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บทคัดยอ (Abstract) 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยสนับสนุนการคาธุรกิจคาปลีก วิธีการดำเนิน

ธุรกิจคาปลีกเพื่อการตอบสนองความตองการของลูกคาและศึกษาความตองการการเลือกซ้ือสินคา

ของลูกคาดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณเชิงลึกโดยการเลือกรานคาแบบไมเจาะจงท่ี

กระจายตัวในอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผูใหขอมูลคือเจาของธุรกิจ 15 คนเปนผูท่ีดำเนินธุรกิจ

ตั้งแต 2 ปข้ึนไปและลูกคาผูซ้ือสินคาภายในราน 40 คนใหความรวมมือในการใหขอมูล ผลการ

วิเคราะหขอมูลพบประเด็นท่ีเกิดข้ึนคลายกันสามารถเช่ือมโยงเกิดแนวคิดท่ีนาสนใจกลาวคือ 

เจาของธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทเล็งเห็นโอกาสการดำเนินธุรกิจโดยสังเกตจากพฤติกรรม

ลูกคามีความพึงพอใจตอเลือกซ้ือสินคาราคาถูก ดานปจจัยสนับสนุนพบวา การขายแบบมีหนาราน

สรางความพึงพอใจตอการเลือกซ้ือสินคาของลูกคา ดานวิธีการดำเนินธุรกิจเพื่อตอบสนองความ

ตองการของลูกคาพบวา ตองมีการวางแผนอยูเสมอโดยการจัดหาสินคาใหมีความหลากหลายและ

เสนอสินคาแปลกใหมแกลูกคา ดานความตองการเลือกซ้ือสินคาของลูกคาพบวา ลูกคาพึงพอใจ

เลือกใชบริการรานสินคาราคา 20 บาทเพราะมีสินคาหลากหลาย ความเหมาะสมของคุณภาพและ

ราคาของสินคา จากการศึกษาชวงวิกฤตการณ ฯ เจาของธุรกิจคาปลีกยังคงเห็นโอกาสการเติบโต

ของธุรกิจคาปลีกโดยการจัดหาสินคาแปลกใหมเพื่อเสนอแกลูกคาใหครบทุกกลุมและทุกชวงวัย 
คำสำคัญ (Keywords): การดำเนินธุรกิจ;ธุรกิจคาปลีก; สินคาราคา 20 บาท 
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Abstract 
 The objectives of the study are to analyze factors supporting retailing 

business in order to responding to customers’ needs and to study the buying 

choices of customers. Non-purposive method with qualitative depth interview 

method was used to interview owners of retail shops in Mueang District, Chiang Rai 

Province. Fifteen owners who have operated their business for at least two years 

agreed to provide their information as well as forty customers who were shopping 

there. Data analysis revealed similar issues that could be linked to form interesting 

concepts. The owners of 20-baht shops have foreseen opportunities for the growth 

of their business due to their notice in customers’ satisfaction arisen from buying 

low-priced merchandises. Displaying merchandises in front of the shops that made 

the customers satisfied was the supporting factor. Constant planning in offering 

innovative and diverse merchandises was their main business strategy. Buying needs 

of the customers of 20-baht shops were responded by variety of merchandises, and 

low priced with quality merchandises. During the COVID-19 crisis, the owners have 

positive prospects in their business by means of offering innovative merchandises to 

customers of all groups and ages of customers.  
Keywords: Business operations; Retail business; Products priced at 20-baht 

 
บทนำ (Introduction) 
 ธุรกิจคาปลีกเปนการดำเนินธุรกิจแบบธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมในการบริหาร

จัดการและความสามารถเขาถึงงายของลูกคาเหมาะแกผูประกอบการท่ีตองการลงทุนเพื่อเปน

โอกาสทางธุรกิจตามนโยบายของรัฐบาลยุคประเทศไทย 4.0 ในการปรับเปล่ียนโครงสรางเศรษฐกิจ

ขับเคล่ือนดวยนวัตกรรม สรางความมั่งคั่ง มั่นคง อยางยั่งยืนจนกระท้ังกลายเปนสังคมท่ีมีคุณภาพ 

(สำนักเลขาธิการนายกรัฐมนตร,ี 2560) การดำเนินธุรกิจคาปลีกมีลักษณะการขายสินคาอุปโภค

บริโภคไปยังลูกคาโดยตรงไมผานพอคาคนกลางลักษณะการซ้ือสินคาของลูกคาแบบตอช้ินท่ี

พอเหมาะตอการตองการใชสินคาในหนึ่งครั้งของลูกคา (สมจิตร ลวนจำเริญและตวงทอง ลาภเจริญ

ทรัพย, 2562) ธุรกิจคาปลีกจากอดีตซ่ึงเปนการดำเนินธุรกิจแบบดั้งเดิมท่ีเปนท่ีรูจัก คือ รานขาย

ของชำหรือรานโชวหวย จะขายสินคาประเภทอุปโภคบริโภคในพื้นท่ีชุมชนท่ีเปนรานคาท่ีสามารถ

เขา ซ้ือสินคาไดงายระบบบริหารจัดการแบบเจาของรานจัดหาสินคาหรือผลิตภัณฑตามความ

ตองการของลูกคาภายในทองถ่ิน ซ่ึงปจจุบันการดำเนินธุรกิจคาปลีกไดนำนวัตกรรมทางเทคโนโลยี
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มาเปล่ียนแปลงระบบบริหารจัดการจากยุดสมัยเดิมเปนอยางมากเพื่อสนองความตองการอยาง

รวดเร็วและเสนอความหลากหลายของสินคาเพื่อกระตุนใหผูบริโภคซ้ือสินคามากกวาความจำเปน 

ฉะนั้น การดำเนินธุรกิจคาปลีกยุคใหมตองสามารถนำเสนอสินคาปริมาณมาก มีความหลากหลาย

ตามความตองการของคนในสังคมเพื่อความสะดวกสบายและเปนโอกาสของธุรกิจในสินคาอุปโภค

บริโภคจะขยายตลาดสรางโอกาสการเติบโตทางธุรกิจคาปลีกซ่ึงการดำเนินธุรกิจคาปลีกมีการ

แขงขันสูงก็เปนโอกาสการเติบโตของเศรษฐกิจระดับประเทศได 
 ธุรกิจคาปลีกสามารถจำแนกได 2 ลักษณะ กลาวคือ ลักษณะท่ี 1 รานคาปลีกประเภท

ขายสินคา และลักษณะท่ี 2 รานคาปลีกขายบริการ (สมจิตร ลวนจำเริญและตวงทอง ลาภเจริญ

ทรัพย, 2562) ซ่ึงในงานวิจัยนี้ผูวิจัยตองการศึกษาธุรกิจรานคาปลีกอิสระก็จัดอยูในกลุมธุรกิจคา

