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บทคดัย่อ 
 

บทความวจิยัฉบบัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาห่วงโซ่คุณค่าและคุณค่าที่ส่งมอบ อนัน าไปสู่แนวทางการสรา้งกล

ยุทธ์การแข่งขนัเชิงได้เปรยีบของธุรกิจค้าปลีกผลไม้ โดยท าการศึกษาจากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกผลไม้ในพื้นที่

ศูนย์กลางธุรกิจของกรุงเทพมหานคร รวม 43 ร้านค้า เก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยการใช้แบบสอบถาม ซึ่งผลการวเิคราะห์

ความสมัพนัธข์องห่วงโซ่คุณค่าและการสง่มอบคุณค่าดว้ยการวเิคราะหก์ารถดถอยแบบพหุคณู พบวา่การบรหิารทรพัยากร

มนุษยม์คีวามสมัพนัธก์บัการสง่มอบคุณคา่ดา้นคุณภาพในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิและการขนสง่ขาออกมี

ความสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัการส่งมอบคุณค่าถงึ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพ ความหลากหลาย การเป็นพนัธมติร 

และตราผลติภณัฑ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ ส่วนการศกึษาเปรยีบเทยีบความแตกต่างด้านคุณค่าที่ลูกค้าได้รบัระหว่าง

ผูใ้ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิกบัผูใ้ชบ้รกิารซูเปอรม์ารเ์กต็ระดบักลางและไฮเอนดใ์นกรงุเทพมหานคร รวม 400 คน 

ดว้ยการใชแ้บบสอบถาม ซึ่งผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างดา้นความพงึพอใจของผู้ ใชบ้รกิารทัง้ 2 กลุ่มทีเ่ป็น

อสิระต่อกนั พบว่ามคีวามพงึพอใจแตกต่างกนัในดา้นราคาและความพรอ้มอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิและผลการวเิคราะห์

ความสมัพนัธ์ของปัจจยัสว่นบุคคลและประเภทรา้นคา้ดว้ย Pearson’s Chi-Square พบว่าระดบัการศกึษาและช่วงเวลาใน

การซือ้มผีลต่อการเลอืกประเภทรา้นคา้ปลกีผลไมอ้ยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ
 

ค าส าคญั : หว่งโซ่คุณคา่, การสง่มอบคุณคา่, กลยุทธก์ารแขง่ขนั, ธุรกจิคา้ปลกี 

 

ABSTRACT 
 

 The main objective of this research endeavor is to study value chain and customer value proposition, 
which could lead to Porter’s generic competitive strategies of traditional fruit retailing businesses. The current 
research study employs 43  traditional fruit retailing business owners as samples, by using questionnaires to 
collect data. The result of the relationship analysis between value chain and customer value proposition by 
using multiple regression analysis reveals that activities in human resource management in value chain is 
aligned with the quality of customer value proposition with statistical significance. Furthermore, activities in 
outbound logistics in value chain are in line with 4  factors of customer value proposition with statistical 
significance, including quality, selection, partnership and brand. Regarding the study on the customers, the 
samples are 400 fruit buyers who live or work in Bangkok. The result of the comparison of satisfaction levels 
of the two groups of customers by using Independent Sample t Test, indicates that they have different levels of 
satisfaction in price and availability, with statistical significance. It is shown in the result of the relationship 
analysis of personal factors and business types by using Pearson’s Chi-Square that educational levels and 
buying durations have effects on the customers’ decision on traditional fruit retailing business types, with 
statistical significance. 
 
Keywords : Value Chain, Customer Value Proposition, Competitive Dtrategies, Retailing Business 
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บทน า 

ในปัจจุบนัธุรกิจค้าปลีกมีการแข่งขนักนัสูงมาก 

ทัง้ยงัมแีนวโน้มการเตบิโตของธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม่ในทุก

รูปแบบอย่างต่อเน่ือง “เน่ืองจากก าลงัซื้อของผู้บรโิภคมี

แนวโน้มเตบิโตสงูตามการเตบิโตของผูม้รีายไดร้ะดบัปาน

กลางขึน้ไป �มากกว่า řŝ,000 บาทต่อเดอืนต่อครวัเรอืน� 

เพิ่มขึ้นจากราวร้อยละ ş0 เป็นร้อยละ Š0 ของประชากร

ทัง้หมดในกรุงเทพ² ซึ่งแนวโน้มของก าลงัซื้อที่สูงขึ้นนัน้

เป็นปัจจยัส าคญัต่อการขยายตวัของธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม่” 

(SCB economic intelligence centre, 2014) ในมุมธุรกิจ

คา้ปลกีผลไมย้งัคงมแีนวคดิแบบเก่า ไมม่กีารวเิคราะหแ์ละ

คาดการณ์อย่างเป็นระบบว่าจะขายได้หรอืไม่ เน้นก าไร

มากÇ ไม่มทีางเลอืกใหลู้กคา้ ไม่มกีารปรบัปรุงหรอืพฒันา

อย่างต่อเน่ือง ในขณะที่ธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม่นัน้ตระหนัก

ถึงการท างานที่ใกล้ชิดกับลูกค้า และตอบสนองความ

ต้องการและความคาดหวงัของลูกค้า การศึกษาห่วงโซ่

คุณค่าจึงถือเป็นกลยุทธ์ส าคัญของหลายธุรกิจ เพราะ

หลกัการของห่วงโซ่คุณค่านัน้ “กิจกรรมในแต่ละส่วนของ

ห่วงโซ่จะสร้างคุณค่าให้กับผู้บริโภคโดยตรง ” (Walters 

and Rainbird, 200ş� řř� และการสร้างคุณค่ าให้แก่

ผูบ้รโิภคนัน้กระท าไดส้ามทางคอื การท าสนิคา้หรอืบรกิาร

ให้แตกต่างจากผู้อื่น การท าต้นทุนให้ต ่ าลง และการ

ตอบสนองอย่างรวดเรว็ ซึ่งในแต่ละทางนัน้ธุรกิจสามารถ

สรา้งใหเ้กดิไดภ้ายในห่วงโซ่คุณค่าของธุรกจินัน่เอง ยิง่ไป

กว่านัน้ “องค์ประกอบที่ส าคัญของการวิเคราะห์ห่วงโซ่

คุณค่าเป็นตัวสนับสนุนและด าเนินการเพื่อการปรบัปรุง

ประสทิธภิาพ โดยห่วงโซ่คุณค่าสามารถท าไดท้ัง้ผูท้ี่อยู่ใน

ห่วงโซ่คุณค่าของตัวเองอย่างเจ้าของธุรกิจ และผู้ที่

เกี่ ย วข้อ ง ” (Macfadyen, Nasr-Alla, Al-Kenawy, Fathi, 

Hebicha, Diab, Hussein, Abou-Zeid and El-Naggar, ����� 

19-���  

การพฒันาธุรกิจค้าปลกีผลไม้ ด้วยการปรบัปรุง

ห่วงโซ่คุณค่า จึงเป็นแนวทางที่ผู้ท าวิจัยเล็งเห็นถึง

ความส าคัญ ในการอยู่ รอด ตลอดจนพัฒนาเป็นข้อ

ไดเ้ปรยีบของธุรกจิได ้เพราะการวเิคราะหห์่วงโซ่คุณค่านัน้ 

เป็นการวเิคราะหก์จิกรรมซึง่เป็นสภาพแวดลอ้มภายในของ

ธุรกจิ โดยจะเป็นเรื่องของการขนสง่ขาเขา้ การป�บิตักิาร 

การขนส่งขาออก การตลาดและการขาย การบรกิาร รวม

ไปถงึกจิกรรมสนับสนุนอย่างการบรหิารทรพัยากรมนุษย ์

การพฒันาเทคโนโลยี การจดัหาวตัถุดิบ และโครงสร้าง

พื้น�าน “ภายใต้การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าน้ี จะท าให้

ผู้ประกอบการเขา้ใจความสามารถของธุรกิจอย่างแท้จรงิ 

เพราะจะทราบถึงจุดแข็งและจุดด้อยของธุรกิจตัวเอง ” 

(Wheelen and Hunger, 20ř2� řš4� เปรียบเสมือนเป็น

แหล่งที่มาที่มีประสิทธิภาพของข้อได้เปรียบทางการ

แข่งขนัของธุรกิจค้าปลกีผลไม้ที่ต้องเผชญิกบัการเกิดขึ้น

อย่างต่อเน่ืองและพฒันาอย่างไม่หยุดยัง้ของธุรกจิค้าปลกี

สมยัใหม่ได้ ทัง้น้ี Macfadyen and others (20ř2� 20� ได้

กล่าวถึงความส าคญัของการวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าไว้ว่า 

“ธุรกจิสามารถปรบัปรงุประสทิธภิาพการท างานดว้ยการลด

ค่าใช้จ่าย การเพิ่มผลผลิต และหรือการเพิ่มราคาของ

ผลติภณัฑข์องตนไดจ้ากการวเิคราะหห์ว่งโซ่คุณคา่” 

การท างานที่ใกล้ชิดกับลูกค้า และตอบสนอง

ความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้จงึเป็นสิง่ส าคญั

ทีท่ าใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ โดย Boonla (2005) กล่าว

