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บทคัดยŠอ 
 การวิจัยเรื่อง “กลยุทธŤการดําเนินธุรกิจคšาปลีกไทย : กรณีศึกษา บริษัท บ๊ิกซุปเปอรŤถูก จํากัด” เปŨนการวิจัย
เชงิคณุภาพ มวีตัถปุระสงคŤเพ่ือ 1) ศึกษาประวตัคิวามเปŨนมาในการดาํเนนิธุรกจิของ บรษัิท บ๊ิกซุปเปอรŤถูก จํากดั และ 
2) เพือ่ศกึษากลยุทธŤในการดําเนินธรุกิจของ บรษัิท บิก๊ซปุเปอรŤถูก จํากัด โดยผูšใหšขšอมูลหลกัในงานวจัิยนีไ้ดšแกŠ ประธาน
บริษัท พนักงาน และลูกคšา มีการเก็บรวบรวมขšอมูลโดยวิธีการสัมภาษณŤเชิงลึกจากผูšใหšขšอมูลหลักจํานวน 16 คน 
 ผลการวิจัยพบวŠา 1) นายธีรพงษŤ พรมวงษŤ ประธานบริษัท บริษัท บิ๊กซุปเปอรŤถูก จํากัด เปŨนผูšที่สนใจเรียนรูš
ดšานธุรกิจ และกลšาคิดกลšาลงทุน ไดšเริ่มดําเนินธุรกิจคšาปลีกมาต้ังแตŠปŘ 2550 กระท่ังปŦจจุบัน ไดšทําการจดทะเบียน
รšานคšาปลกีทัง้ 6 สาขาเปŨนบรษัิทจํากดั โดยใชšชือ่ บริษัท บิก๊ซปุเปอรŤถูก จาํกดั 2) นายธรีพงษŤ พรมวงษŤ ประธานบรษัิท 
บริษัท บ๊ิกซุปเปอรŤถูก จํากัด ไดšดําเนินธุรกิจโดยมีการวางแผนงานอยŠางเปŨนระบบ มีการกําหนดกฎระเบียบในการ
ปฏบิตังิานทีช่ดัเจน และใชšกลยทุธŤทางการตลาดท่ีเหมาะสม รŠวมกับการใชšระบบเทคโนโลยีดšานโปรแกรมคอมพิวเตอรŤ
ที่ทันสมัย เพื่อบริหารธุรกิจคšาปลีกของตนเองใหšมีความกšาวหนšาและเจริญเติบโตอยŠางตŠอเนื่อง

คําสําคัญ : ธุรกิจคšาปลีก, กลยุทธŤการดําเนินธุรกิจ
 
Abstract
 The research “ Strategy of Thai Retail Business: A Case study of The BIGSUPERSAVE Company 
Limited “ is a qualitative research. The objectives are: 1) to study the history of business conduct 
for BIGSUPERSAVE Company Limited and 2) to study the business conduct strategy of BIGSUPERSAVE 
Company Limited. The data employed in this research were collected from 16 key informants 
comprised of President of BIGSUPERSAVE Company Limited, employees and consumers. The 
method of data collection was in-depth interviews. 

1 อาจารยŤประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจคšาปลีก วิทยาลัยบัณฑิตเอเซีย
2 อาจารยŤประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด วิทยาลัยบัณฑิตเอเซีย
3,4 อาจารยŤประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจระหวŠางประเทศ วิทยาลัยบัณฑิตเอเซีย
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 The results indicated that:
 Mr.Treerapong Phomwong, President of BIGSUPERSAVE Company Limited who is interested 
in business learning and who dare to think and to invest. He has started up his retail business since 
2007. Presently, he register his 6 retail shops to be Company Limited with the new name “BIGSU-
PERSAVE Company Limited” 2) Mr.Treerapong Phomwong, President of BIGSUPERSAVE Company 
Limited, conducts his business by using a system planning, a clear statement rule, a good marketing 
strategy and also a modern computer technology in order to make his retail business grows 
continuously.

