
บ ท น ิา

ค ว า ม ส ำ ภ ัญ ข อ ง ป ัญ ห า

ภาคการค้าอันประกอบด้วยการค้าส่งและค้าปลีก เป ็นภาคการผลิตที่ม ีความสำคัญเป็น 
อันดับที่ลองรองจากภาคอุตสาหกรรม โดยมีลัดส่วนประมาณร้อยละ 17 ของผลิตภัณฑ์มวลรวม 
ภายในประเทศ และมีแรงงานที่ทำงานอยู่ในภาคการค้าน ี้อยู่สูงถึงประมาณ 5 ล้านคน หรอ 
ประมาณร้อยละ 15 ของการจ้างงานทั้งประเทศ นับได้ว่าเป็นภาคเศรษฐกิจใหญ่ภาคหนึ่งซึ่งนอก 
จากจะเป ็นแหล ่งทำงานของประชากรแล ้ว ย ังม ีส ่วนเก ี่ยวข้องอย่างใกล้ช ิดกับการดำเน ินช ีว ิต 
ประจำวันของประชากรโดยทั่วไปอีกด้วย ภาคการค้าโดยเฉพาะอย่างยิ่งการค้าปลีกนั้นใกล้ชิดกับ 
ผ ู้บริโภคค่อนข้างมากเพราะเป ็นการชื้อขายแลกเปลี่ยนเพ ื่อสนองความต้องการของตนเองและ 
ครอบครัว ดังนั้นร้านค้าปลีกจึงมีความใกล้ชิดกับผู้บริโภคไปด้วย โดยมีหน้าที่ตอบสนองพฤติกรรม 
ผู้บริโภคอย่างใกล้ชิดทั้งทางต้านรูปแบบสินค้าและบริการ ทำให้ร้านค้าปลีกต้องมีการพัฒนาเพ่ือ 
ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอันเนื่องมาจากสภาพเศรษฐกิจ ลังคม ที่เปลี่ยน 
แปลงอยู่ตลอดเวลา การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของธุรกิจค้าปลีกจึงเป!'ยบเสมือนภาพสะท้อนให้เห็น 
ถึงพฤติกรรมการบริโภคและการดำเนินชีวิตของประชาชนในยุคต่างๆได้เป็นอย่างดี

ร ูป ท ี่1 .1  ส ่ว น ป ร ะ ก อ บ ข อ ง ผ ล ิต ภ ัณ ฑ ์ม ว ล ร ว ม ภ า ย ใ น ป ร ะ เ ท ศ  ป ี พ . ศ . 2 5 4 2

ท่ีมา: สำนักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและลังคมแห่งชาติ
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ภาคการค้ามีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องสอดคล้องกับภาวะการเจร ิญ เติบโตของเศรษฐกิจ 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงในช่วงของเศรษฐกิจฟองสบู่ในทศวรรษ 2530 น้ัน ภาคการค้ามีการขยายตัว 
มากถึงประมาณร้อยละ 10 ต่อปี ภาวะเศรษฐกิจท่ีกำลังรุ่งเรืองประกอบกับการขยายกิจการท่ีเป็น 
ไปไดโดยง่ายด้วยเงินกู้ดอกเบ้ียต่ําจากต่างประเทศ ทำให้การค้าปลีกสมัยใหม่ได้เติบโตข้ึนอย่าง 
รวดเร็ว มีร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในรูปแบบต่างๆเกิดข้ึนในประเทศไทยมากมาย ซ่ึงแต่เดิมมีเพียงห้าง 
สรรพสินค้าเท่านั้น ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่เกิดขึ้นและมีบทบาทอย่างมากในระยะนี้ก็คือ 
ร้านสะดวกซือ (Convenience store) และดิสเคาน์ลโตร์ (Discount store)

ร ูป ท ี่ 1 .2  อ ัต ร า ก า ร ข ย า ย ต ัว ข อ ง ผ ล ิต ก ัณ ฑ ์ม ว ล ร ว ม ภ า ย ใ น ป ร ะ เ ท ศ  ( G D P )  เ ป ร ีย บ เ ท ีย บ  
ก ับ อ ัต ร า ก า ร ข ย า ย ต ัว ข อ ง ก า ร ค ้าส ่ง ค ้า ป ล ิก  แ ล ะ อ ัต ร า ก า ร ข ย า ย ต ัว ข อ ง ร า ย ไค ้ประซาชาติ 
ต ่อ ห ัว  ( P e r  c a p i t a  G N P )  ป ี พ . ศ . 2 5 2 4  -  พ .ศ .2 5 4 2

ที่มา: ธนาคารแห่งประเทศไทย

วิกฤตเศรษฐกิจในปี พ.ศ.2540 ได้ส่งผลกระทบอย่างมากต่อภาคเศรษฐกิจของประเทศ 
ไทยโดยรวม ทั้งทางภาคการเงินและภาคเศรษฐกิจจริง ก่อให้เกิดภาวะการเลิกจ้าง และการปิดกิจ 
การของธ ุรก ิจอย ่างมากมาย ส ่วนธุรก ิจท ี่ย ังดำเน ินก ิจการอยู่ก ็ดำเน ินก ิจการไปด้วยความยาก 
ลำบาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่ได้มีการเร่งขยายตัวในช่วงของเศรษฐกิจฟองสบู่โดยการใช้เงินกู้ 
ดอกเบ ี้ยต ํ่าจากต่างประเทศในการขยายกิจการ อันนำมาซึ่งภาวะหนี้สินที่เพ ิ่มสูงขึ้นเกือบเท่าตัว 

หลังการลอยตัวค่าเงินบาท สถานการณ์หลังวิกฤตเศรษฐกิจที่แหล่งทุนในไทยล้วนขาดสภาพคล่อง 
และความเช ื่อม ั่น ทำให้ธุรกิจที่ประลบภาวะหนี้ต่างประเทศเหล่านี้หันไปหาทางออกโดยการพึ่ง
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กลุ่มทุนจากต่างประเทศ ประกอบกับการสนับลนุนจากรัฐบาลท่ีพยายามดึงดูดเงินทุนจากต่าง 
ชาติในทุกวิถีทางโดยหวังว่าจะเป็นทางออกในการกระตุ้นเศรษฐกิจไทย และได้ละท้อนออกมา 
อย่างเห็นได้ชัดจากการปรับตัวในภาคการค้าปลีก โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจดิสเคาน์สโตร์ ท่ีโครง 
ลร้างการบรหารได้ตกไปอยู่ใ น มือของกลุ่มผู้ค้าปลีกต่างชาติจนหมดส้ิน

หลังจากการช่วยเหลือทางการเงินของกลุ่มผู้ค ้าปลีกขนาดใหญ่จากต่างประเทศ ร้านค้า 
ปลีกสมัยใหม่โดยเฉพาะอย่างยิ่งต ิลเคาน์สโตร์ซ ึ่งกำลังได้ร ับการคาดหมายว่าจะเติบโตอย่างมาก 
ในวงการค้าปลีกไทยก็ได้อาศัยความได้เปรยบทางด้านเงินทุนเร่งขยายสาขาไปทั่วประเทศ ซ่ึงได้ 
ก่อให้เกิดผลกระทบต่อร้านขายของชำดั้งเดิมที่อยู่ในพื้นที่มาก่อน ด้วยขนาดของทุนที่ต่างกันนำมา 
ซึ่งความแตกต่างอย่างมากมายระหว่างร้านขายของชำและดิลเคาน์สโตร์ทดั้งทางด้านเทคโนโลยี 
การบรหาร บุคลากร ฯลฯ โดยเฉพาะอย่างยิ่งอำนาจต่อรองจากการซื้อสินค้าในปริมาณมากที่ทำ 
ให้ดิสเคาน์สโตร์เหล่านี้สามารถซ้ือสินค้าได้ถูกกว่าร้านขายของชำทั่วๆไป ประกอบกับภาวะการ 
แช่งชันในธุรกิจดิสเคาน์ลโตร์ที่รุนแรง ทำให้ร้านขายของชำซึ่งเป็นธุรกิจขนาดย่อมลันเป็นอาชีพที่ 
ร ัฐบาลประกาศมาโดยตลอดว่าจะให ้การสนับสนุนได้ร ับผลกระทบอย่างมาก จากเด ิมท ี่ม ืร ้าน 
สะดวกซือเป็นคู่แข่งชันโดยตรงอยู่แล้ว กลับต้องได้รับผลกระทบจากการเปิดสาขาของดิสเคาน์ 
ลโตร์ที่เข้ามากลางชุมชนโดยปราศจากการควบคุม ทั่งๆที่ในต่างประเทศลันเป็นด้นกำเนิดของร้าน 
ค ้าปล ีกสม ัยใหม ่เหล ่าน ี้ย ังม ืการออกกฎหมายควบคุมการขยายสาขาอย ่างเข ้มงวดเน ื่องจากได ้ 
สร้างผลกระทบให้แก,ร ้านค้ารายย่อยภายในประเทศเป ็นอย่างมาก แต่ในประเทศไทยการขยาย 
สาขากลับทำได้อย่างเสริ

ด้วยเหตุผลตังกล่าวน้ีจึงเห็นควรอย่างย่ิงท่ีจะมีการดึกษาถึงผลกระทบจากการขยายตัว 
ของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ต่อร้านขายของชำด้ังเดิม โดยเฉพาะอย่างย่ิงการขยายตัวของร้านสะดวก 
ซ้ือและดิลเคาน์ลโตร์ เพ่ือท่ีจะได้ทราบว่า การขยายตัวอย่างเสรีของร้านค้าปลีกสมัยใหม่เหล่าน้ีได้ 
สร้างผลกระทบมากน้อยเพียงไร อย่างไร ต่อร้านขายของชำด้ังเดิมซ่ึงยังไม่อาจจะปรับตัวรับมือกับ 
การขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่เหล่าน้ีได้ทัน และจะนำไปสู่การหาทางออกทางด้านการ 
กำหนดมาตรการนโยบายที่จะช่วยให้ร้านขายของชำด้ังเดิมและร้านค้าปลีกสมัยใหม่สามารถอยู ่
ร่วมกันได้โดยสร้างผลกระทบต่อกันให้น้อยท่ีสุด
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ว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์ข อ ง ก า ร ศ ึก ษ า

1. ศ ึกษาถึงการขยายต ัว และผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่มีต่อร้าน 
ขายของชำดั้งเด ิม โดยเฉพาะอย่างยิ่งการขยายตัวของร้านสะดวกชื้อและดิสเคาน์สโตร์ใน 
ประเทศไทย

2. หาทางออกทางด ้านมาตรการและนโยบาย เพื่อป้องกันและช่วยเหลือร้านขายของชำ 
ดั้งเดิมที่ได้รับผลกระทบ รวมถึงหาวิถีทางที่ทำให้ร้านค้าปลีกสมัยใหม่และร้านขายของชำ 
ดั้งเดิมอยู่ร่วมกันได้โดยมีผลกระทบต่อกันให้น้อยที่สุด

ป ร ะ โ ย ช น ์ท ี่ค า ด ว ่า จ ะ ไ ด ้ร ับ

1. ทราบถึงพัฒนาการความเป็นมาของการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทย 
และผลกระทบที่ร้านค้าเหล่านี้มีต่อร้านขายของชำดั้งเดิม

2. เป็นประโยชน์ในการกำหนดแนวทางการปรับตัวและนโยบายที่มีประสิทธิภาพในการช่วย 
เหลือร้านขายของชำตังเดิมที่ได้รับผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่