ว่า “เป็นที่ทราบกนัดวี่าการรกัษาลูกค้าเก่าและเพิม่ลูกค้า

ใหม่นัน้เป็นทางเลือกที่ง่ายและประหยดักว่า โดยเฉพาะ

อย่างยิง่การสรา้งความสมัพนัธ ์การรกัษา�านลูกคา้ทีภ่กัด ี 

ดว้ยการสรา้งคุณค่าให้แก่ตวัธุรกจิเอง” การส่งมอบคุณค่า

แก่ลูกค้านับเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัของธุรกิจที่มุ่งเน้น

ด้านการมอบคุณค่า สอดคล้องกับ Kaplan and Norton 

(2004� ระบุไวว้่า “การสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้าคอื

การสร้างคุณค่าที่ยิ่งใหญ่ที่สุดส าหรบัองค์กร ดงันัน้ การ

สร้างข้อเสนอแห่งคุณค่า �Value Proposition) คือสิ่งที่

ส าคญัทีสุ่ดในการสรา้งยุทธศาสตร์” ซึ่ง “การมุ่งเน้นคุณค่า

ถือเป็นเครื่องมือที่ย ัง่ยืนในการได้มาซึ่ งก าไรและการ

ได้ เปรียบในต าแหน่งทางการตลาดที่ ปั จจุบันมีการ              

แข่งขนัอย่างรุนแรง รวมถึงต้นทุนในการประกอบธุรกิจ                      

ที่สูงขึ้นเรื่อย Ç” (Barnes, Blake and Pinder, 200š� 3š� 

โดยองค์ประกอบในการสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้า คือ 

“ยุทธศาสตร์การผสมผสานระหว่างราคา คุณภาพ ความ

พรอ้ม การเลอืกสรร รปูลกัษณ์สนิค้า การบรกิาร การเป็น

พนัธมติร และตราสนิค้าหรอืภาพลกัษณ์ที่องค์กรเสนอต่อ

ลกูคา้เฉพาะกลุม่” (Kaplan and Norton, ����� 

ปัญหาและความส าคญัดงักล่าวจึงเป็นที่มาของ

การการศึกษาครัง้น้ี  โดยมุ่งหมายที่จะศึกษา ค้นคว้า 

กิจกรรมพื้น�านและกิจกรรมสนับสนุนในระบบห่วงโซ่
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คุณค่าของธุรกิจค้าปลีกผลไม้แบบดัง้เดิมที่สมควรได้รบั

การพฒันาเพื่อเพิม่ประสทิธภิาพหรอืสรา้งเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบ 

ด้วยการศึกษาความพึงพอใจในความสามารถด้านการ

บรหิารกจิกรรมภายในห่วงโซ่คุณค่าและการสง่มอบคุณค่า

แก่ลูกค้า การศึกษาหาความสมัพันธ์ระหว่างปัจจยัด้าน

กิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่ากับการส่งมอบคุณค่าแก่ลูกค้า 

การศกึษาความแตกต่างกนัของความพงึพอใจต่อคุณค่าที่

ไดร้บัระหว่างผู้ใชบ้รกิารรา้นค้าปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิและ

ผู้ ใช้บริการซู เปอร์มาร์เก็ตแผนกผลไม้สด ตลอดจน

การศกึษาความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลและประเภท

รา้นคา้ อนัน าไปสูก่ารแนะน าแนวทางการสรา้งกลยุทธก์าร

ได้เปรียบทางการแข่งขนั นอกจากน้ี งานวิจัยครัง้น้ีได้

ศกึษาข้อมูลทัว่ไปของร้านค้าปลีกผลไม้แบบดัง้เดิม และ 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการร้านค้าปลีกผลไม้แบบ

ดัง้เดมิและผูใ้ชบ้รกิารซเูปอรม์ารเ์กต็แผนกผลไมส้ด 

 

วตั��ุร³สงคrของการศ¹ก¬า 

1. เพื่ อศึกษากิจกรรมพื้น�านและกิจกรรม

สนับสนุนของธุรกิจค้าปลกีผลไม้แบบดัง้เดิมตามรูปแบบ

การวเิคราะหห์่วงโซ่คุณค่า การสง่มอบคุณคา่แก่ลกูคา้ และ

กลยุทธก์ารแขง่ขนัเชงิไดเ้ปรยีบ 

2. เพื่อหาความสมัพนัธ์ระหว่างกิจกรรมภายใน

ห่วงโซ่คุณค่ากบัการส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้า ของธุรกิจค้า

ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิ 

3. เพื่อเปรยีบเทยีบหาความแตกต่างด้านความ

พงึพอใจในคุณค่าที่ไดร้บัของผูใ้ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีผลไม้

แบบดัง้เดมิ กบัผูใ้ชบ้รกิารซเูปอรม์ารเ์กต็แผนกผลไมส้ด 

4. เพื่อหาความสมัพนัธ์ระหว่างประเภทรา้นค้า

ปลกีผลไม ้กบัปัจจยัสว่นบุคคล 

 

วิธ̧ด าเนินการวิจยั 

 ก ารวิจัย น้ี เป็ น ก ารวิจัย เชิ งส า รวจ โดย ใช้

แบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง ที่

เป็นผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ประกอบการ

รา้นคา้ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิ ที่อยู่ในพืน้ที่ศูนยก์ลางธุรกจิ

และมีการอยู่รวมตัวกันเป็นแหล่ง แสดงถึงการมีอยู่ของ

ขอ้มูล ได้แก่ เขตสมัพนัธวงศ์ ป้อมปราบศตัรูพ่าย บางรกั 

และปทุมวนั (Strategy and evaluation department, 2013) 

มีประชากรรวมทั ้งสิ้น  48 ร้านค้า (National Statistical 

Office Thailand, 2013) ซึ่งไดม้าจากการประมาณค่าเฉลีย่

จ านวนสถานประกอบการประเภทร้านขายปลีกผักและ

ผลไม้สด ปีพุทธศกัราช 2ŝŝ4 จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

จ านวน Ş03 ร้านค้า หารด้วยจ านวน ŝ0 เขตทัง้หมดใน

กรุงเทพมหานคร จึงคูณด้วยจ านวนพื้นที่ทัง้ 4 เขต ที่

ต้องการศึกษา ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จากการ

ค านวณดว้ยสตูรการก าหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่งของ Robert 

V. Krejcie and Daryle W. Morgan ได้กลุ่มตัวอย่างทัง้สิ้น 

43 รา้นค้า จากนัน้จงึสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง �Purposive 

Sampling) เพื่อเลือกกลุ่มตัวอย่างที่จ าหน่ายผลไม้สด

คุณภาพด ี�Premium) โดยมลีกัษณะเป็นรา้นขนาด ř - 2 

คูหา รา้นในอาคารพาณิชย์ ตามตลาดนัด ตลาดสด หรอื 

แผงลอยที่มีขนาดไม่ต ่ ากว่า 2 เมตร แล้วจึงเลือกแบบ

บงัเอญิหรอืตามสะดวก (Convenience Sampling) ผสมผสาน

กบัการเลอืกแบบตุpกตาหมิะ (Snowball Sampling) 

ส่วนอีกกลุ่มตวัอย่างคือ ผู้ใช้บรกิารร้านค้าปลีก

ผลไม้แบบดัง้เดิมและซูเปอร์มาร์เก็ตระดับกลางและไฮ

เอนด์ ที่อาศยัหรอืท างานอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็น

ประชากรที่มจี านวนมากและไม่สามารถนับจ านวนได้ จงึ

ตอ้งก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างดว้ย สตูรของ ทาโร ยา

มาเน่ �Taro Yamane) ในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากร 

�Infinite Population) ได้ ก ลุ่ ม ตัวอย่ างทั ้งสิ้น  400 คน 

จากนั ้นจึงสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญหรือตามสะดวก 

(Convenience Sampling) ผสมผสมผสานกับการเลือก

แบบตุpกตาหิมะ (Snowball Sampling) เน่ืองจากผู้ตอบ

แบบสอบถามจะตอ้งมปีระสบการณ์ดา้นการซือ้ผลไมส้ด 

 

เครºÉองมºอท̧Éใชoในการวิจยั 

โครงสร้างแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 2 ชุด 

ดงัต่อไปนี้ 

1. แบบสอบ�ามกลุ่มตวัอย่าง�ูo�ร³กอบการ
รoานคoา�ล̧ก�ลไมoแบบดั Êงเดิม ประกอบดว้ย 

5 สว่น 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของกิจการ เป็นค าถาม

ปลายปิดแบบใหเ้ลอืกตอบ 

ส่วนที่ 2 ห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมหลักของ

ธุรกจิคา้ปลกีผลไม ้แบ่งเป็น 5 ดา้น ไดแ้ก่ การขนสง่ขาเขา้ 

การป�ิบตัิการ การขนส่งขาออก การตลาดและการขาย 

และการบริการลูกค้า มีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วน
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ประมาณค่า �Rating Scale) 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก 

