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บทคัดย�อ 
การศึกษาป3จจัยสู5ความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร มี

วัตถุประสงค�เพื่อศึกษาความสัมพนัธ�ระหว5างส5วนประสมทางการตลาดที่มีผลต5อความสําเร็จของผู:ประกอบการค:า
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมจากการแจกแบบสอบถามผู:ประกอบการค:าปลีกจํานวน 
400 ราย 
 ผลการศึกษา พบว5า ด:านกลยุทธ�ส5วนประสมการตลาด รายด:านได:แก5 ด:านผลิตภัณฑ� นําสินค:าที่ออก
ใหม5และอยู5ในความต:องการของลกูค:ามาจําหน5ายอย5างสม่ําเสมอ X  = 4.69 ให:ความสําคัญกับคุณภาพของสินค:า
ที่นํามาวางจําหน5าย X  = 4.69 นําสินค:าที่มีความหลากหลายมาจําหน5ายในร:าน X  = 4.59 ด:านราคา กําหนด
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค:า X  = 4.64 ให:ความสําคัญกับการติดปJายราคาที่ชัดเจน X  = 4.40 ด:าน
สถานที่จัดจําหน5าย ทําเลที่ตั้งอยู5ใกล:แหล5งที่พักอาศัย X  = 4.69 ทําเลที่ตั้งของร:านสะดวกต5อการเดินทาง X  
= 4.66 อยู5ในระดับมากที่สุด และด:านการส5งเสริมการตลาด มีการจัดรายการส5งเสริมการขาย (ลดราคา แจกของ
แถม) X  = 4.04 และมีการติดปJายโฆษณาสินค:าเพื่อให:ลูกค:าเกิดการรับรู: X  = 3.74 อยู5ในระดับมาก 
 ผลการศึกษากลยุทธ�ส5วนประสมการตลาดในด:านยอดขายและกําไรมีความสัมพันธ�กับความสําเร็จของ
ผู:ประกอบการค:าปลกีแบบดั้งเดมิด:านจํานวนลูกค:า ยอดขาย และกําไร ข:อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ�ทางการตลาด ด:าน
ผลิตภัณฑ� ด:านราคา ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย และด:านส5งเสริมการตลาด อย5างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 
 
  
คําสําคัญ: ป3จจัยความสําเร็จ  ผู:ประกอบการ  การค:าปลีก 
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Abstract 
A study of strategies Entrepreneur and factors affecting the selection of retailers 

Traditional in Dusit District, Bangkok: Dimension Analysis Owner The objective of this research 
was to study the strategies and factors of affecting the selection of traditional retailers in Dusit 
District, Bangkok As a whole, 400 retailers. 

The results of the study showed that the overall strategy was the overall product 
strategy (= 4.57), with emphasis on the quality of the products being released. The overall price 
strategy was at a high level (= 4.07), The overall distribution strategy was at a high level (= 4.10), 
The overall marketing promotion strategy was moderate. 

The analysis of the influence of strategic marketing mix has to choose retailer 
traditional find variables that have a positive correlation with the strategy of the marketing mix 
with a choice of merchant services, the traditional retail clients receive services (y) are 
statistically significant at the 0.01 level, including the price (x2) and distribution channels (x3), 
The correlation coefficient is equal . 772 and . 538 respectively. 

 
 
Keywords: Factors of affecting, Entrepreneur, Retailers traditional 
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บทนํา 
ธุรกิจค:าปลีกในประเทศไทยมีการพัฒนา

อย5างต5อเนื่องนับตั้งแต5ช5วงก5อนปs  พ.ศ.2500 รูปแบบ
ของธุรกิจค:าปลีกมีลักษณะเปtนธุรกิจค:าปลีกแบบ
ดั้งเดิม (Traditional Trade) เปtนร:านค:าในตึกแถว 
หรืออาคารพาณิชย� ในรูปแบบร:านขายของชํ า 
(Grocery Store) เปtนร:านค:าปลีกขนาดเล็ก ร:านโชว�
ห5วยหรือร:านขายของชํา เจ:าของร:านรู:จักและคุ:นเคย
คนในชุมชนเปtนอย5างดี ร:านโชวห5วยถือเปtนเศรษฐกิจ
ที่สําคัญอย5างย่ิงในชุมชนเนื่องจากร:านโชวห5วยเติบโต
มาควบคู5กับชุมชน จากความสําคัญของร:านโชวห5ว
ยต5อสังคมและชุมชน ทําให:ป3ญหาในการดําเนินธุรกิจ
อย5างย่ังยืนของร:านโชวห5วยย5อมส5งผลต5อชุมชน ใน
ป3จจุบันการเปลี่ ยนแปลงที่รวดเร็วของสังคม มี
ผลกระทบต5อประชาชนหลายประการ คือ รายได:ของ
ผู:บริโภคลดลง ในขณะที่ราคาสินค:าสูงขึ้น จึงทําให:
ผู:บริโภคต:องใช:สอยอย5างประหยัด การจับจ5ายใช:สอย
มีแนวโน:มลดลง (ศูนย�วิจัยไทยพาณิชย� ) ธุรกิจ 
ค:าปลีกจัดเปtนธุรกิจที่มีความสําคญัต5อระบบเศรษฐกจิ
ภายในประเทศเปtนอย5างมากทั้งในด:านการเพิ่มมูลค5า
ของผลิตภัณฑ�มวลรวมภายในประเทศ และในด:าน
การจ:างงานในระดับต5าง ๆ เนื่องจากธุรกิจค:าปลีกมี
มูลค5าขนาดใหญ5มากกว5า 200,000 ล:านบาทต5อปs 
จากข นาดของธุรกิ จค:าปลีกที่ ค5อน ข: าง ใหญ5 มี
ผู:ประกอบการเปtนจํานวนมากทั้งที่เปtนกิจการของคน
ไทย และกิจการร5วมทุนจากต5างประเทศในรูปแบบ
ต5าง ๆ ส5งผลให:มีการแข5งขันอย5างรุนแรงจากสภาวะ
เศรษฐกิจถดถอยกําลังซื้อของผู:บริโภคลดลงประกอบ
กับป3ญหาการอ5อนตัวของค5าเงินบาททําให:การค:าและ
การแข5งขันในตลาดค:าปลีกทวีความรุนแรงมากขึ้น มี
การใช:กลยุทธ�ต5าง ๆ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข5งขัน
ให:สูงขึ้นรวมทั้งมีการระดมทุนจากต5างประเทศเข:ามา
เพื่อเสริมสร:างความมั่นคงของกิจการ การขยายตัว
ของธุรกิจค:าปลีกอย5างเสรีของต5างชาติ ในกลุ5 ม 
Discount Store ขนาดใหญ5ส5 งผลกระทบกับ
ผู:ประกอบการรายย5อยในเขตพื้นที่เดียวกัน ทําให:

