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การศึกษาเรื่องปญหาและแนวทางแกไขเพือ่อนาคตของการคาปลีกที่ยั่งยืนมวีัตถุประสงค 

เพื่อศึกษาและหาแนวทางในการคุมครองธุรกิจคาปลีก คาสงรายยอยใหสามารถดําเนินธุรกิจไดอยาง
เปนธรรมและออก แบบการบริการจัดการรานคาปลีกรายยอยใหมีประสิทธิภาพ เพื่อศึกษาและหา
แนวทางการแกไขความไมเปนธรรมของผูผลิตสินคาใหกับหางคาปลีกคาสงสมัยใหม และเพื่อศึกษา
ความสัมพันธของการมีสวนรวมของชุมชนกับความอยูรอดของระบบคาสงคาปลีกรายยอย โดย
การศึกษาไดศกึษาทั้งเชิงคณุภาพและเชิงปริมาณ โดยเชิงปริมาณไดจากการเก็บแบบสอบถาม จาก
กลุมตัวอยาง 4 กลุมคือ กลุมผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม กลุมผูบริโภค กลุมผูประกอบการ
ที่เปนผูผลิต และกลุมผูประกอบการที่เปนพอคาสง หรือซัพพลายเออร เพื่อใหไดขอมูลมาวิเคราะห 

ผลการศึกษาพบวา 
1. ปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมในปจจุบนั ไดแก ตัวสินคาที่ขายในรานคาปลีก

ไมมีความหลากหลายเทาที่ควร ทําใหความตองการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีจํานวน
ลดลง รานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปดดาํเนินการมานานจึงไมมีการตกแตงรานคาของตนเองให
ทันสมัย ขาดการจัดสินคาใหเปนระบบ ไมมีปายบอกราคาที่แนนอน ชัดเจน รวมถึงไมมีส่ิง
อํานวยความสะดวกเชน เครื่องบันทึกเงินสด ที่จอดรถ และอื่นๆ ยิง่ไปกวานั้น ราคาสินคาใน
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมสูงกวาราคาสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม เนื่องจาก ตนทุนตอหนวยของ
สินคาที่รับมาขายมีราคาสูงกวารานคาปลกีสมัยใหม ยิ่งไปกวานัน้ รานคาปลีกดั้งเดิมไมให
เสรีภาพในการเดินเลือกซื้อสินคาแกผูบริโภคทําให ความตองการซื้อของผูบริโภคลดลง 

2. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรปรับปรุงรานคาของตนเองใน 4 ประเด็นหลัก คือ 1.พัฒนาจัดรานคา
ปลีกของตนใหมีความทันสมัย มกีารจัดวางสินคาเปนระเบียบ เปนหมวดหมู งายตอการเลือกซื้อ 
และควรเปดโอกาสใหผูบริโภคไดมีโอกาสเลือกซื้อสินคาไดโดยอิสระเสรี 2.รานคาปลีกควรหา
ลูกคากลุม เปาหมายของตนใหไดวา คือ กลุมใด เพื่อจะไดจัดหาสินคาสนองความตองการของ
ลูกคาไดตรงกบัความตองการและพัฒนารานคาปลีกของตนใหโดดเดนได 3. ควรมีการใช
เทคโนโลยีเขามาชวยในการบริหารจัดการมากขึ้น และ 4. ควรมีการทําการตลาดสําหรับรานคา
ปลีกแบบดั้งเดมิใหมากกวานี ้

3. ปญหาสําคัญของรานคาปลีกขนาดใหญในปจจุบันคือ เกิดการขยายตวัของสาขารานคาปลีก
ขนาดใหญมากขึ้นและเร็วเกนิไป  เกิดพฤติกรรมการคาที่ไมเปนธรรมขึ้น ในการโฆษณาที่เกิน



 

 

จริง การขายสินคาที่ต่ํากวาทุน การทําสนิคาเฮาแบรนดมาขายแขงขนักับรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
ตลอดจนเกดิการทําสัญญาที่ไมเปนธรรมขึ้น ระหวางผูประกอบการรานคาปลีกขนาดใหญกับ
ผูผลิต หรือผูขายสินคา ซัพพลายเออรใหกับรานคาปลีกสมัยใหม เปนการสรางอํานาจการ
ควบคุมตลาดโดยไมชอบเกดิขึ้น 

4. แนวโนมของธุรกิจคาปลีกในอนาคต คือ รานคาปลีกแบบดั้งเดิมจะมีจาํนวนลดลง เนื่องจากการ
เสีย เปรียบในการแขงขัน และการไมปรับตัวใหทนักับการเปลี่ยนแปลงของรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม รานคาปลีกขนาดใหญจะขยายตัวมากขึ้นหากรัฐบาลยังไมมีขอกําหนดหรือมาตรการ
ควบคุมที่ดีพอ รานคาปลีกขนาดใหญขยายสาขาดวยการปรับขนาดของรานคาปลีกใหไปตั้งอยู
ในชุมชนและมีขนาดที่เล็กลง และมีจํานวนมาก มีการผูกขาดโดยการสรางสินคายี่หอของตนเอง
ขึ้นมาแขงกับผูผลิต และซัพพลายเออร ในราคาสินคาที่ต่ํากวาและในที่สุดจะเกดิกรณีพพิาท
ระหวางผูคาปลีกแบบดั้งเดิมและผูคาปลีกรายใหญ มกีารบังคับใชกฎหมายเพื่อคุมครองผูบริโภค 
ผูประกอบการรายยอยเพิ่มขึน้ มีนักลงทุนจากตางชาติเขามาลงทุนมากขึ้น 

5. ขอเสนอแนะ เพื่อใหเกิดการพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดมิใหมีความยั่งยืน ใชหลักการพิจารณา 4 
หลักคือ พิจารณาหลักความเทาเทียมกนั หลักความยุตธิรรม หลักคํานึงถึงคนรุนหลัง และหลัก
คํานงึ ถึงสิ่งแวดลอม เศรษฐกิจและสังคม ซ่ึงขอเสนอแนะเปนขอเสนอแนะที่สามารถกําหนด
เปนกฎหมายได เชน กําหนดขนาดพืน้ที่ ประเภท ระยะหางจากตวัเมอืงของรานคาปลีกสมัยใหม
ระหวาง 1-10 กม. กําหนดจาํนวนประชากรตอหางคาปลีกสมัยใหมประมาณ 2 แสนคน กําหนด
มาตรฐานสิ่งอํานวยความสะดวกของรานคาปลีกสมัยใหม กําหนดการแจงแผนการขยายรานคา
ปลีกขนาดใหญลวงหนาอยางนอย 3-4 ปกอนมีการขยายสาขา กําหนดวัน-เวลาเปด-ปดของหาง
คาปลีกขนาดใหญ คือวันจนัทร-วันเสาร และใหมวีันหยุด 1 วัน คือวันอาทิตย และกําหนด
ช่ัวโมงในการเปด-ปดหางคาปลีกขนาดใหญไว คือ เวลาตั้งแต 10.00-17.00 น.จะมีวนัพฤหัสหรือ
วันศุกรที่มีเวลาในการเปด-ปดนานขึ้นคือ ตั้งแตเวลา 10.00-21.00 น. กําหนดมาตรการปองกัน
ผลกระทบตอส่ิงแวดลอมที่เกิดขึ้น โดยกําหนดใหเกิดความแนนอนและบังคับใชทางกฎหมายได
จริง และกําหนดการทําประชาพิจารณกอนที่จะมกีารเปลี่ยนแปลงหรือลงทุนขยายสาขาเพื่อให
ชุมชนมีสวนรวมในการตัดสนิใจ นอกจากนั้นยังมกีารกําหนดแนวทางในการทําธุรกจิคาปลีกขึ้น
เพื่อไมใหฝายใดละเมดิและเปนการควบคมุเพื่อใหเกิดความเปนธรรมขึ้นในการดําเนินธุรกิจทุก
ฝาย  
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 The objectives of this study are (1) to study and find out how to protect retail 

business in the long run fairly and to manage the retail store successfully, (2) to study and 

find out how to solve the unfairness of manufactures for the modernized retail store, and 

(3) to study the relationship between community participation and the survival of retail 

system. A mixed method of quantitative and qualitative are employed. For the quantitative 

method, questionnaires are used with 4 samples consist of 1) traditional retail stores 2) 

consumers 3) manufactures and 4) suppliers in order to analyze the data as follows: 

 1. The problems and weaknesses of the traditional retail stores currently are lack 

of product diversity, declining demand, lack of maintenance, unorganized product 

management, unclear price tag, and lack of essential facilities such as cash register, car 

parking, and etc. The high product cost per unit made the price of traditional retail store 

higher than modernized retail store. Furthermore, the traditional retail store does not 

provide freedom of purchase for the customers; therefore the customer’s demand is 

declining. 

 2. The traditional retail store should improve their store in 4 aspects which are 1) 

develop the store organization modernized, the shelf system categorized, the easy 

access, and the opportunity of customers to purchase independently 2) identify the target 

group in order to select suitable product for customers and be able to improve the store 

unique 3) use technology to develop the store management and 4) use more marketing 

strategy for traditional retail store. 

 3. Major problem of the large retail store is the rapid branch expansion which 

cause the imbalance of business behavior, exaggerated advertise, the sale price below 

the capital, the competition between house brand product and traditional retail store, the 



 

 

unfair contract between the large retail store and manufactures or between vendors and 

modernized retail store which empower the market control improperly. 

 4. The tendencies of retail store in the future are the traditional retail store will be 

decreasing continually because of the disadvantage competition and the inadaptable 

changing; the number of the large retail store will be increasing if the government does 

not have proper rules or regulations; the large retail store will be adjusted into many small 

retail stores located in the communities; the producing of low-priced own brand to 

compete the manufactures and suppliers which cause the argument between the 

traditional retail store and the large retail store; the using of law to protect consumers; the 

increasing of SMEs ; and the increasing of foreign investors. 

 5. The suggestion for developing sustainable traditional retail stores should 

consider 4 aspects which are 1) equality 2) faithfulness 3) next generation and 4) 

environment, economics, and social. These suggestions would be forced to law in area, 

category, distance (between 1-10 km.), population (200,000 per modernized retail store), 

standard of facilities, business expansion plan (3-4 years prior), service hour (Monday-

Saturday/ 10 a.m.- 5 p.m., late close on Thursday or Friday until 9 p.m.), Environmental 

Impact Assessment (EIA), public hearing for community participation before changing or 

increasing the number of branches, as well as setting business strategy sincerely and 

faithfully. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

กิตติกรรมประกาศ 

รายงานการวิจยัเร่ือง ปญหาและแนวทางแกไขเพื่ออนาคตของการคาปลีกที่ยั่งยนืนี ้ สําเร็จ
ลุลวงดวยดีเปนเพราะไดรับความรวมมือจากหลายฝาย ขอขอบคุณผูทรงคุณวุฒิที่ไดกรุณาอานและให
ขอคิดเห็นที่เปนประโยชนสําหรับทีมงานวจิัยที่ไดนํามาปรับปรุงแกไขงานวิจยัฉบับนีใ้หมีคุณภาพ
ยิ่งขึ้น ขอขอบคุณสํานัก งานวิจยัและพฒันาของวุฒิสภาที่ไดสนับสนุนทุนอุดหนนุในการทําวิจยัคร้ัง
นี้ ขอขอบคุณคณะกรรมการของสํานักงานวจิัยและพัฒนาของวุฒสิภาทุกทานทีไ่ดเอื้อเฟอใหการ
ติดตอประสานงานระหวางมหาวิทยา ลัยนเรศวรกับวฒุิสภาเปนไปดวยความเรยีบรอย ขอขอบคุณ
ทีมงานวิจยัทุกคนที่ไดทุมเทใหกับงานวจิัยคร้ังนี้จนทําใหงานสําเร็จลุลวงดวยดี หากงานวิจยันีม้ี
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ธุรกิจคาปลีกมีบทบาทสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมาตั้งแตสมัยโบราณ เพราะ
เปนแหลงการจางงานและเปนแหลงรายไดหลักของประเทศสูงเปนอันดับที่ 2 ของผลิตภัณฑมวลรวม
ประชาชาติ (Gross Domestic Product: GDP) ตัวเลขมูลคารวมของธุรกิจการคาปลีกของประเทศไทย
ในป พ.ศ. 2550 มีมูลคาสูงถึง 1.2 ลานลานบาทหรือคิดเปน 14 เปอรเซ็นตของผลิตภัณฑมวลรวม
ประชาชาติ (Gross Domestic Product: GDP) โดยมูลคาในภาคการคาปลีก-คาสงของประเทศไทยสูง
เปนอันดับที่ 2 รองจากภาคอตุสาหกรรม  

นอกจากนั้นธรุกิจคาปลีกยังเปนแหลงการเชื่อมโยงและการกระจายสนิคาขั้นสุดทายจากผู 
ผลิตไปสูผูบริโภคซึ่งความสัมพันธระหวางผูผลิตรานคาปลีกและผูบริโภค จึงเปนความสัมพันธที่ลึกซึ้ง
ในสังคมไทยในอดีต ดวยรูปแบบของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีลักษณะเปน
รานคาที่มีขนาดเล็กทําการขายสินคาที่ใชในการอุปโภคบริโภคที่มีความจําเปนในการดําเนินชวีิต ทําให
รานคาปลีกแบบดั้งเดมินยิมตัง้อยูในแหลงชมุชน มีการใชเงินลงทุนในการทําธุรกิจไมสูงมากนัก จึง
อาศัยแคการบริหารงานกันเองภายในครอบครัวแบบงายๆ ไมสลับซับซอน โดยการซื้อสินคามาและ
ขายสินคาไป ไมมีการจางแรงงานจากภายนอกครอบครัว ไมมกีารใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยและไมมีการ
ใชหลักการบรหิารจัดการสมยัใหมเขามาชวยในการบริหารงานมากนัก ดวยลักษณะของรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมดังที่กลาวขางตน ทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนธุรกิจที่ผูประกอบการนิยมในการ
ประกอบอาชพีโดยมีอัตราเพิ่มที่สูงขึ้น จากรายงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคาพบวา ธุรกิจรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมมีจาํนวนเพิ่มขึ้นตลอดเวลาโดยเฉพาะในชวงป พ.ศ. 2542 ไดเพิ่มจํานวนรานคาปลีกจาก
จํานวน 2,997 รายในป พ.ศ. 2542 เพิ่มเปน 3,481รายในป พ.ศ. 2548  (กรมพัฒนาธุรกิจการคา 
กระทรวงพาณิชย,  2552) ดวยคุณลักษณะพิเศษของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่เนนการใหบริการกับ
ลูกคาในชุมชนหรือผูที่อาศัยอยูในบริเวณใกลเคียงจงึทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีความใกลชิดกับ
ชุมชน และมีความสําคัญตอวิถีชีวิตของคนไทยมาตลอดในการทําหนาที่สนองตอบความตองการของ
ผูบริโภค  



 
 

 

2

 

ภายใตการเปลีย่นแปลงของโลกาภิวัตนเกดิพัฒนาการทางเศรษฐกิจเปนเหตุใหธุรกจิของโลก
ไดเปลี่ยนไปอยางรวดเร็วเกดิการเคลี่อนยายเงินทนุจากตางประเทศไปสูประเทศตางๆทั่วโลก สงผล 
กระทบทําใหรูปแบบและโครงสรางของธุรกิจคาปลีกไดเปลี่ยนแปลงไปมาก การเขามาลงทุนของนัก
ลงทุนจากตางประเทศในธุรกิจคาปลีก ทําใหเกิดการเปลีย่นแปลงในธุรกิจคาปลีกของประเทศไทยเปน
ธุรกิจคาปลีก-คาสงที่มีขนาดใหญและเปนธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) เพิ่มจํานวนมากขึ้น
หลังจากป พ.ศ. 2532 โดยในป พ.ศ. 2550 ธุรกิจคาปลีก-คาสงสมัยใหมมีมูลคาการขายหรือสวนแบง
ทางการตลาดสูงถึง 4.7 แสนลานบาท เพิม่เปน 7.5 แสนลานบาทในป พ.ศ. 2552 จากขอมูลการศึกษา
ของกรมการคาภายในกระทรวงพาณิชย (2551) พบวา จาํนวนหางคาปลีก-คาสงสมัยใหมไดขยายสาขา
เพิ่มขึ้นถึงรอยละ 14.3 ในชวงระหวางปพ.ศ. 2550–2551 โดยมีการเพิม่สาขาขึ้นจาก 6,191 สาขาเปน 
7,074 สาขาในชวงเวลาดงักลาว โดยหางคาปลีกขนาดใหญที่มีการเพิม่สาขามากที่สุด คือ หางเทสโก
โลตัส มีสาขาเพิ่มขึ้นถึง 99 สาขา รานสะดวกซื้อ คือ เซเวนอีเลฟเวน เพิ่มขึน้ 487 สาขา และเมื่อ
เปรียบเทียบกบัจํานวนสาขาของธุรกิจคาปลีกคาสงสมัยใหมที่มีในโลก พบวาประเทศไทยมีจํานวน
ของสาขาทั้งหมด 17 เปอรเซ็นตของโลก ซ่ึงนับไดวามีในอัตราที่สูงและจะมีแนวโนมที่จะมกีารเพิ่ม
สวนแบงทางการตลาดมากขึ้นตามจํานวนสาขาที่เพิ่มมากขึ้น 

ดวยรูปแบบการบริหารจัดการของหางคาปลีกคาสงขนาดใหญและรานคาปลีกสมัยใหม อาทิ 
เชน หางดิสเคาทสโตร ซูเปอรสโตร ไฮเปอรมารท ซูเปอรเซนเตอร และรานสะดวกซื้อมีรูปแบบที่
แตกตางไปจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือ เปนรูปแบบใหมที่สามารถอํานวยความสะดวกใหแก
ผูบริโภคเปนอยางดี เชน รูปแบบการจดัรานที่เปนระเบียบ สะอาดและสะดวกสบาย  มีสินคา
หลากหลายชนดิ มีเวลาจาํหนายสินคาในชวงเวลาที่ยาวกวา มีทําเลที่ตั้งใกลยานชุมชนและมีความ
สะดวกสําหรับผูบริโภคในดานการเดินทางและมีบริการเสริมตางๆ เชน ศูนยอาหาร โรงภาพยนตร 
รานตัดผม รานหนังสือ ธนาคาร ทําใหผูบริโภครูสึกวาเมื่อเขามาใชบริการที่หางคาปลีกที่เดียวแลว
สามารถทํากิจกรรมตางๆไดครบวงจร นอกจากนั้นหางคาปลกีขนาดใหญยงัสามารถใชเปนสถานที่
พักผอนหยอนใจและยังเปนแหลงนดัพบและอื่นๆไดอีกดวย ยิ่งไปกวานั้นดวยรูปแบบการดําเนนิงานที่
มีมาตรการทางการผลิตสินคาที่ดี ดวยตนทนุราคาสินคาที่ถูก แรงงานที่มีคุณภาพ คาแรงที่ต่ํา การขนสง
ที่สะดวกรวดเร็ว มีการบริการทันสมัย สินคามีใหเลือกมากมาย ราคาไมสูงมากนัก สถานที่กวางขวาง 
สะดวกสบาย ส่ิงเหลานี้จึงเปนปจจยัสําคัญที่จะดึงดดูความสนใจของคนใหเขามาใชบริการไดมากขึ้น
เปนลําดับ และเปนการเปลี่ยนพฤติกรรมผูบริโภคของคนไทยอยางไมเคยมีมาในอดีต ทําใหเกิดการ
ขยายสาขาไปทั่วประเทศจํานวนมากขึ้นและขยายเขาไปใกลแหลงชุมชนยิ่งขึ้นโดยลดขนาดของธุรกิจ  
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จากการขยายตวัของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศในไทยไดสงผลใหธุรกิจคาปลีก

ไทยไมวาเปนรายใหญ รายเล็กไดรับความเดือดรอน เนื่องจาก ธุรกจิคาปลีกขนาดใหญทําใหเกดิการ
ผูกขาดทางธุรกิจคาปลีก สงผลทําใหธุรกิจคาปลีกแบบดัง้เดิมตกอยูในสภาวะถดถอย นับตั้งแตป  
พ.ศ. 2548 จํานวนธุรกจิคาปลีกแบบดั้งเดมิมีจํานวนลดลงตลอด จากจํานวน 3,481 รายในป พ.ศ. 2548  
มีจํานวนเหลือ 2,844 รายในป พ.ศ. 2552 (กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 2552) แยกเปน
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ตั้งอยูในกรุงเทพฯ รอยละ 50.52 ที่เหลืออีกรอยละ 49.48 เปนรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมที่ตั้งอยูในตางจังหวดั  

ดวยเหตนุี้ ทําใหธุรกิจคาปลีกดั้งเดิมของไทยที่เหลือตองทําการปรับตัวเพื่อความอยูรอดของ
ธุรกิจโดยการนําเอามาตรการและกลยุทธตางๆ มาใชในการประกอบธรุกิจเพื่อทําการแขงขันกบัธรุกิจ
คาปลีกจากตางประเทศ เชน การปรบัรูปแบบการบริหารจัดการโดยใชการจัดการสมัยใหม การ
ปรับปรุงรานคาของตนเอง ตลอดจนการใชกลยทุธราคาและกลยุทธอ่ืนที่ไมใชราคาเขามาทําการ
แขงขันอีกทั้งเหตุการณราคาน้ํามัน การเมอืงในประเทศ ราคาสินคาเพิม่ขึ้น สงผลตอธุรกิจคาปลีกไทย
เปนทวีคณู เพราะทําใหสินคาราคาแพงขึ้นมีการกักตนุสินคา เชน น้ําตาล น้ํามัน จึงทําใหธุรกิจคาปลีก
ดั้งเดิมประสบกับความเดือนรอน ซ่ึงการขยายตวัและมูลคาของธุรกิจคาปลีกคาสงขนาดใหญและ
รานคาปลีกสมัยใหมดังที่กลาวขางตน สงผลกระทบตอระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทย 
นอกจาก ผลกระทบตอธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองปดกิจการลง ผลกระทบที่เกิดขึ้นกับธุรกจิคา
ปลีกของไทย ดังนี้ คือ 

ผลกระทบตอผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภค (ซัพพลายเออร) เนื่องจาก ธุรกิจหางคาปลีกคาสง
ขนาดใหญและคาปลีกสมัยใหม  เชน หางดิสเคาทสโตร ซูเปอรสโตร ไฮเปอรมารท  ซูเปอรเซนเตอร 
ของบริษัทขามชาติตางๆ จะพยายามแขงขันกันทําใหมอํีานาจเหนือตลาด ทําใหเกดิอํานาจการตอรอง
กับผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภค (ซัพพลายเออร) เนื่องจากสามารถควบคุมปริมาณการสั่งซื้อจํานวนมาก
ไดและเลือกซื้อของจากผูผลิตเพียงไมกี่ราย อีกทั้งยังสามารถทําการจางผลิตสินคาที่เปนตราภายในของ
ตนเองไดดวย ในที่สุดธุรกิจหางคาปลีกคาสงขนาดใหญและคาปลีกสมัยใหมจะสามารถกําหนดราคา
ขายไดเอง ซ่ึงจะสามารถตั้งราคาสินคาต่ํากวาทุนซึ่งจะสงผลเสียตอผูผลิตในตลาดคาปลีกของไทยเปน
การขจัดคูแขงขันทําใหผูผลิตเหลานี้ตองออกจากตลาดไป และทําใหผูบริโภคลดการซื้อจากรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมหนัมาเลือกซื้อสินคาจากหางคาปลีกคาสงขนาดใหญและคาปลีกสมัยใหมที่มีราคาถูกกวา
เมื่อเปรียบเทียบในทกุๆสาขาทั่วประเทศไทยและในระยะยาวเมื่อไมมคีูแขงขันหรือธุรกิจหางคาปลีก 
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คาสงขนาดใหญและคาปลีกสมัยใหมมีอํานาจเหนือตลาดแลวก็จะผกูขาดธุรกิจทําใหผูบริโภคจะตอง
ซ้ือสินคาในราคาที่แพงเกนิความเปนจริง 

ผลกระทบตอการจางงาน ธุรกิจคาปลีกทําใหเกิดการจางงานในระบบการคาปลีกคาสงของ
ประเทศไทยจาํนวนประมาณ 6 ลานคนหรือคิดเปน 16 เปอรเซ็นต ของการจางงานทั้งหมด ในป พ.ศ.
2543 ลูกจางที่ไดรับผลกระทบตองวางงาน จํานวน 130,250 อัตรา แตหางคาปลีกขนาดใหญ มีการจัด
จางแรงงานทั้งหมดเพยีง 15,276 อัตรา หรือเฉลี่ยตอสาขา 637 อัตรา หรือคิดเปนเพยีง 5 เปอรเซ็นต  
ของจํานวนลกูจางที่วางงานไปและจากการประมาณการของกระทรวงพาณิชยวารานคาปลีกรายยอยได
ลดลงอยางตอเนื่องประมาณรอยละ 10 ตอป และตองกระทบตอแรงงานจํานวน 20,000 ถึง 40,000 
อัตราตอป   
 ผลกระทบตอสังคม ธุรกิจหางคาปลีกคาสงขนาดใหญและคาปลีกสมัยใหม ทําใหพฤติกรรม
ผูบริโภคเปลี่ยนไป ผูบริโภคมีทศันคติหนัไปซื้อสินคาที่หางคาปลีกคาสงสมัยใหมมากขึ้น เพราะมี
แรงจูงใจมากมาย เชน เกดิการประหยัดมากขึ้น เนื่องจากราคาขายที่ถูกกวา สามารถใชบริการอื่นๆ ได
เมื่อมาใชบริการที่หางคาปลีกคาสงสมัยใหมและบริการทีส่ะดวกสบายอื่นๆ ทําใหรานคาปลีกคาสงราย
ยอยไมสามารถดําเนินกจิการตอไปได อันเนื่องมาจากจํานวนลูกคาและรายไดลดลงยิ่งทําใหอํานาจการ
ตอรองของหางคาปลีกคาสงสมัยใหมกับผูผลิตสินคาเพิ่มมากขึ้นสามารถกําหนดเงื่อนไขในการคาตาง 
ๆ ไดอยางไมเปนธรรมภายใตนโยบายการคาการแขงขันโดยเสรี  
จากผลกระทบที่ผูประกอบการธุรกิจคาปลีก‐คาสงไดรับ เปนเหตใุหผูประกอบการคาปลีกไทยจาก
หลายพื้นที่ออกมาตอตานและเรียกรองความเปนธรรมกับผูมีสวนเกีย่วของของรัฐบาลและเอกชน 
เนื่องจากการขยายตวัของธุรกิจคาปลีกขามชาติ เกิดจากนโยบายสงเสริมการลงทุนของรัฐบาลไดเอื้อ
ใหกับนักลงทนุตางชาติโดยการเปดโอกาสใหกลุมทุนธรุกิจคาปลกีไทยแขงขันกับธุรกิจคาปลีก
ตางประเทศที่เขามาอยางตอเนื่อง นโยบายการสงเสริมการลงทุนยังไดดําเนินการทางกฎหมายดาน
การคาหลายฉบับที่เอื้อประโยชนใหกับการลงทุนจากตางชาติมากมาย เชน นโยบายการเปดเสรีการคา
การลงทุนจากตางประเทศ ใหนกัลงทุนตางชาติเขามามีอิทธิพลตอธุรกิจคาปลีกมากและรัฐบาลยังไมมี
นโยบายในการจัดการในเรื่องนี้อยางจริงจังทําใหเกิดปญหาในธุรกจิคาปลีกตางๆมากมายและนําไปสู
การถูกครอบงําหรือถูกผูกขาดทางธุรกิจคาปลีกของกลุมทุนตางประเทศขนาดใหญและทําให
ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกจากตางประเทศมีอํานาจการตอรองมากมายในขณะนี้ซ่ึงหนวยงานทั้ง
ภาครัฐและเอกชนไมสามารถเขามากํากับดูแลอยางเปนธรรมได 
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ดังนั้น งานวจิยันี้จึงตองการศึกษาถึงสาเหตุของปญหาและอุปสรรคของธุรกิจคาปลีกในไทย ตลอดจน
การหาแนวทางในการแกไขปญหาของธุรกิจคาปลีกคาสงขนาดใหญและคาปลีกสมัยใหม ใครควรเขา
มามีบทบาทในการแกไขปญหาดังกลาว เพื่ออนาคตธุรกิจคาปลีกที่ยัง่ยืนความสามารถที่ทําใหธุรกิจคา
ปลีกรายยอยและรายใหญอยูรวมกันไดอยางลงตัว นอกจากนี้ ยังจะทําการศึกษาถึงการพิจารณาการเขา
สูตลาดของธุรกิจคาปลีกขามชาติซ่ึงตองอาศัยกฎหมายและระเบยีบรองรบักฎ 
ระเบียบของรฐับาลที่มีผลตอกิจกรรมการดําเนินงานของหางคาปลีกขนาดใหญการควบคุมพฤติกรรม
การคาของผูคาปลีกที่มีแนวโนมวาจะเปนการใชอํานาจตอรองในทางที่มิชอบซึ่งอาจจะเปนการเอารัด
เอาเปรียบคูคาของตนอยางไมเปนธรรมความชัดเจนของกฎหมายที่จะมีผลในทางปฏิบัติและการ
ปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อใหระบบคาปลีกคาสงของไทยดําเนนิไปอยางมีประสิทธิภาพ 
 

1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 
 
  1. เพื่อศึกษาและหาแนวทางในการคุมครองธุรกิจคาปลีกคาสงรายยอยใหสามารถดําเนินธุรกิจ
ไดอยางเปนธรรม  และออกแบบการบริการจัดการรานคาปลีกรายยอยใหมีประสิทธภิาพ 
     2. เพื่อศึกษาและหาแนวทางการแกไขความไมเปนธรรมของผูผลิตสินคาใหกับหางคาปลีกคา
สงสมัยใหม 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธของการมีสวนรวมของชุมชนกับความอยูรอดของระบบคาสงคา
ปลีกรายยอย 
 
1.3 สมมติฐานการวิจัย 

 
  1. มาตรการทางกฎหมายและระเบยีบของรัฐบาลไทยสงผลตอ (ความยาก/งาย) การเขาสูตลาด
หรือการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ เขามาลงทุน 
  2. สัญญาระหวางผูผลิต ซับพลายเออรและหางคาปลีกขนาดใหญในประเทศที่แตกตางกันมีผล
ตอธุรกิจคาปลีกคาปลีกในไทยแตกตางกัน  

3.  การบริหารจัดการสมัยใหมมีผลตอการขยายตวัของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม 
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1.4  ขอบเขตการวิจัย 
1. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาสภาพปญหาของธุรกิจคาปลีกแบบ โดยใชกลุมตัวอยางใน

การศึกษา ไดแก กลุมผูบริโภค รานคาปลีกแบบดั้งเดิม รานคาปลีกคาปลีกสมัยใหม ผูผลิตและผูจัด
จําหนายสินคาอุปโภคบริโภค จากทุกภาคทั่วประเทศ 

2. ศึกษาขอกฎหมาย และปจจัยทางเศรษฐกิจของไทยในปจจุบนัเปรยีบเทียบกับมาตรการและ
กฎหมายทีก่ําหนดไวในตางประเทศ เชน ประเทศอังกฤษ ประเทศฝรั่งเศส ประเทศมาเลเซียและ
ประเทศญี่ปุน เพื่อกําหนดและออกแบบระบบการคาปลีกคาสงในประเทศไทยใหเกิดความยุตธิรรม
และยั่งยืน   
1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

รานการคาปลกีแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หมายถึง รานคาที่ขายสินคาทั่วไป เพื่อใช
สําหรับการอุปโภค บริโภคของชุมชนซึ่งเปนแหลงที่ซ้ือสินคาทั่วไปมีขนาดพืน้ที่ใชสอยขนาดเล็ก 
สวนใหญเปนรานคาหองแถว รานคาตึกแถว อาคารพาณิชย มกัตั้งอยูในชุมชนและรานคาปลกีแบบ
ดั้งเดิมนี้มกัใชเงินลงทุนไมมากนัก เนนการขายสินคาประเภทเครื่องอุปโภค บริโภคเปนหลัก   

ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Retail Business) หมายถงึ ธุรกิจคาปลีก-คาสงที่มีพื้นที่ใชสอย
อาคารเกิน 1,000 ตารางเมตร หรือหลายหลังที่มีพื้นที่ใชสอยอาคารรวมกันตั้งแต 600 ถึง 1,000 ตาราง
เมตรและยังรวมถึงรานคาปลีกที่มีพื้นที่ใชสอยนอยแตใชตราสินคา (Brand) เดียวกนักับรานคาปลีก
ขนาดใหญ เชน หางสรรพสินคา ศูนยการคา รานสะดวกซื้อขนาดใหญ เชน เทสโกโลตัส รานสะดวก
ซ้ือขนาดเล็กเชน เซเวนอเีลเวน เทสโกโลตัสเอกเพลส 

รานสะดวกซื้อขนาดเล็ก (Minimart Convenience Store) หมายถึง รานคาปลีกขนาดเล็กที่
จําหนายสินคาจําเปนในชีวิตประจําวนัรวมทั้งอาหารและเครื่องดื่ม มีการจัดวางสินคาอยางเปน
มาตรฐานเดยีวกัน มีสาขามากกวา 1 แหง ตัง้ตามแหลงชุมชนหนาแนน 

ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลที่กินหรือใชสินคาและบริการตาง ๆ เพื่อสนองความ
ตองการของตนเองทั้งทางดานรางกายและทางดานจิตใจ และเปนผูใชผลิตภัณฑหรือบริการขั้นสุดทาย
ที่ ซ้ือสินคาเพื่อใชสวนตวัหรือครอบครัว 

ผูผลิต (Producer) หมายถึง ผูที่นําปจจัยการผลิตชนิดตาง ๆ ตั้งแตสองชนิดขึ้นไปมาทาํใหเกิด
สินคาและบริการ การนําปจจัยการผลิต ไดแก ทุน ทีด่ิน แรงงาน และผูประกอบการ 
ผูจัดจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค (Supplier)  หมายถึง ผูที่จะสามารถสง สินคาและบริการที่ผลิตโดย
ผูผลิตใหถึงมือผูบริโภคเปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใชเปนผูที่ถือวา 
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ชวยงานผูบริหารการตลาด ผูจัดจําหนาย คอื ผูที่ซ้ือสินคามาเพื่อขายตอ จัดการเกีย่วกบัการบริการ การ
ซอมแซม การสงคืนสินคา การเก็บรักษาสนิคา การขนสง 

รานคาสง (พอคาคนกลาง) หมายถึง รานที่เกี่ยวของกับการซื้อสินคาไปเพื่อขายตอ อาจขายให
โรงงานอุตสาหกรรม ขายใหกับผูคาสงรายอื่น หรือขายใหกับผูคาปลกี ดังนั้นหนาที่ของพอคาคนสงจะ
เขามาชวยกระจายสินคาแทนผูผลิต 
1.6 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
  1. นําผลการศึกษาเปนแนวทางในการออกมาตรการและกฎหมายตอรัฐบาลในการควบคุมหาง
คาปลีกสมัยใหมและสรางความเปนธรรมตอรานคาปลีกรายยอย 
  2.  ทําใหประชาชนทราบถึงผลกระทบของหางคาสงคาปลีกสมัยใหมที่มีผลตอสังคม 
เศรษฐกิจและแรงงาน  
  3. รานคาปลีกรายยอยสามารถนําผลการศึกษามาปรับปรุงระบบการบริหารงานภายในรานเพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากขึ้น 
  4.  ผูผลิตสินคาสามารถนาํผลการศึกษาเปนแนวทางในการตอรองกับหางคาปลีกคาสง 
สมัยใหมเพื่อสรางความเปนธรรมใหมากขึ้น 
 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1   แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 2.1.1 แนวคิดระบบอุปถัมภ  
  ระบบอุปถัมภเปนรูปแบบหนึ่งของความสัมพันธของกลุมคน โดยมีฐานจากความสัมพันธทาง
เศรษฐกิจเปนหลักการเกดิขึน้ของคูความสัมพันธในระบบอุปถัมภจึงเกิดจากการเปลี่ยนแปลงในวิธีการ
ทํามาหากินในระบบเศรษฐกจิ ซ่ึงระบบอุปถัมภจึงจัดวาเปนกลไกหนึง่ของสังคมที่มีสวนเกีย่วของกบั
การทําการคาในระดับคาปลกีที่สะทอนลักษณะและสภาพการคาขายของไทยมาดั้งเดมิ (นิทศัน เจียมศรี
พงษ และสุจนิดา เจยีมศรีพงษ, 2550: บทคัดยอ) ปญหาของธุรกิจคาปลีกของไทยที่มีกฎหมายออกมา
รองรับแตอาจใชประโยชนไมไดเต็มที่อาจเนื่องมา จากระบบอุปถัมภ  
 แนวคดิเกีย่วกบัระบบอุปถัมภชวยใหเขาใจลักษณะพลวัตของสังคมไทยในระดบัยอยที่นา 
สนใจและทําใหเกิดความเขาใจลักษณะโครงสรางของสังคมไทยเนื่องจาก "ระบบอุปถัมภ" เปนระบบ
ของความสัมพันธระหวางบุคคลที่มีอํานาจทรัพยสมบตัิหรือบารมีกบั "ผูรับอุปถัมภ" ที่ตองพึง่พา "ผู
อุปถัมภ" ที่อยูเหนือกวาและสามารถบันดาลสิ่งของที่ตนตองการได เปนการเสนอสนองตอบตอกนัที่
อยูบนพื้นฐานของขอกําหนดทางศีลธรรม (Moral Basis) ระบบอุปถัมภไดรับการพิจารณาวาเปนสวน
หนึ่งที่สําคัญของโครงสรางสังคมไทย ในรูปแบบตางๆ เชน การอุปถัมภกันระหวางเจาของที่ดินกับผู
เชาเจานายกับลูกนอง เจาพอกับมือปน หัวคะแนนกับการเลือกตั้งและการซื้อเสียงขาราชการกับนัก 
การเมืองและนักธุรกิจ การคอรรัปชั่น เปนตน (สกุณา ฉันทดิลก, 2541) อคิน รพพีัฒน (2550) ได
กลาวถึง ระบบอุปถัมภในปจจุบันไววา เปนผลมาจากความเชื่อของคนไทยในเรื่องบุญกรรมและเรื่อง
ตายแลวเกิดใหม จึงทําใหคนไทยยอมรับความแตกตางในฐานะตําแหนงที่ลดหล่ันเปนชั้นๆ วาเปนสิ่งที่
เปนธรรมชาติและธรรมดาและยึดถือความแตกตางเปนหลักสูงต่ําของฐานะตําแหนงในการจัดการ
ระเบียบทางสงัคม  ความสัมพันธระหวางผูอุปถัมภกับผูรับอุปถัมภเปนความสัมพันธทางศีลธรรมแต
การขยายตวัทางเศรษฐกจิเชงิพาณิชยและการเขาไปเกีย่วของของอํานาจรัฐมีผลทําใหความสัมพันธทาง
ศีลธรรมเปลี่ยนแปลงไปเปนความสัมพันธที่มีการแขงขันตอรองกันมากขึ้นระบบอปุถัมภที่เปน อยูใน
ปจจุบันมักจะจํากัดกันอยูในระดับกลุมเล็กๆหลายๆกลุมที่อาจแขงขันหรือรวมมือกนัก็ตาม 
(http://learners.in.th/blog/422/67542) 
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ดังนั้นแนวคิดเกี่ยวกับระบบอุปถัมภจะชวยใหเขาใจลักษณะพลวัตของสังคมไทยในระดับยอย
ที่เปนที่สนใจและทําใหเกดิความเขาใจลกัษณะโครงสรางของสังคมไทย ดังที่เจมสซีสก็อต (Jame C. 
Scott (1977:41 อางใน นิทัศนและสุจินดา เจียมศรีพงษ, 2550: 76) ไดอธิบายถึงระบบอุปถัมภใน 2 
ลักษณะดังนี ้

1.  ระบบอุปถัมภในระดับแคบเปนการมองความสัมพันธระหวางผูอุปถัมภกับผูใตอุปถัมภ
โดยตรงในรูปแบบ Patron-Client Cluster และ 

2.  ระบบอุปถัมภในระดับกวางเปนการมองความสัมพันธทั้งระบบโครงสรางของระบบ
อุปถัมภในรูปแบบปรามิด (Patron Client Piramid) ลงไปยังเครือขายของความสัมพันธที่ลูกนองมีตอ
บริวารของแตละคนลงไป 

ดังนั้น ความสัมพันธที่เกิดขึน้จะเกี่ยวของในเชิงการแลกเปลี่ยนผลประโยชนซ่ึงกนัและกัน  
ทั้ง 2 ฝายโดยฝายอุปถัมภจะอาศัยอิทธิพลที่มีอยูใน 3 ลักษณะ คือ ดานความรูและทักษะ ดานการ
ควบคุมโดยตรงเหนือทรัพยสิน และดานการควบคุมโดยออมเหนือทรัพยสิน โดยรูปแบบของการ
แลกเปลี่ยนผลประโยชนระหวางผูอุปถัมภและผูใตอุปถัมภมีรายละเอียดดังนี้ (เพิ่มพงษ เชาวลิต, 2533 
อางใน นิทัศนและสุจินดา เจยีมศรีพงษ, 2550:76) 

1. การใหส่ิงทีจ่ําเปนตอการดํารงชีพแกผูใตอุปถัมภ เชน การจางงาน การเชาที่ดิน การใหเมล็ด
พันธุเครื่องมือตางๆ ตลอดจนการใหคําปรกึษาทางดานเทคนคิ 

2. การใหหลักประกันในการยังชีพ เชน การชวยเหลือผูใตอุปถัมภยามมีปญหาตางๆ เชน 
ปญหาทางเศรษฐกิจ ใหกูยืมเงิน ชวยเหลือเงินยามเจ็บปวย พืชผลเสียหาย เดือดรอนตางๆ 

3. การใหความคุมครองและปกปอง 
4. การทําหนาที่เปนนายหนา และใชอิทธิพลเหนือผูอยูใตอุปถัมภ 
5. การใหบริการแกสวนรวม เชน บริจาคเงนิทอง มอบที่ดนิ สรางสาธารณะประโยชนแก

ชุมชน 
ดวยเหตนุี้ ผูอยูใตระบบอุปถัมภสามารถตอบแทนผูอุปถัมภได 3 รูปแบบ คือ ชวยเหลือโดย

การใชแรงงานเปนการตอบแทนผูอุปถัมภชวยเหลือในการตอสูและชวยเหลือในทางการเมืองเปนตน 
จะเห็นวาระบบอุปถัมภในสงัคมไทยอาจเปนอุปสรรคในการบังคับใชมาตรการทางกฎหมาย เนื่อง จาก
มีผลกระทบตอผูอุปถัมภเปนตน อัมมาร สยามวาลา (อางในนิทัศนและสุจินดา เจียมศรีพงษ, 2550:77) 
ไดกลาวถึง ระบบอุปถัมภในเชิงเศรษฐศาสตรวา เปนความสัมพันธทางเศรษฐกิจที่มกีารแลกเปลี่ยน
ผลประโยชนซ่ึงกันและกันซึ่งความสัมพันธอาจเปนความสัมพันธแบบซึ่งหนาหรือความ สัมพันธแบบ
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ผูซ้ือ-ผูขายในกรณีการนําแนวความคดิของระบบอุปถัมภมาใชอธิบายความสัมพันธของการดําเนนิ
ธุรกิจของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมได โดยพิจารณาความสมัพันธระหวางผูซ้ือและผูขาย 
ไดในลักษณะของระบบอุปถัมภที่ผูซ้ือผูขายมีความสัมพนัธกันมากกวาการที่ลูกคาเขามาซื้อสินคาแต
เพียงอยางเดยีวแลวจากไป แตผูขายสินคานั้นเปนเสมือนเครือญาติ เปนศูนยรวมขอมูลขาวสารของ
ชุมชน เปนแหลงการจางแรงงานในทองถ่ิน เปนแหลงการรับฝากขายสินคาที่ชุมชนผลิตขึ้นมา เปน
แหลงใหสินเชือ่โดยการนําสนิคาไปบริโภคกอนผอนใชภายหลังและอืน่ๆ จึงอาจกลาวไดวา
ความสัมพันธนี้หากยังคงดํารงอยูจะทําใหรานคาปลีกที่อยูในชุมชนยงัคงมีความสําคัญตอคนในชมุชน
นั้นๆ เชนเดมิ  
 
2.1.2 ทฤษฎีโลกาภิวัตน (Globalization) (Robert J. Carbaugh: 2008) 

ความหมายของโลกาภิวัตน 
คําวา “โลกาภวิัตน” (Globalization) คือ ขบวนการปฏิสัมพันธระหวางประเทศและประชาชน

ทั่วโลกประกอบดวยการผนวกรวมกันทางการตลาดการผลิตและทรัพยากรระหวางประเทศไวดวยกัน
โดยผานระบบการคาระหวางประเทศ การเคลื่อนยายของแรงงานและการเคลื่อนยายเงินลงทุนระหวาง
ประเทศซึ่งผานทางการคาและบริการระหวางประเทศของคนและการลงทุน เชน การลงทุนใน
เครื่องมือ โรงงาน หุน พันธบัตร นอกจากนี้ยังรวมถึงปจจัยทีไ่มใชปจจัยทางเศรษฐกิจ เชน ปจจยัทาง
วัฒนธรรมและสิ่งแวดลอม การเมืองและเทคโนโลย ี ดังนั้นปจจัยที่ทําใหเกิดแรงขับเคลื่อนสูการเกิด
โลกาภิวัตน มดีังนี้ คือ 

1. การเปล่ียนแปลงในเทคโนโลยี (Technology Change) 
1.1. ทําใหเกดิการผลิตจํานวนมาก เกดิการประหยดัตอขนาดเนื่องจากการผลิตสินคาไดทีละ

จํานวนมากและสงออกไปขายทั่วโลก 
1.2.ทําใหเกดิการสื่อสารที่สามารถเชื่อมโยงโลกเปนหนึ่งเดียวหรือเปนการสื่อสารพื้นฐานรอบ

โลก (Global Communication Infrastructure) โดยการใชคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ต ในการสื่อสาร ใช
เทคโนโลยีการสื่อสาร เชน ดาวเทยีม ทําใหเกิดการเชื่อมโยงติดตอส่ือสารกันไดอยางรวดเร็วทัว่โลกทํา
ใหเกิดธุรกิจระดับโลก (Global Business) ขึ้นไดเปนทั้งผลและเหตุทีน่ําไปสูการเกิดตลาดโลก (Global 
Market) ทําใหคนและผูประกอบการมีความใกลชิดกนั   
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1.3. ทําใหเกดิการขนสงเชื่อมโยงโลกเปนหนึ่งเดยีวดวยเสนทางขนสงทางบก ทางอากาศ และ
ทางรถไฟและราง การขนสงโดยใชคอนเทนเนอร (Container ship) ขนสงทางทอ (Pipelines) สงผลทํา
ใหการผลิตมากขึ้น   

2. การเปดเสรีทางการคาและการลงทุน  
2.1. การเปดเสรีทางการคาโดยประเทศตางๆ ไดมีการตกลงกันในหลายรูปแบบ เชน ทําความ

ตกลงกันใน 2 ประเทศ เรียกวา ทวิภาคี หรือประเทศทําความตกลงกนัหลายประเทศเรียกวา พหุภาคี ใน
ภูมิภาคเดียวกนัหรือในทวีปเดียวกันเพื่อตองการลดอุปสรรคทางการคาซึ่งกันและกัน เชน การลดภาษี
นําเขา การลดสิ่งกีดกนัที่ไมใชภาษีลง ทําใหประเทศที่ไดมีการตกลงเปดเสรีทางการคากัน ไดรับ
ประโยชนทําใหมีการคาระหวางประเทศเพิม่สูงขึ้น มีการลงทุนในตางประเทศเพิ่มขึ้น 

2.2. การเปดเสรีทางการเงิน เพื่อเอื้อประโยชนใหประเทศตางๆที่ทําการคาระหวางประเทศกนั
เกิดการความสะดวกในการคาและการลงทุน จนเกิดตลาดการเงินระหวางประเทศขึน้ ทําใหการคาและ
การลงทุนเพิ่มขึ้น 

ดวยสาเหตุทั้ง 2 กรณีดังไดกลาวมาแลว ทําใหหนวยธุรกจิหรือบริษัทตาง ๆ ไดปรับโครงสราง
การผลิตของตน โดยการผลิตสินคาจํานวนมากเพื่อใหไดการประหยัดตอขนาดและเปนการลดตนทุน
การผลิตตอหนวยใหต่าํลงทําใหราคาสินคาต่ําลงได นอกจากนั้นบริษทัระดับโลกเหลานี้ยังทําการผลิต
สินคาใหมีมาตรฐานเปนสากลมากขึ้น เรียกการผลิตนีว้า เปนการผลิตในระดับโลกมากขึ้น โดยผาน
การลงทนุในตางประเทศ ซ่ึงบริษัทระดับโลกนี้จะไดรับผลตอบแทนมากกวาการสงสินคาออก ในดาน
เทคโนโลยี การเพิ่มการไหลของขาวสารและการเพิ่มความสามารถทางการคาและบริการที่สูงขึ้น เปน
แรงกระตุนใหคนหาแหลงที่ตั้งในการผลิตมากขึ้น ธุรกิจเพิ่มความสามารถในการผลิตชิ้นสวนที่มีความ
แตกตางกันในประเทศตางๆ และภูมภิาคตางๆ ภายใตการบริหารจัดการของบรรษัทเดียวกันหนวยผลิต
ที่รับจางผลิตเปนสวนหนึ่งของกระบวนการผลิตของบริษัทหรือหนวยผลิตในตางประเทศ การจางงาน 
เทคโนโลยี เงินทุน ความเชีย่วชาญ สามารถเคลื่อนยายไดทั่วโลก 

ความสําคัญของโลกาภิวัตน 
การคาระหวางประเทศสามารถทําใหเอกชน หนวยธุรกิจในระดับภมูิภาคและระดบัประเทศ

เกิดความชํานาญในการผลิตสินคาและบริการเพื่อขายดวยตนทุนที่สูง ดังนั้นประเทศคูคาสามารถผลติ
ผลผลิตที่มากกวาและบรรลุเปาหมายของมาตรฐานการดํารงชีพที่สูงกวาจึงเปนสิ่งที่ตองการ กฎวาดวย
การแขงขัน (Law of Comparative Advantage) กลาวไววา “คนในแตละประเทศสามารถได
ผลประโยชนโดยการใชเวลาและทรัพยากรไปทําการผลิตสินคาและบรกิารที่ตนไดเปรียบโดยเปรยีบ 
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เทียบ” (Carbaugh: 2008)  การคาระหวางประเทศทําใหเกิดการแขงขันกันระดับประเทศ การแขงขัน
เปนสิ่งจําเปนทําใหเกิดการประดิษฐคดิคนสิ่งใหมๆและประสิทธิภาพในการผลิต การแขงขันกัน
ระหวางประเทศชวยผูผลิตในประเทศใหมแีรงจูงใจในการปรับคุณภาพสินคาใหไดมาตรฐาน การคา
ระหวางประเทศมีจุดออนทาํใหเกิดการผูกขาดยิ่งประเทศเปดเสรีมากเทาไรผูผลิตผูกขาดในประเทศ
ตองเผชิญกับการแขงขันจากหนวยผลิตจากตางประเทศ (p14) 

ผลกระทบจากโลกาภิวัตน   
  ผลดีของโลกาภวัิตน 

1. เกิดประสิทธิภาพในการผลิตไดเร็วกวา เมื่อประเทศทําการผลิตภายใตการแขงขัน 
2.การเขงขันกนัระดับโลกและนําเขาสินคาราคาถูกทําใหราคาสินคาต่ําลงและไมเกดิภาวะเงนิ

เฟอ 
3. ระบบเศรษฐกิจแบบเปดหรือการคาเสรีทําใหเกดิการกระตุนใหเกิดการพัฒนาทางดาน 

เทคโนโลยีและการประดิษฐคิดคนดวยแนวคิดจากตางประเทศ 
4. เกิดการจางงานในอุตสาหกรรมการสงออกจายมากกวาอุตสาหกรรมนําเขา 
5. เกิดการเคลือ่นยายเงินทุนอยางเสรีทําใหสามารถสงทุนไปลงทุนในตางประเทศที่สนใจ 

ลงทุนไดทําใหอัตราดอกเบีย้ลดลง 
  ผลเสียของโลกาภิวัตน 

1. เกิดการสูญเสียตําแหนงงานจากอุตสาหกรรมที่นาํเขาสินคาหรือผลิตสินคาในตางประเทศ 
โดยการถูกแทนที่ดวยแรงงานราคาถูก 

             บรรษัทลงทุนขามชาติ (Multinational Enterprise) 
  บรรษัทลงทุนขามชาติเปนธุรกิจที่มีลักษณะเหมือนๆกันจํานวนมาก มกีารบริหารจัดการบริษัท
จํานวนมากๆ เหลานี้จากประเทศแม  บรรษัทลงทุนขามชาติเปนสวนหนึ่งของโลกาภิวัตน เมื่อการ
ลงทุนในประเทศถึงจุดอิ่มตัว การขยายการผลิตจํานวนมากๆ เพื่อใหไดการประหยดัตอขนาด จึงไดทาํ
การสงทุนไปลงทุนในประเทศตางๆ ทั่วโลก ตองคํานึงถึงปจจัยดังนี ้
2.1.3 ทฤษฎีการลงทุนระหวางประเทศ (International Investment Theories)  
ทฤษฎีการลงทุนระหวางประเทศมี 3 ทฤษฎีหลัก คือ 

1. ทฤษฎีความไดเปรียบในการเปนเจาของ (Ownership Advantage Theory)  
เปนทฤษฎีที่อธิบายวา ทาํไมประเทศจงึตองมีการลงทุนในตางประเทศ หนวยผลิตที่เปน

เจาของสินทรัพยสามารถสรางความไดเปรยีบในประเทศไปสูตลาดตางประเทศไดผานการลงทุนใน
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ตางประเทศ เชน หนวยผลิตที่มีเทคโนโลยีช้ันยอด มียีห่อที่รูจักอยางแพรหลาย มีการประหยดัตอขนาด
จะเกิดการลงทุนในตางประเทศได เชน บริษัท Caterpillar ไดทําการสรางโรงงานในประเทศเอเชีย 
ยุโรป ออสเตรเลีย อเมริกาใต และอเมรกิาเหนือ เนื่องจากมีเทคโนโลยีที่ลํ้าสมัยและยี่หอเปนที่ยอมรับ 
เปนตน 

2. ทฤษฎีการเปนสากลระหวางประเทศ (Internationalization Theory)   
เปนทฤษฎีที่เนนความเปนสากลในการผลิตสนิคาเพื่อขายทั่วโลก เชน การใหแฟรนไชน การ

ให licensing การใหเทคโนโลยีกับหนวยผลิตในตางประเทศ เชน ราน McDonald ประสบผล สําเร็จใน
การเปนสากล Internationalization  ดวยการใหแฟรนไชน (Franchising) ในการบริหารจัดการในธุรกิจ
รานอาหารจานดวน (Fast Food)  ที่อยูภายนอกประเทศอเมริกา การที่ทาํแบบนี้เพื่อตองการลด ตนทุน
การขนสง (Transaction cost)  ซ่ึงประกอบดวย การเจรจาตอรอง การควบคุมสั่งการ การทําสัญญา การ
ให (Franchising, Licensing, Supply Agreement) 

3. ทฤษฎีของ Dunning (Dunning’s Eclectic Theory)   
การที่องคการธุรกิจตัดสินใจลงทุนในตางประเทศ ขึ้นอยูกับเงื่อนไข 3 ประการ ไดแก 

3.1. ความไดเปรียบในการเปนเจาของสนิทรัพยพิเศษบางอยาง (Ownership Advantage)  
เชน สถานที่ทําการ อาคาร โรงงาน เครื่องจักร เปนตน และสินทรัพยที่ไมมีตัวตน เชน สภาพแวดลอม
ทางสังคม กฎหมาย ทางการคาที่สงเสริมการลงทุน ความพรอมของตลาดแรงงาน โครงสรางของตลาด
แตมีสินทรัพยพิเศษบางอยางที่องคกรสรางเองหรือไดมาโดยวิธีการตางๆ เชน สิทธิบัตร หรือสัมปทาน 
เปนตน สินทรัพยเหลานัน้ไดแก ความรูทางเทคโนโลยี การจัดการประสบการณและทกัษะของ
บุคลากรในองคกร ฯลฯ องคกรธุรกิจแตละแหงยอมมีความสามารถแตกตางกันในการสรางหรือไดมา
ซ่ึงสินทรัพยตางๆ ซ่ึงสวนใหญเปนสินทรัพยที่ไมมีตวัตน บางองคกรอาจจะมีสินทรัพยพิเศษเหลานี้
นอยกวาจึงทําใหแตละองคกรมีความไดเปรียบมากขึ้น ถาองคกรธุรกิจไดมกีารกระจายการผลิตไปยัง
แหลงผลิตตางๆ  ความไดเปรียบจากการเปนเจาของสินทรัพยพิเศษ แบงออกเปน 

1. ความไดเปรียบที่ไมตองไดจากการกระจายการผลิตไปยังประเทศตางๆ เชน ขนาด และ
ความมั่นคงของกิจการ สินคาที่ผลิต และการกระจายการผลิตสินคาหลายๆชนิด ความสามารถในการ
แสวงหาประโยชนจากการใหแรงงานทําหนาที่เฉพาะอยางและความชาํนาญของแรงาน อํานาจในการ
ผูกขาด การมทีรัพยากรที่ดกีวา ตราเครื่องหมายการคา ระบบการจดัการดานการผลิตตางๆ มีเพียงพอ
กับความตองการ การไดรับสิทธิพิเศษบางประการเหนือคูแขงรายอืน่ๆ ความสามารถในการเขาถึง
ตลาดของสินคา การไดรับความคุมครองจากรัฐบาล และความรูทางดานเทคโนโลย ี
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2. ความไดเปรียบที่กิจการสาขาไดรับจากบริษัทแม ไดแก ความรูทางการจัดการ การบริหาร 
และการตลาด การวิจยัและการพัฒนา โดยไมเสียคาใชจาย หรือเสียคาใชจายในอัตราที่ต่ํา นอกจากนี้ยัง
เกิดการประหยัดในองคการ เชน ดานการผลิต ดานการซื้อวัตถุดิบ ดานการจัดหาเงนิทุนและเงิน
หมุนเวียนในกจิกรรมดานการตลาด 

3. ความไดเปรียบที่เกิดจากการกระจายการผลิตไปยังประเทศตางๆ ทําใหไดเปรียบในการรับรู
ขาวสารเกี่ยวกบัตลาด การจัดหาวตัถุดิบ ดีกวาองคกรธุรกิจทําการผลิตในประเทศและทําใหปจจัยการ
ผลิตและสภาพแวดลอมตางๆ สามารถกระจายความเสี่ยงดวย 

3.2. ความไดเปรียบท่ีเกิดจากแหลงท่ีตั้ง (Location Advantage)  
แหลงทรัพยากร คุณภาพของทรัพยากร และราคาของทรัพยากรของประเทศนั้น คาใชจายใน

การขนสงและการสื่อสาร ขนาดการเขาแทรกแซงของรัฐบาลในการผลิต การควบคุมปจจยันําเขา
พื้นฐานทางเศรษฐกิจที่ประเทศมีอยู ความแตกตางของวฒันธรรมขนบธรรมเนียมและประเพณี เปนตน 
ปจจัยที่เปนเหตุจูงใจใหมกีารลงทุนในตางประเทศ คือ 

1. ปจจัยดานนโยบายของรฐับาล เชน นโยบายกดีกันทางการคา ทั้งในรูปแบบการใชภาษแีละ
ไมใชภาษีอากรจะทําใหผูผลิตในตางประเทศจะสงออกสินคาไปยังประเทศนัน้ๆ ลดลง เพื่อรักษาสวน
แบงตลาดของตน ธุรกิจจึงหนัไปตั้งโรงงานผลิตในประเทศโดยตรง การวางนโยบายสงเสริมการลงทุน 
โดยใหสิทธิพิเศษและความชวยเหลือ คุมครอง ดานตางๆ ก็เปนปจจยัดึงดูดใหตางประเทศมาลงทุนใน
ประเทศ เพราะนโยบายเหลานั้น ชวยใหองคกรลดคาใชจายหรือตนทุนการผลิต และเปนการอํานวย
ความสะดวกได นอกจากนัน้ บรรยากาศทางการเมืองก็มอิีทธิพลตอการตัดสินใจลงทุน 

2. เสถียรภาพของระบบเศรษฐกิจและอัตราแลกเปลี่ยน เชน อัตราเงินเฟอ อัตราการวางงาน 
และรายไดประชาชาต ิ

3. ปจจัยดานทรัพยากรและแรงงาน เชน แรธาตุ น้ํามัน กาซธรรมชาติ แรงงาน ดึงดูดใหมีการ
ลงทุนจากตางประเทศมากขึน้ 

4. ปจจัยดานแหลงตลาดและอํานาจซื้อ เชน ประเทศที่มีประชากรจํานวนมาก มีอํานาจซื้อสูง 
มีรายไดประชาชาติ รายไดตอหัวสูง รสนิยมในตวัสินคา ความรูสึกชาตนิิยม พฤติกรรมการจับจายใช
สอย 
3.3. ความไดเปรียบในการเปนธุรกิจระหวางชาต ิ(Internationalization Advantage)   

หนวยธุรกิจไดกําไรจากการลงทุนระหวางประเทศมากกวาการจางบรษิัทในประเทศนั้นๆ    
ทําการผลิตใหการควบคุมเปนเจาของธุรกจิระหวางชาตนิั้น  ทาํใหไดเปรียบในดานลดตนทุนการ
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ดําเนินงานลง เชน ตนทุนที่ตองคอยกํากับดแูลหนวยผลิตในตางประเทศ ลดตนทุนการตลาดลงลง 
สามารถหลีกเลี่ยงการเขาแทรกแซงโดยรัฐ เชน การตั้งกําแพงภาษี การกําหนดโควตา สามารถควบคุม
แหลงผลิตและราคาวัตถุดิบที่ตองใชสรางความมั่นใจใหแกผูซ้ือในตางประเทศ สามารถใชกลยุทธการ
กําหนดราคาขายในประเทศตางๆ ใหแตกตางกัน 
ตารางที่ 2.1 แสดงปจจัยที่มอิีทธิพลตอการลงทุนระหวางประเทศ 

ปจจัยดานอปุทาน                                 ปจจัยดานอปุสงค                             ปจจัยดานการเมือง 
ตนทุนการผลิต                                     การเขาถึงลูกคา                                ลดอุปสรรคทางการคา 
โลจิสติกส                                            การไดเปรียบทางการตลาด              พัฒนาเศรษฐกิจเฉพาะ 
ทรัพยากรทีมอียู                                   การไดเปรียบในการแขงขัน 
การเขาถึงเทคโนโลยี                           ลูกคาเคลื่อนยายได 
ที่มา: Robert J. Carbaugh: 2008 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการลงทุนระหวางประเทศ  
  1. ปจจัยดานอปุทาน (Supply Factor/ Cost Factor)  
  บริษัทลงทุนขามชาติ (MNE) ตองการมีกําไรที่เพิ่มขึ้นผานการลดตนทุนการผลิต เชน ลด
ตนทุนการผลิตจากการลงทนุในตางประเทศ ดวยการนําเอาวัตถุดบิในประเทศนัน้ๆมาใช โดยลด
ตนทุนการผลิต เชน ปจจัยวตัถุดิบ แรงงงาน ตนทุนการขนสงวัตถุดิบ โลจิสติกส ทรัพยากรที่มีอยูและ
การเขาถึงเทคโนโลยี ตนทุนการผลิตตองต่ํากวาราคาทีด่ินที่ต่ํา อัตราภาษี คาเชาอสังหาริมทรัพยเพื่อ
ประกอบธุรกจิ แรงงานที่มฝีมือและไมมฝีมือที่คาแรงถูก ตนทุนดานโลจิสติกส ถาตนทุนคาขนสงมี
นัยสําคัญ หนวยผลิตจะทําการผลิตในประเทศนั้นๆ แทนที่จะสงออก ทรัพยากรธรรมชาติที่ประเทศมี
อยู เชน น้ํามนั พลังงาน วตัถุดิบอื่นๆ ที่ประเทศนั้นๆมีอยูและนโยบายของรัฐ นําไปสูการลงทุนจาก
ตางประเทศ เชน การใหสิทธิพิเศษในดานภาษีอากร ที่ตั้งตึกหรือโรงงานฟรี ยกเวนภาษนีําเขา
เครื่องจักร  
2. ปจจัยดานอปุสงค (Demand Factor) 
  บรรษัทลงทุนขามชาติตองการกําไรจากการคนหาตลาดใหมๆ และแหลงอุปสงคของสินคา 
การตั้งบรรษัทขามชาติในตางประเทศเปนการทดแทนตลาดตางประเทศ ซ่ึงไมสามารถทดแทนไดจาก
การสงสินคาออกไปขายในประเทศนั้นๆ การแขงขันกันทางการตลาด มีอิทธิพลทําใหหนวยผลิต
ตัดสินใจตั้งบริษัทในตางประเทศ  
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2.1.4 ทฤษฎีการไดเปรียบในการแขงขนัของพอรตเตอร (Porter’s Theory of National Competitive  
       Advantage) (Ricky W. Griffin, Michael W. Pustay: 2007) 
  ศาสตราจารย Michael Porter แหง Harvard Business school ไดคิดทฤษฎีความไดเปรียบใน
การแขงขัน (The theory of National Competitive Advantage) หรือเรียกอีกอยางวา โมเดลเพชร 
(Diamond Model) เพื่ออธิบายการคาระหวางประเทศ โดยพิจารณาจากความสัมพันธ 4 ดาน ทั้งปจจยัที่
เปนภาพรวมของประเทศและปจจยัที่เปนภาพยอยของหนวยธุรกจิ คือ เงื่อนไขของปจจัยการผลิต
(Factor Condition) เงื่อนไขดานอุปสงค (Demand Condition)  เงื่อนไขที่เกีย่วของที่มาสนับสนุน
อุตสาหกรรม (Related supporting industries) เงื่อนไขโครงสรางกลยุทธของหนวยธุรกิจและการเขามา
แขงขันของคูแขง (Firm strategy structure and rivalry) ดังรายละเอียด 
  1. เงื่อนไขของปจจัยการผลิต (Factor Condition) พิจารณาปจจยัการผลิตของประเทศ เชน 
ที่ดิน แรงงาน ทุน แตปจจยัเหลานีไ้มเหมือนในทฤษฎขีอง Hecksher-Ohlin หรือ Classical Trade 
Theory เพราะปจจยัการผลิตที่ตองพิจารณาเนนไปที่คณุภาพของปจจัยการผลิตดวย เชน คณุภาพของ
แรงงานตองพจิารณาระดับการศึกษา คณุภาพของสาธารณูปโภคของประเทศ บทบาทของการสราง
ปจจัยการผลิตที่มีคุณภาพเพิม่ขึ้น เชน การฝกอบรม การวิจัย การคิดคน เพิ่มได 
  2. เงื่อนไขดานอุปสงค (Demand Condition) ความตองการสินคาของผูบริโภคที่อยู
ภายในประเทศที่มีความหลากหลาย เปนแรงกระตุนใหหนวยผลิตเกิดการพัฒนาและการคิดคนสินคา
ใหมๆ เพื่อสนองความตองการผูบริโภคและครองตลาดในประเทศได 
3. เงื่อนไขที่เกี่ยวของที่มาสนับสนุนอุตสาหกรรม (Related Supporting Industries) การเกดิของ
อุตสาหกรรมเปนการกระตุนใหพฒันา Local Suppliers ใหบรรลุเปาหมายในการผลิต การตลาด และ
การกระจายสนิคาของอุตสาหกรรมได อุตสาหกรรมที่ตั้งอยูใกล Suppliers จะทําใหเกิดการ
ติดตอส่ือสารและการแลกเปลี่ยนของแนวคิดการประหยัดตนทนุและการคิดคนของ Suppliers นั้น การ
แขงขันระหวาง input Suppliers นําไปสูราคาที่ต่ํา สินคาคุณภาพสูง และการประดิษฐคิดคนเทคโนโลยี
ในตลาดปจจัยการผลิต ในทางกลับกันทําใหเกิดการไดเปรียบในการแขงขันกันตลาดโลก  
   4. เงื่อนไขโครงสรางกลยุทธของหนวยธุรกิจและการเขามาแขงขันของคูแขง (Firm Strategy 
Structure and Rivalry) สภาพแวดลอมภายในประเทศจะนําไปสูความไดเปรียบในการแขงขัน เชน การ
ลดตนทุน เรงผลิตสินคาที่มีคุณภาพ เพิ่มประสิทธิภาพการผลิต พัฒนา innovative product 
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กลาวโดยสรุป แนวคดิและทฤษฎีที่นํามาใชในการพิจารณาธุรกิจคาปลีกขนาดใหญที่เขามาลงทุนใน
ประเทศไทยนัน้ มากจากแนวคิดจากทฤษฎีโลกาภิวัตน ที่เกิดจากแรงผลักดันของการเปลี่ยนแปลงทาง
เทคโนโลยีและการเปดเสรีทางการคาและการลงทุน ซ่ึงทําใหประเทศที่มีทุนมากสามารถสงทุนเขามา
ลงทุนในประเทศเล็กหรือประเทศดอยพัฒนา โดยอาศัยความไดเปรียบในการแขงขันตามทฤษฎีการ
ลงทุนระหวางประเทศ ทําใหเกิดการลงทุนในตางประเทศในรูปแบบของบรรษัทลงทุนขามชาติ ทําให
ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญของไทยเปนธุรกจิคาปลีกที่มีการลงทุนขามชาติเปนสวนใหญ ซ่ึงจะไดกลาว
ในรายละเอียดในบทตอไป 
2.1.5 ทฤษฎีการผูกขาด (Monopoly) (สุจินดา เจยีมศรีพงษ, 2552: 135-140) 
ลักษณะสําคัญของการดําเนนิธุรกิจในตลาดผูกขาด (Characteristic of Monopoly Market) คือ 

1.  มีผูผลิตเพียงรายเดียว เรียกวา ผูผูกขาด (Monopolist) 
2.  สินคามีคุณสมบัติหรือลักษณะพิเศษไมเหมือนใครและไมสามารถหาสินคาอื่นๆ มา

ทดแทนได 
3.  ผูผลิตสามารถกีดกันไมใชผูอ่ืนเขามาแขงขันได      

 
 

Firm Strategy 
Structure and 

Demand 
conditions 

Factor  
conditions 

Related and 
Supporting 

รูปที่ 2.1 โมเดลเพชร (Diamond Model)
ท่ีมา: Ricky W. Griffin, Michael W. Pustay (2007: 161) 
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ดังนั้น ในลักษณะของตลาดผูกขาดในขอ 3 ที่กลาววาผูผลิตสามารถกีดกันไมใหผูอ่ืนเขามา
แขงขันกับตนไดนั้นก็คือทําใหเปนตลาดการผูกขาดที่มีผูผลิตหรือผูใหบริการเพียงรายเดยีว ผูผลิตหรือ
ผูใหบริการจะเปนผูมีอํานาจเหนือตลาด (Dominant Market) สามารถกําหนดราคาสินคาใหมรีาคา
สูงขึ้นหรือลดลงได แมสินคาหรือบริการนั้นๆ จะมีคณุภาพต่ําก็ตาม สวนใหญจะเกดิในประเทศดอย
พัฒนาหรอืพิจารณาในอดีตธุรกิจบริการที่บริหารจัดการโดยภาครัฐบางประเภทในเกอืบทุกประ เทศทั่ว
โลก อาทิเชน โทรศัพทระหวางประเทศ บริการโทรศัพทในประเทศ บริการรถโดยสารเปนตน เปน
ธุรกิจที่มีการผูกขาดทั้งสิ้น ในกรณีของธุรกิจปลีกขนาดใหญนั้นกส็ามารถทําการผูกขาดไดในกรณีที่
เปนผูผูกขาดดวยการเปนผูซ้ือรายใหญแตเพียงผูเดยีว โดยทําการสั่งซื้อสินคาเปนจํานวนมากทําใหมี
อํานาจเหนือตลาดโดยสามารถกําหนดราคาสินคาและกําหนดปริมาณผลผลิตในระยะสั้น 
(Determination of Price and Output in the Short-Run) ได ยิ่งกวานัน้ยงัผูกขาดดวยการผลิตสินคาที่ใช
ตรายี่หอของหางคาปลีกเองเพื่อมาแขงขันกับสินคาของผูผลิตที่ไดจัดสงใหกับหางคาปลีกขนาดใหญ 
               ในตลาดผูกขาดสามารถพิจารณายอยลงไปโดยการแบงตลาดผูกขาดออกไดเปน 2 ลักษณะ 
ดังตอไปนี ้

1. ตลาดผูกขาดที่ไมมีการควบคุม ผูผูกขาดมีอํานาจเต็มที่ในการกาํหนดราคาหรอืปริมาณ 
อยางใดอยางหนึ่ง กลาวคือ ถาเลือกผูกขาดในการกําหนดราคา ตลาดจะเปนตัวกาํหนดปริมาณผลผลิต 
และปริมาณขาย                                     

กําไรจากการผูกขาด (Monopoly Profit) จากที่กลาวมาแลวขางตนกําไรสูงสุดนั้น จะเปนสิ่งที่
ทางผูผลิตหรือผูใหบริการทุกคนคาดหวัง ดังนั้นในการผลิตหรือใหบริการทุกรายทําการผลิตที่ตนทุน
หนวยสุดทาย = รายรับหนวยสุดทาย (MC = MR) ซ่ึงจะทําใหไดรับกําไรสูงสุด ดังรูป 2.2  

 
รูปที่ 2.2 แสดงภาพกําไรที่ไดรับจากการผกูขาด ซ่ึงเปนกําไรเกินปกต ิ
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จากรูปที ่2.2 จะเห็นไดวา หนวยธุรกิจผูกขาดจะไดรับกําไรเฉลี่ย = รายรับเฉลี่ย – ตนทุนเฉลี่ย 
(OP – OC = PC) โดยกําไรทัง้สิ้น คือ พื้นที่ส่ีเหล่ียม PFEC โดยกําไรทีไ่ดนั้นจะเปนกําไรเกินปกต ิ 

ขอสังเกต 
ในตลาดผูกขาดราคาสินคามักจะสูงกวาตนทุนหนวยสุดทาย (MC) มากเสมอ ไมวาจะเปนจุดที่

มีกําไรสูงสุดหรือขาดทุนต่าํสุดก็ตาม ซ่ึงเปนเหตุที่ทาํใหการจดัสรรทรัพยากรนัน้ไมมีประสิทธิภาพ 
ดวยเหตุผลที่วา ราคาสูงกวาตนทุนหนวยสุดทาย (MC) นัน้ มีการนําเอาทรัพยากรมาใชในการผลิตนอย

กวาความตองการของผูบริโภค ดังนั้นการจัดการทรัพยากรที่มีประสิทธิภาพมากทีสุ่ดในการแกปญหา
ตลาดผูกขาด คือ การตั้งราคาเทากับตนทนุหนวยสุดทาย (MC) ดังตลาดแขงขันสมบูรณ 

 
รูปที่ 2.3 แสดงการขาดทุนต่าํที่สุดในตลาดผูกขาด 

2. ตลาดผูกขาดที่มีรัฐบาลควบคุม (Regulated Monopoly) การผูกขาดประเภทนี้ ยังคงมีรัฐบาล
เปนผูควบคุมดูแลมิใหตั้งราคาสูงเกินไปจนสรางความเดือนรอนแกผูบริโภค ดังนั้นไมสามารถที่จะใช
เงื่อนไขการตั้งราคาตนทุนหนวยสุดทาย = รายรับหนวยสุดทาย (MC = MR) ได แตจะตั้งราคาที่ตนทุน
เฉลี่ยตอหนวย = รายรับเฉลี่ยตอหนวย (AC = AR) ซ่ึงเปนราคายุตธิรรม (Fair Price) ดวย เหตุผลที่วา 
ตนทุนรวมไดรวมกําไรปกตไิวดวย ดงันั้นตนทนุเฉลี่ยก็เชนเดียวกนัก็ไดรวมกําไรเฉลี่ยปกติไวแลว 
และที่สําคัญหนวยผลิตยงัคงมีกําไรปกต ิ ในขณะทีผู่บริโภคก็จายในราคาที่ต่ํากวาราคาผูกขาดที่ไมมี
การควบคุม โดยราคาที่ยุติธรรมที่สุด คือ Pf = AC = AR 
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รูปที่ 2.4 แสดงการกําหนดราคา และปริมาณผลผลิตกรณีรัฐบาลเขามาควบคุม 

จากรูปที ่ 2.4 จะเห็นไดวาในรูป A ณ ระดับของราคายุติธรรม (Pf) อยูสูงกวาเสนตนทุนหนวย
สุดทาย (MC) แสดงวาในการผลิตนั้นมีการนําทรัพยากรมาใชนอยและรูป B ณ ระดบัของราคายุติธรรม 
(Pf) อยูต่ํากวาเสนตนทุนหนวยสุดทาย (MC) แสดง วาในการผลิตนั้นมีการนําทรัพยากรมาใชมาก
เกินไป จากคํากลาวที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวาราคาที่เหมาะสมจรงิๆ ในการกอใหเกดิการจดัสรร
ทรัพยากรที่เหมาะสมนั้นควรที่จะใชราคาอุดมคติ (Ideal Price or MC Pricing) เปนตัวกําหนด (โดย
ราคาอุดมคติ จะอยูที่ตนทุนหนวยสุดทาย=รายรับเฉลี่ยตอหนวย (MC = AR) หรืออาจจะเขยีนไดวา Pi 
= MC = AR) 

ดุลยภาพการผลิตระยะยาวของการผูกขาด (Long-Run Monopoly Equilibrium)  ในการผลิต
ระยะยาวดังทีก่ลาวมาขางตน ผูผลิตนั้นสามารถที่จะมีการเปลี่ยนขนาดการผลิตหรือมีการเปลี่ยนขนาด
ของโรงงานที่ใชผลิตได ดงันั้นในการพิจารณาดุลยภาพระยะยาวของตลาดผูกขาด ผูผูกขาดก็สามารถ
เปลี่ยนขาดโรงงานได หรือเลิกกิจการได เชนเดียวกนั ซ่ึงโดยทั่วไปแลวนั้นไมอาจทีจ่ะทํานายไดวาจะ
ใชโรงงานใดทีมีขนาดเหมาะสม ที่สุด เพราะวาไมอาจจะทราบไดวาในอนาคตจะเกิดปญหาใดหรือ
โอกาสอันใดขึน้ ดังนั้น ผูผูกขาดจะใชโรงงานขนาดใดตองขึ้นอยูกับอุปสงคและรายรับเฉลี่ยในตลาด 
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รูปที ่2.5 แสดงดุลยภาพระยะยาวของผูผูกขาด 