ปานกลาง น้อย และน้อยทีส่ดุ 

สว่นที ่3 ห่วงโซ่คุณค่าดา้นกจิกรรมสนบัสนุนของ

ธุรกิจค้าปลีกผลไม้ แบ่งเป็น 4 ด้าน ได้แก่ โครงสร้าง

พืน้�าน การบรหิารทรพัยากรมนุษย ์การพฒันาเทคโนโลย ี

และการจดัซื้อ ซึ่งมลีกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ

ค่า (Rating Scale) 5 ระดบั คอื มากที่สุด มาก ปานกลาง 

น้อย และน้อยทีส่ดุ 

สว่นที ่4 การสง่มอบคุณค่าแก่ลูกคา้ประกอบดว้ย

ราคา (Price) คุณภาพ �Quality) ความพรอ้ม �Availability) 

ความหลากหลาย �Selection) การบรกิาร �Service) การ

เป็นพนัธมติร �Partnership) แบรนด ์�Brand) ซึง่มลีกัษณะ

เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

คอื มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย และน้อยทีส่ดุ 

สว่นที ่5 ค าถามแบบปลายเปิด เกีย่วกบัขอ้เสนอแนะ

เพิม่เตมิ 

ทัง้น้ีได้ท าการวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ของ

แบบสอบถามที่ได้จากการส ารวจเบื้องต้น (Pretest) กับ

ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิจ านวน 30 ราย 

ได้ค่าสมัประสทิธิ Íอลั¢าของครอนบคั (Cronbach’s alpha 

coefficient) เท่ากบัรอ้ยละ 82.50 

2. แบบสอบ�ามกลุ่มตัวอย่าง�ูoใชoบริการ
รoานคoา�ล̧ก�ลไมo ประกอบดว้ย 3 สว่น 

  ส่วนที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล เป็นค าถามปลายปิด

แบบใหเ้ลอืกตอบ 

 ส่วนที่ 2 การรบัรูถ้งึคุณค่าที่รา้นคา้ปลกีผลไมส้่ง

มอบให้ ซึ่งคุณค่าดังกล่าว ประกอบด้วยราคา  (Price) 

คุณ ภ าพ  �Quality) ค วามพ ร้อม  �Availability) ค วาม

หลากหลาย �Selection) การบริการ �Service) การเป็น

พันธมิตร �Partnership) แบรนด์ �Brand) มีลกัษณะเป็น

แบบมาตราส่วนประมาณค่า �Rating Scale) 5 ระดบั คือ 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย และน้อยทีส่ดุ 

 ส่ วนที่  3 ค าถ ามแบบปลาย เปิ ด  เกี่ ย วกับ

ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

 ทัง้น้ีได้ท าการวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ของ

แบบสอบถามที่ได้จากการส ารวจเบื้องต้น (Pretest) กับ

ผู้ ใช้บริการร้านค้าปลีกผลไม้จ านวน 30 ราย ได้ค่ า

สัมป ระสิท ธิ Íอัล¢ าของครอนบัค  (Cronbach’s alpha 

coefficient) เท่ากบัรอ้ยละ 86.66 

 

การเกÈบรวบรวมขoอมูล 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 

ดงัต่อไปนี้ 

1. กลุ่มตัวอย่าง�ูo�ร³กอบการรoานคoา�ล̧ก
�ลไมoแบบดั Êงเดิม 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูงานวจิยัสว่นผูป้ระกอบการ

เป็นการลงพื้นที่ออกสนามในพื้นที่กรุงเทพมหานครชัน้ใน

เขตตะวนัออก 4 เขต ได้แก่ เขต สมัพนัธวงศ์ ป้อมปราบ

ศตัรูพ่าย บางรกั และ ปทุมวนั เน่ืองจากผู้ส ารวจจะต้องมี

ความเชี่ยวชาญในการพิจารณากลุ่มตวัอย่างให้ตรงตาม

ลกัษณะของรา้นค้าปลกีผลไม้แบบดัง้เดิมที่ต้องการ และ

คอยอธบิายข้อค าถามที่ผู้ประกอบการบางท่านอาจจะไม่

เข้าใจได้ การเก็บรวบรวมครัง้น้ีใช้เวลาทัง้สิ้น 30 วนั ซึ่ง

เกบ็รวบรวมขอ้มลูไดค้รบทัง้ 43 ชุด 

2. กลุ่มตวัอย่าง�ูoใชoบริการรoานคoา�ล̧ก�ลไมo
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

การเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจยัส่วนน้ี มีการใช้

เทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการเก็บรวบรวม เพื่อการเข้าถึง

กลุ่มตวัอย่างที่หลากหลาย และตรงตามเงื่อนไขที่ต้องการ 

ซึ่งคอืประชากรที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ทัง้เพศชาย

และหญิง ที่มีอายุ 20-Š0 ปีบรบิูรณ์ และท าการเผยแพร่

แบบสอบถามผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียที่หลากหลาย 

ได้แก่ เ¢ซบุค ไลน์ และอีเมล์ รวมถึงการลงพื้นที่ร้านค้า

ปลกีผลไม้แบบดัง้เดมิเพื่อให้เขา้ถงึกลุ่มตวัอย่างที่ซื้อจรงิ 

โดยใช้เวลาด าเนินการเวลาทัง้สิ้น 30 วันนับจากวันที่

เผยแพรแ่บบสอบถาม 

 

การวิเครา³หrขoอมลู 

 การวิเคราะห์ข้อมูล แบ่งออกเป็น 3 ประเด็น 

ดงัต่อไปนี้ 

1. �ูo�ร³กอบการรoานคoา�ล̧ก�ลไมoแบบ

ดั Êงเดิม 

 ข้อมูลจากแบบสอบถามที่รวบรวมได้ จ านวน         

43 ชุด ได้น ามาวิเคราะห์ผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง

สถิติโดยใช้สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธีวิเคราะห์การถดถอย

แบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบ

สมมต�ิานที่ตัง้ไว ้และใช้สถติเิชงิพรรณา แจกแจงความถี่ 
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ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตร�าน เพื่อ

อธบิายลกัษณะของขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวมมา 

2. �ูoใชoบริการรoานคoา�ล̧ก�ลไมoในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 ข้อมูลจากแบบสอบถามที่รวบรวมได้ จ านวน 

400 ชุด ได้น ามาวเิคราะห์ผลด้วยโปรแกรมส าเรจ็รูปทาง

สถิติโดยใช้สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธีการเปรียบเทียบ              

ความแตกต่างระหว่างตัวแปร 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน 

(Independent – Samples T-test) และวเิคราะห์ความสมัพนัธ์

ด้วยวิธี Pearson’s Chi-Square เพื่อทดสอบสมมติ�าน

ที่ตัง้ไว้ และใช้สถิติเชิงพรรณา แจกแจงความถี่ ค่าเฉลี่ย 

ค่าร้อยละ และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตร�าน  เพื่ออธิบาย

ลกัษณะของขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวมมา 

3. การวิเครา³หrเนºÊอหาเพºÉอแนวทางสรoางกล
ยทุธrทางการแข่งขนั (Content Analysis)  

การวเิคราะหช์อ่งวา่งระหวา่งความสามารถในการ

สง่มอบคุณค่าแก่ลกูคา้ และความพงึพอใจในคุณค่าทีไ่ดร้บั 

เป็นการวเิคราะห์เน้ือหาตามท§ษ�หี่วงโซ่คุณค่า คุณค่าที่

สง่มอบ กลยุทธท์างการแขง่ขนั และการบรหิารการคา้ปลกี 

โดยใช้ขอ้มูลจากผลการวเิคราะห์กลุ่มตวัอย่างทัง้ 2 กลุ่ม 

ซึ่งผลจากการวเิคราะห์เน้ือหาจะน าไปสู่แนวทางการสรา้ง

กลยุทธก์ารไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
 

สร�ุ�ลการวิจยัแล³การอภิ�ราย�ล 

 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล แบ่งออกเป็น 3 ประเด็น 

ดงัต่อไปนี้ 

1. �ูo�ร³กอบการรoานคoา�ล̧ก�ลไมoแบบ
ดั Êงเดิม 

1.1 ลกั¬�³ทั Éวไ�ของกลุ่มตวัอย่าง

�ูo�ร³กอบการรoานคoา�ล̧ก�ลไมoแบบ

ดั Êงเดิม 

ผลจากการศึกษ ากลุ่ ม ตัวอย่ างซึ่ ง เป็ น

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกผลไม้แบบดัง้เดิมในพื้นที่

ศนูยก์ลางธุรกจิของกรุงเทพมหานคร พบว่าดา้นระยะเวลา

ในการด าเนินธุรกจิ พบว่ากลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการสว่น

ใหญ่มีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจมาแล้ว 16-20 ปี ที่

จ านวน 13 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 30.23 รองลงมาไดแ้ก่ 6-10 ปี 

คดิเป็นรอ้ยละ 20.93 ช่วง 11-15 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 18.60 

ช่วง 26-30 ปี และ มากกว่า 30 ปี คดิเป็นรอ้ยละเท่ากนัที ่

11.63 ช่วง 1-5 ปี  คิด เป็นร้อยละ 4.65 และ 21-25 ปี 

จ านวน 1 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 2.33 ตามล าดบั 

ด้านจ านวนพนักงานในร้านค้า พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างผู้ประกอบการส่วนใหญ่มจี านวนพนักงานในรา้น

