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บทคัดยอ 
           การวิจัยเรื่องกลยุทธการปรับตัวเพ่ือสรางความไดเปรียบการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต
เทศบาลพระนครศรีอยุธยา  มีวัตถุประสงค(1)เพ่ือศึกษาปญหาและผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่มี
ตอธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม(2)เพ่ือศึกษาการปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิ มในเขตเทศบาล 
พระนครศรีอยุธยา  โดยการศึกษาวิจัยใชวิธีแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณเชิงลึกจาก
ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมจํานวน 12 ราย ไดแก หัวรอ หอรัตนไชย ประตูชัย ทาวาสุกรี กะมัง คลองสวนพลู 
เกาะเรียน หันตรา บานเกาะ บางปะอิน คานหาม บานสราง  จากการวิเคราะห SWOT พบวาจุดแข็งของ ไดแก รานคาอยูใน
ทําเลท่ีดีใกลแหลงชุมชนและผูบริโภคผูประกอบการเปนผูบริหารงานดวยตัวเองผูประกอบการเนนการบริการที่เปนกันเอง 
สามารถจดจําลูกคาดี แมวาจะไมมีการบันทึกขอมูลลูกคาก็ตาม จุดออน ของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมมีบริเวณพ้ืนท่ีรานท่ีจํากัด 
คับแคบไมกวางขวาง ไมมีบริเวณที่จอดรถ สินคาและการบริการไมมีความหลากหลาย ผูประกอบการขาดความเขาใจในการ
บริหารงานสมัยใหม   โอกาสของธุรกิจ ความนิยมของลูกคาท่ีมีตอที่มีราคาถูก ขอจํากัดจากทัศนคติของผูบริโภครานคาปลีก
นิยมใชบริการรานคาปลีกสมัยใหมมากข้ึน  ปญหาของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเทศบาลพระนครศรีอยุธยา คือ  
ไมสามารถดําเนินกลยุทธราคาตํ่า ไมทําการโฆษณาและการสงเสริมการขายไดตอเน่ืองตลอดป สินคาไมมีความหลากหลาย
และไมมีศูนยบริการที่ครบวงจร เงินทุนหมุนเวียนนอย ตนทุนการดําเนินงานสูง ผูประกอบการขาดความเขาใจในการ
บริหารงานสมัยใหม ความชวยเหลือจากทางภาครัฐคอนขางชา ซึ่งผลกระทบคือ ยอดขายลดลง และเงินทุนหมุนเวียน 

           กลยุทธการปรับตัวเพื ่อสร างความไดเปรียบการแขงขันของธุรกิจคาป ลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาล
พระนครศรีอยุธยา มีขอคนพบดังน้ี ผูประกอบการสามารถแบงเปนกลุมใหญ ๆได 3 กลุมดวยกัน จากการศึกษาวิธีการ
สัมภาษณพบวา กลุมที่ 1 ปรับเปลี่ยนพัฒนารานคาปลีกของตนใหดีย่ิงข้ึน มีความทันสมัยข้ึนดวยการปรับแตงหนารานจัด
สินคาใหเปนหมวดหมู จัดวางสินคาใหเปนจุดเดนและสะดุดตา มีปายบอกราคาอยางชัดเจน มีการสาธิตสินคาใหม ๆ จัดหา
สินคาท่ีถูกใจสรางความพึงพอใจแกลูกคา จัดหาสินคาท่ีทันสมัยเสมอดวยแนวความคิดรักษาลูกคาเกาเพ่ิมและเสริมลูกคาใหม
ใชกลยุทธ  เนนการบริการที่ดี สรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา  ลดสินคาคงคลัง ควบคุมและลดคาใชจายและกลุมที่ บริการที่ดี 
เปนกันเองใกลชิดกับลูกคา สินคาบางรายการสามารถแบงขายเปนหนวยเล็ก  กลุมที่ 2 มีความตองการขยายธุรกิจของตนเปน
รานสงขนาดใหญเพ่ือเสริมสรางความมั่นคงทางการคาและการเงิน โดยดําเนินกลยุทธเชิงรุก  เพ่ือมุงความเปนรานคาสงที่มี
ลูกคาประจํา กลุมที่ 3 มีความคิดวาอยูในสภาพอยางน้ีไปเรื่อย ๆ ไมคิดปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอะไร รอวันท่ีจะปดตัวเองใชกล
ยุทธต้ังรับหรือถอนตัว  ใชวิธีควบคุมทางการเงิน ลดคาใชจายฟุมเฟอยออกไป 

คําสําคัญ: กลยุทธการปรับตัว , ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม, ความไดเปรียบในการแขงขัน 

