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การบริหารส�วนประสมทางการค�าปลีกเพ่ือความอยู�รอดของ
ร�านค�าปลีกแบบด้ังเดิม

บทคัดย�อ

ผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงรูปแบบ/โครงสรางของธุรกิจคาปลีก รวมทั้งสภาวะการแขงขันที่รุนแรงจาก

ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) และธุรกิจคาปลีกออนไลน (e-Commerce) สงผลใหรานคาปลีก

แบบด้ังเดิม (Traditional Retailers) หลายรายไดปดกิจการลง บทความน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือเสนอแนะ

แนวทางในการบริหารจัดการสวนประสมทางการคาปลีก (Retail Mix) ที่เหมาะสมกับสภาพแวดลอมปจจุบัน

เพื่อความอยูรอดของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยใชขอมูลทุติยภูมิจากการศึกษาคนควาเอกสาร แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่

เกี่ยวของ แลวนํามาวิเคราะห สังเคราะหแลวสรุปเปนแนวทางในการสรางคุณคา (Value) และพัฒนาการบริหารสวนประสม

ทางการคาปลีกสําหรับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในแตละดาน อันประกอบดวย ดานทําเลท่ีตั้ง (Location) ดานการจัดการสินคา 

(Merchandise Management) ดานการกําหนดราคาขาย (Pricing) ดานการใหบริการลูกคา (Customer Service)

ดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา (Store Design and Display) และดานการสื่อสารการคาปลีก (Communication 

Mix)

คําสําคัญ : การบริหาร ความอยูรอด สวนประสมทางการคาปลีก รานคาปลีกแบบด้ังเดิม
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Retail Mix Management for Survival of
the Traditional Retailers

ABSTRACT

The impact of the change in retail business model/structure and competition fierce from 

“Modern trade” and “e-Commerce” causes some of traditional retailers closed down. This 

article is intended to offer suitable guidance on retail mix management for survival of 

traditional retailers amid the current environment. Secondary data from literatures, theories, 

and research involved was used to analyze, synthesize and summarize, in order to create value and 

develop retail mix management for the traditional retailers as follows: Location, Merchandise management, 

Pricing, Customer service, Store design & display, and Communication mix.
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การบริหารส�วนประสมทางการค�าปลีกเพื่อความอยู�รอดของร�านค�าปลีกแบบดั้งเดิม

บทนํา
รานคาปลีก (Retailer) หมายถึง ธุรกิจที่จําหนายสินคา/บริการใหกับผูบริโภคเพื่อใชสวนตัวหรือใชในครอบครัว

ซึ่งนอกจากเปนรานที่จําหนายสินคาทั่วไปแลว ยังรวมถึงรานคาประเภทที่ใหบริการกับลูกคา เชน โรงแรม คลินิก (Clinic) 

รานเสริมสวย รานใหเชาวีดิทัศน รานที่บริการสงสินคาใหลูกคาถึงบาน รวมทั้งการคาปลีกที่ไมมีหนาราน (อาทิ การจําหนาย

สินคาผานทางอินเทอรเน็ต การขายตรง หรือการเสนอขายสินคาผานทางแผนพับแสดงรายการสินคา เปนตน) รานคาปลีก

ไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของคนเราอยางมาก เนื่องจากชวยใหผู บริโภคสามารถจับจายใชสอยสินคาหรือบริการ

ไดตามความตองการอยางสะดวกและรวดเร็ว มีการเพิ่มคุณคาของสินคาและบริการ มีการจัดแบงขนาดสินคา จัดทําหีบหอ

และรูปแบบบรรจุภัณฑใหเหมาะสมเพื่อการขายปลีกและลูกคาสามารถซื้อไดในปริมาณที่จําเปนตองใช มีการจัดหาสินคา

และบริการท่ีหลากหลายเพ่ือสนองความตองการของลูกคา และชวยใหลูกคาสามารถซ้ือสินคาหลาย ๆ  อยางในครั้งเดียว หรือ

เลือกซื้อสินคาใหม ๆ  มีการดูแลรักษาสินคาคลังสินคา และกระจายสินคาไปยังสถานที่ ๆ  ลูกคาสะดวก ทั้งยังใหบริการเพื่อ

ความสะดวกในการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค เชน การจัดแสดงสินคาใหเห็นเดนชัด มีสินคาใหลูกคาชิมหรือทดลอง

กอนการซ้ือ มีพนักงานขายคอยใหคําแนะนําปรึกษาเก่ียวกับคุณสมบัติของสินคา อนุญาตใหลูกคาใชบัตรเครดิตในการชําระ

คาสินคาได หรือมีบริการหลังขาย (Levy et al. 2014)

ผลการศึกษาของสมาคมผูคาปลีกไทย (2558) พบวา อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมคาปลีกมีความแปรผันและ

เปนไปในทิศทางเดียวกันตามอัตราการเติบโตทางผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) เนื่องจากการเติบโตจะขึ้นอยูกับอัตรา

การบริโภคของประชาชนในประเทศเปนหลัก อยางไรก็ตามถึงแมวาในชวงที่ผานมากําลังซื้อของผูบริโภคจะยังไมฟนตัวนัก

แตในภาพรวมของอุตสาหกรรมคาปลีกกลับมีการขยายสาขาข้ึนอยางตอเน่ือง โดยธุรกิจคาปลีกประเภทซูเปอรมารเกต 

(Supermarket) เติบโตขึ้นรอยละ 6.5 ประเภทคอนวีเนียนสโตร (Convenience Store) เติบโตข้ึนรอยละ 4.5 ประเภท

ดีพารทเมนตสโตร (Department Store) เติบโตข้ึนรอยละ 3.4 ประเภทซูเปอรเซ็นเตอร (Supercenter) เติบโตข้ึน

รอยละ 2.6 และกลุมรานคาเฉพาะทาง เติบโตข้ึนรอยละ 2.7 ทั้งนี้ทางสมาคมคาปลีกไทย (2558) ไดคาดการณวา สัดสวน

การขยายสาขาของกลุมธุรกิจคาปลีกในป 2558 จะมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นในสวนของตางจังหวัดโดยคิดเปนประมาณรอยละ 72 

ในขณะที่กรุงเทพฯ มีสัดสวนประมาณรอยละ 28 ซึ่งแตกตางจากป 2557 ที่มีสัดสวนในตางจังหวัดรอยละ 65 และในกรุงเทพฯ 

รอยละ 35

สําหรับรานคาปลีกแบบด้ังเดิม (Traditional Retailers) นั้นอาจหมายถึงรานที่ขายสินคาในตลาดสด/ตลาดนัด

รานหาบเร/แผงลอย รานขายของชํา หรือรานขายสินคาเฉพาะอยาง เชน เสื้อผา รองเทา เปนตน อยางไรก็ตามโดยสวนใหญ

จะนึกถึงรานขายของชําหรือรานโชหวย (คําวา “โชหวย” มาจากภาษาจีนฮกเก้ียน) ซึ่งทํากิจการคาขายเล็ก ๆ  ในครัวเรือน 

เพื่อสรางรายรับเล็ก ๆ  นอย ๆ  สําหรับใชจายในชีวิตประจําวัน สภาพรานมักมีสภาพเกา ไมคอยทันสมัย เปนรานคาปลีกที่

เกาแกที่จําหนายของกินของใช หรือเครื่องอุปโภคบริโภค หรือสินคาเบ็ดเตล็ดที่เปนความจําเปนพ้ืนฐานของชีวิต หรือสินคาที่

เปนท่ีตองการของชุมชนที่รานตั้งอยู เนื่องจากลูกคาเปาหมายสวนใหญเปนคนท่ีอยูในชุมชนหรือบริเวณใกลเคียง โดยปกติ

