
บทที� 2  

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
 

ทฤษฎกีารค้าปลกี 
 1. ธุรกจคา้ปลีกสมยัใหมิ  ่
 จุดเริมตน้ของธุรกจคา้ปลีกในประเทศไทย" ิ  อาจกลาวไดว้ามีจุดเริมตน้จาก่ ่ " ตลาดสด ร้านขาย
ของชํา ร้านซาปัว ' และร้านยี"ปัว และได้พฒันา' รูปแบบเรื" อยมาจนกระทัง" เป็นห้างสรรพสินค้า 
หา้งสรรพสินคา้ภายใตส้ัญชาติไทยไดแ้ก ห้างแมวดาํ ห้างเซ็นทรัล ห้างเมอร์รี" คิงส์ ทงัหมดลว้นตงัอยู่ 2 2 ่
บริเวณถนนวงับูรพา ศูนยร์วมความบนัเทิงในสมยันนัเนื"องจากมีโรง2 ภาพยนตร์ควีนส์เป็นสถานที"ที"
ดึงดูดผูบ้ริโภคมาจบัจายใช้สอย่  ในเวลาตอมาไดมี้กลุมนักลงทุน่ ่ จากตาง่ ชาติโดยกลุมแรกที"เขา้มา่
ดาํเนินธุรกจหา้งสรรพสินคา้อยางจริงจงั คือ กลุมนกัลงทุนชาวญี"ปุ่น เริมเขา้มาดาํเนินธุรกจคา้ปลีกในิ ่ ่ ิ"
ไทยโดยการเปิดหา้งสรรพสินคา้แหงแรกที"มีบนัไดเลื"อนภายใตชื้"อ ไทยไดมารู ตงัอยบูริเวณถนนราช่ ่2
ดาํริ ซึ" งเป็นการสร้างกระแสความนิยมญี"ปุ่นในเวลาถดัมา และตอมาไดมี้การเปิด่ ห้างโตคิว โซโก อิเซ้
ตนั สยามจสัโก ้และเซย ูแต่ที"ยงัสามารถแขงขนัไดแ้ละคงอยใูนปัจจุบนัคือ ่ ่ ห้างโตคิว อิเซตนั และจสั
โก ้กระแสการหลงั" ไหลเขา้มาของวฒันธรรมตะวนัตกนาํมาซึ" งการเปลี"ยนแปลงรูปแบบการดาํเนิน
ชีวติของคนไทย ทาํใหก้ลุมนายทุ่ นใหญ่ภายในประเทศเล็งเห็นถึงโอกาสในการพฒันารูปแบบการคา้
ปลีกโดยอาศยัการนาํความรู้ความชาํนาญและเทคโนโลยีในการจดัการธุรกจคา้ปลีกจากิ ประเทศทาง
ตะวนัตกเขา้มาสูธุรกจคา้ปลีกไทย่ ิ  จากการเริมตน้ของห้างดิสเคา" ทส์โตร์แหงแรกในชื"อแม็คโค่ ร ดิส
เคาทส์โตร์สัญชาติดตัช์ ดาํเนินการในรูปแบบคา้สงประเภท ่ Cash & Carry (ลกัษณะการซือขายแบบ2
ชาํระเงินสดและลูกคา้ขนยา้ยสินคา้เอง) โดยบริษทัซีพีเป็นผูก้อตงัขึนแหงแรกในไทยเมื"อปี พ่ 2 2 ่ .ศ. 2538 
หลงัจากนนัไมนานบริษทัซีพีไดต้ดัสินใจเปิดดิสเคา2 ่ ทส์โตร์อีกแหงที"ศูนยก์ารคา้ซีคอนสแควร์ภายใต้่
ชื"อ โลตสั ซูเปอร์เซ็นเตอร์ โดยเชิญที"ปรึกษาจากหา้งคา้ปลีกวอล – มาร์ท สหรัฐอเมริกาเขา้มาชวยวาง่
ระบบ ขณะที"ทางเซ็นทรัลไดเ้ล็งเห็นถึงการเปลี"ยนแปลงที"จะเกดขึนในอนาคตจึงิ 2 ได้เข้ารวมเป็น่
พนัธมิตรกบห้างั สัญชาติฝรังเศส " เพื"ออาศยัประสบการณ์และความชาํนาญรวมถึงเทคโนโลยีการ
ดาํเนินธุรกจิ คา้ปลีกระดบัโลก จึงไดร้วมกนเปิด่ ั หา้งบิกซีและคาร์ฟูร์' ขึน2  จนกระทงั" ปี 2540 ซึ" งเป็นปีที"
ไทยประสบกบัภาวะฟองสบูแตก การปลอยลอยตวัค่ ่ ่าเงินบาท ทางเครือซีพีจึงไดต้ดัสินใจขายโลตสั 
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ให้แก่กลุมเทสโก จากอังกฤษ และได้เปลี"ยนชื"อเป็นเทสโก่ ้ ้ โลตสั ขณะที"กลุม่
เซ็นทรัลกไดข้ายหุ้น็ สวน่ ใหญของ่ ห้างบิกซีให้' แก่คายคาสิโนกรุ๊ป และ่ ขายหุ้นสวนใหญของห้าง่ ่ คาร์
ฟูร์ ให้แก่คาย่ คาร์ฟูร์ ภายในระยะเวลา 10 ปีที"ผานมา่  ห้างค้าปลีกจากตาง่ ประเทศได้เกดิ ขึน2 เป็น
จาํนวนมาก ควบคูไปกบการ่ ั เปลี"ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคและการจบัจายใชส้อยของ่ คนไทย 
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 2.  คาํจาํกดความและรูปแบบโครงสร้างั  
  รูปแบบและลกัษณะของระบบการคา้ปลีกในประเทศสามารถแบงไดเ้ป็น ่ 2 ประเภท ดงันี2  
  1. การคา้ปลีกแบบดงัเดิม 2 (Traditional Trade) คุณลกัษณะของระบบนีคือผูค้า้รา2 ยยอย่
หรือที"เรียกวายี"่ ปัว'  (Retailer) หรือผูค้า้สงหรือที"เรียกวา่ ่ ยี"ปัว ' (Wholesaler) มีกระบวนการจดัจาํหนาย่
ในลกัษณะมุงเน้นเฉพาะสินค้าบางชนิดหรือบางประเภท ความหลากหลายของกลุมสินคา้มีน้อย ่ ่
ดาํเนินธุรกจมาเป็นเวลานาน มากกวา ิ ่ 2 ชวัอายุคน จาก" รุน่ ปู่ สู่รุน่ พอ่และสู่รุน่ ลูก สถานที"ตงัร้านคา้อยู2 ่
ในทาํเลที"ดี อยูใน่ ยานชุมชนและที"สําคญัมีความคุ้นเคยรวมทงัมีบทบาทสําคญัในชุมชนมาเป็น่ 2
เวลานาน ทาํการคา้ขายโดยเนน้ความคุน้เคยกบลูกคา้เป็นหลกัั   

 

ผูผ้ลิต / จดัจาํหนาย่                  ผูค้า้ปลีก                 ลูกคา้ 
 
  ภาพที" 2.1 แสดงรูปแบบโครงสร้างของการคา้ปลีกแบบดงัเดิม2  
 
  2. การคา้ปลีกสมยัใหม ่ (Modern Trade) คุณลกัษณะของระบบนีคือ รูปแบบการคา้ปลีก2
ที"มีลกัษณะของการจดัจาํหนายที"มุงเนน้่ ่ การเสนอขายสินคา้ที"หลากหลาย มีการพฒันาการจดัการโดย
อาศยัความรู้ ความชาํนาญและเทคโนโลยีเขา้มาชวยในการนตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้่
มากขึน นาํไปสูความสัมพนัธ์ที"เชื"อมโยงกนระหวาง ผูผ้ลิต ผูค้า้ปลีก และลูกคา้ โดยอาศยัเทคโนโลย ี2 ่ ั ่
และความชาํนาญในการจดัการ เชน การจดัการระบบการขนสงสินคา้ ่ ่ (Logistics) เพื"อลดตน้ทุนของ
ผูผ้ลิตและผูค้ ้าปลีก การนําระบบบตัรสมาชิกมาใช้เพื"อชวยให้ผูผ้ลิตและผูค้ ้า่ ทราบข้อมูลความ
ต้องการของลูกค้า  เชน ห้างเทสโกโลตัส ห้างแม็คโคร ่ ้ บิกซีซู' เปอร์เซ็นเตอร์ และท็อปส์
ซูเปอร์มาร์เกต็  เป็นตน้ 
 

ลูกคา้ 
 
 
 
 
                ผูผ้ลิต/จดัจาํหนาย่              ผูค้า้ปลีก 
 

 
  ภาพที" 2.2 แสดงรูปแบบโครงสร้างของการคา้ปลีกสมยัใหม่ 

รูปแบบธุรกจคา้ปลีกในประเทศไทยสามารถแสดงได้ิ ดงัตารางตอไปนี่ 2
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ที"มา: รวบรวมโดยธนาคารแหงประเทศไทย่  
 

Discount store ร้านคา้เฉพาะอยาง่  
ประเภท 

Cash & carry Super center 
Department store Supermarket Convenience store 

Specialty Store Category Killer 
ลกัษณะของสินคา้ที" 
จาํหนาย ่ (product 
assortment) 

หลากหลาย คุณภาพ 
ปานกลาง 

หลากหลาย คุณภาพ 
ปานกลาง 

หลากหลาย
คุณภาพสูง 

หลากหลายเนน้ 
สินคา้อาหารสด 

หลากหลายนอ้ยเนน้
สินคา้อาหาร
เครื"องดื"ม 

สินคา้เฉพาะ
คุณภาพสูง 

สินคา้เฉพาะคุณภาพ
ปานกลาง 

ลูกคา้เป้าหมาย (target 
customer) 

ร้านคา้ยอ่ยและลูกคา้
ที"ซือสินคา้ทีละมาก2 ๆ 

ลูกคา้ระดบักลางและ
ระดบัลาง่  

ลูกคา้ระดบับน ลูกคา้ทุกระดบั ลูกคา้ที"ตอ้งการความ
สะดวก 

ลูกคา้ทุกระดบั ลูกคา้ระดบักลาง 

แหลงที"มา่ ของสินคา้ 
(product source) 

Supplier ในประเทศ
สวนใหญ่  ่

Supplier ในประเทศ
สวนใหญ่  ่

Supplier ในประเทศ
สวนใหญ่  ่

Supplier ในประเทศ
สวนใหญ่  ่

Supplier ในประเทศ
สวนใหญ่  ่

Supplier ทงัใน2
ประเทศและ
ตางประเทศ่  

Supplier ในประเทศ
สวนใหญ่  ่

การจดัการสินคา้คง
คลงั (Inventory 
management) 

1 เดือน 30 – 45 วนั 2 – 3 เดือน 10 – 15 วนั  15 – 20 วนั 1 เดือนและ 7 เดือน
สาํหรับสินคา้นาํเขา้ 

7 วนั 
 
 

กลยทุธ์การตงัราคา 2
(pricing) 

ราคาขายสง่  ราคาตํ"าสุด ราคาสูงกวา ่ Super 
center และ cash & 
carry 

ราคาคละกน ั (price 
mix) 

ราคาสูงกวา ่ super 
market 

ราคาคอนขา้งสูง่  ราคาตํ"ากวา ่ specialty 
Store แตสูงกวา ่ ่
Discount store 

ขนาดพืนที"ขาย 2  
(ตร.ม.) Space area 

10,000 – 20,000 10,000 – 20,000 หลากหลาย 1,000 – 3,000 16 - 100 800 – 2,000 1,000 – 2,000 

การถือครองที"ดิน 
(Property right) 

สวนใหญเชา่ ่ ่  สวนใหญเชา่ ่ ่  สวนใหญเป็นเจา้ของ่ ่
ที"ดิน 

สวนใหญเชา่ ่ ่  สวนใหญเชา่ ่ ่  สวนใหญเชา่ ่ ่  สวนใหญเชา่ ่ ่  

ตารางที" 2.1 รูปแบบธุรกจคา้ปลีกในประเทศไทยิ  
14 
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 จากตารางดงักลาว ได้่ แสดงใหเ้ห็นถึงภาพรวมของรูปแบบของธุรกจคา้ปลีกสมยัใหมิ ่ และ
เมื"อพิจารณาการบริหารธุรกจคา้ปลีกสมยัใหมตามิ ่ หลกัการทางการตลาดในสวนของสวนประสมทาง่ ่
การตลาด (Marketing Mix – 4P’s) ซึ" งประกอบดว้ยสินคา้ (Product) ชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ (Place) 
ราคา (Price) และการสงเสริ่ มการตลาด (Promotion) สามารถอธิบายไดด้งันี2  
  1. สินค้า (Product) โดยจะเน้นในเรื" องของความหลากหลายของสินค้า (Product 
assortment) เป็นหลกั 
   ความหลากหลายของสินคา้ที"ห้างคา้ปลีกสมยัใหมเสนอให้่ แก่ลูกคา้ถือเป็นจุดแข็งใน
การดึงดูดลูกค้าเข้าร้าน ความหลากหลายของสินค้าเกยวพนักบประเภทของกลุมสินคา้ โดยทวัไปี" ั ่ "
สามารถแบง่ ไดเ้ป็นกลุมสินคา้บริโภค และกลุมสินคา้อุปโภค โดยความหลากหลายของสินคา้จะแปร่ ่
ผนัไปตามจาํนวนของหนวยเล็กสุดของสินคา้ที"ใชใ้นการเกบรักษา่ ็  (Stock Keeping Unit – SKU) 
   โดยทวัไปการกาหนดความหลากหลายของสินค้" ํ า (Product Assortment) จะตอ้ง
สอดคลอ้งไปกบัแนวคิด หรือภาพลกัษณ์ของร้านคา้ 

 Product Assortment Pyramid 
 

 
Convenience 

 
Specialty Store 

 
Supermarket 

 
Discount Store 

 
Department Store 

 
 

ภาพที" 2.3 แสดงความหลากหลายของสินคา้ตามประเภทของร้านคา้ 
 
 ตวัอยางเช่ ่น ถา้ร้านคา้ให้ความสําคญักบัแนวคิดที"วา ่ “มาที"เดียวแลว้ไดสิ้นคา้ครบทุกอยาง่ ” 
ร้านค้ายอมต้องให้ความสําคัญกบความหลากหลายของสินค้ามากเป็นอันดับหนึ" ง  ่ ั ซึ" งได้แก ่  
ห้างดีพาร์ทเมนทส์โตร์ทวัไป ซึ" งจะมีจาํนวน " SKU มากที"สุด (ประมาณ 50,000 SKU ขึนไป2 ) เมื"อเทียบ
กบัร้านคา้รูปแบบอื"นๆ แตถา้เป็นลกัษณะของร้านสะดวกซือหรือ่ 2 คอนวเีนียนสโตร์ เชน เซเวน อีเลฟเวน ่ ่ ่
ที" เน้นแนวคิดการเป็นร้านค้าที"อ ํานวยความสะดวกแกผู ้บริโภคในการซือสินค้า่ 2  ดังนีแล้ว2 ความ
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หลากหลายของสินค้าก็จะมีจาํกด แตจะมุงเน้นไปที"ั ่ ่ สินค้ากลุมอาหารและเครื" องดื"มเ่ ป็นหลัก โดย
แบงเป็นกลุมสินคา้อาหาร ่ ่ (Food section) 70% และสินคา้ที"ไมใชกลุมอาหาร ่ ่ ่ (Non food section) 30% 
โดยประมาณ 
 จากคาํอธิบายดงักลาวขา้งตน้ อาจกลาวไดว้าผูผ้ลิตกลุมสินคา้อาหารอาจ่ ่ ่ ่ เลือกชองทาง่ การจดั
จาํหนาย่ สินคา้โดยผานทาง่ ร้านคา้ประเภทคอนวีเนียนสโตร์ ซึ" งจะเป็นกลยุทธ์หนึ"งที"จะทาํให้สินคา้ของ
ผูผ้ลิตกระจายไปสู่ผูบ้ริโภคไดอ้ยางรวดเร็วและครอบคลุมทุกพืนที" ในขณะเดียวกน่ ั2  อนึ" งสินคา้ของ
ผูผ้ลิตกลุมสินคา้อาหารอาจมี่ โอกาสในการไดเ้ขา้ไปจาํหนายในร้านคา้ประเภทคอนวีเนียนสโตร์สูงกวา่ ่
ผูผ้ลิตกลุมสินคา้อื"นเนื"องจาก่ สินคา้กลุมอาหารเป็นกลุมที"มีบทบาทหลกัในการ่ ่ สร้างยอดขายให้แก่
ร้านคา้ 

 
  2. ชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ (Place) หรือ Location (ทาํเลที"ตงั2 ) 
   ทาํเลที"ตงัถือเป็นปัจจยัสําคญัอยางยิงในการที"2 ่ " ร้านคา้จะสามารถประสบความสําเร็จ 
ทาํเลที"ดีจะนาํมาซึ" งจาํนวนของลูกคา้ที"เข้าออก และยอดขายที"เกดจากการจบัจายใช้สอยิ ่ ของลูกค้า 
โดยเฉพาะทาํเลที"ตงัอยูในแหลงชุมชน2 ่ ่  แหลงที"่ อยู่อาศยั หมูบา้นจดัสรร คอนโดมีเนียม อพาร์ทเมน่ ท ์
หรือแมแ้ตแหลงสถานศึกษาใหญ่ ่ ่ๆ  
  ตวัแปรหลกัๆ ของการเลือกทาํเลที"ตงั 2 (Location Facilities) ไดแ้ก่ 
   1. จาํนวนสายรถขนสงมว่ ลชนที"ผาน่  
    รถเมล ์
    รถปรับอากาศ 
    รถปรับอากาศพิเศษ 
    รถไฟฟ้า 
   2. จาํนวนจุดขึนลงทางดวนในรัศมี 2 ่ 5 กม. 
   3. ระยะทางจากป้ายรถประจาํทางถึงทางเขา้หา้ง 
   4. จาํนวนแหลงชุมชนภายในระยะ ่ 5 กม. ฯลฯ 
 อยางไรกดี ดว้ยขอ้จาํกดของขนาดพืนที"ขายของห้างคา้ปลีกกลุ่ ็ ั ่2 มดิสเคาทส์โตร์ ทาํให้ร้านคา้
ปลีก ประเภทร้านสะดวกซือ2  หรือ C – Store (Convenience Stores) เติบโตขึนมาอยางรวดเร็ว โดย2 ่
ร้านคา้ที"มีสวนแบง่ ่ การตลาดสูงสุดคือ เซเวน อีเลฟเวน่ ่  
 สาเหตุที" เซเวน อีเลฟเวน สามารถขยายสาขาได้่ ่ อยาง่ รวดเร็ว ก็เนื"องจากการขยายผานทาง่
รูปแบบแฟรนไชส์ การเขา้ลงทุนเองโดยตรง การใชร้ะบบสัมปทานเขตแบงเขตให้ผูเ้ขา้ลงทุนบริหาร่ ใน
แตละเขต ่ และการขยายเขา้สู่สถานีบริการนาํมนั ปตท2 . 
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จาํนวนสาขา ปี 2544  จาํนวนสาขา ปี 2550  จาํนวนสาขาที"เพิมขึน " 2  
                                 (ณ เดือนสิงหาคม) 

เซเวน อี่ เลฟเวน่            1500                     4200                2700 
 

 ในขณะที"การเติบโตของกลุมดิสเคาท์่ สโตร์ตงัแตปี 2 ่ 2544 จนถึงสิงหาคม 2550 เทสโก โลตสั ้
เป็นดิสเคาทส์โตร์ที"มีสวนแบงการตลาดมากที"สุด รองลงมาคือ บิกซี่ ่ '  
 ขณะที"แม็คโครได้เลือกเปิดสาขาใหมใ่ นตางจังหวดัตามหัวเมืองใหญๆ รวมทงัหัวเมือง่ ่ 2
ชายแดน เชน สาขาสระแกว เป็นตน้ ทาํใหแ้มค็โครสามารถกระจายสินคา้ในรูปแบบคา้สงไปยงัประเทศ่ ้ ่
เพื"อนบา้นไดส้ะดวกขึน การแขงขนัที"2 ่ รุนแรงและตน้ทุนของพืนที"ที"สูงขึนเรื"อยๆ ทาํให้แม็คโครเลือกที"2 2
จะถอยออกจากสมรภูมิเมืองกรุงและมุงเจาะไปย ังลูกค้าภูธรที" เป็นร้าน่ ขายของชําทัวไป " และ
ผูป้ระกอบการรายยอยซึ"งเป็นกลุมลูกคา้หลกั่ ่ ของแมค็โคร 

 

จาํนวนสาขา ปี 2544  จาํนวนสาขา ปี 2550  จาํนวนสาขาที"เพิมขึน " 2  
แมค็โคร           20           31   11 
บิกซี'            29           52   23 
คาร์ฟร์ู           15           25   10 
เทสโก โลตสั้           41           64   23 

 

                จาํนวนสาขา   จาํนวนสาขา 
               กรุงเทพฯ     ตางจงัหวดั่   รวม 

แมค็โคร            8             23   31 
บิกซี'           23             29   52 
คาร์ฟร์ู          18              7   25 
เทสโก โลตสั้          19             45   64 

