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 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี ดว้ยความช่วยเหลือของ อาจารย ์ดร. บุญยิง่ คง
อาชาภทัร  อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ซ่ึงท่านไดใ้หค้  าแนะน า ความช่วยเหลือในการแกไ้ขปัญหา
ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการด าเนินงานวจิยัและขอ้คิดเห็นต่าง ๆ มาโดยตลอดตั้งแต่เร่ิมตน้งานวจิยั
จนกระทัง่งานวิจยัส าเร็จลุล่วงดว้ยดี ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยด์ว้ยความเคารพอยา่งสูงไว ้
ณ โอกาสน้ี 
 กราบขอบพระคุณ อาจารย ์ ดร. ศิริสุข รักถ่ิน ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ และ 
ดร.ธีรพงษ ์ ปิณจีเสคิกุล กรรมการสอบสารนิพนธ์ ท่ีกรุณาใหค้  าปรึกษาและใหค้ าแนะน าตลอดจน
แกไ้ขขอ้บกพร่องในการท าสารนิพนธ์ ท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน  
 ขอขอบคุณกลุ่มตวัอยา่งทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดีในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
งานวจิบั ท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 
 ขอขอบคุณพ่อ คุณแม่ ครอบครัว และญาติพี่นอ้งอนัเป็นท่ีรักยิง่ท่ีคอยผลกัดนัใหค้วาม
ช่วยเหลือและเป็นก าลงัท่ีส าคญัยิง่ในทุกๆ ดา้น 
 ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ๆนอ้งๆ สาขา การตลาด ทุกคน ท่ีร่วมทุกขร่์วมสุข และใหค้วาม
ช่วยเหลือเก้ือกลูกนัดว้ยดีตลอดมา 
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บทคดัยอ่ 

 การวจิยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของ Category Killer 
กรณีศึกษา แมค็โคร ผูว้จิยั ไดจ้ดัเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 3 กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไป จ านวนกลุ่มละ 10 คน โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นลูกคา้
ของแมค็โครในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล การวิจยัน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเก็บขอ้มูล เป็นการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 ผลการวจิยั พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก มีปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ 3 ปัจจยัแรก 
ดงัน้ี ราคาของสินคา้, ความครบครันของสินคา้ และความหลากหลายของสินคา้ กลยทุธ์การตลาด
ของลูกคา้กลุ่มน้ี คือ กลยทุธ์การตลาดดา้นราคาและกลยทุธ์การสร้างความหลากหลายในสาย
ผลิตภณัฑ ์ 
 ผูป้ระกอบการร้านอาหาร มีปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ 3 ปัจจยัแรก ดงัน้ี ราคาของ
สินคา้, ความสดใหม่ของสินคา้, ความครบครันของสินคา้ กลยทุธ์การตลาดของลูกคา้กลุ่มน้ี คือ กล
ยทุธ์การตลาดดา้นราคา กลยทุธ์คุณภาพผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์การสร้างความหลากหลายในสาย
ผลิตภณัฑ ์ 
 ลูกคา้ทัว่ไป มีปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ 3 ปัจจยัแรก ดงัน้ี ความครบครันของสินคา้, 
ความหลากหลายของสินคา้, ราคาของสินคา้ กลยทุธ์การตลาดของลูกคา้กลุ่มน้ี คือ กลยทุธ์การสร้าง
ความหลากหลายในสายผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์การตลาดดา้นราคา 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ในปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี และสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปท าใหก้ารด าเนิน
ชีวติของคนในยคุปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไป มีวถีิชีวติท่ีเร่งรีบมากข้ึนส่งผลใหใ้นดา้นการเลือกซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัแตกต่างจากในอดีต โดยในอดีตนั้นธุรกิจคา้ปลีกในไทยเป็นร้านขาย
ของช าขนาดเล็กท่ีจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายโดยผา่นตวักลาง (ผูค้า้ส่ง) แต่ปัจจุบนัรูปแบบร้านคา้ปลีก
เปล่ียนแปลงไปเป็นร้านคา้ทนัสมยั ลดการพึ่งพาผูค้า้ส่ง เน่ืองจากผูป้ระกอบการมกัเป็นนายทุนราย
ใหญ่ท่ีมีเครือข่ายสาขาจ านวนมากหรือเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่จึงมีอ านาจต่อรองเหนือผูผ้ลิตหรือตวัแทน
จ าหน่ายสินคา้มีการบริหารจดัการร้านคา้อยา่งเป็นระบบ กล่าวคือมีการจดัการสต็อกสินคา้ ระบบ
การจดัการขนส่งและศูนยก์ระจายสินคา้ ตลอดจนน าเทคโนโลยดีา้นปฏิบติัการต่างๆ มาใชเ้พื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบในดา้นการตลาด  
 ในปัจจุบนัเม่ือมีการน าธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่หรือ Hypermarket  เขา้มาด าเนินธุรกิจ
ในประเทศไทย มีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัสร้างความสะดวกสบายใหก้บัผูบ้ริโภคมากข้ึน ท าใหก้ารเกิด
ซ้ือสินคา้จากผูบ้ริโภคทั้งผูบ้ริโภครายยอ่ย และผูป้ระกอบการเปล่ียนแปลงไป ท าใหจ้  านวนของ
ร้านคา้ปลีกและร้านคา้ส่งแบบดั้งเดิมลดปริมาณลงอยา่งมาก แต่ในขณะเดียวกนัจ านวนสาขาของ 
ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองเพื่อรองรับความตอ้งการท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองของ
ผูบ้ริโภค ดงันั้นการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยจึงมีการแข่งขนัท่ีสูงมาก  
 ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่หรือ Modern Trade เป็นส่วนหน่ึงของกิจกรรมคา้ปลีกคา้ส่งซ่ึงมี
มูลค่าสูงถึง 2.2 ลา้นลา้นบาทในปี 2559 คิดเป็นสัดส่วนราว 15% ของ GDP ซ่ึงมีมูลค่าเป็นอนัดบัสอง
รองจากอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีสัดส่วน 27.4% 
 กวา่ 2 ทศวรรษท่ีผา่นมาธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในไทยมีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว 
โดยเฉพาะในพื้นท่ีกรุงเทพฯและเมืองหลกัต่างๆ ท่ีมีความเป็นสังคมเมืองสูงโดยไดรั้บผลจาก
นโยบายของรัฐท่ีเปิดโอกาสใหผู้ป้ระกอบการต่างชาติสามารถเขา้มาลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกใน
ประเทศไทยได ้  นอกจากน้ีลกัษณะของร้านคา้ท่ีมีความสะดวกสบาย ความทนัสมยั มีสินคา้ท่ีมี
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คุณภาพและมีความหลากหลาย จึงสามารถตอบสนองพฤติกรรมการบริโภคของภาคครัวเรือนไดดี้ 
ดงัรูป  

ภาพท่ี 1 พฤติกรรมการบริโภคของภาคครัวเรือน  
ท่ีมา: แนวโนม้ธุรกิจ/อุตสาหกรรม ปี 2560-62 ธุรกิจร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ หนา้ 1 

 
 โดยเฉพาะร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ในชีวติประจ าวนัท่ีใกลแ้หล่งชุมชนจะมีการขยายตวั
ของการลงทุนสูง ดว้ยเหตุน้ีธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่จึงเร่ิมเขา้มาทดแทนธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม หรือ 
Traditional Trade ในปี 2557 ธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่งสมยัใหม่มีสัดส่วน 61% ของมูลค่าตลาดคา้ปลีกคา้
ส่ง เทียบกบัในปี 2544 ท่ีมีสัดส่วนเพียง 25%  ในปัจจุบนัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่รายใหญ่
ในไทยเป็นทุนขา้มชาติ 2-3 รายและทุนไทย 3-5 ราย มีฐานะกิจการค่อนขา้งมัน่คง มีศกัยภาพและมี
ความสามารถในการสร้างรายไดใ้นเกณฑดี์ ซ่ึงเป็นผลจากความไดเ้ปรียบจากขนาดจ านวนสาขา 
ฐานะการเงินแขง็แกร่ง และมีการขยายธุรกิจหลากหลายรูปแบบ ท าใหส้นองตอบผูบ้ริโภคไดดี้ (พลู
สุข นิลกิจศรานนท ์ ปิยะนุช สถาพงศภ์กัดี ธุรกิจร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  พฤษภาคม 2560 ) 
 โดยแต่ละผูป้ระกอบการมีจุดเด่นทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัตามกลยทุธ์การตลาดท่ี
วางไว ้ เช่น เนน้สินคา้เกรดพรีเมียม, เนน้ความสดใหม่ของสินคา้, เนน้ความหลากหลายของสินคา้
และกลยทุยก์ารแข่งขนักนัทางดา้นราคา ซ่ึงตอนน้ีมีการแข่งขนักนัสูงมากและมีผูน้ าตลาด ไดแ้ก่ เทส
โกโ้ลตสั, บ๊ิกซี และแมค็โคร ท่ีมีกลยทุธ์การแข่งขนัทางดา้นราคา โดยกลุ่มน้ีมีอตัราการเติบโตของ
สาขา 5 ปี ยอ้นหลงั เฉล่ีย ปีละ 10% ส่งผลใหใ้นปัจจุบนั ณ ปี 2559 ทัว่ประเทศไทย เทสโกโ้ลตสั มี
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หา้งทั้งหมด 1895 ร้าน, บ๊ิกซี มีทั้งหมด 655 ร้าน, ซุปเปอร์คุม้มีทั้งหมด 64 สาขา และแมค็โคร มี
ทั้งหมด 115 ร้าน 
 จากการคน้ควา้ขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องทั้งเทสโกโ้ลตสัและบ๊ิกซีจะเห็นไดว้า่ทั้ง 2 ราย
ไม่ไดร้ะบุกลุ่มลูกคา้ชดัเจนวา่เป็นกลุ่มลูกคา้หลกัเป็นกลุ่มใดกลยทุธ์ทางการตลาดจึงเนน้ไปท่ีลูกคา้
ทุกกลุ่ม โดยเนน้ย  ้าถึงราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่ราคาสินคา้ของคู่แข่ง มีความคุม้ค่ามีการน าสินคา้ของทาง
ร้านมาจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย และน ามาเปรียบเทียบกบัคู่แข่งวา่สินคา้ดงักล่าวต ่ากวา่ร้านอ่ืนๆ
เป็นจ านวนเท่าไหร่เพื่อตอกย  ้าการเป็นผูน้ าดา้นราคา อีกทั้งเทสโกโ้ลตสัและบ๊ิกซี ยงัมีการใชล้กัษณะ
ของป้ายลดราคาท่ีคลา้ยคลึงกนัเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาเลือกซ้ือสินคา้โดยเนน้ป้ายสินคา้ท่ีก าลงั
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย ใหมี้สีหรือขนาดท่ีโดดเด่นกวา่สินคา้ท่ีไม่ไดจ้ดักิจกรรมส่งเสริมการขาย
เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถมองเห็นไดช้ดัเจนมากยิง่ข้ึน และยงัเป็นการตอกย  ้าภาพลกัษณ์ของการเป็น
ผูน้ าดา้นราคาของผูป้ระกอบการอีกดว้ย 
 ในส่วนของผูน้ าตลาดอยา่งแมค็โคร ท่ีใชก้ลยทุธ์การแข่งขนัดา้นราคาเช่นกนั กลบัมีกล
ยทุธ์การตลาดท่ีแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งเทสโกโ้ลตสัและบ๊ิกซี โดยแมค็โครไดเ้นน้ท าการตลาดลูกคา้
ท่ีเป็นร้านคา้ปลีกรายยอ่ย, ธุรกิจโรงแรม และร้านอาหารเป็นหลกั โดยจะมีกลุ่มสินคา้เฉพาะทางเพื่อ
อ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้กลุ่มน้ีโดยเฉพาะ และยงัมีการจดักิจกรรมต่างๆท่ีเนน้ไปยงักลุ่ม
ลูกคา้เฉพาะกลุ่มอยา่งร้านคา้ปลีกรายยอ่ยและผูป้ระกอบการร้านอาหาร เช่น การจดังานตลาดนดัโช
ห่วยและงานมหกรรมครบเคร่ืองเร่ืองอาหารและอุปกรณ์เป็นตน้ซ่ึงกลยทุธ์การตลาดดงักล่าวจะมี
สอดคลอ้งกบัค าขวญัของแม็คโครคือ “แมค็โครคู่คิดธุกิจคุณ” เพื่อใหธุ้รกิจของลูกคา้สามารถเติบโต
ไดอ้ยา่งย ัง่ยนื และจุดน้ีเองผูว้ิจยัจึงถือวา่แมค็โครเป็นธุรกิจประเภท Category Killer ประเภทหน่ึง แต่
ส่ิงท่ีน่าสนใจคือถึงแมว้า่แมค็โครจะก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนแต่ก็ยงัมีกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีไม่ได้
ประกอบกิจการธุรกิจร้านคา้ปลีกและผูป้ระกอบการร้านอาหาร มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแม็คโครมากกวา่
การเลือกซ้ือสินคา้ท่ีเทสโกโ้ลตสัและบ๊ิกซี ทั้งท่ีแมค็โครเองไม่ไดท้  ากลยทุธ์ทางการตลาดกบักลุ่ม
ลูกคา้กลุ่มน้ีเลย 
 นอกจากนั้น ทั้ง 3 ผูป้ระกอบการยงัเลือกใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาอยา่งหน่ึงท่ีเหมือนกนั คือ 
การท าสินคา้แบรนดต์นเองหรือ Private label เพื่อตอ้งการจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีราคาต ่าสุดในกลุ่มสินคา้
ประเภทเดียวกนัเพื่อสร้างภาพลกัษณ์วา่สินคา้ในร้านคา้ของตนนั้นมีราคาต ่าท่ีสุด การท าการตลาด
ดงักล่าวสามารถสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ราคาถูกต่อผูบ้ริโภค แต่ความจริงแลว้ผูบ้ริโภคนั้นอาจจะ
ตอ้งการสินคา้ท่ีถูกท่ีสุดจากแบรนดช์ั้นน าในทอ้งตลาดหรือผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้จากราคาสินคา้ท่ี
ถูกท่ีสุดโดยไม่สนใจวา่เป็นแบรนดใ์ด 



  4 

 และจากท่ีไดก้ล่าวในขา้งตน้วา่ ในปัจจุบนัปฏิเสธไม่ไดว้า่การเขา้มาด าเนินธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ส่งผลกระทบอยา่งมากกบัร้านคา้ปลีกรายยอ่ย ท่ีมีจ  านวนลดลง
อยา่งมากในช่วงท่ีผา่นมา ถึงแมว้า่ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยยงัคงไดส่้วนแบ่งทางการตลาดเป็นอนัดบัหน่ึง
ของตลาดคา้ปลีก อยูท่ี่ประมาณมากกวา่ 50% แต่อนัท่ีจริงแลว้อตัราการเติบโตมีแนวโนม้ลดลงอยา่ง
ต่อเน่ืองจนเหลือเพียง 3% ในทางตรงกนัขา้มร้านสะดวกซ้ือก็มีส่วนแบ่งการตลาดท่ีเติบโตข้ึนเร่ือยๆ 
โดยมีอตัราเฉล่ียอยูท่ี่ 10% ต่อปี ท าใหใ้นปัจจุบนัมีร้านสะดวกซ้ือมากกวา่ 12,000 แห่ง ซ่ึงผูน้ าตลาด
อยา่ง เซเวน่อีเลฟเวน่มีจ านวนสาขา 9,542 สาขา (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2559) และคู่แข่งของ
แมค็โคร อยา่งบ๊ิกซีและเทสโกโ้ลตสั ก็ลงมาเปิดธุรกิจในตลาดน้ีดว้ย ดว้ยสาเหตุน้ีแม็คโครอาจตอ้ง
ตระหนกัในเร่ืองของฐานลูกคา้ซ่ึงจะส่งผลกระทบกบัรายไดโ้ดยตรงท่ีมีกลุ่มลูกคา้ร้านคา้ปลีกราย
ยอ่ยเป็น 1 กลุ่มลูกคา้หลกั  ในทางตรงกนัขา้มแม็คโครเองก็ยงัคงมีกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีไม่อยูใ่น
กลุ่มเป้าหมายหลกัเช่นกนั ซ่ึงยงัไม่มีขอ้สรุปท่ีชดัเจนวา่ท าไมกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปถึงมาเลือกซ้ือของท่ี
แมค็โครทั้งท่ีทางแมค็โคร เองไม่ไดท้  าการตลาดกบักลุ่มลูกคา้เหล่าน้ี ทั้งยงัไมเ่อ้ือความสะดวก
เท่ากบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่อีกดว้ย เช่น ไม่มีถุงใส่ของ, ไม่มีร้านอาหารท่ีหลากหลายในแมค็โคร 
เป็นตน้   

 ดงันั้นจึงเป็นท่ีน่าสนใจอยา่งยิง่หากแมค็โครตอ้งการจะขยายตลาดมาท่ีลูกคา้กลุ่มน้ี 
เพื่อขยายกลุ่มลูกคา้จากเดิมท่ีมีเพียง 2 กลุ่มและน่าสนใจส าหรับผูบ้ริหารท่ีมีหนา้ท่ีก าหนดทิศทางกล
ยทุธ์ธุรกิจโดยเฉพาะในดา้นการตลาดวา่ กลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 ประเภทคือ ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย กลุ่ม
ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และลูกคา้ปลีกทัว่ไป จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัอยา่งไรและมีปัจจยั
ใดบา้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหา้งแมค็โครของลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม 

 
 

ค ำถำมงำนวจิยั 
 1.  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในแมค็โครของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, 
ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไปแตกต่างกนัหรือไม่อยา่งไร 
 2.  ปัจจยัในการเลือกซ้ือซ้ือสินคา้ในแมค็โครของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, 
ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไปแตกต่างกนัหรือไม่อยา่งไร 
 3.  กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจร้านคา้ปลีก
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไปแตกต่างกนัหรือไม่อยา่งไร 
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วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่มของ

แมค็โคร คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไป  
 2.  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่มของแมค็โคร 

คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไปในธุรกิจร้านคา้ส่ง 
 3. เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดของแมค็โคร ท่ีส่งผลต่อกลุ่มลูกคา้ของแมค็โคร ทั้ง 3 

กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไป 
 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
1. ประเด็นท่ีศึกษา          

 การวจิยัเร่ืองน้ีเป็นการศึกษากลยทุธ์การตลาดของ Category Killer กรณีศึกษา แมค็
โคร 
 2.     ประชากร 

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษางานวจิยัคร้ังน้ี คือ  กลุ่มลูกคา้แมค็โคร ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 3.     กลุ่มตวัอยา่ง 

 ประชากรชาย หญิง ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีเลือกซ้ือสินคา้
อุปโภค บริโภคจากแมค็โคร โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่งเป็น 3 กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, 
ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และ ลูกคา้ทัว่ไป 
 4.     ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวจิยั 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่ง  15 มกราคม 2560 - 28 
มิถุนายน 2560  
 
 

สมมติฐำนงำนวจิยั 
 1.  กลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัคือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
และลูกคา้ทัว่ไป มีคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้การเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจร้านคา้ส่ง
ท่ีแตกต่างกนั 
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 2.  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัคือ ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และลูกคา้ทัว่ไป จากร้านคา้ส่ง มีความแตกต่างกนั 
 
 

ข้อจ ำกดังำนวจิัย 
1. ความเฉพาะเจาะจงของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 3 กลุ่ม มีผลต่อขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ท า

ใหข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มมีขนาดเล็กลง จึงยากแก่การแยกประเภทของภายในกลุ่ม
ตวัอยา่ง ซ่ึงอาจส่งผลต่อผลการวจิยัท าใหเ้ห็นผลไดไ้ม่ชดัเจน 

 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1. เพื่อทราบถึงคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีต่อ

ธุรกิจ ร้านคา้ส่ง ประเภท Category killer ในปัจจุบนั 
2.   เพื่อก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจคา้ส่งประเภท Category killer และ

สามารถก าหนดแผนการตลาด การจดักิจกรรมใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ก่อใหเ้กิดผลก าไร
สูงสุดใหก้บับริษทั  

3.   เพื่อใหเ้ป็นฐานขอ้มูลเพื่อน าไปต่อยอดในการด าเนินการทางการตลาดไดถู้กกลุ่ม
ลูกคา้ในส่วนของธุรกิจคา้ปลีกของสินคา้อุปโภคบริโภคทั้งท่ีธุรกิจประเภท Category killer และ
ธุรกิจคา้ปลีกทัว่ไป 
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บทที ่2  

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 งานวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดของ Category Killer กรณีศึกษา แมค็โคร มีแนวคิด
ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 
 
 

