
 

บทท่ี  1  
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญ 

 
มูลคาในระบบเศรษฐกิจของชาติเกี่ยวพันโดยตรงกับการผลิตและซื้อขายสินคาและบริการ

ทั้งในและตางประเทศ ดังนั้น การคาปลีกซึ่งเกี่ยวของกับการซื้อขายส่ิงที่ผูบริโภคหรือประชาชนใช
ในชีวิตประจําวัน ตั้งแตปจจัยส่ีจนกระทั่งส่ิงที่ใชสรางความสุขความพึงพอใจในชีวิต จึงเปน
รากฐานสําคัญของระบบเศรษฐกิจ การคาปลีกมีหนาที่ชวยเชื่อมโยงระหวางผูผลิตและผูบริโภค 
สรางความรวดเร็ว ความสะดวกสบาย และความประหยัดในกระบวนการซื้อขายแลกเปล่ียน 
เพราะผูคาปลีกมีหนาที่ติดตอกับผูผลิตและผูจัดจําหนายตาง ๆ ทําใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อ
สินคาและบริการไดอยางหลากหลายโดยไมตองไปเสาะหาผูขายหลาย ๆ ราย มีการแบงสินคาเปน
หนวยยอย ๆ ทําใหผูบริโภคสามารถซื้อหาตามจํานวนที่ตองการได มีการจัดเก็บและจัดแสดง
สินคาเพื่อใหผูบริโภคสามารถเลือกซื้อไดงายตามเวลาที่ตองการ ไมตองซื้อส่ิงของเก็บไวเองใน
ปริมาณมาก ๆ และใหบริการอํานวยความสะดวก เชน การทดลองใช ขอมูลขาวสาร วิธีการชําระ
เงิน เครดิต พนักงานชวยเหลือ เปนตน (Levy & Weitz, 2009) 

ความสําคัญของการคาปลีกนั้นจะเห็นไดชัดจากวอลมารท (Wal-Mart) บริษัทคาปลีก
อเมริกัน ที่ไดกลายเปนบริษัทที่ใหญที่สุดในโลกในแงของยอดขายติดตอกันเปนระยะเวลาหลายป 
วอลมารทซึ่งเปนผูนําแนวคิด “สินคาราคาถูกทุกวัน” สรางความเจริญเติบโตกาวหนาดวยการ
นําเสนอส่ิงที่ผูบริโภคตองการ ที่ไดมาจากการจัดซื้อจากแหลงตาง ๆ ทั่วโลก ตั้งราคาที่ดึงดูดใจ อยู
ในทําเลที่เขาถึงกลุมผูบริโภคไดดี และที่สําคัญคือมีการนําเทคโนโลยีเขามาใชในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน จนทําใหวอลมารทกลายเปนตัวจักรสําคัญในการกําหนดแนวทาง
และวิธีการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมของโลก (Berman & Evans, 2007; Coughlan, 
Anderson, Stern, & El-Ansary, 2006) ธุรกิจคาปลีกของไทยก็รับอิทธิพลจากตางประเทศ
เชนเดียวกัน อยางเชน ราน 108 ช็อป ของบริษัท สหพัฒนพิบูลย จํากัด (มหาชน) มีการดําเนินงาน
ตามแนวทางสากลของรานคาปลีกสมัยใหม เชน การใหความสําคัญในการเลือกทําเลที่ตั้ง 
นโยบายราคา การใหบริการ การติดตอส่ือสาร และการใชเทคโนโลยีเพื่อใหการดําเนินงานเปนไป
อยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ (สุกรี แมนชัยนิมิต, 2553) 

ผูบริหารระดับสูงของธุรกิจคาปลีกทานหนึ่ง กลาววา “ธุรกิจคาปลีก คือ ระบบการคาที่ลง
ลึกในความเปนอยูของชุมชนทุกระดับ ตั้งแต หมูบาน ตําบล อําเภอ จังหวัด และชุมชนทาง
เศรษฐกิจ เชน มหาวิทยาลัย โรงงานอุตสาหกรรม บานจัดสรร จําเปนตองมีการศึกษาใหเปนระบบ 
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เพื่อการพัฒนาทางธุรกิจใหสอดคลองกับการดําเนินธุรกิจที่ไมหยุดนิ่งในปจจุบัน ระบบธุรกิจคา
ปลีกในขณะนี้ สวนหนึ่งถูกครอบงําโดยกลุมธุรกิจขามชาติ สงผลใหธุรกิจคาปลีกรายยอยของ
ผูประกอบการไทยขาดความสามารถทางการแขงขัน จําเปนตองมีการศึกษาการจัดการธุรกิจดาน
นี้ เนื่องจากมีแนวโนมจะลมสลายไปจากการคาของไทย”  