ปลีกประเภทขายสินคาท่ีมีอัตราการแขงขันสูง ธุรกิจรานคาปลีกอิสระเปนการดำเนินธุรกิจการซ้ือ

สินคาเพื่อขายตอไปยังลูกคาดวยวิธีการดำเนินธุรกิจโดยเจาของคนเดียว มีขนาดเล็ก การลงทุนไมสูง

ท่ีสำคัญการบริหารมีคลองตัวจากอำนาจการตัดสินใจโดยเจาของผูเดียว การกำหนดสินคาใหมีความ

หลากหลายเพื่อเสนอขายสินคาตอความตองการลูกคาและการกำหนดราคาสินคาอาจตองการเพียง

กำไรเล็กนอยแตตองการขายในปริมาณท่ีมากและสามารถปรับตัวใหเหมาะสมกับสถานการณตาง ๆ 

ท่ีไมอาจคาดการณไดท่ีจะสงผลกระทบตอธุรกิจรานคาปลีกอิสระ 
 จังหวัดเชียงรายเปนจังหวัดท่ีอยู เหนือสุดของประเทศไทยตั้งอยู ใกลกับชายแดน

สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาวและสาธารณรัฐสหภาพพมา มีประชากรท้ังส้ิน 1,298,304 

คน แบงประชากรท่ีอยูในเทศบาลจำนวน 372,836 คน ลักษณะประชากรเปนแบบผสมผลานชาติ

พันธุจากการยายถ่ินในอดีตจากชนเผาตาง ๆ และประชากรพื้นถ่ินเมือง จังหวัดเชียงรายเปนแหลง

เศรษฐกิจดานการทองเท่ียวและติดตอการคาระหวางชายแดนสองประเทศ การเจริญเติบโตสภาพ

เศรษฐกิจการคาจากแหลงประชากรทองถ่ินและประชากรชาติพันธุตาง ๆ ทางดานการคาสง คา

ปลีก มีมูลคา 18,079 ลานบาท มีสถานประกอบการขายปลีกจำนวน 17,759 รายท่ีกระจายท่ัว

จังหวัดเชียงราย และจากสถิติการคาและราคาท่ีจดทะเบียนนิติบุคคลในอำเภอเมืองเชียงราย 

จำนวน 3,084 รายอยูในหมวดการขายสง การขายปลีก การซอมยานยนตและจักรยานยนต จำนวน 

2,618 ราย โดยมีอัตราเงินเฟออยูท่ี 1.0 เปอรเซ็นหากเทียบจากดัชนีราคาผูบริโภคท่ัวไปอยูท่ี 102.1 

(สำนักงานสถิติจังหวัดเชียงราย, 2563) จากสถิติขางตนนี้แสดงใหเห็นถึงโอกาสการเติบโตของธุรกิจ

คาสง คาปลีกยังคงมีการขยายตัวอยางตอเนื่องจากความตองการของประชากรพื้นท่ีและโอกาส

ทางการคาระหวางประเทศเพื่อนบานในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 จากสถานการณโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 ท่ีเริ่มแพรกระจายตั้งแตชวงเดือน 

พฤศจิกายน 2562 สงผลกระทบตอสภาพสังคมและเศรษฐกิจท่ัวโลก โดยงานวิจัยกรุงศรีไดวิเคราะห

ธุรกิจคาปลีกตลอดท้ังป 2562 มีอัตราการเติบโตชะลอลงท่ี 2.8% ไปในทิศทางเดียวกับภาวะ
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เศรษฐกิจท่ีขยายตัวต่ำสุดในรอบ 5 ปท่ี 2.4% (วิจัยกรุงศรี, 2564) และยังคงสงผลอยางตอเนื่องใน

ปจจุบัน ตลอดเกือบสองปท่ีการขับเคล่ือนเศรษฐกิจยังคงเปนปญหาท่ีสงผลกระทบทุกภาคธุรกิจ 

กอใหเกิดขาดสภาพคลองทางการเงินตกต่ำ ประชาชนภายในประเทศไดรับผลกระทบจาก

สภาวการณตกงาน วางงาน ความเปนอยูยากลำบาก ทุกคนตางพยายามดิ้นรนเพื่อความอยูรอดจาก

สภาวะเศรษฐกิจตกตำ่และการติดตอของโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 แตในสภาวการณดังกลาวก็

ยังคงมีประชาชนอีกมากมายยังคงมีรายไดจากงานประจำจากภาครัฐและเอกชนท่ียังคงการมีจาง

งานและมีผลกำไร จากอุปสรรคโรคระบาดนี้ก็ยังคงเปนโอกาสในดำเนินธุรกิจบางประเภท เชน 

ระบบโลจิสติกสมีการขยายตัวอยางตอเนื่องเพราะความตองการสงสินคาจากธุรกิจขายออนไลนมี

การขยายตัวตอความตองการของลูกคาจำนวนมาก การขายสินคาในระบบออนไลนก็เปนอีกธุรกิจ

หนึ่งท่ีขยายตัวอยางกวางขวางและการเติบโตอยางกาวกระโดด วิจัยกรุงศรียังวิเคราะหตอวาในป 

2564-2566 ยอดขายของรานคาปลีกสมัยใหมมีแนวโนมเติบโตเฉล่ีย 1.5-2.5% ตามสภาพเศรษฐกิจ

ท่ีทยอยฟนตัวหลังวิกฤตโรคระบาด (วิจัยกรุงศร,ี 2564)  หากพิจารณาการขายแบบมีหนารานก็

ยังคงมีโอกาสเชนกันเพราะประชาชนยังคงตองการจับจายสินคาโดยไมตองผานระบบออนไลน เชน 

รานสะดวกซ้ือ อาหารสดในพื้นท่ีตลาดสด และรานคาปลีกอิสระอยางธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 

บาทท่ีเนนขายสินคาอุปโภคก็ยังคงเปนการขายแบบมีหนารานในชุมชนทองถ่ินตาง ๆ เพื่อเสนอ

สินคาราคาถูกใหกับลูกคาและลูกคาสามารถเลือกสินคาหลากหลายท่ีวางจำหนายในรานโดยลูกคา

ไมตองเสียคาขนสงและลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคาตามความตองการในปริมาณตามความตองการ

จะใชสินคานั้น ๆ ถึงแมจะมองวาเปนโอกาสแตธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทแบบมีหนาก็ไดรับ

ผลกระทบสถานการณโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 เฉกเชนเดียวกับธุรกิจอ่ืน ๆ เพราะในการ

