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บทคัดย่อ  
 งานวิจัยนี้มีจุดประสงค์ (1) เพ่ือศึกษาสภาพปัจจุบันของร้านโชห่วยในพ้ืนที่รอบมหาวิทยาลัย
มหาสารคาม (2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยใน
สถานการณ์แข่งขันกับร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ และ (3) เพ่ือศึกษาทัศนะของผู้ประกอบการร้านโชห่วยต่อความ
อยู่รอดของกิจการในสถานการณ์ปัจจุบัน งานวิจัยนี้เป็นวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการ
ร้านโชห่วยในพ้ืนที่รอบมหาวิทยาลัยมหาสารคาม จ านวน 39 ร้าน ด้วยแบบสอบถามที่พัฒนาขึ้น วิเคราะห์
ข้อมูลด้วยค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัย พบว่า (1) ร้านโชห่วย 
ส่วนมากด าเนินกิจการมากกว่า 10 ปีแล้ว ตั้งอยู่ติดถนนหลักและเป็นทางสัญจรของผู้คน และร้านค้าตั้งในพ้ืนที่
บ้านหรืออาคารส่วนตัวของเจ้าของกิจการ ผลกระทบของร้านเมื่อมีร้านสะดวกซื้อเข้ามาเพ่ิมในพ้ืนที่ท าให้
ร้านค้าเกือบทั้งหมดมีรายได้ไม่เพ่ิมจากเดิม (2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมีผลต่อความอยู่รอด
ของร้านโชห่วย อยู่ในระดับปานกลาง โดยเรียงล าดับอิทธิพลต่อการอยู่รอดจากมากไปหาน้อย คือ ผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย สถานที่และช่องทางการขาย มีการส่งเสริมการตลาด และราคาเท่าหรือต่ ากว่าคู่แข่ง   
(3) ผู้ประกอบการร้านโชห่วยมีความเห็นต่อความอยู่รอดของร้านในสถานการณ์การแข่งขันกับร้านสะดวกซื้อ
สมัยใหม่ คือ ร้านค้าจะต้องรักษาลูกค้าประจ าไว้ด้วยการแสดงความเป็นมิตร และสร้างความเชื่อมั่นต่อร้านค้า
ของลูกค้า 
 
ค าส าคัญ: ร้านโชห่วย, ร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่, ปัจจัยความอยู่รอด 
 

ABSTRACT 
 The objectives of this research were (1) to study the current state of grocery stores in the 
area around Mahasarakham University (2 )  to study the marketing mix factors that influence the 
survival of grocery stores in competition with convenience stores, and (3) to study the perspectives 
of grocery store entrepreneurs on the survival of their businesses in the current situation.  This 
research is a quantitative research.  Data were collected from 39  grocery store entrepreneurs in 
areas surrounding Mahasarakham University with a developed questionnaire.  Data were analyzed 
by frequency, percentage, mean and standard deviation. The results of the research revealed that 
(1) most grocery stores have been in operation for more than 10 years, located on main roads and 
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people’s thoroughfares.  Most shops located in the area of the owner's house or private building. 
The impact of stores when convenience stores were added to the area makes almost grocery 
stores have no increase in revenue from the original.  ( 2 )  All aspects of the marketing mix 
moderately affect the survival of grocery stores, ranked in order of influence from highest to lowest 
as follows:  a diverse range of products, location and distribution channels, marketing promotion, 
and prices equal to or lower than competitors.  ( 3 )  Grocery store owners have opinions on the 
survival of stores in the competitive situation with modern convenience stores, indicated that 
stores must maintain regular customers with friendliness, and build confidence in customers' 
stores. 
 