ข อบ เข ตการศ ึกษ า

ศึกษาถึงการขยายตัว และผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีต่อร้าน 
ขายของชำ โดยเฉพาะอย่างย่ิงผลกระทบจากการขยายตัวของดิสเคาน์สโตร์และการขยายตัวของ 
ร้านสะดวกช้ือในประเทศไทย โดยจะทำการศึกษาในระตับภาพรวมของธุรกิจดิสเคาน์สโตร์และ 
ร้านสะดวกช้ือ และเพิ่มเติมให้เห็นภาพละเอียดยิ่งขึ้นด้วยการศึกษาแบบกรณีศึกษา (Case 
study) พ้ืนท่ีบริเวณรอบๆเทสโกํโลตัส ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาประชาช่ืน กรุงเทพมหานคร ในรัศมี 
500 เมตร เน่ืองจากพ้ืนท่ีตังกล่าวเป็นแหล่งชุมชนเก่าและประกอบด้วยร้านขายของชำเป็นจำนวน 
มาก ซ่ึง;ทสโก้โลตัลได้มาเปิดบริการได้ไม่นาน (เปิดบริการ 1 กันยายน 2544) นอกจากน้ีในพ้ืนท่ี 
เดียวกันย ังมีร้านสะดวกชื้อเซฟนอีเลฟเว่นเปิดบริการอยู่อีก 3 สาขาด้วย



น ิยาม ศ ัพ ท ์

การค้าปลีก1 หมายถึง กิจกรรมต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรอการให้บริการโดย 
ตรงแก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย ท้ังนี้ผู้ผลิตหริอผู้ค้าส่งอาจจะเป็นผู้ค้าปลีกเอง หริออาจกระจายผ่านพ่อ 
ค้าคนกลางก็ได้ ผู้บริโภคคนสุดท้ายจะ‘ซอสินค้าหริอรับบริการเพ่ือลนองความต้องการของตน ของ 
บุคคลภายในครอบครัว หรือของบุคคลในสังคมของผู้บริโภคเอง และไม่ได้ช้ือเพ่ือจำหน่ายต่อ

ร ้าน ข ายข อ งช ำด ั้ง เด ิม  (ร ้านโชว์ห่วย) ร้านขายสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีจำเป็นต่อชีวิต 
ประจำวัน จำหน่ายสินค้าหลากหลายประเภท มีขนาดประมาณ 1-2 คูหา การจัดวางของไม่เป็น 
ระเบียบมากนัก เป็นไปในสักษณะให้ความสะดวกแก่ผู้ขายในการหยิบสินค้าให้ลูกค้า ราคาสินค้า 
ไม่เป็นมาตรฐาน ลามารถต่อรองได้ ส่วนมากจำหน่ายตามราคาสลากสินค้า การบริหารงานเป็นไป 
ในลักษณะครอบครัว ใช้แรงงานคนในครอบครัวเป็นหลัก มีเวลาเปิด-ป็ด บางคร้ังอาจมีบริการทาง 
ด้านให้สินเชื่อแก่ลูกค้า ธุรกิจมีลักษณะโดดเด่ียว ไม่มีการสร้างความสัมพันธ์เป็นกลุ่มเพ่ือต่อรอง 
กับผู้ส่งสินค้า

ด ิสเคาน ์สโตร์2 เป็นลักษณะร้านค้าท่ีคนไทยเริยก ซูเปอร์เซ็นเตอริ (Supercenter) หริอ 
ไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hypermarket) ซ่ึงเป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ท่ีพัฒนามาจากซูเปอร์มาร์เก็ตและ 
ห้างลรรพสินค้า มีพ้ืนท่ีขายประมาณ 10,000 - 20,000 ตารางเมตร เน้นการจำหน่ายสินค้าอุปโภค 
บริโภคท่ีมีความหลากหลายและมีจำนวนมาก คุณภาพของสินค้าอยู่ในระดับดีถึงระดับปานกลาง 
โดยส่วนใหญ่กว่าร้อยละ 60 เป็นสินค้าอาหาร (food) ส่วนท่ีเหลือร้อยละ 40 เป็นสินค้าท่ัวไปท่ีไม่ 
ใช่อาหาร (non - food) การบริหารเน้นท่ีการลดต้นทุน ไม่เน้นการตกแต่งท้ังภายในภายนอก และ 
บริหารสินค้าคงคลังโดยมีศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Center: DC) ท้ังน้ีเพ่ือ'จำหน่ายสินค้า 
ให้ได้ในราคาถูกที่สุด โดยมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นคนระดับกลางลงมา ร้านค้าประเภทน้ีใน 
ประเทศไทยได้แก่ บ๊ิกชี เทลโก้โลดัล และคาร์พ่ร์

1 พ้ลลภ เหมือนคีรี, "การลีอสารการตลาดลัาปลีกของ!ทนเชเว่นอีเลฟเว่น พ.ศ.2532 -  2537" (วิทยานิพนลัปริญญา 
มหาบัณฑิต ภาควิชาการสอสารมวลชน คณะนิเทศศาสตร์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 2538), หน้า 1.

2 เรวดี รัตนานุบาล และ สฺนันทา จาIวัฒนชัย, ทิศทาง!]รท'จลัาปลีท'โทfl (ก{งเทพฯ: ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2543),
หน้า 9
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ร้านส ะ ด ว ก ช ี่[อ 3 เป็นร้านค้าปลีกสมัยใหมท่ ี่ประยุกต์ระหว่างร้านโชว์ห่วยด้ังเดิมกับเข้า 
เทคโนโลยีและความทันสมัยของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ มีลักษณะคล้ายซูเปอร์มาร์เก็ตแต่เล็กกว่า 
โดยท่ัวไปมีพ้ืนท่ีประมาณ 40-100 ตารางเมตร เน้นการจำหน่ายสินค้าอุปโภคและสินค้าบริโภคใน 
ประเภทฟาสต์ฟ้ด (Fast food) และเครองด่ืม จุดเด่นสำคัญอยู่ท่ีความสะดวกใกล้บ้านหริอท่ี 
ทำงาน ทำให้ธุรกิจประ๓ ทน้ีเน้นที่การจำนวนเปิดสาขาและการให้บริการตลอด 24 ช่ัวโมงเพ่ือซ้ือ 
ของในยามจำเป็นฉุกเฉิน ปัจจบันมีการให้บริการรับชำระค่าสาธารณูปโภคและรับแจ้งเร่ืองราวร้อง 
ทุกข์นอกเหนือไปจากการจำหน่ายสินค้า ร้านสะดวกซ้ือเป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีการบริหาร 
ด้วยระบบแฟรนไชลั (Franchise) น้อกเหนือไปจากการลงทุนโดยเจ้าของสิขสิทธ้ิ ซ่ึงเป็นการ 
บริหารที่ให้ผู้สนใจเข้าร่วมลงทุนโดยอาคัยความรู้และเทคโนโลยีจากบริษัทแม่เจ้าของแฟรนไชลั 
รวมถึงการโฆษณา การควบคุมคุณภาพสินค้าและการให้บริการ ธุรกิจประเภทน้ีมีต้นทุนท่ีค่อนข้าง 
สูง ทำให้ราคาสินค้าค่อนข้างสูง การขยายสาขาจึงมีความสำคัญเพราะนอกจากจะเข้าถึงผู้บริโภค 
ได้มากข้ึนแล้วยังช่วยลดต้นทุนอีกด้วย ร้านค้าประเภทน้ีในประเทศไทยได้แก่ เซเว่นอีเลฟเว่น 
เอเอ็มพีเอ็ม แฟมิล่ีมาร์ท รวมถึงร้านสะดวกซ้ือในปัมน้ํามันท่ัวไป เช่น ซีเล็ค สตาร์มาร์ท ไทเกอร์ 
มาร์ท และจิฟพ่ื

ว ิธ ีก ารศ ึก ษ า

การศึกษาเป็นแบบพรรณา (Descriptive) ประกอบกับข้อมูลเชิงปริมาณ ในส่วนของกรณี 
ศึกษาจะใช้วิธีการลัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับผู้ประกอบการร้านขายของชำทุกร้านในพื้นที่ศึกษา 
เพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลท่ัวไปและผลกระทบท่ีได้รับ และใช้วิธีออกแบบสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูลจาก ผู้ 
บริโภคเก่ียวกับข้อมูลทางด้านพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีต่อดิลเคาน์สโตร์และร้านสะดวกซื้อในเขตพื้น 
ที่ท่ีทำการศึกษา โดยมีรายละเอียดและสำคับข้ันตอนของวิธีการศึกษาคังน้ี

1. ศึกษาถึงพัฒนาการของธุรกิจร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทย โดยเฉพาะอย่างย่ิง 
ร้านสะดวกซ้ือ และดิสเคาน์สโตร์ โดยมีประเด็นการวิเคราะห์คือ บทบาทในระคับโลก การเข้า 
ประกอบธุรกิจในประเทศไทย การขยายกิจการ ยุทธวิธีสำคัญท่ีใชในการประกอบกิจการ และผล 
กระทบท่ีมีต่อร้านขายของชำด้ังเดิม 3

3 เริองเดียวกัน, หน้า 12.
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2. ทำการสำรวจพื้นที่กรณีศึกษาโดยจะทำการสำรวจลักษณะทั่วไปของพื้นที่ เช่น 
ลักษณะทางกายภาพของพ้ืนท่ี ลักษณะทางประชากร จำนวนร้านขายของชำในพ้ืนท่ี จำนวนร้าน 
ค้าปลีกสมัยใหม่ในพ้ืนท่ี สถานท่ีทำงานท้ังภาครัฐและเอกชน เป็นต้น

3. สัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านขายของชำทุกร้านในพ้ืนท่ีทำการศึกษา ข้อมูลท่ีทำการ 
สัมภาษณ์ แบ่งเป็นข้อมูลท่ัวไปของร้านค้า เช่น ระยะเวลาท่ีเปิดกิจการ สินค้าท่ีวางจำหน่าย 
ลักษณะของลูกค้า ลักษณะของคู่แข่งขัน เป็นต้น และข้อมูลทางด้านผลกระทนท่ีได้รับ เช่น ยอด 
ขายท่ีเปล่ียนแปลง จำนวนลูกค้าท่ีเปล่ียนแปลง ปัญหาท่ีพบและการปรับตัว เป็นต้น (ดูแบบลอบ 
ถามในภาคผนวก)

4. เก็บข้อมูลจากผู้บริโภคโดยการใช้แบบลอบถาม โดยจะลอบถามถึงเหตุผลในการใช้ 
บริการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และร้านขายของชำด้ังเดิม จุดเด่นจุดด้อย และความได้เปรียบเสีย 
เปรียบของร้านแต่ละประ๓ทจากมุมมองของผู้บริโภค (ดูแบบสอบถามในภาคผนวก)

5. สรุปผลการศึกษา

แหล่งข้อมูล

า. ข้อมูลปฐมภูมิ จากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับผู้ประกอบการร้านขายของชำ และ 
การออกแบบลอบถามในการเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคในพ้ืนท่ีการศึกษา

2. ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นข้อมูลจากเอกสารงานวิจัย หนังลือพิมพ์ นิตยสารหรีอส่ิงพิมพ์ท่ี 
เก่ียวข้อง ข้อมูลจากกรมทะเบียนการค้าและตลาดหสํกทรัพย์แห่งประเทศไทย เพ่ือใช้เป็นข้อมูล 
อ้างอิงเพ่ิมเติมเก่ียวกับดิสเคาน์สโตร์และร้านสะดวกซ้ือ

การเก ็บ ข ้อม ูล

การเก็บข้อมูลในพื้นที่การศึกษา จะทำการเก็บในช่วงเวลาระหว่างกันท่ี 1 ธันวาคม 
พ.ศ.2544ถึง 31 มกราคมพ.ศ. 2545ซ่ึงลามารถแบ่งเป็นกลุ่มของแหล่งข้อมูลได้3 กลุ่ม คือ

1. ผู้ประกอบการร้านขายของชำในเขตพ้ืนท่ีการศึกษา
2. ผู้บริโภคท่ีใข้บริการร้านเทสโก้โลตัส สาขาประชาช่ืน
3. ผู้บริโภคท่ีใข้บริการร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตพ้ืนท่ีการศึกษา
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ท ฤษ ฎ ีและแน วค ิดท ี่เก ี่ยวข ้อง