รานประเภทน้ีจะเหมาะสําหรับชุมชนท่ีมีความหนาแนนปานกลางหรือรองรับชุมชนประมาณ 25 ครัวเรือน ตัวรานมักมีลักษณะ

เปนหองแถวซึ่งมีพื้นที่ประมาณ 1–2 คูหา โดยจะใชเปนที่อยูอาศัยของเจาของรานไปดวย สินคาในรานจะวางคละกันตาม

ความสะดวกของผูขาย ดําเนินการแบบเจาของคนเดียวหรือในลักษณะหางหุนสวน สมาชิกในครอบครัวเครือญาติหรือเพ่ือน

เปนผูดําเนินงานหรือเจาของราน ใชเงินลงทุนไมมากนัก มีการบริหารรานแบบคอยเปนคอยไป ไมคอยมีความสลับซับซอน

ไมคอยมีการนําเทคโนโลยีมาใช ไมคอยมีการตกแตงหนารานใหทันสมัย เจาของรานมักจะรูจักคุนเคยกับคนในชุมชน/พื้นที่

จึงทราบวาคนในพื้นที่ตองการสินคาอะไร ชอบใชยี่หออะไร โดยปกติรานคาปลีกแบบดั้งเดิมจะไมคอยมีการเก็บสินคาคงคลังDownlo
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ป�ที่ 39 ฉบับที่ 149 มกราคม - มีนาคม 2559

ไวมากนัก แตจะส่ังซื้อเพ่ิมเม่ือสินคาใกลหมดหรือเม่ือลูกคาทวงถาม สวนการต้ังราคาขายสินคาจะกําหนดตามราคาท่ีระบุที่

กลองบรรจุภัณฑหรือฉลากสินคา การคิดราคาสวนใหญจะอาศัยการนับหรือเขียนบวกในกระดาษ ไมมีกําหนดการปดเปดราน

ที่แนนอนตายตัว แตจะเปดตามความสะดวกของเจาของราน อยางไรก็ตามรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดมีบทบาทสําคัญตอ

ระบบเศรษฐกิจของไทยมานาน เนื่องจากมีลักษณะเฉพาะตัวในเรื่องของความสะดวกจากการมีทําเลที่ตั้งอยูใกลบานลูกคา ลูกคา

มีความรูจักคุนเคยกับเจาของราน และมีการใหบริการในฐานะเพื่อนบานที่ดี ทั้งนี้จากการสํารวจของ บริษัท เดอะนีลเส็น 

(ประเทศไทย) จํากัด พบวา สินคาที่ขายดี 3 อันดับแรกในรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ไดแก เครื่องดื่มประเภทเบียร เครื่องด่ืม

ชูกําลัง และวิสกี้ ดวยสวนแบงของการขายกวารอยละ 70 รองลงมา ไดแก เครื่องปรุงรส เครื่องดื่มเกลือแร ยาฆาแมลง

บุหรี่ เครื่องดื่ม สุรา และกาแฟพรอมดื่ม (บางกอกทูเดย. 2557) ซึ่งแสดงใหเห็นวา หากรานคาปลีกแบบด้ังเดิม เนนจําหนาย

สินคาเหลานี้เปนหลักจะตรงกับความตองการและสรางรายไดเปนอยางดี จากการที่โมเดลธุรกิจในรูปแบบรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

สวนใหญมีความเหมาะสมเฉพาะกับสังคมแบบหมูบานที่อยู กันใกลชิดหรือในลักษณะที่เปนนิคมเล็ก ๆ  แตในยุคปจจุบันซึ่ง

แตละทองถิ่นมีความเจริญ บานเมืองมีการขยายตัว มีจํานวนลูกคาเพิ่มขึ้น มีความตองการท่ีหลากหลาย ดังนั้นธุรกิจในรูปแบบ

ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมจึงไมสามารถตอบสนองความตองการไดอยางครบถวนสมบูรณ ประกอบกับไดรับผลกระทบจาก

การเปลี่ยนแปลงรูปแบบ/โครงสรางของธุรกิจคาปลีก และการแขงขันจากธุรกิจคาปลีกขนาดใหญหรือรานคาปลีกสมัยใหม 

(Modern Trade) ซึ่งมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง จึงทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมหลายรายไดปดกิจการลง ทั้งนี้

จากการศึกษาของ สุพรรณี อินทรแกว (2553) พบวา สาเหตุสําคัญสวนหน่ึงที่รานตองปดกิจการนั้นเนื่องมาจาก (1) การถูก

แยงชิงสวนแบงทางการตลาดจากรานสะดวกซื้อ (Convenience Store) และธุรกิจคาปลีกประเภทรานสวนลด (Discount 

Store) ซึ่งขายสินคาราคาถูก มีบริการที่ดีและทันสมัยกวา (2) การไมปรับตัวใหทันกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม

และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป รวมท้ังขาดการพัฒนารูปแบบและบริการท่ีสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคในยุคปจจุบัน (3) มีทุนจํากัด จึงเนนขายสินคาเฉพาะท่ีจําเปนหรือแนใจวามีการหมุนเวียนเร็ว ทําใหมีสินคาให

ลูกคาเลือกไมมากพอ (4) การจัดวางสินคาไมคอยเปนระเบียบ ผูขายจะหยิบมาใหเมื่อผูบริโภคตองการ สภาพสินคาเกาเก็บ 

บางคร้ังมีฝุ นจับหนา (5) สภาพราน แออัดดวยสินคาหรือสื่อโฆษณา ไมคอยมีแสงสวาง (6) ขาดระเบียบในการบริหาร

จัดการราน นิยมทํากิจการกันในลักษณะระบบครอบครัว (7) ขาดการสานตอจากทายาทท่ีจะรับชวงคาขายในลักษณะนี้ตอไป

จากขอมูลขางตน ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่กําลังดําเนินธุรกิจในปจจุบันจึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่จะ

ตองวางแผนเชิงกลยุทธ โดยการสรางคุณคาและพัฒนาการบริหารสวนประสมทางการคาปลีกใหเหมาะสมกับสถานการณปจจุบัน 

ทั้งนี้เพื่อความอยูรอดและปรับตัวไดทันกับแนวโนมการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจคาปลีกไทยอันไดรับผลกระทบจากการปฏิวัติ

ระบบการคาปลีกโลกท่ีมีประสิทธิภาพสูง รวมท้ังเพ่ือใหสามารถแขงขันกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) หรือ

ธุรกิจคาปลีกออนไลน (e-Commerce) ซึ่งมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง รานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ประสบความสําเร็จ

ยังมีโอกาสพัฒนาเขาสูระบบธุรกิจแฟรนไชส (Franchise Business) ซึ่งเปนการทําธุรกิจโดยมีการใหสิทธิหรือสวนครอบครอง

การบริหารจัดการหรือการจัดจําหนายกับผู ที่ไดรับกรรมสิทธ์ิโดยชอบธรรม นอกจากนี้ยังสามารถใชเปนชองทางท่ีสําคัญ

ในการกระจายสินคาภูมิปญญาทองถิ่น (OTOP) ไดในอนาคต อันจะชวยสนับสนุนภาครัฐ ในการเสริมสรางศักยภาพและ

เพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันใหกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) เพื่อนําไปสูการพัฒนาทางดานเศรษฐกิจและ

สังคมของประเทศตอไป
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การบริหารส�วนประสมทางการค�าปลีกเพื่อความอยู�รอดของร�านค�าปลีกแบบดั้งเดิม

แนวทางสร�างคุณค�าและพัฒนาการบริหารส�วนประสมทางการค�าปลีก
สําหรับร�านค�าปลีกแบบด้ังเดิม

ในการบริหารธุรกิจคาปลีกนั้น กระบวนการตัดสินใจสวนใหญจะเกี่ยวเนื่องกับการวิเคราะหสถานการณการคาปลีก 

