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บทคัดย่อ

          งานวิจัยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการปรับตัวของร้านโชห่วยภายใต้กระแสการขยายตัวของร้าน

สะดวกซ้ือสมัยใหม่ มีพื้นท่ีศึกษาอยู่ในเขต เขตเทศบาลบางกรวย จ.นนทบุรี งานวิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัย

เชิงคุณภาพ ด้วยการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้อง สัมภาษณ์แบบเจาะลึก กับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก ซึ่งเป็นผู้

ประกอบการร้านโชห่วยจำ�นวน 20 ราย โดยใช้แบบสัมภาษณ์ปลายเปิดเพื่อนำ�มาทำ�การวิเคราะห์ หาจุด

อ่อน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรคการปรับตัวของร้านโชห่วย ผลวิจัยพบว่า การเข้ามาแทนที่ของร้านสะดวก

ซื้อได้ส่งผลกระทบทำ�ให้ร้านโชห่วยที่มีอยู่เดิมต้องปิดตัวลง แต่ขณะเดียวกันก็มีร้านโชห่วยเล็ก ๆ เกิดขึ้น

ใหมต่ามบรเิวณตรอกซอกซอยทีอ่ยูล่กึเขา้ไปจากถนนใหญ ่เพราะชว่ง 10 ปทีีผ่า่นมาเกดิการขยายตัวของ

ประชากรในเขตเมือง ทำ�ให้มีแรงงานย้ายเข้ามาพักอาศัยในพื้นที่ จากการวิจัยพบว่า ร้านโชห่วยที่ปิดตัว

ลงมักตั้งอยู่ในทำ�เลค่อนข้างดี อยู่ในแหล่งการค้าหรือแหล่งสัญจร ส่วนร้านโชห่วยที่ยังคงประคองกิจการ

อยู่ได้ มักตั้งอยู่ในทำ�เลระดับปานกลาง มีที่ต้ังอยู่บริเวณกลางซอยหรือหน้าปากทางเข้าชุมชนหมู่บ้าน 

อย่างไรก็ดีร้าน โชห่วยเหล่านี้ก็อาจจะต้องปิดตัวลงในอนาคตอันใกล้ได้เช่นกัน หากรายได้ไม่พอกับราย

จ่าย ฉะนั้น ถ้าหากยังต้องการจะดำ�เนินกิจการต่อก็ต้องปรับตัวเพ่ือความอยู่รอด โดยจะต้องพยายามรักษา

ความสัมพันธ์กับลูกค้าประจำ�กลุ่มเดิม พร้อมไปกับหากลุ่มลูกค้าประจำ�ใหม่ ซ่ึงส่วนมากจะเป็นกลุ่มแรงงาน

ท่ีย้ายเข้ามาอยู่อาศัยในพ้ืนท่ี
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Abstract

          This research aimed at exploring the adaptation of local grocery stores under the 

spread of modern trade, using the case of Bang Kruai District in Nonthaburi Province. This 

research was qualitative, consisting of the document analysis and in-depth interview of 

twenty grocery store merchants, using individual and structured interviews and a SWOT 

analysis, to identify strengths, weaknesses, opportunities, and threats. The research 

found that the spread of convenient stores in the area has caused a decrease in local 

grocery stores. Yet, an increase in the labor population in Nonthaburi during the last ten 

years has also brought about a rise in the number of grocery stores in the area as well. 

Such new stores are mostly located along small roads or the areas near the community or 

apartments for rent.  Remarkably, while grocery stores located on high-traffic routes may 

adjust to convenient stores, grocery stores in low-traffic locations tend to continually 

lose profit, and ultimately lose business. Yet, the grocery stores in “middle-traffic” locations 

remain in the area, confronting the challenge of modern trade. Thus, the research suggests 

that if grocery store owners want to continue their business, they need to strengthen 

their relationship with existing customers while penetrating new customers, especially 

groups of labor that settle in the area.
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บทนำ�

	 การเกดิร้านโชห่วยในสงัคมไทยช่วงหนึง่ศตวรรษท่ีผ่านมาสะท้อนให้เห็นสภาพความเปลีย่นแปลง

ทางสังคมเศรษฐกิจ จากเดิมที่เคยเป็นสังคมเกษตรกรรมได้เปลี่ยนไปสู่การเป็นสังคมอุตสาหกรรมที่มีการ

จัดแบ่งงานที่ซับซ้อนและเกิดการกระจายสินค้าอย่างเป็นระบบ มีตลาดร้านค้าและร้านโชห่วยท�ำหน้าท่ี

เป็นแหล่งกระจายสนิค้า โดยตลาดและร้านค้าจะสร้างเรยีงกนัเป็นตึกแถวแบบถาวร ต้ังอยูริ่มท่าน�ำ้สญัจร

สายส�ำคัญ ๆ ซึ่งต่อมาก็ขยับไปสู่ริมถนนตามหัวเมืองต่าง ๆ 

	 การเปลี่ยนแปลงจากร้านโชห่วยเป็นร้านสะดวกซื้อในธุรกิจแฟรนซ์ไชส์ เป็นการสะท้อนให้เห็น

สภาพการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจสังคมในอีกระลอกโดยเป็นการ “ผลัดใบ” จากสังคมอุตสาหกรรมที่

ระบบการผลิต-เทคโนโลยีเป็นสังคมทุนนิยมที่ทุนและรูปแบบการบริหารจัดการเข้ามามีความสำ�คัญ

	 โชห่วย ออกเสียงตามสำ�เนียงจีนกลางว่า “ชู ฮ่ัว” ออกเสียงตามสำ�เนียงจีนฮกเกี้ยนว่า “โช ฮ่วย” 

หรือ “ชุก ห่วย” โดยคำ�ว่า “ชู” หรือ “โช” หมายถึง ใหญ่ ๆ หยาบ ๆ ทั่ว ๆ ไป คำ�ว่า “ฮั่ว” หมายถึง 

สินค้าหรอืชมุนมุ แปลโดยรวมหมายความว่า รา้นที่มสีินคา้ทัว่ ๆ  ไป (Traditional Grocery Stores, n.d.) 

อย่างไรก็ดี ในความหมายของคนไทย โชห่วยก็คือร้านของชำ� ร้านของจิปาถะ หรือร้านของใช้ที่เป็นความ

จำ�เปน็พ้ืนฐานในชวีติ โดยมกัเปน็รา้นตกึแถวกจิการเลก็ ๆ  ในครวัเรอืนทีแ่ต่เดมิมผีูป้ระกอบการเปน็พอ่คา้

คนจนี ตอ่มาระยะหลงัจึงเหน็วา่มพีอ่ค้าคนไทยมากข้ึน (Kornanthakiat, 2009) ถึงแม้ว่าร้านโชห่วยจะเกิด

ข้ึนคร้ังแรกในย่านคนจีนต้ังแต่สมัยอยุธยา แต่ก็ถือว่าร้านโชห่วยท่ีต้ังเป็นกิจการร้านค้าอย่างชัดเจน ก็เพ่ิงมี

ปรากฏชัดในช่วงท่ีประเทศเปิดรับกระแสการพัฒนาสมัยใหม่ นับจากสมัยรัชกาลท่ี 5 (พ.ศ. 2411 – 2453) 

ทีเ่กิดมร้ีานโชหว่ยของคนจีนในเขตกรงุเทพชัน้ใน โดยสนันษิฐานวา่กลุ่มคนจนีทีเ่ขา้มาบกุเบกินา่จะเปน็จนี

แต้จิ๋วที่อพยพเข้าเมืองไทยในช่วงรัตนโกสินทร์ตอนต้น 

	 ในสมัยรัชกาลที่ 6 – 8 (พ.ศ. 2453 – 2489) ร้านโชห่วยได้ขยายไปยังต่างจังหวัด โดยเฉพาะ

