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 งานวิจยัคร้ังน้ีจดัท าโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ 
จงัหวดักรุงเพมหาคร ซ่ึงผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งผูท้ี่เคยซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใชว้ิธีเก็บโดยใช้แบบสอบถามและใช้
เทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบการแจกแจงความถ่ีและร้อยละ การหาค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) การวิเคราะห์ความสัมพันธ์แบบ  Pearson Correlation และการ
ถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis: MRA) จากปัจจัยที่น ามา
วเิคราะห์คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ผลการวิจัยพบว่าผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 31-40 ปี 
สถานภาพสมรสเป็นโสด อาชีพท างานบริษทัเอกชน / รับจา้ง ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และรายได้
ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท เม่ือวเิคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัที่การตลาด
กบัการตดัสินใจซ้ือ พบว่าระดบัการตดัสินใจมากคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
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กระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคลากร และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์เม่ือวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยั
ที่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ พบว่า ปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์สูงสุด 
รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นกระบวนการ ตามล าดบั เม่ือวเิคราะห์ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ พบว่าปัจจยัที่มีอิทธิพลไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั
ดา้นบุคลากร และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และสมการถดถอยเชิงเสน้แบบพหุคุณไดแ้ก่ 

�̂� = .518(x7) + .378(x1) + .306(x5) - .126(x4) ; R2 = 0.712 
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Abstract 
 

Research Title : Factors Influencing Buying Decision At Traditional Trade In  
Phasi charoen, Bangkok 

     
Researcher : Mr. Nitikit Krungkaew 
 
Degree   : Master of Business Administration 
 
Major    : Human Resource Management 
 
Advisor   :  ……………………………………. 
                      (Dr. Pichet Musikapodok) 
    ………... / …………… / ………… 
 
  
 The purposes of the research were to study factors influencing buying decision at 
traditional Trade in Phasicharoen, Bangkok. And analysis in related between factors related and 
buying decision at traditional trade in Phasicharoen, Bangkok. Sampling was done of 400 people 
with a people who buying goods from Traditional Trade in Phasi charoen, Bangkok. 
Questionnaires were used to collect data. The data was analyzed as frequency distribution, 
percentage, mean, and standard deviation. The correlation was used to Pearson product moment 
correlation coefficient and a multiple linear regression with stepwise. 
 The results of the study showed that most of samples were female, 31-40 years of age, 
married, worked in private companies / employee, hold bachelor’s degree a monthly income more 
than 30,000 Baht. From an analysis in mean and standard devition from marketing factor and 
buying decision. it was found that the place factor exhibited the highest mean while the next lower 
ranks were factors in people and product, respectively. From an analysis in related between factors 
related and buying decision. it was found that the physical factor exhibited the highest mean while 
the next lower ranks were factors in product and process, respectively. Marketing factors and The 
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image factor were affecting to buying decision At traditional trade in Phasicharoen, Bangkok with 
4 variables physical, product, people and promotion and a multiple linear regression equation. 
Listed below. 

�̂� = .518(x7) + .378(x1) + .306(x5) - .126(x4) ; R2 = 0.712 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
  การคา้ขายเร่ิมขึ้นตั้งแต่สมัยที่มนุษยมี์การเรียนรู้ที่จะแลกเปล่ียนกนัภายในกลุ่มหรือพื้นที่
เดียวกนั โดยการน าส่ิงที่ตนเองมีอยูแ่ลกเปล่ียนกบัส่ิงที่ตอ้งการจากผูอ่ื้นโดยที่ต่างฝ่ายต่างพอใจต่อ
ส่ิงที่จะท าการแลกเปล่ียน ต่อมาการแลกเปล่ียนมีการขยายวงออกไปจากกลุ่มเล็ก ๆ ไปสู่กลุ่มที่อยู่
ห่างไกลออกไป  จนถึงปัจจุบนัพฒันามาเป็นการซ้ือขายแลกเปล่ียนและบริการที่สมบูรณ์แบบและ
ใช้เงินเป็นตวักลางในการแลกเปล่ียนสินคา้โดยมีการก าหนดมูลค่าของสินคา้ที่เหมาะสมในการ
แลกเปล่ียนเพื่อความเป็นธรรมของผูจ้  าหน่ายและผูซ้ื้อ (ปฏิกร, 2558)  ในสมยัรัตนโกสินทร์ มีการ
ท าสญัญาการคา้กบัต่างประเทศ อีกทั้งยงัมีชาวจีนยา้ยถ่ินฐานเขา้มาอาศยัจ านวนมาก มีพอ่คา้จ  านวน
มากที่ยา้นถ่ินฐานเขา้มาท าให้กรุงเทพมหานครเป็นศูนยก์ลางการคา้ที่มีขนาดใหญ่  หากลองสังเกต
ร้านคา้ปลีกที่เป็นของต่างประเทศและห้างสรรพสินคา้ ที่อยูใ่นกรุงเทพหมานครและปริมณฑล จะ
พบวา่มีจ  านวนมาก และยงัมีการพฒันาขึ้นอยา่งต่ออเน่ือง (ละออทิพย,์ 2555) 

ในอดีตธุรกิจที่มีบทบาทส าคญักบัประเทศไทยและยงัส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจไทยคือธุรกิจ
คา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห่์วย) เพราะเป็นแหล่งรายไดห้ลกัของประเทศ โดยในปี 2550 มูลค่าธุรกิจ
ของการคา้ปลีกสูงถึง 1.2 ลา้นลา้นบาท ซ่ึงสูงเป็นอนัดบั 2 รองจากภาคอุตสาหกรรม ความสัมพนัธ์
ระหว่างผูค้า้ปลีกกบัผูซ้ื้อจึงความความสัมพนัธ์ที่ดีมากในในอดีต ธุรกิจการคา้ปลีกเป็นที่รู้จกักัน
ทัว่ไปในนามของ “โชวห่์วย” หรือ “ร้านขายของช า”คือร้านจ าหน่ายสินคา้ทั่วไป ในอดีตนั้ น
ร้านคา้ปลีกในรูปแบบโชวห่์วยไดรั้บความนิยมมากเน่ืองจากประชากรทุกกลุ่มทุกชนชั้นสามารถใช้
บริการไดง่้าย มีสินคา้ให้เลือกมากมายทั้งของใชส่้วนตวั ขนม หรือเคร่ืองอุปโภคบริโภคอ่ืน ๆ ที่ใช้
ในชีวิตประจ าวนั (ศรินทิพย,์ 2558) ส่วนมากจะอาศยัพื้นที่หน้าบา้นหรืออาคารพาณิชยเ์ป็นร้าน
ขายซ่ึงจะอยูใ่นเขตชุมชนและมกัมีขนาดเล็ก เนน้การซ้ือมาขายไป (ปฏิกร, 2558) แต่เม่ือร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ เช่น ร้านมินิมาร์ท หา้งสรรพสินคา้ และร้านอ่ืน ๆ อีกมากมาย เขา้มามีบทบาทมากขึ้นและ
ยงัจ าหน่ายสินคา้ที่เป็นเคร่ืองอุปโภคบริโภคเช่นเดียวกบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจึงท าให้ไดรั้บการ
ตอบสนองที่ดีกวา่ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจึงลงน้อยลง ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีการใชเ้ทคโนโลยต่ีาง 
ๆ เขา้มาช่วยเหลือ ผูซ้ื้อจึงใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มากขึ้น 

จากปัญหาดงักล่าว ผูว้จิยัจึงมีความสนใจศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลของการวิจยัคร้ังน้ีจะเป็น
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ประโยชน์ในการพฒันากลยุทธ์และต่อยอดรูปแบบการท างานเพื่อให้สอดคล้องกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ในอนาคต เพือ่ใหส้ามารถปรับตวัใหท้นัต่อสภาพแวดลอ้มที่มีการเปล่ียนแปลงอยูสื่บไป 

 
ค ำถำมกำรวิจัย 
 
 1. ปัจจยัทางการตลาดใดบา้งที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทีร้่านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 2. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีลกัษณะอยา่งไร 

 
วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 
 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 2. เพือ่วิเคราะห์ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคดิของกำรวิจัย 

 
 ในการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทีร้่านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานครมีกรอบแนวคิดในการท าวจิยัไดมี้ก าหนดตวัแปรตน้ และ
ตวัแปรตาม เพือ่เป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวจิยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 
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ตวัแปรตน้(Independent Variables) 
 
 

       ตวัแปรตาม(Dependent Variables) 
  
            
 
 
 
 
 
 
สมมติฐำนกำรวิจัย 
 
 1. ปัจจยัทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
ภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหาคร 
 
สมมติฐำนทำงสถิติ 
 H0 : ปัจจยัทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ใน
เขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 H1 : ปัจจยัทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
ภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตในกำรวิจัย 
 
 1. ประชากร ไดแ้ก่ ลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร  
 2. กลุ่มตวัอย่าง ประชากร ได้แก่ ลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

3. พื้นที่บริเวณเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
4. ระยะเวลา เดือนตุลาคม พ.ศ. 2560 ถึง เดือนมกราคม พ.ศ. 2561 

ปัจจยัทางการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. กระบวนการ 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 

 Kotler (1997, อา้งจาก นางสาว
โสภิตา รัตนสมโชค, 2558) 
 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ทีร้่านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ 

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
(แครียา ภู่พฒัน์, 2551) 
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ตัวแปรที่ศึกษำ 
 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
1.1 ปัจจยัทางการตลาด ประกอบดว้ย 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
 2. ดา้นราคา 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 5. ดา้นบุคลากร 
 6. ดา้นกระบวนการ 
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 8. ดา้นความสะดวกสบาย 

 
3.  ตัวแปรตำม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
 3.1  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 
 

นิยำมค ำศัพท์ 
 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค  าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับการศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูใ้ชบ้ริการ 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าการใด ๆ ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น
หน่วยเศรษฐกิจมูลฐาน เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อการบริโภคส่วนบุคล แต่ไม่ใช่
เพื่อการผลิตหรือน าไปขายต่อ การศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคเป็นการศึกษาในแขนงของ
เศรษฐศาสตร์จุลภาค เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือหรือบริโภคสินคา้หรือบริการ
อยา่งไรภายใตส้ภาวการณ์ต่าง ๆ  
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ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์  หมายถึง คุณภาพสินคา้ ความสดใหม่ ความหลากหลายของสินคา้ที่มี
ให้ผูบ้ริโภคเลือก เช่น ของใช้ประจ าวนั ขนมอบกรอบ อาหาร และเคร่ืองด่ืม ความครบถ้วนของ
สินคา้ 

ปัจจัยด้ำนรำคำ  หมายถึง  ราคาส าหรับการให้บริการมีราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ ราคาถูกกวา่ร้านขายปลีกสมยัใหม่ และการมีป้ายราคาแสดงชดัเจน 

ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  หมายถึง  สถานที่ที่ผูบ้ริโภคสามารถเลือกใชบ้ริการ 
ไดแ้ก่ การมีท าเลใกลบ้า้น อาณาบริเวณมีความปลอดภยั ความเพียงพอในการรับลูกคา้ และการมี
เวลาเปิดและปิดที่เหมาะสม 

ปัจจัยด้ำนส่งเสริมกำรตลำด  หมายถึง  การใชก้ลยทุธ์ต่างๆ เพื่อดึงดูดให้ผูใ้ชบ้ริการมาใช้
บริการ ไดแ้ก่ การลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก การลดราคาสินคา้พิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ 
และ สามารถต่อรองราคาสินคา้กบัผูข้ายสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได ้

ปัจจัยด้ำนบุคลำกร  หมายถึง  พนักงานที่ใหบ้ริการ  เพือ่ให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความพงึพอใจได ้ 
มีการมาซ้ือซ ้ า และมีการบอกต่ออีกด้วย ได้แก่ การมีอัธยาศยัไมตรีดี มีความรู้เก่ียวกับสินคา้ดี มี
ค  าพดูที่ไพเราะ สุภาพ และมีความเอาใจใส่ลูกคา้ 

ปัจจัยด้ำนกระบวนกำร หมายถึง ขั้นตอน กระบวนการ ระเบียบวิธีการการปฏิบตัิงานใน
ดา้นการบริการที่น าเสนอให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว  และท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจมากที่สุด ไดแ้ก่ การใหบ้ริการที่เหมาะสม มีความถูกตอ้งในการค านวณ
เงิน มีความรวดเร็วในการบริการ และมีการตรวจสอบสินคา้ก่อนส่งมอบลูกคา้ 

ปัจจัยด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ หมายถึง การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบั
ผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่  การมีการจดัวางอยา่งเป็นระเบียบ มีการจดักลุ่มสินคา้อยา่งเหมาะสม มี
บรรยากาศของร้านดี อากาศถ่ายเทสะดวก  มีที่จอดรถเพียงพอต่อผูซ้ื้อสินคา้ มีความสะอาดและ
สวยงาม และมีความกวา้งขวางไม่แออดั   
 ร้ำนค้ำปลีกแบบดั้งเดิม หมายถึง ร้านขายของขนาดเล็กที่มีขายทั้งเคร่ืองอุปโภคและบริโภค 
 
ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกกำรวิจัย 
 
 1. ท  าใหท้ราบถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
ภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 2. ท  าให้ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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3.  ผลการวิจยัจะเป็นแนวทางให้กับผูป้ระกอบกิจการร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิมในการ
ก าหนดกลยทุธข์องกิจการ เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัปัจจยัทางการตลาด 

4.  ผลการวิจยัจะเป็นประโยชน์ต่อผูใ้ชบ้ริการที่ร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิมหรือผูท้ี่ตอ้งการ
จะศึกษาวจิยัในเร่ืองที่เก่ียวขอ้งต่อไป 
 5. ผลวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 
โดยสามารถพจิารณาปัจจยัทางการตลาดและความคุม้ค่าในการซ้ือสินคา้ 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
  งานวจิยัเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาษี
เจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานครผูว้จิยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวจิยั
ที่เก่ียวขอ้ง โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 6 ส่วน  

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลของเขตภาษีเจริญ 
ส่วนที่ 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
ส่วนที่ 3 แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งกบัความพงึพอใจ 
ส่วนที่ 4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมการตลาด 7P’s (Marketing Mix) 
ส่วนที่ 5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัที่มีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ส่วนที่ 6 งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลของเขตภาษีเจริญ  
 
ที่ต้ังและอาณาเขต (ส านกังานเขตภาษีเจริญ, 2560) 
 เขตภาษีเจริญตั้งอยูบ่ริเวณแม่น ้ าเจา้พระยาฝ่ังตะวนัตกหรือฝ่ังธนบุรี มีอาณาเขตที่ติดต่อกบั
เขตต่างๆดงัน้ี 

- ทางดา้นทิศเหนือ ติดเขตตล่ิงชนั แบ่งเขตโดยมีคลองบางเชือกหนงัเป็นเสน้แบ่ง 
- ทางดา้นทิศใต ้ติดกับเขตจอมทองและเขตบางบอน แบ่งเขตโดยมีคลองวดันางชี คลอง

สวยเลียบ คลองตาม่วง คลองบางหวา้ คลองวดัโคนอน คลองสวนหลวง คลองราบวั คลองตาฉ ่า ล า
ประโดง คลองบางโคลดั และคลองวดัสิงห์เป็นเสน้แบ่ง 

- ทางดา้นทิศตะวนัออก ติดกบัเขตบางกอกใหญ่และเขตธนบุรี แบ่งเขตโดยมีคลองบางกอก
ใหญ่และคลองบางหลวงนอ้ยเป็นเสน้แบ่ง 

- ทางด้านทิศตะวนัตก ติดกับเขตบางแค แบ่งเขตโดยมีคลองบางแวก คลองพระยาราช
มนตรี คลองบางไผ ่และคลองลดัตากลัน่ เป็นเสน้แบ่ง 
ข้อมูลทั่วไป (ส านกังานคณะกรรมการขอ้มูลข่าวสารของราชการ, 2558) 
 เขตภาษีเจริญมีพื้นที่ 17.18 ตารางกิโลเมตร โดยมีแขวงแยกออกเป็น 7 แขวงคือ 
1. แขวงบางหวา้ มีพื้นที่ 4.89 ตารางกิโลเมตร 
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2. แขวงบางดว้น มีพื้นที่ 3.52 ตารางกิโลเมตร 
3. แขวงบางแวก มีพื้นที่ 2.29 ตารางกิโลเมตร 
4. แขวงบางจาก มีพื้นที่ 1.50 ตารางกิโลเมตร 
5. แขวงคลอวงขวาง มีพื้นที่ 2.65 ตารางกิโลเมตร 
6. แขวงปากคลองภาษีเจริญ มีพื้นที่ 0.50 ตารางกิโลเมตร 
7. แขวงคูหาสวรรค ์มีพื้นที่ 1.86 ตารางกิโลเมตร 

มีชุมชนที่ตั้งอยา่งถูกระเบียน 53 ชุมชน 
 

 
 

รูปที่ 2.1 แสดงพื้นที่ของเขตภาษีเจริญ 

ที่มา : http://www.panteethai.com/maps/city/Phasricharoen.jpg(2560) 
 

ค าขวัญประจ าเขตภาษีเจริญ 
“ประเพณีชกัพระวดันางชีล ้ าเลิศ สุดประเสริฐพอ่สดวดัปากน ้ า ศาลเจา้พอ่สือศกัด์ิสิทธ์ิเล่ือง