ขอ้มูล ณ เดือนสิงหาคม 2550 
   
 สําหรับคาร์ฟูร์นนัมีการ2 เปิดสาขาใหมเพียง ่ 10 สาขา โดยเลือกที"จะมุงเนน้การ่ ปรับปรุงสาขา
แตละสาขา่ มากกวาที"จะมุง่ ่ การเพิมจาํนวนสาขา"  เนื"องจากการเรงเพิมยอดจาํนวน่ " สาขามีความเสี"ยงใน
เรื" องของผลตอบแทนตอสาขาที"จะลดลง เกดการแยงลูกค้ากนเองระหวางโซนพืนที" สาขาที"่ ิ ่ ั ่ 2 มีการ
ปรับปรุงเปลี"ยนแปลงอยาง่ ชดัเจนคือ สาขาพระรามสี"  ที"มุงเนน้่ ไปในรูปแบบไลฟ์สไตล ์ภายใตแ้นวคิด 
“รูปแบบชีวิตที"สมยั เพื"อทุกคนในครอบครัว” มีการปรับปรุงและขยายพืนที"ขายและ2 มีการให้เชาเพิม่ "
ประเภทสินคา้กลุม่ ที"ไมใชอาหาร่ ่ มากขึน รวมถึง2 การมีพนัธมิตรอยางร้านขายของเลน่ ่ จากตางประเทศ ่
เชน ่ Toy R Us เขา้มาเพื"อตอบสนองกลุมลูกคา้ที"เป็นครอบครัว และที"สําคญักลุมชาวตางชาติที"่ ่ ่ เขา้มา
ทาํงานอยูใ่นไทย (Expatriate) ซึ" งสวนใ่ หญอาศยัอยใูน่ ่ บริเวณสุขมุวทิถึงพระรามสี" 
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  3. ราคา (Price) 
   การตงัราคาเป็นเรื" องของทงัศาสตร์และศิลปะ2 2  เกยวเนื"องกบเรื" องของตรรกศาสตร์ี" ั  
เหตุผล กาไรขาดทุน และเรื"องของจิตวิทยาการตลาด ํ หลกัการสําคญัคืออยาตงั่ 2 ราคาโดยพิจารณาจาก
ตน้ทุนเป็นหลกั แตใหต้งัราคา่ 2 โดยพิจารณาเรื"องการตลาดเป็นหลกั สําหรับธุรกจคา้ปลีกิ นนัอาจกลาวได้2 ่
วา่กลยทุธ์การตงัราคามี 2 3 แบบ ดงันี2  
    1. กลยุทธ์การตงัราคาแบบแยก 2 (Discrimination Pricing) คือการตงัราคาสินคา้2
หลายราคา โดยขึนอยกูบปัจจยั 2 ่ ั 4 อยาง่  หรือ 4 W’s 
     • Who? Who is your customer? คือการรู้วากลุมลูกคา้เป้าหมาย ่ ่ (Target 
Customer) คือใคร ยกตวัอยางเชน ่ ่  
      ท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เกต็ ใชก้ลยุทธ์การตงัราคาแยกตามกลุมลูกคา้ เชน ท็อปส์ 2 ่ ่
มาร์เกต เจาะกลุมลูกคา้็ ่ ชาวตางชาติ นกัทองเที"ยว่ ่  กลุม่ ลูกคา้ที"มีระดบัรายไดสู้ง (กลุม ่ B+) การกาหํ นด
ราคาสินคา้จะคอน่ ขา้งสูงขณะที"ท็อปส์ ซูเปอร์เจาะกลุมลูกคา้ประเภทคนทาํงาน แมบา้น ราคาสินคา้จะ่ ่
ถูกกวาโดยเป็นลกัษณะ่ ของการตงัราคาในระดบัที"แขงขนัไดก้บหา้งอื"นๆ ที"มีกลุมลูกคา้ประเภทเดียวกน 2 ่ ั ่ ั
(Competitive Pricing Strategy) 
     • Where? Where is your battle field? หมายถึง สภาวะการแขงขนั่ ของห้าง 
(Competitive Environment)  
      ในตลาดที"มีผูป้ระกอบการมากยอมทาํให้เกด่ ิ การแขงขนั่ ที"สูง ซึ" งเป็นสภาวะ
การแขงขนั่ ของดิสเคาทส์โตร์ในปัจจุบนั มีการแขงขนัในดา้น่ ราคามากขึน โดยวิธีการตงัราคาขายจะยึด2 2
หลกัการตงัราคาตํ"าสุด2  (Matching the lowest price) กลาวคือ่  การตงั2 ราคาขายของสินคา้ประเภทเดียวกนั
กบัร้านคา้ที"ตงัอยูในอาณาบริเวณใกลเ้คียงรอบห้าง2 ่  โดยตงัราคาให้เทากบราคาตํ"าสุดของหา้งเหลานนั2 2่ ั ่  
หรือบางครัง2 อาจถูกกวา เพื"อ่ ดึงดูดลูกคา้ โดยสวนใหญ่ ่การตงัราคาเชนนีจะทาํกบ2 ่ ั2 สินค้าที"ติดตลาด 
กลาว่ คือมียอดหมุนเวยีนของการซือสูง2  มีสวนแบงในตลาดสูง ลูกคา้มีความคุน้เคยกบราคาเป็นอยางดี่ ่ ั ่  
     • When? When you should have the right price at the right time? การตงัราคา2
ใหเ้หมาะสมกบแตละโอกาสั ่  
      เชน่  ในวนัศุกร์ เสาร์ และอาทิตย ์ราคาสินคา้ของห้างมกัจะมีการปรับเปลี"ยน 
ทงันีเพราะเป็นชวงที"2 2 ่ ลูกค้าเขา้มาซือ2 สินค้ากนัเป็นจาํนวนมาก เป็นโอกาสสําหรับการสร้างยอดขาย 
เรียกวา กลยทุธ์การลดราคาในบางชวงเวลา ่ ่ (Random Discounting Pricing Strategy)  
     อีกกรณีหนึ"ง คือการกาหนดราคาตามวงจรชีวิตของสินคา้ ํ (Product Life Cycle) 
ประกอบดว้ย 4 ชวงไดแ้ก ชวง่ ่่ ที" 1. เริมตน้ " (Introduction) 2. ชวงเติบโต ่ (Growth) 3. ชวงอิมตวั ่ "
(Maturity) และ 4. ชวงถดถอย ่ (Declining) 
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Sale 
 
 
 
 
 

        1    2  3  4            time 
 

ภาพที" 2.4 แสดงวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์
    เชน ่ สินคา้กลุมอาหารประเภทพร้อม่ ทาน (Ready to eat) ชวงเชา้่ จะตงั2 ราคาเตม็เพื"อ
มุ่งเนน้กาไรํ สูงสุด (Skimming Pricing) ชวง่ เยน็จะลดราคาลงมาประมาณ 10 – 20% และเมื"อถึงชวง่ ดึกอาจลด
ราคาลงถึง 50% เรียกวา กลยทุธ์่ การตงั2 ราคาแบบ Skimming Strategy วตัถุประสงคข์องการตงัร2 าคาแบบนีก2 ็
เพื"อใหผู้ข้ายสามารถเฉลี"ยตน้ทุนความเสี"ยงของสินคา้ที"มีอายกุารขายสัน2 รวมเขา้ไปกบัราคาขายโดยยงัคงรักษา
กาไรไวไ้ด้ํ  

     การตงัราคา2 ลกัษณะนีจะเหมาะกบสินคา้ที"มีวงจรชีวิตสัน เชน2 ั ่2  สินคา้ประเภท
แฟชนั"  หรือตามกระแสนิยม 

 

     What? What’s happening? เรื"องของปรากฏการณ์ตางๆ เทศกาล่  กระแสนิยม 
ปัจจยัเหลานี่ 2ลว้นเป็นโอกาสสาํหรับการกาหนดราคาสินคา้ํ  โดยอาจใชก้ลยุทธ์การตงัราคาสินคา้เป็นชุด 2
(Price – bundling Strategy) เชน ชุดกระเชา้ปีใหมในชวงเทศกาลปีปีใหม ชุด่ ่ ่ ่ ไหวเ้จา้ในเทศกาลตรุษจีน 
โดยราคาของชุดสินคา้จะถูกกวาการซือแยกชิน ่ 2 2 วตัถุประสงคข์องการใชก้ลยุทธ์นีกเพื"อเพิมปริมาณการ2 ็ "
ซือของลูกคา้นนัเอง2 "  
    2. กลยุทธ์การตงัราคาเชิงจิตวิทยา 2 (Psychological Pricing) คือ การตงัราคาโดย2
คาํนึงถึงความรู้สึกของลูกคา้ เชน ราคาที"ลงทา้ยดว้ย่ เลข 9 เชน ่ 39 69 99 หรือราคาที"ลงทา้ยดว้ยเศษ
สตางค ์เชน ่ 19.50, 24.50 การตงัราคาแบบนีจะ2 2 ทาํใหลู้กคา้มีความรู้สึกวา่สินคา้ราคาไมแพง่  
    3. กลยทุธ์การตงัราคาตํ"ากวาทุน 2 ่ (Loss Leader) หมายถึง ร้านคา้ตงัราคาตํ"าเพื"2 อทาํให
ลูกคา้เกดความสนใจและิ เขา้มาที"ร้าน โดยมกัจะทาํควบคูไปกบการจาํกดจาํนวนการขา่ ั ั ย เชน จาํกด่ ั
ครอบครัวละ 6 ชิน หรือ ระบุจาํนวนชินตอวนั เชน จาํกด 2 2 ่ ่ ั 5 ชินตอวนั 2 ่ เป็นตน้ 
    เรื"องของการตงัราคาเป็นเรื"องที"ตอ้ง2 ผสมผสานกนระหวางั ่ เรื" องของกาไรํ  ขาดทุน 
และหลกัการตลาด การเขา้ใจหลกัของการตงัราคาจะทาํให้2 นาํไปสูการเพิมขึนของทงัยอดขายและกาไร่ ํ" 2 2  
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  4. การสงเสริมการตลาด ่ (Promotion) โดยจะพิจารณาเฉพาะการสงเสริมการขาย ่ (Sales 
Promotion) 
   การจดัรายการสงเสริมการขายที"มีประสิทธิภาพจะตอ้งมีการกาหนดวตัถุประสงค์่ ํ อยาง่
ชดัเจน สามารถวดัผลของการจดัรายการสงเสริมการขายได ้การวางกลยุทธ์การจดัรายการสงเสริมการ่ ่
ขายในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่นนัจะ2 มุง่ เนน้การตอบสนอง 4 วตัถุประสงคห์ลกั ดงันี2  
    • เพิมจาํนวนคนเขา้ร้าน " (Number of Shopper) 
    • เพิมปริมาณการซือตอครัง " 2 ่ 2 (Weight of Purchase) 
    • เพิมความถี"ของการซือสินคา้ " 2 (Shopping Frequency) 
    • เพิมยอดการใชเ้งินในแ" ตละครังของการซือสินคา้ ่ 2 2 (Basket Size) 
   การสงเสริมการขาย ่ (Sales Promotion) ประเภทตางๆ่  
    1. การลดราคา โดยทวัไป" สามารถแบงเป็น ่ 2 ประเภท ขึนกบ2 ั วตัถุประสงค ์คือ  
    -  การตงัราคาแบบจงใจ 2 (High – Low pricing) หมายถึงผูข้ายตงัราคาไวสู้งเพื"อ2
จะไดเ้กดควิ ามแตกตางใน่ ความรู้สึกของลูกคา้เมื"อทางร้านทาํการลดราคาลงจากราคาเดิมมาก โดยปกติ
สินคา้ชินนนัตงัราคาขายสูง แต2 2 2 ่ทาํการลดราคาลงมาเกนครึ" ง เพื"อกระตุน้ให้เกดความตอ้งการของลูกคา้ ิ ิ
เป็นกลยทุธ์การตงัราคาเพื"อ2 ดึงดูดคนเขา้ร้าน 
    -  การขายถูกทุกวนั (EDLP – Every Day Low Prices) หมายถึงร้านคา้จะบริหาร
กลยทุธ์การตงั2 ราคาของกลุมสินคา้ตางๆ ่ ่ ใหต้ ํ"าโดยหมุนเวยีนสลบักลุมสินค้่ าไปเรื"อยๆ โดยจะตงัราคาไว2
ในระดบัที"สามารถแขงขนักบห้างอื"นได ้แตไมตํ"ามากจนเกนไป ทงันีเพื"อเพิมปริมาณการซือ และอตัร่ ั ่ ่ ิ 2 2 2"
การหมุนเวยีนของสินคา้ 
 ตวัอยางการเลือกใชก้ลยทุธ์่ การลดราคาของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม สรุปไดด้งันี่ 2  
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ตารางที" 2.2 การเลือกใชก้ลยทุธ์การลดราคาของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม ่
 

 
    2. ซือ 2 2 ชินในราคาพิเศษ2  
     วตัถุประสงค ์คือ  
      -  เพิ"มปริมาณการซือของ2 ลูกคา้ตอครัง่ 2  
      -  เพิมยอดการใชเ้" งินในแตละครังของการซือสินคา้่ 2 2  
    3. ซือ 2 1 แถม 1 หรือ ซือ2  2 แถม 1  

     วตัถุประสงค ์คือ 
      - เพิมจาํนวนคนเขา้ร้าน " (Number of Shopper) การทาํโปรโมชนัในรูปแบบนีเป็น" 2
กลยทุธ์ทางการตลาดโดยมีจุดประสงคเ์พื"อดึงลูกคา้เขา้มาที"ร้านมากขึน เมื"อลูกคา้เขา้มาที"ร้านมากขึนโอกาสที"2 2
ลูกคา้จะซือสินคา้ตวัอื"น ๆ ติดมือไปดว้ยยอมมากขึน2 ่ 2  
      - เพิมปริมาณการซือ " 2 (Weight of  Purchase) เนน้ยอดขายจากปริมาณการซือ2
มากกวากาไรตอหนวย่ ํ ่ ่  

    4. ซือสินคา้ 2 1 ชินขึนไปหรือซือครบตามเงื"อ2 2 2 นไขสามารถแลกซือสินคา้ตวัอื"นไดใ้นราคา2
พิเศษ  (Link Save) รูปแบบนีมกัจะพบเห็นในร้าน 2 Boots หรือ Watson บอย ๆ ่  
     วตัถุประสงค ์คือ  
      - เพิมปริมาณการซือ " 2 (Weight of Purchase) 
      - เพิมปริมาณการซือในกลุมสินคา้ตางประเภทกน " 2 ่ ่ ั (Cross Category Buying) ซึ" ง
จะชวยใหร้้านคา้ไดมี้โอกาสระบายสินคา้ที"ขายชา้ออกไปจากร้านอีกทางหนึ"ง่  

Promotion Mechanic: Price Discount Strategy 
• โปรโมชนั โรลแบค็ " (Roll back) ของเทสโก ้ 
   โลตสั 
 

• โปรโมชนัถู" กกวาพิสูจน์ได ้่ (Guarantee Low  
   Price) ของคาร์ฟูร์ 
 

• โปรโมชนั ถูกชวัร์ " (Check Price) ของบิกซี'  
 
 
 

• โปรโมชนั เรดฮอ็ท " (Red Hot) ของทอ็ปส์ 

ลดราคาสินคา้ 1,900 รายการ โดยจะหมุนเวยีน 
สินคา้เป็นรอบ 
 

ลดราคาสินคา้ 2,700 รายการ โดยจะหมุนเวยีน 
สินคา้เป็นรอบ 
 

ราคาสินคา้ปรับลดลงโดยอา้งอิงราคาขายสินคา้ 
ชนิดเดียวกนของร้านคา้ั ที"ตงัอยู2 ภ่ายในรัศมี 7  
กม. ของแตละสาขา่  
 

ลดราคาประมาณ 10 – 15 รายการโดยเปลี"ยน 
ประเภทของสินคา้ทุก 14 วนั 
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    5. สะสมแตม้เพื"อแลกของสมาคุณ 
     กลไกการจดัการสงเสริมการขายในรูปของการสะสมแตม้เพื"อแลกของสมนาคุณ ่
อาจเป็นในรูปของ Loyalty Program โดยมีเงื"อนไขระบุ เชน ซือครบจาํนวนเงินเทาไร่ ่2  จึงจะไดห้นึ"งแตม้ 
หรือ ซือสินคา้ประเภทอะไรจึงจะไดแ้ตม้ เมื"อไดแ้ตม้ครบตามเงื"อนไขแลว้สามารถแลกของสมนาคุณได ้2
เชน บตัร ่ SPOT Rewards จากทอ็ปส์ซูเปอร์มาร์เกต็  

 
 
 
 
 
 

 
ภาพที" 2.5 ตวัอยางบตัรสะสมแตม้เพื"อแลกของสมนาคุณ่  

 
 อีกรูปแบบหนึ" งที" ทางคาย ดีพาร์ทเมนท์่ สโตร์ มกัจะใช้บอย ๆ คือ รูปแบบการสะสมสติก่
เกอร์ โดยกาหนดเงื"อนไข เชน ซือครบ ํ ่ 2 200 บาทไดส้ติกเกอร์ หนึ"งดวง สะสมสติกเกอร์ครบ 3 ดวง 
สามารถแลกของสมนาคุณได ้จุดประสงค ์คือ 
  -  การเพิมปริมาณการซือและจาํนวนการซือลดราคาตอชิน " 2 2 ่ 2 (Weight of Purchase)  
  -  เพิมย" อดการใชเ้งินในแตละครังของการซือสินคา้ ่ 2 2 (Basket Size) 
  -  เพิมความถี"ของการซือสินคา้ " 2 (Shopping Frequency) 
 
 การเขา้ใจถึงจุดประสงค์ในการทาํโปรโมชนัของห้างคูคา้ถือเป็นขอ้ไดเ้ปรียบที"จะชวยให้เรา" ่ ่
วางแผนการจดัการสงเสริมการขายไดอ้ยางมีประสิทธิภาพและบรรลุผ่ ่ ลประโยชน์รวมกนระหวาง่ ั ่ คูคา้่  
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ตารางที" 2.3 แสดงความสัมพนัธ์ระหวางรูปแบบรายการสงเสริมการขาย่ ่ กบัจุดประสงค ์
 

            รูปแบบรายการ 
            สงเสริมการขาย่  

   จาํนวน 
    ลูกคา้ 

  ปริมาณ 
   การซือ2  

ความถี"ใน 
  การซือ2  

       ยอดเงิน 
     ในการซือ2  

ลดราคา 
ซือ 2 2 ชินราคาพิเศษ2  
ซือ 2 1 แถม 1 /  ซือ 2 2 แถม 1  
“Link Save” ซือ 2 1 ชินขึนไป2 2  
แลกซือชินที" 2 2 2 ราคาพิเศษ 
สะสมแตม้ 

• 
 
• 
 
 

 
• 
• 
 
• 
• 

• 
 
 
 
 
• 

 
• 
 
 
• 
• 

 
แนวคิดของร้านค้าสมัยใหม่ 
 1.  แนวคิด : เขา้สูชุมชน่  
  คายเทสโก โลตสั เลือกที"ฉีกแนวเปิด ่ ้ Compact Hypermarket ในแหลงชุมชนตางจงัหวดั โดย่ ่
ใช้ชื"อ ร้านคุม้คา ่ (Value store) ซึ" งพฒันาขึนมา เพื"อตอบโจทยก์ลุมลูกคา้ที"คาํนึงถึงความคุม้คาในการซือ2 ่ ่ 2
สินคา้ (value for money) เป็นหลกั โดยสินคา้ภายในร้านจะเนน้สินคา้เฮาส์แบรนด์ซึ" งเป็นสินคา้ที"ทางห้าง
จา้งซัพพลายเออร์ผลิตภายใตต้รายี"ห้อที"ห้างเป็นเจา้ของ ใช้ชื"อ ‘คุม้คา่ ’ โดยกลุมสินคา้ที"จาํหนายเป็นกลุม่ ่ ่
อุปโภคบริโภคที"ใช้ในชีวิตประจาํวนัรวมถึงกลุมเครื"องใช้ไฟฟ้าทวัไป นอกจากนียงัเปิดโอกาสให้พอคา้่ ่" 2
แมคา้ในทอ้งถินเขา้มารวมดาํเนินกจการตลาดสดขายของทอ้งถินไดอี้ก่ ่ ิ" " ดว้ย 
  ทางคายบิกซี กเลือกที"จะลงมาเลนในตลาด ่ ็ ่' Compact Hypermarket ด้วย ในลักษณะ 
Community Approach โดยเลือกที"จะรุกเปิดสาขาในเขตพืนที"ชุมชน ขนาดประชากรประมาณ ไมเกน 2 ่ ิ
500,000 คน โดยยงัคงแนวคิดเดิมของ Hypermarket เนน้ one stop คือมาที"เดียวไดค้รบทุกอยาง ่ กลุมสินคา้่
ยงัคงมีความหลากหลายเหมือน Hypermarket รวมทงัร้านคา้ยอยที"เชาพืนที"กเป็นรูปแบบ 2 ่ ่ ็2 Chain store 
เดียวกบ ั Hypermarket คือร้านที"มีลกัษณะการกระจายสาขาไปทวัประเทศภายใตค้อนเซ็ปตแ์บรนด์เดียวกน " ั
เชน ร้านหนงัสือซีเอด็ ร้านฟาสตฟ์ู๊ ดอยาง ่ ่ KFC เป็นตน้ 
  สําหรับสโตร์รูปแบบ Mini Compact Hypermarket ของบิกซี เริมที"สาขา เอกมยั แหงแรกบน' " ่
พืนที" 2 4,500 ตรม. เนน้กลุมลูกคา้ชาวตางชาติที"อาศยัในบริเวณสุขุมวิท เอกมยั โดยกลุมสินคา้ จะเนน้สินคา้่ ่ ่
นาํเขา้ และสินคา้กลุมพรีเมียม่  
 2.  แนวคิด : หา้งสรรพสินคา้ 
  คายบิกซี่ ' สัญชาติฝรังเศสเลือกสาขาชลบุรีเป็นสาขา" ต้นแบบของแนวคิด Mini Compact 
Hypermarket โดยชูแนวคิดในลกัษณะคลา้ยดีพาร์ทเมนสโตร์ ดึงเอาสินคา้แบรนด์ ทงัหลายเขา้มาเพิมเติม2 "
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จากสินคา้ที"มีอยปัูจจุบนั โดยไลน์สินคา้รวมไปถึงสินคา้ตกแตงบา้น เครื"องสําอางสกนแคร์ โดยเพิม่ ่ ิ " สัดสวน่
สินคา้กลุมไมใช อาหาร และอาหาร่ ่ ่  เป็นครึ" งตอครึ" ง่  

