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บทคัดย่อภาษาไทย 
 สุภาภรณ์ สมไพบูลย์ : นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม. ( INNOVATION OF 

EVALUATION TOOLS FOR TRADITIONAL RETAIL BUSINESS) อ.ที่ปรึกษาหลัก : รศ. ดร.ธาตรี 
ใต้ฟ้าพูล, อ.ที่ปรึกษาร่วม : ดร.ศิพัตม์ ไตรอุโฆษ,รศ. ดร.พักตร์ผจง วัฒนสินธ์ุ 

  
งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหา

ของการใช้แบบประเมินที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 2) ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินจากผู้ประกอบการ และ
องค์กรที่อยู่ในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีก  3) พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมร่วมกับเทคโนโลยีที่
เหมาะสมสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 4) ศึกษาประสิทธิภาพและการยอมรับเทคโนโลยีของนวัตกรรมแบบประเมิน  และ 5) 
ศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิงพาณิชย์ 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้ประกอบการจำนวน 402 คน ส่วนมากไม่เคยทำการประเมินธุรกิจ และมีความต้องการใช้
นวัตกรรมแบบประเมิน และจากประสบการณ์ในการทำการประเมินจะพบปัญหาหลัก 2 ประการคือ ผู้ประกอบการไม่สามารถตอบ
แบบประเมินบางข้อได้เพราะไม่ได้ดำเนินกิจกรรมตามข้อคำถาม  และคำถามแต่ละข้อยาวเกินไป 2) ลักษณะและคุณสมบัติของ
นวัตกรรมแบบประเมินควรใช้งานง่าย และช่วยให้ผู้ประกอบการมีระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินธุรกิจมากขึ้น โดยควรพัฒนา
ให้สามารถปฏิบัติงานได้กับทุกอุปกรณ์รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 3) พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรูปแบบเว็บ
แอปพลิเคชันที่มีความง่ายและสะดวกในการใช้งาน 4) ผลการทดลองใช้นวัตกรมแบบประเมินพบว่าระดับการรับรู้ศักยภาพในการ
ดำเนินธุรกิจหลังการใช้งานสูงกว่าก่อนการใช้งานอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ และผลการยอมรับเทคโนโลยีของนวัตกรรมแบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม พบว่าผู้ประกอบการมีความเห็นต่อด้านการรับรู้ตลอดจนประโยชน์และการรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน
อยู่ในระดับมากที่สุด และด้านความต้ังใจจะใช้อยูในระดับมาก  ส่วนผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มี
ความเห็นต่อด้านความต้ังใจใช้ และด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งานในระดับมากที่สุด และการยอมรับด้านการรับรู้ประโยชน์ ใน
ระดับมาก และ 5) มีความเป็นไปได้ในเชิงพาณิชย์ โดยใช้เงินลงทุน 250,000 บาท ระยะเวลาในการคืนทุน 1.5 ปี อัตราผลตอบแทน
จากการลงทุนร้อยละ 59.29 และมีค่าปัจจุบันของการลงทุนเป็นบวก 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 
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Advisor: Assoc. Prof. TATRI TAIPHAPOON, Ph.D. Co-advisor: Sipat Triukose, Ph.D.,Assoc. Prof. 
Pakpachong Vadhanasindhu, Ph.D. 

  
The objective of this research is 1) To study the needs for assessing the potential of traditional 

retailers’ business and the challenges of using the current evaluation tool. 2) To study the qualifications of the 
innovation evaluation tool from entrepreneurs and organizations in the retail ecosystem 3) To develop an 
innovative evaluation tool for traditional retail business with the appropriate technology. 4) To study the 
effectiveness and technology acceptance of innovative evaluation tool and 5) To study the commercialization 
feasibility of an innovative traditional retail business evaluation tool for traditional retailer’s businesses. 

The results of the research showed that 1) Most entrepreneurs never conducted business 
assessments and there is a need for innovative evaluation tool and from the experience of conducting the 
assessment, two main problems will be found: the entrepreneurs cannot answer some of the assessments 
because the activity in question is not performed and the question is too long, 2) The characteristics of the 
innovation evaluation tool should be 2.1) easy to use and help entrepreneurs have a higher level of 
awareness of their business potential, and 2.2) it should be developed to be able to work with all devices, 
including mobile phones. 3). The innovation of evaluation tool for traditional retail business had developed in 
web application form with simple and easy-to-use. 4) The results of the study showed that the perceived level 
of business potential after use the innovative evaluation tool was statistically significantly higher than before 
using it and the results of technology acceptance of innovative evaluation model showed that 4.1) the 
traditional retail entrepreneur have the highest opinion on the perceived of the benefits and the perception of 
ease of use and high intention to use the evaluation tool. 4.2) the agencies in the traditional retail ecosystem 
have an opinion on the intention to use, perceived ease of use at the highest level and recognition of the 
perceived benefit at a large extent. Lastly 5) There is a commercial possibility, with the investment cost of 
250,000 baht, and the payback period of 1.5 years, the rate of return on investment is 59.29% and the current 
value of the investment is positive. 
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ช่วยเหลืออีกหลายท่าน ซึ่งผู้เขียนไม่สามารถกล่าวนามในท่ีนี้ได้หมด จึงขอขอบคุณทุกท่านไว้  ณ โอกาส
นี้ด้วย 
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บทท่ี 1 

บทนำ 

 
1.1 ความเป็นมา และความสำคัญ 

ภาพรวมธุรกิจค้าปลีกของประเทศไทยปี 2561 มีอัตราการเพิ่มขึ้นในทุกหมวดสินค้า ส่งผลให้
ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (Gross Domestic Product หรือ GDP) มีอัตราการเติบโตร้อยละ 
16.1 (สมาคมผู้ค้าปลีกไทย, 2562) ถือเป็นอันดับ 2 รองลงมาจากภาคอุตสาหกรรม ขณะท่ีการ
ขยายตัวของภาคค้าปลีกค้าส่ง ยังช่วยนำการพัฒนาสู่จังหวัดต่าง ๆ และทำให้เกิดการจ้างงานมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 16 ของการจ้างงานท้ังประเทศ ท้ังนี้การค้าปลีก (Retailing) เป็นธุรกิจท่ีมีความ
เป็นมาคู่กัน และมีความกลมกลืนกับสังคมวิถีไทยมาอย่างยาวนาน และเป็นส่วนหนึ่งในการประกอบ
อาชีพของคนไทย ซึ่งธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทยสามารถแบ่งประเภทตามลักษณะของการจัดการได้ 
2 ประเภท คือ ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (Traditional Trade) หรือร้านโชวห่วย และร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ (Modern Trade) โดยท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นกิจการดำเนินงานโดยเจ้าของคนเดียว มี
การจำหน่ายสินค้าสู่ผู้บริโภคโดยเจ้าของธุรกิจโดยตรง ไม่มีระบบการจัดการบริหารงาน จำหน่าย
สินค้าอุปโภคบริโภคท่ีใช้ในพื้นฐานการดำรงชีวิต ลักษณะการดำเนินงานแสดงถึงลักษณะวัฒนธรรม
และความเป็นอยู่ของประชาชนในท้องถิ่นนั้น ๆ มีการเจรจาต่อรองราคาสินค้า สามารถแบ่งซื้อสินค้า
จำนวนน้อย หรือตามความต้องการได้ สามารถมีความเป็นกันเอง และความเห็นอกเห็นใจกัน 
ตลอดจนมีการดำเนินธุรกิจแบบพอเพียง ซึ่งเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (อนุ
ศาสตร์ สระทองเวียน, 2554) โดยลักษณะทางกายภาพของร้านเป็นแบบห้องแถว พื้นท่ีไม่กว้างขวาง 
ไม่มีการตกแต่งหน้าร้านมากมาย การจัดวางสินค้าไม่เป็นหมวดหมู่ จัดวางตามความสะดวกของ
เจ้าของร้าน และไม่ทันสมัย เงินลงทุนน้อย บริหารงานง่าย ๆ ไม่ซับซ้อน ไม่มีการใช้เทคโนโลยีทันสมัย 
ทำให้ระบบการจัดการไม่ได้มาตรฐาน ลูกค้าของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเกือบท้ังหมดอยู่บริเวณ
ใกล้เคียงร้านค้า ซึ่งร้านค้าประเภทนี้ได้แก่ ร้านค้าส่ง ร้านค้าปลีกท่ัวไป และร้านขายของชำ เป็นต้น 
โดยในปี 2560 ธุรกิจค้าปลีกด้ังเดิมมีส่วนแบ่งประมาณร้อยละ 32.4 ของมูลค่าธุรกิจค้าปลีกท้ังหมด 
(ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคารออมสิน, 2562)  

 
ในขณะท่ีร้านค้าปลีกสมัยใหม่ จะมีลักษณะเป็นร้านขนาดกลางถึงขนาดใหญ่ มีการออกแบบ

ร้าน และจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่เพื่อความสวยงาม และเป็นระเบียบ มีการให้บริการท่ีทันสมัย เพื่อ
ดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการมากขึ้น การดำเนินธุรกิจมีท้ังแบบครอบครัว และแบบเป็นระบบธุรกิจ มีการ
ลงทุนท่ีสูงกว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และระบบจัดการบริหารงานซับซ้อนมากขึ้น ธุรกิจการค้า
สมัยใหม่นี้ ประกอบด้วย ร้านค้า 2 รูปแบบ คือ ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (Discount Store หรือ 
Hypermarket) โดยเน้นสินค้าราคาถูก และร้านสะดวกซื้อ (Convenience Store) ซึ่งเน้นจำนวน
สาขาท่ีมาก และมีความสะดวกสบาย สถานท่ีต้ังอยู่ใกล้กับผู้บริโภค เปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง 
ธุรกิจรูปแบบนี้มีท้ังลักษณะการร่วมทุนกับนักลงทุนต่างชาติ และลักษณะท่ีนักลงทุนชาวไทยเป็น
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เจ้าของเอง และผลจากการท่ีเกิดวิกฤติเศรษฐกิจปี 2540 และผลกระทบจากการเปิดเสรีการค้า ทำให้
ธุรกิจค้าปลีกส่วนใหญ่ในประเทศไทยเปล่ียนมือไปเป็นของนักลงทุนชาวต่างชาติเพิ่มข้ึน ซึ่งธุรกิจท่ีจัด
อยู่ในร้านค้าปลีกในลักษณะนี้ ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า (Department store) ซึ่งเป็นศูนย์รวมสินค้าทุก
ชนิดท่ีมีคุณภาพ เพื่อจำหน่ายให้ลูกค้าจำนวนมากทุกระดับอย่างครบวงจร การจัดวางสินค้า แบ่งเป็น
หมวดหมู่ท่ีชัดเจนเพื่อสะดวกในการค้นหาและเลือกซื้อ เน้นจำหน่ายเส้ือผ้า เครื่องสำอาง รองเท้า 
กระเป๋า รูปแบบการบริหาร และการจัดการค่อนข้างซับซ้อน ใช้พนักงานจำนวนมาก และเน้นการ
ให้บริการท่ีสะดวก รวดเร็ว สร้างความประทับใจให้ลูกค้า ซึ่งลูกค้ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม
คนทำงานท่ีมีฐานะดี มีอำนาจซื้อสูง สามารถเลือกซื้อสินค้าคุณภาพ และราคาสูงได้ สถานท่ีต้ังจะอยู่
บริเวณชุมชน หรือเป็นศูนย์รวมการค้า โดยในปี 2560 ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (รวมในส่วนของค้าปลีก
แบบออนไลน์) มีส่วนแบ่งประมาณร้อยละ 68 ในมูลค่าธุรกิจค้าปลีกท้ังหมด (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ 
ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคารออมสิน, 2562) 

 
ตารางที่ 1.1 เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทย 

ประเด็น ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 

การประกอบการ ธุรกิจรูปแบบเจ้าของคนเดียว   ธุรกิจรูปแบบบริษัท  

เงินลงทุน ลงทุนไม่มาก ลงทุนสูง หรือร่วมกับนัก
ลงทุนชาวต่างชาติ 

การบริหารงาน ไม่ซับซ้อน และไม่เป็นระบบ บริหารอย่างเป็นระบบตาม
หลักการจัดการองค์การธุรกิจ 

เทคโนโลยี ยังไม่ค่อยมีการนำเทคโนโลยี
เข้ามาใช้ในการดำเนินงาน 

นำเทคโนโลยีท่ีทันสมัยเข้ามา
ใช้ในการดำเนินงานอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

ลักษณะร้าน ลักษณะร้านเป็นห้องแถว พื้นท่ี
คับแคบ ไม่มีการตกแต่งหน้า
ร้านมากมาย 

ร้านขนาดกลางถึงขนาดใหญ่ 
มีการออกแบบร้าน  

การจัดวางสินค้า การจัดวางสินค้าไม่เป็น
หมวดหมู่ จัดวางตามความ
สะดวกของเจ้าของร้าน 

จัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่
เพื่อความสวยงาม และเป็น
ระเบียบ 

การบริการ บริการแบบเป็นกันเอง ให้บริการท่ีทันสมัย เพื่อ
ดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการ 

สินค้า สินค้าอุปโภค และบริโภค สินค้ามีความหลากหลาย 
และมีความทันสมัย 

จำนวนสาขา มักมีเพียงร้านเดียว มีการกระจายสาขาไปตาม
ภูมิภาค และชุมชนต่าง ๆ 
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เมื่อจำนวนประชากรมีเพ่ิมขึ้น พร้อมกับความต้องการที่หลากหลาย และการแปร
เปลี่ยนไปของสังคม และสิ่งแวดล้อมส่งผลให้ธุรกิจค้าปลีก และค้าส่งมีการพัฒนาจากรูปแบบ
ด้ังเดิมมาเป็นธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ซึ่งมีรูปแบบและการดำเนินกิจกรรมท่ีมีความแตกต่างกันมาก และ
จากการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) รวมท้ังพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของ
ผู้บริโภคได้ส่งผลให้ธุรกิจค้าปลีกรูปแบบใหม่ท่ีมีความได้เปรียบทางด้านเงินทุน วิทยาการ ความรู้ 
รวมท้ังการนําระบบเทคโนโลยีมาใช้ในการบริหารจัดการ มีอํานาจในการต่อรองเพิ่มขึ้น ตลอดจน
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในด้านความสะดวกสบายและความครบถ้วนของสินค้า
ได้เป็นอย่างดี ซึ่งปรากฏการณ์นี้ได้ส่งผลกระทบต่อการลดลงของธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็กและขนาด
กลางอย่างต่อเนื่อง (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2558) โดยเฉพาะธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมท่ีขาดการพัฒนาดูแล และปรับตัวไม่ทันกับยุคสมัยอันเป็นผลจากการขาดเครื่องมือใน
การช้ีนำท่ีสามารถวัดระดับคุณภาพ กระบวนการบริหารจัดการของตนเอง และเทียบเคียงคุณภาพ
การบริหารจัดการในกลุ่มธุรกิจเดียวกันได้ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 2559) ซึ่ง
อาจจะถึงเวลาท่ีจะต้องปิดหรือหยุดดำเนินกิจการไป ในขณะท่ีค้าปลีกแบบด้ังเดิมอีกหลายแห่งท่ี
มุ่งมั่นปรับตัวให้ทันการเปล่ียนแปลงของโลกอย่างต่อเนื่องหรือมีการเปล่ียนรูปแบบเข้าสู่ธุรกิจค้าปลีก
แบบสมัยใหม่จะยังคงอยู่ได้ต่อไป 

 
ตามท่ีได้กล่าวในข้างต้นว่า ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอยู่คู่กับสังคมวิถีไทยมายาวนาน นอกจาก

จะเป็นสถานท่ีแลกเปล่ียนสินค้าระหว่างผู้ค้าและผู้ซื้อแล้ว ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังเป็นสถานท่ี
พบปะของคนในชุมชนด้วย อีกท้ังร้านค้าปลีกประเภทนี้เจ้าของ หรือผู้ประกอบการจะเป็นคนใน
ชุมชนท่ีไม่ได้มีการร่วมทุนกับนักลงทุนรายใหญ่หรือนักลงทุนชาวต่างชาติ ซึ่งเป็นการรักษาเสถียรภาพ
ทางเศรษฐกิจของประเทศไว้ได้อีกทางหนึ่ง ซึ่งธุรกิจค้าส่งและค้าปลีกเป็นกลไกสำคัญในการขับเคล่ือน
เศรษฐกิจในระดับท้องถิ่น (Local Economy) ท่ีตอบสนองความต้องการของคนในชุมชนขั้นพื้นฐาน 
ธุรกิจค้าส่งและค้าปลีก (Wholesale & Retail Sector) มีความสำคัญทางเศรษฐกิจท้ังในระดับโลก
และภูมิภาค เนื่ องจากเป็นภาคธุ รกิจท่ีสามารถสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจสูงใกล้เคียงกับ
ภาคอุตสาหกรรมการผลิต (สดุดี วงศ์เกียรติขจร, 2558) แต่การขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 
(Modern Trade) และพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผู้บริโภคทำให้ธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ได้รับผลกระทบอย่างมาก เนื่องจากร้านค้าส่วนใหญ่ยังขาดกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีความน่าสนใจ
ในมุมมองของผู้บริโภคเมื่อเทียบกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 
2560) ประเด็นปัญหา มีดังนี้             

1) ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีศักยภาพ และความพร้อมในการปรับตัว และ
พัฒนารูปแบบทางธุรกิจในระดับใด 

2) จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคามของธุรกิจร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นอย่างไร 
3) ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีปัญหา หรืออุปสรรคอะไรบ้างในการปรับตัวทาง

ธุรกิจให้ทันต่อยุคสมัย และการสนับสนุนจากภาครัฐ 
4) สามารถนำเทคโนโลยีใดเข้ามาช่วยเพิ่มศักยภาพในการดำเนินธุรกิจร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม 
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5) เกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินประสิทธิภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และศักยภาพของ
ผู้ประกอบการควรมีลักษณะอย่างไรจึงจะมีประสิทธิภาพ มีความเหมาะสม และเกิดประโยชน์กับผู้
ได้รับการประเมินอย่างแท้จริง  

ท้ังนี้ได้มีหน่วยงานท้ังภาครัฐ และเอกชนหลายหน่วยงานท่ีให้ความสำคัญในการให้ความ
ช่วยเหลือ และสนับสนุนผู้ประกอบการ และร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยได้มีการสร้างเกณฑ์การ
ประเมิน และพัฒนารูปแบบการประเมินศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแต่อาจยังไม่เพียงพอ และไม่
สามารถใช้ประเมินร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้โดยเฉพาะอย่างมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 
 

ตารางที่ 1.2 แสดงข้อดี และข้อด้อยของแบบประเมินธุรกิจท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน 
หน่วยงาน แบบประเมิน ลักษณะแบบประเมิน ข้อดี ข้อด้อย 

Paper 
form/ 

ปีท่ีเผยแพร่ 

Electronics 
form/        

ปีท่ีเผยแพร่ 

กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า  
กระทรวง
พาณิชย์ 

การประเมิน
เกณฑ์
มาตรฐาน
คุณภาพธุรกิจ
ค้าส่งค้าปลีก 

 2556 2559 ทำการประเมินโดย
แบ่งเป็น 5 มิติ 9 
หมวด คือ  
1) บริหารจัดการ
ธุรกิจ (1. ภาวะ
ผู้นำ และการ
รวมกลุ่ม    2. การ
วางแผนเชิงกลยุทธ์           
4. สารสนเทศและ
การวิเคราะห์         
7. การจัดการ
ร้านค้าและการจัด
วางสินค้า 8. ตวาม
ปลอดภัยและ
อนามัยในสถาน
ประกอบการค้าสง่) 

ใช้ประเมิน
ผู้เข้าร่วมอบรม ใน
โครงการของ
หน่วยงาน และมี
ข้อคำถามจำนวน
มาก ประกอบกับ
หมวดการประเมิน
ไม่สอดคล้องกับ
วิธีการดำเนินการ
ของธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม 
 
 

กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า  
กระทรวง
พาณิชย์ 

Prompt 
Entrepreneur 
Check 

 2559 2. การตลาด  
(3. การมุ่งเน้น
ลูกค้าและตลาด             
7. การจัดการ
ร้านค้าและการจัด
วางสินค้า) 
3. คุณภาพการ
บริการ 
(6. การจัดการประ
บวนการทางธุรกิจ 
และโลจิสติกส์)  
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หน่วยงาน แบบประเมิน ลักษณะแบบประเมิน ข้อดี ข้อด้อย 
Paper 
form/ 

ปีท่ีเผยแพร่ 

Electronics 
form/        

ปีท่ีเผยแพร่ 

4. การประเมิน
บุคลากร        
(5.การมุ่งเน้น
ทรัพยากรบุคคล)  
5. ผลการ
ประกอบการ 
 (9. ผลลัพ์ทาง
ธุรกิจ)ประเมิน
คุณลักษณะของผู้
ประกอบธุรกิจใน
ด้านต่าง ๆ ที่สำคัญ
นอกเหนือจาก
ทักษะทางวิชาการ 
โดยหมายถึง 
ทักษะสนับสนุน 
(Soft Skills) 
ได้แก่ 
 1) ความ 
เป็นผู้นำ  
2) การเจรจาธุรกิจ  
3) ความคิด 
สร้างสรรค ์
 

กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า  
กระทรวง
พาณิชย์ 

เอกสารคู่มือ 
การปฏิบัติงาน 
(Operation 
Manual) 
ธุรกิจค้าปลีก 
ค้าส่ง 

2561  และความคิดและ
ทัศนคติ 
(Mindset) 4) 
การให้ความสำคัญ 
กับการทำธุรกิจ   
5)  การมีจิต
วิญญาณในการทำ
ธุรกิจ  
6) การมีจิต
วิญญาณในการทำ
ธุรกิจและสามารถ
ทำงานได้ทั้ง
ออนไลน์ และ
ออฟไลน์เพ่ือให้ผู้
ประกอบธุรกิจ 

ประเมินธุรกิจค้า
ปลีก ค้าส่งใน
ลักษณะองค์กรที่มี
ผู้บริหารระดับสูง 
ไปจนถึง 
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หน่วยงาน แบบประเมิน ลักษณะแบบประเมิน ข้อดี ข้อด้อย 
Paper 
form/ 

ปีท่ีเผยแพร่ 

Electronics 
form/        

ปีท่ีเผยแพร่ 

ค้าส่ง ค้าปลีกใช้
เป็นแนวทางในการ
ประเมินคุณภาพ
การบริหารจัดการ 

    ธุรกิจด้วยตนเอง
และ พัฒนาระบบ
การบริหารจัดการ
ของธุรกิจสู่เกณฑ์ 
มาตรฐานคุณภาพ 
โดยพัฒนาต่อจาก 
การประเมินเกณฑ์ 
มาตรฐานคุณภาพ
ธุรกิจค้าส่งค้าปลีก 
ปี 2561 โดยรวม
หมวดที่ 1 และ 2 
เข้าเป็นหมวด
เดียวกัน 

พนักงาน ทำให้
เกณฑ์การประเมิน
ไม่สอดคล้องกับ
ลักษณะธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ท่ี
เป็นเจ้าของคน
เดียว 

กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า  
กระทรวง
พาณิชย์ 

www.smartt
haibiz.com 

 

 2559 แบบประเมิน
ศักยภาพทางธุรกิจ
สามารถทำการ
ประเมินผ่าน
เว็บไซต์ 

เพ่ือประกอบการ
สมัครเข้าร่วม
โครงการของ
หน่วยงานเท่าน้ัน 

สถาบันคุณวุฒิ
วิชาชีพ 
(องค์การ
มหาชน) 

ประเมิน
คุณลักษณะ
ทางวิชาชีพ
ธุรกิจค้าปลีก 

2561  การประเมิน
สมรรถนะของ
บุคคลตาม
มาตรฐานอาชีพ
สาขาวิชาชีพธุรกิจ
ค้าปลีก โดยแบ่ง
หน่วย 
สมรรถนะ 5 หน่วย
ได้แก่ การจัดทีม
ขายการบริการทีม
ขาย การพัฒนาทีม
ขายรักษาความ
มั่นคงปลอดภัยของ
ร้านค้า 
และ รักษาความ 
ปลอดภัย 

ใช้ประเมิน
สมรรถนะบุคลากร
ในตำแหน่งต่าง ๆ 
ที่ปฏิบัติงานใน
ธุรกิจค้าปลีก 
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หน่วยงาน แบบประเมิน ลักษณะแบบประเมิน ข้อดี ข้อด้อย 
Paper 
form/ 

ปีท่ีเผยแพร่ 

Electronics 
form/        

ปีท่ีเผยแพร่ 

ของร้านค้า 
หน่วยงานอื่น ๆ 
ในระบบ นิ เวศ
ทาง ธุรกิ จขอ ง
ธุ ร กิ จ ค้ าป ลี ก
แบบด้ังเดิม 

โครงการเพ่ือ
สนับสนุนการ
ประกอบการ
ของธุรกิจค้า
ปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

  ดำเนินการ
โครงการอย่างเป็น
รูปธรรม 

ทำการประเมิน
ความพึงพอใจของ
ผู้เข้าร่วมโครงการ 

 
ดังนั้นการศึกษา และพัฒนาเครื่องมือการประเมินศักยภาพร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีสามารถ

ประเมินศักยภาพผู้ประกอบการ และร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้ได้ตามความเป็นจริงตรงตาม
วัตถุประสงค์ และลักษณะเฉพาะของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะช่วยให้การประเมินนั้นมีประสิทธิภาพ 
โดยสามารถนำผลการประเมินไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาหรือให้การสนับสนุนผู้ประกอบการ 
และร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้อย่างเป็นรูปธรรมอย่างแท้จริง 

 
1.2 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 การประเมินทางธุรกิจเป็นการวัดประสิทธิภาพธุรกิจ และศักยภาพของผู้ประกอบการ โดย
อ้างอิงจากหลักวิชาการพร้อมท้ังเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขปัญหาทางธุรกิจเบื้องต้นสำหรับผู้
ประกอบธุรกิจท่ีต้องการประเมินธุรกิจด้วยตนเอง ซึ่งมีประโยชน์ต่อทุกภาคส่วน ต้ังแต่ภาครัฐไปจนถึง
ภาคเอกชน (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2559) โดยในปัจจุบันมีการพัฒนารูปแบบของธุรกิ จท่ี
หลากหลายแต่ยังคงขาดการประเมินผลด้วยความเข้าใจ (Tesch & Brillinger, 2017) ซึ่งในงานวิจัยท่ี
จำนวนมากต่างมุ่งเน้นการศึกษาไปท่ีปัจจัยแห่งความสำเร็จของธุรกิจ แต่การศึกษาถึงแนวทางในการ
ประเมินผลท่ีมีโอกาสในการอยู่รอดของธุรกิจยังคงมีจำนวนน้อย (Fernández-Guerrero et al., 
2012) ท้ังนี้การพัฒนาแบบประเมินธุรกิจควรมีการกำหนดเกณฑ์การวัดท่ีมีความสอดคล้องท้ังในด้าน
วัตถุประสงค์ และผู้ใช้แบบประเมินนั้นเพื่อให้การประเมินเกิดประสิทธิภาพสูงท่ีสุด (Morita et al., 
2006) 
 จากการท่ีผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะเป็นการดำเนินการแบบเจ้าของคนเดียว 
ซึ่งการประเมินธุรกิจอาจเป็นเครื่องมือท่ีช่วยให้ผู้ประกอบการได้มีการรับรู้ถึงระดับศักยภาพของธุรกิจ 
และเป็นเครื่องช่วยตัดสินในการพัฒนาธุรกิจต่อไป ซึ่ งจากการศึกษาแบบประเมินธุรกิจท่ี
ผู้ประกอบการใช้อยู่ในปัจจุบัน พบว่าแบบประเมินได้รับการพัฒนาขึ้นจากหน่วยงานต่าง ๆ เพื่อใช้ใน
การประเมินธุรกิจท่ัวไป และธุรกิจค้าปลีกค้าส่งท่ีมีลักษณะการดำเนินงานในลักษณะขององค์กรธุรกิจ 
จึงทำให้เนื้อหาของแบบประเมินธุรกิจยังไม่สอดคล้องกับลักษณะการดำเนินงานของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม เป็นเหตุให้ ผู้ประกอบการในกลุ่มนี้ ไม่สามารถประเมินศักยภาพของธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยการวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
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 1.2.1 ศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหา
ของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน  

1.2.2 ศึกษาลักษณะ และคุณสมบั ติของนวัตกรรมแบบประเมิน  ( Innovation of 
Evaluation tools) จากผู้ประกอบการ องค์กรท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) 
ของธุรกิจค้าปลีกท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

1.2.3 พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็น
เครื่องมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

1.2.4 นำนวัตกรรมแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายเพื่อตรวจสอบประสิทธิภาพ
ของนวัตกรรมแบบประเมิน และศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี 

1.2.5 ศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิง
พาณิชย์ 

 
1.3 สมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 ผู้ประกอบการท่ีใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจแบบด้ังเดิมมีระดับการรับรู้
ถึงศักยภาพในการดำเนินธุรกิจมากกว่าผู้ประกอบการท่ีไม่ได้ใช้นวัตกรรมแบบประเมินเมื่อทำการ
เปรียบเทียบก่อน และหลังการใช้ 
 สมมติฐานที่  2 การใช้ลักษณะแบบประเมินธุรกิจแบบเลือกตอบ (Check List) และ
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะได้ผลการประเมินท่ีต่างกัน 
 
1.4 ขอบเขตการวิจัย  

 1.4.1 ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากร และกลุ่มตัวอย่างท่ีผู้วิจัยใช้ในการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ประชากรกลุ่ม

ตัวอย่าง และกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ (key informant)    
1.4.1.1 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ (key informant) คือ ผู้บริหารองค์กรต่าง ๆ ท่ีอยู่ใน

ระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีเกี่ยวข้องในการพัฒนา
ศักยภาพของธุรกิจค้าปลีก และเพิ่มศักยภาพในการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ได้แก่ 1) หน่วยงานภาครัฐ 2) สถาบันการเงิน 3) สถาบันการศึกษา 4) ผู้ผลิตหรือผู้กระจาย
สินค้า และ 5) หน่วยงานภาคเอกชน  

  1.4.1.2 กลุ่มตัวอย่างในการนำเครื่องมือการประเมินไปทดลองใช้ คือผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในประเทศไทย 

1.4.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา  
การศึกษาครั้งนี้ เป็นการมุ่ งประเด็นศึกษาถึงเกณฑ์ ท่ีใช้ในการประเมินผล (Criteria of 

Evaluation) ของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีใช้บ่งบอกว่าผลประกอบการของตนเป็นท่ี
พึงพอใจ และเกิดความยั่งยืนในการดำเนินธุรกิจ และเป็นแนวทางในการตัดสินใจพัฒนา หรือขยาย
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมต่อไป และเกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินผล (Criteria of Evaluation) ขององค์กร
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ต่าง ๆ ท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีเกี่ยวข้องต่อ
การพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้าปลีก และเพิ่มศักยภาพในการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมเพื่อเป็นแนวทางในการมีส่วนร่วม หรือให้การสนับสนุนผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม เพื่อพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินทางธุรกิจ ( Innovation of Evaluation Tools for 
Traditional Retail Business) ท่ีสามารถนำมาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อการดำเนินธุรกิจร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิมโดยท่ัวไปได้อย่างมั่นคง และยั่งยืน 

1.4.3 ขอบเขตด้านเวลา  
การศึกษาครั้งนี้ใช้เวลาในการดำเนินงานวิจัย 24 เดือน โดยเริ่มต้ังแต่         1 มิถุนายน 2562 

– 31 พฤษภาคม 2564 
 

1.5 คำจำกัดความที่ใช้ในการวิจัย   
1.5.1 ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หมายถึง ร้านค้าท่ีจำหน่ายสินค้าท่ีใช้ในพื้นฐานความจำเป็นใน

การดำรงชีวิตท่ีผู้บริโภคซื้อเพื่อการนำไปใช้ หรือรับประทานเอง (End User) ไม่ได้นำไปขายต่อให้
ผู้อื่น มีการเข้าถึงผู้บริโภคโดยผ่านบุคคลท่ีเป็นเจ้าของร้าน มีการบริหารไม่ยุ่งยากหรือซับซ้อน มี
ต้นทุนท่ีเกี่ยวกับการดำเนินการต่ำ เป็นศูนย์กลางการพบปะของผู้คนในชุมชน และสถานประกอบการ
หรือร้านค้าเป็นบ้านท่ีใช้อยู่อาศัย 

1.5.2 ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก หมายถึง ผู้ท่ี่ีทำหน้าท่ีจำหน่ายสินค้าให้กับผู้บริโภค โดย
การซื้อสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้ค้าส่งหรือคนกลางอื่น ๆ ซึ่งผู้บริโภคอาจซื้อเพื่อนำไปใช้เอง หรือนำไป
เพื่อประกอบธุรกิจต่อไป 

1.5.3 ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกด้ังเดิม หมายถึง ผู้ท่ีเป็นเจ้าของสถานประกอบการร้านค้า
ปลีกด้ังเดิม หรือผู้ท่ีได้รับมอบหมายให้ดูแลกิจการแทน แต่ไม่ใช่ลูกจ้าง และทำการจำหน่ายสินค้า
พื้นฐานท่ีมีความจำเป็นในการดำรงชีวิตท่ีผู้บริโภคคนสุดท้าย (End User) โดยซื้อเพื่อการนำไปใช้เอง  

1.5.4 ศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกด้ังเดิม หมายถึง ความสามารถสูงสุดท่ีเป็นไปได้ของร้านค้า
ปลีกในการพัฒนาธุรกิจ โดยครอบคลุมมุมมอง (Perspectives) 4 ด้าน คือ มุมมองด้านการเงิน 
(Financial Perspective) มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) มุมมองด้านกระบวนการ
ภายใน (Internal Process Perspective) และมุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา (Learning and 
Growth Perspective)    

1.5.5 ระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกด้ังเดิม หมายถึง องค์กรหรือบุคคลท่ีเกี่ยวข้องกับ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมีหน่วยงานท่ีเป็นตัวแทนกลุ่มตัวอย่างในการศึกษา ดังนี้  คือ 1) 
หน่วยงานภาครัฐ ได้แก่ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า และกรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ เป็น
หน่วยงานท่ีพันธกิจในการให้การส่งเสริมสนับสนุน และพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 2) สถาบัน
การเงิน ได้แก่ ธนาคารออมสิน เนื่องจากเป็นสถาบันการเงินท่ีมีพันธกิจในการส่งเสริม และยกระดับ
เศรษฐกิจฐานราก และวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อมเพื่อลดความเหล่ือมล้ำ และเพิ่มขีดควา
สามารถในการแข่งขัน  3 ) สถาบันการศึกษา ได้แก่  มหาวิทยาลัยสวนดุสิต โดยการเป็น
สถาบันการศึกษาท่ีดำเนินการโครงการสมาร์ทโชวห่วยร่วมกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์ 4) ผู้ผลิตหรือผู้กระจายสินค้า ได้แก่ บริษัทสยาม แม็คโคร จำกัด (มหาชน) และบริษัทสห
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พัฒนพิบูล โดยเป็นหน่วยงานท่ีมีส่วนในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยผลิตภัณฑ์ร่วมกับ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 5) หน่วยงานภาคเอกชน ได้แก่ สมาคมการค้าปลีก และเอส เอ็ม อี ทุนไทย ท่ี
มีจุดประสงค์ในการให้การสนับสนุน เพื่อให้สมาชิกแก้ไขอุปสรรค และข้อขัดข้องต่าง ๆ  และ 6) 
ลูกค้า ได้แก่ ผู้ท่ีซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม เนื่องด้วยลูกค้าเป็นผู้นำรายได้เข้ามาสู่ธุรกิจ 
และถือได้ว่าเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการอยู่รอดของธุรกิจ 
 
1.6 ประโยชน์ที่ได้รับ  
 1.6.1 ทราบถึงความจำเป็นในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหา 
หรืออุปสรรคในการทำการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในปัจจุบัน 

1.6.2 ได้ทราบลักษณะ และคุณสมบัติของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จากองค์กร
ต่าง ๆ ท่ีอยู่ในระบบนิเวศ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีผลโดยตรงต่อ
การพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในฐานะผู้ใช้แบบประเมิน และจากผู้ประกอบการ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในฐานะผู้รับการประเมิน  

1.6.3 ได้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จากการนำข้อมูลท่ีได้จากการศึกษา
ความต้องการในด้านลักษณะ และคุณสมบัติของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจาก
ผู้ประกอบการ และองค์กรต่าง ๆ ในระบบนิเวศของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีเกี่ยวข้องต่อการ
ส่งเสริม สนับสนุน และพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้าปลีก ท้ังด้านศักยภาพของผู้ประกอบการ และ
ประสิทธิภาพในการดำเนินกิจการของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม มาพัฒนาร่วมกับเทคโนโลยีท่ีมีความ
เหมาะสมกับแบบประเมินท่ีมีความสะดวก และได้ข้อมูลท่ีถูกต้อง ซึ่งสามารถนำผลจากการประเมิน
ไปใช้ให้เกิดประโยชน์ตามวัตถุประสงค์ได้อย่างแท้จริง 

1.6.4 ได้ทราบถึงระดับประสิทธิภาพของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และข้อบกพร่องท่ีอาจเกิดขึ้น เพื่อนำไปปรับปรุงแก้ไขนวัตกรรมแบบประเมินให้มีประสิทธิภาพต่อไป  

1.6.5 ได้รับการยอมรับในการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และความ
เป็นไปได้เชิงพาณิชย์จากองค์กรท่ีเกี่ยวข้องกับการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้าปลีก และ
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

1.6.6 ได้นำนวัตกรรมท่ีพัฒนาขึ้นไปใช้ประโยชน์ในการพัฒนาร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้
สามารถแข่งขันกับธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ได้อย่างยั่งยืน โดยหน่วยงานในสถาบันการเงินจะสามารถนำ
ข้อมูลไปประกอบการพิจารณาการให้สินเช่ือ และลดความเส่ียงในการเกิดหนี้เสีย หน่วยงานภาครัฐ
สามารถใช้ข้อมูลในการวางแผนจัดทำโครงการเพื่อพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้เกิดประสิทธิภาพ 
หน่วยงานผู้ผลิตได้นำข้อมูลไปประกอบการวางแผนการผลิต และการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
รวมท้ังลูกค้าจะได้รับประโยชน์จากการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีคุณภาพดี และเหมาะสม
ท้ังด้านสินค้า และการบริการ 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การวิจัยเรื่องนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (Innovation of Evaluation 

Tools for Traditional Retail Business)  ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี หลักการ เอกสาร 
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง เพื่อวิเคราะห์ และสังเคราะห์ความรู้ท่ีได้รับเพื่อกำหนดกรอบแนวความคิด
การวิจัย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

2.1 ธุรกิจค้าปลีก 
 2.1.1 ประเภท และลักษณะของธุรกิจค้าปลีก 
 2.1.2 สภาวการณ์ และแนวโน้มของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
 2.1.3 ศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 2.1.4 ระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 2.1.5 ปัจจัยแห่งความสำเร็จในการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 2.1.6 ปัญหา และอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 2.1.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการดำเนินธุรกิจ 
2.2.1. แนวคิดดุลดัชนี (Balanced Scorecard) 

  2.2.2 แนวคิดการจัดการทางการเงิน (Financial Management) 
2.2.3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2.2.4 แนวคิดด้านการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management) 
2.2.5 แนวคิดด้านการจัดการธุรกิจค้าปลีก (Retail Business Management) 
2.2.6 แนวคิดการจัดการความรู้ (Knowledge Management: KM) 
2.2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจ 

2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 
 2.3.1 รูปแบบ และวิธีการประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 

2.3.2 เทคโนโลยีท่ีใช้ในการประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 
 2.3.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 

2.4 นวัตกรรม และการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
 2.4.1 ความหมาย และประเภทของนวัตกรรม 

2.4.2 กระบวนการสร้างนวัตกรรม 
2.4.3 การเผยแพร่ และการยอมรับนวัตกรรม 
2.4.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับนวัตกรรมแบบประเมินทางธุรกิจ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 12 

2.1 ธุรกิจค้าปลีก 
 ธุรกิจค้าปลีก (Retail Business) คือ ธุรกิจท่ีมีลักษณะการซื้อขายสินค้าและบริการโดยตรง
ให้กับผู้บริโภค หรือเป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย (End user) ท่ีต้องการซื้อสินค้าและบริการไปบริโภคเอง 
ซึ่งการค้าในลักษณะธุรกิจค้าปลีกมีความผูกพันกับคนไทยมาต้ังแต่อดีต ดังศิลาจารึกของพ่อขุน
รามคำแหงท่ีได้กล่าวไว้ว่า “ใครใคร่ค้าช้างค้า ใครใคร่ค้าม้าค้า” แสดงให้เห็นว่าการค้าปลีกมีมานาน
แล้ว โดยท่ีรูปแบบการค้าปลีกได้มีการพัฒนาเปล่ียนแปลงมาอย่างต่อเนื่อง จากระบบการค้าท่ีใช้
ส่ิงของแลกเปล่ียนกัน (Barter system) มาเป็นการใช้ระบบเงินตรา (Monetary system) ในการ
แลกเปล่ียนแทน รวมถึงลักษณะร้านค้าปลีกได้มีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิมมาก จากร้านหาบเร่หรือ
แผงลอยได้เปล่ียนมาเป็นตึกอาคารพาณิชย์ท่ีเรียกว่าร้านโชวห่วย ซึ่งการค้าปลีกไ ด้พัฒนามาอย่าง
ต่อเนื่องเพื่อให้สอดคล้อง และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในการดำเนิน
ชีวิตประจำวันให้ได้มากท่ีสุด จากข้อมูลในปี 2560 มูลค่าธุรกิจค้าปลีกของประเทศไทยอยู่ท่ี 3.5 ล้าน
ล้านบาท (ธนาคารกรุงศรีอยุธยา, 2560) คิดเป็นประมาณร้อยละ 23 ของผลิตภัณฑ์รวมในประเทศ 
(Gross Domestic Product: GDP)  
 

2.1.1 ประเภท และลักษณะของธุรกิจค้าปลีก 
ธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบันสามารถแบ่งรูปแบบการดำเนินธุรกิจออกเป็น 2 รูปแบบหลัก ๆ ได้แก่ 

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (Traditional Trade) และธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) (ฉันทัส 
เพียรธรรม และวันทนาพร รุ่งวรรณรัตน, 2555) 

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือร้านโชวห่วยในสังคมไทยเกิดขึ้นช่วงหนึ่งศตวรรษท่ีผ่านมาซึ่ง
สะท้อนให้เห็นสภาพความเปล่ียนแปลงทางสังคมเศรษฐกิจจากเดิมท่ีเคยเป็นสังคมเกษตรกรรมไ ด้
เปล่ียนไปสู่การเป็นสังคมอุตสาหกรรมท่ีมีการจัดแบ่งงานท่ีซับซ้อน และเกิดการกระจายสินค้าอย่าง
เป็นระบบ มีตลาดร้านค้า และร้านค้าปลีกหรือร้านโชวห่วยซึ่งทำหน้าท่ีเป็นแหล่งกระจายสินค้า โดย
ร้านค้าลักษณะนี้จะสร้างเรียงกันเป็นตึกแถวแบบถาวร ต้ังอยู่ริมท่าน้ำสำคัญ ๆ ท่ีใช้ในการสัญจรไปมา 
ซึ่งต่อมาได้ย้ายร้านไปอยู่ริมถนนตามหัวเมืองต่าง ๆ ถึงแม้ว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือร้านโชวห่วย
จะเกิดขึ้นครั้งแรกในย่านคนจีนต้ังแต่สมัยอยุธยา แต่ร้านโชวห่วยท่ีต้ังเป็นกิจการร้านค้าอย่างชัดเจน
เพิ่งปรากฏในช่วงท่ีประเทศไทยเปิดรับกระแสการพัฒนาสมัยใหม่ ราว พ.ศ. 2411 – 2453 ท่ีเกิดมี
ร้านโชวห่วยของคนจีนในเขตกรุงเทพมหานครช้ันใน โดยสันนิษฐานว่ากลุ่มคนท่ีเข้ามาบุกเบิกการค้า
ลักษณะนี้น่าจะเป็นจีนแต้จ๋ิวท่ีอพยพเข้าเมืองไทยในช่วงรัตนโกสินทร์ตอนต้น ต่อมาในช่วง พ.ศ. 
2453 – 2489 ร้านโชวห่วยได้ขยายไปยังต่างจังหวัด โดยเฉพาะบริเวณท่ีมีชุมชนตลาดท่าน้ำโดยจะมี
การสร้างอาคารเรือนแถวช้ันบนเป็นเรือนไม้ ช้ันล่างเป็นคอนกรีตหรือไม้เพื่อเปิดกิจการร้านโชวห่วย 
ภายหลังจากท่ีสงครามโลกส้ินสุด ในช่วง พ.ศ. 2491 – 2500 ได้มีการสนับสนุนให้คนไทยหันมาทำ
กิจการร้านขายของชำตามนโยบายรัฐนิยม ทำให้ เกิดร้านขายของชำหรือร้านโชวห่วยท่ีมี
ผู้ประกอบการเป็นคนไทย ซึ่งในสมัยรัฐบาลจอมพลสฤษด์ิ ธนะรัชต์ ประเทศไทยได้เปิดรับอุดมการณ์
การพัฒนาประเทศไปสู่ความทันสมัย มีการจัดทำแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติเพื่อลงทุน
พัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน โดยมีการตัดถนนเพิ่ม ทำให้เกิดการขยายตัวของร้านโชวห่วยไปตามแนว
ถนนสายต่าง ๆ พร้อมท้ังงมีการขยายตลาดสดไปตามหัวเมืองต่าง ๆ เป็นรูปแบบอาคารตึกแถวริม
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ถนนในรูปทรงกล่องเรียบ ๆ สร้างด้วยคอนกรีต 2 – 3 ช้ัน เว้นทางให้เข้า และออกไปยังตลาดสดท่ี
ต้ังอยู่ด้านหลังตึก โดยตลาดสด และตึกแถวรูปแบบนี้ได้รับความนิยมจนกลายเป็นแหล่งกระจายสินค้า
ให้กับท้องถิ่นอย่างรวดเร็ว โดยช่วงทศวรรษ 2530 ถือได้ว่าเป็นช่วงท่ีกิจการร้านโชวห่วยมีความ
เจริญรุ่งเรืองและได้รับความนิยมท่ีสุดในขณะท่ีกิจการร้านค้าสะดวกซื้อ และแฟรนไชส์จาก
ต่างประเทศก็ยังไม่แพร่หลาย โดยในปี 2560 ธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิมมีส่วนแบ่งประมาณ 32% ของมูลค่า
ธุรกิจค้าปลีกท้ังหมด (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2561) 

การดำเนินการของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังดิม สามารถสรุปเป็นประเด็นได้ดังนี้ (วารุณี ตันติวงศ์
วาณิช, 2555) 

1) ต้นทุนในการประกอบการต่ำ เนื่องมาจากเป็นการดำเนินธุรกิจภายในครอบครัว จึงไม่มี
การจ้างงานพนักงานขาย และไม่มีค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับบุคลากร อีกท้ังในการจัดการสินค้าเป็นไปอย่าง
เรียบง่าย ไม่มีระบบ และการใช้เครื่องมืออุปกรณ์ทันสมัย เช่น คอมพิวเตอร์ จึงไม่มีต้นทุนในด้านนี้ 
รวมทั้งไม่ต้องลงทุนเรื่องอนามัยของสินค้ามาก 

2) การบริหารร้านเป็นลักษณะไม่ซับซ้อน มีคนขายเพียงคนเดียว ซึ่งส่วนใหญ่เป็นเจ้าของ
กิจการเองด้วย ทำให้การตัดสินใจทำได้รวดเร็ว สามารถปรับเปล่ียนสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 

3) สถานท่ีประกอบการส่วนใหญ่ใช้ท่ีอยู่อาศัยเป็นร้านค้าปลีก ซึ่งเดิมทีเป็นการซื้อเพื่อเป็นท่ี
อยู่อาศัย ต่อมาเห็นว่าสามารถทำการค้าขายได้ จึงจัดหาสินค้ามาขาย การตกแต่งร้านก็ทำเท่าท่ี
จำเป็น 

4) ร้านค้าปลีกด้ังเดิมส่วนใหญ่มีทำเลท่ีต้ังในย่านชุมชนหรือแหล่งท่ีอยู่อาศัยใกล้ชิดกับ
ผู้บริโภค อันถือว่ามีกำลังซื้อพอเหมาะกับขนาดการลงทุน และทำให้เกิดความเป็นกันเองจากการท่ี
เจ้าของธุรกิจเป็นผู้ขายเอง และเป็นคนในพื้นท่ีหรือในชุมชนนั้น ๆ ทำให้ผู้ขายส่วนใหญ่จะมีความเป็น
กันเองกับผู้ซื้อโดยธรรมชาติอยู่แล้ว 

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) เป็นร้านค้ารูปแบบใหม่ท่ีมีการนำเอาเทคโนโลยี 
และแนวทางท่ีทันสมัยเข้ามาใช้ เช่น การบริหารสินค้าคงคลัง ระบบการจัดซื้อ การบริการ การ
บริหารงานบุคคล การจัดองค์การ การจัดตกแต่งร้าน และกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นต้น เพื่ออำนวย
ความสะดวกให้แก่ลูกค้า และมีการนำเสนอความหลากหลายของสินค้าและบริการท่ีสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในยุคปัจจุบันท่ีมีความรีบเร่งได้เป็นอย่างดี ด้วยเหตุดังกล่าวทำให้
ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มีมูลค่าทางเศรษฐกิจมากขึ้น ซึ่งทำให้นักลงทุนต่างชาติให้ความสนใจ และเข้า
มาลงทุนในประเทศไทยเพิ่มขึ้น และจากการท่ีมีนักลงทุนต่างชาติเข้ามาลงทุนในธุรกิจค้าปลีกนี้ก็
ส่งผลให้ธุรกิจประเภทนี้มีการพัฒนาการดำเนินธุรกิจท่ีมีความเป็นสากล และมูลค่าทางเศรษฐกิจท่ี
เพิ่มสูงขึ้น โดยธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (รวมในส่วนของธุรกิจออนไลน์) มีส่วนแบ่งประมาณร้อยละ 68 
ในมูลค่าธุรกิจค้าปลีกท้ังหมด (2561) และจากบทวิเคราะห์ของศูนย์วิจัยเศรษฐกิจธุรกิจและเศรษฐกิจ
ฐานรากของธนาคารออมสินพบว่าปี 2562 ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่จะขยายตัวได้ท่ีร้อยละ 3.6 -3.8 
(year on year หรือ การเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านมาในช่วงเวลาเดียวกัน) จากมาตรการกระตุ้นการใช้
จ่ายของภาครัฐ นอกจากนี้ยังขยายตัวจากการลงทุนเปิดสาขาใหม่ การปรับปรุงสาขาเดิม และการ
เพิ่มพื้นท่ีให้เช่า ซึ่งจะช่วยทำให้รายได้ของผู้ประกอบการเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง ท้ังนี้การเติบโตส่วน
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ใหญ่จะอยู่ในกรุงเทพและหัวเมืองหลัก ๆ ของการท่องเท่ียว (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจธุรกิจและเศรษฐกิจ
ฐานราก ธนาคารออมสิน, 2561) 

กล่าวโดยสรุป ธุรกิจค้าปลีกสามารถแบ่งได้ออกเป็น 2 ลักษณะ ได้แก่ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม และธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ซึ่งต่างก็มีความสำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศ โดยธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมเป็นการดำเนินการโดยผู้ประกอบการคนไทย มีความผูกพันธ์กับวิถีชีวิตชุมชนมาอย่าง
ยาวนาน แต่จากการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ทำให้ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีจำนวน
ร้านค้ามากกว่าแต่กลับมีผลประกอบการท่ีน้อยกว่า และมีแนวโน้มลดลงอย่างต่อเนื่องทำให้มีจำนวน
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมทยอยปิดตัวเพิ่มขึ้น ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อระดับรายได้ของผู้ประกอบการ 
และระบบเศรษฐกิจของประเทศได้ 
 

2.1.2 สภาวการณ์ และแนวโน้มของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
ผลจากการพัฒนาประเทศไปสู่อุตสาหกรรมใหม่ (Newly Industriaizled Country: NIC) ได้

ทำให้เกิดการย้ายถิ่นฐานของเกษตรกรเข้ามาเป็นแรงงานเพื่อหางานทำในเขตเมือง และแหล่งนิคม
ต่าง ๆ ตามมาด้วยการเกิดเป็นตลาดและร้านค้าท่ีมีผู้ประกอบการเป็นท้ังคนจีนและคนไทย ในสมัย
รัฐบาลพลเอกชาติชาย ชุณหะวัณ (พ.ศ. 2531 – 2534) ประเทศไทยได้รับกระแสการค้าแบบสะดวก
ซื้อและธุรกิจแฟรนไชส์จากต่างประเทศ โดยบริษัท ซีพีออลล์ ซึ่งเป็นบริษัทในเครือเจริญโภคภัณฑ์ ได้
ทำการเปิดร้านสะดวกซื้อ “เซเว่นอีเลฟเว่น” สาขาแรกท่ีถนนพัฒน์พงศ์ เมื่อ 1 มิถุนายน พ.ศ. 2532 
(ซีพี ออลล์ จำกัด (มหาชน), 2556) จากนั้นขยายไปยังย่านอื่น ๆ ต่อมาได้มีร้าน สะดวกซื้อท่ี
ดำเนินการโดยบริษัทอื่น ๆ อาทิ แฟมิล่ีมาร์ท 108 ช็อป เทสโก้เอกซ์เพรส และอื่น ๆ ซึ่งธุรกิจร้าน
สะดวกซื้อได้ขยายตัวอย่างรวดเร็ว รุกเข้าไปยังแหล่งตลาด และแหล่งสัญจรในเดือนมกราคม พ.ศ. 
2554 บริษัท ซีพีออลล์ จำกัด (มหาชน) เปิดเผยข้อมูลว่าภายหลังจากท่ีไ ด้ดำเนินงานมาเป็น
ระยะเวลา 12 ปี พบว่ามีร้านเซเว่นอีเลฟเว่นท่ีเปิดให้บริการท่ัวประเทศอยู่ถึง 6,300 สาขา ซึ่งการ
ขยายตัวของร้านสะดวกซื้อและธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผลกระทบต่อร้านโชวห่วย ทำให้มีร้านโชวห่วย
จำนวนหนึ่งต้องปิดกิจการหรือปรับเปล่ียนเป็นร้านสะดวกซื้อ เนื่องจากผู้ซื้อเริ่มคุ้นเคยกับความ
ทันสมัย ทำให้ร้านโชวห่วยมีรายได้ลดลงจนกระท่ังถึงจุดท่ีต้องเลิกกิจการ โดยผลกระทบดังกล่าวก็ได้
กลายเป็นปรากฏการณ์ท่ีเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง เริ่มจากพื้นท่ีกรุงเทพฯ และขยายไปยังพื้นท่ีต่างจังหวัด 
โดยร้านโชวห่วยท่ีได้รับผลกระทบมากก็คือร้านท่ีมีทำเลอยู่ไกลจากแหล่งศูนย์กลางกระจายสินค้า 
ท้ังนี้กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ ได้เปิดเผยข้อมูลในปี 2552 ว่ามีร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม หรือร้านโชวห่วยปิดกิจการลง ท้ังส้ิน 637 ราย ภายในเวลา 4 ปี คือลดลงจากจำนวน 3,481 
ร้ าน  ใน ปี  พ .ศ . 2548 เห ลือ  2,844 ร้ าน ใน  ปี  พ .ศ . 2552 โดย เป็ น ร้ าน ท่ี ต้ั งอยู่ ใน พื้ น ท่ี
กรุงเทพมหานคร ร้อยละ 50.52 และเป็นร้านท่ีอยู่ในพื้นท่ีต่างจังหวัดร้อยละ 49.48 (ฉันทัส เพียร
ธรรม และวันทนาพร รุ่งวรรณรัตน, 2012) ท้ังนี้ ร้านค้าโชวห่วยในภาคต่าง ๆ เริ่มได้รับผลกระทบใน
ลักษณะดังกล่าวนับต้ังแต่ช่วงปลายทศวรรษ 2530 ถึงต้นทศวรรษ 2540 มาแล้ว โดยได้เผชิญกับ
สภาพความเปล่ียนแปลงในลักษณะท่ีคล้ายคลึงกัน คือร้านจะมีลูกค้าลดลงจนเมื่อถึงจุดหนึ่งเจ้าของ
ร้านก็จะตัดสินใจปิดกิจการ อีกท้ังเมื่อทำการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
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ก็พบว่าอุปสรรคท่ีสำคัญของธุรกิจคือ ลูกหลานไม่อยากสืบทอดกิจการ (ฉันทัส เพียรธรรม และ
วันทนาพร รุ่งวรรณรัตน, 2012) ในขณะเดียวกันก็มีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวนหนึ่งท่ีปรับปรุง 
เปล่ียนแปลงวิธีการดำเนินกิจการร้านค้าของตนเองให้ทันต่อยุคสมัย และสอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงในด้านความต้องการท่ีหลากหลาย และเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 
อาทิ การปรับกลยุทธ์ด้านการตลาด ด้านการบริการ ด้านการจัดบรรยากาศในร้านค้า ด้านรูปแบบใน
การดำเนินกิจการ และด้านการนำเทคโนโลยีเข้ามาใช้ร่วมกับการขายสินค้าเป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ
การเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภค (Amin et al., 2019) ท่ีสืบเนื่องมาจากการเพิ่มขึ้นของ
รายได้ของครอบครัว การขยายตัวของเมือง การรับรู้ และเข้าถึงระบบอิล็กทรอนิกส์ และอินเตอร์เน็ต 
ทำให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่เพิ่มมากขึ้น ปรากฎการณ์นี้ เป็นส่ิงท่ีผู้ค้าปลีก
แบบด้ังเดิมต้องให้ความสนใจในลูกค้า ร่วมกับการนำเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการบริการลูกค้าให้ดี 
และรวดเร็วขึ้น เนื่องจากจำนวนของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีจำนวนมาก ทำให้ลูกค้ามีอำนาจการ
ต่อรองท่ีสูงกว่า และมีอิสระท่ีจะไปเลือกซื้อสินค้าท่ีร้านอื่น ๆ ในบริเวณใกล้เคียงกัน (Wan et al., 
2018) ดังนั้นการทำความเข้าใจความต้องการของลูกค้า และสามารถเลือกหาสินค้าท่ีตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ นับว่าเป็นส่ิงจำเป็นท่ีผู้ประกอบการต้องเร่งดำเนินการ ซึ่งการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ไปซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
เนื่องจากความต้องการความสะดวกสบาย และความหลากหลายของสินค้า (Mishra, 2007)  

สำนักงานสถิติเศรษฐกิจและสังคม (2560) ได้ให้ข้อมูลว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือร้าน
โชวห่วยตามเมืองใหญ่มีการแข่งขันรุนแรง โดยท่ีร้านโชวห่วยในจังหวัดภาคเหนือยังสามารถดำเนิน
กิจการได้เนื่องจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่มักต้ังอยู่ในพื้นท่ีท่ีมีประชากรหนาแน่น โดยเฉพาะจังหวัดหัว
เมืองและเมืองท่องเท่ียว ซึ่งในปี 2560 จังหวัดท่ีมีร้านค้ากระจุกตัวอยู่หนาแน่นมากท่ีสุด 3 อันดับแรก 
ได้แก่ กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ภูเก็ต และชลบุรี การกระจุกตัวของร้านค้าก่อให้เกิดสภาวะการ
แข่งขันท่ีรุนแรง โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีกำไร
ขั้นต้น หรือ Gross Margin ลดลง โดยในปี 2560 มีกำไรขั้นลดลงถึง 64% (เมื่อเทียบกับปี 2556) 
สวนทางกับกำไรขั้นต้นของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีขยายตัวต่อเนื่อง ส่งผลให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ในพื้นท่ีดังกล่าวทยอยปิดตัวลง โดยในปี 2561 จะพบการปิดกิจการในสัดส่วนท่ีสูงกว่าการเปิดกิจการ 
ในขณะท่ีธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดภาคเหนือยังมีกำไรท่ีเพิ่มขึ้นสวนทางกับภูมิภาคอื่น ๆ 
เนื่องจากข้อจำกัดของภูมิประเทศซึ่งเป็นท่ีราบแคบสลับภูเขา ทำให้ร้านค้าปลีกในท้องถิ่นและสาขา
ของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีขนาดใหญ่ ยังมีจำนวนน้อยเมื่อเทียบกับภาคอื่น ๆ โดยในพื้นท่ี 1,000 
ตารางกิโลเมตรของภาคเหนือมีร้านค้ากระจุกตัวอยู่เพียง 466 ร้าน ซึ่งต่ำกว่าค่าเฉล่ียท้ังประเทศถึง 2 
เท่า สะท้อนให้เห็นว่าการแข่งขันระหว่างร้านค้าปลีกท้ังแบบด้ังเดิม และสมัยใหม่ในพื้นท่ีดังกล่าวยังมี
การแข่งขันที่ไม่รุนแรงนัก (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2560) 

ในขณะท่ีแรงกระทบจากการธุรกิจออนไลน์ส่งผลให้การเติบโตของธุรกิจค้าปลีกเป็นไปอย่าง
ผิดปกติจากท่ีควรจะเป็น (วรวุฒิ อุ่นใจ อดีตประธานสมาคมผู้ค้าปลีก, 2562) โดยท่ีการค้าปลีกเป็น
ดัชนี ช้ีถึ งความ เป็นอยู่ ของคนในประเทศ เพ ราะการค้าปลีกเป็น ตัววัดอั ตราการบริ โภค 
(Consumption Rate) ซึ่งถ้าอัตราการบริโภคดีก็จะอนุมานได้ว่าเศรษฐกิจดี ซึ่งเมื่อมีธุรกิจออนไลน์
เพิ่มมากขึ้น แล้วธุรกิจค้าปลีกจะอยู่ได้หรือไม่ ซึ่งคำตอบจะขึ้นอยู่กับว่า “ทำธุรกิจอย่างไร” ไม่ใช่ “ทำ
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ธุรกิจอะไร” ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลข้างต้นท่ีกล่าวว่า ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมควรต้องมีการปรับตัวให้
ทันต่อการเปล่ียนแปลงท้ังด้านของยุคสมัยและความต้องการของผู้บริโภค หรือมีการนำกลยุทธ์ด้าน
ต่าง ๆ เข้ามาปรับใช้กับร้านค้าปลีกแบบด้ังดิมมากขึ้น (สมาคมผู้ค้าปลีกไทย, 2562) 

จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่าในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา การขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้
ส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อสภาพการแข่งขันทางการค้าของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในหลาย ๆ ด้าน 
ไม่ว่าจะเป็นด้านเงินลงทุน ความรู้ ความเช่ียวชาญในการบริหารจัดการ อำนาจการต่อรองกับผู้ผลิต
ทำให้ได้ราคาสินค้าท่ีถูกกว่า การอำนวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าท่ีดีจนเป็นปัจจัยในการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของผู้บริโภคไปอย่างมาก อีกท้ังอุปสรรคท่ีสำคัญของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมคือ การท่ี
ลูกหลานไม่ต้องการสืบทอดกิจการ รอเพียงเวลาท่ีผู้ประกอบการรุ่นปัจจุบันเลิกกิจการไปซึ่งส่งผลให้
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมไม่ได้รับการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ซึ่งข้อมูลท่ีสรุปได้นี้สามารถแบ่งปัญหาของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้เป็น 2 ลักษณะ คือปัญหาท่ีเกิดจากภายใน และปัญหาท่ีเกิดจากผลกระทบ
จากภายนอกร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมนั่นเอง ซึ่งในการนี้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวน
ไม่น้อยท่ียังไม่ทราบสถานการณ์ของกิจการของตน ว่าเกิดปัญหาอะไรบ้าง มีผลกระทบต่อกิจการมาก
หรือน้อย หรือผู้ประกอบการบางรายอาจจะพอรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้น แต่ก็อาจไม่รู้ถึงแนวทาง หรือวิธีใน
การแก้ไขปัญหาท่ีต้องเผชิญอยู่ ดังนั้นการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะ
เป็นเครื่องมือท่ีจะช่วยให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมรู้ถึงสถานการณ์ของกิจการของตนว่า
เป็นอย่างไร และควรดำเนินการอย่างไรท่ีจะสามารถรับมือ และดำเนินกิจการให้อยู่รอดอย่างมั่นคง
เพื่อให้ลูกหลานเห็นคุณค่าของธุรกิจและทำการสืบทอดกิจการต่อไปได้  

 
2.1.3 ศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม/ ความสำคัญของธุริจค้าปลีกแบบด้ังเดิมต่อ

เศรษฐกิจของประเทศ 
ศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม หมายถึง การประกอบธุรกิจ โดยพิจารณาจากอัตราส่วน

ผลผลิตและรายรับ ซึ่งคือผลกำไร และการท่ีธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีศักยภาพท่ีดีท่ีจะส่งผลให้ธุรกิจ
มีผลกำไรท่ีเพิ่มขึ้น และจำนวนลูกค้าเพิ่มข้ึน ซึ่งในปี 2560 ประเทศไทยมีร้านค้าปลีกท่ีจำหน่ายสินค้า
อุปโภคและบริโภค ประมาณ 410,000 ร้าน โดยเป็นร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมากถึง 397,700 ร้าน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 97 ในขณะท่ีมีจำนวนร้านค้าปลีกสมัยใหม่อยู่ 18,153 ร้าน ทำให้ธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมยังครองส่วนแบ่งการตลาดสูงท่ีสุด อย่างไรก็ตามร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีรายได้เฉล่ียเพียง 
6.3 แสนบาทต่อปี ต่ำกว่าร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้านสะดวกซื้อ ซึ่งรายได้เฉล่ียสูงถึง 10 ล้าน
บาทต่อปี แต่ในขณะเดียวกันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังสามารถดำเนินธุรกิจอยู่ได้เพราะมีต้นทุนใน
การดำเนินการ (Operation Cost) ท่ีต่ำกว่าร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีขนาดใกล้เคียงกันอย่างเช่น ร้าน
สะดวกซื้อ (สมาคมผู้ค้าปลีก และ เอส เอ็ม อี ทุนไทย, 2563) และจากข้อมูลจากกองส่งเสริมและ
พัฒนาธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า (2562)  ระบุว่าภาคธุรกิจค้าส่ง ค้าปลีกมีรายได้มวลรวม
ประชาชาติ (gross domestic product: GDP) มูลค่า 2.6 ล้านล้านบาท คิดเป็นร้อละ 16.49 ของ
อัตราการขยายตัวของเศรษฐกิจ โดยส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้ค้าส่ง ค้าปลีกท้องถิ่นระดับจังหวัด และกลุ่ม
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กหรือโชวห่วย ซึ่งล่าสุดมีจำนวนกว่า 500,000 ร้านค้าท่ัวประเทศ โดยมีมูลค่าทาง
เศรษฐกิจกว่า 1 ล้านล้านบาท ซึ่งส่ิงเหล่านี้ทำให้เห็นว่าร้านค้าส่งค้าปลีกท่ีมีความผูกพันอย่างใกล้ชิด
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กับวิถีชีวิตของคนไทยมายาวนานก็ยังมีความสำคัญ เเม้จะต้องเผชิญกับการเเข่งขันท่ีสูงจากธุรกิจค้า
ปลีกสมัยใหม่ เเละมีอุปสรรคจากพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าท่ีเปล่ียนแปลงไป แต่ก็ยังคงรักษา
จุดเด่นของร้านค้าชุมชนไว้ได้  เช่น เมื่อลูกค้านำเงินมาไม่พอก็รับของไปก่อนได้ หรือขอเปล่ียนสินค้า
หากซื้อผิด รวมถึงการถามสารทุกข์สุกดิบระหว่างผู้ซื้อผู้ขาย ซึ่งอาจไม่ได้เห็นในร้านสะดวกซื้อหรือ
ห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ 

ในขณะเดียวกันธุรกิจแบบด้ังเดิมได้มีส่วนในการเป็นผู้ประกอบการ และจ้างงานสูงถึง 9.6 
แสนคน โดยแบ่งเป็นอัตราส่วนคือ เป็นผู้ประกอบการ 94% เป็นลูกจ้าง 5% และเป็นนายจ้าง 1%  
โดยมีช่วงของอายุต่ำกว่า 35 ปี 22% อายุ 36-50 ปี 29% อายุ 51-60 ปี 25% และอายุสูงกว่า 61 ปี 
24% (สำนกงานสถิติแห่งชาติ, 2561) 

 
ภาพที่ 2.1 แสดงสัดส่วนแรงงานในธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม   

จากสำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2561 

 อีกประการหนึ่งท่ีมีความสำคัญต่อการดำเนินธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็กอย่างเช่นธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือ การนำความรู้ท่ีได้จากการเรียนรู้ หรือประสบการณ์มาหาแนวปฏิบัติท่ีดี 
(Good Practice) สำหรับร้านค้าของตนเอง เพื่อสามารถประกอบการให้เกิดความมั่นคง และมีความ
ยั่งยืนได้ ซึ่งแนวปฏิบัติท่ีดี หมายถึง วิธีปฏิบัติ หรือขั้นตอนการปฏิบั ติท่ีทำให้ร้านค้าประสบ
ความสำเร็จหรือนำไปสู่ความเป็นเลิศตามเป้าหมาย เป็นท่ียอมรับในวงการวิชาชีพนั้น  ๆ และมี
หลักฐานของความสำเร็จปรากฏชัดเจน โดยมีการสรุปวิธีปฏิบัติ หรือขั้นตอนการปฏิบัติ ตลอดจน
ความรู้และประสบการณ์ท่ีได้บันทึกเป็นเอกสาร และเผยแพร่ไปยังร้านค้าอื่น ๆ เพื่อสามารถนำไปใช้
ประโยชน์ได้อย่างเป็นรูปธรรมต่อไป 
 กล่าวโดยสรุปได้ว่า ผลประกอบการของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงครองส่วนแบ่งทาง
การตลาดท่ีสูงกว่าธรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ โดยเมื่อเทียบรายได้ต่อสัดส่วนของจำนวนผู้ประกอบการ
พบว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีรายได้เฉล่ียต่อร้านท่ีต่ำกว่าแต่เนื่องจากมีค่าดำเนินการท่ีต่ำกว่าจึงทำ
ให้ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงสามารถดำเนินกิจการต่อไปได้ อีก ท้ังยังมี ส่วนในการเป็น
ผู้ประกอบการ และการจ้างงานเป็นจำนวนมากจึงทำให้ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงมีความสำคัญ
ต่อเสถียรภาพทางเศรษฐกิจของประเทศ 
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2.1.4 ระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ในการดำเนินธุรกิจในยุคปัจจุบันท่ีอยู่ท่ามกลางการแข่งขันทางธุรกิจ การแข่งขันระดับองค์กร 

ไปจนถึงการแข่งขันระดับประเทศ หรือระดับนานาชาติ ซึ่งเป็นลักษณะของการแข่งขันท่ีมาจากแรง
กระทบของนักลงทุนข้ามชาติ ท่ีมีความพร้อมท้ังด้านเงินลงทุน และระบบการบริหารจัดการ รวมท้ัง
ต้องต้ังรับกับการเปล่ียนแปลงในด้านต่าง ๆ เช่น พฤติกรรมของผู้บริโภค ท่ีเกิดจากวิถีการดำรงชีวิตท่ี
มีการปรับตัวให้เข้ากับยุคสมัย และการเปล่ียนแปลงทางด้านเทคโนโลยีท่ีรวดเร็วแบบก้าวกระโดด ซึ่ง
เป็นเหตุให้ผู้ประกอบการธุรกิจหลายรายท่ีปรับตัวไม่ทันจะต้องเลิกกิจการ หรือยอมขายกิจการให้กับ
นักลงทุนท่ีมีความพร้อมในด้านต่าง ๆ มากว่า ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจมีว่าจะมีธุรกิจขนาดเล็ก 
ขนาดกลาง หรือขนาดใหญ่ ต้องปรับตัวให้ทันต่อสภาวการณ์ในปัจจุบัน ซึ่งในหลายปีท่ีผ่านมา
แนวทางท่ีเกี่ยวกับผู้มีส่วนได้เสีย (Stakeholder) ได้เข้ามามีบทบาทกับการจัดการทางธุรกิจ โดย
แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีผู้มีส่วนได้เสียไว้ว่าเป็นตัวแทนของมนุษย์ท่ีมีอิทธิพลต่อกิจกรรมขององค์กร 
โดยองค์กรมีความเป็นไปได้ท่ีจะมีผู้มีส่วนได้เสียจำนวนมาก (Gray et al., 1996) ซึ่งผู้มีส่วนได้เสีย
เหล่านี้ ประกอบด้วย พนักงาน ชุมชน สังคม รัฐ ลูกค้า รวมไปถึงผู้ขาย คู่แข่งขัน รัฐบาลท้องถิ่น 
ตลาดทุน กลุ่มอุตสาหกรรม รัฐบาลต่างประเทศ เป็นต้น ดังนั้นส่ิงแรกท่ีจะอธิบายถึงทฤษฎีผู้มีส่วนได้
เสีย คือ ความชัดแจ้งในการมองระบบพื้นฐานขององค์กร และสภาพแวดล้อมขององค์กรท่ีรับรู้ได้ถึง
การเปล่ียนแปลง และความซับซ้อนของความสัมพันธ์ซึ่งกันและกันระหว่างองค์กรกับผู้มีส่วนได้เสีย 
โดยหลักการนี้ทำให้องค์กรธุรกิจก็ต้องสร้างกลยุทธ์ และวิธีการในการบริหารจัดการ และดูแลผู้มีส่วน
ได้เสีย (Stakeholder) ของตน เช่น ระบบลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management 
: CRM)  ซึ่งเป็นกลยุทธ์การบริหารจัดการความสัมพันธ์ระหว่างบริษัทกับลูกค้าแบบหนึ่ง ซึ่งถูก
ออกแบบมาเพื่อช่วยให้บริษัท สามารถจัดการกระบวนการต่าง ๆ ภายใน ให้ดำเนินการนำเสนอสินค้า
หรือบริการได้อย่างสอดคล้องและตอบสนองได้ตรงต่อความต้องการของลูกค้าเป็นต้น  

ในเวลาต่อมาแนวทางหนึ่งท่ีผู้ประกอบการหลายรายให้การยอมรับ และปรับเข้ามาใช้กับ
ธุรกิจ หรือร้านค้าของตนเอง คือการศึกษา และทำความเข้าใจระบบนิ เวศธุรกิจ (Business 
Ecosystem) เพื่อนำมาปรับใช้กับกิจการของตนเองให้เกิดประสิทธิภาพ และสามารถแข่งขันทาง
ธุรกิจได้ต่อไป โดย James Moore ได้นำคำศัพท์และหลักการของระบบนิเวศ (Ecosystems) มาใช้
ในทางธุรกิจโดยผ่านบทความใน Harvard Business Review ในปี 1993 โดยในตอนนั้น Moore 
(1993) ให้ความเห็นไว้ว่าธุรกิจ และนวัตกรรมใหม่ ๆ ไม่สามารถท่ีจะเติบโตหรือพัฒนาได้ด้วยตนเอง 
องค์กรธุรกิจจะต้องเป็นส่วนหนึ่งของระบบนิเวศทางธุรกิจท่ีจะต้องทำงานร่วมกับผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง  
ต่าง ๆ ในการพัฒนาในด้านต่าง ๆ เพื่อนำไปสู่นวัตกรรมใหม่ ๆ หรืออาจกล่าวได้ว่าในมุมมองของ
ธุรกิจนั้น Ecosystem เป็นการเช่ือมโยงกันของห่วงโซ่ทางคุณค่า (Value Chain) ของธุรกิจแต่ละ
หน่วยในระบบนิเวศธุรกิจนั้น ๆ ท่ีมีรูปแบบจำลองและคล้ายคลึงกับระบบนิเวศทางธรรมชาติ 
กล่าวคือหลายธุรกิจมักสนใจแต่การเพิ่มผลกำไรและประสิทธิภาพของบริษัทมากกว่าการปรับตัวให้
เข้ากับสภาพแวดล้อมภายนอก โดยท่ีระบบนิเวศทางธุรกิจ มี 2 ลักษณะหลัก ๆ คือ ระบบเปิด และ
ระบบปิด (Gossain & Kandiah 1998)  ซึ่งนิเวศทางธุรกิจระบบเปิด เป็นระบบท่ีเข้าไปเกี่ยวข้องกับ
องค์กรอื่น ๆ ตัวอย่างท่ีพบได้บ่อยคือ กรณีของกูเกิ้ล (Google) ท่ีพยายามสร้างระบบนิเวศทางธุรกิจ
ท่ีเป็นระบบเปิดท่ีเกี่ยวข้องกับท้ังบริษัทฮาร์ดแวร์ ผู้ผลิตซอฟแวร์ นักพัฒนาแอปพลิเคช่ัน บริษัทผลิต
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โทรศัพท์เคล่ือนท่ีเป็นต้น โดยผู้เกี่ยวข้องระบบนิเวศทางธุรกิจต่างก็พยายามสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และ
บริการใหม่ ๆ ภายใต้โครงสร้างและระบบท่ีกูเกิ้ลจัดไว้ให้ ลักษณะท่ี 2 คือ นิเวศทางธุรกิจระบบปิด 
หรือนิเวศภายใต้ผลิตภัณฑ์ และบริการเฉพาะของบริษัท ตัวอย่างท่ีพบได้บ่อยคือ กรณีของบริษัท
แอปเปิล (Apple Inc.) ท่ีผลิตภัณฑ์และบริการ    ต่าง ๆ เช่ือมโยงกัน ทำให้ผู้ใช้เริ่มใช้ผลิตภัณฑ์หนึ่ง
ก็จะมีความต้องการท่ีจะใช้ผลิตภัณฑ์อื่น ๆ ในบริษัทแอปเปิลไปด้วย ซึ่งเป็นเพราะคุณภาพและความ
เช่ือมโยงระหว่างอุปกรณ์ต่าง ๆ นั่นเอง ในประเทศไทยก็จะได้เห็นองค์กรทางธุรกิจท่ีมีความพยายาม
ท่ีจะสร้างระบบนิเวศทางธุรกิจของตนเองด้วยรูปแบบและวิธีการท่ีอาจจะแตกต่างกันไป ซึ่งปัจจุบันจะ
เริ่มเห็นองค์กรท่ีไม่ใช่บริษัทเทคโนโลยีพยายามสร้างระบบนิเวศทางธุรกิจ ของตนเองขึ้นมา
เช่นเดียวกัน โดยปัจจัยท่ีจะประสบความสำเร็จท่ีสำคัญประการหนึ่งในมุมมองของลูกค้าหรือผู้บริโภค
ก็คือ การท่ีจะเป็นระบบนิเวศทางธุรกิจได้นั้นจะต้องก่อให้เกิดคุณค่า (value) ท่ีผู้บริโภครับรู้ได้  
(งานพัฒนาองค์ความรู้สำหรับ SME (Knowledge Center), 2561) 

TECHSAUCE (2015) ได้เสนอไว้ในบทวิเคราะห์ มอง Startup Ecosystem ในสิงคโปร์  
ไว้ว่าประเทศสิงคโปร์เป็นอีกประเทศหนึ่งท่ีสนใจการนำระบบ Ecosystem มาปรับใช้ทางด้าน
อุตสาหกรรมอาหาร โดยมีประเด็นท่ีน่าสนใจคือ ประเทศสิงคโปร์มีอุตสาหกรรมอาหาร และเกษตรใน
อัตราท่ีเพิ่มสูงขึ้น เป็นส่วนสำคัญท่ีทำให้ของนักลงทุนให้ความสนใจในการลงทุนในประเทศสิงคโปร์ 
และอีกส่วนคืออาหารเป็นปัจจัยหลักท่ีสำคัญสำหรับมนุษย์ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อห่วงโซ่อุปทาน 
(Supply chain) ท้ังระบบด้วย และด้วยผู้ประกอบการพยายามใช้ความคิดสร้างสรรค์ในการผลิต
สินค้าใหม่ ๆ ให้กับผู้บริโภค ไม่ใช่เพียงแต่การระดมนักลงทุนให้มาลงทุน หรือเพื่อผลกำไรเพียงอย่าง
เดียว แต่ยังได้ทำการปรับขนาดของรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ของธุรกิจให้มีความยืดหยุ่น 
และร่วมมือกับหลาย ๆ ภาคส่วนในธุรกิจไม่ว่าจะเป็นภาครัฐ ภาคเอกชน สถาบันการศึกษาในการ
ปรับปรุงทางด้านอุตสาหกรรมอาหารให้สามารถตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปเรื่อย ๆ ด้วย และยังมีการเช่ือมโยงเรื่องของอาหาร และสุขภาพเข้ากับเทคโนโลยีอีก
ด้วย เหล่านี้เป็นส่ิงท่ีประเทศพยามปรับเปล่ียนให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน 
(Nicharee Chows, 2015) 

สำหรับธุรกิจค้าปลีกนั้นต้องมีการปรับตัวให้สอดคล้องกับความเปล่ียนแปลงในหลาย ๆ ด้าน 
รวมท้ังการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ซึ่งเป็นส่ิงท่ี
ส่งผลกระทบโดยตรงต่อยอดขายของธุรกิจค้าปลีก ซึ่งท่ีได้กล่าวข้างต้นแล้วว่าการทำธุรกิจเป็น
กิจกรรมหนึ่งท่ีต้องอาศัยองค์ประกอบต่าง ๆ ท้ังภายใน และภายนอกของธุรกิจค้าปลีกเอง และใน
ปัจจุบันท่ีธุรกิจต่าง ๆ นำกลยุทธ์ด้านการสร้างระบบนิเวศทางธุรกิจเข้ามาปรับใช้กับธุรกิจของตน
เพื่อให้สามารถเพิ่มอำนาจในการต่อรอง และมีความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจได้นั้น ก็เป็น
สาเหตุหนึ่งท่ีผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกไม่อาจปฏิเสธท่ีจะพยายามสร้างระบบนิเวศทางธุรกิจของ
ธุรกิจค้าปลีกเองได้ โดยเริ่มแรกการพัฒนาของระบบนิเวศค้าปลีก (Retail Ecosystem) ท่ัวโลก
รวมท้ังประเทศไทยจะประกอบด้วย 4 ส่วนสำคัญท่ีอยู่ในระบบนิเวศนี้ (Eagle et al. 2000) คือ  
1) ผู้ผลิต (Manufacture) ทำหน้าท่ีผลิตสินค้าส่งไปยังผู้จัดจำหน่าย 2) ผู้จัดจำหน่าย (Distributor) 
ทำหน้าท่ีกระจายสินค้าไปสู่ร้านค้าปลีก 3) ร้านค้าปลีก (Retailer) ซึ่งเป็นช่องทางการขายเพื่อให้
ลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้า 4) ลูกค้า (Customer) ซึ่งเป็นการซื้อเพื่อการอุปโภคหรือบริโภคเอง ซึ่งต่อมา
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เมื่อเข้าสู่ยุคเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Internet) จึงเกิดค้าปลีกผ่านเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือเรียกว่า 
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ซึ่งเมื่อกว่า 20 ปีท่ีผ่านมา ในช่วงเวลานั้นค้าปลีกแบบไม่ใช้
เครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Offline) และแบบใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Online) ยังแบ่งออกจากกัน
ชัดเจน โดยร้านค้าปลีกท่ีเติบโตมาจากการเปิดหน้าร้าน และกลุ่มร้านปลีกท่ีอยู่ภายใต้บริษัทเดียวกัน 
(Chain Store) ยังคงมุ่งการขายสินค้าผ่านหน้าร้านหรือสาขา ขณะท่ีธุรกิจค้าปลีกแบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce Retailer) มุ่งการขายแบบใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Online) เพียง
ทางเดียว ขณะท่ีในปัจจุบันนี้  ผลจากการเติบโตของการใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ ( Internet) 
โดยเฉพาะผ่านทางโทรศัพท์มือถือ ท่ีเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตของคนท่ัวโลก ได้ส่งผลต่อพัฒนาการค้าปลีก
ท่ัวโลกเปล่ียนผ่านเข้าสู่ยุคระบบนิเวศค้าปลีกใหม่ (New Retail Ecosystem) ท่ีการแบ่งระหว่างค้า
ปลีกแบบไม่ใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Offline) และค้าปลีกแบบใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Online) 
เริ่มน้อยลง ซึ่งในระบบนิเวศค้าปลีกใหม่ มีความสลับซับซ้อนมากกว่าระบบนิเวศค้าปลีกแบบเดิมท่ีมี
ผู้ประกอบการจำนวนเพียง 3 – 4 ราย ขณะเดียวกันในระบบนิเวศค้าปลีกใหม่ ผู้ประกอบการแต่ละ
รายจะทำการเช่ือมโยงถึงกัน (นพ นรนารถ, 2561) นอกจากนี้ในระบบนิเวศค้าปลีกใหม่ ยังมี
ผู้ประกอบการท่ีทำหน้าท่ีเป็นผู้ให้บริการขนส่ง (Delivery Service Providers) โลจิสติกส์ (3rd Party 
Logistics) และผู้ให้บริการชำระเงินแบบใช้เครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Payment Providers) เข้ามาอยู่
ในระบบนิเวศค้าปลีกใหม่ด้วย ซึ่งสอดคล้องกับแนวนโยบายของคณะรักษาความสงบแห่งชาติได้มี
ความพยายามสร้าง Ecosystem สำหรับธุรกิจฐานราก เพื่อดึงผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ให้เข้ามาอยู่ในตลาดออนไลน์ หรือแพลตฟอร์มดิจิทัล ท่ีผู้ผลิต ผู้ค้าเข้าถึงตลาดผู้บริโภคได้โดยตรงซึ่ง
ไม่ต้องผ่านคนกลาง โดยท่ีแพลตฟอร์มโชวห่วย ก็คือ ระบบนิเวศของธุรกิจค้าปลีกชุมชนบน
แพลตฟอร์ม ดิจิทัล เพื่อสร้างความเข้มแข็งให้ร้านโชวห่วย ซึ่งแพลตฟอร์มนี้จะรับสมัครร้านค้าโชว
ห่วยในชุมชนเป็นสมาชิกสามารถส่ังซื้อสินค้าโดยตรงจากผู้ผลิตผ่านแอปพลิเคชันบนแพลตฟอร์ม ซึ่ง
จะรวมคำส่ังซื้อจากร้านค้าแต่ละรายให้เป็นคำส่ังเดียวกัน ทำให้มีขนาดใหญ่ต่อรองกับผู้ผลิตให้ขายใน
ราคาท่ีต่ำลงได้ แทนการซื้อจากพ่อค้าคนลาง หรือร้านขายส่งในปัจจุบัน เนื่องด้วยระบบนิเวศทาง
ธุรกิจเป็นสภาพแวดล้อมท่ีกำหนดขึ้นเพื่อให้ผู้ท่ีส่วนเกี่ยวข้องได้แลกเปล่ียนความคิดเห็นซึ่งกันและกัน 
(Kim, 2016) ซึ่งด้วยแพลตฟอร์มนี้ผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องจะได้รับประโยชน์ร่วมกัน และความท้าทายใน
การดำเนินธุรกิจอันเนื่องมาจากความไม่แน่นอน และความสามารถในการทำงานร่วมกันท่ีไม่อาจ
ควบคุมได้เกิดขึ้น (Rong et al., 2010) ทฤษฎีเครือข่ายได้รับการทบทวนอีกครั้งเพื่อค้นหาการ 
มีส่วนร่วม 

ท้ังหมดนี้สะท้อนให้เห็นความสำคัญของการปรับตัวของผู้ประกอบการ และการพัฒนาธุรกิจ
ค้าปลีกให้ทันต่อความเปล่ียนแปลงของยุคสมัย และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 
ซึ่งสำหรับผู้ประกอบการ และร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (Traditional Trade) ท่ีได้รับแรงกดดัน และ
ผลกระทบจากการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) โดยเฉพาะร้านสะดวกซื้อท่ีมี
การขยายตัวเข้ามาในชุมชน จำหน่ายสินค้าประเภทเดียวกัน และมีส่ิงอำนวยความสะดวกในหลาย ๆ 
ด้าน จึงมีความจำเป็นอย่างมากท่ีต้องมีการประเมินสถานะของของร้านค้าปลีก และศักยภาพของ
ผู้ประกอบการแบบด้ังเดิม เพื่อให้รู้ว่าร้านค้าปลีกของตนมีความพร้อมในการรับมื อ และมี
ความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจมากน้อยเพียงใด และสามารถกำหนดแนวทางในการปรับปรุง 
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และพัฒนาในด้านต่าง ๆ ซึ่งเมื่อร้านค้าปลีกเข้มแข็งเพียงพออาจส่งผลให้สามารถสร้างระบบนิเวศค้า
ปลีกใหม่ (New Retail Ecosystem) ของตนเองได้ ซึ่งจะทำให้ร้านค้าปลีกด้ังเดิมสามารถดำเนิน
กิจการต่อไปได้อย่างมั่นคง และยั่งยืน ท้ังนี้ข้อมูลข้างต้นสามารถนำมาเป็นแนวทางในการกำหนดกลุ่ม
ตัวอย่างในการเก็บข้อมูลเกี่ยวกับเกณฑ์การประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมร่วมกับแนวคิดและ
ทฤษฎีเกี่ยวกับนวัตกรรมรูปแบบธุรกิจ ท่ีมีหลายหน่วยงานให้ความสำคัญ และมีความพยายามในการ
ช่วยเหลือ และสนับสนุนร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้คงอยู่ คู่กับคนไทย และสังคมไทยได้อย่างมี
ประสิทธิภาพต่อไป 

 
2.1.5 ปัจจัยแห่งความสำเร็จในการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ในการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีจุดมุ่งหมายท่ีเหมือนกันกับธุรกิจรูปแบบอื่น ๆ คือ 