Keywords: Grocery Store, Modern Convenience Store, Survival Factor 
 
บทน า   
 ร้านโชห่วยหรือร้านขายของช า ซึ่งส่วนมากจะมีที่ตั้งเป็นบ้านเรือนหรือตึกแถวของเจ้าของร้าน ขาย
สินค้าทั่วไปซึ่งเป็นของกิน หรือของใช้สอยในชีวิตประจ าวัน ความส าคัญของร้านโชห่วยในมุมมองของส านักงาน
นโยบายและยุทธศาสตร์การค้า (2564) ซึ่งกล่าวว่า ร้านค้าโชห่วยเป็นส่วนหนึ่งในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจฐานราก
และเป็นช่องทางในการลดค่าครองชีพให้กับผู้บริโภคในชุมชน ซึ่งเกิดขึ้นจากเหตุผลต่าง ๆ อาทิ สะดวกในการ
เดินทาง ราคาถูก และมีสินค้าแบ่งขาย แต่ในปัจจุบันเกิดร้านค้าที่เรียกว่า  ร้านสะดวกซื้อ (Convenience Stores
) เป็นหนึ่งในกลุ่มของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) มีลักษณะเป็นร้านค้าขนาดเล็กถึงกลางที่จัดจ าหน่าย
สินค้าทั้งประเภทอุปโภคและบริโภค ที่มีความจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน เช่น อาหาร เครื่องดื่ม ของใช้ส่วนตัว เป็น
ต้น จุดเด่นของร้านสะดวกซื้อคือ การอ านวยความสะดวกในการซื้อสินค้าของลูกค้าทั้งด้านสถานที่ตั้งของร้านและ
เวลาเปิดให้บริการ ร้านสะดวกซื้อมีโอกาสเติบโตขึ้นร้อยละ 9-10 (NALISA มาร์เก็ตเธียร์, 2564) ซึ่งจะเห็นได้จาก
จ านวนร้านสะดวกซื้อที่มีการขยายตัวและเปิดสาขาใหม่ในซอยและชุมชนต่าง ๆ จ านวนมาก จึงเห็นได้ว่า ร้านโช
ห่วย ซึ่งตั้งอยู่ในพ้ืนที่หรือชุมชนเดิมอยู่แล้วต้องเกิดการแข่งขันกันอย่างมากกับร้านสะดวกซื้อ 
 มหาวิทยาลัยมหาสารคาม (เขตที่ตั้งขามเรียง)  ตั้งอยู่บริเวณหมู่บ้านท่าขอนยาง และหมู่บ้านขามเรียง 
อ าเภอกันทรวิชัย จังหวัดมหาสารคาม ห่างจากอ าเภอเมืองมหาสารคาม ประมาณ 5  กิโลเมตร และห่างจากอ าเภอ
กันทรวิชัย ประมาณ 10 กิโลเมตร มีประชากรตามทะเบียนราษฎร์รวมทั้ง 2 หมู่บ้าน ประมาณ 3,894 คน (ส่วน
บริหารและพัฒนาเทคโนโลยีการทะเบียน, 2565) นอกจากนี้ มีประชากรแฝงซึ่งเป็นนิสิตและบุคลากรของนิสิต
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม ซึ่งมีจ านวนโดยประมาณ 35,000 คน ที่อาศัยในหอพักของมหาวิทยาลัยและเอกชนที่ตั้ง
กระจายอยู่ใน 2 หมู่บ้านนี้ จากการส ารวจข้อมูลร้านค้า ได้แก่ กลุ่มร้านสะดวกซื้อ ประกอบด้วย ร้าน 7-11 จ านวน 
21 ร้าน  ร้านมินิบิ๊กซี จ านวน 1 ร้าน และร้านโลตัสโกเฟรซ จ านวน 4 ร้าน รวมทิ้งสิ้น 26 ร้าน และกลุ่มร้านโช
ห่วย 41 ร้าน ตั้งกระจายกันอยู่ในพ้ืนที่ ดังภาพที่ 1 
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ภาพที่ 1 ความหนาแน่นของร้านสะดวกซื้อในพ้ืนที่มหาวิทยาลัยมหาสารคาม (เขตที่ตั้งขามเรียง) 
ที่มา: https://www.7eleven.co.th/find-store 