กระบวนกำรตัดสินใจเลอืกซ้ือสินค้ำและบริกำร (Buying Decision Process) 
 ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้น จะมีกระบวนการตั้งแต่การรับรู้
ปัญหาไปจนถึงภายหลงัการซ้ือสินคา้ ซ่ึงหากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคไดก้็จะสามารถท าใหน้กัการตลาดเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน ซ่ึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมี 5 ขั้นตอนตามล าดบั ดงัน้ี 
 1.   การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) คือ ผูบ้ริโภคมองเห็นถึงปัญหา รับรู้วา่ปัญหา
นั้นเกิดจากอะไร ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพในอุดคติ (Ideal) กบัสภาพ
ความเป็นจริง (Reality) โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น ส่ิงของท่ีมี
เดิมอยูห่มดไป, การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล, การเปล่ียนแปลงสภาพของครอบครัว, การเปล่ียนแปลง
ทางสถานะทางการเงิน, การส่งเสริมทางการตลาด เป็นตน้ 
 2. การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information)  หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นเป็นปัญหาท่ี
ผูบ้ริโภครู้สึกวา่เป็นปัญหาท่ีไม่รุนแรง แกไ้ขหรือไม่ก็ได ้กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือจะส้ินสุดลง 
ดงันั้นนกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งสร้างปัญหาใหก้บัผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการแกไ้ข เม่ือ
ผูบ้ริโภคเกิดรับรู้ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน ผูบ้ริโภคจะหาวธีิการแกไ้ขโดยการหาขอ้มูลจากขอ้มูลภายใน
และขอ้มูลภายนอก การแสวงหาขอ้มูลภายใน (Internal search) ผูบ้ริโภคจะนึกถึงส่ิงใกลต้วัก่อน ตรา
สินคา้ท่ีรู้จกัท่ีจดจ าไดมี้อะไรบา้ง เม่ือตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคจดจ าไดแ้ละรู้สึกพึงพอใจผูบ้ริโภคจะเกิด
การตดัสินใจซ้ือ และการแสวงหาภายนอก (External search) เม่ือการแสวงหาขอ้มูลภายในไม่
เพียงพอ ผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งแสวงหาขอ้มูลของสินคา้จากแหล่งขอ้มูลภายนอก เช่น โฆษณา นกัการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งเลือกช่วงเวลาในการโฆษณาใหเ้หมาะสม, จุดขายสินคา้ เพื่อสัมผสัสินคา้ ทดลอง
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ใชสิ้นคา้, การโทรศพัทเ์พื่อสอบถามขอ้มูลของสินคา้, การคน้หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต, การ
สอบถามขอ้มูลจากคนใกลต้วั เป็นตน้  
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลมาประเมินทางเลือกเพื่อประเมินวา่สินคา้ใดท่ีสุด เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคท่ีสุด
และตดัสินใจเลือกทางเลือกนั้น วธีิการประเมินของผูบ้ริโภคอาจประเมินจากการเปรียบเทียบขอ้มูล
ของแต่ละสินคา้และคดัสรรสินคา้จากหลากหลายตราสินคา้ใหเ้หลือเพียงตราสินคา้เดียว ซ่ึงการคดั
สรรอาจข้ึนอยูก่บัค่านิยมในตราสินคา้หรือประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมา ทั้งน้ีมีแนวคิดในการ
พิจารณา เพื่อช่วยในการตดัสินใจ ดงัต่อไปน้ี 
 3.1. คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ 
(Benefit) คือ การพิจารณาถึงผลประโยชน์และคุณสมบติัของสินคา้ โดยผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจ
มากท่ีสุดกบัสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัและประโยชน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 3.2. ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึง
ความส าคญัของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่ความโดดเด่นของสินคา้  
 3.3. ความเช่ือถือต่อตราสินคา้ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความ
เช่ือถือต่อตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้จากประสบการณ์ในอดีตหรือไดเ้คยพบเห็น ซ่ึงความเช่ือ
เก่ียวกบัตราสินคา้จะมีอิทธิพลต่อการประเมินของผูบ้ริโภค 
 3.4. ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินความพอใจต่อสินคา้
แต่ละตราสินคา้ ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
กบัคุณสมบติัของตราสินคา้ต่างๆ 
 3.5. กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เป็นการใหค้ะแนน
สินคา้ โดยน าปัจจยัท่ีใหใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในดา้นต่างๆมาใหค้ะแนน เช่น ความพอใจ, 
ความน่าเช่ือถือของตราสินคา้, คุณสมบติัของสินคา้ และน าผลรวมของคะแนนแต่ละตราสินคา้มา
เปรียบเทียบกนั เพื่อสรุปวา่ตราสินคา้ใดไดรั้บคะแนนมากท่ีสุด ก่อนจะเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะตอ้งการขอ้มูลและ
ระยะเวลาในการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) หลงัจากผูบ้ริโภคไดต้ดัสินในเลือก
ซ้ือสินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคจะรับรู้วา่สินคา้นั้นแกปั้ญหาไดห้รือไม่ ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในตวั
สินคา้หรือไม่ หากผูบ้ริโภคพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าหรือมีการแนะน าใหก้บั
ลูกคา้รายอ่ืนๆ แต่หากผูบ้ริโภคไม่พอใจในสินคา้นั้นผูบ้ริโภคอาจเก็บความรู้สึกนั้นไวห้รือเกิดการ
บอกต่อใหก้บัลูกคา้รายอ่ืนๆ และไม่เกิดการซ้ือซ ้ า 
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ภาพท่ี 2 แสดงขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ 
ท่ีมา: Marketing Management (p. 275), by P. Kotler, 2003. 
 
 

ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือองคป์ระกอบในการท าการตลาด ซ่ึงเป็น
ปัจจยัท่ีส าคญัและสามารถควบคุมได ้  ธุรกิจจ าเป็นตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม
เพื่อใหส้ามารถก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจได ้
 ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การ
ก าหนดราคา (Price) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงสามารถเรียกอีกอยา่งหน่ึงไดว้า่ 4P’s 
ซ่ึงส่วนประกอบทั้ง 4P น้ีจะมีความเก่ียวเน่ืองกนั และมีความส าคญัเท่าเทียมกนั ทั้งน้ีอยูก่บักลยทุธ์
ทางการตลาดของแต่ละบริษทัวา่ใหค้วามส าคญักบัดา้นใดมากกวา่ เพื่อใหส้ามารถบรรลุเป้าหมาย
ของบริษทัและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีแสดงวา่กิจการนั้นพร้อมท่ีจะเร่ิมด าเนินธุรกิจ โดย
กิจการนั้นจะตอ้งมีส่ิงท่ีเสนอขายใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงสินคา้นั้นสามารถเป็นสินคา้ท่ีมีตวัตน สามารถ
จบัตอ้งได ้ หรือเป็นการบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยนกัการตลาดจ าเป็นตอ้ง
ศึกษาขอ้มูลผลิตภณัฑ์ เช่น ขนาด รูปร่าง บรรจุภณัฑ ์ ประสิทธิภาพของสินคา้ บริการหลงัการขาย 
ผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ เป็นตน้ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย สร้าง
ความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค รวมไปถึงการพฒันาสินคา้อยูต่ลอดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา  
 ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจและพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่เม่ือก่อน 
ดงันั้นบรรจุภณัฑจึ์งมีบทบาทส าคญัต่อตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งยิง่ ประโยชน์หลกัของบรรจุภณัฑมี์อยู ่ 2 
ประการดว้ยกนั คือ ป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริมการจ าหน่าย ดงันั้นธุรกิจจึงควรให้
ความส าคญักบัการออกแบบบรรจุภณัฑ ์ เน่ืองจากบ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยค านึงถึง
ตวับรรจุภณัฑม์ากกวา่ตวัสินคา้ ผลิตภณัฑใ์นตลาดจึงควรมีการก าหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมาย
การคา้ เพื่อเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑ์นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใด ตราสินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์
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แก่ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถทราบวา่สินคา้นั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใด ซ่ึงหากผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจในสินคา้และตราสินคา้ ผูบ้ริโภคใชป้ระสบการณ์ในอดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
ในคร้ังต่อไป ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายยิง่ข้ึน 

2. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ถึงแมว้า่ธุรกิจจะมีผลิตภณัฑท่ี์ดีเพียงใด แต่
ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบขอ้มูลของสถานท่ีจดัจ าหน่ายและไม่สามารถซ้ือไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการใน
ผลิตภณัฑ ์ ก็ถือวา่ผลิตภณัฑ์นั้นไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ ดงันั้นนกัการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย การจดัจ าหน่ายสามารถแบ่งกิจกรรมออกเป็น 
2 ส่วน คือ 1. ช่องทางจ าหน่ายสินคา้ (Channel of Distribution) ชนิดของช่องทางในการจ าหน่าย
สินคา้ อาจเป็นการขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือจ าหน่ายผา่นคนกลางต่างๆ เช่น ร้านคา้ส่ง, 
ร้านคา้ปลีก, ตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ 2. การแจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical Distribution) การกระจาย
สินคา้ใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภค การเลือกใชว้ธีิการขนส่ง (Transportation) ท่ีเหมาะสมในการแจกจ่ายสินคา้ 
เช่น การขนส่งทางอากาศ, รถยนต,์ เรือ เป็นตน้ โดยนกัการตลาดจะตอ้งเลือกวธีิการขนส่งท่ี
เหมาะสมท่ีสุด เพื่อใหสิ้นคา้ไปถึงลูกคา้ไดท้นัเวลา ขั้นตอนท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่าย
ตวัสินคา้ คือ ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจ าหน่าย 
 3.  การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดผ้ลิตภณัฑแ์ละช่องทางการจดัจ าหน่ายแลว้ ส่ิง
ส าคญัต่อไปคือ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑ ์ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายในการตั้งราคา
เพื่ออะไร เช่น เพื่อตอ้งการก าไร เพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) เป็นตน้ อีกทั้งธุรกิจ
จ าเป็นตอ้งใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาเพื่อท าใหเ้กิดการยอมรับจากกลุ่มเป้าหมายและสามารถแข่งขนั
กบัคู่แข่งขนัในตลาดได ้ 
 ราคาสินคา้ถือเป็นตน้ทุนของลูกคา้ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของ
ผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑ ์ ถา้คุณค่าของผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
 3.1.  คุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ 
 3.2.  ตน้ทุนผลิตภณัฑแ์ละค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 3.3.  การแข่งขนั 
 3.4.  ปัจจยัอ่ืนๆ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวธีิการเพื่อแจง้ใหลู้กคา้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์
เสนอขาย โดยวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื่อแจง้ใหลู้กคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑ์
ออกจ าหน่ายในตลาด และเพื่อเตือนความทรงจ ากบัตวัผูบ้ริโภค 
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 การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการในการติดต่อส่ือสาร 
(Communication Process) ระหวา่งผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือส าคญัอยู ่ 4 ชนิด
ดว้ยกนั ท่ีโดยเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 
 4.1. การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขาย
ผลิตภณัฑแ์บบเผชิญหนา้กนั (Face-to-Face) พนกังานจะพบกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อใหข้อ้มูลของ
ผลิตภณัฑ ์น าเสนอผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาดโดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุดแต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
 4.2. การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการส่งเสริมการตลาด โดย
มิไดอ้าศยับุคคลในการน าเสนอผลิตภณัฑห์รือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภท
ต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet) เป็นตน้ การใช้
การส่งเสริมการตลาดในรูปแบบน้ีจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินคา้ท่ี
ตอ้งการกระจายตลาดในวงกวา้ง 
 4.3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมช่วยพนกังาน
ขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายน้ีเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความ
ตอ้งการในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัท าในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอยา่ง ของ
แถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้ การชิงโชคของรางวลั เป็นตน้ 
 4.4. การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ใน
ปัจจุบนัธุรกิจมกัสนใจกบัภาพลกัษณ์ขององคก์ร จึงไดมี้การลงทุนจ านวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและ
ภาพภาพลกัษณ์ขององคก์ร เช่น การสร้างกิจกรรมส่งเสริมการอนุรักษธ์รรมชาติ, การสร้างโรงเรียน
, การช่วยเหลือเด็กยากไร้ เป็นตน้  
 4.5. กระบวนการ (Process) เป็นการส่งมอบผลิตภณัฑเ์ป็นกลยทุธ์ท่ี
ส าคญัส าหรับการบริการ คือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึง
ควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภคท าใหผู้บ้ริโภคหรือ
ผูใ้หบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 
 

ประเภทของร้ำนค้ำปลกี 
       ส าหรับประเทศไทยในปัจจุบนัสามารถแบ่งประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไดเ้ป็น7 
ประเภท คือ 
 1. หา้งสรรพสินคา้ (Department Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีสุด โดยมกัตั้งอยูใ่จ
กลางเมือง จงัหวดัศูนยก์ลางของภูมิภาคและจงัหวดัท่องเท่ียว ซ่ึงการตกแต่งร้านคา้จะเนน้ความ
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สวยงามและมีพนกังานบริการใหค้  าแนะน า เนน้ขายสินคา้คุณภาพดี สินคา้แบรนดเ์นม โดยมีทั้ง
สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศและสินคา้ท่ีผลิตในประเทศ จึงท าใหร้าคาสินคา้ค่อนขา้งสูง อาทิ 
เซ็นทรัล ซ่ึงเป็นหา้งสรรพสินคา้มีจ ามีจานวนสาขาและพื้นท่ีคา้ปลีกมากท่ีสุดในธุรกิจน้ี,โรบินสัน, 
เดอะมอลล,์เมกา-บางนา  
 2.  ดิสเคาน์สโตร์ (Discount Store / Hypermarket / Supercenter) เป็นร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ จึงมกัตอ้งลงทุนศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Center) ควบคู่ไปดว้ย เนน้กลุ่มลูกคา้รายไดต้  ่า
ถึงปานกลาง สินคา้ท่ีจดัจ าหน่ายจึงเป็นสินคา้หลากหลายในราคาประหยดั มกัตั้งอยูก่ลางเมืองหรือ
ชานเมือง ผูป้ระกอบการท่ีส าคญั คือบ๊ิกซีและเทสโกโ้ลตสั  
 3. ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) จ าหน่ายสินคา้อาหารและของใชป้ระจ าวนัเป็นหลกั 
เช่น เน้ือสัตว ์ผกัและผลไมส้ด อาหารส าเร็จรูป และสินคา้อุปโภคบริโภค มีทั้งร้านคา้ท่ีตั้งเป็นอิสระ 
เช่น ฟู้ ดแลนด ์และท่ีตั้งอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ อาทิ ทอ็ปส์, โฮมเฟรชมาร์ท เป็นตน้ 
 4.  ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Stores/ Express/ Mini Mart) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากและเขา้มาทดแทนร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เน่ืองจากมีการจดัร้านและ
การบริหารจดัการท่ีทนัสมยั มีความสะดวกสบาย จ าหน่ายสินคา้หลากหลายประเภท เช่น อาหาร
ส าเร็จรูป อาหารแช่แขง็ และสินคา้อุปโภคบริโภค เป็นตน้ ท่ีตั้งของร้านสะดวกซ้ือกระจายไปตาม
แหล่งชุมชนต่างๆ ผูป้ระกอบการส าคญั ไดแ้ก่ 7-Eleven และแฟมิล่ีมาร์ท เป็นตน้  
 5. ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Store) เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมี
คุณภาพ ราคาสูง บางร้านขายสินคา้เฉพาะแบรนดข์องตนเองเท่านั้น ท่ีตั้งร้านโดยมากจะอยูใ่น
หา้งสรรพสินคา้, ดิสเคาน์สโตร์หรือตามแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ ผูป้ระกอบการส าคญั เช่นวตัสัน, 
บูท๊ส์ เป็นตน้ 
 6.   ร้านคา้ปลีกในรูปแบบการขายส่ง (Cash and carry) เป็นการคา้ปลีกในรูปแบบพิเศษ 
เนน้ขายสินคา้ราคาถูก และขายสินคา้คร้ังละจ านวนมาก ๆ จ าหน่ายสินคา้หลากหลายประเภท เช่น 
อาหารส าเร็จรูป อาหารแช่แข็ง และสินคา้อุปโภคบริโภค เป็นตน้ 
 7. ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เฉพาะกลุ่ม (Category Killer) ร้านคา้ประเภทน้ีคลา้ยกบั
ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอยา่ง แตกต่างกนัท่ีราคาร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เฉพาะกลุ่มจะเนน้ขาย
สินคา้ราคาถูก สินคา้จะมีความหลากหลายในประเภทของสินคา้หมวดหมู่เดียวกนั มกัตั้งอยูใ่จกลาง
เมืองหรือยา่นธุรกิจ เช่น โฮมโปร, ไทวสัดุ, อิเกีย, บีทูเอส เป็นตน้ 

 อยา่งไรก็ตามแมแ้มค็โครจะเร่ิมด าเนินกิจการในรูปแบบของการขายส่งและเรียกธุรกิจ
ตนเองวา่ “Cash and Carry” ในช่วงแรกท่ีเร่ิมด าเนินธุรกิจ แต่ต่อมาก็ไดมี้การปรับเปล่ียนรูปแบบ
ธุรกิจไป โดยมีการเปิดรับกลุ่มลูกคา้ปลีกมาเลือกซ้ือสินคา้ดว้ย อีกทั้งรูปแบบการจดัจ าหน่ายก็
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คลา้ยคลึงกบั Hypermarket / Supercenter แต่ก็มีจุดแตกต่างในการเนน้สินคา้และกลุ่มลูกคา้เฉพาะไป
ท่ีกลุ่มลูกคา้ท่ีประกอบธุรกิจอาหาร (Food Service) อาทิ โรงแรม ร้านอาหาร ธุรกิจรับจดัเล้ียง หรือท่ี
นิยมเรียกกนัวา่ HoReCa (Hotel-Restaurant-Catering) จึงอาจกล่าวไดว้า่ แมคโครจดัเป็นธุรกิจ
ประเภท Category Killer 
 
 

งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 งานวจิยัท่ีผา่นมาส่วนมากนั้นจะศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่, ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีก และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  
 ทรงพนัธ์ ปานนิลวงศ ์ (2546)  ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในหา้งเทสโก ้ โลตสั เขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคง์านวจิยั คือ 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสั, เพื่อศึกษาความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในห้างเทสโกโ้ลตสั, เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสั, เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสั และเพื่อศึกษาพฤติกรรมมีความสัมพนัธ์
กบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสั จากการวจิยัพบวา่ความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสั อยูใ่นระดบัเฉยๆ และปัจจยัท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภค
เลือกใชศู้นยก์ารคา้ปลีก คือ ปัจจยัส่งเสริมการขาย 
 เกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
วตัถุประสงค ์ คือ เพื่อศึกษาขอ้มูลดา้นลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่
เพศอาย ุ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีมีอีทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และใชบ้ริการของหา้งเทสโกโ้ลตสั และเพื่อศึกษาขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาดคา้
ปลีก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ/์ดา้นบริการ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการขายและดา้นสถานท่ี ท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใชบ้ริการของหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยกลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการท่ีหา้งเทสโกโ้ลตสั ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล จากการวจิยัพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 5 ดา้นมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสั ดงัน้ี 
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 ดา้นผลิตภณัฑข์องหา้งเทสโกโ้ลตสั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือสินคา้ในหา้งเทสโก ้
โลตสัเน่ืองมาจากมีสินคา้หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ  
 ดา้นบริการ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาใชบ้ริการหา้งเทสโกโ้ลตสั เพราะหา้งเทสโกโ้ลตสั
มีบริการอ่ืนๆ นอกเหนือจากสินคา้ เช่น ธนาคาร ร้านอาหาร ร้านหนงัสือ โรงภาพยนตร์ และร้านดูแล
ท าความสะอาดรถยนต ์เป็นตน้  
 ดา้นราคา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งเทสโกโ้ลตสั เพราะ
สินคา้แต่ละประเภทมีราคาหลากหลาย ใหเ้ลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ 
 ดา้นสถานท่ี ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งเทสโกโ้ลตสั 
เพราะ การเดินทางมีความสะดวกจากท่ีบา้นหรือท่ีท างาน  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งเทส
โกโ้ลตสั เพราะหา้งเทสโกโ้ลตสัมีส่ือโฆษณาเก่ียวกบัการลดราคาสินคา้และโปรโมชัน่ในหา้งบ่อย
กวา่หา้งอ่ืนๆ 
 ช่ืนสุมล บุนนาค (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ สินคา้ในร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
วตัถุประสงค ์คือ เพื่อศึกษาความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
ไดแ้ก่ สินคา้, ราคา, สถานท่ี, การส่งเสริมการขาย, พนกังานขาย, บรรยากาศภายในร้านและการ
บริการ และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) 
โดยเก็บขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจานวน 400 คนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะเขต
กรุงเทพฝ่ังตะวนัออก จากการวจิยัพบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม(โชห่วย) เฉพาะดา้นท าเลท่ีตั้งของร้านท่ีใกลบ้า้นหรือท่ีท างาน อายมีุ
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชห่วย) เฉพาะดา้นราคาและ
การบริการ ขณะท่ีดา้นอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งและภาพลกัษณ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัอาย,ุ รายไดมี้
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชห่วย) เฉพาะดา้นราคา และ
การเขา้ถึงท าเลท่ีตั้งสถานท่ี ขณะท่ีดา้นอ่ืนๆ เช่น ภาพลกัษณ์, การบริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
รายได ้ 
 วชัรีภรณ์ พดดว้ง (2548) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองศึกษาความคิดเห็นต่ออิทธิพลของส่วน
ประสมทางการตลาดสินคา้เฮาส์แบรนดข์องผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีภาคกลางยกเวน้กรุงเทพฯ ไดแ้ก่
จงัหวดักาญจนบุรี ราชบุรี สุพรรณบุรี และนครปฐม กรณีศีกษาหา้งเทสโกโ้ลตสั โดยมีวตัถุประสงค ์
คือ เพื่อศึกษาความคิดเห็นต่ออิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product), ราคา 
(Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ของผูบ้ริโภคสินคา้
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เฮาส์แบรนดใ์นเขตพื้นท่ีภาคกลางยกเวน้ กรุงเทพฯ และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วน
ประสมทางการตลาดของสินคา้เฮาส์แบรนดก์บัเพศ, อาย,ุ รายได,้ สถานภาพ, ระดบัการศึกษาอาชีพ
และจ านวนสมาชิกในครอบครัว โดยศึกษาความคิดเห็นจากตวัอยา่ง 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากการวจิยัพบวา่ส่วนประสมทางการตลาดจงัหวดักาญจนบุรี
พบวา่การใชส่้วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑค์วรใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของสินคา้และ
ป้ายแสดงวนัผลิตและวนัหมดอายุ ดา้นราคาผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคให้
ความสนใจกบัสินคา้เฮาส์แบรนดใ์นดา้นราคาท่ีต ่ากวา่สินคา้ยีห่อ้อ่ืน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเร่ืองการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ เวลาในการ
เปิดปิดสะดวกต่อการใชบ้ริการและการจดัแต่งร้านตามเทศกาล ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญักบัการโฆษณาในใบปลิว การใหโ้ปรโมชัน่ส่วนลดและมีพนกังานใหค้  าแนะน า
สินคา้  