การกําหนดกลยุทธการคาปลีก การจัดการสินคา และการจัดการเกี่ยวกับรานคาปลีก โดยจะตองใหความสําคัญกับปจจัย

ตาง ๆ  ไดแก ชองทางการคาปลีก พฤติกรรมการบริโภค การบริหารดานการเงิน การเลือกทําเลที่ตั้งของราน การพัฒนาเว็บไซต 

การกําหนดโครงสรางขององคกร การจัดการทรัพยากรมนุษย การวางแผนทางดานระบบสารสนเทศ การจัดการหวงโซอุปทาน 

ระบบบริหารลูกคาสัมพันธ การจัดแสดงสินคา การควบคุมระบบการจัดซื้อ การจัดโชวหรือแสดงสินคา การกําหนดราคาขาย

สินคา การวางแผนเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดคาปลีก การบริหารรานคาปลีก การวางรูปแบบ/ออกแบบราน รวมทั้ง

การใหบริการลูกคา สุพรรณี อินทรแกว (2553) ก็ไดอธิบายวา สวนประสมทางการคาปลีก (Retail Mix) หมายถึง กิจกรรม 

(Activities) หรือหนาที่ตาง ๆ  (Functions) ในการบริหารหรือจัดการธุรกิจปลีก เพื่อใหเกิดบรรยากาศท่ีดีแกธุรกิจ เปนที่สนใจ

ของลูกคาจํานวนมาก อันนํามาซ่ึงผลกําไรแกธุรกิจ อาทิ การประสมประสานระหวางสินคา บริการ การสงเสริมการตลาด 

ราคา การบริหารสินคา สถานท่ีตั้งราน การบริการลูกคา การออกแบบรานคาและการจัดแสดงสินคา เปนตน อยางไรก็ตาม

รานคาปลีกแตละรานอาจมีสวนประสมทางการคาปลีกแตกตางกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับผูบริหารรานจะมีความเห็นวาควรจะเนน

สวนประสมชนิดใดใหเหมาะกับรานของตนมากที่สุด การปรับใหแตละสวนประสมกลมกลืนกันอยางเหมาะสมจึงเปนส่ิงสําคัญ

เบื้องตนสําหรับการวางแผนการบริหารรานคา นอกจากน้ียังมีงานวิจัยที่เกี่ยวของอื่น ๆ  อาทิ งานวิจัยของ Backstrom และ 

Johansson (2006) ที่พบวา การมีสินคาหลากหลายใหเลือก การมีสินคาที่ลูกคาตองการ ความรวดเร็วของการบริการ

ชวยเพิ่มประสบการณความพอใจใหกับลูกคาภายในราน งานวิจัยของ Cornelius et al (2010) ที่พบวา การจัดแสดง

หนารานคาชวยเพิ่มความสนใจในรานคาและกอใหเกิดการเย่ียมเยียนรานคาโดยไมไดวางแผน รวมทั้งงานวิจัยของ Kumar 

และ Karande (2000) ที่พบวา ยอดขายมีความสัมพันธทางบวกกับความหลากหลายของสินคาของรานขายของชํา

ภาพลักษณของรานคาปลีกแตละรานที่เกิดขึ้นภายในจิตใจของผูบริโภคอาจจะแตกตางกันไป ทั้งนี้ขึ้นอยูกับการ

ผสมผสานสวนประสมทางการคาปลีกใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมปจจุบัน ในการเสริมสรางภาพลักษณที่ดีใหกับรานคาปลีก

นั้นไดมีผูเสนอแนวคิดเกี่ยวกับองคประกอบหรือสวนประสมทางการคาปลีกที่มีความสําคัญไวหลายราย อาทิ

แนวคิดที่ 1: Lindquist (1974) ไดเสนอวา องคประกอบท่ีสําคัญมี 9 ดาน ไดแก สินคา (Merchandise) บริการ 

(Service) ลูกคา (Clientele) สิ่งอํานวยความสะดวกทางกายภาพ (Physical Facilities) ความสะดวกสบาย (Comfort) 

การสงเสริมการขาย (Promotion) บรรยากาศในราน (Store Atmosphere) สถานที่ตั้งของราน (Institutional) และ

ความพึงพอใจหลังการขาย (Post-Transaction Satisfaction)

แนวคิดที่ 2: Doyle และ Fenwick (1974) ไดเสนอวา องคประกอบท่ีสําคัญมี 5 ดาน ไดแก สินคา (Product) 

ราคาขาย (Price) ความหลากหลาย (Assortment) รูปแบบ (Styling) และทําเลที่ตั้ง (Location)

แนวคิดที่ 3: Bearden (1977) ไดเสนอวา ควรมีองคประกอบท่ีสําคัญมี 7 ดาน ไดแก ราคาขาย (Price) คุณภาพ

ของสินคา (Quality of the Merchandise) ความหลากหลาย (Assortment) บรรยากาศ (Atmosphere) ทําเลท่ีตั้ง 

(Location) ที่จอดรถ (Parking Facilities) และความเปนมิตร (Friendly Personnel)

แนวคิดท่ี 4: Ghosh (1990) ไดเสนอวา องคประกอบท่ีสําคัญมี 8 ดาน ไดแก ทําเลท่ีตั้ง (Location) สินคา 

(Merchandise) บรรยากาศในราน (Store Atmosphere) การใหการบริการลูกคา (Customer Service) ราคาขาย (Price) Downlo
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การโฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) และการใหรางวัลเพื่อจูงใจพนักงานขาย (Sales 

Incentive Programs)

แนวคิดที่ 5: Müller-Hagedorn และ Natter (2011) ไดเสนอวา องคประกอบท่ีสําคัญมี 6 ดาน ไดแก ทําเล

ที่ตั้ง (Location) ความหลากหลาย (Assortment) ราคาขาย (Price) การจัดการในราน (In-Store-Management)

การวางแผนการสงเสริมการขาย (Promotion Planning) และพนักงานขาย (Sales Force)

แนวคิดที่ 6: Levy et al (2014) ไดเสนอวา สวนประสมทางการคาปลีก (Retail Mix) ที่สําคัญอันจะชวย

ทําใหธุรกิจประสบผลสําเร็จมี 6 ดาน อันไดแก (1) ดานทําเลท่ีตั้ง (Location) โดยเนนการเลือกทําเลท่ีตั้งของรานอยาง

เหมาะสม และการขยายสาขาใหเร็วที่สุด เพื่อทําใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economy of Scale) หรือการผลิตปริมาณ

มาก ๆ  อันจะชวยทําใหตนทุนการผลิตลดลงซึ่งมีผลตอการบริหารสินคาในที่สุด (2) ดานการจัดการสินคา (Merchandise 

Management) โดยเนนการจัดหาสินคา/บริการที่หลากหลายตรงความตองการของลูกคาและแตกตางจากคูแขงขัน รวมทั้ง

การมีสินคาตราหาง (Private-Label Brand หรือ House Brand) ที่เปนเอกลักษณ ซึ่งเปนสินคาที่มีความแตกตางดานราคา

เม่ือเปรียบเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน เพ่ือทํากําไรใหกับรานคาปลีกและสรางความภักดี (Store Loyalty) ใหกับธุรกิจ

คาปลีก ทั้งนี้สวนตางในเรื่องราคาของตราหางกับตราสินคาที่ไดรับการยอมรับอยูแลวควรมีชองวางอยูที่ประมาณรอยละ 

20–25 เพราะถาตํ่ากวานี้ จะสรางแรงดึงดูดใจใหเกิดการทดลองใชไดยาก ราคาจึงเปนสิ่งสําคัญสําหรับการสรางการยอมรับ 