ผูคาปลีกรายยอยของไทยอาจไมไดถูกกดดันใหตองเลิกกิจการไปเพียงเพราะรานคาปลีก
เงินทุนของตางชาติ เชน เทสโก โลตัส คารฟูร หรือบิ๊กซีเทานั้น อรรถสิทธิ์ เหมือนมาตย (2553) 
กลาววา รานคาปลีกตราตางชาติแตเงินทุนไทย เชน เซเวน-อีเลฟเวนของเครือเจริญโภคภัณฑที่มี
การเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว จนทําใหเกิดเทสโก โลตัส เอ็กซเพรส คารฟูรซิตี้ และมินิ บิ๊กซีตามมา 
นาจะเปนตนเหตุที่แทจริงของการลมสลายของผูคาปลีกรายยอยของไทยซึ่งสวนใหญมีเงินทุนนอย 
ไมสามารถลงทุนในการจัดซื้อจัดเก็บสินคาจํานวนมาก การตกแตงรานใหสวยงามทันสมัย การ
เลือกทําเลที่ตั้งที่ดี การติดตั้งเทคโนโลยีที่จะใชในการบริหารจัดการ รวมทั้งการสรางเครือขาย
พันธมิตรและการเขาถึงขอมูลขาวสารที่จะทําใหสามารถปรับตัวตอการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรม
ผูบริโภคและการแขงขันทีสู่งข้ึน 

มูลคาการคาปลีกไทยจํานวนมหาศาลและสภาวะการแขงขันที่สูงทําใหเกิดการปรับตัว
และเสาะแสวงหาแนวทางในการดําเนินธุรกิจที่มีประสิทธิภาพในการสรางรายได ทํากําไร และอยู
รอดอยางยั่งยืน อยางเชน ความพยายามของเซเวน-อีเลฟเวนในการดึงรานคาปลีกรายยอยเขามา
อยูในเครือขายเพื่อเปนพันธมิตรกัน การเกิดข้ึนของเครือขายคาปลีกคนไทย ไดแก รานสะดวกซื้อ 
108 ช็อป ซึ่งเปนชองทางคาปลีกของผูผลิตรายใหญ เครือขายการคาเอเอสทีวี ซึ่งเปนการคาปลีก
ที่เร่ิมตนจากผูที่มีอุดมการณทางการเมืองเดียวกัน หรือศูนยธุรกิจกิฟฟารีนที่เร่ิมตนมาจากการขาย
ตรง (Positioning, 2010)  

การสงเสริมการขายเปนกิจกรรมทางการตลาดอยางหนึ่งที่นิยมใช ในธุรกิจคาปลีก 
เนื่องจากมีรูปแบบกิจกรรมที่หลากหลาย สามารถดึงดูดความสนใจผูบริโภคไดดี แตบางกิจกรรม
ตองใชเงินลงทุนสูง มีความเส่ียงที่จะทําใหไมไดผลตอบแทนตามเปาหมาย อยางเชน ในป 2553 
วอลมารทไดใชกลยุทธราคาที่เคยสรางกําไรและสรางชื่อเสียงใหกับวอลมารทมาตลอด ซึ่งก็คือ 
“การลดราคาสินคาจําเปนบางรายการต่ํากวาทุน” เพื่อดึงลูกคาเขาราน การใชกลยุทธนี้ในชวง
วิกฤติเศรษฐกิจในสหรัฐอเมริกา ปรากฎวาทําใหยอดขายตกอยางมาก เพราะลูกคาเขารานเพื่อมา
ซื้อเฉพาะสินคาลดราคาและไมซื้ออยางอ่ืน (Gregory, 2010) ดังนั้น การเลือกรูปแบบการสงเสริม
การขายที่ถูกตองเหมาะสมกับผูบริโภค ลักษณะเฉพาะทางสังคม และเหมาะสมกับสถานการณจึง
มีความสําคัญเปนอยางยิ่ง  

งานวิจัยจํานวนมากรายงานผลกระทบของความแตกตางทางดานสังคมและวัฒนธรรมใน
การจัดการธุรกิจ (Pressey & Selassie, 2003; Stedham & Yamamura, 2004) ดังนั้น องค
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ความรูจากตางประเทศหรือวัฒนธรรมอ่ืนจึงตองมีการปรับเปล่ียนใหเหมาะสมกับสถานการณและ
ผูที่เกี่ยวของ การลองผิดลองถูกอาจหมายถึงความสูญทางการเงิน ชื่อเสียง และภาพลักษณของ
องคกร รวมทั้งไมเหมาะสมกับผูประกอบการไทยซึ่งมีความออนไหวตอสภาวะการแขงขัน 

ดร.ฉัตรชัย ตวงรัตนพันธ ที่ปรึกษาสมาคมผูคาปลีกไทย (ปจจุบันดํารงตําแหนง
ผูอํานวยการสมาคมผูคาปลีกไทย) ใหสัมภาษณแกคณะกรรมการพัฒนาหลักสูตรการจัดการธุรกิจ
คาปลีก คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต วา “วงการคาปลีกไทยมีการพัฒนา
มานานแลว แตองคความรูที่ใชในการจัดการธุรกิจคาปลีกทั้งหมดมาจากสังคมตะวันตก คนไทย
ไมไดคิดริเร่ิมข้ึนมาเอง”  

คํากลาวขางตนสะทอนถึงความสําคัญในการศึกษาและสรางองคความรู เพื่อการเพิ่มพูน
ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการของผูประกอบการไทย ดังนั้น งานวิจัยคร้ังนี้มีความสําคัญเปน
อยางยิ่ง ทั้งในแงวิชาการและการพัฒนาแนวทางการบริหารจัดการและระบบเศรษฐกิจของชาติ  

