
 
บทที่  2 

ทฤษฎี  แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

การคนควาแบบอิสระเรื่องทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอรานคาปลีก       ในอําเภอ
โพธารามจังหวัดราชบุรี  เปนการศึกษาทัศนคติดานความรูความเขาใจ  ความรูสึก    ความพึงพอใจ 
และพฤติกรรมของผูบริโภค ที่มีตอรานคาปลีกในอําเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี ซ่ึงมีทฤษฎี 
แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

 
1. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับทัศนคต ิ
  ทัศนคติ (กุณฑลี เวชสาร, 2545:108) เปนสิ่งที่อยูภายในความนึกคิดของมนุษย 
ทัศนคติจะตองบังเกิดขึ้นกับสิ่งใดส่ิงหนึ่งไมวาจะเปนวัตถุส่ิงของทั้งสิ่งที่จับตองได และจับตอง
ไมได ส่ิงที่จับตองไมได ไดแก แนวคิด หรือสถาบันที่เปนนามธรรม เชนทัศนคติที่มีตอศาสนา   
เปนตน ทัศนคติที่สมบูรณตอง ประกอบดวยองคประกอบที่สําคัญ 3 ประการดวยกันคือ 
  1. องคประกอบดานสติปญญา (Cognitive Component) หมายถึงความรูของคนที่
มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง เชน ถาตองการวัดทัศนคติของคนไทยที่มีตอระบบพรรคการเมืองไทย ตองแนใจ
วาคนที่จะถูกวัดทัศนคตินั้นมีความรูในเรื่องที่ตองการจะวัดเปนอยางดี  จึงจะวัดทัศนคติของเขาได 
  2. องคประกอบดานอารมณหรือความรูสึก (Affective Component) หมายถึง ส่ิง
ซ่ึงสามารถแสดงออกดวยความรูสึกวาชอบ - ไมชอบ รัก - เกลียด หรือเฉยๆ เปนตน 
  3. องคประกอบดานพฤติกรรมท่ีจะแสดงออก (Conative  or Behavioral 
Component) หมายถึงความโนมเอียงของพฤติกรรมที่จะกระทําหรือไมกระทํากับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
เชนจะซื้อหรือไมซ้ือ เปนตน 
  ทัศนคติจะตองประกอบดวยองคประกอบทั้งสาม จึงจะเรียกวาเปนทัศนคติที่
สมบูรณ ดังนั้น การวัดทัศนคติของผูบริโภค จึงเปนเรื่องที่นักการตลาดใหความสนใจเปนอยางมาก 
เนื่องจากนักการตลาดสนใจวา ผูซ้ือมีความรูสึกอยางไรตอสินคา / บริการ และผูซ้ือประสงคจะซื้อ
สินคา / บริการนั้นหรือไม ดวยเหตุนี้การวัดทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอบริษัท สินคา / บริการ จึง
จัดเปนเครื่องมือสําคัญในการที่จะชวยใหผูบริหารการตลาด ทราบความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค 
ยอดขายในอนาคต และจะชวยวางแผนกลยุทธการตลาดดวย 
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2. แนวคิดดานสวนประสมการคาปลีก   ( William H. Bolen, 1988: 29) 
เมื่อองคการคาปลีกตองการคนหากลุมตลาดเปาหมายและคูแขงขององคกร จึง

สมควรวิเคราะหโดยใชสวนประสมการคาปลีกของรานคาในพื้นที่นั้น ๆ สวนประสมการคาปลีก               
(Retailing Mix) ประกอบดวยทุกสิ่งที่องคกรมีอยูในตลาดนั้น จึงจําเปนมากที่องคกรคาปลีกจะตอง
ตระหนักถึงองคกรคาปลีก สวนประสมการคาปลีกประกอบดวย 5  องคประกอบ คือ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสินคาและบริการที่มีไวขาย และบริการในราน 
ในดานสินคามีความเหมาะสมกับตลาดผูบริโภคทองถ่ินเพียงใด มีการปรับปรุงและพัฒนา
ผลิตภัณฑ (Product Adaption) หรือประดิษฐผลิตภัณฑใหม (Product Invention) ในดานการบริการ 
เชนเวลา เปด – ปดบริการ การบริการจัดสงสินคา บุคคลากรแนะนําสินคา การรับประกันสินคา การ
ใหเครดิต การใหบริการหลังการขาย เชนการเปลี่ยน แลก หรือคืนสินคาได 

