
               การศกึษาปัญหาและวธีิการปรับตวัเชิงกลยทุธ์ของผู้ประกอบการ ธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดิม    
                                                            ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทคดัย่อ 
ของ 

อภิชยา  นิเวศน์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

งานวจิยันีไ้ด้รับทนุสนบัสนนุจากมหาวิทยาลยันอร์ทกรุงเทพ  

ปีการศกึษา 2555 



  อภิชยา    นิเวศน์ . (2555) การศกึษาปัญหาและวิธีการปรับตวัเชิงกลยทุธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจ 
                       ค้าปลีกแบบดัง้เดมิ ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร:สาขาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ  
                       มหาวิทยาลยันอร์ทกรุงเทพ  
 
             การวิจยัเร่ืองการศึกษาปัญหาและวิธีการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก
แบบดัง้เดิมในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัญหาและผลกระทบจาก     
การด าเนินงานของธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ท่ีมีต่อธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมและเพ่ือศึกษาการปรับตวั
เชิงกลยทุธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร โดยการศกึษา
ใช้วิธีการสมัภาษณ์เชิงลกึจากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดมิจ านวน 40 ราย 
 ผลการศกึษาพบวา่  
             1. โอกาสของธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ความนิยมของ
ลูกค้าท่ีมีต่อสินคาขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีมีราคาถูก ตัง้อยู่ในแหล่งชุมชนท่ีมีประชากรอาศยัอยู่
จ านวนมาก การสร้างความสมัพนัธ์กับลูกค้าท าให้เกิดลูกค้าประจ าท่ีจงรักภักดี  และนิยมใช้บริการ
ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิ และมีกระแสตอ่ต้านธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม ่  ซึง่เป็นคูแ่ขง่ขนั 
 2. ข้อจ ากัดของธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ธุรกิจค้า
ปลีกสมยัใหม่ขยายสาขาเพิ่มเป็นจ านวนมากและรวดเร็ว สภาวะเศรษฐกิจตกต ่าท าให้ก าลงัซือ้ลดลง    
ด้านเทคโนโลยีสมัยใหม่มีความก้าวหน้ามากขึน้และรวดเร็ว ทัศนคติของผู้ บริโภคร้านค้าปลีก
เปล่ียนแปลงไป กลา่วคือ นิยมใช้บริการร้านค้าปลีกสมยัใหมม่ากขึน้ 
 3. จุดแข็งของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ร้านค้าอยู่ ใน
ท าเลท่ีดีใกล้แหลง่ชมุชนและผู้บริโภค ผู้ประกอบการเป็นผู้บริหารงานด้วยตวัเองสามารถให้การบริการ  
แก้ไขปัญหาได้รวดเร็ว ผู้ประกอบการเน้นการบริการท่ีเป็นกนัเอง สามารถจดจ าลูกค้าดี แม้ว่าจะไม่มี
การบนัทกึข้อมลูลกูค้าก็ตาม 
 4. จุดอ่อนของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดมิมีบริเวณพืน้ท่ีร้านท่ีจ ากดั คบัแคบไม่กว้างขวาง ไม่มีบริเวณท่ีจอดรถ สินค้าและการบริการ
ไม่มีความหลากหลาย รูปแบบการตกแต่งร้านไม่ทนัสมยั มีการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการด าเนินงาน
น้อย เงินทุนน้อยไม่สามารถขยายและปรับปรุงร้านได้ เวลาปิดบริการเร็วกว่าร้านค้าปลีกสมัยใหม ่
นอกจากนีร้้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมไม่มีการส่งเสริมการขายท่ีก่อให้เกิดการตดัสินใจซือ้และไม่มีการ
ด าเนินการวิจยัการตลาด 
  5. ปัญหาของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ในเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร คือ         
ไม่สามารถด าเนินกลยุทธ์ราคาต ่า ไม่สามารถท าการโฆษณาและการส่งเสริมการขายได้ต่อเน่ือง   



ตลอดปี สินค้าไม่มีความหลากหลายและไม่มีศูนย์บริการท่ีครบวงจร เงินทุนหมุนเวียนน้อย ต้นทุน    
การด าเนินงานสงู ผู้ประกอบการขาดความเข้าใจในการบริหารงานสมยัใหม่ ความช่วยเหลือจากทาง
ภาครัฐค่อนข้างช้า ซึ่งผลกระทบคือ ยอดขายลดลง ท าให้เงินทุนหมุนเวียนลดลง และต้องลดปริมาณ
สินค้าคงคลงั 
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             The study topic was on Problems and Strategic Adjustments of Traditional Retailers       
in Saimai District, Bangkok. The objective of this study were to study the problems and 
effects from the operation of modern retailers towards traditional retailers, and to study 
strategic adjustments of the traditional retailers in Saimai District, Bangkok. The study 
method was conducted by in-depth interviews of 40 traditional retailers. 
The results revealed that: 
      1.The opportunities of the traditional retailers in Saimai District, Bangkok were 
presented as follows. The low price of small and medium size products was in high 
demand. There were located in communities with a large population and was to create 
relationships with clients resulting in repeat customers and their client who preferred service 
from the traditional retailers; Moreover, there was protest against the modern trade which 
was the traditional retailer competitor. 
       2.Threats of the traditional retailers in Saimai District, Bangkok. were mentioned. The 
modern retail business increased their outlets rapidly. Economic recession had caused  
decreasing of purchasing power. Modern technology had progressed, more and faster. On 
the other hand, they favored using services from the modern retailers. 
       3.The strengths of the traditional retailers in Saimai District, Bangkok. were noted. 
They had a good location which was closed to communities and consumers. The 
entrepreneurs managed and operated their business by themselves , so they could  offer 
fast services and problem-solving solutions. The entrepreneur could remember profiles even 
if they did not record customer database. 
       4. In contrast, the weakness of the traditional retailers in Saimai District, Bangkok. 
were discussed. There were had limited and confined space had not parking area. There 
were not various kinds of products and services. The decoration was not modern. The using 
of new technologies in operating their business was rare. Capital was limited, so they could 



not expand or their stores. Closing time to serviced was faster than modern retailers. 
Furthermore, there was no sale promotion, which influenced the buying decision, and       
the entrepreneurs themselves did not conduct any marketing research. 
      5.The problems of the traditional retailers in Saimai District, Bangkok. Found that  the 
entrepreneurs could not use low-price strategy, could not advertising and promotion. 
Through the year there were not various kinds of product, and one-stop service centers. The 
capital was limited while operating costs were high. The entrepreneurs did not understand 
modern management. The government delayed their helping which caused  the decrement 
of sales. The consequence were also decreased working capital 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 