 
จากรูปที ่2.5 จะเหน็ไดวาผูผลิตจะเลือกผลิตที่ตนทุนหนวยสุดทายระยะยาว = รายรับหนวย

สุดทาย (LMC = MR) เพราะจะไดกําไรสูงสุด ซ่ึงในการรูปแบบของการผลิตในระยะยาวแลวนั้นจะ

เห็นไดวาโรงงานที่ผูผลิตเลือกใชคือโรงงานใดโรงงานหนึ่งในการผลิตระยะสั้นนั่นเอง ซ่ึงจะเสีย
ตนทุนต่ําที่สุด 

ขอสังเกตในดลุยภาพในการผลิตในระยะสั้นและระยะยาวจากทฤษฎีขางตนกลาวถึงดลุยภาพ
ในการผลิตระยะสั้นนัน้ อยูในดุลยภาพการผลิตระยะยาวซึ่งสามารถจะเขียนการผลิตในระยาวไดวา 
ตนทุนเฉลี่ยตอหนวยในระยะยาว = ตนทนุเฉลี่ยตอหนวยในระยะสั้น (LAC = SAC) ซ่ึงก็คือ ตนทุน
หนวยสุดทายระยะยาว = ตนทุนหนวยสุดทายระยะสั้น (LMC = SMC) นั่นเอง (ดุลยภาพในระยะยาว
ตองอยูในดุลยภาพระยะสั้นแตดุลยภาพระยะสั้นไมตองอยูในดุลยภาพระยะยาว) 
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ผลดี และผลเสียของการผูกขาด 
เมื่อพิจารณาถงึผลดีและผลเสียของตลาดผูกขาดนั้น สามารถแยกพิจารณาไดดังนี ้

ตารางที่ 2.2  แสดงผลดี ผลเสีย ของตลาดผูกขาด 
ที่มา: สุจินดา เจียมศรีพงษ ,2553 

ผลดีของการผูกขาด ผลเสียของการผูกขาด 

1.เปนการสงวนทรัพยากรของประเทศให
ถูกใชอยางจํากัดได 

1.มีการใชทรัพยากรในการผลิตที่ไมมีประสิทธิ ภาพ 
เชน อาจจะใชนอยหรือมากเกินไปได 

2.หลีกเลี่ยงความสิ้นเปลืองอันเกิดจากการมี
ปจจัยการผลิตหลายชุดในสนิคาตัวเดียวกนั
กอใหเกิดมีมาตรฐานของผลผลิตเดียวกัน 

2. ผูบริโภคไมไดรับความคุมครองจากการกดราคาของ
ผูผูกขาด โดยไมสามารถซื้อสินคาทดแทนได 

3. มีผลกําไรแนนอนกวาการแขงขัน 
3. ไมอาจจะชวยกรรมกรจากการเอาเปรียบของผู
ผูกขาด ซ่ึงบางครั้งบริษัทผูกขาดอาจจะมอํีานาจในการ
ผูกขาดคาจางได 

  
 4. ผูผูกขาดไมไดรับผลกระทบในกรณีที่เกดิการไร
ประสิทธิภาพในระบบการตลาด ทั้งนี้เนื่องจากเปนผู
เดียวที่ผลิต จึงทําใหขายสินคาไดเสมอ 

  5. การผูกขาดมิไดทําใหเศรษฐกิจเจริญกาวหนา 

  6. การผูกขาดขัดขวางการปรับตัวใหเขากบัการ
เปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ ซ่ึงอาจจะทําลายเสถียรภาพ
ทางเศรษฐกิจ 

  
7. กําลังการผลิตถูกใชไมเตม็ประสิทธิภาพ 

  
8.เกิดความไมเสมอภาคในการกระจายรายไดคนจนก็
จนลง คนรวยก็จะรวยยิ่งขึ้น 
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2.1.6 ทฤษฎีการพัฒนาอยางยั่งยนื (Sustainable Development) 
การพัฒนาอยางยั่งยืน หมายถึง วิถีการพัฒนาที่สามารถตอบสนองความตองการของปจจุบัน 

โดยไมริดรอนความสามารถของคนรุนหลังในการตอบสนองความตองการของพวกเขา (Brundtland 
Report: 1992) เปาหมายของการพัฒนาอยางยั่งยืน ไมไดอยูที่อัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ แตอยู
ที่การปรับปรุงคุณภาพชวีิตของประชากรโลกในทางที่ไมเพิ่มระดับการใชทรัพยากรธรรมชาติจนเกนิ
ศักยภาพของธรรมชาติที่จะผลิตใหมนุษยใชอยางไรขีดจาํกัด การพัฒนาอยางยั่งยืนตองเขาใจวาการนิง่
เฉยไมทําอะไรเลยมีผลกระทบ ดังนั้นตองหาหนทางใหมๆในการเปลี่ยนแปลงโครงสรางเชิงสถาบัน
และพฤติกรรมของปจเจกชน 

แนวคดิการพฒันาอยางยัง่ยนืพัฒนาไปอยางรวดเร็วตั้งแตทศวรรษ 1980 ในป ค.ศ. 1992 จาก
การประชุมสุดยอดแหงโลก (Earth Summit) ในกรุงริโอเดอจาเนโรในประเทศบราซิล ไดนําเคาโครง
ของรายงานบรุนดทแลนดไปสรางเปนสนธิสัญญาและแถลงการณเกี่ยวกับประเด็นดานสิ่งแวดลอม 
เชน การเปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศ การตัดไมทําลายปา และความหลากหลายทางชวีภาพ 
นอกจากนี้ ไดมีการรวมกันรางแผนกลยุทธกวางๆ เรียกวา "Agenda 21" เพื่อใชเปนแผนที่สําหรับงาน
ดานสิ่งแวดลอมและการพัฒนาในอนาคตหลังจากการประชุมสุดยอดครั้งประวัติศาสตรดังกลาวมกีลุม
ตางๆตั้งแตธุรกิจรัฐบาลทองถ่ินไปจนถึงองคกรโลก เชน ธนาคารโลกที่นําแนวคิดการพัฒนาอยาง
ยั่งยืนไปปรับใชในบริบทของตัวเองจนปจจุบันและยังดําเนินไปอยางตอเนื่อง 

แมวาการพัฒนาอยางยั่งยืนจะเปนแนวคิดที่มีวิวัฒนาการไปเรื่อยๆ แตมีลักษณะสาํคัญ ไดแก 
1) ความเทาเทียมกัน (Equity) และความยุติธรรม (Fairness) เปนประเด็นสําคัญสําหรับการ

พัฒนาอยางยั่งยืน เนนการตอบสนองความตองการของคนจนและประชากรผูดอยโอกาส แนวคดิเรื่อง
ความเทาเทยีมกันและความยตุิธรรมจึงเปนสวนประกอบสําคัญในนิยามของ "การพัฒนาอยางยั่งยืน" 
เพราะตั้งอยูบนขอเท็จจริงทีว่า ถาละเลยผลกระทบจากการกระทําของเราตอคนอื่นในโลกที่เกี่ยวโยงซึ่ง
กันและกัน ตองยอมรับความเสี่ยงที่จะเกิดอนัตรายขึ้นกับตัวเองในอนาคตดวย 

เนื่องจากระบบเศรษฐกิจและนโยบายสาธารณะสงผลใหเกิดความเหลือ่มลํ้าในการเขาถึง
ทรัพยากร จึงตองเปลี่ยนแปลงระบบเหลานี้ ความยุติธรรม หมายความวา ประเทศแตละประเทศ ควรมี
โอกาสในการพัฒนาตัวเองบนพื้นฐานของคุณคาทางวัฒนธรรมและสังคมของตัวเอง โดยไมปฏิเสธวา
ประเทศอื่นๆ ลวนมีสิทธิดงักลาว เชนเดยีวกัน หนึ่งในความทาทาย ที่ใหญที่สุดในปจจุบัน คือ จะ
ปกปองสิทธิของคนที่ไมมีสิทธิออกเสียงไดอยางไร คนรุนหลังที่ยงัไมเกิดไมสามารถออกความเหน็ 
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หรือปกปองผลประโยชนของพวกเขา ในกระบวนการตดัสินใจตางๆ ของคนรุนปจจุบัน ถาการพฒันา
จะยั่งยืนไดจริงจะตองคํานึงถึงผลประโยชนของพวกเขาดวย 

2) มีมุมมองระยะยาว (Long-term View) ภายใตหลักความรอบคอบ (Precautionary Principle) 
ประเด็นระยะเวลามีความแตกตางกันในแตละประเทศและแตละประเดน็ เชน ในสังคมตะวันตกยุค
หลังสงครามโลกครั้งที่ 2 การวางแผนของภาครัฐ กําหนดระยะเวลาเพยีง 3-5 ปเทานัน้ ปจจุบัน "ระยะ
ยาว" ในความหมายของนกัลงทุนคาหุนและนักคาเงิน คอืระยะเวลาเพียงไมกี่สัปดาห ในขณะที่ชาว
อินเดียนแดงในอเมริกาวางแผนกําหนดเปาหมายและกจิกรรมตางๆ โดยคํานึงถึงผลกระทบตอคนรุน
หลังอีกเจ็ดชัว่คน มีการวางแผนลวงหนาถึง 150 ป  

สําหรับแนวคดิการพัฒนาอยางยั่งยืน สฤณี อาชวานันทกุล (2551:45) ไดกลาววา นับวันผลเสีย
ของวิถีการพฒันาแบบ "สุดโตง" ที่เนนเรื่องอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิของประเทศเพียงมิติ

เดียว โดยไมสนใจมิติอ่ืนๆ โดยเฉพาะคณุภาพชวีิตและสิ่งแวดลอมปรากฏมากขึ้นเรื่อยๆ ในแทบทุก
ประเทศในโลก เปนสาเหตสํุาคัญที่ฝายตางๆ ไมวาจะเปนภาคธุรกิจ รัฐบาลและองคกรโลกหลายแหง
หันมาใหความสําคัญกับแนวคิดใหมที่เรียกวา "การพัฒนาอยางยั่งยืน" (Sustainable Development) มาก

ขึ้นเรื่อยๆในรายงานพัฒนามนุษย (Human Development Report) ประจาํป ค.ศ.1996 เครือขายเพื่อการ

พัฒนาระดับโลกแหงสหประชาชาต ิ(United Nations Development Programme หรือยูเอ็นดพีี) ระบุวา 
"คุณภาพ" ของการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสําคัญกวา "อัตรา" การเจริญเติบโตดังกลาว ยูเอ็นดีพขียาย

ความวา แบบแผนการเจรญิเติบโตที่ทําความเสียหายในระยะยาวมีทัง้หมด 5 รูปแบบดวยกนั ไดแก 

การเติบโตที่ไมสรางงานใหกับประชากร (Rootless Growth), การเติบโตที่ทิ้งหางกระแสประชาธปิไตย 

(Voiceless Growth), การเติบโตที่กดทับอตัลักษณทางวฒันธรรมจนสิ้นสลาย (Rootless Growth), การ
เติบโตที่ทําลายสิ่งแวดลอม (Futureless Growth), และการเติบโตที่ประโยชนสวนใหญตกอยูในมอืคน
รวยเทานั้น (Ruthless Growth) ซ่ึงการเติบโตทั้ง 5 รูปแบบดังกลาวนั้นลวนเปนการเติบโตที่ "ทั้งไม

ยั่งยืนและไมสมควรจะยั่งยนื" แนวคดิ "การพัฒนาอยางยั่งยืน" ไมใชเร่ืองใหม วัฒนธรรมมากมายใน

ประวัติศาสตรมนุษย รวมทั้งวัฒนธรรม ชุมชนในหลายพื้นที่ของประเทศไทย ไดมองเห็นความจําเปน
ของการสรางความสมดุลระหวางสิ่งแวดลอม สังคมและเศรษฐกิจ แตเปนเรื่อง "ใหม" ในโลกยุคโลกา

ภิวัตน คือความพยายามทีจ่ะนิยาม สรางองคความรูอยางเปนระบบและแจกแจงองคประกอบตางๆของ
แนวคดินี้ในบริบทของสังคมอุตสาหกรรมและขอมูลขาวสารระดับโลก เปาหมายของการพัฒนาอยาง
ยั่งยืนไมไดอยูที่อัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจหากอยูที่การปรับปรุงคุณภาพชวีิตของประชากร
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โลก ในทางที่ไมเพิ่มระดับการใชทรัพยากรธรรมชาติจนเกนิศักยภาพของธรรมชาติที่จะผลิตมันให
มนุษยใชอยางไรขีดจํากัด การพัฒนาอยางยั่งยืนตองอาศัยความเขาใจวาการนิ่งเฉยไมทําอะไรเลยมี
ผลกระทบและเราตองหาหน ทางใหมๆ ในการเปลี่ยนแปลงโครงสรางเชิงสถาบันและพฤติกรรมของ
ปจเจกชนและตราบใดที่คนรุนหนึ่งคิดถึงคนรุนตอไป (ประมาณ 50 ป) แปลวาคนทกุรุนจะไดรับการ
ดูแล แนนอนถามองเห็นวาเรื่องใดก็ตาม จะสงผลกระทบที่เกดิขึ้นในอนาคตที่ไกลกวานั้น ก็ควรจะ
วางแผนใหยาวขึ้น ไมมีคนรุนไหนสามารถทราบผลลัพธในอนาคตทีพ่ยากรณไมไดแตในขณะเดยีวกัน
ก็ไมมีคนรุนไหนที่ควรทําเปนมองไมเหน็ผลลัพธที่พยากรณไดในโลกที่ทราบมิติมีความเกีย่วโยงและ
สงผลกระทบซึ่งกันและกันเพียงใด ปฏิสัมพันธที่สลับซับซอนกําลังเรงอัตราการเปลี่ยนแปลงและการ
กอเกิดนวัตกรรมใหมๆ ในสถานการณ เชนนี ้หลักความรอบคอบชวยแนะแนวใหได หลักการนีว้า เมื่อ
กิจกรรมใดๆ ก็ตามเพิม่ขีดอันตรายตอส่ิงแวดลอมหรือสุขภาพมนุษยตองใชมาตรการปองกันและ
บรรเทาผลกระทบถึงแมวานักวิทยาศาสตรอาจจะยังไมสามารถพิสูจนความสัมพันธที่เปนเหตแุละ
ผลไดทั้งหมด 

3) การคิดแบบเปนระบบ (Systems Thinking) ตองอาศัยความเขาใจในความเชื่อมโยงระหวาง
ส่ิงแวดลอมเศรษฐกิจและสังคมกวา 2 ศตวรรษที่โลกนี้เปนระบบปดมทีรัพยากรจํากดั เมื่อนักสํารวจ
ทํางานสํารวจผิวดินและพื้นน้ําสําเร็จลง คนก็เขาใจวาโลกนี้ไมมีทรัพยากร "ใหม" มีโลกเพียงใบเดียว 
กิจกรรมทั้งหมดเปนเพยีงสวนเสี้ยวเดียวของระบบธรรมชาติที่ใหญยิ่งกวาตองมองเห็นวาระบบที่เดิน
ดวยน้ํามือมนษุยทั้งหมดนัน้อยูภายในระบบนิเวศทีใ่หญกวากอนที่จะสามารถสรางความสัมพันธที่
ยั่งยืนกับสิ่งแวดลอมและทําใหมั่นใจไดวาเผาพันธุมนุษยจะอยูรอดตอไปในอนาคต  
  แนวคดิการพฒันาที่ยั่งยืนเปนทางออกของการแกไขปญหาธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมใหมีการ
อยูรอดในสังคมหรือในชุมชน และเปนการควบคุมการขยายตวัของธุรกจิคาปลีกขนาดใหญใหธุรกจิทั้ง 
2 สวนสามารถอยูรวมกันไดอยางสมดุลย ไมมีการเอาเปรียบกัน ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญกไ็มสามารถ
เขามาแขงขันกับธุรกิจขนาดเล็กไดจะเปนการเอาเปรียบธุรกิจขนาดเล็กเกินไป ซ่ึงงานวิจัยนี้จะได
นําเสนอแนวทางของการกาํหนดมาตรการเพื่อนําไปสูการแกไขปญหาที่ยั่งยืนตอไป 
2.2 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 2.2.1 งานวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคการคาปลีกสมัยใหมในประเทศไทย 

ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมในประเทศไทยสงผลกระทบถึงพฤติกรรมของผูบริโภค ระดับการ
แขงขันระหวางธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหมและการปรับตัวของการดําเนนิธุรกิจ
คาปลีกแบบดัง้เดิม เมื่อแนวคิดของผูประกอบการคาปลีกสมัยใหมตองการตอบสนองความตองการ
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ของลูกคาทุกเพศ ทุกวัย ทุกระดับใหมากที่สุด เพื่อรักษาสวนแบงทางการตลาดจากคูแขงขันใหไดมาก
ที่สุด ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมจึงตองมีการบริหารจัดการสมัยใหมและตองมีการเปลี่ยนพฤติกรรมของ
ผูบริโภคใหเขามาใชบริการในหางคาปลีกสมัยใหมจํานวนมากขึน้ รานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองคํานึงถึง
ปจจัยของการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคที่เนนความสะดวกสบายและความปลอดภยัใน
การเลือกซื้อสินคา จากงานวิจัยของ ดวงพร เศาภายน (2546) เร่ือง “เปรียบเทียบความคิดเหน็ของ
ผูบริโภคในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) กับรานคาปลีกสมัยใหม (รานสะดวก
ซ้ือ) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา  พฤติกรรมของผูบริโภคไดเปลี่ยนไป ผูบริโภคนิยมความ
สะดวกสบายมากขึ้น เชน ผูบริโภคมักจะหาซื้อสินคาและบริหารในรานคาปลีกที่อยูใกลบาน ใกลที่พัก
อาศัยหรือที่ทํางานหรือสถานศึกษา ความสะดวกสบายในการเดินทางเพียงครั้งเดยีวไดซ้ือสินคาหรือ
บริการตามความตองการของลูกคา ความหลากหลายของสินคา การตกแตงราน และการใชกลยุทธ
การตลาด เชน การลด แลก แจก แถม ดึงดดูลูกคา โดยเฉพาะสินคาประเภทเครื่องดื่ม และขนมขบเคี้ยว 
ดวงพร เศาภายน (2546) กลาววา แมวารานคาปลีกสมัยใหมจะนํามาซึ่งการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ผูบริโภคใหเกดิการประหยัดคาใชจายในการเดินทางบวกกับภาวะเศรษฐ กิจที่ถดถอยซึ่งเปนประโยชน
โดยตรงตอผูบริโภคยงัไดกอใหเกิดปญหากระทบกับรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและกิจการที่เกี่ยวของกับ
การคาปลีกทั้งหลาย เพราะเมื่อผูบริโภคเปลี่ยนพฤติกรรมสินคาและบริการแบบเดิมไมสามารถปรับตัว
ไดทันจึงกอใหเกิดความไมเปนธรรมขึ้น 

นอกจากหางคาปลีกสมัยใหมเปนแหลงขายสินคาอุปโภคบริโภคใหกบัลูกคาตางๆแลว จาก
งานวิจยัของถิรวัสส ประเทืองไพศรี (2549) พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปโดยการใชขอ
ไดเปรียบของการปรับตัวของหางคาปลีกขนาดใหญที่ตองการตอบสนองความตองการของลูกคาให
มากที่สุด โดยจัดบริการตางๆใหกับลูกคาอยางครบวงจรและความไดเปรียบของที่ตัง้ ที่มักอยูในทาํเลที่
สะดวกมีขนาดของหางที่กวางขวางและตั้งอยูใกลระบบขนสงมวลชน ซ่ึงทําใหรานคาปลีกสมัยใหมมี
ยิ่งมีบทบาทตอชุมชนมากกวาการเขามาหาซื้อสินคา กลาวคือ หางคาปลีกขนาดใหญกลายเปนแหลง
พักผอนหยอนใจแทนการไปพักผอนที่สวนสาธารณะ หางคาปลีกขนาดใหญกลายเปนแหลงรวมสินคา
ราคาถูกแทนตลาดนดั หางคาปลีกขนาดใหญกลายเปนแหลงทีพ่บปะสังสรรคของกลุมเพื่อนแทน
รานอาหาร เปนผลกระทบทาํใหพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนไป  

นอกจากนั้น ดวงพร เศาภายน (2546) พบวารานคาปลีกสมัยใหมมีความหลากหลายของสินคา
ผูบริโภคซึ่งมีหลายยีห่อ มคีวามทันสมัยตรงตามความตองการและมคีุณภาพทีด่ีและยังมีปายบอกราคา
ชัดเจนการตกแตงรานมีการจัดวางสินคาไวเปนหมวดหมูหยิบและหางายมีการทําโปรโม ช่ัน ดึงดูด
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ลูกคาอยูตลอดเวลา มีการบริการที่ทันสมัย รวดเร็วอันเนื่องมาจากการใชเทคโนโลยีและพนกังานมี
ความสุภาพเรยีบรอย จากความแตกตางกนัอยางมากและการเขามาอยางรวดเร็วของรานคาปลกี
สมัยใหม จึงนําไปสูปญหาสวนแบงทางการตลาดและการคาที่ไมเปนธรรมในปจจุบัน นภาภรณ ออน
นาค (2545) ไดศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคและผลกระทบตอรานคารายยอยจากหางคาปลีก
ขนาดใหญ” พบวา รานคาปลีกรายใหญเขามาทําใหรานคาปลีกไดปดกิจการจํานวนมาก เพราะหางคา
ปลีกรายใหญมากขึ้นเนื่องจากจําหนายสินคาในราคาถูกกวารานคาปลกีรายยอย ดังนั้น รัฐบาลตองเขา
มาชวยเหลือในการกําหนดราคาขาย การเปด-ปดใหเปนเวลา จากผลการศึกษาของถิรวัสส ประเทืองไพ
ศรี (2549)  เร่ือง “พัฒนาการทางพื้นทีก่ารเปลี่ยนแปลงบทบาทหนาที่และศักยภาพการขยายตัวของ
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมใน อ. นครสวรรค”  พบวาตั้งแตป พ.ศ. 2523-2548 ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมขนาด
ใหญมีจํานวนลดลง ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญใน อ. นครสวรรคมีจํานวน 4 แหง และธรุกิจคา
ปลีกสมัยใหมขนาดเล็กมีจํานวนลดลงจาก 56 แหง ในป พ.ศ. 2548 เหลือเพียง 37 แหง ทําใหบทบาท
หนาที่ของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมไดเปลีย่นไปตั้งแตป พ.ศ. 2538 เปนตนมา กลาวคือ ธุรกิจคาปลีก
สมัยใหมขนาดใหญ มีบริการรานอาหารประเภทจานดวน ธนาคารพาณิชย การใหบคุคลภายนอกมาเชา
พื้นที่ขายสินคาและใหบริการสินเชื่อตางๆ สวนรานคาปลีกสมัยใหมขนาดเล็ก เชน เซเวนอิเลเวน 
(Seven-Eleven) เพิ่มบริการเชน ประเภทสินคา มีเครื่องเบิกถอนเงนิสดอัตโนมัต ิ มีบริการเคาเตอร
เซอรวิส เพพอยท บัตรสมาทคารท อาหารสําเร็จรูป ซ่ึงดวงพร เศาภายน (2546) พบวา ความคดิเห็น
ของกลุมผูบริโภคที่มีเพศทีแ่ตกตางกัน กลุมอาชีพตางกัน จํานวนสมาชิกในครอบครัวและการศึกษาที่
แตกตางกันมคีวามแตกตางกันในการใชบริการของรานคาปลีกสมัยใหม  

ปญหาและอุปสรรคของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ คือ ที่จอดรถไมพอตอความตองการ 
คูแขงตัดราคาสินคา การปรับปรุงรานใหทันสมัย คูแขงระดับเดยีวกนัเพิ่มขึ้น พนักงานเขาออกบอย 
สวนปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีกขนาดเล็ก คือ สินคาในคลังหมดอายหุรือขายไมหมด และ
สินคาขาดตลาด เจาของอาคารไมยอมตอสัญญา ขึ้นคาเชา  

2.2.2 งานวิจัยเก่ียวกับผลกระทบในดานตางๆ ของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม 
งานวิจยัจํานวนมากไดทําการศึกษาถึงผลกระทบของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม ทั้งในดาน

ผลกระทบทางบวกและทางลบ ตัวอยางเชน ผลกระทบทางบวก งานวิจยัของวิลเล่ียม (William, 1992) 
ศึกษาเรื่อง  “การสนับสนุนของศูนยการคาภูมิภาคสูการพัฒนาเศรษฐกิจในทองถ่ินเปนการคุกคามหรือ
สรางโอกาส” พบวา ศูนยการคาภูมิภาคมีสวนทําใหเศรษฐกิจในเมืองดขีึ้น และไดรับการสนับ สนุ
นจากโจนส (Jones, 1982) วา ศูนยการคาภมูิภาคเปนที่มาของแหลงรายไดตางๆ มาสูทองถ่ิน สง เสริม
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ดานการตลาดและปรับปรุงการจางงาน กระตุนใหผูประกอบการทองถ่ินมีการปรับตัว รวมถึง ระบบ
ขนสงมวลชนที่เหมาะสมและดีขึ้น ซ่ึงผลงานวิจยันีใ้กลเคียงกับการศกึษาของ Lowe & Wrigley (2000) 
ไดศึกษาเรื่อง “การคาปลีกและเมือง”  กลาววา ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเปนธุรกิจลงทุนขามชาติที่สงทุน
ไปลงทุนในประเทศอื่นๆ ทัว่โลก มีผลกระทบทางบวก คือ ทําใหเกดิศนูยกลางทางสงัคมและความ
บันเทิง คือ มีสถานที่พักผอนหยอนใจ นดัพบปะสังสรรคกันหรือจดัการแสดงตางๆ นอกจากนี้ ธุรกจิ
คาปลีกสมัยใหมยังเปนตัวเรงใหเมืองเกดิการขยายตวัไปยังพื้นที่รอบขาง สงผลใหเศรษฐกิจภายใน
เมืองมีการเติบโตและการพฒันาที่ดีขึ้น มาจากเงินภาษทีี่บริษัทเสียใหกับทองถ่ินและมีการจางงานใน
ชุมชนนั้น ไมตองออกไปหางานที่อ่ืนและยังเปนแหลงดงึดูดใหนักทองเที่ยวเขามาใชบริการ ธุรกิจคา
ปลีกสมัยใหมขนาดใหญ จึงถือเปนหนึ่งในลักษณะของสังคมเมืองสมัยใหม 

สวนผลกระทบดานลบนั้น ไดแกผลกระทบตอโครงสรางของเมืองของประเทศตางๆ เชน ใน
ประเทศโปแลนด สาธารณรัฐเช็ก ไทย และเกาหลีใต พบวา รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดปดตวัลง 
เนื่องจากไมมผูีมาใชบริการ หากไมปดตัวลงก็ตองมีการปรับตัวหรือเปลี่ยนรูปแบบธรุกิจ ซ่ึงตรงกับท ีที่
ลอรด (Lord, 2000) ไดศึกษาเรื่อง “การอิ่มตัวของธุรกิจคาปลีก” พบวาสาเหตุของการปดกิจการของ
ธุรกิจคาปลีก คือ การที่ธุรกิจไมสามารถทํากําไรไดอีก เนื่องจาก การแขงขันดานราคาที่เขมขน การตัด
ราคา การลดราคาที่ต่ํากวาทนุ และความตองการซื้อลดลง เนื่องจากการใหบริการของราน เปนตน  

ตัวอยางงานวจิัยเกีย่วกับผลกระทบในประเทศไทยพบในงานวจิัยของยโสธรา จวงเจิม (2546) 
ไดทําการศึกษา เร่ือง “ผลกระทบของธุรกิจคาปลีกขามชาติตอพฤติกรรมการบริโภคของประชาชนใน 
จ. เชียงใหม” พบวา พฤติกรรมของผูบริโภคในเชยีงใหมเปลี่ยนไป ใชบริการหางคาปลีกขามชาติมาก
ขึ้น เพราะรานคาปลีกขามชาติมีบริการที่ดกีวา ใหบริการมากกวา เชน มีธนาคาร รานอาหาร ที่จอดรถ 
นอกจากนี้ ยังมีบริการหลงัการขาย บริการรับชําระเงินโดยใชเครดิตแทนเงินสด สถานที่สะอาด 
บรรยากาศดี มทีี่นั่งพักผอน ทําใหผูบริโภคมีความพอใจตอการเขามาเปดบริการรานคาปลีกขามชาติ 

การขยายตวัไฮเปอรมารเก็ตและรานสะดวกซื้อในจังหวดัเชียงใหม สงผลกระทบตอผูบริโภค 
ราคาสินคาต่ํา รานโชวหวย พบวา ป พ.ศ. 2544-2545 จํานวนรานโชวหวยไดมจีํานวนลดลง 15% ราน
สวนใหญจากกลุมตัวอยาง 5 จังหวัด 89% ไดรับผลกระทบในชวงป พ.ศ. 2540-2545 ทําใหยอดขาย 
จํานวนลูกคาและกําไรลดลงของรานโชวหวยลดลงถึง 7% ตอป เหตุผลสําคัญที่ทําใหรานโชวหวย
ประสบปญหาการแขงขัน คอื รานสมัยใหมขายสินคาถูกกวา รูปแบบของรานไมทันสมัยและบริการสู
ไมได รานโชวหวย มีจดุออนดานตนทุนสนิคาและเทคโนโลยี บริหารจัดการ การปรับตัวของรานโชว
หวยที่สําคัญคือ การใหความเปนกันเองกับลูกคามากขึน้ เนนขายสนิคาเฉพาะที่ขายดีและลดราคาลง 
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ผลกระทบตอรานคาสง พบวา รานคาสงรอยละ 54.5 รายงานวา ยอดขายของตนลดลง 45.5% รานโชว
หวย ตองปดกจิการลง ระหวางป พ.ศ. 2539-2545 ยอดขายลดลงเฉลี่ย 7% ตอป มีเพยีง 10% ของรานคา
สงที่ระบุวา มยีอดขายเพิ่มขึน้ โดยยอดขายที่เปลี่ยนไป เกิดจากผลของวิกฤติเศรษฐกจิ 32% ผลจากการ
หันไปซื้อสินคาจากรานไฮเปอรมารท 38% และผลจากการเลิกกิจการไป 21.6% สวนผลกระทบตอซัพ
พลายเออร หางไฮเปอรมารเก็ต มีอํานาจตอรองเพือ่ขอสวนลดกบัซัพพลายเออรสูงขึ้นทําใหตนทุน
สินคาของหางไฮเปอรมารเกต็ต่ํากวาคูแขงมาก นอกจาก นั้น ยังตอรองใหซัพพลายเออรเขารวมรายการ
ลดราคาพิเศษ ประมาณ 2-3% ของยอดการขายของซัพพลายเออรรายใหญ และ 5-7% สําหรับซัพพลาย
เออรรายเล็กทีผ่ลิตอาหารแปรรูป จากการเขามาของรานคาปลีกสมัยใหมในจังหวัดเชียงใหมโดย
ภาพรวมแลวสงผลดีตอผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภค มีความพึงพอใจตอรานคาปลีกสมัยใหมเปนอยาง
มาก และยังทาํใหรานคาปลกีแบบดั้งเดิมตองลดราคาสินคาเพื่อแขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหม ทาํให
ผูบริโภคไดรับประโยชนเพิม่ขึ้น แตในขณะเดียวกนักบัทใหรานคาปลีกแบบดั้งเดมิลดจํานวนลงและ
ปดตัวไป เนื่องจากไมสามารถแขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหมได  

สวนในดานระยะทางที่ตั้งของรานคาปลีกสมัยใหมนั้น สุกัญจนา อินทะโชติ (2545) ได
ทําการศึกษา เร่ือง “ผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอยจากการเขามาของดีสเคาทสโตรในเขต อ. จ.
นครศรีธรรมราช ผลวิจัยพบวา รานคาปลกีรายยอยที่อยูหางจากดีสเคาทสโตรมากกวา 6 กม.ไมไดรับ
ผลกระทบทางดานยอดขายและจํานวนลูกคา ปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีกปจจุบันคือ ตนทุน
สินคาราคาสูงขึ้น รานคาขาดเงินทุนหมุนเวียน พบวาการเปดดําเนนิการของรานคาปลีกสมัยใหมไมมี
ผลกระทบตอยอดขายในเขตอําเภอจังหวดันครศรีธรรม ราช แตเร่ืองของทําเลที่ตั้งระยะหางระหวาง
รานคาปลีกสมัยใหมและรานคาปลีกแบบดังเดิมกลับมีผลกระทบตอยอดขาย โดยท่ีรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมทีต่ั้งอยูใกลรานคาปลีกสมัยใหมมีผลกระทบกับยอดขายมากกวาและยงัมีเวลาในการเปดปด
กิจการที่สั้นกวารานคาปลีกสมัยใหม และนอกจากความหลายหลายของสินคาที่มีนอยกวาทําใหไม
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดแลว รานคาปลีกแบบดั้งเดมิยังตองมีการแขงขัน
กันเองอีกดวย 

ภรณทิพย นิลมณี (2545) ไดศึกษาเรื่อง  “ผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอยจากการเขามาของ
ดีสเคานสโตรในเขต อ.หาดใหญ จ.สงขลา” ปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีก คือ ตนทุนสินคาจาก
การซื้อสินคาจากยี่ปว การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค สนใจตัวผลิตภณัฑที่จะซื้อมากขึน้ไม
วาจะเปนคณุภาพมาตรฐานของสินคา ราคาหรือคุณภาพการใหบริการของพนักงานขายหรือเจาของ
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รานและปญหาจากคูแขง ผลกระทบตอรายได คือ รานคาปลีกที่ตั้งอยูใกลดีสเคาทสโตร ไมเกิน 5 กม. 
จํานวนลงทุนไมเกิน 1 แสนบาท เปดกิจการไมต่ํากวา 6-10 ป ไดรับผลกระทบยอดขายลดลง 

อรไท กําธรกิตติกุล (2546) ไดทําการศึกษาเรื่อง “ผลกระทบจากการเติบโตของรานคาปลีก
แบบซุปเปอรเซนเตอรที่มีตอรานคาปลีกแบบสะดวกซื้อในประเทศไทย” ในงานวจิัยนี้ไดกําหนดให 
ซุปเปอรเซนเตอร คือ เทสโก โลตัส คารฟู บิกซี และรานคาปลีกแบบสะดวกซื้อ คือ เซเวนอีเลฟเวน 
แฟมมาลี่มารท เอ เอ็มพีเอ็ม พบวา รานคาปลีกแบบซุปเปอรเซนเตอรเปดในบริเวณใกลเคียงทําให
ยอดขาย กําไร และจํานวนผูบริโภคในรานคาปลีกแบบสะดวกซื้อลดลง นอกจากนี้ยงัมีปจจัย เชน 
สภาพเศรษฐกจิตกต่ํา ทําเลทีต่ั้งหางไกลชุมชนการเปดของรานคาปลีกแบบสะดวกซื้อที่มีลักษณะ
เดียวกนัในบรเิวณใกลเคยีงคาใช จายในการบริหารงานสูงและสินคาสูญหาย ดังนั้น ควรมีการเพิ่ม
พันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเพิ่มความหลากหลายของสนิคาเพิ่มสัดสวนประเภทสินคาอาหารในชัน้วาง
สินคาและผลิตสินคาท่ีเปนตราของตนเอง 

ดังจะเห็นวา การเขามาของรานคาปลีกสมัยใหมกอใหเกดิผลกระทบในดานตางๆไมวาจะเปน
ตอตัวผูบริโภคเองที่ทําใหพฤติกรรมเปลี่ยนไปและรานคาปลีกแบบดัง้เดิมที่ไดรับผลกระทบมากที่สุด
และแทบจะทกุดานจนทําใหปริมาณรานคาปลีกแบบดัง้เดิมลดจํานวนลงอยางรวดเร็ว 
 
2.2.3 งานวิจัยเก่ียวกับปญหาและอุปสรรคของรานคาปลกีดั้งเดิม 
          ปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีกดั้งเดิมที่พบในงานวจิัยมีดังตอไปนี้ 

1. รสนิยมและทัศนคติของลกูคาที่เปลี่ยนไป กลาวคือ ลูกคาสวนใหญมักนยิมความทันสมัย
มากขึ้นในการเลือกซื้อสินคา พบในงานวจิยัของ กษมา ทับทิมทองและคณะ (2543) เร่ือง “ปญหาและ
อุปสรรคในการดําเนินงานกจิการของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมในเขตอ.เมือง จ.เพชรบรีุ” วา รสนยิมและ
ทัศนคติของลูกคาที่ทันสมัย นิยมความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา  

2. การแขงขันกับรานคาปลีกที่ทันสมัยกวา พบวา รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีการตัง้ราคาขายที่
สูงกวารานคาปลีกขนาดใหญเปนอุปสรรคตอการดําเนนิงานของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมและสืบเนื่อง 
มาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดมิมีการดําเนนิงานลักษณะบคุคลคนเดียว จึงทําใหการขยายงานและการ
ดูแลไมทั้วถึงและยังมีขอจํากดัในเรื่องของทําเลที่ตั้ง ความหลากหลายของสินคา ชวงเวลาที่เปดปดไม
เหมาะสมกับความตองการของลูกคาและยงัมีราคาที่สูงกวาเนื่องมาจากมีตนทุนสินคาที่สูงกวา ทัง้ใน
เร่ืองคาขนสงและตนทนุ (กษมา ทับทิมทอง และคณะ: 2543) 
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3. ปญหารานคาปลีกแบบดัง้เดิมมีสถานที่คับแคบ เจาของขาดความรูในดานการจัดการ สินคา
ที่ขายมีราคาสูง พื้นที่ทาํเลที่คับแคบและไมเหมาะสมนําไปสูความไมสะดวกสบายในการเลือกซื้อ
สินคา ประกอบกับความไมทันสมัยของเครื่องไมเครื่องมือ ทําใหการบริการลาชา ส่ิงแวดลอมของราน
ไมนาจูงใจรวมถึงบรรยากาศ ส่ิงเหลานี้กลายเปนปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม เมื่อ
รานคาปลีกสมัยใหมเขามาแทนที่ พบในงานวิจยัของไพศาล ร้ิวธงชัย (2539) เร่ือง “การศึกษาปญหาใน
การดําเนนิกิจการของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองและสุขาภิบาลรอบนอกในจังหวัด
พิษณุโลกและสุโขทัย”   

4. ระยะเวลาในการดําเนินกจิการและจังหวัดที่ตั้งของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีความสัม 
พันธกับสภาพปญหาและปจจัยเกีย่วกับการดําเนินกิจการรานคาปลีกและคาสงสมัยใหมในเขตภาค 
เหนือและสภาพปญหาของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและปจจัยที่เกี่ยวกับการดําเนนิกิจการรานคาปลีก
และรานคาสงสมัยใหมในภาพรวมมีความสัมพันธกับผลกระทบที่มีตอการดําเนนิกิจการรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนือและในจังหวัดที่มีและไมมีรานคาปลีกและคาสงสมัยใหมดําเนินกิจการอยู 
พบในงานวิจยัของไพศาล ร้ิวธงชัย (2546) เร่ือง “การศึกษาสภาพปญหาและปจจัยเกี่ยวกับการดําเนิน
กิจการรานคาปลีกและคาสงสมัยใหมที่มีผลตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนอื”  

5. การขาดการรับชวงตอจากลูกหลาน ขาดความรูในการพัฒนาปรบัปรุงราน ขาดเงินทุน
หมุนเวียนในการดําเนินกิจการ และยังพบอีกวา สินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมทันสมัย ทําให
ผูบริโภคเกิดความไมมันใจในตัวสินคา หรือการทีม่ีทําเลที่ตั้งใกลรานคาปลีกสมัยใหมทําใหเกิดการ
เปรียบเทียบ เพราะรานคาปลีกแบบดัง้เดิมขาดการพัฒนาและการรวมตัวกนั ในขณะที่รานคาปลีก
สมัยใหมมีสินคาที่ทันสมัยกวา ที่จอดรถสะดวกสบาย มีความปลอดภัยมากกวา (ไพศาล ร้ิวธงชัย, 
2546) 

 ดังจะเห็นวา ปญหาและอุปสรรคสวนใหญของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม เมื่อมีรานคาปลีก
สมัยใหมเขามา คือ การปรับตัวที่ไมทันตอการเปลี่ยนแปลงประกอบกบัพฤติกรรมผูบริโภคที่
เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ในขณะทีก่ารพฒันาของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมเปนไปอยางชา เพราะกิจการ
เปนเจาของคนเดียว ทําใหขาดศักยภาพในการพัฒนาใหรวดเร็วตามความตองการของลูกคา และเงนิทุน 
กําลังคน ก็มนีอยกวา จึงทําใหเกิดขอเปรียบเทียบระหวางรานคาปลีกสมัยใหมและรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมอยางชดัเจน 
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2.2.4 งานวิจัยเก่ียวกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดัง้เดิม 
การปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมพิจารณาปจจยัสําคัญ 3 ประการ (วีระวุฒิ สรอยพลอย, 

2550) คือ 
1.  ดานลักษณะประชากรศาสตรของผูประกอบการโดยภาพรวม ประชากรมีความสัมพันธตอ

ระดับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมจากงานวจิยัของ วีระวุฒิ สรอยพลอย (2550) พบวา ใน
เขตสายไหมทกุดานอยูในระดับคอนขางต่ํา ยกเวนปจจัยดานเพศไมมีความสัมพันธกับการปรับตัวของ
ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม 

2.  ดานลักษณะของกิจการโดยภาพรวมแลวมีความสัมพนัธกับการปรบัตัวของธุรกิจคาปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตสายไหมทกุดานอยูในระดับต่ํา      

3.  ดานสภาพแวดลอมภายนอกกิจการโดยภาพรวม สภาพแวดลอมภายนอกมีความสัมพันธกับ
การปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหมทกุดานอยูในระดับคอนขางต่ํา ยกเวนปจจัย
ยอยดานการออกกฎหมายควบคุมธุรกิจคาปลีกตางชาติไมมีความสัมพนัธกับการปรบัตัวของธุรกิจคา
ปลีกแบบดั้งเดมิในเขตสายไหม 

จากการปรับตวัของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดมิในเขตสายใหม จะเห็นวา เทคโนโลยีที่นํามาใชมี
เพียงตูแชเครื่องดื่มเนนลูกคาที่อยูใกลราน ในขณะที่กฎหมายและการเมอืงแทบไมมีผลกระทบ แตส่ิงที่
มีผลตอการปรับตัวมากที่สุด คือราคาน้ํามัน เพราะมีผลตอราคาสินคาโดยตรงและสิ่งทีม่ีการปรับตัว
เปนพิเศษ คือ หาสินคามาจําหนายใหตรงกบัความตองการของลูกคา 
              ภัทรภร พลพนาธรรม (2547: 20) พบวา สภาพแวดลอมภายนอกซึ่งผูประกอบการตองเขาใจ
และติดตามการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเรว็ของสิ่งเหลานี้เพื่อปรับกลยุทธการคาปลีกใหเหมาะสมกบั
ส่ิงแวดลอมภายในที่มีผลตอระบบธุรกิจคาปลีกคาสง ซ่ึงสามารถจําแนกเปน 4 ประการ คือ ลูกคา 
คูแขง ผูผลิต และผูคาสง มีรายละเอียดดังนี ้

1. สภาพแวดลอมภายใน 
        ปจจัยที่ทําใหธุรกิจคาปลีกเปลี่ยนแปลงไปไดเกดิจากสภาพแวดลอมภายในที่เปลี่ยนแปลงไป 
ซ่ึงจะมีผลกระทบตอระบบธุรกิจคาปลีก มี 4 ประการคือ ลูกคา คูแขง ผูผลิต ผูคาสง 
  1. ลูกคา การเปลี่ยนแปลงดานประชากรศาสตรที่มีผลตอระบบคาปลีก ไดแก อายุ รายได  
โครงสรางเศรษฐกิจและกลุมชุมชนยานทีพ่ักอาศัย 
  2. การแขงขันในธุรกิจคาปลกี มี 2 ประเภท คือ การแขงขันในธุรกิจเดียวกันและการแขงขัน
ระหวางธุรกจิทดแทน 
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  3. ผูผลิตและผูคาสง ธุรกิจคาปลีกไดรับอิทธิพลโดยตรงจากผูผลิตและผูคาสงขึ้นอยูกบัอํานาจ
การตอรองในความสัมพันธในชองทางการจัดจําหนายจะเหน็วาผูผลิตหรือพอคาคนกลางตางตองพึ่งพา
อาศัยกันแตมคีวามไมสอดคลองกัน คือ ผูผลิตตองการกระจายสินคาจํานวนมากดวยคาใช จายต่ําใน
ขณะที่ผูคาปลีกตองการประหยัดตนทุนสนิคาคงคลังและตองการใชพืน้ที่ใชวสินคาหลายยีห่อ ดังนั้น 
อํานาจในชองทางการจัดจําหนายขึน้อยูกบัศักยภาพในการทําตลาดขึ้นอยูกับความโดดเดนของสนิคา
และศักยภาพการผลิตของผูผลิต ในการกําหนดความตองการของตลาด บทบาทของผูคาปลีกจะถูก
กําหนดโดยผูผลิต ตรงขามผูผลิตรายยอยไมเปนที่รูจักผูคาปลีกจะมีบทบาทในการโนมนาวจูงใจ
ผูบริโภคเหนือผูผลิตหรือผูคาสง ทั้งนี้ ผูคาปลีกจะทําหนาที่ตัดสินใจเลือกผูผลิตหรือผูคาสงที่เอื้อ
ประโยชนในแงกําไรและสินคาขายคลองหรือทํายอดขายไดดี บางรายเลือกเปนตัวแทนขายสําหรับ
ยี่หอดัง ภายใตเงื่อนไขกําหนดโดยผูผลิต หรือผูคาสงบางรายเลือกขายใหกับผูผลิตที่ตนมีอํานาจตอรอง
ไดมากกวาโดยไมใหความสาํคัญกับตราหรือยี่หอ 
  2.  สภาพแวดลอมภายนอก 
  1. สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ ไดแก ภาวะเงนิเฟอ ภาวะเงนิฝด การขึ้นราคาวัตถุดิบพื้นฐาน 
เชน ราคาคาจางแรงงาน ราคาน้ํามัน เปนตน 
  2. สภาพแวดลอมทางดานเทคโนโลยี ไดแก ระบบคอมพิวเตอร ณ จุดขาย  การแลกเปลี่ยน
ฐานขอมูล การซื้อขายผานระบบอินเตอรเนต เครื่องคอมพิวเตอรที่ใชในการออกแบบ เครื่องถอนเงิน
อัตโนมัติ และ 
  3. สภาพแวดลอมทางกฎหมาย ไดแก กฎหมายที่ควบคุมการผูกขาด กฎหมายที่ควบคุมธุรกิจ
คาปลีกขนาดใหญ กฎหมายวาดวยการแขงขัน เปนตน 
  4. สภาพแวดลอมดานคุณคาและวิถีชีวิตทางสังคม ไดแก คุณคาและวถีิชีวิตของคนในสังคมที่
เปลี่ยนแปลงไป 
ผลกระทบของการเปดเสรีคาปลีก 

ผลดีตอผูบริโภค ทําใหผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้นทั้งทางดานความหลากหลายของสินคาและ
บริการ การพัฒนาดานคณุภาพและราคาทีต่่ําลง 

ผลดีตอเศรษฐกิจการคา ทําใหการลงทุนของชาวตางชาติมากขึ้น มีเงนิทุนไหลเขามามากขึ้น มี
การนําเทคโนโลยีเขามาในประเทศเปนผลดีตอการพัฒนาธุรกิจการคาของไทยสงเสริมใหผูประกอบ 
การตางชาติทีม่ีศักยภาพสูงเขาสูตลาดไดอยางเสรี เปนตัวกระตุนใหผูประกอบการคาปลีกไทยพฒันา
ศักยภาพของตน 
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ผลเสียเกิดผลกระทบตอผูคาสง ทําใหอํานาจตอรองของผูคาสงลดลง เนื่องจากผูคาปลีกมี
อํานาจตอรองสูงขึ้น เนื่องจากสั่งซื้อสินคาจํานวนมากๆ จากผูผลิตโดยตรง ทําใหตดัคาใชจายคนกลาง
ออกไป แมกระทั่งผูคาปลีกรายเล็ก โชวหวยหันไปซือ้จากหางใหญโดยเฉพาะหางดีสเคานสโตรที่มี
ราคาถูกเชนกนั 

ระบบคาปลีกแบบเดิม 
 
 
 
ระบบคาปลีกแบบใหม เปน 
 
 

 
รูปที่ 2.6 แสดงระบบการคาปลีกแบบเดิมและแบบใหม 

ผลกระทบตอผูคาปลีกรายใหญ 
ผูคาปลีกรายใหญตองปรับตัวโดยเฉพาะหางสรรพสินคาขนาดกลางและขนาดเล็กและซุป 

เปอรมารเกต ซ่ึงมีลูกคากลุมเดียวกับ ดิสเคานสโตร เกิดการแขงขันกนัในกลุมเดียวกันโดยเฉพาะราคา 
และคาใชจายในสวนของสงเสริมการขายของทางหาง โดยผลักคาใชจายใหกับผูผลิตเกิดการแขงขัน
อยางรุนแรง 

ผลกระทบตอผูคาปลีกรายยอย 
รานโชวหวยจะไดรับผลกระทบโดยผูบริโภคหันไปซื้อรานดิสเคานสโตรแทนรานคาโชวหวย

ที่ไดรับผลกระทบมากจะเปนรานที่มีขนาดใหญ มีการจางคน ผูบริโภคซื้อ 300-400 บาทตอคร้ัง สวน
รานโชวหวยเล็กๆ ที่ตั้งอยูในแหลงชุมชน ประกอบกจิการในครอบครัวและอยูในทําเลที่ตั้งที่สะดวก 
ปริมาณซื้อไมสูงในแตละครัง้ยังไมไดรับผลกระทบมากนัก 

ผลกระทบตอผูผลิตสินคา 
ผูผลิตจะไดรับผลกระทบโดยตรงเพราะเปนคูคาโดยตรงกับผูคาปลีกแตอยูในระดับความรนุ 

แรงที่แตกตางกัน หากผูผลิตตองอาศัยชองทางการจัดจําหนายจากรานคาปลีกขนาดใหญเปนชองทาง
ในการกระจายสินคา และลักษณะสินคาเปนที่นิยมของตลาดหรือไม แยกออกเปน 2 ประเด็นคือ 

1. สินคาเปนที่นยิมของตลาด 

ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก 

ผูผลิต 
ผูคาปลีกราย

ใหญ 

ผูคาปลีกราย

ยอย 
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ผูผลิตสินคาบริโภค เชน เครื่องดื่ม นม ฯลฯ (ไดแก บริษัทเสริมสุขจํากัด บริษัทไทยน้ําทิพย
จํากัด บริษัทอุตสาหกรรมนมไทย ฯลฯ) จะไมไดรับผลกระทบ เนื่องจากไดเพิ่มชองทางการจําหนาย
สินคาจากเดิมขายใหรานคาปลีกขนาดใหญ (Modern Trade) ประมาณ 10% เหลืออีก 90% จะจดั
จําหนายเองผานหนวยรถของบริษัท ผูผลิตจึงใหความสนใจกับรานดิสเคานสโตรมากขึ้น 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
รูปที่ 2.7 แสดงชองทางการจําหนายสินคา 

2. สินคาอุปโภคบริโภครายใหญ 
ผูผลิตสินคาอุปโภครายใหญในประเทศไทยไดแก บริษทัยูนิลิเวอรไทยโฮลดดิ้งจํากดัและ

บริษัทสหพัฒนพิบูลจํากัด มสัีดสวนการกระจายสินคาผานทางโมเดิลเทรดประมาณ 40-50% ไดรับ
ผลกระทบจากหางคาปลีกขนาดใหญจากตางชาติพอสมควร เนื่องจาก หางคาปลีกขนาดใหญจากตาง 
ชาติมีอํานาจคาปลีกมากขึ้น เนื่องจากการสัง่ซื้อจํานวนมากขึ้น มีการตอรองเปนการขอผลตอบแทน
จากผูผลิตมากขึ้นเรื่อยๆ  เชน การเรียกเกบ็คาธรรมเนียมแรกเขา (Entrance Fee) การเก็บคาขนสง 
คาธรรมเนียมในการใหรวมรายการ คาสงเสริมการขาย คาเชาพื้นที่วางสินคา คาแผนพับในการโฆษณา 
โดยการเจรจาการจัดซื้อสินคาทุกอยางเปนไปตามนโยบายของผูคาปลีกรายใหญไมมีการพิจารณาจาก
ความสัมพันธสวนบุคคลเหมือนแตกอนหากผูผลิตรายใดไมสามารถปฏิบัติตามเงื่อนไขของรานคาปลกี
ขนาดใหญได ก็ไมสามารถนําสินคามาจําหนายได ทําใหผูผลิตบางรายพยายามหาชองทางการกระจาย
สินคาดวยตนเองในชองทางอื่น 

ผูผลิตสินคาที่เปน Private Label จะไดรับผลกระทบจากผูคาปลีกรายใหญ กลาวคือ ผูคา 

ผูผลิต 
หนวยรถ

ของบริษัท 
รานคายอย 

ผูผลิต ดิสเคาน

สโตร 

รานคายอย 

ผูบริโภค 

ผูบริโภค 

ดิสเคาน

สโตร 
รานคายอย ผูบริโภค 

90% 

10% 

100% 
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ปลีกรายใหญนิยมสั่งซื้อสินคาจากผูผลิตที่เปน Private Label โดยใหใชตรายี่หอ (Brand) ของผูคาปลีก
รายใหญที่กาํหนดขึ้นมาใหม เนื่องจากผูคาปลีกรายใหญจะสามารถทํากําไรไดมากกวาการสั่งซื้อสินคา
ปกติจากผูผลิเต โดยเฉพาะดานราคาสินคา สงผลใหยอดจาํหนายสินคาของผูผลิตในสินคาชนิดเดียวกัน
นั้นลดลงและในที่สุดทําใหผูผลิต Private Label จะกลายเปนผูรับจางผลิตปอนใหกับรานคาปลกีขนาด
ใหญเทานัน้ 

ผูผลิตรายยอย จะไดรับผลกระทบอยางมากจากรานคาปลีกขนาดใหญ เนื่องจากไมมีเครือ ขาย
ในการกระจายสินคาของตนเอง รวมทั้งสนิคาไมเปนทีน่ิยมของผูบริโภคทําใหผูคาปลีกขนาดใหญยิ่งมี
อํานาจการตอรองมาก ผูคาปลีกรายยอยตองคํานึงถึงสวนแบงกําไรขั้นตนที่ตองจายใหหางคาปลีก
ขนาดใหญประมาณ 25-30% รวมถึง คาธรรมเนียมแรกเขาและคาเปดตัวสินคาใหม เมื่อผูผลิตรายยอย
นําสินคาไปจําหนายในหางคาปลีกขนาดใหญ ผูคาปลีกรายใหญก็มักจดัรายการสงเสริมการขายเพื่อ
แขงขันและตอรองใหผูคารายยอยตองรับภาระคาใชจายตางๆ เอง ทําใหผูคารายยอยมีตนทุนที่สูงขึ้น 
หากผูผลิตรายใดไมใหความรวมมือก็จะถูกจัดวางสินคาในตําแหนงที่ไมเปนที่สนใจของลูกคาและ
สงผลตอยอดขายทําใหตองออกจากตลาดไปในที่สุด 

ผลกระทบตอผูบริโภค 
แมวาการแขงขันจะทําใหผูบริโภคไดสินคาดีคุณภาพถูก หากสินคารายยอยไมสามารถเขาถึง

ผูบริโภคไดยอมทําใหผูบริโภคมีทางเลือกนอยลง ประกอบกับการแขงขันมุงเนนดานราคาเปนสําคัญ
โดยเฉพาะกลุมดีสเคานสโตร คุณภาพของสินคาจึงไมพัฒนาไปมากนัก เนื่องจากผูผลิตตองลด
คาใชจายเชนเดียวกันจึงไมพยายามทีจ่ะตอสูกันในเชิงคณุภาพ 

ผลกระทบตอกลไกตลาด 
ตลาดสินคาอุปโภคบริโภค สวนใหญเปนการผลิตและจําหนายโดยผูผลิตรายใหญเพียงไมกี่

ราย ผูคาปลีกรายใหญมกัใหความสําคัญกับการขายสินคาของผูผลิตรายใหญเทานั้นในขณะทีร่านคา
ปลีกรายเล็กและรานโชวหวยมีแนวโนมเลกิกิจการและลดจํานวนลงมาก ทําใหตลาดสินคาอุปโภค
บริโภคของผูผลิตรายใหมที่ตองการเขาสูตลาดหาชองทางการจัดจําหนายสินคาไดยากขึ้นและเติบโต
ยากขึ้นสงผลใหตลาดสินคาอุปโภคบริโภคขึ้นอยูกับผูผลิตรายใหญๆ เพียงไมกี่รายโดยระบบคาปลีก
ในปจจุบนัมีแนวโนมเขาสูระบบผูกขาดตามกลไกที่ผูคาปลีกรายใหญวางไว ทั้งนี้อํานาจตอรองของ
ผูผลิตจะลดลงเรื่อยๆ เนื่องจากไมสามารถทําตามเงื่อนไขที่รานคาปลีกขนาดใหญกาํหนดและทําใหเกิด
การผูกขาดในอนาคตได 
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รูปที่ 2.8 แสดงระบบตลาดสินคาอุปโภคบริโภค 
 
2.2.5 งานวิจัยเก่ียวกับกฎหมายการควบคุมหางขนาดใหญจากตางประเทศ 

กฎหมายการควบคุมหางขนาดใหญเปนสิ่งสําคัญที่ตองศึกษาจากตัวอยางที่ประเทศตางๆ ไดมี
การนํากฎหมายควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญมาบังคับใช จะเกิดผลอยางไร งานวจิัยของ Shunhiko 
Sato (2546) ในบทความเรื่อง “ผลของการบังคับใชกฎระเบียบควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ: มุมมอง
ในเชิงบริหารหางคาปลีกขนาดใหญ” โดยบทความไดกลาวถึง การมีกฎหมายควบคุมหางคาปลีกคาสง
ขามชาติในประเทศญี่ปุนนัน้ เพื่อทําใหการคาปลีกคาสงภายในประเทศญี่ปุนดําเนินไปดวยความ
เรียบรอยภายใตการแขงขันทีเ่หมาะสมและดวยประโยชนของทุกฝาย แตในความเปนจริงกฎหมายนี้
กลับกลายเปนตัวที่ขัดขวางการพัฒนาของการคาสงคาปลีกในประเทศญี่ปุนเพราะมกีฎ ระเบยีบตอง
ปฏิบัติมากมายและประกอบกับการเปลี่ยนแปลงในดานโครงสรางของตลาดคาปลีกไมวาจะเปนการ
เขามาของราน Toy“R”Us รานขายของเลนที่เขามาในประเทศญี่ปุนตัง้แตป ค.ศ. 1991 ในขณะนีม้ีถึง 
91 สาขาและหางคารฟูร (Carrefour)  รวมทั้งหางคอสโก (Costco) รานคาสงแบบ Wholesaler Club 
สัญชาติอเมริกันที่พยายามจะจัดซื้อโดยตรงแทนที่จะซื้อผานเครือขายพอคาคนกลางอันเปนลักษณะ 
เฉพาะของระบบการคาในประเทศญี่ปุนทีถู่กวิจารณวาเปนตัวการที่ทําใหสินคามีราคาแพง การเพิ่มขึ้น
ของรานประเภทสะดวกซื้อ (Convenience Store) โดยเฉพาะรานเซเวนอิเลเวน (7-11) ที่มีถึง  8,661 
สาขา ในปจจุบันนี้ไดกลายเปนเครือขายรานคาปลีกที่ใหญที่สุดในญีปุ่นและโตเรว็ที่สุดเนื่องจากมีจุด

ตลาดสินคา 
อุปโภค-

บริโภค ผูผลิต/ผูจําหนาย
รายใหญ 

รานคาปลีก 
รายใหญ 

รานคาปลีก 
รายเล็ก 

ผูผลิต/ผูจําหนาย
รายเล็ก 
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แข็งอยางมากในเรื่องของอาหารเพราะคนญี่ปุนนิยมซื้ออาหารกลองหรือแซนวิชพรอมทั้งเครื่องดื่มใน
เวลากลางวนั เนื่องจากในญี่ปุนไมคอยมแีผงลอยขายของกินแบบไทย e-commerce ในรานคาและ
บริการสงอาหารทําใหยอดขายของรานเซเวนอิเลเวน (7-11) เพิ่มขึ้นอยางมาก อีกคนที่ไดรับผลกระทบ
ไมนอยกวากนัคงเปนรานคาปลีกขนาดเลก็ ๆ แถวบานหรือรานซาปวนั่นเอง จากการชวยเหลือของ
หนวยงานกึ่งรัฐ The Shop System Study Society โดยมนีโยบายในการขายที่เนนกลุมเปาหมายผูสูงวัย
ที่ไมชอบไปชอปปงไกลบานและไมถนดัที่จะใชคอมพวิเตอรคนหาสนิคาการเชื่อมรานคายอยเหลานี้
ดวยอินเตอรเน็ตและเจาของรานจะชวยลูกคาหาของที่ตอง การไมวาจะเปนอะไรกต็าม และใหลูกคา
ระบุวาจะใหสงถึงบานหรือจะมารับที่รานไดดูเหมือนจะเปนความคิดทีน่า สนใจไมนอย แตถารานแถว
บานทุกรานทาํอยางนี้แลว จดุแตกตางระหวางรานขายของชํากบัรานขายหนังสือคงจะเปนหัวใจบรกิาร
ของเจาของรานที่ทําใหตางกนั (โปรย, 2544) 

งานวิจยัของ Alex M. Mutebi (2546) ไดศึกษาเปรียบเทยีบความพยายามของประเทศ
อินโดนีเซีย มาเลเซีย และไทยในดานกฎระเบยีบของการควบคุมรานคาปลีกขนาดใหญ เร่ือง 
“Hypermarket Regulation in Indonesia, Malaysia and Thailand: Causes, Forms and Directions” 
พบวา ทั้งสามประเทศยังไมมีกฎระเบยีบควบคุมหางคาปลีกคาสงขนาดใหญอยางชัดเจน จึงเปนการ
เปดโอกาสใหกลุมทุนขามชาติเขามาลงทุนในการคาปลีกคาสงภายในประเทศไดอยางเสรีโดยทั้ง 3 
ประเทศมีลักษณะที่เหมือนกนั คือ มีกลุมผลประโยชนเขามีบทบาทในการผลักดันใหเกิดกฎหมายที่
สงเสริมการเติบโตการเติบโตที่ดีของภาคการคาปลีกหรือผลประโยชนสาธารณะมกัถูกใชเปนขออางที่
ชอบธรรมในการชี้ชวนรัฐบาลใหออกกฎหมายเพื่อควบคุมหางซูเปอรสโตรจากตางชาติ เชน นาย
โมฮัมเม็ดเอเลียสบินอาบูบากา ผูแทนกระทรวงการคาภายในและผูบริโภคจากมาเลเซีย กลาววา 
ปจจุบันมาเลเซียมีกฎหมายคาปลีกคาสง ซ่ึงเปนสิ่งที่จําเปนที่จะใชดูแลการเติบโตของธุรกิจนี้ โดย
สาระสําคัญคือ การปกปองใหเกิดความเปนธรรมตอคาปลีกดั่งเดิมของประเทศและการพัฒนาคาปลีก
ดั่งเดิมใหสามารถแขงขันได ทั้งนี้กฎหมายที่มีอยูไมไดกระทบความเชื่อมั่นการลงทุนจากตางประเทศ 

เนื่องจากการลงทุนจากตางประเทศยังสามารถมีไดภายใตเงื่อนไข เชน การกําหนดระยะหางการตั้ง
สาขาหางคาปลีกขนาดใหญ การใหมีสินคาทองถ่ินวางจําหนายในหางไมต่ํากวา 50% การกําหนดให

ใชบริการในประเทศ เชน บริการทนายความ 

สวนของประเทศไทย ยังไมมีกฎหมายคาปลีกมาบังคับหางคาปลีกขนาดใหญ รัฐบาลไดใชวิธี
ขอความรวมมอืจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญใหยอมรับเงื่อนไขในบันทกึขอตกลง (เอ็มโอยู) ที่
จะขอความรวมมือในเรื่องของการกําหนดสถานที่ตั้งของหางคาปลีกและระยะ เวลาเปด-ปดเพื่อไมให
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ผูประกอบการคาปลีกรายยอยหรือโชหวยไดรับผลกระทบมากไปกวานี้ โดยขณะนีอ้ยูระหวางให
ผูประกอบการคาปลีกคาสงไปหารือรายละเอียดระหวางกนัอยูคาดวาจะใชระยะ เวลาหาขอสรุปได 
และผูประกอบการคาปลีกสวนใหญ คงเหน็ดวยใน 2 สวน คือ สถานที่ตั้งและระยะเวลาเปด-ปด โดย 

เฉพาะเรื่องสถานที่ตั้ง หางคาปลีกขนาดใหญยอมรับไดอยูแลว เพราะเปนหลักปฏิบตัิทั่วไป สวน
ระยะเวลาเปด-ปด ไมนามีปญหา” (ผูจัดการรายวัน, 2551) 

  การเปลี่ยนแปลงโครงสรางตลาดคาปลีกเมืองไทย เปลีย่นเปนหางคาปลีกสมัยใหมรอยละ 70 
ในป พ.ศ. 2540 (ค.ศ.1997) เสริมดวยการเขามาจากทุนตางชาติในธุรกิจซุปเปอรสโตร ทําใหตลาดคา
ปลีกมีการแขงขนัอยางดุเดือด เนื่องจากรฐับาลไมมีกฎระเบียบในการจํากัดการเขาสูธุรกิจ เชน จํากัด
จํานวนผูคาปลีก เชน ในตางประเทศ ญ่ีปุน ฝร่ังเศส การแขงขันที่ไรการควบคุมจากรัฐทําใหธุรกิจคา
ปลีกเปนตลาดผูขายนอยรายโดยมีผูคารายใหญไมกี่รายครองสวนแบงตลาดทั้งหมด (สถาบันวิจัยเพื่อ
พัฒนาประเทศไทย: 2542) 
  พบวาในชวงป พ.ศ. 2540 จํานวนหางคาปลีกคาสงสมัยใหมไดเพิ่มจาํนวนอยางรวดเรว็ 
เนื่องมาจากรัฐบาลสงเสริมการลงทุนจากทนุขามชาติ และที่สําคัญรัฐในขณะนัน้ยงัไมมีกฎหมายใน
การกํากับดแูลหางคาปลีกมีผลตอผูบริโภคซ้ือสินคาไดราคาต่ําลงมีสินคาใหเลือกหลากหลายสวน
รานคาปลีกดั้งเดิมรอยละ 85 มียอดขายจํานวนลูกคามกีาํไรลดลงรอยละ 7 ตอป (นพินธ พัวพงศกรและ
คณะ, 2545) 
  งานวิจยันิพนธ พัวพงศกรและคณะ (2545) พบวา ประเทศไทยไมมีกฎหมายควบคุมและ
สงเสริมธรุกิจคาปลีกโดยตรงแตมีกฎหมายที่เกีย่วของอยูในรูปการควบคุมความเหมาะสมทางกาย ภาพ
ใหสอดคลองกับมาตรฐานความปลอดภยัและระบบผังเมอืงกอนป พ.ศ. 2546 นโยบายของรัฐในธรุกิจ
คาปลีกเปนนโยบายเปดเสรีแมจะมีพรบ.ผังเมืองป พ.ศ. 2518 แตไมมกีารจํากัดการตั้งหางคาปลีกขนาด
ใหญในเมือง การควบคุมสวนใหญอยูในรปูของอาคารใหเหมาะสมกบัการใชงานตาม พรบ. ควบคุม
อาคาร พ.ศ. 2522 ในงานวิจยัยังพบวา ในตางประเทศ เชน ประเทศญีปุ่น ตั้งแตป ค.ศ.1974 (พ.ศ. 2490) 
ไดมีการนํากฎหมาย Large Scale Retail Store Law (LSL) มาใชโดยทีก่ฎหมายฉบับนีจ้ะทําการควบคุม
การประกอบการของหางที่มีพื้นที่ตั้งแต 500 ตารางเมตรขึ้นไป เชน การกําหนดเวลาเปด-ปด การ
กําหนดใหหางตองมีวันหยดุทําการ การกําหนดขนาดของหางเปนตน ทําใหไมมีหางคาปลีกคาสง
ตางชาติเขามาเปดกิจการในญี่ปุน จนกระทั่งรัฐบาลของสหรัฐไดขอใหประเทศญี่ปุนยกเลิกกฎหมาย 
LSL ในการประชุม Structure Impediments Initiative (SII) ซ่ึงรัฐบาลสหรัฐเห็นวาเปนการกดีกันทาง
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การคาทําใหรัฐบาลญี่ปุนไดผอนคลายขอบังคับลงและประกาศ ใชกฎหมาย Large-Scale Retail Store 
Location Law เมื่อวันที่ 1 มิถุนายน 2543  
  ดังนั้นจะเห็นวาการคาปลีกในแตละประเทศประสบปญหาคลายๆกัน คือ เมื่อมีการเขามาของ
หางคาปลีกสมัยใหมอยางรวดเรว็ทําใหรัฐบาลยังไมสามารถหาแนวทางแกปญหาไดอยางทัน ทวงทีจึง
จะเห็นวากฎหมายที่ออกมาควบคุมหางคาปลีกสมัยใหมในแตละประเทศ ยังไมสามารถใชไดผลดี หรือ
ในบางประเทศแทบจะไมเกดิประโยชนหรือแกปญหาไดแตอยางใด ประเด็นที่นาสนใจที่พบใน
งานวิจยัคือ ระยะเวลาเปด-ปดของหางคาปลีกสมัยใหมและขนาดของหางคาปลีกสมัยใหมมีผลตอการ
ดําเนินธุรกจิคาปลีกสมัยใหมพอสมควร มิฉะนั้นสหรัฐอเมริกาไมทําการกดดนัใหประเทศญี่ปุนยกเลิก
กฎหมาย LSL ในการประชมุ Structure Impediments Initiative (SII) วาโดยอางวาเปนการกีดกันทาง
การคาทําใหรัฐบาลญี่ปุนไดผอนคลายขอบังคับลงและประกาศ นอกจากนัน้ในประเทศออสเตรเลียมี
การกําหนดมาตรการเปดปดหางคาปลีกขนาดใหญในหลายรัฐไมเทากนัเชน เวลาทําการของหางคา
ปลีกขนาดใหญช่ือ Cole, Kmart, BigW, Woolworths  ที่อยูในหางคาปลีกขนาดใหญของรัฐควีนส
แลนดประเทศออสเตรเลียมีการกําหนดเวลาดําเนินการที่แตกตางกันในแตละวัน เชน ในวนัจันทรถึง
วันพุธเปดดําเนินการตั้งแตเวลา 9.00-17.30 น. สวนในวนัพฤหัสจะเพิม่เวลาเปนตั้งแต 9.00 - 21.00 น.
และวนัศุกรจะเปดดําเนินการตั้งแตเวลา 9.00-17.30 น. เทานั้น สวนวนัเสารจะมีเวลาตัง้แต 9.00-15.00 
น. และวันอาทิตยจะมีเวลาตั้งแต 10.00-16.00 น. วันหยุดตางๆ จะกาํหนดตั้งแตเวลา 10.00-16.00 น. 
ประชาชนในเมืองนั้นๆ กจ็ะทราบวาควรซื้อสินคาในเวลาใด หรือตัวอยางในประเทศยุโรป เชน 
ออสเตรีย มีการกําหนดมาตรการเปด-ปด ตัง้แตเวลา 10.00-17.00 น.ของทุกวัน เวนวนัศุกรและวันเสาร 
ที่มีระยะเวลาทําการมากขึ้นถึงเวลา 21.00 น.ในหลายเมอืง  
  ดังนั้น มาตรการควบคุมเกี่ยวกับระยะเวลาเปด-ปดจะชวยลดความเปนธรรมในการแขงขัน
สําหรับผูประกอบการรายเลก็โดยชวยลดความรุนแรงของการแขงขันมใิหเขมขนเกินไป เนื่องจาก
ระบบตลาดทีด่ีตองยอมรับหลักประสิทธิภาพแตก็ควรมีความสมดุลในระดับหนึ่งเพื่อเปดโอกาสให
ประชาชนอยางหลากหลายในระยะยาวดวย 
 กรอบแนวคิดในการวิจัย  เพื่อใหไดปญหาและอุปสรรคของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมนัน้ 
งานวิจยันีจ้ึงตองทําการศึกษาสภาพแวดลอมภายใน ซ่ึงประกอบดวย ดานลูกคา คูแขงขัน ผูผลิตและ
ผูคาสง ในการศึกษาสภาพแวดลอมภายในเพื่อจะไดทราบถึง สภาพของการดําเนินธุรกิจคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมวาเปนเชนไร ในมุมมองของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเอง และในมมุมองของ
ผูบริโภคที่เขามาใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกสมัยใหม เพื่อจะไดทราบถึงปญหา
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และอุปสรรคของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ตลอดจนสภาพการดําเนนิธุรกิจคนกลางสําหรับผูประกอบ 
การผลิตสินคาสงใหรานคาปลีกขนาดใหญและพอคาคนกลาง สวนการศึกษาสภาพแวดลอมภายนอก 
นั้น จะทําการศึกษาสภาพทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี กฎหมายและคุณคาและวถีิชีวิตทางสังคม ใน
ประเด็นนี้จะใหความสําคัญกับกฎหมายทีอ่อกมาบังคับใชบังคับหางคาปลีกขนาดใหญเปนสําคัญซึ่งได
มีการทบทวนวรรณกรรมไปแลวพบวา เปนประเดน็ทีน่าสนใจทีจ่ะนํามาควบคุมรานคาปลีกขนาดใหญ
ได ซ่ึงจะเปนการคนหาแนวทางในการพัฒนารานคาปลีกแบบดั้งเดิมใหมกีารพฒันาอยางยัง่ยนืโดย
อาศัยหลัก ความเทาเทยีมกนั ความยุติธรรม การคํานึงถึงคนรุนหลัง ตลอดจนความคิดที่เชื่อมโยง
ส่ิงแวดลอม เศรษฐกิจและสังคม พิจารณารปูที่ 2.10 ประกอบ 
2.3 กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษาวิจัย 
  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 2.9 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

 
 
 

สภาพแวดลอม

ภายใน 

สภาพแวดลอม

ภายนอก 

-ลูกคา 
-คูแขง 
-ผูผลิต 
-ผูคาสง 

-เศรษฐกิจ 
-เทคโนโลยี 
-กฎหมาย 
-คุณคาและวถีิ

ชีวิตทางสังคม 

ธุรกิจคาปลีก 

-ความเทาเทยีมกัน 
-ความยุตธิรรม 
-มุมมองระยะยาวภายใตความ

รอบคอบ คํานงึถึงผลตอคนรุนหลัง 
-ความคดิแบบเปนระบบ สามารถ
เช่ือมโยง ส่ิงแวดลอม เศรษฐกิจและ

สังคม 

ปญหาและอุปสรรคคาปลีกดั้งเดิม 

การพัฒนาอยางย่ังยืน 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
3.1 วิธีการดําเนินการวิจัย 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปญหาและแนวทางการแกไขเพื่ออนาคตของการคาปลีกที่ยั่งยนื ผูวิจัยได
กําหนดแหลงขอมูลที่ใชในการศึกษาดังนี ้  

1. ขอมูลปฐมภูม ิ(Primary data) โดยใชวธีิการออกแบบสอบถามเกี่ยวกับปญหาและแนว
ทางการแกไขอนาคตการคาปลีกที่ยั่งยนื 
  2. ขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary data) จากการรวบรวมขอมูลจากหนังสือ บทความ ผลงานวิจยั
และเอกสารรายงานการศกึษาที่เกี่ยวของ ตลอดจนสถิติตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
    ผูวิจัยจึงขอนําเสนอวิธีการดําเนินการวิจยั แบงออกเปน 4 ตอน คือ  
  1. ประชากรและกลุมตัวอยาง  
  2. การสรางเครื่องมือ  
  3. การเก็บรวบรวมขอมูล  
  4. การใชสถิติวิเคราะหขอมูล   
3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย และกลุมตัวอยาง 
 ประชากรและกลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจยัพิจารณาจากจงัหวัดหลักในแตละภาคที่มหีางคา
ปลีกขนาดใหญตั้งอยูในทกุภาค โดยจะเกบ็ขอมูลจากกลุมผูบริโภค ผูผลิต รานคาปลีกแบบดั้งเดิม และ
พอคาคนกลางโดยเลือกจังหวัดที่เปนตัวแทนจากสี่ภาค โดยเลือกจากจังหวัดทีม่ีจํานวนหางคาปลีก
ขนาดใหญมากที่สุด คือ ภาคเหนือจังหวดัตัวแทนคือ จังหวัดเชียงใหมและจังหวัดพษิณุโลก ภาคกลาง
ตัวแทนจังหวดัคือ กรุงเทพฯ ภาคใตตัวแทนจังหวัดคือ ภูเก็ต ภาคอสีานตัวแทนจงัหวัด คือ จังหวัด
นครราชสีมาและจังหวัดขอนแกน  ดังรายละเอียดในตารางที่ 3.1 จํานวนประชากรของจังหวัดตวัแทน
ทั้งหมด 6 จังหวัด มีทั้งสิ้น 12,873,419 คน จากจํานวนประชากรของจังหวดั 6 จังหวัด ไดทําการสุม
ตัวอยางเพียง 2400 คน แยกเปนจังหวดัละ 400 ชุด เปนตัวแทนของผูบริโภค สวนผู ประกอบ การ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมจะสุมตัวอยางจํานวน 678 ชุด จากจํานวนทั้งสิน้ 3,325 ราย สวนพอคาคนกลาง
ผูผลิต/ซัพพลายเออร นั้นสุมตัวอยางเพียงกลุมละ 40 ชุด ดังรายละเอยีดในตารางที่ 3.1 และ 3.2 
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ตารางที่ 3.1 แสดงจํานวนประชากรป พ.ศ. 2551 
จังหวดั ผูบริโภค 

