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 การศึกษาเร่ืองการจดัการร้านคา้ส่งและการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ เป็น
การวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative method ) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์(2) ศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค
ในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวก
ซ้ือ (3) ศึกษาการจดัการร้านคา้ส่ง ไดแ้ก่ การบริการ การคดัเลือกสินคา้ คุณภาพสินคา้ ลกัษณะทาง
กายภาพ และคุณภาพสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง และ(4) ศึกษาการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่  ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริม
การขาย ดา้นประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดแบบเจาะจง ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ 
ผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 400 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ ความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ วิเคราะห์ความแตกต่างของ
ค่าเฉล่ียสองกลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและทดสอบความสัมพนัธ์
ดว้ยค่าสถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน การทดสอบสมมติฐานก าหนดนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 
 ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 25-35 ปี มีสถานภาพโสด 
ส าเร็จการศึกษาระดบัประถมศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง เดือน 16,001-19,000 บาท ส าหรับ
การจดัการร้านคา้ส่งท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 
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พบวา่ กลุ่มตวัอย่างให้ความคิดเห็นกบัดา้นคุณภาพ ความสะอาดของสินคา้ สินคา้มีการรับรองคุณภาพ
จากหน่วยงานภาครัฐ เช่น อย. กระทรวงสาธารณสุข และสินคา้มีความสวยงามเรียบร้อยดึงดูดให้เกิดการ
เลือกซ้ือ และการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความคิดเห็น ดา้นการส่งเสริมการขาย กิจกรรม
พิเศษ ของแถม การชิงโชค สะสมแสตมป์ การคืนเงิน การให้ส่วนลดราคา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการร้านคา้ส่งในเขต ให้ความคิดเห็นเลือกใชบ้ริการร้านคา้ส่ง มีพึงพอใจในการบริการของ
พนกังานร้อยละ 34  สินคา้ส่วนมากท่ีลูกคา้เลือกซ้ือในร้านคา้ส่งคือ เหลา้ เบียร์ ไวน์ คิดเป็นร้อยละ 21 
ช่วงเวลาใชบ้ริการร้านคา้ส่ง เวลา 06.00 - 10.00 น. จ านวนคร้ังใชบ้ริการร้านคา้ส่ง ใชบ้ริการ 4-5 คร้ังต่อ
เดือน จ านวนเงินท่ีใชใ้นการช าระบริการ คร้ังละ 10,001-15,000 บาท 
 ผลจากการศึกษาลักษณะการจัดการการร้านค้าส่งตามการรับรู้ของผูบ้ริโภค พบว่า
ผูบ้ริโภคมีลกัษณะด้านการบริการ ด้านการคดัเลือก  ด้านคุณค่าด้านความสะดวก ลักษณะทาง
กายภาพ และคุณภาพสินค ้า  โดยรวมอยู่ในระดับมาก ดังนั้นผูป้ระกอบการร้านคา้ส่งควรรักษา
มาตราฐานการจดัการร้านส่ง เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจ  ความประทบัใจ และเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งผูบ้ริโภคกบัร้านคา้ส่งผลจากการศึกษาการตลาดแบบบรูรณาการตามการ
รับรู้ของผูบ้ริโภค พบวา่ผูต้อ้งการ ดา้นการส่งเสริมการขาย การโฆษณา ดา้นการขายโดยพนกังาน
ขาย  ประชาสัมพนัธ์ การตลาดแบเจาะจง เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจ  ความประทบัใจ และเป็น
การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งผูบ้ริโภคกบัร้านคา้ส่ง ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อยอดขายและส่วนแบ่ง
ตลาดท่ีเพิ่มสูงข้ึน 
 
ค าส าคัญ  ผูบ้ริโภค การจดัการร้านคา้ส่ง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ พฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ 
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ABSTRACT 

 

Topic                   :      Wholesale stores management and integrated marketing          

                                    Communication influencing consumer buying behavior  

                                    in Phrasamutchedi district, Samutprakarn province. 

