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การวิจัยในครั้งน้ีมีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาผลกระทบและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีก

ของไทยแบบด้ังเดิมจากการลงทุนของผูประกอบการคาปลีกขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
การศึกษาครั้งนี้ ไดทําการสัมภาษณจากกลุมตัวอยางผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก  เขตราชเทวี 50 ราย เขตพระโขนง 50 ราย และเขตบางบอน 50 ราย รวม 150 
ราย เคร่ืองมือที่ใชในการจัดเก็บรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม วิธีการวิเคราะหขอมูลกระทําโดยการ
พรรณนา การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ โดยมีสถิติที่สําคัญดังน้ี คาเฉลี่ย , คาทดสอบไคสแควร เพ่ือ
ทดสอบความเปนอิสระ 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูประกอบการเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุระหวาง 41 – 50 
ป สวนใหญจบการศึกษาระดับอาชีวะศึกษา (ปวช. หรือ ปวส.) มีสถานภาพโสด และไมมีรายไดอ่ืนๆ 
โดยลักษณะของรานคาของผูประกอบการสวนใหญตั้งอยูในซอยและอยูบริเวณถนนใหญ ขนาดของราน
จํานวน 2 คูหา กรรมสิทธิ์ในรานคาเปนอาคารเซง จํานวนปที่เปดกิจการมากกวา 10 ปขึ้นไป เวลาเปด-
ปดกิจการอยูในชวงระหวางกอนเวลา 6.00 น. ถึงหลัง 22.01 น. จํานวนลูกคามากกวา 51 คนตอวัน 
จํานวนเงินที่ลูกคาจายตอคร้ังอยูระหวาง 501 – 1,000 บาทตอคร้ัง ยอดขายประมาณ 1,000 – 10,000 
บาทตอวัน รายจายในการซ้ือสินคาเขาราน 10,001 - 15,000 บาทตอสัปดาห วิธีการรับชําระเงินลูกคา
เปนเงินสด จํานวนวันสต็อกสินคานอยกวา 5 วัน และสินคาที่ขายดีในปจจุบัน 5 อันดับแรก ไดแก 
เคร่ืองด่ืมมีแอลกอฮอล เคร่ืองด่ืมไมมีแอลกอฮอล บุหร่ี ขนมขบเคี้ยว/ลูกอม และของใชภายในบาน 

กลุมผูประกอบการสวนใหญไดรับผลกระทบทางลบจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ 
โดยในดานยอดขายตอวัน และดานเงินทุนหมุนเวียนในการชําระคาสินคาเขาราน ไดรับผลกระทบทาง
ลบในระดับมาก สวนดานจํานวนลูกคาที่ซ้ือตอวัน ไดรับผลกระทบทางลบในระดับปานกลาง ดานกําไร
ของรานตอเดือน ดานอํานาจการกําหนดราคาสินคา ดานยอดขายสินคาที่ขายดีที่สุด ดานจํานวนลูกจาง
ของราน ดานชวงเวลาเปด-ปดของราน และดานขนาดของราน ไดรับผลกระทบทางลบในระดับนอย 
ดานจํานวนวันสต็อกสินคา ไดรับผลกระทบในระดับนอยที่สุด สวนกลุมผูประกอบการที่ไดรับผลกระทบ
ทางบวกจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ ในดานยอดขายตอวัน ดานจํานวนวันสต็อกสินคา ดาน
เงินทุนหมุนเวียนในการชําระคาสินคาเขาราน ไดรับผลกระทบทางบวกในระดับปานกลาง ดานกําไรของ
รานตอเดือน ดานจํานวนลูกคาที่ซ้ือตอวัน ดานอํานาจการกําหนดราคาสินคา ดานยอดขายสินคาที่ขายดี
ที่สุด ดานจํานวนลูกจางของราน ดานชวงเวลาเปด-ปดของราน ดานขนาดของราน ไดรับผลกระทบ
ทางบวกในระดับนอยที่สุด 
 



จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธระหวาง
ปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบ กับ ผลกระทบที่ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมไดรับ พบวา ปจจัย
ดานสถานที่ตั้งรานคามีความสัมพันธกับผลกระทบดานจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการมีความสัมพันธกับผลกระทบดาน
จํานวนวันที่สตอกสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธระหวาง
ปจจัยที่สงผลตอการปรับตัว กับ ระดับการปรับของผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม พบวา ปจจัยดาน
ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่
ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานขนาดของรานคามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริม
การขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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This research is aimed to study the adjustment of discount store to traditional traders 

affected by the investment of multinational corporation retailers companies in Bangkok. 
According to the study, the three sample groups of traditional traders are interviewed; 50 
participants from Ratchatewi, another 50 from Prakanong, and the other 50 from Bangbon, 150 
participants altogether. The method to collect the information is to use questionnaire enquiring 
about the data analytical approaches gained by the description of the multiple regression 
analysis. In testing the dependence, the analysis is based on these significant statistics which 
are mean value and Chi-Square test.     

The majority of the participants are male ages between 41-50 years old. Most of 
them achieve vocational education (vocational certificate or high vocational certificate). Their 
statuses are single and they are not provided with any other incomes. Most of the traders’ 
stores are located in the alleys or by the main streets. The size of the stores is two suites with 
the liquidated proprietary right. Years of running business are more than 10 years. The opening 
and the closing time are around from before 6.00 am to after 22.01 pm. The amount of the 
customers buying goods are more than 51 persons per day. The purchasing from a customer is 
around 501-1,000 baht per time. The circulation is around 1,000-10,000 baht per day. The 
expense of ordering a purchase per week is 10,001-15,000 baht per time. The customer pays 
for the purchasing by cash. Days of goods’ storage are less than 5 days and the first five best 
selling goods are beverages containing alcohol, non-alcohol beverages, cigarette, 
snacks/candy, and other stuff needed for household.  

Most of the traders experience bad influences made by the International Retail 
Companies. In terms of a circulation per day and a circulating fund for purchasing more goods, 
the traders are affected highly. The amount of customers purchasing goods per day is 
moderately affected. The incomes per month, the power to specify the goods’ costs, the best 
selling goods, the amount of the store’s employees, the opening and closing time, and the size 
of the store are less affected. The amount of goods’ storage is affected the least. For the 
positive influences, the traders are moderately benefit from the International Retail Companies 



in terms of the circulation per day, the amount of the goods’ storage, and the circulating fund 
for purchasing more goods. For the incomes per month, the amount of customers purchasing 
goods per day, the power to specify the goods’ costs, the circulation of the best selling goods, 
the amount of the store’s employee, the opening and closing time are benefit the least.         

 In the Chi-Square Test for the relation between factors influencing the effects and the 
effects experienced by the traditional traders, it is found that the location of the store is relevant 
to the effect in terms of the number of customers per day which is 0.10 at the statistical 
significance level. The factor of years of running business is relevant to the effect of days of 
stocking which is 0.05 at the statistical significance level.   

 In the Chi-Square Test for the relation between factors influencing the adjustment 
and the traditional traders’ level of adjustment, it is found that the educational background is 
relevant to the level of adjustment in terms of sales promotion which is 0.10 at the statistical 
significance level. The factor of the store’ size is relevant to the level of adjustment in terms of 
sales promotion which is 0.05 at the statistical significance level.    
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  
ธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจที่มีบทบาทสําคัญในการดําเนินชีวิตของคนไทยมาชานาน เริ่มแรกจะ

มีลักษณะเปนรานคายอย หรือรานขายของชําขนาดเล็กที่อยูตามตึกแถวซึ่งตั้งอยูในเขตชุมชนหรือยาน

รานคา จําหนายสินคาที่จําเปนตอการดํารงชีพ มีการบริหารรานคาอยางงายๆ ไมซับซอนและมีตนทุนใน

การดําเนินงานไมมาก เรียกกันในภาษาชาวบานวา “โชวหวย” 

 ตอมาเมื่อสภาวะเศรษฐกิจดีขึ้น การเปลี่ยนแปลงรูปแบบธุรกิจคาปลีกไดเร่ิมเปลี่ยนจาก

รานคาเล็กๆ มาเปนรานคาขนาดใหญที่มีตนทุนในการดําเนินงานสูงกวารานคาปลีกรูปแบบเดิม มีการ

บริหารงานที่เปนระบบมากขึ้น และใชบุคลากรในการดําเนินงานเปนจํานวนมาก ซ่ึงรูปแบบดังกลาวคือ 

หางสรรพสินคา ศูนยการคา และตอจากนั้น ก็มีธุรกิจคาปลีกประเภทอ่ืนๆ ตามมาอีกมากมาย เชน 

ซูเปอรมารเก็ต คอนวีเน่ียนสโตร ซูเปอรเซ็นเตอร ซ่ึงสงผลกระทบมาถึงรานคาปลีกแบบดั้งเดิม มีการ

แขงขันในดานสินคาและราคา ทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ตองปดกิจการเน่ืองจากไมสามารถทํากําไร

จากการขายสินคาแขงขันกับธุรกิจคาปลีกขนาดใหญได 

 ธุรกิจคาปลีกจัดเปนธุรกิจที่มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจภายในประเทศเปนอยางมาก ทั้ง

ในดานการเพิ่มมูลคาของผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ (GDP) และในดานการจางงานในระดับ

ตางๆ เน่ืองจากธุรกิจคาปลีกมีมูลคาตลาดขนาดใหญมากกวา 2 แสนลานบาทตอป (ธนาคารแหง

ประเทศไทย 2550) และจากขนาดของธุรกิจคาปลีกที่คอนขางใหญ ที่มีผูประกอบการเปนจํานวนมาก 

ทั้งที่เปนกิจการของคนไทยและกิจการรวมทุนของตางประเทศ ในรูปแบบตางๆ สงผลใหมีการแขงขัน

กันอยางรุนแรงและจากสภาวะที่เศรษฐกิจถดถอยกําลังซื้อของผูบริโภคลดลง ทําใหผูประกอบการคา

ปลีกประสบกับการขาดทุน รวมทั้งมาตรการเปดเสรีดานการคาขององคการการคาโลก (WTO : World 

Trade Organization) ทําใหการคาและการแขงขันในตลาดคาปลีกมีความรุนแรงยิ่งขึ้น มีการใหกลยุทธ

ตางๆ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการแขงขันใหสูงขึ้น รวมทั้งมีการระดมทุนจากตางประเทศเขามา เพ่ือเสริม

ความมั่นคงของกิจการ 

ธุรกิจคาปลีกในปจจุบัน สวนใหญจะอยูในรูปของรานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade)โดย

แบงออกเปน 7 ประเภท คือ 1. หางสรรพสินคา (Department Store) 2. ซูเปอรเซ็นเตอร(Supercenter) 

หรือ ไฮเปอรมารเก็ต (Hypermarket) 3. ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) 4. รานคาเงินสดและบริการ
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ตนเอง (Cash & Carry) 5. รานคาเฉพาะอยาง (Specialty Store) 6. รานคาประชัน้ชิด(Category Killer) 

และ 7. รานสะดวกซื้อ (Convenience Store) หรือ มินิมารท (Minimart) ซ่ึงรานคาปลีกสมัยใหมจะนํา

ระบบการจัดการอีซีอาร (Efficient Consumer Response: ECR) อันเปนกระบวนการบริหารจัดการและ

การทดแทนสนิคาเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพและระบบศนูย

กระจายสินคา (Distribution Center: DC) ที่เอ้ือประโยชนตอการขนสงและทําหนาที่เสมือนผูคาสง ทําให

มีอํานาจตอรองกับผูผลิตมากขึ้น และสามารถขายสินคาในราคาทีต่ํา่ลงได มีการแบงสวนแบงตลาดอยาง

ชัดเจน เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการตางๆของลูกคาไดอยางครบถวน (ธนาคารแหงประเทศ

ไทย, 2544) สงผลใหธุรกิจคาปลีกในรูปแบบของรานคาปลีกสมัยใหมไดรับความนิยม และมีการแขงขัน

ที่รุนแรงมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการลงทนุในรานคาปลีกขามชาตขินาดใหญ อันไดแก เทสโก โลตัสคารฟูร 

บิ๊กซี ซ่ึงเนนความสะดวกสบายของลูกคา มีพ้ืนที่กวางขวาง สินคาที่วางจําหนายมีราคาถูกกวาปกต ิ มี

การจัดวางสินคาอยางเปนระเบียบ และมีสินคาใหเลือกหลากหลาย จากการเขามาลงทุนในรานคาปลีก

ดังกลาว ไดสงผลกระทบตอรานคาปลกีแบบดั้งเดิม เน่ืองจากรานคาปลีกประเภทนี้จะขายเฉพาะสินคา

อุปโภคบริโภคที่มีความจําเปนในชีวติประจําวัน ซ่ึงจะเปนสินคาประเภทหนึ่งที่วางจําหนายในรานคา

ปลีกขนาดใหญ แตจะมีความหลากหลายของสินคานอยกวา และมีราคาสินคาที่แพงกวารานคาปลีก

ขนาดใหญ ประกอบกับพฤติกรรมการบรโิภคของผูบริโภคที่เปลีย่นไปจากสภาพการจราจรที่ติดขัด งาน

ที่รัดตัว ทําใหมีเวลาในการจับจายซื้อสินคาลดนอยลง พฤติกรรมการซื้อจึงเปล่ียนแปลงไป ตองการ

ความสะดวกและรวดเรว็ในการซื้อสินคา มีการซื้อสินคาครั้งละมากๆ และซือ้สินคาโดยพิจารณาดาน

คุณภาพและบริการเปนหลกั ดังน้ันผูบริโภคจึงนิยมที่จะเลือกซื้อสินคาจากรานคาปลีกขนาดใหญมากขึ้น 

เน่ืองจากสินคามีราคาถูกกวา และมีสินคาใหเลือกหลากหลาย สามารถซื้อสินคาไดครบถวน 

 นับตั้งแตป พ.ศ. 2540 ที่ประเทศไทยประสบปญหาวิกฤตเศรษฐกิจ ทุกธุรกิจตางไดรับ

ผลกระทบ รวมถึงธุรกิจคาปลีกที่ยอดขายลดลงอยางตอเน่ือง ดังน้ัน ภาคธุรกิจคาปลีกในชวง 3 ปที่ผาน

มาไดมีการเปลี่ยนแปลงอยางมาก กลุมผูคาปลีกตางชาติไดเขามามีบทบาทตอธุรกิจคาปลีกในประเทศ 

โดยเขามาลงทุนซื้อหุนและมีสัดสวนการถือหุนในธุรกิจคาปลีกสูงเกือบหมดทุกประเภท เชน 

 โลตัส ซูเปอรเซ็นเตอร ที่มีการรวมทุนระหวาง บริษัทเทสโกของอังกฤษ กับ บริษัท ซีพี. ของ

ไทย เพ่ือสรางความแข็งแกรงฐานะทางการเงิน 

 ท็อปสซูเปอรมารเกต เปนการรวมทุนระหวาง รอยัล เอ โฮลด จากประเทศเนเธอรแลนด 

และกลุมซีอารซี (เซ็นทรัลและโรบินสัน) 
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 ฟูด ไลออน มีการรวมทุนระหวาง กลุมเดอะมอลล และ Delhaize ของเบลเยี่ยม 

 คารฟูร ที่มีการรวมทุนระหวางเซ็นทรัล และ บรษิัทเซน็คาร ของฝรัง่เศส ซ่ึงสามารถเพิ่มทุน

ในคารฟูรไดอีกถึง 4,000 ลานบาท ทําใหปจจุบันเปนผูถือหุนรายใหญของคารฟูรในไทย 

 ป พ.ศ. 2551 ประเทศไทยไดเผชิญกับหลากหลายปจจัยลบที่สงผลกระทบตอทั้งกาํลังซ้ือและ

อารมณความรูสึกในการดําเนินชีวติ ไมวาจะเปนปญหาราคาน้ํามันที่พุงสูงขึ้นเปนประวตัิการณในชวง

ตนป 2551 ที่ทําใหผูบริโภคบางกลุมไดรับผลกระทบอยางหนักจากภาระคาครองชีพที่พุงสูงขึ้น จน

ผูบริโภคจํานวนไมนอยตองชะลอการจับจายใชสอย อีกทั้งยังมีปญหาความวุนวายทางการเมืองที่สงผล

กระทบตอระดับความเชื่อม่ันของผูบริโภค และตอกย้ําดวยปญหาวิกฤตการเงินโลกที่ลุกลามและเลวราย

ยิ่งขึ้นตามลําดับ โดยเริ่มสงผลกระทบเปนลูกโซตอเศรษฐกิจไทยอยางหนักในชวงครึ่งหลังของป 2551 

จนกิจการหลายแหงตองปดตัวลง หรือบางแหงตองมีการปรับลดพนักงาน ปรับลดเงินเดือน รวมถึงปรับ

ลดโบนัสในป 2551 ทําใหผูบริโภคสวนใหญตางมีพฤติกรรมในการจับจายใชสอยอยางระมัดระวังมากขึ้น 

สงผลใหภาพรวมธุรกิจคาสงคาปลีกป 2551 ที่ผานมามีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นเพียงรอยละ 1.91 (ณ 

ราคาคงที่) และเปนไปในทศิทางชะลอตวัลงเม่ือเทียบกับป 2550 ที่เติบโตรอยละ 4.54 ตามรายงานของ

สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาต ิ

 สําหรับสถานการณธุรกิจคาปลีกในป 2552 อาจจะตองเผชิญความทาทายหนักกวาในป 

2551 ที่ผานมาทามกลางเศรษฐกิจที่มีแนวโนมหดตัวลง และสถานการณการเลิกจางงานที่อาจทวีความ

รุนแรงมากขึ้น ประกอบกับพฤติกรรมผูบริโภคที่คาดวาจะมีความระมัดระวังในการจับจายใชสอยไม

แตกตางจากปกอนหนา เพราะผูบริโภคยังมีความหวั่นวิตกตอสถานการณเศรษฐกิจและรายไดใน

อนาคต 

 จากกระแสการขยายพื้นที่การคาเขามาอยางตอเน่ืองของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ กําลัง

เกิดขึ้นในหลายพื้นที่อยางตอเน่ืองในระยะ 2-3 ปที่ผานมา ทั้งจากบริษัทคาปลีกขนาดใหญของไทยจาก

สวนกลางและตางประเทศ เปนสิ่งสําคัญที่ชี้ใหเห็นวา ถึงเวลาที่การคาปลีกทองถิ่น ซ่ึงบริหารงานโดย

ผูประกอบการรุนเกา ตองปรับตัวเพ่ือรับการแขงขัน ไมวาจะเปนการปรับรูปแบบการขายใหทันสมัย 

และมีสินคาหลากหลาย เพ่ือดึงดูดใจลูกคาไมใหหันไปซื้อสินคาจากบริษัทขามชาติขนาดใหญ แตในทาง

ปฏิบัติถึงแมธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม จะพยายามปรับตัวเพ่ือความอยูรอด อยางไรก็ตามบางธุรกิจไม

สามารถปรับตัวได เน่ืองจากความเสียเปรียบในดานการแขงขัน ทําใหตองปดตัวลง จนเกิดคําวา 

“อวสานโชวหวย” สภาพธุรกิจในปจจุบันในลักษณะเชนนี้ การปรับกลยุทธทางการคาใหสามารถครอง
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ความพอใจและยอมรับจากผูบริโภค ซ่ึงตองอาศัยกระบวนการวิจัยและพัฒนาระบบ ดังนั้นการศึกษา

ผลกระทบและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิมจากการลงทุนของ

ผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญในเขตกรุงเทพมหานคร จึงเปนสิ่งสําคัญ เพราะขอมูลจากการ

วิจัยจะเปนประโยชนตอผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยใหรูเทาทันกระบวนการคิด การทํางาน 

โดยอาจจะมีหนวยงานที่เกี่ยวของศึกษาและหาหนทางออกของปญหา และดํารงไวซ่ึงการทําธุรกิจคา

ปลีกแบบดั้งเดิมของไทย สืบตอไป 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาลักษณะทั่วไป ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยดานภูมิศาสตร

เศรษฐกิจ และผลประกอบการธุรกิจในปจจุบันของผูประกอบการปลีกแบบของไทยดั้งเดิมในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาผลกระทบและปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบของผูประกอบการคาปลีกของ

ไทยแบบดั้งเดิม 

3. เพ่ือศึกษาวิธีการปรับตัวและปจจัยที่มีความสัมพันธกับวิธีการปรับตัวของผูประกอบการ

คาปลีกของไทยแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัย 

1. ลักษณะทั่วไป ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยดานภูมิศาสตรเศรษฐกิจ และผล

ประกอบการธุรกิจในปจจุบันของผูประกอบการปลีกแบบของไทยดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม  

                   ตัวแปรตาม 

  ตัวแปรอิสระ 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยดานภูมิศาสตรและเศรษฐกิจ  

- สถานที่ต้ังรานคา 

- ขนาดของรานคา 
- กรรมสิทธิ์ในรานคา 
- จํานวนปที่เปดกิจการ 

- เวลาเปด-ปดกิจการ 

 

ลักษณะทัว่ไป 

ผลประกอบการธุรกิจในปจจุบัน  

- จํานวนลูกคาตอวัน 
- จํานวนเงินที่ลูกคาจายตอครั้ง 

- ยอดขายตอวัน 
- รายจายในการซื้อสินคาเขารานตอ

สัปดาห 

- วิธีการรับชําระเงินลูกคา 
- จํานวนวันสต็อกสินคา 

ลักษณะทางประชากรศาสตร  

- เพศ 
- อายุ 

- ระดับการศึกษาสูงสุด 
- สถานภาพสมรส 

- รายไดอ่ืนๆ ตอเดือน 

 

ผลกระทบ 

- ยอดขายสินคาตอวัน 

- กําไรของรานตอเดือน 
- จํานวนวันที่สตอกสินคา 

- จํานวนลูกคาที่ซื้อสินคาตอวัน 
- อํานาจการกําหนดราคาสินคา 

- เงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน 
- สินคาที่ขายดีที่สุดมียอดขาย 

- จํานวนลูกจางของรานคา 
- ชวงเวลาเปด-ปด รานคา 
- ขนาดของรานคา 
 

- สถานที่ต้ังรานคา 

- ขนาดของรานคา 

- จํานวนปที่เปดกิจการ 
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3. เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับวิธีการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบ

ด้ังเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 

                  ตัวแปรตาม 

              ตัวแปรอิสระ 

 

 

 

 

 

 

สมมติฐานการวิจัย 

1. ปจจัยดานสถานที่ตั้ งรานคา  ขนาดของรานคา  และจํานวนปที่ เปดกิจการ  มี

ความสัมพันธกับผลกระทบของผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม 

2. ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคา ระดับการศึกษา ขนาดของรานคา และจํานวนปที่เปด

กิจการ มีความสัมพันธกับการปรับกลยุทธของผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ในการศึกษาวจัิยครั้งน้ี  ไดกําหนดขอบเขตของการศกึษาไวดังน้ี 

 1.  ศึกษาผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 3 เขต คือ เขตราช

เทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน  

2.  ศึกษาผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม โดยทําศึกษาในชวง เดือน มกราคม - 

กุมภาพันธ ป 2552 

 

 

- สถานที่ต้ังรานคา 

- ระดับการศึกษา 

- ขนาดของรานคา 

- จํานวนปที่เปดกิจการ 

การปรับกลยุทธ 

- การปรับกลยุทธดานเทคโนโลยี 
- การปรับกลยุทธดานตนทุน 

- การปรับกลยุทธดานสงเสริมการขาย 
- การปรับกลยุทธดานการบริการ 

- การปรับกลยุทธดานการจัดการ 
- การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและ

ส่ิงแวดลอม 
- การปรับกลยุทธดานผลิตภัณฑ 
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ขอจํากัดในการวิจัย 

 การศึกษาผลกระทบและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิมจากการ

ลงทุนของผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญ  ไดทําการศึกษาโดยสํารวจกลุมตัวอยาง

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี  เขตพระโขนง  และเขตบางบอน  ในระหวาง

ดําเนินการสํารวจ ผูวิจัยพบปญหาและอุปสรรคบางประการในการเขาถึงขอมูลของกลุมตัวอยาง คือ 

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมบางราย ปฏิเสธการใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม บางราย

ไมพบเจาของกิจการ บางรายลูกคามาซื้อสินคาในระหวางการสัมภาษณ ทําใหการสัมภาษณขาดตอน 

และใชเวลาในการสัมภาษณนานกวาปกติ  บางรายไมยินดีที่จะเปดเผยขอมูลบางสวนที่เกี่ยวกับรายได

ของกิจการ ซ่ึงอาจเปนสาเหตุใหขอมูลบางสวนมีความคลาดเคลื่อนจากขอเท็จจริงได 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

1. ผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญ   หมายถึง  รานคาปลีกขนาดใหญ ที่เนน 

การจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคจํานวนมาก (Mass Product) เนนการบริหารภายใตตนทนุที่ต่ําที่สุด 

จําหนายสินคาราคาถูกที่จําเปนตอการดํารงชีวิตและมีคณุภาพปานกลาง มีกลุมเปาหมายเปนผูบริโภค

ระดับกลางถึงระดับลาง เนนการบริการตนเอง ไมมีพนักงานขายมาใหบริการลูกคา มีเพียงอุปกรณชวย

ขาย ไดแก ตระกรา และรถเข็น ในการวิจัยครั้งน้ีผูประกอบการคาปลีกขามชาตขินาดใหญไดแก บิ๊กซี, 

เทสโก-โลตัส, แมคโคร และคารฟูร  

2. ผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม (Traditional Trade)  หมายถึง  รานขาย 

ปลีกทัว่ไป (General Store) หรือรานขายของชํา (Grocery Store) เปนรานคาขนาดเล็กในหองแถว 

ตั้งอยูในเขตชมุชนหรือยานการคาในเขตกรุงเทพมหานคร จําหนายสินคาที่จําเปนตอการดํารงชีวิต มี

การจัดวางสินคาตามความสะดวกของเจาของราน มีลักษณะเปนธุรกิจของครอบครัว มีการบริหาร

รานคาอยางงาย ๆ ไมสลับซับซอนไมมีการนําคอมพิวเตอรหรือเทคโนโลยีขั้นสูงมาใชในการดําเนิน

ธุรกิจและมีตนทุนในการดําเนินการต่ํา  

3. ผลกระทบ หมายถึง สภาวะที่ผูประกอบการรานคาปลกีของไทยแบบดั้งเดิมไดรับ 

เน่ืองจากการทําธุรกิจของผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญ 

4. ผลกระทบตอยอดขายสินคาของรานตอวนั หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญมา 

เปนคูแขงทางการคาทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรื่องยอดขายสินคาได 

เน่ืองจากสินคาของรานคาปลีกขนาดใหญมีสินคาใหเลือกมากมายหลากหลายกวา 
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5. ผลกระทบตอกําไรของรานคาตอเดือน หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญมาเปน 

คูแขงทางการคาทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรื่องกําไรของรานคาตอเดือนได 

เพราะรานคาปลีกขนาดใหญ มีตนทุนของสินคาที่ต่ํากวา 

6. ผลกระทบตอจํานวนวันที่สตอกสินคา หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญมาเปน 

คูแขงทางการคาทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรื่องจํานวนวันที่สตอกสินคาได 

เน่ืองดวย หากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองการซื้อสินคาในราคาที่ถกูลง ก็จําเปนตองซื้อสินคาเขารานใน

จํานวนที่มากพอ ทําใหกระทบตอสตอกสนิคา 

7. ผลกระทบตอจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญ 

มาเปนคูแขงทางการคาทําใหรานคาปลกีแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรือ่งจํานวนลูกคาที่ซ้ือ

สินคาตอวันได อาจพิจารณาเปรยีบเทยีบ กอนและหลังที่มีรานคาปลีกขนาดใหญ 

8. ผลกระทบตออํานาจการกําหนดราคาสินคา หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญ 

มาเปนคูแขงทางการคาทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรื่องอํานาจการกําหนด

ราคาสินคาได น่ันเปนเพราะรานคาปลีกแบบดั้งเดิมไมมีอํานาจในการผูกขาดเนื่องจากเปนตลาดแขงขัน

สมบูรณ มีผูขายจํานวนมากพรอมที่จะขายสินคาใหผูบริโภคในราคาที่ยุติธรรม 

9. ผลกระทบตอเงินทุนหมุนเวยีนในการชําระคาสินคาเขาราน หมายถึง เม่ือมีรานคา 

ปลีกขนาดใหญมาเปนคูแขงทางการคาทําใหรานคาปลกีแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรือ่ง

เงินทุนหมุนเวยีนในการชําระคาสินคาเขาราน สืบเนื่องจากเมื่อกําไรจากการขายสินคาไมเปนอยางที่

คาดไว แนนอนวา การชําระคาสินคาเขารานครั้งตอไปยอมเกิดปญหา 

10. ผลกระทบตอสินคาที่ขายดทีี่สุดในรานมียอดขายเปลีย่นไป หมายถึง เม่ือมีรานคา 

ปลีกขนาดใหญมาเปนคูแขงทางการคาทําใหรานคาปลกีแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรือ่งสินคา

ที่ขายดีที่สุดในรานมียอดขายเปลี่ยนไป เน่ืองจากรานคาปลีกขนาดใหญมีสินคาขัน้พ้ืนฐานในการบริโภค 

เชน นํ้าตาล นํ้าปลา นํ้ามันพืช ขาวสาร อาหารแหง ในจํานวมมาก และมีหลายขนาดใหเลือกตาม

ตองการ 

11. ผลกระทบตอจํานวนลูกจางของรานคา หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญมา 
เปนคูแขงทางการคาทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรื่องจํานวนลูกจางภายใน

ราน น่ันก็หมายความวา หากผลประกอบการของรานคาปลีกแบบดัง้เดิมเปนที่นาพึงพอใจ ก็จะสงผลตอ

การจางงานภายในรานนั่นเอง 

12. ผลกระทบตอชวงเวลาเปด-ปด รานคา หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญมาเปน 



9 

 

คูแขงทางการคาทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรื่องชวงเวลาเปด-ปดรานคา 

เน่ืองดวย รานคาปลีกขนาดใหญ มีชวงเวลาขายสินคาที่ยาวนานกวา กระทบตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

ตองหันกลับมามอง 

13. ผลกระทบตอขนาดของรานคา หมายถึง เม่ือมีรานคาปลีกขนาดใหญมาเปนคูแขง 
ทางการคาทําใหรานคาปลกีแบบดั้งเดิมของไทยประสบปญหาในเรือ่งขนาดของรานคา เพราะถาหาก

รานคาปลีกขนาดใหญมีการขยายตวัมากเทาไหร ก็จะยิ่งสงผลกระทบตอขนาดรานคาปลีกแบบดั้งเดิม

มากเทานั้น 

14. การปรับตวัดานเทคโนโลย ี หมายถึง การมีคอมพิวเตอรในการคิดเงินที่รวดเร็ว มี 

ระบบบารโคดในการคนหาสินคา และมีระบบปองกันการขโมยสินคา  มาชวยในการดําเนินกิจการรานคา

ปลีก 

15. การปรับตวัดานตนทุน  หมายถึง การมีคาใชจายในการจางแรงงานลดลง สตอก 

สินคาตองเพียงพอกับความตองการสินคาของผูบริโภค รวมทั้งตองควบคุมคาใชจายดานการขนสงสินคา

ดวย 

16. การปรับตวัดานสงเสริมการขาย  หมายถึง การขายสนิคาในราคาถกู มีคูปอง 

สวนลด มีของแถม/สวนลด รวมทั้งขายสนิคาเปนเงินเชื่อ เพ่ือเปนทางเลือกใหกับผูบริโภคที่มีรายไดนอย 

ไดมีโอกาสไดซ้ือสินคามากยิ่งขึ้น สิ่งเหลานี้สามารถดึงดูดผูบริโภคเขามาซื้อสินคาในรานเพิ่มมากขึ้น  

17. การปรับตวัดานบริการ  หมายถึง สถานที่ควรมีที่จอดรถไวใหบริการ บริการสง 
สินคาถึงบาน  รวมทั้งเพ่ิมความเปนกันเองในการบริการลูกคา สิ่งเหลานี้มีผลกระทบตอการดําเนิน

กิจการรานคาปลีก 

18. การปรับตวัดานการจัดการ  หมายถึง มีสินคาจัดเปนหมวดหมูคนหางาย  มี 

พนักงานตอนรับแนะนําสินคา และมีระบบรักษาความปลอดภัย มีผลกระทบตอการดําเนินกิจการรานคา

ปลีก 

19. การปรับตวัดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม  หมายถึง ใหลูกคาเลือกซื้อสินคาได 

ดวยตนเอง มีชวงเวลาในการเปด-ปดทีแ่นนอน บรรยากาศในรานดูดี สะอาด นามอง รวมทั้งมีการออ

กบิลเงินสดใหลูกคา ในกรณทีี่ซ้ือสินคาจํานวนมากอีกดวย 

20. การปรับตวัดานผลิตภัณฑ  หมายถึง มีคุณภาพของสินคาดี สด ใหม เสมอ มี 

ผลิตภัณฑใหเลือกหลายประเภท  และมีการแนะนําผลติภัณฑแกลกูคาที่สนใจที่จุดวางสินคา  สิ่งเหลานี้

มีผลตอความอยูรอดของผูประกอบการรานคาปลีกของไทย แบบด้ังเดิม  

 



บทที่ 2 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 จากการศึกษารวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของของการวิจัยเรื่อง การศึกษาผลกระทบและการ

ปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม จากการลงทุนของผูประกอบการคาปลีกขามชาติ

ในเขตกรุงเทพมหานคร มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

 
แนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการวิจัย 

การศึกษาวิจัยครั้งน้ี ไดนําแนวคิดและทฤษฎี ที่เกี่ยวกับเศรษฐศาสตรระหวางประเทศรวมทั้ง

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาด มาประยุกตใช โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

ความหมายของตลาดในทางเศรษฐศาสตร 

 คําวาตลาดในวิชาเศรษฐศาสตรและของชาวบานทั่วไปมีความหมายแตกตางกัน ตลาดของ

ชาวบานหมายถึง “สถานที่”  ซ่ึงจัดไวเพ่ือใหผูซ้ือและผูขายมาพบปะตกลงซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคากัน 

โดยตองมีสินคาหรือตัวอยางสินคามาแสดง เชน ตลาดนัดสวนจตุจักร ตลาดผาสําเพ็ง และศูนยการคา

ตางๆ เปนตน ในวิชาเศรษฐศาสตร ตลาดไมจําเปนตองมีสถานที่ทําการซื้อขาย แตมีความหมายเปน

นามธรรม หมายถึง การตกลงซื้อขายสินคาและบริการรวมทั้งปจจัยการผลิต การตกลงซื้อขายสินคาและ

บริการใดก็เรียกชื่อตลาดตามสินคาและบริการนั้น เชน ตลาดแรงงานก็หมายถึงการซื้อขายแรงงาน 

ตลาดดีบุกก็หมายึงการซื้อขายดีบุก ตลาดหลักทรัพยก็หมายถึงการซื้อขายหลักทรัพย เปนตน ใน

ปจจุบันการคมนาคมและการสื่อสารเจิรญกาวหนามาก การเก็บรักษาสินคาและการจัดมาตรฐานสินคาก็

ทําไดเรียบรอยมีประสิทธิภาพ ดังน้ัน จึงไมจําเปนวาผูซ้ือและผูขายจะตองมาพบกันและเห็นสินคา

ทั้งหมดกอนตกลงในซื้อ การซื้อขายจึงอาจเกิดขึ้นไดทั้งที่ผูซ้ือและผูขายอยูคนละมุมโลก การซื้อขายโดย

วิธีน้ีจึงสะดวกและรวดเร็ว ดวยเหตุน้ี ตลาดสินคาและบริการบางอยางจึงขยายขอบเขตไดกวางขวางทั่ว

โลก ซ่ึงเรียกวาตลาดโลก 

 

 แนวคิดเก่ียวกับตลาดแขงขันไมสมบูรณ (non-perfect competition market) เน่ืองจาก

ตลาดที่มีการตลาดที่มีการแขงขันอยางไมสมบูรณ พิจารณาในดานผูขาย แบงออกเปน  
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1. ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (monopolistic competition) ตลาดประเภทนี้มีลักษณะที่สําคัญ 
คือ มีผูซ้ือและผูขายเปนจํานวนมาก และทั้งผูซ้ือและผูขายตางมีอิสระเต็มทีใ่นการที่จะวางนโยบายการ
ขายและการซือ้ของตนโดยไมกระทบกระเทือนคนอ่ืน แตสินคาที่ผลติมีลักษณะหรือมาตรฐานแตกตาง
กันถือเปนสินคาอยางเดียวกัน แตก็มีหลายตรา หลายยี่หอ การบรรจุหีบหอ การโฆษณาตางกัน เปน
เหตุใหผูซ้ือชอบหรือพึงใจในสินคายี่หอใดยี่หอหน่ึงโดยเฉพาะ ทาํใหผูขายสามารถกําหนดราคาสินคา
ของตนไดทั้งๆที่ผูขายในตลาดชนิดนี้ตองแขงขันกับผูขายรายอื่น เชน สินคาผงซักฟอก สบู ยาสีฟน 
ฯลฯ  

2. ตลาดที่มีผูขายนอยราย (oligopoly) ตลาดประเภทนี้จะมีผูขายเพียงไมกี่ราย และผูขายแต
ละรายจะขายสินคาเปนจํานวนมาก เม่ือเทียบกับปรมิาณสินคาทั้งหมดในตลาด ถาหากวา ผูขายรายใด
เปลี่ยนราคาหรือนโยบายการผลิตและการขายแลวก็จะกระทบกระเทือนตอผูผลิตรายอื่นๆ เชน บริษัท
ผูขายน้ํามันในประเทศไทยซึ่งมีเพียงไมกี่ราย ผูขายแตละบรษิัทจะตองวางนโยบายของตน ใหสอดคลอง
กับนโยบายของบริษัทอ่ืนๆเพ่ือที่จะดําเนินการคารวมกนัอยางราบรื่น และผูขายทกุคน ก็มีอิทธิพลตอ
การกําหนดราคาและปริมาณสินคาในตลาด ถาบรษิัทใดเปลี่ยนนโยบายการขายยอมมี ผลกระทบ
กระเทือนตอสนิคาชนิดนั้นๆทั้งหมด เชน ถาบริษัทใดบริษัทหนึ่งลดราคา สินคาของคูแขงขนั ก็จะลด
ราคาลงดวยเพื่อรักษาระดับการขายไว  

3. ตลาดผูกขาด (monopoly) คือตลาดที่มีผูขายอยูเพียงคนเดียว ทําใหผูขายมีอิทธิพลเหนือ
ราคาและปริมาณสินคาอยางสมบูรณในการที่จะเพ่ิมหรือลดราคาและควบคุมจํานวนขายทั้งหมด (total 
supply) ไดตามตองการ สวนมากจะเปนธุรกิจขนาดใหญใชเงินลงทนุมาก มีเทคโนโลยีที่ทันสมยั ทําให
ธุรกิจขนาดเลก็รายอื่นๆไมสามารถเขามาแขงขันได ตลาดประเภทนี้ ไดแก บริษัทผลิตเครื่องบิน 
เครื่องจักรกล หรือกิจการสาธารณูปโภค เชน การเดินรถประจําทาง โรงงาน ยาสูบ ไฟฟา นํ้าประปา 
โทรศัพท เปนตน  

ตลาดที่มีการแขงขันอยางไมสมบูรณ พิจารณาในดานผูซ้ือ แบงออกเปน  
1. ตลาดที่ผูซ้ือมีลักษณะกึ่งผูกขาดและกึ่งแขงขัน (monopsonistic competition) ตลาด

ประเภทนี้คือตลาดที่มีผูซ้ือเปนจํานวนมาก แตผูขายมีความพอใจจะขายใหแกผูซ้ือบางคนเทานั้น เม่ือ
เปนเชนนี้ผูซ้ือจึงสามารถที่จะกําหนดราคาในการซื้อขายไดบาง หรือเปนกรณีการซื้อประเภทที่มีผูซ้ือ
บางรายผูกขาดการซื้อแตเพียงผูเดียว เชน การซื้อพันธบตัรรัฐบาล การซื้อหุนของบริษัทเงินทุนและ
หลักทรัพย ฯลฯ  

2. ตลาดที่มีผูซ้ือนอยราย (oligopsony) คือตลาดทีมี่ผูซ้ือเพียงไมกี่ราย ถาผูซ้ือคนใด 
เปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อก็จะมีผลกระทบกระเทือนราคาตลาดและผูซ้ือคนอ่ืนๆดวย  

3. ตลาดที่มีผูซ้ือเพียงคนเดียว (monopsony) เปนตลาดที่มีผูซ้ือเพียงคนเดียว ผูซ้ือจึงอยูใน
ฐานะที่จะกําหนดราคาสินคาเองได เรียกวาเปนผูผูกขาดในการซื้อ เชน โรงงานประกอบ รถยนตรับซ้ือ
แบตเตอรี่จากโรงงานแบตเตอรี่แตเพียงผูเดียว  
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ทฤษฏีตนทนุการผลิต 
 อุตสาหกรรมและลักษณะตนทุนการผลิต 

 เสนตนทุนเฉลี่ยทั้งในระยะสั้นและระยะยาว มีลักษณะลดลงในตอนแรกและสูงขึ้นในตอนหลัง 

แตเสนตนทุนเฉลี่ยระยะยาวจะลดลงและสูงขึ้นชากวาเสนตนทุนเฉลี่ยระยะสั้น ทั้งน้ีเพราะปจจัยการผลิต

ในระยะยาวน้ันสามารถเปลี่ยนแปลงไดทุกชนิด ผิดกับในระยะสั้นที่ปจจัยการผลิตบางชนิดเทานั้นที่

เปลี่ยนแปลงได แตอยางไรก็ตามการที่เสนตนทุนเฉลี่ยลดลงในตอนแรกและสูงขึ้นในตอนหลังน้ันมี

สาเหตุมาจากปจจัยหลายประการดวยกัน แตปจจัยที่สําคัญที่สุดก็คือเกิดการประหยัดและการไม

ประหยัดตอขนาด (Economies and Diseconomies of Scale) การประหยัดตอขนาด หมายถึงการที่

ผูผลิตขยายขนาดการผลิตขึ้น ผลิตสินคาเพิ่มขึ้นจะเกิดการประหยัดทําใหตนทุนต่ําลง การประหยัดตอ

ขนาดนี้แบงเปน 2 ชนิด คือ การประหยัดภายใน (internal Economies) และการประหยัดภายนอก 

(External Economies) การประหยัดภายใน หมายถึงการประหยัดที่เกิดขึ้นภายในระบการผลิตน่ันเอง 

อันเปนผลเนื่องมาจากผูผลิตเพ่ิมจํานวนผลิตผลขึ้น การผลิตสินคาเพิ่มขึ้น อาจทําใหเกิดการประหยัดได

หลายดาน เชน 

1) การประหยัดแรงงาน  (Labor Economies) เม่ือผูผลิตทําการผลิตสินคามากขึ้นวาจาง

แรงงานเพิ่มขึ้น มีการแบงงานกันทํา แตละคนทํางานเฉพาะสวนไมตองทํางานนั้นทุกสวนตั้งแตตนจนจบ 

ดังนั้นคนงานก็จะเกิดความชํานิชํานาญในงานเฉพาะสวนที่ตนทํา ผลิตภาพของคนงานสูงขึ้น ผลิตผลที่

ไดเฉลี่ยตอคนงาน 1 คนก็จะเพ่ิมขึ้น ตนทุนเฉลี่ยลดลง 

2) การประหยัดทางเทคนิค (Technical Economies) เม่ือขยายจํานวนผลิตผลเพิ่มขึ้น ผูผลติ

