
 
บทที ่2 

ทฤษฎ ีแนวคดิ และงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

   แนวคิดทางทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาน้ี ไดแ้ก่ ทฤษฎีอุปสงค ์ทฤษฎีการประหยดัต่อ
ขนาด ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด และกลยทุธ์การก าหนดราคาต ่า ซ่ึงสรุปไดด้งัน้ี 
  2.1.1  ทฤษฎอีุปสงค์ (Demand)  
   (ประพนัธ์ เศวตนนัทน์, 2539) ค าวา่ “อุปสงค”์ มีความหมายเฉพาะในวิชาเศรษฐศาสตร์ 
อาจใหค้  าจ  ากดัความไดว้า่ อุปสงคส์ าหรับสินคา้และบริการชนิดใดชนิดหน่ึง หมายถึง จ านวนต่างๆ
ของสินคา้หรือบริการชนิดนั้น ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือในระยะเวลาหน่ึง ณ ระดบัราคาต่างๆ ของ
สินคา้ชนิดนั้น ในระยะเวลาท่ีก าหนดค าว่า “ตอ้งการซ้ือ” ท่ีปรากฏในนิยามขา้งตน้มิไดห้มายถึง 
ความตอ้งการธรรมดา (Want) แต่เป็นความตอ้งการท่ีมีอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ก ากบัอยูด่ว้ย 
กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือและมีเงินเพียงพอท่ีจะจ่ายซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ
ไดด้ว้ย (Ability and Willingness) 
   1)  ฟังก์ชันอุปสงค์ ( Demand Function) 
    ฟังก์ชนัอุปสงค์ (Demand Function) คือ การแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปริมาณท่ี
ผูบ้ริโภคมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือและมีความสามารถท่ีจะจ่าย ( Qx

d )ซ่ึงเป็นตวัแปรตามกบัระดบัราคา
ต่างๆของสินคา้นั้นๆ( Px ) ซ่ึงเป็นตวัแปรอิสระ ทั้งน้ีถา้ก าหนดให้ปัจจยัอ่ืนท่ีอาจมีผลกระทบต่อ
ปริมาณซ้ืออยูค่งท่ีหรือไม่เปล่ียนแปลง ก็อาจเขียนเป็นสัญลกัษณ์ ไดด้งัน้ี 

-Qx
d = f( Px ) 

   2)  กฎแห่งอุปสงค์ (Law of Demand) 
    ระบุว่าปริมาณของสินค้าและบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคต้องการซ้ือย่อม
แปรผกผนั (Inverse Relation) กบัระดบัราคาของสินคา้และบริการชนิดนั้นเสมอจากกฎของอุปสงค์
ดงักล่าว หมายความวา่ เม่ือราคาสินคา้สูงข้ึน ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในปริมาณนอ้ยลง และเม่ือราคา
ลดลง ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในปริมาณมากข้ึน การท่ีปริมาณซ้ือแปรผนัผกผนักบัราคาสินคา้นั้นเกิด
จากสาเหตุ 2 ประการ คือ 
     (1)  ผลทางรายได ้(Income Effect) คือการเปล่ียนแปลงรายไดท่ี้แทจ้ริง (Real 
Income) รายไดท่ี้แทจ้ริง ไดแ้ก่จ านวนสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ ตามกฎของอุปสงค ์เม่ือราคาสินคา้
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สูงข้ึน ด้วยรายไดท่ี้เป็นตวัเงิน (Money Income) คงเดิม ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ในปริมาณ
นอ้ยลงในทางตรงขา้ม เม่ือราคาสินคา้ลดลง ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ในปริมาณมากข้ึน 

     (2)  ผลทางการทดแทน (Substitution Effect ) เม่ือราคาของสินคา้ชนิดหน่ึง
สูงข้ึน ในขณะท่ีสินคา้ชนิดอ่ืนซ่ึงทดแทนสินคา้น้ีไดมี้ราคาอยูค่งท่ี ผูบ้ริโภคจะรู้สึกวา่สินคา้น้ีแพง
ข้ึนจึงซ้ือสินคา้น้ีนอ้ยลง และหนัไปซ้ือสินคา้อ่ืนเพื่อใชแ้ทนสินคา้นั้น ในทางตรงขา้ม เม่ือราคาของ
สินคา้ลดลง ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้อ่ืนนอ้ยลง และหนัมาซ้ือสินคา้น้ีมากข้ึน 
   3)  ตัวก าหนดอุปสงค์ (Demand Determinants) 
    ตวัก าหนดอุปสงค์ หมายถึง ตวัแปร (Variables) หรือ ปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
จ านวนสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ปัจจยัเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อปริมาณซ้ือ (Quantity Demanded) 
มากนอ้ยไม่เท่ากนั ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละคนและกาลเวลา โดยปัจจยัเหล่าน้ีมี
หลายอยา่ง ดงัน้ี 
     (1) ราคาของสินคา้นั้น ตามปกติเม่ือราคาสินคา้เพิ่มสูงข้ึน ปริมาณซ้ือจะมีนอ้ย 
แต่ถา้ราคาสินคา้ลดต ่าลง ปริมาณซ้ือจะมีมาก 
     (2) รสนิยมของผูบ้ริโภคและความนิยมของคนส่วนใหญ่ในสังคม รสนิยมอาจ
เก่ียวข้องกับความรู้สึกนิยมชอบชั่วขณะหน่ึง ซ่ึงเปล่ียนไปอย่างรวดเร็ว เช่น แบบเส้ือสตรี 
ภาพยนตร์ และเทปเพลง เป็นตน้ แต่บางกรณีความนิยมนั้นก็คงอยูน่าน เช่น รูปแบบของส่ิงก่อสร้าง 
รถยนต์ และน ้ าอดัลม เป็นตน้ ส่ิงท่ีก าหนดรสนิยมของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ อายุ เพศ ความเช่ือ ค่านิยม 
การศึกษา แฟชั่นและอิทธิพลของการโฆษณา รสนิยมเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อธุรกิจการคา้ดงันั้นหน่วย
ธุรกิจจึงยอมทุ่มเงินจ านวนมหาศาลโฆษณาเพื่อหวงัในการเปล่ียนแปลงรสนิยม หรือมิฉะนั้นก็เพื่อ
รักษารสนิยมของผูบ้ริโภคใหค้งเดิมนัน่เอง 
     (3) รายไดเ้ฉล่ียของครัวเรือน โดยทัว่ไปเม่ือประชากรมีรายไดโ้ดยเฉล่ียสูงข้ึน 
ความต้องการสินค้าและบริการจะเปล่ียนไป คือมักจะลดการบริโภคสินค้าราคาถูก และ
ขณะเดียวกนัก็หนัไปบริโภคสินคา้ราคาแพง 
     (4) ราคาสินค้าอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง ตามปกติความต้องการของผูบ้ริโภคอาจ
ตอบสนองไดด้ว้ยสินคา้หลายชนิด ถา้สินคา้ชนิดหน่ึงมีราคาสูงข้ึนผูบ้ริโภคก็จะซ้ือสินคา้ชนิดนั้น
น้อยลงและหันไปซ้ือสินคา้อีกชนิดหน่ึงซ่ึงใช้ทดแทนกนัได ้ส าหรับในกรณีของสินคา้ท่ีตอ้งใช้
ประกอบกนั เช่น น ้ าตาลกบักาแฟ เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการบริโภคกาแฟมากข้ึน ก็จะตอ้งการบริโภค
น ้าตาลมากข้ึนดว้ย 
     (5) ฤดูกาล ยกตัวอย่างในประเทศท่ีอยู่ในเขตหนาว เม่ือย่างเข้าสู่ฤดูหนาว
ประชาชนจ าเป็นตอ้งจดัหาเคร่ืองนุ่งห่มกนัหนาว ท าใหค้วามตอ้งการสินคา้เคร่ืองกนัหนาวต่างๆใน
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ช่วงเวลาดงักล่าวเพิ่มข้ึนเราสามารถแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปริมาณซ้ือกบัตวัก าหนดอุปสงค์
เหล่าน้ี ดว้ยฟังกช์นัอุปสงค ์ดงัน้ี 

