
 

บทที่  2 
ทฤษฎี  แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
2.1  ทฤษฎีและแนวคิด 
  2.1.1 ปจจัยสวนประสมการตลาด  (Marketing   Mix)  หมายถึง การผสมที่เขากัน
ไดอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการตลาด ผลิตภัณฑที่เสนอขาย 
และระบบการจัดจําหนายซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการ 
(ธงชัย   สันติวงษ, 2537 : 34) 
  สวนประสมการคาปลีก (Retail mix)  ประกอบดวยสวนประกอบของสินคาและ
บริการที่นําเสนอ  นโยบายการตั้งราคา (Pricing policy) โปรแกรมการโฆษณาและการสงเสริม
การตลาด ทําเลที่ตั้ง การออกแบบรานคาและการจัดแสดงสินคา  ในการกําหนดกลยุทธการคาปลีก
นั้น ผูคาปลีกจะตองพิจารณาทั้งลูกคาและคูแขงขันดวย การที่ผูคาปลีกจะประสบความสําเร็จไดนั้น 
ผูคาปลีกจะตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายไดเหนือกวาคูแขงขัน     
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546 :35) 
  สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) แสดงถึงสวนประสมการตลาดที่ใชในการ
บริหารธุรกิจคาปลีก โดยผสมผสานกลยุทธสวนประสมการคาปลีกกับแผนการตลาด ที่สอดคลอง
กับการบริหารธุรกิจคาปลีก 
  สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) ประกอบดวย 6Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางจัดจําหนาย การสงเสริมจัดจําหนาย บุคลากร และการนําเสนอสินคาดังภาพ กลาวคือ 
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รูปท่ี 1  แสดงสวนประสมการคาปลีก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(ที่มา :  ดร.ภัทรภร พลพนาธรรม, การบริหารการคาปลีก และการคาสง, 2549:99) 
 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) การบริหารผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจคาปลีก เปนการตัดสินใจ
เกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑ และ สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix)  
  1.1 ประเภทของผลิตภัณฑ การเลือกประเภทสินคาเพื่อขายนั้น ขึ้นอยูกับ
องคประกอบหลายประการ ไดแก ความชํานาญของผูขาย ทําเลการคา โอกาสเติบโตของธุรกิจจาก
ประเภทสินคาที่ขาย และลักษณะความเปนเจาของธุรกิจ 
  1.2 สวนประสมผลิตภัณฑ เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับความหลากหลายของสินคาใน
ราน ซ่ึงเกี่ยวกับการตัดสินใจหลายประการ ไดแกความกวาง และความลึกของสายผลิตภัณฑ 
 2. ราคา (Price) ในธุรกิจคาปลีก ราคามีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคและมีบทบาทตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ 
 3. ชองทางจัดจําหนาย (Place) การกระจายสินคาสูมือผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก การ
เลือกทําเลที่ตั้ง การกําหนดลักษณะของประเภทธุรกิจคาปลีก การออกแบบรานคาและสิ่งอํานวย
ความสะดวกใหกับลูกคา 



  
7 

 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ สงเสริมการขาย 
และการใชพนักงานขาย เปนเครื่องมือที่ผูขายส่ือสารขอมูลเกี่ยวกับสินคา การบริการ ภาพลักษณ
ของราน 
 5.  บุคลากร (People) การบริหารบุคลากรในธุรกิจคาปลีก ทั้งในสวนความสามารถ และ
คุณสมบัติสวนบุคคล เพื่อทําหนาที่ตางๆ ไดแกการขายดวยพนักงาน การใหบริการ การสราง
ความสัมพันธกับลูกคา การรวบรวมขอมูลการขาย ใหมีประสิทธิภาพในการทํางาน และการใหบริการ
ลูกคา 
 6. การนําเสนอสินคาหรือบริการ (Presentation) ที่สามารถดึงดูดความสนใจจาก
ผูบริโภค ประกอบดวยการนําเสนอสินคาใหสะดุดตา การทํากิจกรรมสงเสริมการขาย 
 องคประกอบสวนประสมการคาปลีก เปนสิ่งสําคัญที่ผูบริหารตองตัดสินใจเลือกใชเปน
กลยุทธในการแขงขันอยางลงตัวและมีประสิทธิผล เพื่อนําธุรกิจคาปลีกสูความสําเร็จ (ภัทธภร    
พลพนาธรรม. 2549:98)  
 