By                        :      Miss Boonsakron Wangnob 

Degree                 :      Master of Business Administration 

Major Field      :      International Business Management 

 

Thesis Advisor    :      Dr. ……………………………………………………………...  

           

    (Dr. Vijit Supinit)  

          ………/ ……../ …….. 

 

 The study on wholesale stores management and integrated communication 

influencing consumer buying behavior in Phrasamutchedi district, Samutprakarn 

province is a quantitative method and aims to (1) study consumer behavior on buying 

goods from wholesale stores in Phrasamutchedi district (2) study demographic 

characteristics of consumers in Phrasamutchedi district, Samutprakarn province 

influencing buying behavior from convenience store (3) study regarding wholesale 

stores management i.e. service, product selection, product quality, physical 

characteristic, and product quality that influences buying behavior from wholesale 

stores and (4) study integrated marketing communication i.e. field of selling by 

salesman, advertisement, sales promotion, public relation, specific marketing. The 

samples employed for this study include 400 Samutprakarn consumers. The statistics 

used for this analysis are frequency, percentage, average, standard deviation. The 

statistics used for hypothesis testing are the different analysis on average of two 

mutually independent sample groups, One-way ANOVA and relationship test with 

Pearson correlation coefficient. Hypothesis testing determines statistical significance 

of 0.05 

 The research result finds that most of sample group are males. Their age is 

between 25-35 years old. Their marital status is single. They are elementary school 

graduates and have average salary between 16,001-19,000 baht. For wholesale stores 

management influences consumer buying behavior on product selection behavior finds 

that sample groups give the opinion on quality, product cleanness, products certified 

from government organization such as the Food and Drug Administration, Ministry of 

Public Health and products have beautiful and fine appearance in order to attract them 

to buy. For integrated marketing communication influencing consumer buying 
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behavior on product selection behavior showed that sample groups give the opinion on 

sales promotion, special event, gift, lucky draw, stamp collection, refund, refund, price 

discount. The factors have an effect on selection of wholesale in the district, 

consumers give the opinion on selection of wholesale stores are satisfied the worker 

service, accounting for 34%. Most products they buy from wholesale stores are liquor, 

wine, accounting for 21%. The time period they buy products is between 6.00-10.00 

a.m. The frequency of their wholesale store visit is 4-5 time/month. The amount of 

money they pay for service charge is between 10,001-15,000 baht. 

 The reseach result consumer opinion about the management found that 

consumer are  important respectively 1. service such as the staff are quick to serve 2. 

selection of variety of goods 3 convenience such as parking delivery Service 4. 

physical such an arrangement items clear and prominent signage5quality product such 

as the selection of goods standard and product warranty for integrated market found 

that consumer  to focus on the promotion such as discounts and giveaway. Advertising 

such as activities to create awareness with customers. entrepreneurs should 

development Wholesalers to satisfy building relationships with consumers and 

wholesalers this will result more sales and can attract new customers  and market 

expansion and prepare to compete with SME wholesalers business. 

Key words: consumers, wholesale stores, integrated marketing communication, 

buying behavior. 
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กราบขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีกรุณาถ่ายทอดวิชา อบรม และพฒันาความรู้ ให้แก่
ผูว้จิยัจนเกิดเป็นองคค์วามรู้ สามารถจดัท ารายงานการศึกษาคน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ีส าเร็จดว้ยดี 
 ขอขอบคุณบิดามารดา พี่น้อง เพื่อนๆร่วมสถาบนัการศึกษา ท่ีให้ค  าแนะน าและให้
ก าลงัใจ ความห่วงใยต่อกนัเสมอมา 
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เวลาตอบแบบสอบถาม เพื่อใชเ้ป็นประโยชน์ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนจากรายงาน
การศึกษาคน้ควา้ฉบบัน้ี ขอมอบความดีใหแ้ก่ทุกท่าน ดว้ยความเคารพรักอยา่งยิง่ 
        บุษกร หวงันพ 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาของปัญหา 

