
 
บทที่  1 
บทนํา 

 
1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

การคาปลีกของประเทศไทย สันนิษฐานกันวาเร่ิมมีมาต้ังแตสมัยท่ีเร่ิมมีชุมชนในสยาม 
แตไมมีการจดบันทึกเปนเร่ืองราวจนกระท่ังไดขุดคนพบหลักศิลาจารึก ท่ีจารึกไวในสมัย 
พอขุนรามคําแหงแหงราช อาณาจักรสุโขทัย โดยขุดพบในสมัยตนรัตนโกสินทรสุโขทัยใน 
รัชกาลท่ี 4 ท่ี ศจ. ยอรช เซเดย ชาวฝร่ังเศสไดถอดความตอนหน่ึงวา “ใครใครคามาคา ใครใคร 
ชางคา” จนมาถึงสมัยกรุงศรีอยุธยาจึงไดมีการบันทึกในพงศาวดารและจดหมายเหตุตางๆ ท้ังของ
ไทยและบรรดาพอคาของชนชาติตางๆ ที่ไดเขามาคาขายกับกรุงศรีอยุธยา เชน ชาวจีน โปรตุเกส 
ฮอลันดา (เนเธอรแลนด) ฝร่ังเศส อังกฤษ โดยสวนมากจะเปนการคาขายกันทางเรือเปนสําคัญ 
โดยเฉพาะสมัยพระนารายณมหาราชถือวาเปนยุคทองของการคาทีเดียว การคาในสมัยรัชกาลท่ี 3 
เร่ือยมาจนถึงตนรัชกาลท่ี 5 จะเปนการคาขายระหวางราชสํานักและคหบดีใหญๆ ชาวจีน และ
ขาราชการชั้นผูใหญเทานั้น ยังมีการคาระหวางพอคากับชาวบานในแหลงชุมชนหรือตลาดท่ัวไป        
ซ่ึงสวนมากจะเปนผลผลิตทางเกษตรกรรมและผาเคร่ืองหอมท่ีพอคาชาวตางประเทศนํามาคาขาย
ดวยกัน ในขณะน้ันในสยามยังไมมีรานคาท่ีจะซ้ือหาอํานวยความสะดวกได ตองส่ังของเหลานี้จาก
อินเดียหรือปนังประเทศสิงคโปรและชาวจีนอพยพที่มารับจางขุดคลอง ทําทางรถไฟ แบกขาวสาร
หรือมีอาชีพรับจาง เข็นรถ 3 ลอ เม่ือเสร็จส้ินจากงานประจําก็เร่ิมหันมาประกอบอาชีพคาขายเล็กๆ 
ชวงสมัยรัชกาลท่ี 6 นั้นไดเกิดสงครามโลก คร้ังท่ี 1 ข้ึนและเกิดผลกระทบตอชาวตางประเทศท่ีเปน
เจาของกิจการ รานคาและประกอบธุรกิจ ในประเทศไทย ท่ีเปนชนชาติคูสงครามกับไทยเพราะจะ
ถูกยึดทรัพยและจับตัวเปนเชลยในระหวางเกิดสงคราม บางสวนก็รีบยักยายถายโอนขายกิจการ
ใหกับชาวจีนท่ีเร่ิมมีบทบาทมากข้ึน จากเหตุการณดังกลาวทําใหธุรกิจการคาในประเทศไทยเร่ิม
ไปสูมือชาวจีนท้ังเช้ือสายไทยและชาวจีนอพยพหรือชาวจีนโพนทะเลมากข้ึน รานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือรานโชวหวย เปนรานจําหนายสินคา อุปโภคบริโภคท่ีเปนรูปแบบ
เกา การจัดวางสินคาไมเปนระเบียบ ไมมีการติดปายราคา สวนใหญเปนรานหองแถวท่ีมีพื้นท่ีไม
มากนัก การจัดการเปนแบบครอบครัว ไมมีการทําบัญชีอยางเปนระบบ ไมไดใชความรูในเร่ืองการ
จัดเรียงสินคาและการบริหารสตอกเทาท่ีควร ลูกคาสวนใหญเปนผูอยูอาศัยในละแวกใกลเคียง  
มีการประมาณการกันวารานคาประเภทนี้มีอยูประมาณ 2 แสนรานคาท่ัวประเทศ จากงานวิจัยของ
สถาบัน SMEs เครือขายมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร (2545) พบวากวา 60% รานคาแบบดั้งเดิมเปน
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กิจการท่ีมีอายุกวา 12 ป รองลงมาคือ ชวงอายุกิจการ 4–7 ป จํานวน 27% โดยพบวากลุมนี้ กอน
หนาท่ีจะมีการเปดกิจการรานคาปลีก ไดทําอาชีพอ่ืนมากอนและสวนใหญจะเปนพนักงานบริษัท
และขาราชการและมีความตองการมีจะมีธุรกิจหรือกิจการสวนตัว เม่ือพิจารณาเร่ืองสาเหตุท่ีเปด
กิจการและสนใจธุรกิจนี้ จํานวน 58% เปนกิจการท่ีรับชวงตอจากคนรุนกอน จํานวน 38% ตองการ
มีธุรกิจสวนตัวเปนของตนเอง เนื่องจากมีความเขาใจวาเปนกิจการท่ีทําไดงายกวาธุรกิจอ่ืน ไมตองมี
ความรูก็สามารถทําไดและอีก 4% พบวาสาเหตุท่ีเปดกิจการเพราะวางงานหรือตองการหารายได
เสริม จากขอมูลขางตนแสดงใหเห็นวาเจาของรานสวนใหญมีทัศนคติท่ีผิดตอการทําธุรกิจและการ
สืบทอดกิจการจากคนรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง ทําใหไมไดมีการเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงเพ่ือ
มุงหวังท่ีจะแขงขันในตลาดแตอยางใด ทําใหรานคาปลีกดั้งเดิม มีรูปแบบการบริการท่ียังคงสภาพ
เหมือนในชวงหลายสิบปท่ีผานมา ขาดการพัฒนาใหทันสมัย ไมไดคํานึงถึงความตองการของ
ผูบริโภค ดังนั้น การบริหารงานท่ีมีรูปแบบลาสมัย ไมทันตอความตองการของลูกคา จึงเปนปญหา
ท่ีผูประกอบการตองนํามาทบทวน และหาแนวทางในการปรับปรุงแกไข โดยเปล่ียนแปลงทัศนคติ
การประกอบการรานโชวหวย ในอดีตท่ีจัดรานแบบอุดอูไมเปดโอกาสใหผูบริโภคไดหยิบหรือ
เลือกซ้ือเอง มาเปนรานคาแนวใหมท่ีมีการบริหารอยางทันสมัย มีสินคาใหเลือกซ้ือหลายชนิดฯลฯ 
ประเภทมากข้ึน สงผลใหผูประกอบการรานคาปลีก ท้ังขนาดเล็ก กลาง และใหญ ตางตองปรับตัว
ตามการเปล่ียนแปลงของสังคม เพื่อความอยูรอดของธุรกิจและตอไปนี้คือกลยุทธเพื่อสรางความอยู
รอดใหกับรานคาปลีกของไทย (http://guideubon.com/news) รานคาปลีกมีความสําคัญตอวิถีไทยมา
ตั้งแตสมัยโบราณในฐานะของชองทางการจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังผูบริโภคคนสุดทาย 
ผูประกอบการรานคาปลีกซ่ึงมีอยูเปนจํานวนมากท่ัวทุกพื้นท่ีของประเทศจึงถือเปนสวนสําคัญสวน
หนึ่งของระบบเศรษฐกิจไทย จากสภาวะการเปล่ียนแปลงดานเศรษฐกิจสังคมวัฒนธรรม ทําให
รูปแบบของรานคาปลีกมีการเปล่ียนแปลงจากเดิมซ่ึงเปนรานคาหองแถวขนาดเล็กไดเปล่ียนรูป
กลายเปนรานสะดวกซ้ือ หางสรรพสินคาและซูเปอรมารเก็ตขนาดใหญ แมวาการเปล่ียนดังกลาวจะ
เปนไปเพ่ือสนองความตองการของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคพึงพอใจมากข้ึนก็ตามแตก็สง
ผลกระทบดานลบตอผูประกอบการรานคาปลีกในทุกขนาด (http://www.marketeer.co.th)  ใน
ปจจุบันจํานวนรานคาปลีกขนาดกลางมีประมาณ 50-60% ของจํานวนรานคาปลีกท้ังหมด และมี
ความพรอมท่ีจะพัฒนาใหเติบโต และเปนรากฐานท่ีม่ังคงของรานคาปลีกไทยได 