บริเวณที่มีชุมชนตลาดท่าน�้ำ จะมีการสร้างอาคารเรือนแถว ชั้นบนเป็นเรือนไม้ ชั้นล่างเป็นคอนกรีตหรือ

ไม้ เปิดเป็นกิจการร้านโชห่วย ในสมัยรัฐบาลจอมพล ป.พิบูลสงคราม (พ.ศ. 2491 – 2500) ภายหลังจาก

ทีส่งครามโลกสิน้สดุได้มกีารสนบัสนนุให้คนไทยหนัมาท�ำกจิการร้านขายของช�ำ ตามนโยบายรฐันยิม ท�ำให้

หลังจากนี้จะพบเห็นร้านขายของช�ำที่มีผู้ประกอบการเป็นคนไทย ในสมัยรัฐบาลจอมพลสฤษดิ์ ธนะรัชต์ 

(พ.ศ. 2502 – 2506) ประเทศไทยได้เปิดรับอุดมการณ์การพัฒนาประเทศไปสู่ความทันสมัย มีการจัดท�ำ

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ลงทุนพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน มีการตัดถนนเพิ่ม เกิดการขยาย

ตัวของร้านโชห่วยไปตามแนวถนนสายต่าง ๆ 

	 ในช่วงปี พ.ศ. 2502 – 2530 ได้ขยาย “ตลาดสด-ตึกแถว” ไปตามหัวเมืองต่าง ๆ เป็นรูปแบบ

อาคารตึกแถวริมถนนที่เป็นตึกแถวทรงกล่องเรียบ ๆ สร้างด้วยคอนกรีต 2 – 3 ชั้น เว้นทางให้เข้า-ออก

ไปยังตลาดสดที่ตั้งอยู่ด้านหลังตึก ตลาดสด-ตึกแถวรูปแบบนี้ได้รับความนิยม จนกลายเป็นแหล่งกระจาย

สินค้าให้กับท้องถิ่นอย่างรวดเร็ว 

	 ทั้งนี้ ในส่วนเขตเทศบาลบางกรวย จังหวัดนนทบุรี ซึ่งเป็นพื้นที่กรณีศึกษา ก็มีตลาดสด-ตึกแถว

เกิดขึ้นในช่วงนี้ ตั้งอยู่ตรงแยก ถนนจรัญสนิทวงศ์ตัดถนนบางกรวย-ไทรน้อย สร้างเป็นอาคารทรงกล่อง
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คอนกรีต 2 ชั้นอยู่ทางด้านหน้าและมีตลาดสดอยู่ด้านหลัง เว้นทางเข้า-ออกไว้ 6 เมตร ให้รถขับสวนทาง

กัน ด้านหน้าถนนได้เกิดกิจการร้านโชห่วย ขายของจิปาถะและของแยกประเภท 

	 ช่วงทศวรรษ 2530 ถือได้ว่าเป็นช่วงที่กิจการร้านโชห่วยมีความเจริญรุ่งเรืองและได้รับความ

นิยมที่สุด เพราะเป็นช่วงที่การค้ากำ�ลังขยายตัว ในขณะท่ีกิจการร้านค้าสะดวกซ้ือและแฟรนไชส์จาก

ต่างประเทศก็ยังไม่แพร่หลาย ผลจากการพัฒนาประเทศไปสู่อุตสาหกรรมใหม่ (Newly Industriaizled 

Country: NIC) ได้ทำ�ให้เกิดการย้ายถิ่นฐานของชาวนาเข้ามาเป็นแรงงานเพื่อหางานทำ�ในเขตเมืองและ

แหล่งนิคมต่าง ๆ ตามมาด้วยการเกิดเป็นตลาดและร้านค้าที่มีผู้ประกอบการเป็นทั้งคนจีนและคนไทย

	 ในสมัยรัฐบาลพลเอกชาติชาย ชุณหะวัณ (พ.ศ. 2531 – 2534) ประเทศไทยได้รับกระแสการค้า

แบบสะดวกซือ้และธรุกจิแฟรนซไ์ชสจ์ากตา่งประเทศ มกีารดำ�เนนิธรุกจิแฟรนไชส ์บรษิทั ซพีอีอลล ์เครอื

เจริญโภคภัณฑ์ เปิดร้านสะดวกซื้อ “เซเว่นอีเลฟเว่น” สาขาแรกที่ถนนพัฒน์พงศ์ เมื่อ 1 มิถุนายน พ.ศ. 

2532 จากนั้นขยายไปยังย่านอื่น ต่อมาก็มีร้านสะดวกซื้อที่ดำ�เนินการโดยบริษัทอื่น ๆ อาทิ แฟมิลี่มาร์ท 

108 ชอ็ป เทสโกเ้อกซเ์พรส ฯลฯ ธรุกจิรา้นสะดวกซือ้ไดข้ยายตวัอยา่งรวดเรว็ รกุเขา้ไปยงัแหลง่ตลาดและ

แหล่งสัญจร ในเดือนมกราคม พ.ศ. 2554 บริษัท ซีพีออลล์ จำ�กัด (มหาชน) เปิดเผยข้อมูลว่าภายหลังจาก

ท่ีไดด้ำ�เนินงานมาเปน็ระยะเวลา 12 ป ีพบวา่มรีา้นเซเวน่อเีลฟเวน่ทีเ่ปดิใหบ้รกิารทัว่ประเทศอยูถ่งึ 6,300 

สาขา (Seven-Eleven, n.d.)

	 การขยายตัวของร้านสะดวกซ้ือและธุรกิจแฟรนซ์ไชส์ส่งผลกระทบต่อร้านโชห่วย ทำ�ให้มีร้านโชห่วย

จำ�นวนหนึ่งต้องปิดกิจการหรือปรับเปลี่ยนเป็นร้านสะดวกซื้อ เนื่องจากผู้ซื้อเริ่มคุ้นเคยกับความทันสมัย 

ทำ�ให้ร้านโชห่วยมีรายได้ลดลงจนกระท่ังถึงจุดหนึ่งก็ต้องเลิกกิจการ ผลกระทบดังกล่าวก็ได้กลายเป็น

ปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ือง เร่ิมจากพ้ืนท่ีกรุงเทพฯ และขยายไปยังพ้ืนท่ีต่างจังหวัด (Chemsripong, 

Potchamansirikul, Samuntriporn, Pichainarong & Prasomtong, 2010) โดยร้านโชห่วยที่ได้รับ

ผลกระทบมากกค็อืรา้นทีมี่ทำ�เลอยูแ่หลง่ศนูยก์ลางกระจายสนิคา้ (Kasemkosin, 2002) โดยเฉพาะอยา่ง

ยิ่งในช่วงรัศมี 1-10 กิโลเมตรที่อยู่รอบห้างค้าส่ง-ค้าปลีกขนาดใหญ่ (Jintanawan, 2001)

	 กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ ได้เปิดเผยข้อมูลในปี 2552 ว่ามีการปิดกิจการลง

ทั้งสิ้น 637 รายภายในเวลา 4 ปี คือลดลงจากจำ�นวน 3,481 ร้านในปี พ.ศ. 2548 เหลือ 2,844 ร้านใน

ปี พ.ศ. 2552 โดยเป็นร้านที่ตั้งอยู่ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ร้อยละ 50.52 และเป็นร้านที่อยู่ในพื้นที่ต่าง

จังหวัดร้อยละ 49.48 (Department of Business Development, 2009) 

	 ทั้งนี้ ร้านค้าโชห่วยในภาคต่าง ๆ เร่ิมพบผลกระทบในลักษณะดังกล่าว นับตั้งแต่ช่วงปลาย

ทศวรรษ 2530 ถึงต้นทศวรรษ 2540 มาแล้ว โดยได้เผชิญกับสภาพความเปลี่ยนแปลงในลักษณะท่ี

คล้ายคลึงกัน คือร้านจะมีลูกค้าลดลง จนเมื่อถึงจุดหนึ่ง เจ้าของร้านก็จะตัดสินใจปิดกิจการ อาทิ กรณี

ศึกษาในเชียงใหม่ (Tosinthiti, 1999) กรณีศึกษาในลำ�ปาง (Pankongngam, 2002) กรณีศึกษาในชลบุรี 

(Jintanawan, 2001) กรณีศึกษาในสุมทรปราการ (Kasemkosin, 2002) หรือแม้แต่กรณีศึกษาในเขต

สายไหม กรุงเทพมหานคร (Soiploy, 2007)

	 ในส่วนของเขตเทศบาลบางกรวย ซึ่งเป็นพื้นที่กรณีศึกษาก็มีร้านสะดวกซื้อเกิดขึ้นนับแต่ปี พ.ศ. 