Qx
d = f( Px , A1 , A2 , A3 , ……… ) 

    จากฟังก์ชนัอุปสงคด์งักล่าวแสดงว่า ปริมาณซ้ือส าหรับสินคา้ X (หรือ Qx) เป็นตวั
แปรตาม( dependent variable ) ส่วนตวัก าหนดต่างๆ เป็นตวัแปรอิสระ (independent variables) 
และเน่ืองจากในบรรดาตวัก าหนดทั้งหลาย Px เป็นตวัก าหนดท่ีมีอิทธิพลต่อ Qx

d มากท่ีสุด ดงันั้นเรา
จึงให้ Px เป็นตวัก าหนดโดยตรง (Direct Determinant) ส่วนตวัแปรอ่ืนๆท่ีเหลือให้เป็นตวัก าหนด
โดยออ้ม (Indirect Determinant) การแบ่งตวัก าหนดออกเป็น 2 กลุ่มเช่นน้ี จะช่วยให้เราเขา้ใจความ
แตกต่างระหวา่ง“การเปล่ียนแปลงปริมาณซ้ือ” และ “การเปล่ียนแปลงอุปสงค์” ไดง่้ายข้ึน ซ่ึงเป็น
หวัใจในการประยกุตใ์ชท้ฤษฎีอุปสงค ์
    อน่ึง ในกรณีของอุปสงค์ตลาด ตัวก าหนดโดยอ้อมจะมีมากกว่าท่ีระบุข้างต้น 
ตวัอยา่งเช่น 
     (1)  ประชากร ตามปกติเม่ือประชากรเพิ่มจ านวนมากข้ึน ความตอ้งการสินคา้
และบริการจะเพิ่มตาม อยา่งไรก็ตามประชากรเหล่าน้ีจะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ยจึงจะสามารถซ้ือสินคา้
ไดม้ากข้ึน 
     (2)  สภาพการกระจายรายไดใ้นระบบเศรษฐกิจ ลองพิจารณาถึงสังคมบางแห่ง 
เช่นประเทศท่ีมีบ่อน ้ามนั ปรากฏวา่รายไดส่้วนใหญ่ตกอยูใ่นมือของคนกลุ่มนอ้ย ส่วนคนกลุ่มใหญ่
จะมีรายได้ต ่ามาก สังคมแบบน้ีการบริโภคจะแตกต่างจากสังคมท่ีมีการกระจายรายได้ค่อนขา้ง
ทดัเทียม ถึงแมว้า่รายไดเ้ฉล่ียของทั้งสองประเทศจะอยูใ่นระดบัใกลเ้คียงกนัก็ตาม เช่น ประเทศท่ีมี
การกระจายรายไดไ้ม่เท่าเทียมกนั การบริโภคจะอยูใ่นคนกลุ่มนอ้ยท่ีมีอ านาจซ้ือมาก แต่จะท าให้คน
กลุ่มใหญ่ท่ีมีอ านาจซ้ือน้อยไม่สามารถบริโภคสินคา้ได ้หรือสามารถบริโภคสินคา้ไดใ้นปริมาณ
น้อยและไม่มีคุณภาพ ส าหรับประเทศท่ีมีการกระจายรายได้ท่ีเท่าเทียมกัน คนในประเทศจะ
สามารถบริโภคสินคา้ได้ในคุณภาพและปริมาณท่ีใกล้เคียงกนัเม่ือน าทฤษฎีอุปสงค์มาใช้อธิบาย
พฤติกรรมของนกัศึกษาในการเลือกเช่าหอพกัเอกชนแลว้จะเห็นวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ ราคาค่า
เช่าของหอพกัเอกชน โดยนักศึกษาจะพิจารณาว่ามีความสอดคลอ้งกบัเงินท่ีได้รับในแต่ละเดือน
หรือไม่ นอกจากน้ี ยงัมีการเปรียบเทียบราคาค่าเช่าหอพกัเอกชนหลายๆแห่ง เพื่อให้เหมาะสมกบั
รายไดท่ี้มีอยู ่ปัจจยัตวัต่อมาคือ รสนิยมของนกัศึกษา เพราะนกัศึกษาแต่ละคนจะมีรสนิยมต่อท่ีพกั
อาศยัในลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไป นอกจากน้ียงัมีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจอ่ืนๆอีก เช่น 
ปัจจยัทางดา้นสังคม คือ พิจารณาระยะทางระหวา่งหอพกักบัมหาวิทยาลยั การมีเพื่อนอยูร่่วมหอพกั
เดียวกนั และ ความปลอดภยั รวมทั้งบริการท่ีหอพกัจดัไวใ้ห ้เป็นตน้ 
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   4) โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior)  
    (สุดาดวง เรืองจิระ, 2540) จุดเร่ิมตน้ของการท าความเขา้ใจกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ 
การศึกษาถึง “โมเดลส่ิงกระตุน้และการตอบสนอง” (Stimulus-response Model) 
    งานของนกัการตลาด คือ การท าความเขา้ใจกบัความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer's 
Consciousness) หรือท่ีเรียกกนัวา่กล่องด า (Black Box) โมเดลน้ีถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
    ส่วนท่ี 1 เร่ิมตน้จากการมีส่ิงกระตุน้เขา้มากระทบกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือ โดยส่ิงกระตุน้จะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  
     (1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 4 คือ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาด 
     (2) ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ส่ิงแวดลอ้มระดบัมหภาค ซ่ึงอยูภ่ายนอกองคก์ร เช่น 
ส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรม 
    ส่วนท่ี 2 จากส่ิงกระตุน้ดงักล่าวขา้งตน้จะกระทบกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
     (1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) 
     (2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer Decision Process) 
    ส่วนท่ี 3 เป็นขั้นของการตอบสนองของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดผ้่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
มาแลว้ โดยผูซ้ื้อจะมีการตอบสนอง 5 ประการดงัน้ี  
     (1) การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือ (Product Choice) 
     (2) การตดัสินใจเลือกตราสินคา้ท่ีจะซ้ือ (Brand Choice) 
     (3) การตดัสินใจเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ (Dealer Choice) 
     (4) การตดัสินใจในเวลาท่ีจะซ้ือ (Purchase Timing) 
     (5) การตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือ (Purchase Amount)  
   5) แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมการตลาด  (Marketing Mixes) 
    ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดเ้กิดความตอ้งการในสินคา้และบริการของตน 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ 2550: 35-36 ) ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ  
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ตาราง 2.1 มุมมองส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ของผลิตและผูบ้ริโภค 

4 P’s (มุมมองของผู้ผลติ) 
 

4 C’s (มุมมองของ
ผู้บริโภค) 

สินค้า คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการความจ าเป็นของ
ผูบ้ริโภค 

Customer Need/Want 

ราคา คือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย Customer Cost 
สถานทีจ่ าหน่าย คือ ความสะดวกสบายของลูกคา้ใน Customer Convenience 
การส่งเสริมการขาย คือ การส่ือสารกบัลูกคา้ Communication 

 ทีม่า: ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ 2550: 35-36 
 
     (1)  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และ
สัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์
อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มี
ตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์
สามารถขายได ้ 
     (2) ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย
เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดั
จาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
     (3) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซ่ึงประกอบ ด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงั
ตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
     (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ
พึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด
ความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อหรือ
เป็นการติดต่อ ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
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การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal  Selling) ท าการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้
คน (No Person Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 
[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์
คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
   6) ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Consumption Behavior Theory) กบักระบวนการ  

