


งานประชุมวิชาการระดับชาติด้านบริหารธุรกิจ ครั้งที่ 8 

 คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ 

สารบญั 

หนา้ 

1. Customers’ perception of going to pubs and restaurants after the COVID-19 pandemic
in Rangsit, Pathumthani
:Chananya Thongbunmee  Napasorn Kemawat   Pattama Sangkrod and
Dumrong Adunyarittigun

1 

2. FACTORS INFLUENCING CHINESE OUTBOUND TOURISTS’ DESTINATION CHOICE TO
THAILAND
:Na  Yang and Teerawat Charoenrat

16 

3. เรื่องเล่าความส าเร็จของผู้ประกอบการฟาร์มโคนม กรณีศึกษา : อุ้มบุญฟาร์ม อ าเภอมวกเหล็ก จังหวัด
สระบุรี
:อาทิตยา อุ้มบุญ  ฌาณีย์ พิลาวอน  ทิตยา เทียนค า  และ พิทักษ์ ศิริวงษ์

31 

4. แนวโน้มความต้องการการเดินทางทางอากาศในช่วงวิกฤตการณ์ Covid-19 : กรณีศึกษาผู้โดยสารชาว
ไทยในเขตภาคเหนือ
:วสวัตต์ิ  สุติญญามณี เมธาวี ธรรมเกษร  และ ธนภรณ์ กริยาผล

42 

5. แนวทางการจัดการตลาดเพื่อการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพส าหรับฟื้นฟูผู้อยู่ในภาวะซึมเศร้า
:อลีนา  ศาสนโสภา  เอกกฤต เลิศวิทยาประดิษฐ์  และ สุภาวดี หงษ์ทอง

52 

6. แนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการกลุ่มธุรกิจรับจัดงานแต่งงานในยุควิถีใหม่
:สุลิตา  กังหันทอง  ศิริพร สอนศรี สุภัสสรา พงษ์ดี และ เลิศลักษณ์ เจริญสมบัติ

69 

7. แนวทางการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค กรณีศึกษา : มาลี
ซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่) จังหวัดประจวบคีรีขันธ์
:กาญจนา  ปานแก้ว  จตุมงคล ศิยะพงษ์  จิตรการ พัฒนะไพบูลย์  และ รุ่งนภา ชีวรัศมี

82 

8. แนวทางการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนสังคโลกบานเกาะนอย ต าบลหนองออ อ าเภอศรีสัชนาลัย 
จังหวัดสุโขทัย
:วันธะนา  สานุสิทธิ์ สุภัญชลี อนไชยะ สุภัคกาญจน จิวาลักษณ และ หนึ่งฤทัย ดวงดัน

99 

9. ไร่ 3 ธ เกษตรสามเชิง: กระบวนทัศน์การผลิตและการตลาดเพื่อความม่ันคงทางอาหารภายใต้วิถี
การเกษตรแบบอินทรีย์
:ธนิน  จันเอียด พิทักษ์ ศิริวงศ์ ฐิติพงศ์ กิจพ่วงสุวรรณ ธนกฤต เถรปัญญาภรณ์ มธุตฤณ เพ็ญกรูด
และ พีรวัส พุ่มพฤกษ์

115 

10. กระบวนการเรียนการสอนแบบวิถีชีวิตใหม่ในสถานการณ์การแพร่ระบาดของ โควิด-19 กรณีศึกษา :
อาจารย์คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี
:ปลายฟ้า  สุขเรือง ปิโยรส แพทย์รังษ ีนันทิยา ทัดบุตร และ ปริญญา หรุ่นโพธิ์

128 

11. กลยุทธ์การด าเนินงานและการปรับตัวเพื่อการอยู่รอดของธุรกิจด้านโลจิสติกส์ ระหว่างการ แพร่
ระบาดโควิด 19: กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เอมกมล ขนส่ง อ าเภอชะอ า จังหวัดเพชรบุรี
:จิรปาณ  ฤกษ์งาม กาญจนวรรณ ค าหล้า ศศิอัญ์ ขันแก้ว และ ศิริพร เผือกผ่อง

138 



แนวทางการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกเพื่อรองรับการเปลีย่นแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค 

กรณีศึกษา : มาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่)  จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

จตุมงคล ศิยะพงษ์1* กาญจนา ปานแก้ว2 จิตรการ พัฒนะไพบูลย์3 รุ่งนภา ชีวรัศมี4

บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาแนวคิดทฤษฎีการบริหารธุรกิจค้าปลีกและพฤติกรรมผู้บริโภค 2)ส ารวจ
ปัญหาด้านกลยุทธ์การด าเนินงานธุรกิจค้าปลีกของร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ 3) ส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าใน
ร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ 4) วิเคราะห์แนวทางการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกของร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ การศึกษาน้ีใช้ระเบียบวิธีการ
วิจัยแบบผสมผสานวิธี (Mixed Method Research) การเก็บข้อมูลวิจัยเชิงคุณภาพการผู้ประกอบการ จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกของร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) การ
เก็บข้อมูลเชิงปริมาณ จากผู้บริโภคที่เคยมาใช้บริการซ้ือสินค้าที่ร้านค้าปลีก มาลีซูเปอร์สโตร์ โดยการใช้แบบสอบถามปลาย
ปิด จ านวน 33 ข้อ แบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจที่บริการ และส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ การเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามใช้วิธีการให้กลุ่มตัวอย่าง
ท าแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์และออฟไลน์ หลังจากได้ข้อมูลผู้วิจัยตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลเพื่อน ามาวิเคราะห์
โดยใช้ สถิติ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกเพื่อรองรับการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า สินค้าในร้านมีความหลากหายและเพียงพอต่อความต้องการซ้ือ 
ด้านราคา พบว่า ราคาสินค้าในร้านค้ามีราคาต่ ากว่าร้านค้าอ่ืน และด้านพนักงานผู้ให้บริการ พบว่า พนักงานในร้านพูดจา
สุภาพ ไม่เลือกปฏิบัติกับลูกค้า ข้อเสนอแนะเพื่อการพัฒนา ควรจัดหาที่ตั้งของสาขาต่าง ๆ โดยค านึงถึงความเหมาะสมและ
ตรงต่อความต้องการ ควรน าสินค้าใหม่ๆ และหลากหลายมาวางจ าหน่ายอยู่เสมอ ควรน าระบบบาร์โค้ดมาใช้ในการระบุ
ราคาของสินค้า เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการจัดวางและจ าหน่ายสินค้า ร้านค้าควรให้ความส าคัญกับสิ่งอ านวยความ
สะดวกพื้นฐานของลูกค้า เช่น จัดให้มีสถานที่ส าหรับจอดรถ 

ค าส าคัญ: ธุรกิจค้าปลีก  พฤติกรรมผู้บริโภค  ส่วนประสมทางการตลาด 
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GUIDELINES FOR THE DEVELOPMENT OF RETAIL 
BUSINESS TO SUPPORT THE CHANGE OF CONSUMER 

BEHAVIOR STUDY: MALEE SUPERSTORE 
(HEADQUARTERS) 
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Abstract 

The purposes of this research were: 1) to study the concepts and theories of retail 

business administration and consumer behavior; 2) to explore the problems of Malee 

Superstore’s business strategies; 3) to explore Malee Superstore’s consumer behavior; and  

4) to analyze the retail business development approach of Malee Superstore. The mixed

method research was employed to this study. Firstly, the qualitative method was used to 

collect data by interviewing Malee Superstore retail entrepreneurs and analyzed data with 

content analysis. Then the quantitative method was used to collect data from consumers by 

using a closed-ended questionnaire, 33 items were divided into three parts, namely, part 1, 

demographic data, part 2, data on marketing mix factors of the service business, and part 3, 

other recommendations. The questionnaire data was collected online and offline. The 

gathered data was analyzed by percentage, mean and standard deviation.     