แน ว ค ิด เร ื่อ ง ก า ร  แ ข 'งข ้น ก ัน ระ ห ว ,า ง น า ย ท ุน ใ น ร ะ บ บ ท ุน น ิย ม ข อ ง ค า ร ์ล  ม าร ์ก ช ์ 
(The competition am ong the capitalists)

ระบบทุนนิยมเป็นระบบท่ีมีการแข่งขันกัน นายทุนทุกคนต่างต้องการกำไรและขยายการ 
ละลมทุนของตน ซ่ึงทุกคนก็จะตกอยู่ภายใต้เง่ือนไขของการต่อล้เพ่ืออยู่รอดและขยายกิจการของ 
ตน ในระบบทุนนิยมจึงเกิดการแข่งขันทำลายกันเองระหว่างนายทุนอยู่เสมอ นายทุน'ท่ีมีค1วาม 
ลามารถมากกว่า มีการใช้เทคโนโลยีท่ีดีกว่า ย่อมมีความได้เปรียบ จะนำมาซ่ึงผลกำไรและโอกาล 
ในการขยายการลงทุน

ด้วยเหตุผลดังกล่าวน้ี ทำให้ผู้ท่ีเป็นนายทุนขนาดใหญ่ไต้เปรียบจากต้นทุนท่ีลดลงในการ 
ผลิตและการดำเนินงาน เน่ืองจากการครอบครองทุนจำนวนมากก็สามารถหาเทคโนโลยีท่ีมีประ 
สิทธิภาพสูงซ่ึงช่วยเพ่ิมผลกำไรรวมถึงลดต้นทุนด้วย กิจการท่ีย่ิงเติบโตก็ย่ิงลามารถลดต้นทุนต่อ 
หน่วยได้มากข้ึน ทั้งนี้ยังสามารถชื้อสินค้าไต้ในราคาที่ถูกกว่าจากการซื้อปริมาณมาก ทำให ้
ลามารถจำหน่ายสินค้าไดในราคาท่ีต่ําลง ผู้ท่ีมีทุนน้อยหรือนายทุนเจ้าของกิจการรายย่อยก็ย่อมได้ 
รับผลกระทบหรือขาดทุนจากการดำเนินกิจการด้วยต้นทุนท่ีสูงกว่าจนกระท้ังไม่ลามารถดำเนินกิจ 
การต่อไปได้

ในการแข่งขันระหว่างนายทุนขนาดใหญ่และนายทุนขนาดย่อมน้ัน นายทุนขนาดย่อมมี 
ทางเลือกแค่ 2 ทาง4 คือ การบริโภคทุนของตนเองเพราะไม่มีรายได้หรือกำไรจนไม่สามารถดำรง 
ฐานะอยู่ได้ ในท่ีสุดแล้ว เม่ือทุนท่ีมีอยู่น้ันหมดไป ก็จะหมดสภาพการเป็นนายทุน ล่วนอีกทางเลือก 
หน่ึงก็คือ ดำเนินกิจการต่อไป และแข่งขันกับนายทุนขนาดใหญ่ทางด้านต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่อไป 
แต่ในท่ีลุดก็จะล้มหายไปเพราะไม่สามารถแข่งขันได้เน่ืองจากต้องช้ือสินค้าในราคาท่ีแพงกว่า และ 
ยังต้องขายในราคาท่ีถูกกว่าอีกด้วย ทุนขนาดใหญ่น้ันได้เปรียบทุนขนาดเล็กมาก สามารถทำให้ 
ทุนขนาดเล็กหายไปจากระบบโดยไม่ยากเย็นน้ก เน่ืองจากลามารถแบกรับภาวะกำไรท่ีน้อยไปได้ 
จนกระท้ังทุนขนาดเล็กล้มละลายไปหมด ในท่ีสุด ทุนขนาดใหญ่ก็จะเช้าถือครองล่วนแบ่งและกำไร 
ท่ีเคยเป็นของทุนขนาดเล็กท้ังหมด

Karl Marx, The Fnnnnmir & Philosophie Manuscript nf 1844 (New York: International Publishers, 1964),

p. 84.
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เม่ือนายทุนขนาดเล็กทยอยกันล้มละลายไปจากระบบ ผลท่ีตามมาก็คือแนวโน้มของการ 
กระจุกตัวและการรวมศูนย์ของทุน (Concentration and Centralization) นำมาซ่ึงการเติบโตของ 
ทุนภายใต้การควบคุมของนายทุนไม่ก่ีราย ขนาดของกิจการใหญ่โตข้ึนเน่ืองจากการละสมตัวข้ึน 
เร่ือยๆของทุน ย่ิงทุนมีขนาดใหญ่ ลัดส่วนของกำไรก็จะย่ิงสูง ทำให้สามารถละลมทุนได้มากและ 
เร็วกว่าทุนขนาดเล็ก5 และจากการท่ีการกระจุกตัวของทุนน้ันดำเนินไปภายใต้บรรยากาศแห่งการ 
แข่งขัน นายทุนจึงลามารกขยายกิจการของตนได้ โดยนายทุนอ่ืนๆท่ีไร้ประสิทธิภาพไม่ลามารถ 
แข่งขันได้ก็จะล้มละลายไป จนเกิดการภาวะผูกขาดจากการกระจุกตัวของทุน ส่วนการรวมศูนย์ 
ของทุนน้ันก็เกิดจากการรวมกิจการเพ่ือเพ่ิมความลามารถในการแข่งขัน การผูกขาดและการรวม 
ศูนย์น้ีล้วนแล้วแต่นำมาซ่ึงความสูญเลียประโยชน์ของผู้บริโภค

ดิลเคาน์ลโตร์และร้านสะดวกซ้ือ ก็คือตัวแทนของทุนขนาดใหญ่ท่ีเข้ามามีอิทธิพลต่อธุรกิจ 
ค ้าปลีก และมีแนวโน้มท่ีจะสามารถทำลายทุนขนาดปานกลางและเล็กอย่างร้านขายของชำลงไป 
อีกทังดิลเคาน์ลโตร์และร้านสะดวกชือก็มีหลายกลุ่มทุนท่ีแข่งขันกัน ผู้ท่ีมีความพร้อมทางด้านประ 
สิทธิภาพและการบริหารมากกว่าย่อมมีแนวโน้มท่ีจะเป็นผู้ท่ีประสบความสำเร็จมากกว่าผู้แข่งขัน 
รายอ่ืนๆ เม่ือผู้แข่งขันรายอ่ืนๆเร่ืมล้ใม่ได้ก็จะทยอยล้มเลิกกิจการไปจากระบบตลาด แนวโน้มการ 
แข่งขันก็จะเร่ืมเข้าส่การผูกขาด ผู้บริโภคก็จะถูกบังคับโดยทางเลือกและนำมาซ่ึงการถูกเอารัดเอา 
เปรยบและเลียประโยชน์จากการผูกขาดน้ัน

แนวคิดเร ื่องอำนาจอธ ิปไตยของผ ู้บร ิโภค (Consum er Sovereignty)

เป็นแนวคิดท่ีสำคัญประการหน่ึงในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม ท่ีเห็นว่าการบริโภคน้ัน 
คือความมีเหตุมีผลข้ึนพ้ืนฐานของกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยมระบบ 
ตลาดบัน ผู้บริโภคมีอำนาจสูงสุดที่จะยอมรับหริอปฏิเสธสินค้าใดๆท่ีมีจำหน่ายอยู่ในตลาด ผู้ 
บริโภคลามารถจะเลือกตามรสนิยมและความต้องการของตนเอง สินค้าใดท่ีมียู้ช้ือมากก็จะขายได้ 
ดีมีราคาสูง ผู้ผลิตก็จะผลิตสินค้าน้ันๆเพ่ิมข้ึน ในทางกลับกัน สินค้าใดท่ีผู้บริโภคมีความต้องการ 
น้อย ราคาก็จะลดลง ผู้ผลิตก็จะผลิตสินค้าบันลดลงด้วย หริอถ้าผู้บริโภค1ไม่ต้องการสิไiค้าเลย การ 
ซ้ือขายก็ไม่เกิดข้ึน ผู้ผลิตก็ต้องระงับการผลิตจนไปถึงเลิกกิจการไป สินค้าใดจะลามารถขายได้ ณ 
ราคาเท่าไร ปริมาณเท่าไร และจะผลิตสินค้าน้ันมากข้ึนหริอลดน้อยลงน้ันข้ึนอยู่กับผู้บริโภคเป็น 
สำคัญ อาจกล่าวได้ว่าตัวผู้บริโภคน้ันเองท่ีเป็นแนวทางให้ระบบเศรษฐกิจผลิตสินค้าและบริการท่ี

6 Ibid.
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ตัวผู้บ่รโภคต้องการ6 การผลิตเป็นเพียงเคร่ืองมือ แต่การบรโภคน้ันคือจุดสุดท้าย7 ท้ังน้ี อธิปไตย 
ของผู้บริโภคน้ันเช่ือมโยงอย่างแยกไม่ออกกับเสรีภาพในการเลือก (Freedom of choice) และยัง 
ดำรงอยู่อย่างลอดคล้องกับระบบตลาดเสรี ซ่ึงถือว่าผู้บริโภคมีการตัดสินใจอย่างมีเหตุผล และเป็น 
ท่ีแน่นอนว่าบทบาทของรัฐในท่ีน้ีจะมีค่อนข้างน้อย

อย่างไรกิตามยังมีข้อโต้แย้งบางประการเก่ียวกับแนวคิดอธิปไตยของผู้บริโภคใน 2 เร่ือง 
หลักๆ8 ประการแรกกิคือข้อจำกัดและความแตกต่างทางรายได้ของคนรวยและคนจน เน่ืองจากผู้ 
บริโภคแต่ละคนน้ันกิจะพยายามตอบสนองความพอไจของตนให้ได้มากท่ีลุดตามข้อจำกัดท่ีมีอยู่ 
เมื่อเป็นตังน้ีคนที่มีรายได้มากกว่ากิสามารถแสดงออกถึงความต้องการในการบริโภคของตนได้ 
มากกว่าคนท่ีมีรายได้น้อย ทำให้การผลิตสินค้าในลังคมมีแนวโน้มท่ีจะผลิตเพ่ือตอบสนองความ 
ต้องการของคนท่ีมีรายได้สูง ประการท่ีสอง ตามความเป็นจริงในปัจจุบันน้ัน ผู้บริโภคมักจะซ้ือแต่ 
ของท่ีมีอยู่ในตลาดอยู่แล้ว เพราะผู้ผลิตเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะผลิตอะไร เม่ือไร จากการคาดล่วงหน้า 
ว่าผู้บริโภคส่วนมากต้องการอะไร ซ่ึงเป็นการง่ายและมีความถูกต้องกว่าการท่ีจะรอให้ผู้บริโภคแต่ 
ละคนเข้าใจความต้องการที่แท้จริงของตนเอง ทั้งนี้เป็นผลจากการผลิตแบบอุตสาหกรรมท่ีมี 
ปริมาณมาก ซ่ึงผู้ผลิตกิมีความสามารถท่ีจะทำให้ผู้บริโภคต้องการสินค้าของเขาได้ด้วยอิทธิพล 
ของการโฆษณา9 ซ่ึงต่างจากระบบทุนนิยมในสมัยแรกเร่ิมท่ีเป็นลักษณะทำตามลัง (Made to 
order) อย่างไรกิตาม ถึงแม้ผู้บริโภคจะไม่ลามารถกำหนดว่าจะให้มีการผลิตสินค้าใดในอนาคต 
แต่ผู้บริโภคกิยังมีอำนาจในรูปของการไม่ซ้ือ กิคือไม่ซ้ือสินค้าท่ีตนไม่ต้องการ ลักษณะเซ่นน้ี ใน 
ระยะยาวแล้วกิคือการกำหนดวิถีการผลิตให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคเซ่นกัน10

ถ้าหากร้านขายของชำ ดิสเคาน์ลโตร์ หรีอร้านสะดวกซ้ือ ไม่เป็นท่ีต้องการของผู้บริโภคอีก 
ต่อไป ผู้บริโภคกิจะไม่ใช้บริการในร้านตังกล่าว เม่ือผู้บริโภคไม่ใช้บริการ ร้านกิจะไม่มีรายได้ จนใน 
ท่ีสุดกิจะไม่ลามารถอยู่รอดได้ การดำเนินไปของกิจการของร้านต้องเป็นไปในทางท่ีลอดคล้อง และ

6 Leland J .Gordon and Stewart M Lee, Economics tor Consumers (New York: Van Nostrand Reinhold, 
1967), p. 9.

7 Martin c. Schnitzer and James พ. Nordyke, Comparative Economic Systems (Ohio: South -  Western 
Publishing, 1983), p. 7.

