
 
 

 

บทที ่2 

กรอบแนวคดิทางทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้อง 

ผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่สมยัใหม่ท่ีมีต่อร้านคา้ปลีกทอ้งถ่ิน

ขนาดเล็กในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยพื้นฐานทัว่ไปมีแนวการศึกษา 5 แนวทาง คือ 

       2.1.1 ฟังก์ช่ันอุปสงค์ (Demand function) 

            ฟังกช์ัน่อุปสงคเ์ป็นการแสดงความสัมพนัธ์ท่ีมีอยูร่ะหวา่งปริมาณการซ้ือสินคา้ชนิดใดชนิด

หน่ึงกบัปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงค์ของสินคา้ชนิดนั้น ( วีนสั ฤาชัย, 2548 ) เขียนแทนดว้ย

สัญญลกัษณ์ทางพีชคณิต ดงัน้ี 

  Qx = ƒ ( Px, Ax, Dx, Ox,  Ic, Tc, Ec,        Py, Ay, Dy, Oy,                G, N, W, ….. ) 

 

Strategic Variable       Consumer Variable     Competitor Variable     Other Variable 

 

             Controllable Variable                Uncontrollable Variable 

รูปแสดงสัญญลกัษณ์ทางพีชคณิตของฟังกช์ัน่อุปสงค ์

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคข์องสินคา้ X หรือปัจจยัก าหนดอุปสงคแ์บ่งออกเป็น2กลุ่ม ดงัน้ี 

     1. ตวัแปรท่ีผูข้ายสามารถควบคุมได ้(Controllable Variables) คือ ตวัแปรท่ีมีผลโดยตรงต่ออุป

สงคต่์อสินคา้ X และผูข้ายสามารถใชเ้ป็นกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ซ่ึงไดแ้ก่ 4Ps 

         1.1 ราคาของสินคา้ X (Price of Product X = Px) โดยทัว่ไปถา้ราคาสินคา้สูงข้ึน ผูซ้ื้อจะซ้ือ

สินคา้ X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกนัขา้มถา้ราคาสินคา้ลดลงปริมาณสินคา้ X ท่ีผูซ้ื้อ

ตอ้งการเสนอซ้ือก็จะเพิ่มมากข้ึน ยกเวน้สินคา้ท่ีแสดงความเชิดหน้าชูตา ถา้มีราคาต ่าปริมาณการ

เสนอซ้ือจะนอ้ยลง ดงันั้นผูข้ายสามารถก าหนดราคาไดว้า่ควรจะขายในราคาเท่าไร 
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          1.2 การส่งเสริมการขายสินคา้ X (Promotion Strategy = Ax) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสามารถส่งเสริม

การขาย (Advertising and Promotion Efforts) ไดม้ากข้ึน เช่นการโฆษณา การลดแลกแจกแถม เป็น

ตน้ ส่ิงเหล่าน้ีช่วยกระตุน้ให้ผูซ้ื้อซ้ือสินคา้ X มากข้ึน ดงันั้น ผูข้ายสามารถก าหนดไดว้่าควรจะมี

ค่าใชจ่้ายในการโฆษณาเท่าไร มีการแจกอะไรบา้ง 

          1.3 ตวัสินคา้ X เอง (Product Quality & Design X = Dx) ซ่ึงไดแ้ก่การออกแบบผลิตภณัฑ ์

รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์คุณภาพของสินคา้ X เองผูซ้ื้อสินคา้บางคนซ้ือเพราะชอบรูปลกัษณ์แบบใหม่ๆ

ของสินคา้ดงันั้นผูข้ายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้บางกลุ่ม  

          1.4 การวางขายสินคา้ X (Place of Sale = Ox) ซ่ึงไดแ้ก่ ท่ีตั้งคลงัสินคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ X ถา้

หากสินคา้ X วางขายอยู่ทัว่ไป ลูกคา้สามารถหาซ้ือได้ง่าย ดงันั้นผูข้ายสามารถให้บริการต่างๆ

ตามมา เช่น ใหค้  าแนะน าในการใช ้ซ่อม ประกนั ซ่ึงช่วยเพิ่มยอดขาย 

      2. ตวัแปรท่ีควบคุมไม่ได ้(Uncontrollable Variables) ตวัแปรท่ีผูข้ายไม่สามารถควบคุมได ้แบ่ง

ออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 

          2.1 ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค (Consumer Variables) ผูซ้ื้อสินคา้Xประกอบดว้ย 

                2.1.1 รายได้ของผูซ้ื้อ/ผูบ้ริโภค (Ic) ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้ของผูบ้ริโภคและ

ปริมาณการซ้ือสินคา้ X สามารถคาดไดว้า่จะเป็นบวกหรือลบไดข้ึ้นอยูก่บัลกัษณะของสินคา้ 

                         - ถา้เป็นสินคา้ปกติ (Normal or Superior Goods) เม่ือผูซ้ื้อมีรายไดเ้พิ่มข้ึนปริมาณ

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ย โดยมีความสัมพนัธ์ไปในทางบวก 

                         - ถา้เป็นสินคา้ดอ้ย (Inferior Goods) ผูซ้ื้อจะตอ้งการสินคา้ในปริมาณท่ีสูง เม่ือผูซ้ื้อ

รายไดม้ากกวา่เม่ือเขามีรายไดสู้งข้ึน ตวัอยา่งเช่น เราจะสังเกตเห็นวา่คนจนมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภค

ขา้วมากกว่าคนท่ีมีรายไดสู้ง เม่ือราคาสินคา้ดอ้ยสูงข้ึนผูซ้ื้อมีความรู้สึกว่ารายได้ลดลงเพราะซ้ือ

สินคา้ไดป้ริมาณน้อยลง จึงจ าเป็นตอ้งงดการซ้ือสินคา้บางอย่างท่ีจ  าเป็นน้อยกว่าเพื่อมาซ้ือสินคา้

ดอ้ยเพิ่มข้ึน ในทางกลบักนัเม่ือสินคา้ดอ้ยราคาลดลงผูซ้ื้อมีความรู้สึกว่ารายไดเ้พิ่มมากข้ึน เพราะ

สามารถซ้ือสินคา้เหล่าน้ีไดใ้นปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน ผูซ้ื้อจึงนิยมซ้ือสินคา้อ่ืนบางอย่างท่ีมีคุณภาพ

ดีกวา่มาบริโภคแทนสินคา้ดอ้ยท่ีเคยซ้ือประจ าจึงลดลง 

                2.1.2 รสนิยมและความชอบของผูบ้ริโภค (Consumer Tastes and Preference = Tc) การ

เปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ื้อก็มีผลต่อปริมาณสินค้าท่ีผูซ้ื้อต้องการซ้ือมาก ถ้าผูซ้ื้อหันมานิยม
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ชมชอบสินคา้ X ก็ยอ่มท าให้ปริมาณสินคา้ X ท่ีขายไดเ้พิ่มมากข้ึน หรือในทางตรงกนัขา้มถา้ความ

นิยมชมชอบของสินคา้ X ลดลงก็จะท าใหอุ้ปสงคข์องสินคา้ X ลดลง 

                2.1.3 การคาดคะเนของผูซ้ื้อ (Expectation = Ec) เก่ียวกบัส่ิงต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานะ

ทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจเป็นการคาดคะเนเก่ียวกบัสินค้านั้นในอนาคต หรือเป็นการ

คาดคะเนเก่ียวกบัรายไดข้องผูซ้ื้อในอนาคต 

          2.2 ตวัแปรซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัผูข้ายรายอ่ืน (Competitor Variables) ซ่ึงอาจเป็นคู่แข่งซ่ึงขาย

สินคา้ Y ซ่ึงสามารถใชท้ดแทนสินคา้ X ได ้หรืออาจเป็นผูข้ายซ่ึงขายสินคา้ Z ซ่ึงสามารถใชร่้วมกบั

สินคา้ X ได ้ประกอบดว้ย 

                2.2.1 ราคาของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกนักบัสินคา้ X (Price of Related Products) ถา้ราคาของ

สินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนั (Py) เพิ่มข้ึนเราคาดไดว้า่ผูซ้ื้อหนัไปซ้ือสินคา้ X (Qx) เพิ่มข้ึน ในทางตรงกนั

ขา้มถา้ราคาของสินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนั (Py) ลดลง ปริมาณการซ้ือสินคา้ X (Qx) จะลดลงดว้ย ใน

กรณีท่ีเป็นราคาของสินคา้ทีใชร่้วมกนั (Pz) เพิ่มสูงข้ึน เราคาดเดาไดว้่าผูซ้ื้อจะลดการซ้ือสินคา้ X 