ลือนาม ทางคุณค่างดงามที่ภาษีเจริญ” 
สีประจ าเขต : สีม่วง 
ต้นไม้ประจ าเขต : ตน้หวา้ 
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ถนนที่ส าคญั มี 8 สาย คือ 
1. ถนนเพชรเกษม มีความยาวตั้งแต่คลองบางกอกใหญ่ไปจนถึงคลองพระยาราชมนตรี 
2. ถนนเทิดไท มีความยาวตั้งแต่คลองด่านไปจนถึงคลองราชมนตรี 
3. ถนนบางแวก มีความยาวตั้งแต่ซอยจรัญสนิทวงศ ์13 ไปจนถึงคลองลดัตากลัน่ 
4. ถนนราชมนตรี มีความยาวตั้งแต่ซอยเพชรเกษม 58 ไปจนถึงถนนกาญจนาภิเษก 
5. ถนนรัชมงคลประสาธน์ มีความยาวตั้งแต่ถนนเทิดไทไปจนถึงวดัปากน ้ าภาษีเจริญ 
6. ถนนศาลธนบุรี มีความยาวตั้งแต่ถนนเทอดไท(พฒันาการ)ไปจนถึงถนนเอกชยั 
7. ถนนพทุธมณฑลสาย 1 มีความยาวตั้งแต่ถนนเพชรเกษมไปจนถึงคลองบางเชือกหนงั 
8. ถนนราชพฤกษ ์มีความยาวตั้งแต่แยกเพชรเกษม-ราชพฤกษไ์ปจนถึงคลองบางเชือกหนงั 

คลองที่ส าคญัที่ใช้เป็นทางคมนาคมและระบายน ้า ไดแ้ก่ 
1. คลองบางกอกใหญ่ 
2. ตลองพระยาราชมนตรี 
3. คลองบางแวก 
4. คลองภาษีเจริญ 
5. คลองบางจาก 
6. คลองบางเชือกหนงั 

สถานศึกษา 
โรงเรียนสังกัดเขตภาษีเจริญ จ านวน 13 โรงเรียน โรงเรียนเอกชน 13 โรงเรียน โรงเรียน

สงักดักระทรวงศึกษาธิการ 7 โรงเรียน และสถานศึกษาอุดมศึกษา 2 แห่ง 
สถานที่ทางศาสนา 

วดัในพระพทุธศาสนามี 27 วดั โดยแบ่งเป็น วดัอารามหลวง 6 วดั และ วดัราษฎร์ 21 วดั 
วดัในคริสตศ์าสนามี 1 แห่ง  คือ วดันกับุญเปรโตศาลเจา้มีจ  านวน 6 แห่ง 
สาธารณสุข 

โรงพยาบาลเอกชน มี 3 แห่ง สถานพยาบาลของรัฐ มี 1 แห่ง 
ศูนยบ์ริการสาธารณสุข สงักดักรุงเทพมหานคร มี 2 แห่ง และศูนยบ์ริการสาธารณสุขสาขา 4 แห่ง 
ประวัติ 
 คลองภาษีเจริญเป็นคลองที่เกิดจากพระยาพิสณฑสมบติับริบูรณ์เป็นผูด้  าริให้มีการขุดขึ้น 
เพื่อใช้ในการค้าขายและการคมนาคมโดยให้สามารถน าผลผลิตจากสมุทรสาครเข้ามายงั
กรุงเทพมหานครได้ง่ายขึ้นอีกทั้งยงัเป็นผลให้เกิดชุมชนบริเวณโดยรอบที่ขุดอีกดว้ย ในสมัยนั้น
น ้ าตาลมีการคา้ที่มีการเจริญรุ่งเรืองมากจึงมีเป้าหมายอีกอยา่งคือเพือ่ขนส่งน ้ าตาลและออ้ยเป็นส าคญั 
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พระยาพิสณฑวมบติับริบูรณ์ยงัมีโรงหีบออ้ยอบาที่บา้นดอนไก่ดีแขวงเมืองสมุทรสาคร ท่านจึงได้
กราบทูลให้ขุดคลองสายน้ีจากบา้นดอนไก่ดีเพื่ออกมาคลองบางกอกใหญ่ริมวดัปากน ้ าเพื่อให้การ
ขนส่งน ้ าตาลมายงักรุงเทพมหานครมีความสะดวกและรวดเร็วยิง่ขึ้น พระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้
เจา้อยูห่ัว จึงโปรดเกลา้ฯ ให้พระภาษีสมบติับริบูรณ์(ต  าแหน่งของท่านในขณะนั้น)เป็นแม่กองขุด
คลองสอนน้ี ในปีเถาะ พ.ศ. 2410 มีความยาว 620 เสน้ กวา้ง 7 วา ลึก 5 ศอก ค่าจา้งในการขดุคลองน้ี
ใชก้ารหักภาษีฝ่ินส่วนของพระภาษีสมบติับริบูรณ์จะตอ้งส่งคลงัจ านวน 112,00 บาท ต่อมาในปี 
พ.ศ. 2446 คลองมีความต้ืนเขิน จึงจ าเ)นตอ้งจา้งแรงงานจีนเพือ่มาขดุใหลึ้กขึ้น 2 ศอก 10 น้ิว กวา้ง 3 
วา 2 ศอก 
 การขดุคลอดน้ีท าใหก้ารคมนาคมสะดวกมากขึ้น มีชุมชนที่มีการขยายตวัมากขึ้นและมีผูเ้ขา้
มาอาศบัริมคลองภาษีเจริญมากขึ้น ในปี พ.ศ. 2442 จึงไดมี้การแต่งตั้งให้เป็นอ าเภอภาษีเจริญ เป็น
ส่วนหน่ึงของจงัหวดัธนบุรี 
 ในหลกัฐานจาก ราชกิจจา-นุเบกษา ปี ร.ศ.121 กล่าวว่าอ าเภอภาษีเจริญเกิดจากการแบ่งแยก
ส่วนของอ าเภอตล่ิงชนักบับางส่วนของอ าเภอบางขนุเทียน โดยช่ือ ภาษีเจริญ นั้นมีการสนันิษฐานว่า
ไดม้าจากการขดุคลองภาษีเจริญ 
 อ าเภอภาษีเจริญ จงัหวดัธนบุรี ต่อมาไดมี้การเปล่ียนเป็นอ าเภอภาษีเจริญ จงัหวดันครหลวง
กรุงเทพธนบุรี ตามประกาศของคณะปฏิวตัิ ฉบับที่ 24 และ 25 ลงวนัที่ 21 ธันวาคม 2514 และ
เปล่ียนเป็นเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานครตามประกาศคณะปฏิวตัิ ฉบบัที่ 335 ลงวนัที่ 13 
ธนัวาคม 2515 

 
 

รูปที่ 2.2 แสดงที่ตั้งของส านกังานเขตภาษีเจริญ 

ที่มา : http://www.bangkok.go.th/upload/user/00000089/department/122.jpg(2560) 
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ส่วนที่ 2 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 

 
ความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ชัยฤทธ์ิ ทองรอด และ วราภรณ์ สารอินมูล (2559) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าของบุคคลโดยมีความเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชบ้ริการ 
 พงศ์ศิริ แซ่ตัน (2558) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของบุคคลที่มี
การตดัสินใจเลือกซ้ือ ใช้ และประเมินผล อีกทั้ งกระบวนการในการตดัสินใจซ่ึงเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมในการตอบสนองความตอ้งการของตน โดยมีส่วนประกอบ คือ ช่วงเวลา จ  านวนคร้ังที่
บริโภค จุดประสงคใ์นการใช ้และผูแ้นะน า 
 กีรติ หลิน (2556) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่บุคคลคน้หา การซ้ือ 
การใช ้การประเมินผล ผลิตภณัฑ ์และบริการ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตน 
 กานดา เสือจ าศีล (2555) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กระบวนการ การกระท า 
หรือกิจกรรมที่บุคคลน ามาใช้ในการเลือกสรร การใช้ การบริโภค และการประเมิณผล โดยมี
กระบวนการเร่ิมขึ้นตั้งแต่ก่อนบริโภค ขณะบริโภค และหลังบริโภค และยงัรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม 
 พุทธชาด ตัณฑิกลุ (2552) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาทางดา้นความคิด 
การเลือกใช ้และการประเมินสินคา้และบริการ ไปจนตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ 

กัลยรัตน์ โตสุขศรี  (2552) ได้กล่าวถึงพฤติกรรมผู ้บริโภคว่า ค  าถามที่มักใช้เพื่อหา
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นมี 7 ประการ คือ 

 1. What เพือ่ใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการไดอ้ะไรจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์

 2. Where เพือ่ใหท้ราบวา่มีสถานที่ใดบา้งที่ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือได ้

 3. When เพือ่ใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้ต่าง ๆ ในช่วงวนัเวลาใด 

 4. Why เพือ่ใหท้ราบวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายที่ผูบ้ริโภคซ้ือสิคา้ 

 5. Who เพื่อให้ทราบว่าในตลาดเป้าหมายนั้ นมีใครเป็นเป้าหมายบ้าง จะเก่ียวข้องกับ
ประชากรศาสตร์ 

 6. Whom เพื่อให้ทราบถึงอิทธิพลที่ท  าให้ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย 
ใครริเร่ิม ใครมีอิทธิพล ใครตดัสินใจใครซ้ือ ใครใช ้

 7. How เพื่อให้ทราบขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย ทราบถึงปัญหาที่มี หา
ขอ้มูลของสินคา้ เลือกวธีิหรือร้านคา้ ตดัสินใจ และประเมินผลลพัธห์ลงัใช้ 
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  จาริณี แซ่ว่อง (2550) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือการกระท า
ของผูบ้ริโภคในการเลือกสรร การตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผล สินคา้และบริการ 
โดยเนน้ที่ความพงึพอใจของผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
 ชัยพร ไคร้ทอง (2550) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าและการแสดงออก
ของแต่ละบุคคล ที่มีการตอบสนองจากส่ิงเร้าทั้งภายในและภายนอก ซ่ึงมีทั้งรู้ตวัและไม่รู้ตวั มีทั้งพึง
ประสงคแ์ละไม่พงึประสงค ์และสามารถทดสอบไดโ้ดยการใชเ้คร่ืองมือ 
 อธิวัฒน์ หงส์ทอง (2557) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบ้ริโภค 
คน้หา ซ้ือ การใช ้การประเมินผล ผลิตภณัฑแ์ละการบริการ เพือ่สนองความตอ้งการของตน 
  
ส่วนที่ 3 แนวคดิและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องกับความพึงพอใจ 
 
 วิรุฬ พรรณเทวี (2542, อ้างใน ขวญัพงศ์ พนัธ์เจริญวรกุล , 2558) ได้ให้ความหมายของ
ความพึงพอใจวา่เป็นความรู้สึกที่แตกต่างกนัของมนุษย ์หากมีความคาดหวงัต่อส่ิงนั้นมากหรือตั้งใจ
มากและสามารถส าเร็จความคาดหวงันั้นจะท าใหใ้หเ้กิดความพอใจมาก แต่หากไดรั้บการตอบสนอง
กลบัที่ไม่ดีหรือไม่ประสบความส าเร็จในส่ิงที่คาดหวงัอาจเกิดความไม่พอใจมากหรือท าให้ผดิหวงั
มากเช่นกนั 
 ดวงกมล บุญทวีทรัพย์ (2555) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจว่า เป็นระดบัความรู้สึก
ของบุคคลที่มีต่อส่ิงต่าง ๆ เพือ่ตอ้งการใหเ้ป็นไปตามส่ิงต่าง ๆ ที่ไดก้  าหนดไว ้ซ่ึงหากเป็นไปตามที่
คาดหวงัไวห้รือมากกวา่จะท าให้เกิดความพึงพอใจ แต่หากไม่เป็นไปตามที่คาดหวงัไวจ้ะท าใหเ้กิด
ความไม่พึงพอใจ ความรู้สึกต่าง ๆ น้ีสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามปัจจยัของส่ิงแวดลอ้มโดยสามารถ
แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ระดบั คือ 
 1. ความพอใจตามที่ไดค้าดหวงัไวเ้ป็นความพอใจจากความส าเร็จในส่ิงที่ไดค้าดหวงัไว ้
 2. ความพอใจเกินที่ไดค้าดหวงัไวเ้ป็นความประทบัใจ ยนิดี ปล้ืมใจ แก่ผูท้ี่ไดค้าดหวงัไว ้
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539, อา้งใน ธนัยพร เลิศวรรณพงษ์, 2554) ไดใ้หค้วามหมายของความ
พงึพอใจวา่ เม่ือไดรั้บการตอบสนองจึงเกิดความพอใจโดยมีทฤษฎีต่าง ๆ ที่ใชส้นบัสนุน ดงัน้ี 

 1. ทฤษฎีล าดับความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s hierarchy of needs) 
     ความตอ้งการของมุษยจ์ะมีลกัษณะเป็นระดบัซ่ึงเม่ือความตอ้งการในระดบัใดระดบัหน่ึง
มีการตอบสนองมนุษยจ์ะมีความตอ้งการในระดบัที่สูงขึ้นต่อไป โดยมีระดบัความตอ้งการดงัน้ี 
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 1.1 ร่างกาย (Physiology needs) เป็นความตอ้งการของร่างกายเพื่อให้สามารถด ารงชีวิต
อยูร่อดไดต่้อไป ซ่ึงความตอ้งการขั้นน้ีเป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน เช่น ปัจจยั 4 

 1.2 ความมั่นคงและความปลอดภยั (Security and safety needs) เป็นความตอ้งการเพื่อ
ไม่ใหเ้กิดอนัตรายต่าง ๆ ที่จะมากระท าต่อร่างกาย 

 1.3 การยอมรับหรือความผกูพนั (Affiliation or acceptance needs) เป็นความตอ้งการให้
ตนเองเป็นที่ยอมรับจากผูอ่ื้นที่อยูใ่นสงัคมเดียวกนัหรือต่างสงัคม 

 1.4 การยกย่อง (Esteem needs) เป็นความตอ้งการความภูมิใจในตน ความเช่ือมั่น และ
อาจจะมองถึงดา้นของความตอ้งการทางอ านาจ 

 1.5 ความส าเร็จในชีวิต (Need for self-actualization) เป็นความต้องการที่อยู่สูงสุด 
เพือ่ใหต้นเองไดพ้ฒันาไปจนมีศกัยภาพสูง 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รุปที่ 2.3 แสดง ทฤษฎีล าดบัขั้นของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy Needs) 
ที่มา : ปรับปรุงจาก ธนัยพร เลิศวรรณพงษ ์(2554) 

ความตอ้งการของร่างกาย 

(Physiological needs) 

ความตอ้งการความมัน่คงหรือความปลอดภยั 

(Security or safety needs) 

ความตอ้งการยอมรับหรือความผกูพนั 

(Affiliation or acceptance needs) 

ความตอ้งการยกยอ่ง 

(Esteem needs) 

ความตอ้งการความส าเร็จในชีวติ 

(Need for self-actualization) 
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 2. ทฤษฎีการจูงใจ ERG ของ Alderfer 
    เป็นทฤษฎีที่ มีความต้องการพื้นฐานมาจากทฤษฎีของ Maslow’s โดยพิจารณาจาก
ปฏิกิริยาที่ไดรั้บและไม่ไดรั้บการตอบสนองในความตอ้งการของตน และน ามาพฒันาความกา้วหน้า

ในความพึงพอใจ (Satisfaction progression) โดยอธิบายว่าบุคคลเม่ือได้รับการตอบสนองที่ต  ่า
กวา่ที่ต ั้งไวจ้ะมีบางกลุ่มอาจมีความกา้วหนา้ในล าดบัความตอ้งการได ้และบางกลุ่มอาจเกิดความตึง
เครียดในความพยายามที่จะพฒันาไปยงัระดับความต้องการที่สูงขึ้ นจนต้องล้มเลิกสนองความ
ตอ้งการในระดบัที่สูงและพยายามตอบสนองในระดบัต ่าแทน 

 3. ทฤษฎี 2 ปัจจัยของ Herzberg (Herzberg’s two factor theory) 

   แบ่งเป็น 2 ปัจจยั คือ 

   ปัจจยัที่ 1 ไดแ้ก่ ปัจจยัสุขอนามยั (Hygince factor) หรือ ปัจจยัการรักษา (Maintenance 
factor) ปัจจยัน้ีเป็นปัจจยัที่มีผลในการสร้างความไม่พอใจ โดยปัจจยัอนามยัจะเป็นปัจจยัที่รักษาแรง
จูงจยัใหส้ามารถอยูใ่นระดบัสูงไดแ้ละเป็นตวัป้องกนัไม่ใหเ้กิดแรงจูงใจในดา้นลบอีกดว้ย 

   ปัจจยัที่ 2 ได้แก่ ปัจจัยการจูงใจ (Motivation facrtor) ปัจจยัน้ีเป็นปัจจยัที่มีผลต่อการ
สร้างความพงึพอใจ 

