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บทคัดยอ 
 

ชื่อเรื่อง             การศึกษาแนวทางพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
ชื่อผูวิจัย            ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุดถนอม  ตันเจริญ 
ป             2557 
 

  ในการศึกษาแนวทางพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิมนี้ ผูวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา
รูปแบบการใหบริการพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือ “โชหวย” ของนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด 
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย แลวทําการสํารวจผลของการใหบริการเพ่ือนําเสนอ
แนวทางการพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิมท่ียั่งยืนตอไป 

ผลจากการวิจัย พบวา ความพึงพอใจของผูประกอบการหรือผูใหบริการของรานคาปลีก
แบบด้ังเดิม/รานโชหวยตอการบริการพัฒนารานคาโดยรวมอยูในระดับมาก สวนความพึงพอใจท่ี
อยูในระดับนอย ไดแก ความเหมาะสมดานเวลาในการดําเนินงานแตละข้ันตอน (คาเฉลี่ย = 2.28)  
ผลของการพัฒนารานคาทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึน (คาเฉลี่ย = 2.07) สวนผลการสํารวจความพึงพอใจ
ของลูกคาท่ีมีตอรานคาปลีกแบบด้ังเดิม (โชหวย) ในเขตบางแค หลังการดําเนินโครงการ อยูใน
ระดับมาก มีคาเฉลี่ย 2.63 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ทุกดานอยูในระดับปานกลาง คือ ปจจัยดาน
รูปแบบการจัดราน มีคาเฉลี่ย 2.59 ปจจัยดานสินคา มีคาเฉลี่ย 2.62 และปจจัยดานการบริการ มี
คาเฉลี่ย 2.70 ตามลําดับ เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน ขอท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุดคืออยูระดับปานกลาง คือ การจัดชั้นวางและหมวดหมูสินคาเปนระเบียบ มีคาเฉลี่ย 
2.83 ขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ แสงสวางภายในราน มีคาเฉลี่ย 2.37 ปจจัยดานสินคา ขอท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุดคืออยูระดับปานกลาง คือ ประเภทของสินคามีความหลากหลาย มีคาเฉลี่ย 2.69 ขอ
ท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ รายละเอียดและราคาของสินคามีความชัดเจน มีคาเฉลี่ย 2.63 ปจจัยดาน
การบริการ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคืออยูระดับปานกลาง คือ อัธยาศัยและมนุษยสัมพันธของผูขาย มี
คาเฉลี่ย 2.74 ขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ ความกระตือรือรน มีคาเฉลี่ย 2.37 
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การพัฒนางานของขาพเจาดวยดีเสมอมา รวมถึงลูกศิษยทุกคนท่ีใหกําลังใจ ใหขอมูลและชวยเหลือใน
การวิเคราะหขอมูล 

 อยางไรก็ดี ผู ว ิจ ัยหวังเปนอยางยิ ่งว าผลงานวิจัยฉบับนี ้จะเปนประโยชนสําหรับ
นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษา และ/หรือบุคคลที่กําลังศึกษาและสนใจเกี ่ยวกับการศึกษา
ภาพลักษณองคกรทุกประเภทที่มีผลตอความคิดเห็นและการตัดสินใจของผูบริโภคที่ทันสมัย
ภายใตสภาวการณแขงขันในโลกปจจุบัน 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของการวิจัย 

ปจจุบันประเทศตาง ๆ มีการพัฒนารูปแบบของธุรกิจคาปลีกในลักษณะของโมเดิรนเทรด 
(Modern Trade) เชน เทสโกโลตัสในหลายประเทศ แมแตในสหรัฐอเมริกาปจจุบันธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญท่ีทําธุรกิจในรูป Chain Stores หลายบริษัทเนนกลยุทธท่ีเรียกวา “Omni channel” 
ซ่ึงเปนการผนวกการขายในหางเขากับการขายในเว็บไซตและการทําความพยายามกระตุนการซ้ือ
สินคาผานทางการใชเครื่องมือท่ีเปนเทคโนโลยี่เคลื่อนท่ี (Smartphone, Tablets, Computer) 
ผูบริโภคในสหรัฐอเมริกามีความคุนเคยและเชื่อม่ันมากยิ่งข้ึนท่ีจะทําการซ้ือสินคาในระบบออนไลน 
โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมผูบริโภคใน Generation Y หรือผูท่ีมีอายุระหวาง 20-35 ปจะเปนกลุมท่ี
นิยมซ้ือสินคาทางระบบออนไลนมากท่ีสุด (รายงานสถานการณเศรษฐกิจและการคาระหวาง
ประเทศ สถานการณธุรกิจ E-Commerce สหรัฐฯ, 2558)  

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมในประเทศไทย คนไทยรูจักกันในชื่อ “โชหวย” มีบทบาทสําคัญตอ
ระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมาชานานและเปนสิ่งสะทอนใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงทาง
เศรษฐกิจสังคม จากประเทศท่ีเนนสังคมเกษตรกรรมไปสูประเทศท่ีมุงเนนสังคมอุตสาหกรรม  ซ่ึง
เปนสังคมท่ีมุงเนนการแบงงานท่ีซับซอนและเปนระบบมากข้ึน  ท้ังนี้รานคาปลีกแบบดั้งเดิม เปน
แหลงเชื่อมโยงและกระจายสินคาข้ันสุดทายจากผูผลิตไปสูผูบริโภค โดยความสัมพันธระหวาง
ผูผลิตรานคาปลีกและผูบริโภคเปนความสัมพันธท่ีลึกซ้ึงในสังคมไทยในอดีตดวยรูปแบบของธุรกิจ
คาปลีกเปนธุรกิจท่ีมีลักษณะเปนตลาดและรานคาขนาดเล็กขายสินคาท่ีใชเพ่ือการอุปโภคบริโภคท่ี
จําเปนในการดําเนินชีวิตตั้งอยูในแหลงชุมชนโดยใชเงินลงทุนในการทําธุรกิจไมสูงมากนัก  

หลังจากมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบและโครงสรางของธุรกิจคาปลีกภายใตยุคโลกาภิวัตนมี
การพัฒนารูปแบบรานคาแบบเดิมท่ีกลาวขางตนใหมีความทันสมัยและมีความสะดวกสบายแก
ผูบริโภคมากข้ึนโดยนําแนวคิดมาจากการลงทุนจากตางประเทศในธุรกิจคาปลีกขนาดใหญและ
รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) มาปรับใชกับธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยทําใหธุรกิจ
คาปลีกไดเปลี่ยนไปเปนธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเพ่ิมจํานวนข้ึน  

อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมคาปลีกจะมีความแปรผันและเปนไปในทิศทางเดียวกัน
ตามอัตราการเติบโตทาง GDP ของประเทศ เพราะข้ึนอยูกับอัตราการบริโภคของประชาชนใน
ประเทศเปนหลัก ปจจุบันสมาคมผูคาปลีกไทย มีสมาชิก 113 บริษัท มียอดขายรวม 9 แสนลาน
บาท คิดเปนสัดสวน 30% ของมูลคารวมตลาดคาปลีกไทย 2.77 ลานบาทในป 2557 โดยคาดวา
ในป 2558 ตลาดรวมจะเติบโตข้ึนประมาณ 1-1.5% คิดเปนมูลคารวมมากกวา 3 ลานลานบาท 
รายงานจากสมาคมผูคาปลีกไทย เปดเผยวา สถานการณคาปลีกในป 2558 จะดีข้ึนคาดการณ
เติบโตท่ีรอยละ 6.3 สูงกวาปท่ีผานมา ท่ีเติบโตรอยละ 3.25 จากปจจัยลบท้ังการเมืองและปญหา
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เศรษฐกิจโลกคลี่คลาย แมการเติบโตดังกลาวยังนอยกวาคาเฉลี่ยรอบ 10 ป ซ่ึงอยูประมาณรอยละ 
6-7 โดยกําลังซ้ือผูบริโภคระดับปานกลาง ระดับต่ํา และเกษตรกรนั้นยังออนแอ ซ่ึงคาดวา
อุตสาหกรรมคาปลีกจะโตเต็มท่ีในชวงไตรมาส 3 ปนี้ เพราะจะมีเม็ดเงินจากโครงการลงทุนเขาสู
ระบบเศรษฐกิจ ทําใหเกิดการจางงานเพ่ิมรายไดผูบริโภค และหวังวาการลงทุนภาครัฐ และการ
ทองเท่ียวจะเปนไปตามคาดการณไว อยางไรก็ตาม ประธานสมาคมผูคาปลีกไทย มีขอเสนอ
มาตรการกระตุนอุตสาหกรรมคาปลีกใหรัฐบาล โดยเรงรัดการลงทุนโครงการตางๆ ผลักดันใหไทย
เปนศูนยกลางการชอปปง ผลักดันไทยแลนดแบรนด มีความแข็งแกรงเพ่ือการสงออก และสราง
เอกลักษณในการแขงขันในตลาดสงออกเพ่ือเพ่ิมมูลคา และรวมมือคาปลีกท่ีมีเครือขาย
ตางประเทศเพ่ือกระจายสินคาไทยไปตางประเทศ (สํานักนโยบายเศรษฐกิจมหภาค, 2558) 

ภาพรวมดัชนีสมาคมผูคาปลีกไทยป 2557 ขยายตัวเพียงรอยละ 3.2 เปนผลจากปจจัย
หลักคือ สถานการณเศรษฐกิจของประเทศยังคงไมฟนตัวจากทิศทางการชะลอตัวในชวง 2 ปท่ีผาน
มา สวนในป 2558 คาดวาธุรกิจคาปลีกจะสามารถขยายตัวไดถึง รอยละ 6.3 หลังสถานกาณท่ี
สงผลตอปจจัยลบตางๆ ไดคลี่คลายลง ทําใหสถานการณเศรษฐกิจของไทยกลับสูภาวะขาข้ึนอีก
ครั้ง แมจะนอยกวาคาเฉลี่ยรอบ 10 ป (รอยละ 12) แตก็นับวาเปนอัตราการเติบโตท่ีสะทอนถึง
การกลับมาอยูในทิศทางขาข้ึนของเศรษฐกิจไทย (สมาคมผูคาปลีกไทย, 2558) อยางไรก็ตาม 
รัฐบาลปจจุบันมีมาตรการตางๆ ในการกระตุนอุตสาหกรรมคาปลีก โดยเรงรัดการลงทุนโครงการ
ตางๆ และหามาตรการกระตุนการทองเท่ียวภายในประเทศไปยังผูมีรายไดปานกลางถึงสูง เพ่ือให
เม็ดเงินในการจับจายสูภูมิภาคและจังหวัดตางๆ นอกจากนี้ ยังควรพิจารณาปรับลดภาษีนําเขา
สินคา International Luxury Brand เพ่ือดึงดูดใหนักทองเท่ียวท่ีมีกําลังซ้ือสูง เขามาทองเท่ียวใน
ไทย อีกท้ังควรประกาศให เกาะภูเก็ต เปนเขตปลอดภาษี เพ่ือสอดรับกับนโยบาย Thailand 
Shopping Destination และในกรณีท่ีกําลังซ้ือยังออนแอตอเนื่อง รัฐอาจตองพิจารณาลด
ภาษีมูลคาเพ่ิมลง รอยละ 1-2 (ระยะสั้นๆ ประมาณ 6 เดือน) ซ่ึงอาจจะกระทบรายไดของภาครัฐ 
แตในสถานการณท่ีเงินเฟอต่ําและกําลังซ้ือออนแอ การลดภาษีมูลคาเพ่ิม จะชวยใหการจับจาย
เติบโตข้ึนราว รอยละ 3-4  