2. ราคา (Price) หมายถึงราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินคา ระดับราคามีผลตอ
ตลาดเปาหมาย ผูซ้ือจะประเมินคุณภาพจากสินคาตอราคา ดังนั้นรานคาปลีกควรตั้งราคาให
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา โดยเฉพาะในภาวะการแขงขันที่เปนอยูในปจจุบัน 
  3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงทําเลที่ตั้งของราน 
บริเวณราน สถานที่จอดรถ ขนาดรานคา การตกแตงภายนอกและภายใน ซ่ึงการเลือกทําเลที่ตั้งมี
ปจจัยในการพิจารณา เชนประชากร ศักยภาพในการซื้อของผูบริโภค จํานวนรานคาปลีกอื่น ๆ ที่อยู 
บริเวณใกลเคียงกัน การมีสาธารณูปโภคพื้นฐาน กฎหมายทองถ่ิน แรงงาน ในดานการตกแตงเริ่ม
จากภายนอก เพราะเปนสิ่งแรกที่สามารถสรางความประทับใจเมื่อพบเห็น การแสดงถึงลักษณะ
เฉพาะตัว เชน ตราสัญลักษณ ชื่อราน แถบสีตกแตงอาคาร ฯลฯ  ดานการตกแตงภายใน ควร
สอดคลองกับภายนอก ผนัง เพดาน พื้น การใชโทนสี เครื่องปรับอากาศ แสงสวาง บรรยากาศ
ภายในราน เสียงดนตรีตามโอกาสและเทศกาล มีกล่ินหอม ชวยสรางบรรยากาศในการเลือกซื้อ
สินคา ตลอดจนการจัดเรียงเปนหมวดหมู สินคาประเภทไหนควรอยูในระดับสายตา อยูต่ํากวา
สายตา เชนสินคาของเด็กเพื่อใหเด็กมีโอกาสเลือกเองไดซ่ึงตรงกับการเลี้ยงเด็กในปจจุบันที่ตองการ
ใหเด็กมีการเลือกและตัดสินใจดวยตัวเอง 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ขาวสารระหวางผูขายและผูซ้ือ ใหเขาใจและรับรูตรงกัน เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อให
เกิดขึ้น เชนการโฆษณาตามสื่อตาง ๆ ปายประกาศ แผนพับ การจัดสงเสริมการขายในราน ลด แลก 
แจก แถมสินคาตัวอยาง มีของรางวัล สาธิตสินคา ชิงโชค มีพนักงานใหคําแนะนําสินคาโดยตรง 
เพื่อเขาใจและงายตอการตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น ตลอดจนสามารถสั่งซื้อสินคาทางโทรศัพทพรอม
บริการจัดสงถึงบานภายใตเงื่อนไขที่ทางรานกําหนด 
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  5.  ภาพลักษณขององคกรคาปลีก (Personality)  หมายถึงการประสานเขาดวยกัน 
ของผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  ทําใหเกิดเปนภาพลักษณและ
เอกลักษณขององคกรที่ผูบริโภคสามารถรับรูได 
  ในปจจุบันธุรกิจประเภทการคาปลีกมีการแขงขันกันรุนแรงขึ้นทุกวัน  ยุคสมัยที่
เปล่ียนไปพฤติกรรมผูบริโภคจึงไมไดหยุดนิ่ง รานคาปลีกจึงตองใชกลยุทธตางๆ เพื่อใหธุรกิจของ
ตนอยูรอด อยางไรก็ตามการที่ธุรกิจการคาปลีกจะประสบความสําเร็จไดนั้น ผูประกอบการควร
จะตองทําความเขาใจเกี่ยวกับความหมายและลักษณะของการคาปลีก วิวัฒนาการของการคาปลีก 
คุณสมบัติของผูประกอบการและผูประกอบการคาปลีก ทั้งนี้เพื่อใชเปนแนวทางในการตัดสินใจ
ดําเนินกิจการ การคาปลีกไดอยางเหมาะสม และประสบความสําเร็จตามที่คาดหวังไว 
 
3. ลักษณะของการคาปลีกและหนาท่ีของธุรกิจการคาปลีกท่ีสําคัญ (ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ. 
2546ก: 10)  
  การคาปลีก (Retailing) เปนกิจกรรมที่เพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการที่ขาย
ใหกับผูบริโภค เพื่อการใชสวนตัวหรือการใชในครัวเรือน หรือเปนการนําเสนอสินคาหรือบริการ
ไปยังผูบริโภคคนสุดทาย (Final Consumers) เพื่อการใชในครัวเรือนหรือการใชสวนตัว โดยการ
จัดหาสินคาในปริมาณมากและทยอยขายใหกับผูบริโภคในปริมาณนอย 
  จากความหมายของการคาปลีกสามารถสรุปความหมายของการคาปลีกไดดังนี้ 

1.         เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการ 
2. ลูกคาหรือผูบริโภค  (Consumer)  หรือผูบริโภคคนสุดทาย            

(Ultimate Consumer หรือ Final Consumer) ซ่ึงเปนบุคคลหรือสถาบันที่ซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อใช
สวนตัวไมใชเพื่อธุรกิจ 

3. เปนการทําธุรกิจในขั้นสุดทายของชองทางการจัดจําหนาย โดย
เปนตัวกลางระหวางโรงงานผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทาย 

4. ผูคาปลีกจะซื้อสินคาในปริมาณมาก และทยอยขายในปริมาณ
นอยใหกับผูบริโภค 

5. ผูคาปลีกจําเปนตองซื้อผลิตภัณฑที่หลากหลายเพื่อนํามาขายตอ 
6. ผูคาปลีกอาจจะขายบริการ (Retailers Can Sell Services) ควบคู

ไปกับการขายสินคาดวย 
7. ผูคาปลีกจะขายสินคาใหกับผูบริโภคที่แตกตางกันมากมาย 

(Retailers Sell to Many Different Consumers) เนื่องจากแตละคนจะมีความตองการที่แตกตางกัน 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 7

4. หนาท่ีของธุรกิจการคาปลีกท่ีสําคัญ (Importance Retailing  Functions) มี 12 ประการดังนี้          
(ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ. 2546ก: 24 )  

1. การจัดหาผลิตภัณฑและบริการท่ีหลากหลาย (Providing Product and 
Service Assortments) ผูคาปลีกจะทําหนาที่เปนคนกลางในการซื้อสินคาจากผูผลิตสินคาแหลง
ตางๆมาเพื่อขายตอใหกับผูบริโภค การจัดหาสินคาที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคถือเปนสิ่ง
สําคัญมาก ซ่ึงจะชวยใหผูบริโภคประหยัดเวลาในการซื้อสินคา เพื่อตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย 

2. การตัดสินใจในสวนประสมของสินคาและบริการ (Deciding  on  and  
Appropriate  Mix  of  Products  and  Services) รานคาปลีกจะตองตัดสินใจวาจะนําสินคาอะไร
มาจําหนายบาง โดยพิจารณาในดานตางๆ ดังตอไปนี้ 