(3) ดานการกําหนดราคาขาย (Pricing) โดยเนนการกําหนดราคาขายสินคาที่เหมาะสมกับตลาดเปาหมาย ครอบคลุมตนทุน

ของสินคา/บริการที่นําเสนอ และสามารถแขงขันได รวมทั้งไมขัดตอกฎ ระเบียบหรือขอบังคับทางกฎหมาย/จริยธรรม

(4) ดานการใหบริการลูกคา (Customer Service) โดยเนนการใหบริการลูกคาอยางเกินความคาดหมาย รวมทั้งการมี

ที่จอดรถท่ีสะดวกและมีกิจกรรมเพ่ือความบันเทิง (5) ดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา (Store Design and Display) 

โดยเนนการจัดรูปแบบรานคาและการจัดโชวสินคาที่สะดวกในการเลือกซื้อและกระตุนใหเกิดการซื้อโดยไมไดตั้งใจ รวมทั้ง

การบริหารพ้ืนที่ขายบนช้ันวางสินคา (Space Management) ใหเกิดประโยชนสูงสุด และการศึกษาแนวโนมความตองการ

ใหม ๆ  ในตลาดอยูเสมอ (Learning New Trends) และ (6) ดานการสื่อสารการคาปลีก (Communication Mix) โดยเนน

การสื่อสารกับลูกคาอยางเขาถึงและตรงประเด็น เพื่อใหลูกคาทราบจุดเดน ความพิเศษ หรือความแตกตางของสินคา/บริการ 

เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน

ในการสรางคุณคาและพัฒนาการบริหารสวนประสมทางการคาปลีกสําหรับรานคาปลีกดั้งเดิมในบทความนี้นั้น

ผูเขียนไดประยุกตใชแนวคิดของ Levy et al (2014) ซึ่งมีความสอดคลองกับผลการวิจัยของ ภาวิณี กาญจนาภา (2554)

ที่ไดศึกษาวิจัยเรื่อง การบริหารสวนประสมการคาปลีกและการจัดการเชิงกลยุทธการตลาดของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม พบวา 

ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมของไทยท่ีประสบความสําเร็จตองมีการใชกลยุทธการตลาดในการบริหารจัดการราน

อยางมีประสิทธิภาพ โดยใหความใสใจกับการดูแลสินคาภายในรานคา การบริหารการจัดวางและการจัดแสดงสินคาอยาง

สมํ่าเสมอ และการเลือกตําแหนงที่ตั้งของรานคาเพ่ืออํานวยความสะดวกใหกับลูกคา งานวิจัยนี้ยังแสดงใหเห็นวา ชนิดของ

สินคาและบริการท่ีผูคาปลีกเสนอขาย ราคาสินคา การสงเสริมการตลาด การใหความชวยเหลือลูกคา การจัดวางผังรานคา 

การออกแบบรานคาและการจัดแสดงสินคาภายในรานคา และความสะดวกของทําเลท่ีตั้งรานคา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคในข้ันตอนของการประเมินผลทางเลือกรานคาปลีกดั้งเดิมของไทย นอกจากน้ีแนวคิดของ Levy et al (2014) 

ยังมีองคประกอบสําคัญซึ่งครอบคลุมและสอดคลองกับแนวคิดอ่ืน ๆ  มากที่สุด โดยสามารถเปรียบเทียบไดดังตารางท่ี 1
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ตารางที่ 1: เปรียบเทียบสวนประสมทางการคาปลีกของ Levy et al (2014) กับแนวคิดอ่ืน ๆ

Levy et al
(2014)

Lindquist
(1974)

Doyle และ 
Fenwick (1974)

Bearden
(1977) 

Ghosh
(1990)

Müller-Hagedorn 
และ Natter (2011)

1. ทําเลที่ตั้ง 

(Location)

1. สถานที่ตั้ง

ของราน 

(Institutional)

1. ทําเลที่ตั้ง 

(Location) 

1. ทําเลที่ตั้ง 

(Location) 

1. ทําเลที่ตั้ง 

(Location)

1. ทําเลที่ตั้ง 

(Location)

2. การจัดการสินคา 

(Merchandise 

Management)

2. สินคา 

(Merchandise)

2. สินคา (Product)

3. ความหลากหลาย 

(Assortment)

2. คุณภาพของสินคา 

(Quality of the 

Merchandise)

3. ความหลากหลาย 

(Assortment)

2. สินคา 

(Merchandise)

2. ความหลากหลาย 

(Assortment)

3. การกําหนด

ราคาขาย 

(Pricing)

4. ราคาขาย

(Price)

4. ราคาขาย

(Price)

3. ราคาขาย

(Price)

3. ราคาขาย

(Price)

4. การใหบริการ

ลูกคา 

(Customer 

Service)

3. บริการ (Service)

4. ลูกคา 

(Clientele)

5. สิ่งอํานวย

ความสะดวก

ทางกายภาพ 

(Physical 

Facilities)

6. ความสะดวกสบาย 

(Comfort)

7. ความพึงพอใจ

หลังการขาย 

(Post-

Transaction 

Satisfaction)

5. ที่จอดรถ 

(Parking 

Facilities)

6. ความเปนมิตร 

(Friendly 

Personnel)

4. การใหการบริการ

ลูกคา 

(Customer 

Service)

5. การออกแบบราน

และจัดแสดงสินคา 

(Store Design 

and Display)

8. บรรยากาศในราน 

(Store 

Atmosphere)

5. รูปแบบ

(Styling)

7. บรรยากาศ 

(Atmosphere) 

5. บรรยากาศ

ในราน (Store 

Atmosphere)

4. การจัดการในราน 

(In-Store-

Management)
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ตารางที่ 1: เปรียบเทียบสวนประสมทางการคาปลีกของ Levy et al (2014) กับแนวคิดอ่ืน ๆ  (ตอ)

Levy et al
(2014)

Lindquist
(1974)

Doyle และ 
Fenwick (1974)

Bearden
(1977) 

Ghosh
(1990)

Müller-Hagedorn 
และ Natter (2011)

6. การส่ือสาร

การคาปลีก 

(Communication 

Mix)

9. การสงเสริม

การขาย 

(Promotion)

6. การโฆษณา 

(Advertising)

7. การขายโดย

พนักงานขาย 

(Personal 

Selling)

8. การใหรางวัลเพื่อ

จูงใจพนักงานขาย 

(Sales Incentive 

Programs)

5. การวางแผนการ

สงเสริมการขาย 

(Promotion 

Planning)

6. พนักงานขาย 

(Sales Force)

การสรางคุณคาและพัฒนาการบริหารสวนประสมทางการคาปลีกในแตละดานนั้น สามารถกอใหเกิดประโยชนตอ

รานคาปลีกดั้งเดิมหลายประการ อาทิ ชวยตอบสนองความตองการของลูกคา สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ชวยใหลูกคา

ไดรับความสะดวกสบายและคุณคาทางจิตใจจากการใชบริการ เปนการเพิ่มคุณคาใหเกิดขึ้นในใจลูกคา ทําใหลูกคารูสึกวา

ผลประโยชนที่ไดรับจากการบริโภคสินคาหรือใชบริการในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวมมีมากกวาตนทุนท้ังหมดที่จายไป 

เปนตน ผูเขียนจึงขอเสนอแนะแนวทางดังตอไปนี้

1. ด�านทําเลที่ตั้ง (Location)

ทําเลที่ตั้ง (Location) หมายถึง เขตพื้นที่หรือบริเวณโดยรอบที่รานคาตั้งอยู ซึ่งอาจเปนชุมชน ตําบล อําเภอ จังหวัด 

หรือภาค ซึ่งสามารถครอบคลุมตลาดเปาหมายไดมากที่สุด ทั้งนี้รานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่สวนใหญจะมีจุดแข็งในดานทําเลที่ตั้ง 