Keywords : Retail Business, Business Strategy 

บทนํา
 ธรุกิจคšาปลกีไทยประสบปŦญหาการเติบโตทีช่ะลอตวั
จนถึงข้ันติดลบ ตัวเลขดัชนีการคšาปลีกของไทยมีอัตรา
การเติบโตถดถอยต้ังแตŠปŘ 2012 เปŨนตšนมา (http://
positioningmag.com/1090819) ในปŘ 2559 ที่ผŠานมา
แนวโนšมการเติบโตของธุรกิจคšาปลีกสมัยใหมŠ (Modern 
Trade) โดยเฉพาะโมเดลท่ีเนšนจับตลาดกลางและลŠาง
อยŠางไฮเปอรŤมารŤเกต็ (Hypermarket) ยงัมีแนวโนšมไดšรับ
ผลกระทบจากรายไดšเกษตรกรท่ีคาดวŠาจะหดตัวตŠอเนือ่ง
จากสถานการณŤภัยแลšง และราคาสินคšาโภคภัณฑŤในตลาด
โลกท่ีอยูŠในระดับต่ํา หากผŠานฤดูแลšงและฝนตกไดšตาม
ฤดูปกติ รวมท้ังมาตรการของภาครัฐเร่ิมเห็นผล สภาวะ
อŠอนแอของกําลังซ้ือเกษตรกรอาจจะทยอยปรับตัวดีขึ้น 
และในชŠวงคร่ึงปŘหลัง ของปŘ 2559 คาดวŠา ยอดขายคšา
ปลกี Hypermarket อาจเตบิโตเพยีงรšอยละ 1.5-2.0 แมš
ใกลšเคียงกันประมาณรšอยละ 1.8 ในปŘ 2558 แตŠก็ถือวŠา
เปŨนอตัราท่ีตํา่เม่ือเทยีบกบัคŠาเฉลีย่ในอดีต (http://www.
manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
NewsID=9590000004542) และจากสถานการณŤการคšา
ปลีกของไทยในปŦจจุบันที่มีการแขŠงขันรุนแรงสูงข้ึน 
เนื่องจากความนิยมเพ่ิมข้ึนในการใชšตลาดอี-คอมเมิรŤซ
และตลาดออนไลนŤเปŨนชŠองทางการตลาด (http://www.
buildernews. in.th/news/propertyconstruc-
tion/4364) แตŠธรุกจิคšาปลีกก็ยงัเปŨนเติบโตอยŠางตŠอเน่ือง
มาโดยตลอด การเปลี่ยนรูปแบบการคšาปลีกจากรูปแบบ

ด้ังเดิม (Traditional Trade) จึงไดšลดจํานวนลง และไดš
เปล่ียนเปŨนแบบการคšาปลีกสมัยใหมŠ (Modern Trade) 
ที่เนšนความสะดวกสบาย ตอบสนองความตšองการของ
ผูšบริโภคมากขึ้น อยŠางไรก็ตามไดšมีบริษัทคšาปลีกของคน
ไทยบริษัทหน่ึงในจังหวัดขอนแกŠน ทีไ่ดšขยายสาขาเพ่ิมขึน้
เรื่อยๆ และมีการจดทะเบียนเปŨนบริษัทจํากัดดšวยทุน
จดทะเบียนจํานวน 2 ลšานบาท เม่ือวนัที ่6 มกราคม 2560 
ไดšแกŠ บริษัท บิ๊กซุปเปอรŤถูก จํากัด จากท่ีกลŠาวมาขšางตšน 
ทําใหšผูšวจัิยสนใจเลือกศกึษาถงึภูมิหลงัของผูšประกอบการ 
ประวัติความเปŨนมาของธุรกิจ ตลอดจนแนวคิดและ
กลยุทธŤในการดําเนินธุรกิจคšาปลีกไทยของ บริษัท บ๊ิก
ซุปเปอรŤถูก จํากัด ท้ังนี้เพื่อเปŨนแนวทางปฏิบัติแกŠ
ผูšประกอบธุรกิจคšาปลีก ตลอดทั้งเปŨนประโยชนŤตŠอผูšที่มี
ความสนใจท่ัวไป