ดำเนินธุรกิจยอมมีการลงทุนซ่ึงเจาของธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทตองจัดหาสินคาจำนวนมาก

มาเก็บไวเพื่อใหบริการลูกคาและนั้นกลายเปนปญหาในการลงทุนสูงแตยังคงขายสินคาไดนอยสืบ

เนื่องจากประชาชนเริ่มจับจายใชสอยนอยลงและการเลือกซ้ือสินคาเฉพาะความจำเปนเทานั้น ทำให

ธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทไดรับผลกระทบจากการลงทุนไปแลวและสินคาท้ังหมดกลายเปน

สินคาคงคลังจำนวนมากแตเจาของธุรกิจยังคงดำเนินธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาท ซ่ึงผูวิจัยจึง

สนใจท่ีจะศึกษาธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย วามปีจจัย

สนับสนุนใดท่ีทำใหการดำเนินธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทยังคงอยูในสภาวการณโรคระบาด

ไวรัสโคโรนา 2019 
 จากบริบทท่ีไดกลาวมาแลวขางตนทำใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปจจัยสนับสนุน

การดำเนินธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทชวงวิกฤตโรคระบาดไวรสัโคโรนา 2019 ในเขตอำเภอ

เมือง จังหวัดเชียงราย เพื่อนำผลการวิจัยท่ีไดเปนแนวทางการศึกษาเพื่อการวางแผนการดำเนิน

ธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทและแนวทางการสรางกลยุทธทางธุรกิจกอนการดำเนินธุรกิจคา
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ปลีกและวิธีการจูงใจพฤติกรรมของผูบริโภคตอการเลือกซ้ือสินคาและเตรียมความพรอมตอการ

แขงขันในบริบทธุรกิจเดียวกันหรือคลายคลึงกันเพื่อการประกอบธุรกิจอยางยั่งยืนในอนาคตตอไป 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย (Research Objectives) 

 การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงคดังนี้  
 1. เพื่อศึกษาปจจัยสนับสนุนการคาธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทชวงวิกฤตโรค

ระบาดไวรสัโคโรนา 2019 ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย  
 2. เพื่อศึกษาวิธีการดำเนินธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทเพื่อการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาชวงวิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย  
 3. เพื่อศึกษาความตองการการเลือกซ้ือสินคาของลูกคาชวงวิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนา 

2019 ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 

 
วิธีดำเนินการวิจัย (Research Methods) 
 1. รูปแบบการวิจัย 
 วิจัยนี้ดำเนินการดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการใชการ

อุปนัย (Induction) ใชการสัมภาษณเชิงลึกท่ีปรากฏการณเชิงกระบวนการของพฤติกรรมจากการ

สัมภาษณ (Interview) กลุมตัวอยางท่ีใชในการสัมภาษณ เจาของธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาท 

จำนวน 15 คนและลูกคาผูซ้ือสินคาภายในราน จำนวน 40 คน ผูวิจัยติดตอสถานประกอบธุรกิจ

แบบไมเจาะจงท่ีกระจายตัวในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 
 2. ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยนี้พิจารณาสถานประกอบธุรกิจท่ีเปดธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทโดยเปด

ดำเนินธุรกิจตั้งแต 2 ปข้ึนไป ขอบเขตประชากร ศึกษาจากเจาของธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาท 

จำนวน 15 คนและลูกคาผูซ้ือสินคาภายในราน จำนวน 40 คน ท่ีตั้งอยูในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

เชียงราย การวิจัยนี้โดยผูวิจัยลงพื้นท่ีเขาสัมภาษณในระยะเวลา 3 เดือน ระหวางเดือนมกราคม ถึง 

มีนาคม 2565 
 3. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ผูใหขอมูล เปนเจาของธุรกิจท่ีดำเนินธุรกิจตั้งแต 2 ปข้ึนไปและลูกคาผูซ้ือสินคาภายใน

ราน โดยผูวิจัยติดตอสถานประกอบธุรกิจเพื่อขออนุญาตสัมภาษณเจาของธุรกิจและขออนุญาต

สัมภาษณลูกคาท่ีมาซ้ือสินคาภายในรานนั้นเพื่อเก็บขอมูล 
 4. เคร่ืองมือที่ใชในงานวิจัย 
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 การวิจัยนี้เก็บขอมูลโดยตั้งคำถามตามวัตถุประสงคการวิจัยคำถามท่ีใชเปนแนวทางการ

ถามเพื่อนำเขาสูประเด็นตามวัตถุประสงค ผูวิจัยสัมภาษณดวยตนเองเริ่มจากการสรางความสัมพันธ 

(Rapport) ช้ีแจงวัตถุประสงคของการสัมภาษณ ขอความเห็นชอบในการบันทึกขอมูล และยืนยัน

ความลับของขอมูลและผูใหขอมูล 
 แนวทางการสัมภาษณ การสัมภาษณใชหลักการแบบเปดกวาง ผูวิจัยเปนผูสัมภาษณ ได

ตั้งคำถามตามวัตถุประสงคการวิจัยเพื่ อนำเขาสูประเด็นตามวัตถุประสงค การขยายความ 

ปรับเปล่ียนคำใหเหมาะสมเพื่อความเขาใจท่ีถูกตอง อาจใชคำถามเสริม และสรุปทวนคำตอบเปน

ระยะ ๆ เปนส่ิงจำเปนในระหวางการสัมภาษณเปนไปตามหลักการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยนี้

ผานการเห็นชอบจากผูทรงวุฒิของวิทยาลัยเชียงรายและผานคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยใน

มนุษย เอกสารรับรองโครงการวิจัยเลขท่ี CRC.IRB No.013/2564 
 5. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การสัมภาษณ ผูวิจัยติดตอขอสัมภาษณโดยเลือกตัวอยางจากธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 

บาทในพื้นท่ีชุมชนทองถ่ินในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย กอนการสัมภาษณผูวิจัยสราง

ความคุนเคย บอกกลาววัตถุประสงคและภาพรวมของการสัมภาษณ การนำขอมูลไปใช ความลับ

ของขอมูล และขออนุญาตบันทึกเสียงการสัมภาษณโดยเปดโอกาสใหผูใหขอมูลปฏิเสธการบันทึกใน

บางชวงของการสัมภาษณได ผูวิจัยทำความเขาใจในเรื่องและประเด็น บันทึกยอเมื่อจำเปน การ

สัมภาษณหยุดลงเมื่อขอมูลท่ีไดอ่ิมตัว ไมมีขอมูลใหมเกิดข้ึน (Saturated) ผูสัมภาษณขอบคุณใน

