
บ ท ท ี่ 5

กรณีศึกษา

" ร้านขายของชำประจำตรอก ทุกซอกตรอกซอยเหมือนน้อยค่า
สะดวกซ้ือคือร้านตุเนย์การค้า ฉกขาประจำของชำเรา "

บทแรกของ'‘มิตรภาพในตรอกซอย" ในหนังสือรวมบทกวี '‘บ้าน๓า" 
กวีนิพนธ์รางวัลซีไรท์ประจำปี พ.ศ.25441 โดย โชคชัย บัณฑิต

ใ น บ ท น ี้เป ็น ก า ร ร า ย ง า น ผ ล ก า ร ศ ึก ษ า แ บ บ ก ร ณ ีศ ึก ษ า  เก ี่ย ว ก ับ ผลก ร ะ ท บ ท ี่ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ  
ไ ด ้ร ับ จ า ก ก า ร ข ย า ย ต ัว ข อ ง ร ้า น ค ้า ป ล ีก ส ม ัย ใ ห ม ่อ ัน ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย ด ิส เค า น ์ส โ ต ร ์แ ล ะ ร ้า น ส ะ ด ว ก ซ ื้อ  
เป ็น ห ล ัก  ท ั้ง น ี้เพ ื่อ ใ ห ้เห ็น ภ า พ ข อ ง ผ ล ก ร ะ ท บ ช ัด เจ น เป ็น ร ูป ธ ร ร ม ม า ก ข ึ้น  แ ล ะ ส า ม า ร ถ น ำ ไ ป ล ่ก า ร  
ก ำ ห น ด แ น ว ท า ง แ ก ัโ ข ป ัญ ห า ไ ด ้ต ่อ ไ ป  ก า ร ส ำ ร ว จ เก ็บ ข ้อ ม ูล ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า  ค ือ  พ ื้น ท ี่ภ า ย ใ น ร ัศ ม  ี
5 0 0  เม ต ร ร อ บ เท ส โ ก ้โ ล ต ัส  ส า ข า ป ร ะ ซ า ช ื่น  ส า ม า ร ถ แ บ ่ง อ อ ก ไ ด ้เป ็น  3  ส ่ว น  ค ือ

1. ก า ร ส ัม ภ า ษ ณ ์เช ิง ล ึก  ( D e p t  I n t e n s iv e  In te iA /iew ) ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น  
พ ื้น ท ี่ก า ร ค ืก ษ 'า  จ ำ น ว น  1 3  ร ้า น  ป ร ะ ก อ บ ก ับ ก า ร ใ ช ้แ บ บ ส อ บ ถ า ม  โ ด ย ท ำ ก า ร  
ส ัม ภ า ษ ณ ์ร ะ ห ว ่า ง ว ัน ท ี่ 1 0 - 1 6 ธ ัน ว า ค ม  พ .ศ .2 5 4 4

2 . เก ็บ แ บ บ ส อ บ ถ า ม จ า ก ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า  จ ำ น ว น  1 0 0  ช ุด  
ร ะ ห ว ่า ง ว ัน ท ี่ 2 4  -  3 0  ธ ัน ว า ค ม  พ .ศ .2 5 4 4

3 . เก ็บ แ บ บ ส อ บ ถ า ม จ า ก ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เท ส โ ก ้โ ล ต ัล  ส า ข า ป ร ะ ช า ช ื่น  ร ะ ห ว ่า ง ว ัน ท ี่ 5 - 1 1  
ม ก ร า ค ม  พ .ศ .2 5 4 5

5.1 พ ื้นท ี่การศ ึกษา

สำหรับพื้นที่การศึกษา ได้เลือกพื้นที่ในบริเวณรัศมี 500 เมตรรอบเทลโก้โลตัล สาขา 
ประซาช่ืน ซึ่งพื้นที่ดังกล่าวตั้งอยู่บริเวณถนนประซาราษฎรัสาย 2 เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร 
สาเหตุที่เลือกพื้นที่นี้เนื่องจากเป็นพื้นที่ซึ่งเป็นแหล่งชุมซนอันประกอบด้วยร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
และร้านขายของชำอยู่เป็นจำนวนมาก ได้แก่ เทสโก้โลตัล สาขาประซาช่ืน ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น

1 โชคชัย บัณฑิต, "บ้านเก่า". พิมพ์คร้ังท่ี 2 (ก;งเทพฯ: ;ปจันทร์, 2544), หน้า 49
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จำนวน 3 สาขา และร้านขายของชำรวมทั้งสิ้น 15 ร้าน (ผู้ประกอบการร้านขายของชำอนุญาตให้
ทำการสัมภาษณ์ได้เพียง1 3 ร้าน)

น อ ก จ า ก ร ้า น ค ้า ป ล ีก ส ม ัย ใ ห ม ่แ ล ะ ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ท ี่ม ีอ ย ู่ม า ก ม า ย แ ล ้ว  พ ื้น ท ี่ก า ร ค ืก ษ า น ี้ย ัง  
เป ็น แ ห ล ่ง ช ุม ช น ท ี่อ ย ู่อ า ศ ัย ข น า ด ใ ห ญ ่แ ห ่ง ห น ึ่ง ใ น เข ต บ า ง ซ ื่อ  ม ีบ ้า น เ ร ือ น ท ี่อ ย ู่อ า ศ ัย อ ย ู่อ ย ่า ง ม า ก  
ม า ย  น อ ก จ า ก น ี้ย ัง ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย ส ถ า น ท ี่ร า ช ก า ร ค ือ  ส ำ น ัก ง า น เข ต บ า ง ซ ื่อ  แ ล ะ บ ร ิษ ัท เอ ก ช น ข น า ด  
ใ ห ญ ่ค ือ  บ ร ิษ ัท  ป ูน ซ ีเม น ต ์ไ ท ย  จ ำ ก ัด  (ม ห า ช น )  อ ีก ด ้ว ย  น ับ เป ็น พ ื้น ท ี่ท ี่ม ีป ร ะ ช า ช น  ซ ึ่ง อ ีก น ัย ห น ึ่ง ค ือ  
ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ห ร ือ ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร ร ้า น ค ้า ต ่า ง ๆ อ ย ู่เป ็น จ ำ น ว น ม า ก  (ร ูป ท ี่ 5 .1 )

รูปท่ี 5.1 แผนที่แสดงพื้นที่ที่ทำการศึกษา

1N

*

หมายถึง เทสโก้โลตัลซูเปอร์เช็นเตอร์สาขาประชาช่ืน 
หมายถึง ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น 
หมายถึง ร้านขายของชำ
หมายถึง เล้นกำหนดขอบเขตบริเวณพ้ืนท่ีท่ีทำการสืกษา (รัศมี 500 จากเทสโก้โลตัส)
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5.2 ร้านขายของๆ?าในพื้นที่การศึกษา

ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า ม ีอ ย ู่ท ั้ง ส ิ้น  1 5  ร ้า น  แ ต ่ล า ม า ร ถ ท ำ ก า ร ส ัม ภ า ษ ณ ์ผ ู้ 
ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ เพ ื่อ เก ็บ ข ้อ ม ูล ไ ด ้เพ ีย ง  1 3  ร ้า น  โ ด ย ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร  2  ร า ย ท ี่ป ฏ ิเล ธ ก า ร  
ใ ห ้ส ัม ภ า ษ ณ ์ช ี้แ จ ง เ ห ต ุผ ล ว ่า  ภ า ว ะ ก า ร จ ำ ห น ่า ย ส ิน ค ้า แ ย ่ล ง ม า ก จ น ไ ม ่ต ้อ ง ก า ร ก ล ่า ว ถ ึง  ส ่ว น ผ ู้ 
ป ร ะ ก อ บ ก า ร อ ีก ร า ย ห น ึ่ง ใ ห ้เห ต ุผ ล ใ น ก า ร ป ฏ ิเส ธ ว ่า  ไ ม ่ท ร า บ ว ่า เม ื่อ ใ ห ้ส ัม ภ า ษ ณ ์ไ ป แ ล ้ว  จ ะ ช ่ว ย ใ ห  ้
ภ า ว ะ ก า ร จ ำ ห น ่า ย ส ิน ค ้า ใ น ร ้า น ข อ ง ต น ด ีฃ ึ้น ไ ด ้อ ย ่า ง ไ ร  น ับ เป ็น ภ า พ ส ะ ท ้อ น ถ ึง ค ว า ม เด ือ ด ร ้อ น ท ี่ร ้า น  
ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า ไ ด ้ร ับ จ า ก ก า ร ข ย า ย ต ัว ข อ ง ร ้า น ค ้า ป ล ีก ล ม ัย ใ ห ม ่ไ ด ้ใ น ร ะ ต ับ ห น ึ่ง  
ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ท ี่ไ ด ้ท ำ ก า ร ส ัม ภ า ษ ณ ์ท ุก ร า ย เ ป ็น เ จ ้า ข อ ง ก ิจ ก า ร  บ า ง ร ้า น ท ี่ย ัง ม ีล ูก ห ล า น เป ็น ผ ู้ช ่ว ย  
น ั้น ก ็จ ะ ท ำ ก า ร ส ัม ภ า ษ ณ ์ล ูก ห ล า น ข อ ง ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ค ว บ ด ู่ก ัน ไ ป ด ้ว ย

5.2.1 ลักษณะทวไปของร้านขายของข้า

ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า  ม ีส ถ า น ท ี่ต ั้ง ก ร ะ จ า ย อ ย ู่อ ย ่า ง ส ม ํ่า เส ม อ บ น ถ น น ป ร ะ ช า  
ร า ษ ฎ ร ์ล า ย  2  ถ น น ป ร ะ ช า ช ื่น  แ ล ะ ถ น น พ ร ะ ร า ม ท ี่ 5  เป ็น ห ส ัก  โ ด ย ส ่ว น ใ ห ญ ่จ ะ เป ็น อ า ค า ร พ า ณ ิช ย  ์
ข น า ด  1 ค ูห า  ร ้อ ย ล ะ  9 2 .3 1  โ ด ย ท ี่ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ เป ็น ผ ู้ล ง ท ุน ด ้ว ย เง ิน ท ุน ข อ ง ต น เอ ง  
ท ั้ง ห ม ด  ช ่ว ง เว ล า เป ิด บ ร ิก า ร จ ะ อ ย ู่ร ะ ห ว ่า ง  6 . 3 0  น . ถ ึง  2 1 .0 0  น . ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ท ั้ง ห ม ด ใ น พ ื้น ท ี ่
ก า ร ศ ึก ษ า ม ีก า ร ใ ช ้ป ร ะ โ ย ช น ์เป ็น ท ี่อ ย ู่อ า ศ ัย ค ว บ ค ู่ก ัน ไ ป ด ้ว ย  โ ด ย เป ิด เป ็น ร ้า น ค ้า ช ี้น ล ่า ง  แ ล ะ พ ื้น ท ี่ 
อ า ศ ัย อ ย ู่ช ั้น บ น  ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ซ ึ่ง ท ำ ห น ้า ท ี่ร ับ ผ ิด ช อ บ ด ูแ ล ก ิจ ก า ร ภ า ย ใ น ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ เป ็น เพ ศ  
ห ญ ิง ร ้อ ย ล ะ  8 4 . 6 2  แ ล ะ เป ็น เพ ศ ช า ย ร ้อ ย ล ะ  1 5 .3 8

ระยะเวลาตั้งแต่ร้านขายของข้าเริ่มเปิดดำเนินกิจการ
ระยะเวลาต ั้งแต ่เร ิ่มดำเน ินก ิจการ จำนวน (ราน) ร้อยละ

ต ํ่ากว ่า 11 ปี 3 23.08

11 - 20 ปี 3 23.08

21 - 3 0 ปี 3 23.08

31 - 4 0 ปี 3 23.08

มากกว ่า 50 ปี 1 7.69

รวม 13 100.00

ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า น ั้น ม ีก า ร เป ิด ก ิจ ก า ร ข ึ้น อ ย ่า ง ต ่อ เน ื่อ ง ต ล อ ด  4 0  ป ีท ี่ผ ่า น  
ม า  ( ด ูต า ร า ง ท ี่ 5 . 1 ) ส ่ว น ใ ห ญ ่เ ป ิด ด ำ เ น ิน ก ิจ ก า ร ม า ม า ก ก ว ่า 2 0 ป ีห ร ือ ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  5 3 . 8 5 ร ้าน ท ี่
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เก ่า แ ก ่ท ี่ล ุด น ั้น ด ำ เน ิน ก ิจ ก า ร ม า แ ล ้ว ถ ึง  5 4  ป ี เป ็น ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ท ี่ต ั้ง ข ึ้น เป ็น ร ้า น แ ร ก ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร  
ค ืก ษ า แ ล ะ ย ัง ใ ห ้บ ร ิก า ร อ ย ู่จ น ถ ึง ป ัจ จ ุบ ัน  แ ส ด ง ใ ห ้เ ห ็น ถ ึง ค ว า ม เ ป ็น ช ุม ช น เ ก ่า แ ก ' แ ห ่ง ห น ึ่ง ใ น  
ก ร ุง เท พ ม ห า น ค ร ไ ด ้เป ็น อ ย ่า ง ด ี ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ท ี่ต ั้ง อ ย ู่บ ร ิเ ว ณ ถ น น ป ร ะ ช า ร า ษ ฎ ร ์ส า ย  2  แ ล ะ  ถ น น  
ป ร ะ ช า ช ื่น น ั้น  แ ต ่เด ิม เป ็น ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ท ี่ใ ห ้ป ร ิก า ร แ ก ่ช ุม ช น ผ ู้ม ีร า ย ไ ด ้น ้อ ย  ท ี่อ า ศ ัย อ ย ู่ใ น พ ื้น ท ี่ซ ึ่ง  
เป ็น ท ี่ต ั้ง ข อ ง เท ส โ ก ิโ ล ศ ัล ส า ข า ป ร ะ ช า ช ื่น ใ น ป ัจ จ ุบ ัน  ท ี่ด ิน ด ัง ก ล ่า ว แ ต ่เด ิม เป ็น ข อ ง บ ุค ค ล ท ี่ช า ว บ ้า น  
ใ น ช ุม ช น เร ิย ก ก ัน โ ด ย ท ั่ว ไ ป ว ่า  “ค ุณ ห ญ ิง ก ล า โ ห ม ” อ น ุญ า ต ใ ห ้อ ย ู่อ า ศ ัย ไ ด ้ ห ล ัง จ า ก เท ล โ ก ิโ ล ศ ัล ช ื้อ ท ี่ 
ด ิน ผ ืน น ี้แ ล ะ ท ำ ก า ร ก ่อ ส ร ้า ง ด ิล เค า น ์ส โ ต ร ์ ช ุม ช น ท ี่เ ค ย อ ย ู่ม า แ ต ่เด ิม ใ น พ ื้น ท ี่ด ัง ก ล ่า ว ต ่า ง ก ็แ ย ก ย ้า ย  
ก ัน ไป

ดารางที่ 5.2 อายุของผู้ประกอบการร้านขายของชำ
อาย ุ จำนวน  (ร ้าน ) ร ้อยละ

ต ํ่า ก ว ่า  31 ปี - -

31 - 4 0 ปี 1 7 .69

41 - 50 ปี 4 30 .77

51 - 6 0 ปี 1 7 .69

60 ปีข ึ้นไป 7 53.85

รวม 13 100.00

ก ัป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ โ ด ย ส ่ว น ใ ห ญ ่เ ป ็น ผ ู้ม ีอ า ย ุม า ก ก ว ่า  4 0  ป ี ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ
9 2 .3 1  ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย ก ัท ี่ม ีอ า ย ุม า ก ก ว ่า  6 0  ป ี ม า ก ท ี่ส ุด ถ ึง ร ้อ ย ล ะ  5 3 .8 5  ซ ึ่ง ย ัง ท ำ ห น ้า ท ี่เป ็น ผ ู้ข า ย  
ส ิน ค ้า เอ ง จ น ก ร ะ ท ั่ง ถ ึง ป ัจ จ ุบ ัน  ร อ ง ล ง ม า ค ือ ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ท ี่ม ีอ า ย ุร ะ ห ว ่า ง  4 1  -  5 0  ป ี ค ิด เป ็น  
ร ้อ ย ล ะ  3 0 . 7 7  ก ัป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ส ่ว น ใ ห ญ ่เล ี้ย ง ด ูล ่ง เล ีย บ ุต ร ห ล า น โ ด ย ใ ห ้ไ ด ้ร ับ ก า ร  
ค ืก ษ า เ ป ็น อ ย ่า ง ด ีจ น ก ร ะ ท ั่ง จ บ ป ร ิญ ญ า ต ร ี ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร า ย ห น ึ่ง ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ค ืก ษ า ส า ม า ร ถ เล ี้ย ง ด ู 
บ ุต ร ถ ึง  11 ค น ไ ด ้โ ด ย ก า ร ป ร ะ ก อ บ อ า ช ีพ ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ เพ ีย ง อ ย ่า ง เด ีย ว  แ ส ด ง ใ ห ้เห ็น ว ่า ธ ุร ก ิจ ร ้า น  
ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น ส ม ัย ก ่อ น เป ็น ธ ุร ก ิจ ท ี่ม ีก ำ ไ ร ส ูง พ อ ท ี่จ ะ เล ี้ย ง ด ูค ร อ บ ค ร ัว ไ ด ้เป ็น อ ย ่า ง ด ี

ตารางที่ 5.3 วุฒิการศึกษาของผู้ประกอบการร้านขายของชำ
ว ุฒ ิก ารศ ึก ษ า จำนวน  (ร ้าน ) ร ้อยละ

ไม ่ได ้เร ีย น ห น ้งล ือ 6 46.15

ป ร ะ ค ม ศ ึก ษ า 5 38.46

ม ัธ ย ม ศ ึก ษ า ต อ น ป ล า ย ห ร ือ เท ีย บ เท ่า 2 15.38

รวม 13 100.00
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ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ค ิก ษ า ส ่ว น ใ ห ญ ่ไ ม ่ไ ด ้เร ีย น ห น ัง ล ือ  ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ
4 6 . 1 5  ร อ ง ล ง ม า ค ือ จ บ ช ั้น ป ร ะ ถ ม ค ิก ษ า  (ป .4 )  ร ้อ ย ล ะ  3 8 .4 6  แ ล ะ จ บ ก า ร ค ิก ษ า ส ูง ส ุด ค ือ ม ัธ ย ม  
ค ิก ษ า ต อ น ป ล า ย ห ร อ เ ท ีย บ เ ท ่า  ร ้อ ย ล ะ  1 5 .3 8  ท ั้ง น ี้ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ท ี่ไ ม ่ไ ด ้เร ีย น ห น ัง ล ือ ใ ห ้เห ต ุผ ล ว ่า  
เป ็น เร ื่อ ง ป ก ต ิข อ ง ผ ู้ท ี่ท ำ ก า ร ค ้า ข า ย ใ น ล ม ัย ก ่อ น น ั้น จ ะ ไ ม ่ไ ด ้เร ีย น ห น ัง ล ือ  ท ำ ใ ห ้ไ ม ่ส า ม า ร ถ อ ่า น อ อ ก  
เข ีย น ไ ด ้ เพ ีย ง แ ค ่ค ิด เง ิน เป ็น เท ่า น ั้น

ตา?างที่ 5.4 จำนวนคนทำงานในร้านขายของชำ
จำนวนคนทำงานในร ้าน ความสัมพ ันธ์ จำนวน (ร ้าน) ร ้อยละ

1 คน ผู้ประกอบการ 4 30.77

2 คน ผู้ประกอบการและคู่ลมรส 3 23 .08

ผ ู้ประกอบการและบ ุตรหลาน 4 30.77

3 คน ผู้ประกอบการและบ ุตรหลาน 2 15.38

รวม 13 100.00

ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ค ิก ษ า โ ด ย ส ่ว น ใ ห ญ ่จ ะ ม ีค น ท ำ ง า น  2  ค น  ห ร ีอ ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ
5 3 . 8 5  ป ร ะ า อ บ ด ้ว ย ต ัว ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร เ อ ง ก ับ ค ู่ส ม ร ส ห ร ือ บ ุต ร ห ล า น ไ ม ่ม ีก า ร จ ้า ง ล ูก จ ้า ง ท ี่เป ็น บ ุค ค ล  
ภ า ย น อ ก แ ต ่อ ย ่า ง ใ ด  อ ย ่า ง ไ ร ก ็ต า ม  ม ีร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ค ิก ษ า อ ีก จ ำ น ว น ไ ม ่น ้อ ย  ห ร ือ ค ิด  
เป ็น ร ้อ ย ล ะ  3 0 . 7 7  ท ี่ม ีผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ เป ็น ค น ท ำ ง า น เพ ีย ง ค น เด ีย ว

ท า ง ด ้า น บ ุต ร ห ล า น ข อ ง ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ค ิก ษ า น ั้น  แ ม ้ว ่า ผ ู ้
ป ร ะ ก อ บ ก า ร ส ่ว น ใ ห ญ ่จ ะ ม ีบ ุต ร ม า ก  แต ่เม ื่อ จบ ก า ร ค ิก ษ า แล ้วก ็ม ัก จ ะ เ ข ้า ท ำ ง า น ใ น บริษ ัท เอ ก ช น  
ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ค ิก ษ า ร ้อ ย ล ะ  4 6 . 1 5  จ ะ ม ีบ ุต ร ข อ ง ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร อ ย ่า ง น ้อ ย  1 ค น ท ี่ย ัง  
อ ย ู่ช ่ว ย บ ิด า ม า ร ด า ด ำ เน ิน ก ิจ ก า ร ต ่อ ไ ป  อ ย ่า ง ไ ร ก ็ต า ม  บ ุต ร ห ล า น ท ี่ย ัง อ ย ู่ช ่ว ย ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร เห ล ่า น ี ้
ป ัจ จ ุบ ัน ล ้ว น แ ต ่ม ีอ า ย ุอ ย ู่ใ น ช ่ว ง  3 0  -  4 0  ป ี เป ็น เพ ศ ห ญ ิง แ ล ะ ไ ม ่ไ ด ้แ ต ่ง ง า น  จ ึง ย ัง อ า ศ ัย อ ย ู่ร ่ว ม ก ับ  
พ ่อ แ ม ่ บ า ง ร า ย ใ ห ้เห ต ุผ ล เพ ิ่ม เต ิม ว ่า ไ ม ่ช อ บ ท ำ ง า น ใ น อ ง ค ์ก ร  แ ต ่ก ็ไ ม ่ท ร า บ ว ่า จ ะ ป ร ะ ก อ บ อ า ช ีพ  
อ ะ ไ ร  จ ึง ข อ อ ย ู่ช ่ว ย ม า ร ด า ท ี่ม ีอ า ย ุม า ก ด ีก ว ่า

5.2.2 สักษโนะการขายสินค้าและบริการ

ส ิน ค ้า ท ี่ว า ง จ ำ ห น ่า ย ใ น ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ โ ด ย ส ่ว น ใ ห ญ ่แ ล ้ว จ ะ เ ป ็น ส ิน ค ้า ท ี่จ ำ เ ป ็น ต ้อ ง ใ ช ใ น  
ช ีว ิต ป ร ะ จ ำ ว ัน  ซ ึ่ง แ บ ่ง ไ ด ้เป ็น  3  ก ล ุ่ม ค ือ  ส ิน ค ้า อ ุป โ ภ ค  ส ิน ค ้า บ ร ิโ ภ ค  แ ล ะ ข ้า ว ข อ ง เค ร ื่อ ง ใ ช ้ท ั่ว ไ ป ใ น  
ค ร ัว เร ือ น  ส ิน ค ้า อ ุป โ ภ ค เช ่น  ข อ ง ใ ช ้ส ่ว น ต ัว  ส บ ู่ แ ป ร ง ล ีฟ ัน  ย า ส ร ะ ผ ม  ฯลฯ แ ล ะ ส ิน ค ้า บ ร ิโ ภ ค เช ่น
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เค ร ื่อ ง ด ื่ม  ข ้า ว ส า ร  อ า ห า ร ก ร ะ ป ๋อ ง  ■ นาบ่ลา น ํ้า ม ัน  ฯลฯ ส ่ว น ข ้า ว ข อ ง เค ร ื่อ ง ใ ช ้ใ น ค ร ัว เร อ น เซ ่น  เชือก 
ไ ม ้ข ีด ไ ฟ  ถ ่า น ไ ฟ ฉ า ย  ฯ ลฯ  เป ็น ต ้น  ส ิน ค ้า ต ่า ง ๆ จ ะ จ ัด ว า ง อ ย ู่ท ั่ว ไ ป ภ า ย ไ น ร ้า น  ท ั่ง บ น ช ั้น ว า ง แ ล ะ บ น  
พ ื้น อ า ค า ร  ส ่ว น ใ ห ญ ่จ ะ เป ็น ไ ป ใ น ล ัก ษ ณ ะ ท ี่อ ำ น ว ย ค ว า ม ส ะ ด ว ก ไ ห ้แ ก ่ผ ู้ข า ย ใ น ก า ร ห ย ิบ ส ิน ค ้า ใ ห ้ก ับ  
ผ ู้ซ ื้อ  โ ด ย ท ี่ผ ู้ซ ื้อ ไ ม ่ส า ม า ร ถ เข ้า ไ ป เล ือ ก ห ย ิบ ส ิน ค ้า ไ ด ้ด ้ว ย ต ัว เอ ง แ ม ้ก ร ะ ท ั่ง ไ น ต ู้แ ซ ่เย ็น เค ร ื่อ ง ด ื่ม ท ี่ว า ง  
ไ ว ้บ ร ิเ ว ณ ห น ้า ร ้า น ก ็ต า ม  แ ล ะ ส ิน ค ้า ท ี่ว า ง จ ำ ห น ่า ย อ ย ู่ภ า ย ใ น ร ้า น  ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ส า ม า ร ถ ห ย ิบ ม า ใ ช ้ 
อ ุป โ ภ ค บ ร ิโ ภ ค ใ น ค ร ัว เร ือ น ไ ด ้ท ัน ท ีโ ด ย ไ ม ่ม ีก า ร แ บ ่ง แ ย ก ร ะ ห ว ่า ง ส ิน ค ้า ท ี่ม ีไ ว ้ข า ย แ ล ะ ส ิน ค ้า ท ี่ม ีไ ว ้ใ ข  ้
ใ น ค ร ัว เร ือ น แ ต ่อ ย ่า ง ใ ด

ดารางที่ 5.5 แหล่งที่มาของสินค้าที่วางจำหน่ายที่ร้านขายของจำ
แหล่งท ี่มา จำนวน (ร ้าน) ร ้อยละ