2541 เริ่มจากร้านตรงบริเวณตลาดสดบางกรวย จากนั้นก็ขยายไปถึงแนวถนนโค้งมะขาม สาขาวัดจันทร์ 

สาขาวัดโพธิ์เผือก สร้างผลกระทบกับร้านโชห่วยดั้งเดิม โดยเฉพาะร้านที่อยู่ในทำ�เลใกล้กัน
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	 อย่างไรก็ดีด้วย เขตเทศบาลบางกรวยมีปรากฏการณ์ที่น่าสนใจประการหนึ่งคือ มีการขยายตัว

ของประชากรโดยเฉพาะแรงงานยา้ยถิน่เขา้มาในพืน้ที ่สง่ผลใหร้า้นโชหว่ยจำ�นวนหนึง่สามารถเปดิดำ�เนนิ

กจิการตอ่ไป รวมถงึยงัมรีา้นโชหว่ยเลก็ ๆ  แหง่ใหม่เกดิขึน้ดว้ย ซึง่กด็เูหมอืนเปน็การสวนกระแสการขยาย

ตัวของร้านสะดวกซื้อ

ภาพที่ 1 จำ�นวนร้านโชห่วยที่ดำ�เนินกิจการช่วงปี พ.ศ. 2547 – 2552

ที่มา: ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่กองสาธารณสุขและสิ่งแวดล้อม เทศบาลเมืองบางกรวย

	 จากแผนภูมิจำ�นวนร้านโชห่วยช่วงปี พ.ศ. 2547 – 2552 ของกองสาธารณสุขและสิ่งแวดล้อม 

เทศบาลเมอืงบางกรวยไดแ้สดงใหเ้หน็วา่ จำ�นวนรา้นโชหว่ยโดยเฉลีย่ในชว่ง 6 ปทีีผ่า่นมาเปลีย่นแปลงลด

ลงเพียงเล็กน้อย เนื่องมาจากการเข้ามาของร้านสะดวกซื้อ ซึ่งก็ทำ�ให้ร้านค้าโชห่วยจำ�นวนหนึ่งต้องปิดตัว

ลง แตใ่นขณะเดียวกนั ด้วยในชว่งหลายปทีีผ่า่นมา เขตเทศบาลบางกรวยมกีารขยายตวัของประชากร โดย

เฉพาะในช่วงปี พ.ศ. 2552 ที่มีแรงงานคนไทยและคนต่างด้าวซึ่งไม่มีทะเบียนบ้าน ย้ายถิ่นเข้ามาอยู่ จึงได้

เป็นแรงสนับสนุนทำ�ให้มีร้านโชห่วยเล็ก ๆ หลายแห่งเกิดขึ้นใหม่ด้วยเช่นกัน 

	 จากปรากฏการณ์ดังกล่าว ผู้วิจัยจึงต้ังวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงแนวทางการปรับตัวของร้านโชห่วย

ของชุมชนท้องถ่ิน โดยมีพ้ืนท่ีกรณีศึกษาคือ เขตเทศบาลบางกรวย จงัหวดันนทบุร ีซึง่เปน็พ้ืนทีซ่ึง่กำ�ลงัเผชญิ

กับกระแสการขยายตัวของร้านสะดวกซื้อ

วิธีวิจัย
	 ผู้วิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ประกอบด้วย

	 1) ศึกษาวิเคราะห์เอกสารที่เกี่ยวข้อง (Document Analysis) 

	 2) สร้างเครื่องมือวิจัยคือแบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

	 3) ลงสำ�รวจพื้นที่ เขตเทศบาลบางกรวย และสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

	    กับผู้ประกอบการร้านโชห่วยจำ�นวน 20 ราย ใช้การสัมภาษณ์แบบไม่มีโครงสร้าง 

	    (Unstructured Interview) โดยสัมภาษณ์ทีละคน 
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	 4) วิเคราะห์ หาจุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรคการปรับตัวของร้านโชห่วย 

	 5) จัดทำ�ข้อเสนอแนะการปรับปรุงร้านค้าโชห่วย	

ผลการสำ�รวจพื้นที่

	 จากการสำ�รวจพบว่า เขตเทศบาลบางกรวยเป็นย่านชุมชนชาวสวนเก่าแก่ มีวัดเก่าสมัยอยุธยา

ตอนปลาย คือ วัดลุ่มคงคาราม วัดจันทร์ วัดโพธิ์เผือก วัดสำ�โรง วัดกระโจมทอง วัดชลอ ฯลฯ มีหลักฐาน

สำ�คัญคือ โบสถ์และพระพุทธรูปในสมัยอยุธยาตอนปลาย แต่อย่างไรก็ดี ชุมชนแถบนี้ถือได้ว่ามีการรวม

ตัวกันอย่างหลวม ๆ ไม่ได้เกาะกลุ่มกันแน่นมาก รวมถึงยังมีการย้ายถิ่นฐานเข้า-ออกอยู่เป็นระยะ ๆ 

	 จากการสัมภาษณ์ชาวชุมชนพบว่า ในช่วงทศวรรษ 2510 หลังจากเกิดกระแสการพัฒนาขึ้นใน

พื้นที่ เริ่มจากการตัด ถนนบางกรวย-ไทรน้อย จากแยก ถนนจรัญสนิทวงค์ ตรงทางขึ้นสะพานพระราม 5 

จึงได้สร้างตลาดสดตรงหน้าปากทาง ท�ำให้การสัญจรทางน�้ำโดยเรือเมล์ตามแนวคลองบางกรวยแต่เดิม 

เปลี่ยนเป็นการสัญจรทางบกโดยรถสองแถว มีจุดขึ้นลงหลักอยู่ที่ตลาดสด 

	 ต่อมาจึงเกิดมีร้านโชห่วยพัฒนาไปตามแนว ถนนบางกรวย-ไทรน้อย เร่ิมจากย่านชุมชนโค้งมะขาม 

วัดจันทร์ วัดสำ�โรง แยกโรงไม้ จนไปถึงวัดชลอ ร้านโชห่วยเหล่าน้ีค้าขายสืบเน่ืองจนกระท่ังในปี พ.ศ. 2541 จึง

มีร้านสะดวกซ้ือเกิดข้ึนสาขาแรกท่ีหน้าตลาดสดบางกรวย หลังจากน้ันขยายเข้าไปตาม ถนนบางกรวย-ไทรน้อย 

เกิดสาขาชุมชนโค้งมะขาม สาขาวัดจันทร์ สาขาวัดโพธ์ิเผือก สาขาวัดสำ�โรง สาขาแยกโรงไม้ สาขาวัดชลอ 

 

ภาพที่ 2 ทางเข้าตลาดสดบางกรวย ซึ่งปลูกสร้างอยู่ด้านหลังตึกแถว ตึกแถวเหล่านี้สร้างขนานไป

ตามแนวถนนบางกรวย-ไทรน้อย
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       ผู้วิจัยลงสำ�รวจพื้นที่เขตเทศบาลบางกรวยตามแนว ถนนบางกรวย-ไทรน้อย จากตลาดสดบางกรวย