 ในส่วนของจงัหวดัราชบุรี ดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของ
สินคา้และป้ายแสดงวนัผลิตและวนัหมดอายุ สินคา้ไดรั้บเคร่ืองหมาย อย. ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้
ความสนใจกบัสินคา้เฮาส์แบรนดใ์นดา้นราคาท่ีต ่ากวา่สินคา้ยีห่อ้อ่ืน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเร่ืองการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ บรรยากาศ
ดี สะอาด ปลอดภยั และอยูใ่กลบ้า้น ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัการ
โฆษณาในใบปลิว การให้โปรโมชัน่ส่วนลดและโฆษณาในหนงัสือพิมพ ์ 

 ในส่วนของจงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัคุณภาพของ
สินคา้และป้ายแสดงวนัผลิตและวนัหมดอายุ และสินคา้มีหลายชนิดใหเ้ลือก ดา้นราคาผูบ้ริโภคมี
ความคิดเห็นในระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจกบัสินคา้เฮาส์แบรนดใ์นดา้นราคาท่ีต ่ากวา่
สินคา้ยีห่อ้อ่ืน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเร่ืองการจดัวางสินคา้เป็น
หมวดหมู่สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ มีศูนยอ์าหารใหบ้ริการ และเวลาเปิดปิดท่ีสะดวกต่อการใช้
บริการ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัการโฆษณาในใบปลิว ในหนงัสือพิมพแ์ละมีช่วงค าแนะน าสินคา้ใหท้ดลองใช ้

 ในส่วนของจงัหวดันครปฐม ดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของ
สินคา้และป้ายแสดงวนัผลิตและวนัหมดอายุ และสินคา้มีหลายขนาดใหเ้ลือก ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้
ความสนใจกบัสินคา้ท่ีมีป้ายแสดงราคาชดัเจน มีการลดราคาสินคา้ และราคาสินคา้ท่ีต ่ากวา่ยีห่อ้อ่ืน 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจเร่ืองการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกใน
การเลือกซ้ือสินคา้ มีสถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง และมีศูนยอ์าหารไวบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมทาง
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การตลาดผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการมีพนกังานใหค้  าแนะน าสินคา้ มีการโฆษณาใน
หนงัสือพิมพแ์ละในใบปลิว 
 ภาวณีิ กาญจนภา (2554) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองการบริหารส่วนประสมการคา้ปลีกและ
การจดัการเชิงกลยทุธ์การตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการด าเนิน
กิจกรรมส่วนประสมการคา้ปลีก และเพื่อศึกษาแนวความคิดเชิงกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการ ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยการสัมภาษณ์และการสังเกต
ผูป้ระกอบการจ านวน 64 คน และการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการส ารวจผูบ้ริโภคจ านวน 400 คน 
จากการวจิยัพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จมีมุมมองท่ีชดัเจนเชิงกลยทุธ์การตลาด มีการ
ใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดจดัร้านคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ และปัจจยั 3 ประการท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมากท่ีสุด คือ ชนิดของสินคา้
และบริการ การจดัวางแผนผงัร้านคา้ และความสะดวกของท าเลท่ีตั้งร้านคา้ 
 อาภาพร จงนวกิจ ,ประสพชยั พสนุนท ์(2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของกลยทุธ์
การจดัการส่วนประสมการคา้ปลีกและกลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดี
ของลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี โดยมีวตัถุประสงคคื์อ เพื่อศึกษาอิทธิพล
ของกลยทุธ์การจดัส่วนประสมของการคา้ปลีกท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงพฤติกรรมของลูกคา้
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี, เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยทุธ์การจดัส่วน
ประสมของการคา้ปลีกท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงทศันคติของลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี, เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อความ
จงรักภกัดีเชิงพฤติกรรมของลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี และเพื่อ
ศึกษาอิทธิพลของกลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงทศันคติของลูกคา้
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี กลุ่มตวัอยา่งคือลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี จ  านวน 400 ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
วจิยั ผลการวจิยัพบวา่ 1. อิทธิพลของกลยทุธ์การจดัส่วนประสมของการคา้ปลีกท่ีส่งผลต่อความ
จงรักภกัดีเชิงพฤติกรรม คือ ชนิดของสินคา้ท่ีผูค้า้ปลีกเสนอขาย, การส่งเสริมการตลาด, การใหค้วาม
ช่วยเหลือลูกคา้ และความสะดวกของท าเลท่ีตั้งร้านคา้ 2. อิทธิพลของกลยทุธ์การจดัส่วนประสมของ
การคา้ปลีกทุกดา้นส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงทศันคติ 3. อิทธิพลของกลยทุธ์การบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงพฤติกรรม คือเทคโนโลย,ี ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัลูกคา้, 
ผูป้ระกอบการและพนกังานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และ 4. อิทธิพลของกลยทุธ์การบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ทุกดา้นส่งผลต่อความจงรักภกัดีเชิงทศันคติ 
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 จากงานวจิยัท่ีผา่นมา พบวา่ผลการวจิยัเป็นไปในทิศทางเดียวกนั คือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นบริการ ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 ในดา้นงานวิจยัต่างประเทศท่ีเก่ียวขอ้งกบั Category Killer  ดงัน้ี Wyman (2013) ได้
ท าการศึกษาเร่ือง How can Category Killers cope with an online world? โดยมีความส าคญัและ
หลกัการ ดงัน้ี ในช่วงหลายปีท่ีผา่นมามีการเพิ่มข้ึนและเติบโตอยา่งรวดเร็วของ Category Killer จน
เร่ิมมีสินคา้ท่ีเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงกนั และมีการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนและมีความทา้ทายมากยิง่ข้ึน แต่
อยา่งไรก็ตามส่ิงท่ีน่ากงัวลของCategory Killers ไม่ใช่การแข่งขนัระหวา่ง Category Killer แต่ละร้าน
ดว้ยกนั แต่เป็นการเพิ่มข้ึนมาของร้านคา้ออนไลน์ท าให ้ Category Killer สูญเสียฐานลูกคา้ไปเป็น
จ านวนมาก เน่ืองดว้ยการขายทางออนไลน์ไม่มีขอ้จ ากดัแบบเดิมๆเหมือนร้านคา้ท่ีมีหนา้ร้าน ดงันั้น
ร้านคา้ท่ีมีหนา้ร้านจึงจ าเป็นตอ้งมีการปรับตวัทั้งแบบเชิงรุกและเชิงรับเพื่อท่ีจะสามารถแข่งขนักบั
ร้านคา้ออนไลน์ได ้โดยส่ิงท่ี Category Killers ควรเร่ิมด าเนินการไดแ้ก่ 
  1.   ตอ้งเพิ่มโมเดลร้านคา้ออนไลน์เขา้มาแข่งขนัดว้ย โดยส่ิงท่ีส าคญัคือ ราคาของสินคา้
ท่ีขายทางออนไลน์กบัราคาสินคา้ท่ีขายหนา้ร้านราคาสินคา้ตอ้งเท่ากนั เน่ืองจากหากราคาแตกต่าง
กนัมากจะท าใหเ้กิดผลเสียกบัสินคา้ท่ีขายทางหนา้ร้านได ้ เพราะอยา่งไรก็ตามตน้ทุนส าหรับร้านคา้
ท่ีมีหนา้ร้านก็มีตน้ทุนสูงกวา่ร้านคา้ออนไลน์ 

 2. ตอ้งปรับเปล่ียนโดยการลดจ านวนสาขาหนา้ร้านลง เพื่อลดภาระทางการเงิน โดย
ตอ้งวางแผนวา่สาขาใดด าเนินธุรกิจต่อไปและสาขาใดควรปิดกิจการ ซ่ึงวธีิน้ีจะดีกวา่การลดราคา
ขายสินคา้ในการจูงใจลูกคา้ 

 3. พิจารณาคู่แข่งรอบๆร้านคา้ จะเห็นวา่ Walmart ไดข้ยายสาขามากมายแต่ก็ยงัมี
ร้านคา้บางร้านคา้ในบริเวณใกลเ้คียงท่ียงัสามารถด าเนินธุรกิจและสามารถแข่งขนักบั Walmart ได ้
ซ่ึงส่ิงส าคญัในการแข่งขนั คือ จะตอ้งก าหนดกลยทุธ์และจุดยนืของร้านคา้ โดยอาจจะวเิคราะห์จาก
ลูกคา้เพราะถา้กลยทุธ์ของร้านคา้ไม่ดีพอในระดบัท่ีสามารถแข่งขนัได ้ ร้านคา้หนา้ร้านทัว่ไปก็ยากท่ี
จะแข่งขนักบัร้านคา้ทางออนไลน์ 

  ส าหรับตวัอยา่งการปรับตวัของ Category Killer ท่ีตอ้งการจะเปิดร้านคา้ออนไลน์
หลงัจากท่ีท าการศึกษาลูกคา้แลว้ ร้านคา้จ าเป็นตอ้งรู้วา่ท าไมลูกคา้ถึงเลือกซ้ือสินคา้จากทางร้านคา้
ของเรา และจากท่ีกล่าวขา้งตน้วา่ร้านคา้ควรจะมีร้านคา้ทางออนไลน์เพื่อใหส้ามารถแข่งขนัได ้ แต่ก็
ไม่จ  าเป็นตอ้งมีสินคา้ทุกรายการเท่ากบัสินคา้ทางหนา้ร้าน แต่อาจจะมีแค่สินคา้เพียงไม่ก่ีรายการท่ี
สามารถสร้างช่องทางการเพิ่มรายไดใ้หก้บัร้านคา้ และมีหนา้ร้านแบบดั้งเดิมไวใ้หเ้ป็นทางเลือกให้
ลูกคา้มาในการมาดูสินคา้จริง ซ่ึงการมีหนา้ร้านจะช่วยท าใหลู้กคา้ซ้ือตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 
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 Salmon (2013) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง How Category Killers Can Still Win at Their Own 
Game โดยกล่าววา่ ถึงแมว้า่ในปัจจุบนั Category Killers จะมีการจดัการร้านคา้ท่ีดี มีราคาสินคา้ท่ีถูก
กวา่ ซ่ึงในบางคร้ังมีราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่ราคาสินคา้จากร้านคา้ทาง ออนไลน์ แต่ก็ยงัมีลูกคา้บางกลุ่ม
ยงัคงไปซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์มากกวา่การมาซ้ือสินคา้จากหนา้ร้าน เน่ืองจากลูกคา้มีความ
เขา้ใจวา่ราคาสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์นั้นถูกกวา่ ดงันั้น Category Killers จ าเป็นตอ้งมีการปรับตวั 
ดงัน้ี  

 1. สร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้วา่การมาซ้ือสินคา้ท่ีหนา้ร้านจะท าใหลู้กคา้ไดสิ้นคา้
ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้และไดส้ัมผสัประสบการณ์กบัสินคา้นั้นๆโดยตรง ทั้งน้ีทางหนา้ร้าน
ควรมีการจดัการสต๊อกท่ีดี เพื่อใหมี้สินคา้ท่ีหลากหลายใหลู้กคา้ ยกตวัยา่งเช่น บริษทั Bass Pro Shops 
เป็นร้านขายอุปกรณ์กีฬา ทางร้านมีการเตรียมพื้นท่ีสนามกีฬาหลากหลายรูปแบบเพื่อใหลู้กคา้ได้
ทดลอง แมก้ระทัง่ร้านอาหารภายในร้าน Bass Pro Shops ก็ตกแต่งร้านแนวกีฬา อีกตวัอยา่งหน่ึงคือ 
บริษทั Dick’s Sporting Goods เป็นบริษทัท่ีขายอุปกรณ์กีฬาเช่นเดียวกนั ไดจ้ดัมสัคอร์ทขนาดใหญ่
บริเวณหนา้ทางเขา้และพื้นท่ีในหา้ง เพื่อเรียกความสนใจจากลูกคา้และสร้างประสบการณ์ท่ีดี
ระหวา่งสินคา้กบัลูกคา้ หรือหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่เร่ิมมีการน าเอาอุปกรณ์ อิเล็กทรอนิกส์ เช่น 
แทบ็เล็ต พร้อมโปรแกรมแสดงสินคา้ทุกชนิดของทางร้าน เพื่อเรียกความสนใจจากลูกคา้เช่นกนั แต่
อยา่งไรก็ตามทางร้านตอ้งสามารถท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ภายในร้านไดใ้นทนัที  

 2. การก าหนดราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่คู่แข่งไม่ใช่กลยทุธ์ท่ีควรน ามาแข่งขนัแต่ควรตั้ง
ราคาสินคา้ท่ีลูกคา้สามารถยอมรับไดแ้ละสามารถอธิบายถึงราคาสินคา้ท่ีทางร้านตั้งข้ึน เช่น การ
บริการท่ีเป็นมืออาชีพในสินคา้ประเภทน้ี เพื่อสร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้ จากการส ารวจผูใ้ชอ้อนไลน์ 
3,000 คน ในประเทศองักฤษและในแถบอเมริกาเหนือ พบเพียง 26 % เท่านั้นท่ีมาดูสินคา้ท่ีหนา้ร้าน
แต่กลบัไปซ้ือสินคา้ทางร้านคา้ทางออนไลน์ แต่มีถึง 41% ท าในส่ิงตรงขา้ม คือ เลือกสินคา้ท่ีตอ้งการ
จากร้านคา้ออนไลน์แลว้ไปซ้ือสินคา้ท่ีหนา้ร้าน ดงันั้นหนา้ร้านเองก็ตอ้งมีราคาท่ีโปร่งใส ไม่มี
ค่าใชจ่้ายแอบแฝง ให้ราคาโปรโมชัน่เฉพาะช่วงท่ีจ าเป็นเท่านั้นโดยอาจดูจากราคาคู่แข่งหรือราคาใน
ทอ้งตลาดในขณะนั้น 

 3.  การแข่งขนัดว้ยการบริการตามท่ีกล่าวไปแลว้นั้นวา่ ลูกคา้ยงัมีการรับรู้วา่การซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ออนไลน์นั้นมีราคาถูกกวา่การซ้ือสินคา้จากหนา้ร้าน แต่ส่ิงท่ีร้านคา้ออนไลน์ไม่
สามารถท าได ้ คือการสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ซ่ึงต่างจากหนา้ร้าน ดงันั้น ร้านคา้ท่ีมีหนา้
ร้านจึงจ าเป็นตอ้งทราบวา่ลูกคา้มีความตอ้งการอะไร และจะสามารถสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ได้
อยา่งไร เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ท าใหลู้กคา้เกิดประสบการณ์
ท่ีดี ยกตวัอยา่งเช่น บริษทั PetSmart ท่ีไดเ้ปล่ียนธุรกิจจากร้านขายสัตวม์าเป็น Pet service center คือ 
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นอกจากจะมีสินคา้แลว้ยงัมีสถานท่ีส าหรับการฝึกสัตว ์ เพื่อใหลู้กคา้ไดใ้กลชิ้ดกบัสัตวม์ากข้ึน และ
ยงัมีสัตวแพทยค์อยตรวจรักษาพร้อมใหค้ าแนะน าอีกดว้ย และการช่วยเหลือลูกคา้ไม่เพียงแต่ช่วงท่ี
ลูกคา้ซ้ือสินคา้เท่านั้นแต่ยงัมีบริการหลงัการขายดว้ยเช่นกนั 

 Miles (2009) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง Case Study: Wal-Mart’s International Market Entry 
Strategy and Tactics. Walmart ถือเป็นธุรกิจคา้ปลีกรายใหญ่ในตลาดและจดัวา่เป็น Category Killer 
ดว้ยเพราะมีร้านคา้ขนาดใหญ่พร้อมสินคา้ราคาถูกและมีสินคา้เฉพาะทางท่ีหลากหลายและยงัมีสาขา
กวา่ทัว่โลก นอกจากน้ี Walmart ยงัมีกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีชดัเจนอีกดว้ย 

Walmart ใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดแบ่งเป็น 4 กลยทุธ์ ดงัน้ี 
 1.   Market Penetration: คือการเพิ่มอตัราการใชจ่้ายของฐานลูกคา้เดิมและพยายามแบ่ง

ฐานลูกคา้จากคู่แข่ง โดยใชก้ลยทุธ์คือ สินคา้ราคาถูก, การจดัโปรโมชัน่ และการขยายฐานสินคา้ให้
ครอบคลุมในหมวดเดียวกนั 

 2.   Market Development: คือการเพิ่มฐานลูกคา้โดยการขยายตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม ่
โดยใชก้ลยทุธ์หลกั คือการปรับปรุงแพคเกจของสินคา้, การหาแหล่งกระจายสินคา้ และหาคู่คา้ทาง
ธุรกิจหรือการลงทุนผลิตสินคา้เอง 

 3.   New Product Offering: คือการพฒันาสินคา้และการบริการใหม่ๆใหก้บักลุ่มลูกคา้
เดิม กลยทุธ์หลกั คือ การน านวตักรรมใหม่ๆเขา้มาผสมผสาน 

 4.   Diversification: คือการพยายามพฒันาอยูต่ลอดเวลา กลยทุธ์หลกั คือ การหาคู่คา้
ทางธุรกิจ, การคน้ควา้และพฒันาสินคา้อยูต่ลอดเวลา, การเขา้ซ้ือกิจการ 
 Wyman (2017) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง Four Steps to protect your retail business against 
the disruptive formats of the future โดยมีใจความดงัน้ี ก าไรเป็นส่ิงท่ีอ่อนไหวมากส าหรับร้านคา้ 
ดงันั้นการลดลงของยอดขายเพียงเล็กนอ้ยอาจกระทบกบัก าไรมากกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้ จึงเป็นท่ีมา
ของนวตักรรมต่างๆท่ีจะมาเพื่อสร้างจุดแตกต่างใหก้บัทางร้านคา้ การท าใหธุ้รกิจเติบโตอยา่งย ัง่ยนืมี 
4 ขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  การพฒันาร้านคา้โดยมี 3 รูปแบบ คือ รูปแบบท่ี 1 ร้านคา้ออนไลน์ เน่ืองจากสามารถ
เร่ิมตน้ไดง่้ายและมีตน้ทุนท่ีต ่า รูปแบบท่ี2 ผูน้ าในดา้นการสร้างประสบการณ์ใหม่ใหก้บัลูกคา้  
รูปแบบท่ี 3 กลุ่มตน้ทุนบริหารต ่า คือการเนน้การลดราคาสินคา้ ลดก าไร (gross margin)  
 2.   ตอ้งเขา้ใจจุดแขง็ของร้านคา้วา่อะไรคือจุดแขง็ท่ีสามารถแข่งกบัคู่แข่งได ้ซ่ึงถา้หาก
ร้านคา้มีหลายสาขาแลว้พบวา่สาขาใดสาขาหน่ึงนั้นไม่สามารถสู้กบัคู่แข่งได ้ ก็ไม่มีความจ าเป็นตอ้ง
ลงทุนเพิ่มกบัร้านคา้สาขานั้นแต่ควรพยายามลดตน้ทุนของสาขานั้นแทน มุ่งเนน้การพฒันากบั
ร้านคา้ท่ีสามารถสร้างก าไรไดดี้กวา่ 
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 3.  ลงทุนในจุดท่ีจะสร้างผลตอบแทนใหไ้ดดี้ โดยตอ้งสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ของลูกคา้
ร้านคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน เพื่อใหส้ามารถลงทุนทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้งและตรงกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้ การบริการก็เช่นกนัทางร้านตอ้งสร้างพนกังานของร้านใหส้ามารถสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้ได ้

 4. การพฒันาอยา่งต่อเน่ือง มีการลงทุนพฒันานวตักรรมใหม่ๆ ซ่ึงการพฒันาอยา่ง
ต่อเน่ืองจะสามารถสร้างผลตอบแทนและสามารถท าใหช้นะคู่แข่งได ้
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บทที ่3  
วธิีด ำเนินกำรทำงวจิัย 

 
 

 การวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดของ Category Killer กรณีศึกษาแมค็โคร เป็นงานวจิยั
เชิงคุณภาพ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ 3 
กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหารและลูกคา้ทัว่ไป ศึกษาปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจร้านคา้ปลีก และ ศึกษากลยทุธ์การตลาดของ
แมค็โคร ท่ีส่งผลต่อกลุ่มลูกคา้ของแมค็โคร ทั้ง 3 กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหาร และ ลูกคา้ทัว่ไป โดยมีวธีิการด าเนินการวจิยัดงัน้ี 
 
 