การประสบความสำเร็จโดยมีผลประกอบการท่ีน่าพอใจ และมีความยั่งยืน วิธีการท่ีจะทำให้ธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมจากงานวิจัยหลายฉบับได้นำเสนอในทิศทางท่ีสอดคล้องกัน กล่าวคือ สร้าง
ประสิทธิภาพของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mixed) (E. Jerome McCarthy, 1960) ท่ี
กล่าวถึงความสามารถในการดำเนินการในด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และด้านราคา (Price) ในขณะท่ีการดำเนินธุรกิจใน
ปัจจุบันเพิ่มกลยุทธ์ทางการตลาดจาก 4 ประเด็น (4 Ps) ท่ีกล่าวข้างต้นมาเป็น 7 ประเด็น (7Ps) 
(Booms and Bitner′s, 1981) เพื่อนำกลยุทธ์นี้ขยายไปยังธุรกิจท่ีเป็นสินค้าอุปโภค และบริโภคอื่นได้ 
โดยประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านส่ิงท่ีปรากฎต่อสายตาลูกค้า 
(Physical Evidence) กระบวนการในการจัดการด้านการบริการ (Process) ท้ังนี้ลูกค้าคือผู้มีอิทธิพล
ต่อความสำเร็จของร้านค้าปลีก (ZHildebrandt, 1988) ดังนั้นผู้ประกอบการจะต้องศึกษาถึง
พฤติกรรมความต้องการลูกค้า และสามารถตอบสนองให้ได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเรื่องท่ีลูกค้าสัมผัสได้
โดยตรง ได้แก่ คุณภาพและราคาของสินค้า รวมถึงภาพลักษณ์ของร้านค้าด้วย  

 นอกจากการนำส่วนประสมทางการตลาดมาใช้เป็นแนวทางให้การดำเนินธุรกิจแล้ว วิธีการ
ในการดำเนินงานสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งท่ีส่งผลต่อความสำเร็จของการ
ประกอบการ โดยหลักการในการดำเนินงานมีดังนี้ (พัชราภรณ์ เลขยันต์) การส่ังสินค้ามาจำหน่าย 
การบริการลูกค้า การวางแผนการขาย การรู้จักสินค้าท่ีจำหน่าย การจัดแสดงสินค้า  มาตรฐานร้านค้า 
มีความรู้ด้านการเงิน และบัญชีสอดคล้องกับการทำให้บริเวณภายในร้านมีความสะอาดเป็นระเบียบ
เรียบร้อยเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และการรวมกลุ่มร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเพื่อเพิ่ม
อำนาจการต่อรองกับตัวแทนจำหน่ายสินค้า (วิชยานันท์ ขันละ และอารีย์ นัยพินิจ , 2559) รวมท้ัง
ผู้ประกอบการควรมีความสามารถในการบริหาร การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า การสร้าง
ภาพลักษณ์ทางธุรกิจ และการจัดการส่วนประสมทางการตลาด (กฤษณ์ ทัพจุฬา , 2015) ท้ังนี้ปัจจัย
แห่งความสำเร็จของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำเป็นต้องให้ความสำคัญกับการจัดการร้านค้า (สยาม 
แมคโคร, 2016) ได้แก่ ทำเลท่ีต้ัง การเลือกสินค้า ราคาและกำไร ผังร้านและการจัดเรียง การแต่งร้าน 
การส่งเสริมการขาย สต็อกสินค้า และความแตกต่าง รายละเอียดดังนี้ 
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1) ทำเลท่ีต้ัง เป็นปัจจัยความสำเร็จอันดับแรกของร้านโชวห่วย มินิมาร์ท ท่ีต้องอยู่ใกล้
กลุ่มเป้าหมาย ผู้ประกอบการจำเป็นต้องพิจารณาปัจจัยในการเลือกท่ีต้ังร้านค้าอย่างรอบคอบดังนี้ 
สภาพแวดล้อมทางกายภาพโดยรอบ วิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย แนวโน้มเศรษฐกิจของสถานท่ีต้ัง 
และความรุนแรงในการแข่งขัน 

2) การเลือกสินค้า ควรมีสินค้าและบริการหลายหลากตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้
ได้มากท่ีสุด การเลือกจำนวนสินค้าแต่ละกลุ่มสินค้าได้อย่างเหมาะสม จะสามารถทำให้ร้านค้าได้
ยอดขายและกำไรสูงสุด 

3) ราคาและกำไร มีความสำคัญต่อธุรกิจค้าปลีกท่ีปัจจุบันมีการแข่งขันสูง ส่วนผสมของกลุ่ม
สินค้าท่ีเราเลือกเข้ามาขายในร้านกับ การต้ังราคาขายแต่ละกลุ่มเป็นหัวใจสำคัญท่ีทำให้ร้านค้ามีผล
กำไรสูงสุด 

4) ผังร้านและการจัดเรียง การวางแผนผังร้านค้าท่ีดีเป็นองค์ประกอบสำคัญในการจัดการ
ร้านค้าปลีกให้มีประสิทธิภาพ และเป็นการบริหารพื้นท่ีภายในร้านให้มีประโยชน์สูงสุด เพื่อเพิ่มโอกาส
ในการขายให้กับสินค้าทุกกลุ่มภายในร้าน และในส่วนของการจัดเรียงสินค้าควรทำการจัดเรียง
ตามลำดับของวันหมดอายุ หรือท่ีเรียกว่า First In-First Out (FIFO) หรือ Last In-Last Out (LILO) 
เพื่อลดการสูญเสียของสินค้าหมดอายุได้ 

5) การแต่งร้าน โดยท่ีรูปลักษณ์ร้านค้าภายใน และภายนอกร้านเป็นอีกหนึ่งปัจจัยในการ
สร้างความประทับใจและเช้ือเชิญ ลูกค้าเก่า ลูกค้าใหม่ มาอุดหนุนท่ีร้าน นอกเหนือจากอัธยาศัยและ
บริการท่ีดีของเจ้าของร้าน 

6) การส่งเสริมการขาย เป็นกลยุทธ์สำคัญในการเพิ่มยอดขาย โดยจูงใจลูกค้ามาซื้อสินค้าท่ี
ร้านให้ได้มากท่ีสุด สามารถทำได้ หลายรูปแบบ หลายช่วงเวลา ผู้ประกอบการควรจัดรายการส่งเสริม
การขายให้ตรงกับความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด  

7) สต็อกสินค้า เป็นตัววัดความสำเร็จของร้านค้านอกจากการเพิ่มยอดขาย เพิ่มกำไร จำนวน
สต็อกท่ีเหมาะสมจะช่วยให้ร้านค้ามีเงิน หมุนเวียน และลดต้นทุนเพิ่มกำไร 

8) ความแตกต่าง นอกจากหลักการจัดการร้านค้าพื้นฐาน ผู้ประกอบการต้องวิเคราะห์หา
จุดเด่น สร้างเอกลักษณ์ให้ร้านค้าแตกต่างจากคู่แข่งเพื่อให้ลูกค้าจดจำ เกิดความประทับใจ และมา
อุดหนุนอย่างต่อเนื่อง ทำให้ยอดขายของร้านค้าเพิ่มจากลูกค้าเดิมท่ีซื้อมากขึ้น และจากลูกค้าใหม่ท่ีมา
ซื้อสินค้าท่ีร้านด้วย 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อความสำเร็จของธุรกิจ และช่วยลดความเส่ียงของความล้มเหลว พร้อมท้ังเพิ่ม
โอกาสแห่งความสำเร็จ (Chuthamas Chittithawor, 2010) ได้แก่ 1) ลักษณะของ SMEs 2) ลูกค้า
และการตลาด  3) วิธีดำเนินธุรกิจ 4) ทรัพยากรและการเงิน และ 5) ส่ิงแวดล้อมภายนอก 

จากข้อความข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ความสำเร็จของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือการมีผล
ประกอบการเป็นท่ีน่าพอใจของผู้ประกอบการ โดยการนำแนวคิดทางการตลาด 4Ps และ 7Ps มา
ประยุกต์ใช้ในเหมาะสมกับร้านค้าของตน รวมถึงการต้องคำนึงถึงหลักการในการดำเนินธุรกิจค้าปลีก
ในแต่ละด้าน เพื่อลดความเส่ียงของธุรกิจท่ีอาจเกิดขึ้น และเพิ่มโอกาสแห่งความสำเร็จ ซึ่งท้ังหมดอาจ
เป็นส่วนช่วยสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ทำให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าของร้านส่งผลให้มียอดขายท่ีดี
จนสามารถแข่งขันทางธุรกิจได้ และเกิดความยั่งยืนในการดำเนินธุรกิจต่อไป 
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2.1.6 ปัญหา และอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ในปัจจุบันเราอาจได้รับข้อมูลข่าวสารว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีการปิดตัวลงเป็นจำนวนมาก 

ด้วยเหตุท่ีไม่สามารถแข่งขันทางการค้าอย่างรุนแรงกับร้านค้าปลีกแบบสมัยใหม่ ซึ่งมีการขยายตัว
อย่างรวดเร็ว และครอบคลุมไปท่ัวทุกพื้นท่ี ซึ่งสอดคล้องกับบทวิเคราะห์ของไทยพับลิก้า (2020) ท่ีได้
เสนอว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีจํานวนร้านค้ามากแต่มีการขยายตัวต่ำ โดยท่ีในปี 2017 ร้านค้าปลีก
สินค้าอุปโภคบริโภค (FMCG หรือ Fast-moving consumer goods คือ สินค้าท่ีจ่าหน่ายเร็วและมี
ต้นทุนต่ำ รวมถึงสินค้าท่ีไม่คงทน เน่าเสียง่าย) มีจํานวนกว่า 4.1 แสนร้านค้าท่ัวประเทศ โดยธุรกิจ
ขายของชําหรือโชวห่วยคิดเป็นร้อยละ 97 ขณะท่ีร้านค้าปลีกสมัยใหม่อย่างร้านสะดวกซื้อ และมินิ
มาร์ทซึ่งเป็นคู่แข่งสําคัญของโชวห่วย มีจํานวนเพียง 18,153 แห่ง แต่ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมกลับมี
รายได้ต่อร้านค้าต่ำกว่าร้านค้าปลีกสมัยใหม่ รวมท้ังมีการจ้างงานในสัดส่วนท่ีมาก 9.6 แสนคน แต่มี
ผลิตภาพท่ีต่ำ และมีแนวโน้มการสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ธุรกิจลดลง ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่าธุรกิจโชวห่ว
ยบางส่วนไม่สามารถปรับตัว และพัฒนาทักษะแรงงานให้สอดคล้องสภาวะการแข่งขันท่ีรุนแรงขึ้นได้ 
ซึ่งข้อมูลการจ้างงานช้ีให้เห็นว่า แรงงานในธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมกระจุกตัวในกลุ่มการเป็นเจ้าของ
ธุรกิจเอง (Self-employed) ซึ่งร้อยละ 50 เป็นผู้ประกอบการท่ีอายุมากกว่า 50 ปี และไม่มีลูกจ้าง 
และด้วยเหตุนี้อาจทำให้ผู้ประกบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมต้องเผชิญกับความเส่ียงท่ีสำคัญ คือ 
การขาดผู้สืบทอด และความยืดหยุ่นในการปรับตัวน้อย ดังนี้  

1) ธุรกิจขาดผู้สืบทอด จากผลสํารวจวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม (SMEs) ของ
ธนาคารแห่งประเทศไทย พบว่าปัญหาการขาดผู้สืบทอดเป็นหนึ่งในปัญหาหลักของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม โดยร้อยละ 15 ของผู้ประกอบการท่ีประสบปัญหาดังกล่าว กําลังพิจารณาปิดกิจการเพราะ
ธุรกิจอยู่ในช่วงซบเซา เจ้าของมีอายุมาก และทายาทหันไปประกอบธุรกิจอื่น ๆ เนื่องจากการ
ดําเนินงานของร้านค้าไม่ดึงดูดความสนใจของลูกค้า ไม่ซับซ้อน ฐานลูกค้าหลัก คือ คนในท้องถิ่นท่ี
คุ้นเคย จึงทำให้ทายาทท่ีจะเป็นผู้ประกอบการยุคใหม่ไม่ให้ความสนใจ และจะมองหาการลงทุนท่ีให้
ผลตอบแทนสูงแทน 

2) ความยืดหยุ่นในการปรับตัวน้อย ซึ่งเป็นผลมาจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่อยู่ในช่วงวัย
กลางคนและวัยชรา ซึ่งมีความยืดหยุ่นในการเปิดรับและเรียนรู้ เทคโนโลยีสมัยใหม่มีไม่มากนัก ดังนั้น
ร้านโชวห่วยจํานวนมากจึงยังคงดําเนินธุรกิจแบบด้ังเดิม โดยเน้นรักษาฐานลูกค้า และอาศัยจุดเด่น
ของธุรกิจท่ีร้านค้าปลีกสมัยใหม่ทําไม่ได้ เช่น การแบ่งขายสินค้า หรือระบบการขายเช่ือ อย่างไรก็ตาม 
เมื่อธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มีการเสนอขายสินค้าและบริการท่ีหลากหลายสอดคล้องกับความต้องการ
ของลูกค้าได้ดี ส่งผลให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีไม่มีการปรับตัวเพื่อเพิ่มศักยภาพทางการแข่งขันต้อง
สูญเสียฐานลูกค้าให้แก่ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีขยายสาขาเข้ามาในพื้นท่ีมากถึงร้อยละ 80 

จากบทสรุปผลการศึกษาโครงการยกระดับศักยภาพร้านค้าท่ีเข้าร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐ
ในการติดตามผลการดำเนินโครงการธงฟ้าประชารัฐ (มหาวิทยาลัยมหิดล, 2562) ได้เสนอข้อมูลว่า
ปัจจัยปัญหาท่ีส่งกระทบต่อยอดขาย และจำนวนลูกค้าของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในแต่ละภูมิภาค
ของประเทศไทย คือการขาดสภาพคล่องทางการเงิน จำนวนสินค้าไม่มีความหลากหลาย ต้นทุนค่า
ขนส่งสูง ร้านต้ังอยู่ใกล้แหล่งค้าปลีกขนาดใหญ่ คุณภาพของสินค้า และมีสินค้าไม่เพียงพอตามลำดับ 
ซึ่งในแต่ละภูมิภาคอาจมีความแตกต่างของอัตราร้อยละของปัญหาอุปสรรคเล็กน้อย แต่ปัญหาท่ี
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สอดคล้องกันในทุกภูมิภาคของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือ การขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน อีกท้ังเมื่อศึกษาข้อมูลด้านอุปสรรคของร้านค้า ก็พบว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงมีปัญหา
ในด้านการจัดซื้อสินค้าเข้าร้านท่ีขาดความหลากหลาย ปัญหาด้านคลังสินค้า หรือสินค้าคงเหลือ
โดยเฉพาะการเก็บรักษาคุณภาพของสินค้าให้ได้คงเดิม และการจัดระบบระบายสินค้าเก่าออกจาก
คลังสินค้า ซึ่งก่อให้เกิดการสูญเสียต้นทุนตามมา และปัญหาด้านการตลาด ในขณะท่ีร้านค้ามีคู่แข่งขัน
ทางการตลาดสูง การประชาสัมพันธ์ยังไม่เพียงพอ บรรจุภัณฑ์ดูไม่น่าสนใจ และไม่มีการนำเสนอ
สินค้า  

ในขณะท่ีผลสำรวจโครงการเจาะใจ SMEs เจาะลึกศักยภาพการแข่งขัน โดยธนาคารแห่ง
ประเทศไทย (ฐิตา เภกานนท์, 2562) ได้สรุปปัญหาของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีต้องเผชิญไว้ดังนี้ คือ 
ต้นทุนสินค้าปรับสูงขึ้น ธุรกิจขาดการปรับตัวให้สอดคล้องกับสภาพตลาด การบริหารจัดการภายใน
องค์การขาดประสิทธิภาพ ขอสินเช่ือได้ยาก เพราะขาดหลักทรัพย์ และขาดผู้สืบทอดธุรกิจ ซึ่งจากผล
สำรวจ SMEs ของ ธนาคารแห่งประเทศไทย พบว่าปัญหาขาดผู้สืบทอดเป็นหนึ่งในปัญหาหลักของ
ธุรกิจโชวห่วย โดยร้อยละ 15 ของผู้ประกอบการท่ีประสบปัญหาดังกล่าวกำลังพิจารณาปิดกิจการ 
เพราะธุรกิจอยู่ในช่วงซบเซา เจ้าของมีอายุมาก และทายาทหันไปประกอบธุรกิจอื่น ๆ  เนื่องจากการ
ดำเนินงานของโชวห่วยไม่หวือหวา โดยมฐีานลูกค้าหลักเป็นคนในท้องถิ่นท่ีมีความคุ้นเคยจึงเป็นธุรกิจ
ท่ีไม่ดึงดูดความสนใจเท่าท่ีควร ในขณะท่ีผู้ประกอบการยุคใหม่ท่ีส่วนใหญ่มองหาการลงทุนท่ีให้
ผลตอบแทนสูง นอกจากนี้ผลสำรวจยังพบว่า การท่ี SMEs รวมถึงร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมหรือร้านโชว
ห่วยปรับตัวด้วยการเข้าสู่ตลาดออนไลน์ แต่ยังคงขายสินค้าและบริการแบบเดิม ๆ ซึ่งไม่เพียงพอท่ีจะ
ทำให้ธุรกิจเติบโตอย่างยั่งยืนได้ เนื่องจากตลาดออนไลน์ มีการแข่งขันท่ีรุนแรงจากคู่แข่งจำนวนมาก 
และเน้นแข่งขันด้วยราคา ดังนั้นการมุ่งยกระดับคุณภาพสินค้า และบริการให้แตกต่างจากคู่แข่งจึงเป็น
การสร้างความเข้มแข็งของธุรกิจในระยะยาว  อีกท้ังปัญหา และอุปสรรคของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
(สุจินดา เจียมศรีพงษ์, 2553) ได้แก่ ประเภทสินค้าท่ีขายในร้านไม่มีความหลากหลายเท่าท่ีควรเมื่อ
เปรียบเทียบกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่หรือห้างค้าปลีกสมัยใหม่ ร้านค้าปลีกด้ังเดิมไม่มีการตกแต่ง
ร้านค้าของตนเองให้ทันสมัย ขาดการจัดสินค้าให้เป็นระบบ ไม่มีป้ายบอกราคาท่ีแน่นอนชัดเจน 
รวมถึงไม่มีส่ิงอำนวยความสะดวก เช่น เครื่องบันทึกเงินสดท่ีจอดรถและอื่น ๆ ราคาสินค้าสูงกว่าใน
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และไม่ให้เสรีภาพในการเดินเลือกซื้อสินค้าแก่ผู้บริโภคทำให้ความต้องการซื้อ
ของผู้บริโภคลดลง 

ท้ังหมดนี้พอจะสรุปได้ว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือร้านโชวห่วยจะยังคงอยู่กับคนไทย
ต่อไปได้นั้น ต้องสามารถต่อสู้กับอุปสรรค และเรียนรู้การปรับตัวอย่างต่อเนื่อง ในขณะเดียวกันการ
ส่งเสริมของภาครัฐก็เป็นส่วนสำคัญในการสร้างความยั่งยืนให้ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเหล่านี้ให้
สามารถแข่งขันได้ในยุคท่ีการเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว พร้อมกับการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่ท่ีเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
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2.1.7 งานวิจัยที่เก่ียวข้องการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ธุรกิจค้าปลีกขนาดกลาง และขนาดย่อมในหลายประเทศรวมถึงประเทศไทยกำลังเผชิญกับการ

แข่งขันทางธุรกิจท่ีสูง เนื่องจากรูปแบบการค้าปลีกสมัยใหม่เติบโตอย่างรวดเร็ว (Janrattana, 2017) 
ซึ่งหลายประเทศในเอเชีย เช่นสิงคโปร์ ไต้หวันจีน และไทย ดังนั้นธุรกิจค้าปลีก SME กำลังเผชิญกับ
สถานการณ์ท่ี "สร้างสรรค์หรือตาย" ซึ่งเป็นการปรับตัวของธุรกิจค้าปลีกท่ีได้รับผลกระทบอย่าง
ต่อเนื่อง และอาจถึงขั้นต้องออกจากธุรกิจ ธุรกิจค้าปลีกจึงต้องสร้างรูปแบบทางธุรกิจ (Business 
Model) ใหม่ๆ แต่อย่างไรก็ตามการศึกษาเรื่องนวัตกรรมท่ีผ่านมาส่วนใหญ่จะกิดขึ้นกับบริษัทขนาด
ใหญ่ และงานวิจัยนี้ยังพบว่าแนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจ (Business Model) สามารถนำไปปรับใช้
กับธุรกิจในหลายระดับ ซึ่งรูปแบบธุรกิจแคน-วาส (Business Model Canvas) ช่วยให้เข้าใจภาพรวม
ของธุรกิจอย่างครอบคลุม และยังเสนอแนวคิดเกี่ยวกับส่ิงท่ีสามารถปรับเปล่ียนได้ในระดับปฏิบัติการ 
ดังนั้นนวัตกรรมรูปแบบธุรกิจ (Business Model Innovation) เป็นกระบวนการท่ีมีการเปล่ียนแปลง 
และการเรียนรู้ท่ีเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง เช่น กระบวนการช่วยให้ธุรกิจค้าปลีก SME สามารถทำความ
เข้าใจในธุรกิจของพวกเขาเพื่อวางรูปแบบ และเพิ่มโอกาสในการประสบความสำเร็จ ท้ังนี้ยังได้เสนอ
การศึกษาต่อยอดว่าควรทำการศึกษาเพิ่มเติมด้านสามารถในการดำเนินการเกี่ยวกับการวัด
ประสิทธิภาพของนวัตกรรมในแง่ของผลประโยชน์ เช่น การเรียนรู้ในองค์กร ซึ่งสามารถวัดผลกระทบ
โดยรวมของธุรกิจได้ สามารถใช้ในการประเมินประสิทธิภาพของนวัตกรรม โดยท่ีระบบการค้าปลีก
และการจัดจำหน่ายของไทยได้รับการเปล่ียนแปลงขนานใหญ่จากการลงทุนจากผู้ค้าปลีกข้ามชาติใน
ยุโรปโดยเฉพาะกลุ่มเทสโก้ของสหราชอาณาจักร และกลุ่มคาสิโนของฝรั่งเศส (Dales, 2014) โดยจะ
เกิดขึ้นในพื้นท่ีอุตสาหกรรม และกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายเท่านั้น ซึ่งไม่ได้แทรกแซงร้านค้าปลีกดั้งเดิมท่ี
อยู่ในท้องถิ่น แต่ผู้เขียนได้ยอมรับว่ารูปแบบการค้าปลีกสมัยใหม่โดยเฉพาะไฮเปอร์มาร์เก็ต (Hyper 
Market) ขนาดใหญ่ และการดำเนินการจัดหาเทคโนโลยีของผู้ค้าปลีกข้ามชาติทำให้ระบบการค้าปลีก
และการกระจายแบบด้ังเดิมของไทยหยุดชะงัก โดยการดำเนินการใหม่ ๆ เหล่านี้มาพร้อมกับช่อง
ทางการจัดจำหน่ายท่ีมีผู้ค้าส่ง และผู้จัดจำหน่ายระดับกลางเป็นผู้ดำเนินการเพื่อปรับให้เข้ากับตลาดท่ี
มีการเปล่ียนแปลง ซึ่งผู้เขียนได้แบ่งประเภทของธุรกิจค้าปลีกออกเป็น 3 ประเภท คือ 1) การค้า
สมัยใหม่ หมายถึงรูปแบบค้าปลีกใหม่และห้างสรรพสินค้า 2) การค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีเกี่ยวข้องกับ
ร้านขายของชำขนาดเล็ก และผู้ค้าส่งในประเทศ และ 3) บริษัทขายและผู้ผลิตในฐานะผู้จัดจำหน่าย
ระดับกลาง ซึ่งในช่วงก่อนปี ค.ศ. 2000 ส่วนแบ่งการตลาดยังคงอยู่ในมือของผู้ค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และผู้จำหน่ายระดับกลาง จนกระท่ังผู้ค้าปลีกสมัยใหม่เริ่มขยายตัวไปยังจังหวัดใหญ่ ๆ  และกระจาย
ออกไปในรูปแบบร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็ก หรือ มินิมาร์ท (Mini Mart) แต่ช่องทางการจัด
จำหน่ายแบบด้ังเดิมยังคงมีส่วนแบ่งตลาดอย่างยั่งยืน โดยมีการดำเนินการเชิงพาณิชย์ และนำ
เทคโนโลยี   ใหม่ ๆ มาปรับใช้ซึ่งมาจากการได้รับการแนะนำจากผู้ค้าปลีกข้ามชาติ และส่ิงท่ีมีส่งผล
ต่อความยั่งยืนของผู้ค้าส่งค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือความสามารถในการเข้าถึงภูมิภาคท่ีมีร้านขายของชำ
ขนาดเล็กให้บริการเป็นส่วนใหญ่นั่นเอง ซึ่งสอดคล้องกับท่ีว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีกระบวนการ
จัดการภายใต้การแข่งขันการค้าปลีกสมัยใหม่ (ประภัสสรา ศรีเสาวคนธร, 2559) โดยร้านโชวห่วยจะ
ยังสามารถดำเนินกิจการต่อไปในพื้นท่ีมีแรงงานย้ายถ่ินเข้ามาในขณะท่ีจะถูกจำกัดพื้นท่ีให้กระจายตัว
อยู่ในทำเลระดับปานกลาง อันเนื่องมาจากการขยายตัวของร้านสะดวกซื้อท้ังในแง่กลยุทธ์การค้า และ
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การรุกคืบเชิงพื้นท่ีทำให้เกิดการปรับตัวของร้านโชวห่วย และการกระจายตัวใหม่ สำหรับร้านโชวห่วย
ท่ีต้องการจะดำเนินกิจการต่อนั้น ผู้วิจัยได้เสนอแนะกลยุทธ์แบบ “แก้ไขปรับปรุง” โดยให้ความสำคัญ
กับความสัมพันธ์ของคนในชุมชน ท้ังกลุ่มคนท่ีอยู่มาอาศัยมานาน และกลุ่มคนท่ีเป็นแรงงานเข้ามาอยู่
ใหม่ ท่ี ต้องการสินเช่ือ โดยแบ่งออกเป็น 2 ประการ ได้แก่ 1) การปรับปรุงลูกค้าสัมพันธ์การ
บริหารงาน โดยการรักษาฐานลูกค้าประจำ และกระชับมิตรกับผู้ซื้อรายใหม่ทำ ให้ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจ 
และรู้สึกว่าได้ประโยชน์คุณค่า (Worth) ใกล้เคียงกันกับมูลค่า (Price) ท่ีได้จากการลดแลกแจกแถมใน
ร้านสะดวกซื้อ โดยอาจเริ่มต้นด้วยการช่วยเหลือเป็นหูเป็นตา หรือเป็นธุระในเรื่องเล็ก ๆ น้อย ๆ ให้ 
หรือเช้ือเชิญให้เข้ามานั่งพักเหนื่อยดูทีวีในร้านซึ่งจะช่วยสร้างความสนิทสนมอย่างเป็นธรรมชาติจน
ลูกค้ารู้สึกคุ้นชินท่ีจะเดินเข้าร้านโดยไม่รู้สึกอึดอัด 2) การปรับปรุงการบริหารงานท้ังการบริหารงาน
ท่ัวไป และงานบริการสินเช่ือกับลูกค้าประจำในชุมชนหมู่บ้านด้วยการยกระดับความสนิทสนมให้
กลายเป็นความภักดี (Royalty) ในการอุดหนุนซื้อสินค้าโดยถ้าเป็นร้านโชวห่วยท่ีมีกลุ่มลูกค้าประจำ 
ในกลุ่มผู้ค้าด้วยกันก็ยกระดับจากลูกค้าให้กลายเป็นคู่ค้า แต่อย่างไรก็ดีการให้สินเช่ือก็มีข้อควรระวัง
คือเป็นการสร้างความเส่ียงให้กับกิจการโดยถ้าผู้ซื้อชำระเงินช้า หรือชำระเงินไม่ครบก็อาจทำให้
กิจการยิ่งประสบปัญหาขาดทุนดังนั้นการให้ซื้อด้วยการเช่ือสินค้าจึงต้องการทำด้วยความระมัดระวัง 
ในเบ้ืองต้นควรให้สินเช่ือเฉพาะคนท่ีรู้จัก และทำการจดบันทึกเสมอ รวมทั้งควรมีการนำเทคโนโลยีมา
ใช้บริหารจัดการร้าน เช่น การนำระบบบาร์โค้ด (Barcode) มาติดต้ังเพื่อความสะดวกรวดเร็วในการ
ขายสินค้า และสามารถตรวจสอบปริมาณสินค้าได้ถูกต้องแม่นยำ และถึงแม้ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และ
ขนาดใหญ่จะเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมก็ยังมีความสำคัญกับประชาชนผู้มี
รายได้น้อย (Sangvikar et al., 2019) ซึ่งยังคงสามารถรักษาความสัมพันธ์ระหว่างผู้ค้ากับลูกค้าได้
ยาวนาน และส่งผลใหธุ้รกิจเกิดความยั่งยืนได้ต่อไป  

จากงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องข้างต้นจะพบว่ามีการศึกษาวิจัยในเรื่องต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวกับการ
ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งมีท้ังการศึกษาในด้านการปรับปรุงร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ภายใต้การแข่งขันการค้าปลีกสมัยใหม่ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม กลยุทธ์การตลาดร้านค้าปลีกไทยแบบด้ังเดิม กลยุทธ์การพัฒนาร้านค้าปลีก การเอาตัวรอด
ของค้าปลีกดั้งเดิมภายใต้การแข่งขันกับธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ และการขยายตัวของค้าปลีกสมัยใหม่ท่ี
ส่งผลต่อค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นต้น ซึ่งเป็นการศึกษาท่ีมีวัตถุประสงค์ไปในทิศทางเดียวกัน คือ
การศึกษาถึงปัญหา แนวทางในการปรับตัว เพื่อการอยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในช่วงเวลาท่ี
การแข่งขันจากธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท้ังจากนักลงทุนรายใหญ่ในประเทศไทย และนักลงทุนข้ามชาติ
ทวีความรุนแรงขึ้น รวมท้ังการพัฒนาเทคโนโลยีท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนรูปแบบของธุรกิจค้าปลีกไป
อย่างรวดเร็ว ซึ่งส่งรูปแบบเหล่านี้ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปด้วย 
  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 27 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการดำเนินธุรกิจ 
 

2.2.1. แนวคิดดุลดัชนี (Balanced Scorecard) 
โดยภาพรวมแล้วการท่ีธุรกิจจะทราบถึงศักยภาพในการประกอบการของตนโดยการนำกำไรมา

เป็นเกณฑ์ในการวัดมักจะใช้กับองค์กร หรือธุรกิจท่ีมีการจัดจำหน่ายในรูปของสินค้าและบริการซึ่ง
ข้อมูลดังกล่าวเป็นศักยภาพของธุรกิจแบบพื้นฐาน ซึ่งการดำเนินธุรกิจในปัจจุบันนี้องค์กรธุรกิจหรือ
ร้านค้าไม่ได้ต้องการเพียงด้านผลกำไรอย่างเดียว แต่มีความจำเป็นท่ีต้องมีการปรับปรุง และพัฒนา
กิจการของตนให้ทันต่อความเปล่ียนแปลง และสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนไป 
เพื่อให้กิจการสามารถดำเนินการได้อย่างต่อเนื่อง และมั่นคง ซึ่งแนวคิดหนึ่งท่ีเป็นท่ียอมรับในการ
ดำเนินธุรกิจไม่ว่าจะเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ หรือขนาดเล็ก คือ แนวคิดเกี่ยวกับดุลดัชนี (Balanced 
Scorecard) โดย Kaplan & Norton (1996) ซึ่งพจนานุกรมศัพท์ศึกษาศาสตร์ฉบับราชบัณฑิตสถาน 
ให้ความหมายของการประเมินแบบสมดุลไว้ว่า “เทคนิคการประเมินท่ีคำนึงถึงความสมดุล 4 มิติ คือ 
มิติผู้รับบริการ มิติการเงิน มิติการบริหารจัดการ และมิตินวัตกรรมการเรียนรู้ โดยพัฒนาตัวบ่งช้ีของ
ความสำเร็จในแต่ละมิติ เพื่อใช้ในการส่ือสาร การปฏิบัติงาน และการประเมินคุณภาพขององค์การ” 
(ราชบัณฑิตยสถาน, 2551)   

ดุลดัชนี  หรือ Balanced Scorecard เกิดจากแนวคิดของ Professor Robert Kaplan 
อาจารย์ประจำมหาวิทยาลัย Harvard และ Dr. David Norton ท่ีปรึกษาทางด้านการจัดการโดยท้ัง
สองได้ศึกษาและสำรวจถึงสาเหตุของการท่ีตลาดหุ้นของอเมริกาประสบปัญหาในปี 1987 (Kaplan & 
Norton, 1996) และพบว่าองค์กรส่วนใหญ่ในอเมริกานิยมใช้แต่ตัวช้ีวัดด้านการเงินเป็นหลัก ท้ังสอง
จึงได้เสนอแนวคิดในเรื่องของการประเมินผลองค์กร โดยพิจารณาตัวชี้วัดในส่ีมุมมอง (Perspectives) 
แทนการพิจารณาเฉพาะมุมมองด้านการเงินเพียงอย่างเดียว และการท่ีจะดำเนินการให้ได้ตามภารกิจ
หลักขององค์กรตามแนวทางดุลดัชนีนั้น จะมีดัชนีช้ีวัดท่ีสำคัญ 4 ประการ ได้แก่ 1) มุมมองด้าน
การเงิน (Financial Perspective)  2) มุมมองด้านลูกค้า (Customer  Perspective) 3) มุมมองด้าน
กระบวนการภายใน (Internal  Process  Perspective) และ    4) มุมมองด้านการเรียนรู้และการ
พัฒนา (Learning  and  Growth  Perspective) โดยการกำหนดตัวช้ีวัด (KPI) เป็นกลไกสำคัญ ซึ่ง 
Kaplan และ Norton ได้ให้นิยามล่าสุดของ Balanced  Scorecard ไว้ว่า “เป็นเครื่องมือทางด้าน
การจัดการท่ีช่วยในการนำกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติ (Strategic Implementation) โดยอาศัยการวัด
หรือประเมิน (Measurement) ท่ีจะช่วยทำให้องค์กรเกิดความสอดคล้องเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน และ
มุ่งเน้นส่ิงท่ีสำคัญต่อความสำเร็จขององค์กร (Alignment  and  focused)” โดยท้ัง 4 มุมมองมี
รายละเอียดดังนี้ 

1) การจัดการด้านการเงิน (Financial Perspective) 
ในองค์กรด้านธุรกิจการค้า ดัชนีแรกท่ีควรคำนึงถึง คือ การจัดการด้านการเงิน  จะเป็นข้อ

บ่งช้ีชัดเจนว่าธุรกิจจะดำเนินการต่อไปได้หรือไม่ การวัดผลด้านการเงินควรพิจารณาด้านต่อไปนี้            
1.1) อัตราเติบโตของรายได้ วัดจากการเติบโตของยอดขาย กำไรจากลูกค้า และ

ผลิตภัณฑ์ สัดส่วนรายได้จากลูกค้าใหม่ เป็นต้น 
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1.2) ลดต้นทุน วัดจากรายได้/พนักงาน ต้นทุนเมื่อเทียบกับคู่แข่ง อัตราการลด
ต้นทุน เป็นต้น 

1.3) การใช้สินทรัพย์ ต้องคำนึงถึงการลงทุน การทำวิจัยและพัฒนา ผลตอบแทน
จากการลงทุน 
 

2) ลูกค้า (Customer Perspective) 
ลูกค้าเปรียบเสมือนตัวบ่งช้ีท่ีสำคัญสำหรับองค์กรท่ีประกอบธุรกิจและองค์กรท่ี

แสวงหากำไร การวัดผลด้านลูกค้า ควรพิจารณาด้านต่อไปนี้ 
2.1) ความพอใจของลูกค้าเป็นดัชนีท่ีสำคัญท่ีสุด เพราะหากลูกค้าเกิดความ พึง

พอใจในสินค้าและบริการ ลูกค้าจะเกิดความจงรักภักดี  และกลับมาใช้บริการใหม่  และสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าเสมอ 

2.2) การรักษาลูกค้าเก่า ต้องมีการติดตามความต้องการของลูกค้าและประเมินผล 
การส่ังซื้อตลอดเวลา  

2.3) ลูกค้าใหม่ ต้องพัฒนาสินค้าและบริการเพื่อดึงดูดให้มีลูกค้าใหม่เพิ่มขึ้น และ
ติดตามผลอย่างต่อเนื่อง 

2.4) แบ่งส่วนการตลาด เป็นการแบ่งทางการตลาดด้วยการแบ่งลูค้าออกเป็นกลุ่มผู้
ซื้อท่ีเล็กลงมาโดยแบ่งตามความต้องการ ตามลักษณะตลาด หรือตามพฤติกรรมของคนท่ีมีความ
ต้องการผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีต่างกันไป 

3) กระบวนการทำงานในองค์กร (Internal Business Process) 
ระบบการทำงานภายในองค์กรเป็นระบบท่ีมีความสำคัญต่อด้านการเงิน และลูกค้า นั่นคือ 

หากองค์กรพัฒนาและมีการบริหารการทำงานภายในท่ีดีจะส่งผลให้ผลิตสินค้า ได้รวดเร็ว จัดส่งสินค้า
ตามเวลา มีคุณภาพตรงตามความต้องการของลูกค้า  มีบริการหลังการขาย  ส่งผลให้องค์กรมีการ
เติบโตทางรายได้สูงขึ้น 

4) การเรียนรู้และการเติบโต (Learning and Growth) 
การเรียนรู้และการพัฒนาของพนักงานในองค์กร จะเป็นดัชนีท่ีส่งผลต่อกระบวนการทำงาน

ภายในองค์กร หากพนักงานเกิดการเรียนรู้ มีการพัฒนาขีดความสามารถ ของการเรียนรู้จะทำให้
กระบวนการทำงานในองค์กรมีประสิทธิภาพมากขึ้น ส่งผลต่อคุณภาพสินค้า และบริการท่ีดีต่อลูกค้า 
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ภาพที่ 2.2 แสดงความสัมพันธ์กันของมุมมอง 4 ด้าน ของทฤษฎี Balanced Scorecard 
ดัดแปลงจาก Kaplan & Norton (1996) 

 
จากภาพท่ี 2.2 การนำดุลดัชนีมาเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงานนั้นจะต้องให้ความสำคัญต่อ

ดัชนีท้ัง 4 ด้านอย่างสมดุลกันซึ่งดัชนีแต่ละด้าน จะส่งผลถึงด้านอื่นๆ โยงกันเป็นระบบ แต่ท้ังนี้องค์กร
จะต้องกำหนดภารกิจหลักให้ชัดเจน และวิเคราะห์ดัชนีท้ัง 4 ด้าน ให้สอดคล้องกับภารกิจหลักของ
องค์กรนั้น นอกจากนี้ในการนำหลักการของ Balance Scorecard มาปรับปรุงใช้ประสิทธิภาพการ
ทำงานนั้น ผู้ปฏิบัติงานทุกฝ่ายจะต้องปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ท่ีวางไว้ และมีดัชนีช้ีวัดประสิทธิภาพ 
การทำงาน ท่ี เรียกว่า Key Performance Indicator (KPI) เพื่ อให้องค์กรดำเนินงานได้บรรลุ
วัตถุประสงค์ และสอดคล้องกับภารกิจขององค์กรต่อไป โดยท่ีองค์ประกอบของแต่มุมมองของดุลดัชนี
ทุกด้านจะมีวิสัยทัศน์และกลยุทธ์ขององค์กรเป็นศูนย์กลางในแต่ละด้านประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ 
ดังนี้  

1) วัตถุประสงค์ (Objective) คือส่ิงท่ีองค์กรมุ่งหวังหรือต้องการท่ีจะบรรลุใน 
แต่ละด้าน  

2) ตัวช้ีวัด (Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตัวช้ีวัดของ
วัตถุประสงค์ในแต่ละด้าน และตัวช้ีวัดเหล่านี้จะเป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการวัดว่าองค์กรบรรลุ
วัตถุประสงค์ในแต่ละด้านหรือไม่ 

3) เป้าหมาย (Target) คือเป้าหมายหรือตัวเลขท่ีองค์กรต้องการจะบรรลุในตัวช้ีวัด
แต่ละประการ 

4) แผนงาน โครงการ หรือกิจกรรม ( Initiatives) ท่ีองค์กรจะจัดทำเพื่อบรรลุ
เป้าหมายท่ีกำหนดขึ้น โดยในขั้นนี้ยังไม่ใช่แผนปฏิบัติการท่ีจะทำ แต่เป็นเพียงแผนงาน โครงการหรือ
กิจกรรมเบ้ืองต้นท่ีต้องทำเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีต้องการ 

นอกจาก 4 องค์ประกอบท่ีกล่าวมาแล้ว ในทางปฎิบัติมักจะเพิ่มอีก 1 องค์ประกอบ คือ
ข้อมูลในปัจจุบัน (Baseline Data) ของแต่ละตัวช้ีวัด การหาข้อมูลในปัจจุบันจะเป็นตัวช่วยในการ
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กำหนดเป้าหมายของตัวชี้วัดแต่ละตัวให้มีความชัดเจน และเหมาะสมมากขึ้น ท้ังนี้ประโยชน์ของดุล
ดัชนี (Balanced Scorecard) ท่ีธุรกิจจะได้รับคือ 1) ช่วยให้ผลการดำเนินงานขององค์กรดีขึ้น 2) ทำ
ให้ท้ังองค์กรมุ่งเน้น และให้ความสำคัญต่อกลยุทธ์ขององค์กร โดยต้องให้เจ้าหน้าท่ีท่ัวท้ังองค์กรให้
ความสำคัญกับกลยุทธ์ขององค์กรมากขึ้น และเป็นเครื่องมือหนึ่งท่ีช่วยในการนำกลยุทธ์ไปสู่การ
ปฏิบัติ 3) ช่วยในการปรับเปล่ียนพฤติกรรม และวัฒนธรรมขององค์กรโดยอาศัยการกำหนดตัวช้ีวัด
และเป้าหมายเป็นเครื่องมือในการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของเจ้าหน้าท่ี และ 4) ทำให้พนักงานเกิดการ
รับรู้และเข้าใจว่างานแต่ละอย่างมีท่ีมาท่ีไปอีกท้ังผลของงานตนเองจะส่งผลต่อผลการดำเนินงานของ
ผู้อื่นและขององค์กรอย่างไร และประสิทธิผลของการตัดสินใจด้านการบริหารจัดการเกี่ยวกับกิจกรรม
ขององค์กรนั้นพิจารณาจากความสมดุลในการประเมิน (Us et al., 2018) ท้ังนี้การแก้ปัญหาเกี่ยวกับ
การประเมินกิจกรรมขององค์กรโดยใช้แบบจำลองการเพิ่มประสิทธิภาพแบบหลายเกณฑ์ของดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) เพื่อประเมินกิจกรรมขององค์กร ในการแก้ปัญหาการเพิ่มประสิทธิภาพ  

จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นว่าการท่ีประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม สามารถ
ดำเนินการตามแนวคิดของดุลดัชนีได้เป็นอย่างดี ท่ีมีความครอบคลุมกับมุมมองต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อผล
ประกอบการของร้าน ค้าปลีกโดยตรง เพียงแต่อาจต้องมีการปรับให้ เข้ากับธรรมชาติ และ
ลักษณะเฉพาะของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเพื่อให้ผลลัพธ์ที่ได้จากการประเมินมีความถูกต้องมากท่ีสุด 
เพื่อจะสามารถนำผลการประเมินนี้ไปใช้ในการวางแนวทาง และวิธีการในการปรับปรุงพัฒนาร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อไป 
 

2.2.2 แนวคิดการจัดการทางการเงิน (Financial Management) 
ในการดำเนินธุรกิจในทุกรูปแบบ การจัดการทางการเงินเป็นส่ิงท่ีสำคัญ เพราะเป็นงานท่ี

เกี่ยวข้องกับการหมุนเวียนของเงินสด และทรัพยากรต่าง ๆ ของธุรกิจ ซึ่งมีความสำคัญต่อการอยู่รอด 
และความมั่นใจในธุรกิจเพราะการจัดการทางการเงินท่ีมีประสิทธิภาพจะส่งให้ธุรกิจมีกำไรสูงขึ้นได้ 

การจัดการทางการเงิน อาจนิยามได้ว่า “การจัดทำแผนการเริ่มปฏิบัติ และติดตามตรวจสอบ
แผนการเงินสมบูรณ์แบบเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ทางการเงินส่วนบุคคล” (สถาบันประกันภัยไทย, 
2562) โดยมีขอบเขตในการวางแผนทางการเงิน ดังนี้ 1) วางแผนการเงินส่วนบุคคล ควรเพียงพอท่ีจะ
ครอบคลุมความจำเป็นทางการเงินทุกด้าน 2) การบริหารความเส่ียง ทำให้แผนการเงินสามารถ
ป้องกันความเส่ียงจากการขาดเงินสดหมุนเวียน 3) การวางแผนลงทุน โดยการวางแผน ดำเนินการ
ตามแผน และจัดการนำเงินไปเพื่อการใช้จ่าย และลงทุนต่อไปอีก 4) การวางแผนภาษี เพื่อลดภาระ
ภาษีให้น้อยท่ีสุด เพื่อให้มีกระแสเงินสดไปใช้ในด้านอื่นต่อไป และถึงแม้เราจะทำการวางแผนการเงิน
มาเป็นอย่างดีแล้วก็ตาม แต่อาจเกิดสถานการณ์ท่ีไม่คาดฝันขึ้นได้ตลอดเวลา (วิวรรณ ธาราหิรัญโชติ, 
2563) ท้ังนี้วิธีการจัดการทางการเงินเพื่อรับมือกับสถานการณ์ฉุกเฉิน สามารถดำเนินการได้ ดังนี้ 1) 
ประหยัด สำหรับบุคคลนั้นสามารถลดรายจ่ายท่ีฟุ่มเฟือย และลดการบริโภคในส่ิงท่ีไม่จำเป็น 2) ลด
ต้นทุน สำหรับธุรกิจจำเป็นต้องลดต้นทุนโดยไม่กระทบถึงคุณภาพ เพราะหากกระทบถึงคุณภาพจะ
เกิดผลเสียหายในระยะยาว  
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ภาพที่ 2.3 แสดงแนวทางในการจัดการทางด้านการเงินในสถานการณ์ปกติ และสถานการณ์ฉุกเฉิน 
 

การจัดการทางด้านการเงินมักจะมองว่าเกี่ยวข้องเฉพาะกับผู้ท่ีมีฐานะทางการเงินสูง 
(Beaverstock & Wainwright, 2013) ซึ่งในความเป็นจริงการจัดการทางการเงินเป็นเรื่องของท้ัง
บุคคลและธุรกิจ ถึงแม้ธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็กจะมีการหมุนเวียนของเงินไม่มากในแต่ละวัน แต่การ
จัดการเบ้ืองต้นเกี่ยวกับเงินของธุรกิจก็เป็นส่ิงท่ีผู้ประกอบการควรดำเนินการอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจาก
ทฤษฎีแรงจูงใจ “The Theory of Human Motivation” ของ Abraham Maslow (2013) ซึ่ ง
เกี่ยวข้องกับพื้นฐานในการดำรงชีวิตของมนุษย์บนความคิดท่ีว่า การตอบสนองต่อแรงจูงใจจะ
เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมเบื้องหลังของมนุษย์ โดยบอกถึงลำดับขั้นความต้องการของมนุษย์ท่ีมีแนวโน้ม
ความต้องการอันใหม่ท่ีสูงขึ้น เมื่อความต้องการพื้นฐานได้รับการตอบสนองแล้ว โดยตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย (2558) ได้ศึกษาและเช่ือมโยงทฤษฎีดังกล่าวเข้ากับการจัดการทางการเงิน ใน
รูปแบบพีระมิด ดังนี้ 

 

 
ภาพที่ 2.4 การประยุกต์ลำดับข้ันความต้องการของ Maslow กับ พีระมิดการเงนิ 

ท่ีมา : วางแผนการเงินตามทฤษฏี Maslow (WealthMeUp, 2015) 
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1) Physiological: ประกันชีวิต 
ชีวิต คือ ส่ิงท่ีมีค่ามากท่ีสุด ดังนั้นก่อนท่ีจะเริ่มต้นนำเงินออมไปสร้างผลตอบแทนในรูปแบบ

อื่น ควรทำการสร้างความมั่นคงของชีวิตของตนเองก่อน 
2) Safety: ประกันสุขภาพ 
การประกันสุขภาพ คือส่ิงท่ีจะสร้างความรู้สึกมั่นใจในเวลาเจ็บป่วย เนื่องจากไม่ต้องวิตก

กังวลในเรื่องค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาล 
3) Love and belonging: เงินสด–เงินท่ีมีสภาพคล่องสูง 
เงินสด เป็นสินทรัพย์ท่ีมีสภาพคล่องสูง เนื่องจากสามารถนำไปใช้ได้ในทุกสถานการณ์ ไม่ว่า

จะเป็นในสถานการณ์ฉุกเฉิน หรือสถานการณ์ปกติท่ีต้องการทำการลงทุน  
4) Esteem: กองทุนรวม หรือหุ้น 
เมื่อความต้องการขั้นพื้นฐานได้รับการตอบสนองแล้ว ส่ิงต่อมาคือการทำลงทุนในสินทรัพย์ 

เพื่อสร้าง มูลค่าเพิ่มให้กับเงินของเรา 
5) Self-actualization: การลงทุนในสินทรัพย์ทางเลือก 
เมื่อชีวิตมีความสมบูรณ์ ท้ังในด้านการใช้ชีวิต และด้านการเงิน ส่ิงท่ีสามารถทำได้ต่อไปเพื่อ

สร้างความสุขให้แก่ตนเอง คือการเลือกทำในส่ิงท่ีตนเองรัก หรือการลงทุนทางเลือกโดยไม่ต้องกังวล
กับการตอบสนองขั้นพื้นฐานของชีวิตได้ 

สำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนับว่าเป็นธุรกิจขนาดเล็กซึ่งการจัดการทางการเงินเป็นส่ิงท่ีมี
ความสำคัญอย่างมาก (Dunn & Liang, 2011) เนื่องจากเป็นธุรกิจท่ีไม่ได้ดำเนินอย่างเป็นระบบมาก
เท่าท่ีควร และเมื่อขาดการจัดการทางการเงินท่ีดีแล้วจะยิ่งมีแนวโน้มว่าธุรกิจอาจประสบความ
ล้มเหลวได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ Dahmen and Rodríguez (2014) ท่ีได้กล่าวว่าธุรกิจขนาดเล็ก
มีความสำคัญกับเศรษฐกิจของแต่ละประเทศมาก แต่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ยังขาดคามรู้ ความเข้าใจ
ในวิธีการบริหารจัดการทางด้านการเงินท้ังเงินส่วนตัว และเงินส่วนของธุรกิจ รวมถึงการไม่ดำเนินการ
ตรวจสอบการเงินอย่างต่อเนื่อง และไม่สนใจในการจัดทำบัญชีหรือมีการบันทึรายรับและรายจ่ายของ
กิจการจึงทำให้ไม่ทราบถึงต้นทุนของสินค้าท่ีแท้จริงรวมถึงไม่ทราบว่ากิจการมีผลกำไรเท่าใด ซึ่งเป็น
อีกสาเหตุหลักท่ีทำให้ธุรกิจต้องปิดตัวลง โดยในปัจจุบันกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2016) ได้พัฒนา
โปรแกรมอย่างง่ายโดยสร้างตารางรายรับ รายจ่ายให้กรอกตามช่องเพื่อให้ผู้ประกอบการบันทำการ
ทึกบัญชีท้ังรายรับรายจ่ายอย่างเดียว ซึ่งจะสรุปผลกำไรขาดทุนให้ในแต่ละเดือนรวมท้ังวิเคราะห์เป็น
อัตราส่วนรายรับรายจ่ายต่อยอดขายของแต่ละรายการด้วย 

จากข้อมูลท่ีได้กล่าวมาแล้วสามารถสรุปได้ว่าการวางแผนทางการเงินเป็นเรื่องท่ีเกี่ยวข้องกับ
ทุกคน และธุรกิจทุกประเภท ไม่ว่าจะขนาดใหญ่ หรือขนาดเล็กอย่างธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
เนื่องจากการวางแผนทางการเงินมีดีจะทำให้บุคคล และธุรกิจเกิดความรู้สึกมั่นคงในสถานการณ์ปกติ 
รวมถึงสามารถปรับตัวหรือรับมือได้กับสถานการณ์ฉุกเฉินได้อย่างมีประสิทธิภาพ พร้อมกับการบันทึก
บัญชีรายรับ รายจ่ายอย่างง่าย ก็จะสามารถช่วยลดความล้มเหลวในการประกอบธุรกิจได้อีกทางหนึ่ง 
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2.2.3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
จากท่ีได้กล่าวไว้ในปัจจัยแห่งความสำเร็จของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีมีนักวิชาการหลาย

ท่านได้นำเสนอว่าปัจจัยท่ีสำคัญท่ีมีส่วนทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จ หรือมีผลประกอบการเป็นท่ี
พอใจ คือ ของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) โดยทฤษฎนี้ เกิดขึ้นเมื่อ McCarthy 
(1960) กล่าวถึงความสามารถในการดำเนินการในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไว้ดังนี้ 

1) Product (สินค้าหรือผลิตภัณฑ์) หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีอาจจะเหมาะกับความ
ต้องการของตลาดกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ทุกสินค้ามีวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์ และมีข้อดีข้อเสียเฉพาะตัว 
ท้ังนี้ผู้ประกอบการจึงควรเลือกสินค้าให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าของตน 

2) Price (ราคา) คือ กลยุทธ์ส่วนการต้ังราคาสินค้า ลูกค้าแต่ละกลุ่มมีความสามารถ และ
พฤติกรรมในการใช้เงินไม่เหมือนกัน กลยุทธ์ด้านราคาท่ีดีท่ีสุดคือการท่ีธุรกิจสามารถเพิ่มยอดขายและ
กำไรให้กับสินค้าได้มากท่ีสุด  

3) Promotion (การส่งเสริมการตลาด) คือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เพื่อกระตุ้นให้
กลุ่มลูกค้าหลักของเรามีความอยากซื้อสินค้ามากขึ้น  

4) Place (ช่องทางการจัดจำหน่าย) หมายถึง สถานท่ีขาย และช่องทางการจำหน่ายสินค้า 
โดยท่ีสินค้าจะต้องมีการกระจายสินค้าเพื่อให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายขึ้น และต้องมีค่าใช้จ่ายท่ี
เหมาะสม 

ต่อมา Booms and Bitner′s (1981) ได้เสนอแนวคิดในการเพิ่มกลยุทธ์ทางการตลาดจาก 4 
ประเด็น (4 Ps) มาเป็น 7 ประเด็น (7Ps) เพื่อนำกลยุทธ์นี้ขยายไปยังธุรกิจท่ีเป็นสินค้าอุปโภคบริโภค 
และธุรกิจบริการ โดยเพิ่มอีก 3 ด้าน คือ ด้านบุคลากร (People) ด้านส่ิงท่ีปรากฏต่อสายตาลูกค้า 
(Physical Evidence) และกระบวนการในการจัดการด้านการบริการ (Process) และ Kotler (2008) 
ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะนำมาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความ
ต้องการของลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ดังนี้ 

5) People (บุคลากร หรือ คน) เป็นส่ิงท่ีเกี่ยวข้องกับลูกค้าโดยตรงโดยเฉพาะธุรกิจบริการ
ทำให้ผู้ประกอบการจำเป็นต้องมีการปฏิสัมพันธ์ลูกค้าเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

6) Process (กระบวนการ) ขั้นตอนการให้บริการควรมีมาตรฐานท่ีชัดเจน เพื่อท่ีจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

7) Physical Evidence (องค์ประกอบทางกายภาพ) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ คือส่ิงท่ี
สามารถสัมผัสได้ด้วยประสาทสัมผัสท้ัง 5 ได้แก่ การมองเห็น การได้ยิน การได้กล่ิน การรู้รส และ
ความรู้สึกทางร่างกาย โดยท่ีลูกค้าจะสัมผัสส่ิงแวดล้อมทางกายภาพได้จากการมาใช้บริการ ซึ่ง
สามารถสร้างความน่าเช่ือถือ ความไว้วางใจ และความประทับใจให้กับลูกค้า 

ในขณะเดียวกันได้มีงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความสำเร็จของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมในประเทศไทยมีแนวโน้มท่ีจะนำแนวคิด 7Ps ศึกษาเพิ่มมากขึ้น โดยพบว่า 7Ps มีอิทธิพลต่อ
ความสำเร็จของการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (นภัทร ไตรเจตน์ , 2558) รวมถึงปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ปฏิกร ทิพย์เลอเลิศ, 2558) 
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ปัจจัยหลักท่ีทำให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย และการบริการลูกค้าท่ีมีความเป็นกันเอง 
สร้างความสนิทสนมกับลูกค้า ทำให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและอยากจะกลับมาใช้บริการอยู่เสมอ 
(พรไพลิน เพชรอาวุธ, 2561) และเพื่อให้แนวทางในด้านการตลาดมีประสิทธิภาพมากขึ้น Kotler 
(2019) อธิบายถึงการทำ STP ซึ่งเป็นครื่องมือวิเคราะห์การตลาดท่ีประกอบด้วย การแบ่งส่วนตลาด 
(Segmentation:S) ก าร เลื อกก ลุ่ม เป้ าห ม าย  (Targeting:T) และ  ก าร จัดต ำแห น่ ง สิน ค้ า
(Positioning:P) เพื่อเป็นการกำหนดเป้าหมาย จัดทิศทาง และวางแผนสำหรับการดำเนินงานและ
ส่ือสารคุณลักษณะของสินค้าให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายหลักเพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด  

 

 ท้ังหมดนี้สามารถสรุปได้ว่าการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และแบบสมัยใหม่สามารถนำ
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด และ STP มาประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับลักษณะธุรกิจ และลูกค้า
ของตนเองเพื่อความสำเร็จของธุรกิจ หรือได้รับผลประกอบการเป็นท่ีน่าพอใจ รวมท้ังสามารถเพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขันทางธุรกิจท่ีจะทำให้ธุรกิจเกิดความมั่นคง และยั่งยืนต่อไป 

  
2.2.4 แนวคิดด้านการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management)  

ในการประกอบธุรกิจในปัจจุบัน ผู้ประกอบการล้วนตระหนักถึงความสำคัญของลูกค้าท่ีมี
อิทธิพลต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก โดยผู้ประกอบการได้ให้ความสนใจในเรื่องการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ 
(Customer Relationship Management) เพิ่มมากขึ้น โดยเป้าหมายหลักของการจัดการลูกค้า
สัมพันธ์ ในธุรกิจคือการเพิ่มลูกค้าใหม่ และรักษาฐานลูกค้าเก่าเอาไว้ให้ได้ เนื่องจากการดำเนินการ
ตามแนวคิดนี้ช่วยให้ธุรกิจรู้จักลูกค้าดีขึ้น ให้ความสนใจในพฤติกรรมลูกค้า และนำข้อมูลท่ีได้มา
วิเคราะห์ว่าควรทำอย่างไรเพื่อให้ลูกค้ายังอยู่ หรือลูกค้าของเราต้องการอะไร ต้องทำอย่างไรบ้างเพื่อ
ให้ผลประกอบการเป็นท่ีน่าพอใจ ซึ่งคำว่า "การจัดการลูกค้าสัมพันธ์" เกิดขึ้นในกลุ่มผู้ประกอบการ
เทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) และกลุ่มผู้ปฏิบัติงานในช่วงกลางทศวรรษท่ี 1990 โดยใช้เพื่ออธิบาย
ทางเลือกสำหรับลูกค้าท่ีใช้เทคโนโลยี (Parvatiyar and Sheth, 2001) โดยท่ีธุรกิจในลักษณะอื่นก็
พยายามให้ความสำคัญต่อลูกค้า โดยการพยายามสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ด้วยการศึกษาถึง
ความต้องการ และความคาดหวังของลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด (Tao & Science, 2014) 
 ประโยชน์ท่ีได้จากการดำเนินการลูกค้าสัมพันธ์ (Laketa et al., 2015) คือ 1) สามารถลด
ค่าใช้จ่ายในส่วนท่ีต้องไปหาลูกค้าใหม่ แต่นำต้นทุนท่ียังเหลือมาใช้รักษาฐานลูกค้าเก่าให้ดียิ่งขึ้น      
2) เพิ่มรายได้จากการขาย เนื่องจากเราสามารถรักษาฐานลูกค้าเก่าให้ยังอยู่กับเรา ทำให้ลูกค้ายังใช้
บริการของเราต่อไป 3) ช่วยพัฒนาการตัดสินใจได้อย่างแม่นยำ โดยสามารถวิเคราะห์แนวโน้มท่ีจะ
เกิดขึ้นในอนาคต ท้ังในระยะส้ันและระยะยาว และสามารถนำไปวางแผนต่อยอดธุรกิจให้ดีขึ้น        
4) สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างลูกค้า และธุรกิจ 5) เพิ่มความพึงพอใจให้กับลูกค้าต่อธุรกิจเรามาก
ขึ้น 6) เพิ่มความรวดเร็วในการให้บริการต่อลูกค้า ปรับปรุงการทำงานให้มีการตอบสนองอย่างทันที 
และ 7) รวบรวมข้อมูลรายละเอียดของลูกค้าได้อย่างเป็นระบบ โดยได้สนอว่าการบริหารลูกค้า
สัมพันธ์เป็นเครื่องมือสำคัญในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้ารักษา และพัฒนาความสัมพันธ์กับ
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ลูกค้าให้อยู่ในระดับสูงจนเกิดความภักดีต่อธุรกิจในระยะยาว และยังสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขันทางธุรกิจ ดังนั้นองค์กรจึงต้องพัฒนาการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างมีประสิทธิผลและ
สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าท่ีเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ (คมคาย แสงทองคำ และคณะ, 
2015) ซึ่งจะส่งผลดีต่อภาพลักษณ์ท่ีดีสำหรับลูกค้าท่ีจะกลับมาซื้อสินค้าซ้ำต่อไป 
 นอกจากการทำความเข้าใจพฤติกรรมของลูกค้าเพื่อตอบสนองความต้องการได้เป็นอย่างดี
แล้ว การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้ายังให้ความสำคัญกับจริยธรรมทางธุรกิจ และความซื่อสัตย์ต่อ
ลูกค้าอย่างเคร่งครัด เนื่องจากธุรกิจไม่ใช่เป็นเพียงแค่การประกอบอาชีพท่ีสร้างรายได้ แต่ยังเป็น
อาชีพท่ีสร้างศรัทธาให้แก่ลูกค้า (Zulkifli & Saripuddin, 2015) และทำให้ผู้ประกอบการประสบ
ความสำเร็จในธุรกิจได้ สอดคล้องกับแนวคิดของ Rendtorff (2019) ท่ีได้กล่าวว่าจริยธรรมทางธุรกิจ
เป็นข้อกำหนดเบ้ืองต้นสำหรับความรับผิดชอบจริยธรรมและความชอบธรรมของผู้ประกอบการใน
ระบบสังคมและเศรษฐกิจโลก อีกท้ังการมีจริยธรรมทางธุรกิจ และมีความซื่อสัตย์ท่ามกลางสังคมท่ี
ซับซ้อนและทันสมัยถือว่าเป็นพื้นฐานสำคัญสำหรับผู้ประกอบการอย่างแท้จริง 
 กล่าวโดยสรุปได้ว่า การจัดการด้านลูกค้าสัมพันธ์มีความสำคัญต่อการประกอบการของธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นอย่างมาก เนื่องจากการดำเนินการตามแนวคิดนี้ส่งผลให้ผู้ประกอบการให้
ความใส่ใจในการบริการลูกค้ามากขึ้น ซึ่งส่งผลให้มีความเข้าใจในความต้องการของลูกค้า และสร้าง
ความพึงพอใจให้ลูกค้าเพิ่มมากขึ้น รวมท้ังมีความซื่อสัตย์สุจริตในการดำเนินงาน จะทำให้ลูกค้า
เลือกใช้บริการในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมต่อไปอย่างต่อเนื่อง 
 

2.2.5 แนวคิดด้านการจัดการธุรกิจค้าปลีก (Retail Business Management) 
ในการประกอบการธุรกิจค้าปลีกมี ท้ังด้านท่ีคล้ายและแตกต่างกับธุรกิจประเภทอื่น 

โดยเฉพาะธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวในหลายประการ ท้ังด้านมิตรสัมพันธ์
ระหว่างผู้ค้า และลูกค้าท่ีอยู่ในลักษณะคนรู้จัก เพื่อนสนิท หรืออาจนับถือกันในลักษณะเครือญาติ 
และในความสัมพันธ์ใกล้ชิดนี้เอง ทำให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมสามารถทำความเข้าใจ 
และจดจำในพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ท้ังนี้ Levy and Barton (2007) 
และสันติธร ภูริภักดี (2554) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมธุรกิจค้าปลีก หรือ กิจกรรม 
(Activities) และหน้าท่ี (Functions) ของร้านค้าปลีก  ซึ่งประกอบด้วย 6 องค์ประกอบ ได้แก่ ทำเล
ท่ีต้ัง (Location) ความหลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise Assortments) นโยบายราคา 
(Pricing Policy)  ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Communication Mix) การออกแบบร้านและ
การจัดวางสินค้า (Store Design and Display)  และการบริการลูกค้า (Customer Services)  
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ภาพที่ 2.5 แสดงส่วนประสมการค้าปลีก  
(ปรับปรุงจาก Michael Levy & Barton Weitz, 2007) 

1) ทำเลท่ีต้ัง (Location) ในการดำเนินธุรกิจค้าปลีก ทำเลท่ีต้ังถือเป็นองค์ประกอบท่ีสำคัญ
มากท่ีสุด ทำเลท่ีต้ังของร้านค้าปลีก (Store Location) หมายถึง การพิจารณาการคัดเลือกทำเลท่ีต้ัง
ของร้าน ค้าปลีกให้เหมาะกับสภาพธุรกิจ เหมาะกับธุรกิจแต่ละประเภท โดย คำนึงถึงความหนาแน่น
ของประชากรในชุมชนนั้น อำนาจการซื้อ การแข่งขันของกิจการประเภทเดียวกัน อุปกรณ์อำนวย
ความสะดวก เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์โดยรวมสูงสุดและเสียค่าใช้จ่ายต่ำสุด  

2) ความหลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise Assortment) คือ ประเภทของ
สินค้าท่ีมีจำหน่ายในร้านมีความหลากหลายใน ประเภทของสินค้า ขนาด ราคา และคุณภาพ เพื่อให้
ลูกค้ามีทาง เลือกและสามารถเลือกซื้อตามความต้องการ 

3) นโยบายราคา (Pricing Policy) โดยท่ีราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินท่ีต้องจ่ายไป
เพื่อให้ได้ มาซึ่งสินค้าหรือบริการ หรือหมายถึง ผลรวมของมูลค่าท่ีผู้บริโภค ใช้แลกเปล่ียนเพื่อ
ผลประโยชน์ในการมีหรือการใช้สินค้าหรือบริการ ราคา นับว่าเป็นปัจจัยการตลาดท่ีผู้ประกอบการ
ธุรกิจสามารถเปล่ียนแปลง ปรับเปล่ียน และควบคุมได้ง่ายท่ีสุด แต่ขณะเดียวกันราคาถือว่าเป็นเรื่อง
ละเอียดอ่อนท่ีสุดในการตลาดเช่นกัน เพราะกลยุทธ์ด้านราคาเป็นหัวใจสำคัญในการแข่งขันทางธุรกิจ 

4) ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Communication Mix) คือ การวางแผนภายใต้ 
แนวความคิดเดียว โดยใช้กิจกรรมการส่ือสารหลายรูปแบบร่วมกัน ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด 
เป็นปัจจัยทางการตลาดในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายผ่านช่องทางการส่ือสารประเภทต่างๆ การ
เลือกส่ือทางการตลาดท่ีจะนำมาใช้กับธุรกิจค้าปลีกจะต้องคำนึงถึงความเหมาะสมเป็นหลัก 

5) การออกแบบร้านและการจัดวางสินค้า (Store Design and Display) โดยบรรยากาศใน
ร้านค้า (Store Atmosphere) คือการผสมผสานลักษณะทางกายภาพของร้านให้ลงตัวเพื่อสร้าง
ภาพลักษณ์ของร้านในใจผู้บริโภค ลักษณะทางกายภาพประกอบด้วย สถาปัตยกรรม โครงสร้าง 
แผนผังการจัดวางสินค้า ป้าย แสง สี เสียง และอุณหภูมิของร้าน 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 37 

6) การบริการลูกค้า (Customer Service) คือ การปฏิบัติ และการให้บริการตามความ
คาดหวังของลูกค้าท่ีมาใช้บริการในร้าน การบริการลูกค้าด้วยรอยยิ้ม และการมีอัธยาศัยท่ีดีเป็น
จุดเริ่มต้นท่ีสำคัญของการให้บริการภายในร้าน 

ท้ังหมดนี้แสดงให้เห็นว่าการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม สามารถนำแนวคิดส่วนประสม
การค้าปลีกซึ่งมีองค์ประกอบไม่มาก และไม่มีความซับซ้อนมาปรับใช้กับการดำเนินธุรกิจให้เป็นระบบ
ได้อย่างเหมาะสมสอดคล้องกับร้านค้า และกลุ่มลูกค้าของตนเองเพื่อสร้างรายได้ หรือผลประกอบการ
ได้ตามเป้าหมายต่อไป รวมท้ังการใช้วิธีการทางการตลาดมาช่วยสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้า (Dahana 
et al., 2020) เพื่อทำให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ำร่วมกับความรู้สึกท่ีต้องการท่ีจะอุดหนุนร้านค้าอย่าง
ต่อเนื่อง 

 
2.2.6  แนวคิดการจัดการความรู้ (Knowledge: KM) 
การจัดการความรู้ (Knowledge: KM) คือ  การรวบรวมองค์ความรู้ท่ีมีอยู่ในองค์กร ซึ่งกระจัด

กระจายอยู่ในตัวบุคคล หรือเอกสาร มาพัฒนาให้ เป็นระบบเพื่อให้ทุกคนในองค์กรสามารถเข้าถึง
ความรู้ และพัฒนาตนเองให้เป็นผู้รู้ รวมท้ังปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพอันจะส่งผลให้องค์กรมี
ความสามารถเชิงแข่งขันสูงสุด (มหิดล, 2563) และการจัดการความรู้เป็นส่ิงท่ีจำเป็นในการ
ดำเนินงานขององค์กร (Hislop et al., 2018)  โดยปัจจุบันการจัดการความรู้เป็นเครื่องมือหนึ่งของ
องค์กรท่ีต้องการนำความรู้ของบุคลากร และองค์กรมาใช้ในเกิดประโยชน์อย่างเป็นรูปธรรม (Dalkir, 
2017) โดยสามารถแบ่งประเภทขององค์ความรู้ออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ ความรู้ท่ีฝังอยู่ในคน (tacit 
knowledge) และ ความรู้ท่ีชัดแจ้ง (explicit knowledge) 

1) ความรู้ท่ีฝังอยู่ในคน (tacit knowledge) เป็นความรู้ท่ีได้จากประสบการณ์ พรสวรรค์ 
หรือสัญชาติญาณของแต่ละบุคคลในการทำความเข้าใจในส่ิงต่าง ๆ เป็นความรู้ท่ีไม่สามารถถ่ายทอด
ออกมาเป็นคำพูดหรือลายลักษณ์อักษรได้โดยง่าย เช่น ทักษะในการทำงาน งานฝีมือ หรือการคิดเชิง
วิเคราะห์ บางครั้งจึงถูกเรียกว่าเป็นความรู้แบบนามธรรม 

2) ความรู้ท่ีชัดแจ้ง (explicit knowledge) เป็นความรู้ท่ีสามารถรวบรวม ถ่ายทอดได้ โดย
ผ่านวิธี ต่าง ๆ เช่น การบันทึกเป็นลายลักษณ์อักษร ทฤษฎี คู่มือต่าง ๆ และบางครั้งถูกเรียกว่าเป็น
ความรู้แบบรูปธรรม 
 การจัดการความรู้ในองค์กรมี 3 ระดับ (ศิวะนันท์ ศิวพิทักษ์, 2014) ได้แก่ ระดับบุคคล 
ระดับกลุ่ม และระดับองค์กร โดยองค์กรท่ีมีความได้เปรียบทางการแข่งขันจะสามารถสร้าง 
(creation) มีการรักษาให้คงไว้ (maintain) การเพิ่มพูน (enhance) และการแบ่งปัน (share) ความรู้
ภายในองค์กรและระหว่างองค์กรเพื่อสนับสนุนการดำเนินงานทางธุรกิจ  หรือเพื่อการบรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์กรซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Girard (2015) ท่ีกล่าวถึงคำจำกัดความของการ
จัดการความรู้ว่าเป็นกรกระบวนในการสร้าง การเก็บรักษา การแบ่งปันและการจัดการข้อมูล 
เนื่องจากการจัดการความรู้ท่ีดีนั้นจะกลายเป็นเครื่องมือสำคัญท่ีช่วยให้องค์กรนั้น ๆ เกิดการปรับปรุง
และสร้างสรรค์นวัตกรรมหรือส่ิงใหม่ ๆ ท่ีมีประโยชน์ และคุ้มค่าต่อการพัฒนาองค์กร แล้วในท่ีสุดจะ
นำไปสู่การเติบโตทางธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและยั่งยืน สามารถเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันได้
ต่อไป อีกท้ังยังมีการทำการประเมินการจัดการความรู้ และพบว่าการจัดการความรู้ส่งผลต่อการ
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พัฒนาองค์กร (Wu & Chen, 2014) ในขณะท่ีการศึกษาเรื่องการจัดการความรู้มักมุ่งเน้นไปท่ีองค์กร
ขนาดใหญ่ ในขณะท่ีมีผู้ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กอีกมากท่ีให้ความสนใจในกระบวนการการจัดการ
ความรู้เพื่อเพิ่มขีดความสามารในการแข่งขันทางธุรกิจให้กับตนเอง และธุรกิจขนาดเล็กได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ (Bandera et al., 2016) 
 กระบวนการการจัดการความรู้เป็นกระบวนการท่ีทำให้เกิดกระบวนการจัดการความรู้ หรือ
พัฒนาการของความรู้ประกอบด้วย 7 ข้ันตอน ดังนี้ (กระทรวงสาธารณสุข, 2015)  
 1) การบ่งช้ีความรู้ เช่น พิจารณาว่า วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย คืออะไร และเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมาย เราจำเป็นต้องรู้อะไร และรู้ว่าขณะนี้เรามีความรู้อะไรบ้าง ความรู้นี้อยู่ในรูปแบบใด และอยู่
ท่ีใคร 
 2) การสร้างและแสวงหาความรู้  เช่น การสร้างความรู้ใหม่ แสวงหาความรู้จากภายนอก 
การรักษาความรู้เก่า และกำจัดความรู้ท่ีใช้ไม่ได้แล้ว 
 3) การจัดความรู้ให้เป็นระบบ เป็นการวางโครงสร้างความรู้เพื่อเตรียมพร้อมสำหรับการ
เก็บความรู้อย่างเป็นระบบในอนาคต 
 4) การประมวลและกล่ันกรองความรู้ เช่น ปรับปรุงรูปแบบเอกสารให้เป็นมาตรฐาน และ
ปรับปรุงเนื้อหาให้สมบูรณ์ 
 5) การเข้าถึงความรู้ เป็นการทำให้ผู้ใช้ความรู้นั้นเข้าถึงความรู้ท่ีต้องการได้ง่าย และสะดวก  
 6) การแบ่งปันแลกเปล่ียนความรู้ ทำได้หลายวิธีการ โดยกรณีเป็น Explicit Knowledge 
อาจจัดทำเป็นเอกสารฐานความรู้ และนำเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วย หรือกรณีเป็น Tacit 
Knowledge โดยการแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างกันและกัน 
 7) การเรียนรู้  ควรทำให้การเรียนรู้เป็นส่วนหนึ่งของการทำงาน  
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุป ได้ว่า การประกอบการธุรกิจ ค้าป ลีกแบบด้ังเดิม 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ดำเนินธุรกิจเป็นเวลายาวนานจนเกิดความรู้ และประสบการณ์ โดยเมื่อ
ผู้ประกอบการสามารถนำความรู้ท่ีมีอยู่ในรูปแบบของ Tacit Knowledge มาใช้ให้เกิดประโยชน์ใน
การดำเนินงาน และมีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ซึ่งกันและกันในรูปแบบ Explicit Knowledge ย่อมส่งผล
ให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีศักยภาพในการประกอบการเพิ่มมากขึ้น และทำให้มีผล
ประกอบการท่ีดีต่อไป 
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2.2.7 งานวิจัยที่เก่ียวข้องกับแนวคิดในการดำเนินธุรกิจ 
การศึกษาวิจัยเรื่องเกี่ยวกับการจัดการความรู้ได้รับการยอมรับจากธุรกิจขนาดใหญ่ หรือการ

ดำเนินธุรกิจในรูปแบบของค์กรว่าเป็นกระบวนการท่ีสามารถรวบรวมความรู้ของบุคลากร และองค์กร
ได้อย่างเป็นระบบ และสามารถนำมาใช้ประโยชน์ได้อย่างสะดวก (Kasemsap, 2016) ในขณะท่ีธุรกิจ
ขนาดล็ก หรือธุรกิจท่ีมีเจ้าของคนเดียว ละเลยการจัดการความรู้ของตนเอง สอดคล้องกับ Beijerse 
(2000) ได้เสนอข้อค้นพบว่าในปัจจุบันมีการศึกษา หรือการนำกระบวนการการจัดการความรู้เข้าไปใช้
ในธุรกิจขนาดเล็กน้อยมาก ซึ่งเป็นความรู้ท่ีได้จากการส่ังสมประสบการในลักษณะของความรู้ท่ีฝังอยู่
ในคน (tacit knowledge) แต่มีการจัดการเก็บ และรักษาความรู้ยังไม่ดี ทำให้ยังไม่สามารถถ่ายทด
ความรู้นั้นออกมาได้ (Durst & Edvardsson, 2012) เนื่องจากปัจจุบันความรู้ และข้อมูลกลายเป็น
ปัจจัยกำหนดความสำเร็จ และอำนาจในการแข่งขันทางธุรกิจ โดยมีงานวิจัยท่ีได้ศึกษาด้าน
ความสัมพันธ์ระหว่างการจัดการความรู้ กับธึรกิจในลักษณะต่าง ๆ ได้มีข้อเสนอแนะว่าองค์กรควร
สร้างสภาพแวดล้อมเพื่อให้เกิดการแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างกัน (Hadizadeh et al., 2013) และ
โมเดลท่ีเหมาะสมกับการจัดการความรู้ของธุรกิจขนาดเล็ก คือการเลือกวิธีการในการจัดการความรู้  
และการเลือกความรู้ท่ีเหมาะสมนำไปสู่การปฏิบัติ ซึ่งประกอบด้วยการได้มาของความรู้ การแบ่งปัน
การพัฒนา การเก็บรักษา และการประยุกต์ใช้ความรู้ โดยท่ีควรมีการประเมินผลการนำความรู้ไปใช้
ด้วย (RaudeliÅ & DavidaviÄ, 2018) 
 จากงานวิจัยข้างต้น สามารถสรุปด้ว่าการจัดการความรู้ได้รับการยอมรับว่าเป็นกระบวนการ
รวบรวม จัดเก็บความรู้อย่างเป็นระเบียบเพื่อให้ง่ายต่อการนำมาใช้ โดยท่ัวไปมักมุ่งเน้นไปท่ีธุรกิจ
ขนาดใหญ่ ในขณะท่ีธุรกิจขนาดเล็กหรือธุรกิจเจ้าของคนเดียมีความรู้ประเภทฝังอยู่ในคน ( tacit 
knowledge) แต่เนื่องจากการขาดประสิทธิภาพในการรวบรวม และจัดเก็บ จึงทำให้ยังไม่สามารถนำ
ความรู้เหล่านั้นลงสู่การปฏิบัติ และการถ่ายทอดได้เท่าท่ีควรจะเป็น 
 
2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 

สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจท้ังขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ อาจมีจุดเริ่มต้นของ
ธุรกิจท่ีมีความแตกต่างกัน มีปัจจัยในการตัดสินใจเลือกลักษณะของธุรกิจท่ีแตกต่างกัน แต่ส่ิงหนึ่งท่ี
ผู้ประกอบการทุกคนมีเป้าหมายไปในทิศทางเดียวกัน คือ การสร้างผลกำไร ความอยู่รอด และความ
ยั่งยืนในการประกอบธุรกิจนั้น ๆ ท้ังนี้การประเมินทางธุรกิจจึงเป็นกระบวนการท่ีช่วยผู้ประกอบการ
ในการตรวจสอบสถานการณ์ของธุรกิจ ตลอดจนถึงความสามารถในการดำเนินกิจการของ
ผู้ประกอบการได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งดำเนินธุรกิจแบบเรียบง่าย ไม่มี
การนำระบบต่าง ๆ และเทคโนโลยีท่ีเข้ามาใช้ ก็ยังมีอีกจำนวนมากท่ียังไม่เคยได้รับการประเมินทาง
ธุรกิจจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง ซึ่งข้อมูลท่ีผู้ประกอบการได้รับนั้นอาจจะสามารถนำมาพัฒนาการ
ดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้เกิดความมั่นคง และยั่งยืนต่อไปได้ 
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2.3.1 รูปแบบ และวิธีการประเมินธุรกิจค้าปลีก    
การประเมินธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบันจะพบแบบประเมินของหน่วยงานภาครัฐ คือ กรมพัฒนา

ธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ (2556) โดยมีการกำหนดเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก 
เพื่อพัฒนายกระดับธุรกิจค้าส่งค้าปลีกให้มีระบบการบริหารจัดการท่ีมีมาตรฐาน และเป็นระบบเพื่อ
ประเมินความพร้อมของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก โดยก่อนการพัฒนาจะมีการประเมินความพร้อมด้วยตนเอง
โดยแบบประเมิน ซึ่งกำหนดตามเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีกประกอบด้วย 8 หมวด ดังนี้  
หมวดท่ี 1 การกำหนดทิศทางของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก หมวดท่ี 2 ลูกค้าและการตลาด หมวดท่ี 3 การ
บริหารจัดการข้อมูล หมวดท่ี 4 การบริหารจัดการพนักงาน หมวดท่ี 5 การบริหารจัดการหลังร้าน 
และการขนส่ง หมวดท่ี 6 การบริหารจัดการหน้าร้าน หมวดท่ี 7 สุขอนามัยและความปลอดภัย และ
หมวดท่ี 8 ผลลัพธ์ของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 2556) 

ท้ังนี้การประเมินตนเองจะช่วยให้ท่ีปรึกษาสามารถทราบถึงความพร้อมของธุรกิจในเบ้ืองต้น 
ก่อนให้คำปรึกษาในการพัฒนาระบบการบริหารจัดการภายในร้านค้า เพื่อให้สามารถวางแผนแนว
ทางการพัฒนาให้แก่ธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถพัฒนาระบบการบริหารจัดการตาม
เกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ซึ่งหลังจากท่ีธุรกิจได้รับการพัฒนาตามเกณฑ์มาตรฐาน
คุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีกแล้ว ท่ีปรึกษาจะประเมินด้วยแบบประเมินตามเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพ
ธุรกิจค้าส่งค้าปลีกอีกครั้ง เพื่อประเมินศักยภาพภายหลังจากการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าส่งค้า
ปลีกนี้จัดทำขึ้นโดยอ้างอิงจากเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ซึ่งมีการพัฒนาและทบทวนจาก
ผู้เช่ียวชาญท่ีเกี่ยวข้องให้ทันต่อสถานการณ์และสอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบัน 
(กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 2556) อย่างไรก็ตามแบบประเมินนี้จะใช้ประเมินคุณภาพ
ธุรกิจค้าส่งค้าปลีกท่ีได้เข้ารับการอบรมและพัฒนาตามเกณฑ์ของหน่วยงานแล้ว ซึ่งอาจจะไม่
สอดคล้องกับสภาพเป็นจริงของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเท่าท่ีควร 

ในเวลาต่อมากรมพัฒนาธุรกิจการค้า ได้พัฒนารูปแบบการประเมินจากแบบประเมินด้วย
เอกสาร มาเป็นการประเมินโดยใช้ต้นแบบการประเมินสถานะทางธุรกิจ และต้นแบบเครื่องมือการ
พัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบธุรกิจ (Entrepreneur Diagnosis Model) เป็นเครื่องมือ สำหรับการ
วัดประสิทธิภาพองค์กรและศักยภาพของผู้นำองค์กร ในรูปแบบ Check-list (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 
2559) โดยอ้างอิงจากหลักวิชาการ พร้อมท้ังเสนอแนะแนวทางในการแก้ไข ปัญหาทางธุรกิจเบ้ืองต้น
สำหรับผู้ประกอบธุรกิจท่ีต้องการประเมินธุรกิจด้วยตนเอง (Self Assessment) ท้ังระบบออฟไลน์ 
และออนไลน์ โดยปรับเกณฑ์จาก 8 หมวด เป็น 6 ด้าน คือ ด้านท่ี 1 ความเป็นผู้นำ ด้านท่ี 2 การ
เจรจาธุรกิจ ด้านท่ี 3 ความคิดสร้างสร้าง ด้านท่ี 4 การให้ความสำคัญกับการทำธุรกิจ ด้านท่ี 5 การมี
จิตวิญญาณในการทำธุรกิจ และด้านท่ี 6 การผลักดันแนวคิดสู่การปฏิบัติ โดยท่ีแบบประเมินนี้ใช้
ประเมินผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกก่อนเข้าสัมมนาเพื่อออกแบบหลักสูตรท่ีเฉพาะเจาะจง รวมท้ังใช้
วิเคราะห์เพื่อศึกษาช่องว่างในการพัฒนาผู้ประกอบธุรกิจ และวางกลยุทธ์ และใช้เป็นฐานข้อมูลในการ
ติดต่อผู้ประกอบธุรกิจ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 2559) 
 ในปี 2561 กรมพัฒนาธุรกิจการค้า ได้สร้างเว็บไซต์ www.smartthaibiz.com ขึ้น และ
ประยุกต์ใช้แบบประเมินศักยภาพทางธุรกิจผ่านระบบออนไลน์ ท่ีกำหนดข้อคำถามท่ีเกี่ยวข้องกับ
กิจกรรมในการประกอบธุรกิจจำนวน 25 ข้อ โดยแบ่งเป็นกณฑ์ระดับ 4 ระดับ คือ น้อยท่ีสุด  
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น้อย มาก และมากท่ีสุด โดยสามารถประมวลผลได้เลย ซึ่งเมื่อผู้ทำแบบประเมินทราบผลว่ามี      
ข้อบกพร่องใด แต่อาจไม่ทราบถึงแนวทางในการแก้ไข ปรับปรุงหรือพัฒนาตามท่ีมุ่งหวังได้ 
(www.smartthaibiz.com/แบบประเมินธุรกิจ, 2561) และในปีเดียวกันนั้น กรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
ได้จัดทำคู่มือปฏิบัติงาน (Operation Manual) มาตรฐานคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจค้าส่งค้า
ปลีกขึ้น เพื่อให้ผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งค้าปลีกใช้เป็นแนวทางในการประเมินคุณภาพการบริหารจัดการ
ธุรกิจด้วยตนเอง และพัฒนาระบบการบริหารจัดการของธุรกิจสู่เกณฑ์มาตรฐานคุณภาพดังกล่าว โดย
เนื้อหาสาระแบ่งเป็น 3 ส่วนหลัก คือ มาตรฐานคุณภาพการบริหารจัดการธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ข้ันตอน
การประเมิน และวิธีการพัฒนาธุรกิจค้าส่งค้าปลีกตามเกณฑ์มาตรฐาน และกรณีศึกษาร้านค้าท่ีผ่าน
การพัฒนาธุรกิจตามเกณฑ์มาตรฐานโดยกำหนดตามเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก
ประกอบด้วย 8 หมวดเช่นเดียวกับเกณฑ์การประเมินในปี 2556 (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์, 2561) 
 ในขณะท่ีสถาบันคุณวุฒิวิชาชีพ (2561) ได้จัดทำคู่มือผู้เข้ารับการประเมินสมรรถนะของ
บุคคลตามมาตรฐานอาชีพ สาขาวิชาชีพธุรกิจค้าปลีก อาชีพบริหารร้านค้าช้ัน 4 โดยเป็นกรอบ
มาตรฐานวิชาชีพช้ันท่ี 4 และเทียบเท่ากรอบคุณวุฒิแห่งชาติระดับ 4 ซึ่งเป็นคุณวุฒิวิชาชีพขั้นสูงสุด
ในสาขาวิชาชีพธุรกิค้าปลีกขณะนี้ โดยมีรายละเอียดต่าง ๆ ได้แก่ 1) กระบวนการรับรองคุณวุฒิ
วิชาชีพ 2) บริหารร้านค้าช้ัน 4 3) คำแนะนำในการเข้ารับการประเมินคุณวุฒิวิชาชีพ และ 4) 
กระบวนการประเมินคุณวุฒิวิชาชีพ คู่มือผู้เข้ารับการประเมินคุณวุฒิวิชาชีพ รายละเอียดหน่วย
สมรรถนะ การประเมินสมรรถนะ แผนการประเมินสมรรถนะ รายงานผลการ ประเมินสมรรถนะ
วิชาชีพ และแบบขอรับการประเมินสมรรถนะ ซึ่งแบบประเมินนี้จะเน้นเรื่องของการประเมิน
สมรรถนะวิชาชีพมากกว่าศักยภาพของผู้ประกอบการ และธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (สถาบันคุณวุฒิ
วิชาชีพ. 2561) 
 นอกจากนี้แล้วยังมีอีกหลายหน่วยงานท่ีเห็นความสำคัญในการให้ความช่วยเหลือ สนับสนุน
และพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรูปแบบอื่น ๆ เช่น การสร้างโครงการเพื่อสนับสนุนและส่งเสริม
กิจกรรมของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเพื่อให้ธุรกิจมีความสามารถในการดำเนินธุรกิจให้เกิดความยั่งยืน
ในภาวะการแข่งขันจากรอบด้านท่ีรุนแรงขึ้นต่อไป ซึ่งในการวางแนวทางในการให้การสนับสนุนธุรกิจ
ค้าปลีกนั้น การทราบสถานการณ์ของธุรกิจเป็นส่ิงท่ีมีความสำคัญอย่างยิ่ง และเครื่องมือท่ีช่วยในการ
เก็บข้อมูลและประมวลผลท่ีมีประสิทธิภาพ คือแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกนั่นเอง 
 

