
 

บทที ่2 

ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

2.1.1 ทฤษฎอีุปสงค์ 

อุปสงค์ (Demand) หมายถึง ปริมาณความตอ้งการเสนอซ้ือ ซ่ึงในทางเศรษฐศาสตร์

จะหมายถึง อุปสงคท่ี์มีประสิทธิผล (effective demand) กล่าวคือเป็นความตอ้งการเสนอซ้ือสินคา้

หรือบริการของผูบ้ริโภคอนัเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคมีความปรารถนา (desire) ท่ีจะบริโภคสินคา้และ

บริการชนิดนั้น และผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความสามารถและเต็มใจท่ีจะซ้ือหา (ability and willingness 

to pay) สินคา้และบริการมาบ าบดัความตอ้งการของตน (ธเนศ  ศรีวชิยัล าพนัธ์, 2541)  

กฎแห่งอุปสงค ์(Law of Demand) ระบุวา่ปริมาณของสินคา้และบริการชนิดใดชนิด

หน่ึงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือย่อมแปรผนักบัระดบัราคาของสินคา้และบริการชนิดนั้นเสมอ จากกฎ

ของอุปสงค์ดงักล่าวหมายความว่า เม่ือราคาสินคา้สูงข้ึนผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ในปริมาณน้อยลง 

และเม่ือราคาสินคา้ลดลงผูป้ริโภคจะซ้ือสินคา้มากข้ึน 

ปัจจยัท่ีก าหนดปริมาณความตอ้งการซ้ือ หรืออุปสงค ์มีดงัน้ี 

1.  ราคาสินค้าชนิดนั้น เม่ือราคาสินค้าเพิ่มสูงข้ึนปริมาณซ้ือจะลดลง แต่ถ้าราคา

สินคา้ลดลงปริมาณซ้ือจะเพิ่มมากข้ึน 

2.  ราคาสินคา้อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง ความสัมพนัธ์ของปริมาณซ้ือ นอกจากจะข้ึนอยูก่บัราคา

สินคา้ชนิดนั้นแล้วยงัข้ึนอยู่กบัราคาสินคา้อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งด้วย ซ่ึงสามารถแบ่งความสัมพนัธ์ของ

สินคา้ไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ  

2.1 สินคา้ท่ีใชท้ดแทนกนั การท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้มากน้อยเพียงใด จะตอ้ง

พิจารณาถึงราคาสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย เช่น สบู่กอ้นกบัสบู่เหลว ถา้ราคาของสบู่กอ้นสูงข้ึนในขณะท่ี

ราคาของสบู่เหลวยงัคงเดิม ผูบ้ริโภคก็จะซ้ือสบู่กอ้นลดลงและหนัไปซ้ือสบู่เหลวแทน 
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2.2 สินคา้ท่ีใช้ประกอบกนัหรือใช้ร่วมกนั เช่น แชมพูกบัครีมนวดผม ถ้าหาก

ราคาแชมพแูพงข้ึน นอกจากจะท าใหป้ริมาณซ้ือแชมพลูดลงแลว้ ปริมาณความตอ้งการครีมนวดผม

ก็ลดลงดว้ย ทั้งๆท่ีราคาครีมนวดผมไม่เปล่ียนแปลง 

3. รายได้ของผู ้บริโภค เป็นปัจจัยส าคัญอย่างหน่ึงในการก าหนดอุปสงค์ การ

พิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดข้องผูบ้ริโภคกบัปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้สามารถแบ่ง

สินคา้ออกเป็น 2 ชนิด คือ 

3.1 สินคา้ปกติ ปริมาณซ้ือสินคา้ปกติทัว่ไปจะมีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัระดบั

รายไดข้องผูบ้ริโภค กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมีรายไดม้ากข้ึน ความตอ้งการซ้ือสินคา้ปกติจะเพิ่มข้ึน แต่

ถา้ผูบ้ริโภคมีรายไดล้ดลง ความตอ้งการซ้ือสินคา้ปกติจะลดลงดว้ย 

3.2 สินคา้ดอ้ยคุณภาพ สินคา้บางชนิดเป็นสินค้าดอ้ยคุณภาพในสายตาผูบ้ริโภค 

ปริมาณซ้ือสินคา้ประเภทน้ีจะมีความสัมพนัธ์ตรงกนัขา้มกบัระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค กล่าวคือ เม่ือ