ไปถึงวัดสำ�โรง ทั้งบริเวณถนนใหญ่และในตรอกซอกซอย ทำ�ให้พบลักษณะของร้านโชห่วยที่มีอยู่ในพื้นที่

ซึ่งแบ่งได้ ดังนี้

1. ร้านโชห่วยจัดแบ่งตามประเภทอาคาร

1.1 ร้านโชห่วยอาคารตึกแถว 

	 ตึกแถว 2-3 ชั้น สร้างในยุคแรกมีหน้ากว้างประมาณ 4 เมตร และระดับพื้นถึงเพดานประมาณ 

3 - 3.5 เมตร ชัน้สองจะมแีผงกนัแดดเปน็คอนกรตีบาง ๆ  ทำ�เปน็ครีบลกัษณะเหมอืนเปน็ตกึกลอ่ง ตกึแถว

ลักษณะน้ีใชต้น้ทนุกอ่สรา้งประหยดั สอดคลอ้งกบัภาวะเศรษฐกจิทีก่ำ�ลงัชะลอตวั และขณะนัน้ทีด่นิยงัไม่

เจริญ จึงนิยมสร้าง 2 - 3 ชั้น ร้านโชห่วยในตึกแถวรุ่นแรกมีขนาดร้านค่อนข้างเล็ก ไม่สามารถเก็บสินค้า

ไดห้ลากหลาย มผีูป้ระกอบการรา้นบางคนดัดแปลงชัน้สองใหเ้ป็นทีเ่ก็บสนิคา้ แตก่มี็บางคนทีย่งัใชช้ัน้สอง

เป็นที่พักอาศัย

	 ตึกแถว 3-4 ชั้น ร้านโชห่วยแบบตึกแถว 3-4 ชั้นสร้างช่วงทศวรรษ 2530 ขณะนั้นที่ดินมีมูลค่า

เพิ่มขึ้น ลักษณะตึกจะมีหน้ากว้างประมาณ 4-5 เมตร ความสูงเพดานประมาณ 3.5 เมตรข้ึนไป มีช้ัน

ลอยสำ�หรับเก็บของ ร้านโชห่วยในตึกแถวแบบนี้จะมีพื้นท่ีเก็บของมากและมีสินค้าหลากหลายชนิดกว่า 

สามารถทำ�เป็นร้านสะดวกซื้อ เพราะมีหน้ากว้างและมีความสูงเพดานที่เหมาะสม 

1.2 ร้านโชห่วยแบบที่ดัดแปลงจากบ้าน 

	 บ้านในโครงการจัดสรร อยู่ในซอยหรือในหมู่บ้าน เป็นร้านท่ีเกิดหลังจากการพัฒนาโครงการ

หมู่บ้านจัดสรร โดยไม่ไกลจากปากทางเข้าหรือไม่ไกลจากปากซอย จะดัดแปลงท่ีดินหน้าบ้านสร้าง

เป็นร้านค้าขายของใช้ประจำ�วันช้ินเล็ก ๆ เหมาะสำ�หรับคนในหมู่บ้านหรือในซอยไม่ต้องเดินไปไกล

บา้นไมใ้นชมุชน อยูใ่นซอยหรอืในชมุชนบรเิวณรอบวดั มลัีกษณะเปน็บา้นไมห้รอืบา้นครึง่ตกึครึง่ไม้ สรา้ง

อยู่ใกล้แยกตรอกซอกซอย เปิดด้านหน้าสำ�หรับขายของใช้ประจำ�วันช้ินเล็ก ๆ ผู้ซ้ือส่วนใหญ่เป็นชาว

บ้าน คนในชุมชน หรือคนงานที่เข้ามาเช่าพัก ซึ่งจะทำ�งานรับจ้างอยู่ในโรงงานที่ตั้งอยู่ในพื้นที่ใกล้เคียง

ภาพที่ 3 ตึกแถวยุคแรก ความสูง 2-3 ชั้น
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1.3 ร้านโชห่วยที่อยู่ในอาคารชุด 

	 เป็นร้านที่เกิดขึ้นในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา จากการที่มีผู้คนย้ายเข้ามาอยู่ในบางกรวยมากขึ้นและ

ที่ดินมีราคาแพงขึ้น จึงมีการสร้างเป็นคอนโดมิเนียมและหอพักขึ้น ร้านโชห่วยแบบนี้จะมีทั้งร้านค้าขาย

ของจิปาถะ และแบบผสมกับร้านอาหารตามสั่งสำ�หรับบริการผู้พักอาศัยในอาคารชุด เพื่อสร้างรายได้

สองทาง

1.4 ร้านขายของที่เป็นเพิงชั่วคราว 

	 ในอดตีร้านทีเ่ป็นเพิงชัว่คราวถอืเป็นร้านขายของแบบแรกสดุของชมุชนชาวสวนก่อนทีค่นจนีจะ

เข้ามาบกุเบกิตัง้ร้านโชห่วยแบบถาวร จากค�ำบอกเล่าพบว่า เคยมร้ีานขายของเป็นเพงิชัว่คราวอยูต่รงท่าน�ำ้

วัดลุ่ม วัดจันทร์ วดัชลอ โดยร้านจะคึกคักในช่วงวดัหยุด วดัพระ หรอืวนัท่ีมเีทศกาลงานบุญ นอกจากร้าน

ค้าประเภทนีจ้ะมขีองใช้ทัว่ไปแล้ว กย็งัมผีลไม้สวนมาขาย อย่างไรกด็ ีเมื่อมีการตัดถนน มีรถสองแถววิ่งรับ

ส่ง คนส่วนมากเริม่ไปการสญัจรทางรถตามถนนบางกรวย-ไทรน้อย จงึท�ำให้เพงิร้านขายของแบบนีค้่อย ๆ 

หมดไป 

	 ในปัจจบุนัเราจะพบร้านของของแบบทีเ่ป็นเพงิอยูบ้่าง แต่กไ็ม่ใช่ร้านค้าของชุมชนชาวสวนเหมอืน

ในอดีต หากเป็นร้านแบบเพิงที่ผู้ประกอบการเป็นคนนอก เป็นแรงงานที่ย้ายถิ่นเข้ามาหางานท�ำในเขต

เทศบาล โดยจากการส�ำรวจจะพบว่า ร้านที่เป็นเพิงแบบนี้จะมีท้ังที่เป็นเพิงเหล็กถาวร ซึ่งได้รับการ

สนบัสนนุจากเครือ่งดืม่น�ำ้อดัลม และเพงิไม้ชัว่คราวทีช่าวบ้านสร้างข้ึนเอง โดยจะเช่าท่ีบรเิวณท่ีดนิวัด/หน้าตึก

เพื่อด�ำเนินกิจการ

2. ร้านโชห่วยจัดแบ่งตามลักษณะกิจการ

2.1 ร้านขายสินค้าเฉพาะอย่าง 

	 สินค้าต่าง ๆ ทีผ่ลติขึน้มาทัง้ของกนิของใช้ประจ�ำวนันัน้มหีลากหลายประเภท ดงันัน้ จึงมร้ีานโชห่วย

หลายแห่งทีเ่น้นขายสินค้าเฉพาะทาง โดยจากการส�ำรวจ พบร้านโชห่วยท่ีเน้นขายของประเภทต่าง ๆ อาทิ 

ของท�ำกับข้าว อาทิ น�้ำมันพืช ข้าวสาร น�้ำปลา เครื่องปรุง ซอส น�้ำตาล ของท�ำกับข้าวในครัว เป็นต้น

ของใช้ส่วนตวั อาท ิสบู ่แชมพ ูน�ำ้ยาย้อมผม น�ำ้ยาเปลีย่นสผีม เป็นต้น เครือ่งเขยีน/เครือ่งกฬีา อาท ิดนิสอ 

ปากกา อุปกรณ์ส�ำหรับนักเรียน เครื่องแบบนักเรียน เป็นต้น ของท�ำความสะอาด อาทิ ไม้กวาด ไม้ถูพื้น 