ตัดสินใจซ้ือ (Decision – making Process) 
    หวัใจส าคญัของการจดัการการตลาดในยุคปัจจุบนัอยูท่ี่ผูบ้ริโภค การด าเนินกิจกรรม
ทางการตลาดเร่ิมตั้งแต่การวางแผนทางการตลาด การใชก้ลยทุธ์การตลาด ตลอดจนการควบคุมและ
ประเมินผลทางการตลาด  ก็มุ่งหวงัท่ีได้รับขอ้มูลป้อนกลบัเพื่อใช้ในการปรับปรุงแกไ้ขกิจกรรม
การตลาดต่าง ๆ โดยมีจุดมุ่งหมายท่ีส าคญัท่ีสุด  ก็คือ  สามารถตอบสนองความตอ้งให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้
    แนวทางประการหน่ึงท่ีนกัการตลาดจะสามารถเขา้ใจในความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ไดคื้อ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงมีแนวทางท่ีมีระบบ มีขั้นตอน และมีการศึกษาวิจยักนัเป็น
ล าดบัอย่างกวา้งขวาง ทั้งน้ี ผลลพัธ์จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าวจะถูกใช้เป็นขอ้มูล
พื้นฐานท่ีส าคญัเพื่อก าหนดกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ เช่น การวางแผนการตลาด การจดัองคก์าร
การตลาด การจัดสรรทรัพยากรการตลาด การประสานงานการตลาด  การรายงานการตลาด  
ตลอดจนมีการประเมินผลและควบคุมกิจกรรมการตลาด 
    พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงจะมี
ความสัมพนัธ์กบัความนึกคิด (Thought) ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการ
ด ารงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนั ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมีทศันคติ (Attitude) 
ส่ิงจูงใจ (Motive) ประสบการณ์การรับรู้หรือส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกต่างกนั
ปัจจยัดงักล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดท่ีจะน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจและความรู้สึกภายหลงั
การซ้ือท่ีจะสรุปเป็นขั้นตอนได ้5 ขั้นตอน 
     ขั้นท่ี 1 การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) หรือการรับรู้ความจ าเป็น 
(Need Recognition) คือ ผูซ้ื้อตระหนกัถึงความแตกต่างระหว่าง สถานะท่ีปรารถนา และสถานท่ี
แทจ้ริง การกระตุน้ของนกัการตลาด โดยใช้ส่วนประสมการตลาด มีผลท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการในสินคา้หรือบริการ 
     ขั้นท่ี 2 การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) คือ หลงัจากรู้วา่ตอ้งการสินคา้ใด ก็
จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เป็นการแสวงหาขอ้มูลภายใน (Internal Search) จากความตอ้งการ
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หรือความทรงจ าของตนเอง และการแสวงหาขอ้มูลภายนอก (External Search) ทั้งจาก แหล่งบุคคล 
แหล่งพาณิชย ์และแหล่งสาธารณะ ทั้งการแสวงหาขอ้มูลภายในและภายนอกจะท าให้ผูบ้ริโภคได้
กลุ่มทางเลือกท่ีพิจารณา (Evoked Set) 
    ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าพิจารณาความส าคญัและประโยชน์ท่ีไดรั้บก่อนการตดัสินใจซ้ือ มีการตั้งเกณฑ์ท่ีใช้ในการ
เปรียบเทียบ เช่นการจดัล าดบัตรายี่ห้อต่างๆในกลุ่มท่ีเลือกพิจารณา ซ่ึงตอ้งให้เวลาในการประเมิน 
ท าใหไ้ดต้รายีห่อ้ หรือสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเตม็ใจท่ีจะซ้ือ 
    ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การเลือกประเภทสินคา้และตรายี่ห้อท่ี
จะซ้ือข้ึนอยู่กบัผลการพิจารณาในขั้นตอนการประเมินทางเลือก อาจพิจารณาจากเง่ือนไขการขาย 
เม่ือผูบ้ริโภคประเมินผลไดแ้ลว้วา่จะซ้ือสินคา้ใดท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของตนมากท่ีสุดก็จะ
ตดัสินใจซ้ือ 
    ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากใชสิ้นคา้ท่ีซ้ือ
ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะตรวจสอบผลการใชว้า่พอใจหรือไม่ ถา้พอใจก็จะบริโภคซ ้ าอีก ซ่ึงท าให้มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป หรือเรียกวา่ความซ่ือสัตยใ์นตรายี่ห้อ (Brand Loyalty) แต่ถา้ไม่พอใจก็
จะไม่บริโภคสินคา้นั้นอีกต่อไปเช่นกนั และอาจเกิดความสงสัยในใจ (Cognitive Dissonance) หลงั
การซ้ือจะหาขอ้มูลดา้นบวกสนบัสนุนการตดัสินใจวา่ถูกตอ้ง หรืออาจพยายามคืนสินคา้แก่ผูข้าย 
   7) ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
    7.1) ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) 
   (1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ ช่วงอายุของผูบ้ริโภค เพศ เช้ือชาติ 
รายได้ท่ีผูบ้ริโภคได้รับ ลักษณะการด าเนินชีวิตและสมาชิกในครอบครัว ลักษณะอาชีพของ
ผูบ้ริโภค ฯลฯ 
   (2) รูปแบบการด ารงชีวิต ได้แก่ ลกัษณะครอบครัว การท ากิจกรรมร่วมกัน 
ความสนใจของผูบ้ริโภคและคนในครอบครัว ความคิดเห็นของผูบ้ริโภค   
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หลกัการตลาด บทท่ี 512

ตวัอย่างลักษณะทางประชากรศาสตร์ : อายุและวงจรชีวติครอบครัว

5.
Full Nest (3)

2. Newly
Married Couples

3.
Full Nest (1)

7.
Empty Nest (2)

4.
Full Nest (2)

ของส่วนตัว
เส้ือผ้า บันเทงิ
พักผ่อนท้าทาย

สินค้าถาวร
บ้าน

รถยนต์
เฟอร์นิเจอร์

สินค้าถาวร
สินค้าเด็ก
สินค้าใหม่ ๆ

สินค้าบริโภค
แบบเรียน
ของเล่น

เที่ยวง่าย ๆ

สินค้าถาวร
(ทดแทน)

บ้านใหญ่ รถใหม่
พักผ่อนหรูหรา

เดินทางพักผ่อน
งานสังสรรค์

บริจาคเพื่อสังคม สินค้า
สุขภาพ
ยารักษาโรค
พักผ่อนสบาย ๆ

สินค้าสุขภาพ
สินค้าผู้สูงอายุ
ค่ารักษาพยาบาล
ยารักษาโรค

6.
Empty Nest (1)

8. Solitary
Survivors

1.
The Bachelor

 
รูป 2.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ :  อายแุละวงจรชีวติครอบครัว 

    ท่ีมา: สุดาดวง เรืองจิระ 2540: 17 
 

    จากรูปประชากรแต่ละช่วงอายุและวงจรชีวิตครอบครัวจะมีความตอ้งการสินคา้ใน
ลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไป 