 4. ทฤษฎีเสริมแรง (Reinforce theories) หรือการปรับปรุงพฤติกรรม 

    เป็นทฤษฎีวา่ดว้ยพฤติกรรมมนุษยท์ี่ใชเ้กณฑค์วามสัมพนัธร์ะหว่างพฤติกรรมกบัผลของ
พฤติกรรมนั้น หากมีพฤติกรรมใดที่เกิดซ ้ ามกัเป็นผลที่มาจากความพึงพอใจ แต่หากมีพฤติกรรมที่
แตกต่างออกไปมกัเป็นผลจากความไม่พงึพอใจ 
 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 (2542, อ้างใน กวิยา เนาวประทีป, 2553) 
ไดใ้หค้วามหมายของความพงึพอใจวา่ ความรัก หรือความชอบใจ 
 กวิยา เนาวประทีป (2553) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของความพึงพอใจว่าเป็นความรู้สึกที่เป็น
ทางดา้นบวกต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง การตอบสนองหรือความตอ้งการส่วนบุคคล การมีปฏิสัมพนัธก์บัส่ิง
ต่าง ๆ โดยรอบท าให้เกิดความหวงัในส่ิงต่าง ๆ ขึ้น หากได้รับการตอบสนองที่ดีหรือตามที่ได้
คาดหวงัไวจ้ะเกิดความพอใจขึ้น หากไม่ได้การตอบสนองในส่ิงที่ได้คาดหวงัไวจ้ะเกิดความไม่
พอใจ ส่ิงน้ีเรียกวา่ระดบัความพึงพอใจในตวับุคคล เม่ือเกิดการตอบสนองกลบัมาในรูปแบบต่าง ๆ 
ท าใหเ้กิดเป็นระดบัคงามคาดหวงัใหม่ในคร้ังถดัไป ดงัแผนภาพดา้นล่าง 
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รุปที่ 2.4 แสดง การเกิดความพงึพอใจของบุคคล 
ที่มา : ปรับปรุงจาก กวยิา เนาวประทีป (2553) 

 
ส่วนที่ 4 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนผสมการตลาด 7P’s (Marketing Mix) 
  
 Kotler (1997, อ้างจาก นางสาวโสภิตา รัตนสมโชค , 2558) ได้กล่าวถึงส่วนประสมทาง
การตลาดวา่เป็นเคร่ืองมือในการจดัการทางการตลาดที่ใชเ้พื่อตอบสนองความพอใจของเป้าหมายซ่ึง
แบ่งเป็น 4 อย่างในขั้ นต้น ได้แก่ Product(ผลิตภัณฑ์), Price(ราคา), Place(ช่องทางจ าหน่าย), 
Promotion(การส่งเสริมการตลาด) ซ่ึงต่อมาได้มีการเพิ่ม เติมขึ้ น อีก  3 ตัวแปรคือ  Process(
กระบวนการ) , People(บุคคล), และPhysical(ลักษณะทางกายภาพ) เพื่อให้ทันกับธุรกิจที่
เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, อา้งใน โสภิตา รัตนสมโชค, 2558) ได้กล่าวถึง ส่วน
ประสมทางการตลาดวา่ เป็นตวัแปรทางการตลาดเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็นส่วนต่าง ๆ ดงัน้ี 

 4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) ส่ิงที่ท  าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงอาจเกิดจากส่ิงที่สัมผสั
ไดห้รือสมัผสัไม่ได ้เช่น กล่ิน ราคา ซ่ึงสินคา้นั้นตอ้งมีประโยชน์และคุณค่าตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคสินคา้นั้น โดยกลยทุธด์า้นน้ีอาจตอ้งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดงัน้ี 

แรงผลกัดนั 

(พฤติกรรมหรือการกระท า) 

ความตอ้งการหรือ 

ความคาดหวงั 
เป้าหมาย 

ความพงึพอใจ 
ผลสะทอ้นกลบั 
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 4.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product or Service Differentiation) เพื่อให้มีความ
แตกต่างดึงดูดน่าสนใจ 

 4.1.2 คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น รูปร่าง 
ประโยชน์ รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

 4.1.3 ต  าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) การก าหนดส่วนของตลาดโดยก าหนด
จาก ผลิตภณัฑ ์กลุ่มเป้าหมาย เป็นตน้ 

 4.1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เป็นการท าให้ผลิตภัณฑ์มีความ
ทนัสมยัอยูต่ลอดเวลาเพือ่ใหส้ามารถตอบสนองผบ็ริโภคไดท้นัสถานการณ์ 

 4.1.5 ส่วนประสมผลิตภณัฑแ์ละสายการผลิต (Product Line & Product Mix) 

 MarGearh (1986, อา้งใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) ใหค้วามหมายของผลิตภณัฑว์า่ คือ
สินคา้หรือบริการที่เสนอขายให้ผูบ้ริโภคโดยที่มีเป้าหมายให้ผูบ้ริโภคไดรั้บคุณค่าและประโยชน์
จากผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  

4.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง ตวัก าหนดค่าของสินคา้หรือบริการนั้น เพื่อไดส่ิ้งที่คุม้ค่า
และไดผ้ลประโยชน์เหมาะกับจ านวนเงินที่ไดใ้ช้จ่ายไป อีกนัยหน่ึงอาจหมายถึง ส่ิงที่ลูกคา้น ามา
เปรียบเทียบกบัสินคา้นั้นในดา้นของคุณค่าที่จะไดรั้บกลบัมาเม่ือเทียบกบัจ านวนเงินที่จ่ายไป ไดอี้ก
ดว้ย โดยกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

4.2.1 ตน้ทุนการผลิตทั้งทางตรงและทางออ้ม 
4.2.2 สถานการณ์ในตลาด 
4.2.3 ความคุม้ค่าของสินคา้กบักลุ่มเป้าหมาย 
4.2.4 ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ 

MarGearh (1986, อ้างใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) ให้ความหมายของราคาว่า เป็น
คุณค่าของผลิตภณัฑท์ี่อยูใ่นรูปของตวัเงิน บริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งราคากบัคุณค่าของบริการ
หรือผลิตภณัฑน์ั้น เม่ือลูกคา้พอใจจะใชเ้งินแลกเปล่ียนกบัสินคา้นั้นตามจ านวนที่ไดก้  าหนดไว ้

4.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง วิธีที่น าสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคไดส้ะดวก
และรวดเร็ว โดยพิจารณาได้จากกลุ่มเป้าหมายนั้ นสามารถถึงจากทางใดได้บา้ง ซ่ึงสามารถแยก
ช่องทางต่าง ๆ ไดด้งัน้ี 

4.3.1 จ  าหน่ายโดยตรง (Direct) 
4.3.2 จ  าหน่ายผา่นตวัแทน (Dealer) 



17 

 

 MarGearh (1986, อา้งใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) ให้ความหมายของช่องทางการจดั
จ าหน่ายว่า การเขา้ถึงผูบ้ริโภคและอ านวยความสะดวกเพื่อสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
อยา่งทัว่ถึง รวมถึงการจดัการสินคา้อยา่งสะดวกและปลอดภยัอีกดว้ย 

 4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือในการสร้างความรู้สึก 
ความคิด แรงจูงใจ ความตอ้งการ และความพึงพอใจ ในสินคา้หรือบริการ เพื่อจูงใจใหก้ลุ่มเป้าหมาย
เกิดความตอ้งการ ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดนั้ นมีผลต่อความเช่ือ ความรู้สึก และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคใหซ้ื้อหรือใชบ้ริการ โดยเคร่ืองมือที่ใชส่้งเสริมการตลาดประกอบดว้ยเคร่ืองมือ ดงัน้ี 

 4.4.1 การโฆษณา (Adverting) หมายถึง การกระจายข่าวสาร ขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อให้เกิด
แรงจูงใจแก่ผู ้ที่ ได้รับข่ าสาร โดยมีช่องทางการส่ือสารที่หลากหลาย เช่น  โทรทัศน์  วิทย ุ
หนงัสือพมิพ ์อินเตอร์เน็ต โบวช์วัร์ หรือป้ายโฆษณา เป็นตน้ 

 4.4.2 การขายผ่านพนักงาน (Personal Selling) เป็นการส่ือสารแบบสองทาง (Two way 
communication) ซ่ึงวิธีน้ีผูบ้ริโภคและผูข้ายสามารถสอบถาม เสนอสินคา้ หรือแลเปล่ียนขอ้มูลได้
โดยตรง 

 4.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมที่ใชก้ระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีความ
ตอ้งการต่อสินคา้ วิธีน้ีจะช่วยเพิ่มปริมาณการจ าหน่ายสินคา้และบริการให้มากขึ้น เช่น การลดราคา
สินคา้หรือบริการ การแจกของสมนาคุณ การแถมสินคา้ เป็นตน้ 

 4.4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรงโดยไม่
มีตวักลาง 

 4.4.5 ด้านบุคคล (People) หมายถึงบุคลากรที่มีความจ าเป็นและส าคญัต่อองคก์รในการท า
หน้าที่ให้องคก์รขบัเคล่ือนไปตามแผนกลยทุธท์ี่ไดก้  าหนดไว ้เช่น เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหาร หวัหน้า
ฝ่าย พนกังานขาย พนกังานแต่ละฝ่าย รวมถึงแม่บา้น เป็นตน้  

 4.4.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงที่สร้างเอกลกัษณ์ความ
แตกต่างอยา่งชดัเจน เป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัไดจ้ากการใชสิ้นคา้หรือบริการ ส่ิงน้ีเป็นส่ิงที่
จ  าเป็นเพราะผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัไดช้ดัเจน เช่น รูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑ์ ลักษณะการจดัวาง
สินคา้ รูปแบบของร้าน การแต่งกายของพนกังาน การใหบ้ริการอยา่งมีมารยาท เป็นตน้ 

 MarGearh (1986, อา้งใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) ใหค้วามหมายของส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพว่า การน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับผูบ้ริโภค โดยการสร้างคุณภาพในด้านต่าง ๆ 
บริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นปัจจยัใหบ้ริการมีความสะดวกและเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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 4.4.7 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีการและการปฏิบัติเพื่อมอบสินคา้หรือ
บริการให้ผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็วและถูกตอ้ง ซ่ึงในแต่ละกระบวนการนั้นอาจมีหลายรูปแบบในการ
ด าเนินงานเน่ืองจากแต่ละกระบวนการจะมีการเช่ือมถึงกันท าให้มีประสิทธิภาพและส่งผลให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจ โดบกระบวนการต่าง ๆ นั้นตอ้งออกแบบการท างานอย่างชดัเจนเพื่อให้
พนกังานทุกคนมีความเขา้ใจที่ไม่คลาดเคล่ือนไปในทิศทางเดียวกนั 

 MarGearh (1986, อา้งใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) ให้ความหมายของกระบวนการ
การใหบ้ริการว่า เป็นกิจกรรมที่มอบความความถูกตอ้งและบริการอยา่งรวดเร็วแกผู้บ้ริโภค และท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจ 
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของนกั

ธุรกิจ 
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
5. บุคคล (People) 
6. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

(Physical evidence) 
7. กระบวนการ (Process) 

1. คุณค่าที่จะไดรั้บ (Customer Value) 
2. ตน้ทุน (Cost to customer) 
3. ความสะดวก (Convenience) 
4. การติดต่อส่ือสาร (Cimmunication) 
5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 
6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 

(Completion) 
7. ความสบาย (Comfort) 

 
ตารางที่ 2.1 แสดงการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของลูกคา้ 

ที่มา : ปรับปรุงจาก ศิริเพญ็ มาบุตร, 2555 
 
ส่วนที่ 5 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
 เสรี วงษ์มณฑา (2548, อ้างใน ชุติมา ชัยบัญชาการ, 2559) ได้แบ่งปัจจัยที่ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคออกเป็น 2 ส่วน คือ 
 1. ปัจจยัภายในบุคคล แบ่งออกไดเ้ป็น 6 ลกัษณะดงัน้ี 
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 1.1 แรงจูงใจ (Motives) คือ ความรู้สึกที่ท  าให้มีรูปแบบของพฤติกรรมหรือการกระท าที่
แน่นอน ซ่ึงแรงจูงใจท าให้สามารถได้ทราบถึงความต้องการของตนและเป็นเหตุให้เกิดการ
แสดงออกจากความตอ้งการดงักล่าว 

 1.2 ความตอ้งการ (Needs) คือ ส่ิงที่ร่างกายและจิตใจมีความจ าเป็นในแง่ของความรู้สึก 
เน่ืองจากเป็นส่ิงที่เติมเตม็ในส่ิงที่ขาดไป 

 1.3 การรับรู้ (Awareness) คือ กามรู้สึกผ่านประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ ตา หู จมูก ล้ิน และ
กาย ซ่ึงเป็นส่วนที่มีความเก่ียวขอ้งกบัมากที่สุดที่มีต่อสภาพแวดลอ้มภายนอก โดยการรับรู้แบ่งเป็น 
3 ประเภท คือ การรับรู้ ทศันคติ และการเรียนรู้ 

 1.4 บุคคลิกภาพ (Personality) คือ ลกัษณะของมนุษยท์ี่มีอยูใ่นตวัของแต่ละบุคคลซ่ึงเป็น
อุปนิสยัที่ถูกสร้างขึ้นท าใหมี้ความแตกต่างไปจากคนอ่ืน ๆ โดยมีแรงจูงใจเป็นตวัก าหนดการกระท า
ใหเ้ป็นลกัษณะเฉพาะตวับุคคล 

 1.5 การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปล่ียนแปลงลกัษณะในการนึกคิดอนัเกิดจากการปฏิบติั 
ประสบการณ์ สญัชาตญาณและการรับรู้จากส่ิงที่ไม่เคยไดรู้้จกัมาก่อน 

 1.6 ทศันคติ (Attitudes) คือ ความรู้สึกภายในที่อาจแสดงออกมาเป็นรูปธรรมอนัเกิดจาก
การแสดงพฤติกรรมของบุคคล 
 2. ปัจจยัภายนอกบุคคล แบ่งออกเป็น 5 ลกัษณะดงัน้ี 

 2.1 อิทธิพลทางครอบครัว (Family Influences) เกิดขึ้นจากสมาชิกภายในครอบครัว 

 2.2 อิทธิพลทางสังคม (Social Influences) เกิดจากการติดต่อกับบุคคลที่อยู่ในสังคม
นอกเหนือจากครอบครัว เช่น โรงเรียน มหาวทิยาลยั สถานที่ท  างาน เป็นตน้ 

 2.3 อิทธิพลทางธุรกิจ (Business Influences) เกิดจากการติดต่อกับบุคคลที่เก่ียวขอ้งกับ
ธุรกิจ ไม่วา่จะผา่นทางบุคคลโดยตรงหรือแมแ้ต่โฆษณา 

 2.4 อิทธิทางวฒันธรรม (Cultural Influences) เกิดจากความเช่ือของกลุ่มคนที่ถูกปลูกฝัง
มาแต่อดีตและอาจมีการพฒันาอยูต่ลอดตามสงัคมนั้น ๆ 

 2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลทางรายได้ (Economic or Income Influences) 
เป็นตวัก าหนดทีมีอิทธิพลกบัผูบ้ริโภคที่เก่ียวกบัระบบเศรษฐกิจ ทั้งในรูปของตวัเงินและไม่ใช่ตวั
เงิน 
 แครียา ภู่พัฒน์ (2551) ได้กล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจว่า กระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภค (Decision Process) มีรูปแบบการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน คือ 
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 1. ตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) คือ การ
ทราบถึงปัญหาหรือความแตกต่างของความตอ้งการกบัสภาพที่เป็นอยูใ่นส่ิงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นกบัตน 
ท าให้เกิดความต้องการเพื่อที่จะเติมเต็มความต้องการนั้ นให้เต็ม โดยแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่
แตกต่างกนั ซ่ึงปัญหาของแต่ละบุคคลอาจเกิดจากสาเหตุต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1.1 ส่ิงต่าง ๆ ที่เคยมีใชอ้ยูห่มดไปหากส่ิงของที่เคยมีหรือเคยใชอ้ยูเ่ป็นประจ าเร่ิมมีจ านวน
น้อยลงหรือหมดไปจึงท าให้เกิดความกังวลในการตอ้งการส่ิงนั้นกลับมาจึงตอ้งหาส่ิงใหม่เพื่อมา
ทดแทน 
 1.2 การแก้ปัญหาในอดีตส่งผลกระทบให้เกิดปัญหาใหม่ เช่น หากใช้ครีมบ ารุงให้หน้ามี
ความขาวขึ้น อาจท าใหเ้ห็นจุดด่างด าชดัเจนขึ้น 
 1.3 การเปล่ียนแปลงของตวับุคคล เกิดจากการเติบโตทั้งดา้นสภาพร่างกาย วฒิุภาวะ คุณวุฒิ 
หรือแมก้ระทัง่สภาพจิตใจทั้งในดา้นบวกและดา้นลบ 
 1.4 การเปล่ียนแปลงสภาพครอบครัว เกิดได้จากหลาย ๆ ปัจจัย เช่น การมีสมาชิกใน
ครอบครัวเพิม่ เป็นตน้ 
 1.5 การเปล่ียนแปลงสถานะทางการเงิน ทั้งในสถานะที่เพิ่มขึ้น หรือ ลดลง ยอ่มส่งผลต่อ
ความตอ้งการที่ไม่เหมือนกนั 
 1.6 การเปล่ียนแปลงสถานะทางสงัคม เม่ือมีการเปล่ียนกลุ่มสงัคมที่ร่วมกนัอยูย่อ่มมีความที่
ตอ้งการที่แตกต่างกนั เช่น กลุ่มผูบ้ริหาร กลุ่มเกษตรกร กลุ่มธรรมะ เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรม
และการตดัสินใจ 