 
 การแข่งขันของร้านค้าทั้งกลุ่มร้านสะดวกซื้อและร้านโชห่วย ในขณะที่พ้ืนที่รอบมหาวิทยาลัย
มหาสารคามมีประชากรจ านวนมากที่เป็นนักเรียน นิสิต นักศึกษา ซึ่งเป็นกลุ่มวัยรุ่นที่มีพฤติกรรมการซื้อสินค้า 
คือ ซื้อสินค้าตามความเคยชินและยึดความสะดวกสบายเป็นหลักเพ่ือประหยัดเวลาและขั้นตอนในการซื้อสินค้า 
(กฤตินี พงษ์ธนเลิศ และคณะ, 2560) นอกจากนี้ ผู้บริโภคยุคใหม่ที่มีเทคโนโลยีเป็นสิ่งอ านวยความสะดวก ท า
ให้การใช้ชีวิตของคนมีความสะดวกสบายขึ้น การซื้อของของกลุ่มผู้บริโภคเหล่านี้จึงมักเลือกทางที่สบายด้วย
การซื้อของแบบออนไลน์ (ครองขวัญ รอดหมวน, 2561) จากพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่กล่าวมา ร้านสะดวกซื้อ
สามารถตอบสนองพฤติกรรมการซื้อของประชากรที่อยู่ในพ้ืนที่บริเวณรอบมหาวิทยาลัยมหาสาคามได้ดีกว่าร้าน
โชห่วย ค าถามท่ีเกิดข้ึนคือ เมื่อร้านโชห่วยยังคงเป็นส่วนหนึ่งในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจฐานรากและต้องแข่งขัน
กับร้านสะดวกซื้อที่มีสินค้าและรูปแบบการจัดจ าหน่วยตรงกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของกลุ่มวัยรุ่นซึ่งเป็น
ประชากรที่พักอาศัยในบริเวณโดยรอบสถาบันการศึกษาจะอยู่รอดต่อไปด้วยปัจจัยอะไร 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย  
 1. เพ่ือศึกษาสภาพปัจจุบันของร้านโชห่วยในพื้นท่ีรอบมหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี อิทธิพลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยใน
สถานการณ์แข่งขันกับร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ กรณีศึกษา พ้ืนที่รอบมหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
 3. เพ่ือศึกษาทัศนะของผู้ประกอบการร้านโชห่วยต่อความอยู่รอดของกิจการในสถานการณ์ปัจจุบัน 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์หรือเครื่องมือที่ผู้ประกอบการหรือองค์กรธุรกิจใช้เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า โดยปัจจัยเหล่านี้จะถูกใช้ในการวางแผนและด าเนินงานทางการตลาดเพ่ือเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายและสร้างคุณค่าให้กับสินค้าหรือบริการ ในงานวิจัยนี้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใช้
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องค์ประกอบหลัก 4P ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่และช่องทางการขาย (Place) 
และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ทัศนะของผู้ประกอบการร้านโชห่วย หมายถึง มุมมอง ความเชื่อ หรือทัศนคติของผู้ที่ด าเนิน
ธุรกิจร้านโชห่วยในชุมชน ซึ่งทัศนะที่สอบถามในงานวิจัยครั้งนี้เป็นประเด็นเกี่ยวกับความอยู่รอดของร้าน 
ประกอบด้วยผลการด าเนินธุรกิจ ลูกค้า การรับมือกับการเปลี่ยนแปลง และการช่วยเหลือจากภาครัฐ 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  1.1 ประชากร คือ เจ้าของกิจการร้านโชห่วยในหมู่บ้าน (บ้านท่าขอนยาง บ้านขามเรียง บ้านดอน
เวียงจันทร์) รอบมหาวิทยาลัยมหาสารคาม (พ้ืนที่ขามเรียง) จ านวน 41 ร้านค้า 
  1.2 ตัวอย่างที่ใช้ส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูล เลือกจากประชากรทั้งหมด 41 ร้านค้า เก็บข้อมูลแล้ว
แบบสอบถามที่มีข้อมูลครบถ้วนสมบูรณ์จ านวน 39 ร้าน ดังนั้น ขนาดตัวอย่างในงานวิจัยครั้งนี้เท่ากับ 39 ตัวอย่าง 
คิดเป็นเป็นร้อยละ 95.12 ของขนาดประชากร  
 
 2. เครื่องมือที่ใชใ้นการวิจัย 
  เครื่องมือส าหรับเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามปัจจัยที่ส่งผลต่อการด าเนินกิจการของร้านโช
ห่วยในสถานการณ์การแข่งขันของร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ในพื้นที่รอบมหาวิทยาลัยมหาสารคาม (พ้ืนที่ขามเรียง) 
ออกแบบแบบสอบถามนี้ใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P (Marketing mix) เป็นฐาน และปรับรายการ
ค าถามจากงานวิจัยของ มณีวรรณ บรรลุศิลป์ และปรางทิพย์ เสยกระโทก (2561) จิราพร เมืองพงษา (2557) และ
ฉันทัส เพียรธรรม และวันทาพร รุ่งวรรณรัตน์ (2555) แบบสอบถามนี้ผ่านการประเมินจากนักวิชาการด้าน
การตลาดด้วยดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (IOC) รายการค าถามโดยรวมมีค่าอยู่
ระหว่าง 0.66 – 1.00 และมีข้อเสนอแนะให้ปรับแก้เนื้อหาของบางค าถาม โดยสรุป แบบสอบที่ใช้ส าหรับเก็บ
ข้อมูล ประกอบด้วย 3 ส่วน ได้แก ่
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป เป็นแบบตัวเลือก (Multiple choice) ส าหรับศึกษาสภาพปัจจุบันของการ
ด าเนินกิจการร้านโชห่วย ได้แก่ อายุกิจการ ลักษณะการใช้พ้ืนที่ในการด าเนินการ ท าเลที่ตั้งของร้าน จ านวนครั้ง
ซื้อของเติมร้านต่อสัปดาห์ และรายได้ของร้าน 
  ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความอยู่รอดของร้าน เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดับ 
ในส่วนนี้มีรายการค าถาม 4 ด้าน ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (สินค้าที่น ามาขายในร้าน) ปัจจัยด้านราคา 
ปัจจัยด้านสถานที่และช่องทางการขาย และปัจจัยส่งเสริมการขาย 
  ส่วนที่ 3 ทัศนะต่อความอยู่รอดของร้าน เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดับ 
สอบถามความคิดเห็นของผู้ประกอบกิจการต่อรายการค าถามต่าง ๆ เช่น ยอดขาย ก าไร ลูกค้า ความเชื่อมั่นจาก
ลูกค้า การต่อรองราคา ต้นทุน และการช่วยเหลือจากภาครัฐ 
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 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ผู้วิจัยเก็บข้อมูลจากทุกร้านค้าด้วยตนเองในเดือนธันวาคม 2565 โดยขอความอนุเคราะห์จาก
เจ้าของกิจการพร้อมการอธิบายถึงจุดประสงค์ของการวิจัยและแจ้งข้อมูลเกี่ยวกับการให้ข้อมูลโดยสมัครใจ โดย
ภายหลังผู้วิจัยเก็บรวบรวมแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ พบว่า จากแบบสอบถามจ านวน 41 
ชุด มีข้อมูลที่ครบถ้วนเพียง 39 ชุด 
 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  ภายหลังการเก็บรวบรวมข้อมูลเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยน าข้อมูลมาบันทึกลงในโปรแกรมการวิเคราะห์
ข้อมูล SPSS และวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย () และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน () 
การแปลความหมายระดับตามค่าเฉลี่ย (บุญศรี พรหมมาพันธุ์, 2561) ดังนี้ 
      ค่าเฉลี่ย  1.00 – 1.50  หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด 
       ค่าเฉลี่ย  1.51 – 2.50  หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
       ค่าเฉลี่ย  2.51 – 3.50  หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
      ค่าเฉลี่ย  3.51 – 4.50  หมายถึง เห็นด้วยมาก 
       ค่าเฉลี่ย  4.51 – 5.00  หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด 
 