ก็สามารถใชเครื่องจักร เครื่องมือที่ทันสมัยขึ้น ผลิตภาพสูงขึ้น ตนทุนเฉลี่ยก็ลดลง 

3) การประหยัดทางดานการจัดการ (Managerial Economies) เม่ือขายจํานวนผลิตผล

เพ่ิมขึ้น ประหยัดคาใชจายในการจัดการ เพราะคาใชจายในการจัดการตางๆ เชน คาประกันภัย คาเชา

สํานักงาน เงินเดือนผูจักการ ฯลฯ ไมเปลี่ยนแปลงไปตามจํานวนผลิตผลดังนั้นเม่ือผลิตสินคาเพิ่มขึ้น

ตนทุนเฉลี่ยจึงลดลง  

4) การประหยัดทางดานการตลาด (Marketing Economies) เชนคาโฆษณา คาคนเดินตลาด

ไมเปลี่ยนแปลงไปตามจํานวนผลิตผล ดังน้ันเม่ือขยายขนาดการผลิตขึ้นตนทุนเฉลี่ยก็ลดลง 
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 แตเม่ือขยายขนาดการผลิตไปเกินระดับหน่ึงแลวก็จกลับเกิดการไมประหยัดภายใน ตนทุน

เฉลี่ยกลับจะเริ่มสูงขึ้น การไมประหยัดภายในก็เกิดขึ้นไดหลายดานเชนเดียวกัน เชนการไมประหยัด

ดานแรงงาน คนงานหลบงาน เกี่ยงงาน ควบคุมไมทั่วถึง ผลิตสินคามากเกินสมรรถภาพของเครื่องจักร 

ทําใหคาซอมแซมอยูในระดับสูง ฯลฯ 

การประหยัดภายนอก (External Economies) หมายถึงการประหยัดที่เกิดขึ้นนอกระบบการ

ผลิต ไมไดเกิดขึ้นเนื่องจากการขยายขนาดการผลิตของผูผลิตคนใดคนหนึ่ง แตเกิดขึ้นเนื่องจากการ

ขยายตัวของอุตสาหกรรม เชน ถาบริษัทรถยนตบริษัทหนึ่ง เพ่ิมจํานวนผลิตผลขึ้นจะไมมีผลตอการ

ประหยัดภายนอก แตถาบริษัทรถยนตทุกบริษัทขยายขนาดการผลิตและมีบริษัอ่ืนๆ เขามาทําการผลิต

รถยนตเพ่ิมขึ้นอีก อุตสาหกรรมรถยนตขยายตัว จะทําใหมีบริษัทผลิตยางรถยนตเขามาทําการผลิตยาง

โดยเฉพาะ และบริษัทผลิตเบาะรถยนตก็จะเขามาผลิตเบาะโดยเฉพาะบริษัทเหลานี้เชี่ยวชาญในการ

ผลิตเฉพาะสวน ทําใหผลิตไดในตนทุนที่ต่ําและบริษัทผลิตรถยนตสามารถซื้อสวนประกอบบางสวนจาก

บริษัทผเชี่ยวชาญไดในราคาที่ต่ํากวาตนผลิตสวนนั้นๆ เองดังนั้นตนทุนเฉลี่ยของรถยนตก็ลดลง การ

ประหยัดลักษณะดังกลาวนี้เกิดขึ้นเนื่องจากการขยายตัวของอุตสาหกรรม เรียกวาการประหยัดภายนอก 

แตถาอุตสาหกรรมขยายตัวเกินระดับหน่ึง ก็อาจเกิดการไมประหยัดภายนอกขึ้นไดเชนเดียวกัน การ

ประหยัดหรือการไมประหยัดภายนอกนี้เปนผลใหเสนตนทุนเฉลี่ยเลื่อนต่ําลงหรือสูงขึ้น  

การขยายขนาดการผลิต ของผูผลิตในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่งหากมีผลใหตนทุน

เฉลี่ยระยะยาวลดต่ําลงเรื่อยๆแลว เราเรียกอุตสาหกรรมนั้นวาเปนอุตสาหกกรมที่มีตนทุนการผลิตลงลง

(Decreasing Cost Industry) คือการขยายขนาดการผลิตขึ้นเรื่อยๆ กอใหเกิดการประหยัดตอขนาด 

ตนทุนลดลง แตถาหากการขยายขนาดการผลิตในอุตสาหกรรมใดมีผลใหตนทุนเฉลี่ยระยะยาวคงที่ คือ 

การขยายตัวหรือหดตัวของขนาดการผลิตจะไมกระทบกระเทือนตนทุนแตอยางใด เราเรียกอุตสาหกรรม

น้ันวาเปนอตุสาหกรรมที่มีตนทุนการผลิตคงที่ (Constant Cost Industry) หรือถาหากการขยายขนาด

การผลิตของผูผลิตในอุตสาหกรรมใดมีผลใหตนทุนเฉลี่ยระยะยาวสูงขึ้น คือการขยายจนาดการผลิตทํา

ใหเกิดการไมประหยัดตอขนาด เราเรียกอุตสาหกรรมนั้นวาเปนอุตสาหกรรมที่มีตนทุนการผลิตสูงขึ้น 

(Increasing Cost Industry)  
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แนวคิดเก่ียวกับนิยามของการลงทุนโดยตรงการลงทุนโดยตรง  

 การลงทุนจากตางประเทศ  คือ  การที่ชาวตางประเทศเขามาลงทุนประกอบกิจการใน

ประเทศผูรับการลงทุนโดยมีสวนเปนเจาของมีอํานาจในการจัดการ และควบคุมกระบวนการตัดสินใจใน

กิจการที่เขามาลงทุน  โดยกอตั้งเปนบรรษัทขามชาติ (Transactional Corporation : TNC) ซ่ึงเปน

องคการธุรกิจขนาดใหญ มีสาขาตั้งอยูในประเทศตาง ๆ โดยกระจายการลงทุนไปยังแหลงที่เหมาะสมใน

ตางประเทศ  และมีบริษัทแมซ่ึงตั้งอยูในประเทศผูลงทุน  เปนผูควบคุมโดยมีความไดเปรียบดานเงินทุน 

ความชํานาญในการบริหารจัดการ  การตลาด  ความสามารถเขาควบคุมวัตถุดิบ  ความรูทางเทคนิค

วิชาการ  และเทคโนโลยีที่ทันสมัย  ความไดเปรียบอันเกิดจากการประหยัดจากขนาด  อํานาจในการ

ตอรองที่มีเหนือองคการธุรกิจของประเทศผูรับการลงทุน  และความไดเปรียบที่สามารถชดเชยตนทุนที่

เพ่ิมขึ้นจากการดําเนินกิจการในตางประเทศ  ในบางกรณีการลงทุนโดยตรงจากตางประเทศ  อาจไม

จําเปนตองกอใหเกิดการเคลื่อนยายของเงินทุนระหวางประเทศมากนัก  คือผูลงทุนบางรายไมไดนําเงิน

ไปลงทุนเลย  แตกูยืมจากตลาดทองถิ่น  หรือนําเงินจากผลกําไรของเงินทุนที่เคยลงทุนอยูแลวมาลงทุน

ใหมอีก  การศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับนิยามการลงทุนโดยตรงจากตางประเทศ  จะชวยใหเขาใจถึง

พฤติกรรมการลงทุนของชาวตางประเทศ  ที่เขามาลงทุนประกอบกิจการในประเทศผูรับการลงทุนซึ่งมี

นักเศรษฐศาสตรที่มีชื่อเสียงหลายทานไดกําหนดแนวคิดเกี่ยวกับนิยามของการลงทุนโดยตรงจาก

ตางประเทศไว ไดแก  Kojima , Dunning , Lall and Streeten , Kindleberger เปนตน 

ทฤษฎีการลงทุนระหวางประเทศ 

 ทฤษฎีการลงทุนระหวางประเทศ  ที่นํามาใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้  ไดแก   ทฤษฎีความ

จําเริญเติบโตขององคการธุรกิจอุตสาหกรรม ทฤษฎีโครงสรางของตลาดอุตสาหกรรม ทฤษฎีการ

ขยายตัวของบรรษัทนานาชาติ  และทฤษฎีการสังเคราะหปจจัยตาง ๆ ที่กําหนดการลงทุนระหวาง

ประเทศ  โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

ทฤษฎีความจําเริญเติบโตขององคการธุรกิจอุตสาหกรรม  
ทฤษฎีความจาํเริญเตบิโตขององคการธุรกิจอุตสาหกรรมโดย Edith Tilton Penrose 

(1956)เปนทฤษฎีที่อธิบายถึงสาเหตุของการขยายตวัการลงทุนในตางประเทศวาเกิดจากการที่บรรษัท
ขามชาติประสบความสําเรจ็ในการประกอบธุรกิจ  ทําใหมีทรัพยากรภายในองคการอยูมาก  ซ่ึงไดแก  
ความสามารถในการบริหารจัดการ  ความรูดานการตลาด  ความกาวหนาทางเทคนิควชิาการ  และ
เทคโนโลยี  จะกระตุนใหเกดิการขยายตวัมากขึ้น  โดยขยายการลงทุนในตางประเทศดวยการตัง้สาขา  
(branches or subsidiaries)  
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 เม่ือกิจการที่เปนสาขาของตางประเทศไดเปรียบกิจการของคนในประเทศ  ทางดานการ

บริหารจัดการ  ความกาวหนาทางเทคนิควิชาการเทคโนโลยี เงินทุนและทรัพยากรอื่น ๆ ทําใหมีการ

เจริญเติบโตรวดเร็วกวากิจการของคนในประเทศมีการพัฒนาภายในสาขา  และขยายกิจการสาขาโดย

อาศัยแหลงเงินทุนจากภายในกิจการ  ซ่ึงเปนรายไดที่กิจการสงวนไวโดยไมจายเงินปนผล  (retained 

earnings) ทําใหมีอัตราการขยายตัวเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว  และเปนระยะเวลาตอเน่ืองกวาการลงทุน

ทางตรงในรูปอ่ืน ๆ ด้ังน้ันการลงทุนทางตรงในตางประเทศ  จึงเปนวิธีที่ทําใหองคการธุรกิจสามารถใช

ทรัพยากรที่มีอยูใหเกิดประโยชนไดอยางเต็มที่ (รัตนา สายคณิต , 2530 : 31-40) 

ทฤษฎีโครงสรางของตลาดอุตสาหกรรม 

 ทฤษฎีโครงสรางของตลาดอุตสาหกรรม  หรือ  ทฤษฎีผูแขงขันนอยราย (Oligopolistic 

Theory)  เปนทฤษฎีที่อธิบายถึง  สาเหตุของการลงทุนในตางประเทศวา เกิดจากความไดเปรียบของ 

บรรษัทขามชาติ ที่มีเหนือคูแขงขัน  ที่เปนองคการธุรกิจของคนในประเทศ  

1) ทฤษฎีองคการอุตสาหกรรม (Industrial Organization Theory) เปนทฤษฎีที่อยูบน

พ้ืนฐานของทฤษฎีการแขงขันนอยราย (Oligopolistiic Competition) ซ่ึง C.P. Kindleberger และ 

Hymer ไดนํามาใชในการอธิบายสาเหตุของการลงทุนโดยตรง 

 Kindleberger (1969) อธิบายวา  การลงทุนในตางประเทศมีขอเสียเปรียบในดานที่เปนการ

ดําเนินการในตลาดตางประเทศ  โดยใชปจจัยการผลิตของตางประเทศและอยูไกลจากศูนยกลางการ

ตัดสินใจ (decision-center) ด้ังนั้น  ผูลงทุนจะตองมีความไดเปรียบบางประการ  เพ่ือชดเชยขอ

เสียเปรียบที่มีอยู  ซ่ึงความไดเปรียบดังกลาว ไดแก ความไดเปรียบในรูปของสิทธิบัตร เทคโนโลยี 

ขาวสาร ความรู ทุนที่จับตองไมได (Intangible Capital) และความรูทางดานเทคนิค (Know-how) 

พฤติกรรม และโครงสรางตลาดแบบผูกขาดโดยผูผลิตนอยราย  ความสามารถในการเสียคาใชจายใน

การวิจัย  และพัฒนาไดดวยเงินจํานวนมาก  จากการประหยัดขนาดทางเศรษฐกิจ (The Economies of 

Scale) ความสามารถในการบริหาร และการประกอบการ ทําใหมีการขยายกิจการ  หรือขนาดของบริษัท

ของบริษัทใหญขึ้น  โดยการเจาะตลาดตางประเทศ  ซ่ึงเปนสาเหตุที่เปนแรงจูงใจ  ใหเกิดการลงทุนใน

ตางประเทศ  ความไดเปรียบทางดานเงินทุนและดานการเงินจากความไมสมบูรณของตลาดทุน (Capital 

Market  Imperfections) เชน บรรษัทขามชาติ สามารถกูเงินดวยอัตราดอกเบี้ยต่ํากวาบริษัททองถิ่น  

และความแข็งของสกุลเงินตราของประเทศผูสงออกทุนมีผลตอการกําหนดความไดเปรียบของบรรษัท

ขามชาติ  ในการลงทุนโดยตรงในตางประเทศ   
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ซ่ึงขอไดเปรียบเหลานี้  ไมสามารถเกิดขึ้นไดในตลาดแขงขันสมบูรณ  การเจริญเติบโตของการลงทุน

โดยตรง  จําเปนตองมีความไมสมบูรณของตลาดในเรื่องสินคา  หรือปจจัยการผลิต (รวมถึงเทคโนโลยี)

หรือมีการแทรกแซงในการแขงขันโดยรัฐบาล  หรือบริษัทตาง ๆ ทั้งน้ีความไมสมบูรณของตลาดทั้งใน

ระดับประเทศ  และระหวางประเทศ  ทําใหบรรษัทขามชาติสามารถใชความไดเปรียบจากการผูกขาด  

หรือการเปนเจาของ  เพ่ือประโยชนทั้งในตลาดภายในประเทศ  และในการผลิตระหวางประเทศ  (ปยะ

พร  งามวิไล, 2539 : 9)  

 Hymer (1976) อธิบายสาเหตุของการลงทุนโดยตรง โดยใชหลักการขอบแบบจําลอง  ของ

ทฤษฎีการแขงขันนอยราย (Oligopolistic Competition) และความไดเปรียบในการทําใหธุรกิจมีขนาด

ใหญขึ้นในตลาดภายในประเทศ  และเอ้ือใหมีการขยายความชวยเหลือจากตางประเทศ   แนวคิดนี้เนน

วา  หากธุรกิจประสบความสําเร็จในการเพิ่มอัตราการขยายตัว  ในที่สุดก็ยากที่จะรักษาอัตราการ

ขยายตัวที่รวดเร็วของยอดขายและกําไรไวได โดยเมื่ออัตราการขยายตัวของธุริจหน่ึง ๆ หรือหลายธุรกิจ

ภายในอุตสาหกรรมสูงกวาอุตสาหกรรมโดยรวมทั้งหมด  บางธุรกิจจะมีอัตราการขยายตัว  ต่ํากวา

คาเฉลี่ยของอุตสาหกรรม  ซ่ึงก็ตองออกจากอุตสาหกรรมไปเหลือไวเพียงธุรกิจที่มีอัตราการเติบโตที่สูง

เทานั้น  ที่จะยังคงอยู  ในที่สุดอุตสาหกรรมก็จะกลายเปนอุตสาหกรรมนอยราย  ในขั้นตอนนี้ แตละ

ธุรกิจยากที่จะรักษาอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจไวไดโดยการรักษาสัดสวนตลาดจากผูแขงขัน

ภายในประเทศ  เพราะโครงสรางตนทุนจะคลายกัน  หากธุรกิจตองการรักษาอัตราการขยายตัว  

สามารถดําเนินการได 2 แนวทาง คือ  ขยายตลาดในตางประเทศดวยสินคาดั้งเดิม  หรือเขาสูตลาดใน

ประเทศดวยสินคาใหม การลงทุนโดยตรงจากตางประเทศจึงเกิดขึ้น  เพราะแนวคิดในการขยายตลาด

ตางประเทศดวยผลิตภัณฑด้ังเดิม (Krongkam Nappawan, 2002 : 8) 

 2)  Hymer (1960) อธิบายวา ทฤษฎีของการดําเนินกิจการในตางประเทศ  เปนสวนหน่ึงของ

ทฤษฎีบรรษัท  การที่บริษัทหนึ่ง ๆ จะทําการลงทุนโดยตรงในกิจการในตางประเทศไดน้ัน  จะตองมี

ความไดเปรียบ (Advantage) เหนือกวาบริษัทอ่ืน  ในทองถิ่นของประเทศที่ไปลงทุน  หรือเหนือกวา

บริษัทคูแขง ซ่ึงความไดเปรียบดังกลาวเกิดจากความไมสมบูรณของตลาด (Market Imperfections) (ป

ยะพร งามวิไล, 2539 : 9) 

ทฤษฎีการขยายตัวของบรรษัทขามชาต ิ

 ทฤษฎีการขยายตัวของบรรษัทขามชาติ โดย Lall and Steeten (1977)  อธิบายสาเหตุทาง

เศรษฐกิจของการขยายตัวของบรรษัทขามชาติ  ซ่ึงแบงเปน 3 ขั้นตอนตามลําดับ  คือ  
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ลักษณะของความไดเปรียบที่ทําใหเกิดอํานาจผูกขาด  เน่ืองจากมีผูแขงขันนอยราย (oligopolistic 

advantages)  ที่องคการธุรกิจตางประเทศใหญ ๆ มีเหนือองคการธุรกิจในประเทศและองคการธุรกิจ

ตางประเทศเล็ก ๆ และเปนความไดเปรียบที่สามารถชดเชยความเสียเปรียบตาง ๆ ของการดําเนินการ

ในตางประเทศ  ซ่ึงความไดเปรียบที่เปนปจจัยสําคัญที่เปนสาเหตุทําใหเกิดการลงทุนโดยตรงใน

ตางประเทศ (actively causal factors) ไดแก  ความไดเปรียบดานการตลาด (marketing) และความ

ไดเปรียบดานเทคโนโลยี (technology)  ซ่ึงเปนความไดเปรียบที่สําคัญที่เปนสาเหตุใหเฉพาะบาง

องคการธุรกิจเทานั้น  ที่สามารถออกไปดําเนินการในตางประเทศได  สําหรับความไดเปรียบที่เปนเพียง

ปจจัยสนับสนุนการลงทุนโดยตรงในตางประเทศ (permissive factors)  ไดแก  ความไดเปรียบดานการ

จัดการ (management)  ความไดเปรียบดานเงินทุน (capital) ความไดเปรียบดานความสามารถเขา

ควบคุมวัตถุดิบ  ความไดเปรียบจากการประหยัดจากขนาด (economics of scale) ความไดเปรียบที่

เกิดจากอํานาจในการตอรอง  และอํานาจทางการเมือง ซ่ึงบางกิจการแมจะมีความไดเปรียบดานเงินทุน

หรือการจัดการ  แตก็ไมสามารถกระตุนใหกิจการเจริญเติบโตเปนกิจการระหวางประเทศได  หากไมมี

ความไดเปรียบดานการตลาด (marketing) และความไดเปรียบดานเทคโนโลยี (technology) 

1)  ลักษณะของความไดเปรียบที่กอใหเกิดอํานาจผูกขาด  เน่ืองจากมีผูแขงขันนอยราย 

(oligopolistic advantages)  ที่องคการธุรกิจตางประเทศใหญ ๆ มีเหนือองคกรธุรกิจในประเทศ  และ

องคการธุรกิจตางประเทศเล็ก ๆ และเปนความไดเปรียบที่สามารถชดเชยความเสียเปรียบตาง ๆ ของ

การดําเนินการในตางประเทศ ซ่ึงความไดเปรียบที่เปนปจจัยสําคัญที่เปนสาเหตุทําใหเกิดการลงทุน

โดยตรงในตางประเทศ (actively causal factors) ไดแก ความไดเปรียบดานการตลาด (marketing) และ

ความไดเปรียบดานเทคโนโลยี (technology) ซ่ึงเปนความไดเปรียบที่สําคัญที่เปนสาเหตุใหเฉพาะบาง

องคการธุรกิจเทานั้น  ที่สามารถออกไปดําเนินการในตางประเทศได  สําหรับความไดเปรียบที่เปนเพียง

ปจจัยสนับสนุนการลงทุนโดยตรงในตางประเทศ (permissive factors) ไดแก  ความไดเปรียบดานการ

จัดการ (management)   ความไดเปรียบดานเงินทุน (capital) ความไดเปรียบดานความสามารถเขา

ควบคุมวัตถุดิบ  ความดเปรียบจากการประหยัดจากขนาด (economics of scale) ความไดเปรียบที่เกิด

จากอํานาจในการตอรอง และอํานาจทางการเมือง  ซ่ึงบางกิจการแมจะมีความไดเปรียบดานเงินทุนหรือ

การจัดการ  แตก็ไมสามารถกระตุนใหกิจการเจริญเติบโตเปนกิจการระหวางประเทศได  หากมมีความ

ไดเปรียบดานการตลาด (marketing) และความไดเปรียบดานเทคโนโลยี (technology)  
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 ทฤษฎีการสังเคราะหปจจัยตางๆ  ทีกํ่าหนดการลงทุนระหวางประเทศ 

 ทฤษฎีการสังเคราะหปจจัยตาง ๆ ที่กําหนดการลงทุนระหวางประเทศ (Eclectic Theory)   

โดย Dunning (1981)  (จุฑาทิพย  เอ่ียมจิตเมตตา , 2531 : 13) มีแนวคิดวา การที่องคการธุรกิจ

ตัดสินใจทําการลงทุนในตางประเทศขึ้นอยูกับเง่ือนไขหรือปจจัยตาง ๆ  3 ประการ  ไดแก  

 1)  ความไดเปรียบในการเปนเจาของสินทรัพยบางอยาง (Ownership Specific 

Advantages) เชน  ขนาด  และความมั่นคงของกิจการ  ความรูทางเทคโนโลยี  การจัดการการบริหาร  

และการตลาด 

 2)  ความไดเปรียบที่เกิดจากการประกอบการของตนเอง (Internalization incentive 

Advantages) การขยายการประกอบการของตนเองออกไปในตางประเทศ (Internalization)  แทนที่จะ

แสวงหาประโยชนจากภายนอกกิจการ  จะทําใหองคการธุรกิจไดรับผลประโยชนบางประการ   เชน  

ตนทุนเกี่ยวกับตลาดอาจจะลดลงไดบาง  สามารถหลีกเลี่ยงมาตรการแทรกแซงของรัฐบาล  เชน  การ

ตั้งกําแพงภาษี  การกําหนดโควตา  สามารถควบคุมแหลงผลิต  และราคาวัตถุดิบที่ตองใช  สรางความ

ม่ันใจใหแกผูซ้ือในตางประเทศ  สามารถใชกลยุทธในการกําหนดราคาขายในประเทศตาง ๆ ใหแตกตาง

ได 

 3)  ความไดเปรียบที่เกิดจากแหลงที่ตั้ง (Location-Specific Advantages) ซ่ึงจะมากหรือ

นอยขึ้นอยูกับแหลงทรัพยากร คุณภาพของทรัพยากร และราคาของทรัพยากรของประเทศนั้น  

คาใชจายในการขนสง และการสื่อสาร ขนาดการเขาแทรกแซงของรัฐ ในการผลิต การควบคุมการนําเขา

ปจจัยพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจที่ประเทศมีอยู ความแตกตางของวัฒนธรรม ขนบธรรมเนียม  และประเพณี 

 หากองคการธุรกิจใดไมบรรลุเง่ือนไขทั้ง 3 ประการดังกลาวแลว องคการธุรกิจน้ันก็จะเลือก

ลงทุนโดยวิธีอ่ืน  แทนการลงทุนโดยตรงในตางประเทศ 

ธุรกิจขนาดยอมประเภทการคาปลีก 

  ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2538, หนา 30-33) กลาวถึง การคาปลีก คือ การ

ขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทายโดยตรง วิธีการดําเนินงานการคาปลีกมีอยู 2 กลุมใหญๆ คือ 

  1. การคาปลีกแบบไมมีรานคา (non-store retailing) เปนการขายสินคา ทั้งจากการ

นําเสนอขายสินคาตามบาน (house to house selling) ที่เปนรูปแบบการขายโดยตรง (direct selling) 
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ขายดวยเครื่องอัตโนมัติ (auto vending machine) ขายทางไปรษณีย (store retailing) โดยผูบริโภคมี

ความสะดวกสบายไมตองออกจากบาน เพ่ืออํานวยความสะดวกแกลูกคา ที่ไมสะดวกในการมาซื้อสินคา

ดวยตนเอง ทั้งยังเปนการลดคาใชจายดานสถานที่ พนักงาน 

  2. การคาปลีกแบบมีรานคา (store retailing) แบงออกไดเปน 

  2.1 รานคาปลีก ที่ดําเนินงานเปนอิสระ (independent store) รานคาปลีกของเอกชน

ดําเนินการเปนอิสระ ซ่ึงเราพบเห็นไดทั่วๆ ไปเปนรานคาปลีกที่เกาแก สวนใหญในประเทศไทยขาย

สินคาที่จําเปนตอการครองชีพ หรือที่เราเรียกวา รานขายของชํา (grocery) เจาของดําเนินการดวย

ตนเอง การบริหารจัดการไมมีหลักเกณฑที่แนนอน อาศยัประสบการณของตนหรือการเลียนแบบผูอ่ืน 

  2.2 รานขายสินคาเฉพาะอยาง (limited line store) เปนรานที่ขายสินคาประเภทเดียว เชน 

รานขายเครื่องเหล็ก รานขายยา รานขายรองเทา รานเครื่องครัว รานขายหนังสือ เปนตน เกิดขึ้น

เพราะวาปริมาณความตองการสินคาของลูกคามีมากจนสามารถตั้งรานขายสินคาประเภทเดียวเฉพาะได 

พนักงานขายจะมีความรูในสินคาที่ตนขายเปนอยางดี 

  2.3 รานคาแบบลูกโซ รานคาที่มีตั้งแต 2 สาขาขึ้นไป ทําการขายสินคาประเภทเดียวกัน มี

เจาของรานและการบริหารแบบเดียวกัน โดยแตละรานไมอาจดําเนินงานของตนโดยอิสระได ตองรับ

นโยบายจากสํานักงานใหญ นอกจากนี้ลักษณะรานยังเหมือนกันทุกอยาง ไมวาจะเปนการตกแตงราน 

การตั้งราคา ประเภทและตรายี่หอที่ขาย 

  2.4 รานขายสินคาราคาถูก คือ รานคาปลีกที่พยายามขายสินคาในราคาถูกกวาราน

ประเภทอื่นๆ โดยพยายามตัดคาใชจายในการดําเนินงานของตนเทาที่จะทําได เชน เครื่องตกแตง 

จํานวนพนักงาน ในประเทศไทยไมมีรานคาลักษณะนี้ แตที่ขายถูกไดเพราะเจาของรานพยายามหาซื้อ

สินคาประเภทหนีภาษี สินคาที่มีตําหนิ นอกจากนี้ก็มีการจัดรายการในหางสรรพสินคาใหญๆ โดยขาย

อยูมุมหน่ึงดวยราคาที่ต่ํากวาราคาปกติ เพ่ือเปนการเผยแพรสินคาบางอยางใหกับผูบริโภคไดรูจัก 

  2.5 รานคาปลีกที่ใหผูบริโภคบริการตนเอง เปนรานคาปลีกที่ใหลูกคาเลือกหยิบสินคาใส

ตะกราหรือรถเข็นที่จัดไว แลวไปชําระเงินตรงทางออก 

  2.6 รานสรรพสินคา หรือที่เราเรียกติดปากวา หางสรรพสินคา เปนกิจการคาปลีกที่ขาย

สินคาตางๆ มากมายหลายชนิดหลายประเภท เชน เสื้อผาสําเร็จรูป เครื่องสําอาง เครื่องประดับบาน 
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เครื่องใชไฟฟา ฯลฯ โดยจัดแบงแผนกอยูในรานเดียวกันทําใหเกิดความสะดวกในการเสนอขายและการ

ซ้ือ ประหยัดดานการสงเสริมการขาย การบริการ การควบคุมสินคาคงคลัง 

แนวคิดการบริหารและการวางแผนการคาปลีก 

  สุวิทย เปยผอง (2535, หนา 49-51) กลาวถึงงานของการตัดสินใจดานการคาปลีกจะ

ประกอบดวยงาน 6 ขั้นตอน คือ 

  ขั้นที่ 1 การกําหนดตลาดเปาหมาย (target market decision) 

  ขั้นที่ 2 การตัดสินใจเกี่ยวกับสินคาและบริการที่จะจําหนาย (product assortment and 

service decision) 

  ขั้นที่ 3 การตัดสินใจเกี่ยวกับการสงเสริมการจําหนาย (promotion decision) 

  ขั้นที่ 4 การคัดเลือกทําเลที่ตั้ง (place decision) 

  ขั้นที่ 5 การกําหนดราคา (pricing decision) 

  ขั้นที่ 6 การควบคุมสวนผสมการคาปลีก (retailing mix decision) 

  การกําหนดตลาดเปาหมาย เพ่ือบรรลุเปาหมายตางๆ เชน ยอดขาย กําไร สวนแบงตลาด

และการเจริญเติบโต ดังน้ันผูดําเนินธุรกิจการคาตองตัดสินใจวา เราควรจําหนายสินคาใหใคร ใครคือ

ตลาดเปาหมาย 

  การตัดสินใจเกี่ยวกับสินคาและบริการที่จะจําหนาย เม่ือเราไดกลุมลูกคาเปาหมายแลว ตอไป

เรามาพิจารณาวาจะขายสินคาหรือบริการอะไรแกกลุมลูกคาเปาหมาย เม่ือตัดสินใจเกี่ยวกับสวนผสมตัว

สินคา (merchandise mix) แลวมาพิจารณางานยอยๆ การโฆษณา การจัดตั้ง การจัดซื้อ หลังจากนั้นก็

เจรจาตอรอง ตกลงทําการซื้อขาย ขนสง สงมอบ เก็บรักษาและคลังสินคา 

  การตัดสินใจเกี่ยวกับการสงเสริมการจําหนาย ทั้งในสวนของกิจการและพนักงานขายสินคา

จากการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตางๆ ศิลปะการจูงใจ การจัดการสาธิตสินคา การลด แลก แจก 

แถม ในชวงเทศกาลตางๆ 

  การคัดเลือกทําเลที่ตั้ง สถานที่ใหเหมาะสมกับการดําเนินธุรกิจแตละประเภท โดยมี

วัตถุประสงคการเลือกทําเลที่ตั้ง เพ่ือใหยอดขายและกําไรเพียงพอตอการดําเนินธุรกิจ รองรับการ
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ขยายตัวของชุมชนและการเติบโตของตลาดยานนั้น สกัดกั้นคูแขงและเขาครอบครองตลาดกอนคูแขง 

(ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท, 2536, หนา 31) 

  การกําหนดราคาเปนปจจัยที่กําหนดภาพลักษณของธุรกิจ เชน หางสรรพสินคา สามารถตั้ง

ราคาไวสูงกวารานคาปลีกทั่วไป เพราะลูกคาสวนใหญสนใจราคามากกวาสินคามีคุณภาพ 

  การควบคุมสวนผสมการคาปลีก เพ่ือใหการบริหารการคาปลีกประสบความสําเร็จ ตอมีการ

ควบคุมกิจกรรมใหอยูในกรอบที่เหมาะสม เชน ตนทุนสินคาและคาใชจายในการดําเนินงาน 

แนวคิดเก่ียวกับปจจัยที่มีผลกระทบตอการคาปลีก 

  ในธุรกิจคาปลีกนั้นเกี่ยวของกับบุคคล สังคมธุรกิจอ่ืนๆ รวมถึงภาครัฐ ดังน้ันจึงตองพิจารณา

ปจจัยดังตอไปน้ี (ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท, 2536, หนา 24-26) 

  1. ปจจัยภายนอก เปนปจจัยที่เราไมสามารถควบคุมได แตตองปรับการดําเนินธุรกิจให

สอดคลองกับปจจัยตอไปน้ี 

  1.1 ประชากร (population) จํานวนประชากรในบริเวณ สถานที่ตั้ง การเพิ่มขึ้นหรือลดลง

ของจํานวนประชากรมีผลตอการกําหนดปริมาณการขายของรานคาปลีก 

  1.2 ฐานะความเปนอยู (quality of life) หรือมาตรฐานการครองชีพของคนบริเวณที่ดําเนิน

ธุรกิจ 

  1.3 อํานาจซื้อของประชากร (purchasing power) 

  1.4 คูแขงขัน (competition) จํานวนคูแขงขันมีมากนอยเพียงใด การบริหารจัดการธุรกิจ

ของคูแขงขันมีขอไดเปรียบเสียเปรียบตรงไหน เราควรปรับปรุงในสวนใดเพื่อดึดดูดลูกคา 

  1.5 อุปนิสัยในการซื้อ (buying habit) ของลูกคาสวนใหญที่อยูบริเวณนั้น มีผลตอการจัด

สวนผสมของการคาปลีก (retail mix) 

  1.6 กฎหมายและขอบังคับของรัฐบาล (government force) ในการดําเนินกิจการตองมี

กฎหมายเกี่ยวกับการจดทะเบียนการคา ทะเบียนพาณิชย การขออนุญาตตอเทศบาล ภาษีมูลคาเพิ่ม 

การออกใบกํากับภาษีแบบเต็ม แบบยอ การติดปายราคาสินคา การจําหนายสินคาควบคู สินคาตองหาม

ตลอดจนสินคาที่ตองไดมาตรฐานสินคาอุตสาหกรรม (ม.อ.ก.) 



22 

 

 2. ปจจัยภายใน เปนปจจัยที่ เราสามารถควบคุมไดและสามารถเพิ่ม ลด ขยาย 

เปลี่ยนแปลงปรับใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมและปจจัยภายนอก หรือที่เราเรียกกันวา การจัดการ

สวนผสมการคาปลีก (retail mix) การจัดการสวนผสมการคาปลีก หมายถึง การตัดสินใจจัดกลยุทธ

สวนผสมทางการตลาดของรานคาปลีก 4 ประการ 

  2.1 สนิคาและบริการที่นําเสนอ (offering) 

  2.2 องคประกอบของราน (physical facilities) 

  2.3 ราคา (price) 

  2.4 การสงเสริมการจําหนาย (promotion) ใหเหมาะสมกับสภาพธุรกิจคาปลีกของเรา จะมี

สวนชวยสรางภาพพจนแกธุรกิจ (image) ทําใหเกิดศักยภาพเปนลักษณะเฉพาะที่ปรากฏออกมาสู

สายตาของคนภายนอก (exterior appearance) 

แนวคิดเก่ียวกับการปรับตัวของรานคาปลีก 

 ในภาวะที่รานคาเพิ่มจํานวนขึ้นอยางรวดเร็ว การปรับตัวของรานคาในการแขงขันเปนสิ่ง

สําคัญ โดยอาศัยหลักความพึงพอใจและความตองการของผูบริโภคเปนหลัก กลยุทธที่นํามาใชในการ

ปรับปรุงการบริหารรานคาปลีกใหมีประสิทธิภาพสูงสุด ควรมีแนวทางดังตอไปนี้ (ดุสิต จินตนาวัน, 

2544, หนา 32-34) 

 1. การทําความเขาใจกับลูกคา คือ การเสนอสินคาใหตรงตามความตองการของลูกคาซึ่ง

สามารถทําไดโดย 

  1.1 ตั้งคําถามตนเองและลูกคาเสมอ เพ่ือสํารวจพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาของลูกคา

แตละกลุม จะทําใหสามารถจับประเด็นไปปรับปรุงรานคาใหดีขึ้นได 

  1.2 รูจักแนะนําสินคาใหกับลูกคา โดยใชประโยชนจากการบริการที่เปนมิตรแนะนําสินคาที่

มีคุณภาพดีใหกับลูกคา 

  1.3 เพ่ิมความประทับใจใหลูกคา การเขาใจและสรางความประทับใจในการบริการจะชวย

ใหลูกคากลับมาใชบริการที่รานอีก และเปนแนวทางในการคนหาวิธีปรับปรุงการบริการใหตรงตามความ

ตองการของลูกคาไดอีกดวย 
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 2. เทคนิคการบริหารอยางมีประสิทธิภาพ เม่ือทําความเขาใจในตัวผูบริโภคแลว จะ

สามารถนําขอมูลมาประยุกตใชในการปรับปรุงรูปแบบราน การจัดวางสินคา การจัดซื้อ การบริหารเวลา

และตนทุน เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด กลาวคือ 

  2.1 การจัดรูปแบบภายในราน 

  2.1.1 บริเวณที่ลูกคาเดินผานบอย จะอยูบริเวณระหวางทางเขาราน บริเวณสินคาขายดี และ

จุดจายเงิน เรียกไดวา เปนสามเหลี่ยมทองคํา ถาหากสามารถเพิ่มปริมาณสินคาในบริเวณนี้ใหมากขึ้น 

จะทําใหลูกคามีโอกาสเห็นสินคาไดมากขึ้น โอกาสที่ลูกคาจะซื้อสินคาก็มากขึ้นดวย โดยจะตองจัดวางให

พอเหมาะกับพ้ืนที่ ชองทางเดินไมคับแคบจนเกินไป 

   2.1.2 ชั้นวางสินคา ควรแบงกลุมสินคาเปนหมวดหมูชัดเจนเหมาะสมกับลักษณะและขนาด

ของสินคา 

   2.1.3 บรรยากาศภายในราน สามารถสรางไดโดยการตกแตงภาพหรือโปสเตอร แมกระทั่งสี

ของราน เชน สีโทนออน จะทําใหรานดูสวางและสะอาด 

   2.1.4 แสงสวาง ทําใหลูกคาสามารถมองเห็นสินคาอยางชัดเจน แตควรระวังไมใหแสงไฟทํา

ใหสีของสินคาเปลี่ยนไป 

  2.2 เทคนิคการจัดซื้อสินคาเขาราน ตองคํานึงถึงการแบงประเภทสินคา เชน สินคา

หมุนเวียนเร็ว สินคาหมุนเวียนชา สินคาเนาเสียงาย 

   2.2.1 แนวทางการเลือกสินคา เลือกสินคาใหหลากหลาย สินคามียี่หอ/ตราเปนที่นิยม เลือก

ขนาดบรรจุเพียง 1 หรือ 2 ขนาด เนนขนาดเล็ก เลือกสี กลิ่น รส เฉพาะที่เปนที่นิยม เลือกโดยดูจาก

ความตองการของลูกคา 

   2.2.2 แนวทางการเลือกซื้อสินคา กําหนดระยะเวลาในการสั่งซ้ือใหแนนอนสม่ําเสมอ 

ประมาณสัปดาหละครั้ง ตรวจนับสินคาคงเหลือกอนสั่ง ตัดสินใจสั่งซื้อสินคาจากขอมูลในอดีต ประกอบ

กับการหาขอมูลใหมๆ เพ่ือชวยในการตัดสินใจอยูเสมอ สั่งซื้อตามจํานวนที่พอจะขายในชวงเวลาที่

กําหนด ไมกักตุนสินคา เพราะจะทําใหคุณภาพของสินคาตก หากเก็บไมดี และเปนการเอาเงินไปจมไว 

บริหารสต็อกอยาใหสินคาขาด เพ่ือไมใหเสียโอกาสการขาย สั่งซ้ือจากแหลงที่สามารถสงใหถึงหนาราน 

เพ่ือประหยัดเวลา คาใชจายในการเดินทาง ไมซ้ือสินคาจากแหลงที่ไมแนนอน เพราะอาจเปนสินคาไมได

มาตรฐาน หมดอายุ หรือสินคาผิดกฎหมาย อีกทั้งยังไมไดรับการสนับสนุนและบริการจากผูผลิตอีกดวย 

   2.2.3 ความเชื่อที่ไมถูกตองของรานคา การวางสินคาโดยไมคํานึงถึงปริมาณการขาย จะทํา

ใหเสียพ้ืนที่ในการขายไป 



24 

 

   2.2.4 การจัดสรรพื้นที่วางสินคา คือการทําใหพ้ืนที่ที่มีอยูอยางจํากัดเกิดประโยชนสูงสุด 

โดยพิจารณาจากยอดขาย และความสะดวกของลูกคาเปนหลัก โดยอาศัยหลักการจัดสรรพื้นที่วางสินคา

ดังน้ี 

   2.2.4.1 เห็นไดเดนชัด สินคานั้นยอมไดรับการพิจารณาเลือกซื้อ 

   2.2.4.2 เขาถึงสะดวก สามารถหยิบสินคาไดงาย 

   2.2.4.3 การจัดเรียงนาสนใจ เปนการสรางแรงดึงดูดความสนใจของลูกคา 

   2.2.4.4 หมุนเวียนสต็อกใหเหมาะสม สินคาที่เขากอนใหขายกอน ดูแลสินคาในชั้นให

ใหมอยูเสมอ 

   2.2.4.5 สะอาด เม่ือดูแลวทําใหลูกคารูสึกวาเปนสินคาใหมอยูตลอดเวลา นาซื้อ 

 3. การสรางความไดเปรียบเหนือคูแขง ควรสรางจุดแข็งซึ่งรานคาปลีกที่มีอยู ใหเพ่ิมความ

ไดเปรียบเหนือคูแขง ซ่ึงสามารถทําไดโดย 

  3.1 ใสใจลูกคาใหมากขึ้น โดยปกติแลวรานคาปลีกมีความไดเปรียบเรื่องความใกลชิดกับ

ลูกคาจึงควรใสใจพูดคุยและทําความเขาใจในความตองการ สรางความสัมพันธที่ดี ทําใหลูกคาอยาก

กลับมาใชบริการของรานอีก 

  3.2 เปดรานในเวลาที่คูแขงปดราน การเปดรานในเวลาหรือวันที่แตกตางยอมสงผลให

ยอดขายเพิ่มขึ้น 

 นอกจากนี้ สุมนา อยูโพธิ์ (2536, หนา 6-9) กลาวถึง สภาพการณที่ระบบเศรษฐกิจขยาย

ตัวอยางรวดเร็วในปจจุบัน วิธีการตางๆ เกี่ยวกับสินคาไดมีความสําคัญอยางมาก ไดแก 

 1. การมีสินคาขายหลายชนิด (scrambled merchandising) ลูกคาจะไดประโยชนจากการมี

สินคาหลายๆ อยางในรานแหงเดียว ไมตองเสียเวลาที่ตองไปหลายๆ แหง เรียกวาเปน one stop หรือ 

scrambled merchandising แนวคิดนี้ยอมตองการพนักงานที่มีความรู ความสามารถ มีความรอบรู

เกี่ยวกับอุปนิสัยของลูกคา และสามารถจัดสินคาใหเหมาะสมไดตามความนึกคิด 

 2. การเปดรานคากลางคืน (night openings) มีรานคาใหญๆ บางแหงที่เปดจนถึงตอน

กลางคืน อาจจะตั้งแต 9.00 ถึง 21.00 นาฬิการของทุกวัน ตลอด 1 สัปดาห เม่ือมีการเปดรานก็ตองมี

การสับเปลี่ยนกันระหวางพนักงาน ผูจัดการ นอกจากนี้ยังตองมีคนคอยชวยเหลือ นับวาเปดโอกาสให

พนักงานไดกาวหนาในหนาที่การงานมากยิ่งขึ้น 
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 3.การจัดสินคาใหมองเห็นได (visual merchandising) มีการขายโดยการแสดงสินคาใหชม 

เปดโอกาสใหลูกคาไดเห็นสินคาและสามารถตรวจดูตรา ราคา และขอความสําคัญตางๆ ที่ติดอยูกับตัว

สินคาไดดวยตนเอง การจัดสินคาใหมองเห็นไดน้ัน เปนประโยชนตอลูกคาเปนอยางมาก เพราะลูกคา

สามารถเขาใจไดวา เขากําลังซื้ออะไร ชวยในการตัดสินใจซื้อของเขา สวนประโยชนตอรานคาก็คือ 