ท้ังนี้ จากการท่ีสํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ประกาศ
ตัวเลข GDP ของไทยในป 57 วาอยูท่ีรอยละ 0.8 สะทอนวาบรรยากาศการจับจายยังคงไมเติบโต
เทาท่ีควร โดยผูบริโภคยังคงชะลอการใชเงินอยางตอเนื่อง สงผลใหสินคาหมวดคงทนเติบโตเพียง
รอยละ 2.7 ลดลงจากป 2556 ซ่ึงเติบโตท่ีรอยละ 8.5 ในสวนหมวดสินคาก่ึงคงทนเติบโตไดรอยละ 
3.4 กระเตื้องจากป 2557 เพียงเล็กนอย และลดลงจากป 2556 ท่ีเติบโตรอยละ 5.5 และสินคาไม
คงทนซ่ึงเปนสินคาท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิตประจําวันมีตัวเลขการจับจายเติบโตท่ีรอยละ 
2.1 ซ่ึงสะทอนถึงกําลังซ้ือในระดับผูบริโภคท่ียังไมฟนตัว โดยไดรับผลกระทบจากหนี้สินของ
ครัวเรือนยังอยูในเกณฑสูง นอกจากนี้ประชาชนท่ัวไปยังระมัดระวังการจับจายสูง สวนการ
ขยายตัวของธุรกิจคาปลีกในป 2557 ท่ีผานมา ยังคงมีการขยายสาขาเพ่ิมข้ึนโดยรวมในประเภท
รานคาปลีกตางๆ ประกอบดวย คอนวีเนี่ยนสโตร ซูเปอรมารเก็ต ซูเปอรเซ็นเตอร ดีพารทเมนทสโตร 
และกลุมรานคาเฉพาะทางอ่ืนๆ 
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จากการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) รวมท้ังพฤติกรรมท่ี
เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภค สงผลใหธุรกิจคาปลีกรูปแบบใหมซ่ึงอาศัยความไดเปรียบทางดาน
เงินทุน วิทยาการความรู รวมท้ังการนําเอาระบบเทคโนโลยีมาใชในการบริหารจัดการ จึงมีอํานาจ
ในการตอรอง ตลอดจนสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคดานความสะดวกสบายและ
ความครบถวนของสินคา ซ่ึงสงผลกระทบตอการลดลงของธุรกิจคาปลีกขนาดเล็กและขนาดกลาง
ลงอยางตอเนื่อง 

ดวยเหตุนี้ธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทย  จึงจําเปนตองปรับตัวในดานการดําเนิน
ธุรกิจ เพ่ือความอยูรอดของธุรกิจ  โดยการนําเอากลยุทธทางการตลาดตางๆ มาใชในการดําเนิน
ธุรกิจเพ่ือทําการแขงขันกับธุรกิจรานคาปลีกสมัยใหม เชน มีการปรับรูปแบบการบริหารจัดการโดย
ใชระบบการบริหารจัดการสมัยใหมเขามาเพ่ือพัฒนารานคาของตนเอง  

ดังนั้นสาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย เล็งเห็นความสําคัญของธุรกิจคา
ปลีกและการพัฒนาใหสอดคลองกับความพึงพอใจของผูบริโภคมากข้ึนและธุรกิจคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมควรไดรับการสนับสนุนใหดํารงอยูไดอยางยั่งยืน ผูวิจัยจึงไดจัดโครงการพัฒนารานคาปลีกสู
ชุมชนทองถ่ินภาคปฏิบัติ ซ่ึงสาขาวิชาการตลาดไดศึกษาและพัฒนาโครงการมาอยางตอเนื่องเปน
ประจําทุกป โดยมุงเนนการดําเนินการใหบริการตอบสนองความตองการของชุมชนโดยความ
สอดคลองและเหมาะสมกับสภาพการณในปจจุบัน นอกจากนั้นคณะบริหารธุรกิจยังตองการ
สงเสริมการพัฒนาความรูสูภาคปฏิบัติของนักศึกษา โดยมีจุดมุงหมายในการดําเนินงาน ดังนี้ 

1. เพ่ือเพ่ิมประสบการณและเสริมทักษะดานวิชาชีพแกนักศึกษาและนักศึกษาสามารถนํา
ทฤษฎีไปสูภาคปฏิบัติไดอยางเหมาะสม โดยนักศึกษาไดรับความรูประสบการณจากโครงการและ
สามารถออกแบบตกแตงรานคาปลีกดูสวยงาม จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูชัดเจน สะดวกตอการ
เลือกซ้ือ ซ่ึงสามารถชวยทําใหผลประกอบการของรานคาปลีกเพ่ิมข้ึน 

2. เพ่ือสรางเครือขายความรวมมือทางการศึกษากับหนวยงานภายนอก (แม็คโครและ
รานคาปลีกท่ีเปนสมาชิกของแม็คโคร) รวมถึงการใหบริการทางวิชาการแกรานคาสมาชิกท่ีเขารวม
โครงการ  

3. เพ่ือใหกลุมนักศึกษาสาขาวิชาการตลาดไดรับการถายทอดความรูและเรียนรูหลักการ 
ตลอดจนแนวทางดําเนินงานจากประสบการณของผูเชี่ยวชาญดานการคาปลีก เปนการเพ่ิมพูน
ความรูนอกหองเรียน  

โครงการพัฒนารานคาปลีกสูชุมชนทองถ่ิน ภาคปฏิบัติ ในครั้งนี้เปนโครงการรวมมือกัน
ระหวางบริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) เพ่ือจัดโครงการพัฒนารานคาปลีกสูชุมชนทองถ่ิน 
ภาคปฏิบัติ ท่ีมงเนนการพัฒนาประสบการณแกนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด โดยสาขาวิชา
การตลาดตองการนําผลการศึกษาเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอความพึงพอใจและการมาใชบริการของ
รานคาปลีกไปนําเสนอใหแกบริษัท สยามแม็คโคร และรานคาสมาชิก เพ่ือการปรับปรุงและพัฒนา
รูปแบบการสงเสริมการตลาด รวมถึงแผนการดําเนินงานในภาพรวม  
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของลูกคาจากผลของการใหบริการพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิม
หรือ “โชหวย” ของนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย  

2. เพ่ือเพ่ิมประสบการณและเสริมทักษะดานวิชาชีพแกนักศึกษาสาขาวิชาการตลาดและ
นักศึกษาสามารถนําทฤษฎีไปสูภาคปฏิบัติไดอยางเหมาะสม  

3. เพ่ือสรางเครือขายความรวมมือทางการศึกษากับหนวยงานภายนอก (แม็คโครและ
รานคาปลีกท่ีเปนสมาชิกของแม็คโคร) รวมถึงการใหบริการทางวิชาการแกรานคาสมาชิกท่ีเขารวม
โครงการ  
 

ขอบเขตของการวิจัย 

 อาจารยผูสอนรายวิชา การจัดการคาปลีกและคาสง ถายทอดความรูและชี้แนะการ

วางแผนโครงการ โดยใหนักศึกษากําหนดแผนงาน กรอบเวลา ข้ันตอนการใหบริการปรับปรุงและ

พัฒนารานคาปลีก การเก็บขอมูลหลังการใหบริการ และประเมินผล โดยการสํารวจความพึงพอใจ

ของรานคาและผูใชบริการ เพ่ือนําเสนออาจารยผูสอนและทําการสรุปผลของโครงการวิจัยรวมกัน 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. สาขาวิชาการตลาดไดเรียนรูประสบการณและเสริมทักษะดานวิชาชีพ ซ่ึงสามารถ
บูรณาการความรูความทฤษฎีประสมประสานกับประสบการณภาคปฏิบัติ นําไปสูการวิเคราะห
สถานการณไดในการสอบวัดผล  โดยนักศึกษาไดรับความรูประสบการณจากโครงการและสามารถ
ออกแบบตกแตงรานคาปลีกดูสวยงาม จัดเรียงสินคาเปนหมวดหมูชัดเจน สะดวกตอการเลือกซ้ือ 
ซ่ึงสามารถชวยทําใหผลประกอบการของรานคาปลีกเพ่ิมข้ึน 

2. เครือขายความสัมพันธและความรวมมือทางการศึกษากับหนวยงานภายนอก (แม็คโคร
และรานคาปลีกท่ีเปนสมาชิกของแม็คโคร) แนนแฟนมากข้ึน  

3. รานคาสมาชิกของแม็คโครท่ีเขารวมโครงการไดรับการบริการทางวิชาการทางการ
ตลาด และพัฒนารูปแบบการจัดรานใหดียิ่งข้ึน 

4. การนําผลการศึกษาเก่ียวกับปจจัยท่ีสงผลตอความพึงพอใจและการมาใชบริการของ

รานคาปลีกไปนําเสนอใหแกบริษัท สยามแม็คโคร และรานคาสมาชิก เพ่ือการปรับปรุงและพัฒนา

รูปแบบการสงเสริมการตลาด รวมถึงแผนการดําเนินงานในภาพรวม ขอสรุปแนวทางการพัฒนา

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือ “โชหวย” ซ่ึงรานคาปลีกท่ีสํารวจและรานคาปลีกอ่ืน ๆ ท่ีสนใจสามารถ

นําผลการวิจัยไปปรับปรุงและพัฒนาการจัดราน คุณภาพและประเภทของสินคา และการ

ใหบริการท่ีสอดคลองกับความตองการและความพึงพอใจของลูกคาตามความเหมาะสมกับ

สถานการณ  
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นิยามศัพท 

การคาปลีก (Retailing) หมายถึง  เปนกิจกรรมท่ีเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการท่ีขาย

ใหกับ ผูบริโภค เพ่ือการใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือนหรือเปนการนําเสนอสินคาหรือบริการไปยัง 

ผูบริโภคคนสุดทาย (Final Consumers) โดยการจัดหาสินคาในปริมาณมากและทยอยขายใหกับ 

ผูบริโภคในปริมาณนอย 

บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) หมายถึง   บริษัทจดทะเบียนมหาชนการดําเนิน

ธุรกิจศูนยจําหนายสินคาระบบสมาชิก แบบชําระเงินสดและบริการตนเอง ภายใตชื่อ "แม็คโคร" 

จัดทําโครงการแม็คโครมิตรแทโชหวย หรือ ภายใตชื่อยอวา MRA "Makro Retailer Alliance" ถูก

พัฒนาข้ึนภายใต แนวความคิดของทางแม็คโครท่ีมีความตั้งใจท่ีจะใหความชวยเหลือแกรานคาปลีก

รายยอยในประเทศไทย ใหสามารถบริหารจัดการรานคาของตนเองไดอยางมีประสิทธิภาพ และ

การสรางครือขายรานคาปลีกอิสระ ซ่ึงสามารถมีชื่อรานเปนของตนเอง โดยการใหองคความรูใน

การบริหารจัดการธุรกิจคาปลีก พรอมท้ังแนะนําเครื่องมือในการสรางยอดขาย และ ผลกําไร อัน

หมายถึงการเพ่ิมศักยภาพในการแขงขันทางการคาใหทัดเทียมกับรานคาปลีกสมัยใหม 

โครงการพัฒนารานคาปลีกสูชุมชนทองถ่ิน ภาคปฏิบัติ หมายถึง โครงการรวมมือกัน

ระหวางบริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) เพ่ือจัดโครงการพัฒนารานคาปลีกสูชุมชนทองถ่ิน 

ภาคปฏิบัติ เพ่ือพัฒนาประสบการณแกนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด 

 นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย หมายถึง 

นักศึกษาชั้นปท่ี 4 ในปการศึกษา 2557 ลงทะเบียนเรียนวิชา 322205 การจัดการการคาปลีกและ

การคาสง 
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บทที่ 2 

ทบทวนวรรณกรรม 

  

การวิจัยเรื่อง การศึกษาแนวทางการพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยความรวมมือของ
บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) อาจารยสาขาวิชาการตลาดและนักศึกษาสาขาวิชา
การตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย ผูวิจัยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย
ท่ีเก่ียวของ ประกอบดวย 

1) ขอมูล บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) 
2) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการคาปลีก 
3) งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ขอมูล บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) 