การวิจัยคร้ังนี้ทําข้ึนเพื่อตอบปญหาที่วา “การสงเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพใน
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม คือ อะไร” 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. ศึกษารูปแบบกิจกรรมการสงเสริมการขายที่มีประสิทธิภาพในธุรกิจคาปลีกสมัยใหม
โดยพิจารณาเปรียบเทียบมุมมองของผูบริโภคและผูบริหารของธุรกิจคาปลีก 

2. ศึกษาขอเสนอแนะจากทั้งผูบริโภคและผูบริหาร เพื่อกอใหเกิดการพัฒนากลยุทธการ
สงเสริมการขายที่เหมาะสมกับธุรกิจคาปลีกไทย 

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของดังรายงานในบทที่ 2 ผูวิจัย
ไดสรุปกรอบแนวคิดสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ ดังแสดงในภาพที่ 1.1 

ปกติธุรกิจคาปลีกใชการสงเสริมการขายเพื่อวัตถุประสงคหลัก 2 ประการ คือ การเพิ่ม
ยอดขายและอัตราการเขามาในราน (Parsons, 2003) โดยการสงเสริมการขายจะถูกใชเปนส่ิง
กระตุนเนื่องจากชวยเพิ่มมูลคาใหกับการตลาดและเพิ่มระดับของความพึงพอใจของผูบริโภค แต
อยางไรก็ดี การสงเสริมการขายแตละรูปแบบจะสงผลตอพฤติกรรมการบริโภคแตกตางกัน ทั้งนี้
ข้ึนอยูกับลักษณะผูบริโภค ประสบการณที่เคยมีตอราน ประเภทของสินคาและบริการ รูปแบบของ
การสงเสริมการขาย รวมทั้งส่ิงแวดลอมทางการตลาด เชน สถานการณการแขงขัน สภาวะ
เศรษฐกิจ เปนตน (Kotler, 2003) 
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ดังนั้น การสงเสริมการขายที่มีประสิทธิภาพ คือ การสงเสริมการขายที่สรางความพึงพอใจ
ตอผูบริโภคและสามารถทําใหบรรลุวัตถุประสงคของรานคาปลีก การวิจัยคร้ังนี้ศึกษาผลกระทบ
ของการสงเสริมการขายตอการบรรลุวัตถุประสงคดังนี้ 1) ลูกคาเขามาในราน 2)ลูกคาซื้อ 3)ลูกคา
ซื้อซ้ํา และ 4)ลูกคาบอกประสบการณที่ดีตอบุคคลอ่ืน โดยไมครอบคลุมถึงวัตถุประสงคในแงของ
ยอดขาย(ปริมาณการซื้อ จํานวนเงิน) กําไร และการสรางภาพลักษณ  

 
ภาพที ่1.1 การสงเสริมการขายกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 
ที่มา: สังเคราะหมาจากการสงเสริมการขายของ Kotler (2003) 
  

การเขาราน ธุรกิจคาปลีกใชการสงเสริมการตลาดในการส่ือสารภาพลักษณของราน 
ดึงดูดใหลูกคาเขามาในราน และกระตุนการซื้อ (Parsons, 2003) พารสันกลาววาลูกคาเขามาใน
หางสรรพสินคาเพื่อซื้อสินคาหรือหาความเพลิดเพลิน โดยการสงเสริมการขายที่มุงเนนดานราคา
สามารถชวยกระตุนจูงใจลูกคาที่เขามาหาความเพลิดเพลินไมไดตั้งใจเขามาซื้อเห็นผลประโยชน
เพิ่มเติมและตัดสินใจซื้อ การสงเสริมการขายที่มุนเนนดานการสรางความบันเทิง เชน การจัด
เทศกาล แฟชั่นโชว คอนเสิรต เปนตน รวมทั้งการสงเสริมการขายที่มุนเนนดานสินคา เชน การจัด
แสดงสินคา เปนตน จะชวยสรางบรรยากาศและประสบการณในการซื้อ ประสิทธิภาพของการใช
การสงเสริมการขายดานราคาของหางสรรพสินคาอาจจะต่ําแตเปนเคร่ืองมือที่ดีในการกระตุนให
ลูกคาเขาราน ในขณะที่การจัดกิจกรรมแฟชั่นโชว และการจัดตกแตงรานมีประสิทธิภาพต่ําทั้งใน
การกระตุนใหลูกคาเขารานและซื้อ ทั้ง ๆ ที่ลูกคาใหความสําคัญสนใจตอความสวยงาม ความ
บันเทิง และบรรยากาศ (Parsons, 2003) 
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การซื้อ การสงเสริมการขายใหคุณคาเพิ่มเติมที่สามารถกระตุนใหเกิดการทดลองใชสินคา 
การตัดสินใจซื้อเร็วข้ึนหรือมากข้ึน แตอยางไรก็ดี การสงเสริมการขายแตละรูปจะสงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อไมเทาเทียมกัน เชน กิลเบิรตและแจ็คคาเรีย (Gilbert & Jackaria, 2002) พบ
ผลกระทบอยางมีนัยสําคัญของการลดราคาตอพฤติกรรมผูบริโภค 