ซ ื้อจากร้านค ้าส ่ง (ย ี่ป ัว) 12 92.31

ซ ื้อจากหน ่วยรทขาย 7 53.85

ซ ื้อจากแมคโครลาขาถนนแจ ้งว ัฒนะ 7 53.85

ซ ื้อจากเทสโก ้โลต ัสลาขาประซาช ื่น 4 30.77

ซอจากทอนๆ ■ -

หมายเหต ุ: ตอบได ้มากกว่า 1 ข้อ

ส ิน ค ้า ท ี่ว า ง จ ำ ห น ่า ย ใ น ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ โ ด ย ส ่ว น ใ ห ญ ่น ั้น  ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร จ ะ ร ับ ม า จ า ก ร ้า น  
ค ้า ส ่ง  (ย ี่ป ัว )  เป ็น ห ล ัก ถ ึง ร ้อ ย ล ะ  9 2 .3 1  โ ด ย ก า ร โ ท ร ล ัง ส ิน ค ้า เป ็น ห ล ัก แ ล ะ ไ ป ซ ื้อ ด ้ว ย ต น เอ ง ในบาง 
ค ร ั้ง  ร อ ง ลงม า ค ือ ซ ื้อ จ า ก ห น ่ว ย ร ถ ข า ย ร ้อ ย ล ะ  5 3 .8 5  ส ิ่ง ท ี่น ่า ล ัง เก ต ค ือ ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ในพื้นที่การ 
ศ ึก ษ า ม ีก า ร ซ ื้อ ส ิน ค ้า จ า ก ด ิส เค า น ์ส โ ต ร ัอ ย ่า ง แ ม ค โ ค ร แ ล ะ เท ส โ ก ็โ ล ต ัล เพ ื่อ ม า จ ำ ห น ่า ย ต ่อ  โ ด ย มีการ 
ซ ื้อ ส ิน ค ้า จ า ก แ ม ค โ ค ร ล า ข า ถ น น แ จ ้ง ว ัฒ น ะ ถ ึง ร ้อ ย ล ะ  5 3 . 8 5  ส ่ว น ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ท ี่ซ ื้อ ส ิน ค ้า จ า ก  
เท ส โ ก ้โ ล ต ัส ล า ข า ป ร ะ ช า ช ื่น เ พ ื่อ ม า จ ำ ห น ่า ย ต ่อ ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  3 0 .7 7  โ ด ย ผ ู้ป ร ะ ก อ บ ก า ร ใ ห ้เหตุผล 
ว ่า ส ิน ค ้า ท ี่จ ำ ห น ่า ย ใ น ด ิล เ ค า น ์ล โ ต ร ์บ า ง ร า ย ก า ร ใ น บ า ง โ อ ก า ส น ั้น  ม ีร า ค า ถ ูก ก ว ่า ซ ื้อ จ า ก ร ้า น ค้าส่ง 
(ยี่ป ัว ) ซ ึ่ง ร ้า น ข า ย ข อ ง ชำจ ะ ค อ ย ต ิด ต า ม เป ร ย บ เท ีย บ ร า ค า  แ ล ะ เส า ะ ห า แ ห ล ่ง ที่ส า ม า ร ถ ซ ื้อ สินค้าได้ 
ใ น ร า ค า ถ ูก ท ี่ส ุด  ส ่ว น ก า ร ซ ื้อ จ า ก ห น ่ว ย ร ถ ข า ย น ั้น เป ็น เห ต ุผ ล ท า ง ด ้า น ค ว า ม ส ะ ด ว ก ม า ก ก ว ่า ร า ค า

ดารางที่ 5.6 อัตรากำไรโดยเฉลี่ยในปัจจุบันของร้านขายของจำ
อ ัตรากำไรโดยเฉล ี่ย จำนวน (ร้าน) ร้อยละ
ร้อยละ 1 - 5 5 38.46

ร้อยละ 6 - 1 0 8 61.54

รวม 13 100.00
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ร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษาทั่งหมดจะตั้งราคาขายสินค้าตํ่ากว่าราคาบนลลากสินค้า 
ซึ่งโดยเฉลี่ยแล้วบวกกำไรสิวนเพิ่มไม่เกินร้อยละ 10 ของราคาสินค้า อัตรากำไรที่แสดงในตารางที่
5.5 นี้เป ็นการวิเคราะห์เท ียบเคียงจากข้อมูลที่ได้การสัมภาษณ์ ซึ่งส่วนมากผู้ประกอบการจะไข้วิธ ี
บวกกำไรเพิ่มประมาณ 0.50 - 2 บาท แล้วแต่ประ๓ ทของสินค้า ซึ่งอาจก่อไห้เกิดความคลาด 
เคลื่อนไนการวิเคราะห์บ้างเล็กน้อย อย่างไรก็ตาม ผลจากการเทียบเคียงกำไรกับราคาสินค้าหลาย 
ประเภทเพียงพอที่จะสรุปได้ว่า โดยเฉลี่ยแล้วสินค้าที่วางจำหน่ายในร้านขายของชำไนพื้นที่การ 
คีกษาในช่วงเวลาที่ทำการคีกษา มีอัตรากำไรตํ่ากว่าร้อยละ 10 ของราคาสินค้า คาดว่าไนเวลา 
ก่อนหน้านี้จะมีอัตรากำไรที่สูงกว่านี้มาก แต่ภายหลังจากได้รับผลกระทบจากการขยายตัวของร้าน 
ค ้า ปลีกสมัยไหม'ไม่ว ่า จะเป็นเซเว่นอีเลฟเว่นหรอเทสโกํโลตัส ร้านค ้า เหล่านี้จึงต้องลดราคาลงเพื่อ 
ไม่ให ้มีความแตกต่างทางด้านราคากับร้านค ้า ปลีกสมัยใหม่มากเกินไป

ดารางท ี่ 5.7 บร ิการพ ิเศษต ่าง ๆของร้านขายของชำ
บ ร ิก ารพ ิเศ ษ จำนวน  (ร ้าน ) ร้อยละ

มีการขายปลีกพิเศษเข่น บุหร่ีแยกมวน 12 92.31
บริการให้เงินเช่ือ 5 38.46
ต่อรองราคาสินค้าได้ 4 30.77
มีบริการท่ีจอดรถ 4 30.77
รับเปลี่ยน/คืนสินค้า 3 23.08
โทรลังสินค้าและจัดส่งถึงบ้าน 2 15.38

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ม ีก า ร H บ ร ิก า ร อ ื่น ๆ ท ี่เป ็น จ ุด เด ่น เฉ พ า ะ ต ัว อ ัน แ ต ก ต ่า ง จ า ก ร ้า น ค ้า ป ล ีก ส ม ัย  
ใ ห ม ่น อ ก จ า า ก า ร จ ำ ห น ่า ย ส ิน ค ้า ท ั่ว ๆ ไ ป  เช ่น  ก า ร ข า ย ป ล ีก แ บ บ พ ิเศ ษ ซ ึ่ง ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  9 2 .3 1  ที่ 
ท ร า บ ก ัน ด ีค ือ ก า ร ข า ย บ ุห ร ี่แ ย ก เป ็น ม ว น จ า ก ซ อ ง  แ ล ะ ก า ร ข า ย ย า แ ย ก เป ็น เม ็ด จ า ก แ ผ ง  ซ ึ่ง เ ป ็น ก า ร  

ข า ย ป ล ีก ใ น จ ำ น ว น น ้อ ย ไ ห ้แ ก ่ผ ู้ม ีร า ย ไ ด ้น ้อ ย ไ ด ้ใ ช ้เท ่า ท ี่จ ำ เป ็น  ร อ ง ล ง ม า ค ือ ก า ร ใ ห ้เง ิน เช ื่อ ห ร ือ ล ง  
บ ัญ ช ี ร ้อ ย ล ะ  3 8 . 4 6  ป ัจ จ ุบ ัน ก า ร ใ ห ้เ ง ิน เช ื่อ ล ด ล ง เน ื่อ ง จ า ก ม ีห น ี้ส ูญ ม า ก ข ึ้น แ ล ะ ภ า ว ะ ก า ร จ ำ ห น ่า ย  
ข อ ง ร ้า น ไ ม ่ด ีเห ม ือ น แ ต ่ก ่อ น จ ึง ต ้อ ง ก า ร ร า ย ร ับ เป ็น เง ิน ล ด ม า ก ข ึ้น  ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า  
ร ้อ ย ล ะ  3 0 . 7 7  อ น ุญ า ต ใ ห ้ม ีก า ร ต ่อ ร า ค า ส ิน ค ้า ไ ด ้ น อ ก จ า ก น ี้ย ัง ม ีบ ร ิก า ร โ ท ร ล ัง ส ิน ค ้า แ ล ะ จ ัด ส ่ง ถ ึง  
บ ้า น  ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  15.38 แ ล ะ ม ีบ ร ิก า ร อ ื่น ๆ ท ี่ค ล ้า ย ก ับ ร ้า น ค ้า ป ล ีก ส ม ัย ใ ห ม ่ เช ่น  บ ร ิก า ร ท ี่จ อ ด ร ถ  
ร ้อ ย ล ะ  3 0 . 7 7  แ ล ะ บ ร ิก า ร ร ับ เป ล ี่ย น แ ล ะ ค ืน ส ิน ค ้า ท ี่ช ำ ร ุด  ร ้อ ย ล ะ  2 3 .0 8
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5.2.3 ค ู่แข ่งท างการค ้าใน บ ร ิเวณ ใกล ้เค ียงและผลกระท บ

น อ ก จ า ก ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ จ ำ น ว น  1 5  ร ้า น  ( เก ็บ ข ้อ ม ูล ไ ด ้ 1 3  ร ้า น )  แ ล ้ว  ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า ย ัง  
ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย ร ้า น ส ะ ด ว ก ช ื้อ เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น อ ีก  3  ล า ข า  แ ล ะ เท ล โ ก ้โ ล ต 'ส  ส า ข า ป ร ะ ช า ช ื่น  อ ีก ด ้ว ย  
ร ้า น ค ้า ป ล ีก ส ม ัย ใ ห ม ่เ ห ล ่า น ี้ล ้ว น แ ล ้ว แ ต ่เ ป ็น ค ู,แ ข ่ง ท า ง ก า ร ค ้า ย ับ ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ เน ื่อ ง จ า ก ม ีก า ร  
จ ำ ห น ่า ย ส ิน ค ้า ช น ิด เด ีย ว ย ัน แ ล ะ ส ิน ค ้า ท ด แ ท น ย ัน ไ ด ้ใ น ห ล า ย ร า ย ก า ร  ย ิ่ง ไ ป ก ว ่า น ั้น ย ัง ม ีบ ร ิก า ร  
พ ิเศ ษ ต ่า ง ๆ ท ี่ม ีค ว า ม แ ต ก ต ่า ง ย ับ ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ แ ล ะ ล า ม า ร ถ ด ึง ด ูด ผ ู้บ ร ิโ ภ ค ใ ห ้เ ข ้า ไ ป ไ ข ้บ ร ิก า ร ไ ด ้ 
ร ้า น ค ้า ป ล ีก ส ม ัย ใ ห ม ่เห ล ่า น ี้ไ ด ้ก ่อ ใ ห ้เก ิด ผ ล ก ร ะ ท บ ต ่อ ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า ม า ก น ้อ ย  
แ ต ก ต ่า ง ย ัน ไ ป
ดารางท ี่ 5.8 ผลกระท บ จากค ู่แข ่งท างการค ้าใน บ ร ิเวณ ใกล ้เค ียงราน ขายของข ่า

ภ าวะขอ ง  
ผลก ระท บ

เทสโก ํโลต ัส  
ส าขาป ระชาข ้น

เซ เว ่น ฃ ีเลฟ เว ่น  
สาฃาท ั่ใก ล ้ท ี่ส ุด

ราน ขายขอ งข ่า  
ใน บ ร ิเวณ ใก ล ้เค ีย ง

จำนวน

(ร ้าน )
ร ้อยละ

จำนวน

(ร ้าน )
ร ้อยละ

จำนวน

(ร ้าน )
ร ้อยละ

ไม่มีผลกระทบ - - 10 76.92 7 53.85
มีผลกระทบน้อย 3 23.08 - - 4 3 0 .7 7
มีผลกระทบ 
ปานกลาง 1 7.69 - - - -

มีผลกระทบมาก 9 69.23 3 23.08 2 15.38
รวม 13 100.00 13 100.00 13 100.00

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษาพบว่า ผลกระทบโดย 
ภาพรวมซึ่งพิจารณาจากยอดขาย จำนวนลูกค้า และสภาพแวดล้อมอื่นๆนั้น ร้านขายของชำในพื้น 
ที่การศึกษาทุกร้านได้รับผลกระทบจากเทสโ ก ้โลตัส สาขาประชาชื่น ยันโดยทั่วหน้า แบ่งเป ็น ร ้า น ท่ี 
ได้รับผลกระทบเล็กน้อยร้อยละ 23.08 ได้รับผลกระทบปานกลางร้อยละ 7.69 และได้รับผลกระทบ 
อย ่างมากร ้อยละ 69.23 ในขณะที่ผลกระทบที่ร้านขายของชำได้รับจากร้านเซเว,นอีเลฟเว่นม ี
ลักษณะที่ต ่างออกไป เพราะมีเพียงร้านที่ไม่ได้รับผลกระทบและร้านที่ได้รับผลกระทบอ ย ่า ง ม า ก  
เท่านั้น กล่''วคือ ร้านขายของชำที่ไม่ได้รับผลกระทบจากเซเว่นอีเลฟเว่นคิดเป็นร้อยละ 76.92 และ 
ร้านที่ได้รับผลกระทบอย่างมากคิดเป็นร้อยละ 23.08 ล่วนผลจากคู่แข่งทางการค้าที่เป็นร้านขาย 
ของชำประ.ภทเดียวยันนั้นไม่รุนแรงมากนัก กล่าวคือ ร้านที่ไม,ได้รับผลกระทบคิดเป็นร้อยละ
53.85 และร้อยละ 30.77 ได้รับผลกระทบเล็กน้อย



141

ที่ 5.2 ผลกระท บ จากค ู่แข ่งท างการค ้าใน บ ร ิเวณ ใกล ้เค ียงร ้าน ขายของข ่า

เทสโท ่โลต ัส

เซ เว ่บ อ ีเล ฟ เว ่บ

ร้านขายชองฟ ้า

0 5 10 15 20 25 30 35

หน่วย: คะแนน
หมายเหตุ การให้คะแนน 3 = มีผลกระทบมาก, 2 = มีผลกระทบปานกลาง, า = มีผลกระทบน้อย และ 

0= ไม่มีผลกระทบ

เมื่อทำการแทนค่าคะแนนผลกระทบที่ได้รับจากคู่แข่งทางการค้ารายต่างๆ พบว่า ร้านขาย 
ของชำในพื้นที่การศึกษาได้รับผลกระทบจากเทสโค้โลตัสสาขาประชาชื่นมากที่สุดถึง 32 คะแนน 
ซึ่งคะแนนที่ได้รับนี้มีความแตกต่างอย่างโดดเด่นจากผลกระทบที่ร้านได้รับจากเซเว่นอีเลฟเว่นและ 
ร้านขายของชำประ๓ ทเดียวกันในบริเวณใกล้เคียง ที่มีคะแนนเพียง 10 คะแนนและ 9 คะแนน 
ตามลำดับ เนื่องจากผลกระทบเกิดจากเทลโก้โลดัสนั้นค่อนข้างเป็นวงกว้าง ร้านขายของชำในพื้น 
ที่ได้รับผลกระทบกันอย่างทั่วถึงมากน้อยแตกต่างกันไป แต่ผลกระทบจากเซเว่นอีเลฟเว่นและร้าน 
ขายของชำร้านอื่นๆนั้นมักจะเป็นร้านที่อยู่ใกล้กับร้านขายของชำมากเท่านั้น จึงจะได้ผลกระทบ

5.2.3.1 ผลกระทบจากเซเว่นอึเลฟเว่น

เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น เป ็น ร ้า น ค ้า ป ล ีก ส ม ัย ใ ห ม ่ป ร ะ เภ ท ร ้า น ส ะ ด ว ก ซ ื้อ  ท ี่ม ีค ว า ม ใ ก ล ้เค ีย ง ก ับ ร ้า น  
ข า ย ข อ ง ช ำ ม า ก  ท ั่ง ส ิน ค ้า ท ี่จ ำ ห น ่า ย แ ล ะ ล ัก ษ ณ ะ ท า ง ก า ย ภ า พ ข อ ง ร ้า น  ห า ก แ ต ่ม ีค ว า ม ส ว ย ง า ม  
จ ำ น ว น ส ิน ค ้า  แ ล ะ ก า ร ใ ห ้บ ร ิก า ร ท ี่แ ต ก ต ่า ง อ ย ่า ง เห ็น ไ ด ้ซ ัด  น อ ก จ า ก น ี้ก ัง ม ีส ิน ค ้า ท ี่ด ึง ด ูด ใ ห ้ผ ู้บ ร ิโ ภ ค  
เข ้า ไ ป ใ ซ ับ ร ิก า ร โ ด ย เฉ พ า ะ อ ย ่า ง ย ิ่ง อ า ห า ร พ ร ้อ ม ร ับ ป ร ะ ท า น แ ล ะ เค ร ื่อ ง ด ื่ม ท ี่ส า ม า ร ถ ก ด ด ้ว ย ด ัว เอ ง  
ร ว ม ถ ึง บ ร ิก า ร พ ิเศ ษ อ ื่น ๆ เช ่น ก า ร ร ับ ช ำ ร ะ ค ่า ส า ธ า ร ณ ูป โ ภ ค อ ีก ด ้ว ย  ก า ร พ ิจ า ร ณ า ผ ล ก ร ะ ท บ ท ี่ร ้า น  
ข า ย ข อ ง ช ำ ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า ไ ด ้ร ับ จ า ก เ ซ เ ว ่น อ ีเ ล ฟ เ ว ่น น ั้น  จ า ก ก า ร ล ัม ภ า ษ ณ ์ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ  
จ ำ น ว น  1 3  ร ้า น  ล า ม า ร ถ ว ิเค ร า ะ ห ์ข ้อ ม ูล จ า ก ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ไ ด ้เพ ีย ง  1 2  ร ้า น  เน ื่อ ง จ า ก ม ีร ้า น ข า ย
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ข อ งช ำ 1 ร ้า น ท ี่เ ป ิด ด ำ เ น ิน ก ิจ ก า ร ภ า ย ห ล ัง เ ซ ฟ น อ ีเ ล ฟ เ ว ่น .ท ี่ต ั้ง อ ย ู่ใ ก ล ้ท ี่ส ุด  ท ำ ใ ห ้ไ ม ่ส า ม า ร ท  
ว ิเค ร า ะ ห ์เป ร ีย บ เท ีย บ ผ ล ก ร ะ ท บ ก ่อ น ห น ้า แ ล ะ ภ า ย ห ล ัง เช เว ่น อ ีเ ล ฟ เว ่น เป ิด ก ิจ ก า ร ไ ด ้

ดารางที่ 5 .9 ระยะเวลาตั้งแต่เซเว่นอีเลฟเว่นสาขาที่อยู่ใกล้ร้านขายของๆรามากทีส่ ุด เป ิด  
ดำเนินกิจการ

ระยะเวลา จำนวน (ร ้าน) ร้อยละ
2 ปี 3 25.00
ร ป ี 2 16.67
8 ปี 7 58.33
รวม 12 100.00

เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า ม ีท ั้ง ส ิ้น  3  ส า ข า  ท ั้ง  3  ส า ข า ไ ด ้เป ิด ก ิจ ก า ร ม า ท ั้ง ส ิ้น  8  ป ี 
3ป ี แ ล ะ  2 ป ีต า ม ล ำ ด ับ โ ด ย ม ีร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ร ้อ ย ล ะ  5 8 . 3 3  ต ั้ง อ ย ู่ใ ก ล ้เซ ฟ น อ ีเล ฟ เว ่น ท ี่เป ิด ม า แ ล ้ว  
8 ป ีม า ก ท ี่ส ุด ร ้อ ย ล ะ 1 6 .6 7 ต ั้ง อ ย ู่ใ ก ล ้เช เว ,น อ ีเ ล ฟ เ ว ่น ท ี่เ ป ิด ม า แ ล ้ว 3 ป ีม า ก ท ี่ส ุด แ ล ะ ร ้า น ข า ย ข อ ง  
ช ำ ร ้อ ย ล ะ  2 5  ต ั้ง อ ย ู่ใ ก ล ้เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น ท ี่เป ิด ม า แ ล ้ว  2  ป ีม า ก ท ี่ส ุด

ต า ร า ง ท ี่ 5 .1 0  ผ ล ก ร ะ ท บ จ า ก เ ซ เ ว ่น อ ีเ ล ฟ เ ว ่น ท ี่ม ีต ่อ ร ้า น ข า ย ข อ ง ^ า  จ ำ แ น ก ต า ม ร ะ ย ะ ท า ง  
ท ี่ห ่า ง จ า ก เ ซ เ ว ่น อ ีเ ล ฟ เ ว ่น ส า ข า ท ี่อ ย ู่ใ ก ล ้ท ี่ส ุด

ระย ะทางท ี่ห ่างจาก  
เชเว ่นอ ีเลฟเว ่น

ผลกระทบจากเซเว ่นอ ีเลฟเว ่น
รวมไม ่ได ้ร ับผล  

กระทบ
น ้อย ปานกลาง มาก

น้อยกว่า 101 เมตร - - - 25.00 25.00
1 0 1  - 200 เมตร - - - - -

201 - 300 เมตร 41.67 - - - 41.67
301 - 400 เมตร 25.00 - - - 25.00
400 เมตรข๋ึนไป 8.33 - - - 8.33

รวม 75.00 - - 25.00 1 0 0 . 0 0

ห น ่วย: ร ้อ ย ล ะ

ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ล ' ว น ใ ห ญ ่ใ น พ ื้น ท ี่ก า ร ศ ึก ษ า ต ั้ง อ ย ู่ห ่า ง จ า ก เ ช เ ว ่น อ ีเ ล ฟ เ ว ่น เ ป ็น ร ะ ย ะ ท า ง  
ร ะ ห ว ่า ง  2 0 1  -  3 0 0  เม ต ร  ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  4 1 . 6 7  ส ่ว น ร ้า น ค ้า ท ี่ต ั้ง อ ย ู่ห ่า ง เซ ฟ น อ ีเล ฟ เว ่น เป ็น ร ะ ย ะ  
ท า ง น ้อ ย ก ว ่า  1 0 1  เม ต ร  แ ล ะ  3 0 1  -  4 0 0  เม ต ร  ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  2 5  เท ่า ก ัน  ใ น ข ณ ะ เด ีย ว ก ัน  ผ ล
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กระทบท่ีร้านขายของชำได้รับจากเซฟนอีเลฟเว่นในด้านต่างๆโดยรวม ไม่ว่าจะเป็นทางด้านยอด 
ขายลดลง จำนวนลูกค้าลดลง ความเป็นอยู่แย่ลง ฯลฯ น้ัน มีร้านขายของชำท่ีได้รับผลกระทบ 
อย่างมากคิดเป็นร้อยละ 25 ซ่ึงร้านขายของชำเหล่าน้ีต้ังอยู่ห่างเซฟนอีเลฟเว่นเป็นระยะทางน้อย 
กว่า 101 เมตรท้ังหมด ในขณะท่ีร้านขายของชำอีกร้อยละ 75 ท่ีต้ังอยู่ห่างเซฟนอีเลฟฟนมากกว่า 
200 เมตรข้ึนไปน้ันไม่ได้รับผลกระทบแต่อย่างใด แสดงให้เห็นว่าระยะทางท่ีห่างจากเซฟนอีเลฟ 
เว่นเป็นปัจจัยสำคัญประการหน่ึงท่ีก่อให้เกิดผลกระทบต่อร้านขายของชำมากน้อยแตกต่างกันไป 
ในพ้ืนท่ีการศึกษา

ร้านขายของชำท่ีได้รับผลกระทบจากเซฟนอีเลฟฟนในระดับรุนแรงน้ัน บรรยากาศท่ัวไป 
ของร้านลามารถเห็นได้ชัดเจนว่าเงียบเหงา โดยเฉพาะอย่างย่ิงตัวผู้ประกอบการท่ีมักจะน่ังมองคน 
เดินผ่านไปมาเงียบๆไปเรอยๆ เม่ือเข้าไปขอสัมภาษณ์มักจะบ่ายเบ่ียงเพราะไม่ต้องการจะกล่าวถ ึง  

ภาวะการดำเนินกิจการของตน และเมื่อแสดงความเห็นต่อเซฟนอีเลฟเว่นก็จะกล่าวถึงด้วย 
อารมณ์เกร้ียวกราดรุนแรง

เป ท่ี 5.3 ร ้านขายของจำ จำแน กตามกล ุ่มล ูกค ้าส ่วน ให ญ ่ ก ่อน ห น ้าและภายห ล ังเซเว่น 
อ ีเลฟ เว ่น ส าข าท ี่ใก ล ้ท ี่ส ุด เป ีด ด ำเน ิน ก ิจการ

0 20 40 60 80 100

□  ถูก เจำ1ทจร B  ถูกสัาประจำ

หน่วย: ร้อยละ

ในเวลาก่อนหน้าเซฟนอีเลฟฟนเปิดบริการ ร้านขายของชำร้อยละ 91.67 น้ันอาศัยลูกค้า 
ประจำเป็นลูกค้ากลุ่มหสัก ล่วนร้อยละ 8.33 น้ันอาศัยลูกค้าขาจรเป็นลูกค้ากลุ่มหลัก ภายหลัง 
เซฟนอีเลฟฟนเปิดกิจการ ร้านค้าใดเคยอาศัยลูกค้ากลุ่มใดเป็นลูกค้าหลัก ก็ยังคงเป็นลูกค้ากลุ่ม 
น้ันเหมือนเวลาก่อนท่ีเซฟนอีเลฟฟนจะเปิดดำเนินกิจการ การเปิดกิจการของเซฟนอีเลฟฟน'ใน
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เขตพ้ืนท่ีการศึกษาจึงไม่ได้ทำให้ประ๓ทของลูกค้าส่วนใหญ่ของร้านขายของชำเปล่ียนแปลงไปแต่ 
อย่างใด

ตา?างท ี่ ธ .11 การเป ล ี่ยน แป ลงจำน วน ล ูกค ้าของร ้าน ขายของชำภายห ล ัง เซ เว ่น อ ึเลฟ เว ่น  
เป ีด ด ำเน ิน ก ิจก าร

ระย ะห ่า งจ าก เซ เว ่น อ ีเล ฟ ่เว ่น รวม

น ้อยกว ่า 101 - 200 201 - 300 301 - 400 400  เมตร
101 เมตร เมตร เมตร เมตร ข ึ้น ไป

