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 การคน้ควา้อิสระฉบบันีÊ ประสบความสําเร็จได้ด้วยดีด้วยความอนุเคราะห์และความ
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คาํปรึกษาแนะนาํใหค้วามรู้ ตลอดจนแนวคิดและขอ้คิดเห็นต่างๆดว้ยความเอาใจใส่ จนการคน้ควา้
อิสระนีÊสาํเร็จไปไดด้ว้ยดี 
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พยายามจนกลายเป็นความสําเร็จ ตลอดจนให้ความรัก ความห่วงใย และคอยให้ความช่วยเหลือ
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บททีÉ 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

ธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจทีÉมีบทบาทสาํคญัต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ นอกจากจะ
เป็นธุรกิจเก่าแก่ทีÉเติบโตควบคู่มากบัการเปลีÉยนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยมา
เป็นเวลานาน ธุรกิจคา้ปลีกยงัมีความใกลชิ้ดกบัความเป็นอยูข่องประชาชนโดยตรง ดว้ยลกัษณะ
การซืÊอขายส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค ดงันัÊน การเปลีÉยนแปลงรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีก
หรือมูลค่าของธุรกิจจา้ปลีกจะสะทอ้นให้เห็นถึงพฤติกรรม และปริมาณการบริโภคของประชาชน
ภายในประเทศไดเ้ป็นอยา่งดี (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการสืÉอสาร  2547) 

การคา้ปลีกของไทยในอดีตทีÉผา่นมา ผูเ้ป็นเจา้ของร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่คือคนจีนหรือ
คนไทยเชืÊอสายจีน ครัÊนเมืÉอคนไทยใหค้วามสนใจประกอบการทาํมาคา้ขายมากยิÉงขึÊน ร้านคา้ปลีกก็
กลายเป็นทีÉนิยมในการประกอบอาชีพ เนืÉองจากลงทุนง่ายใช้เงินลงทุนค่อนขา้งน้อย โดยในช่วง
ก่อนปี 2500 รูปแบบการคา้ปลีกเป็นเพียงร้านคา้ห้องแถวทีÉรู้จกัในนามของร้านขายของชาํหรือร้าน
โชห่วย ซึÉ งขายสินค้าอุปโภคบริโภค ต่อมามีการนําแนวคิดการค้าปลีกแบบตะวนัตกเข้ามา
พฒันาการจาํหน่ายสินคา้ทาํใหเ้กิดหา้งสรรพสินคา้ครัÊ งแรกในประเทศไทย และมีการขยายตวัอยา่ง
ต่อเนืÉองเพราะเป็นรูปแบบทีÉได้รับความนิยมสูงจากกลุ่มผูบ้ริโภค ต่อมามีการพฒันาการอีกสู่
รูปแบบศูนยก์ารคา้ทีÉมีทัÊงห้างสรรพสินคา้และร้านคา้อยู่ในอาคารเดียวกนั จากนัÊนศูนยก์ารคา้ก็
พฒันาขึÊนเป็นช็อปปิÊ งคอมเพล็กซ์ทีÉนอกจากจะประกอบไปดว้ยหา้งสรรพสินคา้และร้านคา้แลว้ยงัมี
อาคารสาํนกังาน โรงภาพยนตร์ สวนสนุก และศูนยอ์าหาร เป็นตน้ (ชมานนท ์นาถาบาํรุง 2548) 

จากนัÊนในช่วงทีÉเศรษฐกิจประเทศไทยขยายตวัค่อนขา้งสูงในช่วงปี 2530-2539 ธุรกิจ
คา้ปลีกเมืองไทยไดมี้การริเริÉมพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายเพิÉมขึÊนอีกหลายรูปแบบซึÉ งส่วนใหญ่
เป็นการร่วมทุนระหว่างนักลงทุนชาวไทยกับนักลงทุนต่างชาติไม่ว่าจะเป็นร้านค้าสะดวกซืÊ อ 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ไฮเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านคา้เฉพาะอย่าง เป็นตน้ จนกระทัÉงในปี 2540 ทีÉประเทศ
ไทยประสบปัญหาสภาวะเศรษฐกิจและการเงิน ทาํให้ต่างชาติซึÉ งเดิมเป็นผูถื้อหุ้นไม่ถึงร้อยละ 50 
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ของจาํนวนหุน้ทัÊงหมดปรับขยบัเพิÉมขึÊนเหนือกวา่ผูร่้วมทุนชาวไทยในปัจจุบนั และมีการขยายสาขา
ออกไปอยา่งรวดเร็วและต่อเนืÉองทัÊงในเขตกรุงเทพ-ปริมณฑลและต่างจงัหวดั โดยเฉพาะรูปแบบดิส 
เคานทส์โตร์ทีÉจาํหน่ายสินคา้ราคาถูกทีÉสามารถรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุคประหยดัได้
เป็นอยา่งดีและสอดคลอ้งกบัวิถีของคนในเมืองทีÉตอ้งการความสะดวกสบาย  ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทัÊงในดา้นความประหยดัของราคาสินคา้และเวลา  

จากสาเหตุทีÉร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
ดีกว่าร้านคา้ปลีกขนาดเล็กหรือร้านโชวห่วย ส่งผลให้ธุรกิจคา้ปลีกขนาดกลางและเล็กทีÉตัÊงอยู่ใน
บริเวณใกล้เคียงโดยเฉพาะร้านขายของชําหรือร้านโชห่วยซึÉ งเป็นร้านค้าปลีกแบบดัÊ งเดิมทีÉไม่
สามารถปรับตวัรับการแข่งขนัทีÉรุนแรงไดต้อ้งปิดกิจการไปเป็นจาํนวนไม่น้อย และการขยายตวั
เศรษฐกิจของธุรกิจขนาดใหญ่ทีÉส่งผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกขนาดเล็กจาํนวนมาก เนืÉองจากธุรกิจ
ขนาดใหญ่ไดเ้ร่งขยายสาขาไปทุกพืÊนทีÉในเขตชุมชนทัÉวประเทศในรอบหลายปีทีÉผา่นมา จนกระทัÊง
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายยอ่ยทีÉรู้ตวัดีวา่ไม่สามารถทีÉจะตา้นทานธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ได ้รวมถึง
ทางภาครัฐเองทีÉพยายามเขา้มากาํกบัดูแลการขยายสาขาของบรรดาดิสเคาตส์โตร์ต่างๆ เพืÉอไม่ให้ไป
กระทบการะเทือนผูป้ระกอบการค้าปลีกรายย่อย ด้วยการออกกฎหมายผงัเมืองเพืÉอมาควบคุม
บรรดาธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่ เมืÉอเป็นเช่นนีÊ ทางธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่เองก็ได้มีการปรับ
โครงสร้างในเรืÉองของนโยบายการขยายสาขาเพืÉอให้เขา้กบัสถานการณ์ปัจจุบนั คือการซอยย่อย
รูปแบบร้านคา้ใหมี้ขนาดเล็กลงเพืÉอจะเขา้ถึงแหล่งชุมชนได ้(ศุภมิตร โรจนศุภมิตร, 2552) 

ผลกระทบจากการเขา้มาของนกัลงทุนต่างชาติ การเปลีÉยนแปลงของสภาพทางสังคม 
เศรษฐกิจ และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่งผลใหก้ารคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมทีÉดาํเนินกิจกรรมมาเป็นเวลานาน
มีจาํนวนอตัราส่วนประมาณการส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจลดลง ขณะทีÉจาํนวนอตัราส่วนประมาณ
การส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ปรับเพิÉมสูงขึÊน ตัÊงแต่ พ.ศ. 2542-2551 ดงัแสดงใน
ตารางทีÉ 1 
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ตาราง 1   ส่วนแบ่งการตลาดของจาํนวนร้านคา้ปลีกดัÊงเดิมและร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในประเทศไทย 
ในปี พ.ศ.2542 – 2551                  หน่วย ร้อยละ 

 
ประเภทร้านค้า 2542 2543 2544 2545 2550 2551 

ร้านคา้ปลีกดัÊงเดิม 70 60 46 36 35 30 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 30 40 54 64 65 70 
ทีÉมา : คณะกรรมาธิการเศรษฐกิจการพาณิชยแ์ละอุตสาหกรรม. “ร้านคา้ปลีกดัÊงเดิมและร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ในประเทศไทย ในปี พ.ศ.2542 – 2551.”  วารสารเศรษฐกิจวิเคราะห์ธนาคารกรุงศรีอยธุยา
จาํกดั (มหาชน) 20 ,10 ( ตุลาคม 2551) : หนา้ 38 

 
เมืÉอวฒันธรรมในการบริโภคของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ทีÉไดมี้การเปลีÉยนแปลงไปอย่าง

รวดเร็ว ส่งผลให้ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม จะตอ้งมีการปรับตวัให้ทนัสมยัเพืÉอประคบัประคองธุรกิจ
ร้านค้าปลีก  มีการบริหารงานอย่างเป็นระบบ  และปรับปรุงหน้าร้านให้ทันสมัย  มีการติด
เครืÉองปรับอากาศในร้าน การจดัวางสินคา้อยา่งเป็นหมวดหมู่ และมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายมาก
ขึÊน และทีÉสาํคญัสินคา้นัÊนตอ้งมีความทนัสมยัและมีความใหม่มีความแตกต่างจากร้านคา้อืÉนสามารถ
จาํหน่ายไดทุ้กวนั ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกจึงตอ้งหนัมาปรับปรุงพฒันาบริหารกิจการร้านคา้ปลีก
ใหท้นัต่อสถานการณ์กบัสภาพการแข่งขนัทีÉรุนแรง ทีÉเกิดขึÊนจากความตอ้งการของลูกคา้ทีÉเพิÉมมาก
ขึÊนในเรืÉองของความตอ้งการความสะดวกสบายและหาซืÊอสินคา้ไดง่้าย จึงมีผลทาํให้ร้านคา้ปลีก
ตอ้งหนัมาใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดเพืÉอใหร้้านคา้ปลีกอยูร่อดต่อไปได ้( ชีวรรณ  เจริญสุข, 2547) 

อยา่งไรก็ตามแมร้้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีจาํนวนเพิÉมขึÊนเรืÉอยๆ แต่ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม
ในบางแห่งเช่น ในจงัหวดัราชบุรีก็ยงัมีผูป้ระกอบการยงัคงจดัรูปแบบร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมอยูท่าํ
ให้ผูว้ิจยัสนใจทีÉจะศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิมในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 

จงัหวดัราชบุรีเป็นจงัหวดัหนึÉ งใน 8 จงัหวดัของภาคตะวนัตกทีÉมีความสําคัญของ
ประเทศทางด้านเศรษฐกิจมีประชากร  853,861คน  รายได้เฉลีÉ ยต่อครัวเ รือน  17,576 บาท
(สาํนักงานสถิติแห่งชาติจังหว ัดราชบุ รี ,  2552)   มีระยะทางห่างจากกรุงเทพฯ ประมาณ 100 
กิโลเมตร เป็นเมืองทีÉมีอารยธรรมสวยงามมีแหล่งท่องเทีÉยวธรรมชาติ ประวติัศาสตร์สถาปัตยธรรม 
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วฒันธรรมประเพณี และหัตกรรม เช่น ถํÊ าจอมพล ถํÊ าเขาบิน ธารนํÊ าร้อนทีÉบ่อคลึง วดัพระศรี
มหาธาตุ เมืองโบราณคูบวั ตลาดนํÊ าดาํเนิน หนงัใหญ่วดัขนอน โรงงานเครืÉองเคลือบเผาปัÊ นดินโอ่ง
ลายมงักรและชามเบญจรงค์ รวมทัÊงจงัหวดัราชบุรีมีจุดเด่นในการรองรับภาคอุตสาหกรรมและ
เกษตรกรรมมีโรงงานไฟฟ้าขนาดใหญ่ทีÉใชก้๊าซธรรมชาติ จึงถือไดว้า่เป็นจงัหวดัทีÉเป็นเมืองทีÉมีการ
ขยายตวัทางเศรษฐกิจในหลายๆดา้น รวมถึงการคา้ปลีก คา้ส่งมีการจา้งแรงงานสร้างรายไดใ้ห้แก่
ประชาชน มีมาตรฐานคุณภาพชีวิตทีÉดีขึÊน ลกัษณะการดาํเนินชีวิตเปลีÉยนแปลงไปกบัยุคสังคม
ข่าวสาร การเปลีÉยนแปลงทางสังคม สิÉงแวดลอ้ม วฒันธรรม ค่านิยม พฤติกรรมการบริโภคทีÉนิยม
ซืÊอสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่แทนการซืÊอสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม จากการขยายตวัทาง
เศรษฐกิจในจังหวัดส่งผลให้มีการเติบโตของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทต่างๆ  เ ช่น
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซืÊอและโดยเฉพาะร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ทีÉไดรั้บความ
นิยมเป็นจาํนวนมาก ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีได้มีการเปิด
กิจการถึง 4 แห่ง คือ โรบินสัน เทสโกโ้ลตสั บิËกซี และแมคโคร ซึÉ งอยูใ่นใจกลางเมืองซึÉ งแต่ละแห่ง
สร้างความแตกต่างใหเ้ป็นจุดสนใจให้กบัผูบ้ริโภค เมืÉอภาวะการคา้ปลีกเริÉมรุนแรง ส่งผลให้ร้านคา้
ปลีกแบบดัÊงเดิมในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีไดรั้บผลกระทบมียอดขายลดลงและร้านคา้ปลีกบาง
แห่งตอ้งปิดกิจการ 

ด้วยเหตุผลดังกล่าวผูว้ิจ ัยจึงสนใจจะศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีเพืÉอนาํผลทีÉไดรั้บเป็นแนวทาง
ให้ผู ้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัÊ งเดิมนําไปปรับปรุงเพืÉอดําเนินธุรกิจให้สอดคล้องกับ
สภาพแวดลอ้มในปัจจุบนั 
 
วตัถุประสงค์ในการวจัิย 

เพืÉอศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม 
ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
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ขอบเขตและวธีิการวจัิย 
การศึกษาเรืÉองกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ

ดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ไดก้าํหนดขอบเขต
การวจิยัไวด้งันีÊ  

1.   ขอบเขตดา้นเนืÊอหา 
งานวิจยัครัÊ งนีÊ ศึกษาเกีÉยวกับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด  

2.   ขอบเขตดา้นประชากร  
ประชากรทีÉใชใ้นการศึกษาครัÊ งนีÊ คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊ ง เ ดิมทีÉอยู่ใน

เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี จาํนวน 5 เขต ไดแ้ก่ 1. เทศบาลเมืองราชบุรี  2. เทศบาลตาํบลเขางู   
3. เทศบาลตาํบลหลกัเมือง 4. เทศบาลตาํบลหว้ยชินสีห์ 5. นอกเขตเทศบาล 

3.   ตวัแปรทีÉใชใ้นการวจิยัมีรายละเอียดดงันีÊ  
3.1 ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

จาํนวนบุคลากรทัÊงหมดในร้านคา้ ระยะเวลาในการดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผ่านมา รูปแบบการจดัตัÊง
ธุรกิจ ขนาดของกิจการร้านคา้ปลีก 

3.2 ตวัแปรดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร สิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ กระบวนการใหบ้ริการ 

4.  ระยะเวลาในการศึกษาครัÊ งนีÊผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลในช่วงเดือน มิถุนายน 2554 
จนเสร็จสมบูรณ์ในเดือน ธนัวาคม 2554 
 
ประโยชน์ทีÉได้รับ 

1.   ทาํใหท้ราบถึงกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง  
จงัหวดัราชบุรี 

2.   ผลการศึกษาครัÊ งนีÊนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด  
เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์การคา้ปลีกในปัจจุบนั 

3.   เพืÉอเป็นแนวทางในการวจิยัในประเด็นต่างๆต่อไปใหก้วา้งขวางและลึกซึÊ งยิÉงขึÊน 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมในจงัหวดัราชบุรี หมายถึง ร้านคา้ปลีกทีÉมีลกัษณะร้านเป็นห้อง

แถว พืÊนทีÉคบัแคบ ไม่มีการตกแต่งหนา้ร้านมากมาย สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค การ
ตดัวางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่ ไม่ทนัสมยั และจดัวางตามความสะดวกการหยิบสินคา้ เป็นกิจการ
ดาํเนินงานโดยเจา้ของคนเดียว หรือร่วมกนัตัÊงเป็นห้างหุ้นส่วนดาํเนินธุรกิจแบบครอบครัว เงิน
ลงทุนนอ้ย บริหารงานง่ายๆ ไม่ซบัซอ้น ไม่มีการใชเ้ทคโนโลยทีนัสมยัทาํใหร้ะบบการจดัการไม่ได้
มาตรฐาน ลูกคา้เกือบทัÊงหมดอยู่บริเวณใกล้เคียงร้านคา้ ร้านคา้ทีÉจดัอยู่ประเภทนีÊ เช่น ร้านคา้ส่ง 
ร้านคา้ปลีกทัÉวไป ร้านขายของชาํ ในทีÉนีÊ คือร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัทีÉเป็นส่วนประกอบการวางแผน
การตลาดในการทาํการตลาดสินคา้หรือบริการใดๆ ก็ตาม ประกอบดว้ย 7 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ ด้านสิÉงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ 

ผลิตภณัฑ ์หมายถึง กลุ่มของสิÉ งทีÉ มีตัวตนและไม่มีตัวตนทีÉสามารถตอบสนอง  
ความพอใจของผูซื้Êอ ซึÉ งอาจรวมถึง สี การบรรจุหีบห่อ คุณภาพ ราคา ชืÉอเสียง ตรายีÉห้อ บริการ ฯลฯ
ผลิตภณัฑจึ์งอาจเป็นตวัสินคา้ บริการ ความคิด สถานทีÉ องคก์าร หรือบุคคล 

ราคา  หมายถึง  เป็นจาํนวนเงินทีÉ บุคคล จ่ายเพืÉอซืÊอสินคา้หรือบริการ ซึÉ งแสดงเป็น 
มูลค่า (Value) ทีÉผูบ้ริโภคจ่ายเพืÉอแลกเปลีÉยนกบัผลประโยชน์ทีÉไดรั้บจากการใชสิ้นคา้

หรือบริการ ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง ความสะดวกในการหาซืÊอ สถานทีÉจาํหน่ายสะอาด
สวยงาม  

การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการขาย  เช่น การการให้ส่วนลด มีของ
แถม การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นสืÉอต่างๆ เช่น โฆษณาทางโทรทศัน์ วทิย ุเป็นตน้ 

บุคลากร หรือพนกังาน หมายถึง การคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพืÉอ ให้สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าทีÉผู ้
ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจา้หน้าทีÉตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติทีÉสามารถ
ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเริÉม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยม
ใหก้บัองคก์ร 
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สิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง เป็นการสร้างและนาํเสนอลักษณะทางกายภาพ  
ให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทัÊงทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพืÉอ
สร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน 
และการใหบ้ริการทีÉรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อืÉน ๆ ทีÉลูกคา้ควรไดรั้บ 

กระบวนการให้บริการ หมายถึง เ ป็นกิจกรรมทีÉ เ กีÉ ยวข้องกับระ เบียบวิธีการ
และงานปฏิบติัในดา้นการบริการ ทีÉนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพืÉอมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้ง
รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
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บททีÉ 2 

วรรณกรรมทีÉเกีÉยวข้อง 

   การวิจัยค รัÊ ง นีÊ เ ป็นการ ศึกษา เ รืÉ อง“กลยุท ธ์ ส่วนประสมทางก า ร ต ล า ด ข อ ง
ผู ้ประกอบการ ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี” ผูว้ิจยัได้นาํแนวคิดและ
ทฤษฎีทีÉเกีÉยวขอ้ง ดงันีÊ  

1. กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

2. แนวคิดเกีÉยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 

3. ขอ้มูลเกีÉยวกบัร้านคา้ปลีกในจงัหวดัราชบุรี 

4. งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

1. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

  คอตเลอร์ (Kotler, 2000:15 อา้งถึงใน พิบูล ทีปะปาล, 2545: 42) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ 
ส่วนประสมการตลาดหมายถึง ชุดของเครืÉองมือต่างๆ ทางการตลาดซึÉ งบริษทันาํมาใชเ้พืÉอปฏิบติัให้
ไดต้ามวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย 

  แลมป์ แฮร์ และแมคคาเนียล (Lamb, Hair  and  MxDaniel,  2000: 44 อา้งถึงพิบูล ทีปะปาล 2545: 42) ได้
ให้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง การนํากลยุทธ์เกีÉยวกับผลิตภณัฑ์ การจัด
จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการกาํหนดราคา มาประสมกนัเป็นหนึÉ งเดียว จดัทาํขึÊนโดยมี
จุดมุ่งหมายเพืÉอก่อให้เกิดการแลกเปลีÉยนกบัตลาดเป้าหมายและทาํให้เกิดความพึงพอใจซึÉ งกนัและ
กนัสองฝ่าย 

    เสรี วงศม์ณฑา (2542 : 11) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ ส่วนประสม 

ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินค้าทีÉตอบสนองความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีÉผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองวา่คุม้ รวมถึงมี 
การจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซืÊอหาเพืÉอใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ดว้ย
ความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้งซึÉ งประกอบดว้ย 7Ps 
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     ส่วนประสมทางการตลาด  เป็นกระบวนการกาํหนดส่วนประสมการตลาดในธุรกิจ
บริการลักษณะทีÉคล้ายคลึงธุรกิจอืÉน  ๆ  ของตลาดโด ย ป กติป ร ะกอบด ้ว ยก ร ะบวนก า ร
ดังต่อไปนีÊ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  2541: 81) 

1. แยกแยะสิÉงทีÉนาํเสนอออกเป็นส่วน ๆ หรือส่วนประสมยอ่ย 

2. ประสานความรวมส่วนยอ่ยเขา้ไปในส่วนประสมการตลาด 

  ส่วนประสมการตลาดทีÉเฉพาะเจาะจง  เมืÉอนาํไปใช้กบัองค์กรธุรกิจหนึÉ ง ก็จะตอ้งมีการ
ปรับเปลีÉยนตามสถานการณ์  อาทิ  ตามปริมาณของอุปสงค์ระยะเวลาทีÉทาํการเสนอบริการใด
ออกไป ดังนัÊ นกระบวนการสร้างส่วนประสมการตลาดก็จะเป็นการปรับเปลีÉยนปัจจัยหรือ
องคป์ระกอบใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์และความจาํเป็นของตลาดทีÉมีการเปลีÉยนแปลง  และเป็นทีÉ
แน่นอนว่าองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัอาจมีการซํÊ าซ้อนกนัอยู่บา้ง เราจึงไม่
สามารถทีÉจะทาํการตดัสินใจโดยอาศัยองค์ประกอบใดองค์ประกอบหนึÉ งเท่านัÊนนอกจากนัÊน
องค์ประกอบหนึÉ งใดก็จะคงความสําคญัเพียงช่วงเวลาหนึÉง เท่านัÊน ดงันัÊนกรอบรูปแบบทีÉกาํลงัจะ
อธิบายต่อไปช่วยบริหารด้านการตลาดให้สามารถกาํหนดส่วนประสมการตลาดทีÉเหมาะสมกบั
ธุรกิจบริการของตนเองได ้รายละเอียดของแต่ละองคป์ระกอบมีดงันีÊ  
    1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิÉงทีÉเสนอขายโดยธุรกิจ  เพืÉอตอบสนองความห้องการ
ของลูกให้เกิดความพึงพอใจ  ประกอบดว้ยสิÉงทีÉสัมผสัไม่ได ้ เช่น  บรรจุภณัฑ์  สี  ราคา  คุณภาพ  
ตราสินคา้  บริการ  และชืÉอเสียง  ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีผลิตภณัฑ์ตอ้งคาํนึงถึง
ปัจจยัดงัต่อไปนีÊ  

      1.1   พิจารณาความแตกต่างทางแข่งขนั หมายถึงคุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑ์
และคุณสมบติัอืÉน ๆ ทีÉเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

    1.1.1 ความแตกต่างกนัด้านบริการ (Service Differentiation) เป็นการ
สร้างความแตกต่างกนัดา้นการบริการทีÉเหนือกวา่คู่แข่ง และลูกคา้พึงพอใจ หรือผลิตภณัฑ์ควบ ซึÉ ง
ประกอบ ดว้ยการติดตัÊง การขนส่ง การฝึกอบรมลูกคา้ บริการใหค้าํแนะนาํลูกคา้ การซ่อมแซม 

                                       1.1.2 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) เป็นกิจกรรม
การออกแบบลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑห์รือบริษทัใหแ้ตกต่างจากคู่แข่ง 
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     1.1.3 ความแตกต่างกนัทางดา้นบุคลากร (Personnel Differentiation) เป็น
การสร้างความแตกต่างกนัในคุณสมบติัของบุคลากรโดยการจา้งและฝึกพนกังานทีÉดีกวา่คู่แข่งขนั  

    1.1.4 ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) เป็นการสร้าง
ความแตกต่างกนัดา้นความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์

   1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่นประโยชน์
พืÊนฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ ซึÉ งแบ่งออกเป็น 4 ระดบั คือ   

   ผลิตภณัฑห์ลกั   (Core Component) หมายถึง ประโยชน์พืÊนฐานสําหรับผลิตภณัฑ์
ทีÉผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซืÊอสินคา้โดยตรง 

    1.2.1 รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible Component) หมายถึง ลกัษณะทาง
กายภาพทีÉผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได ้ซึÉ งเป็นส่วนทีÉเสริมผลิตภณัฑใ์หท้าํหนา้ทีÉสมบูรณ์ 

    1.2.2 ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง บริการทีÉผูซื้Êอจะ
ไดรั้บควบคู่ไปกบัการซืÊอสินคา้ ประกอบดว้ย   บริการก่อนและหลงัการขาย 

      1.2.3 ผลิตภัณฑ์ทีÉคาดหวงั (Expected Product) หมายถึง กลุ่มของ
คุณสมบติัและเงืÉอนไขทีÉผูซื้Êอคาดหวงัวา่จะไดรั้บและใชเ้ป็นขอ้ตกลงเมืÉอมีการซืÊอสินคา้ 

    2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภค
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นัÊน ถา้คุณค่า
สูงกวา่ราคาจะตดัสินใจซืÊอ สําหรับนโยบาย และกลยุทธ์ดา้นราคา (Price Policies and Strategies) มี
ดงันีÊ  