The results of the study revealed that of the 7P’s marketing mix – product, price, 

place, promotion, people, process and physical evidence, three were found to affect retail 

business development to support the change of consumer behavior the most (product, price 

and people). With respect to products in superstore, are diverse and sufficient to meet 

purchase requirements for customers. Concerning to price, the prices of the products are 

lower than other stores. In terms of employees, they speak politely and do not discriminate 

against customers. Suggestions for development, the location should be procured based on 

the suitability and customers’ needs, various and up-to-date products should be sold. For the 

convenience of product placement and distribution, barcode system should be employed to 

indicate the price of the products. Moreover, the basic amenities of customer should be the 

first priority, such as providing parking area.  

Keywords: Retail business, Consumer behavior, Marketing Mix 

1* , 2 , 3 Undergraduate Student Bachelor of Business Administration Faculty of Management 
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บทน ำ  

การเปลี่ยนแปลงของสังคมและเทคโนโลยีส่งผลต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของคน (Life Style) และเศรษฐกิจใน
อดีตน้ันผู้บริโภคซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภคจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือที่รู้จักกันในนามของ 
“ร้านโชห่วย” ซ่ึงเป็นธุรกิจการค้าที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายกระจายไปทั่วประเทศ และเป็นร้านค้าที่เน้นขายสินค้า
ในชีวิตประจ าวัน ต าแหน่งของร้านค้าจะตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน เช่น ตลาด หรือหมู่บ้าน เน้นการท าธุรกิจเพื่อเลี้ยงตัวเอง ไม่ได้
มีการมุ่งพัฒนาหรือปรับเปลี่ยนรูปแบบการให้บริการ ไม่มีเทคโนโลยีเข้ามาเก่ียวข้อง ปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจเน่ืองด้วยการเข้ามาลงทุนของชาวต่างชาติท าให้เกิดการพัฒนารูปแบบ จากร้านค้าเล็กๆเปลี่ยนเป็นธุรกิจร้านค้า
แนวใหม่ที่เกิดขึ้นมากมายในช่วงเวลาที่ผ่านมา (อธิคม ฉันทเจริญโชค,2559) 

ปัจจุบันตลาดค้าปลีกมีการแข่งขันกันสูงมาก อีกทั้งพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เป็นกระบวนการของบุคคลหรือกลุ่ม
บุคคลในการเลือก เปรียบเทียบ ซ้ือ ใช้ รวมถึงการแสดงออกถึงพฤติกรรมหลังการใช้สินค้าหรือบริการ ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ี
มีลักษณะที่แตกต่างหลากหลายมากขึ้น อาจเปลี่ยนแปลงไปได้ตลอดเวลาตามความนิยมหรือความชอบของผู้บริโภค รวมถึง
ตามยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวมเร็ว ธุรกิจค้าปลีกจึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาธุรกิจของตนเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมผู้บริโภค 

ดังน้ันผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาแนวทางการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค กรณีศึกษา : 
มาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่) จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เน่ืองจากมาลีซูเปอร์สโตร์ เป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ประเภท
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ที่อยู่ในอ าเภอปราณบุรี ซ่ึงยังคงมีปัญหาในด้านที่ตั้งของร้านค้า ไม่ค่อยมีความสะดวกต่อการเข้าใช้บริการ 
เน่ืองจากไม่ค่อยมีที่จอดรถส าหรับลูกค้า อีกทั้งในปัจจุบันมีร้านค้าปลีกเกิดขึ้นมากมาย  ผู้วิจัยจึงเลือกที่จะศึกษาว่าเหตุใด
มาลีซูเปอร์สโตร์ถึงสามารถด าเนินธุรกิจมาได้อย่างยาวนานและแข่งขันกับร้านค้าปลีกอ่ืนที่มีขนาดใหญ่กว่าได้ และเพื่อให้
ฝ่ายที่เก่ียวข้องน าผลที่ได้จากการวิจัยไปพัฒนาคุณภาพในธุรกิจค้าปลีก ปรับปรุงกลยุทธ์ เพิ่มยอดขาย แก้ปัญหาที่ยังคง
เกิดขึ้น และพร้อมรับมือกับปัญหาที่จะเจอในอนาคต เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการและเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของ
พฤติกรรมผู้บริโภค หรือกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงให้ร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่) จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์  มีประสิทธิภาพในการด าเนินงานต่อไป 

กำรทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 

ความหมายและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวถึงทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า เป็นการศึกษาพฤติกรรม
ของ บุคคล กลุ่ม หรือองค์กรเก่ียวกับการเลือกซ้ือ และใช้สินค้าและบริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง 
สอดคล้องกับที่ ปณิศา  มีจินดา (2553) ได้ให้นิยามว่า เป็นกระบวนการที่เก่ียวข้องกับบุคคลหรือกลุ่มในการจัดหาการ
เลือกสรร การซ้ือ การใช้ และการจัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ์ บริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคใน
ช่วงเวลาหน่ึงๆ จากนิยามข้างต้น ผู้วิจัยสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลในการเลือก 
เปรียบเทียบ ซ้ือ ใช้ รวมถึงการแสดงออกถึงพฤติกรรมหลังการใช้ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ี อาจเปลี่ยนแปลงได้
ตลอดเวลาตามความชอบของผู้บริโภค และยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวมเร็ว 
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1.1แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) 
แบบจ าลองหรือโมเดลดังกล่าวเป็นการอธิบายในส่วนของลักษณะพฤติกรรมและการแสดงออกของลูกค้า โดย

ศึกษาในโมเดลการกระตุ้นและการตอบสนอง หรือ Stimulus-Response Model (S-R Theory) เป็นการท าความเข้าใจต่อ
พฤติกรรม ความคิดและความรู้สึกของผู้ซ้ือ ที่เรียกว่ากล่องด าของผู้บริโภค (Consumer Black Box) โดย S-R Theory  

 

 

 
 

 

 

ภาพท่ี 1 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Kotler and Keller, 2012) 

 งานวิจัยน้ี ผู้วิจัยสนใจศึกษาสิ่งกระตุ้นทางการตลาดหรือส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าในร้านค้าปลีก มาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ)่ จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ซ่ึงอยู่ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยที่
ผู้บริโภคอาจจะเปรียบเทียบแล้วคิดจะซ้ือ ตั้งใจจะซ้ือ หรือซ้ือแล้วก็ได้ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็น
กลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่าน้ัน (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) สถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปร
เพิ่มขึ้นอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดที่ส าคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจด้านการบริการ ซ่ึงปัจจุบันน้ีมีธุรกิจ
ค้าปลีกเกิดขึ้นมากมายและมีการแข่งขันค่อนข้างสูง ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาว่าเหตุใด มาลีซูเปอร์สโตร์จึงยังคงด าเนิน
ธุรกิจมาได้ยาวนานและสามารถแข่งขันกับร้านค้าปลีกอ่ืนที่มีขนาดใหญ่กว่าได้ 

แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจค้าปลีก 

ความหมายเก่ียวกับธุรกิจค้าปลีก  Armstrong, G., & Kotler, P. (2009) ให้ค าจ ากัดความว่าการค้าปลีกคือ
กิจกรรมทั้งหมดที่เก่ียวข้อง กับการขายสินค้าหรือบริการโดยตรงไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย เพื่อการใช้ส่วนตัวไม่ใช่เพื่อการ
ด าเนินธุรกิจ หรือการค้าปลีกหมายถึงกิจกรรมที่เพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการที่ขายให้กับ ผู้บริโภคเพื่อการใช้ส่วนตัว
หรือใช้ในครัวเรือน (Levy and Weitz, 2001, อ้างถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) จากที่กล่าวมาข้างต้นสามารถ
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สรุปความหมายของ “การค้าปลีก” ได้ว่าเป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการซ้ือขายสินค้าหรือบริการโดยตรงเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค ขั้นสุดท้ายซ่ึงซ้ือไปเพื่อการใช้ส่วนตัวหรือภายในครัวเรือนไม่ใช่เพื่อการด าเนินธุรกิจ 