ดังนั้นเพื่อเปนการชวยเพิ่มศักยภาพในการแขงขันของรานคาปลีกขนาดกลาง จําเปนตอง
สงเสริมใหรานคาปลีกขนาดกลาง เขาใจถึงความสําคัญของสภาวะแวดลอม และการวางแผนเพื่อให
สามารถปรับตัวใหสอดคลองกับสภาวะแวดลอมไดโดยการบูรณาการความรูในดานตางๆ 
โดยเฉพาะกลยุทธการแขงขันทางการตลาดเพ่ือใชในการประกอบกิจการ การวิเคราะหหาโอกาส
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ทางธุรกิจโดยอาศัยจุดเดน รวมท้ังหลีกเล่ียงอุปสรรค และจุดออนทางธุรกิจ ซ่ึงจะชวยใหสามารถ
ปรับตัวใหสอดคลองกับสภาวะแวดลอมท่ีมีความผันผวนรุนแรง  และดํารงอยูในระบบเศรษฐกิจท่ี
เปนรากฐานท่ีสําคัญสวนหน่ึงของระบบเศรษฐกิจและสังคมของไทยได ซ่ึงผูวิจัยไดทําการศึกษา 
ปจจัยและความสัมพันธท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัท
แหงหนึ่ง ซ่ึงประกอบธุรกิจสินคาดานอุปโภคบริโภค โดยผานตัวแทนจัดจําหนายสินคาประจําใน
แตละจังหวัด ครอบคลุมรานคาปลีกท่ัวประเทศไทย ซ่ึงในปจจุบันผูผลิตนับวันจะมีมากยิ่งข้ึนและมี
การแขงขันทางดานการตลาดท่ีหลากหลาย รวมท้ังมีการขยายตัวชองทางการขายของรานคา
ทันสมัย (Modern Trade) เปนจํานวนมาก ประกอบกับรัฐบาลไมสามารถควบคุมการขยายตัวของ
รานคาทันสมัย ทําใหรานคาปลีก รานคาประเภทอื่นๆ รวมถึงลูกคารายยอยหันไปซ้ือสินคากับ
รานคาทันสมัย เนื่องจากราคาของสินคาท่ีถูกกวา และมีของแถม จึงเปนเร่ืองท่ีนาสนใจในการท่ีจะ
ทําการศึกษาถึง ปจจัยท่ีมีสวนในการตัดสินใจ ซ้ือผลิตภัณฑของผูประกอบการรานคาปลีกของ
ตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทแหงนี้ ตลอดจนความสัมพันธของปจจัยมีผลตอการตัดสินใจเลือก 
ซ้ือผลิตภัณฑ เชน ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย เพื่อใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
1.2 วัตถุประสงคการศึกษา 