    2.1 นโยบายการให้ส่วนลด (Discount) ส่วนลด คือ ส่วนทีÉลดให้จากราคาทีÉ
กาํหนดไวใ้นรายการเพืÉอใหผู้ซื้Êอกระทาํหนา้ทีÉทางการตลาดบางอยา่งทีÉเป็นประโยชน์ต่อผูข้าย 

   2.2  กลยุทธ์การตัÊงราคาเพืÉอส่งเสริมการตลาด  (Promotion  Pricing)  เป็นกลยุทธ์
การตัÊงราคาเพืÉอจูงใจผูบ้ริโภคให้ซืÊอสินคา้ของพ่อคา้ปลีกมากขึÊน  ไดแ้ก่  การตัÊงราคาล่อใจ  การตัÊง
ราคาในเทศกาลพิเศษ  การขายแบบคิดดอกเบีÊยตํÉา  และสัญญาการรับประกนั 
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   2.3 นโยบายระดบัราคา  (The  Level  of  Prices  Policy)  ผูผ้ลิตกาํหนดราคาของ
สินคา้จาํแนกตามตาํแหน่งสินคา้ของธุรกิจ  เมืÉอเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั  ผูผ้ลิตอาจตัÊงราคา   ณ  
ระดบัราคาทีÉเท่ากนั  ตํÉากวา่  หรือสูงกวา่ระดบัราคาตลาด 

    2.4 นโยบายราคาเดียวกนั (One Price Policy) หมายถึง การทีÉผูผ้ลิตคิดราคาสินคา้
ชนิดหนึÉ งสําหรับผูซื้Êอทุกรายการในราคาเดียวกนั ภายใตส้ถานการณ์ทีÉเหมือนกนั นโยบายราคา
เดียวสามารถเปลีÉยนแปลงได ้ซึÉ งเมืÉอเปลีÉยนแปลงแลว้ก็ตอ้งยึดหลกัการคิดราคาดงักล่าวกบัผูซื้Êอทุก
รายเหมือนกนั 

   2.5 กลยุทธ์การลดราคา (Mark Down) เป็นวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมทีÉ
กาํหนดไวเ้นืÉองจากราคาทีÉกาํหนดไวไ้ม่จาํเป็นต้องเปลีÉยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวการณ์
แข่งขนั 

    3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place หรือ  Distribution )  หมายถึง  โครงสร้างของช่องทาง  
ซึÉ งประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม  ใชเ้พืÉอเคลืÉอนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาด
สถาบนัทีÉนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด  ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมทีÉช่วย
ในการกระจายสินคา้  ประกอบดว้ย  การขนส่ง  การคลงัสินคา้  และการเก็บรักษาสินคา้ของคลงั  
การจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย  2  ส่วน  ดงันีÊ  

    3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางทีÉ
ผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ของผลิตภณัฑ์ถูกเปลีÉยนมือไปยงัตลาด ประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง 
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

     3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution)   หมายถึง   กิจกรรม ทีÉเกีÉยวขอ้ง 
กบัการเคลืÉอนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย   การขนส่ง (Transportation) 
การเก็บรักษา (Storage) คลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงคลงัคงเหลือ (Inventory 

Management)   
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    4.    การส่งเสริมทางการตลาด   (Promoting)   เป็นการติดต่อสืÉอสารระหว่างผูซื้Êอ และ
ผูข้ายเพืÉอสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซืÊอ การติดต่อสืÉอสารอาจใชพ้นกังานขาย ใชสื้ÉอเครืÉองมือ
ในการติดต่อมีหลายประเภทซึÉงอาจเลือกใชไ้ดด้งันีÊ  

    4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกีÉยวกบัองค์กร
ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด 

   4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้นีÊจะเกีÉยวขอ้งกบักลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

   4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม 
การตลาดทีÉนอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขายและการให้ข่ าวและ
ประชาสัมพนัธ์ ซึÉ งสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใชห้รือการซืÊอโดยลูกคา้การส่งเสริมการขาย
มี 3 รูปแบบ คือ  

4.3.1   การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 

4.3.2   การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง 

    4.3.3   การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่พนกังานขาย 

   4.4   การให้ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเกีÉยวกบัสินคา้หรือบริการทีÉไม่ตอ้งจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์
หมายถึง ความพยายามทีÉมีการวางแผนโดยองคก์รหนึÉงเพืÉอสร้างทศันคติทีÉดีต่อองคก์าร 

   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชืÉอมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อสืÉอสารกบักลุ่มเป้าหมายเพืÉอให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ทีÉนักการตลาดใช้ในการส่งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซื้Êอและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีประกอบดว้ย 

                             4.5.1 การขายทางโทรศพัท ์

                             4.5.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
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                             4.5.3 การขายโดยใชแ้คตตาล๊อค 

    การพฒันาส่วนประสมการตลาดทัÊง 4 อยา่ง  ทีÉกล่าวมานีÊ  มีส่วนสัมพนัธ์อยา่งใกลชิ้ดและ
ขึÊนอยู่แก่กนัและมีความสําคญัเท่ากนั  นกัการตลาดจะตอ้งทาํการตดัสินใจในองค์ประกอบทัÊง 4 
อย่างพร้อมกันไป  และตอ้งคอยปรับปรุงส่วนประสม 4 อย่างนีÊ อยู่เสมอ  เพืÉอให้สอดคล้องกับ
สภาวการณ์ทางการตลาดซึÉ งเปลีÉยนแปลงอยูต่ลอดเวลา  ทัÊงนีÊ เพืÉอทีÉจะทาํให้ลูกคา้ไดรั้บความพอใจ
มากทีÉสุด  นัÉนคือนาํผลิตภณัฑ์ทีÉเหมาะสมออกจาํหน่ายในช่องทางการจาํหน่ายทีÉเหมาะสม  โดยใช้
วิธีการส่งเสริมการตลาดทีÉดี  และจาํหน่ายในราคาทีÉเหมาะสมและยุติธรรมทีÉสุด  นอกจากส่วน
ประสมทางการตลาด 4 ตวัแรกทีÉกล่าวมาแลว้นัÊนในโลกธุรกิจปัจจุบนัไดมี้การเพิÉมส่วนประสมทาง
การตลาดเพิÉมอีก 3 ตวัเป็น 7P เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้พิÉมมากขึÊน  

    5.  ด้านบุคคล  ( People )   บทบาทของบุคลากร  สําหรับธุรกิจบริการ  ผูใ้ห้บริการ
นอกจากจะทาํหนา้ทีÉผลิตบริการแลว้ยงัตอ้งทาํหนา้ทีÉขายผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อมๆกนัดว้ย  การ
สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีส่วนจาํเป็นอยา่งมาก  สําหรับการบริการดา้นการพสัดุ  บทบาทของ
บุคลากรไดแ้ก่การใหบ้ริการแก่ผูม้าติดต่อ  ดว้ยความรวดเร็ว  มีความถูกตอ้ง  และทนัเวลาต่อความ
ตอ้งการของผูรั้บบริการ 

    6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  (Physical  Evidence)  มีธุรกิจบริการจาํนวนไม่มากนกั  ทีÉนาํ
ลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใช้ในการกาํหนด  กลยุทธ์การตลาด  แมว้า่ลกัษณะทางกายภาพจะเป็น
ส่วนประกอบทีÉมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ  สาํหรับการบริการดา้นพสัดุลกัษณะ
ทางกายภาพค่อนขา้งจะมีรายละเอียดมาก  เช่น   ดา้นอุปกรณ์ในการอาํนวยความสะดวกในการ
ใหบ้ริการ  ไม่วา่จะเป็นคอมพิวเตอร์  ระบบเครือข่าย  เครืÉองถ่ายเอกสาร  อุปกรณ์สาํนกังานทีÉจาํเป็น
ทีÉจะบริการใหแ้ก่ผูม้าติดต่อใหไ้ดรั้บความสะดวกรวดเร็ว 

    7.  ด้านกระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจ  กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความสําคญัเช่นเดียวกบัเรืÉองทรัพยากรบุคคล  แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็
ไม่สามารถแก้ปัญหาได้ทัÊงหมด  เช่น  การเขา้แถวรอ  ระบบการส่งมอบบริการ  จะควบคุมถึง
นโยบายและกระบวนการทีÉนาํมามาใชส้าํหรับการบริการดา้นพสัดุ  ส่วนใหญ่จะเป็นกระบวนการทีÉ
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มีรายละเอียดเกีÉยวกบั  ขัÊนตอน  วธีิการ  ความสะดวกในการใหบ้ริการแก่พนกังาน  เช่น  การบริการ
ดา้นการจดัซืÊอจดัหา  การเบิกพสัดุ  ความเสมอภาคในการบริการ  การแจง้ขอ้มูลพสัดุ  ฯลฯ 

    จากการศึกษา  แนวคิดเกีÉยวส่วนประสมทางการตลาด  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคาด้าน
ช่องทางจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นบุคคล  ด้านกระบวนการ  ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  หากผูป้ระกอบการเขา้ใจเรืÉองส่วนประสมทางการตลาดสามารถนาํมาพฒันากลยุทธ์ใน
การดาํเนินธุรกิจพฒันาร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม  เพืÉอทีÉสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
อยา่งไดต้รงจุดเป็นประโยชน์ในการประกอบธุรกิจต่อไป 

 

2. แนวคิดทฤษฎเีกีÉยวกบัร้านค้าปลกี 

  ความหมายของร้านค้าปลกี 

  ร้านคา้ปลีก หมายถึง การขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยการซืÊอสินคา้นัÊนไปเพืÉอ
บริโภค ของตนเองและครอบครัว ผูค้ ้าปลีกจะซืÊ อสินค้าจากใครก็ได้ แต่ต้องขายสินค้าให้กับ
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเท่านัÊน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

  ร้านคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมทีÉทาํการขายสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภค ณ จุดทีÉทาํการขาย
สินคา้ทีÉนิยมจาํหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคไดแ้ก่ สินคา้อุปโภค สินคา้บริโภค ทุกชนิด ตัÊงแต่ของใชจ้าํเป็น
ในบา้น เช่น ยาสีฟัน สบู่ ผงซักฟอก อาหารกระป๋อง จนถึงสินคา้ประเภทของเด็กเล่นประเภทของ
ร้านคา้ปลีก ไดมี้นกัวชิาการแบ่งไวห้ลายท่านสรุปไดด้งันีÊ  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 222-227) ไดแ้บ่งประเภทของการคา้ปลีกออกเป็น 4 
กลุ่มใหญ่ๆ คือ 

  1. การคา้ปลีกแบ่งตามลกัษณะการซืÊอของผูบ้ริโภค (Classification By Shopping Effort) 
การแบ่งการคา้ปลีกคามลกัษณะความพยายามในการแสวงหาซืÊอสินคา้บริการของผูบ้ริโภค โดย
แบ่งเป็น 

1.1 ร้านสะดวกซืÊอ (Convenience Stores) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็กทีÉจาํหน่าย  
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สินคา้ทีÉใชใ้นชีวิตประจาํวนั ผูซื้Êอตอ้งการความสะดวกในการซืÊอสินคา้เหล่านัÊน การเลือกซืÊอไม่ได้
ใชค้วามพยายามมากไปกวา่สินคา้ ทีÉใกลบ้า้นหรืออยูใ่นทางผา่นใกลที้Éทาํงาน ร้านขายของเบ็ดเตล็ด 
ร้านขายของชาํ ร้านอาหาร หรือร้านตดัผมเสริมสวย ปัËมนํÊ ามนั ลว้นจดัอยูใ่นประเภทร้านคา้ปลีกนีÊ  
ในประเทศไทย เพิÉมจะมีการกล่าวถึงคาํว่า Convenience Stores เมืÉอ 3-4 ปีทีÉผ่านมา เมืÉอร้าน 7 

Eleven, Big C ซึÉ งเป็นกิจการจากต่างประเทศเขา้มาเปิดดาํเนินการแต่ร้านคา้ปลีกเดิมๆ ของไทย จดั
อยูใ่นลกัษณะของ Convenience Stores มาแต่เก่าก่อน ลูกคา้ซืÊอสินคา้ในร้านเหล่านีÊ จะเลือกสินคา้ทีÉ
ตนรู้จกัดี ไม่คาํนึงถึงราคามาก และไม่ตอ้งการเลือกมาก 

1.2 ร้านเปรียบเทียบซืÊอ (Shopping Stores) ร้านคา้ปลีกทีÉขายเครืÉองทุนแรงในบา้น  
เครืÉองใชอุ้ปกรณ์ไฟฟ้า เครืÉองใชส้ํานกังาน เสืÊอผา้ รองเทา้ กระเป๋า เครืÉองกีฬา เป็นสินคา้ประเภททีÉ
ผูซื้Êอตอ้งการเปรียบเทียบราคา คุณภาพ ดงันัÊน ร้านคา้จึงตอ้งมีสินคา้หลากหลายให้เลือกมาก มีการ
จดัการวางสินค้าให้ดึงดูดความสนใจ มีพนักงานทีÉมีความรู้เกีÉยวกับสินค้าสามารถอธิบายให้
คาํแนะนาํลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี ดงันัÊนร้านคา้เหล่านีÊ  จึงตอ้งเลือกทาํเลการคา้ในยา่นชุมชนหนาแน่น 
หรือศูนย์การค้าใหญ่ เพืÉอจะได้รวมกลุ่มกับร้านค้าปลีกอืÉนๆ จะได้เปิดโอกาสให้ลูกค้าเลือก
เปรียบเทียบจากหลายๆ ร้านได ้

1.3 ร้าขายสินคา้เฉพาะ (Specialty Store) เป็นร้านทีÉขายสินค้าเฉพาะอย่างหรือ  

คดัเลือกสินคา้มาเป็นพิเศษ จะมีการสร้างภาพพจน์ของร้านให้ลูกคา้ยอมรับในความพิเศษเฉพาะ 
เช่น ร้านขายรองเทา้กีฬา ร้านขายเครืÉองแบบนกัเรียน ร้านขายคอมพิวเตอร์ ร้านขายเครืÉองเสียง ร้าน
Gift Shop ร้านขายเครืÉองสําอาง อาจเป็นร้านคา้ปลีกทีÉขายสินค้าเฉพาะตราสินคา้หนึÉ ง ซึÉ งผูผ้ลิต
เจา้ของตราสินคา้ขายช่องทางเปิดกิจการการคา้ปลีก เช่น ร้านรองเทา้ BATA, NIKE, SENSO ร้าน
ขายเสืÊ อผา้สําเร็จรูป DOMOM, GIORASANO, POLO, PINA HOUSE, ร้านขายไอครีม 
SWENSEN ร้าน PIZZA HUT ร้านขายดอกไม ้เป็นตน้ สินคา้ทีÉจาํหน่ายในร้านคา้ปลีกประเภทนีÊ
ผูบ้ริโภคจะเจาะจงชนิดของสินคา้ หรือตราสินคา้ ทาํให้มีความพยายามขวนขวายไปแสวงหาซืÊอให้
ได ้

  2. การคา้ปลีกแบ่งตามลกัษณะสายผลิตภณัฑ์ (Classification By Product Lines) เป็นการ
แบ่งตามลกัษณะหลากหลายของสินคา้ทีÉจาํหน่ายในร้านคา้นัÊนๆ จดัแบ่งเป็น 3 ประเภท คือ 

2.1 ร้านคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Stores) เป็นการจาํกัดความหลากหลายของ 
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สินคา้ให้นอ้ยทีÉสุด อาจเน้นตลาดเป้าหมายกลุ่มเฉพาะก็ได ้รวมไปถึงธุรกิจบริการ เช่น ร้านตดัเยบ็
กางเกง หรือเครืÉองแบบโดยเฉพาะ คลินิกทนัตกรรม ศูนยล์า้งอดัรูป ฯลฯ 

2.2 ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ ์(Single Line Stores) มีสินคา้หลากหลาย  

มากขึÊน แต่จะจาํกดัอยู่ในสายผลิตภณัฑ์เดียวกนั เช่น ร้านขายเครืÉองเขียน เครืÉองไฟฟ้า ร้านขาย
เครืÉองเสียง ร้านขายเครืÉองเวชภณัฑ์ ร้านขายของใช้เกีÉยวกบัศาสนา ร้านขายเครืÉองดนตรี ร้านขาย
เครืÉองกีฬาศูนยสุ์ขภาพต่างๆ โรงพยาบาล หรือ คลินิก ร้านขายเสืÊอผา้ของใชเ้ด็กอ่อน เป็นตน้ 

  ขณะนีÊไดเ้กิดร้านคา้ปลีกทีÉจาํหน่ายสินคา้เฉพาะสายผลิตภัณฑ์ทีÉมีขนาดใหญ่ขึÊ นใหม่
เรียกวา่ Category Killer เช่นร้าน Power Buy เป็นร้านขายสินคา้ประเภทอิเล็คทรอนิคส์และไฟฟ้า 
และร้าน Depot ขายเครืÉ องใช้สํานักงานทัÊ ง 2 ร้านเป็นของกลุ่มเซ็นทรัล จะมีสินค้าให้เลือก
หลากหลายมาก และเน้นการขายราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัÉวไป แตกต่างจาก Discount Store ทีÉจะขาย
สินคา้หลากหลายชนิด และไม่เนน้การใหบ้ริการ ไม่มีสินคา้ใหเ้ลือกมากเท่ากบั  Category Killer  

2.3 ร้านขายสินคา้ทัÉวไป (General Merchandise Stores)  เป็นร้านค้าปลีกทีÉ ขาย  

สินคา้นานาชนิดหลายๆ ตราสินคา้ จากหลายๆ สายผลิตภณัฑ์ มีตัÊงแต่ร้านคา้เบ็ดเตล็ด ทีÉอยู่ตาม
ตรอกซอกซอยต่างๆ ร้านขายของชาํ จนถึงร้านขนาดใหญ่ทีÉขายสินคา้มากมาย เช่น หา้งสรรพสินคา้ 

  3. การคา้ปลีกแบ่งตามวธีิการดาํเนินการ (Classification BY Operation Methods ) 

3.1 ร้านสรรพสินคา้ (Department Stores) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ขายสินค้า  

หลายประเภทหลายชนิดรวมกันโดยไม่มีการเจาะจงหรือระบุตวัสินคา้ลักษณะสําคญัของร้าน
สรรพสินคา้ คือ การแบ่งสินคา้ออกเป็นแผนกๆ เป็นประโยชนใ์นการส่งเสริมการขายการให้บริการ
ลูกคา้ และการควบคุมการขาย สินคา้หลกัของร้านส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ เสืÊอผา้สําเร็จรูปร้านสรรพสินคา้
ส่วนใหญ่จะเปิดโอกาสให้แต่ละแผนกมีอาํนาจในการจดัการหรือตดัสินใจพอสมควรเกีÉยวกบัการ
เลือกสินคา้มาขาย เนืÉองจากร้านสรรพสินค้าเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีปริมาณการขายสินคา้มาก 
การซืÊอสินคา้จึงพยายามจะหาทางซืÊอจากผูผ้ลิตโดยตรง ร้านสรรพสินคา้ในปัจจุบนัจะมีการตกแต่ง
ร้านสวยงาม มีสิÉงอาํนวยความสะดวกให้ลูกคา้พร้อมในเรืÉองทีÉจอดรถ และมีบริการเสริมอืÉนๆ เช่น 
โรงภาพยนตร์ ศูนยอ์าหาร หรือมีการจดักิจกรรมสาํหรับเด็ก เป็นตน้ 

3.2 ร้านสรรพหาร (Supermarket) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ทีÉขายสินคา้ประเภท 
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อาหาร เป็นหลกัและตอ้งมีอาหารสดขายดว้ยนโยบายในการขายสินคา้ของร้านคา้ปลีกประเภทนีÊ คือ
เนน้ในเรืÉองของการให้ลูกคา้ช่วยตวัเอง (Self-Services) การจดัวางสินคา้จึงเป็นลกัษณะของการจดั
วางสินคา้ให้หยิบง่าย อาหารสดทีÉมีการบรรจุหีบห่อตอดราคาให้ลูกคา้หยิบ ไปชาํระเงิน การขาย
สินคา้จะถูกกวา่ร้านคา้ปลีกประเภทอืÉน เพราะไดต้ดัค่าใชจ่้ายเกีÉยวกบัการจา้งพนกังานขายออกไป 
ปัจจุบนันีÊ ซุปเปอร์มาร์เก็ตมีการเปลีÉยนแปลงตนเองเพืÉอการแข่งขนัอย่างมาก มีการนาํสินคา้อืÉนๆ 
นอกจากอาหารมาขายเพิÉมมากขึÊน ประเภทของใชใ้นประจาํวนั เครืÉองใชอุ้ปกรณ์ควัต่างๆและขยาย
ไปถึงอุปกรณ์ไฟฟ้า เสืÊ อผา้สําเร็จรูป จนเหมือนร้านสรรพสินคา้ แต่มีความ หลากหลายน้อยกว่า
เรียกวา่ Super Store เช่น Sunny, Jusco เป็นตน้ หรือขยายไปขายเฉพาะอาหารทัÊงสดและแห้งแต่ใช้
พืÊนทีÉใหญ่มาก มากวา่ 20,000 ตารางเมตร เหมือนตลาดสดใหญ่ๆ  

3.3 ผูค้า้ปลีกแบบเร่ขาย (House-To-House Retailers) เป็นการเร่ขายสินค้าตาม  

บา้นทัÉวไป อาจเป็นผูค้า้ปลีกโดยตรง หรือผูผ้ลิตทีÉเร่ขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคในบางช่วงเวลาเพืÉอ
หาทางเพิÉมยอดขายหรือเพืÉอการส่งเสริมการขาย และหาขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้จากผูบ้ริโภค การเร่
ขายสินค้าจดัเป็นวิธีการขายปลีกทีÉเก่าแก่มาก และยงัคงใช้ได้ดีกบัสินค้าทีÉต้องการแนะนาํ จาก
พนักงานขาย หรือต้องมีการสาธิต การเชิญชวน เช่น เครืÉ องสําอาง เครืÉ องประดับสตรีเป็นต้น 
ช่วงเวลาทีÉมีความเจริญของระบบการคา้ปลีก มีร้านคา้ปลีกใหญ่ๆ เกิดขึÊนทาํให้วิธีเร่ขายไม่ไดรั้บ
ความนิยม แต่ในช่วงปัจจุบนักิจการของเครืÉองสําอาง ขายอุปกรณ์ไฟฟ้าในครัวเรือนไดก้ลบัมาใช้
พนกังานขายตามบา้น ทีÉทาํงานปรากฏวา่นิยมมาก เช่น Avon, Amway หรือการขายประกนัชีวิต 
เป็นตน้ 

3.4 ร้านคา้ปลีกทางไปรษณีย ์(Mail-order House) ร้านคา้ปลีกประเภทนีÊ ผู ้ซืÊ อกับ  

ผูข้ายไม่จาํเป็นตอ้งพบกนัก็สามารถขายสินคา้ โดยการใช้สืÉอไปรษณียไ์ด้ จะต้องเป็นสินคา้ทีÉมี
มาตรฐานการผลิตทีÉแน่นอน และจะตอ้งมีเครืÉองมือทีÉจะช่วยในการขายคือ รายละเอียดขอ้มูลหรือ
แคตตาล็อก (Catalog) สินคา้ จะตอ้งมีการตดัรูปเล่ม รูปภาพ สีสันใหส้วยงามเพืÉอทีÉจะจูงใจผูบ้ริโภค
ให้ซืÊอสินคา้ได ้เช่น ค่าใชจ่้ายในการจดัทาํแคตตาล็อกจะสูง แต่ผูข้ายจะสามารถลดค่าใช้จ่ายอยา่ง
อืÉนได ้เช่น การใชพ้นกังานขายหรือการเลือกทาํเลร้านคา้ นอกจากนัÊนยงัสามารถกระจายสินคา้ออก
ไปจากแหล่งไกลๆ ไดใ้นวงกวา้งอีกดว้ย การขายสินคา้ทางไปรษณียจ์ะตอ้งมีการเสนอราคาและ
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เงืÉอนไข การขายใหลู้กคา้ก่อนเพืÉอประกอบการตดัสินใจ จึงจาํเป็นตอ้งมีการตัÊงสินคา้ไวล่้วงหนา้ แต่
เดิมเคยมีปัญหาการชาํระเงินแต่ปัจจุบนัสามารถชาํระผา่นบตัรเครดิตต่างๆได ้

3.5 การขายสินคา้ดว้ยเครืÉองจกัรอตัโนมติั (Vending Machines) เป็นการนาํเอา  

เครืÉองจกัรอตัโนมติัเขา้มาใชใ้นการขายสินคา้บางชนิด จุดประสงคเ์พืÉอตอ้งการลดค่าใชจ่้ายเกีÉยวกบั
พนกังานขาย เพืÉอแกปั้ญหาเรืÉองสถานทีÉไม่เหมาะสม จะเป็นร้านคา้ปลีกขึÊนมาเพราะค่าทีÉดินแพง
มาก และเป็นการประหยดัพนกังานขาย การมใช้เครืÉองจกัรอตัโนมติัเหมาะกบัการขายสินคา้ราคา
ถูกทีÉมีตน้ทุนต่อหน่วยตํÉาไม่คุม้ค่าทีÉจะจา้งพนกังานขาย 

3.6 ร้านคา้ปลีกทีÉขายสินคา้ตํÉากวา่ทอ้งตลาด (Discount House) เป็นร้านคา้ปลีกทีÉ  
ขายสินค้ามนราคาทีÉต ํÉากว่าราคาตลาดทัÉวไป และสามารถขายสินค้าราคาถูก (Cut Price) มี
วตัถุประสงคที์Éจะให้กาํไรต่อหน่วยของสินคา้ตํÉา และสามารถขายสินคา้ไดม้ากจะทาํให้กาํไรรวม
สูงขึÊน การขายสินคา้ในร้านคา้ปลีกประเภทนีÊจะตอ้งเป็นการขายสินคา้ในราคาทีÉต ํÉากว่าตลาดอยา่ง
สมํÉาเสมอ และสินคา้นัÊนเป็นสินคา้ทีÉรู้จกักนัทัÉวไป แต่การบริการทีÉใหก้บัลูกคา้จะลดลง เช่น ตอ้งซืÊอ
สินคา้เป็นเงินสด แลว้ตอ้งรับสินคา้ไปเอง ฯลฯ ร้านขายเฟอร์นิเจอร์บางแห่ง ร้านขายเครืÉองอุปกรณ์ 
ไฟฟ้า ทีÉลูกคา้ไม่ตอ้งการบริการมาก เช่น โทรทศัน์ ตูเ้ยน็ เครืÉองซกัผา้ ร้านสรรพสินคา้เมโทร หรือ
เอดิสันเป็นร้านคา้ประเภทนีÊ  