การใหขอมูลและเวลา หากมีขอสงสัยจะติดตอมาเพี่อสัมภาษณเพิ่มเติม 
 6. การวิเคราะหขอมูล  
 ขอมูลท่ีไดมานำมาพิมพเปนขอความ นำมาทบทวนเพื่อใหเกิดความเขาใจอยางทองแท 

แลวจึงจับกลุมแนวคิดท่ีเกิดข้ึนจากขอมูลท่ีคลายกัน (Open Coding) พรอมกับเช่ือมโยงแนวคิดท่ี

สัมพันธกัน (Axial Coding) เมื่อส้ินสุดการบวนการวิเคราะห ผูวิจัยนำผลมาเรียบเรียงเพื่อนำเสนอ

ผล และอภิปรายผลงานวิจัยตอไป 
 
ผลการวิจัย (Research Results) 
 ขอมูลท่ีเก็บไดเพียงพอตอการวิเคราะหผลการวิจัยซ่ึงนำไปสูการอภิปรายผลท่ีคนพบ

แนวคิดเชิงเสนอแนะปจจัยสนับสนุนการดำเนินธุรกิจคาปลีกและวิธีการดำเนินธุรกิจคาปลีกและ

ศึกษาแนวคิดความตองการเลือกซ้ือสินคาของลูกคาในชวงวิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 

เฉพาะในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ตามขอบเขตของการวิจัย การวิเคราะหขอมูลจากการ

สัมภาษณมีทิศทางเดียวกันทำใหผูวิจัยสามารถวิเคราะหจัดกลุมและเช่ือมโยงความคิดของเจาของ

ธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทซ่ึงขอมูลสวนมาก พบวา เจาของธุรกิจคาปลีกจบการศึกษาระดับ
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ปริญญาตรี หลายคนเปนคนพื้นถ่ินจังหวัดเชียงรายและเล็งเห็นโอกาสการประกอบธุรกิจรานคาปลีก

สินคาราคา 20 บาทเนื่องจากเปนธุรกิจท่ีซ้ืองายขายคลอง การซ้ือมาขายไปของสินคาราคาถูกและ

ไดรับกระแสเงินสดหมุนเวียน ทุนตอทุนในการดำเนินธุรกิจ ระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจเริ่มตั้งแต 

2 – 8 ป และปจจุบันยังคงดำเนินธุรกิจอยู  
 ในสวนความตองการเลือกสินคาของลูกคา พบวา ลูกคาสวนมากเปนผูหญิงมีความพึง

พอใจในเรื่องของราคาสินคาเพราะเปนสินคาราคาถูก ลูกคาพอมีกำลังซ้ือทำใหการตัดสินใจเลือก

สินคาไดงาย การเลือกใชบริการสถานท่ีสะดวก เรียบงาย เขาใชบริการรูสึกสบายใจ หลายทานกลาว

วา รานคาปลีกสินคาราคา 20 บาทมีสินคาใหเลือกซ้ือหลากหลายเพื่อสนองความตองการใชสินคา

และลูกคาพึงพอใจกับราคาท่ีจายเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 
 การเริ่มตนธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทจากการลงทุนของเจาของธุรกิจคาปลีก

ลงทุนแบบธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมโดยการลงทุนตามขนาดพื้นท่ีและทำเลท่ีตั้งของธุรกิจคา

ปลีกซ่ึงภาพรวมเจาของธุรกิจคาปลีกลงทุนดวยเงินสวนตัวและการลงทุนเปนเงินหมุนเวียน เงิน

ลงทุนเริ่มตั้งแต 70,000 – 300,000 บาทในชวงเริ่มตนธุรกิจข้ึนอยูกับขนาดสถานท่ีของธุรกิจคา

ปลีก ดานการตั้งสถานประกอบธุรกิจสวนใหญจะตั้งอยูใกลชุมชนและตลาดเพื่อเปนโอกาสการ

เขาถึงงายของลูกคา ดานการตั้งราคาสินคามีความหลากหลายและเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 

ดานบริการสามารถแยกไดสามประเด็น ประเด็นแรก ธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทมีบริการ

สินคาท่ีมีความหลากหลายเพื่อสนองความตองการใชสินคาของลูกคา ประเด็นท่ีสอง เจาของธุรกิจ

ใหบริการดวยตนเองเพื่องานบริการท่ีประทับใจแกลูกคา เชน ใหคำแนะนำสินคา การสรางความ

เปนกันเองกับลูกคา ประเด็นท่ีสาม จัดสถานท่ีใหโปรง สะอาด งายตอการเลือกซ้ือสินคาโดยการ

จัดเปนหมวดหมูประเภทของสินคา สวนการจางแรงงานมีการจางแรงงานจัดเรียงสินคาโดยการจาง

เปนรายวันมีอัตราคาจางประมาณ 200-300 ตอวัน ข้ึนอยูกับการตกลงการจางงานระหวางเจาของ

ธุรกิจกับลูกจาง โดยจางแรงงาน 1-3 คนอยางนอยตอสถานประกอบธุรกิจ 
 การสังเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณพบประเด็นสำคัญท่ีมีทิศทางเดียวกันทำใหผูวิจัย

สามารถจัดกลุมและเช่ือมโยงความคิดของเจาของธุรกิจขอมูลสวนมาก ประเด็นท่ีเกิดข้ึนสอดคลอง

กับตามวัตถุประสงคการวิจัย ดังนี้ 
 วัตถุประสงคท่ี 1: ปจจัยสนับสนุนธุรกิจ 
 ปจจัยสนับสนุนการดำเนินการคาของธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทในชวงวิกฤตโรค

ระบาดไวรัสโคโรนา 2019 พบวา เจาของธุรกิจคาปลีกเล็งเห็นถึงโอกาสของธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 

20 บาท โดยเจาของธุรกิจคาปลีกไดศึกษาความตองการใชสินคาราคาถูกของประชาชนท่ีสอดคลอง

กับสภาพสังคมเศรษฐกิจในปจจุบัน เจาของธุรกิจคาปลีกหลายทานกลาววา การดำเนินธุรกิจจะตอง

ศึกษากลุมเปาหมายและกำลังซ้ือของลูกคากอนการลงทุน  
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 โดยเจาของธุรกิจคาปลีกไดศึกษาพฤติกรรมลูกคาจากประเด็นแรกคือ พฤติกรรมลูกคา

สวนใหญพึงพอใจเลือกซ้ือสินคาราคาถูกเพื่องายตอการตัดสินใจซ้ือ ประเด็นท่ีสอง ถึงแมจะมีระบบ