ประเภทงำนวจิยั 
 งานวจิยัฉบบัน้ีผูว้ิจยัจะท าการเก็บขอ้มูลแบ่งเป็น 2 ส่วนโดยส่วนแรกเป็นการส ารวจ
ขอ้มูลกิจการและการวเิคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิท่ีเก่ียวขอ้งการกรณีศึกษา เป็นการศึกษาขอ้มูลของ
บริษทั, นโยบาย, เป้าหมายของธุรกิจ, กลยทุธ์การตลาด, กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และน าขอ้มูลมา
วเิคราะห์ และส่วนท่ีสองจะท าการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็นการ
เก็บขอ้มูลโดยมีแนวค าถาม หรือชุดค าถามใหผู้ส้ัมภาษณ์สอบถามผูใ้หข้อ้มูลในรูปแบบการพดูคุย
เจาะลึก ซ่ึงการสัมภาษณ์ลกัษณะน้ีจะ เกิดในกลุ่มประชากรกลุ่มเล็กๆ หรือกลุ่มท่ีถูกเจาะจงเท่านั้น 
ซ่ึงการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้น เป็นการศึกษาถึงส่ิงท่ีไม่สามารถวดัออกมาเป็นตวัเลขได ้ ผูว้จิยัเลือกการ
วจิยัเชิงคุณภาพน้ีมาเพื่อเขา้ใจถึง เจตนาและพฤติกรรม รวมไปถึงความคิดของผูใ้หข้อ้มูล ซ่ึง
ความคิดดงักล่าวยากท่ีจะเปล่ียนเป็น ตวัเลขได ้ดว้ยเหตุน้ี ขอ้มูลจะอยูใ่นรูปของถอ้ยค าท่ีผูว้จิยัน ามา
แปลความหมายเพื่ออธิบายอยา่ง เหมาะสมส าหรับการวจิยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงไม่เหมือนกบัเชิงปริมาณ 
(ณรงคศ์กัด์ิ  บุณยมาลิก, 2553) 
 ดว้ยเหตุน้ี ปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ในแมค็โคร จึงเลือกใชง้านวจิยัคุณภาพ โดยใช้
วธีิการส ารวจขอ้มูลและการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อเจาะลึกถึงค าตอบในหวัขอ้ท่ีตอ้งการทราบขอ้มูล
ไดอ้ยา่งละเอียดถ่ีถว้น 
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กลุ่มตัวอย่ำง 
 ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะ
เป็นใครก็ไดท่ี้มีลกัษณะตามความตอ้งการของผูว้จิยัโดยอาจจะก าหนดเป็นคุณลกัษณะเฉพาะเจาะจง
ลงไป (ศิริลกัษณ์ สุวรรณวงศ,์ 2538) ซ่ึง หลกัการส าคญัในการเลือกตวัอยา่งนั้น ชาย โพธิสิตา (2547) 
กล่าววา่ หลกัส าคญัในการเลือกตวัอยา่งและจ านวนส าหรับวจิยัเชิงคุณภาพนั้น คือ ตวัอยา่งตอ้ง
สะทอ้นความแตกต่างของประชากรกลุ่มเป้าหมาย และเป็นตวัอยา่งท่ีสามารถใหข้อ้มูลไดจ้  านวน
มาก ซ่ึงจ านวนตวัอยา่งนั้น ไม่ส าคญัเท่าคุณภาพ และความลึกของขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือก 
ในขณะท่ี Robert (2002) กล่าววา่ กลุ่มตวัอยา่ง 6 - 10 คน เพียงพอต่อการท่ีจะช่วยใหน้กัวจิยัเขา้ใจ
เร่ืองท่ีศึกษา ดงันั้นในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทน (Typical Class) เป็นกลุ่ม
ลูกคา้ชายหญิง โดยแบ่งกลุ่มลูกคา้เป็น 3 กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหาร และ ลูกคา้ทัว่ไป จ านวนกลุ่มละ 10 คน ท่ีเป็นลูกคา้ของแมค็โครในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลซ่ึงมีรายละเอียดของผูใ้หข้อ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ช่ือ อาย ุ อาชีพ/ประเภทธุรกิจเขตท่ี
อยูอ่าศยั 

 
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรเกบ็ข้อมูล 
 การเก็บขอ้มูลผา่นการสัมภาษณ์ในการวจิยัคร้ังน้ีไดมี้การก าหนดค าถามส าหรับ

สัมภาษณ์เชิงลึก โดยมีการคน้ควา้ขอ้มูลจากทฤษฎี แนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อมาใชเ้ป็น
แนวทางในการตั้งค  าถามส าหรับใชส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูใ้หข้อ้มูล โดยค าถามท่ีใชแ้บ่งเป็น 2 ส่วน
ตามวตัถุประสงคใ์นการวจิยั ซ่ึงมีค าถามดงัต่อไปน้ี 
 
 ส่วนที ่1  พฤติกรรมกำรเลอืกซ้ือสินค้ำจำกร้ำนค้ำส่งขนำดใหญ่ 

  1. ท่านเป็นลูกคา้ของแม็คโครมานานเท่าใด 
 2. ท่านเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากช่องทางหรือหา้งร้านใดบา้ง / ท่านซ้ือจากท่ี
ใดเป็นหลกั มีสัดส่วนแต่ละท่ีประมาณเท่าใด 

 3. ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โครต่อเดือน  
 4. ยอดซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 

 5. สินคา้ประเภทใดท่ีท่านเลือกซ้ือจากแมค็โครมากท่ีสุด 
  6. ท่านติดตามข่าวสารของทางแมค็โคร จากช่องทางใด 
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  ส่วนที ่2  ปัจจัยกำรเลอืกซ้ือสินค้ำจำกร้ำนค้ำส่งขนำดใหญ่ 
 1. ท่านคิดวา่ การเดินทางมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร มีความสะดวกหรือไม่ 
 2. ในละแวกบา้นของท่านมี Hypermarket อ่ืนๆอีกหรือไม่ เช่น เทสโกโ้ลตสั, บ๊ิกซี / 
ถา้มีเหตุใดท่านจึงเลือกมาซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร 
 3. ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีแมค็โครมีความแตกต่างจากท่ีอ่ืนหรือไม่ อยา่งไร 
 3.1 ในดา้นความหลากหลายของประเภทสินคา้ (เช่น มีสินคา้ทั้งอาหาร
สด อาหารแหง้ ของใช ้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ฯลฯ) 
 3.2 ในดา้นความลึกหรือความครบครันของสินคา้ (เช่น กลุ่มสินคา้
ส่วนประกอบและเคร่ืองปรุงรส) 

 3.3 ในดา้นความโดดเด่นของสินคา้ (ท่ีไม่มีจ  าหน่ายในร้านคู่แข่ง) 
 4. ท่านชอบบริการดา้นใดของแมค็โครบา้ง / บริการใดท่ีท่านเห็นวา่มีความส าคญัมาก
ท่ีสุด / มีปัจจยัใดท่ีมีผลท าใหก้ารเลือกซ้ือสินคา้ของท่านท่ีแมค็โครแตกต่างจากหา้งอ่ืนหรือไม่ (เช่น 
รถเขน็ใส่สินคา้, ท่ีจอดรถ, การขนสินคา้ข้ึนรถ)  
 5. ท่านคิดวา่ราคาสินคา้ของแม็คโครถูกกวา่อ่ืนหรือไม ่ / ท่านเคยเปรียบเทียบราคา
สินคา้ของแมค็โครกบัท่ีอ่ืนหรือไม่ / หากสินคา้บางประเภทของเทสโกโ้ลตสั และบ๊ิกซีมีราคาถูกกวา่
ท่านจะเปล่ียนไปซ้ือสินคา้นั้นๆจากเทสโกโ้ลตสัและบ๊ิกซีหรือไม่ 
 6. ท่านมีความรู้สึกมีความประทบัใจใดบา้ง ต่อการเลือกมาซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร 
 7. ปัจจยัใดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของท่านมากท่ีสุด (เรียงล าดบั 1-3) 
 8. ท่านคิดวา่แมค็โคร ควรปรับปรุงดา้นใดบา้ง (สินคา้ / บริการ / ราคา / โปรโมชัน่ / 
ท าเลท่ีตั้ง / การจดัร้าน) 
 
 

กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวจิยั มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. ตรวจสอบความตรงของเคร่ืองมือ โดยน าแนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ไป
ตรวจสอบ กบัอาจารยป์ระจ าภาควชิา และน ามาแกไ้ขตามค าแนะน าทั้งในส่วนของประเด็นค าถาม 
และการใชภ้าษาท่ีเหมาะสม 
 2. น าเคร่ืองมือท่ีผา่นการตรวจสอบ และแกไ้ขแลว้ไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีคลา้ยคลึง
กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการใชจ้ริงเพื่อส ารวจวา่ผูใ้หข้อ้มูลจะเขา้ใจค าถาม ซ่ึงพบวา่ค าถามท่ีไดรั้บการ
ตรวจสอบ และแกไ้ขมานั้น ผูใ้หข้อ้มูลเขา้ใจดีแลว้ 
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 3. หลงัจากเก็บขอ้มูลแลว้ ผูว้จิยัไดมี้การตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลท่ีไดรั้บมา
อีกคร้ัง โดยการสรุปขอ้มูลแลว้ใหผู้ส้ัมภาษณ์ยนืยนัถึงความถูกตอ้ง 
 
 

กำรเกบ็ข้อมูล 
 ระยะท่ี 1 คน้ควา้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ร่วมกบัการ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยคน้ควา้จาก บทความ วารสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ท 
 ระยะท่ี 2 คน้ควา้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อหาขอ้มูลมาประกอบการสร้าง
ค าถามส าหรับสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ บทความ วารสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ท 
 ระยะท่ี 3 เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 
30 คน แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ประกอบดว้ย ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และ 
ลูกคา้ทัว่ไป โดยสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวัท่ีกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร และติดต่อขอ
สัมภาษณ์กบัผูป้ระกอบการโดยสัมภาษณ์ผา่นทางโทรศพัทแ์ละหนา้ร้านของผูป้ระกอบการ โดยใช้
ค  าถามเดียวกนัส าหรับเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์ 
 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวจิยัคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชก้ารวเิคราะห์และ
อธิบายความจากการวเิคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิและจากการเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก โดยการรวบรวม
ขอ้มูลมาวเิคราะห์ตามจุดประสงคแ์ละตีความขอ้มูลใชว้ธีิการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
โดยแบ่งเน้ือหาการวเิคราะห์ออกเป็น 2 ส่วนคือ คุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้แต่ละกลุ่ม 
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บทที ่4  

กำรส ำรวจข้อมูลกจิกำรและกำรวเิครำะห์ข้อมูลกจิกำร 
 
 

 การส ารวจขอ้มูลกิจการและการวเิคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิท่ีเก่ียวขอ้งกบักรณีศึกษา โดย
การส ารวจขอ้มูลกิจการประกอบดว้ย ประวติัการก่อตั้งและการด าเนินธุรกิจ และการวิเคราะห์ขอ้มูล
ทุติยภูมิประกอบดว้ย การวเิคราะห์ขอ้มูลผลการด าเนินธุรกิจ, การวิเคราะห์กลยทุธ์การตลาดของ
แมค็โครโดยวเิคราะห์จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารในช่องทางต่างๆ,โปรโมชัน่และ
กิจกรรมต่างๆ ของแมค็โคร 
 
 

ประวตัิกำรก่อตั้งและกำรด ำเนินธุรกจิ 
 จดทะเบียนจดัตั้งในเดือนพฤษภาคม 2531 ดว้ยทุนจดทะเบียน 750 ลา้นบาท เพื่อ
ประกอบธุรกิจศูนยจ์  าหน่ายสินคา้แบบขายส่งในระบบสมาชิก ภายใตช่ื้อ “แม็คโคร” บริษทัฯ ได้
ด าเนินการขยายจ านวนสาขาเพื่อจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคใหแ้ก่ลูกคา้สมาชิกและ
ผูป้ระกอบการ ทัว่ประเทศ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มผูค้า้ปลีกรายยอ่ย กลุ่มผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
โรงแรม และธุรกิจจดัเล้ียง รวมถึงกลุ่มผูป้ระกอบธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ หน่วยงานภาครัฐ หรือ
สถาบนัการศึกษาและธุรกิจอ่ืนๆ โดยมีบริษทัผูถื้อหุน้รายใหญ่ 2 บริษทัคือ บริษทั สยามแมค็โคร โฮ
ลด้ิง (ประเทศไทย) 55.01% จ ากดั และบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 42.87%  

ภาพท่ี 3แสดงบริษทัผูถื้อหุ้นของแมค็โคร 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/investor_shareholder.php 

https://www.siammakro.co.th/investor_shareholder.php
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 แมค็โครมุ่งมัน่ท่ีจะเป็นคู่คิดทางธุรกิจส าหรับผูป้ระกอบการโดยจดัสรรสินคา้ท่ี
หลากหลาย ครบครัน มีคุณภาพดี ในราคาท่ีซ้ือไปขายต่อ หรือแปรรูป เพื่อท าก าไรในธุรกิจไดช่้วยให้
ผูป้ระกอบการสามารถบริหารเงินทุนหมุนเวยีนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเติบโตอยา่งย ัง่ยนื  
 นอกจากน้ีแมค็โครยงัด าเนินธุรกิจ โดยค านึงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมภายใตก้รอบ 
ธรรมาภิบางท่ีดีเพื่อยนืยนัในเจตนารมยท่ี์จะไม่ใช่แค่เพียงคู่คา้เท่านั้นแต่จะเป็นคู่คิดทางธุรกิจของ
ลูกคา้ โดยแมค็โครมีวสิัยทศัน์ในการด าเนินธุรกิจ คือ มุ่งเป็นหน่ึงในอาเซียนเร่ืองการจดัหาสินคา้ 
เพื่อธุรกิจอาหารแบบครบวงจรส าหรับผูป้ระกอบการมืออาชีพ และมีพนัธกิจดงัน้ี  

- Multi-formats ขยายตวัสู่อาเซียนดว้ยรูปแบบร้านคา้ท่ีหลากหลาย 
- Award ใหร้างวลัความส าเร็จของทีมงานและลงทุนกบัการพฒันาทรัพยากรบุคคล 
- Know the differences ศึกษาท าความเขา้ใจในความแตกต่างเฉพาะตวัของแต่ละ

ทอ้งถ่ิน 
- Responsible สร้างผลประโยชน์สูงสุดใหก้บัผูท่ี้เก่ียวขอ้งพร้อมรับผดิชอบต่อสังคม 
- Offer the best น าเสนอแต่ส่ิงท่ีดีท่ีสุดและคุม้ค่าท่ีสุดใหก้บัลูกคา้ 

 โดยในปัจจุบนัแมค็โคร ไดพ้ฒันารูปแบบสาขาใหมี้ความหลากหลาย เพื่อตอกย  ้าความ
เป็นคู่คิดธุรกิจคุณ โดยค านึงถึงความตอ้งการของผูป้ระกอบการ และความตอ้งการของลูกคา้ของ
ผูป้ระกอบการ โดยมีรูปแบบสาขาดงัน้ี แมค็โครเป็นรูปแบบเพื่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายยอ่ย,  
แมค็โคร ฟูดเซอร์วสิ รูปแบบใหม่เพื่อผูป้ระกอบการร้านอาหาร โรงแรม และธุรกิจจดัเล้ียง (โฮเรกา้), 
สยามโฟรเซ่น ศูนยร์วมอาหารแช่แขง็ และสยามฟูด เซอร์วสิน าเขา้และจ าหน่ายอาหารระดบัพรีเม่ียม
ส าหรับผูป้ระกอบการ โดยปัจจุบนัสาขาท่ีแมค็โครเปิดใหบ้ริการมีทั้งหมด 108 สาขา และร้าน
จ าหน่ายอาหารแช่แขง็จ านวน 8 สาขา (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 30 มิถุนายน 2560) 

  
ภาพท่ี 4 แมค็โครเป็นรูปแบบเพื่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/about_branch.php 

https://www.siammakro.co.th/about_branch.php
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ภาพท่ี 5 แมค็โคร ฟูดเซอร์วิส รูปแบบใหม่เพื่อผูป้ระกอบการร้านอาหาร โรงแรม และธุรกิจจดัเล้ียง 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/about_branch.php 

 

 

 
ภาพท่ี 6 สยามโฟรเซ่น ศูนยร์วมอาหารแช่แขง็ 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/about_branch.php 

 

https://www.siammakro.co.th/about_branch.php
https://www.siammakro.co.th/about_branch.php
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ภาพท่ี 7 สยามฟูด เซอร์วสิน าเขา้และจ าหน่ายอาหารระดบัพรีเม่ียมส าหรับผูป้ระกอบการ 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/about_branch.php 

 

 นอกจากรูปแบบสาขาต่างๆแลวัแมค็โครยงัไดเ้ปิด “แม็คโคร ศูนยมิ์ตรแทโ้ชห่วย” 
ส าหรับกลุ่มลูกคา้ร้านคา้ปลีกเพื่อเพิ่มศกัยภาพร้านคา้ปลีกไทย โดยศูนยมิ์ตรแทโ้ชห่วยจะช่วย
บริการ, ใหค้  าแนะน า, การบริหารร้านคา้อยา่งมืออาชีพ รวมถึงการจดัอบรมใหค้วามรู้ในหวัขอ้ต่าง ๆ
ใหก้บัผูป้ระกอบการไม่วา่จะเป็นผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการเปิดร้านคา้ใหม่หรือผูป้ระกอบการท่ี
ตอ้งการปรับปรุงร้านคา้ของตนใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน เพื่อให้ร้านคา้ปลีกเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 
 

 
ภาพท่ี 8 แสดงภาพแมค็โคร ศูนยมิ์ตรแทโ้ชห่วย 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/mra_about.php 

https://www.siammakro.co.th/about_branch.php
https://www.siammakro.co.th/mra_about.php
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  และส าหรับกลุ่มลูกคา้ผูป้ระกอบการร้านอาหาร แมค็โครไดจ้ดักิจกรรม “วนันดัพบ
ผูป้ระกอบการร้านอาหาร” ตามจงัหวดัต่างๆ โดยมีผูเ้ช่ียวชาญดา้นอาหารมาบริการให้ค  าปรึกษาการ
บริหารจดัการร้านอาหารการออกแบบห้องครัว การเลือกเมนูในร้าน การบริหารตน้ทุน และการ
สาธิตการท าอาหารนานาชาติ และการจดัเวิร์คช็อป เรียนรู้การท าอาหารไทยและอาหารนานาชาติ
กบัเชฟมืออาชีพ เพื่อเรียนรู้เทคนิคการปรุงอาหารแบบมืออาชีพ โดยทั้ง 2 กิจกรรมจะช่วยเพิ่ม
ศกัยภาพใหก้บัผูป้ระกอบการมากข้ึน 

 

 
 

ภาพท่ี 9 กิจกรรมวนันดัพบผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/horeca_workshop_meeting.php 

 
 

ภาพท่ี 10 การจดัเวร์ิคช็อปเพื่อผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/horeca_workshop_meeting.php 

https://www.siammakro.co.th/horeca_workshop_meeting.php
https://www.siammakro.co.th/horeca_workshop_meeting.php
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 นอกจากกิจกรรมส่งเสริมการขายแลว้ แมค็โครยงัไดอ้อกผลิตภณัฑแ์มค็โคร เพื่อท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ผูป้ระกอบการ โดยทางบริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั(มหาชน) 
จึงไดริ้เร่ิมพฒันาสินคา้ Own Brand ข้ึน ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2545 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ ผูป้ระกอบการทั้งในดา้นความหลากหลายของสินคา้ ขนาดและบรรจุภณัฑท่ี์
เหมาะสมและราคาท่ีสามารถลดตน้ทุนได ้โดยท าการวางจ าหน่าย Own Brand ทั้งสินคา้อุปโภค และ
บริโภค ในหา้งแมค็โครทุกสาขา โดยมี 

1) ตราสินคา้ส าหรับผูป้ระกอบการ โรงแรม ร้านอาหาร จดัเล้ียงดงัน้ี  
- aro (เอโร่) เป็นสินคา้เพื่อผูป้ระกอบการ โรงแรม ร้านอาหาร จดั

เล้ียง เป็นสินคา้กลุ่มวตัถุดิบและอุปกรณ์ส าหรับอาหารโดยเฉพาะ 
- Savepak (เซฟแพค็) ส าหรับผูป้ระกอบการร้านอาหาร ซ้ือไปแปร

รูปหรือใหบ้ริการในธุรกิจอาหารคุณภาพและราคาคุม้กวา่  
2) ตราสินคา้ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก ดงัน้ี 

- M&K (เอม็แอนด์เค) สินคา้กลุ่มขนมและเคร่ืองด่ืม ส าหรับ
ร้านคา้ปลีก (โชห่วย) 

- Protech (โปรเทค) สินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ส าหรับร้านคา้ปลีก และ
ธุรกิจบริการ ท่ีตอ้งการสินคา้คุณภาพ ราคาประหยดั 
 
 

กลยุทธ์กำรตลำดของแมค็โคร  
 ในปัจจุบนัอตัราเติบโตของลูกคา้กลุ่มธุรกิจโรงแรม, ภตัตาคาร, ร้านอาหารและจดัเล้ียง 
หรือโฮเรกา้ (HoReCa: Hotel Restaurant Catering) ขยายตวัต่อเน่ืองทุกปี โดยในแต่ละปีธุรกิจกลุ่มน้ี
ขยายตวัสูงกวา่ 20% ต่อปี ซ่ึงสูงมากเม่ือเทียบกบัธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมซ่ึงเติบโตเพียง 7% ต่อ
ปี (ขอ้มูลจาก ผูจ้ดัการออนไลน์ - 27 พ.ค. 57)  ท าใหแ้มค็โครตอ้งท าการตลาดกบักลุ่มลูกคา้
ร้านอาหารมากข้ึนเพื่อเพิ่มฐานรายไดข้องแมค็โคร โดยมีคู่แข่งทางธุรกิจท่ีส าคญัคือเครือเบทาโกร 
แมค็โครไดพ้ฒันารูปแบบสาขาต่างๆ เพื่อเจาะตลาดและรองรับกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ี แต่ทั้งน้ีแมค็โครท า
การตลาดกบักลุ่มลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัของแมค็โคร เพื่อเป็นการรักษา
กลุ่มลูกคา้เก่าอีกดว้ย โดยในกลยทุธ์การตลาดของคร่ึงปีหลงัปี 2560 เนน้การด าเนินธุรกิจควบคู่ไป
กบัการพฒันาศกัยภาพของลูกคา้สมาชิกผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อพฒันาระดบั
ความสามารถในการแข่งขนัของลูกคา้, เพิ่มองคค์วามรู้ในการบริหารจดัการธุรกิจ, กิจกรรม
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การตลาดท่ีช่วยกระตุน้ยอดขายใหร้้านคา้ปลีก-ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยา่งต่อเน่ืองเพื่อให้
ผูป้ระกอบการสามารถเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 
 