ล ูก ค ้า เท ่า เด ิม - - 41 .67 25.00 8 .33 75.00

ล ูกคาลดลง

ร้อยละ 1 - 23 - - - - - -

ร้อยละ 21 - 40 - - - - - -

ร้อยละ 41 - 50 16.67 - - - - 16.67

ร้อยละ 61 - 30 - - - - - -

มากกว ่าร ้อยละ 80 8.33 - - - - 8 .33

ล ูก ค ้า เพ ิ่ม ข ึ้น - - - - - -

รวม 25 .00 - 41 .67 25.00 8 .33 100.00

หน่วย: ร้อยละ

จากตารางท่ี 5.11 แสดงให้เห็นว่า ภายหลังจากเชเว่นอีเลฟเว่นเปิดบริการ มีผลทำให้ร้าน 
ขายของชำท่ีต้ังอยู่ห่างจากเซเว่นอีเลฟเว่นเป็นระยะทางน้อยกว่า 101 เมตรมีจำนวนลูกค้าลดลง 
อย่างมาก ประกอบด้วย ร้านขายของชำร้อยละ 16,67 มีจำนวนลูกค้าลดลงร้อยละ 41 -  60 และ 
ร้านขายของชำร้อยละ 8.33 มีจำนวนลูกค้าลดลงมากกว่าร้อยละ 80 ในขณะเดียวกัน ร้านขายของ 
ชำท่ีต้ังอยู่ห่างเชเว่นอีเลฟเว่นมากกว่า 200 เมตร ไม่'ได้รับผลกระทบ'จากเซเ1ว่นอีเลฟฟน'ทางด้าน
จำนวนลูกค้าของร้านแต่อย่างใด
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ตารางท ี่ 5.12 ภาวะการจำห น ่ายส ิน ค ้าของร ้าน ขายของข ้า ก ่อนหน ้าและภายหล ังเซเว ่น
อ ีเล ฟ เว ่น เป ีด ด ำเน ิน ก ิจก าร

ส ิน ค ้าอ ุป โภ ค ส ิน ค ้าบ ร ิโภ ค ข ้าวข อ ง เค ร ื่อ งใช ้

จ ำน วน

(ร ้าน )
ร ้อ ยละ

จำนวน

(ร ้าน )
ร ้อ ยละ

จำน วน

(ร ้าน )
ร ้อยละ

3
'C
"1  F
T® ,E-S I
g

ขายได้น ้อย - - - - 2 16.67

ข .ยได้ 

ปานกลาง
2 16.67 1 8 .33 6 50.00

ขายด ีมาก 10 83 .33 11 91 .67 4 33 .33

รวม 12 100.00 12 100.00 12 100.00

1  .รุ่ร์ c j
"3 (P < &ท่ั5 ร'C  ร
ร  <3

ขายได้น ้อย 3 25 .00 2 16.67 4 33 .33

ขายได ้ 

ปานกลาง
1 8.33 1 8 .33 5 41 .67

ขายด ีมาก 8 66 .67 9 75.00 3 25 .00

รวม 12 100.00 12 100.00 12 100.00

ภายหลังเชเว่นอีเลฟเว่นเปิดให้บริการ ได้มีผลกระทบต่อภาวะการจำหน่ายสินค้าของร้าน 
ขายของชำในพ้ืนท่ีการคืกษา กล่าวคือ ภาวะการจำหน่ายสินค้าอุปโภคของร้านขายของชำ เช่น 
ของใข้ล่วนตัว แป้ง สบู่ ยาสีฟัน ฯลฯ น้ัน มีลัดล่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายดีมากลดลงจากร้อยละ 
83.33 เหลือเพียงร้อยละ 66.67 และลัดล่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายได้น้อยเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 
0.00 เป็นร้อยละ 25.00

ทางด้านภาวะการจำหน่ายสินค้าบริโภค เช่น เครองด่ืม ข้าวสาร ซีอ๊ิว น้ําปลา ฯลฯ น้ัน มี 
ลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายดีมากลดลงจากร้อยละ 91.67 เหลือเพียงร้อยละ 75.00 และสัด 
ส่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายได้น้อยเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 0.00 เป็นร้อยละ 16.67 ส่วนสินค้าประเภท 
ข้าวของเคริองไข้ในครัวเรือนท่ัวไป เช่น เชือก ไม้ขีดไฟ ถ่านไฟฉาย ฯลฯ น้ัน มีสัดส่วนของร้านค้าท่ี 
ตอบว่าขายดีมากลดลงจากร้อยละ 33.33 เหลือเพียงร้อยละ 25.00 และลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบ 
ว่าขายได้น้อยเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 16.67 เป็นร้อยละ 33.33
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เป ท ี่__ 5A  ภ าว ะ ก ารจ ำห น ่าย ส ิน ค ้าข อ งร ้าน ข าย ข อ งช ้า  ก ่อน ห น ้าและภายห ลงเซ เว ่น
อ ีเลฟ เว ่น เบ ิเดดำเน ิน ก ิจการ

0 5 10 15 20 25 30 35 40

□  ข้าวของเครึ่องใช้ M  สินค้าบริโภค □ ดินค้าอุปโภค

หมายเหตุ การให ้คะแนน 3 = ขายด ีมาก, 2 = ขายได ้ปานกลาง, 1 =  ขายได้น ้อย

เม่ือแทนค่าคะแนนแก่ภาวะการจำหน่ายสินค้าแต่ละประเภท พบว่า ภายหลังจากเซเว่น 
อีเลฟ เว่นเปจิให้บร้การ ภาวะการจำหน่ายสินค้าแต่ละประเภทโดยรวมลดลงเป็นลัดส่วนที่เท่ากัน 
ซ่ึงก็หมายความว่าโครงสร้างการจำหน่ายสินค้าของร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษายังเป็นไปใน 
ลักษณะเดิม คือ สินค้าบริโภคจะเป็นสินค้าท่ีขายดีท่ีสุด รองลงมาคือสินค้าอุปโภค และข้าวของ 
เครองใช้ตามลำดับ ท้ังน้ี ภาวะการจำหน่ายโดยรวมท้ังพ้ืนท่ีการศึกษาลดลงไม่มากนักภายหลังท่ี 
เซ เว,นอี เลฟ เว,นเปิดให้บริการ เน่ืองจากเป็นผลกระทบท่ีมาจากร้านขายของชำท่ีท้ังอยู่ใกล้เซเว่น 
อีเลฟเว่นน้อยกว่า 101 เมตรเท่าน้ัน และเป็นจำนวนร้านท่ีเป็นลัดส่วนน้อยเม่ือเทียบกับจำนวนร้าน 
ขายของชำท้ังหมด ซ่ึงจะพิจารณาไดในตารางท่ี 5.13
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ดารางที่ 5.13 การเปลี่ยนแปลงยอดขายของร้านขายของ'ส์าภายหลังเซเว่นอีเลฟเว่นเปิด 
ดำเนินกิจการ

ระยะทางที่ห่าง'จากเซเว่นอีเลฟเว่น
น้อยกว่า 101 - 200 201 - 300 301 - 400 400 เมตร รวม
101 เมตร เมตร เมตร เมตร ข้ึนไป

ยอดขายเท่าเดิม - - 41.67 25.00 8.33 92.67
ยอดขายลดลง

ร้อยละ 1 -  20 - - - - -
ร้อยละ 21 -  40 - - - - -
ร้อยละ 4 1 -6 0 8.33 - - - - 8.33

๐00Iรน(5รฮ(ร้วàQ-* 8.33 - - - - 8.33
มากกว่าร้อยละ 80 8.33 - - - - 8.33

ยอดขายเพิ่มขึ้น - - - -
รวม 25.00 - 41.67 25.00 8.33 100.00

ห น ่ว ย :  ร ้อ ย ล ะ

เม่ือพิจารณายอดขายสินค้าโดยรวมหลังจากเซเว่นอีเลฟเว่นเปิดบร้การ พบว่า ร้านขาย 
ของซำท่ีต้ังอยู่ห่างเซเว่นอีเลฟเว่นน้อยกว่า 101 เมตรเท่าน้ันท่ีมียอดขายลดลง ประกอบด้วย ร้าน 
ขายของชำร้อยละ 8.33 มียอดขายลดลงร้อยละ 41 -  60 ร้านขายของชำร้อยละ 8.33 มียอดขาย 
ลดลงร้อยละ 61 -  80 และร้านขายของชำร้อยละ 8.33 มียอดขายลดลงมากกว่าร้อยละ 80 ใน 
ขณะเดียวกัน ร้านขายของชำท่ีต้ังอยู่ห่างเซเว่นอีเลฟเว่นมากกว่า 200 เมตร จะไม่ได้รับผลกระทบ 
ต่อยอดขายสินค้าของร้านแต่อย่างใด

จะเห็นได้ว่า ร้านท่ีได้รับผลกระทบจากเซเว่นอีเลฟเว่นน้ัน ยอดขายจะลดลงในลัดส่วนท่ี 
มากเน่ืองจากเซเว่นอีเลฟเว่นจำหน่ายสินค้าท่ีซ้ํากับร้านขายของชำในหลายรายการ ทำเลท่ีต้ังท่ีไม่ 
ห่างกันมากนักทำให้ร้านขายของชำถูกเชเว่นอีเลฟเว่นดึงยอดขายและลูกค้าไปเป็นจำนวนมาก
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ตารางที่ 5.14 ปัจจัยที่ร้านขายข'องชำเห็นว่าเสิยเปรียบเซเว่นอีเลฟเว่นและนำมา‘ร่งผล 
กระทบต่อร้านขายของชำ

ปัจจัย จำนวน (ร้าน) ร้อยละ
รูปแบบของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นมีความสวยงามกว่า 11 91.67
ไม่มีสินค้าท่ีดึงดูดลูกค้า เช่น เคร่ืองด่ืมท่ีกดด้วยตนเอง รอทดอก ฯลฯ 8 66.67
สินค้ามีราคาแพงกว่า 3 25.00
ไม่ได้เปิด 24 ช่ัวโมง 2 16.67
มีสินค้าให้เลือกน้อยกว่า 2 16.67
ไม่มีบริการรับชำระค่าสาธารณูปโภค 1 8.33
ความรู้ทางการค้าขายน้อยกว่า - -
พนักงานของเซเว่นอีเลฟเว่นบริการดึกว่า - -

เซเ'ว่นอีเลฟเว่น'ใช้เทคโนโลยี'ในการขายท่ีทันสมัยกว่า - -
หมายเหตุ: ต€บได้มากกว่า 1 ข้อ

ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการดึกษาร้อยละ 91.67 มีดวามเห็นว่าปัจจัยท่ีร้านขายของชำเลีย 
เปรียบเซเว่นอีเลฟเว่นอันนำมาซ่ึงผลกระทบต่อร้านขายของชำในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นยอดขายท่ี 
ลดลง หรีอจำนวนลูกค้าท่ีลดลงน้ัน ได้แก่รูปแบบของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นท่ีมีความลวยงามกว่ารวม 
ถึงการติดเคร่ืองปรับอากาศ รองลงมาคือร้านขายของชำร้อยละ 66.67 เห็นว่า ร้านขายของชำได้ 
รับผลกระทบเพราะความเสียเปรียบท่ีไม่มีลนค้าท่ีดึงดูดลูกค้าอย่างเคร่ืองด่ืมท่ีลามารถกดด้วยตน 
เอง รวมถึงอาหารพร้อมรับประทานอย่างแฮมเบอร์เกอร์และฮอทดอก

ร้านขายของชำร้อยละ 25 มีความเห็นว่า ร้านขายของชำได้รับผลกระทบจากเชเว่นอีเลฟ 
เว่นเน่ืองจากสินค้าบางประเภทท่ีจำหน่ายในร้านขายของชำมีราคาแพงกว่า และร้านขายของชำ 
ร้อยละ 16.57 เช่ือว่าเป็นเพราะร้านขายของชำมีสินค้าให้เลือกน้อยกว่า และไม่ได้เปิดบริการ 24 
ช่ัวโมงเหมือนเซเว่นอีเลฟเว่น สิวนร้านขายของชำร้อยละ 8.33 เช่ือว่าเป็นเพราะร้านขายของชำไม่ 
มีบริการรับชำระค่าสาธารณูปโภค ในขณะที่ร้านขายของชำในพื้นที่การดึกษาต่างก็ไม่เชื่อว่า 
ความรู้ความลามารถทางการค้าขายและการให้บริการของพนักงานจะค้เซเว่นอีเลฟเว่นไม่ได้ สิวน 
ในเร่ืองของผลกระทบเน่ืองจากความได้เปรียบทางเทคโนโลยีในการขายของเชเว'นอีเลฟเว่นท่ีมี 
ความทันสมัยมากกว่าน้ัน ผู้ประกอบการร้านขายของชำเห็นว่าไม่เก่ียวข้องกัน เพราะร้านขายของ 
ชำไม่มีความจำเป็นต้องใช้เทคโนโลยีเหมือนเชเว่นอีเลฟเว่นก็ขายสินค้าได้
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ดารางที_่_5.15 ปัจจัยที่ร้านขายของข่าเห็นว่ามึบทบาทสำคัญที่ทำให้สามารถแข่งขนกับ
เชเว่นอีเลฟเว่นได้

ปัจจัย จำนวน (ร้าน) ร้อยละ
ขายปลีกเป็นพิเศษ เช่น บุหร่ีแยกมวน 11 91.67

ทำเลท่ีต้ังดี / เดินทางสะดวก 10 83.33
ความเป็นกันเองและรู้จักกันเป็นส่วนตัวกับลูกค้า 8 66 .67

สินค้าราคาถูกกว่าเชเว่นอีเลฟเว่น 5 41 .67

มีสินค้าท่ีไม่มีจำหน่ายในเชเว่นอีเลฟเว่น 3 25.00
มีการให้เงินเช่ือ / ลงบัญชี 3 25.00
ไม่ต้องต่อแถวรอชำระเงิน 2 16.67

บริการสิ'งซ้ือทางโทรศัพท์/ จัดส่ง - -
มีส่วนร่วมในกิจกรรมของชุมชน - -

ห ม า ย เ ห ต ุ:  ต อ บ ไ ด ้ม า ก ก ว ่า  า ข ้อ

ผู้ประกอบการร้านขายของชำร้อยละ 91.67 เช่ือว่า ปัจจัยท่ีมีบทบาทสำคัญท่ีทำให้ร้าน 
ขายของ1ชำลามารถแข่ง'ขันกับเซเว่นอีเลฟเว่น1ได้'น้ัน ได้แก่การขายปลีกเป็นพิเศษ โดยเฉพาะอย่าง 
ยิ่งการขายบุหร่ีแยกมวน ซ่ึงเป็นบริการพิเศษท่ีมีเพียงแต่ท่ีร้านขายของชำเท่าน้ัน ร้านขายของชำ 
ร้อยละ 83 33 เช่ือว่าเป็นเพราะทำเลของร้านขายของชำดีกว่าเซเว่นอีเลฟเว่น และอยู่ห่างจาก 
เซเว่นอีเลฟเว่นมาก ในขณะท่ีร้านขายของชำร้อยละ 66.67 เช่ือว่าเป็นเพราะร้านขายของชำมี 
ความเป็นกันเองและความรู้จักกันเป็นส่วนตัวกับลูกค้ามากกว่า ส่วนร้านขายของชำร้อยละ 41.67 
เช่ือว่าเป็นเพราะร้านขายของชำขายสินค้าถูกกว่าเซเว่นอีเลฟเว่น และร้านขายของชำร้อยละ 25 มี 
ความเห็นว ่า เป็นเพราะมีสินค้าท่ีไม่มีจำหน่ายในเชเว่นอีเลฟเว่นและมีการให้เงินเช่ือแก่ลูกค้า และ 
อีกร้อยละ 16.67 เห็นว่าเป็นเพราะการซ้ือสินค้าจากร้านขายของชำไม่ต้องต่อแถวรอชำระเงิน ทำ 
ให้ผู้บริโภคซ๋ีอสินค้าได้รวดเร็วกว่า
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ตารางที่ 5.16 การปรับตัวของร้านขายของขัาภายหลังเซเว่นอีเลฟเว่นเปีดดำเนินกิจการ
การปรับต ัว จำนวน (ราน) ร ้อยละ

ไม ่ได ้ปรับตัว 11 91.67
เพ่ิมสินค้าให้หลากหลายมากข้ึน 1 8.33
อ่ืนๆ  คือ ไม่ว่าจะปรับอย่างไรก็ไม่สามารถแข่งขันได้ 1 8.33
บริการลูกค้าด้วยความสุภาพมากข้ึน - -
ลดจำนวนสินค้าท่ีขายไม่ดีลง - -
ขยายเวลาการให้บริการ - -
ตกแต่งร้านให้สวยงามข้ึน - -
เพ่ิมบริการส่งของถึงบ้าน - -
จัดลดราคาสินค้าเป็นพิเศษ - -
รวมตัวกันในหมู่ผู้ประกอบการ - -

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ภายหลังจากเซฟนอีเลฟฟนมาเปิดบริการ ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการท่ีกษาโดยส่วนใหญ่ 
ไม,ได้มีการปรับตัวใดๆถึงร้อยละ 91.67 เป็นเพราะร้านขายของชำส่วนใหญ่ในพ้ืนท่ีการศึกษาไม่ได้ 
รับผลกระทบจากการเปิดบริการของเซเว่นอีเลฟเว่น เน่ืองจากทำเลท่ีต้ังอยู่ห่างจากเชเว่นอีเลฟเว่น 
มาก (มากกว่า 200 เมตร) ส่วนร้านขายของชำท่ีได้รับผลกระทบจากเซฟนอีเลฟเว่นน้ัน มีร้านค้า 
เพียงร้อยละ 8.33 เท่าน้ันท่ีปรับตัวโดยการเพ่ิมสินค้าให้หลากหลายแตกต่างจากเซฟนอีเลฟเว่น 
มากข้ึน (เช่น นำของเล่นลำหรับเด็กมาขาย) ส่วนร้านขายของชำท่ีได้รับผลกระทบอีกร้อยละ 8.33 
เช่ือว่า ไม่ว่าจะปรับตัวอย่างไรก็ไม่สามารถแข่งขันกับเซฟนอีเลฟฟนได้ เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีเคยเอ 
สินค้าจากร้''นของตนได้ไปหันซ้ือสินค้าจากเซเว่นอีเลฟเว่นกันหมดแล้ว

5.2.3.2 ผลกระทบจากเท สโก ัโลต ัสสาขาป ระชาช ื่น

เทสโก้โลตัส สาขาประชาช่ืน เป็นสาขาท่ี 30 ในการดำเนินกิจการดิลเคาน์สโตรัฃองกลุ่ม 
เทลโก้ในประเทศไทย และได้เปิดดำเนินการเม่ือวันท่ี 1 กันยายน พ.ศ.2544 หรือเป็นเวลาก่อนทำ 
การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษา 4 เดือน เทสโก้โลตัสลาขาประชาช่ืน 
นอกจากจะเป็นสถานท่ีจำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคขนาดใหญ่แล้ว ยังมีร้านค้าย่อยภายในรวม 
36 ร้าน อันประกอบด้วย ธนาคาร ร้านเทป ร้านล้าง-อัดรูป ร้านแว่นตา ร้านขายเกมลัคอมพิวเตอร์ 
ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ ร้านขายมือถือ ร้านเคร่ืองเลียง ร้านขายดอกไม้ ร้านให้เช่าวีดืโอ ร้านถ่าย 
เอกสาร-นามบัตร (2 ร้าน) ร้านขายหนังสือ (2 ร้าน) ร้านอาหาร (16 ร้าน) ร้านขายขนม (4 ร้าน) 
และร้านขายเคร่ืองประตับ (2 ร้าน) ทำให้เทสโก้โลตัสลามารถดึงดูดลูกค้าได้หลายกลุ่ม นอกจาก



151

ลูกค้าท่ีต้องการซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคเท่าน้ัน จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านขายของชำ 
ถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึนต่อร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษาจำนวน 13 ร้านน้ัน ลามารถวิเคราะห์ผล 
การศึกษาได้ดังน้ี

ตารางท่ี 5.17 ผลกระทบทางลบและทางบวกต่อร้านขายข,องฟ้า ภายหลังเทสโกิโลตัส 
เปีดดำเนินกิจการ
ผลกระทบทางลบ จำนวน (ร้าน) ร้อยละ

ยอดขายลดลง 11 84.62
การจราจรในบริเวณเตาปูนติดขัดข้ึน 9 69.23
จำนวนลูกค้าลดลง 8 61.54
ฝ่นควันในขณะทำการก่อลร้าง 4 30.77
เทลโก้โลตัสปิดทำการดก / ล่งเลียงดังรบกวน 4 30.77
ขัดแย้งเร่ืองลีทธิท่ีดินกับเทลโก้โลดัล 2 15.38
อ่ืน  ๆ เช่น ถนนหน้าบ้านพัง บ้านทรุด ฯลฯ 2 15.38
ไม่มีผลกระทบทางลบ - -

ผลกระทบทางบวก จำนวน (ร้าน) ร้อยละ
ได้ซ้ือลีนค้าจากเทสโก้โลดัสมาขาย / บริโภค 7 53.85
จำนวนลูกค้าเพ่ิมข้ึน 1 7.69
ยอดขายเพ่ิมข้ึน - -
อ่ืนๆ - -
ไม่มีผลกระทบทางบวก 6 46.15

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

เม่ือพิจารณาถึงผลกระทบท่ีเกิดจากการดำเนินกิจการของเทสโก้โลตัลต่อร้านขายของชำ 
ในพ้ืนท่ีการศึกษ'า พบว่ามีผลกระทบท่ีร้านขายของชำไต้รับน้ัน มีท้ังในต้านบวกและต้านลบ 
กล่าวคือ ในส่วนของผลกระทบในแง่ลบน้ัน พบว่า ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษาร้อยละ 84.62 
มียอดขายลดลง และร้อยละ 61.54 มีจำนวนลูกค้าลดลง โดยท่ีร้านขายของชำร้อยละ 69.23 มี 
ความเห็นว่าเทลโก้โลดัสเป็นสาเหตุลำดัญท่ีทำให้การจราจรในบริเวณพ้ืนท่ีเตาปูนและบางซ่ือติด 
ขัดข้ึน นอกจากน้ีร้านขายของชำร้อยละ 30.77 ยังได้รับผลกระทบจากมลภาวะทางเลียงและ 
ปัญหาจากฝ่นควันในขณะก่อสร้างอาคารเทสโก้โลตัล รวมท้ังการท่ีเทลโก้โลตัลปิดทำการในเวลา
24.00 น. ทำให้มีเลียงดังรบกวนจากรถยนต์ท่ีเข้า -  ออกเทสโก้โลดัสในเวลาหลังเข้านอนไปแล้ว 
นอกจากน้ี ผู้ประกอบการบางรายยังให้ข้อสังเกตว่า สภาพอากาศในพ้ืนท่ีการศึกษาแย่ลงม า ก จาก 
การจราจรท่ีติดขัดอีกด้วย
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ร้านขายของชำร้อยละ 15.38 มีความขัดแย้งในเร่ืองสิทธิท่ีดินก่อนเทสโก้โลตัสจะดำเนิน 
การก่อสร้างอาคาร ซ่ึงมีท้ังร้านค้าท่ีสามารถตกลงกับเทสโก้โลตัสได้ และร้านค้าท่ียังมีปัญหาค้าง 
คาอยู่ นอกจากน้ีร้านขายของชำอีกร้อยละ 15.38 ยังได้รับผลกระทบในรูปแบบอ่ืนๆอีกคือ ถนน 
หน้าร้านได้รับความเลียหายเน่ืองจากรถขนสินค้าของเทสโก้โลตัสซ่ึงขนสินค้าเป็นน้ําหนักมากแล่น 
ผ่านเป็นประจำ และไนระหว่างการก่อสร้างอาคารเทสโก้โลตัสก็ได้ทำให้พ้ืนอาคารของร้านขาย 
ของชำท่ีอยู่ใกล้เคียงทรุดตัวลง (ซ่ึงทางเทสโก้โลตัสไจ้มาซ่อมแซมให้ภายหลัง)

ล่วนผลกระทบในด้านท่ีเป็นประโยชน์ต่อร้านขายของชำ พบว่า ร้านขายของชำร้อยละ
53.85 ได้ประโยชน์จากการซ้ือสินค้าจากเทสโก้โลตัสเพ่ือนำมาจำหน่ายในร้านของตนในกรณีท่ี 
เทสโก้โลตัสลัดเทศกาลลดราคาพิเศษ และมีการซ้ืออาหารลดจากเทสโก้โลตัสมาเพ่ือใช้บริโภคใน 
ครอบครัวด้วย นอกจากน้ียังมีร้านขายของชำร้อยละ 7.69 มีจำนวนลูกค้าเพ่ิมข้ึน เน่ืองจากได้รับ 
ผลพลอยได้จากการที่เทสโก้โลตัสได้ดึงดูดให้ผู้คนเดินทางเข้ามายังพ้ืนที่ย่านเตาปูนและบางซื่อ 
มากขึ้นกว่าแต่ก่อน นอกจากน้ีร้านขายของชำบางร้านยังได้พนักงานของเทลโก้โลตัลเป็นลูกค้า 
ใหม่อีกด้วย ซ่ึงล่วนมากลูกค้ากลุ่มน้ีจะมาซ้ือบุหร่ีแยกมวนขายและสูบก่อนเข้าท่ีทำงาน เพราะทาง 
เทสโก้โลตัสมีกฎห้ามพนักงานสูบบุหร่ีและพกพาบุหร่ีในอาคารสำนักงาน

ดารางท่ี 5.18 ผลกระทบจากเทสโก้โลตัสท่ีมีต่อร้านขายของข้า จำแนกตามระยะทางท่ี 
ห่างจากเทสโก้โลตัสสาขาประชาข้น

ระยะทางที่ห่างจาก 
เทสโก้โลตัส

ผลกระทบจากเทสโก้โลดัส รวม
น้อย ปานกลาง รุนแรง

น้อยกว่า 101 เมตร - - 38.46 38.46
101 - 200 เมตร - - 7.69 7.69
201 - 300 เมตร 7.69 7.69 15.38 30.77
301 - 400 เมตร 7.69 - 7.69 15.38
400 - 500 เมตร 7.69 - - 7.69