 2. การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึ้นแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีการแสวงหาวิธีการแกไ้ขจากการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เพื่อเป็นประโยชน์ใน
การตดัสินใจ โดยหลกั ๆ จะหาจากแหล่งดงัน้ี 

 2.1 บุคคล (Personal Search) คือการสอบถามขอ้มูลจากบุคคลต่าง ๆ ที่รู้จกัหรือไม่รู้จกั 
อาจเป็นผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นที่สนใจหรือผูท้ี่เคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑต่์างๆแลว้ 

 2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) คือการค้นหาหรือสอบถามจากจุดขายสินค้า 
บริษทั หา้งร้าน หรือผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ที่ตอ้งการโดยตรง 

 2.3 แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) คือการคน้หาจากข่าวสาร หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ 
วทิย ุหรืออินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

 2.4 จากประสบการณ์ (Experimental Search) ได้จากผลลัพธ์ที่ได้ทดลองใช้ ทดลอง
สมัผสักบัส่ิงนั้น 
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 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือแสวงหาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภค
จะเร่ิมประเมินทางเลือกและการตดัสินใจในส่ิงที่ตนได้ขอ้มูลมาเพื่อให้ได้ส่ิงที่ดีที่สุด อาจมีการ
ประเมินไดจ้ากในหลาย ๆ ดา้น โดยมีแนวคิดในการพจิารณา ดงัต่อไปน้ี 

 3.1 คุณสมบตัิและประโยชน์ที่ไดรั้บ (Attributes and Benefit) คือ การพจิารณาคุณสมบตัิ
ของสินคา้วา่มีประโยชน์อะไรบา้ง ความสามารถของสินคา้นั้นคืออะไรบา้ง ซ่ึงแต่ละคนจะเลือกจาก
ประโยชน์ที่เหมาะสมกบัตนเป็นหลกั 

 3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือการค านึงถึงความส าคญัของคุณสมบตัิ
ของสินคา้เพือ่ใหต้รงกบัความตอ้งการที่ไดต้ั้งไว ้

 3.3 ความเช่ือมัน่ในตรายีห่อ้ (Brand Beliefs) คือการคนึงถึงความเช่ือมัน่ของยีห่้อสินคา้ที่
ไดเ้คยรับรู้มาจากบุคคลอ่ืนหรือเคยสมัผสัเอง ซ่ึงท าใหผู้บ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ต่อสินคา้มากขึ้น 

 3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือส่ิงที่ผูบ้ริโภคมีทศันคติที่ดีต่อสินคา้ยีห่้อต่าง ๆ โดย
ผูบ้ริโภคจะเป้นผูก้  าหนดคุณสมบติัและท าการเปรียบเทียบจากยีห่อ้ต่าง ๆ 

 3.5 การประเมิน (Evaluation Procedure) คือวธีิการที่ผูบ้ริโภคน าเอาสินคา้ต่าง ๆ มาเทียบ 
คุณสมบตัิ ความพอใจ และความเช่ือถือได ้มาใหค้ะแนนและสรุปผลเพือ่ตดัสินใจซ้ือต่อไป 
 การประเมินน้ีมี Model ต่าง ๆ ที่มารองรับดงัน้ี 

 3.5.1 โดมิแนนซ์ โมเดล (Dominance Model) ผูบ้ริโภคจะท าการเลือกสินคา้ที่สนใจมา
และจะค่อย ๆ ท าการตดัสินคา้ที่มีคุณสมบติัที่ต  ่ากวา่ออกจนเหลือเพยีงสินคา้ที่ดีที่สุด 

 3.5.2 ดัสจังซ์ทีฟโมเดลและคอนจงัทีฟโมเดล (Disjunctive Model and Conjunctive 
Decision Model) ผูบ้ริโภคจะท าการก าหนดเส้นที่ต  ่าที่สุดของคุณสมบติัขึ้นและท าการน าสินคา้ที่
สนใจมาเปรียบเทียบ หากสินคา้ใดอยูต่  ่ากว่าเกณฑ์จะถูกคดัออก สินคา้ใดที่อยูเ่หนือกว่าเกณฑค์ือ
สินคา้ที่สามารถยอมรับได ้

 3.5.3 เล็กซิโคกราฟฟิก โมเดล (Lexicographic Model) ผูบ้ริโภคจะท าการก าหนดล าดับ
ความส าคญัของคุณสมบติัแล้วท าการน าสินคา้มาเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัที่สูงสุดลงเม่ือเร่ือย ๆ 
หากไม่ผา่นคุณสมบติัจะท าการคดัออกจนไดสิ้นคา้ที่ดีที่สุด 

 3.5.4 โมเดลในอุดมคติ (Ideal Produc Model) ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาวิธีประเมินโดย
ก าหนดรูปแบบเองตามความตอ้งการและท าการคดัเลือกตามที่ไดก้  าหนดไว ้

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) ผู ้บ ริโภคแต่ละคนจะมีการหาข้อมูลและ
ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัเน่ืองจากสินคา้บางอย่างตอ้งการขอ้มูลจ านวนมาก เช่น 
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สินคา้ที่ตอ้งใชง้บประมาณสูง เป็นตน้ แต่บางอยา่งอาจใชร้ะยะเวลาหาขอ้มูลและตดัสินใจไม่นาน 
เช่น การเลือกอาหาร เป็นตน้ 

  5. พฤติกรรมหลงัซ้ือ (Post purchase Behavior) เม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือสินคา้แลว้เม่ือได้
ท  าการบริโภคผูบ้ริโภคจะไดรั้บผลตอบรับจากผลิตภณัฑซ่ึ์งอาจไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจหาก
ผูบ้ริโภคพอใจอาจเกิดการซ้ือซ ้ าหรือท าการบอกต่อ แต่หากไม่พอใจอาจเลิกซ้ือและเลิกใชผ้ลิตภณัฑ์
นั้นในคร้ังต่อไป 
 
ส่วนที่ 6  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

 ช่ืนสุมล บุนนาค (2559) ได้ท  าการศึกษาความพึงพอใจในปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ธีิแจก
แบบสอบถามจ านวน 200 คน พบว่า ผูท้  าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุส่วนมากอยู่
ระหวา่ง 15-20 ปี รองลงมาคือ 21-25 ปี และ 26-30 ปีตามล าดบั อาชีพส่วนมากเป็นนกัเรียนนกัศึกษา 
รองลงมาคือท างานบริษทัเอกชน และรับขา้ราชการ ตามล าดบั รายไดส่้วนมากต ่ากว่า 7,000 บาท 
รองลงมาคือ ระหวา่ง 7,001-12,000 บาท และ 22,001-30,000 บาทตามล าดบั ที่พกัอาศยัส่วนมากอยู่
เขตบึงกุ่ม รองลงมา คือ เขตหนองจอก และเขตลาดกระบงั ตามล าดับ ส่วนที่ 2 ความถ่ีในการใช้
บริการส่วนมาก ใช้บริการมากกว่า 6 คร้ัง/สัปดาห์ รองลงมาคือ 2-3 คร้ัง/สัปดาห์ และ 3-4 คร้ัง/
สปัดาห์ตามล าดบั ประเภทสินคา้ที่ซ้ือส่วนมาก เป็นขนมขบเคี้ยว ลองลงมา คือ เคร่ืองด่ืมยีห่้อต่างๆ 
และอาหารส าเร็จรูปตามล าดบั เหตุผลที่เลือกใชบ้ริการส่วนมากท าเลที่ตั้งของร้านใกลท้ี่บา้นและที่
ท  างาน รองลงมาคือ ราคา และความสนิทสนมคุน้เคย ตามล าดับ ส่วนที่ 3 ความพึงพอใจที่มีต่อ
ปัจจยัทางการตลาด มีความพอใจมากใน 4 ปัจจยั คือ ดา้นสินคา้ บรรยากาศภายในร้าน ดา้นบริการ 
และด้านพนักงานขาย ส่วนมีความพอใจปานกลางมี 4 ปัจจยั คือ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการบริการ 