  4. การคา้ปลีกแบ่งตามลกัษณะการเป็นเจา้ของ (Classification By Ownerships) 

4.1 ร้านคา้ปลีกทีÉมีร้านเดียวเป็นอิสระ (Single-Unit Independent Stores) กิจการ  

ประเภทนีÊ ส่วนมาก เป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ขายสินคา้ความสะดวกสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคกลุ่มเล็กๆ โดยเฉพาะ เช่น ร้านขายของชาํ ร้านกาแฟ และร้านประเภท หาบเร่แผงลอย
ต่างๆ 

4.2 ร้านคา้ปลีกของโรงงานอุตสาหกรรม (Manufacture Owned Stores) โดยปกติ  

โรงงานอุตสาหกรรมจะเป็นผูข้ายสินคา้ให้กบัร้านคา้ปลีก แต่บางกรณีทีÉโรงงานอุตสาหกรรมจะ
เป็นผูข้ายสินคา้ปลีกเสียเอง เช่น โรงงานตอ้งการควบคุมการจาํหน่ายให้ผูบ้ริโภค และบางครัÊ งอาจ
เปิดร้านคา้ปลีกไวข้ายสินคา้ทีÉไม่ไดคุ้ณภาพขนาดตามทีÉตอ้งการ ฯลฯ 

4.3 ร้านคา้ปลีกของเกษตรกร (Farmer Owned Stores) ในลักษณะทีÉชาวไร่  
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ชาวสวนจดัตัÊงร้านคา้ปลีกขึÊน เพืÉอขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค เป็นการขายโดยตรงเพืÉอกนัคนกลาง
ออกจากช่องทางการจาํหน่าย จะทาํใหผู้ผ้ลิตและผูบ้ริโภคไดรั้บประโยชน์มากขึÊน 

4.4 ร้านคา้ปลีกของรัฐบาล  (Government Owned Stores) เป็นร้านค้าปลีกทีÉ  
หน่วยงานของรัฐบาลจดัตัÊงขึÊน โดยมีวตัถุประสงค์เพืÉอหารายไดใ้ห้รัฐบาล หรือเป็นร้านคา้ปลีกทีÉ
หน่วยสวสัดิการขององคก์ารรัฐบาลจดัตัÊงขึÊนมาเพืÉอหาสินคา้ มาขายให้กบัพนกังานในหน่วยงาน
นัÊนในบางโอกาส รัฐบาลอาจตัÊงร้านคา้ปลีกขึÊนเพืÉอแกปั้ญหา การขึÊนราคาสินคา้อุปโภคบริโภคของ
ร้านคา้เอกชน เช่น ร้ายคา้ของกรม การคา้ภายใน 

4.5 สหกรณ์ผูบ้ริโภค (Consumes Cooperatives) เป็นร้านคา้ปลีกทีÉจดัตัÊงขึÊนมาโดย 

มีผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ทีÉเป็นสมาชิก การตัÊงสหกรณ์ผูบ้ริโภคขึÊนมานีÊ  เพืÉอเป็นการแข่งขนักบัร้านคา้
ปลีกทัÉวๆ ไป ไม่ให้ขายสินคา้ในราคาสูงเกิน ความจาํเป็นสหกรณ์ผูบ้ริโภคจะขายสินคา้ดว้ยราคา
ยติุธรรมหรืออาจตัÊงราคาเท่ากบัราคาตามทอ้งตลาดหรืออาจตํÉากวา่ราคาตลาดก็ได ้ผลตอบแทนของ
สมาชิกหรือผูถื้อหุ้นไดรั้บคืนปันผลตามส่วนซืÊอ ถา้สมาชิกซืÊอสินคา้จากร้านคา้สหกรณ์มากจะได้
แบ่งกาํไรคืนมาก 

4.6 ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่ (Chain Stores) คือร้านคา้ปลีกตัÊงแต่ 2 ร้านขึÊ นไปอยู่ 
ภายใตก้ารเป็นเจา้ของ และควบคุมกบัส่วนกลาง สินคา้ทีÉจาํหน่ายในแต่ละร้านเป็นสินคา้ประเภท
เดียวกนั ลกัษณะของการบริหารงานอยูใ่นแนวเดียวกนั การจดัทาํร้านคา้ปลีกแบบนีÊจะทาํให้ผูข้ายมี
ขอ้ได้เปรียบคือ จะสามารถซืÊอสินคา้โดยใช้ส่วนกลางดาํเนินงานตํÉา สามารถขายราคาสินคา้ถูก
แข่งขนักบัคู่แข่งขนัได้ กระจายตลาดไดก้วา้งขวางและกระจายเสีÉยงภยัได้มากขึÊนมีขอ้ไดเ้ปรียบ
ทางดา้นโฆษณา 

4.7 ร้านคา้ปลีกทีÉไดรั้บสิทธิบตัร (Franchise System) ธุรกิจทีÉประสบความสาํเ ร็จ  

ในการดาํเนินธุรกิจคา้ปลีก มีชืÉอเสียงเป็นทีÉรู้จกักันดี จะขยายธุรกิจในการยินยอมให้บุคคลอืÉน
เลียนแบบทัÊงเครืÉองหมายเครืÉองหมายการคา้ รูปแบบการดาํเนินงานสินคา้ทีÉขายโดยมีสินคา้ทีÉขาย 
โดยมีสัญญาขอ้ตกลงต่างๆ ระหวา่งผูใ้ห้สิทธิ และผูรั้บสิทธิ ผูที้Éไดรั้บสิทธิบตัรจะเป็นผูด้าํเนินงาน
ตามขอ้ตกลงต่างๆ ทีÉไดรั้บไว ้ผูที้Éให้สิทธิบตัรจะเป็นผูก้าํหนดรูปแบบการจดัองค์การธุรกิจ ชนิด
ของผลิตภณัฑ์ การบริการ วิธีการทาํธุรกิจทางการคา้ การจดัตกแต่งร้าน ธุรกิจเหล่านีÊ ส่วนใหญ่จะ
อยู่ในธุรกิจฟาสต์ฟู้ ด, วีดีโอเทป, ศูนยสุ์ภาพ, ศูนยร์วมความงาม, ร้านตดัผม, ธุรกิจ, รถเช่า ปัÊ ม
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นํÊามนั, ร้านขายรองเทา้บาจา, โรงแรมธุรกิจท่องเทีÉยว ฯลฯ การจ่ายค่าตอบแทนสําหรับสิทธิบตัรนัÊน
ประกอบดว้ย ค่าธรรมเนียมในระยะเริÉมแรกค่าธรรมเนียมการเขา้เป็นสมาชิก คา้อุปกรณ์ วสัดุดิบ
ต่างๆ ทีÉเจา้ของสิทธิบตัรจดัหาให ้ส่วนแบ่งของกาํไร ค่าธรรมเนียมทีÉปรึกษา ฯลฯ 

 
กลยุทธ์การจัดส่วนผสมของร้านค้าปลกี (Retailing Mix) 

  กลยทุธ์ เป็นการปฏิบติัการหรือการกระทาํอยา่งใดอยา่งหนึÉงทีÉบริษทัทาํเพืÉอใหเ้กิดผลงาดี 

เลิศ (อดุลย ์จาตุรงคก์ุล 2543: 3) 
   กลยุทธ์ หมายถึง แผนทีÉมีความสมบูรณ์ครบถ้วนในทุกๆ ด้านโดยการติดตามและ
คาดการณ์สภาพแวดลอ้มไกลในอนาคตการตดัสินใจ โดยพิจารณาแนวคิดเชิงกลยุทธ์และหนทางทีÉ
ดีทีÉสุดเพืÉอบรรลุผลสําเร็จในเป้าหมายและวตัถุประสงคโ์ดยมีขอ้มูลการวิเคราะห์เหตุผลหลกัฐานทีÉ
จะพิสูจน์วา่การดาํเนินกลยทุธ์นัÊนมีประสิทธิภาพและประสบผลสาํเร็จไดม้ากกวา่  
   สรุปความหมายของคาํว่ากลยุทธ์ได้ว่า เป็นการกระทาํการอย่างใดอย่างหนึÉ งทีÉทาํให้
องคก์รนัÊนๆ ประสบผลสาํเร็จไดม้ากทีÉสุด ซึÉ งในแนวทางการปฏิบติันัÊนจะไดจ้ากขัÊนตอนต่างๆ ทีÉได้
มีการทดสอบแลว้วา่ใชไ้ดจ้ริง ซึÉ งจะทาํใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากทีÉสุด 

   การวางกลยุทธ์ (Strategy Formulation) กลยุทธ์เป็นแผนปฏิบติั (Game Plane) เพืÉอให้
บรรลุถึงเป้าหมายธุรกิจทุกแห่งตอ้ง “ปรับ” กลยทุธ์เพืÉอใหบ้รรลุถึงเป้าหมายของตน Michael Porter 

ไดแ้นะกลยทุธ์ไว ้3 ประการ คือ (อดุลย ์จาตุรงคกุล 2543: 79) 
1. การเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน (Overall Cost Leadership) มีตน้ทุนการผลิตและการจดั 

จาํหน่ายตํÉาทีÉสุด เพืÉอทีÉวา่สามารถทาํให้ราคาตํÉากวา่คู่แข่งขนัและมีส่วนครองตลาดมากกวา่ บริษทัทีÉ
ใชก้ลยทุธ์นีÊตอ้งเป็นเลิศทางวศิวกรรม การจดัซืÊอการผลิตและการแจกจ่ายตวัสินคา้ 

2. การทาํใหเ้กิดความแตกต่าง (Differentia t ion)  โดยกลยุทธ์นีÊ ธุรกิจมุ่ งทีÉ จะ  

ปฏิบติัการใหเ้หนือกวา่ผูอื้ÉนเพืÉอผลิตคุณประโยชน์ต่างๆ ทีÉลูกคา้ในตลาดส่วนใหญ่มองเห็นคุณค่า 
เช่น บริษทัพยายามเป็นผูน้าํดา้นการใหบ้ริการ ผูน้าํดา้นคุณภาพ ผูน้าํดา้นสไตลสิ์นคา้ ผูน้าํดา้น
เทคโนโลย ี ฯลฯ บริษทัไม่จาํเป็นตอ้งเป็นผูน้าํทุกดา้นทีÉกล่าวมานีÊ  บริษทัสร้างความแขง็แร่ง เพืÉอ
เป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive Advantage) จากคุณประโยชน์อยา่งใดอยา่งหนึÉงหรือ
มากกวา่นัÊน 
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3. มุ่งตลาดส่วนเล็กๆ (Focus) ธุรกิจมุ่งเฉพาะกบัตลาดส่วนทีÉแคบๆ หนึÉงส่วนหรือ 

มากกว่านัÊนแทนทีÉจะไปสู่ตลาดใหญ่ บริษทัรู้ความตอ้งการของตลาดส่วนนีÊ เป็นอย่างดี และใช้
วธีิการเป็นผูน้าํตน้ทุนกบัส่วนทีÉเป็นเป้าหมาย 

  ส่วนประสมของร้านคา้ปลีก หมายถึง การตดัสินใจจดัการกลยุทธ์ส่วนผสมทาง
การตลาดของร้านคา้ปลีก เพืÉอให้เหมาะสมกบัสภาพทางธุรกิจคา้ปลีกของเรา ซึÉ งจะประกอบดว้ย
สินคา้ทีÉขายผสมกบับริการทีÉให้ลูกคา้ การจดัตกแต่งร้าน รวมทัÊงทาํเลทีÉตัÊง การตัÊงราคาขายและการ
ส่งเสริมการขาย การวางแผนเรืÉองส่วนประสมของการคา้ปลีกให้ดีนัÊน จะมีส่วนช่วยสร้างภาพพจน์
ของร้านคา้ (Image) ทาํใหเ้กิดศกัยภาพเป็นลกัษณะเฉพาะทีÉปรากฏออกมาในสายตาจองคนภายนอก 
(Exterior Appearance) ผูค้า้ปลีกตอ้งตดัสินใจเลือกสินคา้ทีÉจะขาย บริการความสะอาดทีÉจะให้กบั
ลูกคา้ ดงันัÊนจึงตอ้งมีการวิเคราะห์ส่วนผสมแต่ละตวั เพืÉอทีÉจะไดจ้ดัระดบัให้เหมาะสมกบัประเภท
และลกัษณะการคา้ปลีกของแต่ละกิจการ ซึÉ งกลยุทธ์การจดัส่วนประสมของร้านคา้ปลีก แบ่งเป็น 4 

ดา้น ดงันีÊ  
1. สินคา้และบริการทีÉนาํเสนอ (Offerings)  ในธุรกิจการคา้ปลีกบางกิจการขาย   

สินคา้ เช่น เสืÊอผา้ ของใช ้ของกิน ฯลฯ บางกิจการขายบริการ เช่น โรงภาพยนตร์ ร้านตดัผม  ร้าน
ซกัอบรีด ฯลฯ สิÉงเหล่านีÊ เป็นสินคา้หรือบริการหลกั ทีÉลูกคา้ตอ้งการจะซืÊอ แต่นอกเหนือจากนีÊ  ยงัมี
บริการดา้นอืÉนๆ ทีÉกิจการคา้ปลีกจะตอ้งใหก้บัลูกคา้ดว้ย เช่น การใชเ้ครดิตการ์ด บริการจดัส่ง เด็ก
บริการเข็นรถ และขนของส่งถึงรถ ฯลฯ บริการทีÉเพิÉมขึÊนมาจากสินคา้หลกันัÊน ถือวา่เป็นตวัเสริม 
(Supplementary) ทีÉจะช่วยในการขายสินคา้หลกั เจา้ของร้านคา้ปลีกควรหาบริการเสริม ทีÉสามารถ
สร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ดึงดูดใจลูกคา้ และยงัอาจเป็นตวัเพิÉมกาํไรใหกิ้จการดว้ย เช่น ร้านคา้ตดั
เสืÊอผา้ อาจมีบริการใหเ้ช่าสูท หรือชุดราตรีชนิดต่างๆ ใหเ้ช่าชุดไทย นอกจากการบริการตดัเยบ็
เสืÊอผา้และขายเสืÊอผา้สาํเร็จรูปหรือร้านเสริมสวยอาจจะมีบริการแต่งหนา้สาํหรับการออกงานสาํคญั
ต่างๆ บริการใหเ้ช่าวกิผม ร้านคา้ปลีกในปัจจุบนัจะจดัหาบริการต่างๆ เสนอใหลู้กคา้มากขึÊน บริการ
ดงักล่าวแบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ๆ ได ้ 2  ประเภท (สุมนา อยูโ่พธิÍ  2 5 3 9 :  1 4 4) คือ 

  1. 1 บริการเกีÉยวกบัการซืÊอโดยตรง เป็นบริการทีÉใชม้าก และให้ประโยชน์ ในการ  

ทีÉจะขายสินคา้ใหม้ากขึÊน เช่น จดัทีÉจอดรถ ซืÊอก่อนจ่ายทีหลงัซืÊอทางไปรษณีย ์ให้คาํแนะนาํลูกค้า
เป็นการส่วนตวั  
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1.2 บริการเสริมเพืÉอความสะดวกสบายและอืÉนๆ เป็นบริการทีÉใหค้วาม เพลิดเพลิน 

หรือความสะดวกในการซืÊอ ลูกคา้ไม่ตอ้งลาํบากไปติดต่อทีÉอืÉน เช่นการรับขึÊนเช็คเป็นเงินสด การสัÉง
จองตัÌวไปเทีÉยวหรือมหรสพ ห้องนํÊ า ห้องเลีÊ ยงเด็ก แผนกซ่อมรองเท้า ซ่อมนาฬิกา ทาํกุญแจ 
ร้านอาหาร ร้านเสริมสวย  

2. องค์ประกอบของร้านคา้ปลีก (Physical Facilities) เกีÉยวข้องกบัการค้าปลีกทีÉตอ้ง
ตดัสินใจจดัองคป์ระกอบของร้านไดแ้ก่ 

2.1 ทาํเลทีÉตัÊง (Location) ทีÉตอ้งอยูใ่นยา่นการคา้ทีÉมีสภาพแวดลอ้มเหมาะสม  มี  

ถนนหนทางดี รถผา่นไปมาโดยสะดวก มีผูค้นหนาแน่นเพียงพอ และเป็นผูมี้กาํลงัซืÊอ 

2.2 การออกแบบร้าน  (Design) ทีÉทาํใหภ้าพลักษณะของร้านค้าออกมาดูดี  

พอเหมาะพอควรไม่ใช่ดูเลิศหรูจนคนไม่กลา้เขา้  
2.3 การจดัวาง (Layout) การแบ่งแผนก ชัÊนวางสินคา้ ตูโ้ชวสิ์นคา้ครบทุกประเภท  

มีความหลากหลาย เมืÉอตอ้งการสินคา้ตรายีÉหอ้ ขนาดใดก็หาซืÊ อได้ การจัดวางมี ทีÉว่างทางเดินทีÉ
เหมาะสม ฯลฯ 

  3. ราคา (Price) เป็นส่วนผสมของการคา้ปลีกขอ้ทีÉ 3 ทีÉเกีÉยวขอ้งกบัเรืÉองของการจ่ายเงิน
หรือการซืÊอคุณค่า (Value) ของสินคา้กิจการคา้ปลีกประเภทเดียวกนั อาจจะมีช่องว่างของสินคา้
หรือบริการทีÉแตกต่างกันมากขึÊนอยู่กับสิÉ งทีÉเรานําเสนอ (Offering) แก่ลูกค้า และภาพลักษณ์ 
(Appearance) ของร้านคา้ปลีกทีÉลูกคา้รู้สึก เช่น ร้านเสริมสวยทีÉให้บริการ ตดั ดดั สระ เซทผมนัÊน 
เป็นธุรกิจทีÉมีราคาบริการ ตัÊงแต่ตํÉากว่าร้อยบาท จนถึงหลายพนับาทต่อครัÊ ง แต่การทีÉลูกค้าย่อม
จ่ายเงินจาํนวนหลายพนับาท เพืÉอซืÊอบริการ ตดั ดดั ซอย หรือ สระเซทผมนัÊน เขายอ่มซืÊอสิÉงทีÉจาํเป็น 

Offering และ Value ของร้านคา้นีÊ ดว้ย อาจเป็นร้านของแชมป์ผม ซึÉ งมีฝีมือระดบัชาติ อุปกรณ์ 
เครืÉองมือ ตลอดจนครีม แชมพกู็เป็นชนิดพิเศษทัÊงนัÊน 

   ในขณะเดียวกัน  ธุรกิจคา้ปลีกบางอยา่งก็ต่อสู้กนัด้วยราคาเป็นกลยุทธ์ในการ 
ส่งเสริมการขายของเขา ในขณะทีÉยงัตอ้งมีการบริการการเสริมดว้ย เพืÉอไม่ให้ดว้ยกวา่คู่แข่งขนั เช่น 
ซุปเปอร์สโตร์ ทีÉมีสินคา้หลายอยา่งนบัร้อยรายการ ขายราคาถูกกวา่ทอ้งตลาดทัÉวไป ในขณะทีÉยงัมี
บริการทีÉจอดรถ ใหเ้ครดิต ส่วนลดแก่สมาชิก 

  4. การส่งเสริมการจดัจาํหน่าย (Promotion) ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การจดั 
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กิจกรรมและรายการพิเศษต่างๆ การส่งจดหมายขายแคตตาล็อค ให้ลูกคา้หรือสมาชิกและการขาย
โดยพนกังานขาย ซึÉ งเป็นกิจกรรมทีÉมุ่งไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพืÉอกระตุน้ให้เกิดการซืÊอ  เพืÉอ
ดึงดูดผู ้ทีÉผ่านมาพบเข้าเพืÉอสร้างภาพพจน์ ให้กิจกรรมทัÊ งเตือนความจําและให้ข่าวสารแก่
กลุ่มเป้าหมาย เหล่านีÊ เป็นวตัถุประสงค์ ในการทาํการส่งเสริมการขายแต่ละรายการทีÉผูบ้ริหาร
ร้านคา้ปลีกตอ้งกาํหนดไว ้กิจกรรมการส่งเสริมการจาํหน่ายบางครัÊ งก็จดัร่วมกบัผูผ้ลิต โดยช่วย
สนบัสนุน ค่าใชจ่้ายบางส่วนกิจกรรมเหล่านีÊๆ ไดแ้ก่ 

4.1 ของขวญัของชาํร่วย ไดแ้ก่ ของเล็กๆ นอ้ยๆ ทีÉมีราคาไม่มากนัก  ซึÉ งจะนาํแจก  

เป็นของขวญัเนืÉองในวาระวนัครบรอบปีของร้าน วนัขึÊนปีใหม่ วนัเด็ก  
4.2 ของแถม เป็นสินคา้มอบใหห้รือขายใหลู้กคา้ในราคาพิเศษ เ มืÉอลูกค้ามาซืÊ อ  

สินคา้ครบจาํนวน 500 บาท หรือเป็นการจดัรายการร่วมกบัโรงงานผูผ้ลิต โดยจดัรายการพิเศษมี
สินคา้ของโรงงาน  
  4.3 สินคา้ตวัอย่างเป็นสินคา้ขนาดเล็กทีÉออกแบบมาพิเศษสําหรับโปรโมตสินคา้
ดว้ยการแจกใหลู้กคา้นาํไปทดลอง  

4.4 คูปองเป็นใบสาํคญัทีÉมีคุณค่าต่อลูกคา้ใชแ้ทนเงินสดในการนาํมาซืÊอสินค้าได้ 
ในราคาถูกลง หรือใช้แลกของไดต้ามทีÉระบุไวใ้นคูปอง ซึÉ งร้านคา้ปลีกจะใช้เป็นรายการส่งเสริม
การขาย   

4.5 การลดราคา เป็นเครืÉองมือส่งเสริมการขายทีÉแข็งแกร่งมากชนิดหนึÉ ง  โดย  

ร้านคา้ปลีกอาจจะขอความร่วมมือจากโรงงานผูผ้ลิตต่างๆ ขอซืÊอสินคา้ในราคาถูกพิเศษ ไดจ้าํนวน
หนึÉ งเพืÉอนาํมาขายในราคาทุนหรือถูกกว่าทุน โดยมีขอ้จาํกดัให้ลูกคา้ซืÊอไดเ้พียงคนละ 1-2 ชิÊน 
เท่านัÊนและถ้าของหมดก็หมดรายการไป แต่ทางร้านอาจจะจดัรายการพิเศษนีÊ ขึÊน 1-3 วนั มีของ
บางอยา่งลดราคาไดต้ลอด 3 วนั แต่บางอยา่งทีÉลดราคามากๆ อาจมีเพียงวนัละไม่กีÉชิÊน 

  4.6 ชิงโชค เป็นการจดัรายการให้ลูกคา้ทีÉซืÊอสินคา้ในร้านตามจาํนวนทีÉกาํหนดมี
สิทธิÍ ไดรั้บบตัรชิงโชค โดยเขียนชืÉอทีÉอยูส่่งเขา้รวมรายการ โดยจะมีประกาศแจง้ข่าวสารให้ลูกคา้ 
ทราบว่ามีรายการอะไร วนัจบัฉลากวนัไหน มีการประกาศรายชืÉอผูโ้ชคดีทีÉไหนและมีรายการถึง
เมืÉอไหร่ 

  สรุปโดยสังเขปไดว้า่ กลยทุธ์การจดัส่วนประสมของร้านคา้ปลีก คือ การทีÉร้านคา้ปลีกได้
มอบความรู้สึกดีๆ แก่ลูกคา้ไม่วา่จะเป็นดา้นการบริการทีÉน่าประทบัใจ ดา้นการจดัการภายในร้าน 
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เพืÉออาํนวยความสะดวกในการเลือกซืÊอสินคา้ภายในร้าน ดา้นความรู้สึก คุม้ค่า คุม้ราคาของเงินทีÉ
เสียไปของลูกคา้ และการ และการลดแลกแจกแถม การส่งเสริมการขายต่างๆทีÉกล่าวมาลว้นแต่เป็น
สิÉงจูงใจในการซืÊอสินคา้และบริการ เพืÉอใหเ้กิดพฤติกรรมการซืÊอซํÊ าของลูกคา้ และทัÊงหมดนีÊ เป็นกล
ยทุธ์ทีÉเหมาะสมใชใ้นการปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในสภาวะปัจจุบนัและอนาคต 

     
องค์ประกอบของการบริหารร้านค้าปลกี 
  ร้านคา้ปลีกจะประสบความสาํเร็จไดขึ้Êนอยูก่บัหลกัองคป์ระกอบ 4 ประการ (ผุสดี รุมาคม 

2536: 85-89) คือคุณสมบติัของทีÉมีผูบ้ริหารฐานะการเงินของกิจการ นโยบายทีÉมีประสิทธิภาพ และ
คุณสมบติัของพนกังานดงันีÊ  

1. คุณสมบติัของเจา้ของทีÉเป็นผูบ้ริหารธุรกิจค้าปลีกเปิดโอกาสให้แก่ทุกคนทีÉ  
ตอ้งการเป็นเจา้ของและบริหารงาน ผูบ้ริหาร ของกิจการคา้ปลีกจะตอ้งมีระเบียบวินยัและพร้อมทีÉ
จะรับผดิชอบงานหนกั คุณสมบติัทีÉสาํคญัของเจา้ของทีÉเป็นผูบ้ริหารกิจการคา้ปลีก คือ 

  1 . 1  ความรู้ เป็นประการหนึÉงในการบริหารงานของกิจการคา้ปลีก เช่น  
ความรู้เกีÉยวกบัสินคา้และแหล่งทีÉจาํหน่ายสินคา้นัÊน ความรู้เกีÉยวกบัเหตุจูงใจและนิสัยการซืÊอความรู้
เกีÉยวกับการบริหารงาน การมีมนุษย์สัมพันธ์ทีÉ ดี ความสามารถในการควบคุมบังคับบัญชา
โดยเฉพาะอย่างยิÉง ผูบ้ริหารของการคา้ปลีกทีÉจะประสบความสําเร็จนัÊนจะตอ้งมีความรู้เกีÉยวกบั
โครงสร้างของการคา้ปลีก ในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนัเพืÉอทีÉจะปรับปรุงธุรกิจของตนเองให้เขา้กบั 
ความเปลีÉยนแปลงต่างๆ ในสภาพแวดลอ้ม  