 
ผูประกอบการรานคา
ปลีกแบบดั้งเดมิ 

พอคา
คนกลาง 

ผูผลิต/ 
ซัพพลายเออร 

เชียงใหม  1,670,317 60   
พิษณุโลก  843,995 16   
กรุงเทพ  5,710,883 2,915   
ขอนแกน 1,756,101 124   
นครราชสีมา  2,565,117 66   
ภูเก็ต 327,006 144   
รวม 12,873,419 3,325 40 40 
แหลงที่มา : ประกาศสํานักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง ณ วนัที่ 31 ธันวาคม 2551 
http://www.dopa.go.th/stat/y_stat.html 

ในการวิจัยนี้ไดทําการสอบถามโดยเลือกกลุมตัวอยางจากประชากรทั้ง 4 กลุม คือ 
1.  ผูบริโภคที่ใชบริการหางคาปลีกขนาดใหญ หรือ รานคาปลีกสมัยใหม และผูบริโภคที่ใช

บริการหางคาปลีกแบบดั้งเดมิ จํานวน 2,400 ชุด โดยแยกเปนสี่ภาค จังหวัดหลัก 6 จังหวัด 
2.  ผูผลิตหรือซัพพลายเออร จาก 4 หมวดสินคา คือ สินคาที่เปนอาหารสด อาหารแหง เสื้อผา

และเครื่องแตงกาย เครื่องใชไฟฟา อุปกรณและเครื่องใชภายในบาน จํานวน 40 ราย 
3.  ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม จํานวน 678 ชุด โดยแยกเปนสี่ภาค จังหวดัหลัก 6 

จังหวดั 
4. พอคาคนกลางจาก 4 หมวดสินคา คือ สินคาที่เปนอาหารสด อาหารแหง เสื้อผาและเครื่อง 

แตงกาย เครื่องใชไฟฟา อุปกรณและเครื่องใชภายในบาน จํานวน 40 ราย 
ดูรายละเอยีดในตารางที่ 3.2 ประกอบ 

 
ตารางที่ 3.2 แสดงจํานวนกลุมตัวอยางในการวิจยั แยกตามจังหวดัตวัแทน 

จังหวดั ผูบริโภค 
 

ผูประกอบการรานคา
ปลีกแบบดั้งเดมิ 

พอคา
คนกลาง 

ผูผลิต/ 
ซัพพลายเออร 

เชียงใหม  400 53  
พิษณุโลก  400  15  
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กรุงเทพ  400  352   
ขอนแกน 400  95  
นครราชสีมา  400  57  
ภูเก็ต 400 106  
รวม 2,400 678 40 40 
หมายเหตุ : การเก็บขอมูลผูบริโภค และผูประกอบการรานคาปลีก แบบดั้งเดิมแบงออกเปนสี่ภาค ภาค
ละ 70 ชุด รวมสี่ภาค 280 ชุด และเนื่องจากเปน ประชากรที่มีจํานวนไมจํากัด (Infinite population) 
หมายถึง ประชากรที่มีปริมาณซึ่งไมสามารถนับจํานวนออกมาเปนตวัเลขไดครบถวน ดังนั้น ขนาด
ตัวอยาง (Sample size) ขนาดตัวอยางตองมากพอที่จะเปนตัวแทนได วธีิการประมาณขนาดตัวอยาง 
โดยใชสูตรของ TARO YAMANE ดังนี้  
   n =    N 
                                                1+Nd2 
 เมื่อ   n = ขนาดของหนวยตวัอยางกลุมเปาหมาย 
   N = ประชากรทั้งหมด 
   D = ระดับความมีนัยสําคัญ 

 ตัวอยางเชน N = 1,000 คน 
   D = 0.05  

 แทนคา                  n = 1,000      
                  1+1,000(0.05)2  

                              n = 285.7  n = 286 
สวนพอคาคนกลางและผูผลิต/ซัพพลายเออร เปนประชากรที่มีจํานวนจํากัด (Finite population)  
หมายถึง ประชากรที่มีปริมาณซึ่งสามารถนับออกมาเปนตัวเลขไดครบถวนและสวนใหญมีที่ตั้ง 
และโรงงานผลิตอยูในภาคกลางจึงเก็บขอมูลอยางละ 40 ชุดโดยแบงเปน 
 
 
 
 



 

 

45

ตารางที่ 3.3 แสดงจํานวนกลุมตัวอยางพอคาคนกลางและผูผลิตในการวิจัย แยกตามประเภทสินคา 
รายการ พอคาคนกลาง ผูผลิต/ซัพพลายเออร 
อาหารสด อาหารแหง 10 10 
เสื้อผาและเครื่องแตงกาย 10 10 
เครื่องใชไฟฟา 10 10 
อุปกรณและเครื่องใชภายในบาน 10 10 
รวมทั้งสิ้น 40 40 
3.3. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

1. การศึกษานีเ้ปนการวจิัยเชิงปริมาณและคณุภาพ   
2. การศึกษาเชิงปริมาณใชวิธีการสรางแบบสอบถามที่ใชในการเก็บขอมูลจากเอกสารและ 

ตําราที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกรอบความคิดในสรางเครื่องมือตลอดจนทําการ ศึกษา
แนวคดิทฤษฎแีละเอกสารการวิจัยตางๆที่เกีย่วของโดยพิจารณาถึงรายละเอียด ตางๆ เพื่อใหครอบคลุม
วัตถุประสงคของการวิจยัทีก่ําหนดไว 

3. แบบสอบถามที่ใชในการเกบ็รวมรวมขอมูลในครั้งนี้มทีั้งหมด 4 ชุด 
   ชุดที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวของกับรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
   ชุดที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวของกับผูบริโภค 
   ชุดที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวของกับผูผลิตและซัพพลายเออร 
   ชุดที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวของกับพอคาคนกลาง 
 
 
3.4  การทดลองเครื่องมือ (Try - out)  
  การวิจยัคร้ังนีไ้ดกําหนดวิธีการทดลองเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี ้  

1. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลวโดยใหผูทรงคุณวุฒหิรือผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ 
ความเที่ยงตรงและความเหมาะสมของเนื้อหาเพื่อปรับปรงุแกไขใหมีความเหมาะสม   
          2. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลวไปหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยนําไป
ทดลองกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คนโดยไดคาความเชือ่มั่นที่คํานวณไดเทากับ 9.1 โดยการวิเคราะห
หาคาความเชือ่มั่นใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha Coeficient) ของครอนบัช (Cronbach.  1951 อาง
ถึงในลวน สายยศ และ อังคณา สายยศ (2543 : 312) 
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      α  =      
 

  เมื่อ   α =  คาสัมประสิทธิ์ของความเชื่อมั่น 
     n = จํานวนขอของแบบสอบถาม 
     S 2

i = ความแปรปรวนของแบบสอบถามแตละขอ 
     S 2

t = ความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
 
3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 
  ขอมูลปฐมภมิู 

1.    การสํารวจและศึกษาสภาพพื้นที่ที่ทาํการศึกษาเปนการสํารวจทําเลที่ตั้งทางภูมิศาสตร 
ทําเลในการตั้งรานสภาพแวดลอม 
 2. การสอบถามผูบริโภคในดานความพึงพอใจและทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมและขนาดใหญ 
 3. การสอบถามผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพืน้ที่ตางๆ ถึงผลกระทบของ
กิจการหลังจากมีรานคาปลีกสมัยใหมเปดกจิการ 
 4.  การสอบถามผูผลิตและจัดจําหนายสนิคา ถึงผลกระทบจากการนาํสินคาเขาไปจําหนายใน
รานคาปลีกสมัยใหม  

5.   เมื่อไดขอมูลครบถวนแลว ผูวิจัยนําขอมูลแบบสอบถามไปวิเคราะหทางสถิติตอไป   
 

3.6 การวิเคราะหขอมูลและสถิติ 
การวิเคราะหขอมูลในวิจยัคร้ังนี้จะนําขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามมาประมวลผลดวยโปร แก

รมสําเร็จรูปทางสถิติ (SPSS: Statistical Package for the Social Sciences for windows) โดยใชสถิติ
วิเคราะห ดังนี้    

1.  คารอยละ (Percentage) เพื่ออธิบายความถี่และรอยละของขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม  
       2.  คาเฉลี่ย (Arithmetic mean) เพื่อใชอธิบายคาเฉลี่ยของขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม    
       3.  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: S.D.) เพื่อใชอธิบายคาความแปรปรวนของ
ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม  
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บทที่ 4 
ธุรกิจคาปลีก 

 
4.1 ความหมายธุรกิจคาปลีก 

การคาปลีก “Retailing” เปนสวนหนึ่งของหนาที่ทางการตลาดที่ผูผลิตทําการกระจายสินคาขั้น
สุดทายไปยังผูบริโภค (Golen, 1978) ซ่ึงการกระจายสินคาจะเปนไปตามลําดับขั้นตอน ดังนี ้
 
 
 
 
 
รูปที่ 4.1 แสดงขั้นตอนการกระจายสินคาจากผูผลิตไปยงัผูบริโภค 
 
ในธุรกิจคาปลกีมีผูประกอบการดําเนนิธุรกิจคาปลีกอยู 4 จําพวก คือ 

1.  ผูผลิต (Supplier) คือ ผูที่ทําการผลิตสินคาและบริการขั้นสุดทายออกสูตลาด 
2.  ผูคาขายสง (Wholesaler) คือ พอคาคนกลางคนที่ 1 ที่เปนผูซ้ือสินคาและบริการขั้นสุด ทาย

จากผูผลิตและเปนผูที่นําสินคาขั้นสุดทายนั้นไปขายตอ โดยลักษณะการขายจะขายทีละจํานวนมากๆ 
เชน เปนโหล เปนลัง เปนหีบ ฯลฯ เปนตน ดังนั้น ราคาขายของพอคาขายสงจึงเปนราคาขายที่ต่ําเพราะ
ไมตองเสี่ยงในการขาย และการเหลือของสนิคา 

3. ผูคาปลีก (Retailer) คือ พอคาคนกลางที่ขายสินคาขั้นสุดทายใหกับผูบริโภค เปนการขาย
สินคาจํานวนนอยตามที่ผูบริโภคมีความตองการซื้อ ซ่ึงพอคาขายปลีกอาจตองแบกรบัความเสี่ยงในการ
ขายสินคา เพราะหากผูคาขายสินคาไมหมด หรือตองมีการจัดเก็บสต็อค (Stock) สินคาไวบริการให
ลูกคา หากลูกคามีความตองการสินคา และตองบริการสินคาใหหลากหลายเพราะไมแนใจวา จะมลูีกคา
คนใดใหความสนใจในสินคานั้นๆ เมื่อใด ซ่ึงการแบกรับความเสี่ยงของความไมแนนอนนี้ ทําใหผูคา
ปลีกตองกําหนดราคาไวสูงกวาพอคาขายสง 

 
 
 

ผูผลิต 
(Supplier) 

ผูคาสง 
(Wholesaler)

ผูคาปลีก 
(Retailer) 

ผูบริโภค 
(Consumer) 
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4. ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูที่ซ้ือสินคาขั้นสุดทายนัน้ไปสําหรับการบริโภคและอปุโภค 
4.2 ระบบการคาปลีก 

ในระบบคาปลีก มีวงจรการคาปลีก จากผูผลิต/ซัพพลายเออรที่ทําการผลิตสินคา ขายสินคาไป
ใหยังผูคาในตลาดคาปลีกและคาสง และผูบริโภค ไดดังนี้                                               
   
 
 
 
 
 
 
บริษัทขามชาติท่ีมีอํานาจตลาดสูง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที่ 4.2 แสดงแผนภูมแิสดงวงจรการคา 
 
1.  ผูผลิต/ซัพพลายเออร /ผูจัดจําหนาย 

ในธุรกิจคาปลกี ผูผลิต/ซัพพลายเออร จะแบงออกเปน 3 พวก คือ ผูผลิต/ซัพพลายเออรจาก
ตางประเทศ ผูผลิต/ซัพพลายเออรในประเทศที่เปนรายใหญและผูผลิต/ซัพพลายเออรในประเทศทีเ่ปน

ผูผลิต/ซัพพลายเออร
จากตางประเทศ 

ผูผลิต/ซัพพลายเออร
รายใหญในประเทศ   

ผูผลิต/ซัพพลายเออร 
รายยอยในประเทศ 

ศูนยกระจายสนิคา 

4.รานสะดวกซื้อ 5.ดิสเคาทสโตร 

รานคาปลีกสมัยใหม รานคาปลีกแบบ

รานคายอย 

ผูบริโภค 

ขายตรง/ขายผานตัวแทน 

ตลาดคาปลีกคาสง 

ย่ีปว/ซาปว/ 

รานโชวหวย 

1.หางสรรพสินคา  
2.ซุปเปอรมารเกต 
3.รานขายสินคาเฉพาะ 
ฯลฯ 

รานชํา 

6.มินิมารท 

ในปม ทั่วไป 

หาบเร

ถูกกม ไมถูกกม 

แผงรอย ตลาดนดั 

เปดทาย 
ขายของ 
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รายยอยโดยท่ีผูผลิต /ซัพพลายเออร เปนผูที่มีบทบาทสูงในระบบการคาปลีก ที่ทําการผลิตสินคาสนอง
ความตองการของผูบริโภคไดผูผลิต/ซัพพลายเออรจะกระจายสินคาใน 2 แบบ คือ  

แบบที่ 1 สวนใหญผูผลิต/ซัพพลายเออรจะกระจายสินคา จากผูผลิต/ซัพพลายเออรผานตลาด
คาปลีกคาสง  

แบบที่ 2 บางสวนอาจขายตรงจากผูผลิตไปสูผูบริโภค เชน ผัก และผลไม ซัพพลายเออรจะไป
ซ้ือจากสวนโดยตรงการซื้อสินคาโรงงานจากหนาโรงงานการขายผานตัวแทนในสวนของการขาย
สินคาผานตลาดคาสงคาปลีกบริษัทคาปลีกขนาดใหญที่มีเครือขายสาขาทั่วโลกและซพัพลายเออรจาก
ตางประเทศรายใหญจะมกีารเจรจาการสั่งซื้อระดับภูมภิาคและระดับโลกในขณะที่ซัพพลายเออรราย
ใหญในประเทศมีปริมาณการสั่งซื้อระดับประเทศ หางคาปลีกขนาดใหญไดราคาตอหนวยต่ํากวา
รานคาปลีกขนาดยอยและการขยายสาขาของหางคาปลีกขนาดใหญอยางตอเนื่องทําใหผูผลิต/ซัพพลาย
เออรรายเล็กมโีอกาสนําสินคาไปวางในชัน้ของหางไดนอยลงเพราะไมมีศักยภาพการผลติที่เพียงพอใน
ระยะยาวทําใหเหลือผูผลิต/ซัพพลายเออรและผูคารายใหญในตลาดไมกี่ราย นอกจากผู ผลิตและซัพ
พลายเออรรายใหญจะทําการคากับหางคาปลีกขามชาติแลว สวนใหญสงพนักงานไปขายสินคาใหกับ
ผูคาสวนอื่นๆ ในตลาดคาปลกี คาสง รวมทั้งขายใหกับผูบริโภคโดยตรง  
 
2. พอคาคนกลางหรือผูคาในตลาดคาปลีกและคาสงประกอบดวย 
2.1. รานคาปลีกสมัยใหม ไดแก  

2.1.1 หางสรรพสนิคา (Department Store) เปนรานคาปลีกขนาดใหญมีสินคาหลากหลาย
ประเภท มกีารจัดหมวดหมูสินคาอยางชัดเจน เนนการใหบริการที่สะดวกและประทับใจลูกคา คุณภาพ
และราคาคอนขางสูง เนื่องจากสวนใหญเปนสินคามียี่หอและมีลิขสิทธิ์ ปจจุบันหางสรรพสินคาไดเอา
บริการเสริมดานความบันเทงิ เชน โรงภาพยนตร สวนสนุก รานอาหาร เขามาในหางสรรพสินคา    
เพื่อทําใหหางสรรพสินคาเปนศูนยการคาที่ครบวงจรหรือรูจักกันในนาม Shopping Complex 
หางสรรพสินคาที่เปดดําเนนิการแหงแรก คือ หางเซ็นทรัล เปดดําเนินการในป พ.ศ. 2470 ตอมาในป 
พ.ศ. 2522 ไดมีการเปดหางโรบินสัน ป พ.ศ. 2524 เปดหางเดอะมอลลตามลําดับ โดยมีจํานวนการ
ขยายตวัของสาขา จะเห็นวาจํานวนการขยายตัวของหางสรรพสินคา  โดยพิจารณาจากการขยายตัวของ
สาขาของหางสรรพสินคาพบวา ไมคอยมกีารขยายตวัของสาขาเพิ่มขึ้น เชน หางเซ็นทรัลมีการขยายตัว
เพิ่มเพียง 1 แหงเทานั้น จาก จํานวน 40 สาขาในป พ.ศ. 2542 เปน 41 แหงในป 2552 ดังตารางที่ 4.1 
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ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา;5 สค. 2552,หางสรรสินคาโรบินสัน,2552 และเดอะมอลล, 2552 

 
ยอดขายของหางสรรพสินคาขนาดใหญทั้ง 3 หางไดแก หางเซ็นทรัล หางเดอะมอลลและหางโรบินสัน 
ดังกลาวมาแลว หางที่ไมมกีารเปดสาขา เชน หางดิเอ็มโพเรียม หางสยามจัสโก หางตั้งฮั่วเส็ง รวมทั้งสิ้น 
มียอดขายลดลงจาก 77,677 ลานบาท ในป พ.ศ. 2542 เปน 59,136 ลานบาทในป พ.ศ. 2550 ดูรายละเอียด
ในตารางที่ 4.2 ประกอบ  
 
ตารางที่ 4.2 แสดงยอดขายของหางสรรพสนิคา (Department Store) ตั้งแตป พ.ศ. 2542-2550   
                                                                                                                                        (หนวย:ลานบาท) 

ตารางที่ 4.1 แสดงจํานวนสาขาของ หางสรรพสินคา (Department store) จําแนกตามบริษัท 
Department 

Store 
2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 

ก.ค.. 
2552 

รวมทั้งสิ้น 40 39 38 38 38 38 40 40 43 39 41 
หางเซ็นทรัล   
(บจ.สรรพสินคาเซ็นทรัล)  13 13 13 14 14 14 15 15  15 13 14 
หางโรบินสัน 
(บมจ.หางสรรพสินคาโร
บินสัน) 20 19 18 18 18 18 19 19 22 20 21 
หางเดอะมอลล  
(บจ.เดอะมอลล กรุป) 7 7 7 6 6 6 6 6 6 6 6 

Department 
Store 

2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 

รวมทั้งสิ้น 77,677 38,513 41,890 45,772 49,246 57,271 62,794 58,870 59,136 

เซ็นทรัล 12,856 14,203 15,549 17,746 20,408 22,891 25,270 25,079 26,260 

เดอะมอลล  11,846 12,866 14,339 15,644 16,075 17,319 17,916 17,884 17,065 

โรบินสัน  50,410 5,699 5,829 5,777 5,845 6,453 7,370 7,534 7,756 

ดิเอ็มโพเรียม 0 3,300 3,868 4,395 4,788 5,236 4,903 4,397 4,134 

สยามจัสโก      0 0 0 0 0 3,203 5,208 1,967 2,014 

ต้ังฮั่วเส็ง        2,565 2,445 2,305 2,210 2,130 2,169 2,127 2,009 1,907 

 
2.1.2 ซุปเปอรมาเก็ต (Supermarket) เปนรานคาปลีกที่มีขนาดปานกลางเนนการขายสินคาอุปโภค
บริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน ไดแก อาหารสด เครื่องใชภายในบาน บางทีก็อยูในหางสรรพสินคา 
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บางก็แยกออกมาโดดเดน การเติบโตของซุปเปอรมาเก็ต (Supermarket) แทนที่ตลาดสดรูปแบบเดิม 
สอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคยุคใหม จะพบวาการเติบโตของซุปเปอรมารเก็ตไดขยายสาขา
จาก 66 สาขาในป พ.ศ. 2547 จากบริษัทเซน็ทรัลฟูดรีเทลยี่หอท็อป ขยายเปน 113 สาขาในสวนของ
ยี่หอเดมิ และมีคูแขงเพิ่มขึ้น เปน ท็อปเดลี่ บริษัทวิลลามารเกตเจพี และฟูดแลนด ขยายเปน 135 สาขา
ในปพ.ศ. 2552 ดูรายละเอยีดในตาราง 4.3 ประกอบ 

 
ตารางที่ 4.3 แสดงจํานวนสาขาของซุปเปอรมารเกต ป พ.ศ. 2542-2552 

Supermarket  2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 
ก.ค..
2552 

รวมทั้งหมด 0 0 0 0 0 66 81 113 123 127 135 
ท็อปส   
(บจ.เซ็นทรัลฟูดรีเทล)  - - - - - 66 81 92 101 102 109 

    ท็อปส               88 94 89 94 

     ท็อปสเดลี่               4 7 13 15 
วิลลามารเก็ต  
(บจ.วิลลามารเก็ตเจพี ) - - - - - - - 10 11 14 15 
ฟูดแลนด  
(บจ.ฟูดแลนดซุปเปอรมารเก็ต) - - - - - - - 11 11 11 11 

 
ตารางที่ 4.4 แสดงยอดขายของซุปเปอรมารเกต ป พ.ศ. 2542-2550                              ลานบาท 
ประเภท 2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 

Supermarket 10,206 10,635 10,826 14,197 15,196 20,366 24,163 25,117 24,861 

ท็อปส             10,206 10,635 10,826 14,197 15,196 17,262 20,854 21,383 20,980 

ฟูดแลนด        0 0 0 0 0 3,104 3,309 3,735 3,881 

2.1.3 รานสะดวกซื้อ (Convenience Store) เปนรานที่เนนการจําหนายสนิคาอุปโภคบริโภคในครัว 
เรือน อาหารประเภทฟาสฟดู (Fast Food) และเครื่องดื่ม มักตั้งในแหลงชมุชนที่ใกลบานและที่ทํางาน 
เชน รานเซเวนอีเลเวน (Seven Eleven) แฟมิลีมารท (Family Mart) พบวา อัตราการขยายตวัของราน
สะดวกซื้อในรอบ 10 ปที่ผานมาไดเพิม่สูงขึ้น จาก 1,324 สาขาในป พ.ศ. 2542 เปน 7,835 สาขาในป 
พ.ศ. 2552 เพิม่สูงเกือบ 5 เทาตัวจากเดิมพิจารณาจากตารางที่ 4.5 ประกอบ   
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ตารางที่  4.5 จํานวนสาขาของรานสะดวกซื้อ (Convenience Store) จําแนกตามบริษัทป 2542-2552 
Convenience  
Store 2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 

ก.ค..
2552 

ยอดรวมทั้งสิ้น 1,324 1,521 1,722 2,042 2,397 2,861 3,311 5,539 6,565 7,161 7,835 
 เซเวนอีเลฟเวน   
(บมจ.ซี.พี.ออลล) 1,324 1,521  1,722     2,042  

 
2,397  2861 3,311 3,622 4,279 4,766 4,943 

 แฟมิล่ีมารท   
(บจ.สยามแฟมิล่ีมารท) - - - - - - - 542 542 564 564 
108-ชอป   
(บจ.ซันรอยแปด) - - - - - - - 100 200 300 775 
วีชอป 
 (บมจ.มินิมารทเอ็กซเพรส) - - - - - - - 746 976 962 976 
ซีพี เฟรชมารท (บมจ.เจริญ
โภคภัณฑอาหาร ) - - - - - - - 529 568 569 577 

ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา ; 5 สิงหาคม 2552, หางสรรสินคาโร 
          บินสัน, 2552 และเดอะมอลล, 2552 
 
หากพิจารณาจากยอดขายของรานสะดวกซื้อทั้งหมด ตั้งแตป พ.ศ. 2542-2550 พบวา มียอดขายเพิ่มขึ้น
จาก 16912 ลานบาทในป 2542 เพิ่มเปน 89187 ลานบาทในป 2550 เพิ่มาจากเดิมถึง 5.2 เทาเชนกนั ใน
จํานวนนี้ รานเซเวนอิเลเวน มียอดขายสูงทีสุ่ดคือ 81260 ลานบาทรองลงมาเปนรานแฟมิล่ีมารท มี
ยอดขายจํานวน 6548 ลานบาท และอันดับ 3 คือราน 108 มียอดขายจํานวน 1380 ลานบาท พิจารณาจาก
ตารางที่ 4.6 ประกอบ จะเหน็วารานสะดวกซื้อเปนรานที่ขยายตวัไดอยางรวดเร็วและมีจํานวนมากเปน
ที่สนใจของรานคาปลีกที่อยากเขามาแขงขนัในระดับขนาดของธุรกิจที่คลายคลึงกันแตไปเปดใน
สถานที่แตกตางกัน เชน เปดในปมน้ํามนัซึ่งจะกลาวในหวัขอตอไป 
 
 

ตารางที่ 4.6 แสดงยอดขายของรานสะดวกซื้อ(Convenience Store) ตั้งแตป 2542-2550                              
                                                                                                                           (หนวย: ลานบาท) 
Convenience- 
Store 

2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 

รวมทั้งสิ้น 16,912 20,783 25,058 34,281 45,128 49,290 61,027 76,851 89,187 

 7-eleven      16,124 19,789 23,563 31,840 41,658 40,900 53,515 69,064 81,260 

แฟมิล่ีมารท   788 994 1,495 2,441 3,470 5,216 6,383 6,536 6,548 

108 Shop     0 0 0 0 0 3,174 1,129 1,251 1,380 
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2.1.4  มินิมารทในปมน้าํมัน (Gas Store) เปนรานคาปลีกแบบเดยีวกับรานสะดวกซื้อ แตมีทําเลอยูใน
ปมน้ํามัน เปนสวนเสริมของปมน้ํามัน มีทีจ่อดรถสะดวก เชน ซีเล็ก (Select) จิฟฟ (Jeffry) สตารมารท 
(Star Mart) เลมอนกรีน (Lemon Green) เซเวน อีเลเวน (seven eleven) พบวา รานเซเวนอิเลเวนซึ่งไป
ผูกติดกับปมน้าํมันปตท. มีการขยายสาขาถึง 4766 สาขา รองลงมาเปนสตารมารท ซ่ึงตั้งอยูในปม
น้ํามันคารเท็กซ มีจํานวนเพยีง 200 สาขาในป พ.ศ. 2551 พิจารณาจากตารางที่ 4.7 ประกอบ 
ตารางที่ 4.7 แสดงจํานวนรานมินิมารที่อยูในปมน้ํามนั (Gas Store) แยกตามปม ป 2551  
ช่ือรานมินิมารท ปมน้ํามัน จํานวนสาขา 
ซีเล็ก (Select)  น้ํามันเชลส 100 
จิฟฟ (Jeffry)  น้ํามัน jet  124 
สตารมารท (Star Mart) 
เลมอนกรีน (Lemon Green)  

น้ํามัน คารเท็กซ  
น้ํามันบางจาก 

200 
40 

เซเวน อีเลเวน (seven eleven) น้ํามันปตท. 4,766 

ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา; 5 สิงหาคม 2552 
           เชลลแหงประเทศไทย จํากัด, 2552 คาลเท็กซประเทศไทย, 2552, ผูจัดการรายวัน, 2549 
        บริษัท ปตท.บริหารธรุกิจคาปลีกจาํกัด, 2553 
2.1.5  ดิสเคานสโตร (Discount Store) เปนรานคาปลีกขนาดใหญพัฒนาจากซปุเปอรมารเก็ตและ
หางสรรพสินคา เนนขายสนิคาแบบเดยีวกับซุปเปอรมารเก็ตรอยละ 75-80 และอกีรอยละ 20-25 ขาย
สินคาทั่วไป เชน เครื่องใชในครัวเรือน เครื่องใชไฟฟา เสื้อผา จุดเดน ในการลดตนทุน ไมตกแตงราน
หรูหราเพื่อใหขายสินคาไดถูกที่สุดบางทีอยูในรูปซุปเปอรเซ็นเตอรไฮเปอรมารเก็ต (Supercenter 
/Hypermarket) เชน หางเทสโก (Tesco) หางโลตัส (Lotus) หางคารฟู (Carrefour) หางบิกซี (Big C) 
บางทีอยูในรูปรานคาแบบเงนิสด (Cash and Carry) เชน หางแม็คโคร (Macro)  
 ในรูปแบบของดิสเคานสโตร (Discount Store) ของทั้ง 3บริษัทใหญ มีการเพิ่มชองทางในการ
จําหนายสินคาโดยการใหบริการเนนกลุมลูกคาที่แตกตางกัน ดังนี ้
 หางเทสโกโลตัส มีสาขาเพิ่มจาก 48 สาขาในป 2542 เปน 746 สาขาในป 2552 ในจํานวนนี้
แบงออกเปน 5 กลุมคือ กลุมไฮเปอรมารเก็ต (Hypermarket) ตลาด (Talad) เอก็ซเพรส (Express) 
คุมคา (Value) และคอมมูนติี้มอล Community Mall (เชน @ปารคการเดน โอเอซิส) เปดตามชุมชนที่
อยูอาศัย  
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หางบิ๊กซ ี(บมจ.บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร) มีสาขาจํานวน 22 สาขาในป 2542 เพิ่มเปน 77 สาขาใน
ป 2552 โดยแบงออกเปนกลุมบิ๊กซี (Big C) 67 สาขา กลุมลีดเดอรไพรส (Leader Price) 5 สาขา และ
กลุมมินิบิ๊กซี (MiniBig C) 10 สาขา พิจารณาตารางที่ 4.8 ประกอบ 
ตารางที่ 4.8 แสดงจํานวนสาขาของ ดิสเคานสโตร (Discount Store) จําแนกตามบริษัทป 2542-2552 

Hypermarket/ 
Supercenter  

2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 
ก.ค..
2552 

ยอดรวมทั้งสิ้น 48 58 79 103 124 172 257 370 490 609 746 
เทสโกโลตัส  
(บจ.เอกชัยดีสทริบิวช่ันซิส
เทม) 17 24 35 49 65 108 184 292 404 503 635 
ไฮเปอรมารเก็ต
(Hypermarket) 17 24 33 41 48 49 54 57 59 79 80 

ตลาด (Talad) - - - - 1 2 5 19 27 53 56 

เอ็กซเพรส (Express)  - - 2 8 11 46 112 200 298 338 460 

คุมคา (Value) - - - - 5 11 13 16 20 30 30 
Community Mall  
(@ปารคการเดน โอเอซิส) - - - - - - - - - 3 9 
บ๊ิกซี(บมจ.บ๊ิกซี ซูเปอรเซ็น
เตอร) 22 23 29 37 40 44 50 55 60 76 77 

บ๊ิกซี   22 23 29 33 36 40 45 49 54 66 67 

Leader Price - - - 4 4 4 5 5 5 na na 
มินิบ๊ิกซี  
(MiniBig C) - - - - - - - 1 1 10 10 
คารฟูร  
(บจ.เซ็นคาร) 9 11 15 17 19 20 23 23 26 30 34 
ประเภท  
Cash & carry 17 19 20 21 23 29 29 29 40 41 42 
แม็คโคร (บมจ.สยามแม็ค
โคร)      17 19 20 21 23 29 29 29 40 41 42 

ที่มา: กรมการคาภายในสํานกัสงเสริมการแขงขันทางการคา; 5 สิงหาคม 2552      
 
หางคารฟูนั้นมีการขยายสาขาจากป พ.ศ. 2542 จาก 9 สาขาเปน 34 สาขาในป พ.ศ. 2552 

และหางแม็คโครก็เชนกัน มกีารขยายสาขาจาก 17 สาขาเปน 42 สาขาในชวงเวลาเดยีวกัน และหาก
พิจารณาในตารางที่ 4.9 พบวายอดขายของหางดิสเคานสโตรนั้น มียอดขายเพิ่มจาก 41,189 ลานบาท     
ในป พ.ศ. 2542 เปน 207,320 ลานบาทในป 2550 และหางคาปลีกที่มียอดขายสูงสุดคือ หางเทสโกโลตัส 
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มียอดขายถึง 113,323 ลานบาท คิดเปน 54% รองลงมาเปนหางบิกซี มยีอดขาย 69,091 ลานบาทคิดเปน 
33.3 % หางแม็คโครมียอดขาย 61,664 ลานบาทคิดเปนยอดขาย 29.7 %  

 
           หางคารฟูนั้นมีการขยายสาขาจากป พ.ศ. 2542 จาก 9 สาขาเปน 34 สาขาในป พ.ศ. 2552 
และหางแม็คโครก็เชนกัน มกีารขยายสาขาจาก 17 สาขาเปน 42 สาขาในชวงเวลาเดยีวกัน 
หากพิจารณาในตารางที่ 4.9 พบวายอดขายของหางดิสเคานสโตรนั้น มียอดขายเพิ่มจาก 41,189 
ลานบาทในป พ.ศ. 2542 เปน 207,320 ลานบาทในป 2550 และหางคาปลีกที่มียอดขายสูงสุดคือ 
หางเทสโกโลตัส มียอดขายถึง 113,323 ลานบาท คิดเปน 54% รองลงมาเปนหางบกิซี มียอดขาย 
69,091 ลานบาทคิดเปน 33.3 % หางแม็คโครมียอดขาย 61,664 ลานบาทคิดเปนยอดขาย 29.7 %  
 
ตารางที่ 4.9 แสดงยอดขาย ของ ดิสเคานสโตร (Discount Store) ตั้งแตป 2542-2550   
                                                                                                                             (หนวย: ลานบาท)
 

 2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 

รวมทั้งสิ้น 41,189 58,265 79,285 109,837 128,629 147,275 163,541 184,654 207,320 
เทสโก
โลตัส       21,458 33,895 46,508 56,740 67,635 76,503 83,536 97,780 113,323 

บ๊ิกซี               11,185 13,169 18,748 35,905 42,159 48,731 56,124 63,181 69,091 

คารฟูร           8,546 11,201 14,029 17,192 18,835 22,041 23,881 23,693 24,906 

Cash & 
Carry 33,666 36,917 37,346 37,030 39,496 45,053 50,208 55,101 61,664 

แม็คโคร         33,666 36,917 37,346 37,030 39,496 45,053 50,208 55,101 61,664 

ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา; 5 สิงหาคม 2552  
2.1.6 รานขายสินคาเฉพาะอยาง (Specialty Store) เปนรานคาปลีกที่เนนการขายสินคาเฉพาะอยาง 
เนนขายสินคาอุปโภคบริโภคที่เนนเกีย่วกบัสุขภาพรางกายและเวชภัณฑตางๆ จุดเดนมีความหลาก 
หลายในหมวดสินคานั้นๆ และสินคามีคณุภาพสูง มภีาพลักษณและการตกแตงรานที่ทันสมัย เชน ราน
วัตสัน (Watsons) บูตท (Boots) ดูตารางที่ 4.10 ประกอบ มีจํานวนสาขาในป พ.ศ. 2549 จํานวน 384 
สาขา เพิ่มเปน 954 สาขาในป 2552  
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ตารางที่ 4.10 แสดงจํานวนสาขาของ รานขายสินคาเฉพาะอยาง (Specialty Store) จาํแนก 
                       ตามบริษัท 

หาง 2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 2551 
ก.ค..
2552 

วัตสัน เพาเวอร
บาย และฯลฯ)  - - - - - - - 384 700 954 954 

ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา; 5 สิงหาคม 2552 
 
2.1.7 แคททอกอลี่คิลเลอร (Category Killer) พัฒนามาจากรานขายสินคาเฉพาะอยาง แตมีสินคาที่
หลากหลายกวา จุดเดน ขายสินคาราคาต่ํา เงินผอน เชน โฮมโปร (เกี่ยวกับบาน) (Home Pro) แม็ก 
โครออฟฟศ (Markro Office) (เกีย่วกับสํานักงาน) เพาเวอรบาย (Power Buy) (เกี่ยวกบัเครื่องใชไฟฟา) 
ซูปเปอรสปอรต (Super Sport) (เกี่ยวกบักีฬา)  พิจารณาตารางที่ 4.11 พบวา ยอดขายของกลุมนี้มี
จํานวน 45,914 ลานบาท โฮมโปรเปนรานขายสินคาเฉพาะอยางที่ไดรับความนิยมสูงสุดในกลุมนีม้ี
ยอดขายถึง 16,934 ลานบาท 

ตารางที่ 4.11 แสดงยอดขาย ของ แคททอกอลี่คิลเลอร (Category Killer) ตั้งแตป 2542-2550  (หนวย:ลานบาท) 
 

Specialty Store/ 
Category  Killer 

2542 2543 2544 2545 2546 2547 2548 2549 2550 

รวม 7,710 10,092 12,668 15,899 18,870 29,963 35,769 41,366 45,914 

โฮมโปร                1,372 2,204 3,263 4,564 6,753 9,814 12,622 15,010 16,934 

วัตสัน                  1,328 1,696 1,912 2,221 2,755 3,482 4,354 5,166 5,267 

บูทส                     495 1,072 1,501 1,923 1,612 1,806 2,281 2,497 2,718 

บีทูเอส                 0 0 0 0 0 2,307 2,690 2,877 3,211 

ซุปเปอรสปอรต   0 0 0 0 0 2,488 2,940 3,337 3,651 

โฮมเวิรค              0 0 0 0 0 1,177 1,226 1,807 2,321 

เพาเวอรบาย        4,515 5,120 5,992 7,191 7,750 8,890 9,657 10,673 11,813 

ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา:  5 สิงหาคม 2552 
2.2 รานคาปลีกแบบดั้งเดิม แบงออกเปน 2 จําพวกคือ  
2.2.1. รานคาปลีกแบบดัง้เดมิ เปนรานคาแบบจีน เปนรูปแบบการคาปลีก คาสงที่มีมานานใน
สังคมไทย แบงออกเปน รานยี่ปว รานซาปว และรานโชวหวย 
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1. รานโชวหวย เปนรานขายสินคาอุปโภคบริโภคที่ใชในชีวิตประจําวนัของชาวบาน สินคา
สวนใหญซ้ือจากรานยี่ปว บางสวนซื้อจากรานซาปวและซื้อโดยตรงจากผูผลิตหรือซัพพลายเออร ขาย
สินคาตามราคาที่ปรากฎในตวัสินคา 

2. รานซาปว สินคาบางสวนซื้อจากยี่ปว บางสวนซื้อจากซัพพลายเออร จะขายทั้งสงและปลีก 
กรณีขายสงไมตองซื้อยกล็อต ซ้ือ 3-6 ช้ิน กไ็ด จะไดราคาเทากับยีป่วหรือสูงกวาเล็กนอย ทําใหขาย
ราคาต่ํากวาโชวหวย หรือเทากับ โชวหวย 

3. รานยีป่ว เปนรานขายสง รับสินคาจากผูผลิต/ซัพพลายเออรมา แลวขายใหลูกคาเปนลอต ยก
โหล ในราคาขายสง เพื่อใหผูซ้ือนําไปขายตอมีบริการสงฟรีหากซื้อสินคาจํานวนมากและไมขายปลีก
ใหผูบริโภค เชน รานอาหาร รานเครื่องเขียน รานเสื้อผา 

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญจดทะเบียนเปนนิติบุคคล มีการขยายตัวอยางมากในชวงป
พ.ศ. 2542-2548 จากจํานวนสาขา 2997 รายในปพ.ศ. 2542 เปน 3481 รายในปพ.ศ. 2548 หลังจากป
พ.ศ. 2548 จํานวนรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดลดลงเปนจาํนวนมาก เหลือเพียง 2844 รายในปพ.ศ. 2552 
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดปดกิจการลงจํานวน 637 ดวยเหตุผลตางๆ แตเหตุผลสําคัญคือ ไดรับ
ผลกระทบจากหางคาปลีกขนาดใหญจากตางชาติเขามาลงทุนมากในประเทศไทย 
 
2.2.2. รานคารายยอย เชน รานขายของชํา รานขายอาหาร รานขายยา รานขายหนังสือพิมพ รานขาย
เครื่องเขียน รานขายอุปกรณไฟฟา รานขายเสื้อผา ถูกกม. จดทะเบยีนการคากับกระทรวงพาณิชย สวน
ใหญมีที่ตั้งและเวลาเปดปดชดัเจน การขยายตัวของหางคาปลีกขามชาติทําใหรานคายอยตองปดกิจการ
เนื่องจากยอดขายลดลง ขาดทุนรานคายอยนอกระบบ เชน พอคาเร ขายตามตลาดนัด หาบเร/แผงลอย
ไมตองจดทะเบียน ไมตองเสียภาษ ี
 
3. ผูบริโภค เปนผูที่ทําการเลือกซื้อสินคาขั้นสุดทายไปบริโภคและอปุโภค มีรสนิยม ความตองการ 
และพฤติกรรมในการบริโภคที่แตกตางกนั ดังนัน้ผูผลิตและผูคาปลีกและสง ตองทราบวาผูบริโภค
ตองการอะไร จะไดทําการผลิตสินคาและบริการสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภคได 
 
4.3. ความเปนมาของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทย 

พัฒนาการของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทย แบงออกไดเปน 4 ยุค คือ 
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1. ยุคเร่ิมตนของหางสรรพสนิคา พ.ศ. 2490-2525 
ประเทศไทยเริ่มมีหางคาปลีกสมัยใหมตั้งแตปพ.ศ. 2490 คือ หางเซ็นทรัล (Central 

Department Store) เปนหองแถวคูหาเดียวขนาด 50 ตรม. ตอมาป พ.ศ. 2499 ไดเปดหางเซ็นทรัลสาขา
วังบูรพา เนนขายสินคาราคาแพงและนําซปุเปอรมารเกต (Super Market) มาไวในหางดวยและไดขยาย
สาขาอีกมากมาย ขณะเดียวกันมีหางสรรพสินคาเกิดขึน้อีกมาก เชน หางเดอะมอลล (The Mall 
Department Store) พาตา (Pata Department Store) โรบินสัน (Robinson Department Store) บางลําพ ู
(Banglumpoo Department Store) ฯลฯ 

2. ยุคหางขยายตัวเขาสูชานเมือง พ.ศ. 2526-2532 
หางสรรพสินคาที่ขยายตวัสูชานเมืองแหงแรก คือ เซ็นทรัล ลาดพราว เดอะมอลลเปดเพิ่มอีก 2 

สาขาที่รามคําแหง เพื่อตอบสนองผูบริโภคที่อาศัยอยูชานเมือง ตามการขยายตัวของเมือง 
 3. ยุคการเกิดการคาปลีกรูปแบบใหม ขยายการลงทุนแบบเกินตัว พ.ศ. 2532-2539 

ในชวงป พ.ศ. 2530-2532 เกิดการขยายตวัทางเศรษฐกจิเกินรอยละ 10 ภาวะเศรษฐกิจฟองสบู
อันเกิดจากการเปดเสรีทางการเงิน มีการลงทุนในธุรกิจคาปลีกอีกมาก เชน หางแม็คโคร (Makro) เปน
ธุรกิจแบบ Cash & Carry เปนการรวมทนุระหวางเครอืเจริญโภคภณัฑ (CP) และ SHV  จากประเทศ
เนเธอรแลนด กลุมบริษัทเซ็นทรัลไดดําเนนิกิจการหางบกิซี (Big C) และคารฟูร (Carrefour) เปนธุรกิจ
แบบดิสเคานสโตร (Discount Store) นอกจากนัน้ ยังเกิดศูนยการคาขนาดยกัษขึน้ เชน ศูนยการคาซี
คอนสแควร (Seacon Square) ศูนยการคาฟวเจอรปารค (Future Park) รังสิตและยังเกิดหางประเภทแค
ททอกอล่ีคิลเลอร (Category Killer) เชน ออฟฟส ดีโป (Office Depot) และโฮมโปร (Home Pro) เปน
ตน 
 4. ยุคกาวกระโดดของหางซปุเปอรสโตรจากตางชาติ พ.ศ. 2520-ปจจุบัน 

ระบบเศรษฐกจิไทยตกต่ําเกดิวิกฤติเศรษฐกิจในประเทศไทยกําลังซื้อของประชาชนหดตวั 
กลุมธุรกิจคาปลีกขนาดใหญประสบปญหาหนี้สินตางประเทศอยางรุนแรง เกดิจากการขยายกิจการคา
ปลีกและเก็งกาํไรในอสังหาริมทรัพยอยางเกินตวั ผูประกอบการไทยสวนใหญจงึตองขายหุนใหกับ
ตางชาติ เชน หางเซ็นทรัล ขายหุนบกิซี (Big C) ใหกับกลุมคาซิโนประเทศฝรั่งเศสและขายหุนคารฟูร 
(Carrefour) ใหกับกลุมคารฟูร (Carrefour) ในฝรั่งเศส สวนกลุมเจรญิโภคภัณฑ (CP) ขายหุนสวนใหญ
ในหางโลตัส (Lotus) ใหกบับริษัทเทสโก (Tesco) ของอังกฤษ และขายหุนแม็คโคร (Makro) ใหกับ
กลุม SHV จากเนเธอรแลนด เปนผลใหหางซุปเปอรสโตรกลายเปนของชาวตางชาติที่มาลงทุนใน
ประเทศไทยและไดนําเอาเทคโนโลยีการจดัการและเงินลงทุนมหาศาลของบริษัทตาง ชาติเขามาใน
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ประเทศไทย เพื่อแกไขปญหาสภาพคลองของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญของประเทศไทยดังกลาว ทําให
หางคาปลีกขนาดใหญเหลานี้ไดมีโอกาสเขามาลงทุนและขยายสาขาไดอยางรวดเร็วจนกลายเปน
ประเด็นความขัดแยงกับรานคาปลีกขนาดเล็กสงผลใหรัฐบาลจําเปนตองเขามาดูแลจัด การและหา
มาตรการควบคุมในระยะตอมา 
4.4. การเติบโตและการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมในประเทศไทย 
1. ภาพรวมของผูประกอบการธุรกิจปลีกขนาดใหญ 

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทย เปนนิติบุคคลที่จดทะเบียนเปนบริษัท
มหาชนและบริษัทจํากัด ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมมเีพียง 4 รายที่เปนรายใหญในประเทศไทย คือ เทสโก
โลตัส บิกซี แม็คโครและคารฟู โดยทั้ง 4 บริษัทมีทุนจดทะเบียนทีเ่พิ่มขึ้นทุกบริษทัโดยเฉพาะบริษัท
เทสโกโลตัสเพิ่มทุนจดทะเบียนจาก 3 พนัลานบาทในป พ.ศ. 2539 เปน 51,375 ลานบาทในป พ.ศ. 

2551 บริษัทบิกซี มีทุนจดทะเบียนเพิ่มขึ้นเชนกันจากทุนจดทะเบียนจํานวน 1597 ลานบาทจากป พ.ศ. 
2539 เปนจํานวน 8,250 ลานบาท ในป พ.ศ. 2551 สวนบริษัทแม็คโครนั้น มีทุนจดทะเบียนเพิ่มไมมาก 

กลาวคือ เพิ่มจากจํานวน 2,202 ลานบาทในป พ.ศ. 2539 เปนจํานวน 2,400 ลานบาทในป พ.ศ. 2551 

สวนคารฟูนั้นมีการเพิ่มทุนจดทะเบยีนจาก 800 ลานบาท เปนจํานวน 1 หมื่นลานบาทในป พ.ศ. 2551 
เดียวกัน พิจารณารูปที่ 4.3 และตารางที่ 4.12 ประกอบ 
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รูปที่ 4.3 แสดงทุนจดทะเบียนของบริษัท Modern Tradeรายใหญ 4 ราย 



 

 

60

ตารางที่ 4.12 แสดงทุนจดทะเบียนของผูประกอบการ Modern Trade รายใหญ 4 ราย (ลานบาท) 

พ.ศ. บจ.เอก-ชัยดีสทริบิวช่ัน ซิส
เทม(เทสโกโลตัส) 

บมจ.บ๊ิกซี  
ซูเปอรเซ็นเตอร 

บมจ.สยาม
แม็คโคร 

บจ.เซ็นคาร  
(คารฟูร) 

2539 3,000 1,597 2,202 800 
2540 4,000 1,597 2,400 800 
2541 6,000 2,501 2,400 1,067 
2542 14,000 2,501 2,400 6,201 
2543 22,000 7,801 2,400 7,601 
2544 30,000 8,250 2,400 10,000 
2545 33,900 8,250 2,400 10,000 
2546 33,900 8,250 2,400 10,000 
2547 33,900 8,250 2,400 10,000 
2548 20,550 8,250 2,400 10,000 
2549 20,550 8,250 2,400 10,000 
2550 5,1375 8,250 2,400 10,000 
2551 5,1375 8,250 2,400 10,000 

ท่ีมา : กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2551 

หมายเหตุ : บจ.เอก-ชัย ดิสทริบิวช่ัน ซิสเทม  (หางเทสโกโลตัส)   จดทะเบียนลดทุนครั้งท่ี1  เมื่อวันที่ 26 
พฤษภาคม 2548 ครั้งท่ี 2 เมื่อ พ.ศ.2550  
2. สวนแบงตลาดของธุรกิจปลีกขนาดใหญ 

ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทยมี 4 รายไดแก หางเทสโกโลตัส ในป พ.ศ. 2551 มีสวนแบง

การตลาดถึง 44 % รองลงมาคอื หางบิกซี มีสวนแบงการตลาด 27% หางแม็กโครมีสวนแบงการตลาด 17 % 

และหางคารฟูมีสวนแบงการตลาด 12% ตามลําดับ 
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รูปที่ 4.4 แสดงสวนแบงการตลาดของหางคาปลีกขนาดใหญ ป 2551 

 

ตารางที่ 4.13 แสดงจํานวนสาขาของหางคาปลีกขนาดใหญ แยกตามภาค 

 
จากตารางที่ 4.13 แสดงการขยายสาขาของหางคาปลีกขนาดใหญแยกตามภาค พบวา หางเทสโกโลตัส   
มีการขยายธุรกิจคาปลีกโดยใชกลยุทธเนนกลุมเปาหมายโดยการแบงการดําเนินธุรกจิออกไปอีก 5 
รูปแบบตามกลุมของลูกคา คือ  

กลุมที่ 1 เปนกลุมไฮเปอรมารเกต (Hyper Market) แตละสาขาจะใชพืน้ที่ 8 พันตารางเมตรขึ้น
ไปเนนกลุมลูกคาที่มีรายไดสูง มีรสนิยมสูง นิยมของแบรนดเนมสทัง้หลาย มีกําลังซื้อสูง ตองการของ
ที่มีคุณภาพสูงเปนหลักมีจาํนวนสาขาทัว่ประเทศถึง 80 สาขา แยกออกเปนในกรุงเทพ 20 สาขา และใน
ตางจังหวัดอีก 60 สาขา 
 กลุมที่ 2 เปนกลุมเทสโกคุมคา แตละสาขาจะใชพื้นที่ 4-7 พันตารางเมตร เนนกลุมแมบาน 
และกลุมคนทาํงานซึ่งเนนความคุมคาและคุมประโยชนในการเลือกซื้อสินคาและประหยดั เนนสนิคา
เฮาสแบรนด ราคาถูก มีสาขาในตางจังหวดั 30 สาขาเทานั้น ไมมีสาขาในกรุงเทพ 
 กลุมที่ 3 เปนกลุมตลาดโลตัสมี 55 สาขา แตละสาขาจะใชพื้นที่ 1 พันตารางเมตร เปนซูปเปอร
มารเกต ซ่ึงเนนกลุมลูกคาที่มาใชบริการในหางสรรพสินคาซึ่งอํานวยความสะดวกในการใหบริการที่
จอดรถ และบริการอื่นๆ อยูแลว เทสโกไปเชาพื้นที่ในหางสรรพสินคาทําการขายสินคา สวนใหญเปน
สินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนตอการครองชีพเปนหลัก 

  เทสโกโลตัส    บิ๊กซี 
คาร
ฟูร 

แม็ค
โคร 

จังหวดั 
Hyper 
mart    คุมคา ตลาด Express Community  

Hyper 
mart    

มินิ 
บิ๊กซี 

Hyper 
mart    

Cash 
& 

            Mall       Carry 
ทั้งประเทศ 80 30 55 460 8 67 10 31 42 
  กรุงเทพฯ 20 0 4 240 3 15 8 16 6 
  ตางจว. 60 30 51 220 5 52 2 15 36 
  เหนือ 5 9 14 20 0 10 0 1 6 
  อีสาน 8 12 10 0 0 12 0 1 10 
  กลาง 37 7 19 200 3 24 2 10 13 
  ใต 10 2 8 0 2 6 0 3 7 
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 กลุมที่ 4 เปนกลุมเทสโกเอกเพรส มี 460 สาขา แยกเปนในกรุงเทพ 240 สาขาและในตาง 
จังหวดัจํานวน 220 สาขาแตละสาขาจะใชพื้นที่ 300 ตารางเมตรเปนรูปแบบคอนวีเนยีนสโตร เนนกลุม
คนทํางานและกลุมนิสิตนักศกึษาซึ่งตองการความรวดเรว็ในการใชบริการ เชน อยูในระหวางการ
เดินทางไปทํางาน กลับบานหรืออ่ืนๆ รานเหลานี้มักตั้งอยูในแหลงชุมชน เชน สถานนีรถไฟฟา 
โรงพยาบาล สถานศึกษา เปนตน สะดวกในการเขาถึงราน และมีขนาดพื้นที่ไมมากนกั 

 กลุมที่ 5 เปนกลุมเทสโกคอมมูนิตี้มอล เนนกลุมคนที่พกัอาศัย เชน หมูบาน อพาทเมน แฟลต 
คอนโดมิเนียม เปนตน สวนใหญอยูตามชานเมือง ซ่ึงลดคาใชจายในการเดินทางเขามาในเมืองและผู 
บริโภคตองการประหยดัน้ํามัน เนนความสะดวก ไมไกลบาน แบงออกเปน 3 กลุม คอื โอเอซีส (Oasis) 
ไดทําการเปดที่หมูบานนิชดาธานี เปนการจับกลุมลูกคาระดับ A เดอะปารค (The Park) เปนการจับ
ตลาด B และเดอะการเดนท (The Garden) เปนการจับตลาด C กลุมเทสโกคอมมูนิตี้มอลนี้สามารถ
ดึงดูดลูกคาในรัศมี 5-10 กม.ได  
 ปจจุบันพัฒนารูปแบบธุรกิจใหมขึ้นมาใชช่ือวาพลัสมอลล (Plus Mall) เปนโมเดลธุรกิจช็อป
ปงมอลลขนาดใหญจะใชพืน้ที่กวา 40-50 ไร ดวยงบลงทุนสาขาละ 700 ลานบาททําการเปดสาขาแรกที่
ถนนศรีนครินทร จังหวดัสมุทรปราการ ใชพื้นที่ 40 ไร สาขาที่ 2 เปดใกลกับนิคมอุตสาหกรรมอมตะ
บางนา กม. 57 บนพื้นที่ 54 ไร ซ่ึงจะมีไฮเปอรมารเกตของเทสโก โลตัสแลว ยังมีรานใหเชาอกีมากมาย 
ที่พิเศษกวาคอมมูนิตี้มอลลคือ มีโรงภาพยนตร ทําใหสามารถดึงดูดลูกคาไดไกลถึง 20 กม. เทสโก
โลตัสมีแผนขยายสาขาพลัสมอลลปละ 1 สาขา ตามความตองการของชุมชนทองถ่ินนั้นๆ ดังนั้น แตละ
สาขาก็มีความแตกตางกันตามกลุมผูบริโภค นอกจากนี้ยังมกีารพฒันาโมเดลใหมในรูปแบบดพีารต
เมนตสโตรภายใตช่ือ เซ็นเตอร (Center) ซ่ึงจะเปดสาขาแรกที่สระแกวมีพื้นที่ 4,300 ตารางเมตร มีดิส

เพลยสินคาตามแผนกเหมือนหางสรรพสินคาและมีแคชเชียรประจําแตละแผนก 

สวนหางบกิซีมีสาขาใน 2 รูปแบบคือ  
1.รูปแบบไฮเปอรมารเกต (Hyper Market) มีจํานวน 67 สาขา มีการลงทุนสาขาละ 800 ลาน

บาท มีโรงหนังชอปปงมอลครบวงจร มีพืน้ที่ขายมากกวา 8000 ตารางเมตร ถาเปนไมครบวงจรมพีื้นที่ 
3 -4 พันตารางเมตร  

2. รูปแบบคอมแพกต ใชงบลงทุน 350 ลานบาทตอสาขา มีพื้นที่ 5 พัน-6 พันตารางเมตร สวน
แบบมินิคอมแพกต ใชงบลงทุน 350 ลานบาท บนพื้นที ่4 พันตารางเมตร บิกซีเคยพัฒนาสาขาเล็กอยาง
ลีดเดอรไพรซโดยใชคอนเซปคุมคาราคาเนนสินคาเฮาสแบรนด ดวยจํานวนไลนอัพสินคาที่นอย และ
ผูบริโภคขาดความเชื่อมั่นตอสินคาเฮาสแบรนด สงผลใหบิกซีตองปดรานลีดเดอรไพรซหันมาพฒันา
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รานสะดวกซื้อภายใตช่ือ มนิิบิกซี ปจจุบนัมีสาขาทั่วประเทศเพยีง 10 สาขาเทานั้น อยูในกรุงเทพ 8 
สาขาและอยูในตางจังหวัด 2 สาขา เนนขายสินคาจําเปนตอการดํารงชีวิตประจําวนัมีทั้งสินคาแบรนด
เนมและเฮาสแบรนดของบิกซี นอกจากนัน้ยังมีอาหารแชแข็ง เบเกอรี่เหมือนโลตัสเอ็กเพรสมี แตมี
มากกวารานสะดวกซื้อทั่วไป 

มินิบิกซีเนนกลุมลูกคาที่ไมตองการเดินทางไปไกลเพื่อซ้ือของในหางขนาดใหญเพือ่ซ้ือสิน คา
ไมกี่รายการและยังเปดบรกิารตลอด 24 ช่ัวโมงซึ่งเปนการแขงขันกบัโลตัสเอ็กเพรสและเซเวนอีเลฟ
เวนโดยตรง   

นอกจากนี้บิกซียังมีรานเพรยีวขายเวชสําอาง มีสาขากวา 20 แหงในกรุงเทพ 
กลาวโดยสรุปเทสโกโลตัสขยายธุรกิจ ใน 2 ลักษณะคือ 

1. ไลฟสไตลชอปปงมอลล เปนพื้นที่เชาในสาขาไฮเปอรมารเกตซึ่งครอบคลุมประชากร 2 
แสนครัวเรือนและพื้นที่ระหวาง 6 พัน- 2 หมื่นตารางเมตร 

2. คอมมนูิตี้มอลลใชพื้นที่ 2 พนัตารางเมตร ครอบคลุมประชากร 3-5 หมื่นครัวเรือน ซ่ึงจะ
ใชตลาดโลตัสและโลตัสเอกเพรสเปนแมเหล็กดึงดูดคนขึน้อยูกับกฎหมายในพื้นที่นัน้ๆ 
เชน ถาสรางในพื้นที่ 1000 ตารางเมตรจะใชตลาดโลตัส แตถาได 300 ตารางเมตรกจ็ะใช
โลตัสเอ็กซเพรส 

ตารางที่ 4.14 แสดงสวนแบงตลาด คํานวณจากรายไดขายของ Modern Trade (หนวย: ลานบาท) 

 
หาง 2545 2546 2547 2548 

สวนแบง 
ตลาด 
(%) 

1 บจ.เอก-ชัยดิสทริบิวช่ันซิสเทม  
(เทสโกโลตัส) 

56,740 67,635 76,503 83,536 21.85 

2 บมจ.บิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอร (บิ๊กซี) 35,905 42,159 48,731 56,124 14.68 
3 บมจ.ซี.พี.เซเวนอีเลฟเวน (7-eleven) 31,840 41,658 40,900 53,402 13.97 
4 บมจ.สยามแมค็โคร (แม็คโคร) 37,030 39,496 45,053 50,456 13.20 
5 บจ.สรรพสินคาเซ็นทรัล  17,746 20,408 22,891 25,270 6.61 
6 บจ.เซ็นคาร (คารฟูร) 17,192 18,835 22,041 23,881 6.25 
7 บจ.เซ็นทรัลฟูดรีเทล (ท็อปส) 14,197 15,196 17,262 20,797 5.44 
8 บจ.เดอะมอลลกรุป 15,644 16,075 17,319 17,916 4.69 
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9 บมจ.โฮมโปรดักส เซ็นเตอร 4,564 6,753 9,814 12,212 3.19 
10 บจ.เพาเวอรบาย 7,191 7,750 8,890 9,657 2.53 
11 บมจ.หางสรรพสินคา (โรบินสัน) 5,777 5,845 6,453 7,370 1.93 
12 บจ.ซิตี้มอลล กรุป 4,395 4,788 5,236 6,500 1.70 
13 บจ.สยามแฟมล่ีิมารท 2,441 3,470 5,216 6,383 1.67 
14 บจ. เซ็นทรัล วัตสัน 2,221 2,755 3,482 4,392 1.15 
15 บจ.สรรพสินคาตั้งฮั้วเส็ง 2,210 2,130 2,169 2,127 0.56 
16 บจ. บูทส รีเทล (ปทท.) 1,923 1,612 1,806 2,281 0.60 
 รวม 257,016 296,565 333,766 382,304 100.00 

 หมายเหตุ : ขอมูลจากงบกําไรขาดทุนที่ผูประกอบการ  

ที่มา: กรมพัฒนากิจการคา กรมการคาภายใน สํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา 
 

4.5 กลยุทธการแขงขนัของหางคาปลีกขนาดใหญดีสเคาทสโตร ในประเทศไทย 
1. การแขงขันกันในดานราคา  
ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญดีสเคาทสโตรมักใชกลยุทธดานราคาเปนตัวขับเคลื่อนยอดขาย  

แมวาตองเผชญิกับแรงตานจากธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมที่กดดันใหภาครัฐคุมครองธุรกิจรายเล็กๆ เชน 
หางบิกซีมีการประกาศลดราคาภายใตแคมเปน Roll back หรือขายสินคาราคาถูกเชน mid year sale ลด
ราคาสินคามากกวา 50% ของทุกหาง เปนตน  

2. การแขงขันที่ไมใชราคา 
จะเห็นวาในกลยุทธของแตละหางคาปลีกขนาดใหญที่ใชเพื่อที่จะดึงดดูลูกคาและรักษาลูกคา

ของตนไวดวยกลยุทธที่แตกตางกัน ดังนี ้
1. หางคารฟู 
ตองการสรางฐานลูกคาที่มอียูใหมาใชบริการซ้ํา ทําบัตรสมาชิก I wish ภายใตคอนเซ็ปตขอ

อะไรก็ไดดังใจภายใน 3 เดอืนแรกสมัครสมาชิกฟรีเมื่อสะสมครบ 500 บาทมีสิทธิ์ลุนรางวัลเปนการทาํ
ใหผูบริโภคใชบริการของหางคารฟูอยางตอเนื่อง เปนการสรางลอยัลตี้ใหลูกคามาซื้อซํ้าและเกดิ
ความคุนเคยกบัหางสวนลูกคาจะใชจายมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับวาหางสามารถสรางความแปลกใหม 
สรางแรงจูงใจในการซื้อสินคาใหเกดิกับผูบริโภคไดมากนอยเพยีงใด เชน รางวัล I wish ในเดือนแรก
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ใหลูกคาเลือกรางวัลที่อยากได สวนเดือนที่ 2 มีรางวัลใหญเปนแพกเกจทัวรดิสนียแลนดฮองกงและ
เดือนที่ 3 ชิงรางวัลรถยนตโตโยตา นอกจากนั้นยังมีรางวัลประจําสัปดาหเพื่อดึงดูดใจลูกคาทําใหมผูีมา
ใชบริการในคารฟูมากเฉลี่ยวันละ 8 พัน-1 หมื่นคนตอสาขามีความถี่ในการซื้อสินคาประมาณ 3-4 คร้ัง
ตอเดือน มีรายจายเฉลี่ย 600 บาทตอบิล  

2. หางเทสโกโลตัส  
ตองการเก็บขอมูลพฤติกรรมลูกคาซึ่งจะเปนประโยชนในการทําตลาดในอนาคต มบีัตร 

สมาชิกคลับการดใหสิทธิประโยชนกับสมาชิกยอดขายทุก 2 บาท คิดเปน1 คะแนนสะสมครบ 1 พัน
บาทจะไดคูปองสวนลด 10 บาท การสะสมแตมไมมีหมดอายุ ไมจาํกัดเวลา ใชไดกับทุกรูปแบบของ
โลตัส เชน โฮเปอรมารเกต ตลาดโลตัส รานคุมคาและโลตัสเอกเพรส รวม 600 สาขา ทําใหลูกคาซื้อ
สินคาที่โลตัสมากขึ้น 

3. หางบิกซี บิกซ ี
มีการปรับบัตรสมาชิกใหม จากแบบเดิมม ี 2 แบบ คือ บัตรชอปโทรฟรี เติมวงเงินคาโทรให

สมาชิกและบตัรบิกซีโบนัสเปนบัตรสะสมแตมตามเงื่อนไขเพื่อแลกซือ้หรือรับสินคาตามที่กําหนด แต
ไมคอยไดรับการตอบรับเทาที่ควร เนื่องจากลูกคาตองการสวนลดทันทีโดยไมตองรอสะสมแตม สวน
บัตรชอปโทรฟรีก็ไมไดตอบสนองความตองการของผูบริโภค บิกซีจึงเปลี่ยนบัตรสมาชิกเปน Big card 
ซ่ึงจะใหคูปองสวนลด 5 บาทแกลูกคาที่ซ้ือสินคาตั้งแต 500 บาทขึ้นไป โดยคูปองจะแนบมากับ
ใบเสร็จในการซื้อสินคา แตสมาชิกไดสิทธิสวนลด 1 คร้ังตอวันเทานั้น นอกจากนั้นยังสามารถซื้อ
สินคาที่รานเพรียว ซ่ึงเปนรานเวชสําอางในเครือบิกซี 500 บาทขึ้นไป ยกเวนสินคาโปรโมชั่นงดรวม
รายการ พรอมแสดงบัตรสมาชิกจะไดรับคูปองเงินสด 5 บาททายใบเสร็จ 1 ใบ สําหรับชอปในราน
เพียวในครั้งตอไป สวนรายการชอปที่รานมินิบิ๊กซี ทกุ 50 บาทจะไดรับคูปองเงนิสดมูลคา 1 บาท 
สําหรับชอปที่รานมินิบิกซีคร้ังตอไป  

นอกจากนั้น หางบิกซีมีการสื่อสารแบบ Direct Marketing ไปสูกลุมสมาชิก โดยมกีารทํา 
การตลาดแบบ 1:1 โดยเสนอโปรโมชั่นที่สอดคลองกับพฤติกรรมของสมาชิกแตละราย การปรับโฉม
ใหมของบัตรสมาชิก จะชวยใหลูกคามกีารใชจายเงนิมากขึ้น อีก 2 เทาตัว จาก2-3 พันบาทตอคร้ัง และ
ความถี่จาก 1.8-2 คร้ังตอเดอืนเปน 2.5 คร้ังตอเดือน  
2. ปจจัยท่ีทําใหเกิดการเติบโตของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย  
เกิดจากปจจยัหลัก 2 ประการ คือ  

1. ปจจัยภายในประเทศ ที่สําคัญ คือ  
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ปจจัยทางดานกฎมาย แยกออกเปน 
1. ระยะกอนมีธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย 

มีกฎหมายที่เอือ้ตอการลงทุนของนักลงทุนตางชาติในธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยจาก 
เดิมการประกอบธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยตองปฏิบตัิตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยที่
กําหนดไว คอื กําหนดใหผูประกอบการคาปลีกไทยตองเปนลักษณะหุนสวนของบริษัท ผูประกอบ 
การคาปลีกอาจตั้งเปนหางหุนสวนสามัญหางหุนสวนสามัญจดทะเบยีนเปนนิติบุคคล หางหุนสวน
จํากัดหรือบริษัทจํากดัและบริษัทมหาชนได แตในกรณีหางหุนสวนที่มีหุนสวนเปนคนตางดาวหรือ
บริษัทที่มีผูถือหุนเปนคนตางดาวถือหุนตั้งแตรอยละ 50 ขึ้นไปตองพิจารณาตามประกาศคณะปฏิวัติ
ฉบับที่ 281 ซ่ึงเปนขอจํากดัเกีย่วกับธุรกิจทางพาณิชยกรรมที่เปนการคาปลีกทุกชนดิตามขอ 4 วรรค
แรกและในบญัชี ข หมวด 3 (1) ทายประกาศฉบับดังกลาว ซ่ึงหามคนตางดาวกระทําการคาปลีก เวนแต
มีพรก.กําหนดเงื่อนไขเปนประการอื่น ดังนั้น คนตางดาวที่ตองการประกอบธุรกิจคาปลีกดังกลาว ตอง
มีการลงทุนเปนหุนสวนไมเกินกึ่งหนึ่งของทุน หรือผูถือหุนเปนคนตางดาวไมถึงกึ่งหนึ่ง 49% ในชวง
นั้น จึงมีการรวมลงทุนระหวางผูประกอบการคนไทยและคนตางดาว ในลักษณะใชช่ือรานคาของชาว
ตางดาวเปนชือ่รานคาใหมและมีสถานภาพทางกม.เปนธุรกิจของคนไทย (อัจฉรา อาธารมาศ 2547: 
บทคัดยอ) เปนการใชพรบ.การประกอบธรุกิจของคนตางดาว พ.ศ. 2542 แทน ประกอบกับการเปดเสรี
การคาตามขอกําหนดของ WTO ประกอบกับไทยเกิดวิกฤติการณทางการเงิน ทําใหตองขอรับความ
ชวยเหลือจาก IMF และดําเนนิมาตรการแกไขวิกฤติเศรษฐกิจตามแนวทางที่ IMF กําหนด ดวยการออก
กม.ฟนฟู 11 ฉบับ ซ่ึง พรบ.การประกอบธุรกิจของคนตางดาว คือ ประกาศคณะปฏิวัตทิี่ 281 ถูกยกเลิก
ไปดวย พรบ.การประกอบธรุกิจของคนตางดาว พ.ศ. 2542 นี้มีสวนทําใหเกิดการเปดโอกาสใหคนตาง
ดาวเขามาลงทนุในกิจการคาปลีกไดงายขึน้ คนตางดาวสามารถยื่นคําขออนุญาตประกอบธุรกิจคาปลีก
ไดตามมาตรา 8 (3) ในธุรกิจที่คนไทยไมมคีวามพรอมทีจ่ะแขงขนัในการประกอบกิจการกับคนตางดาว 
นอกจากนั้น ไทยยังไดแกไขกม.ใหคนตางดาวสามารถถือครองที่ดินในไทยได จึงสง ผลใหคนตางชาติ
หล่ังไหลเขามาลงทุนในไทยอยางตอเนื่อง ในธุรกิจคาปลกีสมัยใหมดวยรูปแบบตางๆ (อัจฉรา อาธาร
มาศ 2547: บทคัดยอ) 
  จากตัวเลขในรูปที่ 4.3 พบวาจํานวนสาขาของดิสเคานสโตรในไทยไดเพิ่มขึ้นจาก 14 แหง ใน
ป พ.ศ. 2537 เปน 196 แหงในป พ.ศ. 2549 คิดเปนอัตราเพิ่ม 1,300 %  
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รูปที่ 4.5 จํานวนสาขาของดสิเคานสโตรในประเทศไทย ตั้งแตป พ.ศ. 2537-2552 
ที่มา: กรมการคาภายในสํานกัสงเสริมการแขงขันทางการคา,  5 สิงหาคม 2552  

       
รูปที่ 4.6 มูลคาของดิสเคานสโตรในประเทศไทย ตั้งแตป พ.ศ. 2542-2550 
ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา, 5 สิงหาคม 2552 

2. ระยะหลังการเติบโตของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย 
ยังไมมีกฎหมายใชควบคุมการเติบโตของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยทีแ่นชัด ไมวาจะ
เปนกฎหมายผงัเมือง กฎหมายการควบคุมอาคาร เปนตน 

2. ปจจัยทางดานแรงผลักจากตางประเทศ 



 

 

68

ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญในตางประเทศถึงจดุอิ่มตัวและตองการขยายธุรกิจมายังประเทศตางๆ 
จึงไดสงทุนไปลงทุนในตางประเทศ ประกอบกับการเอือ้ประโยชนในการลงทุนจากตางชาติ จํานวน
มากทําใหธุรกจิคาปลีกขนาดใหญในตางประเทศตางเขามาลงทุนในไทยจํานวนมาก 

 
รูปที่ 4.7 เปรียบเทียบทุนจดทะเบียนของดสิเคานสโตร ตั้งแตป พ.ศ. 2539-2551 
ที่มา : กรมการคาภายในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคา: 5 สิงหาคม 2552 
 
4.6. สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญ 
4.6.1 สภาพกฎหมายที่รองรับธุรกิจคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทย 

เนื่องจากระบบทุนนิยมไดเปดโอกาสใหผูประกอบการธุรกิจเอกชนสามารถแขงขันกันได
อยางเสรีแตการแขงขันในบางกรณีเปนการแขงขันที่ไมเปนธรรมและอาจทําใหเกิดปญหาการผูกขาด
ในระบบเศรษฐกิจได รัฐบาลจึงตองเขามาแทรกแซงดวยการกํากบัดูแลเพื่อใหเกิดการดําเนินธุรกิจ
เปนไปอยางเปนธรรมเสมอภาค รัฐบาลจึงไดออกกฎหมายเพื่อคุมครองการประกอบธุรกิจโดยเฉพาะ
ธุรกิจขนาดเลก็ โดยประเทศไทยไดมกีารออกกฎหมายทีใ่ชแกปญหาในระบบทุนนยิม ดังนี ้

1. กฎหมายปองกันการผูกขาด (Anti Monopoly law) 
ในธุรกิจการคาปลีก การผูกขาดมีโอกาสเกิดขึ้นสูงในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนยิมที่มีการ

แขงขันกันอยางเสรีและเมื่อคูแขงขันที่มีอํานาจตอรองสูงอาจทําใหเหลือคูแขงขันเพียงรายเดียวได และ
หากรัฐบาลไมไดเขามาดแูล กํากับอยางใกลชิดยอมทําใหเกิดการผูกขาดในธุรกิจไดงาย 

2. กฎหมายการทุมตลาด (Anti Dumping Law) 
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การทุมตลาด คือ การที่ประเทศหนึ่งไดทําการสงสินคาไปขายอีกประเทศหนึ่งในราคาที่ต่ํากวา
ราคาขายในประเทศ หรือ ต่าํกวาราคาตนทุนของสินคานั้น  

1. ตองการเพิม่สวนแบงตลาดในประเทศนั้นซึ่งเปนกลยุทธการตลาดที่ตองยอมขาดทุนใน
ระยะแรก  

2. ตองการแขงขันกับบริษัทภายในประเทศซึ่งเปนคูแขงขัน 
3. ตองการระบายสินคาที่มอียูมากในประเทศออกไปขายตางประเทศ 
4. ตองการเพิม่ผลผลิตสินคาใหไดจํานวนมากตนทุนตอหนวยจะไดลดลงทําใหไดกาํไรมาก

ขึ้น ดังนั้น การทุมตลาดจึงเปนมาตรการทีเ่อาเปรียบพอคาและทําใหสามารถครองตลาดและเกดิการ
ผูกขาดไดในทีสุ่ด 

3. กฎหมายคุมครองแรงงาน 
เนื่องจากแรงงานเปนปจจัยการผลิตที่สําคัญ คาจางที่ผูประกอบการจายใหแรงงานควรเปน

ธรรม สภาพการจางแรงงานที่ไมใหลูกจางถูกเอาเปรียบจากนายจางควรเปนธรรม ดังนั้นเพื่อคุมครอง
แรงงานเหลานี้ รัฐบาลจึงตองออกกฎหมายมาควบคุม 

4. กฎหมายคุมครองผูบริโภค 
ผูบริโภคเปนผูที่ซ้ือสินคาไปอุปโภคและบริโภค ไมมีอํานาจตอรองในการเลือกซื้อสินคาและ

บริการ เชน การผลิตและคุณภาพทีไ่มไดมาตรฐาน เพราะใชวัตถุดิบทีม่ีคุณภาพต่าํเพือ่ลดตนทุนการ
ผลิต ทําใหเกิดความไมเสมอภาคในทางเศรษฐกิจขึน้ ดังนัน้ รัฐบาลจึงตองเขามาชวยเหลือผูบริโภคมาก
ขึ้น 

5. กฎหมายวาดวยขอสัญญาที่ไมเปนธรรม 
  กฎหมายวาดวยการแขงขันทางการคา 
  การแขงขันกนัทางธุรกิจเปนสวนหนึ่งของระบบเศรษฐกจิแบบทนุนิยมที่เปดโอกาสใหเอกชน
มีเสรีภาพในการประกอบกิจการคาไมจํากดัผลประโยชนที่จะไดรับเพือ่สรางแรงจูงใจใหเอก ชนเรง
สรางผลผลิตที่มีคุณภาพ ดังนั้น การแขงขนักันทางธุรกจิจึงเปนสิ่งที่จาํเปน การแขงขันเปนชองทางทํา
ใหเกิดการผูกขาดธุรกิจไดโดยการขจดัคูแขงขันในระบบเศรษฐกิจออกไป ดวยเหตุนี้ การแขงขันกัน
ระหวางธุรกจิที่มีขนาดของกิจการที่แตกตางกัน เชน ธุรกิจขนาดใหญที่มีทุนมากกบัพอคารายยอยที่มี
เงินลงทุนต่ํายอมทําใหเกดิความไมเปนธรรมในการแขงขันกัน ทําใหรัฐบาลในแตละประเทศตองมี
มาตรการตางๆ เขามาคุมครองและปกปองธุรกิจขนาดเล็กโดยผานทางกฎหมาย  
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ในประเทศไทยใชกฎหมายเพื่อปองกันการแขงขันที่ไมเปนธรรมขึ้นโดยการออกพระราช 
บัญญัติการแขงขันทางการคา พ.ศ. 2542 เพื่อปองกันการควบคุมตลาดของยักษใหญทั้งหลาย กฎหมาย
ฉบับนี้เปนกฎหมายใหม เปนกฎหมายที่ผูใชตองเขาใจเนื้อหาทางเศรษฐศาสตรดวยเพราะเกีย่วของ
โดยตรงกับหลักในการตลาด การคาขาย 