2.1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product  Mix) เปนกลุมของผลิตภัณฑ
ทั้งหมดที่ธุรกิจทําการเสนอขาย ประกอบดวย 
                              1. จํานวนสายผลิตภัณฑ (Product Line)  จํานวนรายการ
ผลิตภัณฑในแตละสายผลิตภัณฑ ซ่ึงจะตองพิจารณาวาในแตประเภทสินคานั้นจะขายตราสินคา
ใดบาง  มีขนาดหรือระดับราคาใดบาง 
   2.2  ความหลากหลายของสินคา (Merchandise  Assortment) เปนการ
จัดหาสินคาประเภทตางๆ และตราสินคาตางๆ ในสายผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของลูกคา   
แตละกลุมเปาหมาย 
   2.3  ความกวางของสินคา (Breadth  of  Merchandise) เปนการพิจารณา
ถึงจํานวนสายผลิตภัณฑที่ธุรกิจคาปลีกควรมีไวขาย ตัวอยาง ความกวางของสินคาประเภทรานขาย
เครื่องดื่ม ประกอบดวย น้ําอัดลม น้ําผลไม นม เครื่องดื่มแอลกอฮอล น้ําเปลาบรรจุขวด เปนตน ซ่ึง
ผลิตภัณฑเหลานี้ถือวาเปนคนละสายผลิตภัณฑ 
   2.4  ความลึกของสินคา (Depth  of  Merchandise) เปนจํานวนรายการ
ผลิตภัณฑที่เสนอขายภายในแตละสายผลิตภัณฑ เชน สี ขนาด(เล็ก กลาง ใหญ) 

3. การทยอยขาย (Breaking  Bulk) ผูคาปลีกจะซื้อสินคาจากผูผลิตหรือผูคา
สงมาในจํานวนมากแลวทยอยขายใหกับผูบริโภคที่มาซื้อตามลักษณะความตองการ ซ่ึงการซื้อ
สินคาครั้งละจํานวนมากจะชวยลดคาใชจายในการขนสงได ตัวอยาง รานขายเครื่องเขียนจะซื้อ
อุปกรณเครื่องเขียนครั้งละหลายโหลหรือหลายแพ็คจากรานคาสง แลวคอยนํามาขายปลีกใหกับ
ผูบริโภค เปนตน 
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4. การเก็บรักษาสินคาคงเหลือ (Holding  Inventory) ผูคาปลีกจะตองเก็บ
รักษาสินคาคงเหลือจํานวนหนึ่งใหเพียงพอตอความตองการของลูกคา ตัวอยาง เชน รานขาย
น้ําอัดลมจะตองมีน้ําอัดลมหลายขนาดทั้งขนาดใหญ กลาง และเล็ก ตลอดจนมีรสชาติตางๆใหเลือก 
ซ่ึงจะตองมีการเก็บรักษาสินคาไวทุกรสทุกขนาด ในปริมาณมากนอยตามความตองการของลูกคา 
ทั้งนี้ถาขนาดใด รสใด ขายดีก็จะมีการเก็บสินคาไวในปริมาณมาก ถาผูคาปลีกเก็บสินคาไว          
ไมเพียงพอ เมื่อลูกคาตองการซื้อแลวไมมีสินคาจะทําใหสูญเสียลูกคา ในทางกลับกันถาเก็บสินคา
ไวมากจนเกินไปก็จะทําใหเงินทุนขาดการหมุนเวียน และอาจตองเสียคาใชจายในการเก็บรักษา
เพิ่มขึ้น  ดังนั้นผูคาปลีกจึงตองพิจารณาจุดสั่งซื้อที่เหมาะสม วาควรเปนเทาใด เมื่อสินคาชนิดใด
ลดลงถึงระดับที่ตั้งไวแลวจึงจะทําการสั่งซื้อสินคานั้น 

5. การจัดหาบริการ (Providing  Services) ผูคาปลีกไมไดมุงเฉพาะการขาย
สินคาแตเพียงอยางเดียว เนื่องจากสินคาบางอยางจําเปนตองมีการใหบริการควบคูไปดวย เชน     
บางรานกําหนดวาถาลูกคาซื้อสินคาในอัตรา หรือปริมาณท่ีทางรานกําหนดไวก็จะมีบริการจัดสงถึง
บานใหฟรี  

6. การจัดแสดงสินคาและการใหบริการเพิ่มเติม (Providing  Display  and  
Additional  Services) รานคาปลีกจําเปนตองจัดแสดงสินคาใหโดดเดน โดยการจัดวางสินคาแยก
ออกเปนหมวกหมูใหชัดเจน เพื่อดึงดูดใจผูบริโภคหรือผูที่ผานไปมาเขามาซื้อสินคาภายในราน โดย
เร่ิมจากเกิดการรับรู (Perception) ไดพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ  (Interest) เกิดความ
ตองการ   (Desired)    และเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (Action) ในที่สุด นอกจากนี้ยังเปนการ
สรางภาพลักษณที่ดีใหกับรานคาอีกดวย ผูคาปลีกบางรายอาจจัดใหมีการบริการเพิ่มเติมใหแกลูกคา 
เชน จัดพนักงานขายไวคอยใหขอมูลหรือการชําระคาสินคาดวยบัตรเครดิต เปนตน 

7. การเพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการ (Increasing  the  Value  of  
Products  and  Services) ผูคาปลีกสามารถเพิ่มคุณคาสินคาและบริการได   เพราะลูกคาเต็มใจที่จะ
จายเงินเพิ่มขึ้นเนื่องจากเห็นคุณคาในสินคานั้น 