สามารถลดตนทุนขายและชวยในการบริหารสินคาในสต็อก ในขณะเดียวกันก็ถือวาเปนการเพิ่มกําไรกับ

กิจการดวยเชนกัน 

 4. การมีเครื่องอัตโนมัติไวในราน (automation in store) การนําเครื่องอัตโนมัติมาใชในราน

เปนประโยชนในการดําเนินการ เชน ใชควบคุมสต็อกสินคา การซื้อ การขาย การเก็บเงิน การขายผาน

เครื่องอัตโนมัติ (vending machines) ไดมีการพยายามทดลองขายสินคาประเภท ถุงเทาสตรี 

เครื่องสําอาง ของเลนเด็ก โดยผานเครื่องน้ีดวย ในความเปนจริงเครื่องน้ีไมเหมาะกับสินคาทุกชนิด แต

อาจนํามาใชขายสินคาขณะรานปดได เชน บุหร่ี นํ้า ลูกอม 

 5. การคิดคนสินคาแปลกใหม (fabulous new merchandising) เน่ืองจากการเปลี่ยนแปลง

อยางรวดเร็วในปจจุบัน บางครั้งเราอาจไมคาดคิด เชน การนําเสนใยวิทยาศาสตรมาปนกับไหม การเกิด

อาหารที่เราเรียกวา instant ตางๆ เชน กวยเตี๋ยวซอง นมซอง เครื่องเทศซอง กะทิสําเร็จรูป เครื่องด่ืม 

อาหารที่บรรจุหอมาขายในรานคาปลีก 

 พอคาปลีกจึงตองอาศัยความรูเกี่ยวกับตลาดและการจัดสินคามากขึ้นมาแตกอน เพ่ือทราบ

และเขาใจถึงความตองการของลูกคา เปนพ้ืนฐานในการปรับปรุงการจัดการสินคาปลีกใหดียิ่งๆ ขึ้น 

  ภายใตการแขงขันทางเศรษฐกิจ ทําใหผูประกอบการคาปลีกตางๆ ทั้งของธุรกิจตางชาติและ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม ตองอาศัยกลยุทธในการแขงขัน เพ่ือใหกิจการของตนดํารงอยูได โดยเฉพาะใน

ยุค 2000 ที่จะตองมีการพัฒนากลยุทธเชิงการแขงขันใหมๆ มาประยุกตกลยุทธใชเปนหลักสําคัญ คือกล

ยุทธเชิงการแขงขันธุรกิจการคาปลีก (competitive strategy in retailing) (จรินทร อาสาทรงธรรม, 

2543, หนา 50-51) 

1. การจัดการตนทุนใหต่ําเพื่อความเปนผูนํา (low cost leader strategy) 

2. การสรางความแตกตาง (differentiate strategy) 

3. การจับตลาดเฉพาะกลุม (focus or niche strategy) 
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 รานคาปลีกแตละประเภทจะมีแนวทางการใชกลยุทธที่แตกตางกันออกไป เชน รานขาย

สินคาเฉพาะอยาง จะเนนกลยุทธลักษณะ focus หรือ niche strategy เพราะรานขายสินคาเฉพาะอยาง

จะมีสินคาอยูไมกี่ชนิด ดังนั้นรานคาประเภทนี้จะสามารถบริการลูกคาเฉพาะกลุมไดอยางทั่วถึง ทําให

ลูกคาไดรับบริการที่ดีและจะกลับมาใชบริการอีก สวนรานคาแบบขายสินคาจํานวนมาก เชน รานดิส

เคานทสโตร รานที่เนนประเภทของสินคาของไฮเปอรมารเกต จะมีการเนนกลยุทธจัดการตนทุนใหต่ํา 

และการสรางความแตกตาง เชน รานคารฟูร จะเนนนโยบายในสโลแกน “ถูกกวาใครไปคารฟูร” 

นอกจากทางรานสินคาที่มีราคาถูกแลวยังมีสินคาใหลูกคาไดเลือกจํานวนมากและยังใชกลยุทธการสราง

ความแตกตาง เชน การรับประกันราคา หากลูกคาพบวาที่หางอ่ืนถูกกวา สามารถนําหลักฐานมายื่น 

พรอมแสดงใบเสร็จ ทางรานจะคืนเงินให 

 พรอมกันนี้ในการแขงขันธุรกิจคาปลีก ผูบริหารยังตองใหความสําคัญกับปจจัยภายนอกและ

ปจจัยภายในที่สําคัญ 8 ประการ ซ่ึงจะชวยทําใหการคาปลีกใชในการปรับตัวใหประสบความสําเร็จใน

การดําเนินธุรกิจ (จรินทร อาสาทรงธรรม, 2543, หนา 51-53) 

 1. ปจจัยภายนอก เปนปจจัยที่เปนการแสดงจุดยืนของกิจการตอลูกคา สามารถรับรูและ

สัมผัสในตัวรานคานั้นๆ ได ทั้งยังเปนตัวสรางความแตกตางใหกับรานคาได ปจจัยที่สําคัญคือ สถานที่ 

(place) สินคา (product) คุณคา (value) บุคลากร (people) และการสื่อสารกับลูกคา (communication) 

  1.1 สถานที่ อันดับแรกผูบริหารในยุค 2000 ตองใหความสําคัญกับปจจัยทําเลที่ตั้ง เพราะ

ทําเลที่ตั้งที่ดีเปนขุมทองที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ซ่ึงรานคาปลีกจากตางชาติพยายามหาซื้อ

ทําเลที่ตั้งที่ดีเก็บไว เน่ืองจากราคาอสังหาริมทรัพยลดลงตามภาวะเศรษฐกิจถดถอย ดังน้ันจึงเปนโอกาส

ในการหาทําเลที่ดีและราคาไมแพงได ยานธุรกิจที่เปนจุดสนใจของผูประกอบการคาปลีกก็มี เชน ยานศรี

นครินทร ถนนสุวินทวงศ ถนนแจงวัฒนา ถนนติวานนท ถนนปนเกลา-นครชัยศรี และตามเมืองใหญๆ 

เชน เชียงใหม นครราชสีมา ขอนแกน หาดใหญ เปนตน นอกจากนี้การตกแตงรานทั้งภายในและ

ภายนอกก็เปนสิ่งสําคัญที่ดึงดูดลูกคาเขามาในราน แตกิจการตองมีเอกลักษณของตนเอง เชน รานไก

ทอดแมคโดนัลด ที่ตองมีรูปตุกตาตัวตลกตั้งอยูหนาราน รวมทั้งยังตองใหความสนใจกับการตั้งชื่อราน 

รูปทรงรานคา สีสัน ผังจัดการ แสงสวาง ฝา เพดาน และการจัดชั้นวางของดวย 

  1.2 สินคา ดังคํากลาววา “ใครมีสินคาดีก็เทากับไดขายสินคาไปไดครึ่งหน่ึงแลว” กวา 50 ปที่

หางเซ็นทรัล ยังคงดําเนินการนโยบายการนําสินคาที่มีคุณภาพมาเสนอตอลูกคาอยางตอเน่ือง รานคา

แตละรานตองพยายามสรางความเดน (dominant) ของสินคาภายในราน เชน รานหนังสือดอกหญา ให



27 

 

ความสําคัญกับหนังสือวรรณกรรม รานหนังสือซีเอ็ด เนนแนววิทยาศาสตร และรานหนังสือเอเชียเนน

หนังสือเชิงสารคดีภาษาอังกฤษ ดังนั้นผูประกอบการจะตองใหความสําคัญกับการบริหาร เร่ิมตั้งแตการ

สรรหาแหลงสินคา การซื้อสินคา การกระจายสินคา ตลอดจนการจัดโชวสินคา 

  1.3 คุณคา การแขงขันในธุรกิจคาปลีก จะตองมีการแขงขันที่ตองมีการสรางคุณคาใหแก

ผูบริโภคไมใชเพียงแขงขันทางดานราคา ถาหากรานคา 2 รานมีสินคาที่เหมือนกัน รูปรางไมแตกตางกัน 

การใหบริการไมแตกตางกัน ราคาจะเปนปจจัยสุดทายในการตัดสินใจ การสรางคุณคาใหกับรานมีปจจัย

ที่สําคัญ คือ การสรางความโดดเดนในสินคา การเสนอราคาที่เปนธรรม การใหความสําคัญกับลูกคา การ

เสนอความสะดวกสบาย และการสรางความเพลิดเพลินในการจับจายใชสอย 

  1.4 บุคลากร ความรูความสามารถของพนักงานขายเปนปจจัยที่สรางความโดดเดนเหนือ

คูแขง ควรมีการฝกอบรมและคอยชี้แนะใหกับพนักงานใหมและพนักงานเดิม เพ่ือใหมีความรูสึกอยาก

บริการและขายสินคาตอลูกคา  

  1.5 การติดตอสื่อสารกับลูกคา ที่สําคัญก็คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ เพ่ือบอกกลาวแก

ลูกคาวาเรามีขอไดเปรียบกวาคูแขงอยางไร เชน ถารานอยูในที่ชุมชน ใกลบาน ใกลที่ทํางาน ก็โฆษณา

ดานสถานที่ตั้ง แตถารานคามีบริการที่โดดเดน ทันสมัยกวาก็เนนโฆษณาตัวสินคา ถารานมีบริการที่โดด

เดน ก็เนนดานบุคลากร แตหากรานไมมีที่โดดเดนในดานหนึ่งดังที่กลาวมา ก็ตองเนนดานราคาสินคา 

 2. ปจจัยภายใน ผูบริโภคไมสามารถรับรูและสัมผัสในสิ่งที่เกิดขึ้นในรานได ไดแก การ

กระจายสินคา (logistics) ระบบเทคโนโลยี (technology) และความสัมพันธกับคูคา (relation with 

suppliers) ทั้ง 3 ปจจัยภายใน กอใหเกิดประสิทธิภายในการบริหารซ่ึงทําใหตนทุนต่ํา (low cost leader) 

และสามารถแขงขันกับคูแขงได 

  2.1 ระบบกระจายสินคา ระบบบริหารการกระจายสินคาจากผูผลิตไปสูรานคาปลีก (supply 

chain management) ที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ทําใหตนทุนต่ํา ซ่ึงนับวามีความสําคัญมากกับรานคา

รูปแบบใหม สามารถวางแผนบริหารสินคาใหมีจําหนายอยูตลอดเวลา เม่ือลูกคามารับบริการจะไดไม

ผิดหวัง 

  2.2 ระบบเทคโนโลยี ตองอาศัยระบบสารสนเทศ (management information system) มา

ชวยในการจัดหาขอมูลใหมีความรวดเร็วและถูกตองชวยในการตัดสินนใจไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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  2.3 ความสัมพันธกับคูคา รานคาปลีกพยายามนําระบบ ECR (efficient customer 

response) ที่สามารถทําใหผูจัดจําหนายสามารถรับรูขอมูลการขาย และสงสินคาปลีกไดทันตามความ

ตองการ ทําใหไมตองสต็อกสินคาจํานวนมาก ลดตนทุนอีกทางหนึ่ง 

  จากปจจัยดังกลาวทั้งหมด รานคาปลีกรายใดสามารถนํามาประยุกตใชกับกิจการของตนแลว

นับไดวาเปนปจจัยใหประสบความสําเร็จไดไมมากก็นอย  

งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 จากงานวิจัยที่คนควา มีหนวยงานที่ทําการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับผลกระทบของธุรกจิคาปลีก

ขามชาติ สถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย  และกรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย ซ่ึงผลของ

การศึกษาวิจัยทําใหทราบถึงผลกระทบดานตาง ๆ ของธุรกิจคาปลกีขามชาติดังน้ี 

 บุษบง วงศหลอสายชล (2544, หนา 104-105) ทําการศึกษาผลกระทบจากการขยายตัวของดิส

เคานทสโตรที่มีตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เปนกิจการเจาของคนเดียวที่อยูใกล

บริเวณที่มีการขยายตัวของดิสเคานทสโตร พบวาสงผลกระทบตอยอดขายกําไรและจํานวนลูกคาของ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม เพราะลูกคาประจําที่เคยมาซื้อสินคานอยลง เน่ืองจากดิสเคานทสโตรมีการ

จําหนายสินคาหลากหลาย ราคาถูก สามารถชําระเงินดวยบัตรเครดิต มีสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ 

ใหกับลูกคา เชน สถานที่จอดรถ การตกแตงสถานที่ที่ดึงดูดใจ การสงเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 

ในชวงเทศกาลตางๆ นอกจากนี้ยังใหพิจารณาถึงปจจัยตัวอ่ืนๆ ที่มีผลกระทบกับรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

เชน จํานวนคูแขงที่มากขึ้น คานิยมและพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 

เปนตน แลวยังเสนอวาผูประกอบกิจการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมควรทําความเขาใจกับสภาพการณ

ปญหาตางๆ ที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ไมวาจะเปนคานิยมพฤติกรรมของผูบริโภค การขยายตัวของ

ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่สงผลกระทบตอรานคาในเขตกรุงเทพมหานครที่มีการแขงขันกันสูง ซ่ึงสามารถ

ติดตามขอมูลขาวสาร และสื่อตางๆ เพ่ือนํามาปรับเปลี่ยนรานคาใหดึงดูดใจลูกคา ศึกษาวาสินคา

ประเภทใดที่ยอดขายและกําไรสูง เปนที่ตองการของลูกคา สินคาประเภทใดที่ไมกอใหเกิดรายได กําไร 

กระทั่งสรางความเสียหายกับรานคา และมีการเตรียมพรอม ปรับตัว หาแนวทางแกไขไวลวงหนาก็

อาจจะแกไขปญหาดังกลาวได 

ดุสิต  จินตนาวัน (2545) ไดศึกษาถึงผลกระทบและการปรับตัวของรานโชหวยจากการ

ขยายตัวของธุรกิจคาปลีก-คาสง ขามชาติ : กรณีศึกษาจังหวัดชลบุรี โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัย
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ที่มีผลตอการไดรับผลกระทบทางดานเศรษฐกิจในรูปแบบตาง ๆ และการปรับตัวภายหลังไดรับ

ผลกระทบของรานโชหวยในเขตจังหวัดชลบุรี โดยใชการสัมภาษณผูประกอบการรานโชวหวยในรัศมี 20 

กิโลเมตร จากหางคาปลีก-คาสงขามชาติ จํานวน 100 รานคา จากผลการศึกษาพบวา รานโชวหวยรอย

ละ 88 ไดรับผลกระทบทางดานเศรษฐกิจจากธุรกิจคาปลีก-คาสงขามชาติ ในดาน จํานวนลูกคาลดลงถึง

รอยละ 86  ปริมาณการซื้อลดลงรอยละ 83  รายไดลดลงรอยละ 87  หน้ีสินเพ่ิมขึ้นรอยละ 17  และพบ

ปญหาในการระดมเงินทุนเพ่ิมขึ้นรอยละ 18  โดยคิดวาจําเปนตองเปลี่ยนแปลงกลุมลูกคารอยละ 13  

ตองเปลี่ยนแปลงสินคาที่ขายอยูรอยละ 13  ซ่ึงจะเห็นไดวารานโชวหวยสวนใหญจะไดรับผลกระทบใน

เชิงลบทั้งสิ้น ปจจัยดานระยะทาง และเขตที่ตั้งของรานโชวหวยมีความสัมพันธกับการไดรับผลกระทบใน

ระดับปานกลาง สวนปจจัยดานขนาดและรูปแบบการจัดการรานคามีความสัมพันธกับการไดรับ

ผลกระทบในระดับต่ํา กลาวคือ ปจจัยตาง ๆ ดังกลาวยังไมมีนํ้าหนักเพียงพอที่จะอธิบายถึงความ

แตกตางของการไดรับผลกระทบจากการขยายตัวของธุรกิจคาปลีก-คาสง ขามชาติตอรานโชวหวย  ใน

ดานการปรับตัวของรานโชวหวย พบวา มีรานคาจํานวนรอยละ 64.8 ที่มีการปรับตัวอยางนอยหนึ่งอยาง

เพ่ือความอยูรอด โดยการปรับตัวดานกายภาพ  ดานการบริหารงาน  ดานการบริการ  ซ่ึงในจํานวน

เหลานี้รานคาใหนํ้าหนักการปรับตัวดานการบริการดวยวิธีการสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาเพิ่มมาก

ขึ้น คิดเปนรอยละ 70.2  ซึ่งการปรับตัวดังกลาวถือเปนสิ่งจําเปนสําหรับรานโชวหวยซึ่งอยูบริเวณใกล

หางคาปลีก-คาสง  ซ่ึงผลกระทบที่เกิดขึ้นสวนใหญมีสาเหตุจากลูกคาและพฤติกรรมการซื้อของลูกคา

เปนสําคัญ  

ส.ต.ต.หญิงกษมา  ทับทิมทอง, บังเอิญ  แยมขยาย, สุนิษา  คูหะรัตน และคณะ (2543) ได

ศึกษาปญหาและอุปสรรคในการดําเนินกิจการของรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

เพชรบุรี โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาสภาพการดําเนินธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม และศึกษาปญหา

และอุปสรรคในการดําเนินกิจการของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม

จากเจาของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี จํานวน 200 คน สถิติที่ใชในการ

วิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจัยสรุปไดวา สภาพการดําเนินธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิมสวนใหญดําเนินกิจการ

รานคาปลีกมาแลวไมนอยกวา 15 ป ลักษณะรานเปนตึก 1 คูหา รูปแบบการดําเนินงานสวนใหญเจาของ

รานทําเองทุกอยาง โดยไดรับการสืบทอดจากพอแมและเปนเจาของรานเอง ซ่ึงไมไดมีการวางแผนการ

ดําเนินงานในอนาคตโดยจะทําเหมือนเดิมตอไป ผลการดําเนินงานในชวง 1-2 ป ที่ผานมาสวนใหญ

เสมอตัว ลูกคาโดยมากจะเปนลูกคาประจําและลูกคาจร ผลกระทบที่ไดรับจากรานคาสมัยใหมมีบาง
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เล็กนอย วิธีการปรับปรุงพัฒนารานจะกระทําโดยแสวงหาความรูเองโดยศึกษาแบบอยางจากรานคา

สมัยใหม ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินการเกิดจาก รสนิยมและทัศนคติของลูกคาที่ทันสมัย ความ

สะดวกในการเลือกซื้อสินคา การแขงขันกับรานคาปลีกที่ทันสมัยกวา และการตั้งราคาสินคาที่ขายสูงกวา

ราคาสินคาของรานคาขนาดใหญ 

ปราศรัย  พัสระ (2545) ไดศึกษาการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ ตอผลกระทบตอ

รานคาปลีกขนาดยอม (โชวหวย) โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาและวิเคราะหผลกระทบจากการขยายตัว

ของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญตอรานคาปลีกขนาดยอม (โชวหวย) และทราบถึงโครงสรางและรูปแบบ

ธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย รวมถึงศึกษาและวิเคราะหแนวโนมของธุรกิจคาปลีกขนาดยอม (โชวหวย) 

โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร และงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เพ่ือนําเสนอดวยวิธีการพรรณนา 

จากผลการวิจัยสรุปไดวา ผลกระทบจากการขยายตัวของธุรกิจคาปลีกขนาดใหญที่มีตอ

รานคาปลีกขนาดยอม (โชวหวย) ไดแก 1) ผลกระทบจากการที่ผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญมี

อํานาจตอรองกับซัพพลายเออรมากกวา และการตั้งราคาขายสินคาที่ต่ํากวา 2) ผลกระทบจากการที่

ผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญมีความหลากหลายของสินคามากกวา 3) ผลกระทบจากการสงเสริมการ

ขายของผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญ และ 4) ผลกระทบจากการที่ผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญ

ใชเทคโนโลยี เครื่องมือที่ทันสมัยกวา 

ยโสธรา  จวงเจิม (2546) ไดศึกษาผลกระทบของธุรกิจคาปลีกขามชาติตอพฤติกรรมการบริโภค

ของประชาชนในจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงผลกระทบของการเขามาเปดกิจการ

ธุรกิจคาปลีกขามชาติตอพฤติกรรมการบริโภคของประชาชนจังหวัดเชียงใหม และศึกษาทัศนคติของ

ประชาชนเชียงใหมที่มีตอการเขามาเปดกิจการของธุรกิจคาปลีกขามชาติ โดยใชแบบสอบถามจํานวน 

400 ชุด จากกลุมตัวอยางประชาชนที่อาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม 

ผลการศึกษาพบวา ประชาชนในจังหวัดเชียงใหมมีพฤติกรรมการบริโภคเปลี่ยนแปลงไปเม่ือ

มีการเขามาเปดกิจการของธุรกิจคาปลีกขามชาติ ประชาชนไปซ้ือสินคาจากตลาดสดและรานขายของชํา

นอยลง โดยมีเหตุผลคือ รานคาปลีกขามชาติอํานวยความสะดวกสบายไดมากกวา มีสินคาใหเลือกหลาย

หลาย สินคาราคาถูกกวา และมีการบริการที่ดีกวาตลาดสดและรานขายของชํา นอกจากนี้ประชาชนสวน

ใหญในจังหวัดเชียงใหมรูสึกพึงพอใจที่มีการเขามาเปดกิจการของรานคาปลีกขามชาติ เน่ืองจากทําให

ประชาชนไดบริโภคสินคาที่มีราคาถูกกวา และมีทางเลือกในการซื้อสินคาและบริการไดหลากหลาย

ยิ่งขึ้น 
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 สุเมต ไกรพิทักษกุล (2544, หนา 74-76) ทําการศึกษาผลกระทบจากการขยายตัวของดิส

เคานทสโตรที่มีตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตพ้ืนที่จังหวัดชลบุรี โดยทําการศึกษา ถึงรายไดเฉลี่ยตอ

วัน จํานวนลูกคาเฉลี่ยตอวัน และหนี้สิน กอนและหลังดิสเคานทสโตรเขามาตั้ง พบวา รายไดเฉลี่ยของ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมลดลงรอยละ 50 คือ จากที่เคยมีรายไดเฉลี่ยตอวัน 2,000 บาท มาอยูที่ 1,000 

บาทตอวัน อันเนื่องมาจากผูบริโภคหันไปซื้อสินคาตามดิสเคานทสโตรมากขึ้นจากการที่มีความพรอม

มากกวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมทั้งทางดาน ราคาสินคา ความหลากหลายของสินคา สามารถชําระเงิน

ดวยบัตรเครดิต บัตรสมาชิก สถานที่ตกแตงโอโถง มีการสรางบรรยากาศใหดึงดูดใหลูกคาเขามาซื้อ

สินคา ประกอบกับมีการจัดการสงเสริมการขายเปนระยะๆ ทั้งชวงเทศกาล โอกาสพิเศษสําคัญๆ ดวย 

 สวนดานจํานวนลูกคาเฉลี่ยตอวันของรานคาปลีกก็ลดลงเชนกัน จากเดิมมีจํานวน 41 คนตอ

วัน แตมีดิสเคานทสโตรเขามาจํานวนลูกคาเฉลี่ยมีไมเกิน 20 คน จากการศึกษายังพบอีกวา ลูกคาที่

ลดลงสวนใหญเปนกลุมวัยทํางานมากที่สุด 

 ทางดานหนี้สินของรานคาปลีกไมไดรับผลกระทบ คือ กอนมีดิสเคานทสโตรรานคาปลีกสวน

ใหญไมมีหน้ีสินเกือบหนึ่งรอยเปอรเซ็นตและภายหลังที่ดิสเคานทสโตรเขามา รานคาปลีกสวนใหญยังคง

ไมมีหน้ีสินเชนเดิม 

 นอกจากนี้ยังไดศึกษาปจจัยที่เปนสาเหตุใหเกิดผลกระทบกับรานคาปลีกจากการขยายตัว

ของดิสเคานทสโตรจากปจจัยตางๆ ซ่ึงผูประกอบการสวนใหญใหความเห็นวา ความหลากหลายของ

สินคา ราคาสินคา เปนปจจัยที่ทําใหเกิดผลกระทบมากที่สุด อันเนื่องมาจากดิสเคานทสโตรมีอํานาจ

ตอรองกับซัพพลายเออร มีเงินทุนเปนจํานวนมาก ขนาดของพื้นที่ของสถานประกอบการ จึงทําใหสินคา

มีราคาถูกกวารานคาปลีกทั่วไป มีเพียงปจจัยดานที่จอดรถเทานั้น ที่ผูประกอบการใหความเห็นวามี

ผลกระทบตอรานคาปลีกนอย 

 วีระวุฒิ  สรอยพลอย (2550) ไดศึกษาการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสาย

ไหม โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตรของ

ประกอบการกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม ศึกษาความสัมพันธระหวาง

ปจจัยดานลักษณะของกิจการกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม และศึกษา

ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอกกิจการกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบ

ด้ังเดิมในเขตสายไหม ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแก ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต

สายไหมมีจํานวน 442 ราน กําหนดกลุมตัวอยางจํานวน 207 ราย โดยใชตารางของ เครจซี่ และมอร
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แกน (Krejcie and Morgan) เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูล

ดวยคารอยละ คาเฉลี่ย และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบคา ที (t – test) และ ทดสอบคาเอฟ (F – 

test) โดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบจําแนกทางเดียว (One – Way ANOVA) ที่ระดับ

นัยสําคัญที่ .05 วิเคราะหระดับความสัมพันธของตัวแปรตนกับระดับการปรับตัวของธุรกิจโดยการ

วิเคราะหจากคา Eta Squared 

 ผลการวิจัยพบวา 

 1. ปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตรของผูประกอบการ โดยภาพรวมแลวมีความสัมพันธ

ตอระดับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหมทุกดาน อยูในระดับคอนขางต่ํา ยกเวน

ปจจัยดานเพศไมมีความสัมพันธกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหม 

 2. ปจจัยดานลักษณะของกิจการ โดยภาพรวมแลวมีความสัมพันธกับการปรับตัวของธุรกิจ

คาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหมทุกดาน อยูในระดับต่ํา 

 3. ปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอกกิจการ โดยภาพรวมแลวมีความสัมพันธกับการปรับตัว

ของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตสายไหมทุกดาน อยูในระดับคอนขางต่ํา ยกเวนปจจัยยอยดานการ

ออกกฎหมายควบคุมธุรกิจคาปลีกตางชาติไมมีความสัมพันธกับการปรับตัวของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม

ในเขตสายไหม 

 ผลกระทบตอการจางงาน จากรายงานการวิจัยของสถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย 

(2545) เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจาก

ตางประเทศ พบวา ผลกระทบตอการจางงานมีทั้งดานบวกและลบ  คือ มีทั้งที่มีการจางงานเพิ่มขึ้นและ

ลดลง  ซ่ึงสุทธิแลวปรากฎวาการจางงานอยูในชวงลดลง 1,000 คนถึงเพ่ิมขึ้น 200 คน ซ่ึงการจางงานที่

เกิดขึ้นในธุรกจิไฮเปอรมาเก็ต (ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร แม็คโคร) เปนการจางแรงงานที่มีการศึกษา  

และมีทักษะจึงเปนไปไดวารายไดของแรงงานโดยรวมอาจเพิ่มขึ้น 
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 ผลกระทบตอสภาพแวดลอมรานคาปลีก (Retail Environment) จากรายงานการวิจัย

ของสถาบันวจัิยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย (2545) เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการ

แขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ พบวา การกระจุกตัวของรานคาปลีกขนาด

ใหญ  ที่เปดตวัในเมืองมากกวานอกเมือง  กอใหเกิดปญหาสภาพแวดลอมหลายประการ เชน การจราจร

ติดขัด ปญหามลภาวะ  ความไมสมดุลในระบบชุมชน   การใชทรัพยากรไมกระจายไปตามพื้นที่  การ

กระจุกตัวดังกลาว ทําใหรานคาปลีกดั้งเดิม  ที่อยูในรัศมีรานคาสมัยใหม  ตองปดกิจการไปเปนจํานวน

มาก  

 ผลกระทบตอการสตอกสินคา จากรายงานการวิจัย  ของกรมการคาภายใน  กระทรวง

พาณิชย (2542) เรื่องโครงการศึกษาผลกระทบของการแขงขันและการรวมตวัของผูประกอบการคาปลีก

ขนาดใหญในประเทศที่มีตอผูบริโภคและรานคาปลีกขนาดเล็ก  พบวารานคา โชหวยสวนใหญ (รอยละ 

33.2)  ซ้ือสินคาจากผูผลิตโดยตรง  รองลงมา (รอยละ 31.5)  ซ้ือสินคาจากรานคาสง  ซ่ึงเดิมรานคาโช

หวยมีการซื้อสนิคาจากผูผลิตโดยตรงในสัดสวนที่มากกวาปจจุบัน  แตเน่ืองจากการสั่งซ้ือสินคาจาก

ผูผลิตตองสั่งซ้ือในปริมาณที่มากพอควร  ผูผลิตจึงจัดสงใหโดยจัดสงประมาณเดือนละครั้ง  แตปจจุบัน

รานคา  โชหวยสวนใหญประสบปญหาสภาพคลองทางการเงิน  จึงไมสามารถสตอกสินคาได  ตองลด

การสตอกสินคาลง  จากเดิมสตอกสินคา 30-45 วัน  เปลี่ยนเปนการซื้อสินคาเม่ือสินคาที่จําหนายใกล

หมด  ทําใหปริมาณการสั่งซ้ือลดลง  ทําใหผูผลติบางรายไมสงสินคาให  รานโชหวยจึงเปลี่ยนไปซื้อ

สินคาจากรานคาสงและรานคาปลีกขนาดใหญ (Discount Store) ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร 

มากขึ้น  ซ่ึงการซื้อสินคาในชวงที่มีรายการสงเสริมการขายจะซื้อสินคาไดในราคาที่ถูกกวาการสั่งซ้ือ

สินคาจากผูผลิตโดยตรง  หางดิสเคานสโตร  (บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร) จึงเปนแหลงซ้ือสินคาที่

สําคัญของรานคาโชหวย  ทําใหรานคาโชหวยที่มีเงินทุนนอยสามารถจัดหาสินคามาจําหนายได  

 ผลกระทบตอยอดขาย จากรายงานการวิจัยของสถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย 

(2545)  เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจาก

ตางประเทศ พบวา  รานคาปลีกแบบดัง้เดิมไดรับผลกระทบจากรานคาปลีกสมัยใหม  โดยเฉพาะหาง

ไฮเปอรมาเก็ต  (ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร)  และรานสะดวกซื้อ  ทําใหยอดขายของรานโช

หวย ลดลง ประมาณรอยละ 7 ตอป  โดยที่ผลประกอบการของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในปจจุบัน

เปรียบเทียบกบัปที่ขายดทีี่สดุของแตละรานลดลงเฉลี่ยรอยละ 8.3 ตอป  ซ่ึงรานคาปลกีสมัยใหม

โดยเฉพาะหางไฮเปอรมาเก็ด  และรานสะดวกซื้อ เปนรานที่สงผลกระทบตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมาก

ที่สุด 
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 เม่ือเปรียบเทยีบผลประกอบการที่ลดลงในปจจุบันกับผลประกอบการที่ลดลงเนื่องจากวิกฤต

เศรษฐกิจ (ป 2540-2541)  พบวารานคาปลีกแบบดั้งเดิมมียอดขายในชวงวิกฤตเศรษฐกิจลดลงจากปที่

ขายที่สุดเฉลีย่รอยละ 5.9 ตอป  จะเห็นไดวาแมชวงวิกฤตเศรษฐกิจจะทําใหรายคาปลีกแบบดั้งเดิมมี

ยอดขายตกต่าํลง   แตผลกระทบดังกลาวยังไมรุนแรงเทากับผลกระทบของการขยายตวัของรานคาปลีก

สมัยใหมโดยเฉพาะรานไฮเปอรมาเก็ต และรานสะดวกซื้อ  สวนรายงานการวิจัยของกรมการคาภายใน  

กระทรวงพาณิชย  (2542)  เรื่องโครงการศึกษาผลกระทบของการแขงขัน  และการรรวมตวัของ

ผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญในประเทศที่มีผลตอผูบริโภคและรานคาปลีกขนาดเล็ก  พบวาการ

เปลี่ยนแปลยอดขายของรานคาปลีกขนาดเล็ก  สวนหนึ่งไดรับผลกระทบจากการที่รานคาปลีกขนาด

ใหญเปดกิจการใกลที่สถานที่ตั้งของรานคาปลีกขนาดเล็กหรือภายในจังหวัดเดียวกัน  และผลกระทบอีก

สวนหนึ่งเกิดจากสภาวะเศรษฐกิจตกต่ําและกําลังซ้ือของผูบริโภคลดลง  โดยในชวงป 2540-2541  ราน

คาโชหวยสวนใหญ (รอยละ 26.8) มียอดขายลดลงประมาณ 41-60% ซ่ึงสวนใหญเปนรานคาโชหวยใน

เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล และรานคาโชหวยจํานวนมากมียอดขายลดลงแตไมสามารถระบสุัดสนได 

และในชวงป 2541-2542  รานคาโชหวยสวนใหญ (รอยละ 32.3) มียอดขายลดลงประมาณ 41-60% ซ่ึง

สวนใหญเปนรานคาโชหวยในตางจังหวัด  และรานคาโชหวย (รอยละ 22.6) เปนรานที่ไมทราบการ

เปลี่ยนแปลงของยอดขาย  

 ผลกระทบตอจํานวนลูกคา จากรายงานการวิจัยของสถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศ

ไทย (2545) เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญ

จากตางประเทศ พบวา  รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดรับผลกระทบจากรานคาปลีกสมัยใหม  โดยเฉพาะ

หางไฮเปอรมาเก็ต  (ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร)  และรานสะดวกซื้อ  ทําใหจํานวนลูกคาของ

รานโชหวยลดลงประมาณรอยละ 7 ตอป  ลูกคาหันไปซ้ือสินคาหลัก 3 ประเภทจากไฮเปอรมาเก็ต  

(ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร) แทนการซื้อจากรานโชหวย ไดแก  อาหารแหง (สําหรับใชใน

ครัวเรือน)  เชน นํ้ามันพืช น้ําปลา  ขาวสาร นํ้าตาล กาแฟ เปนตน สินคาสําหรับใชกับรางกาย เชน สบู 

แชมพูสระผม ยาสีฟน เปนตน  และสินคาสําหรับใชภายในบาน เชน นํ้ายาลางจาน ผงซักฟอกน้ํายาซัก

รีก  เปนตน  สินคาที่ลูกคาหันไปซื้อจากรานสะดวกซื้อแทนรานโชหวย  เปนสินคาประเภทขนมขบเคี้ยว 

นํ้าดื่ม  อาหารรับประทานเพื่อรองทอง  เปนตน 
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 ผลกระทบตอกําไร จากรายงานการวิจัยของสถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย (2545) 

เรื่องการคาปลีกไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ 

พบวา รานคาปลีกแบบดัง้เดิมไดรับผลกระทบจากรานคาปลีกสมัยใหม โดยเฉพาะหางไฮเปอรมาเก็ต  

(ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร)   และรานสะดวกซื้อ  ทําใหกําไรของรานโชหวยลดลง ประมาณ

รอยละ 7 ตอป 

 ผลกระทบดานเทคโนโลยี จากรายงานการวิจัยของสถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย 

(2545) เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจาก

ตางประเทศ พบวา การขยายตัวอยางรวดเร็วของไฮเปอรมาเก็ต  (ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร) 

และรานสะดวกซื้อ เปรียบเสมือนการมีเทคโนโลยีทีมี่ประสิทธิภาพสูงกวาเดิมเขามาใชในตลาดคาปลีก 

ผลคือรานคาปลีกและรานคาสงแบบด้ังเดิม  รวมทั้งรานคาปลีกสมัยใหมที่ยังคงใชเทคโนโลยีแบบเดิม  

ปรับตวัไมทันกับความเปลีย่นแปลงดังกลาว ยอมไดรับผลกระทบจากการที่หางประเภทไฮเปอรมาเก็ต

(ไดแก บิ๊กซี โลตัส คารฟูร  แม็คโคร)   และรานสะดวกซื้อ  สามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดดีกวา สวนรายงานการวิจัยของกรมการคาภายใน  กระทรวงพาณิชย (2542) เรื่องโครงการ

ศึกษาผลกระทบของการแขงขัน  และการรวมตวัของผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญในประเทศที่มีตอ

ผูบริโภคและรานคาปลีกขนาดเล็ก  พบวาผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศมเีทคโนโลย ี 

และโนฮาวน (ความรูความสามารถเฉพาะธุรกิจหน่ึง ๆ) ในการดําเนินธรุกิจคาปลีกที่ดีกวา  ทําให

สามารถดําเนินธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพกวา  ทําใหมีตนทุนสินคาราคาถูกกวา  เน่ืองจากไดรับการ

ลดราคาสินคาจากการสั่งซ้ือสินคาดวยระบบ EDI แทนการสั่งซ้ือจากพนักงานขาย  ทําให  ซัพพลาย

เออร ประหยัดตนทุนดําเนินการในขณะที่ซัพพลายเออรตองจางพนักงานขายจํานวนหนึ่ง  เพ่ือรับคํา

สั่งซ้ือจากรานคาปลีกขนาดเล็กทําใหตนทุนดําเนินการสูงกวา  และอาจไมตองการสงสินคาใหกับสินคา

ใหกับรานคาปลีกขนาดเลก็   ทําใหรานคาปลีกขนาดเล็ก  ตองซื้อสินคาจากรานคาปลีกประเภทดิสเคาน

สโตร (Discount Store) แทน 

 ผลกระทบตอสินคาที่ขายดีในรานคาปลีกแบบดัง้เดิม จากรายงานการวิจัยของ

สถาบันวิจัยเพ่ือพัฒนาประเทศไทย (2545)  เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจาก

ผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ  
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 พบวา รานคาปลีกแบบดั้งเดิมไดรับผลกระทบจากรานคาประเภทดิสเคานสโตร(Discount 

Store) ทําใหประเทของสินคาที่ขายดีที่สดุเปลี่ยนไปจากเดิม  ซ่ึงสินคาที่ขายดีอันดับ 1 ในอดีต ไดแก 

ขาวสาร นํ้าตาล นํ้าปลา นํ้ามันพืช นมขมหวาน เปนตน แตสินคาที่ขายดีอันดับ 1  ในปจจุบันไดแก 

ขนบขบเคี้ยว เครื่องด่ืมชนิดตาง ๆ นํ้าดื่ม เหลา เบียร และบุหร่ี  ซ่ึงเปนการปรับตวัของรานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม  โดยการปรับเปลี่ยนประเภทสินคาที่ขายใหตรงกับความตองการของลูกคา  สําหรับสินคาที่ใช

สําหรับรางกาย  และสินคาสําหรับใชภายในบาน  ยังคงเปนสินคาที่ขายดีอันดับรองลงมา แตมีสัดสวน

คอนขางนอย 

 ผลตอการปรับตัวของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม จากรายงานการวิจัยของสถาบันวิจัยเพ่ือ

การพัฒนาประเทศไทย (2545) เร่ืองการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการ

คาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ พบวา รานคาปลกีดั้งเดิมสวนใหญ (รอยละ 84.0) มีการปรับตวัโดย

ใชกลยทุธตาง ๆ มากนอยตางกันตามสภาพแวดลอมและสภาพขนาดรานคา 

โดยกลยุทธที่ใช  ไดแก  กลยุทธดานราคา  ดานตัวสินคา ดานการจัดราน  ดานการใหบริการลูกคา  

ดานสินคาคงคลัง  ดานการซื้อสินคาเขาราน  และดานการบริหารงานรานคา  ซ่ึงกลยุทธที่รานคาปลีก

แบบด้ังเดิมคิดวาเปนกลยุทธที่สําคัญที่สุด  ไดแก  การใหความเปนกันเองกับลูกคาใหมากขึ้น  รองลงมา

คือ ตัดสินคาที่ขายไมดีออกจากราน  ขายสินคาใหตรงกับความตองการของลูกคา  ปรับราคาสินคาลง

เพ่ือใหขายแขงกับคูแขงได  และบริหารงานโดยตนเองเพื่อลดตนทุน  สําหรับรานที่ไมปรับตัวดานใดเลย  

คิดเปนรอยละ 16.0 

 ผลกระทบตอรานคาปลีกแบบดั้งเดมิที่ยังดําเนินกิจการอยู จากรายงานการวิจัย  ของ

สถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย (2545) เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขัน

จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ  พบวา  จํานวนปของการเปดรานคาปลีกแบบ

ด้ังเดิมที่เปนตวัอยางในการสํารวจมีอายุตัง้แต 1 ป จนถึง 45 ป แตสวนใหญ (รอยละ 37.2) มีอายุ

ระหวาง 5-10 ป มีรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ไดรับผลกระทบจากรานคาปลกีประเภทดิสเคานสโตร 

(Discount Store) รอยละ 89.4  สวนรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่ไมไดรับผลกระทบจากรานคาปลีก

ประเภทดิสเคานสโตร (Discount Store) มีเพียงรอยละ 10.6  
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 สําหรับสาเหตทุี่รานคาปลีกแบบดั้งเดิมทีไ่มไดรับผลกระทบจากรานคาปลีกประเภทดิสเคาน

สโตร (Discount Store) เน่ืองจากมีลูกคาประจํา  ขายสินคาที่ตางจากรานคาปลีกประเภทดสิเคานสโตร 

(Discount Store) ทําเลที่ตัง้อยูไกลจากรานคาปลีกประเภทดิสเคานสโตร (Discount Store) แสดงวาการ

สรางกลยุทธการขาย  การรักษาสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคาและการขายสินคาคนละประเภทกับรานคา

ปลีกประเภทดิสเคานสโตร (Discount Store) เปนการปรับตวัเพ่ือลดผลกระทบจากรานคาปลกีประเภท

ดิสเคานสโตร (Discount Store) และรานคาปลีกแบบดัง้เดิมสามารถเปดขายสินคาไดหากมีทําเลที่ตั้งอยู

ไกลจากรานคาปลีกประเภทดิสเคานสโตร (Discount Store) 

 ผลกระทบตอสวนแบงการตลาดของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม จากรายงานการวิจัยของ

สถาบันวิจัยเพ่ือการพัฒนาประเทศไทย (2545) เรื่องการคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขัน

จากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ  พบวา  ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมมีสวนแบงมูลคา

การตลาดลดลงจากรอยละ 67.1 ในป 2542 มาเปนรอยละ 59.5  ในป 2544  โดยสาเหตุที่สําคัญมาจาก

การขยายตวัของธุรกิจคาปลกีสมัยใหม  ซ่ึงจะเห็นไดจากสวนแบงการตลาดของธรุกิจคาปลีกสมัยใหมที่

เพ่ิมขึ้นจากรอยละ 32.9 ในป 2542  เปนรอยละ 40.5 ในป 2544 

 Hicks, Michael j. (1996) อธิบายผลของการเขามาของหางขนาดใหญสูสังคมในอเมริกา ทํา

ใหความเปนวัฒนธรรมความเปนชาตินิยมลดลง ผลของการเขามาของหางขนาดใหญที่สามารถมองเห็น

ไดคือ หางใหญมีความสามารถที่เพียงพอที่จะเขามาตั้งในประเทศอ่ืน  โดยมีคาแรงที่ถูก รานคาใน

ทองถิ่นจะมีกระแสทุนไหลออกและขาดความเปนอิสระ ตนทุนเหลานี้จะถูกหักลางดวยความเชื่อวา การ

ตั้งหางใหญจะเปนการเพ่ิมประสิทธิภาพ การจางงาน และรายรับจากภาษี รวมถึงประโยชนจากการ

บริโภค แตนักเศรษฐศาสตรสวนใหญไมออกความคิดเห็นในเรื่องน้ี เพราะรูถึงวาการมีอยูของหางขนาด

ใหญอยูในโครงสรางและระดับที่เหมาะสม จะทําใหผลทางสวัสดิการของทองถิ่นดีขึ้น ทําใหไมมีการ

ตรวจสอบในระดับสถาบันทางสังคม 

 ผลการศึกษาเล็กนอยที่แสดงอยูไมไดใชเปนผลสรุปความคิดของคนสวนใหญ งานศึกษาสวน

ใหญไดเจาะประเด็นของหาง Wal-Mart ที่ตั้งอยูในถิ่นตางๆ ตั้งแตกลาง ค.ศ. 1980 ชวงแรกของ

การศึกษาในเรื่องน้ีจะแสดงสภาพทางเศรษฐกิจที่มาจากการเปรียบเทียบเชิงสถิติใน 14 พ้ืนที่ของ 

Missouri ที่มีและไมมีหาง Wal-Mart  
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 จากการศึกษาไมพบหลักฐานที่เปนผลเสียของการตั้งหาง Wal-Mart และแทนที่จะพบการ

เพ่ิมขึ้นของรายไดที่วัดได การเพิ่มขึ้นของการจางงานและรายไดของรานคาปลีก และการเพิ่มขึ้นของ

ภาษีสินคา กลับพบวาจํานวนรานคายอยกลับลดลง ทั้งนี้ รานคายอยเหลานี้เคยมีการจางงานและบัญชี

เงินเดือนสูงกวานี้ แตผูที่ศึกษาไมไดสนใจในเรื่องคแรงตอคนในสวนของรานคาปลีก และไมไดอธิบาย

เกี่ยวกับการเติบโตที่มีศักยภาพอันเกิดจากการเขามาของหาง Wal-Mart ซ่ึงจากปญหาสุดทายนี้เองที่ทํา

ใหเกิดการศึกษาในครั้งน้ี  

 ในการศึกษานี้ การเปลี่ยนของการจางงานและการตั้งรานขึ้นใหม ถือเปนสิ่งหนุนที่สําคัญใหมี 

Wal-Mart เขามา ซ่ึงลูกคาจะมีรานคายอยที่ใกลบาน ผลนี้ยังสืบเน่ืองอีกวาทําไมถึงตองมี Wal-Mart ใน

ทุกพื้นที่ ทั้งยังบอกในสวนของการเพิ่มรานคาปลีกจาการเปลี่ยนอัตราประชากรและการวางงาน ซ่ึงใน

ทุกกรณี ผลของ Wal-Mart จะมีมากกวาการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจตามพื้นที่ โดยเฉพาะในพื้นที่

ชนบท ซ่ึงอาจจําเปนตองออกนโยบายเพื่อควบคุมการเขามาของ Wal-Martในทองถิ่น แตประโยชนที่

เห็นไดชัดเจนก็คือดานการจางงาน และคาจางจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัย

ผลกระทบของการลงทุนโดยตรงจากตางประเทศ  ที่สงผลกระทบตอธุรกิจของผูประกอบการในประเทศ

ผูรับการลงทุนรวมทั้งแนวคิดดานการตลาด การคาปลีกและบทบาทของภาครัฐ ที่ไดทําการศึกษาไวใน

บทนี้ เปนการรวบรวมแนวคิดในการวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ที่นํามาใชกําหนดเปนตัว เพ่ือใชในการศึกษา

วิเคราะห ผลกระทบของธุรกิจคาปลีกขามชาติประเภทรานคาปลีกขนาดใหญ (Discount Store) ตอ

ธุรกิจปลีกแบบดั้งเดิม 

 ศูนยวิจัยธนาคารกสิกรไทย (ออนไลน, 2 พฤษภาคม 2545) พบวา หลังจากที่ประเทศไทย

เปดเสรีทางการคาดวยกฎหมาย ป.ว. 281 ตางชาติเขามาลงทุนอยางตอเน่ืองเพ่ือชวงชิงสวนแบงตลาด

ธุรกิจคาปลีกที่มีมูลคาไมต่ํากวา 500,000 ลานบาทตอป และมีอัตราการเติบโตเพิ่มสูงขึ้นโดยในป พ.ศ. 

2544 น้ันคาดวามีสัดสวนธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมตอธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเปน 60 : 40 จากเดิมในป 

พ.ศ. 2542 แค 70 : 30 และคาดวาจะเพิ่มขึ้นอีก ซ่ึงแสดงใหเห็นวาธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทยหรือ

โชวหวยที่ปจจุบันมีอยูประมาณ 300,000 รานทั่วประเทศกําลังถูกกลืนหายไป อันเนื่องมาจาก

สถานการณการคาที่เปดโอกาสใหตางชาติเขามาถือหุนทําใหรานคาปลีกรายใหญหลายรายกลายเปน

ของตางชาติ ทั้งในรูปแบบการรวมทุนหรือเปนหุนสวนทั้งหมดของกิจการคนไทย กลายเปนผูบริหาร

แบบเบ็ดเสร็จในที่สุด อาศัยเงินทุนจํานวนมาก และมีอํานาจตอรองสูง อันเนื่องมาจากการสั่งซื้อ ดังนั้น

รานโชวหวยที่มีความเสียเปรียบในอํานาจตอรองสงผลตอศักยภาพการแขงขันของผูประกอบการราน

โชวหวยลดนอยถดลงดวย รวมตัวกันเรียกรองความชวยเหลือจากภาครัฐ ซ่ึงภาครัฐเองก็ระดมความคิด
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เพ่ือนําความคุมครองแกกิจการคาปลีกรายยอยอยางเรงดวน ไมวาจะเปน การศึกษาเพื่อนํากฎหมาย

เดิมมาดําเนินการ หรือการเรงศึกษา กฎระเบียบ มาตรการใหมๆ เพ่ือรองรับการขยายตัวในอนาคต โดย

การกําหนดเงื่อนไขเพื่อคุมครองกิจการภายในประเทศนั้น พบวามีการดําเนินการในหลายประเทศและ

โดยทั่วไปแลวไมขัดกับกฎระเบียบการคาโลก 

 สําหรับประเทศไทยนั้น ไดกําหนดแนวทางในการแกปญหาธุรกิจการคาปลีกในระยะสั้นคือ 

จะนํารางพระราชบัญญัติควบคุมอาคารมากํากับดูแลธุรกิจคาปลีกขนาดใหญกอนที่จะมีการยกราง

พระราชบัญญัติคาปลีกเรียบรอย 

 เรวดี รัฒนานุบาล และ สุนันทา จารุวัฒนชัย (ออนไลน, 18 พฤษภาคม 2545) ทําการศึกษา

ทิศทางธุรกิจคาปลีกไทยที่ไดรับผลกระทบจากการปฏิวัติระบบการคาปลีกโลก พบวารานคาปลีกดั้งเดิม

หรือรานโชวหวยมีแนวโนมจะลดลงตามลําดับจากสาเหตุประการแรกคือ การถูกแยงชิงสวนแบงทาง

การตลาด โดยธุรกิจดิสเคานทสโตรและรานสะดวกซื้อ ประการที่สองคือ การไมปรับตัวเพ่ือใหทันกับการ

เปลี่ยนแปลงของโครงสรางธุรกิจคาปลีก ประการที่สาม คือ รสนิยมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป 

 Hicks, Michael j. (1996) อธิบายผลของการเขามาของหางขนาดใหญสูสังคมในอเมริกา ทํา

ใหความเปนวฒันธรรมความเปนชาตินิยมลดลง ผลของการเขามาของหางขนาดใหญที่สามารถมองเห็น

ไดคือ หางใหญมีความสามารถที่เพียงพอที่จะเขามาตั้งในประเทศอื่น  โดยมีคาแรงที่ถูก รานคาใน

ทองถิ่นจะมีกระแสทุนไหลออกและขาดความเปนอิสระ ตนทุนเหลานี้จะถูกหักลางดวยความเชื่อวา การ

ตั้งหางใหญจะเปนการเพิ่มประสิทธิภาพ การจางงาน และรายรบัจากภาษี รวมถึงประโยชนจากการ

บริโภค แตนักเศรษฐศาสตรสวนใหญไมออกความคิดเห็นในเรื่องนี้ เพราะรูถึงวาการมีอยูของหางขนาด

ใหญอยูในโครงสรางและระดับที่เหมาะสม จะทําใหผลทางสวสัดิการของทองถิ่นดีขึ้น ทําใหไมมีการ

ตรวจสอบในระดับสถาบันทางสังคม 

 ผลการศึกษาเล็กนอยที่แสดงอยูไมไดใชเปนผลสรุปความคิดของคนสวนใหญ งานศึกษาสวน

ใหญไดเจาะประเด็นของหาง Wal-Mart ที่ตั้งอยูในถิน่ตางๆ ตั้งแตกลาง ค.ศ. 1980 ชวงแรกของ

การศึกษาในเรื่องนี้จะแสดงสภาพทางเศรษฐกิจที่มาจากการเปรียบเทียบเชิงสถิตใิน 14 พ้ืนที่ของ 

Missouri ที่มีและไมมีหาง Wal-Mart  
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 จากการศึกษาไมพบหลักฐานที่เปนผลเสยีของการตั้งหาง Wal-Mart และแทนทีจ่ะพบการ

เพ่ิมขึ้นของรายไดที่วัดได การเพิ่มขึ้นของการจางงานและรายไดของรานคาปลีก และการเพิ่มขึ้นของ

ภาษีสินคา กลับพบวาจํานวนรานคายอยกลับลดลง ทั้งน้ี รานคายอยเหลานี้เคยมีการจางงานและบัญชี

เงินเดือนสูงกวานี้ แตผูทีศ่ึกษาไมไดสนใจในเรื่องคแรงตอคนในสวนของรานคาปลีก และไมไดอธิบาย

เกี่ยวกับการเติบโตที่มีศักยภาพอันเกิดจากการเขามาของหาง Wal-Mart ซ่ึงจากปญหาสุดทายนี้เองที่ทํา

ใหเกิดการศึกษาในครั้งน้ี  

 ในการศึกษานี้ การเปลี่ยนของการจางงานและการตั้งรานขึ้นใหม ถอืเปนสิ่งหนุนที่สําคัญใหมี 

Wal-Mart เขามา ซ่ึงลูกคาจะมีรานคายอยที่ใกลบาน ผลนี้ยังสืบเนือ่งอีกวาทําไมถึงตองมี Wal-Mart ใน

ทุกพื้นที่ ทั้งยังบอกในสวนของการเพิ่มรานคาปลีกจาการเปลี่ยนอัตราประชากรและการวางงาน ซ่ึงใน

ทุกกรณี ผลของ Wal-Mart จะมีมากกวาการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจตามพื้นที่ โดยเฉพาะในพื้นที่

ชนบท ซ่ึงอาจจําเปนตองออกนโยบายเพื่อควบคุมการเขามาของ Wal-Martในทองถิ่น แตประโยชนที่

เห็นไดชัดเจนก็คือดานการจางงาน และคาจาง 

 Neumark, David , Junfu Zhang , and Stephen Ciccarella (2005) ไดอธิบายไวในเรื่อง 

ผลกระทบของรานคาขนาดใหญในตลาดแรงงาน ไววารานคาขนาดใหญ เปนบริษทัที่ใหญทีสุ่ดในโลก มี

ผลกําไรทั้งสิ้น 285 พันลานบาทในป 2005 มีการจางงานมากกวา 1.2 ลานคนในอเมริกา ซ่ึงถามองไป

ขางหนา กําลังแรงงานของรานคาขนาดใหญมีมากกวาอาจารยในโรงเรียนหรือครึ่งหน่ึงของครูใน

โรงเรียน รานคาขนาดใหญถูกรายงานเปนรานขายของชําที่ใหญทีสุ่ดระดับชาต ิ 19 เปอรเซ็นตในสวน

แบงตลาดและใหญเปนอันดับ 3 ของรานขายยา 

 เม่ือ 2 ทศวรรษ ทามกลางความเตบิโตของรานคาขนาดใหญ ยังใหเกดิการตอตานของชุมชน 

ซ่ึงพยายามกีดขวางไมใหเขาไปในหลายๆพื้นที่ รวมถึงการเขาไปในเขตเมือง เพ่ือเปนการรักษา

วัฒนธรรม ปกปองสิ่งแวดลอม ถนนที่เร่ิมติดขัด ขออางที่รานคาขนาดใหญใหคอื รานคาขนาดใหญชวย

ใหคนในชุมชนมีชีวิตใหม และสามารถสรางงาน ซ่ึงชุมชนเห็นวาคาแรงที่รานคาขนาดใหญใหน้ันต่ํากวา

เกินมาตรฐานเสียอีก  

 การใหเงินเดือนต่ํา หวังผลจากแรงงานเกินควร รานคาขนาดใหญสมควรที่จะตองเพ่ิมภาระ

ชําระภาษีใหกบัสังคมเพิ่มมากกวาที่เปนอยู เพ่ือชวยเหลือสาธารณะ และควรมีการดูแลเรื่องสุขภาพ การ

หาที่อยูอาศัย รวมทั้งชวยเหลือดานพลังงานเปนการตอบแทน 
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 Stone, Kenneth E. (1997) ไดอธิบายผลกระทบของรานคาขนาดใหญตอชุมชน ไววา ที่อยู

อาศัยในชนบทเริ่มมีความดึงดูดความสนใจอยางมากในการทําศูนยการคาใหม เพราะคํานึงถึงความ

สะดวกสบาย การเลือกที่ใหม การควบคุบภูมิอากาศงายและไมตองจายเงินใหกับการจอดรถ และการ

ยืดเวลาการซือ้ของออกไปได ศูนยการคาทําใหเกิดการโอนอสังหาริมทรัพยในเมืองมากขึ้น 

 รานคาขนาดใหญในระยะแรกตั้งอยูในมืองเล็กๆ ซ่ึงเปนแหลงที่ชุมชน ตอมาแหลงชุมชนเริ่ม

เล็งเห็นถึงปญหาที่เขามากระทบ ไมวาจะเปนไปรษณียสวนทองถิน่ที่ตอมาเริ่มมีการแขงขันเรื่องราคา 

ประจวบกบัระบบทางรถไฟ ที่รานคาขนาดใหญสามารถเขามาแขงขันในราคาทีต่่ํากวา สาธารณูปโภค

เหลานี้ลวนเปนความจําเปนขั้นพ้ืนฐานในระดับตนๆของประเทศ ทีนั่บวันยิ่งมีการเปลี่ยนแปลง ตั้งแตมี

รานคาขนาดใหญเขามาเจาะตลาด 

 Mayer, Thierry (2006) ไดกลาวถึงผลกระทบของการลงทุนจากตางประเทศในประเทศกําลัง

พัฒนา วาการเพิ่มอัตราดอกเบี้ยเพ่ือเปนเครื่องมือในการโปรโมทการลงทุนระหวาประเทศในประเทศที่

พัฒนาแลว ถือเปนการชวยเหลือผูลงทนุวาสามารถตดัสินใจไดวาจะลงทุนมากทีสุ่ดเทาไหรและบอกถึง

ผลกําไรที่จะไดรับดวย 

 ความสัมพันธระหวางการลงทุนทางจากตางประเทศ และการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจไมได

แข็งแรงอยางที่ผานมา ความจริงแลว มันมีความสัมพันธกันระหวางภายในการลงทุนทางตรงระหวาง

ประเทศ และการเจริญเติบโต มันเปนไปไมไดในทางสถิตทิี่จะทําใหขอสมมติฐานเปนโมฆะ เพราะ

ผลลัพธที่เกิดมาจากสาเหตุธรรมดา กลาวคือ การติดตามนโยบายเศรษฐกิจ 

 ผลสรุปของรายงานดังกลาววา เพ่ือที่การลงทุนทางตรงระหวางประเทศจะไดผลประโยชน 

มันเปนเรื่องสําคัญที่จะเพ่ิมการรับความสามารถ โดยเพิ่มการสะสมของทรัพยากรมนุษย เพ่ิมและ

พัฒนาการขนสง พัฒนาการเขาถึงตลาดของประเทศดอยพัฒนา เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการคา และทําใหงาย

ขึ้นสําหรับการคากับประเทศกําลังพัฒนา เมเยอรยังเรียกรองรายละเอียดของตัวอยางผลกระทบการ

ลงทุนในสิ่งทีเ่ปนโครงสรางพื้นฐานและการศึกษา และสิ่งที่มีปฏิกิริยากับผลกําไรของการลงทุนทางตรง

จากตางประเทศ 



บทที่  3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

ในการวิจัยครัง้น้ี  ผูวิจัยไดดําเนินการโดยมีขั้นตอน  ดังน้ี 

 1.  การกําหนดประชากร  และเลือกสุมกลุมตัวอยาง 

 2.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 4.  การจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 

 

ในการศึกษาวจัิยเรื่อง “ผลกระทบและการปรับตวัของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบ

ด้ังเดิม จากการลงทุนของผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญ : กรณีศึกษาเปรียบเทยีบในเขต

เมืองชั้นใน เขตตอเมือง และเขตชานเมือง” เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) โดยรวบรวม

ขอมูล ดังน้ี  

 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) การศึกษาวิจัยจากการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง

ผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม ในเขตกรุงเทพมหานคร 3 เขต ไดแก เขตราชเทวี  เขตพระ

โขนง  และเขตบางบอน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล แบงเปน 3 สวน 

ไดแก ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ความคิดเห็นเกี่ยวกบัผลกระทบที่ไดรับจากผูประกอบการ

ธุรกิจคาปลีกขามชาติ ความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางการปรับตวัของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบ

ด้ังเดิม  

 2. ขอมูลทตุิยภูมิ (Secondary data) เปนการรวบรวมขอมูลจากเอกสารจากหนังสือ วารสาร 

บทความ รายงานวิจัย วิทยานิพนธ ที่เกี่ยวของเพ่ือนํามาอางอิงประกอบการศึกษาวิจัยใหสมบูรณ 

 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย 

  ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือ ผูประกอบการรานคาปลีกในเขตกรุงเทพมหานคร ที่

จําแนกตามกิจกรรมทางเศรษฐกิจ โดยมีจํานวนทั้งสิ้น 246,410 แหง (สํานักงานสถิติแหงชาต,ิ สรุปผล

สํามะโนธุรกิจทางการคาและธุรกิจทางการบริการ พ.ศ.2545)  
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  ผูวิจัยไดกําหนดใหเขตราชเทวี  เขตพระโขนง  และเขตบางบอน  เปนพ้ืนที่ศึกษาวิจัย 

เน่ืองจากมีความเหมาะสมตามเกณฑที่กําหนดมากที่สุดคือประมาณเขตละ 100,000 คน  โดยทีเ่ขตราช

เทวีมีพ้ืนที่ 7.126 ตารางกิโลเมตร มีประชากร 98,601 คน  เขตพระโขนงมีพ้ืนที่ 13.986 ตาราง

กิโลเมตร มีประชากร 98,096 คน  และเขตบางบอน มีพ้ืนที่ 34.745 ตารางกิโลเมตร มีประชากร 

99,348 คน 

ตาราง 1 แสดงขนาดพื้นที่และขนาดของประชากรในเขตราชเทวี  พระโขนง และบางบอน 

เขต ขนาดพื้นที่ (ตร.กม.) จํานวนประชากร ความหนาแนน (คน/ตร.กม.) 

ราชเทว ี

พระโขนง 

บางบอน 

7.126 

13.986 

34.745 

98,601 

98,096 

99,348 

13,837 

7,014 

2,859 

ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาต,ิ สรุปผลสาํมะโนธุรกิจทางการคาและธุรกิจทางการบริการ พ.ศ. 2545 

  กลุมตวัอยาง     

  ขนาดของกลุมตวัอยางที่นํามาศึกษา  

  เม่ือพิจารณาถึงขอจํากัดในการทําวิจัย จึงไดกําหนดใหใชขนาดตัวอยางที่เหมาะสมที่ 50 

ตัวอยาง ตอพ้ืนที่ศึกษา 1 เขต ทําใหเกิดความเชื่อม่ันของความถูกตองอยูในระดับ 90-95% ดังน้ัน เม่ือ

รวมพ้ืนที่ศึกษาทั้ง 3 เขต คือ เขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอนแลว จะทําการเก็บขอมูลจาก

กลุมตัวอยางทั้งสิ้น 150 ตัวอยาง 

  วิธีการเลือกสุมตัวอยาง 

ในการเก็บขอมูลภาคสนาม ผูศึกษาจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 150 

ตัวอยาง 

 ใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยกําหนดวาจะเลือกกลุมตัวอยาง ที่

เปนผูประกอบการธุรกิจคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร ที่เปนกลุมเปาหมายมา

จํานวน  3 เขตพ้ืนที่ในกรุงเทพมหานคร ไดแก เขตราชเทวี  เขตพระโขนง  และเขตบางบอน จํานวนเทา 

ๆ กัน คือ เขตละ 50 ชุด  
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เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 

 แบบสัมภาษณ (Structured Questionnaire) 

 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งน้ี คือ แบบสัมภาษณ (Face to face interviewing 

questionnaire) ซ่ึงใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยไดสรางประเด็นคําถามขึ้นภายใตกรอบ

แนวความคิด ที่กําหนดไวในแบบสัมภาษณจําแนกเปน 3 สวน จํานวน 52 ขอดังตอไปน้ี 

 สวนที่ 1. ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม จํานวน 19 ขอ เปนแบบ

เลือกตอบ (Check list) ไดแก เพศ อายุ ระดับการศกึษาสูงสุด สถานภาพสมรส เขตทีต่ั้งรานคา สถาน

ที่ตั้งรานคา ขนาดรานคา อาคารที่ใชดําเนินกิจการรานคา จํานวนปที่เปดบริการ เวลาเปดใหบริการของ

รานคา และเวลาปดใหบรกิารของรานคา จํานวนลูกคาที่มาซื้อสินคาในราน จํานวนเงินที่ลูกคาใชจายใน

การซื้อสินคาตอครั้งโดยประมาณ ยอดขายสินคาของรานคาตอวันโดยประมาณ รายไดอ่ืนๆ ตอเดือน

โดยประมาณ รายจายในการซื้อสินคาเขารานตอสัปดาหโดยประมาณ วิธีการรับชําระเงินในการซื้อสินคา

ของลูกคา จํานวนวันที่สตอกสินคา และสนิคาที่ขายดีในปจจุบัน 

 สวนที่ 2. แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับผลกระทบทีไ่ดรับจากผูประกอบการธุรกิจคา

ปลีกขาม จํานวน 10 ขอ ไดแก ยอดขายสินคาของรานตอวัน กําไรของรานคาตอเดือน จํานวนวันที่ 

สตอกสินคา จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน อํานาจการกําหนดราคาสินคา เงินทุนหมุนเวียนในการชําระ

คาสินคาเขาราน สินคาที่ขายดีที่สุดในราน จํานวนลูกจางของรานคา ชวงเวลาเปด-ปด รานคา ขนาด

ของรานคา จะกําหนดเกณฑการใหคะแนนทิศทางของผลกระทบเปน 3 รูปแบบดังน้ี 

 คะแนน ทิศทางผลกระทบ 

  1 เพ่ิมขึ้น 

  0 ไมเปลี่ยนแปลง 

 -1 ลดลง 

  และผลรวมของคะแนนระดับผลกระทบ กําหนดเกณฑการใหคะแนนได 5 ระดับดังน้ี 

 คะแนน ระดับความคดิเห็น 

 5 มากที่สุด 

 4 มาก 

 3 ปานกลาง 

 2 นอย 

 1 นอยที่สุด 
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  ในสวนของผลรวมของคะแนนผลกระทบ ที่ไดจากการคํานวณผลคูณของผลรวมระหวาง

ทิศทางของผลกระทบกับระดับผลกระทบ นํามาเฉลี่ยและจัดระดับของคาเฉลี่ยได 5 ระดับดังน้ี 

  

  คาเฉลี่ย 0.00 – 1.00 หมายถึง นอยที่สุด 

  คาเฉลี่ย 1.01 – 2.00 หมายถึง นอย 

  คาเฉลี่ย 2.01 – 3.00 หมายถึง ปานกลาง 

  คาเฉลี่ย 3.01 – 4.00 หมายถึง มาก 

  คาเฉลี่ย 4.01 – 5.00 หมายถึง มากที่สุด 

 

 สวนที่ 3. แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับเกี่ยวกับการปรับตัวของผูประกอบการธุรกิจคา

ปลีกแบบดั้งเดิม จํานวน 23 ขอ ไดแก  ดานเทคโนโลยี  ดานตนทุน  ดานสงเสริมการขาย  ดานการ

บริการ  ดานการจัดการ  ดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม  ดานผลิตภัณฑ  ซ่ึงเปนแบบสัมภาษณ

แบบมาตราสวน (Rating scale) 5 ระดับ โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนนดังน้ี 

  

 คะแนน 5 หมายถึง การปรับตัวและพัฒนาในระดับมากที่สุด 

 คะแนน 4 หมายถึง การปรับตัวและพัฒนาในระดับมาก 

 คะแนน 3 หมายถึง การปรับตัวและพัฒนาในระดับปานกลาง 

 คะแนน 2 หมายถึง การปรับตัวและพัฒนาในระดับนอย 

 คะแนน 1 หมายถึง การปรับตัวและพัฒนาในระดับนอยที่สุด 

 คะแนน 0 หมายถึง ไมมีการปรับตัวและพัฒนา 

  โดยมีเกณฑการแบงคะแนนเพื่อแปลความหมายตามคาเฉลี่ย (บุญชม ศรีสะอาด, 2535 : 

100) ดังน้ี 

 คาเฉลี่ย  4.01 – 5.00 หมายความวา มีการปรับตัวและพัฒนาในระดับมากที่สุด 

 คาเฉลี่ย  3.01 – 4.00 หมายความวา มีการปรับตัวและพัฒนาในระดับมาก 

 คาเฉลี่ย  2.01 – 3.00 หมายความวา มีการปรับตัวและพัฒนาในระดับปานกลาง 

 คาเฉลี่ย  2.01 – 2.00 หมายความวา  มีการปรับตัวและพัฒนาในระดับนอย 

 คาเฉลี่ย  0.01 – 1.00 หมายความวา มีการปรับตัวและพัฒนาในระดับนอยที่สุด 

 นอยกวา 0.01   หมายความวา ไมมีการปรับตัวและพัฒนา 
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ข้ันตอนการสรางเครื่องมือในการวิจัย 

  1. ศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับผลของการเปดเสรีทางการคาและการลงทุน

ในธุรกิจรานคาปลีกขนาดใหญขามชาติที่มีตอธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทย ตามแนวคิดทฤษฎี 

ตลอดจนผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา เพ่ือใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

  2. สัมภาษณผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม เพ่ือรวบรวมขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับสภาพ

ทั่วไป  ผลของการเปดเสรีทางการคาและการลงทุนในธุรกิจรานคาปลีกขนาดใหญขามชาติและวิธีการใน

การปรับตัวจากการเปดเสรีทางการคาและการลงทุนในธุรกิจรานคาปลีกขนาดใหญขามชาติ 

  3. ศึกษารูปแบบและวิธีการเขียนแบบสอบถามจากเอกสารตําราและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือ

เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามและนํามาสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับผลของการเปดเสรีทางการ

คาและการลงทุนในธุรกิจรานคาปลีกขนาดใหญขามชาติที่มีตอธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของไทย 

  4. นําแบบสอบถามไปถามความเที่ยงตรง (Validity) โดยนําแบบสอบถามที่ไดเรียบเรียงแลว

ไปใหผูทรงคุณวุฒิ ซ่ึงไดแก อาจารยที่ปรึกษา นักวิชาการ เปนผูตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา 

และความเหมาะสมของภาษาที่ใช เพ่ือขอคําแนะนําในการปรับปรุงแกไข และเลือกเฉพาะขอความที่มี

ความเที่ยงตรงแลวนําไปสอบถามในการเก็บขอมูลจริง 

 5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลวไปทดสอบหาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยนําไป

ทดลองใช กับกลุมประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยางที่เลือกไว จํานวน 30 คน เพ่ือทดสอบวาคําถามในแตละ

ขอ แตละสวน ในแบบสอบถามสามารถสื่อความหมายไดตรงตามที่ผูศึกษาวิจัยตองการหรือไม คําถามที่

ใชเหมาะสมหรือไม ยากหรืองายตอความเขาใจ และนํามาหาคาความเชื่อม่ันของผลกระทบจาก

ผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญตอผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม ใชวิธีการหาคา

ความเที่ยงตรงตามแบบสัมประสิทธิ์ แอลฟา (Alpha) ของครอนบาค  (Cronbach) ไดคาความเชื่อม่ัน = 

0.9826 แสดงวามีความเชื่อถือไดมาก 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

  ในการเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือนํามาทําการวิจัยครัง้น้ี  ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอน

ดังตอไปน้ี 
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 1. ใชแบบสอบถามที่ไดผานการทดสอบแบบสอบถาม (pre-test) และไดทําการปรบัปรุงและ

แกไขแบบสอบถามใหถูกตองตามหลักวชิาการ เรียบรอยแลว  เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  

โดยทําการสัมภาษณกลุมตวัอยางดวยตนเอง พรอมทั้งใหผูชวยทีไ่ดรับการฝกฝน และทําความเขาใจ

เกี่ยวกับคําถามในแบบสอบถาม และวัตถุประสงคของการวิจัยครั้งน้ีอยางชัดเจน จํานวน 4 คน รวม

ผูวิจัยออกสํารวจรวม 5 คน โดยใชเวลาในการสํารวจ ชวงเดือน มกราคม - กุมภาพันธ ป 2552 จํานวน 

150 ราย ประกอบดวย ผูประกอบการคาปลีกแบบดัง้เดิมในเขตราชเทวี  เขตพระโขนง  และเขตบาง

บอน 

 2. นําขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง มาทําการคัดแยกพื้นที่สํารวจใน

แตละเขต/อําเภอ เพ่ือตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของขอมูล กอนบันทึกเขาเครื่องคอมพิวเตอร และ

นําแบบสอบถามที่สมบูรณมากําหนดคะแนนตามเกณฑที่กําหนดไว แลวนําขอมูลมาบันทึกในแบบลง

รหัสและดําเนินการวิเคราะหขอมูลทางสถิติตอไป 

 3. บันทึกขอมูลที่ผานการตรวจสอบความถูกตองแลว เขาเครื่องคอมพิวเตอร โดยบันทึก

ขอมูลแยกเปน 3 ชุด ไดแก 

  ชุดที่ 1 กลุมตัวอยางผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทว ี

  ชุดที่ 2 กลุมตัวอยางผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนง 

  ชุดที่ 3 กลุมตัวอยางผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตบางบอน 

 

การจัดการและการวิเคราะหขอมูล 

 การจัดการทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูลไดดําเนินการดังน้ี 

1. รวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม 

 2. นําขอมูลในแบบสอบถามที่ตรวจสอบสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ที่กําหนดไว

ลวงหนา เพ่ือเตรียมบันทึกรหัสดังกลาวลงในเครื่องคอมพิวเตอร 

 3. วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสาํเร็จรูป SPSS Version 16 โดยใชสถิตติางๆ ดังน้ี 

 4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหสถิตเิชิงพรรณา (Description Analysis) โดยใช 

ก. คารอยละ (Percentage) ใชสูตร  

  รอยละ (Percentage) โดยใชสูตร (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2541 : 35)  
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100fP ×=
N

 

 
โดยที่  P แทน คารอยละ  

    f แทน คาความถี่ที่ตองการแปลงใหเปนคารอยละ  
    N แทน จํานวนความถี่ทั้งหมด 
 

ข. คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใชสัญลักษณ   โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ, 2541, 34-35) 

 
  

 เม่ือ             แทน คาคะแนนเฉลีย่ 

                                               แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

     n     แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน  
 วิธี Chi-Square Test  
 สูตรที่ใชในการคํานวณหาคา Chi-Square Test  (ธานินทร  ศิลปจารุ. 2550 : 204 – 205)  

   สูตร  
( )

∑∑
= =

−
=

r

i

c

i ij

ijij
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EO

X
1 1

2
2  

 

    
( )( )

N
cr

E ji
ij =  

 
 เม่ือ ijO  = ความถี่ที่ไดจากการสังเกต (ขอมูลจริง) ในแถวที่ i และสดมภที่ j  
  ijE  = ความถี่ที่คาดหวัง (ขอมูลสมมติ) ในแถวที่ i และสดมภที่ j 
  ir  = ความถี่ (ขอมูลจริง) รวมในแถวที่ i  
  jc  = ความถี่  (ขอมูลจริง) รวมในสดมภที่ j  
  N = จํานวนขอมูลจริงทั้งหมด  
  
   

 

   



 

 

บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหผลกระทบของธุรกิจรานคาปลีกขามชาติขนาดใหญตอธุรกิจ
คาปลีกแบบดั้งเดิม มีดังตอไปน้ี 

สวนที่ 1 ลักษณะทั่วไปไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยดานภูมิศาสตรเศรษฐกิจ 

และผลประกอบการธุรกิจในปจจุบัน 

สวนที่ 2  ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลกระทบที่ไดรับจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ 

ของกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 3 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบกับผลกระทบของ

ผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม 

ส วนที่  4 วิ ธี การปรับตั วของผู ประกอบการค าปลีกของไทยแบบดั้ ง เ ดิม ในเขต

กรุงเทพมหานคร  

สวนที่ 5 การวิเคราะหปจจัยที่มีความสัมพันธกับวิธีการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของ

ไทยแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร   

สวนที่ 1 ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

ไดนําเสนอผลการวิเคราะหลักษณะทั่วไปไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยดาน

ภูมิศาสตรเศรษฐกิจ และผลประกอบการธุรกิจในปจจุบัน 

  ลักษณะทางประชากรศาสตร 

  จากผลการสํารวจที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม 
จํานวน150 ราย โดยทําการวิเคราะหขอมูลแบงตามพื้นที่สํารวจ เปนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบ
ด้ังเดิมในเขตราชเทวี จํานวน 50 ราย กลุมผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนง 
จํานวน 50 ราย และกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตบางบอน จํานวน 50 ราย ผลการ
วิเคราะหขอมูล มีดังน้ี 

  จากผลการสํารวจ พบวา ลักษณะทั่วไปของกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม พบวา ทั้ง
ในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน ในสวนที่มีลักษณะคลายคลึงกัน คือ สวนใหญเปนเพศ
หญิงและเพศชายในจํานวนที่ใกลเคียงกัน  ในสวนที่มีลักษณะแตกตางกัน ไดแก อายุ พบวา กลุม
ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี สวนใหญมีอายุในชวงระหวาง 41 – 50 ป และระหวาง 
51 – 60 ป  รองลงมา คือมีอายุในชวงระหวาง 31 – 40 ป สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตพระโขนง พบวา สวนใหญมีอายุอยูในชวงระหวาง 41 – 50 ป รองลงมา คือมีอายุในชวงระหวาง 51 
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– 60 ป และกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตบางบอน พบวา สวนใหญมีอายุอยูในชวง
ระหวาง 31 – 40 ป รองลงมาคือมีอายุอยูในชวงระหวาง 41 – 50 ป  สวนระดับการศึกษา พบวา สวน
ใหญมีการศึกษาในระดับอาชีวะศึกษา (ปวช. หรือ ปวส.) รองลงมา คือมีการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา 
และในสวนของสถานภาพสมรส พบวา กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวีและเขตบาง
บอน สวนใหญเปนผูที่มีสถานภาพสมรส สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพระโขนง 
พบวา สวนใหญเปนผูที่มีสถานภาพโสด ดังแสดงในตารางที่ 4.1 

  จากผลการศึกษาทําใหทราบถึงลักษณะทั่วไปของผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม ที่มี
ลักษณะพื้นฐานทางสังคมที่แตกตางกันไปตามแตละพ้ืนที่ในแตละเขต 

ตาราง 2 รอยละของกลุมตวัอยางจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

ลักษณะทั่วไป 
N = 50 
(รอยละ) 

ลักษณะทั่วไป 
N = 50 
(รอยละ) 

ลักษณะทั่วไป 
N = 50 
(รอยละ) 

1. เพศ 
   1.1 ชาย 
   1.2 หญิง 
2. อายุ 
    2.1 ตํ่ากวา 31 ป 
    2.2 ระหวาง 31 – 40 ป 
    2.3 ระหวาง 41 – 50 ป 
    2.4 ระหวาง 51 – 60 ป 
    2.4 ต้ังแต 61 ปขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
    3.1 ไมไดศึกษาหรือตํ่า
กวาประถมศึกษา 
    3.2 ประถมศึกษา 
    3.3 มัธยมศึกษา 
    3.4 อาชีวะศึกษา 
(ปวช. หรือ ปวส.) 
    3.5 ปริญญาตรี 
    3.6 ต้ังแตปริญญาตรี
ขึ้นไป 
4. สถานภาพสมรส 
    4.1 โสด 
    4.2 สมรส 
    4.3 หมาย/หยาราง 

 
68.0 
32.0 

 
4.0 
24.0 
34.0 
34.0 
4.0 

 
6.0 

 
2.0 
38.0 
50.0 

 
4.0 
0.0 

 
 

44.0 
54.0 
2.0 

1. เพศ 
   1.1 ชาย 
   1.2 หญิง 
2. อายุ 
    2.1 ตํ่ากวา 31 ป 
    2.2 ระหวาง 31 – 40 ป 
    2.3 ระหวาง 41 – 50 ป 
    2.4 ระหวาง 51 – 60 ป 
    2.4 ต้ังแต 61 ปขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
    3.1 ไมไดศึกษาหรือตํ่า
กวาประถมศึกษา 
    3.2 ประถมศึกษา 
    3.3 มัธยมศึกษา 
    3.4 อาชีวะศึกษา (ปวช. 
หรือ ปวส.) 
    3.5 ปริญญาตรี 
    3.6 ต้ังแตปริญญาตรีขึ้น
ไป 
4. สถานภาพสมรส 
    4.1 โสด 
    4.2 สมรส 
    4.3 หมาย/หยาราง 

 
46.0 
54.0 

 
8.0 
20.0 
38.0 
32.0 
2.0 

 
0.0 

 
0.0 
46.0 
52.0 

 
2.0 
0.0 

 
 

52.0 
48.0 
0.0 

1. เพศ 
   1.1 ชาย 
   1.2 หญิง 
2. อายุ 
    2.1 ตํ่ากวา 31 ป 
    2.2 ระหวาง 31 – 40 ป 
    2.3 ระหวาง 41 – 50 ป 
    2.4 ระหวาง 51 – 60 ป 
    2.4 ต้ังแต 61 ปขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
    3.1 ไมไดศึกษาหรือตํ่า
กวาประถมศึกษา 
    3.2 ประถมศึกษา 
    3.3 มัธยมศึกษา 
    3.4 อาชีวะศึกษา (ปวช. 
หรือ ปวส.) 
    3.5 ปริญญาตรี 
    3.6 ต้ังแตปริญญาตรีขึ้น
ไป 
4. สถานภาพสมรส 
    4.1 โสด 
    4.2 สมรส 
    4.3 หมาย/หยาราง 

 
50.0 
50.0 

 
6.0 
36.0 
32.0 
24.0 
2.0 

 
0.0 

 
0.0 
40.0 
54.0 

 
6.0 
0.0 

 
 

42.0 
58.0 
0.0 
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ปจจัยดานภูมิศาสตรและเศรษฐกิจ 

  จากผลการสํารวจ พบวา ปจจัยดานภูมิศาสตรและเศรษฐกิจ ของกลุมผูประกอบการคาปลีก
แบบด้ังเดิมทั้งในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญ มีความคลายคลึงกัน คือ ขนาด
ของรานคา สวนใหญมีขนาด 1 ถึง 2 คูหา  

  ในสวนของปจจัยดานภูมิศาสตรและเศรษฐกิจ ของกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน ที่มีความแตกตางกัน คือ กรรมสิทธิ์ความเปนเจาของ
อาคารรานคา พบวา กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวีสวนใหญเปนอาคารเชาและ
อาคารเซง รองลงมาคือ เปนอาคารของตนเอง สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระ
โขนง พบวา สวนใหญเปนอาคารเซง รองลงมาคือ เปนอาคารเชา และกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบ
ด้ังเดิมในเขตบางบอน พบวา สวนใหญเปนอาคารของตนเอง รองลงมาคือ เปนอาคารเชา ในสวนของ
จํานวนปที่เปดกิจการ กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี สวนใหญเปนกิจการที่เปด
ดําเนินการมาเปนระยะเวลานอยกวา 3 ป รองลงมาคือ เปนกิจการที่เปดดําเนินการมาเปนระยะเวลา
ระหวาง 6 – 10 ป สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนง สวนใหญเปนกิจการที่
เปดดําเนินการมาเปนระยะเวลามากกวา 10 ปขึ้นไป รองลงมาคือ เปนกิจการที่เปดดําเนินการมาเปน
ระยะเวลาระหวาง 3 – 5 ป และกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตบางบอน สวนใหญเปน
กิจการที่เปดดําเนินการมาเปนระยะเวลาระหวาง 6 – 10 ป รองลงมาคือ เปนกิจการที่เปดดําเนินการมา
เปนระยะเวลามากกวา 10 ปขึ้นไป สวนทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม พบวา กลุมผูประกอบการ
คาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี สวนใหญ มีทําเลที่ตั้งของรานคาอยูในซอย รองลงมาคือ ตั้งอยูบริเวณ
ถนนใหญ สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนง สวนใหญ มีทําเลที่ตั้งของรานคา
อยูบริเวณถนนใหญ รองลงมาคือ อยูในซอย และกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตบางบอน 
สวนใหญ มีทําเลที่ตั้งของรานคาอยูใกลแหลงชุมชน รองลงมาคือ ตั้งอยูบริเวณถนนใหญ 

  จากผลการศึกษา พบวา ปจจัยดานภูมิศาสตร ของกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึง
ประกอบดวย ทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม กรรมสิทธิ์ความเปนเจาของอาคารรานคา และ
จํานวนปที่เปดกิจการ พบวา มีความแตกตางกัน เม่ืออยูตางทองถิ่นกัน สําหรับปจจัยดานเศรษฐกิจ ซ่ึง
ประกอบดวย ขนาดของรานคา พบวา มีความคลายคลึงกันแมวาจะอยูในทองถิ่นที่แตกตางกัน  
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ตาราง 3 รอยละของกลุมตวัอยางจําแนกตามปจจัยดานภูมิศาสตรและเศรษฐกิจ 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

1. สถานที่ต้ังรานคา (ตอบ
ไดมากกวา 1 ขอ) 
   1.1 ในหมูบาน 
   1.2 ในซอย 
   1.3 บริเวณถนนใหญ 
   1.4 ใกลแหลงชุมชน 
   1.5 ใกลหางคาปลีก
ขนาดใหญ 
2. ขนาดของรานคา 
   2.1 จํานวน 1 คูหา 
   2.2 จํานวน 2 คูหา 
   2.3 ต้ังแต 3 คูหา 
3. ความเปนเจาของอาคาร 
   3.1 เปนของตนเอง 
   3.2 เปนอาคารเชา 
   3.3 เปนอาคารเซง 
   3.4 อ่ืนๆ 
4. จํานวนปที่เปดกิจการ 
   4.1 นอยกวา 3 ป 
   4.2 ระหวาง 3-5 ป 
   4.3 ระหวาง 6-10 ป 
   4.4มากกวา 10 ปขึ้นไป 

 
 

0.0 
36.0 
32.0 
28.0 
4.0 

 
 