การซื้อซ้ํา เกิดจากความพึงพอใจที่ไดรับจากคุณภาพของผลิตภัณฑ (รูปลักษณะและการ
ใชงาน) และประสบการณในการซื้อ (การตกลงซื้อขาย บริการ เวลา) ที่ผานมาเปนไปตามความ
คาดหมายหรือไดรับคุณคามากกวาที่ไดรับจากรานอ่ืน (Molinari, Abratt, & Dion, 2008) 
นอกจากนี้ การซื้อซ้ําอาจเกิดจากความสัมพันธสวนตัวที่ลูกคามีกับพนักงานของราน (Butcher, 
Sparks, & O'Callaghan, 2002) 

การบอกตอ คําแนะนําจากบุคคลอ่ืนเปนองคประกอบสําคัญอีกประการหนึ่งในการ
ตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะถาผูบริโภคไมม่ันใจในสินคา ไมมีประสบการณ หรือยากตอการระบุระดับ
คุณภาพอยางเชนการบริการ ดังนั้น การบอกตอหรือการบอกเลาประสบการณที่ผานมาใหผูอ่ืน
ทราบสามารถสงผลตอการเขาราน การซื้อ การซื้อซ้ํา และความซื่อสัตยตอรานได (Molinari, et 
al., 2008)  

 
ขอบเขตการวิจัย 
  

การวิจัยคร้ังนี้ ถือเปนงานวิจัยประยุกตที่เกี่ยวของกับกลุมวิชาทางดานสังคมศาสตร เปน
การคนควาหาขอมูลความเปนจริงดวยระบบและวิธีการทางวิทยาศาสตร เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูล
ปฐมภูมิและทุติยภูมิที่จะเปนประโยชนตอการพัฒนาองคความรูทางดานการสงเสริมการขายและ
พฤติกรรมผูบริโภค สําหรับการจัดการธุรกิจคาปลีกและการจัดการการตลาดในประเทศไทย โดยมี
การกําหนดขอบเขตของการวิจัย ดังตอไปนี้ 

ประชากร มี 2 กลุม ประชากรกลุมแรกใชในการวิจัยเชิงปริมาณ คือ ผูบริโภคหรือ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร จํานวน 5,702,082 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 
2553) สินคา/บริการในรานคาปลีกสมัยใหมเปนสินคาอุปโภคบริโภคพื้นฐานในชีวิตประจําวัน 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงอนุมานวาประชากรเกือบทุกคนเปนผูซื้อ ผูใช หรือผูมีอิทธิพลในการซื้อขายสินคา/
บริการจากรานคาปลีกสมัยใหม และประชากรกลุมที่สองใชในการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ ผูบริหาร
ทุกระดับที่เกี่ยวของกับการจัดการในธุรกิจคาปลีกสมัยใหมในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวน
ที่แนนอน โดยมีกลุมตัวอยางดังนี้ 

กลุมตัวอยางแรก จากคํานวณขนาดกลุมตัวอยางที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ผูวิจัยตอง
เก็บขอมูลจากผูบริโภค 384 คน (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549) แตไดทําการเก็บขอมูลจริงจาก



6 
 

 

ผูบริโภคจํานวน 464 คน ซึ่งจะทําใหระดับความเชื่อม่ันสูงข้ึนเล็กนอย ในการสุมตัวอยาง ผูวิจัยใช
วิธีการสุมแบบโควตาแยกตามลักษณะธุรกจิคาปลีก คือ 1) รานสะดวกซื้อ (Convenience store) 
2) หางสรรพสินคา (Department store) 3) หางสรรพสินคาราคาประหยัด (Discount store) และ 
4) รานสรรพาหาร (Supermarket) โดยรายละเอียดของกลุมตัวอยางของแตละรานจะอยูใน
รายงานผลการวิจัยหนา 36 

กลุมตัวอยางที่สอง ผูวิจัยเจาะจงเลือกผูบริหารในธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่เกี่ยวของกับการ
จัดการการตลาดและการสงเสริมการขาย จํานวน 20 คน ที่อยูในกรุงเทพมหานครในขณะที่ทําการ
เก็บขอมูล โดยจะมีรายละเอียดในรายงานผลการวิจัยหนา 56 

 การเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางทั้งสองกลุม อยูระหวางเดือนพฤศจิกายน 2553 และ
มิถุนายน 2554 โดยการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพดําเนินการหลังการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณแลว 

 
ขอจํากัดในการวิจัย 
 
1. ธุรกิจคาปลีกมีการนําเสนอกิจกรรมการสงเสริมการขายที่หลากหลาย ทางผูวิจัยไมสามารถ

นํามาใชศึกษาไดทั้งหมด กอนการออกแบบเคร่ืองมือวิจัย ผูวิจัยทําการศึกษาส่ือการตลาดของ
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมในกรุงเทพมหานคร ไดแก โปสเตอร ปายประกาศ ใบปลิว และแผนพับ 
ผูวิจัยคัดเลือกรูปแบบของการสงเสริมการขายที่นิยมใชในรานคาปลีกสมัยใหมที่นิยมใชมาก 
10 รูปแบบ คือ ลดราคา แถมสินคาแบบเดียวกัน แถมของกํานัล แถมสินคาอ่ืน ราคาสมาชิก 
คูปองเงินสดหรือบัตรกํานัล คูปองสวนลด ชิงโชค จัดเทศกาล และกิจกรรมรวมกับคนดัง จาก
รานคาปลีกสมัยใหม 4 ประเภท ดังรายละเอียดในบทที่ 3 