1228



The 12th NPRU National Academic Conference   

Nakhon Pathom Rajabhat University | Nakhon Pathom | Thailand | 9 - 10 July 2020

2 | King's Philosophy and Research for Life Balance in Disruptive Technology Era

The Adaptation Strategies to Strengthen the Competitive Advantages of 

Traditional Retail Businesses in Phra Nakhon Sri Ayutthaya 

Municipal Area 
Apichaya  Niwes1  Jonatan Sansook 2 Wallpoporn Laosakul3 and Sutaphat Chanprasert 4

 1  Major Management Business Administration Technology Rajamangala University of Technology 

Suvarnabhumi Corresponding auther 

 1Major Management Business Administration Technology Rajamangala University of Technology 

Suvarnabhumi

  1Major Management Business Administration Technology Rajamangala University of Technology 

         Suvarnabhumi 

 1Major Management Business Administration Technology Rajamangala University of   Technology 

       Suvarnabhumi      
nart-ap@outlook.co.th 

Abstract 
           The research on the adaptation strategies to strengthen the competitive advantages of 

traditional retail business in Phra Nakhon Sri Ayutthaya municipal area has objectives to (1) study the 

problems and impacts of the implementation of modern retail businesses on traditional retail businesses 

and (2) study the strategic adjustment of traditional retail businesses in the Ayutthaya municipal area 

through qualitative  research with in-depth interview from 12 traditional retail entrepreneurs namely 

Hua-raw, Hor-ratanachai, Tha Wasukri, Kramang, Klong Suanplu, Koh Riang, Huntr, Ban Koh, Bang Pra-in, 

Khan Ham and Bang Srang. From SWOT analysis, it was found that the strengths of the shops are in a 

good locations which are close to the community and consumers, entrepreneurs are self-management, 

operators focus on friendly service that can remember customers well even if no customer data records. 

The weaknesses of the traditional retail stores are limited retail space, no parking area, products and 

services are not diverse, entrepreneurs lack understanding in modern management, no good business 

opportunity, the popularity of customers towards the cheap product and the limitations from consumer 

attitudes that prefer to use modern retail stores. The problem of traditional retail store entrepreneurs In 

Phra Nakhon Si Ayutthaya municipal area is that the inability to implement a low price strategy, 

advertise and promote the business throughout the year, the lack of products diversity and 

comprehensive service center, small working capital, high operating costs, entrepreneurs lack 

understanding in modern management., the insufficient support from the government which resulted in 

the impact in lower sales and capital.  

The adaptation strategies to strengthen the competitive advantages of traditional retail 

business in Phra Nakhon Sri Ayutthaya municipal area found that the entrepreneurs can be divided into 

3 large groups together. From the study of the interview method, it was found that: Group 1 needs to 
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improve and develop their own retail stores to be more modern by customizing the shop, organizing the 

products into categories, placing products to be prominent and eye-catching, having the evident price 

tag and new product demonstrations, providing products that are pleasing to satisfy customers, 

procuring products that are always up-to-date with the concept of retaining old customers and adding 

new customers using strategy, focusing on good service ,building good relationships with customers, 

reducing inventory, controlling and reducing costs, providing good service groups, being friendly to 

customers and  dividing some products into small units; Group 2 needs to expand their business from 

traditional retailers into a large wholesale store to strengthen trade and financial stability by 

implementing offensive strategies, emphasizing  the  expansion of investment for the growth of business 

to be a wholesale store that has regular customers as a traditional retailer and Group 3 had an idea 

that they will be  in this condition indefinitely, without any improvement or change, they will wait for the 

day to close the stores by using  defensive or withdraw strategy  of financial control and reduce 

verbosity costs. 

Keywords:  Adaptation Strategies, Traditional retail businesses, competitive advantages 