 3. แนวคิด : ร้านคา้สงขนาดยอม่ ่  
  สําหรับแม็คโคร ผูด้าํเนินธุรกจแบบ ิ Cash & carry กหันมาเปิดสาขาในรูปแบบ ็ compact 
เหมือนกนโดยเริมที"สาขาสามเสน เจาะกลุมลูกค้าโชวหวยและผูป้ระกอบการรายยอย โดยเฉพาะ กั ่ ่ ่" ลุม่
ผูป้ระกอบการโรงแรม ร้านอาหาร และจดัเลียงหรือโฮเรกา 2 ้ (HoReCa – Hotel, Restaurant, Catering) เนน้กลุม่
สินคา้ที"หมุนเวียนเร็ว (Fast Moving Goods) จดัเรียงในรูปแบบ Carton Display คือการจดัเรียงโดยไมตอ้งนาํ่
สินคา้ออกจากลงัแตใชล้งัเป็นตวัโชวสิ์นคา้ ซึ" งขอ้ดี่ ของการจดัเรียงลกัษณะนีจะชวยลดตน้ทุนคาใชจ้ายและเวลา2 ่ ่ ่
ในการจดัเรียงสินคา้ไดอ้ยางดี่  
 4. แนวคิด : ตลาดสดติดแอร์ 
  เทสโก้ โลตสั กาวเขา้มาในรูปแบบของซู้ เปอร์มาร์เกต พร้อมกบแนวคิดที"วา ็ ั ่ “ตลาดสดติด
แอร์” โดยเลือกใชชื้"อ ตลาดโลตสั เพื"อสื"อถึงคอนเซ็ปตข์องร้าน มีขนาดพืนที"ตงัแต 2 2 ่ 700 – 1500 ตรม. จาํหนาย่
กลุมสินคา้อาหาร และสินคา้อุปโภคบริโภคทวัไป รวมทงัสินคา้เฮาส์แบรนด ์ของเทสโก โลตสั่ ้" 2  
 5. แนวคิด : ราคาถูกใจใกลบ้า้นคุณ 
  สาํหรับผูเ้ลนรายที" ่ 3 คือคาร์ฟูร์เลือกที"จะแตกเซ็กเมนต ์ลงมาในรูปแบบโมเดลซุปเปอร์มาร์เกต็
เชนกน โดยอาศยัควา่ ั มรู้ ความชาํนาญ จากการบริหาร Chain Supermarket ในยุโรปภายใต ้แบรนด์ คาร์ฟูร์ เอ็กซ
เพรส แชมป์เปียน จีบี และจีเอส โดยทางคาร์ฟูร์เลือกจบัมือกบกลุมพฒันาอสังหาริมทรัพยช์าวไทย ไดแ้ก กลุม2 ั ่ ่่
สยามฟิวเจอร์ ที"ชูแนวคิดศูนยก์ารคา้แบบเปิด (Community Mall) โดยสาขาแรกจะเปิดที"สุขาภิบาล1 ขนาดพืนที"2
ซุปเปอร์มาร์เกตประมาณ ็ 1000 – 2000 ตรม. จาํหนายสินคา้กลุมอาหารสดและสินคา้อุปโภคบริโภคทวัไป่ ่ "  
 6. แนวคิด : ซูเปอร์มาร์เกตสะดวกซือ็ 2  
  เทสโก โลตสั เป็น้ รายแรกที"สร้างร้านคา้ในรูปแบบคอนวีเนียนสโตร์ หรือ ร้านสะดวกซือ โดย2
นาํรูปแบบโมเดลร้าน โลตสั เอ็กซ์เพรส มาจากองักฤษ เทสโก โลตสั เริมตน้ดว้ยการ้ " รวมมือกบ่ ั เอสโซเขา้มาใน่
ชวงแรกโดยเลือกเปิดในพืนที"ของสถานีบริการนาํมนัเอสโซ ในลกัษณะของ ่ ่2 2 G – Store (Gas station Store) กอน ่
โดยใชพ้ืนที"ประมาณ 2 300 – 500 ตรม. ตอมาจึงขยาย่ เขา้ไปเปิดในแหลงชุมชนในลกัษณะ ่ Stand alone เนน้คอน
เซ็ปต์ “Top up convenience store” คือ การผสมผสานกนระหวางคอนั ่ วีเนียนสโตร์ กบ ซูั เปอร์มาร์เกต โดยมี็
สินคา้ประมาณ 2,000 – 3,000 SKU โดยกลุมสินคา้มีทงัสินคา้อุปโภคบริโภคทวัไปในชีวิตประจาํวนั กลุมสินคา้่ ่2 "
อาหารสด อาหารแชแข็ง ยา เบเกอรี"  และสินคา้เฮาส์แบรนด์ ่ (House Brand) คือสินคา้ที"ร้านคา้จา้งซพัพลายเออร์
ผลิตใหโ้ดยใชชื้"อร้านคา้เป็นยี"หอ้สินคา้ 
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 การบริหารจัดการกล่มผลติภัณฑ์ุ  (Category Management) 
  กลุมผลิตภณัฑ์่  (Category) โดยความหมายคือ สินคา้และบริการที"จดัรวมกนเป็นกลุมอยางั ่ ่
ชดัเจน โดยการแบงกลุมสินคา้นีจะตอ้งสัมพนัธ์กบคุณคาที"สินคา้และบริการนนัสามารถตอบสนองความ่ ่ ั ่2 2
ตอ้งการของผูบ้ริโภค (consumer need) โดยทวัไปกลุมสินคา้ที"กาหนดขึนจะสอดคลอ้งกบพฤติกรรมการซือ" ่ ํ ั2 2
ของกลุมผูบ้ริโภคเป้าหมายของสินคา้นนั ๆ เช่ ่2 น กลุมผลิตภณัฑ์เพื"อสุขภาพและความงาม ่ (HBA – Health & 
Beauty Aids) กลุมผลิตภณัฑดู์แลในชองปาก ่ ่ (Oral Care Category) กลุมผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดครัวเรือน ่
(Household Cleaning Category) เป็นตน้ โดยกาหนดรูปแบบการแบงไวด้งันีํ ่ 2  
 
 Category    Sub Cat   Segment 

 

  ตวัอยาง การแบงกลุมผลิตภณัฑดู์แลในชองปาก ่ ่ ่ ่ (Oral care category)  
   - กลุมสินคา้ผลิตภณัฑดู์แลในชองปาก ่ ่ (Oral care category) แบงเป็น่  
    - กลุมยอย ่ ่ (Sub cat) แตกเป็น 4 กลุม่  
     - กลุมแปรงสีฟัน่  
     - กลุมอุปกรณ์เกยวกบชองปาก่ ี" ั ่  
     - กลุมนาํยาบ้่ 2 วนปาก 
     - กลุมยาสีฟัน่  
   ในแตละกลุมกจะมีการแบงประเภทไปตามคุณประโยชน์ของสินคา้่ ่ ็ ่  (Product Benefit) ที"
ตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค เชน่  
   - กลุมยาสีฟัน แยกเป็น ่ 6 ประเภท (Segment)  
    - ยาสีฟันป้องกนฟันผุั  
    - ยาสีฟันทาํใหฟั้นขาว 
    - ยาสีฟันทาํใหล้มหายใจสดชื"น 
    - ยาสีฟันสมุนไพร 
    - ยาสีฟันอเนกประสงค ์(Multi – Benefit) 
    - ยาสีฟันเด็ก 

   การบริหารกลุมผลิตภณัฑ์ เป็นกระบวนการจดัการบริหารกลุมสินคา้โดยอาศยัความ่ ่
รวมมือกนระหวางผูผ้ลิตและห้างคา้ปลีกเพื"อสร้างความพึงพอใจให้กบผูบ้ริโภคและเพิมผลกาไ่ ั ่ ั ํ" รให้ทงั2
ผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยกระบวนการตอไปนี่ 2  
   กระบวนการแรก คือ การกาหนดบทบาทของกลุมสินคา้ ํ ่ (Category Role) เป็นการ
กาหนดบทบาท และความสาํคญัใหก้บกลุมลูกคา้ตาง ๆ ภายในร้านคา้ปลีก ในการพิจารณาแบงบทบาทํ ั ่ ่ ่
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นีจะตอ้งพิจารณารวมกนทุกๆ กลุมสินคา้ โดยกา2 ั ่ รกาหนดบทบาทจะคาํนึงถึงปัจจยั ํ 3 ปัจจยัดว้ยกน คือั
ผูบ้ริโภค (Consumer) ผูจ้าํหนาย ่ (Retailer) และขอ้มูลทางการตลาด (Market Information) สามารถแบง่
ไดเ้ป็น 4 บทบาทดงันี2  
    1.  กลุมสินคา้เป้าหมาย ่ (Destination) หมายถึง กลุมสินคา้ที"เป็นตวัดึงลูกคา้ในการ่
เขา้มาจบัจายในร้าน ลกัษณะของกลุมสินคา้พวกนีจะเป็นพวกสินคา้หลกัที"ทาํยอดขายสูงสุดให้กบร้าน ่ ่ ั2
โดยจะแตกตางกนขึนกบรูปแบบของร้าน สินคา้ในกลุมนีจะกนยอดขายอยปูระมาณ ่ ั ั ่ ิ ่2 2 40% จากยอดขาย
ทงัหมด ตวัอยางเชน กลุมอาหารและเครื" องดื"มมีบทบาทเป็น กลุมสินค้าเป้าหมายของรูปแบ2 ่ ่ ่ ่ บร้าน
สะดวกซืออยาง 2 ่ 7 – 11, กลุมผลิตภณัฑ์ดูแลผิวพรรณ มีบทบาทเป็น กลุมสินคา้เป้าหมายของ สเป่ ่
เชียลตีสโตร์ที"เป็นร้านจาํหนายสินคา้เพื"อสุขภาพและความงาม 2 ่ (Health & Beauty store) อยางบู๊ทส์และ่
วตัสัน เป็นตน้ 
    2.  กลุมสินคา้ใชป้ระจาํ ่ (Routine) หมายถึงกลุมสิ่ นคา้ที"ลูกคา้ซือใชเ้ป็นประจาํใน2
ครัวเรือน ความถี"ในการซือคอนขา้งสูง มียอดขายสมํ"าเสมอ โดยมีสวนแบงประมาณ 2 ่ ่ ่ 30% จากยอดขาย
ทงัหมด เชน กลุมผลิตภณัฑท์าํ2 ่ ่ ความสะอาดรางกาย กลุมผลิตภณัฑก์ระดาษชาํระ เป็นตน้่ ่  
    3.  กลุมสินคา้่ ที"เนน้บทบาทอาํนวยความสะดวกในการซือแกลู2 ่ กคา้ในรูปแบบการ
ให้บริการครบวงจร (Convenience) โดยกลุมสินค้าเหลานียอดขายอาจจะไมมาก โดย่ ่ ่2 มีสวนแบง่ ่
ประมาณ 10% - 50% แตมี่ บทบทเป็นตวัชวยสร้างกาไร ใหก้บร้านคา้ไดอ้ยางดีเนื"องจากผูบ้ริโภคซือโดย่ ํ ั ่ 2
ไมคาํนึงถึงราคาแตคาํนึงถึงความสะดวกเป็นหลกั เชน กลุมเครื"อง่ ่ ่ ่ เขียน กลุมอุปกรณ์เยบ็ปักถกัร้อย เป็น่
ตน้ 
    4.  กลุมสินคา้ที"ลูกคา้ตอ้งการซือเป็นครังคราว เฉพาะชวงเทศกาล หรือ ฤดูกาล่ ่2 2  
(Seasonal) เชน กลุมครีมกนแดด กลุมชุดเครื"องสัง่ ่ ั ่ ฆทาน เป็นตน้ กลุมสินคา้นีจะชวยเพิมยอดขายและ่ ่2 "
กาไรใหก้บร้านไดอ้ยางดีในชวงระยะเวลํ ั ่ ่ าสันๆ ตามเทศกาลหรือฤดูกาล2  
   การเขา้ใจบทบาทของกลุมสินคา้นาํไปสูกระบวนการที" ่ ่ 2 นันคือ การประเมินกลุม" ่
สินคา้ทงัหมด 2 (Category Assessment) โดยอาศยัขอ้มูลทางการตลาด และขอ้มูลจากยอดขาย (Point of 
Sale – POS) เพื"อนาํมาสูกระบวนการที" ่ 3 นนัคือการกาหนดเป้าหมายที"" ํ เป็นมาตรฐานให้กบแตละกลุมั ่ ่
สินคา้ตามบทบาทของกลุมสินคา้นนั ๆ ่ 2 (Category Score – card) เชนกาหนดยอดขายทงัในรูปปริมาณ่ ํ 2
และมูลคา กาหนดผล่ ํ กาไร เป็นตน้ หลงัจากกาหนดมาตรฐานเพื"อตงัเป้าหมายให้กบแตละบทบาทของํ ํ ั ่2
กลุมสินคา้แลว้ จึงจะเขา้สูกระบวนการที" ่ ่ 4 นนัคือ" การกาหนดยุทธวิธีทางการตลาดให้กบกลุมสินคา้ํ ั ่
เหลานัน ่ 2 (Category Strategies) ในแตละยุทธวิธีสามารถนาํไปประยุทธ์ใช้ไดก้บหลายบทบาทกลุม่ ั ่
สินคา้แบงไดเ้ป็น่  7 รูปแบบ ดงันี2  
    1.  ยุทธวิธีดึงคนเขา้ร้าน (Traffic Building) โดยมีจุดประสงคห์ลกัเพื"อเพิมจาํนวน"
ลูกคา้ โดยกลยทุธ์นีมกัเลือกใชก้บกลุมสินคา้เป้าหมายหรือสินคา้ยอดฮิต2 ั ่  
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    2.  ยุทธวิธีเพิมปริมาณการซือของลูกคา้ " 2 (Transaction Building) โดยใชเ้ทคนิคตาง ่
ๆ เชน เสนอขายสินคา้ขนาดใหญขึน หรือจากขายเดี"ยวมาขายเป็นคู ใชก้บกลุมสินคา้่ ่ ่ ั ่2 ที"ซือใชป้ระจาํ2  
    3.  ยุทธวิธีสร้างกาไร ํ (Profit Generating) ซึ" งสามารถใชไ้ดก้บทุกบทบาทของกลุมั ่
สินคา้ เชน การเพิมความหลากหลายของสินคา้ ่ " (assortment) โดยการเพิมสินคา้ระดบัพรีเมียมเกรดเอ "
เขา้มาใหม้ากขึน2  
    4.  ยุทธวิธีปกป้องยอดขายและสวนแบงตลาด่ ่  (Turf Protecting) คือ การให้
ความสําคญักบักลุมสินคา้ที"ทาํยอดขายให้กบห้างไดแ้กกลุมสินคา้เป้าหมาย โดยใช้เทคนิคในเรื"องของ่ ั ่่
ความถี"ในการจดัโปรโมชนั การตงัราคาใหอ้ยใูนระดบัแขงขนัไดก้บตลาด" 2 ่ ่ ั  
    5.  ยทุธวธีิสร้างยอดขาย (Cash Generating) เนน้เพิมเมด็เงินหมุนเวยีนในกลุมสินคา้" ่
ตาง ๆ กลยุทธ์ นีเหมา่ 2 ะสมกบบทบาทกลุมสินคา้ที"มียอดขายหมุนเวียนสูง เครดิตเทอมสัน โดยใช้ั ่ 2
เทคนิคในเรื"องของการเพิมพืนที"ขายพิเศษ ใชเ้ทคนิคการตงัราคาขายแบบ" 2 2 ซือเยอะถูกกวา2 ่  
    6.  กลยุทธ์สร้างความตื"นเตน้ (Excitement Creating) โดยใชก้บกลุมสินคา้เทศกาล ั ่
เชน การจดัโปรโมชนัขนมไ่ " หวพ้ระจนัทร์ในชวงเทศกาล การจดัโปรโมชนัชุดสังฆทานและหลอดไฟ่ "
ในชวงเขา้พรรษา เป็นตน้่  
    7.  กลยุทธ์สร้างภาพลกัษณ์ (Image Enhancing) ให้กบร้านคา้เพื"อตอบโจทยค์วามั
ตอ้งการของลูกคา้และเสริมภาพลกัษณ์ของหา้งไปดว้ยพร้อม ๆ กน เชน การจดัั ่ โปรโมชนัเทศกาลผลไม้"
ของท็อปส์ซูเปอร์มาร์เกต มีจุดประสงค์เพื"อเสริมภาพลกัษณ์ในเรื"องของความสด โดยประยุกต์ใช้กบ็ ั
กลุมสินคา้อาหารสดซึ"งมีบทบาทเป็นกลุมสิ่ ่ นคา้เป้าหมายของร้านคา้รูปแบบซูเปอร์มาร์เกต็  
   กระบวนการที" 5 จะชวยให้การบริหารกลุมสินคา้เป็นไปตามบทบาทและกลยุทธ์ทาง่ ่
การตลาดที"วางไวโ้ดยมีเป้าหมายเพื"อใหบ้รรลุมาตรฐานของแตละกลุมสินคา้ที"ผูจ้าํหนาย ่ ่ ่ (retailer) ตงัไว้2  
   กลยทุธ์การบริหารกลุมสินคา้ ่ (Category Tactics) แบงได ้่ 4 ประเภทดงันี2  
    • กลยุทธ์ในการเลือกความหลากหลายของสินค้าในแตละกลุม ่ ่ (Assortment 
Strategy) โดยแบงได ้่ 4 ประเภท 
     -  กาหนดความหลากหลายของสินคา้ครอบคลุมตามแนวลึก ํ (Deep Assortment) 
หมายถึง การกาหนดขอบเขตของํ กลุมสินคา้จะประกอบไปดว้ยไลน์ของสินคา้ครอบคลุมลงไปทุกเซ็ก่
เมนต ์เชน ร้านจาํหนายสินคา้เพื"อสุขภาพและความงาม ่ ่ (Health & Beauty store) เชน บู๊ทส์และวตัสัน่
เลือกจาํหนายกลุมผลิตภณัฑดู์แลผวิเป็นหลกัโดยจาํหนายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวทุกประเภท ตงัแตครีมชะลอ่ ่ ่ ่2
ริวรอย ครีมทาํใหผ้วิขาวใส ครีมปกป้องแสงแดด ครีมแกสิว เป็นตน้2 ้  
     - กาหนดความหลากหลายของสินค้าครอบคลุมตามแนวกว้าง ํ (Broad 
Assortment) หมายถึง การมุงเน้นเพิมความหลากหลาย่ " ของไลน์สินคา้ที"เกยวเนื"องกน ยกตวัอยาง เชนี" ั ่ ่
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กลุมผลิตภณัฑ์ดูแลชองปากเป็นกลุมสินค้าที"ลูกคา้ซือเป็นประจาํร้านคา้่ ่ ่ 2 กจะเลือกจาํหนายไลน์ของ็ ่
สินคา้ที"เกยวเนื"องกน ทงัยาสีฟัน แปรงสีฟัน และนาํยาบว้นปาก เป็นตน้ี" ั 2 2  
     -  กาหนดความหลากหลายของสินคา้แบบลูกผสม ํ (Scramble Assortment) 
หมายถึง เลือกจาํหนายสินค้าหลายประเภทเพื"อเพิมมูลคาการขายโดยสินค้าเหลานันไมได้มีความ่ ่ ่ ่" 2
เกยวเนื"องกน เชน ร้านหนังสือบีทูเอส จาํหนายทงัหนังสือ ซีดีเพลงี" ั ่ ่ 2  อุปกรณ์เครื"องเขียนและของใช้
สาํนกังาน และขนมขบเคียว เป็นตน้2  
     -  การที"ร้านคา้เลือกจาํหนายสินค้าจากผูผ้ลิตเพียงรายเดียว ่ (Exclusive 
Assortment) มกัใช้กบกลุมสินคา้พรีเมีั ่ ยม โดยตวัผูผ้ลิตสินคา้แบรนด์นั2น จะตอ้งมีฐานลูกคา้ที"มีความ
ภกัดีตอตราสินคา้่ สูงมาก 
    • ยทุธวธีิในเรื"องของการกาหนดราคาขายสินคา้แตละตวัในกลุมํ ่ ่  (Pricing) 
     - กลุ่มสินคา้เป้าหมาย จะกาหนดราคาไวต้ ํ"ากวากลุมสินคา้บทบาทอื"น ๆ หรืออีํ ่ ่
นยัหนึ"งคือ สินคา้กลุมนี เนน้ขายปริมาณ่ 2 มากแตกาไรนอ้ย โดยร้านคา้จะใชก้าไรจากกลุมสินคา้อื"นๆ มา่ ํ ํ ่
ทดแทน 
     - กลุมสินค้าใช้ประจาํกลุมสินค้ากลุมนีเป็นสินค้าที"ลูกค้าซือประจาํ จึงมี่ ่ ่ 2 2
ความคุน้เคยกบราคา โดยทวัไปหลกัการตงัราคาสําหรับสินค้าเหลานี คือ เลือกตงัราคาในลักษณะั ่" 2 22
แขงขนัได้กบตลาดสําหรับตวัสินคา้เดนๆ ทาํยอดขายให้กบกลุมนีเกน ่ ั ่ ั ่ ิ2 80% สวนสินคา้ที"เหลือซึ" งทาํ่
ยอดขายเพียง 20% ใหต้ั2งราคาสูงขึนมาเพื"อสร้างสมดุลในเรื"องของกาไร2 ํ  
     - กลุมสิ่ นคา้อาํนวยความสะดวกกบกลุมสินคา้เฉพาะฤดูกาลหรือเทศกาล เป็นั ่
กลุมประเภทลูกคา้ซือติดมือ ไมไดซื้อประจาํราคาจึงไมไดเ้ป็นปัจจยัหลกัในการตดัสินใจซือของลูกคา้่ ่ ่2 2 2
มากนกัควรเนน้ในเรื"องการจดัวางมากกวาการลดราคา่  
    • กลยุทธ์ในเรื"องของการจดัรายการสงเสริมการขายให้ก่ บักลุมสินคา้่  (Promotion) 
ทงันีรูปแบบของ2 2 การจดัรายการตอ้งสอดคลอ้งกบบทบาทของกลุมสินคา้ ั ่ (Category Role) และการ
กาหนดยทุธวธีิทางการตลาดของกลุมสินคา้ ํ ่ (Category Strategies) ดงัแสดงในตารางตอไปนี่ 2  
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ตารางที" 2.4 กลยทุธ์การจดัรายการสงเสริมการขายของแตละ่ ่ บทบาทของกลุมสินคา้่  
 
บทบาทของ 
กลุมสินคา้่  

ยทุธวธีิทางการตลาด 
ของกลุมสินคา้่  

เทคนิคการ 
จดัโปรโมชนั"  

ชวงเวลาการ่  
จดัโปรโมชนั"  

กลุมสินคา้่  
เป้าหมาย 

ยทุธวธีิดึง 
คนเขา้ร้าน 

ซือ 2 1 แถม 1 หรือ  
คูปองลดราคา 

ทุก 1 หรือ 
2 สัปดาห์ 

กลุมสินคา้่  
ใชป้ระจาํ 

ยทุธวธีิเพิม"  
ปริมาณการซือ2  

ซือ 2 2 ชิน ในราคา2  
พิเศษ หรือ ซือชิน2 2  
ที" 2 ในราคาพิเศษ 

ทุก 1 หรือ 
2 สัปดาห์ 

กลุมสินคา้่  
อาํนวยความ 
สะดวก 

ยทุธวธีิเพิม"  
ปริมาณการซือ2  

เพิมพืนที"ขาย" 2  
บริเวณระหวาง่  
กลุมสินคา้อื"น ๆ่  

ทุก 2 - 4 สัปดาห์ 

กลุมสินคา้่  
เทศกาล 

ยทุธวธีิสร้างความตื"น 
เตน้ใหร้้าน 

ลดราคาพร้อมตงั2  
กองสินคา้บริเวณ 
โปรโมชนั"  