ผู:ประกอบการร:านค:าปลีกแบบดั้งเดิมจํานวนมากไม5
สามารถประกอบกิจการอยู5ได: (ศูนย�วิจัยกสิกรไทย) 
 ป3จจุบันการค:าปลีก มีบทบาทและเกี่ยวข:อง
กับชีวิตประจําวันของทุกคน เราจะเห็นรูปแบบการ
ดําเนินธุรกิจค:าปลีก ที่อยู5ในรูปแบบร:านค:าต5าง ๆ  เช5น 
ร:านสะดวกซื้อ ห:างสรรพสินค:า ซูเปอร�มาร� เก็ต 
ร:านค:าปลีกเหล5านี้มีการแข5 งขันรุนแรงขึ้ นทุกวัน 
ดังนั้นร:านค:าจึงต:องใช:กลยุทธ�ต5าง ๆ  เพื่อความอยู5รอด
ของธุรกิจ การที่จะประสบความสําเร็จในธุรกิจค:าปลกี 
ธุรกิจจึงจําเปtนที่จะต:องมีการวางแผนกลยุทธ�ในการ
ดําเนินธุรกิจไม5ว5าจะเปtนการวิเคราะห�หาทําเลที่ตั้ง 
การบริหารสินค:า การตั้งราคา การออกแบบร:าน เพื่อ
เปtนแนวทางในการดาํเนนิธุรกิจค:าปลีกได:อย5างถกูต:อง 
ธุรกิจการค:าปลีกเปtนธุรกิจที่มีบทบาทสําคัญของ
ประเทศไทย โดยธุรกิจค:าปลีกในประเทศไทยแบ5ง
ออกเปtน 2 ประเภท คือ ร:านค:าปลีกแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) และร:านค:าปลีกสมัยใหม5 
(Modern Trade) ซึ่งจะมีลักษณะที่แตกต5างกันใน
รูปแบบของการให:บรกิาร คือ ร:านค:าปลีกแบบดั้งเดิม
จะมีลักษณะการจําหน5ายสินค:าและบริการในรูป
แบบเดิม การจัดวางสินค:าไม5ทันสมัย และส5วนใหญ5
เปtนร:านค:าที่มีพื้นที่ไม5มากนัก และระบบการบริหาร
จัดการภายในร:านที่ไม5มีมาตรฐาน ซึ่งจะแตกต5างจาก
ร:านค:าปลีกสมัยใหม5ซึ่งมีลักษณะการจัดวางสินค:าและ
บริการที่ทันสมัย มีการบริหารจัดการที่เปtนระบบและ
มีมาตรฐาน โดยใช:เทคโนโลยีที่ทันสมัยเพื่อดึงดูดให:
ลูกค:าเข:ามาใช:บริการ การเริ่มพัฒนาของเศรษฐกิจ
และสังคม เริ่มมีร:านค:าปลีกสมัยใหม5หรือ (Modern 
Trade) ที่เปtนร:านค:าปลีกขนาดใหญ5มีการร5วมลงทุน
จากต5างประเทศเข:ามามีบทบาทมากขึ้น และมีการ
ขยายตัวครอบคลุมทั่วประเทศอย5างรวดเร็ว ซึ่งทําให:
ผู:บริ โภคหันไปซื้อสินค:าจากร:านค:าปลีกมากขึ้ น 
เนื่องจากมีรายการลดแลกแจกแถมในสินค:าที่ใช:ใน
ชีวิตประจําวัน รวมทั้งสินค:ามีคุณภาพมีการรับประกนั 
รวมไปถึงสิ่งอํานวยความสะดวกมากมาย เช5น ความ
เย็นจากเครื่องปรับอากาศ และมีที่จอดรถขนาดใหญ5 
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ทําให:ผู:บริ โภคสามารถจับจ5ายใช: สอยสินค:าที่ดีมี
คุณภาพในราคาถูก จากการขยายตัวอย5างต5อเนื่อง
ของร:านค:าปลีกสมัยใหม5 ทําให:เกิดผลกระทบอย5าง
รุนแรงต5อร:านค:าปลีกแบบดั้งเดิม การขยายตัวของค:า
ป ลี ก ส มั ย ใ ห ม5 มี ผ ล ต5 อ ก า ร ป รั บ ป รุ ง 
การดําเนินงานของร:านค:าปลกีแบบดั้งเดมิ แต5ถึงแม:ว5า
การขยายตัวอย5างต5อเนื่องและรวดเร็วของร:านค:าปลีก
สมัยใหม5จะทําให:พฤติกรรมการซื้อสินค:าของผู:บริโภค
ส5วนใหญ5เปลี่ยนไป แต5ก็ยังคงมีผู:บริโภคอีกจํานวน
หนึ่งที่ยังคงมีพฤติกรรมในการจับจ5ายซื้อสินค:าจาก
ร:านค:าปลีกแบบดั้งเดิมอยู5 (สํานักส5งเสริมการแข5งขัน
ทางการค:า กรมการค:าภายใน) 

จากเหตุผลที่กล5าวมาข:างต:น ผู:วิจัยจึงสนใจ
ศึกษา ป3จจัยสู5ความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร โดยทําการ
เก็บข:อมูลจากผู:ประกอบการธุรกิจค:าปลีกแบบดั้งเดิม
ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาครั้งนี้
สามารถนําข:อมูลที่ได:มาเปtนแนวทางในการพัฒนา
ธุรกิจค:าปลีกแบบดั้งเดิม และใช:เปtนแนวทางในการ
ควบคุมธุรกิจค:าปลีก โดยนํากลยุทธ�การประกอบการ
มาใช:ในการสร:างความได:เปรียบทางการแข5งขัน เพื่อ
ความย่ังยืนของธุรกิจค:าปลีก ให:มีประสิทธิภาพ 
 

วัตถุประสงคHการวิจยั 
 1. เพื่อศึกษาความสําเร็จของผู:ประกอบการ
ค:าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร  
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ�ระหว5างส5วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต5อความสํ าเร็จของ
ผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้ ง เดิม ในเขตดุสิ ต 
กรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 

การทบทวนวรรณกรรม  
 

ความหมายของการค�าปลีก 
 การค:าปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรม
ที่เกี่ยวข:องกับการจัดจําหน5ายสินค:าหรือบริการที่มี
คุณค5าส5 งมอบให:กับผู: บริ โภคคนสุดท:าย (Final 
consumer) เพื่อใช:ส5วนตัว ใช:ในครัวเรือน ไม5ได:ใช:
ในทางธุรกิจ ด:วยการจัดหาสินค:าหรือบริการต5าง ๆ ที่
หลากหลายแบ5งเปtนหน5วยย5อยหรือทีละหน5วยเพื่อ
จําหน5 ายใ ห:กับผู: บริ โ ภคขั้ น สุดท: าย (Ultimate 
consumer) โดยมีผู:ค:าปลีก (Retailer) แสดงบทบาท
เปtนคนกลางในการดําเนินกิจกรรมการค:าปลีก (วารุณี
, 2552, น.2)  
 การค:าปลีก (Retailing) เปtนกิจกรรมที่
เกี่ยวข:องกับการขายสินค:าและบริการโดยตรงแก5
ผู:บริโภคคนสุดท:ายที่เปtนป3จเจกบุคคลซึ่งมิได:นาํสินค:า
ไปใช:ในเชิงธุรกิจ โดยมีร:านค:าปลีก (Retailing หรือ 
Retail store) เปt นองค� กรสํ าคั ญ  (Kotler & 
Armstrong, 2003, p.6) 
 สามารถสรุปได:ว5า การค:าปลีก หมายถึง 
กิจกรรมที่ เพิ่ มคุณค5า ให:กับสินค:าหรือบริการที่
เกี่ยวข:องโดยตรงกับการขายสินค:าหรือบริการให:แก5
ผู:บริโภคคนสุดท:าย เพื่อการใช:ส5วนตัวหรือใช:ใน
ครัวเรือน 
 ประเภทธุรกิจค:าปลีกและรูปแบบธุรกิจค:า
ปลีก พัฒนาเปลี่ยนจากร:านค:าเล็ก ๆ เปtนขนาดใหญ5 
ต:นทุนดําเนินงานสูงกว5ารูปแบบเดิม การบริหารเปtน
ระบบมากขึ้น และใช:บุคลากรดําเนินการจํานวนมาก 
ป3จจุบันสามารถจําแนกธุรกิจค:าปลีกได:ตามลักษณะ
สินค:า และการดําเนินงาน ดังนี้ (ศุภมิต, 2552) 
 1. ร:านค:าปลีกดั้งเดิม (Tradition Trade) ก็
คือร:านค:าปลีกขนาดเล็ก หรือร:านโชวห5วยลักษณะ
ร:านเปtนห:องแถว พื้นที่คับแคบ ไม5มีการตกแต5งหน:า
ร:านมากมายนัก สินค:าส5วนใหญ5เปtนสินค:าอุปโภค
บริโภค การจัดวางสินค:าไม5เปtนหมวดหมู5 และไม5
ทันสมัย และจัดวางตามความสะดวก การหยิบสินค:า
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เปtนกิจการดําเนินงานโดยเจ:าของคนเดียว หรือ
รวมกันตั้งเปtนห:างหุ:นส5วน ดําเนินธุรกิจแบบครอบครวั 
เงินลงทุนน:อย บริหารงานย5อย ๆ ไม5ซับซ:อน ไม5มีการ
ใช:เทคโนโลยีทันสมัย ทําให:ระบบการจัดการไม5ได:
มาตรฐาน ลูกค:าเกือบทั้งหมดอยู5บริเวณใกล:เคียง
ร:านค:า ร:านค:าที่จัดอยู5ในประเภทนี้ เช5น ร:านค:าส5ง 
ร:านค:าปลีกทั่วไป ร:านขายของชํา 
 2. ร:านค:าปลีกสมัยใหม5 (Modern Trade) 
ประกอบด:วย ห:าง/ร:านขนาดกลาง-ใหญ5 ออกแบบ
ร:าน และจัดวางสินค:า เปtนหมวดหมู5 เพื่ อความ
สวยงาม และเปtนระเบียบ บริการทันสมัย เพื่อดึงดูด
ลูกค:าให:ใช:บริการมากขึ้น การดําเนินธุรกิจ มีทั้งแบบ
ครอบครัวและมืออาชีพ  ลงทุนสูงขึ้ น และระบบ
จัดการบริหารงานซับซ:อนมากขึ้น ธุรกิจการค:าแบบ
ใหม5นี้  ประกอบด:วยกลุ5 มธุรกิจ 2 รูปแบบ คื อ 
Discount Store หรือ Hypermarket ซึ่งเน:นสินค:า
ราคาถูก และ Convenience Store ซึ่งเน:นจํานวน
สาขา ความสะดวกสบาย สถานที่ตั้ งอ ยู5ใกล: กับ
ผู:บริโภค เป�ดบริการตลอด 24 ชั่วโมง ธุรกิจรูปแบบนี้ 
เพิ่งนําเข:าไทยราวต:นทศวรรษ 1990 ทั้งลักษณะร5วม
ทุนต5างชาติ และนักลงทุนชาวไทยเปtนเจ:าของ  
  