ลง ในทางตรงกนัขา้มถา้มีการลดลงของ Pz จะเห็นไดว้า่ Qx จะเพิ่มสูงข้ึน 

                2.2.2  การส่งเสริมการขายของสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง (Ay) การโฆษณาและการส่งเสริมการ

ขายของผูข้ายสินคา้ Y ท าให้ปริมาณการซ้ือสินคา้ X ลดลง ในทางตรงกนัขา้มการส่งเสริมการขาย

ของผูข้ขายสินคา้ Z จะมีผลท าใหป้ริมาณการขายสินคา้ X เพิ่มข้ึน 

          2.3 ตวัแปรอ่ืนๆ (Other Uncontrollable Variables) แบ่งออกไดเ้ป็น 

                2.3.1 นโยบายของรัฐบาล(G) ซ่ึงอาจจะส่งเสริมหรือลดปริมาณการซ้ือสินคา้X  

                2.3.2 จ านวนผูซ้ื้อ ขนาดของประชากร (N) เป็นผลทางบวกกบัอุปสงคข์องสินคา้ 

                2.3.3 สภาพดินฟ้าอากาศ (W) อาจจะสนบัสนุน หรือลดการซ้ือสินคา้ X ได ้เช่น ปริมาณ

น ้าฝนในพื้นท่ีอาจส่งผลใหป้ริมาณการซ้ือร่มเพิ่มมากข้ึน เป็นตน้ 

       2.1.2 แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค  

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมุ่งอธิบายรูปแบบการบริโภคสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภค

ตอ้งการความพอใจสูงสุดจากการบริโภคสินคา้ สินคา้แต่ละชนิดจะให้ความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค

จ านวนหน่ึง ซ่ึงอาจแตกต่างกนัตามประเภท ลกัษณะ รูปร่าง สีสัน รสชาด เวลา และสถานท่ีนั้นๆ 

ดงันั้นผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจเลือกสินค้าท่ีตอบสนองความตอ้งการของตนได้มากท่ีสุด โดย
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เปรียบเทียบระหว่างสินคา้ ว่าสินคา้ใดจะให้ความพึงพอใจมากกว่ากนั ผูบ้ริโภคจ าจะตอ้งเลือกก็

เพราะว่าขอ้จ ากดัทางดา้นรายไดข้องผูบ้ริโภคและสินคา้แต่ละชนิดมีราคาก ากบัอยู่ จึงกล่าวไดว้่า 

การเลือกบริโภคสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงในปริมาณใดยอ่มหมายถึง ผูบ้ริโภคตอ้งยอมแลกความพึง

พอใจท่ีไดรั้บจากสินคา้นั้นกบัเงินรายไดท่ี้ตอ้งจ่ายออกไปตามราคาและปริมาณสินคา้ และเพื่อให้

การเลือกมีความพอใจสูงสุดผูบ้ริโภคจะพิจารณาเปรียบเทียบความพึงใจท่ีไดรั้บจากการบริโภค

สินคา้ 1 หน่วย หรือบริโภคสินคา้นั้นเพิ่มอีก 1 หน่วย กบัราคาสินคา้ต่อหน่วยท่ีตอ้งเสียไปวา่คุม้กนั

หรือไม่ ถา้ความพึงพอใจมากกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะเลือกบริโภคสินคา้นั้น หรือบริโภคในปริมาณ

ท่ีมากข้ึนจากเดิม แต่ถา้หากความพึงพอใจนอ้ยกวา่ราคาก็จะไม่เลือกบริโภคหรือลดการบริโภคลง 

นกัเศรษฐศาสตร์ไดน้ าทฤษฎีว่าดว้ยพฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัอรรถประโยชน์เพื่อใช้

เปรียบเทียบเรียงล าดบัความพึงพอใจบริโภคระหว่างสินคา้ต่างๆ (Ordinary approach) แต่ไม่มี

ความหมายแสดงจ านวนการนบั “ปริมาณ” ความพึงพอใจระหวา่งสินคา้ (Cardinal approach) การ

อาศยัหลกัทฤษฎีอรรถประโยชน์น้ี ท าให้สามารถก าหนดรูปแบบและปัจจยัตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อ

การบริโภคสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน เพื่อน าไปใชต่้อการวเิคราะห์ต่อไป (สรยทุธ มีนะพนัธ์, 2521) 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factor Influencing Consumer’s 

Buying Behavior) ประกอบดว้ย   

            1. ปัจจยัภายใน ปัจจยัภายในเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึง

พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเร่ิมจากส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้าต่างๆ ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการปัจจยั

ภายในของบุคคล ไดแ้ก่ความตอ้งการ, แรงจูงใจ, บุคลิกภาพ และการตระหนกัรู้ 

                 1.1 ความตอ้งการ คือ ความตอ้งการทั้งดา้นร่างกายและจิตใจ ซ่ึงสามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 

                       - ความตอ้งการท่ีเด่นชดั เป็นความตอ้งการท่ีจ ะท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือไดง่้าย 

                       - ความตอ้งการทางร่างกาย เป็นความตอ้งการเพื่อความอยูร่อด ไดแ้ก่ อาหาร, บา้น, 

ยารักษาโรค หรือความตอ้งการทางดา้นจิตใจ เช่น ความปลอดภยั 

                       - ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากตวัผูบ้ริโภค เป็นความตอ้งการท่ีสังงคมตอ้งการใช้

เกิดข้ึนในตวัผูบ้ริโภค 

ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งค านึงไวว้า่ความตอ้งการเป็นส่ิงท่ีสร้างไม่ได ้แต่ความตอ้งการเป็น

ส่ิงท่ีสามารถปลุกเร้ากระตุน้ได ้



13 

 

 

                1.2 แรงจูงใจ เป็นส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนจากภายในบุคคลและผลกัดนัให้เกิดการกระท าข้ึนและ

เป็นแรงจูงใจท่ีสร้างอยูบ่นรากฐานของความตอ้งการ เม่ือไรท่ีผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจแลว้ความตอ้งการ

ก็จะไดรั้บการตอบสนอง เพราะวา่คนเม่ือเกิดแรงจูงใจก็จะเกิดสภาวะไม่สบายใจ (Discomfort) 

                 1.3 บุคลิกภาพ ประกอบไปดว้ยลกัษณะทศันคติและอุปนิสัยของบุคคลท่ีจะมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล การพิจารณาจากบุคลิกภาพจะพิจารณาจากความเช่ือมัน่ในตนเอง

ลกัษณะความเป็นผูน้ า, ความมัน่คงทางอารมณ์, การเขา้สังคม, การปรับตวั, ความมีระเบียบวินยั 

และความมีอ านาจ 

                 1.4 การรับรู้ จะเกิดจากการท่ีบุคคลถูกกระตุน้ให้ตดัสินใจปฏิบติั บุคคลจะมีการรับรู้

แตกต่างกนัถึงแมว้า่จะถูกกระตุน้อยา่งเดียวกนั และสถานการณ์อยา่งเดียวกนั ลกัษณะการรับรู้จะ

ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของส่ิงกระตุน้ (ส่ิงเร้า) ความสัมพนัธ์ของส่ิงกระตุน้กบัส่ิงรอบตวับุคคลสภาพ

ภายในบุคคล การรับรู้ของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแตกต่างกนั เพราะผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนัใน

เร่ืองของร่างกาย ดงันั้นกิจการจ าเป็นตอ้งทราบถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปแลว้กิจการมกั

สนใจการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัจินตภาพทางดา้นผลิตภณัฑ์และกิจการวา่มีความคิดเห็นต่อส่ิง

เหล่าน้ีอยา่งไร เพราะจินตภาพจะช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจไดถึ้งความตอ้งการของตน จินตภาพท่ี

เก่ียวขอ้งต่อการรับรู้ ไดแ้ก่ 

                       - จินตภาพทางดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นความเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์และท าให้

ผูบ้ริโภคสามารถแยกความหมายในการซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้

                       - จินตภาพของตราสินคา้ เป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้และสามารถ

สร้างความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจวา่ชอบและตดัสินใจตราสินคา้ใด 

                 1.5 ทศันคติ เป็นการประเมินผลการรับรู้ท่ีพอใจหรือไม่พอใจหรือของบุคคลท่ีเป็น

ความรู้สึกด้านอารมณ์ และจะมีแนวโน้มการปฏิบติัต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึงทศันคติจะมี

อิทธิพลต่อความคิดเห็นและพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภค เพราะทัศนคติมีผลกระทบต่อ

กระบวนการเลือกซ้ือการเรียนรู้ และการตดัสินใจ ทศันคติ ประกอบดว้ย ส่วนประกอบของความรู้ 