ผลการวิจัย  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของร้านโชห่วย  จ านวน 39 ร้าน มีดังต่อไปนี้ 
 1. สภาพปัจจุบันของร้านโชห่วย 
  ผลการศึกษาสภาพปัจจุบันของร้านโชห่วยที่ด าเนินกิจการในพ้ืนที่รอบมหาวิทยาลัยมหาสารคาม มี
ผลดังนี้ 
  1.1) ข้อมูลทั่วไปของกิจการ ร้านโชห่วยส่วนมากมีอายุการด าเนินกิจการอยู่ระหว่าง 5-10 ปี จ านวน 
15 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 38.50 และระหว่าง 2 – 5 ปี จ านวน 14 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 35.90 การใช้พ้ืนที่ตั้งร้าน
ส่วนมากเป็นพื้นที่บ้านพัก จ านวน 18 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 46.20 รองลงมาเป็นพื้นที่คูหาของอาคาร จ านวน 9 
ร้าน คิดเป็นร้อยละ 23.10 ท าเลของร้านมากที่สุดคือ ติดถนนใหญ่ จ านวน 15 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 38.50 
รองลงมาคือ อยู่ในแหล่งการค้าและทางสัญจร จ านวน 11 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 28.20 เวลาเปิดโดยประมาณ 
08.00 น. และปิดร้านเวลาประมาณ 21.00 น.  
  1.2) ลักษณะการด าเนินกิจการ ร้านโชห่วยส่วนมากจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ จ านวน 16 ร้าน คิด
เป็นร้อยละ 41.00 รองลงมาระบุว่าจัดเรียงสินค้าตามสะดวกของเจ้าของร้าน จ านวน 10 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 
25.60 โดยสินค้าในร้านส่วนมากไม่ติดป้ายราคา จ านวน 13 ร้าน คิดเป็น 33.30 รองลงมามีป้ายราคาติดอยู่หน้า
ชั้นวาง จ านวน 11 ร้าน คิดเป็น 28.20 นอกจากการช าระเงินด้วยเงินสดแล้ว ยังมีร้านอีกเกินครึ่งหนึ่งที่สามารถ
ช าระด้วยการโอนเข้าบัญชีธนาคาร และกระเป๋าเงินด้วยคิวอาร์โค้ด  
  1.3) ผลกระทบของกิจการในสถานการณ์แข่งขันกับร้านสะดวกซ้ือสมัยใหม่ ท าให้ร้านโชห่วยเกือบ
ทั้งหมดมีรายได้เท่าเดิม จ านวน 19 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 48.70 และลดลง จ านวน 18 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 46.20 
เงินหมุนเวียนในร้านส่วนมากไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 22 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 56.40 รองลงมามีเงินหมุนเวียน
ระหว่าง 10,000-29,999 บาท จ านวน 15 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 38.50 การเติมสินค้าเข้าร้านส่วนมากเพียง 1 ครั้ง
ต่อสัปดาห์ จ านวน 19 ร้าน คิดเป็นร้อยละ 48.70 รองลงมาเติมสินค้า 2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 14 ครั้ง คิดเป็น
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ร้อยละ 35.90 ร้านโชห่วย นอกจากนี้ พบว่า มีเพียงไม่เกินร้อยละ 10 ของร้านที่มีการปรับตัวด้านการส่งเสริม
การตลาด เช่น การบริการส่งฟรี โทรศัพท์สั่งซื้อ การแถม หรือการมีคูปองแลกของ 
  2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วย  
   ความคิดเห็นของผู้ประกอบกิจการร้านโชห่วยต่อส่วนประสมทางการตลาด 4P (ผลิตภัณฑ์ ราคา 
สถานที่และช่องทางการขาย และการส่งเสริมการตลาด) ที่มีผลต่อความอยู่รอดของร้าน มีผลดังตารางที่ 1 – 4 
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ต่อความอยู่รอดของร้าน  