วัตถุประสงคŤ
 1. เพือ่ศึกษาประวติัความเปŨนมาในการดาํเนนิ
ธุรกิจของ บริษัท บ๊ิกซุปเปอรŤถูก จํากัด
 2. เพื่อศึกษากลยุทธŤในการดําเนินธุรกิจของ 
บริษัท บ๊ิกซุปเปอรŤถูก จํากัด

วิธีดําเนินการวิจัย
 ขอบเขตของการวจิยั การวจัิยครัง้น้ีเปŨนการวจิยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ศึกษาขšอมูลเชิง
อัตชีวประวติั เปŨนการศกึษาวจิยัท่ีไมŠเนšนขšอมลูเชิงปรมิาณ 
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แตŠเปŨนการศึกษารายละเอียดทางธุรกิจตŠางๆ โดยการ
สังเกต การสัมภาษณŤเชิงลึก
 1.  การวิจัยครั้งน้ีเปŨนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดย
ทําการวิจัยภาคสนาม (Field-work Research)
 2.  การวิจัยภาคสนามมุŠงศึกษา แนวคิด วิธีการ
บริหาร กลยุทธŤและปŦญหาตŠางๆ ในการดําเนินธุรกิจคšา
ปลีก
 3.  กลŠมุเปŜาหมายท่ีใชšในการศึกษาประกอบดšวย 
ผูšประกอบการ พนักงานและลูกคšาที่ใชšบริการ 

ผลการวิจัย
 ประวัติความเปŨนมาของ บริษัท บ๊ิกซุปเปอรŤถูก 
จาํกดั เริม่ตšนจากธุรกิจคšาปลีกไทย ขนาดเล็กโดยจาํหนŠาย
สินคšาประเภทเดียวคือรองเทšา และพัฒนาธุรกิจคšาปลีก
จากการตšองการตอบสนองความตšองการของลูกคšาโดย
การนําสินคšาประเภทอื่นๆ เขšามาจําหนŠายเพิ่มเติม และ
พัฒนาเพิ่มข้ึนเปŨนรšานคšาปลีกขนาดใหญŠ ที่ยังใชšภาพ
ลักษณŤรšานคšาปลกีไทย แตŠมจุีดเนšนคอืการจาํหนŠายสนิคšา
ที่ราคาถูก ปรับปรุงพัฒนาเปŨนเปŨนบริษัทจดทะเบียนที่
จําหนŠายสินคšาปลีกขนาดใหญŠ สามารถแขŠงขันกับหšาง
สรรพสินคšาไดš โดยมีการบริหารงานและกลยุทธŤท่ีในการ
ทําธุรกิจดังนี้
 การดําเนินธุรกิจบริษัท บิ๊กซุปเปอรŤถูก จํากัด 
ผูšบริหารของบริษัท บิ๊กซุปเปอรŤถูก จํากัด ไดšยึดหลักการ
บริหารงานตามโครงสรšางขององคŤกร พรšอมทั้งใหšอํานาจ
และหนšาที่ในการบริหารจัดการตามโครงสรšาง
 ห ลักในการบริหารงานของบริษัท
 1.  มกีารกาํหนดโครงสรšางการบรหิารงานภายใน
บริษัทอยŠางชัดเจน
 2.  มีการกําหนดกฎระเบียบของบริษัท เพื่อใหš
ยึดถือปฏิบัติอยŠางเครŠงครัด
 3.  เม่ือมีปŦญหาใชšวิธีการแกšไขปŦญหาตามกฎ
ระเบียบ ขšอบังคับของบริษัท
 4.  ใหšอํานาจบคุลากรตามสายงานในการปฏบิติั
งาน