แนวคิดเรื่องกลยุทธ์การค้าปลีกกลยุทธ์การค้าปลีก (Retail strategy) หมายถึง รูปแบบที่ผู้ค้าปลีกวางแผนที่จะ
ด าเนินการเพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคในตลาดเป้าหมาย และสิ่งที่ผู้ค้าปลีกคาดว่าจะใช้ในการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืน ศิริวรรณ เสรีรีตน์ (2546) ได้ให้ความหมายไว้ว่า กลยุทธ์การค้าปลีก (Retail Strategy) 
หมายถึง วิธีการที่ธุรกิจการค้าปลีกมีการวางแผนในการใช้ทรัพยากรเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ ประกอบด้วย ลักษณะตลาด
เป้าหมาย ลักษณะของสินค้าและบริการ วิธีการซ่ึงผู้ค้าปลีกสร้างข้อได้เปรียบที่เหนือกว่าคู่แข่งระยะยาว สรุปได้ว่า กลยุทธ์
การจัดการธุรกิจค้าปลีก คือ ผู้ค้าปลีกต้องวิเคราะห์เพื่อก าหนดส่วนของตลาด ตลาดเป้าหมาย และต าแหน่งในการแข่งขันใน
ตลาดการค้าปลีกเสียก่อน และผู้ค้าปลีกทุกคนจะต้องพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด กลยุทธ์การจัดการธุรกิจค้าปลีกอย่าง
ต่อเน่ือง 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1.เพื่อศึกษาแนวคิดทฤษฎีการบริหารธุรกิจค้าปลีกและพฤติกรรมผู้บริโภค 
2.เพื่อส ารวจปัญหาด้านกลยุทธ์การด าเนินงานธุรกิจค้าปลีกของร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ 
3.เพื่อส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าในร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ 
4.เพื่อวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกของร้านมาลีซูเปอร์สโตร ์

วิธีการวิจัย 
1.วิธีด าเนินการวิจัย 
1.1วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
ใช้เทคนิคการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยวิธีการสัมภาษณ์โดยตรงกับผู้ประกอบการร้านค้ามาลีซูเปอร์สโตร์ ที่อยู่ในเขตอ าเภอ

ปรานบุรี จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ เพื่อศึกษาสภาพการณ์ปัจจุบันของร้านค้า ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ไข  

       1.2วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ 
ใช้วิธีการวิจัยแบบส ารวจ (Survey Method) ด้วยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) และวิเคราะห์ข้อมูลทาง

สถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป  
 
 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรในการท าวิจัยครั้งน้ี คือ ผู้บริโภคที่เข้าใช้บริการร้านมาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่) ใน 1 วัน เฉลี่ย

โดยประมาณ 200 คนต่อวัน ฉะน้ันใน 1 สัปดาห์จะเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 1,400 คน ซ่ึงจากการค านวณตามวิธีการของ 
(Yamane, Taro 1973 อ้างอิงใน ศิริพงศ์ พฤทธิพันธ์. 2553, น.203) โดยยอมให้มีความคลาดเคลื่อนได้ไม่เกินร้อยละ 5 และ
ที่ระดับความเชื่อม่ันที่ร้อยละ 95 จะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมประมาณ 311 ตัวอย่าง 

1.เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
งานวิจัยครั้งน้ีใช้ระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสมผสานวิธี ( Mixed Method Research ) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
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1.1เครื่องมือเชิงคุณภาพ  
แนวค าถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในประเด็น 3 ส่วนดังต่อไปน้ี  
ส่วนที่ 1 ความเป็นมาของธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์ จ านวน 6 ข้อ 
ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การด าเนินงานส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์ จ านวน 26 ข้อ 
ส่วนที่ 3 ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ปัญหาจากการประกอบธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์ จ านวน 7 ข้อ 
 
1.2เครื่องมือเชิงปริมาณ  

แบบสอบถามที่คณะผู้วิจัยสร้างขึ้นเพื่อใช้ในการวิจัยครั้งน้ี จ านวน 1 ชุด ประกอบด้วย 3 ส่วนดังน้ี 
              ส่วนที่ 1 ค าถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 6 ข้อ 
              ส่วนที่ 2 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) จ านวน 33 ข้อ 
              ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ   

1.การตรวจสอบเครื่องมือ 
ผู้วิจัยร่างแบบสอบถามแล้วน าแบบสอบถามให้ผู้เชี่ยวชาญ 3 คน ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content 

validity) และวัตถุประสงค์การวิจัย โดยใช้การตรวจสอบค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (Index 
of Item – Objective Congruence: IOC) จากน้ันน าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้ว ไปทดลองใช้ (Try out) กับกลุ่มตัวอย่าง 

30 ชุด และน ามาวิเคราะห์หาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α – Coefficient) 
ของครอนบาค (Cronbach) ได้ค่าความเชื่อม่ันเท่ากับ 0.881 ค่าระดับความเชื่อม่ันของแบบสอบถามมากกว่า 0.7 จึงถือได้
ว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือและสามารถน าไปศึกษากับกลุ่มตัวอย่างได้จริง (ศิริพงศ์ พฤทธิพันธ์, 2553) 

1.การรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่) เพื่อน าข้อมูลมาใช้ประกอบการวิจัย 

และได้รวบข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของผู้บริโภค โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามโดยตรงต่อกลุ่มเป้าหมายบริเวณ
หน้าร้านค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่) และแจกแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form ท าให้ได้จ านวนกลุ่ม
ตัวอย่างมากพอภายในระยะเวลาจ ากัดและประหยัดค่าใช้จ่าย 

 
 
1.การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลตั้งอยู่บนพื้นฐานแนวคิด ทฤษฎีที่เก่ียวข้องและจัดท ารายงานผลการวิจัยตามที่ได้ก าหนด การ

วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ด้วยการใช้อธิบายผลการวิจัยด้วยสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) สถิติวิเคราะห์ 
(Analytical Statistics) และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพด้วยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
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ผลการวิจัยและอภิปาย  
 
ก.ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

1.ข้อมูลความเป็นมาและการด าเนินธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ 
การเริ่มต้นธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ประกอบด้วยจุดเริ่มต้นธุรกิจ 2 รูปแบบ คือ ธุรกิจเก่ียวกับร้านขายของ

ไหว้ในพิธีส าคัญต่าง ๆ ของชาวจีน เช่น วันสารทจีน วันเชงเม้ง วันตรุษจีน เป็นต้น และต่อมาได้เริ่มต้นเป็นธุรกิจร้านค้าปลีก
แบบดั่งเดิมหรือร้านโชว์ห่วย หลังจากน้ันผู้ประกอบการได้พัฒนามาเป็นร้านค้าปลีกประเภทซุปเปอร์มาเก็ตที่เป็นธุรกิจค้า
ปลีกสมัยใหม่ในนามของมาลีซูเปอร์สโตร์ เม่ือปี พ.ศ.2546 ที่มีการออกแบบและจัดวางสินค้าอย่างเป็นหมวดหมู่ และมีการ
น าโปรแกรมคอมพิวเตอร์สมัยใหม่มาใช้ในการด าเนินงาน เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า ในส่วนของการด าเนินธุรกิจที่
ท าให้ร้านค้าปลีกมาลีซูเปอร์สามารถเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ืองมาจนถึงปัจจุบันได้ คือ ทางผู้ประกอบการได้น าการด าเนิน
กิจกรรมกลยุทธ์ส่วนประสมการค้าปลีกที่เน้นความพึงพอใจของลูกค้าและสร้างความแตกต่างเพื่อเกิดความได้เปรียบในการ
แข่งขันมาใช้กับธุรกิจ ซ่ึงได้แก่  