 ความหมายของธุรกิจการคาปลีก 
 รานคาปลีกหมายถึงรานคาที่ขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) 
ซ่ึงซื้อไปใชเอง หรือใชในครอบครัว ไมใชซ้ือไปเพื่อจําหนายตอ หรือเพื่อหากําไรตอ แตอยางไร
รานคาปลีกเปรียบเสมือนตัวแทนของผูผลิตในการขายสินคาใหกับลูกคา มีสวนชวยสราง
ความสําเร็จในการขายสินคาใหแกผูผลิต  
 
 ประเภทของการคาปลีก (Types of retailing) 
 โดยปกติแลวหลักเกณฑในการแบงประเภทของธุรกิจการคาปลีกมีหลายวิธีดวยกัน 
กลาวคือ พิจารณาจากกลยุทธในการดําเนินงาน ขนาดของราน สินคาที่ขาย หรือลักษณะการเปน
เจาของ เปนตน ในการศึกษาครั้งนี้จะใชประเภทการคาปลีกแบบมีรานคา (Store retailing) ซ่ึง
หมายถึงการคาปลีกที่ดําเนินธุรกิจโดยมีการตั้งรานคาเปนหลักแหลง ลูกคาสามารถเขาไปเลือกซ้ือ
สินคาภายในรานได การคาปลีกแบบมีรานคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546 : 62) ไดแก 
 รานคาปลีกทั่วไป (General Store) หมายถึงรานคาปลีกที่จําหนายสินคามากมายหลาย
ชนิด เปนสินคาที่ราคาไมแพง ขายสินคาเบ็ดเตล็ด เชน ของใชในครัวเรือน ฯ 
 รานสรรพสินคา (Department Store) หมายถึงรานสรรพสินคาเปนรานคาปลีกขนาด
ใหญมีรานคาปลีกเฉพาะอยางหลายๆ ราน ที่รวมกันอยูในสถานที่เดียวกัน มีสินคามากมายหลาย
ชนิดโดยแบงการดําเนินงานออกเปนแผนกๆ  
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 รานไฮเปอรมารท (Hypermart) เปนรานคาปลีกที่รวมเอารานสรรพาหาร รานขายของ
ถูก (Discount store) และรานคลังสินคา (Warehouse store) เขาดวยกันสินคาจะมีตั้งแตของใช
ประจําวัน และเครื่องเฟอรนิเจอรฯ 
 รานขายสินคาเฉพาะสายผลิตภัณฑ (Specialty store) เปนรานคาปลีกที่ขายสินคาเจาะจง
ซ้ือ (Specialty goods) จําหนายผลิตภัณฑโดยมีสายผลิตภัณฑแคบ (1-2 สายผลิตภัณฑ) โดยแตละ
สายผลิตภัณฑนั้นมีสินคาใหเลือกมาก (Kotler and Armstrong. 2001 :G-9) หรือเปนรานคาปลีกที่
ขายผลิตภัณฑแบบเฉพาะสายผลิตภัณฑ โดยมีการใหบริการมาก และมีขนาดพื้นที่ต่ํากวา 8,000 
ตารางฟุต (Levy and Weitz. 2001 : 690) หรือเปนรานคาซ่ึงลูกคาเจาะจงซื้อ เนื่องจากการใหบริการ
พิเศษ มีตราสินคาที่มีช่ือเสียง โดยมีจํานวนสายผลิตภัณฑนอยแตมีความลึก กลาวคือมีสินคาให
เลือกมากมายหลายแบบ 
                            
