
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานคา
ทองรูปพรรณในอําเภอเมือง สมุทรสาคร  ผูศึกษาไดใชทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
ดังนี้ 
 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ   
 (สุมนา อยูโพธ์ิ, 2544) การคาปลีก (Retailing)ในความหมายทางธุรกิจ หมายถึง กิจกรรม
ตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคาหรือการใหบริการโดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทาย (End User) 
ท้ังนี้ผูผลิตหรือผูคาสงอาจจะเปนผูทําการคาปลีกเอง  ผูบริโภคจะซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อ
สนองตอบความตองการของตนเอง  ของบุคคลภายในครอบครัวหรือของบุคคลในสังคมของสังคม
ของผูบริโภคเอง  และไมไดเปนการซ้ือเพื่อจําหนายตอ การคาปลีก เปนกิจกรรมท่ีซ้ือสินคาจาก
ผูผลิตแลวนํามาจําหนายตอไปยังผูบริโภคหรือเรียกวา “กิจกรรมการซ้ือมาขายไป” ถือไดวาเปนขั้น
สุดทายของการตลาด ในระบบเศรษฐกิจมีกิจการธุรกิจประเภทรานคาปลีกอยูมากกวากิจการ
ประเภทอ่ืน 
 การคาปลีกยังเปนสวนหนึ่งของขบวนการทางการตลาดท่ีคนเราทุกวันนี้มีความ คุนเคยกัน
เปนอยางดีไมวาจะเปนสินคาอุปโภคบริโภค ธุรกิจคาปลีกในประเทศมีอยูมากมายหลายรูปแบบ 
ต้ังแตรานคาปลีกขนาดเล็กท่ีมียอดขายเพียงไมกี่รอยบาทตอวัน เชน รานขายขาวแกง ไปจนถึง
รานคาปลีกขนาดใหญท่ีมียอดขายเปนแสนบาทตอวัน เชน หางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต 
นอกจากนี้ยังมีรานคาปลีกประเภทตาง ๆ  อีกมากมาย เชน การขายสินคาโดยผานเคร่ืองอัตโนมัติ 
(Vending machine) การขายโดยติดตอผานทางไปรษณียหรือโทรศัพท ดังนั้นธุรกิจคาปลีกใน
ปจจุบันจึงกลายเปนรากฐานของการประกอบอาชีพทางการคาท่ีสําคัญ และยังกอใหเกิดกิจกรรม
ตอเนื่องทางการตลาดอีกมากมาย 
 
 สวนประสมการคาปลีก (Retailing Mix) ประกอบดวย 
 1.  สวนประสมสินคาและบริการ (Goods and Service Mix) แบงไดเปน 2 สวนคือ ดาน
สินคาตองเลือกสินคาท่ีอยูในความตองการของลูกคาเขามาจําหนายในราน ท้ังนี้ตองสํารวจความ
ตองการของผูซ้ือตลอดเวลา และดานบริการ เปนส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีผูขายมอบใหแกลูกคา  
ไดแก  การตอนรับ การใหคําแนะนําลูกคาในการเลือกซ้ือสินคา การใหบริการสถานท่ีจอดรถ มีการ
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รับประกัน การแลกเปล่ียนหรือคืนสินคา และสงมอบสินคาตามกําหนด ภาพพจนรานคาท่ีดีสินคา
และบริการควรมีหลายประเภทใหลูกคาสามารถเลือกได 
 2.  สวนประสมการกระจายตัวสินคา (Physical Distribution Mix) เปนการชวยใหสินคา
ไปสูผูบริโภคไดท่ัวถึงรวดเร็ว ไดแก ท่ีต้ังรานคาเหมาะสมเปนศูนยกลางกระจายตัวสินคา เก็บรักษา
สินคาเพื่อรอความตองการซ้ือของผูบริโภค มีการคมนาคมที่สะดวก การจัดการภายในรานคา
ทันสมัย บรรจุภัณฑมีความเหมาะสม 