46.0 
52.0 
2.0 

 
8.0 
46.0 
46.0 
0.0 

 
36.0 
20.0 
24.0 
20.0 

1. สถานที่ต้ังรานคา (ตอบ
ไดมากกวา 1 ขอ) 
   1.1 ในหมูบาน 
   1.2 ในซอย 
   1.3 บริเวณถนนใหญ 
   1.4 ใกลแหลงชุมชน 
   1.5 ใกลหางคาปลีก
ขนาดใหญ 
2. ขนาดของรานคา 
   2.1 จํานวน 1 คูหา 
   2.2 จํานวน 2 คูหา 
   2.3 ต้ังแต 3 คูหา 
3. ความเปนเจาของอาคาร 
   3.1 เปนของตนเอง 
   3.2 เปนอาคารเชา 
   3.3 เปนอาคารเซง 
   3.4 อ่ืนๆ 
4. จํานวนปที่เปดกิจการ 
   4.1 นอยกวา 3 ป 
   4.2 ระหวาง 3-5 ป 
   4.3 ระหวาง 6-10 ป 
   4.4มากกวา 10 ปขึ้นไป 

 
 

0.0 
30.0 
40.0 
28.0 
2.0 

 
 

52.0 
46.0 
2.0 

 
26.0 
32.0 
42.0 
0.0 

 
12.0 
32.0 
16.0 
40.0 

1. สถานที่ต้ังรานคา (ตอบ
ไดมากกวา 1 ขอ) 
   1.1 ในหมูบาน 
   1.2 ในซอย 
   1.3 บริเวณถนนใหญ 
   1.4 ใกลแหลงชุมชน 
   1.5 ใกลหางคาปลีก
ขนาดใหญ 
2. ขนาดของรานคา 
   2.1 จํานวน 1 คูหา 
   2.2 จํานวน 2 คูหา 
   2.3 ต้ังแต 3 คูหา 
3. ความเปนเจาของอาคาร 
   3.1 เปนของตนเอง 
   3.2 เปนอาคารเชา 
   3.3 เปนอาคารเซง 
   3.4 อ่ืนๆ 
4. จํานวนปที่เปดกิจการ 
   4.1 นอยกวา 3 ป 
   4.2 ระหวาง 3-5 ป 
   4.3 ระหวาง 6-10 ป 

 4.4มากกวา 10 ปขึ้นไป 

 
 

2.0 
24.0 
34.0 
36.0 
4.0 

 
 

48.0 
48.0 
4.0 

 
40.0 
34.0 
26.0 
0.0 

 
24.0 
18.0 
30.0 
28.0 
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ผลการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

  จากผลการสํารวจ พบวา การประกอบธุรกิจในชวงป 2552 ของผูประกอบการคาปลีกแบบ
ด้ังเดิมทั้งในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน มีลักษณะที่คลายคลึงกัน คือ สวนใหญเปดราน
ในชวงเวลากอน 6.00 น.  รองลงมาคือ เปดรานในชวงเวลาระหวาง 6.00 ถึง 8.00 น.  สวนจํานวนลูกคา
ตอวัน พบวา กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมทั้งในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน มี
ลักษณะคลายคลึงกัน คือ สวนใหญมีจํานวนลูกคาประมาณวันละมากกวา 50 คน  รองลงมาคือ มีจํานวน
ลูกคาประมาณวันละ 41 – 50 คน 

  ในสวนของผลประกอบการธุรกิจในปจจุบัน ของกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
ราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน ที่มีความแตกตางกัน คือในสวนเวลาปดราน พบวา กลุม
ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวีและเขตบางบอน สวนใหญ ปดรานในชวงเวลาหลัง 
22.00 น. เปนตนไป รองลงมาคือ ปดรานในชวงเวลาระหวาง 21.01 – 22.00 น. สวนใหญกลุม
ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนง สวนใหญปดรานในชวงเวลา 21.01 – 22.00 น.  
รองลงมาคอื ปดรานในชวงเวลาหลัง 22.00 น. เปนตนไป สวนจํานวนเงินที่ลูกคาใชจายในการซื้อสินคา
ตอครั้งโดยประมาณ พบวา กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี สวนใหญลูกคามีการใช
จายซื้อสินคาเปนจํานวนเงินนอยกวา 100 บาท/ครั้ง รองลงมาคือ  มีการใชจายซื้อสินคาเปนจํานวนเงิน 
101 – 500 บาท/ครั้ง  สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนงและเขตบางบอน สวน
ใหญลูกคามีการใชจายซื้อสินคาเปนจํานวนเงิน 101 – 500 บาท/ครั้ง รองลงมาคือ มีการใชจายซื้อสินคา
เปนจํานวนเงินนอยกวา 100 บาท/ครั้ง  สวน ยอดขายสินคา/วันโดยประมาณ พบวา กลุมผูประกอบคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี สวนใหญ มียอดขายสินคาเปนจํานวนเงิน ระหวาง 1,001 – 5,000 บาท/
วัน  รองลงมาคือ มียอดขายสินคาเปนจํานวนเงิน ระหวาง 5,001 – 10,000 บาท/วัน  สวนกลุม
ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพระโขนงและเขตบางบอน สวนใหญ มียอดขายสินคาเปน
จํานวนเงิน ระหวาง 5,001 – 10,000 บาท/วัน รองลงมาคือ มียอดขายสินคาเปนจํานวนเงิน ระหวาง 
1,001 – 5,000 บาท/วัน  สวนรายไดอ่ืนๆ/เดือน พบวา กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมทั้งในเขต
ราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญไมมีรายไดอ่ืนๆ รองลงมาคือ มีรายไดอ่ืนๆ เปน
จํานวนเงินนอยกวา 10,000 บาท/เดือน สวนวิธีการชําระคาซื้อสินคาของลูกคา พบวากลุมผูประกอบการ
คาปลีกแบบดั้งเดิมทั้งในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการชําระคาซื้อสินคา
ของลูกคาโดยใชเงินสด  รองลงมาคือชําระคาซื้อสินคาโดยใชทั้งเงินสดและเงินเชื่อ  สวน จํานวนวัน
สต็อกสินคา พบวา สวนใหญ มีจํานวนวันสต็อกสินคา นอยกวา 5 วัน รองลงมาคือ มีจํานวนวันสต็อก
สินคาอยูในชวง 5 - 10 วัน และสินคาที่ขายดีในปจจุบัน พบวา กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตราชเทวีมีสินคาที่ขายดี 5 อันดับแรก คือ นํ้าดื่ม/นํ้าแข็ง เครื่องด่ืมมีแอลกอฮอล เครื่องด่ืมไมมี
แอลกอฮอล บุหร่ี ของใชภายในบาน และขนมขบเคี้ยว/ลูกอม สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม
ในเขตพระโขนงและเขตบางบอนมีสินคาที่ขายดี 5 อันดับแรก คือ ถานไฟฉาย เครื่องด่ืมมีแอลกอฮอล 
เครื่องด่ืมไมมีแอลกอฮอล ขนมขบเคี้ยว/ลูกอม และบุหร่ี  
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  จากผลการศึกษา พบวา การประกอบธุรกิจในชวงป 2552 ของกลุมผูประกอบการคาปลีก
แบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน มีเพียงบางสวนที่มีความคลายคลึงกันบาง 
สวนใหญมีความแตกตางกัน โดยสวนใหญกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี มี
จํานวนเงินที่ลูกคาใชจายในการซื้อสินคาแตละครั้ง ยอดขายสินคาในแตละวัน นอยกวากลุม
ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนงและเขตบางบอน ทั้งน้ีขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมทาง
เศรษฐกิจและสังคม รวมทั้งพฤติกรรมการบริโภคของกลุมลูกคาในแตละทองถิ่น ซ่ึงมีสภาพความเปนอยู 
คาครองชีพ และวิถีทางการดํารงชีวิตที่แตกตางกัน 

ตาราง 4 รอยละของกลุมตวัอยางจําแนกตามผลการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

1. เวลาเปดราน 
   1.1 กอน 6.00 น. 
   1.2 ระหวาง 6.00 น.ถึง 
8.00 น. 
   1.3 ระหวาง 8.01 น.ถึง 
10.00 น. 
   1.4 หลัง 10.00 น. เปน
ตนไป 
2. เวลาปดราน 
   2.1 กอน 19.00 น. 
   2.2 ระหวาง 19.01 น. ถึง 
20.00 น. 
   2.3 ระหวาง 20.01 น. ถึง 
21.00 น. 
   2.4 ระหวาง 21.01 น. ถึง 
22.00 น. 
   2.5 หลัง 22.00 น. เปน
ตนไป 
3. จํานวนลูกคา/วัน 
   3.1 นอยกวา 20 คน/วัน 
   3.2 21-30 คน/วัน 
   3.3 31-40 คน/วัน 
   3.4 41-50 คน/วัน 
   3.5 มากกวา 50 คน/วัน 

 
68.0 
22.0 

 
6.0 

 
4.0 

 
 

4.0 
4.0 

 
18.0 

 
32.0 

 
42.0 

 
 

0.0 
2.0 
4.0 
42.0 
52.0 

1. เวลาเปดราน 
   1.1 กอน 6.00 น. 
   1.2 ระหวาง 6.00 น.ถึง 
8.00 น. 
   1.3 ระหวาง 8.01 น.ถึง 
10.00 น. 
   1.4 หลัง 10.00 น. เปน
ตนไป 
2. เวลาปดราน 
   2.1 กอน 19.00 น. 
   2.2 ระหวาง 19.01 น. 
ถึง 20.00 น. 
   2.3 ระหวาง 20.01 น. 
ถึง 21.00 น. 
   2.4 ระหวาง 21.01 น. 
ถึง 22.00 น. 
   2.5 หลัง 22.00 น. เปน
ตนไป 
3. จํานวนลูกคา/วัน 
   3.1 นอยกวา 20 คน/วัน 
   3.2 21-30 คน/วัน 
   3.3 31-40 คน/วัน 
   3.4 41-50 คน/วัน 
   3.5 มากกวา 50 คน/วัน 

 
60.0 
32.0 

 
4.0 

 
4.0 

 
 

4.0 
4.0 

 
24.0 

 
42.0 

 
26.0 

 
 

0.0 
2.0 
2.0 
28.0 
68.0 

1. เวลาเปดราน 
   1.1 กอน 6.00 น. 
   1.2 ระหวาง 6.00 น.ถึง 
8.00 น. 
   1.3 ระหวาง 8.01 น.ถึง 
10.00 น. 
   1.4 หลัง 10.00 น. เปน
ตนไป 
2. เวลาปดราน 
   2.1 กอน 19.00 น. 
   2.2 ระหวาง 19.01 น. 
ถึง 20.00 น. 
   2.3 ระหวาง 20.01 น. 
ถึง 21.00 น. 
   2.4 ระหวาง 21.01 น. 
ถึง 22.00 น. 
   2.5 หลัง 22.00 น. เปน
ตนไป 
3. จํานวนลูกคา/วัน 
   3.1 นอยกวา 20 คน/วัน 
   3.2 21-30 คน/วัน 
   3.3 31-40 คน/วัน 
   3.4 41-50 คน/วัน 
   3.5 มากกวา 50 คน/วัน 

 
52.0 
38.0 

 
10.0 

 
0.0 

 
 

2.0 
6.0 

 
14.0 

 
28.0 

 
50.0 

 
 

2.0 
2.0 
4.0 
30.0 
62.0 
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ตาราง 4(ตอ) 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N =50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

4. จํานวนเงินที่ลูกคาจาย 
   4.1 นอยกวา 100 บาท/
ครั้ง 
   4.2 101-500 บาท/ครั้ง 
   4.3 501-1,000 บาท/ครั้ง 
   4.4 มากกวา 1,000 บาท/
ครั้ง 
5. ยอดขายสินคา/วัน 
   5.1 นอยกวา 1,000 บาท 
   5.2 1,001-5,000 บาท 
   5.3 5,001-10,000 บาท 
   5.4 10,001-15,000 บาท 
   5.5 มากกวา 15,001 
บาทขึ้นไป 
6. รายไดอ่ืนๆ /เดือน 
   6.1 ไมม ี
   6.2 นอยกวา 10,000 
บาท 
   6.3 10,001-20,000 บาท 
   6.4 มากกวา 20,001 
บาทขึ้นไป 
7. วิธีการชําระเงินคาซื้อ
สินคาของลูกคา 
   7.1 เงินสด 
   7.2 เงินเชื่อ 
   7.3 ทั้งเงินสดและเชื่อ 
8. จํานวนวันที่สต็อกสินคา 
   8.1 นอยกวา 5 วัน 
   8.2 ประมาณ 5-10 วัน 
   8.3 ประมาณ 11-30 วัน 
   8.4 มากกวา 30 วัน 

 
56.0 

 
42.0 
2.0 
0.0 

 
 

0.0 
54.0 
30.0 
14.0 
2.0 

 
 

88.0 
10.0 

 
0.0 
2.0 

 
 
 

76.0 
2.0 
22.0 

 
74.0 
20.0 
6.0 
0.0 

4. จํานวนเงินที่ลูกคาจาย 
   4.1 นอยกวา 100 บาท/
ครั้ง 
   4.2 101-500 บาท/ครั้ง 
   4.3 501-1,000 บาท/ครั้ง 
   4.4 มากกวา 1,000 
บาท/ครั้ง 
5. ยอดขายสินคา/วัน 
   5.1 นอยกวา 1,000 บาท 
   5.2 1,001-5,000 บาท 
   5.3 5,001-10,000 บาท 
   5.4 10,001-15,000 บาท 
   5.5 มากกวา 15,001 
บาทขึ้นไป 
6. รายไดอ่ืนๆ /เดือน 
   6.1 ไมม ี
   6.2 นอยกวา 10,000 
บาท 
   6.3 10,001-20,000 บาท 
   6.4 มากกวา 20,001 
บาทขึ้นไป 
7. วิธีการชําระเงินคาซื้อ
สินคาของลูกคา 
   7.1 เงินสด 
   7.2 เงินเชื่อ 
   7.3 ทั้งเงินสดและเชื่อ 
8. จํานวนวันที่สต็อกสินคา 
   8.1 นอยกวา 5 วัน 
   8.2 ประมาณ 5-10 วัน 
   8.3 ประมาณ 11-30 วัน 
   8.4 มากกวา 30 วัน 

 
42.0 

 
56.0 
2.0 
0.0 

 
 

0.0 
22.0 
46.0 
32.0 
0.0 

 
 

84.0 
16.0 

 
0.0 
0.0 

 
 
 

90.0 
0.0 
10.0 

 
60.0 
36.0 
4.0 
0.0 

4. จํานวนเงินที่ลูกคาจาย 
   4.1 นอยกวา 100 บาท/
ครั้ง 
   4.2 101-500 บาท/ครั้ง 
   4.3 501-1,000 บาท/ครั้ง 
   4.4 มากกวา 1,000 
บาท/ครั้ง 
5. ยอดขายสินคา/วัน 
   5.1 นอยกวา 1,000 บาท 
   5.2 1,001-5,000 บาท 
   5.3 5,001-10,000 บาท 
   5.4 10,001-15,000 บาท 
   5.5 มากกวา 15,001 
บาทขึ้นไป 
6. รายไดอ่ืนๆ /เดือน 
   6.1 ไมม ี
   6.2 นอยกวา 10,000 
บาท 
   6.3 10,001-20,000 บาท 
   6.4 มากกวา 20,001 
บาทขึ้นไป 
7. วิธีการชําระเงินคาซื้อ
สินคาของลูกคา 
   7.1 เงินสด 
   7.2 เงินเชื่อ 
   7.3 ทั้งเงินสดและเชื่อ 
8. จํานวนวันที่สต็อกสินคา 
   8.1 นอยกวา 5 วัน 
   8.2 ประมาณ 5-10 วัน 
   8.3 ประมาณ 11-30 วัน 
   8.4 มากกวา 30 วัน 

 
42.0 

 
52.0 
2.0 
4.0 

 
 

0.0 
38.0 
44.0 
18.0 
0.0 

 
 

74.0 
22.0 

 
4.0 
0.0 

 
 
 

80.0 
0.0 
20.0 

 
64.0 
30.0 
4.0 
2.0 
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ตาราง 4(ตอ) 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

ปจจัยดานภูมิศาสตร 
และเศรษฐกิจ 

N = 50 
(รอยละ) 

9. สินคาที่ขายดีในปจจุบัน 
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
   9.1 อาหารสด 
   9.2 อาหารแหง 
   9.3 ถานไฟฉาย   
   9.4 ของใชภายในบาน 
   9.5 น้ําดื่ม/น้ําแข็ง 
   9.6 เครื่องดื่มไมมี
แอลกอฮอล 
   9.7 เครื่องดื่มมี
แอลกอฮอล 
   9.8 เครื่องดื่มบํารุงกําลัง 
   9.9 ขนมขบเคี้ยว/ลูกอม 
   9.10 บุหรี่ 
   9.11 กาซหุงตม 
   9.12 อ่ืนๆ 

 
 

4.0 
2.0 
2.0 
58.0 
100.0 
72.0 

 
72.0 

 
46.0 
58.0 
66.0 
34.0 
11.0 

9. สินคาที่ขายดีในปจจุบัน 
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
   9.1 อาหารสด 
   9.2 อาหารแหง 
   9.3 ถานไฟฉาย   
   9.4 ของใชภายในบาน 
   9.5 น้ําดื่ม/น้ําแข็ง 
   9.6 เครื่องดื่มไมมี
แอลกอฮอล 
   9.7 เครื่องดื่มมี
แอลกอฮอล 
   9.8 เครื่องดื่มบํารุงกําลัง 
   9.9 ขนมขบเคี้ยว/ลูกอม 
   9.10 บุหรี่ 
   9.11 กาซหุงตม 
   9.12 อ่ืนๆ 

 
 

2.0 
4.0 

100.0 
40.0 
4.0 
58.0 

 
66.0 

 
40.0 
58.0 
58.0 
28.0 
36.0 

9. สินคาที่ขายดีในปจจุบัน 
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
   9.1 อาหารสด 
   9.2 อาหารแหง 
   9.3 ถานไฟฉาย   
   9.4 ของใชภายในบาน 
   9.5 น้ําดื่ม/น้ําแข็ง 
   9.6 เครื่องดื่มไมมี
แอลกอฮอล 
   9.7 เครื่องดื่มมี
แอลกอฮอล 
   9.8 เครื่องดื่มบํารุงกําลัง 
   9.9 ขนมขบเคี้ยว/ลูกอม 
   9.10 บุหรี่ 
   9.11 กาซหุงตม 
   9.12 อ่ืนๆ 

 
 

2.0 
2.0 

100.0 
54.0 
4.0 
70.0 

 
72.0 

 
54.0 
64.0 
64.0 
50.0 
36.0 
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สวนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับผลกระทบที่ไดรับจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ ของ

กลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ได นําเสนอผลการวิ เคราะหคาคะแนนเฉลี่ยเกี่ยวกับผลกระทบที่ ได รับจาก

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ 

ตาราง 5 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับผลกระทบที่ไดรับจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติของ 

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในแตละดาน 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

ผลกระทบจากรานคาปลีก

ขามชาติขนาดใหญ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

ผลกระทบจากรานคาปลีก

ขามชาติขนาดใหญ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

ผลกระทบจากรานคาปลีก

ขามชาติขนาดใหญ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1. จํานวนวันที่สตอกสินคา 

2.อํานาจการกําหนดราคา

สินคา 

3. ยอดขายสินคาตอวัน 

4. เงินทุนหมุนเวียนในการ

ชําระคาสินคาเขาราน 

5. จํานวนลูกคาที่ซื้อสินคา

ตอวัน 

6. ขนาดของราน 

7. กําไรของรานตอเดือน 

8. จํานวนลูกจาง 

9. ยอดขายของสินคาที่ขาย

ดีที่สุด 

10. ชวงเวลาเปด-ปด 

2.02 

-2.18 

 

-2.04 

 

-1.68 

 

-1.62 

-1.62 

-1.46 

-1.46 

 

-1.28 

-1.26 

1. จํานวนวันที่สตอกสินคา 

2. ยอดขายสินคาตอวัน 

3. เงินทุนหมุนเวียนในการ

ชําระคาสินคาเขาราน 

4. ชวงเวลาเปด-ปด 

5. อํานาจการกําหนดราคา

สินคา 

6. ยอดขายของสินคาที่

ขายดีที่สุด 

7. จํานวนลูกจาง 

8. กําไรของรานตอเดือน 

9. จํานวนลูกคาที่ซื้อสินคา

ตอวัน 

10. ขนาดของราน 

2.46 

-2.24 

 

-1.92 

-1.82 

 

-1.76 

 

-1.70 

-1.64 

-1.52 

 

-1.48 

-1.48 

1. จํานวนวันที่สตอกสินคา 

2. ยอดขายสินคาตอวัน 

3. เงินทุนหมุนเวียนในการ

ชําระคาสินคาเขาราน 

4. ขนาดของราน 

5. อํานาจการกําหนดราคา

สินคา 

6. ชวงเวลาเปด-ปด 

7. จํานวนลูกจาง 

8. กําไรของรานตอเดือน 

9. จํานวนลูกคาที่ซื้อสินคา

ตอวัน 

10. ยอดขายของสินคาที่

ขายดีที่สุด 

1.36 

-3.18 

 

-2.12 

-1.98 

 

-1.84 

-1.54 

-1.48 

-1.16 

 

-1.14 

 

-1.02 

คาเฉล่ียรวม -1.25 คาเฉล่ียรวม -1.31 คาเฉล่ียรวม -1.41 
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 จากผลการสํารวจพบวากลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมทั้งในเขตราชเทวี เขตพระ

โขนง และเขตบางบอน ไดรับผลกระทบทางบวกทางดานจํานวนวันที่สตอกสินคา แตโดยสวนใหญแลว

กลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี ไดรับผลกระทบทางลบเกิดขึ้น 5 อันดับแรกคือ 

อํานาจการกําหนดราคาสินคา ยอดขายสินคาตอวัน เงินทุนหมุนเวียนในการชําระคาสินคาเขาราน 

จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน และขนาดของราน  สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต

พระโขนง สวนใหญไดรับผลกระทบในทางลบที่เกิดขึ้น 5 อันดับแรก คือ ยอดขายสินคาตอวัน เงินทุน

หมุนเวียนในการชําระคาสินคาเขาราน ชวงเวลาเปด-ปด อํานาจการกําหนดราคาสินคา และยอดขาย

ของสินคาที่ขายดีที่สุด  และในสวนของกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตบางบอน สวนใหญ

ไดรับผลกระทบในทางลบที่เกิดขึ้น 5 อันดับแรก คือ ยอดขายสินคาตอวัน เงินทุนหมุนเวียนในการ

ชําระคาสินคาเขาราน ขนาดของราน อํานาจการกําหนดราคาสินคา และชวงเวลาเปด-ปด ดังแสดงใน

ตารางที่ 5 

 จากผลการศึกษาพบวาผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และ

เขตบางบอน สวนใหญ ไดรับผลกระทบทางลบจากการที่รานคาปลีกขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการ

ในประเทศไทย ในลักษณะที่คลายคลึงกัน แมวาจะอยูในเขตพื้นที่ที่ตางกัน ทั้งนี้เน่ืองจากการที่รานคา

ปลีกขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการในประเทศไทยทําใหเกิดผลกระทบเปนวงกวาง 

 

สวนที่ 3 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบกับผลกระทบที่เกิดข้ึนกับ

ผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม 

การทดสอบสมมุติฐานผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคามีความสัมพันธตอระดับผลกระทบของ

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางวิจัยไดดังน้ี 

 H0: ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคา ไมมีความสัมพันธกับยอดขายสินคาตอวัน , กําไรของ

รานคาตอเดือน , จํานวนวนัที่สตอกสินคา , จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน , อํานาจ

การกําหนดราคาสินคา , เงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน , สินคาที่ขายดี

ที่สุดมียอดขาย , จํานวนลูกจางของรานคา , ชวงเวลาเปด-ปด รานคา , ขนาดของ

รานคา 
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 H1:  ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคา มีความสัมพันธกับยอดขายสินคาตอวนั , กําไรของรานคา

ตอเดือน , จํานวนวันที่สตอกสินคา , จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน , อํานาจการ

กําหนดราคาสินคา , เงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน , สินคาที่ขายดทีี่สุดมี

ยอดขาย , จํานวนลูกจางของรานคา , ชวงเวลาเปด-ปด รานคา , ขนาดของรานคา 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยดานขนาดของรานคามีความสัมพันธตอระดับผลกระทบของ

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางวิจัยไดดังน้ี 

 H0: ปจจัยดานขนาดของรานคา ไมมีความสัมพันธกับยอดขายสินคาตอวนั , กําไรของ

รานคาตอเดือน , จํานวนวนัที่สตอกสินคา , จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน , อํานาจ

การกําหนดราคาสินคา , เงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน , สินคาที่ขายดี

ที่สุดมียอดขาย , จํานวนลูกจางของรานคา , ชวงเวลาเปด-ปด รานคา , ขนาดของ

รานคา 

 H1:  ปจจัยดานขนาดของรานคา มีความสัมพันธกับยอดขายสินคาตอวัน , กําไรของรานคา

ตอเดือน , จํานวนวันที่สตอกสินคา , จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน , อํานาจการ

กําหนดราคาสินคา , เงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน , สินคาที่ขายดทีี่สุดมี

ยอดขาย , จํานวนลูกจางของรานคา , ชวงเวลาเปด-ปด รานคา , ขนาดของรานคา 

สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการมีความสัมพันธตอระดับผลกระทบของ

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางวิจัยไดดังน้ี 

 H0: ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการ ไมมีความสัมพันธกับยอดขายสินคาตอวัน , กําไรของ

รานคาตอเดือน , จํานวนวนัที่สตอกสินคา , จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน , อํานาจ

การกําหนดราคาสินคา , เงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน , สินคาที่ขายดี

ที่สุดมียอดขาย , จํานวนลูกจางของรานคา , ชวงเวลาเปด-ปด รานคา , ขนาดของ

รานคา 

 H1:  ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการ มีความสัมพันธกับยอดขายสินคาตอวัน , กําไรของ   

รานคาตอเดือน , จํานวนวนัที่สตอกสินคา , จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน , อํานาจการ

กําหนดราคาสินคา , เงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน , สินคาที่ขายดทีี่สุดมี

ยอดขาย , จํานวนลูกจางของรานคา , ชวงเวลาเปด-ปด รานคา , ขนาดของรานคา 
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ตาราง 6  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากบัยอดขายสินคาตอวัน 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 12.328  องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.173 เน่ืองจาก 0.173 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกับยอดขายสินคาของรานตอวัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทาํใหยอดขายสินคาของราน
แตละวัน 

สถานที่ตั้งของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพิ่มข้ึน 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 0 1 0 1   

  (0.0)  (0.7) (0.0) (0.7)    

 ในซอย 9 33 3 45    

  (6.0) (22.0) (2.0) (30.0)    

 ใกลถนน 8 35 10 53 12.328 8 0.173 

  (5.3) (23.3) (6.7) (35.30)    

 ใกลแหลงชุมชน 1 38 7 46    

  (0.7) (25.3) (4.7) (30.7)    

 ใกลหางสรรพสินคา 0 5 0 5    

  (0.0) (3.3) (0.0) (3.3)    

18 112 20 150    
รวม 

(12.0) (74.7) (13.3) (100.0)    
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ตาราง 7  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากบักําไรตอเดือน 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 4.320 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.827 เน่ืองจาก 0.827 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกบัการทํากําไรของรานตอเดือน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

 

ผลกระทบที่ทาํใหกําไรของรานตอเดือน 

สถานที่ต้ังของรานคา ไม
เปลี่ยนแปลง 

ลดลง เพิ่มข้ึน 
รวม  df 

  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 0 1 0 1    
  (0.0) (0.7) (0.0) (0.7)    
 ในซอย 16 25 4 45    
  (10.7) (16.7) (2.7) (30.0)    
 ใกลถนน 21 25 7 53 4.320 8 0.827 
  (14.0) (16.7) (4.7) (35.3)    
 ใกลแหลงชุมชน 22 20 4 46    
  (14.7) (13.3) (2.7) (30.7)    
 ใกลหางสรรพสินคา 3 2 0 5    
  (2.0) (1.3) (0.0) (3.3)    

62 73 15 150    
รวม 

(41.3) (48.7) (10.0) (100.0)    
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ตาราง 8  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคาจํานวนสตอกสินคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

ไมสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งมีผลกระทบกับจํานวนสตอกสอนคาเนื่องจากไมสามารถ

ทดสอบดวยไคสแควรได 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหจํานวนสตอกสินคา 

สถานที่ต้ังของรานคา ไม
เปลี่ยนแปลง 

ลดลง เพิ่มข้ึน 
รวม  df 

  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 0 0 1 1    

  (0.0) (0.0) (0.7) (0.7)    

 ในซอย 12 0 33 45    

  (8.0) (0.0) (22.0) (30.0)    

 ใกลถนน 26 1 26 53 - - - 

  (17.3) (0.7) (17.3) (35.3)    

 ใกลแหลงชุมชน 19 1 26 46    

  (12.7) (0.7) (17.3) (30.7)    

 ใกลหางสรรพสินคา 1 0 4 5    

  (0.7) (0.0) (2.7) (3.3)    
58 2 90 150    

รวม 
(38.7) (1.3) (60.0) (100.0)    
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ตาราง 9  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากบัจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 15.185 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.056 เน่ืองจาก 0.056 มีคานอยกวา 0.10 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งมี

ความสัมพันธกับจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหจํานวนลูกคาที่ซื้อสินคา 

สถานที่ต้ังของรานคา ไม
เปลี่ยนแปลง 

ลดลง เพิ่มข้ึน 
รวม  df 

  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 1 0 0 1    

  (0.7) (0.0) (0.0) (0.70)    

 ในซอย 23 20 2 45    

  (15.3) (13.3) (1.3) (30.0)    

 ใกลถนน 17 26 10 53 15.185 8 0.056 

  (11.3) (17.3) (6.7) (35.3)    

 ใกลแหลงชุมชน 19 24 3 46    

  (12.7) (16.0) (2.0) (30.7)    

 ใกลหางสรรพสินคา 0 5 0 5    

  (0.0) (3.3) (0.0) (3.3)    

60 75 15 150    
รวม 

(40.0) (50.0) (10.0) (100.0)    
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ตาราง 10 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากับอํานาจในการกําหนดราคาสินคา 

ผลกระทบทําใหอํานาจการกําหนดราคา
สินคา 

สถานที่ต้ังของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพิ่มข้ึน 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 0 1 0 1    

  (0.0) (0.7) (0.0) (0.7)    

 ในซอย 25 17 3 45    

  (16.7) (11.3) (2.0) (30.0)    

 ใกลถนน 23 28 2 53 3.997 8 0.857 

  (15.3) (18.7) (1.3) (35.3)    

 ใกลแหลงชุมชน 22 22 2 46    

  (14.7) (14.7) (1.3) (30.7)    

 ใกลหางสรรพสินคา 3 2 0 5    

  (2.0) (1.3) (0.0) (3.3)    

73 70 7 150    
รวม 

(48.7) (46.7) (4.7) (100.0)    

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 3.997 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.857 เน่ืองจาก จ.857 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกับอํานวจการกําหนดราคาสินคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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     ตาราง 11  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากับเงินทุนหมุนเวียนในการชําระ

สินคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 6.888 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.549 เน่ืองจาก 0.549 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกับเงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหเงินทุนหมนุเวียนในการ
ชําระสินคาเขาราน 

สถานที่ต้ังของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพิ่มข้ึน 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 0 1 0 1   
  (0.0) (0.7) (0.0) (0.7)    
 ในซอย 7 31 7 45    
  (4.7) (20.7) (4.7) (30.0)    
 ใกลถนน 9 33 11 53 6.888 8 0.549 
  (6.0) (22.0) (7.3) (35.3)    
 ใกลแหลงชุมชน 3 31 12 46    
  (2.0) (20.7) (8.0) (30.7)    
 ใกลหางสรรพสินคา 0 5 0 5    
  (0.0) (3.3) (0.0) (3.3)    

19 101 30 150    
รวม 

(12.7) (67.3) (20.0) (100.0)    
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ตาราง 12  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากับยอดขายสินคาที่ขายดีที่สุด 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 7.211องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.514 เน่ืองจาก 0.514 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกับยอดขายสินคาที่ขายดีที่สุด ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําสินคาขายดีที่สุดมี
ยอดขาย 

สถานที่ต้ังของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพิ่มข้ึน 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

ในหมูบาน 1 0 0 1    
  (0.7) (0.0) (0.0) (0.7)    
 ในซอย 26 16 3 45    
  (17.3) (10.7) (2.0) (30.0)    
 ใกลถนน 34 17 2 53 7.211 8 0.514 
  (22.7) (11.3) (1.3) (35.3)    
 ใกลแหลงชุมชน 23 22 1 46    
  (15.3) (14.7) (0.7) (30.7)    
 ใกลหางสรรพสินคา 2 2 1 5    
  (1.3) (1.3) (0.7) (3.3)    

86 57 7 150    
รวม 

(57.3) (38.0) (4.7) (100.0)    
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ตาราง 13 แสดงทิศทางผลกระทบของสถานที่ตั้งและจํานวนลูกจางของรานคา 

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 3.163 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.531 เน่ืองจาก 0.531มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกับจํานวนลูกคจางของราน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหจํานวน
ลูกจางของรานคา 

สถานที่ต้ังของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

ในหมูบาน 0 1 1    

  (0.0) (0.7) (0.7)    

ในซอย 22 23 45    

  (14.7) (15.3) (30.0)    

 ใกลถนน 30 23 53 3.163 8 0.531 

  (20.0) (15.3) (35.3)    

 ใกลแหลงชุมชน 29 17 46    

  (19.3) (11.3) (30.7)    

 ใกลหางสรรพสินคา 3 2 5    

  (2.0) (1.3) (3.3)    

84 66 150    
รวม 

(56.0) (44.0) (100.0)    
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ตาราง 14  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากบัชวงเวลาเปด-ปดรานคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 6.127 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig.

เทากับ 0.633 เน่ืองจาก 0.633 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกับชวงเวลาเปด-ปดรานคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหชวงเวลาเปด-ปด
รานคา 

สถานที่ต้ังของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 0 1 0 1    

  (0.0) (0.7) (0.0) (0.7)    

 ในซอย 29 16 0 45    

  (19.3) (10.7) (0.0) (30.0)    

 ใกลถนน 27 25 1 53 6.127 8 0.633 

  (18.0) (16.7) (0.7) (35.3)    

 ใกลแหลงชุมชน 29 17 0 46    

  (19.3) (11.3) (0.0) (30.7)    

 ใกลหางสรรพสินคา 4 1 0 5    

  (2.7) (0.7) (0.0) (3.3)    

89 60 1 150    
รวม 

(59.3) (40.0) (0.7) (100.0)    
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ตาราง 15  ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งรานคากบัขนาดของรานคา 

ผลกระทบขนาดของรานคา 
สถานที่ต้ังของรานคา ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 ในหมูบาน 0 1 0 1   

  (0.0) (0.7) (0.0) (0.7)    

 ในซอย 28 13 4 45    

  (18.7) (8.7) (2.7) (30.0)    

 ใกลถนน 29 22 2 53 12.391 8 0.135 

  (19.3) (14.7) (1.3) (35.3)    

 ใกลแหลงชุมชน 22 24 0 46    

  (14.7) (16.0) (0.0) (30.7)    

 ใกลหางสรรพสินคา 3 1 1 5    

  (2.0) (0.7) (0.7) (3.3)    

82 61 7 150    
รวม 

(54.7) (40.7) (4.7) (100.0)    

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 12.391 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.135 เน่ืองจาก 0.135มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งไมมี

ความสัมพันธกับขนาดของรานคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 16 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับยอดขายสินคาตอวัน 

ผลกระทบทําใหยอดขายสินคาของ
รานแตละวัน 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 9 59 5 73   

  (6.0) (39.3) (3.3) (48.7)    

 2 คูหา 9 49 15 73    

  (6.0) (32.7) (10.0) (48.7) 7.449 4 0.114 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 0 4 0 4    

  (0.0) (2.7) (0.0) (2.7)    

18 112 20 150    
รวม 

(12.0) (74.7) (13.3) (100.0)    

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 7.449 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.114 เน่ืองจาก 0.114 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกับยอดขายสินคาของรานตอวัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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     ตาราง 17 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับกําไรของรานตอเดือน 

ผลกระทบที่ทาํใหกําไรของรานตอ
เดือน 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 27 37 9 73    
  (18.0) (24.7) (6.0) (18.0)    
 2 คูหา 32 36 5 73    
  (21.3) (24.0) (3.3) (48.7) 5.576 4 0.233 
 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 3 0 1 4    
  (2.0) (0.0) (0.7) (2.7)    

62 73 15 150    
รวม 

(41.3) (48.7) (10.0) (100.0)    

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 5.576 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.233 เน่ืองจาก 0.233 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกับการทํากําไรของรานตอเดือน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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      ตาราง 18 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับจํานวนสตอกสินคา 

ผลกระทบทําใหจํานวนสตอก
สินคา 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 32 0 41 73    
  (21.3) (0.0) (27.3) (48.7)    
 2 คูหา 25 2 46 73    
  (16.7) (1.3) (30.7) (48.7) 3.616 4 0.461 
 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 1 0 3 4    
  (0.7) (0.0) (2.0) (2.7)    

58 2 90 150    
รวม 

(38.7) (1.3) (60.0) (100.0)    

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 3.616 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.461 เน่ืองจาก 0.461มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกับจํานวนสตอกสินคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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      ตาราง 19 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคา 

ผลกระทบทําใหจํานวนลูกคาที่ซื้อ
สินคา 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 26 41 6 73    
  (17.3) (27.3) (4.0) (48.7)    
 2 คูหา 32 33 8 73    
  (21.3) (22.0) (5.3) (48.7) 3.308 4 0.508 
 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 2 1 1 4    
  (1.3) (0.7) (0.7) (2.7)    

60 75 15 150    
รวม 

(40.0) (50.0) (10.0) (100.0)    

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 3.308 องศาความเปนอิสระเทากับ 4  Asymp. 

Sig.เทากับ 0.508 เน่ืองจาก 0.508 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกับยอดจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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        ตาราง 20 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับอํานาจการกําหนดราคาสินคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคา1.533 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. Sig.

เทากับ 0.821 เน่ืองจาก 0.821 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกับอํานาจการกําหนดราคาสินคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหอํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 36 33 4 73    
  (24.0) (22.0) (2.7) (48.7)    
 2 คูหา 36 34 3 73    
  (24.0) (22.7) (2.0) (48.7) 1.533 4 0.821 
 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 1 3 0 4    
  (0.7) (2.0) (0.0) (2.7)    

73 70 7 150    
รวม 

(48.7) (46.7) (4.7) (100.0)    
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    ตาราง 21 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับเงินทุนหมุนเวียนในการ

ชําระสินคาเขาราน 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 7.401 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.116 เน่ืองจาก 0.116 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกับเงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหเงินทุนหมนุเวียนใน
การชําระสินคาเขาราน 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 5 53 15 73   

  (3.3) (35.3) (10.0) (48.7)   

 2 คูหา 13 47 13 73    

  (8.7) (31.3) (8.7) (48.7) 7.401 4 0.116 

 ต้ังแต 3คูหาขึ้นไป 1 1 2 4    

  (0.7) (0.7) (1.3) (2.7)    

19 101 30 150    
รวม 

(12.7) (67.3) (20.0) (100.0)    
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      ตาราง 22 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับยอดขายสินคาที่ขายทีสุ่ด 

 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบ วาคาไคสแควรมีคาเทากับ 1.869 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.760 เน่ืองจาก 0.760 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกับยอดขายสินคาที่ขายดีที่สุด ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําสินคาขายดีที่สุดมี
ยอดขาย 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 42 26 5 73    
  (28.0) (17.3) (3.3) (48.7)    
 2 คูหา 42 29 2 73    
  (28.0) (19.3) (1.3) (48.7) 1.869 4 0.760 
 ต้ังแต3 คูหาขึ้นไป 2 2 0 4    
  (1.3) (1.3) (0.0) (2.7)    

86 57 7 150    
รวม 

(57.3) (38.0) (4.7) (100.0)    
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        ตาราง 23 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับจํานวนลูกจางของรานคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 3.966  องศาความเปนอิสระเทากับ 2 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.138 เน่ืองจาก 0.138 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธกบัจํานวนลูกคาของรานคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหจํานวน
ลูกจางของรานคา 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 35 38 73    

  (23.3) (25.3) (48.7)    

 2 คูหา 46 27 73    

  (30.7) (18.0) (48.7) 3.966 2 0.138 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 3 1 4    

  (2.0) (0.7) (2.7)    

84 66 150    
รวม 

(56.0) (44.0) (100.0)    
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       ตาราง 24 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับชวงเวลาเปด-ปดรานคา 

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 1.390 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.846 เน่ืองจาก 0.846 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดของรานคาไมมี

ความสัมพันธตอชวงเวลาเปด-ปดรานคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหชวงเวลาเปด-ปด
รานคา 

ขนาดของรานคา 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 42 30 1 73    

  (28.0) (20.0) (0.7) (48.7)    

 2 คูหา 45 28 0 73    

  (30.0) (18.7) (0.0) (48.7) 1.390 4 0.846 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 2 2 0 4    

  (1.3) (1.3) (0.0) (2.7)    

89 60 1 150    
รวม 

(59.3) (40.0) (0.7) (100.0)    
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         ตาราง 25 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับขนาดของรานคา 

ผลกระทบขนาดของรานคา 
ขนาดของรานคา ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 44 25 4 73    

  (29.3) (16.7) (2.7) (48.7)    

 2 คูหา 37 33 3 73    

  (24.7) (22.0) (2.0) (48.7) 3.883 4 0.422 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 1 3 0 4    

  (0.7) (2.0) (0.0) (2.7)    

82 61 7 150    
รวม 

(54.7) (40.7) (4.7) (100.0)    

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวาคา ไคสแควรมีคาเทากับ 3.883 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. Sig.

เทากับ 0.422 เน่ืองจาก 0.422 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาขนาดรานคาไมมี

ความสัมพันธกับขนาดของรานคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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       ตาราง 26 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจาํนวนปที่เปดกิจการกับยอดขายสินคาของราน

แตละวัน 

ผลกระทบทําใหยอดขายสินคาของ
รานแตละวัน จํานวนปทีเ่ปด

กิจการ ไม
เปลี่ยนแปลง 

ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 4 30 2 36      

   (2.7) (20.0) (1.3) (24.0)      

  3-5 ป 3 25 7 35      

   (2.0) (16.7) (4.7) (23.3)      

  6-10 ป 4 28 3 35 6.104 6 0.412 

   (2.7) (18.7) (2.0) (23.3)      

   ต้ังแต10 ป ขึน้ไป 7 29 8 44      

   (4.7) (19.3) (5.3) (29.3)      

18 112 20 150      
รวม 

(12.0) (74.7) (13.3) (100.0)       

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 6.104 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.412 เน่ืองจาก 0.412 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการ

ไมมีความสัมพันธกับยอดขายสินคาของรานตอวัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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ตาราง 27 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับกําไรของรานตอเดือน 

ผลกระทบที่ทาํใหกําไรของรานตอ
เดือน 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 14 18 4 36      
   (9.3) (12.0) (2.7) (24.0)      
  3-5 ป 15 18 2 35      
   (10.0) (12.0) (1.3) (23.3)      
  6-10 ป 16 14 5 35 2.404 6 0.879 
   (10.7) (9.3) (3.3) (23.3)      
   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 17 23 4 44      
   (11.3) (15.3) (2.7) (29.3)      

62 73 15 150      
รวม 

(41.3) (48.7) (10.0) (100.0)       

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 2.404 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.879 เน่ืองจาก 0.879 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดดกิจการ

ไมมีความสัมพันธกับกําไรของรานตอวัน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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     ตาราง 28 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับจํานวนสตอกสินคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 12.898 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.045 เน่ืองจาก 0.045 มีคานอยกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการมี

ความสัมพันธกับจํานวนสตอกสินคา ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหจํานวนสตอก
สินคา 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 11 0 25 36      
   (7.3) (0.0) (16.7) (24.0)      
  3-5 ป 10 0 25 35      
   (6.7) (0.0) (16.7) (23.3)      
  6-10 ป 18 2 15 35 12.898 6 0.045 
   (12.0) (1.3) (10.0) (23.3)      
   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 19 0 25 44      
   (12.7) (0.0) (16.7) (29.3)      

58 2 90 150      
รวม 

(38.7) (1.3) (60.0) (100.0)       



83 

 

          ตาราง 29 ผลการทดสอบความสมัพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับจํานวนลูกคาที่ซ้ือ   

สินคา 

ผลกระทบทําใหจํานวนลูกคาที่ซื้อ
สินคา 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

นอยกวา 3 ป 12 19 5 36        
   (8.0) (12.7) (3.3) (24.0)      

  3-5 ป 13 20 2 35      
   (8.7) (13.3) (1.3) (23.3)      
  6-10 ป 12 20 3 35 6.161 6 0.405 
   (8.0) (13.3) (2.0) (23.3)      
   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 23 16 5 44      
   (15.3) (10.7) (3.3) (29.3)      

60 75 15 150      
รวม 

(40.0) (50.0) (10.0) (100.0)       

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 6.161 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.405 เน่ืองจาก 0.405 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการ

ไมมีความสัมพันธกับจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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       ตาราง 30 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับอํานาจการกําหนดราคา

สินคา 

ผลกระทบทําใหอํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 14 20 2 36      

   (9.3) (13.3) (1.3) (24.0)      

  3-5 ป 20 14 1 35      

   (13.3) (9.3) (0.7) (23.3)      

  6-10 ป 18 16 1 35 3.239 6 0.778 

   (12.0) (10.7) (0.7) (23.3)      

   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 21 20 3 44      

   (14.0) (13.3) (2.0) (29.3)      

73 70 7 150      
รวม 

(48.7) (46.7) (4.7) (100.0)       

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 12.328 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. Sig.