กำรส่ือสำรข้อมูลกจิกรรมส่งเสริมกำรขำย 
 แมค็โครมีช่องทางการส่ือสารขอ้มูล กิจกรรมส่งเสริมการขายกบักลุ่มลูกคา้ของแมค็
โครและบุคคลทัว่ไป ดงัน้ี  
 ช่องทางไปรษณีย ์ แมค็โครมีการส่งโบรชวัของสินคา้ท่ีมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย รายการสินคา้ลดราคา ไปยงักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกของแมค็โคร 

 
ภาพท่ี 11 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นช่องทางไปรษณีย ์
ท่ีมา: http://oknation.nationtv.tv/blog/korpai/2009/09/08/entry-1 

 
 ช่องทางการส่ือสารผา่นหนา้ร้านของแมค็โคร หากสินคา้ก าลงัจดักิจกรรมส่งเสริมการ
ขายทางหนา้ร้านของแมค็โครจะมีป้ายขนาดใหญ่เพื่อแจง้ใหก้บัลูกคา้ทราบ โดยป้ายจะความโดด
เด่นทั้งทางดา้นขนาดและสีของตวัอกัษร  

http://oknation.nationtv.tv/blog/korpai/2009/09/08/entry-1
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ภาพท่ี 12 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทางหนา้ร้าน 
ท่ีมา: https://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1490080807 

  
 นอกจากน้ีแมค็โครยงัมีการติดกิจกรรมส่งเสริมการขายทั้งหมดท่ีบอร์ดประกาศหนา้

ทางเขา้ของแมค็โคร เพื่อใหลู้กคา้สามารถติดตามข่าวสารก่อนเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ภายในร้าน 
 

 
 

ภาพท่ี 13 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทางหนา้ร้าน 
ท่ีมา: http://nakhon.byteandbeta.com/2011/11/mackro-นครศรีธรรมราช 

 
 ช่องทางการส่ือสารผา่นทางเวป็ไซตข์องแมค็โครโดยกลุ่มลูกคา้สามารถเขา้ไป

ตรวจสอบราคาและกิจกรรมส่งเสริมการขายได ้
 

https://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1490080807
http://nakhon.byteandbeta.com/2011/11/mackro-%2525252525E0%2525252525B8%252525252599%2525252525E0%2525252525B8%252525252584%2525252525E0%2525252525B8%2525252525A3%2525252525E0%2525252525B8%2525252525A8%2525252525E0%2525252525B8%2525252525A3%2525252525E0%2525252525B8%2525252525B5%2525252525E0%2525252525B8%252525252598%2525252525E0%2525252525B8%2525252525A3%2525252525E0%2525252525B8%2525252525A3%2525252525E0%2525252525B8%2525252525A1%2525252525E0%2525252525B8%2525252525A3%2525252525E0%2525252525B8%2525252525B2%2525252525E0%2525252525B8%25252525258A
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ภาพท่ี 14 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทางเวป็ไซต ์
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/en/index.php 
 

 
 

ภาพท่ี 15 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทางเวป็ไซต ์
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/en/index.php 

 
 และส าหรับสมาชิกของแมค็โคร สมาชิกสามารถดูกิจกรรมส่งเสริมการขายทั้งหมดท่ี

ทางแมค็โครก าลงัจดัรายการผา่นช่องทางเวป็ไซตไ์ดโ้ดยช่องทางน้ีลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกของแมค็โคร
จะไดรั้บความสะดวก ความรวดเร็วมากกวา่ช่องทางไปรษณียแ์ละทางหนา้ร้าน 

 

https://www.siammakro.co.th/en/index.php
https://www.siammakro.co.th/en/index.php
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ภาพท่ี 16 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทางเวป็ไซต ์
ท่ีมา: https://www.siammakro.co.th/en/index.php 

 
 ช่องทางการส่ือสารผา่นโซเชียลมีเดียของแมค็โคร โดยแมค็โครมีการส่ือสาร ดงัน้ี 

ผา่นช่องทาง Line official โดยทางแมค็โครจะส่งขอ้มูลข่าวสาร โปรโมชัน่ กิจกรรมส่งเสริมการขาย
ต่างๆไปใหลู้กคา้ และลูกคา้ยงัสามารถเลือกขอ้มูลท่ีสนใจดว้ยตวัเอง โดยแบ่งเป็นหมวดหมู่ ดงัน้ี
โปรจดัหนกั ลดจดัเตม็ เป็นขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ของสินคา้ต่างๆ, เคล็ดลบัธุรกิจพิชิตใจลูกคา้
แบ่งเป็น 5 หมวดหมู่ ดงัน้ี ร้านอาหาร, โรงแรมและสปา, ร้านกาแฟ, โชห่วย, Makro Moblie 
Application ลูกคา้สามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ลงในสมาร์ทโฟนของลูกคา้เพื่อรับขอ้เสนอ
พิเศษ, makroclick.comและคน้หาสาขาใกลบ้า้นคุณ การส่ือสารผา่นช่องทางเฟสบุค๊ แฟนเพจ โดย
ใชช่ื้อเพจวา่ “แมค็โคร คู่คิดธุจกิจคุณ”  โดยเพจจะน าเสนอขอ้มูลข่าวสารของแมค็โคร เช่น การเปิด
สาขาใหม่ น าเสนอขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ บริการต่างๆ และบทความท่ีน่าสนใจ ใหก้บัผูติ้ดตาม
ลูกคา้ท่ีก าลงัติดตามแฟนเพจ 

 

https://www.siammakro.co.th/en/index.php
http://makroclicl.com/
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ภาพท่ี 17 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทาง Line Official 

 
 

ภาพท่ี 18 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทาง Line Official 



  36 

 
 

ภาพท่ี 19 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทางเฟสบุค๊แฟนเพจ 
 
 ช่องทางการส่ือสารผา่นแอพพลิเคชัน่ ช่องทางน้ีจะช่วยเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บั

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ร้านอาหาร, โรงแรมและสปา เป็นตน้ ลูกคา้จะประหยดัเวลาในการสั่ง
สินคา้และยงัเป็นการเพิ่มช่องทางการส่ือสารระหวา่งแมค็โครและกลุ่มลูกคา้ใหใ้กลชิ้ดกนัมากข้ึน
อีกดว้ย โดยลูกคา้สามารถดาวน์โหลดแอพพลิเคชัน่ทั้งระบบ IOS และ Andriod ลูกคา้สามารถดู
ขอ้มูลผา่นแอพพลิเคชัน่ได ้ ดงัน้ี คูปอง, แมค็โครเมล,์ แคต๊ตาล็อคสินคา้, สิทธิพิเศษ, ข่าวสารและ
กิจกรรม, ช่องทางออน์ไลน์, แมค็โครคลิก, ขอ้เสนอพิเศษวนัน้ี, สินคา้เพื่อผูป้ระกอบการร้านกาแฟ, 
ร้านโชห่วย, ร้านเบเกอร่ี, ร้านอาหาร, โรงแรมและสปา, ธุรกิจบริการอ่ืนๆ  
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ภาพท่ี 20 การส่ือสารกิจกรรมส่งเสริมการขายผา่นทางแอพพลิเคชัน่ 
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บทที ่5 

ผลกำรวจิัยจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลกึ 
 
 

 ผลการวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การตลาดของ Category Killer กรณีศึกษา แมค็โคร”  ไดม้า
จากการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพเนน้การสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นหลกักบักลุ่มตวัอยา่ง 3 กลุ่ม คือ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และ ลูกคา้ทัว่ไป ซ่ึงเป็นลูกคา้กลุ่มหลกัของ
แมค็โคร ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 30 คน แบ่งเป็น ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีก 10 คน , ผูป้ระกอบการร้านอาหาร 10 คน และ ลูกคา้ทัว่ไป 10 คน โดยผลการวจิยั
ประกอบดว้ย 3 ประเด็นหลกั คือ คุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้, ปัจจยั
การเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งขนาดใหญ่, กลยทุธ์การตลาดส่งผลต่อกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี 

 
 

คุณลกัษณะและพฤติกรรมกำรเลอืกซ้ือสินค้ำของกลุ่มลูกค้ำ 
 ในดา้นคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผูว้ิจยัท าการศึกษา6 องคป์ระกอบ 
ไดแ้ก่ ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ของแมค็โคร, ช่องทางการซ้ือสินคา้, ความถ่ีในการซ้ือสินคา้, ยอดซ้ือ
สินคา้, ประเภทของสินคา้ และการติดตามข่าวสารโปรโมชัน่ไดผ้ลจากวจิยัท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์
เชิงลึก ดงัน้ี 
 
 

ระยะเวลำกำรเป็นลูกค้ำของแมค็โคร 
 ในดา้นระยะเวลาการเป็นลูกคา้ของแมค็โคร จากการวจิยั กลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม ร้านคา้
ปลีก , ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และลูกคา้ทัว่ไป มีความหลากหลายในดา้นระยะเวลาการเป็นลูกคา้
ของแมค็โคร ดงัน้ี 
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกทุกรายใชบ้ริการซ้ือสินคา้ท่ีหา้งแมค็โคร เป็น
ระยะเวลาหลายปีโดยระยะเวลาต ่าท่ีสุด 1 ปีและสูงท่ีสุด 8 ปี   
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“...หลายปีแลว้ค่ะ 7-8 ปีแลว้...”  
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 2) 

 
“... ประมาณ 1 ปี...”   

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 1) 
 
 เช่นเดียวกนักบักลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหารท่ีมีความหลากหลายในดา้น
ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ของแมค็โคร มีตั้งแต่นอ้ยกวา่ 1 ปี ไปจนถึงเป็นลูกคา้ของแม็คโครมาเป็น
เวลานานหลายปี  

“...นานมากแลว้ครับ หลายปี ตั้งแต่แมค็โครเปิด...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 

 
“...ไม่นานมาก ประมาณ 3-4 เดือน เพิ่งเปิดร้าน...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 10) 
 

 ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไปของแมค็โคร มีความหลากหลายดา้นระยะเวลาการ
เป็นลูกคา้ของแมค็โครเช่นเดียวกนักบัผูป้ระกอบการร้านอาหาร คือ มีตั้งแต่นอ้ยกวา่ 1 ปี หรือมาเป็น
คร้ังแรกเน่ืองจากเพื่อนแนะน าเร่ืองราคาและคุณภาพของสินคา้ ไปจนถึงเป็นลูกคา้ของแมค็โครมา
เป็นเวลานานหลายปี และบางรายเป็นลูกคา้ของแมค็โครตั้งแต่แมค็โครเพิ่งเร่ิมเปิดสาขามาจนถึง
ปัจจุบนัก็ยงัมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร 
 

“...มาคร้ังน้ีคร้ังแรก...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 2) 

 
“...เป็นลูกคา้มานานประมาณ 4-5 ปี...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 8) 

 
“...นานค่ะ ตั้งแต่แมค็โครเปิด...”  

(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 6) 
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ช่องทำงกำรซ้ือสินค้ำ 
 ในดา้นช่องทางการซ้ือสินคา้ของลูกคา้แมค็โคร จากการวิจยักลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มี
ความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี   
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก ผูป้ระกอบการร้อยละ 70 มีช่องทางการเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีหลากหลาย โดยมีปัจจยัการเลือกช่องทางท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี ปัจจยัดา้นราคา โดย
ผูป้ระกอบการจะเลือกซ้ือสินคา้จากช่องทางท่ีมีราคาถูกท่ีสุดโดยช่องทางการซ้ือสินคา้ท่ี
นอกเหนือจากการมาซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร เช่น บริษทัส่งของ,ร้านคา้ส่ง  
 
“...ซ้ือจากหลายๆท่ี ท่ีมาซ้ือแมค็โครคือสินคา้ท่ีถูกกวา่ท่ีอ่ืน แต่ถา้สินคา้ท่ีเราตอ้งซ้ือเยอะๆก็จะให้

ร้านขายส่งมาส่งท่ีร้าน แต่ถา้เดินดูแลว้ท่ีแมค็โครจดัโปรโมชัน่ถูกกวา่ ก็จะซ้ือท่ีแมค็โคร...” 
(ค าสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 1) 

 

 ปัจจยัดา้นความสะดวกในการเดินทาง ผูป้ระกอบการจะเลือกซ้ือสินคา้จากแหล่งใกล้
บา้น เดินทางสะดวก และจะมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โครในกรณีท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้จ านวนมากๆ  
 
“...ก็หลายท่ี ถา้ของไม่ค่อยเยอะก็ไปหา้งอ่ืน ถา้ของเยอะก็มาท่ีน่ี เช่น เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี เราเอาแบบ

ท่ีเราสะดวกมากกวา่...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 9) 

 
 ปัจจยัดา้นความไวว้างใจในสินคา้ของแมค็โคร จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการรายท่ี 
10  ถึงแมว้า่ผูป้ระกอบการจะมีช่องทางการเลือกซ้ือท่ีหลากหลายแต่ผูป้ระกอบการยงัเลือกท่ีจะ
เดินทางมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โครดว้ยตวัเองเน่ืองจากผูป้ระกอบการใหค้วามเห็นวา่การเดินทาง
มาเลือกซ้ือดว้ยตวัเองสามารถควบคุมสินคา้ท่ีตอ้งการไดว้า่อยากไดสิ้นคา้ สีใด ขนาดเท่าไหร่ 
ปริมาณเท่าใด  
 
“...มาซ้ือประจ า พวกขนม ของจุกจิก จะไม่เอาจากเซลลแ์น่นอนเพราะเซลลข์องยดัของ เช่น ซนัซิล 
พอเราบอกวา่เอาสีส้มก็เอาสีเขียวเอาซ้ืออ่ืนมาใหม้นัก็เป็นการท างานท่ีซ ้ าซอ้น เพราะวา่ตอ้งท าเร่ือง
ยกเลิกบิลนั้นไป เคา้ก็ไม่ยกเลิกแลว้บอกวา่เด๋ียวเคลมมาให ้มนัเหมือนวา่งานล๊อตนั้นตอ้งเสียเวลา 1 
ชัว่โมงหรืออะไรก็ช่าง มนัก็มีค่าส าหรับเรา ส าหรับร้านโชห่วย มินิมาร์ท เราตอ้งเอาเวลานั้นมา

ตอ้นรับลูกคา้ มากระจายสินคา้เรา แต่น่ีเราตอ้งมานัง่ท างานซ ้ าซอ้น คนอ่ืนอาจจะไม่คิดอะไรแต่เรา
คิดวา่อนัไหนคุม้ค่ามากกวา่กนั อยา่งเรามาซ้ือท่ีน่ีเราเลือกไดต้ามสบายใจเรา ตามความตอ้งการของ
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เรา จะเอาขนาดไหน สีไหนอะไร เราเลือกไดด้ว้ยตวัของเราเอง แต่เซลลพ์อถามบอกวา่มี เช็คบริษทั
แลว้บอกวา่มีของพอเวลาวนัส่งของตอ้งมาเสียเวลามาเช็ค แลว้บางทีแพงกวา่มาซ้ือท่ีแม็คโครอีก ยงั
ตอ้งเสียเวลามานัง่เคลมอีก เราไม่ชอบระบบน้ี เราตอ้งท าบญัชีทุกวนั ตรงน้ีแหละท่ีท าใหเ้ราคิดวา่เรา
ไม่ตอ้งเพิ่งเซลลก์็ได ้น่ีเรามาก็หยบิๆ สามารถควบคุมเวลาได ้เซลลม์าขายอยา่งอ่ืนมาน าเสนออยา่ง

อ่ืนอีก...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 10) 

 
 ส่วนผูป้ระกอบการร้อยละ 30 ผูป้ระกอบการจะมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โครเพียงอยา่ง
เดียว เน่ืองจากผูป้ระกอบการตอ้งการความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 
ประเด็นคือ ความสะดวกใหก้ารมาซ้ือสินคา้สามารถมาแมค็โครเพียงท่ีเดียวแต่ไดสิ้นคา้ท่ีครบถว้น 
ครบครัน ตรงกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการ และความสะดวกในการขนสินคา้จากจุดช าระค่า
สินคา้ไปยงัรถของผูป้ระกอบการ โดยกลุ่มผูป้ระกอบการร้อยละ 30 เป็นกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีมี
ขนาดของร้านคา้ขนาดเล็กจนถึงปานกลาง ปริมาณและความหลากหลายของสินคา้มีนอ้ยกวา่ร้านคา้
ขนาดใหญ่ สินคา้ในแมคโครจึงครอบคลุมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 

  “...ซ้ือจากท่ีเดียว ของครบ ไม่ตอ้งไปหลายท่ี...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 7) 

 

“...คือเลือกเทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซีเดินไม่สะดวก เพราะมนัมีชั้น 2 การเข็นรถข้ึนลงมนัล าบากกวา่ ท่ีจอด
รถก็ไกลกวา่ เราซ้ือหลายคนั ทีน่ีเขน็ออกไปก็เอารถมาจอดตรงน้ีเข็นข้ึนไดเ้ลย มีคนช่วยยกของข้ึน

ดว้ย ถา้เป็นเทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี ท่ีจอดรถจะอยูไ่กล กวา่จะยกของข้ึน...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 8) 

 
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหาร กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเลือกซ้ือสินคา้จาก
หลากหลายช่องทาง อาทิเช่น ตลาดสด, ร้านขายส่ง, เทสโกโ้ลตสั, ร้านขายของเฉพาะทาง ข้ึนอยูก่บั
ราคาของสินคา้, ความสดใหม่ของสินคา้และคุณภาพของสินคา้ เน่ืองจากร้านแต่ละร้านมีเอกลกัษณ์
ของรสชาติท่ีแตกต่างกนั และสินคา้แต่ละแบรนดถึ์งแมจ้ะเป็นสินคา้ประเภทเดียวกนัก็มีรสชาติท่ี
แตกต่างกนั ท าใหผู้ป้ระกอบการร้านอาหารส่วนใหญ่จึงเลือกซ้ือสินคา้จากหลากหลายท่ีเพื่อให้
ตอบสนองกบัความตอ้งการมากท่ีสุด  
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“...ซ้ือตามร้านขายส่งบา้งพวกเคร่ืองปรุง น ้ามนั...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 

 
“...ซ้ือหลายท่ีครับ ร้านขายอุปกรณ์เบเกอร่ี...” 

 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 10) 
 

 เช่นเดียวกนักบักลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไป กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเลือกซ้ือสินคา้จาก
หลากหลายช่องทาง เช่น แม็คโคร เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี ตลาดสด หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ ในกรณีท่ี
ลูกคา้มาซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร เน่ืองจากแมค็โครมีสินคา้ราคาถูก หลากหลาย และไปเลือกซ้ือสินคา้
จากท่ีอ่ืนเน่ืองจากไปซ้ือสินคา้ท่ีอ่ืนมีความสะดวกมากกวา่  
 

“...ปกติของใชท้ัว่ไปจะเลือกซ้ือท่ีทอ็ปส์เพราะวา่ใกลบ้า้น...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 7) 

 
“...ท่ีน่ีถูกกวา่และมีใหเ้ลือกเยอะกวา่...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 10) 

 
“...ถา้ไม่สะดวกมาก็ซ้ือแถวบา้นพวกเทสโกโ้ลตสั เอก็ซ์เพรส ไม่ก็ 7-11...”  

(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 9) 
 
 

ควำมถี่ในกำรซ้ือสินค้ำ 
 ในดา้นความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ลูกคา้ของแมค็โคร จากการวจิยั กลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม 
มีความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี   
 ในดา้นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากแมค็โคร ข้ึนอยูก่บั
ปริมาณสินคา้ภายในร้าน ถา้มีสินคา้หมดหรือสินคา้เหลือนอ้ยก็จะเพิ่มความถ่ีมากกวา่เดิม ขนาด
ของร้านคา้ ร้านคา้ท่ีมีขนาดใหญ่จะมีความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้มากกวา่ร้านคา้ขนาดเล็ก โดยมี
ความถ่ีต ่าสุดตั้งแต่ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน และความถ่ีสูงสุด 10 คร้ังต่อเดือน    
  
 



  43 

“...บ่อย เดือนละประมาณ 10 คร้ัง แลว้แต่ของหมดก็มา...”   
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 4) 

 
“... อาทิตยล์ะคร้ัง สองอาทิตยค์ร้ัง แลว้แต่เราเป็นร้านเล็กๆไม่ไดใ้หญ่มาก...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 9) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหาร ผูป้ระกอบการร้อยละ 70 จะมีความถ่ีในการมา
ซ้ือสินคา้จากแมค็โครอาทิตยล์ะ 1-3 คร้ัง เน่ืองจากสินคา้ส่วนใหญ่เป็นอาหารสดไม่สามารถเก็บได้
นานหรือการเก็บสินคา้นานท าใหคุ้ณภาพของสินคา้ลดลง ท าใหผู้ป้ระกอบการสต๊อก สินคา้ภายใน
ร้านใหเ้พียงพอกบัการขายต่ออาทิตย ์
 

 “...อาทิตยล์ะ 3 คร้ัง...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 2) 

 
“...อาทิตยล์ะประมาณ 2 คร้ัง...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 
 

 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 30 จะมีความถ่ีในการมาเลือกซ้ือสินคา้เดือนละ 1-2 คร้ัง 
เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งน้ีจะซ้ือสินคา้กลุ่มเคร่ืองปรุงรสซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีสามารถเก็บไดน้านและมี
ขนาดใหญ่  
 

“...มาเดือนละ 1 คร้ัง...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 1) 

 
 ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไปความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้มีหลากหลาย บางราย
ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ต ่า คือ นานๆคร้ังถึงมาซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โครมาซ้ือตามวาระโอกาส ตาม
เทศกาลท่ีมีวนัหยดุต่อเน่ืองกนัเป็นเวลานาน ซ่ึงร้านคา้ส่วนมากจะปิด ท าใหห้าเลือกซ้ือสินคา้
ล าบาก แต่บางรายมาซ้ือสินคา้ค่อนขา้งถ่ีประมาณอาทิตยล์ะคร้ัง มาซ้ือของสดเพื่อน าไปประกอบ
อาหาร และบางรายมาซ้ือของเน่ืองจากน าไปใชใ้นธุรกิจส่วนตวั จ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้ในปริมาณ
มากๆ ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้จึงข้ึนอยูก่บัปริมาณการใชข้องช่วงเวลานั้น 
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“...ประมาณอาทิตยล์ะคร้ัง...”   
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 7) 

 
“... ไม่บ่อยคะ ประมาณ 2-3 คร้ังต่อปี ช่วงเทศกาลท่ีมีวนัหยดุเยอะๆ ร้านคา้ปิดส่วนใหญ่ จะมาซ้ือ

ของท่ีแมค็โครค่ะ...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 4) 

 
“...แลว้แต่วา่ใชเ้ยอะ ใชน้อ้ย งานเยอะ งานนอ้ย...”  