 3.  สวนประสมดานราคาสินคา (Price Mix) ธุรกิจคาปลีกสวนใหญเปนธุรกิจท่ีซ้ือมาขาย
ไป การกําหนดราคาสินคาจึงเกิดจากตนทุนคาสินคาท่ีซ้ือเขามา บวกกับกําไรที่ทางรานคาดหวังและ
ปรับดวยปจจัยทางการตลาดตามความเหมาะสม  เชน ประเภทของสินคาท่ีขาย ราคาสินคาในราน
ของคูแขง เปนตน (สยามธุรกิจ, เมษายน 2549) 
 4.  สวนประสมทางการส่ือสาร (Communication Mix)  เปนการสงขาวสารเกี่ยวกับสินคา
ไปสูผูบริโภคดวยวิธีการตาง ๆ เชน การโฆษณา การขายโดยพนักงาน การแตงตูหนาราน (Window 
Displays) การจัดแสดงสินคาในราน (Internal Displays) การออกแบบแผนผังรานคาท่ีเหมาะสม 
(Store Layout) การประชาสัมพันธ การขายทางโทรศัพท และการใชแคตาล็อค 
 
 คุณสมบัติท่ีสําคัญของผูบริหารรานคาปลีก   
 1.  ความรู (Knowledge)  เดิมเคยมีความคิดกันวา ใครๆ ก็สามารถท่ีจะดําเนินกิจการคาปลีก
ไดตราบใดท่ีเขาสามารถซ้ือถูกแลวขายแพงได ภายใตสภาวะการแขงขันอยางในปจจุบันนี้ความคิด
นั้นจะเปนจริงไปไมได เพราะความรูจะเปนส่ิงจําเปนอยางหน่ึงในการดําเนินการ เปนตน วาความรู
เกี่ยวกับสินคาและแหลงขาย ความรูเกี่ยวกับเหตุจูงใจและนิสัยในการซ้ือ ความรูเกี่ยวกับการ
ดําเนินงาน ความมีมนุษยสัมพันธท่ีดี ซ่ึงรวมถึงการควบคุมดูแลและส่ังงานผูใตบังคับบัญชาดวย  
โดยเฉพาะนักการคาปลีกท่ีจะประสบความสําเร็จนั้น จะตองมีความรูเกี่ยวกับโครงสรางของการคา
ปลีก สภาพความเปนไปในระบบเศรษฐกิจ เพื่อท่ีจะปรับปรุงใหสอดคลองกับสภาวะแวดลอมนั้น ๆ 
ได 
 จากคํากลาวท่ีวา “ผูบริโภคคือพระราชา” (Customer is a King) เปนความจริงอันหนึ่งท่ีผูคา
ปลีกพึงตระหนักอยูเสมอ เพราะความสําเร็จข้ึนอยูกับความพอใจของผูบริโภค ในฐานะท่ีผูคาปลีก
จําเปนตองเสนอสินคาและบริการท่ีลูกคาตองการในเวลา ในลักษณะ และในสถานท่ีท่ีผูบริโภค
ตองการ (What When How and Where) ฉะนั้นผูคาปลีกจะตองมีความรูในสวนท่ีเกี่ยวกับผูบริโภค
อยางเพียงพอ 
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 2.  ประสบการณ (Experience)ไมมีอะไรสามารถทดแทนประสบการณได เพราะจาก
ขอเท็จจริงท่ีปรากฏ ผูคาปลีกท่ีไมเคยผานงานท่ีเกี่ยวของกับการคาปลีกเลย เขาจะไมมีโอกาสกาว
ไปถึงจุดสูงสุดของความเปนนักการคาปลีกเลย  ฉะนั้นเขาจําเปนจะตองสนใจงาน และหา
ประสบการณในดานตาง ๆ คือการซ้ืออยางมีประสิทธิภาพ การตัดสินใจในเร่ืองราคาอยาง
เหมาะสม วิธีการควบคุมสินคาท่ีดี การสรางโปรแกรมการโฆษณา และการสงเสริมการขาย การ
ฝกอบรมพนักงาน การจัดระบบรานคาท่ีเหมาะสม การบริหารบุคคล การจูงใจและการบริการลูกคา 
การควบคุมคาใชจายยางมีประสิทธิภาพ 
 3.  ความมานะ (Drive) นักบริหารการคาปลีกจะตองมุมานะและบากบ่ันอยูเสมอ  เขา
จะตองขบคิดและแกปญหา ตองเขาประชุม ตองเดินทางหรือแมแตการเขาไปมีสวนในชีวิตของ
ชุมชนดวย 
 4.  ความเปนมิตร (Friendliness) จะตองเขากับคนไดทุกกลุม เปนท่ีรักใครนับถือของผูอยู
ใตบังคับบัญชา โดยใชมนุษยสัมพันธท่ีดีในการติดตอส่ือสาร 