 
 SME สาขาคา้ส่งเป็นธุรกิจท่ีมีความส าคญัต่อเศรษฐกิจของประเทศ นอกจากจะเป็น

สาขาท่ีท ารายได้สูงเป็นอนัดับรองจากภาคอุตสาหกรรมแล้ว อีกทั้งการค้าส่งยงัมีบทบาทและ

ผลกระทบต่อความเป็นอยูข่องประชาชนโดยตรง ธุรกิจคา้ส่งเป็นกิจกกรมทางเศรษฐกิจอยา่งหน่ึง

ในการขบัเคล่ือนในการพฒันามาตราฐานการครองชีพและคุณภาพชีวิตของประชาชน โดยท า

หน้าท่ีเป็นตวักลางในการเช่ือมโยงและกระจายสินค้าจากผูผ้ลิตและน าสู่ผูบ้ริโภค การคา้ส่ง 

Wholesalers หมายถึง กิจกรรมการขายสินค้าและบริการให้กับผูซ้ื้อท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อขายต่อ 

หรือซ้ือไปใช้ในการประกอบธุรกิจ จากความหมายดงักล่าวจะเห็นได้ว่า การคา้ส่งเป็นกิจกรรม

ทางดา้นการขายสินคา้และบริการ ซ่ึงผูซ้ื้อไม่ไดซ้ื้อไปเพื่อการอุปโภคบริโภค แต่ซ้ือเพื่อขายต่อ ผู ้

ซ้ือหรือลูกคา้ของผูค้า้ส่ง คือ พ่อคา้ปลีกท่ีซ้ือสินคา้เพื่อขายให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย การคา้ส่งมี

บทบาทในการกระจายสินคา้ในตลาดสินคา้อุตสาหกรรมและตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค การคา้ส่ง

จึงมีความส าคัญไม่น้อยกว่าสถาบันอ่ืนๆ ในตลาด ซ่ึงก่อให้เกิด ความเจริญก้าวหน้าใน ด้าน

เศรษฐกิจ และท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบาย และความเป็นธรรมในการซ้ือสินคา้และ

บริการไดอ้ยา่งทัว่ถึง ผูค้า้ส่ง Wholesalers หรืออาจเรียกวา่ ผูจ้ดัจ  าหน่าย Distributions  ผูค้า้ส่งให้

ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้ง การจดับรรยากาศ และการส่งเสริมการตลาดนอ้ยกวา่ร้านคา้ปลีก รูปแบบ

การค้าส่งแบบดั้ งเดิมในประเทศไทยท่ีเรียกว่า “ยี่ป้ัว” นั้น เป็นกลไกส าคญัส าหรับสินคา้หลาย

ประเภทท่ีจะครอบคลุมพื้นท่ีอย่างกวา้งขวาง โดยอาศยัร้านคา้ส่งเป็นกลไกส าคญั เช่น ผลิตภณัฑ์

สินคา้อุปโภคบริโภครายใหม่ ไม่วา่จะเป็นยนิูลิเวอร์ สหพฒัน์พิบูลย ์ต่างมียีป้ั่วกระจายสินคา้อยูต่าม

ต่างจงัหวดัทัว่ประเทศ โดยธุรกิจคา้ส่งจะขยายตวัทางเศรษฐกิจหรือจีดีพี จึงกลายเป็นดชันีและตวั

สะทอ้นของทิศทางเศรษฐกิจไดอ้ย่างดีขบัเคล่ือนไปในทิศทางใด และในอีก 5 ปีขา้งหน้าจะโต

ต่อเน่ือง 7-8%  ผูอ้  านวยการศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย กล่าววา่ 



 

กลุ่มธุรกิจคา้ส่งและคา้ปลีกเป็นธุรกิจท่ีมีความส าคญัต่อประเทศและมีการเปล่ียนแปลงค่อนขา้งมาก 