เจตนารมณของกฎหมายฉบบันี้คือ ปองกนัไมใหธุรกิจมีการผูกขาดการคาโดยพอคาคนใดคน
หนึ่งหรือกลุมใดกลุมหนึ่ง กฎหมายไดวางหลกัเกณฑไวอยางมีระบบและคํานงึถึงความเปนธรรมใน
การควบคุมใหผูประกอบการคาดวยกันไมเอาเปรียบกันเอง กฎหมายฉบับนี้เปนกฎหมายที่ควบคุม
ผูประกอบการคาดวยกันไมใหเอาเปรียบกนัไมเกีย่วกับผูบริโภคโดยตรง แตหากไมควบคุมผู 
ประกอบการคาใหด ีในที่สุดผูบริโภคจะไดรับความเดือดรอน กฎหมายจึงตองปองกันไวกอน 

พ.ร.บ.การแขงขันทางการคาไดกําหนดขอหามที่สําคัญไว 5 ประการตามมาตรา 25-30 มี
สาระสําคัญสรุปไดดังนี ้

1.  การใชอํานาจเหนือตลาดโดยมิชอบ  
มาตรา 25 หามผูประกอบธุรกิจซึ่งมีอํานาจเหนือตลาด กระทําการ 4 อยางคือ  
(1) หามกําหนดหรือรักษาราคาสินคาหรือบริการอยางไมเปนธรรม คือ ตรึงราคาไวอยางไม

เปนธรรม เชน ยอมขายต่ํากวาทุนเพื่อใหผูประกอบการรายอื่นไมสามารถขายสินคาได สวนการตรึง
ราคาน้ํามันของรัฐบาลในขณะนี้ คงไมเปนการตองหามตามกฎหมายฉบับนี้เพราะเปนการชดเชยราคา
ใหกับผูประกอบการทุกรายไมกอใหเกิดความ "ไมเปนธรรม" ระหวางผูประกอบการแตจะถกูตองตาม
หลักทางเศรษฐศาสตรหรือไมเปนอีกเรื่องหนึ่ง  

(2)  กําหนดเงือ่นไขที่ไมเปนธรรมใหลูกคาของตน ถูกจํากัดโอกาสในการเลือกซื้อสินคา 
ตัวอยาง เชน บังคับลูกคาวาถาจะซื้อสินคาชนิดหนึ่ง (ซ่ึงมักเปนที่ตองการของตลาด) ตองซื้อสินคาอีก
ชนิดหนึ่งควบคูไปดวย ตัวอยางที่เกดิขึ้นและเปนที่รูกันดีคือ กรณีของการซื้อเหลาพวงเบียรที่เคยเปน
ขาวเกรียวกราวมาแลว  

(3) กระทําการใดๆ เพื่อลดปริมาณของสินคาใหต่ํากวาความตองการของตลาด เชน การลดการ
ผลิต ลดการนําเขา หรือทําลายสินคาใหนอยลง โดยไมมีเหตุอันควร เพราะถาผูมีอํานาจเหนือตลาดทํา 
จะมีผลตอราคาสินคา ที่พอจะเทียบเคียงใหเขาใจได เชน กลุมโอเปกลดการผลิตน้ํามัน แตที่สําคัญตอง
ไมมีเหตุผลสมควร ถามีเหตผุลสมควรสามารถทําได  

(4) แทรกแซงการประกอบธรุกิจของผูอ่ืน โดยไมมีเหตุสมควร ที่จริงการแทรกแซงผูอ่ืนยอม
ไมถูกตองอยูแลว ไมวาจะมีเหตุสมควรหรอืไม 
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ปญหาที่สําคัญของมาตรานี้อยูที่ การบังคบัใชกฎหมายและการตีความกฎหมาย เชน คําวาผู
ประกอบธุรกจิที่มีอํานาจเหนือตลาด คือ ผูประกอบธุรกิจประเภทใด มีหลักเกณฑอยางไร ซ่ึงกฎหมาย
ไดใหอํานาจของคณะกรรมการการแขงขนัทางการคาซึ่งมีรัฐมนตรีวาการกระทรวงพาณิชยเปน
ประธาน กรรมการประกอบดวยขาราชการจากกระทรวงพาณิชยและภาคเอกชนไมนอยกวาครึ่ง เปนผู
กําหนดวาผูประกอบการที่มสีวนแบงตลาดและยอดขายเทาใด ในธุรกิจประเภทใด จะเปนผูมีอํานาจ
เหนือตลาด ซ่ึงในปจจุบนัมีประกาศออกมาบางแลวเกีย่วกับผูประกอบธุรกิจคาปลีก และผูประกอบ
ธุรกิจรถจักรยานยนต ดูตัวอยางเฉพาะธุรกิจคาปลีกที่ถือวาเปนผูมีอํานาจเหนือตลาด เชน ผูประกอบ
ธุรกิจรายเดยีวมีสวนแบงตลาด 20% และยอดขาย 27,000 ลานบาทขึ้นไป 

 
2. การรวมธุรกิจ  
มาตรา 26 หามผูประกอบธุรกิจ รวมกิจการอันอาจกอใหเกิดการผูขาดหรือความไมเปนธรรม

ในการแขงขนั ตามที่คณะกรรมการการแขงขันทางการคากําหนด แตไมไดเปนการหามขาด หากมี
ความจําเปนทีจ่ะตองรวมกิจการ ใหขออนุญาตจากคณะกรรมการการแขงขันทางการคาพิจารณา
เสียกอน ถาไดรับความเหน็ชอบ ก็สามารถรวมกิจการได กรณีการรวมกันของ IBC ที่รวมกับ UTV 
กลายมาเปน UBC ในปจจบุัน ก็นาจะเขาขายตามมาตรานี้ 

3. การรวมกันเพื่อผูกขาดหรือลด หรือจํากัดการแขงขัน  
ตามมาตรา 27 ขอนี้ตางจากขอ 2 เนื่องจากขอนี้ไมมกีารรวมกิจการ แตเปนกรณีผูประกอบ

ธุรกิจตั้งแต 2 ราย รวมกนักระทําการตามที่หาม ซ่ึงกําหนดไว 10 ประการ คือ 
1. กําหนดราคาขายสินคาหรือบริการเปนราคาเดียวกัน หรือตามที่ตกลงกัน หรือจํากัดปริมาณ

การขายสินคาหรือบริการ 
2. กําหนดราคาขายสินคาหรือบริการเปนราคาเดียวกัน หรือตามที่ตกลงกัน หรือจํากัดปริมาณ

การรับซื้อสินคาหรือบริการ 
 3. ทําความตกลงรวมกัน เพือ่เขาครอบครองตลาดหรือควบคุมตลาด 
 4. กําหนดขอตกลงหรือเงื่อนไขในลักษณะสมรูกัน เพื่อใหฝายหนึ่งไดรับการประมูล หรือ
ประกวดราคาสินคาหรือบริการ หรือเพื่อมใิหฝายหนึ่งเขาแขงขันราคาในการประมูลหรือประกวดราคา
สินคาหรือบริการ 
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 5. กําหนดแบงทองที่ที่ผูประกอบธุรกิจแตละรายจะจําหนายหรือลดการจําหนายสินคาหรือ
บริการไดในทองที่นั้น หรือกําหนดลูกคาที่ผูประกอบธุรกิจแตละรายจําหนายสินคาหรือบริการใหได
โดยผูประกอบธุรกิจอื่นจะไมจําหนายสินคาหรือบริการนั้นแขงขัน 
 6. กําหนดแบงทองที่ที่ผูประกอบธุรกิจแตละรายจะซื้อสินคาหรือบริการได หรือกําหนดตัวผู
ซ่ึงประกอบธุรกิจจะซื้อสินคาหรือบริการได 
 7. กําหนดปริมาณของสินคาหรือบริการที่ผูประกอบธุรกิจแตละรายจะผลิต ซ้ือ จําหนาย หรือ
บริการ เพื่อจํากัดปริมาณใหต่ํากวาความตองการของตลาด 
 8. ลดคุณภาพของสินคาหรือบริการใหต่ําลงกวาที่เคยผลิต จําหนาย หรือใหบริการ โดย
จําหนายในราคาเดิม หรือสูงขึ้น 
 9. แตงตั้งหรือมอบหมายใหบุคคลใดแตผูเดียวเปนผูจําหนายสินคาหรือใหบริการอยางเดียวกนั
หรือประเภทเดียวกนั 
 10. กําหนดเงือ่นไขหรือวิธีปฏิบัติเกี่ยวกับการซื้อหรือจําหนายสินคาหรือการบริการเพื่อให
ปฏิบัติเปนแบบเดียวกันหรือตามที่ตกลงกนัที่สําคัญตองเปนการทําเพื่อเปนการผูกขาด หรือลดการ
แขงขัน หรือจํากัดการแขงขันในตลาดสินคาใดสินคาหนึ่ง หรือบริการใดบริการหนึง่ (บริการใดบริการ
หนึ่งคือธุรกิจประเภทขายบริการ เชน การใหบริการเครอืขายโทรศัพทมือถือ 

4. หามจัดจําหนายแตเพียงผูเดียวในราชอาณาจักร  
มาตรา 28 หามผูประกอบธุรกิจที่เปนตวัแทนจําหนายสินคาตางประเทศ กระทําการใดๆ ให

ผูบริโภคไมสามารถซื้อสินคาจากเมืองนอกมาใชในประเทศได ตัวอยางที่เห็นกันชัดๆ คือ 
โทรศัพทมือถือที่มีรหัสเฉพาะในประเทศไทย ที่เรียกกนัวาอีมี ่ สมัยกอนใครไปซือ้มาจากตางประเทศ
โดยตรงจะไมสามารถใชกับระบบในเมืองไทยได แตปจจุบันยกเลิกไปเรียบรอยแลว เพราะขดักับ
กฎหมายฉบบันี้ เชน ถาตองการใชโทรศัพทเครือขายสัญญาณคายไหนก็ตองซื้อโทรศัพทที่จัดจําหนาย
โดยเครือขายสัญญาณนั้นๆๆ 

5. การทําใหเสียหายหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของผูอ่ืน  
มาตรา 29 ซ่ึงเปนการปองกนัไมใหมีการกลั่นแกลงกัน โดยใชกลไกทางตลาด หรือวธีิการอื่น

ใดซึ่งเปนขอกาํหนดทีก่วางมาก (สมผล ตระกูลรุง, 2552: 20) 
ดังนั้น กรณีหางคาปลีกยักษใหญของตางประเทศที่เขามาตั้งในเมอืงไทย ขายสินคาราคาถูก

ใหกับประชาชนนาจะเปนผลดีเพราะประชาชนซื้อสินคาไดถูก แตอีกดานหนึ่งจะทาํใหรานคาปลีกที่มี
อยูมากมายไมสามารถอยูได เพราะตนทนุการซื้อสินคาตางกัน ราคาขายจึงตางกันไปดวย เมื่อรานคา
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ยอยถูกทําลายไปหมดไมมีคูแขงแลว หางคาปลีกใหญๆ เหลานี้จะกลายเปนผูควบคุมราคาสินคาใน
ตลาด ประชาชนอาจจะตองซื้อสินคาแพงขึ้น ผลเสียอีกอยางหนึ่ง คือ ไมวาคนไทยเราจะซื้อของถูก
หรือแพง กําไรจากการขายสินคาจะถูกออกไปตางประเทศ หากรัฐบาลเปดใหมกีารแขงขันกันอยางเสรี 
ผูประกอบธุรกิจในประเทศยอมไมมีทางตอสูกับนักธุรกจิตางชาติได เพราะความแตกตางของเงิน
ลงทุนที่ผูประกอบการจากตางประเทศมีเงนิลงทุนที่มากกวา   

ดังนั้น กฎหมายการแขงขันทางการคาที่มีการประกาศใชนาจะเปนทางออกที่ดี หากไดมีการใช
อยางจริงจัง 

 
4.6.2.  สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในอเมริกา 
       สหรัฐอเมริกาเปนประเทศแรกในโลกที่บัญญัติกฎหมายควบคุมการประกอบธุรกิจขนาด
ใหญ (Large Business Enterprises) มิใหมีการใชอํานาจทางการตลาด (Market Power) ตาม
อําเภอใจทําใหเกิดการแสวงประโยชนโดยมิชอบ (Abusive Practices) จุดมุงหมายสําคัญของ
กฎหมายนี้คือ ใหตลาดมีการแขงขันโดยเสรี มีการจัดสรรทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพเปนประโย
ชนแกผูบริโภคโดยรวม ผูบริโภคมี โอกาสเลือกสินคาและบริการที่มีคุณภาพและราคาเปนธรรม
โดยกฎหมายตองการควบคุมโครงสราง (Structural Control) ของตลาดสินคาและบริการไมใหมี
ลักษณะกระจุกตัว (Concentration) พยายามลด ขัดขวางหรือ ทําลายแนวทางที่ผูประกอบการจะใช
เพื่อแสวงหาอํานาจผูกขาด (Antitrust) เพื่อเปนหลักประกันวา ผูประกอบการรายใหมสามารถเขา
มาแขงขันในตลาดนี้ไดโดยสะดวก กฎหมายที่ ถือว า เปนกฎหมายแมบทคือ  The  Sherman 
Act  ซ่ึ งบัญญัติ ในปคศ .  1890  โดย  กํ าหนดขอห าม เกี่ ยว  กับการกระทํ าที่ กอให เกิดการ
ผูกขาดหรือการได มาซึ่ งอํ านาจผูกขาด  ดังนี้     
มาตรา 1 
บรรดาสัญญาหรือการรวมตัวกันหรือการสมคบกันไมวาในรูปใด เพื่อจํากัดการคาหรือการพาณิชย
ระหวางรัฐถือเปนการอันมิชอบดวยกฎหมาย บรรดาบุคคลที่ทําสัญญารวมตัวกันหรือสมคบกันใน
ลักษณะอันมิชอบดดวยกฎหมายขางตน ถือวามีความผิดโดยอาจตองโทษปรับไมเกินสิบลานเหรียญ
สหรัฐกรณี นิติบุคคลและไมเกินสามแสนหาหมื่นเหรียญสหรัฐกรณีบุคคลธรรมดาหรือจําคุกไมเกิน
สามปหรือทั้งจําทั้งปรับ แลวแตศาลเห็นสมควร 
มาตรา 2 
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บุคคลใดกระทําหรือพยายามกระทําการผกูขาดหรือรวมตัวกัน หรือสมคบกันกับบุคคลอื่น ใดเพื่อ
ผูกขาดทางการคาหรือการพาณิชยระหวางรัฐถือวามีความผิด โดยอาจตองโทษปรับไมเกินสิบลาน
เหรียญ สหรัฐกรณีนิติบุคคล และไมเกินสามแสนหาหมื่นเหรียญกรณีบคุคลธรรมดาหรือจําคุกไมเกิน
สามปหรือทั้งจําทั้งปรับแลวแตศาลเห็นควร 
     ในมาตรา 1 ของ The  Sherman Act ไดหามการทําสัญญา (Contracts) การรวมตัวกัน 
(Combinations) หรือการสมคบกัน (Conspiracies) เพื่อจํากัดการแขงขันทางการคา (Restraint of 
trade) และมาตรา 2 เปนเรื่องของการหามกระทําการผูกขาด (Monopolization) หรือพยายามที่จะ
ผูกขาด (Attempt to Monopolize) เจตนารมณก็เพื่อใหกฎหมายนี้เปนเครื่องมือในการตอตานการ
รวมตัวกันทางธุรกิจที่มีการผูกขาด ซ่ึงศาลสหรัฐก็ไดพยายามใชหลักกฎหมายใน The Sherman Act นี้
ตลอดมา เพื่อทําลายลางปฏิบัติการที่เปนการกีดกันทางการคาและลดบทบาทของ Trust อันทําใหการ
ผูกขาดลดลงไดในระดับหนึง่ ตัวอยางเชน การสลายตัวของ The Standard oil Company of New Jersey 
และการสลายตัวของบริษัท American Tobacco Company โดย Senator Sherman ไดกลาววา 
กฎหมายฉบับนี้มิไดบัญญัติหลักกฎหมายขึ้นมา ใหมแตเปนการนําเอาหลักกฎหมายคอม
มอนลอว(Common Law) ที่มีมาชานาน และเปนที่ยอมรับกันทั่วไปมา บังคับใช  แตดวยเหตุที่มี
การคิดคนรูปแบบใหม ๆ ของการจํากัดการค า เพื่อหลีกเลี่ยงกฎหมายมากขึ้น กฎหมายคอม
มอนลอว จึงไมสามารถใชบังคับครอบคลุมถึงการจํากัดการคาใหมๆในยุคนั้นไดจึงจําเปนตอง
มีบทบัญญัติ กฎหมายขึ้นมาเฉพาะ แตดวยเหตุที่ The Sherman Act มีเพียง 3-4 มาตราที่ระบุถึง
การกระทําที่เปนความผิดและครอบคลุมการกระทําไวอยางกวางขวางอันเปนการบัญญัติ
กฎหมายที่มีลักษณะกวางและไมตายตัวซ่ึงเปนเจตนาของฝายนิติบัญญัติที่จะทิ้งปญหานี้ไวใหฝายตุลา
การเปนผูแกไข ศาลสูงของสหรัฐจึงสรางหลักแหงเหตผุล (Rule of Reason) ขึ้นมาใชกับ Anti-trust 
Law ของสหรัฐ หมายความวาศาลจะพิพากษาวาการทําสัญญาการรวมตัวหรือการสมคบกันเพื่อจํากัด
ทางธุรกิจเปนความผิดก็ตอเมื่อเปนการจํากัดอยางไมสมควรและไมมีเหตุผลเทานั้น มิใชวาการกระทํา
ทุกอยางที่มีผลเปนการจํากดัทางธุรกิจจะเปนความผิดไปเสีย อยางไรก็ตามขอบกพร องของ  The 
Sherman Act  ที่กฎหมายบัญญัติไว  เพียงกวาง ๆ ไมชัดเจน ตอมาเพื่อขจัดปญหาดังกลาว สภา
นิติบัญญัติจึงไดประกาศใชกฎหมายอีก 2 ฉบับคือ The Clayton Act of 1914 และ The Federal Trade 
Commission Act of 1914 โดยมีวัตถุประสงคที่ตางจาก The Sherman Act ที่มุงตอตานการผูกขาดเปน
หลัก แต The Clayton Act มีเปาหมายทีจ่ะยับยั้งการแขงขันที่ไมยุตธิรรม สวน The Federal Trade 
Commission Act ไดถูกตราขึ้นเมื่อ ค.ศ. 1914 ภายหลังที่สภานิติบัญญัติไดผาน ราง The Clayton 
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Act ไดเพียง 2-3 สัปดาหโดยรัฐมีความมุ งหมายที่จะจัดตั้งองคกรบริหารขึ้นเพื่อที่จะดําเนินการ
บริหารงานใหกฎหมายปองกันการผูกขาดมีประสิทธิภาพในการบังคับใชมากซึ่งองคกรที่วา นี้คือ 
“คณะกรรมาธกิารการคาสหพันธ” (The Federal Trade Commission หรือ FTC.)โดยกฎหมายไดมอบ
อํานาจใหอยางกวางขวางในการที่จะตีความและบังคับตามกฎหมายปองกันการผูกขาดฉบับตาง ๆ 
ของสหรัฐและโดยเฉพาะภารกิจที่สําคัญ คือ การหามการแขงขันในลักษณะที่ไมเปนธรรมของผู 
ประกอบธุรกิจ (Unfair methods of competition) ตอมาในภายหลังมีการออกกฎหมายอีกหลาย
ฉบับเพื่ออุดชองวาง (loopholes) ของกฎหมายทั้งสามฉบับและเพื่อเปนประโยชนแกสหรัฐฯ เอง
อีกดวย อาทิเชน Webb-Pomerene Act of 1918 ซ่ึง บัญญัติยกเวนใหมีการรวมกลุ มของธุรกิจเพื่อ
การสงออกได (expert cartel) เชนเดียวกับ Merchant Marine Act of 1920 กรณีประกันภัยทาง
ทะเลและ Robinson-Patman Act of 1936 กําหนดความชัดเจนเรื่องการเลือกปฏิบัติดานราคา 
Celler-Kefauver of 1950 ระบุรายละเอียดเกี่ยวกับการควบกิจการเปน ตน (อัจฉรา  อาธารมาศ, 
2547)      
 
4.6.3  สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในประเทศเวียดนาม (สํานักงานสงเสริมการคาใน 
         ตางประเทศ ฮานอย อางในสํานักสงเสริมการแขงขันทางการคากนัยายน, 2551) 
  ประเทศเวยีดนามมีกฎหมายที่เกีย่วกับรานคาปลีกขนาดใหญ จํานวน 5 ฉบับ คือ 
 1.  กฎหมายการลงทุนจากตางประเทศป 2000 (Foreign Investment Law 2000) 
 2.  กฎหมายการคา 2005 (Commercial Law 2005) 
 3.  Decree No 23 23/ 2007/ND-CP issued on February 12, 2007 วาดวยการลงทนุของนกัลงทนุ
ตางชาติในธุรกิจคาปลีก 
 4. Decree 181 2004 ND-CP 29/10/2004  
 5. Decree 108 2006 ND-CP 22/9/2006 
เวียดนามมีการนิยามการคาปลีก ไวในกฎหมายวา นักลงทุนตางชาติที่ตองการจัดตั้งและดําเนินธุรกิจ
คาปลีกทั้ง Hypermarket, Supermarket, Convenience Store ตองขอใบรับรองการลงทุน 
สําหรับมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญในเวียดนามไดมีการดําเนินการดังนี้ 

1.  กําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นท่ี รัฐคํานึงถึงรานคาปลีก ทองถ่ินที่มีความสําคัญตอการ
ดํารงชีวิตของชาวเวียดนามจํานวนมาก แตยังขาดประสิทธิภาพ ฉะนั้นการลงทุนของ นักลงทุนตางชาติ
จะมีการพิจารณาออกใบอนุญาต ตามความเหมาะสมเปนรายๆ โดยสวนใหญตั้งอยูบริเวณนอกเมือง 
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2.  ใหแจงแผนและโครงการกอสรางหรือขยายกิจการเพื่อใหธุรกิจคาปลีกท่ีตั้งอยูกอนแลวและ
ประชาชนแสดงความเห็น ไมมีขอกําหนด 

3.  กําหนดวัน เวลา และชั่วโมงในการเปด-ปดไมมีขอกําหนด 
4.  การจัดระบบจราจรสิ่งอํานวย ความสะดวกและสภาพแวดลอม ไมมีขอกําหนด 

 
4.6.4  สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในประเทศอินโดนีเซีย (กรมการคาภายใน กระทรวง

พาณิชย, 2551) 
ประเทศอินโดนีเซียมีกฎหมายเกีย่วกับรานคาปลกีขนาดใหญ 4 ฉบับ คือ 
1. Menteri  Perindustrian Dan Perdagangan  Republik Indonesia Nomor :107/ MPP/ 

Kep/2/1998 วาดวย การจัดตัง้/ประกอบธุรกจิคาปลกีสมยั ใหม 
2. Presidential Regulation of The Republic of Indonesia Number 77 of 2007 เกี่ยวกับการลงทุนใน

ธุรกิจคาปลีก 
3. Presidential Decree Number 34 of 2003 วาดวยการใชที่ดิน 
4. Government Regulation Number 36 of 2005 วาดวยการกอสรางอาคาร 

 ไดมีการนิยามการคาปลีกกฎหมายตามขอ 1.1 กําหนดประเภทธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่ตองขออนุญาต 
เชน Shopping Mall, Supermarket, Department Store และ Shopping Center 
 อินโดนีเซียยังไดมีการออกมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ ในประเด็นหลักเก่ียวกับพื้นท่ี คือ 

1.  กําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นท่ี ใหธุรกิจคาปลีกสมัยใหมตองตั้งในเมืองหลวง/เมืองหลัก ใน
จังหวดันั้นๆ ไมอนุญาตใหตัง้ในเมืองเล็กหรือตําบล 

2. ไมมีขอกําหนดที่จะใหธุรกิจคาปลีกสมยัใหมตองแจงแผนและโครงการกอสรางหรือขยาย
กิจการเพื่อใหธุรกิจคาปลีกท่ีตั้งอยูกอนแลว และประชาชนแสดงความเห็น 

3.  ไมมีขอกําหนด ในการกําหนดวัน เวลา และชั่วโมงในการเปด-ปด  
4.  ไมมีขอกําหนด ในการการจัดระบบจราจรสิ่งอํานวย ความสะดวกและสภาพแวดลอม 

 
4.6.5  สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในประเทศสิงคโปร (กรมการคาภายใน กระทรวง 
       พาณิชย, 2551) 
  สิงคโปรมีกฎหมายท่ีรองรับคาปลีกขนาดใหญอยู 2 ฉบับ คือ 
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  1. Competition Act (Chapter 50) วาดวยการจดทะเบียน จัดตั้งธุรกิจ 
2. Environment Public Health Act การขอใบอนุญาตประกอบธุรกิจ (Supermarket  Licence) 

 โดยไมมีการนิยามการคาปลีกไว และยังไมมีการออกมาตรการเขามาควบคุมหางคาปลีก ใน 4 ประเด็น 
1.  ไมมีขอกําหนด ในการกําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นท่ีของหางคาปลีก  
2. ไมมีขอกําหนด ในการใหแจงแผนและโครงการกอสรางหรือขยายกิจการเพื่อใหธุรกิจคาปลีก

ท่ีตั้งอยูกอนแลวและประชาชนแสดงความเห็น  
3.  ไมมีขอกําหนด ในการกาํหนดวัน เวลา และชั่วโมงในการเปด-ปด 
4.  ไมมีขอกําหนด ในการจัดระบบจราจรสิ่งอํานวย ความสะดวกและสภาพแวดลอม 
 

4.6.6  สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในประเทศฟลิปปนส (กรมการคาภายใน กระทรวง 
       พาณิชย, 2551) 

ประเทศฟลิปปนสไดออกกฎหมายท่ีรองรับการคาปลีกในประเทศ คือ กฎหมาย Republic Act   
No 2762 Retail Trade Liberalization Act 2000 และไดมกีารใหคํานิยามการคาปลีกในกฎหมายตามขอ 
1.1 กําหนดประเภทของธุรกจิเปน 4 ประเภทโดยขึ้นกับเงนิทนุ ดังนี้  
   (1) ประเภท A เงินทุนไมนอยกวา 2.5 ลานเหรียญ และดําเนินการโดยชาวฟลิปปนส 
   (2) ประเภท B เงินทุน 2.5 – 7.5 ลานเหรียญเปนการลงทุนระหวางชาวฟลิปปนสและ
ชาวตางชาติ   
   (3) ประเภท C เงินทุน 7.5 ลานเหรียญขึ้นไป และดําเนินการโดยคนตางชาติ 

(4) ประเภท D เปนสินคาเฉพาะอยางหรือสินคาฟุมเฟอย เงินทุน ตั้งแต 250,000 เหรียญขึ้นไป 
 นอกจากนั้น ประเทศฟลิปปนส  ยังไมมีการออกมาตรการควบคุม ใน 4 ประเด็นคือ 

1.   ไมมีขอกําหนด ในการกําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นท่ี  
2.  ไมมีขอกําหนด ในการใหแจงแผนและโครงการกอสรางหรือขยายกิจการเพื่อใหธุรกิจคา

ปลีกท่ีตั้งอยูกอนแลว และประชาชนแสดงความเห็น  
3.  ไมมีขอกําหนด ในการกําหนดวัน เวลา และชั่วโมงในการเปด-ปด 
4.  ไมมีขอกําหนด การจัดระบบจราจรสิ่งอาํนวย ความสะดวกและสภาพแวดลอม 

 
4.6.7  สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในประเทศจีน (สํานักงานพาณิชยในตางประเทศ ณ  

กรุงปกกิ่ง อางจาก กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย, 2551) 
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ประเทศจีน มีกฎหมายผังเมือง ที่จะใชในการควบคุมการคาปลีกขนาดใหญในประเทศ โดยมีการออก 
มาตรการควบคุมไว 2 ประเด็นใหญ คือ 

1 .  กําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นท่ี กําหนด วาภายในพื้นที่ 5กโิลเมตรไมอนุญาตใหมีรานคาปลีก
ขนาดใหญมากกวา 1 แหง 
    2.  ใหแจงแผนและโครงการกอสรางหรือขยายกิจการเพื่อใหธุรกิจคาปลีกท่ีตั้งอยูกอนแลว และ

ประชาชนแสดงความเห็น การเปดสาขาจะคํานึงถึง  
- เงินทุน ถาเงินทุนไมเกิน 30 ลานหยวน รัฐบาลทองถ่ินอนุมัติได 
- จํานวนประชากร 
-รายไดประชากร 
-จํานวนหางที่มี อยูเดิม 

3. ไมมีขอกําหนดในการ กําหนดวัน เวลา และชั่วโมงในการเปด-ปด 
4 . ไมมีขอกําหนด ในการจัดระบบจราจรสิ่งอํานวย ความสะดวกและสภาพแวดลอม 

 
4.6.8  สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในประเทศมาเลเซีย (สํานกังานสงเสริมการคาใน
ตางประเทศ ณ กรุงกวัลาลัมเปอร อางใน กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย, 2551) 
ประเทศมาเลเซีย มีการออกกฎหมายเพื่อรองรับการคาปลีกขนาดใหญ 3 ฉบับคือ  

1. Guideline on foreign Participation in the Distributive Trade Service 2004  
2. Guideline on Opening of a Hypermarket 2004 
3. Son of the Land 

 
ไดใหคํานิยามการคาปลีก ในกฎหมายตามขอ1.1 และ1.2 กําหนดขนาดของธุรกิจคาปลีก  ดังนี้ 

(1) Department store มีขนาดพื้นที่จําหนายแตกตางกันไป จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคและ
มีพื้นที่สําหรับ Supermarketไมเกิน 2,000 ม2 

(2) Superstores มีพื้นที่ไมเกิน 4,500 ตารางเมตร เนนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค ทั้ง Food 
และ Non food 

(3) Hypermarket มีพื้นที่มากกวา 5,000 ตารางเมตร จําหนายสินคาบริโภคอุปโภคทั้ง Food 
และ Non food   

(4) Specialty Store ขายสินคาเฉพาะอยาง 
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ประเทศมาเลเซียมี มาตรการควบคุมการคาปลีก ในประเด็น หลัก 4 ประเด็นดังนี้ 
  1 .  กําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นท่ี การตั้งใหหนวยงานทองถ่ินเปนผูพิจารณาและอนุญาต 

(1) Hypermarket - อยูหางจากเขตที่อยูอาศัยหรือใจการเมืองอยางนอย 3.5 กิโลเมตร      
           Hypermarket 1 แหง ตอจํานวนประชากรทุกๆ 350,000 คน       

(2) Superstore 1 แหง   ตอจํานวนประชากร ทุกๆ 250,000 คน  
  (3) กําหนดใหมีส่ิงอํานวยความสะดวกอยาง เชน พื้นทีจ่อดรถ  พื้นที่พกัผอน หองอาหาร 
หองน้ํา โทรศัพทสาธารณะ และตู ATM ตอพื้นที่ 1,000 ตารางเมตร  
  2.  ใหแจงแผนและโครงการกอสรางหรือขยายกิจการเพื่อใหธุรกิจคาปลีกท่ีตั้งอยูกอนแลว และ
ประชาชนแสดงความเห็น กฎหมายตามขอ 1.1 และ1.2 กําหนดใหธุรกิจที่มีและพื้นที่ดังตอไปนี้  

(1) แจงแผนและโครงการกอสรางหรือขยายกิจการ Hypermarket ขนาด 5,000 ตารางเมตรขึ้น
ไป ลวงหนา 2 ป  

(2) ยื่นคําขอขยายสาขา Super Store ขนาด 2,000-4,500 ตารางเมตร  
(3) แจงแผนการตั้งและโครงการกอสราง Department Store ขนาด 5,000 ตารางเมตร ลวงหนา 

2 ป 
(4)ให Ministry of Domesstic Trade and Consumer Affair เปนผูพิจารณาแผนการตั้งโครงการ

ขยายสาขา 
(5) ใหศึกษาผลกระทบที่จะเกิดขึ้นภายในทองที่กอนเปดดําเนินการ 
(6)  การขออนญุาตซื้อที่ดินหรือสถานที่เพื่อใชเปน Hypermarket, Supermarket Department 

Store, Specialtyoutler ตองยื่นขออนุญาตจากกระทรวงการคาและกิจการผูบริโภคและทําตามแบบที่
กําหนด 
     3.  กําหนดวัน เวลา และชั่วโมงในการเปด-ปดกฎหมายตามขอ 1.1 กําหนดหาม Department 
Store และ Superstore เปดตลอด 24 ช่ัวโมง และกฎหมายตามขอ 1.2 กําหนดหาม Hypermarket เปด
ตลอด 24 ช่ัวโมง 

4.  การจัดระบบจราจรสิ่งอํานวย ความสะดวกและสภาพแวดลอมกฎหมายตามขอ 1.1 และ 
1.2 กําหนดดังนี้ 

(1) กําหนดใหการตั้ง Department Store ตองมีส่ิงอํานวยความสะดวกอยางพอเพียงมีการ
รับรองความปลอดภัย รักษาสิ่งแวดลอมและใชพลังงานอยางมีประสิทธิภาพ 

(2) กําหนดใหการตั้ง Super Store ตองมีพื้นที่จอดรถ 50 คัน ตอพื้นที่อาคาร1,000 ตร.ม. 
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(3) กําหนดใหการตั้ง Hypermarket ที่ตั้งอยางเอกเทศตองมีส่ิงอํานวยความสะดวกอยาง
พอเพียง 
 
4.6.9 สภาพกฎหมายที่รองรับคาปลีกขนาดใหญในประเทศญี่ปุน (Commercial Location Policy in  
         Japan  April, 2008  Ministry of Economy, Trade and Industry อางในกรมการคาภายใน   
       กระทรวงพาณิชย, 2551) 
ประเทศญี่ปุนมีการออกกฎหมายที่เกี่ยวของกับการประกอบกิจการคาปลีกขนาดใหญ ดังนี ้

1. กฎหมาย City Planning ฉบับแกไขเมื่อปพ.ศ. 2541 และกฎหมาย Large-Scale Retail Store 
Location ซ่ึงประกาศใชเมื่อวนัที่ 1 มิถุนายน พ.ศ. 2543 กฎหมายทัง้สองฉบับมอบอํานาจในการ
พิจารณาคําขออนุญาตจัดตั้งหางคาปลีกขนาดใหญใหแกองคกรปกครองทองถ่ิน (ระดับจังหวัดและ
เมือง) กฎหมาย City Planning กําหนดหลักเกณฑการจัดแบงเขต (Zoning) ในเมือง สําหรับสวนที่
เกี่ยวของกับการจัดตั้งหางคาปลีกขนาดใหญ กําหนดวา หางคาปลีกขนาดใหญจะตองจัดตั้งในเขตพิเศษ 
ซ่ึงไมอยูในเขตที่หามจัดตั้งธุรกิจบางประเภทและหางขนาดใหญ เชน เขตโรงเรียน เขตที่มีหางขนาด
กลางและเล็กตั้งอยู เขตที่อยูอาศัย และเขตที่มีหางขนาดเล็กตั้งอยูจํานวนมากบริเวณริมถนน เปนตน 
เมื่อไดรับอนญุาตตามกฎหมายดังกลาวแลว ผูขออนุญาตจัดตั้งหางคาปลีกขนาดใหญ ซ่ึงตามกฎหมาย
กําหนดวา เปนหางที่มีขนาดพื้นที่ตั้งแต 1,000 ตารางเมตรขึ้นไป จะตองจัดประชุมกบัชุมชนเพื่อรับฟง
และนําเสนอมาตรการในการลดผลกระทบของการจัดตัง้หาง โดยพิจารณาเพียงประเด็นที่ตั้งของหาง
เทานั้นวา จะมผีลตอสภาพความเปนอยู (living environment) ของประชาชนในดานการจราจร ความ
พอเพียงของทีจ่อดรถ และระดับของเสียงเพียงใด และสามารถแกไขไดหรือไม ทั้งนี ้กระบวนการ
พิจารณาคําขออนุญาตจะใชเวลาประมาณ 8-10 เดือน กฎหมายนีไ้มอนญุาตใหองคกรปกครองทองถ่ิน
ใชขอพิจารณาเกี่ยวกับอุปสงค/อุปทานตอสินคาของชุมชนนั้นๆ มาใชในการพจิารณา  

2 .  ก ฎหม า ย แ ข ง ขั น ท า ง ก า ร ค า ข อ ง ป ร ะ เ ท ศญี่ ปุ  น  
ตั้งแตสมัยเมจิจนถึงปลายสงครามโลกครั้งที่ 2 รัฐบาลญี่ปุนไมเคยใหการสนับสนุน 

นโยบายการคาเสรีแตอยางใด กลาวคือ รัฐบาลในสมัยนั้นกลับใหการสงเสริมใหเอกชนเกิดการ
รวมตัวกันของผู ประกอบธุรกิจในรูปของ Cartel โดยรัฐบาลไดเร่ิมเปนผูประกอบการเองโดย 
เฉพาะในอุตสาหกรรมสําคัญ ๆ เชน เหมืองแร ตอเรือ ทอผา และหลังจากนั้นขายตอใหเอกชนใน
ราคาถูก และรัฐบาลก็ไดลดบทบาทของตนเอง แตก็ยังใหการชวยเหลือตลอดจนใหความคุ ม ครอง
ในการดําเนินธุรกิจดังกลาว สงผลใหเศรษฐกิจของญี่ปุ นตกอยูในอํานาจครอบงําทางเศรษฐกิจขอ
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งกลุ มธุรกิจขนาดใหญเพียงไมกี่บริษัท  แตภายหลังจากสงครามโลกครั้งที่ 2 ภายใตพลังอํา นาจ
ของฝายพันธมิตรผูชนะสงคราม สงผลใหญ่ีปุนตองดําเนินนโยบายดานอุตสาหกรรมแบบเสรีขึ้น 
มาตรการพิเศษ  ตาง ๆ ไดถูกนํามาใชเพื่อพัฒนา พื้นฐานความตองการทางดานเศรษฐกิจและสังคม
ประชาธิปไตย และในสวนของการดําเนินนโยบายทางอุตสาหกรรมนั้น เปาหมายหลักก็คือการทําลาย
การรวมตัวของกลุมธุรกิจขนาดใหญตาง ๆ โดยลมเลิกมาตรการ ทั้งหลายอันเปนการ สนับสนุนให
เกิดการผูกขาดและสรางกฎเกณฑเพื่อการแขงขันโดยเสรี ทั้งนี้เพื่อใหเกิดการกระจายอํานาจทาง
เศรษฐกิจและยุบองคกรเอกชนที่ทําหนาที่ควบคุมเศรษฐกิจลงโดยมุงเนนที่จะสราง  โครงสรางเชิง
สถาบันซึ่งภาคเอกชนจะมีโอกาสที่จะแขงขันกันไดอยางเทาเทียมกันภายใตการคาแบบเสรี อันนํามา
ซ่ึงการประกาศใชกฎหมายปองกันการผูกขาด (The Anti-Monopoly Act 1947 หรือ AMA ในป 1947) 
และไดมีการจดัตั้งคณะกรรมการการคาโดยธรรม (The Fair Trade Commission : JFTC) ขึ้นมาในป
เดียวกัน เมื่อกองกําลังพันธมิตรถอนกําลังออกไปในป 1953 ญ่ีปุ นได มีการแก ไขกฎหมาย AMA 
ฉบับป  1947 เพื่อผ อนคลายความเข มงวดลง แต ในปต อมาญี่ปุ นไดกลับมาแกไขเพื่อใหการ
บังคับใชกฎหมายบังเกดิผล โดย AMA นั้นไดรับอิทธิพลอยางมากจากสหรัฐอเมริกากฎหมาย AMA 
ใหมเพื่อใหความเขมงวดมากยิ่งขึ้นโดยมวีตัถุประสงคเพื่อ 

1. ปกปองผลประโยชนทั่วไปของผูบริโภคและ 

2. เพื่อประโยชนในการพัฒนาประชาธิปไตยและเศรษฐกิจของประเทศซึ่งกลไกในการ
ดําเนินการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาวไดแกการสงเสริมใหการแขงขันเปนไปอยางเสรีและ
เปนธรรมดวยวิธีการดังนี้ 

1. กระตุนใหมีการตั้งกิจการขึ้นใหม 
2. สนับสนุนกิจกรรมทางดานธุรกิจตางๆ 

3. เพิ่มจํานวนการวาจางแรงงานและเพิ่มระดับรายได 
โดย AMA ไดบัญญัติใหการกระทํา 3 ประเภทตอไปนี้เปนความผิดหลัก (three main pillars) 

ไดแก 
1) การผูกขาดโดยเอกชน (private monopolization)    
2) การจํากดัทางการคาโดยปราศจากเหตผุลอันสมควร (unreasonable restraint of trade)    
3) การปฏิบัติทางการคาที่ไมเปนธรรม (unfair trade practice) 
(อัจฉรา อาธารมาศ, 2547) 
2. ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกจิคาปลีก/ คาสง ในญี่ปุน  
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2.1. METI เปนกระทรวงที่รับผิดชอบในการติดตามการบังคับใชกฎหมายขององคกรปกครอง
ทองถ่ินใหเปนไปตามเจตนารมณของกฎหมาย  

2.2 ชวงกอนวนัที่ 1 มิถุนายน 2543 ญ่ีปุนมีกฎหมาย Large-Scale Retail Store เปนหลักในการ
คุมครองผูประกอบการขนาดกลางและขนาดเล็กโดยการควบคุมการประกอบการของหางที่มีพื้นที่
ตั้งแต 500 ตารางเมตรขึ้นไป เชน การกําหนดเวลาเปด-ปด การกําหนดใหหางตองมวีันหยุดทําการ การ
กําหนดขนาดของหาง เปนตน ซ่ึงเปนอปุสรรคตอการประกอบการของหางขนาดใหญ ผูประกอบการ
หางขนาดใหญทั้งญี่ปุนและตางชาติไดเรียกรองใหรัฐบาลญี่ปุนทบทวนกฎหมายดัง กลาว รัฐบาลญี่ปุน
จึงไดยกเลิกกฎหมายดังกลาวและประกาศใชกฎหมาย Large-Scale Retail Store Location Law เมื่อ
วันที่ 1 มิถุนายน 2543  

3. ขอกําหนดสําหรับกิจการของตางชาติ  
3.1 การลงทุนของบริษัทตางชาติในกจิการคาปลีกในญี่ปุน (รวมถึงหางคาปลีกขนาดใหญ ซ่ึง

ประกอบกิจการลักษณะคาสง เชน Costco, Carrefour, AMI) สามารถลงทุนจัดตั้งสาขาในญี่ปุนไดโดย
ไมมีขอจํากัดในดานสัดสวนการเปนเจาของแตผูลงทุนตางชาติตองปฏิบัติตามขั้นตอนเชนเดยีว กบัหาง
คาปลีกขนาดใหญของญี่ปุน  

3.2. ปจจุบันหางคาปลีกขนาดใหญจากหลายประเทศจํานวนมากไดลงทุนประกอบกจิการใน
ญ่ีปุนแลว อาทิ Carrefour, Costco, Office Depot, AMI, Toys R Us, Tower Records, Gap (กระทรวง
การตางประเทศ, 2552) 
ในประเด็นของกฎหมายที่นาํมาใชควบคุมหางคาปลีกสมัยใหมไดแก 

1. ความไมเปนธรรมของสัญญาระหวางผูคาปลีกรายใหญกับผูผลิต 
1. หลักเสรีภาพในการทําสญัญา  
ในการที่บคุคลแตละคนนั้นจะไดเขาทําสัญญากันนั้น ในทางกฎหมายกไ็มไดมีการหามที่จะ

ไมใหบุคคลเขาเปนคูสัญญากัน แตกบัเปดทางใหโดยมีอิสระเสรภีาพที่บุคคลเหลานั้นจะเขามาเปน
คูสัญญา กันหรือที่เราเรียกกนัวา "หลักเสรีภาพในการทําสัญญา" (Freedom of Contract) ในหลักนีน้ั้นก็
เปนหลักหนึ่งที่อยูภายใน "หลักอิสระในทางแพง" (Private of Autonomy) ดวยซ่ึงเปนหลักทีว่างเอาไว
โดยเปนตวัเคารพการแสดงเจตนาของคูสัญญาที่จะเขาทาํสัญญาระหวางกันซึ่งในหลักเสรีภาพในการ
ทําสัญญานี้มีความหมายไปในทางใด เปนหลักที่กลาวถึงการเริ่มตนและดําเนินตอไปหรือแมแตจะ
ระงับเสียกอนมีสัญญาก็ได ซ่ึงเปนในสวนที่อยูในระหวางทีก่อนสัญญานั้นจะไดมีผลบังคับ (สัญญา
เกิด) และในหลักนีน้ั้นก็ไดใหความอิสระแกบคุลที่จะเลือกตวัคูสัญญาหรือมีอิสระเลือกใน
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วัตถุประสงคในสัญญาหรือแมแตมีอิสระทีจ่ะเลือกแบบของการทําสัญญาและแมแตวิธีการทําสัญญา
เองก็มีอิสระวาจะเลือกทําโดยลักษณะไหนก็ตามและในหลักเสรีภาพในการทําสัญญานี้นั้นเกิดขึ้นมา
เพื่ออะไร หลักนี้เกดิขึ้นมาเพื่อที่จะเขาไปคุมครองตัวเจตนาภายใน(True,full and free) หรืออาจะกลาว
ไดวากฎหมายมีเจตนาที่จะเขาไปคุมครองเสรีภาพในการตัดสินใจซึ่งตรงจุดนั้นก็เปนจุดที่อยูระหวาง
กอนการเกิดของสัญญา ดวย เหตนุี้เราจึงเห็นไดวาหลักเสรีภาพในการทําสญัญานี้นั้นจะกวางมากและ
ในหลักนี้เองรฐัก็ไมสามารถที่จเขามาแทรกแซงไดเพราะถาหากเขามาแทรกแซงกจ็ะเปนการขัดกับ
หลักเสรีภาพในการทําสัญญาได ดังนี้หลักนี้ถาหากกลาวกันตามตรงแลวนั้นก็จะเปนหลักที่กวางและ
อาจจะกอใหเกิดปญหาไดหากไมมีการวางกรอบปองกนัการใชเสรีภาพในการทําสญัญานี้ เมื่อเปน
เชนนี้กจ็ะตองมีหลักการที่จะมาจํากดัหลักเสรีภาพในการทําสัญญาใหอยูในกรอบดวยซ่ึงกไ็ดแก 

1. หลักความสจุริต ซ่ึงหลักนีจ้ัปนหลักที่ลอมกรอบหลักเสรีภาพในการทําสัญญาไวช้ันหนึ่ง
โดยที ่เปนหลักที่มองถึงความใหความเปนจริงในขอเท็จจริงที่คูสัญญาอีกฝายหนึ่ง ควรจะไดรู เชนใน
การเจรจานัน้คูสัญญาอีกฝายหนึ่งไมไดบอกขอเท็จจริงในจุดประสงค ของการที่เจรจากันโดยหวังวา
คูสัญญานั้นจะเขามาทําสัญญาและรูวาถาหากคู สัญญาอีกฝายนั้นไดรูถึงขอเท็จจริงนี้กจ็ะไมเขาทํา
สัญญาเปนแนแทเลยจํา เปนที่จะตองปกปดเอาไว ดวยเหตุนี้จึงเปนการใชหลักเสรีภาพในการทําสญัญา
โดยขัดกับหลักสุจริตนั่น เอง 

2. หลักความไวเนื้อเชื่อใจ ในหลักนีน้ั้นเปนหลักที่ไปวางครอบ หลักเสรีภาพในการทําสัญญา
เอาไวกเ็พื่อเปนหลักที่กําหนดไววาตวัผูที่จะมา เปนคูสัญญากันนั้นไมกระทําการในเรื่องเสรีภาพในการ
ทําสัญญาเปนผลใหคู เจรจาตองไดรับผลเสียหายกอนทีจ่ะมีการทําสญัญากันเกิดขึน้ เชน ในกรณีที่คู
เจรจาอีกฝายนาํเอาความลับของคูเจรจาไปบอกกลาวแกบุคคลภายนอก หรือ เปนการเจรจาเคียงคู เปน
ตน 

3. หลักความยตุิธรรม ซ่ึงเปนหลักทีว่างเอาไว (อริยะ เพ็ชรสาคร, 2550) 
1. หลักของความเสมอภาคของคูสัญญา 

- ผูประกอบอาชีพเดียวกนั 
- ผูบริโภค 

2. รูปแบบของสัญญา 
- สัญญาซื้อขายสัญญาเครดิต 
- สัญญาเชาเฉพาะพื้นที่ หรือสัญญาฝากขาย 
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3. ผูผลิตตองรับผิดชอบคาใชจายตางๆ เชน คาใชจายในการจัดเตรยีมเฟอรนิเจอรวางสินคาคา
ตกแตงราน พนักงานขาย 

- สัญญาซื้อขายสินคาสั่งผลิต 
4. สิทธิและหนาที่ของคูสัญญา 
5. สภาพความไมเปนธรรม  
 
 

 

 



บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผลการศึกษาวิจัย 
 
ในบทนี้เปนการสรุปผลการศึกษาวจิัยโดยวิเคราะหผลการศึกษาวจิัยจากแบบสอบถามทั้งหมด 4 ชุด
ที่ใชในการสอบถาม โดยชุดที่ 1 ใชสอบถามผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดมิ ชุดที่ 2 ใช
สอบถามผูบริโภค ชุดที่ 3 ใชสอบถามผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) และชุดที่ 4 เปน
แบบสอบถามใชถามพอคาขายสงหรือพอคาคนกลาง ตามรายละเอียดที่ไดกลาวไวในบทที่ 3 ซ่ึงผล
การวิเคราะหมรีายละเอียดดังนี้ 
 
5.1 ผลการวิเคราะหรานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (รานโชวหวย) (ชุดที่ 1) 
การศึกษาไดใชแบบสอบถาม ถามผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดมิ จํานวน 710 ราย แยกตาม
จังหวดัดังนี้คือ ภาคกลางใชกลุมตัวอยางในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จาํนวน 361 คน คิดเปนรอยละ 
50.85 ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ ใชกลุมตัวอยางในจังหวัดขอนแกน จาํนวน 115 คน คิดเปนรอยละ 
16.20   และภาคใตใชกลุมตวัอยางในจังหวดัภูเก็ต จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 14.51 ตามลําดับ   

1. มีประเด็นเนื้อหาดังนี ้

สวนที่ 1 เปนการศึกษาปจจยัสวนบุคคล  สวนที่ 2 ศึกษาสภาพรานคาปลีกแบบดั้งเดิม สวนที่ 3 
ศึกษาทัศนคตติอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม และสวนที่ 4 ศกึษาทัศนคติมมีีตอรานคาปลีกสมัยใหม เพือ่
ประมวลภาพในสวนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม และสวนที่ 5 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอนาคต มีรายละเอยีดดังตอไปนี ้

 

สวนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (รานโชวหวย)  
ผลการศึกษาของกลุมตัวอยางของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม  เปนการศึกษา

เกี่ยวกับคณุลักษณะสวนบุคคล ระดับการศกึษา ซ่ึงการศกึษาปจจัยสวนบุคคลนั้นเพือ่ตองการศึกษา
โครงสรางทางสังคมของกลุมตัวอยางโดยปจจัยสวนบุคคลที่เก็บจากกลุมตัวอยาง มีรายละเอียดใน
ตารางที่ 5.1 ดังตอไปนี ้

1.  เพศ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (รานโชว  
หวย) เปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 50.85 และอีกรอยละ 48.59 เปนเพศชาย  
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2. อายุ พบวา กลุมตัวอยางของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (รานโชวหวย) มีอายุ
ระหวาง 36-40 ป คิดเปนรอยละ 28.17  รองลงมาคือ เปนผูที่มีอายุระหวาง 20-25 ป คิดเปนรอยละ 
17.46  และมีอายุระหวาง 41-50 ป คิดเปนรอยละ 15.63   

3. สถานภาพทางการสมรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม  (รานโชวหวย) มีสถานภาพโสดมากที่สุด คิดเปนรอยละ 44.79 ในขณะที่ผูประกอบ การรานคา
ปลีกแบบดั้งเดมิ  (รานโชวหวย) มีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 42.54 และเปนผูมสีถานภาพเปน
หมาย/หยาราง คิดเปนรอยละ 10.42  

4. ระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (รานโชว
หวย) สวนใหญมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา คิดเปนรอยละ 36.20 รองลงมาคือ มี
การศึกษาอยูในระดับอนุปริญญา/ปวส/ปวท.  คิดเปนรอยละ 30.28 และ ระดับอืน่ๆ คิดเปนรอยละ 
18.87   

5. รายไดเฉล่ีย พบวา ผูตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางที่เปนผูประกอบการรานคาปลีก
แบบดั้งเดิม  (รานโชวหวย) สวนใหญมีรายไดเฉลี่ยจากธรุกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมจํานวนระหวาง 20,001 
– 30,000 บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมาคือ รายไดเฉลี่ยระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอ
เดือน คิดเปนรอยละ 18.73 และมีผูกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยไมตางกันมาก คือ ผูที่รายไดเฉลี่ยต่ํากวา 
10,000 บาท คิดเปนรอยละ 15.92 และมีรายไดเฉลี่ย 30,001-40,000 บาท คิดเปนรอยละ 15.49 
ตามลําดับ  

6. นอกจากนัน้ รอยละ 15.92 ของกลุมตัวอยางของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดิม  
(รานโชวหวย) ยังมีรายไดเสริมนอกจากการทําธุรกิจคาปลีกดังไดกลาวมาแลว ซ่ึงรายไดเสริมสวนใหญ
ของกลุมตัวอยาง คือ การขายของตามตลาดนัด อาทิ เสื้อผา อาหารตางๆ ตลอดจนการขายเครื่องสําอาง 
น้ําหอม และเครื่องประดับ ซ่ึงเปนธุรกิจขายตรง รองลงมาคือ การประกอบธุรกิจประเภทการขาย
ประกันชวีิต การขายประกันภัย   การตอพรบ. การใหสินเชื่อตางๆ   และการขายอาหารเสริมสุขภาพ
ตาง ๆ    
     7. ระยะเวลาในการดําเนินธรุกิจคาปลีก พบวา ระยะเวลาในการประกอบธรุกิจรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยาง สวนใหญไดดาํเนินการมามรีะยะเวลาระหวาง 1-5 ป คิดเปนรอยละ 41.13 
รองลงมาคือ ดําเนินการคาปลีกมาเปนระยะเวลาระหวาง 6-10 ป คิดเปนรอยละ 31.83 และดําเนินการ
ในธุรกิจคาปลกีมาในระยะเวลาระหวาง 11-15 ป คิดเปนรอยละ 10.14 ดําเนินการคาปลีกมาใน
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ระยะเวลา 16-20 ป คิดเปนรอยละ 7.46 ดําเนินการรานคาปลีกมาเปนเวลามากกวา 20 ปขึ้นไปมีรอยละ 
6.20 และไมไดระบุระยะเวลาในการดําเนนิกิจการ มีรอยละ 3.24 
 จากขอมูลที่ไดจากกลุมตวัอยาง แสดงถึงการดํารงอยูของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม มีอายรุะหวาง 
ไมเกิน 10 ป มจีํานวนรอยละ 72.31 และมีอายุมากกวา 10 ปขึ้นไป มีจํานวนรอยละ 27.69 และจํานวนนี้
จะยิ่งลดลงไปเรื่อยๆ  

8. จํานวนคนงาน พบวา รานคาปลีกแบบดัง้เดิมสวนใหญมีคนงานเพียง 1 -5 คนเทานั้น คิด
เปนรอยละ 64.79 รองลงมาคือ มีคนงานระหวาง 6-10 คน คิดเปนรอยละ 6.06  และมีคนงานระหวาง 
11 -15  คน  คิดเปนรอยละ 1.55 เปนสัดสวนรอยละเชนเดียวกับรานคาปลีกที่มีคนงานมากกวา 11 คน
ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 1.55  นอกจากนี้มีผูที่ไมระบุจํานวนคนงานทั้งสิน้ คิดเปนรอยละ 25.63  

9. ระยะหางระหวางสถานที่ตั้งรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) กับรานคาปลีกขนาด
ใหญ เชน หางบิกซี (Big C) หางโลตัส (Lotus) เปนตน พบวารอยละ 57.89 ของกลุมตัวอยางเปนรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมตั้งอยูในระยะทางหางจากรานคาปลีกขนาดใหญไมเกิน 5 กม. รอยละ 19.01 ของกลุม
ตัวอยางเปนรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่มีที่ตั้งของรานอยูหางจากรานคาปลีกขนาดใหญ ระหวาง 6-10 
กิโลเมตร รอยละ 8.17 ของกลุมตัวอยาง เปนรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่มีระยะหางจากรานคาปลีกขนาด
ใหญระหวาง 11 -15 กิโลเมตร รอยละ 6.76 ของกลุมตัวอยางเปนรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีระยะหางจาก
รานคาปลีกขนาดใหญระหวาง 16 -20 กิโลเมตร และระยะหางมากกวา 20 กิโลเมตรขึ้นไป มีถึงรอยละ 
3.94 

10.  ระยะทางระหวางสถานที่ตั้งรานคาปลีกและรานคาปลีก Convenience Store (เซเวน อีเลฟ
เวน) พบวารอยละ 66.34 ของกลุมตัวอยางรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดตั้งรานคาของตนมีระยะหางจาก
รานคาปลีกสะดวกซื้อในระยะ 1 -5 กิโลเมตร รอยละ 17.04 ของกลุมตัวอยางรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมี
ระยะหางจากรานสะดวกซื้อในระยะระหวาง 10 เมตร- 999 เมตร รอยละ 6.20 ของกลุมตัวอยางรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมมีระยะหางจากรานคาปลีกสะดวกซื้อในระยะระหวาง 6 -10 กิโลเมตร รอยละ 4.65 
ของกลุมตัวอยางมีระยะหาง 10 กิโลเมตรขึ้นไปและไมระบุมีรอยละ 5.77 

จากขอมูลขอ 9 และ 10 พบวา ระยะที่ตั้งของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกขนาดใหญ 
ไมเกิน 5 กม. มีจํานวนมากที่สุดคือ รอยละ 19.01 ที่นาสังเกตคือ รานคาปลีกสมัยใหมเชน ราน
Convenience Store (เซเวน อีเลฟเวน) พบวารอยละ 66.34 มีระยะทางหางจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม
เพียง 1-5 กม. และมีจํานวนมาก ซ่ึงจะมีผลกระทบตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมากซึ่งจะกลาวในหัวขอ
ตอไป 
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ตารางที่ 5.1 ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม  (รานโชวหวย)  
 

                รายการ จํานวน   (รอยละ) 

1. เพศ ชาย 345 (48.59) 
หญิง 361 (50.85) 
ไมระบ ุ 4 (0.56) 

2. อายุ ต่ํากวา 20 ป 44 (6.20) 
20 – 25 ป 124 (17.46) 
26 – 30 ป 79 (11.13) 
31 -  35 ป 94 (13.24) 
36 – 40 ป 200 (28.17) 
41 – 50 ป 111 (15.63) 

51 ปขึ้นไป 55 (7.75) 
ไมระบ ุ 3 (0.42) 

3. สถานภาพ โสด 318 (44.79) 
สมรส 302 (42.54) 

หมาย/หยาราง 74 (10.42) 
ไมระบ ุ 16 (2.25) 

4. ระดับการศึกษา ต่ํากวามัธยมศกึษาตอนปลาย 82 (11.55) 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 134 (18.87) 
อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 215 (30.28) 
ปริญญาตรีหรือสูงกวา 257 (36.20) 

ไมระบ ุ 22 (3.10) 
5. รายไดเฉล่ียจากธุรกิจคาปลีก/เดือน 
 
 

ต่ํากวา 10,000 บาท 113 (15.92) 
10,001 - 20,000 บาท 133 (18.73) 
20,001 – 30,000 บาท 284 (40.00) 
30,001 – 40,000 บาท 110 (15.49) 
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40,001 – 50,000 บาท 28 (3.94) 
มากกวา 50,000 บาท 24 (3.38) 

ไมระบ ุ 18 (2.54) 

6. การมีรายไดเสริมนอกจากธุรกิจคาปลีก มี 
ไมมี 

113 (15.92) 
137 (19.30) 

ไมระบ ุ 460 (64.79) 
7. ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจรานคา
ปลีกแบบดัง้เดมิ 

1 – 5 ป 
6 – 10 ป 

292 (41.13) 
226 (31.83) 

11 -15 ป 72 (10.14) 
16 - 20 ป 53 (7.46) 

มากกวา 20 ปขึ้นไป 44 (6.20) 
ไมระบ ุ 23 (3.24) 

8. จํานวนของคนงานของรานคาปลีก
แบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) 

1 – 5 คน 
6 -10 คน 

460 (64.79) 
43 ((6.06) 

11 – 15  คน 11 (1.55) 
มากกวา 15 คนขึ้นไป 11 (1.55) 

ไมมีคนงาน 3 (0.42) 
ไมระบ ุ 182 (25.63) 

9. ระยะหางระหวางสถานทีต่ั้งรานคา
ปลีกแบบดัง้เดมิ (รานโชวหวย) กับรานคา
ปลีกขนาดใหญ เชน Big C  , Lotus เปน
ตน 
 
 
 
 
 

10 เมตร – 5 กิโลเมตร 
6 กิโลเมตร – 10 กิโลเมตร 
11 กิโลเมตร – 15 กิโลเมต 

16 กิโลเมตร – 20 กิโลเมตร 

411 (57.89) 
135 (19.01) 
58 (8.17) 
48 (6.76) 

มากกวา 20 กโิลเมตรขึ้นไป 28 (3.94) 
ไมระบ ุ 30 (4.23) 
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10.ระยะทางระหวางสถานทีต่ั้งรานคา
ปลีกและรานคาปลีก Convenience Store 
(เซเวน อีเลฟเวน) 

10 เมตร- 999 เมตร 
1 กิโลเมตร – 5 กิโลเมตร 
6 กิโลเมตร – 10 กิโลเมตร 

121 (17.04) 
471 (66.34) 
44 (6.20) 

10 กิโลเมตร ขึ้นไป 33 (4.65) 
ไมระบ ุ 41 (5.77) 

 
 สวนท่ี 2   สภาพรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) 
ในสวนนี้เปนการศึกษาวา รานคาปลีกแบบดั้งเดิมในปจจุบันมีสภาพเปนเชนไรและหากจะตองมีการ
ปรับปรุงควรมีการปรับปรุงในดานใดบาง และใครควรเขามามีบทบาทในการปรับปรุงรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมบาง โดยใชแบบสอบถาม ถามผูประกอบการรานคาปลีกดั้งเดิม (รานโชวหวย) ที่เลือกเปนกลุม
ตัวอยางจากจังหวัดทั่วประเทศจํานวน 710 ราย โดยแบงการพิจารณาเปน 4 ดาน คือ  ดานการตลาด 
ดานการเงิน  ดานเทคโนโลยี และดานความสัมพันธชุมชน (พิจารณาตารางที่ 5.2 ประกอบ) 
ดานการตลาด   

11. ลักษณะกลุมลูกคาของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) คือ กลุมไหนบาง  
จากการศึกษาพบวา กลุมลูกคาสวนใหญของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยางสวนใหญ

เปนกลุมบุคคลทั่วไปมีจํานวน 532 คน คิดเปนรอยละ 74.9 รองลงมาเปนกลุมพนักงานทํางานใน
หนวยงานของรัฐวิสาหกจิ/พนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ12.11 เปนกลุมขาราชการสังกัดหนวยราชการ
ตางๆ คิดเปนรอยละ 8.87 เปนกลุมนักเรยีน/นักศกึษา คดิเปนรอยละ 3.38 จากกลุมตวัอยางทั้งสิ้น 710  

12. ลักษณะลูกคาท่ีเขามาซื้อสินคาในรานคาปลีกแบบดัง้เดิม (รานโชวหวย) คือใครบาง  
จากการศึกษา พบวา กลุมลูกคาสวนใหญทีเ่ขามาซื้อของในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปน 

กลุมลูกคาที่อาศัยอยูใกลรานคาปลีกมีจํานวน 512 คน คิดเปนรอยละ 72.1 รองลงมาเปนลูกคาประจํา มี
จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 23.66 และเปนลูกคาจรจาํนวน 23 คน คิดเปนรอยละ 3.24 ตามลําดับ 

13. วิธีการสงเสริมการขายทีใ่ชในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) เปนอยางไรบาง จาก
การศึกษา พบวา การสงเสริมการขายในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่นยิมใชคือ การใชลด 

เปอรเซ็นตจากราคาที่ไดรับมาจากบริษัทเพื่อใหราคาถูกกวาที่อ่ืน คดิเปนรอยละ 40.0  รองลงมาคือ การ
ใหสวนลดกับลูกคาประจาํโดยการใหคูปองหรือสะสมแตมเพื่อแลกซือ้สินคาในครั้งตอไป หรือลด
เปอรเซ็นตทันที  คิดเปนรอยละ 25 และการใหบริการเสริม เชน จัดสั่งสินคาทางโทรศัพท หรือสง
สินคาถึงบานโดยไมคิดคาใชจาย คิดเปนรอยละ 21.26 ตามลําดับ  
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14. ประเภทของสินคาและบริการในรานคาปลีกแบบดัง้เดมิมีอะไรบาง  
จากการศึกษา พบวา ประเภทของสินคาและบริการที่รานคาปลีกสวนใหญขายสวนใหญไดแก 

สินคาอุปโภคบริโภค เชน ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ขนมขบเคี้ยว เครื่องดื่ม  น้ําดื่ม คดิเปนรอยละ 46.76 
รองลงมาคือ อาหารสด-แหง เชน อาหารที่รับประทานในเตละมื้อ คดิเปนรอยละ 22.25  บัตรเติมเงิน 
หนังสือ , CD, VCD แวนตา หมวก รม คิดเปนรอยละ 15.77 และเครือ่งสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว คิด
เปนรอยละ 11.55 อ่ืน ๆ ไดแก อุปกรณสํานักงาน รานเสื้อผา รานจําหนายบุหร่ี –สุราเปนตน รอยละ 
3.66  

15. ลักษณะทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร  
จากการศึกษา พบวา ทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมของกลุมตัวอยางสวนใหญอยูใกล

แหลงชุมชนและใกลที่พักอาศัยของผูบริโภค คิดเปนรอยละ 46.05  รองลงมาคือ อยูในแหลงชมุชน
โดยตรงรอยละ 32.11 มีสถานที่จอดรถไดงายและสะดวก 14.36 และมีเสนทางจราจรไปมาที่ราน
สะดวก และใชไดหลายเสนทาง คิดเปนรอยละ 5.35   

16. การตกแตง และการจัดวางสินคาในรานเปนอยางไร  
จากการศึกษา พบวา การตกแตงและการจัดวางสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญ คิด

วารานคาปลีกของตนมีการตกแตงและจัดวางสินคาในรานเปนระเบียบและเปนระบบดีอยูแลว ทําให
ผูประกอบการมีความคุยเคยและสามารถจดจําที่วางสินคาตาง ๆ ไดเปนอยางดีอยูแลว มีจํานวน 379 
คน คิดเปนรอยละ 53.38 และรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคิดวาการตกแตงรานคาปลีกของตนและการจดั
วางสินคาในรานยังไมเปนระเบียบและเปนระบบ ตองมีการจัดวางระบบใหม เพราะขาดระบบการ
จัดการที่ดี รวมทั้งการจัดวางสินคายังไมดพีอ จํานวน 214 คน คิดเปนรอยละ 30.14 และรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมขาดการจําแนกสนิคาเปนหมวดหมู ใหงายตอการเลือกซื้อ และเห็นไดชัดเจน จํานวน 97 
คน คิดเปนรอยละ 13.66 อ่ืนๆ มีจํานวน 20 คิดเปนรอยละ2.82 

17. มีแผนในการปรับปรงุรานคาปลีกของทานใหเหมือนรานคาปลีกสมัยใหมหรือไม  
จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมยังไมอยากลงทุนเพิ่มและไมเคยคดิ

มากอนวาจะทาํการปรับปรุงรานคาปลีกของตนและคิดวาการปรับปรุงรานคาปลีกแบบดั้งเดิมให
ทันสมัยนั้นจะเปนการลงทุนไมคุมคาในการปรับปรุงราน มีจํานวน 262 ราย คิดเปนรอยละ 36.90 
อยางไรก็ตาม ยังมีผูประกอบการที่รูสึกวาการปรับปรุงรานคาปลีกใหมีความทันสมัยจากทีเ่ปนอยูเดิม
เปนความคิดทีน่าสนใจ อยากจะปรับปรุงรานคาปลีกของตนเอง แตยังไมมีเงินทุนพอในการปรับปรุง
รานคาปลีกของตน มีจํานวน 246 ราย คิดเปนรอยละ 34.65 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคดิวา
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จะทําการปรับปรุงรานคาปลีกของตนเองแนๆ เพราะคิดวาจะไดชวยกระตุนยอดขายใหมากขึน้กวาเดิม 
มีจํานวน128 ราย คิดเปนรอยละ 18.03 และอื่น ๆ จํานวน 58 ราย คิดเปนรอยละ 8.17 ไมระบุ จํานวน 
16 รายคิดเปนรอยละ 2.25 

18. งบประมาณที่จะใชปรับปรุงรานคาปลกีควรเปนเทาไร  
จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญไมเคยคิดมากอนวาจะ

ปรับปรุงรานคาปลีกของตนเอง เพราะคิดวาคงไมคุมคากับการลงทุน มีจํานวน 251 ราย คิดเปนรอยละ 
35.35 ไมระบ ุมีจํานวน 365 รายคิดเปนรอยละ 51.41 มสีวนนอยที่คดิวาคงตองมีการปรับปรุงรานโดย
คิดวางบประมาณในการปรับปรุงรานนาจะอยูระหวาง 70,001 -100,000 บาท มีจํานวน 93 ราย คิดเปน
รอยละ 13.10 วงเงินงบประมาณในการปรับปรุงรานอยูระหวาง 20,001 – 50,000 บาท มีจํานวน 91 ราย 
คิดเปนรอยละ 12.82 งบประมาณในการปรับปรุงรานมากกวา 100,001 บาทขึ้นไปมีจาํนวน 83 ราย คดิ
เปนรอยละ 11.69 และงบประมาณในการปรับปรุงรานคาปลีกอยูระหวาง 5,000 – 20,000 บาท มี
จํานวน 40 รายคิดเปนรอยละ 5.63 งบประมาณในการปรับปรุงรานคาปลีกอยูระหวาง 50,001 – 70,000 
บาท มี จํานวน 38 ราย คิดเปนรอยละ 5.35 

 
ตารางที่ 5.2  แสดงจํานวน และรอยละของลักษณะรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย)  

ดานการตลาด                                            รายการ  จํานวน (รอยละ) 

11. ลักษณะกลุมลุกคาของรานคา
ปลีกแบบดัง้เดมิ (รานโชวหวย) 

นักเรียน/นักศกึษา 
ขาราชการ 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ/พนักงานบริษัท 
ลูกจาง/รับจางทั่วไป 
อ่ืน ๆ ไดแก  บุคคลทั่วไป 

24 (3.38) 
63 (8.87) 
86 (12.11) 
5 (0.70) 
532 (74.9) 

12. ลักษณะลูกคาท่ีเขามาซื้อสินคาใน 
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชว
หวย) 

ลูกคาที่อาศัยอยูใกลรานคาปลีก 
ลูกคาประจํา 
ลูกคาจร 
อ่ืน ๆ 

512 (72.1) 
168 (23.66) 
23 (3.24) 
7 (0.98) 

13.วิธีการสงเสริมการขายทีใ่ชใน
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชว

ใชลดเปอรเซ็นตจากราคาทีรั่บมาจากบริษทั 
การใหสวนลดกับลูกคาประจํา   
โดยการใหคูปองหรือสะสมแตมเพื่อแลกซื้อ

284 (40.00) 
178 (25.00) 
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หวย) สินคาในครั้งตอไป หรือลดเปอรเซ็นต 
ใหบริการเสรมิ เชน  จัดสงสินคาทางโทร 
ศัพทหรือสงสินคาถึงบานโดยไมคิดคาใชจาย 

 
151 (21.26) 

จัดเทศกาลลดราคาสินคาบางรายการในแต
ละชวงเวลา 

92 (12.95) 

อ่ืน ๆเชนไมมกีารสงเสริมการขาย 5 (0.70) 
14. ประเภทสินคาและบริการ สินคาอุปโภคบริโภค เชนผงซักฟอก สบู ยา

สีฟน ขนมขบเคี้ยว เครื่องดื่มน้ําอัดลม 
332 (46.76) 

 อาหารสด-แหงเชน อาหารทีรั่บประทานแต
ละมื้อ 

158 (22.25) 

บัตรเติมเงิน หนังสือ VCD แวนตา หมวก รม 112 (15.77) 
เครื่องสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว 82  (11.55) 
อ่ืน ๆ ไดแก  อุปกรณสํานักงาน  
รานเสื้อผา รานจําหนายบหุร่ี-สุราเปนตน 

26 (3.66) 

15. ลักษณะทําเลที่ตั้ง ใกลแหลงชุมชนและผูบริโภค 327 (46.05) 
อยูในแหลงชมุชนโดยตรง 228 (32.11) 
มีสถานที่จอดรถไดงาย และสะดวก 102 (14.36) 
มีเสนทางจราจรไปมาสะดวกและใชไดหลาย
เสนทาง 

38 (5.35) 

อ่ืน ๆ 15 (2.11) 
16. การตกแตง และการจัดวางสินคา
ในราน 

มีระเบียบและเปนระบบ เพราะคุนเคยและจํา
ที่วางสินคาไดงาย 

379 (53.38) 

ตองจัดวางระบบไหม เพราะขาดระบบการ
จัดที่ดี และการจัดวางสินคายังไมดีพอ 

214 (30.14) 

ขาดการจําแนกสินคาออกเปนหมวดหมู ให
งายตอการเลือกซื้อ และเหน็ไดชัดเจน 

97 (13.66) 

อ่ืน ๆ 20 (2.82) 
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17. แผนในการปรับปรงุรานคาปลีก
ของทานใหเหมือนรานคาปลีก
สมัยใหม 

ไมเคยคิดมากอนและคิดวาไมคุมในการ
ปรับปรุงราน 
รูสึกวาเปนความคิดที่นาสนใจแตยังไมมี
เงินทุน 

262 (36.90) 
 
246 (34.65) 

คิดวาจะปรับปรุงแน เพราะจะไดชวยกระตุน
ยอดขายใหมากขึ้นกวาเดิม 

128 (18.03) 

อ่ืน ๆ 58 (8.17) 
ไมระบ ุ 16 (2.25) 

18. งบประมาณที่จะใชปรับปรุง
รานคาปลีก 

5,000 – 20,000 บาท 
20,001 – 50,000 บาท 

40  (5.63) 
91 (12.82) 

50,001 – 70,000 บาท 38 (5.35) 
70,001 -100,000 บาท 93 (13.10) 
มากกวา 100,001 บาทขึ้นไป 83 (11.69) 
ไมระบ ุ 365 (51.41) 

ดานเทคโนโลยี 
19. ความคิดท่ีจะนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชในการปรับปรงุธุรกิจคาปลีกเปนอยางไร 
     จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางทีเ่ปนผูประกอบการคาปลีกดัง้เดิมมีความคดิวา ไมมี

ความคิดมากอนที่จะนําเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชในการปรับปรุงรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของตนเอง 
เพราะไมคุม คากับการลงทุนมีจํานวน 251 รายคิดเปนรอยละ 35.35 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมคิดวานาจะนาํเทคโนโลยีสมัยใหมมาใชอยางแนนอน เพราะนาจะชวยกระตุนยอดขายไดเพิ่มขึ้น 
มีจํานวน 202 ราย คิดเปนรอยละ 28.45 ผูประกอบการรานคาปลีกที่มีความรูสึกวาเปนความคิดทีด่ีและ
นาสนใจ แตยงัไมมีเงินทุน มีจํานวน 200 คิดเปนรอยละ 28.17 อ่ืน ๆ จํานวน 48 ราย คิดเปนรอยละ 
6.76 ไมระบุ มจีํานวน 9 ราย คิดเปนรอยละ 1.27 

20.  ความคิดท่ีจะนําเครื่องมือท่ีรานคาปลีกคิดวามีประสิทธิภาพในการทํางานในการสราง
ความพึงพอใจใหลูกคาเปนอยางไร  

จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดมิ ควรมีเครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัต ิ
มีจํานวน 321 ราย คิดเปนรอยละ 45.21 ควรมีเครื่องยิงบารโคด มีจํานวน 203 ราย คิดเปนรอยละ 28.59 
ควรมีเครื่องคอมพิวเตอร มีเครื่องไมโครเวฟ มีเครื่องทําน้ํารอน มีเครื่องชงกาแฟ มจีํานวน 143 รายคิด
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เปนรอยละ 20.14 อ่ืน ๆ ไดแก ควรมีเกาอีสํ้าหรับลูกคา ควรมีตูแชเย็น เครื่องอบไอน้ํา ฯลฯ มีจํานวน 
43 ราย คิดเปนจํานวนรอยละ 6.06 
ดานการเงนิ 
             21. จํานวน เงินทุนหมุนเวียนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) เปนอยางไร  
               จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีเงินทนุ
หมุนเวียนที่ดําเนินกจิการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมอยูระหวาง 20,001 – 50,000 บาท มีจํานวน 302 ราย
คิดเปนรอยละ 42.54 มีเงินทุนหมุนเวยีนอยูระหวาง 5,000 -20,000 บาท มีจํานวน109 ราย คิดเปนรอย
ละ 15.35 มีเงนิทุนหมนุเวยีนอยูระหวาง 70,001 – 100,000 บาท มีจํานวน 84 ราย คิดเปนรอยละ 11.83 
มีเงินหมุนเวยีนอยูระหวาง 50,001 – 70,001 บาท มีจาํนวน 61 รายคิดเปนรอยละ 8.59 มีเงนิทุน
หมุนเวียนจํานวน 100,000 บาทขึ้นไป มีจํานวน 58 คิดเปนรอยละ 8.17 และอื่น ๆ ไดแก  ดูจากผลกาํไร
ที่ผานมา มีจํานวน 3 ราย คิดเปนรอยละ 0.42 ไมระบุ มจีํานวน 93 ราย คิดเปนรอยละ 13.10 
 