ประวัติของบริษัท 

ธุรกิจหลักของ บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) ("บริษัท") คือ การดําเนินธุรกิจ
ศูนยจําหนายสินคาระบบสมาชิก แบบชําระเงินสดและบริการตนเอง ภายใตชื่อ "แม็คโคร" โดยจด
ทะเบียนกอตั้งบริษัท ในเดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2531 และจดทะเบียน ในตลาดหลักทรัพยแหง
ประเทศไทย ในเดือน สิงหาคม พ.ศ. 2537 มีหุนสามัญจดทะเบียนท้ังสิ้น 240 ลานหุน มูลคาท่ี
ตราไวหุนละ 10 บาท โดยนําออกจําหนายและเรียกชําระคาหุนจนครบถวนแลว บริษัทฯ มีสาขา
ท่ัวประเทศไทย จนถึงปจจุบันรวมท้ังหมด 48 สาขา ซ่ึงแตละสาขาจะมีขนาดพ้ืนท่ีขายแตกตางกัน
ไป ตามทําเลท่ีต้ัง แบงเปน 9 สาขาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 39 สาขาใน
ตางจังหวัด สาขาแตละแหงตั้งอยูในทําเล ท่ีเหมาะสมและสะดวก ตอการเดินทางมาใชบริการของ
ลูกคาสมาชิกทุกกลุม และไดนําเสนอสินคาประเภทตางๆ ท่ีสอดคลองกับความตองการ ของกลุม
ลูกคาในแตละทําเลท่ีตั้ง บริษัทฯ ยังคงประสบความสําเร็จอยางตอเนื่อง ในการจัดจําหนายสินคา
อุปโภคบริโภค ใหแกลูกคาสมาชิกจํานวนมากท่ัวประเทศ ซ่ึงประกอบธุรกิจในภาคอุตสาหกรรม
ตางๆ โดยมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนผูประกอบธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลาง ไดแก กลุมรานคา
ปลีกรายยอย กลุมธุรกิจโรงแรม ภัตตาคาร และรานอาหาร (โฮเรกา) กลุมสถาบันตางๆ และกลุมผู
ประกอบอาชีพอิสระ รวมถึงผูประกอบธุรกิจบริการ 

บริษัทฯ ถือหุนรอยละ 99.9 ในบริษัทยอย 1 แหง ไดแก บริษัท สยามฟูด เซอรวิส 
จํากัด ("สยามฟูด") ซ่ึงเปนผูประกอบการชั้นนําท่ีใหบริการจัดหาผลิตภัณฑอาหารท่ีมีคุณภาพดี
เยี่ยม พรอมบริการจัดเก็บและจัดสงผลิตภัณฑอาหารแกผูประกอบธุรกิจ ท่ีเก่ียวกับการบริการ
นักทองเท่ียวและบริการดานอาหารท่ัวประเทศ สยามฟูด มีความเชี่ยวชาญในการจัดสงผลิตภัณฑ
อาหารแชแข็งประเภทเนื้อสัตว คุณภาพดี อาหารทะเล สัตวปก และเครื่องปรุงรสชนิดตางๆ เปน
ตน ปจจุบัน บริษัท สยามฟูด เซอรวิส จํากัด ไดเปดดําเนินการอยู 4 แหง ไดแก กรุงเทพมหานคร 
พัทยา เกาะสมุย และภูเก็ต 
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บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) ตั้งอยูท่ี 3498 ชั้น 2 ถนนลาดพราว แขวงคลองจั่น 
เขตบางกะป กรุงเทพฯ 10240 หมายเลขโทรศัพท 0-2375-7000, 0-2723-1000 โทรสาร 0-
2375-2927 เว็บไซต www.siammakro.co.th 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
สินคาอุปโภคและเครื่องใชไฟฟา เครื่องครัว อุปกรณประกอบอาหาร เครื่องใชในบาน 

สํานักงาน อุปกรณสํานักงาน สิ่งจําเปนท่ีแม็คโคร เลือกสรรมาใหผูประกอบการไดเลือกใชสําหรับ
ธุรกิจ หรือเพ่ือการทํางานอยางมีประสิทธิภาพ อาทิ 

- โทรทัศน เครื่องเสียง เครื่องเลนดีวีดี และกลองถายรูป 
- เครื่องปรับอากาศ พัดลม เตารีด และเครื่องดูดฝุน 
- ไมโครเวฟ ตูแช ตูเย็น 
- เครื่องครัว เครื่องแกว เครื่องพลาสติกตางๆ 
- เฟอรนิเจอรสํานักงาน และรานอาหาร 
- อุปกรณสํานักงาน โทรศัพท โทรสาร และคอมพิวเตอร 
- เครื่องเขียน และเครื่องใชสํานักงาน 
- ชุดเชฟ ชุดพนักงานเสริฟ ชุดสปา และชุดพนักงานขับแท็กซ่ี 
- ชุดเครื่องนอน ผาขนหนู ผาปูโตะ ผามาน สําหรับโรงแรม รีสอรท และสปา 
- เสื้อผาบุรุษ เสื้อผาสตรี เสื้อผาเด็ก ชุดกีฬา ชุดชั้นใน ถุงเทา 
- ของเลน อุปกรณกีฬา อุปกรณแคมปง และจักรยาน 
- เครื่องมือลม เครื่องตกแตงสวน ปมน้ํา 
- น้ํามันและเครื่องใชตางๆ สําหรับรถยนต หลอดไฟ เครื่องมือชาง ชั้นวางของ และ

รถเข็นประเภทตางๆ 

 
 

http://www.siammakro.co.th/
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สินคาบริโภคและขอใชประจําวัน สินคาอาหาร และของใชประจําวัน สําหรับรานโชหวย 
สําหรับโรงแรม รานอาหาร จัดเลี้ยง รวมถึงบริษัทฯ และหางรานตางๆ เพ่ือ "ซ้ือไปขายตอไดกําไร 
ซ้ือไปใชลดตนทุน" อาทิ 

- มันทอด ขนมอบกรอบ ขนมปงกรอบ บิสกิต 
- ช็อคโกแล็ต ลูกอม หมากฝรั่ง เยลลี่ ผลไมแหง 
- ขาวสาร น้ํามัน น้ําตาล เครื่งปรุงรส 
- บะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป อาหารกระปอง 
- ชา กาแฟ 
- เครื่องดื่มแอลกอฮอล ไวน ในประเทศ และประเทศ โซดา 
- น้ําอัดลม น้ําผลไม เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ 
- ผลิตภัณฑซักลาง ทําความสะอาด 
- ของใชสวนตัว กระดาษเช็ดหนา กระดาษชําระ 
- ยาสามัญประจําบาน 

อาหารสดและอาหารแชแข็ง มีสินคาครบครันสําหรับผูประกอบการโรงแรม รานอาหาร
และจัดเลี้ยง ท้ังสินคาในประเทศและตางประเทศ ท้ังอาหารทะเลสด และอาหารแชเยือกแข็งท่ีสด 
สะอาด สมาชิกสามารถม่ันใจในคุณภาพ และมาตรฐานสงออก อาทิ 

- ผักและผลไมสดสําหรับผูประกอบการโรงแรม, รานอาหาร และ จัดเลี้ยง ท้ังสินคา
ในประเทศ สินคานําเขา สินคาปลอดสารพิษ และ ผักผลไมตามฤดูกาล 

- เนื้อวัว, เนื้อหมู, เนื้อสัตวปก และ เนื้อตางๆ ท้ังสินคาในประเทศและนําเขาจาก
ตางประเทศ 

- นม, เนย, ไสกรอกตางๆ, น้ําผลไม, เตาหู 
- ผานกระบวนการท่ีไดรับการรับรอง มาตรฐานการสงออก อาหารทะเล เนื้อสัตว 

และ อาหารพรอมปรุงมากมาย  
- แม็คโคร มีเครื่องเทศครบครัน สําหรับรานอาหารทุกประเภท 

วิสัยทัศน 
“แม็คโคร มุงม่ันท่ีจะดํารงความเปนผูนําในธุรกิจจัดจําหนายสินคาบริโภคและอุปโภค

ระบบสมาชิก ในราคาขายสงภายใตขอเสนอทางการคาท่ีดีสุด เพ่ือตอบสนองความตองการของ
ลูกคาผูประกอบการ” 

ภารกิจหลัก 
• เราจะรักษาความเปนท่ีหนึ่ง ในใจลูกคาผูประกอบการธุรกิจดานอาหาร 
• เราจะเปนแหลงรวมสินคาครบวงจร ของบรรดารานคาปลีก ผูประกอบการดานอาหาร 

และผูประกอบธุรกิจดานการบริการ 
• เราจะรักษาความพึงพอใจของลูกคาไวเสมอ โดยการเสนอสินคาท่ีตรงกับความ

ตองการ ของลูกคาสมาชิกและมีสินคาพรอมอยูตลอดเวลา เพ่ือใหลูกคาเลือกซ้ือไดในราคาท่ีดีท่ีสุด 
• เราจะรวมมือกับพันธมิตรทางธุรกิจของเรา ในความพยายามท่ีจะเพ่ิมพูนประสิทธิภาพ 

ซ่ึงจะนําไปสูการเพ่ิมพูนผลประโยชนรวมกัน  
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• เราจะเราจะบริหารงานแบบมืออาชีพตามหลักธรรมาภิบาล โดยตระหนักถึง
ความสําคัญของบุคลากรของเรา การสรางความสัมพันธท่ีดีตอสังคมและชุมชน ตลอดจนการเพ่ิม
มูลคาแกผูมีสวนไดสวนเสียอยางเหมาะสม 

ความเปนมาของโครงการ “แม็คโครมิตรแทโชหวย” 
รานโชหวยเปนสัญลักษณทางวัฒนธรรม และอยูคูกับสังคมไทยมาชานาน แตวันนี้ธุรกิจ 

โชหวยแบบดั้งเดิมกําลังถูกลดบทบาทความสําคัญไปดวยปจจัยแวดลอมดังตอไปนี้  
- การขาดความรูในการบริหารจัดการ การตลาด การเงิน 
- การจัดรูปแบบราน ท่ีไมเหมาะสมกับพฤติกรรมผูบริโภคยุคใหม 
- ขาดตัวแทนคนรุนใหม ทายาทสืบทอดกิจการ 
แนวคิดของโครงการ“แม็คโครมิตรแทโชหวย” 
โครงการแม็คโครมิตรแทโชหวย หรือ ภายใตชื่อยอวา MRA "Makro Retailer 

Alliance" ถูกพัฒนาข้ึนภายใต แนวความคิดของทางแม็คโครท่ีมีความตั้งใจท่ีจะใหความ
ชวยเหลือแกรานคาปลีกรายยอยในประเทศไทย ใหสามารถบริหารจัดการรานคาของตนเองได
อยางมีประสิทธิภาพ และการสรางครือขายรานคาปลีกอิสระ ซ่ึงสามารถมีชื่อรานเปนของตนเอง 
โดยการใหองคความรูในการบริหารจัดการธุรกิจคาปลีก พรอมท้ังแนะนําเครื่องมือในการสราง
ยอดขาย และ ผลกําไร อันหมายถึงการเพ่ิมศักยภาพในการแขงขันทางการคาใหทัดเทียมกับ
รานคาปลีกสมัยใหม 

วัตถุประสงคของโครงการ“แม็คโครมิตรแทโชหวย” 
1. เพ่ือสรางเครือขายรานคาปลีกในรูปแบบ "สมาชิกอิสระ" ซ่ีงหมายถึงการท่ีสมาชิกเขา

รวมโครงการดวย 
2. ความสมัครใจ โดยการใหองคความรูและสนับสนุนปจจัยท่ีชวยเพ่ิมขีดความสามารถใน

การแขงขันทางธุรกิจ 
3. เพ่ือจัดตั้งกลุมพันธมิตรทางการคาและระดมทุนในการใหการสนับสนุนโครงการนี้ โดย

มีวัตถุประสงครวมกันในการสรางกิจกรรมท่ีมีประโยชนตอสังคมในนามของบริษัทฯ 
4. เพ่ือเปนการสงเสริมภาพลักษณท่ีดีของแม็คโคร และตอกย้ําจุดยืนในการทําธุรกิจของ

แม็คโครในประเทศไทย ในฐานะพันธมิตรทางการคาท่ีแทจริงของรานคาปลีกไทย 
 
แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการคาปลีก  

การคาปลีก (Retailing) เปนกิจกรรมท่ีเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการท่ีขายใหกับ 
ผูบริโภค เพ่ือการใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือนหรือเปนการนําเสนอสินคาหรือบริการไปยัง 
ผูบริโภคคนสุดทาย (Final Consumers) โดยการจัดหาสินคาในปริมาณมากและทยอยขายใหกับ 
ผูบริโภคในปริมาณนอย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2546 : 9 - 14) ลักษณะของการคาปลีก 
ดังนี้  

1. เปนกิจกรรมท้ังหมดท่ีเก่ียวของกับการขายสินคาหรือบริการ  
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2. ลูกคา คือ ผูบริโภค (Consumer) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer 
หรือ Final Consumer) ซ่ึงเปนบุคคลหรือสถาบันท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพ่ือใชสวนตัวไมใชเพ่ือ
ธุรกิจ เปนการทําธุรกิจในข้ันสุดทายของชองทางการจําหนายโดยเปนตัวกลางระหวางโรงงาน  

ผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทาย  
1. ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาในปริมาณมากและทยอยขายในปริมาณนอยใหกับผูบริโภค  
2. ผูคาปลีกจําเปนตองซ้ือผลิตภัณฑท่ีหลากหลายจากในประเทศหรือจากตางประเทศซ่ึง  

เพ่ือนํามาขายตอแกผูบริโภค 
3. ผูคาปลีกอาจจะขายบริการ (Retailers can sell services) ควบคูไปกับการขายสินคา

ดวย เชน ภัตตาคารจะขายอาหาร เครื่องดื่ม และใหบริการ คือ เสิรฟอาหารและเครื่องดื่มดวย 
4.  ผูคาปลีกจะขายสินคาใหกับผูบริโภคท่ีแตกตางกันมากมาย (Retailers sell to many 

different consumers) เนื่องจากแตละคนมีความตองการท่ีแตกตางกัน  
หนาท่ีหลักของธุรกิจการคาปลีกท่ีสําคัญ (Importance Retailing Functions) 12 

ประการ โดยอธิบาย ดังนี้  
1. การจัดหาผลิตภัณฑและบริการท่ีหลากหลาย (Providing Product and Service 

assortments) ผูคาปลีกจะทําหนาท่ีเปนคนกลางในการซ้ือสินคาจากผูผลิตสินคาแหลงตางๆ มา
เพ่ือ ขายตอใหกับผูบริโภค การจัดหาสินคาท่ีตรงตามความตองการของผูบริโภคถือเปนสิ่งสําคัญ
มากซ่ึง จะชวยใหผูบริโภคประหยัดเวลาในการซ้ือสินคา 
2.  การตัดสินใจในสวนประสมของสินคาและบริการ (Deciding on an Appropriate 
Mix of Products and Services) รานคาปลีกตองตัดสินใจวานําสินคาอะไรมาจําหนายบาง
พิจารณา ดังนี้  

1.1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) เปนกลุมของผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีธุรกิจ
ตองทําการเสนอขายประกอบดวย  

2.1.1 จํานวนสายผลิตภัณฑ (Product Line) ท่ีธุรกิจจําเปนตองมีไวขาย  
2.2.2 จํานวนรายการผลิตภัณฑในแตละสายผลิตภัณฑ ซ่ึงจะตองพิจารณาวาแต

ละ ประเภทสินคานั้นจะขายตราสินคาใดบาง  
2.2 ความหลากหลายของสินคา (Merchandise Assortment) เปนการจัดหาสินคา 

ประเภทตางๆ และตราสินคาตางๆ ในสายผลิตภัณฑท่ีตรงตามความตองการของลูกคาแตละ 
กลุมเปาหมาย  
 2.3 ความกวางของสินคา (Breadth of Merchandise) เปนการพิจารณาถึงจํานวน
สาย ผลิตภัณฑท่ีธุรกิจคาปลีกควรมีไวขาย  
 2.4 ความลึกของสินคา (Depth of Merchandise) เปนจํานวนรายการผลิตภัณฑท่ี
เสนอ ขายภายในแตละสายผลิตภัณฑ  

2.1.1 การทยอยขาย (Breaking Bulk) ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือผูคา
สงมาในแตละ ครั้งจํานวนมากแลวทยอยขายใหกับผูบริโภคท่ีมาซ้ือตามลักษณะความตองการ ซ่ึง
การซ้ือสินคาแตละ ครั้งจํานวนมากจะชวยลดคาใชจายในการขนสงได  
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2.1.2 การเก็บรักษาสินคาคงเหลือ (Holding Inventory) ผูคาปลีกจะตองเก็บ
รักษาสินคาท่ียัง คงเหลือจํานวนหนึ่งใหเพียงพอตอความตองการของลูกคา  

2.1.3 การจัดหาบริการ (Providing Services) ผูคาปลีกไมไดมุงเฉพาะการขาย
สินคาแตเพียงอยางเดียวเนื่องจากสินคาบางอยางจําเปนตองมีการใหบริการควบคูไปดวย 

2.1.4 การจัดแสดงสินคาและการใหบริการเพ่ิมเติม (Providing Display and 
Additional services) รานคาปลีกจําเปนตองจัดแสดงสินคาใหโดดเดน โดยการจัดวางสินคาแยก
ออกเปน หมวดหมูใหชัดเจน เพ่ือดึงดูดใจผูบริโภคหรือผูท่ีผานไปมาซ้ือสินคาภายในราน โดยท่ีตอง
เริ่มจาก การรับรู (Perception) ไดพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิดความ
ตองการ (Desire) และเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Action) นอกจากนี้ยังสรางภาพลักษณท่ีดี
ใหกับรานคาอีกดวย 

2.1.5  การเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการ (Increasing the Value of 
Products and Services) ผูคาปลีกสามารถเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการได  

2.1.6 การใหความสะดวกดานเวลา (Convenience of Timing) ผูคาปลีกท่ี
ประสบความสําเร็จจะ ตองทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อม่ันวามีสินคาและบริการไวพรอมขายและ
ใหบริการในเวลาท่ี ผูบริโภคตองการ  

2.1.7 การจัดหาทําเลท่ีตั้ง (Accessibility of Location) ทําเลท่ีตั้งเปนปจจัยท่ี
สําคัญมากสําหรับ ผูคาปลีก โดยตองคํานึงถึงความสะดวกของผูบริโภคเปนหลัก ซ่ึงทําเลท่ีตั้งท่ีดี
จะตองชวยสรางในดานภาพลักษณ (Image) และชวยในการสงเสริมรานคาปลีกได แตอยางไรก็
ตามในปจจุบันมีธุรกิจคาปลีก จํานวนมากท่ีขายสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ทหรือผาน
โทรศัพท จึงไมจําเปนตองมีรานคาก็ได 

2.1.8  การใหความสะดวกดานขนาด (Convenience of Size) ผูคาปลีกท่ีจะ
สามารถประสบ ความสําเร็จไดนั้นจะตองปรับปริมาณขนาดของสินคาใหเหมาะสมกับความ
ตองการของลูกคา  
 ขอมูลขาวสารทางการตลาด (Marketing information) เนื่องจากผูคาปลีกอยูใกลชิดกับ 
ผูบริโภคท่ีเปนลูกคาจึงทําใหผูคาปลีกทราบถึงลักษณะความตองการพฤติกรรมของผูบริโภคก็เพ่ือ 
ความพอใจในผลิตภัณฑตลอดจนรับทราบคําติชมหรือขอเสนอแนะของลูกคาเก่ียวกับผลิตภัณฑ
หรือ รานคา การใชกลยุทธท่ีสอดคลองกับรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภค (Lifestyle Support)  

ในปจจุบันรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไปเปนอยางมาก คุณสมบัติ
ของการคาปลีก (Retailing Attributes) เปนสวนประกอบท้ังหมดของรานคา ปลีก ซ่ึงผูคาปลีก
นําเสนอตอลูกคา ประกอบดวยสิ่งสําคัญ 5 ประการ ดังนี้  

1. ทําเลท่ีตั้ง ท่ีอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา เปนสิ่งท่ีสามารถจูงใจใหลูกคามาซ้ือ
สินคา  

2. รานคาจึงควรตั้งอยูใกลกับแหลงชุมชนและสะดวกตอการเดินทางของลูกคา  
3. ขนาด ขนาดของรานคามีผลกระทบตอความคาดหวังของลูกคา การบริหารการเสนอ

ขายสินคา ผูคาปลีกจะตองคํานึงถึงประเด็นตางๆ ดังนี้  
3.1 สวนประสมทางการตลาด  
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3.2 ความหลากหลายของสินคา  
3.3 ความกวางของสินคา  
3.4 ความลึกของสินคา  

4. ราคา เปนมูลคาของสินคาในรูปของเงินตรา การตั้งราคาสินคาจะตองยึดหลักคุณคา
ท่ีรับรู (Perceive value) ในสายตาของลูกคา 

5. คุณคาและบริการ ลูกคามักตองการสินคาท่ีมีคุณภาพดีราคาต่ําและการบริการท่ีดี ซ่ึง 
เปนปจจัยท่ีลูกคามาใชในการตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาจากรานใด แตอยางไรก็ตามสินคาคุณภาพดี 
และการใหบริการท่ีดีจะทําตนทุนของสินคาเพ่ิมข้ึน  

สุมนา อยูโพธิ์ (2540 : 3 - 4) ใหคําจํากัดความของคําวา การคาปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ี 
เก่ียวของกับการขายสินคาหรือบริการโดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทายเพ่ือการใชสวนตัวไมใชเพ่ือ 
ธุรกิจจากคําจํากัดความนี้อาจแยกพิจารณาได 3 ประเด็น ดังนี้  

1. กิจกรรม คือ การดําเนินการหลักเก่ียวกับการคาปลีก  
2. สินคาหรือบริการ ตัวสินคาเปนสิ่งสําคัญในการคาปลีกปจจุบัน แตบริการจะมีบทบาท 

และความสําคัญตออุตสาหกรรมโดยสวนรวมในอนาคต  
3. ผูบริโภคคนสุดทาย เพ่ือเปนการใชสวนตัวไมใชเพ่ือธุรกิจขอความนี้จะแยกการคา 

สงออกไปโดยเด็ดขาด ซ่ึงจะทําใหเห็นวาผลิตภัณฑใดท่ีซ้ือมาเพ่ือขายตอหรือเพ่ิมนําไปใชในธุรกิจ
จะ ไมถือวาเปนการคาปลีก ในขณะนี้จะพบกับการขายปลีก ซ่ึงการขายปลีก หมายถึง การขาย
สินคาและ บริการใหกับผูบริโภคคนสุดทายท่ีนําไปใชสวนตัวไมใชเพ่ือธุรกิจ  

การเลือกท่ีตั้งรานคาปลีก เปนท่ีทราบกันแลววาความสําเร็จของรานคาปลีกนั้นข้ึนอยูกับ 
ทําเลท่ีตั้งเหมาะสมหรือเรียกอีกอยางวา ยานการคา ซ่ึงหมายถึง อาณาเขตทางภูมิศาสตรท่ีผูคน
อาศัย อยูหรือยานท่ีคนชอบไปจับจายของกัน ตองทราบถึง  

1. จํานวนประชากรท่ีอาศัยอยูในทองถ่ิน หรือยานนั้น  
2. มาตรฐานการครองชีพของประชากรเหลานั้น  
3. รสนิยม  
4. ความตองการสําหรับสินคาและบริการ  
ในการเลือกยานการคา (Selecting a City or Trading Area) ในการเลือกท่ีตั้งของ

รานคา ปลีกผูคาปลีกจะตองเลือกสถานท่ีท่ีเหมาะสมกับลักษณะรานคาของตน แบงได 5 ประเภท 
ดังนี้  

1. ยานการคาในตัวเมือง (Downtown Area) เหมาะเปนท่ีตั้งของรานสรรพสินคาหรือราน 
ขายสินคาเฉพาะอยาง เปนยานท่ีมีลูกคาและการสัญจรไปมาหนาแนนมีสินคามากมายหลายหลาก  

2. ยานท่ีมีคนหนาแนนรองลงมาจากในตัวเมือง (Secondary Shopping Districts) 
รานคาท่ี มีอยูยานนี้ จะขายสินคาใหกับประชาชนบางสวนของตัวเมืองเทานั้น  

3. ยานการคาท่ีอยูใกลท่ีพักอาศัย (Neighborhood Shopping Districts) ตั้งอยูยานท่ีมี
ผูคน อาศัยมุงขายเฉพาะคนท่ีมีบานอยูแถวนั้น มักเปนรานคาขนาดเล็ก  

4. ยานการคาตามแนวถนน (String Streets) เปนรานคาสองขางทางถนนท่ีเชื่อมโยงสู
เมือง ตองการขายใหกับลูกคาท่ีผานไปมา  
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5. ศูนยการคา (Planned Shopping Center) ตามหลักจะตั้งอยูชานเมือง (Suburban) 
ซ่ึงหาท่ี จอดรถงาย อาจจะตั้งในเมืองท่ีเปนท่ีวางเปลาและเปนท่ีท่ีมีคนไปมาสะดวก  