ปัจจุบนัสถานการณ์ทางการเมืองน่ิงข้ึนและคาดการณ์ปี 2558 จะดีข้ึน   

1.2 ความส าคัญของปัญหา  
 

 ประธานสมาคมผูค้า้ปลีกไทย นางสาวจริยา จิราธิวฒัน์ เปิดเผยวา่ ภาพรวมดชันีสมาคมผูค้า้

ปลีกไทยปี 2557 ขยายตวัเพียงร้อยละ 3.2 เป็นผลจากปัจจยัหลกัคือ สถานการณ์เศรษฐกิจของ

ประเทศยงัคงไม่ฟ้ืนตวัจากทิศทางการชะลอตวัในช่วง 2 ปีท่ีผา่นมา ส่วนในปี 2558 คาดวา่ธุรกิจคา้

ปลีกจะสามารถขยายตวัไดถึ้ง ร้อยละ 6.3 หลงัสถานการณ์ท่ีส่งผลต่อปัจจยัลบต่างๆ ไดค้ล่ีคลายลง 

ท าใหส้ถานการณ์เศรษฐกิจของไทยกลบัสู่ภาวะขาข้ึนอีกคร้ัง แมจ้ะนอ้ยกวา่ค่าเฉล่ียรอบ 10 ปี (ร้อย

ละ 12) แต่ก็นบัวา่เป็นอตัราการเติบโตท่ีสะทอ้นถึงการกลบัมาอยูใ่นทิศทางขาข้ึนของเศรษฐกิจไทย

อยา่งไรก็ตาม คสช. ยงัจ  าเป็นตอ้งมีมาตรการต่างๆ ในการกระตุน้อุตสาหกรรมคา้ปลีก โดยรัฐบาล

ตอ้งเร่งรัดการลงทุนโครงการต่างๆ และควรหามาตรการกระตุน้การท่องเท่ียวภายในประเทศไปยงั

ผูมี้รายไดป้านกลางถึงสูง ซ่ึงก าลงัซ้ือยงัค่อนขา้งแข็งแรง เพื่อให้เม็ดเงินในการจบัจ่ายสู่ภูมิภาคและ

จงัหวดัต่างๆ นอกจากน้ี ยงัควรรัฐพิจารณาปรับลดภาษีน าเขา้สินคา้ International Luxury Brand 

เพื่อดึงดูดให้นกัท่องเท่ียวท่ีมีก าลงัซ้ือสูง เขา้มาท่องเท่ียวในไทย อีกทั้งควรประกาศให้ เกาะภูเก็ต 

เป็นเขตปลอดภาษี เพื่อสอดรับกบันโยบาย Thailand Shopping Destination และในกรณีท่ีก าลงัซ้ือ

ยงัอ่อนแอต่อเน่ือง รัฐอาจตอ้งพิจารณาลดภาษีมูลค่าเพิ่มลง ร้อยละ 1-2 (ระยะสั้ นๆ ประมาณ 6 

เดือน) ซ่ึงอาจจะกระทบรายไดข้องภาครัฐ แต่ในสถานการณ์ท่ีเงินเฟ้อต ่าและก าลงัซ้ืออ่อนแอ การ

ลดภาษีมูลค่าเพิ่ม จะช่วยให้การจับจ่ายเติบโตข้ึนราว ร้อยละ 3-4  ทั้ งน้ี จากการท่ีส านักงาน

คณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ประกาศตวัเลข GDP ของไทยในปี 57 วา่อยู่

ท่ีร้อยละ 0.8 สะทอ้นวา่บรรยากาศการจบัจ่ายยงัคงไม่เติบโตเท่าท่ีควร โดยผูบ้ริโภคยงัคงชะลอการ

ใชเ้งินอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลให้สินคา้หมวดคงทนเติบโตเพียงร้อยละ 2.7 ลดลงจากปี 2556 ซ่ึงเติบโต