เป็นการรับรู้ถึงขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และถา้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ี ถูกตอ้งจะท าให้การหา

ขอ้มูลทีถูกตอ้งดว้ยส่วนประกอบของการแสดง ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากการประเมินผล 

และถา้ตอ้งการให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีกิจการจ าเป็นตอ้งเสนอส่ิงดึงดูดท่ีถูกตอ้งและตอ้งชกัจูงใจ
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ให้กิจการใชเ้กณฑ์ท่ีถูกตอ้ง พฤติกรรมเป็นการแสดงออกของบุคคลในพฤติกรรมต่างๆ และจะมี

ความแตกต่างในแต่ละบุคคล เพราะพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงต่างๆ ดงัน้ี สาเหตุท่ีท าให้

เกิดนั้น คือความตอ้งการของผูบ้ริโภค ,ส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรม และเป้าหมายนั้น 

คือสามารถสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

                 1.6 การเรียนรู้ จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลนั้นไดแ้สดงพฤติกรรมแลว้ และเกิดข้ึนโดยผา่นส่ิง

ต่างๆคือ แรงขบัภายใน, ส่ิงเร้า, ตวัเร่งให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขบัเสริมอ่ืนๆ การ

เรียนรู้จะท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และประสบการณ์ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการเรียนรู้ไดใ้น 

3ลกัษณะ คือ 

                      - ดา้นความรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการไม่รู้ขอ้มูลมาเป็นการรับรู้ขอ้มูล

หรือจากท่ีรับรู้นอ้ยมาเป็นรับรู้มากข้ึน 

                      - ดา้นความรู้สึก เป็นการเปล่ียนแปลงความรู้สึกจากไม่ชอบเป็นชอบ หรือจากชอบ

นอ้ยเป็นชอบมาก 

                      - ดา้นทกัษะ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเก่ียวกบัความช านาญ คือ จากส่ิงท่ีท าไม่

เป็นมาท าเป็นหรือจากท่ีเป็นนอ้ยมาท าใหค้ล่องข้ึนหรือจากท่ีไม่ยอมท ามาเป็นลงมือท า 

             2. ปัจจยัภายนอก เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และเป็นปัจจยัท่ี

ไม่สามารถควบคุมได ้ปัจจยัภายนอกประเด็นใหญ่ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ 

                 2.1 อิทธิพลทางเศรษฐกิจ เป็นการพิจารณาถึงโอกาสทางเศรษฐกิจ จะท าให้การเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคเป็นไปตามสถานภาพทางเศรษฐกิจ และจะมีอิทธิพลต่อการเลือกและการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 

                      - รายได ้เป็นปัจจยัท่ีจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคท่ีส าคญัมากเพราะ

ถือวา่เป็นแหล่งของอ านาจซ้ือ เช่น รายไดส่้วนบุคคลจะเป็นรายไดข้องผูบ้ริโภค 

                      - แนวโนม้ในการบริโภคและการออมของผูบ้ริโภค เป็นการพิจารณาถึงแนวโนม้ของ

การบริโภคจะมีมากหรือนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัรายได ้

                      - ขนาดของครอบครัวรายได้ เป็นการพิจารณาถึงจ านวนคนในครอบครัว เพราะจะมี

ผลต่ออตัราการบริโภคหรือการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละยงัตอ้งค านึงถึงรายไดท่ี้ครอบครัวได ้เพราะจะมีผล

ต่อการซ้ือได ้
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                      - การเป็นเจา้ของทรัพยสิ์นท่ีสามารถน ามาเปล่ียนเป็นเงินไดโ้ดยง่าย เช่น ท่ีดิน, หุ้น, 

ทองค า เป็นตน้ เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสในการบริโภคหรือใช้ผลิตภณัฑ์ท่ี

ตอ้งการไดง่้ายกวา่ผูบ้ริโภคท่ีไม่มีทรัพยสิ์นอะไร 

                      - การให้สินเช่ือ เป็นการเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือได้และยงัช่วยให้ผู ้

จ  าหน่ายขายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

                2.2 อิทธิพลทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลหรือจะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

                      - กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มคนท่ีมีผูเ้อาเยี่ยงอยา่งหรือนิยมชมชอบในเร่ืองรสนิยมการแต่ง

กาย, การใชก้ารกิน, การอาศยั, ความคิดเห็น และงานอดิเรก เป็นตน้ กลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ ผูท่ี้พบปะกนั

เป็นประจ า เช่น ครอบครัว เพื่อน, กลุ่มท่ีมีความสัมพนัธ์อยา่งไม่เป็นทางการ เช่น ดาราภาพยนตร์, 

กลุ่มท่ีมีผูต้อ้งการจะเลียนแบบ, กลุ่มท่ีมีผูป้ฏิเสธพฤติกรรม 

                      - ครอบครัว ประกอบดว้ย พ่อ แม่ และลูก แต่การตดัสินใจจะมีมากหรือนอ้ย ข้ึนอยู่

กบัชนิดของผลิตภณัฑ ์บทบาท และความสัมพนัธ์ภายในครอบครัว 

                2.3 อิทธิพลทางวฒันธรรม เป็นพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการ และพฤติกรรม

ผูบ้ริโภควา่ถูกตอ้งหรือไม่ ตามความเช่ือ, แบบการด าเนินชีวติ, การแต่งกาย เป็นตน้ ประกอบดว้ย 

                      2.3.1 วฒันธรรมยอ่ย มีรากฐานมาจาก 

                               - กลุ่มเช้ือชาติ เช่น ไทย จีน องักฤษ ท าให้กิจกรรม ความชอบ รสนิยมและการ

บริโภคต่างกนั 

                               - กลุ่มศาสนา แต่ละศาสนาจะมีความชอบ และขอ้หา้มต่างกนัซ่ึงจะส่งผลต่อการ

บริโภคผลิตภณัฑ ์

                      2.3.2 สีผวิ เช่น ผวิขาว ด า เป็นตน้ จะมีแบบของวฒันธรรมต่างกนั 

                      2.3.3 พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ จะมีรูปแบบด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างและท าให้มีอิทธิพลต่อ

การบริโภคต่างกนัดว้ย 

                      2.3.4 ชั้นทางสังคม เป็นตวัก าหนดว่าผูบ้ริโภคมีความคิด ความเช่ือ ทศันคติ ความ

สนใจ การใชจ่้ายเงิน และพฤติกรรมคลา้ยกบับุคคลอ่ืนๆในสังคมเดียวกนั 
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                2.4 อิทธิพลทางธุรกิจ เป็นส่ิงกระตุน้เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีสร้างการดึงดูดใจ

ผูบ้ริโภคโดยผ่านการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขายและวิธีอ่ืนๆท่ีใช้เพื่อ

กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

จากปัจจัยภายนอกเหล่าน้ีผู ้บริโภคไม่สามารถควบคุมอิทธิพลทางสภาวะแวดล้อม

เช่นเดียวกบัท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถควบคุมปัจจยัภายใน ผูบ้ริโภคไม่สามารถทราบถึงตวัแบบของ

พฤติกรรมของสมาชิกในครอบครัว กลุ่มสังคม และวฒันธรรม ในระยะสั้นอาจกล่าวไดว้า่ ผูบ้ริโภค

ไดรั้บผลกระทบจากสภาวะแวดลอ้มนอ้ยมาก สภาวะแวดลอ้มจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อผูบ้ริโภคก็

ต่อเม่ือผูบ้ริโภคประสบกบัปัญหาจากอิทธิพลของสภาวะแวดลอ้มท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้การ

สังเกต และพยายามท าความเขา้ใจสภาวะแวดลอ้มนั้น ถา้ผูบ้ริโภคยอมรับอิทธิพลของสภาวะ

แวดล้อมนั้นรวมทั้ง ข่าวสารท่ีได้รับมาก็จะมีผลต่อความตอ้งการ การจูงใจและทศันคติของ

ผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจคา้ปลีก (Marquardt , Makens and Roe. 1979, อา้งในวิ

สิทธ์ ศิลาอาสน์, 2544) ไดอ้ธิบายพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ไวว้่า จะข้ึนกบัระบบ

เศรษฐกิจซ่ึงจะมีผลต่ออ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละคน ดงัน้ี 

       1. การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บความพอใจสูงสุดนั้น ผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินคา้ตามท่ีตนวางแผนไว ้3 

ประการดว้ยกนั คือ 

           1.1 ผูบ้ริโภคจะเลือกสินคา้ท่ีมีราคาสูงถา้มีให้เลือกหลายยี่ห้อ เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะมีความ

เช่ือวา่สินคา้ท่ีราคาสูงเป็นสินคา้คุณภาพดี 

           1.2 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้มกัจะตอ้งท าการต่อรองสินคา้ก่อนท่ีจะตดัสินใจก่อนซ้ือเสมอ 

           1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูงจะมีพฤติกรรมในการซ้ือสินค้ามูลค่าสูงตามไปด้วย แต่ทั้ งน้ี

ผูบ้ริโภคก็จะตอ้งไตร่ตรองใหดี้ถึงสินคา้ท่ีจะท าการซ้ือใน 2 สถานการณ์ คือ 

                 - ผูบ้ริโภคท าการไตร่ตรองอย่างละเอียดในการซ้ือสินค้า จะซ้ือสินคา้ท่ีตรงกับความ

ตอ้งการ หรือซ้ือสินคา้ท่ีมีความจะเป็นตอ้งใช ้หรือสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจ าอยูแ่ลว้ เจา้ของธุรกิจคา้

ปลีกจึงน ากลยุทธ์โฆษณาสินคา้ท่ีจดัรายการในส่ือหนงัสือพิมพห์รือแผ่นพบัต่างๆเพื่อให้ผูบ้ริโภค

ไดท้  าการวางแผนซ้ือสินคา้ไวก่้อนล่วงหนา้ 
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                 - ผูบ้ริโภคไม่ไดท้  าการไตร่ตรองอย่างละเอียดในการซ้ือสินคา้จะท าการซ้ือสินคา้ท่ีตน

เห็นแลว้อยากได ้หรือสินคา้ท่ีตนไม่ไดใ้ชเ้ป็นประจ า หรือซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือไม่

นานนกั ซ่ึงเจา้ของธุรกิจคา้ปลีกไดน้ ากลยทุธ์บตัรเครดิตมาใชใ้นการช าระค่าสินคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภค

ไดรั้บความสะดวกในการซ้ือสินคา้ และผูบ้ริโภคอาจจะซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมากข้ึน 

       2. รายไดเ้ป็นปัจจยัประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่ออ านาจการซ้ือของผูบ้ริโภค 

            2.1 ถา้ผูบ้ริโภคมีรายไดเ้พิ่มข้ึน พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จะเปล่ียนไปในทิศทางท่ีจะซ้ือ

สินคา้ในมูลค่าสูง ภายใตก้ารพิจารณาแลว้วา่ สินคา้นั้นมีคุณภาพท่ีเหมาะสมกบัราคา 

            2.2 ถ้าผูบ้ริโภคมีรายได้ต ่า หรือรายได้นั้นไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้พฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ก็จะไม่เป็นไปตามท่ีวางแผนไวเ้ช่นกนั 

นอกจากน้ีแลว้พฤติกรรมของมนุษยก์็ยงัข้ึนอยูก่บัปัจจยัพื้นฐาน 4 ประการดว้ยกนัคือ ลกัษณะส่วน

บุคคลของผูบ้ริโภค บทบาททางสังคมของผูบ้ริโภค ชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภค และสถานภาพทาง

สังคมของผูบ้ริโภค       

2.1.3 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดเ้พื่อตอบสนอง

ความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค โดยมีส่วนประสมการตลาดเป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อท่ี

มีศกัยภาพเพื่อชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ

คณะ, 2546) ประกอบดว้ย 

        1. ผลิตภณัฑ์และบริการ (Product and Service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองต่อความพึง

พอใจของลูกคา้ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย 

สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร หรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าใน

สายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้ง

พยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

            - ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างทางการแข่งขนั 

            - พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่าง

ลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
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            - การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่ง

ท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

            - การพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึนซ่ึงตอ้งค านึงถึง

ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

            - กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑแ์ละสายผลิตภณัฑ ์

        2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน และราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์ ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา

ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

            - คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ

ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

            - ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

            - สภาพการแข่งขนัในตลาด 

            - กลยทุธ์การตลาดอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ภาพลกัษณ์ของสินคา้ การส่งเสริมการขาย 

        3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย 

สถาบนั หรือกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน า

ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่าย จึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

            - ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูก

เปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค 

หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

            - การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย

ตวัผลิตภณัฑ ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

        4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผู ้

ซ้ือ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขายท าการขาย และ

การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึง
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หรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสาน โดยพิจารณาถึง

ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือส่งเสริมท่ี

ส าคญั ดงัน้ี 

            - การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กรและผลิตภณัฑ์บริการหรือ

ความคิดท่ีตอ้งการมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

            - การขายโดยใชพ้นกังาน เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 

            - การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขาย

โดยใชพ้นกังานขายและการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจทดลอง

ใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน 

            - การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้และ

บริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน กระบวนการ ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน

โดยองค์การหน่ึง เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวเป็น

กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

            - การตลาดทางตรงและการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้

เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวธีิการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบั

ผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 

        5. บุคลากร (People) หรือพนกังาน (Employee) เป็นส่วนประสมการตลาดซ่ึงตอ้งอาศยัการ

คดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้และสร้างความ

แตกต่างเหนือคู่แข่ง พนักงานต้องมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ได ้

รวมทั้งมีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และสามารถสร้างค่านิยมให้กบับริษทัจะ

ครอบคลุม 2 ประเด็น ดงัน้ี 

            - บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจากจะท าหนา้ท่ีผลิตบริการแลว้

ยงัตอ้งท าหน้าท่ีของผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อมๆกนัดว้ย การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีส่วน

จ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 

            - ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมีผลมาจาก

ลูกคา้อ่ืนแนะน ามา ตวัอยา่งท่ีเกิดข้ึนเช่น กลุ่มลูกทวัร์ หรือลูกคา้จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไป แต่



20 

 

 

ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการให้อยูใ่นระดบั

คงท่ี 

        6. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการ มี

ความสัมพนัธ์เช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็

ไม่สามารถแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้ทั้ งหมด เช่น การเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะ

ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช้ ระดับการใช้เคร่ืองจกัรกลในการให้บริการ 

อ านาจการตดัสินใจของพนกังาน การท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็

ตามความส าคญัของประเด็นปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่จะส าคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมี

ความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัการความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ จะเห็นไดว้่า

การจดัการตอ้งใหค้วามสนใจในเร่ืองของการให้บริการและการน าส่ง ดงันั้นส่วนประสมการตลาด

ควรคลอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 

       7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การพฒันาทางดา้นกายภาพซ่ึงลูกคา้

มองเห็นไดแ้ละรูปแบบการใหบ้ริการ โดยการสร้างภาพรวมเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ไดท้ราบถึง

ภาพลกัษณ์ของการใหบ้ริการอยา่งชดัเจน 

      2.1.4 แนวคิดเกีย่วกบัธุรกจิค้าปลกี 

การคา้ปลีก (Retailing) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกนัโดยตรงกบัการขายผลิตภณัฑ์ให้กบั

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพื่อการใช้ส่วนตวัมิใช่เพื่อธุรกิจ ขอบเขตงานของผูค้า้ปลีกประกอบดว้ยการ

เลือกตลาดเป้าหมาย เป็นการก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยศึกษาความตอ้งการและพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค เพื่อเลือกสินคา้ท่ีเหมาะสมมาจ าหน่าย รวมทั้งการก าหนดราคา การโฆษณา การส่งเสริม

การขาย และกลยุทธ์การตลาดดา้นอ่ืนๆ การเลือกผลิตภณัฑ์และบริการเป็นการเลือสินคา้ท่ีจะมา

จ าหน่าย เป็นการพิจารณาดา้นท าเลท่ีตั้งซ่ึงจะตอ้งใกลชิ้ดกบัลูกคา้ การก าหนดราคาสินคา้เพื่อดึงดูด

ใจผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้และการควบคุมส่วนประสมการคา้ปลีก เช่น การบริหารตน้ทุนสินคา้  

ปัจจยัท่ีท าให้ธุรกิจการคา้ปลีกเกิดการเปล่ียนแปลงประกอบด้วยอตัราการเพิ่มข้ึนของ

ประชากร อตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ อตัราค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึนทั้งดา้นแรงงาน พลงังาน และ

การลงทุน แบบแผนการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค ทศันคติ การเลือกซ้ือ และก าลงัซ้ือท่ีเปล่ียนแปลง

ไป กฎระเบียบ และกฎหมายของรัฐท่ีมุ่งเน้นคุม้ครองผูบ้ริโภค ซ่ึงการเปล่ียนแปลงธุรกิจคา้ปลีก
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แบบไม่มีร้านคา้ เช่น การขายผ่านส่ือโทรทศัน์และคอมพิวเตอร์ การเพิ่มข้ึนของคู่แข่งขนัระหว่าง

