทดแทน 

5.   อาํนาจการต่อรองของซพัพลายเออร์  

 

                                                                         