ลักษณะท่ัวไปท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกท่ีตั้งรานคาปลีก  
1. ชนิดและลักษณะของอุตสาหกรรม (Type and Character of Industries) จํานวน

ชนิดและลักษณะของอุตสาหกรรมในแตละเมืองยอมมีความสําคัญเพราะมีผลตอความม่ันคงของ
รายไดและชนิดของสินคาท่ีลูกคาตองการ  

2. ประชากรยานคานั้น (Population of the Trading Area) ประชากรของแตละเมือง
รวมท้ังยานการคาท่ีอยูรอบๆ ยอมจะเปนเครื่องกําหนดปริมาณการขายสินคาของรานคาปลีก แต
ตองทราบถึงจํานวนประชากรท่ีอาศัยอยูในปจจุบันเพียงอยางเดียวไมพอ ตองทราบถึงอัตราการ
เพ่ิมหรือ ลดของประชากรท่ีแหงนั้นดวย  

3. ความเจริญกาวหนาของเมืองนั้น (Progressiveness of the City) ตองดูวาเมืองนั้น
เปน เมืองท่ีกําลังขยายตัว หยุดอยูกับท่ี หรือกําลังซบเซา ในดานอุตสาหกรรมหรือการวางแผนใน
ดานของ ผังเมืองหรือเปลา  

4. อุปนิสัยในการซ้ือของลูกคา (Buying Habits of Potential Consumer) อุปนิสัยและ 
ความเคยชินในการซ้ือสินคายอมมีอิทธิพลตอการเลือกท่ีตั้งรานคาปลีก  

5. อํานาจซ้ือของประชากร (Purchasing Power the Population) เนื่องจากการขาย
ปลีกนั้นมี ความสัมพันธโดยตรงกับความสามารถในการซ้ือของประชากรอยูรอบๆ รานคาปลีกนั้น 
รายไดท่ีเขา มาจํานวนคนท่ีมีงานทํา ตลอดจนความผันแปรของอํานาจการซ้ือ  

6. การกระจายรายได (Dispersion of Wealth) การกระจายรายไดเปนขอมูลท่ีสําคัญอีก
หนึ่ง ท่ีมีผลตอการขายและโอกาสทํากําไรของรานคาปลีก  

7. ลักษณะและความเขมแข็งของคูแขงขัน (Natural and Strength of Competition) 
จํานวน คูแขงขันประเภทสินคาท่ีขายอยู ขนาดพ้ืนท่ีของราน และทําเลท่ีตั้งอาจจะทําใหมีการ
ไดเปรียบหรือ เสียเปรียบในการคาปลีกได  

8. รัฐบาลและกฎหมาย กฎหมายของแตละประเทศท่ีเก่ียวกับการคาและอัตราภาษีของแต 
ละเมืองอาจแตกตางกันออกไป รัฐบาลเขามาควบคุมราคาขาย นโยบายการโฆษณาหรือกําหนด
ท่ีตั้ง สําหรับรานคาบางประเภทได  

สรุป นักวิชาการท้ัง 2 ทานมีความเห็นท่ีสอดคลองกันเก่ียวกับแนวคิดและทฤษฎี การคา 
ปลีก ซ่ึงการคาปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ีเพ่ิมคุณคาใหสินคาและบริการ หลักในการทําการคาปลีก 
ดังนี ้ 

การเลือกทําเลท่ีตั้ง ตองเลือกพ้ืนท่ีท่ีมีคนมากๆ สัญจรไปมาตลอด ควรคํานึงถึง 
1. ขนาดรานคาปลีก ขนาดของรานตองมีความนาสนใจ แปลกและแตกตางจากรานคา

ปลีก ท่ีอ่ืนๆ  
2. การเสนอขายสินคา มีการเพ่ิมคุณคาของผลิตภัณฑหรือสินคาในราน  
3. ราคา ในการตั้งราคาตองตั้งราคาท่ีผูบริโภคสามารถหาซ้ือได  
4. คุณคาและบริการ ควรวางแผนใหเกิดความแตกตางจากรานอ่ืนเปนเอกลักษณของราน  
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หลักการท่ัวไปในการเลือกทําเลท่ีตั้งในการทําการคาปลีกท่ีสําคัญ ดังนี้  
1. ชนิดและลักษณะของอุตสาหกรรม จํานวนชนิด และลักษณะของอุตสาหกรรมในแตละ  

เมืองเพราะมีผลตอความม่ันคงของรายได และชนิดของสินคาท่ีลูกคาตองการ  
2. ประชากรยานคานั้น ประชากรของแตละเมืองรวมท้ังยานการคาท่ีอยูรอบๆ อัตราของ

การเพ่ิมหรือลดของประชากรท่ีแหงนั้นดวย 
3. ความเจริญกาวหนาของเมือง ในดานอุตสาหกรรมหรือการวางแผนผังเมืองหรือเปลา  
4. อุปนิสัยในการซ้ือของลูกคา อุปนิสัยและความเคยชินในการซ้ือสินคา  
5. อํานาจซ้ือของประชากร ความสัมพันธโดยตรงกับความสามารถในการซ้ือของกลุม 

ประชากรอยูรอบๆ รานคาปลีกนั้น รายไดท่ีเขามา จํานวนคนท่ีมีงานทําตลอดจนความผันแปรของ 
อํานาจการซ้ือ  

6. การกระจายรายได มีผลตอการขายและโอกาสทํากําไรของรานคาปลีก ลักษณะและ
ความเขมแข็งของคูแขงขัน จํานวนคูแขงขัน ประเภทสินคาท่ีขายอยู ขนาด พ้ืนท่ีของรานและทําเล
ท่ีตั้งอาจจะทําใหมีการไดเปรียบหรือเสียเปรียบในการคาปลีกได 

7.  รัฐบาลและกฎหมาย กฎหมายของแตละประเทศท่ีเก่ียวกับการคาและอัตราภาษีของ
แต ละเมืองอาจแตกตางกันออกไป รัฐบาลเขามาควบคุมในทุกดาน  

ยานคาปลีกท่ีสําคัญมี 5 แบบ ดังนี้  
1. ยานการคาในตัวเมือง เปนยานท่ีมีลูกคาและการสัญจรไปมาหนาแนน มีสินคามากมาย 

หลายหลากชนิด  
2. ยานท่ีมีคนหนาแนนรองลงมาจากในตัวเมือง ขายสินคาใหกับประชาชนบางสวนของ       

ตัวเมืองเทานั้น  
3. ยานการคาท่ีอยูใกลท่ีพักอาศัย ขายเฉพาะคนท่ีมีบานอยูแถวนั้นเปนรานคาขนาดเล็ก  
4. ยานการคาตามแนวถนน เปนรานคาสองขางทางถนนท่ีเชื่อมโยงสูเมืองตองการขาย 

ใหกับลูกคาท่ีผานไปมา  
5. ศูนยการคา ตามหลักจะตั้งอยูชานเมือง ซ่ึงหาท่ีจอดรถงายหรืออาจจะตั้งในเมืองท่ีเปน 

ท่ีวางเปลาและเปนท่ีท่ีมีคนไปมาสะดวก 

ผลกระทบของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญตอธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม 

มาตรการกําหนดท่ีตั้งและขนาดของรานคาปลีกขนาดใหญในเขตเมืองหรือเขตผังเมืองรวม
ของกรมโยธาธิการและผังเมืองมีวัตถุประสงคเพ่ือจํากัดการขยายตัวของรานคาปลีกขนาดใหญและ
อาจจะแกปญหาการลมสลายของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชหวย เนื่องจากรานคาปลีกขนาด
ใหญมีการขายสินคาท่ีราคาถูกกวา มีจํานวนมากกวาและมีการอํานวยความสะดวกหลาย ๆ ดาน
ใหแกผูซ้ือ ถึงแมวามาตรการดังกลาวจะสามารถจํากัดการขยายธุรกิจคาปลีกตางชาติ แตอาจจะ
สงผลกระทบตอการขยายตัวทางเศรษฐกิจและการเจริญเติบโตของเมือง นอกจากนั้นแลวการ
เติบโตของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญยังมีการเปลี่ยนแปลงขนาดใหเล็กลงเพ่ือตอบสนองความ
ตองการ ของประชาชนไดท่ัวถึงมากข้ึน (สุกฎ รัตนวรรณ, 2552) จะเห็นไดวา ปจจุบันรานคาปลีก
สวนใหญใหความสําคัญกับกลยุทธการตลาดเชิงรับ เชน การบริหาร ความสัมพันธกับลูกคา โดย
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การรับประกันคืนเงินทันทีหากซ้ือสินคาไปแลวไมพอใจ ซ่ึงนโยบายการคืนสินคาของรานคาปลีกแตละ 
แหงยอมมีความแตกตางกัน  
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

กาญจนา ซือมือ (2556) วิจัย เรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีก

แบบดั้งเดิม (รานโชหวย) อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา นักเรียนนักศึกษาเพศหญิงสวนใหญ

มีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชหวย) เพราะทําเลท่ีต้ัง ใกลบาน

และมีราคาสมเหตุสมผล นอกจากนั้นสินคาสวนใหญท่ีนิยมซ้ือคือสินคาประเภทอาหารสําเร็จรูป 

เครื่องดื่มและขนมขบเค้ียว ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (ราน

โชหวย) อยางมากคือการแสดงปายราคาท่ีชัดเจน และการตกแตงภายนอกราน สวนขอเสนอแนะ

สวนใหญ ลูกคาตองการใหเนนเรื่องความสะอาดของราน การจัดวางสินคาใหเปนหมวดหมู และ

ปรับปรุงการบริการของเจาของรานดวย 

สุกฎ รัตนวรรณ (2552) ศึกษาผลกระทบจากรานคาปลีกขนาดใหญตอผูอยูอาศัยโดยรอบ 
กรณีศึกษาเขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร พบวาปญหาจากการจราจรหนาแนนและติดขัดในบริเวณ
โดยรอบเปนปญหาสําคัญตอการดําเนินชีวิตของประชาชนท่ีพักอาศัยโดยรอบบริเวณบิ๊กซี โลตัส 
นอกจากนั้นจากการศึกษาขอกฎหมายท่ีเก่ียวของกับรานคาปลีกขนาดใหญ พบวา มาตรการท่ีชวย
แกปญหาท่ีเกิดข้ึนจากรานคาปลีกขนาดใหญเพียงบางสวนเทานั้น ควรมีการเสนอมาตรการใหม ๆ 
เพ่ิมข้ึนเพ่ือแกปญหาจากการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกตางชาติเพ่ือลดผลกระทบตอคุณภาพชีวิต 

ธนาภรณ แสวงทอง และคณะ (2555) ศึกษา เรื่อง ผลกระทบจากการขยายตัวของรานคา
ปลีกสมัยใหม ตอรานคาปลีกดั้งเดิมในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล The Impact of 
Modern Trade Expansion on Traditional Retail Stores in Bangkok Metropolitan 
Region Thanaporn Swangthong1 and Other หลักสูตรรัฐประศาสนศาสตรดุษฏีบัณฑิต 
สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ในพระบรม
ราชูปถัมภ  ผลการวิจัยพบวา (1) วิวัฒนาการของระบบคาปลีกในประเทศไทย สามารถแบงไดเปน 
5ยุคดังนี้ไดแกยุคพอคาสํา เพ็งคุมตลาดคาสงยุคซัพพลายเออร มีอํา นาจกํา หนดราคา ยุคผูคาปลีก
เติบโต ยุครานคาปลีกมีรูปแบบหลากหลาย และอํา นาจเริ่มเปลี่ยนมาเปนของผูคาปลีก และยุค
สุดทายคือยุคการขยาย กิจการอยางรวดเร็วของผูคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ (2) การ
ขยายตัว ของรานคาปลีกสมัยใหมมีผลกระทบตอรานคาปลีกดั้งเดิมในดานการตลาด มากท่ีสุด
โดยเฉพาะในเรื่องการตั้งราคาสินคา และ ปจจัยท่ีกอใหเกิดผลกระทบ จากการขยายตัวของรานคา
ปลีกสมัยใหม ไดแก สภาพแวดลอมภายนอก เชน นโยบาย กฎหมาย เทคโนโลยีและ
สภาพแวดลอมภายใน เชน การตลาด การ เงิน การจัดการ (3) นโยบายภาครัฐท่ีกํา กับดูแลและ
ควบคุมรานคาปลีกสมัย ใหม ไดแก นโยบายการคาเสรีพระราชบัญญัติคาปลีกคาสง 
พระราชบัญญัติ การแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 พระราชบัญญัติผังเมือง พ.ศ. 2518 พระราช 
บัญญัติวาดวยราคาสินคาและบริการ พ.ศ.2542 และบริษัท รวมคาปลีกเขมแข็ง จํากัด และ (4) 
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การปรับตัวของรานคาปลีกด้ังเดิมเพ่ือตอบสนองตอพฤติกรรมผู บริโภค ควรมีการปรับตัวในเรื่อง
ของดานการตลาด การเงิน การจัดการภายใน การบริหารงานบุคคล และดานสารสนเทศ 