         22. ลักษณะการบริหารจัดการดานการเงินของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมเปนอยางไร  
             จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมทราบวารานคาปลีกของตนมี
กําไรหรือขาดทุนจนกวาจะสิ้นเดือน มีจํานวน 60 ราย คิดเปนรอยละ 8.45 ของกลุมตัวอยาง ทางรานคา
ปลีกแบบดั้งเดมิยังไมมีการลงบัญชีทีทันสมัยและสามารถตรวจสอบได มีจํานวน 126 ราย คิดเปนรอย
ละ 17.75 ของกลุมตัวอยาง ทางรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมกีารจางนักบัญชีมาลงบัญชีและตรวจสอบเปน
คร้ังคราว มีจํานวน 77 รายคิดเปนรอยละ 10.85 ทางรานคาปลีกแบบดัง้เดิมมีการลงบัญชีอยางเปน
ระบบที่สามารถตรวจสอบได มีจํานวน 77 รายคิดเปนรอยละ 10.85 ทางรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีการ
ลงบัญชีอยางเปนระบบ สามารถตรวจสอบรายรับ-รายจายได จํานวน 392 ราย คิดเปนรอยละ 55.21 อ่ืน 
ๆ จํานวน 44 ราย คิดเปนรอยละ 6.20 และไมระบุจํานวน 11 ราย คิดเปนรอยละ 1.55 
        23. ลักษณะการวางแผนการลงทุนในอนาคตสาํหรับรานคาปลีกเปนอยางไร  
              จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ไมมีการวางแผนการลงทุนและไม
สนใจในการจดัทําแผนการลงทุนสําหรับในอนาคต เพราะมีความคิดวาสิ้นเปลืองเงินทอง มีจํานวนถึง 
219 ราย คิดเปนรอยละ 30.85 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีการจัดทําแผนการลงทุนมา
กอนแตสนใจอยากจะทําแผนการลงทุนสําหรับอนาคตแตยังขาดความรูและขาดคนแนะนํามจีํานวน 
173 ราย คิดเปนรอยละ 24.37 มีการดําเนนิการทําแผนการลงทุนแลว มจีํานวน 281 ราย คิดเปนรอยละ 
39.58 และอื่น ๆ จํานวน 34 รายคิดเปนรอยละ 4.79 และไมระบุมีจํานวน 3 รายคิดเปนจํานวน 0.42 
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          24. หากมีแผนการลงทุนท่ีคิดจะทําเพิ่มเติม อยากทําการลงทุนในสวนไหนมากที่สุดกอน พบวา 
              ลําดับดับที่ 1 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยางตองการสั่งซื้อสินคาเขา
ราน เพิ่มเติมทําใหรานคาปลีกของตนมีความหลากหลายในตัวสินคามากขึ้นมีจํานวน 231 รายคิดเปน
รอยละ 32.54 ลงทุน   
              ลําดับที่ 2 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยางตองการขยายพื้นที่หรือตอ
เติมรานคาใหมีขนาดกวางขึ้น มีจํานวน 198 รายคิดเปนรอยละ 27.89  
             ลําดับที่ 3 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยาง ตองการตกแตงรานคาใหมี
ความทันสมัย มีจํานวน 194 ราย คิดเปนรอยละ 27.32  
             ลําดับที่ 4 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยาง ตองการลงทุนซื้อเครื่องมือ 
อุปกรณทางเทคโนโลยี ใหกับลูกคา มีจํานวน 75 ราย คิดเปนรอยละ 10.56  
ลําดับที่ 5 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยางตองการจางพนักงานหรือคนงาน
เพิ่มขึ้นจากเดิมที่มีอยู มีจํานวน 9 ราย คิดเปนรอยละ 1.27 อ่ืน ๆ รอยละ 3.42 
                  
25-27. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีปญหาการดานการเงินหรือไม มีสาเหตุจากอะไร และแกปญหาการเงิน
อยางไร  จากการศึกษา พบวา 
                  1. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของกลุมตัวอยางที่เคยมีหรือเคยประสบปญหาดาน
การเงินมากอน มีจํานวน 190 คนคิดเปนรอยละ 26.76 ซ่ึงสาเหตุของการเกิดปญหาทางการเงนิ คือ      
ปญหาทางดานเศรษฐกจิที่ตกต่ํามีรอยละ 35.00 รองลงมาคือ สินคามีราคาแพงขึ้นรอยละ 17.61 และ
การขายของไดนอยลงรอยละ 17.04 และมกีารแกไขปญหาดานการเงนิ คือยืมเงินญาติพี่นอง หรือเพื่อน 
หรือการกูเงินจากนอกระบบ คิดเปนรอยละ7.32 และการแกไขปญหาโดยการชลอการขาย ลดการ
ลงทุน คิดเปนรอยละ5.49 หาอาชีพเสริมรอยละ 2.11 รวมถึงการจัดระบบบัญชีใหมและใชเครื่องคิดเลข
ในการคํานวณคาใชจายตาง ๆ  คิดเปนรอยละ 1.55  
               2. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ไมเคยประสบปญหาทางดานการเงินมาเลย มจีํานวน 182 คน คิด
เปนรอยละ 25.63  จากกลุมตวัอยางทั้งสิ้น 710 คน 
 28. ลักษณะการจัดซื้อสินคาเขารานของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร  

จากการศึกษา พบวา รานคาปลีกสวนใหญจะซื้อสินคาเขารานโดยการเลือกซื้อดวยตนเอง มี
จํานวน 339 คน คิดเปนรอยละ 47.75 จากกลุมตัวอยางทัง้สิ้น 710 คน และการเลือกซื้อสินคาโดยการ
ใชการติดตอทางโทรศัพท / Fax และ email หรือมอบเจาหนาที่รับผิดชอบจัดซื้อสินคาภายใตความ
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เห็นชอบจากทานโดยพจิารณาขอมูลจากตัวแทนจําหนาย มีจํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 25.92 จาก
กลุมตัว อยางทั้งสิ้น 710 คน และการเลือกซื้อสินคาจากตัวแทนจําหนายที่มากับรถสินคา มีจํานวน 178 
คน คิดเปนรอยละ 25.07 อ่ืน ๆ มีจํานวน 9 ราย คิดเปนรอยละ1.27 

29. ระยะเวลาที่มีการจัดซื้อสินคาเขารานมีความถี่อยางไร   
จากการศึกษา พบวา รานคาปลกีแบบดั้งเดิมสวนใหญผูประกอบการใชเวลาในการเลือกซื้อ

สินคาเขารานมากกวา 1 ช่ัวโมงตอคร้ังขึ้นไป มีจํานวน 361 คน คิดเปนรอยละ 50.85 รองลงมาผู
ประกอบ การใชเวลาในการเลือกซื้อสินคาเขารานเปนเวลาระหวาง คร่ึงชม. ถึง 1 ชม.ตอคร้ัง มีจํานวน 
122 คน คิดเปนรอยละ 17.18  และผูประกอบการใชเวลาในการเลือกซือ้สินคาต่ํากวา คร่ึงชม.ตอคร้ัง มี
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 8.59 ตามลําดับ จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 710 คน  
            30. หลักเกณฑในการพิจารณาในการจัดซื้อสินคาเขารานเปนอยางไร  
            จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพิจารณาประเภทสินคา ชนิดของสินคาใน
การสั่งซื้อมีจํานวน 287 ราย คิดเปนรอยละ 40.42 พิจารณาจากคุณภาพของสินคา มีจํานวน 231 ราย คิด
เปนรอยละ 32.54 พิจารณาชวงเวลาในการสั่งซื้อ มีจํานวน 123 ราย คิดเปนรอยละ 17.32 พิจารณา
ปริมาณในการสั่งซื้อ มีจํานวน 30 รายคิดเปนรอยละ 4.23 และอื่นๆ มีจํานวน 39 ราย คิดเปนรอยละ 
5.49 
 

31. แหลงท่ีซ้ือสินคาเขารานของรานคาปลกีแบบดั้งเดิมคอื ท่ีไหน  
จากการศึกษา พบวา รานคาปลีกแบบดัง้เดิมสวนใหญมักซื้อสินคาจากรานคาสงที่เปนผูผลิต

โดย ตรง 296  คิดเปนรอยละ 41.69 รองลงมาเปนการสัง่ซื้อสินคาจากรานคาสงขนาดใหญที่อยูภายใน
จังหวดั  เชน  ซ้ือจากแม็คโคร โลตัส ฯลฯ มีจํานวน 232 ราย คิดเปนรอยละ 32.67 เปนการสั่งซื้อสินคา
จากโรงงาน ผลิตสินคาโดยตรงมีจํานวน 171 ราย คิดเปนรอยละ 24.08 และอื่นๆ มจีํานวน 11 ราย คิด
เปนรอยละ 1.55 จากกลุมตวัอยางทั้งสิ้น 710 คน  

32.ระยะเวลาที่มีการจัดซื้อสินคาเขาราน ของรานคาปลกีแบบดั้งเดิมเปนอยางไร 
จากการศึกษา พบวา พฤตกิรรมการจัดซือ้สินคาเขารานของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญ

จะทําการจัดซือ้สินคาเมื่อสินคาใกลหมด มีจํานวน 155 คน ซ่ึงคิดเปนรอยละ 21.83 รองลงมาจะมีการ
ซ้ือสินคาเปนประจํามีความถี่อาทิตยละ 2 คร้ัง จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 21.27 และมีการสัง่ซื้อ
สินคาในความถี่อาทิตยละครั้งมีจํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 18.03 ซ่ึงมีปริมาณใกลเคียงกับรานคา
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ปลีกที่ซ้ือสินคาเดือนละครั้ง คือ จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 14.93 ตามลําดับ จากกลุมตวัอยาง
ทั้งสิ้น 710 คน  
        สําหรับชวงระยะเวลาอื่น ๆ ที่ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดจัดซือ้สินคาเขารานของ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญจะซื้อสินคาในชวงเวลาไมแนนอน จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 
68.85 รองลงมาจะซื้อเมื่อแลวแตสินคาจะหมด จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 13.11 ตามลําดับ จากกลุม
ตัวอยางทั้งสิ้น 61 คน ที่เลือกชวงระยะเวลาอื่น ๆ ที่จัดซื้อสินคาเขาราน 
 33. สถานภาพการเปนสมาชิกกลุมท่ีเกิดจากการรวมตัวกันระหวางผูประกอบการคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมในการสั่งซื้อสินคาเปนอยางไร  
             จากการศึกษา พบวา จากกลุมตัวอยางผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีสถานภาพของ
การเปนสมาชกิกลุมที่เกิดจากการรวมกลุมกันระหวางผูประกอบการการคาปลีกแบบดั้งเดิมในการ
ส่ังซื้อ มีจํานวน 58 คนคิดเปนรอยละ 8.17 และไมไดเปนสมาชิก จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 5.49 ที่
เหลือคือ ไมมีการจัดตั้งกลุม จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 24.51ของกลุมตัวอยางทัง้สิ้น 710 คน 
 34. เหตุผลในการเขารวมเปนสมาชิกกลุมผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คืออะไร 
        จากการศกึษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เขารวมเปนมาชิกสวนใหญใหเหตุเพราะจะพฒันา
รานคาปลีกใหดีกวาเดิมจํานวน 232 ราย คิดเปนรอยละ 32.68 แกไขปญหาของรานคามีจํานวน110 ราย
คิดเปนรอยละ 15.49 ไดสวนลดและสวัสดิการ มีจํานวน 89 ราย คิดเปนรอยละ 12.54 อ่ืน ๆ มีจํานวน 8 
รายคิดเปนรอยละ 1.13 ไมระบุมีจํานวน 271 รายคิดเปนรอยละ 38.17 
 
ตารางที่ 5.3  แสดงจาํนวน และรอยละของลักษณะรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) 
          ดานการเงิน                                                 รายการ                                                    จํานวน (รอยละ) 

21.จํานวน เงนิทุนหมุนเวียนของ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชว
หวย) 
 
 
 
 
 

5,000 -20,000 บาท 
20,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,001 บาท 

109 (15.35) 
302 (42.54) 
61 (8.59) 

70,001 – 100,000 บาท 84 (11.83) 
100,000 บาทขึ้นไป 58 (8.17) 
อ่ืน ๆ ไดแก  ดูจากผลกําไรที่ผานมา 3 (0.42) 
ไมระบ ุ 93 (13.10) 
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22. ลักษณะการบริหารจัดการดาน
การเงิน 

ไมทราบวารานคาปลีกของทานมีกําไรหรอื
ขาดทุนจนกวาจะสิ้นเดือน 

60 (8.45) 

ทางรานยังไมมีการลงบัญชีทีทันสมัยและ
สามารถตรวจสอบได 

126 (17.75) 

ทางรานมีการจางนักบัญชีมาลงบัญชีและ
ตรวจสอบเปนครั้งคราว 

77 (10.85) 

ทางรานมีการลงบัญชีอยางเปนระบบ  สามารถ
ตรวจสอบรายรับ-รายจายได 

392 (55.21) 

อ่ืน ๆ 44 (6.20) 
ไมระบ ุ 11 (1.55) 

23. ลักษณะการวางแผนการลงทุนใน
อนาคตสาํหรับรานคาปลีก 

ไมมีและไมสนใจจดัทําแผนการลงทุนเพราะ
ส้ินเปลือง 

219 (30.85) 

ไมมีแตสนใจอยากจะทําแผนการลงทุนแตขาด
ความรูและขาดคนแนะนํา 

173 (24.37) 

มีการดําเนนิการทําแผนการลงทุน 281 (39.58) 
อ่ืน ๆ 34 (4.79) 
ไมระบ ุ 3 (0.42) 

24. หากมีแผนการลงทุนท่ีคดิจะทํา
เพิ่มเติม ไดแก   

ลงทุน ขยายพืน้ที่ หรือตอเตมิรานคา 
ส่ังซื้อสินคาเขารานเพิ่มเติม ใหมีความ
หลากหลายมากขึ้น 

198 (27.89) 
231 (32.54) 

25. การประสบปญหาการดาน
การเงิน 

ตกแตงรานคาใหมีความทนัสมัย 194 (27.32) 
ลงทุนซื้อเครื่องมือ อุปกรณทางเทคโนโลยีใหกับ
ลูกคา 

75 (10.56) 

จางพนักงานหรือคนงานเพิ่ม 9 (1.27) 
อ่ืน ๆ 3 (0.42) 
เคย 
ไมเคย 

190 (20.70) 
182 (25.63) 
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26. สาเหตุของการเกิดปญหาทาง
การเงิน 

ไมระบ ุ 338 (47.61) 
เศรษฐกิจตกต่าํ 
สินคาราคาแพงขึ้น 

249 (35.00) 
125 (17.61) 

27.  ลักษณะการแกไขปญหาดาน
การเงิน 

ขายของไดนอย 121 (17.04) 
เงินหมุนไมทนั 89 (12.54) 
ยอดขายสินคาต่ํา 68  (9.58) 
อ่ืน ๆ 58 (8.17) 
ยืมเงินญาติ/นอกระบบ/เพื่อน/กูเงิน/ใชเงนิ
หมุนเวียน 

52 (7.32) 

28. ลักษณะการจัดซื้อสินคาเขาราน ชะลอการขาย/ลดการลงทุน 39 (5.49) 
หาอาชีพเสริม 15 (2.11) 
จัดระบบบัญชใีหม/ใชเครื่องคิดเลข 11 (1.55) 
ทําโปรโมชั่น 6 (0.85) 
อ่ืน ๆ 67 (9.44) 
ไมระบ ุ 520 (73.24) 
เลือกซื้อโดยการใชโทรศัพท, Fax,  
E-mail หรือมอบเจาหนาที่รับผิดชอบจัดซื้อ
ภายใตความเห็นชอบพิจารณาจากขอมูลตัวแทน
จําหนาย 

184 (25.92) 

 
 
 

เลือกซื้อดวยตวัเอง 339 (47.75) 
เลือกซื้อจากตวัแทนจําหนายที่มากับรถสินคา 
อ่ืนๆ 

178 (25.07) 
9( 1.27) 

29. จํานวนระยะเวลาที่ใชในการเลือก
ซ้ือสินคาเขาราน 
 
 
 

ใชเวลาต่ํากวา คร่ึง ชม.ตอคร้ัง 
ใชเวลาครึ่ง ชม. ถึง 1 ชม.ตอคร้ัง 

61 ( 8.59) 
122 (17.18) 

มากกวา 1 ชม. ตอคร้ัง 
อ่ืนๆ 
ไมระบ ุ

361 (50.85) 
22 (3.10) 

144 (20.28) 
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30. หลักเกณฑในการพิจารณาใน 
การจัดซื้อสินคาเขาราน 
 
 
 
 

พิจารณาประเภทสินคา ชนดิของสินคาในการ
ส่ังซื้อ 

287 (40.42) 

พิจารณาชวงเวลาในการสั่งซื้อ 123 (17.32) 
พิจารณาปริมาณในการสั่งซื้อ 30 (4.23) 
พิจารณาจากคณุภาพของสินคา 
อ่ืน ๆ 

231 (32.54) 
39 (5.49) 

31. แหลงท่ีซ้ือสินคาเขาราน 
 
 
 
 
 

ซ้ือจากรานคาสงขนาดใหญที่อยูภายในจังหวัด  
เชน  แม็คโคร โลตัส ฯลฯ 

232 (32.67) 

ซ้ือจากรานคาสง  ที่เปนผูผลิตโดยตรง 296  (41.69) 
ซ้ือจากโรงงานผลิตโดยตรง 171 (24.08) 
อ่ืน ๆ 11 (1.55) 
  

32. ระยะเวลาที่มีการจัดซื้อสินคาเขา
ราน 
 
 
 
 

ซ้ือสินคาอาทิตยละครั้ง 
ซ้ือสินคาอาทิตยละ 2 คร้ัง 

128 (18.03) 
151 (21.27) 

ซ้ือสินคา 2 อาทิตยคร้ัง 79 (11.13) 
ซ้ือสินคาเดือนละครั้ง 106 (14.93) 
ซ้ือสินคาเมื่อใกลหมด 
อ่ืนๆ  

155 (21.83) 
78 (10.99) 

33.  สถานภาพการเปนสมาชิกกลุมท่ี
เกิดจากการรวมตัวกันระหวาง
ผูประกอบการการคาปลีกแบบดั้งเดิม
ในการสั่งซื้อสนิคา 

เปน 
ไมไดเปน 
ไมมี 
ไมระบ ุ

58 (8.17) 
39 (5.49) 

174 (24.51) 
439 (61.83) 

34. เหตุผลในการเขารวมเปนสมาชิก
กลุมผูประกอบการรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม 

มีการพัฒนารานคาใหดีขึ้นกวาเดิม 
แกไขปญหาของรานคา 
ไดสวนลดและสวัสดิการ 
อ่ืน ๆ 
ไมระบ ุ

232 (32.68) 
110 (15.49) 
89 (12.54) 
8 (1.13) 

271 (38.17) 
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ดานการสรางความสัมพันธชุมชน         
35-36. ลักษณะการสรางความสัมพันธกับชุมชนของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปน

อยางไร 
      จากการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดิมไมระบวุามี
ความสัมพันธกับชุมชนหรือไม มีจํานวน 444 ราย คิดเปนรอยละ 62.54 สวนที่กลุมตัวอยางของ
ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสามารถระบุวามีความสัมพันธกับชุมชนไดแก กลุม 7/11, กลุม 
LSD/PSP/TSP, กลุมผูคาน้ํามัน, กลุมผูรักเมืองภูเก็ต, กลุมรักกัน, กลุมรักทองถ่ิน, กลุมการคาเพื่อไทย 
ฯลฯไดมีจํานวน 144 รายคิดเปนรอยละ 20.28 ไมมีการสรางความสัมพนัธกับชุมชนมจีํานวน 122 ราย
คิดเปนรอยละ 17.18 

37. เหตุผลของการเปนสมาชิกการรวมกลุมผูประกอบการการคาปลีกคืออะไร พบวา 
เหตุผลในการเขารวมการเปนสมาชิกการรวมกลุมผูประกอบการคาปลีก คือ   
    1. จะไดชวยกนัในการแกปญหาการคาปลีก 

2. จะไดมีเครือขายการคาเสรีในรูปแบบใหม ๆ และการรวมทุนการคา 
3. มีคนชวยใหคําปรึกษาและชวยแกปญหา  
38. ลักษณะการไดรับประโยชนจากการเขารวมเปนสมาชกิได คือ 
1. ไดความรูเกีย่วกับสิ่งเจือปนในสินคา 
2. มีคนคอยใหคําปรึกษาในธุรกิจการคาปลีก 
3. รวมตัวกนัเพื่อตอตานการถูกเอารัดเอาเปรียบ เปนตน 
39. คุณสมบัตขิองผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) ควรจะตองมใีน

ภาวะการแขงขันสูงคือ อะไร พบวา 
1. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีประสบการณในดานการดําเนินธุรกจิคาปลีกนี้

สูงมีจํานวน 328 ราย คิดเปนรอยละ 46.20 
2. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีการวางแผนจัดการธุรกจิที่ดีเพื่อการ

เปลี่ยนแปลง และจะไดแขงขันกับคูแขงไดมีจํานวน 211 ราย คิดเปนรอยละ 29.72 
3. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีความกลาที่จะตัดสินใจที่จะเปลี่ยนแปลงมี

จํานวน 121 ราย คิดเปนรอยละ 17.04 
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4. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีความอดทนมีจํานวน 38 ราย คิดเปนรอยละ 
5.35 
 5. อ่ืน ๆ มีจํานวน 12 ราย คิดเปนรอยละ1.69   
 
สวนท่ี  3  ทัศนคติของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดิมท่ีมีตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
ในหวัขอนี้จะพิจารณาระดับความพึงพอใจของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) ที่
มีตอรานคาปลีกของตนในสภาพปจจุบันวามคีวามพึงพอในในระดับใดและตองการเปลี่ยนแปลงหรือ
ปรับปรุงอะไรบาง มีรายละเอียดดังตารางที่ 5.4   
  
  40. ทําเลที่ตั้งรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร 
 จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญมคีวามพึงพอใจของทําเล

ที่ตั้งของรานคาปลีกของตนอยูในระดับมาก มีจํานวน  272 คน คิดเปนรอยละ 38.30 และมีความพึง

พอใจในระดับปานกลาง มีจํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 33.0  

  

 41. ความหลากหลายของสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร  

 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดิมสวน

ใหญมีความพงึพอใจในความหลากหลายของสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของตนอยูในระดับมากมี

จํานวน 279 คน คิดเปนรอยละ 39.3 และมีความพึงพอใจในระดับปานกลางมีจํานวน 255 คน คิดเปน

รอยละ 35.9  

  

 42. ราคาสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร  

  จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดมิสวน

ใหญมีความพงึพอใจในดานราคาสินคาที่ขายในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมอยูในระดับปานกลาง มีจํานวน 

290 คน คิดเปนรอยละ 40.8  และมีความพงึพอใจในระดบัมาก มีจํานวน 271 คน คิดเปนรอยละ 38.2  
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 43. ชองทางการโฆษณาและการสงเสริมการขายสินคา ในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร  

 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมมีความพึงพอใจในชองทางการโฆษณาของรานและการสงเสริมการขายสินคาในรานของตนใน

ระดับปานกลางมีจํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ40.0 และมีความพึงพอใจในระดับมาก มีจํานวน 271 

คน คิดเปนรอยละ 32 

  

 44. รูปแบบรานคาปลีกและการจัดวางสินคาของรานในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร  

 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดิมสวน

ใหญมีความพงึพอใจในรูปแบบของรานคาปลีกและการจดัวางสินคาของรานในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

ของตนอยูในระดับมากมจีํานวน 291 คน คดิเปนรอยละ 41.0 และมีความพึงพอใจในระดับปานกลางมี

จํานวน 265 คน คิดเปนรอยละ 37.3  

  

 45. การใหบริการลูกคา ดาน การบริการที่จอดรถในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร  

 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวน

ใหญมีความพึงพอใจใน การใหบริการลูกคาดานการบริการที่จอดรถในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมอยูใน

ระดับปานกลาง มีจํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 40.0 และมีความพึงพอใจในระดับมาก มีจํานวน 243 

คน คิดเปนรอยละ 34.2 

สรุปในการแปลคาระดับความพึงพอใจในทุกประเดน็ที่ไดกลาวขางตน โดยพิจารณาจาก
คาเฉลี่ย พบวาผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีความพึงพอใจในรานคาปลีกของตนที่เปนอยูใน
ปจจุบันอยูในระดับมากที่สุดในทกุรายการ ไดแก ทําเลที่ตั้งของรานคาปลีก ความหลากหลายของ
สินคาในรานคาปลีก ราคาสินคาในรานคาปลีก รูปแบบรานคาปลกีและการจัดวางสินคา และการ
ใหบริการลูกคาในดานที่จอดรถ ยกเวนรายการ ชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีความเห็นอยูในระดบัมากเทานั้น  
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ตารางที่ 5.4 แสดงระดับความพึงพอใจของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่มีตอรานของตน 

 
หมายเหตุ : ระดับคุณภาพจากคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ กําหนดเกณฑการแปล 
ความหมายคาเฉลี่ยตามแนวทางของบุญชม ศรีสะอาด (2535: 100) ดังนี้ 
3.51-4.00 หมายถึง ระดับมากที่สุด    1.51-2.50  หมายถึง ระดบัปานกลาง 
2.51-3.50 หมายถึง ระดับมาก               1.00-1.50 หมายถึง ระดบันอย 
 
  
 

รายการ ระดับความพึงพอใจ คา 
เฉลี่ย 
( X ) 

สวน
เบี่ยง 
เบน
มาตร
ฐาน 
(SD.) 

แปล 
คา มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 
ไมระบ ุ

40.ทําเลที่ตั้งราน 169 
(23.8) 

272 
(38.3) 

234 
(33.0) 

31 
(4.4) 

4 
(0.6) 

0 
(0.0) 

3.80 0.87 มาก 
ที่สุด 

41.ความหลากหลาย
ของสินคาในราน 

132 
(18.6) 

279 
(39.3) 

255 
(35.9) 

39 
(5.5) 

1 
(0.1) 

4 
(0.6) 

4.25 7.18 มาก 
ที่สุด 

42.ราคาสินคา 
ในราน 

96 
(13.5) 

271 
(38.2) 

290 
(40.8) 

45 
(6.3) 

6 
(0.8) 

2 
(0.2) 

3.71 3.67 มาก 
ที่สุด 

43.ชองทางการจัด
จําหนาย 

52 
(7.3) 

228 
(32.1) 

284 
(40.0) 

125 
(17.6) 

20 
(2.8) 

1 
(0.1) 

3.37 3.71 มาก 

44.รูปแบบรานคา  
และการจดัวางสินคา 

92 
(13.0) 

291 
(41.0) 

265 
(37.3) 

55 
(7.7) 

6 
(0.8) 

1 
(0.1) 

3.71 3.68 มาก 
ที่สุด 

45.การใหบริการลูกคา 
การบริการที่จอดรถ 

113 
(15.9) 

243 
(34.2) 

284 
(40.0) 

61 
(8.6) 

7 
(1.0) 

2 
(0.3) 

3.83 5.14 มาก 
ที่สุด 
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 46.  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีบริการเสริมอ่ืน ๆ อีกหรือไม  
 จากการศึกษา ในประเด็นบริการเสริมของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม พบวา 
     1. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม มีความเหน็วา รานคาปลีกของตนควรมีบริการเสริม
อ่ืน ๆ นอกเหนือจากการขายสินคา เพื่อดงึดูดลูกคาใหมาใชบริการในรานคาปลีกของตน บริการเสริมที่
ควรมีในรานคาปลีกดั้งเดิม ไดแก บริการ Internet, Wi-Fi , ตู ATM และตูเติมเงินโทรศัพทมือถือ
ออนไลน มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 36.59 รองลงมาคือ การบริการจัดสงสินคาถึงบานและรวดเร็ว 
จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 21.95 และควรมีตูโทรศพัทและเครื่องดื่มไวบริการ จํานวน 26 คน คิด
เปนรอยละ 12.68 จากกลุมตวัอยางทั้งสิ้น 205 คนที่ระบวุารานคาปลีก ควรมีบริการเสริม จากการศกึษา 
พบวารานคาปลีกของตนควรมีบริการเสริมอื่น ๆดังไดกลาวมาแลว มีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 
28.87  

2. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคิดวา มีความเห็นวา รานคาปลีกไมควรมีบริการเสริม 
อ่ืน ๆ เพราะมีเพียงพอแลว มีจํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 21.27  

3. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมสามารถระบุความเห็นไดวาควรมีหรือไมควรมี มี  
จํานวน 354 คน คิดเปนรอยละ 49.86 จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 710 คน 
  
 47.  ผลกระทบท่ีเกิดจากการเปดรานคาปลีกสมัยใหม เชน Big C, Lotus จากการศึกษา พบวา  

1. ผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญคิดวามผีลกระทบ
ที่เกิดจากการเปดรานคาปลีกสมัยใหม มีจาํนวน 245 คน คิดเปนรอยละ 34.51  

2. ผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญคิดวาไมมี
ผลกระทบที่เกดิจากการเปดรานคาปลีกสมัยใหม จํานวน 258 คน คิดเปนรอยละ 36.34 และ  

3.ไมระบุความเห็น จํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 29.15 จากกลุมตวัอยางทั้งสิ้น 710 คน  
   
 48. ปจจัยสําคญัท่ีทําใหรานคาปลีกแบบดัง้เดิมไดรับผลกระทบจากรานคาปลีกสมยัใหมเปน
เพราะเหตุใด จากการศึกษา พบวา  
 1. ผลกระทบจากการเปดรานคาปลีกสมัยใหม ทําใหลูกคาของรานคาแบบดั้งเดิมลดลงจํานวน 
245 คน คิดเปนรอยละ 34.51  
              2. ผลจากยอดขายลดลง มีจํานวน 225 ราย คิดเปนรอยละ31.69  
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              3. ผลจากสภาพแวดลอมที่แยลง เชน มีควัน ทอไอเสีย ขยะ ฝุนละออง มลพิษเพิ่มขึ้นมีจํานวน 
154 ราย คิดเปนรอยละ 21.69  
              4. ผลดานอื่นๆ เชน การขายของไมได ปญหาจราจร การขาดทนุจากการดําเนนิธุรกิจ ฯลฯ มี
จํานวน 86  รายคิดเปนรอยละ 12.11 
  

49. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคดิวาจะมีโครงการปรับปรงุรานของตนหรอืไม   
       จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดมิอยากปรับปรุงรานมีจํานวนคิดเปน
รอยละ 32.70  และไมอยากปรับปรุงรานคิดเปนรอยละ57.00 ไมระบุ คิดเปนรอยละ10.30 

 
50. เหตุผลในการปรับปรุงรานคาปลีกคืออะไร  
จากการศึกษา พบวา มีทุนพอที่จะปรับปรุงราน คิดเปนรอยละ17.32 ใชเวลาประมาณ 1-2 ป 

คิดเปนรอยละ12.54 ตองการขยายกิจการ คิดเปนรอยละ2.82 อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 10.28 และไม
ปรับปรุง คิดเปนรอยละ57.00   
 ผลกระทบดานอื่น ๆ พบวา รถติด อากาศรอน / ฝุนละออง จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 17.14   
รองลงมาคือ ไมมีผลกระทบดานอื่น ๆ  มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 4.49 และ การจราจรติดขัดมาก
ขึ้น จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.63 ซ่ึงมีผูไมระบุความคิดเห็น มีจํานวน 177 คน คิดเปนรอยละ 
72.24  จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 245 คน ที่ไดรับผลกระทบจากการเกิดรานคาปลีกสมัยใหม 
  
 51. ลักษณะของจุดเดนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคืออะไร  
 จากการศึกษา พบวาจุดเดนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือ  
 1. ราคาสินคาสวนใหญถูกกวารานคาทั่วไป จํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 37.18  
 2. สินคามีความแตกตางใหเลือกมากมาย มีจํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 31.69  
 3. มีบริการใหสินเชื่อลูกคาประจํา มีจํานวน 212 ราย คิดเปนรอยละ 29.86  
 4. มีบริการสงถึงบาน มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 0.70 และ 
 5. อ่ืนๆ จํานวนน 4 คนคิดเปนรอยละ 0.56 
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 52. ลักษณะของจุดออนของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนอยางไร พบวา  
             1. มีสินคาใหเลือกไมหลากหลายเทาที่ควร มีจํานวน 253 ราย คิดเปนรอยละ 35.63  
             2. การตกแตงรานไมเปนที่นาสนใจ มีจํานวน157 รายคิดเปนรอยละ 22.11  
             3. ขาดระบบในการจัดสินคา การวางสินคา การตั้งสินคาแบบเดิมๆมีจํานวน136 รายคิดเปน
รอยละ 19.15  
             4. ที่จอดรถคับแคบไมสะดวกมีจํานวน 125 ราย คิดเปนรอยละ 17.61  
             5. อ่ืนๆ มีจํานวน 19 ราย คิดเปนรอยละ 2.68  
             6. ไมระบุ มีจํานวน 20 ราย คิดเปนรอยละ 2.82 
  
 53. ระดับการตอรองกับผูผลิตระหวางรานคาปลีกกับพอคาสงเปนอยางไร  
          จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีอํานาจตอรองกับพอคาคนกลาง
ในระดับปานกลาง มีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 34.65 และมีอํานาจตอรองในระดับสูง มีจํานวน 
146 คน คิดเปนรอยละ 20.56 และมีอํานาจตอรองอยูในระดับต่ํา มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 9.30 
จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 710 คน  
  
 54. ระดับการตอรองกับผูผลิตระหวางรานคาปลีกกับซัพพลายเออรเปนอยางไร  
 จากการศึกษา พบวาผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีอํานาจตอรองกับซัพพลายเออร 
(ผูผลิตสินคา) ในระดับปานกลางมีจํานวน 285 คน คิดเปนรอยละ 40.14 รองลงมาคือ มีระดับการ
ตอรองกับผูผลิตในระดับต่ํามีจํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 16.06 และมีอํานาจตอรองอยูในระดับสูง
มีจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ7.18 จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 710 คน 
  
 55. ระดับการตอรองกับผูผลิตระหวางรานคาปลีกกับหนวยรถเงินสด (เซลแมน) เปนอยางไร  
 จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกมีอํานาจในการตอรองกับหนวยรถเงินสด 
(เซลแมน) ในระดับปานกลาง จํานวน 285 คน คิดเปนรอยละ 40.14 รองลงมาคือ ในระดับต่ํา จํานวน 
114 คนคิดเปนรอยละ 16.06 และมีระดับการตอรองในระดับสูงมีจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 7.18 
จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 710 คน   
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ตารางที่ 5.5 แสดงระดับการตอรองของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในระดบัตางๆ 
 

 
สวนท่ี  4  ทัศนคติมีมีตอรานคาปลีกสมยัใหม 
 56. ประเภทของรานคาปลีกสมัยใหมท่ีอยูใกลรานคาปลีกของทานและสงผลกระทบกับรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมมากที่สุดคืออะไร   
 จากการศึกษา พบวาประเภทของรานคาปลีกสมัยใหมที่อยูใกลรานคาปลีกของกลุมตัวอยาง
และมีผลกระทบคือ รานคาปลีกสมัยใหมขนาดเล็ก จํานวน 130 รายคิดเปนรอยละ 18.31 รองลงมาคือ 
รานคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ จํานวน 129 รายคิดเปนรอยละ 18.17 และความคิดเห็นอื่น ๆ จํานวน 
280 รายคิดเปนรอยละ 39.44 จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 710 คน  
  
 57. ความคิดเห็นตอผลกระทบของรานคาปลีกสมัยใหมท่ีมีตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคืออะไร
 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็นวา รานคาปลีกสมัยใหมมี
ผลกระทบมีจํานวน 315 ราย คิดเปนรอยละ 44.37 ไมมีผลกระทบคอการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 26.90 ไมระบุจํานวน 234 ราย คิดเปนรอยละ 32.96 
  
 58. เวลาที่ทานไดรับผลกระทบจากรานคาปลีกสมัยใหมเปนชวงเวลาใด  
 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดรับผลกระทบเมื่อ 3–5 ปที่ผานมาจํานวน 65 คน 
คิดเปนรอยละ 8.87 รองลงมาคือ ไดรับผลกระทบมากกวา 5 ปที่ผานมา จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 
5.63 และเมื่อมีรานคาเพิ่มมากขึ้น จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 4.51 และไดรับกระทบตั้งแต1-2 ป มี
จํานวน 31 ราย คิดเปนรอยละ 4.37 ไมสามารถระบุไดแนชัด จํานวน 530 ราย คดิเปนรอยละ 74.65  

 สูง ปาน
กลาง 

ต่ํา ไมระบ ุ

53.ระดับในการตอรองกับผูผลิตระหวางรานคาปลีก
กับพอคาสง 

146 
(20.56) 

246 
(34.65) 

66 
(9.30) 

252 
(35.49) 

54. ระดับในการตอรองกับผูผลิตระหวางรานคาปลีก
กับซัพพลายเออร (ผูผลิตสินคา) 

51 
(7.18) 

285 
(40.14) 

114 
(16.06) 

260 
(36.62) 

55. ระดับในการตอรองกับผูผลิตระหวางรานคาปลีก
กับหนวยรถเงนิสด  (เซลลแมน) 
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 59. ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โชวหวย) คืออะไร จากการศึกษา พบวา 
 1. ตนทุนสินคาในรานสูงกวาตนทุนสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม มีจํานวน 238 รายคิดเปน
รอยละ 33.52  
 2. จํานวนลูกคาที่ซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมสูงกวามีจํานวน 186 รายคิดเปนรอยละ 
26.20  
 3. รานคาปลีกสมัยใหมมีความรับผิดชอบตอผูบริโภคสูงกวา เชน ไมพอใจสินคา สามารถคืน
หรือเปลี่ยนได มีจํานวน 164 ราย คิดเปนรอยละ 23.10  
 4. หางคาปลีกสมัยใหมสงผลกระทบตอส่ิงแวดลอม เชน ขยะ มลพิษ มีจํานวน  122 ราย คิด
เปนรอยละ 17.18 
 60. จุดเดนของรานคาขนาดใหญหรือรานคาปลีกสมัยใหมคืออะไร จากการศึกษา พบวา  
 1. รานคาปลีกขนาดใหญหรือรานคาปลีกสมัยใหมมีจุดเดนในเรื่องของราคาสินคาสวนใหญ
ถูกกวารานคาทั่วไป จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 31.41  
 2. สินคามีความแตกตาง ใหเลือกมากมาย จํานวน 206 คน คิดเปนรอยละ 29.01 และ  
 3. มีบริการใหสินเชื่อใหลูกคาประจํา จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 17.46  
 4. รานคาติดแอร และมีการจัดสินคาที่เปนระเบียบงายตอการเลือกซื้อ มีจํานวน 85 รายคิดเปน
รอยละ 11.97 และ 
 5. มีเวลาเปดปดใหบริการตั้งแตเชาตรูและปดในเวลาดึก จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 7.32  
 6. ไมระบุ มีจํานวน 20 รายคิดเปนรอยละ 2.82 จากกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 710 คน  

 
61. ควรใหรัฐบาลมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญหรือไม  
จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดมิมีความคิดเหน็วา รัฐบาลควรเขามา

ควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ จํานวน 663 รายคิดเปนรอยละ 93.38 
 
62. รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญดังนี ้ 
1. ควรมีการกาํหนดเกี่ยวกับขนาดของพื้นที่ทําธุรกิจคาปลีกใหแนชัด มจีํานวน 275 คน คิด

เปนรอยละ 38.73  
2. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีความคิดเห็นวาควรมีการกําหนดประเภทสนิคาที่

จําหนายมี  จํานวน 89 คน คดิเปนรอยละ 12.54  
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3. ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีความเหน็วา หากหางคาปลีกขนาดใหญตองการ
ขยายกจิการ รัฐบาลควรมีการกําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นที่ของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ   มีจํานวน 32 
คน คิดเปนรอยละ 45.77 โดยมีรายยะละเอยีดของของเงืน่ไขดังนี้  

3.1 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา หางคาปลีกขนาดใหญควรตั้งอยู
หางไกลจากตวัเมือง ประมาณ 1- 10 กิโลเมตร จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 39.32 รองลงมาคือ มี
ระยะหางประมาณ 11 – 20 กิโลเมตร มีจํานวน 94 คน คดิเปนรอยละ 29.1 และมีระยะหางมากกวา 30 
กิโลเมตรขึ้นไป มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 6.81 จากกลุมตัวอยางทัง้สิ้น 323 คน  

3.2 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา รัฐบาลควรมีการกําหนดจํานวน
ประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง มีจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 25.82   

3.3 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา รัฐควรมีการกําหนดรายไดตอหัวของ
ประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 27.64   

3.4 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา รัฐควรกําหนดมาตรฐานการจัดสิ่ง
อํานวยความสะดวก เชน พื้นที่จอดรถ พักผอน หองอาหาร หองน้ํา โทรศัพท สาธารณะ ตูATM ตอ 
พื้นที่ จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 37.27   

3.5 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา รัฐควรกําหนดการแจงแผนและ
โครงการกอสรางในการขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญใหรัฐบาลพิจารณา ลวงหนาอยางนอย 3 – 4 
ป จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 32.6 รองลงมาคือ 5-6 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 26.7   มากกวา 
6 ปขึ้นไป 2 คิดเปนรอยละ 1.20 ไมระบุเวลา 53 คิดเปนรอยละ 30.80 
 3.6 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา รัฐควรมีการกําหนดการทําประชา
พิจารณจากประชาชน กรณีมกีารขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญในพืน้ที่นั้นๆ จํานวน 210 คน คดิ
เปนรอยละ 38.18   
 3.7 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา รัฐควรมีการกําหนดวัน- เวลาและ
ช่ัวโมงเปด- ปด ของหางคาปลีกขนาดใหญ จํานวน 257 คน คิดเปนรอยละ 46.73   
 3.8 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดมิมคีวามเหน็วา รัฐควรมีการกําหนดการจัดระบบ
จราจรและสิ่งอํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอม จํานวน 262 คน คิดเปนรอยละ 47.64   
 3.9 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมคีวามเหน็วา ควรใหรัฐบาลทองถ่ินและผูมีสวนได
เสีย เขามามีสวนรวมในการพิจารณาอนุมตัิการขยายสาขา จํานวน 275 คน คิดเปนรอยละ 50.00   
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 3.10 ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีความเหน็วา ควรมีการศึกษาผลถึงผลกระทบที่
เกิดขึ้นในทองถ่ินกอนการพจิารณาอนุญาตใหขยายสาขา   จํานวน 206 คน คิดเปนรอยละ 37.45   
 
สวนท่ี  5  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในอนาคต 
 63. แนวโนมของธุรกิจคาปลีกในปจจุบันเปนอยางไร  
              จากการศึกษา พบวา ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในปจจุบันมกีําไรดีขึ้นมีจํานวน 385 รายคิดเปน
รอยละ 54.23 การดําเนนิธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมขึ้นอยูกับภาวะเศรษฐกิจมีจํานวน 274 รายคิดเปนรอย
ละ 38.59 อ่ืนๆ เชน ขยายสาขาเพิ่มขึ้นมีจาํนวน 51 ราย คิดเปนรอยละ 7.18  

 
64. ในอนาคตรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) จะตองมีการปรับตวัในดานใดบาง     
จากการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางใหความเห็นวา รานคาปลีกแบบดั้งเดมิควรมีการรกัษาลูกคา

เดิมไวใหได มจีํานวน 228 ราย คิดเปนรอยละ 32.11 รานคาปลีกแบบดัง้เดิมควรหาตลาด/ลูก คาใหม มี
จํานวน 211 ราย คิดเปนรอยละ 29.72 รานคาปลีกแบบดัง้เดิมควรมีการรักษาการบริการที่ดี มีจํานวน 
115 ราย คิดเปนรอยละ 16.20 รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีสินคาที่ราคาถูกและมีคุณ ภาพ มีจํานวน 
135 ราย คิดเปนรอยละ 19.01 และอื่น ๆ มจีํานวน 14 ราย คิดเปนรอยละ 1.97 ไมระบุมีจํานวน 7 ราย 
คิดเปนรอยละ 0.99 
ตารางที่ 5.6 แสดงจํานวน และรอยละเกีย่วกับแนวคดิเกีย่วกับธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดมิในอนาคต 

รายการ จํานวน   (รอยละ) 

63. แนวโนมของธุรกิจในปจจุบัน มีกําไรดีขึ้น 385 (54.23) 
ขึ้นอยูกับภาวะเศรษฐกิจ 274  (38.59) 
อ่ืน ๆ เชน ขยายสาขาเพิ่มขึ้น 51 (7.18) 

64. ในอนาคตรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
 (รานโชวหวย) จะตองมีการปรับตัว
ในดานใด 

รักษาลูกคาเดมิ 
หาตลาด/ลูกคาใหม 
รักษาการบริการที่ดี 

228 (32.11) 
211 (29.72) 
115  (16.20) 

มีสินคาที่ราคาถูกและมีคุณภาพ 135  (19.01) 
อ่ืน ๆ 
ไมระบ ุ

14 ( 1.97) 
7 (0.99) 
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5.2 ผลการวิเคราะหผูบริโภคที่ใชบริการรานคาปลีก (ชุดที่ 2) 
  
ในหัวขอนี้เปนการวิเคราะหผลจากแบบถามชุดท่ี 2 คือ แบบสอบถามสําหรับผูบริโภค โดย ใชแบบ 
สอบถาม จํานวน 2,466 ราย ถามผูบริโภคในจังหวดัตางๆ คือ จังหวดักรุงเทพมหานครจํานวน 309 ราย 
คิดเปนรอยละ 12.50 ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ มีจังหวัดขอนแกน จาํนวน 513 รายคดิเปนรอยละ 20.80  
และจังหวัดนครราชสีมามีจํานวน 416 รายคิดเปนรอยละ 16.90 ภาคเหนือ ไดแก จงัหวัดเชียงใหม 413 
ราย คิดเปนรอยละ16.70 ภาคกลาง ไดแก จังหวดัพิษณุโลกตจํานวน 411 รายคิดเปนรอยละ 16.70 และ
ภาคใต ไดแก จังหวดัภเูก็ต จาํนวน 404 คน คิดเปนรอยละ 16.40 ตามลําดับ   

4. มีประเด็นเนื้อหาดังนี ้
สวนท่ี 1 ศึกษาปจจัยสวนบคุคลของผูบริโภค  สวนท่ี 2 เปนความคิดเห็นของผูบริโภคเกีย่วกับการใช
บริการรานคาปลีก สวนท่ี 3 เปนความคดิเห็นตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมโดยทัว่ไป และสวนท่ี 4 เปน
ความคิดเหน็ของผูบริโภคเกี่ยวกับรานคาปลีกขนาดใหญ เชน Big C, Lotus  
 
สวนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ไดแก ศึกษาคณุลักษณะสวนบุคคล การศึกษาดานปจจยัสวนบคุคล
เพื่อศึกษาโครงสรางทางสังคมของกลุมตัวอยาง โดยปจจัยสวนบุคคลที่เก็บจากกลุมตัวอยาง จํานวน 
2,466 ราย มีรายละเอียดดังตอไปนี ้

1.  เพศ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงคดิเปน
รอยละ 53.80 และอีกรอยละ 46.10  เปนเพศชาย  

2. อายุ พบวา กลุมตัวอยางของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีอายุต่ํากวา 25 ป คิดเปนรอยละ 
67.5  รองลงมาคือ ผูที่มีอายุระหวาง 25-35 ป คิดเปนรอยละ 18.5  และมีอายุ 35 ปขึ้นไปคิดเปนรอยละ 
14.20   

3. สถานภาพทางการสมรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีสถานภาพโสดมากที่สุด คิดเปนรอย
ละ72.80 ในขณะที่มีสถานภาพสมรสคิดเปนรอยละ 21.60 และหมาย/หยารางคิดเปนรอยละ3.4  

4. อาชีพ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเปนกลุมนิสิต
นักศึกษาคิดเปนรอยละ 63.10 เปนกลุมขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษทั คิดเปนรอยละ 
19.7  เปนลูกจางและรับจางทั่วไปคิดเปนรอยละ 11.50  และกลุมอื่นๆ คิดเปนรอยละ 5.7 
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4. ระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับ
การศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือสูงกวาคดิเปนรอยละ 36.20 รองลงมาคือ มีการศึกษาในระดับ
อนุปริญญา/ปวส/ปวท.  คิดเปนรอยละ 30.28 และมีระดบัการศึกษาในระดับ อ่ืนๆ คดิเปนรอยละ 18.87   

5. รายไดเฉล่ีย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดเฉลี่ยต่ํากวา 10,000 บาทคิดเปน
รอยละ 52 มรีายไดเฉลี่ยอยูระหวาง 2 -3 หมื่นคิดเปนรอยละ 11.10 และมีรายไดเฉลี่ยอยูระหวาง 
30,001-40,000 บาท คิดเปนรอยละ 7.7 ตามลําดับ  

6. ระดับการศึกษา พบวารอยละ 41.10 ของกลุมตัวอยาง ไดจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี
หรือสูงกวา ระดับมัธยมศกึษาตอนปลายและระดับ ปวช. คิดเปนรอยละ 25.10 การศกึษาระดับต่ํากวา
มัธยมศึกษาตอนปลายคิดเปนรอยละ 19.9 และระดับการศึกษาในระดับอนุปริญญาคิดเปนรอยละ 
11.10 
ตารางที่ 5.7 แสดงขอมูลทั่วไปของผูบริโภคของกลุมตวัอยาง 

                รายการ จํานวน   (รอยละ) 

1. เพศ ชาย 1,113 (45.10) 

 หญิง 1,327 (53.80) 

 ไมระบ ุ 26 (1.00) 

2. อายุ ต่ํากวา 20 ป 986 (40.00) 

 20- 25 ป 677 (27.5) 

 26 -30 ป 270 (10.9) 

 31 – 35 ป 185 (7.5) 

 36 – 40 ป 113 (4.60) 

  41 -50 ป 128 (5.20) 

 51 ปขึ้นไป 88 (3.60 

 ไมระบ ุ 19 (0.80) 

3.  สถานภาพ โสด 1,796 (72.80) 

 สมรส 532(21.60) 

 หมาย/หยาราง 84 (3.4) 

 ไมระบ ุ 54 (2.20) 
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4.  อาชีพ นักเรียน/นักศกึษา 1,555  (63.10) 

 ขาราชการ 228 (9.20) 

 พนักงานรัฐวสิาหกิจ/พนักงาน
บริษัท 259 (10.50) 

 ลูกจาง/รับจางทั่วไป 283 (11.50) 

 อ่ืนๆ 96 (3.90) 

 ไมระบ ุ 45 (1.80) 

5. รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท 1,283 (52.00) 

 10,001-20,000 บาท 366 (14.80) 

 20,001-30,000 บาท 274 (11.10) 

 30,001-40,000 บาท 190 (7.70) 

 40,001-50,000 บาท 92  (3.70) 

6. ระดับการศึกษา ต่ํากวามัธยมศกึษาตอนปลาย 490 (19.90) 

 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 619 (25.10) 

 อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 271 (11.10) 

 ปริญญาตรีหรือสูงกวา 1,014 (41.10) 

 ไมระบ ุ 72 (2.90) 

   
สวนท่ี 2  ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบริการรานคาปลีก 
ในสวนนี้เปนการวิเคราะหผลความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอรานคาปลีกเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของ
ผูบริโภค วามีพฤติกรรมในการบริโภคอยางไร มีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดมิหรือไม โดย
พิจารณาในประเด็นดังตอไปนี้ 

7. แหลงรานคาปลีกท่ีผูบริโภคเขาไปใชบริการมากที่สุดคือ รานคาปลีกใดมากที่สุด  
จากการศึกษา พบวารอยละ 45.50 ของกลุมตัวอยางของผูบริโภคไดใชบริการรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมที่อยูใกลบานมากที่สุดเพราะมีความสะดวกและซื้อของไมมากและซื้อเปนประจําวัน รอง ลงมา 
รอยละ 25.70 ของกลุมตัวอยางไดใชบริการรานคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ เชน บิก๊ซี, เทสโก-โลตสั
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และรอยละ 18.70 ของกลุมตัวอยางของผูบริโภค ไดใชบริการของรานคาปลีกสมัยใหมขนาดเล็ก เชน 
รานเซเวนอีเลฟเวน, โลตัสเอ็กเพรส ฯลฯ และอื่น ๆ รอยละ 9.69 

8. ลักษณะของสินคาท่ีทานซื้อในรานคาปลีกเปนสวนใหญเปนอยางไร  
จากการศึกษา พบวารอยละ 44.97 ของผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคไดแก 

ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ขนมขบเคี้ยว เครื่องดื่ม น้ําดืม่ ฯลฯ  รอยละ 24.82  ของกลุมตัวอยางของ
ผูบริโภคไดซ้ือเปนอาหารสดและอาหารแหง เชน อาหารที่รับประทานในแตละมื้อ รอยละ 16.30 ของ
กลุมตัวอยางของผูบริโภค ไดทําการซื้อสินคาที่เปนบัตรเติมเงิน หนังสือ, CD, VCD เทปเพลง แวนตา
หมวก รม และรอยละ 13.8 ของกลุมผูบริโภคไดซ้ือเปน เครื่องสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว ลิปสติก 

9.  ความถี่ในการซื้อสินคาของผูบริโภคเปนอยางไร  
จากการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางของผูบริโภคสวนใหญไดทําการเลือกซื้อสินคาทุกวันคิดเปน

รอยละ 39.90 ผูบริโภคไดทําการซื้อสินคา 2-3 วันตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 34.30 ผูบริโภคซื้อสินคา
สัปดาหตอคร้ังคิดเปนรอยละ 15.00 ที่เหลือ คือผูบริโภคซื้อสินคาเดือนละครั้งและอืน่ๆ คิดเปนรอยละ 
10.6 

10. รายจายตอคร้ังในการซื้อสินคามีจํานวนเทาไร  
จากการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางของผูบริโภคไดทําการซื้อสินคาตอคร้ังต่ํากวา 500 บาท คิด

เปนรอยละ 62.30 กลุมตัวอยางของผูบริโภคมีรายจายระหวาง 500-1000 บาท คิดเปนรอยละ 19.60 และ 
รายจายระหวาง 1001-2000 บาท คิดเปนรอยละ 11.40 สูงกวา 2 พนับาท คิดเปน รอยละ 6.7 

11. เหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกใชบริการรานคาคืออะไร จากการศึกษา พบวา  
1. ผูบริโภคเลือกเพราะเหตุผลที่ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาไดตรงกับความตองการและ

รานคามีสินคาใหเลือกหลากหลาย คิดเปนรอยละ 41.04  
2. ผูบริโภคเลือกเพราะเหตุผลที่รานคาอยูใกลบาน คิดเปนรอยละ 30.66  
3. ผูบริโภคเลือกเพราะเหตุผลที่สินคาในรานราคาถูกกวาที่อ่ืน คิดเปนรอยละ 13.99  

             4. ผูบริโภคเลือกเพราะเหตุผลที่ผูบริโภคมีเสรีภาพในการเลือกซื้อสินคาสามารถเลือกใช
บริการอื่นไดอีก  เชน มีการรบัและโอนเงิน การรับบริการชําระเงิน คาน้าํคาไฟ และบริการอื่นๆ มีการ
ใหบริการธนาคาร มีการใหบริการรานเสริมสวย ฯลฯ คดิเปนรอยละ 4.70 และ 
             5. เหตุผลอ่ืนๆ ที่ไมไดกลาวขางตน คิดเปนรอยละ 0.20 
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12.  ความบอยในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชวหวยของผูบริโภคเปนอยางไร  
จากการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางของผูบริโภคไดใชบริการในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมถึง

สัปดาหละ 2-3 คร้ังคิดเปนรอยละ 48.60 ใชบริการรานคาปลีกทุกสัปดาห คิดเปนรอยละ 24.10 ใช
บริการเดือนละ 2-3 คร้ังคิดเปนรอยละ 15.80 และอื่นๆ คิดเปนรอยละ 8.60 ไมระบุ คิดเปนรอยละ 2.90 

13. ความบอยในการใชบริการรานคาปลีกแบบสมัยใหม เชน Big C, Lotus ของผูบริโภคเปน
อยางไร  

จากการศึกษา พบวา ผูบริโภคไดใชบริการรานคาปลีกสมัยใหมถึงสัปดาหละ 2-3 คร้ังคิดเปน
รอยละ 34.70 ใชบริการทุกสัปดาหคิดเปนรอยละ 29.50 ใชบริการเดือนละ 2-3 คร้ังคิดเปนรอยละ 
24.00 และ อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 7.70 และไมระบุ คิดเปนรอยละ 4.10 
 
ตารางที่ 5.8 แสดงจํานวนและรอยละความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกบัการใชบริการรานคาปลีก 

                  รายการ จํานวน   (รอยละ) 

7. แหลงรานคาปลีกท่ีผูบริโภคเขา
ไปใชบริการมากที่สุด 

รานคาปลีกดั้งเดิมที่อยูใกลบาน 1,123 (45.50) 

 รานคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ  
เชน  บิ๊กซี,เทสโก-โลตัส, 
แมคโคร ฯลฯ 

634  (25.70) 

 รานคาปลีกสมัยใหมขนาดเล็ก 
เชน รานเซเวนอีเลฟเวน,  
โลตัสเอ็กเพรส ฯลฯ 

461 (18.70) 

 อ่ืนๆ 239 (9.69) 

 ไมระบ ุ 9  (0.40) 

8.ลักษณะของสินคาท่ีทานซือ้ใน
รานคาปลีกเปนสวนใหญ 

สินคาอุปโภคบริโภคไดแก 
ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ขนมขบ
เคี้ยว เครื่องดืม่ น้ําดื่ม ฯลฯ 1,109 (44.97) 

 อาหารสด-แหง เชน อาหารที่
รับประทานในแตละมื้อ 612 (24.82) 
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 บัตรเติมเงิน หนังสือ, CD, VCD 
เทปเพลง แวนตาหมวก รม   402 (16.30) 

 เครื่องสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว 
ลิปสติก 330 (13.38) 

 อ่ืน ๆ 13 (0.53) 

9.  ความถี่ในการซื้อสินคา ทุกวัน 984 ( 39.90) 

 2-3 วันตอสัปดาห 847 (34.30) 

 สัปดาหตอคร้ัง 371 (15.00) 

 เดือนละครั้ง 163 (6.60) 

 อ่ืนๆ 44 (1.70) 

 ไมระบ ุ 57 (2.30) 

10. รายจายตอคร้ังในการซื้อสินคา ต่ํากวา 500 บาท 1,536 (62.30) 

 500 – 1,000 บาท 483 (19.60) 

 1,001 – 1,500 บาท 202 (8.20) 

 1,501 – 2,000 บาท 78 (3.20) 

 2,001 – 2,500 บาท 67 (2.70) 

 มากกวา 2,500 บาท  33 (1.30) 

 ไมระบ ุ 67 (2.70) 

11. เหตุผลท่ีทานเลือกใชบรกิาร
รานคา 
 

สามารถเลือกซื้อสินคาไดตรงกับ
ความตองการและมีใหเลือก
หลากหลาย 1,012 (41.04) 

 รานคาอยูใกลบาน 756 (30.66) 

 ราคาถูกกวาทีอ่ื่น 345 (13.99) 

 มีเสรีภาพในการเลือกซื้อสินคา 212 (8.60) 

 สามารถเลือกใชบริการอื่นไดอีก  
เชน มีการรับและโอนเงิน การรับ
บริการชําระเงนิ คาน้ําคาไฟ และ 116 (4.70) 
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บริการอื่นๆ มีการใหบริการ
ธนาคาร มีการใหบริการรานเสริม
สวย ฯลฯ 

 อ่ืน ๆ 5 ( 0.20) 

12.  ความบอยในการใชบริการ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือ 
โชวหวยของผูบริโภค สัปดาหละ  2-3  คร้ัง 1,198 (48.60) 

 ทุกสัปดาห  595 (24.10) 

 เดือนละ  2-3  คร้ัง 389 (15.80) 

 อ่ืนๆ  212 (8.60) 

 ไมระบ ุ 72  (2.90) 

13. ความบอยในการใชบริการ
รานคาปลีกแบบสมัยใหม( เชน   
Big C, Lotus) ของผูบริโภค สัปดาหละ  2-3  คร้ัง 855 (34.70) 

 ทุกสัปดาห  727 (29.50) 

 เดือนละ  2-3  คร้ัง 593 (24.00 ) 

 อ่ืนๆ  190 ( 7.70) 

 ไมระบ ุ 101 (4.10) 

   
สวนท่ี  3  ความคิดเห็นตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมโดยทั่วไป 
ในสวนที่ 3 นี้ ทําการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคโดยพิจารณาจากความคดิเห็นของผูบริโภคที่มี
ตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อจะไดสะทอนถึงปญหาของรานคาปลีกในมมุมองของผูบริโภคมี
ประเด็นดังตอไปนี้คือ 

14.  เหตุผลท่ีลูกคาไมเลือกใชบริการรานคาปลีกแบบดัง้เดมิ หรือโชวหวยคืออะไร  
จากการศึกษา พบวา  
1.รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมสิีนคานอยและสินคาไมมีความหลากหลายใหเลือกซื้อไดครบ 

ตามความตองการ คิดเปนรอยละ 48.70  
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2. ราคาสินคาโดยทั่วไปในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีราคาแพงกวาราคาสินคาในรานคาปลีก 
ขนาดใหญ คิดเปนรอยละ 22.55  

3.ลูกคาที่ซ้ือสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดมิสวนใหญจะไมมีเสรีภาพในการเดินเลือกซื้อ หรือ
พิจารณาตวัสินคากอนตัดสนิใจสินคาทําใหผูบริโภคไมอยากซื้อสินคาในรานคาปลีกแบบดั้ง เดมิคิด
เปนรอยละ 15.61  

4. ลูกคาที่จะมาซื้อสินคาในรานคาปลกีแบบดั้งเดิมไมมีความสะดวกสบายในการจอดรถ 
เพราะรานคาปลีกไมมีสถานที่จอดรถไวบริการให ทําใหผูบริโภคไมสะดวกในการหาที่จอดรถและลง
มาเลือกซื้อสินคา คิดเปนรอยละ 9.53  

5. ลูกคาตองการใชบริการอื่นๆ แบบครบวงจร (one stop service) มากขึ้น เชน อยากมา 
รับประทานอาหาร ดูหนัง ทาํธุรกรรมทางการเงินกับธนาคาร ชําระคาสินคาและอื่นๆ ดวยคิดเปนรอย
ละ 2.03 และ 

6. อ่ืน ๆ คิดเปนรอยละ 0.77 
15. ความคิดเห็นเกี่ยวกับรานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชวหวยจําแนกลักษณะการปรับปรุง

รานคาในความเห็นของผูบริโภค คืออะไร  
จากการศึกษา พบวา  
1. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการพัฒนาดานการจดัรานใหทนัสมัย มีการจัดวางสินคาใหเปน

ระเบียบ เปนหมวดหมู ใหมีความสะดวก และงายตอการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค คิดเปนรอยละ 
36.21  

2. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการพัฒนาการเลือกซื้อสินคาเขารานของตน ใหตรงกับความ
ตองการของผูซ้ือ คิดเปนรอยละ 24.90  

3. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการพัฒนาดานการใหบริการสินคาโดยควรมีการใชเทคโนโลยี
ที่ทันสมัยมาชวยในการบริหารจัดการรานคาปลีกแบบดัง้เดิมบาง เชน ควรมีเครื่องบันทึกเงินสด และ
อ่ืนๆ ตามความจําเปนของรานคาปลีก คิดเปนรอยละ 16.38  

4. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการพัฒนาดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ คิดเปนรอยละ  
12.29  

5. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการพัฒนาดานการเงนิ มกีารจดบันทกึทางบัญชีและการเงิน 
ใหงายตอการตรวจสอบ และทราบถึงผลตอบแทนทางธรุกิจ คิดเปนรอยละ 6.16  

6. รานคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรมีการพัฒนาดานอื่น ๆ คิดเปนรอยละ 4.06 
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ตารางที่ 5.9 แสดงจํานวนและรอยละความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกบัรานคาปลีกแบบดั้งเดิมโดยทั่วไป 

รายการ จํานวน (รอยละ) 

14. เหตุผลท่ีลูกคาไมเลือกใช
บริการรานคาปลีกแบบดัง้เดมิ 
หรือโชวหวย 

สินคาไมมีความหลากหลายใหเลือกซื้อไดครบ
ตามความตองการ 1,201 (48.70) 

 ราคาสินคาโดยทั่วไปแพงกวาราคาสินคาใน
รานคาปลีกขนาดใหญ 556 (22.55) 

 ลูกคาไมมีเสรีภาพในการเดนิเลือกซื้อ หรือ
พิจารณาตวัสินคากอนตัดสนิใจซื้อ 385(15.61) 

 ลูกคาไมมีความสะดวกสบายในการจอดรถ 235 (9.53) 

 ลูกคาตองการใชบริการอื่นๆ แบบครบวงจร 
one stop service มากขึ้น 50 ( 2.03) 

 อ่ืน ๆ 19 (0.77) 

15. ความคิดเห็นเกี่ยวกับรานคา
ปลีกแบบดัง้เดมิหรือโชวหวย
จําแนกลักษณะการปรับปรุง
รานคา  
 

พัฒนาดานการจัดรานใหทนัสมัย การจดัวาง
สินคาใหมีความสะดวก งายตอการเลือกซื้อ
สินคา 893 (36.21) 

 พัฒนาการเลือกซื้อสินคาเขารานใหตรงกับ
ความตองการของผูซ้ือ 614 (24.90) 

 พัฒนาดานการใหบริการสินคา ใชเทคโนโลยีที่
ทันสมัยชวย 404 (16.38) 

 พัฒนาดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ 303 (12.29) 

 พัฒนาดานการเงิน ใหงายตอการตรวจสอบ 
และทราบถึงผลตอบแทนทางธุรกิจ 152 (6.16 ) 

 อ่ืน ๆ 100 (4.06) 
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สวนท่ี 4 ความคิดเห็นของผูบริโภค เก่ียวกับรานคาปลีกขนาดใหญ (เชน Big C, Lotus) 
ในสวนที่ 4 ทําการวิเคราะหความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอรานคาปลีกขนาดใหญเพื่อทําใหทราบถึง
พฤติกรรมของผูบริโภคตอรานคาปลีกขนาดใหญวาเปนอยางไรในประเด็นดังตอไปนี ้

16. ความคิดเห็นของผูบรโิภคท่ีมีตอหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญวามีผลกระทบตอทานและ
สังคมสวนรวมอยางไร  

จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางของผูบริโภคมคีวามเห็นวา รานคาปลีกขนาดใหญมีผล 
กระทบตอผูบริโภคและสังคมสวนรวมอยูในระดับปานกลางคิดเปนรอยละ 46.30 กลุมตัวอยางมี
ความเหน็อยูในระดับมากคิดเปนรอยละ 33.50 อยูในระดับนอยคิดเปนรอยละ 17.40 และอื่นๆ คิดเปน
รอยละ 0.90 ไมระบุคิดเปนรอยละ 1.90 

 
17. ความคิดเห็นของผูบรโิภคท่ีมีตอหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ มีผลตอการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมการซื้อสินคาในชวิีตประจําวันของทาน ไปมากนอยขนาดไหน  
จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางของผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูในระดบัปานกลาง คดิเปนรอย

ละ 46.60 มีความคิดเหน็อยูในระดับมากคิดเปนรอยละ 30.70 มีความคิดเปนอยูในระดับนอยคิดเปน
รอยละ 17.90 และอื่นๆ คิดเปนรอยละ 4.60 

 
18. ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ เปนอยางไร  
จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางของผูบริโภคมีความเห็นวา ผูบริโภคมีการซื้อสินคามากขึ้น

กวาเดิมเพราะไดมีเวลาในการเดินเลือกซื้อสินคาไดอยางเสรีคิดเปนรอยละ 37.35 กลุมตัวอยางของ
ผูบริโภคที่มีการซื้อสินคามากขึ้นกวาเดิมใหเหตุผลวาเปนเพราะราคาสนิคาที่ขายในหางคาปลีกขนาด
ใหญนั้นมีราคาที่ถูกกวาสินคาที่ขายในรานคาปลีกแบบเดิม คิดเปนรอยละ 29.68 กลุมตัวอยางของ
ผูบริโภคมีความถี่ในการมาหาซื้อสินคาในหางคาปลีกขนาดใหญมากขึ้นและใชจายเงินซื้อสินคามาก
ข้ึนคิดเปนรอยละ 16.63 กลุมตัวอยางมีความอยากซื้อสินคาเพิ่มขึ้นทั้งๆที่สินคาที่ซ้ือยังไมมีความ
จําเปนตองใช คิดเปนรอยละ 4.66  กลุมตัวอยางอยากมาเดินดูสินคาที่หางคาปลีกขนาดใหญทั้งที่ไม
ไดมาซื้อสินคา แตมาใชบริการอื่นๆที่หางคาปลีกขนาดใหญไดจดัให คิดเปนรอยละ 2.15 

 
 



 

 

123

19. ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญผลกระทบตอพฤติกรรม
ของผูบริ โภคในสังคมเปนอยางไร   

จากการศึกษา พบวา  กลุมผูบริโภคมีความเห็นวา 
1. ผูบริโภคนิยมใชหางคาปลกีขนาดใหญเปนแหลงนดัพบกันระหวางคนในครอบครัวกลุม

เพื่อนๆ กลุมเด็ก กลุมเยาวชน และกลุมวัยรุนมีมากขึ้นคดิเปนรอยละ 34.27  
2. ผูบริโภคใชหางคาปลีกขนาดใหญสําหรับใชบริการในดานอื่นๆ เชน ดูภาพยนตร ฟงเพลง 

เลนเกมส ติว กวดวิชาและนดัพบกันระหวางกลุมวัยรุนมากขึ้นคิดเปนรอยละ 24.82  
3. ผูบริโภคใชหางคาปลีกขนาดใหญสําหรับรับประทานอาหารนอกบานซึ่งหางคาปลีกขนาด

ใหญ สวนใหญจะมีพื้นที่สําหรับเปนรานอาหารที่ตั้งอยูในหางซึ่งเปนรานที่มีราคาแพงมียี่หอเปนที่รูจัก
เปนอยางดี ถือวาเปนการเลียนแบบการบรโิภคของคนที่มีรายไดสูง เชน รานแม็กโดนัล พิซซา มิสเตอร
โดนัส MK สุกี้ KFC เปนตน คิดเปนรอยละ 16.34  

4. ผูบริโภคใชหางคาปลีกขนาดใหญ เพราะตองการซื้อหาสินคาที่ทันสมัยที่มียี่หอ แบนดเนม 
ราคาแพง ที่วางขายในหาง มจีํานวนมากขึน้คิดเปนรอยละ 13.02 

5. ผูบริโภคใชหางเปนที่นดัพบระหวางหนุมสาว เยาวชน ทําใหมคีวามสนใจในการเรียนใน
หองนอยลงคดิเปนรอยละ 7.50  

6. ผูบริโภคอื่น ๆ คิดเปนรอยละ 4.06 
 
20. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอคุณภาพสินคาท่ีทางหางคาปลีกขนาดใหญนํามาลดราคา 

เปนอยางไร 
จากการศึกษาพบวา สินคาของหางคาปลีกขนาดใหญ สวนใหญมีคณุภาพปานกลางคดิเปนรอย

ละ 49.10 รองลงมาเปนสินคามีคุณภาพดีคดิเปนรอยละ 31.80 และเปนสินคามีคุณภาพต่ําคิดเปนรอยละ 
15.7  

 
21. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอราคาสินคาโดยทั่วไปจากหางคาปลีกคาสงขนาดใหญเปน

อยางไรเมื่อเทียบกับท่ีอ่ืนๆ เปนอยางไร   
จากการศึกษา พบวา 
1. กลุมตัวอยางมีความคิดเหน็วา ราคาสินคาของหางคาปลีกขนาดใหญไมมีความแตกตางกับ

ราคาสินคาที่ขายในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมคิดเปนรอยละ 36.0  
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2. กลุมตัวอยางคิดวาราคาสินคาของหางคาปลีกขนาดใหญมีราคาถูกกวาในรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมคิดเปนรอยละ 38.0 อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 4.70 

 
22. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญทําใหเกิดผลกระทบตอชุมชน 

จากการศึกษา พบวา  
1. กลุมตัวอยางผูบริโภคเห็นวา การเกดิอุบตัิเหตุบอยครั้งขึ้นในบริเวณใกลกับหางคาปลีก

ขนาดใหญ คิดเปนรอยละ 33.7  
2. กลุมตัวอยางผูบริโภคเห็นวา การหาสถานที่จอดรถไมคอยไดคิดเปนรอยละ 14.44  
3. กลุมตัวอยางผูบริโภคเห็นวาไมมีผลกระทบใดๆ เลยคิดเปนรอยละ 16.95 
 
23. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดทําใหเกิดผล

กระทบตอสิ่งแวดลอมในเขตชุมชน  
จากการศึกษาพบวา เกิดปญหาปริมาณขยะเพิ่มขึ้นคิดเปนรอยละ 34.14 เกิดมลภาวะทางอากาศ

คิดเปนรอยละ 24.98 เกิดมลภาวะทางเสียงจากรถยนต คิดเปนรอยละ 12.61ไมมีผลกระทบใดเลย คิด
เปนรอยละ 28.14 
 
ตารางที่  5.10 แสดงจํานวนและรอยละความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ มี
ผลกระทบตอทานและสังคมสวนรวม 

                       รายการ จํานวน   (รอยละ) 

16.  ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอ
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ วามี
ผลกระทบตอทานและสังคมสวนรวม 
 

มาก 
ปานกลาง 
นอย 
อ่ืนๆ 
ไมระบ ุ

826 (33.50) 
1,141 (46.30) 
429 (17.40) 
22 (0.90) 
48 (1.90) 

17. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอ
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ มีผลตอ
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซื้อ

มาก 
ปานกลาง 
นอย 
อ่ืนๆ 

758 (30.70) 
1,150 (46.60) 
442 (17.90) 
25 (1.00) 
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สินคาในชีวิตประจําวันของทาน ไป
มากนอยขนาดไหน 

ไมระบ ุ 91 ( 3.60) 

18. ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับ
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญมีของทาน 

ซ้ือสินคามากขึ้นกวาเดิม เพราะไดมีเวลา
เลือกซื้อไดโดยเสรี    921 (37.35) 

 ซ้ือมากขึ้นกวาเดิม เพราะ ราคาสินคาถูก
กวารานคาปลกีแบบเดมิ 732 (29.68) 

 มีความถี่ในการมาหาซื้อสินคาในหาง
มากขึ้น และใชจายเงินซื้อมากขึ้น 410  (16.63) 

 อยากซื้อสินคาเพิ่มขึ้น ทั้งๆที่สินคาที่ซ้ือ
ยังไมมีความจาํเปนตองใช 115 (4.66) 

 อยากมาหางทัง้ที่ไมไดมาซื้อสินคา แตมา
ใชบริการอื่นๆที่หางจัดให 

185  (7.50 ) 
53  (2.15) 

 อยากมาหางเพราะเปนที่ชุมนมุนัดพบ
ของกลุมเพื่อนๆ  

 อ่ืน ๆ 50  (2.03) 

19. ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับ
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญผลกระทบ
ตอพฤติกรรมของผูบริโภคในสังคม 
 

คนนิยมใชหางเปนแหลงนัดพบระหวาง
คนในครอบครัว กลุมเพื่อนๆ เยาวชน 
วัยรุน มากขึ้น     

845 (34.27) 

 คนใชหางสําหรับดูหนัง ฟงเพลง เลน
เกมส นัดพบระหวางกลุมวยัรุนมากขึ้น 

612 (24.82) 

 คนมีความตองการอาหารราคาแพง 
เลียนแบบการบริโภคของคนที่มีรายได
สูง เชน แม็กโดนัล พิซซา มิสเตอรโดนัส 
MK สุกี้ เปนตน 

403 (16.34) 

 คนมีความตองการซื้อหาสินคาที่ทันสมัย
ที่มียี่หอ แบนดเนม ราคาแพง มากขึ้น 

321 (13.02) 
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 ใชหางเปนที่นดัพบระหวางหนุม สาว 
เยาวชน ทําใหมีความสนใจในการเรียน
ในหองนอยลง 185  (7.50) 

 อ่ืน ๆ 100  (4.06) 

20. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอ
คุณภาพสินคาท่ีทางหางคาปลีกขนาด
ใหญนํามาลดราคา  

คุณภาพด ี
คุณภาพปานกลาง 
คุณภาพต่ํา 
อ่ืนๆ 
ไมระบ ุ 

783 (31.80) 
1,211 (49.10) 
388 (15.70) 
24 (0.90) 
60 (2.40) 

21. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอ
ราคาสินคาโดยทั่วไปจากหางคาปลีกคา
สงขนาดใหญเปนอยางไรเมือ่เทียบกับ
ท่ีอ่ืนๆ 

แพงกวา  
ถูกกวา 
พอ ๆ กัน 
อ่ืนๆ 
ไมระบ ุ
 
 

505 (20.50) 
957 (38.80) 
888 (36.00) 
41 (1.70) 
75 (3.00) 

22. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอ
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญทําให
เกิดผลกระทบตอชุมชน 

การจราจร 
การเกิดอุบัติเหต ุ
การหาสถานที่จอดรถ 

869 (35.24) 
823  (33.37) 
356 (14.44) 

 ไมมีผลกระทบ 418 (16.95) 

23. ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอ
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัด 
ทําใหเกิดผลกระทบตอสิ่งแวดลอมใน
เขตชุมชน  

ปริมาณขยะเพิม่ขึ้น 
มลภาวะทางอากาศ 
มลภาวะทางเสียงจากรถยนต 
ไมมีผลกระทบ 

842 (34.14) 
616 (24.98) 
311 (12.61) 
697 (28.14) 
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สรุป ระดับความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอรานคาปลีกขนาดใหญ พิจารณาจากตารางที่ 5.11 ประกอบ 
จากการศึกษา พบวา 

1. ระดับการคนืกําไรของรานคาปลีกขนาดใหญกลับคืนสูผูบริโภค ระดับความรับผิดชอบตอ
ผูบริโภค ระดับการใหขาวสาร ระดับความปลอดภัยจากการใชสินคาหรือบริการ รวมทั้งคํา อธิบาย
คุณภาพที่ถูกตองและเพยีงพอเกี่ยวกับสินคาและบริการ ระดับการพจิารณาและชดเชยความเสียหาย 
ระดับของการไดรับความเปนธรรมของผูบริโภคของหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัด มีคาเฉลี่ย
อยูระหวาง 1.67 – 2.33 อยูในระดับปานกลาง 

2. ระดับการใหผูบริโภคมีอิสระในการเลอืกซื้อสินคาหรือบริการของหางคาปลีก-คาสงขนาด
ใหญในจังหวดั มีคาเฉลี่ย 2.54 อยูในระดบัมาก 
 
ตารางที่ 5.11 แสดงจํานวน รอยละ  คาเฉลี่ย ( X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD.) ของระดับ 
                     ความคิดเหน็เกี่ยวกับรานคาปลีก 

รายการ ระดับความคดิเห็น คา 
เฉล่ีย 
( X ) 

สวน
เบี่ยง 
เบน
มาตร 
ฐาน 
(SD.) 