การขายออนไลนมากข้ึนแตธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 ยังคงเห็นโอกาสในการดำเนินธุรกิจอยู

เพราะลูกคาไมตองเสียคาขนสงสินคาและสามารถเลือกซ้ือสินคาและการเขาถึงไดงายกวาแบบ

ออนไลนซ่ึงเจาของธุรกิจไดศึกษาและเขาใจในพฤติกรรมของลูกคาวายังคงตองการเลือกซ้ือสินคา

แบบเห็นสินคาและสามารถจับตองสินคาและสามารถเลือกสินคาดวยตนเองการเขาถึงงายของลูกคา  
 การเลือกสินคาตามคุณภาพและราคาของสินคา เจาของธุรกิจคาปลีกจะจัดหาสินคาให

เหมาะสมกับกลุมลูกคาเพื่อสนองความตองการซ้ือหรือใชสินคาในแตละสถานประกอบการจะมีกลุม

ลูกคาของตนเอง โดยกลุมลูกคาสวนมากจะเปนผูหญิงท่ีมาจับจายหรือเลือกซ้ือสินคามากกวาผูชาย 

เจาของธุรกิจจะจัดหาสินคาท่ีมีความหลากหลาย หลายเกรดและราคา เพื่อเปนการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินคาของลูกคา โดยประการแรกเจาของธุรกิจคาปลีกจะคำนึงถึงการสรางความพึงพอใจในดาน

สินคาและลำดับถัดมาจะคำนึงถึงตนทุนของสินคาท่ีสามารถจะทำกำไรโดยเฉล่ียเพื่อการคงอยูของ

ธุรกิจ โดยตนทุนของสินคาจะเริ่มตนตั้งแต 8-15 บาทหากเปนสินคาราคาขาย 20 บาทและภายใน

รานยังมีสินคานอกเหนือจากราคา 20 บาทซ่ึงเรียกวา “การตั้งราคาสินคาจับราคา” เปนการตั้ง

ราคาใหเหมาะสมตามคุณภาพของสินคาและสินคาท่ีขายดีท่ีสุดเปนประเภทเครื่องใชในครัวและ

พลาสติก  ลำดับสอง เครื่องมือการเกษตร และลำดับท่ีสาม เปนอุปกรณเครื่องเขียนและของใช

เก่ียวกับผูหญิงและเด็ก เชน ก๊ิฟติดผม, ยางรัดผม เปนตน  
 ชวงวิกฤตโรคระบาดโคโรนา 2019 เจาของธุรกิจคาปลีกกลาววา แมวาสินคาจะราคาถูก

ก็จริงแตดวยสถานการณแพรของโรคระบาดนั้นก็ไดรับผลกระทบเชนกัน การซ้ือสินคาของลูกคา

ลดลง ลูกคาไมกลาเขารานบางเพราะกลัวจะติดโรคจากการเลือกซ้ือสินคา ซ่ึงชวงวิกฤตโรคระบาด

แรก ๆ สถานประกอบธุรกิจบางแหงตองปดรานชวงระยะเวลาหนึ่งเพราะกลัวการระบาดแตบางราน

ยอมเส่ียงเพราะความตองการขายสินคาแตทางรานมีมาตรตระการวัดไขและบริการแอลกอฮอรให

ลูกคากอนเขารานซ่ึงรานท่ีเปดใหบริการกลาววา ยังคงตองเปดกิจการเพื่อความอยูรอดของธุรกิจ

ถามวากลัวไหมบอกวากลัวแตตองเปดเพื่อความอยูรอดเชนกัน พฤติกรรมลูกคาก็เปล่ียนตาม

สถานการณการเลือกซ้ือสินคาเทาท่ีจำเปนตองใชเทานั้นโดยเจาของธุรกิจคาปลีกตองปรับตัวจาก

สภาวการณนี้โดยลดคาใชจายลดการส่ังสินคาเพิ่มเนนขายสินคาเฉพาะท่ีมีในคลังกอนหากสินคามี

ความตองการก็จะส่ังแคพอดีขายไมกักตุนสินคาไวเพราะอาจเส่ียงในการลงทุนเพิ่ม แตอยางไรก็ตาม

เจาของธุรกิจคาปลีกยังคงเล็งเห็นโอกาสท่ีธุรกิจจะเติบโตจากพฤติกรรมของลูกคาท่ียังคงพึงพอใจ

สินคาราคาถูกดวยสภาพสังคมและเศรษฐกิจในปจจุบันและอนาคต  
 จากขอมูลขางตนพอสรุปไดวา เจาของธุรกิจคาปลีกเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจคาปลีกจาก

พฤติกรรมความตองการเลือกซ้ือสินคาราคาถูกของลูกคาโดยเสนอการขายแบบมีหนารานเพื่อให
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ลูกคาไดเลือกซ้ือสินคาตามคุณภาพของสินคาและราคาท่ีเหมาะสมแกการจับจาย สนองความ

ตองการใชสินคาของลูกคาและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา 
 วัตถุประสงคท่ี 2: วิธีการดำเนินธุรกิจ 
 วิธีการดำเนินธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาท เพื่อตอบสนองความตองการซ้ือสินคา

ของลูกคาชวงวิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 พบวา เจาของธุรกิจคาปลีกมีการวางแผนธุรกิจ

โดยสวนใหญจะดำเนินธุรกิจแบบธุรกิจครอบครัวการบริหารจัดการดำเนินกิจการดวยตนเองใชเงิน

ลงทุนสวนตัวมีการทำบัญชีรายรับรายจายแบบงายในการเริ่มตนธุรกิจเจาของธุรกิจคาปลีกจะลงทุน

ตามขนาดของสถานประกอบธุรกิจโดยเริ่มตนการลงทุนในชวงปแรกจะอยูท่ี 70,000 – 300,000 

บาท  
 เจาของธุรกิจคาปลีกหลายทานกลาววาในการลงทุนครั้งแรกนั้นสถานประกอบธุรกิจ

สามารถทำกำไรไดดีจากความตองการซ้ือสินคาของลูกคาซ่ึงจากความตองการซ้ือสินคาของลูกคาทำ

ใหเจาของธุรกิจคาปลีกเริ่มตองการหาสินคาใหมีความหลากหลายเพื่อสนองความตองการซ้ือของ

ลูกคา ฉะนั้นจำเปนท่ีตองขยายสถานประกอบธุรกิจใหใหญและกวางขวางข้ึนซ่ึงในการลงทุนเพิ่ม

ชวงปท่ีสองหรือปท่ีสามเจาของธุรกิจคาปลีกใชเงินลงทุนจากผลกำไรในปแรกมาขยายสถานท่ีเพิ่ม 