2.2  วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
        ปยพัฒณ  ภิภพสุขาวดี (2545) ไดศึกษาเรื่อง คุณสมบัติของเฟอรนิเจอรไมที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
จากการศึกษาพบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25–34 ป  สถานภาพโสด       
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท และมีรายไดอยูระหวาง 10,000 – 20,000 
บาท ผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณสมบัติของเฟอรนิเจอรไมวา ความแข็งแรง/
ทนทาน เปนสิ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญที่สุด คุณสมบัติของเตียงนอนที่ทําจากไม ส่ิงที่สําคัญที่สุด 
คือ โครงสรางเตียงยึดติดหนาแนน คุณสมบัติของตูเส้ือผา ส่ิงที่สําคัญที่สุด คือ มีราวแขวนกางเกง
อยูดานในตูเสื้อผา คุณสมบัติของโตะเครื่องแปง ส่ิงที่สําคัญที่สุด คือ มีพื้นที่ในการวางของมาก 
สวนเฟอรนิเจอรไมที่ผูบริโภคสวนใหญมีใชอยูคือตูเสื้อผา และในอนาคตมีแนวโนมที่จะซื้อ
เฟอรนิเจอรไมใหม โดยไมเจาะจงยี่หอ และจะทําการตัดสินใจซื้อดวยตัวเองตามรานตัวแทน
จําหนาย งานแสดงสินคา และหางสรรพสินคา สวนผูบริโภคที่มีเพศ อายุ และสถานภาพที่แตกตาง
กันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรไมไมแตกตางกัน แตผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอรนิเจอรไมแตกตางกัน สวนปจจัยดานคุณสมบัติของ
เฟอรนิเจอร มีความสัมพันธตอพฤติกรรมดานแนวโนมการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอรช้ินใหม และ
เหตุผลในการซื้อเฟอรนิเจอรไม แตคุณสมบัติของเตียงนอน ตูเสื้อผา และโตเครื่องแปงที่ทําจากไม    
ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมดานแนวโนมการตัดสินใจซื้อเฟอรนิ เจอร ช้ินใหม  แตมี
ความสัมพันธกับเหตุผลในการซื้อเฟอรนิเจอรไม 
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 สกนธทิพย  นามสงา  (2546) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ
เฟอรนิเจอรโมเดอรนฟอรมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานบุคลิกภาพ 
ผูบริโภคสวนใหญเนนคุณภาพ  มีความคิดแบบอนุรักษนิยมและแบบทันสมัยนิยมผสมกัน ชอบ
เปนผูตามและผูนํา ชอบความประหยัด ปจจัยการรับรู ผูบริโภคสวนใหญรูจักบริษัทโมเดอรน
ฟอรมเปนบริษัทที่ผลิตและจําหนายเฟอรนิเจอรที่มีช่ือเสียง ปจจัยดานทัศนคติ ผูบริโภคมีความรูสึก
ภาคภูมิใจเมื่อใชเฟอรนิเจอรที่คุณภาพดีและมีมาตรฐาน พนักงานขายมีความเปนกันเอง ปจจัยดาน
การจูงใจ การใหสวนลดเมื่อซ้ือเฟอรนิเจอรสามารถจูงใจผูบริโภคไดเปนอยางดี 
 จันทรเพ็ญ ปงไกรวุฒิ (2546)  ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑพลาสติก 
ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑพลาสติก ประเภทเครื่องใชในบานและครัวเรือนผูบริโภคซื้อตราสินคา ซุปเปอรแวร 
มากที่สุด รองลงมาผูบริโภคไมเลือกตราสินคา และตราทับเพอรแวร ตามลําดับ สวนสาเหตุสําคัญ
ที่สุดที่ทําใหผูบริโภค เลือกซื้อผลิตภัณฑมากที่สุด เนื่องจากสินคามีคุณภาพ หาซื้องาย และ
ผลิตภัณฑมีประโยชนใชสอยมาก ตามลําดับ สถานที่จําหนายที่ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑสวนใหญซ้ือ
จากซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา ซ้ือตามตลาดนัด และซื้อตามงานจัดแสดงสินคา ตามลําดับ 
บุคคลที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอการซื้อผลิตภัณฑ ไดแก ตัวผูบริโภคเอง รองลงมาคือ คูรักหรือ         