1.2 ประสบการณ์ ผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีกทีÉไม่เคยผา่นงานเกีÉยวกบัการคา้ปลีก 

เลย จะไม่มีโอกาสประสบความสําเร็จในการค้าปลีก ดังนัÊ น ผูบ้ริหารของกิจการค้าปลีกจึง
จาํเป็นตอ้งสนใจและหาประสบการณ์ในงานดา้นต่างๆ คือ 

   1. การซืÊอสินคา้ 
   2. การกาํหนดราคาสินคา้ 
   3. การควบคุมสินคา้คงเหลือ 

   4. การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย 

   5. การใชพ้นกังานขาย 
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   6. การจดัร้านคา้ 
   7. การบริหารงานบุคคล 

   8. การจูงใจและการบริการลูกคา้ 
   9. การควบคุมค่าใชจ่้ายดาํเนินงาน 

1.3  แรงผกัดนั ผู ้บริหารของธุรกิจค้าปลีก  จะต้องมีความรับผิดชอบความ  

กระฉบักระเฉง ความคิดริเริÉม ความเพียร ความทะเยอทะยาน ตลอดจนการมีส่วนร่วมในกิจกรรม
ของชุมชน 
  1.4 ความเป็นมิตร ผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีกจะตอ้งเขา้ไดก้บับุคคลทุกกลุ่มและ
ทุกระดบั 

  1.5 ความเป็นผูน้าํ การทีÉผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีก มีลกัษณะความเป็นผูน้ํา
ยอ่มจะใหพ้นกังานในร้านมีความมัÉนใจมากขึÊน 

1.6 ความสามารถในการตดัสินใจ ผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีกจะต้องรู้จักสร้าง  

ทางเลือกเพืÉอแก้ปัญหา  ประเมินทางเลือก และเลือกทางทีÉ ดีทีÉ สุด  ซึÉ งเป็นทางเลือกทีÉได้รับ
ผลประโยชน์สูงสุดและเสียค่าใช้จ่ายตํÉาสุด การทีÉจะได้ทางเลือกทีÉดีทีÉสุดนัÊนจะตอ้งพยายามหา
เหตุผลจากขอ้เทจ็จริงต่างๆประกอบดว้ย การมองอนาคต ผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีกจะตอ้งมีความ
นึกคิดทีÉไกลออกไปจากสภาพทีÉเป็นอยูใ่นปัจจุบนั และเมืÉอเกิดความเปลีÉยนแปลงขึÊนตอ้งสามารถ
ปรับปรุงแกไ้ขให้เขา้กบัสิÉงแวดลอ้มทีÉเปลีÉยนแปลงไปได ้การแสดงออกทีÉบงัเกิดผล การแสดงออก
ของผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีกจะตอ้งเป็นทีÉยอมรับและเชืÉอถือของบุคคลทุกฝ่ายทีÉเกีÉยวขอ้งเช่น 
ลูกคา้ พนกังาน เจา้หนีÊ  ผูจ้าํหน่ายสินคา้และประชาชนทัÉวไปอุปนิสัย ผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีก
จะตอ้งเป็นทีÉเชืÉอถือได ้และมีความรับผิดชอบต่อลูกคา้ พนกังาน เจา้หนีÊ  ผูจ้าํหน่ายสินคา้ เนืÉองจาก
การกระทาํของเขาทีÉผลต่อกิจการ โดยตรง 

1.7 ความสามารถในการบริหาร ความสําเร็จของกิจการค้าปลีกขึÊ นอยู่กับ
ความสามารถในการบริหาร ของผูบ้ริหารเป็นสําคญั ความสามารถในการบริหารแบ่งออกเป็น 
ความสามารถดา้นความคิด ความสามารถดา้นมนุษยส์ัมพนัธ์และความสามารถดา้นเทคนิค 
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  2. ฐานะการเงินของกิจการ ผูบ้ริหารคา้ปลีกจะตอ้งวางแผนทางการเงินเพืÉอให้มีเงินทุน
เพียงพอทีÉจะดาํเนินงานต่อไปจนสําเร็จและกิจการเงินทีÉมัÉนคง กิจการคา้ปลีกต้องมีเงินทุนเพืÉอ
นาํมาใชต้าม วตัถุประสงค ์2 ประเภท คือ 

2.1 เพืÉอซืÊอทรัพยสิ์นถาวร เงินทุนนีÊ เรียกวา่ “เงินทุนเริÉมแรก” (Initial Capital) 

  2.2 เพืÉอจ่ายเป็นค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงาน เงินทุนนีÊ เรียกวา่ “ เงินทุนหมุนเวียน”  
หรือ “เงินทุนดาํเนินการ” (Current or Working Capital) 

  เมืÉอเริÉมดาํเนินงานแลว้ กิจการคา้ปลีกอาจจะตอ้งการเงินทุนเพิÉมเติมขยายกิจการหรือซืÊอ
ทรัพยสิ์น หรือบางครัÊ งเงินทุนจมอยูใ่นสินคา้ ผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีกจึงตอ้งพิจารณาว่าควรจะ
หาเงินทุนมาจากแหล่งใดบา้ง แหล่งเงินทุนของกิจการคา้ปลีก ไดแ้ก่ 

2.2.1 เงินออมส่วนบุคคล ผูป้ระกอบกิจการค้าปลีก  จะต้องกู้เ งินของ  

ตนเองส่วนหนึÉง (เงินออม) เพราถา้หากวา่เงินออมตนเองไม่เพียงพอการกูจ้ะสามารถทาํไดง่้ายขึÊน 
เนืÉองจากมีธุรกิจของตนเองเป็นประกนัอยูแ่ลว้ 

 2.2.2 เงินกู ้ผูป้ระกอบกิจการคา้ปลีกจะตอ้งกูเ้งินในกรณีทีÉเงินของตนเอง
ไม่เพียงพอ เงินกูอ้าจจะมาจากพีÉนอ้ง เพืÉอน ธนาคาร และสถาบนัการเงินต่างๆ หรืออาจจะขอความ
ช่วยเหลือจาก หน่วยงานของรัฐบาล ทีÉให้ความช่วยเหลือแก่ผูป้ระกอบการรายย่อย เงินกูน้ัÊนมีทัÊง
เงินกูร้ะยะสัÊนและระยะยาว แต่โดยทัÉวไปแลว้ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกมกัจะตอ้งคล่องตวัพอทีÉจะมอง
หาจ่ายชาํระค่าสินคา้ไดเ้มืÉอถึงกาํหนด 

   2.2.3 สินเชืÉอการคา้ ร้านคา้ปลีกขนาดย่อมซืÊอสินคา้เป็นเงินเชืÉอจากผู ้
จาํหน่ายสินคา้และจ่ายชาํระค่าสินคา้เมืÉอถึงกาํหนดตามทีÉระบุไวใ้นเงืÉอนไข แต่ผูค้า้ปลีกจะตอ้งระวงั
เรืÉ องดอกเบีÊ ยและไม่ควรจะอาศยัสินเชืÉอประเภทนีÊ มากเกินไป เนืÉองจากการคา้จะต้องคล่องตวั
พอทีÉจะหาเงินมาจ่ายชาํระ ค่าสินคา้ไดเ้มืÉอถึงกาํหนด 

   2.2.4 กาํไรของกิจการ ผูป้ระกอบกิจการคา้ปลีกจะใชก้าํไรทีÉไดม้าจากการ
ขายเพืÉอขยายกิจการต่อไป ซึÉ งเป็นวธีิทีÉดีและปลอดภยัทีÉสุดแมว้า่จะเป็นวธีิทีÉขยายกิจการไดช้า้ 
   3. นโยบายทีÉมีประสิทธิภาพ การกาํหนดนโยบายของร้านคา้ปลีกเป็นการแสดงให้เห็น
ภาพพจน์ของร้านคา้ นโยบายทีÉสาํคญัของร้านคา้ปลีกแบ่งออกเป็น 
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   3.1 นโยบายการคา้ เช่น ร้านคา้จะจาํหน่ายสินคา้อะไรบา้ง จะมีสินคา้ไว้
ใหลู้กคา้เลือกมากนอ้ยเท่าใด ราคาสินคา้แตกต่างกนัอยา่งไร เป็นตน้ ในการกาํหนดนโยบายสินคา้
ควรจะพิจารณาปัจจยัสาํคญัสาํคญัคือ ประเภทสินคา้ คุณภาพสินคา้ และราคาสินคา้ 
   3.2 นโยบายทีÉส่งเสริมการขาย เช่น ร้านคา้จะโฆษณามากนอ้ยเพียงใดจะ
โฆษณาตวัสินคา้ หรือชืÉอของร้านคา้ 
   3.3 นโยบายการค้าให้บริการแก่ลูกค้า การให้บริการเป็นวิธีทีÉจะดึงดูด
ลูกคา้ใหม้าซืÊอสินคา้ ถึงแมว้า่สินคา้จะมีราคาแพงไปบา้งลูกคา้ก็จะเตม็ใจซืÊอ ถา้หากร้านคา้ มีบริการ
ทีÉดีการใหบ้ริการจะตอ้งพิจารณาถึงลกัษณะของร้านคู่แข่งขนั ลูกคา้และค่าใชจ่้าย 

   3.4 นโยบายการบริหารงานบุคคล ร้านคา้ปลีกควรจะกาํหนดนโยบายการ
บริหารงานบุคคลทีÉดีเพืÉอจะไดแ้ละรักษาพนกังานทีÉดีเอาไว ้และช่วยให้พนกังานติดต่อกบัลูกคา้ดว้ย
ความมัÉนใจ 

   3.5 นโยบายทัÉวไป นโยบายเกีÉยวกบัความสัมพนัธ์ของร้านคา้กบัชุมชน ผู ้
จาํหน่ายสินคา้และคู่แข่งเป็นนโยบายทีÉมีความสําคญัมาก ร้านคา้ปลีกควรจะมีการกาํหนดนโยบาย
ดงักล่าวอยา่งชดัเจน  

  4. คุณสมบติัของพนกังาน พนกังานในร้านคา้ปลีกจะตอ้งมีคุณสมบติั 2 ประเภท คือ 

   4.1 ความสามารถทีÉตอ้งใชใ้นการคา้ปลีก ไดแ้ก่ 

    4.1.1 ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
    4.1.2 ความสามารถในการใชก้าํลงักาย 

    4.1.3 ความสามารถดา้นศิลปะ 

    4.1.4 ความสามารถในการทาํงานดา้นหนงัสือ 

    4.1.5 ความสัมพนัธ์กบัเพืÉอนร่วมงาน 

    4.1.6 ความสามารถในการศึกษาและคน้ควา้ 
4.2 คุณสมบติัส่วนบุคคลทีÉมีความสาํคญัในการคา้ปลีก คุณสมบติัประเภทนีÊ เป็น 

เรืÉองของจิตใจและลกัษณะทางกายภาพซึÉงแบ่งไดเ้ป็น 

    4.2.1. ลกัษณะหนา้ตาท่าทางดี ไดแ้ก่ 

     4.2.1.1 ความเรียบร้อยของร่างกายของเสืÊอผา้ 
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     4.2.1.2 กิริยามารยาท 

     4.2.1.3 รสนิยมในการแต่งกาย 

     4.2.1.4 ความสะอาด 

     4.2.1.5 สุขภาพ 

    4.2.2 บุคลิกภาพดี ไดแ้ก่ 

     4.2.2.1 ความกลา้ 
4.2.2.2. ความจงรักภกัดี ความซืÉอสัตย ์ความยุติธรรม  

และความเสียสละ 

     4.2.2.3 ความคิดริเริÉม 

     4.2.2.4 ความอุตสาหะ 

     4.2.3 สังคมดี  
     4.2.4 ความเป็นกนัเอง 

     4.2.5 ความราบรืÉน 

     4.2.6 ความกระตือรือร้น 

  สรุปได้ว่า องค์ประกอบของการบริหารร้านคา้ปลีกไว ้4 ประการ คือ คุณสมบติัของ
ผูบ้ริหาร ฐานะทางการเงินของกิจการ นโยบายทีÉมีประสิทธิภาพและคุณสมบติัของพนกังาน ซึÉ งทีÉ
กล่าวไวท้ัÊงหมดนีÊ เป็นองคป์ระกอบทีÉมีความสาํคญัในการบริหารงานร้านคา้ปลีก ซึÉ งเป็นส่วนหนึÉงทีÉ
จะทาํให้ธุรกิจคา้ปลีกสามารถดาํเนินการ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล สามารถอยูร่อด
ไดใ้นสภาวะการแข่งขนัสูงนีÊ  และประสบความสาํเร็จในการดาํเนินงานร้านคา้ปลีกอีกดว้ย 
     
    ววิฒันาการของการค้าปลกีในประเทศไทย 
    เชาวน์ โรจนแสง (2553: 49-51) กล่าววา่ ในดา้นวิวฒันาการของการคา้ปลีกในประเทศ
ไทยคอนขา้งมีการเปลีÉยนแปลงและวิวฒันาการไปอย่างรวดเร็ว ทัÊงนีÊ เพราะสิÉงแวดลอ้มขนาดของ
เมืองไทย การคมนาคม ชุมชน และแผนการดาํเนินชีวิตของคนไทยทีÉมีบทบาททีÉสําคญัตอ้การคา้
ปลีกของเมืองไทย 
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   ววิฒันาการด้านรูปแบบของธุรกจิค้าปลกี 
    สุทธิชาติ จิราธิวฒัน์ (2540: 20) ไดร้ะบุวา่ ธุรกิจการคา้ปลีกเป็นธุรกิจทีÉมีอนาคตมีตลาดทีÉ
กวา้งและลึกอย่างมหาศาล เป็นธุรกิจทีÉมีสติวิญญาณและละเอียดลึกซึÊ งในทางปฏิบติั และตอ้งการ
ความคิดสร้างสรรคใ์นระดบัสูง ธุรกิจคา้ปลีกจะไม่ใชส้ถาบนัสถิติ (static) แต่จะตอ้งเป็นสถาบนัทีÉ
มีการเคลืÉอนไหวหรือมีพลวตั (dynamic) อย่างแน่นอน คือ จะมีลกัษณะไม่อยู่กบัทีÉและตอ้งการ
พฒันา ในทุกจุดทุกดา้นของกิจกรรม เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทัÊงในแนวกวา้งและ
ในทางลึก 

    ฐานรูปแบบธุรกจิค้าปลกี 
    ฐานของธุรกิจคา้ปลีกทีÉมีอิทธิพลต่อการพฒันารูปแบบทีÉสาํคญั ซึÉ งประกอบดว้ย ทาํเล การ
ขยายสาขา ลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย สินคา้ บริการ และกลยทุธ์ทางการตลาด (สุทธิชาติ จิราธิวฒัน์ 2540: 20) 
    1.  ทาํเลทีÉตัÊง ทาํเลมี 2 ลกัษณะ คือ ทาํเลหลกัและทาํเลรอง 

    2.  การขยายสาขา ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่จาํเป็นจะตอ้งขยายสาขา ซึÉ งอาจเป็นทาํเลรอง 
เพืÉอกระจายบริการรองรับความตอ้งการสินคา้ของประชาชน ทัÊงนีÊตอ้งคาํนึงถึงยอดขายทีÉจะสามารถ
เลีÊยง ตวัเองได ้

    3. ลูกคา้ ประชาชนทุกคน ทุกเพศ ทุกวยั และทุกระดบัฐานะทางเศรษฐกิจ อาจเป็นลูกคา้
ของธุรกิจคา้ปลีกไดท้ัÊงสิÊน สาํหรับธุรกิจคา้ปลีกแลว้ มุมมองของประชาชนมกัจะเนน้เรืÉองราคาเป็น
สําคญั โดยเฉพาะลูกคา้ประชาชนในระดบักลางหรือล่างลงมา ธุรกิจคา้ปลีกจึงตอ้งเสนอรูปแบบ
ใหม่ๆ ทีÉสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ระดบัล่างทีÉเรียกว่า ดิสเคานตส์โตร์ หรือซุเปอร์มาร์
เก็ต โดยภาพรวมแล้วความประสงค์ของลูกคา้ผูม้าใช้บริการธุรกิจคา้ปลีกตอ้งการของ 3 สิÉ ง คือ
ความสะดวก ความใกล ้และการเสนอความตอ้งการอยา่งครบถว้นตามประสงค ์รูปแบบของธุรกิจ
คา้ปลีกทีÉแตกตวัออกไปจะตอ้งพยายามสนองความตอ้งการพืÊนฐาน 3 ประการนีÊ   
    4. กลุ่มเป้าหมาย ลูกคา้หรือประชาชนผูบ้ริโภค ยงัสามารถทีÉจะแยกพิจารณาในลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมายได้อีก ซึÉ งมี 2 ประเภท คือ กลุ่มป้าหมายรวมและกลุ่มเป้าหมายจําเพาะ 
กลุ่มเป้าหมาย หมายถึง ประชาชนทัÉวไปทีÉมีความตอ้งการเครืÉองอุปโภคบริโภคทัÉวๆไป ตามความ
จาํเป็นและความยากไดใ้คร่ดี กลุ่มเป้าหมายจาํเพาะ หมายถึง การแบ่งกลุ่มเป้าหมายรวมออกเป็น
กลุ่มความตอ้งการเฉพาะอยา่ง เช่น กลุ่มพอ่บา้น แม่บา้น กลุ่มคนชรา 
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  5. สินคา้ สินคา้แต่ละชนิดมีความหลากหลายไม่วา่จะเป็นดา้นยีÉห้อ ดา้นคุณภาพ หรือดา้น
ราคา ความหลากหลายนีÊบางครัÊ งอาจจะเป็นอุปสรรคทีÉจะนาํเอาสินคา้นัÊน 

  6. บริการ หวัใจของธุรกิจคา้ปลีกทีÉประสบความสําเร็จนัÊน นอกจากจะมีสินคา้ดี และราคา
ไม่แพงยงัจะตอ้งมีการบริการทีÉน่าพึงพอใจอีกดว้ย คาํว่า “บริการ” ในทีÉนีÊ มีความหมายอย่างกวา้ง 
ความใกล ้ความสะดวก รวดเร็ว ลว้นเป็นตวัอยา่งของคาํวา่บริการในความหมายอยา่งกวา้ง 

  7. กลยุทธ์ทางการตลาด ทีÉจริงแลว้การแตกแยกยอ่ยของธุรกิจคา้ปลีกในรูปแบบต่างๆดงัทีÉ
ไดก้ล่าวมาแลว้นัÊน หากมองในแง่หนึÉงก็นบัวา่เป็นกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจคา้ปลีก เพืÉอให้มีการ
อาํนวยความสะดวกและให้บริการการตอบสนองความต้องการอนัหลากหลายของประชาชน
ผูบ้ริโภค ในทาํนองเดียวกันก็ถือว่าเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดเพืÉอตอบสนองความต้องการเพิÉม
ยอดขายของผูป้ระกอบการ แต่กลยุทธ์ทางการตลาดทีÉดีตอ้งเป็นกลยุทธ์ทีÉจะตอ้งอาํนวยประโยชน์
และสร้างความพึงพอใจใหก้บัทุกฝ่ายทีÉเกีÉยวขอ้งดว้ย 

  สาเหตุทีÉทาํให้การค้าปลกีล้มเหลว 
  สาเหตุแห่งความลม้เหลวนัÊนแตกต่างกนัออกไป อาจจะเป็นเรืÉองทีÉตัÊง เรืÉองการมีสินคา้ไม่
เหมาะสม แต่สาเหตุสําคญัทัÉวไปประการหนึÉ ง คือ ขาดการบริการทีÉดี จาดสถิติพบว่า 70 % ของ
ความลม้เหลวในทางการคา้ เนืÉองจากผูบ้ริหารขาดคุณสมบติับางประการ เพราะฉะนัÊนจาํเป็นอยา่ง
ยิÉงทีÉผูบ้ริหารจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในการบริหารการจดัการการคา้ปลีก 

  การวางแผนเพืÉอการบริหารการค้าปลกี 
  สาํอางค ์งามวชิา (2543: 356-361) ใหแ้นวคิดวา่ ผูค้า้ปลีกมีเรืÉองทีÉควรตดัสินใจเกีÉยวกบัการ
วางแผนและการบริหารการคา้ปลีกทีÉสาํคญั 6 ประการ คือ  
  1. ตลาดเป้าหมายของผูค้า้ปลีก ผูค้า้ปลีกมีเรืÉองสําคญัทีÉสุดทีÉจะตอ้งตดัสินใจคือ กาํหนด
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีÉทางร้านจะมุ่งขายสินคา้และบริการใหท้างร้านจะมุ่งทีÉคนกลุ่มเป็นหลกั 

  2. ทาํเลของร้านคา้ การเลือกทาํเลของร้านคา้ เป็นเรืÉองหนึÉงทีÉผูค้า้ปลีกจะตอ้งให้ความสนใจ
เป็นอยา่งมาก การมีทาํเลทีÉดียอ่มสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งเป็นอยา่งดี 

   2.1 ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ ลูกคา้มกัมีภาพลกัษณ์ของร้านคา้หนึÉงร้านใดในความ
นึกคิดของเขาเสมอ ภาพลกัษณ์ของร้านไดม้าจาก การไดพ้บไดเ้ห็นเป็นประจาํวนัจากคุณลกัษณะ

30



ของร้านหรือสิÉงต่างๆ ทีÉทางร้านไดจ้ดัเสนอให้ปรากฏสู่สาธารณชน เช่น ตวัสินคา้ บริการ และสิÉง
อาํนวยความสะดวกทีÉทางร้านไดจ้ดัไวต้อ้นรับลูกคา้ 

   2.2 สินคา้ บริการ และบรรยากาศ สิÉงทางร้านจะจดัให้ผูม้าเยือนมี 3 สิÉง คือ ตดั
สินคา้ การบริการ และบรรยากาศ แต่สิÉงทีÉเป็นพืÊนฐานทีÉสุด และน่านาํมาพิจารณาก่อน คือ ตวัสินคา้ 
หรือส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ ซึÉ งอาจพิจารณาในรูปความหลากหลายของสายผลิตภณัฑ์ และ
ความลึกในแต่ละลาย การบริการของร้านคา้ปลีกทีÉจะเสนอขายให้แก่ลูกคา้มีหลายอยา่ง เช่น การส่ง
มอบให้ถึงบ้าน การห่อของขวญั การให้เครดิต การประกันสินค้า การรับคืน การบริการให้
คาํแนะนาํจากพนกังานขายและสถานทีÉจอดรถอนักวา้งขวางเพียงพอ การตดัสินใจทีÉจะให้บริการดี 
หรือไม่ดีนัÊนขึÊนกบัปัจจยัหลายอยา่ง 

  นโยบายราคาของบริษทัย่อมส่งผลต่อการให้บริการเหมือนกนั ในร้านคา้ของถูกหรือร้าน
ขายของตํÉากว่าราคาตลาด ลูกคา้ย่อมไม่คาดหวงับริการมาก แต่ถา้ลูกคา้ซืÊอสินคา้จากร้านทีÉมีราคา
แพงกวา่ลูกคา้ก็ยอ่มหวงับริการมากกวา่เป็นธรรมดา อยา่งไรก็ดีเป็นทีÉยอมรับวา่การเพิÉมบริการเป็น
ทางหนึÉงของการเพิÉมกาํไร 

  บรรยากาศของร้านคา้ เป็นสิÉงทีÉร้านจะตอ้งสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้  การตกแต่ง
ร้านเป็นสิÉงทีÉจะช่วยดึงดูดความสนใจของลูกคา้ ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดอาํนาจจูงใจทีÉอยากจะซืÊอหรือ
อยากเขา้มาชมสินคา้ดว้ยความเชืÉอมัÉน และช่วยสร้างบรรยากาศทีÉสดชืÉน น่าประทบัใจแก่ลูกคา้ ซึÉ ง
สิÉงทีÉจะก่อใหเ้กิดบรรยากาศทีÉดี สาํหรับร้านคา้มี 2 สิÉงคือการตกแต่งภายในร้าน เช่น ผนงัห้อง เพดา
ห้อง พืÊน แสงสว่าง และเฟอร์นิเจอร์รวมถึงการให้บริการแก่ลูกคา้ และตวัสินคา้ การออกแบบ
ภายนอกซึÉ งจะบ่งบอกถึงคุณภาพของร้าน การออกแบบทัÊงภายในภายนอกควรจะกลมกลืนกนัและ
สนบัสนุนซึÉงกนัและกนั 
   กาํหนดราคา การกาํหนดราคาของร้านคา้ปลีก จะตอ้งดาํเนินควบคู่ไปกบักลยุทธ์อืÉนทาง
การคา้ดว้ย ผูค้า้ปลีกจะตอ้งรู้จกัใชก้ลยทุธวธีิทางราคาทีÉเหมาะสม และบงัเกิดผลดี เช่นมีเทศกาลลด
ราคาสินคา้บ่อยๆ มีกติกาทีÉลูกคา้จะไดส่้วนลดจากราคาทีÉระบุไว ้และรู้จกัใชก้ลยทุธ์ราคาล่อใจ 

  6. การส่งเสริมการตลาด ร้านคา้ปลีกอาจเลือกใชเ้ครืÉองมือการส่งเสริมการตลาดพืÊนฐานอนั
ประกอบดว้ย การโฆษณา พนกังานขาย การประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย มีจุดมุ่งหมาย
สาํคญัอยู ่2 ประการ คือ 
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   6.1 เพืÉอใหเ้กิดความสาํเร็จตามเป้าหมายของการติดต่อสืÉอสาร เช่น เพิÉมการไดรู้้ได้
เห็นและเพิÉมความรู้ความเขา้ใจในหมู่ลูกคา้ประชาชน 

   6.2 ทาํให้เกิดการขายหรือมีผูม้าซืÊอสินคา้การโฆษณาของร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่
เป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ซืÊอโดยทนัทีทนัใด ไม่วา่จะเป็นเป้าหมายทีÉทาํใหเ้กิดการซืÊอโดยทนัที 

  การเลอืกสถานทีÉตัÊงร้านค้าปลกี  
  การเลือกทาํเลทีÉตัÊงของร้านคา้ปลีกนัÊน มีวตัถุประสงคห์ลายอยา่งทีÉผูป้ระกอบการจะใชใ้น
การพิจารณาตดัสินใจ เช่น 

