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บทคัดย่อ 

 

          การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในปัจจุบนั โดยใชว้ิธีวิจยัแบบ

การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยการสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม

โดยตรง เพื่อให้ได้ความคิดเห็นท่ีครอบคลุมทั้งจากบุคคลรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ โดยท าการสัมภาษณ์เป็น

รายบุคคล จ านวน 10 คน ใชเ้ป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการ ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) น า

ขอ้มูลไปใช้ในการปรับปรุงและวางแผนให้สามารถอยู่รอด ไดใ้นธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีภาวะการแข่งขนัสูงได้

ต่อไป   

          ผลการวิจยัปรากฏวา่ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีกระบวนการจดัการอยา่งไรภายใตก้ารแข่งขนัการคา้

ปลีกสมยัใหม่ เน่ืองจากการขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือทั้งในแง่กลยุทธ์การคา้และการรุกคืบเชิงพื้นท่ี ท าให้

เกิดการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) โดยร้านโชห่วยจะยงัสามารถด าเนินกิจการต่อไปใน

พื้นท่ีท่ีมีร้านค้าปลีกสมัยใหม่เข้ามามากข้ึน ผู ้วิจ ัยเสนอแนะกลยุทธ์แบบ “แก้ไขปรับปรุง” โดยให้

ความส าคญักบัความสัมพนัธ์ของคนในชุมชน ทั้งกลุ่มคนท่ีอาศยัอยูม่านานและกลุ่มคนท่ีเขา้มาท างานใหม่ท่ี

ตอ้งการสินเช่ือ แบ่งออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ การปรับปรุงลูกคา้สัมพนัธ์การบริหารงาน ประการแรก การ

ปรับปรุงลูกคา้สัมพนัธ์ รักษาฐานลูกคา้ประจ าและกระชบัมิตรกบัผูซ้ื้อรายใหม่ ท าให้ลูกคา้รู้สึกพึงพอใจ

รู้สึกวา่ไดป้ระโยชน์คุณค่า (Worth) ใกลเ้คียงกนักบัมูลค่า (Price) อาจเร่ิมตน้ดว้ยการช่วยเหลือเป็นหูเป็นตา 

เป็นธุระเล็ก ๆ น้อย ๆ จนลูกคา้รู้สึกคุน้ชินท่ีจะเดินเขา้ร้านโดยไม่อึดอดั ประการท่ีสอง การปรับปรุงการ

บริหารงาน ทั้งการบริหารงานทัว่ไปและงานบริการสินเช่ือกบั ลูกคา้ประจ าในชุมชนหมู่บา้น ยกระดบัความ

สนิทสนมให้กลายเป็นความภกัดี (Royalty) ในการอุดหนุนซ้ือสินคา้ การให้ซ้ือเช่ือเบ้ืองตน้ควรให้สินเช่ือ

เฉพาะคนท่ีรู้จกั ควรมีการน าเทคโนโลยีมาใช้บริหารจดัการร้าน เช่น การน าระบบบาร์โคด้มาติดตั้งเพื่อ

สะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้ และเช็คสตอ๊กสินคา้ไดถู้กตอ้ง (POS ) 

ค าส าคัญ : ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม, การคา้ปลีกสมยัใหม่, กระบวนการจดัการ,  การปรับปรุงลูกคา้สัมพนัธ์ 
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ABSTRACT 

 

           The objective of this study is educate pattern of traditional retail shop in present. The study 

was a qualitative study; the entrepreneurs were face-to face interviewed to have the 

comprehensive opinions from young and old generations. By interview 10 persons individually. 

The data were collected for the traditional retail shop entrepreneurs (a grocery strore) in order to 

use the data to enhance and plan to handle with the high retail trade competiton.   

          The study result reported how the traditional retail trade had the management process  

under the modern retail trade. Because of the the expansion of the convenient stores both 

commercial strategies and the proactive area occupied As a result, there were the adaptation of the 

grocery store  and the grocery store could continue the business in the area where there was a new 

worforec. 

           For grocery stores wishing to continue the business, the researcher proposed the strategy  

“modify and improve” by focusing on the relation with people in the community, both local 

people in the community and the new workforce who needed the credits; the strategies were 2 

aspects following. The first one was the customer service administration to keep the loyal 

customers and to strengthen the friendship with the new customers in order to make the customers 

feel worth for the price. The strategy could be giving small help to make them feel comfortable to 

the walk into the store. The second was to improve the general administration and the credit 

service for the frequent customers in the village to shift the familarlity to be loyalty. The credit 

service should be offered to the familiar customers and always made note to remind. There should 

be a new technology to handle with the store management  such as using the barcode in order to 

be more convenient for the sale and check the stored products. (POS) 

Key Word : Tradition Trade, Modern Trade Business, Management Process, Customer 

Relationship Management 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

              ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) (Traditional Trade) มีบทบาทส าคญัต่อระบบ

เศรษฐกิจของประเทศไทยมานานเพราะเป็นแหล่งการจ้างงานและเป็นแหล่งรายได้หลักของ

ประเทศโดยมูลค่าของธุรกิจคา้ปลีกนั้นสูงเป็นอนัดบั 2 ของผลิตภณัฑ์มวลรวมประชาชาติ (Gross 

Domestic Product) กล่าวคือ มีมูลค่าสูงถึง 3.5 ล้านล้านบาทหรือคิดเป็น 16 เปอร์เซ็นต์ของ

ผลิตภณัฑ์มวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic Product) ในปี พ.ศ. 2561 และสูงเป็นอนัดบัท่ี 2 

รองจากภาคอุตสาหกรรม นอกจากนั้นยงัเป็นแหล่งเช่ือมโยงและกระจายสินคา้ขั้นสุดทา้ยจากผูผ้ลิต

ไปสู่ผูบ้ริโภค โดยความสัมพนัธ์ระหวา่งผูผ้ลิตร้านคา้ปลีกและผูบ้ริโภคเป็นความสัมพนัธ์ท่ีลึกซ้ึง

ในสังคมไทยในอดีตดว้ยรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจท่ีมีลกัษณะเป็นร้านคา้ขนาดเล็กขาย

สินคา้ท่ีใชเ้พื่อการอุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นในการด าเนินชีวิตตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชนโดยใชเ้งินลงทุน

ในการท าธุรกิจไม่สูงมากนกั มีการบริหารงานกนัเองภายในครอบครัวไม่ซับซ้อนด้วยการซ้ือมา

และขายสินคา้ไป ไม่มีการใช้เทคโนโลยีและการบริหารจดัการสมยัใหม่มากนกัดว้ยลกัษณะของ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมขา้งตน้ท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกเป็นท่ีนิยมในการประกอบอาชีพมีอตัราการด าเนิน

ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดเ้พิ่มจ านวนร้านคา้ปลีกสูงข้ึน ( สมาคมผูค้า้ปลีกไทย, 2560) 

               ปัจจุบนัธุรกิจคา้ ปลีกมีความเจริญกา้วหนา้ เพราะมีผูป้ระกอบการคา้ปลีกทั้งกิจการขนาด

เล็กและขนาดใหญ่มากข้ึน ธุรกิจคา้ปลีก หมายถึง กิจการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้หรือบริการ

แก่ผูบ้ริโภคโดยตรง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (ดวงเดือน สัญญะ,2552) 

และเน่ืองจากผูป้ระกอบการมกัเป็นนายทุนรายใหญ่ท่ีมีเครือข่ายสาขาจ านวนมาก หรือเป็นผูซ้ื้อราย

ใหญ่จึงมีอ านาจ ต่อรองเหนือผูผ้ลิตหรือตวัแทนจ าหน่ายสินคา้  มีการบริหารจดัการร้านคา้อยา่งเป็น

ระบบ กล่าวคือมีการจดัการสตอ็กสินคา้ ระบบการจดัการขนส่งและศูนยก์ระจายสินคา้ ตลอดจนน า

เทคโนโลยีดา้นปฏิบติัการต่าง ๆ มาใช้ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ ดา้นการตลาด เพื่อสร้างความพึง

พอใจและสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้แต่ละราย ในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก ผูป้ระกอบการ

คา้ธุรกิจปลีกจะตอ้งศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดอนัได้แก่กลยุทธ์คา้ปลีก (Retail Strategy) อนั

ประกอบด้วย  (1) ท าเลท่ีตั้ง (Location) (2) ความหลากหลายของประเภทสินคา้ (Merchandise 

Assortments) (3) นโยบายราคา  (Pricing Policy)  (4 )  ส่ ว นประสมก า ร ส่ื อส า รก า รตล า ด 

(Communication Mix) (5) การออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้  (Store Design and Display) และ 

(6) การบริการลูกคา้ (Customer Services) (Michael Levy & Barton Weitz,2007) ซ่ึงปัจจยัทั้ง 6 ดา้น
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ของกลยุทธ์คา้ปลีกน้ีเป็นองค์ประกอบส าคญัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกตอ้งวางแผนตั้งแต่เร่ิม

ธุรกิจ (สันติธร ภูริภกัดี , 2560) 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 

            1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม กรณีศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดัปราจีนบุรี 

            2. เพื่อศึกษาถึงสภาพปัจจุบนัและปัญหาของรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม กรณีศึกษาใน

เขตพื้นท่ีจงัหวดัปราจีนบุรี 

 

ขอบเขตของงานวจัิย 

 

           งานวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึงศึกษารูปแบบของลกัษณะธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยก าหนด

ขอบเขตเฉพาะร้านคา้ปลีกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัปราจีนบุรี จากการสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมโดยตรง ดว้ยวธีิการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล จ านวน 10 คน ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อท่ีจะไดน้ าขอ้มูลไปใช้ในการพฒันาและวางแผนให้

สามารถอยูร่อดไดใ้นธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีสภาวะการแข่งขนัท่ีสูงต่อไป 

           ผูว้ิจยัใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ระหวา่งเดือน ธนัวาคม 2562 – เดือนมกราคม 

2563 เป็นเวลา 2 เดือน เพื่อท าการศึกษารูปแบบธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยก าหนดขอบเขตเฉพาะ

ร้านคา้ปลีกในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัปราจีนบุรี 

 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีข่วข้อง 

 

          ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกตอ้งศึกษาและเขา้ใจความตอ้งการของตลาด เพื่อการวางแผน

ธุรกิจท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก กลยุทธ์การตลาด ส าหรับ

ธุรกิจคา้ปลีกถือว่าเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัท่ีตอ้งวางแผนทั้ง ระยะสั้ นและระยะยาวในการแข่งขนัทาง

ธุรกิจผูป้ระกอบการธุรกิจ คา้ปลีกจะต้องศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดอนัได้แก่ กลยุทธ์คา้ปลีก 
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(Retail Strategy) อีก 1 ทฤษฎีท่ีเป็นหวัใจส าคญั ส าหรับการท าธรุกิจคา้โดยเฉพาะ ผูป้ระกอบการธรุ

กิจคา้ปลีก  

           กลยทุธ์คา้ปลีก (Retail Strategy) มีองคป์ระกอบส าคญั ทั้งส้ิน 6 ด้านประกอบดว้ย (1) ท าเล

ท่ีตั้ง(Location)  (2) ความหลากหลายของประเภทสินคา้ (Merchandise Assortments) (3) นโยบาย

ราคา (Pricing Policy)  (4) ส่วนประสมการส่ือสารการ ตลาด (Communication Mix) (5) การ

ออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ (Store Design and Display) และ (6) การบริการลูกคา้ (Customer 

Services) (Michael Levy & Barton Weitz,2007 )  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประสมการคา้ปลกี 
Retailing Mix 

ท าเลทีต่ ัง้  

Location 

L 
สนิคา้ 

Merchandise Assortments 

ราคา 

Pricing 

ส่วนประสมการสื่อสารทางการตลาด 

Communication Mix 

การออกแบบและการจดัเรยีง 

Store Design and display  

การบรกิารลกูตา้ 

Customer Services  

ภาพ 2 สว่นประสมการคา้ปลกี ( Retailing Mix ) 

ท่ีมา: Retailing Management. 6 th Edition (p. 21).Michael Levy and Barton Weitz.(2007) 
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วธีิด าเนินการวจัิย 

 

                เพื่อศึกษารูปแบบของลกัษณะธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดมิ กรณีศึกษาในเขตพื้นที่
จงัหวดัปราจนีบุรโีดยใชว้ธิวีจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative research) โดยเกบ็รวบรวมแบบปฐม
ภูม ิ( Primary Source ) จากการสมัภาษณ์จากผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิโดยตรง
เพื่อเป็นข้อมูลส าหรบัผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ด้วยวธิกีารสมัภาษณ์แบบ
เจาะลกึ ( In-Depth Interview ) และ รวบรวมเอกสารต่าง ๆ ทีเ่กี่ยวขอ้ง น าขอ้มลูไปใชใ้นการ
ปรบัปรงุและวางแผนใหส้ามารถอยู่รอดไดใ้นธุรกจิคา้ปลกีทีใ่นปจัจุบนัไดต่้อไป 

ขัน้ตอนการวิจยั 

         รปูแบบของลกัษณะธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ กรณศีกึษาในเขตพื้นทีจ่งัหวดัปราจนีบุร ี