ซึ่งนับรวมตวัผู้ประกอบการด้วยที่จ านวน 1-3 คน สูงถึง

ร้อยละ 65.12 รองลงมาได้แก่  4-6 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.23 และส่วนน้อยคอื 7-9 คน และ มากกว่า 12 คน คดิ

เป็นรอ้ยละทีเ่ท่ากนัเพยีง 2.33 เท่านัน้ 

ด้ าน เวลาท าก ารขอ งร้านค้ า  พ บ ว่ าก ลุ่ ม ตัวอย่ า ง

ผูป้ระกอบการสว่นใหญ่เปิดท าการในช่วงเชา้จนถงึเยน็ สงู

ถงึรอ้ยละ 79.1 รองลงมาคอืเปิดตลอด 24 ชัว่โมง คดิเป็น

ร้อยละ 16.3 และผู้ประกอบการที่ เปิดในช่วงเย็นถึง

กลางคนื มเีพยีงรอ้ยละ 4.7 เท่านัน้ 

1.2 ห่วงÃ�่ค�ุค่าของรoานคoา�ล̧กแบบ

ดั Êงเดิม 

ผลการศึกษาความพึงพอใจในการบริหาร

กิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่า จ าแนกตามกิจกรรมหลกั และ

กิจกรรมสนับสนุน พบว่าโดยรวมผู้ประกอบการธุรกิจค้า

ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิมคีวามความพงึพอใจในการจดัการ

กจิกรรมในหว่งโซ่คุณคา่ทีร่ะดบัปานกลาง (𝑥̅𝑥 = 3.18) โดย

มคีวามพงึพอใจดา้นการป�บิตักิาร (𝑥̅𝑥 = 4.08) การบรกิาร

ลูกคา้ (𝑥̅𝑥 = 4.04) การตลาดและการขาย (𝑥̅𝑥 = 3.65) และ

โครงสรา้งพืน้�าน (𝑥̅𝑥 = 3.52) ที่ระดบัมากตามล าดบั สว่น

ความพงึพอใจดา้นการขนส่งขาเขา้ (𝑥̅𝑥 = 3.16) การขนส่ง

ขาออก (𝑥̅𝑥 = 3.10) การจัดหาวตัถุดิบ (𝑥̅𝑥 = 2.85) อยู่ที่

ระดบัปานกลางตามล าดบั ในขณะที่ผู้ประกอบการมีพึง

พอใจดา้นการบรหิารทรพัยากรมนุษย ์(𝑥̅𝑥 = 2.20) และการ

พฒันาเทคโนโลย ี(𝑥̅𝑥 = 1.99) ซึง่อยูใ่นระดบัน้อย 

1.3  ค�ุค่าท̧Éส่งมอบ 

ผลการศึกษาความพึงพอใจในการส่งมอบ

คุณค่า จ าแนกตามคุณค่าทัง้ ş ด้าน พบว่าโดยรวม

ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกผลไม้แบบดัง้เดิมมีความพึง

พอใจในการสง่มอบคุณค่าใหแ้ก่ลกูคา้ (𝑥̅𝑥 = 4.16) ซึง่อยูใ่น

ระดบัมาก โดยมคีวามพงึพอใจดา้นความพรอ้ม (𝑥̅𝑥 = 4.57) 

ความหลากหลาย (𝑥̅𝑥 = 4.56) คุณภาพ (𝑥̅𝑥 = 4.23) และ

การบริการ (𝑥̅𝑥 = 4.21) ในระดับมากที่สุดตามล าดับ          

สว่นความพงึพอใจดา้นตราผลติภณัฑ ์(𝑥̅𝑥 = 4.16) การเป็น
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พันธมิตร (𝑥̅𝑥 = 3.91) และด้านราคา (𝑥̅𝑥 = 3.50) อยู่ใน

ระดบัมากตามล าดบั 

1.4 การวิเครา³หrความสมัพนัธrของ

กิจกรรมในห่วงÃ�่ค�ุค่าแล³การส่ง

มอบค�ุค่า 

 

ตาราง 1   สรุปผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของกิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่าและการส่งมอบคุณค่า ด้วยวธิีวเิคราะห์การ

ถดถอยแบบพหุคณู �Multiple Regression Analysis) 

(n = 43) 

ตวัแ�รตาม 

(Y) 

สมการความ�ด�อยเชิง�oอน 

܇ = ઺૙ + ઺૚ܠ૚ + ઺૛ܠ૛ +ڮ+ ઺ܓܠܓ૚ +  ܍
R 

Adjusted R 

Square 

Sig. F 

Change 

Durbin-

Watson 

ค�ุค่าดoานราคา ไมม่คีวามสมัพนัธ์ .113 -.037 .772 2.303 

ค�ุค่าดoานค�ุภาพ 
Y෡= 3.248 + 0.217 การพฒันาทรพัยากรมนุษย ์ 

+ 0.163 การขนสง่ขาออก 
.546 .263 .022* 1.714 

ค�ุค่าดoานความพรoอม ไมม่คีวามสมัพนัธ์ .317 .055 .121 1.816 

ค�ุค่าดoานความหลากหลาย Y෡= 3.256 + 0.421 การขนสง่ขาออก .507 .238 .001* 1.989 

ค�ุค่าดoานการบริการ ไมม่คีวามสมัพนัธ์ .176 -.017 .533 1.863 

ค�ุค่าดoานการเ�Èนพนัธมิตร Y෡= 3.005 + .291 การขนสง่ขาออก .319 .080 .037* 1.787 

ค�ุค่าดoานแบรนดr Y෡= 2.601 + .504 การขนสง่ขาออก .445 .178 .003* 1.813 

* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั �05 
 

 จากผลการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างกิจกรรม

ภายในห่วงโซ่คุณค่ากับการส่งมอบคุณค่าแก่ลูกค้าของ

ธุรกจิคา้ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิ ดว้ยวธิวีเิคราะหก์ารถดถอย

แบบพหุคณู �Multiple Regression Analysis) พบขอ้คน้พบที่

น่าสนใจอยู ่4 ประการซึง่สามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 

�ร³การท̧É 1: การส่งมอบคุณค่าด้านคุณภาพ มี

ความสมัพนัธ์กบักจิกรรมในห่วงโซ่คุณค่าด้านการพฒันา

ทรัพยากรมนุษย์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติในทิศทาง

เดียวกัน สอดคล้องกับบทความวิชาการของ Buck and 

Minvielle (���� � 26) ศึกษ า เรื่ อ ง  ค วาม สด เป็ น ตั ว

ขบัเคลื่อนธุรกิจค้าปลกีอาหารสด ระบุว่า “ผู้ประกอบการ

จะต้องอบรบพนักงานเกี่ยวกับการค านวณปริมาณการ

สัง่ซื้อในแต่ละวนัใหเ้หมาะสม เพื่อเป็นการป้องกนัใหไ้ม่ให้

ความสามารถในการด าเนินธุรกจิถดถอยลง และเพื่อเพิม่

ความสามารถของธุรกิจ รวมไปถึงสิง่ส าคญัของธุรกิจคือ 

การมีสินค้าที่สดเสมออยู่ในร้าน w ซึ่งสอดคล้องกับผล

การศกึษาในกลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อผลไมส้ดของผูว้จิยัซึ่งพบว่า 

สินค้าที่ มีคุณ ภาพสูง คือ ไม่ เน่ า ไม่ เสีย  และไม่ช ้ า            

เป็นคุณภาพที่ลูกค้าส่วนมากมีความพึงพอใจมากที่สุด 

ด้วยค่าเฉลี่ย 4.17 ยิ่งไปกว่านั ้น ความส าคัญของการ

บรหิารทรพัยากรมนุษยแ์ละการสง่มอบคุณคา่ดา้นคุณภาพ 

ยังได้สอดคล้องกับค าแนะน าของ Buck and Minvielle 

(2013: 27) ทีเ่สนอวา่ “พนกังานมคีวามจ าเป็นจะตอ้งไดร้บั

การอบรมเรื่องการสกุของสนิคา้ทีม่รีะยะเวลาทีแ่ตกต่างกนั 

สนิค้าที่สุกเร็วเน้ือจะนุ่มจึงไม่ควรวางอยู่บนชัน้เดียวกนั

หรอืวางใกลก้บัสนิคา้ทีส่กุชา้ทีส่ว่นมากแลว้เน้ือจะค่อนขา้ง

แน่นและแขง็ เชน่ ลกูพชีและแครรอท เป็นตน้” 

นอกจากน้ี การส่งมอบคุณค่าด้านคุณภาพ ยงัมี

ความสมัพนัธก์บักจิกรรมในห่วงโซ่คุณค่าดา้นการขนสง่ขา

ออกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติในทิศทางเดียวกนัอีกด้วย 

กล่าวคอื หากผูป้ระกอบการเพิม่ความสามารถในกจิกรรม

การขนส่งขาออก จะท าให้ความสามารถในการส่งมอบ

คุณค่าดา้นคุณภาพของสนิคา้และบรกิารเพิม่ขึน้ด้วย โดย

การเลอืกชนิดสนิค้าที่เหมาะสมในปรมิาณที่สมควร ไม่ให้

ปรมิาณสนิคา้คงคลงัมากเกนิ หรอืน้อยเกนิจนไม่เพยีงพอ

ต่อความตอ้งการของลกูคา้ การเตรยีมสนิคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพ
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พรอ้มขาย มหีลกัการบรหิารสนิค้าคงคลงั คอื การจดัการ