8 George N. Halm. Fconomic systems: A comparative Economic System. (New Delhi: Oxford & !BH, 1973),
pp. 24-27.

9 Leland J.Gordon and Stewart M Lee, Economics for Consumers, p. 13.
10 George N. Halm, ,p .2 7 .



ลามารถตอบสนองรวมถึงเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นหลัก เพื่อความอยู่รอดของกิจการ
น้ันๆในระบบทุนนิยม

ทฤษฎีตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly)

ตลาดผู้ขายน้อยราย เป็นตลาดที่มีลักษณะโครงสร้างของตลาดกํ้าก่ึงระหว่างตลาดผ ูก  

ขาด (Monopoly) และ ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ (Perfect Competition) โดยมีแนวโน้มค่อนไปทาง 
ตลาดผูกขาดมากกว่า หน่วยธุรกิจท่ีอยู่ในตลาดมีจำนวนค่อนข้างน้อยเพียงไม่ก่ีราย สินค้าท่ีหน่วย 
ธุรกิจผลิตออกมาจำหน่ายในตลาดผู้ขายน้อยรายนั้นจะเป็นสินค้าที่มีลักษณะแตกต่างกันแต่ 
สามารถใช้แทนกันได้ การเข้ามาแข่งขันในตลาดหรือการออกจากตลาดเป็นไปได้อย่างเสรี ด้วย 
จำนวนหน่วยธุรกิจท่ีมีอยู่น้อย การดำเนินนโยบายของแต่ละหน่วยธุรกิจจึงล่งผลกระทบซ่ึงกันและ 
กันระหว่างหน่วยธุรกิจอยู่เสมอ11 เซ่น เม่ือมีหน่วยธุรกิจหน่วยใดหน่วยหน่ึงลดราคาสินค้าลง จะส่ง 
ผลกระทบต่อยอดขายของหน่วยธุรกิจท่ีเหลืออ่ืนๆ จนกระท่ังต้องลดราคาสินค้าของตนลงมาให้เท่า 
กับหน่วยธุรกิจท่ีลดราคาไปก่อนแล้ว

ความข้ึนอยู่แก,กันและกันอย่างมากระหว่างหน่วยธุรกิจในตลาดผู้ขายน้อยราย ทำให ้
หน่วยธุรกิจแต่ละรายจำเป็นต้องปรับนโยบายของตนเพ่ือรับกับผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากการดำเนิน 
นโยบายของคู่แข่งในตลาดอยู่เสมอ และการปรับนโยบายในแต่ละคร้ังก็จะล่งผลกระทบกลับไปยัง 
หน่วยธุรกิจท่ีเร่ิมดำเนินนโยบายเป็นรายแรก รวมถึงหน่วยธุรกิจอ่ืนๆท่ีเหลือด้วย แนวโน้มของ 
ตลาดผู้ขายน้อยรายจึงมีความเล่ียงอย่างมากท่ีจะเกิดสงครามราคา (price war) หรือการแข่งขัน 
โดยการลดราคาสินค้าตอบโต้กัน ซ่ึงจะนำความเสียหายอย่างมากมาลู่หน่วยธุรกิจท่ีเข้าร่วมใน 
ลงครามราคาท้ังหมด ดังน้ัน หน่วยธุรกิจในตลาดผู้ขายน้อยรายส่วนใหญ่จึงหลีกเล่ียงท่ีจะใช้ราคา 
เป็นเครองมือในการแข่งขัน และหันไปใช้วิธีการล่งเสริมการขายด้วยวิธีอ่ืนๆท่ีไม่ใช่การลดราคา 
(non -  price competition) แม้ว่าการดำเนินนโยบายล่งเสริมการขายของหน่วยธุรกิจจะทำให้ต้น 
ทุนของหน่วยธุรกิจน้ันๆสูงข้ึน แต่ถ้าหากการส่งเสริมการขายประสบความสำเร็จแล้ว จะทำให้ 
หน่วยธุรกิจน้ันลามารถดึงเอาส่วนแบ่งตลาดจากหน่วยธุรกิจอ่ืนมาเป็นของตนได้

Richard G. Lipsey, Paul N. Courant, Douglas D. Purvis and Peter O. Steiner, l

(New York: Harper Collins College Publishers, Inc., 1993), p. 267.
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ความข้ึนอยู่แก่กันระหว่างหน่วยธุรกิจในตลาดผู้ขายน้อยรายน้ี นอกจากจะทำให้เกิดแนว 
โน้มของการแข่งขันระหว่างหน่วยธุรกิจแล้ว ยังมีลักษณะพิเศษอีกประการหน่ึง คือ ความพยายาม 
ท่ีจะลดผลกระทบท่ีเกิดข้ึนระหว่างหน่วยธุรกิจลง ด้วยการยอมรับราคาท่ีหน่วยธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง 
เป็นผู้มีลถานะเป็นผู้นำราคา (price leadership) ซ่ึงอาจเป็นหน่วยธุรกิจท่ีมีต้นทุนต่ําท่ีสุด12 หรือ 
เป็นหน่วยธุรกิจท่ีสามารถเสนอราคา ณ ระดับท่ีเป็นท่ียอมรับได้ของหน่วยธุรกิจท้ังหมดในตลาดก็ 
ได้ นอกจากน้ี การลดผลกระทบระหว่างกันระหว่างหน่วยธุรกิจในตลาดผู้ขายน้อยรายยังสามารถ 
แสดงออกผ่านทางการรวมตัวเขาด้วยกัน13 (Collusion) ซ่ึงอาจจะเป็นรูปแบบท่ีเปิดเผย หรือข้อตก 
ลงแบบลับๆระหว่างหน่วยธุรกิจก็ได้ การรวมตัวไม่ว่าแบบไดล้วนแล้วแต่นำไปส่ภาวะของการผูก 
ขาด ซ่ึงอาจทำให้มีการจงใจผลิตในปริมาณท่ีจำกัด เพ่ือทำให้ระดับราคาท่ีเกิดข้ึนเป็นระดับราคาท่ี 
ก่อให้เกิดกำไรสูงสุดแก่กลุ่มธุรกิจน้ันๆ ภาวะการรวมตัวน้ีเป็นแนวโ น ้ม ท่ีอันตรายต ่อ ผู้บ ร ิโ ภ ค มากท่ี 
สุดในโครงสร้างตลาดผู้ขายน้อยราย

โครงสร้างของตลาดร้านค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทร้านสะดวกชื้อและดิสเคาน์สโตรั มี 
ลักษณะท่ีลอดคล้องกับโครงสร้างตลาดผู้ขายน้อยรายมากกว่าโครงสร้างตลาดประ๓ทอ่ืน  ๆ ด้วย 
จำนวนผู้ประกอบการที่มีเพียงไม่กี่รายและมีความข้ึนอยู่แก่กันและกันสูง ทำให้เกิดการดำเนิน 
นโยบายตอบโต้กันระหว่างผู้ประกอบการในแต่ละธุรกิจอยู่เสมอ ท้ังกลยุทธ์ทางด้านราคาและการ 
ล่งเสริมการขายด้วยวิธีอ่ืนๆ ท้ังน้ีเพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับหน่วยธุรกิจของตน และเป็นวิธีการ 
ในการแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดจากคู่แข่งขันอีกด้วย

วรรณกรรมปริทัศน์

งานคืกษาวิอัยถึงผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทยท่ีจัด 
ทำไว้อย่างขัดเจนและครอบคลุมท่ีสุดได้แก่ โ ค ร ง ก า ร ล ีก ษ า ผ ล ก ร ะ ท บ ข อ ง ก า ร แ ข ่ง ข ัน แ ล ะ ก า ร  
ร ว ม ต ัว ข อ ง ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ค ้า ป ล ีก ข น า ด ใ ห ญ ่ใ น ป ร ะ เท ศ ท ี่ม ีต ่อ ผ ู้บ ร ิโ ภ ค แ ล ะ ร ้า น ค ้า ป ล ีก  
ข น า ด เล ็ก  โดย บริษัท อี เอ อินเตอร์เนชั๋'นแนล อินฟอร์เมซั่น จำกัด (2542) ซ่ึงเสนอต่อ 
กรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ งานคืกษ'าดังกล่าวเป็นการคืกษ'าถึงผลกระทบต่อ'โครงสร้าง 
ของการค้าปลีกจากการขยายตัวของกลุ่มทุนค้าปลีกขนาดใหญ่อันประกอบด้วยดิสเคาน์สโตร์เป็น 
หลัก ซ่ึงผลกระทบดังกล่าวน้ีได้ครอบคลุมไปท้ังกลุ่มผู้ค้าปลีกขนาดใหญ่ ผู้ค้าปลีกขนาดกลางและ

Ricard B. Mckenzie. ECONOMICS, 1s' ed. (Boston: Houghton Mifflin Company, 1986), p. 535.

Paul Samuelson and William D. Nordhaus. FCONOMICS. 14lh ed. (New York: McGRAW -  HILL, Inc.,

1992), pp. 181 -  182
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ขนาดเล็กท้ังในส่วนกลางและส่วนภูมิภาค ผู้บ่,ร'โภค ซัพพลายเออร์ รวมถึงบทบาทของทางภาครัฐ 
อีกด้วย

บริษัท ชี เอฯ ไต้ทำการคิกษาโดยรวบรวมข้อมูลทางด้านทุติยภูมิเก่ียวกับโครงสร้างการค้า 
ปลีก การเปิดเสรีทางการค้าภาคบริการ ประกอบกับการสัมภาษณ์’แบบเจาะลึกกับผู้บริหารของ 
บริษัทผู้ประกอบการค้าปลีกขนาดใหญ่ และการสำรวจภาคสนามด้านความคิดเห็นของผู้ประกอบ 
การร้านค้าปลีกขนาดกลางและขนาดเล็ก รวมถึงผู้บริโภคจากกลุ่มตัวอย่างท่ัวประเทศอีกด้วย โดย 
ทำการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกท้ังรายใหญ่และรายย่อยท้ังหมดจำนวน 200 ราย 
ท่ัวประเทศ และเก็บข้อมูลจากผู้บริโ/ไคจำนวน 300 รายท่ัวประเทศ ผลการคิกษ'าพบว่า'ในกลุ่มผู้ 
ค้าปลีกขนาดใหญ่จะมีการร่วมทุนกิจการกับกลุ่มผู้ค้าปลีกต่างชาติ โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจ 
ดิสเคาน์ลโตร์ท่ี,ได้รับความสนใจ1จากต่าง1ชาติมาก และในกลุ่มผู้ค้าปลีกขนาดใหญ่จะมีการปรับตัว 
อย่างมากทางด้านเทคโนโลยีในการบริหารการขายและต้นทุน ซ่ึงนำระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 
มาใช้มากข้ึน