ผูบ้ริโภคมีรายไดเ้พิ่มข้ึน อุปสงคใ์นสินคา้ประเภทน้ีจะลดลง แต่ถา้ผูบ้ริโภคมีรายไดล้ดลง อุปสงค์

ในสินคา้ประเภทน้ีจะเพิ่มข้ึน สินคา้เหล่าน้ีเช่น บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป ขา้วสารเกรดต ่า เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า

ราคาถูกจากประเทศจีน เป็นตน้ 

4. ปัจจยัอ่ืนๆ ได้แก่ รสนิยมผูบ้ริโภค จ านวนประชากร การคาดคะเนสินคา้และ

ปริมาณสินคา้ในอนาคต ฤดูกาล และสภาพการกระจายรายไดใ้นระบบเศรษฐกิจ โดยปัจจยัเหล่าน้ี

จะเป็นตวัก าหนดปริมาณความตอ้งการซ้ือหรืออุปสงค ์

2.1.2 ทฤษฎธุีรกจิค้าปลกี 

ทฤษฎีธุรกิจค้าปลีก เป็นการศึกษาทฤษฎีว่าด้วยโอกาสในการขยายตัวของ

อุตสาหกรรมการคา้ปลีก ซ่ึงตอ้งข้ึนอยู่กบัเง่ือนไขของเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี การแข่งขนั 

กฎหมาย การเมือง และส่ิงแวดลอ้มดว้ย นอกจากน้ี ทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยการขยายตวัของเมือง และการ

เจริญเติบโตของประชากรก็มีส่วนผลกัดนัในเกิดธุรกิจคา้ปลีกข้ึนโดยธรรมชาติ ดงัน้ี 

1.  ช่วงเขา้ตลาดใหม่ (Entry Phase) กิจการคา้ปลีกใหม่ๆ สามารถเขา้สู่ตลาดไดด้ว้ย

กลยุทธ์การเสนอราคาต ่า เพื่อดึงลูกคา้ท่ีไวต่อราคา ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีไม่มีความภกัดีต่อตรายี่ห้อของ

ร้านคา้ปลีกโดยมีบริการน้อยแต่ใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั โดยมีสินคา้น้อยประเภทแต่มีท าเล

ท่ีตั้งดี สะดวก ต่อลูกคา้ในการมาใชบ้ริการ 



14 
 

2.  ช่วงเจริญเติบโตข้ึน (Trading Up) หลงัจากผ่านช่วงของการเขา้ตลาดใหม่แลว้ 

กิจการคา้ปลีกจะผ่านเขา้สู่ระยะเวลาท่ีเจริญเติบโตข้ึน มียอดขายเพิ่มข้ึน  กิจการคา้ปลีกจะท าการ

ปรับปรุงพฒันาภาพพจน์ของร้านคา้ให้ดีข้ึน มีสินคา้หลากหลายประเภทมากข้ึน มีการน าสินคา้

ใหม่ๆเขา้มาถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นตลาดใหม่ๆท าใหมี้ลูกคา้เพิ่มข้ึน 

3.  ยุคท่ีกิจการเจริญเติบโตเต็มท่ี (Maturity Phase) กิจการท าธุรกิจคา้ปลีกตาม

แบบอยา่งประเพณีของกิจการคา้ปลีกอ่ืนๆ ไม่วา่จะเป็นส่ิงอ านวยความสะดวก การคดัเลือกสินคา้ 

บริการ การปรับปรุงสถานท่ีตั้ งวงล้อของกิจการค้าปลีกน้ี อธิบายถึงธุรกิจค้าปลีกท่ีประสบ

ความส าเร็จจนเจริญเติบโตเต็มท่ีแล้ว ช่วงเวลาท่ีผ่านมาได้มาจากการท างานหนักของผูบ้ริหาร

ระดบัสูงของกิจการ ความรอบคอบ แต่ความเก่าแก่ ระบบการบริหารเดิมๆ ท่ีเคยไดม้าก็มีผลท าให้

กิจการถูกธุรกิจคา้ปลีกรุ่นใหม่โจมตีเอาได ้ 

ทฤษฎีน้ีอธิบายให้เห็นชัดในธุรกิจบางประเภท โดยเฉพาะร้านขายของช าท่ีขาย

อาหาร ของกิน ของใชท้ัว่ไป แต่ยงัใชไ้ม่ไดก้บักิจการคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง (Specialty Store) ดงันั้น 