 สมภพ ศักดิ์จิรพาพงษ์ (2558) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้
ของแม็กซ์แวลู ซูเปอร์มาร์เก็ต (Maxvalu Supermarket) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยใชว้ิธีแจกแบบสอบถามจ านวน 409 คน พบว่า ผูท้  าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศ
หญิง อายสุ่วนมากอยู่ระหว่าง 20-30 ปี รองลงมาคือ 31-40 ปี และมากกว่า 50 ปีขึ้นไปตามล าดับ 
ระดับการศึกษาส่วนมากอยู่ระดับปริญญาตรี หรือเทียบเท่า รองลงมาคือ ระดับปริญญาโท หรือ
เทียบเท่า และ ระดับต ่ ากว่าปริญญาตรี ตามล าดับ อาชีพส่วนมากเป็นข้าราชการ/พนักงาน
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รัฐวิสาหกิจ รองลงมาคือพนักงานบริษทัเอกชน และนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา ตามล าดับ รายได้
ส่วนมากอยูร่ะหวา่ง 15,000-30,000 บาท รองลงมาคือ 30,001-45,000 บาท และ 45,001-60,000 บาท 
ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานที่อยูใ่นระดบัมากคือ ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
รองลงมาคือ ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นราคา 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้ พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพอใจในการซ้ือมี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล
และกระบวนการให้บริการ และปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพ , ความสะดวกและการแต่งการ 
ส าหรับปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือมี 5 ปัจจยัคือ ปัจจยัด้านการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ, ความสะดวกและการแต่งกาย ปัจจยัดา้นบุคคลากรและกระบวนการให้บริการ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคาและความเพียงพอของสินคา้ 
และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 ศรินทิพย์ เขียวนิล (2558) ไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการร้านโชห่วย
ในจงัหวดันนทบุรี ผลการวจิยัพบวา่ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 18-35 
ปี มีสถานภาพโสด อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ระดบัการศึกษาปริญญาตี/อนุปริญญา รายไดต่้อเดือน
คือ10,001-15,000 บาท และมีที่มาของรายได้จากการประกอบอาชีพ รองลงมาคือเพศหญิง อายุ
ระหวา่ง 36-44 ปี สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั อาชีพรับจา้งทัว่ไป ระดบัการศึกษาต ่าวก่าปริญญาตรี 
รายได้น้อยกว่า 5,000 บาท พฤติกรรมของการซ้ือสินคา้ คือ การใช้บริการร้ายโชห่วยจ านวน 1-2 
คร้ังต่อสัปดาห์ โดยจะใชร้้านโชห่วยที่อยูบ่ริเวณบา้น ใชก้ารเดินทางโดยการเดิน สินคา้ส่วนมากที่
ซ้ือ คือ ประเภทเคร่ืองด่ืม ผูท้ี่มีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการ คือ ตนเอง เวลาที่ใชบ้ริการมาก
ที่สุด คือ 18.01 – 21.00 น. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการใชบ้ริการ คือ ต  ่ากวา่ 100 บาท เหตุผลในการเลือก
ซ้ือสินคา้ คือ ดา้นสถานที่ ดา้นบุคคล และดา้นสินคา้ ตามล าดบั 
 นภัทร ไตรเจตน์ (2558) ได้ท  าการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กรณีศึกษา ในตลาดไท ปทุมธานี โดยใชว้ิธีแจกแบบสอบถาม
จ านวน 150 คน พบวา่ ส่วนมากผูท้ี่ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง อายสุ่วนมากมีอาย ุ20-30 ปี และ 
31-40 ปี ตามล าดับ ระดับการศึกษาส่วนมากเป็นปริญญาตรี และปริญญาโท ตามล าดับ อาชีพ
ส่วนมากประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ตามล าดบั รายไดต่้อเดือน
ส่วนมากมีรายได ้15,001-30,000 บาท และ น้อยกว่า 15,000 บาท ตามล าดบั ส่วนที่ 2 ความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามส าคญักบัความทนัสมยัของสินคา้
ที่ก  าลงัเป็นที่นิยม และ มีความหลายหลายของสินคา้ ตามล าดบั ดา้นราคาให้ความส าคญักบัราคาที่
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ยอมรับได้เม่ือเทียบกับร้านอ่ืน ๆ และ ความเหมาะสมระหว่างราคาและคุณภาพ ตามล าดับ ด้าน
สถานที่ให้ความส าคัญกับที่ตั้ งอยู่ในชุมชนเดินทางสะดวก และ สินค้าถูกจดัว่างไวอ้ย่างเป็น
หมวดหมู่หาสินคา้ง่าย ตามล าดบั ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดให้ความส าคญักบัความสามารถใน
การเปล่ียนสินคา้คืน และ มีการลดแลกแจกแถม ตามล าดบั ดา้นบุคคลให้ความส าคญักบัความซ้ือ
สัตย์ที่ มี ต่อลูกค้า และการบริการที่ เป็นมิตรและสุภาพเป็นกันเองกับลูกค้า ตามล าดับ ด้าน
กระบวนการให้บริการให้ความส าคญักบัการคิดราคาที่ถูกตอ้งครบถว้น และ ความรวมเร็วในการ
ช าระเงิน ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้ความส าคญักบัการมีเอกลกัษณ์ที่เป็น
ดั้ งเดิมของชุมชน และอันดับที่ 2 คือ ความสวยงามของร้านคา้ และ เจา้ของเป็นคนในชุมชน มี
จ านวนเท่ากนั ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือไดผ้ลลพัธ์ คือ 2 ระดบั คือระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือเพราะจ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้, ใชร้้านสะดวกซ้ือเดิมที่ใชเ้ป็นประจ า 
และเปรียบเทียบขอ้มูลกบัร้านอ่ืน ๆ ก่อนตดัสินใจ ตามล าดบั และระดบัปานกลางไดแ้ก่ หากมีคน
แนะน าให้ไปใชบ้ริการที่ร้านอ่ืนแต่ท่านยงัคงเลือกใชบ้ริการที่ร้านเดิม และหากมีการขึ้นราคาท่าน
ยงัคงใชบ้ริการที่ร้านเดิม ตามล าดบั ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นสถานที่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ และปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 นภาภรณ์ พุ่มชัย (2558) ได้ท  าการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยใช้วิธีแจกแบบสอบถาม
จ านวน 400 คน พบว่า ผูท้ี่ท  าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายสุ่วนมากมีอายรุะหวา่ง 20-30 
ปี และ ต ่ากว่า 20 ปี ตามล าดับ ระดับการศึกษาส่วนมากอยูใ่นระดบัปริญญาตรี และ อนุปริญญา
ปวส. หรือเทียบเท่า ตามล าดบั อาชีพส่วนมากท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง และ นักเรียน/นักศึกษา 
ตามล าดับ รายได้ต่อเดือนส่วนมากมีรายได้ระหว่าง 30,000 บาทขขึ้นไป และ 20,001-30,000 บาท 
ตามล าดับ สถานภาพสมรสส่วนมากเป็นสถานภาพสมรส พาหนะส่วนตัวส่วนมากมีใช้ใน
ชีวติประจ าวนั จ  านวนสมาชิกในครอบครัวส่วนมากมีจ านวน 4-5 คน และ 2-3 คน ตามล าดบั ส่วนที่ 
2 ผลวิเคราะห์ค่าความถ่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้ผลลัพธ์ดังน้ี เหตุผลในการซ้ือส่วนมากเน่ืองจาก
สามารถใชบ้ตัรเครดิตได ้และ เน่ืองจากสินคา้ราคาถูก ตามล าดบั เหตุจูงใจที่ท  าให้ซ้ือส่วนมากเกิด
จากมีการส่งเสริมการขาย และ สินคา้ถูกกว่าร้านอ่ืน เป็นล าดบั ความถ่ีในการซ้ือส่วนมากจ านวน
มากกว่า 4 คร้ังต่อเดือน และ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ ตามล าดบั ผูท้ี่มีอิทธิพลในการซ้ือส่วนมากจะเป็น
การซ้ือใหค้นรู้จกั และ ซ้ือใหเ้พือ่น ตามล าดบั ปริมาณการซ้ือส่วนมากซ้ือประมาณ 301-500 บาทต่อ
คร้ัง และ ต ่ากว่า 100 บาทต่อคร้ัง ตามล าดบั ราคาที่ยอมรับไดส่้วนมากราคาไม่แพงกวา่ที่ระบุมากบั
สินคา้ และ ไม่แพงกว่าราคาที่ซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือ ตามล าดบั ประเภทสินคา้ส่วนมากซ้ือประเภท
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ขนมขบเคี้ ยว และ ของใชป้ระจ าบา้น ตามล าดบั เวลาที่ใชบ้ริการส่วนมากอยูร่ะหว่าง 18.01-22.00 
น. และ 14.01-18.00 น. ตามล าดบั ระยะทางจากบา้นถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนมากมากกวา่ 100 
เมตรขึ้นไป และ ระยะ 100 เมตร ตามล าดบั เม่ือวเิคราะห์ปัจจยัโดยรวม ปัจจยัที่มีอิทธิพลมากที่สุด มี 
2 ปัจจยั คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่วนปัจจยัที่มีอิทธิพลมากมี 5 
ปัจจยั คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล และด้านกระบวนการ 
ส่วนที่ 3 วเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดผ้ลลพัธด์งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามส าคญักบั
การมีสินคา้ครบถว้นตามความตอ้งการ และ มีความหลากหลายของสินคา้ ตามล าดบั ดา้นราคาให้
ความส าคญักบัราคาถูกและมีมาตรฐาน และ มีป้ายราคาแสดงถูกตอ้งชดัเจน ตามล าดบั ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญักบัอยูใ่กลท้ี่พกัอาศยัหรือท างาน และ สินคา้แยกประเภทท าใหส้ะดวก
ต่อการเลือก ตามล าดบั ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดให้ความส าคญักบัการสามารถต่อรองราคาได ้
และ มีการลดราคาเม่ือมีการซ้ือสินคา้ปริมาณมาก ตามล าดบั ดา้นบุคคลให้ความส าคญักบัเจา้ของ
ร้านกระตือรือร้นให้บริการที่รวดเร็ว และ เจา้ของร้านมีความรู้เก่ียวกับสินคา้ดี ตามล าดับ ด้าน
กระบวนการให้ความส าคญักบัการตรวจสินคา้ก่อนบรรจุลงถุง และ ความรวดเร็วในการรับสินคา้ 
ตามล าดบั ดา้นลกัษณะทางกายภาพใหค้วามส าคญักบัการมีที่จอดรถสะดวก และ การจดัวางสินคา้ที่
เป็นระเบียบมีความสะอาด ตามล าดบั ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจยัด้าน
ราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัดา้น
กระบวนการ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ธนากร มาอุทธรณ์ (2557) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคต่อร้าน Max Value โดยใชว้ิธีแจกแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า ผูท้  า
แบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายสุ่วนมากอยูร่ะหวา่ง 20-25 ปี รองลงมาคือ 26-30 ปี และ 30 
ปีขึ้นไปตามล าดบั สถานภาพสมรสส่วนมากเป็นโสด อาชีพส่วนมากเป็นพนักงานบริษทัเอกชน 
รองลงมาคือนักเรียน / นักศึกษา และธุรกิจส่วนตวั ตามล าดบั รายไดส่้วนมากอยูร่ะหว่าง 20,001-
25,000 บาท รองลงมาคือ 15,001-20,000 บาท และ 5,001-10,000 บาทตามล าดับ ส่วนที่ 2 ค่าเฉล่ีย
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยูใ่นระดบัมากที่สุดคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้น
สถานที่ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาก ผลการวเิคราะห์ปัจจยั
ทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลมี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานที่ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 จักรกฤษณ์ นาคประเสริฐ (2556) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านไอศกรีมพรีเม่ียมในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล พลาซา เขตกรุเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช้วิธี
แจกแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบวา่ ผูท้  าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายสุ่วนมากอยู่
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ระหว่าง 21-30 ปี รองลงมาคือ 31-40 ปี และ ต ่ากว่า 20 ปีตามล าดบั สถานภาพสมรสส่วนมากเป็น
โสด การศึกษาส่วนมากอยูร่ะดบัปริญญาตรี รองลงมาคือ ต  ่ากวา่ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี 
ตามล าดับ อาชีพส่วนมากเป็นพนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาคือนักเรียน / นักศึกษา และรับ
ขา้ราชการ ตามล าดับ รายได้ส่วนมากอยู่ระหว่าง 15,001-30,000 บาท รองลงมาคือน้อยกว่าหรือ
เท่ากบั 15,000 บาท และ 30,001-45,000 บาทตามล าดบั ส าหรับปัจจยัที่ส่งผลต่อโอกาสในการเขา้ใช้
บริการ มี  5 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นกระบวนการและพนกังาน 
 ณฐัพล เสตกรณกุูล (2555) ไดท้  าการศึกษา พฤติกรรมและปัจจยัที่มีความสมัพนัธก์บัการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก : กรณีศึกษาร้านสุขเจริญผล โดยใชว้ิธีแจกแบบสอบถามจ านวน 
200 คน พบว่า ผูท้  าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายมุากกว่า 40 ปี รองลงมาคือ 31-40 ปี 
และ 20-30 ปี ตามล าดบัระดบัการศึกษาส่วนมากต ่ากว่าปริญญตรี รองลงมาคือปริญญาตรีและสูง
กว่าปริญญาตรี ตามล าดบั สถานภาพส่วนมากเป็นโสด อาชีพส่วนมากเป็นขา้ราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และพนักงานบริษัทเอกชน ตามล าดับ 
รายไดต่้อเดือนส่วนมากน้อยกว่า 10,000 บาท รองลงมาคือ อยูร่ะหวา่ง 10,001-15,000 และ 15,001-
20,000 ตามล าดบั ในส่วนที่ 2 ดา้นพฤติกรรมผูท้  าแบสอบถามส่วนมากจะใช้วิธีเดินเทา้มากที่สุด 
รองลงมาคือรถจกัรยานยนต ์และรถส่วนบุคคลตามล าดบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ส่วนมากนอ้ยกว่า 
10 คร้ัง รองลงมาคือ 11-20 คร้ัง และ 21-30 คร้ังตามล าดบั จ  านวนเงินในการซ้ือต่อคร้ังส่วนมากนอ้ย
กว่า 500 บาท รองลงมาคือ 501-1,000 บาท และ มากกว่า 1,500 บาทตามล าดบั จ านวนเงินรวมใน
การซ้ือสินคา้ต่อเดือนส่วนมาก น้อยกว่า 1,000 บาท รองลงมาคือ 1,000-2,000 บาท และมากกว่า 
4,000 บาทขึ้นไป ตามล าดบั ส่วนที่ 3 วิเคราะห์ระดบัความเห็นดา้นปัจจยั มีอยูใ่นระดบัมาก 4 ปัจจยั 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการบริการ ซ่ึงหากแบ่งออกมาแต่
ละด้านได้ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ จะเรียงจาก สินคา้มีหลายประเภท สินคา้มีให้ซ้ือทุกคร้ังที่ตอ้งการ 
และสินคา้มีคุณภาพดี ด้านราคา จะเรียงจาก ราคาสินคา้มีราคาถูกกว่าร้านทัว่ไป ราคามีมาตรฐาน
เดียวกนั และราคาเหมาะสมกบัสินคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จะเรียงจาก ความสะดวกในการ
เดินทาง เวลาเปิด-ปิดของร้านตรงกบัเวลาที่สามารถมาใชบ้ริการ และ การจดัแสดงสินคา้สะดวกต่อ
การเลือกซ้ือ ด้านบริการ จะเรียงจาก ความรวดเร็วในการช าระเงิน อัธยาศยัของผูข้าย และความ
สะอาด ดา้นการส่งเสริมการขาย จะเรียงจาก มีของแถม/แจก มีการลดราคา และการรับเปล่ียนสินคา้ 
ส่วนที่ 4 ด้านความสัมพนัธ์ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
บริการ และดา้นส่งเสริมการขาย มีความสมัพนัธก์บัการซ้ือสินคา้ร้านคา้ปลีก 
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 ละออทิพย์ เกิดน้อย (2555) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย โดยใชว้ธีิแจกแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า 
ผูท้  าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุส่วนมากอยูร่ะหว่าง 20-35 ปี รองลงมาคือ 36-50 ปี 
และต ่ากว่า 20 ปีตามล าดับ ระดับการศึกษาส่วนมากอยู่ระดับอนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเท่า 
รองลงมาคือ มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. หรือต ่ากวา่ และ ประถมศึกษา ตามล าดบั อาชีพส่วนมาก
เป็นเกษตรกร รองลงมาคือพนักงาน/ลูกจา้งเอกชน และคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตัว ตามล าดับ รายได้
ส่วนมากอยูร่ะหวา่ง 5,001-15,000 บาท รองลงมาคือ 15,001-30,000 บาท และ มากกว่า  30,000 บาท
ตามล าดบั สถานภาพสมรสส่วนมากเป็นโสด  ส่วนมากมียานพาหนะส่วนตวั และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัวส่วนมากมี 2-3 คน ค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานที่อยู่ในระดับมากคือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
กระบวนการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ตามล าดบั ส่วนที่อยูใ่นระดบัปานกลางคือ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ พบว่า ปัจจยัทาง
การตลาดที่ส่งผลความพอใจในการซ้ือมี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และปัจจยัที่ไม่ส่งผลความ
พอใจในการซ้ือมี 3 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคคล 
 ศิริณา ชูสอนสาย (2554) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ขาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(โชวห่วย)ของผูบ้ริโภค ในพื้นที่กรุงเทพใต ้โดยใช้วิธีแจกแบบสอบถาม
จ านวน 400 คน พบว่า ผูท้ี่ท  าแบบสอบถามส่วนมากอาย ุ26-35 ปี และ 15-25 ปีตามล าดบั ระดบักา
ศึกษาส่วนมากอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่าปริญญาตรีและต ่ากว่าหรือเท่ากับมัธยมศึกษา
ตอนตน้ตามล าดบั รายไดส่้วนมากต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท และ 10,001-20,000 บาท ตามละ
ดบั ลักษณะที่อยู่อาศยัเป็นบา้นเด่ียวเป็นส่วนมาก และ คอนโดมีเนียม/อพาร์ตเม้นต์/หอพกั และ 
ทาวน์เฮาส์มีปริมาณเท่ากนัเป็นอนัดบัที่ 2 และภูมิล าเนาส่วนมากอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ส่วนที่ 2 
ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จะแบ่งเป็น 4 ดา้น โดยดา้นผลิตภณัฑส่์วนมากใหค้วามส าคญั
กบัผูค้า้ที่มีอธัยาสัยดี และ มีความช่วยเหลือในการซ้ือสินคา้เป็นอยา่งดีและสินคา้มีความหลากหลาย 
ตามล าดบั ดา้นราคาส่วนมากใหค้วามส าคญักบัการที่สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้และ สามารถซ้ือ
สินคา้เป็นเงินเช่ือได ้ตามล าดบั ดา้นสถานที่ส่วนมากใหค้วามส าคญักบัร้านคา้อยูบ่ริเวณที่อาศยั และ 
มีป้ายช่ือร้านที่มองเห็นชัดเจน ตามล าดับ ด้านการส่งเสริมการตลาดส่วนมากให้ความส าคญักับ
โปสเตอร์โฆษณาสินคา้ของทางร้านที่ติดไวบ้ริเวณต่าง ๆ และ การลดราคาให้กบัลูกคา้ ตามล าดับ 
ส่วนสุดทา้ยคือขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือไดจ้ดัท า 2 คร้ัง คร้ังแรก ไดผ้ลลพัธว์่า ดา้นลกัษณะการ
เลือกร้านคา้ส่วนมากจะเลือกร้านคา้ที่อยูใ่กลท้ี่บา้น/ที่อยูอ่าศยั และ ใกล้ที่ท  างาน ตามล าดับ ดา้น
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ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการส่วนมากจะบริการในเวลา 15.01-18.00 น. และ 18.01-21.00 น. ตามล าดบั ดา้น
จ านวนเงินที่ไดใ้ชจ่้ายในแต่ละคร้ังส่วนมากจะใชต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 100 บาท และ ระหวา่ง 101-300 
บาท ตามล าดับ ด้านสินคา้ที่ซ้ือประจ าส่วนมากจะซ้ืออาหารแห้ง/อาหารส าเร็จรูปและเคร่ืองด่ืม 
ตามล าดบั และการจดัท าคร้ังที่ 2 ไดท้  าการแบ่งกลุ่มใหม่เพือ่ใชท้ดสอบสมมติฐานอีกคร้ังไดผ้ลลพัธ์
ดงัน้ี ดา้นช่วงเวลาที่ใชบ้ริการส่วนมากใชบ้ริการระหว่างเวลา 15.01-18.00 น. และ 18.01-21.00 น. 
ตามล าดบั ดา้นค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังส่วนมากจะใชต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 100 บาท และ ตั้งแต่ 101 บาท
ขึ้นไปตามล าดบั ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ดา้นผลิตภณัฑ์หรือบริการ ด้าน
ราคา ดา้นสถานที่ และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 พิษณุ อิ่มวิญญาณ (2554) ไดท้  าการศึกษาการจดัการร้านคา้ปลีกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค: การศึกษาร้านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีแจก
แบบสอบถามจ านวน 400 คน พบวา่ ผูท้ี่ท  าแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายสุ่วนมาก 21-30 
ปี และ ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี ตามล าดบั ระดบัการศึกษาส่วนมากอยูร่ะดบัปริญญาตรี และ ต ่ากว่า
ปริญญาตรี ตามล าดับ อาชีพส่วนมากเป็นพนักงานบริษทัเอกชน และ นักเรียน / นิสิต นักศึกษา 
ตามล าดับ รายได้เฉล่ียต่อเดือนส่วนมากมีรายได้ 5001-10,000 บาท และ 10,001-15,000 บาท 
ตามล าดบั ส่วนที่ 2 ดา้นการจดัการร้านสะดวกซ้ือจะแบ่งออกเป็น 5 ดา้น โดยดา้นบริการผลลพัธจ์ะ
ใช้ความส าคญักับการแต่งกายของพนักงานที่มีความสะอาดเรียบร้อย และ การส่งมอบสินคา้ที่
ครบถว้น ตามล าดบั ดา้นการเลือกสินคา้จะให้ความส าคญักบัความหลากหลายของชนิดสินคา้ และ 
ความหลากหลายของยี่ห้อหรือตราสินคา้ ตามล าดับ ด้านความสะดวกจะให้ความส าคญักับการ
ให้บริการ 24 ชั่วโมง และ ความสะดวกในการเข้าถึง ตามล าดับ ด้านลักษณะทางกายภาพให้
ความส าคญักบัการจดัหมวดหมู่ของสินคา้ท าให้ง่ายต่อการหาสินคา้ และ ความสว่างของร้านคา้ท า
ให้มองสินคา้ชดัเจน ตามล าดบั ดา้นคุณภาพสินคา้ให้ความส าคญักบัการที่สินที่สินคา้มีการรับรอง
คุณภาพจากหน่วยงานของรัฐ และ ความสะอาดเรียบร้อยของสินคา้ ตามล าดบั ส่วนสุดทา้ยคือการ
วเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไดแ้บ่งออกเป็น 5 ดา้น ส าหรับดา้นช่ือร้านสะดวกซ้ือส่วนมากซ้ือ
สินคา้จากร้านเซเวานอีเลฟเว่น และ ร้านแฟร์มิล่ีมาร์ท ตามล าดบั ดา้นประเภทสินคา้ส่วนมากซ้ือ
สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมที่อยูใ่นตูแ้ช่ และ สินคา้ Fast Food กับเคร่ืองด่ืม ตามล าดับ ด้านช่วงเวลา
ส่วนมากใชบ้ริการเวลา 18.01-24.00 น. และ 12.01-18.00 น. ตามล าดบั ดา้นจ านวนเงินที่ใชต่้อคร้ัง
โดยเฉล่ียจะใชจ้  านวน 101.74 บาทต่อคร้ัง และจ านวนที่ใชม้ากที่สุดคือ 500 บาทค่อคร้ัง ความถ่ีใน
การใชบ้ริการต่อสปัดาห์โดยเฉล่ียใชบ้ริการ 5.59 คร้ังต่อสปัดาห์ และมีการใชบ้ริการมากที่สุดคือ 20 
คร้ังต่อสปัดาห์ ปัจจยัที่มีความสมัพนัธต่์อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ดา้นคุณภาพสินคา้ ดา้นการคดัเลือก
สินคา้ ส่วนที่ไม่มีความสมัพนัธไ์ดแ้ก่ความสะดวกสบาย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการบริการ 
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 จะเห็นไดว้า่จากการศึกษาทบทวนงานวจิยัขา้งตน้จะสรุปไดว้า่ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมี ผลิตภณัฑ,์ ราคา,  ช่องทางการจดัจ าหน่าย, การส่งเสริมการตลาด, บุคคลากร,  
กระบวนการ,  ลกัษณะทางกายภาพ จึงน ามาซ่ึงตวัแปรที่จะน ามาก าหนดในกรอบการวจิยัตวัแปรตนั
และตวัแปรตามดงัน้ี 
 

ตวัแปรตน้(Independent Variables) 
 

       ตวัแปรตาม(Dependent Variables) 
        
  
            
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัทางการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. กระบวนการ 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 

  
 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ทีร้่านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ 

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
(แครียา ภู่พฒัน์, 2551) 
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ตัวอย่างร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 
 

 
 

รูปที่ 2.5 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 
ที่มา : https://www.sentangsedtee.com/images_rich/2013/05/385-130508024837.jpg(2560) 

 
 

รูปที่ 2.6 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : http://www.acnews.net/admin/img_large/6242601.jpg (2560) 
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รูปที่ 2.7 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : http://www.xn--b3c0a6abwx3nua7a.com/imgadmins/share_gallery_large/ 
Gallery_Share3_1456227023.jpg (2560) 

 
 

รูปที่ 2.8 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : https://businessbanban.files.wordpress.com/2015/06/38422540.jpg (2560) 
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รูปที่ 2.9 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : https://img.kapook.com/image/travel_2/222/o.jpg (2560) 

 
 

รูปที่ 2.10 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : http://aozone-ps.exteen.com/images/26270013.JPG (2560) 
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รูปที่ 2.11 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : https://chiangkhanclassic.files.wordpress.com/2012/03/7.jpg (2560) 

 
 

รูปที่ 2.12 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : http://oknation.nationtv.tv/blog/home/user_data/file_data/ 
201509/25/65719688e.jpg (2560) 
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รูปที่ 2.13 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : https://f.ptcdn.info/854/006/000/1372855488-Wangkrod64-o.jpg (2560) 