เนื่องจากมีรานอยูในตรอกซอกซอยใกลกับถ่ินที่อยูหรือบานของลูกคา จึงเขาถึงลูกคาเปาหมายไดงาย อยางไรก็ตามสําหรับ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ตองการยายทําเลที่ตั้งของรานใหมหรือตองการเปดรานใหมหรือขยายสาขา การเลือกสถานที่หรือ

ทําเลที่ตั้งรานถือเปนขั้นตอนที่สําคัญที่สุดในการทําความฝนของรานใหเปนจริง รานคาปลีกแบบดั้งเดิมจะประสบความสําเร็จ

ไดอยางไรหากมีเพียงพนักงานและสินคาที่ยอดเยี่ยมอยูในรานแตไมมีลูกคา และเนื่องจากสินคาหลักที่จําหนายในรานคาปลีก

แบบด้ังเดิม เปนของใชในชีวิตประจําวัน ดังนั้นทางรานจึงควรพิจารณาเลือกทําเลที่ตั้งของรานที่อยูในยานชุมชนหรือสถานท่ี

ที่มีผูคนสัญจรไปมาพลุกพลานหรือใกลสถานท่ีสําคัญตาง ๆ  เชน ยานการคา สํานักงาน สถานพยาบาล สถานศึกษา ปมน้ํามัน 

เปนตน รวมท้ังควรพิจารณาดวยวาในบริเวณน้ันมีการแขงขันรุนแรงหรือไม กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนกลุมใด การเดินทาง

มาที่รานหรือเขาออกรานสะดวกหรือไม สามารถจอดรถไดหรือไม นอกจากนี้ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมควรพยายาม

สรางเครือขายความสัมพันธที่ดีกับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมอ่ืน ๆ  ในพ้ืนที่ฯ เพ่ือสรางความรวมมือหรือเพิ่มอํานาจการตอรองกับ

ผูผลิตใหแขงขันกับรานคาปลีกขนาดใหญได รวมไปถึงการพิจารณาขยายสาขาเม่ือมีความพรอม เนื่องจากในตลาดตางจังหวัด

ยังมีศักยภาพเติบโตสูง โดยเฉพาะในจังหวัดท่ีมีประชากรจํานวนมากหรือจังหวัดที่อยูใกลชายแดน ทั้งนี้จากการสํารวจของ

SCB EIC (2557) พบวา ยังมีหลายจังหวัดที่มีการเติบโตของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) ในสาขาคาปลีกสูงถึงราว

รอยละ 8–10 ในชวง 5 ปที่ผานมา แตยังมีความหนาแนนของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมคอนขางนอย เชน อุบลราชธานี ศรีสะเกษ Downlo
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การบริหารส�วนประสมทางการค�าปลีกเพื่อความอยู�รอดของร�านค�าปลีกแบบดั้งเดิม

สุรินทร ขอนแกน เชียงใหม ตาก สระแกว หนองคาย และนครศรีธรรมราช นอกจากนี้จังหวัดที่อยูใกลชายแดนเปนอีก

หนึ่งโอกาสท่ีไมควรมองขาม ถึงแมวาบางจังหวัดมีจํานวนประชากรไมมากนัก แตเปนจังหวัดที่มีศักยภาพในการเขาไป

ขยายสาขาได เชน ตาก สระแกว หนองคาย หรือจังหวัดอ่ืน ๆ  ที่การคาชายแดนเติบโตสูง แตยังมีสาขาของรานคาปลีก

แบบด้ังเดิมไมมากนัก เชน บุรีรัมย เชียงราย และอุดรธานี (SCB EIC. 2557) นอกจากน้ีรานคาปลีกแบบด้ังเดิมอาจพิจารณา

จําหนายสินคาออนไลน (e-Commerce) ควบคูไปกับการขายหนารานเพื่อขยายตลาด เพิ่มกลุมลูกคาใหม ชวยใหลูกคามี

ชองทางในการจับจายใชสอยท่ีหลากหลายมากข้ึน เนื่องจากผูบริโภคยุคใหมสามารถจับจายสินคาไดตลอดเวลา ไมยึดติดกับ

กรอบของเวลาและจะบริโภคสินคาตามความสะดวกรวดเร็วในขณะที่เกิดความตองการ

2. ด�านการจัดการสินค�า (Merchandise Management)

รานคาปลีกแบบด้ังเดิมควรนําเสนอสินคาและบริการใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย โดยควร

พิจารณาวากลุ มผู บริโภคที่อยู บริเวณรานสวนใหญเปนกลุ มใด เชน ถาเปนกลุ มที่สนใจดานสุขภาพก็ควรจัดหาสินคาที่มี

ประโยชนตอสุขภาพ ถาเปนกลุมแมบานทั่วไปก็ควรเนนสินคาที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน เปนตน นอกจากนี้ควรติดตาม

แนวโนมท่ีนาสนใจหรือความนิยมตาง ๆ  ในทองถิ่น สําหรับนํามาใชประกอบในการพิจารณาเพิ่มชนิดและประเภทของสินคา

ใหหลากหลายท้ังยี่หอ กลิ่น สี รสชาติ มีสินคาแปลกใหมหรือพิเศษท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะของรานหรือสรางความแตกตาง

ดวยการจําหนายสินคา “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” (OTOP) หรือสินคาตาง ๆ  ที่ผลิตในทองถิ่น เพื่อเปนการสรางงาน

และสนับสนุนกระบวนการพัฒนาทองถิ่น ชวยสรางชุมชนใหเขมแข็งโดยการสรางรายไดนํา “ภูมิปญญาทองถิ่น” มาผสมผสาน

กับทรัพยากรธรรมชาติหรือวัสดุเหลือใชในชุมชน มาสรางเปนผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติพิเศษหรือมีจุดเดนที่นาสนใจ ใหเกิด

ความตองการของลูกคา รวมท้ังอาจมีการแลกเปล่ียนหมุนเวียนสินคาทองถิ่นกับรานเครือขายในแตละภูมิภาค อันจะชวยสราง

รายไดเพิ่มอีกทางหน่ึง ทั้งน้ีควรมีการคัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพดีและตรงความตองการของกลุมเปาหมาย มีการติดตามและ

ประเมินผลการตอบรับหรือยอดขายสินคาแตละชนิด พยายามหาสินคาใหม ๆ  มาขายทดแทนสินคาที่ขายไมดี มีการวางแผน

กลยุทธสําหรับบริหารสินคาแตละกลุม/ประเภท/หมวดหมู เพื่อชวยใหสะดวกในการคนหาสินคาของลูกคา ตลอดจนมีการ

บริหารและควบคุมตนทุนโดยคํานึงถึงการจัดการสินคาคงคลังใหมีประสิทธิภาพ มีการสต็อกสินคาที่หมุนเวียนเร็ว เลือกใช

ชองทางหรือแหลงในการซื้อสินคาที่สามารถสรางความไดเปรียบดานราคา มีการประเมินผลการตอบรับหรือยอดขายสินคา

แตละกลุม นอกจากน้ีรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรพิจารณาเลือกขายสินคาที่มีสัดสวนกําไรมากใหมากขึ้น โดยวิเคราะหสัดสวน

กําไรตอพื้นที่หรือชั้นวางและพิจารณาสินคาที่วางอยูในพ้ืนที่หรือชั้นวางท่ีทํากําไรไดนอยวาควรจะปรับเปล่ียนไดอยางไรจึงจะ

ไดกําไรมากข้ึน รวมไปถึงการพิจารณาจําหนายสินคาหรือใหบริการอยางอื่นควบคูกันไปดวย อาทิ จําหนายอาหารท่ีมีขั้นตอน

การปรุงไมยุงยากมากนัก หรือรับถายเอกสาร หรือขายยาที่จําเปนในชีวิตประจําวัน เปนตน

3. ด�านการกําหนดราคาขาย (Pricing)