8. การใหความสะดวกดานเวลา (Convenience  of  Timing) ผูคาปลีกที่
ประสบความสําเร็จจะตองทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นวามีสินคาและบริการไวพรอมขาย และ
ใหบริการในเวลาที่ผูบริโภคตองการ ตัวอยาง ราน 7-eleven ประสบความสําเร็จเนื่องจากการให
ความสะดวกในการขายสินคาตลอด 24 ชั่วโมง ในทุกวัน เชนเดียวกับการขายสินคาผาน
อินเทอรเน็ตถือวาเปนการใหความสะดวกดานเวลา เพราะผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสินคาได ตลอด 
24 ช่ัวโมง จากรานคาทั่วโลก 
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9. การจัดหาทําเลที่ตั้ง (Accessibility  of  Location) ทําเลที่ตั้งเปนปจจัยที่
สําคัญมากสําหรับผูคาปลีก โดยจะตองคํานึงถึงความสะดวกของผูบริโภคเปนหลัก ซ่ึงทําเลที่ตั้งที่ดี
จะชวยสรางภาพลักษณ (Image) และชวยในการสงเสริมรานคาปลีกได แตอยางไรก็ตามในปจจบุัน
นี้มีธุรกิจคาปลีกจํานวนมากที่ขายสินคาและบริการผานทางอินเทอรเน็ต หรือผานทางโทรศัพท จึง
ไมจําเปนตองมีรานคาก็ได 

10. การใหความสะดวกดานขนาด (Convenience  of  Size) ผูคาปลีกจะ
ประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองปรับปริมาณ หรือขนาดของสินคาใหเหมาะสมกับความตองการ
ของลูกคา ตัวอยาง ซูเปอรสโตรตางๆ จะขายสินคาแบบเปนรายชิ้นและแบบเปนแพ็คขนาดใหญ
สําหรับผูบริโภคที่ตองการซื้อปริมาณมากเพื่อใหไดราคาที่ถูกกวา และสินคาแตละประเภทจะตองมี
หลายขนาดใหเลือก เชน ขนาดเล็กสําหรับพกพา ขนาดใหญสําหรับครอบครัว เปนตน 

11. ขอมูลขาวสารทางการตลาด (Marketing  Information) เนื่องจากผูคา
ปลีกอยูใกลชิดผูบริโภคที่เปนลูกคา จึงทําใหผูคาปลีกทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรมของ
ผูบริโภค ความพอใจในผลิตภัณฑ ตลอดจนรับทราบคําติชมหรือขอเสนอแนะของลูกคาเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑหรือรานคา ซ่ึงขอมูลขาวสารทางการตลาดเหลานี้จะทําใหรานคาปลีกสามารถจัดหา
สินคาไวขายและใหบริการไดตรงกับลักษณะความตองการของลูกคา 

12. การใชกลยุทธท่ีสอดคลองกับรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภค (Life 
style  Support) ในปจจุบันรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไปเปนอยางมาก 
เชน ผูหญิงตองออกไปทํางานนอกบานทําใหมีเวลาทํางานบานนอยลง จึงมีความตองการซื้อ
ผลิตภัณฑบางอยางเพื่อความสะดวกในการทํางานบาน เชน เครื่องซักผา เครื่องดูดฝุน เปนตน 
ดังนั้นผูคาปลีกจึงตองจัดหาสินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการและสอดคลองกับ
รูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคใหได 
5.  การคาปลีกท่ีประสบความสําเร็จ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ. 2546: 83 )  
  การคาปลีกท่ีประสบความสําเร็จ (Successful  retailing) การสรางความสําเร็จ
ใหกับธุรกิจเปนสิ่งที่ยาก ความสําเร็จสามารถวัดไดจากกําไรซึ่งกําไรจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อธุรกิจมี
ยอดขายสูงกวาคาใชจาย ดังนั้นผูคาปลีกจะตองวางแผนที่จะพัฒนาธุรกิจเพื่อใหเกิดความสําเร็จที่
ตอเนื่อง 
  ปจจัยสูความสําเร็จของการคาปลีก (Success  factors  of  retailing ) มี 5 ประการ 
ดังนี้ 
   1. ผูคาปลีกตองกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาด (The  Retailer  
Establishes  Its  Market  Position) การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาด (Market  
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Position) หรือการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product  Positioning) เปนกระบวนการในการ
ออกแบบสินคาหรือบริการเพื่อแสดงตําแหนงที่เดน  และมีคุณค าในจิตใจของผูบ ริโภคที่ เปน
เปาหมาย โดยส่ือสารถึงลักษณะที่แตกตางของตราสินคานั้น หรือเปนการใชกลยุทธทางการตลาดที่
ออกแบบเพื่อกําหนดภาพลักษณเฉพาะอยางของตราสินคา เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ซ่ึงตําแหนง
ผลิตภณัฑจะตองเปนที่ชัดเจนในสายตาของลูกคา 

วิธีการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑมีดังนี้ 
   1.1 การทําใหลูกคาทราบถึงจุดเดนท่ีเสนอใหลูกคา รานขายของ
ชําขนาดเล็กจะมีลักษณะคลายรานสะดวกซื้อ (Convenience  stores) ซ่ึงมีขอไดเปรียบดานตนทุน
สถานที่ การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ คือ ตองใหลูกคาเขาใจวารานคาปลีกนั้นมีตําแหนงที่มี
คุณคาในใจของลูกคาอยางไร เชน ความเปนกันเอง หรือใหระบบสินเชื่อ เปนตน 
   1.2 การจัดหาผลิตภัณฑท่ีสอดคลองกับความตองการของลูกคา 
รานคาปลีกตองคํานึงวาสินคาชนิดใดที่ลูกคาชอบ  
      1.3 การปรับปรุงอยางตอเนื่องเพื่อตอบสนองความพอใจของ
ลูกคา รานคาปลีกตองมีการปรับปรุงสินคาและบริการอยูเสมอเพื่อใหลูกคาเกิดความพอใจ สามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาได 

2. ผูคาปลีกตองใหการสนับสนุนตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด (The  
Retailer  Supports  Its  Market  Position ) ในประเด็นตอไปนี้ 