 5.  รายงานผลการปฏิบัติงานตามข้ันตอน และ
ตามสายบังคับบัญชา
 การบริหารจัดการเก่ียวกับบุคลากร ประธาน
บริษัทไดšใหšอํานาจแกŠผูšบริหารตามลําดับขั้นในการดูแล
พนักงานท่ีตนเองรับผิดชอบ และเนšนการปฏิบัติตามกฎ
ระเบียบขšอบังคับของบรษิทัโดยเครŠงครัด บริหารงานตาม
โครงสรšางองคŤกรแบบราบ โดยแบŠงตามลักษณะหนŠวยงาน 
แบŠงความรับผิดชอบอยŠางชัดเจนตามสาขา และทุกสŠวน
ทํางานประสานกัน
 การบริหารจัดการสินคšา ประธานบริษัทมี
นโยบายในการใชšแผนการคัดเลือกสินคšาเขšารšานอยŠาง
หลากหลาย คัดเลือกสินคšาทั้งแนวลึก (Product line) 
เชŠนสินคšาหลายชนิด และหลายผลิตภัณฑŤ ทั้งแนวกวšาง 
(Product item) เชŠนการมีสินคšาหลายๆ แบบ หลายๆ
ขนาด ในชนิดเดียวกัน ศึกษาเกี่ยวกับการเพิ่มสินคšา
ประเภทใหมŠๆ และไมŠมีจําหนŠายในหšางสรรพสินคšา เพื่อ
นาํมาจําหนŠายในบรษิทั โดยใชšหลักในการเลอืกสนิคšาและ
ส่ังสินคšาเพือ่จาํหนŠาย คือการเจราจาตŠอรองใหšไดšสนิคšาใน
ราคาตšนทุนที่ถูกท่ีสุด และศึกษาคูŠแขŠงขันอยŠางสมํ่าเสมอ 
เพื่อท่ีจะใหšสินคšาของบริษัทถูกกวŠาคูŠแขŠงขัน
 การบริหารการสŠงเสริมการตลาด ประธาน
บริษัทใชšกลยุทธŤในการสŠงเสริมการตลาดคือกลยุทธŤการ
ตลาดบรรลุสูŠเปŜาหมาย (STP Marketing) และกลยุทธŤ
สŠวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
ดังน้ี
 1.  กลยทุธŤการตลาดสูŠเปŜาหมาย (STP Market-
ing) ประกอบดšวย 3 สŠวน ดังนี้
  การแบŠงสŠวนตลาด (Market Segmentation)
บรษิทัไดšตัง้สาขาตŠางๆ โดยใชšเกณฑŤศาสตรŤ โดยครอบคลมุ
การใหšบริการ อ.เมือง จ.ขอนแกŠน ดังน้ี
  1. สาขาถนนศรีจนัทรŤ บšานหนองใหญŠ อ.เมอืง
จ.ขอนแกŠน ชุมชนสําคัญที่อยูŠรอบบริเวณรšานสาขาคือ 
ตลาดบšานหนองใหญŠ ชุมชนบšานหนองใหญŠ หอพักตŠางๆ 
และมหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล วทิยาเขตขอนแกŠน
  2.  สาขาถนนประชาสโมสร อ.เมือง จ.ขอนแกŠน