สนิค้าคงคลงั และการควบคุมสนิค้าคงคลงั (Polpanadham, 

n.d.: řřş� สอดคล้องกบั ผลการศึกษาเรื่องการวเิคราะห์

กิจกรรมหลกัในห่วงโซ่คุณค่าของสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึง

ผลติภณัฑ์ ระดบั ŝ ดาว� กรณีศกึษาผู้ประกอบการสนิค้า

ประเภทผ้าในจงัหวดัพทัลุงและจงัหวดัสงขลา ที่แสดงให้

เห็นว่า ผู้ประกอบการให้ความส าคญักบัการวางแผนการ

สัง่ซื้อใหพ้อดกีบัปรมิาณการผลติ การแสดงสนิคา้หน้ารา้น

และตรวจสอบคุณภาพสนิคา้ก่อนวางจ าหน่าย รวมถงึการ

ใหค้วามสนใจในการควบคุมปรมิาณและคุณภาพของสนิคา้

ค ง ค ลั ง  (Noknoi, Lungtae, Suwitphanwong, Boomid, & 

Rattanasri, 2015) เช่นเดยีวกบั Buck and Minvielle (����� 

article) ศกึษาเรื่องความสดเป็นตวัขบัเคลื่อนธุรกจิคา้ปลกี

อาหารสด ชีใ้หเ้หน็ว่า การสง่มอบคุณค่า และกระบวนการ

จัดเก็บสินค้าและวัตถุดิบ เป็นสองในห้ามิติที่น ามาซึ่ง

ความส าเรจ็ส าหรบัผูค้า้ปลกีอาหารสดมากทีส่ดุ นอกจากน้ี

ยงัศึกษาพบว่า การประมาณการสูญเสียของวนัและวนั

ถดัไป คลงัสนิค้าที่จ าเป็นต้องจดัเรยีงหรอืแสดงเพื่อไม่ให้

ชัน้วางสินค้าดูว่างเปล่า และการเตรียมสินค้าในคลงัให้

พรอ้มหากขายดอีย่างไม่คาดคดิเป็นการลดการหดตวัของ

ธุรกิจได้ ยิ่งไปกว่านั ้น  การจัดสรรชัน้วางสินค้าเพื่ อ

ขบัเคลื่อนความต้องการซื้อให้เพิม่มากขึน้ก็เป็นสิง่จ าเป็น

เชน่กนั     

�ร³การท̧É  2: การส่งมอบคุณค่าด้านความ

หลากหลายมีความสมัพันธ์กับกิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่า

ด้านการขนส่งขาออกอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิในทศิทาง

เดียวกัน สอดคล้องกับแนวคิดของ Kaplan and Norton 

(20ř3� ř0ŝ� ที่ เห็นว่า “องค์กรที่ตระหนักดีว่า ตนไม่

สามารถใหบ้รกิารในทุกสิง่ทุกอย่างไดค้รบครนั แต่องค์กร

สามารถเพิม่การขายสนิค้าในหมวดหมู่ต่างÇ ได้ด้วยการ

ขยายด้านความลกึและความกวา้งของสนิค้าเพื่อเป็นการ

สร้างมูลค่าและคุณค่าให้แก่ลูกค้า และยังท าให้ลูกค้า

ตระหนักว่าการไปเลือกสินค้าและบริการจากองค์กรอื่น 

ยอ่มจะมตีน้ทุนสงูขึน้” 

�ร³การท̧É  3: การส่งมอบคุณค่าด้านการเป็น

พนัธมติรมคีวามสมัพนัธ์กบักจิกรรมในห่วงโซ่คุณค่าด้าน

การขนส่งขาออกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในทิศทาง

เดียวกัน  สอดคล้อ งกับ  Buck and Minvielle (���� � 

article) ศกึษาเรื่องความสดเป็นตวัขบัเคลื่อนธุรกจิคา้ปลกี

อาหารสด ผลการศึกษาชี้ ให้เห็นว่า การจัดการห่วงโซ่

อุปทานและแหล่งที่มาของวตัถุดิบ เป็นหน่ึงในห้ามิติที่

น ามาซึ่งความส าเรจ็ส าหรบัผู้ค้าปลีกอาหารสดมากที่สุด 

โดยผู้ประกอบการต้องพฒันาความเข้าใจในทุกส่วนของ

ห่วงโซ่คุณค่าด้านซพัพลายเออรแ์ละเศรษ�ศาสตร์ ซึ่งคอื

ต้นทุนและก าไร ผู้ประกอบการสามารถลดค่าใช้จ่าย

โดยรวมของบรษิทัและพฒันาความสามรถด้านการเจรจา

ต่อรอง สิง่เหล่าน้ีท าไดโ้ดยการตดัตวักลางทีไ่ม่ไดช้่วยเพิม่

คุณค่าออกไป รวมไปถึงการจดัสรรกิจกรรมต่างÇ ไปยงั

ผูเ้ชีย่วชาญแต่ละแผนกในบรษิทั นอกจากนี้ ผูป้ระกอบการ

ควรตดัสนิใจเกี่ยวกบัจ านวนของซพัพลายเออร ์ตลอดจน

ชนิดของความสมัพนัธ์ที่ควรจะมกีบัซพัพลายเออร์แต่ละ

รายโดยพจิารณาบน�านของความผนัผวนของคุณภาพและ

จ านวนในการสัง่สนิคา้ และให้ความส าคญัต่อการรบัรูข้อง

ลูกค้า ส าหรบัสนิค้าประเภทผลไม้และผกัสด การรวมตวั

ของพนัธมติรที่ม ัน่คงกบัการวางแผนการผลติและการซื้อ

จากบางแหลง่มแีนวโน้มทีจ่ะเป็นประโยชน์มากทีส่ดุ 

�ร³การท̧É  4: ก ารส่ งมอบคุณ ค่ าด้ านตรา

ผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธก์บักจิกรรมในห่วงโซ่คุณค่าดา้น

การขนส่งขาออกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในทิศทาง

เดียวกนั สอดคล้องกบัการศึกษาของ Rieple and Singh 

(2010: abstract) เรื่อง การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของ

อุตสาหกรรมผ้า ้ายอินทรยี์ กรณีศึกษาร้านค้าปลีกในส

หราชอาณาจกัรและซพัพลายเออรจ์ากประเทศอนิเดยี ซึ่ง

ผลการศึกษาด้านการค้าปลีก พบว่าเสื้อผ้า ้ายอินทรีย์

ประสบความส าเรจ็ในขัน้ตอนการค้าปลีกน้ี  “โดยมวีงจร

ของการสรา้งตราสนิคา้ หรอื กจิกรรมการสรา้งชื่อเสยีงของ

ร้านค้าปลีกจากประสทิธิภาพหรอืผลกระทบของผ้า ้าย

อนิทรยี ์การสรา้งชื่อเสยีงอยา่งเป็นประโยชน์ ขึน้อยูก่บัการ

ใช้วสัดุอินทรยี์เป็นวตัถุดิบพื้น�าน เพื่อให้ได้สนิค้าพรอ้ม

ออกจ าหน่ายตามวตัถุประสงค์” จากการศึกษายงัพบว่า 

“การเพิ่มราคาสินค้าในร้านค้าปลีกในประเทศทุนนิยม

ตะวนัตกที่เข้าใจอ านาจของการสร้างตราสินค้าและการ

ส่งเสรมิการขายถือเป็นการประสบความส าเร็จด้านการ

สรา้งคุณค่าทางหน่ึง” ทัง้น้ี ชื่อตราผลติภณัฑ์สามารถระบุ

ผลติภณัฑ์ที่จะมปีระโยชน์ต่อผู้บรโิภคได้ คุณประโยชน์น้ี

ท าใหผู้บ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภณัฑต์ราเดมิซ ้าบ่อยÇ มัน่ใจไดว้า่

เขาจะได้รบัผลิตภัณฑ์ที่มีรูปลักษณ์ ผลประโยชน์และ

คุณภาพเหมือนเดิม จนท าให้ตราผลิตภัณฑ์กลายเป็น
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พื้น�านในการสร้างเรื่องราวเกี่ยวกบัคุณภาพพิเศษของ

ผลติภณัฑ ์นอกจากน้ีการก าหนดตราผลติภณัฑย์งัสามารถ

เพิ่มคุณค่าแก่ผลิตภัณฑ์ได้ด้วย �Kaplan and Norton, 

2013) 

2. �ูoใชoบริการรoานคoา�ล̧ก�ลไมoในเขต
กรงุเทพมหานคร 

2.1 ลกั¬�³ทั Éวไ�ของกลุ่มตวัอย่าง�ูo�ºÊอ

�ลไมoสด 

ผลการศึกษากลุ่มผู้ซื้อผลไม้สด พบว่าส่วน

ใหญ่มอีายุ 18 - 29 ปี �รอ้ยละ 51.00) เป็นเพศหญิง �รอ้ย

ละ 71.25�  ระดับการศึกษาปริญญาตรี �ร้อยละ 72.00) 

ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน �ร้อยละ 43.80) มรีายได้

เฉลี่ย 20,000 – 30,000 บาทต่อเดอืน �รอ้ยละ 32.00) ซื้อ

ผลไมเ้ดอืนละ 1 – 2 ครัง้ �รอ้ยละ 39.00) ด้วยจ านวนเงนิ

เฉลี่ยในการซื้อต ่ ากว่า 1,000 บาท �ร้อยละ 77.50) ซื้อ

ในช่วงเวลา 18.00 – 21.59 นา¯ิกา �รอ้ยละ 55.30) เลอืก

ซื้อจากร้านค้าปลีกผลไม้แบบดัง้เดิม  �ร้อยละ 56.50)  

มากกว่าซูเปอร์มาร์เก็ตระดบักลางและไฮเอนด์ �ร้อยละ 

43.50) ซึ่งผู้ซื้อกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เลอืกใช้บรกิารท็อปส์ มาร์

เก็ต �ร้อยละ 63.79) ส่วนผู้ซื้อในกลุ่มร้านค้าปลีกผลไม้

แบบดัง้เดิมส่วนมากเลือกซื้อในย่านเยาวราช  �ร้อยละ 

40.91) ผู้ ใช้บริการส่วนมากเดินทางโดยรถยนต์และ

จัก รย าน ย น ต์ ส่ ว น บุ ค ค ล  �ร้ อ ย ล ะ  68.00)  แ ล ะมี

ว ัตถุประสงค์คือซื้อเพื่อรับประทาน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 

87.50 

2.2 ค�ุค่าท̧Éลกูคoาไดoรบั 

ผลการศึกษาความพงึพอใจในคุณค่าที่ได้รบั 

จ าแนกตามคุณค่าทัง้ ş ด้าน พบว่าโดยรวมมคี่าเฉลี่ยใน

ระดบัมากสูงถึง 3.79 ซึ่งผู้ใช้บรกิารมคีวามพึงพอใจด้าน

คุณภาพมากทีส่ดุ ดว้ยคา่เฉลีย่ 4.00 รองลงมาไดแ้ก่ ความ

พร้อม (𝑥̅𝑥 = 3.93) ราคา (𝑥̅𝑥 = 3.78) ความหลากหลาย  

(𝑥̅𝑥 = 3.75) การบริการ (𝑥̅𝑥 = 3.73) การเป็นพันธมิตร       

(𝑥̅𝑥 = 3.69) และ แบรนดโ์ดยมคีา่เฉลีย่ 3.62 ตามล าดบั 

2.3 การวิเครา³หrเ�ร̧ยบเท̧ยบความพ¹ง

พอใจของ�ูoใชoบริการรoานคoา�ล̧ก�ลไมoท̧Éม̧

ต่อค�ุค่าท̧Éไดoรบั 

ผลการศึกษาความแตกต่างด้านความพึง

พอใจในคุณค่าที่ได้รบัของผู้ใช้บรกิารร้านค้าปลีกผลไม้

แบบดัง้เดมิและซูเปอรม์าร์เก็ต ด้วยวธิเีปรยีบเทยีบความ

แตกต่ างระหว่างตัวแปร 2 กลุ่ มที่ เป็ นอิสระต่ อกัน 

�Independent – Samples T-test) มีข้อค้นพบที่น่าสนใจ

อยู ่2 ประการซึง่สามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 

 

ตาราง 2  ผลการศกึษาความแตกต่างดา้นความพงึพอใจในคุณคา่ทีไ่ดร้บัของผูใ้ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิและ

ซเูปอรม์ารเ์กต็ ดว้ยวธิเีปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งตวัแปร 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั �Independent – 

Samples T-test) 

               (n= 400) 

ค�ุค่าท̧Éลกูคoาไดoรบั 

ค³แนนความพ¹งพอใจในค�ุค่าท̧ÉไดoรบัÃดยเ�ล̧Éย จ าแนกตาม�ร³เภทรoานคoา 

รoานคoา�ล̧ก�ลไมo 

แบบดั Êงเดิม 

�ูเ�อรrมารrเกÈตร³ดบักลาง 

แล³ ไ±เอนดr Sig. 

xത xത 
1.ดา้นราคา 3.87 

4.02 

3.99 

3.71 

3.73 

3.72 

3.60 

3.67 

3.97 

3.85 

3.79 

3.71 

3.66 

3.63 

0.003* 

2.ดา้นคุณภาพ 0.387 

3.ดา้นความพรอ้ม 0.040* 

4.ดา้นความหลากหลาย 0.239 

5.ดา้นบรกิาร 0.768 

6.ดา้นการเป็นพนัธมติร 0.471 

7.ดา้นตราผลติภณัฑ ์ 0.697 

 * มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

�ร³การท̧É ř: ผู้ใช้บรกิารรา้นค้าปลกีผลไม้แบบ

ดัง้เดิมมีความพึงพอใจด้านราคามากกว่าผู้ใช้บริการ

ซเูปอรม์ารเ์กต็ระดบักลางและไฮเอนดอ์ยา่งมนียัส าคญัทาง

สถิติที่ระดับ .05 จึงอธิบายได้ว่า ร้านค้าปลีกผลไม้แบบ
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ดัง้เดมิเสนอราคาสนิค้าได้ตรงใจผู้บรโิภคมากกว่า สาเหตุ

มาจากการก าหนดต้นทุนได้ต ่ากว่า สอดคล้องกบัผลที่ได้

จากผลการวิเคราะห์กิจกรรมในห่ วงโซ่ คุณ ค่ าของ

ผู้ประกอบการ แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการร้านค้าปลีก

ผลไม้แบบดัง้เดมิมคีวามสามารถโดยรวมในการบรหิารที่

ระดบัปานกลางเท่านัน้ ยิง่ในกิจกรรมของการพฒันาทาง

เทคโนโลยทีีต่อ้งใชต้น้ทุนในการลงทุนสงูกอ็ยู่ในระดบัน้อย

ด้วยค่าเฉลี่ยที่น้อยที่สุด ไม่ต่างจากแนวความคิดของ 

Kaplan and Norton (2013: 128) ทิ่อธิบายว่า “ธุรกิจใดก็

ตามที่สามารถก าหนดต้นทุนได้ต ่ากว่า ก็สามารถเสนอ

ราคาสนิค้าและบริการให้แก่ลูกค้าด้วยราคาที่ต ่ากว่าได้w 

เพราะในการซื้อแต่ละครัง้ ลูกค้าต้องค านวณต้นทุนทุกÇ 

รายการ ซึ่งรวมถึงต้นทุนทางด้านการรบัและจดัส่งด้วย 

ดงันัน้ถ้า “ธุรกิจใดก็ตามสามารถท าให้ต้นทุนของลูกค้า

ด้านต่าง Ç ถูกลง องค์กรนัน้จะได้เปรยีบด้านราคาเหนือ

คู่แข่งอื่นÇw (Kaplan and Norton, 2013: 128� นอกจากน้ี

ยงัมงีานวจิยัของส านกัวจิยัเศรษ�กจิการเกษตร ศกึษาเรือ่ง

พ§ตกิรรมการบรโิภคผลไมข้องคนไทย ดา้นความคดิเหน็

ต่อราคาผลไมไ้ทย พบว่าประชากรทีม่รีายไดค้่อนขา้งน้อย

จะเลอืกซือ้ผลไมท้ีร่าคาไมแ่พงนกั (Bereau of agricultural 

economic research, 2007 : 22� ซึ่ งก็สอดคล้องกับผล

การศึกษา เรื่องรายได้ที่มีค่าเฉลี่ยต ่ าที่สุดคือ ต ่ ากว่า 

20,000 บาท ของผู้ใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมมี

สดัส่วนที่สูงกว่าผู้ใช้บริการซูเปอร์มาร์เก็ต ดังภาพที่ 1
 

 
ภาพท̧É 1  เปรยีบเทยีบรอ้ยละความแตกต่างดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน จ าแนกตามประเภทรา้นคา้ 
 

�ร³การท̧É Ś: ดา้นความพรอ้ม ผูใ้ชบ้รกิารรา้นคา้

ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิมคีวามพงึพอใจมากกว่าผูใ้ชบ้รกิาร

ซเูปอรม์ารเ์กต็ระดบักลางและไฮเอนดอ์ยา่งมนียัส าคญัทาง

สถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งอธิบายได้ว่าร้านค้าปลีกผลไม้แบบ

ดัง้เดมิสามารถให้บรกิารลูกค้าได้รวดเรว็และทนัเวลากว่า 

ความพร้อมเป็นหน่ึงในปัจจัยที่มีคุณค่าสูงสุดที่ลูกค้า

ต้ อ ง ก า ร  (Macintyre, Parry and Angelis, 2011: 67) 

เพราะลูกคา้จะให้คุณค่าต่อความรวดเรว็ ต่อความไวใ้จได้

ของสนิค้าและบรกิาร กล่าวคอืลูกค้าสามารถได้รบัสนิค้า

ทนัเวลาตามที่ลูกค้าได้คาดการณ์ไว้ล่วงหน้าแล้ว “การที่

ลูกค้าสัง่สนิค้า และสามารถรบัสนิค้าได้เรว็เท่าใดต่างหาก 

คือการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าอย่างแท้จริง ” 