                    2.1 การกําหนดราคาผลิตภัณฑท่ีสามารถสรางคุณคาการรับรู      
(Perceived   Value)  การตั้งราคาตองคํานึงถึงคุณคาการรับรูของสินคาและบรรยากาศการรับรู
ภายในรานคาดวย  

     2.2 การจัดผัง (Layout) รานคาปลีกใหเหมาะสมและการจัด
แสดงสินคาใหโดดเดน เพื่อใหลูกคาหรือคนที่ผานไปมาสามารถมองเห็นสินคาภายในรานไดอยาง
ชัดเจน ซ่ึงการจัดผังรานคาปลีกนั้นจะตองมุงเนนที่ความสะดวกสบายของลูกคาในการเลือกซื้อ
สินคาเปนหลัก เชน การจักวางสินคาไวเปนหมวดหมู การจัดวางสินคาที่อาจใชรวมกันไวดวยกัน 
นอกจากนี้ยังตองมีการจัดแสดงสินคาที่จะเปนตัวดึงดูดลูกคาใหเขามาในรานดวย  

                                          2.3 การสนับสนุนผลิตภัณฑใหเกิดประสิทธิผลในชวงเวลาตางๆ 
ผูคาปลีกอาจใชการโฆษณาเพื่อสนับสนุนผลิตภัณฑใหเกิดประสิทธิผล เชน การติดปายโฆษณา
หนารานใหโดดเดน เพื่อใหคนที่ผานไปมามองเห็นไดชัดเจน หรือการแจกแผนพับเกี่ยวกับสินคาที่
ขายในชวงเทศกาลตางๆ ตลอดจนการใชกิจกรรมสงเสริมการขายอื่นๆรวมกัน เพื่อเพิ่มยอดขาย
ใหกับสินคา 
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                          3. ผูคาปลีกตองบริหารการดําเนินงานในรานคาใหเกิดประสิทธิผล (The  
Retailer  Effectively  Manages  Store  Operation ) ซ่ึงเปนการดําเนินงานที่เกี่ยวของกับดานการ
ขาย โดยมีประเด็นที่สําคัญดังนี้ 
    3.1 การพยากรณยอดขายในชวงเวลาตางๆไดอยางถูกตอง ซ่ึงจะ
ทําใหสามารถเก็บรักษาสินคาไวในปริมาณที่เหมาะสมเพียงพอตอความตองการของลูกคา ตัวอยาง 
ชวงกอนโรงเรียนเปดเทอมยอดขายของสินคาประเภทชุดนักเรียน กระเปานักเรียน รองเทานักเรียน 
และเครื่องเขียนจะเพิ่มสูงขึ้น ดังนั้น รานคาจึงตองจัดเตรียมสินคาไวใหเพียงพอในชวงดังกลาว 

3.2 การจัดเตรียมการใหบริการลูกคาท่ีเหมาะสม โดยใหบริการที่
สอดคลองกับความตองการของลูกคา นอกจากนี้ยังอาจจัดใหมีบริการเสริมอื่นๆ เชน มีระบบการ
ส่ังซื้อสินคาทางไปรษณีย (Mail  order) ทางโทรศัพท หรือทางอินเทอรเน็ต  

3.3 การจัดเตรียมความปลอดภัยใหกับลูกคาและพนักงานในราน 
เชน รานขายทองจะติดตั้งกลองโทรทัศนวงจรปดในราน จางตํารวจหรือพนักงานรักษาความ
ปลอดภัยเพื่อดูแลความปลอดภัยใหกับสินคา พนักงาน และลูกคา 

                            4. ผูคาปลีกตองบริหารการดําเนินงานในดานอื่นๆ ใหเกิดประสิทธิผล       
(The  Retailer     Manages  Behind  the  Scenes  Operations  Effectively) ซ่ึงเปนการดําเนินงาน
ในดานอื่นนอกเหนือจากดานการขาย  คําวา  ประสิทธิผล  (Effective) คือ  การทําใหบรรลุ
วัตถุประสงคตามที่ตั้งไวหรือบรรลุเปาหมายที่ตองการ เชน ยอดขายและผลกาํไรสูงขึ้น ประสิทธิผล
ของการดําเนินธุรกิจคาปลีกเกิดขึ้นจากประเด็นตอไปนี้ 

4.1 การบริหารงานที่เหมาะสม ธุรกิจคาปลีกจะตองมีขั้นตอนการ
บริหารงานและพนักงานที่เหมาะสมเพื่อใหเกิดความเชื่อมั่นวาจะชวยสนับสนุนกิจกรรมการบริหาร
งานใหเกิดประสิทธิผล 

4.2 การบริหารงานดานการเงินท่ีเหมาะสม ธุรกิจคาปลีกจะตองมี
ขั้นตอนในการบริหารและควบคุมดานการเงินที่เหมาะสม เพื่อปองกันการทุจริตและใหเกิดความ
เชื่อมั่นวาธุรกิจมีเงินพอที่จะจายชําระหนี้ และสามารถสรางกําไรที่เพียงพอได 

4.3 การสรางความไดเปรียบจากการพัฒนาในดานตางๆ เชน การ
พัฒนาดานเทคโนโลยีสารสนเทศ การวางแผนการจัดจําหนายที่มีประสิทธิผล เพื่อใหเกิดความ
เชื่อมั่นวาสามารถจัดหาและสงมอบสินคาใหกับลูกคาไดตามที่ตองการภายในเวลาที่กําหนด 

5. ผูคาปลีกตองรักษาความสัมพันธอันดีระหวางธุรกิจกับชุมชน (The  
Retailer Maintains its  Business  and  Community  Standing ) ดังนี้   
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                  5.1 การเผยแพรขอมูลขาวสารที่เหมาะสม โดยแสดงใหเห็นวา
ธุรกิจคํานึงถึง ชุมชนในทองถ่ิน และเกี่ยวของกับผูบริโภคในลักษณะที่ยอมรับไดในสังคม 