รายการค าถาม พารามิเตอร์ การแปลความหมาย 
   

1) ร้านมีการน าสินค้าเข้ามาทดลองขาย 2.87 1.20 เห็นด้วยปานกลาง 
2) สินค้ามีความหลากหลายให้ลูกค้าเลือก 3.56 1.08 เห็นด้วยมาก 
3) สินค้าที่วางขายมีความสะอาดถูกหลักอนามัยตาม
มาตรฐาน 

4.05 1.08 เห็นด้วยมาก 

4) น าสินค้าที่แปลกใหม่มาจ าหน่าย 3.00 1.06 เห็นด้วยปานกลาง 
5) น าสินค้าที่มีขนาด/ความจุ/ปริมาณที่หลากหลายให้เลือก 3.33 1.02 เห็นด้วยปานกลาง 

โดยรวม 3.36 1.17 เห็นด้วยปานกลาง 
 
   จากตารางที่ 1 ระดับความคิดเห็นของเจ้าของกิจการร้านโชห่วยที่มีต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า 
โดยรวมเห็นว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ต่อความอยู่รอดของร้านอยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง (=3.36, =1.17) มี
ปัจจัยที่จะท าให้ร้านโชห่วยอยู่รอดได้ ประกอบด้วย การสินค้าที่วางขายมีความสะอาดและถูกหลักอนามัยวางขาย 
และการมีสินค้าที่หลากหลาย (=4.05, =1.08 และ =3.56, =1.08 ตามล าดับ) อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 
 
ตารางที่ 2 ปัจจัยด้านราคาต่อความอยู่รอดของร้าน 

รายการค าถาม พารามิเตอร์ การแปลความหมาย 
   

1) สินค้าในหนึ่งผลิตภัณฑ์มีหลายระดับราคาให้เลือก 3.46 1.07 เห็นด้วยปานกลาง 
2) ราคาของสินค้าอยู่ในเกณฑ์ราคาเท่ากับหรือต่ ากว่าคู่แข่ง 3.59 0.98 เห็นด้วยมาก 
3) ราคาสินค้าปรับขึ้นลงตามราคาตลาดอย่างเหมาะสม 3.80 0.93 เห็นด้วยมาก 
4) สามารถลดราคาให้ลูกค้าได้ 2.08 1.26 เห็นด้วยน้อย 
5) สามารถผ่อนจ่าย/ก าหนดระยะจ่ายได้ 1.49 0.87 เห็นด้วยน้อยที่สุด 
6) สามารถช าระได้ทั้งเงินสดและออนไลน์ 3.95 1.66 เห็นด้วยมาก 
7) สามารถต่อรองราคาได้ 1.98 1.29 เห็นด้วยน้อย 

โดยรวม 2.90 1.51 เห็นด้วยปานกลาง 
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   จากตารางที่ 2 ระดับความคิดเห็นของเจ้าของกิจการร้านโชห่วยที่มีต่อปัจจัยด้านราคา พบว่า 
โดยรวมเห็นว่าปัจจัยด้านราคาต่อความอยู่รอดของร้านอยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง (=2.90, =1.51) มี 3 
ปัจจัยด้านราคาที่จะท าให้ร้านโชห่วยอยู่รอดได้ในระดับเห็นด้วยมาก เรียงตามค่าเฉลี่ย ดังนี้ การช าระค่าสินค้าได้
ทั้งเงินสดและออนไลน์ ราคาสินค้าปรับขึ้นลงได้ และราคาสินค้าเท่ากับหรือต่ ากว่าคู่แข่ง (=3.95, =1.66 =
3.80, =0.93 และ 𝑥̅=3.59, =0.98 ตามล าดับ)  
 

ตารางที่ 3 ปัจจัยด้านสถานที่และช่องทางการขายต่อความอยู่รอดของร้าน 
รายการค าถาม พารามิเตอร์ การแปลความหมาย 

   
1) ที่ตั้งร้านค้ามีความรู้สึกปลอดภัย มีไฟส่องสว่าง 4.33 0.72 เห็นด้วยมาก 
2) ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้าน 3.97 0.72 เห็นด้วยมาก 
3) จัดผังร้านโล่งและให้เหมาะสมกับการหาสินค้า 4.49 0.81 เห็นด้วยมาก 
4) วางสินค้าไว้เป็นหมวดหมู่ค้นหาสินค้าได้สะดวก 2.98 0.93 เห็นด้วยปานกลาง 
5) จัดให้มีมุมนั่งเล่น 3.57 1.21 เห็นด้วยมาก 
6) มีการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า 1.39 0.92 เห็นด้วยน้อย 
7) มีช่องทางการขายออนไลน์ 1.49 1.00 เห็นด้วยน้อย 