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กรณีศกึษารปูแบบของลกัษณะธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ กรณีศกึษาในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัปราจนีบรุี 

รวบรวมคน้ควา้หาขอ้มลูงานวจิยั 

สรา้งแบบสอมถาม และ ก าหนดลกัษณะปญัหาของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

จดัเกบ็ขอ้มลูโดยการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัปราจนีบุร ี

สรุปขอ้มลูจากการสมัภาษณ์เป็นรปูแบบลายลกัษณ์อกัษร  

และน าผลไปวเิคราะห ์

สรุปผลและรวบรวมขอ้มลู 
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ผลการวจัิย 

 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

          ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่ประกอบดว้ยเพศชาย จ านวน 3 คน และเพศหญิง จ านวน 7 คน 

มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 10-15 ปี จ  านวน 3 คน มากกวา่ 20 ปี ข้ึนไป จ านวน 3 คน และมี

พนกังาน ในร้าน 1-2 คน จ านวน 6 คน     

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกทีผ่ลกระทบต่อร้านโชห่วย 

          เศรษฐกิจตกต ่า อนัเน่ืองมากจากสถานการณ์หน้ีสินครัวเรือนเพิ่มข้ึนต่อเน่ืองมาตั้งแต่ตั้งแต่

ช่วงกลางปี 2560 เป็นตน้มา ในไตรมาสหน่ึงปี 2562 หน้ีสินครัวเรือนมีมูลค่า 12.97 ลา้นลา้นบาท 

คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 78.7 ต่อผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศ และพฤติกรรมลูกคา้เปล่ียนท่ีเงิน

เปล่ียนทาง หมายถึงพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไป หนัไปซ้ือสินคา้ออนไลน์มากข้ึน เงินจึงยา้ยท่ี

ไปหมุนในโลกออนไลน์มากกว่าโลกจริง ยิ่งพอมีผูใ้ห้บริการขนส่งมาเสนอตวั ช่วยอ านวยความ

สะดวกในการจดัส่งสินคา้ การออกมาเดินซ้ือของเลยนอ้ยลง ท าให้จ  านวนคนเขา้ห้างกบัยอดขายท่ี

เกิดข้ึน ไม่ไดล้อ้ตามกนัเหมือนเม่ือก่อ (กรุงเทพธุรกิจ ,2563)  จึงส่งผลให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม

ยอดขายแยล่ง มองวา่ ก าลงัซ้ือของลูกคา้ยงัไม่ฟ้ืนตวั ท าให้ลูกคา้ใชจ่้ายหรือซ้ือสินคา้ลดลง อีกทั้ง

ด้วยสภาพของตลาดคา้ปลีกในปัจจุบนัท่ีมีจ  านวนคู่แข่งเพิ่มข้ึน จึงท าให้การแข่งขนัของธุรกิจมี

แนวโนม้รุนแรงข้ึน โดยเฉพาะการเติบโตของธุรกิจ E-Commerce ซ่ึงเป็นช่องทางคา้ปลีกท่ีเขา้มา

ตอบโจทยพ์ฤติกรรมหรือวถีิในการซ้ือ สินคา้ของผูบ้ริโภค อีกทั้งร้านคา้แบบสมยัใหม่ เทสโกโ้ลตสั 

และ เซเวน่ อีเลฟเวน่ ยงัมีอิทธิต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคเพราะร้านคา้ทนัสมยัมีแอร์เยน็สบาย สินคา้

ราคาถูก ซ่ึงสอดคล้องกบัทฤษฎีของ Kotler, Philip. (1999). Marketing Management ไดใ้ห้

ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคล

หน่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาแล้วซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง 

กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้สินค้า กล่าวโดย

สรุปวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ี

มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 
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จุดอ่อนของกจิการร้านโชห่วย 

             ยงัไม่มีการน าเทคโนโลยีเขา้มาใช้จดัการ อนัเน่ืองมาจากลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ ไม่ได้มี

จ  านวนเยอะเหมือนร้านคา้ปลีก 7-11 และยงัไม่คุม้ทุนท่ีจะลงทุน ราคาของเคร่ืองมีราคาสูงและท่ี

ส าคญัตอ้งมีการฝึกอบรมก่อนใช้งานจริง ผูป้ระกอบการบางท่านไม่มีความรู้เร่ืองเทคโนโลยีมาก

เท่าไหร่นกั แต่ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ควรมีการน าเทคโนโลยมีาใชบ้ริการจดัการ

ร้าน เพราะมีความจ าเป็นมากกวา่แต่ก่อน ควรน าระบบการขายหนา้ร้าน ( เคร่ือง POS ) มาช่วยใน

การคิดเงินขายหนา้ร้าน เพื่อให้สะดวกต่อการขายสินคา้และท าให้ลูกคา้มัน่ใจเช่ือมัน่ในร้านคา้ การ

ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปในดา้นการท าบญัชี หรือ การท าช่องทางจดัจ าหน่ายในทางออนไลน์เพิ่มข้ึน ก็

เป็นส่วนท่ีเพิ่มประสิทธิภาพของร้านคา้ปลีกได ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ มอร์แกน และฮนัท ์

(Morgan & Hunt,1994) กล่าววา่ ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคสามารถ ประเมินไดจ้ากความเช่ือมัน่

ของผูรั้บบริการ ซ่ึงผูใ้ห้บริการแต่ละองคก์ารมีโอกาสไดรั้บความเช่ือมัน่ จากผูรั้บบริการแตกต่าง

กนั และจะเกิดการประเมินไดเ้ม่ือผูรั้บบริการ รับบริการเสร็จเรียบร้อย การบริการนั้นจะถูกเปรียบ

กบัขอ้ตกลงก่อนการใช้บริการท่ีผูใ้ห้บริการก าหนดไว ้หากผูรั้บบริการบรรลุ วตัถุประสงค์ ความ

เช่ือมัน่จะเกิดข้ึน 

            การบริหารจดัการสินคา้ : ร้านโชห่วยขาดการบริหารจดัการสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ ตรงขา้ม

กบัร้านสะดวกซ้ือท่ีจะสะอาด สวา่ง เยน็สบาย วางสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย และท่ีส าคญัคือการ

บริหารจดัการสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ นบัตั้งแต่รับสินคา้ สตอ็กสินคา้ วางโชวสิ์นคา้ โฆษณา เร่ง

ขายสินคา้ท่ีก าลงัจะหมดอายุ เก็บสินคา้ออกเม่ือหมดอายุ สรุปบญัชีรับจ่าย และคืนสินคา้ท่ีไม่ได ้

มาตรฐาน การบริหารจดัการสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยท าให้สินคา้ในร้านสะอาดไดม้าตรฐาน 