ท่ีร้อยละ 8.5 ในส่วนหมวดสินคา้ก่ึงคงทนเติบโตไดร้้อยละ 3.4 กระเต้ืองจากปี 2557 เพียงเล็กนอ้ย 

และลดลงจากปี 2556 ท่ีเติบโตร้อยละ 5.5 และสินคา้ไม่คงทนซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นในการ

ด ารงชีวติประจ าวนัมีตวัเลขการจบัจ่ายเติบโตท่ีร้อยละ 2.1 ซ่ึงสะทอ้นถึงก าลงัซ้ือในระดบัผูบ้ริโภค

ท่ียงัไม่ฟ้ืนตวั โดยไดรั้บผลกระทบจากหน้ีสินของครัวเรือนยงัอยูใ่นเกณฑ์สูง นอกจากน้ีประชาชน



 

ทัว่ไปยงัระมดัระวงัการจบัจ่ายสูง ส่วนการขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกในปี 2557 ท่ีผา่นมา ยงัคงมีการ

ขยายสาขาเพิ่มข้ึนโดยรวมในประเภทร้านคา้ปลีกต่างๆ ประกอบดว้ย คอนวีเน่ียนสโตร์เติบโตข้ึน

ร้อยละ 4 ซูเปอร์มาร์เก็ตเติบโตข้ึน ร้อยละ 6.5 ซูเปอร์เซ็นเตอร์เติบโตข้ึน ร้อยละ 2.6 ดีพาร์ทเมน 

สโตร์เติบโตข้ึน ร้อยละ 3.4 และกลุ่มร้านคา้เฉพาะทางเติบโตข้ึน ร้อยละ 2.7(สุจินดา เจียมศรีพงษ์, 

2554 : 6) 

 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ว่าแนวโน้มธุรกิจคา้ปลีกต่างๆจะเติบโตข้ึนและกลุ่มผูบ้ริโภค

หรือกลุ่มร้านคา้ปลีกมีการเปล่ียนแปลงท่ีวิถีการด าเนินชีวิตของคนไทยในประเทศไทยท่ีเนน้ความ

สะดวกรวดเร็วและความทนัสมยัมาก และขนาดครอบครัวเปล่ียนเป็นขนาดเล็กท าให้การบริโภค

เปล่ียนไป ซ่ึงแนวโนม้ในอนาคตผูบ้ริโภคจะเนน้การซ้ือสินคา้จากร้านคา้รูปแบบใหม่มากข้ึนเพราะ

ความสะดวกสบาย ความหลากหลายของตวัสินคา้ การบริการ และรูปแบบชีวิตท่ีเร่งรีบมากข้ึนจะ

เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนไทยหันไปใช้บริการห้างสรรพสินค้ามากข้ึน ในปัจจุบนัห้างสรรพสินค้า

เกิดข้ึนมากมาย ความต้องการของผูบ้ริโภคและได้กลายเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นต่อการด าเนินชีวิต จึง

กลายเป็นส่ิงท่ีนกัลงทุนให้ความสนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจคา้ส่งเพราะปัจจุบนัก็มีร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมจ านวนมาก เพราะปัจจุบนัร้านคา้ส่งและร้านคา้ปลีกในประเทศไทยมีแนวโนม้ท่ีจะขยายตวั

ออกไปอยา่งมาก ดว้ยสภาพการด าเนินชีวิตในสังคมเมือง และปัญหาการจราจร ส่งผลให้ลูกคา้หัน

มานิยมซ้ือส้ินคา้จากหา้งสรรพสินคา้มากข้ึน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายและมีสินคา้หลากหลาย

ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา การจดัการร้านคา้ส่งและการส่ือสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวดั

สมุทรปราการ โดยมีเหตุผลในการเลือก ร้านคา้ส่ง คือ  ความสะดวกและรวดเร็วในการบริการ 

ความทนัสมยัของรูปแบบร้านคา้ การจดัวางสินคา้ภายในร้านเป็นหมวดหมู่สะดวกในการหาสินคา้ 