ถังน�้ำ อ่างน�้ำ สายยาง เป็นต้น
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2.2 ร้านขายสินค้าจิปาถะ 

	 ในอดีตก่อนที่จะมีร้านสะดวกซื้อเข้ามาในพื้นท่ี ร้านโชห่วยส่วนใหญ่มักจะเป็นร้านขายสินค้า

จปิาถะ โดยวางขายตรงพืน้ทีห่น้าร้าน ส่วนพืน้ท่ีในร้านจะเน้นของส�ำหรบัท�ำกบัข้าว ของใช้ในครวั อปุกรณ์

ในห้องน�ำ้ เป็นต้น อย่างไรกด็ ีเมือ่มีร้านสะดวกซือ้เกดิขึน้ ร้านโชห่วยบางแห่งจงึลดของจปิาถะลง แล้วหนั

มาเน้นของท�ำกับข้าวและของใช้ในครัว ทั้งนี้ หากบางแห่งท่ีอยู่ในท�ำเลดี มีคนสัญจรมาก หรือมีลูกค้า

ประจ�ำส�ำหรับขายส่ง ก็จะเน้นของเฉพาะอย่าง เช่น ไข่ไก่ ข้าวสาร น�้ำมันพืช เครื่องปรุง เป็นต้น แต่บาง

แห่งที่อยู่ในท�ำเลไม่ดี หรือยังไม่มีลูกค้าประจ�ำก็จะขายสินค้าของใช้ในครัวแบบทั่วไป

ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ
	 ผู้วิจัยสมัภาษณผ์ูป้ระกอบการรา้นโชหว่ยจำ�นวน 20 คน โดยกระจายกลุม่สมัภาษณใ์หค้รอบคลมุ

พื้นที่ส่วนใหญ่นับจากตลาดบางกรวยถึงวัดสำ�โรง ทำ�การสัมภาษณ์ทั้งผู้ประกอบการร้านโชห่วยเดิมที่เปิด

กิจการมานานและที่เปิดไม่นาน เพื่อให้ได้ความคิดเห็นท่ีครอบคลุมท้ังจากบุคคลรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ โดย

จากการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้ข้อมูลทั่วไปดังนี้

ภาพที่ 4 ร้านโชห่วยเน้นขายของทำ�กับข้าวและทำ�ความสะอาด ร้านนี้ที่ตั้งอยู่ไม่ห่างจากร้าน

สะดวกซื้อสาขาวัดจันทร์มากนัก
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ตารางที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการร้านโชห่วย

ข้อมูลทั่วไป

 	 เพศ เป็นเพศหญิง 13 คน และเพศชาย 7 คน

	 อาย ุมีอายุอยู่ในช่วง 25 – 30 ปี มีจำ�นวน 1 คน อยู่ในช่วงอายุ 31– 40 มีจำ�นวน 2 คน อยู่ใน

	       ช่วงอายุ 41– 50 ปี มีจำ�นวน 7 คน และช่วงอายุ 51 – 80 ปี มีจำ�นวน 10 คน การศึกษา

                 ครั้งนี้ พบว่า ผู้ประกอบการร้านโชห่วยที่มีอายุมากที่สุด คือ 80 ปี โดยอายุเฉลี่ยของผู้

                 ประกอบการร้านโชห่วยที่ศึกษา  55.25  ปี

	 ระยะเวลาอยู่อาศัย อาศัยอยู่ในชุมชนเป็นเวลาระหว่าง 25 - 30 ปี มีจำ�นวน 4 คน และเป็น

	       เวลาระหว่าง 30 ปีขึ้นไปมีจำ�นวน 16 คน 

	 ระยะเวลาที่เปิดร้าน เปิดร้านโชห่วยเป็นเวลาตั ้งแต่ 31 ปีขึ้นไปมีจำ�นวน 4 คน และเปิดร้าน

	       เป็นเวลาตั้งแต่ 30 ปีลงมา มีจำ�นวน 16 คน 

	 รายได้ มีรายได้ต่อเดือนตั้งแต่ 1,000 – 6,000 บาท มีจำ�นวน  5  คน ส่วนที่มีรายได้ต่อเดือน

	       ตั้งแต่ 6,100 – 7,000 บาท มีจำ�นวน 8 คน มีรายได้ต่อเดือนตั้งแต่ 7,100 – 8,000 บาท 

	       มีจำ�นวน 2 คน  มีรายได้ตั้งแต่ 8,100 – 9,000 บาท  มีจำ�นวน 3 คน และมีรายได้

	       ตั้งแต่ 9,100 บาทขึ้นไป มีจำ�นวน 2 คน
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การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 

ตารางที่ 2 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค

 

จุดแข็งของกิจการร้านโชห่วย

	 ใกล้ชิดกับผู้ซื้อ: ร้านโชห่วยมีความใกล้ชิดกับผู้ซ้ือและมีลูกค้าประจ�ำ ร้านโชห่วยที่เปิดกิจการ

มามากกว่า 10 ปีจะมีลักษณะเฉพาะตัวคือท�ำกิจการมานานจนมีลูกค้าประจ�ำ และเน้นขายของเฉพาะที่

ขายได้จริง ๆ เช่น ไข่ ข้าวสาร น�้ำมันพืช เครื่องปรุง เป็นต้น หรือของใช้ในห้องน�้ำ น�้ำยาท�ำความสะอาด 

อุปกรณ์ห้องน�้ำ ถังน�้ำ อ่างน�้ำ เป็นต้น โดยลูกค้าประจ�ำจะเป็นพ่อค้าแม่ค้าในตลาด หรือเป็นหน่วยงาน

เทศบาล โรงเรียนประถม-มัธยมที่อยู่ในละแวก ส่วนร้านโชห่วยท่ีอยู่ในชุมชน ซ่ึงต้ังอยู่ห่างจากตลาดสด 

จะไม่เน้นขายของเฉพาะทาง แต่จะขายของจิปาถะให้พอมกี�ำไร หรอืเลอืกของทีจ่�ำเป็นส�ำหรบัคนในชมุชน

หรือหอพกั และยงัท�ำหน้าร้านขายอาหารเพือ่สร้างรายได้เพิม่อกีทางหนึง่ นอกจากนี ้ร้านค้าเหล่านีย้งัเป็น

แหล่งพบปะพูดคุยของคนในละแวกเดียวกัน 

	 มอิีสระในการปรบัเปลีย่น: ร้านโชห่วยมคีวามเป็นอสิระในการปรบัเปลีย่นตดัสนิใจและยงัใช้เงนิ

ทนุต�ำ่ส�ำหรบัการเปิดหรือปรับปรุงกจิการ ส่วนในแง่ท�ำเล ก็สามารถเลอืกได้ว่าต้องการท�ำเลระดบัใด กล่าว

คอื สามารถเลอืกท�ำเลระดับปานกลางก็ได้ ไม่จ�ำเป็นต้องเป็นท�ำเลทีด่มีากหรอืทีม่รีาคาแพง และไม่จ�ำเป็น

ต้องเป็นห้องแถวขนาดใหญ่ 
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	 - ร้านค้าริมถนน ผู้ประกอบการบางรายมีห้องเป็นของตัวเอง บางรายแต่เดิมทำ�งานรับจ้างใน

ตลาด เมื่อรู้จักพ่อค้าแม่ค้ามากขึ้นก็เช่าที่ทำ�เป็นร้านขายของแบบง่าย ๆ เม่ือกิจการอยู่ตัวจึงขยับขยาย

เช่าที่เพิ่มหรือค่อย ๆ ทำ�เป็นร้านค้าเต็มตัว 

	 - ร้านค้าหน้าชุมชนหมู่บ้าน มักดัดแปลงให้เป็นร้านค้าขายอาหาร โดยไม่ใช้เงินทุนมากและไม่