1. บทนํา

                ในปจจุบันธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมหรือโชหวยซึ่งมีแนวโนมลดลงอันเน่ืองมาจากการไดรับผลกระทบจาก
สภาพแวดลอมภายนอกโดยตรงจากการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่มีการลงทุนจากชาวตางชาติที่เพ่ิมมากข้ึนและมุง
ขยายสาขาใหเพ่ิมมากข้ึนเพ่ือแยงชิงสวนแบงทางการตลาด  จากความสามารถของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมน้ันไดมีการบริหาร
จัดการอยางมีระบบและมีประสิทธิภาพพรอมทั้งไดนําเอากลยุทธทางการตลาดมาปรับใชเพ่ือมุงตอบสนองความตองการของ
ลูกคาเปนสําคัญ โดยเฉพาะอยางย่ิงกลุมลูกคาท่ีมีกําลังซื้อไดเพ่ิมสูงมากข้ึนจึงไดมุ งหาทางเลือกที่ตอบสนองความตองการของ
ตนไดโดยตรงโดยเลือกใชบริการรานคาปลีกใกลบานท่ีมีมาตรฐานในการบริการที่มีความหลากหลายและคุมคากับเงินได
ตลอดเวลา ทําใหรานคาปลีกสมัยใหม มุงปรับตัวเพ่ือการแขงขันท่ีทวีความรุนแรงเพ่ิมมากข้ึนจนทําใหมีความเหลื่อมล้ํากั น
ระหวางธุรกิจคาปลีกสมัยใหมกับธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมความตองการขยายสาขาของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเพ่ือเพ่ิมยอดขาย
จากการดําเนินงานและครองสวนแบงทางการตลาดใหเพ่ิมสูงข้ึน ซึ่งรานคาปลีกประเภทรานสะดวกซ้ือ (Convenience 

Store) มีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็วในพ้ืนที่เขตเทศบาลพระนครศรีอยุธยา โดยรานคาปลีกสมัยใหมโดยรานคาปลีกประเภท
รานสะดวกซ้ืออยาง มินิบิ๊กซี มีจํานวน 4 แหง (บิ๊กซี,2559: ออนไลน) เทสโกโลตัสเอ็กซเพลส มีจํานวน 29 แหง (เทสโกโลตัส
,2559: ออนไลน) เซเวนอีเลฟเวน จํานวน 62 แหง (สํานักงานเขตเทศบาลพระนครศรีอยุธยา,2559) แฟมมิลี่ 6 แหง 
(สํานักงานเขตเทศบาลพระนครศรีอยุธยา,2559) รอยแปดช็อป จํานวน 2 แหง(รอยแปดช็อป  ,2559: ออนไลน)  

จากปญหาของการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมสงผลกระทบตอธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมทําใหผูศึกษา
ตองการศึกษาปญหาและการปรับตัวของผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม  เพ่ือใหทราบและเขาใจถึงปญหาท่ีเกิดข้ึน
พรอมทั้งนํากลยุทธที่รานคาปลีกแบบด้ังเดิมใชในการแขงขันเพ่ือใหสามารถดําเนินธุรกิจไดอยางมีศักยภาพและดํารงอยูไดใน
ตลาดคาปลีกไดอยางย่ังยืน 

2. วัตถุประสงคของโครงการวิจัย
        2.1 เพ่ือศึกษาปญหาและผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมรูปแบบ ตาง ๆ ท่ีมีตอธุรกิจคาปลีก
แบบด้ังเดิม 
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        2.2 เพ่ือศึกษาการวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเทศบาลพระนครศรีอยุธยา จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
3. ขอบเขตของโครงการวิจัย 

                             การวิจัยเรื่องกลยุทธการปรับตัวเพื่อสรางความไดเปรียบการแขงขันของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต
เทศบาลพระนครีอยุธยามีทั้งหมด 9 ตําบลไดแก หัวรอ หอรัตนไชย ประตูชัย ทาวาสุกรี กะมัง คลองสวนพลู เกาะเรียน 
หันตรา บานเกาะ  ประชากรที่ ใชในการศึกษาครั้งน้ี ไดแก ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตเทศบาล
พระนครศรีอยุธยาแบงออกเปน 9 ตําบลไดแก หัวรอ หอรัตนไชย ประตูชัย ราน ทาวาสุกรี กะมัง คลองสวนพลู ราน เกาะ
เรียน หันตรา บานเกาะ (สํานักงานพระนครศรีอยุธยา,2559) 