5.2 ธุรกิจขนาดใหญตองคํานึงถึงสภาพแวดลอมและชุมชน โดย
ไมสรางปญหามลภาวะใหกับสภาพแวดลอม การใหความชวยเหลือและสนับสนุนชุมชนในดาน
ตางๆ ตลอดจนการมีสวนรวมในกิจกรรมของชุมชน ซ่ึงกิจกรรมเหลานี้จะชวยใหรานคาปลีกมี
อํานาจในการวางแผนในทองถ่ิน และชวยสนับสนุนความสัมพันธกับสวนราชการไดเปนอยางดี 

6.  คุณสมบัติของผูประกอบการและผูประกอบการคาปลีก (ปรัชญา ผองใส, 2546: 
37) 
   ผูประกอบการ (Entrepreneur) เปนผูที่ เผชิญกับความเสี่ยงในระบบ
ธุรกิจเอกชน หรือเปนผูที่ตองรับความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นจากการเริ่มตนทําสิ่งใหม 
   การประกอบการ (Entreperneurship) เปนขั้นตอนของการสรางสิ่งใหม
อยางมีคุณคา ซ่ึงอาจจะเปนธุรกิจ ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ซ่ึงตองใชทรัพยากรทางการเงิน 
ตองเผชิญกับความเสี่ยง ตลอดจนการมุงผลลัพธทางดานกําไรที่เปนตัวเงิน ความพึงพอใจสวนตัว 
และความเปนอิสระในการบริหารและควบคุมธุรกิจ 
  คุณสมบัติของผูประกอบการคาปลีก (Retailing  Entrepreneurship) คุณสมบัติที่
เหมาะสมตอการเปนผูประกอบการคาปลีกที่สําคัญมี 2 ประการ ดังนี้ 

  1.  ลักษณะสวนบุคคล (Personal  Characteristics) ผูประกอบการคา
ปลีกควรมีลักษณะสวนบุคคล ดังนี้ 

1.1  มีวิสัยทัศนที่ดี 
1.2  มีความสามารถในการวางแผนและปฏิบัติตามแผนได 

                 1.3 มีสุขภาพที่แข็งแรงและมีความมั่นคงทางอารมณ       เนื่องจาก
ผูประกอบการอาจตองเผชิญกับความตึงเครียดดานตางๆ เชน ดานการเงิน 

1.4  มีเวลาที่เพียงพอในการที่จะบริหารธุรกิจการคา 
2.   ทักษะและคุณสมบัติเฉพาะบุคคล (Individual  Skills  and  

Requirements) เปนทักษะ   และคุณสมบัติของผูประกอบการที่ชวยใหธุรกิจการคาปลีกประสบ
ความสําเร็จ ประกอบดวย 

2.1 ทักษะในการสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล (People  
Skills) ในระดับสูง    เปนทักษะในการติดตอกับบุคคลในระดับสังคม เนื่องจากธุรกิจคาปลีกเปน
ธุรกิจที่มุงเนนที่ผูบริโภคโดยตรง  
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2.2 ทักษะในการขาย (Sales  Skills) ในระดับสูง เนื่องจากธุรกิจ
คาปลีกจะเกี่ยวของกับการซื้อสินคามาเพื่อขายตอ ดังนั้นผูประกอบการคาปลีกจึงจําเปนตองมีทักษะ
และศิลปะในการขาย ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญมากสําหรับผูประกอบการคาปลีก 

2.3 ทักษะในการสื่อสาร (Communication  Skills) ในระดับสูง 
ทักษะในการสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลและทักษะในการขายนั้น ถือวาเปนความสามารถใน
การสื่อสาร โดยเฉพาะการพูด ดังนั้นจึงเปนสิ่งสําคัญที่ผูประกอบการคาปลีกตองมีความสามารถใน
การสื่อสารไดอยางมีประสิทธิผล ซ่ึงจะทําใหประสบความสําเร็จในการขายได เชน ทําใหลูกคา
มั่นใจในคุณภาพสินคา เปนตน 

2.4 ความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา (Problem – 
Solving  abilities) ในระดับที่ดี เมื่อมีปญหาใดเกิดขึ้นกับลูกคา ผูประกอบการคาปลีกตองหาวิธีการ
แกปญหานั้นใหได เชน สินคาไมพอขายตองรีบจัดซ้ือมาขาย ลูกคามีปญหาเรื่องราคาหรือเรื่อง
ผลิตภัณฑก็ตองพยายามแกไขปญหา หรือขจัดขอโตแยงของลูกคาใหหมดไป เพื่อใหลูกคาเกิดความ
พึงพอใจและกลับมาใชบริการของรานอีก 

2.5 ทักษะในการสรางทีมงาน (Team  Work  Skills) ในระดบัสูง 
เนื่องจากผูประกอบการคาปลีกไมสามารถทํางานคนเดียวได จึงจําเปนตองมีพนักงานหรือผูที่
เกี่ยวของเขามาชวยในการดําเนินงาน ตองมีพนักงานที่ชวยงานดานการขาย ดานการเงิน ดานการ
บัญชี และดานการดูแลรักษาความปลอดภัย 

2.6 ความคิดสรางสรรค (Creativity) ในระดับที่ดี ผูคาปลีก
จะตองมีความคิดสรางสรรคในการจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย (Point  of  sale  displays) การบริหาร
สินคา  (Merchandising)    และการโฆษณา เพื่อสรางใหลูกคาเกิดความภักดี และสามารถตอสูกับ
คูแขงได ตลอดจนสามารถจูงใจลูกคาใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

2.7 ความคิดริเร่ิม (Initiative) ในระดับสูง ผูประกอบการคาปลีก
ตองมีความสามารถในการคิดริเริ่มเกี่ยวกับการดําเนินการตางๆ เพื่อใหเหนือคูแขงขัน โดยจะตอง
จัดหาสินคาที่มีลักษณะแปลกใหมและตรงกับความตองการของผูบริโภค ตลอดจนตองมีศิลปะใน
การขายที่ดีดวย 