1.1การเลือกสินค้า ผู้ประกอบการได้ศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกค้าและอ้างอิงจากความนิยม หรือสินค้าที่มี
แนวโน้มที่จะได้รับกระแสนิยมในอนาคตมาวางจ าหน่าย รวมถึงความหลากหลายของสินค้าชนิดต่าง ๆ เพื่อรองรับตามความ
ต้องการของลูกค้าที่แตกต่างกัน หากสินค้าชนิดใดที่ไม่เป็นที่ต้องการต่อลูกค้าแล้ว ทางร้านก็จะเลิกจ าหน่ายสินค้าประเภท
น้ัน และน าสินค้าที่ผู้บริโภคสนใจมาวางจ าหน่ายแทนอย่างต่อเน่ือง  

1.2การต้ังราคาสินค้า ผู้ประกอบการตั้งราคาของสินค้า 2 รูปแบบคอื การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาดหรือราคา
ที่เท่ากับราคาขายสินค้าของร้านค้าปลีกอ่ืน (Pricing at the Market) และอีกแบบคือ การตั้งราคา ณ ระดับราคาที่ต่ ากว่า
ราคาตลาด (Pricing Below the Market)   

1.3การให้บริการลูกค้า ผู้ประกอบการยึดหลักในการบริการ คือ ความรวดเร็วและการสร้างความเป็นมิตร 
ผู้ประกอบการได้ใช้วิธีการในการรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของลูกค้า เช่น การท าความเข้าใจลูกค้าเก่ียวกับความ
คาดหวังหรือความต้องการของลูกค้า เพื่อน ามาปรับปรุงการให้บริการของร้านค้า เพื่อให้ผู้ประกอบการได้เข้าใจลูกค้ามาก
ขึ้น  

1.4การจัดวางสินค้าและการออกแบบร้านค้า ผู้ประกอบการมีความต้องการให้ร้านค้ามีความเป็น Local 
Modern Trade หรือการมุ่งเน้นไปที่การน าเสนอสินค้าที่มีความหลากหลาย มีการปรับเปลี่ยนต าแหน่งของสินค้าตาม
เทศกาลส าคัญต่างๆ เพื่อกระตุ้นยอดขายของสินค้า และมีการตั้งชั้นวางไว้หน้าร้านเพื่อดึงดูดความสนใจแก่ลูกค้า รวมทั้ง
ผู้ประกอบการยังมีการเลือกจัดวางสินค้าที่มีราคาไม่แพงไว้ตรงบริเวณเคาน์เตอร์ช าระเงิน เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าหยิบซ้ือแทน
การรับเงินทอน และในส่วนของการออกแบบตกแต่งตัวร้านค้าผู้ประกอบการจะเน้นให้มีความสอดคล้องกับสีของแบรนด์
ร้านที่เป็นสีม่วง 

 
2.ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ 
การด าเนินธุรกิจร้านค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ที่ยาวนานมากกว่า 17 ปี ผู้ประกอบการด าเนินการโดยใช้ กลยุทธ์

เพื่อให้ธุรกิจเติบโต ซ่ึงมีองค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) ดังน้ี  
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2.1ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการเน้นจ าหน่ายสินค้าที่มีความครบวงจรที่จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน และเน้นให้มี
ความหลากหลายของสินค้า คัดเลือกจากการศึกษาจากแนวโน้มกระแสความนิยมในปัจจุบันหรือจากการวิเคราะห์
คาดการณ์ว่าจะมีกระแสความนิยมในอนาคต มีการเก็บสถิติของสินค้าแต่ละชนิดว่ามียอดการขายเป็นอย่างไร คัดเลือก
สินค้าที่หลายเกรดหลายราคาเพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือได้ตามความต้องการหรือตามก าลังทรัพย์ 

2.2ด้านราคา ผู้ประกอบการตั้งราคาของสินค้าด้วยกลยุทธ์ 2 รูปแบบคือ การตั้งราคา ณ ระดบัราคาตลาดหรือ
ราคาที่เท่ากับราคาขายสินค้าของร้านค้าปลีกอ่ืน (Pricing at the Market) และอีกแบบหน่ึงคือ การตั้งราคา ณ ระดับราคา
ที่ต่ ากว่าราคาตลาด (Pricing Below the Market) ผู้ประกอบการจะเป็นผู้ตั้งราคาของสินค้าด้วยการบวกก าไรเพิ่มโดยเฉลี่ย
ประมาณ 15 – 40 เปอร์เซ็นต์ของราคาต้นทุน (Market up Pricing) และท าการเปรียบเทียบราคาของสินค้ากับราคากลาง
ในตลาดอย่างสม่ าเสมอ  

2.3ด้านสถานท่ี/ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการมีการเลือกสถานที่ตั้งโดยการใช้กลยุทธ์ท าเลที่ตั้งที่ใกล้
กับตลาดหรือแหล่งชุมชน (Market Position Strategy) ที่เป็นเส้นทางหลักในการสัญจรของลูกค้า ผนวกกับรายได้ของ
ผู้บริโภคภายในละแวกน้ัน ๆ ว่ามีก าลังซ้ือขนาดเท่าใด และมีจ านวนประชากรมากพอกับความต้องการซ้ือสินค้าหรือไม่ มี
การจัดวางสินค้าไว้เป็นหมวดหมู่และสามารถมองเห็นได้ชัดเจน ไม่สับเปลี่ยนต าแหน่งสินค้าบ่อยครั้ง ใช้วิธีการน าสินค้าที่
ขายได้จ านวนมากและท าก าไรได้ดีมาวางหน้าร้าน ส่วนสินค้าที่ท าก าไรได้น้อยจะถูกวางไว้ด้านในสุดหรือด้านหลังของ
ร้านค้า  

2.4ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้ประกอบการได้ด าเนินการส่งเสริมการขายผ่านทางหน้าร้านเป็นช่องทางหลัก มี
บริการส่งเสริมการขายที่จะส่งสินค้าถึงบ้าน และร้านค้ายังใช้แพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อตอบสนองตามความเปลี่ยนแปลงของ
ลูกค้าในปัจจุบัน เช่น Shopee Foodpanda Line@ เป็นต้น ซ่ึงผู้ประกอบการได้ใช้วิธีการส่งเสริมการขายหลายรูปแบบ 
ดังน้ี 1) การประชาสัมพันธ์ 2) การลดราคาสินค้า 3) บัตรสมาชิก M-Card 4) ซ้ือ 1 แถม 1 และ5) การซ้ือครบยอดที่ก าหนด 
จากศึกษาพบว่าลูกค้า ส่วนใหญ่ชื่นชอบต่อการส่งเสริมการขายประเภทการลดราคาของสินค้ามากที่สุด  

2.5ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ส านักงานใหญ่มีพนักงานมากกว่า 30 คน การรักษาความสะอาดภายในร้านค้า การ
พูดจาสื่อสารกับลูกค้า การลางานและการเข้างาน การเบิกเงินเดือนล่วงหน้า และบทลงโทษพนักงานที่ฝ่าฝืนกฎระเบียบข้อ
ปฏิบัติจากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการไม่มีการจัดอบรมหรือสัมมนาให้แก่พนักงาน ซ่ึงในส่วนน้ีอาจท าให้พนักงานมี
ความรู้และความสามารถในการให้บริการที่ไม่เพียงพอต่อการท างาน รวมทั้งความรู้ทางด้านบุคลิกภาพและความเต็มใจที่จะ
ให้บริการด้วย  

2.6ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการต้องการให้ร้านค้ามีความเป็น Local Modern Trade หรือการ
มุ่งเน้นไปที่การน าเสนอสินค้าที่มีความหลากหลาย เน้นให้ภายในตัวอาคารร้านค้ามีความสว่าง มีการรักษาความสะอาดอยู่
เสมอ เลือกใช้โทนสีในการตกแต่งให้กลมกลืนกับสีของแบรนด์ร้านคือสีม่วง มีการจัดตั้งป้ายเพื่ออ านวยความสะดวกไว้หลาย
ประเภท ได้แก่ ป้ายเว้นระยะห่างเน่ืองจากสถานการณ์โควิด-19 ป้ายบอกโปรโมชั่นในปัจจุบัน ป้ายบอกราคาของสินค้าแต่
ละประเภท เป็นต้น มีการติดตั้งกล้องวงจรปิดและเครื่องตรวจจับสินค้าที่ยังไม่ได้ช าระเงิน ซ่ึงตัวกล้องวงจรปิดของทางร้าน
สามารถบันทึกเทปย้อนหลังได้สูงสุด 30 วันหรือ 1 เดือน เพื่อช่วยให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจต่อการเข้าใช้บริการร้านค้าและ
ป้องกันการลักขโมยที่อาจเกิดขึ้น  