1.2.1 เพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายสินคา
ของบริษัทแหงหนึ่ง ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 

1.2.2 เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจาก
ตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทแหงหนึ่ง ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 
 
1.3 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.3.1 เพื่อเปนการเสนอขอมูลวิชาการในการสงเสริมพัฒนา การตลาดของผลิตภัณฑจาก
ตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทแหงหนึ่ง ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 

1.3.2  เพื่อไดทราบถึงขอมูลวิชาการความสัมพันธของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทแหงหนึ่งสามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพสูงสุด ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 
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1.4 ขอบเขตการศึกษา 
ขอบเขตดานพื้นท่ีการทําการศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษาไดกําหนดขอบเขตของพ้ืนที่ศึกษาเฉพาะ

ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดกลางของตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทแหงหนึ่งในอําเภอเมือง
เชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 

ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง ดังน้ี 
- ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดกลางของตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทแหงหนึ่ง

ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหมในชวงระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 341 ราย  
ตามตารางมาตรฐานแสดงขนาดกลุมตัวอยางของ (Darwin Hendel, 1977) ใชวิธีสุมตัวอยางแบบ
บังเอิญ (Accidental Sampling) 

ขอบเขตดานเนื้อหา 
- ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนายสินคาจากสถานการณ

การตลาดของผลิตภัณฑจากผูประกอบการรานคาปลีกขนาดกลางของตัวแทนจําหนายสินคาของ
บริษัทแหงหนึ่งในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 

- วิ เคราะหความสัมพันธของปจจัย ท่ี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของ
ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดกลางของตัวแทนจําหนายสินคาของบริษัทแหงหนึ่ง ในอําเภอเมือง
เชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 