2. การสงเสริมการขายแตละรูปแบบ ตัวอยางเชน ลดราคา มีรายละเอียดวิธีการใชงานจริง
แตกตางกันตามลักษณะรานคาปลีกสมัยใหม ลูกคา สินคา และชวงเวลา ผูวิจัยไมไดให
รายละเอียดแกกลุมตัวอยางเม่ือทําการเก็บขอมูล และคาดหมายวากลุมตัวอยางจินตนาการ
ขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการสงเสริมการขายและรานคาปลีกเอง 

 
สมมติฐานการวิจัย  
 

การแขงขันดานราคาเปนกลยุทธสําคัญในธุรกิจคาปลีก เนื่องจากราคาเปนปจจัยหนึ่งที่
ลูกคาใชในการตัดสินใจเลือกราน ราคาเปนสวนหนึ่งของการตัดสิน “คุณคา” ซึ่งหมายถึงสวนตาง
ของส่ิงที่จายไป (เชน เงิน เวลา แรงงาน) กับส่ิงที่ไดรับมา (เชน คุณภาพ ความพึงพอใจ ความ
เชื่อม่ัน) โดยลักษณะและภาพลักษณของรานเปนอีกองคประกอบหนึ่งในการกําหนดคุณคา เซลคี 
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(Zielke, 2010) พบวา คุณคาของเงินคือภาพลักษณสําคัญสําหรับรานราคาประหยัด (Discout 
stores) ระดับราคา คุณคา ความสะดวกในการเห็นปายราคาและการเปรียบเทียบราคามี
ความสําคัญสําหรับลูกคาของรานสรรพาหาร คุณคา ความสะดวกในการเปรียบเทียบราคาและ
การประเมินราคามีความสําคัญสําหรับลูกคาของรานขายผลิตภัณฑปลอดสารพิษ ดังที่กลาว
มาแลว ผูบริโภคมีทัศนคติตอรานคาปลีกแตละประเภทแตกตางกัน และทัศนคติและคุณคาเปน
ปจจัยสําคัญที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค (Ruiz-molina & Gil-saura, 2008) ผูวิจัยจึง
ประสงคจะศึกษาวา ลักษณะธุรกิจคาปลีกจะสงผลตอทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการขายแตละ
รูปแบบหรือไม 

 
 H1: ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการสงเสริมการขายมีความแตกตางกันตามลักษณะ 
                   ธุรกิจคาปลีก 

 
การตลาดใหความสําคัญกับการสรางและสนองความตองการของตลาดเปาหมายและ

ลูกคา งานสําคัญงานหนึ่งในการจัดการการตลาด คือการแบงสวนตลาดและการเลือกตลาด
เปาหมาย ซึ่งทําเพื่อทําใหการสนองความตองการของตลาดเปาหมายและลูกคาเปนไปอยางมี
ประสิทธิภาพที่สุด ลักษณะสวนบุคคลเปนตัวแปรหนึ่งที่สงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคที่นักการตลาด
ใชในการแบงสวนตลาด (Kotler, 2003; Lamb, Hair, & McDaniel, 2010) คารเพนเตอร 
(Carpenter, 2008) รายงานความแตกตางของพฤติกรรมผูบริโภคเนื่องจากลักษณะทาง
ประชากรศาสตร (เพศ อายุ เชื้อชาติ รายได การศึกษา และสถานภาพสมรส) โดยลักษณะสวน
บุคคลเหลานั้นสงผลกระทบตอประเภทของผลิตภัณฑ คุณคา ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
ตรา ความสะดวกในการเลือกซื้อ นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยของไทยที่รายงานผลกระทบของลักษณะ
สวนบุคคลตอทัศนคติที่เกี่ยวกับการสงเสริมการขาย  (ฐิติรัตน คงสวาง, 2551; ภัศราภรณ อรัญ
เหม, 2549; อรรถวุฒิ ศีลวุฒิคุณ, 2548) ความสําเร็จของธุรกิจคาปลีกในปจจุบันข้ึนอยูกับ
ความสามารถในการจัดการสินคาในราน (Knowledge@Wharton, 2011) เพราะถามีสินคาคง
คลังมากเกินไป เนื่องจากสินคาไมตรงกับความตองการของลูกคาหรือพยากรณความตองการ
ผิดพลาด ธุรกิจอาจขาดทุนได ถึงแมจะใชการสงเสริมการขายเพื่อกระตุนการซื้อ และถามีสินคาให
เลือกนอยเกินไป ลูกคาไมสามารถหาส่ิงที่ตองการได มีโอกาสสูงที่ลูกคาจะไปรานอ่ืนและไม
กลับมาอีก การทําความเขาใจความตองการของลูกคาเปนส่ิงที่สําคัญมาก ดังนั้นในการวิจัยคร้ังนี้ 
ผูวิจัยประสงคจะศึกษาวา ลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคมีผลตอทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการ
ขายแตละรูปแบบหรือไม 
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 H2: ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอการสงเสริมการขายมีความแตกตางกันตามลักษณะ  
                 ผูบริโภค 