118

วารสารวิทยาลัยบัณฑิตเอเซีย
ปŘที่ 7 ฉบับที่ 1 (มกราคม – มิถุนายน) 2560

ชุมชนสําคัญท่ีอยูŠรอบบริเวณรšานสาขาคือโรงพยาบาล
ศูนยŤขอนแกŠน ชุมชนเรือนจํา และหอพักตŠางๆ บริเวณ
ชุมชนเรือนจํา 
  3.  สาขาถนนรอบเมือง อยูŠใกลšคุšมหนองคู 
อ.เมือง จ.ขอนแกŠน ชุมชนสําคัญที่อยูŠรอบบริเวณรšาน
สาขาคือ แหลŠงที่พักอาศัยของชุมชนคุšมหนองคู วัดสีนวล 
และโรงเรียนเทศบาลคุšมหนองคู 
  4.  สาขาโรงเรยีนแกŠนนครวทิยาลยั อ.เมอืง 
จ.ขอนแกŠน ชุมชนสําคัญที่อยูŠรอบบริเวณรšานสาขาคือ
สนามกีฬากลางจังหวดัขอนแกŠน และหอพักของนักเรยีน
โรงเรียนแกŠนนครวิทยาลัย
  5.  สาขาสํานักงานใหญŠ อ.เมือง จ.ขอนแกŠน 
ชมุชนสาํคญัทีอ่ยูŠรอบบรเิวณรšานสาขาคอื ชมุชนการเคหะ
แหŠงชาติ หมูŠบšานจัดสรร ชมุชนวัดหนองแวง บึงแกŠนนคร
  6.  สาขาถนนมะลิวัลยŤ แยก ร.8 อ.เมือง 
จ.ขอนแกŠน ชุมชนที่อยูŠรอบบริเวณรšานสาขาคือหมูŠบšาน
จัดสรร ชุมชนแยก ร.8 ชุมชนบšานคําไฮ บึงหนองโคตร
   การเลือกตลาดเปŜาหมาย (Targeting) บริษทั 
บิ๊กซุปเปอรŤถูก จํากัด มุŠงเนšนกลุŠมลูกคšาทุกเพศ ทุกวัย 
ทุกสาขาอาชีพ และทุกกลุŠมรายไดš โดยมุŠงตอบสนอง
ความตšองการของลูกคšาทุกกลุŠม ดšวยการจัดหาสินคšา
หลากหลายรูปแบบ นานาชนิดมาไวšสําหรับการจําหนŠาย
ใหšกับลกูคšา โดยมีหลกัวŠาเม่ือลกูคšาเดินเขšารšาน ลกูคšาตšอง
ไดšสินคšากลับออกไปดšวย
  การวางตําแหนŠง (Positioning) บริษัท บ๊ิก
ซุปเปอรŤถูก จํากัด มุŠงเนšนการทํารšานคšาปลีกแบบไทย
ที่สามารถตอบสนองความตšองการของลูกคšาทุกกลุ Šม 
หลายระดับ โดยการสรšางเอกลักษณŤใหšกับบริษัทท่ีเปŨน
กจิการขายสินคšาราคาถูกทกุวนั และมสิีนคšาทีห่ลากหลาย
ใหšเลือกซ้ือตามความตšองการของผูšบริโภค 
  กลยทุธŤสŠวนประสมทางการตลาด (Market-
ing Mix หรือ 4Ps)
  1.  ผลิตภัณฑŤ (Product) บริษัทไดšสรšาง
ความแตกตŠางสําหรับธุรกิจโดยจัดหาสินคšาท่ีหลากหลาย 
เพื่ อตอบสนองความต šองการของกลุ Š มลูกค š า ท่ีมี