เชน เดิมอาจมีอาคารพาณิชยหองเดียวก็ขยายใหเปนสองถึงสามหองและหากกลาวถึงสถานท่ี

เจาของธุรกิจคาปลีกบางรายใชพื้นท่ีของตนเองในการประกอบธุรกิจและในบางรายสถานประกอบ

ธุรกิจเปนการเชาอาคารหรือท่ีวางในการประกอบธุรกิจ ซ่ึงหากเปนการเชาอาคารหรือสถานท่ีตอง

เสียคาเชาโดยประมาณ 4,000 – 15,000 ตอเดือน ซ่ึงเจาของธุรกิจคาปลีกท่ีตองเชาสถานท่ีกลาววา  
 ในชวงสภาวะเศรษฐกิจปกติถึงแมจะมีคาเชาอาคารหรือท่ีดินแตธุรกิจยังคงมีผลกำไรแต

ในชวงวิกฤตโรคระบาดโคโรนา 2019 นั้นก็ยังคงจายคาเชาซ่ึงไดรับผลกระทบเปนอยางมากเพราะ

ขายสินคาไดนอยหรือแทบไมคุมตนทุนเลยแตก็พยายามจะดำเนินธุรกิจใหคงอยูตอไปเพราะยังคงมี

สินคาคงคลังอีกมากท่ีรอการซ้ือของลูกคา เจาของธุรกิจคาปลีกบางแหงกลาววา ในชวงวิกฤตโรค

ระบาดโคโรนา 2019 มีหนวยงานของรัฐบาลมายื่นขอเสนอใหกูเงินดอกเบ้ียต่ำเพื่อใหผูประกอบการ

มีเงินหมุนเวียนจากการไดรับผลกระทบวิกฤตโรคระบาดโคโรนา 2019 ทำใหธุรกิจยังคงดำเนินตอไป

ได  
 การดำเนินธุรกิจเจาของธุรกิจคาปลีกสวนมากไดเสนอแนวคิดวิธีการดำเนินธุรกิจคาปลีก

สินคาราคา 20 บาทเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาวา ในการดำเนินธุรกิจคาปลีกสินคา

ภายในรานสวนใหญจะราคา 20 บาทเปนวิธีการจูงใจลูกคาในการเขาเลือกซ้ือสินคาเพราะลูกคาจะ

คำนึงถึงราคาสินคาและงายตอการตัดสินใจซ้ือ แตภายในรานยังเสนอสินคาหลายราคาหรือเรียกวา 

สินคาจับราคา เจาของธุรกิจคาปลีกกลาวอธิบายวา สินคาจับราคา เปนการตั้งราคาสินคาตามขนาด

คุณภาพของสินคาท่ีมีคุณภาพมากกวาสินคาราคา 20 บาท เชน สินคาประเภทพลาสติก จะมีให
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ลูกคาเลือกพลาสติกหลายเกรดถาเปนพลาสติกบางการตั้งราคาขายจะอยูท่ีประมาณ 10/20/25 

บาทตอช้ินแตถาเปนพลาสติกหนาจะตั้งราคาขายอยูประมาณ 59/89/100 บาทข้ึนไป ท้ังนี้ข้ึนอยู

กับความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของลูกคาตามคุณภาพของสินคา  
 เจาของธุรกิจคาปลีกยังกลาวตอไปวา แมจะอยูในชวงโรคระบาดแตก็พยายามจะหา

สินคาแปลกใหมเพื่อนำเสนอแกลูกคาและเพื่อเปนการจูงใจใหลูกคาเขามาจับจายสินคาหรือการ

เลือกซ้ือสินคามากกวาความตองการตามความจำเปนมากข้ึนและท่ีสำคัญเปนการสรางจุดเดนของ

ธุรกิจดวยหากมีสินคาท่ีแตกตางจากคูแขงก็จะเปนโอกาสขายสินคาท่ีมากกวาเดิมซ่ึงสงผลดีตอการ

ดำเนินธุรกิจคาปลีกหรือเปนความพยายามเจาะกลุมลูกคาจากฐานเดิมท่ีมีอยูเพื่อการเติบโตของ

กิจการในอนาคต เจาของธุรกิจคาปลีกมีวิธีการสรางจุดเดนของธุรกิจ เชน บริการลูกคาดวยตนเอง 

รับประกันเปล่ียนสินคาหากสินคาชำรุดหรือเสียหายและจัดสถานท่ีใหดูเรียบงาย จัดสินคาใหเปน

หมวดหมูเพื่อการคนหาสินคาไดงายของลูกคา 
 เจาของธุรกิจคาปลีกไดเสนอแนวคิดเก่ียวกับสถานท่ีวา หากจัดสถานท่ีใหดูเรียบงายไมดู

หรูหราลูกคาจะกลาเขามาจับจายมากกวาหากจัดสถานท่ีดีเกินไปเพียงแคจัดใหดูโปรง สะอาด 

คนหาสินคาไดงายโดยจัดทำปายบอกหมวดหมูสินคาก็สามารถดึงดูดลูกคาเขามาใชบริการและทุก

ครั้งท่ีลูกคามาใชบริการทางรานจะลดราคาใหจากราคาจริงท่ีตองจาย เชน ลูกคาซ้ือสินคาราคารวม 

255 บาทก็จะลดราคาใหลูกคาจายเพียง 250 บาท อยางนี้เปนตน ภาพรวมเจาของธุรกิจคาปลีก

กลาววา ในการเลือกซ้ือสินคาข้ันต่ำของลูกคาจะจับจายโดยเฉล่ีย 100 - 200 บาทตอครั้งและ

เจาของธุรกิจคาปลีกยังแสดงความคิดเห็นตอธุรกิจคาปลีกสินคาราคาเริ่มตนท่ี 20 บาท สามารถ

ตอบโจทยความตองการของลูกคาไดเปนอยางดีเพราะลูกคาจะไมกังวลเรื่องราคาสินคาภายในราน 

ลูกคาจะพิจารณาวาสินคาภายในรานคุณภาพสินคาคุมคาตอราคาท่ีตองจาย  
 จากสถานการณชวงวิกฤตโรคระบาดโคโรนา 2019 เจาของธุรกิจคาปลีกหลายทานกลาว

วา ถึงแมเราเปนธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมใชเงินลงทุนตนเองเราก็พยายามท่ีจะปรับตัวตองมี

การวางแผนการดำเนนิธุรกิจเสมอเพราะเงินลงทุนอยูท่ีสินคาคงคลังและพยายามจัดหาสินคาแปลก