2.3.2 เทคโนโลยีที่ใช้ในการประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 
การประเมินทางธุรกิจ เป็นเครื่องมือท่ีช่วยในการตัดสินใจเลือกวิธีการท่ีจะดําเนินธุรกิจท่ีดีท่ีสุด

ได้อีกทางหนึ่ง เพราะการประเมินทางธุรกิจจะช่วยให้ผู้ประกอบการรู้ถึงข้อดี และข้อด้อยของธุรกิจ
ของตนเอง และใช้ข้อมูลนี้เป็นแนวทางในการปรับปรุง แก้ไข หรือพัฒนาธุรกิจของตนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ อีกท้ังเมื่อดำเนินการดังกล่าวแล้ว การประเมินยังสามารถช่วยให้ผู้ประกอบการได้รู้ว่า
แนวทางท่ีดำเนินการมานั้นได้ผลดีมาก หรือน้อยเพียงใด ซึ่งการประเมินทางธุรกิจในอดีตท่ีผ่านมาจะ
ใช้แบบประเมินท่ีทำลงในกระดาษ (Paper Form) ให้ผู้รับการประเมินเลือกหน้าข้อท่ีตนกับสภาวะ
ธุรกิจของตน (Check List) (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2556) ซึ่งในปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศเข้า
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มามีบทบาทในขั้นตอน และรูปแบบของการประเมินทางธุรกิจมากขึ้น เพื่อให้สอดคล้องกับยุคสมัยท่ี
สังคมให้ความสำคัญในการใช้วัสดุจากธรรมชาติ โดยเฉพาะกระดาษท่ีผลิตจากต้นไม้  และหาวิธีท่ีใช้
กระดาษน้อยลง มีความสะดวกกับผู้ท่ีรับการประเมิน และการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีรวดเร็วมากขึ้น โดยใน
ปัจจุบันจะเห็นแบบประเมินท่ีนำเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาปรับใช้ร่วมกันในรูปแบบของแบบ
ประเมินท่ีทำงานผ่านโปรแกรมท่ีติดต้ังบนเครื่องมือคอมพิวเตอร์ (Software) และแบบประเมินท่ี
ทำงานผ่านโปรแกรมท่ีใช้งานบนอุปกรณ์ส่ือสารเคล่ือนท่ี (Mobile Device) โดยท่ีโปรแกรมท่ีทำงาน
ผ่านเครื่องคอมพิวเตอร์จะเป็นการปฏิบัติงานในลักษณะออฟไลน์ (Offline) โดยจะต้องทำการติดต้ัง
ระบบการประเมินลงในอุปกรณ์ดังกล่าว ส่วนการทำงานผ่านอุปกรณ์ส่ือสารเคล่ือนท่ี เช่น โน้ตบุค 
แทบเล็ต หรือโทรศัพท์มือถือ จะเป็นการปฏิบัติงานในลักษณะออนไลน์ (Online) โดยอาศัยเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต ท้ังนี้การพัฒนาเครื่องมือในการประเมินท่ีทำการเช่ือมโยงกับระบบสารสนเทศ จะ
สามารถช่วยให้การประเมินมีความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากขึ้น (Birimisa & Wegener, 
2013) เนื่องด้วยระบบสารสนเทศให้บริการท่ีตรงกับความต้องการ และวัตถุประสงค์ของผู้ใช้มากท่ีสุด 
และสามารถประมวลผลได้รวดเร็ว และแม่นยำมากขึ้นด้วย  

ท้ังนี้แบบประเมินท่ีมีใช้ในปัจจุบันจะเป็นในลักษณะท่ีหน่วยงานพัฒนาขึ้นมาเพื่อใช้กับ
ผู้เข้าร่วมอบรมในหลักสูตรท่ีหนวยงานจัดขึ้นเท่านั้น และแบบประเมินอีกลักษณะหนึ่งเป็นการพัฒนา
เพื่อให้ผู้ประกอบการธุรกิจใช้ในการประเมินตนเอง แต่เป็นในลักษณะธุรกิจท่ีมีรูปแบบ และระบบการ
บริหารจัดการแบบองค์กร ซึ่งยังมีความแตกต่างกับนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ี
ผู้วิจัยกำลังพัฒนาขึ้นเพื่อให้สามารถทำการประเมินธุรกิจได้สะดวก และมีความเหมาะสมกับกลุ่ม
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมากยิ่งขึ้น สอดคล้องกับการศึกษาเกี่ยวกับแอปพลิเคชันการ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกเพื่อตรวจสอบความเกี่ยวข้องของการค้าปลีก และความยั่งยืน (Gencer, 2019) 
โดยพิจารณาว่าการอำนวยความสะดวกและการพัฒนาในแนวทางการค้าปลีก และการจัดการซัพ
พลายเชน (Supply Chain) โดยผ่านนวัตกรรมการออกแบบผลิตภัณฑ์จะช่วยให้การจัดการ หรือการ
ดำเนินการมีประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น  

โดยสรุปแล้วการประเมินทางธุรกิจเป็นส่ิงท่ีมีความจำเป็นท่ีผู้ประกอบการควรดำนินการ
เพื่อให้ได้รับรู้ถึงระดับศักยภาพของการประกอบการ ซึ่งการนำเทคโนโลยีท่ีใช้ในการประเมินทาง
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยิ่งเป็นการอำนวยความสะดวกในการประเมิน รวมท้ังสามารถเก็บผลการ
ประเมินเพื่อทำการเปรียบเทียบเพื่อได้รับทราบถึงการพัฒนาท่ีดีขึ้น หรือการดำเนินงานบางประการ
แย่ลง ซึ่งจะเป็นแนวทางท่ีทำให้ผู้ประกอบการส่ามารถนำไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาได้อย่างมี
ประสิทธิภาพต่อไป 

 
2.3.3 งานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 
กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ (2559) ได้ระบุไว้ในคำนำของคู่มือปฏิบัติงาน 

(Operation Manual) ธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ในฐานะท่ีเป็นหน่วยงานหนึ่งท่ีมีพันธกิจในการพัฒนาธุรกิจ
ไทยให้เข้มแข็งแข่งและขันได้ โดยยุทธศาสตร์ท่ีสำคัญ คือ การเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารธุรกิจ เพื่อ
ยกระดับสู่มาตรฐานคุณภาพและมาตรฐานสากล โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้าได้จัดทำ “คู่มือ
ปฏิบัติงาน (Operation Manual) ธุรกิจค้าส่งค้าปลีก” เพื่อเป็นแนวทางให้แก่เจ้าของกิจการธุรกิจค้า
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ส่งค้าปลีกและผู้เกี่ยวข้องได้ศึกษาเพื่อการพัฒนาตนเอง โดยคู่มือปฏิบัติงานฉบับนี้จะเน้นเนื้อหาไปท่ี
ทักษะเชิงปฏิบัติการซึ่งจะสอดคล้องไปตามเกณฑ์คุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก เพื่อให้การพัฒนา
ศักยภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีกให้เข้มแข็งและมีมาตรฐานการดำเนินงานเพื่อมุ่งสู่มาตรฐานระดับสากล
ต่อไป 

การประเมินธุรกิจมีความสำคัญกับธุรกิจทุกขนาด (Ghazanfari et al., 2011) แต่องค์กร
ส่วนใหญ่ยังคงขาด Business Intelligence (BI) ในกระบวนการตัดสินใจ เมื่อนำระบบองค์กรมาใช้
เช่ น  Enterprise Resource Planning (ERP) , Customer Relationship Management (CRM) 
และ Supply Chain Management (SCM) และเทคนิคในการประเมินสามารถนำมาใช้เป็นแนวทาง
ในการตัดสินใจท่ีทำให้ธุรกิจมีข้อได้เปรียบในการแข่งขัน 

ในขณะท่ี ธุรกิจขนาดเล็กของสหราชอาณาจักรได้เพิ่มจำนวนขึ้นอย่างมาก ธุรกิจขนาดเล็กได้
มีบทบาทสำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศควบคู่ไปกับการพัฒนาโครงสร้างขนาดใหญ่ (Curran, 2000) 
แม้จะมีนโยบายและการสนับสนุนช่วยพัฒนาวัฒนธรรมองค์กรท่ีแข็งแกร่ง และส่งเสริมความมั่งค่ังทาง
เศรษฐกิจ แต่ผลลัพธ์ของนโยบายท่ีได้รับยังไม่ชัดเจนเพียงพอ ในขณะท่ีนโยบายพัฒนาการในช่วงหลัง
จะมีการประเมินความสำเร็จแต่ก็ยังไม่เป็นท่ียอมรับมากนัก เนื่องจากปัญหาเกี่ยวกับระเบียบวิธีในการ
ทำการประเมิน ซึ่งการวิจัยนี้จะตรวจสอบปัญหาในการประเมินนโยบายการสนับสนุนธุรกิจขนาดเล็ก 
และสรุปผลกระทบท่ีสำคัญบางประการ ถึงแม้ว่าธุรกิจขนาดเล็กจะมีความสำคัญมากขึ้นในระบบ
เศรษฐกิจของสหราชอาณาจักร นโยบายในการสนับสนุนธุรกิจขนาดเล็กในประเทศกลับยังไม่ได้รับ
ความสำคัญเท่าท่ีควร โดยท่ีเครื่องมือการประเมินยังต้องมีการพัฒนาเพื่อให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้รับการ
ประเมินโดยเฉพาะ Díaz-Díaz et al (2017) ในช่วงท่ีเทคโนโลยีใหม่มีบทบาทต่อธุรกิจท่ีหลากหลาย 
อย่างไรก็ตามเครื่องมือประเมินท่ีใช้กันในท่ัวไป อาจยังไม่สามารถทำการประเมินธุรกิจบางรูปแบบได้
อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งการพัฒนาเครื่องมือประเมินควรเป็นไปในรูปแบบท่ีเป็นระบบท่ีมีศักยภาพ 
เรียบง่าย มีความยืดหยุ่น และโปร่งใส ซึ่ งอำนวยความสะดวกในการทำงานของผู้ประเมินรูปแบบ
ธุรกิจ ในขณะท่ี Anbanandam et al. (2011) ได้พัฒนาแบบประเมินเพื่อวัดขอบเขตของความ
ร่วมมือระหว่างผู้ค้าปลีกด้วยกัน และ Luk et al. (2013) ก็ได้พัฒนาแบบประเมินเพื่อประเมิน และ
เปรียบเทียบแรงจูงใจในการจับจ่ายของลูกค้าซึ่งมีผลน้อยกว่าความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการ
บริการ และการสร้างความพึงพอใจ 

จากงานวิจัย และคู่มือปฏิบัติงานข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าการประเมินธุรกิจเป็นเครื่องมือท่ี
ช่วยทำให้ผู้ประกอบการได้ทราบแนวทางในการพัฒนาธุรกิจของตนเอง โดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็ก
หรือธุรกิจค้าปลีกท่ีนับว่าเป็นเศรฐกิจฐานรากท่ีส่งผลต่อความมั่นคงของประเทศ ซึ่งหน่วยงานท้ัง
ภาครัฐ เอกชน และนักวิจัยได้พยายามพัฒนาเครื่องมือการประเมินธุรกิจเพื่อเป็นการสนับสนุน และ
ส่งเสริมธุรกิจประเภทนี้ และจากการท่ีธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีลักษณะท่ีแตกต่างกับธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่ในหลายประการในการ แบบประเมินท่ีมีการพัฒนาขึ้นมาเพื่อใช้ในปัจจุบันอาจยังไม่
เหมาะสมเพียงพอกับท่ีจะทำการประเมินให้ทราบถึงศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพื่อ
ผู้ประกอบการจะสามารถนำไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงแก้ไข และพัฒนาธุรกิจต่อไป 
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2.4 นวัตกรรม และการพัฒนาผลิภัณฑ์ 
 

2.4.1 ความหมาย และประเภทของนวัตกรรม 
 1) ความหมายของนวัตกรรม 

David Smith (2010) ให้ความหมายว่า ส่ิงประดิษฐ์ใหม่ท่ีมีการนำเสนอออกสู่ตลาดในเชิง
พาณิชย์และ ทาให้เกิดการยอมรับอย่างแพร่หลาย 

สำนักงานนวัตกรรมแห่งชาติ (2552) ให้ความหมายว่า ส่ิงใหม่ท่ีเกิดจากการใช้ความรู้และ 
ความคิดสร้างสรรค์ท่ีมีประโยชน์ต่อเศรษฐกิจ และสังคม 

Tidd, John Bessant and Keith Pavitt (2005) ให้ความหมายว่า กระบวนการของการทำ
โอกาสให้กลายเป็นความคิดใหม่ ๆ และนำความคิดเหล่านั้นเข้ามาสู่การปฏิบัติอย่างกว้างขวาง 

Roy Rothwell & Paul Gardiner (1985) ให้ความหมายว่า นวัตกรรม หมายความรวมถึง 
ส่ิงประดิษฐ์และนวัตกรรมย้อนกลับท่ีสร้างผลกระทบเชิงบวกต่อผู้บริโภค ไม่จำเป็นต้องหมายถึงการ
นำเสนอเทคโนโลยีท่ีพัฒนาแบบใหม่ล่าสุด (นวัตกรรมแบบก้าวกระโดด) แต่ยังรวมถึงการปรับปรุง
เทคโนโลยีท่ีมีอยู่เดิมไปทีละเล็กทีละน้อย (การพัฒนาหรือนนวัตกรรมแบบค่อยเป็นค่อยไป) อีกด้วย 

Peter F. Drucker (1985) ให้ความหมายว่า เป็นเครื่องมือท่ีสาคัญของผู้ประกอบการในการ
สร้างศักยภาพการแข่งขันในเชิงธุรกิจ และความมั่งค่ัง โดยใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่หรือจากการสร้างขึ้น
ใหม่ รวมทั้งเป็นการพัฒนาขึ้นจากความรู้ใหม่ 

Everret M. Roger (1983) ให้ความหมายว่า ความคิด การกระทำ หรือวัตถุใหม่ ๆ ซึ่ง ได้
รับรู้ว่าเป็นส่ิงใหม่ ๆ ด้วยตัวบุคคลแต่ละคนหรือหน่วยอื่นๆ ของการยอมรับในสังคม   

จากความหมายท่ีมีผู้ ให้ความหมายไว้หลายท่านข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า นวัตกรรม 
หมายถึง ส่ิงประดิษฐ์ กระบวนการหรือ เครื่องมือใหม่ ๆ ท่ีเกิดจากการใช้ความรู้  และความคิด
สร้างสรรค์ท่ีมีประโยชน์ต่อเศรษฐกิจ และสังคมอย่างและเป็นท่ียอมรับ และส่งผลกระทบเชิงบวกต่อ
ผู้บริโภคโดยใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ หรือจากการสร้างขึ้นใหม่ รวมทั้งเป็นการพัฒนาขึ้นจากความรู้ใหม่ 

2) ประเภทของนวัตกรรม 
ในการแบ่งประเภทของนวัตกรรมมีผู้เช่ียวชาญท่ีใช้หลักการในการแบ่งท่ีมีความหลากหลาย 

ดังนี้ 

Henderson & Clark (1990) นักวิชาการจากสถาบันเทคโนโลยีแห่งแมสซาชูเสส และ
มหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ดร่วมกันศึกษาวิจัยลักษณะขององค์กรธุรกิจนวัตกรรมในอุตสาหกรรมต่างๆ แล้ว 
นำมาสรุปรูปแบบของการทำนวัตกรรมออกได้เป็น 4 ประเภท ได้แก่ นวัตกรรมแบบต่อยอด 
(Incremental Innovation) นวัตกรรมจากองค์ประกอบหรือช้ินส่วนของผลิตภัณฑ์ (Modular 
Innovation) นวัตกรรมเชิงสถาปัตยกรรมของผลิตภัณฑ์  (Architectural Innovation) และ
นวัตกรรมแบบพลิกโฉม หรือนวัตกรรมแบบเปล่ียนแปลงโดยส้ินเชิง (Radical Innovation) โดยดู
จากมิติของ การออกแบบแนวคิดหลัก (Core Concept) ของการทำงานของช้ินส่วนประกอบใน
ผลิตภัณฑ์ และแนวคิดใหม่ในการนำช้ินส่วนอุปกรณ์มาต่อเช่ือมกัน (Linkage) เพื่อให้เกิดการทำงานท่ี
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มีประสิทธิภาพหรือรูปแบบของผลิตภัณฑ์ท่ีดีขึ้นหรือใหม่กว่า ซึ่งนำไปสู่การแบ่งประเภทของ
นวัตกรรมได้ดังกล่าว 

การแบ่งประเภทของนวัตกรรมแบบนี้ รู้จักกันดีว่า “Henderson and Clark Matrix” ดังนี้ 
 

Henderson and Clark Matrix 
 

                 
 

นวัตกรรมแบบต่อยอด 
(Incremental Innovation) 

นวัตกรรมจากองค์ประกอบหรือ
ช้ินส่วนของผลิตภัณฑ์ 

(Modular Innovation) 

นวัตกรรมเชิงสถาปัตยกรรมของ
ผลิตภัณฑ์ 

 (Architectural Innovation) 

นวัตกรรมแบบพลิกโฉม หรือ
นวัตกรรมแบบเปล่ียนแปลงโดย

ส้ินเชิง  
(Radical Innovation) 

 
ภาพที่ 2.6 การจำแนกประเภทนวัตกรรมตามระดับการเปล่ียนแปลง 

(ดัดแปลงจาก Henderson & Clark 1990) 
 
1) นวัตกรรมแบบต่อยอด (Incremental Innovation) เป็นการสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงไปจากเดิมเพียงเล็กน้อย โดยใช้ประโยชน์จากรูปแบบของผลิตภัณฑ์เดิมท่ีได้รับการ
ยอมรับในตลาดอยู่แล้ว และมักจะนำการสร้างนวัตกรรมแบบนี้มาใช้เพื่อเสริมการเป็นผู้นำของธุรกิจท่ี
ดำเนินการอยู่ก่อนแล้ว แม้ว่าการสร้างนวัตกรรมแบบนี้จะไม่ต้องใช้วิทยาการใหม่ แต่ต้องอาศัยทักษะ
และความคิดสร้างสรรค์มาสนับสนุน เมื่อทำอย่างต่อเนื่องระยะยาวก็จะสร้างผลตอบแทนให้ธุรกิจได้
อย่างดี 

2) นวัตกรรมแบบพลิกโฉม หรือ นวัตกรรมแบบเปล่ียนโดยส้ินเชิง (Radical Innovation) 
เป็นการสร้างนวัตกรรมโดยอาศัยหลักการใหม่ ๆ ทางวิทยาศาสตร์หรือวิศวกรรม ซึ่งจะนำไปสู่การเปิด
ตลาดใหม่และการประยุกต์ใช้งานท่ีมีศักยภาพ การสร้างนวัตกรรมแบบนี้มักจะเป็นเรื่องยากสำหรับ
ธุรกิจท่ีดำเนินการอยู่แล้ว เพราะต้องมีการเปล่ียนแปลงช้ินส่วนประกอบท่ีคุ้นเคยอยู่แล้ว และต้องใช้
วิธีการประกอบหรือเช่ือมต่อช้ินส่วนต่าง ๆ เข้าด้วยกันด้วยวิธีใหม่ท่ียังไม่เคยทำมาก่อน 

3) นวัตกรรมช้ินส่วนประกอบ (Modular Innovation) จะมีการเปล่ียนช้ินส่วนประกอบเดิม 
ไปใช้ช้ินส่วนประกอบท่ีใช้เทคโนโลยีใหม่ แต่ระบบในการทำงานยังคงเหมือนเดิม แสดงให้เห็นว่ามีการ
เปล่ียนแปลงการออกแบบช้ินส่วนหลัก แต่สถาปัตยกรรมภายในของเครื่องโทรศัพท์ยังเป็นแบบเดิม 

ไม่เปลี่ยน 

เปลี่ยน 

ปรับปรุง เปล่ียนแปลง 
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4) นวั ตก รรม เชิ งสถาปั ตยกรรมผ ลิตภั ณ ฑ์  (Architectural Innovation) คื อ  ก าร
เปล่ียนแปลงระบบภายในของผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่เพื่อเช่ือมต่อช้ินส่วนประกอบต่าง ๆ ในรูปแบบใหม่ 
จุดเริ่มต้นของนวัตกรรมนี้ มักเกิดจากความต้องการท่ีจะเปล่ียนแปลงช้ินส่วนประกอบ ซึ่งอาจเป็นเป็น
เรื่องของขนาด หรือการเปล่ียนองค์ประกอบย่อยของรูปแบบเดิม ท่ีทำให้ ต้องเปล่ียนระบบ
ความสัมพันธ์และการเช่ือมต่อระหว่างช้ินส่วนต่าง ๆ ในผลิตภัณฑ์เดิม ส่ิงสำคัญคือการออกแบบหลัก
ของแต่ละช้ินส่วน รวมถึงองค์ความรู้ท่ีเกี่ยวข้องในแง่วิทยาศาสตร์และวิศวกรรมของช้ินส่วนจะยังคง
เดิม  

Tidd and Pavitt (2018) ได้ใช้แนวคิดการแบ่งนวัตกรรมตามผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น ออกเป็น 6 
ประเภท ได้แก่ นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ นวัตกรรมบริการ นวัตกรรมกระบวนการ นวัตกรรมธุรกิจ 
นวัตกรรมการจัดการ และนวัตกรรมเชิงนโยบาย 

1) นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ (Product Innovation) หมายถึงผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีใช้เทคโนโลยีเข้า
มาทำให้เกิดการเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมให้มีคุณภาพ และประสิทธิภาพยิ่งขึ้น มีความ
แตกต่าง และล้ำหน้าไปจากคู่แข่ง นวัตกรรมประเภทนี้อาจอยู่ในรูปแบบของสินค้าท่ีจับต้องได้ทาง
กายภาพ และสินค้าเทคโนโลยีในรูปแบบของโปรแกรมหรือซอฟต์แวร์ 

2) นวัตกรรมบริการ (Service Innovation) หมายถึงการให้บริการในรูปแบบใหม่ สามารถ
สร้างความประทับใจให้ลูกค้าเพิ่มขึ้น นวัตกรรมรูปแบบนี้ไม่สามารถสัมผัสได้ทางกายภาพ และ
สามารถรับรู้ได้ผ่านการให้บริการ หรือการอำนวยความสะดวกต่าง ๆ  

3) วัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) เป็นการพัฒนาโดยผ่านการศึกษาวิ จัย 
เพื่อให้ได้รูปแบบการทำงานใหม่ วิธีการใหม่ ขั้นตอนการปฎิบัติงานใหม่ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลต่อองค์กร และผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย โดยมุ่งเน้นการควบคุมคุณภาพ การ
ปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต และการให้บริการ 

4) นวัตกรรมธุรกิจ (Business Innovation) คือ การสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่ ท่ีมีความ
ได้เปรียบในการแข่งขันมากขึ้นจากเดิม โดยการเป็นผู้ริเริ่ม หรือทำในส่ิงท่ีแปลกใหม่ไปจากท่ีเคยมี
ผู้ทำมาแล้ว 

5) นวัตกรรมการจัดการ (Management Innovation) คือ วิธีการบริหารจัดการภายใน
องค์กรรูปแบบใหม่ เพื่อให้พนักงาน และองค์กรมีศักยภาพเพิ่มขึ้น มีความสามารถในด้านนวัตกรรม
มากขึ้น ทำให้เกิดข้อได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ 

6) นวัตกรรมเชิงนโยบาย (Innovation on Polic) คือ การสร้างวัฒนธรรมภายในองค์กรท่ีมี
คุณภาพ และมีสมรรถนะหลักท่ีเหนือจากคู่แข่งขัน 

 
Chesbrough (2003) ได้แบ่งนวัตกรรมโดยยึดหลักตามผู้สร้างสรรค์นวัตกรรมออกเป็น 2 

ประเภท ได้แก่  นวัตกรรมแบบปิด (Closed Innovation) และนวัตกรรมแบบเปิด (Open 
Innovation)  

1) วัตกรรมแบบปิด (Closed Innovation) ท่ีเกิดจากการมุ่งเน้นของคนในองค์กรท่ีจะ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ พัฒนาศักยภาพของคนในองค์กร พัฒนากระบวนการด้วยความสามารถของคนใน
องค์กร ซึ่งอาศัยการลงทุนในการวิจัยและพัฒนาเป็นอย่างมาก 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 47 

2) นวัตกรรมแบบเปิด (Open Innovation) เกิดจากความร่วมมือทางนวัตกรรมจาก
เครือข่ายภายนอกองค์กรในการพัฒนาสินค้า และบริการ โดยอาศัยทรัพย์สินทางปัญญาจากผู้อื่น 

 
 Schumperter (1942) ได้มีมุมมองเกี่ยวกับ “Disruptive” เป็นการเปล่ียนแปลงครั้งใหญ่ 
และ “Incremental” จะเป็นตัวเสริมในกระบวนการการเปล่ียนแปลง โดยแบ่งประเภท โดยแบ่งตาม
การเกิดนวัตกรรม ดังนี้ 
 

 
High Investment 

High Risk 
High Return 

High Investment 
High Risk 

Highest Return 

Low Investment 
Low Risk 

Moderate Return 

Moderate Investment 
Moderate Risk 
High Return 

 
ภาพที่ 2.7 ประเภทของนวัตกรรม 

จาก Socialism, capitalism and democracy; Schumperter (1942) 

1) การเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑ์แบบค่อยเป็นค่อยไป จะทำให้เกิดการลงทุนต่ำ มีความเส่ียงใน
ระดับต่ำ และมีผลตอบแทนปานกลาง 

2) การเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑ์แบบ Disruptive จะทำให้เกิดการลงทุนท่ีสูง มีความเส่ียงใน
ระดับสูง และมีผลตอบแทนสูง 

3) การเปล่ียนแปลงกระบวนการแบบค่อยเป็นค่อยไป จะทำให้เกิดการลงทุนระดับปานกลาง มี
ความเส่ียงปานกลาง แต่มีผลตอบแทนสูง 

4) การเปล่ียนแปลงกระบวนการแบบ Disruptive จะทำให้เกิดการลงทุนสูง มีความเส่ียงสูง 
และมีผลตอบแทนสูงท่ีสุด 

 จากข้อมูลข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าการจำแนกประเภทของนวัตกรรมทำการแบ่งโดย
อาศัยหลักการท่ีแตกต่างกันได้แก่ แบ่งตามรูปแบบของการทำนวัตกรรม แบ่งนวัตกรรมตามผลลัพธ์ 
แบ่งนวัตกรรมโดยยึดหลักตามผู้สร้างสรรค์ และแบ่งตามการเปล่ียนแปลง โดยท่ีนวัตกรรมนับว่าเป็น
เครื่องมือท่ีสำคัญสำหรับผู้ประกอบการในการสร้างความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน โอกาสทาง
การตลาด และความสำเร็จของธุรกิจ โดยเกิดขึ้นจากการท่ีผู้ประกอบการนำประโยชน์จากการ
เปล่ียนแปลงมาเป็นโอกาสในการสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ และใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
นวัตกรรมท่ีเหมาะสมกับธุรกิจนั้นได้ต่อไป ท้ังนี้การพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม เป็นไปตามแนวคิดของการจำแนกตามเป้าหมายของนวัตกรรม (The Target of Innovation) 
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โดยเป็นนวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) ท่ีพัฒนาขึ้นเพื่อให้ก ลุ่มเป้าหมาย คือ 
ผู้ประกอบการสามารถใช้แบบประเมินธุรกิจได้ง่ายขึ้น สะดวกขึ้น ประมวลผลได้รวดเร็ว จาก
การศึกษาความต้องการจากผู้ใช้โดยตรง และสอดคล้องกับแนวคิดของ Peter F. Drucker โดยท่ี
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนี้อาจเป็นเครื่องมือท่ีสาคัญของผู้ประกอบการในการ
สร้างศักยภาพการแข่งขันในเชิงธุรกิจ และสร้างความมั่งค่ัง โดยใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ หรือจากการสร้าง
ขึ้นใหม่ รวมทั้งเป็นการพัฒนาขึ้นจากความรู้ใหม่ แบ่งนวัตกรรมโดยยึดหลักตามผู้สร้างสรรค์  
 

2.4.2 กระบวนการสร้างนวัตกรรม 
กระบวนการสร้างนวัตกรรมเกิดขึ้นได้หลายวิธี (อรุณี ชัยสวัสด์ิ , 2560) เช่น ความคิด

สร้างสรรค์ (Creative Thinking) ความต้องการแก้ปัญหา (Problem) การจัดการและต่อยอดองค์
ความรู้ (Knowledge Management) และการปรับปรุงและพัฒนา (Improvement) ซึ่งวิธีนี้เป็นท่ี
นิยม เนื่องจากประหยัดท้ังเวลาและงบประมาณ อีกท้ังมีโอกาสสำเร็จสูง และสามารถนำไปใช้ได้ท้ัง
นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) และนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ (Product Innovation) คือ
การระดมความคิดเพื่อค้นหาจุดบกพร่องของผลิตภัณฑ์หรือกระบวนการเดิม ประกอบกับการประเมิน
ความต้องการหรือความพึงพอใจของผู้ใช้นำมาใช้เป็นข้อมูลป้อนเข้า (Input) เพื่อใช้วิเคราะห์หา
สาเหตุและปัจจัยท่ีแท้จริงของปัญหา ดังนั้นการวางแผนเพื่อพัฒนานวัตกรรมด้วยวิธีนี้ จึงต้องมีการ
กำหนดแผนและวิธีการดำเนินงาน ในรูปแบบของกระบวนการ (Process Approach) โดยพิจารณา
ถึงความสัมพันธ์และความเช่ือมโยงท่ีส่งผลกระทบต่อเนื่องกัน รูปแบบนี้สามารถใช้ได้กับงาน 
กระบวนการ และกิจกรรมทุกประเภท โดยพิจารณาจากปัจจัยนำเข้า ( Input) กระบวนการ 
(Process) เพื่อให้ได้ผลผลิต (Output) ตามต้องการ  

 

 
 

ภาพที่ 2.8 กระบวนการสร้างนวัตกรรม  
(ดัดแปลงจาก อรุณี ชัยสวัสด์ิ, 2560) 
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David Weise และ Claude Legrand (2011) ได้เสนอว่ากระบวนการสร้างนวัตกรรม
ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ คือ 1) พัฒนากรอบแนวคิด (Framework Development) 2) ค้นหา
ปัญหาท่ีแท้จริง (Issue Redefinition) 3) ระดมความคิด (Idea Generation) และ 4) นำการ
แก้ปัญหาท่ีดีท่ีสุดไปปฏิบัติ (Implement the Best Ideas) โดยอธิบายไว้ดังนี้  

1) พัฒนากรอบแนวคิด (Framework Development) เริ่มด้วยการค้นหาปัญหาและคิดว่าจะ
แก้ไขนั้นได้อย่างไร นอกจากนั้นยังช่วยให้มั่นใจว่าทางแก้ไขปัญหาท่ีสร้างขึ้นมานั้นสนองความต้องการ
ทางธุรกิจ โดยการพัฒนากรอบแนวคิดประกอบด้วยขั้นตอนย่อย 6 ขั้นตอน 

1.1) ระบุความเป็นมาท่ีเกี่ยวข้องกับปัญหา (Identify the problem’s history)  
1.2) กำหนดบริบทของปัญหา (Define the context)  
1.3) สร้างคำถามว่าจะทำอย่างไร (Write a “how to…” or “How will we…” 

question) 
1.4) กำหนดข้อจำกัด (Define boundaries) 
1.5) ระบุประเภทของการแก้ไข (Identify the type of solution) 
1.6) ระบุตัวผู้มีอำนาจตัดสินใจ (Identify the decision maker)  

2) ค้นหาปัญหาท่ีแท้จริง (Issue Redefinition) เป้าหมายของกระบวนการสร้างนวัตกรรมในขั้น
นี้คือ การค้นหาว่าอะไรคือรากเหง้าหรือสาเหตุท่ีแท้จริงของปัญหา อีกท้ังยังมีปัญหาแยกย่อยท่ียังไม่ได้
นำขึ้นมาพิจารณาอีกหรือไม่ โดยทำการแจกแจงปัญหาให้ชัดเจน และสำรวจรายละเอียดของปัญหา 

3) ระดมความคิด (Idea Generation) โดยหลังจากท่ีได้พัฒนากรอบแนวคิดในการแก้ปัญหา 
และเข้าใจแล้วว่าปัญหาท่ีแท้จริงของคุณคืออะไร ขั้นต่อไปคือการระดมความคิดเพื่อแก้ปัญหา 
กระบวนการระดมความคิดมี 4 ข้ันตอน 

3.1) เตรียมความพร้อม (Prepare thoroughly) เป็นการเตรียมความพร้อมเพื่อการระดม
สมอง โดยมีปัญหาท่ีชัดเจน มีระเบียบวาระเพื่อการพิจารณา มีผู้รู้ท่ีพร้อมจะช่วยแนะนำช่วยเหลือ 
และมีเทคนิคการระดมสมองเพื่อความคิดท่ีสร้างสรรค์ 

 3.2 ซักซ้อมกระบวนการ (Introduce the process) ให้ทีมงานทุกคนได้ทราบเป้าหมาย
ของ how will  

3.3) ระดมความคิด (Generate many ideas) ขั้นตอนนี้ ไม่ควรเน้นเรื่องคุณภาพว่า
ความคิดว่าของใครดีหรือไม่ดี แต่ควรเน้นไปท่ีปริมาณ คือให้ได้ความคิดมาให้มากท่ีสุด 

3.4) ได้ทางแก้ปัญหาท่ีเหมาะสม (Discover meaningful solutions) นำความคิดและ
ข้อเสนอท้ังหลายท่ีรวบรวมได้มาพิจารณา อาจรวมความคิดบางอย่างเข้าด้วยกันเพื่อให้ได้ความคิด
ใหม่ท่ีตอบโจทย์ได้ดีท่ีสุด และไม่มองข้ามหรือท้ิงความคิดท่ีอาจจะไม่ได้ดีท่ีสุดไป 

 
Hasso Plattner (2012) ได้สร้างแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการคิดเชิงออกแบบนวัตกรรม 

(Innovation Thinking Process) เป็นกระบวนการคิดท่ีให้ความสำคัญกับบบุคคล โดยคำนึงถึง
ธรรมชาติของผู้ใช้ และรูปแบบของธุรกิจ ประกอบกับการนำเครื่องมือหรือเทคโนโลยีต่าง ๆ ท่ี
เหมาะสมมาใช้เป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหามี่มีอยู่อย่างสร้างสรรค์ และมีประสิทธิภาพ โดยมี 5 
ขั้นตอน คือ 1) ทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย (Empathize) 2) การระบุประเด็นปัญหา (Define)     
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3) การระดมความคิด (Ideate) 4) การสร้างต้นแบบอย่างง่าย (Prototype) และ 5) การทดสอบ
ต้นแบบกับกลุ่มเป้าหมาย (Test) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1) Empathize มาจากคำว่า Empathy ซึ่งแปลว่า การเอาใจใส่ เข้ าอกเข้าใจ ดังนั้น
ขั้นตอนนี้เป็นการทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมายหรือผู้ใช้งานสินค้า/บริการนั้น ๆ โดยทำความเข้าใจ
ปัญหาท่ีเขาประสบอยู่ เพื่อให้เข้าถึงความต้องการ อารมณ์ ความรู้สึก และพฤติกรรมการใช้สินค้าและ
บริการ เพื่อให้ได้มาซึ่งปัญหาจริงๆ ของกลุ่มเป้าหมาย  

2) Define หรือ การระบุประเด็นปัญหา โดยหลังจากท่ีทำความเข้าใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
จากขั้นตอนข้างต้นแล้ว ต้องทำการระบุปัญหาท่ีต้องการแก้ไขให้ชัดเจนและเป็นประเด็นปัญหาท่ี
แท้จริงเพื่อเข้าสู่ขั้นตอนถัดไป 

3) Ideate หรือการระดมความคิด เป็นการระดมสมอง โดยเน้นปริมาณความคิดให้ได้มาก
ท่ีสุดโดยสนับสนุนให้คิดนอกกรอบ เน้นความคิดสร้างสรรค์ หลังจากนั้นจึงค่อยมาคัดเลือกความคิดท่ี
จะนำไปสู่แนวทางการแก้ปัญหา 

4) Prototype หรือการสร้างต้นแบบอย่างง่าย โดยในขั้นตอนนี้เป็นการนำความคิดท่ี
คัดเลือกไว้แล้วจากขั้นตอน Ideate มาสร้างต้นแบบนวัตกรรมท่ีใช้แก้ปัญหา ซึ่งขั้นตอนนี้เป็นการ
สร้างต้นแบบอย่างง่ายเพื่อทดสอบแนวคิด โดยนำไปทดสอบกับผู้ใช้ เพื่อเก็บข้อมูลย้อนกลับ 
(feedback) จากผู้ใช้แล้วนำมาปรับปรุงก่อนสร้างผลิตภัณฑ์จริง  

5) Test เป็นการทดสอบต้นแบบกับกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้ข้อมูลย้อนกลับเพื่อเรียนรู้
ประสิทธิภาพของนวัตกรรมแล้วอาจกลับไปท่ีขั้นตอนเริ่มต้น โดยอาจมีการวนหลายครั้งจนกว่าจะได้
ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าท่ีผลิตออกสู่ตลาดได้จริง 

 
Design Thinking 

 

 
 

ภาพที่ 2.9 แสดงกระบวนการคิดเชิงออกแบบนวัตกรรม (Innovation Thinking Process) 
ดัดแปลงจาก The Hasso Plattner Institute of Design at Stanford (d.school), 2016 
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 จากข้อมูลข้างต้นจะสังเกตได้ว่ากระบวนการสร้างนวตกรรมนั้นจะเริ่มต้นท่ีการสร้างกรอบ
แนวความคิดสร้างสรรค์ หรือการทำความเข้าใจกลุ่มตัวอย่างหรือผู้ใช้นวัตกรรม และการค้นหาปัญหา
ท่ีแท้จริง และมีความพยายามท่ีจะแก้ไขปัญหานั้น ๆ ด้วยวิธีการท่ีเหมาะสม ซึ่งกระบวนการนี้สามารถ
นำไปปรับใช้กับการสร้างหรือพัฒนานวัตกรรมท่ีเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินการในหลายภาคส่วน ไม่
ว่าจะเป็นด้านส่งเสริมการประกอบธุรกิจ หรือด้านส่งเสริมสังคมให้มีคุณภาพท่ีดีขึ้นนั่นเอง 
 

2.4.3 การเผยแพร่ และการยอมรับนวัตกรรม 
เมื่อกล่าวถึงคำว่านวัตกรรม เราคงต้องทำความเข้าใจเกี่ยวกับกระบวนการพัฒนา การ

แพร่กระจาย และการยอมรับนวัตกรรม โดยการพัฒนานวัตกรรมนั้นต้องมีกระบวนการในการพัฒนา
ความคิดสร้างสรรค์อย่างเป็นระบบเพื่อให้ความคิดเหล่านั้นพัฒนาเป็นนวัตกรรม ส่วนใหญ่แล้วการ
พัฒนานวัตกรรมมักเริ่มต้นจากปัญหาภายในหน่วยงานหรือองค์กร และการคิดค้นหาวิธีการใหม่ ๆ มา
ช่วยในการแก้ไขปัญหา (ฟองคำ ติลกสกุลชัย, 2553) ตัวอย่างเช่น 1) การกำหนดปัญหา การค้นหา
ปัญหาในการทำงานภายในธุรกิจ หรือจากความรู้ใหม่ ๆ ท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรม เพื่อค้นหา
วิธีการท่ีดีท่ีสุด ซึ่งปัญหานั้น ๆ ต้องเป็นส่ิงท่ีผู้ประกอบการมองเห็นว่าควรได้รับการแก้ไข รวมถึงความ
สอดคล้องกับกลยุทธ์ของร้านค้า และได้รับการสนับสนุนจากผู้ประกอบการ และค่าใช้จ่ายในการ
ดำเนินการ 2) การค้นหาข้อมูลโดยการสืบค้นหาหลักฐานท่ีดีท่ีสุดท่ีจะสามารถนำมาใช้เพื่อแก้ไข
ปัญหาของร้านค้าปลึก 3) การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการนวัตกรรม ท้ังในด้านการปฏิบัติได้
จริง และควรสอดคล้องเป้าหมายของร้นค้าปลีกและ 4) การพัฒนาการดำเนินการ และการประเมิน
นวัตกรรมอย่างต่อเนื่อง  

จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่าในการพัฒนานวัตกรรมนั้นต้องอาศัยความร่วมมือจาก
ผู้ประกอบการ และปัจจัยแวดล้อมท่ีเกี่ยวข้อง โดยเริ่มจากการท่ีผู้ประกอบการเห็นความสำคัญของ
การพัฒนานวัตกรรมในการให้การสนับสนุนด้านทรัพยากรต่าง ๆ การให้เวลา โอกาสในการพัฒนา
นวัตกรรม รวมถึงการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อให้ผู้เกี่ยวข้องเกิดความเข้าใจ และเกิดการทำงานไป
ในแนวทางเดียวกันในการพัฒนานวัตกรรม หรือการสร้างบรรยากาศแห่งความคิดสร้างสรรค์เพื่อ
ส่งเสริมให้เกิดการพัฒนานวัตกรรมในธุรกิจ การทดลองใช้นวัตกรรมจนกระท่ังเกิดการแพร่กระจาย
และการยอมรับนำนวัตกรรมไปใช้ด้วย ซึ่งจากทฤษฎีการแพร่กระจายและการยอมรับนวัตกรรม 
( Diffusion and Adoption of Innovation) ข อ ง  Rogers and Shoemaker ( Rogers & 
Shoemaker, 1971) ได้อธิบายกระบวนการท้ัง 2 กระบวนการ คือ การแพร่กระจายนวัตกรรม 
(Diffusion of Innovation) และการยอมรับนวัตกรรม (Adoption of Innovation) ไว้ดังนี้ 

1) การแพร่กระจายนวัตกรรม (Diffusion of Innovation) หมายถึง กระบวนการซึ่ง
นวัตกรรมใดนวัตกรรมหนึ่งกระจายหรือขยายวงออกไปสู่กลุ่มบุคคล เป้าหมาย จนกระท่ังบุคคล
เป้าหมายส่วนใหญ่ในกลุ่ม ยอมรับนวัตกรรมนั้น ๆ ไปปฏิบัติ (Rogers, 2003) กระบวนการของการ
แพร่กระจายนวัตกรรม มุ่งเน้นท่ีการเดินทางของนวัตกรรมไปสู่ผู้รับ หรือบุคคลเป้าหมายโดยมีเวลา
เป็นปัจจัยเกี่ยวข้องท่ีสำคัญ ซึ่งจะเห็นได้ว่าในการท่ีนวัตกรรมจะกระจายออกไปได้นั้นต้องการการ
ดำเนินงานท่ีมีการเตรียมการวางแผนไว้ล่วงหน้าว่าจะกำหนดให้นวัตกรรมนั้น ๆ กระจายออกไปถึง
ใคร ท่ีไหน อย่างไร เพื่อจะได้มีการตอบสนองในด้านการยอมรับนวัตกรรมได้ตามวัตถุประสงค์ โดย 
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Everett Roger ได้พิสูจน์ทฤษฎีการแพร่กระจายนวัตกรรม (Diffusion of Innovation Theory) 
โดยเน้นความเช่ือว่า การเปล่ียนแปลงสังคมและวัฒนธรรมเกิดขึ้นจากการแพร่กระจายของส่ิงใหม่ ๆ 
จากสังคมหนึ่งไปยังอีกสังคมหนึ่ง และสังคมนั้นรับเข้าไปใช้ส่ิงใหม่ ๆ คือ นวัตกรรม ซึ่งเป็นท้ังความรู้ 
ความคิด เทคนิควิธีการ และเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท้ังนี้การแพร่กระจายนวัตกรรม เป็นการส่ือสารท่ีมุ่ง
เผยแพร่วิธีปฏิบัติใหม่ และในการเผยแพร่นวัตกรรม สามารถแบ่งได้เป็น 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 1) 
นวัตกรรม (Innovation) ความคิดใหม่หรือส่ิงใหม่ท่ีบุคคลค้นพบ โดยท่ัวไปประกอบด้วยส่วนสำคัญ 2 
ส่วน คือ ส่วนท่ีเป็นความคิดและส่วนท่ีเป็นวัตถุ 2) การส่ือสาร (Communication) การเผยแพร่
นวัตกรรมให้ เป็นท่ีรู้จักและยอมรับกันในสังคม จำเป็นต้องใช้การส่ือสารเพื่อเผยแพร่ส่ิงใหม่ โดย
องค์ประกอบหลัก ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องในด้านการส่ือสารคือ ผู้ส่งสารท่ีเป็นบุคคลซึ่งค้นพบ หรือมีความรู้
เกี่ยวกับนวัตกรรม นั้น  ๆ ตัวนวัตกรรมท่ีต้องการเผยแพร่ และผู้รับสารท่ียังขาดความรู้หรือ
ประสบการณ์เกี่ยวกับ นวัตกรรม 3) ช่วงระยะเวลา (Time Frame) เมื่อบุคคลได้รับรู้เกี่ยวกับ
นวัตกรรมท่ีเกิดขึ้นในสังคม จำเป็นอย่างยิ่งท่ีเขาต้องใช้เวลาในการศึกษาเกี่ยวกับส่ิงใหม่จากผู้นำ
นวัตกรรมเข้ามา โดยบุคคลจะยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมหรือส่ิงใหม่นั้น ขึ้นอยู่กับการประเมินผลท่ี
ผ่านกระบวนการรับรู้ การทำ ความเข้าใจแล้วส่งผลให้เกิดพฤติกรรมท่ีจะนำไปประกอบการตัดสินใจท่ี
จะยอมรับหรือปฏิเสธ นวัตกรรมนั้น และ 4) สมาชิกในระบบสังคม (In a Social System) คือ 
ประชากรซึ่งอยู่ในระบบ สังคมมีองค์ประกอบท่ีแตกต่างกันไปตามแต่ละกลุ่ม โดยความแตกต่างท่ี
เกิดขึ้นนี้ย่อมส่งผลถึงการ ยอมรับนวัตกรรมท่ีมีในสังคมด้วย (Everett M. Rogers, 2003) 

2) การยอมรับนวัตกรรม (Adoption of Innovation) หมายถึง กระบวนการซึ่งบุคคล
เป้ าห มาย เปิ ด รั บ  พิ จารณ า และ ท้ าย ท่ี สุดมี การปฏิ เสธ  (Reject) หรื อยอมรับ /ปฏิ บั ติ  
(Practice/adopt) ตามนวัตกรรมใดนวัตกรรมหนึ่ง โดยมีกระบวนการท่ีเรียกว่าเป็นการตัดสินใจใน
นวัตกรรม (Innovation - Decision Process) ซึ่งประกอบไปด้วยข้ันตอนต่าง ๆ 5 ขัน้ตอนคือ 1) ขั้น
ความรู้ (Knowledge Stage) ผู้รับนวัตกรรมได้รับความรู้ หรือเสาะหาความรู้เพิ่มเติมท่ีเกี่ยวข้องกับ
นวัตกรรมนั้น โดย Rogers ได้อธิบายว่า เพื่อให้บุคคลได้เกิดความตระหนักและสนใจในนวัตกรรมใน
ขั้นนี้บุคคลจะต้องได้รับข้อมูล 3 ลักษณะคือ 1.1) การตระหนักรู้ (Awareness knowledge) เป็น
ความรู้ท่ีบุคคลจะได้รับรู้ว่ามีนวัตกรรมเกิดขึ้นแล้ว และรู้ว่านวัตกรรมนั้นทำหน้าท่ีหรือมีความสำคัญ
อย่างไร 1.2) ข้อมูลท่ีจะอธิบายว่านวัตกรรมนั้นมีกลไกหรือระบบการทำงานอย่างไร หรือมีขั้นตอน
และวิธีการในการปฏิบัติอย่างไร (How to knowledge) 1.3) ข้อมูลท่ีอธิบายเกี่ยวกับหลักการหรือ
ทฤษฎีท่ีเป็นพื้นฐานของนวัตกรรม (Principles knowledge) ซึ่งเมื่อบุคคลได้รับข้อมูลท้ัง 3 ลักษณะ
นี้แล้วจะทำให้เกิดความตระหนักและสนใจท่ีจะนำนวัตกรรมไปใช้ โดยบุคคลอาจะตัดสินใจยอมรับ
นวัตกรรมนั้นเลยหรืออาจจะค้นหาสารสนเทศอื่นเพิ่มเติม เพื่อเป็นพื้นฐานในการตัดสินใจต่อไป 2) ขั้น
โน้มน้าว (Persuasion Stage) ผู้รับนวัตกรรมให้ความสนใจ โดยจะมีทัศคติท่ีดีหรือไม่ดีต่อนวัตกรรม 
โดยการชักชวนหรือโน้มน้าวจากบุคคลอื่นให้เกิดความโน้มเอียงท่ีจะเห็นดีเห็นงามต่อนวัตกรรมนั้น ๆ 
มากขึ้น ดังนั้นบุคคลแวดล้อมจึงมี ส่วนเกี่ยวข้องท่ีจะทำให้ ผู้รับนวัตกรรมเกิดความมั่นใจใน
ประสิทธิภาพและการใช้งานของนวัตกรรม รวมท้ั งจะเป็นแรงกระ ตุ้นเชิง สังคม (Social 
reinforcement) ซึ่งจะมีผลต่อความคิดเห็นและความเช่ือเกี่ยวกับนวัตกรรม 3) ขั้นการตัดสินใจ 
(Decision-making Stage) ผู้รับนวัตกรรม พิจารณาถึงข้อดีข้อเสียก่อนท่ีจะตัดสินใจว่าจะปฏิบัติ
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หรือไม่ปฏิบัติตามนวัตกรรมนั้นซึ่งถ้าบุคคลมีพื้นฐานในการใช้หรือทดลองใช้นวัตกรรมอยู่ แล้ว 
นวัตกรรมมักจะได้รับการยอมรับอย่างรวดเร็ว 4) ขั้นลงมือปฏิบัติ (Implementation Stage) ผู้รับ
นวัตกรรมลงมือปฏิบัติตามนวัตกรรมโดยนำนวัตกรรมไปใช้จริงในบริบทการทำงานของตนเอง ซึ่ง
นวัตกรรมจะนำมาซึ่งสภาวะและสภาพแวดล้อมและกระบวนการทำงานใหม่ จึงอาจทำให้เกิดความไม่
แน่ใจในประสิทธิผลของนวัตกรรม ซึ่งความไม่แน่ใจนี้จะเป็นปัญหาสำหรับกระบวนการแพร่ในขั้นนี้ 
และ 5) ขั้นยืนยันการปฏิบัติ (Confirmation Stage) ผู้รับนวัตกรรมปฏิบัติซ้ำตามนวัตกรรมนั้น 
หลังจากได้เริ่มปฏิบัติครั้งแรกไปแล้ว โดยท่ีทัศคติของผู้รับนวัตกรรมเป็นส่ิงสำคัญในขั้นการยืนยันนี้ 
ซึ่งขึ้นอยู่กับการสนับสนุน ส่งเสริมและช่วยเหลือในการใช้นวัตกรรม เพื่อให้บุคคลได้เกิดทัศคติท่ีดีและ
ยืนยันการใช้นวัตกรรมต่อไป 

ในส่วนของผู้รับนวัตกรรมหรือผู้รับการถ่ายทอดเทคโนโลยีนั้นก็มีลักษณะ หรือปัจจัยส่วนท่ี
เกี่ยวข้องหลายประการท่ีส่งผลต่อระดับของการยอมรับนวัตกรรมด้วย และปัจจัยต่าง ๆ เหล่านั้นก็ยัง
มีความแตกต่างมากน้อยกันไปในผู้รับแต่ละรายด้วย ส่งผลให้เกิดความแตกต่างของอัตราการยอมรับ
นวัตกรรมท่ีช้าหรือเร็วไม่เท่ากัน  ซึ่งจากอัตราการยอมรับของผู้รับนวัตกรรมท่ีไม่เท่ากันนี้ ทำให้
สามารถแยกผู้รับนวัตกรรมออกเป็นกลุ่มตามอัตราของการยอมรับนวัตกรรมได้ ดังนี้ (Everett M. 
Rogers, 2003) 

1) กลุ่มผู้รับเร็ว (Innovators) มีจำนวนร้อยละ 2.5 มีความพร้อมทางเศรษฐกิจในการเส่ียง
ทำการส่ิงใดส่ิงหนึ่ง กล้าได้กล้าเสีย ไม่กลัวความล้มเหลว แต่ไม่ถือเป็นแบบอย่างให้แก่ผู้รับนวัตกรรม
ในกลุ่มอื่น ๆ ท่ีรับช้ากว่า 

2) กลุ่มผู้รับที่พิจารณาการรับให้รอบคอบ (Early Adopters) มีจำนวนร้อยละ 13.5 เป็น
ผู้ท่ีได้รับการยอมรับจากคนอื่น ๆ ในสังคม ชุมชน มีการใคร่ครวญ ไตร่ตรองอย่างรอบคอบในการ
ตัดสินใจ ประสบผลสำเร็จในอาชีพ มีฐานะทางสังคมท่ีดี เป็นแบบอย่างให้แก่ผู้อื่นได้ ในการทำงาน
ถ่ายทอดเทคโนโลยี อาจใช้ประโยชน์จากผู้รับนวัตกรรมในกลุ่มนี้โดยขอความร่วมมือให้ช่วยเหลือ ให้
คำปรึกษาแนะนำ ผู้รับนวัตกรรมในกลุ่มอื่นๆได้ 

3) กลุ่มผู้รับที่ยอมรับตามผู้อื่นที่ค่อนข้างเร็ว (Early Majority) มีจำนวนร้อยละ 34.0 
เป็นกลุ่มใหญ่ของผู้ยอมรับท่ีต้องอาศัยการดูอย่างผู้อื่นท่ีประสบผลสำเร็จก่อน เพื่อให้เกิดความมั่นใจ
มากขึ้น แล้วจึงตัดสินใจ 

4) กลุ่มผู้รับที่ยอมรับตามผู้อื่นที่ค่อนข้างช้า (Late Majority) มีจำนวนร้อยละ 34.0 เป็น
กลุ่มผู้รับกลุ่มใหญ่อีกกลุ่มหนึ่งท่ีมีลักษณะท่ีขาดความมั่นใจในการตัดสินใจ 

5) กลุ่มผู้รับที่รับช้า (Laggards) มีจำนวนร้อยละ 16.0 ซึ่งเป็นผู้มีฐานะทางเศรษฐกิจ 
สังคมไม่ค่อยดี ยึดถือความเช่ือ และค่านิยมเดิมอย่างเหนียวแน่น มีความลังเลสงสัยในส่ิงแปลกใหม่ มี
ความเป็นอนุรักษ์นิยมสูง 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 54 

 
 

ภาพที่ 2.10 แสดงอัตราของการยอมรับนวัตกรรมได้ 
ท่ีมา  Adopter categorization on the basis of innovativeness – Rogers, E. M. (2003) 

 
 ในงานวิจัยนี้มุ่งเน้นไปยังผู้ยอมรับนวัตกรรมของกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ซึ่งจากงานวิจัยเรื่อง ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านโชวห่วย) ปัญหา และทางแก้ไข  โดยรอง
ศาสตราจารย์ ดร. สุจินดา เจียมศรีพงษ์ (2554) พบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 36 - 40 ปี ซึ่งมีระดับการศึกษาส่วนใหญ่ในระดับปริญญาตรี หรือสูงกว่า ในขณะท่ีงานวิจัย
เรื่องการปรับตัวของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชวห่วย) ในเขตพื้นท่ีอําเภอเมืองนครสวรรค์ จังหวัด
นครสวรรค์ โดย อาจารย์นิจจารีย์ มีโชติ (2558) พบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 46 - 55 ปี มีการศึกษาในระดับประถมศึกษา และงานวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผู้ประกอบการโวห่วยในเขตกรุงเทพ โดยจิราพร  เมืองพงษา (2557) พบว่าส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง 
มีอายุระหว่าง 40 – 49 ปี ซึ่งงานวิจัยเรื่อง การปรับตัวของร้านโชวห่วยภายใต้กระแสการขยายตัว
ของร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ โดย ฉันทัส เพียรธรรม และวันทนาพร รุ่งวรรณรัตน์ (2555) ได้พบว่า
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุเฉล่ีย 55.2  ปี ซึ่งท้ังหมดนี้อาจจะพอสรุปได้ว่า
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกด้ังเดิมส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง โดยมีอายุอยู่ระหว่าง 36 – 55 ปีซึ่งมี
ค่าเฉล่ียของอายุอยู่ท่ี 45.5 ปี ซึ่งตามผลการศึกษาของ ธนิณี บัณฑิตวัฒนาวงศ์ พบว่าผู้หญิงโสดอายุ
ระหว่าง 35-50 ปี มีพฤติกรรมในการเปิดรับส่ือประเภทส่ือใหม่ในระดับมาก และเปิดรับส่ือประเภท
ส่ือใหม่มากกว่าส่ือด้ังเดิม หรือส่ือเก่า และสอดคล้องกับกลุ่มผู้รับนวัตกรรมท่ีพิจารณาการรับให้
รอบคอบ (Early Adopters) เป็นผู้ท่ีได้รับการยอมรับจากคนอื่น ๆ ในสังคม ชุมชน มีการใคร่ครวญ 
ไตร่ตรองอย่างรอบคอบในการตัดสินใจ ประสบผลสำเร็จในอาชีพ มีฐานะทางสังคมท่ีดี เป็นแบบอย่าง
ให้แก่ผู้อื่นได้ ในการทำงานถ่ายทอดเทคโนโลยีอาจพึ่งพาผู้รับนวัตกรรมในกลุ่มนี้โดยขอความร่วมมือ
ให้ช่วยเหลือ ให้คำปรึกษาแนะนำ ผู้รับนวัตกรรมในกลุ่ม อื่น ๆ ได้ ซึ่งข้อมูลท้ังหมดนี้จะช่วยสนับสนุน
ในการพัฒนาเครื่องมือในการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้เหมาะสมกับระดับการยอมรับ
นวัตกรรมต่อไป 
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2.4.4 งานวิจัยที่เก่ียวข้องกับนวัตกรรมแบบประเมินทางธุรกิจ 
พฤติกรรมผู้ประกอบการมีอิทธิพลอย่างมีนัยสำคัญต่อความสามารถทางนวัตกรรมและ

ความสามารถในการปรับตัว แต่ไม่มีอิทธิพลต่อผลประกอบการทางธุรกิจโดย เจน จันทรสุภาเสน และ
คณะ (2563) พบว่าความสามารถในการปรับตัว และความสามารถทางนวัตกรรมไม่มีอิทธิพลต่อผล
ประกอบการทางธุรกิจ โดยเสนอแนะว่าผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการ
ร้านค้าชุมชน ควรให้ความสำคัญต่อพฤติกรรมผู้ประกอบการ เนื่องจากพฤติกรรมดังกล่าวจะส่งผลให้
ผู้ประกอบการมีความสามารถทางนวัตกรรมและความสามารถในการปรับตัวดียิ่งขึ้น ทำให้เกิดการ
สร้างผลิตภัณฑ์และบริการใหม่หรือการสร้างนวัตกรรมทางกระบวนการ และจะส่งผลไปสู่ผล
ประกอบการท่ีดีในอนาคต (เจน จันทรสุภาเสน และคณะ, 2563) ซึ่งแตกต่างจากส่ิงท่ี Lee & 
Engineering (2019) ค้นพบว่าระดับการรับรู้ในสินค้า และบริการของลูกค้าท่ีมีต่อร้านค้าปลีก มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ดังนั้นการประเมินประสบการณ์ของลูกค้าจึงมีผลต่อความสำเร็จ
ของธุรกิจอย่างมาก และการประเมินเบ้ืองต้นเกี่ยวกับกระบวนการทางธุรกิจเป็นวิธีท่ีจะช่วยให้องค์กร
สามารถก้าวกระโดดไปสู่การแข่งขันท่ีเข้มแข็งมากขึ้น (Anantadjaya, 2007) ซึ่งนอกจาการรับรู้ใน
สินค้า และบริการแล้ว ลูกค้ายังต้องการประเมินเพื่อมั่นใจว่าจะได้รับความซื่อสัตย์จากผู้ประกอบการ
ท่ีมีจรรยาบรรณ ไว้วางใจได้ โดยลูกค้าจะตอบแทนด้วยการภักดี (Royalty) ต่อร้านค้านั้น (Diallo & 
Lambey-Checchin, 2017) ในขณะท่ี Burnaz & Topcu (2006) ได้ทำการประเมินเกี่ยวกับสถาน
ท่ีต้ังของธุรกิจขนาดเล็กว่าส่งผลต่อการประกอบธุรกิจ เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจเลือกทำเลท่ีต้ัง
ต่อไป  

นอกจากการประเมินทางธุรกิจในด้านต่าง ๆ ท่ีได้กล่าวมาแล้ว ณัฐพล อัสสะรัตน์ และคณะ 
(2561) ได้เสนอว่า การประเมินแบรนดและองคกรมีบทบาทสําคัญในการผลักดันใหธุรกิจเติบโต
อย่างตอเนื่องและยั่งยืนโดยเปนกิจกรรมท่ีชวยใหผูบริหารตระหนักถึงความสามารถขององคกรใน 
ปัจจุบันและวางแผนปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจใหเติบโตอยางยั่งยืนโดยเฉพาะอยางยิ่งองคกรเกิดใหม 
(Start-ups) และองคกรขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ท่ีตองพยายามสรางความเขมแข็งและ
เติบโตในตลาดได้อย่างยั่งยืน การดําเนินธุรกิจในปจจุบันไดรับผลกระทบอยางสูงจากการเปล่ียนแปลง
ส่ิงแวดลอมทางธุรกิจท่ีเกิดขึ้นอยางรวดเร็วและรุนแรงซึ่งผูประกอบการตองตระหนักถึงการ
เปล่ียนแปลง และปรับตัวใหเขากับการเปล่ียนแปลงเหลานั้นเพื่อสรางใหธุรกิจมีความสามารถในการ
แขงขัน สามารถกาวผานอุปสรรคตาง ๆ ท่ีเกิดขึ้นได้ มีการเติบโตท่ีตอเนื่อง และยั่งยืนเพื่อตอบสนอง
ต่อความตองการของธุรกิจท่ี ตองการสรางความสามารถในการแขงขัน และในด้านการเติบโตไดอยาง
ยั่งยืนนี้มีนักวิชาการในสาขาตาง ๆ ไดพยายามศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จดังกลาวใน
หลากหลายมุมมองท้ังดานการตลาดและดานการจัดการอยางไรก็ตามองคความรูดังกลาวมักเปนองค
ความรูท่ีมุ่งตอบโจทยองคกรขนาดใหญท่ีมีความเปนระบบในเชิงการจัดการ และมีทรัพยากรเพียงพอ
ในการดําเนินงานซึ่งอาจไมสามารถประยุกตใชงานไดอยางเต็มท่ีกับองคกรธุรกิจเกิดใหม (Start-ups) 
หรือองคกรธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium Enterprises: SMEs) ท่ีมีจํานวน
เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องจากการสนับสนุนสงเสริมของภาคสวนตาง ๆ  

จากงานวิจัยข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าการประเมินธุรกิจมีความสำคัญกับการดำเนินธุรกิจใน
หลายมิติ ท้ังในมุมมองของผู้ประกอบการ และมุมมองของลูดค้าท่ีต่างก็จะได้รับประโยชน์จากผลการ
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ประเมินธุรกิจไปตามจุดประสงค์ของตนเอง โดยการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการร้านค้าชุมชน
ควรให้ความสำคัญต่อพฤติกรรมผู้ประกอบการ เนื่องจากพฤติกรรมดังกล่าวจะส่งผลให้ผู้ประกอบการ
มีความสามารถทางนวัตกรรม และความสามารถในการปรับตัวดียิ่งขึ้นทำให้เกิดการสร้างผลิตภัณฑ์
และบริการใหม่หรือการสร้างนวัตกรรมทางกระบวนการ และจะส่งผลไปสู่ผลประกอบการท่ีดีใน
อนาคต รวมทั้งการประเมินธุรกิจมีความจำเป็นต่อการประกอบการในแง่มุมท่ีเป็นเครื่องมือช่วยในการ
ผลักดันใหธุรกิจเติบโตอยางตอเนื่อง และยั่งยืนโดยเปนกิจกรรมท่ีชวยใหผูบริหารตระหนักถึง
ความสามารถขององคกรในปจจุบัน และวางแผนปรับปรุง รวมทั้งพัฒนาธุรกิจใหเติบโตอยางยั่งยืน ซึ่ง
เมื่อจะนำมาประสานกับนวัตกรรม หรือเทคโนโลยีแล้วจะส่งผลให้เกิดความสะดวกในการประเมิน 
และสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้ประกอบการ โดยผู้ประกอบการจะได้นำผลท่ีได้จากการประเมินไป
ใช้ในการพัฒนาร้านค้าซึ่งจะส่งผลดีต่อการประกอบการต่อไป 
 
2.5 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การวิจัยเพื่อการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนี้ เริ่มต้นจาก
การศึกษาเกี่ยวกับสภาวะของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในด้านสภาวการณ์ และแนวโน้มของธุรกิจ 
ปัจจัยแห่งความสำเร็จในการประกอบธุรกิจ และปัญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม จากนั้นจึงศึกษาเกี่ยวกับแบบประเมินธุรกิจท่ีใช้อยู่ในปัจจุบันซึ่งได้รับการพัฒนาขึ้นจากองค์กร
ท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมถึงปัญหาและอุปสรรคในการทำแบบ
ประเมินธุรกิจโดยใช้แนวคิดจากการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อศึกษาข้อมูลจากประสบการณ์เกี่ยวกับการ
ประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจากผู้ประกอบการ และองค์กรท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจ
ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ส่วนการกำหนดเกณฑ์ในแบบประเมินได้จากการศึกษาจากแนวคิดใน
การประกอบธุรกิจค้าปลีก และการสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ
วิธีทางสถิติ ได้แก่ การตรวจสอบความเท่ียงตรง และความเช่ือมั่น และทำการพัฒนาโดยอาศัย
แนวทางกระบวนการคิดเชิงออกแบบนวัตกรรม พร้อมท้ังทดสอบการยอมรับนวัตกรรม เพื่อให้ได้
เครื่องมือประเมินศักยภาพธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีคุณภาพ และเหมาะสมสอดคล้องกับ
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกอย่างแท้จริง  
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กรอบแนวความคิด 
 

 
 

ภาพที่ 2.11 กรอบแนวความคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทท่ี 3 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 
การดำเนินการศึกษาวิจัยเรื่อง แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกด้ังเดิม เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน 

เริ่มจากการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการเก็บแบบสอบถามด้านความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม และปัญหาของแบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบันจากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องกับการช่วยเหลือ และให้การสนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และการวิจัย
เชิงคุณภาพ ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกเกี่ยวกับลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินท่ี
เหมาะสมจากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องกับการช่วยเหลือ และ
ให้การสนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพื่อนำไปพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกด้ังเดิมในระยะ 
ท่ี 1 และนำไปทดลองใช้ และใช้การวิจัยเชิงปริมาณในการทดสอบคุณภาพของแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม และการยอมรับแบบประเมินต้นแบบดังกล่าว และกระบวนการท่ีเกี่ยวข้อง โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ข้ันตอน ซึ่งสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังนี้ 

 
3.1 ศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหาของ

การใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน 
3.2 ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมประเมิน (Innovation of Evaluation 

tools) จากผู้ประกอบการ และองค์กรท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้า
ปลีกท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

3.3 พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็น
เครื่องมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

3.4 นำนวัตกรรมแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายเพื่อตรวจสอบประสิทธิภาพของ
นวัตกรรมแบบประเมิน และศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี 

3.5 ศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิงพาณิชย์ 
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รายละเอียดระเบียบวิจัยแบ่งตามวัตถุประสงค์ มีดังนี้ 

3.1 ศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหาของการ
ใช้แบบประเมินที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน  

ในขั้นตอนนี้ได้ดำเนินการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) โดยการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ และพัฒนาแบบสอบถามด้านความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
ปัญหาของแบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน โดยแบ่งออกเป็น 2 ชุด คือ ชุดแรกจะเก็บข้อมูลจาก
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม อย่างน้อยกว่า 384 ชุด และชุดท่ี 2 จะเก็บข้อมูลจาก
หน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 ชุด  

1) เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจัยสร้างเครื่องมือขึ้นใหม่เพื่อให้ตรงตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายของการ

วิจัยเชิงปริมาณ และเพื่อสำรวจความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมีข้ันตอนการ 
สร้างเครื่องมือแบบสอบถาม ดังนี้ 

1.1)  รวบรวมสาระและเนื้อหาต่างๆ ท่ีได้จากการทบทวนเอกสาร งานวิจัย 
แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเกี่ยวข้องกับแบบประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 

1.2) สร้างเป็นแบบสอบถามท่ีเกี่ยวข้องกับการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
1.3)  นำแบบสอบถามข้ันต้นท่ีสร้างตามข้อ 1.2) เสนอต่อผู้เช่ียวชาญด้านการวัด

และการประเมินผลเพื่อตรวจสอบดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา และนำผลมาทำการปรับปรุงแก้ไข
ตามคำแนะนำ 

1.4)  ผ่านการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน 
1.5)  นำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามข้อ 1.3) ไปเข้ากระบวนการทดลองตอบ

แบบสอบถาม (Try out) จากผู้ใช้บริการท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง 2 คน เพื่อทดสอบคำถามท่ีอาจมีความ
คลุมเครือหรือคำถามช้ีนำ และขอคำแนะนำในประเด็นท่ีเกี่ยวข้องตามเป้าหมายการวิจัย 

1.6)  ทำการปรับปรุงแบบสอบถามให้เป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ เพื่อจะ
นำไปใช้เป็นเครื่องมือวิจัยสำหรับกลุ่มตัวอย่าง 

1.7)  นำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขสมบูรณ์แล้วตามข้อ 1.5) ไปสอบถามกับ
กลุ่มตัวอย่าง อย่างน้อย 384 คน 
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ภาพที่ 3.1 แผนผังแสดงขั้นตอนการสร้างแบบสำรวจความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก 
 

2) รายละเอียดเคร่ืองมือวิจัย 
 ข้อคำถามท่ีใช้เป็นเครื่องมือวิจัยเชิงปริมาณท่ีใช้สำหรับการสำรวจประกอบด้วยข้อ
คำถามจำนวน 2 ชุด ดังนี้ 
  2.1) แบบสำรวจความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมสำหรับ
ผู้ประกอบการ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
   2.1.1)  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ประกอบด้วย 1) จังหวัดท่ีธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเปิดดำเนินการ 2) เพศ 3) อายุ 4) ระดับการศึกษา        
5) ลำดับทายาททางธุรกิจในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของผู้ประกอบการ 6) ระยะเวลาใน
การดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรุ่นของผู้ประกอบการ 7) ถ้าได้รับการประเมิน และทราบผล
การประเมินท่ีถูกต้องตรงกับสภาวการณ์ของธุรกิจค้าปลีกแล้วผู้ประกอบการจะนำไปใช้ประโยชน์ใน
ด้านใด 

ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ท่ีเกี่ยวข้องกับแบบประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 
 

สร้างเป็นแบบสอบถามท่ีเกี่ยวข้องกับการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

 
นำแบบสอบถามเสนอต่อผู้เช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบดัชนีความเท่ียงตรง

เชิงเนื้อหา 
 

ตรวจสอบ 

ผ่านการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน 
 

ทดลองตอบแบบสอบถาม (Try out) 

ปรับปรุงแบบสอบถามให้เป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 

นำแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตัวอย่าง 

ปรับปรุง 
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   2.1.2) ส่วนท่ี 2 ข้อมูลความต้องการในแบบประมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ประกอบด้วย 1) ผู้ประกอบการเคยได้รับการประเมินธุรกิจค้าปลีกหรือไม่ 2) ผู้ประกอบการ
ได้รับการประเมินธุรกิจค้าปลีกจากหน่วยงาน 3) ประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำประเมินธุรกิจค้าปลีก  
4) ปัญหา หรืออุปสรรคท่ีพบในการทำแบบประเมินท่ีผ่านมา 5) ผู้ประกอบการเคยได้รับการประเมิน
สำหรับธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิมโดยเฉพาะหรือไม่ 6) ถ้ามีนวัตกรรมแบบประเมินท่ีทำให้ท่านได้รับข้อมูลท่ี
ถูกต้องตามความเป็นจริงกับสภาวการณ์ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และผู้ประกอบการต้องการ
หรือไม่  
  2.2) แบบสำรวจความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมสำหรับ
หน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
   2.2.1) ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ประกอบด้วย 1) หน่วยงานภาครฐ หรือเอกชน 2) เพศ 3) อายุ 4) ตำแหน่ง และ    
5) สถานท่ีปฎิบัติงาน 
     2.2.2) ส่วนท่ี 2 ความต้องการในแบบประมิน ประกอบด้วย 1) หน่วยงาน
ของท่านเคยใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกหรือไม่ 2) สถานท่ี (ร้านค้าปลีก) ท่ีหน่วยงานของท่านได้ทำ
การประเมินธุรกิจค้าปลีก 3) ลักษณะธุรกิจค้าปลีกท่ีหน่วยงานของท่านได้ทำการประเมิน 4) 
ประโยชน์ท่ีหน่วยงานได้รับจากการทำประเมินธุรกิจค้าปลีก 5) ปัญหา หรืออุปสรรคท่ีพบในการทำ
แบบประเมินท่ีผ่านมา 6) หน่วยงานของท่านเคยทำการประเมินสำหรับธุรกิจค้าปลีกด้ังเดิมโดยเฉพาะ
หรือไม่ 7) หน่วยงานของท่านมีแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเฉพาะหรือไม่ 8) จากการทำ
การประเมินผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าได้รับข้อมูลตามความเป็นจริงหรือไม่ 
9) หน่วยงานของท่านมีความต้องการนวัตกรรมแบบประเมินท่ีทำให้หน่วยงานของท่านได้รับข้อมูลท่ี
ถูกต้อง ตามความเป็นจริงกับสภาวการณ์ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 10) หากท่านมีความต้องการ
ใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่านมีข้อเสนอแนะท่ีต้องการให้เพิ่มเติม
ความสามารถในการปฏิบัติงานของเครื่องมือนี้ 11) หากมีการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าควรพัฒนาในรูปแบบใด 
 
   3) ประชากรและกลุ่มตัวอย่างและเกณฑ์การคัดเลือก 

3.1) ประชากร 
ประชากรในการวิจัยนี้แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม (ร้านขายของชำ หรือร้านโชวห่วย) และหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมท้ังภาครัฐ และเอกชน 

3.2.1) กลุ่มตัวอย่างและเกณฑ์การคัดเลือก 
จำนวนผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีจำนวนประชากร โดยประมาณ 

400,000 ราย การประมาณค่าสัดส่วนของประชากรเพื่อกำหนดขนาดตัวอย่างท่ีเหมาะสม โดยอ้างอิง
จากตารางสำเร็จรูปของเครซี่และมอร์แกน (Krejcie & Morgan) (ตารางท่ี 3.1) มีค่าสัดส่วนท่ียอมรับ
ได้ 5% และระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% ดังนั้นในการศึกษานี้มีจำนวนกลุ่มตัวอย่างท่ีเหมาะสมคือ 
จำนวนอย่างน้อย 384 ราย  
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ตารางที่ 3.1 ขนาดของกลุ่มตัวอย่างของเครซี่และมอร์แกน 

 
 

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ทำการการแบ่งกลุ่มตัวอย่าง (ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม) แบบช้ันภูมิ (ภูมิภาค) โดยการแบ่งภูมิภาคทางภูมิศาสตร์ของคณะกรรมการภูมิศาสตร์
แห่งชาติภายใต้การกำกับดูแลของสำนักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ ซึ่งได้เสนอขอความเห็นชอบ
ต่อคณะรัฐมนตรีเมื่อ พ.ศ. 2520 ดังนี้ 
  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 63 

ตารางที่ 3.2 กลุ่มตัวอย่าง (ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม) แบบช้ันภูมิ (ภูมิภาค) และ
กรุงเทพมหานคร 

 
ภูมิภาค จังหวัด จำนวน 

ที่คาดการณ์ (ราย) 
 กรุงเทพมหานคร 60 

กลาง 21 จังหวัด  
ประกอบด้วย จังหวัดพิษณุโลก สุโขทัย 
เพชรบูรณ์ พิจิตร กำแพงเพชร นครสวรรค์ 
ลพบุรี ชัยนาท อุทัยธานี สิงห์บุรี อ่างทอง 
สระบุรี พระนครศรีอยุธยา สุพรรณบุรี 
นครนายก ปทุมธานี นนทบุรี นครปฐม 
สมุทรปราการ สมุทรสาคร และ
สมุทรสงคราม 

90 
(27.6%x384)  

 

เหนือ 9 จังหวัด  
ประกอบด้วย จังหวัดเชียงราย น่าน พะเยา 
เชียงใหม่ แม่ฮ่องสอน แพร่ ลำปาง ลำพูน 
และอุตรดิตถ์ 

38 
(11.8%x384)  

ตะวันออกเฉียงเหนือ 19 จังหวัด  
ประกอบด้วย จังหวัดหนองคาย นครพนม 
สกลนคร อุดรธานี หนองบัวลำภู เลย 
มุกดาหาร กาฬสินธุ์ ขอนแก่น อำนาจเจริญ 
ยโสธร ร้อยเอ็ด มหาสารคาม ชัยภูมิ 
นครราชสีมา บุรีรัมย์ สุรินทร์ ศรีสะเกษ และ
อุบลราชธานี 

85 
(26.3%x384) 

ตะวันออก 7 จังหวัด  
ประกอบด้วย จังหวัดสระแก้ว ปราจีนบุรี 
ฉะเชิงเทรา ชลบุรี ระยอง จันทบุรี และตราด 

30 
(9.2%x384)  

ตะวันตก 5 จังหวัด  
ประกอบด้วย จังหวัดจังหวัดตาก กาญจนบุรี 
ราชบุรี เพชรบุรี และประจวบคีรีขันธ์ 

21 
(6.5%x384)  
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ภูมิภาค จังหวัด จำนวน 
ที่คาดการณ์ (ราย) 

ใต้ 14 จังหวัด  
 

60 
(18.4%x384)  

 
 ประกอบด้วย จังหวัดได้แก่ ชุมพร ระนอง สุ

ราษฎร์ธานี นครศรีธรรมราช กระบี่ 
พังงา ภูเก็ต พัทลุง ตรัง ปัตตานี สงขลา สตูล 
นราธิวาส และยะลา 

 

รวม กรุงเทพมหานคร และ76 จังหวัด  384 
 

3.2.2) กลุ่มตัวอย่างและเกณฑ์การคัดเลือก 
 จำนวนหน่วยงานภาครัฐ และเอกชนท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม และมีพันธกิจในการส่งเสริมสนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมีการศึกษาวิจัยปัญหา 
และการอบรมให้ความรู้เพื่อการพัฒนาธุรกิจค้าปลีก จำนวน 5 ราย และความเกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 

ตารางที่ 3.3 หน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และความเกี่ยวข้อง 
 

หน่วยงาน เกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
โดยพิจารณาจากความเก่ียวข้อง 

1) กรมพัฒนาธรุกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์ 

มีพันธกิจในการให้การสนับสนุน ส่งเสริม และ
พัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2) กรมการค้าภายใน กระทรวง
พาณิชย์ 

มีพันธกิจในการให้การสนับสนุน ส่งเสริม และ
พัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

3) มหาวิทยาลัยสวนดุสิต สถาบันการศึกษาท่ีดำเนินการโครงการสมาร์ท    
โชวห่ วย  ร่ วมกับ กรมพั ฒ น าธุ รกิ จก ารค้ า 
กระทรวงพาณิชย์ 

4) บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนช่ันแนล 
จำกัด (มหาชน) (เครือสหพัฒน
พิบูล) 

มีส่วนในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ด้วยผลิตภัณฑ์ร่วมกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

5) สมาคมการค้าปลีก และเอส เอ็มอี 
ทุนไทย 

มีจุดประสงค์ในการให้การสนับสนุน และสมาชิก
แก้ไขอุปสรรค ข้อขัดข้องต่าง ๆ 
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4) การตรวจสอบข้อมูลและคุณภาพของเคร่ืองมือ 
การวิเคราะห์ความตรง (Validity analysis) และการวิเคราะห์ความตรงเชิงเนื้อหา 

(Content Validity analysis) ผู้วิจัยใช้วิธีการโดยอาศัยผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเครื่องมือ จำนวน 3 
ท่าน ซึ่งเป็นผู้เช่ียวชาญท่ีได้ศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการสร้างแบบประเมินและธุรกิจค้าปลีกเป็นผู้ให้
ความเห็นคุณภาพของเครื่องมือจากดุลยพินิจเกี่ยวกับความตรงเชิงเนื้อหาของแบบสอบถาม ความ
สอดคล้อง และความครอบคลุมของข้อคำถามตามคำนิยาม และองค์ประกอบของเนื้อหาตามกรอบ
แนวความคิด จากนั้นนำความเห็นดังกล่าวมาสรุปผลและใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงเครื่องมือซึ่ง
เกณฑ์ข้อท่ีได้ต้องมีค่าต้ังแต่ 0.50 ข้ึนไป 

เกณฑ์การให้คะแนนของผู้เช่ียวชาญ มีดังนี้ 
ให้คะแนน +1  สำหรับข้อคำถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
ให้คะแนน   0  สำหรับข้อคำถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
ให้คะแนน - 1  สำหรับข้อคำถามวัดได้ไม่ตรงตามวัตถุประสงค์ 

โดยผลการพิจารณาของผู้เช่ียวชาญจำนวน 3 ท่านได้ค่าดัชนีความสอดคล้อง ( Index of 
congruence – IOC) สำหรับคำถามแต่ละข้อของแบบสอบถามสำหรับผู้ประกอบการค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม มีค่า IOC = 0.948  และของแบบสอบถามสำหรับหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีค่า IOC = 0.928 
 

4.1) วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการ
แจกแบบสอบถามในส่วนของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีสถานท่ีประกอบการต้ังอยู่ในพื้นท่ีท่ีผู้วิจัยสามารถ
เดินทางไปพบได้สะดวก ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จากกลุ่มตัวอย่างในการตอบแบบสำรวจด้วยตนเอง 
ในส่วนท่ีไม่สะดวกเดินทางจะเก็บข้อมูลโดยผู้ช่วยวิจัย และการทำจดหมายขอความอนุเคราะห์ในการ
ตอบแบบสำรวจไปยังกลุ่มตัวอย่างตามข้ันตอนดังนี้ 
 4.1.1 ผู้วิจัยนำแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงแก้ไขสมบูรณ์แล้ว มาสร้างเป็นแบบ
สำรวจและแบบสำรวจออนไลน์ของกูเกิ้ล (Google Form) 
 4.1.2 ผู้วิจัยลงพื้นท่ี เพื่อเก็บข้อมูลด้วยแบบฟอร์มออนไลน์ของกูเกิ้ล (Google Form) 
ผ่านโทรศัพท์มือถือ และเอกสารแบบสำรวจ ขึ้นอยู่กับความสะดวกของกลุ่มตัวอย่าง 
 4.1.3 มอบหมายให้ผู้ช่วยนักวิจัยท่ีผ่านการช้ีแจงทำความเข้าใจเกี่ยวกับการเลือกลุ่ม
ตัวอย่างในพื้นท่ีต่างจังหวัด ทำการลงพื้นท่ีเพื่อเก็บข้อมูลกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้วยแบบฟอร์ม
ออนไลน์ของกูเกิ้ล (Google Form) และเอกสารแบบสำรวจ ขึ้นอยู่กับความสะดวกของกลุ่มตัวอย่าง 
 4.1.4 กลุ่มตัวอย่างท่ีอยู่ในพื้นท่ีท่ีไม่สะดวกในการเดินทาง ผู้วิจัยจะสุ่มเลือกรายช่ือ และ
ท่ีต้ังร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือร้านโชวห่วยท่ีอยู่ในฐานข้อมูลของร้านธงฟ้าประชารัฐ ของกรมการ
ค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ และทำการส่งจดหมายพร้อมแนบคิวอาร์โค้ด (QR Code) แบบฟอร์ม
ออนไลน์ของกูเกิ้ล ขอความอนุเคราะห์กลุ่มตัวอย่างในการตอบข้อมูลในแบบสำรวจ โดยแจ้ง
รายละเอียดวัตถุประสงค์การวิจัยและประโยชน์ท่ีจะได้รับจากแบบสำรวจ 
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ตารางที่ 3.4 รายละเอียดของระเบียบวิธีวิจัยการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ 
การพิจารณา  การวิจัยเชิงปริมาณ  

(Quantitative Research) 
ระเบียบวิธีวิจัย Survey  

 
กลุ่มตัวอย่าง 
จำนวนผู้เข้าร่วมการวิจัย  
- ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
-  
- ผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจ

ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

อย่างน้อย 390 ราย 
 

384  คน (ประชากรประมาณ 400,000 ราย) 

    
 5 ราย 

 
เกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
- ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 
 
 
 
 
 

 
- นำรายช่ือผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมจากข้อมูลจากหน่วยงานภาครัฐ และ
เอกชน เช่นฐานข้อมูลร้านค้าปลีกท่ีผ่านการ
อบรม จากกรมพัฒนาธุรกิจค้า กระทรวง
พาณิชย์ ฐานข้อมูลรายช่ือร้านค้าปลีกจาก
โครงการธงฟ้าประชารัฐ จากกรมการค้าภายใน 
กระทรวงพาณิชย์   และฐานข้อมูลรายช่ือ
ร้านค้าติดดาว จากบริษัทยูนิลิเวอร์ ประเทศ
ไทย เป็นต้น 

- ผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจขอ
งงธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

 
 

- เกณฑ์การคัดเข้า-คัดออกกลุ่มตัวอย่าง 
 

- ผู้แทนจากหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของ
ธุรกิจค้าปลีกท้ังภาครัฐ และเอกชนท่ีเกี่ยวข้องกับ
การสนับสนุนหรือช่วยเหลือการดำเนินงานของ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 
- เลือกกลุ่มตัวอย่างตามวัตถุประสงค์(Purposive 
sampling) โดยการกำหนดคุณสมบัติในเกณฑ์การ
คัดเข้า-คัดออก ดังนี้ 

- เกณฑ์การคัดเลือกผู้ เข้าร่วมวิจัย ( Inclusive 
criteria)  
   กลุ่ม ท่ี  1 ผู้ประกอบการธุรกิจ ค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม  โดยการพิจารณ าผู้ ประกอบการท่ีมี
คุณสมบั ติตามคำนิยามคือ เป็นเจ้าของสถาน
ประกอบการร้านค้าปลีกด้ังเดิม หรือผู้ ท่ีได้รับ
มอบหมายให้ดูแลกิจการแทนอาจเป็นญาติ พี่น้อง 
แต่ไม่ใช่ลูกจ้าง 
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การพิจารณา  การวิจัยเชิงปริมาณ  
(Quantitative Research) 

    กลุ่มท่ี 2 ตัวแทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบ
นิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท้ัง
ภาครัฐ และ 
เอกชนท่ีมีภารกิจในการพัฒนา/สนับสนุน
เกี่ยวข้องกับการพัฒนาธุรกิจค้าปลีก 
 
เกณฑ์การคัดผู้เข้าร่วมวิจัยออก (Exclusion 
criteria) 
  1) ตัวอย่างวิจัยไม่สามารถให้ความร่วมมือใน
การวิจัย 
  2) ตัวอย่างร่วมวิจัยไม่ยินดีให้ข้อมูล หรือร่วม
โครงการ 
  3) ตั วอย่ างวิ จั ย ไม่ มี คุณ สมบั ติ ตรงตาม
ประชากรเป้าหมาย 

การเข้าถึงกลุ่มตัวอย่าง 
- ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 
 
 
 
- ผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจ

ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 
- เข้าพบผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
เพื่อขอข้อมูลจำนวน 200 ราย และส่งจดหมาย
เพื่อขอความอนุเคราะห์การตอบแบบสำรวจไป
ยัง ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
จำนวน 200 ราย 
 
- ประสานงานไปยังหน่วยงาน และขอความ
อนุ เคราะห์การตอบแบบสำรวจไปยั ง ผู้ ท่ี
เกี่ยวข้อง 

เครื่องมือวิจัย 
 

แบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ทางสถิติ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ด้วยการหาค่าร้อยละ 

 
4.2) การวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผล 
เมื่อผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างแล้ว จะดำเนินการตรวจสอบ

ความถูกต้อง และความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม ก่อนท่ีจะนำข้อมูลไปวิเคราะห์และประมวลผล ซึ่ง
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การวิเคราะห์ข้อมูลจะทำการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ด้วยการแจก
แจงความถ่ี (ค่าร้อยละของข้อมูล) 