จะเห็นไดจ้ากร้านขายของช ารุ่นเก่าในประเทศไทย ท่ีมียอดขายลดลงจนเลิกกิจการไปแลว้จ านวน

มาก ในขณะท่ีร้านคา้ปลีกรุ่นใหม่ท่ีทนัสมยั (Modern Trade) กลบัผุดข้ึนมากมายทุกหนทุกแห่ง แต่

ถา้ดูท่ีร้านขายทอง ร้านซ่อมรถ ร้านขายไหล่ ฯลฯ ซ่ึงเป็นธุรกิจคา้ปลีกเฉพาะอยา่งกลบัยงัคงสภาพ

ร้านเหมือนเดิมอยูไ่ด ้

2.1.3 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคโดยมีส่วนประสมการตลาดเป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้าย

และผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเพื่อชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือส่วนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรี

รัตน์และคณะ, 2541) ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ์และบริการ (Product and Service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองต่อ

ความพึงพอใจของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง

ประกอบดว้ยสินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์    

มีคุณค่าในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้การก าหนดกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
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- ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างทางการแข่งขนั 

- พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์เช่นประโยชน์พื้นฐาน 

รูปร่างลกัษณะคุณภาพการบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ฯลฯ 

- การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อแสดง

ต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

- การพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึนซ่ึงตอ้ง

ค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

- กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑแ์ละสายผลิตภณัฑ ์

2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงินและราคาเป็นตน้ทุนของ

ลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาของผลิตภณัฑ์ถา้คุณค่าสูงกว่า

ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

- คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า

ของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

- ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

- สภาพการแข่งขนัในตลาด 

- กลยทุธ์การตลาดอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งเช่นภาพลกัษณ์ของสินคา้การส่งเสริมการขาย 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั

หรือกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์

ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็ คือสถาบันการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตัวสินค้า

ประกอบด้วยการขนส่งการคลังสินค้าและการเก็บรักษาสินค้าคงคลังการจัดจ าหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

- ช่องทางการจดัจ าหน่ายหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์

ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิตคนกลางผูบ้ริโภค

หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

- การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาดหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

เคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการ

ขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้

หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานโดยพิจารณา

ถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือส่งเสริมท่ี

ส าคญัมีดงัน้ี 

- การโฆษณาเป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กรและผลิตภณัฑ์

บริการหรือความคิดท่ีตอ้งการมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

- การขายโดยใชพ้นกังานเป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 

- การส่งเสริมการขายหมายถึงกิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการ

โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขายและการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ

สนใจทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน 

- การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบั

สินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินกระบวนการประชาสัมพนัธ์หมายถึงความพยายามท่ีมีการ

วางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึงการให้ข่าวเป็น

กิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

- การตลาดทางตรงและการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย

เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์

โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 

5. บุคลากร (People) เป็นส่วนประสมการตลาดซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรม

การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ละสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนั

พนกังานตอ้งมีความสามารถมีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ไดร้วมทั้งมีความคิดริเร่ิมมี

ความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทัจะครอบคลุม 2 ประเด็นดงัน้ี 

- บทบาทของบุคลากรส าหรับธุรกิจบริการผูใ้ห้บริการ นอกจากจะท าหนา้ท่ีผลิต

บริการแลว้ยงัตอ้งท าหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อมๆกนัดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้

มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 
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- ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนัคุณภาพการบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมีผล

มาจากลูกคา้อ่ืนแนะน ามาตวัอย่างท่ีเกิดข้ึนเช่นกลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนั

ไปแต่ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการให้อยูใ่น

ระดบัคงท่ี 

6. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการกระบวนการในการส่งมอบบริการมี

ความสัมพนัธ์เช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคลแมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดีก็

ไม่สามารถแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้ทั้ งหมด เช่น การเข้าแถวรอระบบ การส่งมอบ บริการจะ

ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใชร้ะดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการให้บริการอ านาจ

ตัดสินใจของพนักงานการท่ีมีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตาม

ความส าคัญของประเด็นปัญหาดังกล่าวไม่เพียงแต่จะส าคัญต่อฝ่ายปฏิบัติการเท่านั้ นแต่ยงัมี

ความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ยเน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ได้รับจะเห็นไดว้่าการ