ทางด้านผู้ประกอบการค้าปลีกขนาดเล็กท้ังในส่วนกลางและส่วนภูมิภาค พบว่า ร้านค้า 
รายย่อยส่วนใหญ่ได้รันผลกระทบทางด้านยอดขายท่ีลดลงประมาณร้อยละ 1-20 มีการเปล่ียนการ 
ช้ือสินค้าจากผู้ผลิตมาซ้ือจากร้านค้าส่งและร้านค้าปลีกขนาดใหญ่มากข้ึน ในกลุ่มผู้ประกอบการ 
ค้าปลีกขนาดเล็กที่ได้ร ับผลกระทบมากที่ส ุดได้แก,ห้างสรรพสินค้าขนาดเล็กและธุรกิจ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชำรายย่อยได้รับผลกระทบรองลงมา ส่วนร้านสะดวกซ้ือได้รับผล 
กระทบน้อยท่ีลุด ซ่ึงรูปแบบของผลกระทบน้ันเป็นเพราะผู้ประกอบการค้าปลีกขนาดใหญ่มีอำนาจ 
ต่อรองกับซัพพลายเออร์มากกว่า มีสินค้าให้เลือกหลากหลายมากกว่า ได้รับผลกระทบจากการส่ง 
เสริมการขาย ผู้ประกอบการค้าปลีกขนาดใหญ่ใช้เทคโนโลยีเครองมีอท่ีทันสมัยกว่า อย่างไรก็ตาม 
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กมีจุดแข็งทางต้านการบริการที่เป็นกันเองและทำเลที่ตั้งที่สะดวกทำให้ยัง 
ลามารถดำเนินกิจการต่อไปไต้ และร้านค้าปลีกขนาดเล็กเหล่าน้ีต้องการให้ทางรัฐบาลช่วยเหลือ 
ทางด้านมาตรการภาษีมากท่ีสุด

ทางด้านผลกระทบต่อผู้บริโภค พบว่าผู้บริโภคพอใจกับการแช่งขันกันของร้านค้าปลีก 
ขนาดใหญ่ทั้งทางด้านราคา ความหลากหลายของสินค้า ความสะดวก และคุณภาพของสินค้า 
เน่ืองจากทำให้ผู้บริโภคได้รับประโยชน์มากข้ึนจากการแข่งขัน ส่วนผลกระทบต่อ1ขัพพลายเออร์น้ัน 
การขยายตัวของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ทำให้ขัพพลายเออร์ต้องพึ่งพาร้านค้าเหล่าน้ีเป็นช่องทาง 
จำหน่ายมากข้ึน ทำให้ต้องถูกบีบจากเง่ือนไขต่างๆในการนำสินค้าเข้าไปวางจำหน่ายผ่านทางร้าน
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ค้าเหล่านี้ อีกท้ังยังได้รับผลกระทบจากสินค้าท่ีเป็นตราของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่เองช่ึงมีราคาถูก 
กว่าอีกด้วย ท้ังน้ีข้อเสนอต่อทางภาครัฐได้แก่การออกกฎหมายจำกัดการแข่งขัน กำหนดเวลาเปิด- 
ปิดท่ีไม่ตรงกันในแต่ละกลุ่มร้านค้า ช่วยเหลือให้เกิดการรวมกลุ่มในหมู่ผู้ค้าปลีกขนาดเล็ก ป้องกัน 
การแข่งขันท่ีไม่เป็นธรรม และกำกับดูแลคุณภาพของสินค้าให้เป็นไปตามมาตรฐานอีกด้วย

นอกจากงานวิจัยของบริษัท ซี เอฯแล้ว ยังมีงานวิจัยถี”ผลกระทบของการขยายตัวของ 
กลุ่มทุนค้าปลีกต่างชาติขนาดใหญ่อีกช้ินหน่ึง คือ แ น ว ท า ง ก า ร ป ร ับ ต ัว ข อ ง ธ ุร ก ิจ ค ้า ป ล ีก ใ น  

ท ้อ ง ก ิน จ า ก ก า ร ร ุก ค ีบ ข อ ง ก ล ุ่ม ท ุน ข น า ด ใ ห ญ ่ โดย กลุ่มนักศึกษาปริญญาโททางการจัด 
การภาครัฐและภาคเอกชน คณะรัฐประศาสนศาสตร์ สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ 
ศูนย์การศึกษาสิค้ิว จังหวัดนครราชสิมๆ (2543) ซ่ึงได้ทำการศึกษาถึงผลกระทบท่ีมีต่อร้านค้า 
ปลีกรายย่อยและผู้บริโภค จากการขยายตัวของกลุ่มทุนค้าปลีกขนาดใหญ่ท่ีเข้ามาดำเนินกิจการ 
ในจังหวัดนครราชลีมา โดยทำการเก็บข้อมูลโดยวิธีออกแบบลอบถาม โดยเก็บแบบลอบถามจาก 
ร้านค้าปลีกรายย่อยในเขตเทศบาลนครนครราชลีมาจำนวน 100 ร้าน และประชากรซ่ึงเป็นผู้ 
บริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชลีมาจำนวน 400 คน

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการค้าปลีกในจังหวัดนครราชลีมาล่วนใหญ่ประลบภาวะท่ี 
แย่ลงโดยมีลาเหตุมาจากวิกฤตเศรษฐกิจและผลกระทบจากกลุ่มทุนค้าปลีกขนาดใหญ่ และมี 
ความเห็นว่าการที่กิจการจะลามารถดำรงอยู่ได้ต้องได้รับความช่วยเหลือจากรัฐประกอบกับการ 
ปรับตัวของธุรกิจ นอกจากน้ีทางด้านผู้บริโภคก็มีความสนใจที่จะเข้าใช้บริการร้านค้ารายย่อยท่ี 
ปรับตัวโดยให้ความสำคัญกับปริการท่ีดี การมีสินค้าครบถ้วนและมนุษยสัมพันธ์ท่ีดีของผู้ขายด้วย 
ผลการศึกษาของกลุ่มนักศึกษาจากลถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาลตร์น้ีลอดคล้องกับรายงานวิจัย 
ของบริษัทซี เอฯ ทางด้านผลกระทบท่ีร้านค้ารายย่อยได้รับจากการขยายตัวของกลุ่มทุนค้าปลีก 
ขนาดใหญ่ และต้องการความช่วยเหลือจากรัฐอย่างมาก อย่างไรก็ตามจากผลการศึกษาจาก 
จังหวัดนครราชสีมาน้ีพบว่า การจำกัดการขยายตัวของกลุ่มทุนค้าปลีกขนาดใหญ่มีความสำคัญ 
มากต่ออนาคตการดำเนินธุรกิจค้าปลีก ซ่ึงต่างกับรายงานจากบริษัท ซี เอฯ ท่ีร้านค้ารายย่อย 
ต้องการให้รัฐบาลช่วยเหลือทางด้านมาตรการภาษีมากกว่า

งานวิจัยอีกช้ินหนึ่งท่ีศึกษาถึงผลกระทบจากการขยายตัวของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ต่อ 
ร้านค้าด้ังเดิมในเมืองแต่เป็นการศึกษาถึงการขยายตัวของร้านวอล-มารัท ในรัฐไอโอวา ประเทศ 
ลหรัฐอเมริกา อยู่ในหนังลือซ่ือ C O M P E T I N G  W I T H  T H E  R E T A I L  G I A N T S :  H o w  t o  S u r v i v e  

i n  t h e  N e w  R e t a i l  L a n d s c a p e  โดย KENNETH E. STONE (1995) ซ่ึงผู้วิจัยได้พบว่าการขยาย
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สาขาของร้านวอล-มาร์ทได้ก่อให้เกิดผลกระทบต่อร้านท่ีขายของเหมือนกับวอล-มาfท แม้แต่ร้าน 
ค้าท่ีอยู่ห่างออกไปก็ยังได้รับผลกระทบคือมืยอดขายท่ีลดลง ส่วนร้านท่ีขายของแตกต่างจากร้าน 
วอล-มาร์ทน้ันไม'ได้รับผลกระทบ ย่ิงไปกว่าน้ันถ้าร้านค้าเหล่าน้ีต้ังอยู่ใกล้กับร้านวอล-มาร์ทก็จะได้ 
ผลพลอยได้ทางด้านยอดขายจากผู้คนท่ีหล่ังไหลเข้ามาช้ือสินค้าท่ีวอล-มาร์ทอีกด้วย (Spill Over)

ในส่วนของการวิเคราะห์ถึงผลกระทบจากการขยายสาขาของวอล-มาร์ทในแต่ละเมืองของ 
รัฐไอโอวา ผู้วิจัยได้ใช้เคร่ืองมือการวิจัยท่ีเรียกว่า Pull factor คือ จัดส่วนของยอดขายต่อคนใน 
เมืองทีทำการศกษาต่อยอดขายต่อคนในรัฐททำการคืกษา (sales per person in town / sales 
per person in state) ซ่ึงผลการคืกษาพบว่าหจังจากร้านวอล-มาร์ทเปิดบริการ 5 ปี ยอดขายของ 
ร้านค้าในเมืองท่ีมืร้านวอล-มาร์ทโดยรวมเม่ือวัดด้วย Pull factor พบว่าเพ่ิมช้ืนร้อยละ 5.6 ส่วน 
เมืองท่ี1ไม่มีร้าน1วอล-มาร์ทนั'น Pull factor ลดลงถึงร้อยละ 10.4 ซ่ึงหมายความว่าขนาดของการค้า 
ในเมืองท่ีมืร้านวอล-มาร์ทได้เติบโตช้ืน และชนาดการค้าของเมืองท่ีไม่มืร้านวอล-มาร์ทก็ได้ลดลง 
มากกว่า เน่ืองจากผู้คนได้เดินทางไป ย ังเมืองใกล้เคียงท่ีมืร้านวอล-มาร์ท เพ่ือจ ับ จ่ายชื้อสินค้าแทน

ในเมืองท่ีไม่มืร้านวอล-มาร์ทเข้ามาเปิดบริการน้ัน ยอดขายของสินค้าในเมืองได้ลดลงทุก 
ประเภทสินค้าไม,ว่าจะเป็นเคร่ืองตกแต่งบ้าน ร้านอาหารเคร่ืองด่ืม ร้านเส้ือผ้า ร้านขายสินค้า 
เฉพาะอย่าง ร้านขายเคร่ืองมือก่อสร้าง ยกเว้นแต่ร้านขายของชำและอาหารสดท่ีกจับมืยอดขาย 
เพ่ิมข้ึน อย่างไรก็ตามใน 15 ปีท่ีผ่านมา ร้านขายของชำและอาหารสดในรัฐไอโอวาได้หายไปถึง 
845 แห่ง หรือคิดเป็นร้อยละ 43 นอกจากน้ี ร้านค้าบางประ๓ทในเมืองท่ีร้านวอลมารัทได้เข้ามา 
เปิดกิจการก็ได้รับผลจากผู้คนท่ีหล่ังไหลเข้ามายังเมืองท่ีมืวอล-มาร์ท เช่น ร้านขายเส้ือผ้า รองเท้า 
ของขวัญ เคร่ืองประดับ ปัมน้ํามัน และหน่วยงานท่ีให้บริการทางธุรกิจต่างๆอีกด้วย

นอกจากงานวิจัยข้างต้นแล้วยังมืงานคืกษาท่ีใกล้เคียงอีกงานหน่ึงได้แก่วิทยานิพนธ์เร่ือง 
อ ิท ธ ิพ ล ข อ ง ศ ูน ย ์ก า ร ค ้า ต ่อ ก า ร เป ล ี่ย น แ ป ล ง เม ีอ ง เช ีย ง ใ ห ม  ่ โดย กิจฐเ'ชด ไกรวาส (2538) 
ซ่ึงทำการคีกษ'าในหลายด้าน ด้านท่ีมืความเก่ียวข้องก็คีอในส่วนของการคีกษาการเปล่ียนแปลง 
ทางด้านจังคมและเศรษฐกิจของเมือง กิจฐเซตพบว่าศูนย์การค้าได้ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติ 
กรรมในการเลือกชื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค รวมถึงการเปล่ียนแปลงต่อธุรกิจค้าปลีก 
ประ๓ทต่างๆของเมืองเชียงใหม่ด้วย