โดยรวม 3.17 1.61 เห็นด้วยปานกลาง 
 

  จากตารางที่ 3 ระดับความคิดเห็นของเจ้าของกิจการร้านโชห่วยที่มีต่อปัจจัยด้านสถานที่และ
ช่องทางการขาย พบว่า โดยรวมเห็นว่าปัจจัยด้านสถานที่และช่องทางการขายต่อความอยู่รอดของร้านอยู่ในระดับ
เห็นด้วยปานกลาง (=3.17, =1.61) มี 4 ปัจจัยด้านสถานที่และช่องทางการขายที่จะท าให้ร้านโชห่วยอยู่รอด
ได้ในระดับเห็นด้วยมาก เรียงตามค่าเฉลี่ย ดังนี้ การจัดและวางผังร้านให้เหมาะสมกับการหาสินค้า ที่ตั้งของร้านที่
มีความรู้สึกปลอดภัย การรักษาความสะอาดของร้าน และมีมุมนั่งเล่น (=4.49, =0.81 =4.33, =0.72 =
3.91, =0.72 และ =3.57, =1.21 ตามล าดับ)  
 

ตารางที่ 4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดต่อความอยู่รอดของร้าน 
รายการค าถาม พารามิเตอร์ การแปลความหมาย 

  
1) บริการด้วยความเต็มใจ 3.00 1.43 เห็นด้วยปานกลาง 
2) สร้างความประทับใจให้กับลูกค้าอยู่เสมอ  4.67 0.57 เห็นด้วยมากที่สุด 
3) ผู้ขายมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าภายในร้านเป็นอย่างดี 4.39 0.74 เห็นด้วยมาก 
4) การติดป้ายราคาสินค้า 1.49 1.11 เห็นด้วยน้อยที่สุด 
5) มีสื่อส่งเสริมการขาย “ภายในและนอกร้าน” 1.54 0.87 เห็นด้วยน้อย 

6) มีการโฆษณาร้านและสินค้าผ่านสื่อต่าง ๆ  1.92 1.14 เห็นด้วยน้อย 
7) การสะสมแต้มมีการชิงโชค 4.00 1.39 เห็นด้วยมาก 

โดยรวม 3.00 1.66 เห็นด้วยปานกลาง 
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  จากตารางที่ 4 ระดับความคิดเห็นของเจ้าของกิจการร้านโชห่วยที่มีต่อปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด พบว่า โดยรวมเห็นว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดต่อความอยู่รอดของร้านอยู่ในระดับเห็นด้วยปาน
กลาง (=3.00, =1.66) มี 1 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่จะท าให้ร้านโชห่วยอยู่รอดได้ในระดับเห็นด้วย
มากที่สุด คือ สร้างความประทับใจให้กับลูกค้าอยู่เสมอ (=4.67, =0.57) และ มี 2 ปัจจัยที่จะท าให้ร้านโชห่ว
ยอยู่รอดได้ในระดับเห็นด้วยมาก เรียงตามค่าเฉลี่ย ดังนี้ ผู้ขายต้องรู้เกี่ยวกับสินค้า และการมีสะสมแต้มเพ่ือชิงโชค 
(=4.39, =0.74  และ =4.00, =1.31 ตามล าดับ) 
 
 3) ทัศนะของผู้ประกอบการร้านโชห่วยต่อความอยู่รอดของกิจการในสถานการณ์แข่งขัน 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัศนะและความคิดเห็นต่อการอยู่รอดในสถานการณ์แข่งขันกับร้านสะดวกซื้อ
ของผู้ประกอบการร้านโชห่วย ดังแสดงในตารางที่ 5 
 
ตารางที่ 5 ทัศนะต่อความอยู่รอดของร้าน 

รายการค าถาม พารามิเตอร์ การแปลความหมาย 
  

1) ยอดขายสินค้า 3.46 0.75 เห็นด้วยปานกลาง 
2) ก าไรที่ได้จากการขายสินค้า 3.38 0.70 เห็นด้วยปานกลาง 
3) รักษาจ านวนลูกค้าประจ า (มิตรไมตรี) 4.18 0.87 เห็นด้วยมาก 
4) หาจ านวนลูกค้ารายใหม่ (สนทนา/จูงใจ) 3.28 1.34 เห็นด้วยปานกลาง 
5) ความเชื่อมั่นต่อร้านของลูกค้า 4.03 0.70 เห็นด้วยมาก 
6) อิสระในการปรับเปลี่ยนราคา/โปรโมชัน/การแถม/การ
แจก 

3.38 1.46 เห็นด้วยปานกลาง 

7) ลูกค้าต่อรองราคาได้ 2.31 1.38 เห็นด้วยน้อย 
8) ต้นทุนของร้านค้าต่ ากว่า 2.82 1.11 เห็นด้วยปานกลาง 
9) การช่วยเหลือของภาครัฐ เช่น ลดภาษี, ลดดอกเบี้ย เป็น
ต้น 