1. เพืÉอใหมี้ยอดขายและกาํไรเพียงพอทีÉจะใชเ้ลีÊยงกิจการ 

2. เพืÉอรองรับการขยายตวัของชุมชน และความเติบโตของตลาดในยา่นนัÊน 

3. เพืÉอสกดักัÊนคู่แข่ง และเขา้มาครอบครองตลาดในบริเวณนีÊ ก่อนคู่แข่งขนั 

4. เพืÉอเฉลีÉยค่าใชจ่้ายในการบริหารใหน้อ้ยลง ในกรณีทีÉเปิดเพิÉมขยายกิจการจะ 

สามารถเฉลีÉยค่าใชจ่้ายค่าโฆษณา ค่าใชจ่้ายอืÉนๆ และเพิÉมอาํนาจต่อรองในการจดัซืÊอไดม้ากขึÊน 

   5.เพืÉอสร้างธุรกิจในย่านทีÉอยู่ใกล้กับครอบครัว ญาติพีÉน้อง เพืÉอให้สมาชิกใน
ครอบครัวมีงานของตนเองไดท้าํ 
  การวเิคราะห์ทาํเลทีÉตัÊง 
  การตดัสินใจเลือกทีÉตัÊงร้านคา้ในย่านการคา้แบบใดขึÊนอยู่กบันโยบาย และวตัถุประสงค์
ของกิจการดว้ยว่ามีความประสงค์จะเปิดร้านคา้ขนาดไหน และขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ประเภทใด 
ดงันัÊนการเลือกทาํเลทีÉตัÊงจึงตอ้งวเิคราะห์ดูปัจจยัประกอบดงันีÊ  
   3.1 สภาพทางเศรษฐกิจ 

   3.2 ความหนาแน่นของประชากร 

   3.3 การแข่งขนั 

   3.4 ประวติัของทาํเล 

   3.5 ความตอ้งการส่วนตวั 

   3.6 ความเจริญของเมือง  
  จากแนวคิด และทฤษฎีทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการคา้ปลีก ผูว้ิจยัพบว่า ในการดาํเนินธุรกิจคา้ปลีก
ทุกประเภทนัÊน ผูป้ระกอบการจาํเป็นทีÉจะตอ้งมีความรู้ในเรืÉองของการคา้ปลีกและจะตอ้งมีการวาง
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แผนการดาํเนินการคา้ปลีกของตนให้ทนัต่อสภาพการปัจจุบนั ดงันัÊนผูป้ระกอบการควรทีÉจะตอ้ง
ปรับตวัและศึกษาความตอ้งการของลูกคา้เพืÉอจะไดต้อบความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

3. ข้อมูลเกีÉยวกบัร้านค้าปลกีในจังหวดัราชบุรี 
  ร้านคา้ปลีกในจงัหวดัราชบุรีส่วนใหญ่มีลกัษณะร้าคา้เป็นร้านห้องแถวขนาดเล็กทีÉมีพืÊนทีÉ
ไม่มากมีขนาด 1-2 คูหา ร้านคา้บางร้านชัÊนบนจะเป็นทีÉพกัอาศยัส่วนชัÊนล่างเป็นพืÊนทีÉสําหรับขาย
สินคา้ของกิจการมกัเป็นคนพืÊนทีÉ เป็นร้านคา้ทีÉขายเครืÉองอุปโภคบริโภค ขายสินคา้ให้กบัผูค้นทีÉ
อาศยัอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียงและบริเวณรอบๆเมือง การจาํหน่ายสินคา้เป็นรูปแบบเดิม คือการตกแต่ง
ร้านคา้ไม่ทนัสมยั การจดัวางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่อาศยัความสะดวกในการหยิบสินคา้ให้กบั
ลูกคา้สินคา้ใหก้บัลูกคา้ สินคา้ทีÉขายในร้าน เช่นผงซกัฟอก ยาสีฟัน สบู่ อาหารสด อาหารแห้ง ร้าน
ขายผา้ ร้านขายยา ร้านขายเครืÉองใชไ้ฟฟ้า ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่งเช่น ขายเสืÊอผา้ กะเป๋า เครืÉองจกั
สานทีÉทาํจากไม่ไผ ่หวาย เช่น กระบุง กระจาด ตะกร้าหวาย หรือขายสินคา้จาํพวกของทีÉระลึก เช่น
เครืÉองเบญจรงค ์ฯลฯ ผูค้า้มกัจะเป็นเจา้ของอาคารหรือผูเ้ช่า ลกัษณะการดาํเนินงานไม่มีตน้ทุนการ
บริหารจดัการเพราะไม่ตอ้งใช้เครืÉองมืออุปกรณ์ทนัสมยั เช่น คอมพิวเตอร์ ทาํเลทีÉตัÊงส่วนใหญ่จะ
ตัÊงอยู่ในย่านชุมชนหรือแหล่งทีÉอยู่อาศยัใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค การบริหารงานไม่ยุ่งยากซับซ้อนซึÉ ง
ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการเองทาํใหก้ารตดัสินใจทาํไดเ้ร็วเร็ว สามารถปรับเปลีÉยนสินคา้ตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ ร้านคา้มีความ เป็นกนัเองกบัลูกคา้ จากการทีÉเจา้ของธุรกิจหรือพนกังานในร้าน
เป็นผูข้ายและเป็นคนในพืÊนทีÉ หรือในชุมชนนัÊนๆ ทาํใหผู้ข้ายส่วนใหญ่มีความเป็นกนัเองกบัผู ้ซืÊ อ  

  ปัจจุบนัห้างคา้ปลีกในจงัหวดัราชบุรี ประกอบดว้ย โรบินสัน เทสโกโ้ลตสั บิËกซี ซุปเปอร์
เซ็นเตอร์และแม็คโคร ซึÉ งมีการแข่งขนัของห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ในจงัหวดัราชบุรี ค่อนขา้งมีความ
รุนแรงในการแข่งขนั ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจประเภท ร้านคา้ปลีกในรูปแบบการขายส่ง ซุปเปอร์เซ็น
เตอร์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต และร้านสะดวกซืÊอ โดยทีÉแต่ละประเภทล้วนพยายามทีÉจะขยายส่วนแบ่ง
การตลาดเพืÉอสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคทาํให้ผูป้ระกอบการตอ้งคิดหาวิธีการเพืÉอทีÉจะ
หาความได้เปรียบดา้นการส่งเสริมการตลาดเหนือกว่าคู่แข่ง โดยการออกโปรโมชัÉนต่างๆทัÊง ลด 
แลก แจก แถม มีผลทาํใหก้าํไรลดลง ซึÉ งทาํใหผู้ป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมทีÉปรับตวัไม่ทนั
เริÉมขาดทุน หลายรายตอ้งเลิกกิจการ ในขณะทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายใกลบ้า้นหรือ
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ใกล้ทีÉทาํงาน ของมีคุณภาพ และมีราคาถูก มีสินค้าให้เลือกมากมาย ซึÉ งห้างค้าปลีกสามารถ                        
ตอบสนองกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ จึงทาํให้ผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรีต ัด สินใจ ซืÊ อ
สินค้าของหา้งคา้ปลีกเป็นจาํนวนมากกวา่สินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม 

  จากการศึกษาพบว่า การแข่งขนัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีการขยายตวัมากขึÊนและมีการ
แข่งขนัทีÉรุนแรงมากขึÊนเช่นกนั เช่นการแข่งขนัทางดา้นโปรโมชัÉน ต่างๆเพืÉอสร้างความดึงดูดลูกคา้
ใหก้ลบัไปใชบ้ริการอีกครัÊ งทาํใหร้้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมทีÉปรับตวัไม่ทนัตอ้งยกเลิกกิจการไป 

 

 4. งานวจัิยทีÉเกีÉยวข้อง 
ฉฐัถกามาศ พลศรี (2550) ไดศึ้กษากลยทุธ์การปรับตวัเพืÉอความอยูร่อดของร้านคา้

ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี  จังหวดัอุบลราชธานี  จากการศึกษาพบว่า
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 46-55 ปี ศึกษาระดบัมธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ ปวช. มีระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจ 5-10 ปี ทาํเลทีÉตัÊงติดถนนใหญ่อยูใ่นชุมชนแออดั 
และอยูใ่นซอยลึกในสัดส่วนเท่ากนั แหล่งเงินทุนในการดาํเนินกิจการเป็นเงินทุนส่วนตวั และมีเงิน
ลงทุนอยูร่ะหวา่ง 100,001 – 200,000 บาท ดา้นผลิตภณัฑ์บริการพบวา่ มีห้องนํÊ าไวบ้ริการลูกคา้ มี
บริการส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ และมีสินคา้อุปโภคบริโภคทีÉมีรูปลกัษณะสะดุดตาให้ลูกคา้เลือกซืÊอ
มากทีÉสุด รองลงมาคือ มีสินคา้หลากหลายประเภทยีÉห้อ สามารถเปรียบเทียบคุณภาพ และราคาทีÉ
เหมาะสมให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซืÊอ มีการควบคุมปริมาณสินคา้คงเหลือ มีบริการห่อของขวญัในโอการ
พิเศษ มีการตรวจสอบคุณภาพสินค้าก่อนจาํหน่ายให้ลูกคา้ มีบริการให้คาํแนะนาํลูกคา้แต่ละราย
อยา่งใกลชิ้ด และมีสินคา้อุปโภค บริโภค ทีÉมีหลายขนาด เช่น ขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาดใหญ่
ให้ลูกคา้ได้เลือกซืÊอ และมีบรรจุภณัฑ์ทีÉมีตราประจาํร้าน รูปลกัษณ์ สีสันสวยงามสะดุดตาเป็นทีÉ
จดจาํ และนอ้ยทีÉสุดคือ มีบริการรับเปลีÉยนสินคา้ ทีÉชาํรุดเสียหาย ทีÉอยู่ในความรับผิดชอบของร้าน 
ดา้นราคา พบวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยเฉพาะมีการลดราคา
สินคา้บางประเภทในโอกาสพิเศษเช่น วนัปีใหม่มากทีÉสุด รองลงมามีบริการให้เครดิตกบัลูกคา้
ประจาํบางราย มีสินค้าประเภทเดียวกันหลายราคาให้เลือกซืÊอ มีบริการสินค้าเงินผ่อน พร้อม
เงืÉอนไขการผอ่นชาํระรายเดือน ป้ายราคาติดไวช้ดัเจน ราคาสินคา้ค่อนขา้งคงทีÉไม่เปลีÉยนแปลงบ่อย
และนอ้ยทีÉสุด คือ ราคาสินคา้เป็นธรรม เมืÉอเปรียบเทียบกบัร้านอืÉน ดา้นการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยเฉพาะมีมาตรฐานในการเรียกเก็บเงิน เช่นเครืÉองScan ราคา เพืÉอคาํนวณใบเสร็จ
ไดม้ากทีÉสุด รองลงมา คือ การจดับรรยากาศในร้านจูงใจให้เขา้ใช้บริการ และการจดัวางสินคา้แต่
ละประเภทจะมีทีÉว่างให้ลูกค้าเดินได้อย่างสะดวก การจดัวางสินค้าได้แยกประเภทสินค้าเป็น
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หมวดหมู่ใหลู้กคา้เลือกซืÊอสินคา้ภายในร้านไดส้ะดวก มีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอยา่ง
สมํÉาเสมอ มีสถานทีÉจอดรถให้ลูกคา้อยา่งเพียงพอ มีการตกแต่งร้านจูงใจให้เขา้ใชบ้ริการ ทีÉตัÊงร้าน
อยู่ย่านการคา้ การสัญจรไปมาสะดวกสบาย ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยเฉพาะมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เชิญชวนลูกคา้เขา้ร้านดว้ยหนงัสือพิมพท์อ้งถิÉนมากทีÉสุด 
รองลงมาคือ มีบริการทีÉรวดเร็วทนัใจ ไม่ตอ้งรอนาน มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เชิญชวนลูกคา้เขา้
ร้านดว้ยใบปลิว มีการรับส่งบตัรอวยพรหรือส่งของขวญัของชาํรวยให้แก่ลูกคา้ในโอกาสสําคญั 
และนอ้ยทีÉสุดคือ มีการใหลู้กคา้สะสมคูปองเพืÉอใหส่้วนลดในการแลกซืÊอสินคา้ 

เทียนทอง จนัทร์วไิลนคร (2551) วจิยัเรืÉอง กลยทุธ์การพฒันาการตลาดร้านคา้ปลีก
ประเภทสะดวกซืÊอในเขตเทศบาลเมือง จงัหวดัตาก จากผลการวิจยั กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ มีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์และพฒันาร้านคา้ปลีกให้เป็นระบบแฟรนไชส์ มีรัฐบาลส่งเสริม และมีการนาํ
ผลิตภณัฑ์จากแหล่งโครางการต่างๆ มาจาํหน่าย กลยุทธ์ดา้นราคา ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่มีการตัÊง
ราคาขายสินคา้ไม่เท่าเทียมกนั และจากผลการศึกษา ปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้ของผูซื้Êอ พบว่า
สินคา้ทีÉมีป้ายแสดงราคาทีÉชดัเจนและราคาถูก กลยุทธ์ดา้นทาํเลทีÉตัÊง ผูป้ระกอบการเลือกทาํเลทีÉตัÊง 
ทีÉมีความสะดวกใกล้ตลาดและมีสถานทีÉจอดรถ ใกล้แห่งจัดเก็บสินค้า กลยุทธ์ด้านส่งเสริม
การตลาด มีการขายสินคา้เชิงรุก ขยายเวลาเปิด-ปิด ออกไป และมีการจดัรายการลดราคาสินคา้ 
ร้านคา้ส่วนใหญ่ไม่สามารถจดัรายการส่งเสริมการขายได ้เนืÉองจากเศรษฐกิจโดยรวมไม่ดีและมี
ตน้ทุนทางภาษีค่อยขา้งสูง 

ทิวากรณ์ ชมพชูยัเกิด (2548) ไดศึ้กษารายงานการคน้ควา้เรืÉอง  สภาพปัญหาการ  

ประกอบธุรกิจคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม พบวา่ สาเหตุของการล่มสลายของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมมาจาก
การขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยเฉพาะการเขา้มาประกอบธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ของ
ห้างคา้ปลีกต่างชาติ ไม่วา่จะเป็น เทสโก ้โลตสั จากประเทศองักฤษ บิËกซีและคาร์ฟูร์ จากประเทศ
ฝรัÉงเศสรวมถึงท็อปซูเปอร์มาร์เก็ตทีÉเปลีÉยนเป็นกลุ่มทุนจากประเทศเนเธอร์แลนด์ ปัจจยัทีÉทาํให้
ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่เติบโตขยายตวัอย่างรวดเร็ว เกิดจากกาํลงัซืÊอของผูอ้าศยัอยู่ในตวัเมือง
โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูอ้ยูอ่าศยัหนาแน่นมากขึÊน ความตอ้งการบริโภคสินคา้และ
บริการจึงเพิÉมขึÊนเป็นเงาตามตวั และวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคในชุมชนใหญ่อยา่งกรุงเทพมหานครได้
เปลีÉยนแปลง จากการมีขอ้จาํกดัดา้นเวลาในการจบัจ่ายซืÊอของซึÉ งตอ้งการความสะดวก ความ
พร้อมสรรพในการเลือกซืÊอสินคา้อุปโภคบริโภค และบริการหลายชนิดในทีÉเดีÉยว ทาํให้ผูบ้ริโภค
หนัไปซืÊอสินคา้ตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 

35



ไววทิย ์นรพลัลภ (2546) ไดศึ้กษาเรืÉองการดาํเนินงานและปัญหาของร้านค้าปลีก  

ขนาดเล็ก ในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่มีขนาด 1 คูหา ไม่มีทีÉจอดรถ
ทีÉระยะเวลาดาํเนินกิจการมากกวา่ 10 ปี ส่วนใหญ่ไม่กาํหนดลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ภายในร้านมีขนม
ขบเคีÊ ยวเป็นสินคา้หลกั รองลงมาคือของใช้ส่วนตวัอาหารแห้ง เครืÉองปรุงรส เครืÉองดืÉมทัÊงทีÉมีแอ
ลกอฮอร์ และไม่มีแอลกอฮอร์ การตัÊงราคาสินคา้ตัÊงตามราคาผูผ้ลิตกาํหนดไม่ทราบวา่กาํไรแน่นอน
เท่าไหร่ ไม่มีการส่งเสริมการขายแหล่งซืÊอสินคา้ส่วนใหญ่ซืÊอจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เช่น  แมค็ 

โคร จะซืÊอสินคา้สัปดาห์ละ 1 ครัÊ ง โดยสังเกตจากชัÊนวางสินคา้ถา้วา่งจะซืÊอเติมผูป้ระกอบการส่วน
ใหญ่ไม่มีลูกจา้ง  

พีรพล รักษา (2546) ไดศึ้กษาเรืÉอง ทศันคติของผู ้บริโภคทีÉ มี ต่อร้านค้าปลีกใน  

อาํเภอ บ้านแพว้ จงัหวดัสมุทรสาคร โดยทาํการเก็บตวัอย่างจากประชากรในอาํเภอ บ้านแพว้ 
จงัหวดัสมุทรสาคร จาํนวน 399 ราย เครืÉองมือทีÉใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามและวิเคราะห์
ขอ้มูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถีÉ ร้อยละ และค่าเฉลีÉย จากการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 20 ปี จบการศึกษาระดับมธัยมศึกษา
ตอนตน้ มีอาชีพเป็นนกัเรียนหรือนกัศึกษา มีรายไดไ้ม่เกิน 5,000 บาท ต่อเดือน และมีสถานภาพ
เป็นโสดทศันคติดา้นความรู้ความเขา้ใจ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบวา่อาํเภอ บา้น
แพว้ มีร้านคา้ปลีก และสืÉอทีÉทาํให้รู้จกัร้านคา้ปลีกในอาํเภอ บ้านแพว้ คือป้ายร้านคา้ และมีความ
คิดเห็นว่าร้านคา้ปลีกมีความแตกต่างจากร้านสะดวกซืÊอ ในเรืÉองของราคาสินคา้ปลีกจะมีราคาถูก
กวา่ร้านสะดวกซืÊอ แต่ดา้นคุณภาพของสินคา้เท่ากบัร้านสะดวกซืÊอ 

  วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) ไดศึ้กษาเกีÉยวกบัปัญหาร้านโชวห่วยและร้านสะดวกซืÊอ
รายย่อยกบัแนวทางแกไ้ข พบว่า จากการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อร้านคา้ปลีก พบว่า 
ปัจจยัหลกัทีÉมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกทัÉวไป ไดแ้ก่ สถานทีÉตัÊง
ของร้าน รองลงมา คือ ด้านความหลากหลายของสินคา้ สถานทีÉจอดรถสะดวกสบาย ราคาของ
สินคา้และคุณภาพของสินคา้ ตามลาํดบั นอกจากนีÊ ยงัไดท้าํการศึกษาในดา้นร้านโชวห่วยและร้าน
สะดวกซืÊอรายย่อย พบว่า ปัจจยัสําคญัทีÉดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาใช้บริการในร้านโชวห่วยและร้าน
สะดวกซืÊอรายยอ่ยมากทีÉสุด คือ ทาํเลใกลแ้ละสะดวกในการมาซืÊอสินคา้ รองลงมา คือ ความคุน้เคย
กบัลูกคา้ และอนัดบัทีÉสามในเรืÉองความยดืหยุน่ในการคา้ขายกบัลูกคา้ ตามลาํดบั 
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พวงผกา อนุรักษ ์(2545) ไดศึ้กษารายงานการคน้ควา้เรืÉอง การขยายตัวของธุรกิจ  

คา้ปลีกสมยัใหม่ทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอสินคา้อุปโภคบริโภคในเขตบางกะปิ พบว่า 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในการซืÊอสินคา้โดยสามารถสนองความตอ้งการและรูปแบบการดาํเนินชีวิตทีÉ
เปลีÉยนแปลงไปไดดี้กวา่ ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ทัÊงในดา้นการเสนอขายสินคา้ในทีÉประหยดักวา่ซึÉ ง
สอดคลอ้งกบัปัญหาวิกฤตเศรษฐกิจทีÉผูบ้ริโภคกาํลงัเผชิญอยู ่ อีกทัÊงอาํนวยความสะดวกในการซืÊอ
สินคา้ทัÊงในดา้นเวลาและสถานทีÉ นัÉนคือในภาวะทีÉสังคมมีการเปลีÉยนแปลงเป็นสังคมเมือง อีกทัÊง
การออกไปทาํงานนอกบา้นเพิÉมขึÊนของผูห้ญิง ทาํให้ผูบ้ริโภคถูกจาํกดัเรืÉองเวลาในการเลือกซืÊอ
สินคา้มากขึÊน การทีÉร้านคา้ปลีกสมยัใหม่รวบรวมสินคา้หลากหลายชนิดรวมทัÊงอาหารปรุงสําเร็จมา
ขายในดา้นเดียวกนั ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถซืÊอสินคา้เบ็ดเสร็จทุกประเภททีÉตอ้งการใน การมาซืÊอ
สินคา้แต่ละครัÊ ง อีกทัÊงเวลาการเปิดทาํการทีÉยาวนานกวา่ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม เช่น การเปิด 24 

ชัÉวโมง ในกรณีของร้านคา้สะดวกซืÊอ หรือการเปิดจนถึงเทีÉยงคืนของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ทาํให้
ผูบ้ริโภคมีความยดืหยุน่ของเวลาการซืÊอสินคา้ไดม้ากกวา่ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมและตลาดสด การมี 
บริการทีÉจอดรถทีÉสะดวก ในกรณีของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ก็เป็นปัจจยัอีกประการทีÉผูบ้ริโภคใน
สังคมรถยนต ์(Motorized Society) เล็งเห็นถึงประโยชน์ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
  เกรียงสิทธิÍ  เขืÉอนแกว้ (2545) ไดศึ้กษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซืÊอสินคา้ของร้านคา้ปลีก ทีÉตัÊงอยู่ในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จงัหวดัเชียงใหม่ 
จากการศึกษาพบว่าปัจจยัทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซืÊอ 
ปัจจยัดา้นราคาทีÉมีอิทธิพลมากทีÉสุดคืออยูใ่กลบ้า้นหรือทีÉทาํงานเดินทางไปมาสะดวก ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดทีÉมีอิทธิพลมากทีÉสุด คือ การบริการรวดเร็วจากพนกังานขาย ปัจจยัดา้นอืÉนๆทีÉมี
อิทธิพลมากทีÉสุดคือ รายไดที้Éไดรั้บ 

โสฬส ฑีฆะเสถียร (2545) ไดศึ้กษาการปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม เพืÉอ
แข่งขนักบัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการสอบถามจากผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ราย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อแนวทางการปรับตวัของร้านคา้
ปลีกแบบดัÊงเดิม ในดา้น ผลิตภณัฑ์ คือ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากในเรืÉองของสินคา้ทีÉมีคุณภาพ 
ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากในเรืÉองของความเหมาะสมของราคาสินคา้ ด้านทาํเลทีÉตัÊง 
ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญมากในเรืÉ องของความสะดวก คือ ร้านค้าทีÉตัÊ งอยู่ทีÉจะไปซืÊ อ ด้านการ
ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากในเรืÉองของการมีสินคา้เพียงพอจาํหน่ายและการรับแลกเปลีÉยน คืน
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สินค้า ด้านการจดัวางสินคา้ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากในเรืÉ องของการจดัแต่งภายในร้านให้
สวยงามเป็นระเบียบ 

สงวนลกัษณ์ แฝงสะโด (2545) ไดท้าํการศึกษาเกีÉยวกบั “กลยทุธ์การปรับตัวของ  

ร้านโชวห่วย” และทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษา ทาํเลทีÉตัÊ ง ระยะเวลาในการ
ดาํเนินงาน และแหล่งเงินทุนของร้านคา้โชวห่วยกบัระดบัการปรับตวัดา้นต่างๆ โดยการสํารวจจาก
ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 100 ร้านคา้ และใชแ้บบสอบถามเกีÉยวกบักลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้โชว
ห่วย  ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด  ตัวแปรทีÉใช้ในการศึกษา  คือระดับการศึกษาของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกโชวห่วย ทาํเลทีÉตัÊงของร้านคา้โชวห่วย มีผลต่อระดบัการปรับตวัด้าน
ต่างๆ เช่น ผลิตภณัฑ์ และบริการ ราคา สถานทีÉ การส่งเสริมการขาย ระยะเวลาในการดาํเนินงาน
ของร้านคา้โชวห่วย ทีÉมีผลต่อการปรับตวั และแหล่งเงินทุนในการดาํเนินงานของร้านโชวห่วย จาก
การศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่ ผูป้ระกอบการร้านคา้โชวห่วยมีระดบัการศึกษาประถมศึกษาและตํÉากว่า
มธัยมศึกษา  ระยะเวลาในการดาํเนินงาน 5-10 ปี ทาํเลทีÉตัÊงอยู่ใกล้สถานทีÉราชการ และใช้แหล่ง
เงินทุนส่วนตวั ร้านคา้โชวห่วยส่วนใหญ่มีการปรับตวัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ดา้นราคา ด้าน
ส่งเสริมการตลาด และด้านการบริหารการเงิน โดยส่วนรวมอยู่ระดับปานกลางถึงมาก ส่วน
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกโชวห่วยทีÉมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา ปวส. ขึÊนไป ส่วนใหญ่มีการ
ปรับตวัดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการดา้นการจดัจาํหน่ายโดยส่วนรวมอยูใ่นระดบัปานกลางถึงมาก แต่
มีการปรับตวัดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริหารการเงินโดยส่วนรวมอยู่ใน
ระดบัไม่ปรับตวัถึงปรับตวัเล็กน้อย ขอ้เสนอแนะ การศึกษาเรืÉองกลยุทธ์การปรับตวัของร้านโชว
ห่วย เพืÉอเป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจคา้ปลีกในอนาคตเพืÉอความอยูร่อดของกิจการและรองรับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉเปลีÉยนไป และเพืÉอเป็นขอ้สนเทศแก่ผูป้ระกอบการธุรกิจทีÉมีลกัษณะเดียวกนั 
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บททีÉ 3 