จดัการตลาดตอ้งใหค้วามสนใจในเร่ืองของกระบวนการให้บริการและการน าส่งดงันั้นส่วนประสม

การตลาดก็ควรคลอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การพฒันาทางดา้นกายภาพ

ซ่ึงลูกคา้มองเห็นไดแ้ละรูปแบบการให้บริการโดยการสร้างภาพรวมเพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ได้

ทราบถึงภาพลกัษณ์ของการใหบ้ริการอยา่งชดัเจน 

2.2 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

จากการคน้ควา้งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ยงัไม่พบการศึกษาผลกระทบของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ี

ท าการศึกษาพร้อมกนัทั้ง 3 ดา้น คือทางดา้นผลกระทบต่อชุมชน ผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

และผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกดั้งเดิม แต่พบงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

ชาตยา  จึงสุวดี (2542) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค

ในธุรกิจคา้ปลีกในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการสุ่มตวัอย่าง 180 ราย ผลการศึกษาพบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20 – 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน

บริษทั มีรายไดร้ะหวา่ง 3,000 – 6,000 บาทต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 5 คน การ

ส่งเสริมการขายมีส่วนกระตุน้ให้เกิดการใช้บริการ เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้บริการท่ีซุปเปอร์
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สโตร์เพราะมีสินคา้หลากหลาย มีความสะดวกในการเดินทาง และอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั วธีิการส่งเสริม

การขายท่ีไดรั้บการตอบรับจากผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ การลดราคาจากราคาป้าย รองลงมาคือการแจก

ของรางวลัเป็นเงินสด อนัดบัท่ีสามคือการแถม โดยผูบ้ริโภคซ้ือ 1 แถม 1 ส่วนการแลกนั้นอยูใ่น

อนัดบัสุดทา้ย โดยการซ้ือของครบมูลค่าแลว้สามารถแลกของช าร่วยได ้

ผุสดี  ชูวิทย์ (2546) ท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคส าหรับ

สินค้าในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากแบบสอบถามจ านวน      

500 ชุด จากลูกคา้ในเทสโก้โลตสั สาขาเชียงใหม่ เทสโก้โลตสั สาขาค าเท่ียง คาร์ฟูร์และบ๊ิกซี 

ซุปเปอร์เซ็นเตอร์  ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 21 – 30 ปี  

ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพนักเรียนนักศึกษา มีรายได้ต ่ากว่า 5,000 บาทต่อเดือน 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 – 5 คน ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในการเลือกซ้ือสินคา้แต่

ละคร้ังได้แก่ มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย สินคา้คุณภาพดี สินค้าราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน มีสินคา้ใหม่ 

ทนัสมยั ใกล้ท่ีพกัอาศยั มีร้านค้าอ่ืนหลากหลายในบริเวณเดียวกัน และบรรยากาศภายในร้าน       

ส่ือท่ีท าให้ร้านค้าปลีกเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคคือ แผ่นพบั ใบปลิว โทรทศัน์ และป้ายโฆษณา 

นอกจากน้ีความพอใจท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มากท่ีสุดไดแ้ก่ ความสะอาดของ

พื้นท่ีภายในร้านคา้ รองลงมาไดแ้ก่ ความสะดวกสบายในการเดินซ้ือสินคา้ สินคา้ใหม่ สด สะอาด 

เลือกหาสินคา้ไดง่้าย คุณภาพของสินคา้ ความปลอดภยั การจดัสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย ความ

ถูกตอ้งในการคิดเงิน 

ยโสธรา จวงเจิม (2546) ท าการศึกษาเร่ืองผลกระทบของธุรกิจค้าปลีกข้ามชาติต่อ

พฤติกรรมการบริโภคของประชาชนในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์โดย

ใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 ชุด จากประชาชนท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21 – 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดต้  ่ากวา่ 5,001 – 10,000 บาทต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว    

4 คน และพบวา่ประชาชนในจงัหวดัเชียงใหม่มีพฤติกรรมการบริโภคเปล่ียนแปลงไปเม่ือมีการเขา้

มาเปิดกิจการของธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติ ประชาชนไปซ้ือสินคา้จากตลาดสดและร้านขายของช า

นอ้ยลงโดยมีเหตุผลคือ ร้านคา้ปลีกขา้มชาติอ านวยความสะดวกสบายไดม้ากกวา่ มีสินคา้ให้เลือก