 
วัตถุประสงคในการซื้อของผูบริโภค คือ การแสวงหาส่ิงที่สนองความตองการไดดีและมี

คุณคาตอรางกาย จิตใจ สังคมและเศรษฐกิจ ในขณะธุรกิจปลีกตองตอบสนองผูบริโภค
หลากหลายกลุม อีกทั้งความเปล่ียนแปลงในสภาวะแวดลอมทางประชากรศาสตรและสังคมสงผล
ใหความตองการของผูบริโภคมีความหลากหลายตามไปดวย การจัดการธุรกิจคาปลีกอยางมี
ประสิทธิภาพเกี่ยวพันการใชทรัพยากรในการทําใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกร ซึ่งก็คือ การสราง
ความม่ันคงทางสังคมและเศรษฐกิจดวยการสนองความตองการลูกคาใหดีที่สุด ผูบริหารในธุรกิจ
คาปลีกจึงมีหนาที่ทําความเขาใจลูกคา จัดเตรียมผลิตภัณฑและบริการที่เหมาะสม และกําหนดกล
ยุทธใหสอดคลองกับสภาวะการแขงขัน (Levy & Weitz, 2009)  

 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยศึกษาทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการขายของผูบริโภคดวยการวิจัย
เชิงปริมาณ และศึกษาทัศนคติของผูบริหารดวยการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยใชผลสรุปจากการ
วิจัยผูบริโภคในการกําหนดคําถามเพื่อการสอบถามผูบริหารของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม เพื่อหาผล
สรุปวาทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการขายของผูบริโภคและผูบริหารมีความแตกตางกันหรือไม 

 
นิยามศัพท 
 
1. การสงเสริมการขาย (Sales promotion) คือ ส่ิงกระตุน (Incentives) ตาง ๆ ที่สวนใหญใช

ในการกระตุนการขายในระยะส้ัน เพื่อจูงใจที่จะใหผูบริโภคซื้อสินคาและบริการเร็วข้ึน บอยข้ึน 
ในปริมาณที่มากข้ึน หรือใหผลในรูปแบบที่ธุรกิจตองการ (Kotler, 2003, p.609) 

2. การคาปลีก (Retailing) คือ กลุมกิจกรรมทางธุรกิจที่มีการเพิม่มูลคาแกสินคาและบริการโดย
มุงที่จะใหผูบริโภคซื้อสินคาและบริการไปใชสวนตัวหรือสําหรับครอบครัว (Levy & Weitz, 
2009, p.6)  

3. รานคาปลีกสมัยใหม (Modern trades) คือ ธุรกิจคาปลีกที่มีการดําเนินธุรกิจในรูปแบบ
ทันสมัย ทั้งรูปลักษณะและการจัดตกแตงราน มีการใชเคร่ืองมือ อุปกรณ และเทคโนโลยีเพื่อ
ชวยอํานวยความสะดวกในการใหบริการลูกคาและในการบริหารจัดการ รานประเภทนี้ ไดแก 
รานคาเฉพาะอยาง (Specialty store) รานสะดวกซื้อ (Convenience store) รานสรรพาหาร 
(Supermarket) หางสรรพสินคา (Department store) หางสรรพสินคาราคาประหยัด 
(Discount store) หรือ หางสรรพสินคาขนาดใหญ (Superstore) (Kotler, 2003) รานคาพวก
นี้สวนใหญจะมีหลายสาขา เปนรานคาลูกโซ (Chain stores) หรือเปนรานคาที่มีเจาของ



9 
 

 

เดียวกันที่เปดดําเนินการในหลายทําเลที่ตั้ง และ/หรือรานคาที่มีการใหแฟรนไชส (Franchise) 
หรือใหสิทธิผูอ่ืนในการใชชื่อและวิธีการดําเนินงานตามผูใหแฟรนไชสหรือบริษัทแม งานวิจัย
คร้ังนี้ศึกษาเฉพาะการสงเสริมการขายของรานสะดวกซื้อ รานสรรพาหาร หางสรรพสินคา 
และหางสรรพสินคาราคาประหยัด 

4. รานสะดวกซ้ือ คือ รานคาปลีกที่มีลักษณะเหมือนรานสรรพหารขนาดเล็กที่ขายสินคาสะดวก
ซื้อ มีรายการสินคาในรานจํากัด เนนเฉพาะสินคาที่ขายดี และลูกคาใหบริการตนเอง ราน
ตั้งอยูในเขตชุมชนหรือทําเลที่สะดวก เปดทุกวัน ตลอด 24 ชั่วโมง บริการรวดเร็ว ราคาสินคา
มักแพงกวาในรานสรรพาหาร เพราะผูบริโภคตองจายเพื่อความสะดวก (Lamb, et al., 2010, 
p.444) 