4.3) การนำเข้ากระบวนการเพื่อการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมวิจัยในคน 
กลุ่มสหสถาบัน ชุดท่ี 2 สังคมศาสตร์ มนุษยศาสตร์ และศิลปกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
อนุมัติให้ดำเนินการศึกษาวิจัยเรื่องนี้ได้ โครงการเลขท่ี 150/63 วันท่ีรับรอง 9 กันยายน 2563 

4.4)  ผู้วิจัยนำแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
หน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ระหว่างวันท่ี 10 กันยายน – 31 
ตุลาคม 2563 จำนวน 420 ชุด โดยได้รับข้อมูลตอบกลับรวมท้ังส้ิน 407 ชุด แบ่งเป็นได้รับจาก
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 402 ชุด และจากหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจ
ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 ชุด 
 

3.2 ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมที่คาดหวัง
จากผู้ประกอบการ และองค์กรที่อยู่ในระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม  

การศึกษาในขั้นตอนนี้เป็นการศึกษาถึงแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกท่ีมีใช้ในปัจจุบัน และเกณฑ์
ท่ีใช้ประเมินศักยภาพร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพื่อทราบถึงความคาดหวังในคุณลักษณะ และ
คุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมทั้งปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ี
ใช้อยู่ในปัจจุบัน และประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากนวัตกรรมแบบประมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ซึ่งทำการศึกษาด้วยวิธีการทบทวนวรรณกรรม เอกสาร ตำรา บทความวิชาการ หรือข้อมูลทุติยภูมิ
ต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับเกณฑ์การประเมินศักยภาพร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมท้ังทำการสำรวจจาก
แบบสอบถาม และสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง ดังนี้ 

3.1.1 การสำรวจจากแบบสอบถาม เป็นการสำรวจด้วยแบบสอบถามกับกลุ่มเป้าหมาย  
3.1.2 การศึกษาแบบประเมินศักยภาพร้านค้าปลีกท่ีหน่วยงานต่าง ๆ ได้พัฒนาขึ้น 
3.1.3 การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง เป็นการสัมภาษณ์กับผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม จำนวนอย่างน้อย 35 ราย จากผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม 6 ภูมิภาค ภูมิภาคละ 5 คน 
และกรุงเทพมหานคร 5 คน เพื่อสามารถตรวจสอบสามเส้าแบบข้อมูล (Data Triangulation) ในด้าน
สถานท่ีในการเก็บข้อมูลได้ และหน่วยงานท่ีมีส่วนในการพัฒนาร้านค้าปลีก จำนวนอย่างน้อย 5 ราย 
เช่น กระทรวงพาณิชย์ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า และกรมการค้าภายใน) และเอกชนท่ีมีภารกิจในการ
ให้ความช่วยเหลือ สนับสนุน หรือพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เช่นบริษัทสหพัฒนพิบูล สถาบัน
การเงิน เช่น ธนาคารออมสิน และสถาบันการศึกษาเช่น มหาวิทยาลัยสวนดุสิต  

 
1) เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured 
Interviews) ท่ีผู้วิจัยพัฒนาขึ้นจากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องโดยให้สอดคล้องกับ
กรอบแนวคิดการวิจัย โดยมีข้ันตอนในการสร้างเครื่องมือ ดังนี้ 
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1.1) ศึกษารวบรวมข้อมูล ทบทวนเอกสาร งานวิจัย แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ี
เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นข้อมูลในการกำหนดรูปแบบโครงสร้างของแบบสัมภาษณ์กึ่ง
โครงสร้าง 

1.2) สร้างแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interviews) เพื่อใช้ใน
สอบถามถึงความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหาของ
การใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบันจากผู้ประกอบการ และหน่วยงานท่ีอยู่ใน
ระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

1.3) ผ่านการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน 
1.4) นำแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างไปใช้กับผู้ประกอบการ และหน่วยงานท่ีอยู่ใน

ระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นรายบุคคล 
1.5) นำผลท่ีได้มาวิเคราะห์และนำไปใช้ในการออกแบบกระบวนการพัฒนาแบบ

ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 3.2 แผนผังแสดงขั้นตอนการสร้างแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง 
 

2) รายละเอียดเคร่ืองมือวิจัย 
 กรอบคำถามท่ีใช้เป็นเครื่องมือวิจัยเชิงคุณภาพท่ีใช้สำหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก ได้จัดทำ
ขึ้น 2 ชุด เพื่อใช้กับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทาง
ธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ดังนี้  
 ชุดท่ี 1 สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ประกอบด้วยคำถาม 5 ส่วน โดย
มีรายละเอียดดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1  ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 ส่วนท่ี 2  ทัศนคติท่ีมีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ท่ีเกี่ยวข้องกับแบบประเมินทางธุรกิจค้าปลีก 
 

สร้างแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interviews) 

ผ่านการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน 
 

นำแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง 

นำผลท่ีได้มาวิเคราะห์และนำไปใช้ในพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 70 

 ส่วนท่ี 3  ความต้องการ และแนวทางในการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 ส่วนท่ี 4 การรับทราบถึงสภาวะทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของตนเอง 
 ส่วนท่ี 5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
  
  ชุดท่ี 2 สำหรับหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ประกอบด้วยคำถาม 4 ส่วน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ส่วนท่ี 1  ข้อมูลเกี่ยวกับหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 
 ส่วนท่ี 2  ทัศนคติท่ีมีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 ส่วนท่ี 3 พันธกิจของหน่วยงานท่ีมีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และการประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถ และรูปแบบของแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม  
 

3) ประชากรและกลุ่มตัวอย่างและเกณฑ์การคัดเลือกประชากร 
 ประชากรในการวิจัย เป็นผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และหน่วยงานท่ีอยู่ใน
ระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังภาครัฐ และเอกชน 

 กลุ่มตัวอย่างและเกณฑ์การคัดเลือก 
 ดำเนินการเก็บข้อมูลเชิงลึก 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ

ผู้แทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังภาครัฐ และเอกชน 
เนื่องจากเป็นการเก็บข้อมูลเชิงลึกโดยการสัมภาษณ์ จึงไม่มีจำนวนกลุ่มประชากรท่ีแน่นอนในการเก็บ
ข้อมูล ซึ่งได้กำหนดกลุ่มขนาดตัวอย่างไว้ประมาณ 40 ราย  (Nastasi and Schensul,2005) และจะ
ทำการเก็บข้อมูลจนได้ข้อมูลท่ีสามารถเป็นตัวแทนข้อมูลท่ีเหมาะสมได้ 

 กลุ่มท่ี 1 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีมีสถานประกอบการในกรุงเทพมหานคร 
จำนวน  5 ราย และต่างจังหวัด จำนวน 30 ราย รวมเป็นจำนวน 35 ราย และจะดำเนินการเก็บ
ข้อมูลจนกว่าข้อมูลจะอิ่มตัว ซึ่งหมายถึง เมื่อมีข้อมูลท่ีได้สัมภาษณ์ตัวอย่างวิจัยแต่ละราย มีประเด็นท่ี
แตกต่างและเป็นเนื้อหาสาระท่ีสำคัญ ผู้วิจัยจะขอสัมภาษณ์ถึงความคิดเห็นต่อประเด็นท่ีพบซ้ำอีก 1 
ครั้ง เพื่อหาข้อสรุปของประเด็นท่ีพบโดยใช้เวลาสัมภาษณ์ส้ัน ๆ เฉพาะประเด็นเท่านั้น และยุติการ
สัมภาษณ์เมื่อได้รับทราบความคิดเห็นแล้ว หรือเมื่อผู้ให้สัมภาษณ์ไม่ยินดี หรือปฏิเสธการให้ข้อมูล 
 

การกำหนดคุณสมบัติในเกณฑ์การคัดเข้า-คัดออก ดังนี้ 
- เกณฑ์การคัดเลือกผู้เข้าร่วมวิจัย (Inclusive criteria)  

กลุ่มท่ี 1 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
มีเกณฑ์การเลือกผู้เข้าร่วมวิจัย (Inclusion criteria) ดังนี้ 
1. ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ี ทำการจำหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภคแท้จริง (end 

User) โดยไม่มีระบบการจัดการท่ีซับซ้อน ลักษณะร้านค้าเป็นบ้าน หรืออาคารพาณิชย์ท่ีใช้พื้นท่ีส่วน
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หนึ่งเป็นท่ีอาศัย และอีกส่วนหนึ่งเป็นสถานท่ีจำหน่ายสินค้า (ฉันทัส เพียรธรรม และวันทนาพร รุ่ง
วรรณรัตน, 2555) 

2. เป็นผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีสามารถหรือยินดีให้ข้อมูลได้ภายในระยะเวลา
การวิจัย ระหว่างเดือนสิงหาคม – เดือนธันวาคม 2563 

- เกณฑ์การคัดผู้เข้าร่วมวิจัยออก (Exclusion criteria)  
ผู้ร่วมวิจัยไม่สามารถให้ความร่วมมือในการวิจัยและหาผู้ร่วมวิจัยท่ีมีคุณสมบัติและสามารถให้ 

ความร่วมมือมาทดแทนต่อไป 
 
กลุ่มท่ี 2 ผู้แทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังภาครัฐ 

และเอกชน จำนวน 5 ราย และจะดำเนินการเก็บข้อมูลจนกว่าข้อมูลจะอิ่มตัว 
 

การกำหนดคุณสมบัติในเกณฑ์การคัดเข้า-คัดออก ดังนี้ 

มีเกณฑ์การเลือกผู้เข้าร่วมวิจัย (Inclusion criteria)  
ผู้ท่ีเป็นตัวแทนหน่วยงานภาครัฐ เช่น กระทรวงพาณิชย์ (กรมพัฒนธุรกิจการค้า และกรมการ

ค้าภายใน) และเอกชนท่ีมีภารกิจในการให้ความช่วยเหลือ สนับสนุน หรือพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม เช่น บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนช่ันแนล จำกัด (มหาชน) (เครือสหพัฒนพิบูล) สมาคมท่ี
เกี่ยวข้อง เช่น สมาคมการค้าปลีก และเอส เอ็มอี ทุนไทยและสถาบันการศึกษา เช่น มหาวิทยาลัย
สวนดุสิต โดยเป็นผู้มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับการพัฒนาธุรกิจค้าปลีก มีตำแหน่งในระดับผู้บริหาร/
ผู้จัดการโครงการ และหรือมีประสบการณ์ทำงานด้านการสนับสนุนเกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีก จำนวน 
5 ราย และสามารถหรือยินดีให้ข้อมูลได้ภายในระยะเวลาการวิจัย ระหว่างเดือนสิงหาคม – เดือน
ธันวาคม 2563 และจะดำเนินการเก็บข้อมูลจนกว่าข้อมูลจะอิ่มตัว 

- เกณฑ์การคัดผู้เข้าร่วมวิจัยออก (Exclusion criteria)  
ผู้ร่วมวิจัยไม่สามารถให้ความร่วมมือในการวิจัยและหาผู้ร่วมวิจัยท่ีมีคุณสมบัติและสามารถให้ 

ความร่วมมือมาทดแทนต่อไป 
 
4) วิธีดำเนินการ การเข้าถึงกลุ่มตัวอย่าง และการเก็บรวบรวมข้อมูล 
4.1) วิธีดำเนินการ การเข้าถึงกลุ่มตัวอย่าง 
เมื่อรวบรวมสาระและเนื้อหาต่าง ๆ ท่ีได้จากการทบทวนเอกสาร งานวิจัย แนวคิด ทฤษฎีท่ี

เกี่ยวข้อง และสร้างกรอบแนวคำถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยจะดำเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการการ
สัมภาษณ์ด้วยแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างกับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และหน่วยงานท่ี
อยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

กลุ่มท่ี 1 กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม การเก็บข้อมูลจะประสานงาน
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยตรง จำนวน 35 ราย โดยผู้วิจัยแจ้งให้ทราบอย่างชัดเจนว่า
กลุ่มตัวอย่างสามารถปฏิเสธท่ีจะเข้าร่วมโครงการวิจัยและอาจถอนตัวโดยไม่มีโทษหรือผลเสียต่อ
หน้าท่ีการงาน หรือเสียผลประโยชน์ใด ๆ โดยส่งไปยังผู้บริหารหน่วยงานเพื่อนัดวัน เวลา สถานท่ี  
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ท่ีสะดวกในการสัมภาษณ์ พร้อมแนบเอกสารคำถามแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-
Structured Interview) ให้ผู้ให้สัมภาษณ์ก่อนการสัมภาษณ์ 

 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มตัวแทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จะ
ประสานงานไปยังผู้บริหารของหน่วยงานท้ังภาครัฐ และเอกชนท่ีมีอำนาจในการตัดสินใจให้ข้อมูล 
หรือมอบหมายผู้รับผิดชอบท่ีเกี่ยวข้องต่อไป จำนวน 5 ราย โดยผู้วิจัยแจ้งให้ทราบอย่างชัดเจนว่ากลุ่ม
ตัวอย่างสามารถปฏิเสธท่ีจะเข้าร่วมโครงการวิจัย และอาจถอนตัวโดยไม่มีโทษหรือผลเสียต่อหน้าท่ี
การงาน หรือเสียผลประโยชน์ใด ๆ โดยส่งไปยังผู้บริหารหน่วยงานเพื่อนัดวัน เวลา สถานท่ี ท่ีสะดวก
ในการสัมภาษณ์ พร้อมแนบเอกสารคำถามแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured 
Interview) ให้ผู้ให้สัมภาษณ์ก่อนการสัมภาษณ์ โดยกำหนดจำนวนผู้เช่ียวชาญจากหน่วยงานภาครัฐ 
ภาคเอกชน  

ก่อนเริ่มสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยจะดำเนินการแนะนำตัวเอง วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
ระยะเวลาการสัมภาษณ์ใช้เวลาประมาณ 45-60 นาที และขออนุญาตจดบันทึกและบันทึกเสียงในการ
สัมภาษณ์ และทบทวนผลการสอบสัมภาษณ์หากมีข้อสงสัยเพิ่มเติม 
 
วิธีการพิทักษ์สิทธิ์และป้องกันความเสี่ยง 

1. หากผู้เข้าร่วมวิจัยรู้สึกอึดอัด หรืออาจรู้สึกไม่สบายใจอยู่บ้างกับบางคำถาม ผู้เข้าร่วมวิจัย
มีสิทธิ์ที่จะไม่ตอบคำถามเหล่านั้นได้ รวมถึงมีสิทธิ์ถอนตัวออกจากโครงการนี้เมื่อใดก็ได้ 
โดยไม่ ต้องแจ้งให้ทราบล่วงหน้า และการไม่ เข้าร่วมวิ จัยหรือถอนตัวออกจาก
โครงการวิจัยนี้ จะไม่มีผลกระทบต่อผู้เข้าร่วมวิจัยแต่อย่างใด 

2. ข้อมูลส่วนตัวของผู้เข้าร่วมวิจัยจะถูกเก็บรักษาไว้ ไม่เปิดเผยต่อสาธารณะเป็นรายบุคคล 
แต่จะรายงานผลการวิจัยเป็นภาพรวม ผู้ท่ีมีสิทธิ์เข้าถึงข้อมูลของท่านจะมีเฉพาะผู้ท่ี
เกี่ยวข้องกับการวิจัยนี้ และคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในคนเท่านั้น 

4.2) การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ดำเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม คือผู้ประกอบการ จำนวน 35 ราย และ
หน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 ราย ด้วยการใช้แบบ
สัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง  

4.3) การวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างนั้น ได้ทำการขออนุญาตผู้ให้สัมภาษณ์ในการบันทึกภาพ และ

เสียง รวมท้ังทำการจดบันทึกขณะทำการสัมภาษณ์ ซึ่งหลังจากทำการสัมภาษณ์แล้ว ผู้วิจัยทำการ
เรียบเรียง และรวบรวมข้อมูล โดยจำแนกข้อมูล และจัดระบบข้อมูลท่ีได้ให้เป็นหมวดหมู่ 
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ตารางที่ 3.5 รายละเอียดของระเบียบวิธีวิจัยในการศึกษาการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 
4.4) การรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมวิจัยในคน 
นำเข้ากระบวนการเพื่อการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมวิจัยในคน กลุ่ม 

สหสถาบัน ชุดท่ี 2 สังคมศาสตร์ มนุษยศาสตร์ และศิลปกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
อนุมัติให้ดำเนินการศึกษาวิจัยเรื่องนี้ได้ โครงการเลขท่ี 150/63 วันท่ีรับรอง 9 กันยายน 2563 

  

การพิจารณา  การวิจัยเชิงคุณภาพ  
(Qualitative Research)  

ระเบียบวิธีวิจัย Semi -Structured Interview 

กลุ่มตัวอย่าง 
จำนวนผู้เข้าร่วมการวิจัย 

กลุ่ม 1 ผู้ประกอบการอย่างน้อย 35 คน 
กลุ่ม 2 ผู้เช่ียวชาญอย่างน้อย 5 คน 
และเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างเพิ่มเติมจนกว่าข้อมูล
จะอิ่มตัว 

เกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง เลือกกลุ่มตัวอย่างตามวัตถุประสงค์(Purposive 
sampling) โดยการกำหนดคุณสมบัติในเกณฑ์การ
คัดเข้า-คัดออก ดังนี้ 
เกณฑ์การคัดเข้า 

- - เกณฑ์การคัดเลือกผู้เข้าร่วมวิจัย ( Inclusive 
criteria)  

 
 

กลุ่มท่ี 1 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
คือ 
กลุ่มท่ี 2 ตัวแทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทาง
ธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
เกณฑ์การคัดออก 
ผู้ร่วมวิจัยไม่สามารถให้ความร่วมมือในการวิจัย
และหาผู้ร่วมวิจัยท่ีมีคุณสมบัติและสามารถให้
ความร่วมมือมาทดแทนต่อไป 

การเข้าถึงกลุ่มตัวอย่าง ขอความอนุเคราะห์ข้อมูลในการให้สัมภาษณ์โดย
ทำเป็นหนังสือไปยังผู้เข้าร่วมวิจัย 

เครื่องมือวิจัย ชุดคำถามในการวิจัยเชิงคุณภาพ 

การวิเคราะห์ข้อมูล จำแนกข้อมูลและจัดระบบข้อมูลท่ีได้ให้เป็นกลุ่ม
ประเภท (Categorization) และการทำ Content 
validity analysis 
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4.5)  การเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ 
ผู้วิจัยนำแบบสัมภาษณ์ไปเก็บข้อมูลผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และหน่วยงานใน 

ระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ระหว่างวันท่ี 10 กันยายน – 31 ตุลาคม 2563 
จำนวน 40 ชุด แบ่งเป็นกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 35 ชุด และหน่วยงานใน
ระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 ชุด 

 
3.3 พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็นเคร่ืองมือ
ช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
สร้างต้นแบบตัวอย่าง (Prototype)  

การศึกษาในขั้นตอนนี้เป็นการออกแบบเครื่องมือการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม เพื่อให้ได้โครงร่างของแบบประเมินธุรกิจปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำข้อมูลท่ีได้จากการสำรวจ 
และสัมภาษณ์มาพัฒนาเกณฑ์แบบการประเมินร่วมกับเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกับผู้ประกอบการร้านค้า
ปลีกท่ีรับการประเมิน โดยทำการตรวจสอบถึงความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity 
analysis) และความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct validity analysis) ของข้อคำถามใน
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งในการพัฒนาแบบประเมินขึ้นใหม่นี้ จัดเป็น
นวัตกรรมประเภทนวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) มีรายละเอียดของกลุ่มตัวอย่าง
ดังนี้ 

 
กลุ่มตัวอย่าง แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 
1) ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 35 คน จาก 6 ภูมิภาคแบ่งเป็นภูมิภาค

ละ 5 คนและอีก 5 คน จากกรุงเทพมหานคร  โดยจัดเข้ากลุ่มทดลองในขั้นการนำแบบ
ประเมินไปใช้ 

2) หน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 คน โดยจัดเข้า
กลุ่มการพิจารณาความเหมาะสมของแบบประเมิน 

3) ผู้เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ หรือด้านการประเมินผลทางธุรกิจ จำนวน 3 คน 
เพื่อเป็นผู้เช่ียวชาญด้านการออกแบบและพัฒนาเครื่องมือแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมร่วมกับเทคโนโลยีสารสนเทศ 

3.3.1) แนวคิดท่ีใช้ในการสร้างแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ผู้วิจัยใช้หลักการกระบวนการคิดชิงออกแบบนวัตกรรม (Innovation Thinking Process) 

ในการสร้างแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมี  5 ขั้นตอน คือ 1) ทำความเข้าใจ
กลุ่มเป้าหมาย (Empathize) 2) ระบุประเด็นปัญหา (Define) 3) ระดมความคิด (Ideate) 4) สร้าง
ต้นแบบอย่างง่าย (Prototype) และ 5) ทดสอบต้นแบบกับกลุ่มเป้าหมาย (Test)  รายละเอียดดังนี้ 

1) ทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย (Empathize)  
ผู้วิจัยทำการทบทวนประเด็นด้านความจำเป็นในการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก

แบบด้ังเดิม ประเด็นด้านปัญหาและอุปสรรคของการประเมินทางธุรกิจ ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะ
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ได้รับจากการประเมินทางธุรกิจ และความต้องการนวัตกรรมแบบประเมินท่ีพัฒนาร่วม กับ
เทคโนโลยี ซึ่งได้จากการสำรวจความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน จากนั้นการสำรวจความต้องการนวัตกรรม
แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ในขั้น 3.1) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

1.1)  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมท้ัง
ปัญหา และอุปสรรคในการดำเนินกิจการ 

1.2)  ศึกษาแนวทางในการให้การสนับสนุน และช่วยเหลือธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจาก
หน่วยงานท้ังภาครัฐ และเอกชนท่ีเกี่ยวข้อง 

1.3)  ศึกษาลักษณะพฤติกรรมของผู้ประกอบการในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

1.4)  ศึกษาความต้องการในคุณลักษณะของแบบประเมิน และผลท่ีคาดว่าจะได้รับจาก
การใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

1.5)  กำหนดกรอบแนวความคิดในการช่วยแก้ปัญหาของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ี
อ้างอิงตามแนวคิด ทฤษฎี บทความวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนานวัตกรรมแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2) ระบุประเด็นปัญหา (Define)  
2.1) รวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการสำรวจความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน และทำการจำแนกข้อมูลและ
จัดระบบข้อมูลท่ีได้ให้เป็นหมวดหมู่ 

2.2) ลำดับประเด็นปัญหาและอุปสรรคท่ีส่งผลต่อการทำแบบประเมินท่ีผ่านมาจากมากไป
หาน้อย 

3) ระดมความคิด (Ideate)  
3.1) สอบถามข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ท้ัง 2 กลุ่ม คือ ผู้ประกอบการในฐานะผู้รับการประเมิน 

และหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจในฐานะผู้ให้การสนับสนุน ส่งเสริมการประกอบการคาดหวังถึง
คุณลักษณะของแบบประเมินในการช่วยแก้ไขปัญหา ลดอุปสรรค และประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจาก
การใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

3.2) รวบรวม และจำแนกถึงคุณลักษณะของแบบประเมิน และประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ
จากการใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้เป็นหมวดหมู่ 

3.3) นำทฤษฎีทางธุรกิจท่ีมีแนวทางในการแก้ไขปัญหาเข้ามาปรับใช้เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ 
และเป็นท่ียอมรับ 

4) สร้างต้นแบบอย่างง่าย (Prototype)  
4.1) นำข้อมูลท่ีได้จากการระดมความคิด (Ideate) มาใช้ในการเตรียมพัฒนาแบบประเมิน

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้วยการวิเคราะห์ปัจจัยสมดุลทางธุรกิจค้าปลีก ซึ่งได้จากการจำแนกปัจจัย
ของข้อมูลท่ีศึกษาด้วยการสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง และนำไปให้ผู้เช่ียวชาญด้านการพัฒนาแบบ
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ประเมินทางธุรกิจทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน 
เพื่อหาค่าดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity index)  

4.2) รวบรวมเทคโนโลยีท่ีเกี่ยวข้องกับการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม จากการศึกษาจากบทความ ข้อมูลสารสนเทศทางอินตอร์เน็ต และจากแบบประเมินทางธุรกิจ
ท่ีหน่วยงานต่าง ๆ ได้พัฒนาขึ้น  

4.3) นำข้อมูลท่ีได้จากการจำแนกปัจจัยของข้อมูลท่ีศึกษาด้วยการสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างมา
ทำการกำหนดมาตรวัดตัวแปร โดยใช้แบบอัตรภาค (Interval Scale) โดยใช้สูตรการหาความกว้าง
ของอันตรภาคช้ันดังนี้  

 
 

เพื่อเป็นการวัดตัวแปรท่ีบอกปริมาณความมากน้อยหรือความห่างของข้อมูลได้ แต่ไม่สามารถบอกได้
ว่าแต่ละอัตรภาคของค่าคะแนนนั้น ผู้ประกอบการมีความสามารถมาก หรือน้อยกว่ากัน และในการ
วัดผลการประเมินด้วยแบบประเมินนี้ไม่มีค่า 0 แท้ ผู้ท่ีและได้ผลค่าแนนในระดับต่ำไม่ได้หมายความ
ว่าผู้นั้น จะไม่เก่ง หรือไม่มีความสามารถในการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

4.4) นำข้อมูลท่ีสร้างข้อคำถามท่ีผ่านการกำหนดมาตรวัดตัวแปรแล้ว มาพัฒนาเป็นแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมร่วมกับเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม  

4.5) ทดสอบการทำงานของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้วย Alpha Test ซึ่งเป็น
การทดสอบการใช้งานของระบบท้ังหมด โดยดำเนินการทุกอย่างให้เหมือนการใช้งานจริง แต่ไม่
จำเป็นต้องมีจำนวนเครื่องเหมือนท่ีจะมีจริง แต่ใช้การจำลองเครื่องขึ้นมา และสามารถใช้งานได้จริง 
ซึ่งเรียกว่า Virtual Machine โดยขั้นตอนนี้จะการทำทดสอบในฝ่ังผู้พัฒนา (Developer) โดยผู้ใช้ 
(User) จะยังไม่มีส่วนเกี่ยวข้องในการทดสอบนี้ และดำเนินการปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องของแบบ
ประเมินต่อไป 
 4.6) นำไปให้ผู้เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ หรือด้านการพัฒนาแบบประเมินทาง
ธุรกิจ ทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน ได้ค่าดัชนี
ความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity index) ท้ังนี้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มีผู้เช่ียวชาญจำนวน 
3 คน ข้อคำถามท่ีควรได้รับการประเมินว่ามีความสอดคล้องจะมีค่าเท่ากับ 0.67 จึงเป็นเกณฑ์ท่ี
ยอมรับได้ (acceptable) และเกณฑ์นี้ควรจะเป็นต่ำสุดสำหรับค่าดัชนีวัดความสอดคล้องเชิงเนื้อหา
รายข้อ และระดับดี (good) เมื่อมีค่าต้ังแต่ 0.8 ขึ้นไป และดีเยี่ยม (excellent) เมื่อมีค่าเท่ากับ 1.0 
และทำการหาค่า S- S-CVI/Ave  ซึ่งเป็นการประเมินความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาท้ังฉบับ และนำไป
ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เช่ียวชาญ 

5) การทดสอบต้นแบบกับกลุ่มเป้าหมาย (Test)   
นำต้นแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมไปให้กลุ่มตัวอย่างทดลองใช้เพื่อทดสอบคุณภาพ

ของแบบประเมินเกี่ยวกับประสิทธิภาพ (Efficiency) หรือความเหมาะสมในการใช้งาน (Suitability) 
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การยอมรับ (Adoption) และข้อจำกัดในการใช้งาน (Limitation) ของแบบประเมินร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

 
3.4 นำนวัตกรรมแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายเพื่อตรวจสอบประสิทธิภาพของ
นวัตกรรมแบบประเมิน และศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี 

การศึกษาในขั้นตอนนี้เป็นการนำแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายท้ัง 2 กลุ่มโดย
การทดลองกับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวน 35 คน ในกรุงเทพมหานคร 5 คน 6 ภาค 
(ภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง ภาคตะวันออก ภาคตะวันตก และภาคใต้) ภาคละ 5 
คน และผู้แทนจากหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 ราย เพื่อ
ทดสอบประสิทธิภาพ และการยอมรับการนำไปใช้ประโยชน์ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม มีการดำเนินการดังนี้ 

3.4.1  การตรวจสอบความครบถ้วนของเนื้อหา (Content Validity) และความเหมาะสม
ของภาษาท่ีใช้เพื่อตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยโดย
ผู้เช่ียวชาญ และนำไปแก้ไขปรับปรุงก่อนนำแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บข้อมูลจริง 

3.4.2 การทวนสอบแบบประเมินร้าน ค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยการใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เพื่อสอบถามเกี่ยวกับประสิทธิภาพ (Efficiency) ความเหมาะสมในการใช้งาน 
(Suitability) การยอมรับ (Adoption) และข้อจำกัดในการใช้งาน (Limitation) ของแบบประเมิน
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมทั้งทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ผู้ประกอบการท่ีใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจ
แบบด้ังเดิมมีระดับการรับรู้ถึงศักยภาพในการดำเนินธุรกิจมากกว่าผู้ประกอบการท่ีไม่ได้ใช้นวัตกรรม
แบบประเมินเมื่อทำการเปรียบเทียบก่อน และหลังการใช้ โดยให้จัดลำดับความสำคัญ ในลักษณะ
คำถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ซึ่งจะ
ให้เลือกตอบเพียงคำตอบเดียว มีการกำหนดเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 

ค่าคะแนน  5 หมายถึง มากท่ีสุด 
ค่าคะแนน  4 หมายถึง มาก 
ค่าคะแนน  3 หมายถึง ปานกลาง 
ค่าคะแนน  2 หมายถึง น้อย 
ค่าคะแนน  1 หมายถึง น้อยท่ีสุด 
 

 ท้ังนี้ ผู้วิจัยจะนำผลการประเมิน จากการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
มาหาค่าทางสถิติโดยใช้ t-test เพื่อทำการทดสอบสมติฐานท่ี 2 การใช้แบบประเมินท่ีต่างกันจะได้ผล
การประเมินท่ีต่างกัน  
 โดยการทดสอบสมติฐานท่ี 2 การใช้แบบประเมินท่ีต่างกันจะได้ผลการประเมินท่ีต่างกัน จะ
ดำเนินการโดยการให้ผู้ประกอบการทำการประเมินผ่านประเมิน 2 รูปแบบ ได้แก่ 1) นวัตกรรมแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ 2) แบบประเมินแบบเลือกตอบ (Check List) โดยทำลงใน
กระดาษท่ีมีความแตกต่างกัน ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.6 แสดงลักษณะของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
และแบบประเมินแบบ Check List 

 

องค์ประกอบ นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

แบบประเมินแบบ Check 
List 

ภาษาในข้อคำถาม ภาษาไม่เป็นทางการ ทำให้
ผู้ประกอบการเข้าใจง่าย 

ภาษากึ่งทางการ แต่
ผู้ประกอบการเข้าใจได้ง่าย 

จำนวนคำถาม แบ่งเป็น 4 ด้าน ด้านละ 10 ข้อ 
ได้แก่ ด้านการเงิน ด้านลูกค้า 
ด้านการดำเนินงาน และด้านการ
พัฒนา 

แบ่งเป็น 2 ส่วน จำนวน 6 
ข้อ ได้แก่ ระดับศักยภาพใน
การประกอบธุรกิจค้าปลีก 
และระดับรายได้ 

วิธีการประเมิน ทำงานได้บนคอมพิวเตอร์ 
โทรศัพท์มือถือ โน้ตบุค และแทบ
เล็ต 

ทำการประเมินบนกระดาษ 

ค่าคะแนน ผลคูณระหว่างค่าถ่วงน้ำหนักตาม
ความสำคัญกับค่าความถ่ีในการ
ดำเนินงานแบบ Rating Scale 

ผลได้จากค่าระดับศักยภาพ
ท่ีผู้ประกอบการเลือก จาก 
Rating Scale 

การแสดงผล แสดงผลให้เห็นเป็นรายข้อ ราย
ด้าน และภาพรวม  

แสดงผลตามข้อท่ีได้ทำการ
ประเมิน 

ผลการประเมินในภาพรวม ประมวลผลลัพธ์โดยระบบ ผู้ทำการประเมินเลือกเอง 
   
 จากตารางท่ี 3.6 แสดงลักษณะของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
แบบประเมินแบบเลือกตอบ จะเห็นถึงความแตกต่างของลักษณะ และองค์ประกอบของข้อคำถามท่ีมี
ความแตกต่างกัน โดยเฉพาะในองค์ประกอบผลการประเมินในภาพรวม ท่ีนวัตกรรมแบบประเมิน
สามารถสรุปผลให้จากการคำนวนค่าคะแนนในทุกด้าน แต่ส่วนของแบบประเมินแบบเลือกตอบนั้น
ผู้ทำการประเมินจะทำการเลือกระดับของศักยภาพในภาพรวมด้วยตนเอง อาจไม่สอดคล้องกับความ
เป็นจริงเท่าท่ีควร เนื่องจากผู้ประกอบการไม่ต้องการเปิดเผยข้อมูล 
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3.5 ศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิงพาณิชย์ 
ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงอัตราการเพิ่มขึ้นของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และส่วนแบ่งทางการตลาดของ

ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม พร้อมท้ังทำการวิเคราะห์นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดย
การใช้ SWOT Analysis ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของแบบประเมิน อีก
ท้ังทำการศึกษาแนวคิดทางกระบวนการ (Product Concept) และคุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product 
Value) แนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ซึ่งประกอบด้วย การวิเคราะห์แนวคิดทาง
การตลาด กลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงการวิเคราะห์คุณค่านวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ด้วย Business Model Canvas และวางกรอบแผนทางการเงิน เพื่อให้ทราบถึงความเป็นไป
ได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิงพาณิชย์  

ท้ังนี้แนวโน้มในการเผยแพร่นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จะดำเนินการ
จัดทำบันทึกข้อความจากจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เพื่อนำส่งให้กับหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทาง
ธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีความยินดีจะนำไปเผยแพร่แก่ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีอยู่
โครงการหรือเครือข่ายของหน่วยงาน ดังนี้ 

3.5.1) กรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ เผยแพร่ไปยังร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในโครงการ
ธงฟ้าประชารัฐ 

3.5.2) บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนช่ันแนล จำกัด (มหาชน) (เครือสหพัฒนพิบูล) เผยแพร่ไปยัง
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมผ่านตัวแทนจำหน่ายสินค้า 

3.5.3) กลุ่มรวมพล คนโชวห่วย ซึ่งเป็นการรวมตัวของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมท่ัวทุกภูมิภาคของประเทศไทย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
งานวิจัยนี้เป็นการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งผู้วิจัยได้เสนอผลการ

วิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ (1) ผลการศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพ
ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน (2) ผลการศึกษา
ลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมิน ( Innovation of Evaluation tools) จาก
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และองค์กรท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) 
ของธุรกิจค้าปลีกท่ีแบบด้ังเดิม (3) ผลการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดย
นำเทคโนโลยีมาใช้เป็นเครื่องมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิม และสร้างต้นแบบตัวอย่าง (Prototype) (4) ผลการทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อประเมิน และตรวจสอบประสิทธิภาพของนวัตกรรมแบบประเมิน และ (5) ผลการยอมรับวัตกรรม
จากการเผยแพร่นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยผลการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังนี้ 

ระยะที่ 1 การศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และปัญหาของการใช้แบบประเมินที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 

4.1 ผลการศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหา
ของการใช้แบบประเมินที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 

4.1.1 ผลการศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
ปัญหาของการใช้แบบประเมินที่ใช้อยู่ในปัจจุบันสำหรับผู้ประกอบการ 
 ผลการวิเคระห์ข้อมูลจากการสำรวจความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม จากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยใช้แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List) ในการสำรวจความต้องการนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมสำหรับ
ผู้ประกอบการ จำนวน 415 ชุด ได้รับการตอบกลับจำนวน 402 ชุด ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ส่วน จำนวน 
13 ข้อ ซึ่งในมีบางข้อท่ีผู้ตอบแบบสำรวจสามารถตอบได้มากกว่า 1 ตัวเลือก และแบบสำรวจนี้ได้ทำ
การวิเคราะห์ความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity Analysis) โดยมีผู้เช่ียวชาญทำการตรวจสอบ
เครื่องมือ จำนวน 3 ท่าน ซึ่งได้ความเห็นด้านคุณภาพของเครื่องมือจาก ดุลยพินิจเกี่ยวกับความตรง
เชิงเนื้อหา และความตรงเชิงโครงสร้างของแบบสอบถาม  ความสอดคล้อง และความครอบคลุมของ
ข้อคำถามตามคำนิยาม และองค์ประกอบของเนื้อหาตามกรอบแนวความคิด จากนั้นนำความเห็น
ดังกล่าวมาสรุปผลและใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงเครื่องมือ โดยมีการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง 
(Index of congruence – IOC) สำหรับคำถามแต่ละข้อของแบบสอบถามสำหรับผู้ประกอบการค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม มีค่า IOC = 0.948 กลุ่มตัวอย่างได้แก่ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบด้ังเดิมจาก 6 
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ภูมิภาค (ภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง ภาคตะวันออก ภาคตะวันตก และภาคใต้) 
และกรุงเทพมหานคร ดังปรากฎตามตารางท่ี  4.1 และ 4.2 
 

ตารางที่ 4.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการท่ีตอบแบบสำรวจ 
 

                       ข้อมูลทั่วไป     จำนวน      ร้อยละ 
1. ภูมิภาค 

      กรุงเทพมหานคร                                           66                    16.42        
      ภาคเหนือ                                                   34                      8.46 
      ภาคตะวันออกฉียงเหนือ                                  83                     20.65 
      ภาคกลาง                                                  118                     29.35 
     ภาคตะวันออก                                              20                     4.97 
     ภาคตะวันตก                                                31                     7.71 
     ภาคใต้                                                       50                     12.44 

รวม     402      100 

2. เพศ 
      ชาย                                                        128                      31.84 
      หญิง                                                      274                      68.16 

รวม                                              402                      100 

3. อายุ 
 ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี                             14                       3.48 

21 – 30 ปี                                             98                      24.38                                
31 - 40 ปี                            113                    28.11 
41 – 50 ปี                            90                      22.39 
51 ปีขึ้นไป                            87       21.64 

รวม                                             402                     100 

4. การศึกษา 
  ประถมศึกษา                                 77                    19.15 
  มัธยมศึกษาตอนต้น                                 52                    12.94 
  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.                      65                    16.17 
  อนุปริญญา/ปวส.                           34                      8.4 
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                       ข้อมูลทั่วไป     จำนวน      ร้อยละ 
              ปริญญาตรี                                            157                     39.05 
  สูงกว่าปริญญาตรี                                     17                       4.23 

รวม                                              402                     100 
5. ลำดับทายาททางธุรกิจในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของท่าน 

 รุ่นท่ี 1                                 237                   58.96 
 รุ่นท่ี 2                                                  117                   29.10 
 รุ่นท่ี 3                               35                    8.71 
 ท่ี 4 เป็นต้นไป                                          13                    3.23 

รวม                                              402                    100 

6. ระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรุ่นของท่าน    
 1 – 3 ปี                              91                  22.64 
 4 - 6 ปี                                                 77                   19.15  
 7 – 9 ปี                                                63                   15.67 
 10  ปีข้ึนไป                                           171                  42.54 

รวม                                             402                   100 

   
จากตารางท่ี 4.1 แสดงให้เห็นว่าจากจำนวนผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมใน 6 

ภูมิภาค และกรุงเทพมหานคร รวมท้ังส้ิน 402 คน จากกรุงเทพมหานคร จำนวน 66 คน จังหวัดใน
ภาคเหนือ จำนวน 34 คน จังหวัดในภาคภาคตะวันออกฉียงเหนือ จำนวน 83 คน จังหวัดในภาค
กลาง จำนวน 118 คน จังหวัดในภาคตะวันออก จำนวน 20 จังหวัดในภาคตะวันตก จำนวน 31 คน 
และจังหวัดในภาคใต้ จำนวน 50 คน  โดยผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  ส่วนมากมีอายุอยู่
ในช่วง 31-40 ปี รองลงมามีอายุอยู่ในช่วง 21 -30 ปี ส่วนมากจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
รองลงมาจบการศึกษาระดับประถมศึกษา โดยเป็นการดำเนินกิจการเป็นรุ่นท่ี 1 และรุ่นท่ี 2 
ตามลำดับ ซึ่งมีระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจในรุ่นของตนเอง 10 ปีขึ้นไป รองลงมาคือ ระยะเวลา  
1-3 ปี 
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ตารางที่ 4.2 ประสบการณ์เกี่ยวกับการประเมิน และความต้องการในแบบประเมินธุรกิจ 
 

                       ข้อคำถาม         จำนวน          ร้อยละ 
7. ท่านเคยได้รับการประเมินธุรกิจค้าปลีกหรือไม่ 

  เคย                                                    32                   7.97 
  ไม่เคย                                                370                 92.03 

รวม                                            402                 100 

8. ท่านได้รับการประเมินธุรกิจค้าปลีกจากหน่วยงาน  
  ภาครัฐ                                                20                  62.50 
  ภาคเอกชน                                           10                  31.25 
  อื่น ๆ                                                   2                   6.25 

รวม                                             32                  100 

9. ประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำประเมินธุรกิจค้าปลีก (ข้อมูลจากผู้ท่ีเคยได้รับการประเมินธุรกิจ
จำนวน 32 ราย) 

   ทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจของท่าน                18                  56.25 
   ทำให้ทราบศักยภาพในการประกอบการของท่าน       14                  43.75 

รวม                                                  32                100 

10. ปัญหา หรืออุปสรรคท่ีพบในการทำแบบประเมินท่ีผ่านมา (ข้อมูลจากผู้ท่ีเคยได้รับการ
ประเมินธุรกิจจำนวน 32 ราย) 
 คำถามในแต่ละข้อยาวเกินไป              7                    21.86 
 จำนวนข้อคำถามมีมากเกินไป                             4                    12.50 
 แบบประเมินมีความซับซ้อน                  3                     9.38 
 แบบสอบถามใช้ภาษาท่ีวกวน กำกวม                   
  และยากต่อการทำความเข้าใจ                  4                    12.50 
 ไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้ เนื่องจากธุรกิจ   
  ไม่ได้ดำเนินการตรงตามข้อคำถาม             11                  34.38 
 ไม่ไว้วางใจบุคคล หรือองค์กรท่ีทำการประเมิน 
  ว่าจะนำข้อมูลไปทำอะไร                        1                    3.13 
 ไม่เห็นประโยชน์ในการให้ข้อมูล                           2                   6.25 

รวม                                               32                  100 
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                       ข้อคำถาม         จำนวน          ร้อยละ 
11. ท่านเคยได้รับการประเมินสำหรับธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิมโดยเฉพาะหรือไม่ (ข้อมูลจากผู้ท่ีเคย

ได้รับการประเมินธุรกิจจำนวน 32 ราย) 
 เคย                                                         12                  37.50 
 ไม่เคย                                                      20                  62.50 

รวม                                             32                   100 

12. ท่านมีความต้องการใช้นวัตกรรมแบบประเมินนี้หรือไม ่
  ต้องการ                                                  354                       88.06 
  ไม่ต้องการ                                                 48                      11.94 

รวม                                            402                       100 

13. ท่านคิดว่า ถ้าท่านได้รับการประเมิน และทราบผลการประเมินท่ีถูกต้อง ตรงกับสภาวการณ์
ของธุรกิจค้าปลีกของท่าน ท่านจะนำไปใช้ประโยชน์ในด้านใด  

   ปรับปรุงข้อบกพร่องในการประกอบการ                 121                  30.10 
   พัฒนาธุรกิจค้าปลีกให้เจริญก้าวหน้า             141                  35.07 
   นำไปใช้ประกอบการขอสินเช่ือเพื่อขยายกิจการ    26                  6.47 
   ขอรับการสนับสนุนการประกอบการจาก 
    หน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง                              23                  5.72 
   ใช้ข้อมูลท่ีได้รับเป็นแนวทางในการประกอบการต่อไป  91                 22.64 
  อื่น ๆ                                                            0                    0 
                                รวม                                               402                  100 
   

  จากตารางท่ี 4.2  ได้แสดงข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การประเมิน และความต้องการใน
แบบประเมินธุรกิจท้ังหมด 402 คน พบว่า ผู้ประกอบการจำนวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.03 ไม่
เคยทำการประเมินธุรกิจค้าปลีก ซึ่งมีจำนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.97 ท่ีเคยทำการประเมินธุรกิจ
ค้าปลีก โดยได้รับการประเมินธุรกิจจากหน่วยงานภาครัฐ จำนวน 20 คน จากหน่วยงานภาคเอกชน 
จำนวน 10 คน และจากหน่วยงานอื่น ๆ จำนวน 2 คน โดยประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำประเมินธุรกิจ
ค้าปลีก จำนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 56.25 เห็นว่าทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจ และจำนวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 เห็นว่าทำให้ทราบศักยภาพในการ ประกอบการของตนเอง ซึ่งใน
จำนวนผู้ประกอบการจำนวน 32 คน ท่ีเคยทำการประเมินธุรกิจค้าปลีก มีจำนวน 12 คนท่ีเคยได้รับ
การประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จากผู้ประกอบการจำนวน 402 คน เห็นว่าเมื่อถ้าทำการ
ประเมินและได้รับผลการประเมินท่ีถูกต้อง จะนำไปใช้ประโยชน์ในด้าน พัฒนาธุรกิจค้าปลีกให้
เจริญก้าวหน้า ร้อยละ 35.07 นำไปปรับปรุงข้อบกพร่องในการประกอบการ ร้อยละ 30.10 และใช้
ข้อมูลท่ีได้รับเป็นแนวทางในการประกอบการต่อไป ร้อยละ 22.64 ตามลำดับ                 
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4.1.2 ผลการศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
ปัญหาของการใช้แบบประเมินที่ใช้อยู่ในปัจจุบันสำหรับหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ผลการวิเคระห์ข้อมูลจากการสำรวจความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม สำหรับหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยใช้แบบสอบถามแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check List) ในการสำรวจความต้องการนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม จำนวน 5 ชุด ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ส่วน จำนวน 15 ข้อ ซึ่งในมีบางข้อท่ีผู้ตอบแบบสำรวจ
สามารถตอบได้มากกว่า 1 ตัวเลือก และแบบสำรวจนี้ได้ทำการวิเคราะห์ความตรงเชิงเนื้อหา 
(Content Validity analysis) โดยมีผู้เช่ียวชาญทำการตรวจสอบเครื่องมือ จำนวน 3 ท่าน ซึ่งได้
ความเห็นด้านคุณภาพของเครื่องมือจาก ดุลยพินิจเกี่ยวกับความตรงเชิงเนื้อหา และความตรงเชิง
โครงสร้างของแบบสอบถาม  ความสอดคล้อง และความครอบคลุมของข้อคำถามตามคำนิยาม และ
องค์ประกอบของเนื้อหาตามกรอบแนวความคิด จากนั้นนำความเห็นดังกล่าวมาสรุปผลและใช้เป็น
แนวทางในการปรับปรุงเครื่องมือ โดยมีการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง ( Index of congruence – 
IOC) สำหรับคำถามแต่ละข้อของแบบสอบถามสำหรับหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม มีค่า IOC = 0.928 กลุ่มตัวอย่างได้แก่หน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม  5 หน่วยงาน คือ 1) กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์  2) กรมการค้า
ภายใน กระทรวงพาณิชย์   3) มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 4) บริษัท ไอ.ซี.ซี.อินเตอร์เนช่ันแนล จำกัด 
(มหาชน) และ 5) สมาคมการค้าปลีก และเอส เอ็มอี ทุนไทย ดังปรากฎตามตารางท่ี  4.3 และ 4.4 
 

ตารางที่ 4.3 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการผู้แทนหน่วยงานท่ีตอบแบบสอบถาม 
 

                       ข้อมูลทั่วไป     จำนวน      ร้อยละ 
1. หน่วยงาน     

      ภาครัฐ         3        60 
      ภาคแอกชน        2                      40 

รวม                                                 5                     100 

2. เพศ 
      ชาย                                                            3                       60 
      หญิง                                                          2                       40 

รวม                                                 5                     100 

 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 86 

                       ข้อมูลทั่วไป     จำนวน      ร้อยละ 
3. อายุ 

 ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 30 ปี                                -                          0 
31- 40 ปี                              1                        20 
41– 50 ปี                              3                        60 
51 ปีขึ้นไป                                               1                        20   
 

รวม                                               5                       100 

4. ตำแหน่ง 
  ท่ัวไป                                  2                          40 
                        วิชาการ                                                 3                          60 
  อำนวยการ                                  -                           - 
  บริหาร                                                 -                           - 
    อื่น ๆ                                                   -                           - 

รวม                                             5                        100 

5. สถานท่ีปฎิบัติงาน 
 ส่วนกลาง                                             5                        100 
 ส่วนภูมิภาค/ สาขา / วิทยาเขต                    -                          - 

รวม                                             5                        100         

 
จากตารางท่ี 4.3 ผู้แทนจากหน่วยงานในระบบนิเวศของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นผู้แทน

หน่วยงานจากภาครัฐ จำนวน 3 คน และจากภาคเอกชน จำนวน 2 คน โดยเป็นเพศชาย 3 คน เพศ
หญิง 2 คน มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จำนวน 3 คน อายุระหว่าง 31 -40 ปี 1 คน และอายุ 51 ปีขึ้นไป 
1 คน ปฏิบัติงานในตำแหน่งนักวิชาการ จำนวน 3 คน และงานท่ัวไป จำนวน 2 คน และผู้แทน
หน่วยงานท้ังหมดปฏิบัติงานอยู่ในส่วนกลาง 
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ตารางที่ 4.4 ความต้องการในแบบประมินธุรกิจ 
 

                       ข้อคำถาม     จำนวน      ร้อยละ 
6. หน่วยงานของท่านเคยใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกหรือไม่ 
 เคย                                                         5                      100 

  ไม่เคย                                                      -                        - 
รวม                                                 5                      100 

7. สถานท่ีท่ีหน่วยงานของท่านได้ทำการประเมินธุรกจิค้าปลีก (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
  กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล                      3                      60           
  ต่างจังหวัด                                               1                      20 
                         ท่ัวประเทศ                                              1                      20 

รวม                                                5                     100 

8. ลักษณะธุรกิจค้าปลีกท่ีหน่วยงานของท่านได้ทำการประเมิน 
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม                              5                     100 

(โชวห่วย, ร้านขายของชำ) 
 ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่                                 -                        0 

รวม                                              5                      100 

9. ประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำประเมินธุรกิจค้าปลีก (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
ทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจ                   2                      40                                 

    ทำให้ทราบศักยภาพของผู้ประกอบการ            2                      40 
              ท้ัง 2 ข้อ                                               1                      20 

รวม                                              5                    100 

10. ปัญหา หรืออุปสรรคท่ีพบในการทำแบบประเมินท่ีผ่านมา (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
   จำนวนข้อคำถามมีมากเกินไป                              -                      - 
   แบบประเมินมีความซับซ้อน                        -                      - 
   แบบสอบถามใช้ภาษาท่ีวกวน กำกวม                    -                      - 
    และยากต่อการทำความเข้าใจ 
   ผู้ประกอบการไม่ให้ความร่วมมือในการ                  2                      40 
    ทำแบบสอบถาม  

  ผู้ประกอบการไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้         3                     60 
   เนื่องจากธุรกิจไม่ได้ดำเนินการ 
   ตรงตามข้อคำถาม 

   ผู้ประกอบการไม่ให้ข้อมูลตามความเป็นจริง            -                       - 
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                       ข้อคำถาม     จำนวน      ร้อยละ 
   ผู้ประกอบการไม่เห็นประโยชน์ในการให้ข้อมูล         -                       - 

รวม                                               5                       100 
11. หน่วยงานของท่านเคยทำการประเมินสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเฉพาะหรือไม่ 

  เคย                                                          3                       60 
  ไม่เคย                                                       2                       40 

รวม                                               5                      100 

12. หน่วยงานของท่านมีแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเฉพาะหรือไม่ 
  มี                                                           2                         40 
  ไม่มี                                                        3                         60 

รวม                                             5                        100 

13. จากการทำการประเมินผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าได้รับข้อมูลตาม
ความเป็นจริงหรือไม่ 
 ได้                                                        5                           100 
 ไม่ได้                                                   -                             - 
 ไม่แน่ใจ                                                -                             - 

รวม                                        5                           100 

14. ท่านมีความต้องการใช้นวัตกรรมแบบประเมินนี้หรือไม ่
 ต้องการ                                              4                            80 
 ไม่ต้องการ                                           1                            20 

รวม                                         5                          100 

15. หากมีการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าควรพัฒนาใน
รูปแบบใด 

โปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์                      3                         60 
(Web-Base Application) ซึ่งสามารถ 
ใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์ รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 

โปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ              1                        20 
(Mobile Application) 
โปรแกรมท่ีติดต้ังบนเครื่องมือคอมพิวเตอร์ (Software) -                          - 

 อื่น ๆ                                                  1                         20 
รวม                                         5                       100 
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จากตารางท่ี 4.4  พบว่าหน่วยงานท้ัง 5 หน่วย เคยใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีก โดยมี 3 
หน่วยงาน ทำการประเมินผู้ประกอบการในกรุงเทพมหานคร โดยมี 1 หน่วยงานทำการประเมิน
ผู้ประกอบการในต่างจังหวัด ซึ่งสำนักงานของหน่วยงานต้ังอยู่ และอีก 1 หน่วยงานทำการประเมิน
ผู้ประกอบการท่ัวประเทศ โดยมี 3 หน่วยงานได้ทำการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเฉพาะ 
ซี่งมีจำนวน 2 หน่วยงานท่ีมีแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำ
ประเมินธุรกิจค้าปลีก ผู้แทนหน่วยงานเห็นว่าทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจ 2 หน่วยงาน โดย
ทราบศักยภาพของผู้ประกอบการ  2 หน่วยงาน และได้รับประโยชน์ท้ังการทำให้ทราบถึงศักยภาพ
ทางธุรกิจ และทราบศักยภาพของผู้ประกอบการ 1 หน่วยงาน ในด้านปัญหา และอุปสรรคท่ีพบใน
การทำแบบประเมินท่ีผ่านมา คือ ผู้ประกอบการไม่ให้ความร่วมมือในการทำแบบสอบถาม จำนวน 2 
หน่วยงาน และผู้ประกอบการไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้เนื่องจากธุรกิจไม่ได้ดำเนินการตรงตาม
ข้อคำถาม ท้ังนี้มีผู้แทนหน่วยงานจำนวน 4 หน่วยงานมีความต้องการในการใช้นวัตกรรมแบบประเมิน 
โดยมี 1 หน่วยงานไม่ต้องการใช้ โดยผู้แทน 4 หน่วยงานเห็นว่า ควรพัฒนาโปรแกรมท่ีใช้งานบน
เว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์ รวมท้ังโทรศัพ์มือถือ จำนวน 
3 คน และโปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) จำนวน 1 คน 

  ระยะที่ 2  ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมที่คาดหวังจากผู้ประกอบการ และองค์กรที่อยู่ในระบบธุรกิจ (Business Ecosystem) ของ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม      

 
4.2 ผลการศึกษาลักษณะ และคุณสมบั ติของนวัตกรรมแบบประเมิน ( Innovation of 
Evaluation tools) จากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และองค์กรที่อยู่ในระบบนิเวศ
ธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

ในการศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังดิม เป็น
ศึกษาข้อมูลจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม คือ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
จำนวน 35 คนท่ีเปิดดำเนินการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในกรุงเทพมหานคร และต่างจังหวัดใน 6 
ภูมิภาค ซึ่งเคยตอบแบบสำรวจของงานวิจัยในระยะการศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพ
ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมและปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน โดยผู้วิจัยคัดเลือก
กลุ่มตัวอย่างกลุ่มนี้จากสังเกตลักษณะ และท่ีต้ังของร้านค้าท่ีมีท้ังอยู่ริมถนนใหญ่ และอยู่ภายในชุมชน 
เพื่อให้เกิดความหลากหลายของลักษณะท่ีต้ังและกลุ่มลูกค้า รวมท้ังเป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีมีความยินดีใน
การให้สัมภาษณ์ สำหรับผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 
คน คัดเลือกจากองค์กรหรือหน่วยงานท่ีมีการดำเนินงานร่วมกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังในด้านการ
ส่งเสริม สนับสนุน หรือทำการค้าร่วมกัน และตอบรับการให้สัมภาษณ์หลังจากท่ีผู้วิจัยได้ทำจดหมาย
ขอความอนุเคราะห์ส่งไปยังหน่วยงาน โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีอาศัยแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง 
(Semi-Structured Interview) ท้ังนี้ แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมได้แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่ 1) ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 2) 
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ทัศนคติท่ีมีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 3) ความต้องการและแนวทางในการพัฒนาธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิม 4) การรับทราบถึงสภาวะทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของตนเอง และ 5) ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง
สำหรับน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ได้แก่ 1) ข้อมูลเกี่ยวกับหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 2) ทัศนคติท่ีมี
ต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 3) พันธกิจของหน่วยงานท่ีมีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
การประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ 4) ความคิดเห็นเกี่ยวกับความสามารถ และรูปแบบของ
แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

  

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเก่ียวกับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
ผู้วิจัยได้ดำเนินการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการจำนวน 35 คน  ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.5 แสดงข้อมูลสถานท่ีต้ังร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีให้ข้อมูล 
 

ลำดับ สถานที่ต้ัง 
กรุงเทพมหานคร 

1 BKK1     เขตภาษีเจริญ กรุงเทพฯ 
2 BKK2     เขตภาษีเจริญ กรุงเทพฯ  
3 BKK3     เขตภาษีเจริญ กรุงเทพฯ 
4 BKK4     เขตภาษีเจริญ กรุงเทพฯ  

5 BKK5     เขตภาษีเจริญ กรุงเทพฯ 
ภาคกลาง 

6 Central 1     อ.เมือง จ.ลพบุรี 
7 Central 2  อ.ท่าวุ้ง จ. ลพบุรี 
8 Central 3     อ.เมือง จ.ลพบุรี 

9 Central 4     ต.ข่อยใต้ อ.เมือง จ.ลพบุรี 
10 Central 5     อ.ท่าวุ้ง จ.ลพบุรี 

ภาคตะวันตก 
11 West 1     ต.บ้านไร่ อ.เมือง จ.ราชบุรี 7000 
12 West 2     ต.คุ้งกระถิน อ.เมือง จ.ราชบุรี 
13 West 3     ต.บ้านไร่ อ.เมือง จ.ราชบุรี 

14 West 4     ต.คุ้งกระถิน เมือง ราชบุรี 
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ลำดับ สถานที่ต้ัง 
15 West 5     ต.คุ้งกระถิน อ.เมือง จ.ราชบุรี 

ภาคตะวันออก 
16 East 1     ตำบลบางคล้า อำเภอบางคล้า จังหวัดฉะเชิงเทรา 24110 

17 East 2     ตำบลบางคล้า อำเภอบางคล้า จังหวัดฉะเชิงเทรา 24110 
18 East 3     ตำบลบางคล้า อำเภอบางคล้า จังหวัดฉะเชิงเทรา 24110 
19 East 4     ตำบลบางคล้า อำเภอบางคล้า จังหวัดฉะเชิงเทรา 24110 
20 East 5     ตำบลบางคา อำเภอราชสาส์น จังหวัดฉะเชิงเทรา 24120 

ภาคเหนือ 
21 North 1     ต.รอบเวียง อ.เมือง จ.เชียงราย 

22 North 2     ต.ศรีโพธิ์เงิน อ.ป่าแดด จ.ชียงราย 
23 North 3     ต.ในเมือง อ.เมืองแพร่ จ.แพร่ 
24 North 4     ต.ในเมือง อ.เมืองแพร่ จ.แพร่ 
25 North 5     ต.ช้างม่อย อ.เมือง จ.เชียงใหม่ 

ภาคตะวันออกเฉียงหนือ 

26 Isan 1     ต. พานพร้าว อ.ศรีเชียงใหม่ จ.หนองคาย 
27 Isan 2     ต.แก้งไก่ อ.สังคม จ.หนองคาย 43160 

28 Isan 3     อ. สังคม จ.หนองคาย 431060 
29 Isan 4     อ.ท่าบ่อ จ.หน้องคาย 43110 

30 Isan 5     ต. น้ำโมง อ.ท่าบ่อ จ.หนองคาย 43110 
ภาคใต้ 
31 South 1     ต.พนมวังก์ อ.ควนขนุน จ.พัทลุง 
32 South 2     ต.แหลมโตนด อ.ควนขนุน จ.พัทลุง 
33 South 3     ต.คูหาสวรรค์ อ.เมืองพัทลุง จ.พัทลุง 
34 South 4     ต.แหลมโตนด อ.ควนขนุน จ.พัทลุง 
35 South 5     ต.คูหาสวรรค์ อ.เมืองพัทลุง จ.พัทลุง 
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ส่วนที่ 2 ทัศนคติที่มีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
2.1 มุมมองของท่านที่มีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านขายของชำ หรือร้านโชวห่วย) 
เป็นอย่างไร และมีโอกาสพัฒนาเพื่อความยั่งยืนได้หรือไม่ อย่างไร 

ผู้ประกอบการส่วนมากมีความคิดเห็นว่า ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือโชวห่วย หรือร้านขาย
ของชำ จะยังคงสามารถอยู่คู่กับสังคมไทยได้ไปอีกนาน เพียงแต่ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของร้านต้องมี
การปรับตัวให้ทันต่อการเปล่ียนแปลง และดึงจุดเด่นท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมี เช่น ความเป็นกันเอง
กับลูกค้าเสมือนเพื่อนสนิท มีการแบ่งขายสินค้าบางประเภท เช่น วัตถุดิบสำหรับปรุงอาหารอย่าง
ข้าวสาร กระเทียม พริกป่น ท่ีแบ่งขายเป็นหัว ๆ ได้เป็นต้น  หรือจัดหาสินค้าท่ีลูกค้าไม่สามารถหาซื้อ
ได้จากร้านสะดวกซื้อท่ัวไป ส่วนมากจะเป็นสินค้าพื้นเมืองของท้องถิ่น อาหารสด หรือพืชผักผลไม้ 
หรือผลิตภัณฑ์แปรรูปจากวัตถุดิบในท้องถิ่นนั้น รวมถึงการให้ลูกค้าซื้อสินค้าแบบเงินเช่ือ ซึ่งร้านค้า
ปลีกสมัยใหม่ไม่สามารถดำเนินการเช่นนี้ได้ พร้อมท้ังยังต้องปรับเพิ่มบริการให้กับลูกค้า เช่น การส่ง
สินค้าท่ีมีน้ำหนักมากให้ลูกค้าถึงท่ีอยู่อาศัย อีกท้ังร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังนับว่าเป็นอีกทางเลือก
หนึ่งสำหรับผู้มีรายได้น้อยท่ียังต้องซื้อสินค้าท่ีจำเป็นต่อการดำรงชีวิต และจากการสังเกตของ
ผู้ประกอบการก็พบว่ายังคงมีลูกค้าท้ังลูกค้าประจำ และลูกค้าใหม่เข้ามาซื้อสินค้าอยู่เรื่อย ๆ และ
ยังคงลูกค้าท่ีต้องการซื้อสินค้าเล็ก ๆ น้อย และคิดว่าการซื้อสินค้าเหล่านี้กับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
สะดวก รวดเร็วกว่าการเดินทางไปซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และในช่วงท่ีเกิดการระบาดของ
โรค COVID-19 ส่งผลให้คนส่วนหนึ่งมีรายได้ลดลง หรือขาดแคลนรายได้จึงหันมาซื้อของให้ร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมมากขึ้น ในส่วนของการพัฒนานั้นยังสามารถทำได้เรื่อย ๆ แต่จะเลือกดำเนินการโดย
ไม่เกิดค่าใช้จ่ายก่อน เช่น การจัดสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ สะดวกต่อการเลือกซื้อของลูกค้า เป็นต้น 

ในขณะเดียวกันก็มีร้านค้าจำนวนหนึ่งท่ีให้ข้อมูลว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอาจไม่สามารถอยู่
อย่างยั่งยืนได้เพราะพฤติกรรมของลูกค้า หรือผู้บริโภคเปล่ียนไป เกิดความเคยชินกับรูปแบบของ
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ หรือร้านสะดวกซื้อเพิ่มมากขึ้น อีกท้ังร้านค้าปลีกเล็ก ๆ ไม่สามารถแข่งขัน
ทางด้านราคากับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้อย่างแน่นนอน และกรณีการเกิดโรคระบาด COVID-19 ทำ
ให้กิจกรรมบางอย่างของลูกค้าเปล่ียนไป โดยเฉพาะลูกค้ากลุ่มวัยรุ่น และวัยทำงานท่ีเคยออกจากบ้าน
มาซื้อสินค้น ก็จะอยู่ในบ้านเพราะกลัวการแพร่กระจายของโรคระบาด และให้ความสนใจกับการซื้อ
สินค้าออนไลน์เพิ่มมากขึ้น ส่วนลูกค้ากลุ่มท่ีเคยซื้อสินค้าประเภทเครื่องเขียน หรืออุปกรณ์การเรียน
ต่าง ๆ ในช่วงเกิดโรคระบาดรัฐบาลมีนโยบายให้มีการเรียนการสอนผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งเด็ก ๆ จะ
เรียน และส่งงานผ่านระบบอินเตอร์เน็ต จึงไม่จำเป็นต้องซื้ออุปกรณ์เครื่องเขียน อีกประการหนึ่งท่ี
ผู้ประกอบการได้คาดการณ์ว่าในอนาคตอันใกล้ ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และร้านสะดวกซื้อจะเข้ามา
แทนท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพราะไม่ว่าจะเป็นหน้าร้านและสินค้าท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของ
ลูกค้าได้มากกว่านั้นเอง  

สำหรับผู้ประกอบการส่วนน้อยท่ีมีความคิดว่าไม่แน่ใจว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยังอยู่ได้
ไหม เพราะในสภาวการณ์โรคระบาด COVID-19 ทำให้ยอดขายลดลงจากเดิมมาก และยังไม่ทราบว่า
สถานการณ์เช่นนี้จะอยู่อีกนานเพียงใด เพราะถ้าสถานการณ์กลับมาเป็นเช่นเดียวกับก่อนก่อนโรค
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ระบาดก็ยังเช่ือมั่นว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยเฉพาะในชุมชนก็จะยังอยู่ได้แต่ถ้าสถานการณ์ยังซบ
เซาเช่นนี้ ก็อาจทำให้หมดกำลังใจ และไม่มีทุนจะดำเนินการต่อไป 

จากข้อมูลทัศนคติท่ีมีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนั้น จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการ
มีมุนมองท่ีแบ่งออกได้เป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มแรกเช่ือมั่นว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงอยู่ได้ กลุ่มท่ี
สองคิดว่าธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ หรือร้านสะดวกซื้อจะเข้ามาแทนท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังหมด 
และกลุ่มท่ีสามมีความไม่แน่ใจในสถานการณ์ว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยังคงอยู่ได้หรือไม่ 

 
ตารางที่ 4.6 แสดงคำถาม และความคิดเห็นของผู้ประกอบการตามลำดับ 

คำถาม ความคิดเห็น 
มุมมองของท่านท่ีมีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
(ร้านขายของชำ หรือร้านโชวห่วย) เป็นอย่างไร 
และมีโอกาสพัฒนาเพื่อความยั่งยืนได้หรือไม่ 
อย่างไร 

1. ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือโชวห่วย หรือ
ร้านขายของชำ จะยังคงสามารถอยู่ คู่กับ
สั ง ค ม ไ ท ย ไ ด้ ไ ป อี ก น า น  เพี ย ง แ ต่
ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของร้านต้องมีการ
ปรับตัวให้ ทันต่อการเปล่ียนแปลง และดึง
จุดเด่นท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีมาสร้างให้
เกิดมูลค่าเพิ่ม 
2. อาจไม่สามารถอยู่อย่างยั่งยืนได้เพราะ
พฤติกรรมของลูกค้า หรือผู้บริโภคเปล่ียนไป 
เกิดความเคยชินกับรูปแบบของร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ หรือร้านสะดวกซื้อเพิ่มมากขึ้น อีก
ท้ังร้าน ค้าปลีกเล็ก ๆ ไม่สามารถแข่งขัน
ทางด้านราคากับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้อย่าง
แน่นนอน 
3. ไม่แน่ใจว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยังอยู่
ได้ ไหม เพราะในสภาวการณ์ โรคระบาด 
COVID-19 ทำให้ยอดขายลดลงจากเดิมมาก 
และยังไม่ทราบว่าสถานการณ์เช่นนี้จะอยู่อีก
นานเพียงใด เพราะถ้าสถานการณ์กลับมาเป็น
เช่นเดียวกับก่อนก่อนโรคระบาดก็ยังเช่ือมั่น
ว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยเฉพาะในชุมชน
ก็จะยังอยู่ได้แต่ถ้าสถานการณ์ยังซบเซาเช่นนี้ 
ก็อาจทำให้หมดกำลังใจ และไม่มี ทุนจะ
ดำเนินการต่อไป 
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2.2 ในทัศนคติของท่านคิดว่า การประเมินทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีประโยชน์ต่อท่าน
หรือไม่ อย่างไร 

ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวนมากไม่เคยได้รับการประเมินทางธุรกิจ ซึ่งมีร้านค้าส่วนใหญ่
มองว่าการประเมินธุรกิจน่าจะมีประโยชน์ต่อร้านค้าปลีก เพราะทำให้ร้านได้รับทราบข้อบกพร่องของ
ตนเอง ซึ่งการอยู่กับร้านค้าปลีกของตนเองทุกวันเป็นเวลานาน ๆ หลายปี ทำให้เกิดความเคยชินและ
มองไม่เห็นจุดด้อย หรือข้อบกพร่องของตัวเอง ซึ่งถ้าทำการประเมินแล้วเห็นถึงข้อผิดพลาดบาง
ประการ พร้อมมีข้อเสนอแนะท่ีสามารถทำตามได้ก็จะเป็นการช่วยให้เกิดการพัฒนาร้านได้อีกทางหนึ่ง 
ซึ่งก็ขึ้นอยู่กับการเปิดใจยอมรับผลประเมิน และความมุ่งมั่นท่ีจะนำไปพัฒนาร้านค้าของตนเองด้วย 
และหากการทำการประเมินไม่เกิดค่าใช้จ่ายใด ๆ ก็เป็ นเรื่องท่ีน่าสนใจ เพราะน่าจะทำให้
ผู้ประกอบการได้รับทราบข้อมูลของร้านค้ามากขึ้น และถ้าหากการทำการประเมินทำให้รับทราบ
ข้อมูลท่ีผู้ประกอบการอาจมองไม่เห็น เพราะอาจเกิดความเคยชินกับส่ิงท่ีดำเนินการอยู่ การทำการ
ประเมินอย่างต่อเนื่องก็น่าจะมีประโยชน์ต่อร้านค้าปลีกท่ีจะได้มีข้อมูลเพื่อนำไปพัฒนาร้านค้าให้ดีขึ้น
ต่อไป 

ท้ังนี้มีร้านค้าปลีกจำนวนหนึ่งให้ข้อมูลว่าเป็นเพราะยังไม่เคยทำการประเมินร้านค้าของ
ตนเองมาก่อน จึงไม่แน่ใจว่าจะเป็นประโยชน์หรือ ไม่อย่างไร 

 
ส่วนที่ 3  ทัศนคติที่มีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

3.1 ท่านต้องการพัฒนาธุรกิจของท่านให้เจริญก้าวหน้าในด้านบ้าง 
ร้านค้าปลีกแบบด้ังดิมท้ังหมดได้ให้ข้อมูลว่า ต้องการเพิ่มทุน เพื่อซื้อสินค้ามาจำหน่ายให้มี

ความหลากหลาย เพิ่มทางเลือกให้ลูกค้ามากขึ้น ซึ่งทำให้มียอดขายเพิ่มขึ้นตามไปด้วย รวมท้ังมีการ
ปรับแต่งหน้าร้านให้ดูสวยงาม ทำให้ลูกค้าอยากเข้ามาซื้อสินค้ามากขึ้น 

3.2 ในการวางแนวทางในการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านต้องการใช้ข้อมูลที่
ได้จากการทำแบบประเมินด้านใดบ้าง 

ผู้วิจัยทำการสรุปเป็นประเด็น ได้ดังนี้ 
3.2.1 ข้อมูลท่ีเกี่ยวกับสต็อกสินค้า เพื่อให้เกิดความสะดวกในการวางแผนการ

จำหน่าย และการจัดซื้อสินค้าเข้ามาจำหน่ายเพิ่มเติม เพราะการจัดการเรื่องสต็อกสินค้า เป็นการจัด
ระเบียบสินค้า โดยทำการจัดเป็นหมวดหมู่ของสินค้า ทำให้ตรวจสอบได้ท้ังด้านปริมาณ และคุณภาพ
ของสินค้า รวมทั้งสามารถประมาณการในการส่ังซื้อสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

3.2.2 ข้อมูลท่ีช่วยให้ร้านพัฒนา หรือดำเนินการได้ดีขึ้น เนื่องจากร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมจะดำเนินธุรกิจไปตามสภาพท่ีผู้ประกอบการมีประสบการณ์ ความรู้ และสามารถนำมาปรับ
ใช้ได้ ทำให้มีผู้ประกอบการจำนวนหนึ่งท่ีเพิ่งเริ่มทำธุรกิจนี้ได้ไม่นานยังขาดประสบการณ์ และความรู้
ท่ีจะมาทำให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมประสบความสำเร็จได้ จึงมีความต้องการท่ีจะได้ข้อมูลท่ีเป็น
ภาพรวมว่าจะเป็นประโยชน์ต่อการประกอบธุรกิจของตนเอง ให้ดีขึ้นต่อไป 

3.2.3 ข้อมูลด้านรายรับ และรายจ่าย โดยท่ัวไปร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม จะมีรายรับ 
และรายจ่ายท่ีเกิดจากกิจกรรมหลักของร้าน คือการจำหน่าย และการซื้อสินค้าเข้าร้าน ซึ่งจากการ
สัมภาษณ์ทำให้ทราบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่ไม่ได้แยกเงินส่วนตัว และเงินของธุรกิจออกจากกัน 
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ละบางร้านไม่ได้จัดทำบัญชีรายรับ รายจ่ายอย่างง่าย เป็นเหตุให้ผู้ประกอบการไม่ทราบรายรับ และ
รายจ่ายของกิจกรรมอย่างแท้จริง 

3.2.4 ข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับการส่งเสริมให้ร้านค้าดำเนินการได้ดีขึ้น โดยร้านค้า
จำนวนมากให้ความสำคัญในการพัฒนาการดำเนินงานของร้านค้า แต่ไม่มีข้อมูลเกี่ยวกับโครงการท่ี
ภาครัฐจัดขึ้นมาเพื่อส่งเสริม และสนับสนุนการประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท้ังนี้มีร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมท่ีไม่ได้มีสถานท่ีต้ังร้านอยู่ในตัวเมืองแสดงความคิดเห็นว่าในการจัดโครงการอบรมให้
ความรู้ของทางภาครัฐมักจะดำเนินการเฉพาะในตัวเมืองเป็นส่วนใหญ่ทำให้ผู้ประกอบการไม่สามารถ
เข้าร่วมอบรม รวมทั้งร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่วนมากดำเนินงานคนเดียว จึงไม่สามารถปิดร้านเพื่อเข้า
ร่วมโครงการได้เช่นกัน 

3.2.5 ความต้องการของลูกค้า ในประเด็นนี้ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีความสนิท
สนมกับลูกค้า จึงสามารถจดจำพฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าได้เป็นส่วนใหญ่ แต่ยังไม่สามารถ
คาดการณ์ล่วงหน้าในการจัดเตรียมสินค้าไว้ให้บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะลูกค้ากลุ่ม
วัยรุ่นท่ีมีความต้องการสินค้าท่ีหลากหลายและเล่ียนแปลงเร็ว จึงเป็นเหตุให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
เสียลูกค้าในกลุ่มดังล่าวไป 

 
ส่วนที่ 4  การรับทราบถึงสภาวะทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของตนเอง 

4.1 ในกรณีที่ท่านต้องการปรับปรุงข้อบกพร่องในการประกอบการนั้น ท่านทราบถึง
ข้อบกพร่องของธุรกิจของท่านหรือไม่ อย่างไร 
จากข้อมูลได้ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการผู้วิจัยทำการสรุปเป็นประเด็น ได้ดังนี้ 

4.1.1  ทราบจากรายรับ และรายจ่าย เพราะเมื่อมีรายจ่ายมากกว่ารายรับ ก็แสดง
ให้เห็นว่าการหมุนเวียนของเงินสดไม่ดีพอ โดยมีผู้ประกอบการบางคนแสดงความคิดเห็นว่าในบางครั้ง
ท่ีร้านค้าขาดสภาพคล่องของการหมุนเวียนเงินสด เนื่องมากจากเกิดสภาวะทุนจม จากการท่ีต้องซื้อ
สินค้าจำนวนมาก เพื่อให้ได้รับส่วนลด แต่เมื่อซื้อเก็บไว้จำนวนมาก และยังจำหน่ายไม่ทันจ้ึนทำให้
ร้านเกิดการขาดสภาพคล่องได้ 

4.1.2 ทราบจากลูกค้าท่ีบอกกับผู้ประกอบการโดยตรง และพูดกับบุคคลอื่น ใน
ประเด็นนี้มีลูกค้าจำนวนน้อยมากท่ีแจ้งให้ทางร้านทราบถึงข้อบกพร่องของร้านอย่างตรงไปตรงมา 
โดยท่ีผู้ประกอบการจะต้องใช้การสังเกตปฎิกิริยาของลูกค้าร่วมด้วย 

4.1.3 สังเกตด้วยตัวเอง โดยผู้ประกอบการแสดงความคิดเห็นว่าการดำเนินธุรกิจ
โดยลำพัง และอยู่กับร้านค้าตลอดท้ังวันอาจมีบางส่ิงท่ีผู้ประกอบการเกิดความเคยชิน จนมองไม่เห็น
ข้อบกพร่องนั้น ๆ ของตน เพราะคิดว่าส่ิงท่ีดำเนินการอยู่เป็นส่ิงท่ีดีอยู่แล้ว หรือบางครั้งมองเห็น
ข้อบกพร่องนั้น ๆ แต่ไม่รู้ว่าจะแก้ไขปรับปรุงอย่างไร 

4.1.4 ไม่ทราบถึงข้อบกพร่อง เพราะดำเนินงานไปเรื่อย ๆ ตามแต่สถานการณ์ ใน
ประเด็นนี้ได้รับข้อมูลจากร้านค้าปลีกในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีสภาพแวดล้อมของชุมชนท่ี
เปล่ียนแปลงไปจากเดิม และมีแตกต่างกับลัษณะความสัมพันธ์ของชุมชนในต่างจังหวัด กล่าวคือ ใน
กรุงเทพมหานครมีความสะดวกสบายในเรื่องการเดินทางทำให้ลูกค้ามีทางเลือกท่ีจะซื้อสินค้าจาก
แหล่งต่าง ๆ ท่ีไกลบ้านออกไป เมื่อเกิดความไม่พึงพอใจในสินค้า และบริการจากร้านค้าปลีกแบบ
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ด้ังเดิมก็จะเปล่ียนไปเลือกซื้อสินค้าจากแหล่ง อื่น ๆ แต่ลักษณะชุมชนในต่างจังหวัดยังคงมีความ
ใกล้ชิด และมีการพบปะพูดคุยอย่างเป็นกันเองระหว่างผู้ประกอบการกับลูกค้า เมื่อบพบข้อบกพร่อง
ใด ๆ จะแจ้งให้ผู้ประกอบการได้ทราบ 

 
ตารางที่ 4.7 สรุปประเด็นท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

จำนวน 35 คน 
ประเด็นการสัมภาษณ์ ข้อมูลที่ได้รับ 

ส่วนที่ 2 ทัศนคติที่มีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2.1 มุมมองท่ีมีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และมีโอกาสพัฒนาเพื่อความยั่งยืนได้หรือไม่ 
อย่างไร 
 

- ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยังคงสามารถอยู่คู่
กั บ สั ง ค ม ไท ย ไ ด้ ไ ป อี ก น า น  เพี ย ง แ ต่
ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของร้าน ต้องมีการ
ปรับตัวให้ ทัน ต่อการเปล่ียนแปลง และดึง
จุดเด่นท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีมาสร้างให้
เกิดมูค่าเพิ่ม 
- อาจไม่ สามารถอยู่ อย่ างยั่ งยื น ได้ เพ ราะ
พฤติกรรมของลูกค้า หรือผู้บริโภคเปล่ียนไป 
เกิดความเคยชินกับรูปแบบของร้านค้าปลีก
สมัยใหม่เพิ่มมากขึ้น อีกท้ังร้านค้าปลีกเล็ก ๆ 
ไม่สามารถแข่งขันทางด้านราคาได้ 
- ไม่แน่ใจว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยังอยู่ได้
ไหม เพราะในสภาวการณ์โรคระบาด COVID-
19 ทำให้ยอดขายลดลงจากเดิมมาก  
 

2.2 การประเมินทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
มีประโยชน์หรือไม่ อย่างไร 
 

- การประเมินธุรกิจน่าจะมีประโยชน์ต่อร้านค้า
ปลีก เพราะทำให้ร้านได้รับทราบข้อบกพร่องของ
ตนเอง ซึ่งการอยู่กับร้านค้าปลีกของตนเองทุกวัน
เป็นเวลานาน ๆ หลายปี ทำให้เกิดความเคยชิน
และมองไม่เห็นจุดด้อย หรือข้อบกพร่องของตัวเอง  
- ทำการประเมินแล้วเห็น ถึงข้อผิดพลาดบาง
ประการ พร้อมมีข้อเสนอแนะท่ีสามารถทำตามได้ก็
จะเป็นการช่วยให้เกิดการพัฒนาร้านได้อีกทางหนึ่ง  
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ประเด็นการสัมภาษณ์ ข้อมูลที่ได้รับ 

ส่วนที่ 3  ทัศนคติที่มีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

3.1 ต้องการพัฒนาธุรกิจของท่านให้
เจริญก้าวหน้าในด้านบ้าง 
 

- ต้องการเพิ่มทุน เพื่อซื้อสินค้ามาจำหน่ายให้มี
ความหลากหลาย  
- การปรับแต่งหน้าร้านให้ดูสวยงาม ทำให้ลูกค้า
อยากเข้ามาซื้อสินค้ามากขึ้น 

3.2 ในการวางแนวทางในการประกอบธรุกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านต้องการใช้ข้อมูลท่ีได้
จากการทำแบบประเมินด้านใดบ้าง 
 

- ข้อมูลท่ีเกี่ยวกับสต็อกสินค้า เพื่อให้เกิดความ
สะดวกในการวางแผนการจำหน่าย และการ
จัดซื้อสินค้าเข้ามาจำหน่ายเพิ่มเติม  
- ข้อมูลท่ีช่วยให้ร้านพัฒนา หรือดำเนินการได้ดี
ขึ้น เนื่องจากผู้ประกอบการท่ีเพิ่งเริ่มทำธุรกิจนี้
ได้ไม่นานยังขาดประสบการณ์ และความรู้ท่ีจะ
ม าท ำให้ ร้ าน ค้ าป ลีกแบบ ด้ั ง เดิ มป ระสบ
ความสำเร็จได้  
- ข้อมูลด้านรายรับ และรายจ่าย  
- ข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับการส่งเสริมให้ร้านค้า
ดำเนินการได้ดีขึ้น 
- ทราบความต้องการของลูกค้า 

ส่วนที่ 4  การรับทราบถึงสภาวะทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของตนเอง 
4.1 ทราบถึงข้อบกพร่องของธุรกิจของท่าน
หรือไม่ อย่างไร 
 

- ทราบจากรายรับ และรายจ่าย 
- ทราบจากลูกค้า 
- สังเกตด้วยตัวเอง 
- ไม่ทราบถึงข้อบกพร่อง 

 
ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

5.1 ท่านคิดว่า แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ ด้ังเดิมที่ มีประสิทธิภาพ ควรมี
ความสามารถในการประเมินด้านใดบ้าง 

 

ผู้ประกอบการจำนวนมากได้แสดงความคิดเห็นว่า จากการดำเนินงานเป็นระยะเวลานาน ๆ 
เป็นสาเหตุท่ีทำให้เกิดความเคยชิน และมองไม่เห็นข้อบกพร่องในการดำเนินงาน โดยการประเมินทาง
ธุรกิจอาจเป็นเครื่องมือท่ีจะช่วยสะท้อนให้เห็นถึงข้อบกพร่องต่าง ๆ และสามารถนำไปใช้เป็นแนวทาง
ในการพัฒนาร้านค้าของตนเองต่อไป โดยผู้ประกอบการให้ความคิดเห็นด้านลักษณะของแบบประเมิน
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ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีจะพัฒนา ว่าควรใช้งานได้ง่าย คำถามในแบบประเมินควรเป็นภาษาท่ีเข้าใจ
ง่ายไม่ยาวจนเกินไป โดยถ้าจะทำการพัฒนาแบบประเมินร่วมกับเทคโนโลยีก็ควรจะเป็นโปรแกรมท่ี
ใช้ได้กับโทรศัพท์มือถือเพราะเมื่อมีเวลาว่าง หรือลูกค้าน้อย ๆ ก็จะสามารถทำแบบประเมินได้ทันที 
และเมื่อทำการประเมินแล้วก็ควรแสดงผลการประเมินท่ีรวดเร็วและน่าเช่ือถือ รวมท้ังเก็บผลการ
ประเมินไว้อ่านในภายหลังได้เพื่อท่ีจะได้นำผลการประเมินปรึกษาแนวทางการแก้ไขร่วมกับสมาชิกใน
ครอบครัวต่อไปโดยไม่เกิดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น 

ในด้านคุณสมบัติและความสามารถของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนั้น 
ผู้ประกอบการได้แสดงความคิดเห็นว่า เมื่อทำการประเมินแล้วควรแสดงผลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการ
พัฒนาร้านค้าปลีกในการวัดผลกำไรได้ ทำให้ทราบรายรับ-รายจ่ายของธุรกิจ สามารถเปรียบเทียบ
ข้อมูลในอดีตและปัจจุบันได้ บอกถึงข้อบกพร่องของร้านค้าได้ เพื่อท่ีจะได้เห็นว่าธุรกิจดีขึ้นหรือแย่ลง 
ทราบข้อมูลท่ีเกี่ยวกับแนวทางในการดำเนินงาน อีกท้ังทำให้ทราบถึงจำนวนสินค้าขาย บอกได้ว่า
สินค้าใดขายดี ทราบว่าลูกค้าซื้อสินค้าอะไรมาก เพื่อท่ีจะได้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีขึ้น 
และทำให้ทราบจำนวนลูกค้าเพื่อท่ีจะสามารถวางแผนการซื้อสินค้าเข้ามาจำหน่ายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพโดยสามารถเช่ือมโยงข้อมูลจากร้านค้าขนาดใหญ่ เพื่อทราบ promotion หรือ ราคา
สินค้า และเนื่องจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวนมากยังคงขายสินค้าแบบเงินเช่ือ จึงเสนอว่าควร
เสนอแนวทางในการติดตามลูกค้าท่ีซื้อสินค้าแบบเงินเช่ือด้วย รวมท้ังยังสามารถประเมินด้านการ
จัดการของร้านค้าได้ โดยผลการประเมินควรท่ีจะสามารถนำมาปรับปรุงแนวทางในการดำเนินงานได้ 
และมีการเสนอแนวทางแก้ไขการดำเนินงานของร้าน ท้ังนี้มีผู้ประกอบการส่วนหนึ่ งได้เสนอความ
คิดเห็นว่าแบบประเมินน่าจะเป็นศูนย์กลางการแลกเปล่ียนความรู้ของร้านค้า แนะนำเทคนิคทางการ
ตลาดสำหรับร้านค้า รวมถึงสามารถแจ้งข้มูล ข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ต่อการประกอบธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมได้ และเมื่อต้องติดต่อกับหน่วยงานภาครัฐควรจะใช้ข้อมูลขอรับการสนับสนุนจาก
หน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องเพื่อมีโอกาสเข้าถึงเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีไม่มีค่าใช้จ่ายแต่ช่วยทำให้ร้านค้า
ดำเนินการได้ดีขึ้น 
 

ผู้วิจัยได้พิจารณาแบ่งข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ลักษณะของ
นวัตกรรมแบบประเมิน และส่วนท่ี 2 คุณสมบัติและความสามารถของนวัตกรรมแบบประเมิน ซึ่งทำ
การวิเคราะห์ข้อมูลและจัดกลุ่มประเภท (Categorization) ได้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.8 แสดงความคิดเห็นต่อลักษณะของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

ข้อ ความคิดเห็น 
1 เข้าถึงระบบได้ง่าย 
2 ใช้งานง่าย 
3 ไม่เกิดค่าใช้จ่าย 
4 ข้อคำถามในแบบประเมินควรกระชับและ เข้าใจง่าย 
5 มีความน่าเช่ือถือ 
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ข้อ ความคิดเห็น 
6 การปฏิติบัติงานของเครื่องมือโปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์  

(Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์ รวมท้ังโทรศัพ์มือถือ และ
โปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) 

7 ประมวลผลการประเมินอย่างรวดเร็ว 
8 เก็บผลการประเมินไว้อ่านภายหลังได้ หรืออ่านซ้ำได้ 

 
ตารางที่ 4.9 แสดงความคิดเห็นต่อคุณสมบัติและความสามารถของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า

ปลีกแบบด้ังเดิมจากผู้ประกอบการ 
 

ข้อ ความคิดเห็น ด้านที่เก่ียวข้อง 
1 สามารถวัดผลกำไรได้ การเงิน 
2 ทราบข้อมูลท่ีเกี่ยวกับแนวทางในการดำเนินงาน การดำเนินงาน 
3 เสนอแนวทางแก้ไขการดำเนินงานของร้าน เมื่อทราบผล