หลากหลายกลุŠม หลากหลายชŠวงอายุ และหลากหลาย
กลุŠมรายไดš เชŠนลกูคšากลุŠมเดก็ ลูกคšากลุŠมนักศกึษา ลกูคšา
ประชาชนทั่วไป และจัดหาสินคšาที่คูŠแขŠงทางการตลาด
ไมŠมกีารวางจําหนŠาย จัดมาไวšสาํหรับการตอบสนองความ
ตšองการของลูกคšา
  2.  ราคา (Price) บริษัทไดšสรšางความ
แตกตŠางและสรšางเอกลักษณŤใหšกับธุรกิจโดยใชšนโยบาย
ขายสินคšาราคาถูกทุกวัน คือกําหนดราคาขายใหšถูกกวŠา
คูŠแขŠงขัน โดยการสังเกตการกําหนดราคาและการจัดการ
สŠงเสริมการตลาด (Promotion) ของคูŠแขŠงขันวŠาจะขาย
ถูกในชŠวงใด และขายราคาเทŠาใด เพื่อนํามาใชšประกอบ
การกาํหนดราคาขายของตนเอง ซึง่การกาํหนดราคาขาย
ถูกทุกวันจะชŠวยสรšางเอกลักษณŤของธุรกิจ ใหšผูšบริโภค
ไดšจดจาํวŠาเปŨนรšานขายสนิคšาราคาถูก และการขายสินคšา
ราคาถกูทกุวัน ยังชŠวยใหšประหยดัตšนทุนในการเปลีย่นแปลง
ราคาสินคšา ข้ึนหรือลง ไดšดšวย ประหยัดพนักงานในการ
เปล่ียนปŜายราคา และปŜองกันการสับสนในการคิดเงินไดš
  3. ชŠองทางการจัดจําหนŠาย(Place) 
   - บริษัทไดšกําหนดเวลาเปŗด – ปŗด 
สําหรับการใหšจําหนŠายสินคšา คือ เปŗดทุกวันตั้งแตŠเวลา 
9.00 – 20.00 น
   -  ท่ีต้ังของทุกสาขา ต้ังอยูŠใกลšแหลŠง
ชุมชน สถานศึกษา หอพัก โรงแรม 
   - ที่ ตั้ งของทุกสาขา  ต้ั ง ในถนนที่
มีการเดินทางสะดวก หาที่จอดรถไดšงŠาย
  4.  การสŠงเสริมการตลาด (Promotion)
   นโยบายการสŠงเสริมการขาย บริษัทจะ
เนšนการบริการท่ีทําใหšลูกคšาเกิดความพอใจสูงสุด โดย
ลูกคšาสามารถเปล่ียนสินคšาที่ชํารุดไดšตลอดเวลา ไมŠระบุ
หรือกําหนดชŠวงอายุเวลาของสินคšา เพยีงลูกคšานําเอกสาร
ประกอบการเปล่ียนคืน คือ ใบเสร็จรับเงินหรือบารŤโคŢด
ท่ีติดที่ตัวสินคšา หรือบางครั้งการใชšความคุšนเคยกับ
พนักงานเพื่อยืนยันวŠาซื้อสินคšาจากบริษัท
   การยอมขายสนิคšาบางรายการเทŠาตšนทนุ
หรือขายราคาขาดทุน เพ่ือเชิญชวนใหšลูกคšาสนใจเขšามา
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เลือกซ้ือสินคšาและซื้อสินคšาราคาปกติ รายการอื่นๆ ดšวย
   การบริหารจัดการดšานการเงิน ประธาน
บริษัทใชšเงนิทุนสŠวนตัว สาํหรบัการจดทะเบียน ทําใหšไมŠมี
ปŦญหาเรื่องการคืนทุน หรือการระดมเงินทุน 
   จรรยาบรรณทางธุรกิจความรับผิด
ชอบตŠอผูšมสีŠวนไดšเสีย แนวคิดของประธานบรษิทัคอืการ
ไมŠสรšางศัตรูกับคูŠคšา และไมŠทาํลายคูŠแขŠงขนั โดยการเลือก
ทําเลท่ีตั้งในการขายสินคšาที่เปŨนประโยชนŤแกŠบริษัท แตŠ
ตšองไมŠกระทบผูšคšารายยŠอยรายอืน่ๆ ทีอ่ยูŠใกลšเคียง จรรยา
บรรณสําหรับลูกคšา ถšาลูกคšาซื้อสินคšาท่ีมีตําหนิ ยินดีใหš
เปลี่ยนคืนไดšตลอดเวลา จรรยาบรรณกับพนักงาน การ
บริหารงานดšวยความยืดหยุŠน แตŠตšองไมŠทาํผิดกฎระเบยีบ
ของบริษัท
   แนวคิดของผูšประกอบการเก่ียวกับ
ธรุกจิคšาปลีก คอื การทําธุรกิจตšองมีการสรšางแบรนดŤเปŨนของ
ตนเอง เพ่ือเปŨนการสรšางความนŠาเชื่อถือใหšกับธุรกิจ เพื่อ
ใหšธุรกิจไดšมีการเติบโตไดšในอนาคต วิธีการในการทําการ
ตลาดตามแนวคิดของนายธีรพงษŤ พรมวงษŤคือการยอม
ขายสินคšาท่ีถูกตลอดเวลา และขายสินคšาเทŠาทุน หรือตํ่า
กวŠาทุน สําหรับสินคšาบางตัว เพื่อเปŨนการกระตุšนการซ้ือ
ของผูšบริโภคหรือลูกคšาของบริษัท ใหšเขšามาซื้อสินคšาจาก
บริษัท เพ่ือท่ีจะไดšขายสนิคšารายการปกตอ่ืินๆ ของบรษัิท
ไดšเพิ่มขึ้นดšวย ซ่ึงนายธีรพงษŤ เรียกแนวคิดทางการตลาด
แบบน้ีวŠา แบบกองโจร เพราะยอมขาดทนุเพือ่ใหšไดšลูกคšา
ที่เพิ่มขึ้นและขายสินคšาปกติไดšมากขึ้น