(Kaplan and Norton, 20ř3� ř0ŝ� ทัง้น้ี ผลยงัสอดคล้อง

กบัผลการศึกษาห่วงโซ่คุณค่าในส่วนของผู้ประกอบการ

รา้นค้าปลกีผลไม้แบบดัง้เดิม ด้านการบรกิาร �ภาพที่ 2� 

แสดงถึงระดบัความสามารถในเรื่องความรวดเรว็ในการ

ใหบ้รกิารลูกคา้ ดว้ยค่าเฉลีย่ทีส่งูทีสุ่ด 4.51 ซึ่งอยู่ในระดบั

มากทีส่ดุ 

12.50

19.75

8.75
5.25

1.75 1.25 0.50
6.759.00 12.25 9.25

3.00 2.00 1.25 0.50
6.25

0.00

20.00

40.00

< 20,000 บาท 20,000-30,000 30,001-40,000 40,001-50,000 50,001-60,000 60,001-70,000 70,001-80,000 > 80,000 บาท

เปรียบเทยีบความแตกต่างด้านรายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ าแนกตามประเภทร้านค้า

ร้านคา้ปลีกผลไมแ้บบดั้งเดิม ซูเปอร์มาเกต็ระดบักลางและสูง
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ภาพท̧É 2  ระดบัความสามารถในการบรหิารกจิกรรมในหว่งโซ่คุณคา่ดา้นการบรกิารลกูคา้ ของรา้นคา้ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิ 

2.4 การวิเครา³หrหาความสมัพนัธrร³หว่าง�ัจจยัส่วนบคุคลกบั�ร³เภทรoานคoา�ล̧ก�ลไมo 
 

ตาราง 3  แสดงผลการวเิคราะหห์าความสมัพนัธร์ะหวา่งประเภทรา้นคา้ปลกีผลไม ้กบัปัจจยัสว่นบุคคล 
ดว้ยวธิ ีPearson’s Chi-Square 

  (n = 400) 
ตวัแ�รตoน Pearson’s Chi Square 

อาย ุ 0.107 

เพศ 0.370 

ระดบัการศกึษา 0.005* 

อาชพี 0.600 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 0.624 

ความถีใ่นการซือ้ 0.132 

ชว่งเวลาในการซือ้ 0.000* 

จ านวนเงนิเฉลีย่ตอ่ครัง้ในการซือ้ 0.589 
 * มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

 

จากตารางที่  3 แสดงผลก ารวิ เค ราะห์ ห า

ความสมัพนัธ์ระหว่างประเภทรา้นค้าปลกีผลไม ้กบัปัจจยั

สว่นบุคคลในดา้นอายุ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ความถี่ในการซื้อ ช่วงเวลาในการซื้อ และ

จ านวนเงิน เฉลี่ยต่อครัง้ในการซื้ อผลไม้สด ด้วยวิธ ี

Pearson’s Chi-Square พบว่า การเลือกประเภทของ

รา้นคา้ขึน้อยู่กบัปัจจยัดา้นระดบัการศกึษาและช่วงเวลาใน

การซื้อ โดยผลในด้านระดับการศึกษาสอดคล้องกับ

การศึกษาเรื่อง พ§ติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อปัจจยัทาง

การตลาดของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานคร 

พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศกึษามผีลต่อระดบั

การเลือกปัจจัยการตลาดในทุกด้านของร้านค้าปลีก

สมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร (Preedasak, Trimetsoontorn, 

และ Kanchanapiboon, 200Š� ไม่แตกต่างจากขอ้มูลป�ม

ภูมิที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านค้าปลีกผลไม ้

พบว่า ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรมีี

แนวโน้มที่จะเลือกใช้บรกิารจากซูเปอร์มาร์เก็ต ซึ่งเป็น

รา้นคา้ปลกีสมยัใหมม่ากกวา่ 

ส่วนช่วงเวลาในการซื้อผลไม้สด สอดคล้องกับ

การศกึษาเรื่อง การศกึษาพ§ตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัทีม่ ี

ผลต่อการเลือกซื้อสินค้าและบริการในห้างสรรพสินค้า

เปรยีบเทียบกบัดสิเคาท์สโตร์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า

ผูบ้รโิภคนิยมเลอืกซื้อสนิคา้อาหารสด อาหารแหง้ ขนมขบ

เคี้ยว และเครื่องดื่มจากดสิเคาท์สโตร์มากที่สุด และนิยม

เลือกซื้อในช่วงเวลา 18.01 – 22.00 น � (Pimol, 2004) 

เช่น เดียวกับ  ข้อมูลป�มิภู มิที่ ได้จากกลุ่มตัวอย่ าง

ผู้ใช้บรกิารรา้นค้าปลกีผลไม้ พบว่า ผู้ซื้อผลไม้ที่เลอืกซื้อ

จากซูเปอร์มารเ์ก็ตระดบักลางและไฮเอนด์ส่วนใหญ่เลอืก
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ซื้อผลไมใ้นช่วงเวลา 18.00 - 21.59 น� เป็นอนัดบัแรก อกี

ทัง้เวลาในช่วงดงักล่าวผูซ้ื้อผลไมส้ด กเ็ลอืกที่จะใชบ้รกิาร

ซเูปอรม์ารเ์กต็มากกวา่ 

3. การวิเครา³หrเนºÊอหาเพºÉอแนวทางสรoางกล
ยทุธrทางการแข่งขนั (Content Analysis)  

 จากแนวคิดท§ษ�ีเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขนั

ของ Porter (1990) ได้ก าหนดเป็น “กลยุทธ์การแข่งขนั

โดยทัว่ไป ซึ่งม ี3 วธิ ีประกอบดว้ย กลยุทธค์วามเป็นผูน้ า

ดา้นตน้ทุนต ่า กลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง และ กลยุทธ์

การมุ่งเน้นตลาดเป้าหมายเฉพาะ โดยทัง้ 3 กลยุทธ์น้ี

สามารถน าไปใช้ได้ทั ้งธุ รกิจขนาดเล็ก  ขนาดกลาง 

ครอบคลุมไปจนถงึธุรกจิขนาดใหญ่” 

จากผลการศึกษาความแตกต่างด้านความพึง

พอใจในคุณค่าที่ได้รบัของผู้ใช้บรกิารร้านค้าปลีกผลไม้

แบบดัง้เดิมกบัซูเปอร์มาร์เก็ต พบว่า ผู้ใช้บรกิารร้านค้า

ปลกีผลไมแ้บบดัง้เดมิมคีวามพงึพอใจในคุณค่าทีไ่ดร้บัดา้น

ราคา และความพรอ้ม มากกว่าผู้ใช้บรกิารซูเปอรม์ารเ์ก็ต

ระดบักลางและไฮเอนด์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิโดยตวั

แปรด้านความพรอ้ม เป็นปัจจยัที่สอดคล้องกบัแนวคดิกล

ยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่ง Wheelen and Hunger 

(2012: 234) ระบุว่า เป็นความสามารถขององค์กรที่จะท า

ให้ผู้ซื้อได้รบัคุณค่าที่เป็นเอกลกัษณ์ และเหนือกว่าในรูป

ของคุณภาพสินค้าหรือบริการ และ ลักษณะพิเศษของ

สินค้าหรือบริการ ไม่ต่างจาก Naveekarn (2008: 425) 

อธบิายวา่กลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง เป็นอกีวธิหีน่ึงใน

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน “ซึ่งสามารถ

กระท าไดห้ลายวธิ ีโดยยดึถอืประโยชน์หรอืคุณค่าที่ลูกค้า

ตอ้งการเป็นหลกั เช่น การตอบสนองค าสัง่ซื้อของลกูคา้ได้

อย่างรวดเรว็ แต่ทัง้น้ีผู้ประกอบการสามารถผสมผสานกล

ยุทธ์ให้เหมาะสมกับธุรกิจของตนเองได้ ” เช่นเดียวกับ 

Buck and Minvielle (2013: article) ศึกษาเรื่องความสด

เป็นตวัขบัเคลื่อนธุรกจิคา้ปลกีอาหารสดราคา ชี้ให้เหน็ว่า 

“รา้นค้าปลกีที่มคีวามรอบคอบมากที่สุดจะไม่ได้ค านึงแต่

ดา้นราคา แต่ยงัค านึงถงึดา้นคุณภาพ การสง่ของตรงเวลา 

และความถูกต้องในการจัดส่งของทุกÇ ค าสัง่ซื้อ ” ส่วน

แนวทางการสรา้งกลยุทธต์น้ทุนต ่าเพื่อสรา้งความพงึพอใจ

แก่ลูกค้า ทางด้าน Gertner (2013: abstract) ได้ศึกษา

เรื่องห่วงโซ่คุณค่าและการสรา้งคุณค่า ชี้ให้เห็นว่า “ธุรกิจ

สามารถปรบัปรุงการได้เปรยีบทางการแข่งขนัของตนเอง

ไดจ้ากการลดตน้ทุนในกจิกรรมห่วงโซ่คุณค่า เพื่อใหลู้กคา้

เกิดความพึงพอใจด้านราคาที่ต ่าลงและให้แข่งขนัได้ใน

สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ” โดยเฉพาะอย่างยิง่ การศึกษา