รานคาปลีกแบบด้ังเดิมสวนใหญจะขายสินคาเปนเงินสดเพ่ือใหเกิดสภาพคลองในการดําเนินธุรกิจ และเนนการขาย

สินคาตามราคาท่ีระบุไวบนฉลากหรือบรรจุภัณฑของสินคา โดยลูกคาไมคอยรูสึกวาราคาสูงจนเกินไปเพราะมีความสะดวกใน

การจับจาย เนื่องจากท่ีตั้งของรานอยูใกลบานลูกคาจึงสามารถเขาถึงรานไดงายหรือบอยครั้งตามที่ตองการและมีความสัมพันธ

ที่ดีซึ่งกันและกัน อยางไรก็ตามผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสามารถเลือกวิธีการกําหนดราคาขายสินคา ไดหลายวิธี 

อาทิ การกําหนดราคาขายตามตนทุน (Cost) การกําหนดราคาขายตามความตองการของลูกคา (Demand) และการกําหนด

ราคาขายตามการแขงขัน (Competition) เปนตน ทั้งนี้ควรเปนราคาท่ีสมเหตุสมผลและสามารถแขงขันไดโดยอาศัย

ความไดเปรียบในสวนตนทุนดําเนินงานที่ตํ่า โดยควรสังเกตราคาขายของรานคาปลีกในบริเวณใกลเคียงดวย หรืออาจกําหนดDownlo
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ราคาขายตามประเภทของสินคาโดยต้ังราคาขายใหเทากับหรือสูงกวารานคาขนาดใหญเล็กนอยตามความเหมาะสม แตควร

เนนความซ่ือสัตย ไมหลอกลวง ไมเอาเปรียบลูกคา มีความยุติธรรม และติดปายราคาใหชัดเจน ในกรณีจําหนายสินคา

ที่ตองมีการช่ัง/ตวง/วัด ผูขายจะตองกระทําอยางถูกตองตามจํานวนหรือราคาที่ตกลงกัน และมีการตรวจสอบอุปกรณฯ ที่ใช

อยางสม่ําเสมอ เมื่อมีการลดราคาสินคาตองแสดงราคาเต็มควบคูไปดวยเพื่อใหลูกคาทราบและเปรียบเทียบได อยางไรก็ตาม

จากการที่ราคาสินคาที่จําหนายในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญอาจถูกกําหนดจากราคาตลาด จึงทําใหผู ประกอบการ

ไมไดรับผลกําไรมากนัก การลดราคาสินคาใหกับลูกคาเพ่ือสรางสัมพันธที่ดี อาจทําโดยการลดราคาจากยอดซ้ือรวมของลูกคา

แตละรายเพียงเล็กนอยเทาน้ัน รานคาปลีกแบบดั้งเดิมจึงควรพยายามหาวิธีลดตนทุนและเพ่ิมผลกําไรใหกับรานคาปลีก

แบบด้ังเดิมใหมากที่สุด อาทิ การหาแหลงซื้อสินคาหรือผูผลิตที่ขายใหราคาถูกกวา หรือการสรางความสัมพันธที่ดีกับคูคาเพื่อ

อํานาจในการตอรอง เปนตน

4. ด�านการให�บริการลูกค�า (Customer Service)

ควรเนนเสนหของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในความมีอัธยาศัยไมตรีที่ดี เปนกันเอง ใสใจในการใหบริการ จริงใจ

ซื่อสัตยตอลูกคา เสริมสรางจิตบริการ และทัศนคติที่ดีในการใหบริการลูกคา บริการดวยความรวดเร็ว เต็มใจ รักษา

คํามั่นสัญญา ใหบริการเกินความคาดหมาย เชน สงของท่ีรถ บริการรับคําสั่งซ้ือสินคาพิเศษแลวไปสงใหที่บานของลูกคา

เฉพาะราย เนื่องจากมีความคุนเคยกันดี เปนตน รวมท้ังตองใหความสําคัญกับลูกคาเทาเทียมกันโดยตระหนักอยูเสมอวาลูกคา

ทุกคนชวยสรางกําไรใหราน พยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคามากท่ีสุดอันจะนําไปสูความประทับใจเกิดการใชบริการซ้ํา

ตามมาดวยความภักดีตอราน รวมท้ังตองใสใจในทุกปญหาและชวยแกไขเก่ียวกับขอรองเรียนหรือขอเสนอแนะเพ่ือพัฒนาราน 

ควรศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับสินคาที่จําหนาย เพื่อสามารถใหขอมูลที่เปนจริงหรือคําปรึกษาแกลูกคาได ควรจัดใหมีอุปกรณ

สําหรับอํานวยความสะดวก เชน ตะแกรง หรือกระเปาใสของ เปนตน หรือเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการจับจายหรือ

ชําระเงิน ทั้งนี้ควรรักษาลูกคาเดิมและพยายามหาวิธีเพิ่มลูกคาใหมใหมากที่สุด โดยหากลูกคาไดรับประสบการณที่ดีจากการ

ใชบริการแลวลูกคาก็จะบอกตอกันปากตอปาก อันจะชวยเผยแพรชื่อเสียงของรานใหเปนที่รูจักกันอยางกวางขวาง นอกจากนี้

เพ่ือความเขาใจและเขาถึงจิตใจลูกคาจึงควรศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและติดตามขอมูลขาวสารความเคล่ือนไหวเก่ียวกับ

ธุรกิจคาปลีกอยางตอเนื่อง เนื่องจากอาจมีความเคล่ือนไหวอยู ตลอดเวลา สําหรับรานคาปลีกแบบด้ังเดิมที่ขายสินคา

หลาย ๆ  ชนิด ทางรานอาจพิจารณาหาผูชวยขายสินคาเพิ่มเติม นอกเหนือจากการใหสมาชิกในครอบครัวมาชวยขาย ทั้งนี้

เพื่อสามารถใหบริการลูกคาไดอยางสะดวกรวดเร็วและทันทวงทีโดยเฉพาะในช่ัวโมงเรงดวน

5. ด�านการออกแบบร�านและจัดเรียงสินค�า (Store Design and Display)

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรปรับปรุงรูปแบบการจัดเรียงสินคาภายในรานเพื่อใหสะดวกตอการเลือกซื้อของผูบริโภค

มีการตกแตงภายนอกรานและหนารานใหดึงดูดใจเหมาะกับสภาพทองถิ่น เพื่อดึงดูดใหลูกคาเขามาใชบริการ มีการตกแตงราน

ดวยใชวัสดุและเฟอรนิเจอรสีออนเพ่ือทําใหรานดูกวาง ไมคับแคบ แออัด และชวยปรับบรรยากาศภายในรานใหโปรงสบาย

ไมมืดทึบ (ฐิตารีย ดุรงคดํารงชัย. 2555) นอกจากนี้การใชสีออนยังชวยทําใหปายโฆษณาสินคาในรานดูโดดเดนสะดุดตา

ลูกคาสามารถสังเกตเห็นไดงายและชัดขึ้น (Western Illinois University. 2014) นอกจากน้ีควรมีการรักษาความสะอาด

อยางสม่ําเสมอ จัดสินคาใหเปนหมวดหมูสวยงาม จัดวางสินคาที่ขายดีไวหนารานเพ่ือใหลูกคามองเห็นไดชัด เดน สะดุดตา

เพื่อกระตุนใหลูกคาเขาราน และสะดวกขายสบายซื้อ มีการจัดวางสินคาที่มีอายุสั้นหรือเนาเสียงายหรือสินคาที่ราคาไมแพง

บริเวณเคานเตอรคิดเงิน เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือโดยไมไดตั้งใจในขณะท่ีลูกคายืนรอคิวเพ่ือชําระเงิน อันจะชวยหมุนเวียน