ไม่เกินวนัหมดอายุ ไม่มีเสีย บุบ ยุบฉีก ขาด ในขณะเดียวกนัการท่ีร้านสะดวกซ้ือมีไฟสว่างก็ช่วย 

ให้ผูซ้ื้ออ่านฉลาก ส่วนผสม ค าอธิบาย วนัหมดอายุไดอ้ย่างชดัเจนนอกจากน้ี ร้านสะดวกซ้ือยงัมี 

สินคา้หลากหลายชนิดให้เลือก โดยจะวางเปรียบเทียบเป็นหมวดหมู่ ท  าให้ผูซ้ื้อสามารถหยิบมา 

เทียบกนัได้ ถา้ไม่พอใจยี่ห้อไหน ก็หยิบอีกยี่ห้อท่ีวางอยู่ใกลก้นั มีอิสระในการใช้เวลาเลือก เม่ือ

พอใจจึงค่อยคิดเงินท่ีเคาน์เตอร์ ซ่ึงมีบิลค่าใช้จ่ายพิมพอ์อกมา สามารถตรวจสอบยอดสินคา้แต่ละ

รายการ และยอดรวมทั้งหมด ปัจจยัเหล่าน้ีท าให้ผูซ้ื้อวางใจในระบบท่ีมีประสิทธิภาพ ในทาง 

กลบักนั ถา้ร้านโชห่วยไม่มีระบบจดัการสินคา้ ผูซ้ื้อจะเร่ิมรู้สึกแคลงใจวา่สินคา้อาจแพงกว่า หรือ

คิดราคาไม่เป็นธรรม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ  James และ Jerry (1998) ไดก้ล่าวไวใ้นหนงัสือ 
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The Warehouse Management Handbook; the second edition ในเร่ือง Stock Location Methodology 

ไดก้ล่าวว่าระบบการจดัเก็บสินคา้ตามประเภทของสินคา้ (Commodity System) เป็นรูปแบบการ

จดัเก็บสินคา้ตามประเภทของสินคา้หรือประเภทสินคา้ (product type) โดยมีการจดัต าแหน่งการวาง

คลา้ยกบัร้านคา้ปลีกหรือตาม supermarket ทัว่ไปท่ีมีการจดัวางสินคา้ในกลุ่มเดียวกนัหรือประเภท

เดียวกนัไว ้ต าแหน่งท่ีใกลก้นั 

             การสนบัสนุนการขาย : ร้านโชห่วยขาดการสนบัสนุนการขายท่ีดี ทั้งท่ีมีลูกคา้ประจ า อยู่

แลว้ โดยในขณะท่ีเจา้ของร้านโชห่วยจะใกลชิ้ดกบัผูซ้ื้อหรือมีลูกคา้ประจ าแต่ทว่าร้านสะดวกซ้ือ 

กลบัสามารถสร้าง “รายไดป้ระจ า ” ไดม้ากกวา่ กล่าวคือสามารถท าให้คนกลบัมาแวะกลบัมาซ้ือได ้

ทั้งท่ีไม่ไดใ้กลชิ้ดกนัมากโดยออกแคมเปญ ลด แลก แจก แถมในลกัษณะต่าง ๆ น าไปสู่ความภกัดี 

ในแบรนด์สินคา้ เปล่ียนผูซ้ื้อทัว่ไปให้กลายเป็นลูกคา้ประจ าแบบอิงผลประโยชน์ (Benefit based  

habitual customer) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ค ากล่าวของ (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) ให้ความหมายของการ

ส่งเสริมการขาย ( Sale Promotion) หมายถึงการซ้ือผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคหรือ

ลูกคา้ขั้นสุดทา้ย บุคคลในช่องทางการตลาด หรือพนกังานขายของกิจการ การส่งเสริมการขายไม่

สามารถใชเ้พียงเคร่ืองมือเพียงอยา่งเดียว โดยทัว่ไปองคก์รหริบริษทัมกัจะใชเ้คร่ืองมือการส่งเสริม

การตลาด ร่วมกบัการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง หรือการขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย 

จุดแข็งของกจิการร้านโชห่วย 

              ความคุ้นเคยความและเป็นกันเองของผู ้ขาย อันเน่ืองมากจาก พนักงานขายต้องมี

ความสามารถในการพิชิตใจลูกคา้ ท าใหลู้กคา้ไวว้างใจ จึงจะสามารถปิดการขาย และรักษาลูกคา้ไว้

ไดย้าวนาน ความสามารถในการใชค้  าถามและค าตอบ ซ่ึงจะน าไปสู่การแกไ้ขปัญหาความตอ้งการ

ของลูกคา้ได ้ดงันั้นพนกังานขายจึงตอ้งใช้ค  าท่ีมีความสุภาพอ่อนนอ้ม เพื่อให้ลูกคา้ยินดีท่ีจะตอบ

ค าถามนั้น ๆ และมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี การท่ีพนักงานขายมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีจะท าให้ลูกคา้สร้าง

ความรู้สึกเป็นกนัเองกบัพนกังานขาย ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นวา่ ความเป็นกนัเองระหวา่งผูซ้ื้อ

และผูข้ายเกิดจากความใกลชิ้ดภายในชุมชน ซ่ึงก่อให้เกิดความเขา้ใจในการตอ้งการของสินคา้ การ

ใหบ้ริการท่ีเป็นกนัเอง จนเกิดกระบวนการซ้ือซ ้ าของสินคา้จากร้านคา้ จนกลายมาเป็นความคุน้เคย 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เล่ือมใส  ใจแจง้ (2546, หน้า 31 - 34)  ไดเ้สนอแนวความคิดในการ

บริการประชาชนท่ีดี และมีคุณภาพตอ้งอาศยัเทคนิค กลยุทธ์ ทกัษะท่ีจะท าให้ชนะใจผูรั้บบริการ 

ซ่ึงสามารถกระท าได ้ทั้งก่อนการติดต่อระหวา่งการติดต่อและหลงัการติดต่อโดยไดรั้บการบริการ
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จากตวับุคคลทุกระดบั ในองค์กร รวมทั้งผูบ้ริหารขององค์กรนั้น ๆ ทั้งน้ีการบริการท่ีดี จะเป็น

เคร่ืองมือช่วยให้ผูติ้ดต่อรับ บริการเกิดความเช่ือถือ ศรัทธา และสร้างภาพลกัษณ์ ซ่ึงจะมีผลในการ