                   ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยจะกําหนดขนาดตัวอยางเพ่ือทําการสัมภาษณเชิงลึก ในการพิจารณา และเลือกตัวอยาง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางที่มีความสมัครใจและยินดีใหความรวมมือในการสัมภาษณเชิงลึก 
(In-depth Interview)จนกวา ขอมูลจะอ่ิมตัว ผูที่ใหการสัมภาษณทั้งหมดเปนเจาของกิจการจํานวน 12 ราย โดยแบงเปน
ตําบลหัวรอจํานวน 2 ราน หอรัตนไชยจํานวน 2 ราน ประตูชัย จํานวน 1 ราน ทาวาสุกรีจํานวน 2 ราน กะมังจํานวน 1 ราน 
คลองสวนพลูจํานวน 1 ราน เกาะเรียนจํานวน 1 ราน หันตรา จํานวน 1 ราน บานเกาะ จํานวน 1 ราน  
4.ผลการศกึษา  
          จากการสัมภาษณพบวา ผูที่ใหการสัมภาษณทั้งหมดเปนเจาของกิจการจํานวน 12 ราย ไมมีการจางพนักงานขายจะ
ขายดวยตัวเองทั้งสิ้นและ ผูที่เปนเจาของกิจการมีระดับการศึกษาท่ีตํ่ากวาปริญญาตรีถึง 9 ราย จบการศึกษาในระดับปริญญา
ตรี 2 รายและอ่ืนๆเปนระดับปริญญาโท1ราย จากการสัมภาษณพบวา รานคาท่ีมีอายุในการทําธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมที่มาก
ที่สุดอยูพบวา อยูที่ 5-10 ป มีจํานวน 5 ราย สวนท่ีดําเนินธุรกิจ อยูระหวาง 11-20 ป มีจํานวน 2 ราย และในสวนท่ีดําเนิน
ธุรกิจมากกวา 20 ป มีจํานวน 1 ราย และตํ่ากวา 5 ปจํานวน 4 รายจากการสัมภาษณพบวา รานคาปลีกแบบด้ังเดิมจะมีชื่อ
รานจํานวน 7 ราย  ที่มีชื่อรานเปนของตนเอง สวนอีกจํานวน 5 ราย ไมมีชื่อรานจากการสัมภาษณพบวา รานคาปลีกแบบ
ด้ังเดิม ในเขตเทศบาลพระนครศรีอยุธยา สวนใหญไมมีการปรับปรุงรานใหม เน่ืองจากรานมีความคงที่อยูแลวและมีการ
ปรับปรุงรานที่มีความเหมาะสมเพียงพอแลว จํานวน 8 ราย รองลงมา ไดมีการเพ่ิมสินคาใหมีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน
จํานวน 4 ราย จะมีขนาดพ้ืนที่รานไมเกิน 1-2 คูหา มีปายแสดงชื่อรานคาจํานวน 7 ราย และไมมีปายแสดงชื่อรานจํานวน 5 
รายลักษณะของการตกแตงหนารานเรียบงาย ชั้นวางสินคาเนนความคงทน และใชประโยชนใชสอยท่ีสะดวกและสวยงาม ตู
โชวสินคาจะเปนของเดิมที่ใชอยูแลวและเปนตูโชวจากผูผลิตสินคาและผูขายสง (Supplier) ไมมีหลักในการจัดวางสินคา สวน
ใหญเนนการจัดวางตามความสะดวกและความเคยชินของเจาของรานมีการแบงประเภทของสินคาท่ีมีลักษณะคลายคลึงกันไว
ในหมวดเดียวกัน ลูกคาไมสามารถเลือกซื้อสินคาไดเอง ผูประกอบการจะเปนผูใหบริการแกลูกคา สวนใหญไดนําตูแชเครื่องด่ืม
ที่เปนสมัยใหมมาใชในการดําเนินธุรกิจสินคาที่จําหนายสวนใหญจะเปนของใชในชีวิตประจําวัน อาหาร เครื่องด่ืม นํ้าด่ืม 
นํ้าแข็ง เน้ือสัตว ผัดสด ขนมคบเคี้ยว บุหรี่ สุรา อุปกรณเครื่องเขียน เชน ปากกา ยางลบ สมุด และสินคาที่เปนในลักษณะของ
สินคาหัตถกรรม และบางรายเปนทั้งรานขายปลีก และขายสง 
           4.1 ผลการวิเคราะหจุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) Analysis 