7.2) ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factors) 
    ปัจจยัดา้นสังคมเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีนกัวิชาการหลายท่าน
น าเสนอไวพ้อสรุปไดด้งัน้ี 
    บทบาทและครอบครัว (Roles and Family) ครอบครัวเป็นปัจจยัทางสังคมอยา่งหน่ึง
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เพราะสมาชิกทุกคนในครอบครัวมีปฎิสัมพนัธ์กนัอยา่ง
ใกลชิ้ด จึงท าใหแ้ต่ละคนเกิดการเรียนรู้ในผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมการบริโภคจึง
อาจการเกิดการลอกเลียนแบบพฤติกรรมจากพ่อ แม่ พี่ หรือสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในครอบครัว รูปแบบ
พฤติกรรมการบริโภคท่ีไดรั้บจากครอบครัวจึงคลา้ยคลึงกนั 
    อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงและผู้น าความรู้ (Reference Group and Opinion Leader)  
กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพราะกลุ่มอา้งอิงเป็นตวัก าหนดหรือสร้าง
ลักษณะบางอย่างให้กับสังคมหรือผู ้บริโภค ได้แก่ บรรทัดฐาน ค่านิยม บทบาท สถานภาพ  
กระบวนการเรียนรู้ ระเบียบแบบแผนทางสังคมซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 3 แนวทาง คือ อิทธิพลทางดา้นขอ้มูล อิทธิพลทางดา้นบรรทดัฐาน และอิทธิพลทางดา้น
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เป็นตน้แบบ ตวัอยา่งการใชก้ลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ เช่น ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ีมี
ช่ือเสียง  หรือเป็นสัญลกัษณ์ทางความงามมาเป็นผูน้ าเสนอ  ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและ
อยากใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
    ช้ันทางสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งสถานภาพตามรูปแบบพฤติกรรมการ
ด าเนินชีวติท่ีแตกต่างกนั สามารถแบ่งไดเ้ป็นกลุ่มใหญ่ 3 ระดบั ระดบัชนชั้นสูง (Upper Class) เช่น 
ผูดี้เก่ามีมรดกมาก จะมีความตอ้งการสินคา้ฟุ่มเฟือยเป็นส่วนใหญ่ และผูบ้ริหารระดบัสูง เจา้ของ
กิจการ เศรษฐีจะมีความตอ้งการสินคา้ฟุ่มเฟือยเป็นส่วนใหญ่ ระดบัชนชั้นกลาง (Middle Class) 
เช่นผูบ้ริหารระดบักลาง ผูท้  างานวิชาชีพ จะมีความตอ้งการสินคา้แสดงฐานะ ราคาค่อนขา้งสูงและ
ขา้ราชการ พนกังานบริษทั รัฐวสิาหกิจจะมีความตอ้งการสินคา้ทัว่ไป ราคาปานกลาง และระดบัชน
ชั้นล่าง (Lower Class) เช่น ผูใ้ชแ้รงงานมีทกัษะ ช่างฝีมือ กรรมกร ผูใ้ชแ้รงงานรายไดต้ ่าจะมีความ
ตอ้งการสินคา้จ าเป็น ราคาประหยดั และเนน้ราคาถูก 
    วัฒนธรรมและวัฒนธรรมย่อย (Culture and Subculture) วฒันธรรม หมายถึง 
ผลรวมทั้งหมดของความเช่ืออนัเกิดจากการเรียนรู้ ค่านิยม และขนบธรรมเนียมประเพณี ซ่ึงเป็นส่ิง
ท่ีน ามาใช้ เพื่อควบคุมก ากบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ฉะนั้นผูบ้ริโภคท่ีมีวฒันธรรมในสังคมท่ีแตกต่าง
กนัย่อมเป็นปัจจยัให้การบริโภคสินคา้แตกต่างกนั  เช่น การซ้ือดอกไมท่ี้แสดงความรู้สึกท่ีดีให้แก่
กนัของคนในแมก๊ซีโกจะไม่เลือกซ้ือสีเหลือง เพราะสีเหลืองเป็นเคร่ืองหมายของความตาย 
    7.3) ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์และการตลาด  
    ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑแ์ละการตลาดเป็นปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ การตลาด (Marketing) หมายถึง กระบวนการวางแผนและการบริหารแนวความคิด 
การก าหนดราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการ เพื่อท าให้เกิดการซ้ือ
ขาย สินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค และบรรลุวตัถุประสงค์ของ
องคก์าร กิจกรรมทางการตลาดจึงมีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เพราะความพยายามท่ี
จะเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดความพอใจท่ีจะใช้สินคา้และบริการ การด าเนินกล
ยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ย  ผลิตภณัฑ ์
(Product)  ราคา (Price)  การจดัจ าหน่าย (Place)  และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
     (1) ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกบัตลาดเพื่อความสนใจ ความ
อยากได ้ การบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็นของผูบ้ริโภค กลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีจะชนะใจลูกค้าหรือผูบ้ริโภคได้ นักการตลาดจึงต้องออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มี
คุณลกัษณะท่ีดีพร้อมและเหนือกวา่คู่แข่งเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  และไม่เป็นปัญหาใน
แง่ของการผลิตมากนกั 
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     (2) ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อให้ไดม้าซ่ึง
สินค้าและบริการ การตดัสินใจก าหนดราคาสินคา้และบริการของบริษทัมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง 
เพราะราคาเป็นปัจจยัตวัเดียวท่ีท าให้เกิดรายได ้การตดัสินใจเร่ืองราคาจะตอ้งค านึงถึงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคอย่างมาก การก าหนดราคาต่างกนัย่อมจะมีผลท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกต่างกนั ทศันคติของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อราคานั้นแตกต่างกันออกไป ดังนั้นผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายตอ้งก าหนดราคาขายท่ี
เหมาะสมเม่ือพิจารณาเทียบกบัตราของผลิตภณัฑ์คู่แข่งและตน้ทุนต่าง ๆ เพื่อจูงใจผูบ้ริโภคให้
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์หไ้ดม้ากท่ีสุด 
     (3) การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ส่วนประกอบของกิจกรรมและสถาบนั
การตลาดน าสินคา้และบริการท่ีถูกตอ้งไปยงัลูกคา้ นกัการตลาดจะหาวิธีน าเสนอคุณลกัษณะเด่น
ของสินคา้ท่ีขายใหมี้ความสะดวกในการจดัหาและสามารถส่งสินคา้ไปถึงผูบ้ริโภคไดค้ล่องตวัและ
รวดเร็ว ซ่ึงมีผลท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการบริโภคหรือใชสิ้นคา้ชนิดนั้นในท่ีสุด 
     (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูกซ้ือเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ จะเลือกใช้วิธีการโฆษณาส่ือส าหรับการ
โฆษณาและวิธีการส่งเสริมการขายต่าง ๆ เพื่อชกัจูงให้ลูกคา้เขา้ใจและมีความพอใจในสินคา้และ
ตราสินคา้ท่ีเสนอขาย เช่น  การใช้พนักงานขายตรง การแจกตวัอย่างทดลองใช้ฟรี การมีการชิง
รางวลั เป็นตน้ 
    7.4) ปัจจัยทางด้านจิตวทิยา (Psychological Factors)  
ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
     (1) การรับรู้ (Perception) การรับรู้ของผูบ้ริโภคจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์  อาจมีการเลือกผลิตภณัฑ์โดยมีการรับรู้ลกัษณะสินคา้จะการส่งเสริมการขาย หรือการ
โฆษณา ซ่ึงการเลือกมีอยู ่3 แบบดว้ยกนัคือการเลือกแบบตั้งใจ(Selective Attention) การเลือกจาก
การแปลความหมาย (Selective Interpretation) และการเลือกเพื่อเก็บรักษา (Selective Retention) 
     (2) แรงจูงใจ (Motives) เป็นปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมองไม่เห็นและไม่สามารถรับรู้ได้ การจูงใจเป็นกระบวนการเกิดจากกลไกภายใน
ร่างกายไดรั้บการกระตุน้จนกลายเป็นแรงผลกัดนัให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางมุ่ง
ไปสู่เป้าหมาย นกัการตลาดจึงเลือกทฤษฎีการจูงใจให้เกิดการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ทฤษฎี
การจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s  Hierarchy of Needs) จะใชค้วามใชค้วามพยายามท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความพอใจใจล าดบัความตอ้งการ 5 ขั้น คือ สร้างความพอใจในความตอ้งการทางดา้นร่างกาย 
สร้างความพอใจในความปลอดภยัท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ สร้างความพอใจในการใช้ผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ี
ยอมรับของสังคมสร้างความพอใจในความมีเกียรติมีศกัด์ิศรีในสังคมเม่ือตดัสินใจใช้ผลิตภณัฑ ์ 
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และสร้างความพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัความประสงค์หรือความมุ่งหวงัในชีวิต เช่นการ
แจกตวัอยา่งผลิตภณัฑใ์หท้ดลองใช ้เป็นการใชท้ฤษฎีแรงจูงใจอยา่หน่ึง 
     (3) การเรียนรู้ (Learning) การเรียนรู้ของผูบ้ริโภคเป็นการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมท่ีค่อยข้างถาวรของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นผลเน่ืองมาจากประสบการณ์ท่ีได้รับในอดีตทั้ง
ทางตรงและทางออ้ม  การเรียนรู้ของผูบ้ริโภคจะเป็นปัจจยัท่ีช่วยให้เกิดการตดัสินใจในการบริโภค
ผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้วา่ส่ิงใดท่ีตนชอบและไม่ชอบ และยงัเรียนรู้วา่อะไรเป็นลกัษณะส าคญั
ของตราผลิตภณัฑ์ท่ีชอบท่ีสุด ลกัษณะ รูปร่าง สัญลกัษณ์ จากการโฆษณาหรือการส่งเสริมการขาย 
สามารถสร้างพฤติกรรมการเรียนรู้ใหเ้กิดแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงกลายเป็นตวัเสริมแรงจูงใจให้ตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑไ์ด ้
     (4) ทศันคติ (Attitude) คือแนวทาง ความคิด ความรู้สึก หรือท่าทางท่ีจะกระท า
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงอาจมีได้ทั้งทางบวกและทางลบ องค์ประกอบของทศันคติมี 3 ประการ คือ 
องคป์ระกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive Domain) องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก (Affective 
Domain) และองค์ประกอบด้านพฤติกรรม  (Behavioral Domain) ทั้ง 3 องค์ประกอบ จะมี
ความสัมพนัธ์กนั ถา้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ์ย่อมน าไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึน การ
สร้างความน่าเช่ือถือ และมีช่ือเสียงในผลิตภณัฑ์ ย่อมน าไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์เพิ่มข้ึน รวมทั้งใช้
ลกัษณะท่ีดึงดูดใจ จะเป็นปัจจยัท่ีเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้หนัมาสนใจช่ืนชอบในผลิตภณัฑ ์
ส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 
     (5) บุคลิกภาพ (Personality) และแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self-Concept) 
บุคลิกภาพ และแนวคิดเก่ียวกับตนเองเป็นส่ิงท่ีสัมพนัธ์กัน ซ่ึงเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค การตดัสินใจซ้ือ  เช่น  คนละเอียดอ่อน คนเจา้ระเบียบคนเปิดเผย คนช่างคิดช่างฝันคน
ชอบแสดงออก คนชอบเก็บตวั จะมีความตอ้งการและการเลือกซ้ือลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั
ไป 