2.7ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ประกอบการได้ก าหนดวิธีการด าเนินกิจกรรมการแจ้งข่าวสาร 2 รูปแบบ คือ 
แจ้งโปรโมชั่นผ่านทางป้ายบอกราคาภายในร้าน และผ่านทางช่องทางออนไลน์แพลตฟอร์ม Line@ มีกระบวนการรับคืน
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หรือเปลี่ยนสินค้าและการรับฟังปัญหาของลูกค้าหลังการขาย สามารถติดต่อโดยตรงได้ทางเบอร์โทรศัพท์ ในกรณีที่สินค้ามี
ความช ารุดเสียหายหรือพนักงานแคชเชียร์ท าการคิดราคาของสินค้าผิดพลาด และลูกค้าสามารถโทรศัพท์เพื่อร้องเรียนหรือ
สอบถามถึงสินค้าและบริการต่าง ๆ ได้ทุกกรณี  

3.ข้อมูลปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ปัญหาจากการประกอบธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์  
3.1ปัญหาในการให้บริการผ่านแอปพลิเคชั่นของร้านค้า มีต้นทุนในการจัดท าและดูแลแอปพลิเคชั่นสูง อีกทั้งยัง

จ าเป็นต้องแบ่งรายได้ส่วนหน่ึงเพื่อจ่ายให้กับแอปพลิเคชั่น ท าให้สินค้าบางชนิดที่ขายในแอปพลิเคชั่นต้องขายในราคาที่สูง
กว่าขายภายในร้านค้า สามารถแก้ไขปัญหาได้โดยสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ (Connection) กับลูกค้า ให้ลูกค้าสั่งสินค้า
ผ่านทางร้านค้าเอง โดยสามารถสั่งสินค้าผ่านทางร้านค้าโดยตรง เช่น การท าใบปลิวโดยมีข้อมูลรายละเอียดในการสั่งซ้ือ 
เบอร์โทร อีเมล์ของร้านค้าอย่างละเอียด การสั่งสินค้าผ่านทาง Line@ Foodpanda Shopee เป็นต้น เพื่อให้ลูกค้าได้รับ
สินค้าในราคาที่ถูกกว่าเดิม และท าให้ทางร้านไม่จ าเป็นต้องเสียค่าใช้จ่ายในส่วนของแอปพลิเคชั่นอีกด้วย  

3.2ปัญหาด้านการแข่งขันของราคาสินค้าที่สูงขึ้น เน่ืองจากมีร้านค้าปลีกเดิมที่ตั้งอยู่แล้ว และร้านสะดวกซ้ือ
สมัยใหม่เปิดตัวมากขึ้น ซ่ึงร้านค้าเหล่าน้ันจะมีการตั้งราคาสินค้าให้ต่ าเพื่อเป็นการดึงดูดผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคเข้ามาซ้ือ
สินค้าน้อยลงและรายได้ของผู้ประกอบการลดลงตามไปด้วย สามารถแก้ไขปัญหาได้โดย หาแหล่งต้นทุนที่สามารถน า
สินค้าเข้ามาขายในราคาที่เทียบเท่า หรือต่ ากว่าคู่แข่ง น าเสนอในด้านของความน่าเชื่อถือ การส่งเสริมการขาย การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์อย่างต่อเน่ืองและเหมาะสม เพิ่มการบริการลูกค้าให้ดียิ่งขึ้น เพื่อเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบปากต่อปาก 
รวมทั้งยังต้องมีการปรับตัวให้ทันต่อสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีในปัจจุบัน ให้สามารถเลือกซ้ือสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ได้ เช่น การสั่งสินค้าผ่านทางเบอร์โทรศัพท์ Line@ Foodpanda Shopee เป็นต้น  

3.3ปัญหาด้านประเภทของสินค้าไม่ตรงกับความต้องการ พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไป
อย่างรวดเร็ว อีกทั้งยังมีประเภทผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้อใหม่ ๆ เกิดขึ้นมากมาย จึงท าให้ธุรกิจค้าปลีกอาจไม่สามารถจัดหา
สินค้าให้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ทัน สามารถแก้ไขปัญหาได้โดย การเรียนรู้และปรับตัวให้ทันต่อการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค ติดตามข่าวสารเก่ียวกับประเภทผลิตภัณฑ์ และยี่ห้อใหม่ ๆ เพื่อให้สามารถน ามาจัด
จ าหน่ายให้ทันต่อความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถแข่งขันกับ
คู่แข่งได้ ท าการเก็บข้อมูลทางสถิติเก่ียวกับยอดขายของสินค้าแต่ละชนิด ซ่ึงจะท าให้สามารถเลือกซ้ือสินค้าที่ได้รับความนิยม
ในปัจจุบัน และสามารถคาดการณ์สินค้าที่อาจเป็นที่นิยมในอนาคตได้  

 
ก.ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 ตอนท่ี 1 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 66.2 มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปีมากที่สุด 

จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 38.9 ระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด จ านวน 151 คนคิดเป็นร้อยละ 48.6 ส่วนใหญ่มี
รายได้อยู่ระหว่าง 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท
มากที่สุด จ านวน 101 คน คิดเป้นร้อยละ 32.5 ส่วนใหญ่จ านวนสมาชิกในครอบครัวเป็น 4 คน จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อย
ละ 36 
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 ตอนท่ี 2 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจัยหลักในด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ซ่ึงประกอบไปด้วยทั้งสิ้น 33 ข้อ พบว่า ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ย

สูงสุด 3 อันดับแรกและอยู่ในระดับที่เห็นด้วยมากที่สุดน้ันอยู่ในปัจจัยหลักด้านผลิตภัณฑ์ (Product) และด้านราคา (Price) 
กล่าวคือ ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์มีปริมาณสินค้าเพียงพอต่อการซ้ือของลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.66) 
และเห็นด้วยว่าบรรจุภัณฑ์ของสินค้าในร้านมาลีซูเปอร์มีสภาพสมบูรณ์ (ค่าเฉลี่ย 4.54) ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่า
ร้านมาลีซูเปอร์มีป้ายติดราคาของผลิตภัณฑ์ระบุไว้ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.51)  
 ประเด็นที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด 3 อันดับซ่ึงหมายถึงเห็นด้วยน้อยและเห็นด้วยปานกลาง อยู่ในปัจจัยด้านสถานที่/ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) กล่าวคือ ด้านสถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่ายกลุ่ม
ตัวอย่างเห็นด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์มีป้ายบอกประเภทของสินค้าระบุไว้ชัดเจนตามช่องต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 2.21) และเห็นด้วยว่า
ที่ตั้งของร้านมาลีซูเปอร์มีความสะดวกต่อการเข้าใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 2.22)  ด้านการส่งเสริมการขาย กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วย
ว่าร้านมาลีซูเปอร์มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักบนโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook Line@ (ค่าเฉลี่ย 3.16)  
 

ตารางท่ี 1 : ตารางแสดงข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดและค่าเฉลี่ยต่ าสุด 3 อันดับแรก 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝑋 S.D. การแปลค่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ท่านเห็นด้วยวา่ร้านมาลีซูเปอร์มีปริมาณสินค้าเพียงพอต่อการซ้ือของลูกค้า 

ท่านเห็นด้วยวา่บรรจุภัณฑ์ของสินค้าในร้านมาลีซูเปอร์มีสภาพสมบูรณ์ 

ด้านราคา (Price) 