ใหมเพื่อมาดึงดูดหรือกระตุนการซ้ือมากกวาความจำเปนของลูกคา การสรางจุดเดนหรือจุดขายของ

แตละสถานประกอบธุรกิจยังคงตองทำสม่ำเสมอเพื่อสรางจุดแข็งของธุรกิจเพื่อความอยูรอดและการ

คงอยูรอโอกาสการเติบโตของธุรกิจคาปลีกตอไป 
 จากขอมูลขางตนพอสรุปไดวา วิธีการดำเนินธุรกิจคาปลีกตองมีการวางแผนอยูเสมอโดย

วิเคราะหจากสภาพสังคมเศรษฐกิจตองมีการเปล่ียนแปลงอยูเสมอจากความตองการของสังคม

ปจจุบันโดยการจัดหาสินคาใหมีความหลากหลายและสินคาแปลกใหมเสนอแกลูกคาเปนการดึงดูด

การเลือกซ้ือสินคาของลูกคาใหมากกวาการความจำเปนและพยายามเจาะกลุมลูกคารายใหมเพื่อ

การคงอยูและเติบโตของธุรกิจตอไปในอนาคต 
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 วัตถุประสงคท่ี 3: ความตองการการเลือกซ้ือสินคาของลูกคา 
 ความตองการการเลือกซ้ือสินคาของลูกคาชวงวิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 พบวา 

ลูกคาสวนมากพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคาราคา 20 บาทเพราะจากสภาพสังคมเศรษฐกิจและ

วิกฤตโรคระบาดในปจจุบัน ลูกคาเสนอแนวคิดวาตองประหยัดคาใชจายหลายอยางแตยังมีความ

ตองการใชสินคาในชีวิตประจำวัน ลูกคาพึงพอใจการเลือกใชบริการรานสินคาราคา 20 หรือเรียก

รานสินคาราคาถูก ลูกคาสวนมากพิจารณาคุณภาพสินคาท่ีเหมาะสมกับราคาท่ีตองการจายและการ

เลือกซ้ือสินคานั้นงายตอการตัดสินใจเลือกซ้ือเพราะไมตองกังวลเก่ียวราคาของสินคา  
 โดยภาพรวมลูกคาหลายทานตางใหเหตุผลไปในทิศทางเดียวกัน ประการแรก สินคาราคา

ไมแพงราคาสามารถจับตองไดและงายตอการตัดสินใจแมภายในรานจะมีสินคาราคาหลากหลายแต

ลูกคายอมรับและพึงพอใจกับคุณภาพสินคาเหมาะสมกับราคาท่ีตองการเลือกใชและสามารถจายได 

ประการท่ีสอง สินคามีความหลากหลายสนองตอความตองการใชสินคาของลูกคา ประการท่ีสาม 

สถานท่ีเขาถึงงาย สะดวกสบาย บริการดี ลูกคาสวนใหญไดแสดงความคิดเห็นวา เลือกใชบริการราน

สินคาราคา 20 บาทในหนึ่งเดือนโดยเฉล่ียอยูท่ี 3-7 ครั้งและการเลือกซ้ือสินคาตอครั้งข้ันต่ำ

ประมาณ 100 – 200 บาท 
 นอกจากนั้นลูกคายังกลาวไปในทิศทางเดียวกันวา ในบางเวลาไมตองการใชสินคาแค

ตองการเขาไปเดินเลนรานคาปลีกเพราะรูสึกผอนคลายกับการเดินเลนภายในราน รูสึกเหมือนเดิน

เลนในหางสรรพสินคาท่ีมีสินคาราคาถูกและผลจากการเดินเลนก็จะไดซ้ือสินคาจากการเดินเลนทุก

ครั้งเชนกัน ลูกคาสวนใหญพึงพอใจกับการไดเลือกซ้ือสินคาราคา 20 บาทท่ีเหมาะสมกับการใช

สินคาในชีวิตประจำวันและคิดวายังคงใชบริการรานคาปลีกราคา 20 บาทอยางตอเนื่อง 
 จากขอมูลขางตนพอสรุปไดวา ลูกคาพึงพอใจเลือกใชบริการรานสินคาราคา 20 บาท

เพราะมีสินคาใหเลือกหลากหลายและสนองความตองการใชสินคาของลูกคา ราคาและคุณภาพของ

สินคาเหมาะสมแกการจับจายและยังคงมีความตองการใชบริการอยางตอเนื่องตอไปในอนาคต 

 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion)  
 การวิจัยพบวาการดำเนินธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทเปนการดำเนินธุรกิจแบบ

ขนาดกลางและขนาดยอมท่ีตองมีการกำหนดรูปแบบการดำเนินธุรกิจโดยเจาของธุรกิจเปนผู

กำหนดการดำเนินธุรกิจใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายหรือลูกคาท่ีสอดคลองกับ Baden-Fuller, C. 

& Haefliger, S. (2013) เสนอแนวคิดการดำเนินธุรกิจวาตองกำหนดรูปแบบโดยผูประกอบการ

มุงมั่นสรางคุณคาและสงมอบคุณคาแกกลุมลูกคาใหโดนใจและสรางความพึงพอใจซ่ึง Davari & 

Farokhmanesh (2017) ยังแสดงแนวคิดวาผูประกอบการเปนกุญแจสำคัญในการสรางธุรกิจใหม
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โดยผูประกอบการจะประสบความสำเร็จตองจัดตั้งธุรกิจใหมดวยความคิดใหมผสมผสานส่ิงท่ีมีอยูให

มีความสัมพันธในเชิงบวกตามสภาพเศรษฐกิจและความตองการของสังคม 
 ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาจะเห็นวาธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทนั้นมีโอกาสเติบโต

ไดในอนาคตเพราะพฤติกรรมการเลือกใชสินคาของลูกคายังคงมีความตองการใชสินคาราคาถูกอยาง

สม่ำเสมอในชีวิตประจำวันและเปนโอกาสของลูกคาในการเลือกซ้ือสินคาใหเหมาะสมตามสภาพ

เศรษฐกิจซ่ึงลูกคาจะเลือกซ้ือสินคาเทาท่ีจำเปนสอดคลองกับแนวคิดของ Stanton & Futrell 

(1987) ไดเสนอความคิดเห็นวา ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาสินคากับราคาสินคาถา

คุณภาพสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Das (2014) 

พบวา ความตั้งใจซ้ือสินคาและบริการของลูกคาข้ึนอยูกับปจจัยจากการมีประสบการณท่ีเพลิดเพลิน

ท่ีสงผลโดยตรงตอปริมาณการซ้ือสินคาและบริการจากผูขายท่ีสอดคลองกับแนวคิด Zeithaml, 

Parasuraman & Berry (1990) กลาววา ความตั้งใจซ้ือของลูกคาแสดงถึงความจงรักภักดีของลูกคา