5. รานสรรพาหาร คือ รานคาปลีกขนาดใหญที่เชี่ยวชาญในการจําหนายอาหารและสินคาที่
ไมใชอาหารบางรายการ รานสรรพาหารมีการจัดสินคาเปนหมวดหมู ลูกคาใหบริการตนเองใน
การเลือกซื้อสินคา (Lamb, et al., 2010, p.442-443) 

6. หางสรรพสินคา คือ รานคาปลีกขนาดใหญที่จําหนายสินคาเปรียบเทียบซื้อและเจาะจงซื้อ 
หางสรรพสินคามีการแบงพื้นที่เปนสวน ๆ ตามประเภทของสินคา ในแตละสวนจะมีจุดชําระ
เงินเฉพาะสวน ไมอยูรวมที่จุดเดียวกันเหมือนรานสะดวกซื้อหรือรานสรรพาหาร มีผูจัดการ
สินคาทําหนาที่เลือกสินคา จัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาด และดูแลพนักงานขาย มีผูบริหาร
สวนกลางดูแลภาพลักษณโดยรวม ในแงนโยบายเร่ืองรูปแบบสินคา ระดับราคา การโฆษณา 
การใหบริการลูกคา การใหสินเชื่อ และการขยายสาขา (Lamb, et al., 2010, p.441-442) 

7. หางสรรพสินคาราคาประหยัด คือ รานคาปลีกราคาประหยัดจะเนนการขายของราคาถูก 
ขายสินคาที่ขายงาย และเนนการขายปริมาณมาก ๆ รานคาปลีกประเภทนี้มีวิธีการดําเนินงาน
หลายรูปแบบ การวิจัยคร้ังนี้จะศึกษาจากหางสรรพสินคาราคาประหยัดขนาดใหญที่ขาย
สินคาหลากหลายเชนเดียวกับหางสรรพสินคา แตขายในราคาที่ถูกกวา มีจํานวนรายการ
สินคาและตรานอยกวา การใหบริการนอยกวา และการตกแตงรานและการจัดแสดงสินคาจะ
ไมสวยงามเทากับหางสรรพสินคา (Lamb, et al., 2010, p.444-445) 

8. ผูบริโภค (Consumer) คือ ประชากรไทยที่อยูในกรุงเทพมหานครในขณะที่ทําการเก็บขอมูล 
ผูซึ่งเปนผูซื้อ ผูใช ผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ หรือผูบริโภคสินคาและบริการที่ขายผาน
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเพื่อการใชสวนตัวและ/หรือในครัวเรือน 

9. ผูจัดการหรือผูบริหาร (Manager or management-level personnel) คือ ผูบริหารในธุรกิจ
คาปลีกสมัยใหมที่ทําหนาที่เกี่ยวของกับการจัดการทางการตลาด การกําหนดกลยุทธการ
สงเสริมการขาย หรือการดําเนินการตามกลยุทธการสงเสริมการขายในธุรกิจคาปลีกสมัยใหม 
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10. พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) คือ กระบวนการและองคประกอบที่เกิดข้ึนใน
การคนหา คัดเลือก ซื้อ ใช และทิ้งสินคา บริการ ความคิด หรือประสบการณที่เกิดข้ึนเพื่อ
สนองความจําเปนและความปรารถนาของบุคคลหรือกลุมบุคคล (Solomon, 2007, p.7) 

11. การจัดการทางการตลาด (Marketing management) คือ กระบวนการในการวิเคราะห 
วางแผน ปฎิบัติการ ประสานงาน และควบคุมโปรแกมที่เกี่ยวของกับการสรรสราง การกําหนด
ราคา การสงเสริม และการกระจายสินคา บริการ และความคิดที่ออกแบบเพื่อสรางและธํารง
การแลกเปล่ียนที่ยังประโยชนแกตลาดเปาหมายเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกร 
(Mullins, Walker, Boyd, & Larreche, 2004, p.13-14) 

12. การลดราคา (Cash discounts or Price-offs) คือ การสงเสริมการขายดวยการตั้งราคาต่ํา
กวาราคาปกติในชวงเวลาที่จัดกิจกรรม โดยจะใหสวนลดเปนรูปตัวเงินหรือเปอรเซ็นตก็ได ลด
ราคา 10 บาท หรือ ลดราคา 25 เปอรเซ็นต 

13. การแถมสินคาแบบเดียวกัน (Volume discounts) คือ การสงเสริมการขายดวยการให
สินคาประเภทเดียวกันในปริมาณเพิ่มข้ึนที่ราคาเทาเดิม “ซื้อ 1 แถม 1” หรือการจายคาแชมพู 
1 ขวด ไดแชมพู 2 ขวด “ซื้อ 2 แถม 1” หรือการจายคาขนม 2 ชิ้น ไดขนม 3 ชิ้น 

14. การแถมของกํานัล คือ การสงเสริมการขายดวยการใหสินคาพิเศษหรือส่ิงของที่มีลักษณะ
เปนของกํานัล (Gifts) จะเปนของของใชหรือของสวยงามที่ไมมีความสัมพันธกับผลิตภัณฑที่
เสนอขาย เชน ถุงผา แกวน้ํา สมุดบันทึก เปนตน 