รวม 23.08 7.69 69.23 100.00
หน่วย: ร้อยละ

ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการดึกษาล่วนใหญ่จะต้ังอยู่ในรัศมี 300 เมตรจากเทสโก้โลตัส รวม 
แล้วคิดเป็นร้อยละ 76.92 ประกอบด้วยร้านขายของชำท่ีอยู่ห่างเทสโก้โลตัสน้อยกว่า 101 เมตร 
ร้อยละ 38.46 ร้านขายของชำท่ีต้ังอยู่ห่างเทสโก้โลตัล 101 -200 เมตรร้อยละ 7.69 และร้านขาย 
ของชำท่ีต้ังอยู่ห่างเทสโก้โลตัส 201 - 3 0 0 เมตรร้อยละ30.77
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การเปิดกิจการของเทลโกโลตัส ส่งผลกระทบโดยรวมต่อร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการดึกษา 
อย่างท่ัวถึง โดยร้านขายของชำร้อยละ 69.23 ระบุว่าได้รับผลกระทบในระดับรุนแรง ซ่ึงประกอบ 
ด้วยร้านขายของชำท่ีอยู่ห่างเทลโก้โลดัสน้อยกว่า 101 เมตรร้อยละ 38.46 โดยระดับความรุนแรง 
ของผลกระทบได้ลดลงตามระยะทางท่ีห่างจากเทลโก้โลดัสมากข้ึน ร้านขายของชำร้อยละ 23.08 
ระบุว่าได้รับผลกระทบน้อย เน่ืองจากร้านขายของชำเหล่าน้ีล้วนเป็นร้านท่ีต้ังอยู่บนถนนพระราม 5 
ท้ังหมด ซ่ึงการเดินทางจากบริเวณถนนพระรามท่ี 5 ไปเทลโก้โลตัสค่อนข้างลำบาก แม้จะเป็น 
ระยะทาง 300 - 500 เมตร เพราะต้องเดินทางข้ามละพานสูงท่ีเช่ือมระหว่างถนนประชาราษฎร์ 
ลาย 2 และถนนพระรามท่ี 5 (ดูรูปท่ี 5.1) ทำให้ร้านขายของชำในบริเวณดังกล่าวมีความได้เปรียบ 
ทางด้านทำเล จึงไม่ได้รับผลกระทบจากเทลโก้โลดัลมากน้ก

รูปท่ี 5.5 ร้านขายของช้า จำแนกตามกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ ก่อนหน้าและภายหลังเทสโก ้
โลดสเปิดดำเนินกิจการ

0 20 40  60 80 100

H  ลูกค้าขาจร I  ลูกค้าประจำ

หน่วย: ร้อยละ

ภายหลังจากเทสโก้โลตัลลาขาประชาชื่นเปิดบริการ ได้ทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทาง 
โครงลร้างลูกค้าของร้านขายของชำ โดยร้านขายของชำท่ีมีลูกค้าประจำเป็นลูกค้าหลักมีลัดส่วน 
ลดลงจากร้อยละ 92.31 เหลือเพียงร้อยละ 69.23 ในทางกลับก้นร้านขายของชำท่ีมีลูกค้าขาจร 
เป็นลูกค้าหลักก็มีลัดส่วนเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 7.69 เป็นร้อยละ 30.77 ท้ังน้ีเน่ืองจากการเปิดบริการ 
ของเทลโก้โลตัลได้ดึงดูดให้ผู้คนจากพื้นที่อ่ืนๆให้เช้ามาล่ย่านเตาปูนและบางซ่ือมากข้ึนโด ย มีจ ุด  

ประสงค์เพ่ือมาใช้บริการเทลโก้โลตัล ผู้คนเหล่าน้ีบางส่วนได้กลายมาเป็นลูกค้าขาจรของร้านขาย 
ของชำบริเวณรอบๆเทสโก้โลดัส โดยมักจะข้ึอเครองด่ืมแช่เย็นและบุหร่ีเป็นหลัก
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ทางด้านลูกค้าประจำของร้านขายของชำน้ันได้ลดลงอย่างมาก เน่ืองจากการเกิดข้ึนของ 
เทลโก้โลดัลได้ทำให้ชุมชนผู้มีรายได้น้อยท่ีเป็นเจ้าของพ้ืนท่ีอยู่แต่เดิมและเป็นลูกค้าหลักของร้าน 
ขายของชำได้แยกย้ายก้นไปอยู่ที่อ่ืนๆ ลูกค้าประจำท่ีย้งเหลืออยู่บางส่วนก็ลดการใช้บริการร้าน 
ขายของชำลงไป โดยหันไปใช้บริการเทสโก้โลตัลแทน ทำให้โครงสร้างลูกค้าหลักของร้านขายของ 
ชำเปล่ียนไบโดยมีลัดส่วนของร้านค้าท่ีมีลูกค้าขาจรเป็นลูกค้ากลุ่มหลักมากข้ึน

ตารางท ี่ ธ.19 การเป ล ี่ยน แป ลงจำน วน ล ูกค ้าข ,องร ้านขายของช ้าภายหล ังเทสโก ้โลต ัสเป ิด 
ด ำเน ิน ก ิจการ จำแนกตามระยะทางท ี่ห ่างจากเทสโก ้โลต ัส

ระยะทางที่ห่างจากเทสโก้โลตัส
น้อยกว่า 101 - 200 201 - 300 301 - 400 401 - 500 รวม
101 เมตร เมตร เมดร เมตร เมตร

ลูกค้าเท่าเดิม 15.38 - 7.69 7.69 - 30.77
ลูกค้าลดลง

ร้อยละ 1 - 20 15.38 - 7.69 - 7.69 30.77
ร้อยละ 21 - 40 7.69 - 7.69 7.69 - 23.08
ร้อยละ 41 - 60 - 7.69 - - - 7.69

ลูกค้าเพิ่มฃึ้‘น
ร้อยละ 1 - 20 - - 7.69 - - 7.69

รวม 38.46 7.69 30.77 15.38 7.69 100.00
ห น ่ว ย :  ร ้อ ย ล ะ

ภายหลังจากท่ีเทลโก้โลตัสลาขาประชาช่ืนเปิดให้บริการ ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษา 
ส่วนใหญ่ก็ยังคงมีจำนวนลูกค้าเท่าเดิมหริอลดลงไม'มากนัก กล่าวคือ ร้านขายของชำร้อยละ 
30.77 มีจำนวนลูกค้าเท่าเดิม ส่วนร้านขายของชำท่ีมีจำนวนลูกค้าลดลงน้ัน ร้อยละ 30.77 มี 
จำนวนลูกค้าลดลงร้อยละ 1 -  20 และอีกร้อยละ 23.08 มีจำนวนลูกค้าลดลงร้อยละ 21 -  40 ใน 
ขณะท่ีร้านขายของชำร้อยละ 7.69 กลับมีจำนวนลูกค้าเพ่ิมข้ึนร้อยละ 1 -  20 เน่ืองจากทำเลของ 
ร้านขายของชำดังกล่าวต้ังอยู่บริเวณป้ายรถประจำทางช่ึงมีผู้คนสัญจรไปมาเป็นปกติอยู่แล้ว เม่ือ 
เทลโก้โลดัสเปิดบริการก็ทำให้มีผู้คนสัญจรเช้ามาในพ้ืนท่ีการศึกษามากข้ึน ร้านขายของชำน้ันจึง 
ได้รับผลพลอยได้คือจำนวนลูกค้าท่ีเพ่ิมข้ึนด้วย
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ตารางที่ 5.20 ภาวะการจำหน่ายสินค้าของร้านขายของข้า ก่อนหน้าและภายหลังเทสโก้
โลตัสเป ีดดำเน ินกิจการ

สินค้าอุปโภค สินค้าบริโภค ข้าวของเครื่องใช้
จำนวน
(ร้าน) ร้อยละ จำนวน

(ร้าน) ร้อยละ จำนวน
(ร้าน) ร้อยละ

1  £  0—° <r(n>
^  ร 
g

ขายได้น้อย 1 7.69 - - 3 23.08
ขายได้ 
ปานกลาง 4 30.77 2 15.38 7 53.85

ขายดีมาก 8 61.54 11 84.62 3 23.08
รวม 13 100.00 13 100.00 13 100.00

.« ะ

«  £  Së C0—° (J"Sô Ô—1Ë JE
try C o—1>|ô

ขายได้น้อย 12 92.31 3 23.08 12 92.31
ขายได้ 
ปานกลาง 1 7.69 3 23.08 1 7.69

ขายด ีมาก - - 7 53.85 - -
รวม 13 100.00 13 100.00 13 100.00

หน่วย: ร้อยละ

ภายหลังเทลโก้โลตัลเปิดให้บริการ ได้มีผลกระทบต่อภาวะการจำหน่ายสินค้าของร้านขาย 
ของชำในพ้ืนท่ีการคืกษา กล่าวคือ ภาวะการจำหน่ายสินค้าอุปโภคของร้านขายของชำ เช่น ของใช้ 
ส่วนตัว แป้ง สบู่ ยาสีฟันฯลฯ น้ัน มีลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายดีมากลดลงจากร้อยละ 61.54 
เป็นร้อยละ 0.00 หริอหมายความว่า ภายหลังท่ีเทสโกโลตัสเปิดให้บริการ ไม่มีร้านขายของชำร้าน 
ใดมีภาวะการจำหน่ายสินค้าอุปโภคอยู่ในระดับดีมากอีกต่อไป และลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบว ่า  

ขายได้น้อยเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 7.69 เป็นร้อยละ 92.31 เลยทีเดียว

ทางด้านภาวะการจำหน่ายสินค้าบริโภค เช่น เคร่ืองด่ืม ข้าวสาร ซีอ๊ิว น้ําปลา ฯลฯ นั้น มี 
ลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายดีมากลดลงจากร้อยละ 84.62 เหลือเพียงร้อยละ 53.85 และ 
ลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายได้น้อยเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 0.00 เป็นร้อยละ 23.08 การท่ีสินค้า 
บริโภคมีภาวะการจำหน่ายท่ีไม่ลดลงมากนักเน่ืองจากเป็นสินค้าท่ีลูกค้าขาจรท่ีเพ่ิมข้ึนมาหลังจาก 
เทสโก้โลตัลเปิดบริการนิยมช้ือ โดยเฉพาะอย่างย่ิงเคร่ืองด่ืมและบุหร่ี ส่วนสินค้าประเภทข้าวของ 
เคร่ืองใช้ในครัวเริอนท่ัวไป เช่น เชือก ไม้ชืดไฟ ถ่านไฟฉาย ฯลฯ น้ัน มีลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบว่า 
ขายดีมากลดลงจากร้อยละ 23.08 เหลือร้อยละ 0.00 หรือไม่มีร้านใดขายสินค้าประเภทน้ีได ้ไน  

ระดับท่ีเริยกว่าขายดีอีกต่อไป ในขณะท่ีลัดส่วนของร้านค้าท่ีตอบว่าขายได้น้อยเพ่ิมข้ึนจากร้อยละ 
23.08 เป็นร้อยละ 92.31
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ฐปที่ 5.6 ภาวะการจำหน่ายสินค้าของร้านขายของๆ?า ก่อนหน้าและภายหสิงเทสโกโลค้ส
เป ิดดำเน ินก ิจการ

0 5 10 15 20 25 30 35 40

□  ช่าวรองเครื่องใช่ B 3 สินค้าบริโภค □ สินค้าอุปโภค

หน่วย: คะแนน
หมายเหตุ การให้คะแนน 3 = ขายดีมาก, 2 = ขายได้ปานกลาง, 1 ะะ ขายได้น้อย

เม่ือพิจารณาจากการให้คะแนนถึงภาวะการขายสินค้าพบว่า การเปิดให้บริการของเทลโก้ 
โลตัสทำให้ภาวะการจำหน่ายสินค้าอุปโภคและสินค้าประเภทข้าวของเคร่ืองใช้ท่ัวไปของร้านขาย 
ของชำลดลงมาก แต่ภาวะการจำหน่ายสินค้าบริโภค ซ่ึงมีเคร่ืองด่ืมและบุหร่ีเป็นสินค้าหลักไม่ลด 
ลงมากนัก และได้กลายเป็นสินค้าที่ทำรายได้หลักให้แก'ร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษาใน 
ปัจจุบัน ในขณะท่ีสินค้าประเภทอ่ืนๆขายได้น้อยมาก ร้านขายของชำหลายร้านช้ีแจงว่า ปัจจุบัน 
รายได้มาจาาสินค้าในตู้ 2 ตู้ คือตู้แช่เย็นเคร่ืองด่ืม และตู้ขายบุหร่ีเท่าน้ัน สินค้าอ่ืนๆเพียงแค่ซ้ือติด 
ร้านไว้ เพราะถึงแม้ว่าจะขายไม่ได้ก็สามารถหยิบมาใช้ในครัวเรือนได้ สินค้าท่ีทำรายได้หลักท่ีมี 
ลักษณะเด่นท่ีลุดคือการขายบุหร่ีแยกมวน ซ่ึงแม้แต่บุหร่ีย่ีห้อ Marlboro ท่ีเป็นบุหร่ีนำเข้าราคาแพง 
ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษาบางร้านก็ยินยอมท่ีจะแกะซองเพ่ือขายแยกเป็นมวน เพ่ือดึงดูด 
กลุ่มลูกค้า การขายสินค้าในลักษณะน้ีเป็นการขายสินค้าในลักษณะที่แตกต่างจากเทสโก้โลตัล 
หรือแม้กระท่ังเชเว่นอีเลฟเว่นก็ตาม
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ดารโเงท่ี__£L21 การเปล่ียนแปลงย'อดขายของรานขายของชำ ภายหลังเทสโก้โลตัสเปิด
ดำเนินกิจการ จำแนกตามระยะทางท่ีห่างจากเทสโก้โลตัส

ระยะห่างจากเทสโก้โลตัส
น้อยกว่า 101 - 200 201 - 300 301 - 400 401 - 500 รวม
101 เมตร เมตร เมตร เมตร เมตร

ยอดขายเท่าเดิม - - - - -
ยอดขายลดลง

ร้อยละ 1 - 20 - - 15.38 7.69 7.69 30.77
ร้อยละ 21 - 40 7.69 - 7.69 7.69 - 23.08
ร้อยละ 41 - 60 30.77 - 7.69 - - 38.46
ร้อยละ 61 - 80 - 7.69 - - - 7.69

ยอดขายเพิ่มขึ้น - - - - - -
รวม 38.46 7.69 30.77 15.38 7.69 100.00

ห น ่ว ย :  ร ้อ ย ล ะ

ภายหลังเทลโก้โลตัลเปิดให้บริการ ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการคืกษาทุกร้านมียอดขายท่ี 
ลดลงมากน้อยแตกต่างกันไป ร้านขายของชำส่วนใหญ่หริอฅิดเป็นร้อยละ 38.46 มียอดขายลดลง 
ถึงร้อยละ 41 -  60 ในขณะท่ีร้านขายของชำร้อยละ 30.77 มียอดขายลดลงร้อยละ 1 -  20 และ 
ร้านขายของชำร้อยละ 23.08 มียอดขายลดลงร้อยละ 21 -  40 นอกจากน้ีก็มีร้านขายของชำ 
ร้อยละ 7.69 ท่ียอดขายลดลงอย่างมากถึงร้อยละ 60 -  80 เลยทีเดียว ร้านขายของชำท่ีมียอดขาย 
ลดลงมากน้ันส่วนใหญ่จะมีระยะห่างจากเทสโก้โลตัสน้อยกว่า 300 เมตร และมีแนวโน้มของผล 
กระทบต่อยอดขายท่ีน้อยลงตามระยะทางท่ีห่างออกไป

สังเกตได้ว่า ร้านขายของชำส่วนใหญ่มียอดขายลดลงในขณะท่ีจำนวนลูกค้าลดลงไม่มาก 
นัก แสดงว่าภายหลังเทลโก้โลตัลสาขาประชาช่ืนเปิดบริการ ลูกค้าร้านขายของชำจะช้ือสินค้าท่ีคิด 
เป็นมูลค่าต่อช้ืนน้อยลง ท้ังน้ีเม่ือพิจารณาร่วมกับภาวะการจำหน่ายสินค้าในรูปท่ี 5.6 แล้ว จะเห็น 
ได้ว่า ลูกค้าร้านขายของชำจะยังคงช้ือสินค้าท่ีมีมูลค่าไม่มากซ่ึงก็คือเคร่ืองด่ืมและบุหร่ืจากร้าน 
ขายของชำ ส่วนสินค้าท่ีมีมูลค่ามากกว่าอย่างสินค้าอุปโภคและข้าวของเคร่ืองใช้ท่ัวไปน้ันจะไปช้ือ 
ท่ีเทสโก้โลตัสแทน
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ตารางที่ 5.22 ปัจจัยที่ร้านขายของช้าเห็นว,าเส  ิ
กระทบต่อร้านขายของช้า

ยเปรียบเทสโกํโลตัสและนำมาดู่งผล

ปัจจัย จำนวน (ร้าน) ร้อยละ
สินค้าท่ีจำหน่ายมีราคาแพงกว่า 10 76.92
เทลโก้โลตัสลดราคามากจนถูกกว่าต้นทุนของร้านขายของชำ 9 69.23
ร้านมีความสวยงามน้อยกว่า 8 61.54
มีสินค้าให้ลูกค้าเลือกเอน้อยกว่า 7 53.85
อำนาจต่อรองในการเอสินค้าต่ํากว่า 2 15.38
เงินทุนในการดำเนินกิจการต่ํากว่า 1 7.69
ความรู้ทางการค้าขายน้อยกว่า - -
พนักงานของเทสโก้โลตัสบริการดีกว่า - -
เทคโนโลยีในการขายของเทลโก้โลตัสดีกว่า - -

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษาร้อยละ 76.92 เช่ือว่า ปัจจัยท่ีเลียเปรียบเทลโก้โลตัลท่ีมี 
ผลต่อการดำเนินกิจการร้านขายของชำคือ เป็นเพราะสินค้ามีราคาแพงกว่าท่ีเทสโก้โลตัล รองลง 
มาคือร้านขายของชำร้อยละ 69.23 มีความเห็นว่าเป็นเพราะต้นทุนสินค้าของเทลโก้โลต้ลต่ํากว่า 
ร้านขายของชำมาก และย่ิงมีการลดราคาทำให้ต้นทุนโดยเปรียบเทียบห่างกันมากข้ึนไปอีก สิวน 
ร้านค้าร้อยละ 61.54 มีความเห็นว่าเป็นเพราะรูปแบบของร้านขายของชำมีความสวยงามน้อยกว่า 
และร้านขายของชำร้อยละ 53.85 มีความเห็นว่าเป็นเพราะร้านขายของชำมีสินค้าให้เลือกซ้ือน้อย 
กว่าเทสโก้โลตัล

น อาจากน้ีร้านขายของชำร้อยละ 45.38 มีความเห็นว่าเป็นเพราะอำนาจต่อรองใ น การซ้ือ 
สินค้าที่ตํ่าโว่าเทลโก้โลตัล และร้อยละ 7.69 มีความเห็นว่าเงินทุนในการดำเนินกิจการต่ํากว่า 
เทสโก้โลตัลเป็นปัจจัยสำคัญทำให้ไม่สามารถปรับปรุงกิจการเพ่ือการแข่งขันได้ สิวนทางด้านความ 
รู้ความสามารถในการขาย การให้ปริการ รวมถึงการใช้เทคโนโลยีในการขายของเทสโก้โลคัสน้ัน 
ร้านขายของชำในพ้ืนท่ีการศึกษาว่าไม่มีผลกระทบต่อการดำเนินกิจการของตน สังเกตได้ว่าร้าน 
ขายของชำค่อนช้างให้ความสำคัญกับปัจจัยทางด้านราคามาก ไม่ว่าจะเป็นด้านราคาขาย การลด 
ราคา ต้นทุนสินค้า หรืออำนาจต่อรองในการซ้ือสินค้า เพราะเช่ือว่าเป็นปัจจัยหลักท่ีทำให้ร้านขาย 
ของชำไม่สามารถแข่งขันกับเทสโก้โลตัลได้
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ตารางท ี่ 5.23 ป ัจจ ัยท ี่ร ้าน ขายของข ่าเห ็น ว ่าม ีบท บาท สำด ้ญ ท ี่ท ำให ้สามารถแข ่งข ้น ก ับ  
เท สโกโลต ัสได ้

ปัจจัย จำนวน (ร ้าน) ร้อยละ
ทำเลท่ีต้ังดี / เดินทางสะดวกกว่า 13 1 0 0 . 0 0

ความเป็นกันเอง / รู้จักกับลูกค้าเป็นการส่วนตัว 1 1 84.62
ขายปลีกพิเศษ เช่น ขายบุหร่ีแยกมวน 1 1 84.62
กลุ่มลูกค้าหลักท่ีใช้บริการเป็นคนละกลุ่ม 9 69.23
มีสินค้าท่ีไม่มีจำหน่ายในเทสโก้โลตัส 5 38.46
มีการให้เงินเช่ือ / ลงบัญชี 5 38.46
สินค้าบางอย่างราคาถูกกว่า 4 30.77
มีบริการลังช่ือทางโทรตัพท์/ จัดส่ง 1 7.69
มีการจัดวางสินค้าท่ีเลีอกซ้ือได้ง่ายกว่า 1 7.69

หมายเ'พตุ: ต€บได้มากกว่า 1 ข้อ

สำหรับความเห ็นต่อป ัจจัยท ี่ร ้านขายของชำเห ็นว่าเป ็นป ัจจัยท ี่ช ่วยH ร้านขายของชำใน 
พื้นที่การศึกษายังสามารถแข่งขันกับเทลโก้โลตัสได้นั้น ร้านขายของชำทุกร้านในพื้นที่ หรือร้อยละ
100.00 เชื่อว่าเป็นเพราะมีทำเลที่ตั้งที่สะดวกแก่ลูกค้ามากทว่า บางครั้งต้องการซื้อเพียงเล็กน้อยก็ 
ไม่ต้องเข้าไปที่เทสโก้โลตัล รองลงมาคือความเป็นกันเองและรู้จักกันเป็นสํวนตัวกับลูกค้า รวมถึง 
การขายปลีกแบบพิเศษ เช่น ขายบุหรี่แยกมวน คิดเป็นร้อยละ 84.62

นอกจากนี้ร ้านขายของชำร้อยละ 69.23 มีความเห็นว่าเป็นเพราะลูกค้าหลักของเทลโก้ 
โลตัลและลูกค้าหลักของร้านขายของชำเป็นคนละกลุ่ม พฤติกรรมการซื้อสินค้าไม่เหมือนกัน โดย 
ไห้เหตุผลว่า ลูกค้าหลักของร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษาปัจจุบันนั้น คือผู้ที่มาซื้อเครี่องดื่ม 
และบุหรี่แยามวนเป็นหลัก ซึ่งโดยมากเป็นผู้มีรายไค้น้อย แม้ว่าลูกค้ากลุ่มเดียวกันนี้จะเข้าไปใช้ 
บริการเทลโก้โลตัสด้วยแต่จะซื้อสินค้าประ๓ ทอื่นมากกว่า นอกจากนี้ร้านขายของชำร้อยละ 38.46 
ม ีความเห ็นว่า เป็นเพราะการให้เงินเชื่อและการจำหน่ายสินค้าที่แตกต่างกับเทสโก้โลตัลช่วยให้ 
แข่งขันกับเทสโก้โลตัสไค้ สํวนร้านค้าร้อยละ 30.77 เชื่อว่าสินค้าบางประ๓ ทของตนราคาถูกกว่า 
เทสโก้โลตัล ร้านขายของชำร้อยละ 7.69 ใช้วิธีสิงสินค้าถึงบ้านโดยให้ลูกค้าโทรมาลัง และร้านค้า 
อีกร้อยละ 7.69 เชื่อว่าร้านของตนมีการจัดร้านที่เป็นระเบียบ ทำให้เลือกสินค้าง่ายกว่าเทสโก้โลตัล
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ต ารางท ี่ 5 .2 4  ก า ร ป ร ับ ต ัว ข อ งร ้า น ข า ย ข อ งข ัา ภ า ย ห ล ัง เท ส โก ิโล ต ัส เป ิด ด ำ เน ิน ก ิจ ก า ร

การปรับต ัว จำนวน (ร ้าน) ร้อยละ
ลดจำนวนสินค้าท่ีขายไม่ดีลง 7 53.85
ไม ่ได ้ปร ับต ัว 6 46.15
บรัการลูกค้าด้วยความสุภาพมากข้ึน - -

ขยายเวลาการให้บริการ - -
ตกแต่งร้านให้สวยงามข้ึน - -

เพ่ิมสินค้าให้หลากหลายมากข้ึน - -
เพ่ิมบริการส่งของถึงบ้าน - -
จัดลดราคาสินค้าเป็นพิเศษ - -
รวมตัวกันในหมู่ผู้ประกอบการ - -
อ่ืนๆ - -

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

จากการศึกษาพบว่า ภายหลังเทลโก้โลตัลเปิดกิจการ ร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษาไม่ 
ได้มีการปรับตัวใดๆถึงร้อยละ 46.15 ส่วนร้านค้าร้อยละ 53.85 แม้จะมีการปรับตัว ก็มิ'ได้เป็นการ 
ปรับตัวเพื่อแข่งขันกับเทลโก้โลตัส แต่เป ็นการปรับตัวตามภาวะการขายสินค้าตามความเป็นจร้ง 
มากกว่า คือลดสินค้าที่ขายไม่ดีลง ทั้งนี้เนื่องจากร้านค้ายังมีรายได้เพียงพอที่จะอยู่ไปวันต่อวัน (ผู้ 
ประกอบการที่ให้ลัมภาษณ์โดยส่วนมากกล่าวว่า “พอค่ากับข้าวไปวันๆ”) โดยมีรายได้หลักจาก 
การจำหน่ายเครื่องดื่มและบุหรี่ นอกจากนี้ ผู้'ประกอบการส่วนมากเป็นผู้ที่มีอายุมากกว่า 60 ปี ซ่ึง 
ลูกหลานจบการศึกษาหมดแล้ว และไม่มีความคาดหมายว่าบุตรหลานจะลืบทอดกิจการ การขาย 
สินค้าจึงเป็นไปในลักษณะขายไปวันๆโดยไม,คำนึงถึงรายได้มากนัก แต่เป็นไปในลักษณะการ 
ดำเนินชีวิตประจำวันที่ปฏิบัติมานานมากกว่า

ตารางท ี่ 5.25 การร ับร ู้ต ่อพ .ร.บ .การประกอบธ ุรก ิจของคนต ่างด ้าวของผ ู้ประกอบการร้าน 
ขายของข ัา

การร ับร ู้ จำนวน (ร้าน) ร้อยละ

ทราบ 2 15.38
ไม่ทราบ 11 84.62

รวม 13 100.00

จากผลการศ ึกษ าพ บ ว ่า ในประเด็นเกี่ยวกับพ.ร.บ.การประกอบธุรกิจของคนต่างด้าว 
พ.ศ.2542 ไนเรื่องที่มีการอนุญาติไห้ผู้ประกอบการค้าปลีกขนาดใหญ่จากต่างชาติ ที่มีทุนมากกว่า
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100 ล้านบาทลามารถเข้ามาประกอบกิจการค้าปลีกในประเทศไทยได้อย่างไม่มีข้อจำกัดใดๆนั้น 
ร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษาร้อยละ 84.62 ตอบว่าไม่ทราบ มีเพียงร้อยละ 15.38 เท่านั้นที่ 
ตอบว่าทราบเป็นอย่างดี เนื่องจากติดตามข่าวทางสื่อต่างๆเป็นประจำ