(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 10) 
 
 

ยอดซ้ือสินค้ำ 
 ในส่วนของยอดซ้ือสินคา้ในการมาซ้ือสินคา้ลูกคา้ของแม็คโคร จากการวจิยั กลุ่ม
ลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี     
 ในดา้นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก ยอดซ้ือสินคา้ของลูกคา้กลุ่มน้ีค่อนขา้งสูง คร้ังละ
ประมาณ 5000-20000 บาท ข้ึนอยูก่บัขนาดของร้านคา้ ร้านคา้ท่ีมีขนาดใหญ่จะมียอดซ้ือสินคา้ท่ีสูง
กวา่ร้านคา้ขนาดเล็ก 
 

 “...ประมาณหม่ืนกวา่บาท...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 2) 

 
“... แลว้แต่ หม่ืนกวา่บาท สองหม่ืน...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 9) 
 

“...ก็เยอะอยู ่หลายพนั...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 4) 

 
 ดา้นผูป้ระกอบการร้านอาหาร ยอดซ้ือสินคา้ของลูกคา้กลุ่มน้ีจะมีความหลากหลาย 
ตั้งแต่ยอดซ้ือไม่สูงมาก ประมาณ 1000 บาท ไปจนถึงยอดซ้ือสินคา้หลกัหม่ืน ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บั
ประเภทของสินคา้และขนาดของร้านคา้ 
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“...ใชจ่้ายคร้ังละประมาณเกือบๆหม่ืน...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 

 
“...ประมาณ 1,000 บาท...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 9) 
 

 ทางดา้นลูกคา้ทัว่ไปยอดซ้ือสินคา้ของลูกคา้จะค่อนขา้งหลากหลายข้ึนอยูก่บัประเภท
ของลูกคา้ เช่น ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ใชภ้ายในครัวเรือนจะมียอดซ้ือสินคา้ต่อคร้ังไม่สูงมาก แต่ถา้หาก
เป็นกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีเป็นเจา้ของกิจการ หรือซ้ือไปเพื่อใชใ้นธุรกิจ จะมียอดซ้ือสินคา้ต่อคร้ังสูง 
ปริมาณการซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการใชเ้ป็นประจ า จะซ้ือคร้ังละมากๆ  
 

“... ประมาณ 2-3 พนั เน่ืองจากท่ีบา้นมีครอบครัวใหญ่ประมาณ 7-8 คน...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 1) 

 
“...พนักวา่บาทครับ...”  

(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 7) 
 

“...เป็นหม่ืนข้ึน...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 10) 

 
 

ประเภทของสินค้ำ 
 ในส่วนของประเภทของสินคา้ในการมาซ้ือสินคา้ลูกคา้ของแมค็โคร จากการวจิยั 
กลุ่มลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี   
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก ประเภทของสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือจะมี
ความหลากหลาย ข้ึนอยูก่บัขนาดของร้านคา้ ความหลากหลายของสินคา้ในร้านนั้น โดยกลุ่ม
ตวัอยา่ง จะเลือกซ้ือสินคา้ประเภทสินคา้อุปโภคบริโภค สินคา้ยกโหลโดยคละกนัทั้งขนาด สูตร สี 
รสชาติ สินคา้อุปโภคท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือ เช่น แชมพ ูสบู่ โฟมลา้ง และสินคา้บริโภคท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งเลือกซ้ือ เช่น ขนมปังป๊ิป ขนมอบกรอบ น ้าอดัลม น ้าด่ืม เป็นตน้ 
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“...ขนมปัง ขนมกรอบ ของใชต่้างๆ เป็นแพคๆ...”   
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 6) 

 
“...พวกขนม ของยกโหล ของใช.้..”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 3) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหารประเภทของสินคา้ส่วนใหญ่จะเป็น อาหารสด 
เคร่ืองปรุงรส ซอสปรุงรสต่างๆ , สินคา้เฉพาะทาง เช่น สินคา้ประเภทเบเกอร่ี เป็นตน้ หรือของใช้
ภายในร้านคา้ เช่น ทิชชู่ น ้ายาลา้งจาน เป็นตน้และซ้ือในแพคเกจท่ีมีขนาดใหญ่ เช่น เคร่ืองปรุงรส 
จะซ้ือขนาดใหญ่สุดของสินคา้ เน่ืองจากมีราคาท่ีถูกกวา่เม่ือเทียบกบัขนาดเล็ก 
 

“...วตัถุดิบ เช่น ขา้วโพด แฮม ลูกเกด ไส้ท่ีใส่ในเบเกอร่ี...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 3) 

 
“...ซอสปรุงรส เคร่ืองปรุงท าไก่ยา่ง ประกอบอาหารท่ีขาย...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 1) 
 

“...พวกใชท้ัว่ไป น ้ามนัทอด ทิชชู่ หลอด ตะเกียบ น ้ายาลา้งจาน...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 

 

 ทางดา้นกลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไปประเภทของสินคา้จะมีความหลากหลาย ข้ึนอยูก่บั
ความตอ้งการของลูกคา้แต่ละท่าน บางรายมาซ้ือสินคา้เพื่อใชใ้นครัวเรือน เช่น อาหารสด ไข่ไก่ 
เคร่ืองปรุงรส ขนมยกโหล  เป็นตน้ บางรายมาซ้ือสินคา้เพื่อใชใ้นการประกอบธุรกิจ ซ่ึงประเภท
ของสินคา้จะข้ึนอยูก่บัธุรกิจของลูกคา้  
 

“...ส่วนใหญ่เป็นอาหารสด พวกหมู ไก่ ผกัสด...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 1) 

 
“...เคร่ืองปรุงอาหาร ส่วนทางดา้นอาหารสดน่ีไม่ไดซ้ื้อ มีความรู้สึกวา่ในแมค็โครไม่ค่อยสด...” 

 (ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 6) 
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“.. กระดาษทิชชู่ ผงซกัฟอก เคร่ืองเขียนนิดหน่อย...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 10) 

 
 

กำรติดตำมข่ำวสำรโปรโมช่ัน 
 ในส่วนของการติดตามข่าวสารโปรโมชัน่ลูกคา้ของแมค็โคร จากการวิจยักลุ่มลูกคา้
ทั้ง 3 กลุ่ม มีความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี   
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกร้อยละ 30 ติดตามข่าวสารโปรโมชัน่ของแมค็
โครโดยติดตามจากช่องทางจดหมายท่ีทางแมค็โครส่งใหก้บัสมาชิก เพื่อบอกโปรโมชัน่ ราคาสินคา้ 
ใหก้บัลูกคา้ 
 

“...ติดตาม ดูจดหมายท่ีมาส่งวา่มีอะไรถูกบา้ง...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 6) 

 
 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 70 ไม่ไดติ้ดตามข่าวสารโปรโมชัน่ของทางแมค็โคร โดย
ลูกคา้จะทรายโปรโมชัน่ของสินคา้ในขณะท่ีเลือกซ้ือสินคา้ 
 

 “...ไม่ไดติ้ดตาม เดินดูตอนท่ีมา...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 1) 

 
“...ไม่ แต่จริงๆเคา้ก็ส่งมาใหอ้ยูแ่ลว้ แต่วา่ไม่ค่อยไดติ้ดตาม ถา้ของท่ีร้านหมดก็จะมาซ้ือ...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 9) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารร้อยละ 40  ติดตามข่าวสารโปรโมชัน่จาก
ช่องทางจดหมายท่ีทางแมค็โครไดส่้งไปใหก้บัสมาชิกทุกคน ติดตามจากบอร์ดประกาศท่ีติดอยูท่ี่
หนา้ทางเขา้ของแมค็โครเพื่อบอกโปรโมชัน่ราคาสินคา้ให้กบัลูกคา้ท่ีเดินทางมาซ้ือละส าหรับลูกคา้
รายใหญ่ท่ียอดซ้ือสินคา้สูง ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก จะติดตามข่าวสารโปรโมชัน่จากพนกังานขาย
ของทางแมค็โครท่ีโทรไปแจง้ราคาโปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 60 ไม่ไดติ้ดตาม
ข่าวสารโปรโมชัน่เลยก่อนการมาเลือกซ้ือสินคา้  
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“...มีเซลลแ์มค็โครจะโทรไปบอกวา่วนัน้ีท่ีแมค็โครมีโปรอะไรบา้ง ลดราคาอะไรบา้ง...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 

 
“... บอร์ดประกาศหนา้แมค็โคร...” 

 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 3) 
 

“...ติดตามค่ะ จากโบรชวัท่ีส่งมา...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 8) 

 
 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 60 ไม่ไดติ้ดตามข่าวสารโปรโมชัน่จากช่องทางใดเลยก่อน
การมาเลือกซ้ือสินคา้  

 
“...ไม่ไดติ้ดตามครับ...” 

 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 10) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไปร้อยละ 20 ติดตามข่าวสารโปรโมโชัน่ โดยจะติดตามจาก
ช่องทางจดหมายท่ีทางแมค็โครไดส่้งไปใหก้บัสมาชิกทุกคน และช่องทางจากอินเตอร์เนท 
 

“...บางทีก็มีใบโปรโมชัน่ โบรชวั แคตาลอค ส่งมาท่ีบา้น บางทีก็มีดูทางเนท...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 6) 

 
“...ดูจากโบรชวัท่ีส่งมาใหท่ี้บา้นบา้ง...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 8) 

 
 และกลุ่มลูกคา้ร้อยละ 80 ไมไ่ดติ้ดตามข่าวสารโปรโมชัน่เลยก่อนการมาเลือกซ้ือ
สินคา้ เน่ืองจากลูกคา้มีใหค้วามมัน่ใจในดา้นราคาของสินคา้ในแมค็โครวา่มีราคาท่ีถูกกวา่ท่ีอยูแ่ลว้  
 

“... ไม่ไดติ้ดตามเลย มาเลือกซ้ือเลย เพราะวา่ถูกกวา่อ่ืนๆ...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 1)  
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อกำรเลอืกซ้ือสินค้ำในธุรกจิร้ำนค้ำปลกี กรณศึีกษำ แมค็โคร 
 ในดา้นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจร้านคา้ปลีก ผูว้จิยัท  าการศึกษา 
ทั้งหมด 5 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ความสะดวกในการเดินทาง, ความหลากหลายของประเภทสินคา้, 
ความครบครันของสินคา้, การบริการของแม็คโคร และราคาของสินคา้ ไดผ้ลจากวจิยัท่ีไดจ้ากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก ดงัน้ี 
 
 

ควำมสะดวกในกำรเดินทำง 
 ในส่วนของความสะดวกในการเดินทางในการมาซ้ือสินคา้ลูกคา้ของแมค็โคร จากการ
วจิยั พบวา่ลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีความเห็นไปในทิศทางเดียวกนั คือ กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 97 ไม่มีปัญหา
เร่ืองการเดินทาง สามารถเดินทางมาเลือกซ้ือของท่ีแมค็โครดว้ยความสะดวก เน่ืองจากลูกคา้ของ
แมค็โครเกือบทั้งหมด เดินทางดว้ยรถยนตส่์วนตวั และเลือกมาสาขาใกลบ้า้น 
 

“...เดินทางสะดวก...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 4) 

 
“...สะดวก เน่ืองจากอยูห่่างจากบา้นไม่เกิน 2 กิโลเมตร...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 3) 
 

“...สะดวกค่ะ...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 4) 

 
 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 3 ใหค้วามเห็นวา่การเดินทางมาแมค็โครมีความไม่สะดวก
เน่ืองจากรถติด แต่เป็นท่ีน่าสนใจวา่ผูป้ระกอบการท่านน้ียงัคงเดินทางมาซ้ือของท่ีแมค็โคร ถึงแมว้า่
จะรถติดก็ตาม 

 
“...ก็ไม่สะดวกเท่าไหร่ เดินทางมาบางวนัรถจะติด...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 2) 
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ควำมครบครันของประเภทสินค้ำ 
 ในส่วนของความครบครันของประเภทสินคา้ในการมาซ้ือสินคา้ลูกคา้ของแมค็โคร 
จากการวจิยั  พบวา่ลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี 
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกทั้งหมดมีความเห็นวา่แมค็โครมีความครบครัน
ของสินคา้ ทั้งตราสินคา้ ขนาดของสินคา้ และประเภทของสินคา้ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้รงตาม
ความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายได ้
 

“...หลากหลายค่ะ มีของใหเ้ลือกเยอะ...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 3) 

 
 “...หลากหลายครอบคลุม...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 2) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหาร กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 80 มีความเห็นวา่แม็คโครมี
ความครบครันของสินคา้ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้รงกบัประเภทของร้านคา้ได ้
 

“...มีครบและหลากหลาย มีท่ีตอ้งการ...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 1) 

 
 กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 20 มีความคิดเห็นวา่สินคา้บางรายการ แมค็โคร มีสินคา้ไม่ครบทุก
ยีห่อ้ ท าใหลู้กคา้ตอ้งเดินทางไปเลือกซ้ือสินคา้ท่ีอ่ืนท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ เช่น น ้าหวาน
แต่งกล่ิน ซ่ึงสินคา้แต่ละตราสินคา้จะมีรสชาติท่ีแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการแต่ละร้านมีความตอ้งการ
ท่ีแตกต่างกนั มีความเฉพาะเจาะจงของตราสินคา้มากข้ึน ท าใหต้ราสินคา้ท่ีแมคโครไม่ครอบคลุม
กบัความตอ้งการของลูกคา้ 

 
“...ของบางยีห่อ้ท่ีแม็คโครไม่มีขายครับ เพราะแต่ละตวัมนัก็ไม่เหมือนกนั รสชาติต่างกนั เพราะผม
ใชห้ลายยีห่อ้ท าใหต้อ้งไปหลายๆท่ี แมค็โครก็ตอบโจทยอ์ยูแ่ต่ก็ไม่ทุกยีห่อ้ ถา้เทียบกบัพวกบ๊ิกซี ก็

ถูกกวา่ ของมีใหเ้ลือกมากกวา่...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 10) 
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 กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไป ร้อยละ 90 ช่ืนชอบความครบครันสินคา้ภายในแมค็โคร 
เน่ืองจากมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
 

“...ของครบ ของเยอะ มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 4) 

 
 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 10 มีความเห็นวา่แมค็โครมีสินคา้ไม่ครบตามความตอ้งการ 
คือ สินคา้ขายปลีกมีนอ้ยเกินไป เน่ืองจากไม่ตอ้งการเดินทางไปซ้ือของจากหลากหลายท่ี ตอ้งการมา
ซ้ือของท่ีแมค็โครเพียงท่ีเดียวเพื่อความสะดวกสบาย 

 
“... พวกของปลีกยอ่ยท่ีเราไม่ตอ้งการใชเ้ยอะ อยา่งเช่น พวกยาสระผมจะไม่มีขายแยก ซ้ือพวกบ๊ิกซี 

จะง่ายกวา่ อยากใหมี้ของปลีกยอ่ย จะไดม้าเพียงท่ีเดียว...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 3) 

 
 

ควำมหลำกหลำยของสินค้ำ 
 ในส่วนของความหลากหลายของสินคา้ในการมาซ้ือสินคา้ลูกคา้ของแมค็โคร จากการ
วจิยั  ลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี  
 ดา้นผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกร้อยละ 90 มีความเห็นวา่แม็คโครมีความหลากหลาย
ของสินคา้ ประเภทของสินคา้ สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละ
รายได ้
 

“...ครบตามท่ีตอ้งการ ถา้ขาดอะไรก็จะมาหาท่ีน่ี ท่ีอ่ืนไม่มี แต่แมค็โครจะมี...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 1) 

 
 และกลุ่มลูกคา้ร้อยละ 10 มีความคิดเห็นวา่ความหลากหลายของสินคา้ท่ีแมค็โครไม่มี
ความแตกต่างจากท่ีอ่ืนมากนกัแต่แตกต่างกนัท่ีราคามากกวา่ 
 
“...ของไม่แตกต่าง ต่างกนัท่ีราคาอยา่งเดียว แต่บางอยา่งราคาก็แพงกวา่ท่ีอ่ืน เช่น เบียร์ลีโอ ราคา

แพงกวา่ร้านขายส่ง 10 บาท...”  
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(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 4) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหาร ผูป้ระกอบการทั้งหมดมีความเห็นวา่แมค็โครมี
ความหลากหลายของสินคา้มากกวา่ท่ีอ่ืน ครอบคลุมกบัความตอ้งการของลูกคา้ทุกประเภท 
โดยเฉพาะอาหารท่ีเป็นอาหารเฉพาะกลุ่ม เช่น อาหารญ่ีปุ่น ท่ีแมค็โครมีความหลากหลายมากกวา่
คู่แข่งอยา่ง เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี 
 

“...เยอะกวา่โลตสัค่ะ แมค็โครมีทุกอยา่งท่ีตอ้งการ...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 5) 

 
“...มีครบและหลากหลาย มีท่ีตอ้งการ...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 1) 
 

“...อาหารญ่ีปุ่นท่ีมีเยอะกวา่ท่ีอ่ืน เยอะกวา่ เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี ...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 2) 

 
 กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไปทั้งหมดมีความคิดเห็นเป็นไปในทางเดียวกนัวา่สินคา้ของแม็ค
โครมีความหลากหลาย ของสินคา้คลอบคลุมความตอ้งการของลูกคา้ ลูกคา้บางกลุ่ม เช่น เจา้ของ
ธุรกิจ ตอ้งการใชสิ้นคา้เป็นจ านวนมาก คู่แข่งอยา่ง เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี ความหลากหลายดา้นขนาด
ของสินคา้ท่ีแมค็โครจึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ีไดม้ากกวา่  
 

“...ท่ีแมค็โครมีสินคา้หลากหลายกวา่ ครบครันกวา่...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 2) 

 
“...แลว้ถา้ไปซ้ือเป็นแพค แพคเกจใหญ่ๆ ถา้ไป เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี จะเป็นแพคเล็ก ไม่เหมาะกะเรา 

พอคิดออกมามนัแพงกวา่ท่ีมาซ้ือท่ีน่ี ...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 10) 
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กำรบริกำรของแมค็โคร 
 ในส่วนของการบริการของแมค็โคร จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ความพึงพอใจหรือ
ความประทบัใจท่ีลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีต่อแมค็โครและการบริการท่ีอยากใหแ้มค็โครปรับปรุงใหดี้
ยิง่ข้ึน จากการวจิยั  ลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีความแตกต่างกนัตามประเภทของกลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี  
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 40 มีความพึงพอใจหรือมี
ความประทบัใจในบริการของแมค็โคร โดยกลุ่มตวัอยา่งประทบัใจในพนกังานของแม็คโคร 
เน่ืองจากพนกังานบริการดี สามารถใหค้วามช่วยเหลือกบัลูกคา้ได ้เช่น การหาสินคา้ การขนสินคา้
ข้ึนรถ การแนะน าโปรโมชัน่ต่างๆของแมค็โคร  
 

“...ทุกอยา่ง แมแ้ต่พนกังานคิดเงินก็แนะน าวา่มีโปรโมชัน่น้ีนะ พี่ซ้ือเหรอยงั เคา้จ  าพี่ได ้เวลามี
โปรโมชัน่น ้ามนั เคา้เห็นเราซ้ือลงัเดียว เคา้ก็จะบอกวา่พี่ซ้ือ 2 ลงัจะไดแ้ถมอะไรอยา่งน้ี แลว้

พนกังานก็ไปหยบิของใหเ้ราดว้ย แลว้พนกังานช่วยข้ึนยกก็บริการดี ไม่ตอ้งเรียกก็มาช่วยเรา ซ่ึง
สาขาอ่ืนก็ไม่มีบริการอยา่งอ่ืน ไปสาขาสมุทรสาครมาก็ไม่ไปอีกเลย ขนของกนัเอง ไม่สนใจ แต่

สาขาน้ีไม่ช่วยเรา บริการเราดี...”   
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 10) 

 
 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 60 อยากใหแ้มค็โครปรับปรุงดา้นบริการ ดงัน้ี ดา้นช่องช าระ
ค่าสินคา้ตอ้งการใหมี้บริการท่ีรวดเร็วมากข้ึน เน่ืองจากในปัจจุบนั การต่อแถวรอช าระค่าสินคา้ ใช้
เวลานานมาก และพนกังานของแมค็โครอยากใหมี้มากกวา่น้ี เน่ืองจากบางทีตอ้งการความ
ช่วยเหลือแต่หาพนกังานไม่เจอ 
 

“...ส่วนใหญ่ก็ไมไดเ้รียกเพราะไม่ค่อยเจอพนกังาน ไม่รู้พนกังานอยูต่รงไหน...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 8) 

 
“...ตอนจ่ายเงิน รอนาน อยากใหเ้ร็วกวา่น้ี...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 1) 
 