สต็อกสินคา เปนการเพ่ิมรายไดและใชประโยชนจากพ้ืนที่วางเล็ก ๆ  นอย ๆ  ทั้งนี้จากการศึกษาของ Redo (2015) พบวา Downlo
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การบริหารส�วนประสมทางการค�าปลีกเพื่อความอยู�รอดของร�านค�าปลีกแบบดั้งเดิม

การกระตุนใหเกิดการซื้อโดยไมไดตั้งใจบริเวณเคานเตอรคิดเงิน เปนสิ่งที่จําเปนและสําคัญสําหรับรานคาปลีกดั้งเดิมหรือ

รานท่ีขายสินคาซึ่งไดรับผลกําไรนอย เนื่องจากสามารถชวยสรางรายไดใหกับรานเพิ่มขึ้นถึงรอยละ 4 ของยอดขายโดยรวม 

จากการใชพื้นที่วางสินคาเพียงประมาณรอยละ 1 ของพื้นที่ในรานเทานั้น อยางไรก็ตามรานคาปลีกดั้งเดิมควรเติมเต็มสินคา

อยูเสมอเพื่อไมใหเสียโอกาสในการขาย ควรใหความสําคัญกับการจัดวางสินคาบนชั้น โดยอาจปรึกษาหรือขอคําแนะนําชวย

เหลือหรือแบงปนประสบการณเกี่ยวกับการจัดสินคาแตละชนิดจากรานคาสงหรือผูผลิตโดยตรง มีการสรางบรรยากาศที่ดี

มีแสงสวางเพียงพอ คํานึงถึงประสิทธิภาพในการใชพื้นที่ในราน ตกแตงและจัดแสดงสินคาที่เกี่ยวของในชวงเทศกาลหรือ

โอกาสพิเศษตาง ๆ  หรือรายการสงเสริมการขายใหเห็นเดนชัด ใชอุปกรณในการจัดเรียงสินคา เชน ชั้นวางขนาด/รูปทรง

ตาง ๆ  ใหเหมาะสมกับพื้นที่ รวมทั้งพิจารณาวาสินคาชนิดใดควรอยูในระดับช้ันใดแลวจัดใหเหมาะสม เชน สินคาที่อยูระดับ

สายตาควรเปนสินคาที่ขายดีที่สุด แตหากจัดสินคาขายดีไปไวดานลางโอกาสทํากําไรก็จะนอยลง

6. ด�านการสื่อสารการค�าปลีก (Communication Mix)

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรจัดใหมีการสื่อสารการคาปลีกแบบบูรณาการ อาทิ การแจงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคา

ใหมหรือรายการสงเสริมการขายใหลูกคาทราบไดอยางทันทวงที รวมทั้งเนนการตกแตงภายนอกและภายในรานดวยสื่อโฆษณา

ที่นาสนใจ มีการโฆษณาประชาสัมพันธเชิญชวน จูงใจ หรือกระตุนใหลูกคาเขารานอยางสม่ําเสมอ สรางภาพลักษณที่ดีและ

ชื่อเสียงของรานอยางตอเนื่อง เนื่องจากในบางคร้ังลูกคาไมไดตองการมาซ้ือสินคาเพียงอยางเดียว แตยังตองการความเช่ือมั่น

จากรานดวย หากรานมีภาพลักษณของความซื่อสัตยไมเอาเปรียบและมีการเนนยํ้าหรือทําอยางตอเนื่องก็จะสามารถอยูในใจ

ลูกคาไดนานเทานาน นอกจากน้ีควรจัดใหมีสื่อโฆษณา ณ จุดขาย เนนใหเห็นประโยชนของสินคาและความคุมคา มีการ

จัดรายการสงเสริมการขาย เพื่อเพิ่มยอดขายโดยอาจรวมมือกับพันธมิตรหรือผูผลิตสินคา เพิ่มการซื้อตอครั้งหรือเพิ่มความถี่

ในการซ้ือ ควรจัดกิจกรรมเพ่ือสรางความภักดีและความสัมพันธที่ดีกับลูกคา รวมท้ังเนนการเพ่ิมลูกคาใหมซึ่งอาจเปล่ียนมา

ใชบริการท่ีรานแทนการใชบริการในรานของคูแขง รวมท้ังควรมีการส่ือสารกับลูกคารุ นใหมดวยชองทางท่ีทันสมัย เชน

ใชเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) เปนตน รวมไปถึงการเขารวมกิจกรรมของชุมชนเพื่อรวมเปนสวนหนึ่งใน

ทองถิ่นและกระชับความสัมพันธที่ดีกับภาครัฐ เอกชน และทองถ่ิน

ทั้งนี้แนวทางในการสรางคุณคาและพัฒนาการบริหารสวนประสมทางการคาปลีกสําหรับรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใน

แตละดานและผลที่คาดวาจะไดรับ สามารถสรุปไดดังตารางท่ี 2
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ตารางที่ 2: แนวทางในการสรางคุณคาและพัฒนาการบริหารสวนประสมทางการคาปลีกสําหรับรานคาปลีกแบบด้ังเดิม

รายละเอียด
วิธีสร�างคุณค�าและพัฒนาการบริหาร

ส�วนประสมทางการค�าปลีก
ผลท่ีคาดว�าจะได�รับ

ดานทําเลที่ตั้ง (Location) - เลือกทําเลที่ตั้งของรานอยางเหมาะสม

- ขยายสาขา

- เพิ่มการขายออนไลน (e-Commerce) ควบคูไปกับ

การขายหนาราน

- เขาถึงลูกคากลุมเปาหมายไดมากขึ้น

- เพิ่มชองทางในการสรางรายได/กําไร

- สามารถขยายลูกคากลุมเปาหมาย

- เพิ่มภาพลักษณของราน

ดานการจัดการสินคา

(Merchandise 

Management)

- เพิ่มชนิด/ประเภทของสินคาใหหลากหลายท่ีตรงกับ

ความตองการของลูกคา มีสินคาหลายระดับราคา

- หาสินคาแปลกใหมหรือสินคาพิเศษที่เปนเอกลักษณ

เฉพาะของราน เชน สินคาภูมิปญญาทองถ่ิน 

(OTOP) มาจําหนายทดแทนสินคาที่ขายไมดี

- เพิ่มจํานวนสินคาที่มีสัดสวนกําไรสูง

- มีการวางแผนกลยุทธสําหรับสินคาแตละกลุม

- คัดเลือกสินคาที่มีคุณภาพดี

- บริหารสินคาคงคลังอยางมีประสิทธิภาพ

มีการสต็อกสินคาที่หมุนเวียนเร็วไวอยางเพียงพอ

- เลือกแหลงในการซ้ือสินคาที่สามารถสรางความ

ไดเปรียบดานตนทุน

- สรางความสัมพันธที่ดีกับคูคา

- ใหบริการอื่น ๆ  ควบคูกันไปดวย

- เพิ่มยอดขายในราน สรางรายไดเพิ่ม

- ใชประโยชนจากพื้นที่/ทรัพยากร

ในรานอยางคุมคา

- เพิ่มจํานวนลูกคาเขาราน

- เพิ่มการซื้อซ้ํา

- เพิ่มความถี่ในการเขาใชบริการ

- มีโอกาสสรางกําไรเพ่ิม

- ไดรับความเช่ือถือดานคุณภาพของ

สินคา

- ไมเสียโอกาสในการขาย

- ลดปญหาสินคาคางสต็อก/หมดอายุ

- เพิ่มอํานาจตอรอง ลดตนทุนดาน

สินคา

- มีเครือขาย/พันธมิตรทางธุรกิจ

ดานการกําหนดราคาขาย 

(Pricing)