5.2.4 อนาคตของร้านขายของข้าและบทบาทของร้ฐ

การเปิดดำเนินกิจการของร้านค้าปลีกสมัยใหม่อย่างเทลโก้โลตัลและเซเว่นอีเลฟเว่น ก่อ 
ให้เกิดผลกระทบต่อร้านขายของชำในด้านต่างๆ เช่น ยอดขาย จำนวนลูกค้า ฯลฯ มากน้อยแตก 
ต่างกันไปตามลักษณะที่แตกต่างกันของร้านขายของชำแต่ละร้าน เช่น ทำเลที่ตั้ง เป็นต้น อย่างไรก็ 
ตาม การเปิดกิจการของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ทำให้ร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษาต่างก็ต้องย้อน 
คิดและคาดการณ์ถึงสถานะของกิจการของตนในอนาคตว่าจะเป็นอย่างไรต่อไป และมีจำนวนไม่ 
น้อยที่เรียกร้องขอความช่วยเหลือจากรัฐ จากผลการศึกษาลามารถสรุปได้ดังนี้

ดารางที่ 5.26 ความเห็นต่อการปรับปรุงกิจการร้านขายของข้าในอนาคต
เหตุผล จำนวน (ร้าน) ร้อยละ

มีความต้ังใจจะปรับปรุง - - -
กิจการต่อไปในอนาคต รวม - -

ขาย'โปเร่ือยๆ 12 92.31ดีกว่าไม่มีอะไรจะทำ
ต้องการเลิกกิจการ 3 23.08
อ่ืนๆ  คือ ไม่ทราบว่า ถ้าเลิกกิจการน้ี 
แล้วจะไปประกอบธุรกิจใดต่อไป 3 23.08

ไม่มีความต้ังใจ ไม่มีเงินทุน 2 15.38
ท่ีจะปรับปรุงกิจการ ไม่มีผู้ช่วย 2 15.38
ต่อไปในอนาคต ไม่แน่ใจว่าปรับปรุงแล้วจะขายดีข้ึน 2 15.38

ต้องการเปล่ียนไปทำธุรกิจอ่ืน 1 7.69
ไม่มีทายาท - -
กิจการยังดีอยู่ - -
ต้องการขายกิจการ - -

รวม 13 100.00
หมายเหตุ: เหตุผลที่ไม่ปรับปรุงกิจการสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ
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ผลการดีกษ'าสรุป'ว่า ผู้ประกอบการร้านขายของชำในพื้นที่การดีกษามิได้มีความตั้งใจที่จะ 
ปรับปรุงกิจการของตนเพื่อดำเนินกิจการต่อไปในอนาคต ทั้งนี้เนื่องจากผู้ประกอบการโดยส่วน 
ใหญ่เป ็นผู้ส ูงอายุท ี่ม ีอายุมากกว่า 60 ปี ซึ่งมีบุตรหลานที่จบการดีกษาในระดับสูง และทำงานอยู่ 
ในหน่วยงานรัฐบาลและเอกซน เป็นผู้ลนับลนุนทางการเงินอีกทางหนึ่ง แม้ว่าร้านขายของชำจะมี 
รายได้ลดลง แต่ก็ยังเพียงพอในการดำรงชีวิต การขายดินค้าจึงเป็นไปในลักษณะขายไปเรื่อยๆ ไม่ 
ได ้ก ังวลเกี่ยวยับยอดขายมากนัก ทำให้ร้านขายของชำร้อยละ 92.31 ตอบว่าจะขายไปเรอยๆ 
เพราะดีกว่าไม่มีอะไรจะทำ และไม่มีความตั้งใจจะปรับปรุงกิจการใดๆทั้งลิ้นในอนาคต เพราะอายุ 
มากแล้ว และบุตรหลานก็ไม่ต้องการให้ขาย แต่เนื่องจากประกอบกิจการร้านขายของชำมานาน 
จนกลายเป ็นส่วนหนึ่งในการดำเน ินชีว ิตของผู้ประกอบการไปแล้ว ทำให้ไม่มีแรงกระตุ้นให้ผู้ 
ประกอบการปรับปรุงกิจการเพื่อการแข่งขันแต่อย่างใด

ส่วนร้านขายของชำร้อยละ 23.08 ตอบว่าที่ไม่ปรับปรุง เพราะต้องการเลิกกิจการ ซึ่งเป็น 
ลัดส่วนที่เท่ากับผู้ที่ตอบว่า อยากเลิกกิจการแต่ก็ไม่ทราบจะไปทำกิจการอะไรต่อไป เพราะทำแต่ 
ก ิจการร้านขายของชำมาตลอด และร้านค้าร้อยละ 15.38 ตอบว่า ที่ไม่ปรับปรุงเพราะไม่มีเงินทุน 
ในการปรับปรุงกิจการ ไม่มีผู้'ช,วย และ ไม่แน่ใจว่าเมื่อปรับปรุงกิจการไปแล้วจะทำให้ขายดีฃึ้น 
นอกจากนี้ มีร้านค้าร้อยละ 7 .6 9  ที่วางแผนว่าจะเปลี่ยนไปทำธุรกิจอื่น อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบ 
การร้านขายของชำในพื้นที่การดีกษาทั้งหมดคาดว่ากิจการจะหยุดลงในรุ่นของตนเอง เนื่องจาก 
บุตรหลานซึ่งส่วนใหญ่ทำงานในภาคเอกชนนั้น ไม่มีความตั้งใจจะลืบต่อกิจการร้านขายของชำแต่ 
อย่างใด

ดารางที่ 5.27 ความช่วยเหลือจากรัฐที่ผู้ประกอบการร้านขายของช่าต้องการ
ร ูป แ บ บ ค ว า ม ช ่ว ย เห ล ือ จ ำน วน  (ร ้าน ) ร ้อ ย ละ

ลดภาษีให้ผู้ประกอบการร้านขายของชำ 7 53.85
ออกกฎหมายจำกัดการขยายตัวของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 5 38.46
ไม่สนใจบทบาทของรัฐ 3 23.08
จัดหาเงินกดอกเบ้ียต่ําในการปรันปรุงกิจการ 1 7.69
จัดหาแหล่งขายส่งสินค้าราคาถูก 1 7.69
ช่วยอบรมความรู้การค้าปลีก 0 0.00

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ขัอเร้ยกร้องที่ร้านขายของชำในพื้นที่การดีกษาต้องการให้รัฐข่วยเหลือมากที่สุด คือ ร้าน 
ขายของชำร้อยละ 53.85 ต้องการให้รัฐลดภาษีให้แก่ผู้ประกอบการร้านขายของชำ เนื่องด้วยแม้ว่า
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ยอดขายจะลดลง แต่ย ังต้องเส ียภาษีเท ่าเด ิม ซึ่งนอกจากต้องเสียภาษีรายไต้ประจำปีแล้ว ร้านขาย 
ของชำยังต้องเสียภาษีโรงเรือใAห้แก่กรุงเทพมหานครอีกด้วย ซึ่งร้านขายของชำส่วนใหญ่ชี้แจงว่า 
รายได้ในปัจจุบันแทบจะไม่เพียงพอแก่การใช้จ่ายในชีวิตประจำวัน และเงินส่วนที่นำไปเสียภาษี 
น้ัน ส่วนใหญ่บุตรหลานจะเป็นผู้ให้ ซึ่งมิได้เป็นเงินที่เป็นรายได้จากกิจการร้านขายของชำแต่อย่าง 
ใด ข้อเรียกร้องอันดับรองลงมาได้แก่ ให้มีการออกกฎหมายจำกัดการขยายดัวฃองร้านค้าปลีกสมัย 
ใหม่ขนาดใหญ่โดยเร็วที่สุด และไม่ให้เปิดกิจการกลางชุมชนดังเช่นในพื้นที่การศึกษา คิดเป็นร้อย 
ละ 38.46 ทั้งนี้ร้านขายของชำให้ความเห็นว่า จะได้ช่วยเหลือร้านขายของชำในพื้นที่อื่นๆได้ทัน 
ฟวงที ส่วนร้านของตนนั้น คิดว่าคงช่วยอะไรไม่ได้แล้ว นอกจากนี้มีร้านค้าร้อยละ 7 .6 9  ที่ต้องการ 
ความช่วยเหลือทางด้านเงินกู้ดอกเบี้ยตํ่าเพ ื่อการปรับปรุงกิจการ และขอให้รัฐจัดหาแหล่งขายสิน 
ค้าที่มีราคาถูกพอจะแข่งขันกับเทสโกโลดัลได้ อย่างไรก็ตาม มีร้านขายของชำร้อยละ 23.08 ท่ีไม่ 
พอ'ใจทีท่า'ในการแก]Lขปัญหาที่ผ่านๆมาของรัฐบาล เนื่องจากไม่มีการช่วยเหลือหรีอแก้ปัญหาได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพ และร้านค้าจำนวนนี้ไม่สนใจว่ารัฐจะช่วยเหลืออย่างไรหรีอไม่ เพราะเชื่อว่าไม่ 
ว่ารัฐจะดำเนินมาตรการอย่างไรกิจการของตนก็ไม่มีทางดีขึ้น

5.3 ผู้ใช้บริการเชเว่นอีเลฟเว่นในพื้นที่การศึกษา

เพ ื่อให ้การการวิเคราะห ์ถ ึงผลกระทบที่ร ้านขายของชำในพื้นท ี่การศึกษาได้ร ับจากการ 
ขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่มีความขัดเจนมากยิ่งขึ้น จำเป็นที่จะต้องวิเคราะห์ข้อมูลทางด้าน 
ผู้ใข้บริการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ประกอบด้วย เพื่อให้ทราบถึงทัศนคติต่อการเปรียบเทียบข้อดีและ 
ข้อเสียของร้านขายของชำเทียบกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่จากมุมมองของผู้บริโภค และจะนำไปสู, 
แนวทางการปรับตัวของร้านขายของชำให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งจะทำให้ร้านขาย 
ของชำแข่งขันกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้มากขึ้น ในส่วนแรกนี้จะวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้ใข้ 
บริการเซเว่นอีเลฟเว่นในพื้นที่การศึกษา ซึ่งมีร้านเชเว่นอีเลฟเว่นอยู่ 3 สาขา และได้ทำการเก็บข้อ 
ม ูลด้วยแบบสอบถาม1จากผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่น'ทั้ง 3 สาขา รวม 100 ชุด โดยมีผลการศึกษา 
ดังต่อไปนี้

5.3.1 ทักษณะทางประชากรของผู้ใช้บริการเซเว่นอึเลฟเว่น

จากข้อมูลที่รวบรวมจากแบบลอบถาม สามารถแสดงถึงลักษณะทางประชากรของผู้ใข้ 
บริการเซเว่นอีเลฟเว่นในพื้นที่การศึกษาได้ดังต่อไปนี้
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ด ารา งท ี่ 5 .2 8  ล ัก ษ ณ ะ ท า งป ร ะ ช าก ร ข อ งก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เซ เว ,น อ ีเล ฟ เว ่น  1

เพศ จำนวน(คน) ร้อยละ
ชาย 41 41.0
หญิง 59 59.0
รวม 100 100.0

ผู้ใช ้บริการเซฟนอีเลฟฟนในพื้นที่การศึกษานั้นส่วนใหญ่เป ็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย
เล็กน้อย โดยเป็นเพศหญิงร้อยละ 59 และเป็นเพศชาย ร้อยละ 41

ตารางท ี่ 5.29 ล ักษณ ะทางป ระชากรของกล ่ม ต ัวอย ่างผ ิใช ้บ ร ิการเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น  ?
อายุ จำนวน(คน) ร้อยละ

ต่ํากว่า 21 ปี 18 18.0
21 -3 0 ปี 42 42.0
31 -4 0 ปี 24 24.0
41 - 50ปี 16 16.0
50 ปีข้ึนไป - -

รวม 100 100.0

ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนในพื้นที่การศึกษาร้อยละ 42 มีอายุระหว่าง 21 -  30 ปี รองลง 
มาได้แก ่ผ ู้ม ีอายุ 31 -  40 ปี คิดเป็นร้อยละ 24 และ ผู้ม ีอายุต ํ่ากว่า 21 ปี คิดเป็นร้อยละ 18 ตาม 
ลำดับ ส่วนผู้ที่ม ีอายุมากกว่า 50 ปีนั้น ไม่พบว่ามีการใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนในพื้นที่การศึกษา 
แต่อย่างใด

ดารางท ี่ 5.30 ล ักษณ ะทางป ระชากรของกล ุ่ม ต ัวอย ่างผ ู้ใช ้บ ร ิการเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น  3
วุฒิการศึกษา จำนวน(คน) ร้อยละ

ประทมศึกษา 8 8.0
มัธยมศึกษา 21 21.0
ปวช./ปวล./อนุปริญญา 15 15.0
ปริญญา?!รี 51 51.0
สูงกว่าปริญญาตรี 3 3.0
อ่ืนๆ 2 2.0

รวม 100 100.0
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ผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นในพื้นที่การคิกษาร้อยละ 51 จบการคิกษาระดับปรัญญาตรี ซ่ึง 
เป็นลัดส่วนที่มากที่ลุด รองลงมาได้แก่ผู้ใช้บริการที่จบมัธยมคิกษาซึ่งคิดเป็นร้อยละ 21 และผู้ใช้ 
บริการที่จบการคิกษาระดับ ปวช. หรือ ปวล. หรือ อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 15

ดารางท ี่ 5.31 ล ักษณ ะทางป ระชากรของกล ุ่ม ต ัวอย ่างผ ู้ใช ้บ ร ิการเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น  4
รายได้ต่อเดือน จำนวน(คน) ร้อยละ

ต่ํากว่า 5,000 บาท 23 23.0
5,000 - 10,000 บาท 14 14.0
10,001 - 15,000 บาท 36 36.0
15,001 - 20,000 บาท 6 6.0
20,001 - 30,000 บาท 9 9.0
มากกว่'' 30,000 บาท 12 12.0

รวม 100 100.0

ลำหรับรายได้ต่อเดือนของผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นในพื้นที่การคิกษานั้น ผู้ใช้บริการ 
ร้อยละ 36 มีรายได้อยู่ระหว่าง 10,001 - 15,000 บาท รองลงมาได้แก่กลุ่มผู้ใช้บริการที่มีรายได้ตํ่า 
กว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 23 และ กลุ่มผู้ใช้บริการที่มีรายได้ 5,000 -  10,000 บาท ร้อยละ 
14 ลังเกตใด้ว่าผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นในพื้นที่การคิกษา มักจะเป็นกลุ่มที่มีรายได้ปานกลาง 
เป็นส่วนใหญ่

ตารางท ี่ 5.32 ล ักษณ ะท างป ระชากรของกล ุ่ม ต ัวอย ่างผ ู้ใช ้บ ร ิการเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น  5
อาชีพ จำนวน(คน) ร้อยละ

พนักงานบริษัทเอกชน 48 48.0
นักเรียน / นักคิกษา 21 21.0
ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 15 15.0
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 9 9.0
รับจ้างท่ัวไป 3 3.0
แม่บ้าน 3 3.0
อ่ืนๆ 1 1.0

รวม 100 100.0

ผู้'ใช ้บริการเซเว่นอีเลฟเว่น'ในพื้นที่การคิกษามีอาชีพเป ็นพนักงาน'ในภาคเอกชนสูงถึง 
ร้อยละ 48 เนื่องจากสาเหตุสำคัญประการหนึ่งคือ ในรัศมี 300 เมตรจากบริษัท ปูนซีเมนต์ไทย



166

จำกัด (มหาชน) ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งในพื้นที่การศึกษานั้น เป็นที่ตั้งของเซเว่นอีเลฟเว่นถึง 2 สาขา ทำ 
ให้ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนเป็นพนักงานของบริษัท ปูนซีเมนต์ไทย จำกัด (มหาชน) เสียเป็นส่วน 
ใหญ่ อย่างไรก็ตาม มีผู้ใช้บริการในสาขาอาชีพอื่นๆกระจายไปอย่างทั่วถึง คือ นักเริยนนักศึกษา 
ร้อยละ 21 ผู้ประกอบธุรกิจส่วนตัวร้อยละ 15 และข้าราชการรวมถึงพนักงานรัฐวิสาหกิจร้อยละ 9

5.3.2 พ ฤต ิกรรมการใช ้บร ิการเซ เว ่น อ ีเสฟ เว ่น

ทางด้านพฤติกรรมการใช้บริการเซเว,นอีเลฟเว,นของผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นนั้น จะ 
พิจารณาถึงพฤติกรรมการใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นในด้านความถี่ในการใช้บริการ สินค้าที่นิยมซื้อ 
จากเซฟนอี.ลฟฟนและเหตุผลในการใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนโดยมีผลการศึกษาตังนี้

ดารางท ี่ 5.33 สถาน ท ี่ท ี่ผ ู้ใช ้บร ิการเชเว ่น อ ีเสฟ เว ่น 'อย ู่ใกล ้มากท ี่ส ุด  จำแน กตามระยะทาง  
ที่'ห ่าง'จากเซเว่นอีเลฟเว่น

ระยะห ่างจากเซเว ่นอ ีเลฟเว ่น บ้าน
ท ีทำงาน / 

สถานศ ึกษา
จุดต ่อรถ รวม

น้อยกว่า 200 เมตร 15.0 20.0 15.0 50.0
200 - 500 เมตร 26.0 11.0 0.0 37.0
500 -  1,000 เมตร 8.0 1.0 0.0 9.0
มากกว่า 1,000 เมตร 3.0 0.0 1.0 4.0

รวม 52.0 32.0 16.0 100.0
หน่วย: ร้อยละ

จากตำแหน่งที่ต ั้งของร้านเซฟนอีเลฟฟนในพื้นที่การศึกษาเมื่อเทียบกับผู้ใช้บริการแสดง 
ให้เห็นว่า ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนร้อยละ 52 ในพื้นที่การศึกษานั้นเดินทางมาจากบ้าน รองลง 
มาคือ ผู้ใช้บริการร ้อ ย ละ 32 เดินทางมาจากที่ทำงานหริอลถานศึกษา ส่วนอีกร้อยละ 16 นั้นเดิน 
ท างม าจาก บ ร ิเวณ จ ุด ต ่อ รถหริอป้ายรถประจำทาง แสดงให้เห็นว่าเซฟนอีเลฟฟนในพื้นที่การ 
ศึกษาดึงดูดลูกค้าในกลุ่มที่อยู่อาตัยมากที่ส ุด รองลงมาคือผู้ใช้บริการที่มาจากที่ทำงานหริอสถาน 
ศึกษา และผู้ใช้บริการที่มารอเปลี่ยนสายรถที่ป ้ายรถประจำทาง ทั้งนี้ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟฟน 
ร้อยละ 50 จะอยู่ห ่างเซฟนอีเลฟฟนเป็นระยะทางน้อยกว่า 200 เมตร ส่วนผู้ใช้บริการเซฟน 
อ ีเลฟเว ่นเด ินทางมาจากบ ้าน ที่ทำงาน หรือจุดต่อรถอยู่ห่างออกไปมากกว่า 200 เมตร จะมี 
สัดส่วนที่น้อยลงตามลำดับ
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ดารางที่ 5.34 ค่าใช ้จ ่ายต่อครั้งในการชื้อส ินค้าจากเซเว่นอีเลฟเว่น
ค่าใช ้จ ่ายต ่อครั้ง จ ำน วน (คน ) ร้อยละ

น้อยกว่า 30 บาท 15 15.0
31 - 50 บาท 42 42.0
51 - 100 บาท 33 33.0
มากกว่า 100 บาท 10 10.0

รวม 1C0 100.0

ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนส่วนใหญ่หริอคิดเป็นร้อยละ 42 เสียค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้ 
บริการประมาณ 31 -  50 บาท รองลงมาคือผู้ใช้บริการที่เลียค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 51 -  100 
บาท คิดเป็นร้อยละ 33 และ ผู้ใช้บริการที่เสียค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 30 บาท คิดเป็นร้อยละ 15

ตารางท ี่ 5.35 ความ ถ ี่ใน การช ื้อส ิน ค ้าจากเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น จำแน กตาม ระยะท างท ี่ห ่างจาก  
เซ เว ่นอ ีเลฟ เว ่น

ระยะทางท ี่ห ่างจากเซฟนอ ีเลฟฟน
ความถี่ น ้อยกว่า 200 - 500 500 - 1,000 มากกว่า รวม

200 เมตร เมตร เมตร 1,000 เมตร

ทุกวัน 5.0 6.0 0.0 1.0 12.0
3 - 5 คร้ัง/สัปดาห์ 23.0 18.0 3.0 0.0 44.0
1 -2 คร้ัง / สัปดาห์ 15.0 8.0 4.0 1.0 28.0
น้อยกว่า 1 คร้ัง / สัปดาห์ 7.0 5.0 2.0 2.0 16.0

รวม 50.0 37.0 9.0 4.0 100.0
หน่วย: ร้อยละ

ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟเว่นมีแนวโน้มของความถี่ในการใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นตํ่าลงเมื่อ 
ต้องเดินทางเป็นระยะห่างเซฟนอีเลฟฟนมากขึ้น โดยผู้ใช้บริการส่วนใหญ่หริอคิดเป็นร้อยละ 44 มี 
การใช้บริการเซฟนอีเลฟฟน 3 - 5  ครั้งต่อสัปดาห์ รองลงมาได้แก่ ผู้ใช้บริการร้อยละ 28 ใชบ้ริการ 
เซฟนอีเลฟฟน 1 -  2 ครั้งต่อสัปดาห์
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ตารางที่ 5.36 ส ินค้าท ี่ผ ูใช ้บริการเซฟนอีเลฟเว่นนิยมซี่เอจากเซฟนอีเลฟฟน
สินค้า จำนวน(คน) ร้อยละ

ไล้กรอก แฮมเบอร์เกอร์ซาลาเปา ฯลฯ 62 62.0
เคร่ืองด่ืม'ไนตู้แช่เย็น 61 61.0
เคร่ืองด่ืมท่ีกดได้ด้วยตัวเอง 58 58.0
ขนมขบเค่ํยว หมากฝร่ัง 51 51.0
ของใช้ส่วนตัว สบู่ ยาสระผม แปรงสีฟัน ฯลฯ 21 21.0
หนังสือพิมพ์นิตยสาร เทปเพลง 8 8.0
น้ําปลา น้ํามันพิช ชีอ๊ิว น้ําตาล ข้าวสาร ฯลฯ 8 8.0
เหล้า บุหร่ี 5 5.0
เคร่ืองเขียน ถ่านไฟฉาย 4 4.0
อ่ืนๆ 2 2.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

สินค้าที่ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟเว่นนิยมชื้อส่วนใหญ่หรือร้อยละ 62 มักจะเป็นอาหารพร้อม 
รับประทานและเครองดื่ม เช่น ไค้กรอก แฮมเบอร์เกอร์ และชาลาเปา รองลงมาได้แก่ผู้ที่ชื้อเดรอง 
ดื่มในตู้แซ่เย็น คิดเป็นร้อยละ 61 ผู้ที่ชื้อเครองดื่มที่กดได้ด้วยตนเองคิดเป็นร้อยละ 58 และผู้ที่ชื้อ 
ขนมขบเคี้ยว หมากฝรั่ง คิดเป็นร้อยละ 51 ส่วนผู้ที่สินค้าประ๓ ทของใช้อื่นๆนั้นมีลดส่วนที่ห่างกับ 
สินค้าที่กล่าวไปแล้วช้างด้นมากพอสมควรคือ เป็นผู้ที่,ชื้อของ'ใช้ส่วนตัวคิดเป็นร้อยละ 21 ผู้ท่ี1ช้ือ 
หนังสือพิมพ์ เทปเพลง และผู้ที่1ช้ือ นํ้าปลา นํ้ามันพืช ฯลฯ คิดเป็นร้อยละ 8 เท่ากัน ส่วนบุหรี่และ 
เหล้าซึ่งเป็นสินค้าที่ร้านขายของชำขายดีนั้น ผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟเว่นนิยมชื้อคิดเป็นร้อยละ 5

ลักษณะของการชื้อสินค้าช้างด้นแสดงให้เห็นว่า แม้ว่าผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนมักจะช้ือ 
สินค้าที่ไม่ม ีขายในร้านขายของชำเป็นลัดส่วนค่อนช้างมาก คือชื้ออาหารพร้อมรับประทานและ 
เครื่องดื่มที่สามารถกดได้ด้วยตนเอง แต่ก็ยังมีผู้ใช้บริการ1อีกถึงร้อยละ 61 ที่นิยมชื้อเครื่องดื่มในตู้ 
แช่เย็น และผู้ใช้บริการอีกร้อยละ 51 ที่นิยมชื้อขนมขบเคี้ยว และหมากฝรั่ง ซึ่งสินค้าทั้งลองราย 
การนี้เป็นสินค้าที่มีขายที่ร้านขายของชำเป็นลัดส่วนมาก และเป็นสินค้าที่ทำรายได้ค่อนช้างมากให้ 
แก่ร้านขายของชำ ส่วนสินค้าประ๓ ทของใช้ส่วนตัวและสินค้าประ๓ ทนํ้าปลา นํ้ามันพืช ฯลฯ น้ัน 
แม้ว ่าจะมีผู้ช ื้อจากเซฟนอีเลฟฟนเป็นลัดส่วนค่อนช้างน้อย แต่จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
ร้านขายของชำพบว่า ภาวะการจำหน่ายสินค้าทั้งลองประ๓ ทนี้ก็ลดลงเช่นเดียวกันมาก หลังจาก 
เซฟนอีเลฟเว่นที่อยู่ใกล้มากกว่า 101 เมตรเปิดให้บริการ
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ดารางที่ 5.37 เหตุผลที่ใช ้บริการเซเว่นอีเลฟเว่น
เหตุผล จ ำ น ว น ( ค น ) ร้อยละ

สะดวกใกล้บ้าน / สถานท่ีทำงาน 89 89.0
เปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 69 69.0
ช้ืออาหารพร้อมรับประทานได้เวลาหิว 43 43.0
มีการจัดรูปแบบร้านท่ีดี / มีเคร่ืองปรับอากาศ 22 22.0
พนักงานให้บริการดี 21 21.0
มีสินค้าครบตามต้องการ 19 19.0
จ่ายค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่าน้ํา ค่าไฟ ฯลฯ 15 15.0
สินค้ามีคุณภาพดี สะอาด ลดใหม่ 11 11.0
ราคาสินค้าเป็นมาตรฐาน 8 8.0
อ่ืนๆ 0 0.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

เหตุผลท่ีผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟฟนร้อยละ 89 นิยมใช้บริการเซเว่นอีเลฟฟน คือความ
ละดวกใกล้บ้าน รองลงมาได้แก่การเปิดบริการ 24 ชั่วโมงคิดเป็นร้อยละ 69 ผู้ใช้บริการร้อยละ 43
ตอบว่าเป็นลถานที่ซื้ออาหารพร้อมรับประทานได้ในเวลาหิว ส่วนผู้ใช้บริการร้อยละ 22 นิยมใช้ 
บริการเพราะเซเว่นอีเลฟเว่นมีการจัดรูปแบบร้านที่ด ีและมีเครื่องปรับอากาศ ผู้ใช้บริการที่เห็นว่า 
พนักงานให้บริการดี คิดเป็นร้อยละ 21 และ ผู้ใช้บริการที่นิยมใช้บริการเพราะลามารถจ่ายค่า 
สาธารณูปโภคได้คิดเป็นร้อยละ 15