ท่านเห็นด้วยวา่ร้านมาลีซูเปอร์มีป้ายติดราคาของผลติภัณฑ์ระบุไว้ชัดเจน 

ด้านสถานที/่ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

ท่านเห็นด้วยวา่ร้านมาลีซูเปอร์มีป้ายบอกประเภทของสินค้าระบุไว้ชัดเจนตาม
ช่องต่างๆ 

ท่านเห็นด้วยวา่ทีต่ั้งของร้านมาลีซูเปอร์มีความสะดวกต่อการเข้าใช้บริการ 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

ท่านเห็นด้วยวา่ร้านมาลีซูเปอร์มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักบน
โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook Line@ 

 

4.66 

4.54 

 

4.51 

 

2.21 

 

2.22 

 

3.16 

 

0.589 

0.641 

 

0.662 

 

1.253 

 

1.138 

 

1.146 

 

เห็นด้วยมากที่สุด 

เห็นด้วยมากที่สุด 

 

เห็นด้วยมากที่สุด 

 

เห็นด้วยน้อย 

 

เห็นด้วยน้อย 

 

เห็นด้วยปานกลาง 
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สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
 

การวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค กรณีศึกษา : มาลี
ซูเปอร์สโตร์ ( ส านักงานใหญ่ ) อ้างอิงตามวัตถุประสงค์พบว่า กลยุทธ์การค้าปลีกเป็นรูปแบบที่ผู้ค้าปลีกวางแผนที่จะ
ด าเนินการเพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคในตลาดเป้าหมายและผู้ค้าปลีกทุกคนจะต้องพัฒนาส่วนประสมทาง
การตลาดอย่างต่อเน่ือง เพื่อตอบสนองพฤติกรรมของบุคคล กลุ่ม หรือองค์กรเก่ียวกับการเลือก ซ้ือ ใช้สินค้าและบริการ ซ่ึง
อาจเปลี่ยนแปลงไปได้ตลอดเวลาตามความชอบของผู้บริโภค 

ปัญหาในส่วนของปัจจัยในด้านสถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการเลือกที่ตั้งใกล้กับแหล่งชุมชนหรือ
ตลาด แต่ผู้บริโภคมีความเห็นว่าต าแหน่งที่ตั้งของร้านไม่สะดวก เน่ืองจากที่จอดรถไม่เพียงพอ ท าให้เกิดการจราจรติดขัด 
ผลการส ารวจพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา และพนักงานผู้ให้บริการ ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความภักดี และยังคงเลือกซ้ือ
สินค้าที่มาลีซูเปอร์สโตร์  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ร้านค้าควรน าทฤษฎีห่วงโซ่แห่งคุณค่า ที่แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ กิจกรรมหลักและ
กิจกรรมสนับสนุน เพื่อช่วยให้ทราบถึงกิจกรรมต่างๆ และยังใช้เป็นหลักในการวิเคราะห์ความสามารถภายในร้านค้าว่าการ
ด าเนินงานในแต่ละกิจกรรมมีจุดแข็งจุดอ่อนอย่างไร ต้องมีการปรับปรุงส่วนใดบ้าง เพื่อให้การด าเนินงานในแต่ละส่วนมี
ความสอดคล้องกัน และใช้เป็นแนวทางสนับสนุนให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นในอนาคต  

1.ข้อมูลความเป็นมาและการด าเนินธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ 
ประกอบด้วยจุดเริ่มต้นธุรกิจ 2 รูปแบบ คือ ร้านขายของไหว้ในพิธีส าคัญต่าง ๆ ของชาวจีน และต่อมาเริ่มต้นเป็น

ธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั่งเดิมหรือร้านโชว์ห่วย จากน้ันพัฒนามาเป็นร้านค้าปลีกประเภทซุปเปอร์มาเก็ตที่เป็นธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่ มีการออกแบบและจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ และน าโปรแกรมคอมพิวเตอร์สมัยใหม่มาใช้ด าเนินงาน เพื่ออ านวย
ความสะดวกแก่ลูกค้า ซ่ึงการด าเนินธุรกิจที่ท าให้มาลีซูเปอร์เติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบันได้ คือ การด าเนินกิจกรรม
กลยุทธ์ส่วนประสมการค้าปลีกที่เน้นความพึงพอใจของลูกค้าและสร้างความแตกต่างเพื่อเกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน
มาใช้กับธุรกิจ ซ่ึงได้แก่  

1.1การเลือกสินค้า มีการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าและอ้างอิงจากความนิยมหรือมีแนวโน้มที่จะได้รับกระแส
นิยมในอนาคตมาวางจ าหน่าย รวมถึงความหลากหลายของสินค้าชนิดต่าง ๆ เพื่อรองรับตามความต้องการของลูกค้าที่
แตกต่างกัน  

1.2การต้ังราคาสินค้า มีการตั้งราคา 2 รูปแบบคือ การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด (Pricing at the Market) 
และการตั้งราคา ณ ระดับราคาที่ต่ ากว่าราคาตลาด (Pricing below the Market)   

1.3การให้บริการลูกค้า ยึดหลักในการบริการในความรวดเร็วและการสร้างความเป็น มิตร ใช้วิธีการในการ
รวบรวมข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของลูกค้า เช่น การท าความเข้าใจลูกค้าเก่ียวกับความคาดหวังหรือความต้องการของ
ลูกค้า  

1.4การจัดวางสินค้าและการออกแบบร้านค้า มีความเป็น Local Modern Trade หรือการมุ้งเน้นไปที่การ
น าเสนอสินค้าที่มีความหลากหลาย มีการเปลี่ยนต าแหน่งของสินค้าตามเทศกาลเพื่อกระตุ้นยอดขาย มีการตั้งชั้นวางไว้หน้า
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ร้านเพื่อดึงดูดความสนใจแก่ลูกค้า และจัดวางสินค้าราคาถูกไว้บริเวณเคาน์เตอร์ช าระเงิน เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าหยิบซ้ือแทน
การรับเงินทอน การออกแบบตกแต่งตัวร้านค้าเน้นให้มีความสอดคล้องกับสีของแบรนด์ที่เป็นสีม่วงเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ นัฐฐาพร รัตนอร่าม (2558) ที่พบว่า ผู้บริหารร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมต้องให้ความสนใจกับส่วน
ประสมการค้าปลีกในด้านต่าง ๆ  อันได้แก่ ด้านท าเลที่ตั้ง ด้านความหลากหลายของประเภทสินค้า ด้านการตั้งราคา ด้าน
การออกแบบและจัดแสดงสินค้า และด้านการให้บริการ เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจอย่างยั่งยืนผู้บริหารจึงควรใช้ส่วนประสม
การค้าปลีก เพื่อพัฒนากลยุทธ์การค้าปลีกของตนให้ประสบความส าเร็จเหนือคู่แข่งขันและให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจ 

1.ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อ
สินค้า 
จากการด าเนินธุรกิจร้านค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์ที่มีมามากกว่า 17 ปี ผู้ประกอบการได้ด าเนินการโดยใช้   กล

ยุทธ์เพื่อให้ธุรกิจเติบโตโดยมีองค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) ดังน้ี  
2.1ด้านผลิตภัณฑ์ เน้นจ าหน่ายสินค้าที่มีความครบวงจรที่จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน และเน้นความหลากหลายของ

สินค้า มีการคัดเลือกด้วยการศึกษาจากแนวโน้มกระแสความนิยมในปัจจุบันหรือจากการวิเคราะห์คาดการณ์ว่าจะมีกระแส
ความนิยมในอนาคต ด้วยการท าการเก็บสถิติของสินค้าแต่ละชนิดว่ามียอดการขายเป็นอย่างไร คัดเลือกสินค้าที่หลายเกรด
หลายราคาเพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ือได้ตามความต้องการหรือตามก าลังทรัพย์ที่มี ซ่ึงตรงกับผลส ารวจที่ได้จากกลุ่ม
ตัวอย่างในด้านผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์มีปริมาณสินค้าเพียงพอต่อการซ้ือของลูกค้า และเห็น
ด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์สโตร์มีผลิตภัณฑ์หลากหลายให้เลือกซ้ือ มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ Backstrom and 
Johansson (2006) ที่พบว่า การมีสินค้าหลากหลายประเภทตามที่ลูกค้าต้องการในการเลือกซ้ือช่วยเพิ่มความพึงพอใจของ
ลูกค้าในการเข้าใช้บริการ และ Kumar and Karande (2000) พบว่าความหลากหลายของประเภทสินค้าส่งผลเชิงบวกต่อ
ผลก าไร  