ใชบ้ริการต่าง ๆ ในโอกาสต่อไป   

โอกาสของร้านโชห่วย  

              โอกาสของร้านโชห่วยเกิดจากการขยายตวัของประชากรรวมถึงการยา้ยถ่ินฐานเขา้มาหา

งานท าและอยูอ่าศยัในเขตเมืองโดยเฉพาะกลุ่มแรงงานท่ีเขา้มาหาบา้นเช่าและหอพกัตามแหล่งท่ีอยู่

อาศยัยา่นต่าง ๆ จากการสัมภาษณ์พบวา่ส าหรับร้านโชห่วยแบบท่ีตั้งอยูห่นา้ปากทางชุมชนหมู่บา้น 

มีแนวโนม้วา่ลูกคา้ประจ าส่วนใหญ่เร่ิมหนัไปพอใจกบัร้านสะดวกซ้ือลดปริมาณการซ้ือในร้านโช

ห่วยท าใหก้ าไรของร้านโชห่วย ลดลง แต่ก็จะมีกลุ่มแรงงานใหม่ท่ียา้ยเขา้มาท างานและอยูอ่าศยัใน

พื้นท่ีแรงงานเหล่าน้ีมีรายไดเ้ป็นรายวนัและตอ้งการซ้ือเช่ือสินคา้ ส าหรับร้านโชห่วยแบบตึกแถวท่ี

ตั้งอยู่ในตลาดแมลู้กคา้ประจ าเดิมจะเปล่ียนพฤติกรรมไปซ้ือของท่ีร้านสะดวกซ้ือ แต่ก็จะมีพ่อคา้

แม่คา้จ  านวนหน่ึงท่ีตอ้งการสินคา้เฉพาะทางหรือพ่อคา้แม่คา้หน้าใหม่ท่ีตอ้งการซ้ือเช่ือสินคา้ ซ่ึง

สอดคล้องกบัแนวคิดของ (กมลภพ ทิพยป์าละ 2555) ท่ีกล่าวว่าพฤติกรรมการบริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การประเมิน และการก าจดัสินคา้และบริการ ของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ท่ี

ซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง หรือเพื่อกินใช้ภายในครัวเรือน 

ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่น น้ีรวมกนัเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้นมีความแตกต่างกนัในลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์อยู่หลายประเด็น เช่น ใน

เร่ืองของอายุรายได้ระดับการศึกษาศาสนาวฒันธรรม ประเพณีค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น 

พฤติกรรมการกินการใช้การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์จึงแตกต่างกัน

ออกไป จึงเป็นเหตุผลท่ีวา่ประชากรท่ีเพิ่มข้ึนมีผลต่อความตอ้งการของสินคา้ขั้นพื้นฐานดว้ยเช่นกนั 

ร้านคา้ปลีกจึงตอบสนองหรือเป็นทางเลือกท่ีให้ผูเ้ขา้มาซ้ือสินคา้และบริการจากร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม 

 อุปสรรคของร้านโชห่วย 

               อุปสรรคของร้านโชห่วยเกิดจากกระแสการพฒันาท่ีท าให้ผูซ้ื้อยิ่งคุน้ชินกบัการเขา้ร้าน

สะดวกซ้ือและนบัวนัก็ยิ่งครอบคลุมทุกกลุ่มชนชั้นมากข้ึน จากการสัมภาษณ์พบวา่ ส าหรับร้านโช

ห่วยแบบท่ีตั้งอยู่ในชุมชนหรือชั้นล่างของอาคารชุด แมปั้จจุบนัจะมีลูกคา้ประจ าเป็นคนในละแวก

พื้นท่ี แต่ในอนาคตลูกคา้กลุ่มน้ีอาจลดปริมาณการซ้ือสินคา้ลง ท าให้ร้านโชห่วยมีก าไรลดลง จน

มาถึงจุดหน่ึง ผูป้ระกอบการอาจตดัสินใจเลิกกิจการเน่ืองจากเห็นวา่ “ไดไ้ม่คุม้ก าไร”ส าหรับร้านโช
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ห่วยแบบตึกแถวท่ีตั้ งอยู่ในตลาด แมใ้นปัจจุบนัจะมีลูกคา้ประจ าและมีสินคา้เฉพาะทาง แต่ใน

อนาคตหากร้านสะดวกซ้ือมีสินคา้เฉพาะทางมากกวา่น้ี ลูกคา้ประจ าก็อาจเปล่ียนพฤติกรรมไปซ้ือ

ของท่ีร้านสะดวกซ้ือได ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

(2550) การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หา หรือวิจยั

เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึง ลักษณะความต้องการ และ

พฤติกรรมการซ้ือ เพราะในปัจจุบนัการวิเคราะห์ถึงสาเหตุของผูบ้ริโภคนั้นส าคญั ท าให้ทราบถึง

การเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ และสามารถปรับเป็นกลยุทธ์ในการ

ขาย 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์/ บริการของร้านโชห่วย 

                 สินคา้ท่ีขายตอ้งมีความหลากหลาย ร้านคา้ปลีกควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืน

สินคา้ใหก้บัลูกคา้ มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ท่ีซ้ือมาขาย และควรอ านวยความสะดวกและสร้าง

ความคุน้เคยใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 : 117-119) กล่าวว่า ส่ิงแวดล้อมทางประชากรศาสตร์. (Demographic 

Environment) เป็นหน่ึงในส่ิงแวดล้อมมหภาค และปัจจยัในสังคมส่วนรวมของ. ประเทศหรือ

ระหวา่งประเทศ เน่ืองจากประชากรท าใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑต่์าง ๆ  

กลยุทธ์ด้านราคาของร้านโชห่วย 

                 เปิดโอกาสใหลู้กคา้สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดซ่ึ้งร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ต่อรองราคา

ไม่ได้ และถ้าลูกคา้ซ้ือส่งจ านวนมาก ๆ จะลดราคาให้ลูกคา้ควรลดราคาสินคา้ต ่ากว่าฉลาก  ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (ธวชัชยั สุวรรณสาร, 2556) ท่ีกล่าววา่ คุณค่าของสินคา้หรือบริการเป็น

ส่ิงท่ีลูกค้าหรือผู ้บริโภคมองเห็นว่ามีคุณค่า จะส่งผลให้ผู ้บริโภคมีทัศนคติ ความเช่ือท่ีดีต่อ

คุณสมบติัของสินคา้ มีความช่ืนชอบในสินคา้ ซ่ึงจะน าไปสู่ความ จงรักภกัดีในสินคา้และตราสินคา้

นั้น ในดา้นของการเสนอราคาท่ีเป็นธรรม การส่ือสารราคาท่ีถูกตอ้ง และการก าหนดราคาท่ียุติธรรม

ไม่เอาเปรียบลูกคา้ ไม่หวงัก าไรเกินควร ลว้นเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งให้ความส าคญั เพราะ