5.3.3 พ ฤต ิกรรมการใช ้บร ิการร ้าน ขายของช ้าของผ ู้ใช ้บร ิการเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น

เน ื่องจากผ ู้ใซ ้บร ิการเซเว ่นอ ีเลฟเว ่นบางส ่วนย ังใช ้บร ิการร ้านขายของชำอย ู่ จึงเป็น 
ประโยชน์อย่างยิ่งที่จะคิกษาว่าผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟเว่นที่ยังใช้บริการร้านขายของชำแม้ว่าเซเว่น 
อีเลฟเว่นจะมีช้อได้เปรยบในหลายๆด้าน เป็นเพราะเหตุใด และข้อเสียประการใดบ้างที่ผู้ใช้บริการ 
เซฟนอีเลฟเว่นเห็นว่าร้านขายของชำควรปรับปรุงเพื่อให้สามารถแข่งขันกับเซฟนอีเลฟเว่นได้

ตารางท ี่ 5.38 การต ัดส ิน ใจเล ือกใช ้บ ร ิการระห ว ่างเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น และร ้าน ขายของช ้า
เล ือกใช ้บร ิการท ี่ จ ำน วน (คน ) ร้อยละ

เชเว่นอีเลฟเว่น 92 92.0
ร้านขายของชำ 8 8.0

รวม 100 100.0
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ต่อคำถามที่ว ่าเมื่อท่านมีความจำเป็นที่ต ้องซื้อสินค้า และสินค้าชนิดเดียวกันนี้มีขายอยู่ทั้ง 
ที่เซเว่นอีเลฟเว่นและร้าน1ขายของ1ชำ ท่านจะนึกถึงร้านค้าใดก่อน จะเห็นไต้ว่าผู้ที่ใช้บริการเซเว่น 
อีเลฟเว่นในพื้นที่การศึกษาจะนึกถึงเซเว่นอีเลฟเว่นก่อนถึงร้อยละ 92 แสดงถึงความเป็นลูกค้า 
ประจำของเซเว่นอีเลฟเว่น ในขณะเดียวกันมีผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นเพียงร้อยละ 8 เท่านั้นที่นึก 
ถึงร้านขายซองชำก่อน ทั้งๆที่ในบริเวณพื้นที่การศึกษานั้น มีร้านขายของชำอยู่เป็นจำนวนมากกว่า 
เซเว่นอีเลฟเว่นมาก

เซเว่นอีเลฟเว่น
ความถี่ในการใช้บริการร้านขายของชำ จำแนกตามระยะทางที่ห่างจาก

ความถี่ในการใช้บริการ 
รานขายของชำ

ระยะทางที่ห่างจากเชเว่นอีเลฟเว่น
รวมน้อยกว่า 

200 เมตร
200 - 500 

เมตร
500 - 1,000 

เมตร
มากกว่า 

1,000 เมตร
ใช้บริการบ่อย 4.0 4.0 0.0 0.0 8.0
ใช้บริการบ้าง แต่ไม่บ่อยนัก 18.0 15.0 5.0 1.0 39.0
ใช้บริการน้อยมาก 
เฉพาะเวลาฉุกเฉิน 22.0 10.0 2.0 2.0 36.0

ไม่ใช้บริการเลย 6.0 8.0 2.0 1.0 17.0
รวม 50.0 37.0 9.0 4.0 100.0

หน่วย: ร้อยละ
หมายเหตุ: ระยะทางในท่ีน้ี คือ ระยะทางจาก บ้าน สถานท่ีทำงาน สถานศึกษา หรือจุดต่อรถ

จากตารางท ี่ 5.39 จะเห็นไต้ว่ายิ่งผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นอยู่ใกล้เชเว่นอีเลฟเว่นมาก 
เพียงไร ก็จะมีพฤติกรรมการใช้บริการร้านขายของชำน้อยลงด้วย อย่างไรก็ตามผู้ใช้บริการเซเว่น 
อ ีเลฟเว่นในพื้นที่การศึกษามีการใช้บริการร้านขายของชำควบคู่ก ันไปด้วย ซึ่งผู้ไช้บริการเซเว่น 
อีเลฟเว่นร้อยละ 39 ตอบว่าใช้บริการร้านขายของชำบ้างแต่ไม่บ่อยนัก และอีกร้อยละ 36 ยังมีการ 
ใช้บริการร้านขายของชำในกรณีฉุกเฉินอยู่ อย่างไรก็ตาม มีผู้ใช้บริการเซฟนอีเลฟเว่นถึงร้อยละ 17 
ที่ปัจจุบันมิไดใช้บริการร้านขายของชำแล้ว ในขณะที่ร้อยละ 8 เท่านั้นที่ตอบว่าใช้บริการบ่อย
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ตารางที่ 5.40 เหตุผลที่ผ ู้ใช ้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นยังใช้บริการร้านขายของช้าอยู่
เหตุผล จำนวน ร้อยละ

ใกล้บ้านมากกว่า / สะดวกกว่า 60 60,0
คนขายมีดวามเป็นกันเอง 34 34.0
ไม่ต้องต่อ,เถวชำระเงิน 24 24.0
มีสินค้าท่ีเซเว่นอีเลฟเว่นไม่มีขาย 20 20.0
ราคาสินค้าถูกกว่าเซเว่นอีเลฟเว่น 16 16.0
อ่ืนๆ  เช่น เพ่ือช่วยให้ร้านชำอยู่ได้ 8 8.0
มีการขายปลีกพิเศษ เช่น บุหร่ีแยกมวน 5 5.0
มีการให้เงินเช่ือ/ให้เครดิต 4 4.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

การที่ผู้ใช้บริการเชเว่นอีเลฟเว่นยังใช้บริการร้านขายของชำอยู่เนื่องจากลาเหตุหลักคือร้าน 
ขายของชำอยู่ใกล้บ ้านมากกว่า คิดเป็นร้อยละ 60 และเป็นเพราะคนขายมีความเป็นกันเองและรู้ 
จักกันกับลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมาคือการซื้อสินค้าที่ร้านขายของชำไม่ต้องรอต่อแถว 
ชำระเงิน คิดเป็นร้อยละ 24 และร้านขายของชำมีสินค้าที่เซเว่นอีเลฟเว่นไม่มีขาย คิดเป็นร้อยละ 
20 อย่างไรก็ตาม การจำหน่ายสินค้าในราคาถูกกว่าเซเว่นอีเลฟเว่นยังไม่สามารถดึงดูดผู้ใช้บริการ 
จากเซเว่นอีเลฟเว่นได้มากนัก เพราะมีผู้ที่ใช้บริการร้านขายของชำด้วยลาเหตุนี้เพียงร้อยละ 16

ทางด้านปัจจัยที่เป ็นลักษณะเฉพาะตัวของร้านขายชำอย่างการขายบุหรี่แยกมวนและการ 
ให้เงินเชื่อนั้น ไม่เป็นที่ลนใจของผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นนัก เนื่องจากผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่น 
ส,วนใหญ่มีรายได้ปานกลาง จึงไม่สนใจบริการลำหรับผู้มีรายได้น้อยดังกล่าว อย่างไรก็ตาม ปัจจัย 
ทางด้านทำเลที่สะดวกกว่าเป็นปัจจัยที่ม ีความโดดเด่นในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านขายของ 
ชำของผู้ใช ้บริการเซเว่นอีเลฟเว่น แต่เป ็นปัจจัยท ี่ร ้านขายของชำปรับปรุงได้ยาก ล่วนปัจจัยที่ 
ลามารถพัฒนาได้มากกว่าค ือความเป ็นกันเองของผู้ประกอบการ และการจำหน่ายสินค้าที่ไม่มี 
ขายที่เซเว่นอีเลฟเว่น
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เห ต ุผลท ี่ผ ู้ใช ้บร ิการเซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น ไม ่น ิยมใช ้บร ิการร ้าน ขายของช ้า
เหตุผล จำนวน ร้อยละ

สินค้าเก่าเก็บ 72 72.0
ไม่ติดป้ายบอกราคาสินค้า 63 63.0
ร้านดูเก่า มืดทึบ ไม่มีเคร่ืองปรับอากาศ 46 46.0
มีสินค้าให้เลือกน้อย/ไม่มีสินค้าท่ีต้องการ 38 38.0
จัดวางสินค้าไม่เปินระเบียบ / เลือกสินค้าเองไม่ได้ 37 37.0
บริการไม่ดี / ไม่สุภาพ 27 27.0
อ่ืนๆ 3 3.0
บางร้านไม่ให้เงินเช่ือ / ไม่ให้เครดิต 2 2.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ส่วนเหตุผลที่ผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นไม่นิยมใช้บริการร้านขายของชำมากนักเป็นเพราะ 
ลาเหตุหลักคือ สินค้าเก่าเก็บคิดเป็นร้อยละ 72 และไม่ติดป้ายแจ้งราคาสินค้าคิดเป็นร้อยละ 63 
ร้านดูเก่าและมืดทึบคิดเป็นร้อยละ 46 การที่มีสินค้าให้เลือกน้อยและไม่มืสินค้าที่ต้องการคิดเป็น 
ร้อยละ 38 การจัดวางสินค้าไม่เป็นระเบียบ และเลือกสินค้าเองไม่ได้คิดเป็นร้อยละ 37 และบริการ 
ไม่สุภาพ ไม่ประทับใจ คิดเป็นร้อยละ 27

น่าสังเกตว่าเหตุผลหลักๆที่ผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นไม่นิยมใช้บริการร้านขายของชำดัง 
เช่น สินค้า.ก ่าเก ็บ และไม่ติดป้ายราคานั้น เป็นปัจจัยที่ร้านขายของชำส่วนใหญ่ไม่คิดว่าทำให้เกิด 
ผลกระทบต่อตนเอง แต่กลับเชื่อว่าเป็นเพราะรูปแบบร้านที่สวยงามและไม่มืสินค้าที่ด ึงดูดอย่าง 
เครองดื่มที่กดได้ด้วยตนเองมากกว่า ทั้งๆที่ปัจจัยดังกล่าวสามารถปรับปรุงได้ไม่ยาก

5.3.4 แนวทางการปรับตัวของร้านขายของช้าจากผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่น

ต่อคำถามที่ว ่าร้านขายของชำควรจะปรับตัวอย่างไร ท่านถึงจะใช้บริการร้านขายของชำ 
มากขึ้นนั้น มืคำตอบถึงการปรับตัวที่เสนอโดยผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นที่เป็นอันดับแรกคือ เลนอ 
ให้ร้านขายของชำติดป้ายราคาสินค้า คิดเป็นร้อยละ 65 และปรับปรุงการจัดวางสินค้าใหม่ให้ดู 
เป็นระเบียบมากขึ้น คิดเป็นร้อยละ 57 และเพิ่มสินค้าให้หลากหลายมากขึ้นคิดเป็นร้อยละ 45 และ 
มีการเลนอให้ปรับตัวเป็นมิน ิมาร์ทหรือร้านละดวกซื้อเช่นเดียวกับเซเว่นอีเลฟเว่นถึงร้อยละ 33 
ส่วนร้อยละ 32 เห็นว่าทางด้านการบริการที่ร้านขายของชำเห็นว่าเป็นจุดเด่นของตนนั้น ก็ยังเป็น 
ปัญหาที่ต้องปรับปรุง (ตารางที่ 5.42)



173

ดารางท่ี 5.42 แนวทางการปรับตัวของร้านขายของ'ฟ้า ที่เสนอโดยผู้ใช้บริการเซเว่น 
อีเลฟเว่น

เหตุผล จำนวน ร้อยละ
ติดป้ายบอกราคาสินค้า 65 65.0
ปรับปรุงการจัดวางสินค้าให้เป็นระเบียบมากข้ึน 57 57.0
เพ่ิมสินค้าให้หลากหลายมากข้ึน 45 45.0
ปรับตัวเป็นมินิมาร์ท / ติดเคร่ืองปรับอากาศ 33 33.0
บริการให้ดีข้ึน / สุภาพข้ึน 32 32.0
ปรับราคาสินค้าให้ถูกลง 27 27.0
หาสินค้าท่ีต่างจากเชเว่นอีเลฟเว่นมาจำหน่าย 21 21.0
อ่ืนๆ 5 5.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

นอกจากปัจจัยที่ผู้ใช้บริการเชเว่นอีเลฟเว่นเห็นว่าร้านขายของชำควรมีการปรับปรุง เช่น 
การติดป ้ายราคาดินค ้า ปรับปรุงการจัดวางสินค้าให้เลือกซื้อง่าย เพิ่มสินค้าให้หลากหลายมากขึ้น 
และพยายามไม ่ให้ส ินค ้าเก ่าเก ็บแล้วน้ัน ร้านขายของชำควรจะต้องคงลักษณะที่เป็นจุดเด่นของ 
ร้านขายของชำเอาไว้ ดังเช่น การขายบุหรี่แยกมวน ความเป็นกันเองในการบริการ และการหาสิน 
ค้าที่,ไม่มี'จำหน่ายที่เซเว่นอีเลฟเว่นมา'จำหน่าย เพราะถึงแม้ว่าปัจจัยดังกล่าวนี้จะไม่ได้เป็นปัจจัย 
ลำดัณที่จะทำให้ผู้ใช้บริการเชเว่นอีเลฟเว่นหันมาใช้บริการร้านขายของชำได้มากนกก็ตาม แต่เป็น 
ปัจจัยที่ทำให้ร้านขายของชำยังลามารกดึงลูกค้าบางล่วนที่ม ิได้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นเป็นหลัก 
เอาไว้ได้

5.4 ผ ู้'ใช ้'บริการเทสโก้โลตัส สาขาประชาฟ ้น

จากที่ได้วิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นในพื้นที่การศึกษา ซึ่งทำให้ 
สามารถเช้าใจถึงรูปแบบและแนวทางบรรเทาผลกระทบจากเชเว่นอีเลฟเว่นได้ดีขึ้นแล้ว จะได้ทำ 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้ใช้บริการเทลโก้โลดัส ลาขาประชาชื่นเป็นลำดับต่อไป จากการเก็บข้อมูล 
ด้วยแบบลอบถ า ม จ า ก ผ ู้ใ ช ้บริการเทสโก้โลดัล สาขาประชาชื่น 100 คน มีผลการศึกษาดังต่อไปนี้
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จากข้อมูลที่รวบรวมจากแบบลอบถาม สามารถแสดงถึงลักษณะทางประชากรของผู้ใข้ 
บริการเทสโก้โลตัสสาขาประซาชื่นได้ดังต่อไปนี้

5.4.1 ลักษณะทางประชากรของผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัส สาขาประซารี!น

ตารางที่ 5.43 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัส 1
เพศ จำนวน (คน) ร้อยละ
ชาย 35 35.0
หญิง 65 65.0
รวม 100 100.0

ผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัสสาขาประชาชื่นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยเป็นเพศหญิงร้อยละ 65 
และเป็นเพศชายร้อยละ 35

ตารางที่ 5.44 ลักษณะทางประชากรของกล่มตัวอย่างฟ้ใช้บริการเทสโก้โลตัส 2
อายุ จำนวน(คน) ร้อยละ

ต่ําก'ว่า 21 ปี 7 7.0
21 - 30ปี 41 41.0
31 - 40 ปี 29 29.0
41 - 50 ปี 20 20.0
51 - 6 0 ปี 2 2.0
60 ปีข้ึนไป 1 1.0

รวม 100 100.0

ผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัลสาขาประชาชื่นส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 -  30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
41 รองลงมาได้แก่ผู้ม ีอายุระหว่าง 31 -  40 ปี คิดเป็นร้อยละ 29 และเป็นผู้มีอายุระหว่าง 41 -  50 
ปี คิดเป็นร้อยละ 20
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ดารางท่ี 5.45 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัส 3
วุฒิการศึกษา จำนวน(คน) ร้อยละ

ประถมศึกษา 4 4.0
มัธยมศึกษา 10 10.0
ปวช./ปวส./อนุปริญญา 24 24.0
ปริญญาตรี 55 55.0
สูงกว่าปริญญาตรี 7 7.0

รวม 100 100.0

ผู้ใช้บริการเทลโก้โลตัลส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตริ คิดเป็นร้อยละ 55 รองลง 
มาได้แก่ผู้จบการศึกษา ปวซ. ปวส. หรืออนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 24 และเป็นผู้จบการศึกษา 
ระดับมัธยมศึกษาคิดเป็นร้อยละ 10

ดารางที่ 5.46 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างผู้ใช ้บริการเทสโก้โลตัส 4
รายได้ต่อเดิอน จำนวน (คน) ร้อยละ

ต่ํากว่า 5,000 บาท 8 8.0
5,000 - 10,000 บาท 34 34.0
10,001 - 15,000 บาท 17 17.0
15,001 - 20,000บาท 10 10.0
20,001 - 30,000 บาท 19 19.0
มากกว่า 30,000 บาท 12 12.0

รวม 100 100.0

ผ ู้ใ ช ้บริการเท ส โก้โลตัสสาขาประชาช ื่น ส ่ว น ใ ห ญ ่มีรายได้ประมาณ 5,000 - 10,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 3 4 รองลงมาได้แก่ผู้มีรายได้ระหว่าง 20,001 - 3 0 ,0 0 0 บ าท ค ิด เป ็น ร้อยละ 1 9 แ ล ะ  

เป็นผู้มีรายได้ระหว่าง 10,001 -  15 ,000บาท คิดเป็นร้อยละ 17
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ดารางท่ี 5.47 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัส 5
อาชีพ จำนวน (คน) ร้อยละ

พนักงานบริษัทเอกชน 43 43.0
รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 21 21.0
ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 14 14.0
นักเรียน/นักคิกษา 13 13.0
แม่บ้าน 4 4.0
อ่ืนๆ 3 3.0
รับจ้างท่ัวไป 2 2.0

รวม 100 100.0

ผู้ใซ้บริการเทลโก้โลตัลลาขาประชาชื่นส่วนไหณ' มีอาชีพเป็นพนักงานเอกซน คิดเป็น 
ร้อยละ 43 เป็นผู้มีอาชีพรับราชการหริอพนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 21 เป็นผู้ประกอบ 
ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 14 และเป็นนักเรียนนักคิกษา คิดเป็นร้อยละ13

5.4.2 พ ฤต ิกรรมการใช ้บร ิการเทสโก ้โลต ัส  สาขาประซ'าที่น

ทางด้านพฤติกรรมการใช้บริการเทสโก้โลตัลลาขาประซาชื่นนั้น จะพิจารณาถึงความถี่ใน 
การใช้บริการ ร่วมกับระยะทางที่ห่างจากเทลโก้โลตัล การเดินทาง ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง และเหตุผลที่ 
ใช้บริการ

ดารางท ี่ 5.48 เขตท ี่พ ักอาศ ัยของผ ู้ใช ้บร ิการเท สโก ้โลต ัส  จำแนกตามสถานท ี่ท ี่ผ ู้ใช ้บร ิการ  
อย ู่ใกล ้เท ส โก ้โลต ัส ท ี่ส ุด

เขตท ี่พ ักอาศ ัยของ สถานท ี่ท ี่อย ู่ใกล ้เทสโก ้โลต ัสท ี่ส ุด
รวม

ผ ู้ใช ้บร ิการเทสโก ้โลต ัส บ้าน ท ี่ทำงาน / สถานศึกษา

เขตบางช่ือ 46.0 6.0 52.0
เขตอ่ืนๆ 32.0 16.0 48.0

รวม 78.0 22.0 100.0
หน่วย: ร้อยละ

เมื่อพิจารณาจากผู้ใช้บริการจะพบว่าที่ตั้งของเทลโก้โลตัสลาขาประชาชื่น จะใกล้กับที่อยู่ 
อาศัยของผู้ใช้บริการมากกว่าที่ทำงานหริอสถานคิกษา คิดเป็นร้อยละ 78 เมื่อพิจารณาตามเขตที่ 
อยู่อาศัยของผู้ใช้บริการแล้ว พบว่าเป็นผู้ใช้บริการที่อยู่ในเขตบางซื่อถึงร้อยละ 52 ในขณะที่ผู้ใช้
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บริการในส่วนที่เหลือได้กระจายกันออกไปตามเขตต่างๆในบริเวณใกล้เคียง เช่นเขตดุสิต และเขต 
พญาไท รวมไปถึงผู้ใช้บริการที่อยู่ในจังหวัดนนทบุริบางส่วนด้วย

ฐปที่ 5.7 เป ร ียบ เท ียบ การใช ้บ ร ิการร ้าน ค ้าต ่าง  ๆใน เวลาก ่อน และห ล ัง เท สโก ้โลต ัสสาขา 
ประซาช ื่น เป ีดบร ิการ

ท่ีอ่ืนๆ  
ร้านสะดวกช้ือ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 

ดิลเคาน์สโตร์ (ท่ีอ่ืน)
เทสโก้โลตัส(ประชาช่ืน)

ตลาดสดท่ีอ่ืน 
ตลาดลดเตาปูน/บางช่ือ 

ร้านขายของชำท่ีอ่ืน 
ร้านขายของชำเตาปูน/บางช่ือ

0 10 20 30 40 50 60 70

0  หลังเทลโก้ใลตัสเปิดบริการ B  ก่อนเทลโก้โลตัตเปิดบริการ

หน่วย: ร้อยละ
หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ภายหลังเทลโก้โลตัสลาขาประชาชื่นเปิดบริการ พบว่าผู้บริโภคที่ใช้บริการเทสโก้โลตัล 
สาขาประชาชื่นได้ม ีการเปลี่ยนแปลงสถานที่จ ับจ่ายซื้อส ินค้าจากที่ต ่างๆที่เคยไปใช้บริการ มา 
จับจ่ายใช้สอยที่เทลโก้โลตัสลาขาประชาชื่นมากขึ้นถึงร้อยละ 37 ภายในเวลา 4 เดือน หลังจาก 
เทลโก้โลตัลเปิดบริการในวันที่ 1 กันยายน พ.ศ.2544

ที่น ่าลังเกตคีอลัดส่วนของการซื้อสินค้าจากดิสเคาน์ลโตร์ท ี่อ ื่นๆที่ผ ู้บริโภคเคยใช้เป ็นที่ 
จับจ่ายใช้สอยหลักใด้มีลัดส่วนลดลงจากร้อยละ 61 เหลือเพียงร้อยละ 44 แสดง1ว่าเทลโก้โลตั'ล 
สาขาประชาชื่นได้ดึงลูกค้าจากดิลเคาน์ลโตร์ที่อื่นๆมาเป็นลูกค้าของตนมากที่สุด รองลงมาคือดึง 
ลูกค้าจากร้านสะดวกซื้อ จากร้อยละ 31 เหลือเพียงร้อยละ 15 และลดปริมาณการใช้บริการ 
ซูเปอร์มาร์เก็ตที่เคยใช้บริการจากร้อยละ 23 เหลือเพียงร้อยละ 15 รวมถึงลดบ่รมาณการใช้บริการ 
ตลาดลดในย่านเตาปูนและบางชื่อ จากร้อยละ 21 เหลือเพียงร้อยละ 14 ส่วนร้านขายของชำใน
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ย่านเตาปูนและบางชื่อ ผูใช้บริการเทสโก้โลดัสยังมีการใช้บริการอยู่ในระดับเดิม ต่างจากร้านขาย 
ของชำและตลาดสดในย่านอื่นๆ ที่มีการใช้บริการเพิ่มขึ้นเล็กน้อย

ด ารางท ี่ 5 .49 ค วาม ถ ี่ใน ก าร ใช ้บ ร ิก าร เท ส โก ้โล ต ัส  จ ำแน กต าม ระยะท างท ี่ห ่างจาก  
เทสโก ้โลต ัส

ความถ ี่ในการ 
ใช ้บร ิการ

ระยะทางท ีห ่างจากเทสโก ้โลต ัส
น ้อยกว่า 500 เมตร - 1 - 5 5 - 10 มากกว่า 10 รวม
500 เมตร 1 ก ิโลเมตร กิโลเมตร ก ิโลเมตร ก ิโลเมตร

น้อยกว่า 1 คร้ัง 
ต่อเดือน 0.0 1.0 4.0 0.0 4.0 9.0

1-2 คร้ังต่อเดือน 3.0 1.0 17.0 8.0 4.0 33.0
3 - 4 คร้ังต่อเดือน 8.0 7.0 14.0 1.0 6.0 36.0
มากกว่า 4 คร้ัง 
ต่อเดือน 5.0 6.0 5.0 3.0 3.0 22.0

รวม 16.0 15.0 40.0 12.0 17.0 100.0
หน่วย: ร้อยละ
หมายเหตุ: ระยะทางในท่ีน้ี คือ ระยะทางจาก บ้าน สถานท่ีทำงาน หรือสถานคืกษ'า

จากการคืกษ'าพบ'ว่า ผูใช้บริการส่วนใหญ่จะมีการเดินทางจากบ้านหรือที่ทำงานมายังที่ 
เทลโก้โลดัลภายในรัศมี 5 กิโลเมตร ประกอบด้วยและเป็นผู้ที่เดินทางมาในรัศมี 1 กิโลเมตรคิดเป็น 
ร้อยละ 31 ผู้ที่เดินทางมาในรัศมี 1 - 5 กิโลเมตรคิดเป็นร้อยละ 40 ส่วนผู้ที่ต้องเดินทางมากกว่า 
10 กิโลเมตรก็มีถึงร้อยละ 17 ทีเดียว ทางด้านความถี่ในการใช้บริการนั้น ส่วนใหญ่ผ้ใช้บริการจะมี 
ความถี่ในการใช้บริการ 3 - 4  ครั้งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 36 รองลงมาคือ 1 -  2 ครั้งต่อเดือนค ิด  

เป็นร้อยละ 33 และผู้ที่มาใช้บริการมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือนมีอยู่ถึงร้อยละ 22 โดยที่ระยะทางที่ห่าง 
จากเทสโก้โลดัลใม่มีความสัมพันธ์กับความถี่ที่มาใช้บริการมากเหมือนกับกรณีของเชเว่นอีเลฟเว่น

ดารางท ี่ 5.50 ค ่าใช ้จ ่ายต ่อค ร ั้ง ใน การใช ้บ ร ิการเท ส โก ้โลต ัส
ค ่าใช ้จ ่ายต ่อครั้ง จำนวน (คน ) ร้อยละ

ต่ํากว่า 100 บาท 3 3.0
101 - 300 บาท 4 4.0
301 - 500 บาท 29 29.0
501 - 1,000บาท 33 33.0
มากกว่า 1,000บาท 31 31.0