                 จุดแข็ง (Strength) ของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมคือ โดยสวนใหญมีการบริการที่ดีตอลูกคา มีความซื่อสัตย มี
มนุษยสัมพันธที่ดี เนนการบริการที่เปนกันเอง สามารถจดจําลูกคาได การต้ังราคาสินคาไมสูงมากนัก ไมเอารัดเอาเปรียบลูกคา 
สินคาบางอยาง  มีความแตกตางจากรานคาปลีกแบบสมัยใหม เชน สินคาหัตถกรรม เปนตนจุดออน (Weakness) ของธุรกิจ
คาปลีกแบบด้ังเดิมคือ พ้ืนที่ของรานคาปลีก  มีบริเวณที่จํากัดไมกวางขวางและคับแคบ ไมมีบริเวณท่ีจอดรถ สินคาไมมีความ
หลากหลาย ลาสมัย ไมมีการสงเสริมการขาย โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม ในการซื้อแตละครั้งไมนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขามา
ใชในการดําเนินธุรกิจ ไมมีการอํานวยความสะดวกใหแกลูกคา การจัดวางสินคาไมมีความสะดวก  ชื่อรานไมเปนท่ี รูจัก เวลา
ปดบริการเร็วกวารานคาปลีกแบบสมัยใหม และธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมมีเงินทุนคอนขางจํากัด โอกาส (Opportunity) ของ
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ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมคือ ต้ังอยูในแหลงชุมชน ท่ีมีประชากรอาศัยอยูจํานวนมาก ทําเลติดถนน มีการสรางความสัมพันธกับ
ลูกคาทําให  เกิดลูกคาประจําและมีความจงรักภัคดีกับรานคา อีกทั้งในแหลงพ้ืนท่ีที่ไมมีธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเขามาทําให
ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมไมมีคูแขงขัน จึงเกิดโอกาสดีมีสวนแบงตลาดเพ่ิมมากข้ึนอุปสรรค (Threat) ของธุรกิจคาปลีกแบบ
ด้ังเดิมคือ ธุรกิจคาปลีกแบบสมัยใหม  ไดขยายสาขาเพ่ิมมากข้ึนและรวดเร็ว ดานเทคโนโลยีสมัยใหมมีเพ่ิมมากข้ึนและมีตนทุน
สูงในการนําเทคโนโลยีเขามาใช ธุรกิจคาปลีกแบบสมัยใหมใชวิธีการสงเสริมการขาย โปรโมชั่น สม่ําเสมอเนนการบริการที่เนน
ความสะดวกสบายตอลูกคา การบริการครบวงจร และพฤติกรรมของผูบริโภค 

  4.2 การปรับตัวเชิงกลยุทธของธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม 

จากการใชเครื่องมือกําหนดกลยุทธแมททริกซTOWS (TOWS Matrix) พบวาผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิม 

ไดเลือกใชกลยุทธปรับตัว ดังตารางที่ 1 

ตารางที่ 1 กลยุทธ TOWS (TOWS Matrix)รานคาปลีกแบบด้ังเดิมไดเลือกใชปรับตัว 

5. อภิปรายผลการวิจัย
จากการศึกษาวิจัยครั้งน้ี  พบวามีผลกระทบจากการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่คลายคลึงกันเกือบ

ทั้งหมด มีเพียงสวนนอยเทาน้ันที่ไมไดรับผลกระทบ  เน่ืองจากเปนผูคาปลีกและผูคาสงในตัวเองดวย นอกจากน้ันมีปญหาตอ
ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมยังไมสามารถทําใหธุรกิจแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ ผูเขียนจึงขอเสนอแนวทางการปรับตัวเชิงกล
ยุทธเพ่ือใหสามารถแขงขันได ดังน้ี 

    5.1 การตลาด 

  5.1.1 ลูกคาเปาหมาย ผูประกอบการตองสามารถระบุลูกคากลุมเปาหมายไดวาคือใครควรปรับตัวโดยการ
เจาะตลาดเฉพาะ (Niche Market) ซึ่งสวนใหญเปนลูกคาประจําที่อยูใหละแวกใกลเคียง เมื่อทราบกลุมลูกคาเปาหมายแลว
ผูประกอบการควรสังเกตและจัดหาบันทึกขอมูลลูกคาในเรื่องพฤติกรรมการซ้ือสินคาที่ซื้อ จํานวนเงินในแตละครั้ง ความถ่ีใน
การซื้อ เมื่อไดขอมูลจึงสามารถนํามากําหนดและเลือกสินคาได 
  การศึกษาน้ีพบวาสอดคลองกับการศึกษาของ พงศา นวมครุฑ (2544) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวน
ประสมทางการคาปลีกของรานคาปลีกขนาดใหญในจังหวัดเชียงใหมที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีสินคาตรงตามตองการ มีสินค าหลายประเภท การมีสินคาที่มี
คุณภาพ ใหม สด สะอาด การคิดเงินถูกตอง การมีสินคาจําหนายหลายขนาด รูปแบบ รุน มีบริการศูนยอาหาร มีสินคาตาม
โอกาสและเทศกาลจําหนายและการสามารถตรวจสอบราคาสินคาไดจากเครื่องตรวจสอบราคา ปจจัยดานราคาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก การมีปายราคาที่เห็นไดชัดเจน มีการลดราคาสินคาตามเทศกาลและ
โอกาส การจําหนายสินคายกแพ็คซึ่งมีราคาตอหนวยถูกลงอีก การมีสินคาราคาพิเศษสับเปลี่ยนมาจําหนาย ดานชองทางจัด

กลยุทธเชิงรุก (SO) 
       ใหบริการที่ดี สรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา จดจําขอมูลเก่ียวกับ
ลูกคาไดดี ซื้อสินคาจากรานคาสงในทองถิ่นรักษาสินคาคงคลังปริมาณที่
นอย ทําใหมีสินคาใหมและทันสมัย สังเกตความตองการของลูกคาเพื่อ
แสวงหาสินคามาตอบสนองความตองการของลูกคา ต้ังราคาและ
คุณภาพ พยายามรักษาลูกคาเดิมเพิ่มลูกคาใหม 