ช่องทางท่ีแตกต่างกนั เช่น ร้านคา้สพะดวกซ้ือ ห้างดิสเคาน์สโตร์ เป็นตน้ การเพิ่มข้ึนของธุรกิจคา้

ปลีก เม่ือจ านวนของธุรกิจคา้ปลีกเพิ่มมากข้ึนผูค้า้ปลีกจะตอ้งมีการปรับกลยุทธ์ทางการตลาด เช่น 

การออกแบบร้านค้าปลีกใหม่ ให้มีความทันสมยัและสอดคล้องกับรูปแบบการด ารงชีวิตของ

ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 529) 

            ประเภทธุรกิจคา้ปลีกพิจารณาจากกลยุทธ์การด าเนินงานของร้านคา้หรือขนาดของร้านคา้

เป็นส าคญัซ่ึงประกอบดว้ยลกัษณะของสินคา้และบริการ ราคาของสินคา้ รวมทั้งรายละเอียดในดา้น

ขนาดและท าเลท่ีตั้ งของร้านค้า ซ่ึงพิจารณาร้านค้าปลักจากกลยุทธ์การด าเนินงานของร้านค้า

สามารถแบ่งได ้9 ประเภท ดงัน้ี 

            1. ร้านขายของช าหรือร้านโชวห่วย (Grocery store) เป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงถือว่า

เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเก่าแก่ท่ีสุด ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มากนกัขนาด 1-2 คูหา ลูกคา้

เกือบทั้ งหมดอาศัยอยู่ใกล้เคียงกับร้านค้า ซ่ึงผูท้  าหน้าท่ีในการบริหารร้านมักเป็นสมาชิกใน

ครอบครัวหรือเพื่อน มีการลงทุนน้อย ไม่มีระบบการจดัการท่ีไดม้ารฐาน มีลกัษณะการจ าหน่าย

สินคา้และบริการรูปแบบเดิม การตกแต่งร้านไม่ทนัสมยั การจดัวางสินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่โดย

อาศยัความสะดวกในการหยบิใหก้บัลูกคา้เพื่อการจ าหน่ายเท่านั้น 

โดยปกติร้านคา้ประเภทน้ีจะไม่มีการจดัท าจ านวนสินคา้คงเหลือ กล่าวคือ จะสั่งสินคา้เพิ่ม

ก็ต่อเม่ือสิรคา้หมดหรือเม่ือลูกคา้ทวงถามเท่านั้น ส่วนการตั้งราคาจะก าหนดตามราคาป้ายซ่ึงตีพิมพ์

ไวข้า้งกล่องหรือบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ ตลอดจนไม่มีการใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือ เช่น เคร่ืองคิดเงิน 

หรือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ช่วยในการขาย นอกจากน้ีในการเปิดปิดร้านไม่ไดก้  าหนดไวแ้น่นอนตายตวั

ข้ึนอยูก่บัความสะดวกของเจา้ของร้าน 

            2. ร้านสรรพาหารขนาดยอ่มหรือมินิมาร์ท (Minimart) ร้านมินิมาร์ทถือเป็นวิวฒันาการขั้น

หน่ึงของธุรกิจคา้ปลีกท่ีไดน้ าเอาร้านโชวห่วยหรือร้านขายของธรรมดามาปรับปรุงให้มีระบบการ

จดัจ าหน่ายมากข้ึน โดยเฉพาะการจดัหมววดหมู่ของสินคา้ และการจดัวางสินคา้ท่ีเป็นระเบียบมาก

ข้ึน แต่จะมีวิธีการด าเนินงานท่ีเป็นอิสระ อาจจะมีการใชเ้คร่ืองมือ อุปกรณ์ช่วยในการจ าหน่ายตาม

ความเหมาะสม หรือข้ึนอยูก่บัจ  านวนเงินลงทุนของผูเ้ป็นเจา้ของ ส่วนใหญ่จะเป็นลกัษณะธุรกิจท่ี 
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เป็นเจา้ของคนเดียว แต่ก็อาจจะเป็นในรูปของห้างหุ้นส่วนหรือบริษทัก็ไดท้ั้งน้ีข้ึนอยูก่บัขนาดของ

กิจการ 

ร้านมินิมาร์ทมกัจะตั้งอยูก่ระจายตามตวัเมืองและชานเมืองทัว่ไปเช่นเดียวกบัร้านขายของ

ช าหรือร้านโชวห่วย ถึงแมร้้านมินิมาร์ทจะมีการพฒันาในดา้นการตกแต่งร้านท่ีดีข้ึนแต่ในดา้นการ

ก าหนดราคาสินคา้ส่วนใหญ่ยงัขายสินคา้ตามราคาป้ายซ่ึงตีพิมพไ์วข้า้งกล่องหรือบรรจุภณัฑ์ของ

สินคา้ นอกจากน้ีในการเปิดปิดร้านไม่ได้ก าหนดไวแ้น่นอนตายตวัข้ึนอยู่กับความสะดวกของ

เจา้ของร้าน 

            3. ร้านสรรพาหารหรือซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) เป็นร้านขายอาหารท่ีให้บริการตวัเอง 

(Self-service food storeโดยน าเสนอสินคา้เช่นเดียวกบัร้านขายของช า เช่นสินคา้อุปโภคบริโภค 

เป็นตน้ หรือเป็นร้านขายปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีการใหบ้ริการตวัเอง มีการจดัแผนกของสินคา้แต่จะเนน้

การขายสินคา้ประเภทอาหารขั้นพื้นฐาน ร้านสรรพาหารถือเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีเน้นการ

จ าหน่ายสินคา้อุปโภคและบริโภคท่ีจ าเป็นต่อการใช้ชีวิตประจ าวนัโดยให้ความส าคญัท่ีความสด 

ใหม่ และความหลากหลายของสินคา้ สินคา้ส่วนใหญ่ไดแ้ก่ อาหารสด เคร่ืองกระป๋อง ของช า และ

ของจ าเป็นท่ีใชใ้นบา้น เช่น อุปกรณ์การท าอาหาร การขายในร้านคา้ปลีกประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์น้ี

จะเป็นการขายแบบบริการตนเองซ่ึงจะท าให้สามารถลดค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการขายและสามารถขาย

สินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกลง ขณะเดียวกนัการบริหารการขายภายในร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์มาร์เก็ต

จะตอ้งเนน้ใหมี้การจดัการหมุนเวยีนสินคา้เร็วเพื่อลดตน้ทุนของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายใหต้ ่าลง 

โดยทัว่ไปแลว้ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์มาร์เก็ตจะแบ่งสินคา้ออกเป็นหมวดหมู่ เช่น ผกัและ

ผลไม ้เน้ือสด อาหารพร้อมปรุง อาหารกระป๋อง นม เคร่ืองด่ืม เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าภายในครัวเรือน เป็น

ตน้ การจดัแบ่งสินคา้เป็นหมวดหมู่จะท าใหก้ารจดัการสินคา้เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ส าหรับใน

ประเทศไทยเรามกัจะเห็นร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์มาร์เก็ตอยูร่วมกบัห้างสรรพสินคา้ เน่ืองจากกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายของห้างสรรพสินคา้ส่วนใหญ่เป็นคนท่ีมีฐานะดีและมีอ านาจในการซ้ือ ดงันั้นการ

รวมเอาซูเปอร์มาร์เก็ตมารวมไวด้้วยกันเพื่อท าให้เกิดการซ้ือสินค้าแบบครบวงจร (One stop 

shopping) คือสามารถซ้ือสินคา้ไดค้รบทุกอยา่งในจุดเดียว หรือในท่ีเดียวกนันัน่เอง 

            4. ห้างสรรพสินคา้หรือดีพาร์ทเมน้ทส์โตร์ (Department store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่

จ าหน่ายสินคา้หลากหลาย เช่น เส้ือผา้ สินคา้ในครัวเรือน ของใช้ส่วนตวั เป็นตน้ หรือเป็นร้านคา้



23 

 

 

ปลีกท่ีขายผลิตภณัฑห์ลายสายผลิตภณัฑ ์และแต่ละสายผลิตภณัฑมี์ผลิตภณัฑ์หลายรายการให้เลือก 

โดยมีการจดัสินคา้ออกเป็นแผนกๆพร้อมทั้งมีการให้บริการบางอยา่งแก่ลูกคา้ดว้ย ห้างสรรพสินคา้

เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ท่ีรวบรวมสินคา้หลายชนิดไวใ้หบ้ริการลูกคา้ในทุกระดบัแบบครบวงจร 