 

2.2 การทบทวนวรรณกรรม 

   การค้นควา้แบบอิสระหัวข้อ “ผลกระทบจากการลงทุนของบริษัทโมเดิร์นเทรดต่อ
ผูป้ระกอบการอุปกรณ์ไฟฟ้าในจงัหวดัเชียงใหม่” จะศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องให้
เป็นไปตามการก าหนดกรอบแนวคิดการวจิยั ดงัน้ี 

   กรุงเทพธุรกิจร่วมกับส านักวิจัยเอแบคโพลล์ (2554) ส ารวจสภาวะเศรษฐกิจของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกรายยอ่ย ซ่ึงส ารวจวิจยัผลกระทบ จากธุรกิจคา้ปลีกของกลุ่มทุนต่างชาติ
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ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกรายย่อยของไทย ในเขตพื้นท่ี 9 จงัหวดั ได้แก่ กรุงเทพมหานคร 
เชียงใหม่ พิษณุโลก ปทุมธานี นนทบุรี ขอนแก่น นครราชสีมา นครศรีธรรมราชและจงัหวดัภูเก็ต 
ขนาดตวัอย่างจ านวน 1,816 ตวัอยา่ง ผลปรากฏว่า 68% ร้านคา้ปลีกมียอดขาลดลง เหตุผลหลกัมา
จากเศรษฐกิจซบเซา ท่ีส าคญั 49% ระบุยอดขายลดลง เป็นผลจากเทสโกโ้ลตสั ส่งผลให้ร้านคา้กวา่
คร่ึงของกลุ่มตวัอยา่ง ปรับตวัโดยสร้างสัมพนัธ์ รักษาลูกคา้เก่า และพูดจาไพเราะ แลบริการส่งตรง
ถึงบา้นมากข้ึน จากการท่ีกลุ่มนายทุนต่างชาติไดเ้ขา้มาขยายสาขาธุรกิจคา้ปลีกภายในประเทศไทย 
โดยอาศยัช่วงเวลาท่ีระบบเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศไทยประสบกบัวิกฤตการณ์อย่างรุนแรง 
ซ่ึงกลุ่มทุนดงักล่าวไดเ้ปรียบในแหล่งเงินทุน การบริหารจดัการท่ีทนัสมยั รวดเร็ว ตอบสนองความ
สะดวกสบายของผูบ้ริโภค และเทคโนโลยีทางการตลาดท่ีเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลท่ี
ตามมาคือ กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกรายยอ่ย หรือเอสเอ็มอีดา้นการคา้ปลีกของไทย รวมทั้ง 
ร้านโชวห่์วย หรือร้านขายของช าตามยา่นชุมชนหนาแน่นต่างไดรั้บผลกระทบในทางลบต่อธุรกิจ
คา้ขายเป็นจ านวนมาก การส ารวจสภาวะเศรษฐกิจของกลุ่มผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายย่อยท่ีไดรั้บ
ผลกระทบจากการขยายสาขาธุรกิจค้าปลีกของกลุ่มทุนขนาดใหญ่ในคร้ัง น้ี  พบว่ากลุ่ม
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายย่อยของไทย ประสบปัญหาในการด าเนินธุรกิจอนัเน่ืองมาจากสภาวะ
วกิฤติทางเศรษฐกิจท่ียงัไม่ฟ้ืนตวั ยิง่ไปกวา่นั้นยงัถูกซ ้ าเติมดว้ยกลุ่มทุนขนาดใหญ่ โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่ กลุ่มทุนต่างชาติท่ีขยายสาขาธุรกิจคา้ปลีกเขา้ไปในชุมชนต่างๆ ส่งผลท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจ
คา้ปลีกรายย่อย อาทิ ร้านขายของช าร้านโชวห่์วย ประมาณ 70% ผลกระทบในทางลบ (กรุงเทพ
ธุรกิจ, 2545) 
   สุมนา  อยู่โพธ์ิ (2533) ไดท้  าการศึกษานโยบายส าคญัของธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ ซ่ึงได้
กล่าวถึงนโยบายของธุรกิจคา้ปลีกไวด้งัน้ี ประการท่ี 1 คือ สินคา้ (Merchandise Policies) เน้นท่ี
ลกัษณะของสินคา้ คุณภาพและราคาเป็นหลกั โดยการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีชดัเจนร่วมกบั
การศึกษาพฤติกรรมอย่างเป็นระบบ ท าให้สามารถจดัหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพและราคาตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ประการท่ี 2 คือ การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Policies) เนน้ท่ีการ
โฆษณาเป็นหลกัโดยทัว่ไปการส่งเสริมการขายส่วนใหญ่จะเป็นการจูงใจดว้ยราคาขาย การคดัเลือก
สินคา้ท่ีคาดวา่เม่ือลดราคาแลว้จะไกลู้กคา้เพิ่มข้ึนแมว้า่อาจจะไม่ไดก้  าไร หรือเป็นกลุ่มท่ีมีก าไรสูง
อยู่แล้วเม่ือลดราคาก็ยงัมีก าไรอยู่ หรือเป็นกลุ่มท่ีลดราคาเพื่อเพิ่มยอดขาย การส่งเสริมการขาย
ส าหรับสินคา้ทั้งสามกลุ่มขา้งตน้อาจท าโดยการขายต ่ากวา่ตน้ทุน สินคา้ราคาพิเศษเฉพาะช่วงเวลา 
การแจกส่วนลด ราคาแบบแพ็ค หรือซ้ือมากลดมาก เป็นตน้ ประการท่ี 3 คือ การบริการลูกคา้ 
(Customer Service Policies) เนน้ท่ีรูปแบบการบริการท่ีดึงดูดให้ลูกคา้มาซ้ือสินคา้ โดยการพูดจา
แนะน าสินคา้ การเชิญชวนให้มาใช้บริการ การสร้างบรรยากาศในร้านให้มากท่ีสุด การบริการให้
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ถูกตอ้งและรวดเร็วเสมอ ลดเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งรอคอยให้น้อยท่ีสุด ประการท่ี 3 คือ บุคลากรในร้าน 
(Personnel Policies) เน้นสร้างความเช่ือมัน่ในการติดต่อกบัลูกค้าโดยเร่ิมจากการแต่งตวัให้
เรียบร้อยหรือมีเคร่ืองแบบท่ีท าให้ลูกคา้แยกไดช้ดัเจนว่าเป็นพนกังานของร้าน การเขา้ใจบทบาท
หน้าท่ีของตนเอง มีการแสดงออกท่ีเหมาะสมโดยอาจมีการก าหนดค าพูด (Script) กบัลูกคา้ การ
แสดงออกถึงความกระตือรือร้นท่ีจะให้บริการ การบริการท่ีรวดเร็วและสามารถแกปั้ญหาให้ลูกคา้
ได้ และสุดทา้ยคือ ทัว่ไป (General Policies) เน้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัร้านคา้ชุมชน ใน
ปัจจุบนัการแข่งขนัท่ีมีความรุนแรงการสร้างเครือข่ายเป็นส่ิงส าคญัในการอยูร่อดของธุรกิจคา้ปลีก 
ดงันั้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัชุมชนรอบขา้งจะท าให้ร้านไม่มีปัญหาขดัแยง้กบัชุมชนรอบขา้ง 
ทั้งยงัเป็นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ธุรกิจคา้ปลีกไดอี้กเช่นกนัโครงการการส่งเสริมร้านคา้
ปลีกไทย  
   สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2543)  ได้ท าการศึกษาสภาพตลาด
ปัญหาธุรกิจปลีกในประเทศไทยซ่ึงเป็นธุรกิจใหญ่มีมูลค่าตลาดรวมกนัปีละ 535,550 ล้านบาทมี
ผูป้ระกอบการรวมกนัทัว่ประเทศกวา่ 340,800 ราย ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการขนาดเล็กพบวา่
จ านวนร้านของธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็กไดล้ดลงอยา่งต่อเน่ือง ดงัจะเห็นไดจ้ากขอ้มูลจ านวนผูข้อจด
ทะเบียนปิดร้านคา้ท่ีฝ่ายขอ้มูลสถิติ กรมการคา้ภายใน กระทรวงพาณิชยไ์ดร้วบรวมไวว้า่ในปี 2543 
ถึง ปี 2544 (ถึงเดือนกนัยายน) มีร้านคา้ปลีกปิดตวัลงสูงถึง 14,352 ร้าน ทั้งน้ี เน่ืองจากการไดรั้บ
ผลกระทบจากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ และร้านสะดวกซ้ือแบบใหม่ท่ีมีเครือข่าย 
ประกอบกบัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กไม่ไดมี้การปรับตวัเพื่อเผชิญกบัการแข่งขนั ซ่ึงจาก
ปัญหาท่ีได้กล่าวมาขา้งตน้ ทางสถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีความสนใจ
ปัญหาดงักล่าวและตอ้งการหาแนวทางใหค้วามช่วยเหลือ จึงไดใ้หค้ณะวจิยัท าการศึกษาปัญหา และ
แนวทางแกไ้ขในดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อร้านคา้ปลีก พบวา่ ปัจจยัหลกัท่ีมีความส าคญัต่อ
การตดัสินใจในการเลือกใช้บริการร้านคา้ปลีกโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้งของร้าน รองลงมาคือ 
ดา้นควาหลากหลายของสินคา้ สถานท่ีจอดรถสะดวกสบาย ราคาของสินคา้ และคุณภาพของสินคา้
ตามล าดบั เม่ือท าการศึกษาเจาะลึกในดา้นร้านโชวห่์วยและร้านสะดวกซ้ือรายย่อย พบว่าปัจจยั
ส าคญัท่ีดึงดูดลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการในร้านโชวห่์วยและร้านสะดวกซ้ือรายยอ่ยมากท่ีสุด คือ ท าเลท่ี
ใกล้และสะดวกในการมาซ้ือสินคา้ รองลงมาคือ ความคุน้เคยกบัลูกคา้ และอนัดบัท่ีสามในเร่ือง
ความยืดหยุ่นในการคา้ขายกบัลูกคา้ ตามล าดบัส าหรับในด้านพฤติกรรมการใช้จ่ายในซ้ือต่อคร้ัง
ของร้านแต่ละประเภท เม่ือพิจารณาในด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ร้านคา้ปลีก
ประเภท Supermarket/ Supercenter มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ 660 บาทต่อคร้ัง รองลงมาคือ 
ร้านสะดวกซ้ือในป้ัมน ้ ามนั โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 117 บาทต่อคร้ัง และร้านโชวห่์วย โดยมีค่าใชจ่้ายโดย
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เฉล่ีย 89 บาทต่อคร้ัง และตามดว้ยร้านสะดวกซ้ือแบบมีเครือข่าย ท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียคือ 84 บาท
ต่อคร้ังแนวทางในการปรับตวัของร้านโชวห่์วยท่ีลูกคา้ตอ้งการ ผูบ้ริโภคตอ้งการให้ร้านโชวห่์วย
ปรับปรุงในเร่ืองการลดราคาสินคา้มากท่ีสุดเป็นอนัดบั 1 รองลงมาคือ การมีสินคา้ท่ีแตกต่างหรือมี
สินคา้พื้นเมืองเขา้มาจ าหน่าย พฒันาร้านให้มีลกัษณะเป็นแฟรนไชส์ของไทย และปรับปรุงสภาพ
ร้านให้ทนัสมยั ตามล าดบัในดา้นความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านโชว์ห่วยจากการศึกษา
ดงักล่าวพบว่า สินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง ตอ้งการให้ร้านโชวห่์วยมีจ าหน่ายในร้าน มากท่ีสุด 3 อนัดบั
แรกคือ 1.ผกัสด ผลไมจ้ากแหล่งท่ีน่าเช่ือถือ รองลงมาคือ สินคา้กลุ่มอาหารท่ีมีช่ือเสียงของธุรกิจ
ชุมชนในจงัหวดัต่างๆและ การเป็นตวักลางในการขายสินคา้ Home Make โดยลกัษณะและทศันคติ
ของเจา้ของร้าน พบวา่ ขนาดของร้านคา้ปลีกท่ีไดเ้ก็บขอ้มูลนั้นส่วนมากจะเป็นขนาด 1 คูหาสูงถึง 
67% และตามดว้ยขนาด 2 และ 3 คูหา 27% และ 6%ตามล าดบั ส่วนในดา้นของลกัษณะร้านพบว่า 
63 % เป็นร้านท่ีเป็นตึกแถว (อาคารพาณิชย)์ และมีบางส่วนท่ีต่อเติมจากตวับา้น / ใตถุ้นบา้น 27% 
ส าหรับลกัษณะร้านท่ีเป็นอาคารชุด / ตั้งแผงในตลาด จะพบเป็นส่วนน้อย เม่ือพิจารณาความเป็น
เจา้ของ พบว่า ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก โดยส่วนใหญ่แลว้จะมีร้านเป็นของตนเองมากถึง 88 % 
ขณะท่ีร้านท่ีท า การเช่าพื้นท่ี / เช่าร้าน เพื่อใช้ในการประกอบการมีเพียง 12% เท่านั้นในดา้นอายุ
ของกิจการ พบว่าร้านคา้ท่ีด าเนินธุรกิจมาตั้งแต่ 12 ปีข้ึนไปนั้นมีจ านวนมากท่ีสุดโดยสูงถึง 60% 
เน่ืองจาก เป็นกิจการท่ีได้รับมรดกตกทอดจนมาถึงรุ่นลูกรุ่นหลาน และได้ท ากิจการต่อเน่ืองมา
เร่ือยๆ รองลงมาคือช่วงอายกิุจการ 4 - 7 ปี 27% โดยพบวา่ในกลุ่มน้ี ก่อนหนา้ท่ีจะเปิดกิจการร้านคา้
ปลีกไดท้  าอาชีพอ่ืนมาก่อน และส่วนใหญ่จะเป็น พนกังานบริษทั และขา้ราชการ แลมีความตอ้งการ
ท่ีจะมีธุรกิจ / กิจการส่วนตวัจึงเปล่ียนแปลงอาชีพมาเป็นเจา้ของร้าน ส าหรับช่วงอายุกิจการ 0 - 3 ปี
ซ่ึงมีอยู ่8 %นั้น โดยส่วนใหญ่แลว้เจา้ของร้านจะมีอาชีพอยูแ่ลว้ แต่ท่ีเปิดร้านเพราตอ้งการหารายได้
เสริม (โดยจะใหญ้าติดูแลใหเ้ป็นหลกั) และส าหรับช่วงอายุ 8 - 11 ปีมีอยู ่5 % คร่ึงหน่ึงของคนกลุ่ม
น้ีจะเป็นผูท่ี้เกษียณอายมุาอยูบ่า้นและเปิดร้านคา้ปลีก ส่วนอีกคร่ึงหน่ึงจะมาจากธุรกิจอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 
เม่ือพิจารณาถึงอาชีพอาชีพเดิมก่อนท่ีจะมาท าธุรกิจคา้ปลีกของผูป้ระกอบการร้าน พบว่า การท่ี
ผูป้ระกอบการร้านคา้ไดท้  าธุรกิจคา้ปลีกน้ีมานานแลว้ และไดรั้บการสืบทอดจากบรรพบุรุษ เป็น
สัดส่วนท่ีมากท่ีสุด คือ 58% รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั (ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบังานขาย)    
18% และท างานบริษทั / โรงงาน 14% ในด้านสาเหตุท่ีเลือกเปิดกิจการ และสนใจในธุรกิจน้ี มี
จ  านวน 58 % ท่ีเป็นกิจการท่ีไดรั้บมรดกตกทอดมาจากในอดีต (บรรพบุรุษ) และส าหรับ อีก 38% 
พบวา่ สาเหตุท่ีเปิดกิจการนั้นเพราะตอ้งการมีธุรกิจส่วนตวัเป็นของตนเอง เน่ืองจากมีความเขา้ใจวา่ 
เป็นกิจการท่ีท าไดง่้ายกวา่ไปท าธุรกิจอ่ืน ไม่ตอ้งมีความรู้ก็สามารถท าได ้และอีก 4% พบวา่สาเหตุ
ท่ีเปิดกิจการเพราะ วา่งงาน หรือตอ้งการรายไดเ้สริม (ซ่ึงพบเป็นสัดส่วนท่ีนอ้ย) และจากการศึกษา
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ถึงลกัษณะการด าเนินกิจการโดยส่วนมากแลว้ จะไดรั้บการสืบทอดจาก พ่อ แม่ เป็นสัดส่วนท่ีมาก
ท่ีสุดท่ี 52% รองลงมาคือการจดัตั้งข้ึนเอง ท่ี 40% และ สุดทา้ยคือการเขา้หุ้นกบัพี่ นอ้งจดัตั้งข้ึนมา 
ท่ี 8% ส าหรับรูปแบบของการบริหารร้านนั้นพบวา่เจา้ของร้านจะเป็นผูบ้ริหารร้านเอง เป็นส่วนมาก 
คือ 53% รองลงมาคือ เจา้ของร้านให้ญาติดูแลร้านให้ และ เจา้ของร้านจา้งลูกจา้งดูแลร้าน ท่ี 42% 
และ 5%ตามล าดบัในด้านปัญหาต่าง ๆ ท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ได้เคยพบในธุรกิจค้าปลีกพบว่า
ปัญหาท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกพบในร้านคา้นั้นมีมากมายหลายปัญหาโดยปัญหาท่ีพบบ่อย คือ 
ปัญหาเงินเช่ือ เน่ืองจากการท่ีมีความสนิทสนมกนัดีระหวา่งแม่คา้- ลูกคา้ และมีความไวเ้น้ือเช่ือใจ
กนัก็จะมีการขายสินคา้เป็นเงินเช่ือ และผลกระทบท่ีตามมานั้นมีมากมาย เช่นลูกคา้หนีหน้ีไม่จ่าย
ร้านค้าขาดเงินหมุนเวียน รองลงมาคือ ปัญหาด้านต้นทุนของสินค้า เน่ืองจากการท่ีร้านค้าเป็น
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ดงันั้นปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือจึงไม่มากเท่ากบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เช่น แมค
โคร โลตสั และผูค้า้ส่ง / ผูผ้ลิตมกัจะให้ส่วนลดปริมาณ (Volume Discount) ดงันั้นตน้ทุนสินคา้จึง