กลยุทธเชิงแกไข (WO) 

จัดหาสินคาขนาดเล็กและกลางที่มีราคาถูก ใหบริการที่ดี จัดซื้อสินคา
คร้ังละนอยแตบอยคร้ัง  ซื้อสินคาจากรานคาสง ควบคุมและลด
คาใชจาย 

กลยุทธเชิงรับ (ST) 

ใชกลยุทธการใหบริการที่ดีรักษาลูกคาเดิมเพิ่มลูกคาใหมจัดเรียงสินคา
ใหม นําเทคโนโลยีรูปแบบงายๆ มาใชในการดําเนินงาน 

  กลยุทธเชิงปองกันหรือถอนตัว ( WT) 
     รวมกลุมผูคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพื้นที่เพื่อสรางความแขง็แกรงใน
การตอรองการซื้อสินคานําเทคโนโลยีสมัยใหมแบบงายๆ มาใหเชน 
เคร่ืองคิดเงินอัตโนมัติ ตูแชเคร่ืองด่ืม ตูไอศกรีม เพื่อใหเกิดความ
ทันสมัยเทียบเคียงกับรานคาปลีกสมัยใหม 
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จําหนาย ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีรถเข็นและตะกราไวใหบริการ การจัดรานสะอาด ไมมีกลิ่นเหม็นและสิ่ง
สกปรก การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เลือกซื้อไดสะดวก พ้ืนที่ภายในรานกวาง การมีปายแสดงตําแหนงวางสินคาชัดเจน การ
วางผังภายในรานใหมีทางเดินกวาง การสัญจรในรานสะดวก การมีที่จอดรถในท่ีรม เพียงพอ ปลอดภัยและไมเสียคาบริการ มี
ปายชื่อหรือสัญลักษณของรานขนาดใหญ สังเกตเห็นไดงาย เวลาเปด ปดบริการ ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญใน
ระดับมาก ไดแก การแจกแผนพับรายการสินคาราคาพิเศษ การโฆษณาตามสื่อตาง ๆ และการจัดแสดงสินคา ณ จุดจําหนาย 

                5.1.2 สินคาและการจัดเรียงสินคา ซึ่งผูประกอบกิจการไดดําเนินการอยูเปน การจัดเรียงสินคาตามแบบรานคา
ปลีกสมัยใหมซึ่งเปนสิ่งดี แตอาจไมเหมาะสมกับทุกรานคา และลักษณะลูกคาแตละพ้ืนท่ีมีความแตกตางกันจึงควรจัดเรียงดังน้ี 
สินคาขายดี สินคาท่ีมีอัตราการหมุนเวียนสูง ควรจัดวางไวบริเวณที่ลูกคาสามารถสังเกตเห็นไดสะดวก เลือกซื้อไดงาย สินคาที่
สงเสริมการขาย สินคาท่ีจัดรายการจากบริษัทผูจําหนาย ควรจัดวางใหเห็นเดนชัด และควรทําปายแสดงใหผูบริโภคทราบดวย
สินคาใหมที่กําลังอยูในชวงแนะนําและมีการโฆษณาอยูในปจจุบัน จัดวางไวใหเห็นชัดเจนทําปายแสดงวา “สินคาใหม” 

  ในการจัดเรียงสินคาควร ควรทําชั้นวางตางระดับสําหรับวางสินคาขายดี สินคาสงเสริมการขาย และสินคาใหม
บริเวณตรงกลางของรานคาบริเวณดานขางรอบ ๆ รานคา ใหจัดทําชั้นเหล็กฉากหรือประยุกตใชของเดิม จัดวางเรียงเปนรูป
เกือกมาหรือตัวยู (U) สําหรับจัดเรียงสินคาทั่ว ๆ ไปโดยจัดใหเปนหมวดหมู ติดปายแสดงกลุมสินคาและควรเวนทางเดินไว
สําหรับผูบริโภคใหเดินเลือกซื้อสินคาไดสะดวก 