ประเมิน 
การดำเนินงาน/การเรียนรู้
และพัฒนา 

4 ผลการประเมินสามารถนำมาปรับปรุงแนวทางในการ
ดำเนินงานได้ 

การดำเนินงาน/การเรียนรู้
และพัฒนา 

5 เป็นศูนย์กลางการแลกเปลี่ยนความรู้ของร้านค้า การเรียนรู้และพัฒนา 
6 สามารถเปรียบเทียบข้อมูลในอดีตและปัจจุบันได้ การดำเนินงาน 
7 เชื่อมโยงข้อมูลจากร้านค้าขนาดใหญ่ เพื่อทราบ promotion 

หรือ ราคาสินค้า 
การเงิน/การดำเนินงาน 

8 สามารถประเมินด้านการจัดการของร้านค้าได้ การดำเนินงาน 
9 ทำให้ทราบรายรับ-รายจ่ายของธุรกิจ การเงิน 
10 ทำให้ทราบถึงจำนวนสินค้าขาย การดำเนินงาน/ลูกค้า 
11 บอกถึงข้อบกพร่องของร้านค้าได้ การดำเนินงาน 
12 ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีข้ึน ลูกค้า 
13 การให้บริการลูกค้าอย่างเป็นกันเอง และมีความซื่อสัตย์ ลูกค้า 
14 สามารถแจ้งข้อมูล ข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ต่อการประกอบ

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ 
การเรียนรู้และพัฒนา 

15 บอกได้ว่าสินค้าใดขายดี การดำเนินงาน 
16 ติดตามลูกค้าท่ีซื้อสินค้าแบบเงินเชื่อ การดำเนินงาน 
17 แนะนำเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีไม่มีค่าใช้จ่าย แต่ช่วยทำให้ร้านค้า

ดำเนินการได้ดีข้ึน 
การเรียนรู้และพัฒนา/การ
ดำเนินงาน 

18 แนะนำเทคนิคทางการตลาดสำหรับร้านค้า การเรียนรู้และพัฒนา/การ
ดำเนินงาน 

19 ทำให้ทราบจำนวนลูกค้า และทำให้ทราบว่าลูกค้าซื้อสินค้าอะไร
มาก 

ลูกค้า 

20 ใช้ข้อมูลขอรับการสนับสนุนจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง การดำเนินงาน 
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5.2 หากมีการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าควร
พัฒนาในรูปแบบใด 

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังหมดให้ข้อมูลว่านวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมควรพัฒนาในรูปแบบโปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) เนื่อง
ด้วยผู้ประกอบการมีความสามารถในการใช้โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ทโฟน (Smart Phone) และมี
ติดตัวเกือบตลอดเวลา โดยเมื่อมีเวลาว่างก็จะสามารถทำแบบประเมิน หรือรับแจ้งข่าวสารต่าง ๆ ได้
อย่างรวดเร็ว 

 
ผลการสัมภาษณ์หน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเก่ียวกับหน่วยงานในระบบนเิวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ผู้วิจัยได้ดำเนินการสัมภาษณ์ผู้แทนจากหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม จำนวน 5 หน่วยงาน ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.10 ข้อมูลเกี่ยวกับหน่วยงานในระบบนเิวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ลำดับ ข้อมูลหน่วยงาน หมายเหตุ 
1 กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์   หน่วยงานภาครัฐ 
2 กรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ หน่วยงานภาครัฐ 
3 มหาวิทยาลัยสวนดุสิต สถาบันการศึกษา 
4 บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนช่ันแนล จำกัด (มหาชน) บริษัทผู้ผลิต 
5 สมาคมการค้าปลีก และเอส เอ็มอี ทุนไทย องค์กรภาคเอกชน 

 

 ส่วนที่ 2    ทัศนคติที่มีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2.1 มุมมองของท่านที่มีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านขายของชำ หรือร้านโชวห่วย) 
เป็นอย่างไร และมีโอกาสพัฒนาเพื่อความยั่งยืนได้หรือไม่ อย่างไร 

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีบทบาทในฐานะศูนย์กลางกิจกรรมทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีสำคัญ
ในระดับท้องถิ่น เนื่องจากร้านค้ามีการกระจายตัวครอบคลุมท่ัวประเทศ ต้ังแต่ระดับจังหวัด อำเภอ 
ตำบล จนถึงระดับหมู่บ้าน มีบทบาทในแง่ของการเป็นแหล่งรายได้ท่ีสำคัญของผู้ประกอบการ เป็น
แหล่งอำนวยความสะดวกในการจำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในชุมชน ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการ
เดินทางไปซื้อสินค้านอกพื้นท่ี นอกจากนี้ยังเป็นช่องทางกระจายสินค้าของผู้ประกอบการชุมชน ผู้ผลิต
สินค้า SME และ OTOP ในแต่ละท้องถิ่นอีกด้วย  

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีจุดเด่นท่ีสำคัญ คือ ความผูกพันกับชุมชนและลูกค้าในพื้นท่ี หาก
ร้านค้ามีการพัฒนา การบริหารจัดการท่ีสามารถแข่งขันกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ไ ด้ ต้ังแต่การบริหาร
จัดการสินค้าคงคลัง เทคนิคการบริหารร้านค้าสมัยใหม่ การส่งเสริมการตลาด และการใช้เทคโนโลยี
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สารสนเทศ เพื่อสนับสนุนการบริหารจัดการร้านค้า ตลอดจนยกระดับมาตรฐานของร้านค้าส่งค้าปลีก
ท้องถิ่นให้มีระบบ ก็จะสามารถทำให้ร้านค้าส่งค้าปลีกในท้องถิ่นมีศักยภาพในการแข่งขันท่ีเข้มแข็ง
และยั่งยืน สามารถรักษาฐานลูกค้าในพื้นท่ีและเพิ่มลูกค้าใหม่ ทำหน้าท่ีเป็นศูนย์กลางของชุมชนและ
เป็นแหล่งอำนวยความสะดวกของผู้บริโภค และมีบทบาทสำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศไทยใน
อนาคตต่อไป ดังนั้นจึงเช่ือว่า จุดแข็งเดิมของร้านโชวห่วย ผนวกกับการพัฒนาจากกรมในด้านการ
บริหารจัดการร้านค้าและเทคโนโลยีสมัยใหม่ จะทำให้โชวห่วยสามารถแข่งขันได้อย่างยั่งยืน 

ในขณะเดียวกันธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังมีจุดด้อยท่ีสามารถปรับปรุง และพัฒนาได้ ซึ่ง
ปัจจุบันมีความเปล่ียนแปลงท่ีเห็นได้อย่างชัดเจนคือการจัดการหน้าร้านท่ีมีความเป็นระเบียบ
เรียบร้อยมากขึ้น มีการจัดเรียงสินค้าบนช้ันอย่างเป็นหมวดหมู่ ทำให้ง่ายต่อการเลือกซื้อของลูกค้า 
ท้ังนี้ยังมีผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวนหนึ่งท่ียังไม่เปิดรับระบบการจัดการแบบใหม่ท่ี
จะช่วยอำนวยความสะดวกต่อการดำเนินงานให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น รวมถึงยังคงไม่ดำเนินการตาม
ระเบียบของหน่วยงานภาครัฐท่ีเกรี่ยวข้อง เช่น การชำระภาษีอย่างถูกต้องเนื่องจากยังขาดความรู้ 
ความเข้าใจเรื่องภาษีว่าสามารถใช้อะไรมาลดหย่อนภาษีได้บ้าง เป็นเหตุให้มีการหลบเล่ียงภาษี และ
นำไปสู่การไม่กล้า หรือไม่สามารถเข้าร่วมโครงการสนับสนนุนท่ีทางภาครัฐจัดต้ังขึ้น ซึ่งถือว่าเป็นการ
เสียโอกาสในการประกอบการท่ีสำคัญอีกประการหนึ่ง 

โดยในขณะนี้มีหน่วยงานภาครัฐได้เริ่มต้นนำระบบการจัดการจุดขาย (Point of sale: 
P.O.S.) ซึ่งร้านค้าท่ีสมัครเข้าร่วมโครงการของหน่วยงานในช่วงแรกจะได้รับเครื่องรูดบัตรสวัสดิการ 
แต่ภายหลังเปล่ียนมาใช้ Application ซึ่งผู้ประกอบการไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย จึงพัฒนา Application 
ท่ีสามารถรูดบัตร เช็คสต็อกและส่ังของได้ด้วย โดยอาศัยร้านค้าส่งขนาดใหญ่ หรือ Dried Grocery: 
DC ของจังหวัดนั้น ๆ เป็นศูนย์กลางให้ โดยปัจจุบันจะมีการนำสินค้าชุมชนเข้ามาใน Application นี้
ด้วย และทำงานร่วมกันกับไปรษณีย์ไทย อีกท้ังสำนักงานพาณิชย์จังหวัดได้มีการต้ังกลุ่มไลน์ของ
ร้านค้าธงฟ้าขึ้นเพื่อส่งข้อมูลในการกระจายสินค้าด้วย เพราะในช่วงเวลาท่ีมีสินค้าราคาต่ำกว่าท่ีควร
หรือมีจำนวนมาก กรมการค้าภายในจะพยายามช่วยกระจายสินค้าและเมื่อมีกลุ่มไลน์ของแต่ละ
จังหวัด ก็จะทำให้การกระจายสินค้าเป็นไปได้มากขึ้น ซึ่งท้ังหมดนี้ยิ่งเป็นเครื่องยืนยันได้ว่าร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิมไม่ต้องกลัวร้านสะดวกซื้อ เพราะร้านสะดวกซื้อขายของราคาแพงก่า และไม่มีสินค้าชุมชน
เข้ามาขาย เพียงแต่ผู้ประกอบการต้องพร้อมท่ีจะปรับตัวให้ทันต่อความเปล่ียนแปลง 

 
2.3 ในทัศนคติของท่านคิดว่าการประเมินทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

มีประโยชน์ต่อหน่วยงานของท่านหรือไม่ อย่างไร 
หน่วยงานภาครัฐได้นำข้อมูลจากการประเมินหลังดำเนินงานโครงการเพื่อพัฒนาของปีก่อน ๆ 

มาวางแผนการสนับสนุนร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยเฉพาะร้านค้าโชวห่วยอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมี
โครงการส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจค้าส่งค้าปลีกมาอย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งเน้นยกระดับร้านค้าแบบด้ังเดิม 
ซึ่งประโยชน์จะตกอยู่กับค้าปลีกมากกว่า ท้ังนี้ประโยชน์ท่ีหน่วยงานจะได้รับ คือทำให้บริหารจัดการ
ตามพันธกิจได้ง่ายขึ้น และสามารถทำการระบายสินค้าได้ดีมากขึ้น ท้ังนี้ผู้ค้าปลีกท่ีอยู่ในพื้นท่ี 3 
จังหวัดชายแดนใต้จะเช่ียวชาญการใช้ Application มาก เพราะผู้ประกอบการมีการขายสินค้า 
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Online อยู่มาก และผลประโยชน์ท่ีตามมาคือการอยู่ได้ของชุมชน และภาพรวมคือประโยชน์ต่อ
ประเทศ  

ในด้านของหน่วยงานผู้ผลิต เห็นว่าการท่ีผู้ประกอบการทำการประเมินตนเอง นับว่ามี
ประโยชน์ต่อ บริษัทในลักษณะ Win-Win เนื่องด้วยบริษัทให้ความสำคัญกับร้านโชวห่วยมาก เพราะ
ยิ่งร้านค้าประเภทนี้ซึ่งเป็นลูกค้าท่ีสำคัญ มีความเข้มแข็งในการประกอบธุรกิจ สามารถเรียนรู้
ข้อบกพร่อง และพัฒนาธุรกิจได้อย่างเหมาะสม ทำให้ธุรกิจเกิดความยั่งยืน บริษัทก็จะพลอยได้รับ
ผลประโยชน์นั้นด้วย 
 

2.4 ท่านคิดว่าการใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบัน สามารถใช้ประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมได้หรือไม่ เพราะเหตุใด 

การประเมินธุรกิจค้าปลีกโดยใช้เกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีกของกรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า สามารถประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ เนื่องจากแบบประเมินจัดทำขึ้นโดยได้ศึกษา
จาก ปัญหา ข้อจำกัด และพื้นฐานของการดำเนินธุรกิจค้าส่งค้าปลีกอย่างรอบด้าน ทำให้สามารถ
สะท้อนข้อเท็จจริงของธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบันได้และยังทำให้ร้านค้าสามารถรู้จุดแข็ง จุดอ่อน และ
ปรับกลยุทธ์เพิ่มควาสามารถทางการแข่งขันได้  

ในขณะท่ีหน่วยงานภาครัฐอีกแห่งหนึ่งให้ความคิดเห็นว่า ไม่แน่ใจ เพราะยังไม่เคยเห็นแบบ
ประเมินขององค์กรอื่น ๆ แต่คิดว่าน่าจะใช้ได้ แต่อาจไม่มีข้อมูลท่ีครบถ้วน หรือไม่ตอบ หรือกลัวตอบ
ผิด ซึ่งสอดคล้องกับหน่วยงานเอกชนซึ่งให้ความเห็นว่าถ้าจากแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกท่ัวไปอาจไม่
สามารถพบข้อมูลท่ีแอบแฝงบางอย่างได้ เพราะบางข้อคำถาม ผู้รับการประเมินไม่เข้าใจคำถามนั้น ๆ 
รวมท้ังร้านค้าปลีกไม่มีระบบการจัดการท่ีเป็นตามแบบประเมินจึงไม่สามารถตอบตามประเด็นของ
แบบประเมินได้ 

 
2.5  ท่านคิดว่าการที่ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีการประเมินธุรกิจตนเอง

อย่างต่อเนื่อง จะเป็นประโชน์ต่อธุรกิจหรือไม่ อย่างไร 
หน่วยงานภาครัฐแสดงความคิดเห็นในประเด็นนี้ว่า การประเมินธุรกิจตนเองอย่างต่อเนื่องจะ

ทำให้ทราบถึงปัญหา ข้อจำกัด ต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้น ช่วยให้สามารถวางแผนแนวทางการการแก้ไขหรือการ
พัฒนาธุรกิจได้อย่างชัดเจน รวดเร็ว และทันต่อสถานการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วใน
ปัจจุบัน  

สอดคล้องกับหน่วยงานเอกชนซึ่งแสดงความคิดเห็นว่าการประเมินธุรกิจตนเองอย่างต่อเนื่อง
มีประโชน์ต่อผู้ประกอบการมาก ๆ ทำให้ผู้ประกอบการทราบสถานะของธุรกิจตัวเองว่าเป็นอย่างไร
แบบ Real-Time ซึ่งนับว่าเป็นข้อมูลหนึ่งท่ีช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถตัดสินใจเกี่ยวกับธุรกิจตัวเอง
ได้ดีขึ้นว่าจะดำเนินการต่อไปอย่างไร เช่นเดียวกับป้ายแสดงจราจร ท่ีทำให้ผู้ขับรถรู้ว่าตอนนี้อยู่
ตรงไหนเจอปัญหาอะไร จะตัดสินใจเดินทางต่ออย่างไร 
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ส่วนที่ 3 พันธกิจของหน่วยงานที่มีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

กรมพัฒนาธุรกิจการค้ามีการกำหนดเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก เพื่อพัฒนา
ยกระดับธุรกิจค้าส่งค้าปลีกให้มีระบบการบริหารจัดการท่ีมีมาตรฐาน และเป็นระบบเพื่อประเมินความ
พร้อมของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ก่อนการพัฒนาจึงมีการประเมินความพร้อมด้วยตนเองด้วยแบบประเมิน 
ซึ่งกำหนดตามเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีกประกอบด้วย 8 หมวด ดังนี้   

หมวดท่ี 1 การกำหนดทิศทางของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก  
             หมวดท่ี 2 ลูกค้าและการตลาด  
                 หมวดท่ี 3 การบริหารจัดการข้อมูล  
                      หมวดท่ี 4 การบริหารจัดการพนักงาน  
                      หมวดท่ี 5 การบริหารจัดการหลังร้าน และการขนส่ง  
                    หมวดท่ี 6 การบริหารจัดการหน้าร้าน  
                       หมวดท่ี 7 สุขอนามัยและความปลอดภัย  
                       หมวดท่ี 8 ผลลัพธ์ของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก  
 

การประเมินตนเองจะช่วยให้ท่ีปรึกษาสามารถทราบถึงความพร้อมของธุรกิจในเบ้ืองต้น ก่อน
ให้คำปรึกษาในการพัฒนาระบบการบริหารจัดการภายในร้านค้า เพื่อให้สามารถวางแผนแนวทางการ
พัฒนาให้แก่ธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถพัฒนาระบบการบริหารจัดการตามเกณฑ์
มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ซึ่งภายหลังจากท่ีธุรกิจค้าส่งค้าปลีกได้รับการพัฒนาตามเกณฑ์
มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีกแล้ว ท่ีปรึกษาจะประเมินด้วยแบบประเมินตามเกณฑ์มาตรฐาน
คุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีกอีกครั้ง เพื่อประเมินศักยภาพภายหลังจากการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้า
ส่งค้าปลีกนี้จัดทำขึ้นโดยอ้างอิงจากเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ซึ่งมีการพัฒนาและ
ทบทวนจากผู้เช่ียวชาญท่ีเกี่ยวข้องให้ทันต่อสถานการณ์และสอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจและสังคมใน
ปัจจุบัน รวมท้ังต้องการทราบมูลค่าทางเศรษฐกิจภายหลังจากการท่ีร้านค้าส่งค้าปลีกได้รับการส่งเสริม
และพัฒนาแล้ว เช่น รายได้เพิ่มข้ึน ต้นทุนลดลง ลูกค้าเพิ่มมากขึ้นหรือไม่ นอกจากนี้ยังต้องการทราบ
ถึงปัญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจ และธรรมชาติของการดำเนินธุรกิจ เพื่อนำมาปรับทำเป็น 
Customer journey และปรับแนวทางการสนับสนุนและส่งเสริมให้ตรงกับความต้องการของร้านค้า
โชวห่วย  

ในการนี้มหาวิทยาลัยสวนดุสิตได้มีการใช้แบบประเมินในการสำรวจลักษณะท่ัวไปของร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมเพื่อวางแผนการดำเนินงานตามโครงการสมาร์ท โชวห่วย ร่วมกับกรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า กระทรวงพาณิชย์ 

ท้ังนี้กรมพัฒนาธุรกิจการค้า ทราบถึงความต้องการในการขอรับการช่วยเหลือ หรือสนับสนุน
ของผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมีการสำรวจและสืบค้นข้อมูลท้ังในรูปแบบทุติยภูมิจากการ
สืบค้นจากข้อมูลของหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง และในรูปแบบปฐมภูมิ จากการลงพื้นท่ีเพื่อพัฒนา
ผู้ประกอบการ และเย่ียมผู้ประกอบการ รวมถึงการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งจะทำให้ทราบความต้องการ
จากผู้ประกอบการโดยตรง 
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โดยท่ีกรมการค้าภายในได้ทราบถึงความต้องการในการขอรับการช่วยเหลือ หรือสนับสนุน
ของผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยมอบหมายให้มหาวิทยาลัยมหิดล ดำเนินการศึกษาวิจัย โดย
จะได้ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคในการดำเนินการของร้าน ซึ่งข้อมูลหลักจะมาจากพาณิชย์
จังหวัด และสินค้าตามฤดูกาลท่ีเกิดเหตุการณ์สินค้าล้นตลาด หรือราคาตก แบบซ้ำ ๆ กันในทุกปี ใน
การนี้พันธกิจในการให้ความช่วยเหลือ สนับสนุนการดำเนินการของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนั้น กรม
ต้องการข้อมูลเกี่ยวกับการส่งเสริมด้านต่าง ๆ เช่น การให้ความรู้ท่ีเกี่ยวข้อง การอำนวยความสะดวก
ในการดำเนินการร้านค้าปลีกเป็นต้น ซึ่งอาจดูว่าเป็นการทับซ้อนกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์ แต่กรมพัฒฯ จะมุ่งเน้นไปท่ีร้านขนาดกลาง และมีระบบการจัดการท่ีค่อนข้างดี และทำการ
พัฒนาต่อยอดแต่ก็คล้าย ๆ กับท่ีกรมการค้าภายในได้ดำเนินการไปแล้ว 

ในส่วนของบริษัทผู้ผลิตไม่ได้มีพันธกิจในการพัฒนาร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยตรง แต่มีการ
ลงพื้นท่ีของตัวแทนจำหน่ายท่ีติดต่อต่อประสานงานกับผู้ประกอบการโดยตรง จึงให้การสนับสนุนใน
ด้านท่ีเกี่ยวกับบริษัท ตามท่ีผู้ประกอบการร้องขอ เช่น การขอป้ายโฆษณาท่ีโดดเด่น เพื่อให้ลูกค้า
สังเกตเห็นสินค้าได้ง่ายซึ่งทำให้ร้านค้าดูน่ามอง น่าซื้อสินค้า และมียอดขายเพิ่มข้ึน 
 
ส่วนที่ 4  ความคิดเห็นเก่ียวกับความสามารถ และรูปแบบของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

 กรมพัฒนาธุรกิจการค้า แสดงความคิดเห็นว่า แบบประเมินควรมีการประเมินครบทุกรอบ
ด้าน ครบถ้วนตามเกณฑ์มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ประกอบด้วย 8 หมวดหลัก ได้แก่  

 หมวดท่ี 1 การกำหนดทิศทางของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก  
                      หมวดท่ี 2 ลูกค้าและการตลาด  
                      หมวดท่ี 3 การบริหารจัดการข้อมูล  
                      หมวดท่ี 4 การบริหารจัดการพนักงาน  
                      หมวดท่ี 5 การบริหารจัดการหลังร้าน และการขนส่ง  
                      หมวดท่ี 6 การบริหารจัดการหน้าร้าน  
                      หมวดท่ี 7 สุขอนามัยและความปลอดภัย  
                      หมวดท่ี 8 ผลลัพธ์ของธุรกิจค้าส่งค้าปลีก  
 

นอกจากนี้ การประเมินท่ีดี ควรมีการตรวจสอบว่าธุรกิจดังกล่าว มีการวางแผน ดำเนินการ 
ตรวจสอบ และนำไปปรับใช้ (Plan-Do-Check-Action) หรือไม่  ซึ่งบางธุรกิจอาจขาดขั้นตอน
บางอย่างไป แบบประเมินท่ีดีควรสามารถตรวจสอบได้ เพื่อหาแนวทางปรับแก้ไข สำหรับหมวดท่ี 8 
นั้น ควรต้องตรวจสอบกับผลงานในอดีตท่ีผ่านมา แนวโน้ม และค่าเฉล่ียอุตสาหกรรม รวมถึงการนำ
ผลลัพธ์มาปรับปรุงแนวทางการดำเนินงานด้วย 

ในส่วนของกรมการค้าภายใน และบริษัทผู้ผลิต มีความคิดเห็นท่ีคล้ายกัน คือ แบบประเมิน
ความสามารถประเมินด้านต่าง ๆ ท่ีทำให้ผู้ประกอบการสามารถดำเนินการธุรกิจให้อยู่รอด และอยู่ได้
อย่างมั่นคง เครื่องมือนี้เป็นส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ ซึ่งควรจะวัดเรื่องผลกำไร ซึ่งเป็นเรื่องท่ีเป็นประโยชน์
อย่างมาก เมื่อมีกำไรก็จะสามารถทำการพัฒนาร้านได้ต่อไป 
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ตารางที่ 4.11 แสดงความคิดเห็นต่อคุณสมบัติและความสามารถของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมจากผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจ 

 

ข้อ ความคิดเห็น ด้านที่เก่ียวข้อง 
1 ใช้ข้อมูลท่ีได้รับเป็นแนวทางในการประกอบการต่อไป การพัฒนา/การดำเนินงาน 
2 สามารถตรวจสอบได้ว่าร้านค้ามีการวางแผน ดำเนินการ 

ตรวจสอบ และนำไปปรับใช้ (Plan-Do-Check-Action) 
3 แจ้งข่าวสารการอบรมท่ีเกี่ยวข้องของหน่วยงานต่าง ๆ 
4 ช่วยในการลดต้นทุน การดำเนินงาน/การเงิน 

 5 ช่วยคำนวนว่าส่ิงท่ีทำคุ้มค่าต่อการลงทุนไหม 
6 นำข้อมูลไปใช้ประกอบในการขอสินเช่ือ 
7 หาแหล่งเงินทุนท่ีมีดอกเบ้ียต่ำ การเงิน 

 8 คำนวนราคาทุนเพื่อตั้งราคาขายได้เหมาะสม 
9 มีข้อมูล หรือความรู้ท่ีเกี่ยวข้องกับภาษี 
10 ตรวจสอบยอดสินค้าเข้า-ออก ได้ การดำเนินงาน 
11 แนะนำวิธีในการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า ลูกค้า 
12 ใช้ข้อมูลมาพัฒนาธุรกิจค้าปลีกให้เจริญก้าวหน้า การพัฒนา 

 
รูปแบบของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ผู้แทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่วนมากให้ข้อมูล

ว่านวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมควรพัฒนาในรูปแบบโปรแกรมท่ีใช้งานบน
โทรศัพ ท์มื อถือ  (Mobile Application) เนื่ องด้วย ผู้ประกอบการมีความสามารถในการใช้
โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ทโฟน (Smart Phone) และมีติดตัวเกือบตลอดเวลา โดยเมื่อมีเวลาว่างก็จะ
สามารถทำแบบประเมิน หรือรับแจ้งข่าวสารต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็ว และมีบางส่วนเห็นว่าควรจะ
พัฒนาในรูปแบบโปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์ (Web Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุก
อุปกรณ์ รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 
 เพื่ อให้ เกิดความชัดเจน ผู้วิ จัย จึงนำข้อมู ลท่ี ได้จากก ลุ่มตัวอย่าง 2 ก ลุ่ม คือ ก ลุ่ม
ผู้ประกอบการ และกลุ่มหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกท่ีทำการแยกกลุ่มมาจัดให้
อยู่ให้อยู่ในกลุ่มประเภทเดียวกัน ได้ดังนี้  
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ตารางที่ 4.12 แสดงการแยกกลุ่มประเภทความคิดเห็น และแหล่งท่ีมาของข้อมูล 
ข้อ ความคิดเห็น ด้านที่เก่ียวข้อง แหล่งข้อมูล 
1 สามารถวัดผลกำไรได้ การเงิน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้ประกอบการ 

2 ทำให้ทราบรายรับ-รายจ่าย 

3 ทราบข้อมูลท่ีเกี่ยวกับแนวทางในการ
ดำเนินงาน 

การดำเนินงาน 
 

4 สามารถเปรียบเทียบข้อมูลในอดีตและ
ปัจจุบันได้ 

5 สามารถประเมินด้านการจัดการของ
ร้านค้าได้ 

6 บอกถึงข้อบกพร่องของร้านค้าได้ 
7 บอกได้ว่าสินค้าใดขายดี 
8 ทำให้ทราบถึงจำนวนขาย 
9 เป็นศูนย์กลางการแลกเปล่ียนความรู้ของ

ร้านค้า 
การพัฒนา 
 

10 สามารถแจ้งข้มูล ข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์
ต่อการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ได้ 

11 ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีขึ้น ลูกค้า 
 

12 การให้บริการลูกค้าอย่างเป็นกันเอง และ
มีความซื่อสัตย์ 

13 ทำให้ทราบจำนวนลูกค้า และทำให้ทราบ
ว่าลูกค้าซื้อสินค้าอะไรมาก 

14 เช่ือมโยงข้อมูลจากร้านค้าขนาดใหญ่ เพื่อ
ทราบ promotion หรือ ราคาสินค้า 

การดำเนินงาน/
การเงิน 

15 เสนอแนวทางแก้ไขการดำเนินงานของ
ร้าน เมื่อทราบผลประเมิน 

การดำเนินงาน/และ
พัฒนา 
 

 

16 ผลการประเมินสามารถนำมาปรับปรุง
แนวทางในการดำเนินงานได้ 
 

17 แนะนำเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีไม่มีค่าใช้จ่าย 
แต่ช่วยทำให้ร้านค้าดำเนินการได้ดีขึ้น 

  

18 แนะนำเทคนิคทางการตลาดสำหรับ
ร้านค้า 
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ข้อ ความคิดเห็น ด้านที่เก่ียวข้อง แหล่งข้อมูล 
19 ใ ช้ ข้ อ มู ล ข อ รั บ ก าร ส นั บ ส นุ น จ า ก

หน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง 
 

20 ติดตามลูกค้าท่ีซื้อสินค้าแบบเงินเช่ือ ก า ร ด ำ เนิ น ง า น /
ลูกค้า 

21 ใช้ข้อมูลท่ีได้รับเป็นแนวทางในการ
ประกอบการต่อไป 

ก า ร พั ฒ น า / ก า ร
ดำเนินงาน 

 
 
 
 
 
 
ห น่ ว ย ง า น ใ น
ระบบ นิ เวศทาง
ธุรกิจ 

22 สามารถตรวจสอบได้ว่าร้านค้ามีการ
วางแผน ดำเนินการ ตรวจสอบ และนำไป
ปรับใช้ (Plan-Do-Check-Action) 

23 แจ้งข่าวสารการอบรมท่ีเกี่ยวข้องของ
หน่วยงานต่าง ๆ 

24 ช่วยในการลดต้นทุน ก า ร ด ำ เนิ น ง า น /
การเงิน 
 

25 ช่วยคำนวนว่าส่ิงท่ีทำคุ้มค่าต่อการลงทุน
ไหม 

26 นำข้อมูลไปใช้ประกอบในการขอสินเช่ือ 
27 หาแหล่งเงินทุนท่ีมีดอกเบ้ียต่ำ การเงิน 

 28 คำนวนราคาทุนเพื่อตั้งราคาขายได้
เหมาะสม 

29 มีข้อมูล หรือความรู้ท่ีเกี่ยวข้องกับภาษี 
30 ตรวจสอบยอดสินค้าเข้า-ออก ได้ การดำเนินงาน 
31 แนะนำวิธีในการสร้างความพึงพอใจให้

ลูกค้า 
ลูกค้า 

32 ใช้ข้อมูลมาพัฒนาธุรกิจค้าปลีกให้
เจริญก้าวหน้า 

การพัฒนา 

 
 จากตารางท่ี 4.12 แสดงการแยกกลุ่มประเภทความคิดเห็น และแหล่งท่ีมาของข้อมูล ซึ่ง
ได้มาจากผู้ประกอบการจำนวน 20 ข้อ และผู้แทนหน่วยงานจำนวน 12 ข้อ รวมเป็น 32 ข้อ จาก  
นั้นผู้วิจัยได้ทำการศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมจากบทความ บทวิเคราะห์ท่ีเกี่ยวกับกับสถานการณ์ และการ
อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และได้พบประเด็นท่ีมีความสำคัญต่อการประกอบธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมเพิ่มอีกจำนวน 8 ข้อ ได้แก่ 1) สามารถชำระหนี้การค้า 2) การวางแผนทางการเงินในกรณี
เกิดเหตุฉุกเฉิน 3) การรักษาลูกค้าเก่า 4) ทำการสร้างลูกค้าใหม่ 5) การแบ่งส่วนการตลาดจากร้านค้า
ปลีกระแวกเดียวกัน 6) การส่ังซื้อสินค้าเข้าร้านในจำนวนท่ีสอดคล้องกับความสามารถขายได้  7) 
จัดการสินค้า และ 8) การใช้พื้นท่ีให้เกิดความคุ้มค่า จากนั้นได้นำความคิดเห็น และข้อมูลท่ีค้นพบ
เพิ่มเติมไปพัฒนาเป็นข้อคามในแบบประเมินธุ รกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมท้ังส้ิน 40 ข้อ ท้ังนี้
การศึกษาโดยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้า
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ปลีกแบบด้ังเดิมนั้นจะพบความคิดเห็นท่ีเป็นในทิศทางเดียวกัน  และซ้ำกันในหลายประเด็น และไม่
พบข้อมูลเพิ่มเติมใดท่ีจะสามารถขยายผลจากข้อค้นพบในการวิจัย จึงสามารถสรุปได้ว่าข้อมูลอิ่มตัว
แล้ว จึงนำมาทำการจัดกลุ่มประเภทข้อมูล และให้ผู้เช่ียชาญตรวจสอบความสอดคล้องต่อไป 
 
 การศึกษาในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทำการสำรวจถึงปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม (ร้านขายของชำ/ร้านโชวห่วย) จากกลุ่มลูกค้า จำนวน 337 คน เพื่อศึกษามุมมอง และ
ทัศนคติของลูกค้าท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยใช้แบบสอบถามจำนวน 7 ข้อ ได้แก่ 1) ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ปัจจัยด้านราคา 3) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 4) ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 5) ปัจจัยด้านบุคคล 6) ปัจจัยด้านกระบวนการ และ 7) ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
โดยผู้ตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบในแต่ละปัจจัยได้มากกว่า 1 ข้อ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.13 ผลการสำรวจถึงปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านขาย

ของชำ/ร้านโชวห่วย) 
 

คำถาม     จำนวน   ร้อยละ 
1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1.1 สินค้าในร้านมีคุณภาพดี    178   53.6 
1.2 มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย     206   62 
1.3 มีสินค้าท่ีตรงกับความต้องการ   216   65.1 

ท้ังด้านปริมาณ และราคา 
1.4 สินค้าสดใหม่ ได้มาตรฐาน   148   44.6 

และปลอดภัย  
1.5 มีการดูแลสินค้าภายในร้านให้   133   40.1 

สะอาดอยู่เสมอ  
1.6 สินค้าไม่เป็นของเก่าเก็บหรือ   131   39.5 

หมดอายุ  
1.7 สินค้ามีวางจําหน่ายอย่างเพียงพอ  88   26.5 
1.8 สามารถแบ่งซื้อสินค้าจำนวนน้อย ๆ ได้  212   63.9 

 

2. ปัจจัยด้านราคา (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
2.1 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า 215   65.3 
2.2 ราคาสินค้าไม่แตกต่างกับราคาสินค้าใน  155   47.1 

ร้านค้าปลีกสมัยใหม่มากนัก     
2.3 ราคามีความหลากหลายตามคุณภาพสินค้า  128   38.9 
2.4 มีการกําหนดราคาอย่างเหมาะสม   149   45.3 
2.5 สามารถต่อรองราคาได้   134   40.7 
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            คำถาม     จำนวน   ร้อยละ 
3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

3.1 ต้ังอยู่ใกล้บ้านหรือท่ีทํางาน    286   86.4 
3.2 สะดวกรวดเร็วในการเดินทาง    213   64.4 

สามารถไปได้ง่าย  
3.3 ความสะดวกในการใช้บริการ เช่น   170   51.4 

ท่ีจอดรถหน้าร้าน หรือบริเวณใกล้เคียง 
 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
4.1 สามารถเปล่ียนหรือคืนสินค้าได้ภายในเวลา 212   66 

ท่ีเหมาะสม  
4.2 สามารถซื้อสินค้าโดยการชำระเงินภายหลัง 109   34 

(เงินเช่ือ) 
4.3 มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย   157   48.9 

เช่น ลด แลก แจก แถม ท่ีน่าสนใจ 
5. ปัจจัยด้านบุคคล (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

5.1 ผู้ขายมีความรู้และสามารถให้คําปรึกษา  137   41.3 
หรือแนะนําสินค้า ในร้านได้ 

5.2 ผู้ขายให้บริการแบบคุ้นเคยและเป็นกันเอง  217   65.4 
5.3 ผู้ขายมีความสุภาพ พูดจาไพเราะ   154   46.4 
5.4 ผู้ขายมีการยิ้มแย้ม แจ่มใส และมีอัธยาศัยท่ีดี  197   59.3 
5.5 ผู้ขายมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีให้บริการอย่างเต็มใจ 179   53.9 
5.6 ผู้ขายสามารถจดจำลูกค้าท่ีซื้อสินค้า  174   52.4 

เป็นประจำได้ 
 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
6.1 มีการบริการที่รวดเร็ว    180   55 
6.2 สามารถหยิบสินค้าได้เอง    229   70 
6.3 ให้บริการอย่างดี เช่น การช่วยหยิบส่งสินค้า 160   48.9 

ให้กับลูกค้า โดยท่ีลูกค้าไม่จําเป็นต้องลงจากรถ 
6.4 มีความถูกต้องในการชําระเงิน   155   47.4 

 

7. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
7.1 มีการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่  244   77.2 

ทำให้เลือกหาสินค้าง่าย 
7.2 มีการติดป้ายราคาสินค้าอย่างชัดเจน   188   59.5 
7.3 ร้านค้ามีความสะอาด สวยงาม   162   51.3 
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            คำถาม     จำนวน   ร้อยละ 
7.4 ร้านค้ามีบรรยากาศท่ีดีมีแสงสว่าง  164   51.9 

และกว้างขวาง 
 
ข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะ 

1. สามารถแบ่งซื้อสินค้าในจำนวนน้อย ๆ ได้ 
2. เป็นการช่วยเหลือประชาชนท่ัวไป ไม่ให้เกิดการผูกขาดจากนายทุนใหญ่ 
3. สนับสนุนคนไทยด้วยกันให้สามารถเล้ียงชีพได้  
4. ร้านโชวห่วยสมัยใหม่ให้บริการสะดวก และหลากหลายมากขึ้น และเปิดบริการ 24 

ช่ัวโมง 
5. คิดถึง อาม่า อากงท่ีขายของ รู้สึกอบอุ่น มีความสุข 
6. ควรมีการจัดร้านให้เป็นระเบียบ 
7. ควรมีความสะอาด และการบริการด้วยความสุภาพ 
8. สินค้าบางชนิดไม่ควรมีราคาแพงมากเกินไปเมื่อเทียบกับราคาตลาด 
9. ร้านโชวห่วยยังต้องมีการปรับตัวให้เข้ากับยุคสมัยท่ีเปล่ียนแปลงไป เพื่อการอยู่รอดใน

ปัจจุบัน 
10. เจ้าของร้านเหมือนเป็นเพื่อนหรือญาติเวลาเข้าไปซื้อแล้วสบายใจ 
11. สินค้าบางรายการไม่มีจำหน่ายในร้านสะดวกซื้อ 
12. สามารถซื้อสินค้าในจำนวนน้อย ๆ ได้ 
13. การบริการท่ีดีเป็นกันเองสำคัญมาก สถานท่ีใกล้บ้าน เพราะราคาสินค้าไม่น่าจะต่างกัน

มาก 
14. ควรสนับสนุนร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพื่อกเป็นการกระจายรายได้ในชุมชน 
15. ข้อได้เปรียบของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือ มีความสะอาด บริการดี เดินทางสะดวก 

ราคาไม่แพง และมีสินค้าใหเ้ลือกหลากหลาย 
16. ซื้อขายได้สะดวกและรวดเร็วไม่ต้องเข้าแถวรอนาน 
17. ร้านขายของชำหรือโชวห่วยจะมีสินค้าบางยี่ห้อท่ีในห้างไม่มีขาย..ทำให้ชอบหาซื้อตาม

ร้านดังกล่าว 
18. ราคาสินค้าสูงกว่าค้าปลีกขนาดใหญ่ได้หากซื้อในปริมาณไม่มาก แต่มีความสะดวกในการ

เดินทางมากกว่า 
19. เจ้าของร้านมีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า 
20. ต่อรองราคาสินค้าได้ 
21. ลดเวลาการเดินทางได้ และสะดวกสบาย 
22. ถ้าทำให้มีความเป็นเอกลักษณ์ มีสินค้าหลากหลาย และมีสินค้าเฉพาะด้าน เช่น สินค้า 

Organic กจ็ะเพิ่มความน่าสนใจให้ร้านค้ามากยิ่งขึ้น 
23. เจ้าของร้านมิตรภาพ และการบริการแบบก้นเองเพราะรู้จักกันแทบทุกคน 
24. มีการแบ่งขายทีละน้อยๆ ไม่ต้องซื้ิอเยอะหากต้องการใช้เพียงเล็กน้อย 
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25. มีสินค้าท่ีไม่สามารถหาซื้อได้จากค้าปลีกท่ัวไป 
 

จากตารางท่ี ตารางท่ี 4.2.9  ผลการสำรวจถึงปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม จะเห็นได้ว่าลูกค้ามีปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าสูงท่ีสุดในแต่ละปัจจัยดังนี้ ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ว่ามีสินค้าท่ีตรงกับความต้องการท้ังด้านปริมาณ และราคา จำนวน 216 คน คิดเป็น
ร้อยละ 65.1 ปัจจัยด้านราคาว่าราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า จำนวน 215 คิดเป็นร้อยละ 
65.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่ายว่าต้ังอยู่ใกล้บ้านหรือท่ีทํางาน จำนวน 286 คน คิดเป็นร้อย
ละ 86.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ว่าสามารถเปล่ียนหรือคืนสินค้าได้ภายในเวลาท่ีเหมาะสม 
จำนวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 66 ปัจจัยด้านบุคคลว่าผู้ขายให้บริการแบบคุ้นเคยและเป็นกันเอง 
จำนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 65.4 ปัจจัยด้านกระบวนการ ว่าสามารถหยิบสินค้าได้เอง จำนวน 
229 คน คิดเป็นร้อยละ 70 และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพว่า มีการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่
ทำให้เลือกหาสินค้าง่ายจำนวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 77.2 รวมท้ังข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะจาก
ลูกค้าท่ียังคงรู้สึกผูกพันธ์ เป็นกันเองกับผู้ประกอบการ และแสดงความคิดห็นว่ายังต้องการสนับสนุน
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้อยู่กับสังคมไทยต่อไปโดยมีเหตุผลหลักคือการบริการท่ีเป็นกันเอง มีความ
ซื่อสัตย์ต่อลูกค้า มีสินค้าท่ีไม่สามารถหาซื้อได้จากร้านค้าปลีกสมัยใหม่  และความสะดวกสบายในการ
เดินทาง 

 
ระยะที่ 3 การพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมา

ใช้เป็นเคร่ืองมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม และสร้างต้นแบบตัวอย่าง (Prototype) 

 
 

4.3 พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็นเคร่ืองมือ
ช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
สร้างต้นแบบตัวอย่าง (Prototype) 

ในขั้นตอนนี้เป็นการออกแบบเครื่องมือการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
เพื่อให้ได้โครงร่างของแบบประเมินธุรกิจปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำข้อมูลท่ีได้จากการสำรวจ และ
สัมภาษณ์มาพัฒนาเกณฑ์แบบการประเมินร่วมกับเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกับผู้ประกอบการร้านค้าปลีก
ท่ีรับการประเมิน ในการพัฒนาแบบประเมินขึ้นใหม่นี้จัดเป็นนวัตกรรมประเภทนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
(Process Innovation) ซึ่งมีรายละเอียดของกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 

กลุ่มตัวอย่าง แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ 
1) ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 35 คน จาก 6 ภูมิภาคแบ่งเป็นภูมิภาค

ละ 5 คนและอีก 5 คน จากกรุงเทพมหานคร  โดยจัดเข้ากลุ่มทดลองในขั้นการนำแบบประเมินไปใช้ 
2) หน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 5 คน โดยจัดเข้า

กลุ่มการพิจารณาความเหมาะสมของแบบประเมิน 
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3) ผู้เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ หรือด้านการประเมินผลทางธุรกิจ จำนวน 3 คน 
เพื่อเป็นผู้เช่ียวชาญด้านการออกแบบและพัฒนาเครื่องมือแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ร่วมกับเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ในการศึกษาวิ จัยครั้งนี้  ผู้วิ จัยใช้หลักการกระบวนการคิด เชิงออกแบบนวัตกรรม 
(Innovation Thinking Process) ในการสร้างแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมี 5 ข้ันตอน 
คือ 1) ทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย (Empathize) 2) ระบุประเด็นปัญหา (Define) 3) ระดมความคิด 
(Ideate) 4) สร้างต้นแบบอย่างง่าย (Prototype) และ 5) ทดสอบต้นแบบกับกลุ่มเป้าหมาย (Test)  
รายละเอียดดังนี้ 

1) ทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย (Empathize)  
 ในขั้นตอนนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาเพื่อทำความเข้าใจกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
เกี่ยวกับวิถีในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมว่ามีปัญหา หรืออุปสรรคใดในการดำเนินธุรกิจ
ท่ามกลางภาวะคุกคามของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีการขยายตัว และปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางธุรกิจ
เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดได้อย่างต่อเนื่อง โดยทำการสัมภาษณ์ร่วมกับการสังเกตพฤติกรรมของ
ผู้ประกอบการจาก 6 ภูมิภาค และกรุงเทพมหานคร จำนวนท้ังหมด 35 คน และปัจจัยภายนอกท่ี
สามารถสังเกตเห็นได้ โดยพบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่ยังคงมีความเช่ือมั่นว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
จะยังคงดำเนินการต่อไปได้อีกนาน เพียงแต่ ผู้ประกอบการต้องตระหนักถึงการรับรู้ ในการ
เปล่ียนแปลง และมีการปรับปรุงหรือพัฒนาธุรกิจของตนเองอย่างต่อเนื่อง โดยท่ีผู้ประกอบการบางคน
ได้นำวิธีการต่าง ๆ เข้ามาเพื่อก่อให้เกิดรายได้เสริมอีกทางหนึ่ง เช่น การใช้เวลาช่วงท่ีลูกค้าน้อยมาทำ
ขนม และวางขายหน้าร้านซึ่งช่วยสร้างความโดดเด่น และมีความหลากหลายของสินค้าให้ลูกค้าได้
เลือกซื้อเพิ่มขึ้น  

จากการลงพื้นท่ีในการศึกษาครั้งนี้ได้พบร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีอยู่ใกล้ร้านสะดวกซื้อ โดย
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงเปิดดำเนินการต่อไปได้ ด้วยเหตุท่ีว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีค่า
ดำเนินการ (Operating Cost) ท่ีต่ำกว่าร้านสะดวกซื้ออยู่มาก รวมท้ังมีระยะเวลาท่ีดำเนินกิจการท่ี
ยาวนานกว่าจึงทำให้ลูกค้ามีความสนิทสนมใกล้ชิดกับผู้ประกอบการ และยังคงเลือกซื้อสินค้าจาก
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมต่อไป หรือผู้ประกอบการบางคนรู้จักสมาชิกในครอบครัวของลูกค้า และ
สามารถจดจำพฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าได้จึงเป็นส่ิงทีสามารถดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการท่ีร้าน
ได้เป็นอย่างดี  
 ปัจจัยภายนอกท่ีสามารถสังเกตเห็น ซึ่งแตกต่างไปจากการคาดการณ์ของผู้วิจัยก่อนลงพื้นท่ี
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการโดยผู้วิจัยคาดการณ์ว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่วนใหญ่จะได้รับผลกระทบเชิง
ลบจากการระบาดของโรคโควิด-19 โดยต้ังแต่เมษายน 2563 เป็นต้นมา รัฐบาลได้ประกาศนโยบาย
ให้ประชาชนอยู่แต่ในบ้านเพื่อยับยั้งการแพร่กระจายของเช้ือโรค ส่งผลให้ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาด
ใหญ่เปิดบริการได้เฉพาะส่วนท่ีเป็นอาหาร และของใช้จำเป็น ในส่วนร้านสะดวกซื้อก็มีการจำกัดเวลา
เปิดทำการ และมีการกำหนดข้อบังคับว่าต้องสวมหน้ากากผ้าหรือหน้าการอนามัยตลอดเวลาท่ีเข้าใช้
บริการ จากเหตุการณ์นี้โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานครทำให้ลูกค้าจำนวนมากไม่เดินทางไปซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่เพื่อหลีกเล่ียงการสัมผัสเช้ือโรค แต่หันกลับมาเลือกซื้อสินค้าในร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมใกล้บ้านในจำนวนท่ีมากกว่าปกติ ในการนี้ผู้ประกอบการในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครได้
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แสดงความคิดเห็นว่าในช่วงการระบาดของโรคโควิด -19 ท่ีผ่านมา ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีผล
ประกอบการเพิ่มขึ้นอย่างชัดเจน ในส่วนร้านค้าปลีกท่ีอยู่ต่างจังหวัดยังคงมีผลประกอบการท่ีไม่
แตกต่างกับช่วงไม่มีการระบาดของโรคมากนัก โดยพบว่าสภาวการณ์นี้มาจาก 2 สาเหตุ ได้แก่ สาเหตุ
แรกคือประชาชนท่ีไปทำงานในจังหวัดอื่น ๆ ท่ีได้รับผลกระทบทางเศรษฐกิจจากการระบาดของโรค
กลายเป็นผู้ตกงาน และเดินทางกลับสู่ภูมิลำเนา โดยประชาชนเหล่านี้เป็นผู้ว่างงานจึงต้องใช้จ่ายอย่าง
ประหยัดซึ่งการซื้อสินค้าจะเลือกซื้อเฉพาะท่ีจำเป็นเท่านั้น ดังนั้นการเดินทางกลับภูมิลำเนาของคนใน
ชุมชนในกรณีนี้จึงไม่ส่งผลให้ผลประกอบการของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเพิ่มขึ้น และสาเหตุท่ีสอง 
ลูกค้ากลุ่มท่ีนิยมซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ก็จะหลีกเล่ียงการเดินทาง หรือการสัมผัส
เช้ือโรคในสถานท่ีท่ีมีคนจำนวนมาก และเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมใกล้บ้านแทน ใน
กรณีนี้จึงส่งผลให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีผลประกอบการท่ีน่าพอใจ โดยรวมแล้วผลประกอบการจึง
ไม่แตกต่างกับช่วงสถานการณ์ปกติ 

ท้ังนี้ เนื่องจากการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมักจะดำเนินการในรูปแบบเจ้าของคน
เดียว ดูแลร้านเพียงด้วยเจ้าของร้านโดยลำพังตลอดท้ังวันเป็นเวลาติดต่อกันย าวนาน ซึ่ ง
ผู้ประกอบการได้แสดงความคิดเห็นว่าส่ิงเหล่านี้อาจเป็นสาเหตุให้ผู้ประกอบการเกิดความเคยชินกับ
วิธีการดำเนินการเดิม ๆ และมองไม่เห็นข้อบกพร่องของตนในการดำเนินงาน ประกอบกับการท่ีลูกค้า
มีความสนิมสนมด้วย ทำให้ลูกค้ามองข้ามความผิดพลาดเล็ก ๆ น้อย ๆ ของร้านค้าปลีกไป จึงยิ่งเป็น
การทำให้ผู้ประกอบการมีโอกาสท่ีจะรับรู้ถึงข้อผิดพลาดหรือบกพร่องได้น้อยลงอีก โดยสามารถสรุป
พฤติกรรมของผู้ประกอบการท่ีคล้ายกัน และพฤติกรรมของผู้ประกอบการท่ีมีความโดดเด่นจากผู้อื่น
ได้ ดังนี้ 

 

ตารางที่ 4.14 แสดงพฤติกรรมท่ีคล้ายกัน และโดดเด่นของผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
พฤติกรรมที่คล้ายกัน พฤติกรรมที่โดดเด่น 

1. ดำเนินธุรกิจด้วยตนเองคนเดียว จึงต้องอยู่
ดูแลร้านตลอดท้ังวัน 
2. มีความเป็นสนิทสนม และเป็นกันเองกัลูกค้า  
3. การจัดเรียงสินค้า มีการแบ่งประเภท แต่ยังไม่
ค่อยมีจัดการเรียงตามวันหมดอายุ 
4. ไม่ได้แบ่งส่วนของเงิน ระหว่างเงินส่วนตัว 
และเงินของธุรกิจ 
5. ไม่ค่อยมีการจัดการส่งเสริมการขาย 
6. จัดพื้นท่ีของร้านให้มีความโล่ง โปร่ง สบายตา 
7. ส่งสินค้าท่ีมีน้ำหนักมาก โดยลูกค้าต้องรอ
จนกว่าจะมีสมาชิกในครอบครัวกลับมาเพื่อดูแล
ร้านค้าแทนจึงจะไปส่งสินค้าให ้
8. ยังไม่มีการบริหารจัดการสต็อกสินค้า แต่
ดำเนินการโดยการสังเกตว่าสนิค้าใดใกล้หมด 
หรือหมดแล้วจึงจะไปซื้อมาเพิ่ม 

1. มีแนวคิดการบริหารจัดการร้านท่ีแตกต่างจาก
ร้านอื่น โดยผู้ประกอบการแสดงความคิดเห็นว่า 
ร้านของตนจะจำหน่ายสินค้าท่ีร้านสะดวกซื้อไม่
มี 
2. ดำเนินการจัดการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะสม
กับชุมชน เช่น ผู้ประกอบการในจังหวัดลพบุรี 
เตรียมประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าทราบว่าเมื่อซื้อ
สินค้าในร้านครบ 50 บาท รับสิทธิ์จับสลากของ
รางวัลได้ 1 ครั้ง เป็นต้น 
3. วางแผนการบริการจัดส่งลูกค้า โดยแยกตาม
แผนท่ีท่ีต้ังร้านของลูกค้า  
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2) ระบุประเด็นปัญหา (Define)  
จากการศึกษา และทำความเข้าใจกลุ่มผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมพบว่าผู้ประกอบการ

ส่วนมากจะประกอบธุรกิจของตนไปตามความเคยชิน ไม่ เป็นระบบ และเป็นฝ่ายต้ังรับการ
เปล่ียนแปลงอันเกิดจากสถานการณ์แวดล้อมท่ีเกิดขึ้น โดยผลจากการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่อย่างต่อเนื่องท้ังในด้านของจำนวนท่ีมาก และการขยายตัวเข้าไปในชุมชนเพิ่มขึ้นเป็นท่ี
ยอมรับว่าส่งผลกระทบต่อความอยู่รอดของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอยู่ไม่น้อย แต่จากการลงพื้นท่ีเพื่อ
ทำการศึกษาและทำความเข้าใจกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังได้พบว่าศักยภาพของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และพฤติกรรมของผู้ประกอบการซึ่งเป็นปัจจัยภายในท่ีสามารถควบคุม หรือ
พัฒนาได้ กลับไม่ได้รับความสำคัญเท่าท่ีควร กล่าวคือ ผู้ประกอบการมักจะมองสถานการณ์ภายนอก
ว่ามีส่วนทำให้ลูกค้ามีพฤติกรรมการซื้อสินค้าท่ีเปล่ียนไปส่งผลให้ให้ธุรกิจของตนมีผลประกอบการ
ลดลง โดยอาจไม่ได้มองหาข้อบกพร่องของตนเองด้วยการถามความคิดเห็นจากลูกค้า หรือประเมิน
ทางธุรกิจเพื่อรับรู้ถึงระดับศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพื่อนำผลไปทำการปรับปรุงแก้ไข 
หรือพัฒนาอย่างแท้จริงต่อไป 

จากการสำรวจเกี่ยวกับประสบการณ์ของการประเมินธุรกิจจากผู้ประกอบการท่ัวประเทศ 
จำนวน 402 คน ก็พบว่า ผู้ประกอบการจำนวนมากไม่มีประสบการณ์ในการทำการประเมินธุรกิจค้า
ปลีก ซึ่งมีผู้ประกอบการท่ีมีประสบการณ์ในการทำการประเมินธุรกิจเพียง 32 คน โดยประเด็นปัญหา 
และอุปสรรคท่ีส่งผลต่อการทำแบบประเมินท่ีผ่านมาจากมากไปหาน้อย ได้ตามลำดับดังนี้ 

อันดับท่ี 1 ผู้ประกอบการไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้ เนื่องจากธุรกิจไม่ได้ดำเนินการ
ตรงตามข้อคำถาม 

อันดับท่ี 2 คำถามมีความยาวเกินไป 
อันดับท่ี 3 จำนวนข้อคำถามมีมากเกินไป และแบบสอบถามใช้ภาษาท่ีวกวน กำกวม ยากต่อ

การทำความเข้าใจ 
อันดับท่ี 4 แบบปะเมินมีความซับซ้อน 
อันดับท่ี 5 ไม่เห็นประโยชน์ในการประเมิน 
อันดับท่ี 6 ไม่ไว้วางใจบุคคล หรือองค์กรท่ีทำการประเมิน 
 

ท้ังนี้ แบบประเมินศักยภาพของธุรกิจจากหน่วยงานภาครัฐทำการพัฒนาเพื่อใช้ในการ
ประเมินผู้ประกอบการก่อน (Pre-Test) และหลัง (Post-Test) การเข้าร่วมโครงการท่ีหน่วยงานจัดขึ้น 
โดยไม่ได้เผยแพร่ให้ผู้ประกอบการท่ัวไปใช้งาน รวมท้ังมีแบบประเมินธุรกิจท่ีพัฒนาเพื่อเผยแพร่ให้
ผู้ประกอบการใช้ประเมิน แต่เป็นประเด็นการประเมินสำหรับธุรกิจท่ีมีการดำเนินงานในลักษณะ
องค์กรซึ่งไม่สอดคล้องกับวิธีการดำเนินธุรกิจของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมทั้งลักษณะการให้บริการ
ลูกค้าจะไม่สามารถกำหนดเวลาท่ีแน่นอนได้ ดังนั้นการทำแบบประเมินท่ีต้องทำให้ครบถ้วนในครั้ง
เดียวจึงเป็นอีกอุปสรรคในการประเมินธุรกิจของผู้ประกอบการกลุ่มนี้ ท้ังนี้กลุ่มผู้ประกอบการท่ีให้
สัมภาษณ์จำนวน 35 คน ไม่เคยมีประสบการณ์ในการประเมินธุรกิจมาก่อน และยังไม่เห็นประโยชน์
ในการประเมินธุรกิจด้วย โดยในปัจจุบันแบบประเมินธุรกิจท่ีพัฒนาขึ้นใช้มีดังนี้ 
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ตารางที่ 4.15 แสดงลักษณะของแบบประเมินธุรกิจท่ีพัฒนาโดยหน่วยงานต่าง ๆ  
 

หน่วยงาน รูปแบบ หมายเหต ุ
Paper form Electronics 

form 
กรมพัฒนาธุรกจิ
การค้า  
กระทรวงพาณิชย ์

⚫ 
(2556)* 

⚫ 
 (2559)* 

ใช้ประเมินผู้เข้าร่วมอบรม ในโครงการ
ของหน่วยงานเท่านั้น 

กรมพัฒนาธุรกจิ
การค้า  
กระทรวงพาณิชย ์

- ⚫ 
 (2559)* 

Prompt Entrepreneur Check 
สำหรับผู้ประกอบธุรกิจ 
เพื่อวัดผลการดำเนนิงานขององค์กร 

กรมพัฒนาธุรกจิ
การค้า  
กระทรวงพาณิชย ์

⚫ 
(2561)* 

- เอกสารคู่มือ การปฏิบัติงาน 
(Operation Manual) ธุรกิจค้าปลีก ค้า
ส่ง  

Smart Thai Biz  
(กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า กระทรวง
พาณชิย์) 

 ⚫ 
 (2559)* 

www.smartthaibiz.com 
เพื่อประกอบการสมัครเข้าโครงการของ
หน่วยงาน 

สถาบันคุณวุฒิ
วิชาชพี 
(องค์การมหาชน) 

⚫ 
 (2561)* 

- ประเมินคุณลักษณะทางวชิาชพีธุรกิจค้า
ปลีก 

หน่วยงานอื่น ๆ ใน
ระบบนิเวศทางธุรกิจ
ขอ งธุ รกิ จ ค้ า ป ลี ก
แบบด้ังเดิม 

- - โครงการเพื่อสนับสนุนการประกอบการ
ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

*  แสดงปีท่ีสร้าง/เผยแพร่แบบประเมินธุรกิจค้าปลีก 
 

3) ระดมความคิด (Ideate)  
 การระดมความคิดทำโดยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจเป็นรายบุคคล จำนวน 35 คน 
เนื่องจากผู้ประกอบการดำเนินงานและดูแลร้านค้าผู้เดียวจึงไม่สามารถปิดร้านเพื่อมาร่วมระดม
ความคิดไปพร้อมกันได้ โดยผู้ประกอบการให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับการดำเนินงานไปในทิศทาง
เดียวกันว่าการดำเนินงานในทุกวันนี้จะทำตามความเคยชินในแบเดิม ๆ ท่ีทำอยู่ จึงให้ความสนใจการ
พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจท่ีจะช่วยสะท้อนถึงข้อบกพร่องของธุรกิจได้ โดยผู้ประกอบการได้
แสดงความคิดเห็นต่อลักษณะ และคุณสมบัติของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมว่า ควรใช้งาน
ง่าย ไม่ซับซ้อน แสดงผลได้รวดเร็ว สามารถเก็บข้อมูลไว้ดูภายหลังได้ และไม่เกิดค่าใช้จ่าย โดยท่ีควร
พัฒนาเป็นโปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์ (Web Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์ 
รวมทั้งโทรศัพ์มือถือให้ใช้งานเนื่องจากผู้ประกอบการสามารถใช้สมาร์ทโฟน ได้เป็นอย่างดี 
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 ผู้วิจัยได้นำขอมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบ
นิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมาวิเคราะห์ร่วมกับการสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญ และการ
ทบทวนวรรณกรรมจาก หนังสือ ตำรา บทความ หรือข้อมูลทุติยภูมิ และส่ือส่ิงพิมพ์  รวมท้ังส้ิน 40 
ข้อ  เพื่ อพัฒ นาเป็นแบบประ เมินธุ รกิ จ ค้าป ลีกแบบ ด้ัง เดิม  ซึ่ งสามารถจัดก ลุ่มประ เภท 
(Categorization) ได้ 4 กลุ่มหลัก คือ 1) กลุ่มท่ีเกี่ยวกับการเงิน 2) กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับลูกค้า 3) กลุ่ม
ท่ีเกี่ยวข้องกับการดำเนินงาน และ 4) กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับการพัฒนา   
 

ตารางที่ 4.16 แสดงประเด็นคำถามท่ีใช้ในการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ด้าน ข้อคำถามในแบบ

ประเมิน 
ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

การเงิน 1. ทำการวัดอัตรา
เติบโตของรายได้ (วัด
จากการเติบโตของ
ยอดขาย กำไรจาก
ลูกค้า และผลิตภัณฑ์ 
สัดส่วนรายได้จาก
ลูกค้าใหม่ เป็นต้น) 

3.1 ท่านต้องการ
พัฒนาธุรกิจให้
เจริญก้าวหน้าใน
ด้านใด 

 

ให้มีสามารถวัดผล
กำไรได้ 

ผู้ประกอบการ 

 2. ทำการลดต้นทุน 
โดยไม่กระทบคุณภาพ
ของสินค้าและบริการ 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

ช่วยในการลด
ต้นทุน 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 3. ทำการคำนวนถึง
ผลตอบแทนว่าคุ้มค่า
ต่อการลงทุน 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

สามารถคำนวนว่า
ส่ิงท่ีทำคุ้มค่าต่อ
การลงทุนหรือไม ่

ผู้แทน
หน่วยงาน 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 4. ทำการติดตาม
ลูกหนี้การค้า เพื่อให้ 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี 

ติดตามลูกค้าท่ีซื้อ
สินค้าแบบเงินเช่ือ 

ผู้ประกอบการ 

 ลูกหนี้ชำระหนี้ท่ีติด
ค้างไว้ 

ความสามารถ
ด้านใด 

  

 5. ความสามารถใน
การชำระหนี้การค้า
กับร้านค้าส่ง หรือ
ตัวแทนจำหน่าย 

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
- กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า 
(2559)  
- หอการค้า
จังหวัดตาก 
(2561) 

 6. ทำการวางแผนทาง
การเงินในกรณีเกิด
เหตุฉุกเฉิน (เมื่อเกิด
ภัยธรรมชาติหรือโรค
ระบาดอันตราย เช่น 
โควิด-19) 

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
-ส ถ า บั น
ประกันภัยไทย. 
(2562).  

 7. ทำการวางแผนทาง
การเงินก่อนการ
ตัดสินใจลงทุน 

 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

สามารถเช่ือมโยง
ข้อมูลจากร้านค้า
ขนาดใหญ่เพื่อ
ทราบ 
promotion หรือ 
ราคาสินค้า 

ผู้ประกอบการ 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 8. ทำการหาแหล่ง
เงินทุนท่ีมีดอกเบ้ียต่ำ 
(กรณีท่ีร้านต้องการ
สินเช่ือ) 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ 

- นำข้อมูลไป
ประกอบการขอ
สินเช่ือ 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

  แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

- หาแหล่งเงินทุน
ท่ีมีดอกเบ้ียต่ำ 

 

 9. ทำการแบ่งส่วน
ของเงินส่วนตัวกับเงิน
ของธุรกิจออกจากกัน 

3.2  ในการวาง
แผนการประกอบ
ธุรกิจ ท่าน
ต้องการได้รับ
ข้อมูลด้านใด 

ผู้ประกอบการไม่
ทราบผลกำไรท่ี
แท้จริง เพราะ
ไม่ได้แยกเงิน
ส่วนตัวกับเงิน
ธุรกิจออกจากกัน 

- 
ผู้ประกอบการ 

- สถาบัน
ประกันภัยไทย. 
(2562).  
 

 10. ทำการชำระภาษี
ถูกต้อง 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมนิ
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

มีความรู้ท่ีถูกต้อง
เกี่ยวกับภาษ ี

ผู้แทน
หน่วยงาน 

ลูกค้า 11. ทำการสร้างความ
พึงพอใจของลูกค้า
ด้วยสินค้าท่ีมีคุณภาพ 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

สร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้า 

ผู้แทน
หน่วยงาน 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 12. ทำการค้าด้วย
ความซื่อสัตย์กับลูกค้า 
และมีมนุษยสัมพันธ์ที่
ดี (เหมือนเพื่อน หรือ
ญาติพี่น้อง) 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

แนะนำการ
ให้บริการลูกค้า
อย่างเป็นกันเอง  

ผู้ประกอบการ 

 13. ทำการรักษา
ลูกค้าเก่าด้วยการ
ติดตามความต้องการ
ของลูกค้าและ
ประเมินผล การส่ังซื้อ
ตลอดเวลา 

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
- กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า 
(2559)  
- หอการค้า
จังหวัดตาก 
(2561) 

 14. ทำการสร้างลูกค้า
ใหม่ (พัฒนาสินค้า
และบริการ เพื่อดึงดูด
ให้มีลูกค้าใหม่เพิ่มข้ึน) 

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
- กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า 
(2559)  
- Kaplan & 
Norton, 1996 

 15. ทำการแบ่งส่วน
การตลาดจากร้านค้า
ปลีกระแวกเดียวกัน 
โดยพิจารณาความ
แตกต่างของลูกค้า 
เช่น อายุ เพศ รายได้ 
อาชีพ เป็นต้น 

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
- กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า 
(2559)  
- Kotler (2019) 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 16. ให้บริการด้วย
ความเต็มใจและ
กระตือรือล้น 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

การแนะนำ หรือ
เทคนิคการ
ให้บริการลูกค้า
อย่างเป็นกันเอง  

ผู้ประกอบการ 

 17. มีความพยายาม
ตอบสนองความ
ต้องการ และ
แก้ปัญหาของลูกค้า 

3.1 ท่านต้องการ
พัฒนาธุรกิจให้
เจริญก้าวหน้าใน
ด้านใด 

- ต้องการเพิ่มทุน 
เพื่อเพิ่มความ
หลากหลายของ
สนค้า  

ผู้ประกอบการ 

  5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

- สามารถ
ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

 

 18. ให้บริการลูกค้า
อย่างเท่าเทียมกัน 
และสม่ำเสมอ 

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
- กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า 
(2559)  
- Parvatiyar 
and Sheth 
(2001) 

 19. มีความอดทน อด
กล้ันต่อการแสดงออก
ของลูกค้าท่ีไม่พอใจ 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

มีการแนะนำ หรือ
เทคนิคการ
ให้บริการลูกค้า
อย่างเป็นกันเอง 

ผู้ประกอบการ 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 20. นำเทคโนโลยีเข้า
มาปรับใช้ในการ
บริการลูกค้า 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

มีการแนะนำ
เทคโนโลยีใหม่ ๆ 
ท่ีช่วยทำให้ร้าน
ดำเนินการได้ดีขึ้น 

ผู้ประกอบการ 

การ
ดำเนินงาน 

21. ระบบบัญชีแบบ   
ง่าย ๆ โดยการบันทึก
รายรับ รายจ่าย  

3.1 ท่านต้องการ
พัฒนาธุรกิจให้
เจริญก้าวหน้าใน
ด้านใด 

ควรมีข้อมูลด้าน
รายรับ-รายจ่าย 

ผู้ประกอบการ 

 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 22. ทำการเช็คยอด
สินค้าเข้า และออก
เพื่อรู้จำนวนท่ีแน่นอน 

3.2  ในการวาง
แผนการประกอบ
ธุรกิจ ท่าน
ต้องการได้รับ
ข้อมูลด้านใด 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

- ข้อมูลเกี่ยวกับ
สต็อกสินค้า 

 

 

- ทำให้สามารถรู้
จำนวนสินค้าขาย 

 

 

- ตรวจสอบยอด
สินค้าเข้า-ออกได้ 

ผู้ประกอบการ 

 

 

 
ผู้แทน
หน่วยงาน 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 23. มีการส่ังซื้อ
สินค้าเข้าร้านให้ได้
สอดคล้องกับจำนวนท่ี
สามารถขายได้ (อาจ
เผ่ือ safety stock)  

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
- กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า 
(2559)  

    - สยามแมค
โคร (2016) 

 24. มีการตั้งราคาท่ี
เหมาะสม (จากการ
สังเกตร้านค้าใกล้เคียง 
และไม่แตกต่างกับ
ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 
เพราะเรามีต้นทุนด้าน
การดำเนินการท่ีต่ำ
กว่า หรือคำนวณจาก
ต้นทุน+ค่าดำเนินการ 
+กำไรท่ีต้องการ = 
ราคาขาย 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมนิ
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

สามารถคำนวน
ต้นทุนเพื่อตั้งราคา
ขายได้เหมาะสม 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 25. การจัดวางสินค้า
ให้สามารถเลือกซื้อได้
สะดวก โดยการ
จัดเรียงตามลำดับของ
วันหมดอายุเพื่อลด
การสูญเสียของสินค้า
หมดอายุได้ 

 การจัดการหน้า
ร้าน 

 

บทความ  

(สยามแมคโคร, 
2016) 

 26. เลือกขนาดสินค้า
ท่ีเหมาะสมกับกลุ่ม

3.2  ในการวาง
แผนการประกอบ

ทราบความ ผู้ประกอบการ 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

ลูกค้า  โดยการสังเกต
พฤติกรรมและความ
ต้องการซื้อของลูกค้า 

ธุรกิจ ท่าน
ต้องการได้รับ
ข้อมูลด้านใด 

ต้องการของลูกค้า 

 27. ทำการสร้งความ
โดดเด่น และ 

2.1 มุมมองท่ีมีต่อ
ธุรกิจค้าปลีกแบบ 

ดึงจุดเด่นท่ีร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมมี  

ผู้ประกอบการ 

 มูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า
ท่ีจำหน่าย เช่น การ
จัดมุมสินค้าขายดี 
หรือการใส่บรรจุภัณฑ์
ท่ีดึงดูดความสนใจได้ 

ด้ังเดิม และ
โอกาสในการ
พัฒนาเพื่อความ
ยั่งยืน 

แล้วนำมาสร้างให้
เกิดมูลค่าเพิ่ม 

 

 28. ทำการจัดส่ง
สินค้าให้กับลูกค้า 

2.1 มุมมองท่ีมีต่อ
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม และ
โอกาสในการ
พัฒนาเพื่อความ
ยั่งยืน 

ให้การบริการ
ลูกค้าโดยการ
จัดส่งสินค้าท่ีมี
น้ำหนักมากให้
ลูกค้าถึงท่ีพัก 

ผู้ประกอบการ 

 29. ดูแลร้านให้มี
ความสะอาด สวยงาม 
และปลอดภัย 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมนิ
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

- สุขอนามัยและ
ความปลอดภย 

- การดูแลร้านให้
สะอาด สวยงาม 
น่าเข้ามาใช้บริการ 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 30. ทำการวาง
แผนการใช้พื้นท่ีให้
เกิดประโยชน์สูงสุด 

  บทความ 
- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
- กรมพัฒนา
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

ธุรกิจการค้า 
(2559)  
- สยามแมค
โคร (2016) 

การพัฒนา 31. มีการเรียนรู้ส่ิง   
ใหม่ ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับ
การทำธุรกิจค้าปลีก
อย่างต่อเนื่อง 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

เป็นศูนย์กลางการ
แลกเปล่ียนความรู้
ของร้านค้า 

ผู้ประกอบการ 

 32. มีการแลกเปล่ียน
ความรู้ หรือข้อมูล
การค้าปลีกระหว่าง
ผู้ประกอบการ 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมีความ 
สามารถด้านใด 

เป็นศูนย์กลางการ
แลกเปล่ียนความรู้
ของร้านค้า 

ผู้ประกอบการ 

 33. นำความรู้ท่ีได้มา
สร้างแรงจูงใจในการ
ประกอบธุรกิจของ
ร้าน 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

- ใช้ข้อมูลเป็น
แนวทางในการ
ประกอบการต่อไป 

 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 34. พยายามหา
โอกาสเข้ารับการ
อบรมในหัวข้อท่ี
ส่งเสริมการทำธุรกิจ
ค้าปลีก 

 

 

3.1 ท่านต้องการ
พัฒนาธุรกิจให้
เจริญก้าวหน้าใน
ด้านใด 

ข้อมูลเกี่ยวกับการ
ส่งเสริมให้ร้าน
ดำเนินการได้ดีขึ้น 

ผู้ประกอบการ 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 35. นำความรู้มาใช้
ปรับปรุง และพัฒนา
ร้าน 

3.1 ท่านต้องการ
พัฒนาธุรกิจให้
เจริญก้าวหน้าใน
ด้านใด 

ข้อมูลเกี่ยวกับการ
ส่งเสริมให้ร้าน
ดำเนินการได้ดีขึ้น 

ผู้ประกอบการ 

 36. ติดตามข่าวสาร
ด้านภาษีสินค้าท่ี 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ 

มีความรู้ท่ีถูกต้อง
เกี่ยวกับภาษ ี

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 วางขายในร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม 

และรูปแบบของ
แบบประเมนิ
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

  

 37. ศึกษาและพัฒนา
แนวทางด้าน
การตลาดเพื่อจูงใจ
ลูกค้า 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมีความ 
สามารถด้านใด 

แนะนำเทคนิค
ทางการตลาด
สำหรับร้านค้า 

ผู้ประกอบการ 

 38. มีการนำ
เทคโนโลยีท่ีเกี่ยวข้อง
กับการทำธุรกิจค้า
ปลีกเข้ามาใช้ในค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมและ
ส่งผลให้ร้านเกิดการ
พัฒนา 

5.1 แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังดิมควรมี
ความสามารถ
ด้านใด 

- แนะนำ
เทคโนโลยีใหม่ ๆ 
ท่ีช่วยทำให้ร้าน
ดำเนินการได้ดีขึ้น 

- การนำ 
Application มา
ใช้ร่วมในการ
จำหน่ายสินค้า 

ผู้ประกอบการ 
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ด้าน ข้อคำถามในแบบ
ประเมิน 

ประเด็นการ
สัมภาษณ ์

ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ 

แหล่งที่มา 

 39. ทำการ
เปรียบเทียบการ
ประกอบการในอดีต
กับปัจจุบันเพื่อเห็น
ภาพการพัฒนาธุรกิจ
ค้าปลีก 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ
แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

ควรทำการ
ตรวจสอบการ
ดำเนินงานในอดีต
กับปัจจุบันได้ 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 40. ติดตามข่าวสาร 
ความเคล่ือนไหวทาง
ธุรกิจ  ต่าง ๆ อยู่
เสมอ เพื่อทันต่อความ 

ส่วนท่ี 4 ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับ
ความสามารถ
และรูปแบบของ 

- ใช้ข้อมูลเป็น
แนวทางในการ
ประกอบการต่อไป 

ผู้แทน
หน่วยงาน 

 เปล่ียนแปลงของ
พฤติกรรมผู้บริโภค 

แบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

- ใช้ข้อมูลมา
พัฒนาธุรกิจให้
ก้าวหน้า 

 

 
จากการวิเคราะห์ข้อมูล และการจัดกลุ่มประเภทพบว่ากิจกรรมท่ีผู้ประกอบการดำเนินการ

อยู่นั้น มีสอดคล้องกับแนวคิด ทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการประกอบธุรกิจ ได้แก่ แนวคิดด้านการจัดการ
ทางการเงิน (Financial Management) ทีผู้ประกอบการพยายามท่ีจะวางแผนทางการเงินให้มี
ประสิทธิภาพท้ังในสถานการณ์ปกติ และสถานการณ์ฉุกเฉิน ร่วมกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ในบางองค์ประกอบ โดยความพยายามเลือกสินค้นท่ีเหมาะกับกลุ่มลูกค้า 
(Product) ท่ีมีราคาเหมาะสม (Price) เปิดร้านในแหล่งชุมชนท่ีทำให้ลูกค้าเข้าถึงร้านได้ง่าย (Place) 
รวมถึงความพยายามในการจัดร้านให้ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าได้ง่าย แต่ยังคงความเป็นร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมเพื่อไม่รู้สึกต้องกังวลว่าสินค้าจะราคาแพง (Physical Evidence) ซึ่งส่ิงเหล่านี้ก็ยังคงสอดคล้อง
ไปในทิศทางเดียวกันกับ แนวคิดด้านการจัดการธุรกิจค้าปลีก (Retailing Management) ท่ีมุ่งเน้น
เรื่องการเลือกสินค้นท่ีมีความหลากหลายเข้ามาจำหน่าย การกำหนดราคา การจัดร้านและการจัดวาง
สินค้า การบริการลูกค้าท่ีให้ความรู้ สึกเป็นกันเอง ท่ีสอดคล้องกับแนวคิดด้านลูกค้าสัมพันธ์ 
(Customer Relationship Management) โดมีเป้าหมายหลักในการสร้างลูกค้าใหม่ และรักษา
ลูกค้าเดิมโดยการให้ความสนใจพฤติกรรมของลูกค้า เช่น ผู้ประกอบการจดจำได้ว่าลูกค้าคนไหน มัก
ซื้อสินค้าอะไรเป็นประจำ เมื่อลูกค้าคนนั้นเดินผ่านมาจะทักทาย และกล่าวว่าวันนี้ยังไม่ได้ซื้อสินค้านั้น
เลย ซึ่งทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกว่าตนเองเป็นคนสำคัญ และผู้ประกอบการก็ยังมีความพยายามในการ
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เพิ่มศักยภาพของตนเองเพื่อท่ีจะสามารถพัฒนาร้านค้าองตนเองให้ก้าวหน้า และเกิดความยั่งยืนท่ี
สัมพันธ์กับแนวคิดการจัดการความรู้ (Knowledge Management: KM) ในด้านการนำความรู้ท่ีมีมา
ใช้ให้เกิดประโยชน์ในการปฏิบัติจริงให้ได้ และเมื่อนำข้อมูลมาวิเคราะห์ และทำการเช่ือมโยงก็จะ
พบว่าแนวคิด และทฤษฎีข้างต้นมีความสัมพันธ์ และเป็นเหตุเป็นผลซึ่งกันและกัน  

 
ตารางที่ 4.17 แสดงความสอดคล้องของตัวแปรท่ีสังเกตได้ กับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ี

เกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจัย 
ผู้เขียน/ ผลงาน 

1 ด้านการเงิน 1.1 ทำการวัด
อัตราเติบโตของ
รายได้ (วัดจาก
การเติบโตของ
ยอดขาย กำไรจาก
ลูกค้า และ
ผลิตภัณฑ์ สัดส่วน
รายได้จากลูกค้า
ใหม่ เป็นต้น) 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองการจัดการ
ทางด้านการเงิน 
(Financial 
Perspective) 

Kaplan & 
Norton, 1996 
 

  1.2 ทำการลด
ต้นทุนในการ
ดำเนินงาน โดยไม่
กระทบคุณภาพ
ของสินค้าและ
บริการ 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองการจัดการ
ทางด้านการเงิน 
(Financial 
Perspective) 

Kaplan & 
Norton, 1996 
 

  1.3 ทำการคำนวน
ถึงผลตอบแทนว่า
คุ้มค่าต่อการ
ลงทุน 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองการจัดการ
ทางด้านการเงิน 
(Financial 
Perspective) 

Kaplan & 
Norton, 1996 
 

  1.4 ทำการติดตาม
ลูกหนี้การค้า 
เพื่อให้ลูกหนี้ชำระ
หนี้ท่ีติดค้าง 

แนคิดการวางแผนทาง
การเงิน 

ตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย 
(2558).  
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

  1.5 สามารถชำระ
หนี้การค้ากับ
ร้านค้าส่ง หรือ
ตัวแทนจำหน่าย 

แนคิดการวางแผนทาง
การเงิน 

ตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย 
(2558).  
 

  1.6 ทำการ
วางแผนทาง
การเงินในกรณี
เกิดเหตุฉุกเฉิน  

แนคิดด้านจัดการ
ทางการเงิน 

- สถาบัน
ประกันภัยไทย. 
(2562).  
- Dunn & Liang 
(2011) 

  (เมื่อเกิดภัย
ธรรมชาติ หรือโรค
ระบาดอันตราย 
เช่น โควิด-19) 

  

  1.7 ทำการ
วางแผนทาง
การเงินก่อนการ
ตัดสินใจลงทุนซื้อ
สินค้ามาวาง
จำหน่าย 

แนวคิดด้านจัดการ
ทางการเงิน 

- สถาบัน
ประกันภัยไทย. 
(2562).  
- Dunn & Liang 
(2011) 
 

  1.8 ทำการหา
แหล่งเงินทุนท่ีมี
ดอกเบ้ียต่ำ (กรณี
ท่ีร้านต้องการ
สินเช่ือ) 

แนวคิดการวางแผนทาง
การเงิน 

ตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย 
(2558).  
 

  1.9 ทำการแบ่ง
ส่วนของเงิน
ส่วนตัวกับเงินของ
ธุรกิจออกจากกัน 
 

แนวคิดด้านจัดการ
ทางการเงิน 

สถาบัน
ประกันภัยไทย. 
(2562).  

  1.10 ทำการชำระ
ภาษีถูกต้อง 

แนวคิดด้านจัดการ
ทางการเงิน 

สถาบัน
ประกันภัยไทย. 
(2562).  
- กรมการค้า
ภายใน 
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

2 ด้านลูกค้า 2.1 ทำการสร้าง
ความพึงพอใจให้
ลูกค้าด้วยสินค้าท่ี
มีคุณภาพ 

- แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองด้านลูกค้า
(Customer 
Perspective) 
 
 

Kaplan & 
Norton, 1996 
 
- McCarthy 
(1960) 

   - ส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) 
และบุคลากร (People) 
 

-Booms and 
Bitner′s (1981) 

  2.2 ทำการค้าด้วย
ความซื่อสัตย์ต่อ
ลูกค้า และมี
มนุษยสัมพันธ์ที่ดี 
(เหมือนเพื่อน 
หรือญาติพี่น้อง) 

- แนวคิดด้านการจัดการ
ธุรกิจค้าปลีก 
 
 - จริยธรรมทางธุรกิจ  

- Levy and 
Barton (2007)  
 
-Zulkifli & 
Saripuddin, 
(2015) 
-  Rendtorff 
(2019) 

  2.3 ทำการรักษา
ลูกค้าเก่า ด้วยการ
ติดตามความ
ต้องการของลูกค้า
และประเมินผล 
การส่ังซื้อ
ตลอดเวลา 

- แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองด้านลูกค้า
(Customer 
Perspective) 
- แนวคิดด้านลูกค้า
สัมพันธ์ (Customer 
Relationship 
Management)  

- Kaplan & 
Norton, 1996 
 
 
 
 

- Kotler (2008) 
 

  2.4 ทำการสร้าง
ลูกค้าใหม่ (พัฒนา
สินค้าและบริการ 
เพื่อดึงดูดให้มี
ลูกค้าใหม่เพิ่มข้ึน) 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองด้านลูกค้า
(Customer 
Perspective) 

Kaplan & 
Norton, 1996 
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

  2.5 ทำการแบ่ง
ส่วนการตลาดจาก
ร้านค้าปลีกระแวก
เดียวกัน โดยการ
พิจารณาความ
แตกต่างของลูกค้า 
เช่น อายุ เพศ 
รายได้ และอาชีพ
เป็นต้น 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองด้านลูกค้า
(Customer 
Perspective) 
 
- STP 

Kaplan & 
Norton, 1996 
 
 
 
 
 
- Kotler (2019)  

  2.6 ให้บริการ
ลูกค้าด้วยความ
เต็มใจและ
กระตือรือล้น 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองด้านลูกค้า
(Customer 
Perspective) 
- แนวคิดด้านลูกค้า
สัมพันธ์ 

- Kaplan & 
Norton, 1996 
 
 
 
 
- Tao & 
Science (2014) 

 
  2.7 มีความ

พยายาม
ตอบสนองความ
ต้องการ และ
แก้ปัญหาของ
ลูกค้า 

 แนวคิดด้านลูกค้า
สัมพันธ์ (Customer 
Relationship 
Management) 

Laketa et al. 
(2015) 

  2.8 ให้บริการ
ลูกค้าอย่างเท่า
เทียมกัน และ
สม่ำเสมอ 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองด้านลูกค้า
(Customer 
Perspective) 

- Kaplan & 
Norton, 1996 
- Parvatiyar 
and Sheth 
(2001) 
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

  2.9 มีความอดทน 
อดกล้ันต่อการ
แสดงออกของ
ลูกค้าท่ีไม่พอใจ 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในมุมมองด้านลูกค้า
(Customer 
Perspective) 

- Kaplan & 
Norton, 1996 
- Parvatiyar 
and Sheth 
(2001) 
 
 

  2.10 นำ
เทคโนโลยีเข้ามา
ปรับใช้เพื่ออำนวย
ความแก่ลูกค้า 

- แนวคิดด้านลูกค้า
สัมพันธ์ (Customer 
Relationship 
Management) 

Parvatiyar and 
Sheth (2001) 
 

3 ด้านการดำเนินงาน 3.1 ทำบัญชีแบบ
ง่าย ๆ โดยทำเป็น
รายรับ รายจ่าย 

แนวคิดในการพิ่ม
ศักยภาพธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมสู่ความยั่งยืน 

- กรมการค้า
ภายใน (2562) 
-กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม 
(2016)  
 

  3.2 ทำการเช็ค
ยอดสินค้าเข้า 
และออก เพื่อรู้ 

แนวคิดด้านการจัดการ
ธุรกิจค้าปลีก 

- Levy and 
Barton (2007)  
- สันติธร ภูริภักด ี
(2554) 

  จำนวนสินค้าท่ี
แน่นอน 

  

  3.3 มีการส่ังซื้อ
สินค้าเข้าร้านใน
จำนวนท่ี
สอดคล้องกับ
ความสามารถขาย
ได้ (อาจเผ่ือ 
safety stock)  

แนวคิดปัจจัยแห่ง
ความสำเร็จของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ด้าน
สต็อกสินค้า 
 
 
 
 
 
 
 

สย าม แ ม ค โค ร 
(2016) 
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

  3.4 มีการตั้งราคา
ท่ีเหมาะสม (จาก
การสังเกตร้านค้า
ใกล้เคียง และไม่
แตกต่างกับร้านค้า
ปลีกขนาดใหญ่ 
เพราะมีต้นทุน
ด้านการ
ดำเนินการท่ีต่ำ
กว่า) 

- แนวคิดด้านการจัดการ
ธุรกิจค้าปลีก 
 
- ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา 
(Price) 

- Levy and 
Barton (2007)  
 
 
- McCarthy 
(1960) 
 

  3.5 การจัดวาง
สินค้าให้สามารถ
เลือกซื้อได้สะดวก 
โดยการจัดเรียง
ตามลำดับของวัน
หมดอายุเพื่อลด
การสูญเสียของ
สินค้าหมดอายุได้ 

แนวคิดปัจจัยแห่ง
ความสำเร็จของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ด้านผัง
ร้าน และการจัดเรียง 

สย าม แ ม ค โค ร 
(2016) 

  3.6 การเลือก
ขนาดสินค้าท่ี
เหมาะสมกับกลุ่ม
ลูกค้า  โดยการ
สังเกตพฤติกรรม 
และความต้องการ
ซื้อของลูกค้า 

- แนวคิดปัจจัยแห่ง
ความสำเร็จของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ด้าน
การเลือกซื้อสินค้า 
 
- แนวคิดด้านการจัดการ
ธุรกิจค้าปลีก 

- สยามแมคโคร 
(2016) 
 
 
 
 
- Levy and 
Barton (2007) 

  3.7 ทำการสร้าง
ความโดดเด่น และ
มูลค่าเพิ่มให้กับ
สินค้าท่ีจำหน่าย 
เช่น การจัดมุม
สินค้าขายดี หรือทำ
การใส่บรรจุภัณฑ์ท่ี
ดึงดูดความสนใจได้ 

แนวคิดปัจจัยแห่ง
ความสำเร็จของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ด้าน
การสร้างความแตกต่าง 

สย าม แ ม ค โค ร 
(2016) 
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

  3.8 ทำการจัดส่ง
สินค้าให้กับลูกค้า
ได้ 

แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในกระบวนการการ
ทำงานในองค์ (Internal 
Business Process) 

- Kaplan & 
Norton (1996) 
- Sangvikar et 
al. (2019). 
 