ต้องลงทุนในคราวเดียว เมื่อขายได้แล้วจึงค่อยสร้างต่อเติมเพิ่ม

	 - ร้านค้าชั้นล่างอาคารชุด/หอพัก ผู้ประกอบการบางรายซื้อห้องชั้นล่างเป็นกรรมสิทธิ์ บางราย

เริ่มจากลองเช่าดูก่อน ซ่ึงสามารถทำ�แบบค่อยเป็นค่อยไปได้ โดยเริ่มจากซ้ือช้ันขายของและตู้แช่มาลงก็

เปิดได้ทันที

	 - ร้านค้าเป็นเพิง เป็นร้านโชห่วยที่ลงทุนต�่ำ มีเงินทุน 3-4 หมื่นบาท โดยจะเช่าที่ท�ำเป็นเพิงอย่าง

ง่ายส�ำหรับขายของจิปาถะ หรือถ้าต้องการแผงโชว์สินค้าก็สามารถติดต่อขอได้จากผู้สนับสนุนน�้ำอัดลม 

ซึ่งจะมีตู้แช่มาให้ แต่ต้องมีเงินสดมัดจ�ำประมาณ 2 หมื่นบาท 

จุดอ่อนของกิจการร้านโชห่วย

	 ท�ำเลทีต่ัง้: ร้านโชห่วยมที�ำเลทีต่ัง้ทีไ่ม่ดมีาก เป็นท�ำเลทีต่ัง้ระดบัปานกลาง อยูใ่นตรอกซอกซอย 

ปากทางชุมชนหมู่บ้านที่ลึกเข้าไป จากการสัมภาษณ์พบว่า แต่เดิมท�ำเลท่ีตั้งร้านโชห่วยไม่ได้ด้อยไปกว่า

ร้านสะดวกซือ้ทีเ่หน็ในปัจจุบนั แต่หลงัจากมร้ีานสะดวกซือ้เกดิขึน้ ผูค้นกค็ุน้ชนิกบัการเข้าร้านสะดวกซือ้ 

เวลาขาดอะไรก็เข้าไปหาในร้านสะดวกซื้อก่อน ต่อมาท�ำให้ร้านโชห่วยที่อยู่ใกล้กันค่อย ๆ เริ่มซบเซา เลิก

กจิการ ปัจจบุนัจงึเหลอืแต่ร้านทีต้ั่งอยูใ่นท�ำเลปานกลาง อยูลึ่กเข้าไปในซอยหรอืตัง้อยูห่น้าปากทางชุมชน

หมู่บ้าน ยกเว้นก็แต่ร้านโชห่วยที่เน้นขายของเฉพาะทาง ของกินของใช้ส�ำหรับท�ำกับข้าว เช่น ไข่ ข้าวสาร 

น�้ำมันพืช เครื่องปรุง ที่ยังปักหลักอยู่บริเวณท�ำเลเดิม

	 การบริหารจัดการสินค้า: ร้านโชห่วยขาดการบริหารจัดการสินค้าที่มีประสิทธิภาพ ตรงข้ามกับ

ร้านสะดวกซือ้ทีจ่ะสะอาด สวา่ง เยน็สบาย วางสนิคา้เปน็ระเบยีบเรยีบรอ้ย และทีส่ำ�คญัคอืบรหิารจดัการ

สินค้าอย่างมีประสิทธิภาพ นับตั้งแต่รับสินค้า สต็อกสินค้า วางโชว์สินค้า โฆษณาเร่งขายสินค้าที่กำ�ลังจะ

หมดอายุ เก็บสินค้าออกเมื่อหมดอายุ สรุปบัญชีรับจ่าย และคืนสินค้าที่ไม่ได้มาตรฐาน การบริหารจัดการ

สินค้าที่มีประสิทธิภาพจะช่วยทำ�ให้สินค้าในร้านสะอาดได้มาตรฐาน ไม่เกินวันหมดอายุ ไม่มีเสีย บุบ ยุบ 

ฉีก ขาด ในขณะเดียวกัน การที่ร้านสะดวกซื้อมีไฟสว่างก็ช่วยให้ผู้ซื้ออ่านฉลาก ส่วนผสม คำ�อธิบาย วัน

หมดอายุได้อย่างชัดเจน 

	 นอกจากนี้ ร้านสะดวกซื้อยังมีสินค้าหลากหลายชนิดให้เลือก โดยจะวางเปรียบเทียบเป็นหมวด

หมู่ ทำ�ให้ผู้ซื้อสามารถหยิบมาเทียบกันได้ ถ้าไม่พอใจยี่ห้อไหน ก็หยิบอีกยี่ห้อที่วางอยู่ใกล้กัน มีอิสระใน

การใช้เวลาเลือก เมื่อพอใจจึงค่อยคิดเงินที่เคาน์เตอร์ ซึ่งมีบิลค่าใช้จ่ายพิมพ์ออกมา สามารถตรวจสอบ

ยอดสินค้าแต่ละตัว และยอดรวมทั้งหมด ปัจจัยเหล่านี้ทำ�ให้ผู้ซื้อวางใจในระบบที่มีประสิทธิภาพ ในทาง

กลับกัน ถ้าร้านโชห่วยไม่มีระบบจัดการสินค้า ผู้ซื้อจะเริ่มรู้สึกแคลงใจว่าสินค้าอาจแพงกว่า หรือคิดราคา

ไม่เป็นธรรม 
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	 การสนบัสนนุการขาย: รา้นโชห่วยขาดการสนบัสนนุการขายทีด่ ีทัง้ท่ีมลีกูคา้ประจำ�อยูแ่ลว้ โดย

ในขณะทีเ่จา้ของรา้นโชหว่ยจะใกลช้ดิกบัผูซ้ือ้หรอืมลีกูคา้ประจำ� แตท่วา่รา้นสะดวกซือ้กลบัสามารถสรา้ง 

“รายได้ประจำ�” ได้มากกว่า กล่าวคือสามารถทำ�ให้คนกลับมาแวะกลับมาซื้อได้ ทั้งที่ไม่ได้ใกล้ชิดกันมาก 

โดยออกแคมเปญ ลด แลก แจก แถมในลกัษณะตา่งๆ นำ�ไปสูค่วามภกัดใีนแบรนดส์นิคา้ เปลีย่นผูซ้ื้อทัว่ไป

ให้กลายเป็นลูกค้าประจำ�แบบอิงผลประโยชน์ (Benefit Based Habitual Customer)

	 แคมเปญหนึ่งที่เกิดขึ้นในขณะที่ผู้วิจัยทำ�การศึกษาอยู่ก็คือ เมื่อซื้อสินค้าครบ 40 บาท ก็จะได้

แสตมป์ 1 ดวง มีค่า 1 บาท ผู้ซื้อสามารถใช้แสตมป์แทนเงินสดแลกซื้อสินค้าในครั้งต่อไป แคมเปญนี้ส่ง

ผลใหผู้ซ้ือ้พยายามกลบัมาทีร่า้นอกีครัง้ เพราะหากไมไ่ดใ้ชแ้สตมปจ์ะรูส้กึเสยีดายเหมอืนทิง้เงนิไปเปลา่ๆ 

นี่เป็นตัวอย่างกลยุทธที่ช่วยให้ผู้ซื้อรู้สึกประหยัดเงินและใช้เงินคุ้มค่า 

	 ในกรณีของร้านโชห่วย ถึงแม้จะมีจุดเด่นคือใกล้ชิดกับลูกค้าประจำ� (Habitual Customer) แต่

ในหลายกรณี ความใกล้ชิดอาจไม่ได้นำ�ไปสู่การเปลี่ยนให้เป็นรายได้ประจำ�ก็ได้ บางกรณีแม้ผู้ซ้ือจะใกล้

ชิดกับผู้ประกอบการร้าน แต่ถ้าหากพอใจกับความรู้สึกที่ว่าตนได้ประหยัดและใช้เงินคุ้มค่าก็อาจจะเลือก