(One stop shopping) มีการจดัวางสินคา้แบ่งแยกเป็นหมวดหมู่ชดัเจนเพื่อความสะดวกในการเลือก

ซ้ือ ส่วนมากสินคา้ท่ีอยู่ในสายผลิตภณัฑ์เดียวกนัจะถูกจดัรวมไวใ้นหมวดหมู่เดียวกนัหรือใกลก้นั 

สินคา้ท่ีจ  าหน่ายในห้างสรรพสินคา้มกัจะเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี ราคาสูง และทนัสมยั อีกทั้งยงัมี

ใหเ้ลือกหลากหลาย ทั้งแบบ ชนิดและตราสินคา้ 

การบริหารจดัการหา้งสรรพสินคา้ค่ินขา้งจะซบัซ้อนเน่ืองจากมีพนกังานจ านวนมากในแต่

ละแผนกเพื่อคอยให้บริการลูกค้าอย่างทัว่ถึง ตลอดจนเพื่อการประชาสัมพนัธ์สินคา้ ดังนั้นค่า

บริหารจดัการจึงสูง นอกจากน้ียงัมีค่าใชจ่้ายในการบริหารอ่ืนๆอีก เช่น การให้บริการท่ีจอดรถ การ

ให้บริการเคร่ืองเล่นส าหรับเด็ก เป็นตน้ ซ่ึงห้างสรรพสินคา้ในปัจจุบนัพยายามท่ีจะรวมทั้งสินคา้

และบริการไวอ้ยา่งครบครันเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ 

ห้างสรรพสินคา้มกัตั้งอยูบ่นท่ีของชุมชนหรือศูนยร์วมการคา้ ตวัอยา่งห้างสรรพสินคา้ใน

ประเทศไทย เช่น เซ็นทรัล โรบินสัน เป็นตน้ ทั้งน้ีห้างสรรพสินคา้ตา้งๆมีแนวโนม้ท่ีจะขยายสาขา

เพิ่มข้ึนตามชานเมืองและต่างจงัหวดัอยูต่ลอดเวลา 

            5. ร้านคา้ปลีกแบบเนน้สินคา้ราคาถูกหรือดิสเคาน์สโตร์ (Discount store) เป็นร้านคา้ปลีกท่ี

ขายสินคา้จ านวนมาก โดยมีสินคา้ท่ีหลากหลาย มีการให้บริการท่ีจ ากดั และตั้งราคาสินคา้ต ่า หรือ

เป็นสถาบนัการคา้ปลีกท่ีขายสินคา้ท่ีมีมาตรฐานในราคาต ่าโดยการยอมรับก าไรเพียงเล็กนอ้ยเพื่อ

ขายในปริมาณท่ีมาก หรือหมายถึงสถาบนัการคา้ปลีกขนาดใหญ่ซ่ึงมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลายสาย

ผลิตภณัฑ ์แต่ละสายผลิตภณัฑก์็มีรายการใหเ้ลือกเป็นจ านวนมาก มุ่งเนน้การขายสินคา้ในราคาท่ีต ่า

และใหบ้ริการนอ้ย 

โดยทัว่ไปร้านคา้ปลีกประเภทน้ีจะเน้นจ าหน่ายสินคา้ประเภทเส้ือผา้และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า

ต่างๆในราคาท่ีถูก โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีระดบักลางจนถึงระดบัต ่า การบริการและการอ านวย

ความสะดวกต่างๆค่อนข้างจ ากัดเม่ือเทียบกับห้างสรรพสินค้า พนักงานขายมีจ านวนน้อยกว่า

ห้างสรรพสินคา้ทั้งน้เพื่อประหยดัค่าใช้จ่าย เน่ืองจากการจดัสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบเน้นสินคา้

ราคาถูกตอ้งมีการจดัวางสินคา้ใหเ้หมาะสมเพื่อใหสิ้นคา้โฆษณาขายตวัมนัเอง  
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6. ร้านสรรพาหารขนาดใหญ่หรือซูเปอร์สโตร์ (Superstore) เป็นซูเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่

มีเน่ือท่ีประมาณ 20,000 – 50,000 ตารางฟุตหรือเป็นร้านค้าท่ีมีขนาดใหญ่เป็นสองเท่าของ

ซูเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไป ซ่ึงจ าหน่ายสินคา้ประเภทอาหาร และสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัอ่ืนๆ มีการ

ใหบ้ริการต่างๆ เช่น ไปรษณีย ์จุดบริการช าระเงิน ศูนยอ์าหาร เป็นตน้  

ซูเปอร์สโตร์เป็นรูปแบบของการคา้ปลีกท่ีพฒันามาจากร้านแบบซูเปอร์มาร์เก็ต ทั้งน้ีเพื่อ

การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้หลากหลายและมุ่งไปสู่การพฒันาแบบครบวงจร (One 

stop shopping) ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์สโตร์จึงประกอบดว้ยซูเปอร์มาร์เก็ตส่วนหน่ึง และอีกร้อย

ละ 20-25 ของการขายจะเป็นสินคา้เคร่ืองใช้ในครัวเรือน เคร่ืองใช้ไฟฟ้า และเส้ือผา้มาวางขาย

เพิ่มเติม แต่สินค้าท่ีน ามาวางขายน้ีจะไม่พิถีพิถันในเร่ืองของยี่ห้อและคุณภาพเท่ากับสินค้าท่ี

จ  าหน่ายในห้างสรรพสินคา้และสินคา้จะมีราคาถูกมากกวา่สินคา้ในห้างสรรพสินคา้มากกว่าดว้ย 

ในอนาคตคาดว่าร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์สโตร์มีแนวโน้มว่าจะไดรั้บการยอมรับมากข้ึนเน่ืองจาก

สามารถตอบสนองลูกคา้ในระดบัปานกลางได้มากกว่า ขณะเดียวกนัการด าเนินการของร้านคา้

ประเภทซูเปอร์สโตร์สามารถสร้างก าไรไดม้ากกวา่ร้านซูเปอร์มาร์เก็ต เพราะสามารถเพิ่มการขาย

สินคา้อ่ืนๆท่ีนอกเหนือจากสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีมีอตัราก าไรค่อนขา้งสูงกวา่สินคา้

อุปโภคบริโภคมาก ตวัอยา่งร้านซูเปอร์สโตร์ในประเทศไทย เช่น บ๊ิกซี เทสโกโ้ลตสั เป็นตน้ 

            7. ไฮเปอร์มาร์ท (Hyper mart) หรือร้านคา้แบบคลงัสินคา้ (Warehouse store) เป็นร้านคา้

ปลีกขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้ในราคาต ่า มีลกัษณะประสมประสานระหวา่งร้านคา้ปลีกแบบขายของ

ถูก (Discount store) กบัร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter) ซ่ึงมีตวัอาคารคลา้ยคลึงกบั

อาคารเก็บสินคา้ หรือเป็นผูข้ายสินคา้ขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้อุปโภคบริโภคในราคาต ่า และใชก้าร

บริหารโดยใหลู้กคา้บริการตนเอง 

ไฮเปอร์มาร์ทเป็นประเภทของร้านคา้ปลีกท่ีใหญ่ท่ีสุดซ่ึงเกิดจากการรวมเอาหลดัการของ

ร้านคา้ปลีกประเภทซูเปอร์สโตร์และแบบดิสเคาน์สโตร์เขา้ไวด้ว้ยกนั โดยความแตกต่างกนัของ

ไฮเปอร์มาร์เก็ตกบัซูเปอร์สโตร์คือมีพื้นท่ีใหญ่กวา่มาก คือมีเน้ือท่ีมากกวา่ 300,000 ตารางฟุตหรือ

ใหญ่กวา่6เท่าของซูเปอร์มาร์เก็ต มีสินคา้หลากหลายมากกวา่ 50,000 ชนิด มีหลายขนาดและมีราคา

ถูกกวา่ การบริหารการขายของร้านไฮเปอร์มาร์ทจึงมีความซบัซ้อนมากกวา่การบริหารร้านคา้ปลีก 

เพราะตอ้งมีการบริหารเพื่อรักษาระดบัสินค้าให้มีตน้ทุนท่ีต ่าและการจดัการท่ีใช้ค้าใช้จ่ายน้อย 
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ดงันั้น ร้านคา้ปลีกแบบไฮเปอร์มาร์ทจึงไม่มีการจดัแต่งร้านคา้ให้สวยงามแบบห้างสรรพสินคา้ การ

จดัเรียงสินคา้จะจดัวางแบบคลงัสินคา้ (Warehouse) และพยายามลดค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัการจา้ง