หลากหลาย สินคา้ราคาถูกกว่าและมีการบริการท่ีดีกว่าตลาดสดและร้านขายของช า นอกจากน้ี
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ประชาชนส่วนใหญ่ในจงัหวดัเชียงใหม่รู้สึกพึงพอใจท่ีมีการเขา้มาเปิดกิจการของร้านคา้ปลีกขา้ม

ชาติ เน่ืองจากท าให้ประชาชนไดบ้ริโภคสินคา้ท่ีมีราคาถูกกวา่ และมีทางเลือกในการซ้ือสินคา้และ

บริการไดห้ลากหลายยิง่ข้ึน 

กฤษณาพุ่ ม เล็ก  (2551) ท าการศึกษาผลกระทบของธุรกิจค้าปลีกข้ามชาติ ท่ี มี ต่อ

ผูป้ระกอบการในตลาดสด เทศบาลนครเชียงใหม่โดยรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์โดยใช้

แบบสอบถามจ านวน 305 ชุด จากผูข้ายในตลาดสด 8 แห่งในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่               

ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 41 – 50 ปี มีการศึกษาระดบั

ประถมศึกษา มีรายไดต่้อวนัต ่ากวา่ 500 บาท ผูข้ายส่วนใหญ่มีระยะเวลาการขายสินคา้นานมากกวา่ 

10 ปี ความคิดเห็นของผูข้ายมีความแตกต่างกนัในดา้นความสะดวกสบายและความสะอาดของ

สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสินค้า การให้บริการ รูปแบบความทันสมัยของร้านค้า การเดินทางความ

หลากหลายของสินคา้และผลก าไรก่อนการเขา้มาเปิดของธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติ ผลกระทบจากการ

ด าเนินธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติท่ีผูข้ายในตลาดสดคือดา้นกายภาพ ผูข้ายตอ้งลดขนาดของร้านคา้/แผง

ขายสินคา้ให้มีขนาดเล็กลง เพื่อลดตน้ทุนการดูแลและจ่ายค่าเช่า และปรับปรุงร้านคา้ให้มีความ

สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ ดา้นความสะอาดของสินคา้ และบริเวณโดยรอบร้านหรือแผงสินคา้ 

ดา้นสังคมผูข้ายและผูซ้ื้อมีความสัมพนัธ์ลดลงเน่ืองจากความถ่ีในการมาใช้บริการลดลง แต่การ

ด าเนินการของธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติไม่มีผลท าให้จ  านวนผูซ้ื้อลดลง และดา้นเศรษฐกิจมีผลท าให้

ปริมาณการขายสินคา้ลดลง รวมถึงรายไดแ้ละผลก าไรลดลง 

จินดานุช  กอนแสง (2552) ท าการศึกษาผลกระทบของร้านสะดวกซ้ือต่อร้านคา้ปลีกใน

อ าเภอแม่แตง จงัหวดัโดยเลือกเก็บขอ้มูลจากเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก/โชห่วย จ านวน 

110 ราย และท าการสัมภาษณ์แกนน า/ประธานเครือข่ายร้านค้าปลีกในอ าเภอแม่แตง จงัหวดั

เชียงใหม่ จ  านวน 2 คน ผลการศึกษาพบว่า เจา้ของกิจการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง       

41 – 50 ปี มีการศึกษาระดบัประถมศึกษา ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการคา้ 10 – 15 ปี เจา้ของกิจการ

ส่วนใหญ่ไม่มีลูกจ้างในการด าเนินงาน ลกัษณะของกินการส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ท่ีมีการต่อเติม

ออกมาจากตวับ้านหรือใต้ถุนบ้าน และพบว่าตั้ งแต่ท่ีมีโลตสัมาจดัตั้ งในอ าเภอแม่แตง เจ้าของ

กิจการร้านค้าปลีกขนาดเล็กในอ าเภอแม่แตง มียอดขายลดลง จ านวนลูกค้าเฉล่ียต่อวนัลดลง 

ประสบปัญหาการระดมเงินทุน ระบบเศรษฐกิจระดบัชุมชนล่มสลาย สร้างค่านิยมบริโภคนิยม



20 
 

ให้กับคนในพื้นท่ีและผูผ้ลิตรายย่อยท่ีผลิตสินค้าส่งขาย เกษตรกรรายย่อยถูกแย่งชิงส่วนแบ่ง