รวม 100 100.0
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ผู้ใช้บริการเทลโก้โลตัสลาขาประชาชื่นมีการใช้จ่ายต่อครั้งอยู่ระหว่าง 301 -  1,000 บาท 
โดยผู้ท ี่ม ีค ่าใช้จ่ายต่อครั้ง 301 -  500 บาทคิดเป็นร้อยละ 29 ผู้ที่มีค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 501 -  1,000 
บาทคิดเป็นร้อยละ 33 และผู้ท ี่ม ีค ่าใช้จ่ายต่อครั้งมากกว่า 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30 โดยที่ผู้ 
ใช้บริการเทสโก้โลตัลมักจะซื้อสินค้าเป็นป!มาณมากเพื่อให้คุ้มค่ากับค่าเดินทาง ซึ่งส่วนใหญ่เป็น 
การเดินทางโดยรถส่วนตัว (ดูตารางที่ 5.51) ทั้งนี้ ผู้ใช้บริการเทลโก้โลตัสที่เสียค่าใช้จ่ายต่อครั้งตํ่า 
กว่า 100 บาท มีเพ ียงร้อยละ 3 เท่านั้น

ดารางที่ 5.51 การเดินทางกลับจากเทสโก้โลตัสของผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัส
การเดินทาง จำนวน (คน) ร้อยละ

ร ถ ส ่ว น ต ัว 54 54.0
ร ถ ป ร ะ จ ำ ท า ง 16 16.0
เด ิน 15 15.0
ร ถ ร ับ จ ้า ง 15 15.0

ร ว ม 1 0 0 1 0 0 . 0

การเดินทางกลับของผู้*เช้บริการเทสโกัโลตัสลาขาประซาชื่นส่วนใหญ่ใช้รถส่วนตัวเป็น 
ส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 54 กลุ่มที่เหลือก็มีการเดินทางต่างๆกันไปทั้งรถประจำทาง และเดินกลับ 
โดยมีผู้ใช้บริการเทลโก้โลตัสร้อยละ 15 ที่ใช้บริการรถรับจ้างในการเดินทางกลับ ชื่งมีค่าใช้จ่าย 
ค่อนช้างสูงกว่าวิธีอื่นๆ ซึ่งเมื่อคิดค่าเดินทางรวมกับค่าสินค้าที่ซื้ออาจจะมีราคาแพงกว่าซื้อสินค้าที่ 
ร้านขายของชำในบริเวณบ้านก็เป็นได้ อย่างไรก็ตาม การที่ผู้บริโภคเลือกใช้บริการของเทสโก้โลตัส 
น้ัน มีเหตุผลอื่นๆมากกว่าเหตุผลทางด้านราคาอีกมาก (ดูตารางที่ 5.52)
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ตารางท่ี 5.52 เหตุผลที่ใช้บริการเทสโก้£ลตัส
เ ห ต ุผ ล จำนวน(คน) ร ้อ ย ล ะ

ม ีส ิน ค ้า ไ ห ้เล ือ ก ช ื้อ ม า ก 74 74.0
อ ย ู่ใ ก ล ้บ ้า น  /  ท ี่ท ำ ง า น 73 73.0
ไ ด ้ม า เด ิน เ ล ่น พ ัก ผ ่อ น  แ ล ะ ร ับ ป ร ะ ท า น อ า ห า ร 55 55.0
ม ีส ิน ค ้า ค ร บ ต า ม ต ้อ ง ก า ร 47 47.0
ม ีท ี่'จอต ร ถ 45 45.0
ส ิน ค ้า ร า ค า ถ ูก  ส า ม า ร ถ เ ป ร ีย บ เ ท ีย บ ร า ค า ไ ด ้ 37 37.0
ส ิน ค ้า ม ีค ุณ ภ า พ ด ี ล ะ อ า ด  ส ด ใ ห ม ่ 36 36.0
เ ว ล า ป ิด ก ิจ ก า ร ด ีก 27 27.0
ม ีก า ร จ ัด ล ด ร า ค า ส ิน ค ้า เ ป ็น พ ิเ ศ ษ 23 23.0
ม ีก า ร จ ัด ร ูป แ บ บ ร ้า น ท ี่ด ี 21 21.0
พ น ัก ง า น ให้บ ร ิก า ร ด ี 14 14.0
ไ ด ้ร ับ ไ ป ร ษ ณ ีย ์แ จ ้ง ข ่า ว ล ด ร า ค า ส ิน ค ้า 10 10.0
เป ็น ผ ู้ใ ช ้,บ ัต ร เค ร ด ิต ท ี่อ อ ก โ ด ย เท ส โ ก ้เล ต ัล 7 7.0
อ ื่น ๆ 1 1.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ผู้ใช้บริการเทลโก้โลตัลให้เหตุผลถึงการใช้บริการเทลโก้โลต้สว่า เป็นเพราะมีสินค้าให้เลือก 
มากคิดเป ็นร้อยละ 74 อยู่ใกล้บ้านหรือที่ทำงานคิดเป็นร้อยละ 73 รวมถึงได้มาเดินเล่นและรับ 
ประทานอาหารคิดเป ็นร้อยละ 55 และเป็นเพราะเทลโก้โลต้สมีสินค้าครบตามต้องการคิดเป็น 
ร้อยละ 47 มีที่จอดรถคิดเป็นร้อยละ 45 เป็นเพราะสินค้าราคาถูกและลามารถเปรียบเทียบราคาได้ 
คิดเป็นร้อยละ 37 และเป็นเพราะสินค้ามีคุณภาพดีคิดเป็นร้อยละ 36

ดารางที่ 5.53 ผู้ใช้บ้ตรเครดิตที่ออกโดยเทสโก้โลด้ส จำแนกตามระดิบรายได้
รายได ้ต ่อเด ีอน

ท ั้งหมด  
(คน)

ผ ู้ใช ้บร ิการบ ้ตรเครด ิตท ี่ 
ออก'โดยเทส'โก้โลด้ส (คน)

ค ิดเป ็นร้อยละ

ต่ํากว่า 5,000 บาท 8 1 12.50
5,000 - 10,000 บาท 34 1 2.94
10,001 - 15,000 บาท 17 3 17.65
15,001 - 20,000 บาท 1 0 1 1 0 . 0 0

20,001 - 30,000 บาท 19 0 0 . 0 0

มากกว่า 30,000 บาท 1 2 1 8.33
รวม 1 0 0 7 7.00
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จากการที่เทสโก้โลตัสเปิดโอกาสให้ผู้มีรายได้อย่างตํ่า 5,000 บาทต่อเดือนสามารถทำ 
บัตรเครดิตเพื่อซื้อสินค้าในเทสโก้โลตัสได้นั้น ได้มีผู้ที่ใช้บริการบัตรเครดิตของเทสโก้โลตัสสาขา 
ประชาช ื ่ น คิดเป็นร้อยละ 7 ประกอบด้วยผู้มีรายได้ปานกลาง คือระหว่าง 10,001 -  15,000 บาท 
เป็นล'วนใหญ่ ซึ่งเป็นระดับรายได้ที่มีความลามารถจ่ายหนี้บัตรเครดิตของเทสโก้โลตัลได้โดยไม่ 
ลำบากมากนัก ถ้าหากเป็นเพียงการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคในแต่ละเดือนเท่านั้น ลํวนระดับราย’ได้
5,000 -  10,000 บาทต่อเดือน ซึ่งเป็นระดับรายได้ที่มีแนวโน้มที่จะเกิดการใช้จ่ายเกินความ 
สามารถที่จะจ่ายขึ้นได้หากเพลิดเพลินกับการใช้จ่ายด้วยบัตรเครดิต มีทั้งหมด 34 คน และมีผู้ใช้ 
บริการร้อยละ 2.94 ในจำนวนนี้ที่ใช้บัตรเครดิตของเทสโก้โลดัล สิวนผู้มีรายได้ตํ่ากว่า 5,000 บาท 
ที่ใช้บริการบัตรเครดิตของเทสโก้โลดัลนั้นเป็นเพราะใช้บัตรของผู้ปกครอง มิใช่บัตรของตนเอง

ตารางที่ 5.54 ผู้ฑมาใช้บริการเทสโก้โลด้สเพราะได้รับไปรษณีย์แจ้งข่าวลดราคา จำแนก 
ตามระยะทางที่ห่างจากเทสโก้โลตัส

ระยะทางจากเทสโก้โลตัส ท้ังหมด 
(คน)

ได้รับไปรษณีย์แจ้งข่าวลด 
ราคาจากเทสโก้โลดัส (คน) คิดเป็นร้อยละ

น้อยกว่า 500 เมตร 16 1 6.25
500 เมตร - 1 กิโลเมตร 15 3 20.00
1 - 5 กิโลเมตร 40 4 10.00
5 - 10 กิโลเมตร 12 1 8.33
มากกว่า 10 กิโลเมตร 17 1 5.88

รวม 100 10 10.00

ส่วนใหญ่ผู้ที่มาใช้บริการเทลโก้โลดัลเนื่องจากได้ไปรษณีย์แจ้งข่าวลดราคาจะอยู่ในรัศมี 5 
กิโลเมตร แ ต ่ก็มีผู้บริโภคที่อยู่1ไกลกว่า 10 กิโลเมตรมาใช้บริการเนื่องจากได้รับไปรษณีย์ด้วยเช่น 
กัน แสดงให้เห็นว่าการส่งไปรษณีย์แจ้งข่าวการลดราคาของเทลโก้โลดัสนั้นมีระยะครอบคลุมมาก 
กว่า 10 กิโลเมตรต่อสาขาทีเดียว

5.4.3 พฤติกรรมการใช้บริการร้านขายของข่าของผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัสสาขา 
ประชาท่ีน

เนื่องจากผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัลบางส่วนยังใช้บริการร้านขายของชำอยู่ จึงเป็นประโยชน์ 
อย ่างย ิ่งท ี่จะค ืกษาว ่า เพราะเหตุใด ผู้ใช้บริการเทสโก้โลดัสจึงยังใช้บริการร้านขายของชำทั้งที่มีข้อ
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เสียเปรียบเทลโก้โลต้สในหลายๆด้าน มีข้อดีหรือข้อเสียประการใดบ้างท่ีผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัล 
เห็นว่าร้านขายของชำควรรักษาไว้ หรือปรับปรุงเพ่ือให้สามารถแข่งข้นกับเทลโก้โลตัลได้

ตารางที่ 5.55 การตัดสินใจเสิอกใช้บริการระหว่างเทสโก้โลตัสและร้านขายของข้า
เลีอกใช้บริการท่ี จำนวน (คน) ร้อยละ

เทสโก้โลตัสสาขาประชาช่ืน 77 77.00
ร้านขายของชำ 23 23.00

รวม 100 100.00

ต่อคำถามที่ว ่าเมื่อท่านมีความจาเป็นที่ต ้องซื้อสินค้า และสินค้าชนิดเดียวก้นนี้มีขายอยู่ทั้ง 
ที่เทลโก้โลตัลและร้านขายของชำ ท่านจะนึกถึงร้านค้าใดก่อน จากตารางที่ 5.55 จะเห็นได้ว่าผู้ใข้ 
บริการเทลโก้โลตัลจะนึกถึงเทสโก้โลตัสก่อนคิดเป็นร้อยละ 77 และมีผู้ใช้บริการเทลโก้โลตัสร้อยละ 
23 ที่นึกถึงร้านขายของชำก่อน จะเห็นได้ว่า ผู้ใช ้บริการเทลโก้โลตัลนั้นนึกถ ึงร้านขายของชำก่อน 
ถึงร้อยละ 23 ซึ่งมากกว่าการสอบถามผู้ที่ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นที่มีเพียงร้อยละ 8 เท่านั้นที่นึก 
ถึงร้านขายของชำก่อน

ดารางที่ 5.56 การใช้บริการร้านขายของข้า จำแนกตามระยะทางที่ห่างจากเทสโก้โลตัส

การใช้บริการ 
รานขายของข้า

ระยะทางท่ีห่างจากเทสโก้โลตัส
รวมน้อยกว่า 

500 เมตร
500 เมตร - 
1 กิโลเมตร

1 - 5
กิโลเมตร

5 - 10 
กิโลเมตร

มากกว่า 10 
กิโลเมตร

ใช้บริการบ่อย 0.0 0.0 2.0 0.0 0.0 2.0
ใช้บริการบ้าง 
แต่1โม่บ่อยนัก 8.0 5.0 19.0 4.0 3.0 39.0

ใช้บริการน้อยมาก 
เฉพาะเวลาฉุกเฉิน 7.0 9.0 15.0 4.0 12.0 47.0

ไม่ใช้บริการเลย 1.0 1.0 4.0 4.0 2.0 12.0
รวม 16.0 15.0 40.0 12.0 17.0 100.0

หน่วย: ร้อยละ
หมายเหตุ: ระยะทางในท่ีน้ั คือ ระยะทางจาก บ้าน สถานท่ีทำงาน หรือสถานคืกษ'า
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ส ่ว น ใ ห ญ ่ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เ ท ลโก้โลตัสห ร ือ ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  47 ม ีก า ร ใชบ้ ร ิก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ  
เฉ พ า ะ เว ล า ฉ ุก เฉ ิน  ค ิด เป ็น ร ้อ ย ล ะ  47 แ ล ะ อ ีก ร ้อ ย ล ะ  39 ม ีก า ร ใชบ้ ร ิก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ บ ้า ง แต่ไม  ่
บ ่อ ย น ัก  ซ ึ่ง เม ื่อ เป ร ีย บ เท ีย บ ร ะ ห ว ่า ง ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เซ เว ่น อ ีเล ฟ เว ่น ก ับ ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เท ส โก้โลตัส แ ล ้ว  ผ ู้ใช ้ 
บ ร ิก า ร เทล โ ก ้โ ล ต ัสย ัง ม ีพ ฤ ต ิก ร ร ม ก า ร ใ ช ้บ ร ิก า ร ร ้า น ข า ย ข อ ง ช ำ ม า ก ก ว ่า ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เซ เว ่น อีเลฟเว่น

ตา?างท ี่ 5.57 เห ต ุผลท ี่ผ ู้ใช ้บ ร ิการเท สโก ้โลช ้สย ้งใช ้บร ิการร ้าน ขายของช ้าอย ู่
เหต ุผล จำนวน ร้อยละ

ใกล้บ้านมากกว่า / สะดวกกว่า 89 89.0
คนขายมีความเป็นกันเอง 31 31.0
ไม่ต้องต่อแถวชำระเงิน 2 2 2 2 . 0

ราคาสินค้าไม่แตกต่างกับเทสโก้โลตัส 16 16.0
มีสินค้าท่ีเทสโก้โลตัสไมมีขาย 8 8 . 0

อ่ืนๆ 6 6 . 0

มีการให้เงินเช่ือ/ให้เครดิต 4 4.0
มีการขายปลีกพิเศษ ฟน บุหรืแยกมวน 3 3.0

หมายเหตุ: ต!บได้มากกว่า 1 ข้อ

ลาเหตุสำคัญที่ผู้ใช้บริการเทลโก้โลตัลลาขาประชาชื่นยังใช้บริการร้านขายของชำอยู่เน่ือง 
จาก ร้านขายของชำนั้นใกล้บ้านมากกว่าและสะดวกกว่าการชื้อสินค้าจากเทลโก้โลตัล คิดเป็น 
ร้อยละ 89 ส่วนปัจจัยนอกจากนี้เป็นปัจจัยที่ไม่โดดเด่นเท่า ไม่ว่าจะเป็นเพราะคนขายมีความเป็น 
กันเองและรู้จักกันเป็นส่วนตัวกับลูกค้า ที่คิดเป็นร้อยละ 31 และ การชื้อสินค้าจากร้านขายของชำ 
ไม่ต้องต่อแถวชำระเงินคิดเป็นร้อยละ 22 นั้งนี้ปัจจัยทางด้านทำเลที่เป็นปัจจัยที่ไต้เปรียบอย่างโดด 
เด่นเพียงประการเดียวนั้น เป็นปัจจัยที่ปรับปรุงได้ยาก ในขณะที่ปัจจัยอื่นๆที่สามารถปรับปรุงไค้ 
ง่ายกว่ากลับไม่สามารถดึงความลนใจจากผู้บริโภคได้มากนัก
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ดารางที่ 5.58 เหตุผลที่ผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัสไม่นิยมใช้บริการร้านขายของช้า
เหตุผล จำนวน ร ้อยละ

มีสินค้าให้เลือกน้อย / ไม่มีสินค้าท่ีต้องการ 82 82.0
สินค้าเก่าเก็บ 60 60.0
ไม่ติดป้ายบอกราคาสินค้า 58 58.0
จัดวางสินค้าไม ่เป็นระเบียบ / เลือกสินค้าเองไม่ได้ 37 37.0
บริการไม่ดี เ ไม่สุภาพ 21 21.0

ร้านดูเก่า มีดทึบ ไม่มีเคร่ืองปรับอากาศ 17 17.0

บางร้านไม่ให้เงินเช่ือ / ไม่รับบ้ตรเครดิต 14 14.0
อ่ืนๆ 8 8.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

ลาเหตุที่ผู้ใช้บริการเทสโก้โลดัลไม่นิยมใช้บริการร้านขายของชำ เนื่องจากร้านขายของชำ 
มีสินค้าให้เลือกน้อยรวมถึงไม่มีลินค้าที่ต้องการ คิดเป็นร้อยละ 82 รองลงมาคือเป็นเพราะสินค้า 
เก ่าเก ็บคิดเป ็นร้อยละ 60 และไม่ติดป้ายบอกราคาสินค้าคิดเป็นร้อยละ 58 ส่วนปัจจัยอื่นๆคือ เป็น 
เพราะจัดวางสินค้าไม่เป็นระเบียบ และบริการไม่สุภาพ คิดเป็นร้อยละ 37 และร้อยละ 21 ตาม
ลำดับ

5.4.4 แน วทางการปร ับต ัวของร ้าน ขายของช ้าจากผ ู้ใช ้บร ิการเทสโก ้โลต ัส

ต่อคำถามที่ว ่าร้านขายของชำควรจะปรับตัวอย่างไร ท่านถึงจะใช้บริการร้านขายของชำ 
มากขึ้นน้ัน มคีำตอบถึงการปรับดัวที่เลนอโดยผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัสที่เป็นอันดับแรกคือ เสนอให้ 
ร้านขายของชำติดป ้ายราคาส ินค้า คิดเป็นร้อยละ 61 เพิ่มสินค้าให้หลากหลายมากขึ้นคิดเป็น 
ร้อยละ 60 และปรับปรุงการจัดวางสินค้าใหม่ให้ดูเป็นระเบียบมากขึ้น คิดเป็นร้อยละ 57 และมีผู้ 
ใช้บริการเทลโก้โลดัสถึงร้อยละ 52 ที่เห็นว่าร้านขายของชำควรปรับราคาสินค้าให้ถูกลงไปอีก ส่วน 
เรื่องของการบริการ ก็มีผู้ใช้บริการเทสโก้โลดัสเห็นว่าร้านขายของชำควรปรับปรุง คิดเป็นร้อยละ
29
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ต ารางท ี่ 5 .5 9  แ น ว ท างก า ร ป ร ับ ต ัว ข อ งร ้าน ข าย ข อ งช ้า ท ี่เส น 'อ โด ย ผ ู้ใ ช ้บ ร ิก า ร เท ส โก ้โล ต ัส

เหตุผล จำนวน ร้อยละ
ติดปัายบอกราคาสินค้า 61 61.0
เพ่ิมสินค้าให้หลากหลายมากข้ึน 60 60.0
ปรับปรุงการจัดวางสินค้าให้เป็นระเบียบมากข้ึน 57 57.0
ปรับราคาสินค้าให้ถูกลง 52 52.0
บริการให้ดีข้ึน / สุภาพข้ึน 29 29.0
หาสินค้าท่ีต่างจากเทสโก้โลตัสมาจำหน่าย 27 27.0
ปรับตัวเป็นมินิมาร์ท / ติดเครองปรับอากาศ 18 18.0
อ่ืนๆ 3 3.0

หมายเหตุ: ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ

แนวทางการปรับตัวที่เสนอโดยผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัสมีความคล้ายกับแนวทางที่เลนอ 
โดยผู้ใช้บริการเซเว่นอีเลฟเว่นมาก ต่างกันที่ผู้ใช้บริการเทสโก้โลตัลถึงร้อยละ 52 ยังเห็นว่า ปัจจัย 
ทางด ้านราคายังเป ็นป ัจจ ัยท ี่ม ีผลมากในการเล ือกใช ้บริการ และต้องการไห้ร้านขายของชำลด 
ราคาลงอีก ซึ่งทางร้านขายของชำเองก็ทราบถึงความสำคัญของปัจจัยทางด้านราคานี้เป ็นอย่างดี 
แต่ก็ไม,สามารถลดราคาสินค้าได้มากไปกว่าที่เป็นอยู่ได้

5.5 ส ร ุป ผลการศ ึกษากรณ ีศ ึกษ า

การขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ตังเช่นเซเว่นอีเลฟเว่นและเทลโก้โลตัลในพื้นที่การ 
ศ ึกษา ได้ก่อให้เกิดผลกระทบต่อร้านขายของชำดั้งเดิมที่ตั้งขึ้นมาก่อน ไม่ว่าจะเป็นผลกระทบทาง 
ด ้านยอดขาย ผลกระทบทางด้านจำนวนลูกค้า ฯลฯ ซึ่งผลกระทบที่เกิดจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ทั้ง 
ลองประ๓ ทนี้ มีรูปแบบและความรุนแรงที่แตกต่างกันไป และร้านขายของชำในพื้นที่การศึกษา 
ต่างก็ถ ูกบีบให้ยอมรับต่อผลกระทบที่หลีกเลี่ยงไม่ได้เหล่าน ี้ก ันอย่างทั้วถ ึง โดยรูปแบบและผล 
กระทบที่แตกต่างกันระหว่างเซเว่นอีเลฟเว่นและเทสโก้โลตัสในพื้นที่การศึกษา รวมถึงแนวทาง 
ปรับปรุงกิจการเพื่อการแช่งขัน ลามารถสรุปได้ตังตารางต่อไปนี้
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ตารางที่ 5 60 การเปรียบเทียบผลกระทบจากเซเว่นอีเลฟเว่นและเทสโกัโลตัส
เซ เว ่นอ ีเลฟ เว ่น (.ทสโกัโลตัส

ความรุนแรง 
ของผล 
กระทบ

ก่อให้เกิดผลกระทบต่อร้านขายของชำ 
ในรัศมี 200 เมตรจากเซฟนอีเลฟเว่น 
ย ิ่ง ร ้าน ข าย ข อ งช ำอ ย ู่ใ ก ล ้ม าก  ผล 
กระทบที่ได ้ร ับก ็จะรุนแรงมาก โดย 
เฉ ล ี่ยแล ้วจะท ำให ้จำน วน ล ูกค ้าและ 
ยอดขายลดลงมากกว่าร้อยละ 50 แต่ 
สำห ร ับ ร ้าน ขายของชำท ี่อย ู่ไกลกว ่า 
200 เมตร จะไม่ได้รับผลกระทบจาก 
เซเว่นอีเลฟเว่นแต่อย่าง1ใด

ไม,ร ุนแรงเท ่าก ับผลกระทบจากเซฟน 
อีเลฟเว่นในกรณ ีท ี่ม ีระยะห ่างจากร้าน 
ขายของชำน้อยกว่า 101 เมตร แต่ผล 
กระทบที่เก ิดขึ้นจะครอบคลุมร้านขาย 
ของชำทั้งพื้นที่การศึกษา นอกจากนี้ยัง 
ก ่อให้เก ิดผลกระทบต่อร้านสะดวกซื้อ 
ซ ูเป อ ร ์ม าร ์เก ็ต  ตลาดส ด ในรัศมี 
ประมาณ 5 กิโลเมตรอีกด้วย

ผลกระทบ  
ต ่อยอดขาย

ยอดขายของร้านขายของชำโดยรวมลด 
ลงไม่มากนัก เนื่องจากเป็นยอดขายที่ 
ล ด ล งเฉ พ าะ ร ้าน ค ้าท ี่อ ย ู่ใก ล ้เซ เว ่น  
อ ีเลฟเว่นน ้อยกว่า 101 เมตรเท่านั้น 
ยอ ด ข ายได ้เป ็น ส ัด ส ,วนเด ียวก ันท ั้ง 
สินค้าอุปโภค สินค้าบริโภค และข้าว 
ของเครองใช้อื่นๆ โดยที่สินค้าบริโภคยัง 
คงเป็นสินค้าที่ฃายดีท ี่ส ุด โดยเฉพาะ 
เคร ื่องด ื่มและบ ุหร ี่ รองลงมาได ้แก ่ 
สินค้าอุปโภคและข้าวของเครื่องใช้อื่นๆ

ยอดขายของร้านขายของชำโดยรวมลด 
ลงอย ่างมาก โดยเฉพาะอย่างย ิ่งยอด 
ขายสินค้าอุปโภค และข้าวของเครื่องใช้ 
ท่ัวไป ไค้ลดลงมากกว่าร้อยละ 50 ส่วน 
ยอดขายสินค้าบริโภคไม่ลดลงมากนัก 
โดยเฉพ าะอย ่างย ิ่ง เคร ื่องด ื่ม และบุหร่ี 
ซึ่งไค ้กลายเป ็นส ินค ้าทำรายไค ้หลักให้ 
แก,ร ้าน ขายของชำใน พ ื้น ท ี่การศ ึกษา 
หลังเทลโก้โลตัลเปิด,ให้บริการ

ผลกระทบ  
ต่อจำนวน  

ล ูกค ้า

โครงสร้างลูกค้าของร้านขายของชำใน 
พ ื้นท ี่การศ ึกษายังคงเด ิม ร้านใดมีลูก 
ค ้าประจำเป ็นล ูกค ้าหล ัก ก ็ยังคงเป็น 
เช่นเดิม ส่วนจำนวนลูกค้าที่ลดลงเป็น 
ไปในสัดส่วนเดียวกับยอดขายที่ลดลง 
และเป็นผลกระทบจากร้านขายของชำ 
ท ี่อยู่ใกล้เซฟนอีเลฟเว่นมากกว่า 101 
เมตรเท่านั้น

โครงสร้างลูกค้าของร้านขายของชำใน 
พื้นที่การศึกษาเปลี่ยนไป โดยมีบางร้าน 
ที่เคยมีลูกค้าส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประจำ 
ไค้เปลี่ยนไปเป็นลูกค้าขาจรแทน เน่ือง 
จากผู้คนต่างถิ่นไค้มาใช้บริการเทสโกั 
โลตัสมากขึ้นพร้อมๆกับลูกค้าประจำที่ 
ลดลง โดยรวมแล้วร้านขายของชำมีลูก 
ค้าลดลงประมาณร้อยละ 20 และมีร้าน 
ค้าส่วนน้อยที่จำนวนลูกค้าเพิ่มขึ้น
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เซ เว ่น อ ีเลฟ เว ่น เทสโกโลตัส