 
 

รูปที่ 2.14 แสดงตวัอยา่งร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

ที่มา : http://www.xn--22cap5dwcq3d9ac1l0f.com/wp-
content/image/post/boy/AA/MK0001069.jpg (2560) 

 
 



    บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับรูปแบบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยแบ่งการวิจยัตามปัจจยัทางการตลาด  7  
รูปแบบ  คือ  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ 
และลกัษณะทางกายภาพ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 
 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.  วิธีการสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5.  วิธีการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล                                                                                                                                                                          
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
  
 ประชากร ได้แก่  ผู ้ที่ ซ้ือ สินค้าที่ ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม ในเขตภาษี เจริญ  จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของผูท้ี่ซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ที่แน่นอนดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการก าหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาด

ตวัอยา่งของ สูตร  W.G.cochran (ธนกฤต ดีพลภกัดี, 2556) ดงัน้ี 
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งที่ตอ้งการ 
 P แทน สดัส่วนของประชากรที่ผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจที่ผูว้จิยัก าหนดไวท้ี่ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 e แทน สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนที่ยอมใหเ้กิดขึ้นได ้
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 ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดค้ือ P = .50 
(50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
 แต่เพื่อความแม่นย  าของข้อมูลในการเก็บตัวอย่าง ผูว้ิจัยจึงเก็บตัวอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง วิธีการสุ่มตวัอย่าง ใช้วธีการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น 
(Nonprobability sampling) แบบการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง(Purposive sampling) 

 
2. เคร่ืองมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล   
 

 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือที่ใช้สุ่มตัวอย่าง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ผูว้ิจยัไดส้ร้างขึ้นเพื่อเป็นการศึกษารูปแบบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต
ภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามที่ผูว้จิยัสร้างขึ้น  โดย
มีลกัษณะค าถามปลายปิด โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวไดแ้ก่  

เพศ เป็นตวัแปรแบบนามบญัญตัิ (Norminal) 
อาย ุเป็นตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal) \ 
สถานภาพสมรส เป็นตวัแปรแบบนามบญัญตัิ (Norminal) 
อาชีพ เป็นตวัแปรแบบนามบญัญตัิ (Norminal) 
ระดบัการศึกษา เป็นตวัแปรแบบนามบญัญตัิ (Norminal) 
รายไดต่้อเดือน  เป็นตวัแปรแบบเรียงล าดบั (Ordinal) 
ส่วนที่ 2   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่กการซ้ือสินคา้ของผู ้

ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ขอ้ค  าถามเป็นแบบมาตราวดั การประเมินค่ามี 5 ระดบั (Rating 
scale) ประกอบด้วย มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่ สุด โดยมีระดับของตัวแปรเป็นช่วง 
(Interval scale) จ  านวน 28 ขอ้ ประกอบดว้ย 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์มีจ  านวน 4 ขอ้ 
 2. ดา้นราคา มีจ  านวน 3 ขอ้ 
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 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีจ  านวน 4 ขอ้ 
 4. ดา้นส่งเสริมการทางตลาด มีจ  านวน 3 ขอ้ 
 5. ดา้นบุคลากร มีจ านวน 4 ขอ้ 
 6. ดา้นกระบวนการ มีจ านวน 4 ขอ้ 
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีจ านวน 6 ขอ้ 

ส่วนที่ 3   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ขอ้ค  าถามเป็นแบบมาตราวดั การประเมินค่ามี 5 ระดบั (Rating scale) ประกอบดว้ย มากที่สุด มาก 
ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที่สุด โดยมีระดบัของตวัแปรเป็นช่วง (Interval scale) จ  านวน 1 ขอ้ 

ส่วนที่ 4  เป็นขอ้คิดเห็นเพิม่เติม  ขอ้ค  าถามเป็นแบบปลายเปิด (Open-end) 
 
3. วิธีสร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล  
 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 การสร้างแบบสอบถาม มีขั้นตอนการสร้างและการตรวจสอบเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
 1. ศึกษารูปแบบการสร้างแบบสอบถาม 
 2.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งเก่ียวกบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห่์วย) 
จากหนังสือ เอกสาร และบทความ แล้วน ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

3.  น าผลที่ได้จากการศึกษาตามขอ้ 2.  มาสร้างแบบสอบถามฉบบัร่างโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ 
และพจิารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวจิยั 

 4.  น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยน าแบบสอบถามฉบบั
ร่างที่สร้างขึ้นไปใหผู้ท้รงคุณวฒิุที่มีความรู้เฉพาะทางไดท้  าการพจิารณาแบบสอบถามจ านวน 3 ท่าน 

เพื่อทดสอบความตรง (Validity) ความคลอบคลุมของเน้ือหา ความถูกตอ้งในส านวนภาษา และ
ความสอดคลอ้งของขอ้ค  าถามกบัวตัถุประสงค ์ 

5.  น าแบบสอบถามที่ผา่นการประเมินจากผูท้รงคุณวฒิุมาเป็นแนวทางในการปรับปรุงตาม

ขอ้เสนอแนะ  และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง และหาค่าความตรงตามเทคนิค Item Objective 
Congruence (IOC) ตามเกณฑท์ี่ตอ้งมากกวา่ 0.5 (พงศศิ์ริ แซ่ตนั, 2558)  

6.  น าแบบสอบถามที่ผ่านการแกไ้ขจากผูท้างคุณวุฒิเรียบร้อยน าเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาเพื่อ

พจิารณาความสมบูรณ์อีกคร้ังและน าไปทดลองใช ้(Pretest) กบักลุ่มตวัอยา่งที่มีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่ม
ตวัอย่างทีตอ้งการศึกษา จ านวน 40 คน  และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมั่น โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิ
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แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Aalpha Coefficient) เพือ่ประเมินคุณภาพของแบบสอบถาม
ทั้งฉบบัวา่ แต่ละขอ้ค  าถามมีความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ แลว้จึงคดัเฉพาะค าถามที่มีความเช่ือมัน่แบบ
คงที่สูงมาเป็นแบบสอบถามชุดจริง ตอ้งมีค่ามากกวา่ 0.7 (พงศศิ์ริ แซ่ตนั, 2558) จึงจะใชไ้ด ้
 7.  น าแบบสอบถามที่ผา่นการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์  ส าหรับน าไปใชใ้นการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
4. วิธีด ำเนินกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนที่เก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยแบ่งการวิจยัตามปัจจยัทางการตลาด  
7  รูปแบบ  คือ  ผลิตภัณฑ์  ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพภาย ผูว้ิจยัไดศ้ึกษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัที่ขอ้ง น ามา
สังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และน าเสนออาจารยท์ี่ปรึกษาพิจารณาความเหมาะสม
และความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวธีิด าเนินการดงัน้ี 
 1.  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 2.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพือ่น าเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูล   
 3.   ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้ค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
5. วิธีกำรวิเครำะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 1.  แบบสอบถำมในส่วนที่ 1 ส่วนที่ 2  
 เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 

โดยน าข้อมูลมาค านวณและวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้ความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ 

(Percentage) อธิบายตวัแปรต่างๆ ที่ใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  และใช้ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic 
Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพสิัย (Rang) อธิบายตวัแปรดา้นปัจจยั
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ส่วนบุคคล เช่น เพศ, อาย,ุ สถานภาพสมรส, อาชีพ, ระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน ซ่ึงเป็นตวั
แปรที่มีระดบัการวดัประเภทช่วง  
 วเิคราะห์ระดบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร  ดว้ยวิธีการค านวณค่าเฉล่ีย  และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  จากนั้นน าค่าเฉล่ีย
มาแปลความหมายโดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง  กรรณสูตร (2542)  ที่ก  าหนดไวด้งัน้ี 
  ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยที่สุด 
  ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 
  ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากที่สุด 

 
2.  ใช้สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541) 
  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  
 2.2 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)  
 

 
 1
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 3. สถิติที่ใช้หำคุณภำพของแบบสอบถำม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 

ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543) 
  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ  านวนของแบบค าถาม 
    2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ ง
ฉบบั  

 
 4. สถิติที่ใช้ส ำหรับทดสอบสมมติฐำน 
4.1 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องเพยีร์สนั(Pearson Correlation) ส่วนมากจะใชส้ญัลกัษณ์ (r) 
แทนค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องกลุ่มในการบอกระดบัหรือขนาดความสมัพนัธ ์ถา้หากค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธมี์ค่าเขา้ใกล ้0 แสดงถึง การมีความสมัพนัธก์นัในระดบันอ้ย หรือไม่มี 
หากเขา้ใกล ้-1 หรือ +1 แสดงถึงการมีความสมัพนัธก์นัในระดบัสูง ส าหรับการพิจารณาค่าสมั

ประสิทธ์ สหสมัพนัธท์ัว่ไปจะใชเ้กณฑด์งัน้ี (Hinkle D. E., 1998, อา้งใน นฤมล อนุศิริกุล, 
2557) 

(r) ระดบัของความสมัพนัธ ์
0.91 – 1.00 มีความสมัพนัธสู์งมาก 
0.71 – 0.90 มีความสมัพนัธสู์ง 
0.51 – 0.70 มีความสมัพนัธป์านกลาง 
0.31 – 0.50 มีความสมัพนัธต์  ่า 
0.00 – 0.30 มีความสมัพนัธต์  ่ามาก 

 
ตารางที่ 3.1 แสดงเกณฑก์ารวดัระดบัความสมัพนัธแ์บบเพยีร์สนั 

 
ทิศทางของความสมัพนัธส์ามารถดูไดจ้ากเคร่ืองหมายที่อยูห่นา้ตวัเลขสมัประสิทธ์ิ โดย

แบ่งดงัน้ี 
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เคร่ืองหมาย ความหมาย 
+ อยูห่นา้เลขความสมัพนัธ ์ มีความสมัพนัธท์ี่ไปในทิศทางเดียวกนั 

เช่น หากตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง ตวัแปรอีก
ตวัจะมีค่าสูงดว้ยเช่นกนั 

- อยูห่นา้เลขความสมัพนัธ ์ มีความสมัพนัธท์ี่ไปในทิศทางตรงกนั
ขา้ม เช่นหากตวัแปรหน่ึงมีค่าต  ่า ตวัแปร

อีกตวัจะมีค่าสูง 
0 ≤ r ≤ 1 บอกไดเ้พยีงขนาด หรือระดบั

ความสมัพนัธ ์ไม่สามารถบอกทิศทางได ้
 

ตารางที่ 3.2 แสดงตวามหมายของเคร่ืองหมายที่อยูห่นา้ตวัเลขสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 

สูตรที่ใชค้  านวณ (Ferguson,1981, อา้งใน รูสนานี ยาโม, 2556) 
 

𝑟𝑥𝑦 =  
𝑛∑𝑥𝑦−(∑𝑥)(∑𝑦)

√[𝑛∑𝑥2− (∑𝑥)2][𝑛∑𝑦2− (∑𝑦)2]
  

 
เม่ือ 𝑟𝑥𝑦  แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร x กบัตวัแปร y 
 ∑𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนสูงสุดชุด x 
 ∑𝑦 แทน ผลรวมของคะแนนสูงสุดชุด y 
            ∑𝑥2 แทน ผลรวมของคะแนนสูงสุดชุด x แต่ละตวัยกก าลงั 2 
 ∑𝑦2 แทน ผลรวมของคะแนนสูงสุดชุด y แต่ละตวัยกก าลงั 2 
 ∑𝑥𝑦 แทน ผลรวมระหวา่งผลคูณของชุด x กบัชุด y 
 𝑛 แทน จ านวนคู่ของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 

    
 4.2 ค่าสัมประสิทธ์การถดถอยพหุคุณ (Nultiple Regression Coefficients) โดย
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis)  มีสูตรดงัน้ี 

(Kerlinger and Pedhazur, 1973, อา้งใน ศิริภา ไชยนุย้, 2554) 
สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

�̂� = 𝑎 + 𝑏1𝑥1 + 𝑏2𝑥2 +  𝑏3𝑥3 + … +  𝑏𝑘𝑥𝑘  
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สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 

�̂� = 𝑎 +  𝛽1𝑥1 +  𝛽2𝑥2 +  𝛽3𝑥3 + … + 𝛽𝑘𝑥𝑘  
 
    เม่ือ     �̂�      แทน คะแนนพยากรณ์ของตวัเกณฑ ์
  𝑎   แทน  ค่าคงที่ของสมการพยากรณ์  
  𝑏1, 𝑏2, … , 𝑏𝑘 , แทน  ค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์ที่ 1 ถึง 
              ตวัที่ k ตามล าดบั 
  𝛽1, 𝛽2, … , 𝛽𝑘  แทน  ค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์ที่ 1 ถึง 
              ตวัที่ k ตามล าดบั 
  𝑥1, 𝑥2, … , 𝑥𝑘 , แทน  คะแนนของของตวัพยากรณ์ที่ 1 ถึงตวัที่ k  

         ตามล าดบั 
  𝑘   แทน  จ  านวนตวัพยากรณ์ 



    บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 งานวจิยัเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทีร้่านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาษี
เจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยเคร่ืองมือที่ใชค้ือแบบสอบถาม ศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท้ี่เคย
ซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือบริเวณเขตภาษีเจริญ จาํนวน 400 คน มาทาํ การวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรม
ทางสถิติ ผูว้จิยัไดมี้การศึกษาวเิคราะห์ผลดงัน้ี 
  4.1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และ ค่าร้อยละลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 4.2  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินค้าที่
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร  
 4.3  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 4.4  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
 4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถี่ และ ค่าร้อยละลักษณะทางประชากรศาสตร์
ของผู้ซ้ือสินค้าที่ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาษีเจริญ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.1  จาํนวน และ ร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน ร้อยละ 
เพศ ชาย 

หญิง 
152 
248 

38.0 
62.0 

อาย ุ อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี 
อาย ุ20 - 30 ปี 
อาย ุ31 - 40 ปี 
อาย ุ40 ปีขึ้นไป 

18 
79 
181 
122 

4.5 
19.8 
45.2 
30.5 

สภานภาพสมรส โสด 
สมรส 

235 
165 

58.8 
41.2 
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ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน ร้อยละ 
อาชีพ นกัเรียน / นกัศึกษา 

รับราการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
ทาํงานบริษทัเอกชน / รับจา้ง 
ธุรกิจส่วนตวั 
อ่ืนๆ 

16 
60 
174 
79 
71 

4.0 
15.0 
43.5 
19.8 
17.7 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

107 
231 
62 

26.8 
57.7 
15.5 

ระดบัรายไดต่้อ
เดือน 

รายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท 
รายได ้10,000 - 20,000 บาท 
รายได ้20,001 - 30,000 บาท 
รายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท 

43 
108 
122 
127 

10.7 
27.0 
30.5 
31.8 

รวม 400 100 
 

 จากตารางที่ 4.1  พบว่า ผูท้ี่ทาํแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ
ระหวา่ง 31 - 40 ปี จาํนวนมากที่สุด รองลงมาคือ อาย ุ40 ปีขึ้นไป, อาย ุ20 - 30 ปี และ อายตุ ํ่ากวา่ 20 
ปี ตามลาํดบั มีสถานภาพสมรสโสดมากกว่าสมรส มีอาชีพทาํงานบริษทัเอกชน / รับจา้ง มากที่สุด 
รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตัว, อ่ืนๆ, รับราการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ นักเรียน / นักศึกษา 
ตามลาํดับ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มากที่สุด รองลงมาคือ ต ํ่ากว่าปริญญาตรี และ สูงกว่า
ปริญญาตรี ตามลาํดบั มีระดบัรายไดต่้อเดือน มากกว่า 30,000 บาท มากที่สุด รองลงมาคือ รายได้ 
20,001 - 30,000 บาท, รายได ้10,000 - 20,000 บาท และ รายไดต้ ํ่ากวา่ 10,000 บาท ตามลาํดบั 
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 4.2  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.2  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ในภาพรวม 
 

การตดัสินใจของผูซ้ื้อสินคา้
ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน

เขตภาษีเจริญ จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 

�̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.577 0.833 มาก 4 
ดา้นราคา 3.384 0.809 ปานกลาง 5 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.756 0.748 มาก 1 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.088 0.876 ปานกลาง 7 
ดา้นบุคคลากร 3.637 0.636 มาก 3 
ดา้นกระบวนการ 3.646 0.745 มาก 2 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.342 0.854 ปานกลาง 6 

รวม 3.49 0.876 ปานกลาง  

 
 จากตารางที่ 4.2  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ในภาพรวม มี  �̅� = 3.49 ซ่ึงอยูใ่นระดบั
ปานกลาง เม่ือพจิารณาแยกพบวา่มีปัจจยัที่มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 3 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายมี �̅�  = 3.756 ปัจจยัทางดา้นกระบวนการมี �̅� = 3.646 และปัจจยัทางด้าน
บุคคลากรมี �̅� = 3.646 ตามลาํดบั ส่วนปัจจยัที่มีการตดัสินใจอยูใ่นระดับปานกลางมี 4 ปัจจยั คือ 
ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ �̅� = 3.577 ปัจจยัทางดา้นราคามี �̅� = 3.384 ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทาง
กายภาพมี �̅� = 3.342 และปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า �̅� = 3.088 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.3  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีคุณภาพที่เหมาะสม 