เทากับ 0.778 เน่ืองจาก 0.778มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการไมมี

ความสัมพันธกับอํานวจการกําหนดราคาสินคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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       ตาราง 31 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับเงินทนุหมุนเวียนในการชําระ

สินคาเขาราน 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 8.715 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. Sig.

เทากับ 0.190 เน่ืองจาก 0.190 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการไมมี

ความสัมพันธกับเงินทุนหมุนเวียนในการชําระสินคาเขาราน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหเงินทุนหมนุเวียนใน
การชําระสินคาเขาราน 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 3 23 10 36      
   (15.8) (22.8) (33.3) (24.0)      
  3-5 ป 5 20 10 35      
   (3.3) (13.3) (6.7) (23.3)      
  6-10 ป 7 23 5 35 8.715 6 0.190 
   (4.7) (15.3) (3.3) (23.3)      
   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 4 35 5 44      
   (2.7) (23.3) (3.3) (29.3)      

19 101 30 150      
รวม 

(12.7) (67.3) (20.0) (100.0)       
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     ตาราง 32 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับยอดขายสินคาขายดีที่สุด 

 

ผลกระทบทําสินคาขายดีที่สุดมี
ยอดขาย 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 20 16 0 36      
   (13.3)  (10.7) (0.0) (24.0)      
  3-5 ป 19 14 2 35      
   (12.7) (9.3) (1.3) (23.3)      
  6-10 ป 23 10 2 35 4.100 6 0.663 
   (15.3) (6.7) (1.3) (23.3)      
   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 24 17 3 44      
   (16.0) (11.3) (16.0) (11.3)      

86 57 7 150      
รวม 

(57.3) (38.0) (4.7) (100.0)       

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 4.100 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.663 เน่ืองจาก 0.663 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการ

ไมมีความสัมพันธกับยอดขายสินคาขายดีที่สุด ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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            ตาราง 33 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับจํานวนลูกจางของ

รานคา 

ผลกระทบทําใหจํานวน
ลูกจางของรานคา 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 18 18 36      
   (12.0) (12.0) (24.0)      
  3-5 ป 22 13 35 2.505  3 0.474 
   (14.7) (8.7) (23.3)      
  6-10 ป 22 13 35      
   (14.7) (8.7) (23.3)      
   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 22 22 44      
   (14.7) (14.7) (29.3)      

84 66 150      
รวม 

(56.0) (44.0) (100.0)       

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวาคา ไคสแควรมีคาเทากับ 2.505 องศาความเปนอิสระเทากับ 3 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.474 เน่ืองจาก 0.474 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการ

ไมมีความสัมพันธกับจํานวนลูกจางของราน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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       ตาราง 34 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับชวงเวลาเปด-ปด 

 รานคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 2.719 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.843 เน่ืองจาก 0.843 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการ

ไมมีความสัมพันธกับชวงเวลาเปด-ปดของรานคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

 

ผลกระทบทําใหชวงเวลาเปด-ปด
รานคา 

จํานวนปทีเ่ปดกิจการ 
ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 21 15 0 36   
   (14.0) (10.0) (0.0) (24.0)    

  3-5 ป 20 15 0 35    

   (13.3) (10.0) (0.0) (23.3)    
  6-10 ป 21 14 0 35 2.719 6 
   (14.0) (9.3) (0.0) (23.3)    
   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 27 16 1 44    
   (18.0) (10.7) (0.7) (29.3)    

89 60 1 150    
รวม 

(59.3) (40.0) (0.7) (100.0)     

 

 

 

 

0.843 
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    ตาราง 35 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับขนาดของรานคา 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเล็บ คือ คารอยละ 

 

จากตารางพบวา คาไคสแควรมีคาเทากับ 6.214 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. 

Sig.เทากับ 0.400 เน่ืองจาก 0.400 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการ

ไมมีความสัมพันธกับขนาดของรานคา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 

 

 

 

ผลกระทบขนาดของรานคา 
จํานวนปทีเ่ปดกิจการ ไม

เปลี่ยนแปลง 
ลดลง เพ่ิมขึ้น 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

  นอยกวา 3 ป 21 14 1 36      

   (14.0) (9.3) (0.7) (24.0)      

  3-5 ป 23 12 0 35      

   (15.3) (8.0) (0.0) (23.3)      

  6-10 ป 15 17 3 35 6.214 6 0.400 

   (10.0) (11.3) (2.0) (23.3)      

   ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 23 18 3 44      

   (15.3) (12.0) (2.0) (29.3)      

82 61 7 150      
รวม 

(54.7) (40.7) (4.7) (100.0)       
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สวนที่ 4 ความคิดเห็นเก่ียวกับวิธีการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมดานตางๆ 
 ในสวนที่ 4 ไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกบัการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม ดังน้ี
ไดแก การปรับกลยุทธดานเทคโนโลยี , การปรับกลยทุธดานตนทุน , ปรับกลยุทธดานสงเสริมการขาย , 
ปรับกลยทุธดานการบริการ , การปรับกลยุทธดานการจัดการ , การปรับกลยทุธดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม และ การปรบักลยุทธดานผลติภัณฑ 

  

ตาราง 36 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับความคิดเห็นดานการปรับกลยทุธดานเทคโนโลย ี

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

การปรับกลยุทธดาน
เทคโนโลยี 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
เทคโนโลยี 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
เทคโนโลยี 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1. มีคอมพิวเตอรในการ
คิดเงินที่รวดเร็ว 

2. มีระบบบารโคดในการ
คนหาสินคา 

3. มีระบบปองกันการขโมย
สินคา 

3.06 
 

1.24 
 

1.28 

1. มีคอมพิวเตอรในการ
คิดเงินที่รวดเร็ว 

2. มีระบบบารโคดในการ
คนหาสินคา 

3. มีระบบปองกันการขโมย
สินคา 

2.98 
 

0.86 
 

1.46 
 

1. มีคอมพิวเตอรในการ
คิดเงินที่รวดเร็ว 

2. มีระบบบารโคดในการ
คนหาสินคา 

3. มีระบบปองกันการขโมย
สินคา 

2.58 
 

1.14 
 

1.04 
 

คาเฉล่ียรวม 1.86 คาเฉล่ียรวม 1.76 คาเฉล่ียรวม 1.58 

 
 

ตาราง 37 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับความคิดเห็นดานการปรับกลยทุธดานตนทุน 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

การปรับกลยุทธดาน
ตนทุน 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
ตนทุน 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
ตนทุน 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1. ลดจํานวนพนักงานหนา
ราน 

2. ลดสต็อกสินคา 

3. ลดคาใชจายในการ
ขนสงสินคา 

1.62 
 

1.50 
0.54 

 

1. ลดจํานวนพนักงานหนา
ราน 

2. ลดสต็อกสินคา 

3. ลดคาใชจายในการ
ขนสงสินคา 

1.28 
 

0.84 
0.72 

 

1. ลดจํานวนพนักงานหนา
ราน 

2. ลดสต็อกสินคา 

3. ลดคาใชจายในการ
ขนสงสินคา 

0.98 
 

1.32 
1.02 

 

คาเฉล่ียรวม 1.22 คาเฉล่ียรวม 0.94 คาเฉล่ียรวม 1.10 
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ตาราง 38 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับความคิดเห็นดานการปรับกลยทุธดานสงเสริมการขาย 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

การปรับกลยุทธดาน
สงเสริมการขาย 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
สงเสริมการขาย 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
สงเสริมการขาย 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1. ขายสินคาในราคาถูก 

2. มีคูปองสวนลด 

3. มีของแถม/สวนลด เมื่อ
ซื้อสินคาจํานวนมาก 

4. ขายเงินเชื่อ 

3.24 
0.58 
0.56 

 
1.26 

1. ขายสินคาในราคาถูก 

2. มีคูปองสวนลด 

3. มีของแถม/สวนลด เมื่อ
ซื้อสินคาจํานวนมาก 

4. ขายเงินเชื่อ 

3.78 
0.42 
0.54 

 
1.94 

1. ขายสินคาในราคาถูก 

2. มีคูปองสวนลด 

3. มีของแถม/สวนลด เมื่อ
ซื้อสินคาจํานวนมาก 

4. ขายเงินเชื่อ 

3.70 
0.40 
0.52 

 
2.08 

คาเฉล่ียรวม 1.41 คาเฉล่ียรวม 1.67 คาเฉล่ียรวม 1.67 

 

ตาราง 39 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับความคิดเห็นดานการปรับกลยทุธดานการบรกิาร 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

การปรับกลยุทธดานการ
บริการ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดานการ
บริการ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดานการ
บริการ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1. มีที่จอดรถไวบริการ 
2. บริการสงสินคาถึงบาน 

3. เพ่ิมความเปนกันเอง 

2.34 
1.54 
2.92 

1. มีที่จอดรถไวบริการ 
2. บริการสงสินคาถึงบาน 

3. เพ่ิมความเปนกันเอง 

2.10 
1.58 
2.50 

1. มีที่จอดรถไวบริการ 
2. บริการสงสินคาถึงบาน 

3. เพ่ิมความเปนกันเอง 

2.52 
1.60 
3.10 

คาเฉล่ียรวม 2.26 คาเฉล่ียรวม 2.45 คาเฉล่ียรวม 2.40 

 

ตาราง 40 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับความคิดเห็นดานการปรับกลยทุธดานการจัดการ 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

การปรับกลยุทธดานการ
จัดการ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดานการ
จัดการ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดานการ
จัดการ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1. สินคาจัดเปนหมวดหมู
คนหางาย 

2. ปรับปรุง/ตกแตงรานให
สวยงาม 

3. ติดปายแสดงราคาสินคา 

3.85 
 

3.76 
 

3.92 
 

1. สินคาจัดเปนหมวดหมู
คนหางาย 

2. ปรับปรุง/ตกแตงรานให
สวยงาม 

3. ติดปายแสดงราคา
สินคา 

4.04 
 

3.88 
 

3.94 

1. สินคาจัดเปนหมวดหมู
คนหางาย 

2. ปรับปรุง/ตกแตงรานให
สวยงาม 

3. ติดปายแสดงราคา
สินคา 

3.84 
 

3.90 
 

3.82 
 

คาเฉล่ียรวม 3.84 คาเฉล่ียรวม 3.95 คาเฉล่ียรวม 3.85 
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ตาราง 41 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับความคิดเห็นดานการปรับกลยทุธดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 

 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

การปรับกลยุทธดานการ
ดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดานการ
ดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดานการ
ดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1 เลือกซื้อสินคาไดดวย
ตนเอง 
2. ออกบิลเงินสดใหลูกคา 
(กรณีซื้อสินคาจํานวน
มาก) 
3. ขยายเวลาเปด-ปด 

4. บรรยากาศในรานดูดี 

3.94 
 

2.06 
 
 

3.14 
3.60 

1 เลือกซื้อสินคาไดดวย
ตนเอง 
2. ออกบิลเงินสดใหลูกคา 
(กรณีซื้อสินคาจํานวน
มาก) 
3. ขยายเวลาเปด-ปด 

4. บรรยากาศในรานดูดี 

4.06 
 

2.98 
 
 

3.08 
3.50 

1 เลือกซื้อสินคาไดดวย
ตนเอง 
2. ออกบิลเงินสดใหลูกคา 
(กรณีซื้อสินคาจํานวน
มาก) 
3. ขยายเวลาเปด-ปด 

4. บรรยากาศในรานดูดี 

3.72 
 

2.52 
 
 

2.88 
2.94 

คาเฉล่ียรวม 3.18 คาเฉล่ียรวม 3.40 คาเฉล่ียรวม 3.01 

 

ตาราง 42 คะแนนคาเฉลี่ยเกี่ยวกับความคิดเห็นดานการปรับกลยทุธดานผลิตภัณฑ 

 

 
  
 
 
 
 

เขตราชเทวี เขตพระโขนง เขตบางบอน 

การปรับกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

การปรับกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ 

คาเฉล่ีย 

(Mean) 

1. คุณภาพของสินคาดี สด 
ใหม เสมอ 
2. มีผลิตภัณฑใหเลือก
หลากหลายประเภท 

3. แนะนําผลิตภัณฑแก
ลูกคาที่สนใจ 

3.86 
 

3.94 
 

3.90 

1. คุณภาพของสินคาดี สด 
ใหม เสมอ 
2. มีผลิตภัณฑใหเลือก
หลากหลายประเภท 

3. แนะนําผลิตภัณฑแก
ลูกคาที่สนใจ 

3.78 
 

3.86 
 

3.70 

1. คุณภาพของสินคาดี สด 
ใหม เสมอ 
2. มีผลิตภัณฑใหเลือก
หลากหลายประเภท 

3. แนะนําผลิตภัณฑแก
ลูกคาที่สนใจ 

3.66 
 

3.08 
 

3.64 

คาเฉล่ียรวม 3.90 คาเฉล่ียรวม 3.78 คาเฉล่ียรวม 3.46 
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 จากผลการสํารวจความคิดเห็นการปรับกลยุทธดานตางๆ ในตารางที่ 36 ถึง 42 ซ่ึง
ประกอบดวยคําถาม 7 หัวขอ คือ การปรับกลยุทธดานเทคโนโลยี 3 คําถาม การปรับกลยุทธดานตนทุน 
3 คําถาม การปรับกลยุทธดานสงเสริมการขาย 4 คําถาม การปรับกลยุทธดานการบริการ 3 คําถาม การ
ปรับกลยุทธดานการจัดการ 3 คําถาม การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 4 คําถาม 
และ การปรับกลยุทธดานผลิตภัณฑ 3 คําถาม พบวา ในดานเทคโนโลยี และดานการสงเสริมการขาย 
ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกล
ยุทธอยูในระดับนอย ดานตนทุน ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี และเขตบางบอน สวน
ใหญมีการปรับกลยุทธดานตนทุนอยูในระดับนอย แตผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตพระโขนง 
สวนใหญมีการปรับกลยุทธดานตนทุนในระดับนอยที่สุด ในดานบริการ ผูประกอบการคาปลีกแบบ
ด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธดานบริการ อยูในระดบั
ปานกลาง ในดานการจัดการ ดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม และดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธอยูในระดับ
มาก 
  จากผลการศึกษา พบวา ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และ
เขตบางบอน สวนใหญมีวิธีการปรับปรุงปจจัยดานการบริหารที่คลายคลึงกัน ทั้งน้ีเพ่ือใหสอดคลองกับ
เทคนิคการบริหารงานของหางคาปลีกขามชาติขนาดใหญ 

สวนที่ 5 การวิเคราะหปจจัยที่มีความสัมพันธกับวิธีการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของ

ไทยแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 

การทดสอบสมมุติฐานผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังน้ี 
 
สมมติฐานที่ 4 ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคามีความสัมพันธตอระดับการปรบัตัวของ

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางวิจัยไดดังน้ี 
 H0: ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคา ไมมีความสัมพันธกับการปรับกลยทุธดานเทคโนโลย ี, การ

ปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยทุธดานสงเสริมการขาย , การปรับกลยทุธดาน
การบริการ , การปรับกลยทุธดานการจัดการ , การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม , การปรับกลยทุธดานผลติภัณฑ 

 H1:  ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคา มีความสัมพันธกับการปรับกลยุทธดานเทคโนโลยี , การ
ปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยทุธดานสงเสริมการขาย , กาปรับกลยทุธดาน
การบริการ , การปรับกลยทุธดานการจัดการ , การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม , การปรับกลยทุธดานผลติภัณฑ 
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        ตาราง 43 แสดงความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งของรานคากับระดับการปรบัตวัดานเทคโนโลยี 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีสถานที่ตั้งของรานคาในหมูบาน ระดับนอย

ที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีสถานที่ตั้งของรานคาในซอย ระดับนอยสุด
คิดเปนจํานวน 5 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 31 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 9 คน ระดับการ
ปรับตัวดานเทคโนโลยีสถานที่ตั้งของรานคาใกลถนน ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 10 คน ระดับนอย
คิดเปนจํานวน 30 คน ระดับปานกลางคดิเปนจํานวน 13 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีสถานที่ตั้ง
ของรานคาใกลแหลงชุมชน ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 12 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 20 คน 
ระดับปานกลาวคิดเปนจํานวน 14 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีสถานที่ตั้งของรานคาใกล
หางสรรพสินคา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 4 คน  ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน1 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 
0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 12.166 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig.เทากับ 0.144 
เน่ืองจาก 0.144 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งรานคาไมมีความสัมพันธกับ
ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยี ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานเทคโนโลย ี
สถานที่ตั้งของรานคา 

นอยที่สุด นอย 
ปาน
กลาง 

รวม  df 
  Asymp. 

Sig. 

ในหมูบาน 

ในซอย 

ใกลถนน 

ใกลแหลงชุมชน 

ใกลหางสรรพสินคา 

รวม 

1 (0.7) 

5 (3.3) 

10 (6.7) 

12 (8.0) 

0 (0) 

28 (18.7) 

0 (0) 

31 (20.6) 

30 (20.0) 

20 (13.4) 

4 (2.7) 

85 (56.7)  

0 (0) 

9 (6) 

13 (8.6) 

14 (9.3) 

1 (0.7) 

37 (24.6) 

1 

45 

53 

46 

5 

150  

12.166 8 

 

0.144 

 

 



95 
 
 
 
ตาราง 44 แสดงความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งของรานคากับระดับการปรับตวัดานตนทุน 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 

จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานตนทุนในหมูบาน ระดับนอยที่สุดคิดเปน 1 คน ระดับ
การปรับตัวดานตนทุนในซอย ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 24 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 19 คน 
ระดับปานกลางคิดเปน 2 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของสถานที่ตั้งในซอย ระดับนอยที่สุดเปน
จํานวน 24 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 19 คน ระดับปานกลาง 2 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของ
สถานที่ตั้งใกลถนน ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 30 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับปาน
กลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของสถานที่ตั้งใกลแหลงชุมชนระดับนอยที่สุดคิด
เปนจํานวน 27 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 17 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับการ
ปรับตัวดานตนทุนของสถานที่ตั้งใกลหางสรรพสินคา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับนอยคิด
เปนจํานวน 3 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 5 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  คาไคสแควรมีคาเทากับ 
2.594 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig.เทากับ 0.957 เน่ืองจาก 0.957 มีคามากกวา 0.05 
ดังนั้นสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งรานคาไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานตนทุน ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

ระดับการปรบัตัวดานตนทุน 

สถานที่ตั้งของรานคา 
นอยที่สุด นอย 

ปาน
กลาง 

รวม  df 
Asymp. 

Sig.  

ในหมูบาน 

ในซอย 

ใกลถนน 

ใกลแหลงชุมชน 

ใกลหางสรรพสินคา 

รวม 

1(0.7) 

24 (16.0) 

30 (20.0) 

27 (18) 

2 (1.3) 

84 (56.0) 

0 (0.0) 

19 (12.6) 

22 (14.6) 

17 (11.3) 

3 (2.0) 

61 (40.7) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

1 (0.7) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

5 (3.3) 

1 

45 

53 

46 

5 

150 

2.594 8 

 

 

0.957 
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     ตาราง 45 แสดงความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งของรานคากับระดับการปรับตัวดานสงเสรมิการขาย 
 

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 

จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขายของสถานที่ตั้งรานคาในหมูบาน ระดับ
นอยคิดเปนจํานวน 1 คน การปรับตัวดานสงเสริมการขายของสถานที่ตั้งรานคาในซอย ระดับนอยที่สุด
คิดเปนจํานวน 6 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 26 คน ระดับปานกลาง 13 คน การปรับตัวดานสงเสริม
การขายของสถานที่ตั้งรานคาใกลถนน ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 12 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 
29 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 5 คน การปรับตัวดานสงเสริมการขายของสถานที่ตั้งรานคาใกล
หางสรรพสินคา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 5 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 10.500
องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig.เทากับ 0.232 เน่ืองจาก 0.232 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ัน
สามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งรานคาไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
  
 

ระดับการปรบัตัวดานสงเสริมการ
ขาย 

สถานที่ตั้งของรานคา 

นอยที่สุด นอย 
ปาน
กลาง 

รวม  df 
Asymp. 

Sig.  

ในหมูบาน 

ในซอย 

ใกลถนน 

ใกลแหลงชุมชน 

ใกลหางสรรพสินคา 

รวม 

0 (0.0) 

6 (4.0) 

12 (8.0) 

7 (4.60.7) 

0 (0.0) 

25 (16.7) 

1 (0.7) 

26 (17.3) 

29 (19.3) 

34 (22.6) 

5 (3.3) 

95 (63.3) 

0 (0.0) 

13 (8.6) 

12 (8.0) 

5 (3.3) 

0 (0.0) 

30 (20.0) 

1 

45 

53 

46 

5 

150 

10.500 8 

  

  

0.232 
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 ตาราง 46 แสดงความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งของรานคากับระดับการปรับตวัดานบริการ 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการบริการของสถานที่ตั้งในหมูบาน ระดับมากคิดเปน
จํานวน 1 คน การปรับตัวดานการบริการของสถานที่ตั้งในซอย ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 2 คน 
ระดับนอยคิดเปนจํานวน 20 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 18 คน ระดับมากคิกเปนจํานวน 5 คน 
การปรับตัวดานการบริการของสถานที่ตั้งใกลถนน ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับนอยคิด
เปนจํานวน 16 คน ระดับปานกลางคดเปนจํานวน 30 คน การปรับตัวดานการบริการของสถานที่ตั้งใกล
แหลงชุมชน ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 5 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 19 คน ระดับปานกลางคิด
เปนจํานวน 17 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 5 คน การปรับตัวดานการบริการของสถานที่ตั้งใกล
หางสรรพสินคา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 3 คน คน ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 16.072องศาความเปนอิสระเทากับ 12 Asymp. Sig.เทากับ 
0.188 เน่ืองจาก 0.188 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งรานคาไมมีความสัมพันธ
กับระดับการปรับตัวดานการบริการ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการบริการ 

สถานที่ตั้งของรานคา นอย
ที่สุด นอย ปานกลาง มาก 

รวม 

 df 
Asymp. 

Sig.  

ในหมูบาน 

ในซอย 

ใกลถนน 

ใกลแหลงชุมชน 

ใกลหางสรรพสินคา 

รวม 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

3 (2.0) 

5 (3.3) 

0 (0%) 

10 (6.7) 

0 (0.0) 

20 (13.4) 

16 (10.6) 

19 (12.6) 

2 (1.3) 

57 (38.0) 

0 (0) 

18 (12.0) 

30 (20.0) 

17 (11.3) 

3 (2.0) 

68 (45.3) 

1 (0.7) 

5 (3.3) 

4 (2.6) 

5 (3.3) 

0 (0.0) 

15 (10.0) 

1 

45 

53 

46 

5 

150 

16.072 12 

 

 

0.188 
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     ตาราง 47 แสดงความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งของรานคากับระดับการปรับตัวดานการจดัการ 
 

 หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 

จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการจัดการของสถานที่ตั้งในหมูบาน ระดับมากที่สุด
คิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของสถานที่ตั้งในซอยระดับปานกลางคิดเปน
จํานวน 3 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 26 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 16 คน ระดับการปรับตัว
ดานการจัดการของสถานที่ตั้งใกลถนน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 
35 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 15 คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของสถานที่ตั้งใกลแหลง
ชุมชนระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 5 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับมากที่สุดคิดเปน
จํานวน 19 คน ระดับการปรับตัวดาน-การจัดการของสถานที่ตั้งใกลหางสรรพสินคา ระดับมากคิดเปน
จํานวน 5 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 9.156 องศาความเปนอิสระเทากับ 
8 Asymp. Sig.เทากับ 0.329 เน่ืองจาก 0.329 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้ง
รานคาไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานการจัดการ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการจัดการ 

สถานที่ตั้งของรานคา ปาน
กลาง มาก มากที่สุด 

รวม 

  df 
Asymp. 

Sig.  

ในหมูบาน 

ในซอย 

ใกลถนน 

ใกลแหลงชุมชน 

ใกลหางสรรพสินคา 

รวม 

0 (0) 

3 (2.0) 

3 (2.0) 

5 (3.3) 

0 (0) 

11 (7.4) 

0 (0) 

26 (17.3) 

35 (23.3) 

22 (14.6) 

5 (3.3) 

88 (58.6) 

1 (0.7) 

16 (10.6) 

15 (10.0) 

19 (12.6) 

0 (0.0) 

51 (34.0) 

1 

45 

53 

46 

5  

150 

 

 

9.156 

 

 

 

8 

  

  

0.329 
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     ตาราง 48 แสดงความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งของรานคากับระดับการปรับตัวดานการดําเนินงาน

และสิ่งแวดลอม 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของสถานที่ตั้งรานคา
ในหมูบาน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม
ของสถานที่ตั้งรานคาในซอย ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 21 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 22 คน 
ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของสถานที่ตั้ง
รานคาใกลถนน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 21 คน ระดับมากคิดเปน
จํานวน 30 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม
ของสถานที่ตั้งรานคาใกลแหลงชุมชน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 18 
คน ระดับมากคิเปนจํานวน 3 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของสถานที่ตั้ง
รานคาใกลหางสรรพสินคา ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 3 คน ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 4.689 องศาความเปนอิสระเทากับ 12 Asymp. Sig.เทากับ 
.986 เน่ืองจาก .986 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งรานคาไมมีความสัมพันธกับ
ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม สถานที่ตั้งของ

รานคา 
นอย 

ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

รวม   df 
Asymp. 

Sig. 

ในหมูบาน 

ในซอย 

ใกลถนน 

ใกลแหลงชุมชน 

ใกลหางสรรพสินคา 

รวม 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

1 (0.7) 

1 (0.7) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

1 (0.7) 

21 (14.0) 

21 (14.0) 

18 (14.0) 

2 (1.3) 

63 (42.0) 

0(0) 

22 (14.6) 

30 (20.0) 

24 (16.0) 

3 (2.0) 

79 (52.7) 

0(0) 

2 (1.3) 

1 (0.7) 

3 (2.0) 

0 (0.0) 

6 (4.0) 

1 

45 

53 

46 

5 

150 

  

  

4.689  

  

  

  

  

  

12 

  

  

  

0.986 
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ตาราง 49 แสดงความสัมพันธระหวางสถานที่ตั้งของรานคากับระดับการปรับตวัดานผลิตภัณฑ 
 

 
หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของสถานที่ตั้งรานคาในหมูบาน ระดับปาน
กลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของสถานที่ตั้งรานคา ระดับปานกลาง 9 คน 
ระดับมากคิกเปนจํานวน 30 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 6 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑ
ของสถานที่ตั้งรานคาใกลถนน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 20 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 28 คน 
ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 5 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของสถานที่ตั้งรานคาใกลแหลง
ชุมชน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 12 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 
26 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 6 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของสถานที่ตั้งรานคาใกล
หางสรรพสินคา ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 4 คน ที่ระดับนัยสําคัญ
0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 12.170 องศาความเปนอิสระเทากับ 12 Asymp. Sig.เทากับ 0.432
เน่ืองจาก 0.432 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาสถานที่ตั้งรานคาไมมีความสัมพันธกับ
ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
 

ระดับการปรบัตัวดานผลติภัณฑ 

สถานที่ตั้งของรานคา 
นอย 

ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 
รวม   df 

Asymp. 
Sig.  

ในหมูบาน 

ในซอย 

ใกลถนน 

ใกลแหลงชุมชน 

ใกลหางสรรพสินคา 

รวม  

0 (0.0) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

1 (0.7) 

9 (6) 

20 (13.3) 

12 (8.0) 

1 (0.7) 

43 (28.7) 

0 (0.0) 

30 (20.0) 

28 (18.6) 

26 (17.3) 

4 (2.6) 

88 (58.7) 

0 (0.0) 

6 (4.0) 

5 (3.3) 

6 (4.0) 

0 (0.0) 

17 (11.3) 

1 

45 

53 

46 

5 

150 

  

  

12.170  

  

  

  

12 

  

  

0.432 
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สมมติฐานที่ 5 ปจจัยดานระดับการศึกษามีความสัมพันธตอระดับการปรับตัวของผูประกอบการ

คาปลีกแบบดั้งเดิม สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางวิจยัไดดังน้ี 
 H0: ปจจัยดานระดับการศึกษา ไมมีความสัมพันธกับการปรับกลยุทธดานเทคโนโลยี , การ

ปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยทุธดานสงเสริมการขาย , การปรับกลยทุธดาน
การบริการ , การปรับกลยทุธดานการจัดการ , การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม , การปรับกลยทุธดานผลติภัณฑ 

 H1:  ปจจัยดานระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับการปรบักลยุทธดานเทคโนโลยี , การ
ปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยทุธดานสงเสริมการขาย , กาปรับกลยทุธดาน
การบริการ , การปรับกลยทุธดานการจัดการ , การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม , การปรับกลยทุธดานผลติภัณฑ 

    ตาราง 50 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับระดับการปรับตวัดานเทคโนโลย ี

 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของระดับการศึกษา ต่ํากวาประถมศึกษา
ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับปานกลางคิดเปน 1 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของระดับ
การศึกษาประถมศึกษา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 10 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 34 คน ระดับ
ปานกลางคิดเปนจํานวน 18 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของระดับการศึกษามัธยมศึกษาอาชีวะ
ศึกษา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 16 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 45 คน ระดับปานกลางคิดเปน
จํานวน 17 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับนอยที่สุดคิดเปน
จํานวน 2 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ที่ระดับนัยสําคัญ
0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 3.510 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig เทากับ 0.898 
เน่ืองจาก 0.898 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับระดับ
การปรับตัวดานเทคโนโลยี ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

ระดับการปรบัตัวดานเทคโนโลย ี
ระดับการศึกษา นอย

ที่สุด 
นอย ปานกลาง 

รวม   df Asymp. 
Sig.  

ไมไดรับการศกึษาหรือต่ํากวา
ประถมศึกษา 
ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
อาชีวะศึกษา 
ปริญญาตรี 

รวม 

  0 (0.0) 
0 (0.0) 
10 (6.6) 
16 (10.6) 
2 (1.3) 

28 (18.7) 

2 (1.3) 
1 (0.7) 

34 (22.6) 
45 (30) 
3 (2.0) 

85 (56.6) 

1 (0.7) 
0 (0.0) 
18 (12) 

17 (11.3) 
1 (0.7) 

37 (24.6) 

3 
1 
62 
78 
6 

150 

  
  
 3.510 
  
  
  

  
  

8 
  
  
  

  
  
0.898 
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     ตาราง 51 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับระดับการปรับตวัดานตนทุน 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานตนทุนของระดับการศึกษา ต่ํากวาประถมศึกษาระดับ

นอยที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของระดับ
การศึกษาประถมศึกษา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 33 คนระดับนอยคิดเปนจํานวน 29 คน ระดับการ
ปรับตัวดานตนทุนของระดับการศึกษามัธยมศึกษาอาชีวะศึกษา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 45 คน 
ระดับนอยคิดเปนจํานวน 28 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 5 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของ
ระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 7.473 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig เทากับ 
0.487เน่ืองจาก 0.487 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับ
ระดับการปรับตัวดานตนทุน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานตนทุน 

ระดับการศึกษา นอย
ที่สุด 

นอย 
ปาน
กลาง 

รวม   df Asymp. 
Sig.  

ไมไดรับการศกึษาหรือต่ํากวา
ประถมศึกษา 

ประมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อาชีวะศึกษา 

ปริญญาตรี 

รวม 

1 (0.7) 

1 (0.7) 

33 (22.0) 

45 (30.0) 

4 (2.6) 

84 (56.0) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

29 (19.3) 

28 (18.7) 

2 (1.3) 

61 (40.7) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

5 (3.3) 

0 (0.0) 

5 (3.3) 

3 

1 

62 

78 

6 

150 

  

7.473 

  

  

  

  

8 

  

  

  

  

0.487 
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ตาราง 52 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับระดับการปรับตวัดานสงเสริมการขาย 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 

จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขายของระดับการศึกษา ต่ํากวา
ประถมศึกษา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางจํานวน 2 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุน
ของระดับการศึกษาประถมศึกษา ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานสงเสริม
การขายของระดับการศึกษามัธยมศึกษา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 9 คนระดับนอยคิดเปนจํานวน 
42 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 11 คน ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขายของระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาอาชีวะศึกษา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 13 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 50 คน ระดับ
ปานกลางคิดเปนจํานวน 15 คน ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขายของระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 
คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 13.630 องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig 
เทากับ 0.092 เน่ืองจาก 0.092 มีคานอยกวา 0.10 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาระดับการศึกษามี
ความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานสงเสริม
การขาย 

ระดับการศึกษา 
นอย
ที่สุด 

นอย 
ปาน
กลาง 

รวม   df 
Asymp. 

Sig.  

ไมไดรับการศกึษาหรือต่ํากวา
ประถมศึกษา 

ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อาชีวะศึกษา 

ปริญญาตรี 

รวม 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

9 (6.0) 

13 (8.6) 

3 (2.0) 

25 (16.6) 

1 (0.7) 

0 (0.0) 

42 (28.0) 

50 (33.3) 

2 (1.3) 

95 (63.4) 

2 (1.3) 

1 (0.7) 

11 (7.3) 

15 (10.0) 

1 (0.7) 

30 (20.0) 

3 

1 

62 

78 

6 

150 

13.630 8 0.092 
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ตาราง 53 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับระดับการปรับตวัดานการบริการ 

 
หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการบริการของระดับการศึกษาต่ํากวาประถมศึกษา

ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการบริการ
ของระดับการศึกษาประถมศึกษาระดับนอยคิดปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการบริการของ
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 26  คน ระดับ
ปานกลางคิดเปนจํานวน 26 คนระดับมากคิดเปนจํานวน 7 ระดับการปรับตัวดานการบริการของระดับ
การศึกษาอาชีวะระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 7 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 27 คน ระดับปานกลาง
เปนจํานวน 7 คน ระดับการปรับตัวดานการบริการของระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดันอยคิดเปน 1 
คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 4 
คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 6.704องศาความเปนอิสระเทากับ 12 Asymp. Sig 
เทากับ 0.877 เน่ืองจาก 0.877 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาระดับการศึกษาไมมี
ความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานการบริการ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการบริการ 

ระดับการศึกษา นอย
ที่สุด 

นอย 
ปาน
กลาง 

มาก 
รวม   df 

  Asymp. 
Sig. 

ไมไดรับการศกึษาหรือต่ํา
กวาประถมศกึษา 

ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อาชีวะศึกษา 

ปริญญาตรี 

รวม 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

3 (2.0) 

7 (4.6) 

0 (0.0) 

10 (6.6) 

2 (1.3) 

1 (0.7) 

26 (17.3) 

27 (18.0) 

1 (0.7) 

57 (38.0) 

1 (0.7) 

0 (0.0) 

26 (17.3) 

37 (24.6) 

4 (2.6) 

68 (45.4) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

7 (4.6) 

7 (4.6) 

1 (0.7) 

15 (10.0) 

3 

1 

62 

78 

6 

150 

  

  

6.704 

  

  

  

  

  

12 

  

  

  

 

 

0.877 
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ตาราง 54 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาและระดับการปรับตวัดานการจัดการ 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 

 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการจัดการของระดับการศึกษาต่ํากวาประถมศึกษา
ระดับมากคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับมากคิกเปนจํานวน 3 คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของ
ระดับการศึกษาประถมศึกษาระดับมากคิกเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของระดับ
การศึกษามัธยมศึกษาระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 7 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 36 คน ระดับมาก
ที่สุดคิดเปนจํานวน 19 คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของระดับการศึกษาอาชีวะศึกษาระดับปาน
กลางคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 47 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 28 คน ระดับ
การปรับตัวดานการจัดการของระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับ
มากคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 4 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคา
เทากับ 10.161องศาความเปนอิสระเทากับ 8 Asymp. Sig เทากับ 0.254 เน่ืองจาก 0.254 มีคามากกวา 
0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานการจัดการ ซ่ึง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

 ระดับการปรับตัวดานการ
จัดการ 

ระดับการศึกษา 
ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

รวม   df 
Asymp. 

Sig.  

ไมไดรับการศกึษาหรือต่ํากวา
ประถมศึกษา 

ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อาชีวะศึกษา 

ปริญญาตรี 

รวม 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

7 (4.6) 

3 (2.0) 

1 (0.7) 

11 (7.3) 

3 (2.0) 

1 (0.7) 

36 (24.0) 

47 (31.3) 

1 (0.7) 

88 (58.7) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

19 (12.6) 

28 (18.6) 

4 (2.6) 

51 (34.0) 

3 

1  

62 

78 

6 

150 

  

  

10.161 

  

  

  

  

  

8 

  

  

  

  

  

0.254 
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ตาราง 55 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับระดับการปรับตวัดานการดําเนินงานและ

สิ่งแวดลอม  
 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของระดับการศึกษาต่ํา

กวาประถมศึกษา ระดับมากคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม
ของระดับการศึกษาประถมศึกษา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงาน
และสิ่งแวดลอมของระดับการศึกษามัธยมศึกษา ระดับนอยมากคิกเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิด
เปนจํานวน 28 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 30 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 3 คน  ระดับการ
ปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของระดับการศึกษาอาชีวะศึกษาระดับนอยมากคิดเปน
จํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 32 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 42 คน ระดับมากที่สุดคิด
เปนจํานวน 3 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ระดับมากคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 2 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคส
แควรมีคาเทากับ 5.281 องศาความเปนอิสระเทากับ 12 Asymp. Sig เทากับ 0.948 เน่ืองจาก 0.948 มี
คามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานการ
ดําเนินงานและสิ่งแวดลอม ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

ระดับการปรบัตัวดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม 

ระดับการศึกษา 

นอย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

รวม   df 
Asymp. 

Sig.  

ไมไดรับการศกึษาหรือต่ํา
กวาประถมศกึษา 

ประถมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อาชีวะศึกษา 

ปริญญาตร 

รวม 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

1 (0.7) 

1 (0.7%) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

1 (0.7) 

28 (18.6) 

32 (21.3) 

2 (1.3) 

63 (2.0) 

3 (2.0) 

0 (0.0) 

30 (20.0) 

42 (28.0) 

4 (2.7) 

79 (52.7) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

3 (2.0) 

3 (2.0) 

0 (0.0) 

6 (4.0) 

3 

1 

62 

78 

6 

150 

  

  

5.281 

  

  

  

  

  

12 

  

  

  

  

  

0.948 
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ตาราง 56 แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับระดับการปรับตวัดานผลิตภัณฑ 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของระดับการศึกษาต่ํากวาประถมศึกษา 

ระดับมากคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของระดับการศึกษาประถมศึกษา ระดับ
มากคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของระดับการศึกษามัธยมศึกษา ระดับปน
กลางคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 31 คน ระดับมาก
ที่สุดคิดเปนจํานวน 9 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของระดับการศึกษาอาชีวะศึกษา ระดับปาน
กลางคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 48 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 8 คน ระดับ
การปรับตัวดานผลิตภัณฑของระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับ
มากคิดเปนจํานวน 5 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 9.029 องศาความเปนอิสระ
เทากับ 12 Asymp. Sig เทากับ 0.700 เน่ืองจาก 0.700 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวา
ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานผลติภัณฑ 

ระดับการศึกษา 
นอย 

ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

รวม   df Asymp. 
Sig.  

ไมไดรับการศกึษาหรือต่ํา
กวาประถมศกึษา 

ประมศึกษา 

มัธยมศึกษา 

อาชีวะศึกษา 

ปริญญาตรี 

รวม 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

20 (13.3) 

22 (14.6) 

1 (0.7) 

43 (28.7) 

3 (2.0) 

1 (0.7) 

31 (20.6) 

48 (32.0) 

5 (3.3) 

88 (58.7) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

9 (6.0) 

8 (5.3) 

0 (0.0) 

17 (11.3) 

3 

1 

62 

78 

6 

150 

  

  

9.029 

  

  

  

  

  

12 

  

  

  

  

  

0.700 
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สมมติฐานที่ 6 ปจจัยดานขนาดของรานคามีความสัมพันธตอระดับการปรบัตัวของ

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางวิจัยไดดังน้ี 
 H0: ปจจัยดานขนาดของรานคา ไมมีความสัมพันธกับการปรับกลยุทธดานเทคโนโลยี , การ

ปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยทุธดานสงเสริมการขาย , การปรับกลยทุธดาน
การบริการ , การปรับกลยทุธดานการจัดการ , การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม , การปรับกลยทุธดานผลติภัณฑ 

 H1:  ปจจัยดานขนาดของรานคา มีความสัมพันธกับการปรบักลยุทธดานเทคโนโลยี , การ
ปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยทุธดานสงเสริมการขาย , กาปรับกลยทุธดาน
การบริการ , การปรับกลยทุธดานการจัดการ , การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม , การปรับกลยทุธดานผลติภัณฑ 

ตาราง 57 แสดงความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับระดับการปรับตวัดานเทคโนโลย ี
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของขนาดรานคาขนาด 1 คูหา ระดับนอย
ที่สุดคิดเปนจํานวน 14 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 39 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 20 คน 
ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของขนาดรานคาขนาด 2 คูหา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 13 คน 
ระดับนอยคิดเปนจํานวน 43 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 17 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยี
ของขนาดรานคาขนาดตั้งแต 3 คูหาขึ้นไประดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 
3 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 1.826 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. 
Sig.เทากับ 0.768 เน่ืองจาก 0.768 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดรานคา ไมมี
ความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑ ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

ระดับการปรบัตัวดานเทคโนโลย ี

ขนาดของรานคา 
นอยที่สุด นอย 

ปาน
กลาง 

รวม   df Asymp. 
Sig.  