ข ้อ เล ีย  
เปร ึยบของ 

ราน ขายของ 
ชำท ี่เห ็นว ่า 
ทำให ้เก ิด  
ผลกระทบ

มีความเห ็นว่า รูปแบบของร้านที่สวย 
งามน้อยกว่าเป็นปัจจัยหลักที่ทำให้เกิด 
ผลกระทบ รองลงมาคือไม่มีสินค้าที่ดึง 
ดูดผู้บริโภค สินค้ามีราคาแพงกว่า และ 
ไม่ได้เปิด 24 ช่ัวโมง โดยที่เรื่องของ 
ราคามิได้เป็นปัจจัยหลักที่ก ่อให้เกิดผล 
กระทบ แต่เป็นเรื่องของรูปแบบสินค้า 
และการบริการมากกว่า

ม ีความเห ็นว ่า ราคาส ินค ้าท ี่แพงกว ่า 
เป ็นป ัจจ ัยหล ักท ี่ทำให ้เก ิดผลกระทบ 
รองลงมาค ือการลดราคาอย ่างร ุนแรง 
ของเทสโก้โลตัล รวมถึงความสวยงาม 
ของร้านน้อยกว่า และสินค้าที่มีให้เลือก 
น้อยกว่าโดยที่ปัจจัยที่เชื่อมโยงทับราคา 
ส ิน ค ้า เป ็น ป ัจจ ัยห ล ัก ท ี่ก ่อ ให ้เก ิด ผ ล  
กระทบ ไม่ว่าจะเป็นด้านต้นทุนสินค้า 
อำนาจต่อรอง หริอการลดราคา

ข ้อได ้ 
เป ร ึยบ ของ 

ร ้าน ขายของ 
ชำท ี่เห ็นว ่า 

ทำให ้ยง 
แข ่งข ้นได ้

การขายบุหรี่แยกมวน ทำเลที่ตั้งที่ดีกว่า 
(ซึ่งหมายถึงอยู่ห ่างจากเซเว่นอีเลฟเว่น 
มากกว่า 200 เมตรด้วย) ความเป็นทัน 
เองและความรู้จักทันเป็นส่วนตัวที่มีต่อ 
ล ูกค ้ามากกว่า รวมไปถึง การขายสิน 
ค้าที่ต่างทัน และการให้เงินเชื่อด้วย

การขายบุหรี่แยกมวน ทำเลที่ตั้งที่ดึก'ว่า 
ความเป ็นทันเองและความรู้จ ักท ันเป ็น 
ส่วนตัวที่ม ีต่อลูกค้ามากกว่า รวมไปถึง 
การขายส ินค ้าท ี่ต ่างท ันและการให ้เง ิน 
เชื่อเซ่นเดียวทัน นอกจากนี้ร้านขายของ 
ชำเห็นว่า ลูกค้าหลักของตนเป็นคนละ 
กลุ่มทับลูกค้าหลักของเทลโกเลตัลด้วย

การใช ้ 
บร ิการร ้าน 
ขายของชำ

ผ ู้ใช ้บ ร ิการเซ เว 'น อ ีเลฟ เว,นม ีการใช ้ 
บริการร้านขายของชำควบคู่ไปด้วยเป็น 
ส่วนใหญ่ อย่างไรก็ตาม มีผู้ที่ปัจจุบัน 
เลิกใช้บริการร้านขายของชำโดยลิ้นเชิง 
มากกว่าผู้ใช้,บริการเทลโก้โลตัล

แม้ว่าผู้ใช้บริการเทลโก็โลตัสจะมีการใช้ 
บร ิการร ้านขายของชำในล ักษณ ะการ 
ซ ื้อเม ื่อเวลาฉ ุกเฉ ินเป ็นส ่วนใหญ ่ แต่ 
โดยรวมแล้วยังมีการใช้บริการร้านขาย 
ของชำควบคู่ไปด้วยมากกว่าผู้ใช้บริการ 
เซเว่นอีเลฟเว่น

เห ต ุผ ล ท ี่ผ ู้ 
ใช ้บ ร ิการ 

ร ้าน ค ้าปล ีก  
สม ้ยใหม ่ย ัง 
ใช ้บ ร ิการ 
ร ้าน ขาย 

ขอ งชำอย ู่

เน ื่องจากร ้าน ขายของชำอย ู่ใกล ้บ ้าน  
หรือท ี่ทำงานมากกว่าเป ็นเหตุผลหลัก 
รองลงมาได้แก่ คนขายมีความเป็นทัน 
เองและรู้จักทันเป็นส่วนตัว ไม่ต้องต่อ 
แถวรอชำระเงิน และ มีสินค้าที่ต่างจาก 
เซเว่นอีเลฟเว่น

ม ีความ เห ็น เซ ,น เด ียวท ับ ผ ู้ใช ้บ ร ิการ 
เซเว ่นอ ีเลฟเว ่น แต่จำนวนผู้ท ี่เห ็นว่า 
เป ็น เพราะร ้านขายของชำอย ู่ใกล ้บ ้าน 
หริอที่ทำงานมากกว่าเทสโก้โลตัสเป ็น 
เหตุผลที่ได้รับคะแนนโดดเด่นกว่าเหตุ 
ผลอื่นๆมาก
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เซเว่นอ ีเล ฟ เว ่น เทสโก ัโลต ัส
เห ต ุผลท ี่ผ ู้ 
ใช ้บ ร ิก าร  

ร ้าน ค ้าป ล ีก  
สม ัยใหม  ่

ไม ่น ิย ม ใช ้ 
บริการร ้าน  
ขายข'องช้า

เป ็น เพ ราะส ิน ค ้าใน ร ้าน ขายของชำม ี 
ลักษณะเก่าเก็บเป็นเหตุผลหลัก รองลง 
ม าได ้แก ่ ก ารไม ่ต ิด ป ๋ายบ อ ก ราคา 
สินค้า ร้านดูเก่าและมีดทึบ สินค้ามีให้ 
เลือกน้อย จัดวางไม่เป็นระเบียบ อีกทั้ง 
การให้บริการนั้นก็ไม่น่าประทับใจ

เป็นเพราะมีสินค้าให้เลือกน้อยเป็นเหตุ 
ผลหลัก รองลงมาได้แก่ สินค้าเก่าเก็บ 
ไม่ติดป้ายบอกราคา และการจัดวางสิน 
ค้าไม่เป็นระเบียบ และการให้บริการไม่ 
น่าประทับใจ

การเสน'อ 
แนวทางการ  

ปรับตัว

ผู้ใข้บริการเชเว่นอีเลฟเว่นเสนอให้ร้าน 
ขายของชำต ิด ป ๋ายราคาส ิน ค ้าม าท ท ี่ 
สุด รองลงมาคือการปรับปรุงการจัด 
วางส ินค ้า เพ ิ่มส ินค ้าให ้หลากหลาย 
และปรับตัวเป็นมินิมาร์ท จะเห็นได้ว่า 
ความเห ็นของผู้ใช ้บร ิการเซเว ่นอ ีเลฟ 
เว ่นและการล ังเกตของผู้ประกอบการ 
ร ้านขายของชำเป ็นไปในทางเดียวกัน 
คือ ป ัจจ ัยทางด้านสินค้าและรูปแบบ 
การบริการยังเป็นปัจจัยที่สำคัญสำหรับ 
การแข่งข้นกับเซเว่นอีเลฟเว่น

ผู้ใข้บริการเทสโก้โลตัสเสนอให้มีการติด 
ป ้ายราค าส ิน ค ้า ปรับปรุงการจัดวาง 
สินค้า และเพิ่มสินค้าให้หลากหลายเช่น 
เดียวกัน แต่ต้องการให้ร้านขายของชำ 
ลดราคาส ินค ้าลงมากกว่า โดยไม่ต้อง 
ปรับตัวเป็นมินิมาร์ทก็ได้ จะเห็นได้ว่า 
ป ัจจ ัย ท างด ้าน ร าค าย ังม ีความสำค ัญ  
มากสำหรับผู้ไข้บริการเทสโก้โลตัส และ 
เป ็นป ัจจัยสำคัญในการแข่งข ้นกับเทส 
โกัโลตัส ซ ึ่งตรงก ับ การล ังเกตของ ผู้ 
ประกอบการร้านขายของชำเข่นกัน

จากตารางข ้างต ้นสามารถแสดงให ้เห ็นถึงรูปแบบและความรุนแรงที่แตกต่างกันของผล 
กระทบจากเซเว่นอีเลฟเว่นและเทลโก้โลตัสที่มีต่อร้านขายของชำดั้งเดิม และเป็นปัจจัยที่บีบบังคับ 
ให้ร้านขายของชำซึ่งเป็นตัวแทนของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมต้องปรับตัวตอบรับการรุกคืบของร้าน 
ค้าปลีกสมัยใหม่อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ หากต้องการจะดำเนินกิจการต่อไป อย่างไรก็ตาม แม้ว่าร้าน 
ขายของชำในพื้นที่การคืกษาแทบทั้งหมดจะระบุว่า ไม่ได้มีการปรับตัวใดๆและยังคงดำเนินกิจการ 
ไปในลักษณะเดิมก่อนที่จะมีร้านค้าปลีกสมัยใหม่เข้ามาแข่งขัน แต่จากการลังเกตพบว่าร้านขาย 
ของชำในพื้นที่การคืกษามีการปรับตัวแทบทั้งสิ้น แต่เป็นการปรับตัวตามภาวะการดำเนินกิจการที่ 
แย ่ลงและพยายามที่จะด ึงกล ุ่มล ูกค ้าด ั้งเด ิมเอาไว้ มิใช่เป็นการปรับตัวในเชิงรุกเพื่อแข่งข้นแย่งชิง 
ลูกค ้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่แต่อย่างใด ซึ่งสามารถแบ่งประเด็นในการพิจารณาถึงการปรับตัว 
ในด้านต่างๆของร้านขายของชำได้ตังต่อไปนี้
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1. อัตรากำไร
ร้านขายของชำในพื้นที่การคืกษาทุทร้านต่างลดมูลค่าส่วนเพิ่มในการตั้งราคาสินค้าแต่ละ 

ชิ้นลง หลังจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่มาเปิดแข่งขัน การตั้งราคาจะอิงกับราคาจำหน่ายของร้านค้า 
ปลีกสมัยใหม่เป็นหลัก และจะพยายามบวกส่วนเพิ่มให้น้อยที่ส ุดเท่าที่จะทำไค้ ปัจจุบันสินค้าที่ 
จำหน่ายในร้านขายของชำจะมีมูลค่าส่วนเพิ่มโดยเฉลี่ยไม่เกินร้อยละ 10 ของราคาสินค้า บางครั้ง 
การจำหน่ายสินค้าจำนวนมาก เข่น การขายเบียร์ยกลัง มีการบวกส่วนเพิ่มเพียงร้อยละ 1 เท่านั้น 
ส ินค้าบางยี่ห ้อได้รับความช่วยเหลือทางด้านราคาสินค้ามาเป็นลำดับตั้งแต่ผู้ผลิตไปจนถึงผู้ค ้าส ่ง 
เพื่อให้ร้านขายของชำสามารถลดราคาสินค้าได้ในระดับที่ไม่แตกต่างกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (โดย 
เฉพาะอย่างยิ่งดิสเคาน์สโตร์) มากจนเกินไปมัก ในบางครั้งก็สามารถจำหน่ายสินค้าในราคาที่ถูก 
กว่าด ิสเคาน์ลโตร์ได ้ในบางรายการ แต่บ่อยครั้งที่การลดราคาอย่างรุนแรงของดิสเคาน์สโตร์นั้น 
มากจนกระทั่งสินค้ามีราคาถูกกว่าราคาด้นทุนที่ร ้านขายของชำรับมาจากผู้ค ้าส่งเลียอีก

2. สินค้าคงคลัง
ร้านขายของชำในพื้นที่การคืกษาที่ได้รับผลกระทบจากการแข่งขันกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

น ั้นจะมีการเก็บสินค้าคงคลังในลัดส,วง,!ที่น ้อยลงเพื่อให้สอดคล้องกับภาวะการจำหน่ายจริง ตัว 
อย่างที่เห็นได้ขัดคือสินค้าอุปโภคและข้าวของเครื่องใชํในครัวเรือน ซึ่งร้านขายของชำส่วนใหญ่มี 
ภาวะการจำหน่ายลดลงมากกว่าร้อยละ 50 น้ัน จะไม่มีการเก็บสินค้าประ๓ ทเดียวกันในหลาย 
ยี่ห้ออีกต่อไป แต่จะลำรองสินค้าไว้เฉพาะยี่ห้อที่ฃายดีที่สุด และเป็นจำนวนอย่างมากที่สุดไม่เกิน 
6 ชิ้นเท่านั้น โดยผู้ประกอบการให้เหตุผลว่า แม้จะขายไม่ได้แต่ยังก็สามารถนำมาใช้ในครัวเรือนได้ 
จึงลำรองสินค้าไว้เพียงให้เห็นว่ามีติดร้านอยู่เท่านั้น

3. การจำหน่ายสินค้าและการให้บรืการ
ร้านขายของชำท ี่ได ้ร ับผลกระทบบางร้านมีการปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงประเภทของ 

สินค้าที่จำหน่ายให้หลากหลายมากขึ้น เช่น การนำของเล่นสำหรับเด็กมาขาย การ'จำหน่ายบุหรี่ 
แยกมวนยี่ห ้อต่างประเทศ และการจำหน่ายเบียร์ที่แช่เย็นจนเป็นวุ้น ร้านขายของชำบางร้านในพื้น 
ท ี่การส ืกษาที่ม ีทำเลอยู่ใกล้ก ับอู่รถแท็กซี่ก ็ได ้ขยายเวลาการให้บริการให้นานขึ้น ปิดร้านดึกขึ้น 
เพิ่มโต๊ะตั้งวงสุรา เพื่อดึงดูดกลุ่มผู้ขับรถแท็กซี่ซ ึ่งผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนกันเข้ามาที่อู่ตลอดทั่งวัน 
เอาไว้ไม่ให้เข้าไปใช้บริการของเซเว่นอีเลฟเว่นหรือเทสโกํโลดัล โดยอาดัยข้อได้เปรียบทางด้าน 
ทำเลที่สะดวกกว่า การปรับตัวในประเด็นนี้เป็นการสร้างความแตกต่างระหว่างร้านขายของชำและ 
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และอาจเรียกได้ว่าเป็นการปรับตัวในเชิงรุกมากที่สุดเมื่อเทียบกับข้ออื่นๆ
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4. การให้บริการพิเศษต่างๆ
ลำหรับการให้บริการพิเศษต่างๆอันเป็นเอกลักษณ์ของร้านขายของชำ เช่น การให้เงินเชื่อ 

การต่อรองราคาสินค้า การโทรลังและอัดลํงสินค้าถึงบ้าน ฯลฯ น้ัน ร้านขายของชำในพื้นที่การ 
คืกษาได้ลดการให้บริการพิเศษบางประเภทลง โดยเฉพาะอย่างยิ่งการให้เงินเชื่อและการต่อรอง 
ราคาสินค้า เนื่องจากบริการ 2 ประ๓ ทนี้ได้ลํงผลถึงสภาพคล่องของร้านขายของชำโดยตรง โดย 
เฉพาะอย่างย ิ่งการให ้เง ินเช ื่อ ซ ึ่งม ักจะลงเอยด้วยการเป ็นหนี้ส ูญเล ียล ่วนใหญ ่ อย่างใรก็ตาม 
บริการพิเศษที่ร้านขายของชำยังคงเอาไว้อย่างเหนียวแน่นก็คือ การขายปลีกพิเศษ เช่น ขายบุหรื่ 
แยกมวน เนื่องจากได้เป็นสินค้าที่ทำรายได้หลักควบคู่ยับการจำหน่ายเครื่องดื่มในตู้แช่เย็น และ 
ช่วยให้ร้านขายของชำยังดำเนินกิจการอยู่ได้ แม้จะได้รับผลกระทบจากร้านค้าปลีกลมัยใหม่ก็ตาม

5. กลุ่มลูกค้า
กลุ่มลูกค้าหลักของร้านขายของชำในพื้นที่การคืกษาล่วนใหญ่แล้วจะเป็นผู้ม ีรายได้น ้อย 

แม้ว ่าการเกิดขึ้นของเทสโก้โลตัสทำให้กลุ่มชุมชนผู้ม ีรายได้น ้อยที่อาลัยมาแต่เดิมจำนวนมากได้ 
ย้ายออกไปจากพื้นที่ แต่ก็ยังมีลูกค้าในกลุ่มนี้บางล่วนที่ยังเหลืออยู่ ลูกค้ากลุ่มนี้มักจะมาชื้อเครื่อง 
ดื่มบำรุงกำลังและบุหรื่แยกมวนจากร้านขายของชำในพื้นที่การคืกษาเป็นประจำ ในขณะเดียวยัน 
เมื่อมีเงินมากขึ้นหริอในช่วงเงินเดือนออกใหม่ๆก็จะเปลี่ยนไปใช้บริการเทสโก้โลลัลบ้างเป็นบาง 
ครั้งเพื่อชื้อสินค้าอุปโภคบริโภคที่จำเป็น รวมท้ังยังมีการใช้เทลโก้โลตัสเป็นสถานที่ฟักผ่อนอีกด้วย 
ลูกค้ากลุ่มนี้จะมีความสนิทสนมยับผู้ประกอบการร้านขายของชำ และเป็นกลุ่มลูกค้าหลักที่ร้าน 
ขายของชำพยายามรักษาเอาไว้

6. ความพากเพียรในอาชีพ
ร้านขายของชำในพื้นที่จะมีความเชื่อที่เหมือนยันอยู่อย่างหนึ่งว่า “ถ้าขยันทำมาหากินแล้ว 

อย่างไรเลียก็ไม่อดตาย" ร้านค้าเหล่านี้ยอมรับถึงบทบาทของร้านขายของชำที่ลดลง ซึ่งแม้จะต้อง 
ขายสินค้าที่เป็นมูลค่าต่อชื้นน้อยลง และมีกำไรต่อชื้นน้อย แต่ก็ยังคงมีความขยันในการขาย ไม่ 
เกี่ยงงอนหริอทำกิริยาที่ไม่ดีแก่ลูกค้าที่มาชื้อ ทั้งนี้เพื่อรักษากลุ่มลูกค้าดั้งเดิมเอาไว้ ผู้ประกอบการ 
ร ้านขายของชำบางรายต้องตื่นเช ้าข ึ้นกว่าแต่ก ่อน เพื่อทำความละอาดตู้แช่เย็นก่อนที่จะเปิดร้าน 
เนื่องจากตู้แช่เย็นนี้เป็นที่มาของรายได้หลักของร้านภายหลังได้รับผลกระทบจากร้านค้าปลีกสมัย 
ใหม่ จึงต้องดูแลให้ละอาดอยู่เสมอ

ถึงเ.ม ้ว ่าผลการคืกษากรณ ีค ืกษา จะได้แสดงให้เห็นถึงรูปแบบและความรุนแรงที่แตกต่าง 
ยันของผลกระทบจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ทั้งเซเว่นอีเลฟเว่นและเทสโก้โลตัล รวมถึงการปรับตัว
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ใน!,ชิงต้ังรับของร้านขายของชำทางด้านต่างๆ อย่างไรก็ตาม มาตรการปรับตัวในเชิงรุกเพ่ือแข่งขัน 
กับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท้ังสองประเภทน้ัน มีความเป็นไปได้ท่ีจะประสบความสำเร็จน้อยมาก 
เน่ืองจากสาเหตุตังต่อไปน้ั

1. ผู้ประกอบการร้านขายของชำในปัจจุบัน ไม่มีความกระดือรอร้นท่ีจะปรับตัว เน่ืองจากมี 
อายุมากและได้ส่งเลียบุตรหลานจนจบการคืกษาหมดแล้ว ท้ังน้ีบุตรหลานส่วนใหญ่ก็มิได้มีความ 
ประสงค์ท่ีจะลืบต่อกิจการ ส่วนบุตรหลานท่ีบังช่วยประกอบกิจการอยู่ในปัจจุบันน้ัน ก็ทำไปเพราะ 
บังหางานอ่ืนทำไม่ได้หรอบังไม่ได้แต่งงาน จึงต้องอยู่ช่วยบิดามารดาต่อไป การประกอบกิจการร้าน 
ขายของชำท่ีทำอยู่น้ัน ไม,ว่าในแต่ละวันจะขายลนค้าได้มากน้อยเพียงไร ผู้ประกอบการร้านขาย 
ของชำก็บังคงต้องการท่ีจะทำอยู่ เน่ืองจากเวลาท่ีได้ประกอบกิจการน้ีมานาน ทำให้การประกอบ 
กิจการร้านขายของชำได้กลายเป็นส่วนหน่ึงของวิถีชีวิตท่ีขาดไม่ได้ ภาพของผู้ประกอบการสูงอายุ 
ที่น้ังอยู่หน้าร้านของตนและคอยทักทายผู้ฅนท่ีผ่านไปมา จึงเป็นภาพท่ีเห็นได้ท่ัวไปในพ้ืนท่ีการ 
คืกษา

2. รายไต้ท่ีได้จากการประกอบกิจการร้านขายของชำลดลงมาก มีผู้ประกอบการหลายราย 
กล่าวว่า รายได้หลังหักค่าใช้จ่ายประจำวันน้ัน แทบไม่เพียงพอกับการเลียภาษี ท้ังภาษีรายได้และ 
ภาษีโรงเรือน ซ่ึงรายได้ส่วนท่ีขาดไปน้ีบุตรหลานท่ีทำงานอยู่ท้ังในภาครัฐและเอกชนมักจะเป็นผู้รับ 
ผิดชอบไป รายได้ท่ีลดลงมากน้ีทำให้ธุรกิจร้านขายของชำแบบต้ังเดิมไม่เป็นท่ีน่าสนใจเหมือนแต่ 
ก่อน และผู้ประกอบการทุกรายก็คาดว่า ร้านขายของชำท่ีดำเนินกิจการมานานคงจะปิดกิจการลง 
ในรุ่นของตนอย่างแน่นอน

3. ปัจจัยท่ีเป็นจุดเด่นของร้านขายของชำ ท่ีกล่ันกรองผ่านมุมมองของผู้ใช้บริการร้านค้า 
ปลีกสมัยใหม่น้ัน เป็นปัจจัยท่ีนำไปเป็นแนวทางในการปรับตัวให้แก่ร้านขายของชำร้านอ่ืนๆได้ยาก 
เน่ืองจากข้อได้เบัรืยบท่ีโดดเด่นท่ีสุดของร้านขายของชำน้ัน คือทำเลท่ีต้ังท่ีมีความสะดวกและต้ัง 
อยู่ใกล้ผู้ใช้บริการมากกว่าร้านค้าปลีกสมัยใหม่ แสดงให้เห็นว่าฐานะของร้านขายของชำใน 
ปัจจุบันเม่ือเปรียบเทียบกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เป็นเพียงสถานท่ีซ้ือสินค้าไนยามฉุกเฉินเม่ือไม่ได้ 
ซ้ือจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่เตรียมเอาไว้ หรืออยู่ไกลจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่มากกว่าเท่าน้ัน

4. ทิศทางในการปรับตัวของร้านขายของชำบังเป็นปัญหา เพราะนอกจากปัจจัยทางด้าน 
ทำเลท่ีต้ังแล้ว จุดเด่นท่ีรองลงมาอ่ืนๆ ไม่ว่าจะเป็นการขายสินค้าท่ีต่างจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
ความเป็นกันเองของผู้ขาย การรู้จักกันเป็นส่วนตัว หรือแนวทางการปรับตัวเชิงรุกท่ีได้รับการเสนอ
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ข้ึนมา อย่างพ่นการติดป้ายราคา การปรับปรุงการจัดวางสินค้า การเพ่ิมความหลากหลายของสิน 
ค้า หรือแม้กระท่ังการปรับตัวเป็นมินิมาร์ทน้ัน แทบไม่มีล่ิงใดท่ีทำให้ม่ันใจได้ว่าหลังจากการปรับ 
ตัวแล้ว ร้านขายของชำจะมียอดขายดีข้ึน เน่ืองจากแนวทางการปรับตัวต่างๆท่ีได้รับการเสนอข้ึน 
มาม่ัน ล้วนแต่เป็นส่ิงท่ีร้านค้าปลีกสมัยใหม่ทำได้ดีกว่าม่ังล้ิน ส่วนปัจจัยท่ีเป็นจุดเด่นอย่างความรู้ 
จักกันเป็นส่วนตัวและความเป็นกันเองของผู้ขายม่ัน ก็ไม่มีความแข็งแกร่งพอจะท่ีจะเป็นแบบแผน 
หลักของการปรับตัวได้ มีเพียงการขายสินค้าท่ีแตกต่างกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ตังพ่น การขาย 
บุหร่ีแยกมวน ท่ีพอจะช่วยให้ร้านขายของชำอยู่รอดไปได้บ้าง

ด้วยเหตุผลข้างตัน ทำไห้ร้านขายของชำต้องยอมรับว่า การอยู่ร่วมกันอย่างใกล้ชิด 
ระหว่างร้านขายของชำและร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ไม,ว่าจะเป็นร้านสะดวกซ้ือหรือดิลเคาน์ลโตร์ 
ย่อมก่อให้เกิดผลกระทบต่อหน่วยท่ีอ่อนแอท่ีลุดคือร้านขายของชำอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ ซ่ึงร้านขาย 
ของชำก็จะต้องยอมรับบทบาทท่ีลดลงอย่างรวดเร็ว คือ กลายเป็นเพียงผู้ให้บริการสินค้าไนยาม 
ฉุกเฉินและสินค้าท่ีไม่มีขายในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ในชุมชนเล็กๆท่ีอิทธิพลของร้านค้าปลีกสมัย 
ใหม่ไปไม่ถึงเท่าม่ัน การปรับตัวภายได้บทบาทใหม่น้ีด้องอาค้ยความพากเพียรในการให้บริการให้ 
มากข้ึน กล่าวคือ ต้องให้บริการเติมท่ีแม้ว่าจะเป็นการขายจำนวนน้อย รวมถึงหาสินค้าอ่ืนๆท่ีแตก 
ต่างจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่มาจำหน่ายให้มากขึ้น การปรับตัวทางด้านอ่ืนๆ เช่น การติดป้าย 
ราคาหรือการจัดวางสินค้าให้เป็นระเบียบ เป็นส่ิงท่ีควรกระทำเพ่ือมิให้แตกต่างจากร้านค้าปลีก 
สมัยใหม่มากเกินไป เน่ืองจากแบบอย่างจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ม่ังการติดป้ายราคาและการจัด 
วางสินค้าอย่างเป็นระเบียบน้ีได้กลายเป็นบรรทัดฐานใหม่ของร้านค้าในอนาคตไปเรียบร้อยแล้ว
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