2.28 1.24 เห็นด้วยน้อย 

โดยรวม 3.24 1.27 เห็นด้วยปานกลาง 
 
  จากตารางที่ 5 ระดับทัศนะและความคิดเห็นต่อการอยู่รอดในสถานการณ์แข่งขันกับร้านสะดวกซ้ือ
ของผู้ประกอบการร้านโชห่วยในระดับมาก เรียงตามค่าเฉลี่ย ดังนี้ ร้านโชห่วยต้องรักษาจ านวนลูกค้าประจ าด้วย
มิตรไมตรี และการสร้างความเชื่อมั่นต่อร้าน (=4.18, =0.87 และ =4.03, =0.70 ตามล าดับ) ในทาง
ตรงกันข้าม ทัศนะต่อความอยู่รอดในระดับเห็นด้วยน้อย เรียงตามค่าเฉลี่ย ประกอบด้วย การต่อรองราคาของ
ลูกค้า และการช่วยเหลือจากภาครัฐ (=2.31, =1.38 และ =2.28, =1.24 ตามล าดับ) 
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อภิปรายผล 
 งานวิจัยครั้งนี้ มีจุดประสงค์เพ่ือศึกษาสภาพทั่วไปของร้านโชห่วยที่ตั้งบริเวณรอบมหาวิทยาลัย
มหาสารคาม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของร้าน และทัศนะของผู้ประกอบการต่อ
ความอยู่รอดของร้านในสถานการณ์แข่งขันกับร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ สรุปและอภิปรายผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 1) ร้านโชห่วยในพ้ืนที่รอบมหาวิทยาลัยมหาสารคาม (พ้ืนที่ขามเรียง) ร้านโชห่วยส่วนมากด าเนินกิจการ
มากกว่า 10 ปีแล้ว ตั้งอยู่ติดถนนหลักและเป็นทางสัญจรของผู้คน และร้านค้าตั้งในพ้ืนที่บ้านหรืออาคารส่วนตัว
ของเจ้าของกิจการ ผลกระทบของร้านเมื่อมีร้านสะดวกซื้อเข้ามาเพ่ิมในพื้นที่ท าให้ร้านค้าเกือบทั้งหมดมีรายได้ไม่
เพ่ิมจากเดิม ร้านจึงปรับสภาพร้านให้เหมาะสมขึ้นด้วยการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ และมีการช าระเงินได้หลาย
รูปแบบทั้งเงินสดและโอนผ่านแอปพลิเคชัน งานวิจัยของ ฉันทัส เพียรธรรม และวันทาพร รุ่งวรรณรัตน์ (2555) ที่
ศึกษาเกี่ยวกับการปรับตัวของร้านโชห่วยภายใต้กระแสการขยายตัวของร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ มีผลการวิจัย
สอดคล้องกับงานวิจัยนี้ในประเด็นเกี่ยวกับที่ตั้งร้านที่ยังคงด าเนินกิจการได้อยู่คือ ตั้งอยู่ในทางสัญจรหรือทางเข้า
หมู่บ้านหรือโซนหอพัก มากกว่าไปนี้การตั้งร้านบริเวณท่ีเข้าถึงได้ง่ายของลูกค้ายังเอ้ืออ านวความสะดวกให้กับ
ลูกค้าที่มีเวลาจับจ่ายน้อยหรือเร่งรีบสอดคล้องกับงานวิจัยของ Maggie Geuens, Malaika Brengman, and 
Rosette Jegers (2001) ที่ส ารวจแรงจูงในในการซื้อของในร้านขายของช าหรือโชห่วย พบว่า แรงกดดันด้านเวลา
ทีเ่พ่ิมขึ้นอาจเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการจับจ่ายและแรงจูงใจในการจับจ่ายได้  
 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่และช่องทางการขาย และการ
ส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และ
สถานที่จัดจ าหน่ายเป็นส่วนประสมทางตลาดที่มีอิทธิพลต่อความอยู่รอดของร้านสูงกว่าด้านราคาและการส่งเสริม
การตลาด เมื่อพิจารณารายปัจจัย พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อความอยู่รอดของร้านโชห่วยคือ สินค้ามี
ความหลากหลายและสะอาดมีมาตรฐาน ด้านสถานที่และช่องทางจัดจ าหน่ายคือ ร้านสะอาดและโล่ง จัดผังร้าน
ง่ายต่อการหาสินค้า ที่ตั้งร้านรู้สึกปลอดภัยและมีที่นั่งให้บริการลูกค้า ด้านการส่งเสริมการตลาดคือ สร้างความ
ประทับใจต่อลูกค้าทั้งเจ้าของร้านมีความรู้ในสินค้าและมีการชิงโชค และด้านราคาคือ การก าหนดและปรับราคา
สินค้าในร้านอย่างเหมาะสมและไม่แพงกว่าร้านอ่ืน 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และสถานที่มีอิทธิพลในระดับสูงกว่าด้านราคาและการ
ส่งเสริมการตลาด ข้อสรุปนี้ตรงกับผลการวิจัยของ มณีวรรณ บรรลุศิลป์ และปรางทิพย์ เสยกระโทก (2561) ที่ท า
วิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) โดยปัจจัยที่มีอิทธิพล
ระดับมากที่สุดคือ ผลิตภัณฑ์และสถานที่ อิทธิพลระดับมากคือ การส่งเสริมการตลาดและราคา นอกจากนั้นยัง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ รดา ช่างเพียร (2565) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้า
ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ในจังหวัดชุมพร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P ในการใช้บริการร้านโชห่ว
ยเรียงตามล าดับมากไปน้อยคือ ลักษณะทางกายภาพ ผลิตภัณฑ์ สถานที่และช่องทางจัดจ าหน่าย บุคลากร 
กระบวนการให้บริการ การส่งเสริมการตลาด และราคา เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของแต่ละปัจจัย พบความ
สอดคล้องกันคือ ด้านผลิตภัณฑ์มีปัจจัยที่สอดคล้องกับงานวิจัยนี้คือ มีสินค้าครบตามความต้องการ สะอาดและถูก
หลักมาตรฐาน ปัจจัยด้านสถานที่มีความสอดคล้องกับงานวิจัยนี้คือ ร้านตั้งในพ้ืนที่ปลอดภัย และตกแต่งร้านมี
ความปลอดโปร่ง อย่างไรก็ตาม การศึกษาของ Aylott, Russell & Mitchell, and Vincent-Wayne (1999) 
เกี่ยวกับผู้ซื้อที่มีความเครียดเรื่องรายได้และชั่วโมงในการท างาน พบว่า ปัจจัยที่ท าให้ผู้ซื้อที่มีความเครียดเหล่านี้
ซื้อสินค้าในร้านโชห่วยยังคงเกี่ยวข้องกับสถานที่และและประเภทของสินค้าที่จัดจ าหน่าย ตรงกันข้าม งานวิจัยของ 
ฉัตรชัย ตั้งทรัพย์ และสืบชาติ อันทะไชย (2563) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความจงรักภักดีของ
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ลูกค้าในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย มีผลการวิจัยแตกต่างจากงานวิจัยนี้คือ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจการใช้บริการร้านโชห่วยที่มีนัยส าคัญทางสถิติ คือ 
ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด ในขณะที่ด้านผลิตภัณฑ์และด้านสถานที่เป็นปัจจัยที่ไม่มีอิทธิพล 
  3) ผู้ประกอบการร้านโชห่วยมีความเห็นต่อความอยู่รอดของร้านในสถานการณ์การแข่งขันกับร้าน
สะดวกซื้อสมัยใหม่ คือ ร้านค้าจะต้องรักษาลูกค้าประจ าไว้ด้วยการแสดงความเป็นมิตร และสร้างความเชื่อมั่นต่อ
ร้านค้าของลูกค้า ข้อสรุปนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ กาญจนาพร ศิลารังสี และพัทธ์พสุตม์ สาธุนุวัฒน์ (2565) 
ท าวิจัยเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีต่อความผูกพันร้านโชห่วย สรุปได้ว่า ความผูกพันและความมั่นใจต่อร้านโชห่ว
ยของลูกค้าจะท าให้เกิดพฤติกรรมซื้อซ้ า บอกต่อและแนะน าร้านโดยลูกค้า ซึ่งถือเป็นการรักษาจ านวนของลูกค้าไว้
ได้ ซ่ึงงานวิจัยของ  Uusitalo, and Outi (2001) ที่ศึกษาเกี่ยวกับมุมมองของผู้ซื้อสินค้าในร้านโชห่วยได้สนับสนุน
ให้เห็นว่า ร้านโชห่วยและร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ที่มีรูปแบบการขายและสินค้าค่อนข้างคล้ายคลึงกัน โดยมองว่า
ยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ที่จัดจ าหน่ายไม่แตกต่างกันหรืออยู่ในระดับคุณภาพเดียวกัน จึงถือว่าเป็นเหตุผลสนับสนุนให้
ร้านโชห่วยรักษาลูกค้าด้วยความเป็นมิตรตามคุณลักษณะการท างานของร้านเพ่ือการแข่งขันกับร้านสะดวกซื้อ
สมัยใหม ่
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
  สามารถใช้เป็นแนวทางปรับปรุงแนวทางด าเนินกิจการของร้านโชห่วยได้ เช่น บุคลิกภาพของผู้ขาย
ที่มีความยิ้มแย้ม เป็นมิตร มีน้ าใจ นอกจากนี้ยังต้องมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าต่าง ๆ ที่ขายแก่ลูกค้าด้วย เพ่ือสร้าง
ความเชื่อมั่นและประทับใจ ดึงดูดให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ าได้ 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 
  การวิจัยในครั้งต่อไปส าหรับเรื่องนี้มีข้อเสนอแนะคือ ใช้วิธีวิจัยอ่ืน ๆ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลาย
มิติเป็นข้อสรุปที่ดีมากขึ้น เช่น การวิจัยเชิงคุณภาพ หรือแบบผสมผสาน ด้วยการสัมภาษณ์หรือสนทนากลุ่มกับ
ผู้ประกอบการกิจการร้านโชห่วย 
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