 5.  ความเปนผูนํา (Leadership) ถาผูบริหารหรือผูจัดการของเขามีลักษณะของความเปน
ผูนํา มักจะทําใหผูอยูใตบังคับบัญชามีความม่ันใจในการทํางานเปนพิเศษ 
 6.  ความสามารถในการตัดสินใจ (Decision Making) เขาจะตองพิจารณาถึง ผลไดผลเสีย
พยายามหาเหตุผลจากขอเท็จจริงตาง ๆ เพื่อมาประกอบการตัดสินใจของเขา ตามปกติเราถือวาการ
ตัดสินใจนั้นเปนศิลปะอยางหนึ่ง ไมใชวิทยาศาสตร ซ่ึงเปนคุณสมบัติอันสําคัญของผูบริหาร 
 7.  การมองการณไกล (Vision) ความนึกคิดท่ีไกลออกไปจากสภาพท่ีเปนอยูในปจจุบัน
ของผูบริหารน้ันควรจะเปนท่ีเช่ือถือได ความเปล่ียนแปลงยอมเปนส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไมได ส่ิงท่ีเห็นวา
ถูกตองในขณะน้ีอาจจะไมถูกตองในอนาคตก็ได ฉะนั้นนักบริหารการคาปลีกจะตองเปนผูมอง
การณไกล สามารถปรับปรุงแกไขใหเขากับส่ิงแวดลอมท่ีจะเปล่ียนไปได 
 8.  การแสดงออกอยางมีประสิทธิภาพ (Effective  Expression) การแสดงออกของผูบริหาร
จะตองเปนท่ีเช่ือถือและเปนท่ียอมรับของเพ่ือนรวมงาน ตลอดจนลูกคา และประชาชนท่ัวไปดวย 
 9.  อุปนิสัย (Character) ผูบริหารการคาปลีกจะตองกลาและเช่ือถือได เขาจะตองไมลืม
ความรับผิดชอบท่ีเขามีตอลูกคา ลูกจางคนงาน แหลงขายสินคา เพราะการกระทําของเขายอมมีผล
ตอบริษัทหรือกิจการโดยตรง 
 10.  ความสามารถในการบริหาร (Administrative Ability) เปนท่ียอมรับกันวา ผูบริหาร
การคาปลีกจะตองมีความสามารถในการบริหารอยูระดับสูงมาก (high degree of administrative 
ability)  ซ่ึงความสําเร็จในการบริหารนั้นข้ึนอยูกับทักษะ (Skill) หลักวิชา (technical) มนุษย
สัมพันธ (human skill) และแนวความคิด (conceptual) 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 พงษศักดิ์  พูลสุข (2546) ไดศึกษาเร่ืองทัศนคติของผูบริโภคตอรานจําหนายทองโบราณใน
อําเภอศรีสัชนาลัย จังหวัดสุโขทัย พบวาผูบริโภคท้ังหมดท่ีเคยซ้ือทองรูปพรรณลายโบราณ มี
ทัศนคติดานความรูความเขาใจในระดับรู อันดับหนึ่งคือ ความมีช่ือเสียงของรานทองรูปพรรณลาย
โบราณ สวนระดับไมรู อันดับหนึ่งคือ การโฆษณาโดยใชแผนพับของรานทองรูปพรรณลายโบราณ 
และระดับไมแนใจคือ ราคารับซ้ือคืนทองรูปพรรณลายโบราณ  ความสําคัญอันดับหนึ่งตอปจจัยใน
การพิจารณาซ้ือทองรูปพรรณลายโบราณคือ ดานผลิตภัณฑ สวนรูปแบบทองรูปพรรณลายโบราณ
ท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ สรอยคอ ซ่ึงสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซ้ือเพิ่มนําไปสวมใสเอง และมี
ญาติเปนผูรวมในการตัดสินใจซ้ือ 
 สวนผูบริโภคที่เคยซ้ือทองรูปพรรณลายโบราณพบวา มีแนวโนมในอนาคตท่ีจะซ้ือ
ทองรูปพรรณลายโบราณอีกคิดเปนรอยละ 53.1  โดยมีเหตุผลสวนใหญเพราะความสวยงามประณตี
ของสินคา และมีแนวโนมในอนาคตท่ีจะไมซ้ือทองรูปพรรณลายโบราณอีกคิดเปนรอยละ 46.9 
โดยมีเหตุผลสวนใหญเพราะราคาแพงไมเหมาะสมกับสินคา 