3.78 0.950 มาก 1 

สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีความหลากหลาย 

3.59 0.907 มาก 2 

สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีความครบถว้น 

3.43 0.834 ปานกลาง 4 

สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีคุณภาพมาตรฐาน 
สดใหม่และสะอาด 

3.51 1.064 มาก 3 

รวม 3.578 0.939 มาก  
 
 จากตารางที่ 4.3  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์มี  �̅� = 3.07 
ซ่ึงอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือทาํการพจิารณาแยกออกเป็นรายขอ้พบวา่ปัจจยัดา้นทางผลิตภณัฑมี์การ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ คือ สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีคุณภาพที่เหมาะสมมี �̅� = 3.78 
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความหลากหลายมี �̅� = 3.59 และสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี
คุณภาพมาตรฐาน สดใหม่และสะอาดมี �̅� = 3.51 ตามลาํดับ และปัจจยัด้านทางผลิตภณัฑ์มีการ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 ขอ้ คือ สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความครบถว้นมีค่า �̅� = 
3.43 
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ตารางที่ 4.4  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร  ของปัจจยัทางดา้นราคา 
 

ดา้นราคา �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีราคาที่เหมาะสม 

3.65 0.996 มาก 1 

สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีป้ายราคาแสดง
ชดัเจน 

3.27 1.225 ปานกลาง 2 

สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมถูกกวา่ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ 

3.24 0.924 ปานกลาง 3 

รวม 3.387 1.048 ปานกลาง  
 

 จากตารางที่ 4.4  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร  ของปัจจยัทางดา้นราคา มี  �̅� = 3.387 
ซ่ึงอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือทาํการพิจารณาแยกออกเป็นรายขอ้พบว่าปัจจยัด้านทางราคามีการ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 1 ขอ้ คือ สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีราคาที่เหมาะสมมี �̅� = 3.65 และ
ปัจจยัดา้นราคามีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 2 ขอ้ คือ สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีป้าย
ราคาแสดงชดัเจนมี �̅� = 3.27 และสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมถูกกว่าร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มี �̅� = 
3.24 ตามลาํดบั 
 
ตารางที่ 4.5  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีทาํเล
ใกลบ้า้น 

4.24 0.935 มาก 1 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและ
อาณาบริเวณมีความปลอดภยั 

3.81 0.954 มาก 2 
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ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี
ความเพยีงพอในการรับลูกคา้ 

3.59 0.886 มาก 3 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีเวลา
เปิดและปิดที่เหมาะสม 

3.39 1.039 ปานกลาง 4 

รวม 3.758 0.953 มาก  
 

 จากตารางที่ 4.5  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร  ของปัจจยัทางด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย มี  �̅� = 3.758 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก เม่ือทาํการพิจารณาแยกออกเป็นรายขอ้พบว่าปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีทาํเลใกล้
บา้นมี �̅� = 4.24 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและอาณาบริเวณมีความปลอดภยัมี �̅� = 3.81 และร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมมีความเพียงพอในการรับลูกคา้มี �̅� = 3.59 ตามลาํดบั และปัจจยัดา้นทางช่องทาง
การจดัจาํหน่ายมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 1 ขอ้ คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีเวลาเปิดและ
ปิดที่เหมาะสมมี �̅� = 3.39 
 
ตารางที่ 4.6  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลด
ราคาเม่ือซ้ือสินคา้จาํนวนมาก 

3.04 1.014 ปานกลาง 2 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลด
ราคาสินคา้พเิศษในช่วง
เทศกาลต่างๆ 

2.82 1.023 ปานกลาง 3 

สามารถต่อรองราคาสินคา้
กบัผูข้ายสินคา้ในร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมได ้

3.40 1.181 ปานกลาง 1 

รวม 3.087 1.072 ปานกลาง  
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 จากตารางที่ 4.6  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร  ของปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มี  �̅� = 3.087 ซ่ึงอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือทาํการพิจารณาแยกออกเป็นรายขอ้พบว่าปัจจยัทางดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลางทั้งหมด คือ สามารถต่อรองราคาสินคา้กบั
ผูข้ายสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดมี้ �̅� = 3.40 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้
จาํนวนมากมี �̅� = 3.04 และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลดราคาสินคา้พิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆมี �̅� = 
2.82 ตามลาํดบั 
   
ตารางที่ 4.7  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางดา้นบุคลากร 
 

ดา้นบุคคลากร �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีอธัยาศยัไมตรีดี 

3.79 0.933 มาก 1 

พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้
ดี  

3.67 0.829 มาก 2 

พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีคาํพดูที่ไพเราะ 
สุภาพ 

3.55 0.747 มาก 3 

พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีความเอาใจใส่ลูกคา้ 

3.54 0.843 มาก 4 

รวม 3.678 0.838 มาก  
 

 จากตารางที่ 4.7  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางด้านบุคคลากร มี  �̅� = 
3.678 ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก เม่ือทาํการพจิารณาแยกออกเป็นรายขอ้พบวา่ปัจจยัทางดา้นบุคลากรมีการ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากทั้งหมด คือ พนักงานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีอธัยาศยัไมตรีดีมี �̅� = 
3.40 พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ดีมี �̅� = 3.04 พนกังานในร้านคา้ปลีก
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แบบดั้งเดิมมีคาํพดูที่ไพเราะ สุภาพมีค่า �̅� = 3.04 และพนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความเอา
ใจใส่ลูกคา้มีค่า �̅� = 2.82 ตามลาํดบั 
 
ตารางที่ 4.8  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัดา้นกระบวนการ 
 

ดา้นกระบวนการ �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีการใหบ้ริการที่
เหมาะสม 

3.59 0.655 มาก 3 

พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีความถูกตอ้งในการ
คาํนวณเงิน 

3.78 0.862 มาก 1 

พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีความรวดเร็วในการ
บริการ 

3.68 0.900 มาก 2 

พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมมีการตรวจสอบสินคา้
ก่อนส่งมอบลูกคา้ 

3.54 0.990 มาก 4 

รวม 3.648 0.852 มาก  
 

 จากตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางดา้นกระบวนการ มี  �̅� = 
3.26 ซ่ึงอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือทําการพิจารณาแยกออกเป็นรายข้อพบว่าปัจจัยทางด้าน
กระบวนการมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากทั้งหมด คือ พนักงานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความ
ถูกตอ้งในการคาํนวณเงินมี �̅� = 3.40 พนักงานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความรวดเร็วในการ
บริการมี �̅� = 3.04 พนักงานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการให้บริการที่เหมาะสมมี �̅� = 3.04 และ
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการตรวจสอบสินคา้ก่อนส่งมอบลูกคา้มี �̅� = 2.82 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.9  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีก 
แบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ �̅� S.D. การตดัสินใจ ลาํดบั 
สินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
มีการจดัวางอยา่งเป็นระเบียบ 

3.40 0.942 ปานกลาง 3 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการ
จดักลุ่มสินคา้อยา่งเหมาะสม 

3.51 0.909 มาก 1 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี
บรรยากศของร้านดี อากาศ
ถ่ายเทสะดวก 

3.43 1.050 ปานกลาง 2 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีที่
จอดรถเพยีงพอต่อผูซ้ื้อสินคา้ 

3.04 0.931 ปานกลาง 6 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี
ความสะอาดและสวยงาม 

3.37 1.089 ปานกลาง 4 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี
ความกวา้งขวางไม่แออดั 

3.31 1.004 ปานกลาง 5 

รวม 3.343 0.988 ปานกลาง  
 
 จากตารางที่ 4.9  ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ของปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี  
�̅� = 3.343 ซ่ึงอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือทาํการแยกพิจารณาออกเป็นรายขอ้พบว่าปัจจยัทางดา้น
ลกัษณะทางกายภาพมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 1 ขอ้ คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการจดักลุ่ม
สินคา้อยา่งเหมาะสมมี �̅� = 3.51 และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
ปานกลาง 5 ขอ้ คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีบรรยากศของร้านดี อากาศถ่ายเทสะดวกมี �̅� = 3.43 
สินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการจดัวางอย่างเป็นระเบียบมี �̅� = 3.40 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมี
ความสะอาดและสวยงามมี �̅� = 3.37 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความกวา้งขวางไม่แออดัมี �̅� = 3.31  
และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีที่จอดรถเพยีงพอต่อผูซ้ื้อสินคา้มี �̅� = 3.04 ตามลาํดบั 
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 4.3  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ที่ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาษีเจริญ จังหวดักรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.10  แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม 
 

ปัจจยัทางการตลาด 
Pearson Correlations 

1 2 3 4 5 6 7 8 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1        
ดา้นราคา 
Sig. (2-tailed) 

.751 

.000 
1       

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
Sig. (2-tailed) 

.717 

.000 
.725 
.000 

1      

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
Sig. (2-tailed) 

.578 

.000 
.626 
.000 

.527 

.000 
1     

ดา้นบุคลากร 
Sig. (2-tailed) 

.552 

.000 
.528 
.000 

.623 

.000 
.662 
.000 

1    

ดา้นกระบวนการ 
Sig. (2-tailed) 

.636 

.000 
.682 
.000 

.718 

.000 
.473 
.000 

.640 

.000 
1   

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
Sig. (2-tailed) 

.737 

.000 
.655 
.000 

.635 

.000 
.454 
.000 

.559 

.000 
.810 
.000 

1  

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
Sig. (2-tailed) 

.743 

.000 
.582 
.000 

.656 

.000 
.446 
.000 

.607 

.000 
.686 
.000 

.794 

.000 
1 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
1=ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์2=ปัจจยัทางดา้นราคา 3=ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4=ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 5= ปัจจยัทางดา้นบุคลากร 6=ปัจจยัทางดา้นกระบวนการ 
7=ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ 8=การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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 การทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัทางการตลาดมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยใชส้ถิติ Pearson Correlation จากตารางที่ 4.10  และตารางที่ 4.11 
พบว่า ปัจจยัทุกตวัมีค่าต ํ่ากว่า 0.01 ซ่ึงปฏิเสธ H0 สรุปได้ว่าปัจจยัทุกด้านมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เม่ือแยกแต่ละดา้นออกมาพบวา่ 
 4.3.1  ระดบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ สหสมัพนัธ ์( r ) ระดบัสูง คือ .743 
 4.3.2  ระดับความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ สหสมัพนัธ ์( r ) ระดบัปานกลาง คือ .582 
 4.3.3  ระดบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธก์บั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์ ( r ) ระดบัปาน
กลาง คือ .656 
 4.3.4  ระดบัความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์ ( r ) ระดบัตํ่า 
คือ .446 
 4.3.5  ระดบัความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้นบุคลากรมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ สหสมัพนัธ ์( r ) ระดบัปานกลาง คือ .607 
 4.3.6  ระดับความสัมพันธ์ของปัจจัยทางด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ สหสัมพนัธ์ ( r ) ระดบัปานกลาง 
คือ .686 
 4.3.7  ระดบัความสมัพนัธข์องปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธก์บัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ สหสมัพนัธ ์( r ) ระดบัสูง คือ .794 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



54 

 

 4.4  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ร้านค้าปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.11  ตารางแสดงค่าสมัประสิทธ์ิสมการถดถอยเชิงเสน้แบบพหุคูณดว้ยวธีิ Stepwise 
 

ปัจจยัทางการตลาด ค่า B. ค่า S.E 
สัมประสิทธ์ิการ
ถดถอย (Beta) 

ค่า t Sig (P-Value) 

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

.518 .046 .468 11.243 .000 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .378 .049 .334 7.649 .000 
ดา้นบุคคลากร .306 .050 .238 6.105 0.000 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

-.126 .041 -.117 -3.045 0.002 

Dependent Variable: การตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
R2 = 0.712        Adjusted R2 = 0.710        Std. Error of the Estimate = 0.509 
F-statistic = 244.685         n = 400         Durbin-Watson = 1.831 

 
การวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ แบบเป็นขั้นตอน ในการวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดที่

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ไดผ้า่นเกณฑก์ารตรวจสอบเง่ือนไขก่อนการ
วิ เคราะห์สมการถดถอยเชิง เส้นแบบพหุคูณ  (Multiple Linear Regression: MRA) พบว่า  ค่ า
ความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั ซ่ึงมีค่า Drubin-Watson = 1.831 จากการสร้างสมการถดถอยเชิง
เส้นแบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression: MRA) ดว้ยวิธี Stepwise ผลลพัธ์ของปัจจยัสาํคญัที่มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จากเกณฑค์่าเฉล่ีย มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูล
เชิงประจกัษ์ และความสามารถในการพยากรณ์ได้ระดบัดี ทั้งน้ีมีค่าสัมประสิทธ์ิการตดัสิน (𝑅2) 
เท่ากบั 0.712 หรือคิดเป็นร้อยละ 71.20 และผูว้ิจยัไดท้าํการทดสอบค่า 𝑅2 ที่เป็นค่าที่น่าเช่ือถือได้ 
โดยการหาเปรียบเทียบกบัค่า Adjust 𝑅2  =  0.710 หรือคิดเป็นรอ้ยละ  71.0  ซ่ึงเป็นค่าที่ใกลเ้คียงกบั 
R2 มาก แสดงถึงค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจ (𝑅2) มีความน่าเช่ือถือโดยสามารถเขียนในรูปสมการ
พยากรณ์ คือ  
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ตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  =  ปัจจยัทางด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่า 
+0.468 ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเท่ากบั +0.334  ปัจจยัทางดา้นบุคคลากรมีค่า +0.238 และปัจจยั
ทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า -0.117 ตามลาํดบั: R2 = 0.712 



    บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 บทสรุปงานวจิยัเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทีร้่านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีบทสรุปอธิบายไดด้งัน้ี 

1. สรุปผลการวจิยั 
2. การอภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ  
 

1. สรุปผลการวิจัย 
  
 การสรุปผลการวจิยัจะนาเสนอใน 2 ส่วน ดงัน้ี 

1.1 การสรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) แจกแจง
ขอ้มูลและค่าที่ได้เป็นค่าร้อยละ (Percentage) แบบสอบถามในส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามแสดง
ระดบัความคิดเห็นแบบ Likert’s Scale จะรายงานขอ้มูลเป็นค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) จากการวเิคราะห์ผลพบวา่ 
 1.1.1 ผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจากกลุ่มตวัอย่างส่วนมากเป็นเพศหญิง โดยมี
จ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.0 และเพศชาย มีจ  านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 ตามล าดบั 
 1.1.2 ผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนมาก มีอายรุะหว่าง 31-40 ปี 
โดยมีจ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 รองลงมา ไดแ้ก่ อายมุากกวา่ 40 ปีขึ้นไป มีจ านวน 122 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.5 อายรุะหวา่ง 20-30 ปีมีจ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 และอายตุ  ่ากวา่ 20 ปีมี
จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดบั 
 1.1.3 ผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนมาก มีสถานภาพโสด โดยมี
จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 และสถานภาพสมรสมีจ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.2 
ตามล าดบั 
 1.1.4 ผูซ้ื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมจากกลุ่มตัวอย่างส่วนมาก มีอาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน / รับจา้ง โดยมีจ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจส่วนตวั มี
จ  านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 อาชีพอ่ืนๆ มีจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.7 อาชีพรับราชการ 
/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ  านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และอาชีพนักเรียน / นักศึกษา มีจ  านวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 14 
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 1.1.5 ผูซ้ื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมจากกลุ่มตวัอย่างส่วนมาก มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี โดยมีจ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.7 รองลงมาคือ การศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี 
มีจ  านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 และการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 62 คนคิดเป็น
ร้อยละ 15.5 ตามล าดบั 
 1.1.6 ผูซ้ื้อสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจากกลุ่มตวัอยา่งส่วนมาก มีรายไดม้ากกวา่ 30,000 
บาท โดยมีจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 รองลงมา คือ มีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท มี
จ  านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท มีจ  านวน 108 คนคิดเป็น
ร้อยละ 27.0 และ มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท มีจ  านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 ตามล าดบั 

1.1.7 ปัจจยัทาการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ใน
เขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานครนั้น ผลของความเช่ือมัน่และความภกัดีของกลุ่มตวัอย่างมี
ระดับการตดัสินใจมีค่าคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง ระหว่าง 3.088 - 3.756 และมีค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.636-0.876 หากเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ยจากการวิเคราะห์
สามารถเรียงไดด้งัน้ี 

ระดบัปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ใน
เขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มี �̅� = 3.756, S.D. 
= 0.748 รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นกระบวนการมี x̅ = 3.646, S.D. = 0.745 ปัจจยัดา้นบุคคลากรมี �̅� = 
3.637, S.D. = 0.636 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์�̅� = 3.577, S.D. = 0.833 ปัจจยัดา้นราคา �̅� = 3.384, S.D. 
= 0.809 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  �̅� = 3.342, S.D. = 0.854 และปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด �̅� = 3.50, S.D. = 0.75 ตามล าดับ ซ่ึงสรุปได้ว่าระดับความคิดเห็นทั้ งหมดมีระดับการ
ตดัสินใจระดบัปานกลาง  