ทุกชวงเทศกาล่  

 
    • เทคนิคในเรื"องของรูปแบบการนาํเสนอสินคา้แกลูกคา้ ่ (Merchandising Strategy) 
เกยวขอ้งกบการจดัรูปแบบพืนที"การขายของร้านี" ั 2  (Store Layout) การจดัเรียงสินคา้บนชนัวาง 2 (Shelf 
Allocation) การจดัเรียงสินคา้บนพืนที"โปรโมชนั 2 " (Promotion Area Allocation) ซึ" งสามารถสรุปเป็น
ตารางไดด้งันี2  
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ตารางที" 2.5 กลยทุธ์การบริหารกลุมสินคา้่ ของแตละบทบาทของกลุมสินคา้่ ่  
 

กลยทุธ์การบริหารกลุมสินคา้่   

บทบาทของ 
กลุมสินคา้่  ความหลาก 

หลาย 
ราคา รูปแบบการ 

นาํเสนอ 
การจดัรายการ 
สงเสริมการขาย่  

กลุมเป้าหมาย่  แนวลึกและ 
แนวกวา้ง 

ราคา 
ถูกสุด 

พืนที"หลกั2  
ที"โดดเดน่  
ที"สุดในร้าน 

ความถี"ใน 
การจดัสูง 

กลุมใชป้ระจาํ่  แนวกวา้ง ราคาแขงขนั่  
ไดใ้นตลาด 

พืนที"โดดเดน2 ่  
รองลงมา 

ความถี"ในการ 
จดัปานกลาง 

กลุมเทศกาล่  จาํกดั ราคาแขงขนั่  
ไดใ้นชวง่  
เทศกาล 

พืนที"โดดเดน2 ่  
รองลงมา 

เฉพาะชวง่  
เทศกาล 

กลุมอาํนวย่  
  ความสะดวก 

แนวลูกผสม ราคาคอน่  
ขา้งสูง 

พืนที"ปกติ 2 /  
พืนที"ที"สะดวก2  
แกลูกคา้ใน่  
การซือ2  

ความถี"ในการ 
จดันอ้ยมาก 

 

 
 การเรียนรู้การบริหารกลุมผลิตภณัฑ ์เป็นหวัใจสาํคญัสาํหรับร้านค้่ า และผูป้ระกอบการ ในแง่
ของผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิต การเขา้ใจบทบาทของกลุมสินคา้ จะชวยให้่ ่ ผูป้ระกอบการสามารถเลือก
กลยทุธ์ทางการตลาดและการขายในการบริหารกลุมสินคา้ไดอ้ยางมีประสิทธิภาพ่ ่  

 
 การจัดเรียงและการนําเสนอสินค้า (Merchandising) 
  เวลาที"ผูซื้อ2 เดินเขา้ไปในห้าง การตดัสินใจซือสินคา้อาจไมไดม้าจากการตงัใจเดินเขา้ไป2 ่ 2
เพื"อซือสินคา้หนึ" งเป็นหลกั2  บางครัง2 ผูซื้อ2 กอาจจะหยิบสินคา้ตวัอื"นเขา้มาใสรถ็ ่ เข็นเพียงเพราะความ
สะดวกในการหยิบ การจดัเรียงที"สวยงาม ป้ายบอกราคาที"ชดัเจน หรือมีพนกังานเชียร์สินคา้แนะนาํคุณ
อยทีู"จุ่ ดขาย สิงเหลานีลว้นเป็นปัจจยัสาํคญัในการเพิมยอดขายและกาไรใหก้บร้านคา้" "่ ํ ั2  
  หัวใจของการวางแผนการจดัเรียงและการนําเสนอสินค้า คือการเขา้ใจพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกซือสินคา้ของลูกคา้ โดยมีปัจจยัที"ตอ้งคาํนึงถึงประกอบดว้ย 2 4 ปัจจยั ดงันี2  
   1.  ความหลากหลายของสินคา้ใหเ้ลือก (Assortment) 
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   2.  การพบสินคา้บนชนัวางเสมอ2  (Availability) 
   3.  การนาํเสนอสินคา้และบริการที"มีคุณคาเพิมใหแ้กลูกคา้่ " ่  (Added Value Offerings) 
   4.  คาเฉลี"ยตอจาํนวนชินสินคา้ที"ถูกซือของลูกคา้ที"ตอ้งเพิมขึน่ ่ 2 2 " 2  (Average Transaction) 
  ดงันั2นเพื"อตอบโจทยข์า้งตน้ การบริหารจดัการพืนที"ขาย 2 (Space Management) จึงเป็นเรื"อง
จาํเป็นอยางยิงในธุรกจคา้ปลีก การวางแผน่ ิ"  Merchandise ในรูปแบบใหม ซึ" งมีการทาํแผนผงัร้านหรือ ่
Store Layout โดยมีการจดัวางสินคา้บนชนัอยางเป็นระบบหรือเรียกวา 2 ่ ่ Schematic Diagram ในแตละ่
สาขาใหเ้หมาะสมกบสภาวะความตอ้งการของลูกคา้ั เป็นหลกั นบัวาเป็นสิงจาํเป็นอยางยิงสําหรับร้านคา้ ่ ่" "
ปัจจุบนัการบริหารจดัการพืนที"ชนัเรียงสินคา้ 2 2 (Shelf Space) ในธุรกจคา้ปลีกจะใชโ้ปรแกรมสําเร็จิ รูปที"
เรียกวาสเปซแมน ่ ‘Spaceman’ ซึ" งจะทาํหนา้ที"เป็นตวัชวยในก่ ารวิเคราะห์การบริหาร shelf space ผาน่
ทางรูปภาพ 2 มิติเหมือนจริงของสินคา้ที"จดัเรียงบนชนัวาง โดยเรียกวา พลาโนแกรม 2 ่ (Planogram) และ
ประมวลผลออกมาในรูปแบบรายงานทางการเงินเพื"อชวยประกอบในการตดัสินใจของผูบ้ริหารกลุม่ ่
สินคา้ (Category Manager)  
  หลกัเกณฑใ์นการจดั Planogram ประกอบดว้ย 2 หลกัใหญ่ 
   1.  จดัเรียงโดยแบงกลุมสินคา้เป็นหมวดหมูเพื"อความสะดวกของ่ ่ ่ ลูกคา้เป็นหลกั แบง่
การจดัได ้2 รูปแบบ 
    1.1 เรียงสินคา้ในรูปแบบแนวคิดที"ยดึประเภทของกลุมสินคา้่  (Segment) 

 

Category  Sub Category  Segment  Brand 
 

      เชน กลุมผลิตภณัฑ ์่ ่              กลุมยาสีฟัน่           ยาสีฟันป้อง             ยี"หอ้ 
 ดูแลชอปาก่                กนฟันผุั  

 
    1.2 เรียงสินคา้ในรูปแบบแนวคิดที"ยดึแบรนดข์องสินคา้เป็นหลกั 

Category  Sub Category  Brand          Segment 
        เชน กลุมผลิต่ ่ ภณัฑ ์              กลุมยาสีฟัน่               ยี"หอ้    ยาสีฟันป้อง 
 ดูแลชอปาก่                        กนฟันผุั  
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ภาพที" 2.6 แสดงการจดัเรียงสินคา้ในรูปแบบพลาโนแกรม 
 
   2. จดัเรียงโดยดูจากอตัราการหมุนเวยีนของสินคา้ สาํหรับสินคา้ที"มีอตัราการหมุนเวียน
สูงหรือยอดขายตอสัปดาห์สูง จาํนวนวนัในการเกบสินคา้ ่ ็ (stock day) ตํ"า จดัเรียงไวด้า้นบนของชนัใ2
ตาํแหนงของระดบัสายตา ขณะที"สินคา้ที"มีอตัราการหมุนเวยีนคอนขา้งชา้จะอยใูนชนัถดัมาตามลาํดบั่ ่ ่ 2  
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แผนผงัของร้าน (Store Layout) และเทคนิคการใชป้ระโยชน์เพื"อเพิมยอดขายใหก้บสินคา้" ั  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   
 
 

 
ภาพที" 2.7 แผนผงัของร้าน (Store Layout) 

 
  เมื"อลูกคา้เดินเขา้ไปในร้านคา้ สิงแรกที"จะพบคือ พืนที"จอดรถ" 2 เข็น (Cart area) สําหรับ
ลูกคา้ ตอมาจะเขา้สูพืนที"วางตรงกลาง ่ ่ ่2 (Optional Area / Promotion Area) ซึ" งมกัจะถูกใชเ้ป็นพืนที"จดั2
รายการสงเสริมการขาย หรือจดักจกรรมตางๆ เกยวกบกลุมสินคา้ประเภทเทศกาลเป็นการใช้กลยุทธ์่ ิ ่ ี" ั ่
การสร้างความนาตื"นเตน้กบลูกคา้่ ั  และเมื"อเดินตอไปกจะพบชนัวาง่ ็ 2 สินคา้เรียงเป็นแถว เรียกวา ่ Aisle 
โดยทวัไปสําหรับ " Aisle แรกกลุมสินคา้ที"จดัเรียงจะเป็นกลุมสินคา้ประเภทคอนวีเนียนหรือกลุมสินคา้่ ่ ่
อาํนวยความสะดวก เนื"องจากเป็นสินคา้ที"มีกาไรตอหนวยสูง การเรียงสินคา้ไวใ้นบริเวณที"ลูกคา้เขา้ถึงํ ่ ่
ไดส้ะดวกยอมทาํใหเ้กดการซืองายขึน เชน นิตยสาร เครื"องเขียน เป็นตน้ เมื"อ่ ิ ่ ่2 2 ลูกคา้เดินไปตาม Aisle จน
ปลายสุดกจะพบกบพืนที"หวัชนั ็ ั 2 2 (End Gondola) ซึ" งเป็นพืนที"หลกั ในแงของผูป้ระกอบการจาํเป็นที"2 ่
จะตอ้งรู้วา พืนที"สวนใดของร้านที"เป็นสมรภูมิหลกั ่ ่2 (Prime Location) โดยมีหลกัสังเกต ดงันี2  
   -  บริเวณที"มีลูกคา้สัญจรไปมาหนาแนน ่ (Highly traffic area) ไดแ้ก บริเวณทางเขา้ร้าน ่
บริเวณเช็คเอาตแ์คชเชียร์ 
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   -  บริเวณที"สามารถมองเห็นไดเ้ดนชดั ่ (Highly visible area) ไดแ้ก บริเวณพืนที"หวัชนั ่ 2 2
บริเวณพืนที"ตรงกลาง2  
  สาํหรับเทคนิคการจดัเรียงสินคา้ในรูปแบบตางๆ ่ (Visual Merchandise) ถือเป็นหวัใจหลกั
ในการกระตุน้ใหลู้กคา้ตดัสินใจซือ การใชสื้"อสงเสริมการขาย ณ จุดขาย 2 ่ (POP – Point of Purchase) ถือ
เป็นเป็นอาวุธลบัของผูป้ระกอบการแตละคนที"จะชวงชิงยอดขายจากคูแขงในร้านคา้ โดยแยกออกได้่ ่ ่ ่
เป็น 2 ประเภทใหญ ๆ่  
  1.  การจัดเรียงสินค้าบนพืDนที�พเิศษ (Extra Display)  
   ตวัอยาง เชน่ ่  
    การจดัเรียงสินคา้บนแสตนด ์(Stand Display) แบง่ ไดเ้ป็น 2 แบบ คือ 
     1.  การจดัเรียงสินคา้เพียงกลุมสินคา้เดียวตอแสตนด์่ ่  (Single Category) ขอ้ดีคือ
ร้านคา้สามารถใชแ้สตนด์เป็นสื"อแสดงรายละเอียดของสินคา้ (Product Knowledge) คุณประโยชน์ของ
สินคา้ (Product Benefit) ไดต้ลอดเวลาตางกบการใชพ้นกังานมาเชียร์สินคา้ ณ จุดขาย่ ั  
     2.  การนาํเสนอในรูปแบบของการจดัเรียงสินค้าขา้มกลุมสินคา้กน่ ั  (Cross 
Category Display) ทงันีกลุมสินคา้ตอ้งมีความเกยวเนื"องกนในแงของการตอบสนองความตอ้งการของ2 2 ่ ี" ั ่
ผูบ้ริโภค เชน การจดัเรียงกลุมสินคา้เครื"องดื"มคูกบกลุมขนมขบเคียว เป็นตน้ ขอ้ดีของการนาํเสนอใน่ ่ ่ ั ่ 2
รูปแบบนีคือเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ซือสินคา้เพิมขึนโดยบงัเอิญ หรือเรียกวา ซือติดมือ2 2 2" 2 ่  
   - การจดัเรียงสินคา้ที"บริเวณเคาน์เตอร์แคชเชียร์หรือจุดชาํระเงิน (Cashier Display) ซึ" ง
ถือเป็นพืนที"หลกัที"ลูกคา้ทุกคนตอ้งเดินมา ดงันนัเพื"อกระตุน้ให้เกดการซือ ควรนาํเสนอในรูปแบบของ2 22 ิ
การออกแบบชนัวางขนาดเล็ก หรือ ออกแบบตวับรรจุภณัฑ์ 2 (Packaging Display) ให้เป็นที"สังเกตแก่
ลูกคา้ การออกแบบบรรจุภณัฑ์ที"ดีจะตอ้งใหส้ะดุดตาลูกคา้ขณะเดียวกนกอาํนวยความสะดวกแกลูกคา้ั ็ ่
เวลาซือและสะดวกแกร้านคา้ในการจดัวางและเติมสินคา้บริเวณแคชเชียร์2 ่  
   - การตกแตงพืนที"หวัชนัเพื"อนาํเสนอสินคา้่ 2 2  (End Gondola Displays) เนื"องจากพืนที"หวั2
ชนัเป็นพืนหลกัที"สามารถมองเห็นได้งายดงันันจึงเป็นทาํเลที"ผูผ้ลิต 2 22 ่ (Supplier) ตางตอ้งการนาํเสนอ่
สินคา้ของตนเองในบริเวณนีโดยจดัเรียงรูปแบบ2 ตามประเภทกลุมสินคา้่  เชน่  กลุมสินคา้เกยวกบเด็ก ่ ี" ั
หรือรูปแบบที"เกยวกบเทศกาล เชน เทศกาลวนัเด็ก เป็นตน้ ขอ้ดีของการจดัรูปแบบนี คือทาํให้ผูบ้ริโภคี" ั ่ 2
จดจาํแบรนดไ์ดเ้ป็นอยางดี รวมทงัลดปัญหาสินค้่ 2 าขาดหนา้ร้าน 
   - การนาํเสนอสินคา้ผานรูปแบบของตวัแขวน ่ (Hanging display) ในรูปของสายแขวน
พลาสติกหรือเป็นโลหะทงันีขึนกบรูปรางของตวัผลิตภณัฑ์2 2 2 ั ่  โดยร้านคา้สามารถนาํไปแขวนบริเวณชนั2
เรียงกลุมสินคา้อื"น ่ (Cross Merchandising Display) เชน สินคา้ครีมอาบนาํ ไปแขว่ 2 นบริเวณชนัวางกลุ2 ่
สินคา้อุปกรณ์อาบนาํ จุดประสงคก์เพื"อ กระตุน้การซือของผูบ้ริโภค ขอ้ดีของการนาํเสนอรูปแบบนีคือ2 ็ 2 2
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ชวยใหเ้กดการซือสินคา้ขา้มกลุมผลิตภณัฑ์กน ขณะเดียวกนกชวยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกดการซือสินคา้่ ิ ่ ั ั ็ ่ ิ2 2
ไปทดลองใช ้
  2. การจัดเรียงสินค้าบนชัDนวาง (Shelf Display) 
   สมรภูมิหลกัที"สินคา้ของผูผ้ลิตจะมีโอกาสสร้างความสนใจให้แก่ลูกคา้เมื"ออยูปนกบ่ ั
สินคา้อื"นๆ บนชนัวางสินคา้ คือ บริเวณที"เรียกวา ทาํเลทอง ความหมายคือ ตาํแหนงบนชนัวางสินคา้ที"2 2่ ่
ลูกคา้จะเห็นเป็นระดบัแรก เมื"อยืนอยหูนา้ชนันนัคือ ระดบัสายตา ่ 2 2 (Eyes Level) โดยทวัไประดบัจะอยู" ่
ระหวาง ่ 120 - 160 ซม. จากพืน ทงันีขึนอยกูบประเภทของชนั ถา้เป็นชนัวางสินคา้ในร้านสะดวกซือ 2 2 22 2 22 ่ ั
ระดบักจะตํ"ากวานนัประมาณ ็ ่ 2 90 - 100 ซม. 
   นอกจากเทคนิคการเลือกทาํเลบนชนัวางสินคา้แลว้ การใชสื้"อสงเสริมการขายบนชนั2 2่
วางกเป็น็ อีกวธีิหนึ"งในการเพิมยอดขาย ตวัอยางสื"อสงเสริมการขายไดแ้ก " ่ ่ ่  
    -  การใชป้้ายสงเสริมการขายติดอยกูบชนัเรียงสินคา้่ ่ ั 2  (Shelf-Talker) เพื"อดึงความ
สนใจจากลูกคา้มาที"ตวัสินคา้ เชน การใชต้วัเด้่ ง (Wobble) หรือ การใช ้แถบป้าย (Shelf strip) เป็นตน้ 
     ข้อดีของการใช้แถบป้าย คือไมมีสิงที"่ " ยื"นออกมาเกะกะ กดขวางี ลูกค้า
ขณะเดียวกนร้านคา้กดูเป็นระเบียบมากกวาการตกแตงโดยใชต้วัเดง้ั ็ ่ ่  
   นอกจากนีแลว้ การใช้สื"อบนตวัสินคา้กถือเป็นอีกชองทางหนึ" งของการเพิมยอดขาย 2 ็ ่ "
เชน ่  
    -  การใชป้้ายแขวนหอ้ยไวก้บตวัสินคา้ั  (Hang Tag) เพื"อบอกสรรพคุณของตวัสินคา้ 
    -  การสวมป้ายครอบไปที"ตวัสินคา้ (Bottleneck) เพื"อบอกสรรพคุณหรือรายการ
สงเสริมการขาย่  
    -  การออกแบบบรรจุภณัฑ์ในรูปแบบ Shelf Ready Packaging หมายถึงการ
ออกแบบให้ตวัที"หอ หรือบรรจุภณัฑ์สามารถเป็นตวัโชวสิ์นคา้ไดเ้ลย โดยไม่ ่จาํเป็นตอ้งนาํสินคา้ออก
จากบรรจุภณัฑ์เพื"อนาํมาจดัเรียงโดยเนน้หีบหอของสินคา้ให้มีความสวยงาม เพิมสีสันที"โลโกหรือตรา่ ้"
สินคา้ให้โดดเดน่  รูปแบบสะดวกแก่ทางร้านคา้ในการนาํขึนจดัเรียงบนชนัไดเ้ลย ซึ" งจะชวยลดปัญหา2 2 ่
สตอ็กสินคา้ขาดบนชนัไดอ้ยางดี2 ่  
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ทฤษฎพีฤติกรรมผ้บริโภคู  
 เป็นที"ทราบกนดีวาปัจจยัสําคญัตอการอยรูอดและความเจริญกาวหนา้ของทุกองคก์รธุรกจคือั ่ ่ ่ ้ ิ
ผูบ้ริโภค เนื"องจากผูบ้ริโภคมีบทบาทสําคญัในการผลกัดนัให้เกดการไหลเวียนของสินคา้และบริการ ิ
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นรากฐานสาํคญัในการดาํเนินงานการตลาด เพราะหากสามารถเขา้ใจ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้ง กจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของพวกเขาไดดี้กวาคูแขง ความรู้ ็ ่ ่ ่
ความเขา้ใจเกยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงนับวาเป็นปัจจยัสําคญัที"จะทาํให้บริษทัได้เปรียบด้านการี" ั ่
แขงขนั และนาํมาซึ" งความสาํเร็จในการประกอบธุรกจตอไป่ ิ ่  
 อยางไรก่ ็ตามมีผูใ้ห้ความหมายคาํวา ่ พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) ไวม้ากมาย
ดงัตอไปนี่ 2  
  Amouid และคณะ (2002) กลาววา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การได้มา และการใช้่ ่
ผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ของบุคคลหรือกลุมคน ทงันีหมายรวมถึง่ 2 2  การไดม้าและ
การใชข้อ้มูลขาวสาร ่ (Acquisition and Use of Information) ของผูบ้ริโภคดว้ย 
   Solomon (2002) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง ่
กระบวนการที"บุคคลหรือกลุมบุคคลเข้าไปเกยวกบการเลือกสรร การซือ การใช้ หรือ การบริโภค่ ี" ั 2
ผลิตภณัฑ์ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื"อสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตนให้ได้รับ
ความพอใจ 
  Mowen และ Minor (2001) กลาววา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาเกยวกบหนวย่ ่ ี" ั ่
ในการซือ 2 (Buying Units) และกระบวนการแลกเปลี"ยน ซึ" งประกอบดว้ย การไดม้า การบริโภคและการ
จดัการผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ และความคิด 
 จากคาํนิยามขา้งตน้สามารถสรุปไดว้า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของผูบ้ริโภค่
ที"เกยวขอ้งโดยตรงกบการเลือกสรร การซือ การใชสิ้นคา้และบริการ รวมทงักระบวนการตดัสินใจซึ" งี" ั 2 2
เป็นตวักาหนดการกระทาํดงักลาว เพื"อตอบสนองความจาํเป็นความตอ้งํ ่ การของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บความ
พอใจ 
  Hawkins และคณะ (2001) ได้สร้างแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยอธิบายถึง
โครงสร้างและกระบวนการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทงันีไดชี้ให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของรูปแบบการ2 2 2
ดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดังจะเห็นได้วาพฤติกรรมผูบ้ริโภค่ เกดจากการพฒันาแนวคิดิ
เกยวกบตนเอง ี" ั (Self-concept) และสงผลออกมาในลกัษณะของรูปแบบการดาํเนินชีวิต ่ (Lifestyle) ทงันี2 2
เพราะไดรั้บอิทธิพลจากภายใน (Internal Influence) เชน การรับรู้ การเรียนรู้ และบุคลิกภาพ่  เป็นตน้ 
รวมทงัอิทธิพลจากภายนอก 2 (External Influence) เชน วฒันธรรม ครอบครัว และกลุมอา้งอิง เป็นตน้ ซึ" ง่ ่
แนวคิดเกยวกบตนเองและรูปแบบการดาํเนินชีวิตจะเป็นสิงกาหนดความตอ้งการและความปรารถนาี" ั ํ"
ตางๆ อนัจะนาํไปสูกระบวนการตดัสินใจ โดยกระบวนการตดัสินใจเริมจากการตระหนกัถึงปัญหาหรือ่ ่ "
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ความตอ้งการ จากนนัจะมีการแสวงหาขาว2 ่ สารภายในหนวยความจาํหากพบวาขอ้มูลขาวสารที"มีอยใูน่ ่ ่ ่
หนวยความจาํไมเพียงพอในการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคกจะแสวงหาขอ้มูลขาวสารจากภายนอกอีก ่ ่ ็ ่
หลงัจากนนัจึงเกดการซือและมีการประเมินผลหลงัการซือวาเกดความพึงพอใจจากการซือหรือไม ซึ" ง2 ิ ่ ิ ่2 2 2
หลงัจากกระบวนการซือนีจบ2 2 ลง ผูบ้ริโภคจะเกดประสบการณ์และประสบการณ์นีจะกลบัไปมีผลตอิ ่2
อิทธิพลทงัภายในและภายนอกของผูบ้ริโภค อนัจะสงผลให้เกดการยอ้นกลบัไปกาหนดแนวคิดเกยวกบ2 ่ ิ ํ ี" ั
ตนเอง และรูปแบบการดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภคตอไปซึ"งจะกลาวถึงความสําคญัของแตละปัจจยัที"สงผล่ ่ ่ ่
ตอพฤติกรรมผูบ้ริโ่ ภคดงัตอไปนี่ 2  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที" 2.8 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Overall Model of Consumer Behavior) 
 