1 คูหา 

2 คูหา 

ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 

รวม 

14 (9.3) 

13 (8.7) 

1 (0.7) 

28 (18.7) 

39 (26.0) 

43 (28.7) 

3 (2.0) 

85 (56.7) 

20 (13.3) 

17 (11.3) 

0 (0.0) 

37 (24.6) 

73 

73 

4 

150 

  

1.826  

  

  

  

4  

  

  

  

0.768 

  

  



109 
 

 
 
     ตาราง 58 แสดงความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับระดับการปรับตวัดานตนทุน 

 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานตนทุนของขนาดรานคาขนาด 1 คูหา ระดับนอยที่สุด
คิดเปนจํานวน 43 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 29 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการ
ปรับตัวดานตนทุนของขนาดรานคาขนาด 2 คูหา ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 40 คน ระดับนอยคิด
เปนจํานวน 29 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของขนาดรานคา
ขนาดตั้งแต 3 คูหาขึ้นไประดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 3 คน ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 3.993องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. Sig. เทากับ 
0.407 เน่ืองจาก 0.407 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดรานคาไมมีความสัมพันธกับ
ระดับการปรับตัวดานตนทุน ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานตนทุน 
ขนาดของรานคา 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง 
รวม    df Asymp. 

Sig.  

 1 คูหา 

 2 คูหา 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 

รวม 

43 (28.7) 

40 (26.6) 

1 (0.7) 

84 (56.0) 

29 (19.3) 

29 (19.3) 

3 (2.0) 

61 (40.6) 

1 (0.7) 

4 (2.7) 

0 (0.0) 

5 (3.4) 

73 

73 

4  

150 

 

3.993 

 

  

4 

  

  

  

0.407 
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       ตาราง 59 แสดงความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขายของขนาดของรานคาขนาด 1คูหา 
ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 15 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 50 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 8 
คน ระดับการ-ปรับตัวดานสงเสริมการขายของขนาดของรานคาขนาด 2 คูหา ระดับนอยที่สุดคิดเปน
จํานวน10 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 41 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับการปรับตัว
ดานสงเสริมการขายของขนาดของรานคาขนาดตั้งแต 3 คูหาขึ้นไป ระดับนอยคิดเปนจํานวน 4 คน ที่
ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 10.995 องศาความเปนอิสระเทากับ 4 Asymp. Sig.
เทากับ 0.027 เน่ืองจาก 0.027 มีคานอยกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาขนาดรานคามีความสัมพันธ
กับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานสงเสริม
การขาย 

ขนาดของรานคา 
นอย
ที่สุด 

นอย ปานกลาง 

รวม   df 
Asymp. 

Sig.  

 1 คูหา 

 2 คูหา 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 

รวม 

15 (10.0) 

10 (6.7) 

0 (0.0) 

25 (16.7) 

50 (33.3) 

41 (27.3) 

4 (2.7) 

95 (63.3) 

8 (5.3) 

22 (14.7) 

0 (0.0) 

30 (20.0) 

73 

73 

4 

150 

  

10.995  

  

  

  

4 

  

  

  

0.027 
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ตาราง 60 แสดงความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับระดับการปรับตวัดานการบริการ 

 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
จากตารางพบวาระดับการปรับตวัดานการบริการของขนาดรานคาขนาด 1 คูหา ระดับนอย

ที่สุดคิดเปนจํานวน 5 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 25 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 34 คน ระดับ
มากคิดเปนจํานวน 9 คน การปรับตวัดานการบริการของขนาดรานคาขนาด 2 คูหา ระดับนอยที่สุดคิด
เปนจํานวน 4 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 31 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 33 คน ระดับมากคิด
เปนจํานวน 5 คน การปรับตัวดานการบริการของขนาดรานคาขนาด ตั้งแต 3 คูหาขึ้นไประดับนอยที่สุด
คิดเปนจํานวน 1 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน1 คน ระดับมากคิด
เปนจํานวน 1 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 5.417องศาความเปนอิสระเทากับ 6 
Asymp. Sig.เทากับ 0.429 เน่ืองจาก 0.429 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาขนาดรานคาไม
มีความสัมพันธกับระดับการปรับตวัดานการบริการ  
 

 
 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการบริการ 
ขนาดของรานคา 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก 
รวม   df Asymp. 

Sig.  

 1 คูหา 

 2 คูหา 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 

รวม 

5 (3.3) 

4 (2.7) 

1 (0.7) 

10 (6.7) 

25 (16.6) 

31 (20.7) 

1 (0.7) 

57 (38.0) 

34 (22.6) 

33 (22.0) 

1 (0.7) 

68 (45.3) 

9 (6.0) 

5 (3.3) 

1 (0.7) 

15 (10.0) 

73 

73 

4 

150 

  

 5.417 

  

  

  

6 

  

  

  

0.429 
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          ตาราง 61 แสดงความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับระดับการปรับตัวดานการจัดการ 
 

 
 
 
 
 
ห 
 
 
 
 
 
หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการจัดการของขนาดรานคาขนาด 1 คูหา ระดับปาน

กลางคิดเปนจํานวน 5 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 41 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 27 คน ระดับ
การปรับตัวดานการจัดการของขนาดรานคาขนาด 2 คูหา ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 6 คน ระดับ
มากคิดเปนจํานวน 45 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของ
ขนาดรานคาขนาดตั้งแต 3 คูหาขึ้นไป ระดับมากคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 2 
คนที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคส-แควรมีคาเทากับ  5.417 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. Sig.
เทากับ 0.429 เน่ืองจาก 0.429 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดรานคาไมมี
ความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานการจัดการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ระดับการปรบัตัวดานการจัดการ 
ขนาดของรานคา 

ปานกลาง มาก มากที่สุด 
รวม    df   Asymp. 

Sig. 

 1 คูหา 

 2 คูหา 

 ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 

รวม 

5 (3.3) 

6 (4.0) 

0 (0.0) 

11 (7.3) 

41 (27.3) 

45 (30.0) 

2 (1.3) 

88 (58.7) 

27 (18.0) 

22 (14.7) 

2 (1.3) 

51 (34.0) 

73 

73 

4  

150 

  

 1.447 

  

  

  

4 

  

  

  

0.836 
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         ตาราง 62 แสดงความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและ

สิ่งแวดลอม 
 

 
หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของขนาดรานคาขนาด 

1 คูหา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 29 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 
39 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของ
ขนาดรานคาขนาด 2 คูหา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 34 คน ระดับ
มากคิดเปนจํานวน 36 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับการปรับตวัดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอมของขนาดรานคาขนาด ตั้งแต 3 คูหาขึ้นไป ระดับมากคิดเปนจํานวน 4 คน ที่ระดับนัยสําคัญ
0.05คาไคสแควรมีคาเทากับ 4.903 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. Sig. เทากับ 0.556 
เน่ืองจาก 0.556 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาขนาดรานคาไมมีความสัมพันธกับระดับการ
ปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการดําเนินงานและ
ส่ิงแวดลอม ขนาดของรานคา 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

รวม    df Asymp. 
Sig.  

1 คูหา 

2 คูหา 

ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 

รวม 

1 (0.7) 

1 (0.7) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

29 (19.3) 

34 (22.7) 

0 (0.0) 

63 (42.0) 

39 (26.0) 

36 (24.0) 

4 (2.7) 

79 (52.7) 

4 (2.7) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

6 (4.0) 

73 

73 

4 

150 

  

4.903  

  

  

  

6  

  

  

 

0.556 
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ตาราง 63 แสดงความสัมพันธระหวางขนาดของรานคากับระดับการปรับตวัดานผลิตภัณฑ 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของขนาดรานคาขนาด 1 คูหา ระดับปาน

กลางคิดเปนจํานวน 23 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 44 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 6 คน ระดับ
การปรับตัวดานผลิตภัณฑของขนาดรานคาขนาด 2 คูหา ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับปาน
กลางคิดเปนจํานวน 20 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 40 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 11 คน 
ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของขนาดรานคาขนาด ตั้งแต 3 คูหาขึ้นไป ระดับมากคิดเปนจํานวน 4 
คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 6.863 องศาความเปนอิสระเทากับ 6 Asymp. Sig. 
เทากับ 0.334 เน่ืองจาก 0.334 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวาขนาดรานคาไมมี
ความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานผลติภัณฑ 

ขนาดของรานคา 
นอย 

ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 
รวม   df Asymp. 

Sig.  

1 คูหา 

2 คูหา 

ตั้งแต3 คูหาขึ้นไป 

รวม 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

23 (15.3) 

20 (13.3) 

0 (0.0) 

43 (28.6) 

44 (29.3) 

40 (26.8) 

4 (2.7) 

88 (58.8) 

6 (4.0) 

11 (7.3) 

0 (0.0) 

17 (11.3) 

73 

73 

4 

150 

  

6.863 

  

  

  

6 

  

  

 

0.334 
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สมมติฐานที่ 7 ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการมีความสัมพันธตอระดับการปรับตัวของ

ผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดิม สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางวิจัยไดดังน้ี 
 H0: ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการ ไมมีความสัมพันธกับการปรับกลยทุธดานเทคโนโลยี , 

การปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยุทธดานสงเสริมการขาย , การปรับกลยทุธ
ดานการบริการ , การปรับกลยุทธดานการจัดการ , การปรับกลยทุธดานการดําเนินงาน
และสิ่งแวดลอม , การปรับกลยุทธดานผลติภัณฑ 

 H1:  ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการ มีความสัมพันธกับการปรับกลยทุธดานเทคโนโลยี , 
การปรับกลยทุธดานตนทุน , การปรับกลยุทธดานสงเสริมการขาย , กาปรับกลยทุธ
ดานการบริการ , การปรับกลยุทธดานการจัดการ , การปรับกลยทุธดานการดําเนินงาน
และสิ่งแวดลอม , การปรับกลยุทธดานผลติภัณฑ 

 
ตาราง 64 แสดงความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยี 

 

หมายเหต ุ: ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 

จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของจํานวนปที่เปดกิจการ นอยกวา 3 ป 
ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 6 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 8 
คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของจํานวนปที่เปดกิจการ 3-5 ป ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 5 
คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 18 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 12 คน ระดับการปรับตัวดาน
เทคโนโลยีของจํานวนปที่เปดกิจการ 6-10 ป ระดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 6 คน ระดับนอยคิดเปน
จํานวน 20 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 9 คน ระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยีของจํานวนปที่เปด
กิจการ ตั้งแต10 ป ขึ้นไประดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 11 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 25 คน ระดับ
ปานกลางคิดเปนจํานวน 8 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคา 3.888 องศาความเปนอิสระ
เทากับ 6 Asymp. Sig.เทากับ 0.692 เน่ืองจาก 0.692 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวา
จํานวนปที่เปดกิจการไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานเทคโนโลยี 
 

ระดับการปรบัตัวดานเทคโนโลย ี
จํานวนปที่เปดกิจการ 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง 
รวม    df 

Asymp. 
Sig.  

นอยกวา 3 ป 
3-5 ป 
6-10 ป 

ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 
รวม 

6 (4.0) 
5 (3.3) 
6 (4.0) 
11 (7.3) 
28 (18.6) 

22 (14.7) 
18 (12.0) 
20 (13.3) 
25 (16.6) 
85 (56.6) 

8 (5.3) 
12 (8.0) 
9 (6.0) 
8 (5.3) 

37 (24.7) 

36 
35 
35 
44 
150 

  
  
 3.888 
  
  

 
 
6 
 
 

  
  
0.692 
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       ตาราง 65 แสดงความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับระดับการปรับตวัดานตนทุน 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานตนทุนของจํานวนปที่เปดกิจการ นอยกวา 3 ป ระดับ
นอยที่สุด คิดเปนจํานวน 21 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 14 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 1 คน 
ระดับการปรับตัวดานตนทุนของจํานวนปที่เปดกิจการ 3-5 ป ระดับนอยที่สุด คิดเปนจํานวน 23 คน 
ระดับนอยคิดเปนจํานวน 12 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของจํานวนปที่เปดกิจการ 6-10ป ระดับ
นอยที่สุด คิดเปนจํานวน 17 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 18 คน ระดับการปรับตัวดานตนทุนของ
จํานวนปที่เปดตั้งแต 10 ป ขึ้นไป ระดับนอยที่สุด คิดเปนจํานวน 23 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 17 
คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 4 คน ที่ระดับนัยสําคัญ0.05คาไคสแควรมีคา 3.888 องศาความเปน
อิสระเทากับ 6 Asymp. Sig.เทากับ 0.692 เน่ืองจาก 0.692 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวา
จํานวนปที่เปดกิจการไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานตนทุน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานตนทุน จํานวนปที่เปด
กิจการ นอยที่สุด นอย ปานกลาง 

รวม    df 
Asymp. 

Sig.  

นอยกวา 3 ป 
3-5 ป 
6-10 ป 

ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 
รวม 

21 (14.0) 
23 (15.3) 
17 (11.3) 
23 (15.3) 
84 (56.0) 

14 (9.3) 
12 (8.0) 
18 (12.0) 
17 (11.3) 
61 (40.6) 

1 (0.7) 
0 (0.0) 
0 (0.0) 
4 (2.7) 
5 (3.4) 

36 
35 
35 
44 
150 

9.241 
 

  
  

6 
  
  

  
  
0.160 
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          ตาราง 66 แสดงความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับระดับการปรับตวัดานสงเสริมการ

ขาย 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

ห 
 
ห
หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานสงเสริมกรขายของจํานวนปที่เปดกิจการ นอยกวา 3 

ป ระดับนอยที่สุด คิดเปนจํานวน 7 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 
7 คน ระดับการปรับตัวดานสงเสริมกรขายของจํานวนปที่เปดกิจการ 3-5 ป ระดับนอยที่สุด คิดเปน
จํานวน 6 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 7 คนระดับการปรับตัว
ดานสงเสริมกรขายของจํานวนปที่เปดกิจการ 6-10 ป ระดับนอยที่สุด คิดเปนจํานวน 6 คน ระดับนอย
คิดเปนจํานวน 22 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 7 คน ระดับการปรับตัวดานสงเสริมกรขายของ
จํานวนปที่เปดกิจการ ตั้งแต10 ป ขึ้นไประดับนอยที่สุด คิดเปนจํานวน 6 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 
29 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 9 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคา 0.505 องศาความ
เปนอิสระเทากับ 6 Asymp. Sig.เทากับ 0.998 เน่ืองจาก 0.998 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุป
ไดวาจํานวนปที่เปดกิจการไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริมกรขาย 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานสงเสริม
การขาย จํานวนปที่เปด

กิจการ 
นอยที่สุด นอย ปานกลาง 

รวม    df Asymp. 
Sig.  

นอยกวา 3 ป 

3-5 ป 

6-10 ป 

ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 

รวม 

7 (4.7) 

6 (4.0) 

6 (4.0) 

6 (4.0) 

25 (16.7) 

22 (14.7) 

22 (14.7) 

22 (14.7) 

29 (19.2) 

95 (63.3) 

7 (4.7) 

7 (4.7) 

7 (4.7) 

9 (6.0) 

30 (20.0) 

36 

35 

35 

44 

150 

  

  

.505 

  

  

  

  

6 

  

  

  

  

0.998 
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ตาราง 67 แสดงความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับระดับการปรับตัวดานการบริการ 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 

จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานบริการของจํานวนปที่เปดกิจการนอยกวา 3 ป ระดับ
นอยที่สุดคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 11 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 17 คน 
ระดับมากคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับการปรับตัวดานบริการของจํานวนปที่เปดกิจการ 3-5 ป ระดับนอย
ที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับนอยคิดเปนจํานวน 14 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 19 คน ระดับ
มากคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานบริการของจํานวนปที่เปดกิจการ 6-10ป ระดับนอยคิด
เปนจํานวน 13 ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 16 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 6 คน ระดับการปรับตัว
ดานบริการของจํานวนปที่ ตั้งแต 10 ป ขึ้นไประดับนอยที่สุดคิดเปนจํานวน 5 คน ระดับนอยคิดเปน
จํานวน19 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 16 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 4 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 
0.05  คาไคสแควรมีคา 11.579 องศาความเปนอิสระเทากับ 9 Asymp. Sig.เทากับ 0.238 เน่ืองจาก 
0.238 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการไมมีความสัมพันธกับระดับการ
ปรับตัวดานบริการ 
 
 
 
 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการบริการ จํานวนปที่เปด
กิจการ นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก 

รวม    df Asymp. 
Sig.  

นอยกวา 3 ป 

3-5 ป 

6-10 ป 

ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 

รวม 

4 (2.7) 

1 (0.7) 

0 (0.0) 

5 (3.3) 

10 (6.7) 

11 (7.3) 

14 (9.3) 

13 (8.7) 

19 (12.7) 

57 (38.0) 

17 (11.3) 

19 (12.7) 

16 (10.6) 

16 (10.6) 

68 (45.3) 

4 (2.7) 

1 (0.7) 

6 (4.0) 

4 (2.7) 

15 (10.0) 

36 

35 

35 

44 

150 

11.579 

 

 

 

9 

 

 

 

 

0.238 
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จํานวนที่เปดกิจการ 

 
ตาราง 68 แสดงความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับระดับการปรับตัวดานการจัดการ 

 
 
 
ห 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 
 
จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการจัดการของจํานวนปที่เปดกิจการ นอยกวา 3 ป 

ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 20 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 13 
คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของจํานวนปที่เปดกิจการ 3-5 ป ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 3 
คน ระดับมากคิกเปนจํานวน 20 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 12 คน ระดับการปรับตัวดานการ
จัดการของจํานวนปที่เปดกิจการ 6-10 ประดับปานกลางคิดเปนจํานวน 2 คน ระดับปานกลางคิดเปน
จํานวน 24 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 17 คน ระดับการปรับตัวดานการจัดการของจํานวนปที่เปด
กิจการ ตั้งแต 10 ป ขึ้นไประดับปานกลางคิดเปนจํานวน 3 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 24 คน ระดับ
มากที่สุดคิดเปนจํานวน 17 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคา 2.082 องศาความเปนอิสระ
เทากับ 6 Asymp. Sig.เทากับ 0.912 เน่ืองจาก 0.912 มีคามากกวา 0.05 ดังนั้นสามารถสรุปไดวา
จํานวนปที่เปดกิจการไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานการจัดการ 

 
 
 
 
 
 
 

 ระดับการปรับตัวดานการจัดการ  

ปานกลาง มาก มากที่สุด 
รวม   df Asymp. 

Sig.  

นอยกวา 3 ป 

3-5 ป 

6-10 ป 

ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 

รวม 

3 (2.0) 

3 (2.0) 

2 (1.3) 

3 (2.0) 

11 (7.3) 

20 (13.3) 

20 (13.3) 

24 (16.0) 

24 (16.0) 

88 (58.7) 

13 (8.7) 

12 (8.9) 

9 (6.0) 

17 (11.3) 

51 (34.0) 

36 

35 

35 

44 

150  

  

  

 2.082 

  

  

  

  

6 

  

  

  

  

0.912 
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     ตาราง 69 แสดงความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับระดับการปรับตัวดานการดําเนินงาน

และส่ิงแวดลอม 
   

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
 จากตารางพบวาระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของจํานวนปที่เปด
กิจการ นอยกวา 3 ป ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 15 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 20 คน ระดับมาก
ที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของจํานวนปที่เปดกิจการ 
3-5 ป ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 17 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 
17 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของจํานวนปที่เปดกิจการ 6-10 ป ระดับ
ปานกลางคิดเปนจํานวน 14 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 14 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 20 คน 
ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับการปรับตัวดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอมของจํานวนปที่
เปดกิจการตั้งแต 10 ปขึ้นไป ระดับนอยคิดเปนจํานวน 1 คน ระดับปานกลางคิดเปนจํานวน 17 คน 
ระดับมากคิดเปนจํานวน 22 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 4 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคส
แควรมีคา 7.221องศาความเปนอิสระเทากับ 9 Asymp. Sig.เทากับ 0.614 เน่ืองจาก 0.614 มีคา
มากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุปไดวาจํานวนปที่เปดกิจการไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดาน
การดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานการดําเนินงานและ
สิ่งแวดลอม จํานวนปที่เปด

กิจการ 
นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

รวม   df Asymp. 
Sig.  

นอยกวา 3 ป 

3-5 ป 

6-10 ป 

ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 

รวม 

0 (0.0) 

1 (0.7) 

0 (0.0) 

1 (0.7) 

2 (1.3) 

15 (10.0) 

17 (11.3) 

14 (9.3) 

17 (11.3) 

63 (42.0) 

20 (13.3) 

17 (11.3) 

20 (13.3) 

22 (14.6) 

79 (52.7) 

1 (0.7) 

0 (0.0) 

1 (0.7) 

4 (2.6) 

6 (4.0) 

36 

35 

35 

44 

150 

  

  

7.221 

  

  

  

  

9 

  

  

 

 

0.614 
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ตาราง 70 แสดงความสัมพันธระหวางจํานวนปที่เปดกิจการกับระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑ 
 

หมายเหตุ : ตัวเลขในวงเลบ็ คือ คารอยละ 

 
 จากตารางระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑของจํานวนปที่เปดกิจการนอยกวา 3 ป ระดับ
ปานกลางคิดเปนจํานวน 11 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 19 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 6 คน 
ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑองจํานวนปที่เปดกิจการ 3-5 ป ระดับนอยคิดเปนจํานวน 2 คนระดับ
ปานกลางคิดเปนจํานวน 11 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 19 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 3 คน   
ปรับตัวดานผลิตภัณฑองจํานวนปที่เปดกิจการ 6-10 ประดับปานกลางคิดเปนจํานวน 7 คน ระดับมาก
คิดเปนจํานวน 24 คน ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 4 คน ระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑองจํานวนป
ที่เปดกิจการตั้งแต 10 ป ขึ้นไประดับปานกลางคิดเปนจํานวน 14 คน ระดับมากคิดเปนจํานวน 14 คน 
ระดับมากที่สุดคิดเปนจํานวน 4 คน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 คาไคสแควรมีคาเทากับ 10.027 องศาความ
เปนอิสระเทากับ 9 Asymp. Sig เทากับ 0.348 เน่ืองจาก 0.348 มีคามากกวา 0.05 ดังน้ันสามารถสรุป
ไดวาจํานวนปที่เปดกิจการไมมีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานผลิตภัณฑ 

 
 
 

ระดับการปรบัตัวดานผลติภัณฑ 
จํานวนปที่เปด

กิจการ นอย 
ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 
รวม   df 

  Asymp. 
Sig. 

นอยกวา 3 ป 

3-5 ป 

6-10 ป 

ตั้งแต10 ป ขึ้นไป 

รวม 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

0 (0.0) 

0 (0.0) 

2 (1.3) 

11 (7.3) 

11 (7.3) 

7 (4.7) 

14 (9.3) 

43 (28.7) 

19 (12.6) 

19(12.6) 

24 (16.0) 

26 (17.3) 

88 (58.7) 

6 (4.0) 

3 (2.0) 

4 (2.6) 

4 (2.6) 

17 (11.3) 

36 

35 

35 

44 

150 

  

  

10.027 

  

  

  

  

9 

  

  

 

 

0.348 

 

 



บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การสรุปผลการวิจัยเรื่อง “ผลกระทบและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบ

ด้ังเดิมจากการลงทุนของผูประกอบการคาปลีกขามชาติในเขตกรุงเทพมหานคร” มีดังน้ี 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะทั่วไป ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยดานภูมิศาสตร

เศรษฐกิจ และผลประกอบการธุรกิจในปจจุบันของผูประกอบการปลีกแบบของไทยด้ังเดิมในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาผลกระทบและปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบของผูประกอบการคาปลีกของ

ไทยแบบด้ังเดิม 

3. เพ่ือศึกษาวิธีการปรับตัวและปจจัยที่มีความสัมพันธกับวิธีการปรับตัวของผูประกอบการ

คาปลีกของไทยแบบด้ังเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 ประชากร  

  ประชากรที่ ใช ในการวิ จัยค ร้ังนี้  คือ  ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังดิมในเขต

กรุงเทพมหานคร 3 เขต คือ เขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอนแลว จะทําการเก็บขอมูลจาก

กลุมตัวอยางทั้งสิ้น 150 ตัวอยาง 

 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 

 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลครั้งน้ี คือ แบบสัมภาษณ (Face to face interviewing 

questionnaire) ซ่ึงใชเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยไดสรางประเด็นคําถามขึ้นภายใตกรอบ

แนวความคิด ที่กําหนดไวในแบบสัมภาษณจําแนกเปน 3 สวน จํานวน 52 ขอดังตอไปน้ี 

 สวนที่ 1. ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม จํานวน 19 ขอ เปนแบบ

เลือกตอบ (Check list) ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพสมรส เขตทีต่ั้งรานคา สถาน

ที่ตั้งรานคา ขนาดรานคา อาคารที่ใชดําเนินกิจการรานคา จํานวนปที่เปดบริการ เวลาเปดใหบริการของ
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รานคา และเวลาปดใหบรกิารของรานคา จํานวนลูกคาที่มาซ้ือสินคาในราน จํานวนเงินที่ลูกคาใชจายใน

การซ้ือสินคาตอครั้งโดยประมาณ ยอดขายสินคาของรานคาตอวันโดยประมาณ รายไดอ่ืนๆ ตอเดือน

โดยประมาณ รายจายในการซื้อสินคาเขารานตอสัปดาหโดยประมาณ วิธีการรับชําระเงินในการซื้อสินคา

ของลูกคา จํานวนวันที่สตอกสินคา และสนิคาที่ขายดีในปจจุบัน 

  สวนที่ 2. แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลกระทบที่ไดรับจากผูประกอบการธุรกิจคา

ปลีกขาม จํานวน 10 ขอ ไดแก ยอดขายสินคาของรานตอวัน กําไรของรานคาตอเดือน จํานวนวันที่ส

ตอกสินคา จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน อํานาจการกําหนดราคาสินคา เงินทุนหมุนเวียนในการชําระ

คาสินคาเขาราน สินคาที่ขายดีที่สุดในราน จํานวนลูกจางของรานคา ชวงเวลาเปด-ปด รานคา ขนาด

ของรานคา 

  สวนที่ 3. แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับเก่ียวกับการปรับตัวของผูประกอบการธุรกิจคา

ปลีกแบบด้ังเดิม จํานวน 23 ขอ ไดแก  ดานเทคโนโลยี  ดานตนทุน  ดานสงเสริมการขาย  ดานการ

บริการ  ดานการจัดการ  ดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม  ดานผลิตภัณฑ   

การเก็บรวบรวมขอมูล 

  1.ใชแบบสอบถามที่ไดผานการทดสอบแบบสอบถาม (pre-test) และไดทําการปรับปรุงและ

แกไขแบบสอบถามใหถูกตองตามหลักวชิาการ เรียบรอยแลว  เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  

โดยทําการสัมภาษณกลุมตวัอยางดวยตนเอง พรอมทั้งใหผูชวยทีไ่ดรับการฝกฝน และทําความเขาใจ

เก่ียวกับคําถามในแบบสอบถาม และวตัถปุระสงคของการวิจัยครั้งน้ีอยางชัดเจน  

  2. นําขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง มาทําการคัดแยกพ้ืนที่สํารวจใน

แตละเขต/อําเภอ เพ่ือตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของขอมูล กอนบันทึกเขาเคร่ืองคอมพิวเตอร และ

นําแบบสอบถามที่สมบูรณมากําหนดคะแนนตามเกณฑที่กําหนดไว แลวนําขอมูลมาบันทึกในแบบลง

รหัสและดําเนินการวิเคราะหขอมูลทางสถิติตอไป 

  3. บันทึกขอมูลที่ผานการตรวจสอบความถูกตองแลว เขาเคร่ืองคอมพิวเตอร โดยบันทึก

ขอมูลแยกเปน 3 ชุด ไดแก 

  ชุดที่ 1 กลุมตัวอยางผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทว ี

  ชุดที่ 2 กลุมตัวอยางผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพระโขนง 

  ชุดที่ 3 กลุมตัวอยางผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตบางบอน 

การจัดการและการวิเคราะหขอมูล 
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 การจัดการขอมูล  

 1. รวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม 

 2. นําขอมูลในแบบสอบถามที่ตรวจสอบสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ที่กําหนดไว

ลวงหนา เพ่ือเตรียมบันทึกรหัสดังกลาวลงในเครื่องคอมพิวเตอร 

 3. วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสาํเร็จรูป SPSS Version 16 โดยใชสถิตติางๆ ดังน้ี 

 การวิเคราะหขอมูล 

1. วิเคราะหขอมูลทั่วไป ไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยดานภูมิศาสตร

เศรษฐกิจ และผลประกอบการธุรกิจในปจจุบันของผูประกอบการปลีกแบบของไทยด้ังเดิม โดยอาศัย

สถิต ิจํานวน คารอยละ และคาเฉลีย่ 

2. วิเคราะหผลกระทบและปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบของผูประกอบการคาปลีกของ

ไทยแบบด้ังเดิม โดยอาศัยสถิต ิจํานวน คารอยละ และคาเฉลีย่ สวนการทดสอบสมมติฐานดานสถิติเชิง

อนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก Chi-Square ใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการวิเคราะหขอมูล 

3. การวิ เคราะหวิธีการปรับตัวและปจจัยที่ มีความสัมพันธ กับวิธีการปรับตัวของ

ผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบด้ังเดิม โดยอาศัยสถิติ จํานวน คารอยละ และคาเฉลี่ย สวนการ

ทดสอบสมมติฐานดานสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก Chi-Square ใชโปรแกรมสําเร็จรูป

ในการวิเคราะหขอมูล 

สรุปผลการศึกษา 

  จากการวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปผลแยกตามความมุงหมายไดดังน้ี 

สวนที่ 1 ลักษณะทั่วไปไดแก ลักษณะทางประชากรศาสตร ปจจัยดานภูมิศาสตรเศรษฐกิจ 

และผลประกอบการธุรกิจในปจจุบัน 

  ผูประกอบการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมสวนใหญเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุ ระหวาง 

41 – 50 ป ระดับการศึกษาสวนใหญจบการศึกษาระดับอาชีวะศึกษา สวนใหญผูประกอบการมี

สถานภาพโสด ผูประกอบการสวนใหญไมมีรายไดอ่ืนๆ สวนสถานที่ตั้งรานคา สวนใหญผูประกอบการมี

สถานที่ตั้งรานอยูในซอยและอยูบริเวณถนนใหญ ขนาดของรานจํานวน 2 คูหา รานคาเปนอาคารเซง

เปดกิจการมากกวา 10 ปขึ้นไป เปดกิจการกอนเวลา 6.00 น. และปดกิจการเวลาหลัง 22.01 น. เปนตน

ไป มีจํานวนลูกคามากกวา 51 คนตอวัน จํานวนเงินที่ลูกคาจาย 501 – 1,000 บาทตอคร้ัง มียอดขาย 

1,000 – 10,000 บาทตอวัน มีรายจายในการซื้อสินคาเขาราน 10,001 -15,000 บาทตอสัปดาห รับชําระ

เงินจากลูกคาเปนเงินสด จํานวนวันสต็อกสินคานอยกวา 5 วัน สินคาที่ขายดีในปจจุบัน 5 อันดับแรก 
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ไดแก เคร่ืองด่ืมมีแอลกอฮอล เคร่ืองด่ืมไมมีแอลกอฮลล บุหร่ี ขนมขบเคี้ยว/ลูกอม และของใชภายใน

บาน  

สวนที่ 2  ความคิดเห็นเก่ียวกับผลกระทบที่ไดรับจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ 

ของกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการสํารวจพบวากลุมผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมทั้งในเขตราชเทวี เขตพระโขนง 

และเขตบางบอน สวนใหญไดรับผลกระทบในทางลบจากการที่รานคาปลีกขามชาติขนาดใหญมาเปด

กิจการในประเทศไทย  โดยกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวีสวนใหญ ผลกระทบ

ในทางลบ ที่เกิดขึ้น 5 อันดับแรก คือ อํานาจการกําหนดราคาสินคา ยอดขายสินคาตอวัน เงินทุน

หมุนเวียนในการชําระคาสินคาเขาน จํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน และขนาดของราน  สวนกลุม

ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพระโขนง สวนใหญไดรับผลกระทบในทางลบ ที่เกิดขึ้น 5 อันดับ

แรก คือ ยอดขายสินคาตอวัน เงินทุนหมุนเวียนในการชําระคาสินคาเขาราน ชวงเวลาเปด-ปด อํานาจ

การกําหนดราคาสินคา และยอดขายของสินคาที่ขายดีที่สุด  และในสวนของกลุมผูประกอบการคาปลีก

แบบด้ังเดิมในเขตบางบอน สวนใหญไดรับผลกระทบในทางลบ ที่เกิดขึ้น 5 อันดับแรก คือ ยอดขาย

สินคาตอวัน เงินทุนหมุนเวียนในการชําระคาสินคาเขาราน ขนาดของราน อํานาจการกําหนดราคาสินคา 

และชวงเวลาเปด-ปด  

   จากผลการศึกษาพบวาผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และ

เขตบางบอน สวนใหญ ไดรับผลกระทบทางลบจากการที่รานคาปลีกขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการใน

ประเทศไทย ในลักษณะที่คลายคลึงกัน แมวาจะอยูในเขตพ้ืนที่ที่ตางกัน ทั้งน้ีเน่ืองจากการที่รานคาปลีก

ขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการในประเทศไทยทําใหเกิดผลกระทบเปนวงกวาง 

สวนที่ 3 การวิเคราะหเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบกับผลกระทบของ

ผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบด้ังเดิม 

 จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธ

ระหวางปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบ กับ ผลกระทบที่ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมไดรับ พบวา 

ปจจัยดานสถานที่ตั้งรานคามีความสัมพันธกับผลกระทบดานจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการมีความสัมพันธกับ

ผลกระทบดานจํานวนวันที่สตอกสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  
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 ส วนที่  4 วิ ธี การป รับตั วของผู ประกอบการค าปลีกของไทยแบบ ด้ัง เ ดิมในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 จากผลการสํารวจวิธีการปรับตัว ซ่ึงประกอบดวยคําถาม 7 หัวขอ คือ การปรับกลยุทธดาน

เทคโนโลยี 3 คําถาม การปรับกลยุทธดานตนทุน 3 คําถาม การปรับกลยุทธดานสงเสริมการขาย 4 

คําถาม การปรับกลยุทธดานการบริการ 3 คําถาม การปรับกลยุทธดานการจัดการ 3 คําถาม การปรับ

กลยุทธดานการดําเนินงานและส่ิงแวดลอม 4 คําถาม และ การปรับกลยุทธดานผลิตภัณฑ 3 คําถาม 

พบวา ในดานเทคโนโลยี และดานการสงเสริมการขาย ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี 

เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธอยูในระดับนอย ดานตนทุน ผูประกอบการ

คาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธดานตนทุนอยูในระดับ

นอย แตผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพระโขนง สวนใหญมีการปรับกลยุทธดานตนทุนใน

ระดับนอยที่สุด ในดานบริการ ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขต

บางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธดานบริการ อยูในระดับปานกลาง ในดานการจัดการ ดานการ

ดําเนินงานและสิ่งแวดลอม และดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระ

โขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธอยูในระดับมาก 

 จากผลการศึกษา พบวา ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และ

เขตบางบอน สวนใหญมีวิธีการปรับปรุงปจจัยดานการบริหารที่คลายคลึงกัน ทั้งน้ีเพ่ือใหสอดคลองกับ

เทคนิคการบริหารงานของหางคาปลีกขามชาติขนาดใหญ 

 สวนที่ 5 การวิเคราะหปจจัยที่มีความสัมพันธกับวิธีการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของ

ไทยแบบด้ังเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธ

ระหวางปจจัยที่สงผลตอการปรับตัว กับ ระดับการปรับของผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม พบวา 

ปจจัยดานการศึกษามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานขนาดของรานคามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริม

การขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 

 

 

ตาราง 71 ตารางสรุปตัวแปรที่มีความสัมพันธทั้งทางดานผลกระทบ และ การปรับกลยุทธ 
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จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธระหวาง

ปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบ กับ ผลกระทบท่ีผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมไดรับ พบวา ปจจัย

ดานสถานที่ตั้งรานคามีความสัมพันธกับผลกระทบดานจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการมีความสัมพันธกับผลกระทบดาน

จํานวนวันที่สตอกสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธระหวาง

ปจจัยที่สงผลตอการปรับตัว กับ ระดับการปรับของผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม พบวา ปจจัยดาน

ระดับการศึกษามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่

ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานขนาดของรานคามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริม

การขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  

อภิปรายผลการศึกษา 

 จากการศึกษาคนควา ผูศึกษาไดทําการอภิปรายผลตามวัตถุประสงคในการศึกษาดังน้ี 

 จากผลการศึกษาทําใหทราบถึงลักษณะทั่วไปของผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม ที่มี
ลักษณะพ้ืนฐานทางสังคมที่แตกตางกันไปตามแตละพ้ืนที่ในแตละเขต 

  จากผลการศึกษาทําใหทราบถึงปจจัยดานภูมิศาสตร ของกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบ

ด้ังเดิม ซ่ึงประกอบดวย ทําเลที่ตั้งของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม กรรมสิทธิ์ความเปนเจาของอาคารรานคา 

ตัวแปรที่มีความสัมพันธดานผลกระทบ

ผลกระทบ 

Asymp. 

Sig. 

ตัวแปรที่มีความสัมพันธดาน 

การปรับกลยุทธดาน 

Asymp. 

Sig. 

สถานที่ตั้งรานคา 

ผลกระทบดาน

จํานวนลูกคาที่

ซ้ือสินคาตอวนั 

0.056 ระดับการศึกษา 
การปรับตวัดาน

สงเสริมการขาย 
0.092 

จํานวนปที่เปดกิจการ 
จํานวนวันที่ส

ตอกสินคา 
0.045 ขนาดของรานคา 

การปรับตวัดาน

สงเสริมการขาย 
0.027 
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และจํานวนปที่เปดกิจการ พบวา มีความแตกตางกัน เม่ืออยูตางทองถิ่นกัน สําหรับปจจัยดานเศรษฐกิจ 

ซ่ึงประกอบดวย ขนาดของรานคา พบวา มีความคลายคลึงกันแมวาจะอยูในทองถิ่นที่แตกตางกัน  

  จากผลการศึกษา พบวา การประกอบธุรกิจในชวงป 2552 ของกลุมผูประกอบการคาปลีก

แบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน มีเพียงบางสวนที่มีความคลายคลึงกันบาง 

สวนใหญมีความแตกตางกัน โดยสวนใหญกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี มี

จํานวนเงินที่ลูกคาใชจายในการซื้อสินคาแตละคร้ัง ยอดขายสินคาในแตละวัน นอยกวากลุม

ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพระโขนงและเขตบางบอน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมทาง

เศรษฐกิจและสังคม รวมทั้งพฤติกรรมการบริโภคของกลุมลูกคาในแตละทองถิ่น ซ่ึงมีสภาพความเปนอยู 

คาครองชีพ และวิถีทางการดํารงชีวิตที่แตกตางกัน 

 จากผลการศึกษาพบวาผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และ

เขตบางบอน สวนใหญ ไดรับผลกระทบทางลบจากการที่รานคาปลีกขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการใน

ประเทศไทย ในลักษณะที่คลายคลึงกัน แมวาจะอยูในเขตพ้ืนที่ที่ตางกัน ทั้งน้ีเน่ืองจากการที่รานคาปลีก

ขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการในประเทศไทยทําใหเกิดผลกระทบเปนวงกวาง 

จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธระหวาง

ปจจัยที่สงผลตอระดับผลกระทบ กับ ผลกระทบท่ีผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมไดรับ พบวา ปจจัย

ดานสถานที่ตั้งรานคามีความสัมพันธกับผลกระทบดานจํานวนลูกคาที่ซ้ือสินคาตอวัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานจํานวนปที่เปดกิจการมีความสัมพันธกับผลกระทบดาน

จํานวนวันที่สตอกสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 จากผลการสํารวจความคิดเห็นการปรับกลยุทธดานตางๆ ในตารางที่ 36 ถึง 42 ซ่ึง

ประกอบดวยคําถาม 7 หัวขอ คือ การปรับกลยุทธดานเทคโนโลยี 3 คําถาม การปรับกลยุทธดานตนทุน 

3 คําถาม การปรับกลยุทธดานสงเสริมการขาย 4 คําถาม การปรับกลยุทธดานการบริการ 3 คําถาม การ

ปรับกลยุทธดานการจัดการ 3 คําถาม การปรับกลยุทธดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม 4 คําถาม 

และ การปรับกลยุทธดานผลิตภัณฑ 3 คําถาม พบวา ในดานเทคโนโลยี และดานการสงเสริมการขาย 

ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกล

ยุทธอยูในระดับนอย ดานตนทุน ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี และเขตบางบอน สวน

ใหญมีการปรับกลยุทธดานตนทุนอยูในระดับนอย แตผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตพระโขนง 

สวนใหญมีการปรับกลยุทธดานตนทุนในระดับนอยที่สุด ในดานบริการ ผูประกอบการคาปลีกแบบ

ด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธดานบริการ อยูในระดับ

ปานกลาง ในดานการจัดการ ดานการดําเนินงานและสิ่งแวดลอม และดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการคา
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ปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน สวนใหญมีการปรับกลยุทธอยูในระดับ

มาก 

 จากการทดสอบคาสถิติไคส-แควร (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธ

ระหวางปจจัยที่สงผลตอการปรับตัว กับ ระดับการปรับของผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม พบวา 

ปจจัยดานระดับการศึกษามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.10 และ ปจจัยดานขนาดของรานคามีความสัมพันธกับระดับการปรับตัวดาน

สงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะทั่วไป 

1. ธุรกิจคาปลีกของไทยควรตระหนักถึงรูปแบบการทําธรุกิจการคาปลกี ที่เปลี่ยนไปตาม

กระแสโลกและความตองการของผูบริโภค โดยเฉพาะการสรางการยอมรับและความพึงพอใจใหกับ

ผูบริโภค เชน การปรับระบบการบริหารจัดการธุรกิจคาปลีกแบบใหม การเสนอใหมีสินคาหลากหลาย

มากขึ้น สรางระบบใหมีการสงเสริมการขาย เพ่ือใหระบบการคาปลีกของไทยมีศักยภาพในการแขงขัน

กับธุรกิจคาปลีกขามชาติ ตอไป 

2. ธุรกิจคาปลีกของไทย จําเปนตองพัฒนารูปแบบการคาปลีก ทั้งระบบ คือ การสรางอํานาจ 

ตอรองในการจัดซ้ือ การขยายเครือขายรานคาเพ่ือรองรับการซ้ือปริมาณมาก เพ่ือใหไดตนทุนตอหนวย

ลดลงและสามารถขายไดในราคาต่ํากวาคูแขงทางการคา การบริหารสตอกสินคาที่รวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพ การสงเสริมการขายใหแตกตางและหลากหลายกวาคูแขงทางการคาในอันที่จะสรางความ

พอจสูงสุดใหกับผูบริโภค การจัดจําหนายโดยใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาชวยในบางขั้นตอนที่

สําคัญ เพ่ือลดการสญูเสียตนทุน การใหบริการที่เนนความครบถวนของสินคาและบริการ (One Stop 

Shopping) เพ่ือไมใหธุรกิจตางชาติเขามามีอํานาจตอรองทางดานการคาปลีกตอคนในชาติในอนาคต

แบบหาทางแกไขไมได 

3. รูปแบบธุรกิจคาปลีกรายยอยของไทย ควรประกอบดวยปจจัยตางๆ คือ ระบบจัดการที่มี 

มาตรฐาน ระบบระเบียบการจัดเรียงสินคา ระบบระเบียบการฝกอบรม เพ่ือเขาสูระบบการทําธุรกิจคา

ปลีกรูปแบบใหม การอบรมใหความรูเพ่ือการแขงขัน ระบบระเบียบการสั่งและควบคมุสินคา ระบบ

ระเบียบการจัดการดานการเงิน ระบบระเบียบการจัดทําบัญชี ระบบระเบียบการจัดรานที่แนนอนและ

เปนแบบแผน การไดสิทธิการกูเงินในการพัฒนารานคา และวงเงินในการซื้อสินคา และมีการกําหนดวัน 