“...จ่ายเงิน รอนานมาก...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 4) 
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 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหารร้อยละ 40  ความพึงพอใจหรือความประทบัใจ
ในบริการของแมค็โคร โดยกลุ่มตวัอยา่งมีความประทบัใจในพนกังานของแม็คโคร เน่ืองจาก
พนกังานบริการดี สามารถใหค้วามช่วยเหลือกบัลูกคา้ได ้เช่น การหาสินคา้ 
 

“...พนกังานโอเค บริการดี...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 

 
“...พนกังานใหค้วามช่วยเหลือดี เวลาเราหาของไม่เจอ...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 3) 
 

 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 60 อยากใหแ้มค็โครปรับปรุงดา้นบริการ ดงัน้ี ดา้นช่องช าระ
ค่าสินคา้ตอ้งการใหมี้บริการท่ีรวดเร็วมากข้ึน เน่ืองจากในปัจจุบนั การต่อแถวรอช าระค่าสินคา้ ใช้
เวลานานมาก, ดา้นระบบการบริการออนไลน์ของแมค็โคร หรือ Makroclick อยากใหพ้ฒันาระบบ
ใหดี้ยิง่ข้ึน มีความรวดเร็วมากยิง่ข้ึน เน่ืองจากลูกคา้มีความคาดหวงัวา่หากสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ 
แลว้เม่ือเดินทางมารับสินคา้จะสามารถรับสินคา้ไดเ้ลย ไม่ตอ้งรอนาน, ดา้นการดูแลดา้นความ
ปลอดภยัของแมค็โคร เน่ืองจากมีรถโฟลค์ลิฟ ขนสินคา้ ขบัอยูใ่นแมค็โครท าใหลู้กคา้รู้สึกถึงความ
ไม่ปลอดภยั อยากใหมี้การจดัการดูแลท่ีดีกวา่น้ีและเร่ืองการบริการจดัการสินคา้ในสตอ๊ก ของแมค็
โครเน่ืองจากหากมีสินคา้ขาดสตอ๊กสินคา้นั้นจะขาดช่วงไปนานกวา่จะมีสินคา้ล๊อตใหม่เขา้มา ท า
ใหลู้กคา้ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง 
 

“...อยากใหเ้พิ่มแคชเชียร์จ่ายเงิน รอนาน...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 7) 

 
“...จะมีอาจจะเป็นเร่ืองระบบ พอดีมีโอกาสซ้ือของจาก Makroclick ท่ีเป็น ออนไลน์ แต่เหมือน

ระบบจะยงัไม่ค่อยดีพอมารับของท่ีแมค็โคร แลว้รอนานมาก...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 3) 

 
“...รู้สึกวา่การท่ีรถโฟลค์ลิฟ วิง่ในสถานท่ีระหวา่งเราเดินซ้ือของ เราก็รู้สึกไม่ค่อยปลอดภยัเท่าไร...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 3) 
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“...อยากใหเ้อาของมาลงใหเ้ยอะกวา่น้ีครับ ของบางอยา่งขาดสตอ๊กแลว้ขาดไปนาน...”   
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 10) 

 
 กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไปร้อยละ 30 ความพึงพอใจหรือความประทบัใจในบริการของ
แมค็โคร ผูป้ระกอบการมีความประทบัใจในพนกังานของแมค็โคร เน่ืองจากพนกังานบริการดี 
สามารถใหค้วามช่วยเหลือกบัลูกคา้ได ้เช่น การหาสินคา้ 
 

“...บริการก็โอเคค่ะ เวลาสอบถามพนกังานก็จะช้ีบอกไดว้า่อะไรอยูต่รงไหนบา้ง...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 6) 

 
 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 70 อยากใหแ้มค็โครปรับปรุงดา้นบริการ ดงัน้ี ดา้นช่องช าระ
ค่าสินคา้ตอ้งการใหมี้บริการท่ีรวดเร็วมากข้ึน เน่ืองจากในปัจจุบนัการต่อแถวรอช าระค่าสินคา้ใช้
เวลานานมาก, พนกังานของแมค็โครมีนอ้ยเกินไปอยากใหมี้มากกวา่น้ี, การรับบตัรเครดิตอยากให้
สามารถใชไ้ดทุ้กธนาคาร เน่ืองจากลูกคา้ไม่ตอ้งการพกเงินสดจ านวนมากๆและอยากใหมี้ถุงห้ิว
บริการเน่ืองจากบางคร้ังลูกคา้ไม่ไดน้ ารถมา ท าใหเ้คล่ือนยา้ยสินคา้ไม่สะดวก  
 

“...เร่ืองการจ่ายเงิน ทุกคร้ังท่ีมาซ้ือจะรอจ่ายเงินนานมาก ถา้ปรับปรุงไดจ้ะดีมากเลย...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 3) 

 
“...พนกังานนอ้ยเกินไป อยากใหมี้มากกวา่น้ี...”  

(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 10) 
 

“...อยากใหรั้บบตัรเครดิตทุกธนาคาร บางทีเราก็ไม่ไดพ้กเงินสด...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 7) 

 
“...ไม่มีค่ะ ไม่มีถุงใหก้็ไม่ประทบัใจแลว้ น่าจะมีใหบ้า้ง เพราะบางทีเราไม่ไดซ้ื้อเยอะ  

หรือเอารถใหญ่มา...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 9) 
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 จากการเก็บขอ้มูลดา้นการบริการของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 3 กลุ่มพบวา่บริการท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งประทบัใจ คือ การบริการของพนกังาน และดา้นบริการทางแมค็โครควรปรับปรุง กลุ่ม
ตวัอยา่งทั้ง 3  กลุ่ม มีความเห็นตรงกนัวา่อยากใหแ้มค็โครปรับปรุงดา้นความรวดเร็วในการช าระเงิน
ค่าสินคา้ ซ่ึงจากการเก็บขอ้มูลลูกคา้ท่ีอยากใหป้รับปรุงเร่ืองน้ีเป็นลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ในช่วงวนัเสาร์ 
วนัอาทิตย ์วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์แต่ลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ในวนัธรรมดาช่วงเวลาท าการท่ีคนมาจบัจ่าย
นอ้ยจะไม่มีความคิดเห็นอยากใหป้รับปรุงดา้นน้ี 
 
 

รำคำของสินค้ำ 
 ในส่วนของราคาสินคา้ของแมค็โครในการมาซ้ือสินคา้ลูกคา้ของแมค็โครจากการวจิยั
กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 3 กลุ่ม พบวา่ 
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 30 ใหค้วามเห็นวา่สินคา้
ของแมค็โครมีราคาถูกกวา่ร้านคา้ขายส่งอ่ืนๆ หรือบริษทัขายส่ง  
 

“...ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน ถูกกวา่บริษทัท่ีมาส่ง...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 2) 

 
 และกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 70 ใหค้วามเห็นวา่สินคา้ของแมค็โครไม่ไดถู้กกวา่สินคา้ท่ี
อ่ืนทุกรายการ มีบางสินคา้ บางรายการ ท่ีแมค็โครมีราคาแพงกวา่ท่ีอ่ืน เช่น ร้านคา้ส่ง บริษทัขายส่ง 
  

“...ราคาก็ไม่ไดถู้กกวา่ท่ีอ่ืนทุกอยา่ง บางอยา่งก็แพงกวา่...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 2) 

 
“...ของไม่แตกต่าง ต่างกนัท่ีราคาอยา่งเดียว แต่บางอยา่งราคาก็แพงกวา่ท่ีอ่ืน 

เช่น Leo ราคาแพงกวา่ร้านขายส่ง 10 บาท...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 4) 

 
 และมีผูป้ระกอบการท่ีใหค้วามเห็นวา่ ถา้มีร้านคา้ หรือ แหล่งสินคา้อ่ืน ท่ีมีราคาสินคา้
ถูกกวา่ท่ีแมค็โคร ผูป้ระกอบการก็จะเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ท่ีนัน่ แสดงใหเ้ห็นวา่มีผูป้ระกอบการส่วน
หน่ึงท่ีใหค้วามส าคญักบัราคามาเป็นอนัดบัหน่ึง และไม่ยดึติดกบัการมาซ้ือสินคา้ท่ีแม็คโคร จึงเป็น
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ส่ิงท่ีแมค็โครควรพิจารณาวา่จะท าอยา่งไรใหลู้กคา้เกิดความจกรักภกัดีกบัแบรนดม์ากกวา่ราคา
สินคา้ซ่ึงมีราคาท่ีไม่แตกต่างกนัเท่าใดนกั  
 

“...ก็ถา้มีท่ีถูกกวา่ก็จะไปซ้ือท่ีนัน่...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 3) 

 
“...ถา้ถูกกวา่ก็ไปซ้ือแต่ตอ้งดูพวกคุณภาพดว้ย...”  

(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 4) 
 
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารร้อยละ 90 ใหค้วามเห็นวา่สินคา้ของแมค็โคร
มีราคาสินคา้ท่ีถูกกวา่ท่ีอ่ืนและมีคุณภาพท่ีดีกวา่การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ทัว่ไป  
 

 “...ถูกกวา่ดว้ย คุณภาพของแน่นอนมากกวา่...”  
(ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 6) 

 
 กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหารร้อยละ 10 ใหค้วามเห็นวา่มีสินคา้ท่ีแมค็โครมี
ราคาสูงกวา่ร้านคา้อ่ืน เช่น ร้านคา้คู่แข่งอยา่งเทสโกโ้ลตสัและบ๊ิกซี โดยจะเปรียบเทียบราคาสินคา้
ก่อนเลือกซ้ือสินคา้หากท่ีไหนมีราคาถูกกวา่ก็จะไปซ้ือสินคา้ท่ีนัน่ เน่ืองจากสินคา้ท่ีให้ในการ
ประกอบอาหารนั้นมีราคาท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ไม่แน่นอน เช่น ไข่ไก่ น ้ามนัพืช อาหารสด 
ผลไม ้เป็นตน้  
 

“...ก็ถา้วนัไหนมาซ้ือก็เปรียบเทียบราคาก่อน เพราะแมค็โครราคาข้ึนๆลงๆ  
ถา้อนัไหนถูกกวา่ก็ไปซ้ือท่ีนัน่...” 

 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 5) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ทัว่ไปร้อยละ 70 มีความเห็นวา่ราคาสินคา้ของแมค็โครนั้นมีราคา
สินคา้ถูกกวา่ท่ีอ่ืน  
 

“...ท่ีน่ีถูกกวา่และมีใหเ้ลือกเยอะกวา่...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 10) 
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 กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 20 ใหค้วามเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีแมค็โครนั้นมีบางรายการท่ีแพง
กวา่ท่ีอ่ืน เช่น ร้านคา้เฉพาะทาง, เทสโกโ้ลตสัและบ๊ิกซี หากคู่แข่งมีการจดัโปรโมชัน่จะมีราคา
สินคา้ท่ีถูกกวา่ราคาของแมค็โคร 
 

“...มีเทียบ สินคา้บางอยา่งแม็คโครก็แพง บางอยา่ง เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซี ก็ถูก จะดูช่วงจงัหวะ
โปรโมชัน่ ท่ีไหนมีโปรโมชัน่บา้ง...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 6) 

 
“...ไปซ้ือร้านเบเกอร่ีบา้ง บางอยา่งร้านขา้งนอกก็ถูกกวา่...” 

 (ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 7) 
 

 กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 10 ไม่สนใจเร่ืองราคาของสินคา้เท่าไหร่นกั แต่มาเลือกซ้ือของท่ี
แมค็โครเน่ืองจากคุณภาพของสินคา้ดีกวา่ร้านคา้ทัว่ไป โดยส่วนมากจะเป็นสินคา้ประเภท อาหาร
สด ผลไม ้ 
 

“...เร่ืองราคาไม่ค่อยดึงดูดเท่าไหร่...”  
(ค าสัมภาษณ์ของลูกคา้ทัว่ไปรายท่ี 1) 

 
 จะเห็นวา่แมค็โครมีกลยทุธ์การตลาด คือ การเป็นผูน้ าดา้นราคาและมีภาพลกัษณ์การมี
สินคา้ท่ีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน แต่จากการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลบัพบวา่ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้
ประจ าของแมค็โคร ไม่ไดมี้ความเห็นวา่แมค็โครมีสินคา้ท่ีมีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืนทุกรายการ มีบางสินคา้ 
บางรายการท่ีแมค็โครยงัมีราคาท่ีแพงกวา่คู่แข่งอีกดว้ยหากคู่แข่งมีการจดัโปรโมชัน่ในสินคา้
ประเภทเดียวกนั  
 และอีกประเด็นท่ีน่าสนใจของปัจจยัการมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โครท่ีนอกเหนือจาก
ปัจจยั ท่ีผูว้จิยัไดท้  าการตั้งสมมติฐานก่อนการวิจยัทั้ง 5 องคป์ระกอบ คือ ปัจจยัดา้นคุณภาพของ
สินคา้ หรือความเท่ียงตรงของสินคา้ คุณภาพและปริมาณตรงตามฉลากท่ีสินคา้ไดแ้จง้ไว ้เป็นปัจจยั
อยา่งหน่ึงท่ีท าใหลู้กคา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแมค็โคร เน่ืองจากมีลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้จากร้านคา้ทัว่ไป 
เช่น ตลาดสด บริษทัขายส่ง จะมีสินคา้ท่ีมีปริมาณไม่ตรงกบัท่ีแจง้ไว ้ท าใหลู้กคา้เสียผลประโยชน์ 
และความสบายใจในการมาซ้ือสินคา้มากกวา่การซ้ือการบริษทัขายส่ง ท าใหอ้ยากมาซ้ือสินคา้ดว้ย
ตวัเอง เน่ืองจากบริษทัขายส่ง มีการแทรกสินคา้ท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งการมาใหลู้กคา้ ท าใหลู้กคา้รู้สึกไม่
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สามารถควบคุมการซ้ือสินคา้ได ้เสียเวลาการเปล่ียนสินคา้ หรือบางคร้ังลูกคา้ตอ้งจ ายอมในการซ้ือ
สินคา้นั้นๆไป เป็นตน้ 
 

“...ชัง่ถึง ไม่โกง ของครบ หลากหลาย...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้อาหารรายท่ี 8) 

 
“...พวกขนม ของจุกจิก จะไม่เอาจากเซลลแ์น่นอนเพราะเซลลข์องยดัของ เช่น ซนัซิล พอเราบอกวา่
เอาสีส้มก็เอาสีเขียวเอาซ้ืออ่ืนมาใหม้นัก็เป็นการท างานท่ีซ ้ าซอ้น เพราะวา่ตอ้งท าเร่ืองยกเลิกบิลนั้น
ไป เคา้ก็ไม่ยกเลิกแลว้บอกวา่เด๋ียวเคลมมาให ้มนัเหมือนวา่งานลอตนั้นตอ้งเสียเวลา 1 ชัว่โมงหรือ
อะไรก็ช่าง มนัก็มีค่าส าหรับเรา อยา่งเรามาซ้ือท่ีน่ีเราเลือกไดต้ามสบายใจเรา ตามความตอ้งการของ

เราจะเอาขนาดไหน สีไหนอะไร เราเลือกไดด้ว้ยตวัของเราเอง...” 
 (ค าสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายท่ี 10) 
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บทที ่6 

สรุปผลกำรวจิัยและข้อเสนอแนะ 
 
 

 งานวจิยัเร่ือง “ กลยทุธ์การตลาดของ Category Killer กรณีศึกษา แมค็โคร”  เป็น
งานวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเนน้ท่ีการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นหลกัและใชแ้บบ
สัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในงานวจิยั  มีวตัถุประสงค ์คือ เพื่อศึกษาคุณลกัษณะและพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ 3 กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก, ผูป้ระกอบการร้านอาหาร และ
ลูกคา้ทัว่ไป ศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจร้านคา้ปลีก และ
ศึกษากลยทุธ์การตลาดของแมค็โคร ท่ีส่งผลต่อกลุ่มลูกคา้ของแมค็โคร ทั้ง 3 กลุ่ม 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้ในแมค็โครและมีความสมคัรใจในการเขา้ร่วมงานวิจยัทั้งหมด
จ านวน 30 คน โดยแบ่งเป็น ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก 10 คน แบ่งเป็น ชาย 5 คน หญิง 5 คน โดยมี
ช่วงอายรุะหวา่ง 30-53 ปี, ผูป้ระกอบการร้านอาหาร 10 คน แบ่งเป็น ชาย 7 คน หญิง 3 คน โดยเป็น
ร้านอาหารคาว 8 ร้าน และร้านอาหารหวาน 2 ร้าน และลูกคา้ทัว่ไป 10 คน แบ่งเป็น ชาย 3 คน และ
หญิง 7 คน ช่วงอายรุะหวา่ง 20-65 ปี โดยมีอาชีพประกอบดว้ย พนกังานบริษทั 5 คน, แม่บา้น 4 คน 
และประกอบธุรกิจส่วนตวั 1 คน 
 เม่ือผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกครบแลว้นั้น จากนั้นไดท้  าการ
วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ซ่ึงจากการวจิยัสามารถสรุปผล และอภิปรายผล ไดต้ามประเด็น
ดงัต่อไปน้ี  
 1. สรุปผลการวจิยั 
 2. ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 
 

สรุปผลกำรวจิัย 
 ผลจากการวจิยัเก่ียวกบั กลยทุธ์การตลาดของ Category Killer กรณีศึกษา แมค็โคร 
สามารถสรุปผลการวจิยัได ้ดงัน้ี 
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คุณลกัษณะและพฤติกรรมกำรเลอืกซ้ือสินค้ำ 
 ในดา้นคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ สามารถสรุป 6 ประเด็น ไดแ้ก่ 

ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ของแมค็โคร, ช่องทางการซ้ือสินคา้, ความถ่ีในการซ้ือสินคา้, ยอดซ้ือสิน 
คา้, ประเภทของสินคา้ และการติดตามข่าวสารโปรโมชัน่ ดงัน้ี 
ตารางท่ี 1 แสดงคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 

คุณลกัษณะ 

กลุ่มลูกคา้ 

ร้านคา้ปลีก ร้านอาหาร ลูกคา้ทัว่ไป 

ระยะเวลาการเป็น
ลูกคา้ 

ทั้งหมดเป็นลูกคา้ของ
แมค็โครมาเป็นเวลานาน 

และมีลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้
ของแมค็โครมาเป็น
เวลานานทั้งน้ีอาจ
ข้ึนอยูก่บัระยะเวลาใน
การด าเนินธุรกิจ 

มีทั้งลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้
ของแมค็โครไดไ้ม่
นานและมีลูกคา้ท่ีเป็น
ลูกคา้ของแมค็โครมา
เป็นเวลานานทั้งน้ีอาจ
ข้ึนอยูก่บัการรับ
ข่าวสาร ขอ้มูล
ประชาสัมพนัธ์ของ
แมค็โครในระยะเวลา
ท่ีแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 1 แสดงคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ (ต่อ) 
 

คุณลกัษณะ 
กลุ่มลูกคา้ 

ร้านคา้ปลีก ร้านอาหาร ลูกคา้ทัว่ไป 

ช่องทางการเลือกซ้ือ
สินคา้ 

มีทั้งท่ีเลือกซ้ือสินคา้จาก
หลากหลายช่องทาง 
เน่ืองจากตอ้งการสินคา้ท่ี
มีราคาถูกท่ีสุดเพื่อผล
ประกอบการทางธุรกิจ
และมีผูป้ระกอบการท่ีซ้ือ
สินคา้จากแมค็โครเพียงท่ี
เดียวไม่ตอ้งการเดินทาง
ไปซ้ือสินคา้จากหลายๆท่ี 
เน่ืองจากตอ้งการความ
สะดวกสบายและสามารถ
ลดเวลาในการเดินทาง 

ผูป้ระกอบการทั้งหมด
เลือกซ้ือสินคา้จาก
หลากหลายช่องทาง 
เน่ืองจากร้านอาหารแต่
ละร้านมีสินคา้ท่ี
แตกต่างกนั มีความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั ความ
ตอ้งการของสินคา้และ
ตราสินคา้จึงแตกต่าง
กนัซ่ึงในปัจจุบนัสินคา้
ในแมค็โครยงัไม่
สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้
ไดท้ั้งหมด 

ลูกคา้ทั้งหมดเลือกซ้ือ
สินคา้จากหลากหลาย
ช่องทาง เน่ืองจาก
สินคา้บางรายการ เช่น 
สินคา้อุปโภคบริโภค 
กลุ่มลูกคา้ทัว่ไป
ตอ้งการซ้ือสินคา้ใน
จ านวนช้ินไม่มาก 
ตอ้งการซ้ือสินคา้แบบ
ซ้ือปลีก ซ่ึงสินคา้ใน
แมค็โครไม่สามารถ
ตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ได ้

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ประมาณอาทิตยล์ะ 2-3  
คร้ัง 

ประมาณอาทิตยล์ะ 1-2 
คร้ัง 

ลูกคา้บางรายไม่ได้
เป็นลูกคา้ประจ ามา
เลือกซ้ือสินคา้
ประมาณ 2 คร้ัง/ปี 
ดา้นลูกคา้ประจ า
ความถ่ีประมาณ 1 
คร้ัง/สัปดาห์ 
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ตารางท่ี 1 แสดงคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ (ต่อ) 
 

คุณลกัษณะ 
กลุ่มลูกคา้ 

ร้านคา้ปลีก ร้านอาหาร ลูกคา้ทัว่ไป 

ยอดซ้ือสินคา้ 

คือ มียอดซ้ือสินคา้
ประมาณ 10,000 บาทข้ึน
ไปต่อคร้ัง 

มียอดซ้ือสินคา้ท่ี
หลากหลาย คือ ตั้งแต่ 
1,000 บาทจนถึง 
10,000 บาท ทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัขนาดของ
ร้านอาหาร 