แปลคา 

มาก ปาน
กลาง 

นอย อ่ืน ๆ ไมระบุ 

24. ระดับการคืนกําไรสูผู 
บริโภคของหางคาปลีก-คาสง
ขนาดใหญในจังหวดั 

519  
(21.00) 

1,168  
(47.40) 

653  
(26.50) 

35  
( 1.40) 

91  
(3.60) 

2.19 0.28 ปาน
กลาง 

25. ระดับความรับผิดชอบตอ
ผูบริโภคของหางคาปลีก-คา
สงขนาดใหญในจังหวดั 

464  
(18.8) 

1,273  
(51.6) 

598 
( 24.20) 

52  
(2.10) 

79  
(3.20) 

2.23 0.31 ปาน
กลาง 

26. ระดับการใหขาวสารรวม 
ทั้งคําอธิบายคุณภาพที่ถูกตอง 
และเพยีงพอเกี่ยวกับสินคา
และบริการของหางคาปลีก-คา 

700 
(28.40) 

1,219  
(49.40) 

451  
(18.30) 

24  
(1.00) 

71  
(2.90) 

2.18 0.28 ปาน
กลาง 
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สงขนาดใหญในจังหวดั 
27. ระดับการใหผูบริโภคมี
อิสระในการเลือกซื้อสินคา
หรือบริการ ของ หางคาปลีก-
คาสงขนาดใหญในจังหวัด 

1,003  
(40.70) 

996  
(40.4) 

345  
(14.00) 

39  
(1.60) 

83  
(2.40) 

2.54 1.25 มาก 

28. ระดับความปลอดภัยจาก
การใชสินคาหรือบริการของ 
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ
ในจังหวดั 

582  
(23.60) 

1,332  
(54.00) 

442  
(17.90) 

28  
(1.10) 

82  
(3.30) 

2.08 0.18 ปาน
กลาง 

29. ระดับการพิจารณาและชด 
เชยความเสยีหายของหางคา
ปลีก-คาสงขนาดใหญในจัง 
หวัด 

588  
(23.80) 

1,192  
(48.30) 

590  
(23.90) 

26  
( 1.10) 

70  
(2.80) 

1.98 0.18 ปาน
กลาง 

30. ระดับของการไดรับความ
เปนธรรมของผูบริโภคของ
หางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ
ในจังหวดั 

520  
(21.50) 

1,288  
(52.20) 

530  
(21.50) 

24  
(1.00) 

95  
(3.90) 

2.28 0.34 ปาน
กลาง 

หมายเหตุ :  แปลคาเฉล่ีย ( X ) ความหมาย     
    1.00 – 1.66                    =   ระดับนอย                
    1.67 – 2.33                    =   ระดับปานกลาง     
           2.34 – 3.00                  =   ระดับมาก              
 
ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอปญหาสําคัญของรานคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทย 

31. ปญหาสําคญัของรานคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทยคืออะไร  
จากการศึกษา พบวา  
1. ดานอัตราการขยายตวัของสาขาของรานคาปลีกขนาดใหญมีอัตราสูงอยางรวดเรว็ มีจํานวน 

910 ราย คิดเปนรอยละ 36.90  
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2. ดานการผูกขาดสินคาอุปโภคบริโภคในอนาคต มีจํานวน 763 รายคิดเปนรอยละ 30.94  3. 
ดานอํานาจการตอรองกับผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคสูง มีจํานวน 450 รายคิดเปนรอยละ  

18.25  
4. มีผลกระทบจนทําใหรานคาปลีกดั้งเดมิตองเลิกกิจการ มีจํานวน 218 รายคิดเปนรอยละ  

8.84  
5. รานคาปลีกขนาดใหญมีการผลิตสินคาของตนเองในยีห่อตางๆ เพื่อใหสินคาเหลานีม้าทํา 

การแขงขันกับผูผลิตอื่นๆ ที่เคยสงสินคาใหกับหางคาปลีกขนาดใหญ มีจํานวน 115 รายคิดเปนรอยละ 
4.66  

6. อ่ืน ๆ มีจํานวน 10 ราย คิดเปนรอยละ 0.41 
  

32. ขอเสนอแนะแนวทางการแกไขปญหาของรานคาปลกีขนาดใหญในประเทศไทย  
จากการศึกษา พบวา 

1. รัฐบาลควรเขามาควบคุมอัตราการขยายตวัของรานคาปลีกขนาดใหญ มีจํานวน 956 รายคิด
เปนรอยละ 38.77  

2. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองปรับปรุงรานคาปลีกของตนใหมีความทนัสมัย และควรปรับตัว
เพื่อแขงขันกับหางคาปลีกขนาดใหญโดยมีการหาสินคามาจําหนายใหครบครัน และใหความเปนอสิระ
ในการเลือกซือ้สินคากับผูบริโภคใหมากขึน้ มีจํานวน 525 รายคิดเปนรอยละ 21.29   

3. ตองมีการพฒันารานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือรานโชวหวยใหมีรูปแบบที่ทันสมัยข้ึน ราคา
สินคาเปนกลาง และมีคุณภาพสินคาเทาเทยีมกับรานคาปลีกขนาดใหญ มจีํานวน 256 ราย คิดเปนรอย
ละ 10.38  

4. รัฐบาลควรมีการควบคุมการเปดสาขาหรือกิจการ ไมใหมีจํานวนหางใหญมากขึ้น มีจํานวน 
98 ราย คิดเปนรอยละ 3.97  

5. ตองใหรัฐบาลดูการบริหารจัดการ เพราะผูบริโภคเปนแคประชาชนคงทําอะไรไมไดมากมี
จํานวน 75 ราย คิดเปนรอยละ 3.04  

6. อ่ืน ๆมีจํานวน 556 รายคิดเปนรอยละ 22.55 
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33. ความคิดเห็นท่ีมีตอกรณีการตอตานรานคาปลีกขนาดใหญหรือรานคาปลีกสมัยใหม ของ
รานโชวหวย  

จากการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางที่เปนผูบริโภคเห็นดวยกับการตอตานรานคาปลีกขนาดใหญ
มีจํานวน 486 รายคิดเปนรอยละ19.70 ไมเห็นดวยมจีํานวน 316 รายคิดเปนรอยละ12.80ไมระบุมี
จํานวน 1,664 รายคิดเปนรอยละ 67. 50 

 
34. แนวทางการแกไขปญหาดังกลาวควรเปนจากปญหาการตอตานรานคาขนาดใหญ หรือ

รานคาปลีกสมัยใหมของรานโชวหวย  
จากการศึกษา พบวา  
1. รัฐบาลควรออกมาตรการควบคุมรานคาปลีกขนาดใหญที่ชัดเจนและพัฒนารานคาปลีก

ขนาดเล็กมีจํานวน 729 รายคิดเปนรอยละ 29.56  
2. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่เปนรานโชวหวยควรมีการปรับปรุงรานคาปลีกของตน ควรมีการ

วางแผนการตลาดใหดี ใหสิทธิ์ในการเลือกซื้อสินคาของลูกคา และมสิีนคาหลากหลายชนิดมากขึน้มี
จํานวน 230 รายคิดเปนรอยละ 9.33  

3. ควรสนับสนุนรานคาเล็กชวยกันซื้อสินคาไทย สินคาชุมชนของรานคาเล็ก ควรมีสินคาให
หลากหลายจะคนซื้อมากขึ้นและทําใหเศรษฐกิจดีขึ้นมีจาํนวน 212 รายคิดเปนรอยละ 8.60  

4. รานคาปลีกแบบดั้งเดิม หรือรานโชวหวยมีจุดเดน คือ อยูใกลบานจึงควรใชหลักการแกไข
ตามขอ 32 หากแกไขไดจะทาํใหคนซื้อของใกลบานมากขึ้นเปนการชวยซ้ือสินคาของคนไทยดวยกนัมี
จํานวน 145 รายคิดเปนรอยละ 5.88  

5. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมีการจัดระเบียบรานของตนเองใหสะดวกในการเลือกซื้อสินคา
มีจํานวน 85 ราย คิดเปนรอยละ 3.45  

6. ใหรานโชวหวยเขามามีสวนรวมในการเปดสาขายอยของรานคาปลีกอื่น ๆมีจํานวน 961 
รายคิดเปนรอยละ 38.97 
    

35. บุคคล / หนวยงานที่ควรเขามามีบทบาทในการแกไขปญหา ควรจะเปนใคร 
จากการศึกษา พบวา  

1. ควรใหรัฐบาลกลางเปนผูที่มีบทบาทเขามาแกไขปญหาคาปลีกขนาดใหญ มีจํานวน 968 ราย
คิดเปนรอยละ 39.25  
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เหตุผลที่รัฐบาลกลางเขามาแกไขปญหา สรุปไดดังนี ้
1. รัฐบาลกลางเปนผูกําหนดนโยบายระดับกระทรวง ทบวง กรม มีอํานาจควบคุมดแูลและ

สามารถวางแผนการจัดการไดทั่วประเทศ สามารถบังคับใชกฎหมายได 
2.รัฐบาลกลางสามารถสงเสริมและพัฒนารานคาโชวหวยโดยจัดหางบประมาณใหกูยืมเงิน 

สนับสนุนใหรานคาไดงายกวา  
3. รัฐบาลกลางสามารถเขามารับผิดชอบดวยดแูล ควบคมุสินคาและการกําหนดราคาสินคาการ

กําหนดมาตรฐานสินคา และดูแลและจดัระเบียบโชวหวยใหมีคุณภาพ 
4. รัฐบาลกลางสามารถเจรจา และชวยจดัระเบียบ ระบบงานของรานคาปลีกขนาดใหญ 
5. รัฐบาลกลางสามารถใหการสนับสนุนใหรานคาปลีกดั้งเดิมมีความสามารถในการบริหาร

จัดการใหมีมาตรการเปนทางการและปฏิบตัิในแนวเดียวกัน จะไดจัดเปนโซน รานคาปลีกขนาดใหญ
ใหตั้งหางไกลจากรานคาปลกีแบบดั้งเดิมซึง่เปนขนาดเลก็กวาได 

6. รัฐบาลกลางสามารถกําหนดมาตรการ กําหนดกฎเกณฑ การเสียภาษี และชวยลดภาษใีหกับ
ประชาชน 

7. รัฐบาลกลางสามารถไมมีสวนไดสวนเสียกับเรื่องผลประโยชน 
8. รัฐบาลกลางสามารถกําหนดกฎหมายในการลงทุนของชาวตางชาติ เชน กําหนดกําไรไมให

มากจนเกินไปใหจดัระบบจราจรในการไปหางไมใหติดมากเกินไปใหการสงเสริมและสนับสนุนความ
รวมมือ 
  2. สวนกลุมทีม่ีความเหน็วาควรใหรัฐบาลทองถ่ิน เชน เทศบาล อบจ. อบต. เขามามีบทบาทใน
การแกไขปญหาคาปลีกขนาดใหญ นัน้มีจาํนวน 610 รายคิดเปนรอยละ 24.74  

 
เหตุผลท่ีรัฐบาลทองถิ่นตองเขามาแกไขปญหา คือ 
1. รัฐบาลทองถ่ิน สามารถแกไขปญหาไดตรงจุดกวารัฐบาลกลาง เพราะมีอํานาจในการ

ควบคุมการแกปญหาในแตละทองถ่ินเนื่องจาก เปนผูที่อยูในพื้นที่ เชน การจัดระบบจราจรไมใหตดิ
มาก การจัดหนวยงานตรวจรานคาทุกเดือน และจดัหากองทุนมาสนับสนุน ดําเนนิและผลักดันให
เปนไปตามนโยบาย ตรวจดูคณุภาพสนิคา ใหดูเร่ืองการตั้งราคาต่ํา และความสะอาด ติดตอกับรานคา
ปลีกขนาดเล็กได 
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2.รัฐบาลทองถ่ิน สามารถสงเสริมใหมีการพัฒนารานโชวหวยและการสงเสริมการขาย โดยให
ความรูในชุมชนไดมากขึน้ สามารถกําหนดสถานที่ในการวางสินคาไมใหมีปญหา หรือกําหนด
นโยบายการนาํสินคาของชาวบานมาขายในหางขนาดใหญบาง เพื่อคนืรายไดใหกับชุมชนควรมีการจัด
ระเบียบใหดีขึน้กวาเดิม  

3.รานคาปลีกดั้งเดิมหรือโชวหวยแตละราน ไดแกปญหาของรานคาปลีกมีจํานวน 472 ราย คิด
เปนรอยละ 19.14 

 
เหตุผลท่ีรานคาปลีกแบบดัง้เดิม หรือโชวหวย แตละรานควรตองเขามาแกไขปญหา คอื 
1.รานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนผูดําเนินกิจการและเสียผลประโยชน ตลอดจนมีประสบการณ ทํา

ใหทราบปญหาของรานคาปลีกเปนอยางดี ทําใหรานมีคณุภาพและมาตรฐานที่ดีขึ้น เชน มีการวางแผน
ในการขายของ มีการเพิ่มรายการสินคาใหเลือกซื้อหลากหลายและเปนระบบมากขึ้น มีการจัดระเบยีบ
ของราน มีการควบคุมราคาเปนราคากลาง  

2.รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีอยูในแตละทองที่สามารถดูแลการขยายสาขา การเพิ่มปริมาณและ
ชนิดของสินคา 

3. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมสามารถแลกเปลี่ยนความคดิเหน็ซึ่งกันและกนัแกปญหาที่เกี่ยวของ
กับธุรกิจคาปลีกโดยตรงเนือ่งจากเปนผลประโยชนโดยตรงของรานโชวหวย 
 4.ชมรมรานคาปลีกดั้งเดิม หรือโชวหวย มีจํานวน 245 ราย คิดเปนรอยละ 9.94 

5.ชมรมรานคาปลีกดั้งเดิม หรือโชวหวย มีจํานวน 149 ราย คิดเปนรอยละ 6.04 
6.ไมระบุ มีจํานวน 22 ราย คิดเปนรอยละ 0.89)  
 
ความเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอมาตรการของรัฐบาลที่มาควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ จาก

การศึกษา พบวา  
กลุมตัวอยางทีเ่ห็นดวยเกีย่วกับมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ ในประเด็นดังตอไปนี ้
1. กรณีที่หางคาปลีกขนาดใหญตองการขยายกจิการ ควรมกีารกําหนดเงื่อนไขเกีย่วกบัการ

กําหนดพื้นที่ของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญไว มีกลุมตัวอยางเห็นดวยรอยละ 77.6 
2. ควรมีการกาํหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับขนาดของพื้นที่ทําธุรกิจคาปลีกใหแนชัด มีกลุมตัวอยาง

เห็นดวยรอยละ 56.7 
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กลุมตัวอยางทีไ่มเห็นดวยเกีย่วกับ มาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ ในประเดน็
ดังตอไปนี ้

1. ควรมีการศกึษาถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นในทองถ่ินกอนจะมีการพจิารณาอนุญาตใหขยายสาขา
หรือไม มีจํานวนผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวย ถึงรอยละ 78.9 

2. ควรกําหนดการแจงแผนและโครงการกอสรางในการขยายกจิการรานคาปลีกขนาดใหญให
รัฐบาลพิจารณาลวงหนาอยางนอย……… ป หรือไม มีจํานวนผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวยรอยละ 
76.1 

3. ควรกําหนดจํานวนประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง มีผูตอบแบบสอบไมเห็นดวยรอยละ 
73.6 

4. ควรใหรัฐบาลทองถ่ินและผูมีสวนไดเสีย ในการเขามามีสวนรวมในการพิจารณาอนุมัติการ
ขยายสาขาดวยหรือไม  มีผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวยถึงรอยละ 72.5 

5. ควรมีการกาํหนดรายไดเฉลี่ยตอหัวของประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง มีผูไมเหน็ดวยรอย
ละ 71.4 

6. ควรมีการกาํหนดการทําประชาพิจารณ จากประชาชนกอนในกรณีมกีารขยายกิจการรานคา
ปลีกขนาดใหญในพื้นทีน่ั้นๆ มีผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวยรอยละ 69.6 

7. ควรกําหนดที่ตั้งของหางคาปลีกขนาดใหญใหอยูหางจากใจกลางเมอืงอยางนอย เปน
ระยะทาง..........กม. มีผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวยรอยละ 65.4 

8. ควรมีการกาํหนดการจัดระบบจราจรและสิ่งอํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอมของ
เมืองที่มีการตัง้รานคาปลีกขนาดใหญ มีจํานวนผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวยรอยละ 64.3 

9. ควรมีการกาํหนดวัน- เวลาและชั่วโมงเปด- ปด ของหางคาปลีกขนาดใหญ ไว มีจํานวน
ผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวยรอยละ 60.5 

10 .ควรกําหนดมาตรฐานการจัดสิ่งอํานวยความสะดวก เชน พื้นที่จอดรถ พักผอน หอง 
อาหาร หองน้าํ โทรศัพท สาธารณะ ตูATM ตอ พื้นที่ มผูีตอบแบบสอบถามที่ไมเหน็ดวยรอยละ 56.2 

11. กําหนดประเภทสินคาทีจ่าํหนาย มีกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามไมเห็นดวยรอยละ 
50.1 
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ตารางที่ 5.12   แสดงจํานวนและรอยละของแนวคดิที่รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีก      
ขนาดใหญ 

รายการ จํานวน   (รอยละ) 

เห็น
ดวย 

ไมเห็น
ดวย 

รวมท้ังสิ้น 

37.1 กําหนดเกี่ยวกับขนาดของพื้นที่ทําธุรกิจคาปลีกให
แนชัด 

1,394   
(56.7) 

 

1,069 
(43.3) 

 

2,466 
(100.0) 

 
37.2 กําหนดประเภทสินคาทีจ่ําหนาย 1,231 

(49.9) 
 

1,235 
(50.1) 

 

2,466 
(100.0) 

 
37.3 หากหางคาปลีกขนาดใหญตองการขยายกจิการ ควร
มีการกําหนดเงื่อนไขเกีย่วกบัพื้นที่ของธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญ 

1914    
(77.6) 

 

552 
(22.4) 

 

2,466 
(100.0) 

 
37.3.1 ควรตั้งอยูหางจากใจ
กลางเมืองอยางนอย 

- 1 - 5 กม.  
- 6 - 10 กม. 
- 11 - 15 กม. 
- มากกวา 15 กม. ขึ้นไป 
- ไมระบุระยะทาง 

 
 
146  (22.02) 
152 (22.93) 
25  (3.77) 
26  (8.45) 
284 (42.84) 

663      
(34.6) 

 

1,251 
(65.4) 

1,914 
(100.0) 

37.3.2  ควรกําหนดจํานวนประชากรตอหางคาปลีก 1 
แหง 

505      
(26.4) 

1,409 
(73.6) 

1,914 
(100.0) 

37.3.3  ควรมีการกําหนดรายไดตอหัวของประชากรตอ
หางคาปลีก 1 แหง 

543      
(28.4) 

1,371 
(71.4) 

1,914 
(100.0) 

37.3.4 ควรกําหนดมาตรฐานการจัดสิ่งอํานวยความ
สะดวก เชน พืน้ที่จอดรถ พักผอน หองอาหาร หองน้ํา 

839      
(43.8) 

1,075 
(56.2) 

1,914 
(100.0) 



 

 

135

โทรศัพท สาธารณะ ตูATM ตอ พื้นที ่
37.3.5 ควรกําหนดการแจงแผนและโครงการกอสรางใน
การขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญใหรัฐบาล
พิจารณา ลวงหนาอยางนอย……… ป 
              -  1-2 ป                                      146 (31.88) 
              -  3-4  ป                                       31(6.77) 
              - 5-6 ป                                         48 (10.48) 
              - มากกวา 6 ปขึ้นไป                    22 (4.80) 
              - ไมระบุระยะเวลา                     211(46.07) 

458      
(23.9) 

1,456 
(76.1) 

1,914 
(100.0) 

 
 

 

37.3.6 ควรมีการกําหนดการทําประชาพิจารณ จาก
ประชาชน กรณีมีการขยายกจิการรานคาปลีกขนาดใหญ
ในพื้นทีน่ั้นๆ 

582      
(30.4) 

1,332  
(69.6) 

1,914 
(100.0) 

37.3.7 ควรมีการกําหนดวัน- เวลาและชัว่โมงเปด- ปด 
ของหางคาปลีกขนาดใหญ 

755      
(39.5) 

1,159  
(60.5) 

1,914 
(100.0) 

37.3.8 ควรมีการกําหนดการจัดระบบจราจรและสิ่ง
อํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอม 

683      
(35.7) 

1,231 
(64.3) 

1,914 
(100.0) 

37.3.9 ควรใหรัฐบาลทองถ่ินและผูมีสวนไดเสีย เขามามี
สวนรวมในการพิจารณาอนมุัติการขยายสาขา 

527      
(27.5) 

1,387 
(72.5) 

1,914 
(100.0) 

37.3.10 ควรมีการศึกษาผลถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นใน
ทองถ่ินกอนการพิจารณาอนญุาตใหขยายสาขา    

403      
(21.1) 

1,511 
(78.9) 

1,914 
(100.0) 

 
5.3 ผลการวิเคราะหขอมูลสําหรับผูผลิต หรือซัพพลายเออร (Supplier) (ชุดที่ 3) 

ในหวัขอนี้เปนการวิเคราะหผลการวิจยัจากแบบสอบถาม ถามผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) 
จํานวน 40 รายที่เลือกจากกลุมตัวอยาง โดยแยกออกเปนผูผลิตที่มีที่ตั้งอยูในจังหวดักรุงเทพมหานคร
จํานวน 12 รายคิดเปนรอยละ 30 จังหวดัฉะเชิงเทราจาํนวน 2 ราย คิดเปนรอยละ 5 จังหวดัชลบุรี
จํานวน 6 รายคิดเปนรอยละ 15 จังหวัดนนทบุรีจํานวน 2 รายคิดเปนรอยละ 5 จังหวดัปทุมธานีจํานวน 
7 รายคิดเปนรอยละ 17.50 จังหวัดระยองจํานวน 3 รายคิดเปนรอยละ 7.50 จังหวัดสมุทรปราการ
จํานวน 3 รายคิดเปนรอยละ 7.50 และ จังหวัดอยุธยาจาํนวน 5 รายคิดเปนรอยละ 7.50   
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1. มีประเด็นเนื้อหาดังนี ้

สวนท่ี 1 ศึกษาขอมูลทั่วไปของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) สวนท่ี 2 ความคิดเห็นของ
ผูผลิตและผูจัดจําหนายเกี่ยวกับการใชบริการรานคาปลีกขนาดใหญ สวนท่ี 3 ความคิดเห็นตอแนวคิดที่
รัฐบาลควรมีมาตรการควบคมุหางคาปลีกขนาดใหญ เชน บิกซี (Big C), โลตัส (Lotus) 
 
สวนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปของผูผลิตหรอืซัพพลายเออร (Supplier) ไดแก คุณลักษณะสวนบคุคล 
การศึกษาดานปจจัยสวนบุคคลเพื่อศึกษาถึงโครงสรางทางสังคมของกลุมตัวอยางโดยปจจัยสวนบุคคล
ที่เก็บจากกลุมตัวอยางจํานวน 40 ราย มีรายละเอียดดังตอไปนี ้

1.  เพศ พบวา กลุมตัวอยางของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) สวนใหญเปนเพศชาย คิด
เปนรอยละ 55.00 และอีกรอยละ 45.00 เปนเพศหญิง  

2. อายุ พบวา กลุมตัวอยางของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) สวนใหญมีอายุระหวาง 
30-40 ป คิดเปนรอยละ 47.50  รองลงมาคือผูที่มีอายุระหวาง 40-50 ป คิดเปนรอยละ 25.00 อายุมากกวา 
50 ป ขึ้นไปคิดเปนรอยละ 15  และมีอายุระหวาง 20-30 ป คิดเปนรอยละ 10.00   

3. สถานภาพทางการสมรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรสมากที่สุด 
คิดเปนรอยละ 75.00 ในขณะที่มีสถานโสด คิดเปนรอยละ 12.50 และหมาย/หยาราง คิดเปนรอยละ 
12.50 

4. ระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางของผูผลิตหรือซัพพลายเออร(Supplier) สวนใหญมี
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 45.00 รองลงมาคือ มีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส/
ปวท. คิดเปนรอยละ 17.50 และมีการศึกษาระดับมัธยมศกึษาตอนปลาย/ปวช และระดับปริญญาตรี คิด
เปนรอยละ 15 อ่ืนๆคิดเปนรอยละ 7.50   

5. ประสบการณ ในการเปนผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) มานานเทาใด พบวา 
ผูประกอบการที่เปนผู ผลิตไดประกอบกจิการมาแลว 5-10 ป คิดเปนรอยละ 45 ระยะเวลาดําเนินการ
มากกวา 10 ป ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 20.00 ต่ํากวา 5 ป คิดเปนรอยละ 17.50 

6. รายไดเฉล่ีย พบวา ผูตอบแบบสอบถามของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) สวนใหญมี
รายไดเฉลี่ยจากธุรกิจจํานวนมากกวา 8 แสนบาทตอเดอืน คิดเปนรอยละ 35.00 รองลงมาคือ รายได
เฉลี่ยระหวาง 1 – 2 แสนบาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 25.00 และมีผูกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ย 4 แสน- 
8 แสนบาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 20 รายไดต่ํากวา 1 แสนบาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 12.50 
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 7. มีการผลิตสินคาหรือจําหนายสินคาประเภทใด พบวา ผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) 
สวนใหญผลิตสินคาเพื่ออุปโภคทั่วไป คดิเปนรอยละ 25.00 รองลงมาผลิตเครื่องสําอาง น้ําหอม/ครีม
ทาผิว สินคาอื่นๆ คิดเปนรอยละ 17.50 
 8. มูลคาในการผลิตสินคา พบวา ผูผลิตหรือซัพพลายเออรของกลุมตัวอยางมีมูลคาผลิตสินคา
ต่ํากวา 1 ลานบาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 17.50 มีมูลคาสินคาในการผลิตมากกวา 1 ลานบาท- 4 ลาน
บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 10 ไมระบุ คิดเปนรอยละ 72.50  
 9. ยอดขายของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) ท้ังหมดตอเดือน จากการศึกษาพบวา 

1. ผูผลิตหรือซัพพลายเออรของกลุมตัวอยางไมสามารถระบุยอดขายตอเดือนได มีจาํนวน 17 
ราย คิดเปนรอยละ 42.50  

 2. ผูผลิตหรือซัพพลายเออรของกลุมตัวอยางสามารถระบุยอดขายตอเดือนไดคือ ทกุวันครั้งละ
ประมาณ2 หมื่น-8 หมื่นบาทตอวัน คิดเปนยอดตอเดือนคือ เดือนละประมาณ 6 แสน-2 ลาน 4 แสน
บาท ตอเดือน มีจํานวน 17 ราย คิดเปนรอยละ 42.50 

3. ผูผลิตหรือซัพพลายเออรของกลุมตัวอยางสามารถระบุยอดขายตอเดือนได ทุกวันครั้งละ
ประมาณ 1 แสนบาทตอวัน คิดเปนยอดตอเดือนคือ เดือนละประมาณ 3 ลานบาทตอเดือน มีจาํนวน 5 
ราย คิดเปนรอยละ 12.50 

4.ทุกวันครั้งละประมาณ 5-6 แสนบาทตอวัน คิดเปนยอดตอเดือนคือ เดือนละประมาณ 15-18 
ลานบาท ตอเดือน มีจํานวน3 ราย คิดเปนรอยละ 7.50 

5. คร้ังละมากกวา 50-100 ลานบาทตอเดือนมีจํานวน3 ราย คิดเปนรอยละ 7.50 
10. รูปแบบการผลิตสินคาหรือขายสินคาผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) เปนอยางไร 

จากการศึกษาพบวา  
1. กลุมตัวอยางของผูผลิตหรือซัพพลายเออรที่เปนผูประกอบการผลิตไดทําการผลิตสินคาและ

ขายสินคาใหกบัผูบริโภคโดยตรง คิดเปนรอยละ 32.50   
2. กลุมตัวอยางของผูผลิตหรือซัพพลายเออรไดทําการผลิตและขายสินคาผานตัวแทนจําหนาย

สินคา(ยี่ปว/ซาปว) เทานั้น คิดเปนรอยละ 25.00  
3. เปนผูประกอบการที่รับจางผลิตตามความตองการ/ใบสั่งซื้อของรานคาปลีกขนาดใหญ

เทานั้นในยีห่อของรานคาปลีกกําหนด และผลิตและขายใหกับรานคาปลีกขนาดใหญโดยตรงเทานัน้ใน
ยี่หอของผูผลิต คิดเปนรอยละเทากันคือ 7.5  
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4. ที่เหลือเปนการผลิตและขายสินคาผานตวัแทนจําหนายนําสินคาที่เปนหนวยรถของบริษัท
ไปยังรานคาปลีกและสงมอบสินคาใหทันทีที่ตองการ คิดเปนรอยละ 2.50 

11. ชองทางในการจําหนายสินคาของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) เปนอยางไร  
จากการศึกษาพบวา  

1. ผูประกอบการผลิตสวนใหญไมไดระบชุองทางที่แนนอนมีจํานวน 32 รายคิดเปนรอยละ 80  
2. ผูประกอบการผลิตจําหนายสินคาโดยตรงใหกบัลูกคามจีํานวน 3 รายคิดเปนรอยละ 7.50   
3. ผูประกอบการผลิตขายใหผูผลิตอื่นและผลิตตามคําสั่งซื้อ คิดเปนรอยละ 5  
4. ผูประกอบการผลิตขายแลวแตลูกคา คิดเปนรอยละ 2.50 
คือขายใหกับรานคาปลีกขนาดเล็กทั่วไปรอยละ 99 เชน ยีป่ว ซาปว โชวหวย คิดเปนรอยละ 

81.80 สวนขายใหกับรานคาปลีกขนาดเล็กทั่วไปรอยละ 80 คิดเปนรอยละ 18.20 
- ขายใหกับรานคาปลีกสมัยใหม เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต รานขายสินคาเฉพาะ 

คิดเปนรอยละ 62.50 
- ขายตรงผานตัวแทนจําหนายสินคาที่เปนหนวยรถของบริษัทคิดเปนรอยละ 33.30 
12. ลักษณะการเสียคาใชจายในการกระจายสินคาของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) 

เปนอยางไร 
จากการศึกษา พบวากลุมตวัอยางของผูผลิตไดเสียคาขนสง รอยละ 30 เสียคารวมรายการ

สงเสริมการขาย รอยละ 22.50 เสียคาเปดตวัสินคาใหม คดิเปนรอยละ 17.50 เสียคาแผนพับในการ
โฆษณาคิดเปนรอยละ 10 เสียคาแรกเขา entrance fee คิดเปนรอยละ 7.50 เสียคาเชาพื้นที่วางสินคาคิด
เปนรอยละ 7.50  

13. กรณีท่ีทําการคากับผูคาปลีกขนาดใหญ ผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier) ทําอยางไร 
จากการศึกษาพบวา ผูผลิตตองทําสัญญาตางๆ ซ่ึงในการพิจารณาความเปนธรรมของสัญญา

ระหวางผูคาปลีกรายใหญกบัผูผลิต พบวา ผูผลิตสวนใหญมีการทําสัญญาซื้อขายรอยละ 37.50 มีการทํา
สัญญาเครดิตคิดเปนรอยละ 25 มีความเสมอภาคในการทําสัญญากับผูคาปลีกรายใหญคิดเปนรอยละ 20 
ผูผลิตตองรับผิดชอบคาใชจายตางๆ เชน คาใชจายในการจัดเตรียมเฟอรนิเจอรวางสนิคา คาตกแตงราน 
พนักงานขายคดิเปนรอยละ 5 มีการทําสัญญาซื้อขายสินคา การสั่งผลิตคิดเปนรอยละ 2.50 
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ตารางที่ 5.13 ขอมูลทั่วไปของผูผลิตหรือซัพพลายเออร (Supplier)   

รายการ จํานวน        
(รอยละ) 

1. เพศ ชาย  22 (55.00) 

 หญิง 18 (45.00) 

2. อายุ 20- 25   ป 2 (5.00) 

 26 -30  ป 2  (5.00) 

 31 - 35 ป 12 (30.00) 

 36 - 40 ป 7 (17.50) 

 41 -50  ป 10 (25.00) 

 51 ปขึ้นไป 6 (15.00) 

 ไมระบ ุ 1 (2.50) 

3.  สถานภาพ โสด 5 (12.50) 

 สมรส 30 (75.00) 

 หมาย/หยาราง 5 (12.50) 

4. ระดับการศึกษา มัธยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. 6 (15.00) 

 อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 7  (17.50) 

 ปริญญาตรี 6 (15.00) 

 สูงกวาปริญญาตรี 18 (45.00) 

 ไมระบ ุ 3 (7.50) 

5.2 สถานที่ตั้ง (จังหวัด) กรุงเทพฯ 12 (30.00) 

 ฉะเชิงเทรา 2  (5.00) 

 ชลบุรี 6 (15.00) 

 นนทบุรี 2 (5.00) 

 ปทุมธานี 7 (17.50) 
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 ระยอง 3 (7.50) 

 สมุทรปราการ 3 (7.50) 

 อยุธยา 5 (7.50) 

6. ลักษณะงานเปนผูผลิตหรอื  
ซัพพลายเออร 

จากตางประเทศ 
 

10 (25.00) 

 รายใหญในประเทศ  
 

9  (22.50) 

 รายยอยในประเทศ 16 (40.00) 

 ไมระบ ุ 5 (12.50) 

7. ประสบการณในการเปน ผูผลิต หรือซัพพลาย
เออรก่ีป 1-2 ป  2 (5.00) 

 3-4 ป  5 (12.50) 

 5-6 ป  8 (20.00) 

 7-8 ป  5 (12.50) 

 9-10 ป 5 (12.50) 

 มากกวา 10 ปขึ้นไป 8 (20.00) 

 ไมระบ ุ 7 (17.50) 

8. รายไดเฉล่ียตอเดือน ในฐานะเปน (ผูผลิตหรือซัพ
พลายเออร) 50,001-100,000 บาท 

 
5 (12.50) 

 
100,001-200,000  บาท 

 
10 (25.00) 

 
400,001-800,000  บาท 

 
8 (20.00) 

 
มากกวา  800,000  บาท 

 
14 (35.00) 

 
 

อ่ืน ๆ  3 (7.50) 



 

 

141

9.  มีการผลิตหรือจําหนายสินคาประเภทใด 
สินคาเพื่ออุปโภคทั่วไป 
เครื่องสําอาง/น้ําหอม/
ครีมทาผิว 

 
10 (25.00) 
8 (20.00) 
 

 สินคาบัตรเติมเงิน 
หนังสือ, CD, VCD 
แวนตา หมวก รม ฯลฯ 

7 (17.50) 

 ส่ิงกอสรางและอุปกรณ
กอสราง 
สินคาเครื่องครัวและ
อุปกรณ 
อุปกรณปลูกตนไม ทํา
สวน 
อ่ืน ๆ เชน  กากน้ําตาล 
ผลิตชิ้นไมสับเพื่อนําไป
ทําเยื่อกระดาษ 
อุตสาหกรรมอื่น 

4 (10.00) 
2 (5.00) 
1 (97.50) 
8 (20.00) 

10. มูลคาในการผลิตสนิคาของทาน 4 แสนบาทตอเดือน 3 (7.50) 

 5 แสนบาทตอเดือน 1 (2.50) 

 8 แสนบาทตอเดือน 1 (2.50) 

 8 แสน - 1.2 ลานบาท ตอ
เดือน 

2 (5.00) 

 1.5 ลานบาทตอเดือน 2 (5.00) 

 3 - 4 ลานบาทตอเดือน 2 (5.00) 

 ไมระบ ุ 29 (72.50) 

10.1 มูลคาในการผลิตสินคาของทานคดิเปนสัดสวน 8% 
90% 

2 (5.00) 
2 (5.00) 
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11. ความถี่ในการขายสินคา เฉลี่ยสัปดาหละ  2-3  
คร้ัง 

 
14 (35.00) 

 
เฉลี่ยสัปดาหละ 1 คร้ัง  

  
12 (30.00) 

 
เฉลี่ยเดือนละ 2-3  คร้ัง  

 
5 (12.50) 

 
อ่ืน ๆ   

 
9 (22.50) 

12. ยอดขายทัง้หมดตอเดือน วันละ 20 คร้ัง 2 (5.00) 

 ทุกวัน คร้ังละประมาณ 
20,000-80,000 บาท 

10 (25.00) 

 ทุกวัน คร้ังละประมาณ 5 
แสนบาท 

1 (2.50) 

 ทุกวัน คร้ังละประมาณ 6 
แสนบาท 

2 (5.00) 

 ทุกวัน คร้ังละ หนึ่งแสน
บาท 

5 (12.50) 

 คร้ังละมากกวา 50 - 100 
ลานบาท 

3 (7.50) 

 ไมระบ ุ 17 (42.50) 

13. รูปแบบการผลิตสินคา ผลิตและขายสินคาใหกับ
ผูบริโภคโดยตรง 

13 (32.50) 

 ผลิตและขายสินคาผาน
ตัวแทนจําหนายสินคา 
(ยี่ปว/ซาปว) เทานั้น 
 

10 (25.00) 
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 รับจางผลิตตามความ
ตองการ/ใบสั่งซื้อของ
รานคาปลีกขนาดใหญ
เทานั้น ในยีห่อของ
รานคาปลีกกําหนด 

3 (7.50) 

 ผลิตและขายสินคาใหกับ
รานคาปลีกขนาดใหญ
โดยตรงเทานัน้ ในยี่หอ
ของผูผลิต 

3 (7.50) 

 ผลิตและขายสินคาผาน
ตัวแทนจําหนายนําสินคา
ที่เปนหนวยรถของ
บริษัทไปยังรานคาปลีก 
และสงมอบสินคาให
ทันทีถาตองการ 

1 (2.50) 

 อ่ืน ๆ 4  (10.00) 

 ไมระบ ุ 6 (15.00) 

14. ชองทางในการจําหนายสินคา ขายโดยตรงกบัลูกคา 3 (7.50) 

 ขายใหผูผลิตอื่น 2 (5.00) 

 ผลิตตามคําสั่งซื้อ 2 (5.00) 

 แลวแตลูกคา 1 (2.50) 

 ไมระบ ุ 32 (80.00) 

14 .1 ขายใหกับรานคาปลีกขนาดเล็กท่ัวไป เชน ยีป่ว 
ซาปว โชวหวย (สัดสวน) 

80.0% 2  (18.20) 

 99.0% 9 (81.80) 

14.2 ขายใหกับรานคาปลีกสมัยใหม เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต รานขายสินคา 

80.0% 3 (37.50) 
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เฉพาะ (สัดสวน) 

 99.0% 5 (62.50) 

14.3 ขายใหกับรานคาปลีกสมัยใหม เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต รานขายสินคา
เฉพาะ (สัดสวน) 

100 % 3 (23.10) 

 ไมระบ ุ 10(76.90) 

14.4 ขายตรงขายผานตัวแทนจําหนายสินคาท่ีเปน
หนวยรถของบริษัท (สัดสวน) 

100 % 6 (33.30) 

 ไมระบ ุ 3 (66.70) 

15.ลักษณะการเสียคาใชจายในการกระจายสินคา เสียคาขนสง 12 (30.00) 

 เสียคารวมรายการ
สงเสริมการขาย 

9 (22.50) 

 เสียคาเปดตวัสินคาใหม 7 (17.50) 

 เสียคาแผนพับในการ
โฆษณา 

4  (10.00) 

 เสียคาแรกเขา entrance 
fee 

3  (7.50) 

 เสียคาเชาพื้นที่วางสินคา 3 (7.50) 

 อ่ืน ๆ 2 (5.00) 

16. กรณีท่ีทาน ทําการคากบัผูคาปลีกรายใหญ ทาน
ตองทําสัญญาตางๆ ซ่ึงในการพิจารณาความเปน
ธรรมของสัญญาระหวางผูคาปลีก 
รายใหญกับผูผลิต 

มีการทําสัญญาซื้อ-ขาย 
มีการทําสัญญาเครดิต 
มีความเสมอภาคในการ
ทําสัญญา กับผูคาปลีก
รายใหญ 

15 (37.50) 
10 (25.00) 
8(20.00) 
 
4 (0.00) 
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มีเสรีภาพในการทํา
สัญญากับผูคาปลีกราย
ใหญ 
ผูผลิตตองรับผิดชอบ
คาใชจายตางๆ เชน 
คาใชจายในการจัดเตรียม
เฟอรนิเจอรวาง สินคา คา
ตกแตงราน พนักงานขาย 
มีการทําสัญญาซื้อ ขาย
สินคา การสั่ง 
ผลิต 

 
2 (5.00) 
 
 
 
1 (2.50) 

 
สวนท่ี  2  ความคิดเห็นของผูผลิตและผูจัดจําหนายท่ีมีตอการคาปลีกขนาดใหญ 
ในสวนที่ 2 ทาํการวิเคราะหความเหน็ของผูผลิตที่มีตอรานคาปลีกขนาดใหญ ในประเด็นดังตอไปนี ้

17. ผูคาปลีกรายใหญมีอํานาจตอรองเหนือทานซึ่งเปนผูผลิตอยางไรบาง  
จากการศึกษา พบวา  
1. ผูคาปลีกขนาดใหญมีอํานาจตอรองในการเลือกปฏิบัติและสามารถเลือกที่จะตดิตอธุรกิจกับ

ผูผลิตที่จะใหประโยชนแกตนในดานอื่น นอกจากราคาที่ต่ําลงมีจํานวน 12 รายคิดเปนรอยละ 30.00  
             2. ผูคาปลีกขนาดใหญ มีการขายสินคาที่ต่ํากวาตนทุนมีจํานวน 9 รายคิดเปนรอยละ 22.50 
             3. ผูคาปลีกขนาดใหญ ใหซัพพลายเออรจายคาธรรมเนียมและคาใชจายตางๆ ที่หางคาปลีก
ขนาดใหญกําหนด เปนการกีดกนัผูผลิตรายเล็ก สรางอุปสรรคการเขาสูตลาดของผูแขงขันรายใหม มี
จํานวน 9 รายคิดเปนรอยละ 22.50 
          4. ผูคาปลีกขนาดใหญ มกีารใชอํานาจเหนอืตลาด มีจํานวน 6 รายคิดเปนรอยละ 15.00 

5. ผูคาปลีกขนาดใหญ มกีารตกลงรวมกันเพื่อลดการแขงขันมีจํานวน 3 รายคิดเปนรอยละ 
7.50 
  6. ผูคาปลีกขนาดใหญ มกีารกําหนดราคาขายปลีกสูง 1 รายคิดเปนรอยละ 2.50 

18.  ผูคาปลีกขนาดใหญมีพฤติกรรมท่ีทําใหเกิดการคาท่ีไมเปนธรรม เปนพฤติกรรมท่ีจํากัด
หรือกีดกันการแขงขนัอยางไรบาง  
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จากการศึกษา พบวา 
1. มีการเลือกปฏิบัติในการซื้อสินคากับผูประกอบการรายอื่นมีจํานวน 12 รายคิดเปนรอยละ 

30.00 
2. มีการแบงตลาด มีจํานวน 10 รายคิดเปนรอยละ 25.00 
3. มีการรวมกนักําหนดราคาหรือปริมาณ มจีํานวน 8 รายคิดเปนรอยละ 20.00 
4. มีการจํากัดการแขงขันในแนวนอน มีจํานวน4 รายคิดเปนรอยละ 10.00 

  5. มีการกําหนดราคาสินคาที่ไมเปนธรรมมีจํานวน3 รายคิดเปนรอยละ 7.50 
6. มีการปฏิเสธที่จะประกอบธุรกรรมดวยมีจํานวน 2 รายคิดเปนรอยละ 5.00 

        7. มีการฮั้วกนัในการประมูล มีจํานวน 1 รายคิดเปนรอยละ2.50 
19. เม่ือ 5 ปท่ีแลว ยอดขายเฉลี่ยตอเดือนของทานเปนเทาใด  
จากการศึกษา พบวา  
1. ยอดขายเฉลีย่จํานวน 1 ลานบาทตอเดือน มีจํานวน5 รายคิดเปนรอยละ12.50 
2. ยอดขายเฉลีย่จํานวน 1 -1.5 ลานบาทตอเดือน มีจํานวน2 รายคิดเปนรอยละ 5.00 

             3. ยอดขายเฉลี่ยจํานวน 3 ลานบาทตอเดือน มีจาํนวน2 รายคิดเปนรอยละ 5.00 
             4. เมื่อ 5 ปกอนยังไมมีการสงออกไปตางประเทศมีจํานวน 3 รายคิดเปนรอยละ7.50 

5. ไมระบ ุยอดขายเฉลี่ยตอเดือน มีจํานวน 28 รายคิดเปนรอยละ 70.00 
19.1 ปจจุบันทานมียอดขายเฉลี่ยเดือนละ 
1. ต่ํากวา 1 ลานบาท มีจํานวน 9 รายคิดเปนรอยละ 22.70  

             2. อยูระหวาง 1-10 ลานมีจํานวน 7 ราย คิดเปนรอยละ 17.50 
             3. มากกวา 10 ลานบาทมีจํานวน 2 รายคิดเปนรอยละ 5.00 
             4. ยอดขาย 500 ลานบาท มีจํานวน2 รายคิดเปนรอยละ 5.00 
   5. ไมระบ ุมีจํานวน20 รายคิดเปนรอยละ 50.00 

19.2 กําไรของธุรกิจของกลุมตัวอยาง เพิ่มขึน้หรือลดลงเพิม่ขึ้น  
จากการศึกษา พบวา  
ในจํานวน 13 ราย ของกลุมตัวอยาง คิดเปนรอยละ 32.50 มีกําไรลดลง และจํานวน 9 ราย คิด

เปนจํานวนรอยละ 22.50 ไมสามารถระบุได แมีจํานวน 18 ราย มีจํานวนคิดเปนรอยละ 45.00 
20. สาเหตุของยอดขายใน ขอ 19 ในสวนของกําไรลดลง  
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จากการศึกษา พบวา ตนทนุทางการตลาดสูงขึ้นมีจํานวน 15 รายคิดเปนรอยละ 37.50 ตนทุน
การผลิตสูงขึ้นเชน น้ํามันราคาสูงขึ้น วัตถุดิบราคาสูงขึ้น ฯลฯ มีจํานวน 10 รายคิดเปนรอยละ 25.00 
ปญหาทางเศรษฐกิจการเมืองไมมีเสถียรภาพ มีจํานวน 6 รายคิดเปนรอยละ 15.00 รานคาปลีกขนาด
ใหญมีสินคาหลากหลายและทันสมัยกวามจีํานวน 4  รายคิดเปนรอยละ 10.00 ปญหาเศรษฐกิจตกต่ําทั่ว
โลก มีจํานวน 3 ราย คิดเปนรอยละ 7.50 อ่ืน ๆ มีจํานวน 2 ราย คิดเปนรอยละ 5.00 

21. ผลกระทบตอธุรกิจจากรานคาปลีกขนาดใหญ  
จากการศึกษา พบวา อํานาจตอรองของธุรกิจคาปลีกรายใหญ สูงกวาผูผลิตสินคาหรือซัพพลาย

เออร มีจํานวน 19  ราย คิดเปนรอยละ47.50 มีการผูกขาดในสินคามากขึน้มีจํานวน 12  รายคิดเปนรอย
ละ 30.00 ทําใหผูผลิต หรือซัพพลายเออรมีกําไรลดลงมีจํานวน 9 รายคิดเปนรอยละ 22.50 

 
22. พฤติกรรมของรานคาปลีกขนาดใหญ  
จากการศึกษา พบวา ขายสินคาต่ํากวาทุนมจีํานวน 17 ราย คิดเปนรอยละ 42.50 สามารถเขา

แทรกแซงตลาดได มีจํานวน 8 ราย คิดเปนรอยละ 20.00 มีการรวมธุรกจิ มีจํานวน 6 ราย คิดเปนรอยละ 
15.00 สามารถลดปริมาณการผลิตใหต่ํากวาความตองการไดโดยบังคับใหลดการผลิต ลดการนําเขาได
มีจํานวน 4 ราย คิดเปนรอยละ 10.00 บังคับลูกคาใหซ้ือสินคาพวงมีจํานวน 3 ราย คิดเปนรอยละ7.50 
อ่ืน ๆ 2 ราย คิดเปนรอยละ5.00 

23. เรียงลําดับการแกไขปญหาของรานคาปลีกท่ีควรดําเนินการ  
จากการศึกษา พบวา 

 1.ใหความชวยเหลือรานคาปลีกดั้งเดิมโดยธุรกิจคาปลีกขนาดใหญสนับสนุนการสราง
เครือขายรานคาปลีกดั้งเดิมและจัดสรรสินคาใหในราคาตามตนทุนที่ไดซ้ือมามีจํานวน 8 ราย คิดเปน
รอยละ 20.00 
 2. มีการควบคมุทางกฎหมายใชอํานาจตามพระราชบัญญัติการแขงขันทางการคาเพื่อดแูลการ
แขงขันทางธุรกิจใหมีผลในทางปฏิบัติโดยเฉพาะการออกใชเกณฑผูมีอํานาจเหนือตลาด (Dominant 
Position) รวมทั้งการผลักดันใหมีการออกฎหมายเฉพาะวาดวยการคาปลีกมาบังคับใชโดยเร็ว เพื่อจะได
จัดระเบยีบการคาปลีกใหมคีวามสมดุลมีจํานวน 3 ราย คิดเปนรอยละ 7.50 อ่ืน ๆ มีจํานวน 6 ราย คิด
เปนรอยละ 15.00 

3.มีกติกาในการกํากับดแูลการตั้งหรือขยายสาขาของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญโดยใชเกณฑ
ประชากรขั้นต่าํ 1 แสนคนสามารถขยายสาขาไดมีจํานวน 5 ราย คิดเปนรอยละ12.50 
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4.ใชมาตรการทางภาษีของประเทศใหเกิดความเปนธรรมระหวางธุรกจิคาปลีกขนาดใหญ และ
ธุรกิจคาปลีกดัง้เดิมดวยมีจาํนวน 3 ราย คิดเปนรอยละ 7.50 
            5.ไมขยายสาขาขนาดเล็ก  (Express หรือขนาดพื้นที่<300 ตารางเมตร) เขาไปในเขตชุมชนมี
จํานวน 15 ราย คิดเปนรอยละ 3.50 

24. รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ โดยออกเปนกฎหมาย  
จากการศึกษา พบวา กลุมตวัอยางของผูผลิตเห็นวารัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีก

ขนาดใหญ โดยออกเปนกฎหมายมีจํานวน 5 ราย คิดเปนรอยละ 12.50 ตอลมหายใจธุรกิจขนาดเล็กมี
จํานวน 2 ราย คิดเปนรอยละ 5.00 ปกปองรานคาปลีกขนาดยอยทีเ่ปนคนทองถ่ินมีจํานวน 2 ราย คิด
เปนรอยละ5.00 ลดผลกระทบตอผูคาปลีกไทยมีจํานวน 3 ราย คิดเปนรอยละ 7.50 
 
ตารางที่  5.14 แสดงจํานวนและรอยละของแนวคดิที่รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ 

รายการ 
            จํานวน   (รอยละ) 

เห็นดวย ไมเห็นดวย  รวมท้ังสิ้น 

1. กําหนดเกีย่วกับขนาดของพื้นที่ทําธุรกจิคาปลีกใหแน
ชัด 22 (55.0) 18 (45.0) 40 (100.0) 
2. กําหนดประเภทสินคาที่จําหนาย 17 (42.5) 23 (57.5) 40(100.0) 
3.หากหางคาปลีกขนาดใหญตองการขยายกิจการ    

ควรมีการ 
กําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นที่ของธุรกิจคาปลีกขนาด

ใหญ 21 (52.5) 19 (47.5) 40 (100.0) 

   3.1 ควรตั้งอยูหางจากใจกลางเมืองอยางนอย 7 (33.3) 14 (66.7) 21 (100.0) 

   3.2 ควรกําหนดจาํนวนประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง 0 (0.0) 21 (100.0) 21 (100.0) 

   3.3 ควรมีการกําหนดรายไดตอหัวของประชากรตอหาง
คาปลีก 1 แหง 0 (0.0) 21 (100.0) 21 (100.0) 

   3.4 ควรกําหนดมาตรฐานการจัดสิ่งอํานวยความสะดวก 

เชน พ้ืนที่จอดรถ พักผอน หองอาหาร หองน้ํา โทรศัพท 
0 (0.0) 21 (100.0) 21 (100.0) 
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5.4. ผลการวิเคราะหขอมูลรานคาสงหรือพอคาคนกลาง (ชุดท่ี 4) 
ในหวัขอนี้เปนการวิเคราะหผลการวิจยัจากแบบสอบถามที่ใช ถามผูประกอบการรานคาสงหรือพอ คา
คนกลาง จํานวน 40 ราย แยกออกเปนจังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 16 ราย คิดเปนรอยละ 40.00 
จังหวดัฉะเชิงเทราจํานวน 1 ราย คิดเปนรอยละ 2.50 จังหวัดชลบุรีจํานวน 6 ราย คิดเปนรอยละ 15.00 
จังหวดันนทบรีุจํานวน 2 ราย คิดเปน 5.00 จังหวดัปทุมธานีจํานวน 6 ราย คิดเปนรอยละ 15.00 จังหวัด
ประจวบคีรีขนัธ จํานวน 1 รายคิดเปนรอยละ 2.50 จังหวัดสมุทรปราการ จํานวน 3 ราย คิดเปนรอยละ 
7.50  และจังหวัดอยุธยา จํานวน 5 รายคิดเปนจํานวน 12.50  
 
 

สาธารณะ ตูATM ตอ พ้ืนที ่

   3.5 ควรกําหนดการแจงแผนและโครงการกอสรางใน
การขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญใหรัฐบาล

พิจารณาลวงหนาอยางนอย……… ป 

รายการ จํานวน รอยละ 

2 ป  3 42.9 

ไมระบุระยะเวลา 4 57.1 

รวมทั้งส้ิน 7 100.0 
 

7 (33.3) 14 (66.7) 21 (100.0) 

 3.6 ควรมีการกําหนดการทําประชาพิจารณ จาก
ประชาชน กรณีมีการขยาย 
กิจการรานคาปลีกขนาดใหญในพืน้ที่นัน้ๆ 

14 (66.7) 
 

 7 (33.3 ) 
 

21 (100.0) 
 

   3.7 ควรมีการกําหนดวัน- เวลาและชั่วโมงเปด- ปด 

ของ หางคาปลีกขนาดใหญ 10 (47.6) 11 (52.4) 21 (100.0) 

   3.8 ควรมีการกําหนดการจัดระบบจราจรและสิ่งอํานวย
ความสะดวกและสภาพแวดลอม 0 (0.0) 21 (100.0) 21 (100.0) 

   3.9. ควรใหรัฐบาลทองถ่ินและผูมีสวนไดเสีย เขามามี
สวนรวมในการพิจารณาอนมุัติการขยายสาขา 14 (66.7) 7 (33.3 ) 21 (100.0) 

   3.10 ควรมีการศึกษาผลถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นใน
ทองถ่ินกอนการพิจารณาอนญุาตใหขยายสาขา    

17 (81.0) 
 

4 (19.0) 
 

21 (100.0) 
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5. มีประเด็นเนื้อหาดังนี ้

สวนท่ี 1 เปนปจจัยสวนบุคคลของรานคาสงหรือพอคาคนกลาง  สวนท่ี 2 เปนความคิดเห็นของรานคา
สงหรือพอคาคนกลางตอรานคาปลีกขนาดใหญ   
 
สวนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปของรานคาสงหรือพอคาคนกลาง  

1. เพศ พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางสวน 
ใหญเปนเพศชายรอยละ 57.50 เปนเพศหญงิ รอยละ 42.50  

2. อายุ พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางสวน 
ใหญมีอายุระหวาง 20-30 ป คิดเปนรอยละ 25 อายุระหวาง 30-40 ป คิดเปนรอยละ 35 อายุระหวาง 40-
50 ป คิดเปนรอยละ 17.50 อายุมากกวา 50 ปขึ้นไปคิดเปนรอยละ 15  

3. สถานภาพ พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคน 
กลางรอยละ 55 มีสถานภาพเปนโสด และรอยละ 45 มีสถานภาพสมรส 

4. ระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางที่เปนผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางมี 
ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกวาถึงรอยละ 70  และมีระดับการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส/ปวท. 
รอยละ 10 

5. ประสบการณในการประกอบอาชีพรานคาสงหรือพอคาคนกลางพบวา กลุมตัวอยางที่เปน 
ผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางมีประสบการณที่ต่ํากวา 5 ป ถึงรอยละ 25 มีประสบ การณ
อยูระหวาง 10-20 ป รอยละ 20 และมีประสบการณที่มากกวา 20 ปขึน้ไปรอยละ 5 และไมระบุ คิดเปน
รอยละ 50 

 
6. สถานที่ตั้งพบวา กลุมตวัอยางของรานคาสงหรือพอคาคนกลางที่อยูในกรุงเทพ คดิเปน 

รอยละ 40 รานคาสงอยูในจงัหวัดฉะเชิงเทรา คิดเปนรอยละ 2.5 รานคาสงที่อยูในจังหวัดชลบุรีคิดเปน
รอยละ 15 อยูในจังหวดันนทบุรี คิดเปนรอยละ 5 อยูในจังหวดัปทุมธานี คิดเปนรอยละ 15 อยูใน
จังหวดัประจวบคีรีขันธ คิดเปนรอยละ 2.5 อยูในจังหวัดสมุทรปราการคิดเปนรอยละ 7.5 และอยูใน
จังหวดัอยุธยา คิดเปนรอยละ 12.5 

7.ประเภทสินคาที่นํามาจําหนาย พบวา รานคาสงของกลุมตัวอยางสวนใหญ มีสินคาที่นํามา 
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จําหนายเปนสนิคาประเภทเพื่อการบริโภค ถึงรอยละ 30 รองลงมาเปนสินคาเพื่ออุปโภคทั่วไป รอยละ 
20  เปนสินคาสําหรับการกอสรางและอุปกรณกอสราง รอยละ 12.5 เปนสินคาประเภทเครื่อง ครัวและ
อุปกรณ รอยละ 12.5 เปนสินคาประเภทเครือ่งสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว รอยละ 7.5 เปนสินคาประเภท
บัตรเติมเงิน หนังสือ CD แวนตา หมวก รม ฯลฯ รอยละ 7.50 และสินคาประเภทอื่นๆ ถึงรอยละ 10 

8.รายไดเฉล่ียตอเดือนของรานคาสง พบวา กลุมตัวอยางของผูประกอบการสวนใหญมีรายได  
ไมเกิน 5 หมื่นบาท ถึงรอยละ 20 มีรายไดเฉลี่ยอยูระหวาง 5 หมื่น - 1 แสนบาท ถึงรอยละ 50 มีราย ได
เฉลี่ยอยูระหวาง 1 แสน -2 แสนบาท คิดเปนรอยละ 20 มรีายไดมากกวา 5 แสนบาท - 1 ลานบาท คิด
เปนรอยละ 10 

9.ลักษณะของรานคา พบวา กลุมตัวอยางมลัีกษณะรานคาเปนรานขนาดกลางถึงขนาดใหญ 
มีลูกคาประจํา คิดเปนรอยละ 40 มีลักษณะเปนรานขายของชําทั่วไป คิดเปนรอยละ 30 มีลักษณะเปน
รานคาที่ตั้งอยูในบริเวณตลาดสด คิดเปนรอยละ 15  

10.จํานวนขนาดเงินลงทุน พบวา กลุมตวัอยางที่เปนผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคน 
กลางมีเงินทุนไมเกิน 1 หมื่นบาทมีจํานวนรอยละ 5 มีเงินทุนจํานวนเงนิระหวาง 1 หมื่น – 1 แสนบาทมี
จํานวนรอยละ 25 มีเงินทุนระหวาง 1 แสน-5 แสนบาทมีจํานวนรอยละ20 มีเงินทุนระหวาง 5 แสน-1 
ลานบาทมีจํานวนรอยละ 20 และมีเงินทนุที่มากกวา 1 ลานบาทมีจํานวนรอยละ 30  

11.ระบบการกระจายสินคา หรือการจัดสงสินคา พบวา  กลุมตัวอยางทีเ่ปนผูประกอบการ 
รานคาสงหรือพอคาคนกลางไมสามารถระบุการกระจายสินคาที่แนนอนไดถึงรอยละ 70 และสามารถ
ระบุการกระจายสินคาจากรานคาสงของตนไปยังรานคายอยอีกรานจัดสงโดยรถของราน คิดเปนรอย
ละ 10 การกระจายสินคาโดยผานบริษัทจดัสงให คิดเปนรอยละ 10 กระจายสินคาโดยทําการขนสงดวย
ตนเอง คิดเปนรอยละ 5 กระจายสินคาโดยรานคาสง จัดสงไปใหลูกคาและลูกคามารับสินคาที่รานเอง 
คิดเปนรอยละ 5  

 
12.ความถี่ในการจัดสงสินคาตอรานคาปลีก พบวา กลุมตวัอยางที่เปนผูประกอบการรานคาสง 

หรือพอคาคนกลาง มีการจดัสงสินคาใหลูกคา จํานวน 2-3 คร้ังตอสัปดาห คิดเปนรอยละ 75  มีการ
จัดสงสินคา 2 สัปดาหตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 15  มีการจัดสงสินคาใหลูกคาทุกวนั คิดเปนรอยละ 10 
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13.ประเภทของสินคาที่ทําการคาสงในขณะนี้ พบวา กลุมตัวอยางที่เปนผูประกอบการรานคา 
สงหรือพอคาคนกลางไมสามารถระบุประเภทของสินคาที่จัดสงใหไดถึง รอยละ 55 สามารถระบุ
ประเภทสินคาที่แนนอนได เชน เสื้อผา มีสัดสวนถึงรอยละ 15  สินคาประเภทน้ําตาล ขนมไทย 
ขาวสาร บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป คอมพิวเตอร สินคา IT เชน กลองวีโอ กลองดิจิตอล อยางละรอยละ 5 

 
ตารางที่ 5.15  ขอมูลทั่วไปของรานคาสงหรือพอคาคนกลาง   

รายการ จํานวน   (รอยละ) 

1. เพศ ชาย 23 (57.50) 

 หญิง 17 (42.50) 

2. อายุ 20- 25 ป 6 (15.00) 

 26 -30 ป 4 (10.00) 

 31 – 35 ป 7 (17.50) 

 36 – 40 ป 7 (17.50) 

 41 -50 ป 7 (17.50) 

 51 ปขึ้นไป 6 (15.00) 

 ไมระบ ุ 3 (7.50) 

3.  สถานภาพ โสด 22 (55.00) 

 สมรส 18 (45.00) 

4. ระดับการศึกษา อนุปริญญา/ปวส./ปวท. 4  (10.00) 

 ปริญญาตรีหรือสูงกวา 28 (70.00) 

 ไมระบ ุ 8 (20.00) 

5. ประสบการณในการ
ประกอบอาชพีรานคาสงหรอื
พอคาคนกลาง 

5  ป 
10  ป 
15 ป 

10 (25.00) 
2  (5.00) 
4 (10.00) 

 19 ป 2  (5.00) 

 25 ป 2  (5.00) 

 ไมระบ ุ 20 (50.00) 
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6. สถานที่ตั้ง (จังหวัด) กรุงเทพฯ 16 (40.00) 

 ฉะเชิงเทรา 1 (2.50) 

 ชลบุรี 6 (15.00) 

 นนทบุรี 2 (5.00) 

 ปทุมธานี 6 (15.00) 

 ประจวบคีรีขนัธ 1 (2.50) 

 สมุทรปราการ 3 (7.50) 

 อยุธยา 5 (12.50) 

8. รานคาสงหรือพอคาคน
กลางจําหนายสินคาประเภท 

สินคาเพื่อการบริโภค    
สินคาเพื่ออุปโภคทั่วไป      

12 (30.00) 
8 (20.00) 

 ส่ิงกอสรางและอุปกรณกอสราง 5 (12.50) 

 สินคาเครื่องครัวและอุปกรณ 5 (12.50) 

 เครื่องสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว 3 (7.50) 

 บัตรเติมเงิน หนังสือ, CD, VCD 
แวนตา หมวก รม ฯลฯ 

3 (7.50) 

 อ่ืน ๆ  4  (10.00) 

9. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
(รานคาสงหรอืพอคาคนกลาง) ไมเกิน 50,000  บาท 

 
8 (20.00) 

 50,001-100,000 บาท 20 (50.00) 

 100,001-200,000 บาท 8 (20.00) 

 500,001-1 ลานบาท 4 (10.00) 

10. ลักษณะของรานคา รานอยูบริเวณตลาดสด 6 (15.00) 

 รานขายของชําทั่วไป 12 (30.00) 

 รานขนาดกลางถึงใหญ มีลูกคาประจํา 16 (40.00) 

 อ่ืน ๆ  6 (15.00) 

11. จํานวนขนาดเงินทุน ไมเกิน 10,000  บาท 2 (5.00) 
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 10,001-50,000 บาท 4 (10.00) 

 50,001-100,000  บาท 6 (15.00) 

 100,001-500,000  บาท 8 (20.00) 

 500,001- 1 ลานบาท 8 (20.00) 

 มากกวา 1 ลานบาท 12 (30.00) 

12. ระบบการกระจายสินคา/
จัดสงสินคา 

กระจายจากรานคาไปยังรานคายอยอีก
ราน จัดสงโดยรถของราน 

4 (10.00) 

 ขนสงดวยตนเอง 2 (5.00) 
 บริษัทสงให 4 (10.00) 
 สงไปใหลูกคาและลูกคามารบัที่ราน 2 (5.00) 
 ไมระบ ุ 28 (70.00) 

13. ความถี่ในการจัดสงสินคา
ตอรานคาปลีก ทุกวัน  

 
4 (10.00) 

 2-3 คร้ังตอสัปดาห                 30 (75.00) 
 2 สัปดาหตอคร้ัง 6 (15.00) 

14. เรียงลําดับประเภทสินคา 
ท่ีทําการคาสงอยูในขณะนี ้

เสื้อผา 
น้ําตาล 

6  (15.00) 
2  (5.00) 

 ขนมไทย 2 (5.00) 

 ขาวสาร 2 (5.00) 

 บะหมี่กึ่งสําเรจ็รูป 2 (5.00) 

 คอมพิวเตอร 2 (5.00) 

 สินคา IT เชน กลองวีดีโอ  กลอง
ดิจิตอล  

2 (5.00) 

 ไมระบ ุ 22  (55.00) 
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สวนท่ี  2  ความคิดเห็นของรานคาสงหรือพอคาคนกลางตอรานคาปลีกขนาดใหญ 
ในสวนที่ 2 แสดงผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางที่มีตอ
รานคาปลีกขนาดใหญมีประเด็นดังตอไปนี้ 

14.จํานวนยอดขายเฉลี่ยตอเดือนของรานคาสงหรือการเปนพอคาคนกลางของทานเมื่อ 5 ปท่ีแลว 
เปนอยางไร 

จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางมียอดขายอยูระหวาง 5-6  
หมื่นบาทคิดเปนรอยละ 30  ผูประกอบการคาสงไมขอระบุยอดขายมีถึงรอยละ 47.50 ยอดขายอยู
ระหวาง 1 -5 แสนบาทคิดเปนรอยละ 17.50 ยอดขายต่ํากวา 5 หมื่นบาทคิดเปนรอยละ 5 

15.ผูประกอบการคาสงทราบถึงการเปลี่ยนแปลงยอดขายเมื่อใด   
จากการศึกษาพบวา กลุมตวัอยางของผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางไม 

สามารถระบุป พศ.ที่แนชัดไดมีถึงรอยละ 52.5 กลุมตัวอยางสามารถระบุการเปลี่ยนแปลงยอดขายของ
รานได คือ ในป พ.ศ.2550 มจีํานวนรอยละ 12.5 ระบุป พ.ศ. 2549 และป พ.ศ. 2551 มีการเปลี่ยนแปลง
ยอดขายของผูประกอบการคาสงถึงรอยละ 7.5 ป พ.ศ. 2547 และปพ.ศ. 2552 มีการเปลี่ยนแปลง
ยอดขายถึงรอยละ 5  

16. ผูประกอบการคาสงทราบถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นกับรานของเขาตั้งแตป พ.ศ. ใด  
จากการศึกษา พบวา ผูประกอบการรานคาสงหรือพอคาคนกลางไมสามารถระบุป พ.ศ.ได  

มีถึงรอยละ 60 สามารถระบุป พ.ศ.ได คือ ผูประกอบการทราบวามีผลกระทบเกิดขึน้กับรานคาสงของ
เขาตั้งแตป พ.ศ. 2553 มีถึงรอยละ 22.5 ป พ.ศ. 2550 มีจํานวนรอยละ 12.5 ป พ.ศ. 2544 มีจํานวนรอย
ละ 5 

17. สาเหตุของผลกระทบที่เกิดจากรานคาปลีกขนาดใหญท่ีมีตอรานคาสงหรือพอคาคนกลาง จาก
การศึกษา พบวา  

1. กลุมตัวอยางของพอคาสงมีความเหน็วา สาเหตุของผลกระทบที่เกิดกบัรานคาสงของ
เขานั้นเกดิจากพฤติกรรมและวัฒนธรรมการซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปคิดเปนรอยละ 30   

2. ผูคาปลีกรายใหญมีอํานาจตอรองเหนือตลาด คิดเปนรอยละ 30 การลงทุนของรานคา
ปลีกขนาดใหญมีกําลังเงินมากกวา คดิเปนรอยละ 17.5   

3. รัฐบาลไดเปดโอกาสทางการคาใหธุรกิจตางชาติเขามาลงทุนในรูปแบบรานคาปลีก
ขนาดใหญมากขึ้น ทําใหมีการแยงสวนแบงการตลาด คิดเปนรอยละ 10  
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4. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือรานโชวหวยขาดการพัฒนาตนเองใหทนัการเปลี่ยนแปลง 
คิดเปนรอยละ 5  

5. รานคาปลีกขนาดใหญมีการสรางสินคาของตนเองขึ้นมาแขงขันคิดเปน รอยละ 5 
18. แนวทางการแกไขปญหารานคาปลีกขนาดใหญ ผูประกอบการรานคาสง จากการศึกษา เห็นวา  

อันดับ 1 รัฐบาลตองมีการใชมาตรการทางกฎหมายมาใชควบคุมใหเกิดความเปนธรรม มี
จํานวน 20 รายคิดเปนรอยละ 50  

อันดับ 2 รัฐบาลตองมีนโยบายการคาปลีกขนาดใหญที่สามารถควบคุมการลงทุนจาก 
ตางชาติ คิดเปนรอยละ 25 

อันดับ 3 รัฐบาลตองมีนโยบายพัฒนาระบบการคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ชัดเจน คิดเปน 
รอย ละ 12.5  

   อันดับ 4 รัฐบาลตองมีการประชุม หาแนวทางจากผูมีสวนรวมในการวางมาตรการ  แกไข
ปญหา คิดเปนรอยละ 7.5  

    อันดับ 5 อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 5 
19. เรียงลําดับความคิดเห็นท่ีมีตอรานคาปลีกขนาดใหญท่ีเกิดขึ้นในประเทศไทย ความคิดเห็นของ

รานคาสงท่ีมีตอรานคาปลีกขนาดใหญ มีดังนี้ 
อันดับ 1 การสรางการแขงขันที่ไมเปนธรรมมีจํานวน 18 รายคิดเปนรอยละ 45.00  
อันดับ 2  ผูบริโภคสามารถซื้อสินคาในรานคาปลีกขนาดใหญไดในราคาต่ําลง 10 รายคิด

เปนรอยละ 25.00 
อันดับ 3 การปรับขนาดของรานคาปลีกขนาดใหญใหเล็กลงแขงกับรานคาปลีกเดิมมี  

จํานวน 3 รายคิดเปนรอยละ 7.50 
อันดับ 4 อ่ืน ๆ มีจํานวน 9 รายคิดเปนรอยละ 22.50 

20. ลักษณะของแนวโนมของรานคาสงหรือพอคาคนกลาง ในอนาคตเปนอยางไร จากการศึกษา 
พบวา พอคาขายสง มีความคดิเห็นตอแนวโนมของรานคาสงในอนาคต คือ 
  อันดับ 1 พอคาคนกลางจะลดลงมีจํานวน 4 รายคิดเปนรอยละ 10.00 
 อันดับ 2 ตองพัฒนารานคาชุมชนมีจํานวน 3 รายคิดเปนรอยละ 7.50 

อันดับ 3 ยกเลิกอาชีพนี้ไปมจีํานวน 2 รายคิดเปนรอยละ 5.00 
อันดับ 4 ไมระบุ มีจํานวน 31 รายคิดเปนรอยละ 77.50 
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21. รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ 
จากการศึกษา พบวา พอคาขายสงมีความคดิเห็นตอมาตรการที่รัฐควรเขามามีบทบาทควบคุม

หางคาปลีกขนาดใหญ ดังนี ้
1. กระทบรายยอย 8 รายคิดเปนรอยละ 20.00 
2. เพื่อความเปนธรรม 2 รายคิดเปนรอยละ 5.00 
3. ลดอํานาจทุนนิยมและยดึหลักการชุมชนพอเพียง 4 รายคิดเปนรอยละ 10.00 
4. ไมระบุมีจํานวน 26 รายคิดเปนรอยละ 65.00 

 
สวนท่ี 3 : ความคิดเห็นของผูประกอบการคาสง ท่ีมีตอธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ  
จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามเห็นดวย 

อันดับ 1 คือ ธุรกิจคาปลีกดั้งเดิมหรือรานโชหวยมีแนวโนมลดลงเปนลําดับ เพราะถกูแยงสวน
แบงทางการตลาดโดยธุรกิจดิสเคาทสโตรและรานสะดวกซื้อมีจํานวน 40 รายคิดเปนรอยละ 100.0 

อันดับ 2 คือ นกัลงทุนตางชาติเขามาลงทุนในธุรกิจคาปลกีมากขึ้นมีจํานวน 27 รายคิดเปนรอย
ละ 67.5 

อันดับ 3 คือ ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญปรับตัวเพิ่มความสามารถในการแขงขันมากขึน้ เชน ผลิต 
สินคา Own Brand หรือ House Brand มากขึ้น เพื่อให ราคาสินคาต่ําสุด ขยายเวลาเปด-ปดแบงกลุม
ลูกคา เปาหมายใหชัดเจนยิ่งขึ้น รวมทั้งเรงขยายสาขาทั้งในกรุงเทพและตางจังหวัดมจีํานวน 23 รายคิด
เปนรอยละ 57.5 
 
ผูตอบแบบสอบถามไมเห็นดวย 

อันดับท่ี 1 คือ มีการกําหนดโซนที่ตั้งรานคาปลีก กําหนดเวลาเปด-ปดทาํการ และการตั้งราคา 
จําหนาย ที่สอดคลองกับราคาตนทุน โดยมีภาครัฐโดยกรมการคาภายในเขามาจัดการมีจํานวน 34 ราย
คิดเปนรอยละ 85.0 

อันดับท่ี 2 คือ ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญมีการนําเอาเทคโนโลยีใหม ๆ มาใชในการทําธุรกิจแบบ
ใหม มากขึน้เชน คอมพิวเตอรหรือ Internet ในการบริหารจัดการ การนํา Logistics ดานการขนสงมาใช
มากขึ้น การจดัการเกีย่วกับสินคาคงคลังผานศูนยกระจายสินคา (Distribution  Center: DC) รวมทั้งการ
กาวไปสูการทาํธุรกิจคาปลีกบน E-Commerce หรือการซื้อขายผานระบบสื่อสารหรือพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสมีจํานวน32 รายคิดเปนรอยละ 80.0 
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อันดับท่ี 3 คือ มีการพิพาทมากขึ้นระหวาง ผูคาปลีกดั้งเดมิและผูคาปลีกรายใหญมีการใช
กฎหมายคุมครองผูประกอบการรายยอยเพิม่ขึ้น เชน ใน เบลเยียม เนเธอรแลนด อิตาลี ฟลแลนด   
เยอรมน ี ญ่ีปุนอินโดนีเซยี หรือ เดนมารกฯ มีจํานวน 32 รายคิดเปนรอยละ 80.0 

อันดับท่ี 4 คือ ธุรกิจคาปลีกดัง้เดิมหรือรานโชหวยมแีนวโนมลดลงเปนลําดับ เพราะการไม
ปรับตัว เพื่อใหทันกับการเปลี่ยนแปลงของโครงสรางธุรกิจคาปลีก  31 รายคิดเปนรอยละ 77.5 

อันดับท่ี 5 คือ ธุรกิจคาปลีกดัง้เดิมหรือรานโชหวยมแีนวโนมลดลงเปนลําดับ เพราะ รสนิยม
ของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปมีจํานวน 25 รายคิดเปนรอยละ 62.5 