เวลา และชัว่โมงในการเปดปดรานที่แนนอน 
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ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม 

 จากผลการสํารวจพบวากลุมผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมทั้งในเขตราชเทว ี เขตพระ

โขนง และเขตบางบอน สวนใหญไดรับผลกระทบในทางลบจากการที่รานคาปลกีขามชาติขนาดใหญมา

เปดกิจการในประเทศไทย โดยกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวีสวนใหญ ผลกระทบ

ในทางลบ ไดแก คือ อํานาจการกําหนดราคาสินคา สวนกลุมผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต

พระโขนง สวนใหญไดรับผลกระทบในทางลบ ไดแก ยอดขายสินคาตอวนั และในสวนของกลุม

ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตบางบอน สวนใหญไดรับผลกระทบในทางลบ ไดแก ยอดขาย

สินคาตอวัน จากผลการศกึษาพบวาผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตราชเทวี เขตพระโขนง และ

เขตบางบอน สวนใหญ ไดรับผลกระทบทางลบจากการที่รานคาปลีกขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการใน

ประเทศไทย ในลักษณะที่คลายคลึงกัน แมวาจะอยูในเขตพ้ืนทีท่ี่ตางกัน ทั้งน้ีเน่ืองจากการที่รานคาปลีก

ขามชาติขนาดใหญมาเปดกิจการในประเทศไทยทําใหเกิดผลกระทบเปนวงกวาง ดังน้ันเพ่ือให

ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม มีความสามรถในการแขงขันทางการคามากขึ้น ผูประกอบการคาปลีก

แบบด้ังเดิม จึงควรคํานึงถงึการใหความสําคัญตอการใชเทคนิคการปรับกลยทุธดานตนทุน ไมวาจะเปน

การลดจํานวนพนักงานหนาราน ลดสต็อกสินคา และ ลดคาใชจายในการขนสงสินคา มากที่สุด เพ่ือให

ผลกระทบที่ไดรับน้ัน ลดนอยลง นอกจากนี้ควรใหความสําคญัตอการใชเทคนิคการปรับกลยุทธดาน

เทคโนโลยีและดานสงเสริมการขายควบคูกันไปดวย ซ่ึงหากผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม มีความรู

ดานตนทุน ดานการตลาด และความรูในการดําเนินการดานเทคโนโลยี ก็จะทําใหการดําเนินกิจการ

รานคาปลีกแบบด้ังเดิม มีการพัฒนามากยิ่งขึ้น และสามารถปรับตวัไดอยางม่ันคงและยั่งยืน 

ขอเสนอแนะเก่ียวกับการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม 

  1) หนวยงานที่เก่ียวของ  ควรจัดใหมีเจาหนาที่ออกแนะนําความรูใหกับผูประกอบการคา
ปลีกแบบด้ังเดิม 
  (1) กรมการคาภายใน  ควรจัดใหมีเจาหนาที่ออกแนะนําใหความรูเก่ียวกับธุรกิจคา
ปลีก ความรูดานการบริหารธุรกิจใหมีประสิทธิภาพ ความรูดานการบริหารสมัยใหม ความรูเกี่ยวกับการ
ลดตนทุน และความรูเก่ียวกับการปรับตัวดานตางๆ เพ่ือสรางความสามารถในการปรับปรุง พัฒนาธุรกิจ 
และเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันทางการคา ใหกับผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม 
  (2) กรมสรรพากร   ควรจัดให มี เจาหนาที่ออกแนะนําความรูดานภาษีให กับ
ผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม เพ่ือเสริมสรางความเขาใจและยอมรับบทบาทหนาที่ในฐานะผูเสียภาษี 
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  (3) หนวยงานที่เก่ียวของ  ควรจัดทําแผนพับ เพ่ือประชาสัมพันธ เผยแพรความรูเชิง
ธุรกิจที่เก่ียวกับธุรกิจคาปลีก  ความรูดานการบริหารธุรกิจใหมีประสิทธิภาพ  ความรูดานการบริหาร
สมัยใหม  และความรูเก่ียวกับการปรับปรุง  พัฒนาธุรกิจคาปลีก ใหกับผูประกอบการคาปลีกแบบด้ังเดิม 

 ขอเสนอแนะเก่ียวกับการวิจัยคร้ังตอไป 
  สําหรับการศกึษาวิจัยในครัง้ตอไป  ขอเสนอแนะแนวทางตอผูที่สนใจจะทําการศึกษาเกี่ยวกับ
ผลกระทบและการปรับตวัของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบด้ังเดิมจากการลงทุนของ
ผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญ ดังน้ี 
  เพิ่มขอบเขตพื้นที่ที่ทําการสํารวจ 

  การศึกษาผลกระทบและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบด้ังเดิมจากการ
ลงทุนของผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญ ในครั้งน้ี ไดกําหนดพ้ืนที่ในการสํารวจไว 3 เขต คือ 
เขตราชเทวี เขตพระโขนง และเขตบางบอน ซ่ึงเปนพ้ืนที่ที่มีจํานวนรานคาปลีกขามชาติขนาดใหญ 
ตางกัน แตเน่ืองจากผลกระทบที่เกิดจากการเปดดําเนินการของธุรกิจขามชาติประเภทรานคาปลีกขนาด
ใหญเปนผลกระทบที่เกิดเปนวงกวาง ดังน้ัน ในการศึกษาคร้ังตอไป จึงควรเพ่ิมขอบเขตการศึกษา
ออกไป เชน ทุกเขตหรือทุกอําเภอในจังหวัดที่ทําการศึกษา เปนตน 

  ใชแบบสอบถามที่มีลักษณะของคําถามเปนคําถามปลายเปด 

  การศึกษาผลกระทบและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบด้ังเดิมจากการ
ลงทุนของผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญ ในคร้ังน้ี  แบบสอบถามที่ใชมีลักษณะของคําถาม 
เปนคําถามแบบปลายปด ซ่ึงหากใชคําถามแบบปลายเปด จะไดคําตอบที่เปดกวางมากขึ้น ดังน้ันจึง
เสนอแนะไวเพ่ือนําไปใชในการศึกษาครั้งตอไป 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  :  ผลกระทบและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบดั้งเดิม จากการลงทุน

ของผูประกอบการคาปลีกขามชาติขนาดใหญในเขตกรุงเทพมหานคร 

             แบบสอบถามนี้เปนสวนหน่ึงของการรวบรวมขอมูลเพื่อใชในการจัดทําวิทยานิพนธ
ตามหลักสูตรบัณฑิตศึกษา คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  ขอความกรุณา
ใหความรวมมือในการกรอกแบบสอบถาม  โดยทําเคร่ืองหมาย   ลงในชองท่ีตรงกับความ
เปนจริงและความรูสึกของทาน  ผูจดัทําขอขอบพระคุณมา  ณ  โอกาสน้ี 

แบบสอบถามชุดนี้  มีทั้งหมด 3 สวน  คือ 

สวนที่  1        ขอมูลท่ัวไปของผูประกอบการคาปลีกแบบดั้งเดมิในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนที่  2        ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลกระทบทีไ่ดรับจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ 

สวนที่ 3  ความคิดเห็นเกีย่วกับแนวทางการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกของไทยแบบ
ดั้งเดิมในเขต    กรุงเทพมหานคร 

 

สวนที่  1         ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการคาปลีกแบบดัง้เดิมในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1. เพศ 
                      (1)  ชาย                         (2) หญิง 

 

2. รานของทานตั้งอยูเขตพ้ืน …………………………………. 
 

 

3. อายุ         
                      (1)  ต่ํากวา 31 ป                           (2) ระหวาง 31 – 40 ป 

                      (3)  ระหวาง 41 – 50 ป                       (4) ระหวาง 51 – 60 ป 

                      (5)  ตั้งแต 61ป ขึ้นไป    
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4. ระดับการศึกษาสูงสุด 

               (1)  ไมไดศึกษาหรือต่ํากวาประถมศึกษา        (2) ประถมศึกษา  

                   (3)  มัธยมศึกษา                                 (4) อาชีวะศึกษา (ปวช.หรือปวส.) 

                   (5)  ปริญญาตรี                               (6) ตั้งแตปริญญาตรีขึ้นไป 

 

5. สถานภาพสมรส 
                   (1)  โสด                    (2) สมรส                        (3) หมาย/หยาราง  

   

6. สถานที่ตั้งรานคาของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
                  (1)  อยูในหมูบาน          (2) อยูในซอย               (3) อยูบริเวณถนนใหญ 

                  (4) อยูใกลแหลงชุมชน เชน ตลาดสด โรงเรียน โรงพยาบาล สถานที่ราชการ  

                                โรงงานบริษัท ที่จอดรถประจําทาง เปนตน 

(5) อยูใกลหางคาปลีกขนาดใหญ เชน เทสโก-โลตัส/บิ๊กซี/คารฟูร/แมคโคร     

        หางใดหางหนึ่ง 

 

7. ขนาดรานคาของทาน 
                      (1)  จํานวน 1 คูหา                  (2) จํานวน 2 คูหา 

                      (3)  จํานวนตั้งแต 3 คูหา           

            

8. อาคารที่ใชดําเนินกิจการรานคาของทาน 
                      (1)  เปนอาคารของตนเอง              (2)  เปนอาคารเชา 

                      (3)  เปนอาคารเซง                       (4)  อ่ืน ๆ ……………………… 

 

9. จํานวนปที่เปดบริการ 
                      (1)  นอยกวา 3 ป              (2) ระหวาง 3-5 ป 

                      (3)  ระหวาง 6-10 ป     (4) มากกวา 10 ปขึ้นไป         
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10. เวลาเปดใหบริการของรานคาทาน 
                      (1)  กอน 6.00 น.              (2) ระหวาง 6.00 น. ถึง 8.00 น. 

                      (3)  ระหวาง 8.01 น. ถึง 10.00 น.   (4)  หลัง 10.00 น.เปนตนไป 

11. เวลาปดใหบรกิารของรานคาทาน 
                      (1)  กอน 19.00 น.            (2) ระหวาง 19.01 น.ถึง 20.00 น. 

                      (3)  ระหวาง 20.01 น. ถึง 21.00 น.          (4) ระหวาง 21.01 น.ถึง 22.00 น. 

                      (5)  หลัง 22.00 น.เปนตนไป    

12. จํานวนลูกคาที่มาซ้ือสินคาในราน 
                      (1)  นอยกวา 20 คน/วัน    (2)  ประมาณ 21-30 คน/วัน 

                      (3)  ประมาณ 31-40 คน/วัน     (4)  ประมาณ 41-50 คน/วัน 

                      (5)  มากกวา 50 คน/วัน     

13. จํานวนเงินที่ลกูคาใชจายในการซ้ือสินคาตอคร้ังโดยประมาณ 
                      (1)  นอยกวา 100 บาท    (2)  ระหวาง 100-500 บาท 

                      (3)  ระหวาง 501-1,000 บาท     (4)  มากกวา 1,000 บาท 

14. ยอดขายสินคาของรานคาของทาน ตอวัน โดยประมาณ 
                      (1)  นอยกวา 1,000 บาท     (2)  ระหวาง 1,001-5,000 บาท 

                      (3)  ระหวาง 5,001- 10,000 บาท  (4) ระหวาง10,001- 15,000 บาท 

                      (5)  มากกวา 15,001 บาท ขึ้นไป           

15.  รายไดอ่ืนๆ ของทาน ตอเดือน โดยประมาณ 

                  (1)  ไมมี                (2)  นอยกวา 10,000 บาท 

                      (3)  ระหวาง 10,001- 20,000 บาท   (4)  มากกวา 20,001 บาท 

16. รายจายในการซื้อสินคาเขาราน ตอสัปดาห โดยประมาณ 
                           (1)  นอยกวา 5,000  บาท            (2) ระหวาง 5,001- 10,000 บาท 

                 (3)  ระหวาง 10,001- 15,000 บาท           (4) มากกวา 15,001 บาท ขึ้นไป 

17. การขายสินคาในรานคาของทาน ขายเปน  
   (1)  เงินสด           (2)  เงินเชื่อ      (3)  ทั้งเงินสด และ เงินเชื่อ 
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18. จํานวนวัน ทีส่ตอกสินคา 
                     (1)  นอยกวา 5 วัน      (2)  ประมาณ 5-10 วัน 

      (3)  ประมาณ 11-30 วัน    (4)  มากกวา 30 วัน 

 

19. สินคาที่ขายดีในปจจุบัน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

                   (1)  อาหารสด                        (2)  อาหารแหง 

                    (3)  ถานไฟฉาย                                    (4)  ของใชภายในบาน 

               (5)  นํ้าด่ืม/นํ้าแข็ง                        (6)  เคร่ืองด่ืมไมมีแอลกอฮอล 

                       (7)  เคร่ืองด่ืมมีแอลกอฮอล     (8)  เคร่ืองด่ืมบํารุงกําลัง 

    (9)  ขนมขบเคี้ยว/ลูกอม                             (10)  บุหร่ี 

    (11)  กาซหุงตม                                       (12)  อ่ืนๆ…………………. 
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สวนที่   2       ความคิดเห็นเก่ียวกับผลกระทบทีไ่ดรับจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขามชาติ 

(กรุณาทําเคร่ืองหมาย ในชองระดับความคิดเห็นตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด) ทานคิด
วารานคาของทานไดรับผลกระทบจากการที่มีรานคาปลีกขนาดใหญมาเปดกิจการในประเทศไทย 
อยางไร 

 

ผลกระทบดานอ่ืน ๆ  

…………………………………………………………………………………………………………………

……................................................................................................................................................. 

ทิศทางของผลกระทบ ระดับผลกระทบ  

ผลกระทบ เพ่ิมขึ้น 

 

ลดลง ไม

เปล่ียนแปลง 

มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

1. ทําใหยอดขายสนิคาของรานตอ
วัน 

        

2. ทําใหกําไรของรานคาตอเดือน         

3. ทําใหจํานวนวันที่สตอกสินคา         

4. ทําใหจํานวนลูกคาที่ซื้อสินคา
ตอวัน  

        

5. ทําใหอํานาจการกําหนดราคา
สินคา 

        

6. ทําใหเงินทุนหมนุเวียนในการ
ชําระคาสินคาเขาราน 

        

7. ทําใหสินคาที่ขายดีที่สุดในราน
มียอดขาย 

        

8. ทําใหจํานวนลูกจางของรานคา         

9. ทําใหชวงเวลาเปด-ปด รานคา
ของทาน 

        

10. ทําใหขนาดของรานคา         
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สวนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกับการปรบัตัวของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ระดับการปรับตัวของผูประกอบกาธุรกิจคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม 
 

การปรับตัว 
มากท่ีสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอยท่ีสุด 

(1) 

ไมมี 

(0) 

ดานเทคโนโลยี 
1. มีคอมพิวเตอรในการคิดเงินท่ีรวดเร็ว 

      

2. มีระบบบารโคดในการคนหาสินคา       
3. มีระบบปองกันการขโมยสินคา       
ดานตนทุน 
4. ลดจํานวนพนักงานหนาราน 

      

5. ลดสต็อกสินคา       
6. ลดคาใชจายในดานการขนสงสินคา       
ดานสงเสริมการขาย 
7. ขายสินคาในราคาถูก 

      

8. มีคูปองสวนลด       
9. มีของแถม/สวนลด เมื่อซื้อสินคาจํานวนมาก       
10. ขายเงินเชื่อ       
ดานการบริการ 
11. สถานท่ีมีท่ีจอดรถไวบริการทั่วถึง 

      

12. บริการสงสินคาถึงบาน       
13. เพ่ิมความเปนกันเองในการบริการลูกคา       
ดานการจัดการ 
14. สินคาจัดเปนหมวดหมูคนหางาย 

      

15. ปรับปรุง/ตกแตงรานใหสวยงาม       
16. ติดปายแสดงราคาสินคา       
ดานการดําเนินงานและส่ิงแวดลอม 
17. ใหลูกคาเลือกซื้อสินคาไดดวยตนเอง 

      

18. ออกบิลเงินสดใหลูกคา (ในกรณีท่ีซื้อสินคา
จํานวนมาก) 

      

19. ขยายเวลาเปด-ปดรานคา       
20. บรรยากาศในรานดูดี นาซื้อสินคา       

ดานผลิตภัณฑ 
21. คุณภาพของสินคาดี สด ใหม เสมอ 

      

22. มีผลิตภัณฑใหเลือกหลายประเภท       
23. มีการแนะนําผลิตภัณฑแกลูกคาท่ีสนใจ       
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การปรับตวัดานอ่ืนๆ  
…………………………………………………………………………………………………………………
…….................................................................................................................................................
………………..………….....................................................................................................................
............................… 
 

 

ขอขอบคุณทีท่านไดใหความรวม มือในการตอบแบบสอบถามเปนอยางดี 
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ภาคผนวก ข 
ตารางแสดงผล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

146

Case Processing Summary 

Cases 

Valid Missing Total 
  N Percent N Percent N Percent 

ทิศทางของผลกระทบทําให
ยอดขายสินคาของรานแตละ
วัน * ทําใหยอดขายสินคาตอ
วัน * สถานท่ีต้ังของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ทิศทางของผลกระทบทําให
ยอดขายสินคาของรานแตละ
วัน * ทําใหยอดขายสินคาตอ
วัน * ขนาดของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ทิศทางของผลกระทบทําให
ยอดขายสินคาของรานแตละ
วัน * ทําใหยอดขายสินคาตอ
วัน * จํานวนปท่ีเปดกิจการ 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

 

ทิศทางของผลกระทบทําใหยอดขายสินคาของรานแตละวัน * ทําใหยอดขายสินคาตอวัน * สถานท่ีต้ังของ

รานคา 

Crosstab 

Count 

สถานท่ีต้ังของรานคา  ทําใหยอดขายสินคาตอวัน 

 
นอย
ท่ีสุด นอย 

ปาน
กลาง มาก มากท่ีสุด Total 

ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหยอดขายสินคา
ของรานแตละวัน 

ลดลง 
   1  1 

ในหมูบาน 

Total 
   1  1 

ในซอย ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหยอดขายสินคา
ของรานแตละวัน 

ไมเปล่ียนแปลง 
3 1 3 2 0 9 

ลดลง 0 1 11 10 11 33  
เพ่ิมขึ้น 0 0 0 1 2 3 

 

Total 3 2 14 13 13 45 
ไมเปล่ียนแปลง  3 2 2 1 8 

ลดลง  0 8 13 14 35 

ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหยอดขายสินคา
ของรานแตละวัน เพ่ิมขึ้น  0 2 3 5 10 

ใกลถนน 

Total  3 12 18 20 53 
ไมเปล่ียนแปลง   0 0 1 1 

ลดลง   12 15 11 38 

ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหยอดขายสินคา
ของรานแตละวัน เพ่ิมขึ้น   0 4 3 7 

ใกลแหลงชุมชน 

Total   12 19 15 46 
ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหยอดขายสินคา
ของรานแตละวัน 

ลดลง 
  1 2 2 5 

ใกลหางสรรพสินคา 

Total   1 2 2 5 
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Chi-Square Tests 

 

สถานท่ีต้ังของรานคา   Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square .(a)    ในหมูบาน 
N of Valid Cases 1    

ในซอย Pearson Chi-Square 18.671(b) 8 .017 
Likelihood Ratio 19.341 8 .013 
Linear-by-Linear 
Association 13.613 1 .000 

N of Valid Cases 45    
ใกลถนน Pearson Chi-Square 19.062(c) 6 .004 

Likelihood Ratio 13.991 6 .030 
Linear-by-Linear 
Association 6.505 1 .011 

N of Valid Cases 53    
ใกลแหลงชุมชน Pearson Chi-Square 5.170(d) 4 .270 

Likelihood Ratio 7.083 4 .132 
Linear-by-Linear 
Association .602 1 .438 

N of Valid Cases 
46    

ใกลหางสรรพสินคา Pearson Chi-Square .(e)    
N of Valid Cases 5    

                                      
a  No statistics are computed because ทิศทางของผลกระทบทําใหยอดขายสินคาของรานแตละวัน and ทําให   

ยอดขายสินคาตอวัน are constants. 

        b  12 cells (80.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .13. 

        c  9 cells (75.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .45. 

       e  No statistics are computed because ทิศทางของผลกระทบทําใหยอดขายสินคาของรานแตละวัน is a constant. 
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ทิศทางของผลกระทบทาํใหยอดขายสินคาของรานแตละวัน * ทําใหยอดขายสินคาตอวนั * 

ขนาดของรานคา 

Crosstab 

Count  

ขนาดของรานคา 
  ทําใหยอดขายสินคาตอวัน Total 

  นอยท่ีสุด นอย 
ปาน
กลาง มาก มากท่ีสุด   

1 คูหา ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหยอดขายสินคาของ
รานแตละวัน 

ไมเปล่ียนแปลง 
2  2 3 2 9

    ลดลง 0  16 24 19 59
    เพ่ิมขึ้น 0  2 1 2 5
  Total 2  20 28 23 73
2 คูหา ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหยอดขายสินคาของ
รานแตละวัน 

ไมเปล่ียนแปลง 
1 4 3 1 0 9

    ลดลง 0 1 16 14 18 49
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 7 8 15
  Total 1 5 19 22 26 73
ต้ังแต3 คูหาขึ้นไป ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหยอดขายสินคาของ
รานแตละวัน 

ลดลง 
    3 1 4

  Total 
    3 1 4

 

Chi-Square Tests 

 

 

 

ขนาดของรานคา   Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 15.553(a) 6 .016 
  
Likelihood Ratio 9.788 6 .134 
Linear-by-Linear 
Association 2.923 1 .087 

 
1 คูหา 

N of Valid Cases 
73    

2 คูหา Pearson Chi-Square 40.305(b) 8 .000 
Likelihood Ratio 35.673 8 .000 
Linear-by-Linear 
Association 21.082 1 .000 

N of Valid Cases 73    
ต้ังแต3 คูหาขึ้นไป Pearson Chi-Square 

.(c)    

N of Valid Cases 4    
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ผลกระทบทาํใหจํานวนลกูคาที่ซื้อสินคา * ทําใหจํานวนลูกคาที่ซื้อสินคาตอวัน * ขนาดของ

รานคา 

Crosstab 

Count  

ขนาดของรานคา   ทําใหจํานวนลูกคาท่ีซ้ือสินคาตอวัน Total 

  นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด   
1 คูหา ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหจํานวนลูกคาท่ีซ้ือ
สินคา 

ไม
เปล่ียนแปลง 2 6 8 7 3 26

    ลดลง 0 2 18 15 6 41
    เพ่ิมขึ้น 0 0 3 1 2 6
  Total 2 8 29 23 11 73
2 คูหา ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหจํานวนลูกคาท่ีซ้ือ
สินคา 

ไม
เปล่ียนแปลง 1 13 5 10 3 32

    ลดลง 0 1 14 7 11 33
    เพ่ิมขึ้น 0 1 3 2 2 8
  Total 1 15 22 19 16 73
ต้ังแต3 คูหาขึ้นไป ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหจํานวนลูกคาท่ีซ้ือ
สินคา 

ไม
เปล่ียนแปลง  2 0   2

    ลดลง  0 1   1
    เพ่ิมขึ้น  0 1   1
  Total  2 2   4
 

Chi-Square Tests 

ขนาดของรานคา  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 12.482(a) 8 .131 
Likelihood Ratio 12.951 8 .114 
Linear-by-Linear 

Association 4.861 1 .027 

1 คูหา 

N of Valid Cases 
73   

2 คูหา Pearson Chi-Square 21.699(b) 8 .006 
Likelihood Ratio 24.154 8 .002 
Linear-by-Linear 

Association 5.995 1 .014 

N of Valid Cases 73   
ต้ังแต3 คูหาขึ้นไป Pearson Chi-Square 

4.000(c) 2 .135 

Likelihood Ratio 5.545 2 .063 
Linear-by-Linear 

Association 2.455 1 .117 

N of Valid Cases 4   
a  10 cells (66.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .16. 
b  7 cells (46.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .11. 
c  6 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .50. 
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Case Processing Summary 

Cases 

Valid Missing Total 

 N Percent N Percent N Percent 

ทิศทางของผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนดราคาสินคา 

* ทําใหอํานวจการกําหนดราคา
สินคา * สถานท่ีต้ังของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0% 

ทิศทางของผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนดราคาสินคา 

* ทําใหอํานวจการกําหนดราคา
สินคา * ขนาดของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0% 

ทิศทางของผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนดราคาสินคา 

* ทําใหอํานวจการกําหนดราคา
สินคา * จํานวนปท่ีเปดกิจการ 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0% 
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ทิศทางของผลกระทบทาํใหอํานาจการกําหนดราคาสินคา * ทําใหอํานวจการกําหนดราคาสินคา 

* สถานที่ตั้งของรานคา 

Crosstab 

      Count  

สถานท่ีต้ังของ
รานคา   ทําใหอํานวจการกําหนดราคาสินคา Total 

  นอยสุด นอย 
ปาน
กลาง มาก 

มาก
ท่ีสุด   

ในหมูบาน ทิศทางของ
ผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ลดลง 

    1   1

  Total     1   1

ในซอย ทิศทางของ
ผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ไม
เปล่ียนแปลง 2 4 7 6 6 25

    ลดลง 0 1 5 4 7 17

    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 0 3 3

  Total 2 5 12 10 16 45

ใกลถนน ทิศทางของ
ผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ไม
เปล่ียนแปลง 1 5 10 2 5 23

    ลดลง 0 1 11 7 9 28

    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 1 1 2

  Total 1 6 21 10 15 53

ใกลแหลงชุมชน ทิศทางของ
ผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ไม
เปล่ียนแปลง 2 8 9 3 0 22

    ลดลง 0 0 7 9 6 22

    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 2 0 2

  Total 2 8 16 14 6 46

ใกล
หางสรรพสินคา 

ทิศทางของ
ผลกระทบทําให
อํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ไม
เปล่ียนแปลง 1  1 1   3

    ลดลง 0  0 2   2
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  Total 1  1 3   5

 

Chi-Square Tests 

สถานท่ีต้ังของรานคา  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square .(a)   ในหมูบาน 

N of Valid Cases 1   

ในซอย Pearson Chi-Square 9.064(b) 8 .337 

Likelihood Ratio 10.583 8 .226 

Linear-by-Linear 
Association 

5.981 1 .014 

N of Valid Cases 45   

ใกลถนน Pearson Chi-Square 9.776(c) 8 .281 

Likelihood Ratio 11.137 8 .194 

Linear-by-Linear 
Association 

5.860 1 .015 

N of Valid Cases 53   

ใกลแหลงชุมชน Pearson Chi-Square 24.456(d) 8 .002 

Likelihood Ratio 30.541 8 .000 

Linear-by-Linear 
Association 

17.260 1 .000 

N of Valid Cases 46   

ใกลหางสรรพสินคา Pearson Chi-Square 2.222(e) 2 .329 

Likelihood Ratio 2.911 2 .233 

Linear-by-Linear 
Association 

1.255 1 .263 

N of Valid Cases 5   

          a  No statistics are computed because ทิศทางของผลกระทบทําใหอํานาจการกําหนดราคาสินคา and ทําใหการ
กําหนดราคาสินคา are constants. 

b  11 cells (73.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .13. 

c  10 cells (66.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04. 

d  11 cells (73.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .09. 

e  6 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .40. 
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ทิศทางของผลกระทบทาํใหอํานาจการกําหนดราคาสินคา * ทําใหอํานวจการกําหนดราคาสินคา 

* ขนาดของรานคา 

Crosstab 

Count  

ขนาดของรานคา   ทําใหอํานวจการกําหนดราคาสินคา Total 

  นอยสุด นอย 
ปาน
กลาง มาก มากท่ีสุด   

1 คูหา ทิศทางของผลกระทบทํา
ใหอํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
2 6 15 8 5 36

    ลดลง 0 1 14 9 9 33
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 2 2 4
  Total 2 7 29 19 16 73
2 คูหา ทิศทางของผลกระทบทํา

ใหอํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
3 11 12 4 6 36

    ลดลง 0 1 8 14 11 34
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 1 2 3
  Total 3 12 20 19 19 73
ต้ังแต3 คูหาขึ้น
ไป 

ทิศทางของผลกระทบทํา
ใหอํานาจการกําหนด
ราคาสินคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
1  0  0 1

    ลดลง 0  1  2 3
  Total 1  1  2 4
 

Chi-Square Tests 

ขนาดของรานคา  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 11.517(a) 8 .174 
Likelihood Ratio 14.023 8 .081 
Linear-by-Linear 

Association 8.793 1 .003 

1 คูหา 

N of Valid Cases 
73   

2 คูหา Pearson Chi-Square 22.955(b) 8 .003 
Likelihood Ratio 26.439 8 .001 
Linear-by-Linear 

Association 17.007 1 .000 

N of Valid Cases 73   
ต้ังแต3 คูหาขึ้นไป Pearson Chi-Square 

4.000(c) 2 .135 

Likelihood Ratio 4.499 2 .105 
Linear-by-Linear 

Association 2.273 1 .132 

N of Valid Cases 4   
a  9 cells (60.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .11. 
b  7 cells (46.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .12. 

c  6 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .25. 
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ทิศทางของผลกระทบทาํใหอํานาจการกําหนดราคาสินคา * ทําใหอํานวจการกําหนดราคาสินคา 

* จํานวนปที่เปดกิจการ 

Crosstab 

Count  

 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

จํานวนปท่ีเปด
กิจการ   ทําใหอํานวจการกําหนดราคาสินคา Total 

  นอยสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด   

นอยกวา 3 ป ทิศทางของผลกระทบทํา
ใหอํานาจการกําหนดราคา
สินคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
 8 2 4 0 14

    ลดลง  1 7 7 5 20
    เพ่ิมขึ้น  0 0 0 2 2
  Total  9 9 11 7 36
3-5 ป ทิศทางของผลกระทบทํา

ใหอํานาจการกําหนดราคา
สินคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
1 4 8 3 4 20

    ลดลง 0 0 4 4 6 14
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 0 1 1
  Total 1 4 12 7 11 35
6-10 ป ทิศทางของผลกระทบทํา

ใหอํานาจการกําหนดราคา
สินคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
3 2 8 1 4 18

    ลดลง 0 0 3 6 7 16
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 1 0 1
  Total 3 2 11 8 11 35
 ต้ังแต10 ป ขึ้นไป ทิศทางของผลกระทบทํา

ใหอํานาจการกําหนดราคา
สินคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
2 3 9 4 3 21

    ลดลง 0 1 9 6 4 20
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 2 1 3
  Total 2 4 18 12 8 44
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Chi-Square Tests 

จํานวนปท่ีเปดกิจการ  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 21.901(a) 6 .001 
Likelihood Ratio 22.908 6 .001 
Linear-by-Linear 

Association 12.681 1 .000 

นอยกวา 3 ป 

N of Valid Cases 
36   

3-5 ป Pearson Chi-Square 8.290(b) 8 .406 
Likelihood Ratio 10.152 8 .255 
Linear-by-Linear 

Association 6.524 1 .011 

N of Valid Cases 35   
6-10 ป Pearson Chi-Square 

14.860(c) 8 .062 

Likelihood Ratio 17.017 8 .030 
Linear-by-Linear 

Association 6.927 1 .008 

N of Valid Cases 35   
ต้ังแต10 ป ขึ้นไป Pearson Chi-Square 7.656(d) 8 .468 

Likelihood Ratio 
9.403 8 .309 

Linear-by-Linear 
Association 4.645 1 .031 

N of Valid Cases 44   
          a  9 cells (75.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .39. 

b  13 cells (86.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .03. 

c  11 cells (73.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .06. 

d  11 cells (73.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .14. 

 

Case Processing Summary 

Cases 

Valid Missing Total 
  N Percent N Percent N Percent 
ทิศทางของผลกระทบทํา
สินคาขายดีท่ีสุด * ทําให
สินคาท่ีขายดีท่ีสุดมียอดขาย 
* สถานท่ีต้ังของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ทิศทางของผลกระทบทํา
สินคาขายดีท่ีสุด * ทําให
สินคาท่ีขายดีท่ีสุดมียอดขาย 
* ขนาดของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ทิศทางของผลกระทบทํา
สินคาขายดีท่ีสุด * ทําให
สินคาท่ีขายดีท่ีสุดมียอดขาย 
* จํานวนปท่ีเปดกิจการ 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

 



 
 

 

156

ทิศทางของผลกระทบทาํสินคาขายดีที่สุด * ทําใหสินคาที่ขายดีที่สุดมียอดขาย * สถานที่ตั้งของ

รานคา 

Crosstab 

Count  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

สถานท่ีต้ังของ
รานคา   ทําใหสินคาท่ีขายดีท่ีสุดมียอดขาย Total 

  นอยสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด   
ในหมูบาน ทิศทางของผลกระทบ

ทําสินคาขายดีท่ีสุด 
ไม
เปล่ียนแปลง  1      1

  Total  1      1
ในซอย ทิศทางของผลกระทบ

ทําสินคาขายดีท่ีสุด 
ไม
เปล่ียนแปลง 2 0 14 9 1 26

    ลดลง 0 1 3 6 6 16
    เพ่ิมขึ้น 0 0 2 0 1 3
  Total 2 1 19 15 8 45
ใกลถนน ทิศทางของผลกระทบ

ทําสินคาขายดีท่ีสุด 
ไม
เปล่ียนแปลง  7 11 13 3 34

    ลดลง  1 4 6 6 17
    เพ่ิมขึ้น  0 2 0 0 2
  Total  8 17 19 9 53
ใกลแหลงชุมชน ทิศทางของผลกระทบ

ทําสินคาขายดีท่ีสุด 
ไม
เปล่ียนแปลง 1 5 8 9 0 23

    ลดลง 0 0 10 3 9 22
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 1 0 1
  Total 1 5 18 13 9 46
ใกล
หางสรรพสินคา 

ทิศทางของผลกระทบ
ทําสินคาขายดีท่ีสุด 

ไม
เปล่ียนแปลง  0 0 2 0 2

    ลดลง  1 1 0 0 2
    เพ่ิมขึ้น  0 0 0 1 1
  Total  1 1 2 1 5
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Chi-Square Tests 

 

สถานท่ีต้ังของรานคา  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square .(a)   ในหมูบาน 

N of Valid Cases 1   

ในซอย Pearson Chi-Square 14.462(b) 8 .070 

Likelihood Ratio 17.273 8 .027 

Linear-by-Linear 
Association 

4.278 1 .039 

N of Valid Cases 45   

ใกลถนน Pearson Chi-Square 11.004(c) 6 .088 

Likelihood Ratio 11.060 6 .087 

Linear-by-Linear 
Association 

2.008 1 .156 

N of Valid Cases 53   

ใกลแหลงชุมชน Pearson Chi-Square 20.993(d) 8 .007 

Likelihood Ratio 26.719 8 .001 

Linear-by-Linear 
Association 

8.060 1 .005 

N of Valid Cases 46   

ใกลหางสรรพสินคา Pearson Chi-Square 10.000(e) 6 .125 

Likelihood Ratio 10.549 6 .103 

Linear-by-Linear 
Association 

.099 1 .753 

N of Valid Cases 5   

a  No statistics are computed because ทิศทางของผลกระทบทําสินคาขายดีท่ีสุด and ทําใหสินคาท่ีขายดีท่ีสุดมี
ยอดขาย are constants. 

b  11 cells (73.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .07. 

          c  6 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .30. 

d  11 cells (73.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02. 

 e  12 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .20. 
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Case Processing Summary 

 

Cases 

Valid Missing Total 

  N Percent N Percent N Percent 

ทิศทางของผลกระทบทําให
ชวงเวลาปด-เปดรานคา * 
ทําใหชวงเวลาปด-เปดของ
ราน * สถานท่ีต้ังของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ทิศทางของผลกระทบทําให
ชวงเวลาปด-เปดรานคา * 
ทําใหชวงเวลาปด-เปดของ
ราน * ขนาดของรานคา 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ทิศทางของผลกระทบทําให
ชวงเวลาปด-เปดรานคา * 
ทําใหชวงเวลาปด-เปดของ
ราน * จํานวนปท่ีเปดกิจการ 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%
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ทิศทางของผลกระทบทาํใหชวงเวลาปด-เปดรานคา * ทําใหชวงเวลาปด-เปดของราน * สถาน

ที่ตั้งของรานคา 

Crosstab 

Count  

สถานท่ีต้ังของ
รานคา   ทําใหชวงเวลาปด-เปดของราน Total 

  นอยสุด นอย 
ปาน
กลาง มาก มากท่ีสุด   

ในหมูบาน ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหชวงเวลาปด-เปด
รานคา 

ลดลง 
        1 1 

  Total 
        1 1 

ในซอย ทิศทางของผลกระทบ
ทําใหชวงเวลาปด-เปด
รานคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
1 5 10 9 4 29 

    ลดลง 0 0 7 3 6 16 
  Total 1 5 17 12 10 45 
ใกลถนน ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหชวงเวลาปด-เปด
รานคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
1 1 13 9 3 27 

    ลดลง 0 0 9 7 9 25 
    เพ่ิมขึ้น 0 0 0 0 1 1 
  Total 1 1 22 16 13 53 
ใกลแหลงชุมชน ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหชวงเวลาปด-เปด
รานคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
2 4 13 10 0 29 

    ลดลง 0 0 8 2 7 17 
  Total 2 4 21 12 7 46 
ใกลหางสรรพสินคา ทิศทางของผลกระทบ

ทําใหชวงเวลาปด-เปด
รานคา 

ไมเปล่ียนแปลง 
  2 1 1   4 

    ลดลง   0 1 0   1 
  Total   2 2 1   5 
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Chi-Square Tests 

 

สถานท่ีต้ังของรานคา  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square .(a)   ในหมูบาน 

N of Valid Cases 1   

ในซอย Pearson Chi-Square 6.736(b) 4 .151 

Likelihood Ratio 8.583 4 .072 

Linear-by-Linear 
Association 

3.383 1 .066 

N of Valid Cases 45   

ใกลถนน Pearson Chi-Square 8.886(c) 8 .352 

Likelihood Ratio 9.688 8 .288 

Linear-by-Linear 
Association 

6.421 1 .011 

N of Valid Cases 53   

ใกลแหลงชุมชน Pearson Chi-Square 17.590(d) 4 .001 

Likelihood Ratio 21.879 4 .000 

Linear-by-Linear 
Association 

8.161 1 .004 

N of Valid Cases 46   

ใกลหางสรรพสินคา Pearson Chi-Square 1.875(e) 2 .392 

Likelihood Ratio 2.231 2 .328 

Linear-by-Linear 
Association 

.071 1 .789 

N of Valid Cases 5   

a  No statistics are computed because ทิศทางของผลกระทบทําใหชวงเวลาปด-เปดรานคา and ทําใหชวงเวลา
ปด-เปดของราน are constants. 

b  6 cells (60.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .36. 

c  9 cells (60.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02. 

d  7 cells (70.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .74. 

 e  6 cells (100.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .20. 
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Case Processing Summary 

 

Cases 

Valid Missing Total 
  N Percent N Percent N Percent 
สถานท่ีต้ังของรานคา * ระดับ
การปรับตัวดานเทคโนโลยี 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

สถานท่ีต้ังของรานคา * ระดับ
การปรับตัวดานตนทุน 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

สถานท่ีต้ังของรานคา * ระดับ
การปรับตัวดานสงเสริมการขาย 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

สถานท่ีต้ังของรานคา * ระดับ
การปรับตัวดานการบริการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

สถานท่ีต้ังของรานคา *  ระดับ
การปรับตัวดานการจัดการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

สถานท่ีต้ังของรานคา * ระดับ
การปรับตัวดานการดําเนินงาน
และส่ิงแวดลอม 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

สถานท่ีต้ังของรานคา * ระดับ
การปรับตัวดานผลิตภัณฑ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ขนาดของรานคา * ระดับการ
ปรับตัวดานเทคโนโลยี 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ขนาดของรานคา * ระดับการ
ปรับตัวดานตนทุน 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ขนาดของรานคา * ระดับการ
ปรับตัวดานสงเสริมการขาย 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ขนาดของรานคา * ระดับการ
ปรับตัวดานการบริการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ขนาดของรานคา *  ระดับการ
ปรับตัวดานการจัดการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ขนาดของรานคา * ระดับการ
ปรับตัวดานการดําเนินงานและ
ส่ิงแวดลอม 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ขนาดของรานคา * ระดับการ
ปรับตัวดานผลิตภัณฑ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

จํานวนปท่ีเปดกิจการ * ระดับ
การปรับตัวดานเทคโนโลยี 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

จํานวนปท่ีเปดกิจการ * ระดับ
การปรับตัวดานตนทุน 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

จํานวนปท่ีเปดกิจการ * ระดับ
การปรับตัวดานสงเสริมการขาย 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

จํานวนปท่ีเปดกิจการ * ระดับ
การปรับตัวดานการบริการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

จํานวนปท่ีเปดกิจการ *  ระดับ
การปรับตัวดานการจัดการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

   



 
 

 

162

จํานวนปท่ีเปดกิจการ * ระดับ
การปรับตัวดานการดําเนินงาน
และส่ิงแวดลอม 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

จํานวนปท่ีเปดกิจการ * ระดับ
การปรับตัวดานผลิตภัณฑ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ระดับการศึกษา * ระดับการ
ปรับตัวดานเทคโนโลยี 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ระดับการศึกษา * ระดับการ
ปรับตัวดานตนทุน 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ระดับการศึกษา * ระดับการ
ปรับตัวดานสงเสริมการขาย 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ระดับการศึกษา * ระดับการ
ปรับตัวดานการบริการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ระดับการศึกษา *  ระดับการ
ปรับตัวดานการจัดการ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ระดับการศึกษา * ระดับการ
ปรับตัวดานการดําเนินงานและ
ส่ิงแวดลอม 

150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

ระดับการศึกษา * ระดับการ
ปรับตัวดานผลิตภัณฑ 150 100.0% 0 .0% 150 100.0%

 

 

 

สถานที่ต้ังของรานคา * ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย 

 

 Crosstab 

 

Count  

ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย 

  นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง Total 

ในหมูบาน 0 1 0 1 

ในซอย 6 26 13 45 

ใกลถนน 12 29 12 53 

ใกลแหลงชุมชน 7 34 5 46 

สถานท่ีต้ังของ
รานคา 

ใกลหางสรรพสินคา 0 5 0 5 

Total 25 95 30 150 
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Chi-Square Tests 

 

 Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 10.500(a) 8 .232 
Likelihood Ratio 12.572 8 .127 
Linear-by-Linear 

Association 2.053 1 .152 

N of Valid Cases 
150   

a  6 cells (40.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .17. 
 

ขนาดของรานคา * ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย 

 

Crosstab 

Count 

ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย 
 นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง Total 

1 คูหา 15 50 8 73 
2 คูหา 10 41 22 73 

ขนาดของรานคา 

ต้ังแต3 คูหาขึ้น
ไป 0 4 0 4 

Total 25 95 30 150 
 

 

Chi-Square Tests 

 

 Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 10.995(a) 4 .027 

Likelihood Ratio 12.410 4 .015 

Linear-by-Linear 
Association 

5.193 1 .023 

N of Valid Cases 150   

a  3 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .67. 
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ระดับการศึกษา * ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย 

Crosstab 

Count 

ระดับการปรับตัวดานสงเสริมการขาย 

 นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง Total 

ไมไดรับการศึกษา
หรือตํ่ากวา
ประถมศึกษา 

0 1 2 3 

ประมศึกษา 0 0 1 1 

มัธยมศึกษา 9 42 11 62 

อาชีวะศึกษา 13 50 15 78 

ระดับการศึกษา 

ปริญญาตรี 3 2 1 6 

Total 25 95 30 150 

 

 

 

Chi-Square Tests 

 

 Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 13.630(a) 8 .092 

Likelihood Ratio 10.972 8 .203 

Linear-by-Linear 
Association 

3.753 1 .053 

N of Valid Cases 150   

a  9 cells (60.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .17. 
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