 3. ร:านค:าเงินสดและบริการตนเอง (Cash & 
Carry) จําหน5ายสินค:าให:ร:านค:าย5อย หรือบุคคลที่
ต:องการซื้อสินค:าคราวละจํานวนมาก ราคาขายส5ง 
หรือราคาค5อนข:างต่ํา ซึ่งจะเอื้อร:านค:าย5อย หรือร:าน
โชวห5วย หาสินค:ามาจําหน5ายได:เพิ่มขึ้น โดยไม5ต:อง
ผ5านย่ีป3�ว ซาป3�ว จําหน5ายสินค:าคุณภาพปานกลาง 
ส5วนใหญ5กว5า 60% เปtนสินค:าไม5ใช5อาหาร ที่เหลือเปtน
อาหาร ลูกค:ายังสามารถ สมัครเปtนสมาชิกเพื่อรับ
ข5าวสารเปtนประจํา ที่สําคัญลูกค:าต:องบริการตนเอง 
จึงมีพนักงานไม5มากนัก ผู:ประกอบการประเภทนี้ เช5น 
แม็คโคร 
 4. ร:านค:าเฉพาะอย5าง (Specialty Store) 
จําหน5ายสินค:าเฉพาะอย5าง เน:นสินค:าอุปโภคบริโภค
เกี่ยวกับเวชภัณฑ� เครื่องสําอางค� ดูแลผิว ดูแลเส:นผม 

เปtนสินค:าหลากหลาย ตามลักษณะแฟชั่นและยุคสมัย 
สินค:าคุณภาพสูง บริการสะดวกและทันสมัย กลุ5ม
ลูกค:า เปJาหมาย คือลูกค:าทั่วไป ผู: ประกอบการ
ประเภทนี้ เช5น บู�ทส� วัตสัน MARK & SPENCER เปtน
ต:น 
 5. ร:านค:าประชันชนิด (Category Killer) 
พัฒนาจากร:านขายสินค:าเฉพาะประเภท จุดเด5น คือ 
สินค:าครบถ:วนประเภทนั้น ๆ คล:ายแยกแผนกใด
แผนกหนึ่งในห:างสรรพสินค:าออกไว:ต5างหาก นําสินค:า
คุณภาพ และลักษณะใช:งานใกล:เคยีงกัน แต5ราคาและ
ย่ีห: อ ต5 างกั น  จั ด วางป ร ะชั น เ พื่ อ ใ ห: ผู: บ ริ โ ภ ค
เปรียบเทียบคุณภาพ และราคาสินค:า ผู:ประกอบการ
ประเภทนี้ ได:แก5 แม็คโคร  ออฟฟ�ศพาวเวอร�บาย พาว
เวอร�มอลล� ซูปเปอร�สปอร�ต เปtนต:น 
 6. ร:านสะดวกซื้อ (Convenience Store) 
หรือ Minimart ร:านค:าปลีกพัฒนาจากร:านค:าปลีก
แบบเ ก5 า  ห รือ ร: าน ขา ยข องชํ าผ สมผส าน กั บ
ซูปเปอร�มาร�เก็ต แต5ขนาดเล็กกว5า ให:ความสําคัญกับ
ทําเลที่ตั้งร:านค:าเปtนสําคัญ พื้นที่ค:าขายไม5มากนัก 
ส5วนใหญ5จําหน5ายสินค:าอุปโภคบริโภคที่จําเปtนต5อ
ชีวิตประจําวัน รวมท้ังอาหารและเครื่องดื่มประเภท
อาหารจานด5วน สั่งเร็วได:เร็ว สะดวกราคาไม5แพง
เกินไป ทําเลตั้งแหล5งชุมชน หรือสถานที่บริการน้ํามัน 
มีกลุ5มลูกค:าเปJาหมายส5วนใหญ5เปtนลูกค:าที่ต:องการ
ความสะดวก ต:องการซื้อสินค:าใกล:บ:าน หรือใกล:
สถานที่ทํางาน และที่สําคัญเป�ดให:บริการตลอด 24 
ชั่วโมง ผู:ประกอบการประเภทนี้  เช5น 7-eleven 
AM/PM และ Family Mart เปtนต:น 
 

แนวความคิดการบริหารเชิงกลยุทธH 
 ก า ร บ ริ ห า ร ก ล ยุ ท ธ� ธุ ร กิ จ ค: า ป ลี ก 
ศาสตราจารย� ดร.ไทเกิร�ต (Tigert) และ ดร.แอล บี 
ริง (L.B Ring) ได:นําเสนอ 8 วิธีในการแข5งขันในธุรกิจ
ค:าปลีกประกอบด:วยป3จจัยภายนอก 5 ป3จจัย คือ 
สถานที่ สินค:า คุณค5า บุคลากร การสื่อสารกับลูกค:า 
ที่จะสร:างความแตกต5าง และป3จจัยภายใน 3 ป3จจัย 
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คือ การส5 งมอบสินค:า  ความสัมพันธ�กับลูกค: า 
เทคโนโลยีสารสนเทศ จะสร:างประสิทธิภาพการ
จัดการต:นทุนต่ํา (สุพรรณี, 2555, น.203) 
 ป3จจัยความสําเร็จของธุรกิจค:าปลีก การใช:
กลยุทธ�ต:นทุนต่ํา (Low Cost Strategy) โดยการ
ขยายสาขาเพื่ อกระจายต:นทุนการดํา เนินงาน
ส5 วน กลา ง แ ละ เพิ่ ม อํ าน าจต5 อร องจากผู: ข า ย 
(Supplier) เพื่อให:ได:ต:นทุนที่ต่ําที่สุด โดยมีเปJาหมาย
สําคัญคือ การจําหน5ายสินค:าในราคาถูก ไม5ใช5ป3จจัยที่
จะทําให:ธุรกิจค:าปลีกประสบความสําเร็จเสมอไป 
ป3จจัยที่จะช5วยให:ธุรกิจค:าปลีกอยู5รอด เจริญเติบโต 
และสามารถแข5 งขันได: ในอนาคต โดย ป3จจัยสู5
ความสํ า เร็จของธุรกิจค:าปลีก  (Retail Critical 
Success Factors)  ประกอบด:วย 8 ประการ หรือ 
“8Ps” (วีระรัตน�, 2552)  

1. ป3จจัยด:านสถานที่ (Place) 
 เปtนป3จจัยที่สํ าคัญที่สุ ดในการประกอบ
กิจการค:าปลีก โดยป3จจัยด:านสถานที่จะเกี่ยวข:องกับ 
  1.1 ก า ร เ ลื อ ก ทํ า เ ล ที่ ตั้ ง 
(Location Management) เปtนการตัดสินใจที่สําคัญ
ที่สุดในการดําเนินงานของร:านค:าปลีก เนื่องจาก  1) 
พฤติกรรมผู:บริโภคชอบหาสินค:าจากร:านค:าที่ตนเอง
คิดว5าสะดวกที่สุด  2) ทําเลที่ตั้งเปtนสิ่งสําคัญในการ
สร:างความได: เปรียบทางการแข5งขัน เพราะการ
ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงด:านทําเลที่ตั้งนั้นทําได:ยาก จึง
ยากที่จะลอกเลียนแบบได:  3) ทําเลที่ตั้งที่ดีสามารถ
ชดเชยการบริหารงานที่ไม5ดีได: ทําเลที่ตั้งที่เหมาะสม
ต5อการประกอบธุรกิจค:าปลีกมีลักษณะที่สําคัญ  
  1.2 การออกแบบร:านค:า และการ
วางผังร:าน ผู:ประกอบการค:าปลีกต:องออกแบบและ
วางผังร:านค:าให:สะท:อนถึงภาพลักษณ�ของร:าน อีกทั้ง
ต:องคํานึงถึงความสะดวกสบายของลูกค:า และกระตุ:น
ให:ลูกค:าเกิดการซื้อ ป3จจุบันการออกแบบ และการ
ตกแต5งภายใน ภายนอกเปtน เ รื่ องสํ าคัญที่ต:อ ง
ทําการศึกษา 