สงบ สิงสันจิตร (2552) การวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใชบริการ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎรธานี มีวัตถุประสงคในการวิจัย เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจของผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎรธานี และเพ่ือ
เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภค ในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎร
ธานี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยมีสมมติฐานของการวิจัยคือผูบริโภคท่ีมีปจจัยสวนบุคคลท่ี
แตกตางกันมีความพึงพอใจของผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎร
ธานี แตกตางกัน เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามโดยวิธีการสุมแบบหลายชั้น จากประชากรใน
จังหวัดสุราษฎรธานี ท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 30-39 ป มีสถานภาพสมรสแลว การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. ประกอบ
อาชีพเกษตรกร รายไดตอเดือนระหวาง 5,000 - 10,000 บาท มีขนาดของครอบครัว 3-5 คน 
ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎรธานี จะซ้ือสินคาจาก
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) มากท่ีสุด มีการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมโดยเฉลี่ย
สัปดาหละ 3-5 ครั้ง ประเภทของสินคาท่ีซ้ือจากรานคาปลีกแบบด้ังเดิมเปนประจําคือ ของใชใน
ครัวเรือน เชน น้ําปลา น้ํามันพืช ซีอ้ิว น้ําตาล นมขน กาแฟ ขาวสาร เหตุผลท่ีซ้ือสินคาหรือบริการ
ท่ีรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเพราะ สะดวกในการเดินทาง มีการทราบขอมูลขาวสารการใหบริการของ
รานคาปลีกแบบด้ังเดิมจาก เพ่ือน/ญาติ การตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการมีการตัดสินใจเอง สวน
ใหญใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในชวงเวลา 16.01-18.00 น. โดยปกติวันท่ีจะไปใชบริการไม
แนนอน และในการซ้ือสินคาหรือบริการในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมตอครั้งจํานวนเงิน 51-100 บาท 
ความพึงพอใจในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎรธานี โดยภาพรวมอยูใน
ระดับปานกลาง เรียงตามลําดับจากมากไปหานอย คือดานบุคลากรหรือพนักงาน ดานภาพลักษณ
ทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ ดาน
ราคา ดานกระบวนการ ตามลําดับ ยกเวนดานการสงเสริมการขาย มีความพึงพอใจอยูในระดับ
นอย ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับความพึงพอใจในการใชบริการ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดสุราษฎรธานี พบวาผูท่ีมีปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีความพึง
พอใจในการใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ี 0.05 ทุกดาน 

เมธนี อภิรมยพฤกษา (2557) วิจัย เรื่อง แรงจูงใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาบริโภคจาก
รานโชวหวยในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผลการวิจัย พบวา เพศ อายุ และสถานภาพท่ีแตกตาง
กันมีแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคาท่ีรานโชหวยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน และ
พฤติกรรมในการเลือกใชบริการรานโชหวยดานสถานท่ี สะดวกในการเลือกใชบริการ และ
ระยะหางจากรานสะดวกซ้ือแตกตางกัน สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาของสินคา
และบริการ ดานสถานท่ีจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแรงจูงใจใน
การเลือกซ้ือสินคาท่ีรานโชหวยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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จากผลงานวิจัยท่ีกลาวมาขางตน ชี้ใหเห็นวา ผูบริโภคในพ้ืนท่ีตาง ๆ มีความพึงพอใจและ
สาเหตุในการเลือกใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมแตกตางกันไปตามเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ
และรายไดของลูกคา แตปจจัยท่ีสําคัญตอความพึงพอใจของลูกคาข้ึนอยูกับการบริการและการจัด
รานคอนขางมาก โดยเฉพาะการจัดหมวดหมูสินคาใหเปนระเบียบและการดูแลความสะอาดภายใน
ราน ความสะดวกเก่ียวกับทําเลท่ีตั้ง ใกลบาน รวมถึงการมีสินคาใหเลือกในความหมายของความ
หลากหลายของสินคานั่นเอง สวนเรื่องของราคาเปนเหตุผลในการซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม (รานโชหวย) ไมมากนัก กลาวคือ ลูกคาสวนใหญคํานึงถึงการบริการและการจัดรานใหเปน
ระเบียบและสะอาดมากกวาการตั้งราคา หากวิเคราะหตามหลักการสวนประสมการตลาดแลวจะ
เห็นไดวา “บุคคล” เปนปจจัยสําคัญมากพอ ๆ กับลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ 
(Physical Evidence and Presentation) ท้ังนี้ข้ึนอยูกับปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันของลูกคา
เปนสําคัญ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



22 
 

บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 การศึกษาแนวทางการพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิม โครงการพัฒนารานคาปลีกในเขต
บางแค สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย ผูวิจัยมีกระบวนการ 
วิจัยและไดกําหนดวิธีการศึกษา จําแนกเปนการกําหนดกลุมตัวอยางท่ีเปนรานคาสมาชิกของแม็ค
โคร [บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน)] ซ่ึงเปนผลจากการประชุมหารือกับผูบริหารและ
ทีมงานดําเนินการเสริมสรางความสัมพันธกับรานคาสมาชิกและเครือขาย โดยมีข้ันตอนการศึกษา
และวิธีการศึกษาประกอบดวย 

1) กระบวนการวจิัย 
2) การกําหนดกลุมตัวอยาง 
3) เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
4) การเก็บรวบรวมขอมูล 
5) การวิเคราะหขอมูล 

 

กระบวนการวิจัย  
การศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยใชวิธีการวิจัยแบบสํารวจ โดยการศึกษาเชิงปริมณ 

(Quantitative Study) โดยการคนควาจากหนังสือ เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ประกอบกับ
การวิจัยภาคสนาม โดยสํารวจขอมูลดวยการสอบถามกลุมตัวอยาง 2 สวนคือรานคาและ
ผูรับบริการ ซ่ึงการออกแบบกระบวนการวิจัย จําแนกออกเปน 7 ข้ันตอน ดังนี้มีรายละเอียด
ตอไปนี้ 

ข้ันท่ี 1 การศึกษาเอกสาร โดยการคนควาขอมูลจากหนังสือและขอมูลจากสื่ออินเทอรเน็ต 
(อิเล็กโทรนิกส) ซ่ึงเปนเอกสารทางวิชาการ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับความเปนมาของบริษัท 
สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน) วิสัยทัศน พันธกิจ และแนวคิดของโครงการ“แม็คโครมิตรแท          
โชหวย”  
  ข้ันท่ี 2 วางแผนและเตรียมความพรอมของทีมงานวิจัยกับกับผูบริหารและทีมงาน
ดําเนินการเสริมสรางความสัมพันธกับรานคาสมาชิกและเครือขาย กําหนดกลุมตัวอยางตามความ
เหมาะสมดานพ้ืนท่ีในเขตบางแคและเวลาในการเก็บขอมูล โดยผูวิจัยวางแผนการดําเนินงานวิจัย
ไวตลอดโครงการ 4 เดือน คือภาคการศึกษาท่ี 1 ป 2557 จากนั้นผูวิจัยออกแบบเครื่องมือท่ีใชใน
การเก็บรวบรวมขอมูล โดยสังเคราะหประเด็นท่ีเก่ียวของกับความสําคัญของการวิจัย ไปพรอม ๆ 
กับการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกับการคาปลีกในประเทศไทย  

  ข้ันท่ี 3 การกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยใหสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎี ผลงานวิจัยท่ี
เก่ียวของ และตรงกับวัตถุประสงคในการวิจัย 
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  ข้ันท่ี 4  จําแนกการดําเนินงานเก่ียวกับเครื่องมือในการวิจัย ออกเปน 2 สวนคือ การ
ออกแบบเครื่องมือ และการทดสอบเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ดังนี้ 

   4.1 การออกแบบเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูวิจัยและกลุม
นักศึกษารวมกันสังเคราะหประเด็นท่ีเก่ียวของกับประเด็นสําคัญตามแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัย
ท่ีเก่ียวของกับการคาปลีก ตลอดจนประเด็นอ่ืนท่ีกลุมตัวอยางตองการเสนอแนะรูปแบบหรือ
รายละเอียดของการพัฒนารูปแบบของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

   4.2 การทดสอบเครื่องมือ โดยการทดสอบความนาเชื่อถือ ผูวิจัยนําไปให
ผูเชี่ยวชาญตรวจกอนทดสอบกับกลุมตัวอยางบางสวนเพ่ือปรับปรุงขอคําถามใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงคในการวิจัย แลวสงใหผูเชี่ยวชาญตรวจอีกครั้งกอนนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจริง  

   ข้ันท่ี 5 การวิจัยภาคสนาม (Field Research) คือ การเก็บรวบรวมการขอมูลภาคสนาม
จากการสอบถามผูใหบริการหรือผูประกอบการรานคาท่ีเปนสมาชิกของแม็คโคร และลูกคาท่ีเปน
ประชาชนท่ัวไปท่ีเขามาใชบริการหรือซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

 ข้ันท่ี 6 การวิเคราะหขอมูลโดยประมวลผลจากขอคําถามท้ังหมดดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 
คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชคารอยละ (Percentage) อธิบายขอมูลสวน
บุคคลของกลุมตัวอยางและผูใหขอมูลสําคัญ คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation; S.D.) วิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของผูประกอบการ/ผูขายท่ีมีตอการ
พัฒนารานคาของกลุมนักศึกษา และความพึงพอใจของลูกคาท่ีเขามาใชบริการหรือซ้ือสินคาท่ีคา
ปลกีแบบดั้งเดิม รวมถึงการวิเคราะหขอมูลตามสาระสําคัญสรุปความเห็นในภาพรวมและประมวล
ขอเสนอแนะจากขอมูลท่ีไดจากการคําถามปลายเปด 

 ข้ันท่ี 7 สรุปและอภิปรายผล เพ่ือสรุปผลการศึกษา ขอเสนอแนะ และจัดทํารายงาน
ผลการวิจัยฉบับสมบูรณ 

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้  ผู ศึกษาใชวิธีคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ในการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางท่ีกลุมตัวอยางท่ีเปน
ผูประกอบการ/ผูขายท่ีมีตอการพัฒนารานคาของกลุมนักศึกษา รวม 29 คน และลูกคาท่ีเขามาใช
บริการหรือซ้ือสินคาท่ีคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยสุมตัวอยางตามความสะดวกและลูกคาเต็มใจให
ขอมูล รวม 116 คน 

 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 การวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือท่ีใชคือแบบสอบถาม ประกอบดวยขอคําถามท่ีเปนคําถาม
ปลายปด 3 สวน (เอกสารแนบทาย – แบบสอบถาม) ดังนี้ 
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 สําหรับกลุมตัวอยางท่ีเปนผูประกอบการ/ผูขายท่ีมีตอการพัฒนารานคาของกลุม
นักศึกษา ประกอบดวย คําถาม 5 สวนคือ  

 สวนท่ี 1  ภาพรวมของโครงการ ไดแก 
  1. ความพึงพอใจตอการพัฒนารานคาปลีก   
  2. รูปแบบการพัฒนาเหมาะสมกับสภาพการแขงขันในปจจุบัน 

 สวนท่ี 2  ปจจัยนําเขา ไดแก 
       1. บุคลากรในโครงการมีความรูความสามารถเหมาะสม   
  2. ความเหมาะสมของแผนงานและลําดับข้ันตอน 
  3. การสรางความเขาใจกอนพัฒนารานคา 