เข้าร้านสะดวกซื้อแทน 

โอกาสในการดำ�รงอยู่ของร้านโชห่วย

	 โอกาสของรา้นโชหว่ยเกดิจากการขยายตวัของประชากร รวมถึงการยา้ยถ่ินฐานเข้ามาหางานทำ�

และอยู่อาศัยในเขตเมือง โดยเฉพาะกลุ่มแรงงานที่เข้ามาหาบ้านเช่าและหอพักตามแหล่งที่อยู่อาศัยย่าน

ต่าง ๆ 

	 จากการสมัภาษณ์พบวา่ สำ�หรบัรา้นโชหว่ยแบบท่ีตัง้อยูห่นา้ปากทางชุมชนหมูบ้่าน แมม้แีนวโนม้

ว่าลูกค้าประจำ�ส่วนใหญ่เริ่มหันไปพอใจกบัร้านสะดวกซ้ือ ลดปริมาณการซ้ือในร้านโชห่วย ทำ�ให้้กำ�ไรของ

ร้านโชห่วยลดลง แต่ก็จะมีกลุ่มแรงงานใหม่ที่ย้ายเข้ามาทำ�งานและอยู่อาศัยในพื้นที่ แรงงานเหล่านี้มีราย

ได้เป็นรายวันและต้องการซื้อเชื่อสินค้า 

	 สำ�หรับร้านโชห่วยแบบตึกแถวที่ตั้งอยู่ในตลาด แม้ลูกค้าประจำ�เดิมจะเปลี่ยนพฤติกรรมไปซ้ือ

ของที่ร้านสะดวกซ้ือ แต่ก็จะมีพ่อค้าแม่ค้าจำ�นวนหนึ่งท่ีต้องการสินค้าเฉพาะทาง หรือพ่อค้าแม่ค้าหน้า

ใหม่ที่ต้องการซื้อเชื่อสินค้า

อุปสรรคในการดำ�รงอยู่ของร้านโชห่วย

	 อุปสรรคของร้านโชห่วยเกิดจากกระแสการพัฒนาที่ทำ�ให้ผู้ซื้อยิ่งคุ้นชินกับการเข้าร้านสะดวก

ซื้อและนับวันก็ยิ่งครอบคลุมทุกกลุ่มชนชั้นมากขึ้น จากการสัมภาษณ์พบว่า สำ�หรับร้านโชห่วยแบบที่ตั้ง

อยู่ในชุมชนหรือชั้นล่างของอาคารชุด แม้ปัจจุบันจะมีลูกค้าประจำ�เป็นคนในละแวกพื้นที่ แต่ในอนาคต

ลูกค้ากลุ่มนี้อาจลดปริมาณการซื้อสินค้าลง ทำ�ให้ร้านโชห่วยมีกำ�ไรลดลง จนมาถึงจุดหนึ่ง ผู้ประกอบการ

อาจตัดสินใจเลิกกิจการเนื่องจากเห็นว่า “ได้ไม่คุ้มเหนื่อย”

	 สำ�หรบัร้านโชหว่ยแบบตึกแถวทีต้ั่งอยูใ่นตลาด แมใ้นปจัจบุนัจะมลีกูคา้ประจำ�และมสีนิคา้เฉพาะ

ทาง แตใ่นอนาคตหากรา้นสะดวกซือ้มสีนิคา้เฉพาะทางมากกวา่นี ้ลกูคา้ประจำ�กอ็าจเปลีย่นพฤตกิรรมไป

ซื้อของที่ร้านสะดวกซื้อได้ 



52 ฉันทัส เพียรธรรม และ วันทนาพร รุ่งวรรณรัตน์

สรุปผลการวิเคราะห์

	 ผลการวเิคราะหจุ์ดแขง็ จุดออ่น โอกาสและอปุสรรค ของรา้นโชหว่ยทัง้ในสว่นรา้นคา้รมิถนน รา้น

คา้หนา้ชมุชนหมูบ่า้น รา้นค้าในอาคารชดุ พบวา่มลีกัษณะสอดคลอ้งกนั โดยหากยงัตอ้งการจะดำ�เนนิธรุกจิ

ต่อไป ก็ควรใช้กลยุทธแบบ “แก้ไขปรับปรุง” นั่นคือแก้ไขปัญหาภายในพร้อมไปกับตั้งรับปัญหาภายนอก

ให้รัดกุม เพราะจากการวิเคราะห์พบว่า ร้านค้าโชห่วยเหล่านี้มีจุดอ่อนมากกว่าจุดแข็ง และมีอุปสรรค

มากกว่าโอกาส 

	 โดยแม้ร้านโชห่วยมีจุดแข็ง คือ  1) มีความใกล้ชิดกับผู้ซื้อหรือมีลูกค้าประจำ�  2) มีอิสระในการ

ปรับเปลี่ยน/ตัดสินใจเนื่องจากผู้ประกอบการกิจการขายเอง แต่ก็มีจุดอ่อนมากกว่าคือ 1) มีทำ�เลที่ตั้งอยู่

ในระดับปานกลาง 2) ขาดการบริหารจัดการสินค้า 3) ขาดการสนับสนุนการขาย  โดยแม้ว่าร้านโชห่วยมี

โอกาส คอื 1) ประชากรเพิม่ขึน้จากแรงงานท่ียา้ยเขา้มาอยูอ่าศยัในพืน้ท่ี แตก่พ็บวา่ในอนาคตจะมอีปุสรรค

มากกว่า คือ 1) จะมีการแข่งขันมากขึ้น  2) ลูกหลานไม่อยากสืบทอดกิจการต่อ 3) ผู้บริโภคจะยิ่งคุ้นชิน

กับความสะดวกและความทันสมัยในอนาคต

	 สำ�หรับร้านคา้แบบเพงิ ถึงแมจ้ะมรีายละเอยีดแตกตา่งจากรา้นโชหว่ยแบบอืน่ ๆ  แตท่วา่สามารถ

ใชห้ลักการเดยีวกนั คอืเนน้การสรา้งความใกลช้ดิกับผูซ้ือ้ โดยพยายามเปลีย่นโอกาสซึง่มาจากแรงงานยา้ย

ถิ่นให้กลายเป็นรายได้และกำ�ไรเพิ่มในอนาคต

การอภิปรายผล
	 การขยายตวัของรา้นสะดวกซือ้สง่ผลตอ่รา้นโชหว่ย ทำ�ใหร้า้นโชหว่ยหลายแหง่ตอ้งปดิกจิการลง

เพราะขาดทุนหรือกำ�ไรลดลง ซึ่งก็สอดคล้องกับงานศึกษาของ Chemsripong (2011), Chemsripong 

et al. (2010), Kasemkosin (2002), Soiploy (2007) และ Tosinthiti (1999) ที่พบว่าร้านโชห่วยที่ได้

รับผลกระทบมากที่สุดก็คือร้านที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งศูนย์กลางกระจายสินค้าหรืออยู่ใกล้กับศูนย์กลางความ

เจริญ โดยผลกระทบที่มาจากร้านสะดวกซื้อดังกล่าว สามารถจำ�แนกได้เป็น 2 รูปแบบ คือ 1) ผลกระทบ

จากการรุกคืบเชิงพื้นที่ 2) ผลกระทบจากกลยุทธ์การค้า

	 อย่างไรก็ดี การศึกษาร้านโชห่วยในเขตเทศบาลบางกรวย ซ่ึงเป็นพื้นท่ีศึกษาในคร้ังนี้ ก็ได้พบ

ปรากฏการณ์ที่น่าสนใจประการหนึ่งคือ มีการขยายตัวของประชากรโดยเฉพาะแรงงานย้ายถิ่นเข้ามาใน

พื้นที่นี้อย่างต่อเนื่อง จึงส่งผลให้ร้านโชห่วยจำ�นวนหนึ่งยังสามารถเปิดดำ�เนินกิจการต่อไปได้ รวมถึงยังมี