- กําหนดราคาขายท่ีเปนธรรม เหมาะสม และสามารถ

แขงขันได

- ติดปายราคาใหชัดเจน

- ไมเอาเปรียบลูกคา

- ชั่ง/ตวง/วัด สินคาอยางถูกตองตามจํานวนและราคา

ที่ตกลงกัน

- ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอราน

- เพิ่มยอดขาย/สวนครองตลาด

- สะดวกในการขาย

- ไดรับความเช่ือถือและไววางใจจาก

ลูกคา

ดานการใหบริการลูกคา 

(Customer Service)

- เนนเสนหของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในความ

มีอัธยาศัยไมตรีที่ดี เปนกันเอง และมีความซ่ือสัตย

- เสริมสรางจิตบริการและทัศนคติที่ดีในการใหบริการ

ลูกคา บริการดวยความรวดเร็ว เต็มใจ บริการ

เกินความคาดหมาย รักษาคํามั่นสัญญา และ

ใหความสําคัญกับลูกคาเทาเทียมกัน

- ศึกษารายละเอียดเกี่ยวกับสินคาที่จําหนาย เพื่อ

สามารถใหขอมูลที่เปนจริงหรือคําปรึกษาแกลูกคาได

- จัดใหมีอุปกรณสําหรับอํานวยความสะดวกในการ

จับจายหรือชําระเงิน

- สรางความประทับใจ/พึงพอใจใหกับ

ลูกคา มีความสัมพันธที่ดีกับลูกคา

- ลูกคามีความภักดีตอราน มีการ

บอกตอ

- เพิ่มลูกคาใหม และลูกคาประจํา

- ไดรับความเช่ือถือและไววางใจจาก

ลูกคา

- สามารถใหบริการลูกคาไดอยาง

สะดวกและรวดเร็ว

- สรางภาพลักษณที่ดีใหกับรานDownlo
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ตารางที่ 2: แนวทางในการสรางคุณคาและพัฒนาการบริหารสวนประสมทางการคาปลีกสําหรับรานคาปลีกแบบด้ังเดิม (ตอ)

รายละเอียด
วิธีสร�างคุณค�าและพัฒนาการบริหาร

ส�วนประสมทางการค�าปลีก
ผลท่ีคาดว�าจะได�รับ

ดานการออกแบบรานและ

จัดแสดงสินคา (Store 

Design and Display)

- ตกแตงหนารานใหดึงดูดใจ นาเขามาใชบริการ 

สะอาด สวยงาม สรางบรรยากาศท่ีดีในราน

มีแสงสวางเพียงพอ

- จัดสินคาใหเปนหมวดหมู เพื่อความสะดวกขาย 

สบายซื้อ เติมเต็มสินคาอยูเสมอ คํานึงถึง

ประสิทธิภาพการใชพื้นที่ในราน

- ตกแตงและจัดแสดงสินคาในชวงเทศกาล/

โอกาสพิเศษ/รายการสงเสริมการขายใหเห็นเดนชัด 

สะดุดตา

- ใชอุปกรณในการจัดเรียงสินคาที่เหมาะสม

- เพิ่มจํานวนลูกคาเขาราน

- สะดวกขาย สบายซื้อ

- ไมเสียโอกาสในการขาย

- ใชพื้นที่ในรานไดอยางคุมคา

- รานมีความแปลกใหม ทันสมัย

- ลูกคาเขารวมรายการ/กิจกรรม

ตาง ๆ  มากขึ้น

- เกิดการตัดสินใจซื้อโดยไมตั้งใจ

- รานดูเปนระเบียบ สะอาด นาสนใจ 

คนหาสินคาไดงาย

ดานการส่ือสารการคาปลีก 

(Communication Mix)

- ตกแตงรานดวยสื่อโฆษณาที่นาสนใจ โฆษณา 

ประชาสัมพันธ เชิญชวน จูงใจ หรือกระตุนใหลูกคา

เขาราน สรางภาพลักษณที่ดีและชื่อเสียงของราน

อยางตอเนื่อง สื่อสารกับลูกคารุนใหมดวยชองทางท่ี

ทันสมัย จัดกิจกรรมเพ่ือสรางความสัมพันธที่ดีกับ

ลูกคา

- จัดรายการสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ และ

แจงขาวสารเก่ียวกับสินคาใหมและรายการ

สงเสริมการขาย อยางตอเนื่อง

- เพิ่มจํานวนลูกคาเขาราน/ยอดขาย

- รานมีชื่อเสียงและภาพลักษณที่ดี

มีความทันสมัย

- เพิ่มความภักดี

- เพิ่มการรับรู

- เกิดการซ้ือโดยไมตั้งใจ

- เพิ่มปริมาณการซ้ือตอครั้ง/ความถี่

ในการซ้ือ
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สรุปและข�อเสนอแนะ
บทความนี้นําเสนอแนวทางในการบริหารสวนประสมการคาปลีกสําหรับรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยเพื่อใหสามารถ

ดํารงอยู ไดอยางย่ังยืนทามกลางสภาวะการแขงขันที่รุนแรงและสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป ประโยชนทางทฤษฎี 

(Theoretical Contributions) ของงานน้ีคือ เปนการศึกษาและวิเคราะหแนวคิดตาง ๆ  ที่เกี่ยวของกับสวนประสมทาง

การคาปลีก (Retail Mix) เพื่อทราบถึงองคประกอบที่สําคัญสําหรับนําไปใชในการสรางคุณคาและพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิม

ในประเทศไทย อันจะกอใหเกิดประโยชนในการนําไปใชในการบริหารธุรกิจ (Managerial Implications) สําหรับรานคาปลีก

แบบด้ังเดิม รวมท้ังชวยสงเสริมใหรานคาปลีกแบบด้ังเดิมซึ่งสวนใหญเปนรานเล็ก ๆ  ไดมีโอกาสขยายตัว หรือพัฒนาอยางย่ังยืน 

หรือขยายกิจการไปเปนธุรกิจปลีกขนาดใหญ หรือเปนธุรกิจคาปลีกออนไลน หรือพัฒนาเขาสูระบบธุรกิจแฟรนไชส (Franchise 

Business) หรือเปนชองทางที่สําคัญในการกระจายสินคาภูมิปญญาทองถิ่น (OTOP) ไดในอนาคต ทางดานประโยชนในเชิง

นโยบาย (Policy Implications) นั้น คาดวาจะชวยสนับสนุนภาครัฐในการเสริมสรางศักยภาพและเพ่ิมขีดความสามารถ

ในการแขงขันใหกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) รวมท้ังเปนการเสนอชองทางในการกระจายสินคาภูมิปญญา

ทองถิ่น (OTOP) อันจะนําไปสู การพัฒนาทางดานเศรษฐกิจและสังคมของประเทศตอไป อยางไรก็ตามผู ประกอบการ

รานคาปลีกดั้งเดิมหรือผู สนใจควรมีการกํากับดูแลและติดตามผลหลังจากไดมีการพัฒนาแลว โดยการสํารวจใหแนใจวา

ไดนําเสนอสินคาหรือบริการท่ีตรงตามความตองการของผูบริโภคและมีการบริหารสวนประสมทางการคาปลีกในแตละดาน

ไดอยางสอดคลองกับความคาดหวังของผูบริโภค นอกจากน้ีควรทําการศึกษาวิจัยเก่ียวกับทัศนคติหรือความพึงพอใจในการ

ใชบริการ หรือความตองการใชบริการซํ้าในรานคาปลีกดั้งเดิมของผู บริโภค รวมทั้งศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและติดตาม

ความเคล่ือนไหวของคูแขงอยางตอเน่ืองควบคูกันไปดวย ทั้งนี้เพื่อสามารถวางแผนกลยุทธที่เหมาะสมหรือปรับตัวไดอยาง

ทันทวงที
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