  สวนท่ี 3  กระบวนการดําเนินงาน 
       1. ผูใหบริการมีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธท่ีดี   
  2. การพัฒนารานคาเปนไปตามแผนงานท่ีกําหนด 
  3. ความเหมาะสมดานเวลาในการดําเนินงาน 

  สวนท่ี 4  ผลการดําเนินงาน 
       1. รูปแบบของรานคาเปนไปตามท่ีคาดหวัง 
  2. การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู 
  3. ผลของการพัฒนารานคาทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึน 

   4. สามารถเพ่ิมความพึงพอใจใหแกลูกคาดานความสวยงาม 
   5. ทําใหลูกคาพึงพอใจดานความสะดวกและความเปนระเบียบ 

 สวนท่ี 5 คําถามปลายเปด ขอเสนอแนะเก่ียวกับการพัฒนารานคา เชน ดาน
การตกแตง  / ดานการจัดวางสินคา/ หรือการบริการ 

 

สําหรับกลุมตัวอยางท่ีเปนลูกคาท่ีเขามาใชบริการหรือซ้ือสินคาท่ีคาปลีกแบบดั้งเดิม 
ประกอบดวย คําถาม 4 สวนคือ 

สวนท่ี 1 ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน 
1.การจัดชั้นวางและหมวดหมูสินคาเปนระเบียบ 
2. ความหลากหลายของสินคา 
3.ทางเดินและความสะอาดภายในราน 
4.แสงสวางภายในรานคา 
สวนท่ี 2 ปจจัยดานสินคา 
5.คุณภาพของสินคาเปนไปตามความคาดหวัง 
6.ประเภทของสินคามีความหลากหลาย 
7.สินคาใหมและสะอาด 
8.รายละเอียดและราคาของสินคามีความชัดเจน 
สวนท่ี 3 ปจจัยดานการบริการ 
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9.เวลาเปดปดรานคา 
10.ความกระตือรือรน 
11.อัธยาศัยและมนุษยสัมพันธของผูขาย 

 สวนท่ี 4 คําถามปลายเปด ขอเสนอแนะเก่ียวกับรูปแบบรานคาท่ีทานพึงพอใจ
มากท่ีสุด เชน ดานการตกแตง  / ดานการจัดวางสินคา / หรือการบริการ 

 
การทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 ผูวิจัยจะทําการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม โดยออกแบบขอ
คําถามใหสอดคลองกับวัตถุประสงคในการวิจัยและกรอบแนวคิดในการวิจัย จากนั้นปรับปรุงขอ
คําถามใหกระชับและเขาใจงาย จากนั้นขอความอนุเคราะหใหท่ีปรึกษาผูเชี่ยวชาญดานการวิจัย
ตรวจสอบความเหมาะสมของเนื้อหาและภาษาท่ีใชอีกครั้ง และทดสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหา 
(Content Validity) โดยสงใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบดานเนื้อหาอีกครั้ง พิจารณาถึงความ
สอดคลองระหวางกรอบแนวคิดในการวิจัยและวัตถุประสงคของการวิจัยกับแบบสอบถามเปนราย
ขอ ปรับปรุงคําถามใหเหมาะสมตามคําชี้แนะของผูเชี่ยวชาญแลวจึงนํามาทดสอบความนาเชื่อถือ 
(Reliability) โดยนําแบบสอบถามท่ีผานการทดสอบความเท่ียงตรงแลวมาทดสอบหาคาความ
นาเชื่อถือของแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีเปนอาจารยและนักศึกษา จํานวน 15 คน ซ่ึงเปนคน
ละกลุมกับกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา กอนเก็บขอมูลจริง (Pre-test) จากนั้นคณะผูวิจัยจึง
รวมกันสรุปแบบสอบถามใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัย 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยการสอบถามกลุมตัวอยางท่ีเปนผูประกอบการ/ผูขายท่ีมีตอ

การพัฒนารานคาของกลุมนักศึกษา รวม 29 คน และความพึงพอใจของลูกคาท่ีเขามาใชบริการ
หรือซ้ือสินคาท่ีคาปลีกแบบดั้งเดิม รวม 116 คน โดยบันทึกของขอมูลเอง โดยคํานึงถึงความ
สมบูรณครบถวนของคําตอบทุกขอท่ีสามารถนํามาวิเคราะหและสรุปผลการวิจัยท่ีสมบูรณได  
 

การวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยจะทําการวิเคราะหขอมูลโดยประมวลผลจากขอคําถามท้ังหมดดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 
คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดยใชคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation; S.D.) อธิบายและวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความ
พึงพอใจของผูประกอบการ/ผูขายท่ีมีตอการพัฒนารานคาของกลุมนักศึกษา และความพึงพอใจ
ของลูกคาท่ีเขามาใชบริการหรือซ้ือสินคาท่ีคาปลีกแบบดั้งเดิม รวมถึงการวิเคราะหขอมูลตาม
สาระสําคัญสรุปความเห็นในภาพรวมและประมวลขอเสนอแนะจากขอมูลท่ีไดจากการคําถาม
ปลายเปด 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห 

 

 การนําเสนอผลการวิจัย เรื่อง การศึกษาแนวทางการพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิม (ราน
โชหวย) ในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร ของสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
เอเชียอาคเนย จากขอมูลสํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการและซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีก
แบบดั้งเดิม (โชหวย) ในเขตบางแค ตามโครงการศึกษาแนวทางพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิมดวย
การใหบริการพัฒนารานคาและสอบถามความพึงพอใจของผูประกอบการหรือผูขาย และการ
สํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการหรือมาซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีกแบบดั้งเดิมหลังจากการ
พัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตบางแค 

จากขอมูลสํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการและซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม (โชหวย) ในเขตบางแค ตามโครงการศึกษาแนวทางพัฒนารานคาปลีกแบบด้ังเดิมดวยการ
ประเมินผลการพัฒนารานคาปลีกในเขตบางแค ภาคปฏิบัติของนักศึกษาสาขาวิชาการตลาด คณะ
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย ผูรับผิดชอบโครงการขอเสนอผลการศึกษาจากผลการ
สํารวจความพึงพอใจดานตาง ๆ 3 ดานตามหลักการ แนวคิดและทฤษฎีในบทท่ี 2 จําแนกเปนการ
บริการจัดรูปแบบรานคาและทางเดินใหเปนระเบียบ การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูเพ่ือการเลือก
ซ้ือไดสะดวกและงายยิ่งข้ึน การดูแลความสะอาดและระบบแสงสวางท่ีเพียงพออยางเหมาะสม 
ตลอดจนการใหคําแนะนําเก่ียวกับการบริการดวยความสุภาพออนโยนและใหเกียรติลูกคา 
หลังจากนั้น 2 สัปดาหกลุมนักศึกษาผูใหบริการพัฒนารานคา จํานวน 29 แหง โดยเก็บขอมูลจาก
ลูกคาแหงละ 2 คน (หญิง 2 คน และชาย 2 คน) รวม 116 คน สามารถสรุปขอมูลจําแนกตาม
ความคิดเห็น ซ่ึงลูกคาพึงพอใจท่ีมาใชบริการดวยเหตุผลดานตาง ๆ ผูวิจัยขอนําเสนอผลการ
วิเคราะห 2 สวนคือ  

1) ผลการสํารวจความพึงพอใจของผูประกอบการหรือผูใหบริการของรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม/รานโชหวย 

2) ผลการสํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการและซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม/รานโชหวยตอการบริการพัฒนารานคา  

ดังรายละเอียดตอไปนี้  

 ระดับความพึงพอใจ มาก = 3  ปานกลาง = 2   นอย = 1 

     คาเฉลี่ย         ระดบั     ความหมาย 
   2.34 – 3.00     มาก 
   1.67 – 2.33     ปานกลาง 

 1.00 – 1.66        นอย 
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ตอนท่ี 1 ผลการสํารวจความพึงพอใจของผูประกอบการหรือผูใหบริการของรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม/รานโชหวย  

ตารางท่ี 1 แสดงความพึงพอใจของผูประกอบการหรือผูใหบริการของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม/
รานโชหวยตอการบริการพัฒนารานคา 

หัวขอประเมิน คาเฉลี่ย 

 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ภาพรวมของโครงการ   

1.ความพึงพอใจตอการพัฒนารานคาปลีก 2.72 0.45 

2.รูปแบบการพัฒนาเหมาะสมกับสภาพการแขงขันใน
ปจจุบัน 

2.66 0.50 

รวม 2.69 0.47 

ปจจัยนําเขา   

3.บุคลากรในโครงการมีความรูความสามารถเหมาะสม 2.69 0.47 

4.ความเหมาะสมของแผนงานและลําดับข้ันตอนของ
โครงการ 

2.52 0.51 

5.การสรางความเขาใจกอนพัฒนารานคา 2.38 0.62 

รวม 2.53 0.53 

กระบวนการดําเนินงาน   

6.ผูใหบริการมีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธท่ีดี 2.86 0.35 

7.การพัฒนารานคาเปนไปตามแผนงานท่ีกําหนด 2.59 0.50 

8.ความเหมาะสมดานเวลาในการดําเนินงานแตละข้ันตอน 2.28 0.59 

รวม 2.58 0.48 

ผลการดําเนินงาน   

9.รูปแบบของรานคาเปนไปตามท่ีคาดหวัง 2.55 0.51 

10.การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู 2.79 0.41 

11.ผลของการพัฒนารานคาทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึน 2.07 0.65 

12.สามารถเพ่ิมความพึงพอใจใหแกลูกคาดานความ
สวยงาม 

2.66 0.55 

13.ทําใหลูกคาพึงพอใจดานความสะดวกและเปนระเบียบ 2.97 0.19 

รวม 2.61 0.46 
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จากตารางท่ี 1 แสดงใหเห็นวา ความพึงพอใจของผูประกอบการหรือผูใหบริการของ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม/รานโชหวยตอการบริการพัฒนารานคาโดยรวมอยูในระดับมาก สวนความ
พึงพอใจท่ีอยูในระดับนอย ไดแก ความเหมาะสมดานเวลาในการดําเนินงานแตละข้ันตอน 
(คาเฉลี่ย = 2.28)  ผลของการพัฒนารานคาทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึน (คาเฉลี่ย = 2.07) 

 
ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการพัฒนารานคา เชน ดานการตกแตง  / ดานการจัดวางสินคา/ 

หรือการบริการ ผูประกอบการหรือผูใหบริการของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม/รานโชหวยสวนใหญ

ตองการใหสรางความเขาใจในเรื่องของข้ันตอนการดําเนินงานและการทําความเขาใจเก่ียวกับ

รูปแบบการพัฒนารานคาดานตาง ๆ มากข้ึน 

 

ตารางท่ี 2 ผลการสํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการและซ้ือสินคาท่ีรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม/รานโชหวยตอการบริการพัฒนารานคา 

ตารางท่ี 2 แสดงความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการและซ้ือสินคาหลังจากการพัฒนารานคา 

     (N=116) 

รายการ  S.D. 

ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน 2.59 0.509 

1. การจัดชั้นวางและหมวดหมูสินคาเปนระเบียบ 2.83 0.382 

2. ความหลายหลายของสินคา 2.51 0.507 

3. ทางเดินและความสะอาดภายในราน 2.63 0.490 

4. แสงสวางภายในราน 2.37 0.547 

ปจจัยดานสินคา 2.62 0.515 

5. คุณภาพของสินคาเปนไปตามความคาดหวัง 2.60 0.497 

6. ประเภทของสินคามีความหลากหลาย 2.69 0.471 

7. สินคาใหมและสะอาด 2.63 0.490 

8. รายละเอียดและราคาของสินคามีความชัดเจน 2.57 0.608 

ปจจัยดานการบริการ 2.70 0.502 

9. เวลาเปดปดรานคา 2.69 0.530 

10. ความกระตือรือรน 2.66 0.482 

11. อัธยาศัยและมนุษยสัมพันธของผูขาย 2.74 0.505 

รวม 2.63 0.510 
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 คาเฉลี่ย   ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด 

   2.34 – 3.00      มาก 
   1.67 – 2.33      ปานกลาง 

 1.00 – 1.66         นอย 

จากตารางท่ี 2 แสดงวาผลการสํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม (โชหวย) ในเขตบางแค โดยรวม อยูในระดับปานกลาง คือมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.63 โดยคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.510 แสดงวาการกระจายของคําตอบ อยูในระดับปานกลางเชนกัน  

เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ทุกดานอยูในระดับนอยถึงปานกลาง คือ ปจจัยดานรูปแบบการ
จัดราน มีคาเฉลี่ย 2.59 ปจจัยดานสินคา มีคาเฉลี่ย 2.62 และปจจัยดานการบริการ มีคาเฉลี่ย 
2.70 ตามลําดับ เม่ือพิจารณาเปนรายขอ และสามารถแสดงสัดสวนไดดังภาพท่ี 4.1 – 4.3 

 

2.59

2.37

2.63

2.51

2.83

คาเฉลี่ย

ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน

1. การจัดช้ันวางและหมวดห
สินคาเปนระเบียบ

2. ความหลากหลายของสินค

3. ทางเดินและความสะอาด
ราน

4. แสงสวางภายในราน

รวม

 
ภาพท่ี 4.1 กราฟแทงแสดงสัดสวนความพึงพอใจดานรูปแบบการจัดราน 

ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน แสดงใหเห็นวาลูกคาพึงพอใจตอรูปแบบการจัดรานใน
ระดับนอย คือคาเฉลี่ยเทากับ 2.59 เม่ือพิจารณารายดาน จะพบวา ลูกคาพึงพอใจตอการจัดชั้น
วางและหมวดหมูสินคาเปนระเบียบ ในระดับปานกลาง คือ มีคาเฉลี่ย 2.83 รองลงมาคือทางเดิน
และความสะอาดภายในราน มีคาเฉลี่ย 2.63 สวนความหลากหลายของสินคาและแสงสวางภายใน
ราน ลูกคาพึงพอใจในระดับนอย คือมีคาเฉลี่ย 2.51 และ 2.37 ตามลําดับ 
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2.62

2.57

2.63

2.69

2.6

2.5 2.55 2.6 2.65 2.7

คาเฉลี่ย

ปจจัยดานสินคา

1. คุณภาพของสินคาเปนไป
ความคาดหวัง

2. ประเภทของสินคามีความ
หลากหลาย

3. สินคาใหมและสะอาด

4. รายละเอียดและราคาของ
มีความชัดเจน

รวม

 

ภาพท่ี 4.2 กราฟแทงแสดงสัดสวนความพึงพอใจดานสินคา 

 ปจจัยดานสินคา ขอท่ีอยูในระดับปานกลาง คือ ประเภทของสินคามีความหลากหลาย มี
คาเฉลี่ย 2.69 และ สินคาใหมและสะอาด มีคาเฉลี่ย 2.63 ตามลําดับ สวนคุณภาพของสินคา
เปนไปตามความคาดหวัง และ รายละเอียดและราคาของสินคามีความชัดเจน ลูกคาพึงพอใจใน
ระดับนอย คือมีคาเฉลี่ย 2.60 และ 2.57 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพท่ี 4.3 กราฟแทงแสดงสัดสวนความพึงพอใจดานการบริการ 

2.63

2.74

2.66

2.69

2.55 2.6 2.65 2.7 2.75

คาเฉลี่ย

ปจจัยดานการบริการ

1. เวลาเปดปดรานคา

2. ความกระตือรือรน

3. อัธยาศัยและมนุษยสัมพันธ
ของผูขาย

รวม
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ปจจัยดานการบริการ พบวา อัธยาศัยและมนุษยสัมพันธของผูขาย เวลาเปดปดรานคา 
และ ความกระตือรือรน ลูกคาพึงพอใจในระดับปานกลาง คือมีคาเฉลี่ย 2.74 , 2.69 และ 2.66 
ตามลําดับ  

 จากผลการศึกษาขอมูลท้ัง 3 ดานขางตน ชี้ใหเห็นวา หากพิจารณาในภาพรวมของปจจัย
หลัก ๆ ดานรูปแบบการจัดราน สินคา และดานการบริการ พบวา ปจจัยดานการบริการมีผลตอ
การใชบริการและซ้ือสินคาของลูกคามากท่ีสุด รองลงมาคือดานสินคา และดานการจัดรานเปน
ปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการและซ้ือสินคาท่ีรายโชหวยนอยท่ีสุด  

 เม่ือพิจารณารายดานของปจจัยหลักๆ ของรูปแบบการจัดราน สินคา และดานการบริการ
แลว พบวา ลูกคาพึงพอใจมากท่ีสุด ดานรูปแบบการจัดรานในสวนของการจัดชั้นวางและหมวดหมู
สินคาเปนระเบียบ (คาเฉลี่ยเทากับ 2.83) ดานสินคาในสวนของความหลากหลายของสินคา ลูกคา
พึงพอใจมากท่ีสุดคือ (คาเฉลี่ยเทากับ 2.69) และดานการบริการ ลูกคาพึงพอใจมากท่ีสุดคือ 
อัธยาศัยและมนุษยสัมพันธของผูขาย (คาเฉลี่ยเทากับ 2.74) 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัยมีวัตถุประสงคเพ่ือประเมินการจัดโครงการพัฒนารานคาปลีกในเขตบางแคของ
นักศึกษาสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย ประชากร คือ เจาของ
รานคาปลีก(ผูรับบริการ) และนักศึกษา(ผูใหบริการ) รูปแบบการประเมินแบบ  CIPP MODEL โดย
ประเมินในดานสภาวะแวดลอม (Context) ดานปจจัย (Input) ดานกระบวนการ (Process)  และ
ดานผลผลิต(Product) การประเมินโครงการ ผูรับผิดชอบโครงการไดประเมินผลหลังการดําเนิน
โครงการโดยใชแบบประเมินโครงการในดานสภาวะแวดลอม ดานปจจัย ดานกระบวนการ และ
ดานผลผลิต  
 
สรุปผลการประเมินโครงการ 

ผลการสํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โชหวย) ในเขตบาง
แค หลังการดําเนินโครงการ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย 2.63 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน ทุกดานอยู
ในระดับปานกลาง คือ ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน มีคาเฉลี่ย 2.59 ปจจัยดานสินคา มีคาเฉลี่ย 
2.62 และปจจัยดานการบริการ มีคาเฉลี่ย 2.70 ตามลําดับ เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา 
 ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคืออยูระดับปานกลาง คือ การจัดชั้น
วางและหมวดหมูสินคาเปนระเบียบ มีคาเฉลี่ย 2.83 ขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ แสงสวางภายในราน 
มีคาเฉลี่ย 2.37 
 ปจจัยดานสินคา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคืออยูระดับปานกลาง คือ ประเภทของสินคามี
ความหลากหลาย มีคาเฉลี่ย 2.69 ขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ รายละเอียดและราคาของสินคามีความ
ชัดเจน มีคาเฉลี่ย 2.63 
 ปจจัยดานการบริการ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคืออยูระดับปานกลาง คือ อัธยาศัยและมนุษย
สัมพันธของผูขาย มีคาเฉลี่ย 2.74 ขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ ความกระตือรือรน มีคาเฉลี่ย 2.37 
  
ขอเสนอแนะสําหรับนําผลการประเมินไปใช มีดังนี้คือ 

จากการประเมินโครงการพัฒนารานคาปลีกสูชุมชนทองถ่ินภาคปฏิบัติ ของนักศึกษา

สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย มีขอคนพบในการประเมิน

โครงการ จึงมีขอเสนอแนะตอบุคคลและหนวยงานท่ีเก่ียวของ เพ่ือนาไปสูการปรับปรุงและพัฒนา

โครงการใหบรรลุเปาหมายยิ่งข้ึน ดังนี้ 

1. ดานบริบท ควรสํารวจความตองการหรือปญหาของรานคาปลีก เพ่ือจัดโครงการได

สอดคลองตอบสนองความตองการของชุมชนมากข้ึน 

2. ดานปจจัยนําเขา การจัดกิจกรรมกําหนดใหสอดคลองกับระยะเวลาใหเหมาะสม 
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3. ดานกระบวนการ ควรสอดแทรกการใหบริการทางวิชาการท้ังในดานเทคนิคการจัดราน 

เทคนิคการขาย เทคนิคการนําเสนอการขาย 

4. ดานผลผลิต ท้ังเจาของรานคาปลีกและนักศึกษาผูจัดโครงการ มีความพึงพอใจตอการ

จัดโครงการ  การจัดครั้งตอไปอาจะมีการปรับกิจกรรมใหเหมาะสมข้ึนโดยมุงสูการพัฒนาทองถ่ิน

มากข้ึน  
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http://www.thaigov.go.th/th/news-ministry/2012-08-15-09-16-10/item/87112-%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%9B%E0%B8%B5-2557-%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0-2558.html
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แบบสอบถามความคิดเห็นของผูใหบริการ/เจาของรานโชหวย 

โครงการวิจัย “การศึกษาแนวทางพัฒนารานคาปลกีในเขตบางแค” 

สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย  ภาคการศึกษาปที่ 1/2557 

    ********************************** 
คําช้ีแจงโปรดทําเครื่องหมาย / ในชองท่ีตรงกับความสอดคลองหรือความเหมาะสม  

3 = มาก        2 = ปานกลาง        1 = นอย 
หัวขอประเมิน ระดับความคิดเห็น 

มาก ปานกลาง นอย 
ภาพรวมของโครงการ    
1.ความพึงพอใจตอการพัฒนารานคาปลีก    
2.รูปแบบการพัฒนาเหมาะสมกับสภาพการแขงขันใน
ปจจุบัน 

   

ปจจัยนําเขา    
3.บุคลากรในโครงการมีความรูความสามารถเหมาะสม    
4.ความเหมาะสมของแผนงานและลําดับข้ันตอนของ
โครงการ 

   

5.การสรางความเขาใจกอนพัฒนารานคา    
กระบวนการดําเนินงาน    
6.ผูใหบริการมีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธท่ีดี    
7.การพัฒนารานคาเปนไปตามแผนงานท่ีกําหนด    
8.ความเหมาะสมดานเวลาในการดําเนินงานแตละข้ันตอน    
ผลการดําเนินงาน    
9.รูปแบบของรานคาเปนไปตามท่ีคาดหวัง    
10.การจัดเรียงสินคาเปนหมวดหมู    
11.ผลของการพัฒนารานคาทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึน    
12.สามารถเพ่ิมความพึงพอใจใหแกลูกคาดานความ
สวยงาม 

   

13.ทําใหลูกคาพึงพอใจดานความสะดวกและเปนระเบียบ    
 
ขอเสนอแนะเก่ียวกับการพัฒนารานคา เชน ดานการตกแตง  / ดานการจัดวางสินคา/ หรือการ
บริการ

.................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................. 

ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือ 
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แบบสอบถามความคิดเห็นของผูรับบริการ/ลูกคารานโชหวย 

โครงการพัฒนารานคาปลีกในเขตบางแค 
สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเอเชียอาคเนย  ภาคการศึกษาปท่ี1/2557 

************************ 
คําช้ีแจงโปรดทําเครื่องหมาย / ในชองท่ีตรงกับความสอดคลองหรือความเหมะสม 

3 = มาก       2 = ปานกลาง      1 = นอย 
หัวขอประเมิน ระดับความพึงพอใจ 

มาก ปานกลาง นอย 
ปจจัยดานรูปแบบการจัดราน    
1.การจัดชั้นวางและหมวดหมูสินคาเปน
ระเบียบ 

   

2. ความหลากหลายของสินคา    
3.ทางเดินและความสะอาดภายในราน    
4.แสงสวางภายในรานคา    
ปจจัยดานสินคา    
5.คุณภาพของสินคาเปนไปตามความคาดหวัง    
6.ประเภทของสินคามีความหลากหลาย    
7.สินคาใหมและสะอาด    
8.รายละเอียดและราคาของสินคามีความ
ชัดเจน 

   

ปจจัยดานการบริการ    
9.เวลาเปดปดรานคา    
10.ความกระตือรือรน    
11.อัธยาศัยและมนุษยสัมพันธของผูขาย    
 

ขอเสนอแนะเก่ียวกับรูปแบบรานคาท่ีทานพึงพอใจมากท่ีสุด เชน ดานการตกแตง /ดานการจัดวาง

สินคา / หรือการบริการ

........................................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................................... 

ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือ 
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