2.2ด้านราคา มีการตั้งราคาด้วยกลยุทธ์ 2 รูปแบบคือ การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด (Pricing at the Market) 
และการตั้งราคา ณ ระดับราคาที่ต่ ากว่าราคาตลาด (Pricing Below the Market) มีการบวกก าไรเพิ่มโดยเฉลี่ยประมาณ 
15 – 40 เปอร์เซ็นต์ของราคาต้นทุน (Market up Pricing) และเปรียบเทียบราคาของสินค้ากับราคากลางในตลาดเสมอ ซ่ึง
ตรงกับผลส ารวจจากกลุ่มตัวอย่างในด้านราคา กล่าวคือ ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าราคาของสินค้ามีราคาต่ ากว่าร้านค้าอ่ืน 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Assaf และคณะ (2010) ที่ว่า ผู้ค้าปลีกที่ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาที่ต่ ากว่าจะมีประสิทธิภาพของ
ต้นทุนมากกว่าผู้ค้าปลีกที่ไม่ได้ใช้กลยุทธ์เช่นน้ี  

2.3ด้านสถานท่ี/ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีการเลือกที่ตั้งโดยการใช้กลยุทธ์ท าเลที่ตั้งที่ใกล้กับตลาดหรือแหล่ง
ชุมชน (Market Position Strategy) มีการจัดวางสินค้าไว้เป็นหมวดหมู่และสามารถมองเห็นได้ชัดเจน ไม่สับเปลี่ยน
ต าแหน่งสินค้าบ่อยครั้ง ใช้วิธีการน าสินค้าที่ขายได้จ านวนมากและท าก าไรได้ดีมาวางหน้าร้าน ซ่ึงตรงกับผลส ารวจที่ได้จาก
กลุ่มตัวอย่างในด้านสถานที่/ช่องทางการจัดจ าหน่าย กล่าวคือ ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์สโตร์จัดเรียงสินค้าไว้ใน
ต าแหน่งที่หยิบง่าย มองเห็นได้ชัด แต่ผู้บริโภคไม่เห็นด้วยว่าที่ตั้งของร้านค้ามีความสะดวกต่อการเข้าใช้บริการ สอดคล้อง
กับผลการวิจัยของ Cornelius และคณะ (2010) พบว่า การจัดวางสินค้าหน้าร้านมีส่วนช่วยเพิ่มแรงดึงดูดให้ลูกค้าอยากเข้า
ใช้บริการร้านค้ามากขึ้น  

2.4ด้านการส่งเสริมการขาย ท าการด าเนินการส่งเสริมการขายผ่านทางหน้าร้านเป็นช่องทางหลัก มีบริการ
ส่งเสริมการขายที่จะส่งสินค้าถึงบ้าน และมีแพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อตอบสนองตามความเปลี่ยนแปลงของลูกค้าในปัจจุบัน 
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เช่น Shopee Foodpanda Line@ เป็นต้น ซ่ึงผู้ประกอบการได้ใช้วิธีการส่งเสริมการขายที่หลายรูปแบบ ดังน้ี 1) การ
ประชาสัมพันธ์ 2) การลดราคาสินค้า 3) บัตรสมาชิก M-Card 4) ซ้ือ 1 แถม 1 และ 5) การซ้ือครบยอดที่ก าหนด ซ่ึงการ
จากศึกษาพบว่าลูกค้า ส่วนใหญ่ชื่นชอบต่อการส่งเสริมการขายประเภทการลดราคาของสินค้ามากที่สุด ซ่ึงตรงกับผลส ารวจ
ที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างในด้านส่งเสริมการขาย กล่าวคือ ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์สโตร์มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายสม่ าเสมอ และมีการประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักบนโซเชียลมีเดีย สอดคล้องกับการวิจัยของ Chez Lin Thang and Lin 
Boon Tan (2003) ที่พบว่า การส่งเสริมการขายเป็นปัจจัยหน่ึงที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค 

2.5ด้านพนักงานผู้ให้บริการ มีกฎระเบียบในการรักษาความสะอาดภายในร้านค้า การพูดจาสื่อสารกับลูกค้า 
การลางานและการเข้างาน การเบิกเงินเดือนล่วงหน้า และบทลงโทษพนักงานที่ฝ่าฝืนกฎระเบียบข้อปฏิบัติ ไม่มีการจัด
อบรมหรือสัมมนาให้แก่พนักงาน อาจท าให้พนักงานมีความรู้และความสามารถในการให้บริการที่ไม่เพียงพอต่อการท างาน 
ซ่ึงตรงกับผลส ารวจที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างในด้านพนักงานผู้ให้บริการ กล่าวคือ ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าพนักงานพูดจาด้วยความ
สุภาพและเป็นกันเอง และพนักงานให้บริการลูกค้าเหมือนกันทุกรายโดยไม่เลือกปฏิบัติหรือแสดงท่าทางรังเกียจ สอดคล้อง
กับ Kotler (2000) ที่กล่าวว่า การบริการ คือ การกระท าหรือความสามารถที่บุคคลหน่ึงตอบสนองต่ออีกบุคคลหน่ึง  โดย
เป็นสิ่งที่สัมผัสไม่ได้ อาจจะเก่ียวหรือไม่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ทางกายภาพ 

2.6ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความเป็น Local Modern Trade หรือการมุ้งเน้นไปที่การน าเสนอสินค้าที่มี
ความหลากหลาย เน้นให้ภายในตัวอาคารร้านค้ามีความสว่าง มีการรักษาความสะอาดอยู่เสมอ เลือกใช้โทนสีในการตกแต่ง
ให้กลมกลืนกับสีของแบรนด์คือสีม่วง มีการจัดตั้งป้ายเพื่ออ านวยความสะดวกไว้หลายประเภท ได้แก่ ป้ายเว้นระยะห่าง
เน่ืองจากสถานการณ์โควิด-19 ป้ายโปรโมชั่นในปัจจุบัน ป้ายราคาของสินค้า เป็นต้น มีการติดตั้งกล้องวงจรปิดและเครื่อง
ตรวจจับสินค้าที่ยังไม่ได้ช าระเงิน ซ่ึงตรงกับผลส ารวจที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างในด้านลักษณะทางกายภาพ กล่าวคือ ผู้บริโภค
เห็นด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์สโตร์มีป้ายบอกจุดบริการ /ประชาสัมพันธ์ชัดเจน และมีการจัดรูปแบบร้านค้าที่สะดุดตา 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chez Lin Thang and Lin Boon Tan (2003) ที่ว่า สินค้าและบรรยากาศของร้านค้าเป็น
ตัวกระตุ้นต่อการรับรู้และความพึงพอใจของผู้บริโภค  

2.7ด้านกระบวนการให้บริการ ก าหนดวิธีการด าเนินกิจกรรมการแจ้งข่าวสาร 2 รูปแบบ คือ แจ้งโปรโมชั่นผ่าน
ทางป้ายบอกราคาภายในร้าน และผ่านทางช่องทางออนไลน์แพลตฟอร์ม Line@ มีกระบวนการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้าและ
การรับฟังปัญหาของลูกค้าหลังการขาย ซ่ึงตรงกับผลส ารวจที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างในด้านกระบวนการให้บริการ กล่าวคือ 
ผู้บริโภคเห็นด้วยว่าร้านมาลีซูเปอร์สโตร์มีการแจ้งข่าวสารราคา/ผลิตภัณฑ์/โปรโมชั่น และมีขั้นตอนการโทรติดต่อในการ
สั่งซ้ือสินค้าที่สะดวกและไม่ยุ่งยากซับซ้อน สอดคล้องกับผลการวิจัยของ Backstrom and Johansson (2006) ที่ว่า การให้
ข้อมูลอย่างเพียงพอของร้านค้าต่อสินค้าน้ันมีความส าคัญต่อการสร้างประสบการณ์ความพึงพอใจของผู้บริโภค 