อันดับท่ี 6 คือ ผูบริโภคจะไดรับประโยชนจากการแขงขนัดังกลาว คือไดซ้ือสินคาและบริการ
ในราคาต่ําและมีทางเลือกในการตัดสินใจเพิ่มขึ้นมีจํานวน 21 รายคิดเปนรอยละ 52.5 
 
ตารางที่ 5.16 แสดงจํานวนและรอยละของความคิดเหน็ของทานตอธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ  
 

รายการ 
จํานวน (รอยละ) 

เห็นดวย ไมเห็นดวย รวมท้ังสิ้น 

1.นักลงทุนตางชาติเขามาลงทุนใน 
ธุรกิจคาปลีกมากขึ้น 27 (67.5) 13 (32.5) 40 100.0) 
2.ผูบริโภคจะไดรับประโยชนจาก 
การแขงขันดังกลาวคือไดซ้ือสินคา 
และบริการในราคาต่ําและมทีาง 
เลือกในการตดัสินใจเพิ่มขึน้ 19 (47.5) 21 (52.5) 40 100.0) 
3.ธุรกิจคาปลีกดั้งเดิมหรือรานโชวหวย 
มีแนวโนมลดลงเปนลําดับ เพราะ 40 (100.0 ) 0 (0.0) 40 (100.0) 
   3.1 ถูกแยงสวนแบงทางการตลาด 
โดยธุรกิจดิสเคาทสโตรและรานสะดวกซื้อ   40 (100.0 ) 0 (0.0) 40 (100.0) 
   3.2 การไมปรับตัวเพื่อใหทนักับการ 
เปลี่ยนแปลงของโครงสรางธุรกิจคาปลีก   9 (22.5) 31 (77.5) 40 (100.0) 

   3.3 รสนิยมของผูบริโภคที่เปลี่ยนไป 15 (37.5) 25 (62.5) 40 100.0) 
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4.ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญนาํเทคโนโลยี 
ใหม ๆ มาใชในธุรกิจแบบใหมมากขึ้นเชน 
คอมพิวเตอรหรือ Internet ในการบริหาร 
การนํา Logistics ดานการขนสงมาใช  
การจัดการเกี่ยวกับสินคาคงคลังผานศูนย 
กระ จายสินคา (Distribution Center :DC)  
รวมทั้งการกาวไปสูการทําธรุกิจคาปลีก 
บน  E-Commerce หรือการซื้อขายผาน
ระบบสื่อสารหรือพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

      8 (20.0) 32 (80.0) 40 100.0) 

5.ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญปรับตัวเพิ่ม
ความสามารถในการแขงขนัมากขึ้น เชน 
ผลิตสินคา Own Brand หรือ House Brand 
มากขึ้นเพื่อใหราคาสินคาต่ําสุด ขยายเวลา
เปด-ปดแบงกลุมลูกคา เปาหมายใหชัดเจน
ยิ่งขึ้นรวมทั้งเรงขยายสาขาในกท.และ
ตางจังหวัด 

23 (57.5) 17 (42.5) 40 100.0) 

6.มีการพิพาทมากขึ้นระหวางผูคาปลีก
ดั้งเดิมและผูคาปลีกรายใหญ มีการใช
กฎหมายคุมครองผูประกอบการรายยอย
เพิ่มขึ้น เชนในเบลเยยีม เนเธอรแลนด 
อิตาลี ฟลแลนด เยอรมน ี ญ่ีปุนอินโดนีเซยี 
หรือ เดนมารกฯ  

8 (20.0) 32 (80.0) 40 100.0) 

7.มีการกําหนดโซนที่ตั้งรานคาปลีก 
กําหนดเวลาเปด-ปดทําการและการตั้งราคา
จําหนายที่สอดคลองกับราคาตนทุน โดยมี
ภาครัฐโดยกรมการคาภายในเขามาจัดการ     

6 (15.0) 34 (85.0) 40 (100.0) 

 
 



 
 

บทที ่6 
บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 
6.1  บทสรปุ 
 6.1.1   สรุปผลการศึกษาและอภปิรายผลการศึกษา 
 ในบทนีจ้ะไดนําเอาผลการศกึษาวจิยัในบทที่ 5 มาเปรียบเทียบระหวางรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมและรานคาปลีกแบบสมัยใหมในประเดน็ตางๆ ดังตอไปนี ้
 
ตารางที่ 6.1  แสดงสรุปผลการศึกษาเปรยีบเทียบสภาพรานคาปลีกแบบดั้งเดิมและรานคาปลีกสมยัใหม
ในปจจุบนั แยกตามประเดน็ตางๆ 
 
ประเดน็ รานคาปลกีแบบดั้งเดมิ (Traditional Trade) รานคาปลกีสมยัใหม (Modern Trade) 
ดาน 
ลูกคา 

- กลุมลูกคาสวนใหญเปนบคุคลทั่วไป -เปน
พนกังาน รัฐวสิาหกิจ และบริษัท เปน
ขาราชการ และนกัเรียน นักศึกษา  
- สวนใหญอาศัยอยูใกลรานคาปลีก มีอายุ
ระหวาง 35-40 ป มีรายไดอยูระหวาง 2-3 
หมื่นบาทและเปนลูกคาประจาํ 

-กลุมลูกคาสวนใหญเปนบคุคลทั่วไป ที่
หลากหลาย เปนนกัเรยีน นกัศึกษา วยัรุน 
ขาราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ ที่มอีายุ
คอนขางต่ําระหวาง 20-30 ป รายไดระหวาง  
1-2 หมื่นบาท 

ดาน 
ตัวสนิคา 
 
 
 
 
 
 
 
 

-สินคาสวนใหญเปนสินคาอปุโภคบริโภค 
เชน ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ขนมขบเคีย้ว 
เครื่องดื่ม น้ําดืม่ รองลงมาเปนอาหารสดและ
แหง สินคาสวนใหญยังไมมคีวามหลากหลาย
ที่จะตอบ สนองความตองการของผูบริโภคได
ครบทุกอยาง 

สินคาสวนใหญเปนสินคาอปุโภคบริโภคที่มี
ความหลากหลายสนองตอบตอความตองการ
ของผูบริโภคไดทุกกลุมอายุ และทุกเพศ เชน 
ผงซักฟอก สบูยาสีฟน ขนมขบเขีย้ว เครื่องดืม่ 
อาหารสดและแหง และ 
-มีสินคาประเภทเสื้อผาเครื่องใชไฟฟา เครือ่ง
เสียง ที่นอน ผาหม เฟอรนเิจอร ของใชในบาน 
เปนตน 
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ดาน
การตลาด 

- มีชองทางการจําหนายสนิคาจํากดั มีการวาง
สินคาขายในรานเทานัน้  มีการสงเสริมการ
ขายบางเล็กนอย โดยใชการลดเปอรเซนตจาก
ราคาทีไ่ดรับจากบริษทัหรือคนกลางเพื่อให
ไดราคาถูกกวาที่อ่ืน หรืออาจใหสวนลดกับ
ลูกคาประจาํโดยใหคูปองหรอืลดเปอรเซนต
ใหทนัทีทําใหกําไรที่ควรไดรับลดลง 
 
 

-มีชองทางการตลาดที่เขาถึงผูบริโภคไดมาก 
กวา ใหเสรภีาพแกผูบริโภคในการเดินเลือกซื้อ
สินคาไดมากกวา มกีารทําโฆษณาการลดราคา 
หรือขายต่าํกวาทุนบางรายการเพื่อจูงใจลกูคา 

ดาน 
ราคาสนิคา 

-ราคาสินคาทีข่ายในรานคาปลีกดั้งเดมิสวน
ใหญยังมีราคาที่สูงกวารานคาปลีกสมยัใหม 
 

ราคาขายของหางคาปลกีสมยัใหมมีราคาต่ํา 
เพราะมีการสั่งสินคาจํานวนมาก ทาํใหราคา
ขายเฉลีย่ตอหนวยต่าํ 
 

ดาน 
แหลงท่ีตัง้ 

รานคาสวนใหญ มีขนาด 1 คหูา ขนาดเล็ก
ตั้งอยูใกลแหลงชุมชนและอยูในแหลงชุมชน
ซ่ึงสะดวกตอผูบริโภคเปนอยางมาก 

รานคาปลกีขนาดใหญจะตั้งอยูไกลจากชุมชน
ที่อาศยัพื้นทีข่นาดใหญมีทีจ่อดรถบรกิารอยาง
กวางขวางและมีบริการอืน่ๆ เชน รานอาหาร 
โรงหนัง รานหนังสือ ธนาคารและอืน่ๆ รวม 
อยูในพืน้ที่ของหางคาปลกีขนาดใหญ 
 

ดาน 
สภาพ 
ในราน 

สวนใหญมีสภาพเกา ไมมกีารติดแอร มีฝุนจับ
ตัวสินคามาก ขาดการตกแตงและจดัวางสินคา
ใหเปนระบบเปนหมวดหมูทีชั่ดเจนและงาย
ตอการเลือกซื้อของผูบริโภค 

รานคาปลกีขนาดใหญมีการปรับใหทนัสมยั
ตอกลุมผูบริโภคทีเ่ขามาใชบริการ โดยการติด
แอร มกีารจัดวางสินคาเปนหมวดหมู มีพืน้ที่
กวางขวางใหลูกคาเดนิเลือกซื้อสินคาไดอยาง
อิสระเสรี เปนการดึงดดูใหลูกคามีความ
ตองการซื้อสินคาเพิ่มขึน้ 
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ดาน
เทคโนโลย ี

ขาดการนําเอาเทคโนโลยีสมยัใหมเขามาใช 
ชวยอํานวยความสะดวกในการบริหารจดัการ 
เชน เครื่องบันทึกเงนิสดอัตโนมัติ เครื่องยิง
บารโคด เครื่องคอม พวิเตอร เครื่องไมโคร 
เวฟ เครื่องทําน้ํารอน เครื่องชงกาแฟ ตูแชเย็น 
เปนตน 

มีการนําแทคโนโลยใีหมๆ มาใชในการทํา
ธุรกิจแบบใหมมากขึน้ เชน คอมพวิเตอร 
internet  การบรหิารจดัการ logistic ดานการ
ขนสงมาใชมากขึ้น การจดัการเกีย่วกบัสินคา
คงคลังผานศูนยกระจายสนิคา distribution 
center รวมทั้งการกาวสูการทําธุรกิจบน e-
commerce หรือซ้ือขายผานระบบสื่อสารหรือ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ดาน 
การเงิน 

ขาดระบบการจัดการทางการเงินทีด่ี เชน การ
จัดทําบญัชี  การลงบัญชีที่สามารถตรวจสอบ
ภาวะกําไร-ขาดทุนของรานคาปลีกได ขาด
การวางแผนการลงทุนทีเ่ปนระบบ 

มีระบบการจดัการทางการเงนิที่ดี มกีารจดัทํา
บัญชี ลงบัญชทีี่สามารถตรวจสอบผลกําไร
ขาดทนุได มแีผนการลงทนุ มีเครื่องมือที่
ทันสมยัชวยในการใหบริการกับลูกคาเชน 
เครื่องยิงบารโคท เครื่องคิดเงนิ เครื่องเก็บเงนิ
อัตโนมัต ิเปนตา 

ดาน 
คูแขงขนั 

มีคูแขงขนัเปนรานคาปลกีสมยัใหมมากขึ้น 
ไดแก หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต  ราน
ขายสนิคาเฉพาะ รานสะดวกซื้อ  ดิสเคาท
สโตร มินิมารทในปมและทัว่ไป 

มีคูแขงขนั คือ รานคาปลกีแบบดั้งเดิม 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต  รานขาย
สินคาเฉพาะ รานสะดวกซื้อ  ดิสเคาทสโตร 
มินิมารทในปมและทัว่ไป 

ที่มา: ผูวิจยั 
จากตารางที ่6.1 สรุปความไดเปรยีบ-เสียเปรียบดานการแขงขันระหวางรานคาปลกีแบบดั้งเดิมและ
รานคาปลกีสมยัใหมในประเด็นหลัก 3 ประการ 

1. ความหลากหลายของยี่หอสินคาประเภทเดยีวกนั พบวา  
 รานคาปลกีสมยัใหม (Modern Trade)  มีความหลากหลายของสินคามากกวารานคาปลกี
แบบดั้งเดิม (Traditional Trade) เชน ยาสีฟน และสบู รานคาปลีกสมยัใหม (Modern Trade) มีวางขาย
ในรานทกุยี่หอ รวมทั้งยี่หอทีเ่ปนของ รานคาปลีกสมยัใหม (Modern Trade) เอง แตรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม (Traditional Trade) ไมสามารถวางสนิคาไดทกุยีห่อ คงเลือกตวัสินคาเฉพาะตวัที่ลูกคานยิมมาก
ที่สุดไมกีร่ายการเทานั้น ทําใหลูกคาที่มีความตองการซื้อสินคาไมไดรับการตอบสนอง 



 
 
 
 

 

163

นอกจากความหลากหลายของยี่หอสินคา ยงัพบความหลากหลายของรายการสนิคา ใน
รานคาปลกี สมัยใหม (Modern Trade) มกีารวางสินคาอปุโภค บริโภค ตัง้แตอาหาร ของสด ของแหง 
ผัก ผลไม เครื่องดื่ม เสื้อผา รองเทา เครื่องเสียง เครื่องกฬีา กระเปา เครื่องเขยีน ปากกา กระดาษ ฯลฯ 
มากกวารานคาปลีกแบบดั้งเดมิ (Traditional Trade) 
 2. ความแตกตางของราคาสินคา พบวา รานคาปลีกสมยัใหม (Modern Trade) มีการ
กําหนดราคาทีต่่ํากวารานคาปลีกแบบดั้งเดมิ (Traditional Trade) เชน ราคาน้ํามนัพชื ในรานคาปลกี 
สมัยใหม (Modern Trade) ราคาขาย ขนาด 1 ลิตร ราคา 36 บาท รานคาปลีกแบบดัง้เดิม (Traditional 
Trade) ขายในราคา 42-45 บาท เปนตน พบวา ราคาตางกนัประมาณ 10-25 % 
 3. ความสะดวกดานชวงเวลาการเปด-ปดในทรรศนะของผูบริโภค เชน ผูบริโภครอยละ
25.70 ที่ปกติซ้ือสินคาชวงเวลา 9.00-17.00 น. รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) จะเสยีเปรียบ
ในดานเวลาเปดปดเนือ่งจาก สวนใหญใชแรงงานในครัวเรือนเทานัน้ ไมสามารถเปดไดตลอด 24 
ช่ัวโมงเหมือนรานคาปลกีสมยัใหม (Modern Trade) ซ่ึงมีเวลาใหบริการที่นานกวาและตอบสนอง
ผูบริโภคไดตลอดเวลา 
 
6.1.2 สรปุสภาพปญหาและอุปสรรคของรานคาปลกีแบบดั้งเดิมในปจจบุัน 
 1. รานคาปลกีแบบดั้งเดิมมีสินคาไมหลากหลายเทาที่ควรทีท่ําใหผูซ้ือไมสามารถเลือกซื้อ
สินคาไดครบตามตองการ มีผลตอความตองการใชบริการในรานคาปลกีแบบดั้งเดมิลดลง 
 2. รานคาปลกีแบบดั้งเดิมไมมีการตกแตงราน เพราะรานไดเปดมาเปนเวลานาน ทาํใหไม
นาสนใจ 
 3. รานคาปลกีแบบดั้งเดิมขาดระบบการจดัสินคา การวางสินคา การตัง้สินคา รวมถึงไมมี
ปายราคาบอกชัดเจน เวลาทีผู่บริโภคตองการซื้อตองบอกใหผูขายเปนผูหยบิสินคาใหเทานั้น 
 4. รานคาปลกีแบบดั้งเดิมสวนใหญเปนหองแถว ตั้งในแหลงชุมชนไมมคีวาม
สะดวกสบาย เชน ทีจ่อดรถคบัแคบไมสะดวกในการลงไปซื้อสินคา 
 5. รานคาปลกีแบบดั้งเดิม มกีารกําหนดราคาสินคาแพงกวารานคาปลกีแบบใหม 
 6. รานคาปลกีแบบดั้งเดิม ไมเอื้อใหลูกคามีเสรีภาพในการเดินเลือกซื้อสินคาดวยตนเอง 
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6.1.3 สรุปรานคาปลีกแบบดัง้เดิม (Traditional Trade) ควรปรับปรงุดานใดบาง 
 การปรับปรุงรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) เปนทางออกอยางหนึ่งทีจ่ะชวย
ใหธุรกจิคาปลีกแบบดั้งเดิมยงัคงดาํรงอยูได โดยการรักษาลกูคาเดิมไวใหได แมวาผูประกอบการ
รานคาปลกีแบบดั้งเดิมบางสวนจะไมกระตอืรือลนที่จะปรับปรุงและพฒันารานคาปลกีของตนเอง ทํา
ใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของตนเองตองปดกจิการไปและในภาวะของการแขงขนัที่สูงขึ้น การ
ปรับปรุงรานคาปลีกแบบดั้งเดิมเปนสิ่งจาํเปนอยางยิ่ง ดังนัน้ รานคาปลกีแบบดั้งเดิมในรุนลูก รุนหลาน
นี้จึงตองปรับปรุงรานคาปลกีของตนอยางนอยเพือ่การอยูรอดในภาวะของการแขงขนัที่นับวนัจะ
รุนแรงขึ้นเรื่อยๆ  ซ่ึงการปรับปรุงรานคาปลีกจากการสอบถามผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
และผูบริโภคทีไ่ดเขามาใชบริการรานคาปลีก ไดขอสรุปดงันี ้
 1. รานคาปลกีแบบดั้งเดิมควรพัฒนาจดัรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใหมีความทันสมยั โดยจดั
วางสินคาใหเปนระเบยีบเปนหมวดหมู สะดวกและงายตอการเลือกซื้อของผูบริโภค โดยดูตวัอยางการ
จัดรานคาปลกีสมัยใหม เชน รานเซเวนอเิลเวน หรือรานสะดวกซื้อหลายยี่หอ ซ่ึงมีการใชพื้นที่เทากบั
รานคาปลกีแบบดั้งเดิมในขณะนี ้แตยังสามารถจัดภายในรานใหลูกคามีความสะดวกและมีอิสระใน
การเดนิเลือกซือ้สินคาได 
 2.  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมกีารกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายของรานตนใหไดวา กลุม
ลูกคา คือคนกลุมใดตองการสินคาประเภทไหนจึงสามารถทําการเลือกซื้อสินคามาเสนอขายไดตรงกับ
ความตองการของผูบริโภคมากที่สุดและคํานึงถึงความหลากหลายของตวัสินคาดวย 
 3. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรมกีารใชเทคโนโลยีทีท่ันสมยัเขามาชวยในการบรหิาร
จัดการใหมากขึ้น เชน มเีครือ่งบันทกึเงินสดอัตโนมัต ิ เครื่องยิงบารโคท เปนตน เพือ่เพิ่มความสะดวก
ในการชําระเงนิของลูกคา 
 4. รานคาปลกีแบบดั้งเดิมควรมีการพัฒนาดานการโฆษณาประชาสัมพนัธบาง 
 5.  ในการปรับปรงุรานควรทาํเปนกลุมจังหวัด โดยการออกแบบรานคาปลีกดั้งเดิมที่มกีาร
ปรับโฉมใหมใหแกรานคาปลกีไดนําไปใชเปนแบบมาตรฐานเดียวกัน ซ่ึงการออกแบบทีเดยีวและใช
ในจํานวนมากจะทําใหเกดิการลดคาใชจายในการปรับปรุงรานกวาการทีท่ําเองคนเดยีว ซ่ึงการออก 
แบบรานคาปลกีนีย้ังสามารถมีการออกแบบภายในและภายนอกที่ทันสมยัและสรางความเชื่อมัน่ใน
สายตาผูบริโภค โดยรัฐบาลอาจใหความชวยเหลือดานสนิเชื่อประกอบพรอมไปดวย ก็จะทําใหรานคา
ปลีกแบบดั้งเดมิมีความรูสึกอยากปรับ ปรุงรานมากขึน้ 
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6.1.4 สรปุสภาพและจดุเดนของรานคาปลีกสมัยใหมมีอะไรบาง 
 เนื่องจากปจจบุันรานคาปลกีสมยัใหมไดทําการศึกษาและมีความเขาใจในพฤตกิรรมของ
ผูบริโภคมากขึ้น จึงสามารถเขาถึงผูบริโภคไดดกีวารานคาปลกีแบบดั้งเดิม ประกอบกับการใช
วิทยาการสมยัใหมทางดานการบริหารจดัการทําใหคณุคาและวิถีชีวิตทางสังคมไดเปลีย่นไปจากเดมิ 
จากผลการศกึษานี ้พบวา พฤติกรรมของผูบริโภคไดเปลีย่นไปจากเดมิทําใหรูปแบบในการบริโภคของ
ผูบริโภคไดเปลี่ยนไปสงผลถึงการดํารงชพีของผูบริโภคไดเปลี่ยนไปดวย เหลานี ้ รานคาปลกีแบบ
สมัยใหมที่นําเขามาจากตางประเทศ ไดถายทอดวฒันธรรมการบรโิภคเหลานีไ้ปยังสังคมไทยซึง่มี
สภาพแวดลอมที่แตกตางกนั อยางไรก็ตามรานคาปลีกสมยัใหมมีจดุเดนทีผู่บริโภคยอมรับ ดังตอไปนี ้
 1. รานคาปลกีสมัยใหมมีราคาสินคาที่ถูกกวารานคาปลีกแบบดั้งเดมิโดยเปรียบเทยีบ 
 2. สินคาที่นํามาเสนอขายในรานคาปลีกสมยัใหมมีความแตกตางใหเลือกมากมายกวา
สินคาที่เสนอขายในรานคาปลีกแบบดัง้เดิม มีความหลากหลายของสินคาไมมาก 
 3. รานคาปลกีสมัยใหมมีการใหบริการซื้อสินคาผอนสงเปนงวดได เชน เครื่องใชไฟฟา 
ทีวี  เปนตน 
 4. รานคาปลกีสมัยใหมสวนใหญ มีการตดิแอร มกีารจัดสนิคามีระเบียบทําใหสะดวกและ
งายตอการเลือกซื้อสินคา 
 5. รานคาปลกีสมัยใหมมีเวลา เปด-ปดที่แนนอน ยาวนานกวารานคาปลกีแบบดั้งเดิมเพื่อ
บริการลกูคาเกอืบตลอด 24 ช่ัวโมง ทําใหสะดวกตอการซื้อสินคา 
 6.  รานคาปลีกสมัยใหมมบีริการเสริมอืน่ๆ ที่ครบวงจร ทําใหผูบริโภคมคีวามพอใจไม
ตองไปใชบริการในหลายแหง 
 
6.1.5 สรุปปญหาสําคัญของรานคาปลีกขนาดใหญ คือ 
              1.  อัตราการขยายตัวของสาขารานคาปลีกขนาดใหญมากและเร็วเกินไป มีผลกระทบตอรานคา
ปลีกแบบดั้งเดมิเปนอยางมาก 

ผลจากการศึกษาพบวา มีการขยายสาขาของรานคาปลีกขนาดใหญรุนแรงมาก โดยขยายเขา
ไปในชุมชนระดับอําเภอในตางจังหวัดมากขึ้น กลาวคือ ในปพ.ศ. 2544 จากจํานวนเพียง 1,800 สาขา 
ไดเพิ่มขึ้นเปน  5,000 สาขา ในป พศ. 2549   และคาดวาจะมี 5,700 สาขาในปจจุบนั หรือเพิ่มขึ้นคดิ
เปนรอยละ 21.73 ตอป และสวนแบงตลาดของรานคาปลีก Modern Trade ไดเพิ่มอยางรวดเร็วจาก
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รอยละ 25-30 ในป พ.ศ. 2545 เปนรอยละ 50-60 ในปพ.ศ. 2550 (ปจจบุันยอดขายทั้งระบบประมาณ 
1.2-1.3 ลานลานบาท) 

การขยายตวัอยางมากของรานคาปลีกขนาดใหญ มีสาเหตุจาก 
1. นโยบายการกําหนดราคาที่ต่ําอันเกิดจากตนทุนตอหนวยต่ํา จากการรวมอํานาจซื้อขนาด

ใหญจนไดรับสวนลดจากผูผลิต (Bulk Buying) ทําใหกลายเปนดิสเคาทสโตร (Discount Store) 
ขนาดใหญ การที่ราคาสินคาต่ํานี้ทําใหชวยลดคาครองชีพของประชาชนคนชั้นกลางและชั้นต่ําของ
สังคมไดและที่สําคัญ คือ รานคาปลีกขนาดใหญมีสินคามากมาย และหลากหลาย ใหเลือกทุกยี่หอที่
มีช่ือเสียงและเปนที่นิยมของผูบริโภค 

2. มีระบบการบริหารจัดการที่ทันสมัยกวาและมีประสิทธิภาพกวา 
3. มีสถานที่พรอมใหบริการกับลูกคาที่มาใชบริการ เชน มีที่จอดรถมหาศาล มีอาคารปรบั

อากาศ มีส่ิงอํานวยความสะดวกเสริม คือ มแีผนกอาหารสาํเร็จรูป (Food Court) ที่ผูบริโภคสามารถ
เลือกซื้ออาหาร และเขามารบัประทานอาหาร ทําใหกลายเปนคานยิมใหมสําหรับผูบริโภค เปนแหลง
ชุมนุมของผูบริโภคที่มาทํา การจับจายใชสอยท่ีจําเปนตัง้แตสินคาสด ผัก ผลไม เนื้อ หมู ปลา ไป
จนถึงสินคาจําเปนประจําบาน 
 4. เปนธุรกจิคนกลางเอง โดยไมจําเปนตองมีโรงงานผลิตสินคาและบริการ แตบริหารจดัการโดย
อาศยัช่ือเสยีงของแบรนดสินคาตางๆ ทีใ่ชเงนิโฆษณามหาศาล 
        5. มีการปรบัเปลีย่นประเภทของรานคาปลีกขนาดใหญและลดขนาดสาขาของรานคาปลกี
ขนาดใหญลง โดยไดทาํการปรับลดขนาดพื้นที่สาขาใหเล็กลง เพ่ือใหเขาไปแขงขันไดโดยตรงกบั
รานคาปลกีรายยอยที่อยูในพ้ืนที่ด้ังเดิม 

6. มีความไดเปรียบจากการที่มีสาขาและสวนแบงตลาดเพิ่มขึ้นมาก ทําใหมีอํานาจตอรองใน
การซื้อสินคายิ่งมีมากขึ้นกวาเดิมและทําใหราคาสินคามรีาคาต่ํา กําหนดเงื่อนไข ขอสวนลดและเรียก
เก็บคาใชจายตางๆ ทําใหสามารถกําหนดราคาขายต่ํา และทําการสงเสริมการขายไดอยางตอเนื่อง 
รวมทั้งการบริการที่ดี ขณะที่รานคาปลีกรายยอยไมมีเวลาและโอกาสในการพฒันาตัวเองเพือ่ให
สามารถแขงขันและอยูรอดได (กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย, 2551) 
          7. มกีารผูกขาดสินคาอุปโภคและบริโภค รานคาปลีกขนาดใหญ มีอํานาจตอรองเหนือตลาด 
เพราะรฐับาลไดเปดโอกาสทางการคาใหธุรกิจตางชาติเขามาลงทนุในรูปรานคาปลกีขนาดใหญทําให
รานคาปลกีขนาดใหญเขามาแยงสวนแบงตลาด ตลอดจนรานคาปลีกขนาดใหญไดมกีารสรางสินคาใน
ยี่หอของตนเองขึ้นมา เพื่อทําการผกูขาด การแขงขนัในธุรกิจคาปลีกนี ้จงึเปนการแขงขนัในตลาดผูขาย
นอยราย (Oligopoly)  ทําใหผูขายมีอํานาจเหนือตลาดในการแขงขนั ทําใหเกดิการผกู ขาดสนิคาอุปโภค
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และบริโภคได ประกอบกบัรานคาปลีกสมัยใหมมกีารบริหารจดัการสมัยใหม ทําใหมีการตั้งเปาทํา
กําไร ดวยระบบการแขงขนัที่ไมเปนธรรมบังคับผูผลิตทุกรายดวยกตกิาทีต่นไดเปรยีบเสมอ ทาํให
รานคาปลกีแบบดั้งเดิมตองเลิกกจิการ มีจํานวนลดลง 

2. เกิดพฤติกรรมการคาทีไ่มเปนธรรมขึ้น 

 1. มกีารโฆษณาเกนิจริง 
รานคาปลกีขนาดใหญไดทาํพฤติกรรมการคาที่ไมเปนธรรมตอผูบริโภคขึ้น เชน การ

โฆษณาที่เกนิความเปนจริง ตัวอยางเชน หางคาปลกีขนาดใหญ  “โลตัส” ไดทํารายการสงเสริมการขาย
โดยใชการโฆษณาที่รูจกักนัในชือ่ “โรลแบค” ทําใหผูซ้ือตดิใจเพราะราคาสินคาถูกกวาที่อ่ืนเมื่อ
เปรยีบเทยีบกนั แตเมื่อลูกคาเขาไปซื้อสินคาในรานคาปลีกขนาดใหญนั้น ปรากฎวารานคาปลกีขนาด
ใหญนั้น ไมมสิีนคาเหลานัน้ขายใหกับผูบริโภคโดยอางวาสินคาชนดินัน้หมด ทาํใหลูกคารูสึกผิดหวงั
และไดมารองเรียนผานสายดวน 1569 ของกระทรวงพาณิชยเปนจํานวนมาก (กรมการคาภายใน 
กระทรวงพาณชิย, 2553)   

2. มีการขายสินคาต่ํากวาทุน 
นอกจากนั้น การตัง้ราคาขายสินคาของรานคาปลีกขนาดใหญใหราคาถูกกวาราคาปกติ

ของรานคาปลกีอื่นๆ หลายเปอรเซ็นต หรือตั้งราคาที่ต่ํากวาทุน เปนการจูงใจใหผูบริโภคเขามาซื้อ
สินคาในรานคาปลีกขนาดใหญมากขึน้ เชน ราคาน้าํมันพชืในแคมเปญโรลแบคขายราคาขวด (ขนาด 1 
ลิตร) ละ 36 บาท ต่ํากวาราคาที่ผูผลิตแจงไวกับกรมการคาภายใน ขณะผูผลิตน้ํามนัพืชมีราคาตนทนุ
การผลิต เกินกวา 42 บาท/ขวด ตองกาํหนดราคาขายปลีกเกนิ 50 บาท/ขวด ซ่ึงกรณีนี ้ ตามทฤษฎี
เศรษฐศาสตรจดัวาเปนการการขายสินคาต่าํกวาตนทุน เปนการทาํลายตลาด และเปนอันตรายตอ
โครงสรางตลาดในระยะยาวได 

3. สรางอํานาจเหนือตลาดโดยการผลิตสินคาเฮาสแบรนดมาแขงขัน 
รานคาปลีกขนาดใหญ มีการสรางสินคาเฮาสแบรนดขึน้มาแขงขันกบัสินคาทั่วไป 

ที่มีอยูตลาด เปนการสรางอํานาจในการผูกขาดสินคาของหางคาปลีกขนาดใหญ เชน หางบิกซี มกีาร
ผลิตสินคายี่หอลีดเดอรไพรส (Leader Price) หางคารฟ ูมีการผลิตสินคายี่หอ คารฟ ู(Carrefour) หาง
เทสโกโลตัสมีการผลิตสินคายี่หอ เทสโก (Tesco) และหางแม็กโคร มกีารผลิตสินคายี่หอ เซพแพค็   
(Save Pack) เปนตน สินคาเหลานี้เปนสนิคาอุปโภคบริโภคที่วางขายในโดยทัว่ไปแตมีราคาต่ํากวา
สินคาในยีห่ออ่ืนๆ ทําใหจงูใจใหผูบริโภคที่มีรายไดนอยหันมาซื้อสินคาเฮาสแบรนดมากขึ้น โดย
ปกติหางคาปลีกขนาดใหญเปนเพียงรับสนิคามาจําหนายและคิดคาธรรมเนียมในการวางสินคาตางๆ 
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แตเมื่อหางคาปลีกขนาดใหญหันมาสั่งใหผูผลิตหรือซัพพลายเออรและเพื่อเปนการสรางอํานาจใน
การแขงขันเหนือตลาดใหกบัหางคาปลีกขนาดใหญที่หางคาปลีกขนาดใหญเหลานี้จะไดเขาครอบ 
ครองสวนแบงตลาดมากขึ้น 

3. เกิดการทําสัญญาทีไ่มเปนธรรม 

1. การทําสัญญาไมเปนธรรมที่หางคาปลีกขนาดใหญใชอํานาจเหนือตลาดบังคับใหผูผลิต 
ตองทําการผลิตและสงสินคาตามที่รานคาปลีกขนาดใหญตองการ เชน กรณีการกระจายสินคาทีไ่ม
เปนธรรม รานคาปลีกขนาดใหญ เชน กรณีของบริษัทหางสรรพสินคาเซ็นทรัลจํากัดใชอํานาจบงัคับ
ใหผูผลิต (ซัปพลายเออร) ตองสงสินคาที่ศูนยเติมและกระจายสินคา (อารซี) แตเพียงแหงเดียวจาก
เดิมที่ใหสงไปยังสาขาตางๆไดและบังคับใหผูผลิตสินคาชิ้นเล็กๆ เชน เสื้อผา รองเทา ตองจัดสง
สินคาในเวลา 02.00-04.00 น. เทานั้น ซ่ึงเปนเวลาที่จํากัดและนอยกวาบริษัท เซ็นทรัลรีเทลที่
สามารถสงไดในเวลา 20.00-08.00 น. สําหรับซัปพลายเออรที่ผลิตสินคาชิ้นใหญใหสงสินคาไดใน
เวลา 24.00-02.00 น. ถือวาเปนการเลือกปฏิบัติ (บทสัมภาษณผูบริหารหางสรรพสินคาเซ็นทรัล, 
2553)  

   2. มีการเรียกเก็บคาธรรมเนียมตางๆ การเรียกรับผลประโยชนทางเศรษฐกิจทีไ่มเปนธรรม 
เชน การเพิ่มคาแรกเขาสินคา (Entrance Fee) โดยไมบอกลวงหนา การเรียกเก็บคาธรรมเนียม การ
เปลี่ยนรูปแบบสินคาเล็กนอย (Miner Change) หรือการคืนสินคาโดยไมเปนธรรม (เดลินวิส, 2550) 
รานคาปลีกรายใหญทั้ง 5 ราย คือ บิกซี โลตัส คารฟู เทสโก แม็กโคร ไดมีการเรียกคาสวนลด คาเมล 
เชน กรณีคารฟูรคาขายกับซัปพลายเออร ไดตกลงกนัดําเนินการคาขายกับตามสัญญาและเมื่อถึงปก็
ตองมาเจรจาตกลงกันใหมอีกครั้งคารฟูรเรียกเก็บคาการตลาด (ผูจัดการรายวัน, 2545) 
6.1.6  แนวโนมธุรกิจคาปลีกในอนาคตเปนอยางไร 
 1. รานคาปลกีแบบดั้งเดิมมแีนวโนมลดลงเปนลําดับ เนือ่งจาก เสยีเปรียบในดานการ
แขงขนัที่รุนแรงของหางคาปลีกสมยัใหมและการไมปรับตัวเพื่อใหทนักับการเปลี่ยนแปลงของ
โครงสรางธุรกจิคาปลกี ดังนัน้ รานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองมีการปรับตวั เพื่อรักษาลกูคาเดมิไวใหได 
และหาตลาดใหม ลูกคาใหม ตองมีการรักษาการบริการทีด่ี 

      2.  เกิดการสรางการแขงขันที่ไมเปนธรรมขึ้น เชน การกําหนดราคาสินคาที่ไมเปนธรรม 
การจํากัดการแขงขันในแนวนอน การแบงตลาด การรวมกันกําหนดราคาหรือปริมาณ และการฮั้วกัน
ในการประมูล 
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 3. เกิดการปรับขนาดของรานคาปลีกขนาดใหญใหเล็กลง เพื่อแขงขันกับรานคาปลกีเดมิที่
มีอยูในชมุชน เชน หางเทสโก โลตัส มกีารปรับตวัโดยสราง เทสโกโลตสัเอกเพลสขึ้น 
 4. ธุรกจิคาปลีกดัง้เดิมมแีนวโนมลดลงเพราะพฤตกิรรมของผูบริโภคและรสนยิมของ
ผูบริโภคไดเปลี่ยนแปลงไปทําใหถูกแยงสวนแบงตลาดไป 
 5. มีนกัลงทนุจากตางชาติเขามาลงทนุในธุรกิจคาปลีกมากขึ้น 
 6. ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญมีการปรับตวัโดยเพิม่ความสามารถในการแขงขันมากขึน้ดวย
การผกูขาดในการผลิตสนิคาโดยการผลิตสนิคายีห่อของตนเอง (Own Brand) หรือ House Brand ใน
จํานวนมากขึน้ และนาํมาขายแขงกบัสินคาอุปโภคบริโภคที่มวีางขายตามปกติในรานคาปลกีขนาด
ใหญของตนดวยการกาํหนดราคาขายที่ต่ํากวา ทําใหสินคาทีว่างขายปกติไมสามารถแขงขันได 
นอกจากนั้นยังมกีารเรงขยายสาขาเพิ่มขึน้จาํนวนมากทั้งในกรงุเทพและตางจงัหวดั 
 7.  ภาครัฐตองเขามาจดัการโดยการกาํหนดโซนที่ตั้งของรานคาปลกี กาํหนดเวลาเปด-ปด 
ในการดําเนนิธุรกิจและกําหนดการตั้งราคาจําหนายที่สอดคลองกับราคาตนทุน  

      8. มีการบังคับใชทางกฎหมายมากขึ้น เพื่อแกปญหากรณีพพิาทที่เกิดมากขึ้น
ระหวางผูคาปลีกแบบดั้งเดิมและผูคาปลีกรายใหญ เชน มีการบังคับใชกฎหมายคุมครอง
ผูประกอบการรายยอยเพิม่ขึ้นเหมือนกบัประเทศพฒันาแลวหลายประเทศ เชน ในประเทศ
เบลเยี่ยม ประเทศเนเธอรแลนด ประเทศอิตาลี ประเทศฟนแลนด ประเทศเยอรมันนี 
ประเทศญี่ปุน ประเทศอินโดนีเซีย หรือประเทศเดนมารก เปนตน 

 
6.1.7 สรปุการพัฒนารานคาปลีกแบบดัง้เดมิใหมีความอยางยัง่ยนื 

แมวาปจจุบันรานคาปลีกสมัยใหมมีสวนแบงตลาด 60 กวาเปอรเซนตและมีแนวโนมจะได
สวนแบงตลาดเพิ่มมากขึน้ตามอัตราเรงในการขยายสาขา ซ่ึงธุรกิจคาปลีกคาสงมีบทบาทสําคัญตอ
ระบบเศรษฐกจิและสังคมของประเทศโดยมีมูลคาสูงเปนอันดับสองรองจากภาคอุตสาหกรรม ซ่ึงใน
ป พ.ศ. 2549 มีมูลคารวม 1.3 ลานลานบาทคดิเปนรอยละ 15 ของจีดีพีและมีการจางงานประมาณ 6 
ลานคนคิดเปนรอยละ 17 ของการจางงานทั่วประเทศที่มีจํานวน 36 ลานคนและยังเปนชองทาง
ระบายสินคาเกษตรรวมถึงผลิตภัณธชุมชนของทองถ่ินตางๆ ทั่วประเทศ (กระทรวงพาณิชย, 2552) 
 การพฒันารานคาปลีกแบบดั้งเดิมยังเปนสิ่งจาํเปน ดังนั้นการพฒันารานคาปลกีแบบ
ดั้งเดิมใหอยูรอดในภาวะการแขงขนัระดับสูงนี้ไดและกาํหนดใหรานคาปลีกสมยัใหมอยูรวมกนัใน
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สังคมใหไดแบบยั่งยืนโดยอยูบนพืน้ฐานของการแขงขันทีเ่ปนธรร และยุติธรรมที่คาํนงึถึงผลกระทบ
ในอนาคตทัง้ทางดานสิ่งแวดลอม เศรษฐกจิ สังคมและผลกระทบที่จะตกทอดถึงคนรุนหลังโดย
พิจารณาใน 4 ประเดน็ คือ 

1. พิจารณาหลักความเทาเทยีมกนั  
       2 . พิจารณาหลักความยุติธรรม 

 3.  พิจารณาหลักความคํานงึถึงคนรุนหลัง 
 4. พจิารณาหลกัความคิดแบบสากล เชื่อมโยงส่ิงแวดลอม เศรษฐกจิและสังคม 
โดยท้ัง 4 ประเด็นตองอาศยัการเขามาควบคมุของรฐับาล โดยผานทางกฎหมาย นโยบายและการปฏิบัต ิ 
 จากการศกึษาพบวา การพัฒนารานคาปลกีแบบดั้งเดิมใหมีความอยางยั่งยืนนั้นสามารถทํา
ไดดวยการควบคุมและบงัคบัใหกฎหมายที่มีอยูสามารถใชควบคมุการดําเนินธุรกิจไดอยางด ี เชน 
กฎหมายปองกนัการผูกขาด กฎหมายการทุมตลาด กฎหมายคุมครองแรงงาน กฎหมายคุมครอง
ผูบริโภค กฎหมายวาดวยขอสัญญาที่ไมเปนธรรม ซ่ึงเปนกฎหมายเพื่อปองกันการแขงขนัที่ไมเปน
ธรรม ออกเปนพระราชบัญญัติการแขงขนัทางการคา พ.ศ. 2542 เพือ่ปองกนัการควบคมุตลาดของ
รานคาปลกีขนาดใหญ ปองกนัไมใหมีการผูกขาดการคาโดยพอคาคนใดคนหนึ่ง หรือกลุมใดกลุมหนึง่ 
กฎหมายไดวางไวอยางเปนระบบ และคํานงึถึงความเปนธรรม ควบคมุไมใหผูประกอบการดวยกนัไม
เอาเปรยีบกนัเอง เปนการออกพระราชบญัญัติการแขงขันทางการคาไมใหมกีารใชอํานาจเหนือตลาด
โดยมิชอบ การรวมธุรกิจ การรวมกันเพื่อผูกขาดหรือลดหรือจํากดัการแขงขัน  การหามจัดจําหนายแต
เพยีงผูเดียวในราชอาณาจกัร และการทาํใหเสยีหายหรือขัดขวางการประกอบธุรกิจของผูอ่ืน ซ่ึงกลาว
รายละเอยีดไวในบทที่ 4 แตในขณะนี้ยงัไมมีการกําหนดในรายละเอยีดถึงการควบคุมการเติบโตของ
หางคาปลกีขนาดใหญ ซ่ึงควรมีการกําหนดมาตรการควบคุมเพิ่มเติมเขาไปดงัขอเสนอแนะขางลางนี้  
 
6.2   ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 6.2.1 รัฐบาลควรมีมาตรการเขาควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ ดงันี ้
                   1. ควรมกีารกําหนดขนาดของพื้นที่สําหรับดาํเนนิธุรกจิคาปลีกใหแนชัดวาควรมีขนาด
พื้นที่เทาใด เชน  
 2. ควรมกีารกําหนดประเภทสนิคาที่จาํหนายใหชัดเจน 
 3. ควรมกีารกําหนดแหลงที่ตัง้ของหางคาปลีกขนาดใหญใหชัดเจน คอื ใหตั้งโดยมี
ระยะหางจากตวัเมืองทีแ่นนอน คือ ประมาณ 1-10  กม. 
 4. ควรมกีารกําหนด จํานวนประชากรตอหางคาปลีกขนาดใหญที่แนนอน 
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 5. ควรมกีารกําหนด มาตรฐานการจดัสิ่งอํานวยความสะดวก เชน พื้นทีจ่อดรถ พื้นที่
พักผอน พืน้ทีห่องอาหาร หองน้ํา โทรศพัท สาธารณะ ตู ATM ตอพืน้ที่ ใหเปนมาตรฐานของการ
ใหบริการของหางคาปลีกสมยัใหม 
 6. ควรมกีารกําหนดแจงแผนและโครงการกอสรางในการขยายกจิการรานคาปลีกขนาด
ใหญ ลวงหนาอยางนอย 3-4 ป กอนมีการขยายกจิการ 
 7. ควรมกีารทําประชาพจิารณจากประชาชนกอนมกีารขยายกจิการรานคาปลีกขนาดใหญ
ในพื้นทีน่ั้นๆ เพื่อทราบถึงผลกระทบของการเปดหางคาปลีกขนาดใหญที่มีตอรานคาปลีกแบบดัง้เดิม 
 8. ควรมกีารกําหนด วนั เวลา และจํานวนชัว่โมงเปด-ปดของหางคาปลกีขนาดใหญ 
 9. ควรมกีารจดัระบบการจราจร ส่ิงอํานวยความสะดวกและดูแลสภาพแวดลอมใหด ี
 10. ควรใหรัฐบาลทองถ่ินและผูมีสวนไดเสยีเขามามสีวนรวมในการพจิารณาอนุมัตกิาร
ขยายสาขากอนอนุญาตใหมกีารขยายสาขาได 
 11.ควรมกีารใชมาตรการทางกฎหมายมาควบคุมหางคาปลกีสมยัใหมใหเกิดความเปน
ธรรมในการแขงขัน 

      12. ควรมีการกําหนดแนวทางในการทําธุรกิจคาปลีก โดยมีสาระสําคัญ  8 ประการดังนี้ 
คือ 

12.1. ควรมีการกําหนดแนวทางสําหรับการกําหนดราคาสินคาของหางคาปลีก 
สมัยใหมขึ้น เพื่อปองกันไมใหเกิดความไมเปนธรรมขึ้น เชน การขายสินคาในราคาต่ํากวาทนุหรือ
การซื้อ-ขายสินคาในราคาต่าํกวาราคาปกติในทองตลาด 

12.2. ควรมีการกําหนดแนวทางในการเรยีกเก็บผลประโยชนของหางคาปลี 
สมัยใหมขึ้นเพื่อหลีกเลี่ยงการเรียกเก็บผลประโยชนที่ไมเปนธรรมกับผูผลิตและซัพพลายเออรได 

12.3. ควรมีการกําหนดกฎเกณฑในการคืนสินคาของผูผลิตและซัพพลายเออร 
เพื่อใหเกิดความเปนธรรมขึ้น 

12.4. ควรมีการกําหนดสัญญาขายฝากที่เปนธรรมสําหรับผูผลิตและซัพพลายเออร 
กับหางคาปลีกสมัยใหมขึ้น 

12.5. ควรมีการกําหนดกฎเกณฑการบังคับซื้อ-ขายหรือ การชําระคาบริการที่เปน 
ธรรมทั้งผูผลิตและซัพพลายเออรกับหางคาปลีกสมัยใหม 

12.6. ควรมีการใชพนักงานของบริษัทผูผลิตสินคาใหผลิตสินคาอยางเปนธรรม 
12.7. ควรมีการกําหนดสัญญาการผลิตเพื่อไมใหผูผลิตหรือซัพพลายเออร 
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เสียเปรียบ เชน การปฏิเสธการซื้อสินคาที่ส่ังใหผูผลิตทําการผลิตให เชน การสั่งใหซัพพลายเออรทํา
การผลิตสินคาเฮาสแบรนด จาํนวน 1  แสนชิ้น แตหางคาปลีกขนาดใหญรับซื้อจริงเพียง 2 หมื่นชิน้ 
เปนตน 

12.8. การปฏิบัติไมเปนธรรมของผูคาปลีกที่เปนการเอารดัเอาเปรียบผูอ่ืน (มติชน,  
2552) มีความสําคัญและมีประสิทธิภาพสูง ควรมีระยะเวลาเปด-ปดหางคาปลีกที่เหมาะสม เชน ใน
ประเทศออสเตรเลียมีการเปดปดหางคาปลีกขนาดใหญ ตั้งแตเวลา 09.00 – 17.30 น. ในวันจันทรถึง
วันศุกร ยกเวนวันพฤหัส จะมีเวลาของการปดเพิ่มจาก 17.30 เปน 21.00 น. สวนวันเสารและวนั
อาทิตย ก็มกีารกําหนดเวลาทําการที่แตกตางกัน คือ วนัเสารจะเปดทําการตั้งแตเวลา 9.00-15.00 น.
สวนวนัอาทิตย และวันหยดุอื่นๆ จะเปดดําเนนิการตัง้แตเวลา 10.00-16.00 น.เปนตน และใน
ประเทศยุโรป และประเทศอังกฤษก็ใชหลักเกณฑการเปดปดเชนเดียวกับของประเทศออสเตรเลีย 
ในประเทศทางเอเซีย เชน ประเทศญี่ปุนก็ใชหลักเกณฑของการกาํหนดเวลาเปดปด เชนเดยีวกนั 
ดังนั้นประเทศไทยควรมกีารกําหนดเวลาเปดปดที่แนนอนและแจงใหประชาชนทราบ ซ่ึง
ขอเสนอแนะสําหรับเมืองไทย คือ ควรมกีารกําหนดเวลาเปดตั้งแตเวลา 10.00 น. และเวลาปดควร
เปนเวลา 20.00 น. ยกเวนวันศุกรและวนัเสารเพิ่มเวลาปดเปน 22.00 น. เพื่อใหเขากับสังคมไทย
เพื่อใหการปฏิบัติใชราบรื่นพอสมควร  
            12.9. ควรมีการเก็บคาธรรมเนียมจากหางคาปลีกขนาดใหญในกรณีที่มีการเปด
ดําเนินการเกินกวาที่กําหนดไวในขอ 12.8 ทั้งนี้เนื่องจากการเปดดําเนินการนั้น รานคาปลีกก็ตองใช
บริการสาธารณะของรัฐบาลเชน ไฟฟา ถนน ขยะมูลฝอยที่มีปริมาณทีม่ากขึ้น ส่ิงแวดลอมตางๆ ที่
เปลี่ยนไป เปนตน ซ่ึงรัฐบาลตองรับภาระเพิ่มคาใชจายในการบริหารจดัการ เชน การประกอบ
กิจการของรานสะดวกซื้อทีเ่ปดบริการตลอดคืน หรือเกนิระยะเวลามาตรฐานเปด-ปด ที่ไดกลาวใน
ขอ 8 ทําใหรัฐบาลตองบริการไฟฟาที่เพิ่มขึน้ คนตองทํางานเวลามากขึน้ สภาพแวดลอมทางสังคม
เปลี่ยนไป รัฐบาลตองรับภาระในสิ่งเหลานี้ จึงควรมีการเสียภาษใีหกับรัฐบาลหากรานคาปลีก
สมัยใหมจะตองการเปดตลอด 24 ช่ัวโมง ซ่ึงขอเสนอแนะนี้ รัฐบาลควรเรียกเก็บเหมือนภาษกีารคา 
                   13.รัฐบาลตองมีนโยบายที่จะควบคุมรานคาปลกีขนาดใหญทีม่ีการนําเงินมาลงทุนจาก
ตางประเทศทีแ่นชัด โดยกําหนดออกมาเปนกฎหมายการลงทนุหรือรวมลงทุนจากตางชาติที่ขณะนีม้ี
การกําหนดสดัสวนของการลงทุน 49:51 กลาวคือ ผูลงทนุตางชาติสามารถลงทนุไดจาํนวนรอยละ 49 
แตไมไดกําหนดมาตรการอืน่ๆ เชน กาํไรทีไ่ดรับจะดําเนนิการอยางไร สามารถนําออกนอกประเทศได
โดยเสรี หรือการจางผูบริหารระดบัสูงจากตางประเทศเขามาทํางานในประเทศไทย ตลอดจนการสั่งซื้อ
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สินคาหรือวัตถุดิบจากตางประเทศเขามาจะมกีารควบคุมอยางไร กฎหมายควรควบคุมการลงทนุจาก
ตางชาติได ใหลดอํานาจทุนนิยม และยดึหลักชุมชนพอเพียง ซ่ึงจะเปนประโยชนในการพัฒนาทีย่ั่งยนื 
                 14. รัฐบาลตองมีนโยบายพฒันาระบบการคาปลีกแบบดั้งเดมิที่ชัดเจน รัฐบาลตองมีการ
ประชุมหาแนวทางจากผูมีสวนรวมในการวางมาตรการแกไขปญหา ประกอบดวยตัวแทนผูคาปลีก
รายเล็ก ผูคาปลีกรายใหญ ตวัแทนของรัฐบาลเปนตน 
 



  

บรรณานุกรม 
 

กษมา ทับทิมทอง และคณะ. ปญหาและอปุสรรคในการดําเนินงานกิจการของรานคาปลีกแบบ 
ดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เพชรบุรี. คณะวิทยาการจัดการ(บริหารธุรกิจทั่วไป) สถาบันราชภัฏ,
เพชรบุรี, 2543 

กระทรวงการตางประเทศ. สถานเอกอัครราชทูต ณ กรุงโตเกียว (online). (n.d.) แหลงที่มา:    
              http://www.mfa.go.th/web/showNews.php?newsid=4016&Qsearch (สืบคน 15 ตุลาคม 2552) 
กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย. สํานกังานคณะกรรมการการแขงขันทางการคา(online). (n.d.) แหลงที่มา:  
  http://www.dit.go.th/otcc/index.asp (12 กันยายน, 2551 ) 
คาลเท็กซประเทศไทย.ประวตัิคาลเท็กซทั่วโลก, คาลเท็กซ(online). (n.d.) แหลงที่มา:  
  http://www.caltex.com/th/th/CaltexTH.asp,(1 ธันวาคม 2552) 
จันทรธิดา  กลัมพากร.อํานาจตอรองของผูประกอบธุรกจิคาปลีกขนาดใหญในกลุมประเทศ OECD 
          เปดโลกการแขงขันทางการคา (online) เมษายน 2545  แหลงที่มา:  

www.dit.go.th/songserm/45-46/April_245.doc , (1 ธันวาคม 2552) 
เชลลแหงประเทศไทย จํากัด. รานคาสะดวกซื้อซีเล็ค,Shell in Thailand(online). (n.d.)  แหลงที่มา:  

http://www.shell.com/home/content/thailand-th/shell_for_motorists/stores/selectstore_1009. 
html, (1 ธันวาคม 2552) 

ดวงพร เศาภายน . เปรียบเทยีบความคิดเหน็ของผูบริโภคในการใชบริการ รานคาปลีกแบบดั้งเดิม  
             (รานโชวหวย) กับรานคาปลีกสมัยใหม (รานสะดวกซื้อ) ในเขตกรุงเทพมหานคร.  บริหารธุรกิจ 
             มหาบัณฑิต สาขาการตลาด บัณฑติวิทยาลัย สถาบันราชภัฏสวนดุสิต,  2546 
เดลินิวส. ซัพพลายเออรเสียบยักษคาปลีก โวยล่ันเทขายสินคาต่ํากวาตนทุนจริง. เดลินิวส 
              (online). มกราคม  2550 แหลงทีม่า: http://news.sanook.com/economic/economic_87881.php ,(1  
              ธันวาคม 2552) 
ถิรวัสส ประเทืองไพศรี.  พฒันาการทางพืน้ที่การเปลี่ยนแปลงบทบาทหนาที่และศักยภาพการ 
              ขยายตัวของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมในอําเภอเมืองนครสวรรค. วิทยาศาสตรมหาบัณฑติ  สาขาวิชา 
              ภูมิศาสตร บัณฑิตวทิยาลัย มหาวทิยาลัยเชยีงใหม, 2549 
นภาพรณ ออนนาค.  พฤติกรรมการบริโภคและผลกระทบตอรานคารายยอยจากหางคาปลีกขนาด 
             ใหญ 
นิพนธ พัวพงศกร และคณะ. การคาปลีกของไทยในดานผลกระทบของการแขงขันจากหางคาปลีกคา 
             สงขนาดใหญจากตางประเทศ 
นิทัศน เจยีมศรีพงษ และสุจนิดา เจยีมศรีพงษ.  บทบาทและผลกระทบของระบบอุปถัมภในชนบทไทย.   
              วิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร 2 (พฤษภาคม 2550): 71 



  

ปรเมศวร กุมารบุญ. รวมบทความบริหารงานโทรคมนาคมของ ปรเมศวร [Online] .(n.d.) แหลงที่มา:   
               http://gotoknow.org/blog/telecom-management/227699 [25 พฤศจิกายน 2553] 
โปรย. บทความการตลาด ตวัอยางแผนการตลาด กลยุทธการตลาด ขาวการตลาด,  
               Marketeer [Online]. มิถุนายน 2544  แหลงที่มา:   
                http://www.marketeer.co.th/inside_detail.php?inside_id=667(1 ธันวาคม 2552) 
ผูจัดการรายวนั. “พาณิชย”เดินหนากม.คาปลีกฯ ขีดเสนหางคาปลีกลงเอ็มโอยู , มูลนิธิเพื่อผูบริโภค 
                [Online]. มกราคม 2551 แหลงทีม่า:    
                 http://old.consumerthai.org/cms/index.php?option=com_content&task=view&id=                    
                803&Itemid=87  (  1 ธันวาคม 2552) 
ผูจัดการรายวนั. แฟมิล่ีมารทเบียดท็อปสเขาบางจาก ปรับ“เลมอนกรีน-ใบจาก”สูโมเดล2007,  
                Positioning New Value Magazine [Online]. พฤษภาคม 2549 แหลงที่มา:  
                http://www.positioningmag.com/magazine/PrintNews.aspx?id=48906 (1 ธันวาคม 2552) 
ผูจัดการรายวนั. พาณิชยฟนคาปลีกชัวร คารฟูรย้ํายึดกตกิาเดิม .นิตยสาร ผูจัดการ[Online]. กันยายน  
                2545 แหลงที่มา: http://www.gotomanager.com/news/printnews.aspx?id=3929 (1 ธันวาคม  
                2552) 
ผูจัดการรายวนั.  เอเยนซี.แฉรอยเลหกลลวงยกัษคาปลีก ลดหลอกลอ-ฮ้ัวข้ึนราคา,ผูจัดการออนไลน  
                [Online].พฤศจิกายน 2550 แหลงที่มา:   
                http://www.takchamber.com/index.php?lay=show&ac=article&Id=5356353&Ntype=1(  1  
                ธันวาคม 2552) 
เพิ่มพงษ เชาวลิต  อางถึงใน นิทัศนและสุจนิดา เจยีมศรีพงษ. บทบาทและผลกระทบของระบบ 
               อุปถัมภในชนบทไทย.  วิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร 2 (พฤษภาคม 2550): 76 
ไพศาล ร้ิวธงชัย . การศึกษาปญหาในการดําเนินกิจการของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาล 
               เมืองและสุขาภิบาลรอบนอกในจงัหวัดพิษณุโลกและสุโขทัย, ภาควิชาการตลาด คณะวิทยาการ 
               จัดการ สถาบันราชภัฏพิบูลสงคราม, 2539  
ไพศาล ร้ิวธงชัย .  การศึกษาสภาพปญหาและปจจยัเกี่ยวกับการดําเนนิกิจการรานคาปลีกและคาสง 
               สมัยใหมที่มีผลตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนือ, คณะวิทยาการจดัการ สถาบันราชภัฏ 
               พิบูลสงคราม, 2546 

ภัทรภร พลพนาธรรม . การบริหารการคาปลีกและการคาสง,คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวน 

สุนันท,2547 

ภรณทิพย นิลมณี .  ผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอยจากการเขามาของดีสเคานสโตรในเขต อ. 
              หาดใหญ จ.สงขลา. บริหารธุรกิจมหาบัณฑติ สาขาบริหารธุรกิจ สํานักวิทยาการจัดการ  



  

              มหาวทิยาลัยวลัยลักษณ, 2545 
มติชน.“พาณิชย” สอบแผนการตลาด “โลตัส” สงสัย “โรลแบค” คาไมเปนธรรม ผูซ้ือติดใจไมมีสินคาตาม 
             โฆษณา.NURNIA(online).  (n.d.). แหลงที่มา: http://www2.nurnia.com/3791/07/thai-social-  
             political-economic/ (2 ธันวาคม 2552) 

มติชน. เตรียมไกลเกลี่ยส.คาปลีก-ซัพพลายเออร หาขอยตุิเซ็นเอ็มโอยสัูญญาการเรียกเก็บ 

            New Sanook(online).  มกราคม 2551แหลงที่มา:  
             http://news.sanook.com/economic/economic_230698.php ( 2 ธันวาคม 2552) 
ยโสธรา จวงเจิม.  ผลกระทบของธุรกิจคาปลีกขามชาติตอพฤติกรรมการบริโภคของประชาชนใน จ. 
            เชียงใหม. รัฐศาสตรมหาบัณฑติ สาขาวิชาการเมอืงการปกครอง บัณฑิตวิทยาลัย  
            มหาวทิยาลัยเชยีงใหม, 2546 
วีระวุฒิ สรอยพลอย.  การปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม. บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  
            สาขาการจัดการทั่วไป  มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร, 2550 
สกุณา, ฉันทดิลก, (2541). บางลี่: กรณีศึกษาการเปลี่ยนแปลงของชุมชนการคาในลุมน้ําทาจนี. คณะสังคม 
            วิทยาและมนุษยวิทยา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2541 
สุกัญจนา อินทะโชติ.  ผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอยจากการเขามาของดีสเคาทสโตรในเขต อ.เมือง จ. 
            นครศรีธรรมราช.  บริหารธุรกิจมหาบัณทิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ สํานักวิชาวิทยาการ 
             จัดการ มหาวิทยาลยัวลัยลักษณ, 2545 
สุจินดา เจยีมศรีพงษ (2552) เศรษฐศาสตรธุรกิจ ภาควิชาเศรษฐศาสตรและบัญชี คณะวิทยาการจัดการและ 
            สารสนเทศศาสตร มหาวิทยาลัยนเรศวร, พิษณุโลก, 2552  
สถาบันวิจัยเพือ่พัฒนาประเทศไทย (2542) การคาสงคาปลีกไทย รายงานทิศทางเศรษฐกิจและการคาไทย 
            ภาคการคาภายในประเทศ 
สํานักบริการขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา .  กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณชิย (online).   
            (n.d.). แหลงที่มา: http://www.dbd.go.th ( 8 สิงหาคม 2552) 
สมผล ตระกูลรุง.  การแขงขันทางการคา.  มติชนรายวนั  27 (สิงหาคม 2547): 20 อางถึงใน MBE  
            Economics เศรษฐศาสตร (online).  (n.d.). แหลงที่มา:  
           http://www.nidambe11.net/ekonomiz/2004q3/article2004aug16p4.htm ( 8 พฤศจิกายน  
            2552) 
สมผล ตระกูลรุง.การแขงขันทางการคา.คอลัมน คล่ืนความคิด(online).กันยายน 2550แหลงที่มา:  
            http://www.bloggang.com/mainblog.php?id=legal&month=03-09-2007&group=3&gblog=9( 2  
           ธันวาคม 2552) 
สฤณี อาชวานนัทกุล. คอลัมน ลองคลื่นโลกาภวิัตน ,ประชาชาติธุรกิจ(online).มีนาคม  2551. แหลงที่มา:  



  

           http://www.nidambe11.net/ekonomiz/2008q1/2008march27p4.htm (25 พฤศจิกายน 2552) 
สวท.เชียงราย สํานักประชาสัมพันธเขต 3.การแขงขันและการใชอํานาจเหนือตลาดทีไ่มเปนธรรม.ขาวรอบ 
           เมืองเหนือ  (online) .มีนาคม 2550 . แหลงที่มา:   
            http://region3.prd.go.th/ct/news/showprint.php?ID=070312110115 
หางสรรพสินคาโรบินสัน.  โรบินสัน ดิพาสเมนสโตร[online].  (n.d.) แหลงที่มา: 
 http://www.robinson.co.th/whaton.html  [26 พฤศจิกายน 2552] 
หางสรรสินคาเดอะมอลล . เดอะมอลล[online].  (n.d.) แหลงที่มา:  
  http://www.themallgroup.com/  [26 พฤศจิกายน 2552] 
อคิน รพีพัฒน . ระบบอุปถัมภกับอํานาจทางศีลธรรม, OK Nation.Net (online). ธันวาคม 2550 
          แหลงทีม่า: http://www.oknation.net/blog/print.php?id=170708 (12 ตุลาคม 2552) 
อรไท กําธรกิตติกุล. ผลกระทบจากการเติบโตของรานคาปลีกแบบซุปเปอรเซนเตอรท่ีมีตอรานคา 
          ปลีกแบบสะดวกซื้อในประเทศไทย. วิทยาศาสตรมหาบัณฑติ(เศรษฐศาสตรธุรกิจ) บณัฑิต 
          วิทยาลัย มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2546 
อัจฉรา  อาธารมาศ.  ขอสัญญาและการปฏิบัติท่ีไมเปนธรรมในทางการคา :  ศึกษากรณีสัญญา 
         ระหวางผูคาปลีกรายใหญกับผูผลิตรายยอย. นิติศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิติศาสตร คณะ 
         นิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2547    
อัมมาร สยามวาลา อางถึงใน นิทัศนและสุจินดา เจยีมศรีพงษ. บทบาทและผลกระทบของระบบ 
         อุปถัมภในชนบทไทย.  วิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร 2 (พฤษภาคม 2550): 77 
อริยะ เพ็ชรสาคร.หลักเสรีภาพในการทําสญัญา ,กฏหมายแพง(online). สิงหาคม 2550 แหลงที่มา:  
         http://gotoknow.org/blog/lawmm/547862( 2 ธันวาคม 2552) 
Alex M. Mutebi (2546) ศึกษาเปรียบเทียบความพยายามของประเทศอินโดนีเซีย มาเลเซีย และไทย งานวิจยั 
         เร่ือง Hypermarket Regulation in Indonesia, Malaysia and Thailand : Causes, Forms and Directions 
ASTVผูจัดการออนไลน.โวยเอเยนตบังคบัขายเบียรพวงโซดา-ชาเขียว. ASTVผูจัดการออนไลน(online) . 
         พฤษภาคม 2549 แหลงที่มา:  
          http://www.manager.co.th/Local/ViewNews.aspx?NewsID=9490000065829&     
          Keyword=%cd%d8%ba%c5( 2 ธันวาคม 2552) 
Brundtland Report: 1992 ,Our Common Foture  The  world commission on environment and  
          Development,The Brundtland Report (online).  (n.d.). แหลงที่มา  
          http://brundtlandnet.esbensen.dk/brundtlandreport.htm (12 สิงหาคม 2552) 
Carbaugh , R.J. (2008). International Economics. Eighth Edition. South Western ,USA. 
Jame C. Scott  1977:41 อางถึงใน นิทัศนและสุจินดา เจียมศรีพงษ. บทบาทและผลกระทบของระบบ 



  

          อุปถัมภในชนบทไทย.  วิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตร 2 (พฤษภาคม 2550): 76 
Jones, Ronald W. 1982. "A Three-Factor Model in Theory, Trade, and History," in Bhagwati, et al., eds.,  
           Trade, Balance of Payments, and Growth: Essays in Honor of C. P. Kindleberger, Amsterdam:  
           North-Holland.  
Lowe & Wrigley. Reading Retail: A Geographical Perspective on Retailing and Consumption 

Spaces,2000 
Ricky W. Griffin, Michael W. Pustay (2007), International Business (6th Edition) (MyIBLab  
           Series), p161  
 Robert J. Carbaugh: 2008, International Economics Imported Edition, p14 
Shunhiko Sato (2546) ผลของการบังคับใชกฎระเบยีบควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ :  มุมมองในเชิงบริหาร 
          หางคาปลีกขนาดใหญ  
William.  การสนับสนุนของศูนยการคาภูมภิาคสูการพัฒนาเศรษฐกจิในทองถ่ินเปนการคุกคามหรอืสราง 
          โอกาส, ประเภทผลงาน, ช่ือจังหวัดที่พิมพ สถานที่ตีพิมพ (1992) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม สําหรับผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                         



  

    ชุดที่ 1/.......... 

แบบสอบถาม สําหรับผูประกอบการรานคาปลีกแบบดัง้เดิม (รานโชวหวย) 
 

 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัยเรื่อง ปญหาและแนวทางการแกไข  เพื่ออนาคตของการคาปลีกที่ย่ังยืนโดยขอมูล
ตาง ๆ  ที่ไดรับจะถูกนําไปประมวลผล เพื่อประโยชนในการศึกษาและวิจัย  จึงขอความกรุณาจากทานสละเวลาอันมีคาเพื่อตอบ
แบบสอบถาม โดยผูวิจัยจะถือวาขอมูลของทานเปนความลับ และใครขอขอบคุณอยางสูงในความอนุเคราะหของทานมา  ณ ที่นี้ดวย 
 
 คําแนะนํา แบบสอบถามนี้ประกอบดวยชุดคําถาม  6  สวน  ซ่ึงประกอบดวยสวนตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
                 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (รานโชวหวย) 
 คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย    ในหัวขอที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
 1)  เพศ 
    1.ชาย     2.  หญิง 
 2)  อายุ 
    1.ต่ํากวา  20  ป                 2.  20-25  ป     3. 26-30  ป  
    4. 31-35  ป                 5.  36-40  ป    6. 41-50  ป 
    7. 51  ปข้ึนไป 

3)  สถานภาพการสมรส 
    1.โสด     2.สมรส     3.หมาย / หยาราง 
                  4)  ระดับการศึกษา 
    1.ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย   2. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
    3.อนุปริญญา/ปวส./ปวท.                     4.ปริญญาตรีหรือสูงกวา 
                 5)  ทานมีรายไดเฉลี่ยจากธุรกิจคาปลีกตอเดือน 
    1.  ต่ํากวา 10,000  บาท    2. 10,001-20,000 บาท 
    3.  20,001-30,000  บาท    4.  30,001-40,000  บาท 
    5.  40,001-50,000  บาท    6. มากกวา  50,000  บาท 
                6)  ทานมีรายไดเสริมนอกจากธุรกิจคาปลกีหรือไม...............................หากมีโปรด ระบ.ุ................................................              
                 7)  ทานทําอาชีพเสริมมานาน.............................................ป...................................................เดือน (ถามี)  
                8)  ชื่อรานคาปลีกของทาน............................................................................................................................................... 
                9)  สถานที่ตั้งรานคาปลีกของทาน อําเภอ .................................     จังหวัด...................................................................... 
               10)  ขนาดของรานคาปลกี (พืน้ที่ใชประกอบธุรกิจ) ของทานมีขนาดเทาใด ระบุขนาด (กวาง X ยาว) =………ตารางเมตร 
               11) รานคาปลีกของทานประกอบธุรกิจคาปลีกมานาน................ป................เดือน 
               12)  มีคนงานจํานวน.......................................................................................คน  
               13)  รานของทาน ตั้งอยูหางจากรานคาปลกีขนาดใหญ(Big C, Lotus).......................................................กม. 
                                             ตั้งอยูหางจากรานคาปลกี convenience store (เซเวน อีเลเวน)………………...............กม. 
 สวนที่  2  สภาพรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของทาน 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย    ในหัวขอที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
ดานการตลาด 
             14) กลุมลูกคาของธุรกิจคาปลีกของทานคือ กลุมใดเปนสวนใหญ (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                  1.นักเรียน/นักศึกษา                   2.ขาราชการ 



  

                 3.พนักงานรัฐวิสาหกจิ/พนักงานบรษิัท                   4.ลูกจาง/รับจางทั่วไป  
                  5.อื่น ๆ โปรดระบุ.............................................................................................................................. 
            15) ลักษณะของลูกคาที่เขามาซื้อสินคาในรานคาปลีกของทาน คือ (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                   1.ลูกคาที่อาศัยอยูใกลรานคาปลีกของทาน                                  2.ลูกคาประจํา 
                   3.ลูกคาจร                                                                                     4.อื่น ๆ โปรดระบุ...................... 
           16) การสงเสริมการขายในรานคาปลีกของทานเปนอยางไร (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
  1. ใชการบวกสวนเพิ่มจากราคาที่ซ้ือมา 
  2. ใชลดเปอรเซ็นตจากราคาที่ไดรับมาจากบริษัท เพื่อใหราคาถูกกวาที่อื่น 
  3. กําหนดราคาขึ้นลงเองตามเทศกาล           
                   4. ลดราคาสินคาลง เฉพาะสินคาที่มีการแขงขันกันสูง 
  5. การใหสวนลดกับลูกคาประจํา โดยการใหคูปอง หรือ สะสมแตมเพื่อแลกซื้อสินคาในครั้งตอไป  หรือ ลด
เปอรเซ็นตทันที         
                   6. การใหสินเชื่อกับลูกคาประจํา   
  7. การสาธิต และแนะนําสินคาหนาราน   
                   8. สมัครเปนสมาชิกขายตรง และใหสวนลด   
                   9. จัดเทศกาลลดราคาสินคาบางรายการ ในแตละชวงเวลา   
                   10. ใหบริการเสริม เชน จัดสงสินคาทางโทรศัพท หรือ สงสินคาถึงบาน โดยไมคิดคาใชจาย 
  11. โฆษณาและประชาสัมพันธทางสื่อตางๆ อยางตอเนื่อง 
  12. อืน่ ๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 
           17) ประเภทสินคาและบริการที่รานคาปลีกของทานขายไดแก (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
  1. สินคาอุปโภค บริโภค เชน ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ขนมขบเคี้ยว เครื่องดื่ม น้ําดื่ม ฯลฯ 
  2. อาหารสด-แหง เชน อาหารที่รับประทานในแตละมื้อ 
                   3. บัตรเติมเงิน หนังสือ, CD, VCD แวนตา หมวก รม   
                   4. เครื่องสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว 
  5. สินคาส่ิงกอสรางและอุปกรณ 
  6. สินคาเครื่องครัวและอุปกรณ 
  7. สินคาสําหรับปลูกตนไม ทําสวน และอุปกรณ 
  8. สินคาสําหรับตกแตงบานและสวน และอุปกรณ 
  9. เครื่องใชไฟฟา และอุปกรณเครื่องใชไฟฟาตางๆ 
  10. อืน่ ๆ โปรดระบุ....................................................................................................... 
           18) ทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกของทานเปนเชนไร (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                   1. ใกลแหลงชุมชน และผูบริโภค 
                   2. มีเสนทางจราจรไปมาที่รานสะดวก และใชไดหลายเสนทาง 
                   3. มีสถานที่จอดรถงาย และสะดวก 
                   4. อยูในแหลงชุมชนโดยตรง 
                   5. อื่น ๆ โปรดระบุ.................................................................................................... 
           19) การตกแตง และการจัดวางสินคาในรานคาปลีกของทานเปนอยางไร(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                   1. มีระเบียบและเปนระบบดีแลว เพราะคุนเคยและจําที่วางสินคาตางๆ ไดเปนอยางดี 
                   2. ตองจัดวางระบบใหม เพราะขาดระบบการจัดที่ดี และการจัดวางสินคายังไมดีพอ 



  

                   4. ขาดการจําแนกสินคา เปนหมวดหมู ใหงายตอการเลือกซ้ือ และเห็นไดชัดเจน 
                   5. อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................................  
           20) ทานมีแผนในการปรับปรุงรานคาปลีกของทานใหเหมือนรานคาปลีกสมัยใหมบางหรือไม 
                   1.ไมเคยคิดมากอน และคิดวาไมคุมในการปรับปรุงราน 
                   2. รูสึกวาเปนความคิดที่ดี และนาสนใจ แตยังไมมีเงินทุน 
                   3. คิดจะปรับปรุงแน เพราะจะไดชวยกระตุนยอดขายใหมากขึ้นกวาเดิม  
                   4. อื่น ๆ โปรดระบุ................................................................................................... 
         21) ถาทานตองปรับปรุงรานทานคิดวาจะใชงบประมาณดาํเนินการประมาณเทาใด………………….บาท 
ดานเทคโนโลยี 
        22)  ทานคิดวาจะนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชในการปรับปรุงธุรกิจคาปลีกของทานหรือไม 
                 1.ไมเคยคิดมากอน เพราะไมคุมคาการลงทุน 
                 2. รูสึกวาเปนความคิดที่ดี และนาสนใจ แตยังไมมีเงินทุน 
                 3. คิดจะนํามาใชแน เพราะนาจะชวยกระตุนยอดขาย และขายไดมากขึ้นกวาเดิม 
                 4. อื่น ๆ โปรดระบุ................................................................................................................... 
        23) ทานคิดวาเครื่องมือใด ที่คิดวา นาจะนํามาใชในรานคาปลีกของทาน เพื่อสรางประสิทธิภาพใน การทํางานของรานคาปลีก
ของทาน และสราง 
               ความพอใจใหกับลูกคาได (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                1. เครื่องบันทึกเงินสดอัตโนมัติ                                                2. เครื่องคอมพิวเตอร  
                3. เครื่องยิงบารโคด                                                                    4. เครื่องไมโครเวฟ เครื่องทําน้ํารอน เครื่องชงกาแฟ 
ฯลฯ 
                5. อืน่ ๆ โปรดระบ.ุ............................................................ 
       ดานการเงิน 
       24) เงินลงทนุหมุนเวียนของรานคาปลีกของทาน คือ...................บาท/เดือน    
       25) ทานคิดวาการบริหารจัดการดานการเงินของรานคาปลีกของทานเปนอยางไร 
               1. ไมทราบวารานคาปลีกของทานมีกําไรหรือขาดทุน จํานวนเทาไรเมื่อส้ินเดือน 
               2. ทางรานยังไมมีการลงบัญชีที่ทันสมัย และสามารถตรวจสอบได 
               3. ทางรานมีการจางนักบัญชีมาลงบัญชีและตรวจสอบเปนครั้งคราว  
               4. ทางรานมีการลงบัญชีอยางเปนระบบแลว สามารถตรวจสอบรายรับ-รายจายได 
               5. อืน่ ๆ โปรดระบ.ุ....................................................................... 
       26) ทานมีการวางแผนการลงทุนในอนาคตสําหรับรานคาปลีกของทานหรือไม 
  1.ไมมีและไมสนใจจัดทําแผนการลงทุน เพราะสิ้นเปลือง 
  2.ไมมี แตสนใจ อยากจะทําแผนการลงทุน แตยังขาดความรูและขาดคนแนะนํา 
  3. มีการดําเนินการทําแผนการลงทุนอยูแลว 
                   4. อื่น ๆ โปรดระบุ............................................................................................................ 
       27) หากทานจะทําการลงทุนเพิ่ม ทานคิดวารานคาปลีกของทานควรลงทุนเพิ่มในดานใด(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                   1. ลงทุน ขยายพื้นที่ หรือตอเติมรานคา 
                   2. ส่ังซ้ือสินคาเขารานเพิ่มเติม ใหมีความหลากหลายมากขึ้น 
  3. ลงทุนตกแตงรานคาใหมีความทันสมัย  
                   4.  ลงทุน ซ้ือเครื่องมือ อุปกรณทางดานเทคโนโลยี (ขอ 24) เพิ่มขึ้น เพื่อบริการลูกคา 



  

  5. จางพนักงานหรือคนงานเพิ่ม 
                   6. อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................................................................... 
       28) ทานเคยประสบปญหาทางดานการเงินหรือไม........................................สาเหตเุกิดจาก……………แกไขปญหาดังกลาวได
อยางไร………………………..…………………………………………………………………………………. 
       29) ทานจัดซ้ือสินคาเขารานของทานอยางไร(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
  1. เลือกซ้ือโดยการใชโทรศัพท ,Fax , email หรือมอบเจาหนาที่ที่รับผิดชอบจัดซ้ือภายใตความเห็นชอบจากทาน 
                            โดยพิจารณาขอมูลจากตัวแทนจําหนาย  
  2. เลือกซ้ือดวยตัวเอง 
  3. เลือกซ้ือจากตัวแทนจําหนายที่มากับรถสินคา  
  4. อื่นๆ ระบุ.................................................................................................................................. 
       30) ทานใชเวลาเลือกซ้ือสินคาเขารานของทาน จากขอ 29 อยางไร 
                   1. ใชเวลา  ต่ํากวา คร่ึงชม.ตอคร้ัง                            2. ใชเวลา  คร่ึงชม. ถึง 1 ชม.ตอคร้ัง 
                   3. มากกวา 1 ชั่วโมงตอคร้ัง ข้ึนไป                          4. อื่นๆ ระบุ.........................................  
       31) ทานมีหลักเกณฑในการจัดซ้ือสินคาเขารานคาของทานอยางไร  
             (ใหใสหมายเลข1-7 โดยเรียงตามลําดับความสําคัญจากมากทีสุ่ดคือ1ไปหานอยที่สุดคือ 7 ) 
         ………….พิจารณาชวงเวลาในการสั่งซ้ือ   
 ………….พิจารณาปริมาณในการสั่งซ้ือ   
 ………….พิจารณาประเภทสินคา ชนิดของสินคาในการสั่งซ้ือ   
 ………….พิจารณาจากคุณภาพของสินคาในการสั่งซ้ือ   
             ………….พิจารณาจากราคาสินคา หรือสวนลด หรือ เงื่อนไขในการชําระเงินจากผูแทนจําหนาย 
 ………….พิจารณาจากความคุนเคยกับตัวแทนจําหนาย 
 ………….อื่นๆ ระบุ..................................................................................        
       32) ทานซื้อสินคาจากแหลงใดบาง(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
  1. ซ้ือจากรานคาสงขนาดใหญที่อยูภายในจังหวัด เชน แม็กโคร โลตัส ฯลฯ 
  2. ซ้ือจากรานคาสง ที่เปนผูผลิตโดยตรง 
  3. ซ้ือจากโรงงานผลิตโดยตรง 
  4. อื่นๆ ระบุ........................................................................................... 
      33) รานคาปลีกของทาน มีพฤติกรรมการจัดซ้ือสินคาเขารานอยางไร 
  1. ซ้ือสินคาอาทิตยละครั้ง                                             2. ซ้ือสินคาอาทิตยละ 2 คร้ัง 
  3. ซ้ือสินคา 2 อาทิตยคร้ัง                                              4. ซ้ือสินคาเดือนละครั้ง 
  5. ซ้ือเมื่อสินคาใกลหมด                                                6. อื่นๆ ระบุ…………………… 
      34) ทานไดเปนสมาชิกกลุม ที่เกิดจากการรวมกลุมกันระหวางผูประกอบการการคาปลีกแบบดั้งเดิมในการสั่งซ้ือสินคา
หรือไม……… เพราะ.......................................................................................... 
 ดานความสัมพันธชุมชน 
       35) ทานมกีารสรางความสัมพันธระหวางรานคาปลีกแบบเดิมกับชุมชนบางหรือไม…………………………  ถามีระบุ
กิจกรรม……………………………………. 
       36) ในจังหวัดหรือทองถิ่นของทานมีการรวมกลุมผูประกอบการการคาปลีกหรอืไม............................ 
              ถามีใหระบุชือ่กลุม…………………………………...……………………………………… 
       37) ทานเปนสมาชิกหรือไม.................................เพราะ................................................................... 