คูสมรส และญาติ ตามลําดับ สําหรับความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ พบวา มีคาเฉลี่ยในการซื้อ 1.49 
คร้ังใน 1 เดือน และจํานวนเงินที่ใชในการซื้อแตละครั้ง มีคาเฉลี่ย 537.17 บาท สําหรับสวนประสม
การตลาด ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับ ผลิตภัณฑมีความปลอดภัยในการใชบรรจุ
อาหาร มากที่สุด ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา ดานการจัด
จําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีสถานที่จําหนายอยูใกลบาน และดานการสงเสริม
การตลาดผูบริโภคใหความสําคัญกับการมีของแถม 
 สุพจน อาชวเมธีกุล (2547) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาเฮาสแบรนด (House Brands) จากรานคาปลีก พบวาผูบริโภคใชปจจัยดานผลิตภัณฑ
โดยรวม ในการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนดจากรานคาปลีก ในระดับมาก ทั้งนี้อาจเปนเพราะใน
ปจจุบันผูบริโภคโดยทั่วไปมีระดับการศึกษาสูงขึ้น มีความรูหรือไดรับขอมูลจากสื่อตางๆ มากขึ้น
ทําใหตระหนักถึงคุณภาพของผลิตภัณฑมากขึ้น อีกทั้งในตลาดยังมีสินคาใหเลือกหลากหลาย 
ผูบริโภคใชปจจัยดานราคาในการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนดจากรานคาปลีกโดยตระหนักถึง
คุณภาพของผลิตภัณฑ และความคุมคากับราคามากขึ้น ผูบริโภคใชปจจัยดานการจัดจําหนาย ใน
การตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนดจากรานคาปลีกที่มีการเรียงสินคาเฮาสแบรนดใหเปนระเบียบ 
สวยงาม สะดุดตา และวางติดกับสินคาเนชั่นแนลแบรนด เพื่อใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบกัน
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ได และหยิบสินคาไดสะดวกมากขึ้น ผูบริโภคใชปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาเฮาสแบรนดจากรานคาปลีก ทั้งนี้อาจเปนเพราะสินคาเฮาสแบรนดที่ออกมาใหม ผูบริโภค
อาจยังไมมีขอมูลเพียงพอที่จะตัดสินใจซื้อ แตหากมีพนักงานขายที่สามารถใหคําแนะนํา หรือช้ีแจง
เกี่ยวกับสินคาไดหรือมีการแจกสินคาตัวอยาง มีบูธใหผูบริโภคทดลองชิม หรือใชสินคา ก็จะชวย
ใหผูบริโภคมีขอมูลเพียงพอในการตัดสินใจซื้อสินคาเฮาสแบรนดมากขึ้น 
 เสาวลักษณ  โลหตระกูล  (2547) ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมของผูอยูอาศัยตอ
การใชเฟอรนิเจอรส่ังทําประเภทไมและไมอัดเปนสวนประกอบแบบสรางติดกับอาคารที่ใชภายใน
บานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีทัศนคติในระดับเห็นดวยอยางยิ่งตอ
เฟอรนิเจอรที่ถูกสั่งทําวามีความลงตัว  ดานราคา ผูบริโภคมีทัศนคติในระดับเห็นดวยในราคาที่
เหมาะสมกับคุณภาพ  ดานชองทางจัดจําหนาย  ผูบริโภคมีทัศนคติในระดับเฉยๆ  ตอชองทางจัด
จําหนายที่สะดวก  ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคมีทัศนคติในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง ตอการ
รับประกันสินคา และมีการบริการหลังขาย 

 สุกริช มารัตนชัย (2547) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการ
รานซิเมนตไทยโฮมมารท พบวาผูประกอบการมีการใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ  ไดแกมีความ
หลากหลายประเภทของสินคาครบวงจร รองลงมาคือ การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูเรียงเปน
ระเบียบ ดานราคาไดแก สินคาประเภทเดียวกันมีหลายระดับราคา ดานชองทางจัดจําหนาย
ไดแก มีการบริการจัดสงสินคาทันทีหรือตามที่ลูกคาตองการ ดานสงเสริมการตลาดไดแก มี
แคทตาล็อคและคูมือสินคาพรอมใหบริการ 
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