เป็นอีกปัจจยัท่ีจะส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของธุรกิจได ้

 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านโชห่วย 

                  ตอ้งซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากแหล่งผลิตมาขายโดยตรง จึงไดร้าคาถูก เพื่อน ามาขาย

ไดถู้กกวา่ร้านสะดวกซ้ือ เปิดขายทุกกวนัไม่เวน้วนัหยุดราชการ และควรมีบริการโทรสั่งสินคา้เพื่อ
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น าไปส่งได้เพื่อความสะดวกของลูกคา้ ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิดของ (รัชนีกร อุตตมา 2553) ซ่ึง

กล่าวว่า การขายสินคา้ของผูผ้ลิตและบริการของผูผ้ลิตสินคา้ ตอ้งอาศยัช่องทางสามประเภทน้ีคือ

ช่องทางการขาย ช่องการจดัส่ง และช่องทางการบริการ ช่องทางทั้งสามช่องทางน้ีจ าเป็นตอ้งมีอยา่ง

ครบถ้วนข้ึนอยู่กบัใครจะเป็นผูด้  าเนินการ หรือจะให้ภาระหน้าท่ีนั้นอยู่ท่ีจุดไหน ถ้าผูผ้ลิตผลัก

ภาระหน้าท่ีบางอย่างไปยงัผูจ้ดัจ  าหน่าย ตน้ทุนของผูผ้ลิตจะต ่าลง ผูจ้ดัจ  าหน่ายก็ตอ้งบวกราคา

เพิ่มข้ึนให้คุม้กบัภาระหน้าท่ี ถ้าผูจ้ดัจ  าหน่ายท าหน้าท่ีได้อย่างมีประสิทธิภาพต้นทุนท่ีบวกกับ

ผูบ้ริโภคยอ่มต ่าลงหรือในกรณีผูบ้ริโภคแบกภารับระหนา้ท่ีเองจะท าให้ผูซ้ื้อสินคา้ไดใ้นดา้นราคาท่ี

ถูกลง 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขายของร้านโชห่วย 

                 ตอ้งมีการให้เครดิต (เงินเช่ือ) แก่ลูกคา้เก่า และลูกคา้เจา้ประจ า สามารถ น าสินคา้ไปใช้

ก่อนค่อยมาจ่ายทีหลงัได ้และการลดราคาสินคา้ มีการแจกของแถม ติดป้ายโฆษณาหน้าร้านการ

ปรับปรุงหรือการพฒันาของร้านโชห่วยด้านเทคโนโลยี คือ การน าบาร์โคด้มาติดตั้ง เพื่อความ

สะดวกรวดเร็วในการขายสินคา้และสามารถเช็คสต๊อกสินคา้ไดถู้กตอ้งแม่นย  า ดา้นโปรโมชัน่ คือ 

การลดแลกแจกแถม เพื่อดึงดูดลูกคา้ และควรมีบริการจดัส่งของให้ลูกคา้เพื่ออ านวยความสะดวก 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ ( Philip Kotler and Gary Armstrong, 2012) ท่ีกล่าววา่ การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) หรือเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่ การส่ือสารทางการตลาด เก่ียวขอ้งกบั การโฆษณา 

(Advertising) ประชาสัมพนัธ์และการให้ข่าวสาร (Public Relations and Publicity) การขายโดยใช้

พนกังานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)และการตลาดทางตรง 

(Direct Marketing) โดยองคก์รหรือธุรกิจ ใช้ในการโน้มน้าวใจ การชกัจูง ลูกคา้ การส่ือสารเป็น 

การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียอ่ืน ๆ 

กลยุทธ์ทีใ่ช้ในการแข่งขันในตลาดธุรกจิค้าปลกีในจังหวดัปราจีนบุรี 

                ราคาของสินคา้ตอ้งไม่สูงเกินไป มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ ถ้าช ารุดสามารถ

น ามาเปล่ียนหรือคืนได ้และตอ้งมีความหลากหลายของสินคา้ ราคาไม่แพงกวา่ร้านสะดวกซ้ือมีการ

ติดป้ายราคาชดัเจน ส่ือท่ีท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของร้านโชห่วย ส่ือท่ีท าให้ร้านเป็นท่ีรู้จกัคือการท่ีลูกคา้มา

ซ้ือสินคา้จากเรา เราเกิดความพึงพอใจจึงไดท้  าการบอกต่อ ความเป็นกนัเองระหวา่งแม่คา้กบัลูกคา้ 

เพราะแม่คา้อธัยาศยัดีมีความเป็นกนัเอง และประกอบกบัเป็นคนในชุมชน ซ่ึงสอดคล้องกับ

แนวความคิดเก่ียวกบัคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) ของ ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552) 

ไดก้ล่าวว่า บริการท่ียอดเยี่ยมตรงกบัความตอ้งการ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือหวงัไว ้ไดรั้บ
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การตอบสนอง ส่วนบริการท่ีเกินความตอ้งการของลูกคา้ หมายถึง บริการท่ีลูกคา้ไดรั้บดีกวา่ท่ีหวงั

ไว ้ท าใหเ้กิดความรู้สึกประทบัใจ                

 การตัดสินใจเลอืกใช้บริการร้านโชห่วย 

                 ลูกคา้จะตดัสินใจเลือกใช้บริการจากการท่ีตนเองตอ้งการสินคา้ใด และตอ้งไปซ้ือท่ีใด 

ราคาสินคา้ท่ีไม่แพงเกินไปในคุณภาพท่ีตนเองไดม้า จึงเกิดการตดสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้

ปลีกนั้น และเม่ือไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ ก็กลบัมาซ้ือสินคา้เดิมยี่ห้อเดิมและสถานท่ีเดิม เพราะคุน้เคย

การบริการจากร้านคา้ดงักล่าว มีความพึงพอใจในสินคา้และบริการ  ซ่ึงสอดคล้องกบัทฤษฎีของ 

(ศุกร เสรีรัตน์, 2540, น. 71) ผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะกระท าการตดัสินใจส าหรับทางเลือกท่ีไดก้ าหนด

ไวแ้ล้วจากทางเลือกต่าง ๆ โดยทางเลือกท่ีลือกกระท าถือว่าเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ส าหรับการ

แกปั้ญหานั้น โดยจะเกิดการตั้งใจจะกระท าการซ้ือสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง ความตั้งใจซ้ือ ไม่จ  าเป็น

ท่ีตอ้งก่อใหเ้กิดการซ้ือเสมอไปเพราะยงัมีปัจจยัอ่ืนเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจวา่จะซ้ือดีหรือไม่ 

รวมทั้งสภาพความพร้อมท่ีน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการตดัสินใจซ้ือหรือไม่จะข้ึนอยูก่บั ความ