  

      38) ทานไดรับประโยชนจากการเขารวมเปนสมาชิกหรือไมอยางไร.........................…………… 
      39) ในภาวะทีม่ีการแขงขันสูง ภายใตพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ทานคิดวา 
             ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม ควรจะตองมีคุณสมบัติ อยางไร จึงจะสามารถบริหารธุรกิจคาปลีกแบบเดิมไดอยางย่ังยืน
และอยูรอด   
             (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
  1. มีความรูสูง มีการศึกษาสูง     2. มีความกลาที่จะตัดสินใจเปลี่ยนแปลง   
            3. มีความสามารถสูง      4. มีความอดทน   
  5. มีประสบการณในดานนี้สูง     6. มีการวางแผนธุรกิจที่ดี เพื่อการเปลี่ยนแปลง 
  7. มีความเปนผูนํา      8. มีความคิดริเร่ิมใหมๆ 
  9. อื่นๆ ระบุ..................................................................................................... 
 
 
 สวนที่  3  ทัศนะคติตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของทานเอง 
 คําชี้แจง ทานคิดวา ทานมีความพึงพอใจตอรานคาปลีกของทาน ในประเด็นเหลานี้อยางไร 
       40) ทําเลที่ตั้งรานของทาน 

1.นอยที่สุด       2.นอย   3.ปานกลาง 4.มาก 5.มากที่สุด 
        41) ความหลากหลายของสินคาในรานของทาน 

1.นอยที่สุด       2.นอย   3.ปานกลาง 4.มาก 5.มากที่สุด 
        42) ราคาสินคาในรานของทาน 

1.นอยที่สุด       2.นอย   3.ปานกลาง 4.มาก 5.มากที่สุด 
        43) ชองทางการโฆษณาและการสงเสริมการขายสินคา 

1.นอยที่สุด       2.นอย   3.ปานกลาง 4.มาก 5.มากที่สุด 
        44) รูปแบบราน  และการจัดวางสินคา 

1.นอยที่สุด       2.นอย   3.ปานกลาง 4.มาก 5.มากที่สุด 
        45) การใหบริการลูกคา  การบริการที่จอดรถ 

1.นอยที่สุด       2.นอย   3.ปานกลาง 4.มาก 5.มากที่สุด 
        46) ทานคิดวารานคาปลกีของทานควรมีบริการเสริมอื่น ๆ หรือไม...................................... 
        ถาม ีเชน ตูเอทีเอ็ม หรืออินเตอรเนต หรือควรมีบริการเสริมอะไร....................................... 
       47) หลังจากรานคาปลีกสมัยใหม(เชน Big C , Lotus) มาเปดบริการในเขตชุมชนของทาน ทานคิดวามผีลกระทบ 
        กับรานคาปลกีของทานหรือไม..................................................................................... 
        หากกระทบ ทานคิดวากระทบอยางไรในดานตอไปนี ้
   47.1 ดานลกูคา  (เพิ่มขึ้นหรือลดลง) ประมาณ.....…….……..หรือ ประมาณ.........% 
   47.2 ดานยอดขาย  (เพิ่มขึ้นหรือลดลง) ประมาณ.....….……..บาท หรือ ประมาณ.........% 
   47.3 ดานสภาพแวดลอม..................................................................................................... 
   47.4 ดานอื่นๆ ระบุ  ......................................................................................................... 
       48) ทานคิดวา ปจจัยสําคัญอะไรทีท่าํใหรานคาปลกีของทานไดรับผลกระทบดังกลาว  เรียงจากความสําคัญมากที่สุดไป
นอยที่สุด 
  48.1  ………………………………………………………………………….………………………………………... 
  48.2…………………………………………………………………………………………………………………….. 



  

  48.3…………………………………………………………………………………………………………………….. 
       49) ทานคิดวาจะมีโครงการการปรบัปรุงรานคาปลีกของทานหรอืไม 
    1. ปรับปรุง เมื่อ............................................................................................................................   2. ไม
ปรับปรุง 
     50) หากมีการแกไขปรับปรุง   ทานคิดวารานของทาน ควรจะมีการปรบัปรุงอยางไรบาง  
       (ระบุลักษณะที่ไดดําเนนิการแกไขปรับปรุง) 
  50.1 ............................................................................................................................................. 
  50.2 ............................................................................................................................................. 
  50.3 ............................................................................................................................................. 
  50.4 ............................................................................................................................................ 
  50.5 ........................................................................................................................................... 
       51)  ทานคิดวา จดุเดนของรานคาปลีกของทานคอือะไร (เลอืกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
  1.  สินคามีความแตกตาง ใหเลือกมากมาย 
  2.  มบีริการสนิเชื่อใหลูกคาประจํา 
  3.  ราคาสินคาสวนใหญถูกกวารานคาทั่วไป 
  4.  มบีริการสงสินคาถึงบาน 
  5.  มบีริการหอของขวัญในวาระพิเศษ 
  6.  มบีริการรบัประกันและเปลีย่นสินคาหากไมพอใจ 
  7.  รานคาติดแอรและมีการจดัสินคาที่เปนระเบียบ งายแกการเลอืกซ้ือ 
  8.  มีเวลาเปดใหบริการตั้งแตเวลาเชาตรู และปดในเวลาดกึ 
         9.  อื่น ๆโปรดระบุ............................................................................................................... 
       52) ทานคิดวา จุดออนของรานคาปลีกของทาน คืออะไร  
  53.1 …………………………………………………………………………… 
  53.2 ……………………………………………………………………… 
  53.3 ……………………………………………………………………………… 
 53)  ทานคิดวารานคาของทานมีอํานาจตอรองกับผูผลิต และจําหนายสินคาในระดับใด 
 ระหวางรานคาปลีกกับพอคาสง  - ระดับอํานาจตอรอง (สูง/ปานกลาง/ต่ํา) .................................................. 
 ระหวางรานคาปลีกกับซัพพลายเออร(ผูผลิตสินคา) - ระดับอํานาจตอรอง (สูง/ปานกลาง/ต่ํา) ..................... 
 ระหวางรานคาปลีก กับ หนวยรถเงินสด(เซลแมน) - ระดับอํานาจตอรอง (สูง/ปานกลาง/ต่ํา) ....................... 
สวนที่ 4 ทัศนคติของทานที่มีตอรานคาปลีกสมัยใหม( เชน Big C, Lotus) 
คําชี้แจง ทานคิดวาทานมีทัศนคติและความเห็น เก่ียวกับรานคาปลีกสมัยใหม( เชน Big C, Lotus )ในประเด็นเหลานี้อยางไร 
        54) ระบปุระเภทของรานคาปลีกสมัยใหมที่ใกลรานของทานและสงผลกระทบถึงทานมากที่สุด 
  1.  รานคาปลกีสมัยใหมขนาดเล็ก (เซเวนอีเลฟเวน,โลตัสเอ็กเพรส ฯลฯ)  
  2.  รานคาปลกีสมัยใหมขนาดใหญ (บิ๊กซี, เทสโกโลตัส, คารฟูร, ฯล) 
  3.  รานคาปลกีสมัยใหมในทองถิ่นของทาน (หางสรรพสินคาอื่นๆในจังหวัดฯลฯ)  
  4.  รานคาปลกีสมัยใหมที่ขายสินคาประเภทเดียวกับทาน (โฮมโปร, ฯล) 
  5.  อื่น ๆ  ระบ.ุ................................................................................. 
        55) ทานคิดวารานคาปลกีสมัยใหมสงผลกระทบถึงรานคาปลกีของทานหรือไม……………   
       56)  ถาสงผลกระทบ รานคาของทานไดรับผลกระทบจากรานคาสมัยใหมตั้งแตเมื่อใด.................................. 



  

        57)  ทานคิดวา ปจจัยใดตอไปนี้มีผลกระทบตอรานคาปลีกของทานมากที่สุด  
                        (ใหใสหมายเลข1-9 โดยเรียงตามลําดบัความสําคัญ จากมากที่สุดคอื1ไปหานอยที่สุดคอื 9 ) 
         ……… รานคาปลีกสมัยใหมทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญไดพัฒนารปูแบบการซือ้ขายที่ ทนัสมัยเหมาะสมกับความ
ตองการของผูบริโภค สมัยใหม (เชน สะดวกสบาย มแีอรเย็นสบาย เลอืกหาซื้อสินคาไดโดยเสรี ฯลฯ)  
         ……… ราคาสินคาโดยรวมในรานคาปลกีสมัยใหมทั้งขนาดใหญและขนาดเล็ก มีราคาถูกกวารานคาแบบเดิม 
  ……… หางคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญในชุมชนของทาน ทาํใหเกิดผลกระทบตอส่ิงแวดลอม เชน การจราจร  
อุบัติเหตุ  ขยะ น้ําเสีย ฯลฯ 
  ……… รานคาปลีกสมัยใหมมีอํานาจตอรองกับตัวแทนจาํหนายไดมากกวารานคาปลกีของทาน เพราะซื้อสินคาใน
จํานวนที่มากกวา 
  ……….ตนทนุสินคาในรานคาปลกีของทาน สูงกวาตนทุนสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม 
  ……….จํานวนลกูคาที่มาซื้อของในรานคาปลีกแบบใหม มีจํานวนมากกวารานคาปลกีของทาน 
         …….....รานคาปลีกสมัยใหมมีการคืนกําไรสูสังคม เชน การเสีย-ภาษีใหทองถิ่นจํานวนมาก 
        ……… รานคาปลีกสมัยใหมมีความรับผิดชอบตอผูบริโภคสูงกวารานคาปลกีของทาน เชน ไมพอใจสินคา  
                                       สามารถคนืไดหรือแลกเปลีย่นได  
  ………. อืน่ๆ ระบุ............................................................................................................................................ 
       58) ทานคิดวา จุดเดนของรานคาขนาดใหญหรือรานคาปลกีสมัยใหม ไดแกอะไร (เลอืกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ)  
  1.  สินคามีความแตกตาง ใหเลือกมากมาย 
  2.  มบีริการใหสินเชื่อใหลูกคาประจํา 
  3.  ราคาสินคาสวนใหญถูกกวารานคาทั่วไป 
  4.  มบีริการสงสินคาถึงบาน 
  5.  มบีริการหอของขวัญในวาระพิเศษ 
  6.  มบีริการรบัประกันและเปลีย่นสินคาหากไมพอใจ 
  7.  รานคาติดแอรและมีการจดัสินคาที่เปนระเบียบ งายแกการเลอืกซ้ือ 
  8.  มีเวลาเปดใหบริการตั้งแตเวลาเชาตรู และปดในเวลาดกึ 
          9.  อื่น ๆโปรดระบุ.............................................................................................................................. 
         59) ทานคิดวารัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญหรือไม 

ควร เพราะ…………………………………………………………. 
ไมควร เพราะ…………………………………………………………… 

         60) ทานคิดวา รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญในดานใดบาง(เลอืกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
  1. กําหนดเกี่ยวกับขนาดของพืน้ที่ทาํธุรกิจคาปลกีใหแนชัด 
  2. กําหนดประเภทสินคาที่จําหนาย 
  3. หากหางคาปลีกขนาดใหญตองการขยายกิจการ ควรมีการกําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นที่ของธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญ 
    3.1 ควรตั้งอยูหางจากใจกลางเมืองอยางนอย………………. กม. 
   3.2 ควรกําหนดจํานวนประชากรตอหางคาปลกี 1 แหง 
   3.3 ควรมีการกําหนดรายไดตอหัวของประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง 
   3.4 ควรกําหนดมาตรฐานการจดัส่ิงอํานวยความสะดวก เชน พื้นทีจ่อดรถ พักผอน หองอาหาร 
หองน้ํา โทรศัพท 

                            สาธารณะ ตูATM ตอ พื้นที่  



  

   3.5 ควรกําหนดการแจงแผนและโครงการกอสรางในการขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญให
รัฐบาลพิจารณา ลวงหนาอยางนอย……………ป 
   3.6 ควรมีการกําหนดการทําประชาพจิารณ จากประชาชน กรณีมีการขยายกิจการรานคาปลกี
ขนาดใหญในพื้นที่นั้นๆ 

3.7 ควรมีการกําหนดวนั- เวลาและชัว่โมงเปด- ปด ของหางคาปลกีขนาดใหญ 
3.8 ควรมีการกําหนดการจดัระบบจราจรและสิ่งอํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอม 

    3.9. ควรใหรัฐบาลทองถิ่นและผูมีสวนไดเสีย เขามามีสวนรวมในการพิจารณาอนุมตักิารขยาย
สาขา 

                  3.10 ควรมีการศึกษาผลถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นในทองถิ่นกอนการพิจารณาอนุญาตใหขยายสาขา    
สวนที่  5  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในอนาคต 
คําชี้แจง  :  กรุณาตอบคําถามตอไปนี้ตามความเปนจริงตรงกับความคิดเห็นของทาน 
        61) ทานคิดวาธุรกิจคาปลีกในปจจุบันมีแนวโนมเปนอยางไร 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………….…………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………..…… 
……………………………………………………………………………………………………………………………….…………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………..…… 
……………………………………………………………………………………………………………………………….…………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………..…… 
        62) ทานคิดวารานคาปลีกในอนาคตจะตองปรับตัวอยางไร เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน และสามารถอยูรอดได 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………......................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................…………………………………………………....................................
..................................................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................... 
        63) ทานตั้งเปาหมายในอนาคตเกี่ยวกับธุรกิจของทาน(รานคาปลีก)ไวอยางไร 
 ………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………….…………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………….… 
        
  สวนที ่ 6  ขอเสนอแนะอื่น ๆ 



  

 ………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………..… 

 
 

*****ขอขอบคุณทานที่กรุณาสละเวลาในการตอบคําถามในแบบสอบถาม***** 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ชื่อผูสัมภาษณ........................................................................................................ 
วันที่สัมภาษณ ............................................ เวลาที่สัมภาษณ ........................... 
ชื่อผูควบคุม....................................................................................................... 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม สําหรับผูบริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

                                                                                                                                           
ชุดที่ 2/.......... 

แบบสอบถาม สําหรับผูบริโภค 
 

 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัยเรื่อง ปญหาและแนวทางการแกไข  เพื่ออนาคตของการคาปลีกที่ย่ังยืนโดยขอมูล
ตาง ๆ  ที่ไดรับจะถูกนําไปประมวลผล เพื่อประโยชนในการศึกษาและวิจัย  จึงขอความกรุณาจากทานสละเวลาอันมีคาเพื่อตอบ
แบบสอบถาม โดยผูวิจัยจะถือวาขอมูลของทานเปนความลับ และใครขอขอบคุณอยางสูงในความอนุเคราะหของทานมา  ณ ที่นี้ดวย 
 
 คําแนะนํา  แบบสอบถามนี้ประกอบดวยชุดคําถาม 5 สวน ซ่ึงประกอบดวยสวนตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 สวนที่  1   ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 
 คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย    ในหัวขอที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
 1)  เพศ 
        1. ชาย     1. หญิง 
 2)  อายุ 
        1.  ต่ํากวา  20  ป    2.  20-25  ป 
        3.  26-30  ป     4.  31-35  ป 
        5.  36-40  ป     6.  41-50  ป 
        7. 51  ปข้ึนไป 

3)  สถานภาพการสมรส 
        1.โสด     2.สมรส         3.หมาย / หยาราง 
 4)  ปจจุบันประกอบอาชีพ   
  1. นักเรียน/นักศึกษา                  2.ขาราชการ 
  3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษทั 4. ลูกจาง/รับจางทั่วไป 
                        5. อื่น ๆ โปรดระบุ................................................................. 

5)  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
        1.ไมเกิน  5,000  บาท    2. 5,001-10,000 บาท 
        3. 10,001-15,000  บาท    4. 15,001-20,000  บาท 
        5. 20,001-25,000  บาท    6. มากกวา  25,000  บาท 
 6)  ระดับการศึกษา 
        1.ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย   2.มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
        3.อนุปริญญา/ปวส./ปวท.   4.ปริญญาตรีหรือสูงกวา 
สวนที่  2  ความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับรานคาปลีก 
คําชี้แจง   กรุณาใสเครื่องหมาย   ลงใน   ตามที่ทานพิจารณาเห็นวาถูกตองตรงกับความคิดเห็นของทาน 
              7)  ทานใชบริการรานคาปลีกแหลงใดตอไปนี้มากที่สุด 
                      1.  รานคาปลีกดั้งเดิมที่อยูใกลบาน     
                      2.  รานคาปลีกสมัยใหมขนาดใหญ  เชน  บิ๊กซี,เทสโก-โลตัส,แมคโคร ฯลฯ 
                      3. รานคาปลีกสมัยใหมขนาดเล็ก เชน รานเซเวนอีเลฟเวน, โลตัสเอ็กเพรส ฯลฯ 
                      4.  อื่น ๆ โปรดระบุ................................................................................ 
              8)  ทานซื้อสินคาอะไร(สวนใหญ) จากรานในขอ 7 (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 



  

                  1. สินคาอุปโภคบริโภคไดแก ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ขนมขบเคี้ยว เครื่องดื่ม น้ําดื่ม ฯลฯ                        
   2. อาหารสด-แหง เชน อาหารที่รับประทานในแตละมื้อ 
                  3. บัตรเติมเงิน หนังสือ, CD, VCD เทปเพลง แวนตา หมวก รม   
                  4. เครื่องสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว ลิปสติก 
   5. สินคาส่ิงกอสรางและอุปกรณ 
   6. สินคาเครื่องครัวและอุปกรณ 
   7. สินคาสําหรับปลูกตนไม ทําสวน และอุปกรณ 
   8. สินคาสําหรับตกแตงบานและสวน และอุปกรณ 
   9. เครื่องใชไฟฟา และอุปกรณเครื่องใชไฟฟาตางๆ 
   10. อื่น ๆ โปรดระบุ.......................................................................... 
              9)  ความถี่ในการซื้อสินคาของทานจากรานในขอ 7 
                       1. ทุกวัน            2. 2-3 วันตอสัปดาห 
                       3. 2 สัปดาหตอคร้ัง     4.  เดือนละครั้ง 
                       5.  อื่น ๆ โปรดระบุ.................................................................................. 
             10) รายจายตอคร้ังในการซื้อสินคาของทานจากรานในขอ 7 
                       1.  ต่ํากวา 500  บาท    2.  500 -1,000 บาท 
                       3. 1,001-1,500  บาท    4. 1,501-2,000  บาท 
                       5. 2,001-2,500  บาท    6. มากกวา  2,500  บาท 
             11) เหตุผลที่ทานเลือกใชบริการรานคาในขอ 7 เปนเพราะเหตุใด (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                      1. สามารถเลือกซ้ือสินคาไดตรงกับความตองการและมีใหเลือกหลากหลาย 
                      2. ราคาถูกกวาที่อื่น 
                      3. สามารถเลือกใชบริการอื่นไดอีก  เชน มีการรับและโอนเงิน การรับบริการชําระเงิน คาน้ําคาไฟ และบริการอื่นๆ 
มีการใหบริการ 
                                ธนาคาร มีการใหบริการรานเสริมสวย ฯลฯ 
                      4. มีการนําเทคโนโลยีเขามาใช เชน เครื่องบันทึกเงินสด บารโคต ฯลฯ ทําให ผูรับบริการไดรับความสะดวก 
                      5. รานคาอยูใกลบาน 
     6. มีที่จอดรถสะดวก 
      7. มีความคุนเคยกับเจาของรานมาเปนเวลานาน 

    8. มีเสรีภาพในการเลือกซ้ือสินคา 
    9. อื่น ๆ โปรดระบุ..................................................... 

              12) ทานใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชวหวยบอยแคไหน 
                       1.  สัปดาหละ  2-3  คร้ัง    2.  ทุกสัปดาห 
                       3.  เดอืนละ  2-3  คร้ัง    4.  อืน่ ๆ  โปรดระบุ.......................................... 
                   เพราะ........................................................... 
              13)  ทานใชบริการรานคาปลีกแบบสมัยใหม( เชน Big C, Lotus)บอยแคไหน 
                       1.  สัปดาหละ  2-3  คร้ัง    2.  ทุกสัปดาห 
                       2.  เดอืนละ 2-3  คร้ัง    4.  อืน่ ๆ  โปรดระบุ................................ 
        เพราะ................................................................................. 
   สวนที่ 3 ความคิดเห็นตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมโดยทั่วไปเปนอยางไร 



  

   คําชี้แจง   กรุณาใสเครื่องหมาย   ลงใน   ตามที่ทานพิจารณาเห็นวาถูกตองตรงกับความคิดเห็นของทาน 
             14) ทานคิดวาเหตุผลใด ตอไปนี้เปนเหตุผลสําคัญที่ลูกคาไมเลือกใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม หรือโชวหวย (เลือกตอบ
ไดมากกวา 1 คําตอบ) 
         1.   ราคาสินคาโดยทั่วไปแพงกวาราคาสินคาในรานคาปลีกขนาดใหญ  
         2.  สินคาไมมีความหลากหลายใหเลือกซ้ือไดครบตามความตองการ 
         3.  ลูกคาไมมีเสรีภาพในการเดินเลือกซ้ือ หรือพิจารณาตัวสินคากอนตัดสินใจซื้อ 
         4.  ลูกคาไมมีความสะดวกสบายในการจอดรถ  
         5.  ลูกคาตองการใชบริการอื่นๆ แบบครบวงจร one stop service มากขึ้น  
             15) ในความคิดเห็นของทาน รานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชวหวย ควรปรับปรุงรานคาอยางไร  (เลือกตอบไดมากกวา 1 
คําตอบ) 

1. พัฒนาการเลือกซ้ือสินคาเขาราน ใหตรงกับความตองการของผูซ้ือ 
2. พัฒนาดานการใหบริการสินคา ใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยชวย 
3. พัฒนาดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ  
4. พัฒนาดานการจัดรานใหทันสมัย การจัดวางสินคา ใหมีความสะดวก งายตอการเลือกซ้ือสินคา 
5. พัฒนาดานการเงิน ใหงายตอการตรวจสอบ และทราบถึงผลตอบแทนทางธุรกิจ 
6. พัฒนาดานการตลาด 
7. พัฒนาดานอื่นๆ เชน.......................................................................... 

สวนที่ 4 ความคิดเห็นของตัวทาน เก่ียวกับรานคาปลีกขนาดใหญ( เชน Big C, Lotus) 
คําชี้แจง   กรุณาใสเครื่องหมาย   ลงใน   ตามที่ทานพิจารณาเห็นวาถูกตองตรงกับความคิดเห็นของทาน 

16) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ มีผลกระทบตอทานและสังคมสวนรวม 
                           1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                           3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ....................................... 

17) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ มีผลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อสินคาในชีวิตประจําวันของทาน ไป
มากนอยขนาดไหน 
                           1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                           3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ............................................. 
                  18) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญ มีผลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อสินคาในชีวิตประจําวันของทาน
อยางไร 
                         (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

       1. ซ้ือสินคามากขึ้นกวาเดิม เพราะไดมีเวลาเลือกซ้ือไดโดยเสรี    
       2. ซ้ือมากขึ้นกวาเดิม เพราะ ราคาสินคาถูกกวารานคาปลีกแบบเดิม 
       3. มีความถี่ในการมาหาซื้อสินคาในหางมากขึ้น และใชจายเงินซ้ือมากขึ้น 
       4. อยากซื้อสินคาเพิ่มขึ้น ทั้งๆที่สินคาที่ซ้ือยังไมมีความจําเปนตองใช 
       5. อยากมาหางทั้งที่ไมไดมาซื้อสินคา แตมาใชบริการอื่นๆที่หางจัดให 
       6. อยากมาหาง เพราะเปนที่ชุมนุม นัดพบของกลุมเพื่อนๆ 
       7. อืน่ๆ ระบ ุ

                  19) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน มีผลกระทบตอพฤติกรรมของ 
                         ผูบริโภคในสังคมที่ทานอยู อยางไร(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

         1. คนนิยมใชหางเปนแหลงนัดพบระหวางคนในครอบครัว กลุมเพื่อนๆ เยาวชน วัยรุน มากขึ้น     



  

         2. คนมีความตองการอาหารราคาแพง เลียนแบบการบริโภคของคนที่มีรายไดสูง เชน แม็กโดนัล พิซซา มิสเตอร
โดนัส MK สุกี้ เปนตน  
         3 คนมีความตองการซื้อหาสินคาที่ทันสมัยที่มีย่ีหอ แบนดเนม ราคาแพง มากขึ้น  

                           4. คนใชหางสําหรับดูหนัง ฟงเพลง เลนเกมส นัดพบกันระหวางกลุมวัยรุนมากขึ้น  
         5. คนใชหางเปนที่ติววิชา เสริมความงาม ฟตเนต และเลนอินเตอรเนต 
         6. ใชหางเปนที่พักผอนของครอบครัว เชน เลนเครื่องเลน ทานอาหารในสวนอาหาร  
         7. ใชหางเปนที่นัดพบระหวางหนุม สาว เยาวชน ทําใหมีความสนใจในการเรียนในหองนอยลง 

          8.  อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ...................................................................................................... 
                 20) สินคาที่ทางหางคาปลีกขนาดใหญนํามาลดราคา ทานคิดวาคุณภาพเปนอยางไร 
                         1.  คุณภาพดี     2.  คุณภาพปานกลาง 
                         3.  คุณภาพต่ํา     4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ....................................................... 
                 21) ทานคิดวาราคาสินคาโดยทั่วไปจากหางคาปลีกคาสงขนาดใหญเปนอยางไรเมื่อเทียบกับที่อื่นๆ 
                         1.  แพงกวา      2.  ถูกกวา 
                         3.  พอ ๆ กนั                      4.  อื่น ๆ (โปรดระบุ)............................................... 
               22) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญทําใหเกิดผลกระทบตอชุมชนของทานในประเด็น 
                    ใดตอไปนี้ (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) และระดับใด(มาก ,ปานกลาง, นอย) 
                       1.  การจราจรในระดับ.....................................................   2.  การหาสถานที่จอดรถในระดับ 
                       3.  การเกิดอุบัติเหตุในระดับ...........................................         4.  ไมมีผลกระทบ 
              23) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน ทําใหเกิดผลกระทบตอสิ่งแวดลอมในเขตชุมชนของทานใน
ประเด็นตอไปนี้ ระดับ 
                    ใด (มาก/ ปานกลาง/นอย) (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                      1.  ปริมาณขยะเพิม่ขึ้นในระดับ.............................................   2.  ปริมาณน้ําเสียในระดับ.......................... 
                      3.  มลภาวะทางอากาศในระดับ………...                               4.  มลภาวะทางเสียงจากรถยนตในระดับ 
                      5.  ไมมีผลกระทบ 
             24) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน มีการคืนกําไรสูผูบริโภคและชวยเหลือสังคมในระดับใด 
                      1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                      3.  นอย      4.  อืน่ ๆ  (โปรดระบุ)............................... 
             25) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน มีความรับผิดชอบตอผูบริโภค 
                      1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                      3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ........................................... 
             26) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน มีการใหขาวสารรวมทั้งคํา 
                   อธิบายคุณภาพทีถู่กตอง และเพียงพอเกี่ยวกับสินคาและบรกิารเพียงใด 
                      1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                      3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ......................................... 
             27) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน ใหผูบริโภคมีอิสระในการเลือกซื้อสินคาหรือบริการ เพียงใด 
                      1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                      3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ............................................... 
             28) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน มีการใหผูบริโภคไดรับความปลอดภัยจากการใชสินคาหรือ
บริการ เพียงใด 



  

                      1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                      3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ.................................................. 
             29) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทาน มีการใหผูบริโภคไดรับการ  
                   พิจารณาและชดเชยความเสียหายเมื่อไมพอใจในสินคาทีซ้ื่อไป เพียงใด 
                      1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                      3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ..................................................... 
             30) ทานคิดวาหางคาปลีก-คาสงขนาดใหญในจังหวัดของทานใหผูบริโภคไดรับความเปนธรรมเพยีงใด 
                      1.  มาก      2.  ปานกลาง 
                      3.  นอย      4.  อืน่ ๆ (โปรดระบ)ุ............................................. 
              31)ทานคิดวา ปญหาสําคัญของรานคาปลีกขนาดใหญในประเทศไทย คืออะไร(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

     1. ดานอัตราการขยายตัวของสาขารานคาปลีกสูงอยางรวดเร็ว 
     2. ดานการผูกขาดสินคาอุปโภคบริโภคในอนาคต 
     3. ดานอํานาจตอรองกับผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคสูง 
     4. ผลิตสินคาเอง แขงกับผูผลิตอื่นๆ ที่เคยสงสินคาใหกับหางคาปลีกขนาดใหญ 
     5. ทําใหรานคาปลีกดั้งเดิมตองเลิกกิจการ 
     6. สรางผลกระทบตอสังคม และชุมชน ในดานตางๆ 
     7. อื่นๆ ระบุ................................................................................. 

 
             32) ทานมีขอเสนอแนะแนวทางการแกไขปญหาดังกลาวอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………….……………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………….………………… 
             33) ทานมีความเห็นอยางไรตอกรณีการตอตานรานคาปลีกขนาดใหญหรือรานคาปลีกสมัยใหม  ของรานโชวหวย ( เห็นดวย 
หรือไมเห็นดวย )  
เพราะ………………………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
              34) จากขอ 33) ทานคิดวาแนวทางการแกไขปญหาดังกลาวควรเปนอยางไรบาง 

………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………….……………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
             35) ทานคิดวาใครควรเขามามีบทบาทในการแกไขปญหาดังกลาว (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

1. รัฐบาลกลาง เพราะ
....................................................................................................................................................................................... 

2. รัฐบาลทองถิ่น เพราะ
.....................................................................................................................................................................................  

3. รานคาปลกีดั้งเดิม หรือ โชวหวย แตละราน เพราะ
......................................................................................................................................... 



  

5. ชมรมรานคาปลีกดั้งเดิม หรือโชวหหวย เพราะ
............................................................................................................................................... 

6. คนกลางอืน่ๆนอกจากที่กลาวขางตน เชน           เพราะ
................................................................................................................................................................................................. 
           36) ทานคดิวารัฐบาลควรมมีาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญหรือไม 

ควร เพราะ……………………………..………………………………..…………… 
ไมควร เพราะ……………………………………………………………… 

          37) ทานคิดวา รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญในดานใดบาง(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
 1. กําหนดเกี่ยวกับขนาดของพืน้ที่ทาํธุรกิจคาปลกีใหแนชัด 
 2. กําหนดประเภทสินคาที่จําหนาย 
 3. หากหางคาปลีกขนาดใหญตองการขยายกิจการ ควรมีการกําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นที่ของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ 
   3.1 ควรตั้งอยูหางจากใจกลางเมืองอยางนอย……………………..……………………..……. กม. 
  3.2 ควรกําหนดจํานวนประชากรตอหางคาปลกี 1 แหง 
  3.3 ควรมีการกําหนดรายไดตอหัวของประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง 
  3.4 ควรกําหนดมาตรฐานการจดัส่ิงอํานวยความสะดวก เชน พื้นทีจ่อดรถ พักผอน หองอาหาร หองน้ํา 
โทรศัพทสาธารณะ ตู ATM ตอ พื้นที่  
  3.5 ควรกําหนดการแจงแผนและโครงการกอสรางในการขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญใหรัฐบาล
พิจารณาลวงหนาอยาง นอย……………………………………….…………….. ป 
  3.6. ควรมีการกําหนดการทําประชาพจิารณ จากประชาชน กรณีมีการขยายกิจการรานคาปลกีขนาดใหญใน
พื้นทีน่ั้นๆ 

3.7 ควรมีการกําหนดวนั- เวลาและชัว่โมงเปด- ปด ของหางคาปลกีขนาดใหญ 
3.8 ควรมีการกําหนดการจดัระบบจราจรและสิ่งอํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอม 
3.9 ควรใหรัฐบาลทองถิ่นและผูมีสวนไดเสีย เขามามีสวนรวมในการพิจารณาอนุมตักิารขยายสาขา 
3.10 ควรมีการศึกษาผลถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นในทองถิน่กอนการพิจารณาอนุญาตใหขยายสาขา 

สวนที่ 5  ขอเสนอแนะอืน่ๆ 
………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………….……………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………..…………………………………………………… 

*****ขอขอบคุณทุกทานทีก่รุณาสละเวลาในการตอบคําถามในแบบสอบถาม***** 

 
 
 
 
 
 
 



  

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
แบบสอบถาม สําหรับ ผูผลิต หรือ supplier  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 
ชุดที่ 3/.......... 

แบบสอบถาม สําหรับ ผูผลิต หรือ supplier  
 

 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัยเรื่อง ปญหาและแนวทางการแกไข  เพื่ออนาคตของการคาปลีกที่ย่ังยืนโดยขอมูล
ตาง ๆ  ที่ไดรับจะถูกนําไปประมวลผล เพื่อประโยชนในการศึกษาและวิจัย  จึงขอความกรุณาจากทานสละเวลาอันมีคาเพื่อตอบ
แบบสอบถาม โดยผูวิจัยจะถือวาขอมูลของทานเปนความลับ และใครขอขอบคุณอยางสูงในความอนุเคราะหของทานมา  ณ ที่นี้ดวย 
 
 คําแนะนํา แบบสอบถามนี้ประกอบดวยชุดคําถาม 3 สวน ซ่ึงประกอบดวยสวนตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูผลิต หรือ supplier 
 คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย    ในหัวขอที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
 1)  เพศ 
      1. ชาย     1. หญิง 
 2)  อายุ 
      1.  ต่ํากวา  20  ป    2.  20-25  ป      3.  26-30  ป 
      4.  31-35  ป               5.  36-40  ป    6.  41-50  ป         
                       7. 51 ปข้ึนไป 

3)  สถานภาพการสมรส 
      1.โสด     2.สมรส        3.หมาย / หยาราง 
 4) ระดับการศึกษา 
       1.  ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย   2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
       3.  อนุปริญญา/ปวส./ปวท.   4.  ปริญญาตรี 
       5.  สูงกวาปริญญาตรี 
 5)  ชื่อบริษทั  คือ.......................................สถานที่ตั้ง (จังหวัด)  คือ.................................................................. 

6) ทานเปนผูผลิตหรือ ซัพพลายเออร 
    1.  จากตางประเทศ 
    2.  รายใหญในประเทศ  
    3.  รายยอยในประเทศ 
7)  ประสบการณในการเปน ผูผลิต หรือซัพพลายเออรมาแลว จํานวน................................................................ป 

 8)  รายไดเฉลี่ยตอเดือน ในฐานะเปน (ผูผลิตหรือซัพพลายเออร) คือ 
        1. ไมเกิน  50,000  บาท     2.  50,001-100,000 บาท 
        3. 100,001-200,000  บาท    4.  200,001-400,000  บาท 
        5. 400,001-800,000  บาท    6.  มากกวา  800,000  บาท 
                         7. อื่นๆ ระบุ..................................................................................................................................................... 

9) ทาน ผลิตหรือซัพพลาย สินคาประเภทใด (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
     1. สินคาเพือ่การบริโภค เชน เครื่องดื่ม นม ระบุ.................................................... 
     2. สินคาเพือ่อปุโภคทัว่ไป ระบุ...................................................................................................... 

      3. สินคาบตัรเติมเงิน หนังสือ, CD, VCD แวนตา หมวก รม ฯลฯ ระบ.ุ................................. 
      4. เครื่องแตงกายและเสื้อผาทั่วไป ระบุ..... ........................................................................................            



  

                5. เครื่องสําอาง/น้ําหอม/ครีมทาผิว ระบุ... .......................................................................... 
       6. ส่ิงกอสรางและอุปกรณกอสราง ระบุ.... .........................................................  
                      7. สินคาเครื่องครัวและอปุกรณ ระบุ........................................................................................                     
   8. อุปกรณปลกูตนไม ทําสวน ระบุ...............................................................                     
                      9. เครื่องใชไฟฟา และอุปกรณ ระบ ุ
                    10. สินคาตกแตงบานและสวน ระบ ุ         
                    11. อื่น ๆโปรดระบ…ุ…............................................................................…… 
           10) มูลคาในการผลิตสินคาของทาน ..............................................บาท ตอ(เดือน/ไตรมาส).....................คิดเปนสัดสวน
(%)..................ของทั้งหมด           
           11) ความถี่ในการขายสินคาของทานเปนอยางไรบาง 

       1.  เฉลี่ยสัปดาหละ  2-3  คร้ัง มูลคาตอคร้ัง.....................................................บาท   
       2.  เฉลี่ยสัปดาหละ 1 คร้ัง มูลคาตอคร้ัง.........................................................บาท 
       3.  เฉลี่ยเดือนละ 2-3  คร้ัง มูลคาตอคร้ัง........................................................บาท   
       4.  อืน่ ๆ  โปรดระบุ................................................................................ 

            12) ยอดขายทั้งหมดตอเดือน จํานวน................................................................................บาท 
           13) รูปแบบการผลิตสินคาของทานเปนอยางไร(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

  1. รับจางผลิตตามความตองการ/ใบสั่งซ้ือของรานคาปลีกขนาดใหญเทานั้น ในยี่หอของรานคาปลีกกําหนด 
  2. ผลิตและขายสินคาใหกับรานคาปลีกขนาดใหญโดยตรงเทานั้น ในยี่หอของผูผลิต  
  3. ผลิตและขายสินคาผานตัวแทนจําหนายสินคา (ย่ีปว/ซาปว) เทานั้น 
  4. ผลิตและขายสินคาผานตัวแทนจําหนายนําสินคาที่เปนหนวยรถของบริษัทไปยังรานคาปลีก และสงมอบสินคาให

ทันทีถาตองการ  
  5. ผลิตและขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง 
  6. อื่นๆ ระบ ุ

           14). ทานมีชองทางในการจําหนายสินคาของทานอยางไรบาง(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
   1. ขายใหกับรานคาปลีกขนาดเล็กทั่วไป เชน ย่ีปว ซาปว โชวหวย  สัดสวน.........................................% 
   2. ขายใหกับรานคาปลกีสมัยใหม เชนหางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต รานขายสินคาเฉพาะ สัดสวน....................% 
   3. ขายใหกับศูนยกระจายสินคา ของรานสะดวกซื้อ ดิสเคานสโตร มินิมารท  สัดสวน.........................................% 
   4. ขายตรงขายผานตัวแทนจําหนายสินคาที่เปนหนวยรถของบรษิทั สัดสวน........................................................% 
   5. อืน่ๆ ระบ.ุ.............................................................. 

           15). ทานตองเสียคาใชจายในการกระจายสินคาของทานหรอืไม อยางไร(เลอืกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
   1. เสียคาแรกเขา entrance fee 
   2. เสียคาขนสง 
   3. เสียคารวมรายการสงเสริมการขาย 
   4. เสียคาเชาพื้นที่วางสินคา 
   5. เสียคาแผนพับในการโฆษณา 
   6. เสียคาเปดตัวสินคาใหม  
   7. ไมเสียคาใชจายใดๆ เลย 
   8. อืน่ๆ ระบ.ุ.................................................................................................... 

          16). กรณีทีท่าน ทําการคากับผูคาปลีกรายใหญ ทานตองทาํสัญญาตางๆ ซ่ึงในการพิจารณาความเปน 



  

                 ธรรมของสัญญาระหวางผูคาปลีกรายใหญกับผูผลิต ทานคิดเห็นอยางไรในประเด็นเหลานี้ (เลอืกตอบไดมากกวา 1 
คําตอบ) 

   1.ทานมีเสรีภาพในการทําสัญญากับผูคาปลีกรายใหญ 
   2.ทานมีความเสมอภาคในการทําสัญญา กับผูคาปลีกรายใหญ หรือไม 
   3.รูปแบบของการทาํสัญญาของทานเปนแบบใด 
   4.ทานมีการทําสัญญาซื้อ-ขาย หรือไม ระบุเงือนไข............................................... 
   5.ทานมีการทําสัญญาเครดิต หรือไม ระบุเงือนไข.............................................................. 
   6.ทานมีการทําสัญญาเชาเฉพาะพื้นที่ หรือสัญญาฝากขาย หรือไม ระบุเงือนไข   7.ผูผลิตตองรับผดิชอบคาใชจาย
ตางๆ เชน คาใชจายในการจัดเตรียมเฟอรนิเจอรวาง สินคา คาตกแตงราน พนักงานขาย หรือไม  
            ระบุเงือนไข................................................................................................................................... 
   8.ทานมีการทําสัญญาซื้อ ขายสินคา การสั่งผลิตหรือไม ระบุเงือนไข................................................. 
   9.ทานคิดวาสิทธิและหนาที่ของคูสัญญาที่ทานทํากบัผูคาปลีกรายใหญเปนอยางไร  
   10.ทานคิดวา ทานไดรับความเปนธรรมในการทําสัญญากับผูคาปลีกรายใหญ หรือไม  
              

             17) ทานคิดวา ผูคาปลีกรายใหญมีอํานาจตอรองเหนือทานซึ่งเปนผูผลิต ในประเด็นตอไปนี้หรือไม (เลือกตอบไดมากกวา 1 
คําตอบ) 

    1. ผูคาปลีกขนาดใหญมีอํานาจตอรองในการเลอืกปฏบิัติและสามารถเลือกที่จะตดิตอ ธุรกิจกบัผูผลิตที่จะให
ประโยชนแกตนในดานอื่น  
              นอกจากราคาที่ต่ําลง  
    2.  ผูคาปลกีขนาดใหญ มีการขายสินคาที่ต่ํากวาตนทนุ 
    3.  ผูคาปลกีขนาดใหญ มีการกําหนดราคาขายปลีกสูง 
    4.  ผูคาปลกีขนาดใหญ ใหซัพพลายเออรจายคาธรรมเนียมและคาใชจายตางๆ ที่หางคา 
              ปลกีขนาดใหญกําหนด เปนการกีดกนัผูผลิตรายเล็ก สรางอุปสรรคการเขาสูตลาดของผูแขงขันรายใหม 
    5.  ผูคาปลกีขนาดใหญ มีการใชอํานาจเหนือตลาด เชน............................... 
    6.  ผูคาปลกีขนาดใหญ มีการควบรวมธุรกิจ เชน 
    7.  ผูคาปลกีขนาดใหญ มีการตกลงรวมกันเพือ่ลดการแขงขัน เชน.............................................. 

              18). ทานคิดวา ผูคาปลีกขนาดใหญมีพฤตกิรรมที่ทําใหเกิดการคาที่ไมเปนธรรม เปนพฤติกรรมที่จํากัดหรือกีดกนัการ
แขงขันในแนวตั้งซ่ึงเปน 
                       การกระทําระหวางธุรกิจตอธุรกิจดวยกัน ตอไปนีอ้ยางไร(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

1.  มีการเลือกปฏิบัติในการซื้อสินคากับผูประกอบการรายอื่น 
2.  มีการปฏิเสธที่จะประกอบธุรกรรมดวย 
3.  มีการบังคบัใหซ้ือสินคาพวง เชน............................ 
4.  มีการกําหนดราคาสินคาที่ไมเปนธรรม 
5.  มีการจํากัดการแขงขันในแนวนอน 
6.  มีการแบงตลาด  
7.  มีการรวมกนักําหนดราคาหรือปริมาณ 
8.  มีการฮั้วกนัในการประมูล 

 
สวนที่  2  ความคิดเห็นของผูผลิตและผูจัดจําหนายตอการคาปลีกขนาดใหญ 



  

คําชี้แจง  ขอความกรุณาทานทําเครื่องหมาย    ในชองที่ตรงกับความเห็นของทานเพียงขอละ 1 ชองในแตละหัวขอ  
            19) เมื่อ 5 ปที่แลว  ยอดขายเฉลี่ยตอเดือนของทานเปนเทาใด.................................. 
                       และปจจบุันทานมียอดขายเฉลี่ยเดือนละเทาใด............................................................... 
       กําไรเพิ่มขึ้นหรือลดลง.......................................................................................... 
                 20) ยอดขาย/กําไร ลดลงตามขอ 19 ทานคิดวาเปนเพราะเหตุใด (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
    1.  ตนทุนการผลิตสูงขึ้นเชน น้ํามันราคาสูงขึ้น วัตถุดิบราคาสูงขึ้น ฯลฯ 
    2.  ตนทุนทางการตลาดสูงขึ้น 
    3. ปญหาทางเศรษฐกิจ, การเมือง ไมมีเสถียรภาพ 
    4.  ปญหาเศรษฐกิจตกต่ําทั่วโลก 
    5.  การกําหนดราคาของรานคาปลีกขนาดใหญถูกกวา 
                 6.  รานคาปลีกขนาดใหญมีสินคาหลากหลายและทันสมัยกวา 
    7.  รานคาปลีกขนาดใหญมีคุณภาพของสินคาดีกวา 
    8.  รานคาปลีกขนาดใหญมีระบบการขนสงสินคาและโลจิสติกสดีกวา 
    9. รานคาปลีกขนาดใหญมีการใหสวนสงเสริมการขาย เชน ลดราคา แลกสินคาได แจกสินคาตัวอยาง แถม
ส่ิงของ มากกวา 
        10.  พฤติกรรมและวฒันธรรมการซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป นิยมซ้ือสินคาจากรานคาปลีกขนาดใหญ
มากกวา 
        11. รานโชหวยขาดการพัฒนาตนเองใหทันการเปลี่ยนแปลง 
        12. รัฐเปดโอกาสทางการคาใหธุรกิจตางชาติมาแยงสวนแบงการตลาด 
        13. รานคาปลีกขนาดใหญมีการสรางสินคาของตนเองขึ้นมาแขง 
        14. การลงทุนของรานคาปลกีขนาดใหญมีกําลังเงินมากกวา 
                               15. อื่น ๆ โปรดระบุ................................................................................. 
          21) ทานคิดวารานคาปลีกขนาดใหญ มีผลกระทบตอธุรกิจของทานอยางไรบาง  
                (ใหใสหมายเลข1-4 โดยเรียงตามลําดับความสําคัญจากมากที่สุดคือ1ไปหานอยที่สุดคือ 4 ) 
  …………..1.  อํานาจตอรองของธุรกิจคาปลีกรายใหญ สูงกวาผูผลิตสินคาหรือซัพพลายเออร 
   …………..2.  มีการผูกขาดในสินคามากขึ้น 
   …………..3.  ทําใหผูผลิต หรือซัพพลายเออรมีกําไรลดลง 
   …………..4.  อืน่ ๆ โปรดระบุ.................................................................... 
          22. ทานคิดวารานคาปลีกขนาดใหญ มีพฤติกรรมอยางใดบาง ตอไปนี้(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
       1. ขายสินคาต่ํากวาทุน  
                       2. บังคบัลูกคาใหซ้ือสินคาพวง 
                       3. สามารถลดปรมิาณการผลิตใหต่ํากวาความตองการไดโดยบังคับใหลดการผลิต ลดการนําเขาได 
                       4. สามารถเขาแทรกแซงตลาดได 
       5. มกีารรวมธุรกิจ 
                       6. มีการรวมการผกูขาด  
                       7. ทาํใหเกิดการลดการแขงขัน 
        8. เปนตัวแทนจาํหนายสินคาจากตางประเทศแตเพียงผูเดียว 
       9. ขัดขวางการประกอบธุรกิจของผูอื่น 
        23. ทานคิดวาจะแกไขปญหาดงักลาวตอไปนีอ้ยางไร  



  

              (ใหใสหมายเลข1-10 โดยเรียงตามลําดับความสําคัญจากมากทีสุ่ดคือ1ไปหานอยที่สุดคือ 10 ) 
    ………..ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญควรจํากัดตัวเองโดยสมัครใจ (Voluntary self-restraint)โดย 
                                  ไมลดขนาดธรุกิจใหมีขนาดเลก็ลง (พืน้ที<่ 1,000 ตารางเมตร) เพือ่ทําการแขงขันกบัรานคาปลีกชุมชนโดยตรง 
    ………..ไมขยายสาขาขนาดเล็ก  (Express หรือขนาดพื้นที่<300 ตารางเมตร) เขาไปในเขตชุมชน 
                     ………..ลดเวลาจําหนายสินคาใหเหลือสัปดาหละ 72 ชั่วโมง หรือในหนึ่งสัปดาหใหหยุด 
                                    จําหนาย 1 วัน  เพื่อใหรานคาปลีกรายเล็กในชุมชน มีโอกาสทําธุรกิจตอไปได 
    ………..มีกติกาในการกํากบัดูแลการตั้งหรือขยายสาขาของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญโดยใช 
                                  เกณฑประชากรขั้นต่ํา1 แสน คน สามารถขยายสาขาได 
                     ………..มีการรับฟงความคิดเห็น/ประชาพิจารณของประชาชนในพื้นที่กอนขยายสาขา 
                     ………..กํากับดูแลหางคาปลีกขนาดใหญภายใตกติกาเดียวกับประเทศแม เพื่อใหมีการแขงขัน  
                                   ทางการคาที่เปนธรรมในทุกระดับ  ใหผูบริโภคมีทางเลือกในการซื้อสินคาที่มี    คุณภาพและราคาที่เหมาะสม
อันจะเปนประโยชนตอผูบริโภคอยางแทจริงในระยะยาว 
    ………..ใหความชวยเหลือรานคาปลีกดั้งเดิมโดยธุรกิจคาปลีกขนาดใหญสนับสนุนการสราง 
                                    เครือขายรานคาปลีกดั้งเดิม และจัดสรรสินคาใหในราคาตามตนทุนที่ไดซ้ือมา 
    ………..มีการควบคุมทางกฎหมาย ใชอํานาจตามพระราชบัญญัติการแขงขันทางการคา เพื่อดูแลการแขงขันทางธุรกิจให
มีผลในทางปฏิบัติ โดยเฉพาะการออกใชเกณฑผูมีอํานาจเหนือตลาด (Dominant Position) รวมทั้งการผลักดันใหมีการออกฎหมาย
เฉพาะวาดวยการคา ปลีกมาบังคับใชโดยเร็ว เพื่อจะไดจัดระเบียบการคาปลีกใหมีความสมดุล 
   ………..ใชมาตรการทางภาษีของประเทศ ใหเกิดความเปนธรรมระหวางธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ และธุรกิจคาปลีกดั้งเดิม
ดวย 
   ………...อื่น ๆ โปรดระบุ......................................................................................................... 
 24. ทานคิดวารัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญ โดยออกเปนกฎหมายหรือไม 
                        ควร เพราะ………………………..………………………………………. 
                       ไมควร เพราะ………………………………………………………………… 
                 25. ทานคิดวา รัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญในดานใดบาง(เลอืกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
    1. กําหนดเกีย่วกับขนาดของพืน้ที่ทาํธุรกิจคาปลกีใหแนชัด 
    2. กําหนดประเภทสินคาทีจ่ําหนาย 
    3. หากหางคาปลีกขนาดใหญตองการขยายกิจการ ควรมีการกําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นที่ของธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญ 
      3.1. ควรตั้งอยูหางจากใจกลางเมืองอยางนอย……………………………………. กม. 
     3.2. ควรกําหนดจํานวนประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง 
     3.3. ควรมีการกําหนดรายไดตอหัวของประชากรตอหางคาปลกี 1 แหง 
     3.4. ควรกําหนดมาตรฐานการจัดส่ิงอํานวยความสะดวก เชน พืน้ที่จอดรถ พักผอน หองอาหาร 
หองน้ํา โทรศัพท สาธารณะ ตูATM ตอ พื้นที่  
     3.5. ควรกําหนดการแจงแผนและโครงการกอสรางในการขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญให
รัฐบาลพิจารณาลวงหนาอยางนอย……………………………... ป 
     3.6. ควรมีการกําหนดการทําประชาพิจารณ จากประชาชน กรณีมกีารขยายกิจการรานคาปลีก
ขนาดใหญในพื้นที่นั้นๆ 

  3.7ควรมีการกําหนดวนั- เวลาและชัว่โมงเปด- ปด ของหางคาปลกีขนาดใหญ 
  3.8ควรมีการกําหนดการจดัระบบจราจรและสิ่งอํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอม 



  

  3.9. ควรใหรัฐบาลทองถิ่นและผูมีสวนไดเสีย เขามามีสวนรวมในการพิจารณาอนุมตัิการขยาย
สาขา 

                   3.10 ควรมีการศึกษาผลถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นในทองถิ่นกอนการพิจารณาอนุญาตใหขยายสาขา 
 
สวนที่  3  ขอเสนอแนะอื่น ๆ 
 .................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................... 

 
 
 

*****ขอขอบคุณทุกทานทีก่รุณาสละเวลาในการตอบคําถามในแบบสอบถาม***** 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
แบบสอบถาม สําหรับรานคาสงหรือพอคาคนกลาง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



  

ชุดที่ 4/.......... 

แบบสอบถาม สําหรับรานคาสงหรือพอคาคนกลาง 
 

 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัยเรื่อง ปญหาและแนวทางการแกไข  เพื่ออนาคตของการคาปลีกที่ย่ังยืนโดยขอมูล
ตาง ๆ  ที่ไดรับจะถูกนําไปประมวลผล เพื่อประโยชนในการศึกษาและวิจัย  จึงขอความกรุณาจากทานสละเวลาอันมีคาเพื่อตอบ
แบบสอบถาม โดยผูวิจัยจะถือวาขอมูลของทานเปนความลับ และใครขอขอบคุณอยางสูงในความอนุเคราะหของทานมา  ณ ที่นี้ดวย 
 
 คําแนะนํา  แบบสอบถามนีป้ระกอบดวยชุดคาํถาม 3  สวน ซ่ึงประกอบดวยสวนตาง ๆ ดังตอไปนี ้
 สวนที่  1 ขอมูลทั่วไปของรานคาสงหรือพอคาคนกลาง 
 คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย    ในหัวขอที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
 1)  เพศ 
        1. ชาย     1. หญิง 
 2)  อายุ 
        1.  ต่ํากวา  20  ป    2.  20-25  ป    3.  26-30  ป  
        4.  31-35  ป          5.  36-40  ป    6.  41-50  ป   

       7. 51 ปข้ึนไป 
3)  สถานภาพการสมรส 

        1.  โสด     2.  สมรส         3.  หมาย / หยาราง 
                 4)  ระดับการศึกษา 
        1.  ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย   2.  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
        3.  อนุปริญญา/ปวส./ปวท.   4.  ปริญญาตรีหรือสูงกวา 
 5)  ทานมีประสบการณในการประกอบอาชีพรานคาสงหรือพอคาคนกลาง จํานวน.....................................................ป 
 6) ชือ่ราน................................................................................................... 
 7) สถานที่ตั้ง.................................................................................................................. 
 8) ทานเปนรานคาสงหรือพอคาคนกลางจําหนายสินคาประเภทใดบาง (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
                       1.  สินคาเพื่อการบริโภค           2.  สินคาเพื่ออุปโภคทั่วไป 
      3.  บัตรเติมเงิน หนังสือ, CD, VCD แวนตา หมวก รม ฯลฯ 
      4.  เครื่องแตงกายและเสื้อผาทั่วไป             5.  เครื่องสําอาง น้ําหอม ครีมทาผิว 
        6.  ส่ิงกอสรางและอุปกรณกอสราง   7.  สินคาเครื่องครัวและอุปกรณ 
                       8.  อุปกรณปลูกตนไม ทําสวน                         9.  เครื่องใชไฟฟา และอปุกรณ 
                     10. สินคาตกแตงบานและสวน                    11.  อื่น ๆโปรดระบ…ุ……………………………… 

8)  รายไดเฉลี่ยตอเดือน (รานคาสงหรือพอคาคนกลาง) คือ 
        1. ไมเกิน 50,000  บาท    2.  50,001-100,000 บาท 
        3. 100,001-200,000 บาท   4.  200,001-500,000 บาท 
        5. 500,001-1 ลานบาท    6.  มากกวา 1 ลานบาทขึ้นไป 
                9)  รานคาของทานมลีักษณะเปนเชนไร 
       1.รานเดียวในชุมชน 
       2.รานอยูบริเวณตลาดสด 
       3.รานขายของชําทั่วไป 



  

       4.รานขนาดกลางถึงใหญ มีลูกคาประจํา 
                       5.อืน่ ๆ โปรดระบุ................................................................................................. 
              11) รานคาของทานมีขนาดเงินลงทุนจํานวนเทาไร 
                       1.  ไมเกิน 10,000  บาท   2.  10,001-50,000 บาท 
      3.  50,001-100,000  บาท   4.  100,001-500,000  บาท 
      5.  500,001- 1 ลานบาท   6.  มากกวา 1 ลานบาท 
              12) มีระบบการกระจายสนิคา/จัดสงสินคาเปนอยางไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………… 
             13) ความถี่ในการจัดสงสินคาตอรานคาปลกี 
                        1.   ทุกวัน      2.   2-3 คร้ังตอสัปดาห                 
         3.   2 สัปดาหตอคร้ัง    4.   เดือนละครั้ง 
                         5.  อืน่ ๆ โปรดระบุ.................................................................................................................. 
             14) ประเภทของตัวสินคาที่ทําการคาสงอยูในขณะนีไ้ดแก อะไรบาง (เรียงลําดบัจากปริมาณมากไปนอยตามมลูคาสินคา) 

1. สินคา................................................... มูลคา.......................................................... 
2. สินคา..................................................... มูลคา.......................................................... 
3. สินคา................................................... มูลคา.......................................................... 
4. สินคา................................................... มูลคา.......................................................... 
5. สินคา......................................................มูลคา.......................................................... 
 

สวนที่  2  ความคิดเห็นของรานคาสงหรือพอคาคนกลางตอรานคาปลีกขนาดใหญ 
คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย    ในหัวขอที่ตรงกับตัวทานมากที่สุด 
  15) ยอดขายเฉลี่ยตอเดือนของรานคาสงหรือการเปนพอคาคนกลาง ของทาน 
        เมื่อ 5 ปที่แลว ขายไดเดอืนละ..............................................................บาท 
                       และปจจบุันรานของทานมียอดขายเฉลี่ยเดือนละ..................................บาท 
                16) การเปลี่ยนแปลงยอดขายเกิดขึ้น ตั้งแตเมื่อใด ระบุ............................. 
                 17) ผลกระทบที่เกิดขึ้นกบัรานของทานตั้งแตปใด............................................. 
                 18) ทานคิดวาสาเหตุดังกลาวเปนเพราะอะไร (เลอืกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
     1. พฤติกรรมและวัฒนธรรมการซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป 
     2. รานโชวหวยขาดการพัฒนาตนเองใหทันการเปลี่ยนแปลง 
     3. รัฐเปดโอกาสทางการคาใหธุรกิจตางชาติลงทุนรานคาปลกีขนาดใหญมากขึ้น แยงสวนแบงการตลาด 
     4. รานคาปลีกขนาดใหญมีการสรางสินคาของตนเองขึ้นมาแขง 
     5. การลงทนุของรานคาปลีกขนาดใหญมีกําลังเงนิมากกวา 
     6. ผูคาปลีกรายใหญมีอํานาจตอรองเหนือตลาด 
     7. เกิดการคาที่ไมเปนธรรมเกิดขึ้นในธุรกิจคาปลีก 
                     8. เกิดความไมเปนธรรมตอการทําสัญญาในธุรกิจคาปลีก 
                     9. อื่นๆ ระบ.ุ...................................................................... 
           19) ทานคดิวาจะแกไขปญหาเหลานี้ไดอยางไร (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
     1. รัฐบาลตองมีนโยบายการคาปลีกขนาดใหญที่สามารถควบคุมการลงทุนจากตางชาต ิ



  

     2. รัฐบาลตองมีนโยบายพัฒนาระบบการคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ชดัเจน 
     3. รัฐบาลตองมีการประชุม หาแนวทางจากผูมีสวนรวมในการวางมาตรการแกไขปญหา      
                     4. รัฐตองมีการใชมาตรการทางกฎหมายมาใชควบคุมใหเกิดความเปนธรรม 
                     5. อื่น ๆ โปรดระบ.ุ...................................................................................  
 
            20) ความคิดเห็นของทานทีม่ีตอรานคาปลีกขนาดใหญที่เกิดขึ้นในประเทศไทย  
                  (ใหใสหมายเลข1-8 โดยเรียงตามลําดับความสําคัญจากมากที่สุดคือ1ไปหานอยที่สุดคือ 8 ) 
    ………..1. ผูบริโภคสามารถซื้อสินคาในรานคาปลกีขนาดใหญไดในราคาต่ําลง 
    ………..2. ผูบริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจไดมากขึ้น 
    ………..3. ผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคที่เปลีย่นไป 
    ………..4. รานคาปลีกขนาดใหญมีการสรางสินคาของตนเองขึ้นมาแขง 
    ………..5. การปรับขนาดของรานคาปลกีขนาดใหญใหเล็กลงแขงกับรานคาปลีกเดิม 
    ………..6. การใชเครื่องมือที่ทนัสมัยชวยในการควบคุมระบบการบริหารจัดการ 
    ………..7. การสรางการแขงขันที่ไมเปนธรรม 
    ………..8.อื่น ๆโปรดระบ.ุ............................................... 
          21) ความคดิเห็นของทานตอธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ เปนเชนไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………..… 
          22) แนวโนมในอนาคตของธุรกิจคาปลีก เปนเชนไร (เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
       1. นักลงทุนตางชาติเขามาลงทุนในธุรกิจคาปลกีมากขึ้น 
   2. ผูบริโภคจะไดรับประโยชนจากการแขงขันดังกลาว คือไดซ้ือสินคาและบริการในราคาต่ําและมทีางเลือกในการ
ตัดสินใจเพิ่มขึ้น 
    3. ธุรกิจคาปลีกดั้งเดิมหรือรานโชหวยมีแนวโนมลดลงเปนลําดบั เพราะ 
                           3.1 ถูกแยงสวนแบงทางการตลาดโดยธุรกิจดิสเคาทสโตรและรานสะดวกซื้อ   
                           3.2 การไมปรับตัวเพือ่ใหทันกบัการเปลี่ยนแปลงของโครงสรางธุรกิจคาปลีก   
                           3.3 รสนิยมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป 
   4. ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญมีการนําเอาเทคโนโลยีใหม ๆ มาใชในการทาํธุรกิจแบบใหม มากขึ้นเชน คอมพวิเตอร หรือ 
Internet ในการบริหารจัดการ การนํา Logistics ดานการขนสงมาใชมากขึ้น การจดัการเกี่ยวกับสินคาคงคลังผานศูนยกระจายสินคา 
(Distribution Center : DC) รวมทั้งการกาวไปสูการทําธุรกิจคาปลีกบน  E-Commerce หรือการซื้อขายผานระบบสื่อสารหรือพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส 
   5. ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญปรับตัวเพิ่มความสามารถในการแขงขนัมากขึ้น เชน ผลติสินคา Own Brand หรือ House 
Brand มากขึ้น เพือ่ให ราคาสินคาต่าํสุด ขยายเวลาเปด-ปดแบงกลุมลูกคา เปาหมายใหชัดเจนยิ่งขึ้น รวมทัง้เรงขยายสาขาทั้งใน
กรุงเทพและตางจงัหวัด 
   6. มีการพพิาทมากขึ้นระหวาง ผูคาปลีกดั้งเดิมและผูคาปลีกรายใหญ มีการใชกฎหมายคุมครองผูประกอบการรายยอย
เพิ่มขึ้น เชน ในเบลเยียม  เนเธอรแลนด อิตาล ีฟลแลนด  เยอรมน ี ญ่ีปุนอินโดนีเซีย หรือ เดนมารกฯ  
   7. มีการกําหนดโซนที่ตั้งรานคาปลีก กําหนดเวลาเปด-ปดทําการ และการตั้งราคาจาํหนาย ที่สอดคลองกับราคาตนทนุ 
โดยมีภาครัฐโดย กรมการคาภายในเขามาจัดการ         
            23) แนวโนมของรานคาสงหรือพอคาคนกลาง ในอนาคต ควรเปนเชนไร 



  

23.1 ……………………………… 
23.2 …………………………………… 
23.3 ………………………………… 
23.4 ……………………………………… 
 
 
 
 

             24) ทานคิดวารัฐบาลควรมีมาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญหรือไม 
         ควร เพราะ………………………………………….…………………………………………. 
        ไมควร เพราะ…………………………………………………………………………………… 
            24. ทานคิดวา รัฐบาลควรมมีาตรการควบคุมหางคาปลีกขนาดใหญในดานใดบาง(เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 
    1. กําหนดเกีย่วกับขนาดของพืน้ที่ทาํธุรกิจคาปลกีใหแนชัด 
    2. กําหนดประเภทสินคาทีจ่ําหนาย 
    3. หากหางคาปลีกขนาดใหญตองการขยายกิจการ ควรมีการกําหนดเงื่อนไขเกี่ยวกับพื้นที่ของธุรกิจคาปลีก
ขนาดใหญ 
      3.1. ควรตั้งอยูหางจากใจกลางเมืองอยางนอย……………………………………. กม. 
     3.2. ควรกําหนดจํานวนประชากรตอหางคาปลีก 1 แหง 
     3.3. ควรมีการกําหนดรายไดตอหัวของประชากรตอหางคาปลกี 1 แหง 
     3.4. ควรกําหนดมาตรฐานการจัดส่ิงอํานวยความสะดวก เชน พืน้ที่จอดรถ พักผอน หองอาหาร 
หองน้ํา โทรศัพท สาธารณะ ตูATM ตอ พื้นที่  
     3.5. ควรกําหนดการแจงแผนและโครงการกอสรางในการขยายกิจการรานคาปลีกขนาดใหญให
รัฐบาลพิจารณา ลวงหนาอยางนอย……………………………….... ป 
     3.6. ควรมีการกําหนดการทําประชาพิจารณ จากประชาชน กรณีมกีารขยายกิจการรานคาปลีก
ขนาดใหญในพื้นที่นั้นๆ 

  3.7ควรมีการกําหนดวนั- เวลาและชัว่โมงเปด- ปด ของหางคาปลกีขนาดใหญ 
  3.8ควรมีการกําหนดการจดัระบบจราจรและสิ่งอํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอม 
  3.9. ควรใหรัฐบาลทองถิ่นและผูมีสวนไดเสีย เขามามีสวนรวมในการพิจารณาอนุมตัิการขยาย 

สาขา 
                   3.10 ควรมีการศึกษาผลถึงผลกระทบที่เกิดขึ้นในทองถิ่นกอนการพิจารณาอนุญาตใหขยายสาขา 
 
   สวนที่  3: ขอเสนอแนะอื่น ๆ 
 .................................................................................................................................................................................................
..................................................................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................................................................. 
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 2549  “การติดตามและประเมินผลการดําเนินโครงการภายใตยุทธศาสตรการพัฒนาจังหวดัแบบบรูณาการ
จังหวดั พิษณุโลก” ยุทธศาสตรที่ 1, ทุนภายนอก ผูวา CEO รวมกับสถาบันสรางความเขมแข็ง
ชุมชน (NICE) มหาวิทยาลัยนเรศวร ป 2549 

 2549  “โครงการจัดทําแผนแมบทระบบจาํหนายน้ําประปาเพื่อใชเปนแนวทางลดการสูญเสีย กองประปา 
เทศบาลนครพิษณุโลก ในสวนการวิเคราะหทางการเงินของโครงการ”,ทุนภายนอก เทศบาลนคร
พิษณุโลก ศนูยวิจยัส่ิงแวดลอม มหาวิทยาลัยนเรศวร.  ป 2549     

 2550  “โครงการสํารวจความตองการทํางานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือตอนลาง จังหวดัพิจิตร 
(กรณีศกึษาโครงการจัดตั้งโรงงานของบริษัท ecco ประเทศไทยจํากัด)”, ทุนภายนอก บริษัท Ecco 
รวมกับ ศูนยวจิัยส่ิงแวดลอม มหาวิทยาลัยนเรศวร ป 2550 

 2550  “ศึกษาเปรียบเทียบการคาชายแดนไทย-พมา: ดานแมสอด จังหวดัตาก และ ดานแมสาย จังหวัด
เชียงราย เพื่อหารูปแบบการคาชายแดนทีเ่หมาะสม“ หัวหนาโครงการทุนอุดหนนุวจิยัเงินรายได ป 
2549 คณะวิทยาการจัดการฯ, ป 2549    

2550     โครงการจัดทําแผนยุทธศาสตรพัฒนาพื้นที่เกษตรอยางยั่งยนืในพื้นทีจ่ัดรูปที่ดิน จังหวดั 



  

       พิษณุโลก ทุนภายนอก กรมชลประทาน รวมกับศนูยวิจยัส่ิงแวดลอมมหาวิทยาลัยนเรศวร  
2550     โครงการจัดทําแผนแมบทงานจดัรูปที่ดินในเขตโครงการเขื่อนแควนอยอันเนื่องมากจาก 
 พระราชดําริ ทนุภายนอก กรมชลประทาน รวมกับศูนยวจิัยส่ิงแวดลอมมหาวิทยาลัย 

นเรศวร    
2551    โครงการวิจัยเพื่อจัดทํายุทธศาสตรการพัฒนาพืน้ที่เมืองชายแดน: กรณีศกึษาอําเภอแม 

สอดจังหวดัตาก หัวหนาโครงการ ทุนอุดหนุนวจิัยเงนิรายไดป 2551 คณะวิทยาการ 
จัดการและสารสนเทศศาสตร ป 2551  

2551 ปญหาและแนวทางแกไขเพือ่อนาคตของการคาปลีกที่ยั่งยืน หวัหนาโครงการ ทุนการวิจัยและ
พัฒนาของวุฒสิภา ป 2551 (กําลังดําเนินการ)       

2. นายกฤษฎากร  พจมานศิริกุล 

ตําแหนง อนุกรรมาธิการพิจารณาและศึกษาการประกอบธุรกิจคาปลีกคาสง 

ผูปฏิบัติงานให สมาชิกวุฒสิภา 

ที่ปรึกษาบริษทั สหพัฒนพบิูลจํากัด(มหาชน) 

ประวัติการศึกษา  

1. ปริญญาตรี เศรษฐศาสตรบัณฑิต เศรษฐศาสตรธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 

2. ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑติ มหาวิทยาลัยนเรศวร 

3. ปริญญาโท เทคโนโลยีสารสนเทศ Central Queensland University Australia. 

4. Graduate Diploma in E-Commerce. Central Queensland University Australia. 

5. กําลังศึกษาตอปริญญาเอก บริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต มหาวิทยาลัยนเรศวร. 

 

3.  นางสาวเสาวนีย  สมันตตรีพร 

ตําแหนง เลขานุการประจําคณะกรรมาธิการ การเศรษฐกิจ การพาณิชย และอุตสาหกรรม 

ประวัติการศึกษา   

2532 นิเทศศาสตรบัณฑิต  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

2535 นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต  มหาวทิยาลัยกรุงเทพ 

2551 Diploma of Fashion Design, Chanapatana International Design Institute 

ปจจุบัน กําลังศึกษา ปริญญาเอก คณะบริหารธุรกิจ ภาคนานาชาติ มหาวิทยาลัยรามคําแหง 



  

ประสบการณทํางาน 

 กรรมการบริหารบริษัท คิตตี้ดีไซน จํากดั 

 กรรมการผูจัดการบริษัท พริทที้ ดีไซน จํากัด 

 ที่ปรึกษาดานการจัดทําโครงการการลงทุนและแผนธุรกิจ ภายใตโครงการ เสริมสราง  

             ผูประกอบการใหม (NEC) กรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม 

ตําแหนงปจจบุัน กรรมการบริหารสมาคมสงเสริมผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 ไทย (สมาคม ATSME หรือ สสวท.) 

 อนุกรรมการกาํหนดมาตรฐานฝมือแรงงาน สาขาชางตัด  กรมพัฒนาฝมอืแรงงาน 

 อนุกรรมการกาํหนดมาตรฐานฝมือแรงงาน สาขาชางเย็บ กรมพัฒนาฝมอืแรงงาน 

 อนุกรรมการกาํหนดมาตรฐานฝมือแรงงาน สาขาชางทําสําเร็จ กรมพัฒนาฝมือแรงงาน 

 อนุกรรมการกาํหนดมาตรฐานฝมือแรงงาน สาขาการออกแบบ กรมพัฒนาฝมือแรงงาน 

4. นางสิริลักษณ  พิชัยณรงค 
ตําแหนง อาจารยประจําคณะศิลปศาสตรและวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร วิทยาเขตเฉลิมพระเกยีรติ จังหวัดสกลนคร 
เลขที่ 59 หมู 1 ตําบลเชียงเครือ อําเภอเมือง จังหวดัสกลนคร 47000 

ประวัติการศึกษา  
1. ปริญญาตรีสาขาบัญชี มหาวิทยาลัยพายพั 
2. ปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยนเรศวร 
3. กําลังศึกษาตอปริญญาเอก บริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต มหาวิทยาลัยนเรศวร 

 
 
 
 
 
 
 
 



  

รายชื่อคณะกรรมการวิจยัและพัฒนาของวุฒิสภา 
 

1. รองศาสตราจารย ดร.ทัศนา บุญทอง    ประธานกรรมการ 
2. ศาตราจารยเกยีรติคุณ ดร.ตรึงใจ บูรณสมภพ   กรรมการที่ปรึกษา 
3. รองศาสตราจารย ดร.มนตรี รูปสุวรรณ    กรรมการที่ปรึกษา 
4. รองศาสตราจารย ดร.ไชยา ยิม้วิไล    กรรมการผูทรงคุณวุฒ ิ
5. รองศาสตราจารย ดร.พีรเดช ทองอําไพ   กรรมการผูทรงคุณวุฒ ิ
6. รองศาสตราจารย ดร.วรพล โสคติยานุรักษ   กรรมการผูทรงคุณวุฒ ิ
7. ดร.ธนู กุลชล       กรรมการ 
8. รองศาสตราจารย พรชัย สุนทรพันธุ    กรรมการ 
9. ศาสตราจารย นพ. วิรัติ พาณชิยพงษ   กรรมการ 
10. รองเลขาธิการวุฒิสภาที่เลขาวุฒิสภามอบหมาย  กรรมการ 

(นายวุฒิชัย วชัรีรัตน) 
11. ผูอํานวยการสํานักการคลังและงบประมาณ   กรรมการ 

(นางรัตนา ศรีสิยวรรณ) 
12. ผูอํานวยการสํานักวิชาการ             กรรมการและเลขานุการ 

(นายไพโรจน โพธิไสย) 
13. ผูอํานวยการกลุมงานวิจยัและขอมูล   กรรมการและผูชวยเลขานุการ 

(นายประธาน ทิพยกะลิน) 