สูงกว่าร้านคา้ปลีกแบบใหม่ จึงส่งผลให้ราคาสินคา้สูงตามไปด้วย และปัญหาด้านผลกระทบท่ี
ไดรั้บจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ และ ร้านคา้ปลีกแบบใหม่ท าให้ลูกคา้ลดลง ยอดขายลดลง และ
ก าไรลดลง ตามล าดบั และส าหรับในดา้นทศันคติต่อความเส่ียงของ ธุรกิจจากการสัมภาษณ์ ส่วน
ใหญ่แลว้จะตอบว่า “มีความเส่ียงสูง” เน่ืองจากธุรกิจคา้ปลีกน้ีผูป้ระกอบการจะตอ้งแบกรับภาระ
ทางดา้นตน้ทุนของสินคา้ต่าง ๆ มากมายท่ีขายอยู่ในร้าน ประกอบกบัตอ้งรับความเส่ียงในกรณีท่ี
สินคา้ช ารุด เสียหาย หมดอาย ุหรือขายไม่ไดน้ัน่คือขาดทุน และความผนัผวนของระบบเศรษฐกิจท่ี
ข้ึนๆลงๆและส าหรับบางส่วนให้ความเห็นว่า ไม่มีความเส่ียง / เส่ียงน้อย เน่ืองจากสามารถขายได้
เร่ือยๆเพราะเป็นสินคา้อุปโภค บริโภคท่ีทุกคนตอ้งกินตอ้งใชทุ้กวนั / เป็นประจ าจากการศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ตอ้งการให้รัฐบาลช่วยเหลือ พบวา่ อนัดบัท่ี1 ผูป้ระกอบการตอ้งการ
ให้รัฐบาลปล่อยเงินกู้ในอตัราดอกเบ้ียท่ีต ่า (อตัราดอกเบ้ียต ่ากว่าธนาคารออมสินจะดีมาก หรือ
เท่ากบัธนาคารออมสินก็พอท่ีจะรับได)้ เพราะตอ้งการน าเงินส่วนน้ีไปใช้ในการบริหารร้าน เช่น 
ซ้ือสินคา้เขา้ร้าน ปรับปรุงร้านคา้ อนัดบัท่ี 2 คือ การให้รัฐบาลลดอตัราภาษีของสินคา้ให้ต ่าลง เพื่อ
ช่วยเหลือผูป้ระกอบการทางด้านตน้ทุนของสินคา้ เน่ืองจากในปัจจุบนัผูป้ระกอบการตอ้งแบก
รับภาระตน้ทุนของสินคา้ท่ีขายในร้านเป็นจ านวนมาก  
   ชาตยา  จึงสุวดี (2542) ได้ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคธุรกิจคา้ปลีกในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยอาศยักรอบแนวคิดของทฤษฎี อนัไดแ้ก่ 
1) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ส่ิงกระตุน้ แยกเป็นส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
อีกอยา่ง คือ ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 2) ทฤษฎีอรรถประโยชน์ 3) ทฤษฎีส่วนผสมตลาด 4) 
การบริการคา้ปลีก สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ประกอบดว้ย 1) สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละค่าเฉล่ีย 2)การ
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วิเคราะห์ไควสแควร์ และ 3) การวิเคราะห์ถดถอยพหุ ท าการสุ่มตวัอย่างจ านวน180 ตวัอยา่ง จาก
ลูกคา้ซุปเปอร์สโตร์ จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายุระหว่าง 20-40 ปี กลุ่ม
ผูบ้ริโภคจะไปใชบ้ริการซุปเปอร์สโตร์ดว้ยระยะเวลาไม่แน่นอนแลว้แต่โอกาสจ าเป็น ค่าใชจ่้ายต่อ
ร้ังในการใชบ้ริการจะอยูร่ะหวา่ง 301-700 บาทต่อคร้ัง การจดัการส่งเสริมการตลาดท่ีซุปเปอร์สโตร์
จดัเพื่อให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น กลุ่มผูบ้ริโภคจะไดร้ะบบข่าวสารจากการส่งเสริมการขายจากส่ือ
ประเภทใบปลิวหรือแผน่ผบัมากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการท่ีซุปเปอร์สโตร์ คือ สินคา้
ท่ีหลากหลายมีความสะดวกในการเดินทาง มีสินคา้ท่ีประหยดักวา่การไปซ้ือท่ีแหล่งอ่ืน แลสถานท่ี
จอดรถกวา้งขวาง ส่วนการจดัส่งเสริมการขายนั้นกลุ่มผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในล าดบัท่ีน้อยกว่า
เหตุผลขา้งตน้ ส่วนสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคนิยมไปซ้ือ คือสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภค รองลงมา ไดแ้ก่ 
เคร่ืองใช้ในครัวเรือน และเส้ือผา้ เม่ือเทียบการใช้จ่ายสินคา้ของผูบ้ริโภคกับแหล่งขายอ่ืนๆ ซ่ึง
ประกอบด้วย ตลาดสด ร้านขายของช า ซุปเปอร์มาเก็ต คอนวีเนียนสโตร์ และซุปปเปอร์สโตร์ 
พบวา่ผูบ้ริโภคจะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในซุปเปอร์สโตร์สูงกวา่แหล่งอ่ืน 
   ลีนวัฒน์  ชาญไววิทย์ (2545) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
หา้งดิสเคาน์สโตร์ ของประชาชนในจงัหวดัเชียงใหม่ ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกดิสเคาน์สโตร์และศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตอบสนองต่อการส่งเสริมการขายแบบ ลด
แลก แจก และแถม ท่ีดิสเคาน์สโตร์จดัให้มีข้ึน โดยสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ประกอบดว้ย สถิติพรรณนา 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และการวิเคราะห์ไควสแควร์ จากกลุ่มตวัอย่าง 200 ราย การศึกษาพบว่า
กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20-50 ปี มีสถานภาพสมรสแลว้ การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีกระจายอยู่ในหลากหลายอาชีพ แต่ส่วนมากจะประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษทัหรือห้างร้านต่าง ๆ ในจงัหวดัเชียงใหม่ สภาพความเป็นอยู่และสถานภาพทาง
เศรษฐกิจของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี มีรายไดเ้ฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 7,001-14,000 บาทต่อเดือน พบวา่มีผูนิ้ยมใช้
บริการกับดิสเคาน์สโตร์ต่าง ๆ ดังน้ี ร้อยละ 31.0 นิยมใช้บริการท่ีห้างเทสโก้-โลตัส หางดง 
รองลงมาร้อยละ 23.5 นิยมใช้บริการท่ีห้าง คาร์ฟูร์ ร้อยละ 19.0 นิยมใช้บริการท่ีห้างบ๊ิกซี ร้อยละ 
18.0 นิยมใช้บริการท่ีห้าง เทสโก-้โลตสั ตลาดค าเท่ียง และทา้ยสุดร้อยละ 8.0 นิยมใชบ้ริการท่ีห้าง
แมคโคร 
   ปฤษฎางค์  ปันกองงาม (2545) ได้ศึกษาถึงปัญหาและวิธีการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครล าปาง จงัหวดัล าปาง มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาถึงผลกระทบจากการด าเนินงานของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่รูปแบบต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อธุรกิจแบบ
ดั้งเดิม เพื่อศึกษาการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จะเห็นไดว้่าผูป้ระกอบการ
ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมประสบปัญหา คือ การไม่สามารถด าเนินกลยุทธ์ราคาต ่าได้ไม่สามารถ
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ด าเนินการส่งเสริมการขายไดอ้ยา่งต่อเน่ืองตลอดทั้งปี แต่กระท าไดเ้ป็นบางช่วงเท่านั้นเน่ืองมาจาก
งบประมาณมีจ ากดัประกอบตน้ทุนท่ีค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่เป็นตน้ ดงันั้น
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรจะลดจุดอ่อนต่างๆ อาศยัโอกาสท่ีตนเองมีมาใช้ในการ
ปรับตวั 
 