  การศึกษาน้ีพบวาสอดคลองกับการศึกษาของ ปฤษฎางค ปนกองงาม (2545) ไดศึกษาเรื่องปญหาและวิธีการ
ปรับตัวเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม ในเขตเทศบาลนครลําปาง จังหวัดลําปาง พบวาผูบริโภคมี
พฤติกรรม วิถีการดําเนินชีวิตและทัศนคติที่เปลี่ยนไป นิยมใชบริการรานคาปลีกสมัยใหมมากข้ึนมีการนําเอาเทคโนโลยี
สมัยใหมเพ่ือสรางความเร็วและความแปลกใหม ในการใหบริการ และพบวารานคาปลีกแบบด้ังเดิมสินคาและบริการไม
หลากหลาย รูปแบบการตกแตงรานไมทันสมัย ผูบริโภคไมสามารถเลือกซื้อสินคาไดสะดวก เงินทุนนอยไมสามารถขยายหรือ
ปรับปรุงรานได  ผูประกอบการไมสามารถดําเนินกลยุทธราคาตํ่าและไมสามารถสงเสริมการขาย ดานการโฆษณา 
ผูประกอบการขาดความเขาใจในการสรางระบบงาน การศึกษาน้ีพบวาสอดคลองกับการศึกษาของ ไววิทย นรพัลลถ (2546) 
ไดศึกษา เรื่องการดําเนินงานและปญหาของรานคาปลีกขนาดเล็ก ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวารานคาปลีกสวนใหญ
มีขนาด 1 คูหา ไมมีที่จอดรถมีระยะเวลาดําเนินกิจการมากกวา 10 ป สวนใหญไมกําหนดลูกคากลุมเปาหมาย ภายในรานมี
ขนมคบเคี้ยวเปนสินคาหลัก รองลงมาคือ ของใชสวนตัวอาหารแหง เครื่องปรุงรส เครื่องด่ืมท้ังมีแอลกอฮอล และไมมี
แอลกอฮอล  การต้ังราคาสินคาต้ังตามราคาผูผลิตกําหนดไมทราบวากําไรแนนอนเทาไร ไมมีการสงเสริมการขายแหลงซื้อ
สินคาเขารานสวนใหญซื้อจากรานคาปลีกขนาดใหญ เชน แม็คโคร จะซื้อสินคาสัปดาหละ 1 ครั้ง 
  5.1.3. ราคา ควรติดปายแสดงราคาสินคาทุกชนิดดวย หรืออาจจะใชวิธีเขียนราคาสินคาไวใตชั้นวางสินคาน้ัน 
ผูประกอบการควรรวมกลุมกันกําหนดราคากลางของสินคา เพราะผูบริโภคในปจจุบันจะเปรียบเทียบราคาสินคา และเคยชิน
กับการซื้อสินคาตามราคาท่ีติดแสดงไวโดยไมตอรองราคาสินคา 
  5.1.4. ทําเลที่ต้ังและการตกแตงราน เน่ืองจากสวนใหญเปนรานคาที่เปดดําเนินการมานานแลวมีทําเลท่ีดีอยู
ใกลแหลงชุมชน แตมีปญหาคือ รานคาไมสะดุดตาผูบริโภคขาจร ดังน้ันมี รานคาสามารถตกแตงบริเวณหนารานใหสะดุดตา 
เชน การใชปายผาทีมีสีสันสดใสปกแสดงอยูหนาราน (ไมควรใชปายชนิดแขวน เพราะจะบังหนาราน) 
  5.1.5. การสงเสริมการขาย สามารถทําไดงาย เชน เปดรับสมาชิกและบันทึกยอดสั่งซื้อ(จะทําใหทราบขอมูล
ลูกคาและขอมูลทางการตลาด) เมื่อครบกําหนดชวงเวลาใหมีของแจก แถม การจัดรายการแลกซื้อสินคา หรือ สงคูปองชิงโชค 
ก็สามารถทําไดงาย ๆ 
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          5.2 เงินทุน 

เน่ืองจากรานคามียอดขายลดลงทําใหเงินทุนหมุนเวียนลดลงจึงขาดแคลนเงินทุนท่ีจะนํามาใชปรับปรุงรานคาและ
ลงทุนสั่งซื้อสินคามาขายในราน แตในปจจุบันรัฐบาลไดมีโครงการ โชหวยชวยชาติ “รานคาถูกใจ” ซึ่งจะชวยใหผูประกอบการ
สามารถมีเงินทุนหมุนเวียนในรานเพ่ิมมากข้ึน จากตนทุนของราคาสินคาท่ีถูกลงจากการเขารวมโครงการ 
           5.3 การจัดซื้อและบริหารคงคลังสินคา 

   ผูประกอบการคานคาปลีกแบบด้ังเดิม ควรมีการรวมกลุมรานคาที่อยูในละแวกใกลเคียงกันเพ่ือจัดซื้อสินคา
รวมกันเปนการสรางปริมาณการซื้อจํานวนมาก โดยไมคํานึงวา จะเปนคูแขงกัน แตให คิดวาเปนเพ่ือนคูคากัน และควร
ระมัดระวังในการบริหารคลังสินคาใหมีการหมุนเวียนมากท่ีสุด ถามีการหมุนเวียนมากจะชวยประหยัดคาใชจายมากข้ึน 