  1.3 ก า ร วา งแ ผ น พื้ น ที่ ข า ย 
หลั งจากที่ ได:ออกแบบร:านค:าภายในภายนอก
เรียบร:อยแล:ว ผู:ค:าปลีกต:องตัดสินใจจัดสรรพื้นที่ขาย
ให:กับสินค:าแต5ละกลุ5ม ขนาดพื้นที่ขายจะสอดคล:อง
กับศักยภาพในการขายและศักยภาพในการทํากําไร
ของสินค:าแต5ละกลุ5ม 
  1.4 การจัดแสดงสินค:า ต:องอาศัย
ทักษะและจินตนาการของผู:จัด รวมถึงการเลือกใช:
อุปกรณ�ต5าง ๆ ให:สอดคล:องกับภาพลักษณ�ของร:าน 
ปJาย และสัญลักษณ�ต5 าง ๆ การใช:แสง สี เสี ยง 
โดยเฉพาะเสียงดนตรีที่เป�ดภายในร:าน ก็มีส5วนเสริม
ภาพลักษณ�ของร:าน 
 2. ป3จจัยด:านผลิตภัณฑ� (Product) 
 การจัดการด:านผลิตภัณฑ�ในธุรกิจค:าปลีก 
เปtนเรื่องเกี่ยวกับผู:ค:าปลีกต:องตอบคําถามให:ได:ว5า 
“จะขายอะไร” และ “ขายให:แก5ใคร” หรือ การเลือก
สินค:าทั้งหมดที่จะขายในร:านให:สอดคล:องกับความ
ต:องการของกลุ5มลูกค:าเปJาหมาย 
 3. ป3จจัยด:านพนักงานขาย (People) 
 พนักงานขายเปtนคนที่ใกล:ชดิลูกค:ามากที่สดุ 
ซึ่งบุคลากรเหล5านีม้ีส5วนสาํคัญอย5างย่ิงต5อความสําเร็จ
ของธุรกิจค:าปลีก สําหรับป3จจัยด:านพนักงานขายมี
ประเด็นที่ต:องให:ความสําคัญ  
 4. ป3จจัยด:านภาพลักษณ� (Positioning) 
 ป3จจุบันการสร:างความแตกต5าง หรือการ
ตอกย้ําจุดขาย รวมถึงการสร:างความเชื่อถอื การสร:าง
ความคุ:นเคยให:กับลูกค:า เปtนสิ่งจําเปtนอย5างมาก ถ:า
ลูกค:าสามารถบอกได:ว5าห:างนี้หรือร:านนี้ คือห:างหรือ
ร:านสําหรับพวกเขา ผลที่ตามมาคือความจงรักภักดี ที่
ลูกค:ามีต5อร:านค:าปลีก 
 
 5. ป3 จ จั ยด: า น ก า รสื่ อ ส า ร ก า รตล า ด 
(Promotion) 
 การสื่อสารทางการตลาดใช:สร:างภาพพจน�ที่
ดีแก5ธุรกิจค:าปลีก แต5บ5อยครั้งป3จจัยนี้มักถูกใช:เพื่อ
ทําลาย ความภักดีที่ลูกค:ามีต5อร:านค:าที่เปtนคู5แข5งขัน
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ด:วย ดังนั้นห:างสรรพสินค:ารายใหญ5 จัดกิจกรรม
ส5งเสริมการขายอย5างรุนแรง เช5น ห:างสรรพสินค:า
เซ็นทรัล ส5งเสริมการขาย Midnight Sale, Central 
let’s Celebrate หรือ ห:างสรรพสินค:าเดอะมอลล� 
ส5งเสริมการขาย เดอะมอลล�ลดกระหน่ํ า อย5าง
ต5อเนื่องเปtนระยะ ๆ  
 6. ระบบการบริหารงานภายใน (Process) 
 ธุรกิจค:าปลีกที่ประสบความสําเร็จส5วนใหญ5 
ต5างก็มีระบบการสั่งซื้อสินค:า ระบบการบริหารสินค:า
คงคลัง และระบบการขายที่มีประสิทธิภาพ  ไม5ว5าจะ
เปtนร:านคอนวีเนี่ยนสโตร� หรือศูนย�การค:าขนาดใหญ5 
ก็จําเปtนต:องมีระบบการทํางานที่ดี ครอบคลุมทุก
ป3ญหาในการดําเนินงาน สามารถช5วยในการตัดสินใจ
ได:อย5างรวดเร็ว มีฐานข:อมูลที่ถูกต:องและเชื่อถือได: 
กา รทํ าธุ ร กิ จค:า ปลี ก ให: ป ร ะสบควา มสํ า เ ร็ จ
ผู:ประกอบการจําเปtนต:องปรับตัวเข:าสู5ยุคเทคโนโลยี
สารสนเทศ เพื่อให:ธุรกิจสามารถแข5งขันกับค:าปลีก
ขนาดใหญ5ข:ามชาติได: ระบบการบริหารงานในธุรกิจ
ค:าปลีกที่สําคัญ  
 7. ก า ร ก ร ะ จ า ย สิ น ค: า  (Physical 
Distribution) จากความสําเร็จของห:างสรรพสินค:า 
และร:านสะดวกซื้อ ส5วนหนึ่งเกิดขึ้นเนื่องจากมีระบบ
การจัดเก็บและการกระจายสินค:าที่มีประสิทธิภาพ 
ป3จจุบันผู:ผลิตและผู:ค:าปลกีมีการใช:ระบบดิสทริบิวชั่น
เซ็นเตอร� เปtนศูนย�กลางในการกระจายสินค:า โดยมี
คลังสินค:าขนาดใหญ5 และมีการนําเทคโนโลยีต5าง ๆ 
เช5 น  ระบบคอ มพิ วเ ต อ ร�อ อ น ไล น� ม าใ ช: เ พิ่ ม
ประสิทธิภาพในการจัดจําหน5ายกันอย5างแพร5หลาย  
ระบบ DC มีส5วนช5วยให:ผู:ค:าปลีกและผู:ขายสามารถ
ทํางานได:อย5างมีประสิทธิภาพสงูขึ้น และที่สําคัญที่สุด 
คือ ลูกค:าได: รับความพึงพอใจมากขึ้น เนื่องจาก
สามารถหาซื้อสินค:าได:ในเวลาที่ต:องการ โดยร:านค:า
ปลีกมีสินค:าที่เพียงพอไว:เพียงพอเสมอ 
 8. สัมพันธภาพที่ดีกับผู:ขาย (Partners) ใน
ป3จจุบันกระแสอํานาจต5อรองได:โน:มเอียงไปยังผู:ค:า
ปลีกรายใหญ5มากกว5าผู:ขาย (Suppliers) ธุรกิจค:า

ปลีกกับผู:ขาย ต:องอาศัยการร5วมมือและทํางาน
ร5วมกัน โดยผู:ขายจะต:องใช:กลยุทธ�การบริหารลูกค:า
รายสําคัญ และร5วมมือร5วมใจ วางแผนร5วมกับร:านค:า
ล5วงหน:า โดยการกําหนดเปJาหมายการขายและมีการ
ประเมินผลเปtนระยะ ๆ ในทางกลับกันร:านค:าปลีกก็
ต:องไม5เอาเปรียบผู:ขาย ต:องให:ความเชื่อใจ และสร:าง
ความสัมพันธ�กับผู:ขาย   
 

แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธHส�วนประสมทาง
การตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน�  (2534, น.7-11) ได:
กล5าวถึง ส5วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซึ่งหมายถึง ป3จจัยทางการตลาดที่ควบคุมได: ซึ่งบริษัท
ต:องใช:ร5 วมกันเพื่อสนองความต:องการของตลาด
เปJาหมาย อาจเรียกอีกอย5างว5า ป3จจัยภายในทาง
การตลาด (Internal Marketing Factor) หรือป3จจัย
ทางการตลาด (Marketing Factor) หรือ 4P’s ซึ่ง
เปtนเครื่องมือทางการตลาดที่ประกอบด:วย 
 1. ผลิตภัณฑ� (Product) หมายถึง สิ่งที่
เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความต:องการของลูกค:า
ให:พึงพอใจ ผลิตภัณฑ�ที่เสนอขายอาจมีตัวตน หรือจับ
ต:องได: ผลิตภัณฑ� ซึ่งประกอบด:วย สินค:า บริเวณ 
ความคิด สถานที่ องค�การหรือบุคคล 
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค5าผลิตภัณฑ�
ในรูปตัวเงินหรือเปtนสิ่งที่ต:องจ5ายสําหรับการได:มาซึ่ง
บางสิ่ง 
 3. ก า ร จั ด จํ า ห น5 า ย  (Place or 
Distribution) หมายถึง โครงสร:างของช5องทาง ซึ่ง
ประกอบด:วยสถาบันและกิจกรรม ใช:เพื่อเคลื่อนย:าย
ผลิตภัณฑ�และบริการจากองค�การไปยังตลาดสถาบนัที่
นําผลิตภัณฑ�ออกสู5 ตลาดเปJาหมายก็คือ สถาบัน
การตลาด ส5วนกิจกรรมเปtนกิจกรรมที่ช5วยในการ
กระจายตัวสินค:า  ประกอบด:วย การขนส5 ง การ
คลังสินค:า และการเก็บรักษาสินค:าคงคลัง  
 4. การส5งเสริมการตลาด (Promotion) 
เปtนการติดต5อสื่อสารเกี่ยวกับข:อมูลระหว5างผู:ขายกับผู:
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ซื้อ เพื่อสร:างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การ
ติดต5อสื่อสารอาจเปtนการขายโดยใช:พนักงานขาย 
(Personal Selling) และการขายโดยไม5ใช:พนักงาน
ขาย (Non Personal Selling) ซึ่งประกอบไปด:วย
การโฆษณา การส5งเสริมการขาย การให:ข5าวและการ
ประชาสัมพันธ�  
งานวิจัยที่เกี่ยวข�อง  
 ปุณฑริกา  แก:วเจียมวงศ� (2551) ศึกษาวิจัย
เรื่อง “กลยุทธ�ทางการตลาดของร:านโชวห5วยในเขต
อําเภอเมืองเพชรบูรณ�จากการขยายตัวของธุรกิจค:า
ปลีกข:ามชาติ” มีวัตถุประสงค�เพื่อศึกษาผลกระทบ
ของร:านโชวห5วยในเขตอําเภอเมืองเพชรบูรณ�จากการ
ขยายตัวของธุรกิจค:าปลีกข:ามชาติและศึกษาถึงกล
ยุทธ�ทางการตลาดของร:านโชวห5วยในเขตอําเภอเมือง
เพชรบูรณ� ในป3จจุบันภายหลังการขยายตัวของธุรกิจ
ค:าปลีกข:ามชาติใน 4 ด:าน คือ กลยุทธ�ด:านผลิตภัณฑ� 
กลยุทธ�ด:านราคา กลยุทธ�ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย 
และกลยุทธ�ด:านการส5งเสริมการตลาด การวิจัยใช:
แบบสอบถามผู:ประกอบร:านโชวห5วยในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเพชรบูรณ� จํานวน 70 ราย โดยใช:วิธีการ
สุ5มตัวอย5างตามความสะดวก การวิเคราะห�ข:อมูลใช:
ค5าสถิติร:อยละ ค5าเฉลี่ย และค5าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ได:ผลสรุปดังนี้ 
 ผลกระทบที่ผู:ประกอบการร:านโชวห5วย
ได:รับในอับดับที่สูงที่สุด คือ ผลกระทบด:านภาวะ
หนี้สิน รองลงมา คือ ผลกระทบด:านการส5งเสริมการ
ขายของร:าน ผลกระทบด:านค5าใช:จ5ายในการขนส5ง
สินค:า ผลกระทบด:านต:นทุนสินค:าที่นํามาจําหน5าย 
ผลกระทบด:านจํานวนลูกค:า  และผลกระทบที่
ผู:ประกอบการร:านโชวห5วยได:รับในอันดับต่ําที่สุด คือ 
ผลกระทบด:านยอดขาย 
 กล ยุทธ�ทางการตลาดด:านผลิตภัณฑ�ที่
ผู:ประกอบการนํ ามาใช:ในอันดับสูงสุดคือสินค:าที่
จําหน5ายมีสํารองไว:ในสต�อกไม5ขาดตลาด กลยุทธ�ทาง
การตลาดด:านราคาที่ผู:ประกอบการนํามาใช:ในอันดับ
สูงสุด คือ ตั้งราคาโดยใช:เกณฑ�จิตวิทยาที่ลงท:ายด:วย

เลข 9 (เช5น 99, 159, 199) กลยุทธ�ทางการตลาดด:าน
ช5องทางการจัดจําหน5าย ที่ผู:ประกอบการนํามาใช:ใน
อันดับสูง คือ การเป�ดขายทุกวันไม5เว:นวันหยุดราชการ 
กลยุทธ�ทางการตลาดด:านการส5งเสริมการตลาด ที่
ผู:ประกอบการนํามาใช:ในอันดับสูงสุด คือ การจัดให:มี
การตั้งกล5องรับชิ้นส5วนชิงโชคจากลูกค:า 
 นั น ทพ ง ศ�   วน า ทรั พ ย� ดํ า ร ง  (2550) 
ศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ�การสร:างความได:เปรียบ
ทางการแข5งขันของธุรกิจค:าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
จังหวัดมหาสารคาม” กลุ5มผู:ประกอบการร:านโชวห5วย 
จํานวน 175 ราย สถิติที่ใช:ในการวิเคราะห�ข:อมูล 
ได:แก5 ร:อยละ ค5าเฉลี่ย ส5วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ 
F-test ผลการศึกษา พบว5า ผู:ประกอบธุรกิจค:าปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตจังหวัดมหาสารคามมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับกลยุทธ�การสร:างความแตกต5างทางการ
แข5งขันโดยรวม อยู5ในระดับมากโดยเรียงลําดับจาก
มากไปหาน:อยดังนี้ ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย ได5
แก5 กิจกรรมมีวิธีการจัดจําหน5าย หลายวิธี เช5นการ
ขายที่ร:าน และการเสนอขายสินค:าโดยตรงจาก
พนักงานขายถึงบ:าน และกิจการได:จัดทําปJายชื่อร:าน
ให:มีความโดดเด5น ชัดเจน จดจําได:ง5าย มองเห็นใน
ระยะไกล ด:านผลิตภัณฑ� ได:แก5 กิจการให:ความสําคัญ
กับคุณภาพของสินค:าที่นํามาวางจําหน5าย และกิจการ
นําสินค:าที่วางจําหน5ายให:มีความหลากหลายในชนิด
และรูปแบบ และตรายี่ห:อโดยเน:นความต:องการของ
ลูกค:าเปtนหลัก ด:านการส5งเสริมการตลาด ได:แก5 
พนักงานของกิจการมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี 
สามารถตอบสนองต5อลูกค:ามีความคิดริ เ ริ่ ม มี
ความสามารถในการแก:ป3ญหา และสามารถสร:าง
ค5านิยมให:กับกิจการได: และด:านราคา ได:แก5 กิจการ
ให:ความสําคัญกับการตดิปJายราคาของสินค:าที่ชัดเจน
และตรวจสอบได: 
 ผู:ประกอบธุรกิจค:าปลีกแบบดั้ง เดิม ที่มี
เงินทุนเริ่มต:น ระยะเวลาในการดําเนนิธุรกิจและจํานวน
พนักงาน แตกต5างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกบักลยุทธ�การ
สร:างความแตกต5างทางการแข5งขนัโดยรวมและเปtนราย
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ด:านทุกด:านไม5แตกต5างกัน โดยสรุป ผู:ประกอบการ
ธุรกิจค:าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตจังหวัดมหาสารคาม
เกี่ยวกับกลยุทธ�การสร:างความแตกต5างทางการแข5งขัน
อยู5ในระดับมาก ซึ่งข:อสนเทศที่ได:สามารถใช:เปtนข:อมูล
ประกอบการพิจารณาหาแนวทางพัฒนาธุรกิจค:าปลีก
แบบดั้งเดมิและใช:เปtนแนวทางในการกําหนดนโยบาย
ของรัฐเกี่ยวกับการควบคุมธุรกิจค:าปลีกเพื่อความอยู5
รอดและเพื่อแข5งขันกับร:านค:าส5งขนาดใหญ5 ให:มี
ประสิท ธิภา พ เ พื่ อค วา มต: องก าร  ป3ญ หา แล ะ
ข:อเสนอแนะของลูกค:า และสร:างความพึงพอใจของ
ลูกค:า ตลอดจนการปรับเปลี่ยนกลยุทธ�ต5 าง ๆ ที่
เหมาะสมสามารถนํามาใช:เพื่อให:เหนือกว5าคู5แข5งขัน 
 ศิริณา  ชูสอนสาย (2554) ศึกษาวิจัยเรื่อง 
“ป3จจัยที่มีอิทธิพลต5อพฤติกรรมการซื้อสินค:าจาก
ร:านค:าปลีกแบบดัง้เดิม (โชวห5วย) ของผู:บริโภค ในพื้นที่
กรุงเทพใต:” การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุ5งหมายเพื่อศึกษา
ป3จจัย ลักษณะส5วนบุคคล และด:านส5วนประสมทาง
การตลาด ที่มีผลต5อพฤติกรรมการซื้อสินค:าจากร:านค:า
ปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห5วย) กลุ5มตัวอย5างที่ใช:ในการวิจัย
ครั้งนี้ คือ กลุ5มผู:บริโภคอายุ 15 ปsขึ้นไปใน 10 เขตของ
กรุงเทพมหานคร ที่ซื้อสินค:าหรือเคยซื้อสินค:าจาก
ร:านค:าปลีกแบบดัง้เดิม (โชวห5วย) จํานวน 400 ตัวอย5าง 
โดยใช:แบบสอบถามเปtนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข:อมูล  และสถิติที่ ใช: ในการวิเคราะห�ข: อมูล คือ 
ค5าความถี่ ค5าร:อยละ และการทดสอบสมมติฐานโดยใช:
สถิติ Chi-Square 
 จากการวิจัยพบว5า 
 1. ผู:ตอบแบบสอบถามส5 วนใหญ5มีอา ยุ
ระหว5าง 26-35 ปs การศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป 