2.8 ทักษะในการนําเสนอสิ่งตางๆ (Presentation  Skills) ใน
ระดับที่ดี ผูประกอบการคาปลีกจะตองพยายามนําเสนอสินคา โดยช้ีใหลูกคาเห็นวาสินคานั้นมี
ประโยชนอยางไร ตองอธิบายถึงวิธีใชงาน และในบางครั้งอาจตองสาธิตวิธีการทํางานของสินคาให
ลูกคาดูเปนตัวอยางดวย ตลอดจนหาวิธีกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อใหได  
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2.9 ความรูดานคอมพิวเตอร (Computer  Knowledge) ในระดับ
ที่ดี เนื่องจากธุรกิจตองเกี่ยวของกับขอมูลตางๆ เชน ขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่ซ้ือ  ที่ขาย และขอมูล
เกี่ยวกับลูกคา เชน สินคาใดที่ขายไมได สินคาใดที่ทําเงินได สินคาใดที่เปนดาวดวงเดน ผูบริโภค
ตองการสินคาขนาดใด ยี่หอใด ดังนั้นผูประกอบการคาปลีกจึงควรมีความรูดานคอมพิวเตอร เพื่อ
นํามาใชในการจัดเก็บขอมูลตางๆไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 

2.10 ความสามารถในการวิเคราะห (Analytical  Abilities) ใน
ระดับที่ดี หนาที่ของธุรกิจคาปลีกจะเกี่ยวของกับการซื้อและการขาย ดังนั้นผูคาปลีกจะตองมีทักษะ
ในการวิเคราะหปญหา กําหนดปญหา หาสาเหตุของปญหา การหาวิธีแกปญหา และการตัดสินใจ
แกปญหาไดอยางเหมาะสม ตัวอยาง เมื่อพบวายอดขายของสินคาชนิดใดลดต่ําลงก็ตองคนหาวาเกิด
จากสาเหตุใด เชน สินคาไมตรงตามความตองการของลูกคา หรือพนักงานขายขาดความสามารถใน
การขาย  

2.11 ความสามารถในการเปนผูนํา (Leadership  Abilities) ใน
ระดับสูง ผูประกอบการตองมีภาวะความเปนผูนําในการที่จะจูงใจพนักงานใหใชความสามารถใน
การขาย      มีการทํางานเปนทีม ตลอดจนการทํางานดานตางๆใหบรรลุวัตถุประสงครวมกันได 