ร้านโชห่วยเล็ก ๆ แห่งใหม่เกิดขึ้นด้วย ซึ่งก็ดูเหมือนเป็นการสวนกระแสการขยายตัวของร้านสะดวกซื้อ 

โดยร้านโชห่วยเกิดขึ้นใหม่มักตั้งอยู่ตามตรอกซอกซอย และมักเป็นร้านที่ตั้งอยู่ในทำ�เลระดับปานกลาง 

	 แต่ทั้งน้ี ก็ไม่ได้หมายความว่า จะต้องเกิดปรากฏการณ์สวนกระแสอย่างนี้ในพื้นท่ีอื่นเสมอไป 

เพราะในขณะทีเ่ทศบาลบางแหง่อาจมแีรงงานยา้ยถิน่เขา้มาในพืน้ทีเ่หมอืนกบัเทศบาลบางกรวย ก็อาจไม่

ไดม้แีรงงานยา้ยถิน่เขา้มาอยูอ่าศยัในพืน้ทีอ่ยา่งตอ่เนือ่งและพอเพยีงทีจ่ะสนบัสนนุใหเ้กิดร้านโชหว่ยแหง่

ใหม่ก็เป็นไปได้ ดังนั้น ประเด็นที่ว่าแรงงานย้ายถิ่นจะเป็นกำ�ลังซื้อช่วยสนับสนุนร้านโชห่วยได้หรือไม่นั้น 

จึงต้องขึ้นอยู่กับเงื่อนไขของแต่ละพื้นที่ด้วย 



53การปรับตัวของร้านโชห่วยภายใต้กระแสการขยายตัวของร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่

	 ในสว่นของการกระจายตวัเชงิพืน้ทีข่องรา้นโชหว่ย การศกึษาครัง้นีพ้บวา่ ทำ�เลทีต่ัง้ยงัคงถอืเปน็

ปจัจยัหลักทีส่ง่ผลตอ่การดำ�รงอยูข่องรา้นโชหว่ย โดยรา้นโชหว่ยทีม่ทีำ�เลไมด่นีัน้กม็โีอกาสทีจ่ะปดิกจิการ 

เพราะไมส่ามารถแขง่ขนักบัร้านค้าอ่ืนได้ สว่นรา้นท่ีมทีำ�เลดเีกนิไปกมี็โอกาสทีจ่ะปรบัเปลีย่นกลายเปน็รา้น

สะดวกซือ้สมัยใหม่ ในขณะที่ร้านโชห่วยที่ยังดำ�รงอยู่ได้นั้น มักจะเป็นร้านที่ตั้งอยู่ในทำ�เลระดบัปานกลาง 

เช่น อยู่ตรงกลางซอย ไม่ลึกไป แต่ก็ไม่ใกล้กับแหล่งความเจริญมากเกินไป	

ข้อเสนอแนะ
	 การขยายตัวของร้านสะดวกซือ้ทัง้ในแงก่ลยทุธก์ารคา้และการรกุคบืเชิงพืน้ที ่ทำ�ใหเ้กดิการปรบั

ตัวของร้านโช่ห่วย และการกระจายตัวใหม่ โดยร้านโชห่วยจะยังสามารถดำ�เนินกิจการต่อไปในพื้นที่มี

แรงงานย้ายถิ่นเข้ามา ในขณะที่จะถูกจำ�กัดพื้นที่ให้กระจายตัวอยู่ในทำ�เลระดับปานกลาง 

	 สำ�หรับร้านโชห่วยที่ต้องการจะดำ�เนินกิจการต่อ ผู้วิจัยเสนอแนะกลยุทธ์แบบ “แก้ไขปรับปรุง” 

โดยให้ความสำ�คัญกับความสัมพันธ์ของคนในชุมชน ทั้งกลุ่มคนที่อยู่มาอาศัยมานานและกลุ่มคนที่เป็น

แรงงานเข้ามาอยู่ใหม่ที่ต้องการสินเชื่อ แบ่งออกเป็น 3 ประการ ได้แก่ การปรับปรุงลูกค้าสัมพันธ์ การ

บริหารงาน และการปรับปรุงร้านค้า

	 ประการแรก การปรบัปรงุลกูคา้สมัพนัธ์ รกัษาฐานลกูคา้ประจำ�และกระชบัมติรกบัผูซ้ือ้รายใหม ่

ทำ�ให้ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจ รู้สึกว่าได้ประโยชน์คุณค่า (Worth) ใกล้เคียงกันกับมูลค่า (Price) ที่ได้จากการ

ลด แลก แจก แถมในร้านสะดวกซื้อ อาจเริ่มต้นด้วยการช่วยเหลือเป็นหูเป็นตา เป็นธุระเล็ก ๆ  น้อย ๆ  เชื้อ

เชญิใหเ้ข้ามานัง่พกัเหนือ่ยดทูวีใีนรา้น ซึง่จะชว่ยสรา้งความสนทิสนมอยา่งเปน็ธรรมชาต ิจนลกูคา้รู้สึกคุน้

ชินที่จะเดินเข้าร้านโดยไม่อึดอัด

	 ประการที่สอง การปรับปรุงการบริหารงาน ท้ังการบริหารงานท่ัวไปและงานบริการสินเช่ือกับ

ลกูคา้ประจำ�ในชุมชนหมูบ่า้น ยกระดับความสนทิสนมให้กลายเป็นความภกัด ี(Royalty) ในการอดุหนนุซือ้

สนิคา้ โดยถา้เปน็รา้นโชหว่ยทีมี่กลุม่ลกูค้าประจำ�ในตลาด กย็กระดบัจากลกูคา้ใหก้ลายเป็นคูค่า้ แตอ่ยา่งไร

ก็ดี การให้สินเชื่อก็มีข้อควรระวังคือ เป็นการสร้างความเสี่ยงให้กับกิจการ โดยถ้าผู้ซื้อจ่ายช้า จ่ายไม่ครบ 

ก็อาจทำ�ให้กิจการยิ่งประสบปัญหาขาดทุน ฉะนั้นการให้ซื้อเชื่อสินค้าจึงต้องการทำ�ด้วยความระมัดระวัง 

เบื้องต้นควรให้สินเชื่อเฉพาะคนที่รู้จักและให้จดบันทึกเสมอ

	 ประการที่สาม การปรับปรุงร้านค้า 

	 1) ทำ�ร้านให้สะอาดและสว่างอย่าให้มีมุมมืด หากไม่ได้ติดแอร์ก็ให้มีอากาศถ่ายเท มีที่เก็บของ

แยกต่างหาก ไม่วางปนกับของขาย วางโชว์สินค้าบนชั้นให้มองเห็นง่าย สินค้าสะอาดอยู่เสมอ 

	 2) มีระบบบัญชีที่ดี มีบัญชีงบลงทุน กำ�ไรขาดทุน บัญชีรายรับ-รายจ่ายประจำ�เดือน บัญชีค่าใช้

จ่ายประจำ�วัน บัญชีลูกหนี้-หนี้สิน สมุดสินเชื่อของลูกค้าประจำ�แต่ละคน เป็นต้น 

	 3) มีระบบจัดการสินค้าที่ดี ทำ�ให้ผู้ซื้อได้รับสินค้าที่ดีมีคุณภาพ คอยตรวจสินค้าที่รับเข้ามาทุก

รายการให้ได้มาตรฐาน ไม่มีเสีย บุบ ยุบ ฉีก ขาด มีการวางขายสินค้าเปรียบเทียบให้เป็นหมวดหมู่ เข้าใจ

งา่ย ทำ�ใหผู้้ซ้ือหยบิเปรยีบเทยีบได้ทนัท ีรวมถงึใหค้ำ�แนะนำ�วา่สนิคา้ยีห่อ้ไหนไดร้บัความพงึพอใจมากท่ีสดุ
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