ในด้านการเปล่ียนแปลงทางด้านจังคมของเมืองน้ัน กิจฐเขตกล่าวว่าศูนย์การค้าได้ก่อให้ 
เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการเลือกช้ือสินค้าและการบริการของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคน้ัน
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จะเปลี่ยนไปใช้บ‘ริการของศูนย์การค้าเพ่ิมมากข้ึนท้ังแง่จำนวนผู้บริโภค ความถ่ีในการเข้าไปใช้ 
บริการและมูลค่าของการซ้ือสินค้าและบริการ ผู้บริโภคได้เปล่ียนแปลงแหล่งจับจ่ายสินค้าและ
บริการแหล่งหลัก โดยหันไปใช้บริการของศูนย์การค้ากาดสวนแก้ว และศูนย์การค้าแอร์พอร์ต 
พลาช่า ถึงกว่าร้อยละ 60 ทำให้ร้านค้าปลีกในเมืองเชียงใหม่น้ันกลายเป็นแหล่งจับจ่ายสินค้าและ 
บริการแหล่งรอง นอกจากน้ียังพบว่า ในกลุ่มของผู้บริโภคท่ีช่วงอายุและรายได้แตกต่างก้น จะมื 
เหตุผลของการเข้าไปใช้บริการศูนย์การค้าท่ีแตกต่างก้นไปด้วย

ล,วนผลของศูนย์การค้าต่อการเปล่ียนแปลงเศรษฐกิจของเมืองน้ัน กิจฐเซตพบ'ว่ามีการ 
จ้างงานท่ีเกิดข้ึนโดยศูนย์การค้าท้ัง 8 แห่งในเมืองเชียงใหม่ประมาณ 8,000 คน ซ่ึงมีผล1ให้การ 
ขยายตัวของกิจการการค้าและบริการต่างๆท่ีแรงงานและครอบครัวของแรงงานกลุ่มน้ีได้ใช้บริการ 
เป็นตัวเลขรวมแล้วประมาณ 40,000 คน มีการเปล่ียนแปลงของราคาท่ีดินไปในทางท่ีเพ่ิมสูงข้ึนใน 
ละแวกท่ีศูนย์การค้าเข้าไปต้ังอยู่

นอกจากน้ี ศูนย์การค้ายังได้ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงแก่ธุรกิจการค้าปลีกของเมือง โดย 
ในกิจการร้านค้าปลีกส่วนใหญ่แล้วจะมีการเปล่ียนแปลงลดลงของยอดขายจากเดิม และมีกิจการ 
ร้านค้าปลีกบางแห่งท่ีต้องเลิกกิจการไป โดยเฉพาะอย่างย่ิงคือกิจการพวกโรงภาพยนตร์ เส้ือผ้า 
เครองแต่งกาย เครองหนัง เคร่ืองกีฬา สินค้าเด็ก และศูนย์การค้าในบริเวณใกล้เคียง ซ่ึงล้วนแล้ว 
แต่มืยอดขายลดลงโดยเฉล่ียร้อยละ 70 -  80 และระยะทางท่ีไกลออกไปเร่ือยอิทธิพลของศูนย์การ 
ค้าก็จะค่อยๆลดลงเช่นเดียวก้น ส่วนในกลุ่มของซูเปอร์มาร์เกตและร้านขายของชำ จะได้รับผล 
กระทบน้อยกว่าคือยอดขายจะลดลงประมาณร้อยละ 10 -  50 โดยกิจการท่ีอยู่ใกล้ศูนย์การค้าจะ 
ได้รับผลกระทบอย่างมาก และผลกระทบจะน้อยลงตามระยะทางท่ีอยู่ห่างศูนย์การค้าออกไปตาม 
ลำดับ

กิจฐเซตได้ตงข้อสังเกตต่อผลการวิจัยว่า ผลกระทบต่อกิจการการค้าและบริการท่ีต้ังอยู่ใน 
เขตรัศมีของศูนย์การค้าต่างๆ และมีการขายสินค้าและบริการประเภทท่ีมีผู้นิยมซ้ือจากศูนย์การค้า 
ในระดับสูงน้ัน ยอดขายของกิจการน้ันๆจะเปล่ียนแปลงลดลงอย่างมาก โดยท่ีการเปล่ียนแปลง 
จากอิทธิพลของศูนย์การค้าน้ันจะมีระดับที่ต่างก้นไป ข้ึนอยู่กับความนิยมในการซ้ือสินค้าและ 
บริการดังกล่าวจากศูนย์การค้าของผู้บริโภคว่าจะมากน้อยเพียงใด อีกท้ังระยะทางระหว่างท่ีต้ัง 
ของกิจการก้บท่ีต้ังของศูนย์การค้าโดยเฉพาะอย่างย่ิงศูนย์การค้าขนาดใหญ่ท่ีมีความทันลมัย ก็มี 
บทบาทสำคัญต่อระดับการเปล่ียนแปลงท่ีลดลงในยอดขายของกิจการด้วยเช่นเดียวก้น ในขณะ



17

เดียวกันข้อจำกัดต่างๆไม่ว่าจะเป็นขนาดของกิจการ การรวมกลุ่ม การส่งเสรมการขาย ฯลฯ ก็มี 
ส่วนท่ีจะทำให้แนวโน้มของการเปล่ียนแปลงไม่เป็นไปในรูปแบบเดียวกันอีกด้วย

จะเห็นได้ว่างานของกิจฐเซตแสดงให้เห็นถึงผลกระทบโดยตรงทางด้านเศรษฐกิจและ 
สังคมต่อเมืองเชียงใหม่จากการเกิดข้ึนของศูนย์การค้า ส่วนการพิจารณาทางด้านปัจจัยต่างๆท่ีมื 
ผลต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ของผู้บริโภค มีกล่าวไว้ในวิทยานิพนธ์ 2 เล่ม คือ 
วิทยานิพนธ์เร่ือง ก า ร ส ื่อ ส า ร ก า ร ต ล า ด ค ้า ป ล ีก ข อ ง ร ้า น เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น  พ .ศ . 2 5 3 2  -  2 5 3 7  

โดย พัลลภ เหมือนคีรี (2538) และวิทยานิพนธ์เร่ือง ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ร ะ ห ว ่า ง ป ัจ จ ัย ท า ง ก า ร ส ื่อ  
ส า ร ส ับ พ ฤ ต ิก ร ร ม ก า ร ซ ี้อ ส ิน ค ้า จ า ก ร ้า น ส ะ ด ว ก ช ี้อ ใ น เข ต ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร  ศ ึก ษ า เฉ พ า ะ  
ร ้า น เช เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น  โดย พนมสิทธ สอนประจักษ์ (2538) ซ่ึงพัลลภจะพิจารณาทางด้านร้าน 
สะดวกซ้ือ แ ล ะ พนมสิทธ้ิศึกษาด้านผู้บริโภค

วิทยานิพนธ์เร่ือง การส ี่อ ส า ร ก า ร ต ล า ด ค ้า ป ล ีก ข อ ง ร ้า น เซ เว ่น อ ีเล พ 'เว ่น  พ .ศ .2 5 3 2  -  

2 5 3 7  โดย พ ัลลภ เห ม ือน คีรี (2538) ได้ศึกษาถึงสักษณะของการส่ือสารทางการตลาดตลอดจน 
กลยุทธ์ทางการส่ือสารการตลาดของร้านเชเว่นอีเลฟเว่น พัลลภพบ1ว่า ร้านเซเว่น่อีเลฟเว่น เป็นร้าน 
ค้าปลีกท่ีมีฃนาดเลิกและมีความคล่องตัวในการบริหารงานและมีการพัฒนาระบบจนสามารถแข่ง 
ขันในธุรกิจค้าปลีกได้เป็นอย่างดี มีการนำกลยุทธ์ทางด้านต่างๆ เช่นเน้นการขยายสาขา การ 
กระจายสินค้า โดยเฉพาะอย่างย่ิงกลยุทธ์ทางด้านตลาด ราคา ลถานท่ี ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการ 
จำหน่าย กลยุทธ์เหล่าน้ีมีประสิทธิภาพและเป็นสาเหตุให้ร้านเซเว่นอีเลฟเว่นประสบความสำเร็จ 
และเป็นผู้นำทางด้านธุรกิจค้าปลีก

นอกจากนี้ ยังมีการสร้างภาพสักษณ์ท่ีดีของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นจนเป็นเอกลักษณ์ท่ีผู ้
บริโภคยอมรับ โดยร้านเซเว่นอีเลฟเว่นได้ใช้ช่องทางการส่ือสารทุกช่องทางเพ่ือให้บรรลุจุดมุ่งหมาย 
ตังกล่าว ปัจจัยทางการส่ือสารการตลาดเป็นปัจจัยท่ีสำคัญท่ีสุดท่ีช่วยให้ร้านประสบความสำเร็จ 
เพราะลามารถโน้มน้าวผู้บริโภคให้เกิดการยอมรับ และเกิดพฤติกรรมการช้ือสินค้าท่ีร้านเซเว่น 
อีเลฟเว่น การส่งข่าวสารไปยังผู้บริโภคท่ีเป็นเป้าหมายหลักน้ัน สามารถกระทำได้โดยผ่านทางการ 
ประซาสัมพันธ์ตามกิจกรรมเพ่ือสังคมต่างๆ ทำให้เกิดภาพสักษณ์ท่ีดีจนผู้บริโภคมีความมันใจท้ัง 
ในคุณภาพ และมาตรฐานสินค้า และการมีส่วนช่วยเหลือสังคมผ่านทางการใช้บริการร้านเซเว่น 
อีเลฟเว่นด้วย ส่วนวิทยานิพนธ์ของ พนมสิทธ สอนประจ ักษ ์ (2538) เร่ือง ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ  ์
ร ะ ห ว ่า ง ป ัจ จ ัย ท า ง ก า ร ส ื่อ ส า ร ส ับ พ ฤ ต ิก ร ร ม ก า ร ซ ื้อ ส ิน ค ้า จ า ก ร ้า น ส ะ ด ว ก ‘ส ื่อ ใ น เข ต  
ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร  ศ ึก ษ า เฉ พ า ะ ร ้า น เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น น้ัน จะศึกษาเน้นไปทางด้านผู้บริโภคโดย
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ตรง พนมสิทธ้ิพบว่ามีตัวแปรทางการส่ือลารหลายตัวแปรท่ีมีความสัมพันธ์กับทัศนคติและพฤติ 
กรรมการช้ือสินค้าจากร้านเซฟนอีเลฟเว่น คือปัจจัยค้านการล่ือลาร (โฆษณา) และปัจจัยด้านพฤติ 
กรรมการส่ือสารระหว่างบุคคล เสริมด้วยบทบาทการจัดแสดงสินค้า บทบาทของพนักงานขาย 
และปัจจัยด้านประชากรศาสตร์

พนมสิทธิไห้รายละเอียดว่ากลุ่มผู้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการช้ือสินค้าท่ีร้านเซฟนอีเลฟ 
เว่นสูงในแต่ละเดือนตามปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์น้ันจะมีอายุประมาณ 36 -  45 ปี มีการ 
ศึกษาระดับปริญญาตริ เป็นข้าราชการและมีระดับรายได้ประมาณ 5,000 -  10,000 บาท ส่วน 
ปัจจัยทางการล่ือสารน้ันพบว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมการเปีตรับสารโฆษณาจากล่ือมวลชนมากท่ีลุด 
รองลงมาคือล่ือโฆษณา ณ จุดขาย ปัจจัยเสริมอ่ืนๆใด้แก่การจัดสินค้าท่ีเป็นระเบียบของร้านและ 
ความสุภาพเรียบร้อยของพนักงานขาย นอกจากน้ียังมีผลจากคุณลักษณะของร้านเซฟนอีเลฟฟน 
ท่ีเด่นๆก็คือมีปัายบอกราคาและมีเคร่ืองด่ืมแบบบริการตัวเองท่ีเรียกว่าลเลอปีอีกด้วย