15. การแถมสินคาอ่ืน คือ การสงเสริมการขายดวยการใหสินคาอ่ืน (Free samples) ที่สัมพันธ
กับผลิตภัณฑที่เสนอขาย เปนตราเดียวกัน หรือมาจากผูผลิต/ผูจัดจําหนายเดียวกัน เชน ซื้อ
ขนมแถมนม ซื้อน้ํามันแถมน้ําจิ้ม เปนตน 

16. ราคาสมาชิกสําหรับโปรแกรมสรางความซ่ือสัตย (Special prices for loyalty program) 
คือ การสงเสริมการขายดวยการใหราคาพิเศษหรือราคาที่ต่ํากวาราคาปกติแกสมาชิกของ
รานคาปลีก ซึ่งการสงเสริมการขายแบบนี้จะใกลเคียงกับการลดราคา เพียงแตผูมีสิทธิรับ
สวนลดคือผูที่เปนสมาชิกเทานั้น โปรแกรมสรางความซื่อสัตยหรือระบบสมาชิกมีชื่อเรียก
หลายอยาง เชน ในธุรกิจการบินจะเรียกวาโปรแกรมสะสมไมล (Frequent flyer program or 
Mileage program) ในรานคาปลีกอาจเรียกวาบัตรสมาชิก (Club card) หรือ บัตรสะสม
คะแนน (Reward card) เปนตน 

17. คูปองเงินสดหรือบัตรกํานัล (Cash coupons) คือ การสงเสริมการขายที่เกิดข้ึนเม่ือ
ผูบริโภคซื้อตามจํานวนที่รานคาปลีกกําหนด ผูบริโภคจะไดรับคูปองเงินสดหรือบัตรกํานัลที่
สามารถใชทดแทนเงินสด การสงเสริมการขายแบบนี้อาจมาจากการนําแตมสะสมของสมาชิก
ไปแลกเปนคูปอง  
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18. คูปองสวนลด (Discount coupons) คือ การสงเสริมการขายที่เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคซื้อตาม
จํานวนที่รานคาปลีกกําหนด ผูบริโภคจะไดรับคูปองสวนลดนําไปลดราคาสินคาบางประเภท
หรือลดราคาสินคาเปนเปอรเซ็นต การสงเสริมการขายแบบนี้อาจมาจากการนําแตมสะสมของ
สมาชิกไปแลกเปนคูปอง 

19. การชิงโชค (Sweepstakes) คือ การสงเสริมการขายที่ผูชนะจากการเส่ียงโชคจะไดรับรางวัล
ตามที่รานคาปลีกกําหนด ปกติจะมีหลายรางวัลและมีรางวัลใหญในการจูงใจ โดยรานจะมี
การกําหนดจํานวนการซื้อข้ันต่ําสําหรับบัตรชิงโชคแตละใบ ผูบริโภคที่เขารวมรายการตองใส
ชื่อในบัตรที่ทางรานจะจับรางวัลตามเวลาที่กําหนด  

20. การจัดเทศกาล (Special events) คือ การสงเสริมการขายที่มีการจัดกิจกรรม เชน เทศกาล
ผลไม บอลโลก อาหารญี่ปุน ตอนรับปใหม ตรุษจีน เปนตน เพื่อสรางความสนใจแกผูบริโภค 

21. กิจกรรมรวมกับคนดัง (Celebrity events) คือ การสงเสริมการขายที่มีการจัดงานและเชิญ
คนที่มีชื่อเสียงมารวมเพื่อสรางความสนใจแกผูบริโภค 

22. การเขาราน (Store visit) คือ การที่ผูบริโภคเขามาในรานเม่ือรับทราบเกี่ยวกับการสงเสริม
การขาย 

23. การซ้ือ (Purchase) คือ การที่ผูบริโภคซื้อสินคาในรานตามแรงกระตุนของการสงเสริมการขาย 
24. การซ้ือซํ้า (Repeat purchase) คือ การที่ผูบริโภคซื้อสินคาในรานซ้ําจากการกระตุนของการ

สงเสริมการขายในชวงเดียวกัน เชน ในชวงของการสงเสริมการขาย 1 อาทิตย ผูบริโภคเขามา
ซื้อสินคามากกวา 1 คร้ัง 

25. การบอกตอ (Word-of-mouth) คือ การที่ผูบริโภคบอกขาวการสงเสริมการขายใหผูอ่ืนทราบ 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

ผลของการวิจัยนี้สามารถนําไปใชประโยชนดังตอไปนี้  
ประโยชนทางวิชาการ 

1. เพื่อใชเปนองคความรูของการจัดการการตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจในประเทศไทย 
2. เพื่อใชเปนองคความรูของหลักสูตรการจัดการธุรกิจคาปลีกที่กําลังพัฒนา 
3. เพื่อเพิ่มศักยภาพทางวิชาการ การวิจัย และบริการชุมชนของมหาวิทยาลัย 

ประโยชนทางการบริหารจัดการและระบบเศรษฐกิจ 
1. เพื่อใชเปนองคความรูในการกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจคาปลีก ซึ่งอาจ

กลาวไดวาสามารถใชเปนแนวทางในการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของ
ผูประกอบการไทย 