 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ   

พงศา นวมครุฑ (2544) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานสวนประสมทางการคา
ปลีกของรานคาปลีกขนาดใหญในจังหวัดเชียงใหมที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภค พบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีสินคาตรงตามตองการ มี
สินคาหลายประเภท การมีสินคาที่มีคุณภาพ ใหม สดและสะอาด การคิดเงินถูกตอง การมีสินคา
จําหนายหลายขนาด  รูปแบบ  รุน  ซ่ึงรานคาปลีกขนาดใหญไดเปรียบดานมีสินคาใหเลือก
หลากหลายขนาด คุณภาพดีมากถึงดีนอย ตามความตองการลูกคา มีสินคาตามเทศกาล การบรรจุหีบ
หอมีบริการศูนยอาหาร มีสินคาตามโอกาสและเทศกาลจําหนายและการสามารถตรวจสอบราคา
สินคาไดจากเครื่องตรวจสอบราคา ปจจัยดานราคาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
สําคัญมาก ไดแก การมีปายราคาที่เห็นไดชัดเจน ราคาสินคาถูกกวารานคาอื่น ๆ มีการลดราคาสินคา
ตามเทศกาลและโอกาส การจําหนายสินคายกแพ็คซ่ึงมีราคาตอหนวยถูกลงอีกซึ่งเปนการใชกลยุทธ
ดานราคาและตรงกับความตองการของผูบริโภคโดยตรง การมีสินคาราคาพิเศษสับเปลี่ยนมา
จําหนาย ดานชองทางจัดจําหนาย ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก การมีรถเข็นและตะกราไว
ใหบริการ การจัดรานสะอาด ไมมีกล่ินเหม็นและสิ่งสกปรก การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เลือกซือ้
ไดสะดวก พื้นที่ภายในรานกวาง การมีปายแสดงตําแนงวางสินคาชัดเจน การวางผังภายในรานใหมี
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ทางเดินกวาง การสัญจรภายในรานสะดวก การมีที่จอดรถในที่รม เพียงพอ ปลอดภัยและไมเสีย
คาบริการ มีปายชื่อหรือสัญลักษณของรานขนาดใหญ สังเกตเห็นไดงาย เวลาเปด ปดบริการ และ
การไมมีเสียงรบกวนนารําคาญ ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในระดับมาก ไดแกการ
แจกแผนพับรายการสินคาราคาพิเศษ การโฆษณาตามสื่อตาง ๆ และการจัดแสดงสินคา ณ จุด
จําหนายมีการโฆษณาตามสื่อตาง ๆใหลูกคาทราบทั้งทางออมและทางตรงโดยการสงขอมูลขาวสาร
ดานสินคา ราคาพิเศษตามเทศกาลถึงตัวโดยตรงตามรายชื่อทะเบียนลูกคา แจกสินคาตัวอยาง สินคา
ทดลองใช  ดานภาพลักษณขององคกร เปนการผสานดวยกันของ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด ซ่ึงเปนเอกลักษณเฉพาะตัวที่แตกตางจากรานอื่นและไดรับการ
ยอมรับจากลูกคา  ภาพลักษณองคกรเปนส่ิงที่ เปลี่ยนแปลงไดยากและตองใช เวลาในการ
เปลี่ยนแปลง ซ่ึงตางกับ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดเพราะ
เปล่ียนแปลงงายใชเวลานอย รานคาปลีกขนาดใหญ ไดเปรียบดานผลิตภัณฑที่หลากหลายใหเลือก 
ดานราคาที่กลาประกาศวาถูกที่สุดและลูกคารับรูได ดานสถานที่สรางจุดเดนที่แตกตางตองมีการ
ปรับปรุงใหทันสมัยตลอดเวลา มีที่จอดรถที่เพียงพอ ดานประชาสัมพันธมีการใหขอมูลขาวสาร  
  พีรพล รักษา (2546) ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอรานคาปลีกใน
อําเภอบานแพว จังหวัดสมุทรสาคร โดยทําการเก็บตัวอยางจากประชากรในอําเภอบานแพว จํานวน 
399 ราย เครื่องมือที่ใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดวย ความถี่ รอยละ และคาเฉลี่ย  จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุไมเกิน 20 ป จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน มีอาชีพเปนนักเรียนหรือ
นักศึกษา มีรายไดไมเกิน 5,000 บาท ตอเดือน และมีสถานภาพเปนโสด 
  ทัศนคติดานความรูความเขาใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทราบวา
อําเภอบานแพวมีรานคาปลีก และส่ือที่ทําใหรูจักรานคาปลีกในอําเภอบานแพว คือ ปายรานคา และ
มีความคิดเห็นวารานคาปลีกมีความแตกตางจากรานสะดวกซื้อ ในเรื่องของราคาสินคาในรานคา
ปลีกจะมีราคาถูกกวารานสะดวกซื้อ แตดานคุณภาพของสินคาเทากับรานสะดวกซื้อ 
  ดานความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดการค าปลีก  พบว า  ผู ตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง เรียงลําดับคือ ดานผลิตภัณฑ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานสงเสริมการตลาด 
  ดานพฤติกรรม สําหรับการสงเสริมการขายที่ผูตอบแบบสอบถามสนใจ คือ การ
ลดราคา และการแจกของแถม และของแถมที่สนใจมากที่สุด คือ นาฬิกา ถาหากรานคาปลีกมีการ
สงเสริมการขาย เชน การลดราคาสินคา แจกของแถม ก็สนใจซื้อสินคาที่รานคาปลีกตอไป 
นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการมาใชบริการรานคาปลีกสัปดาหละ 2 – 3 ครั้ง และ
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สินคาที่ซ้ือจากรานคาปลีกประจํา คือ ซ้ือสินคาอาหารสําเร็จรูป ไดแก บะหมี่สําเร็จรูป ปลากระปอง 
และผักกระปอง เปนตน เหตุผลที่เลือกซื้อสินคาที่รานคาปลีก เพราะตั้งอยูใกลบานหรือใกลที่ตลาด
ที่ทํางาน และบริเวณของรานคาปลกีที่ซ้ือประจํา คือ บริเวณตลาดสด ชวงเวลาที่ซ้ือสินคามากที่สุด 
คือ เวลา 17.01 – 20.00 น. จํานวนเงินที่ซ้ือสินคาจากรานคาปลีกตอครั้ง 51 – 100 บาท และคาดวา
จะมาใชบริการรานคาปลีกในครั้งตอไปสัปดาหละ 2 – 3 คร้ัง สําหรับความคิดเห็นตอความนิยมของ
รานคาปลีกในอําเภอบานแพวในอนาคตคิดวาจะเพิ่มขึ้นเล็กนอย 
  อนุศักดิ์  อุตแจม (2547) ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติของประชาชนที่มีตอตลาดนัด ใน
อําเภอเมือง จังหวัดลําพูน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักตลาดนัดดวยตนเอง และคิดเห็น
วาสินคาที่จําหนายในตลาดนัดมีคุณภาพเทากับหางสรรพสินคาขนาดใหญ แตไมแนใจวาราคาที่ใด
ถูกกวากัน 
  ดานความชอบและความพึงพอใจ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความชอบและ
ความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมการคาปลีกของตลาดนัด เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดาน
ภาพลักษณขององคกรคาปลีก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
  ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมากเปนอันดับแรก 
คือ ความหลากหลายของสินคา ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมากเปนอันดับแรก 
คือ มีหลายระดับราคาใหเลือก ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจ
มากเปนอันดับแรก  คือ  เวลาเปดขายของในตลาดนัด  ดานการสงเสริมการตลาด  ผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจมากเปนอันดับแรก  คือ  ความเปนกันเองของพอคา  แมคา               
ดานภาพลักษณขององคกรคาปลีก ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมากเปนอันดับแรก           
คือ ตลาดนัดเปนการรวบรวมสินคาหลากหลายมาบริการใกลบาน  
  ดานพฤติกรรม พบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีความถี่ในการใชบริการตลาดนัด
เดือนละ 1 – 2 ครั้ง คาใชจายในการซื้อสินคาตอครั้งเปนจํานวนเงิน 101 – 500 บาท สินคาที่ซ้ือเปน
ประจํา คือ อาหารสด และเสื้อผาเครื่องนุงหม โดยมีเหตุผลในการเลือกซื้อสินคาเนื่องจากสินคา
ราคาไมแพง วิธีการเดินทางไปตลาดนัดโดยรถจักรยานยนต ระยะทางการเดินทาง ระหวาง 0 – 5 
กิโลเมตร วันที่ใชบริการตลาดนัดเปนประจํา คือวันอาทิตย 

 รานคาปลีกทุกราน ประกอบดวยสวนประสมทางการคาปลีก ซ่ึงแตกตางกัน 
รานคาปลีกที่ประสบความสําเร็จคือ รานที่มีสวนประสมทางการคาปลีกที่เหมาะสมกับกลุมลูกคา
เปาหมาย 
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