  3.9 ดูแลร้านให้มี
ความสะอาด 
สวยงาม และ
ปลอดภัย 

ส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้าน
องค์ประกอบทาง
กายภาพ (Physical 
Evidence) 

Booms and 
Bitner′s (1981) 

  3.10 ทำการวาง
แผนการใช้พื้นท่ีให้
เกิดประโยชน์
สูงสุด 

แนวคิดปัจจัยแห่ง
ความสำเร็จของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ด้านผัง
ร้าน และการจัดเรียง 

สย าม แ ม ค โค ร 
(2016) 

4 ด้านการพัฒนา 4.1 มีการเรียนรู้
ส่ิงใหม่ ๆ ท่ี
เกี่ยวข้องกับการ
ทำธุรกิจค้าปลีก
อย่างต่อเนื่อง 

- แนวคิดดุลดัชนี 
(Balanced Scorecard) 
ในการเรียนรู้ และการ
เติบโต (Learning and 
Growth) 
 
- แนวคิดด้านการจัดการ
ความรู้ 
 

- Kaplan & 
Norton (1996) 
 
 
 
 
 
- Hislop et al. 
(2018) 

  4.2 มีการ
แลกเปล่ียนความรู้ 
หรือข้อมูลการค้า
ปลีกระหว่าง
ผู้ประกอบการ 

แนวคิดด้านการจัดการ
ความรู้ ด้านการแบ่งปัน 
(Share)  

Girard (2015) 

  4.3 นำความรู้ท่ี
ได้มาสร้าง
แรงจูงใจในการ
ประกอบธุรกิจ 

แนวคิดการจัดการ
ความรู้ (Knowledge 
Management: KM) 

- Dalkir (2017) 
- Bandera et 
al. (2016) 
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

  4.4 พยายามหา
โอกาสเข้ารับการ
อบรมในหัวข้อท่ี
ส่งเสริมการทำ
ธุรกิจค้าปลีก 

แนวคิดด้านการจัดการ
ความรู้ ด้านการเพิ่มพูน 
(Enhance)  

Girard (2015)  

  4.5 นำความรู้มา
ใช้ปรับปรุง และ
พัฒนาร้านค้าปลีก 

แนวคิดการจัดการ
ความรู้ (Knowledge 
Management: KM) 

Wu & Chen 
(2014) 

  4.6 ติดตาม
ข่าวสารด้านภาษี
สินค้าท่ีวางขายใน
ร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

แนวคิดในการพิ่ม
ศักยภาพธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมสู่ความยั่งยืน 

กรมการค้า
ภายใน (2562) 

  4.7 ศึกษาและ
พัฒนาแนวทาง
ด้านการตลาดเพื่อ
จูงใจลูกค้า 

แนวคิดด้านการจัดการ
ธุรกิจค้าปลีก 

- Levy and 
Barton (2007) 
- Dahana et al. 
(2020) 
 

  4.8 มีการนำ
เทคโนโลยีท่ี
เกี่ยวข้องกับการ
ทำธุรกิจค้าปลีก
เข้ามาใช้ในร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม
และส่งผลให้ร้าน
เกิดการพัฒนา 

การประยุกต์ใช้
เทคโนโลยีในกับธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

- Birimisa & 
Wegener 
(2013)  
-  Amin et al. 
(2019) 
- กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์ 
(2559) 

  4.9 ทำการ
เปรียบเทียบการ
ประกอบการใน
อดีตกับปัจจุบัน
เพื่อเห็นภาพการ
พัฒนาธุรกิจค้า
ปลีก 

แนวคิดการยกระ ดับ
มาตรฐานคุณภาพการ
จัดการธุ รกิ จ ค้า ส่ง ค้ า
ปลีก 

กรมพัฒนาธรุกิจ
การค้า (2559) 
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ท่ี ตัวแปรที่สังเกตได้ ข้อคำถาม แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัย 

ผู้เขียน/ ผลงาน 

  4.10 ติดตาม
ข่าวสาร ความ
เคล่ือนไหวทาง
ธุรกิจต่างๆ อยู่
เสมอ เพื่อทันต่อ
ความเปล่ียนแปลง
ของพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

แนวคิดการยกระ ดับ
มาตรฐานคุณภาพการ
จัดการธุ รกิ จ ค้า ส่ง ค้ า
ปลีก 

กรมพัฒนาธรุกิจ
การค้า (2559) 

 
จากข้อมูลในตารางท่ี 4.3.4 ผู้วิจัยได้นำข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก

แบบด้ังเดิมมาวิเคราะห์ความสอดคล้องของตัวแปรท่ีสังเกตได้ กับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ี
เกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยสามารถแบ่งเป็นกลุ่มข้อมูลได้ กลุ่ม คือ ด้านการดำเนินงาน 
ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านการพัฒนา และ ด้านท่ีเกี่ยวข้องท้ังการดำเนินงาน และการพัฒนา ดัง
แบบจำลองต่อไปนี้ 

 

 
ภาพที่ 4.1 แสดงแบบจำลองกลุ่มประเภท และความสัมพันธ์ต่อผลประกอบการ 

 
จากภาพท่ี 4.1 แบบจำลองนี้แสดงให้เห็นความสัมพันธ์ของกิจกรรมหลักด้านต่าง ๆ ของ

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมว่าเมื่อผู้ประกอบการมีความพร้อม และให้ความสำคัญต่อการพัฒนาธุกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมรวมทั้งมีความพยายามในการปฎิบัติอย่างเป็นรูปธรรมก็จะสามารถส่งผลให้มีวิธีการใน
การดำเนินงานได้ดีขึ้นเป็นผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และก่อให้เกิดความผูกพันกับร้านค้ามากขึ้น
ทำให้มีการซื้อซ้ำอย่างต่อเนื่อง ร้านค้าก็จะมีรายได้เพิ่มขึ้น รวมท้ังมีการจัดการทางด้านการเงินอย่าง
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เป็นระบบแบบง่าย โดยท้ังหมดนี้ก็จะส่งผลต่อผลประกอบการของธุรกิจอย่างเป็นท่ีน่าพอใจ และเมื่อ
ผู้ประกอบการมีผลประกอบการท่ีดีก็จะส่งผลต่อให้ผู้ประกอบการมีทุนทรัพย์ในการพัฒนาธุรกิจต่อไป  

 
ท้ังนี้ตัวแปรท่ีสังเกตได้ท้ัง 4 ด้าน ยังมีความสอดคล้องกับแนวคิดดุลดัชนี หรือ Balanced 

Scorecard: BSC ในด้านท่ีว่ามุมมองท้ังส่ีมุมมองภายใต้แนวคิดของ Balanced Scorecard นั้นจะมี
ความสัมพันธ์ระหว่างกันในลักษณะของเหตุและผล (Cause and Effect Relationship) โดยถ้า
ต้องการจะบรรลุวัตถุประสงค์ภายใต้มุมมองด้านการเงิน (Financial) เช่น การทำกำไร หรือเพิ่ม
รายได้ จะต้องสามารถนำเสนอในส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ (Customer Need) เช่น การบริการท่ีรวดเร็ว 
และถ้าอยากจะมีการบริการท่ีรวดเร็วนั้นจะต้องมีกระบวนการในการดำเนินงานท่ีดี (Operation) 
สุดท้ายถ้าอยากจะมีการดำเนินงานภายในท่ีดี บุคลากรขององค์กรจะต้องมีความรู้ความสามารถ ซึ่งก็
อยู่ภายใต้มุมมองด้านการเรียนรู้และการพัฒนา (Learning and Development) (พสุ เดชะรินทร์, 
2554) ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎี Competitive Advantage, Creating and Sustaining Superior 
Performance ของ Michael E. Porter (1985) ท่ีกล่าวว่าความสามารถในการแข่งขันของแต่องค์กร
จะเกิดจากความสามารถในการจัดการกิจกรรมท่ีมีภายในองค์กร หากจัดการกิจกรรมได้ดีก็จะช่วยให้
เกิดการลดต้นทุนให้แก่องค์กร ซึ่งเมื่อสามารถลดต้นทุนได้ ก็จะส่งผลให้มีกำไรเพิ่มมากขึ้น รวมท้ัง  
generic value chain model ท่ีอธิบายถึงกิจกรรมต่างๆ ท่ีองค์กรต้องดำเนินการเพื่อมุ่งสู่ปลายทาง 
คือ การสร้าง หรือการเพิ่มผลกำไรนั่นเอง 

 

 
ภาพที่ 4.2 แสดงความเป็นเหตุเป็นผลซึ่งกันและกันของทฤษฎี Balanced Scorecard 

 

 ท้ังนี้การศึกษาโดยใช้หลักการกระบวนการคิดชิงออกแบบนวัตกรรม (Innovation Thinking 
Process) ในการสร้างแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 3 ขั้นตอน คือ 1) ทำความเข้าใจ
กลุ่มเป้าหมาย (Empathize) 2) ระบุประเด็นปัญหา (Define) 3) ระดมความคิด (Ideate) สามารถ
สรุปได้ดังนี้ 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 137 

ตารางที่ 4.18 สรุปผลจากการศึกษาในขั้นทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย ระบุประเด็นปัญหา  
และระดมความคิด 

ประเด็นการศึกษา ข้อมูลที่ได้รับ 

1.  ทำความเข้าใกลุ่ม
เป้าหมาย  
(Empathize)  
 

1. ผู้ประกอบการส่วนใหญ่คิดว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะ
ยังดำเนินการได้ แต่ต้องมีการปรับตัวให้ทันต่อการ
เปล่ียนแปลง 
2. มีการสร้างความโดดเด่นให้กับสินค้าและบริการ 
3. ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีค่าดำเนินการ (Operating 
Cost) ท่ีต่ำกว่าร้านสะดวกซื้ออยู่มาก 
4. มีระยะเวลาท่ีดำเนินกิจการท่ียาวนานกว่าจึงทำให้ลูกค้ามี
ความสนิทสนมใกล้ชิดกับผู้ประกอบการ 
5. ผู้ประกอบการบางคนรู้จักสมาชิกในครอบครัวของลูกค้า 
และสามารถจดจำพฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าได้ 
 6. ผู้ประกอบการดำเนินกิจการแบบเจ้ของคนเดียว จึงเกิด
ความเคยชินกับวิธีการเดิม ๆ และมองไม่เห็นข้อบกพร่อง 
7. ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่วนใหญ่ไม่ได้รับผลกระทบจาก
การระบาดของโรคโควิด-19 

2. ระบุประเด็นปัญหา 
(Define)  
 

1. ดำเนินธุรกิจตามความเคยชิน ไม่เป็นระบบ 
2. เป็นฝ่ายต้ังรับการเปล่ียนแปลงอันเกิดจากสถานการณ์
แวดล้อม 
3. มีระดับการรับรู้ถึงศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
น้อย 
4. ขาดการแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างผู้ประกอบการ 
5. ขาดการประเมินทางธุรกิจ 

3. ระดมความคิด (Ideate)  

 

1. ให้ความสนใจการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจท่ีจะ
ช่วยสะท้อนถึงข้อบกพร่องของธุรกิจได้ 
2. แบบประเมินธุรกิจค้าปีกแบบด้ังเดิมควรมีลักษณะ และ
คุณสมบัติท่ี ใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน แสดงผลได้รวดเร็ว 
สามารถเก็บข้อมูลไว้ดูภายหลังได้  

 และไม่เกิดค่าใช้จ่าย โดยท่ีควรพัฒนาเป็นโปรแกรมท่ีใช้งาน
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ประเด็นการศึกษา ข้อมูลที่ได้รับ 

บนเว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้
กับทุกอุปกรณ์ รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 
3. สามารถจัดแบ่งกลุ่มประเภท (Categorization) ได้ 4 กลุ่ม
หลัก คือ 1) กลุ่มท่ีเกี่ยวกับการเงิน 2) กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับ
ลูกค้า 3) กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับการดำเนินงาน และ 4) กลุ่มท่ี
เกี่ยวข้องกับการพัฒนา   

4. วิถีชีวิตชุมชน เป็นจุดเด่นของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
มีส่วนสำคัญในการสร้างเอกลักษณ์ของร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม แต่ไม่ได้มีผลโดยตรงต่อระดับรายได้ของร้านนค้า 

 

4) สร้างต้นแบบอย่างง่าย (Prototype)  
 

4.1) นำข้อมูลท่ีได้จากการระดมความคิด (Ideate) มาใช้ในการเตรียมพัฒนาแบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้วยการวิเคราะห์ปัจจัยสมดุลทางธุรกิจค้าปลีก ซึ่งได้จากการจำแนกปัจจัย
ของข้อมูลท่ีศึกษาด้วยการสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง และนำไปให้ผู้เช่ียวชาญด้านการพัฒนาแบบ
ประเมินทางธุรกิจทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน
ท้ัง 40 ข้อ เพื่อหาค่าดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity index)  และความเท่ียงตรง
เชิงโครงสร้าง (Construct validity analysis) ท้ังนี้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มีผู้เช่ียวชาญจำนวน 3 คน 
ข้อคำถามท่ีควรได้รับการประเมินว่ามีความสอดคล้องจะมีค่าเท่ากับ 0.67 จึงเป็นเกณฑ์ท่ียอมรับได้ 
(acceptable) และเกณฑ์นี้ควรจะเป็นต่ำสุดสำหรับค่าดัชนีวัดความสอดคล้องเชิงเนื้อหารายข้อ และ
ระดับดี (good) เมื่อมีค่าต้ังแต่ 0.8 ขึ้นไป และดีเยี่ยม (excellent) เมื่อมีค่าเท่ากับ 1.0 และทำการ
หาค่าS-CVI/Ave  ซึ่งเป็นการประเมินความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาท้ังฉบับ ซึ่งค่าท่ีได้ควรมีค่าต้ังแต่ 0.8 
ขึ้นไป (Davis,1992 ; Grant & Davis,1997 ; Polit & Beck, 2004 ; Waltz et al., 2005) โดยหา
ค่าดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาของข้อคำถามสำหรับแบบประเมินท้ังฉบับจากรูปสมการ  

 

 
 
ดังนั้น  S-CIV/Ave = ∑(1+0.85+0.975)/3  มีค่าเท่ากับ 0.942 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์ระดับดี  
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สำหรับการหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct validity analysis) ในงานวิจัยนี้ใช้
หลักการตรวจเชิงเหตุผลโดยใช้ดุลยพินิจของผู้เช่ียวชาญในด้านธุรกิจค้าปลีก จำนวน 3 ท่านทำการ
ประเมิน และหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับลักษณะเฉพาะของกลุ่มพฤติกรรม จาก
รูปสมการ 

 

IOC    =   ∑R      =  (0.9750.925+0.85)  = 0.916 
                              N                      3 

ดังนั้น ค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับลักษณะเฉพาะของกลุ่มพฤติกรรมมีค่า
เท่ากับ 0.916                  

จากนั้นทำการทดสอบหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ผู้วิจัยทำการวัดความเช่ือมั่น หรือ
ความสอดคล้องภายในด้วยค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ด้วยการนำแบบสอบถามท่ีได้ดำเนินการปรับปรุงแก้ไขตามคำแนะนำของผู้เช่ียวชาญไปทดลองใช้กับ
กลุ่มตัวอย่าง จำนวน 35 คน โดยคัดเลือกข้อคำถามท่ีมีค่า α ต้ังแต่ 0 .70 ขึ้นไป ถือว่าคำถามมีความ
เช่ือมั่น โดยผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นของประเด็นคำถามในแต่ละด้าน พบว่ามีความเช่ือมั่น ดังนี้ 

 
 

ตารางที่ 4.19 แสดงค่าความเช่ือมั่นด้วยค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค  
(Cronbach’s Alpha Coefficient) 

 

ทฤษฎี ตัวแปรที่สังเกตได้ จำนวนคำถาม Cronbach’s 
Alpha 

- แนวคิดการจัดการทาง
การเงิน (Financial 
Management) 

ด้านการเงิน 10 0.877 

- Customer 
Relationship 
Management (CRM) 

ด้านลูกค้า 10 0.834 

- ส่วนประสมทางการตลาด
Marketing Mix 
 

ด้านการ
ดำเนินงาน 

10 0.850 
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ทฤษฎี ตัวแปรที่สังเกตได้ จำนวนคำถาม Cronbach’s 
Alpha 

- แนวคิดการจัดการค้า
ปลีก (Retailing 
Management) 

-  แนวคิดการจัดการ ความรู้ 
(Knowledge Management: 
KM) 

ด้านการพัฒนา 10 0.986 

รวม 40 0.974 

 
4.2) การกำหนดค่าถ่วงน้ำหนักดำเนินการตามวิธีการวิเคราะห์ตามลำดับช้ัน (Analysis 

Hierarchy Process: AHP) (Saaty, 1980) ซึ่งสามารถแก้ไขปัญหาในการตัดสินใจของกลุ่ม ได้โดยวิธี
ค่าเฉล่ียเรขาคณิต (Geometric Mean Method, GMM) และใช้ในการรวมผลการวินิจฉัยท่ีเป็น
ลักษณะของกลุ่มข้อมูล (Krejčí & Stoklasa, 2018) ซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วน คือ 1) การจำแนก
องค์ประกอบของการตัดสินใจออกเป็นส่วน   ย่อย ๆ (Decomposition) 2) การจัดลำดับความสำคัญ 
(Prioritization) และ 3) การสังเคราะห์ (Synthesis) ดังนี้ 

1) การจำแนกองค์ประกอบของการตัดสินใจออกเป็นส่วนย่อย ๆ (Decomposition) โดย
การนำข้อคำถามจำนวน 40 ข้อ ทำการจัดกลุ่มประเภท (Categorization) และนำไปให้ผู้เช่ียวชาญ
ตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน เพื่อหาค่าดัชนีความ
เท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity index) ซึ่งมีค่าเท่ากับ 0.942 

2) การจัดลำดับความสำคัญ (Prioritization) ข้อมูลได้มาจากการสัมภาษณ์ผู้ตัดสินใจแต่ละ
คนโดยพิจารณาจากปัจจัยเวลาท่ีใช้ในการปฏิบัติงาน ความสำคัญ และมีความยากในการบรรลุผล
สำเร็จของแต่ละกิจกรรมท่ีส่งผลต่อระดับรายได้ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมลดหล่ันกันลงไป โดยจะ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีประสบความสำเร็จ จำนวน 3 คน ได้แก่ 
  2.1) ร้าน ล. เยาวราช  กรุงเทพมหานคร 

2.2) ร้านบิ๊กเต้ ใกล้มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ (ศูนย์รังสิต) 
2.3) ร้านเสาวนีย์  ซำหว้า จังหวัดปราจีนบุรี 

3) การสังเคราะห์ (Synthesis) เมื่อได้ค่าน้ำหนักความสำคัญแต่ละปัจจัยแล้ว โดยท่ัวไป
กระบวนการตัดสินใจแบบ AHP จะประยุกต์ใช้หลักการ “Principle of Hierarchy Composition” 
(Saaty, 1980) ในการคำนวณหาค่าน้ำหนักตามความสำคัญ ซึ่งค่าของแต่ละปัจจัยเป็นค่าน้ำหนัก
ความสำคัญสัมพัทธ์รวม (Global Relative Importance) ท่ีสามารถนำมาใช้ในการตัดสินใจกำหนค่า
คะแนน โดยได้ค่าเฉล่ียของค่าถ่วงน้ำหนัก ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.20 แสดงค่าเฉล่ียของการถ่วงน้ำหนักของแต่ละข้อคำถาม 
ข้อ รายละเอียด ค่าถ่วง

น้ำหนัก 
หมายเหตุ 

แนวทางด้านการเงิน 

1 ทำการวัดอัตราเติบโตของรายได้ (วัดจากการเติบโตของ
ยอดขาย กำไรจากลูกค้า และผลิตภัณฑ์ สัดส่วนรายได้จาก
ลูกค้าใหม่ เป็นต้น) 

3  

2 ทำการลดต้นทุนในการดำเนินงาน โดยไม่กระทบคุณภาพ
ของสินค้าและบริการ 

3  

3 ทำการคำนวนถึงผลตอบแทนว่าคุ้มค่าต่อการลงทุน 2  
4 ทำการติดตามลูกหนี้การค้า เพื่อให้ลูกหนี้ชำระหนี้ท่ีติดค้าง 2  
5 สามารถชำระหนี้การค้ากับร้านค้าส่ง หรือตัวแทนจำหน่าย 3  
6 ทำการวางแผนทางการเงินในกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน (เมื่อเกิด

ภัยธรรมชาติ หรือโรคระบาดอันตราย เช่น โควิด-19) 
2  

7 ทำการวางแผนทางการเงินก่อนการตัดสินใจลงทุนซื้อสินค้า
มาวางจำหน่าย 

3  

8 ทำการหาแหล่งเงินทุนท่ีมีดอกเบ้ียต่ำ (กรณีท่ีร้านต้องการ
สินเช่ือ) 

1  

9 ทำการแบ่งส่วนของเงินส่วนตัวกับเงินของธุรกิจออกจากกัน 3  
10 ทำการชำระภาษีถูกต้อง 3  

รวม 25%  
แนวทางด้านลูกค้า 

1 ทำการสร้างความพอใจของลูกค้าด้วยสินค้าท่ีมีคุณภาพ 4  
2 ทำการค้าด้วยความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า และมีมนุษยสัมพันธ์ท่ี

ดี (เหมือนเพื่อน หรือญาติพี่น้อง) 
3  

3 ทำการรักษาลูกค้าเก่า ด้วยการติดตามความต้องการของ
ลูกค้าและประเมินผล การส่ังซื้อตลอดเวลา 

3  

4 ทำการสร้างลูกค้าใหม่ (พัฒนาสินค้าและบริการ เพื่อดึงดูด
ให้มีลูกค้าใหม่เพิ่มข้ึน) 
 

2  

5 ทำการแบ่งส่วนการตลาดจากร้านค้าปลีกระแวกเดียวกัน 
โดยการพิจารณาความแตกต่างของลูกค้า เช่น อายุ เพศ 
รายได้ และอาชีพเป็นต้น 

1  

6 ให้บริการลูกค้าด้วยความเต็มใจและกระตือรือล้น 3  
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ข้อ รายละเอียด ค่าถ่วง
น้ำหนัก 

หมายเหตุ 

7 มีความพยายามตอบสนองความต้องการ และแก้ปัญหาของ
ลูกค้า 

3  

8 ให้บริการลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน และสม่ำเสมอ 1  
9 มีความอดทน อดกล้ันต่อการแสดงออกของลูกค้าท่ีไม่พอใจ 3  
10 นำเทคโนโลยีเข้ามาปรับใช้เพื่ออำนวยความแก่ลูกค้า 2  

รวม 25%  
แนวทางการดำเนินงาน 

1 ทำบัญชีแบบง่าย ๆ โดยทำเป็นรายรับ รายจ่าย)  2  
2 ทำการเช็คยอดสินค้าเข้า และออก เพื่อรู้จำนวนสินค้าท่ี

แน่นอน 
2  

3 มีการส่ังซื้อสินค้าเข้าร้านในจำนวนท่ีสอดคล้องกับ
ความสามารถขายได้ (อาจเผ่ือ safety stock)  

4  

4 มีการตั้งราคาท่ีเหมาะสม (จากการสังเกตร้านค้าใกล้เคียง 
และไม่แตกต่างกับร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ เพราะมีต้นทุน
ด้านการดำเนินการท่ีต่ำกว่า) 

2  

5 การจัดวางสินค้าให้สามารถเลือกซื้อได้สะดวก โดยการ
จัดเรียงตามลำดับของวันหมดอายุเพื่อลดการสูญเสียของ
สินค้าหมดอายุได้ 

2  

6 การเลือกขนาดสินค้าท่ีเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า  โดยการ
สังเกตพฤติกรรม และความต้องการซื้อของลูกค้า 

3  

7 ทำการสร้างความโดดเด่น และมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าท่ี
จำหน่าย เช่น การจัดมุมสินค้าขายดี หรือทำการใส่บรรจุ
ภัณฑ์ท่ีดึงดูดความสนใจได้ 

2  

8 ทำการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าได้ 2  
9 ดูแลร้านให้มีความสะอาด สวยงาม และปลอดภัย 3  
10 ทำการวางแผนการใช้พื้นท่ีให้เกิดประโยชน์สูงสุด 3  

รวม 25%  

แนวทางด้านการพัฒนา 
1 มีการเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการทำธุรกิจค้าปลีก

อย่างต่อเนื่อง 
4  

2 มีการแลกเปล่ียนความรู้ หรือข้อมูลการค้าปลีกระหว่าง
ผู้ประกอบการ 

2  

3 นำความรู้ท่ีได้มาสร้างแรงจูงใจในการประกอบธุรกิจ 2  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 143 

ข้อ รายละเอียด ค่าถ่วง
น้ำหนัก 

หมายเหตุ 

4 พยายามหาโอกาสเข้ารับการอบรมในหัวข้อท่ีส่งเสริมการทำ
ธุรกิจค้าปลีก 

2  

5 นำความรู้มาใช้ปรับปรุง และพัฒนาร้านค้าปลีก 3  
6 ติดตามข่าวสารด้านภาษีสินค้าท่ีวางขายในร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิม 
2  

7 ศึกษาและพัฒนาแนวทางด้านการตลาดเพื่อจูงใจลูกค้า 2  
8 มีการนำเทคโนโลยีท่ีเกี่ยวข้องกับการทำธุรกิจค้าปลีกเข้ามา

ใช้ในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมและส่งผลให้ร้านเกิดการพัฒนา 
3  

9 ทำการเปรียบเทียบการประกอบการในอดีตกับปัจจุบันเพื่อ
เห็นภาพการพัฒนาธุรกิจค้าปลีก 

3  

10 ติดตามข่าวสาร ความเคล่ือนไหวทางธุรกิจต่างๆ อยู่เสมอ 
เพื่อทันต่อความเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภค 

2  

รวม 25%  
ผลรวมทุกด้าน 100%  

 

วิธีการคำนวนค่าคะแนนของแบบสอบถาม 
 

ตารางที่ 4.21 แสดงวิธีการคำนวนค่าคะแนนของแบบสอบถาม 
 

ข้อคำถาม ค่าถ่วง
น้ำหนัก 

 
(1) 

ระดับความถ่ี   
การ

ดำเนินงาน 
(2) 

ผลการ
ประเมินเป็น
ระดับคะแนน 

(1x2) 

แสดงผลเป็น
ระดับสี 

 

1. ด้านการเงิน     
ข้อคำถาม X1, X1, X1.....X10     
2. ด้านลูกค้า     
ข้อคำถาม X1, X1, X1.....X10     
3. ด้านการดำเนินงาน     
ข้อคำถาม X1, X1, X1.....X10     
4. ด้านการพัฒนา     
ข้อคำถาม X1, X1, X1.....X10     

 
 

ผู้ประเมินใส่ค่าระดับความถี่ 

ที่ได้ทำจริง 

แสดงในระบบ 

ตามมาตรตัวแปร 5 ระดับ 
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4.3) ทำการกำหนดมาตรวัดตัวแปร โดยใช้แบบอัตรภาค ( Interval Scale) เพื่อเป็นการวัด
ตัวแปรท่ีบอกปริมาณความมากน้อย หรือความห่างของข้อมูลได้ แต่ไม่สามารถบอกได้ว่าแต่ละอัตร
ภาคของค่าคะแนนนั้น ผู้ประกอบการมีความสามรถมาก หรือน้อย กว่ากัน และในการวัดผลการ
ประเมินด้วยแบบประเมินนี้ไม่มีค่าคะแนน 0 สัมบูรณ์ เพราะผู้ท่ีได้ผลค่าแนน 0 ไม่ได้หมายความว่าผู้
นั้น จะไม่เก่ง หรือไม่มีความสามารถในการประกอบธุรกิจค้าปลีก ซึ่งแบ่งเป็น 5 ช้ัน ใช้สูตรการ
คํานวณความกว้างของอันตรภาคช้ัน ดังนี้ 
 

 
                            =                500 - 100 
                                                                          5 
         ดังนั้น ความกว้างของอันตรภาคช้ันเท่ากับ  80  
 

หลังจากการคํานวณช่วงระดับคะแนนดังกล่าวแล้วนําค่าท่ีได้จากการคํานวณมาแบ่งเป็น
ระดับ 
สภาวะการณ์ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ 5 ระดับดังนี้ 

คะแนนรวม 500 – 421 (ร้อยละ 100 – 86)  หมายถึง ระดับสีเขียว 
คะแนนรวม 420 – 341 (ร้อยละ 85 – 71)  หมายถึง ระดับสีเหลือง 
คะแนนรวม 340 – 261 (ร้อยละ 70 – 56)  หมายถึง ระดับสีส้ม 
คะแนนรวม 260 – 181 (ร้อยละ 55 – 41)  หมายถึง ระดับสีแดง 
คะแนนรวม 180 – 100 (ร้อยละ 40 – 25)  หมายถึง ระดับสีม่วง 

 
ท้ังนี้ ความหมายของแต่ละระดับสี มีดังต่อไปนี้ 

ระดับสีเขียว  หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีศักยภาพในการดำเนินการท่ัวไปได้ใน
ระดับดีมาก 

ระดับสีเหลือง  หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีศักยภาพในการดำเนินการท่ัวไปได้ใน
ระดับดี  

ระดับสีส้ม   หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีศักยภาพในการดำเนินการท่ัวไปได้
ระดับปานกลาง และธุรกิจเริ่มอิ่มตัว 

ระดับสีแดง  หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเริ่มประสบปัญหาในการดำเนินการ 
ระดับสีม่วง หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีปัญหาสะสม และมีอาจไม่สามารถ

ปรับปรุงแก้ไขได้โดยลำพัง 
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4.4) นำข้อมูลท่ีสร้างข้อคำถามท่ีผ่านการกำหนดมาตรวัดตัวแปรแล้ว ตามข้อท่ี (4.3) มา
พัฒนาเป็นแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมร่วมกับเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม โดยได้พัฒนาแบบ
ประเมินธุรกิจแบบด้ังเดิมในลักษณะของเว็บแอปพลิเคชันแบบ Responsive Device ซึ่งเหมาะกับ
การปฏิบัติงานบนอุปกรณ์พกพา เช่น โน้ตบุค แทบเล็ต และโทรศัพท์มือถือเป็นต้น โดยท่ีแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกท่ีใช้ในปัจจุบัน และนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ทำการ
พัฒนาให้เกิดความสอดคล้องกับวิธีการดำเนินงานของผู้ประกอบการ และลักษณะของธุรกิจค้าปลีกท่ี
มุ่งเน้นความสำคัญในขั้นตอนของกระบวนการทางธุรกิจ ด้านการส่ังซื้อ การจำหน่ายสินค้า และการ
จัดการทรัพยากรเพื่อสนับสนุน เช่น เทคโนโลยีท่ีมีความเหมาะสม และใช้เป็นมาตรฐานการวัดท่ีจะ
สะท้อนให้เห็นถึงระดับศักยภาพของธุรกิจ ความสามารถในการพัฒนาเพื่อให้ลูกค้าได้รับส่ิงท่ีดีท่ีสุด 
และส่งผลดีต่อผลประกอบการต่อไป ซึ่งสามารถสรุปความสอดคล้องของแบบประเมินธุรกิจท้ัง 2 
แบบกับธุรกิจค้าปลีก และความแตกต่างกันตามตารางการเปรียบเทียบ ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.22 แสดงการเปรียบเทียบระหว่างนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
และแบบประเมินธุรกิจปัจจุบัน 

ประเด็น นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกที่ใช้
ปัจจุบัน 

1. แนวคิดในการพัฒนา
แบบประเมินธุรกิจ 

1.1 เพื่อเป็นเครื่องมือท่ีสามารถ
บอกถึงระดับศัยกภาพของธุรกิจ
ได้ท่ีมีความสอดคล้องกับสภาพ
ความเป็นจริงในการ
ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมอย่างแท้จริง และเป็น
แนวทางในการปรับปรุงแก้ไข 
และพัฒนาธุรกิจต่อไป 

1.1 เพื่อพัฒนายกระดับธุรกิจค้า
ส่งค้าปลีกให้มีระบบการบริหาร
จัดการท่ีมีมาตรฐานตามเกณฑ์
มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้า
ปลีก และประเมินความพร้อม
ของธุรกิจค้าส่งค้าปลีกก่อนการ
พัฒนา 

2. ความใหม่ทางวิชาการ 2.1 เป็นแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีการพัฒนาใน
รูปแบบเว็บแอปพลิเคชันท่ี
สามารถสะท้อนให้
ผู้ประกอบการมีระดับการรับรู้
ถึงศักยภาพในการ 

2.1 ทำการพัฒนาโดยอาศัย
หลักเกณฑ์มาตรฐานการ
ดำเนินงานของธุรกิจค้าปลีก 
และผู้เช่ียวชาญ 

 ประกอบการ และข้อบกพร่อง
เพิ่มขึ้น และสามารถนำไปใช้
เป็นแนวทางในการปรับปรุง
แก้ไข และพัฒนาธุรกิจให้เกิด
ความยั่งยืน และมีมาตรฐานจน
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ประเด็น นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกที่ใช้
ปัจจุบัน 

สามารถแข่งขันได้ต่อไป 
2.2 พัฒนาโดยการศึกษาสภาพ
ความเป็นจริงของผู้ประกอบการ 
และอุปสรรคปัญหาในการใช้
แบบประเมินทางธุรกิจซึ่งอาจมี
ความแตกต่างจากหลักวิชาการ
บางประการ เพื่อให้ได้แบบ
ประเมินท่ีมีความสอดคล้องกับ 

 คุ ณ ลั ก ษ ณ ะ แ ล ะ วิ ธี ก า ร
ประกอบการของธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมอย่างแท้จริง 

 

3. วิธีการวัดผล 3.1 วัดจากระดับความถ่ีของการ
ดำเนินกิจกรรม และความสำคัญ
ของกิจกรรมท่ีส่งผลต่อระดับ
รายได้ขอ งร้ าน ค้ าป ลีกแบบ
ด้ังเดิม 

3.1 วัดจากระดับการดำเนิน
กิจกรรมของผู้ประกอบการ 

4. ภาษาท่ีใช้ 4.1 การใช้ภาษาท่ี
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมคุ้นเคย กระมีความชับ ทำ
ให้ผู้ทำแบบประเมินเข้าใจง่าย 
4.2 คำถามเหมาะสมกับ
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

4.1 ใช้ภาษากึ่งทางการ 
4.2 ผู้ประกอบการไม่สามารถ
ตอบบางข้อ ได้ เนื่ อ งจาก ได้
ดำเนินการตรงตามคำถาม 

5. การทำแบบประเมิน 5.1 ใช้เวลาในการทำแบบ
ประเมินไม่มาก 
5.2 สามารถพักทำแบบประเมิน
แล้วกลับมาทำต่อภายหลังเมื่อ
สะดวก โดยการลงช่ือเข้าใช้ 
และทำประเมินต่อจากท่ีเคยทำ
ไว้ได้ 

5.1 มีข้อคำถามท่ียาว และมี
จำนวนมาก จึงต้องใช้เวลาใน
การทำแบบประเมินมาก 
5.2 สามารถพักทำแบบประเมิน 
ในกรณีท่ีเป็นแบบประเมินใน
รูปแบบ Paper Form 

6. การแสดงผล 6.1 ประมวลผลการประเมิน
รวดเร็ว 
6.2 มีการเลือกใช้ระดับสีท่ี

6.1 ในกรณีท่ีแบบประเมินเป็น
รูปแบบ Paper Form ต้องใช้
บุคคลในการ 
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ประเด็น นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกที่ใช้
ปัจจุบัน 

สะท้อนถึงสถานะของการ
ประกอบการ 
6.3 มีคำอธิบายระดับสีได้
เหมาะสม 
6.4 มีข้อเสนอแนะถึงแนวทางใน
การดำเนินงานท่ีเหมาะสมในแต่
ละระดับคะแนน  
 

ประมวลผล 
6.2 ในกรณีท่ีแบบประเมินเป็น
รูปแบบ Online แสดงผลคร่าว 
ๆ เพียง 3 ระดับ (เหรีญทอง 
เหรียญเงิน และเหรียญ
ทองแดง) 

 6.5 การเสนอแนวทางในการ
ปรับปรุง พัฒนาร้านค้าปลีก
เหมาะสมกับกลุ่มผู้ประกอบการ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
สามารถดำเนินการได้ด้วยตนเอง 
โดยไม่เกิดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น 
6.6 ก่อให้เกิดการเรียนรู้ต่อ
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

6 .3  ข้ อ เส น อ แ น ะ ใน ก า ร
ปรับปรุงพัฒนาบางประเด็น 
ผู้ป ระกอบการอาจต้องเสีย
ค่ า ใ ช้ จ่ า ย  จึ ง ท ำ ใ ห้  
ผู้ประกอบการยังไม่เริ่มทำการ
ปรับปรุงดังกล่าว   

7. ผู้ใช้แบบประเมิน 7.1 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมโดยเฉพาะ 
7.2 ผู้ประกอบการธุรกิจขนาด
เล็ก ท่ีมีเจ้าของคนเดียว 

7.1 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก 
ค้าส่ง ท่ีเข้าร่วมโครงการของ
หน่วยงานเพื่อวัดระดับศักยภาพ
ก่อน และหลังการร่วมโครงการ
7.2 ผู้ประกอบการธุรกิจท่ัวไปท่ี
มีการบรหารจัดการธุรกิจใน
รูปแบบองค์กร 

8. ประโยชน์ท่ีได้รับ 8.1 ผู้ประกอบการได้รับ
ประโยชน์จากการประเมินท่ีทำ
ให้รับทราบถึงระดับศักยภาพใน
การประกอบการโดยตรง    
8.2 ผู้ประกอบการสามารถ
รักษาข้อมูลผลการประเมินไว้กับ
ตนเอง โดยไม่ต้องกังวลว่าจะมี
ผู้อื่นนำไปใช้ในทางท่ีไม่
เหมาะสม 

8.1 หน่วยงานผู้พัฒนาแบบ
ประเมินได้รับข้อมูลเกี่ยวกับ
ศักยภาพของธุรกิจ และนำไป
พัฒนาโครงการเพื่อให้การ
ช่วยเหลือ สนับสนุน
ผู้ประกอบการต่อไป 
8.2 ผู้ประกอบการอาจไม่ค่อยให้
ความร่วมมือในการทำการ
ประเมินเพราะไม่เห็นประโยชน์ใน
การให้ข้อมูล 
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จากตารางท่ี 4.22  แสดงให้เห็นถึงข้อแตกต่างระหว่างนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม และแบบประเมินธุรกิจปัจจุบัน โดยจะเห็นได้ว่าแบบประเมินท่ีพัฒนาขึ้น มีความใหม่
ในทางวิชาการในด้านแนวความคิด วิธีการศึกษาพัฒนา และวิธีการวัดผล ซึ่งมีความเหมาะสม และ
สอดคล้องกับลักษณะการประกอบการ และพฤติกรรมของผู้ทำการประเมินเป็นอย่างดี 

4.5) ทดสอบการทำงานของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้วย Alpha Test ซึ่งเป็น
การทดสอบการใช้งานของระบบท้ังหมด โดยดำเนินการทุกอย่างให้เหมือนการใช้งานจริง แต่ไม่
จำเป็นต้องมีจำนวนเครื่องเหมือนท่ีจะมีจริง แต่ใช้การจำลองเครื่องขึ้นมา และสามารถใช้งานได้จริง 
ซึ่งเรียกว่า Virtual Machine โดยขั้นตอนนี้จะการทำทดสอบในฝ่ังผู้พัฒนา (developer) โดยผู้ใช้ 
(user) จะยังไม่มีส่วนเกี่ยวข้องในการทดสอบนี้ และดำเนินการปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องของแบบ
ประเมินต่อไป 

 
 4.6) นำไปให้ผู้เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ หรือด้านการพัฒนาแบบประเมินทาง
ธุรกิจ ทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน ได้ค่าดัชนี
ความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity index) ท้ังนี้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มีผู้เช่ียวชาญจำนวน 
3 คน ข้อคำถามท่ีควรได้รับการประเมินว่ามีความสอดคล้องจะมีค่าเท่ากับ 0.67 จึงเป็นเกณฑ์ท่ี
ยอมรับได้ (acceptable) และเกณฑ์นี้ควรจะเป็นต่ำสุดสำหรับค่าดัชนีวัดความสอดคล้องเชิงเนื้อหา
รายข้อ และระดับดี (good) เมื่อมีค่าต้ังแต่ 0.8 ขึ้นไป และดีเยี่ยม (excellent) เมื่อมีค่าเท่ากับ 1.0 
เมื่อทำการหาค่า S- S-CVI/Ave  ซึ่งเป็นการประเมินความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาท้ังฉบับ โดยได้ค่าดัชนี
ความเท่ียง 0.89 และหลังจากนั้นจะนำไปปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เช่ียวชาญต่อไป 
 

5) ทดสอบต้นแบบกับกลุ่มเป้าหมาย (Test)   
นำแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมไปให้กลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม คือ ผู้ประกอบการ 

และหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมทดลองใช้ เพื่อทดสอบคุณภาพของ
แบบประเมินเกี่ยวกับประสิทธิภาพ (Efficiency) หรือ ความเหมาะสมในการใช้งาน (Suitability) การ
ยอมรับ (Adoption) และข้อจำกัดในการใช้งาน (Limitation) ของแบบประเมินร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมต่อไปในระยะท่ี 4  

ในการทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ได้มีการนำไปให้
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังส้ิน 35 คน โดยกรุงเทพมหานคร และ 6 ภูมิภาคท่ัว
ประเทศ ท้ังนี้การพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยข้อมูลท่ี
นำมพัฒนาคำถามในแบบประเมินได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก ผู้วิจัยจึงหาความ
เช่ือมั่นโดยการตรวจสอบแบบสามเส้า (Triangulation)  ได้แก่ 1) เปรียบเทียบด้านข้อมูลในด้าน
สถานท่ีในการเก็บข้อมูล (จากผู้ประกอบการ 6 ภูมิภาค และกรุงเทพมหานคร  2) เปรียบเทียบ
แนวโน้มความสัมพันธ์ระหว่างผลการประเมิน และระดับรายได้ และ 3) เปรียบเทียบผลการประเมิน
จากกลุ่มตัวอย่างระหว่าง internal sampling และ External samplingซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลมี
ดังนี้ คือ  
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1) ผลการเปรียบเทียบด้านข้อมูล ในด้านสถานที่ในการเก็บข้อมูล (จากผู้ประกอบการ 6 
ภูมิภาค และกรุงเทพมหานคร) จำนวน 35 คน  

ตารางที่ 4.23 แสดงค่าเฉล่ียของผลการประเมินศักยภาพร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมทุกภูมิภาค 
ภูมิภาค Mean S.D. 

กรุงเทพมหานคร 381.20 17.810 
ภาคเหนือ 378.20 40.295 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 387.60 13.446 
ภาคกลาง 328.00 32.665 
ภาคะวันออก 348.20 35.738 
ภาคตะวันตก 383.00 17.748 
ภาคใต้ 396.80 84.972 

 
 ในการกำหนดอันตรภาคช้ันใของระดับคะแนน มีดังนี้ 

คะแนนรวม 500 – 421 (ร้อยละ 100 – 86)  หมายถึง ระดับสีเขียว 
คะแนนรวม 420 – 341 (ร้อยละ 85 – 71)  หมายถึง ระดับสีเหลือง 
คะแนนรวม 340 – 261 (ร้อยละ 70 – 56)  หมายถึง ระดับสีส้ม 
คะแนนรวม 260 – 181 (ร้อยละ 55 – 41)  หมายถึง ระดับสีแดง 
คะแนนรวม 180 – 100 (ร้อยละ 40 – 25)  หมายถึง ระดับสีม่วง 
 
ข้อมูลจากตารางท่ี 4.23 จะเห็นได้ว่าค่าเฉล่ียของผลการระเมินศักยภาพร้านค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิมท่ีอยู่ต่างภูมิภาคกัน มีระดับของผลประกอบการท่ีใกล้คียงกัน อยู่ในระดับค่าอันตรภาคช้ัน
เดียวกัน ยกเว้นค่าเฉล่ียของผลคะแนนของภาคกลาง ท่ีมีอันตรภาคช้ันท่ีแตกต่างออกไป อัน
เนื่องมาจากข้อมูลท่ีสังเกตได้ คือมีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมียอดขายลดลงอย่างมากในช่วงท่ีมีโรค
ระบาด Covid-19 ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลด้านผลประกอบการท่ีผู้วิจัยได้ทำการบันทึกไว้ว่าร้านค้าทำ
การแบ่งส่วนการตลาดโดยการเพิ่มการจำหน่ายสินค้าท่ีเกี่ยวข้องกับการเรียน เช่น กระดาษสี แผ่นฟิว
เจอร์บอร์ด และถุงเท้านักเรียน เป็นต้น แต่เมื่อมีการระบาดของโรคโควิด -19 การเรียนได้เปล่ียน
รูปแบบเป็นการเรียนผ่านโปรแกรมออนไลน์ต่าง ๆ และนักเรียนได้รับมอบหมายให้ทำงาน และส่งงาน
ผ่านโปรแกรมดังกล่าว จึงทำให้สินค้าท่ีเกี่ยวกับการเรียนจำหน่ายไม่ได้ 

 
2) ผลการเปรียบเทียบแนวโน้มความสัมพันธ์ระหว่างผลการประเมิน และระดับรายได้  

โดยการนำนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมไปให้ผู้ประกอบการทดลองใช้ พร้อมกับนำ
แบบประเมินแบบเลือกตอบซึ่งมีคำถามในด้านระดับรายได้ด้วยนั้น ผู้วิจัยจึงได้ทำการทดสอบ
เปรียบเทียบคะแนนการประเมินจากนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม กับระดับรายได้
ว่ามีความสอดคล้องกันหรือไม่ ดังนี้ 
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                                                              ภาคเหนือ                                                     
  

 
 

ภาพที่ 4.3 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลประเมิน และรายได้ในภาคเหนือ 
 
                                                                

ภาคใต้ 

 
 

ภาพที่ 4.4 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลประเมิน และรายได้ในภาคใต้ 
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                                                      ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ                                            

 
 

ภาพที่ 4.5 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลประเมิน และรายได้ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 

 

                                                          ภาคตะวันออก 

 
 

ภาพที่ 4.6 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลประเมิน และรายได้ในภาคตะวันออก 
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ภาคกลาง 

 
ภาพที่ 4.7 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลประเมิน และรายได้ในภาคกลาง 

 
 
 
                                                         ภาคตะวันตก 

 
ภาพที่ 4.8 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลประเมิน และรายได้ในภาคตะวันตก 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 153 

                                                          
กรุงเทพมหานคร 

 
 

ภาพที่ 4.9 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลประเมิน และรายได้ในกรุงเทพมหานคร 
   

จากภาพท่ี 4.3 – 4.9 เมื่อทำการทดสอบโดยการนำข้อมูลค่าคะแนนประเมิน และระดับ
รายได้ของผู้ประกอบการโดยแยกเป็นรายภูมิภาคมาสร้าง Box Plot โดยมีค่ามัธยฐานท่ีมีแนวโน้มว่า
จะสัมพันธ์กันระหว่างคะแนนประเมิน และระดับรายได้ไปในทิศทางเดียวกัน 
 
 

 
ภาพที่ 4.10 แสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหวา่งผลคะแนน และระดับรายได้โดย Box Plot ของ

ผู้ประกอบการทุกภูมิภาค  
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จากภาพท่ี 4.10 ท่ีแสดงแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กันระหว่างผลคะแนน และระดับรายได้โดย 
Box Plot จากผู้ประกอบการจำนวน 35 คน ซึ่งข้อมูลเชิงประจักษ์ท่ีทำให้เห็นว่าระดับของคะแนนมี
แนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กับระดับรายได้ โดย Box ท่ี 1 มีระดับคะแนนต่ำท่ีสุด และมีรายได้น้อยท่ีสุด 
โดยจากการสังเกตพบว่าร้านนี้เป็นร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีจำหน่ายอุปกรณ์การเรียนจำนวนมาก 
และเมื่อมีการระบาดของโควิด 19 ทำให้รัฐบาลประกาศนโยบายให้สถานศึกษาทำการเรียนการสอน
ผ่านระบบออนไลน์ ส่ือการสอนมีลักษณะเปล่ียนไปจากการประดิษฐ์ เป็นการสร้างงานส่งครูผ่าน
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ต่าง ๆ จึงทำให้ยอดขายของร้านลดลงอย่างมาก ส่วนใน Box ท่ี 2 – 4 ซึ่งเป็น
กลุ่มท่ีมีระดับรายได้เรียงกันจากน้อยไปหามาก ซึ่งมีระดับเส้นมัธยฐาน (Median) ท่ีมีระดับสูงขึ้นแปร
ผันตามระดับรายได้ โดย Box ท่ี 2 กลุ่มท่ีมีรายได้ประมาณ 40,000 บาท คะแนนส่วนใหญ่จะอยู่สูง
กว่าระดับมัธยฐาน Box ท่ี 3 เป็นช่วงคะแนนท่ีกว้างท่ีสุด มีคะแนนท่ีต่ำกว่า และสูงกว่าเส้นมัธยฐานท่ี
เท่า ๆ กัน ซึ่งอาจจะหมายความได้ว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่ท่ีมีคะแนนประเมินระหว่าง 360 – 402 
คะแนน มีผลประกอบการอยู่ในช่วง 75,000 บาท โดยใน Box ท่ี 4 กลุ่มระดับคะแนนต่ำกว่าเส้น   
มัธยฐานมีมากกว่า และมีรายได้อยู่ระดับช่วง 100,000 บาท  

 
3) ผลการเปรียบเทียบผลการประเมินระหว่างผู้ประกอบการที่เคยตอบแบบสอบถาม 

และให้สัมภาษณ์ เรียกว่ากลุ่มตัวอย่างภายใน (internal sampling) และผู้ประกอบการที่ไม่เคย
เข้าร่วมการวิจัยคร้ังนี้เลยเรียกว่ากลุ่มตัวอย่างภายนอก (External sampling) ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.24 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียผลประเมินของกลุ่มตัวอย่างภายใน และกลุ่มตัวอย่าง

ภายนอก 
การทดสอบ จำนวน  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D) 
ค่าสถิติ t p 

กลุ่มตัวอย่าง
ภายใน 

7 3.85 .359 -0.88 0.412 

 
กลุ่มตัวอย่าง
ภายนอก 

 
7 

 
3.97 

 
.214 

 
    

 
 

* p <0.05 
จากตาราง 4.24 แสดงให้เห็นว่าเมื่อนำแบบประเมินท่ีพัฒนาขึ้นไปให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้า

ปลีกแบบด้ังเดิมทดลองใช้ แต่มีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุ่ม
ตัวอย่างภายในมีค่าคะแนนเฉล่ีย 3.85 และกลุ่มตัวอย่างภายนอกมีค่าคะแนนเฉล่ีย 3.97  
  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 155 

ระยะที่ 4 ประเมินประสิทธิภาพ และการยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม 
 

4.4 นำนวัตกรรมแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายเพื่อตรวจสอบประสิทธิภาพ และ
ประเมินการยอมรับนวัตกรรมแบบประเมิน 

 

4.4.1 การศึกษาในขั้นตอนนี้เป็นการนำแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายท้ัง 2 
กลุ่มโดยการทดลองกับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และผู้แทนจากหน่วยงานในระบบนิเวศ
ทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพื่อทดสอบประสิทธิภาพ และการยอมรับการนำไปใช้
ประโยชน์ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีการดำเนินการดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.25 ผลการประเมินการยอมรับเทคโนโลยีของนวัตกรรม 

แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้ประกอบการ (n = 35)  

และผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (n = 4) 

ที่ รายการประเมิน ผู้ประกอบการ ผู้แทนหน่วยงาน 

Mean S.D ความหมาย Mean S.D ความหมาย 

ด้านการรับรู้ประโยชน์ 

1 เว็บแอปพลิเคชันแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการประกอบธุรกิจค้าปลีก 

4.51 .50 มากท่ีสุด 4.25 .50 มาก 

2 เว็บแอปพลิเคชันแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมเป็นสิ่งที่น่าสนใจ
สำหรับผู้ประกอบการ 

4.62 .49 มากท่ีสุด 4.75 .50 มากท่ีสุด 

3 เว็บแอปพลิเคชันแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมสามารถเข้าใช้งานได้
ทุกท่ี ทุกเวลา 

4.62 .49 มากท่ีสุด 4.75 .50 มากท่ีสุด 

4 เว็บแอปพลิเคชันแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมช่วยพัฒนาให้เกิดแนว
ปฏิบัติที่ดีสำหรับ
ผู้ประกอบการ 

4.57 .50 มากท่ีสุด 4.25 .50 มาก 

รวม 4.58 .49 มากที่สุด 4.50 .50 มาก 
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ที่ รายการประเมิน ผู้ประกอบการ ผู้แทนหน่วยงาน 

Mean S.D ความหมาย Mean S.D ความหมาย 

ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 

1 ข้ันตอนการใช้งานเว็บแอป
พลิเคชันแบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมี
ความชัดเจน เข้าใจง่าย 

4.85 .35 มากที่สุด 4.75 .50 มากที่สุด 

2 ไม่ต้องใช้ความพยายามใน
การเรียนรู้วิธีการใช้งาน 

4.51 .50 มากที่สุด 4.75 .50 มากที่สุด 

3 เว็บแอปพลิเคชัน มีความ
สอดคล้องกับพฤติกรรม
ของผู้ประกอบการธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม ไม่เป็น
การเบียดเบียนเวลาในการ
ประกอบการ 

4.42 .55 มาก 4.25 .50 มาก 

4 สามารถเข้าทำแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมได้ง่าย 

4.68 .47 มากที่สุด 4.50 .57 มาก 

รวม 4.62 .47 มากที่สุด 4.56 .52 มากที่สุด 
ความต้ังใจใช้ 

1 มีทัศนคติเชิงบวกต่อการใช้
เว็บแอปพลิเคชันนี ้

4.62 .49 มากที่สุด 5.00 .00 มากที่สุด 

2 ยอมรับเว็บแอปพลิเคชัน
ให้เป็นอีกทางเลือกสำหรับ
การพัฒนาการ
ประกอบการ 

4.40 .49 มาก 4.50 .57 มาก 

3 มีความตั้งใจจะใช้เว็บแอป
พลิเคชันนี้ในปัจจุบัน 

4.42 .55 มาก 4.75 .50 มากที่สุด 

4 มีความตั้งใจจะใช้เว็บแอป
พลิเคชันนี้ต่อไปในอนคต 

4.57 .50 มากที่สุด 4.75 .50 มากที่สุด 

รวม 4.50 .51 มาก 4.75 .39 มากที่สุด 
  

จากตารางท่ี 4.25  แสดงผลการประเมินการยอมรับเทคโนโลยีของนวัตกรรมแบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 35 
คน และและผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 4 คน แบ่งการประเมิน
ออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านการรับรู้ประโยชน์ ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน และด้านความ
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ต้ังใจใช้ ซึ่งผลการประเมินการยอมรับพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีความเห็นต่อ
ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งานมากท่ีสุด คือ 4.62 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .47  รองลงมาคือ การ
ยอมรับด้านการรับรู้ประโยชน์ 4.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .49  และด้านความต้ังใจใช้ 4.50 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน .51 ตามลำดับ 
 ส่วนและผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีความเห็นต่อด้านความ
ต้ังใจใช้มากท่ีสุด คือ 4.75 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .39 รองลงมาคือ ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้
งาน 4.56 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .52 และการยอมรับด้านการรับรู้ประโยชน์ 4.50 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน .50 

 4.4.2 การทวนสอบแบบประเมินร้าน ค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยการใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เพื่อสอบถามเกี่ยวกับประสิทธิภาพ (Efficiency) ความเหมาะสมในการใช้งาน 
(Suitability) การยอมรับ (Adoption) และข้อจำกัดในการใช้งาน (Limitation) ของแบบประเมิน
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมท้ังทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ว่าผู้ประกอบการมีระดับการรับรู้ศักยภาพใน
การดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมก่อน และหลังการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี .05  โดยจัดลำดับความสำคัญในลักษณะคำถามแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ซึ่งจะให้เลือกตอบ
เพียงคำตอบเดียว มีการกำหนดเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 

  5 คะแนน หมายถึง มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
  4 คะแนน หมายถึง มีประสิทธิภาพมาก 
  3 คะแนน หมายถึง มีประสิทธิภาพปานกลาง 
  2 คะแนน หมายถึง มีประสิทธิภาพน้อย 
  1 คะแนน หมายถึง มีประสิทธิภาพน้อยท่ีสุด 
 

ตารางที่ 4.26 ผลเปรียบเทียบระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมก่อน
การใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ท่ี เนื้อหา ก่อนการใช้งาน 
Mean S.D ความหมาย 

1 สามารถระบุปัญหาหรือข้อบกพร่องในร้านค้าได้
เร็วขึ้น 

2.94 .63 ปานกลาง 

2 ทราบข้อบกพร่องเป็นรายด้านชัดเจนมากขึ้น 2.71 .82 ปานกลาง 
3 หาวิธีแก้ไขข้อบกพร่องของร้านได้รวดเร็วขึ้น 2.88 .83 ปานกลาง 
4 มีข้อมูลในการปรับปรุง และพัฒนาร้านค้าท่ี

ชัดเจนมากขึ้น 
2.82 .85 ปานกลาง 

5 มีระบบและแบบแผนในการดำเนินงานมากขึ้น 2.77 .84 ปานกลาง 
6 นำข้อเสนอแนะมาปรับใช้ในการพัฒนาร้านได้ดี

ขึ้น 
2.77 .94 ปานกลาง 
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ท่ี เนื้อหา ก่อนการใช้งาน 
Mean S.D ความหมาย 

7 ช่วยให้สามารถสังเกตพฤติกรรมและความ
ต้องการซื้อของลูกค้ามากขึ้น 

3.17 .51 ปานกลาง 

8 เพิ่มประสิทธิภาพในการประกอบการมากขึ้น 2.97 .74 ปานกลาง 
9 เห็นความสำคัญของการประเมินธุรกิจมากขึ้น 2.94 .80 ปานกลาง 
10 เปิดรับข้อมูลข่าวสารท่ีเกี่ยวข้องกับร้านค้าปลีก

มากขึ้น 
2.85 .84 ปานกลาง 

  

จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีระดับการรับรู้
ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจในด้านต่าง ๆ ก่อนการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมอยู่ในระดับปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.27 ผลเปรียบเทียบระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมหลัง

การใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ท่ี เนื้อหา หลังการใช้งาน 

Mean S.D ความหมาย 
1 สามารถระบุปัญหาหรือข้อบกพร่องในร้านค้าได้

เร็วขึ้น 
4.25 .44 มาก 

2 ทราบข้อบกพร่องเป็นรายด้านชัดเจนมากขึ้น 4.37 .49 มาก 
3 หาวิธีแก้ไขข้อบกพร่องของร้านได้รวดเร็วขึ้น 4.48 .50 มาก 
4 มีข้อมูลในการปรับปรุง และพัฒนาร้านค้าท่ี

ชัดเจนมากขึ้น 
4.42 .55 มาก 

5 มีระบบและแบบแผนในการดำเนินงานมากขึ้น 4.17 .45 มาก 
6 นำข้อเสนอแนะมาปรับใช้ในการพัฒนาร้านได้ดี

ขึ้น 
4.37 .54 มาก 

7 ช่วยให้สามารถสังเกตพฤติกรรมและความ
ต้องการซื้อของลูกค้ามากขึ้น 

4.28 .51 มาก 

8 เพิ่มประสิทธิภาพในการประกอบการมากขึ้น 4.25 .56 มาก 
9 เห็นความสำคัญของการประเมินธุรกิจมากขึ้น 4.62 .49 มากท่ีสุด 
1
0 

เปิดรับข้อมูลข่าวสารท่ีเกี่ยวข้องกับร้านค้าปลีก
มากขึ้น 

4.31 .63 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.27 เมื่อผู้ประกอบการได้ทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมแล้ว ทำให้ระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่วนมากอยู่ใน
ระดับมาก และในประเด็นการเห็นความสำคัญของการประเมินธุรกิจมากขึ้น อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
 
ตารางที่ 4.28 ผลเปรียบเทียบระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมก่อน 

และหลังการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
การทดสอบ จำนวน 

(ข้อ) 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D) 
ค่าสถิติ t p 

ก่อนการใช้ 10 2.88 .132 -24.380 .000* 
 

หลังการใช้ 
 

10 
 

4.35 
 

.130 
  

* p <0.05 
 จากตาราง 4.28 แสดงผลเปรียบเทียบระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมก่อน และหลังการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีค่าเฉล่ียท่ีต่างกัน
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมก่อน และหลังการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีค่าเฉล่ีย 2.88 และ 4.35 
โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .132 และ .130 ตามลำดับ 

 ท้ังนี้ ผู้วิจัยจะนำผลการประเมิน จากการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
มาหาค่าทางสถิติโดยใช้ t-test เพื่อทำการทดสอบสมมุติฐานท่ี 2 การใช้ลักษณะแบบประเมินธุรกิจ
แบบเลือกตอบ (Check List) และนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะได้ผลการ
ประเมินท่ีต่างกันซึ่งได้ผลดังนี้ 
 
 

ตารางที่ 4.29 แบบประเมินแบบเลือกตอบ (Check List) 
ส่วนที่ 1   ระดับศักยภาพในการประกอบธุรกิจค้าปลีก 
 

ข้อคำถาม ระดับศักยภาพ 
5 4 3 2 1 

1. ท่านสามารถบริหารจัดการทางด้านการเงินของร้านค้า      
2. ท่านสามารถบริหารจัดการกับลูกค้าท้ังลูกค้าเดิม และ
ลูกค้าใหม่ 

     

3. ท่านสามารถบริหารจัดการกับวิธีการดำเนินงานท่ัวไปใน
ร้าน 

     

4. ท่านสามารถนำความรู้ท่ีได้จากแหล่งต่าง ๆ มาใช้พัฒนา
ร้านค้าปลีก 
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ข้อคำถาม ระดับศักยภาพ 
5 4 3 2 1 

5. การดำเนินธุรกิจของท่านโดยภาพรวม      
ส่วนที่ 2   ระดับรายได้ 
  มากกว่า 100,000 บาท/เดือน                      50,001-100,000 บาท/เดือน  
  30,001-50,000 บาท/เดือน                        น้อยกว่า 30,000 บาท/เดือน  
 
 จากการสังเกตในขณะทำแบบสอบถามลักษณะนี้ ผู้ประกอบการจะเลือกคำตอบในส่วนท่ี 1 
ระดับศักยภาพในการประกอบธุรกิจค้าปลีกด้วยความรวดเร็ว แต่เมื่อมาถึงในส่วนท่ี 2 ระดับรายได้ 
จะใช้เวลาคิดนานขึ้น และมักจะเงยหน้าขึ้นมามองผู้วิจัยก่อนท่ีจะเลือกคำตอบ ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้นำ
ข้อมูลท่ีได้จากการทำแบบประเมินแบบเลือกตอบ และนวัตกรรมแบบประเมินท่ีได้พัฒนาขึ้นมาทำการ
เปรียบเทียบผลการประเมิน โดยใช้ค่าเฉล่ียผลการประเมินจากผู้ประกอบการเป็นรายภูมิภาค ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.30 เปรียบเทียบระดับค่าเฉล่ียผลการเมินในภาพรวมระหว่างการใช้แบบประเมินแบบเดิม 
และการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

การทดสอบ จำนวน  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

ค่าสถิติ t p 

แบบประเมิน        
รูปแบบเดิม 

7 3.57 .179 -2.705 0.035 

 
นวัตกรรมแบบ

ประเมิน 

 
7 

 
3.85 

 
.359 

 
    

 
 

* p <0.01 
จากตาราง 4.30 ได้แสดงการเปรียบเทียบระดับค่าเฉล่ียผลการประเมินในภาพรวมระหว่าง

การใช้แบบประเมินรูปแบบเดิม และการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีค่าเฉล่ีย
ท่ีต่างกันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยระดับค่าเฉล่ียผลการประเมินจากการใช้แบบ
ประเมินรูปแบบเดิมมีค่าเฉล่ีย 3.57 และค่าเฉล่ียผลการประเมินจากการใช้นวัตกรรมแบบประเมินมี
ค่าเฉล่ีย 3.85 โดยมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .179 และ .359 ตามลำดับ 
 
4.5 ศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิงพาณิชย์ 

ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงอัตราการเพิ่มขึ้นของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และส่วนแบ่งทางการตลาดของ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม พร้อมท้ังทำการวิเคราะห์นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดย
การใช้ SWOT Analysis ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของแบบประเมิน อีก
ท้ังทำการศึกษาแนวคิดทางกระบวนการ (Product Concept) และคุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product 
Value) แนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ซึ่งประกอบด้วย การวิเคราะห์แนวคิดทาง
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การตลาด กลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงการวิเคราะห์คุณค่านวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมด้วย Business Model Canvas และวางกรอบแผนทางการเงิน (เสนอในบทท่ี 6) เพื่อให้ทราบ
ถึงความเป็นไปได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิงพาณิชย์ โดยผลการศึกษา
ถึงอัตราการเพิ่มขึ้นของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีดังนี้ 
 

 
 

ภาพที่ 4.11 อัตราการเพิ่มขึ้น และส่วนบ่งในตลาดของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
         ท่ีมา  กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ (2562) 
 
จากภาพท่ี 4.11 แสดงให้เห็นว่าจำนวนร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังมีการเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง 

โดยมีการกระจายตัวของร้านค้าในภาคตะวันออกฉียงเหนือมากท่ีสุด ร้อยละ 22 ภาคกลาง ร้อยละ 
22 ภาคเหนือ ร้อยละ 16 ภาคใต้ ร้อยละ 15 และกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ร้อยละ 13 ท้ังนี้
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงครองส่วนแบ่งในตลาดสูงท่ีสุด คือร้อยละ 41 ลองลงมาคือร้านสะดวกซื้อ 
ร้อยละ 31.8 และไฮเปอร์มาร์ท ร้อยละ 24.1 

ท้ังนี้แนวโน้มในการเผยแพร่นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จะดำเนินการ
จัดทำบันทึกข้อความจากจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เพื่อนำส่งให้กับหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทาง
ธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีความยินดีจะนำไปเผยแพร่แก่ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีอยู่
โครงการหรือเครือข่ายของหน่วยงาน ดังนี้ 

4.5.1) กรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ เผยแพร่ไปยังร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในโครงการ
ธงฟ้าประชารัฐ 

4.5.2) บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนช่ันแนล จำกัด (มหาชน) (เครือสหพัฒนพิบูล) เผยแพร่ไปยัง
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมผ่านตัวแทนจำหน่ายสินค้า 

4.5.3) กลุ่มรวมพลคนโชวห่วย ซึ่งเป็นการรวมตัวของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ท่ัวทุกภูมิภาคของประเทศไทย 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทท่ี 5 

ผลวิจัย 

 
งานวิจัยเรื่องนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีวัตถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อ 

(1) ศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหาของการใช้
แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน  (2) ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมิน 
(Innovation of Evaluation tools) จากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และองค์กรท่ีอยู่ใน
ระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (3) พัฒนานวัตกรรมแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็นเครื่องมือช่วยให้การประเมินมีความ
เหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และสร้างต้นแบบตัวอย่าง 
(Prototype) (4) นำนวัตกรรมแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายเพื่อประเมิน และตรวจสอบ
ประสิทธิภาพของนวัตกรรมแบบประเมิน และ (5) เผยแพร่นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมสู่การนำไปใช้ประโยชน์ไปยังองค์กร   ต่าง ๆ ท่ีมีผลโดยตรงต่อการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้า
ปลีก และผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ให้เกิดประโยชน์ต่อไป ซึ่งในการเสนอผลการวิจัยใน
บทท่ี 5 นี้ จะขอเสนอในส่วนของการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในด้านผลการ
พัฒนา และขั้นตอนการใช้งานแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

 
5.1 ผลการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นการพัฒนาในรูปแบบของ Web 
Application โดยอาศัยการออกแบบท่ีเรียกว่า “Responsive web design” ซึ่งเป็นเทคนิคการ
ออกแบบเว็บไซด์ให้เหมาะสมกับการแสดงผลบนหน้าจอขนาดต่าง  ๆ ซึ่งมีความละเอีดของหน้าจอใน
อุปกรณ์ท่ีแตกต่างกัน เช่น คอมพิวเตอร์ โน้ตบุค โทรศัพท์มือถือ และแทบเล็ต เป็นต้น  โดยมี
ส่วนประกอบต่าง ๆ ดังนี้ 
 5.1.1 โครงสร้างเมนูต่าง ๆ ของนวัตกรรมแบบประเมินุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
ซึ่งประกอบด้วย  
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ภาพที่ 5.1 โครงสร้างเมนูต่าง ๆ ของนวัตกรรมแบบประเมินุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
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 5.1.2 ส่วนหน้าหลัก และการลงช่ือผู้ใช้งาน  
 

 
ภาพที่ 5.2 แสดงส่วนหน้าหลัก และการลงช่ือผู้ใช้งาน 

 
5.1.3 ส่วนเมนูหลัก ของนวัตกรรมแบบประเมินุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งประกอบด้วย 
1) ทำแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
2) ความรู้ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
3) ข้อมูลสินค้าโปรโมชัน (จากบริษัมผู้ผลิต และผู้ค้าส่ง) 
4) ข้อมูลสินค้าชุมชน 
5) ข้อมูลข่าวสาร 
 

  

ลงชื่อผู้ใช ้
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ภาพที่ 5.3  แสดงส่วนเมนูหลัก ของนวัตกรรมแบบประเมินุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 
5.1.4 หัวข้อการประเมินหลังจาก click เลือก ทำการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

 
ภาพที่ 5.4 แสดงหัวข้อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 
  

5 

1 
2 

3 

4 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 166 

5.1.5 เลือกด้านท่ีจะทำการประเมิน โดยไม่ต้องเรียงตามรายด้านก็ได้ โดยข้อคำถามจะ
ปรากฏหน้าละ 1 ข้อ จำนวนด้านละ 10 ข้อ 

 

 
ภาพที่ 5.5 แสดงแต่ละด้านในการประเมิน 

 
 

 
ภาพที่ 5.6 แสดงตัวอย่างคำถามของการประเมินในด้านการเงิน 
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5.1.6 ส่วนแสดงผลของแบบประเมิน 
1) แสดงด้านท่ียังไม่ได้ทำการประเมิน ในส่วนด้านท่ีการประเมินแล้วจะไม่ active และสีจะ

จางลง แต่จะมีการแสดงเป็นผลการประเมินด้านล่าง  
 

 
ภาพที่ 5.7 แสดงหน้าท่ีแสดงถึงหัวข้อท่ีทำการประเมินแล้ว และท่ียังไม่ได้ทำการประเมิน 

 

  2) เมื่อจะกลับไปทำแบบประเมินต่อ ให้ Click ท่ี กลับสู่หน้าการประเมินหลัก 

 
ภาพที่ 5.8 แสดงวิธีกลับสู่หน้าประเมินหลัก 
 
 

ทำการประเมินแล้ว 

ยังไม่ได้ทำการประเมิน 
แสดงผลประเมินด้านที่

การประเมินไปแล้ว 

กดปุ่มน้ี เพ่ือกลับไปเลือกหัวข้อประเมินต่อไป 
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3) เมื่อประเมินครบทุกด้านแล้ว โปรแกรมจะแสดงผลประเมิน ท้ังระดับรายด้าน และ
ภาพรวม 

 

 
ภาพที่ 5.9 แสดงผลการประเมินรายด้าน และรายข้อ 

 
4) สามารถดูผลรวมของการประเมินได้ โดยการกดปุ่ม “ดูผลรวมการประเมิน” 

 
ภาพที่ 5.10 แสดงวิธีการดูผลการประเมินรายด้าน และภาพรวมทั้งหมด 

  

แสดงผลการประเมินรายข้อ 

แสดงผลการประเมินรายด้าน 

แสดงผลการประเมินภาพรวม 
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ภาพที่ 5.11 แสดงผลการประเมินรายด้าน และภาพรวมทั้งหมด 

 
การใช้แถบสีประกอบการแสดงผลการประเมิน โดยอ้างอิงจากระบบท่ีปรึกษาความมั่นคง

แห่งมาตุภูมิของสหรัฐอเมริกา ซึ่งเป็นการเตือนภัยคุกคามการก่อการร้ายท่ีมีรหัสสี ระดับท่ีแตกต่างกัน 
ก่อให้เกิดการปฏิบัติงานได้อย่างเฉพาะเจาะจงของหน่วยงานของรัฐบาลกลาง และรัฐบาลท้องถิ่น 
และปรับใช้กับการเตือนภัยในสนามบินบางแห่ง และสถานท่ีสาธารณะอื่น ๆ ท้ังนี้ส่ือในสหรัฐฯมัก
เรียกว่า "terror alert level" ระบบดังกล่าวถูกแทนท่ี ด้วยระบบใหม่ ท่ี เรียกว่า  “National 
Terrorism Advisory System” ในวันท่ี 27 เมษายน 2554 ด้วยแรงบันดาลใจจากความสำเร็จของ
ระบบสีของไฟป่า ประกอบด้วยระดับภัยคุกคามท่ีมีรหัสสี 5 ระดับซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อสะท้อนความ
น่าจะเป็นของการโจมตีของผู้ก่อการร้ายและแรงโน้มถ่วงท่ีอาจเกิดขึ้น ดังนี้ (New US terror alert 
system replaces color code, 2014) 

 
 แดง ความเส่ียงรุนแรง 
  ส้ม ความเสียงสูงขึ้น 
 เหลือง ความเส่ียงท่ีสำคัญ 
 น้ำเงิน ความเส่ียงท่ัวไปต่ำ 
 เขียว ความเส่ียงต่ำ 

 
ภาพที่ 5.12 แสดงการใช้แถบสีตามแนวทางของ National Terrorism Advisory System 

  

แสดงผลการประเมินภาพรวม 

Click ที่แถบสี จะแสดงข้อเสนอแนะในการดำเนินงาน 
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ท้ังนี้ ผู้วิจัยจึงนำมาดัดแปลงการใช้แถบสีในการแสดงถึงสภาวการณ์ของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมท่ีทำการประเมิน ดังนี้ 

 
เขียว 

(แข็งแรง) 
500-4218 
คะแนน 

เหลือง 
(ปลอยภัย) 
420-341
คะแนน 

ส้ม 
(อ่อนเพลีย) 
340-261 
คะแนน 

แดง 
 (ป่วย) 
260-18 
คะแนน 

ม่วง 
(วิกฤติ) 
180-100 
คะแนน 

พัฒนาต่อยอด เพิ่มการ
ดำเนินการ 

แก้ไขปรับปรุง
ด้วยตนเอง 

แก้ไขปรับปรุง
โดยปรึกษา
ผู้เช่ียวชาญ 

ขอความ
ช่วยเหลือจาก 
หน่วยงานท่ี

เกี่ยวข้องอย่าง
เร่งด่วน 

ภาพที่ 5.13 แสดงแถบสี และความหมายท่ีใช้ประกอบการแสดงผลการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

 
เนื่องจากแถบสีท่ีใช้ประกอบในการแสดงผลการประเมินธุรกิจค้าปีกแบบด้ังเดิมนี้ ต้องการให้

ผู้รับการประเมินเกิดความเข้าใจในปัญหา และปรับปรุงแก้ไขธุรกิจต่อไปซึ่งเป็นความแตกต่างกับ
ระดับความเส่ียงจากการกาอการร้าย จึงเลือกใช้สีม่วงท่ีให้ความหมายในเชิงจิตวิทยาว่ามีความรู้สึก
ผิดหวัง ในการแสดงผลการประเมินขั้นท่ีได้คะแนนต่ำท่ีสุด 

 

 
ภาพที่ 5.14 แสดงคำแนะนำตามระดับสีจากผลรวมของการประเมิน 
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จากภาพท่ี 5.14  แสดงคำแนะนำตามระดับสีจากผลรวมการประเมิน โดยยึดหลักคำแนะนำท่ี
ผู้ประกอบการสามารถดำเนินการได้ด้วยตนเอง และไม่เกิดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น ดังนี้ 
 

5.1.7 ส่วนข้อมูลสนับสนุน เป็นส่วนข้อมูลท่ีจะช่วยส่งเสริมการประกอบธุรกิจค้าปลีกให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ปนะกอบด้วย 
   5.1.7.1 ความรู้เกี่ยวกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ประกอบด้วย ความรู้ท่ีเกี่ยวข้องกับ
ร้านค้าปลีกด้ังเดิม เช่น การตรวจสอบสินค้าเข้า-ออก การจัดการสินค้า เทคนิคทางการตลาดสำหรับ
ร้านค้าปลีก ความรู้ด้านภาษีอากรท่ีเกี่ยวข้องกับผู้ประกอบการ และร้านค้าปลีก 

5.1.7.2 ข้อมูลสินค้า/โปรโมช่ัน (จากบริษัทผู้ผลิต และผู้ค้าส่ง) เป็นการเช่ือมโยงกับ
ข้อมูลของแหล่งจำหน่ายงินค้าขนาดใหญ่ หรือบริษัทผู้ผลิต ท่ีผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่ังซื้อ
สินค้ามาจำหน่ายในร้าน เพื่อตรวจสอบราคาสินค้า และรายการส่งเสริมการขาย (Promotion) เพื่อ
สามารถวางแผนทางการเงินในการจัดซื้อสินค้าได้เหมาะสมต่อไป 

5.1.7.3. ข้อมูลสินค้าชุมชน เป็นการรวบรวมลิงค์ของสินค้าชุมชน ท้ังจากชุมชน  
ต่าง ๆ เอง และจากกรมการค้าภายใน เพื่อเป็นการช่วยกระจายสินค้าให้กับสินค้าชุมชน และเพิ่ม
ตัวเลือกของสินค้าในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมีกทางหนึ่งด้วย 

5.1.7.4 ข้อมูลข่าวสาร เป็นการนำเสนอข้อมูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ ต่อ
ผู้ประกอบการ เช่น ข่าวสารการจัดอบรม ข่าวสารเกี่ยวกับระเบียบหรือกฎหมายท่ีเกี่ยวกับสินค้า และ
ข้อมูลข่าวสารของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมีการช่วยเหลือ หรือสนับผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

 
 

ภาพที่ 5.15 แสดงเมนูของข้อมูลสนับสนุน 
 

ข้อมูลสนับสนุน 
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5.2 แนวทางในการปรับปรุงแก้ไข และพัฒนาตามระดับสี 
 
สีเขียว - ระดับคะแนน 500-405 (ทำการพัฒนาต่อยอด)   

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีศักยภาพในการดำเนินการท่ัวไปได้ระดับดีมากอยู่แล้ว จึงควรหา
วิธีการดำเนินงานเพื่อให้เกิดความยั่งยืน หรือสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับธุรกิจของตนเอง โดยอาจพัฒนา
ร้านค้าให้เป็นร้านค้าปลีกเพื่อส่ิงแวดล้อม (Green Retail Business) เพื่อการยอมรับจากชุมชนมาก
ขึ้น รวมท้ังยังเป็นการสร้างความโดดเด่นให้กับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ เช่น การลดการใช้
ถุงพลาสติก และการนำภาชนะมาใส่ของท่ีซื้อ ซึ่งจะได้รับส่วนลดราคา โดยการทำป้ายประชาสัมพันธ์
ให้ลูกค้าเห็นได้อย่างชัดเจน รวมท้ังทำการแลกเปล่ียนเรียนรู้ประสบการณ์ หรือวิธีการท่ีนำมาซึ่ง
ความสำเร็จของร้าน เพื่อให้ร้านกลายเป็นศูนย์กลางของชุมชนได้เป็นอย่างดี 

 
ท่ีมา   กรมการค้าภายใน (2562) 
        ศูนย์วิจัยนโยบายด้านเศรษฐกิจสีเขียว (2016) 
 
สีเหลือง – ระดับคะแนน 404-305 (เพิ่มการดำเนินการ)  
1. ปลอดโปร่ง โปร่งใส (Transparency) 

วางสินค้าอย่างมีเหตุมีผล จัดกลุ่มแบบง่าย ๆ และมีความชัดเจน และท่ีสำคัญความสูงของช้ัน
วางต้องพอเหมาะ 
2. สะดวก (Convenience) 

ทำเลของร้านต้องให้คนไปมาสะดวก เข้าร้านได้ง่ายและเร็ว ท่ีจอดรถต้องมี รถลากรถเข็น
ต้องเห็นชัด หยิบได้สะดวก และการจัเรียงสินค้าควรเป็นระเบียบเพื่อให้ลูกค้าสามารถเดินเข้าถึงได้ 
เป็นการอำนวยความสะดวกให้แก่ผู้มาซื้ออีกทางหนึ่ง 
3. มีความเก่ียวเนื่องสัมพันธ์ (Relevancy) 

สินค้าต้องตรงกับเป้าประสงค์ของผู้ท่ีต้องการมาซื้อ โดยมีให้เลือกให้เหมาะสมกับกลุ่มลูค้า 
สินค้ารุ่นใหม่ควรเอามาขาย หรือสินค้าท่ีคนอื่นไมม่ีก็ควรเอามาขายเพื่อสร้างความแตกต่างได้ 
4. สามารถหาได้ (Afford) 

 ควรมีข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าได้อย่างเพียงพอ หรือถ้ามีสินค้าใหม่ก็ควรจะมีการจัดวางให้ความ
โดดเด่นของสินค้าออกมาให้ชัดเจน เพื่อสร้างคุณค่าให้กับสินค้านั้น ๆ  
5. การบริการ (Service) 

ผู้ประกอบการควรมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าเป็นอย่างดี และสามารถช่วยเหลือลูกค้าได้ด้วย 
และจุดท่ีสำคัญมากคือ การชำระเงิน ต้องถูกต้อง รวดเร็ว และง่าย  
6. มีความเพลิดเพลิน (Enjoyment) 
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ทำให้ลูกค้ามาร้านแล้วมีความสุข รู้สึกเพลิดเพลิน เป็นการสร้างส่ิงท่ีเกินความคาดหวังให้กับ
ลูกค้า และท่ีสำคัญเมื่อลูกค้าท่ีมีเด็กมาด้วย ควรต้องมีสินค้าเพื่อดึงดูดความสนใจของเด็กท่ีมาด้วย
เช่นกัน 
7. สบาย (Comfortable) 

สร้างความรู้สึกสบายให้แก่ลูกค้า เช่น เปิดเพลง และอย่ายัดเยียดสินค้าให้ลูกค้า  
ท่ีมา   กรมการค้าภายใน (2562) 
Singh et al. (2014) 
 
สีส้ม – ระดับคะแนน 304-205 (อ่อนเพลีย)        
1.การตกแต่งร้าน 

ทำการตกแต่งร้านให้มีเอกลักษณ์และมีความโดดเด่นเป็นของตัวเอง มีความแปลกใหม่และ มี
ชีวิตชีวา 
มีบรรยากาศทีดี โปร่งโล่ง มีแสงสว่างมากเพียงพอ ไม่มีมุมอับ มีอากาศถ่ายเทสะดวก ไม่ดูแออัดหรือ
ทึบจนเกินไป อีกท้ังยังควรทําความสะอาดร้านอยู่เสมอ ทำการจัดเรียงสินค้าให้เป็นระเบียบ เห็นง่าย 
หยิบได้ง่าย  
2.การจัดวางสินค้า 

ควรจําแนกสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ ของประเภทเดียวกันควรจัดวางให้อยู่ใกล้กัน ส่วนอาหารก็
ควรแยกกับของใช้ ติดป้ายราคา และวันหมดอายุให้ชัดเจน เพื่อให้ ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าได้อย่าง
สะดวกสบาย และ ตัดสินใจได้ง่ายข้ึน สินค้าควรจัดเรียงลําดับตามวันหมดอายุ หากหมดอายุก่อนก็ให้
นํามาไว้ด้านหน้าสุดไล่ตามลําดับลงไปเรื่อย ๆ เพื่อป้องกันการค้างสต็อกของสินค้า และต้องทำการ
ส่งเสริมการขายไว้หน้าร้านหรือในบริเวณท่ีลูกค้าสามารถมองเห็นได้ในทันที 
3.การตลาดที่ดึงดูดใจลูกค้า 

ควรคิดหาวิธีในการส่งเสริมการขาย เพื่อเชิญชวนลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการในร้านของเรา
มากขึ้น อย่างเช่น โปรโมช่ัน ซื้อ 1 แถม 1 หรือลดราคาสินค้า 50% นอกจากนี้  และควรติดป้าย
โปรโมช่ันท่ีมีความโดดเด่น และมีสีสันสะดุดตาไว้หน้าร้าน จัดวางสินค้าท่ีต้องการส่งเสริมการขายไว้ใน
จุดท่ีลูกค้าสามารถมองเห็นได้ชัดเจนท่ีสุด  
4.การให้บริการ 

ต้อนรับลูกค้าด้วยความเป็นมิตรอบอุ่น และเป็นกันเอง ทักทาย อย่างร่าเริงแจ่มใส พูดจา
ไพเราะ สีหน้ายิ้มแย้มแจ่มใสอยู่เสมอ เพื่อสร้างฐานลูกค้าใหม่ให้กลายเป็นลูกค้าประจําในอนาคต 
นอกจากนี้ควรสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีต่อลูกค้าเดิมด้วย เช่น หากมีลูกค้าเดิมท่ีเข้ามาใช้บริการเป็น
ประจําควรจดจํารายละเอียดของลูกค้าคนนั้น ๆ ท้ังช่ือของลูกค้าและสินค้าท่ีลูกค้ามาซื้อเพื่อให้ลูกค้า
รู้สึกเหมือนเป็นคนสําคัญ 
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5.การพัฒนาศักยภาพ 
ผู้ประกอบการจะต้องหมั่นเรียนรู้ศึกษาค้นคว้าและพัฒนาตนเองอยู่ตลอดเสมอ เพื่อให้ทันกับ

การเปล่ียนแปลงท่ีพัฒนาไปอย่างรวดเร็ว โดยหมั่นสังเกตและวิเคราะห์ถึงความต้องการของลูกค้า
เพื่อให้ทราบว่าสินค้าชนิดใดท่ีกําลังเป็นท่ีต้องการ หรือลูกค้ากําลังมองหาสินค้าประเภทใด และ
แนวโน้มพฤติกรรมของลูกค้าในอนาคตว่าจะเปล่ียนแปลงไปในทิศทางใด 

 
ท่ีมา   กรมการค้าภายใน (2562) 
        ข้อมูลจาก Smart SME (2563) 
 
สีแดง – ระดับคะแนน 204-105 (เจ็บป่วย) 
1. จัดร้านค้า 

 ทำการจัดร้านค้าให้มีความทันสมัยโดยมีการจัดวางสินค้าให้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ 
สะดวกและง่ายต่อการเลือกซื้อของผู้บริโภค โดยดูตัวอย่างการจัดร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เช่น  ร้าน
สะดวกซื้อซึ่งมีการใช้พื้นท่ีเท่ากับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม แต่ยังสามารถจัดพื้นท่ีภายในร้านให้ลูกค้ามี
ความสะดวก และมีอิสระในการเดินเลือกซื้อสินค้าได้ 
2. กำหนดกลุ่มลูกค้า 

มีการกำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของร้านตนให้ได้ว่ากลุ่มลูกค้า คือ คนกลุ่มใด ต้องการสินค้า
ประเภทไหน จึงสามารถทำการเลือกซื้อสินค้ามาเสนอขายได้ตรงกับความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด 
และคำนึงถึงความหลากหลายของตัวสินค้าด้วย 
3. นำเทคโนโลยีมาปรับใช้ 

มีการใช้เทคโนโลยีท่ีทันสมัยเข้ามาช่วยในการบริหารจัดการให้มากขึ้น เช่น มีเครื่องบันทึก
เงินสดอัตโนมัติ เครื่องยิงบาร์โค้ท เป็นต้น เพื่อเพิ่มความสะดวกในการชำระเงินของลูกค้า 
4. ประชาสัมพันธ์ 

มีการพัฒนาด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์บ้าง หากพบว่ายอดขายของร้านมีแนวโน้มลดลง 
5. ปรับโฉมใหม่ 

ทำการปรับโฉมใหม่ให้แก่ร้านค้าปลีก ซึ่งการออกแบบร้านค้าปลีกนี้ควรทำการออกแบบ
ภายใน และภายนอกให้มีความทันสมัย และสร้างความเช่ือมั่นในสายตาผู้บริโภค 

 

ท่ีมา   กรมการค้าภายใน (2562) 
 
สีม่วง – ระดับคะแนน เท่ากับหรือน้อยกว่า 104 (วิกฤติ) 
 ทบทวนข้อเสนอแนะในระดับคะแนนสีแดง และนำมาปรับปรุง พร้อมประเมินผลอย่าง
ต่อเนื่อง หรือติดต่อขอรับความช่วยเหลือจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง เช่น สำนักงานพาณิชย์จังหวัด 
หรือขอคำปรึกษาจากสถาบันการศึกษาท่ีเกี่ยวข้องในท้องถิ่น เพื่อปรับปรุงแก้ไขอย่างเร่งด่วน 
ท่ีมา   กรมพัฒนาธุรกิจการค้า (2561) 
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ข้อแนะนำรายด้าน 
 การเสนอแนะรายด้าน ได้จากข้อมูลท่ีผ่านการถ่วงน้ำหนักจากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมท่ีประสบความสำเร็จตามความสำคัญ และการส่งผลต่อการประกอบการ 3 อันดับแรก 
ของแต่ละด้าน ดังนี้ 
 
สิ่งที่ควรทำเพื่อให้ประสบความสำเร็จด้านการเงิน 3 อันดับ ได้แก่  

อันดับท่ี 1  ลดต้นทุนโดยไม่กระทบต่อคุณภาพสินค้า และบริการ 
อันดับท่ี 2 การแบ่งส่วนของเงินส่วนตัวกับเงินของธุรกิจออกจากกัน 
อันดับท่ี 3 ทำการชำระหนี้ทางการค้าให้ตรงเวลา 

 

สิ่งที่ควรทำเพื่อให้ประสบความสำเร็จด้านลูกค้า 3 อันดับ ได้แก่ 
อันดับท่ี 1  การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
อันดับท่ี 2 พยายามตอบสนองความต้องการ และแก้ปัญหาของลูกค้า 
อันดับท่ี 3 มีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ซึ่งจะเป็นการรักษาลูกค้าเดิมได้เป็นอย่างดี 

 
สิ่งที่ควรทำเพื่อให้ประสบความสำเร็จด้านการดำเนินงาน 3 อันดับ ได้แก่ 

อันดับท่ี 1  ทำการส่ังสินค้าเข้าร้านให้สอดคล้องกับจำนวนท่ีสามารถขายได้ โดยอาจ
เผ่ือปริมาณสินค้าท่ีปลอดภัย (Safety stock) 