จุดสำคัญของวิทยานิพนธ์ซ้ินน้ีก็คือ ผู้วิจัยพบว่าพฤติกรรมการช้ือสินค้าน้ันไม่ได้ข้ึนอยู่กับ 
ทัศนคติต่อสินค้าน้ันๆเสมอไป ซ่ึงแย้งกับทฤษฎีท่ีกล่าวว่าการใช้ล่ือจะก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลง 
พฤติกรรมได้ก็ต่อเม่ือมีการเปล่ียนแปลงทัศนคติเกิดข้ึนมาก่อน หมายความว่าพฤติกรรมการช้ือสิน 
ค้าจากร้านเซฟนอีเลฟเว,นน้ันไม่ได้ข้ึนอยู่กับว่าผู้บริโภคจะมีทัศนคติท่ีดีต่อการไปช้ือสินค้าท่ีร้าน 
เซฟนอีเลฟฟนหรือไม, แต่น่าจะเกี่ยวข้องกับปัจจัยอ่ืนมากกว่าซ่ึงผู้วิจัยพบว่าปัจจัยสำคัญก็คือ 
ความละดวกรวดเร็ว ใกล้บ้านและการเปิดบริการ 24 ช่ัวโนบุ--

นอกจากงานของพนมสิทธิ,แล้ว งานศึกษาทางด้านผู้บริโภคกับการเลือกช้ือสินค้าและใช้ 
บริการร้านค้ายังมีอีกงานหน่ึง แต่ได้ศึกษาในรายละเอียดท่ีต่างออกไปคืองานวิจัยเร่ือง ก า ร ศ ึก ษ า  

ร ูป แ บ บ ก า ร เล ีอ ก ซ ี้อ ส ิน ค ้า จ า ก ร ้า น ส ร ร พ ส ิน ค ้า ข อ ง ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ใ น เข ต ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร  โดย 
สุกาญจนา ลิมปสีว ัสด ื (2538) ซ่ึงลนใจท่ีจะหารูปแบบการเลือกช้ือสินค้า และปัจจัยท่ีมีผลต่อ 
การสร้างความนิยมในร้านสรรพสินค้าของผู้บริโภค ทงน้ี ร้านสะดวกช้ือ ก็มีลักษณะคล้ายกับห้าง 
สรรพสินค้าย่อส่วนโดยเน้นไปทางสินค้าอุปโภคบริโภค งานวิจัยบางส่วนท่ีเก่ียวกับห้างสรรพสินค้า 
จึงมีรายละเอียดและข้อค้นพบบางประการท่ีน่าลนใจ และน่าจะเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาในคร้ัง 
ธ้
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ลุกาญจนาพบวพัผู้บริโภคท่ีใช้บริการห้างสรรพสินค้าส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้าประจำท่ีใช ้
บ่ริการบ่อยมากเป็นส่วน'ใหญ่ ซ่ึงเป็นกลุ่มแม่บ้านวัยกลางคนทุกระดับรายได้และระดับการศึกษา 
และรองลงมาคือกลุ่มวัยรุ่น ซ่ึงเป็นลักษณะเดียวกับผลวิจัยของพนมสิทธ้ิท่ีศึกษาร้านเซเว่นอีเลฟ 
เว่น ผู้บริโภคส่วนมากจะไปห้างสรรพสินค้ากับครอบครัว โดยมีจุดประสงค์หลักเพ่ือไปซ้ือสินค้า 
อุปโภคบริโภคและรับประทานอาหารในวันเสาร์และวันอาทิตย์ ซ่ึงห้างสรรพสินค้าท่ีผู้บริโภคนิยม 
ไปใช้บริการคือ ห้างเซ็นทรัล ห้างโรบินลัน และห้างเดอะมอลล์

นอกจากน้ี ลุกาญจนาได้กล่าวไว้อีกด้วยว่า ผู้บริโภคประมาณร้อยละ 20 ของผู้ตอบแบบ 
สำรวจมีแนวโน้มท่ีจะมาใช้บริการห้างสรรพสินค้าน้อยลง โดยหันไปใช้บริการของ ดิสเคาน์สโตร์ 
ร้านสะดวกซ้ือแทน ส่วนผู้บริโภคท่ีย์งคงใช้บริการของห้างสรรพสินค้าอยู่เป็นประจำตามเติม เป็น 
เพราะเห็นว่าห้างสรรพสินค้ามีสินค้าและบริการให้เลือกมากกว่า สินค้ามีคุณภาพดีกว่าและม ี
บริการต่างๆครบวงจร เพราะในช่วงที่ทำการศึกษาได้มีธุรกิจค้าปลีกแบบใหม่ๆเกิดขึ้นมาก ท่ี 
สำคัญคือดิลเคาน์ลโตร์และร้านสะดวกซือ ทำให้ธุรกิจมีการแข่งขันท่ีรุนแรงข้ินเร่ือยๆ ทางห้าง 
สรรพสินค้าจึงจำเป็นต้องมีการพัฒนาและปรับเปล่ียนกลยุทธ์การบริหาร ตลอดจนวิธีจูงใจลูกค้า 
เพื่อความอยู่รอดและสามารถเจริญเติบโตต่อไปได้ในอนาคต ลุกาญจนาพบว่าส่ิงดึงดูดลูกค้าท่ี 
สำคัญของห้างสรรพสินค้าคือ

1. ด้าน Hardware คือทำเลท่ีดัง บริการท่ีครบวงจร คุณภาพสินค้า และท่ีจอดรถท่ีเพียง 
พอ

2. ด้าน Software ได้แก่การสร้างบรรยากาศท่ีดึในห้างสรรพสินค้า มีพนักงานท่ีสุภาพ 
บริการรวดเร็ว บริการเสริมเช่นการส่งสินค้าถึงบ้าน และการแจ้งข่าวคราวความ 
เคล่ือนไหวในการจัดกิจกรรมของห้างน้ันๆ

3. ส่วนเสริมอ่ืนๆเช่นการรับบัตรเครดิต การส่งเสริมการขายเป็นระยะๆโดยเฉพาะอย่าง 
ย่ิง การลดราคา

นอกจากงานวิจัยท่ีกล่าวช้างต้นแล้ว ยังมีบทความเชิงวิชาการอีกช้ินหน่ึงท่ีให้มุมมองท่ีต่าง 
ออกไประหว่างคนกับห้างสรรพสินค้า ได้แก่บทความเร่ือง แ ล ด ูผ ูค น ใ น ห ้า ง ส ร ร พ B น ค า  ท่ีเขียน 
โดย สมรักษ์ ช้ยสิงห์กานานนท์ (2538) โดยลมรักษ์กล่าวไว้ในงานเขียนของเขาว่า ห้างสรรพสิน 
ค้าเร่ิมท่ีจะเช้ามาทดแทนตลาดแบบเดิม ร้านค้าย่อยเช่นร้านขายของชำกำลังจะต้องปิดตัวลงเน่ือง 
จากไม่ลามารถแข่งขันกับห้างฯขนาดใหญ่ได้ นอกจากน้ียังมีร้านสะดวกซ้ือท่ีมีสาขาล้อมรอบเมือง 
ในขณะน้ีก็ส่งผลกระทบถึงร้านค้าย่อยด้วย พัฒนาการของระบบค้าปลีกท่ีเปล่ียนไปน้ีได้บ่งบอกถึง 
ความเปล่ียนแปลงทางด้านจิตสำนึกของคนจำนวนมาก ความสำเร็จและการเติบโตอย่างรวดเร็ว
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ของธุรกิจห้างสรรพสินค้าในช่วง 10 ปีมาน้ีไม่ได้๓ดจากการวางแผนทางการตลาดเพียงอย่างเดียว 
แต่บ่งบอกถึงการเปล่ียนแปลงของผู้บริโภคด้วย

สมรักษ์กล่าวว่า คนจำนวนมากกว่าร้อยละ 50 ท่ีไปห้างสรรพสินค้าน้ันมิได้มีจุดมุ่งหมาย 
เพ่ือซ้ือสินค้าหรือบริการ ซ่ึงขัดแย้งกันงานศึกษาของลุกาญจนาท่ีพบว่าผู้คนส่วนใหญ่ไปห้างสรรพ 
สินค้าเพ่ือซ้ือสินค้า แต่กลับสอดคล้องกับงานศึกษาของ สิริพรรณ ทวีสุข (2536) ท่ีพบว่าคนใน 
กรุงเทพฯนิยมไปห้างสรรพสินค้าเพ่ือพักผ่อนหย่อนอารมณ์ในห้างสรรพสินค้า โรงภาพยนตร์ สวน 
สนุก มากกว่าจะไปสวนสาธารณะ สมรักษ์ให้เหตุผลของการไปพักผ่อนของผู้คนท่ีห้างสรรพสินค้า 
ว่า เป็นลักษณะท่ีเรียกว่า “ความเป็นส่วนตัวในท่ีสาธารณะ" เพราะผู้บริโภคสามารถสร้างโลกส่วน 
ตัวระหว่างของท่ีจัดแสดงไว้กับตัวเองได้ โดยไม่รู้สึกว่ามีใครเป็นเจ้าของสินค้าน้ันอยู่สมรักษ์กล่าว 
ว่าเป็นแนวความคิดเก่ียวกับส่ิงท่ีเรียกว่าความแปลกแยก (Alienation) ซ่ึงเป็นผลผลิตจากการผลิต 
แบบอุตสาหกรรมทุนนิยมท่ีแยกสินค้าออกจากผู้ผลิตโดยการแบ่งงานกันทำเฉพาะส่วน ทำให้ไม่ 
สามารถบ่งบอกได้ว่าใครเป็นผู้ผลิตหรือเป็นเจ้าของสินค้าท่ีผลิตข้ึนมา อีกท้ังการแน่งลัดส่วนและ 
แผนกของห้างทำให้ดูราวเหมือนกับว่าเป็นโลกของแต่ละบุคคลท่ีมีอิสระในการเลือกและตัดสินใจ 
เป็นวิธีหน่ึงในการผ่อนคลายความเครียด ความแปลกแยกท่ีรู้สึกว่าตนไม่มีอะไรได้

นอกจากน้ี ระบบปฎิลัมพันธ์ระหว่างคนท่ีอาตัยในเมืองก็เป็นปัจจัยหน่ึงท่ีเสริมความรู้สึก 
เป็นส่วนตัวท่ีจะแสดงบุคลิกภาพหรือความเป็นตัวตนของปัจเจกบุคคลได้อย่างเต็มท่ี ลักษณะท่ี 
เรียกว่าปัจเจกชนนิยมของผู้คนในเมืองหรือเรียกง่ายๆว่าตัวใครตัวมัน สมรักษ์กล่าวว่าผู้บริโภคยัง 
เข้าไปค้นหาความเป็นตัวตน รวมถึงแสดงออกซ่ึงบุคลิกภาพท่ีตนต้องการจะเป็นหรือเป็นอยู่จริงอีก 
ด้วย อีกนัยหน่ึงก็คือห้างสรรพสินค้าถูกใช้เป็นเวทีในการแสดงออกเชิงสัญลักษณ์ด้วยน้ันเอง