ตั้งใจซ้ือ สถานการณ์ในขณะตดัสินใจ ระยะเวลาท่ีใชห้รับตดัสินใจ 

 

การอภิปรายผล 

                ผลการวิเคราะห์ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีกระบวนการจดัการอยา่งไรภายใตก้ารแข่งขนั

การคา้ปลีกสมยัใหม่เน่ืองจากการขยายตวัของร้านสะดวกซ้ือทั้งในแง่กลยุทธ์การคา้และการรุกคืบ

เชิงพื้นท่ีท าใหเ้กิดการปรับตวัของร้านโชห่วยและการกระจายตวัใหม่โดยร้านโชห่วยจะยงัสามารถ

ด าเนินกิจการต่อไปในพื้นท่ีมีแรงงานยา้ยถ่ินเขา้มาในขณะท่ีจะถูกจ ากดัพื้นท่ีให้กระจายตวัอยู่ใน

ท าเลระดบัปานกลาง ส าหรับร้านโชห่วยท่ีตอ้งการจะด าเนินกิจการต่อผูว้ิจยัเสนอแนะกลยุทธ์แบบ 

“การแกไ้ขและการพฒันา” โดยใหค้วามส าคญักบัความสัมพนัธ์ของคนในชุมชนทั้งกลุ่มคนท่ีอยูม่า

อาศยัมานานและกลุ่มคนท่ีเป็นแรงงานเขา้มาอยู่ใหม่ท่ีต้องการสินเช่ือแบ่งออกเป็น 2 ประการ 

ไดแ้ก่การปรับปรุงลูกคา้สัมพนัธ์การบริหารงาน 

                ประการแรกการปรับปรุงลูกคา้สัมพนัธ์รักษาฐานลูกคา้ประจ าและกระชบัมิตรกบัผูซ้ื้อ

รายใหม่ท าให้ลูกคา้รู้สึกพึงพอใจรู้สึกวา่ไดป้ระโยชน์คุณค่า (Worth) ใกลเ้คียงกนักบัมูลค่า (Price) 

ท่ีไดจ้ากการลดแลกแจกแถมในร้านสะดวกซ้ืออาจเร่ิมตน้ดว้ยการช่วยเหลือเป็นหูเป็นตาเป็นธุระ
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เล็ก ๆ น้อย ๆ เช้ือเชิญให้เขา้มานัง่พกัเหน่ือยดูทีวีในร้านซ่ึงจะช่วยสร้างความสนิทสนมอย่างเป็น

ธรรมชาติจนลูกคา้รู้สึกคุน้ชินท่ีจะเดินเขา้ร้านโดยไม่อึดอดั  

                ประการท่ีสองการปรับปรุงการบริหารงานทั้งการบริหารงานทัว่ไปและงานบริการ 

สินเช่ือกบัลูกคา้ประจ าในชุมชนหมู่บา้นยกระดบัความสนิทสนมให้กลายเป็นความภกัดี (Royalty) 

ในการอุดหนุนซ้ือสินคา้โดยถา้เป็นร้านโชห่วยท่ีมีกลุ่มลูกคา้ประจ าในตลาดก็ยกระดบัจากลูกคา้ ให้

กลายเป็นคู่คา้แต่อย่างไรก็ดีการให้สินเช่ือก็มีขอ้ควรระวงัคือเป็นการสร้างความเส่ียงให้กบั กิจการ

โดยถา้ผูซ้ื้อจ่ายชา้จ่ายไม่ครบก็อาจท าให้กิจการยิ่งประสบปัญหาขาดทุนฉะนั้นการให้ซ้ือเช่ือสินคา้

จึงตอ้งกระท าด้วยความระมดัระวงัเบ้ืองตน้ควรให้สินเช่ือเฉพาะคนท่ีรู้จกัและให้จดบนัทึกเสมอ

ควรมีการน าเทคโนโลยมีาใชบ้ริหารจดัการร้าน เช่น การน าระบบบาร์โคด้มาติดตั้งเพื่อความสะดวก

รวดเร็วในการขายสินคา้ และสามารถเช็คสต๊อกสินคา้ไดถู้กตอ้งแม่นย  าซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ ศราวุธ สุวรรณเทพ (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการวางแผนกลยุทธ์เพื่อพฒันาธุรกิจคา้ปลีก แบบ

ดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย ผลการศึกษาพบว่า การคา้ปลีก ในจงัหวดัหนองคายมีการ 

แข่งขนัท่ีรุนแรงจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ส่งผลกระทบ โดยตรงต่อธุรกิจคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม (โชวห่์วย) ซ่ึงมีจ านวน 74 ร้าน ท าให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เหล่าน้ีตอ้งหาหนทางต่อสู้เพื่อ

ความอยูร่อดต่อไป โดยไดก้ าหนดแผนกลยุทธ์หลกั 2 แผน ไดแ้ก่ 1. แผนกลยุทธ์เพื่อธุรกิจคา้ปลีก 

แบบดั้งเดิมโดยรวม ประกอบดว้ยโครงการจดัตั้งสหกรณ์บริการ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อชุมชน 

โครงการแนะน าการด าเนินงานของร้านคา้ชุมชน โครงการพฒันาร้านค้าปลีก โครงการสินค้า

คุณภาพราคาถูกบริการประทบัใจและโครงการสหกรณ์บริการ เพื่อชุมชนเขม้แข็ง 2. แผนกลยุทธ์ 

เฉพาะร้านคา้ปลีกประกอบด้วย กลยุทธ์การบริการประทบัใจ เป่ียมคุณภาพ กลยุทธ์การบริการ 

สินค้าส่งถึงบ้าน กลยุทธ์การลด แลก แจก แถม สะสมคะแนน กลยุทธ์เพื่อสมาชิก กลยุทธ์การ

พัฒนา เทคโนโลยีการจัดการคลังสินค้ากลยุทธ์การพัฒนาตลาด และกลยุทธ์การพัฒนา

สภาพแวดลอ้ม 

 

ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

          1. จดัร้านให้สะอาดและสว่าง อย่าให้มีมุมมืด หากไม่ไดติ้ดแอร์ก็ให้มีอากาศถ่ายเท มีท่ีเก็บ

ของแยกต่างหากไม่วางปนกบัของขายวางโชวสิ์นคา้บนชั้นใหม้องเห็นง่ายสินคา้สะอาดอยูเ่สมอ  

          2. มีระบบบญัชีท่ีดีมีบญัชีงบลงทุนก าไรขาดทุนบญัชีรายรับ-รายจ่ายประจ าเดือน บญัชี

ค่าใชจ่้ายประจ าวนั บญัชีลูกหน้ี-หน้ีสิน สมุดสินเช่ือของลูกคา้ประจ าแต่ละคน เป็นตน้ 
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          3. มีระบบจดัการสินคา้ท่ีดีการน าระบบบาร์โคด้มาติดตั้ง เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการขาย

สินคา้ และสามารถเช็คสต๊อกสินคา้ไดถู้กตอ้แม่นย  า คอยตรวจสินคา้ท่ีรับเขา้มา ทุกรายการให้ได้

มาตรฐานไม่มีเสียบุบยบุฉีกขาดท าใหผู้ซ้ื้อไดรั้บสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ มีการวางขายสินคา้เปรียบเทียบ

ให้เป็นหมวดหมู่เขา้ใจง่ายท าให้ผูซ้ื้อหยิบเปรียบเทียบไดท้นัทีรวมถึงให้ค  าแนะน าว่าสินคา้ยี่ห้อ

ไหนไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด 

          4. หน่วยงานท่ีมีหน้าท่ีรับผิดชอบโดยตรงเช่นส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัปราจีนบุรีควรเขา้มา

ศึกษาสภาพปัญหาและช่วยเหลือผู ้ประกอบการโดยเฉพาะในส่วนของเงินลงทุนเน่ืองจาก

ผูป้ระกอบการบางส่วนยงัขาดความรู้ในเร่ืองของการจดัหาแหล่งเงินทุนนอกจากนั้นผูป้ระกอบการ

ร้านโชห่วยยงัเสนออีกวา่ผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติควรหนัมาเป็นพนัธมิตรทางการคา้กบัร้าน

โชห่วยในชุมชนโดยให้การช่วยเหลือในรูปแบบของการจ าหน่ายสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ทอ้งตลาด

เพื่อท่ีผูป้ระกอบการร้านโชห่วยจะได้ซ้ือสินคา้เพื่อน าไปขายต่อให้แก่ผูบ้ริโภคในทอ้งท่ีของตน

ต่อไปขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไปการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผูป้ระกอบการร้านโช

ห่วยในเขตจงัหวดัปราจีนบุรีเพียงจงัหวดัเดียวเท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการ

ขยายไปตามจงัหวดัต่าง ๆ และศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีใช้บริการจริงทุกคน เพื่อน ามาเปรียบเทียบ

สนบัสนุนใหก้ารศึกษาวจิยัมีความน่าเช่ือถือยิง่ข้ึน 

 

เอกสารอ้างองิ 

             กรุงเทพธุรกิจ ฉบบั วนัท่ี 7 พฤษภาคม 2563 , เร่ือง ปี 2563 กระตุน้ยงัไง เศรษฐกิจไทยก็ไม่

ฟ้ืน , สืบคน้เม่ือ 3 พฤษภาคม 2563, จาก https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/860232 

             ชยัสมพล ชาวประเสริฐ.  (2552). การตลาดบริการ .  กรุงเทพมหานคร:  ซีเอด็ยเูคชัน่. 

             กมลภพ ทิพยป์าละ (2555). กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ใน

การซ้ือกลอ้งสะทอ้นภาพเลนส์เด่ียวระบบดิจิทลั., มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. บริการธุรกิจการตลาด. 

             ชีวรรณ เจริญสุข (2547). กลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกไทยแบบดั้งเดิม 

(โชวห่วย). บณัฑิตวทิยาลยั. กรุงเทพมหานคร, มหาวทิยาลยัศรีปทุม. บริหารธุรกิจ การตลาด. 

             ดวงเดือน สัญญะ. (2551) ความส าคญัของธุรกิจคา้ปลีก.สืบคน้เม่ือ 25 เมษายน 2563, จาก  

http://www.thaigoodview.com/library/teachershow/utaradit/daungduarn-s/cloths/sec02p02.html 

http://www.thaigoodview.com/library/teachershow/utaradit/daungduarn-s/cloths/sec02p02.html


16 
 

             ธวชัชยั สุวรรณสาร.  (2556 ก).  Viral Marketing การตลาดแบบไวรัส ท่ีระบาดไปทัว่โลก.  

สืบคน้วนัท่ี 27 เมษายน 2563 จาก http://www.coachtawatchai.org/2013/07/viral-marketing.html 

             รัชนีกร อุตตมา (2553). ช่องทางการจดัจ าหน่ายผกัปลอดสารพิษของเกษตรกร ในอ าเภอ

สารภี จงัหวดัเชียงใหม่ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต เชียงใหม่, มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. การจดัการ

อุตสาหกรรมเกษตร 

              เล่ือมใส  ใจแจง้.  (2546).  สมาคมสันติบาตรเทศบาลแห่งประเทศไทย.  กรุงเทพฯ: บพิธ

การพิมพ.์ 

             ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2541).  การบริหารเชิงกลยทุธ์.  กรุงเทพฯ: พฒันศึกษา. 

             ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2550).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค.  กรุงเทพฯ: วสิิทยพ์ฒันา. 

             สมาคมผูค้า้ปลีกไทย. (2560). ดชันีสมาคมผูค้า้ปลีกไทย. สืบคน้ 19 ธนัวาคม 2562, จาก 

http://www.thairetailer.com 

              สันติธร  ภูริภกัดี. (2560). กลยทุธ์การตลาดเพื่อการแข่งขนัส าหรับธุรกิจคา้ปลีก. สืบคน้ 19 

ธนัวาคม 2562 ,จาก 

https://www.bu.ac.th/knowledgecenter/executive_journal/july_sep_11/pdf/aw31.pdf 

              ศราวุธ สุวรรณเทพ (2551) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการวางแผนกลยุทธ์เพื่อพฒันาธุรกิจคา้ปลีก 

แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย 

              ศุภร เสรีรัตน์. (2540) พฤติกรรมผูบ้ริโภค. พิมพค์ร้ังท่ี 2 กรุงเทพมหานคร : ดอกหญา้. 

              James, A. T.&Jerry,D.S.(1998). The Warehouse Management Handbook (2" Edition). 

USA: MildredBooks, Sherman. 

              Kotler, Philip. 1999. Kotler on Marketing: How to Create, Win, and Dominate Markets. 

New York, NY: Free Press. 

              Levy, Michael, & Weitz, Barton A. (2007). Retailing management (6th ed.). Boston: Mc 

GrawHill Companies, Inc. 

              Morgan. & Hunt. (1994). The Commitment - Trust Theory of Relationship Marketing. 

Journal of Marketing, 58 (July), 20-30. 

http://www.coachtawatchai.org/2013/07/viral-marketing.html
http://www.thairetailer.com/


17 
 

             Philip Kotler, Gary Armstrong (2012) . Principles of marketing . 14th ed., Global ed. 

Boston : Pearson Prentice Hall,  

 