ข อ ง  Buck and Läubli (2016: article) เ รื่ อ ง  ค ว า ม

พยายามในการหาคุณภาพส าหรบัร้านค้าปลกีอาหารสด 

ชี้ให้เห็นถึงการส ารวจในหลายประเทศแถบยุโรป โดย

ผูบ้รโิภคเชื่อวา่สนิคา้ประเภทของสดจากรา้นดสิเคาทส์โตร์

ก็มีคุณภาพดี และบางครัง้ก็ดีกว่าซูเปอร์มาร์เก็ตด้วย 

เพราะราคาถกูกวา่แต่ไดป้ระโยชน์เหมอืนกนั 

ด้านผลจากข้อมูลป�มภูมิที่เก็บรวบรวมมาจาก

ผู้ใช้บรกิารร้านค้าปลกีผลไม้แบบดัง้เดิม พบว่า 3 อนัดบั

แรกที่ผู้ใช้บรกิารมีความพึงพอใจด้านคุณค่าที่ได้รบัมาก

ที่สุด เรียงตามล าดับ ได้แก่  ด้านคุณภาพ (𝑥̅𝑥 = 4.02) 

ความพรอ้ม (𝑥̅𝑥 = 3.99) และราคา (𝑥̅𝑥 = 3.87) ทัง้น้ีผลจาก

การศึกษาความพึงพอใจของผู้บรโิภคด้านคุณภาพ และ

ราคา เป็นไปอย่างสอดคล้องกับการใช้กลยุทธ์การสร้าง

ความแตกต่างโดยเน้นคุณภาพและความพรอ้ม รวมทัง้การ

ค านึงถึงการใช้กลยุทธ์ต้นทุนต ่าเข้ามาผสมผสานเพื่อให้

เกดิการไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 

 

ขoอเสนอแน³ 

 ขoอเสนอแน³จากการศ¹ก¬า 

1.  ผูป้ระกอบการควรปรบัปรุงกจิกรรมในห่วงโซ่

คุณค่าดา้นการพฒันาเทคโนโลย ีและการบรหิารทรพัยากร

มนุษย์ เน่ืองจากมีความพึงพอใจในความสามารถอยู่ใน

ระดบัน้อย โดยเทคโนโลยมีสี่วนส าคญัในการสรา้งคุณค่า

เพิม่ใหก้บัตวัผลติภณัฑ์และบรกิาร นอกจากน้ียงัส าคญักบั

ด้านการพัฒนากระบวนการ เช่น การพฒันาและการใช้

วธิกีารใหมÇ่ หรอืใชอุ้ปกรณ์เครือ่งมอืใหม ่จุดมุง่หมายของ

การพฒันากระบวนการก็เพื่อปรบัปรุงวธิกีารท างานแบบ

เก่าเพื่อเพิม่ขดีความสามารถของกจิกรรมสรา้งมูลค่าเพิม่

ใหส้งูขึน้ สว่นการปรบัปรุงการบรหิารทรพัยากรมนุษยเ์ป็น

สิง่จ าเป็นเช่นกนั รวมไปถึงการปรบัปรุงระดบัทกัษะ และ

รกัษาความสมัพันธ์กับพนักงาน เป็นการสร้างคุณค่าที่

ส าคญัดว้ยตน้ทุนทีต่ ่า และยงัป้องกนัปัญหาการขาดแคลน

แรงงาน ทรพัยากรมนุษยเ์ป็นสิง่ทีม่คี่ามคีวามยดืหยุน่ และ

พัฒนาได้มากที่สุด ในขณะเดียวกันผู้ประกอบการควร

พฒันากจิกรรมในห่วงโซ่คุณค่าในอกี 3 กจิกรรมควบคู่ไป

ด้วย ได้แก่ การขนส่งขาเข้า การขนส่งขาออก และการ
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จัดห าวัต ถุ ดิบ  ซึ่ ง เป็ นกิ จก รรมที่ ผู้ ป ระกอบการมี

ความสามารถเพยีงระดบัปานกลาง 

2.  ผูป้ระกอบการควรเพิม่ขดีความสามารถในกจิ

กรรมการบริหารทรัพยากรมนุษย์ เน่ืองจากกิจกรรม

ดงักล่าวมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัการส่งมอบคุณค่าด้าน

คุณภาพ รวมไปถงึการพฒันาในกจิกรรมดา้นการขนสง่ขา

ออก ซึ่งจะส่งผลเชิงบวกกบัการส่งมอบคุณค่าถึง 4 ด้าน 

ประกอบด้วย ด้านคุณภาพ ความหลากหลาย การเป็น

พนัธมติร และตราสนิคา้หรอืชื่อรา้นคา้ 

3.  เพื่อความยัง่ยนืทางธุรกิจและเพื่อรกัษาส่วน

แบ่งทางการตลาดไว ้ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีผลไมแ้บบ

ดัง้เดิมควรให้ความส าคัญด้านราคาและความพร้อมแก่

ลกูคา้มากทีสุ่ด เน่ืองจากผูใ้ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีผลไมแ้บบ

ดัง้เดิมมีความพึงพอใจที่แตกต่างกันกับผู้ ใช้บริการ

ซูเปอร์มาร์เก็ตระดับกลางและไฮเอนด์ โดยผู้ใช้บริการ

ร้านค้าปลีกผลไม้แบบดัง้เดิมมีความพึงพอใจในทัง้ 2 

ปัจจยัมากกวา่ 

4.  ผูป้ระกอบการควรพยายามพฒันาองคค์วามรู้

ต่างÇ ในทุกสว่นของห่วงโซ่คุณค่า เพื่อกระตุ้นความสนใจ

ของผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป ที่

สว่นใหญ่เลอืกซือ้ผลไมจ้ากซูเปอรม์ารเ์กต็ เพราะเป็นผูท้ีม่ ี

ความรูค้วามสามารถสงู จงึต้องการขอ้มลูทีน่่าสนใจ ดงึดูด 

และเชื่อถอืไดต้่างÇ ประกอบการตดัสนิใจ ในขณะเดยีวกนั

รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิอาจจะขยายหรอืปรบัเปลีย่นเวลาใน

การให้บริการ โดยให้เวลาท าการครอบคลุมช่วงเวลา 

18.00 – 22.00 น� เพราะจากภาพรวมแลว้เป็นชว่งเวลาทีม่ี

ผูซ้ือ้ผลไมม้ากทีส่ดุ 

5.  ร้านค้าปลีกผลไม้แบบดัง้เดิมควรใช้กลยุทธ์

การสรา้งความแตกต่าง เพื่อให้ได้เปรยีบทางการแข่งขนั

และความยัง่ยืนของธุรกิจ โดยมุ่งให้ความส าคัญด้าน

คุณภาพของสนิค้า และความพรอ้มของสนิค้าและบรกิาร

เป็นสองประเดน็แรก เน่ืองจากเป็น สองปัจจยัทีผู่ป้ระกอบการ

มคีวามพงึพอใจต่อสามารถในการสง่มอบคุณค่าในระดบัสงู 

อีกทัง้ ทัง้สองปัจจัยดังกล่าว ยังเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคมี

ความพึงพอใจและให้ความส าคญัสูงสุดด้วย นับเป็นเป็น

การเลอืกใชก้ลยุทธไ์ดต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 

ขoอเสนอแน³ในการศ¹ก¬าวิจยัครั Êงต่อไ� 

เน่ืองจากการศกึษาในครัง้น้ี เป็นการศกึษาในช่ว

งะยะเวลาทีม่จี ากดั ดงันัน้จงึขอเสนอแนะแนวทางทีค่าดว่า

จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ต้องการศกึษาวจิยัในโอกาสต่อไป 

โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

1.  ศึกษากลุ่มตัวอย่างด้านผู้ประกอบการให้มี

ความหลากหลายมากขึน้ เช่น ผูค้า้ทีเ่ป็น หาบเร่ แผงลอย

ที่มีขนาดเล็กกว่า 2 เมตร หรือร้านค้าที่จ าหน่ายผลไม้

คุณภาพกลาง และขยายพื้นที่การศึกษาให้กว้างขึ้น เช่น 

ศกึษาทัว่ทัง้กรงุเทพมหานคร 

2.  การเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากผูซ้ื้อผลไม ้เพื่อให้

ได้กลุ่มตัวอย่างที่หลากหลาย ควรลงพื้นที่เก็บจริงใน

สดัส่วนร้อยละ 50 เน่ืองจากการเก็บออนไลน์ไม่สามารถ

เข้าถึงกลุ่มตัวอย่างบางกลุ่ม เช่น ผู้สูงอายุ กลุ่มผู้ที่มี

ความสามารถทางเทคโนโลยีต ่ า และกลุ่มที่ไม่ใช้งาน

อนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 

3.  ควรศกึษากจิกรรมภายในห่วงโซ่คุณค่าในแต่

ละกจิกรรม โดยจ าแนกเป็น 1 กจิกรรม ต่อ 1 งานวจิยั เพื่อ

ศกึษาแต่ละกจิกรรมไดอ้ยา่งละเอยีดและครบถว้นมากทีส่ดุ 

4.  ผลจากการศกึษาในแต่ละขอ้ ควรน าไปศกึษา

เชงิคุณภาพต่อไป 

5.  พัฒนาแบบสอบถามให้มีความละเอียด 

ครบถว้นมากขึน้ 
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