จากส่วนประสมทางการตลาด ( 7Ps ) ที่กล่าวมาข้างต้นมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศุลีพร รุ่งสาคร (2556) 
ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชว์ห่วย) ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
บริการของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งส าคัญที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า มีความหลากหลายและครบถ้วน มี
ราคาที่เหมาะสม ท าเลที่ตั้งเข้าถึงง่าย มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น การลดราคา และการเปลี่ยนคืนสินค้า พนักงานมี
ความสุภาพ อัธยาศัยดี พูดจาไพเราะ ปัจจัยด้านกระบวนการ ได้แก่ การบริการที่รวดเร็ว ความถูกต้องในการช าระเงิน 
ปัจจัยด้านลักษณะทางการภาพ ได้แก่ การจัดเรียงสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ การติดป้ายราคา ความสะอาดของร้าน  
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1.ข้อมูลปัญหา อุปสรรค และแนวทางการแก้ปัญหาจากการประกอบธุรกิจค้าปลีกมาลีซูเปอร์สโตร์  
3.1ปัญหาในการให้บริการผ่านแอปพลิเคชั่นของร้านค้า การท าแอปพลิเคชั่นมีต้นทุนในการจัดท าและดูแล

ค่อนข้างสูง ท าให้สินค้าบางชนิดที่ขายในแอปพลิเคชั่นต้องขายในราคาที่สูงกว่าขายภายในร้านค้า สามารถแก้ไขปัญหาได้
โดย สร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ (Connection) กับลูกค้า ให้ลูกค้าสั่งสินค้าผ่านทางร้านค้าเอง โดยสามารถสั่งสินค้าผ่าน
ทางร้านค้าโดยตรง สอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงพร ใบพลูทอง (2558) ที่ได้ศึกษาเรื่อง โมบายแอปพลิเคชั่นเวดดิ้งแพลน
เนอร์ไทย พบว่า การท าแอปพลิเคชั่นมีต้นทุนสูง ซ่ึงเป็นจุดอ่อนที่ต้องวางแผนในการแก้ไขอุปสรรค ความใหม่ของการใช้งาน
และการรับรู้ที่ต้องท าให้ลูกค้าและผู้ใช้งานรู้จักอย่างรวดเร็ว โดยต้องมีการวางแผนการตลาดที่ได้ผลและใช้งบประมาณน้อย
เพื่อกระตุ้นความนิยม 

3.2ปัญหาด้านการแข่งขันของราคาสินค้าท่ีสูงขึ้น เน่ืองจากในปัจจุบันมีร้านค้าปลีกและร้านสะดวกซ้ือที่ก าลัง
ด าเนินกิจการ และก าลังจะเปิดตัวขึ้นใหม่อยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้เกิดการแข่งขันทางด้านราคา ผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น 
ส่งผลให้ผู้บริโภคเข้ามาซ้ือสินค้าน้อยลงและรายได้ของผู้ประกอบการลดลงตามไปด้วย สามารถแก้ไขปัญหาได้โดย หาแหล่ง
ต้นทุนที่สามารถน าสินค้าเข้ามาขายในราคาที่เทียบเท่า หรือต่ ากว่าคู่แข่ง น าเสนอในด้านของความน่าเชื่อถือ การส่งเสริม
การขาย เพิ่มการบริการลูกค้าให้ดียิ่งขึ้น เพื่อเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบปากต่อปาก สอดคล้องกับงานวิจัยของ กฤติ
ดา ฟองจันทร์ (2558) ที่ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบและกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกวัสดุก่อสร้างของผู้ประกอบการรายย่อย
ในเขตอ าเภอก าแพงแสน จังหวัดนครปฐม พบว่า เม่ือเกิดการแข่งขันด้านราคากับคู่แข่งในพื้นที่ ควรแก้ปัญหาโดยการ
ส่งเสริมการขาย เน้นการลดราคาสินค้าบางรายการเพื่อดึงดูดใจลูกค้า 

3.3ปัญหาด้านประเภทของสินค้าไม่ตรงกับความต้องการ พฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลง
ไปอย่างรวดเร็ว จึงท าให้ธุรกิจค้าปลีกอาจไม่สามารถจัดหาสินค้าให้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ทัน สามารถแก้ไข
ปัญหาได้โดย การเรียนรู้และปรับตัวให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค ท าการเก็บข้อมูลทางสถิติเก่ียวกับ
ยอดขายของสินค้าแต่ละชนิด ซ่ึงจะท าให้สามารถเลือกซ้ือสินค้าที่ได้รับความนิยมในปัจจุบัน และสามารถคาดการณ์สินค้าที่
อาจเป็นที่นิยมในอนาคตได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุจินดา เจียมศรีพงษ์ (2554) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม (ร้านโชห่วย): ปัญหาและทางแก้ไข  พบว่า ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีสินค้าไม่หลากหลายเท่าที่ควรที่ท าให้ผู้ซ้ือไม่
สามารถเลือกซ้ือสินค้าได้ครบตามต้องการ มีผลต่อความต้องการใช้บริการในร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมลดลง 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 
การวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค กรณีศึกษา : มาลี

ซูเปอร์สโตร์ ( ส านักงานใหญ่ ) ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพื่อใช้เป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก ในการปรับปรุง
การบริหารธุรกิจให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และสามารถรองรับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้วิจัยขอเสนอแนะความ
คิดเห็นดังน้ี  

1.ผู้ประกอบการร้านค้ามาลีซูเปอร์สโตร์ (ส านักงานใหญ่) ควรจัดหาที่ตั้งของสาขาต่าง ๆ โดยค านึงถึงความ
เหมาะสมและตรงต่อความต้องการ ต้นทุนค่าใช้จ่าย ก าไร ความสะดวกในการเดินทาง ตลอดจนสภาพแวดล้อมที่ดี 

2.ร้านค้าควรน าสินค้าใหม่ๆ และหลากหลายมาวางจ าหน่ายอยู่เสมอ ด้วยการน าสถิติข้อมูลของลูกค้า และข้อมูล
ของตลาดมาวิเคราะห์ เพื่อที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างครบถ้วนและสามารถรองรับการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมผู้บริโภค ควรน าระบบบาร์โค้ดมาใช้ในการระบุราคาของสินค้าแทนการติดป้ายราคาที่ตัวสินค้าทุกชิ้น เพื่อ
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ยกระดับประสิทธิภาพการจัดการสินค้าภายในร้าน ความสะดวกรวดเร็วในการจัดวางและจ าหน่ายสินค้า และยังสามารถ
เช็คจ านวนสินค้าได้อย่างถูกต้องแม่นย า รวมถึงควรสร้างประสบการณ์ที่มากกว่าแค่การซ้ือสินค้าให้แก่ลูกค้า ด้วยการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อให้ลูกค้ามีทัศนคติที่ดีต่อร้านค้าและดึงดูดให้มาเข้าใช้บริการได้มากขึ้น 

3.ร้านค้าควรใส่ใจกับสิ่งอ านวยความสะดวกพื้นฐานของลูกค้าเป็นหลัก เช่น บริการห้องน้ า และที่ จอดรถที่
เพียงพอ รวมไปถึงความสะอาดและความสว่างภายในร้าน ไม่ให้มีมุมมืดหรือจุดอับสายตา ควรมีการจัดอบรมหรือสัมมนา
ให้แก่พนักงานเพื่อยกระดับพื้นฐานการให้บริการให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และพัฒนาศักยภาพของพนักงานให้มีเทคนิค
วิธีการดูแลลูกค้าอย่างมืออาชีพ  
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