ในการเลือกใชบริการการสะทอนพฤติกรรมการบอกตอของลูกคาและแสดงถึงความออนไหวดาน

ราคาท่ีลูกคายอมจายเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ 
 ในทำนองเดียวกัน Kotlor & Keller (2016) กลาววาเจาของธุรกิจตองเสนอสินคาเพื่อ

สนองความตองการของลูกคาและเสนอราคาท่ีลูกคาจะเปรียบเทียบตามคุณภาพของสินคา ท้ังนี้

เจาของธุรกิจคาปลีกจะตองหาวิธีการดำเนินธุรกิจและตองมีการวางแผนเพื่อเตรียมความพรอมท่ี

ตองปรับตัวอยูเสมอเพื่อการแขงขันกับคูแขง Porter (1990) ไดแสดงแนวคิดการแขงขันวาธุรกิจจะ

เติบโตตองไดเปรียบในการแขงขันโดยธุรกิจจำเปนตองสรางคุณคาใหกับลูกคาหลายมิติ  
 ธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทเปนธุรกิจท่ีตองจัดหาสินคาใหมีความหลากหลายเพื่อ

สนองตอพฤติกรรมความตองการเลือกซ้ือของลูกคาและเสนอราคาของสินคาก็สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกสินคาของลูกคาท่ีสอดคลองกับงานวิจัยของชูชัย สมิทธิไกร (2562) ไดกลาววาพฤติกรรมของ

ลูกคาเปนกระบวนการการตัดสินใจเลือกซ้ือใชสินคาและบริการเพื่อตอบสนองความตองการสวน

บุคคล ฉะนั้นเจาของธุรกิจคาปลีกตองมุงสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยการจัดหาสินคาท่ีลูกคา

มีความจำเปนตองใชและเกิดประโยชนโดยเจาของธุรกิจคาปลีกอาจคำนึงถึงผลกำไรนอยแตตองการ

ขายปริมาณท่ีมากตามแนวคิดท่ีสอดคลองกันของ Kotlor, Philip; Keller, Kevin L. (2009) และ

Barry Berman, & Joel R.Eans. (2017) วาธุรกิจคาปลีกเปนกิจกรรมท่ีจัดจำหนายสินคาและ

บริการตามวัตถุประสงคของลูกคาท่ีตองการซ้ือสินคาและบริการตอครั้งโดยมุงกำไรตอหนวย ท้ังนี้

ข้ึนอยูกับเจาของธุรกิจคาปลีกจะใชกลยุทธใดในการดำเนินธุรกิจคาปลีก  
 จากการวิจัยนี้พบวาเจาของธุรกิจคาปลีกสินคาราคา 20 บาทใชกลยุทธเลือกท่ีตั้งเปนกล

ยุทธแรกเพื่อการเขาถึงงายและสะดวกสบายของลูกคา กลยุทธท่ีสองคือความหลากหลายของสินคา 

กลยุทธสามคือการกำหนดราคาสินคาท่ีลูกคาสามารถจับตองไดและงายตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ กล
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ยุทธท่ีส่ีคือการใหบริการดวยตนเองเพื่อความสัมพันธอันดีอยางใกลชิดและสรางความประทับใจแก

ลูกคาท่ีมาใชบริการท่ีสอดคลองกับแนวคิดกลยุทธธุรกิจคาปลีกของ Michael Levy & Barton 

Weitz (2007) กลาวโดยสรุปวา การเลือกทำเลท่ีตั้ง การนำเสนอความหลากหลายของประเภท

สินคา มีนโยบายการบริหารจัดการ ราคาสินคาท่ีจับตองได การออกแบบรานและการจัดวางสินคา 

การบริการลูกคาเปนแนวทางกลยุทธท่ีดีตอการทำธุรกิจคาปลีก สรุปจากประเด็นท่ีคบพบการวิจัย 

เจาของธุรกิจคาปลีกราคา 20 บาทเล็งเห็นถึงโอกาสการเติบโตของธุรกิจคาปลีกราคา 20 บาทจาก

พฤติกรรมของลูกคาท่ีมีความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคาราคาถูกแมจะอยูในสภาวะวิกฤตโรค

ระบาดและสภาพเศรษฐกิจตกต่ำ เจาของธุรกิจคาปลีกมีความตองการจะขยายขนาดของธุรกิจเพื่อ

รองรับการจัดหาสินคาท่ีมีความจำเปนและสินคาแปลกใหมเพื่อเสนอแกลูกคารายเกาและลูกคาราย

ใหมและลูกคาทุกชวงวัยเปนการสรางจุดแข็งของธุรกิจคาปลีกและการเก็บผลกำไรเพียงเล็กนอยแต

การมีกำไรอยางตอเนื่องเพื่อการคงอยูของธุรกิจคาปลีก 

 

ขอเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions)   
 1. ขอเสนอแนะในการนำไปใช  

 ความรูในเชิงวิชาการท่ีเกิดข้ึนใหมในงานวิจัยนี้คือ ปจจัยสนับสนุนการดำเนินธุรกิจคา

ปลีกสินคาราคา 20 บาท ชวงวิกฤตโรคระบาดไวรัสโคโรนา 2019 ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

เชียงราย ควรมุงเนนดังนี้ 
 1.1 การดำเนินธุรกิจคาปลีกราคา 20 บาทตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในทองถ่ิน

กับความตองการเลือกซ้ือสินคากอนการลงทุนธุรกิจ  

 1.2 ธุรกิจคาปลีกราคา 20 บาทอาจตองปรับตัวขายแบบออนไลนคูขนานกับแบบมีหนา

รานหรืออาจปรับวิธีการขายท่ีมีท้ังแบบขายราคาปลีกและขายราคาสง เพื่อเสนอการขายท่ีเหมาะสม

กับความตองการเลือกซ้ือสินคาตามจำนวนท่ีตองการใชของลูกคา 

 2. ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตอไป  

 หัวของานวิจัยท่ีควรทำตอไปในอนาคต ไดแก ปจจัยดานคุณภาพของสินคาและราคาเพื่อ

การตัดสินใจเลือกช้ือสินคา วิธีการแสวงหาสินคาใหม ๆ และกลยุทธการบริหารจัดการธุรกิจคาปลีก

ราคา 20 บาทในมิติของการขยายตัวเปน กลุมเครือขายธุรกิจและควรศึกษาอุปสรรคหรือขอจำกัด

ของการขยายตัวของธุรกิจการตรึงราคาสินคาราคาถูกในอนาคตไดอยางไร   
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