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย
 จากผลการศกึษาเรือ่งกลยทุธŤการดาํเนนิธุรกิจคšา
ปลกีไทย : กรณีศกึษาบริษทั บิก๊ซปุเปอรŤถูกจาํกดั สามารถ
สรุปประเด็นที่สําคัญมาอภิปราย ดังนี้ 
 บริษัท บิ๊กซุปเปอรŤถูกจํากัด มีผูšบริหารระดับสูง
ที่กลšาคิด กลšาทํา และกลšาลงทุน มีการวางแผนงาน 
กําหนดโครงสรšางขององคŤกรอยŠางชัดเจน จะทําใหšธุรกิจ
สามารถขับเคล่ือนการทํางานไดšอยŠางม่ันคงและพัฒนาไดš
ต Šอเ น่ือง ซึ่ งสอดคล šองกับงานวิจัยของจิตภินันท Ť 

ชยตุพพิฒันŤกลุ (2558) ทีไ่ดšทาํการวิจัยเร่ือง “การประกอบ
การทางธุรกิจ : กรณีศึกษา บริษัท ต้ังงี่สุน ซูเปอรŤสโตรŤ 
จาํกดั (อดุรธานี)” และสอดคลšองกับงานวิจยัของปภาวนัทŤ
เจริญรัมยŤ (2552) ทีไ่ดšทําการวจัิยเรือ่ง “การประกอบการ
ทางธุรกิจ : กรณีศึกษาผูšประกอบการ บริษัท สยามโกลบ
อลเฮ šาจํากัด  (มหาชน )” โดยสอดคล šองในด šาน
ผูšบริหารมีภาวะผูšนํา สนใจใฝśเรียนรูš กลšาเส่ียง มีการ
วางแผน การจัดองคŤกร การจัดคนเขšาทํางาน การสั่งการ
และการควบคุมที่ เป Ũนระบบและชัด เจน  บริษัท 
บ๊ิกซุปเปอรŤถูก จํากัด ใชšกลยุทธŤในการดําเนินธุรกิจคือ
กลยุทธŤการตลาดบรรลุสูŠเปŜาหมาย (STP Marketing) และ
กลยุทธŤสŠวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 
4Ps) โดยมีการแบŠงสŠวนการตลาดท่ีชัดเจน ครอบคลุม
แหลŠงชมุชนของอาํเภอเมอืง จังหวดัขอนแกŠน เลือกตลาด
เปŜาหมายท่ีเนšนลกูคšาทกุกลุŠม ทกุเพศ ทกุวยั วางตําแหนŠง
ของบริษัทโดยสรšางเอกลักษณŤใหšเปŨนบริษัทที่ขายสินคšา
ราคาถูกทุกวัน กลยุทธ Ťส Šวนประสมทางการตลาด
ดšานผลิตภัณฑŤ โดยการจัดหาสินคšาท่ีหลากหลาย ตอบ
สนองความตšองการของลูกคšาทุกกลุŠม ดšานราคาโดยการ
สรšางเอกลกัษณŤเปŨนบรษิทัท่ีจําหนŠายสนิคšาราคาถกูทกุวนั 
ดšานชŠองทางการจัดจําหนŠายโดยการกําหนดเวลาเปŗดปŗด
ท่ีชัดเจน สถานที่ใกลšแหลŠงเปŜาหมาย การเดินทางสะดวก 