1.2 การสรุปการวิเคราะห์ผลขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชส้ถิติ
การวิจยัหาความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรด้วยวิธีการวิเคราะห์ Pearson Correlation ซ่ึงได้ผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูล คือ ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยมีค่าความสัมพนัธ์ Pearson Correlation อยู่
ระหว่าง 0.446-0.794 หากเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ยจากการวิเคราะห์สามารถเรียงได้
ดงัน้ี 

ปัจจยัด้านลักษณะทางกายภาพมีค่า 0.794 รองลงมาคือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีค่า 0.743 
ปัจจยัดา้นกระบวนการมีค่า 0.686 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า 0.656 ปัจจยัดา้นบุคคลากร
มีค่า 0.607 ปัจจยัดา้นราคามีค่า 0.582 และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า 0.446 ตามล าดบั  
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 1.3 การสรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชส้ถิติ
การวิจยัหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรด้วยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
RegressionAnalysis) ซ่ึงไดผ้ลการวเิคราะห์ขอ้มูลของสมมติฐานดงัน้ี 

1.3.1 สมมติฐาน คือ ปัจจยัทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร วิเคราะห์พบว่าปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยั
ด้านลักษณะทางกายภาพ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านบุคลากร และปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
2. การอภิปรายผล   
 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานครกบัเอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง สามารถ
อภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 2.1 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลพบว่าผูต้อบแบบสอบถามที่ซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมส่วนมากเป็นเพศ มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี สถานภาพสมรสโสด ส่วนมากประกอบอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดบัการศึกษาอยูร่ะดบัปริญญาตรี และมีรายไดต่้อเดือนอยูม่ากกว่า 
30,000 บาท 
 2.2 ผลการวิจยัค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นเกณฑม์าก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของละออทิพย ์เกิดน้อย ไดท้  าการศึกษา 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย ผล
การศึกษาพบว่าค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัที่อยู่ในระดับมาก คือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑมี์ค่า �̅� = 3.48 S.D = 0.93 ส่วนที่มากที่สุดคือสินคา้ครบถว้นตามความตอ้งการ ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่า �̅� = 3.55 S.D = 0.85 ส่วนที่มากที่สุดคืออยูใ่นแหล่งชุมชนที่พกัอาศยั 
หรือที่ท  างาน ปัจจยัดา้นกระบวนการมีค่า �̅� = 3.55 S.D = 0.87 ส่วนที่มากที่สุดคือ ตรวจสอบสินคา้
ก่อนใส่ถุงใหลู้กคา้สม ่าเสมอ  
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ค่าเฉล่ียระดับ
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
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ดั้ งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑท์ี่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สินคา้ครบถว้นตามความตอ้งการ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้่าเฉล่ีย
ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายทีมี่ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ อยูใ่กลก้บัแหล่งชุมชนที่พกัอาศยั หรือ ที่ท  างาน 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามให้ค่าเฉล่ียระดบั
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ตรวจสอบสินคา้ก่อนใส่ถุงใหลู้กคา้สม ่าเสมอ และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของนภาภรณ์ พุ่มชยั ไดท้  าการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าค่าเฉล่ียและส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัที่อยูใ่นระดบัมาก คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า �̅� = 4.00 S.D = 0.919 
ปัจจยัดา้นบุคคลมีค่า �̅� = 3.46 S.D = 0.69 ปัจจยัดา้นกระบวนการมีค่า �̅� = 4.03 S.D = 0.610 ส่วน
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมากที่สุดค่า �̅� = 4.52 S.D = 0.424  
 ในส่วนค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นเกณฑป์านกลาง คือ ปัจจยัดา้นราคาอาจมีผลมาจากร้านสะดวกซ้ือ
สมยัใหม่มีราคาที่ใกลเ้คียงกนั ควรแกปั้ญหาโดยการตรวจสอบราคาตลาดอยูส่ม ่าเสมอที่ปรับปรุง
ราคาใหเ้หมาะสมกบัตลาดโดยทัว่ไปและควรมีป้ายราคาแสดงใหช้ดัเจนขึ้นท าใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจเลือก
ซ้ือไดง่้ายขึ้น ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดอาจมีผลมาจากเม่ือมีการจดักิจกรรมต่างๆ ข่าวสาร
กระจายไปไม่ทัว่ถึงเท่าที่ควรท าให้ผูท้ี่ทราบถึงกิจกรรมมีเพียงเล็กนอ้ยหรือกิจกรรมนั้นไม่ตรงตาม
ความตอ้งการของผูซ้ื้อ ควรท าการสังเกตส่ิงที่ผูซ้ื้อสนใจหรือพฤติกรรมของผูซ้ื้อเพื่อให้ตอบสนอง
กิจกรรมต่อลูกคา้ที่ดึงดูดมากขึ้น และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพอาจเกิดจากลกัษณะของร้านมี
ความเก่าแก่และมีการแขวนสินคา้ซอ้นทบักนัท าใหบ้างคร้ังการเลือกซ้ือสินคา้อาจยากล าบาก ร้านคา้
ปลีกใดที่มีความแออดัควรจดัสรรร้านคา้ให้โปร่งโล่งสบายง่ายต่อการเลือกซ้ือสินคา้ อีกทั้งความ
สะดวกสบายในการหาที่จอดรถเพือ่อ านวยความสะดวกในแก่ลูกคา้ก็มีความจ าเป็นซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของช่ืนสุมล บุนนาค  ได้ท  าการศึกษาความพึงพอใจในปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั
พบวา่ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัที่อยูใ่นระดบัปานกลาง คือ ปัจจยัดา้นราคามีค่า 
�̅� = 3.0025 S.D = 0.07489 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายมีค่า �̅� = 2.6475 S.D = 1.21191 ส่วน
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ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัปานกลางสอดคลอ้งกบังานวิจยัของละออทิพย ์เกิดน้อย 
ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง 
จ.เชียงราย ผลการศึกษาพบวา่ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบุคคลที่อยูใ่นระดบั
ปานกลางมีค่า �̅� = 3.26 S.D = 1.02 
 2.3 ผลการวิจยัปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีปัจจยัที่มีอิทธิพลคือ ปัจจยัด้านลักษณะทาง
กายภาพ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นบุคลากร และปัจจยัดา้นการตลาด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
สมภพ ศกัด์ิจิรพาพงษ ์ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ของแม็กซ์แวลู 
ซูเปอร์มาร์เก็ต (Maxvalu Supermarket) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผล
การศึกษาพบวา่ ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความพงึพอใจในการซ้ือคือ ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ , ความสะดวกและการแต่งกายมีค่า  +0.339 Sig.=0.000 ปัจจัยด้านบุคคลากรและ
กระบวนการให้บริการมีค่า +0.333 Sig.=0.000 ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีค่า +0.215 
Sig.=0.000 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีค่า +0.413 Sig.=0.000 ปัจจยัดา้นราคามีค่า 0.235 Sig.=0.000 และ
ความเพียงพอของสินคา้ และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่า +0.163 Sig.=0.000 อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนภทัร ไตรเจตน์ ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย) กรณีศึกษา ในตลาดไท 
ปทุมธานี ผลวจิยัพบวา่ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า +0.032 ปัจจยั
ด้านราคามีค่า +0.037 ปัจจยัด้านสถานที่มีค่า +0.020 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลามีค่า +0.075 
ปัจจยัดา้นบุคคลมีค่า +0.087 ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมีค่า +0.082 และปัจจยัดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีค่า +0.085 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนากร มาอุทธรณ์ ได้
ท  าการศึกษา ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคต่อร้าน Max 
Value ผลการวิจยัพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีค่า +0.011 
Sig.=0.834 ปัจจยัด้านราคามีค่า -0.030 Sig.=0.570 ปัจจยัด้านสถานที่มีค่า -0.005 Sig.=0.919 และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลามีค่า +0.005 Sig.=0.927 
 
3. ข้อเสนอแนะ  
 
 3.1 ขอ้เสนอแนะที่ไดจ้ากการวจิยั 
 3.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้ความส าคญัต่อ
เร่ืองสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกมีคุณภาพที่เหมาะสมมากที่สุด ดงันั้นขายสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควร
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คดัสรรสินคา้ทุกคร้ังก่อนน ามาขายในร้านเพือ่ใหผู้ท้ี่ซ้ือสินคา้ไดสิ้นคา้ที่มีคุณภาพที่ดีที่สุดและท าให้
ส่งผลใหผู้ซ้ื้อกลบัมาซ้ือสินคา้อีกคร้ัง 
 3.1.2 ดา้นราคา จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้ความส าคญัต่อเร่ือง
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีราคาที่เหมาะสม ดังนั้นผูข้ายสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควร
ตรวจสอบราคาสินคา้จากตลาดร้านสะดวกซ้ือ เพือ่ใหร้าคาที่ขายที่ร้านไม่แพงกวา่ร้านอ่ืนๆ เน่ืองจาก
ผูซ้ื้อสินคา้จะท าการเปรียบเทียบสินคา้กบัร้านสะดวกซ้ืออ่ืนในสินคา้ชนิดเดียวกนั 
 3.1.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายจากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้
ความส าคญัต่อเร่ืองร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีท าเลใกลบ้า้น และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและอาณา
บริเวณมีความปลอดภยั ดงันั้นผูข้ายสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรตรวจสอบบริเวณโดยรอบร้าน
อยา่งสม ่าเสมอ มีการติดไฟให้มีความสว่างบริเวณร้านในเวลากลางคืนพร้อมทั้งติดกลอ้งวงจรปิด
ป้องกันเหตุกาณ์ที่จะเกิดขึ้นโดยคาดไม่ถึง เม่ือผูซ้ื้อสินคา้สังเกตเห็นความปลอดภยับริเวณร้าน
สะดวกซ้ือแมเ้วลากลางคืนก็จะซ้ือสินคา้อยา่งปลอดภยั 
 3.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้
ความส าคญัต่อเร่ืองสามารถต่อรองราคาสินคา้กบัผูข้ายสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได ้ดงันั้น
ผูข้ายสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรเปิดโอกาสเม่ือผูซ้ื้อท าการซ้ือสินคา้จ านวนมาก การลดราคา
สินคา้ใหผู้ซ้ื้อเป็นการซ้ือใจของผูซ้ื้อท าใหผู้ซ้ื้ออยากกลบัมาซ้ือที่ร้านเดิมในคร้ังถดัไป 
 3.1.5 ดา้นบุคลากร จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้ความส าคญัต่อ
เร่ืองพนักงานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีอธัยาศยัไมตรีดี ดงันั้นผูข้ายสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ควรยิม้แยม้แจ่มใสทุกคร้ังในการตอ้นรับผูซ้ื้อ มีบุคลิกภาพที่เหมาะสม และบริการดว้ยค าพดูที่เป็น
มิตรกบัผูซ้ื้อ 
 3.1.6 ดา้นกระบวนการ จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้ความส าคญั
ต่อเร่ืองพนักงานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความถูกตอ้งในการค านวณเงิน ดังนั้นผูข้ายสินคา้
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรตรวจสอบการคิดเงินทุกคร้ังเม่ือค  านวณราคาสินคา้ อาจใชว้ธีิการค านวณ
การซ้ือ 2 รอบในกรณีที่ไม่มีเคร่ืองค านวณเงิน แต่หากมีเคร่ืองค านวณเงินควรท าการตรวจสอบการ
เช็คสินคา้ทุกคร้ังวา่สินคา้ที่น ามาค านวณครบสมบูรณ์หรือไม่ 
 3.1.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ  จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากให้
ความส าคญัต่อเร่ืองร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการจดักลุ่มสินคา้อย่างเหมาะสม ดังนั้นผูข้ายสินคา้
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรท าการจดัวางสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่ เพื่อให้ผูซ้ื้อท าการคน้หาสินค้าที่
ตอ้งการไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็วสามารถท าการเปรียบเทียบสินคา้ในกลุ่มเดียวกนัไดอ้ยา่งง่ายอีก
ดว้ย 
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 จากการวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัที่มีอิทธิพล ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นส่งเสริมการตลาด ดั้งนั้นผูข้ายสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมควรตะหนักถึงปัจจยัดงักล่าวน้ีเป็นส่วนส าคญัที่สุดเพื่อให้การขายสินคา้ที่ร้านคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมสามารถคงอยูแ่ละผูซ้ื้อกลบัมาซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป 
 
 3.2 ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 

จากการศึกษาปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัที่มีอิทธิพลมีหลายปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเป็นการท าวจิยัแค่ในเขต
ภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานครเท่านั้น จึงควรท าการวจิยัโดยรวมเพือ่น าผลการศึกษามาวิเคราะห์
ของแต่ละเขตรวมกนัเพือ่ใหไ้ดผ้ลลพัธ์ในภาพรวม อีกทั้งในปัจจุบนัช่องทางการจดัจ าหน่ายมีหลาย
ช่องทางจึงแนะน าให้ให้มีการจดัท าศึกษาเก่ียวกบัทศันคติของการซ้ือสินคา้ของแต่ละช่องทางเพือ่
น ามาประยกุตใ์ชก้บัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้ดีขึ้น และในการท าการศึกษาคร้ังถดัไปควรน าปัจจยั
อ่ืนๆ มาร่วมในการวเิคราะห์ดว้ย เช่น ดา้นความสะดวกสบายในดา้นต่างๆ เป็นตน้ 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

ในเขตภาษีเจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
FACTORS INFLUENCING BUYING DECISION AT TRADITIONAL TRADE 

IN PHASI CHAROEN, BANGKOK 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 
ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพือ่ประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 

........................................................... 
 

ส่วนที่ 1   สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการร้านสะดวกซ้ือแบบดั้งเดิม 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพียง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
1. เพศ              

□ 1. ชาย    □ 2. หญิง 
2. อาย ุ           
  □ 1. อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี   □ 2. อาย ุ20 - 30 ปี 
  □ 3. อาย ุ31 – 40 ปี   □ 4. อาย ุ41 - 50 ปี 
  □ 5. อาย ุ50 ปี ขึ้นไป 
3. สถานภาพสมรส 

 □ 1. โสด    □ 2. สถานภาพสมรส  
4. อาชีพ 
 □ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา   □ 2. รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 □ 3. ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง  □ 4. ธุรกิจส่วนตวั  
 □ 5. อ่ืนๆ (ระบุ)............................................... 
 
  



 

5. ระดบัการศึกษา 
 □ 1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   □ 2. ปริญญาตรี  

□ 3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
6. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
 □ 1. รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท  □ 2. รายได ้10,000 – 20,000 บาท 

□ 3. รายได ้20,001 – 30,000 บาท  □ 4. รายได ้30,000 บาทขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความส าคญัของท่านเพยีงค าตอบเดียว 
 

ข้อ ค าถาม 
 

ระดับความส าคญั 

5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

 
7 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีคุณภาพที่
เหมาะสม 

     

8 สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความหลากหลาย      

9 สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความครบถว้น      

10 
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีคุณภาพ
มาตรฐาน สดใหม่และสะอาด 

     

11 
ด้านราคา 

สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีราคาที่เหมาะสม 
     

12 
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีป้ายราคาแสดง
ชดัเจน 

     

13 
สินคา้ที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมถูกกวา่ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ 

     

14 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีท าเลใกลบ้า้น 
     



 

ข้อ ค าถาม 
 

ระดับความส าคญั 

5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

15 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและอาณาบริเวณมีความ
ปลอดภยั 

     

16 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความเพยีงพอในการรับ
ลูกคา้ 

     

17 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีเวลาเปิดและปิดที่
เหมาะสม 

     

18 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลดราคาเม่ือซ้ือสินคา้
จ านวนมาก 

     

19 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมลดราคาสินคา้พเิศษในช่วง
เทศกาลต่างๆ 

     

20 
สามารถต่อรองราคาสินคา้กบัผูข้ายสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมได ้

     

21 
ด้านบุคลากร 

นกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีอธัยาศยัไมตรี
ดี 

     

22 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความรู้
เก่ียวกบัสินคา้ดี  

     

23 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีค  าพดูที่
ไพเราะ สุภาพ 

     

24 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความเอาใจ
ใส่ลูกคา้ 

     

25 
ด้านกระบวนการ 

พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการ
ใหบ้ริการที่เหมาะสม 

     



 

ข้อ ค าถาม 
 

ระดับความส าคญั 

5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

26 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความถูกตอ้ง
ในการค านวณเงิน 

     

27 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความรวดเร็ว
ในการบริการ 

     

28 
พนกังานในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการ
ตรวจสอบสินคา้ก่อนส่งมอบลูกคา้ 

     

29 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 

สินคา้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการจดัวางอยา่ง
เป็นระเบียบ 

     

30 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการจดักลุ่มสินคา้อยา่ง
เหมาะสม 

     

31 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีบรรยากศของร้านดี 
อากาศถ่ายเทสะดวก 

     

32 
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีที่จอดรถเพยีงพอต่อผูซ้ื้อ
สินคา้ 

     

33 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความสะอาดและสวยงาม      

34 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีความกวา้งขวางไม่แออดั      



 

ส่วนที่ 3 การตัดสินใจของผู้ซ้ือสินค้าที่ร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความส าคญัของท่านเพยีงค าตอบเดียว 
 
ข้อ ค าถาม 

 
ระดับความส าคญั 

5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

37 ท่านมีความประสงคจ์ะกลบัไปซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมในอนาคตอนัใกล ้

     

 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ / ความคดิเห็นเพิ่มเติม 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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