 
1.5 นิยามศัพทท่ัวไป 

ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของลูกคาให 
พึงพอใจ  ผลิตภัณฑ ท่ี เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตน  ประกอบดวย  สินคา  บริการ 
แนวความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล 

การวิเคราะห หมายถึง การแยกแยะทางความคิด หรือทางวัตถุของส่ิงใดส่ิงหนึ่งหรือเร่ือง
ใดเร่ืองหนึ่ง เพื่อใหเห็นองคประกอบ เพื่อศึกษาแตละองคประกอบหรือวาแยกแยะเพื่อใหเห็น
เพื่อใหเห็นความสัมพันธขององคประกอบตางๆ ท่ีทําใหเกิดส่ิงนั้น  

ปจจัย หมายถึง สาเหตุและองคประกอบท่ีมีผลตอการ การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑจาก
บริษัทแหงหนึ่งของรานคาปลีกขนาดเล็ก ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม 

บริษัทแหงหนึ่ง หมายถึง บริษัทขามชาติแหงหนึ่งท่ีผลิตและจําหนายสินคาอุปโภค/
บริโภค กอต้ังข้ึนในป พ.ศ. 2475 เปนการรวมธุรกิจของ 2 ประเทศคือ ประเทศอังกฤษและ
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เนเธอรแลนด ซ่ึงมีสํานักงานใหญอยูในประเทศอังกฤษ มีกิจการอยูในประเทศตางๆ มากกวา 150 
ประเทศท่ัวโลก มีรากฐานหยั่งลึกในวัฒนธรรม และในตลาดสินคาอุปโภค/บริโภค ในเมืองไทย 
มากวา 80 ป ตลอดระยะเวลาที่ผานมา บริษัทแหงนี้ไดเติบโตข้ึนอยางม่ันคง จนในวันนี้ไดกลายเปน
บริษัทผูผลิตและจําหนายสินคาอุปโภค/บริโภคเปนอันดับ 1 ของเมืองไทย ท่ีมียอดขายมากกวา 
17,000 ลานบาท/ป มีผลิตภัณฑเปนสินคา "ยอดนิยม" ของคนไทยมากมาย มีพนักงานท่ีชํานาญการ
มากกวา 3,000 คน อีกท้ังยังไดช่ือวาเปนบริษัทท่ีมีความเช่ียวชาญดานการตลาดและเปนแบบอยาง
ขององคกรท่ีมีศักยภาพการดําเนินงานที่เปนสากลอยางแทจริง 

ตัวแทนจําหนาย หมายถึง ผูท่ีไดรับสัมปทานท่ีไดรับสิทธ์ิจัดจําหนายสินคาของบริษัท
แหงนี้แตผูเดียวในพื้นท่ีท่ีรับผิดชอบ หรือท่ีเรียกกันวา “ศูนยจัดจําหนาย” ซ่ึงในงานวิจัยนี้จะใชคําวา 
“ตัวแทนจําหนาย” นั้นมีรูปแบบเปนลักษณะของผูท่ีสนใจเขามาลงทุน ตั้งบริษัทข้ึนมาดําเนินการ
อยางเต็มรูปแบบ โดยผูลงทุนจะเปนผูตั้งช่ือบริษัทเอง มีการบริหารงานเปนเอกเทศ ภายใตเง่ือนไข
ทางการคาท่ีกําหนดไว ซ่ึงรูปแบบของศูนยจัดจําหนายจะตองมีโกดังเก็บสินคา สํานักงาน 
บริหารงาน รถสงสินคา พนักงานในสวนงานตางๆ เชนพนักงานขาย, พนักงานสงสินคา, พนักงาน
โกดัง และโอเปอเรเตอร เปนตน สวนขนาดของพ้ืนท่ีแตละแหงนั้น ข้ึนอยูกับยอดขายของแตละ
ศูนยจัดจําหนายวาจะมีขนาดใหญหรือเล็ก ซ่ึงในประเทศไทยจะมีท้ังหมดอยูท่ี 66 ศูนยจัดจําหนาย 
ซ่ึงผูวิจัยไดเลือกศึกษาตัวอยางจากรานคาปลีกขนาดกลางท่ีอยูในเขตสัมปทานของอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม ท่ีมีจํานวน 341 รานคาจากจํานวนรานคาปลีกขนาดกลางท้ังหมด 1,777 รานคาท่ีมี
อยูในเขตอําเภอเมืองเชียงใหมและจากรานคาปลีกทุกขนาดท้ังหมด  2,707 รานคา 

กลุมผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาท่ีบริษัทแหงนี้ผลิตและจัดจําหนาย แบงออกเปน 3 กลุม
ผลิตภัณฑคือ 

1. กลุมผลิตภัณฑเคร่ืองใชในครัวเรือน ไดแก ผงซักฟอก น้ํายาปรับผานุม น้ํายาลางจาน 
และนํ้ายาลางหองน้ํา 

2. กลุมผลิตภัณฑเคร่ืองใชสวนบุคคล ไดแก น้ํายาสระผม น้ํายาครีมนวดผม ยาสีฟน 
ครีมโลช่ันบํารุงผิว เคร่ืองสําอางสําหรับผิวหนา เคร่ืองสําอางระงับกล่ินกาย สบู   

3. กลุมผลิตภัณฑอาหาร ไดแก ผง/กอนปรุงรส แปงทอดกรอบ โจก แยม ชา    
ชองทางการขายของบริษัทแหงหนึ่ง หมายถึง ชองทางการขายของบริษัทขามชาติแหงนี้

ซ่ึงแบงออกเปน 2 ชองทางคือ 
1. Modern Trade จะหมายรวมถึง รานไฮเปอร/ซูเปอรเซ็นเตอร (Hyper/Super Center) 

รานขายยา และรานสะดวกซ้ือ  โดยสินคาจะถูกจัดสงใหรานคาโดยตรงจากคลังสินคาของบริษัท   
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2. General Trade ไดแก ราน Cash & Carry, รานคาใหญประจําทองถ่ิน โดยสินคาจะถูก
จัดสงใหรานคาโดยตรงจากคลังสินคาบริษัท และ รานคาปลีกท่ีใหบริการผานตัวแทนจําหนาย  
ซ่ึงไดรับสิทธ์ิจัดจําหนายสินคาแตผูเดียวในพื้นท่ีท่ีรับผิดชอบ      

ปจจุบันบริษัทแหงนี้ มีขีดความสามารถในการเขาถึงรานคาประเภท Modern Trade 
มากกวา 8,000 รานคา และ General Trade มากกวา 200,000 รานคา 

ชองทางการขายของตัวแทนจําหนาย หมายถึง ชองทางการขายของตัวแทนจําหนาย
สินคาซ่ึงแบงออกเปน 5 ชองทางคือ 

1. รานคาปลีก ขายสินคาสินคาอุปโภคและบริโภคตางๆ ลูกคาบอกใหผูขายหยิบ สินคา
ให สินคาไมคอยมีความหลากหลาย แบงเปน 3 ขนาด คือ ขนาดเล็ก ยอดซ้ือ ไมเกิน 400 บาท/เดือน, 
ขนาดกลาง ยอดซ้ือต้ังแต 401-2000 บาท/เดือน, ขนาดใหญ ยอดซ้ือมากกวา 2,001 บาทข้ึนไป/เดือน                            

2. รานคาซูเปอรมารเก็ต  มีการบริการตนเอง ขายสินคาอุปโภคและบริโภคตาง ๆ มี
ความหลากหลายของสินคา พื้นท่ีกวาง สามารถต้ังหัวช้ันหรือตั้งกองสินคาได แบงเปน 2 ขนาด คือ 
ขนาดเล็ก ยอดซ้ือตํ่ากวา 30,000 บาท/เดือน ขนาดใหญ ยอดซ้ือมากกวา 30,001 บาท/เดือน 

3. รานคาสง ขายสินคาเปนโหล หรือ เปนหีบ ขายสินคาสินคาอุปโภคและบริโภคตาง ๆ 
โดยขายเปนโหล หรือ เปนหีบ โดยไมมีการแบงขนาดรานคา 

4. รานคาคาสงผสมมินิมารท ลักษณะการขายมี 2 ประเภท คือ ขายสง และ ขายปลีก  
ลูกคาสามารถซื้อสินคาเปนโหล หรือ ซ้ือเปนช้ินได  สินคาสวนใหญเปนประเภทสินคาอุปโภคและ
บริโภคตาง ๆ โดยไมมีการแบงขนาดรานคา 

5. รานคา Food รานคาปลีกหรือสง ท่ีขายสินคาประเภทอาหาร เคร่ืองปรุง ของแหง 
มากกวา 70% ของสินคาท้ังหมดในราน อาจจะมีขายผงซักฟอกหรือน้ํายาลางจานบาง แตก็ไมมาก
โดยไมมีการแบงขนาดรานคา  
  

 
 