รายได:ต5อเดือนไม5เกิน 10,000 บาท อาศัยอยู5บ:านเดี่ยว 
และมีภูมิลําเนาอยู5ในกรุงเทพมหานคร 
 2. ป3จจัยส5วนประสมทางการตลาด พบว5า 
ด:านผลิตภัณฑ�/บริการ ส5วนใหญ5มีความเห็นว5า ผู:ค:ามี
อัธยาศัยและให:ความช5วยเหลือในการซื้อสินค:าเปtน
อย5างดี ด:านราคา ส5วนใหญ5มีความเห็นว5า สามารถ
ต5อรองราคาสินค:าได: ด:านสถานที่ ส5วนใหญ5มีความเห็น
ว5าร:านค:ากระจายอยู5ในบริเวณที่อยู5อาศัย/ในชุมชน
อย5างเพียงพอ และด:านการส5งเสริมทางการตลาด ส5วน
ใหญ5มีความเหน็ว5าทางร:านมีโปสเตอร�โฆษณาสินค:า ติด
ไว:ภายใน/ภายนอก/รอบบริเวณร:านค:า 
 3. ผู:ตอบแบบสอบถามส5วนใหญ5เลือกซื้อร:าน
ที่ใกล:บ:าน/ใกล:ที่อยู5อาศัย โดยจะซื้อสินค:า 
ในช5วงเวลา ตั้งแต5 15.01-18.00 น. ค5าใช:จ5ายในการซื้อ
แต5ละครั้งต่ํากว5าหรือเท5ากับ 100 บาท และส5วนใหญ5
ซื้ออาหารแห:ง/อาหารสําเร็จรูป 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานด:วยวิธีการทางสถิติ 
พบว5า 
 1. ลักษณะส5วนบุคคล ได:แก5 อายุ ระดับ
การศึกษา ระดับรายได:ต5อเดือน ลักษณะที่อยู5อาศัย 
และภูมิลําเนาเดิม มีผลต5อพฤติกรรมการซื้อสินค:าจาก
ร:านค:าปลีกแบบดัง้เดิม (โชวห5วย) ของผู:บริโภคในพื้นที่
กรุงเทพใต: ในเกือบทุกพฤติกรรม ที่ระดับนยัสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
 2. ป3จจัยส5วนประสมทางการตลาด ได:แก5 
ด:านผลิตภัณฑ�หรือบริการ ด:านราคา ด:านสถานที่ และ
ด:านการส5งเสริมการตลาด มีผลต5อพฤติกรรมการซื้อ
สินค:าจากร:านค:าปลีกแบบดั้งเดมิ (โชวห5วย) ของบริโภค
ในพื้นที่กรุงเทพใต: ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
       ตัวแปรอิสระ                    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
          
      
 

ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
สมมติฐานการวิจัย 

กลยุทธ�ส5วนประสมทางการตลาด ได:แก5 
ด:านผลิตภัณฑ�  ด: านราคา ด:านช5องทางการจัด
จําหน5าย และด:านการส5งเสริมการตลาด มีผลต5อ
ความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้ได:เลือกพื้นที่ในการศึกษา 
คือ เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ทําการศึกษา ระหว5าง
เดือน ตุลาคม 2559 - สิงหาคม 2560 และเก็บ
รวบรวมข:อมูลโดยการแจกแบบสอบถามแก5เจ:าของ
กิ จ ก า ร ร: า น ค: า ป ลี ก ที่ ตั้ ง อ ยู5 ใ น เ ข ต ดุ สิ ต 
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย โดยใช:วิธีสุ5ม
ตัวอย5างตามสะดวก 
 ประชากรและกลุ�มตัวอย�าง 
 ประชากรที่ใช:ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ จาก
ข:อมูลของสํานักงานทะเบียนพาณิชย� เขตดุสิต เดือน

มิถุนายน 2558 พบว5า ร:านค:าปลีกในเขตดุสิตมี
จํานวนทั้งสิ้น 22,874 ราย 
 ผู:วิจัยจึงได:นํามากําหนดขนาดของกลุ5 ม
ตัวอย5างผู:ประกอบการค:าปลีกในพื้ นที่ เขตดุสิ ต 
กรุงเทพมหานคร ตามวิธีการของ Taro Yamane 
(สุทธิพล & จุฬาภรณ� ,  2558) ได:กลุ5 มตัวอย5าง
ผู:ประกอบการเปtนจํานวนทั้งสิ้น 400 ราย โดยผู:วิจัย
ได:ทําการเลือกกลุ5มตัวอย5างด:วยวิธีการสุ5มตัวอย5าง
แบบง5าย (Simple Random Sampling) โดยการ
เลือกแจกแบบสอบถามให:กับเจ:าของกิจการร:านค:า
ปลีกในเขตดุสิต 
 
การเก็บรวบรวมข�อมูล 
 ผู:วิจัยอาศัยการเก็บรวบรวมข:อมูลแบบปฐม
ภูมิ ได:แก5 แบบสอบถาม สําหรับเจ:าของกิจการร:านค:า
ปลีก โดยแบบสอบถามประกอบด:วย ข:อมูลส5วน
บุคคลของผู:ประกอบการร:านค:าปลีก กลยุทธ�ทางด:าน
ส5วนประสมการตลาด และป3จจัยความสําเร็จในการ
ดําเนินธุรกิจค:าปลีก 
  

กลยุทธHส�วนประสมการตลาด 
- ด:านผลิตภัณฑ� 
- ด:านราคา 
- ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย 
- ด:านการส5งเสริมการตลาด 
 

ความสําเร็จสําหรับผู�ประกอบการค�า
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร 
- กําไร 
- ยอดขาย 
- จํานวนลกูค:า 
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วิธ ีการวิเคราะหHข�อมูล 
 การศึกษาครั้งนี้เพื่อให:การวิเคราะห�ข:อมูล
ตรงตามวัตถุประสงค�ของการวิจัย ผู: วิจัยได:นํ า
แบบสอบถามที่ได:มาวิเคราะห�ด:วยวิธีการทางสถิติ 
ดังต5อไปนี้ 
 1) ส ถิ ติ เ ชิ งพ ร รณ น า  (Descriptive 
statistics) ผู:วิจัยได:ทําการรวบรวมข:อมูลส5วนบุคคล
ของผู:ประกอบการ ที่มีผลต5อป3จจัยสู5ความสําเร็จของ
ผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้ ง เดิม ในเขตดุสิ ต 
กรุงเทพมหานคร แล:วนํามาวิเคราะห�ด:วยค5าสถิติ
พื้นฐาน ได:แก5 ร:อยละ ค5าเฉลี่ย และส5วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
 2) สถิ ติเชิงอนุมาน โดยในการทดสอบ
สมมติฐานความสัมพันธ�ระหว5างป3จจัยสู5ความสําเร็จ
ของผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร กับกลยุทธ�ส5วนประสมการตลาด 
และคุณลักษณะของผู:ประกอบการครั้งนี้ ผู:วิจัยอาศัย
การทดสอบด:วยค5าสถิ ติ  Pearson Correlation 
เพื่อให:บรรลุวัตถุประสงค�ตามที่กําหนดไว:ในข:อ 1 
และ 2 
 

ผลการวิจัย 
การศึกษาเรื่อง “ป3จจัยสู5ความสําเร็จของ

ผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้ ง เดิม ในเขตดุสิ ต 
กรุงเทพมหานคร” โดยใช:แบบสอบถามเปtนเครื่องมือ
ในการเก็บรวบรวมจากกลุ5มตัวอย5างผู:ประกอบการ
ร:านค:าปลีก เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 
ราย ผลการศึกษาสามารถนําเสนอได:ดังนี้ คือ  
 ผลการศึกษาด:านข:อมูลส5 วนบุคคลของ
ผู:ประกอบการร:านค:าปลีก จากตารางที่ 1 พบว5า 
ผู:ประกอบการร:านค:าปลีก เปtนเพศหญงิ ร:อยละ 68.0 
และเปtนเพศชายร: อยละ 32.0 ส5 วนช5 วงอายุของ
ผู:ประกอบการร:านค:าปลีก พบว5า มีอายุ 41 ปsขึ้นไป 
ร:อยละ 45.8 อายุ 31-40 ปs ร:อยละ 37.8 และอายุ 
20-30 ปs ร:อยละ 16.5 ตามลําดับ ส5วนการพิจารณา
ด: า น ก า รศึ ก ษ า ข อ ง ผู: ป ร ะ ก อ บก า ร  พ บว5 า 
ผู:ประกอบการสําเร็จการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือ
เทียบเท5า ร:อยละ 26.5 ระดับปริญญาตรี ร:อยละ 
22.0 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท5า ร:อย
ละ 18.0 ระดับมัธยมศึกษาตอนต:น ร:อยละ 18.0 และ
ระดับประถมศึกษา ร:อยละ 4.0 ตามลําดับ 

ตารางที่ 1 ข:อมูลส5วนบุคคลของผู:ประกอบการร:านค:าปลีก 
 รายการข�อมูล จํานวน (คน) ร�อยละ 
1) เพศ ชาย 