อันดับท่ี 2 ทำการเลือกขนาดสินค้าท่ีเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า โดยสังเกตพฤติกรรมและ
ความ 

ต้องการซื้อของลูกค้า 
อันดับท่ี 3 ดูแลร้านให้มีความสะอาด สวยงาม และปลอดัย 
 

สิ่งที่ควรทำเพื่อให้ประสบความสำเร็จด้านการพัฒนา 3 อันดับ ได้แก่ 
อันดับท่ี 1  ทำการเรียนรู้ส่ิงใหม่ ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับการทำธุรกิจค้าปลีกอย่างต่อเนื่อง 
อันดับท่ี 2 นำความรู้ท่ีได้รับมาปรับปรุงและพัฒนาร้าน 
อันดับท่ี 3 ทำการเปรียบเทียบการประกอบการในอดีตกับปัจจุบัน เพื่อเห็นภาพการ

พัฒนาของร้าน 
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บทท่ี 6 

ความเป็นไปได้ในเชิงพาณิชย์ 

 
 งานวิจัยเรื่อง “นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม” เป็นการพัฒนาเว็บ 
แอปพลิเคช่ัน (Web Application) ท่ีปฏิบัติการได้ท้ังกับเครื่องคอมพิวเตอร์ และโทรศัพท์เคล่ือนท่ี
แบบสมาร์ทโฟน (Smart Phone) ท่ีเริ่มต้นจากการศึกษาความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม และปัญหา อุปสรรคในการใช้แบบประเมินท่ีผ่านมา รวมถึงการศึกษาถึงคุณลักษณะ
คุณสมบัติ และประโยชน์ของแบบประเมินธุรกิจท่ีผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมคาดว่าจะ
ได้รับ จากนั้นจึงนำข้อมูลข้างต้นมาวิเคราะห์สังเคราะห์ และนำมาเป็นแนวทางในการออกแบบ และ
พัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีสามารถประเมินและแนะนำวิธีการดำเนินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ซึ่งจากผลการทดลองแสดงให้เห็นว่าแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมท่ีพัฒนาขึ้นนี้ สามารถนำมาประยุกต์ใช้เป็นเครื่องมือท่ีช่วยบ่งช้ีสถานภาพของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม และเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขปรับปรุง และพัฒนาธุรกิจได้ นอกจากนี้แบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังมีศักยภาพในการนำไปพัฒนาต่อยอดเพื่อให้เกิดประโยชน์เชิง
พาณิชย์กับธุรกิจค้าปลีกแบบด้งเดิม และหน่วยงาน ต่าง ๆ ท่ีมีพันธกิจในการให้การช่วยเหลือ 
สนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งจะช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมจากแนวปฏิบัติท่ีดี (Good Practice) โดยมีรานละเอียด ดังนี้ 
  
6.1 การวิเคราะห์นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ (Product 
Innovation) ในรูปแบบของเว็บ แอปพลิเคช่ัน (Web Application) ท่ีจะช่วยบ่งช้ีสถานภาพของ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมและเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขปรับปรุง และพัฒนาธุรกิจท่ีในปัจจุบันมี
อัตราการเกิดใหม่จำนวนมาก ในเวลาเดียวกันก็มีการล้มเลิกกิจการในจำนวนไม่น้อยเช่นกัน ซึ่งในการ
ดำเนินการให้การสนับสนุน หรือส่งเสริมธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจากภาครัฐยังไม่สามารถดำเนินการ
ได้อย่างท่ัวถึง ประกอบการเข้ามามีบทบาทของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) เช่น ร้านค้า
ปลีกขนาดใหญ่ และร้านสะดวกซื้อท่ีมีการกระจายตัวในท่ัวทุกภูมิภาค  ยิ่งเป็นปัจจัยทำให้ร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิมต้องทำการปรับตัว และพัฒนาธุรกิจในรูปแบบของตนเองให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงของ
สังคม ท้ังด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค และรูปแบบในการดำเนินธุรกิจ ซึ่งการประเมินท่ีจะช่วยบ่งช้ีถึง
ช่วยบ่งช้ีสถานภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขปรับปรุง พร้อม
ท้ังแนวทางในการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะสามารถช่วยให้ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมสามารถ
อยู่รอด และเกิดความยั่งยืนต่อไป 
 นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นเว็บ แอปพลิเคช่ัน หรือเครื่องมือในการ
ประเมินธุรกิจท่ีมีมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมาย คือ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และหน่วยงานใน
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ระบบนิเวศทางธุรกิจท่ีมีพันธกิจให้การส่งเสริม สนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งปัจจุบันมีขนาด
ของกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมอยู่ประมาณ 400,000 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
กรทรางพาณิชย์, 2561) ซึ่งมีท้ังอัตราการเกิดใหม่ และล้มเลิกกิจการ รวมถึงมีส่วนแบ่งการตลาดท่ี
มาก ดังภาพท่ี 6.1 และภาพท่ี 6.2  
 

 
 

ภาพที่ 6.1 แสดงอัตราการเพิ่มขึ้นของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
(สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม, 2562 และศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2562) 

 

ภาพที่ 6.2 แสดงส่วนแบ่งทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม กับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
(สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2562) 
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จากสถิติข้างต้น จะเห็นได้ว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องในระหว่างปี 
2560 -ปี 2562 ถึงแม้จะมีอัตราการเลิกกิจการไปบ้าง แต่ก็อยู่ในอัตราท่ีน้อยกว่าการเพิ่มขึ้นของ
จำนวนร้านค้า และเมื่อคิดเป็นจำนวนร้านค้าแล้ว จำนวนร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมก็มีปริมาณท่ีมากกว่า
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ แต่ในขณะเดียวกันร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมกลับมีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีหดตัว
ลง ดังนั้นแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมไปเผยแพร่ให้ผู้ประกอบการนำไปใช้ หรือขยายผลเชิง
พาณิชย์ จึงจำเป็นต้องทำการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของแบบประเมิน ร่วมกับ
แนวคิดเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ แนวคิดนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ และแนวคิดทางการตลาดเพื่อ
นำนวัตกรรมแบบประเมินไปใช้ให้เกิดประโยชน์เชิงพาณิชย์ จากนั้นจึงนำข้อมูลไปวางแผนทางการ
ตลาด และวางแผนธุรกิจต่อไป 

 
6.2 แนวคิดการพัฒนานวัตกรรม 

แนวคิดในการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ได้ศึกษาถึงปัญหา 
อุปสรรคในการใช้แบบประเมินธุรกิจ และความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยมี
แนวคิดในการดำเนินการดั้งนี้ 

แนวคิดที่ 1 นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ดำเนินการโดยมีการเก็บข้อมูล
จากแบบสำรวจ และการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้แทนจากหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทาง
ธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพื่อออกแบบและพัฒนาให้สอดคล้องกับพฤติกรรม และความ
ต้องการของผู้ใช้ เพื่อสามารถบ่งช้ีถึงสภาวการณ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการ 

แนวคิดที่ 2 การพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ทำการพัฒนาโดย
ยึดแนวทางคุณสมบัติท่ีดีของเว็บแอปพลิเคชัน ซึ่งประกอบด้วย  

User Friendly หมายถึง การออกแบบระบบมีความสามารถในการตอบสนองอย่างต่อเนื่อง
และเหมาะสม  

Team Friendly – มีโครงสร้างท่ีทำให้สามารถทำงานกันเป็นทีมได้อย่างสะดวก 
High Maintainability หมายถึง ทำการบำรุงรักษาได้ง่าย 
Flexible หมายถึง ทำการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได้ง่าย 
Scalable หมายถึง สามารถขยายให้สามารถรองรับปริมาณผู้ใช้ท่ีเติบโตขึ้นได้ในอนาคต 
นอกจากนี้แล้วระบบจะมีคุณลักษณะท่ีมีความสอดคล้องกับพฤติกรรม และความสามารถ

ของผู้ใช้งาน คือ สามารถเข้าถึงง่าย และใช้งานได้สะดวก เพื่อให้ผู้ใช้ได้รับประโยชน์ในการทำการ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้อย่างแท้จริง 

แนวคิดที่ 3  นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรูปแบบเว็บแอปพลิเคชันนี้ 
มีการออกแบบพัฒนาโดยนำแนวทางปฎิบัติท่ีดีของการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ร่วมกับ
เทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกับลักษณะพฤติกรรมของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

แนวคิดที่ 4  นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรูปแบบเว็บแอปพลิเคชันนี้ 
มีระบบฐานข้อมูลเพื่อเก็บผลการประเมินครั้งท่ีผ่านมาเพื่อย้อนกลับไปดูผลการประเมินได้อีก และ
เพื่อทำการเปรียบเทียบผลการประเมินครั้งก่อน และครั้งปัจจุบัน  
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6.3 คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Product Value)  

สำหรับนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจแบบด้ังเดิมท่ีนับว่าเป็นเครื่องมือท่ีช่วยสะท้อน หรือบ่งช้ี
ให้ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ทราบถึงสภาวการณ์ของธุรกิจตนเองเพื่อสามารถ
พิจารณาแก้ไข ปรับปรุง หรือพัฒนาธุรกิจแล้วนั้น ประเด็นท่ีเพิ่มเติมเพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับ
แบบประเมินนี้ ซึ่งอาจเป็นส่วนช่วยกระตุ้นให้ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยอมรับ
ผลิตภัณฑ์ สามารถสรุปได้ดังนี้ 

6.3.1) การทำแบบประเมินสามารถดำเนินการได้กับอุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น คอมพิวเตอร์ 
โทรศัพท์มือถือ หือแทบเล็ต และสามารถทำการประเมินได้ทุกเวลาท่ีต้องการ 

6.3.2) เว็บ แอปพลิเคชัน มีการนำเสนอข้อมูลท่ีเกี่ยวข้อง และเป็นประโยชน์ต่อการ
ดำเนินการของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

6.3.3) เมื่อทำการประเมินแล้ว ระบบสามารถเก็บผลการประเมินได้ เพื่อผู้ประกอบการ
สามารถนำมาเปรียบเทียบผลการประเมินในอดีต และปัจจุบันได้ 

 
6.4 การวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรม (Six Forces Model)  

1) การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Industry rivalry) 
ในการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจในปัจจุบันยังคงเป็นพันธกิจของหน่วยงานภาครัฐ ท่ีทำการ

พัฒนาขึ้นเพื่อประเมินในด้านท่ีเกี่ยวข้องกับโครงการท่ีหน่วยงานได้จัดต้ังขึ้น สำหรับในประเทศไทย
หน่วยงานท่ีมีการพัฒนาเกณฑ์การประเมินธุรกิจ และผู้ประกอบการยังคงเป็นกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์เป็นหน่วยงานหลัก โดยในการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกเป็นไปตามเกณฑ์
มาตรฐานคุณภาพธุรกิจค้าส่งค้าปลีก ซึ่งยังไม่สอดคล้องกับลักษณะเฉพาะของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมเท่าท่ีควร แต่หน่วยงนภาครัฐจะมีข้อได้เปรียบในด้านงบประมาณในการพัฒนาท่ีเมื่อพัฒนาแล้ว
สามารถให้ผู้ประกอบการใช้ได้โดยไม่มีค่าใช้จ่าย รวมถึงภาพลักษณ์ของหน่วยงานมีความน่าเช่ือถือ
มากกว่า ในภาคเอกชนหรือบริษัทผู้ผลิตมีการพัฒนาแบบประเมินเพื่อวัดระดับความพึงพอใจของ
ลูกค้าท่ีมีต่อสินค้า และบริการของทางบริษัทเท่านั้น ดังนั้นการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันจึงไม่
รุนแรง ซึ่งทำให้นวัตกรรมแบบประเมนิธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีโอกาสเข้าสู่อุตสาหกรรมนี้ได้ไม่ยาก 

2) อำนาจการต่อรองของ Suppliers (Bagaining power of suppliers)     
ในการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นการศึกษา และพัฒนาโปรแกรม

การประเมินธุรกิจในรูปแบบเว็บแอปพลิเคชันท่ีอาศัยแหล่งข้อมูลจากผู้ประกอบการ และผู้แทน
หน่วยงานท่ีอยู่ระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยเมื่อกลุ่มผู้ให้ข้อมูลมีความเข้าใจ
ถึงวัตถุประสงค์ของการศึกษาเพื่อพัฒนาแบบประเมินธุรกิจแล้วจะยินดีให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ แต่มี
ผู้ประกอบการบางท่านท่ีไม่ไว้วางใจจะปฏิเสธในการให้ข้อมูลทันที แต่เนื่องจากว่ามีผู้ประกอบการ
ธุรกิจค้าปลีกจำนวนมากทำให้ผู้วิจัยและพัฒนาสามารถถามข้อมูลจากผู้ประกอบการรายอื่นจนได้
ข้อมูลท่ีนำมาใช้ในการพัฒนาได้ต่อไป ซึ่งในส่วนของผู้แทนหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมอย่างแท้จริงมีจำนวนน้อยจึงทำให้ผู้วิจัยต้องใช้ความพยายามในการศึกษาข้อมูลเป็นอย่างมาก  
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3) อำนาจการต่อรองของลูกค้า (Bagaining power of customers) 
ในการศึกษาความเป็นไปได้เชิงพาณิชย์ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิมได้กำหนดลูกค้าเป้าหมายไว้ 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบการ และกลุ่มหน่วยงานภาครัฐท่ีมี
พันธกิจในการส่งเสริมสนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยสำหรับกลุ่มผู้ประกอบการมีความสนใจท่ี
จะใช้แบบประเมินธุรกิจเพื่อเป็นเครื่องบ่งช้ีถึงศักยภาพของการประกอบการโดยไม่เกิดค่าใช้จ่ายท่ีมาก
หรือไม่จำเป็น ซึ่งแบบประเมินธุรกิจท่ีหน่วยงานภาครัฐได้พัฒนาขึ้นเปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการใช้โดย
ไม่มีค่าใช้จ่ายจึงอาจเป็นเหตุผลท่ีทำให้ผู้ประกอบการมีทางเลือกเพิ่มข้ึน และมีอำนาจการต่อรองท่ีสูง 
ในขณะเดียวกันกลุ่มของหน่วยงานภาครัฐก็มีอำนาจการต่อรองท่ีสูงเช่นกัน เนื่องจากบริษัทผู้ผลิตและ
พัฒนาแอปพลิเคชันมีความยินดีในการพัฒนาให้โดยไม่มีค่าใช้จ่าย ซึ่งผู้ผลิตนี้จะได้รับประโยชน์หรือ
รายได้จากการดูแลระบบในภายหลัง 

 

4) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Treat of substitute product or service) 
สำหรับสินค้าทดแทนนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือ แบบประเมิน

ธุรกิจค้าปลีกท่ีหน่วยงานภาครัฐและเอกชนพัฒนาขึ้น ถึงแม้จะเปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการได้ใช้โดยไม่
มีค่าใช้จ่าย แต่เนื่องจากองค์ประกอบ และข้อคำถามในแบบประเมินจะเป็นการประเมินธุรกิจค้าปลีก
ท่ีมีการดำเนินงานในลักษณะท่ีเป็นองค์กร ซึ่งอาจไม่สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้ประกอบการ และ
ลักษณะของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมซึ่งมีลักษณะเป็นธุรกิจแบบครอบครัวเท่าท่ีควร รวมท้ังแบบ
ประเมินมีจุดปรสงค์ในการประเมินศักยภาพของผู้ประกอบการก่อน และหลังการเข้าร่วมโครงการท่ี
หน่วยงานจัดขึ้น ทำให้ผู้ประกอบการท่ีไม่ได้เข้าร่วมโครงการไม่มีโอกาสได้ทำการประเมินดังกล่าว 
ดังนั้นภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนอาจมาจากแบบประเมินท่ีผู้สนใจประเมินทำแบบสอบถามแล้ว
สามารถปรับปรุงกิจการได้เองโดยไม่ต้องเข้ารับการอบรม 

 

5) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ (Treat of new entrance) 
ตามท่ีได้กล่าวในการวิเคราะห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน จะเห็นได้ว่าการ

พัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกยังมีเพียงหน่วยงานภาครัฐท่ีดำเนินการอยู่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีธุรกิจมีการลงทุนไม่สูงมากทำให้ผู้ผลิตรายใหม่ไม่ให้ความสนใจมากนัก อีก
ท้ังการดำเนินการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมไม่มีระบบท่ีแน่นอนตายตัว และมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวบาง
ประการท่ีผู้ท่ีจะพัฒนาแบบประเมินต้องทำการศึกษาและทำความเข้าใจในปัจจัยดังกล่าวจึงจะ
สามารถพันาแบบประเมินธุรกิจได้อย่างสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้ประกอบการ และลักษณะของ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ด้วยเหตุท่ีกล่าวมานี้ทำให้เห็นว่าภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่อยู่ในระดับ
ต่ำ 

 

6) สินค้าที่ใช้ร่วมกัน (Complementary products)   
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมพัฒนาขึ้นในรูปแบบของเว็บแอปพลิเคชัน ซึ่ง

สามารถใช้งานได้กับเครื่องคอมพิวเตอร์ แทบเล็ต และโทรศัพท์มือถือ โดยเฉพาะโทรศัพท์มือถือเป็น
อุปกรณ์ส่ือสารท่ีมีความสำคัญ และจำเป็นกับผู้คนในปัจจุบันอย่างมาก อีกท้ังในอุตสาหกรรม
โทรศัพท์มือถือมีการแข่งขันท่ีสูง เป็นสาเหตุท่ีทำให้มีโทรศัพท์มือถือท่ีมีคุณภาพดี และมีราคาไม่สูง
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มากนักทำให้ผู้ใช้สามารถซื้อหาโทรศัพท์มือถือมาใช้ได้ง่าย และเป็นเหตุผลท่ีทำให้แรงกระทบจาก
สินค้าท่ีใช้ร่วมกันมีระดับท่ีต่ำ 

จากการวิเคราะห์ Six Forces Model จะเห็นได้ว่าการ ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน และ
แรงกระทบจากสินค้าท่ีใช้ร่วมกันมีระดับท่ีต่ำ ในขณะท่ีอำนาจการต่อรองของลูกค้าจะอยู่ในระดับท่ีสูง 
แต่ด้วยแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมพัฒนาขึ้นจากการศึกษาวิจัยให้มีลักษณะท่ีสอดคล้องกับ
พฤติกรรม และลักษณะของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมากกว่าแบบประเมินท่ีหน่วยงานภาครัฐได้
พัฒนาขึ้น จึงทำให้นวัตกรรมบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีความเป็นไปได้ในเชิงพาณิชย์เป็น
อย่างมาก  

 
การวิเคราะห์นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยการใช้ SWOT Analysis 

ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของแบบประเมิน โดยนำข้อมูลท่ีได้จากการ
รวบรวมจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ  ดังนี้ 

1. จากแบบสำรวจความต้องการนวัตกรรมแบบประเมิน จากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม จำนวน 402 คน  

2. จากการสังเกตผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 50 คน โดยผู้วิจัยเป็นผู้
สังเกต 

3. จากการสัมภาษณ์ผู้แทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม จำนวน 5 คน 

4. ผลจากการประเมินจากการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ผลจากการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล และนำมาใช้ SWOT Analysis ในวิเคราะห์จุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีรายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 6.1 แสดงการวิเคราะห์ SWOT Analysis  
ของนวัตกรรมแบบประเมินธรุกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

1. ผู้ประกอบการสามารถใช้นวัตกรรมแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ตลอดเวลา 
และทุกสถานท่ีมีสัญญาณอินเตอร์เน็ต  
2. แบบประเมินสามารถประมวลผลได้ทันทีท่ี
ผู้ประกอบการทำแบบประเมินเสร็จ 
3. เมื่อทราบผลการประเมินธุรกิจแล้ว สามารถ
ทราบถึงสภาวการณ์และข้อบกพร่องของธุรกิจ 
และมี การเสนอแนะถึงวิ ธี ดำเนินการเพื่ อ
ปรับปรุงแก้ไข หรือพัฒนาธุรกิจต่อไป 
 

1. นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ัง เดิม เป็ น การป ฏิ บั ติ การบนอุ ปก รณ์
อิ เล็กทรอนิก ส์  เช่น  คอมพิ ว เตอร์  และ
โทรศัพท์มือถือ จึงอาจทำให้ผู้ประกอบการท่ี
มีอายุมากมีปัญหาในการใช้แบบประเมิน 
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จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

4. นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ออกแบบให้ใช้งานง่าย 

 

1. ผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวนมาก
ใช้โทรศัพท์มือถือประเภท Smart phone ซึ่ง
สามารถเข้าใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมได้ 
2. จากนโยบายของรัฐบาลท่ีมีโครงการเพื่อให้
ความช่วยเหลือ และส่งเสริมธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม จึงทำให้ ผู้ประกอบการให้ความสนใจ
เกี่ยวกับระบบอิเล็กทรอนอกส์ต่างๆ ท่ีมีส่วน
เกี่ยวข้องกับการดำเนินงานร้าน ค้า จึรวมถึง
นวัตกรรมแบบประเมินด้วย 
3. จากสถิติของคนไทยท่ีใช้อินเตอร์เน็ตผ่าน
อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ และโทรศัพท์มือถือมี
จำน วน ม ากอยู่ ใน ช่ ว งอ ายุ  15 -49  ปี  ซึ่ ง
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่วนใหญ่
จะอยู่ในช่วงอายุ 21-30 ปี 41-50 ปี และ 31-
4 0  ปี  ต าม ล ำ ดั บ  จึ งส ะ ท้ อ น ให้ เห็ น ว่ า
ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงนวัตกรรมแบบ
ประเมินได้ 

1. ผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็น
กลุ่มท่ียอมรับส่ิงใหม่ค่อนข้างช้า และมัก
ปฏิเสธการเปล่ียนท่ีต้องใช้เงินลงทุน 
2 เนื่องจากผู้ประกอบการอาจยังไม่ เห็น
ความสำคัญในการทำการประเมินธุรกิจของ
ตน  จึ งท ำ ให้ เป็ น เรื่ อ งย าก ท่ี จ ะท ำ ให้
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าป ลีกแบบด้ังเดิม
ยอมรับนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมในวงกว้าง 
3. ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นธุรกิจลักษณะ
เปิด ทำให้ลูกค้าและบุคคลท่ัวไปเข้าถึงง่าย 
จึงมีมิจฉาชีพฉวยโอกาสหลอกลวง จึงทำให้
ผู้ประกอบการขาดความไว้วางใจในการ
เปิดรับคำแนะนำจากบุคคลภายนอก 

  
จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

สามารถสรุปจุดแข็ง และจุดอ่อนของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ได้ดังนี้ 
 จุดแข็งของนวัตกรรม 

1) ผู้ประกอบการสามารถใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ตลอดเวลา 
และทุกสถานท่ีมีสัญญาณอินเตอร์เน็ต  

2) แบบประเมินสามารถประมวลผลได้ทันทีท่ีผู้ประกอบการทำแบบประเมินเสร็จ 
3) เมื่อทราบผลการประเมินธุรกิจแล้ว สามารถทราบถึงสภาวการณ์และข้อบกพร่องของ

ธุรกิจ และมีการเสนอแนะถึงวิธีดำเนินการเพื่อปรับปรุงแก้ไข หรือพัฒนาธุรกิจต่อไป 
4) นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ออกแบบให้ใช้งานง่าย 
จุดอ่อนของนวัตกรรม 
7) นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นการปฏิบัติการบนอุปกรณ์

อิเล็กทรอนิกส์ เช่น คอมพิวเตอร์ และโทรศัพท์มือถือ จึงอาจทำให้ผู้ประกอบการท่ีมีอายุ
มากมีปัญหาในการใช้แบบประเมิน 
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6.5 แนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) 
จากสถิติการใช้อุปกรณ์ส่ือสารเคล่ือนท่ีร่วมกับอินเตอร์เน็ตของคนไทยมีจำนวนเพิ่มขึ้นอย่าง

ต่อเนื่องซึ่งอุปกรณ์ท่ีคนไทยนิยมใช้เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต คือ คอมพิวเตอร์ และโทรศัพท์มือถือ ดังภาพ 
 

 

 
กลุ่มอายุ (ปี) 

 

 
คอมพิวเตอร์ 

 

 
อินเตอร์เน็ต 

 
 

โทรศัพท์มือถือ 
6-14 71.4 69.6 67.2 
15-24 54.3 91.4 96.9 

25-34 30.8 84.4 97.1 
35-49 20.9 62.1 96.5 

   50 ข้ึนไป 6.8 21.2 85.3 

 
ตารางที่ 6.2 แสดงรอยละของประชากรอายุ 6 ปขึ้นไปท่ีใชคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ต และโทรศัพท

มือถือจําแนก ตามกลุมอายุ 
(สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2561) 

 

 
ภาพที่ 6.3 แสดงจำนวนการใช้งาน Mobile device ของคนไทยในปี 2015 

ดัดแปลงจาก  MarketingOops.com , 2016 

Computer
31%

Notebook
16%

Tablet
11%

Smart Phone
40%

Feature Phone
2%

DEVICE USED TO ACCESS THE INTERNET IN THAILAND IN 2015
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จากภาพจะเห็นได้ว่าคนไทยเข้าถึงการใช้ Smart Phone จำนวนร้อยละ 40 ในขณะท่ีเข้าถึง

การใช้คอมพิวเตอร์ มีจำนวนร้อยละ 31 เข้าถึงการใช้โน้ตบุค จำนวนร้อยละ เข้าถึงการใช้แทบเล็ต 
จำนวนร้อยละ 11 และเข้าถึงการใช้ Feature phone ร้อยละ 2 ซึ่งข้อมูลท้ัง 2 ภาพนี้แสดงให้เก็นว่า
คนไทยการใช้อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ โดยการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตต้ังแต่อายุ 6 ปี และนิยมใช้ Smart 
Phone เพื่อเข้าใช้งานจำนวนมากท่ีสุด 

ผู้วิจัยมองเห็นโอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้ริโภคได้ง่าย โดยการ
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมพัฒนาขึ้นในลักษณะ Responsive web design เพื่อ
สามารถปฏิบัติการได้กับอุปกรณ์ส่ือสารเคล่ือนท่ีต่าง ๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โน้ตบุค โทรศัพท์มือถือ 
และแทบเล็ต เป็นต้น 

 
6.5.1 การวิเคราะห์แนวคิดทางการตลาด 

ในการวิเคราะห์แนวคิดทางการตลาดเริ่มต้นโดยการใช้กลยุทธ์ STP (Segmentation 
Targeting & Positioning) ซึ่งเป็นกลยุทธ์ท่ีวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีท่ีสุด ดังนี้ 

S: Segmentation เป็นการแบ่งส่วนการตลาด ซึ่งเป็นการแบ่งกลุ่มประชากรตามลักษณะ
เพื่อเลือกลูกค้า ซึ่งสำหรับนัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม อาศัยการแบ่งแบบ
ประชากรศาสตร์ (Demographic) โดยเลือกจากกลุ่มอาชีพ สำหรับการพัฒนาครั้งนี้ มุ่งเน้นท่ีผู้ใช้
กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแลลด้ังเดิม 

T: Targeting หมายถึง การเลือกกลุ่มเป้าหมาย โดยยึดอาชีพของกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่ม
ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งมีการใช้ Mobile device อยู่เป็นส่วนมาก แต่มีเวลาว่างท่ีไม่
แน่นอนซึ่งขึ้นอยู่กับกิจกรรมในการจำหน่ายสินค้า ผลิตภัณฑ์ท่ีพัฒนาควรมีความสะดวกในการใช้งาน
ได้ในเมื่อมีเวลาว่าง 

P: Positioning หมายถึง การกำหนดจุดยืนของผลิภัณฑ์ ซึ่งกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม ส่วนมากเลือกใช้งานผลิตภัณฑ์ท่ีการใช้งาน (Functional) โดยมองท่ีคุณภาพ ความคุ้มค่า 
และประโยชน์ท่ีจะได้รับมากท่ีสุด โดยมีราคา หรือค่าใช้จ่ายท่ีเหมาะสม 

 
6.5.2 กลยุทธ์ทางการตลาด 

กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีนำมาใช้ประกอบกับการวิเคราะห์ STP ข้างต้น เพื่อสามารถวางแผน
ทางการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ  คือ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่ ง
ประกอบด้วย 4 Ps ประกอบด้วย Product Price Place และ Promotion (Philip Kotler, 1984) 
มีรายละเอียดดังนี้ 
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1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)  
การกำหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ โดยเริ่มต้นทำการศึกษาพฤติกรรม และความต้องการของ

ผู้ใช้ท่ีมีต่อการใช้อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ และอุปกรณ์ส่ือสารเคล่ือนท่ี ซึ่งแบบประเมินนี้สามาร
ปฏิบั ติการได้ เพื่ อให้ เกิดความสอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้งานของใช้ ซึ่ งหมายถึงก ลุ่ม
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำน่าย (Place Strategy) 
จากการลงพื้นท่ีเพื่อศึกษาข้อมูล จึงได้สังเกตเห็นวิถีการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ

ค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือโดยปกติจะเป็นร้านค้าท่ีเจ้าของเป็นผู้ดูแลร้าน และทำการค้าขายเพียงคนเดียว 
การจะไปทำธุระ หรือซื้อสินค้าเข้ามาจำหน่ายในร้านจึงต้องทำการปิดร้านค้า ซึ่งนับว่าเป็นการเสีย
โอกาสในการดำเนินธุรกิจ จากข้อมูลนี้ผู้วิจัยจึงวางแผนในการจัดจำหน่าย หรือเผยแพร่นวัตกรรม
แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยขอความร่วมมือไปยังผู้แทนการค้าของบริษัทผู้ผลิต หรือ
เจ้าหน้าท่ีจากหน่วยงานของรัฐ ในการกระจายข้อมูลโปรแกรม และช้ีแจงถึงประโยชน์ ท่ี
ผู้ประกอบการจะได้รับจากการใช้แบบประเมิน  

3) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) 
เนื่องจากกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีแนวโน้มในการยอมรับนวัตกรรมใหม่ 

ๆ ค่อนข้างช้า และเมื่อจะมีการเปล่ียนแปลง หรือพัฒนาใด ๆ ก็ไม่ต้องการท่ีจะลงทุนเพิ่ม ดังนั้น
แนวทางในการส่งเสริมการขายนั้น จะต้องดำเนินการโดยแนะนำ และให้โอกาสผู้ประกอบการใช้ได้
โดยไม่มีค่าใช้จ่ายในช่วงแรก และเมื่อเห็นประโยชน์ท่ีได้รับ จึงทำการซื้อโปรแกรมเพื่อใช้ได้อย่าง
สมบูรณ์ต่อไป 

4) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
     เนื่องจากกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นกลุ่มท่ีมีการตัดสินใจในการ

เลือกซื้อสินค้าและบริการท่ีต้องเกิดความคุ้มค่า และไม่ต้องจ่ายเงินจำนวนมาก ดังนั้นการกำหนด
ราคาจึงต้องเป็นอยู่ในระดับท่ีไม่สูง เพื่อให้ผู้ใช้เข้าถึงสินค้าได้ง่าย และเมื่อกลุ่มลูกค้าเห็นประโยชน์ก็
จะการบอกทำต่อ ซึ่งเป็นการประหยัดต้นทุนด้านการประชาสัมพันธ์ได้อีกทางหนึ่ง 

5) กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy) 
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นเครื่องมือประเมินธุรกิจท่ีมีการ

พัฒนาในรูปแบบเว็บแอปพลิเคชันท่ีมีความสะดวกในการใช้งาน แต่เนื่องจากเป็นโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ซึ่งการเข้าใช้งานในครั้งแรกจำเป็นต้องมีบุคลากรท่ีมีความเข้าใจในการใช้งานระบบให้
คำแนะนำต่อผู้ใช้อย่างเป็นขั้นตอนท่ีชัเจนเพื่อให้ผู้ใช้เกิดการยอมรับการใช้งานว่าง่าย และสะดวก อีก
ท้ังผลประเมินยังเป็นประโยชน์ต่อผู้ใช้ในการนำไปเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจของตนเองต่อไป 

 

6) กลยุทธ์ด้านผู้ปฏิบัติ (People)  
การให้บริการนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีความจำเป็นต้องให้

บุคลากรท่ีมีความเข้าใจในการใช้งานเป็นผู้ให้คำแนะนำแก่ผู้ประกอบการได้อย่างชัดเจน และเป็น
ขั้นตอน ดังนั้นจำเป็นต้องมีการฝึกอบรมพนักงานให้สามารถแนะนำวิธีการใช้งานนวัตกรรมแบบ
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ประเมินอย่างถูกต้อง และสร้างความเช่ือมั่นแก่ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจนสามารถใช้
นวัตกรรมได้เป็นอย่างดี 

 

7) กลยุทธ์ด้านภาพลักษณ์ (Physical Evidence Strategy)  
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของการเผยแพร่นวัตกรรมนี้ คือ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิมท่ีมีเวลาในการปฏิบัติการไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับจำนวนของลูกค้าท่ีเข้ามาซื้อสินค้าในแต่ละ
ช่วงเวลา อีกท้ังยังมีผู้ประกอบการจำนวนมากท่ีอยู่ในกลุ่มอายุ 31-40 ปี และ 41 -50 ปี ดังนั้นการ
พัฒนาภาพลักษณ์ของนวัตกรรมโดยการออกแบบให้มีสีสว่าง สบายตา ตัวหนังสือมีขนาดไม่เล็ก
จนเกินไป ทำให้รู้สึกสะดวกสบายในขณะใช้งาน และการประมวลผลเป็นแถบสี จะช่วยให้ผู้ใช้มีความ
เข้าใจถึงระดับของศักยภาพของธุรกิจได้ดี รวมท้ังการเสนอคำแนะนำในการปรับปรุงหรือพัฒนาร้าน 
จะเป็นคำแนะนำในขั้นพื้นฐานท่ีผู้ประกอบการสามารถนำไปปฏิบัติได้จริง 
 
6.6. Technology Innovation Management (TIM) 

Technology  
การพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนี้ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศใน

รูปแบบโปรแกรมประยุกต์ (Application) ท่ีพัฒนาขึ้นเพื่อให้การประเมินธุรกิจค้าปลีกสามารถ
ปฏิบัติการได้บนอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ แทบเล็ต และโทรศัพท์มือถือ (Responsive Device) เพื่อให้
เกิดความสะดวกสบายในการทำแบบประเมิน โดยท่ีโปรแกรมสามารถเก็บผลการประเมินเพื่อสามารถ
ดูย้อนหลังได้ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อผู้ประเมินในการเปรียบเทียบผลประเมินในอดีต และปัจจุบันได้
ร่วมกับการใช้เทคโนโลยีด้านการวิเคราะห์ข้อมูล (Data Analysis) โดยเมื่อผู้ประเมินได้รับทราบถึงผล
การประเมินแล้วจะสามารถรับรู้ถึงแนวทางในการปรับปรุงแก้ไข หรือพัฒนาท่ีสอดคล้องกับระดับของ
ผลการประเมินได้ในเวลารวดเร็ว 

Innovation  
งานวิจัยนี้เป็นนวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) โดยเป็นกระบวนการท่ีใช้ใน

การประเมินศักยภาพธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรูปแบบโปรแกรมสำเร็จรูปเพื่อใช้ในการประเมิน
ตนเองในด้าน ต่าง ๆ ท่ีมีความสะดวกในการใช้งาน มีความสามารถในการประมวลผลจากผลรวมจาก
ระดับความถ่ีของกิจกรรม และค่าน้ำหนักตามความสำคัญท่ีส่งผลต่อความสำเร็จของธุรกิจ รวมถึงการ
แสดงผลประเมินได้อย่างรวดเร็วและส่ือสารให้ผู้ประเมินเข้าใจได้ง่าย พร้อมท้ังมีข้อเสนอแนะเพื่อ
ผู้ประกอบการสามารถนำไปใช้ได้จริงโดยไม่เกิดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น ซึ่งผู้ประกอบการสามารถใช้ผล
การประเมินเป็นแนวทางในการตัดสินใจพัฒนาร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้มีศัยกภาพท่ีสูงขึ้น และ
สามารถแข่งขันได้ต่อไป อีกท้ังองค์กรในระบบนิเวศธุรกิจ ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมสามารถ
นำไปใช้เป็นเครื่องมือ หรือแนวทางในการวางแผนงาน หรือโครงการเพื่อให้การสนับสนุน
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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Management  
ผลที่ได้จากการวิจัยนี้ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม นำไปใช้ในการพัฒนา

แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมเพื ่อชี้ให้เห็นถึงระดับศักยภาพในการประกอบการ และ
ข้อบกพร่องท่ีเกิดขึ้น และนำข้อมูลท่ีได้รับไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาการประกอบการเพื่อเพิ่ม
ศักยภาพของธุรกิจให้กับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม โดยท่ีหน่วยงานภาครัฐสามารถนำ
ผลประเมินไปใช้ในการกำหนดนโยบาย และจัดโครงการเพื่อเป็นการส่งเสริมธุรกิจร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมให้สามารถดำเนินธุรกิจต่อไปได้อย่างยั่งยืน .ในขณะที่หน่วยงานภาคเอกชน หรือผู้ผลิต
สามารถนำผลประเมินไปใช้ในการวางแผนทางการตลาด และแผนการผลิตได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
 
6.7 โมเดลทางธุรกิจในการบริหารทรัพย์สินทางปัญญา 

ลักษณะของทรัพย์สินทางปัญญาท่ีต้องการปกป้อง และบริหารการใช้มีจำนวน 1 ช้ินงาน 
ดังนี้ 

ประเภททรัพย์สินทางปัญญา License (ลิขสิทธิ์) 
ช่ือผลงาน :   แบบประเมินธุรกิจค้าปลักแบบด้ังเดิม (Better Way) 
 ประเภทของผลงาน คือ งานวรรณกรรม 
 ลักษณะงาน คือ โปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
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6.8 แผนทางการเงิน 
6.8.1 คาดการณ์การลงทุน 

ในการลงทุนจะต้องทำการวางแผน และบริหารงบการเงินต่าง ๆ รวมถึงการวิเคราะห์ในการ
จัดการทางด้านการเงินของหน่วยงาน ต้ังแต่ในขั้นเริ่มต้น และขั้นการดำเนินงานอย่างต่อเนื่อง โดย
มุ่งเน้นการวางแผนระยะส้ัน คือช่วง 3 ปีแรก โดยเงินทุนท้ังหมดมาจากผู้วิจัยท้ังส้ิน  250,000 บาท 
ด้ังนี้ 

1) ค่าศึกษาวิจัย และเก็บข้อมูล  จำนวน 80,000 บาท 
2) ค่าจ้างในการพัฒนาระบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 60,000 บาท 
3) ค่าออกแบบหน้า web application จำนวน 10,000 
4) ค่าจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ (คอมพิวเตอร์ และแทบเล็ต) จำนวน 30,000 บาท 
5) เงินทุนหมุนเวียน จำนวน 70,000 บาท 

 
6.8.2 ข้อมูลทางการเงิน 

ผู้วิจัยได้กำหนดสมมติฐานทางการเงิน เพื่อแสดงรายละเอียดการวางแผนทางด้านการเงิน 
และวิเคราะห์ความคุ้มค่าของโครงการ โดยแบ่งทางเลือกในการดำเนินการเป็น 2 รูปแบบ ดังนี้  

 

รูปแบบที่ 1 ดำเนินการเอง 
1) เงินลงทุน จำนวน 250,000 บาท 
2) รายได้จากการลงทะเบียนเข้าใช้ระบบแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จากกลุ่ม

ผู้ประกอบการรายละ 50 บาท โดยจากสถิติมีผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในปี 2562  
ประมาณ 400,000 คน ซึ่งคาดการณ์ไว้ร้อยละ 1 ของจำนวนผู้ประกอบการท้ังหมดในปีแรก 
(ประมาณ 4,000 คน) และเพิ่มข้ึนร้อยละ 2 ในปีท่ี 2 (8,000 คน) และเพิ่มขึ้นอีกร้อยละ 3 ในปีท่ี 3 
(12,000 คน) ซึ่งมีรายละเอียดดังตารางด้านล่างนี้  

 

ตารางที่ 6.4 แสดงประมาณการรายได้จากการดำเนินการเอง 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
จำนวนผู้ลงทะเบียนใช้งาน 4,000 คน 8,000 คน 12,000 คน 
มูลค่าต่อการลงทะเบียนใช้งาน 50 บาท 50 บาท 50 บาท 
รวมรายได้ 200,000 บาท 400,000 บาท 600,000 บาท 

 
3) ต้นทุนการผลิต มีรายละเอียดต่าง ๆ ได้แก่ 

ในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ จะต้องทำการลงทุนในด้านค่าจ้างโปรแกรมเมอร์ในการพัฒนาระบบ 
ค่านักออกแบบในการออกแบบหน้า web application และค่าจัดซื้ออุปกรณ์ (เครื่องคอมพิวเตอร์ 
และแทบเล็ต) รวมทั้งส้ิน 100,000 บาท 
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นอกจากนี้ยังมีค่าจ้างผู้ดูแลระบบ จำนวน 1 อัตรา ค่าจ้างเดือนละ 15,000 บาท ซึ่งอาจ
มีการปรับเพิ่มเงินค่าตอบแทน ประมาณ ร้อยละ 4 ต่อปี ท้ังนี้ขึ้นอยู่กับผลประกอบการ 

4)  อัตราเงินลงทุน ผู้วิจัยได้นำอัตราดอกเบ้ีเงินกู้ในสินเช่ือ MLR (Minimum loan rate) มา
ใช้เป็นตัวกำหนดอัตราผลตอบแทนขั้นต่ำ ซึ่งข้อมูลจากธนาคารแห่งประเทศไทย ณ กันยายน 2563 มี
ค่า MLR เฉล่ียร้อยละ 5.99 หรือ ร้อละ 6 ของธนาคารพาณิชย์จดทะเบียนในประเทศ และบวกเพิ่ม
ค่าความเส่ียงอีกร้อยละ 1 จึงได้อัตราต้นทุนเงินลงทุนเท่ากับร้อยละ 7 

 
รูปแบบที่ 2 การขายลิขสิทธิ์ 
ในกรณีท่ีมีหน่วยงานต้องการซื้อลิขสิทธิ์ในการใช้ และพัฒนาระบบแบบประเมินสำหรับธุรกิจ

ค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะดำเนินการแบ่งการชำระเงินเป็น 2 งวด โดยงวดแรก เป็นการชำระค่ายืนยันการ
ซื้อลิขสิทธิ์ในวันท่ีทำสัญญาตกลงข้อกำหนดในการพัฒนา ร้อยละ 50 และงวดท่ี 2 เป็นการชำระส่วน
ท่ีเหลืออีก ร้อยละ 50 โดยชำระในวันท่ีทำการตรวจรับโปรแกรมครบสมบูรณ์ตามข้อสัญญา ซึ่งจะมี
การพัฒนาระบบเพื่อรองรับผู้ใช้ท่ีมีจำนวนเพิ่มขึ้นในแต่ละปี ซึ่งมีรายได้จากการขายระบบ การพัฒนา
ระบบ และการดูแลระบบเพิ่ม   ดังนี้ 
 

ตารางที่ 6.5 แสดงประมาณการรายได้ในการขายลิขสิทธิ์ 
 

รายการ  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
มูลค่าโครงการ (บาท) 20,000 20,000 20,000 
รายได้จากการพัฒนาระบบ (บาท) 10,000 10,000 10,000 
รายได้จากการดูแลระบบ (บาท) 12,000 12,000 12,000 
รวมรายได้ (บาท) 42,000 42,000 42,000 

 
รายได้จากการขายระบบ และการดูแลระบบ 
 

ตารางที่ 6.6 ประมาณรายได้จากการขายระบบ และการดูแลระบบ 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้จากการลงทะเบียนใช้งาน (บาท) 200,000  400,000  600,000  
รายได้จากขายระบบ (บาท) 20,000 20,000 20,000 
รายได้จากการพัฒนาระบบ (บาท) 10,000 20,000 40,000 
รายได้จากค่าดูแลระบบรายปี (บาท) 12,000 12,000 12,000 
รวมรายได้ (บาท) 242,000 452,000 672,000 
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6.9 สรุปความเป็นไปได้ในเชิงพาณิชย ์
 6.9.1 ความเป็นไปได้ในทางการตลาด  

 ผู้วิจัยเลือกรูปแบบการดำเนินการโดยการขายสิทธิ์ในการใช้และพัฒนาระบบแบบประเมิน
สำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้แก่หน่วยงานภาครัฐ เนื่องจากคาดว่าจะมีรายได้มากกว่าการ
ดำเนินการเอง โดยรายได้จากขายระบบและรายได้จากการดูแลระบบเป็นเงิน 672,000 บาท อีกท้ัง
หน่วยงานภาครัฐจะสามารถทำการประสัมพันธ์ให้ผู้ประกอบการรู้จักและเลือกใช้นวัตกรรมแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้เป็นอย่างดี เช่น การแนะนำนวัตกรรมแบบประมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมในร่วมกับโครงการท่ีเกี่ยวข้องเป็นต้น 

6.9.2 ความเป็นไปได้ทางการดำเนินงาน 
ในการดำเนินงานในรูปแบบการขายสิทธิ์ในการใช้และการพัฒนาระบบจะมีค่าใช้จ่ายในการ

พัฒนาระบบในปีแรก เป็นเงิน 250,000 บาท จากค่าศึกษาวิจัยและเก็บข้อมูล ค่าจ้างในการพัฒนา
ระบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน ค่าออกแบบหน้า web application จำนวน ค่า
จัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ (คอมพิวเตอร์ และแทบเล็ต) จำนวน และเงินทุนหมุนเวียน โดยหลังจากระบบมี
ความสมบูรณ์แล้วจะมีค่าใช้จ่ายเพียงในส่วนของค่าจ้างผู้ดูแลระบบ จำนวน 1 อัตรา  

 6.9.3 ความเป็นไปได้ในการเงิน 
โครงการนี้คาดว่าจะมีรายได้ท่ีเกิดจากการลงทุนในการพัฒนานวัตกรรมในรูปแบบของ

ค่าลิขสิทธิ์ และรายได้ท่ีได้จากส่วนการดำเนินงานเป็นค่าพัฒนา และดูแลระบบระบบอย่างต่อเนื่อง  
โดยคาดการณ์ไว้ไม่ต่ำกว่า 3 ปี และประมาณการกำไรขาดทุนตามตารางท่ี 6.7 ประมาณการงบกำไร

ขาดทุน 

ประมาณการงบกำไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 6.7 ประมาณการงบกำไรขาดทุน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได้จากการลงทะเบียนใช้งาน (บาท) 200,000  400,000  600,000  
รายได้จากขายระบบ (บาท) 20,000 20,000 20,000 
รายได้จากการพัฒนาระบบ (บาท) 10,000 20,000 40,000 
รายได้จากค่าดูแลระบบรายปี (บาท) 12,000 18,000 27,000 
รวมรายได้ (บาท) 242,000 458,000 687,000 
      ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการ (180,000) (187,200) (194,688) 
กำไรขั้นต้น 62,000 270,800 492,312 
กำไรก่อนหักภาษี 62,000 270,800 492,312 
หักภาษี - 13,540 49231.20 
กำไรสุทธิ 62,000 257,260 443,080.80 
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6.9.4 การประเมินความคุ้มค่าของโครงการ 
จากสมมติฐานทางการเงินท่ีได้กล่าวในข้างต้น ผู้วิจัยได้นำข้อมูลมาจัดทำงบการเงินไว้

ล่วงหน้า 3 ปี ซึ่งสามารถประมาณรายได้จากการขาย ต้นทุน ค่าใช้จ่ายในการขาย และจัดดทำงบ
กำไรขาดทุน โดยการวิเคราะห์สถานะทางการงิน ได้แก่ ระยะคืนทุน (Payback Period: PB) การ
วิเคราะห์ผลทางการเงิน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) และอัตราผลตอบแทน 
(Internal Rate of Return: IRR) ได้ดังนี้ 
ระยะคืนทุน (Payback Period: PB) 
 

 การหาระยะเวลาคืนทุน ในกรณีกระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปีไม่เท่ากัน สามารถคำนวนได้
ดังนี ้
 
             0                1                      2                       3 
    
        -250,000       242,000           458,000                 687,000 
 
    ระยะคืนทุน = 1 + 216,000/458,000 
                                                         = 1.5 
           โครงการนี้จะมีระยะคืนทุนประมาณ 1 ปี 6 เดือน 
 

ปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  

 
 

โดยท่ี n คือจำนวนของกระแสเงินสด และ i คืออัตราดอกเบ้ียหรืออัตราส่วนลด 
NPV = 394,330.69 

เมื่อค่า NPV เป็นบวก แสดงว่า การลงทุนให้ผลกำไร เห็นควรทำการลงทุน 
 
อัตราผลตอบแทน (Internal Rate of Return: IRR) 

59.27 % 
IRR มากกว่าต้นทุนทางการเงิน แสดงว่า การลงทุนให้ผลกำไร เห็นควรทำการลงทุน 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทท่ี 7 

สรุปผลการวิจัย และอภิปรายผล 

 
 งานวิจัยเรื่อง นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นการพัฒนาเว็บแอปพลิเค
ชันโดยเริ่มต้นจากการศึกษาวิจัยปัญหา และอุปสรรคของแบบประเมินธุรกิจในปัจจุบัน พร้อมท้ัง
ศึกษาถึงคุณลักษณะและความสามารถของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีผู้ประกอบการ
คาดหวัง จากนั้นจึงนำข้อมูลมาวิเคราะห์จำแนกประเภทข้อมูล และพัฒนาออกแบบเว็บแอปพลิเคชัน
เพื่อให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้ใช้ และก่อให้เกิดประโยชน์อย่างแท้จริง ในขั้นสุดท้ายได้
ทำการศึกษาการยอมรับนวัตกรรมเว็บแอปพลิเคชันท่ีพัฒนาขึ้นมา ซึ่งผู้วิจัยจะนำเสนอรายละเอียดท่ี
สำคัญ ได้แก่ วัตถุประสค์การวิจัย วิธีการดำเนินการวิจัย สรุปผลการิจัย อภิปรายผลการวิจัย และ
ข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
 
7.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 

7.1.1 ศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหา
ของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน  

7.1.2 ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมประเมิน (Innovation of Evaluation 
tools) จากผู้ประกอบการ องค์กรท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้า
ปลีกท่ีมีความเกี่ยวข้องกับการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

7.1.3 พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็น
เครื่องมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

7.1.4 นำนวัตกรรมแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายเพื่อตรวจสอบประสิทธิภาพ
ของนวัตกรรมแบบประเมิน และศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี 

7.1.5 ศึกษาความเป็นไปได้ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเชิง
พาณิชย์ 

 
7.2 สมมติฐานการวิจัย 

 

1) สมมติฐานที่ 1 ผู้ประกอบการท่ีใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจแบบด้ังเดิมมีระดับการ
รับรู้ถึงศักยภาพในการดำเนินธุรกิจมากกว่าผู้ประกอบการท่ีไม่ได้ใช้นวัตกรรมแบบประเมินเมื่อทำการ
เปรียบเทียบก่อน และหลังการใช้ โดยผลการเปรียบเทียบระดับการรับรู้ศักยภาพของธรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมก่อนใช้ และหลังใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม พบว่า ระดับการรับรู้
ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมก่อน และหลังการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
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2) สมมติฐานที่ 2 การใช้แบบประเมินธุรกิจท่ีต่างกันจะได้ผลการประเมินท่ีต่างกัน โดยผล
เปรียบ 
เทียบของผลการประเมินจากใช้แบบประเมินรูปแบบเดิมกับนวัตกรรมแบบประเมิน พบว่า ระดับ
ค่าเฉล่ียผลการเมินในภาพรวมระหว่างการใช้แบบประเมินแบบเดิม และการใช้นวัตกรรมแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01  

 
7.3 วิธีดำเนินการวิจัย 
 วิธีดำเนินการศึกษาวิจัยนี้แบ่งออกเป็น 4 ระยะ เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการ
วิจัยโดยมีรายะเอียดดังต่อไปนี้ 
 ระยะท่ี 1 การศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
ปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน 

ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาเอกสาร ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับแบบประเมินธุรกิจ และแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีหน่วยงานภาครัฐ และเอกชนได้พัฒนาขึ้นเพื่อใช้อยู่ในปัจจุบัน 
รวมถึงปัญหา และอุปสรรคในการประเมินธุรกิจของผู้ประกอบการ หลังจากนั้นจึงนำข้อมูลมาสร้าง
แบบสอบถามเพื่อสำรวจความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยสำรวจความต้องการ
ดังกล่าวกับกลุ่มผู้ประกอบการจำนวน 402 คน และผู้แทนหน่วยงาน ท่ีมีพันธกิจในการช่วยเหลือ 
สนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวน 5 คน โดยแบบสอบถามสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมมีจำนวน 13 ข้อ ซึ่งครอบคลุมปัญา และอุปสรรคในการประเมินธุรกิจของผู้ประกอบการ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยผ่านการตรวจสอบค่าความสอดคล้อง (Index of congruence – IOC) 
ระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์จากผู้เช่ียวชาญ โดยมีค่า IOC = 0.948 และแบบสอบถามสำหรับ
หน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจ จำนวน 16 ข้อ มีค่า IOC = 0.928  ดังรายะเอียดในภาคผนวก 
โดยได้นำเข้าสู่กระบวนการการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน กลุ่มสหส
ถาบัน ชุดท่ี 2 สังคมศาสตร์ มนุษยศาสตร์ และศิลปกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ซึ่งได้รับ
การอนุมัติให้ดำเนินการศึกษาวิจัยเรื่องนี้ได้ ตามโครงการเลขท่ี  150/63 วันท่ีรับรอง 9 กันยายน 
2563 จากนั้นผู้วิจัยดำเนินการเก็บข้อมูล และนำมาวิเคราะห์จนทราบถึงปัญหา และอุปสรรคในการ
ประเมินธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ 
 
 ระยะที่ 2  ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ท่ีคาดหวังจากผู้ประกอบการ และองค์กรท่ีอยู่ในระบบธุรกิจ (Business Ecosystem) ของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 
 ผู้วิจัยได้นำข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์ความต้องการ ปัญหา และอุปสรรคของแบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในระยะท่ี 1 มาสร้างแบบสัมภาษณ์ ในลักษณะแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง 
(Semi-Constructed interview) โดย แบบสัมภาษณ์สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
มี 5 ส่วน และแบบสัมภาษณ์สำหรับหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจมี 4 ส่วน และนำเข้าสู่
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กระบวนการการรับรองจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัยในคน กลุ่มสหสถาบัน ชุดท่ี 2 
สังคมศาสตร์ มนุษยศาสตร์ และศิลปกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ซึ่งได้รับการอนุมัติให้
ดำเนินการศึกษาวิจัยเรื่องนี้ได้ ตามโครงการเลขท่ี 150/63 วันท่ีรับรอง 9 กันยายน 2563 จากนั้น
ผู้วิจัยดำเนินการสัมภาษณ์ พร้อมกับบันทึกข้อมูล และนำข้อมูลมาจำแนก และจัดระบบข้อมูลท่ีได้ให้
เป็นกลุ่มประเภท (Categorization) และการทำ Content validity analysis โดยผู้เช่ียวชาญ ซึ่งมี
ค่า Content validity index = 0.942 จากนั้นได้นำข้อมูลท่ีได้มาเป็นแนวทางในการพัฒนาเว็บแอป
พลิเคชันแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในระยะต่อไป  
 
 ระยะที่ 3 การพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้
เป็นเครื่องมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และสร้างต้นแบบตัวอย่าง (Prototype) 
 ในการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ผู้วิจัยได้ใช้หลักในการพัฒนา
ซึ่งแบ่งออกเป็น 5 ข้ัน ตามแนวคิดการออกแบบนวัตกรรม (Innovation Thinking Process) ดังนี้   

1) ทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย (Empathy)  
ผู้วิจัยได้ศึกษาเพื่อทำความเข้าใจกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเกี่ยวกับวิถีใน

การดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมว่ามีปัญหา หรืออุปสรรคใดในการดำเนินธุรกิจท่ามกลางภาวะ
คุกคามของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีการขยายตัว และปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อเพิ่มส่วนแบ่ง
ทางการตลาดได้อย่างต่อเนื่อง โดยพบว่าปัญหาหรืออุปสรรคท่ีผู้ประกอบการกำลังเผชิญอยู่นั้น เกิด
จาก 2 ปัจจัยหลัก ได้แก่ ปัจจัยภายนอก และปัจจัยภายในของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม กล่าวคือ 
ปัจจัยภายนอกท่ีสำคัญเกิดจากการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีจำนวนเพิ่มขึ้น และกระจาย
ตัวไปตามภูมิภาค หรือชุมชนเพิ่มมากขึ้น ซึ่งธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่จะมีข้อได้เปรียบหลายประการ เช่น 
เงินทุนทางธุรกิจ ขนาดของพื้นท่ีจัดจำหน่าย ความหลากหลายของสินค้า การนำเทคโนโลยีเข้ามาใช้
ในการให้บริการทำให้เกิดความรวดเร็ว และทัยสมัย ซึ่งสามารถดึงดูดลูกค้าให้เกิดการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการซื้อไปมาก รวมท้ังวิกฤติการณ์อื่น ๆ โดยในช่วงปีท่ีทำการวิจัยมีกาแพร่กระจายของโรค
โควิด-19 ซึ่งก็ได้ส่งผลกระทบต่อการประกอบการของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมอยู่ไม่น้อยแต่ใน
ขณะเดียวกัน ปัจจัยภายในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม คือ การดำเนินงานอย่างไม่เป็นระบบ และ
พฤติกรรมของผู้ประกอบการท่ีมักจะดำเนินธุรกิจตามความเคยชินของตนเอง เป็นเหตุให้ไม่ทราบถึง
ระดับศักยภาพของร้านค้า และข้อบกพร่องต่าง ๆ ซึ่งเป็นประเด็นท่ีสำคัญ และสามารถปรับปรุงแก้ไข
ได้ โดยท่ีการประเมินธุรกิจอาจเป็นเครื่องมือท่ีช่วยทำให้ผู้ประกอบการได้รับรู้ถึงระดับศักยภาพของ
ร้านค้าได้ แต่จากการสำรวจความต้องการในการใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเบื้องต้น 
จากผู้ประกอบการจำนวน 402 คน พบว่ามีผู้ประกอบการเพียง 32 คน ท่ีมีประสบการณ์ในการทำ
แบบประเมินธุรกิจ แต่นั่นเป็นการประเมินศักยภาพของผู้ประกอบการก่อนการเข้าร่วมโครงการ
พัฒนาท่ีหน่วยงานผู้พัฒนาแบบประเมินจัดขึ้นเท่านั้น และผู้ประกอบการจำนวน 35 คน ท่ีให้
สัมภาษณ์ยังไม่มีประสบการณ์ในการประเมินธุรกิจมาก่อน และยังไม่เห็นประโยชน์ในการประเมิน
ด้วย 
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2) การระบุประเด็นปัญหา (Define)  
จากการศึกษา และทำความเข้าใจกลุ่มผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมพบว่าผู้ประกอบการ

ส่วนมากเป็นการประกอบการแบบเจ้าของคนเดียว ดำเนินการไปตามความเคยชิน และไม่เป็นระบบ 
รวมท้ังไม่เคยทำการประเมินธุรกิจเพื่อรับทราบระดับศักยภาพ และข้อบกพร่องในการดำเนินงาน ซึ่ง
จากการศึกษาในขั้นการทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย  (Empathy) โดยการสำรวจเกี่ยวกับ
ประสบการณ์ของการประเมินธุรกิจจากผู้ประกอบการท่ัวประเทศ จำนวน 402 คน ก็พบว่า 
ผู้ประกอบการจำนวนมากไม่มีประสบการณในการทำการประเมินธุรกิจค้าปลีก ซึ่งมีผู้ประกอบการท่ีมี
ประสบการณ์ในการทำการประเมินธุรกิจเพียง 32 คน โดยประเด็นปัญหา และอุปสรรคท่ีส่งผลต่อ
การทำแบบประเมินท่ีผ่านมาจากมากไปหาน้อย ได้ตามลำดับดังนี้ 

อันดับท่ี 1 ผู้ประกอบการไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้ เนื่องจากธุรกิจไม่ได้ดำเนินการ
ตรงตามข้อคำถาม 

อันดับท่ี 2 คำถามมีความยาวเกินไป 
อันดับท่ี 3 จำนวนข้อคำถามมีมากเกินไป และแบบสอบถามใช้ภาษาท่ีวกวน กำกวม ยากต่อ

การทำความเข้าใจ 
อันดับท่ี 4 แบบปะเมินมีความซับซ้อน 
อันดับท่ี 5 ไม่เห็นประโยชน์ในการประเมิน 
อันดับท่ี 6 ไม่ไว้วางใจบุคคล หรือองค์กรท่ีทำการประเมิน 
 
ท้ังนี้ แบบประเมินศักยภาพของธุรกิจจากหน่วยงานภาครัฐทำการพัฒนาเพื่อใช้ในการ

ประเมินผู้ประกอบการก่อน (Pre-Test) และหลัง (Post-Test) การเข้าร่วมโครงการท่ีหน่วยงานจัดขึ้น 
โดยไม่ได้เผยแพร่ให้ผู้ประกอบการท่ัวไปใช้งาน รวมท้ังมีแบบประเมินธุรกิจท่ีพัฒนาเพื่อเผยแพร่ใ ห้
ผู้ประกอบการใช้ประเมินแต่เป็นประเด็นการประเมินสำหรับธุรกิจท่ีมีการดำเนินงานในลักษณะ
องค์กรซึ่งไม่สอดคล้องกับวิธีการดำเนินธุรกิจของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม รวมทั้งลักษณะการให้บริการ
ลูกค้าจะไม่สามารถกำหนดเวลาท่ีแน่นอนได้ ดังนั้นการทำแบบประเมินท่ีต้องทำให้ครบถ้วนในครั้ง
เดียวจึงเป็นอีกอุปสรรคในการประเมินธุรกิจของผู้ประกอบการกลุ่มนี้ ท้ังนี้กลุ่มผู้ประกอบการท่ีให้
สัมภาษณ์จำนวน 35 คน ไม่เคยมีประสบการณ์ในการประเมินธุรกิจมาก่อน และยังไม่เห็นประโยชน์
ในการประเมินธุรกิจด้วย  

 
3) การระดมความคิด (Ideate)  
การระดมความคิดทำโดยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจเป็นรายบุคคล จำนวน 35 คน 

โดยผู้ประกอบการให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับการดำเนินงานไปในทิศทางเดียวกันว่าการดำเนินงานในทุก
วันนี้จะทำตามความเคยชินในแบเดิม ๆ ท่ีทำอยู่ จึงให้ความสนใจการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมิน
ธุรกิจท่ีจะช่วยสะท้อนถึงข้อบกพร่องของธุรกิจได้ โดยผู้ประกอบการได้แสดงความคิดเห็นต่อลักษณะ 
และคุณสมบัติของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมว่า ควรใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน แสดงผลได้
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รวดเร็ว สามารถเก็บข้อมูลไว้ดูภายหลังได้ และไม่เกิดค่าใช้จ่าย โดยท่ีควรพัฒนาเป็นโปรแกรมท่ีใช้
งานบนเว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์ รวมท้ังโทรศัพ์มือถือ 
จากนั้นผู้วิจัยได้นำขอมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงานท่ีอยู่ในระบบนิเวศ
ทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมาวิเคราะห์ร่วมกับการสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญ และการทบทวน
วรรณกรรมจาก หนังสือ ตำรา บทความ หรือข้อมูลทุติยภูมิ และส่ือส่ิงพิมพ์  ซึ่งสามารถจัดกลุ่ม
ประเภท (Categorization) ได้ 4 กลุ่มหลัก คือ 1) กลุ่มท่ีเกี่ยวกับการเงิน  2) กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับ
ลูกค้า 3) กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับการดำเนินงาน และ 4) กลุ่มท่ีเกี่ยวข้องกับการพัฒนา  และนำมาพัฒนา
เป็นคำถามในแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ด้านละ 10 ข้อ รวมท้ังส้ิน 40 ข้อ ร่วมกับ
เทคโนโลยีท่ีเหมาะสม โดยการพัฒนาแบบประเมินในรูปแบบเว็บแอปพลิเคชันท่ีสามารถทำการ
ประเมินเมื่อใดก็ได้ท่ีมีเวลาว่าง และเมื่อมีลูกค้ามาซื้อสินค้าก็สามารถพักการทำแบบประเมิน และ
กลับมาทำต่อภายหลังได้ อีกท้ังยังสามารถเก็บผลประเมินไว้อ่านภายหลังได้ ซึ่งสอดคล้องกับลักษณะ
การปฏิบัติงานของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมอย่างแท้จริง 
 

4) การสร้างต้นแบบอย่างง่าย (Prototype)  
นำข้อมูลท่ีได้จากการระดมความคิด (Ideate) มาใช้ในการเตรียมพัฒนาแบบประเมินธุรกิจ

ค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้วยการวิเคราะห์ปัจจัยสมดุลทางธุรกิจค้าปลีก ซึ่งได้จากการจำแนกปัจจัยของ
ข้อมูลท่ีศึกษาด้วยการสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง และนำไปให้ผู้เช่ียวชาญด้านการพัฒนาแบบประเมินทาง
ธุรกิจทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน ท้ัง 40 ข้อ 
เพื่อหาค่าดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity index) มีค่าเท่ากับ 0.942  และความ
เท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct validity analysis) จากเงื่อนไขการยอมรับข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต้ังแต่ 
0.67 ขึ้นไป และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานไม่เกิน 1 ซึ่งคำถามจำนวน 40 ข้อนี้ สามารถใช้ได้ตาม
เงื่อนไข พร้อมท้ังทำการทดสอบหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยผู้วิจัยทำการวัดความเช่ือมั่น 
หรือความสอดคล้องภายในด้วยค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) ด้วยการนำแบบสอบถามท่ีได้ดำเนินการปรับปรุงแก้ไขตามคำแนะนำของผเู้ช่ียวชาญไป
ทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 35 คน โดยผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นของประเด็นคำถามในแต่
ละด้าน พบว่ามีความเช่ือมั่นท่ี 0.751 จากนั้นผู้วิจัยจึงนำคำถามท้ัง 40 ข้อให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมท่ีประสบความสำเร็จถ่วงค่าน้ำหนักตามความสำคัญในกิจกรรมแต่ละข้อ และนำมา
หาค่าเฉล่ีย เพื่อกำหนดเป็นค่าถ่วงน้ำหนักในการวัดค่าคะแนนในการประเมินธุรกิจแบบด้ังเดิมต่อไป 
ท้ังนี้การให้น้ำหนักของแต่ละข้อคำถามจะพิจารณาจากปัจจัยเวลาท่ีใช้ในการปฏิบัติงาน ความสำคัญ 
ความยากของงาน  โดยถ้าข้อคำถามใดมีความสำคัญ และมีความยากในการบรรลุผลสำเร็จมากก็ให้
น้ำหนักตัวช้ีวัดตัวนั้นมากด้วย  

วิธีการคำนวนค่าคะแนน ทำโดยใช้ ค่าความถี่ของกิจกรรมท่ีทำ คูณด้วย ค่าน้ำหนัก
ความสำคัญของกิจกรรม และนำไปเทียบกับระดับคะแนน โดยสามารถทราบผลค่าคะแนนท้ังรายข้อ 
รายด้าน และภาพรวม พร้อมทำการเสนอแนะแนวทางแก้ไขปรับปรุง และพัฒนาร้านค้าท่ี
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ผู้ประกอบการสามารถดำเนินการได้จริง และไม่ก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น จากนั้นนำมาพัฒนา
ร่วมกับเทคโนโลยีเป็นเว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยก่อนนำไปให้
ผู้ประกอบการได้ทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมินผู้วิจัยได้นำไปให้ผู้เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยี
สารสนเทศ หรือด้านการพัฒนาแบบประเมินทางธุรกิจ ทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความ
สอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน ได้ค่าดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity 
index) เท่ากับ 0.89  

 
5) การทดสอบต้นแบบกับกลุ่มเป้าหมาย (Test)   
นำต้นแบบนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมไปให้กลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่ม คือ 

ผู้ประกอบการ และหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมทดลองใช้ เพื่อ
ทดสอบคุณภาพของแบบประเมิน เกี่ยวกับประสิทธิภาพ (Efficiency) หรือ ความเหมาะสมในการใช้
งาน (Suitability) การยอมรับ (Adoption) และข้อจำกัดในการใช้งาน (Limitation) ของแบบ
ประเมินร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

ในการทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ได้มีการนำไปให้
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังส้ิน 35 คน โดยกรุงเทพมหานคร และ 6 ภูมิภาคท่ัว
ประเทศ ท้ังนี้การพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยข้อมูลท่ี
นำมพัฒนาคำถามในแบบประเมินได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก ผู้วิจัยจึงหาความ
เช่ือมั่นโดยการตรวจสอบแบบสามเส้า (Triangulation)  ได้แก่ 1) เปรียบเทียบด้านข้อมูล ในด้าน
สถานท่ีในการเก็บข้อมูล (จากผู้ประกอบการ 6 ภูมิภาค และกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีผลการประเมินใน
ระดับอันตรภาคช้ันเดียวกันยกเว้นตะแนนเฉลียจากภาคกลาง เนื่องจากมีร้านค้าท่ีได้รับผลกระทบ
จากโรคโควิด-19 ท่ีทำให้ผลประกอบการลดลงอย่างมาก 2) เปรียบเทียบแนวโน้มความสัมพันธ์
ระหว่างผลการประเมิน และระดับรายได้โดยใช้ Box Plot ซึ่งแสดงให้เห็นว่าคะแนนมีแนวโน้มว่าจะ
สัมพันธ์กับระดับรายได้ของผู้ประกอบการ และ 3) เปรียบเทียบผลการประเมินจากกลุ่มตัวอย่าง
ระหว่าง internal sampling และ External sampling ซึ่งมีค่าคะแนนเฉล่ียไม่แตกต่างกัน แสดงให้
เห็นว่านวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจแบบด้ังเดิมมีความสามารถในการประเมินท่ีแม่นยำ โดยมีข้อดี
มากกว่าแบบประเมินท่ีมีใช้อยู่ปัจจุบันท้ังด้านความสะดวกในการประเมิน ใช้ภาษาท่ีผู้ประกอบการ
คุ้นเคย ประมวลผลรวดเร็ว และมีข้อเสนอแนะท่ีผู้ประกอบการสามารถนำไปใช้ได้จริง โดยเฉพาะ
สามารถเก็บผลการประเมินไว้เป็นข้อมูลส่วนบุคล และไม่ต้องกังวลว่าผู้อื่นจะนำข้อมูลไปใช้ในทางท่ี 
ไม่สมควร 
 ระยะที่ 4 ประเมินประสิทธิภาพ และการยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 
 ผู้วิจัยทำการประเมินผลการยอมรับเทคโนโลยของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม โดยใช้แนวคิดการยอมรับเทคโนโลยีท่ีเรียกว่า Technology Acceptance Model: TAM ซึ่ง
ประกอบด้วย 3 ตัวแปร ได้แก่ 1) การรับรู้ประโยชน์ 2) การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน และ 3) ความ
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ต้ังใจใช้เทคโนโลยีท่ีพัฒนาขึ้น เป็นกรอบในการสร้างเครื่องมือแบบสอบถามในการยอมรับเทคโนโลยี
ของนวัตกรรมแบบประมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีผู้วิจัยได้พัฒนาขึ้น รวมท้ังทำการทดสอบเพื่อ
เปรียบเทียบระหว่างนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และแบบประเมินธุรกิจปัจจุบัน 
 
7.4 ผลการวิจัย 

 

 ระยะที่ 1 การศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
ปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน 
 

 7.4.1 ผลการศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และปัญหาของการใช้แบบประเมินที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 
 จากการดำเนินการเก็บข้อมูลด้านความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม และปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน โดยการใช้แบบสอบถามเพื่อทำการ
สำรวจความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และปัญหาของการใช้แบบ
ประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน ซึ่งสามารถสรุปผลได้ดังนี้ 

   7.4.1.1 ผลจากแบบสอบถามสำหรับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม พบว่า 
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมใน 6 ภูมิภาค และกรุงเทพมหานคร รวมท้ังส้ิน 402 คน เป็น
ผู้ประกอบการจากกรุงเทพมหานคร จำนวน 66 คน จังหวัดในภาคเหนือ จำนวน 34 คน จังหวัดใน
ภาคภาคตะวันออกฉียงเหนือ จำนวน 83 คน จังหวัดในภาคกลาง จำนวน 118 คน จังหวัดในภาค
ตะวันออก จำนวน 20 จังหวัดในภาคตะวันตก จำนวน 31 คน และจังหวัดในภาคใต้ จำนวน 50 คน  
โดยผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  ส่วนมากมีอายุอยู่ในช่วง 31 -40 ปี รองลงมามีอายุอยู่
ใน ช่วง 21 -30 ปี ส่วนมากจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี รองลงมาจบการศึกษาระดับ
ประถมศึกษา โดยเป็นการดำเนินกิจการเป็นรุ่นท่ี 1 และรุ่นท่ี 2 ตามลำดับ โดยมีระยะเวลาในการ
ดำเนินธุรกิจในรุ่นของตนเองเป็นระยะเวลา 10 ปีขึ้นไป รองลงมาคือ ระยะเวลา 1-3 ปี ซึ่งเป็น
ผู้ประกอบการกลุ่มนี้จำนวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.03 ไม่เคยทำการประเมินธุรกิจค้าปลีก ซึ่งมี
จำนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.97 ท่ีเคยทำการประเมินธุรกิจค้าปลีก โดยได้รับการประเมินธุรกิจ
จากหน่วยงานภาครัฐ จำนวน 20 คน จากหน่วยงานภาคเอกชน จำนวน 10 คน และจากหน่วยงาน
อื่น ๆ จำนวน 2 คน โดยประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำประเมินธุรกิจค้าปลีก จำนวน 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 56.25 เห็นว่าทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจ และจำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 
เห็นว่าทำให้ทราบศักยภาพในการ ประกอบการของตนเอง ซึ่งในจำนวนผู้ประกอบการจำนวน 32 คน 
ท่ีเคยทำการประเมินธุรกิจค้าปลีก มีจำนวน 12 คนท่ีเคยได้รับการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
จากผู้ประกอบการจำนวน 402 คน เห็นว่าเมื่อถ้าทำการประเมินและได้รับผลการประเมินท่ีถูกต้อง 
จะนำไปใช้ประโยชน์ในด้าน พัฒนาธุรกิจค้าปลีกให้เจริญก้าวหน้า ร้อยละ 35.07 นำไปปรับปรุง
ข้อบกพร่องในการประกอบการ ร้อยละ 30.10 และใช้ข้อมูลท่ีได้รับเป็นแนวทางในการประกอบการ
ต่อไป ร้อยละ 22.64 ตามลำดับ 
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 7.4.1.2 ผลจากแบบสอบถามสำหรับหน่วยงานในระบบนิเวศของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมพบว่าผู้แทนจากหน่วยงานในระบบนิเวศของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นผู้แทนหน่วยงานจาก
ภาครัฐ จำนวน 3 คน และจากภาคเอกชน จำนวน 2 คน โดยเป็นเพศชาย 3 คน เพศหญิง 2 คน มี
อายุระหว่าง 41-50 ปี จำนวน 3 คน อายุระหว่าง 31 -40 ปี 1 คน และอายุ 51 ปีขึ้นไป 1 คน 
ปฏิบัติงานในตำแหน่งนักวิชาการ จำนวน 3 คน และงานท่ัวไป จำนวน 2 คน และผู้แทนหน่วยงาน
ท้ังหมดปฏิบัติงานอยู่ในส่วนกลาง โดยหน่วยงานท้ัง 5 หน่วย เคยใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีก โดยมี 
3 หน่วยงาน ทำการประเมินผู้ประกอบการในกรุงเทพมหานคร มี 1 หน่วยงานทำการประเมิน
ผู้ประกอบการในต่างจังหวัด ซึ่งสำนักงานของหน่วยงานต้ังอยู่ และอีก 1 หน่วยงานทำการประเมิน
ผู้ประกอบการท่ัวประเทศ โดยมี 3 หน่วยงานได้ทำการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเฉพาะ 
ซี่งมีจำนวน 2 หน่วยงานท่ีมีแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำ
ประเมินธุรกิจค้าปลีก ผู้แทนหน่วยงานเห็นว่าทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจ 2 หน่วยงาน ทำให้
ทราบศักยภาพของผู้ประกอบการ  2 หน่วยงาน และได้รับประโยชน์ท้ังการทำให้ทราบถึงศักยภาพ
ทางธุรกิจ และทราบศักยภาพของผู้ประกอบการ 1 หน่วยงาน ในด้านปัญหา และอุปสรรคท่ีพบใน
การทำแบบประเมินท่ีผ่านมา คือ ผู้ประกอบการไม่ให้ความร่วมมือในการทำแบบสอบถาม จำนวน 2 
หน่วยงาน และผู้ประกอบการไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้เนื่องจากธุรกิจไม่ได้ดำเนินการตรงตาม
ข้อคำถาม ท้ังนี้มีผู้แทนหน่วยงานจำนวน 4 หน่วยงานมีความต้องการในการใช้นวัตกรรมแบบประเมิน 
โดยมี 1 หน่วยงานไม่ต้องการใช้ โดยผู้แทน 4 หน่วยงานเห็นว่า ควรพัฒนาโปรแกรมท่ีใช้งานบน
เว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์ รวมท้ังโทรศัพ์มือถือ จำนวน 
3 คน และโปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) จำนวน 1 คน 
 
 ระยะที่ 2  ศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมที่คาดหวังจากผู้ประกอบการ และองค์กรที่อยู่ในระบบธุรกิจ (Business Ecosystem) ของ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

 7.4.2 ผลการศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมที่คาดหวังจากผู้ประกอบการ และองค์กรที่อยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 
 จากการดำเนินการเก็บข้อมูลลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมท่ีคาดหวังจากผู้ประกอบการ และองค์กรท่ีอยู่ในระบบนิเวศทางธุรกิจ โดยการใช้แบบ
สัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง ซึ่งสามารถสรุปผลได้ดังนี้ 

7.4.2.1 ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก พบว่า ผู้ประกอบการ
ส่วนมากมีความคิดเห็นว่า ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม หรือโชวห่วย หรือร้านขายของชำ จะยังคงสามารถ
อยู่คู่กับสังคมไทยได้ไปอีกนาน เพียงแต่ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของร้านต้องมีการปรับตัวให้ทันต่อการ
เปล่ียนแปลง และดึงจุดเด่นท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมี เช่น ความเป็นกันเองกับลูกค้าเสมือนเพื่อน
สนิท มีการแบ่งขายสินค้าบางประเภท เช่น วัตถุดิบสำหรับปรุงอาหารอย่างข้าวสาร กระเทียม พริก
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ป่น ท่ีแบ่งขายเป็นหัว ๆ ได้เป็นต้น  หรือจัดหาสินค้าท่ีลูกค้าไม่สามารถหาซื้อได้จากร้านสะดวกซื้อ
ท่ัวไป ส่วนมากจะเป็นสินค้าพื้นเมืองของท้องถิ่น อาหารสด หรือพืชผักผลไม้ หรือผลิตภัณฑ์แปรรูป
จากวัตถุดิบในท้องถิ่นนั้น รวมถึงการให้ลูกค้าซื้อสินค้าแบบเงินเช่ือ ซึ่งร้านค้าปลีกสมัยใหม่ไม่สามารถ
ดำเนินการเช่นนี้ได้ พร้อมท้ังยังต้องปรับเพิ่มบริการให้กับลูกค้า เช่น การส่งสินค้าท่ีมีน้ำหนักมากให้
ลูกค้าถึงท่ีอยู่อาศัย อีกท้ังร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังนับว่าเป็นอีกทางเลือกหนึ่งสำหรับผู้มีรายได้น้อยท่ี
ยังต้องซื้อสินค้าท่ีจำเป็นต่อการในจำนวนท่ีเพียงพอต่อความต้องการโดยไม่ต้องซื้อจำนวนมากท่ีมี
ค่าใช้จ่ายท่ีสูง ซึ่งในช่วงท่ีเกิดการระบาดของโรค COVID-19 ส่งผลให้คนส่วนหนึ่งมีรายได้ลดลง หรือ
ขาดแคลนรายได้จึงหันมาซื้อของให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมากขึ้น และจากการสังเกตของ
ผู้ประกอบการก็พบว่ายังคงมีลูกค้าท้ังลูกค้าประจำ และลูกค้าใหม่เข้ามาซื้อสินค้าอยู่เรื่อย ๆ และ
ยังคงลูกค้าท่ีต้องการซื้อสินค้าเล็ก ๆ น้อย และคิดว่าการซื้อสินค้าเหล่านี้กับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
อีกท้ังยังสะดวก รวดเร็วกว่าการเดินทางไปซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่  และในระหว่างการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการทุกร้านจะทำการค้าขายไปด้วย ซึ่งสังเกตเห็นว่าจะมีลูกค้ามาเลือกซื้อสินค้า
ในจำนวนท่ีไม่มากนักแต่มีอย่างต่อเนื่อง เมื่อมีลูกค้าเดินผ่านหน้าร้านค้าผู้ประกอบการจะทักทาย 
พูดคุย ถามไถ่กันอย่างคุ้นเคย เช่น “ไปไหนมา” “วันนี้ไม่เอาขนมหรอ” เป็นต้น ทำให้ลูกค้าแวะพัก
เหนื่ อย และเลือกซื้อ เครื่องด่ืมหรือสิน ค้าอื่น ๆ ก่อนกลับบ้าน จากข้อมูลดังกล่าวนี้ทำให้
ผู้ประกอบการส่วนมากยังมีความพยายามในการปรับปรุง พัฒนาการประกอบการของตนเองอย่าง
ต่อเนื่องทีละเล็กทีละน้อย แต่จะเลือกดำเนินการโดยไม่เกิดค่าใช้จ่ายก่อน เช่น ในด้านการจัดการ
สินค้า การจัดหน้าร้าน รวมถึงการจัดเรียงสินค้าให้ดูสะอาด และเลือกสินค้าได้สะดวกมากขึ้น การ
จัดการทางการเงิน และด้านการการตอบสนองความต้องการของลูกค้า แต่มีประเด็นปัญหาท่ีสำคัญ
คือการท่ีผู้ประกอบการไม่ทราบถึงข้อบกพร่องของร้านค้าของตน จึงอาจไม่สามารถแก้ไขได้ตรงจุด
เท่าท่ีควร เนื่องจากการท่ีผู้ประกอบการอยู่ดูแลร้านค้าเพียงลำพังตลอดท้ังวัน ต้ังแต่เปิดจนปิดร้านนั้น 
เป็นสาเหตุท่ีทำให้เกิดความเคยชินจนมองข้าม หรือไม่เห็นข้อบกพร่องต่าง ๆ แต่มีลูกค้าเพียงส่วนน้อย
ท่ีจะบอกข้อผิดพลาดให้ผู้ประกอบการได้ทราบ 

ในขณะเดียวกันก็มีร้านค้าจำนวนหนึ่งท่ีให้ข้อมูลว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอาจไม่สามารถอยู่
อย่างยั่งยืนได้เพราะพฤติกรรมของลูกค้า หรือผู้บริโภคเปล่ียนไป เกิดความเคยชินกับรูปแบบของ
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ หรือร้านสะดวกซื้อเพิ่มมากขึ้น อีกท้ังร้านค้าปลีกเล็ก ๆ ไม่สามารถแข่งขัน
ทางด้านราคากับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้อย่างแน่นนอน และกรณีการเกิดโรคระบาด COVID-19 ทำ
ให้กิจกรรมบางอย่างของลูกค้าเปล่ียนไป โดยเฉพาะลูกค้ากลุ่มวัยรุ่น และวัยทำงานท่ีเคยออกจากบ้าน
มาซื้อสินค้น ก็จะอยู่ในบ้านเพราะกลัวการแพร่กระจายของโรคระบาด และให้ความสนใจกับการซื้อ
สินค้าออนไลน์เพิ่มมากขึ้น ส่วนลูกค้ากลุ่มท่ีเคยซื้อสินค้าประเภทเครื่องเขียน หรืออุปกรณ์การเรียน
ต่าง ๆ ในช่วงเกิดโรคระบาดรัฐบาลมีนโยบายให้มีการเรียนการสอนผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งเด็ก ๆ จะ
เรียน และส่งงานผ่านระบบอินเตอร์เน็ต จึงไม่จำเป็นต้องซื้ออุปกรณ์เครื่องเขียน อีกประการหนึ่งท่ี
ผู้ประกอบการได้คาดการณ์ว่าในอนาคตอันใกล้ ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ และร้านสะดวกซื้อจะเข้ามา
แทนท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม เพราะไม่ว่าจะเป็นหน้าร้านและสินค้าท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของ
ลูกค้าได้มากกว่านั้นเอง  
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สำหรับผู้ประกอบการส่วนน้อยท่ีมีความคิดว่าไม่แน่ใจว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยังอยู่ได้
ไหม เพราะในสภาวการณ์โรคระบาด COVID-19 ทำให้ยอดขายลดลงจากเดิมมาก และยังไม่ทราบว่า
สถานการณ์เช่นนี้จะอยู่อีกนานเพียงใด เพราะถ้าสถานการณ์กลับมาเป็นเช่นเดียวกับก่อนก่อนโรค
ระบาดก็ยังเช่ือมั่นว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยเฉพาะในชุมชนก็จะยังอยู่ได้แต่ถ้าสถานการณ์ยังซบ
เซาเช่นนี้ ก็อาจทำให้หมดกำลังใจ และไม่มีทุนจะดำเนินการต่อไป 

จากข้อมูลทัศนคติท่ีมีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนั้น จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการ
มีมุนมองท่ีแบ่งออกได้เป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มแรกเช่ือมั่นว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมยังคงอยู่ได้ กลุ่มท่ี
สองคิดว่าธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ หรือร้านสะดวกซื้อจะเข้ามาแทนท่ีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังหมด 
และกลุ่มท่ีสามมีความไม่แน่ใจในสถานการณ์ว่าธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจะยังคงอยู่ได้หรือไม่ 

โดยในประเด็นการประเมินทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีประโยชน์ต่อผู้ประกอบการหรือไม่  
พบว่าผู้ประกอบการจำนวนมากไม่เคยได้รับการประเมินทางธุรกิจ ซึ่งมีผู้ประกอบการส่วนใหญ่มองว่า
การประเมินธุรกิจน่าจะมีประโยชน์ต่อร้านค้าปลีก เพราะทำให้ร้านได้รับทราบข้อบกพร่องของตนเอง 
ซึ่งการอยู่กับร้านค้าปลีกของตนเองทุกวันเป็นเวลานาน ๆ หลายปี ทำให้เกิดความเคยชินและมองไม่
เห็นจุดด้อย หรือข้อบกพร่องของตัวเอง ซึ่งถ้าทำการประเมินแล้วเห็นถึงข้อผิดพลาดบางประการ 
พร้อมมีข้อเสนอแนะท่ีสามารถทำตามได้ก็จะเป็นการช่วยให้เกิดการพัฒนาร้านได้อีกทางหนึ่ง ซึ่งก็
ขึ้นอยู่กับการเปิดใจยอมรับผลประเมิน และความมุ่งมั่นท่ีจะนำไปพัฒนาร้านค้าของตนเองด้วย และ
หากการทำการประเมินไม่เกิดค่าใช้จ่ายใด ๆ ก็เป็นเรื่องท่ีน่าสนใจ เพราะน่าจะทำให้ผู้ประกอบการ
ได้รับทราบข้อมูลของร้านค้ามากขึ้น และถ้าหากการทำการประเมินทำให้รับทราบข้อมูลท่ี
ผู้ประกอบการอาจมองไม่เห็น เพราะอาจเกิดความเคยชินกับส่ิงท่ีดำเนินการอยู่ การทำการประเมิน
อย่างต่อเนื่องก็น่าจะมีประโยชน์ต่อร้านค้าปลีกท่ีจะได้มีข้อมูลเพื่อนำไปพัฒนาร้านค้าให้ดีขึ้นต่อไป 

ท้ังนี้มีร้านค้าปลีกจำนวนหนึ่งให้ข้อมูลว่าเป็นเพราะยังไม่เคยทำการประเมินร้านค้าของ
ตนเองมาก่อน จึงไม่แน่ใจว่าจะเป็นประโยชน์หรือ ไม่อย่างไรผู้ประกอบการท้ังหมดมีความต้องการใน
การพัฒนาธุรกิจของตนโดยต้องการเพิ่มทุน เพื่อซื้อสินค้ามาจำหน่ายให้มีความหลากหลาย เพิ่ม
ทางเลือกให้ลูกค้ามากขึ้น ซึ่งทำให้มียอดขายเพิ่มขึ้นตามไปด้วย รวมท้ังมีการปรับแต่งหน้าร้านให้ดู
สวยงาม ทำให้ลูกค้าอยากเข้ามาซื้อสินค้ามากขึ้น 

ท้ังนี้ ผู้ประกอบการมีความคาดหวังต่อลักษณะของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ว่า ควจจะเข้าถึงระบบได้ง่าย ใช้งานง่าย ไม่เกิดค่าใช้จ่าย ข้อคำถามในแบบประเมินควร
กระชับและ เข้าใจง่ายมีความน่าเช่ือถือ การปฏิติบัติงานของเครื่องมือโปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์ 
(Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์ รวมท้ังโทรศัพ์มือถือ และโปรแกรมท่ี
ใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) ประมวลผลการประเมินอย่างรวดเร็ว และเก็บผล
การประเมินไว้อ่านภายหลังได้ หรืออ่านซ้ำได้ 