พนกังานโดยจดัการขายแบบบริการตนเอง 

ปัจจยัส าคญัในการบริหารร้านคา้แบบไฮเปร์มาร์ทคือการบริหารสินคา้คงคลงัอยา่งมีปนะ

สิทธิภาพซ่ึงจ าเป็นตอ้งใชเ้ทคโนโลยีท่ีสูงเพื่อให้รอบการหมุนเวียนสินคา้สูง ตวัอย่างร้านคา้แบบ

ไฮเปอร์มาร์ทในประเทศไทย ไดแ้ก่ แมค็โคร 

            8. ร้านคา้สะดวกซ้ือ หรือคอนวีเนียนสโตร์ (Convenience store) เป็นร้านขายของช าขนาด

เล็กท่ีมีท าเลท่ีตั้งท่ีดี มีการให้บริการท่ีรวดเร็ว โดยทัว่ไปจะคิดราคาตามป้ายซ่ึงเป็นราคาท่ีสูงกว่า

ร้านคา้ท่ีขายสินคา้ประเภทเดียวกนั หรือเป็นสถาบนัการคา้ปลีกท่ีมุ่งเน้นการขายสินคา้สะดวกซ้ือ

ประเภทอุปโภคและบริโภคโดยทัว่ไปจะมีราคาสูงกวา่ร้านขายของช า 

ร้านคา้สะดวกซ้ือเป็นววิฒันาการสมยัใหม่และประสบความส าเร็จมากท่ีสุดในระบบการคา้

ปลีกโดยการน าเอาธุรกิจสามประเภทเขา้มารวมกนัคือ ร้านมินิมาร์ท ร้านซูเปอร์มาร์เก็ต และร้าน

ฟาสต์ฟู้ ด เป็นร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคและบริโภคท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั รวมทั้ง

จ  าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืมประเภทฟาสตฟ์ูด (Fast food) หรืออาหารจานด่วน คืออาหารและขนม

ท่ีสั่งเร็ว ไดรั้บเร็ว รับประทานเร็ว สะดวก สะอาด และราคาต ่ากวา่ในร้านอาหารฟาสตฟ์ูด โดยการ

อ านวยความสะดวกตั้งแต่ท าเลท่ีตั้ง สินคา้ และเวลาในการให้การบริการ ร้านคา้สะดวกซ้ือบางแห่ง

ให้บริการตลอด24ชัว่โมง ซ่ึงช่วยให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ในการซ้ือสินคา้ แต่สินคา้ท่ีจ  าหน่ายใน

ร้านอาจจะไม่หลากหลายเท่ากบัสินคา้ในซูเปอร์มาร์เก็ต พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เหล่าน้ีจึงเป็นไป

ในลกัษณะซ้ือเพราะความจ าเป็นหรือซ้ือเพราะความสะดวก  

ปัจจุบนัร้านคา้สะดวกซ้ือในประเทศไทยไดรั้บความนิยมมาก ส าหรับร้านคา้สะดวกซ้ือท่ี

โดดเด่นท่ีสุดในขณะน้ีคือ ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น และร้านอ่ืนๆไดแ้ก่ แฟมิล่ีมาร์ท ตลอดจนร้านคา้

สะดวกซ้ือในป๊ัมน ้ามนั ไดแ้ก่ จิฟฟ่ี เลม่อนมาร์ท เป็นตน้ 

            9. ร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ (Specialty storeหรือ Category killer) เป็นร้านคา้

ปลีกท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ดยมีสายผลิตภณัฑแ์คบ (1-2 สายผลิตภณัฑ์) โดยแต่ละสายผลิตภณัฑ์นั้น

มีสินค้าให้เลือกมาก หรือเป็นร้านค้าปลีกท่ีขายผลิตภณัฑ์แบบเฉพาะสายผลิตภณัฑ์โดยมีการ

ใหบ้ริการมาก พื้นท่ีต ่ากวา่ 8,000 ตารางฟุต 
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ร้านขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ ถือเป็นวิวฒันาการล่าสุดของร้านคา้ปลีกซ่ึงเน้นการ

จ าหน่ายสินค้าบางกลุ่มหรือบางประเภทเท่านั้ น ได้แก่สินค้าประเภทเวชภัณฑ์ อุปกรณ์กีฬา 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นตน้ ตวัอยา่งร้านคา้ท่ีขายสินคา้เฉพาะสายผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ร้านวตัสัน ร้านบู๊ท 

พาวเวอร์บาย เป็นตน้ 

 

2.2 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

อิทธิวัตร์ กฤษณะวณิช(2549) ศึกษาเร่ืองปัญหาและวิธีการปรับตัวเชิงกลยุทธ์ของ

ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัญหาและผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีต่อธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและเพื่อ

ศึกษาการปรับตวัเชิงกลยุทธ์คา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี โดยการศึกษาใช้

วธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจ านวน 20 ราย  

ผลของการศึกษาพบว่า โอกาสของธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมคือความนิยมของลูกค้า 

ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในลกัษณะของลูกคา้ประจ า และมีกระแสต่อตา้นธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่

ซ่ึงเป็นคู่แข่ง ขอ้จ ากดัของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ไดแ้ก่ ก าลงัซ้ือท่ีลดลงเน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจ

ตกต ่า ภาครัฐบาลท่ีมีการจดัเก็บภาษีเพิ่มข้ึน ความล่าชา้ในการออกมาตรการช่วยเหลือธุรกิจคา้ปลีก

แบบดั้ งเดิมจากกฎหมายว่าด้วยการประกอบธุรกิจค้าปลีกค้าส่งท่ีเอ่ือประโยชน์ต่อการค้าปลีก

สมยัใหม่ท่ีด าเนินการโดยนักลงทุนต่างชาติ จุดแข็งของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง 

จงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่เร่ืองท าเลท่ีตั้ง การบริหารจดัการภายในร้านโดยผูป้ระกอบการเองท าให้ง่าย

ต่อการดูแล แต่ก็มีจุดอ่อนคือ การมีสินคา้และบริการท่ีไม่หลากหลาย ราคาสินคา้สูง รูปแบบร้านไม่

สวยงาม ปัญหาของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในจงัหวดันนทบุรี คือ ไม่สามารถด าเนิน

กลยุทธ์ราคาต ่า ไม่สามารถท าการโฆษณา และส่งเสริมการขายไดต่้อเน่ืองตลอดทั้งปี ไม่มีสินคา้ท่ี

หลากหลายและไม่มีศูนยบ์ริการครบวงจร เงินทุนหมุนเวียนมีน้อย ตน้ทุนการด าเนินการสูง 

ผูป้ระกอบการขาดความเขา้ใจในการบริหารงานสมยัใหม่ ความช่วยเหลือจากภาครัฐค่อนขา้งล่าชา้ 

ซ่ึงผลกระทบคือ ยอดขายลดลง จึงท าให้ผูป้ระกอบการมีเงินทุนหมุนเวียนลดลง และตอ้งลด

ปริมาณสินคา้คงคลงั 
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เสาวณย์ี โตสุวรรณเจริญ (2550) ศึกษาเร่ืองปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้

ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงราย กรณีศึกษา : บ๊ิกซี

ซูเปอร์เซ็นเตอร์ วตัถุประสงคเ์พื่อให้ทราบถึงส่วนประสมทางการตลาด เพื่อน าไปเป็นแนวทางใน

การพฒันาการส่งเสริมการขายสินค้าและปรับปรุงการด าเนินงานให้สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้วธีิการศึกษาใชแ้บบสอบถามเพื่อเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ชุด วเิคราะห์ขอ้มูล

โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-35ปี มี

สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้หรือต ่ากวา่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 บาท 

และประกอบอาชีพส่วนตวั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทอาหาร เคร่ืองด่ืมมากท่ีสุดเป็นอนัดบั

หน่ึง มาเลือกซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังกบัครอบครัว การตดัสินจใชบ้ริการจากบ๊ิกซีซูเปอร์เซนเตอร์เพราะ

มีสินคา้ราคาถูก จ านวนคร้ังต่อเดือนท่ีมาใช้บริการไม่แน่นอน ใช้เงินในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 501-

1,000 บาท ทราบแหล่งขอ้มูลสินคา้จากการมาเดินชมสินคา้ ตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่จาก

สินคา้ราคาถูก มีความคิดเห็นว่าบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์เป็นหน่ึงในสถานท่ีท่องเท่ียวในเขตอ าเภอ

เมือง จงัหวดัเชียงราย และไม่เคยเขา้ร่วมกิจกรรมกบับ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์  