หญิง 
128 
272 

32.0 
68.0 

 รวม 400 100.0 
2) อายุ 
 

20-30 ปs 
31-40 ปs 
41ปsขึ้นไป 

66 
151 
183 

16.5 
37.8 
45.8 

 รวม 400 100.0 
3) ระดับการศกึษา 
 

มัธยมศึกษาตอนต:น 
มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท5า 
อนุปรญิญาหรือเทียบเท5า 
ปริญญาตร ี

16 
72 
106 
88 

4.0 
18.0 
26.5 
22.0 

 รวม 400 100.0 
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ตารางที่ 1 (ต5อ) 
 
 รายการข�อมูล จํานวน (คน) ร�อยละ 
4) ระยะเวลาในการ
ประกอบธุรกิจ 
 

1-3 ปs 
4-6 ปs 
7-9 ปs 
10 ปsขึ้นไป 

54 
44 
256 
46 

13.5 
11.0 
64.0 
11.5 

 รวม 400 100.0 
 
ผลการศึกษาด:านกลยุทธ�ส5 วนประสม

การตลาด จากตารางที่ 2 เปtนรายด:าน พบว5า ด:าน
ผลิตภัณฑ� นําสินค:าที่ออกใหม5และอยู5ในความต:องการ
ของลูกค:ามาจําหน5ายอย5างสม่ําเสมอ X  = 4.69 ให:
ความสําคัญกับคุณภาพของสินค:าที่นํามาวางจําหน5าย 
X  = 4.69 นําสินค:าที่มีความหลากหลายมาจําหน5าย
ในร:าน X  = 4.59 การจัดวางสินค:าเปtนหมวดหมู5 
X  = 4.41 และ รักษาความสะอาดร:านค:า/สินค:า 
X  = 4.29 ตามลําดับ 
 ด:านราคา กํ าหนดราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินค:า X  = 4.64 ให:ความสําคัญกับการ
ติดปJายราคาที่ชัดเจน X  = 4.40 กําหนดราคาโดย
ใช:เกณฑ�จิตวิทยา (ลงท:ายด:วยเลข 9) X  = 4.09 
และกําหนดราคาสินค:าใกล:เคียงกับร:านค:าปลีกทั่วไป 
X  = 3.94 ตามลําดับ 

 ด:านสถานที่จัดจําหน5าย ทําเลที่ตั้งอยู5ใกล:
แหล5งที่พักอาศัย X  = 4.69 ทําเลที่ตั้งของร:าน
สะดวกต5อการเดินทาง X  = 4.66 การจัดตกแต5ง
ร:านสะดวกแก5การเลือกซื้อสินค:า X  = 4.58 ปJายชื่อ
ร:านมีความโดดเด5น จดจําง5าย X  = 3.67 และมี
บริการสั่งซื้อสินค:าทางอินเตอร�เน็ต X  = 3.58 
ตามลําดับ 
 ด:านการส5งเสริมการตลาด มีการจัดรายการ
ส5งเสริมการขาย (ลดราคา แจกของแถม) X  = 4.04 
มีการติดปJายโฆษณาสินค:าเพื่อให:ลูกค:าเกิดการรับรู: 
X  = 3.74 สามารถต5อรองราคาสินค:าได: X  = 
3.66 และมีการให:เครดิตแก5ลูกค:าขายสินค:าเปtนเงิน
เชื่อ X  = 3.54 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 2 ข:อมูลการดําเนินธุรกิจของร:านค:าปลีก 
 

รายการข�อมูล ค�าเฉลี่ย 
ด:านผลิตภัณฑ� 
1) นําสินค:าที่ออกใหม5และอยู5ในความต:องการของลูกค:ามาจําหน5ายอย5าง
สม่ําเสมอ 
2) ให:ความสําคัญกับคุณภาพของสินค:าที่นํามาวางจําหน5าย 
3) นําสินค:าที่มีความหลากหลายมาจําหน5ายในร:าน 
4) การจัดวางสินค:าเปtนหมวดหมู5 
5) รักษาความสะอาดร:านค:าและสินค:า 

 
4.69 
4.69 
4.59 
4.41 
4.29 

รวมด:านผลิตภัณฑ� 4.53 
ด:านราคา 
1) ให:ความสําคัญกับการติดปJายราคาที่ชัดเจน 
2) กําหนดราคาสินค:าใกล:เคียงกับร:านค:าปลีกทั่วไป 
3) กําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค:า 
4) กําหนดราคาโดยใช:เกณฑ�จิตวิทยา (ลงท:ายด:วยเลข 9) 

 
4.40 
3.94 
4.64 
4.09 

รวมด:านราคา 4.27 
ด:านสถานที่จัดจําหน5าย 
1) ทําเลที่ตั้งอยู5ใกล:แหล5งที่พกัอาศัย 
2) ทําเลที่ตั้งของร:านสะดวกต5อการเดินทาง 
3) การจัดตกแต5งร:านสะดวกแก5การเลือกซื้อสินค:า 
4) ปJายชื่อร:านมคีวามโดดเด5น จดจําง5าย 
5) มีบริการสั่งซื้อสนิค:าทางอินเตอร�เน็ต 

 
4.69 
4.66 
4.58 
3.67 
3.58 

รวมด:านสถานที่จัดจําหน5าย 4.23 
ด:านการส5งเสริมการตลาด 
1) สามารถต5อรองราคาสินค:าได: 
2) มีการให:เครดิตแก5ลูกค:าขายสินค:าเปtนเงินเชื่อ 
3) มีการจัดรายการส5งเสริมการขาย (ลดราคา แจกของแถม) 
4) มีการติดปJายโฆษณาสินค:าเพื่อให:ลูกค:าเกิดการรับรู: 

 
3.66 
3.54 
4.04 
3.74 

รวมด:านการส5งเสริมการตลาด 3.75 
 
ผลการศึกษาในตารางที่ 3 พบว5า กลยุทธ�ส5วนประสม
การตลาดในด:านส5งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ�กับ
ความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลกีแบบดั้งเดิมด:าน

จํานวนลูกค:าในระดับต่ํา อย5างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 
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ตารางที่ 3 ความสัมพันธ�ระหว5างกลยุทธ�ส5วนประสมการตลาดที่มีต5อความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
             ด:านจํานวนลูกค:า 
 

ตัวแปร ค�า Correlation 
ตัวแปรตาม: จํานวนลูกค:า 
1) กลยุทธ�ด:านผลิตภัณฑ� 
2) กลยุทธ�ด:านราคา 
3) กลยุทธ�ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย 
4) กลยุทธ�ด:านส5งเสริมการตลาด 

 
.034 
.079 
.061 
.112* 

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed) 
 
 
ผลการศึกษาในตารางที่ 4 พบว5า กลยุทธ�ส5วนประสม
การตลาดในด:านช5องทางการจัดจําหน5าย ด:านราคา 
ด:าน ผลิต ภัณฑ�  แ ละด: าน ส5 งเ สริมกา รตล าด มี

ความสัมพันธ�กับความสําเร็จของผู:ประกอบการค:า
ปลีกแบบดั้งเดิมด:านยอดขายในระดับต่ํา อย5างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
ตารางที่ 4 ความสัมพันธ�ระหว5างกลยุทธ�ส5วนประสมการตลาดที่มีต5อความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
            ด:านยอดขาย 
 

ตัวแปร ค�า Correlation 
ตัวแปรตาม: ยอดขาย 
1) กลยุทธ�ด:านผลิตภัณฑ� 
2) กลยุทธ�ด:านราคา 
3) กลยุทธ�ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย 
4) กลยุทธ�ด:านส5งเสริมการตลาด 

 
.220** 
.225** 
.241** 
.217** 

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed) 
 
 
ผลการศึกษาในตารางที่ 5 พบว5า กลยุทธ�ส5วนประสม
การตลาดในด:านราคา ด:านผลิตภัณฑ� ด:านช5องทาง
การจัดจําหน5 าย และด:านส5 งเสริมการตลาดมี

ความสัมพันธ�กับความสําเร็จของผู:ประกอบการค:า
ปลีกแบบดั้งเดิมด:านกาํไรในระดบัต่ํา อย5างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 
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ตารางที่ 5 ความสัมพันธ�ระหว5างกลยุทธ�ส5วนประสมการตลาดที่มีต5อความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
            ด:านกําไร 

ตัวแปร ค�า Correlation 
ตัวแปรตาม: กําไร 
1) กลยุทธ�ด:านผลิตภัณฑ� 
2) กลยุทธ�ด:านราคา 
3) กลยุทธ�ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย 
4) กลยุทธ�ด:านส5งเสริมการตลาด 

 
.245** 
.271** 
.234** 
.173** 

รวม  
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed) 
 
  