ในขณะเดียวกันผู้ประกอบการมีความคาดหวังต่อคุณสมบัติและความสามารถของนวัตกรรม
แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ว่าควร สามารถวัดผลกำไรได้ ทำให้ทราบข้อมูลท่ีเกี่ยวกับ
แนวทางในการดำเนินงาน มีการเสนอแนวทางแก้ไขการดำเนินงานของร้านเมื่อทราบผลประเมิน ผล
การประเมินสามารถนำมาปรับปรุงแนวทางในการดำเนินงานได้ เว็บแปพลิเคชันเป็นศูนย์กลางการ
แลกเปล่ียนความรู้ของร้านค้าสามารถเปรียบเทียบข้อมูลในอดีตและปัจจุบันได้ เช่ือมโยงข้อมูลจาก
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ร้านค้าขนาดใหญ่ เพื่อทราบ promotion หรือ ราคาสินค้า สามารถประเมินด้านการจัดการของ
ร้านค้าได้ ทำให้ทราบรายรับ-รายจ่าย ทำให้ทราบถึงจำนวนขาย บอกถึงข้อบกพร่องของร้านค้าได้ 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีขึ้น ทำให้ทราบจำนวนลูกค้า สามารถแจ้งข้มูล ข่าวสารท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ บอกได้ว่าสินค้าใดขายดี ติดตามลูกค้าท่ีซื้อ
สินค้าแบบเงินเช่ือ เป็นเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีไม่มีค่าใช้จ่าย แต่ช่วยทำให้ร้านค้าดำเนินการได้ดีขึ้น 
แนะนำเทคนิคทางการตลาดสำหรับร้านค้า ทำให้ทราบว่าลูกค้าซื้อสินค้าอะไรมาก และใช้ข้อมูลขอรับ
การสนับสนุนจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง โดยนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมควร
พัฒนาในรูปแบบโปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application)  

7.4.2.2 ผลจาการสัมภาษณ์ผู้แทนจากหน่วยงานในระบบนิเวศของธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม พบว่า หน่วยงานต่าง ๆ มองธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมว่ามีบทบาท
ในฐานะศูนย์กลางกิจกรรมทางเศรษฐกิจ และสังคมท่ีสำคัญในระดับท้องถิ่น เนื่องจากร้านค้ามีการ
กระจายตัวครอบคลุมท่ัวประเทศ ต้ังแต่ระดับจังหวัด อำเภอ ตำบล จนถึงระดับหมู่บ้าน มีบทบาทใน
แง่ของการเป็นแหล่งรายได้ท่ีสำคัญของผู้ประกอบการ เป็นแหล่งอำนวยความสะดวกในการจำหน่าย
สินค้าอุปโภคบริโภคในชุมชน ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปซื้อสินค้านอกพื้นท่ี นอกจากนี้ยังเป็น
ช่องทางกระจายสินค้าของผู้ประกอบการชุมชน ผู้ผลิตสินค้า SME และ OTOP ในแต่ละท้องถิ่น 
อีกด้วย  

ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีจุดเด่นท่ีสำคัญ คือ ความผูกพันกับชุมชนและลูกค้าในพื้นท่ี หาก
ร้านค้ามีการพัฒนา การบริหารจัดการท่ีสามารถแข่งขันกับร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้ ต้ังแต่การบริหาร
จัดการสินค้าคงคลัง เทคนิคการบริหารร้านค้าสมัยใหม่ การส่งเสริมการตลาด และการใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศ เพื่อสนับสนุนการบริหารจัดการร้านค้า ตลอดจนยกระดับมาตรฐานของร้านค้าส่งค้าปลีก
ท้องถิ่นให้มีระบบ ก็จะสามารถทำให้ร้านค้าส่งค้าปลีกในท้องถิ่นมีศักยภาพในการแข่งขันท่ีเข้มแข็ง
และยั่งยืน สามารถรักษาฐานลูกค้าในพื้นท่ีและเพิ่มลูกค้าใหม่ ทำหน้าท่ีเป็นศูนย์กลางของชุมชนและ
เป็นแหล่งอำนวยความสะดวกของผู้บริโภค และมีบทบาทสำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศไทยใน
อนาคตต่อไป ดังนั้นจึงเช่ือว่า จุดแข็งเดิมของร้านโชวห่วย ผนวกกับการพัฒนาจากกรมในด้านการ
บริหารจัดการร้านค้าและเทคโนโลยีสมัยใหม่ จะทำให้โชวห่วยสามารถแข่งขันได้อย่างยั่งยืน   

ท้ังนี้ การประเมินธุรกิจมีประโยชน์ท้ังต่อหน่วยงาน และผู้ประกอบการ กล่าวคือ หน่วยงาน
สามารถนำข้อมูลมาประกอบการวางแผนการสนับสนุนร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยเฉพาะร้านค้าโชว
ห่วยอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมีโครงการส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจค้าส่งค้าปลีกมาอย่างต่อเนื่อง และการท่ี
ผู้ประกอบการทำการประเมินตนเอง นับว่ามีประโยชน์ต่อผู้ผลิตสินค้าในลักษณะ Win-Win เพราะยิ่ง
ร้านค้าประเภทนี้ซึ่งเป็นลูกค้าท่ีสำคัญ มีความเข้มแข็งในการประกอบธุรกิจ สามารถเรียนรู้
ข้อบกพร่อง และพัฒนาธุรกิจได้อย่างเหมาะสม ทำให้ธุรกิจเกิดความยั่งยืน บริษัทก็จะพลอยได้รับ
ผลประโยชน์นั้นด้วย ซึ่งนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมควรพัฒนาในรูปแบบ
โปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) เนื่องด้วยผู้ประกอบการมีความสามารถ
ในการใช้โทรศัพท์มือถือแบบสมาร์ทโฟน (Smart Phone) และมีติดตัวเกือบตลอดเวลา โดยเมื่อมี
เวลาว่างก็จะสามารถทำแบบประเมิน หรือรับแจ้งข่าวสารต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็ว และมีบางส่วนเห็น
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ว่าควรจะพัฒนาในรูปแบบโปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้
งานได้กับทุกอุปกรณ์ รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 
 
ระยะที่ 3 การพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็น
เคร่ืองมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
และสร้างต้นแบบตัวอย่าง (Prototype) 
 

7.4.3 ผลการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมา
ใช้เป็นเคร่ืองมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม และสร้างต้นแบบตัวอย่าง (Prototype) 

ผู้วิจัยนำข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมาทำการ
วิเคราะห์ และจัดแยกประเภทได้ 4 กลุ่มข้อมูลหลัก ได้แก่ ข้อมูลด้านการเงิน ข้อมูลด้านลูกค้า ข้อมูล
ด้านการดำเนินงาน และข้อูลด้านการพัฒนา และพัฒนาข้อคำถามได้ 32 ข้อ จากนั้นผู้วิจัยได้
ทำการศึกษาเพิ่มเติมจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง และพบว่ายังคงมีประเด็นท่ีมี
ความสำคัญต่อการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยสร้างเป็นข้อคำถามเพิ่มอีก 8 ข้อ รวมทั้งส้ิน 
40 ข้อ และให้ผู้เช่ียวชาญด้านการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความ
สอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมินเพื่อหาค่าดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาซึ่งได้ค่าดังชีเท่ากับ 
0.942 และทำการหาค่าความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง จากเงื่อนไขการยอมรับข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต้ังแต่ 
0.67 ขึ้นไป และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานไม่เกิน 1 คำโดยถามจำนวน 40 ข้อนี้ สามารถใช้ได้ตาม
เงื่อนไข และทำการทดสอบหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยผู้วิจัยทำการวัดความเช่ือมั่น หรือ
ความสอดคล้องภายในด้วยค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ด้วยการนำแบบสอบถามท่ีได้ดำเนินการปรับปรุงแก้ไขตามคำแนะนำของผเู้ช่ียวชาญไปทดลองใช้กับ
กลุ่มตัวอย่าง จำนวน 35 คน โดยคัดเลือกขอ้คำถามท่ีมีค่า α ต้ังแต่ 0 .70 ขึ้นไป ถือว่าคำถามมีความ
เช่ือมั่น โดยผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นของประเด็นคำถามในแต่ละด้าน พบว่ามีความเช่ือมั่นขอข้อ
คำถามท้ังชุดเท่ากับ 0.751 และผู้เช่ียวชาญด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ หรือด้านการพัฒนาแบบ
ประเมินทางธุรกิจทำการตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องของข้อคำถามในแบบประเมิน 
ได้ค่าดัชนีความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity index) เท่ากับ 0.89  

7.4.3.1 ผลการพัฒนาเว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เป็นการพัฒนาในรูปแบบของ Web 

Application โดยอาศัยการออกแบบท่ีเรียกว่า “Responsive web design” ซึ่งเป็นเทคนิคการ
ออกแบบเว็บไซด์ให้เหมาะสมกับการแสดงผลบนหน้าจอขนาดต่าง  ๆ ซึ่งมีความละเอีดของหน้าจอใน
อุปกรณ์ท่ีแตกต่างกัน เช่น คอมพิวเตอร์ โน้ตบุค โทรศัพท์มือถือ และแทบเล็ต เป็นต้น  โดยมี
ส่วนประกอบต่าง ๆ ดังนี้ 
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องค์ประกอบที่ 1 ทำแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
แบบประเมินมีการออกแบบโดยแบ่งคำถามในแบบประเมิน ออกเป็น 4 ด้าน คือ ด้าน

การเงิน ด้านลูกค้า ด้านการดำเนินงาน และด้านการพัฒนา โดยในแต่ละด้านมีคำถาม จำนวน 10 ข้อ 
โดยข้อคำถามมาจากความคิดเห็นของผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงาน ท่ีแสดงความคิดว่า
ประเด็นเหล่านี้จะส่งผลต่อผลประกอบการของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยการแสดงผลการประเมิน
เป็นในลักษณะแสดงค่าคะแนน และแถบสี เพื่อสร้างความเข้าใจ และตระหนักรู้ของผู้รับการประเมิน 
โดยผู้ประกอบการสามารถดูข้อเสนอแนะตามระดับคะแนน หรือแถบสีท่ีได้ ซึ่งข้อมูลท่ีนำเสนอ ได้มา
จากการศึกษาจากบทความ งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง และเอกสารการเพิ่มศักยภาพร้านค้าธงฟ้าประชารัฐสู่
ความยั่งยืน (กรมการค้าภายใน, 2562)  

องค์ประกอบที่ 2 ความรู้ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ความรู้เกี่ยวกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ประกอบด้วย ความรู้ท่ีเกี่ยวข้องกับร้านค้าปลีกดั้งเดิม 

เช่น การตรวจสอบสินค้าเข้า-ออก การจัดการสินค้า เทคนิคทางการตลาดสำหรับร้านค้าปลีก ความรู้
ด้านภาษีอากรท่ีเกี่ยวข้องกับผู้ประกอบการ และร้านค้าปลีก 

องค์ประกอบที่ 3 ข้อมูลสินค้าโปรโมชัน (จากบริษัมผู้ผลิต และผู้ค้าส่ง) 
ข้อมูลสินค้า/โปรโมช่ัน (จากบริษัทผู้ผลิต และผู้ค้าส่ง) เป็นการเช่ือมโยงกับข้อมูลของแหล่ง

จำหน่ายสินค้าขนาดใหญ่ หรือบริษัทผู้ผลิต ท่ีผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่ังซื้อสินค้ามา
จำหน่ายในร้าน เพื่อตรวจสอบราคาสินค้า และรายการส่งเสริมการขาย (Promotion) เพื่อสามารถ
วางแผนทางการเงินในการจัดซื้อสินค้าได้เหมาะสมต่อไป 

องค์ประกอบที่ 4 ข้อมูลสินค้าชุมชน 
ข้อมูลสินค้าชุมชน เป็นการรวบรวมลิงค์ของสินค้าชุมชน ท้ังจากชุมชนต่าง ๆ เอง และจาก

กรมการค้าภายใน เพื่อเป็นการช่วยกระจายสินค้าให้กับสินค้าชุมชน และเพิ่มตัวเลือกของสินค้าใน
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมีกทางหนึ่งด้วย 

องค์ประกอบที่ 5 ข้อมูลข่าวสาร 
ข้อมูลข่าวสาร เป็นการนำเสนอข้อมูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ เช่น ข่าวสาร

การจัดอบรม ข่าวสารเกี่ยวกับระเบียบหรือกฎหมายท่ีเกี่ยวกับสินค้า และข้อมูลข่าวสารของหน่วยงาน
ต่าง ๆ ท่ีมีการช่วยเหลือ หรือสนับผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

7.4.3.2.1 ผลการทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ในการทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ได้มีการนำไปให้

ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท้ังส้ิน 35 คน โดยกรุงเทพมหานคร และ 6 ภูมิภาคท่ัว
ประเทศ ท้ังนี้การพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยข้อมูลท่ี
นำมพัฒนาคำถามในแบบประเมินได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก ผู้วิจัยจึงหาความ
เช่ือมั่นโดยการตรวจสอบแบบสามเส้า (Triangulation) ได้แก่ 1) เปรียบเทียบด้านข้อมูล ในด้าน
สถานท่ีในการเก็บข้อมูล (จากผู้ประกอบการ 6 ภูมิภาค และกรุงเทพมหานคร  2) เปรียบเทียบ
แนวโน้มความสัมพันธ์ระหว่างผลการประเมิน และระดับรายได้ และ 3) เปรียบเทียบผลการประเมิน
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จากกลุ่มตัวอย่างระหว่าง internal sampling และ External samplingซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลมี
ดังนี้  คือ  

1) ผลเปรียบเทียบด้านข้อมูล ในด้านสถานท่ีในการเก็บข้อมูล (จากผู้ประกอบการ 6 ภูมิภาค 
และกรุงเทพมหานคร) จำนวน 35 คน โดยค่าเฉล่ียของผลการระเมินศักยภาพร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ท่ีอยู่ต่างภูมิภาคกัน มีระดับของผลประกอบการท่ีใกล้คียงกัน อยู่ในระดับค่าอันตรภาคช้ันเดียวกัน 
ยกเว้นค่าเฉล่ียของผลคะแนนของภาคกลางท่ีมีอันตรภาคช้ันท่ีแตกต่างออกไป อันเนื่อมาจากข้อมูลท่ี
สังเกตได้ คือมีร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมียอดขายลดลงอย่างมากในช่วงท่ีมีโรคระบาดโควิด -19 ซึ่ง
สอดคล้องกับข้อมูลด้านผลประกอบการท่ีผู้วิจัยได้ทำการบันทึกไว้ 

2) ผลการเปรียบเทียบแนวโน้มความสัมพันธ์ระหว่างผลการประเมิน และระดับรายได้ โดยใช้ 
Box Plot ผลเปรียบเทียบด้านข้อมูลจากผู้ประกอบการจำนวน 35 คน ซึ่งเป็นข้อมูลเชิงประจักษ์ท่ีทำ
ให้เห็นว่าระดับของคะแนนมีแนวโน้มว่าจะสัมพันธ์กับระดับรายได้ ผู้ท่ีมีระดับคะแนนต่ำท่ีสุด จะมี
รายได้น้อยท่ีสุด ส่วนกลุ่มท่ีมีระดับรายได้เรียงกันจากน้อยไปหามาก ซึ่งมีระดับเส้นมัธยฐาน 
(Median) ท่ีมีระดับสูงขึ้นแปรผันตามระดับรายได้  

3) ผลการเปรียบเทียบผลการประเมินจากกลุ่มตัวอย่างระหว่างภายใน ( internal sampling) 
และ กลุ่มตัวอย่างภายนอก (External sampling) พบว่าเมื่อนำแบบประเมินท่ีพัฒนาขึ้นไปให้
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่มทดลองใช้ มีค่าเฉล่ียของผล
คะแนนท่ีต่างกันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยกลุ่มตัวอย่างภายในมีค่าคะแนนเฉล่ีย 
3.85 และกลุ่มตัวอย่างภายนอกมีค่าคะแนนเฉล่ีย 3.97 

 การตรวจสอบท้ัง 3 รูปแบบ สามารถยืนยันได้ว่าแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกท่ีได้พัฒนาขึ้น
มีประสิทธิภาพในการประเมินศักยภาพธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และผู้ประกอบการสามารถใช้เป็น
เครื่องมือในการประเมินธุรกิจเพื่อนำผลการประเมินไปเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจของตนเอง
ต่อไป 

 
ระยะที่ 4 ประเมินประสิทธิภาพ และการยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม 
 

 7.4.4 การประเมินประสิทธิภาพ และการยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีดังนี้ 
   7.4.4.1 ผลการยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
   ผลการยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม เก็บข้อมูล
จากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจำนวน 35 คน และผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศทาง
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จำนวน 4 คน โดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านการรับรู้ประโยชน์ ด้าน
การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน และความต้ังใจใช้ ผลการประเมินพบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิมมีความเห็นต่อด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งานมากท่ีสุดคือ 4.62 ส่วนเบี่ยงเบน
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มาตรฐาน .47  รองลงมาคือ การยอมรับด้านการรับรู้ประโยชน์ 4.58 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .49  
และด้านความต้ังใจใช้ 4.50 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .51 ตามลำดับ 
  ส่วนผลการยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมจาก
ผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีความเห็นต่อด้านความต้ังใจใช้มากท่ีสุด คือ 
4.75 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .39 รองลงมาคือ ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 4.56 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน .52 และการยอมรับด้านการรับรู้ประโยชน์ 4.50 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน .50 
 
7.5 ความเป็นไปได้ในเชิงพาณิชย ์

 

7.5.1 ความเป็นไปได้ทางการตลาด 
นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีความเป็นไปได้ทางการตลาดโดยการขาย

สิทธิ์และการพัฒนาระบบให้แก่หน่วยงานภาครัฐท่ีมีพันธกิจในการให้การช่วยเหลือสนับสนุน และ
พัฒนาผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิม เนื่องจากคาดว่าจะมีรายได้คุ้มค่าแก่การลงทุน รวมท้ัง
หน่วยงานภาครัฐจะสามารถประชาสัมพันธ์ให้ผู้ประกอบการรู้จัก และรับรู้ประโยชน์ของการใช้
นวัตกรรมแบบประเมินนี้ได้เป็นอย่างดี 
 

7.5.2 ความเป็นไปได้ทางการดำเนินงาน 
โครงการนี้มีความเป็นไปได้ทางการดำเนินการ เนื่องจากจะมีค่าใช้จ่ายในการพัฒนาระบบ

ในปีแรกเป็นเงิน 250,000 บาท โดยหลังจากระบบมีความสมบูรณ์แล้วจะมีค่าใช้จ่ายเพียงในส่วนของ
ค่าจ้างผู้ดูแลระบบ จำนวน 1 อัตรา ค่าจ้างเดือนละ 15,000 บาท  

 
7.5.3 ความเป็นไปได้ทางการเงิน 
โครงการนี้คาดว่าจะมีรายได้ท่ีเกิดจากการลงทุนในการพัฒนานวัตกรรมในรูปแบบของ

ค่าลิขสิทธิ์ และรายได้ท่ีได้จากส่วนการดำเนินงานเป็นค่าพัฒนาและการดูแลระบบระบบอย่าง
ต่อเนื่อง โดยมีระยะเวลาในการคืนทุน 1.5 ปี อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนร้อยละ 59.29 และ
มีค่าปัจจุบันของการลงทุนเป็นบวก 

 
7.6 อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการวิจัยเรื่อง นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม สามารถแบ่งการอภิปราย
ผลออกเป็น 4 ประเด็น ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ดังนี้ 
 7.6.1 จากการศึกษาความต้องการในการประเมินศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม และ
ปัญหาของการใช้แบบประเมินท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน โดยการศึกษาจากกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม พบว่าผู้ประกอบการส่วนมากไม่ เคยได้ทำการประเมินธุรกิจของตนเอง โดยมี
ผู้ประกอบการจำนวนน้อยท่ีเคยได้รับการประเมินธุรกิจแต่เป็นการประเมินจากหน่วยงานท่ีจัด
โครงการอบรมเพื่อพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการท่ีต้องการนำผลประเมินมาทำการเปรียบเทียบ
ผลสัมฤทธิ์ของโครงการ โดยวัดจากผลประเมินก่อน และหลังการเข้าร่วมโครงการดังกล่าว ท้ังนี้
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ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีเคยได้รับการประเมินจะประสบปัญหาจากแบบสอบถามคือ 
ไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้ เนื่องจากผู้ประกอบการไม่ได้ดำเนินกิจกรรมนั้น ๆ ในร้านของตน 
และจากการศึกษาในประเด็นนี้ทำให้ทราบว่าผู้ประกอบการส่วนมากเมื่อได้ทดลองทำแบบประเมินใน
รูปแบบเว็บแอปพลิเคชันทำให้รับทราบถึงระดับศักยภาพในการประกอบการเพิ่มขึ้น ส่งผลให้
ผู้ประกอบการเห็นถึงความสำคัญของการประเมินธุรกิจมากขึ้น ซึ่งแตกต่างจากการสำรวจเบ้ืองต้นท่ี
ได้ผลว่าผู้ประกอบการไม่ค่อยให้ความร่วมมือเพราะไม่เห็นความสำคัญ และประโยชน์ท่ีจะได้รับจาก
การประเมินธุรกิจ 

7.6.2 การศึกษาลักษณะ และคุณสมบัติของนวัตกรรมประเมินจากผู้ประกอบการ และ
องค์กรท่ีอยู่ในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม พบว่าผู้ประกอบการมีความคาดหวังต่อ
ลักษณะของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ว่าควรพัฒนาให้การปฏิติบัติงานของ
เครื่องมือในรูปแบบโปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) หรือโปรแกรมท่ีใช้
งานบนเว็บไซต์ (Web Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์รวมทั้งโทรศัพ์มือถือด้วย โดย
สามารถเข้าถึงระบบได้ง่าย ใช้งานง่าย ไม่เกิดค่าใช้จ่าย ข้อคำถามในแบบประเมินควรกระชับ และ
เข้าใจง่าย มีความน่าเช่ือถือ ประมวลผลการประเมินอย่างรวดเร็ว และเก็บผลการประเมินไว้อ่าน
ภายหลังได้ หรืออ่านซ้ำได้ และจากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการใน 3 จังหวัดชายแดนใต้ ได้แก่ 
ปัตตานี ยะลา และนราธิวาส มีความสามารถในการใช้งานโทรศัพท์สมาร์ทโฟนเป็นอย่างมาก เนื่อง
ด้วยสถานการณ์ความไม่สงบในพื้นท่ีทำให้ผู้ประกอบการส่วนมากมีการปรับตัวให้สามารถจำหน่าย
สินค้าทางการเกษตรผ่านช่องทางออนไลน์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และผู้ประกอบการทุกคนมี
ความสามารถในการใช้งานแอปพลิเคชันท่ีจำเป็นผ่านโทรศัพท์สมาร์ทโฟนได้เป็นอย่างดี 
 ท้ังนี้เมื่อทำการจัดกลุ่มประเภทของข้อมูลท่ีได้จากสัมภาษณ์ผู้ประกอบการซึ่งได้แสดง
ความคิดเห็นว่านวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ควรมีความสามารถในการวัดผล และ
บอกสถานะในการประกอบการของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ใน 4 ประเด็นหลัก คือ 1) ด้านการเงิน 
ซึ่งผู้ประกอบการต้องการให้นวัตกรรมแบบประเมินนี้สามารถบอกได้ถึงยอดรายรับ -รายจ่าย การ
วัดผลกำไร สามารถเปรียบเทียบข้อมูลการเงินในอดีต และปัจจุบันได้ 2) ด้านลูกค้า ผู้ประกอบการ
ต้องการให้นวัตกรรมแบบประเมินนี้สามารถบอกได้ถึงข้อบกพร่องของร้านค้าได้เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ดีขึ้น ทราบจำนวนลูกค้า ทราบว่าลูกค้าซื้อสินค้าอะไรมาก และช่วยติดตามลูกค้า
ท่ีซื้อสินค้าแบบเงินเช่ือ 3) ด้านการดำเนินงาน ผู้ประกอบการต้องการให้นวัตกรรมแบบประเมินนี้
สามารถบอกได้ถึงข้อมูลท่ีเกี่ยวกับแนวทางในการดำเนินงาน สามารถประเมินด้านการจัดการของ
ร้านค้าได้ มีการเสนอแนวทางแก้ไขการดำเนินงานของร้านเมื่อทราบผลประเมิน ซึ่งสามารถนำมา
ปรับปรุงแนวทางในการดำเนินงานได้ ทำให้ทราบถึงจำนวนขาย บอกได้ว่าสินค้าใดขายดี และแนะนำ
เทคนิคทางการตลาดสำหรับร้านค้า 4) ด้านการพัฒนา ผู้ประกอบการต้องการให้นวัตกรรมแบบ
ประเมินนี้สามารถเป็นศูนย์กลางการแลกเปล่ียนความรู้ของร้านค้าปลีก เช่ือมโยงข้อมูลจากร้านค้า
ขนาดใหญ่เพื่อทราบ promotion หรือ ราคาสินค้า สามารถแจ้งข้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ต่อการ
ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ เป็นเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีไม่มีค่าใช้จ่าย แต่ช่วยทำให้ร้านค้า
ดำเนินการได้ดีขึ้น ใช้ข้อมูลขอรับการสนับสนุนจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง โดย 4 ประเด็นหลักนี้มี
ความสอดคล้อองกับแนวคิดดุลดัชนี (Balanced Scorecard) (Kaplan & Norton, 1996) ท่ีมองว่า
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การประกอบธุรกิจโดยนำแนวทางท้ัง 4 ประเด็นนี้มาใช้ใอย่างแบบท่ีเป็นเหตุเป็นผลซึ่งกันและกัน ซึ่ง
ผู้วิจัยได้นำข้อมูลนี้ใช้เป็นกรอบแนวคิดในการสร้างข้อคำถามในขั้นการสร้างแบบประเมิน ท้ังนี้ในการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมส่วนใหญ่ยังไม่ค่อยให้ความไว้วางใจผู้วิจัยโดยเฉพาะ
การไม่เปิดเผยข้อมูลทางด้านการเงิน และผลประกอบการ เพียงแต่จะกล่าวว่า “พอไปได้” “ดีขึ้น” 
หรือ “แย่ลง” เป็นต้น จึงทำให้ไม่สามารถนำข้อมูลด้านการเงินมาพัฒนาแนวทางในการประกอบการ
ท่ีมีผลต่อผลประกอบการได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกท้ังเมื่อพิจารณาข้อคำถามท่ีมีความสอดคล้องกับ
ความเป็นจริงท่ีผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ดำเนินการอยู่นั้น จะพบว่าผู้ประกอบการได้
นำแนวคิด หรือทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจมาปรับใช้ โดยเฉพาะแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps (McCarthy, 1960) และ 7Ps (Booms and Bitner′s,1981) 
ในบางประการมาใช้ได้ดีอยู่แล้ว ยกเว้น  P-Process หรือกระบวนการในการดำเนินงาน ท่ี
ผู้ประกอบการยังคงดำเนินงานไปตามความเคยชินและไม่เป็นระบบเท่าท่ีควร ซึ่งเป็นสาเหตุท่ีทำให้
มองไม่เห็นข้อบกพร่อง และขาดการพัฒนาธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ รวมท้ังถ้าผู้ประกอบการธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีดำเนินการเป็นเวลานานจนเกิดทักษะ และความเช่ียวชาญจนเป็นความรู้ท่ีฝังลึก
อยู่ในตัวคน หรือ Tacit Knowledge ตามแนวคิดการจัดการความรู้ (Knowledge Management) 
และสามารถนำมาถ่ายทอดหรือแลกเปล่ียนเรียนรู้ซึ่งกันและกันก็จะยิ่งช่วยให้ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
เกิดความยั่งยืนมากยิ่งขึ้น 

7.6.3 พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยนำเทคโนโลยีมาใช้เป็น
เครื่องมือช่วยให้การประเมินมีความเหมาะสม และมีประสิทธิภาพสำหรับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
โดยผู้วิจัยได้ทำการพัฒนาแบบประเมินธุรกิจแบบด้ังเดิมในรูปแบบของโปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์ 
(Web Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับทุกอุปกรณ์รวมท้ังโทรศัพ์มือถือ ประกอบด้วยการ
ประเมิน 4 ด้าน คือ ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านการดำเนินงาน และด้านการพัฒนา ท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุริจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
รวมท้ังข้อเสนอแนะของลูกค้าจากการสำรวจปัจจัยท่ีทำให้ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมท่ีสะท้อนมุมมอง และทัศนคติท่ีลูกค้ามีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งส่วนมากจะแสดงความ
คิดเห็นว่ามีความผูกพันกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเนื่องจากผู้ประกอบการให้ความเป็นกันเองเหมือน
เพื่อน หรือญาติพี่น้อง แม้ในเวลาท่ีลูกค้านำเงินมาไม่พอก็รับของไปก่อนได้ หรือขอเปล่ียนสินค้าหาก
ซื้อผิด มีสินค้าท่ีหาซื้อไม่ได้ในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ หรือร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ หรืออาจกล่าวได้ว่า
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีความกลมกลืนกับวิถีชุมชน ซึ่งควรทำการศึกษาว่าวิถีชุมชนส่งผลต่อระดับ
รายได้ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมากน้อยเพียงใดอย่างลึกซึ้งต่อไป ท้ังนี้จากการสัมภาษณ์พร้อมท้ัง
สำรวจความคิดเห็นของผู้ประกอบการ และของลูกค้าดังกล่าวจึงทำให้ภาษาท่ีใช้ในแบบประเมินเป็น
ภาษาท่ีผู้ประกอบการมีความคุ้นเคย ทำความเข้าใจได้ง่าย รวมท้ังยังมีความสอดคล้องกับแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจค้าปลีกหลายประเด็น และเมื่อทำการวิเคราะห์แยก
ประเภทแล้ว สามารถแบ่งได้เป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านการดำเนินงาน และด้าน
การพัฒนา ซึ่งเป็นในทิศทางเดียวกันกับดุลดัชนี (Balanced Scorecard: BSC) โดย Kaplan และ 
Norton (1990) ซึ่งมีคำถามในการประเมินด้านละ 10 ข้อ รวมท้ังหมด 40 ข้อ โดยผู้วิจัยได้ให้
ผู้เช่ียวชาญทำการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ได้ค่า 0.942 พร้อมทำ
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การตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) ได้ค่าเท่ากับ 0.916 จากนั้นทำการ
ทดสอบหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ผู้วิจัยทำการวัดความเช่ือมั่น หรือความสอดคล้องภายในด้วย
ค่าสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) มีค่าเท่ากับ 0.974 และ
เพื่อให้เกิดความสอดคล้องกับความเป็นจริงในการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จึงนำข้อคำถาม
ไปให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีประสบความสำเร็จทำการกำหนดค่าถ่วงน้ำหนัก โดย
ยึดหลักความสำคัญของกิจกรรมท่ีส่งผลต่อผลประกอบการอย่างแท้จริง เมื่อได้ข้อมูลครบถ้วนแล้ว 
ผู้วิจัยทำการพัฒนาต้นแบบนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และนำไปให้ผู้เช่ียวชาญ
ด้านการประเมินธุรกิจ และเทคโนโลยีสารสนเทศทำการประเมินความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาท้ังฉบับ 
โดยได้ค่าดัชนีความเท่ียง 0.89 ท้ังนี้ในการทำแบบประเมินผู้ประกอบการไม่จำเป็นต้องทำท้ังหมดใน
ครั้งเดียวแต่สามารถทำการค้าขายได้เมื่อมีลูกค้ามาใช้บริการ และเมื่อเกินเวลาท่ีระบบกำหนดไว้ก็
สามารถเข้าระบบใหม่ และทำแบบประเมินต่อไป ซึ่งเป็นการพัฒาระบบการทำงานให้สอดคล้องกับ
ลักษณะงานของผู้ประกอบการ 
 โดยส่วนของการแสดงผลการประเมินมีท้ังการสดงผลในระดับรายข้อ ระดับรายด้าน และ
ระดับภาพรวมของธุรกิจ ร่วมกับการแสดงผลการประเมินเป็นระดับแถบสีเพื่อสามารถกระตุ้นการรับรู้
ของผู้ประกอบการ โดยอาศัยหลักการเดียวกันกับระบบเตือนภัย “National Terrorism Advisory 
System” ในสหรัฐอเมริกา ประกอบด้วยระดับภัยคุกคามท่ีมีรหัสสี 5 ระดับ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ
สะท้อนความน่าจะเป็นของการโจมตีของผู้ก่อการร้ายและแรงโน้มถ่วงท่ีอาจเกิดขึ้น (New US terror 
alert system replaces color code, 2014) ซึ่งการแสดงผลโดยใช้แถบสีในนวัตกรรมแบบประเมิน
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 5 แถบสี ได้แก่ สีเขียว หมายถึงธุรกิจมีศักยภาพระดับมากท่ีสุด สีเหลือง 
หมายถึง ธุรกิจมีศักยภาพระดับมาก สีส้ม หมายถึง ธุรกิจมีศักยภาพระดับปานกลางสีแดง หมายถึง 
ธุรกิจมีศักยภาพระดับน้อย และสีม่วง หมายถึง ธุรกิจมีศักยภาพระดับน้อยท่ีสุด ซึ่งผู้ประกอบการท่ี
ทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมิน ได้แสดงความคิดเห็นว่าการแสดงผลการประเมินเป็นระดับสี
สามารถกระตุ้นด้านความรู้สึกในการรับรู้ และทำให้เข้าใจถึงระดับผลประเมินได้ดีกว่าเป็นตัวเลข
ท่ัวไป 
 เมื่อนำไปผู้ประกอบการทดลองใช้ และผู้วิจัยได้ทำการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของระดับการ
รับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมหลังการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมสูงกว่าค่าเฉล่ียของระดับการรับรู้ศักยภาพในการดำเนินงานธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ก่อนการใช้งานอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 0.05 แสดงให้เห็นว่าการใช้นวัตกรรมแบบประเมินสามารถ
ช่วยให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเพิ่มระดับการรับรู้ถึงศักยภาพในการประกอบธุรกิจของ
ตนเองได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเห็นถึงความสำคัญในการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเพิ่มขึ้น
จากระดับปานกลางเป็นระดับมากท่ีสุด และเมื่อผู้ประกอบการทราบถึงระดับศักยภาพของธุรกิจแล้วก็
จะสามารถนำไปใช้เป็นแนวทางในการแก้ไข พัฒนาได้ตามความเหมาะสมและความพร้อมของ
ผู้ประกอบการต่อไป ท้ังนี้การพัฒนาแบบประเมินธุรกิจร่วมกับเทคโนโลยีในรูปแบบของโปรแกรมท่ีใช้
งานบนเว็บไซต์ (Web Application) สามารถใช้ได้ทุกท่ีทุกเวลาจึงไม่เป็นการเบียดเบียนเวลาในการ
ประกอบธุรกิจของผู้ประเมินซึ่งสอดคล้องกับแนวทางท่ีกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ท่ีได้
พัฒนาต้นแบบของแบบประเมินธุรกิจขึ้น โดยหรมพัฒนาธุรกิจการค้าได้พัฒนาแบบประเมิน ใน
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ลักษณะออนไลน์ และออฟไลน์ ท่ีเรียกว่า Prompt Check (2559) เพื่อทำการประเมินธุรกิจในระดับ
องค์กร ซึ่งอาจยังไม่สอดคล้องกับลักษณะของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีเป็นธุรกิจแบบเจ้าของคน
เดียวเท่าท่ีควร 

นอกจากนี้ ผู้วิจัยได้นำแบบประเมินธุรกิจแบบเดิมท่ีใช้การเลือกตอบ (Check List) ท่ี
ประกอบด้วยการประเมินท้ัง 4 ด้าน คือ ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านการดำเนินงาน และด้านการ
พัฒนา รวมท้ังภาพรวมของธุรกิจ โดยการให้ผู้ประกอบการทำการเลือกระดับศักยภาพของธุรกิจแบบ 
Rating Scale 5 ระดับซึ่งแตกต่างกับนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจท่ีผู้ประกอบการจะทำการประเมิน
โดยการเลือก Rating Scale 5 ระดับ ท่ีบ่งบอกถึงความถ่ีของกิจกรรมท่ีดำเนินการ และนำมาคูณกับ
ค่าถ่วงน้ำหนัก โดยค่าถ่วงน้ำหนักจะมีค่ามาก หรือค่าน้อยขึ้นอยู่กับระดับความสำคัญของกิจกรรม 
นั้น ๆ ท่ีส่งผลต่อธุรกิจ ซึ่งคะแนนจากการประเมินด้านต่าง ๆ จะประมวลเป็นผลลัพธ์ และแสดงเป็น
ภาพรวมท้ังระดับคะแนน และแถบสีในทันที ในขั้นตอนนี้จะช่วยให้ผู้ประกอบการเกิดความเข้าใจถึง
ลักษณะในการประกอบการของตนเองมากขึ้น โดยสามารถพิจารณาว่าควรดำเนินกิจกรรมท่ีค่าถ่วง
น้ำหนักหรือมีความสำคัญมากเพิ่มขึ้นเพื่อให้ได้ผลประกอบการท่ีดีขึ้นตามไปด้วย 

ผู้วิจัยได้นำค่าเฉล่ียของผลการประเมินธุรกิจจากแบบประเมินแบบเลือกตอบมา
เปรียบเทียบกับค่าเฉล่ียของผลการประเมินจากนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่ง
พบว่า มีค่าเฉล่ียท่ีต่างกันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 กล่าวคือ ค่าฉล่ียมีความแตกต่าง
กันเพียงเล็กน้อยเท่านั้น โดยท่ีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีความโดดเด่นมากกว่า 
คือ มีเนื้อหาท่ีสอดคล้องกับลักษณะธุรกิจและพฤติกรรมของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
อย่างแท้จริง และสามารถบอกถึงผลการประเมินในระดับรายข้อ รายด้าน และภาพรวม พร้อมท้ัง
นำเสนอวิธีการปรับปรุง และพัฒนาขั้นพื้นฐานท่ีผู้ประกอบการสามาถปฏิบัติได้จริง ซึ่งส่งผลให้
ผู้ประกอบการสามารถนำไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง หรือพัฒนาจากระดับผลการประเมินได้
อย่างเฉพาะเจาะจงมากขึ้น 

ท้ังนี้ เพื่อเป็นการทดสอบประสิทธิภาพของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ผู้วิจัยจึงได้นำไปให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในกรุงเทพมหานครท่ีไม่ได้เข้าร่วม
โครงการวิจัยในครั้งนี้  ซึ่งเรียกว่ากลุ่มตัวอย่างภายนอกได้ทดลองใช้แบบประเมิน พบว่าผลการ
ประเมินอยู่ในระดับเฉล่ียท่ีต่างกันอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยผู้ประกอบการใน
กรุงเทพมหานครท่ีเข้าร่วมโครงการวิจัยนี้ เรียกว่ากลุ่มตัวอย่างภายในซึ่งมีค่าคะแนนเฉล่ีย 3.85 และ
กลุ่มตัวอย่างภายนอกมีค่าคะแนนเฉล่ีย 3.90 

7.6.4 นำนวัตกรรมแบบประเมินไปทดลองใช้กับกลุ่มเป้าหมายเพื่อประเมิน และศึกษาการ
ยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยผลการประเมินพบว่า
ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และผู้แทนหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมี
การยอมรับเทคโนโลยีนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในระดับมากท่ีสุด และระดับ
มาก ซึ่งจากการแสดงความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างท้ัง 2 กลุ่มได้รับประสบการณ์ในเชิงบวกท้ังการ
รับรู้ถึงประโยชน์ในการใช้ การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน และสะท้อนให้เห็นถึงความต้ังใจในการใช้
งานนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมต่อไปในอนาคต ดังนี้ 
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1) ผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงานรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งานนวัตกรรมแบบ
ประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยตัวอย่างความคิดเห็น คือ เว็บแอปพลิเคชัน ใช้งานง่ายมาก และ
ให้ข้อสรุปรวดเร็วเข้าใจง่าย  

2) ผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงานรับรู้ถึงประโยชน์ในการใช้นวัตกรรมแบบ
ประเมิน โดยเฉพาะผู้ประกอบการมีระดับการเห็นประโยชน์ของการแบบประเมินธุรกิจเพิ่มขึ้นจาก
ระดับปานกลาง เป็นระดับมากท่ีสุดซึ่งตัวอย่างความคิดเห็นจากผู้ประกอบการ คือ ในการพัฒนาแบบ
ประเมินในลักษณะนี้ขึ้นมาเป็นความคิดท่ีดีมาก ๆ เพราะทำให้ผู้ประกอบการเข้าใจร้านตัวเองได้มาก
ขึ้น ส่วนความคิดเห็นจากผู้แทนหน่วยงาน คือ ถ้าผู้ประกอบการทำการประเมินธุรกิจตัวเอง และรับรู้
ถึงสถานการณ์ของร้านค้าของตน จะส่งผลให้เกิดการพัฒนาอย่างมีทิศทางและต่อเนื่องต่อไป 

 

3) ผู้ประกอบการ และผู้แทนหน่วยงานมีความต้ังใจใช้นวัตกรรมแบบประเมิน ซึ่ง
ตัวอย่างความคิดเห็น คือ เป็นเครื่องมือท่ีดี และมีประโยชน์ต่อร้านค้าปลีก ถ้ามีการเผยแพร่มาให้ใช้ก็
จะใช้เพื่อประเมินธุรกิจของตนเองเป็นระยะ ๆ จะได้คอยเตือนตัวเองในการดำเนินธุรกิจว่าต้องพัฒนา
ไปเรื่อย ๆ  
 เนื่องจากการศึกษาและพัฒนาแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมนี้เป็นการวิจัยเชิง
คุณภาพ ผู้วิจัยจึงได้ทำการทดสอบความเช่ือมั่นโดยการตรวจสอบแบบสามเส้า (Triangulation) 
ได้แก่ การเปรียบเทียบด้านข้อมูล การเปรียบเทียบแนวโน้มความสัมพันธ์ระหว่างผลการประเมินและ
ระดับรายได้ และการเปรียบเทียบผลการประเมินจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเข้าร่วมการวิจัย  หรือกลุ่ม
ตัวอย่างภายใน (Internal Sampling) และกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ได้เข้าร่วมการวิจัย หรือกลุ่มตัวอย่าง
ภายนอก (External Sampling) ซึ่งผลการตรวจสอบท้ังสามด้านพบว่าผู้ประกอบการท่ีอยู่ต่างภูมิภาค 
รวมถึงเป็นกลุ่มตัวอย่างภายใน และกลุ่มตัวอย่างภายนอกจะมีระดับผลประเมินมีแนวโน้มว่าจะ
สัมพันธ์กับระดับรายได้ท่ีสอดคล้องกับความเป็นจริงของการประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 จากการอภิปรายผลเป็นรายประเด็นข้างต้น สามารถกล่าวโดยสรุปได้ว่า การ
ประเมินธุรกิจมีความสำคัญต่อการรับรู้ระดับศักยภาพของการประกอบการโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ
ค้าปลีกแบบด้ังเดิมซึ่งเป็นธุรกิจท่ีดำเนินการแบบเจ้าของคนเดียว มีการดำเนินงานตามความเคยชินซึ่ง
เป็นสาเหตุให้ผู้ประกอบการไม่เห็นข้อบกพร่องในการดำเนินงาน และส่งผลให้ขาดการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่องทำให้ไม่สามารถแข่งขันกับธุรกิจค้าปลีกสมัยได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยท่ีในปัจจุบัน
การศึกษา และพัฒนาแบบประเมินธุรกิจท่ีมีความเฉพาะกับธุรกิจแต่ละประเภทยังมีอยู่จำนวนน้อยซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของนักวิชาการท่ีว่าภาครัฐต่างตระหนักว่าธุรกิจขนาดเล็กมีความสำคัญต่อระบบ
เศรษฐกิจของทุกประเทศ แต่นโยบายการให้การสนับสนุนกลับยังไม่ได้รับความสำคัญเท่าท่ีควร โดยท่ี
เครื่องมือท่ีจะช่วยสนับสนุนส่งเสริมการดำเนินงานของผู้ประกอบการได้คือการประเมินธุรกิจท่ีมีการ
พัฒนาเพื่อให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้รับการประเมินโดยเฉพาะ (Díaz-Díaz et al, 2017) ซึ่งการพัฒนา
เครื่องมือประเมินธุรกิจควรเป็นระบบท่ีมีศักยภาพ เรียบง่าย มีความยืดหยุ่น และน่าเช่ือถือ ซึ่งจะ
อำนวยความสะดวกในการทำแบบประเมินธุรกิจได้เป็นอย่างดี ท้ังนี้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมท่ีได้ศึกษา และพัฒนาขึ้นโดยให้มีความสอดคล้องเหมาะสมกับพฤติกรรมของ
ผู้ประกอบการและลักษณะของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเฉพาะเพื่อให้การประเมินมีประสิทธิภาพ
และสามารถนำผลการประเมินไปใช้เป็นแนวทางในการพฒนาธูรกิจให้เกิดความยั่งยืนต่อไป 
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7.7 ข้อเสนอแนะ 
 7.7.1 ข้อเสนอแนะในการนำผลวิจัยไปใช้ 

จากผลการวิจัยเรื่อง นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีข้อเสนอแนะในการ
นำผลวิจัยไปใช้ ดังนี้ 

1) นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นเครื่องมือท่ีช่วยสะท้อนให้ผู้ประกอบการ
รับรู้ระดับศักยภาพของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งเป็นการแก้ปัญหาจาการท่ีผู้ประกอบการดำเนินการ
ตามความเคยชิน และไม่สามารถมองเห็นข้อบกพร่องของตนเองได้ โดยสามารถนำผลการประเมินไป
ใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาร้านค้าผลีกแบบด้ังเดิมให้เจริญก้าวหน้าต่อไป 

2) นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีการนำเสนอข้อแนะนำในการปรับปรุง และ
พัฒนาร้านค้าในแบบท่ีผู้ประกอบการสามารถดำเนินการได้จริง และไม่เกิดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จำเป็น 

3) สามารถนำนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในการประกอบการแต่ละด้าน คือ  
ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านการดำเนินงาน และด้านการพัฒนาไปปรับใช้กับธุรกิจขนาดเล็ก 
โดยเฉพาะธุรกิจเจ้าของคนเดียว เพื่อเป็นการทบทวนการดำเนินงานของผู้ประกอบการอย่าง
สม่ำเสมอ ซึ่งจะสามารถทำให้ธุรกิจมีการปรับปรุง หรือพัฒนาได้ทันต่อการเปล่ียนแปลงท่ีมีอยู่
ตลอดเวลา 

4) หน่วยงานท่ีมีพันธกิจในการส่งเสริม และสนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมสามารถนำผลการ
ประเมินไปใช้เป็นข้อมูลในการจัดทำโครงการเพื่อการอบรม ให้ความรู้แก่ผู้ประกอบการได้อย่าง
เหมาะสม  

5) สามารถใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมไปใช้ประโยชน์เชิงพาณิชย์ได้ท้ัง
ผ่านทางลงทะเบียนเข้าใช้จากผู้ประกอบการ และขายสิทธิ์ในการใช้ระบบให้กับหน่วยงานภาครัฐใน
การนำไปให้บริการผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบบด้ังเดิมตามพันธกิจของหน่วยงานต่อไป 

 
7.7.2 ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยคร้ังต่อไป 
1) การเข้าถึงข้อมูลด้านการเงิน หรือผลประกอบการธุรกิจเป็นข้อจำกัดท่ีสำคัญในการวิจัยใน

ครั้งนี้ ดังนั้นในการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับการประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมควรดำเนินการร่วมกับ
กับหน่วยงานภาครัฐท่ีได้รับความไว้วางใจจากผู้ประกอบการในการเข้าถึงข้อมูลดังกล่าว เพื่อนำข้อมูล
มาใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาเครื่องมือท่ีจะช่วยสะท้อนถึงศักยภาพการประกอบการได้อย่ างมี
ประสิทธิภาพ 

2) ทำการศึกษาความสามารถทางเทคโนโลยีของผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมให้ลึกซึ้ง
ยิ่งขึ้น เพื่อพัฒนาแพลตฟอร์มสำหรับชุมชนผู้ค้าปลีกแบบด้ังเดิมในการแลกเปล่ียนความรู้ด้านการค้า
ปลีกโดยใช้ข้อมูลขนาดใหญ่ และสร้างแหล่งความรู้เพื่อแก้ปัญหาด้วยวิธีการแก้ปัญหาท่ีเหมาะสมและ
วิธีการท่ีหลากหลายมากขึ้น 

3) ทำความร่วมมือระหว่างหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ในการพัฒนาแบบประเมินขึ้นใช้ร่วมกัน เพื่ออำนวยความสะดวกต่อผู้ทำการประเมิน และหน่วยงาน
ต่าง ๆ สามารถนำข้อมูลจากฐานข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการจัดทำโครงการเพื่อให้ความช่วยเหลือ 
หรือสนับสนุนผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมอย่างเป็นระบบ และมีประสิทธิภาพอย่างแท้จริง 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 216 

4) ทำการศึกษาถึงมุมมองของลูกค้าและปัจจัยท่ีทำให้ตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมอย่างลึกซึ้ง เพื่อสามารถนำมาใช้เป็นแนวทางการพัฒนาท่ีทำให้ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมสามารถ
เสนอสินค้า และบริการได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และส่งผลให้ร้านค้ามีผลประกอบการท่ีดี 
เกิดความยั่งยืนต่อไป 

5) ทำการศึกษาข้อมูลเพื่อพัฒนาโปรแกรมขายหน้าร้าน (Point of sale: POS) ในรูปแบบ
ท่ีสอดคล้องกับพฤติกรรม และความสามารถในการใช้เทคโนโลยีของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม เพื่อสามารถให้ข้อมูลท่ีผู้ประกอบการต้องการและนำไปพัฒนาธุรกิจให้มีประสิทธิภาพดีขึ้น 
เช่น การวัดผลกำไร จำนวนลูกค้า และสินค้าท่ีได้รับความนิยมจากลูกค้า เป็นต้น 
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ภาคผนวก ก  
รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือในการวิจัย 

 
1. รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจแบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ 

1.1 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. เปรมฤทัย   แย้มบรรจง 
   สถาบันการจัดการปัญญาภิวัฒน ์
 1.2 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. พงศกร  พิชยดนย์                    

หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวชิาการตลาด  
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 

1.3 ดร. วิไลลักษณ์   รักบำรุง                 
      หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขานวัตกรรมการจดัการ 

วิทยาลัยนวัตกรรมการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนสุนนัทา 
8. รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจความสอดคล้องข้อคำถามในแบบประเมิน 

2.1 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. เปรมฤทัย   แย้มบรรจง 
   สถาบันการจัดการปัญญาภิวัฒน ์

a. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. พงศกร  พิชยดนย์                    
หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวชิาการตลาด  
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 

2.3 ดร. วิไลลักษณ์   รักบำรุง                      
หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขานวัตกรรมการจดัการ 
วิทยาลัยนวัตกรรมการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนสุนนัทา 

9. รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
3.1 ผู้ช่วยศาสตราจารย์อัฐเดช วรรณสินธีรกร  

หลักสูตรเทคโนโลยีสารสนเทศ คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 
3.1 ดร.สุชาดา คุ้มสลุด  

- คณะกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจค้าปลีก  
                       คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 

- ประธานคณะกรรมการวิจัย คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสวนดุสิต 
- บรรณาธิการวารสาร Journal of Multidisciplinary in Social Sciences 
- ผู้ทรงคุณวุฒิเพื่อกลั่นกรองทางวิชาการ บัญชีเฉพาะของคณะกรรมการบริหารแผน 
คณะท่ี     

๖ สำนักงานกองทุนสนับสนนุการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) 
3.3 นายเหมพงษ์   เหมปราการ           

บริษัท ซีพี ออล์ล จำกัด (มหาชน) 
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ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ์ 
แบบสัมภาษณ์สำหรับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลเก่ียวกับผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 
ส่วนที่ 2  ทัศนคติที่มีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2.1 มุมมองของท่านท่ีมีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านขายของชำ หรือร้านโชว
ห่วย) เป็นอย่างไร และมีโอกาสพัฒนาเพื่อความยั่งยืนได้หรือไม่ อย่างไร 

2.2 ในทัศนคติของท่านคิดว่า การประเมินทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มีประโยชน์
ต่อท่านหรือไม่ อย่างไร 

2.3 ท่านคิดว่าการท่ีท่านทำการประเมินธุรกิจตนเองอย่างต่อเนื่อง จะเป็นประโชน์
ต่อธุรกิจหรือไม่ อย่างไร 

ส่วนที่ 3  ความต้องการและแนวทางในการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
3.1 ท่านต้องการพัฒนาธุรกิจของท่านให้เจริญก้าวหนา้ในด้านบ้าง 
3.2 ในการวางแนวทางในการประกอบธรุกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านต้องการใช้

ข้อมูลท่ีได้จากการทำแบบประเมินด้านใดบ้าง 
ส่วนที่ 4 การรับทราบถึงสภาวะทางธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของตนเอง 

4.1 ในกรณีท่ีท่านต้องการปรับปรุงข้อบกพร่องในการประกอบการนั้น ท่านทราบถึง
ข้อบกพร่องของธุรกิจของท่านหรือไม่ อย่างไร 

4.2 สภาวการณ์ทางธุรกิจของท่าน ก่อน และหลังการทำการประเมินท่านผ่านมา มี
ความแตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร 

ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบของแบบประเมินธรุกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
5.1 ท่านคิดว่า แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีประสิทธิภาพ ควรมี

ความสามารถในการประเมินด้านใดบ้าง 
5.2 หากมีการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าควร

พัฒนาในรูปแบบใด 
 5.2.1 โปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับ
ทุกอุปกรณ์ รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 
 5.2.2 โปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) 
 5.2.3 โปรแกรมท่ีติดต้ังบนเครื่องมือคอมพิวเตอร์ (Software)  
 5.2.4 อื่น ๆ โปรดระบุ
................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ์สำหรับหน่วยงานในระบบนิเวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเก่ียวกับหน่วยงานในระบบนเิวศทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 
ส่วนที่ 2 ทัศนคติที่มีต่อการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

2.1 มุมมองของท่านท่ีมีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (ร้านขายของชำ หรือร้านโชว
ห่วย) เป็น 

อย่างไร และมีโอกาสพัฒนาเพื่อความยั่งยืนได้หรือไม่ อย่างไร 
2.2 ในทัศนคติของท่านคิดว่า การประเมินทางธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม มี

ประโยชน์ 
ต่อหน่วยงานของท่านหรือไม่ อย่างไร 

2.3 ท่านคิดว่าการใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบัน สามารถใช้ประเมินธุรกิจ
ค้าปลีก 

แบบด้ังเดิมได้หรือไม่ เพราะเหตุใด 
2.3.1 ท่านคิดว่าแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกท่ีใช้อยู่ในปัจจุบันนี้ สามารถค้นหา

ข้อมูล 
แอบแฝงท่ีเป็นประโยชน์ในการวางแนวทางเพื่อพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้หรือไม่ (ข้อมูลแอบ
แฝงท่ีผู้ประกอบการไม่บอกความจริง) 

2.4 ท่านคิดว่าการท่ีผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมมีการประเมินธุรกิจ
ตนเองอย่าง 

ต่อเนื่อง จะเป็นประโชน์ต่อธุรกิจหรือไม่ อย่างไร 
 
ส่วนที่ 3 พันธกิจของหน่วยงานที่มีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม และการประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

3.1 หน่วยงานของท่านมีแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมหรือไม่  
3.1.1 ถ้ามี ท่านคิดว่าแบบประเมิน ท่ีใช้อยู่นี้  มีประโยชน์อย่างไร และมี

ประโยชน์ต่อใครบ้าง 
3.1.2 ท่านคิดว่าแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีใช้อยู่ ในปัจุบันนี้  

สามารถค้นหาข้อมูลแอบแฝงท่ีเป็นประโยชน์ในการวางแนวทางเพื่อ
พัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ (ข้อมูลแอบแฝงท่ีผู้ประกอบการไม่
บอกความจริง) 

3.2 หน่วยงานของท่านนำข้อมูลท่ีได้จากการประเมินไปใช้ประโยชน์ในการ
ช่วยเหลือ หรือสนับสนุนธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในด้านใด อย่างไร 

3.3 ท่านทราบถึงความต้องการในการขอรับการช่วยเหลือ หรือสนับสนุนของ
ผู้ประกอบการค้าปลีกแบบด้ังเดิมหรือไม่ (ถ้าทราบ ได้ข้อมูลจากแหล่งใด หรือ
ด้วยวิธีการใด) 
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3.4 ถ้าหน่วยงานของท่านมีพันธกิจในการให้ความช่วยเหลือ สนับสนุน การ
ดำเนินการของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านต้องการทราบข้อมูลด้านใดจาก
ผู้ประกอบการบ้าง 

3.5 ถ้าหน่วยงานของท่านมีพันธกิจในการให้ความช่วยเหลือ หรือสนับสนุนทางด้าน
การเงินกับธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านต้องการทราบข้อมูลด้านใดจาก
ผู้ประกอบการบ้าง 
 

ส่วนที่ 4     ความคิดเห็นเก่ียวกับความสามารถ และรูปแบบของแบบประเมินธุรกิจค้าปลีก
แบบด้ังเดิม   

4.1 ท่านคิดว่า แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีมีประสิทธิภาพ ควรมี
ความสามารถในการประเมินด้านใดบ้าง 

4.2 หากมีการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าควร
พัฒนาในรูปแบบใด 

 4.2.1 โปรแกรมท่ีใช้งานบนเว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งานได้กับ
ทุกอุปกรณ์ รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 
 4.2.2 โปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) 
 4.2.3 โปรแกรมท่ีติดต้ังบนเครื่องมือคอมพิวเตอร์ (Software)  
 4.2.4 อื่น ๆ โปรดระบุ 
................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ค  
แบบสำรวจความต้องการนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

สำหรับผู้ประกอบการ 

วัตถุประสงค์ 
 แบบสำรวจนี้ เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรวิทยาศาสตรดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาธุรกิจ
เทคโนโลยีและการจัดการนวัตกรรม คณะบัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ซึ่งจัดทำขึ้นเพื่อ
สำรวจความต้องการนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของผู้ประกอบการ ซึ่งผู้วิจัยจะ
นำผลจากการสำรวจนี้ไปพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีจะสามารถวิเคราะห์
ข้อมูลท่ีตรงกับเป็นความจริง และสะดวกมากยิ่งขึ้น ซึ่งทำให้ผู้ประกอบการทราบถึงสภาวการณ์ของ
ธุรกิจของตัวเอง และนำไปใช้ในการพัฒนาธุรกิจให้เกิดความยั่งยืนได้ต่อไป 
คำช้ีแจง  โปรดทำเครื่องหมาย  ✓และเติมข้อความลงในช่องว่างท่ีตรงกับข้อมูลของท่าน 
ตอนที่ 1  ข้อมูลทั่วไป 
 1. จังหวัด  1. กรุงเทพมหานคร     2. ต่างจังหวัด โปรดระบุ ...............................  
 2.  เพศ  1. ชาย  2. หญิง  
 3. อายุ   1. ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี   2.  21 – 30 ป ี        3.  31 - 40 ปี  
    4.  41 – 50 ปี           5.  51 ปีข้ึนไป 
 4. การศึกษา  1. ประถมศึกษา        2. มัธยมศึกษาตอนต้น      3. มัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช.  
   4. อนุปริญญา/ปวส.   5. ปริญญาตรี                6. สูงกว่าปริญญาตรี 
 5. ลำดับทายาททางธุรกิจในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของท่าน 
   1. รุ่นท่ี 1      2. รุ่นท่ี 2          3. รุ่นท่ี 3   4. รุ่นท่ี 4 เป็น
ต้นไป   
 6. ระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในรุ่นของท่าน    
   1.  1 – 3 ปี       2.  4 - 6 ปี      3.  7 – 9 ปี      4.  10  ปี
ขึ้นไป    
ตอนที่ 2    ความต้องการในแบบประมินธุรกิจ 
 7. ท่านเคยได้รับการประเมินธุรกิจค้าปลีกหรือไม่ 
    1. เคย    2. ไม่เคย (กรุณาข้ามไปตอบข้อท่ี 11)  
 8. ท่านได้รับการประเมินธุรกิจค้าปลีกจากหน่วยงาน (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
   1.ภาครัฐ โปรดระบุ................................................................................................. 
   2.ภาคเอกชน โปรดระบุ.......................................................................................... 
   3.อื่น ๆ  โปรดระบุ.................................................................................................. 
 9. ประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำประเมินธุรกิจค้าปลีก (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
    1. ทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจของท่าน     
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    2. ทำให้ทราบศักยภาพในการประกอบการของท่าน 
    3. อื่น ๆ โปรดระบุ .............................................................................................. 
 10. ปัญหา หรืออุปสรรคท่ีพบในการทำแบบประเมินท่ีผ่านมา (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
    1. คำถามในแต่ละข้อยาวเกินไป         
    2. จำนวนข้อคำถามมีมากเกินไป 
    3. แบบประเมินมีความซับซ้อน   
    3. แบบสอบถามใช้ภาษาท่ีวกวน กำกวม และยากต่อการทำความเข้าใจ 
    4. ไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้ เน่ืองจากธุรกิจไม่ได้ดำเนินการตรงตามข้อคำถาม 
    5. ไม่ไว้วางใจบุคคล หรือองค์กรท่ีทำการประเมินว่าจะนำข้อมูลไปทำอะไร 
    6. ไม่เห็นประโยชน์ในการให้ข้อมูล      
    7. อื่น ๆ โปรดระบุ................................................................................................ 
 11.  ท่านเคยได้รับการประเมินสำหรับธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิมโดยเฉพาะหรือไม่ 
    1. เคย จากหน่วยงาน....................................................  2. ไม่เคย 
    12. ถ้ามีนวัตกรรมแบบประเมินท่ีทำให้ท่านได้รับข้อมูลท่ีถูกต้อง ตามความเป็นจริงกับสภาวการณ์
ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของท่าน ท่ีมีความสามารถในการทำงานดังนี้ 

• มีความสะดวก และง่ายต่อการใช้งาน 
• ทำการวิเคราะห์ผลโดยการวิเคราะห์องค์ประกอบท่ีเกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีผ่านการจำแนกเป็นแต่ละด้านแล้ว 
• สามารถค้นหาข้อมูลแอบแฝงที่เป็นประโยชน์ในการวางแนวทางในการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบ

ด้ังเดิมได้ 

• สามารถบ่งช้ีถึงระดับศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ 
ท่านมีความต้องการใช้นวัตกรรมแบบประเมินนี้หรือไม ่

 1. ต้องการ       2. ไม่ต้องการ 
13. ท่านคิดว่า ถ้าท่านได้รับการประเมิน และทราบผลการประเมินท่ีถูกต้อง ตรงกับสภาวการณ์ของ

ธุรกิจค้าปลีกของท่าน ท่านจะนำไปใช้ประโยชน์ในด้านใด (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
    1. ปรับปรุงข้อบกพร่องในการประกอบการ  
    2. พัฒนาธุรกิจค้าปลีกให้เจริญก้าวหนา้        
    3. นำไปใช้ประกอบการขอสินเชื่อเพื่อขยายกิจการ  
    4. ขอรับการสนับสนนุการประกอบการจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง 
    5. ใช้ข้อมูลท่ีได้รับเป็นแนวทางในการประกอบการต่อไป 
    6. อื่น ๆ โปรดระบุ ...................................................................................
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แบบสำรวจความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
สำหรับหน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 
วัตถุประสงค์ 
 แบบสำรวจนี้จัดทำขึ้นเพื่อสำรวจความต้องการแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมของ
หน่วยงานในระบบนิเวศธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ซึ่งผู้วิจัยจะนำผลจากการสำรวจนี้ไป
พัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมท่ีจะสามารถได้รับข้อมูลท่ีเป็นความจริง และ
นำไปใช้ในการกำหนดแนวทางในการช่วยเหลือสนับสนุน และพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมเกิด
ความยั่งยืนได้ต่อไป 
คำช้ีแจง  โปรดทำเครื่องหมาย  ✓และเติมข้อความลงในช่องว่างท่ีตรงกับข้อมูลของท่าน 
ตอนที่ 1  ข้อมูลทั่วไป 
 1. หน่วยงาน  1. ภาครัฐ  โปรดระบุ 
..........................................................................................    
    2. ภาคเอกชน โปรดระบุ 
...................................................................................  
   3. อื่น ๆ  โปรดระบุ
.................................................................................................. 
 2.  เพศ  1. ชาย  2. หญิง  
 3. อายุ   1. ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 30 ปี    2. 31 – 40 ป ี     3. 41 - 50 ปี     
    4. 50 ปี ขึ้นไป  
 4. ตำแหน่ง  1. ท่ัวไป             2. วิชาการ          3. อำนวยการ         
   4. บริหาร    5. อื่น ๆ โปรดระบุ
...................................................................................................... 
 5.   สถานท่ีปฏิบัติงาน 
   1. ส่วนกลาง            2. ส่วนภูมิภาค/ สาขา / วิทยาเขต 
 
ตอนที่ 2  ความต้องการในแบบประมิน 
6. หน่วยงานของท่านเคยใช้แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกหรือไม่  
    1. เคย   2. ไม่เคย (กรุณาข้ามไปข้อท่ี 11) 
7. สถานท่ีท่ีหน่วยงานของท่านได้ทำการประเมินธรุกิจค้าปลีก (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
    1. กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
    2. ต่างจังหวัด  โปรดระบุจังหวัด..................................................................... 
8. ลักษณะธุรกิจค้าปลีกท่ีหน่วยงานของท่านได้ทำการประเมิน 
   1. ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชวห่วย, ร้านขายของชำ) 
   2. ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 
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9. ประโยชน์ท่ีได้รับจากการทำประเมินธุรกิจค้าปลีก (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
    1. ทำให้ทราบถึงศักยภาพทางธุรกิจ     2. ทำให้ทราบศักยภาพของ
ผู้ประกอบการ 
    3. อื่น ๆ โปรดระบุ ............................................................................................ 
10. ปัญหา หรืออุปสรรคท่ีพบในการทำแบบประเมินท่ีผ่านมา (ตอบได้มากกว่า 1 คำตอบ) 
    1. จำนวนข้อคำถามมีมากเกินไป       
    2. แบบประเมินมีความซับซ้อน  
    3. แบบสอบถามใช้ภาษาท่ีวกวน กำกวม และยากต่อการทำความเข้าใจ 
    4. ผู้ประกอบการไม่ให้ความร่วมมือในการทำแบบสอบถาม 

   5. ผู้ประกอบการไม่สามารถตอบคำถามบางข้อได้ เนื่องจากธุรกิจไม่ ได้
ดำเนินการตรงตาม 
         ข้อคำถาม 

    6. ผู้ประกอบการไม่ให้ข้อมูลตามความเป็นจริง 
    7. ผู้ประกอบการไม่เห็นประโยชน์ในการให้ข้อมูล      
   8. อื่น ๆ โปรดระบุ
..................................................................................................... 
 11.  หน่วยงานของท่านเคยทำการประเมินสำหรับธุรกิจค้าปลีกดั้งเดิมโดยเฉพาะหรือไม่ 
    1. เคย    2. ไม่เคย (กรุณาข้ามไปข้อท่ี 14) 
 12. หน่วยงานของท่านมีแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมโดยเฉพาะหรือไม ่
    1. มี     2. ไม่มี 
 13. จากการทำการประเมินผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าได้รับข้อมูลตาม
ความเป็นจริงหรือไม่ 
    1.ได้        2. ไม่ได้    3. ไม่แน่ใจ 
14. ถ้ามีนวัตกรรมแบบประเมินท่ีทำให้หน่วยงานของท่านได้รับข้อมูลท่ีถูกต้อง ตามความเป็นจริงกับ
สภาวการณ์ของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีมีความสามารถในการทำงานดังนี้ 

• มีความสะดวก และง่ายต่อการใช้งาน 
• ทำการวิเคราะห์ผลโดยการวิเคราะห์องค์ประกอบท่ีเกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจค้า

ปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีผ่านการจำแนกเป็นแต่ละด้านแล้ว 
• สามารถค้นหาข้อมูลแอบแฝงท่ีเป็นประโยชน์ในการวางแนวทางในการพัฒนาธุรกิจ

ค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ 
• สามารถบ่งช้ีถึงระดับศักยภาพของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ 

ท่านมีความต้องการใช้นวัตกรรมแบบประเมินนี้หรือไม ่
 1. ต้องการ       2. ไม่ต้องการ 

15. จากข้อท่ี 14 หากท่านมีความต้องการใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านมี
ข้อเสนอแนะท่ีต้องการให้เพิ่มเติมความสามารถในการปฏิบัติงานของเครื่องมือนี้ ดังนี้ 
................................................................................................................................................................ 
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16. หากมีการพัฒนานวัตกรรมแบบประเมินธรุกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ท่านคิดว่าควรพัฒนาในรูปแบบ
ใด 

 1. โปรแกรมที่ใช้งานบนเว็บไซต์ (Web-Base Application) ซึ่งสามารถใช้งาน
ได้กับทุกอุปกรณ์ รวมทั้งโทรศัพ์มือถือ 

 2. โปรแกรมท่ีใช้งานบนโทรศัพท์มือถือ (Mobile Application) 
 3. โปรแกรมที่ติดต้ังบนเครื่องมือคอมพิวเตอร์ (Software)  
 4. อื่น ๆ โปรดระบุ...................................................................................... 
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ภาคผนวก ง  
แบบทดสอบความเที่ยงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 

แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

เครื่องมือประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ประกอบด้วย คำถาม 4 ด้านท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ดำเนินงานของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ได้แก่ ด้านท่ี 1 การเงิน (Financial)  ด้านท่ี 2 ลูกค้า 
(Customer) ด้านท่ี 3 การดำเนินงาน (Operation) และ ด้านท่ี 4 การพัฒนา (Development) โดย
มีองค์ประกอบแต่ละด้านดังนี้ 

 
การเงิน 

(F: Financial ) 
ลูกค้า 

(C: Customer) 
การดำเนินงาน  

(O: Operation) 
การการพัฒนา 

(Development: D) 

อัตราเติบโตของรายได้ ความพอใจของลูกค้า ระบบบัญชีอย่างง่าย เรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ  
ลดต้นทุน มนุษยสัมพันธ์ต่อลูกค้า ตรวจสอบยอดสินค้า แลกเปลี่ยนความรู้ 
ผลตอบแทนคุ้มค่าต่อการ
ลงทุนในสินทรัพย์ 

รักษาฐานลูกค้า การสั่งซื้อสินค้า สร้างแรงจูงใจจาก
ความรู้ 

การบริหารลูกหน้ีการค้า สร้างลูกค้าใหม ่ การต้ังราคา เข้าร่วมอบรม 
การชำระหน้ีการค้า การแบ่งส่วนตลาด การจัดวางสินค้า นำความรู้สู่การปฏิบัติ 
วางแผนการเงินในระยะ
ยาว 

การให้บริการ การเลือกสินค้า ความรู้ด้านภาษี 

วางแผนทางการเงินก่อน
การตัดสินใจลงทุน 

ตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า 

การสร้างมลูค่าเพ่ิมให้
สินค้า 

ส่งเสริมการตลาด 

การหาแหล่งเงินทุนที่มี
ดอกเบี้ยต่ำ 

ความเท่าเทียมกันของ
ลูกค้า 

การจัดส่งสินค้า นำเทคโนโลยีมาใช้ใน
การดำเนินการ 

การแบ่งส่วนของเงิน ความอดทนต่อ
พฤติกรรมของลูกค้า 

การดูแลร้านค้าปลีก ทำการเปรียบเทียบการ
ประกอบการในอดีตกับ
ปัจจุบัน 

การชำระภาษ ี เทคโนโลยีเพ่ือการ
บริการ 

การใช้พ้ืนที่ร้านอย่างคุ้มค่า ติดตามข่าวสาร ความ
เคลื่อนไหวทางธุรกิจ 
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คำถามมีเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละด้าน ดังนี้ 
 

คำถามในการ
ประเมิน 

การเงิน 
(F: Financial) 

ลูกค้า 
(C: Customer) 

กระบวนการภายใน 
(O: Operation) 

การเรียนรู้และ
การพัฒนา 

(Development: 
D) 

คำถาม: ผู้รับการประเมิน
ดำเนินงานด้านน้ี
มากน้อยเพียงใด 

ผู้รับการประเมิน
ดำเนินงานด้านน้ีมาก
น้อยเพียงใด 

ผู้รับการประเมิน
ดำเนินงานด้านน้ี
มากน้อยเพียงใด 

ผู้รับการประเมิน
ดำเนินงานด้านน้ี
มากน้อยเพียงใด 

เกณฑ์คะแนน: 5 ดำเนินการเป็น
ประจำ 

ดำเนินการเป็น
ประจำ 

ดำเนินการเป็น
ประจำ 

เรียนรู้และพัฒนา
เป็นประจำ 

เกณฑ์คะแนน: 4 ดำเนินการบ่อย ดำเนินการบ่อย ดำเนินการบ่อย เรียนรู้และพัฒนา
บ่อย 

เกณฑ์คะแนน: 3 ดำเนินการเป็น
บางครัง้  

ดำเนินการเป็น
บางครัง้  

ดำเนินการเป็น
บางครัง้  

เรียนรู้และพัฒนา
เป็นบางครั้ง 

เกณฑ์คะแนน: 2 ดำเนินการน้อยมาก ดำเนินการน้อยมาก ดำเนินการน้อยมาก เรียนรู้และพัฒนา
น้อยมาก 

เกณฑ์คะแนน: 1 ไม่เคยดำเนินการ  ไม่เคยดำเนินการ  ไม่เคยดำเนินการ  ไม่เคยเรียนรู้และ
พัฒนา 
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คำถามในเคร่ืองมือประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
โปรดประเมินว่าข้อคำถามแต่ละข้อ สะท้อนการประเมินด้านการเงิน (F: Financial) ลูกค้า 

(C: Customer) การดำเนินงาน (O: Operation) และการพัฒนา (D: Development) หรือไม่
สะท้อนในมุมมองใดเลย 

 
ข้อ คำถาม การเงิน 

(Financial) 
ลูกค้า 

(Customer) 
การดำเนินงาน 
(Operation) 

การพัฒนา 
(Development) 

ไม่สะท้อน
มุมมองใดเลย 

1 อัตราเติบโตของรายได้ 
(วัดจากการเติบโตของ
ยอดขาย กำไรจากลูกค้า 
และผลิตภัณฑ์ สัดส่วน
รายได้จากลูกค้าใหม่  
เป็นต้น) 

     

2 ลดต้นทุน โดยไม่กระทบ
คุณภาพของสินค้าและ
บริการ 

     

3 ผลตอบแทนคุ้มค่าต่อ
การลงทุนในสินทรัพย์ 

     

4 ความสามารถในการ
บริหารลูกหน้ีการค้า 

     

5 ความสามารถในการ
ชำระหน้ีการค้า 

     

6 วางแผนการเงินในระยะ
ยาว 

     

7 ท ำก าร วางแผ น ท าง
ก า ร เ งิ น ก่ อ น ก า ร
ตัดสินใจลงทุน 

     

8 ความสามารถในการหา
แหล่งเงินทุนที่มีดอกเบี้ย
ต่ำ 

     

9 แบ่งส่วนของเงินส่วนตัว
กับเงินของธุรกิจออก
จากกัน 

     

10 ชำระภาษีถูกต้อง      

11 สร้างความพึงพอใจของ
ลูกค้า (ด้วยสินค้าที่มี
คุณภาพ) 

     

12 มีมนุษยสัมพันธ์ที่ ดี และ
ซื่อสัตย์กับลูกค้า (เหมือน
เพ่ือน หรือญาติพี่น้อง) 
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ข้อ คำถาม การเงิน 
(Financial) 

ลูกค้า 
(Customer) 

การดำเนินงาน 
(Operation) 

การพัฒนา 
(Development) 

ไม่สะท้อน
มุมมองใดเลย 

13 ก าร รั ก ษ าลู ก ค้ า เก่ า 
(ต้องมีการติดตามความ
ต้องการของลูกค้าและ
ประเมินผล การสั่งซื้อ
ตลอดเวลา)  

     

14 สร้างลูกค้ าใหม่  (ต้อง
พัฒนาสินค้าและบริการ 
เพ่ือดึงดูดให้มีลูกค้าใหม่
เพ่ิมข้ึน และติดตามผล
อย่างต่อเน่ือง) 

     

15 แบ่งส่วนตลาดชัดเจน 
(แบ่งตามความต้องการ 
หรือพฤติกรรมของลูกค้า
ที่ มี ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร
ผลิ ตภั ณ ฑ์ /บริ การที่
ต่างกันไป) 

     

16 ให้บริการด้วยความเต็ม
ใจและกระตือรือล้น 

     

17 พ ย าย าม ตอ บ ส น อ ง
ค ว าม ต้ อ งก าร  แ ล ะ
แก้ปัญหาของลูกค้า 

     

18 ให้บริการลูกค้าอย่างเท่า
เทียมกัน และสม่ำเสมอ 

     

19 มีความอดทน อดกลั้น
ต่อการแสดงออกของ
ลูกค้าท่ีไม่พอใจ 

     

20 การนำเทคโนโลยีเข้ามา
ปรับ ใช้ ในการบริการ
ลูกค้า 

     

21 ระบบบัญชีแบบง่าย ๆ 
(สามารถทำเป็นรายรับ 
รายจ่าย)  

     

22 เช็คยอดสินค้าเข้า และ
ออก (เพ่ือรู้จำนวนที่
แน่นอน)  

     

23 มีการสั่งซื้อสินค้าเข้า
ร้านให้ได้สอดคล้องกับ
จำนวนที่สามารถขายได้ 
(อาจเผื่อ safety stock)  
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ข้อ คำถาม การเงิน 
(Financial) 

ลูกค้า 
(Customer) 

การดำเนินงาน 
(Operation) 

การพัฒนา 
(Development) 

ไม่สะท้อน
มุมมองใดเลย 

24 มีการต้ังราคาท่ี
เหมาะสม (จากการ
สังเกตร้านค้าใกล้เคียง 
และไม่แตกต่างกับ
ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 
เพราะเรามีต้นทุนด้าน
การดำเนินการที่ต่ำกว่า 
หรือคำนวณจากต้นทุน+
ค่าดำเนินการ+กำไรที่
ต้องการ = ราคาขาย) 

     

25 การจัดวางสินค้าให้
สามารถเลือกซื้อได้
สะดวก (อาจใช้หลัก 
FIFO/LILO และ 
Facing และFronting 
รวมถึงป้ายราคาท่ี
ชัดเจน) 

     

26 การเลือกขนาดสินค้าท่ี
เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า  
(โดยการสังเกต 

     

 พฤติกรรมและความ
ต้องการซื้อของลูกค้า) 

     

27 ความสามารถในการ
สร้างความโดดเด่น และ
มูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้า 

     

28 ความสามารถในการ
จัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า 

     

29 ดูแลร้านให้มีความ
สะอาด สวยงาม และ
ปลอดภัย 

     

30 วางแผนการใช้พ้ืนที่ให้
เกิดประโยชน์สูงสุด 

     

31 มีการเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ ที่
เก่ียวข้องกับการทำ
ธุรกิจค้าปลีกอย่าง
ต่อเน่ือง 

     

32 มีการแลกเปลี่ยนความรู้ 
หรือข้อมูลการค้าปลีก
ระหว่างผู้ประกอบการ 
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ข้อ คำถาม การเงิน 
(Financial) 

ลูกค้า 
(Customer) 

การดำเนินงาน 
(Operation) 

การพัฒนา 
(Development) 

ไม่สะท้อน
มุมมองใดเลย 

33 นำความรู้ที่ได้มาสร้าง
แรงจูงใจในการประกอบ
ธุรกิจของร้าน 

     

34 มีโอกาสเข้ารับการอบรม
ในหัวข้อที่ส่งเสริมการ
ทำธุรกิจของร้าน 

     

35 นำความรู้มาใช้ปรับปรงุ 
และพัฒนาร้าน 

     

36 ค ว า ม รู้ ด้ า น ภ า ษี ที่
เกี่ ยวข้องกับ ธุรกิจค้ า
ปลีก 

     

37 เรียนรู้เรื่องการสง่เสริม
การตลาดเพ่ือจูงใจลูกค้า 

     

38 มีการนำเทคโนโลยีที่
เก่ียวข้องกับการทำ 

     

 ธุรกิจค้าปลีกเข้ามาใช้ใน
การดำเนินการ 

     

39 ทำการเปรียบเทียบการ
ประกอบการในอดีตกับ
ปัจจุบันเพ่ือเห็นภาพการ
พัฒนาของร้าน 

     

40 ติดตามข่าวสาร ความ
เคลื่อนไหวทางธุรกิจ
ต่างๆ อยู่เสมอ เพ่ือทัน
ต่อความเปลี่ยนแปลง
ของพฤติกรรมผู้บริโภค 
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คำแนะนำเพิ่มเติม  
หากท่านมีคำถามแนะนำเพิ่มเติมในคำถามแต่ละด้าน โปรดระบุคำถาม และทำเครื่องหมาย 

✓ เพื่อระบุด้านของคำถาม ในตารางต่อไปนี้ 
 

ข้อ คำถาม มุมมอง 
  การเงิน 

(Financial) 
ลูกค้า 

(Customer) 
การดำเนินงาน 
(Operation) 

การพัฒนา 
(Development) 

1      
2      
3      
4      
5      
6      

 
ช่ือ-นามสกุล ...................................................................................................................................... 
ตำแหน่งทางวิชาการ ......................................................................................................................... 
ตำแหน่งงานในปัจจุบัน ..................................................................................................................... 
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ภาคผนวก จ  
แบบแสดงความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิที่มีต่อ 

การเปรียบเทียบการดำเนนิงานระหว่างก่อน และหลังการใช้งานนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม 

 

 

คำชี้แจง    ขอให้ท่านผู้เช่ียวชาญได้กรุณาแสดงความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อแบบประเมินการ
เปรียบเทียบการดำเนินงานระหว่างก่อน และหลังการใช้งานนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม โดยใส่เครื่องหมาย  ( ✓)  ลงในช่องความคิดเห็นของท่าน พร้อมเขียนข้อเสนอแนะท่ีเป็น
ประโยชน์ในการนำไปพิจารณาปรับปรุงต่อไป 
 

 
เนื้อหาสาระของแบบสอบถาม 

ความคิดเห็น  
ข้อเสนอ

แนะ 
เหมาะสม 

+1 
ไม่แน่ใจ 

0 
ไมเ่หมาะสม 

-1 

1. เห็นปัญหาหรือข้อบกพร่องในรา้นค้าได้เร็วขึ้น     

2. ทราบข้อบกพร่องเป็นรายด้านชัดเจนมากขึ้น     

3. หาวิธแีก้ไขข้อบกพร่องของร้านได้เร็วขึ้น     

4. มีข้อมูลในการปรับปรุง และพัฒนารา้นมากขึ้น     

5. มีระบบและแบบแผนในการดำเนินงานมากขึ้น     

6. นำข้อเสนอแนะมาปรับใชใ้นการพัฒนารา้นได้ดีขึ้น     

7. ทำการสังเกตพฤติกรรมและความต้องการซื้อของลูกคา้
มากขึ้น 

    

8. เพิ่มประสิทธภิาพในการประกอบการมากขึ้น     

9. เห็นความสำคัญของการประเมินธุรกิจมากขึ้น     

10. เปิดรับข้อมูลขา่วสารที่เกี่ยวข้องกับร้านคา้ปลีกมากขึ้น     

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................... .................................................................................................. 

ลงช่ือ ………………………………………… 
       (………………………………………….) 

ผู้ทรงคุณวุฒิ 
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ภาคผนวก ฉ 
แบบแสดงความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิที่มีต่อ คุณภาพของเว็บแอปพลเิคชันแบบประเมินธุรกิจ

ค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

คำช้ีแจง    ขอให้ท่านผู้เช่ียวชาญได้กรุณาแสดงความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อคุณภาพเว็บแอปพลิเคชัน
แบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม โดยใส่เครื่องหมาย  ( ✓)  ลงในช่องความคิดเห็นของท่าน 
พร้อมเขียนข้อเสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ในการนำไปพิจารณาปรับปรุงต่อไป 
 

รายการประเมิน ความคิดเห็น  
เหมาะสม 

+1 
ไม่แน่ใจ 

0 
ไม่

เหมาะสม 
-1 

ข้อเสนอแนะ 

1. ด้านการออกแบบหน้าจอ 
1.1 การจัดวางองค์ประกอบได้สัดส่วน สวยงาม     

    1.2 รูปแบบตัวอักษร มีขนาด สี ชัดเจน อ่านง่าย     

    1.3 การเลือกใช้สีมคีวามเหมาะสม มองสบายตา     

    1.4 ปุ่ม สัญลักษณ์ ชัดเจน สื่อสารได้อย่างเหมาะสม      

  2. ด้านการออกแบบคำถามในแบบประเมิน 
    2.1 การใชภ้าษาถูกต้อง กระชับ ทำให้ผู้ทำแบบ
ประเมินเข้าใจง่าย 

    

    2.2 โครงสร้างเน้ือหาชัดเจน มีความสัมพันธ์กัน     

    2.3 คำถามเหมาะสมกับผู้ประกอบการธุรกิจคา้ปลีก
แบบด้ังเดิม 

    

    2.4 ลักษณะตัวอักษรอ่านง่าย     

    2.5 ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการประกอบการ     

3. ด้านการออกแบบการแสดงผล 
    3.1 มีการเลือกใช้ระดับสีที่สะท้อนถึงสถานะของการ
ประกอบการ 

    

    3.2 มคีำอธิบายระดับสีได้เหมาะสม     

    3.3 มขี้อเสนอแนะถึงแนวทางในการดำเนินงานที่
เหมาะสม 

    

    3.4 รูปแบบการใหค้ะแนนมีความเหมาะสม     

     3.5 การเสนอแนวทางในการปรับปรุง พัฒนาร้านคา้
ปลีกเหมาะสมกับกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม 

    

    3.6 ก่อให้เกิดการเรียนรู้ต่อผู้ประกอบการธุรกิจคา้ปลีก
แบบด้ังเดิม 
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ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 

ลงช่ือ ………………………………………… 
     (………………………………………….) 

ผู้ทรงคุณวุฒิ 
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ภาคผนวก ช  
แบบประเมินการยอมรับเทคโนโลยี  

(Technology Acceptance Model: TAM)  
ของนวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

 

คำช้ีแจง    โปรดทำเครื่องหมาย  ( ✓)  ลงในช่องความคิดเห็นของท่าน หรือข้อเท็จจริงมากท่ีสุด 
แบบประเมินนี้เป็นแบบวัดประเมินค่า 5 ระดับ (Likert Scale) โดยกำหนดค่าคะแนน ดังนี้ 

ค่าคะแนน  5 หมายถึง มากท่ีสุด 
ค่าคะแนน  4 หมายถึง มาก 
ค่าคะแนน  3 หมายถึง ปานกลาง 
ค่าคะแนน  2 หมายถึง น้อย 
ค่าคะแนน  1 หมายถึง น้อยท่ีสุด 

 
 

รายการประเมิน 
ระดับการยอมรับ 

5 4 3 2 1 
ด้านการรับรู้ประโยชน์ 
1. เว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจคา้ปลีกแบบด้ังเดิมช่วยเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจค้าปลีก 

     

2. เว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจคา้ปลีกแบบด้ังเดิมเป็นสิ่งที่น่าสนใจ
สำหรับผูป้ระกอบการ 

     

3. เว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจคา้ปลีกแบบด้ังเดิมสามารถเขา้ใช้
งานได้ทุกที่ ทุกเวลา 

     

4. เว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจคา้ปลีกแบบด้ังเดิมช่วยพัฒนาให้เกิด
แนวปฏิบัติที่ดีสำหรบัผู้ประกอบการ 

     

ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 
1. ขั้นตอนการใช้งานเว็บแอปพลิเคชันแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิมมีความชัดเจน เข้าใจง่าย 

     

2. ไม่ต้องใช้ความพยายามในการเรียนรู้วิธีการใช้งาน      

3. เว็บแอปพลิเคชัน มีความสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้ประกอบการ
ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม ไม่เป็นการเบียดเบียนเวลาในการประกอบการ 

     

4. สามารถเข้าทำแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมได้ง่าย      

ความต้ังใจใช้ 
1. มีทัศนคติเชิงบวกต่อการใช้เว็บแอปพลิเคชันน้ี      

2. ยอมรับเว็บแอปพลิเคชันให้เป็นอีกทางเลือกสำหรับการพฒันาการ
ประกอบการ 

     

3. มีความต้ังใจจะใช้เวบ็แอปพลิเคชันน้ีในปัจจุบัน      

4. มีความต้ังใจจะใช้เวบ็แอปพลิเคชันน้ีต่อไปในอนคต      
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ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ฌ 
ตัวอย่างแบบประเมินธุรกิจค้าส่งค้าปลีก  

 หมวดท่ี 1  ภาวะผู้นำและการรวมกลุ่ม (Cluster) ของกรมพัฒนาธุรกิจค้า กระทรวงพาณิชย์ 
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ภาคผนวก ญ  
หนังสือแสดงความคิดเห็นหลังการทดลองใช้นวัตกรรมแบบประเมินธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม จาก

บริษัท ไอ ซี ซี อินเตอร์เนช่ันแนล จำกัด (มหาชน) 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประว ัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล สุภาภรณ์  สมไพบูลย์ 
วัน เดือน ปี เกิด 29 ตุลาคม 2517 
สถานที่เกิด จังหวัดสระบุรี 
วุฒิการศึกษา มัธยมศึกษา : รร ศึกษานารี  

ปริญญาตรี : ศิลปศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยนเรศวร  
ปริญญาโท : บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยรามคำแหง 

ที่อยู่ปัจจุบัน เลขท่ี 1 ซอยเพชรเกษม 46 แยก 2 แขวงบางด้วน เขตภาษีเจริญ กรุงเทพฯ 
10160   
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