 อทิธิพลจากภายนอก (External Influence)  
  อิทธิพลภายนอกประกอบด้วย วฒันธรรมยอย ลกัษณะทางประชากร่  ชนชันทางสังคม 2
กลุมอ้างอิง ครอบครัว และกจกรรมทางการตลา่ ิ ดซึ" งล้วนแล้วแตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภค่ ่
ดงัตอไปนี ่ 2  
  วฒันธรรม (Culture) หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการดาํเนินชีวิตที"คนสวนใหญในสังคม่ ่
ยอมรับ วฒันธรรมเกดจากความรู้ คานิยม และขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ" งิ ่ ถูกนาํมาใชเ้พื"อควบคุมกากบํ ั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในฐานะที"เป็นสมาชิกคนหนึ" งของสังคม อยางไรกตามวฒันธรรมครอบคลุม่ ็
ขอบเขตที"กวา้งขวางซึ" งเกยวขอ้งกบวถีิชีวติทุกดา้นของคนในสังคม นบัตงัแตการกน การดาํรงชีวิต การี" ั ่ ิ2
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แตงกาย่  การประกอบอาชีพ ฯลฯ  ดงันนัวฒันธรรมจึงเป็2 นปัจจยัขนัพืนฐานในการกาหนดความตอ้งการ2 2 ํ
หรือพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตวัอยางเชน เด็กที"เติบโตในประเทศสหรัฐอเมริกา จะยึดติดกบคานิยมความ่ ่ ั ่
เป็นปัจเจกบุคคล อิสรภาพ วตัถุนิยม และความเป็นคนรุนใหม เป็นตน้ ่ ่ (Kotler, 2003) 
  วฒันธรรมยอย่  (Subculture) เป็นสวนหนึ"งของวฒั่ นธรรมใหญ สมาชิกในกลุมวฒันธรรม่ ่
ยอยจะมีรูปแบบของพฤติกรรมรวมกน ซึ" งแตกตางจากวฒันธรรมของคนกลุมใหญ่ ่ ั ่ ่ ่ (Hawkins et al., 
2001) กลาววา ในแตละวฒันธรรมยอยจะมีคานิยมและขนบธรรมเนียมประเพณีเฉพาะของตนเอง ซึ" ง่ ่ ่ ่ ่
แตกตางไปจากคนสวนใหญในสังคม ดงันนัสมาชิกในแตละกลุ่ ่ ่ ่ ่2 มวฒันธรรมยอยกจะตอ้งการเฉพาะของ่ ็
กลุมที"ไมเหมือนกลุมอื"นๆ ในสังคมเชนกน ตวัอยางเชน คนไทยมุสลิมกจะมีความตอ้งการสินคา้แฟชนั่ ่ ่ ่ ั ่ ่ ็ "
ที"แตกตางไปจากคนไทยโดยทวัไป เป็นตน้่ "  
  ลกัษณะทางประชากร (Demographics) หมายถึง ขอ้มูลทางสถิติที"จะไดจ้ากการวดัลกัษณะ
ตางๆ่  ของประชากร เชน อายุ  อัตราการเกด รายได้ อาชีพ เป็นต้น การศึกษาลักษณะทาง่ ิ
ประชากรศาสตร์นบัวามีความสําคญัตอนักการตลาดเป็นอยางมาก เพราะทาํให้ทราบวาผูบ้ริโภคที"มี่ ่ ่ ่
ล ักษณะทางประชากรศาสตร์ตางกนมีพฤติกรรมที"แตกตางกนอยางไร ซึ" งจะชวยให้นักการตลาด่ ั ่ ั ่ ่
สามารถวางตาํแหนงขอ่ งสินคา้และคาดคะเนขนาดของตลาดไดง้ายขึน่ 2  (Solomon, 2002) 
  สถานะทางสังคม (Social Status) เป็นการแบงชนัทางสังคมออกเป็นลาํดบัชนัโดยสมาชิก่ 2 2
ในแตละชนัจะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที"คลา้ยคลึงกน ทงันีชนชนัไมไดส้ะทอ้นให้เห็นถึง่ ่ ั ่2 2 22
รายไดเ้พียงอยางเดียว แตย ั่ ่ งมีตวับงชีอื"นๆ อีกเชน อาชีพ การศึกษา ชาติกาเนิด และสถานที"อยอูาศยั อีก่ ่ ํ ่2
ทงัในแตละชนชนัยงัมีความแตกตางกนในดา้นการแตงกาย รูปแบบในการพูด2 2่ ่ ั ่  การแสดงออก และการ
สันทนาการอีกดว้ย (Kotler, 2003) 
  กลุมอา้งอิง ่ (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคล่ ซึ" งบุคคลอื"นยึดถือเป็น
แนวทางในการแสดงพฤติกรรม เนื"องจากกลุมอา้งอิงจะมีบรรทดัฐาน หรือคานิยมบางอยางที"บุคคลอื"น่ ่ ่
สามารถนาํไปใช้เป็นแนวทางในการแสดงความคิดเห็นและแสดงพฤติกรรม ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคมกั่ ่
เลือกซือเสือผา้ที"มีตราสินคา้เดียวกบกลุมเพื"อน หรือนกัร้อง2 2 ั ่ ที"ตนเองชื"นชอบ เป็นตน้ 
  ครอบครัว (Family) หมายถึง กลุมคนซึ" งประกอบด้วย ่ 2 บุคคลขึนไป มีความเกยวขอ้ง2 ี"
ผูกพนัทางสายเลือด การสมรส และการรับเลียงเอาไว ้และอาศยัอยูภายใตห้ลงัคาเดียวกน ครอบครัว2 ่ ั
นับเป็นสถาบนัที"มีความสําคญัที"สุดในสังคม เพราะทุกคนเติบโตมาจากครอบครัว ครอบครัวจึงมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยางมาก ทงันีสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุมอา้งอิงที"มีอิทธิพล่ ่ ่2 2
ที"สุด (Kotler, 2003) 
  กจกรรมทางการตลาด ิ (Marketing Activities) เป็นปัจจยัภายนอกที"สําคญัอีกตวัหนึ"ง ซึ" ง
นับวามีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภคเ่ ่ ป็นอยางมาก กจกรรมทางการตลาด เป็นความพยายามของ่ ิ
นกัการตลาดในการกาหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ไมวาจะเป็นกลยุทธ์ทางดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นํ ่ ่
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ราคา กลยุทธ์ชองทางการจดัจาํหนาย และกลยุทธ์สงเสริมการตลาด ทงันีเพื"อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกด่ ่ ่ ิ2 2
พฤติกรรมในการซือสินคา้นนัเอง2 "  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2535) 
 อทิธิพลจากภายใน (Internal Influence)  
  การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการในการเปิดรับขอ้มูลขาวสาร การตงัใจรับ่ 2
ขอ้มูล และการตีความหมาย ทงันีในขนัตอนการเปิดรับนนั ผูบ้ริโภครับขอ้มูลผานทางประสาทสัมผสั2 2 22 ่
ตางๆ ขนัตอนการตั่ 2 2 งใจรับผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจตอข้อมูลขาวสารนัน และขนัสุดท้ายคือการ่ ่ 2 2
ตีความหมายโดยผูบ้ริโภคจะจดัองคป์ระกอบของขอ้มูลและแปลความหมายเพื"อใหเ้ขา้ใจได ้
  สวน่  Drake และคณะ (1992) กลาววาการรับรู้ คือกระบวนการในการทาํความเขา้ใจโลก่ ่
รอบๆ ตวัเราผานประสาทสัมผสัทั่ 2งห้า โดยผูบ้ริโภคไดรั้บสิงเร้าจากสิงแวดลอ้มและตีความตามเขา้ใจ" "
ของตนเอง ทงันีอยูบนพืนฐานของความคาดหวงั แรงกระตุน้ และประสบการณ์ของแตละบุคคลที"สัง2 "2 2่ ่
สมมา ซึ" ง Hoyer และ Macinnis (2001) กลาววา สิงเร้าที"มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือสิงเร้าทาง่ ่ ่" "
การตลาด (Marketing Stimuli) ซึ" งเป็นเครื"องมือสําคญัที"นักการตลาดใช้ในการสื"อสารขอ้มูลของ
ผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้มาสูผูบ้ริโภค่  
  สิงเร้าทางการตลาด หมายถึง สิงเร้าทางกายภาพ หรือสิงที"เร้าทางการสื"อสารรูปแบบตางๆ" " " ่
ที"นักการตลาดออกแบบขึนเพื"อให้เกดอิทธิพลตอผูบ้ริ2 ิ ่ โภค ซึ" งสามารถแบงได้เป็น ่ 2 ประเภท คือ 
(Asseal, 1998) 
   1) สิงเร้าปฐมภูมิ " (Primary or Intrinsic Stimuli) ไดแ้กผลิตภณัฑ์ เชน สวนผสมวตัถุดิบ ่ ่ ่
รวมทงัสวนประกอบตางๆ ของผลิตภณัฑ ์เชน บรรจุภณัฑ ์เป็นตน้2 ่ ่ ่  
   2) สิงเร้าทุติยภูมิ " (Secondary or Extrinsic Stimuli) ไดแ้ก สิ่ "งเร้าที"เกดจากการสื"อสาร ิ
เชน ่ คาํพูด สัญลกัษณ์ รูปภาพ และองค์ประกอบทางการตลาดอื"นๆ เชน่  ราคา สถานที" จาํหนายสินคา้ ่
และการสงเสริมการตลาด เป็นตน้ ทงันีผูบ้ริโภคจะเลือกสรร จดัระเบียบ และแปลความหมายของสิงเร้า่ 2 2 "
ตางๆ ที"ผานเขา้มาตามกลไกในการรั่ ่ บรู้ที"แตกตางกนไปในแตละคน่ ั ่  
  อยางไรกตาม ใชวาผูบ้ริโภคตอ้งการรับรู้ตอสิงเร้าที"เขา้มากระทบประสาทสัมผสัทงัหมด ่ ็ ่ ่ ่ " 2
ทงันีเพราะผูบ้ริโภคมีการเลือกรับรู้ 2 2 (Perceptual Selection) การเลือกเปิดรับ (Exposure  Selection)และ
การเลือกที"จะสนใจ (Attention Selection) กลาวคือ เมื"อประสาทสัมผสัของผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้่
จากสิงเร้าจนทาํให้เกดความรู้สึกแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการเลือกเปิดรับเฉพาะสิงเร้าที"ตรงกบความสนใจ " "ิ ั
ความตอ้งการ และทศันคติของตน และพยายามหลีกเลี"ยงที"จะเปิดรับสิงเร้าที"ไมสําคญัและไมนาสนใจ" ่ ่ ่
ออกไป จากนั2นผูบ้ริโภคจะทาํการจดัระเบียบ สิงเร้าตางๆ" ่  ที"เปิดรับเขา้มา โดยใช้หลกัการขนัพืนฐาน2 2
ของการจดัระเบียบ นนัคือ การรวมกลุม เพื"อให้ผูบ้ริโภครับรู้สิงเร้าที"มีลกัษณะเป็นภาพรวม ซึ" งจะชวย" ่ ่"
ให้เขา้ใจความหมายได้งายขึน หลกัการขนัพืนฐานของการจดัระเบียบที"มีการกล่ ่2 2 2 าวถึงเป็นอยางมาก ่
ได้แก จิตวิทยาของเกสตลั่  (Gestalt Psychology) ที"เสนอวา ่ “สวนรวมมีความสําคญักวาสวนยอย่ ่ ่ ่
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รวมกนั ” เมื"อสิงเร้าได้ผานการจดัระเบียบแล้วขันตอนตอไปของกระบวนการรับรู้คือ การตีความ " ่ ่2
(Perceptual Interpretation) ในขนัตอนนีผูบ้ริโภคจะทาํความเข้2 2 าใจวาสิงเร้าที"รับเขา้มาและผานการจดั่ ่"
ระเบียบมาแลว้คืออะไร ซึ" งในการตีความผูบ้ริโภคจะอาศยัความรู้และประสบการณ์ในอดีตที"เกยวขอ้งี"
จากหนวยความจาํมาใช ้เพื"อแปลความหมายออกมาวาสิงเร้าที"รับรู้เขา้มานนัควรจะเป็นอะไร ่ ่ " 2  
  สอดคลอ้งกบแนวคิดของ ั Klapper (1960) ที"เสนอวา ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มในการเปิดรับ่
ขอ้มูลขาวสารจากสื"อตางๆ หรือมีการเลือกใช้สื"อที"เผยแพรขอ้มูลขาวสาร ที"ตรงกบทศันคติหรือความ่ ่ ่ ่ ั
สนใจของตนเอง ซึ" งมีขนัตอนในการเลือกเปิดรับขอ้มูลขาวสาร ดงันี 2 ่ 2  
   1.  การเลือกเปิดรับหรือเลือกให้ความสนใจ (Selective Exposure or Selective 
Attention)   หมายถึง  การเลือกเปิดรับสื"อและขอ้มูลขาวสารจากแหลงขอ้มูลตางๆ เพื"อนาํมาใช้่ ่ ่
แกปัญหาและสนองความตอ้งการของบุคคล ทงันีบุคคลจะเลือกเปิดรับขอ้มูลขาวสารที"สอดคลอ้งหรือ้ ่2 2
สนบัสนุนทศันคติเดิมที"มีอย ูและพยายามหลีกเลี"ยงขอ้มูลที"ขั่ ดแยง้กบความคิดหรือทศันคติเดิมของตนั  
   2.  การเลือกรับรู้หรือเลือกตีความ (Selective Perception or Selective Interpretation)  
หมายถึง  กระบวนการในการคดัสรรของบุคคลที"จะเลือกรับรู้ หรือเลือกตีความขอ้มูลขาวสารที"ไดรั้บ่
ให้สอดคลอ้งกบทศันคติ ประสบการณ์ ความเชื"ั อ  ความตอ้งการ ความคาดหวงัของตน รวมทงัสภาวะ2
ทางรางกายและอารมณ์ในขณะนนั่ 2  
   3.  การเลือกจดจาํ (Selective Retention) หมายถึง การที"บุคคลเลือกให้ความสนใจ
เฉพาะขอ้มูลขาวสารที"สอดคลอ้งกบทศันคติและความเชื"อเดิมของตน รวมทงัยงัเลือกจดจาํเฉพาะเนือหา่ ั 2 2
ในสวนที"ตอ้ง่ การจาํ โดยมีการนาํไปเกบไวเ้ป็นประสบการณ์สาํหรับนาํมาใชใ้นโอกาสตอไป็ ่  
  ดงัที"ไดก้ลาวไปแลว้วา ผูบ้ริโภคสวนใหญจะเลือกสนใจ เลือกรับรู้ และเลือกตีความเฉพาะ่ ่ ่ ่
สิงเร้าที"เห็นวามีความสําคญัตอพวกเขา โดยเฉพาะอยางยิงพวกเขามกัสนใจขอ้มูลเกยวกบสินคา้ที"ตั" "่ ่ ่ ี" ั 2งใจ
จะซือ2 เทานัน ่ 2 (ดังแผนภาพการตอบสนองตอโฆษณา่ ) ดังนันในการโฆษณาสินค้าแฟชันจึงต้อง2 "
สร้างสรรค์งานโฆษณาสามารถดึงดูดความสนใจโดยใช้เครื"องมือการโฆษณาที"หลากหลาย และใช้
เทคนิคการนาํเสนอที"สามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภคใหเ้ปิดรับสื"อหรือโฆษณาใหไ้ดม้ากที"สุด 
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ภาพที" 2.9 การตอบสนองตอโฆษณา่  
 
 จากแผนภาพการตอบสนองตอโฆษณา่ จะเห็นไดว้าผูบ้ริโภคถูกยดัเยียดสิงเร้าทางการตลาด่ "
มากมายโดยเฉพาะอยางยงิ สื"อประเภทตางๆ่ ่"  ที"มีใหเ้ห็นแทบทุกหนแหง ่  
 แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง แรงขบัภายในที"มีผลตอพฤติกรรมของบุคคล มกัเกดขึนเพราะ่ ิ 2
ความต้องการของบุคคลยงัไมบรรลุผลเป็นที"พอใจ โดยพวกเขาจะมีพฤติกรรมบางอยางเพื"อลด่ ่
ความรู้สึกนนัออกไป ทงันีพฤติกรรมจะถูกกระตุน้จากสิงเร้าภายนอกที"นกัการตลาดสร้างขึน 2 2 2 " 2  
 ตวัอยางเชน  ร้านคา้จดัแสดงเสือชุด่ ่ 2 ใหมไวห้นา้ร้านเป็นตวักระตุน้แรงจูงใจให้คนที"เดินผาน่ ่
ไปมาเกดความตองการซือชุดนนัไปใส หรือใช้วิธีการโฆษณาไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรงเพื"อกระตุน้ความิ ่2 2
ตอ้งการและเกดแรงขบัที"สงผลใหเ้กดการตดัสินใจซือสินคา้ตอไปิ ่ ิ ่2  
 สอดคลอ้งกบขอ้เสนอของ ั Rath และคณะ (1994) ที"กลาวว่ า่พฤติกรรมการซือสินคา้ของ2
ผูบ้ริโภคเกดขึนเมื"อสิงเร้า ิ 2 " (Stimulus) เขา้มากระตุน้ความตอ้งการ (Need or Want) ทาํให้เกดแรงจูงใจในิ
การซือ และสงผลตอการตอบสนอง ค2 ่ ่ วามตอ้งการนนัดว้ยการซือสินคา้2 2  
 ความตอ้งการ (Needs) เป็นอีกองคป์ระกอบหนึ" งที"เกดขึนควบคูไปกบแิ ่ ั2 รงจูงใจซึ" งสงผลตอ่ ่
พฤติกรรมของบุคคล ความตอ้งการถือเป็นตวัแปรสําคญัทางการตลาด และทาํให้นกัการตลาดสามารถ
ผลิตสินคา้ขึนมามากมายเพื"อสนองความตอ้งการอนัไมมีที"สินสุดของมนุษย ์ทฤษฎีที"สามารถอธิบาย2 ่ 2
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ความตอ้งการของมนุษยไ์ด้เป็นอยางดี คือ ทฤษฎีลาํดบัความตอ้งการของมาส่ โลว ์ซึ" งกลาวถึงมนุษย์่
พยายามตอบสนองความตอ้งการของตวัเองไปตามลาํดบัขนัตอนของความตอ้งการทงั 2 2 5 ขนั โดยเริมจาก2 "
ระดบัที"เป็นพืนฐานที"สุดกอน นนักคือ ความตอ้งการทางกายภาพ และเมื"อความตอ้งการในลาํดบัขนันี2 2่ " 2็
ไดรั้บการตอบสนองจนเป็นที"พอใจ มนุษยก์จะเกดความตอ้ง็ ิ การในลาํดบัที"สูงขึนไป ดงัแผนภาพลาํดบั2
ขนัความตอ้งการของมาสโลว์2  

 
 
 

 
ที"มา: Drake et al., (1992). Retail Fashion Promotion and Advertising. New York, NY: MacMillan,  
           p. 16. 
  