สรุปผลการศึกษา 
 1. ข:อมูลส5วนบุคคลของผู:ประกอบการ
ร:านค:าปลีก 
 ผลการศึกษาด:านข:อมูลส5 วนบุคคลของ
ผู:ประกอบการร:านค:าปลีก พบว5า ผู:ประกอบการ
ร:านค:าปลีก เปtนเพศหญิง อายุ 41 ปsขึ้นไป สําเร็จ
การศึกษาระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท5า  
 2. ข:อมูลกลยุทธ�ส5วนประสมการตลาด 
 ผลการศึกษาด:านกลยุทธ�ส5 วนประสม
การตลาด เปtนรายด:าน พบว5า ด:านผลิตภัณฑ� นํา
สินค:าที่ออกใหม5และอยู5ในความต:องการของลูกค:ามา
จําหน5ายอย5างสม่ําเสมอ  ด:านราคา กําหนดราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินค:า ด: านสถานที่จัด
จําหน5าย ทําเลที่ตั้งอยู5ใกล:แหล5งที่พักอาศัย  และด:าน
การส5งเสริมการตลาด มีการจัดรายการส5งเสริมการ
ขาย (ลดราคา แจกของแถม) 
 3. ความสัมพันธ�ระหว5างกลยุทธ�ส5วนประสม
การตลาดที่มีต5อความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลกี
แบบดั้งเดิม  
 ผลการศึกษา พบว5า กลยุทธ�ส5วนประสม
การตลาดในด:านส5งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ�กับ
ความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลกีแบบดั้งเดิมด:าน
จํานวนลูกค:าในระดับต่ํา อย5างมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 ในส5วนของ กลยุทธ�ส5วนประสมการตลาด
ในด:านช5องทางการจัดจําหน5าย ด:านราคา ด:าน
ผลิตภัณฑ� และด:านส5งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ�
กับความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้งเดิม
ด:านยอดขายในระดับต่ํา อย5างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 และ กลยุทธ�ส5วนประสมการตลาดในด:าน
ราคา ด:านผลิตภัณฑ� ด:านช5องทางการจัดจําหน5าย 
และด:านส5 งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ�กั บ
ความสําเร็จของผู:ประกอบการค:าปลกีแบบดั้งเดิมด:าน
กําไรในระดับต่ํา อย5างมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดบั .01 
 

อภิปรายผล 
ผลการศึกษาด:านข:อมูลส5 วนบุคคลของ

ผู:ประกอบการร:านค:าปลีก พบว5า ผู:ประกอบการ
ร:านค:าปลีก เปtนเพศหญิง อายุ 41 ปsขึ้นไป สําเร็จ
การศึกษาระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท5า  

ผลการศึกษาด:านกลยุทธ�ส5 วนประสม
การตลาด ได:มีการใช:กลยุทธ�เปtนรายด:าน พบว5า  
 ด:านผลิตภัณฑ� นําสินค:าที่ออกใหม5และอยู5
ในความต:องการของลูกค:ามาจําหน5ายอย5างสม่ําเสมอ 
ค5าเฉลี่ย 4.69 ให:ความสําคัญกับคุณภาพของสินค:าที่
นํามาวางจําหน5าย ค5าเฉลี่ย 4.69 นําสินค:าที่มีความ
หลากหลายมาจําหน5ายในร:าน ค5าเฉลี่ย 4.59 การจัด
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วางสินค:าเปtนหมวดหมู5 ค5าเฉลี่ย 4.41 และรักษา
ความสะอาดร:านค:า/สินค:า ค5าเฉลี่ย 4.29 
 ด:านราคา กํ าหนดราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินค:า ค5าเฉลี่ย 4.64 ให:ความสําคัญกับ
การติดปJายราคาที่ชัดเจน ค5าเฉลี่ย 4.40 กําหนดราคา
โดยใช:เกณฑ�จิตวิทยา (ลงท:ายด:วยเลข 9) ค5าเฉลี่ย 
4.09 และกําหนดราคาสินค:าใกล:เคียงกับร:านค:าปลีก
ทั่วไป ค5าเฉลี่ย 3.94  
 ด:านสถานที่จัดจําหน5าย ทําเลที่ตั้งอยู5ใกล:
แหล5งที่พักอาศัย ค5าเฉลี่ย 4.69 ทําเลที่ตั้งของร:าน
สะดวกต5อการเดินทาง ค5าเฉลี่ย 4.66 การจัดตกแต5ง
ร:านสะดวกแก5การเลือกซื้อสินค:า ค5าเฉลี่ย 4.58 ปJาย
ชื่อร:านมีความโดดเด5น จดจําง5าย ค5าเฉลี่ย 3.67 และมี
บริการสั่งซื้อสินค:าทางอินเตอร�เน็ต ค5าเฉลี่ย 3.58  
 ด:านการส5งเสริมการตลาด มีการจัดรายการ
ส5งเสริมการขาย (ลดราคา แจกของแถม) ค5าเฉลี่ย 
4.04 มีการติดปJายโฆษณาสินค:าเพื่อให:ลูกค:าเกิดการ
รับรู: ค5าเฉลี่ย 3.74 สามารถต5อรองราคาสินค:าได: 
ค5าเฉลี่ย 3.66 และมีการให:เครดิตแก5ลูกค:าขายสินค:า
เปtนเงินเชื่อ ค5าเฉลี่ย 3.54 (ปุณฑริกา  แก:วเจียมวงศ�, 
2551) และ (นันทพงศ�  วนาทรัพย�ดํารง, 2550)  

การศึกษาความสัมพันธ�ระหว5างกลยุทธ�ส5วน
ประสมการตลาดที่มีต5อความสาํเร็จของผู:ประกอบการ
ค:าปลีกแบบดั้งเดิมด:านจํานวนลูกค:า ด:านยอดขาย 
และด:านกําไร ข:อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ�ทางการตลาด 
ด:านราคา ด:านผลิตภัณฑ�  ด: านช5องทางการจัด
จําหน5าย และด:านส5งเสริมการตลาด ซึ่งทั้ง 4 ด:านมี
ความสัมพันธ�ไม5แตกต5างกันอย5างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .05 

ผลการศึกษาความสัมพันธ�ระหว5างกลยุทธ�
ส5 วนประสมกา รตลาดที่มีต5อค วามสํ า เร็จขอ ง
ผู:ประกอบการค:าปลีกแบบดั้งเดิม พบว5า กลยุทธ�ส5วน
ประส มกา รตล าดใน ด:าน ส5 งเ สริมก ารต ลาด มี
ความสัมพันธ�กับความสําเร็จของผู:ประกอบการค:า
ปลีกแบบดั้งเดิมด:านจํานวนลูกค:าในระดับต่ํา อย5างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส5 วนกลยุทธ�ส5 วน

ประสมการตลาดในด:านช5องทางการจัดจําหน5าย ด:าน
ราคา ด:านผลิตภัณฑ� และด:านส5งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ�กับความสําเร็จของผู:ประกอบการค:า
ปลีกแบบดั้งเดิมด:านยอดขายในระดับต่ํา อย5างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ .01 และกลยุทธ�ส5วน
ประสมการตลาดในด:านราคา ด:านผลิตภัณฑ� ด:าน
ช5องทางการจัดจําหน5าย และด:านส5งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ�กับความสําเร็จของผู:ประกอบการค:า
ปลีกแบบดั้งเดิมด:านกาํไรในระดบัต่ํา อย5างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 
 

ข�อเสนอแนะ 
 1. ให:ความรู: แนะแนวทางในการพัฒนา
ธุรกิจค:าปลีก 
 2. จัดให:มีการรวมตัวของผู:ประกอบการ
ธุรกิจค:าปลีก เพื่อให:เกิดอํานาจต5อรองให:ต:นทุนสินค:า
ที่ต่ํา และสร:างภาพลักษณ�ร:านค:าปลีก เพื่อให:เกิด
ทางเลือกสําหรับลูกค:า 
 การศึกษาครั้งนี้ ได:ทําการศึกษาในพื้นที่เขต
ดุสิต ผลการศึกษาจะอยู5เฉพาะในพืน้ที่เขตดสุิตเท5านัน้  
ซึ่งอาจจะเหมือนหรือแตกต5างกับเขตพื้นที่อื่น ๆ หรือ
จังหวัดอื่น  ๆ ในอนาคต ควรที่จะทําการศึกษา
ลักษณะดังกล5าวในเขตพื้นที่อื่น เพื่อเปtนประโยชน�ใน
การศึกษา และกําหนดนโยบายในการส5งเสริมของ
รัฐบาล 
 
ข�อเสนอแนะทางนโยบาย 
 1. มาตรการและแผนงานในการให:ความรู: 
จัดอบรมและแนะแนวทางในการพัฒนาธุรกิจค:าปลีก 
แก5ผู:ประกอบการค:าปลีกขนาดเล็ก 
 2. จัดให:มีการรวมตัวของผู:ประกอบการค:า
ปลีกขนาดเล็กในการจัดหาสินค:าขาย เพื่อสร:างอํานาจ
ต5อรองให:ต:นทุนสินค:าต่ําลง และอาจเกิดการรวมกลุ5ม
ขึ้นโดยการสร:างตราของกลุ5มร:านค:าปลีกขนาดเล็ก 
เพื่อให:เกิดทางเลือกสําหรับผู:บริโภค 
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