ศุภมิต โรจนศุภมิตร (2552) ศึกษาเก่ียวกับผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจค้าปลีก

สมัยใหม่ต่อร้านค้าปลีกท้องถ่ินขนาดเล็กในเขตอ าเภอเมืองน่าน วตัถุประสงค์เพื่อท าการ

ประเมินผลกระทบทางเศรษฐกิจและการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกทอ้งถ่ิน

ขนาดเล็กจากการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัน่านจ านวน 

140 ราย และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

ผลจากการศึกษาโดยร้านคา้ปลีกทอ้งถ่ินขนาดเล็กส่วนใหญ่มีขนาด 32 ตารางวา ตั้งติดกบั

ถนนใหญ่ ด าเนินกิจการโดยผูป้ระกอบการดูแลเองไม่มีลูกจา้งยอดขายต่อวนัไม่เกิน 2,000บาท ท า

การขายตามราคาท่ีป้ายท่ีติดไว ้ส่วนมากสินคา้ภายในร้านซ้ือมาจากร้านคา้ขายส่งภายในจงัหวดั

น่าน ผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินมีความคิดเห็นวา่เม่ือมีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เกิดข้ึนแลว้มีผลท าให้ลูกคา้ 

ยอดขาย และก าไรของร้านค้าปลีกลดลงร้อยละ 44.3 ,52.9 และ 39.3 ตามล าดบัโดยสินค้าท่ีมี
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ยอดขายลดลงไดแ้ก่ สินคา้อุปโภคยริโภคประจ าวนั อุปกรณ์และอะไหล่ไฟฟ้า เม่ือมีการเกิดข้ึนของ

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มาแลว้ผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินขนาดเล็กมีการด าเนินดลยุทธ์ทางการตลาดเนน้ท่ี

กลยทุธืดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคาสูงถึง 49.3และ47.1ของผูป้ระกอบการทั้งหมด โดยด าเนินการรักษา

ความสะอาดสินคา้และร้านคา้ จดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่และติดป้ายแสดงราคาสินคา้เป็นตน้ 

เกยูร ใยบัวกลิ่น (2553) ผลกระทบของการขยายตัวร้านค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีต่อการ

ด าเนินงานของร้าน คา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห่์วย) : ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคมีต่อร้านคา้ปลีก

สมยัใหม่และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านคา้

ปลีกแบบดั้งเดิม ผลกระทบท่ีได้รับจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และความคิดเห็น

เก่ียวกบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยใชแ้บบสอบถามกบัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก

แบบดั้ งเดิมจ านวน 385 ตัวอย่างเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ผลใช้

โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยั สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน สถิติเชิงอนุมานใช ้t-test ANOVA  

ผลการวิจยัพบว่าขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยส่วนใหญ่มี

ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจมากกวา่ 10ปี-15ปี จ  านวนเงินลงทุนเร่ิมแรกในการเปิดด าเนินกิจการ 

50,001-100,000 บาท แหล่งเงินทุนมาจากของตนเองทั้งหมด ยอดขายเฉล่ียต่อวนั 1,001-1,500 บาท 

และมีพนกังานจ านวน 1 คน ผลกระทบท่ีไดรั้บจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ส่วนใหญ่ไดรั้บผลกระทบ

จากร้านคา้ปลีกเทสโก้โลตสั เป็นระยเ้วลา 3 ปี ท าให้ยอดขายลดลงร้อยละ 60 ผลก าไรต่อเดือน

ลดลงร้อยละ 54.30 ส าหรับความคิดเห็นเก่ียวกบัการปรับตวัของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม มีการ

ปรับตวัโดยน าสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาจ าหน่าย จดัสินค้าเป็นหมวดหมู่ แยกประเภท และน าสินค้า

รูปแบบใหม่ๆเขา้มาเพิ่มในร้านมากข้ึน 

อรอนงค์ กติติทนนท์ชัย (2554) การศึกษาการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (โชวห่์วย) 

ในทอ้งถ่ินจากการคุกคามของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ : กรณีศึกษา อ าเภอโนนสูง จงัหวดันครราชสีมา 

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ลกัษณะการบริหารจดัการ ปัญหา และแนวทางแกไ้ขการบริหารจดัการ

ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (โชวห่์วย) ในทอ้งถ่ินอ าเภอโนนสูง จงัหวดันครราชสีมา ในดา้นบุคคล ดา้น

เงินทุน ดา้นวสัดุอุปกรณ์ ดา้นการบริหารจดัการ ดา้นส่ือ และดา้นจริยธรรมทางธุรกิจ การ วิจยัคร้ัง
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น้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารต่างๆ การสัมภาษณ์เชิงลึก การ

สังเกตการณ์แบบไม่มีส่วนร่วม และการสนทนากลุ่มของผูเ้ก่ียวขอ้งท่ีมีส่วนไดเ้สีย 

ผลการศึกษาพบวา่ ลกัษณะการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (โชวห่์วย) อ าเภอโนนสูง 

จงัหวดันครราชสีมา ประกอบดว้ย 6 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้น บุคคลมีลกัษณะการบริหารงานภายใน

ครอบครัวและมีการด าเนินกิจการเจา้ของคนเดียว เวลาเปิด-ปิดร้าน เร่ิมตั้งแต่ 03.00 ถึง 22.00 น. ไม่

มีวนัหยุดแต่หากร้านใดหยุดมกัเลือกหยุดวนัอาทิตย์ 2) ดา้นเงินทุน มีแหล่งเงินทุนจากครอบครัว 

เงินเก็บส่วนตวั ไม่มีการจดัท าบญัชีรายรับ-รายจ่ายอยา่งจริงจงั 3) ดา้นวสัดุ อุปกรณ์ ใชว้ิธีขบัรถไป

ซ้ือสินคา้เอง 4) ดา้นการบริหารจดัการ ไม่มีการวางแผนการขายในรายเดือน/รายปี เน่ืองจากคิดวา่

เป็นการซ้ือมาขายไป ไม่มีการจดัแบ่งหนา้ท่ีพนกังานภายในร้านอยา่งชดัเจน 5) ดา้นส่ือ ส่วนใหญ่

ไม่มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ อาศยัวา่ด าเนินกิจการมานานท าให้เป็นท่ีรู้จกัดี มีร้านคา้บางส่วนท่ี

โฆษณาโดยติดป้ายหนา้ร้านให้เด่นชดั การท าผา้กนัเป้ือนแจกลูกคา้ แจกนามบตัร และการโฆษณา

ผา่นทางรายการวิทยุชุมชน และ 6) ดา้นจริยธรรมทางธุรกิจ มีหลกัจริยธรรมในการด าเนินธุรกิจ 

ได้แก่ ขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพได้มาตรฐาน ซ่ือสัตย ์อดทน ยิ้มแยม้แจ่มใส พูดจาสุภาพกบัลูกคา้ 

จริงใจ ดูแลพนกังานในร้านอยา่งเป็นกนัเอง และไม่เอาเปรียบผูบ้ริโภค 

ปัญหาและแนวทางแกไ้ขการบริหารจดัการร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (โชวห่์วย) 1) ดา้น บุคคล 

ปัญหาท่ีพบจะเป็นการบริหารงานภายในครอบครัวท่ีให้ลูกหลานช่วย ท าให้เกิดการควบคุมไม่ได ้

2) ดา้น เงินทุน ไม่มีปัญหาเร่ืองแหล่งเงินทุน เพราะเลือกใชเ้งินหมุนเวียนในครอบครัว 3) ดา้นวสัดุ 

อุปกรณ์ ไม่มีปัญหาในการด าเนินการซ้ือสินคา้เพื่อจ าหน่าย ไม่มีปัญหาในการจดัซ้ืออุปกรณ์ 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นร้าน เน่ืองจากไม่มีการลงทุนเพิ่ม 4) ดา้นการบริหารจดัการ มีปัญหายอดขายสินคา้

ลดลง เน่ืองจากถูกแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ภายในอ าเภอโนนสูง จึง

แกไ้ขปัญหาโดยวธีิสั่งซ้ือสินคา้เท่าท่ีจ  าเป็น และเจา้ของหมัน่ตรวจสอบจ านวนสินคา้ 5) ดา้นส่ือ ไม่

มีปัญหาในการโฆษณา ประสัมพนัธ์ร้าน และ6) ดา้นจริยธรรมทางธุรกิจ ไม่มีพนกังานภายในร้าน

เคยขาดจริยธรรมทางธุรกิจ เน่ืองจากมีการควบคุมอยา่งใกลชิ้ด และเลือกพนกังานท่ีมีความซ่ือสัตย ์

รับผดิชอบ 
 