 สุจิตรา มนตรีกุศล (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในการเลือกใช
บริการรานคาทองรูปพรรณในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง  รวบรวมขอมูลโดยการออกแบบสอบถาม
ลูกคาจํานวน 310 รายท่ีใชบริการรานคาทองรูปพรรณท่ีต้ังอยูอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง ท้ังส้ิน 31 
ราน โดยทําการสุมตัวอยางดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ รานละ 10 ตัวอยาง จากการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมมีรานคาทองท่ีใชบริการประจํา รานคาท่ีเลือกใชบริการ
สวนใหญต้ังอยูตามแนวถนน และมีการเปรียบเทียบราคาของแตละรานกอนการใชบริการ โดยซ้ือ
เพื่อสวมใสเองและรูปแบบท่ีนิยมเลือกซ้ือสวนใหญเปนสรอยคอ คาใชจายเฉล่ียในการซ้ือตอคร้ังอยู
ระหวาง 5,001 – 10,000 บาท ความถ่ีในการเปล่ียนลวดลายโดยเฉล่ีย 2-3 ป/คร้ัง 
 ปจจัยการตลาดท่ีมีผลในการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณ เรียงลําดับความสําคัญ
ดังนี้ ปจจัยดานพนักงานขาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดานภาพลักษณและการจัดแสดงสินคา ปจจัย
ดานการบริการ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานสถานท่ีจัด
จําหนาย 
 บุศรินทร จูงอานุภาพ (2547) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภค
ในการเลือกซ้ือทองรูปพรรณจากรานคาทองรูปพรรณในเขตอําเภอบานแพว จังหวัดสมุทรสาคร 
ราบรวมขอมูลโดยการออกแบบสอบถามลูกคาจํานวน 250 ราย โดยใชวิธีสุมเลือกแบบบังเอิญ จาก
ลูกคาท่ีใชบริการรานคาทองรูปพรรณ ท่ีต้ังอยูในเขตอําเภอบานแพว จังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 5 
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ราน โดยสุมตัวอยางรานละ 50 คน จากการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญโดย
เรียงลําดับไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด 
 ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือทองรูปพรรณลําดับแรก ดานผลิตภัณฑคือ รานคา
ทองรูปพรรณมีความนาเช่ือถือ ดานราคาคือ ราคาทองรูปพรรณ ดานสถานท่ีจัดจําหนายคือ ราคา
ทองรูปพรรณมีสถานท่ีต้ังอยูในยานชุมชนท่ีไป-มาสะดวก และรานคาทองรูปพรรณมีเวลาเปด-ปด
ของรานสะดวกตอการใชบริการ และดานการสงเสริมการตลาด คือรานคาทองรูปพรรณมีพนักงาน
ขายท่ีใหการตอนรับและใหบริการโดยอัธยาศัยไมตรีท่ีดี 
 ปญหาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือทองรูปพรรณลําดับแรกดานผลิตภัณฑ คือรานคา
ทองรูปพรรณมีรูปแบบของทองรูปพรรณท่ีไมทันสมัย มีแบบใหเลือกนอย ดานราคา คือ รานคา
ทองรูปพรรณมีคากําเหน็จสูง ดานสถานท่ีจัดจําหนาย คือ รานคาทองรูปพรรณมีสินคาจัดวางแสดง
นอย ดานการสงเสริมการตลาด คือ รานคาทองรูปพรรณมีพนักงานขายท่ีไมมีความรู ไมสามารถให
คําแนะนําเร่ืองทองรูปพรรณได 
 