การตลาด การขยายสาขาของร้านค้าปลีกขา้มชาติส่งผลกระทบโดยตรงต่อร้านคา้ปลีกรายย่อยใน

ทอ้งถ่ินทยอยปิดกิจการลง พอ่คา้แม่คา้ท่ีเป็นชาวสวนเกษตรกรขายของไดน้อ้ยลง 

ศุภมิตร  โรจนศุภมิตร (2552) ท าการศึกษาผลกระทบทางเศรษฐกิจของธุรกิจค้าปลีก

สมยัใหม่ต่อร้านคา้ปลีกทอ้งถ่ินขนาดเล็กในเขตอ าเภอเมืองน่าน  โดยการใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการรวบรวมจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก จ านวน 140 ราย ผลการศึกษา

พบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 46 – 55 ปี มีการศึกษาระดบัประถมศึกษา 

เจา้ของกิจการส่วนใหญ่ใช้เงินทุนในการจดทะเบียนเร่ิมแรกไม่เกิน 10,000 บาท ผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกทอ้งถ่ินมีความคิดเห็นวา่ เม่ือมีหา้งโลตสัซ่ึงเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เกิดข้ึนแลว้ มีผลท า

ให้จ  านวนลูกคา้ ยอดขาย และก าไรของร้านคา้ปลีกทอ้งถ่ินลดลง โดยสินคา้ท่ีมียอดขายลดลงส่วน

ใหญ่  ไดแ้ก่ สินคา้อุปโภคบริโภคประจ าวนั อุปกรณ์และอะไหล่ไฟฟ้า เม่ือมีห้างโลตสัหรือร้านคา้

ปลีกสมยัใหม่แลว้ ผูป้ระกอบการคา้ปลีกทอ้งถ่ินขนาดเล็กมีการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ

แข่งขนักบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่นอ้ยกวา่ท่ีไม่ด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาด ส่วนท่ีด าเนินกลยุทธ์ทาง

การตลาดนั้นเป็นการด าเนินกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์และราคามากท่ีสุด โดยด าเนินการรักษาความ

สะอาดของสินคา้และร้านคา้ จดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ และติดป้ายแสดงราคาสินคา้  

Arpita Khare (2011) ท าการศึกษาเร่ือง ผลกระทบจากอายุและเพศต่อพฤติกรรมการ

บริโภค เพื่อพยากรณ์ความจงรักภกัดีต่อร้านคา้ปลีกชุมชนของผูบ้ริโภคชาวอินเดีย (Moderating 

effect of age and gender on consumer style inventory in predicting Indian consumers' local 

retailer loyalty) รวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ โดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 478 ชุด ผลการศึกษา

พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 20 - 30 ปี พฤติกรรมการบริโภคของ

ชาวอินเดียจะค านึงถึงปัจจยัส าคญั 3 ประการ คือ คุณภาพ ยี่ห้อ และประโยชน์ใช้สอยของสินคา้ 

ส่วนปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดีต่อร้านคา้ปลีกชุมชนมี 2 ประการ คือ ความสัมพนัธ์

ของผูบ้ริโภคกบัร้านคา้ปลีกชุมชน และความสะดวกสบายจากการซ้ือสินคา้ โดยกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

ค านึงถึงคุณภาพและยี่ห้อเป็นหลกัมกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ ส่วนกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงยี่ห้อและประโยชน์ใช้สอยของสินคา้เป็นหลกั  มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก

ชุมชน เม่ือพิจารณาปัจจยัอายุ พบว่าในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในวยัท างานมกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้
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ปลีกชุมชนเน่ืองจากประหยดัเวลาในการเดินทางและความสะดวกสบาย และเม่ือพิจารณาปัจจยัเพศ 

พบว่าเพศชายมกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่มากกว่าเพศหญิง เน่ืองจากเพศ

หญิงมีความจงรักภกัดีต่อร้านคา้ปลีกชุมชนวา่มีความส าคญัและเป็นส่วนหน่ึงของชุมชน และสินคา้

ท่ีซ้ือมกัจะเป็นของใช้ในชีวิตประจ าวนัท่ีตอ้งซ้ือบ่อยๆ ซ่ึงการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกชุมชนจะ

สะดวกสบายมากกวา่การออกไปซ้ือจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 

 