ภาพที" 2.10 ลาํดบัขนัความตอ้งการของมาสโลว์2  
 
 ทศันคต(ิAttitude)  
  Assael (1998) กลาววา ทศันคติ หมายถึง ความโน้มเอียงอนัเกดจากการเรียนรู้ของ่ ่ ิ
ผูบ้ริโภคที"จะตอ้งสนองตอสิงหนึ"งไปในทางบวกหรือทางลบ ชอบหรือไมชอบ ซึงเป็นไปในลกัษณะที"่ ่"
มีความสมํ"าเสมอ ทศันคติอาจเกดจากประสบการณ์ตรง เชน จากการใชสิ้นคา้ขอิ ่ งผูบ้ริโภคเอง หรือจา
ประสบการณ์ทางออ้ม เชน จากการบอกเลาของบุคคลอื"น จากการเปิดรับโฆษณาจากสื"อตางๆ เป็นตน้ ่ ่ ่
ทงันี 2 2 Schiffman และ Kanuk (2004) อธิบายวา ทศันคติสามารถผลกัดนัให้ผูบ้ริโภคกระทาํพฤติกรรม่
บางอยางหรือยบัยงัที"จะไมกระทาํพฤติกรรมบางอยางได ้ตวัอย่ ่ ่ ่2 างเชน ผูบ้ริโภคที"มีทศันคติที"ไมดีตอ่ ่ ่

Self-Actualization 

(need for self-fulfillment) 

Love and Belongingness 

(seeking acceptance from significant others) 

Esteem Needs 

(ego needs for prestige and status) 

Safety Needs 

(need for security and stability) 

Psychoiogical Needs 

(essentials for survival-food , water , shelter , sex) 
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เสือผา้แฟชนัประเภทเปิดหลงัเปิดไหล กจะไมซือเสือผา้ประเภทนีมาใส ขณะเดียวกนกห้ามไมให้คนใน2 2 2 2" ่ ็ ่ ่ ั ็ ่
ครอบครัวซือมาใสเชนกน2 ่ ่ ั  
  ทศันคติประกอบไปดว้ย 1) องคป์ระกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ หมายถึง ความเชื"อที"มีตอ่
สิงตางๆ ซึ"" ่ งมกัสืบเนื"องมาจากประสบการณ์ในอดีต   2) องคป์ระกอบดา้นความรู้สึก หมายถึง ปฏิกริยาิ
ทางด้านอารมณ์ และความรู้สึกที"มีตอสิงใดสิงหนึ" ง ซึ" งแสดงออกมาเป็นความรู้สึกในแงบวกหรือลบ ่ ่" "
และ  3)  องค์ประกอบดา้นพฤติกรรม หมายถึง แนวโน้มหรือความนาจะเป็นในการแสดงพฤติกรร่ ม
ของผูบ้ริโภค อนัเป็นผลสืบเนื"องมาจากความคิด และความรู้สึก  
  แนวคิดเกยวกบตนเอง ี" ั (Self – concept) 
   แนวคิดเกยวกบตนเอง หมายถึง ภาพรวมที"บุคคลคิด และรู้สึกตอตนเองในฐานะที"ตนี" ั ่
เป็นวตัถุอยางหนึ"ง โดยบุคคลจะประเมินดูตวัเองเพื"อจะบอกไดว้า เขาคือใคร และเขา่ ่ เป็นอะไร และดว้ย
เหตุที"บุคคลตอ้งการจะแสดงพฤติกรรมใหส้อดคลอ้งกบแนวคิดของตนเอง จึงเป็นสวนหนึ"งที"สงผลให้ั ่ ่ มี
บุคลิกภาพเชนนนั่ 2  
   Drake และคณะ (1992) เสนอวา ผูบ้ริโภคจะมีแนวคิดเกยวกบตนเองวาเขาคือใคร่ ี" ั ่
ภายใตอ้งคป์ระกอบดงัตอไปนี ่ 2  
   The Real Self หมายถึง สิ"งที"บุคคลเป็นจริง  
    1.  The Ideal Self หมายถึง  บุคคลอยากจะเป็น 
    2.  The Looking – glass Self หมายถึงสิงที"คนอื"นมองวาบุคคลนนัเป็น" ่ 2  
    3.  The Self – image หมายถึง การที"บุคคลมองตวัเองวาเป็นอยางไร่ ่  
   ตามแนวคิดนีอธิบายวา ผูบ้ริโภคพยายามรักษาภ2 ่ าพลกัษณ์ของตนเอง (Self – image) 
ในด้านดีเอาไว ้ในขณะเดียวกนกพยายามเสริมภาพลกัษณ์ที"ดีของตนเองให้เพิมขึน ดังจะเห็นได้วา ั ็ ่" 2
ผูบ้ริโภคมกัใชสิ้นคา้ที"สามารถบงบอกหรือสงเสริมภาพลกัษณ์ของตนเอง รวมทงัปฏิเสธที"จะใชสิ้นคา้ที"่ ่ 2
ไมเกยวขอ้งกบภาพลกัษณ์ของพวกเขา ตั่ ี" ั วอยางเชน เมื"อบุคคลซือรถเบนซ์ สวมนาฬิกาโรเล็กซ์ สวม่ ่ 2
เสือผา้และเครื"องประดบัราคาแพง ยอมแสดงวาบุคคลนนัคาดหวงัวาผลิตภณัฑ์ดงักลาวจะชวยยกระดบั2 ่ ่ ่ ่ ่2
ความมีสถานะทางสังคมและศกัดิศรีของเขาได ้เชนเดียวกบที" � ่ ั Hawkins และคณะ (2001) เสนอไวว้า ่
การบริโภคถือเป็นวธีิการสะทอ้นภาพลกัษณ์ของตนเองตอสังคม ทงันีผูบ้ริโภคจะใชสิ้นคา้บางอยางเป็น่ ่2 2
เครื"องแสดงถึงสัญลกัษณ์ทางสังคม (Social Symbols) และสื"อความหมายทางสังคมให้กบผูเ้ป็นเจา้ของั
หรือผูใ้ช ้ยิงไปกวานนัผูบ้ริโภคจะรู้สึกชื"นชอบตราสินคา้ที"มีภาพลกัษณ์เหมือนหรือใกลเ้คี" ่ 2 ยงกบตนเอง ั
โดยจะแสวงหาสินคา้และบริการที"สามารถรักษาและสงเสริ่ มภาพลกัษณ์ของตนเองตามที"ตอ้งการ 
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 การตัดสินใจของบคคลและกระบวนการตัดสินใจซืDอุ  
  1.  การตดัสินใจของบุคคล (Individual Decision Making)  
   Solomon (2002) กลาววานกัวิจยัสวนใหญมีมุมมองเกยวกบ่ ่ ่ ่ ี" ั การตดัสินใจของผูบ้ริโภค
อย ู่3 แนวทาง ดงัตอไปนี ่ 2  
    1) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูมี้เหตุผล (Rational Perspective) กลาวคือ ผูบ้ริโภคตาม่
แนวคิดนีมีความสุขมุรอบคอบในการตดัสินใจซือสินคา้ โดยจะมีการรวบรวมขอ้มูลที"เป็นประโยชน์ตอ2 2 ่
การตดัสินใจซือสินคา้เทาที"จะทาํได้2 ่  มีการชงันาํหนกัหรือเปรียบเทียบสวนดีและสวนดอ้ยของแตละตร" 2 ่ ่ ่
สินค้าที" เป็นตัวเลือกเป็นอยางดีกอนที"จะตัดสินใจซือ เสริมวา การตัดสินใจซือของผู ้บริโภคไม่ ่ ่่ 2 2
จาํเป็นตอ้งเกดขึนตามขนัตอนของกระบวนการตดัสินใจซือทุกครังไป ตวัอยางเชน หากผูบ้ริโภคไดรั้บิ ่ ่2 2 22
ความพึงพอใจจากการตดัสินใจในอดีต การตดัสินใจซือครังตอไปของผูบ้ริโภคจึงสามารถกระทาํได้2 2 ่
อยางรวดเร็ว ทงันีเพราะมีการลดขนัตอนในการตดัสินใจลงไป เชน ไมตอ้งแสวงหาขอ้มูลจากภายนอก่ ่ ่2 22
เพิมเติมอีก เพราะมีขอ้มูลภายในอยเูพียงพอแลว้ เป็นตน้" ่  
    2) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูไ้ด้รับอิทธิพลให้แสดงพฤติกรรม โดย Mowen และ 
Minor (2001) กลาววา การตดัสินใจซือของผูบ้ริโภคไมจาํเป็นตอ้งผานกระบวนการตดัสินใจอยางมี่ ่ ่ ่ ่2
เหตุผล หรือเกดจากความตอ้งการแสวงหาประสบการณ์ใหมๆ แตการซืออาจเิ ่ ่ 2 กิดจากผูบ้ริโภคไดรั้บ
อิทธิพลมาจากสิงแวดลอ้มภายนอกซึ" งสงผลให้" ่ เกดการซือ เชน การสงเสริมการขาย บรรทดัฐานทางิ ่ ่2
วฒันธรรม หรือสิงแวดลอ้มทางกายภาพ เป็นตน้"  
    3) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูแ้สวงหาประสบการณ์ชีวิต ตามแนวคิดนีมองวา ในบาง2 ่
สถานการณ์ผูบ้ริโภคไม่ได้ตดัสินใจเลือกซือสินค้าตามกระบวนการอยางมี2 ่ เหตุผลโดยสมบูรณ์ แต่
ตรงกนัขา้ม ผูบ้ริโภคอาจซือผลิตภณัฑ์และบริการเพื"อความสนุกสนานตามความเพอ้ฝัน เพื"อสนอง2
อารมณ์และความรู้สึกของตนเอง ตวัอยางเชน สินค้าที"เกยวขอ้งกบความสวยงาม หรือสุนทรียภาพ ่ ่ ี" ั
จาํพวก เสือผา้ เครื"องประดบั2  เพลง และงานศิลปะ เป็นตน้ 
   นอกจากนี 2 Levy และ Weitz (1996) ได้แบงประเภทการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ่
ออกเป็น 3 ประเภท ดงัตอไปนี ่ 2  
    1) การแกไขปัญหาแบบขยายกวา้ง หมายถึงสถานการณ์ที"ผูบ้ริโภครู้สึกวาการ้ ่
ตดัสินใจซือนนัมีความเสี"ยงและมีความเกยวพนัสูง ผูบ้ริโภคจึงพยายามใชเ้วลาในการแสวงหาขอ้มูลให้2 2 ี"
มากที"สุดที"จะเป็นไปได ้ทงันีจะมีการแสวงหาขอ้มูลจากภายใน และการแสวงหาขอ้มูลจากภายนอก 2 2
ดงันนัในการตดัสินใจซือผูบ้ริโภคจึงมีการประเมินทางเลือกสินคา้อยางรอบคอบ โดยมีการพิจารณาใน2 2 ่
แตละตราสินคา้เพื"อเปรียบเทียบวาตราสินคา้ใดมีคุณลกัษณะตามความตอ้งการ นอกจากนี่ ่ 2  Levy และ 
Weitz (1996) เสริมวา การแกไขปัญหาแบบขยายกวา้ง เกยวขอ้งกบกระบวนการซือโดยเฉพาะเมื"อ่ ้ ี" ั 2
ผูบ้ริโภคตอ้งการซือสินคา้ที"มีความเสี"ยงสูงและเกดความไมแนใจ เชน สินคา้ที"มีราคาแพง หรือเมื"อพวก2 ิ ่ ่ ่
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เขามีความรู้เกยวกบสินคา้ที"ซือเพียงเล็กนอ้ย ทงันีผูบ้ริโภคจะใชเ้วลาเป็นี" ั 2 22 อยางมากในการคน้หาขอ้มูล่
และการประเมินทางเลือก โดยอาศยัทงัจากความรู้ของตนเอง จากการปรึกษาเพื"อน สมาชิกในครอบครัว 2
หรือผูเ้ชี"ยวชาญ และอาจมีการสํารวจร้านคา้ปลีกหลายๆ ร้านเพื"อประเมินทางเลือกกอนตดัสินใจซือ ่ 2
ตวัอยางของสินค้าที"ผูบ้ริโภคใช้การแกปัญหาแบบขยายกว้่ ้ าง ได้แก บ้าน รถยนต์ และประกนภัย ่ ั  
เป็นตน้ 
    2) การแกไขปัญหาแบบจาํกด หมายถึงการที"ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์เกยวกบสินคา้้ ั ี" ั
หรือบริการมาบา้งแล้ว และพบวาการซือสินคา้นัน่ 2 2 มีความเสี"ยงในระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคที"อยูใน่
สภาวะนีมีแนวโน้มที"จะเชื"อถือความรู้เดิมข2 องตนเองมากกวาขอ้มูลขาวสารภายนอก โดยผูบ้ริโภคมกั่ ่
เลือกร้านและสินคา้ที"พวกเขาเคยไปซือมากอน ทงันีผูบ้ริโภคใชก้ฎการตดัสินใจอยางงายในการประเมิน2 2่ 2 ่ ่
ทางเลือกเพื"อลดขนัตอนและความยุงยากซึ" งไมจาํเป็นตอ้งใช้กระบวนการในการตดัสินใจตามลาํดบั2 ่ ่
ขนัตอนเหมือนเดิมทุกครัง2 2 เสมอไป ตวัอยางของสินคา้ที"ผูบ้ริโภคตอ้งใช้การแกปัญหาแบบจาํกด ไดแ้ก ่ ้ ั ่
เสือผา้ ข2 องขวญั และการทองเที"ยว เป็นตน้่  
    3) การแกไขปัญหาแบบเคยชิน หมายถึง สถานการณ์ที"ผูบ้ริโภคต้องการทาํให้้
กระบวนการตดัสินใจซือนนังายขึน ดว้ยการตอบสนองความตอ้งการที"เกดขึนอย2 2 ่ ิ ่2 2 างอตัโนมติั โดยทวัไป"
ผูบ้ริโภคจะไมใชค้วามพยายามในการแสวงหาขอ้มูลหรือประเมินทางเลือกตางๆ โดยพวกเขาจะซือตรา่ ่ 2
สินคา้ที"เคยซือจากร้านเดิม สถานการณ์เชนนีเกดขึนเมื"อการตดัสินใจนนัไมมีความสําคญัตอพวกเขามาก2 2่ ิ ่ ่2 2
นกั หรือเป็นการตดัสินใจซือสินคา้ที"มีความเกยวพั2 ี" นตํ"า และไมมีความแตกตางในดา้นคุณลกัษณะขอ่ ่
สินคา้มากนกั ตวัอยางเชน  การซือเกลือ่ ่ 2  นาํตาล หรืออาหารสาํเร็จรูป เป็นตน้ ซึ" ง 2 Solomon (2002) กลาว่
วาพฤติกรรมการซือซาํๆ เชนนีทาํใหผู้บ้ริโภคใชเ้วลาและพลงังานในการตดัสินใจซือนอ้ยลงกวาปกติ่ ่ ่2 2 22  
 กระบวนการตัดสินใจซืDอของผ้บริโภค ู (Consumer Decision Making Process)  
  Levy และ Weitz (1996) เสนอวา กระบวนการตดัสินใจซือสินคา้ของผูบ้ริโภคสามารถ่ 2
แบงออกเป็น ่ 5 ขนัตอน ดงัตอไปนี2 ่ 2  (ดงัแผนภาพที" 2.11) 
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    Stages in           Pre-store Visit    In-store 
Buy Process 
 
      Need 
Recognition 
 
Information 
    Search 
 
Evaluation 
 
 
Choice 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที"มา :  Levy, M. & Weitz, B. (1996) Essentials of Retailing USA Time Mirror Higher Education  
           Group, p.62 
 

ภาพที" 2.11 กระบวนการตดัสินใจซื2อของผูบ้ริโภค 
 
   1.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 
    กระบวนการตัดสินใจของผู ้บริโภคเริมต้นขึนเมื"อผู ้บริโภคตระหนักถึงความ" 2
ตอ้งการของตนในการซือสินคา้หรือบริการ หรือมองเห็นวาสินคา้หรือบริการที"ใชอ้ยนูนัมีปัญหาหรือไม2 ่ ่ ่2