ดšานการสŠงเสริมการตลาด โดยการลูกคšาสามารถเปล่ียน
สนิคšาท่ีชาํรดุไดšตลอดเวลา ไมŠมีการกาํหนดอายขุองสนิคšา 
ซึ่งสอดคลšองกับ วิจิตรา อัสถิ (2553) ที่ไดšทําการศึกษา
เรื่องการศึกษาปŦญหาการจัดการเชิงกลยุทธŤ และกลยุทธŤ
การตลาดเพื่อพัฒนาศักยภาพและความไดšเปรียบในการ
แขŠงขันของธุรกิจคšาปลีกคšาสŠงรšานมณเทียนพาณิชยŤ 
คณาพร คํามูล (2555) ที่ไดšทําการศึกษาเร่ืองการศึกษา
การพฒันาระบบการบรหิารจดัการรšานคšาปลีก กรณศีกึษา
รšานคุšมบุญ ตําบลอาฮี จังหวัดเลย ซึ่งไดšทําการศึกษา
ครอบคลมุเกีย่วกบัเรือ่งภูมหิลงัของผูšประกอบการ ประวตัิ
ความเป Ũนมาของธุรกิจ และการดําเนินการธุรกิจ 
ธีรพล กาญจนธัญรัตนŤ (2554) ไดšทําการศึกษาเรื่อง
กลยทุธŤการคงอยูŠของรšานคšาปลีกแบบด้ังเดมิในจังหวดัชลบุรี
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ประพันธŤ เล็กสุมา (2555) ไดšทําการศึกษาเรื่องรูปแบบ
และกลยุทธŤการดําเนินธุรกิจคšาปลีกเครื่องเขียนของ
ผู šประกอบการรายยŠอยในเขตอําเภอเมืองนครปฐม 
ฐิตารียŤ ดุรงคŤดํารงชัย (2558) ไดšทําการศึกษาเร่ือง
แนวทางการดําเนินกลยุทธŤการตลาดของรšานคšาปลีก
แบบดัง้เดมิในเขตเทศบาลนครขอนแกŠน ซึง่ไดšทาํการศกึษา
ครอบคลุมเกี่ยวกับกลยุทธŤในการดําเนินธุรกิจคšาปลีก 

ขšอเสนอแนะ
 1. การศึกษาในคร้ังน้ีเปŨนการศึกษาโดยใชšการ
วิจัยเชิงคุณภาพ ขšอมูลที่ไดšจากการสัมภาษณŤ เจšาของ
ธุรกิจ พนักงานและลูกคšา อาจยังไมŠเพียงพอ ควรมีการ
ศึกษาวิจัยเชิงปริมาณรŠวมดšวยเพื่อใหšไดšขšอมูลที่ชัดเจน
มากขึ้น
 2.  การศึกษาในครั้งนี้เปŨนการศึกษาธุรกิจคšา
ปลีกไทย เพยีงธรุกจิเดียว ขšอมูลทีไ่ดšอาจจะไมŠเพียงพอตŠอ
การปรับปรุงธรุกิจ ดงันัน้การศึกษาคร้ังตŠอไปควรเปŨนการ
ศกึษาเปรียบเทียบระหวŠางธุรกิจคšาปลีกไทย และธุรกิจคšา
ปลีกสมัยใหมŠ
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