2.3  กรอบแนวคิดในการวจัิย 

   การคน้ควา้อิสระเร่ือง “ผลกระทบจากการลงทุนของบริษทัโมเดิร์นเทรดต่อผูป้ระกอบการ
อุปกรณ์ไฟฟ้าในจงัหวดัเชียงใหม่” จะได้ท าการคน้ควา้วิจยัโดยอาศยักรอบแนวคิดในการวิจยั
ดงัต่อไปน้ี 
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รูป 2.2  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

 

ผลกระทบจากการลงทุนของบริษทัโมเดิร์น
เทรดต่อผูป้ระกอบการอุปกรณ์ไฟฟ้าใน
จงัหวดัเชียงใหม่ 

การทบทวน
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

การประมวลผล
และวเิคราะห์

ขอ้มูล 

การสัมภาษณ์เชิงลึก 

 การส ารวจและศึกษา 
- จุดอ่อนจุดแขง็ของธุรกิจวสัดุภณัฑ์
ไฟฟ้าขนาดกลางในเชียงใหม่ 
- ผลกระทบเชิงสถิติ 
- ผลกระทบทางกายภาพ 
- แนวทางหรือกลยทุธ์ในการปรับตวั 

 

สรุปผลขอ้มูล 

ขยายความรู้องค์
ความรู้ใหม่ 

การวจิยัเอกสาร 