Need Recognition 

Search for Information 

About Retailers 

Evaluate Retailers 

Select a Retailer 

Visit Store 

Need Recognition 

Search for Information 

About Merchandise 

Evaluate Merchandise 

Purchase Merchandise 

Post purchase Evaluation 

Select Merchandise 
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เป็นที"พอใจ ดงันนั2 การไปที"ร้านคา้เพื"อซือสินคา้จึงเป็นแนวทางหนึ"งในการแกไขปัญหา และทาํให้ความ2 ้
ตอ้งการนนัไดรั้บการตอบสนองใหเ้ป็นที"พอใจ   ทงันีความตอ้งการแบงออกเป็น 2 2 2 ่ 2 ประเภทหลกั ดงันี2  
     1)  ความตอ้งการดา้นประโยชน์ใชส้อย เป็นความตอ้งการที"เกยวขอ้งโดยตรงกบี" ั
สมรรถภาพของสินคา้  
     2) ความตอ้งการด้านจิตวิทยา  เป็นความตอ้งการที"เกดขึนจากความพึงพอใจิ 2
สวนบุคคลที"ผูบ้ริโภคได้รับจากการซือสินค้าหรือเป็นเจ้าของสินค้า่ 2  การซือสินค้าที"เกดจากความ2 ิ
ตอ้งการดา้นจิตวิทยาของผูบ้ริโภค มกัเกดขึนโดยขาดเหตุผล ดงันนัจึงไมนาแปลกใจวาทาํิ ่ ่ ่2 2 ไมสินคา้ที"มี
ราคาแพงหรือสินคา้แฟชนัที"ออกแบบจากนกัออกแบบชื"อดงัจึงไดรั้บความนิยม เหตุผลที"เป็นเชนนนัก" 2่ ็
เพราะสินคา้เหลานนัสามารถทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกภาคภูมิใจเมื"อไดใ้ชห้รือไดเ้ป็นเจา้ของ่ 2  อยางไรกตามมี่ ็
สินคา้จาํนวนมากที"สามารถสร้างความพึงพอใจให้แกผูบ้ริ่ โภคทงัในด้านประโยชน์ใช้สอยและด้าน2
จิตวิทยา ดงัตวัอยางที"กลาวมาแล้ววากระเป๋าถือ พราด้า ซึ" งผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการซือเพื"อตอ้งการ่ ่ ่ 2
เสริมสร้างภาพลกัษณ์ของตนเอง แตในขณะเดียวกนกสามารถสร้างความพึงพอใจดา้นประโยชน์ใชส้อย่ ั ็
ได้เป็นอยางดี ทงันีความต้องการด้านจิ่ 2 2 ตวิทยาจะมีความสําคญักวาด้านประโยชน์่ ใช้สอย กตอเมื"อ็ ่
ผูบ้ริโภคมีความสารถในการใช้จาย หรือมีเงินในการซือสินค้ามากนันเอง ดังที"ได้กลาวไปแล้ววา ่ ่ ่2 "
กระบวนการตดัสินใจซือสินคา้ของผูบ้ริโภคเริมขึนจากการที"ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการของตน2 " 2
ในการซือสินคา้หรือบ2 ริการ หรือมองเห็นวาสินคา้หรือบริการที"ใชอ้ยนูนัมีปัญหาหรือยงัไมเป็นที"พอใจ ่ ่ ่2
ซึ" งถือวาเป็นความตอ้งการที"เกดขึนจากตวัผูบ้ริโภคเองในทางกลบักนนกัการตลาดหรือร้านคา้กสามารถ่ ิ ั ็2
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการ และ จูงใจให้ผูบ้ริโภคไปเลือกซือสินคา้ในร้2 านคา้ของตน
ได ้ทงัภายนอกร้าน2  (กอนที"ผูบ้ริโภคจะไปที"ร้านคา้่ ) โดยใชก้ารโฆษณา จดหมายตรง การเผยแพร และ่
กจกรรมพิเศษตางๆ หรือจะเป็นการกระตุน้ใหเ้กดความตอ้งการภายในร้านคา้ิ ่ ิ โดยใชก้ารจดัแสดงสินคา้ 
และการนาํเสนอสินคา้ของพนกังานขาย เป็นตน้ 
   2.  การแสวงหาขอ้มูล  (Information Search) 
    หลังจากที"ผูบ้ริโภคตระหนักถึงความต้องการหรือปัญหาแล้ว ในขนัตอนตอไป2 ่
ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการแสวงหาขอ้มูลขาวสารเกยวกบร้านคา้และสินคา้ที"สามาร่ ี" ั ถชวยให้ความตอ้งการ่
นนับรรลุผล ทงันีผูบ้ริโภคจะรวบรวมและทบทวนขอ้มูลทงัหมดเกยวกบร้านค้2 2 22 ี" ั า และสินคา้ตางๆ กอนที"่ ่
จะประเมินทางเลือกในขนัตอนตอไป2 ่  Levy, M. & Weitz, B. (1996) ในการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค
นนั 2 Assael (1998) กลาววา ผูบ้ริโภคมีกระบวนการในการแสวงหาขอ้มูลอย ู่ ่ ่ 3 ลกัษณะซึ" งเกยวกบความี" ั
เกยวพนัของผูบ้ี" ริโภคที"มีตอสินคา้ ดงัตอไปนี่ ่ 2  
     1) การแสวงหาขอ้มูลอยางตอเนื"อง ่ ่ (Ongoing search) เป็นลกัษณะการแสวงหา
ขอ้มูลของผูบ้ริโภคที"มีความรู้สึกเกยวพนักบสินคา้มายาวนาน จึงมีการแสวงหาขอ้มูลอยางสมํ"าเสมอแมี" ั ่
จะยงัไมมีความตอ้งการซือสินคา้ในขณะนนักตาม ทงันี ่ ็2 22 2 Solomon (2002) ให้ความเห็นวา ผู ้่ บริโภค
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จาํนวนมากมีลกัษณะการแสวงหาขอ้มูลอยางตอเนื"อง โดยเฉพาะอยางยิงผูซื้อที"มีประสบการณ์มกัมี่ ่ ่ " 2
แรงจูงใจในการแสวงหาข้อมูลเพื"อเพิมพูนความรู้เดิมของตนที"มีอยูและเกบข้อมูลเหลานันไว้" ่ ็ ่ 2
ประกอบการตดัสินใจในอนาคต นอกจากนีผูบ้ริโภคยงัไดรั้บประสบการณ์ใหมๆ ที"2 ่ ให้ความสนุกสนาน
เพลิดเพลินจากการทาํกจกรรมดงักลาวดว้ย ิ ่  
     2) การแสวงหาขอ้มูลอยางเฉพาะเจาะจงเพื"อการซือ ่ 2 (Purchase – specific 
Search) เป็นลกัษณะการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคที"รู้สึกเกยวพนักบสินคา้ตามสถานการณ์ ี" ั กลาวคือ่
ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลกตอเมื"อจะ็ ่ ตดัสินใจซือสินคา้ ทงันีผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการแสวงหาขอ้มูล2 22
เพื"อเพิมความมีประสิทธิ" ภาพในกระบวนการตดัสินใจซือสินคา้นนัเอง2 "  
     3) การแสวงหาข้อมูลอยางไมกระตือรือร้น ่ ่ (Passive Acquisition of 
Information) เป็นลกัษณะการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคที"ไมมีความ่ รู้สึกเกยวพนักบสินคา้นันเลย ี" ั 2
ดงันนัผูบ้ริโภคจึงไมใชค้วามพยายามในการแสวงหาขอ้มูลมากนกั2 ่  
   3.  การตดัสินใจซือ 2 (Purchase Decision) 
    หลงัจากผูบ้ริโภคไดท้าํการประเมินทางเลือกตางๆ่  แลว้ ในบางครังผูบ้ริโภคอาจจะ2
ไมไดซื้อสินคา้หรือตราสินคา้ที"ผูบ้ริโภคประ่ 2 เมินแลว้วา่ดีที"สุด ทงันีเพราะอาจมีปัจ2 2 จยัที"สินคา้หรือตรา
สินคา้นนัไมมีจาํหนายในร้านคา้ที"เขา้ไปเลือกซือ หรืออาจจะมีตราสินคา้นนัอยู แตไมมีขนาดหรือสีที"2 2่ ่ ่ ่ ่2
ตอ้งการ ดงันันจึงเป็นหน้าที"ของร้านคา้ที"ตอ้งเตรียมจดัหาสินคา้ที"หลากหลายไวจ้าํหนายแกผูบ้ริโภค 2 ่ ่
ทงันีเพื"อเป็นการประกนไดว้าผูบ้ริโภคจะตอ้งเลือกซือสินคา้ในร้านของตนอยางแนนอน2 2 2ั ่ ่ ่  Levy และ 
weitz (1996) 
    อยางไรกตาม ่ ็ Assael (1998) ไดแ้บงพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภคออกเป็น ่ 2 3 
ประเภท ดงัตอไปนี ่ 2  
     1) การทดลองซือ เป็นการซือที"ผูบ้ริโภคซือสินคา้ 2 2 2 หรือตราสินคา้ มาใชเ้ป็นครัง2
แรก โดยผูบ้ริโภคมกัซือในปริมาณที"นอ้ยกวาปกติ เพื"อเป็นการทดลองจากประสบการณ์ใชโ้ดยตรงของ2 ่
ผูบ้ริโภคเอง ทงันีผลที"เกดจากการทดลองจะนาํมาซึ" งการประเมินคุณคาตราสินคา้และการซือสินคา้มา2 2 2ิ ่
ใชใ้นครังตอไป นกัการตลาดจึงนิยมใช้วิธีการแจก2 ่ สินคา้ ตวัอยาง หรือ การลดราคา เพื"อให้ผูบ้ริโภคมี่
โอกาสทดลองใชสิ้นคา้ของตน 
     2)  การซือซํา ดงัที"ไดก้ลาวมาแลว้วา การทดลองใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคมีผลต2 2 ่ ่ ่
การตดัสินใจซือในครังตอไป กลาวคือ หากผูบ้ริโภคพบวาสินคา้ที"ทดลองใชน้นัสร้างความพึงพอใจ2 2 2่ ่ ่  ก็
จะซือใ2 นครังตอไป กลาวคือ หากผูบ้ริโภคพบวาสินคา้ที"ทดลองใช้นันสร้างนความพึงพอใจหรือมี2 2่ ่ ่
คุณลกัษณะที"ดีกวาตราสินคา้อื"น ผูบ้ริโภคกจะซือตราสินคา้นนัมาใช้อีกในขณะเดียวกนหากผูบ้ริโภค่ ็ ั2 2
พบวา ตราสินคา้นนัไมสามารถสร้างความพึงพอใจให้ได ้หรือมีคุณลกัษณะดอ้ยกวาตราสิ่ ่ ่2 นคา้ที"ใชอ้ย ู่
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ผูบ้ริโภคกจะ็ ไม่ซือ2 ซํ2 า เนื"องจากการซือซาํนนัเกดขึนเพราะผูบ้ริโภคยอมรับตราสินคา้ดงักลาวแลว้ ดงันั2 2 2 ิ ่2
ในการซือซาํผูบ้ริโภคจึงมีความตงัใจในการซือ และซือในปริมาณที"มากกวาเดิมดว้ย2 2 22 2 ่  
     3) การซือแบบผูกพนัในระยะยาว เป็นการซือที"ไมจาํเป็น2 2 ่ ตอ้งผานขนัตอนการ่ 2
ทดลองซือ การซือแบบผูกพนัในระยะยาวนีผูบ้ริโภคมกัประเมินคุณคาสินคา้หรือตราสินคา้แล้วขา้ม2 2 2 ่
ขนัตอนไปสูการซือโดยไมตอ้งทดลองใชจ้ริง ตวัอยางของสินคา้ที"ผูบ้ริโภคมีการซือแบบผกูพนัในระยะ2 ่ ่ ่2 2
ยาว ไดแ้ก เครื"องซกัผา้ ตูเ้ยน็ และรถย่ นต ์เป็นตน้ 
   4.  การประเมินหลงัการซือ 2 (Post purchase Evaluation) 
    กระบวนการตดัสินใจซือไมไดจ้บลงเมื"อผูบ้ริโภคซือสินคา้เทานนั หากแตหลงัจาก2 2่ ่ ่2
ที"ได้ใช้สินคา้แล้ว ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินวาสินคา้หรือร้านคา้นันสร้างความพอใจให้พวกเขาได้่ 2
หรือไมนอกจากนีการประเมินหลั่ 2 งการซือจะถูกนาํไปเกบไวเ้ป็นขอ้มูลภายในของผูบ้ริโภคที"มีผลตอ2 ็ ่
การตดัสินใจซือในครังตอไป กลาวคือ หากพวกเขาพอใจ โอกาสที"พวกเขาจะกลบัมาซือสินคา้ดงักลาว2 22 ่ ่ ่
อีกมกัมีสูงตามไปดว้ย Levy และ weitz (1996) 
    Assael (1998) กลาววา ในระหวางที"ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้ที"ม่ ่ ่ าจากการทดลองซือนนั2 2
ผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินสมรรถภาพของสินคา้หรือตราสินคา้นนั โดยเปรียบเทียบกบความคาดหวงั2 ั
ของตนเองเป็นหลกั ซึ" งจากการประเมินสามารถใหผ้ลลพัธ์ดงัตอไปนี ่ 2  
     1) หากสมรรถภาพของสินคา้เป็นไปตามความคาดหวงั (Actual performance 
matches expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 
     2) หากสมรรถภาพของสินคา้เกนความคาดหวงั ิ (Positive Disconformation of 
Expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 
     3) หากสมรรถภาพของสินคา้ตํ"ากวาความคาดหวงั่  (Negative Disconformation 
of Expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไมพอใจ่  
    อยางไรกตามในขนัตอนการประเมินหลงัการซือนนั ผูบ้ริโภคมกัลดความไมแนใจ่ ็ ่ ่2 22
หรือความสงสัยเกยวกบการเลือกซือสินคา้ของตนเอง ี" ั 2 (Postures Cognitive Dissonance) และพยายาม
สร้างความมนัใจให้กบตนเองวาการตดัสินใจเลือกสินคา้ของตนเองนนัถูกตอ้งดีแลว้ โดยจะพยายาม" 2ั ่
แสวงหาโฆษณาสินคา้ที"สามารถสนบัสนุนการตดัสินใจของตนเอง ในขณะเดียวกนกพยายามหลีกเลี"ยงั ็
โฆษณาของสินคา้ที"เป็นคูแขง่ ่  
     Belch และ Belch (2004) เสนอแนะวา นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งตระหนกัถึง่
ความสําคญัของการสื"อสารหลงัการขาย เพราะเป็นการสร้างความมนัใจและตอกยาํถึงก" 2 ารตดัสินใจอั
ชาญฉลาดของผูบ้ริโภค อนัจะนาํมาซึ" งความไวว้างใจและการกลบัมาซือซําอีก ตวัอยางเชน การส2 2 ่ ่ ่
จดหมายขอบคุณ หรือนโยบาย คืนเงินหากสินคา้ไมเป็นที"พอใจ เป็นตน้่   
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ทฤษฎอีงค์ประกอบทัDง 8 ของการจัดการการบริการแบบผสมผสาน   
(The Eight Components of Integrated Service Management) 
 เมื"อพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดของสินคา้ที"ผลิตจากอุตสาหกรรม โดยปกตินกัการตลาด
ยึดถือองคป์ระกอบของกลยุทธ์เบืองตน้ 2 4 ประการคือ P – product (ผลิตภณัฑ)์ P – price (ราคา) P –
place (ชองทางการจาํหนาย่ ่ ) และ P – promotion (การสงเสริมตลาดหรือการ่ สื"อสาร) กลาวโดยรวมแลว้่
ทงั 2 4 จาํพวกหมายถึง 4Ps ของสวนผสมการตลาด แตอยางไรกตามจากลกัษณะเดนพิเศษของการ่ ่ ่ ็ ่
ให้บริการทาํให้จาํเป็นที"จะตอ้งรวมองค์ประกอบทางดา้นกลยุทธ์อื"นๆ เขา้ไวด้ว้ย นนักคือ" ็ กลยุทธ์การ
บริการใช้ “8Ps” ในการบริหารบริการแบบผสมผสานหรือบูรณาการ ซึ" งอธิบายถึงตวัแปรในการ
ตดัสินใจ 8 ประการ ที"ผูบ้ริหารองค์การที"จาํหนายบริการตอ้งพิจารณา เราอาจเปรียบเทียบให้เห็น ่ 8Ps 
ไดจ้ากลกัษณะของการแขงเรือ ่ 8 ฝีพายอนัลือชื"อระหวางมหาวิทยาลยัอ๊อกฟอร์ดกบมหาวิทยาลยัเคม่ ั
บริดจ์ที"ทาํกนทุกปีในแมนาํเทมส์ใกลก้รุงลอนดอนเป็นเั ่ 2 วลาเกอบ ื 150 ปี อตัราความเร็วจากทงัความ2
แขง็แกรงทางกายของฝีพาย่  ความพร้อมเพรียง และการรวมกนของทีม เพื"อใหบ้รรลุถึงจุดสูงสุดของการ่ ั
พายเรือ ฝีพายแตละคนในแปดคนตอ้งดึงพายให้พร้อมเพรียงกบคนอื"นตามทิศทางของนายทา้ยที"นงัอยู่ ั ่"
ทา้ยเรือ การผสมผสานกนและการเอาผลงานั รวมกนของแตละ ั ่ P ใน 8Ps เป็นสิงจาํเป็นยิงสําหรับ" "
ความสาํเร็จในธุรกจบริการที"มีการแขงขนัิ ่  
 1. องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Elements) ผูบ้ริหารจะตอ้งพิจารณาผลิตภณัฑ์ทงั2
ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) และองคป์ระกอบเสริมในสวนที"เป็นบริการควบคูกบตวัผลิตภณัฑ์่ ่ ั  โดย
สิงที"ผูบ้ริหารตอ้งพิจารณา คือ ผลิตภณัฑต์อ้งสอดคลอ้งกบความตอ้งการของลูกคา้" ั  
 2. สถานที" ไซเบอร์สเปซ (Cyberspace) และเวลา (Place, Cyberspace and Time) ในการสง่
มอบองค์ประกอบของสินคา้ไปสูลูกคา้นนัตอ้งเกยวขอ้งกบการตดัสินใจ ทงัในเรื"องเวลาและสถานที" ่ ี" ั2 2
รวมไปถึงชองทางการจาํหนาย ซึ" งเป็นไดท้งัชองทางทวัไปและใชอิ้เล็่ ่ ่2 " กทรอนิกส์ ทงันีขึนอยกูบรูปแบบ2 2 2 ่ ั
ของผลิตภณัฑบ์ริการที"สงมอบ บริการสงขาวสารขอ้ความและอินเตอร์เน็ต ่ ่ ่ (Internet) ชวยให้ขอ้มูลผาน่ ่
ไซเบอร์สเปซ (Cyberspace – การไมมีสถานที"ที"พบเห็นได ้จึงมีการ่ ใชสื้"อสารทางอิเล็กทรอนิกส์แทน) 
ไปยงัลูกคา้ในเวลาที"ตอ้งการโดยผานโทรศพัทแ์ละคอมพิวเตอร์ บริษทัอาจสงมอบผลิตภณัฑ์บริการถึง่ ่
ลูกคา้โดยตรง หรือใชก้ารผานตวัก่ ลางซึ" งเป็นองคก์รอื"นได ้เชน ร้านคา้ปลีกซึ"งเป็นของบริษทัอื"น โดยจะ่
ไดรั้บคาธรรมเนียมหรือเปอร์เซ็น่ ตจ์ากราคาขายและการติดตอกบลูกคา้ สิงสําคญัที"ถือเป็นกลยุทธ์ใน่ ั "
ดา้นบริการ ไดแ้ก ความรวดเร็วและความสะดวก ซึ" งเป็นสิงสาํคญัที"ลูกคา้คาดหวงัวาจะไดรั้บ่ " ่  
 3. กระบวนการ (Process) ในการสร้างและสงมอบสินคา้องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ไปยงั่
ลูกคา้นนั ตอ้งมีการออกแบบและจดัการ2 กระบวนการในเชิงปฏิบติัอยางมีประสิทธิภาพ่  กระบวนการนนั2
สามารถอธิบายไดว้าเป็นวิธีการและลาํดบัขนัตอนซึ" งระบบการบริการตอ้งดาํเนินไป กระบวนการผลิต่ 2
บริการที"ออกแบบมาไมดีมกัจะสร้างความไมพอใจให้ลูกคา้เนื"องจากอาจมีความลาช้า มีขนัตอนมาก ่ ่ ่ 2
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และมีประสิทธิภาพในการบริการตํ"า ในขณะเดียวกนกระบวนการผลิตบริการที"ไมดีกสงผลกระทบแกั ่ ็ ่
พนกังานที"ใหบ้ริการแกลูกคา้ ่ (Front line staff) ในการทาํงาน สิงเหลานีจะสงผลถึงคุณภาพของผลผลิต" ่ ่2
ในการบริการและความลม้เหลวในการบริการในที"สุด 
 4. ผลผลิตและคุณภาพ องคป์ระกอบเหลานีโดยมากมกัจะพิจาร่ 2 ณาแยกกนทีละสวนแตไมควรั ่ ่ ่
พิจารณาองค์ประกอบเหลานีแยกกนโดยเด็ดขาด การปรับปรุงผลผลิตเป็นสิงจาํเป็นที"จะทาํให้การ่ ั2 "
ควบคุมตน้ทุนมีประสิทธิภาพ แตผูบ้ริหารตอ้งระวงัไมให้มีการลดคุณภาพและระดบับริการลงอยางไม่ ่ ่ ่
เหมาะสมจนลูกคา้เกดความไมพอใจ คุณภาพของบริการตามที"ลูกิ ่ คา้กาหนดเป็นสิงสําคญั ซึ" งจะทาํให้ํ "
เห็นความแตกตางในตวัผลิตภณัฑ ์ธุรกจจาํเป็นตอ้งมีการรักษาระดบับริการ เพื"อสร้างให้ผูบ้ริโภคพอใจ่ ิ
และเกดความภกัดีในการใชบ้ริการ อยางไรกดีการลงทุนปรับปรุงคุณภาพโดยปราศจากความเขา้ใจถึงิ ่ ็
ตน้ทุนที"เพิมขึนและรายไดที้"เพิมขึน อา" "2 2 จทาํให้บริษทัมีความสามารถในการทาํกาไรพร้อมๆ กบมีความํ ั
เสี"ยงสูงในเวลาเดียวกนั 
 5. บุคคล ผลิตภัณฑ์บริการทังหลายขึนอยูกบการที" บุคคลปฏิบัติตอบตอกนสองฝ่าย 2 2 ่ ั ่ ั
(Interaction) คือ ระหวางลูกคา้กบพนกังานของบริษทั ่ ั (เชน การตดัผมหรือทานอาหารในภตัตาคาร่ ) 
สภาพของการปฏิบติัตอบตอกนสองฝ่ายมีอิทธิพลตอการรับรู้ของลูกคา้ในดา้นคุณภาพของบริการเป็น่ ั ่
อยางมาก ลูกคา้มกัตดัสินเกยวกบคุณภาพของบริการที"เขารับจากการประเมินบุคคลที"เป็นผูใ้ห้บริการ่ ี" ั  
บริษทัที"ประสบความสําเร็จสวนใหญมกัทุมเทความพยายามอยางมากกบการรับและคดัเลือกพนกังาน่ ่ ่ ่ ั  
การฝึกอบรม การจูงใจพนกังาน โดยเฉพาะอยางยงิผูที้"มีหนา้ที"ติดตอโดยตรงกบลูกคา้่ ่ ั"  
 6. การสื"อสารการตลาดและการให้การศึกษาลูกคา้ ไมมีโปรแกรมการตลาดใดจะสําเร็จลงได้่
โดยปราศจากโปรแกรมการสื"อสารที"มีประสิทธิภาพ องคป์ระกอบนีมีบทบาทสําคญั 2 3 ประการ ไดแ้ก ่
การใหข้า่ วสารและคาํแนะนาํที"จาํเป็น จูงใจกลุมเป้าหมายให้เห็นถึงความดีของผลิตภณัฑ์และสงเสริม่ ่
ลูกคา้ให้กอปฏิกริยาเมื"อถึงเวลาอนัควร่ ิ  ในการตลาดบริการการสื"อสารสวนมากมีลกัษณะคลา้ยกบการ่ ั
อบรม โดยเฉพาะอยางยงิกบกลุมลูกคา้ใหม บริษทัอาจตอ้งใหค้วามรู้แกลูกคา้เกยวกบคุ่ ั ่ ่ ี" ั" ่ ณประโยชน์ของ
บริการ สถานที" และเวลาที"จะใชบ้ริการ รวมถึงวิธีการเขา้รวมขบวนการสงมอบบริการอยางไดผ้ล การ่ ่ ่
สื" อสารอาจทําโดยตัวบุคคล เชน พนักงานขาย ผู ้ให้การฝึกอบรม หรือผานสื" อตางๆ เชน ทีว ี่ ่ ่ ่
หนงัสือพมิพ ์นิตยสาร แผนพบั และเวบ็ไซต์่  
 7. หลักฐานที"เป็นตวัวตัถุ รูปรางของตวั่ อาคาร สวนหยอม พาหนะ เฟอร์นิเจอร์ตกแตง่ ่
เครื"องมือ สมาชิกที"เป็นพนักงาน ป้าย วสัดุสิงพิมพ์ และสิงเร้าที"มองเห็นด้วยตาเปลา ทงัหมดนีเป็น" " ่ 2 2
หลกัฐานเสริมที"มองเห็นได ้และแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษทั ธุรกจดา้นบริการจาํตอ้งิ
บริหารหลกัฐานที"เป็นตวัวตัถุอยางรอบคอบ เนื"องจากอาจมีผลกระทบอยางรุนแรงตอความประทบัใจ่ ่ ่
และความรู้สึกของลูกคา้ได ้ในบริการที"มีองคป์ระกอบที"จบัตอ้งไดย้กตวัอยางเชน ในการประกนภยัอาจ่ ่ ั
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ตอ้งทาํการโฆษณาเพื"อสร้างสัญลกัษณ์ที"สื"อความหมายในการคุม้ครองไดแ้ก รมอาจเป็นสัญลกัษณ์แหง่ ่ ่
ความคุม้ครอง รวมถึงการใชส้ัญลกัษณ์ ป้อมปราการอาจหมายถึงความมนัคงปลอดภยั"  
 8. ราคาและคาใช้จายอื"นของผูใ้ช้บริการ องค์ประกอบนีชีให้เห็นถึงการบริหารคาใช้จายที"่ ่ ่ ่2 2
เกดขึน เนื"องจากลูกคา้ไดรั้บคุณประโยชน์จากผลิตภณัฑใ์นรูปบริการ ความรับผิดชอบไมจาํกดอยทีู"งิ ่ ั ่2 าน
การตงัราคาเพื"อสร้างราคาขายแกลูกคา้เทานนัซึ" งรวมถึงการตงักาไรจากการคา้และตงัขอ้ตกลงเกยวกบ2 2 2 2่ ่ ํ ี" ั
สินเชื"อดว้ย นอกจากนนัผูจ้ดัการบริการยงัตอ้งตระหนกัถึงทางปฏิบติัเพื"อหาวิธีลดตน้ทุนและสิงอื"นที"2 "
ลูกคา้รับภาระไวใ้นการซือและสงผล2 ่ ตอการ่ ใช้บริการให้น้อยลง ตน้ทุนเหลานีรวมถึงคาใช้จายทาง่ ่ ่2
การเงิน เวลา ความพยายามในรูปวตัถุและจิตใจ รวมไปถึงประสบการณ์ของลูกคา้ในอดีตที"อาจจะเป็น
ลบหรือไมพอใจตอรูปแบบบริการกได้่ ่ ็  
 
งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 สุกญญา ฉตัรสมพร ั (2546) ศึกษาเรื"องพฤติกรรมการซือสินคา้2 และบริการซาํที"ร้านค้2 าสะดว
ซือใน2 สถานีบริการนํามนัปตท2 . ของผูบ้ริโภคในเขตพืนที"กรุงเทพมหานคร โดยจาํแนกตาม เพศ 2
สถานภาพสมรส อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดข้องผูบ้ริโภค วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวาง่
สื"อ ประกอบดว้ยสื"อบุคคล และสื"อที"ไมใชบุคคล และสวนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ช่ ่ ่ ่อง
ทางการจดัจาํหนาย และการสงเสริมการขายกบพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการซาํที"ร้านสะดวกซือใ่ ่ ั 2 22
สถานีบริการนาํมนั ปตท2 . ของผูบ้ริโภค 
  กลุมตวัอยางที"ใช้ในงานวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที"ซือสินคา้และบริการ ่ ่ 2
จาํนวน 385 คน เครื"องมือที"ใชใ้นการเกบข้็ อมูลเป็นแบบสอบถาม สถิติที"ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ 
คาร้อยละ คาคะแนนเฉลี"ย คาเบี"ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกตางใช้การ่ ่ ่ ่ วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ความแตกตางเป็นรายคู ใช้วิธีของ ่ ่ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ในสิถิติสหสัมพนัธ์อยางงายของเพียร์สัน สําหรับการ่ ่
วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใชโ้ปรแกรม SPSS for Windows Version 11 
  ผลการวจิยัพบวา่ 
   1.  กลุมผูบ้ริโภคสวนใหญเป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส หรือ อยดูว้ยกน และมีอาย ุ่ ่ ่ ่ ั
30 – 34 ปีสูงสุด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และอาชีพสวนใหญ คือ พนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้่ ่
ระหวาง ่ 5,001 – 10,000 บาท 
   2.  ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัตอสื"อบุคคล และสื"อที"ไมใชบุคคลโดยรวมอยใูนระดบัปาน่ ่ ่ ่
กลาง สําหรับสวนประสมการตลาดด้านชองทางการจัดจําหนายโดยรวมแล้ว ผู ้บริโภคได้ให้่ ่ ่
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากที"สุด และผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัตอสวนประสมทางการตลาดดา้นของการ่ ่
สงเสริมการขายโดยรวมอยใูนระดบัมาก่ ่  
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   3.  ผูบ้ริโภคมาซือสินคา้และบริการซาํโดยเฉลี"ยเดือนละ 2 2 10.18 ครัง มีคาใชจ้ายในการ2 ่ ่
ซือโดยเฉลี"ยครังละ 2 2 137.87 บาท และใชเ้วลาในการซือสินคา้และ2 บริการโยเฉลี"ย 14.92 นาที สวนใหญ่ ่
จะมาซือสินคา้และบริการ2 ในวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) ในชวงเวลา ่ 18.01 – 24.00 น. โดยรถยนต์
สวนตวั และจะมาซือสินคา้และบริการครังตอไปอยางแนนอน่ ่ ่ ่2 2  
   4.  ผูบ้ริโภคที"มีเพศ และสถานภาพแตกตางกน มีพฤติกรรมการซือสินคา้และบริกา่ ั 2 ร
ดา้นจาํนวนครังที"มาซือสินคา้และบริการ ดา้นจาํนวนเงินที"ใชจ้าย และดา้นจาํนวนเวลาที"ใชไ้มแตกตาง2 2 ่ ่ ่
กน ั  
   5.  ผูบ้ริโภคที"มีอายุ อาชีพ และรายได ้แตกตางกน มีพฤติกรรมการซือสินคา้และ่ ั 2
บริการด้านจาํนวนครังที"มาซือสินค้าและบริการ และด้านจาํนวนเงินที"ใช้จาย แตกต2 2 ่ ่างกนอยางมีั ่
นยัสําคญัทางสถิติที"ระดบั 0.05 ในขณะที"ผูบ้ริโภคที"มีอายุ อาชีพ และรายไดแ้ตกตางกน มีพฤติกรรม่ ั
การซือสินคา้และบริการในด้2 านจาํนวนเวลาที"ใชไ้มแตกตางกน่ ่ ั  
   6.  ผูบ้ริโภคที"มีระดบัการศึกษาแตกตางกน มีพฤติกรรมการซิอสินคา้และบริการดา้น่ ั 2
จาํนวนครังที"2 มาซือสินคา้และบริการ และด้านจาํนวนเวลาที"ใช้2 ไมแตกตางกน ในขณะที"ผู ้่ ่ ั บริโภคที"มี
ระดบัการศึกษาแตกตางกนมีพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการ ดา้นจาํนวนเงินที"ใช้จาย่ ั ่2 แตกตางกน ่ ั
อยางมี่ นยัสาํคญัทางสถิติที"ระดบั 0.05 
   7.  สื"อบุคคลไมมีความสัมพนัธ์กบพฤติกรรมการซื่ ั 2อสินคา้และบริการ ในดา้นจาํนวน
ครังที"มาซือสินคา้และบริการ ดา้นจาํนวนเงินที"ใชจ้าย2 2 ่  และดา้นจาํนวนเวลาที"ใช ้และสื"อที"ไมใชบุคคลมี่ ่
ความสัมพนัธ์กบพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการในดา้นจาํนวนครังที"มาซือสินคา้และบริการั 2 22  และ 
ดา้นจาํนวนเงินที"ใชจ้ายในทิศทางเดียว่ กน และระดบัตํ"าั  อยางมีนยัสาํคญัทางสถิติที"ระดบั ่ 0.05 
   8.  สวนประสมทางการตลาด ด้านชองทางการจัดจาํหนาย มีความสัมพนัธ์กบ ่ ่ ่ ั
พฤติกรรมการซ้อสินค้าและบริการในด้านจาํนวนครังที"มาซือ และด้านจาํนวนเงินที"ใช้จายทิศทาง2 2 ่
เดียวกนและระดบัตํ"า อยางมีนยัสําคญัทางสถิติทีั ่ "ระดบั 0.05 และสวนประสมทางการตลาด ดา้นการ่
สงเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการ ในดา้นจาํนวนครังที"มาซื่ ั 2 22 อสินคา้
และบริการ ดา้นจาํนวนเงินที"ใชจ้าย และดา้นจาํนวนเวลาที"ใช ้ในทิศทางเดียวกนและระดบัตํ"า อยางม่ ั ่
นยัสาํคญัทางสถิติที"ระดบั 0.05 
 สุรินพร เขินดาํรงค ์(2546) ศึกษาเรื"องการสงเสริมการขาย ที"มีผลตอพฤติกรรมการซือสินคา้่ ่ 2
ในท็อปส์ซูเปอร์มาร์เกตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตวัอยางที"ใชใ้นการศึกษาวิจยัครังนี ็ ่ ่ 2 2
คือ กลุมผูบ้ริโภคที"่ มีอายุตงัแต 2 ่ 15 ปีขึนไป และเป็นผูที้"เคยซือสินค้2 2 าจากท็อปส์ซูเปอร์มาเกตโดยใชก้าร็
สงเสริมการขายในการซือสินคา้ตามสาขาตางๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมขนาดกลุมตวัอยางตงัหมด ่ ่ ่ ่2 2
คือ 440 คน โดยใช้วิธีการเลือกกลุมตวัอยางแบบหลายขนัตอน ่ ่ 2 (Multi – Stage Sampling) ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื"องมือในการเกบรวบรวมขอ้มูล สถิติ็ ที"ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ คาร้อยละ ่
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คาเฉลี"ย สวนเบี"ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที ่ ่ ่ (Independent sample  t – test) การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis of Variance F – test) การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์อยางงาย่ ่
ของเพียร์สัน (Pearson  Product  Moment  Correlation  Coefficient) และการวิเคราะห์คาสัมประสิทธ์่
สหสัมพนัธ์แบบอนัดบั (Spearman  Rank  Correlation  Coefficient) 
  ผลการวจิยัและการทดสอบสมมติฐาน  สามารถสรุปไดด้งันี2  
   1.  กลุมตวัอยางที"ใช้บริการการสงเสริมการขายของท็อปส์ซูเปอร์มาร์เกตสวน่ ่ ่ ็ ่ ใหญ่
เป็นเพศหญิงอายุระหวาง  ่ 25 – 34 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้
เฉลี"ยตอเดือนประมาณ ่ 25,001 บาทขึนไป มีจาํนวนสมากชิกในครอบครัวประมาณ 2 4 คน 
   2. กลุมตวัอยางโดยรวมมีทศันคติที"เห็นดว้่ ่ ยตอการสงเสริมการขายลดสุดขีด โบนสัคืน่ ่
กาไรํ  และประเภทของสินคา้ที"นาํมาจดัรายการนาสนใจ่  
   3. กลุมตวัอยางโดยรวมมีทศันคติที"เห็นดว้ยตอการสงเสริมการขายการรับประกนราคา่ ่ ่ ่ ั
ถูกตอ้งและราคาที"ปรากฎในเครื"องแคชเชียร์ตรงกบราคาที"ชนัวางสินคา้ั 2  
   4. กลุมตวัอยางโดยรวมมีทศันคติที"เห็นด้วยตอการสงเสริมการขายการ่ ่ ่ ่ รับประกนั
ความสด และระยะเวลา 7 วนั ในการนาํสินคา้มาเปลี"ยนหรือคืนเหมาะสม 
   5. กลุมตวัอยางโดยรวมมีทศันคติที"เห็นดว้ยตอการสงเสริมการขายซือ ่ ่ ่ ่ 2 1 แถม 1 และ
ระยะเวลา 1 – 2 สัปดาห์ในการจดัรายการนนัมีความ2 เหมาะสม 
   6. กลุ่มตวัอยางโดยรวมมีทศันคติที"เฉยๆ ตอการส่ ่ ่งเสริมการขายแบบคูปองลดราคา
หลงัใบเสร็จรับเงิน 
   7. กลุ่มตวัอยางโดยรวมมีทศันคติที"เฉยๆ ตอการสงเสริมการขาย่ ่ ่ แบบการสงชิงโชค ่
และของรางวลัที"จดัในการชิงโชคมีหลากหลายชนิด 
   8. กลุมตวัอยางโดยรวมมีทศันคติที"เห็นดว้ยวาประเภท่ ่ ่ ของการสงเสริมการขายมีความ่
คุม้คาใน่ การเขา้รวมรายการ จูงใจใหเ้ขา้มาซือสินคา้และที"ตอ้งการให้จดัรายการสมํ"าเสมอคือซือ ่ 2 2 1 แถม 
1 สาํหรับที"ตอ้งการใหย้กเลิกคือการสงชิงโชค และที"เป็นจุดเดนคือ การรับประกนความสด่ ่ ั  
   9. กลุมตวัอยางมีลาํดบัความชอบ ดงันี ่ ่ 2 1.) ซือ 2 1 แถม 1 2.) ลดสุดขีด / โบนสัคืนกาไํ ร 
3.) การรับประกนราคาถูกตอ้ง ั 4.) การรับประกนความสด ั 5.) คูปองลดราคาหลงัใบเสร็จรับเงิน 6.) การ
สงชิงโชค่  
   10. กลุมตวัอยางสวนใหญซือสินคา้โดยเฉลี"ยประมา่ ่ ่ ่ 2 ณ 3 ครังตอเดือน มูลคาโดยเฉลี"ย2 ่ ่
ประมาณ 630 บาทตอครัง ใช้ระยะเวลาประมาณ ่ 2 45 นาทีตอครัง ประเภทของสิ่ 2 นคา้ที"ซือคือของใช้2
สวนตวั่  สาขาที"ใช้บริการบอยที"สุดคือ่  สาขาที"อยใูกลบ้า้น ผูบ้ริโภคสวนใหญไปซือสินคา้คนเดียวและ่ ่ ่ 2
ตดัสินใจซือสินคา้ดว้ยตวัเอง ชาํระคาสินคา้ดว้ยเงินสด รับรู้การสงเสริมการขายจากใบปลิว2 ่ ่ และแผน่
ป้ายโฆษณา 
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   11. เพศไมมีผลตอพฤติกรรมการซือสิ่ ่ 2 นคา้ อยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ ่ 0.05 
   12. อายไุมมีผลตอพฤติกรรมการซือสินคา้ ในดา้นจาํนวนครังในการซือ และระยะเวลา่ ่ 2 22
ในการซืออยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 2 ่ 0.05 
   13. อายุมีผลตอพฤติกรรมการซือสินคา้ที"แตกตางกน ในดา้นมูลคาในการซือตอครัง ่ ่ ั ่ ่2 2 2
อยางมีระดั่ บนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
   14. การศึกษาไมมีผล่ ตอ่ พฤติกรรมการซือสินคา้ อยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 2 ่ 0.05 
   15. อาชีพไมมีผล่ ตอ่ พฤติกรรมการซือสินคา้ อยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 2 ่ 0.05 
   16. รายไดไ้มมีผล่ ตอ่ พฤติกรรมการซือสินคา้ในดา้นจาํนวนครังในการซือสินค้2 22 าและ
ระยะเวลาในการซืออยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 2 ่ 0.05 
   17. รายได้ไมมีผล่ ตอ่ พฤติกรรมการซือสินคา้ ในด้านมูลคาในการซือตอครังอยางมี2 2่ ่ ่2
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
   18. จาํนวนสมาชิกในครอบครัวไมมีความสัมพนัธ์กบพฤติกรรมการซือสินคา้ อยางมี่ ั ่2
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
   19. ทศันคติตอการสงเสริมการขายประเภทลดสุดขีด่ ่ /โบนสัคืนกาไร รับประกนความํ ั
สด ซือ2 1 แถม 1 คูปองลดราคาหลงัใบเสร็จรับเงิน และการสงชิงโชค ไมมีความสัมพนัธ์กบพฤติกรรม่ ่ ั
การซือสินคา้ อยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 2 ่ 0.05 
   20. ทศันคติตอการสงเสริมการข่ ่ ายประเภทรับประกนราคาถูกตอ้ง ไมมีความสัมพนัธ์ั ่
กบพฤติกรรมการซืั 2อสินคา้ ในดา้นระยะเวลาในการซื2อสินคา้ตอครัง และมูลคาในการซือตอครัง อยางมี่ ่ ่ ่2 22
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
   21. ทศันคติตอการสงเสริมการขายประเภทรับประกนราคาถูกตอ้ง มีความสัมพนัธ์กบ่ ่ ั ั
พฤติกรรมการซือสินคา้ ในดา้นจาํนวนครังในการซือตอเดือน อยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 2 22 ่ ่ 0.05 
   22. ทศันคติตอการเรียงลาํดบัความชอบของประเภท่ /ชนิด ในการสงเสริมการขาย ทงั ่ 2
6 ประเภท มีความสัมพนัธ์กบพฤติกรรมการซือสินคา้ อยางมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ ั ่2 0.05 
 บดี บุญวานิช (2545) ศึกษาเรื" องทัศนคติของผู ้บริโภคที" มีตอคุณภาพการบริการของ่
ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล มีวตัถุประสงค์เพื"อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคที"มีตอคุณภาพการบริการของ่
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล โดยเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามในการเกบข้อมูลจากกลุม็ ่
ตวัอยางที"เป็นลูก่ คา้ห้างเซ็นทรัลอาศยัอยใูนเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุระหวาง ่ ่ 20 – 45 ปี จาํนวน 200 
คน  
  ผลการวิจยัพบวา ผูบ้ริโภค่ มีทศันคติตอคุณภาพการบริการโดยรวมของห้างเซ็นทรัลใน่
ระดบัคอนข้างดี โดยเฉพาะสิงที"จบัต้องได้ แตในมิติคุณภาพการบริการด้านความนาเชื"อถือ ความ่ ่ ่"
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รับผดิชอบ และความเอาใจใสพบวาผูบ้ริโภคมีทศันคติคอนขา้งเฉยๆ ซึ" งสอดคลอ้งกบขอ้เสนอแนะจาก่ ่ ่ ั
ผูบ้ริโภคที"ตอ้งการใหมี้การปรับปรุงการบริการในมิติดงักลาวใหดี้ขึน่ 2  
 พรกมล  รัชนาภรณ์ (2542) ศึกษารูปแบบการดาํเนินชีวิต พฤติกรรมการเปิดรับสื"อและ
พฤติกรรมการบริโภคสินค้าของวยัรุ่นในจังหวดัเชียใหม่ โดยการวิจัยครังนีได้นําข้อมูลที"ได้ไป2 2
เปรียบเทียบกบรูปแบบการดาํเนินชีวิต  พฤติกรรมการเปิดรับสื"อ และพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ ขอั ง
เจเนอเรชันวายในกรุงเทพมหานครที"ได้มีการศึกษาไว้ โดยทําการศึกษาเฉพาะนักเรียนระดับ"
มธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดัเชียงใหม่ กลุมตวัอยางที"ใช้ในการศึกษามีจาํนวนทงัสิน ่ ่ 2 2 441 คน 
เครื"องมือที"ใชใ้นการเกบขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ็  การวิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ารแจกแจงความถี" คาร้อยละ ่
คาเฉลี"ย คา ่ ่ t – test การวเิคราะห์ปัจจยัและคาสัมประสิทธ่ ◌ิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สนั 
  ผลการวจิยัพบวา ่  
   1. รูปแบบการดาํเนินชีวิตของวยัรุนในจงัหวดัเชียงใหมสามารถแบงออกเป็น ่ ่ ่ 11 กลุม ่
คือ กลุมรักกฬา กลุมชอบสินคา้ใหมๆ กลุมชอบเลนคอมพิวเตอร์ กลุมรักการเรียน กลุมนกัทองเที"ยว ่ ี ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่
กลุมสนใจศาสนา กลุมรักบา้น กลุมรักเฮฮา กลุมนกัอาน กลุมนกัดนตรี ่ ่ ่ ่ ่ ่ และกลุมไม่ จ่ริงจงักบชีวติั  
   2. พฤติกรรมการเปิดรับสื"อของวยัรุนในจงัหวดัเชียงใหม พบวามีการเปิดรับสื"อใน่ ่ ่
ระดบัมากโดยเฉพาะอยางยงิ สื"อโทรทศัน์ รองลงมาคือสื"อวทิยุ สําหรับพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของ่ "
ว ัย รุนในจังหวัด เ ชียงใหมพบวา นิยมบริโภคอาหารประเภทฟาสต์ฟู้ ด  นิยมซื่ ่ ่ 2 อ สินค้าตาม
ห้างสรรพสินคา้ ประเภทเสือผา้ที"นิยม2  ได้แก ยีนส์ และเสือผา้แนวกฬา มีการใช้อุปกรณ์สื"อสารใน่ 2 ี
ปริมาณที"นอ้ย 
   3. วยัรุนในจงัหวดัเชียงใหมมีลกัษณะของรูปแบบการดาํเนินชีวิตที"เหมือนกบเจเนอ่ ่ ั
เรชนัวายในกรุงเทพมหานคร คือ ให้ความสนใจในเรื"องการเรียน เรื"" องอนาคต การแตงกาย ชอบเลน่ ่
กฬา เปิดรับสื"อในระดบัมาี ก ตระหนกัถึงความสําคญัของการอนุรักษสิ์งแวดลอ้ม การอนุ" รักษแ์ละการ
ปฏิบัติตามวฒันธรรมไทย ตระหนักถึงพิษภัยของยาเสพติดและคิดวาควรตอต้าน มีความเห็นวา่ ่ ่
การเมืองเป็นเรื"องของผลประโยชน์และใหค้วามสาํคญักบครอบครัวั  
 ณัฐวุฒิ  ศรีกตญั�ู (2540) ศึกษารูปแบบการดาํเนินชีวิต พฤติกรรมการเปิดรับสื"อและ
พฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของเจเนอเรชนัวายในเขตกรุงเทพมหานคร"  โดยการวิจยัครังนีไดน้าํขอ้มูลที"2 2
ไดไ้ปเปรียบเทียบกบรูปแบบการดาํเนินชีวติ พฤติกรรมการเปิดรับสื"อ และพฤติกรรมการบริโภคสิั นคา้
ของเจเนอเรชันวายในอเมริกา กลุมตัวอยางที" ใช้ในการศึกษามีจํานวนทังสิน " 2่ ่ 2 481 คน
เครื"องมือที"ใช้ในการเกบขอ้มูลคือแบบสอบถาม็  การวิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ารแจกแจงความถี" คาร้อยละ ่
คาเฉลี"ย คา ่ ่ t – test การวเิคราะห์ปัจจยัและคาสัมประสิทธ่ ◌ิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สนั   
 
 



 57 

  ผลการวจิยัพบวา่   
  1.รูปแบบการดาํเนินชีวติของเจเนอเรชนัวายในเขตกรุงเทพมหานครสามารถแบงออกเป็น " ่
6 กลุม่  คือ กลุมรักสวยรักงาม กลุมนกัทองเที"ยว กลุมเด็กเรียน กลุมเอาแตตนเอง กลุมนกัฝัน และกลุ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่ ่ม
รักบา้น 
   2. เจเนอเรชันวายในกรุงเทพมหานครมีลักษณะของ" รูปแบบการดําเนินชีวิตที"
เหมือนกบเจเนอเรชันวายในสังคมอเมริกนคือ เปิดรับสื"อในระดับมาก ชอบเลนกฬา ตระหนักถึงั ั ่ ี"
ความสําคัญของสิงแวดล้อมและพิษภัยของยาเสพติด ลักษณะที"แตกตางคือ เจเนอเรชันวายใน" ่ "
กรุงเทพมหานครใหค้วามสาํคญักบครอบครัวและไมคอยสนใจและไมั ่ ่ ่คอยนิยมใช้่ สินคา้ที"มีเทคโนโลยี
ขนัสูง2  ในขณะที"เจเนอเรชนัวายในอเมริกามีลกัษณะที"ตรงกนขา้ม" ั  
   3. ลกัษณะของเจเนอเรชนัวายในกรุงเทพมหานครที"ตรงตามนิยามของนกัการตลาดใน"
เมืองไทย คือ ตามแฟชนั ใช้เสือผา้จากตางประเทศ ตอ้งการ" 2 ่ สิทธิ เสรีภาพ และการยอมรับจากสังคม 
ลกัษณะที"ไม่ตรงตามนิยาม คือ ไมคอยสนใจและไมนิยมใชสิ้นคา้ที"เป็นเทคโนโลยสีมยัใหม่ ่ ่  ่
 สุนทรี  พชัรพนัธ์ (2541) ศึกษารูปแบบการดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมการซือสินคา้จากร้าคา้2
สะดวกซือในสถานีบริการนาํมนัเขตเมืองและชานเมืองของกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิยัเชิงสํารวจ เก2 2 ็
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากผูบ้ริโภคในเขตเมืองและชานเมืองเขตละ 420 คน โดยแบงเป็น ่ เกบตาม ็
3 ชวงเวลา ไดแ้ก ชวงเวลา ่ ่่ 8.00 - 16.00 น. 16.00 - 24.00 น. และ 24.00 - 08.00น. การวเิคราะห์ขอ้มูลใช้
การแจกแจงความถี"  คาร้อยละ คาเฉลี"ย คา ่ ่ ่ t – test (One way ANOVA) และคา่
การวเิคราะห์ปัจจยัและคาสัมประสิทธ่ ◌ิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สนั 
  ผลการวจิยัพบวา่ 
   1.  รูปแบบการดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภคในเขตเมืองและชานเมืองของกรุงเทพมหานคร
ไมแตกตางกน่ ่ ั  ยกเวน้งานอดิเรกที"ผูบ้ริโภคเขตชานเมืองทาํ กจกรรมนีสูงกวาิ ่2 ผูบ้ริโภคเขตเมือง 
   2.  การเปิดรับสารที"เกยวกบร้านสะดวกซือในสถานีบริการนาํมนัของผูบ้ริโภคในเขี" ั 2 2
เมืองและชานเมืองของกรุงเทพมหานครไมแตกตางกน ยกเวน้สื"อบุคคลในที"นีหมายถึง บทบาทของ่ ่ ั 2
พนกังานขาย ซึ" งผูบ้ริโภคเขตชานเมืองใหค้วามสาํคญัสูงกวา่ผูบ้ริโภคเขตเมือง 
   3.  รูปแบบการดาํเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์กบการเปิดรับสารของผูบ้ริโภคในเขตั
กรุงเทพมหานคร 
   4.  รูปแบบการดาํเนินชีวิตมีความสัมพนัธ์กบพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภคในเขตั 2
กรุงเทพมหานครซึ"งเป็นไปตามสมมติฐานที"ตงัไว้2  
   5.  การเปิดรับสารที"เกยวกบร้านคา้สะดวกซือมีความสัมพนัธ์กบพฤติกรรมการซือของี" ั ั2 2
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซึ"งเป็นไปตามสมมติฐานที"ตงัไว้2  