ตั้งแต่ 1,000 บาทจนถึง 
10,000 บาท ข้ึนอยูก่บั
ประเภทของลูกคา้ 
ลูกคา้บางรายมาซ้ือ
สินคา้ท่ีใชภ้ายในบา้น
หรือภายในครัวเรือน 
ท าใหมี้ยอดการใชจ่้าย
ต่อคร้ังไม่สูงมาก แต่ถา้
เป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้
ไปใชใ้นธุรกิจหรือ
ประกอบกิจการ จะมี
ยอดการใชจ่้ายท่ีสูง
ประมาณ 10,000 บาท 
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ตารางท่ี 1 แสดงคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ (ต่อ) 

คุณลกัษณะ 
กลุ่มลูกคา้ 

ร้านคา้ปลีก ร้านอาหาร ลูกคา้ทัว่ไป 

ประเภทของสินคา้ 

จะซ้ือสินคา้ท่ีหลากหลาย
ประเภท สินคา้อุปโภค
บริโภค เพราะตอ้งการ
น าไปขายต่อจึง
จ าเป็นตอ้งมีสินคา้ท่ี
หลากหลายเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ได ้

จะซ้ือสินคา้ไม่
หลากหลายประเภท 
โดยจะซ้ือสินคา้ท่ีใช้
ภายในร้านคา้เพื่อใหใ้น
การประกอบอาหาร 
สินคา้ท าความสะอาด
ร้านคา้ อุปกรณ์การ
ท าอาหาร และสินคา้ท่ี
อ านวยความสะดวก
ใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น
กระดาษทิชชู่ 

 

จะซ้ือสินคา้ท่ี
หลากหลายประเภท 
ข้ึนอยูก่บัประเภทของ
ลูกคา้ ลูกคา้บางรายมา
ซ้ือสินคา้ท่ีใชภ้ายใน
บา้นหรือภายใน
ครัวเรือน และบางราย
มาซ้ือสินคา้เพื่อใชใ้น
ธุรกิจหรือประกอบ
กิจการ  

การติดตามข่าวสาร
โปรโมชัน่ 

ส่วนใหญ่จะไม่ไดติ้ดตาม
ข่าวสารโปรโมชัน่ของ
ทางแมค็โคร โดยจะเดิน
ดูตอนท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้
เลย โดยผูป้ระกอบการจะ
มาเลือกซ้ือสินคา้ในช่วง
ท่ีร้านมีปริมาณสินคา้
นอ้ย โดยไม่สนใจวา่
ช่วงเวลานั้นจะเป็นช่วง
โปรโมชัน่หรือไม่ 

ส่วนใหญ่จะมีการ
ติดตามข่าวสาร
โปรโมชัน่ เน่ืองจาก
สินคา้มีราคาท่ีไม่
แน่นอน โดยมีช่อง
ทางการติดตาม ดงัน้ี
บอร์ดประกาศหนา้
ทางเขา้ท่ีแมค็โคร, 
โบรชวัสินคา้ท่ีส่งมา
ใหท่ี้บา้นและพนกังาน
ขาย 

จะติดตามข่าวสาร
โปรโมชัน่จากติดตาม
จากโบรชวัสินคา้ท่ีส่ง
มาใหท่ี้บา้น 
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อกำรเลอืกซ้ือสินค้ำ                                                                                                 
  ในดา้นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในธุรกิจร้านคา้ปลีก สามารถสรุป 5 
ประเด็น ไดแ้ก่ ความสะดวกในการเดินทาง, ความครบครันของประเภทสินคา้, ความหลากหลาย
ของสินคา้ ,การบริการของแมค็โครและราคาของสินคา้ ดงัน้ี 
ตารางท่ี 2 แสดงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

คุณลกัษณะ 

กลุ่มลูกคา้ 

ร้านคา้ปลีก ร้านอาหาร ลูกคา้ทัว่ไป 

ความสะดวกในการ
เดินทาง 

สามารถเดินทางมาเลือก
ซ้ือของท่ีแมค็โครดว้ย
ความสะดวก เน่ืองจาก
ลูกคา้เกือบทั้งหมด
เดินทางมาดว้ยรถยนต์
ส่วนตวั 

สามารถเดินทางมา
เลือกซ้ือของท่ีแม็ค 
โครดว้ยความสะดวก 
เน่ืองจากลูกคา้เกือบ
ทั้งหมดเดินทางมา
ดว้ยรถยนตส่์วนตวั 

สามารถเดินทางมา
เลือกซ้ือของท่ีแม็คโค
รดว้ยความสะดวก 
เน่ืองจากลูกคา้เกือบ
ทั้งหมดเดินทางมา
ดว้ยรถยนตส่์วนตวั 

ความครบครันของ
ประเภทสินคา้, 

แมค็โครมีความครบ
ครันของสินคา้ ทั้งตรา
สินคา้ ขนาดของสินคา้ 
และประเภทของสินคา้   
มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลายหลายระดบั
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบั
ลูกคา้ทุกระดบั 

แมค็โครมีความครบ
ครันของสินคา้ แต่ก็มี
ผูป้ระกอบการท่ีให้
ความคิดเห็นวา่มี
สินคา้บางประเภทท่ี
แมค็โครมีสินคา้ไม่
ครบทุกยีห่อ้ ไม่ตรง
กบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

สินคา้ส่วนใหญ่ของ
แมค็โครมีความครบ
ครันของสินคา้ แต่
อยากใหเ้พิ่มเติมใน
สินคา้ท่ีเป็นสินคา้ขาย
ปลีกใหมี้มากยิง่ข้ึน 
เพื่อความสะดวกใน
การเดินทาง ไม่ตอ้งเด
ซ้ือสินคา้จากหลายท่ี 

ความหลากหลาย
ของสินคา้ 

แมค็โครมีความ
หลากหลายของสินคา้ 
ประเภทของสินคา้ แต่ก็
มีผูป้ระกอบการท่ีให้
ความเห็นวา่ไม่ได้
แตกต่างจากท่ีอ่ืนเท่าใด 

แมค็โครมีความ
หลากหลายของสินคา้
มากกวา่คู่แข่ง 
สามารถเลือกซ้ือ
สินคา้ตรงกบัความ
ตอ้งการไดม้ากกวา่ 

สินคา้ส่วนใหญ่ของ
แมค็โครมีความ
หลากหลายของสินคา้ 
สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดทุ้กกลุ่ม  
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ตารางท่ี 2 แสดงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ (ต่อ) 

คุณลกัษณะ 
กลุ่มลูกคา้ 

ร้านคา้ปลีก ร้านอาหาร ลูกคา้ทัว่ไป 

การบริการของแมค็
โคร (ความพึง
พอใจ) 

พนกังานสามารถให้
ความช่วยเหลือไดเ้ป็น
อยา่งดี สามารถแนะน า
สินคา้โปรโมชัน่ต่างๆ
ใหก้บัลูกคา้เพื่อใหเ้กิด
ประโยชน์สูงสุดกบั
ลูกคา้ 

พนกังานสามารถให้
ความช่วยเหลือไดเ้ป็น
อยา่งดี สามารถแนะน า
สินคา้โปรโมชัน่ต่างๆ
ใหก้บัลูกคา้เพื่อใหเ้กิด
ประโยชน์สูงสุดกบั
ลูกคา้ 

พนกังานสามารถให้
ความช่วยเหลือไดเ้ป็น
อยา่งดี สามารถ
แนะน าสินคา้
โปรโมชัน่ต่างๆใหก้บั
ลูกคา้เพื่อใหเ้กิด
ประโยชน์สูงสุดกบั
ลูกคา้ 

การบริการของแมค็
โคร (ควรปรับปรุง) 

อยากใหป้รับปรุง
ปริมาณของพนกังาน 
อยากใหมี้พนกังาน
มากกวา่น้ี และปรับปรุง
ดา้นความรวดเร็วในการ
ช าระสินคา้ 

ความเช่ือมโยงระหวา่ง
หนา้ร้านกบับริการทาง 
ออนไลน์(Makroclick), 
ความปลอดภยัในการ
เดินเลือกซ้ือสินค ้และ
การบริการจดัการ
สินคา้ในสตอ๊คใหมี้
ความสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของ
ลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
ปรับปรุงในเร่ืองของ
การรับบตัรเครดิต 
อยากใหรั้บบตัรเครดิต
ทุกธนาคาร 

การรับบตัรเครดิต
อยากใหส้ามารถรับ
บตัรเครดิตทุกธนาคาร
และมีถุงห้ิวใหใ้นกรณี
ท่ีซ้ือสินคา้ไม่มาก 

 
  



  67 

ตารางท่ี 2 แสดงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ (ต่อ) 
 

คุณลกัษณะ 
กลุ่มลูกคา้ 

ร้านคา้ปลีก ร้านอาหาร ลูกคา้ทัว่ไป 

ราคาของสินคา้  

สินคา้บางรายการราคา
สูงกวา่ท่ีอ่ืน และราคา
สินคา้ไม่แตกต่างจากท่ี
อ่ืน 

มีราคาต ่ากวา่ราคา
สินคา้จากท่ีอ่ืน 

มีราคาต ่ากวา่ราคา
สินคา้จากท่ีอ่ืน 

 
 จากคุณลกัษณะและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้สามารถสรุปกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถน ามาปรับใชก้บัลูกคา้แต่ละกลุ่มไดด้งัน้ี 
 ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีปัจจยัในการเลือกซ้ือ
สินคา้ 3 ปัจจยัแรก ดงัน้ี ราคาของสินคา้, ความครบครันของสินคา้ และความหลากหลายของสินคา้ 
กลยทุธ์การตลาดของลูกคา้กลุ่มน้ี คือ กลยทุธ์การตลาดดา้นราคา (Price Strategy) โดยก าหนดราคา
สินคา้ตั้งราคานอ้ยกวา่หรือใกลเ้คียงกบัคู่แข่งในสินคา้ประเภทเดียวกนั และกลยทุธ์การสร้างความ
หลากหลายในสายผลิตภณัฑโ์ดยมีสินคา้ท่ีครอบคลุมกบัความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้ในแต่
ละกลุ่ม 
 ผูป้ระกอบการร้านอาหาร มีปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ 3 ปัจจยัแรก ดงัน้ี ราคาของ
สินคา้, ความสดใหม่ของสินคา้, ความครบครันของสินคา้ กลยทุธ์การตลาดของลูกคา้กลุ่มน้ี คือ กล
ยทุธ์การตลาดดา้นราคา (Price Strategy) โดยก าหนดราคาสินคา้ตั้งราคานอ้ยกวา่หรือใกลเ้คียงกบั
คู่แข่งในสินคา้ประเภทเดียวกนั, กลยทุธ์คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Quality Product) โดยคุณภาพของ
สินคา้มีความสดใหม่ และกลยทุธ์การสร้างความหลากหลายในสายผลิตภณัฑโ์ดยมีสินคา้ท่ี
ครอบคลุมกบัความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
 ลูกคา้ทัว่ไป มีปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ 3 ปัจจยัแรก ดงัน้ี ความครบครันของสินคา้, 
ความหลากหลายของสินคา้, ราคาของสินคา้ กลยทุธ์การตลาดของลูกคา้กลุ่มน้ี คือ กลยทุธ์การสร้าง
ความหลากหลายในสายผลิตภณัฑโ์ดยมีสินคา้ท่ีครอบคลุมกบัความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้
ในแต่ละกลุ่มและกลยทุธ์การตลาดดา้นราคา (Price Strategy) โดยก าหนดราคาสินคา้ตั้งราคานอ้ย
กวา่หรือใกลเ้คียงกบัคู่แข่งในสินคา้ประเภทเดียวกนั 
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 กลยทุธ์การตลาดทั้งหมดท่ีกล่าวมานั้น เป็นกลยทุธ์การตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจ
ของลูกคา้,ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดร้วดเร็วข้ึนของ
ลูกคา้แต่ละกลุ่ม  
 ดงันั้นกลยทุธ์การตลาดท่ีแม็คโครควรน ามาใชก้บักลุ่มลูกคา้ทุกกลุ่มคือ การมีสินคา้ท่ี
ครบครันลูกคา้มาเดินทางมาแมค็โครเพียงท่ีเดียวแต่ไดสิ้นคา้ท่ีครบครัน สร้างความสะดวกสบาย
ใหก้บัลูกคา้ ซ่ึงในปัจจุบนัแมค็โครไดเ้พิ่มรูปแบบสาขาเพื่อตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม แต่ยงัมี
จ  านวนสาขาท่ีจ ากดัและยงัขาดการประชาสัมพนัธ์ใหก้บัประชาชนทัว่ไปรับทราบ ทั้งน้ีแมค็โคร
ควรหาความโดดเด่นความครบครันของสินคา้ดา้นตราสินคา้ท่ีแตกต่างท่ีอ่ืน เช่น ตราสินคา้ทอ้งถ่ิน
ท่ีมีคุณภาพ เป็นตน้ 
 ดา้นกลยทุธ์การตลาดดา้นราคาของสินคา้ ถึงแมว้า่แมค็โครจะมีภาพลกัษณ์เป็นผูน้ า
ดา้นราคาในตลาด แต่มีกลุ่มลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้เป็นประจ าและเปรียบเทียบราคาสินคา้จากแหล่งอ่ืน
ใหค้วามเห็นวา่สินคา้บางรายการของแมค็โครมีราคาสูงกวา่ราคาสินคา้หา้งคู่แข่งหรือร้านคา้เฉพาะ
ทาง ดงันั้นแมค็โครควรสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้วา่ราคาสินคา้ถูกกวา่หรือเท่ากบัแหล่งสินคา้
อ่ืน เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกคา้เดิมและเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารไปถึงกลุ่มลูกคา้ เป็นอีกจุดหน่ึงท่ีทางแมค็โคร
ควรใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากมีกลุ่มลูกคา้ไม่ไดติ้ดตามข่าวสารของแมค็โครเลย โดย
กลยทุธ์การตลาดอยา่งหน่ึงท่ีแมค็โครควรใหค้วามส าคญัคือ การตลาดทางส่ือออนไลน์ เน่ืองดว้ย
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์จึงเป็นส่ิงส าคญั ถึง
แมว้า่แมค็โครจะมีการประชาสัมพนัธ์ข่าวสารต่างๆผา่นทางบริการเครือข่ายสังคมแต่ก็มีผูติ้ดตาม
จ านวนไม่มาก เช่น Line Official Account “Makro คู่คิดธุรกิจคุณ” มีผูติ้ดตามเพียง 205,068 ราย 
(ขอ้มูล ณ วนัท่ี 23 สิงหาคม 2560), ทางเฟสบุค๊เพจ “แมค็โคร คู่คิดธุรกิจคุณ” มีผูติ้ดตามเพียง 
83,250 ราย ซ่ึงถือเป็นจ านวนผูติ้ดตามท่ีมากเม่ือเทียบกบักลุ่มคนใชง้านบริการเครือข่ายสังคมซ่ึงใน
ปัจจุบนัมีจ านวนผูใ้ชง้านไลน์ในประเทศไทยมากถึง 41 ลา้นคน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 พฤษภาคม 
2560) และจ านวนผูใ้ชง้านเฟสบุค๊ในประเทศไทยมากถึง 47 ลา้นคน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 พฤษภาคม 
2560) ดงันั้นแมค็โครควรเนน้กลยทุธ์การตลาดผา่นทางส่ือออนไลน์ใหม้ากยิง่ข้ึนในการ
ประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารไปถึงกลุ่มลูกคา้เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการ
แข่งขนัท่ีสูงข้ึนในปัจจุบนั 
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ข้อจ ำกดัของงำนวจิัยและข้อเสนอแนะในกำรวจิัยคร้ังต่อไป 
 1. การวจิยัคร้ังน้ีไดศึ้กษากลุ่มตวัอยา่งเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
เท่านั้น ดงันั้นในการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป ผูท่ี้สนใจอาจท าการศึกษาเพิ่มเติมกลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ี
จงัหวดัอ่ืนๆในประเทศไทย เน่ืองจากอาจมีทศันคติ, พฤติกรรมและปัจจยัในการเลือกซ้ือท่ีแตกต่าง
กนั เพื่อท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มตวัอยา่งไดค้รอบคลุม ท าใหส้ามารถก าหนดกลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 2. เน่ืองจากการวจิยัคร้ังน้ีมีกลุ่มตวัอยา่งเพียง 30 รายแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มๆ ละ 10 คน 
ผูจึ้งท าใหข้อ้มูลอาจไม่ครอบคลุมประชากรทุกประเภทเช่น กลุ่มร้านอาหาร อาจมีร้านอาหารขนาด
เล็ก-กลาง-ใหญ่ รวมถึงร้านอาหารในโรงแรม  ดงันั้นผูท่ี้สนใจอาจท าการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ขนาดใหญ่ข้ึนหรือก าหนดกลุ่มใหเ้ฉพาะเจาะจง เพื่อใหส้ามารถท าความเขา้ใจถึงพฤติกรรมและ
ความตอ้งการของกลุ่มตวัอยา่งไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน เช่น รายได ้ขนาดของร้านคา้ ประเภทของร้านคา้ 
เป็นตน้ เพื่อใหส้ามารถก าหนดกลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
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แบบสมัภาษณ ์

งานวจิยัเร ือ่ง   กลยุทธก์ารตลาดของ Category Killerกรณีศกึษา 

Makro 

ค าอธบิาย 

              แบบสมัภาษณช์ดุนีจ้ดัท าขึน้เพือ่น าขอ้มูลทีไ่ดไ้ปประกอบการศกึษา

งานวจิยั โดยขอ้มูลทีไ่ดร้บัจากทา่น ทางผูว้จิยัจะเก็บรกัษาไวเ้ป็นความลบัและ

น าไปใชด้า้นการศกึษาเชงิวชิาการเทา่น้ัน ค าสมัภาษณข์องท่านไม่มขีอ้ใดถกู

หรอืผดิ หรอืกระทบต่อตวัทา่นแต่อย่างใด จงึขอความกรณุาโปรดชว่ยตอบ

แบบสมัภาษณต์ามความคดิเห็นของทา่นอย่างเป็นอสิระ  

แบบสมัภาษณช์ุดนีแ้บง่เป็น 2 ส่วน 

สว่นที ่1  พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้จากรา้นคา้สง่ขนาดใหญ่ 

1. ทา่นเป็นลูกคา้ของ Makro มานานเทา่ใด 

2. ทา่นเลอืกซือ้สนิคา้อุปโภคบรโิภคจากชอ่งทางหรอืหา้งรา้นใดบา้ง / 

ทา่นซือ้จากทีใ่ดเป็นหลกั มสีดัส่วนแตล่ะทีป่ระมาณเทา่ใด 

3. ความถีใ่นการมาซือ้สนิคา้ที ่Makro ต่อเดอืน  

4. ยอดซือ้สนิคา้เฉลีย่ต่อคร ัง้ 

5. สนิคา้ประเภทใดทีท่า่นเลอืกซือ้จาก Makro มากทีสุ่ด 

6. ทา่นตดิตามขา่วสารของทาง Makro จากชอ่งทางใด 

สว่นที ่2  ปัจจยัการเลอืกซือ้สนิคา้จากรา้นคา้สง่ขนาดใหญ่ 

1. ทา่นคดิว่า การเดนิทางมาเลอืกซือ้สนิคา้ที ่Makro มคีวามสะดวก

หรอืไม่ 
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2. ในละแวกบา้นของทา่นม ีHypermarket อืน่ๆอกีหรอืไม่ เชน่ Tesco 

Lotus , Big C / ถา้มเีหตุใดทา่นจงึเลอืกมาซือ้สนิคา้ที ่Makro 

3. ทา่นคดิว่าสนิคา้ที ่Makro มคีวามแตกตา่งจากทีอ่ืน่หรอืไม่ อย่างไร 

3.1 ในดา้นความหลากหลายของประเภทสนิคา้ (เชน่ มสีนิคา้ทัง้

อาหารสด อาหารแหง้ ของใช ้เคร ือ่งใชไ้ฟฟ้า ฯลฯ) 

3.2 ในดา้นความลกึหรอืความครบครนัของสนิคา้ (เชน่ กลุ่มสนิคา้

ส่วนประกอบและเคร ือ่งปรงุรส) 

3.3 ในดา้นความโดดเดน่ของสนิคา้ (ทีไ่ม่มจี าหน่ายในรา้นคูแ่ขง่) 

4. ทา่นชอบบรกิารดา้นใดของ Makro บา้ง / บรกิารใดทีท่า่นเห็นว่ามี

ความส าคญัมากทีสุ่ด / มปัีจจยัใดทีม่ผีลท าใหก้ารเลอืกซือ้สนิคา้ของ

ทา่นที ่Makro แตกตา่งจากหา้งอืน่หรอืไม่ (เชน่ รถเข็นใส่สนิคา้, ที่

จอดรถ, การขนสนิคา้ขึน้รถ)  

5. ทา่นคดิว่าราคาสนิคา้ของ Makro ถูกกว่าอืน่หรอืไม่ / ทา่นเคย

เปรยีบเทยีบราคาสนิคา้ของ Makro กบัทีอ่ืน่หรอืไม่ / หากสนิคา้บาง

ประเภทของ Lotus และ BigC มรีาคาถูกกว่าทา่นจะเปลีย่นไปซือ้

สนิคา้น้ันๆจาก Lotus และ BigC หรอืไม่ 

6. ทา่นมคีวามรูส้กึมคีวามประทบัใจใดบา้ง ต่อการเลอืกมาซือ้สนิคา้ที ่

Makro  

7. ปัจจยัใดทีม่ผีลตอ่การเลอืกซือ้สนิคา้ของทา่นมากทีสุ่ด (เรยีงล าดบั 1-

3) 

8. ทา่นคดิว่า Makro ควรปรบัปรงุดา้นใดบา้ง (สนิคา้ / บรกิาร / ราคา / 

โปรโมช ัน่ / ท าเลทีต่ ัง้ / การจดัรา้น) 