ลมรักษ์ยังให้ข้อสังเกตอีกว่า ความสัมพันธ์แบบแยกส่วนในสังคมเมืองปัจจุบันทำให้ผู้คนเ 
สึกโดดเด่ียว ขาดความสัมพันธ์เช่ือมโยงระหว่างกันจนต้องเดินทางมาพบกัน ณ จุดท่ีเป็นกลางเพ่ือ 
ทำกิจกรรมร่วมกัน ห้างสรรพสินค้าก็ได้ทำหน้าท่ีเป็นสถานท่ีพบปะสังสรรค์ เป็นเวทีแห่งการ 
สังสรรค์ของสังคม ลักษณะของระบบเมืองกับระบบห้างก็มีความสัมพันธ์เก่ียวช้องกัน ลักษณะของ 
เมืองในปัจจุบันคือการเปิดกว้าง ไม่มีรากอยู่บนพ้ืนฐานความสัมพันธ์ส่วนตัว ทำให้ผู้สูงอายุหรือ 
ซาวบ้านไม่นิยมมาเดินห้างเพราะต้องไปหยิบของเอง บริการตัวเอง รวมถึงจ่ายเงินโดยมิได้พูดคุย 
กับคนขายเลย ห้างสรรพสินค้าได้กลายเป็นภาพลักษณ์อุดมคติของความเป็นเมืองในทรรศนะของ 
คนท่ัวไป จากความทันสมัย ความพร่ังพร้อม ความหลากหลายรวมไปถึงความเป็นอิสระในการ 
แสดงออกของตัวตน แต่ในขณะเดียวกัน ห้างสรรพสินค้าก็แสดงถึงความเป็นจริงอันไม่เท่าเทียม



ทางสังคมด้วย จากราคาสินค้าหลายๆประนาทท่ีปิดโอกาสของคนท่ีไม่มีเงินต้ังแต่แรก เช่นเดียวกับ 
ภาพลักษณ์ของเมืองในทรรศนะของคนต่างจังหวัด ท่ีเห็นว่ามีงานและมีอนาคตรอพวกเขาอยู่ โดย 
ข้อกำหนดว่าถ้ามีความลามารถหรอทักษะ และความเป็นจริงท่ีคนเหล่าน้ันพบก็คือมันไม่ได้เปิด 
กว้างอยู่จริง จากโอกาสทางการคืกษาท่ีจำกัด

งานของสมรักษ์ได้ให้ข้อสังเกตเชิงวิเคราะห์ทางทฤษฎีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเข้าไป 
ใช้บริการห้างสรรพสินค้า เป็นมุมมองต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเช่นเดียวกับบทความเชิงวิชาการเรอง 
พ ฤ ต ิก ร ร ม ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ก ับ ร ้า น ส ร ร พ ส ิน ค ้า ข น า ด ใ ห ญ ่ โดย สมจิตร ล้วนจำเริญ (2526) หาก 
แต่ ลมจิตรพิจารณาพฤติกรรมผู้บริโภคในเร่ืองของการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้า โดยเน้นถึงสาระ 
สำคัญของกระบวนการเลือกร้านค้าท่ีประกอบด้วย เกณฑ์ประเมินของผู้บริโภคท่ีมีต่อการเลือก 
ร้านค้า ลักษณะของร้านท่ีผู้บริโภคจะเลือกร้านค้า กระบวนการเปรียบเทียบ และการยอมรับหรือ 
ไม่ยอมรับร้านค้าซ่ึงลมจิตรไค้สรุปไว้เป็นแผนภาพดังน้ี

สมจิตรอธิบายว่า เกณฑ์ประเมินของผู้บริโภคท่ีเลือกร้านสรรพสินค้าประกอบด้วย ทำเลท่ี 
ต้ัง ความกว้างและลึกของผลิตภัณฑ์ ราคา การโฆษณาส่งเสริมการขายรวมถึงบุคลากรในร้าน 
ลักษณะของร้าน และชนิดของลูกค้าด้วย ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจัยท่ีสำคัญท่ีผู้บริโภคใช้ประเมินการ 
เลือกใช้บริการร้านสรรพสินค้า ปัจจัยอีกด้านหน่ึงคือลักษณะของร้านท่ีผู้บริโภคจะเลือกร้านค้า 
หรือ จินตภาพร้านค้า (Store Image)
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สมจิตรให้เหตุผลว่า ร้านค้าท่ีมีจินตภาพดีในลายตาผู้บิริโภคแล้วย่อมจะได้เปรียบต่อการ 
ดึงดูดคนเข้าร้าน เพราะว่าจินตภาพกับความภักดีต่อร้านมีความหมายใกล้เคียงกันอย่างมาก 
จินตภาพมีความหมายท่ีรวมอยางกว้างท่ีจะสร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดข้ึนในใจของผู้บริโภค 
ซ่ึงลักษณะของร้านในล้วนนีก็มีความสอดคล้องกับเกณฑ์การประเมินของผู้บริโภคด้วย หลังจาก 
น้ันผู้บริโภคจะทำการเปรียบเทียบเกณฑ์ประเมินของผู้บริโภคกับลักษณะของร้านว่าตัวแปรท้ัง 2 
นันจะไปด้วยกันได้มากน้อยเพียงใดจึงจะไปล้ฃันตอนสุดห้ายว่าจะยอมรับหรือไม่ยอมรับร้านค้าน้ัน

งานวิจัยท่ีกล่าวไปในข้างต้นน้ัน กล่าวถึงร้านค้าปลีกสมัยใหม่อย่างร้านสะดวกช้ือและห้าง 
สรรพสินค้า รวมท้ังมีการวิเคราะห์ทางด้านพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ิมเติม อย่างไรก็ตาม ยังมิได้กล่าว 
ถึงงานวิจัยทางด้านร้านขายของชำซ่ึงมีน้อยกว่ามาก เท่าท่ีทำการศึกษาพบว่ามีงานวิจัยเก่ียวกับ 
ร้านขายของชำท่ีน่าสนใจคือ ก า ร ศ ึก ษ า ก า ร จ ัด ก า ร ธ ุร ก ิจ ป ร ะ เ ภ ท ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น ย ่า น ก า ร  

ค ้า ท ีม ีป ร ะ ช า ก ร ห น า แ น ่น ใ น เ ข ต ก ร ุง เ ท พ ม ห า น ค ร  โดย พรรณราย แสง'วิเชียร (2532) ซ่ึง 
เป็นการสรุปผลจากการออกแบบสอบถามร้านขายของชำจำนวน 100 ตัวอย่าง และไต้พบข้อ 
สังเกตท่ีน่าสนใจ รวมถึงลักษณะท่ีร้านขายของชำต้องประสบในหลายประการ

จากการศึกษาพบว่า ร้านขายของชำล้วนใหญ่จะเปิดบริการมานานกว่า 7 ปี และมีคูหา 
เดียว โดยอาคารท่ีเป็นร้านค้าน้ัน จะได้จากการเช้งและช้ือ โดยใช้เงินออมและสินเช่ือทางการค้า 
เป็นเงินทุนหมุนเวียน ร้านขายของชำมีลูกค้าเข้าร้านประมาณวันละ 30 คนข้ึนไป โดยล้วนใหญ่ 
เป็นแม่บ้าน และมีการให้สินเช่ือการค้าแก่ลูกค้าบางราย สินค้าท่ีขายดีคือ เคร่ืองด่ืม บุหร่ี และ 
เคร่ืองใช้สำหรับร่างกาย โดยสินค้าล้วนใหญ่จะวางแสดงไว้บริเวณหน้าร้านและขายตามราคา 
ฉลาก เวลาท่ีเปิดบริการประมาณ 6.00 น.ถึง 21.00 น. การจัดการในร้านน้ันล้วนใหญ่จะมี 
พนักงานประมาณ 2-3 คน (รวมเจ้าของร้าน) และเป็นญาติพ่ีน้องกับเจ้าของร้านเป็นล้วนใหญ่ มี 
การจ้างลูกจ้างบ้าง โดยปกติเจ้าของร้านจะเป็นผู้รับผิดชอบทำบัญชีเอง และมีการตรวจนับสินค้า 
บ้างนานๆคร้ัง

ปัญหาท่ีร้านขายของชำพบ และต้องการความช่วยเหลือได้แก่ การขาดเงินทุนหมุนเวียน 
เน่ืองจากไม่ได้รับสินเช่ือจากผู้ขายหรือผู้ผลิตอย่างเพียงพอ ปัญหาการขายสินค้าไม่ออก การขาด 
คนช่วยงานภายในร้าน และขาดความรู้ด้านการจัดการ รวมถึงปัญหาคู่แข่งท่ีเป็นห้างสรรพสินค้า 
ด้วย อย่างไรก็ตาม กิจการล้วนใหญ่ก็ยังคาดว่าจะดำเนินกิจการต่อไปในอนาคต มีบางล้วนเท่าน้ัน 
ที่คิดเลิกกิจการ ท้ังน้ี มีการคาดการณ์ว่า ร้านขายของชำจะยังลามารถอยู่รอดได้ แต่ต้องยอมรับ 
ยอดขายที่ต่ําลง และต้องปรับปรุงด้านการจัดการของตนเองท้ังทางด้านการเงินอันได้แก่การจัดทำ
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บัญชี และเงินทุนหมุนเวียน ท่ียังขาดความรู้ รวมถึงการจัดการด้านการตลาดอันได้แก่ การจัดร้าน 
การบรการ ราคาขาย ฯลฯ และการจัดการท่ัวไป เช่น การเช็คสินค้า การแบ่งความรับผิดชอบ การ 
ป้องกันการทุจรดจากลูกจ้าง ท้ังน้ีต้องมีการให้ความร่วมมือช่วยเหลือท้ังทางราชการและเอกชน 
เช่น เจ้าหน้ีการค้าก็อาจจะให้โอกาลทางสินเช่ือให้มากข้ึน รัฐวิสาหกิจและหน่วยงานต่างๆตลอด 
จนสถาบันการศึกษาก็อาจให้ความช่วยเหลือด้านข้อมูลข่าวสาร และจัดอบรมให้ความรู้เพ่ิมเติม 
ประกอบกัน

จากการศึกษางานวิจัยท่ีใด้กล่าวมาในข้างต้นพบว่า การศึกษาถึงผลกระทบจากการขยาย 
ตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ในประเทศไทยน้ันยังมีไม่มากนัก เน่ืองจากประเด็นตังกล่าว 
เพ่ิงจะเร่ิมมีการต่ืนตัวกันอย่างจรงจังภายหลังปี พ.ศ.2543 ซ่ึงกลุ่มทุนค้าปลีกขนาดใหญ่จากต่าง 
ชาติได้เข้ามาขยายสาขาอย่างรวดเร็ว ประกอบกับร้านค้าปลีกประเภทดิสเคาน์สโตร์เปีนร้านค้า 
ปลีกที่ค่อนข้างใหม่สำหรับลังคมไทย งานศึกษาที่มีอยู'ส'วนมากก็เป็นไปในแนวทางศึกษา 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากห้างสรรพสินค้าและร้านสะดวกซ้ือเป็นล่วนใหญ่ งานวิจัยทางด้าน 
อุปทานหรอทางด้านร้านค้าปลีกน้ันถือได้ว่าเป็นล่วนน้อย ท้ังน้ี งานศึกษาทางด้านผลกระทบต้อง 
พิจารณาทั้งลองต้าน คือท้ังทางด้านผู้บริโภคและทางด้านร้านค้าปลีกประกอบกัน เพ่ือเช่ือมโยง 
ปัจจัยความได้เปรียบเลียเปรียบและการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค อันนำมาซ่ึงผล 
กระทบท่ีเกิดข้ึนจากการแข่งขัน การศึกษาทางด้านผลกระทบจึงถือว่าเป็นการพัฒนางานวิจัยข้ึน 
ไปอีกระดับหน่ึง เพราะต้องอาศัยการวิเคราะห์เช่ือมโยงเพ่ือให้เข้าใจถึงปัญหา ซ่ึงจะนำไปล่หนทาง 
แก้ไขปัญหาได้อย่างมีประสิทธิภาพอีกด้วย
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