วธีิดําเนินการวจัิย 
 

  การคน้ควา้แบบอิสระเรืÉอง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ทีÉ
มีรูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ทีÉสร้างขึÊนมาโดยทาํการสํารวจแบบสอบถามจาก
กลุ่มตวัอยา่ง โดยทีÉกลุ่มตวัอยา่งใชใ้นการศึกษา คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรี จากนัÊนนาํมาวิเคราะห์ประมวลผลขอ้มูลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูปเพืÉอให้ได้
ขอ้มูลทีÉครบถว้นสมบูรณ์ และตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา มีรายละเอียด ดงันีÊ   

  1. ระเบียบวธีิวจิยั 
  2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

  3. เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั 

  4. วธีิการสร้างเครืÉองมือ 

  5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

  7. ระยะเวลาในการศึกษา 
 

1. ระเบียบวธีิวจัิย 
  การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Method) โดยใชก้ารวิจยัเชิงสํารวจ 

(Survey Research) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
เพืÉอวเิคราะห์ปัญหาและวธีิการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมในอาํเภอเมือง จงัหวดั
ราชบุรีและแสดงผลการวิจัยเป็นจาํนวนและร้อยละทาํการวิจัยแยกตามวตัถุประสงค์เพืÉอให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 

 

 



2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   1.ประชากรในการศึกษาครัÊ งนีÊ  คือ ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดัÊ ง เ ดิม  ใน

อาํ เภอเมือง จงัหวดัราชบุรี จาํนวนทัÊงสิÊน 867 ร้าน (องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดัราชบุรี, 2553) ซึÉ ง
แบ่งออกเป็น 5 พืÊนทีÉ คือ เทศบาลเมืองราชบุรี เทศบาลตาํบลเขางู เทศบาลหลกัเมือง เทศบาลตาํบล
หว้ยชินสีห์ นอกเขตเทศบาล 

  2. กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊ  ผูว้ิจยัได้สุ่มตวัอย่าง
ประชากร แบบ 2 ขัÊนตอน (Two-stage sampling) โดยดาํเนินการตามขัÊนตอน ดงัต่อไปนีÊ  
  ผูว้ิจ ัยได้คาํนวณจาํนวนจาํนวนของขนาดกลุ่มตัวอย่าง จากจาํนวนประชากร
ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมทัÊงหมด ประมาณ 867 ร้าน (องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดัราชบุรี, 2553) 

  โดยใชห้ลกัการคาํนวณของยามาเน่ Yamane’s (ประสพชยั พสุนนท์, 2553: 41) 

ดว้ยความเชืÉอมัÉน ร้อยละ 95 และความคลาดเคลืÉอน ร้อยละ 5  

        n  =                 N 

                 1+ (Ne2) 
   โดย   n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

          N  =  ขนาดของกลุ่มประชากร 

  e    =  ระดบัค่าความคาดเคลืÉอนทีÉยอมรับได ้(0.05) 

   

ดงันัÊน n    =           867 

              1+867 (0.05)2 

      n         =      274 ร้าน 

  ดงันัÊน สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการศึกษาวจิยัครัÊ งนีÊ  คือ จาํนวน 274 ร้าน  
ขัÊนตอนทีÉ 1 จดัแบ่งจาํนวนตวัอยา่งทีÉใช้ในการศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊ  โดยการสุ่มอย่าง

แบบโควตาของตาละระดบัชัÊน 

 จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละกลุ่ม  = จาํนวนตวัอยา่งทัÊงหมด  x จาํนวนประชากร(ร้าน)แต่ละกลุ่ม     
          จาํนวนร้านคา้ปลีกทัÊงหมด  
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ตารางทีÉ 2  จาํนวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่งของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอ
เมือง จงัหวดัราชบุรี 

  
 

เขตพืÊนทีÉ 
 

 
จํานวนประชากร (ร้าน) 

 
กลุ่มตัวอย่าง (ร้าน) 

 
เทศบาลเมืองราชบุรี 288 91 

เทศบาลตาํบลเขางู 126 40 

เทศบาลตาํบลหลกัเมือง 113 36 

เทศบาลตาํบลหว้ยชินสีห์ 113 36 

นอกเขตเทศบาล 227 71 

รวม 867 274 
 

ขัÊนตอนทีÉ 2 ทาํการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก โดยแจกแบบสอบถามไปยงัร้านคา้ปลีกในแต่
ละกลุ่ม ทัÊงหมด 274 ชุด  
  

3. เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย 
  เครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจยั เรืÉอง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการคา้

ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ลกัษณะของขอ้มูลในการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วนดงันีÊ   

  ตอนทีÉ 1 เป็นคาํถามเกีÉยวกบัขอ้มูลทัÉวไป ดา้นประชากรศาสตร์ ซึÉ งไดแ้ก่ ขอ้มูล เพศ  อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา จาํนวนบุคลากร ระยะเวลาในการดาํเนินกิจการ รูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจ 
โดยใช้คาํถามแบบสํารวจรายการ (Check list) เพืÉอหาขอ้มูลเกีÉยวกบัผูต้อบแบบสอบถาม รวม
จาํนวนทัÊงสิÊน 8 ขอ้ 
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  ตอนทีÉ 2 เป็นคาํถามเกีÉยวกบักลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของผูป้ระกอบร้านคา้ปลีก
แบบดัÊงเดิมโดยแบ่งออกเป็น7 ดา้น ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสิÉงแวดล้อมทาง
กายภาพ เป็นคาํถามแบบมาตราประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั รวม 35 ขอ้ โดยมีความหมาย
ของแต่ละระดบั ดงันีÊ  

  สําหรับเกณฑ์ในการวดัตวัแปรของขอ้มูลในแบบสอบถาม เกีÉยวกบักลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ผูว้ิจยัใชม้าตรวดั
ระดบัความถีÉแบบ Likert Scales ประเมินค่าแบ่งเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากทีÉสุด มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ยทีÉสุด (บุญชม ศรีสะอาด 2543:100-103) โดยไดก้าํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ไวด้งันีÊ  

มากทีÉสุด  หมายถึง  5 คะแนน 
มาก   หมายถึง  4 คะแนน 
ปานกลาง  หมายถึง  3 คะแนน 
นอ้ย   หมายถึง  2 คะแนน 
นอ้ยทีÉสุด  หมายถึง  1 คะแนน 

สาํหรับเกณฑใ์หค้ะแนนค่าเฉลีÉยในแต่ละระดบัชัÊน ใชสู้ตรคาํนวณช่วงกวา้งของ 

ชัÊน ดงันีÊ  
 ความกวา้งของอนัตรภาคชัÊน =        คะแนนสูงสุด - คะแนนตํÉาสุด 

                  5 (จาํนวนชัÊน) 
     = 5-1 

        5 

     = 0.8 

 

  เมืÉอนาํขอ้มูลดงักล่าวมาหาค่าเฉลีÉย จะได้ค่าตัÊงแต่   1.00 – 5.00   คะแนน    ซึÉ งมี
ความหมายแทนระดบัความตอ้งการของผูต้อบแบบสอบถาม เกีÉยวกบัปัญหาของร้านคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิม โดยกาํหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายระดบัความคิดเห็น (บุญชม ศรีสะอาด 2543: 100 – 103) 
ดงักล่าวไวด้งันีÊ   
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คะแนนเฉลีÉยอยูร่ะหวา่ง 4.21-5.00 กาํหนดใหอ้ยูใ่นระดบั มากทีÉสุด 

คะแนนเฉลีÉยอยูร่ะหวา่ง 3.41-4.20 กาํหนดใหอ้ยูใ่นระดบั มาก 

คะแนนเฉลีÉยอยูร่ะหวา่ง 2.61-3.40 กาํหนดใหอ้ยูใ่นระดบั ปานกลาง 

คะแนนเฉลีÉยอยูร่ะหวา่ง 1.81-2.60 กาํหนดใหอ้ยูใ่นระดบั นอ้ย 

คะแนนเฉลีÉยอยูร่ะหวา่ง 1.00–1.80 กาํหนดใหอ้ยูใ่นระดบั นอ้ยทีÉสุด 

ตอนทีÉ 3 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอืÉนๆ มีลกัษณะขอ้ความเป็นแบบปลายเปิด 
เพืÉอใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอืÉนๆ  
 

4. วธีิการสร้างเครืÉองมือ 
  งานวิจยัเรืÉอง “กลยุทธ์ส่วนปะสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมใน

อาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี” ครัÊ งนีÊ  ผูว้ิจยัใช้เครืÉองมือ คือแบบสอบถาม (Questionnaires) โดยมี
ขัÊนตอนในการสร้างและพฒันาเครืÉองมือ ดงัต่อไปนีÊ  

  ขัÊนทีÉ 1 ศึกษาขอ้มูล แนวคิด ทฤษฎีต่าง จากเอกสาร หนงัสือ และผลงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 
เพืÉอนาํมาเรียบเรียงและรวบรวมขอ้มูลประกอบการศึกษางานวิจยั เพืÉอเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามงานวจิยั 

  ขัÊนทีÉ 2 สร้างแบบสอบถามเกีÉยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี จาํนวน 8 ขอ้ ขอ้มูลเกีÉยวกบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ของผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ทัÊง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 4 ขอ้ ดา้นราคา ดา้น 7 ขอ้ 
ช่องทางจดัจาํหน่าย 4 ขอ้ ด้านการส่งเสริมการตลาด 6 ขอ้ ด้านบุคลากร 6 ขอ้ ด้าน และด้าน
สิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ 5 ขอ้ กระบวนการใหบ้ริการ 3 ขอ้ รวมจาํนวน  35 ขอ้  

  ขัÊนทีÉ 3 นาํแบบสอบถามทีÉสร้างเสร็จแลว้ไปเสนออาจารยที์ÉปรึกษาเพืÉอตรวจสอบความ
ถูกตอ้งในเบืÊองตน้ 

  ขัÊนทีÉ 4 นาํแบบสอบถามทีÉปรับปรุงแกไ้ขให้อาจารยที์Éปรึกษาไปทาํการตรวจสอบความ
เทีÉยงตรงเชิงเนืÊอหา (Content Validity) โดยผูท้รงคุณวฒิุ จาํนวน 3 ท่าน 

  ขัÊนทีÉ 5 นาํแบบสอบถามทีÉปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปทดลองใช ้(Try out) กบัผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมในอาํเภอเมืองบา้นโป่ง จาํนวน 30 ราย แลว้นาํมาทดสอบหาความเชืÉอมัÉน 
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(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธิÍ ความเชืÉอมัÉนคอนบาทซึÉ งไดค้่าความเชืÉอมัÉน
ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.951 

  ขัÊนทีÉ 6 นาํแบบสอบถามไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งใน อาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี คือ เทศบาล
เมืองราชบุรี เทศบาลตาํบลเขางู เทศบาลหลกัเมือง เทศบาลตาํบลห้วยชินสีห์ และนอกเขตเทศบาล 
จาํนวน 274 ร้าน 

 

5. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  งาวิจยัเรืÉ อง “กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบธุรกิจร้านค้าปลีกแบบ

ดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี” ครัÊ งนีÊ  ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมแบบสอบถาม จาํนวน 274 ชุด 
จากนัÊนตรวจสอบความเรียบร้อยของแบบสอบถามและนาํไปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

  1. เลือกกลุ่มตวัอยา่งจากจาํนวนร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี โดย
การสุ่ม จนครบถว้นตามจาํนวนทีÉตอ้งการ  

  2. ผูว้จิยัแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งกรอกขอ้มูลเองและรอรับแบบสอบถามหรือ
สัมภาษณ์ตามแบบสอบถาม ซึÉ งในแบบสอบถามจะมีเนืÊอหา ชีÊ แจงวตัถุประสงค์ในการทาํวิจยั 
พร้อมทัÊ งขอความร่วมมือในการทําแบบสอบถามผู ้วิจ ัยทาํการตรวจสอบความครบถ้วนของ
แบบสอบถามผูว้จิยัตอ้งเก็บกลุ่มตวัอยา่งใหค้รบ 274 คน  

กกกก    3. นาํแบบสอบถามทีÉไดไ้ปสอบถามกลุ่มตวัอย่างเพืÉอเก็บขอ้มูลและนาํมาวิเคราะห์ทาง
สถิติ ประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS  

 
6. การวเิคราะห์ข้อมูล 

  ในการวจิยัครัÊ งนีÊ  ผูว้จิยัไดก้าํหนดขัÊนตอนการวเิคราะห์ขอ้มูลไวด้งันีÊ  
  ตอนทีÉ 1 ขอ้มูลทัÉวไปดา้นประชากรศาสตร์ ซึÉ งไดแ้ก่ ขอ้มูล เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั

การศึกษา จาํนวนบุคลากร ระยะเวลาในการดาํเนินกิจการ รูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจ โดยการวิเคราะห์
หาค่าความถีÉ (Frequency Distribution) และค่าร้อยละ (Percentage) 
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  ตอนทีÉ 2 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของผูป้ระกอบร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม โดยการ
วิเคราะห์หาค่าสถิติ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน ได้แก่ ค่าเฉลีÉย (Mean; x ) และส่วน
เบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
 
7. ระยะเวลาในการศึกษา 
   การศึกษาครัÊ งนีÊ ใช้ระยะในการศึกษา 7 เดือน ตัÊงแต่ เดือนมิถุนายน 2554 – ธนัวาคม 2554 

โดยมีระยะเวลาในการดาํเนินงาน ดงันีÊ  
ตารางทีÉ 3  แสดงระยะเวลาดาํเนินงานการศึกษา (มิ.ย. – ธ.ค. 2554) 
 
กิจกรรม                                      เดือน มิ.ย. ก.ค

. 

ส.ค
. 

ก.ย. ต.ค
. 

พ.ย
. 

ธ.ค
. 

1. ศึกษาความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา        

2. ศึกษาทฤษฎีและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง        

3. เก็บและรวบรวมขอ้มูล        

4. วเิคราะห์ขอ้มูล         

5. สรุปผลการวจิยั        

6. นาํเสนอผลงานวจิยั        

 

 

45



บททีÉ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาคน้ควา้ เรืÉอง กลยุทธ์สาวนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
แบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research)   ทีÉมี
รูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) กลุ่มตวัอย่างใช้ในการศึกษา คือ ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี เพืÉอให้การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล     
มีความสะดวก และมีความเขา้ใจตรงกนั ผูว้จิยัจึงกาํหนดสัญลกัษณ์และความหมายทีÉใช ้ดงันีÊ  

  ตอนทีÉ  1  การวิเคราะห์ข้อมูลทัÉวไปด้านประชากรศาสตร์ ซึÉ งได้แก่ ข้อมูล เพศ  อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา จาํนวนบุคลากร ระยะเวลาในการดาํเนินกิจการ รูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจ 
โดยการวเิคราะห์หาค่าความถีÉ (Frequency Distribution) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  ตอนทีÉ  2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของผูป้ระกอบร้านคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิม โดยการวิเคราะห์หาค่าสถิติ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน ไดแ้ก่ ค่าเฉลีÉย (Mean; x ) 
และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)โดยแบ่งออกเป็น7 ดา้น ประกอบดว้ยดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ 
ตอนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไปด้านประชากรศาสตร์ 

  ขอ้มูลทัÉวไปเกีÉยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ซึÉ งจาํแนกตามเพศ 
สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา จาํนวนบุคลากรทัÊงหมดในร้าน ระยะเวลาในการดาํเนินการคา้ปลีก
ทีÉผ่านมา จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลทีÉ เกีÉยวข้องกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามทีÉใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัÊ งนีÊ  จาํนวน 274 คน พบว่ากลุ่มตัวอย่างใน
การศึกษาครัÊ งนีÊ  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส เป็นกลุ่มตวัอยา่งทีÉมีอาย ุ31-40 ปี เป็นผูมี้
การศึกษาในระดบัตํÉากว่ามธัยมศึกษา มีจาํนวนบุคลากรทัÊงหมดในร้าน 1-2 คน ระยะเวลาในการ
ดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผา่นมาตัÊงแต่ 1-5 ปี มีรูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจเป็นลกัษณะเจา้ของกิจการคนเดียว
ขนาดของกิจการร้านคา้ปลีกเป็นลกัษณะ 2 คูหา/ ไม่ติดแอร์ 
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ตารางทีÉ  4 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามเพศ 

  จากตารางทีÉ 4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทีÉตอบแบบสอบถาม มากกว่าร้อยละ 60 เป็นเพศหญิง มี
จาํนวน 167 คน คิดเป็น ร้อยละ 60.90   และเป็นเพศชาย จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 39.10  
 
ตารางทีÉ  5 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามอาย ุ

  จากตารางทีÉ 5 กลุ่มตวัอย่างทีÉตอบแบบสอบถามในครัÊ งนีÊ  ช่วงอายุทีÉมีจาํนวนมากทีÉสุด คือ    
31 – 40 ปี มีจาํนวนมากทีÉสุด 78 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 รองลงมาคือช่วงอายุ  21 – 30  ปี มีจาํนวน 64 
คน คิดเป็นร้อยละ 23.40  ช่วงอายุ 51 – 60 ปี มีจาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ช่วงอายุไม่เกิน 20 
ปีและอายุ 41 – 50 ปี มีจาํนวนเท่ากนั คือ 32 คน คิดเป็นร้อยละ 11.70 และนอ้ยทีÉสุดคือ มีอายุ 61 ปีขึÊน
ไป มีจํานวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 3.30 ตามลําดบั 

 

 

เพศ ความถีÉ ร้อยละ 
ชาย 107 39.10 
หญิง 167 60.90 

รวม 274 100 

อายุ ความถีÉ ร้อยละ 
ไม่เกิน 20 ปี 32 11.70 
21 – 30 ปี 64 23.40 
31 – 40 ปี 78 28.50 
41 – 50 ปี 32 11.70 
51 – 60 ปี 59 21.50 
61 ปีขึÊนไป  9 3.30 

รวม 274 100 
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ตารางทีÉ  6 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ ความถีÉ ร้อยละ 
โสด 55 20.10 
สมรส 181 66.10 
หยา่/หมา้ย 38 13.90 

รวม 274 100 
  จากตารางทีÉ 6 กลุ่มตวัอยา่งทีÉตอบแบบสอบถามในครัÊ งนีÊ  มีสถานภาพสมรสแล้ว  

มีจาํนวนมากทีÉสุด 181 คน คิดเป็นร้อยละ 66.10 รองลงมาคือสถานภาพโสด มีจาํนวน 55 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.10 และสถานภาพหย่า/หมา้ย มีจาํนวนน้อยทีÉสุด 38 คน คิดเป็นร้อยละ 13.90 
ตามลาํดบั 
 
ตารางทีÉ  7 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

  จากตารางทีÉ 7 กลุ่มตัวอย่างทีÉตอบแบบสอบถามในครัÊ งนีÊ  มีระดับการศึกษาตํÉากว่า
มธัยมศึกษามีจาํนวนมากทีÉสุด 131 คน คิดเป็นร้อยละ 47.80 รองลงมาคือ ระดบัอนุปริญญา 104 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.00 ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 7.30 และระดบัสูงกวา่ปริญญา
ตรี มีจาํนวนนอ้ยทีÉสุด 19 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 ตามลาํดบั 
 

 

ระดับการศึกษา ความถีÉ ร้อยละ 
ตํÉากวา่มธัยมศึกษา 131 47.80 
อนุปริญญา 104 38.00 
ปริญญาตรี 20 7.30 
สูงกวา่ปริญญาตรี 19 6.90 

รวม 274 100 
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ตารางทีÉ 8 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามจาํนวนบุคลากรทัÊงหมดในร้าน 

  จากตารางทีÉ 8 กลุ่มตวัอย่างทีÉตอบแบบสอบถามในครัÊ งนีÊ  มีจาํนวนบุคลากรทัÊงหมดใน
ร้าน 1 – 2 คน มีจาํนวนมากทีÉสุด 135 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30 รองลงมาคือ บุคลากรทัÊงหมดในร้าน 
3 – 4 คน มีจาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 40.10 บุคลากรทัÊงหมดในร้าน 5 – 6 คน มีจาํนวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.30 และบุคลากรทัÊงหมดในร้าน 6 คนขึÊนไป มีจาํนวนนอ้ยทีÉสุด คือ 9 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 3.30 ตามลาํดบั 
 
ตารางทีÉ 9 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามระยะเวลาในการดาํเนินการคา้ปลีกทีÉ
ผา่นมา  

  จากตารางทีÉ 9 กลุ่มตวัอยา่งทีÉตอบแบบสอบถามในครัÊ งนีÊ  มีระยะเวลาในการดาํเนินการคา้
ปลีกทีÉผา่นมา  1 – 5 ปี มีจาํนวนมากทีÉสุด  152 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมาคือระยะเวลาใน
การดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผา่นมาตํÉากวา่ 1 ปี จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 23.40 ระยะเวลาในการ
ดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผา่นมา 6 – 10 ปี จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 13.90 และระยะเวลาในการ
ดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผา่นมา 10 ปีขึÊนไป มีจาํนวนนอ้ยทีÉสุด 20 คน คิดเป็นร้อยละ 7.30  ตามลาํดบั 

จํานวนบุคลากรทัÊงหมดในร้าน ความถีÉ ร้อยละ 
1 – 2 คน 135 49.30 
3 – 4 คน 110 40.10 
5 – 6 คน 20 7.30 
6 คนขึÊนไป 9 3.30 

รวม 274 100 

ระยะเวลาในการดําเนินการค้าปลกีทีÉผ่านมา ความถีÉ ร้อยละ 
ตํÉากวา่ 1 ปี 64 23.40 
1 – 5 ปี 152 55.50 
6 – 10 ปี 38 13.90 
10 ปี ขึÊนไป 20 7.30 

รวม 274 100 
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ตารางทีÉ 10 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามรูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจ 
รูปแบบการจัดตัÊงธุรกจิ ความถีÉ ร้อยละ 
เจา้ของกิจการคนเดียว 204 74.50 
หา้งหุน้ส่วน 61 22.30 
บริษทัจาํกดั 9 3.30 

รวม 274 100 
  จากตารางทีÉ 10 กลุ่มตวัอยา่งทีÉตอบแบบสอบถามในครัÊ งนีÊ  มีรูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจแบบ

เป็นเจา้ของกิจการคนเดียวมีจาํนวนมากทีÉสุด 204 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 รองลงมาคือรูปแบบห้าง
หุน้ส่วน จาํนวน 61 คน คิดเป็น 22.30 และรูปแบบบริษทัจาํกดั มีจาํนวนนอ้ยทีÉสุด 9 คน คิดเป็นร้อย
ละ 3.30 ตามลาํดบั 

 
ตารางทีÉ 11 ค่าความถีÉและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามขนาดของกิจการร้านคา้ปลีก 

 จากตารางทีÉ 11 กลุ่มตวัอยา่งทีÉตอบแบบสอบถามในครัÊ งนีÊ  กลุ่มตวัอยา่งทีÉมีขนาดของ
กิจการร้านคา้ปลีกแบบ 2 คูหา/ไม่ติดแอร์ มีจาํนวนมากทีÉสุด 98 คนคิดเป็นร้อยละ 35.80 รองลงมา
คือ 1คูหา/ไม่ติดแอร์ จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 ขนาดกิจการแบบ 2 คูหา/ติดแอร์ จาํนวน 
44 คน คิดเป็นร้อยละ 16.10 ขนาด 1 คูหา/ติดแอร์ จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ  15.30 ขนาด 3- 4 
คุหา/ติดแอร์ จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 6.20 และขนาด 3 – 4 คูหา/ไม่ติดแอร์ มีจาํนวนนอ้ยทีÉสุด 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 3.60 ตามลาํดบั 

ขนาดของกจิการร้านค้าปลกี ความถีÉ ร้อยละ 
ติดแอร์ 1 คูหา/ติดแอร์ 42 15.30 

2 คูหา/ติดแอร์ 44 16.10 
3 – 4 คูหา/ติดแอร์ 17 6.20 

ไม่ติดแอร์ 1 คูหา/ไม่ติดแอร์ 63 23.00 
2 คูหา/ไม่ติดแอร์ 98 35.80 
3 – 4 คูหา/ไม่ติดแอร์ 10 3.60 

รวม 274 100 
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ตอนทีÉ 2  จํานวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จังหวดัราชบุรี 

  การวิเคราะห์ข้อมูลกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบดัÊ งเดิม
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริหาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ จากกลุ่มตวัอย่าง 274  ร้าน มี
รายละเอียดดงัต่อไปนีÊ  
 
ตารางทีÉ 12 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในภาพรวม 

 
  จากตารางทีÉ 12 พบวา่ ภาพรวมของกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม อยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาในผลของแต่ละดา้นแลว้พบว่า ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมากทีÉสุด ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.22 (S.D. = 0.56) รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.11 (S.D. = 0.47) ดา้นบุคคลมีค่าเท่ากบั 4.01 (S.D. = 0.55) ดา้นลกัษณะ
สิÉงแวดลอ้มทางกายภาพมีค่าเท่ากบั 3.95 (S.D. = 0.61) ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเท่ากบั 3.93 
(S.D. = 0.59) ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.78 (S.D. = 0.83) ดา้นราคา มีค่าเฉลีÉย
เท่ากบั 3.66 (S.D. = 0.50) 
 
 

 

กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด x  S.D. แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.11 0.47 มาก 
ดา้นราคา 3.66 0.50 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.22 0.56 มากทีÉสุด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.93 0.59 มาก 
ดา้นบุคคลากร 4.01 0.55 มาก 
ดา้นลกัษณะสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ 3.95 0.61 มาก 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.78 0.83 มาก 
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ตารางทีÉ 13 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของ กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้นผลิตภณัฑ ์ 

  จากตารางทีÉ  13 พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้น
สินคา้ ร้านคา้ปลีกควรเนน้สินคา้ทีÉมีความหลากหลาย/และมีความทนัสมยั มีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดเท่ากบั 
4.35 (S.D. = 0.61) รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรนาํสินคา้ใหม่ๆมาจาํหน่ายมากขึÊน มีค่าเฉลีÉย 4.18 
(S.D. = 0.67) ร้านคา้ปลีกควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืนสินคา้ให้กบัลูกคา้ มีค่าเฉลีÉย 3.96 
(S.D. = 0.65) และร้านคา้ปลีกควรมีการเช็คสินคา้คงเหลืออยูต่ลอดเวลามีค่าเฉลีÉย 3.94 (S.D. = 0.76) 
ตามลาํดบั 

 
 

กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านค้าปลกี

แบบดัÊงเดมิ 

ระดับความสําคัญ 
x  S.D แปลผล มาก

ทีÉสุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีÉสุด 
1.ร้านคา้ปลีกควรเนน้
สินคา้ทีÉมีความหลากหลาย/
และมีความทนัสมยั 
 
2.ร้านคา้ปลีกควรนาํสินคา้
ใหม่ๆมาจาํหน่ายมากขึÊน 
 
3.ร้านคา้ปลีกควรมีการ
รับประกนัสินคา้และรับคืน
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ 
 
4.ร้านคา้ปลีกควรมีการเช็ค
สินคา้คงเหลืออยู่
ตลอดเวลา 

114 
(41.60) 

 
 

86 
(31.40) 

 
51 

(18.60) 
 
 

64 
(23.40) 

143 
(52.20) 

 
 

156 
(56.90) 

 
162 

(59.10) 
 
 

135 
(49.30) 

16 
(5.80) 

 
 

28 
(10.20) 

 
60 

(21.90) 
 
 

69 
(25.20) 

1 
(0.40) 

 
 
4 

(1.50) 
 
1 

(0.40) 
 
 
6 

(2.20) 

 
- 
 
 
 
- 
 
 
- 
 
 
 
- 

4.35 
 
 
 

4.18 
 
 

3.96 
 
 
 

3.94 

0.61 
 
 
 

0.67 
 
 

0.65 
 
 
 

0.76 

มากทีÉสุด 
 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 

รวม 4.11 0.47 มาก 
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ตารางทีÉ 14 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้นราคา 

   

 

 

กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านค้าปลกี

แบบดัÊงเดมิ 

ระดบัความสําคญั x  S.D แปลผล 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

1.ร้านคา้ปลีกควรมีการ
ปรับลดราคาตามสดัส่วน
ปริมาณการซืÊอสินคา้แก่
ลูกคา้ 
2.ร้านคา้ปลีกควรมีป้าย
แสดงราคาบนผลิตภณัฑ ์
3.สินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดัÊงเดิมมีราคาแพงกวา่
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
4.ร้านคา้ปลีกมีการ
จาํหน่ายสินคา้ตามป้าย
ผูผ้ลิตหรือราคาทีÉระบุ 
5.เมืÉอซืÊอสินคา้ครบตาม
ราคาทีÉกาํหนดมีคูปอง
ส่วนลดใหลู้กคา้ทนัที 
6.ลดราคาเมืÉอสินคา้ใกล้
หมดอาย ุ
 
7.ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้าน
อืÉน 

68 
(24.80) 

 
 

124 
(45.30) 

24 
(8.80) 

 
31 

(11.30) 
 

51 
(18.60) 

 
22 

(8.00) 
 

21 
(7.70) 

121 
(44.20) 

 
 

118 
(43.10) 

64 
(23.40) 

 
106 

(38.70) 
 

133 
(48.50) 

 
88 

(32.10) 
 

87 
(31.80) 

72 
(26.30) 

 
 

28 
(10.20) 

113 
(41.20) 

 
116 

(42.30) 
 

65 
(23.70) 

 
144 

(52.60) 
 

152 
(55.50) 

10 
(3.60) 

 
 

4 
(1.50) 

58 
(21.20) 

 
18 

(6.60) 
 

17 
(6.20) 

 
18 

(6.60) 
 

12 
(4.40) 

3 
(1.10) 

 
 
- 
 

15 
(5.50) 

 
3 

(1.10) 
 
8 

(2.90) 
 
2 

(0.70) 
 
2 

(0.70) 

3.88 
 
 
 

4.32 
 

3.09 
 
 

3.53 
 
 

3.74 
 
 

3.40 
 
 

3.41 
 
 

0.86 
 
 
 

0.72 
 

1.01 
 
 

0.82 
 
 

0.93 
 
 

0.76 
 
 

0.73 

มาก 
 
 
 

มากทีÉสุด 
 

ปานกลาง 
 
 

มาก 
 

 
มาก 

 
 

ปานกลาง 
 
 

มาก 

รวม 3.66 0.50 มาก 
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จากตารางทีÉ  14 พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้น
ราคา ร้านคา้ปลีกควรมีป้ายแสดงราคาบนผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดเท่ากบั 4.32 (S.D. = 0.72) 
รองลงมา คือ ร้านค้าปลีกควรมีการปรับลดราคาตามสัดส่วนปริมาณการซืÊอสินค้าแก่ลูกค้า มี
ค่าเฉลีÉย 3.88 (S.D. = 0.86) เมืÉอซืÊอสินคา้ครบตามราคาทีÉกาํหนดมีคูปองส่วนลดให้ลูกคา้ทนัที มี
ค่าเฉลีÉย 3.74 (S.D. = 0.93)  ร้านคา้ปลีกมีการจาํหน่ายสินคา้ตามป้ายผูผ้ลิตหรือราคาทีÉระบุ มี
ค่าเฉลีÉย 3.53 (S.D. = 0.82) ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านอืÉน มีค่าเฉลีÉย 3.41 (S.D. = 0.73)ลดราคาเมืÉอ
สินคา้ใกลห้มดอายุ มีค่าเฉลีÉย 3.40 (S.D. = 0.76) และสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมมีราคาแพง
กวา่ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ มีค่าเฉลีÉย 3.09 (S.D. = 1.01) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 15 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของการปรับตวัเชิงกลยุทธ์
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

  จากตารางทีÉ 15 พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ร้านคา้ปลีกควรจดัวางสินคา้ให้มีความน่าสนใจ/สะดุดตาหาง่าย มีค่าเฉลีÉย
สูงทีÉสุดเท่ากบั 4.31 (S.D. =0.66) รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรจดัสินคา้อย่างเป็นหมวดหมู่เพืÉอ
ลูกคา้เลือกซืÊอสินคา้ไดง่้าย มีค่าเฉลีÉย 4.27 (S.D. = 0.77) เจา้ของร้านคา้ปลีกให้ความสําคญักบัความ
สะอาดของร้านคา้  มีค่าเฉลีÉย 4.26 (S.D. = 0.76) และทาํเลหรือทีÉตัÊงของร้านคา้ปลีกควรอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน มีค่าเฉลีÉย 4.05(S.D. = 0.81) ตามลาํดบั 
 
 

กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านค้าปลกี

แบบดัÊงเดมิ 

ระดบัความสําคญั 
x  S.D แปลผล มาก

ทีÉสุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีÉสุด 
1.ร้านคา้ปลีกควรจดัวาง
สินคา้ใหมี้ความน่าสนใจ/
สะดุดตาหาง่าย 
 
2.ร้านคา้ปลีกควรจดั
สินคา้อยา่งเป็นหมวดหมู่
เพืÉอลูกคา้เลือกซืÊอสินคา้
ไดง่้าย 
 
3.เจา้ของร้านคา้ปลีกให้
ความสาํคญักบัความ
สะอาดของร้านคา้ 
 
4.ทาํเลหรือทีÉตัÊงของ
ร้านคา้ปลีกควรอยูใ่กล้
แหล่งชุมชน 

115 
(42.00) 

 
 

121 
(44.20) 

 
 
 

119 
(43.40) 

 
 

82 
(29.90) 

129 
(47.10) 

 
 

111 
(40.50) 

 
 
 

114 
(41.60) 

 
 

135 
(49.30) 

30 
(10.90) 

 
 

39 
(14.20) 

 
 
 

35 
(12.80) 

 
 

49 
(17.90) 

- 
 
 
 
1 

(0.40) 
 
 
 
6 

(2.20) 
 
 
5 

(1.80) 

- 
 
 
 

2 
(0.70) 

 
 
 
- 
 
 
 

3 
(1.10) 

4.31 
 
 
 

4.27 
 
 
 
 

4.26 
 
 
 

4.05 

0.66 
 
 
 

0.77 
 
 
 
 

0.76 
 
 
 

0.81 

มากทีÉสุด 
 
 
 

มาก 
 
 
 
 

มากทีÉสุด 
 
 
 

มาก 

รวม 4.22 0.56 มากทีÉสุด 
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ตารางทีÉ 16 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ส่วนประสมทาง 
การตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 

 

กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านค้าปลกี

แบบดัÊงเดมิ 

ระดบัความสําคญั x  S.D แปลผล 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

1.ร้านคา้ปลีกควรมีการ
ส่งเสริมการขายโดยการติด
ป้ายโฆษณา ติดป้ายร้านคา้ 
 
2.ร้านคา้ปลีกควรมีการ
แนะนาํสินคา้ใหม่ๆใหลู้กคา้
รู้จกั 
 
3.ร้านคา้ปลีกควรมีตวัอยา่ง
สินคา้ใหท้ดลองใช/้ชิม ณ จุด
ขาย 
 
4.ร้านคา้ปลีกควรมีการแจก
ของแถม 
 
5.ร้านคา้ปลีกควรมีคูปองเพืÉอ
แลกสินคา้หรือรับส่วนลดใน
การซืÊอครัÊ งต่อไป 
 
6.ร้านคา้ปลีกควรจดักิจกรรม
พิเศษในช่วงเทศกาลหรือ
โอกาสพิเศษ 

114 
(41.60) 

 
 

92 
(33.60) 

 
 

68 
(24.80) 

 
 

60 
(21.90) 

 
58 

(21.20) 
 
 

36 
(13.10) 

116 
(42.30) 

 
 

120 
(43.80) 

 
 

125 
(45.60) 

 
 

134 
(48.90) 

 
128 

(46.70) 
 
 

138 
(50.40) 

40 
(14.60) 

 
 

56 
(20.40) 

 
 

69 
(25.20) 

 
 

66 
(24.10) 

 
66 

(24.10) 
 
 

80 
(29.20) 

1 
(0.40) 

 
 
4 

(1.50) 
 
 

11 
(4.00) 

 
 

13 
(4.70) 

 
21 

(7.70) 
 
 

17 
(6.20) 

3 
(1.10) 

 
 

2 
(0.70) 

 
 

1 
(0.40) 

 
 

1 
(0.40) 

 
1 

(0.40) 
 
 

3 
(1.10) 

4.23 
 
 
 

4.08 
 
 
 

3.91 
 
 
 

3.88 
 
 

3.81 
 
 
 

3.68 

0.79 
 
 
 

0.81 
 
 
 

0.83 
 
 
 

0.82 
 
 

0.87 
 
 
 

0.82 

มากทีÉสุด 
 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 

รวม 3.93 0.59 มาก 
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  จากตารางทีÉ  16 พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้น
การส่งเสริมการตลาด ร้านคา้ปลีกควรมีการส่งเสริมการขายโดยการติดป้ายโฆษณา ติดป้ายร้านคา้ 
มีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดเท่ากบั 4.23 (S.D. = 0.79) รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆ
ให้ลูกคา้รู้จกั มีค่าเฉลีÉย 4.08 (S.D. = 0.81) ร้านคา้ปลีกควรมีตวัอยา่งสินคา้ให้ทดลองใช/้ชิม ณ จุด
ขาย  มีค่าเฉลีÉย 3.91 (S.D. = 0.83) ร้านคา้ปลีกควรมีการแจกของแถม มีค่าเฉลีÉย 3.88 (S.D. = 0.82) 
ร้านคา้ปลีกควรมีคูปองเพืÉอแลกสินคา้หรือรับส่วนลดในการซืÊอครัÊ งต่อไป มีค่าเฉลีÉย 3.81 (S.D. = 
0.87) และร้านคา้ปลีกควรจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ มีค่าเฉลีÉย 3.68 (S.D. = 
0.82) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 17 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้นบุคคลากร  

 

กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านค้าปลกี

แบบดัÊงเดมิ 

ระดบัความสําคญั x  S.D แปลผล 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

1.บุคลากรของร้านคา้ปลีกมี
ความสุภาพ 
 

2.บุคลากรของร้านคา้ปลีก 
ควรมีความเป็นกนัเองกบั
ลูกคา้และสนิทกบัลูกคา้ทัÊง
ลูกคา้ขาประจาํและขาจร 
 

3.บุคลากรของร้านคา้ปลีก
ควรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ 

 
4.บุคลากรของร้านคา้ปลีก 

ควรมีความรู้ในสินคา้แต่ละ
ชนิดประเภท 

 
5.บุคลากรของร้านคา้ปลีก
ควรใหบ้ริการทีÉรวดเร็วต่อ
ลูกคา้ 

 
6.บุคลากรของร้านคา้ปลีก
สามารถแนะนาํผลิตภณัฑอื์Éน
ต่อลูกคา้ได ้

113 
(41.20) 

 
 

65 
(23.70) 

 
 
 

117 
(42.70) 

 
54 

(19.70) 
 
 

96 
(35.00) 

 
 

38 
(13.90) 

131 
(47.80) 

 
 

159 
(58.00) 

 
 
 

117 
(42.70) 

 
128 

(46.70) 
 
 

108 
(39.40) 

 
 

135 
(49.30) 

27 
(9.90) 

 
 

49 
(17.90) 

 
 
 

32 
(11.70) 

 
69 

(25.20) 
 
 

54 
(19.70) 

 
 

82 
(29.30) 

3 
(1.10) 

 
 
1 

(0.40) 
 
 
 
8 

(2.90) 
 

17 
(6.20) 

 
 

11 
(4.00) 

 
 

13 
(4.70) 

- 
 
 
 
- 
 
 
 
 
- 
 
 
6 

(2.20) 
 

 
5 

(1.80) 
 
 
6 

(2.20) 

4.29 
 
 
 

4.05 
 
 
 
 

4.25 
 
 

3.76 
 
 
 

4.02 
 
 
 

3.68 

0.69 
 
 
 

0.66 
 
 
 
 

0.77 
 
 

0.92 
 
 
 

0.94 
 
 
 

0.85 

มากทีÉสุด 
 
 
 

มาก 
 
 
 
 

มากทีÉสุด 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 

รวม 4.01 0.55 มาก 

58



  จากตารางทีÉ  17 พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้น
บุคคล  บุคลากรของร้านคา้ปลีกมีความสุภาพ มีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดเท่ากบั 4.29 (S.D. = 0.69) รองลงมา 
คือ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ มีค่าเฉลีÉย 4.25 (S.D. = 0.77)  บุคลากรของ
ร้านคา้ปลีกควรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้และสนิทกบัลูกคา้ทัÊงลูกคา้ขาประจาํและขาจร มีค่าเฉลีÉย 
4.05 (S.D. = 0.66) บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรใหบ้ริการทีÉรวดเร็วต่อลูกคา้ มีค่าเฉลีÉย 4.02 (S.D. = 0.94) 
บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความรู้ในสินคา้แต่ละชนิดประเภท มีค่าเฉลีÉย 3.76 (S.D. = 0.92) และ
บุคลากรของร้านคา้ปลีกสามารถแนะนาํผลิตภณัฑ์อืÉนต่อลูกคา้ได ้ มีค่าเฉลีÉย 3.68 (S.D. = 0.85) 
ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 18 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้นลกัษณะสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ 

  จากตารางทีÉ  18 พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้น
ลกัษณะสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ ร้านคา้ปลีกมีการจดัรูปแบบหนา้ร้านคา้ทีÉสะดุดตา มีค่าเฉลีÉยสูง
ทีÉสุดเท่ากบั 4.20 (S.D. = 0.82) รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรใชเ้ครืÉองคิดเงินอตัโนมติัเพืÉอความ
แม่นยาํ มีค่าเฉลีÉย 4.11 (S.D. = 0.77) ร้านคา้ปลีกควรใชร้ะบบคอมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ มี
ค่าเฉลีÉย 3.91 (S.D. = 0.85) สถานทีÉจอดรถสะดวกสบายมีค่าเฉลีÉย 3.88 (S.D. = 0.89) และมี
เครืÉองปรับอากาศติดตัÊงภายในร้านคา้ มีค่าเฉลีÉย 3.65 (S.D. = 0.89) ตามลาํดบั 

 

กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านค้าปลกี

แบบดัÊงเดมิ 

ระดบัความสําคญั x  S.D แปลผล 
มากทีÉสุด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ทีÉสุด 
1.ร้านคา้ปลีกควรใช้
ระบบคอมพิวเตอร์
จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ 

 
2.ร้านคา้ปลีกควรใช้
เครืÉองคิดเงินอตัโนมติั
เพืÉอความแม่นยาํ 
 
3.มีเครืÉองปรับอากาศ
ติดตัÊงภายในร้านคา้ 
 
4.สถานทีÉจอด
สะดวกสบาย 
 
5.ร้านคา้ปลีกมีการ
จดัรูปแบบหนา้ร้านคา้ทีÉ
สะดุดตา 

69 
(25.20) 

 
 

84 
(30.70) 

 
 

49 
(17.90) 

 
79 

(28.80) 
 

113 
(41.20) 

127 
(46.40) 

 
 

149 
(54.40) 

 
 

105 
(38.30) 

 
99 

(36.10) 
 

111 
(40.50) 

67 
(24.50) 

 
 

31 
(11.30) 

 
 

98 
(35.80) 

 
81 

(29.60) 
 

43 
(15.70) 

7 
(2.60) 

 
 
8 

(2.90) 
 
 

19 
(6.90) 
  

15 
(5.50) 

 
5 

(1.80) 

4 
(1.50) 

 
 

2 
(0.70) 

 
 

3 
(1.10) 

 
- 
 
 

2 
(0.70) 

3.91 
 
 
 

4.11 
 
 
 

3.65 
 
 

3.88 
 
 

4.20 

0.85 
 
 
 

0.77 
 
 
 

0.89 
 
 

0.89 
 
 

0.82 

มาก 
 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 

มาก 

รวม 3.95 0.61 มาก 
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ตารางทีÉ 19 จาํนวน ร้อยละ ค่าเฉลีÉยและส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 

  จากตารางทีÉ  19 พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมดา้น
กระบวนการการให้บริการ ร้านคา้ปลีกควรมีการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น มีค่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดเท่ากบั 3.81 
(S.D. = 0.87) รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการแจง้ข่าวสารราคา/ผลิตภณัฑ์/โปรโมชัÉน มีค่าเฉลีÉย 
3.79 (S.D. = 1.02) และร้านคา้ปลีกควรมีบริการสัÉงซืÊอ/สอบถามสินคา้ทางโทรศพัทมี์ค่าเฉลีÉย 3.75 
(S.D. = 0.95) ตามลาํดบั 
 

กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของร้านค้าปลกี

แบบดัÊงเดมิ 

ระดบัความสําคญั x  S.D แปลผล 
มาก
ทีÉสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีÉสุด 

1.ร้านคา้ปลีกควรมีการ
จดัส่งสินคา้ถึงบา้น 

2.ร้านคา้ปลีกควรมีบริการ
สัÉงซืÊอ/สอบถามสินคา้ทาง
โทรศพัท ์

3.ร้านคา้ปลีกควรมีการแจง้
ข่าวสารราคา/ผลิตภณัฑ/์
โปรโมชัÉน 

58 
(21.20) 
 

60 
(21.90) 

 
 

76 
(27.70) 

129 
(47.10) 

 
117 

(42.70) 
 
 

99 
(36.10) 

68 
(24.80) 
 

72 
(26.30) 

 
 

73 
(26.60) 

16 
(5.80) 
 

19 
(6.90) 

 
 

17 
(6.20) 

3 
(1.10) 
 

6 
(2.20) 

 
 
9 

(3.30) 

3.81 
 

 
3.75 

 
 
 

3.79 

0.87 
 

 
0.95 

 
 
 

1.02 

มาก 
 

 
มาก 

 
 
 

มาก 

รวม 3.78 0.83 มาก 
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บททีÉ 5 
 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

  การศึกษาเรืÉอง “ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี” มีวตัถุประสงค ์เพืÉอศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี โดยเลือกศึกษาอาํเภอเมือง 
จงัหวดัราชบุรี จาํนวน 5 เขต ไดแ้ก่ 1. เทศบาลเมืองราชบุรี 2. เทศบาลตาํบลเขางู 3. เทศบาลตาํบล
หลกัเมือง 4. เทศบาลตาํบลห้วยชินสีห์ 5. นอกเขตเทศบาล เป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota 
Sampling) กาํหนดกลุ่มตวัอยา่งทัÊงหมด 274 ร้าน โดยเลือกสุ่มตวัอยา่งเฉพาะร้านคา้แบบดัÊงเดิม ใน
อาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ผลการศึกษาทีÉไดน้าํมาสรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

   ตอนทีÉ 1 ขอ้มูลทัÉวไปดา้นประชากรศาสตร์ ซึÉ งไดแ้ก่ ขอ้มูล เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา จาํนวนบุคลากร ระยะเวลาในการดาํเนินกิจการ รูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจ เป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ 
    ตอนทีÉ 2 ขอ้มูลเกีÉยวกบักลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดของผูป้ระกอบร้านคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ซึÉ งประกอบดว้ย 7 ดา้น ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และ
ดา้นสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ 
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สรุปผลการศึกษา 
  จากการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาวิจัยเรืÉ อง “กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี” ผลการศึกษาสามารถสรุป
ผลไดด้งันีÊ  

  ตอนทีÉ 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัÉวไปของผูต้อบแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งใน การศึกษาครัÊ ง
นีÊ  จาํนวน 274 คน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาครัÊ งนีÊ  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส 
เป็นกลุ่มตวัอย่างทีÉมีอายุ 31-40 ปี เป็นผูมี้การศึกษาในระดบัตํÉากว่ามธัยมศึกษา มีจาํนวนบุคลากร
ทัÊงหมดในร้าน 1-2 คน ระยะเวลาในการดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผา่นมาตัÊงแต่ 1-5 ปี มีรูปแบบการจดัตัÊง
ธุรกิจเป็นลกัษณะเจา้ของกิจการคนเดียวขนาดของกิจการร้านคา้ปลีกเป็นลกัษณะ 2 คูหา/ ไม่ติด
แอร์ 

  ตอนทีÉ 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ความสําคญั มาก
ทีÉสุด โดยอยูใ่นระดบัมากทีÉสุด รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นราคา ตามลาํดบั  

  เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั
ในระดับ  มาก  เมืÉอพิจารณาในรายละเอียด  พบว่า  กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมทีÉ สาํคญัคือ ร้านคา้ปลีกควรเนน้สินคา้ทีÉมีความหลากหลาย/และมี
ความทนัสมยั รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรนาํสินคา้ใหม่ๆมาจาํหน่ายมากขึÊน ร้านคา้ปลีกควรมีการ
รับประกันสินค้าและรับคืนสินค้าให้กับลูกค้า และร้านค้าปลีกควรมีการเช็คสินค้าคงเหลืออยู่
ตลอดเวลา ตามลาํดบั 

  ด้านราคา โดยภาพรวม กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญในระดับ มาก เมืÉอพิจารณาใน
รายละเอียด พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญัคือ ร้านคา้ปลีกควรมีป้ายแสดงราคา
บนผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการปรับลดราคาตามสัดส่วนปริมาณการซืÊอสินคา้แก่
ลูกคา้ เมืÉอซืÊอสินคา้ครบตามราคาทีÉกาํหนดมีคูปองส่วนลดให้ลูกคา้ทนัที ร้านคา้ปลีกมีการจาํหน่าย
สินคา้ตามป้ายผูผ้ลิตหรือราคาทีÉระบุ  ราคาสินคา้ถูกกว่าร้านอืÉน ลดราคาเมืÉอสินคา้ใกล้หมดอาย ุ 
และสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมมีราคาแพงกวา่ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ตามลาํดบั 

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในระดบั มากทีÉสุด 
เมืÉอพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญัคือ ร้านคา้ปลีกควรจดั
วางสินค้าให้มีความน่าสนใจ/สะดุดตาหาง่าย รองลงมา คือ ร้านค้าปลีกควรจดัสินค้าอย่างเป็น
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หมวดหมู่เพืÉอลูกคา้เลือกซืÊอสินคา้ไดง่้าย  เจา้ของร้านคา้ปลีกให้ความสําคญักบัความสะอาดของ
ร้านคา้   และทาํเลหรือทีÉตัÊงของร้านคา้ปลีกควรอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ตามลาํดบั 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวม กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในระดบั มาก เมืÉอ
พิจารณาในรายละเอียด พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือร้านคา้ปลีกควรมีการ
ส่งเสริมการขายโดยการติดป้ายโฆษณา ติดป้ายร้านคา้ รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการแนะนาํ
สินคา้ใหม่ๆให้ลูกคา้ ร้านคา้ปลีกควรมีคูปองเพืÉอแลกสินคา้หรือรับส่วนลดในการซืÊอครัÊ งต่อไป 
และร้านคา้ปลีกควรจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ ตามลาํดบั 

  ดา้นบุคคลากร โดยภาพรวม กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในระดบั มาก เมืÉอพิจารณาใน
รายละเอียด พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ บุคลากรของร้านคา้ปลีกมีความ
สุภาพ รองลงมา คือ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ บุคลากรของร้านคา้ปลีก
ควรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้และสนิทกบัลูกคา้ทัÊงลูกคา้ขาประจาํและขาจร บุคลากรของร้านคา้
ปลีกควรให้บริการทีÉรวดเร็วต่อลูกคา้ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความรู้ในสินคา้แต่ละชนิด
ประเภท และบุคลากรของร้านคา้ปลีกสามารถแนะนาํผลิตภณัฑอื์Éนต่อลูกคา้ได ้ตามลาํดบั 

  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในระดบั มาก เมืÉอ
พิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ ร้านคา้ปลีกมีการ
จดัรูปแบบหนา้ร้านคา้ทีÉสะดุดตา รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรใชเ้ครืÉองคิดเงินอตัโนมติัเพืÉอความ
แม่นยาํ  ร้านคา้ปลีกควรใชร้ะบบคอมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ สถานทีÉจอดรถสะดวกสบาย และ
มีเครืÉองปรับอากาศติดตัÊงภายในร้านคา้ ตามลาํดบั 

  ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในระดบั มาก เมืÉอ
พิจารณาในรายละเอียด พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการ
จดัส่งสินคา้ถึงบา้น  รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการแจง้ข่าวสารราคา/ผลิตภณัฑ์/โปรโมชัÉน 
และร้านคา้ปลีกควรมีบริการสัÉงซืÊอ/สอบถามสินคา้ทางโทรศพัท ์ตามลาํดบั 
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อภิปรายผล 
  ผลการศึกษาเรืÉองกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม

ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีมีประเด็นสาํคญัทีÉสามารถนาํมาอภิปรายผลไดด้ัÊงนีÊ  
   ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีสถานภาพสมรส เป็นกลุ่มตัวอย่างทีÉมีอายุ 31-40 ปี เป็นผูมี้การศึกษาในระดับตํÉากว่า
มธัยมศึกษา มีจาํนวนบุคลากรทัÊงหมดในร้าน 1-2 คน ระยะเวลาในการดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผา่นมา
ตัÊงแต่ 1-5 ปี มีรูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจเป็นลกัษณะเจา้ของกิจการคนเดียวขนาดของกิจการร้านคา้
ปลีกเป็นลกัษณะ 2 คูหา/ ไม่ติดแอร์ ซึÉ งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ฉฐัถกามาศ พลศรี (2550) ทีÉ
พบว่าผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ ปวช. มีระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจ 5-10 ปี และสอดคลอ้งกบัแนวคิดไววิทย ์นรพลัลภ 
(2546) และสอดคลอ้งกบัการศึกษา สงวนลกัษณ์ แฝงสะโด (2545) ทีÉพบวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้โชว
ห่วยมีระดบัการศึกษาประถมศึกษาและตํÉากวา่มธัยมศึกษา ระยะเวลาในการดาํเนินงาน 5-10 ปี และ
ใชแ้หล่งเงินทุนส่วนตวั 

  ผลการศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ใน
อาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี พบวา่ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีระดบัความสําคญั มากทีÉสุด โดยอยู่
ในระดับ มากทีÉสุด รองลงมา คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นราคา ตามลาํดบั  

  เมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั
ในระดบั มาก เมืÉอพิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญัคือ 
ร้านคา้ปลีกควรเน้นสินคา้ทีÉมีความหลากหลาย/และมีความทนัสมยั รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควร
นาํสินคา้ใหม่ๆมาจาํหน่ายมากขึÊน ร้านคา้ปลีกควรมีการรับประกนัสินคา้และรับคืนสินคา้ให้กบั
ลูกคา้ และร้านคา้ปลีกควรมีการเช็คสินคา้คงเหลืออยู่ตลอดเวลา ซึÉ งสอดคล้องกบัการศึกษาของ
วิทวสั รุ่งเรืองผล (2546) ทีÉพบว่า ปัจจยัหลกัทีÉมีความสําคญัต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ
ร้านคา้ปลีกทัÉวไป ไดแ้ก่ ดา้นความหลากหลายของสินคา้ และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของฉฐัถ
กามาศ พลศรี (2550) ทีÉพบวา่กลยุทธ์การปรับตวัเพืÉอความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขต
เทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานีมีบริการรับเปลีÉยนสินคา้ ทีÉชาํรุดเสียหาย ทีÉ อยู่ใน
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ความรับผิดชอบของร้านด้านราคาโดยภาพรวม กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในระดบั มาก เมืÉอ
พิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญัคือ ร้านคา้ปลีกควรมีป้าย
แสดงราคาบนผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการปรับลดราคาตามสัดส่วนปริมาณการ
ซืÊอสินคา้แก่ลูกคา้ เมืÉอซืÊอสินคา้ครบตามราคาทีÉกาํหนดมีคูปองส่วนลดให้ลูกคา้ทนัที ร้านคา้ปลีกมี
การจาํหน่ายสินคา้ตามป้ายผูผ้ลิตหรือราคาทีÉระบุ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านอืÉน ลดราคาเมืÉอสินคา้ใกล้
หมดอายุ  และสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมมีราคาแพงกว่าร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ตามลาํดบั 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สาํอาง งามวชิา (2543) ซึÉ งกล่าววา่ การกาํหนดราคา การกาํหนดราคาของ
ร้านคา้ปลีก จะตอ้งดาํเนินควบคู่ไปกบักลยุทธ์อืÉนทางการคา้ดว้ย ผูค้า้ปลีกจะตอ้งรู้จกัใชก้ลยุทธวิธี
ทางราคาทีÉเหมาะสม และบงัเกิดผลดี เช่นมีเทศกาลลดราคาสินค้าบ่อยๆ มีกติกาทีÉลูกค้าจะได้
ส่วนลดจากราคาทีÉระบุไว ้และรู้จกัใชก้ลยุทธ์ราคาล่อใจ ซึÉ งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พีรพล รักษา 
(2546) ไดศึ้กษาเรืÉอง ทศันคติของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อร้านคา้ปลีกในอาํเภอ บา้นแพว้ จงัหวดัสมุทรสาคร 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบว่าอาํเภอ บา้นแพว้ มีร้านคา้ปลีก และสืÉอทีÉทาํให้รู้จกั
ร้านคา้ปลีกในอาํเภอ บา้นแพว้ คือป้ายร้านคา้ และมีความคิดเห็นวา่ร้านคา้ปลีกมีความแตกต่างจาก
ร้านสะดวกซืÊอ ในเรืÉองของราคาสินคา้ปลีกจะมีราคาถูกกว่าร้านสะดวกซืÊอ แต่ด้านคุณภาพของ
สินคา้เท่ากบัร้านสะดวกซืÊอ  

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในระดบั  มากทีÉสุด 
เมืÉอพิจารณาในรายละเอียด พบวา่ กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ ร้านคา้ปลีกควรจดั
วางสินค้าให้มีความน่าสนใจ/สะดุดตาหาง่าย รองลงมา คือ ร้านค้าปลีกควรจดัสินค้าอย่างเป็น
หมวดหมู่เพืÉอลูกคา้เลือกซืÊอสินคา้ไดง่้าย  เจา้ของร้านคา้ปลีกให้ความสําคญักบัความสะอาดของ
ร้านคา้   และทาํเลหรือทีÉตัÊงของร้านคา้ปลีกควรอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน ตามลาํดบัซึÉ งสอดคลอ้งกบั ผล
การศึกษาของ ฉฐัถกามาศ พลศรี (2550) ไดศึ้กษากลยุทธ์การปรับตวัเพืÉอความอยูร่อดของร้านคา้
ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า การจดับรรยากาศใน
ร้านจูงใจใหเ้ขา้ใชบ้ริการ และการจดัวางสินคา้แต่ละประเภทจะมีทีÉวา่งให้ลูกคา้เดินไดอ้ยา่งสะดวก 
การจดัวางสินคา้ไดแ้ยกประเภทสินคา้เป็นหมวดหมู่ให้ลูกคา้เลือกซืÊอสินคา้ภายในร้านไดส้ะดวก มี
การดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอยา่งสมํÉาเสมอ และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ วิทวสั รุ่งเรือง
ผล (2546) ไดศึ้กษาเกีÉยวกบัปัญหาร้านโชวห่วยและร้านสะดวกซืÊอรายยอ่ยกบัแนวทางแกไ้ข พบวา่ 
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ความต้องการของผูบ้ริโภคต่อร้านค้าปลีก มีความสําคญัต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกทัÉวไป ไดแ้ก่ สถานทีÉตัÊงของร้าน 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวม กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญั ในระดบั มาก เมืÉอ
พิจารณาในรายละเอียด พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือร้านคา้ปลีกควรมีการ
ส่งเสริมการขายโดยการติดป้ายโฆษณา ติดป้ายร้านคา้ รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการแนะนาํ
สินคา้ใหม่ๆให้ลูกคา้ ร้านคา้ปลีกควรมีคูปองเพืÉอแลกสินคา้หรือรับส่วนลดในการซืÊอครัÊ งต่อไป 
และร้านคา้ปลีกควรจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ ตามลาํดบั สอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ ฉฐัถกามาศ พลศรี (2550) ไดศึ้กษากลยุทธ์การปรับตวัเพืÉอความอยูร่อดของร้านคา้
ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี  พบว่า ด้านการส่งเสริม
การตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เชิญชวนลูกคา้เขา้ร้านดว้ยใบปลิว 
มีการรับส่งบตัรอวยพรหรือส่งของขวญัของชาํรวยให้แก่ลูกคา้ในโอกาสสําคญั และนอ้ยทีÉสุดคือ มี
การใหลู้กคา้สะสมคูปองเพืÉอใหส่้วนลดในการแลกซืÊอสินคา้ 

  ดา้นบุคคลากรโดยภาพรวม กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญั ในระดบั มาก เมืÉอพิจารณาใน
รายละเอียด พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ บุคลากรของร้านคา้ปลีกมีความ
สุภาพ  รองลงมา คือ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ บุคลากรของร้านคา้ปลีก
ควรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้และสนิทกบัลูกคา้ทัÊงลูกคา้ขาประจาํและขาจร บุคลากรของร้านคา้
ปลีกควรให้บริการทีÉรวดเร็วต่อลูกคา้ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความรู้ในสินคา้แต่ละชนิด
ประเภท  และบุคลากรของร้านค้าปลีกสามารถแนะนําผลิตภัณฑ์อืÉนต่อลูกค้าได้ ตามลําดับ 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เกรียงสิทธิÍ  เขืÉอนแกว้ (2545) กล่าววา่ การบริการรวดเร็วจากพนกังานขาย 
เป็นปัจจยัหนึÉงทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊอสินคา้และบริการ  

  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญั ในระดบั มาก เมืÉอ
พิจารณาในรายละเอียด พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ ร้านคา้ปลีกมีการ
จดัรูปแบบหนา้ร้านคา้ทีÉสะดุดตา รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรใชเ้ครืÉองคิดเงินอตัโนมติัเพืÉอความ
แม่นยาํ  ร้านคา้ปลีกควรใชร้ะบบคอมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ สถานทีÉจอดรถสะดวกสบาย และ
มีเครืÉองปรับอากาศติดตัÊงภายในร้านคา้ ตามลาํดบั  ซึÉ งสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ฉัฐถกามาศ 
พลศรี (2550) ไดศึ้กษากลยทุธ์การปรับตวัเพืÉอความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาล
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นครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี พบว่าการมีมาตรฐานในการเรียกเก็บเงิน เช่นเครืÉองScan 
ราคา เพืÉอคาํนวณใบเสร็จไดม้ากทีÉสุด และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ เทียนทอง จนัทร์วิไลนคร 
(2551) ศึกษาเรืÉอง กลยุทธ์การพฒันาการตลาดร้านคา้ปลีกประเภทสะดวกซืÊอในเขตเทศบาลเมือง 
จงัหวดัตาก พบวา่ ผูป้ระกอบการเลือกทาํเลทีÉตัÊง ทีÉมีความสะดวกใกลต้ลาดและมีสถานทีÉจอดรถ 

  ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั ในระดบั มาก เมืÉอ
พิจารณาในรายละเอียด พบวา่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการ
จดัส่งสินคา้ถึงบา้น  รองลงมา คือ ร้านคา้ปลีกควรมีการแจง้ข่าวสารราคา/ผลิตภณัฑ์/โปรโมชัÉน 
และร้านคา้ปลีกควรมีบริการสัÉงซืÊอ/สอบถามสินคา้ทางโทรศพัท์ ตามลาํดบั สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ สําอาง งามวิชา (2543) ให้แนวคิดว่า การบริการของร้านคา้ปลีกทีÉจะเสนอขายให้แก่ลูกคา้มี
หลายอยา่ง เช่น การส่งมอบให้ถึงบา้น การห่อของขวญั การให้เครดิต การประกนัสินคา้ การรับคืน 
การบริการใหค้าํแนะนาํจากพนกังานขาย 
 

ข้อเสนอแนะ 

   ผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายให้ความสําคญั มากทีÉสุด 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
กระบวนการ และดา้นราคา ตามลาํดบั  

  1. ดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในระดบั มาก เมืÉอพิจารณาในรายละเอียด 
พบว่า กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดทีÉสําคญัคือ ร้านคา้ปลีกควรเน้นสินคา้ทีÉมีความหลากหลาย/
และมีความทนัสมยั มีการนาํสินคา้ใหม่ๆมาจาํหน่ายมากขึÊน มีการรับประกนัสินคา้และรับคืนสินคา้
ใหก้บัลูกคา้ และควรมีการเช็คสินคา้คงเหลืออยูต่ลอดเวลา  การปรับตวัในดา้นสินคา้เป็นปัจจยัหนึÉง
ทีÉมีความสําคญั การเลือกสินคา้เขา้ร้านทีÉมีความหลากหลาย ทนัสมยั หรือการเพิÉมการรับประกนั
สินคา้จะ เป็นทางเลือกหนึÉงทีÉสามารถเพิÉมยอดขายได ้โดยเป็นการสร้างความเชืÉอมัÉนใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

  2. ดา้นราคา พบวา่ กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดทีÉสําคญัคือ ร้านคา้ปลีกควรมีป้ายแสดง
ราคาบนผลิตภณัฑ์  ควรมีการปรับลดราคาตามสัดส่วนปริมาณการซืÊอสินคา้แก่ลูกคา้ เมืÉอซืÊอสินคา้
ครบตามราคาทีÉกาํหนดมีคูปองส่วนลดให้ลูกคา้ทนัที  มีการจาํหน่ายสินคา้ตามป้ายผูผ้ลิตหรือราคา
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ทีÉระบุ ราคาสินคา้ถูกกว่าร้านอืÉน ลดราคาเมืÉอสินคา้ใกลห้มดอายุ  และสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิมมีราคาแพงกว่าร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  การติดป้ายราคาบนสินคา้จะเป็นการเพิÉมความสะดวก
ในการตดัสินใจเลือกซืÊอสินคา้ให้แก่ผู ้อีกทัÊงการลดราคาสินคา้ในช่วงเวลาต่าง ๆ ก็เป็นการกระตุน้
ยอดขายทีÉไดผ้ลดีแบบหนึÉง 

  3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ ร้านคา้ปลีก
ควรจดัวางสินคา้ใหมี้ความน่าสนใจ/สะดุดตาหาง่าย ควรจดัสินคา้อยา่งเป็นหมวดหมู่เพืÉอลูกคา้เลือก
ซืÊอสินคา้ไดง่้าย  เจา้ของร้านคา้ปลีกให้ความสําคญักบัความสะอาดของร้านคา้   และทาํเลหรือทีÉตัÊง
ของร้านคา้ปลีกควรอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน การจดัวางสินคา้ รวมถึงความสะอาดของร้านคา้เป็นปัจจยั
หนึÉงทีÉจะทาํใหลู้กคา้เขา้ร้านและตดัสินใจซืÊอสินคา้ ฉะนัÊนผูข้ายจึงควรใหค้วามสาํคญั  

  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือร้านคา้ปลีกควรมี
การส่งเสริมการขายโดยการติดป้ายโฆษณา ติดป้ายร้านคา้ รองลงมา คือ ร้านคา้ปลี กควรมีการ
แนะนาํสินคา้ใหม่ๆให้ลูกคา้ ควรมีคูปองเพืÉอแลกสินคา้หรือรับส่วนลดในการซืÊอครัÊ งต่อไป และ
ร้านคา้ปลีกควรจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ ร้านคา้ปลีกตอ้งเพิÉมกลยุทธ์ต่าง ๆ 
เพืÉอเป็นการสร้างกระแส เรียกลูกคา้ 

  5. ดา้นบุคลากร กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ บุคลากรของร้านคา้ปลีกมี
ความสุภาพ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความ
เป็นกนัเองกบัลูกคา้และสนิทกบัลูกคา้ทัÊงลูกคา้ขาประจาํและขาจร บุคลากรของร้านคา้ปลีกควร
ใหบ้ริการทีÉรวดเร็วต่อลูกคา้ บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความรู้ในสินคา้แต่ละชนิดประเภท และ
บุคลากรของร้านคา้ปลีกสามารถแนะนาํผลิตภณัฑ์อืÉนต่อลูกคา้ได ้การให้บริการและมารยาทของ
บุคลากรในร้านเป็นปัจจยัหนึÉงทีÉผูบ้ริโภคตดัสินใจทีÉจะซืÊอสินคา้ในครัÊ งนัÊนหรือครัÊ งต่อ ๆ ไป 

  6. ด้านลกัษณะสิÉงแวดล้อมทางกายภาพ กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดทีÉสําคญั คือ 
ร้านคา้ปลีกมีการจดัรูปแบบหน้าร้านคา้ทีÉสะดุดตา ควรใช้เครืÉองคิดเงินอตัโนมติัเพืÉอความแม่นยาํ 
ควรใชร้ะบบคอมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ สถานทีÉจอดรถสะดวกสบาย และมีเครืÉองปรับอากาศ
ติดตัÊงภายในร้านคา้ การอาํนวยความสะดวกเป็นเรืÉองทีÉสาํคญัในการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภค 
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7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดทีÉสาํคญั คือ ร้านคา้ปลีกควรมี
การจดัส่งสินคา้ถึงบา้น ควรมีการแจง้ข่าวสารราคา/ผลิตภณัฑ์/โปรโมชัÉน และร้านคา้ปลีกควรมี
บริการสัÉงซืÊอ/สอบถามสินคา้ทางโทรศพัท์ การเพิÉมช่องทางในการเลือกซืÊอสินคา้จะเป็นแนวทาง
หนึÉงในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ เช่น แม่บา้นทีÉไม่สามารถออกมาเลือกซืÊอสินคา้ได ้ 
 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัÊงต่อไป 

  1. การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการกาํหนดเขตพืÊนทีÉการศึกษาเฉพาะผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบ
ดัÊงเดิมเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรีเท่านัÊน ดงันัÊนควรมีการศึกษาถึงผูป้ระกอบการคา้ปลีกเขต
อาํเภออืÉนๆ เพืÉอใหค้รอบคลุมทุกพืÊนทีÉ เพืÉอทราบความตอ้งการทีÉแทจ้ริงของกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในภาพรวม 

  2. การศึกษาครัÊ งต่อไปควรศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดของกธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่
ทีÉส่งผลต่อผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม เพืÉอเป็นแนวทางในการปรับตวัของผูป้ระกอบการใน
การวางแผนกลยทุธ์ดาํเนินธุรกิจ 

3. การศึกษาครัÊ งต่อไปควรทาํการศึกษาในจงัหวดัอืÉนๆดว้ย เพราะร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมมี
อยูท่ ัÉวประเทศ เพืÉอทีÉจะไดท้ราบถึงกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการ 
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ภาค ก 
 

แบบสอบภาม 
เรืÉอง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการค้าปลกีแบบดัÊงเดิม  

ในอาํเภอเมือง จังหวดัราชบุรี 
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แบบสอบถาม 
กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม 

ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี 
 

คาํชีÊแจง 
  แบบสอบถามนีÊ  จดัทาํขึÊนเพืÉอประกอบการทาํวิจยั หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขา การประกอบการ มหาวิทยาลยัศิลปากร เพืÉอศึกษาเรืÉอง “กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี” โดยประโยชน์ของท่านจะ
ใชเ้พืÉอประโยชน์ต่องานวจิยัเท่านัÊน ผูว้จิยัจึงขอความกรุณาท่านโปรดใหข้อ้มูลตรงกบัความเห็นของ
ท่านมากทีÉสุด และขอบคุณทีÉท่านสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันีÊ  
ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลทัÉวไปของแบบสอบถาม 
ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลปัจจยักลยทุธ์ส่วนผสมของการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ 

ดัÊงเดิม 
   ผูว้ิจยัจะนาํคาํตอบของท่านไปใชเ้พืÉอการศึกษา โดยถามผูต้อบแบบสอบถามจะไม่ไดรั้บ
ผลกระทบหรือความเสียหายจากการตอบแบบสอบถามนีÊแต่ประการใด และการนาํเสนอผลการวิจยั
เป็นการนาํเสนอในภาพรวมเท่านัÊน 
   ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิÉงว่าจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดีในการตอบแบบสอบถาม
ตามความเป็นจริงใหค้รบทุกส่วนและขอบคุณมา ณ โอกาสนีÊ  
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ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไปเกีÉยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชีÊแจง: โปรดกาเครืÉองหมาย  ทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีÉสุดเพยีงข้อเดียว 
1. เพศ 
  1) ชาย    2) หญิง 
2. อาย ุ
  1) ไม่เกิน 20 ปี   2) 21-30 ปี    3) 31-40 ปี 
  4) 41-50 ปี    5) 51-60 ปี    6) 61 ปีขึÊนไป 
3. สถานภาพ 
  1) โสด    2) สมรส   3) หยา่/หมา้ย 
4. ระดบัการศึกษา 
  1) ตํÉากวา่มธัยมศึกษา   2) อนุปริญญา   3) ปริญญาตรี 
  4) สูงกวา่ปริญญาตรี 
5. จาํนวนบุคลากรทัÊงหมดในร้าน 
 ) 1-2 คน    2) 3-4 คน    3) 5-6 คน 
  4) 6 คนขึÊนไป 
6. ระยะเวลาในการดาํเนินการคา้ปลีกทีÉผา่นมา 

 1) ตํÉากวา่ 1 ปี    2) 1 – 5 ปี     3) 6 – 10 ปี  
 4) 10 ปีขึÊนไป 

7. รูปแบบการจดัตัÊงธุรกิจ 
 1) เจา้ของกิจการคนเดียว 2) หา้งหุน้ส่วน    3) บริษทัจาํกดั 

8. ขนาดของกิจการร้านคา้ปลีกของท่านมีกีÉคูหา 
  1) 1 คูหา/ติดแอร์  □ 2) 2 คูหา/ติดแอร์        □ 3) 3-4 คูหา/ติดแอร์ 
 □ 4) 1 คูหา/ไม่ติดแอร์  □ 5) 2 คูหา/ไม่ติดแอร์        □ 6) 3-4 คูหา/ไม่ติดแอร์ 
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ส่วนทีÉ 2 กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิม 
คําชีÊแจง โปรดพิจารณาขอ้คาํถามต่อไปนีÊแลว้ทาํเครืÉองหมาย ในช่องระดบัความสาํคญัทีÉตรงกบั
ความคิดเห็นของท่าน เพียงขอ้ละ 1 ตวัเลือก 
5 หมายถึง มีความสาํคญัมากทีÉสุด   4 หมายถึง มีความสาํคญัมาก 
3 หมายถึง มีความสาํคญัปานกลาง   2 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ย 
1 หมายถึง มีความสาํคญันอ้ยทีÉสุด  

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการ 
ร้านค้าปลกีแบบดัÊงเดิม 

ระดับความสําคัญ 

มา
กท

ีÉสุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลาง
 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีÉสุด
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์      

ร้านคา้ปลีกควรเนน้สินคา้ทีÉมีความหลากหลาย/และมีความทนัสมยั      
ร้านคา้ปลีกควรนาํสินคา้ใหม่ ๆ มาจาํหน่ายมากขึÊน      
ร้านคา้ปลีกควรมีการรับประกนัสินคา้ และรับคืนสินคา้ใหก้บัลูกคา้      
ร้านคา้ปลีกควรมีการเช็คสินคา้คงเหลืออยูต่ลอดเวลา      

กลยุทธ์ด้านราคา        
ร้านคา้ปลีกมีการปรับลดราคา ตามสัดส่วนปริมาณการซืÊอสินคา้แก่
ลูกคา้ 

     

ร้านคา้ปลีกควรมีป้ายแสดงราคาบนผลิตภณัฑ์      
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดัÊงเดิมมีราคาแพงกวา่ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม ่

     

ร้านคา้ปลีกมีการจาํหน่ายสินคา้ตามป้ายผูผ้ลิต หรือราคาทีÉระบุ      
เมืÉอซืÊอสินคา้ครบตามราคาทีÉกาํหนดมีคูปองส่วนลดใหลู้กคา้ทนัที      
ลดราคาเมืÉอสิÊนคา้ใกลห้มดอาย ุ      
ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านอืÉน      
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กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย       
ร้านคา้ปลีกควรจดัวางสินคา้ใหมี้ความน่าสนใจ/สะดุดตาหาง่าย      
 ร้านคา้ปลีกควรจดัสินคา้อยา่งเป็นหมวดหมู่เพืÉอลูกคา้เลือกซืÊอ
สินคา้ไดง่้าย 

     

 เจา้ของร้านคา้ปลีกใหค้วามสาํคญักบัความสะอาดของร้านคา้      
 ทาํเลหรือทีÉตัÊงของร้านคา้ปลีกควรอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน      

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด       
ร้านคา้ปลีกควรมีการส่งเสริมการขายโดยการติดป้านโฆษณา ติด
ป้ายร้านคา้ 

     

ร้านคา้ปลีกควรมีการแนะนาํสินคา้ใหม่ๆใหลู้กคา้รู้จกั      
ร้านคา้ปลีกควรมีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลองใช/้ชิม ณ จุดขาย      
ร้านคา้ปลีกควรมีการแจกของแถม      
ร้านคา้ปลีกควรมีคูปองเพืÉอแลกสินคา้หรือรับส่วนลดในการซืÊอครัÊ ง
ต่อไป 

     

ร้านคา้ปลีกจดักิจกรรมพิเศษในช่วงเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ      
ด้านบุคคล       

บุคลากรของร้านคา้ปลีกมีความสุภาพ      
บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้และสนิท
กบัลูกคา้ทัÊงลูกคา้ขาประจาํและขาจร 

     

บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความเอาใจใส่ลูกคา้      
บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรมีความรู้ในสินคา้แต่ละชนิดประเภท      
บุคลากรของร้านคา้ปลีกควรใหบ้ริการทีÉรวดเร็วต่อลูกคา้      
บุคลากรของร้านคา้ปลีกสามารถแนะนาํผลิตภณัฑอื์Éนต่อลูกคา้ได ้      

ด้านลกัษณะสิÉงแวดล้อมทางกายภาพ      
ร้านคา้ปลีกควรใชร้ะบบคอมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้      
ร้านคา้ปลีกควรใชเ้ครืÉองคิดเงินอตัโนมติัเพืÉอความแม่นยาํ      
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มีเครืÉองปรับอากาศติดตัÊงภายในร้านคา้      
สถานทีÉจอดรถสะดวกสบาย      
ร้านคา้ปลีกมีการจดัรูปแบบหนา้ร้านคา้ทีÉสะดุดตา      

ด้านกระบวนการให้บริการ      
ร้านคา้ปลีกควร มีการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น      
ร้านคา้ปลีกควร มีบริการสัÉงซืÊอ/สอบถามสินคา้ทางโทรศพัท ์      
ร้านคา้ปลีกควรมีการแจง้ข่าวสารราคา/ผลิตภณัฑ/์โปรโมชัÉน      
ส่วนทีÉ 3 ขอ้เสนอแนะอืÉนๆ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบคุณทีÉท่านเสียสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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