 5.4 การจัดการ 
     ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมควรสรางพันธมิตร กับผูประกอบการอ่ืน ๆ ที่เห็นวาเหมาะสมและ

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในยานน้ันๆ เขามาขายรวมกันทําใหมีความหลากหลาย   ผูประกอบการรานคาปลีก
แบบด้ังเดิมควรเขารับการอบรม เพ่ือพัฒนาและเพ่ิมประสิทธิภาพ โดยเฉพาะรานคาขนาดเล็กและขนาดกลางที่จัดโดยภาครัฐ 
เชน กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย การฝกอบรมจะชวยใหผูประกอบการ ทราบวิธีการปรับปรุงรานคาใหทันสมัย 
วิธีการออกแบบราน การจัดวางสินคาและการบรรจุหีบหอใหตรงกับความตองการและความสะดวกของลูกคา การตอนรับ 
การบริการและการจัดการบริหาร เพ่ือดึงดูดใจใหลูกคาเขามาใชบริการการเจรจาตอรองสินคา ระบบการทําบัญชีที่ทันสมัย 
รวมทั้งวิธีการขอสินเช่ือ การฝกอบรมจะชวยใหผูประกอบการขนาดเล็กและขนาดกลาง มีความสามารถในการแขงขันมากข้ึน 
ชวยลดความเสียเปรียบดานการแขงขันกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหม 

     ในการศึกษากลยุทธการปรับตัวเพื่อสรางความไดเปรียบการแขงขันของ ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
เทศบาลพระนครีอยุธยา มีขอคนพบดังน้ี ผูประกอบการสามารถแบงเปนกลุมใหญ ๆ  ได 3 กลุม ดังน้ีกลุมที่ 1 มีความ
ตองการปรับเปลี่ยนพัฒนารานคาปลีกของตนใหดีย่ิงข้ึน มีความทันสมัยข้ึนดวยการปรับแตงหนารานจัดสินคาใหเปนหมวดหมู 
จัดวางสินคาใหเปนจุดเดนและสะดุดตา มีปายบอกราคาอยางชัดเจน มีการสาธิตสินคาใหม ๆ จัดหาสินคาท่ีถูกใจสรางความ
พึงพอใจแกลูกคา จัดหาสินคาท่ีทันสมัยเสมอดวยแนวความคิดรักษาลูกคาเกาเพ่ิมและเสริมลูกคาใหมใชกลยุทธ (WO) โดยการ
ปรับตัวจัดหาสินคาท่ีมีราคาพอเหมาะ เนนการบริการที่ดี สรางความสัมพันธที่ดีตอลูกคา    ซื้อสินคาครั้งละไมมาก เพ่ือไมให
สินคาคงคลังมาก ควบคุมและลดคาใชจายและกลุมที่  1 ยังใชกลยุทธ (ST) มาใชในการบริหารและบริการที่ดี เปนกันเอง
ใกลชิดกับลูกคา สินคาบางรายสามารถแบงขายเปนหนวยเล็ก ๆ ได ปรับปรุงภาพลักษณโดยการใชเทคโนโลยีสมัยใหมรูปแบบ
ตาง ๆ มาใชดําเนินงาน เชนเครื่องคิดเงินอัตโนมัติ ตูแชสินคา เครื่องด่ืม ตูไอศกรีม เครื่องปรับอากาศ ใหผูบริโภคสามารถเดิน
เลือกซื้อสินคาไดเอง เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป  กลุมที่ 2 มีความตองการขยายธุรกิจของตนจาก
รานคาปลีกแบบด้ังเดิม มาเปนรานสงขนาดใหญเพ่ือเสริมสรางความมั่นคงทางการคาและการเงิน โดยดําเนินกลยุทธเชิงรุก 
(SO) มุงหมายขยายการลงทุนมุงการเจริญเติบโต เปนรานคาสงที่มีลูกคาประจําเปนรานคาปลีกแบบด้ังเดิม  กลุมที่ 3 มี
ความคิดวาอยูในสภาพอยางน้ีไปเรื่อย ๆ ไมคิดปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอะไร รอวันท่ีจะปดตัวเองใชกลยุทธต้ังรับหรือถอนตัว 
(WT) ใชวิธีควบคุมทางการเงิน ลดคาใชจายฟุมเฟอยออกไปซึ่งสอดคลองกับการวิจัยของ อภิชยา  นิเวศน.(2555). ศึกษาเรื่อง 
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