หยิบง่าย มีเสน่ห์ดึงดูดใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี จะช่วย

ให้ผูป้ระกอบการร้านคา้ส่ง เขา้ใจถึงความส าคญัของการจดัการร้านคา้ส่ง และพฤติกรรม การซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยัไปพัฒนาปรับปรุงการจดัการร้านคา้ส่งให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคซ่ึงน าไปสู่ความส าเร็จ 

 



 

1.3 กรอบแนวความคิด 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 เพศ 
 อาย ุ
 สถานภาพ 
 การศึกษา 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

-  

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

ของผูบ้ริโภค 

การจัดการร้านค้าส่ง 

 การบริการ 
 การคดัเลือกสินคา้ 
 คุณค่าดา้นความสะดวก 
 ลกัษณะทางกายภาพ 
 คุณภาพสินคา้ 

-  

การส่ือสารการตลาด 

แบบบูรณาการ IMC 

 การโฆษณา 
 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 การส่งเสริมการขาย 
 การใหข้่าวประชาสัมพนัธ์ 
 การตลาดทางตรง 

 



 

1.4 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์

 2. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย์ จงัหวดั
สมุทรปราการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ 
 3. เพื่อศึกษาการจดัการร้านค้าส่ง ได้แก่ การบริการ การคดัเลือกสินคา้ คุณภาพสินค้า 
ลกัษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง 
 4. เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ดา้น

การโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดแบบเจาะจง ท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง 

1.5 สมมุติฐาน 

 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 2. การจดัการร้านคา้ปลีกท่ีแตกต่างกนัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 3. การส่ือสารการตลาดบูรณาการท่ีแตกต่างกนัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 
1.6 ขอบเขตของการวจัิย 

 
 1. การวิจยัคร้ังน้ีจะศึกษาครอบคลุมเฉพาะ การจดัการร้านค้าส่งท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ  
 2. ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 3. ส าหรับการจดัการร้านคา้ส่งของพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคจะศึกษาครอบคลุม 
เฉพาะ ด้านการบริการ ด้านการคัดเลือกสินค้า ด้านคุณค่าความสะดวก ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ดา้นคุณภาพสินคา้  



 

 4. ส าหรับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ IMC จะศึกษาครอบคลุม เฉพาะ การ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง 
 5. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคือผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรสาคร
จ านวน 400 คน 
 6. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการจดัเก็บขอ้มูล ตั้งแต่เดือน มิถุนายน – กรกฏาคม พ.ศ. 2558 

 

1.7 ข้อตกลงเบือ้งต้น 

 ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 

 ตัวแปรต้น (Independent Variables) ได้แก่ 

 1.  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 2. การจดัการร้านคา้ส่ง ประกอบดว้ย ดา้นการบริการ ดา้นการคดัเลือกสินคา้ ดา้น
คุณค่าความสะดวก ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นคุณภาพสินคา้  
 3. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ IMC จะศึกษาครอบคลุม เฉพาะ การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 
 

 ตวัแปรตาม ( Dependent Variables) คือ 

 1. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

1.8 นิยามศัพท์ 
 
 ผูบ้ริโภค หมายถึง กลุ่มตวัอยา่งทั้งเพศชายและหญิงท่ีอาศยัอยูใ่นเขตพระสมุทรเจดีย์
จงัหวดัสมุทรปราการ ท่ีเคยเขา้ไปซ้ือสินคา้บริการอ่ืนๆจากร้านคา้ส่ง 
 
 การจัดการร้านค้าส่ง หมายถึง กระบวนการวางแผนการจัดการร้านค้าปลีก
ประกอบด้วย การบริการ การคดัเลือกสินค้า คุณค่าด้านความสะดวก ลกัษณะทางกายภาพและ
คุณภาพสินคา้ 
 



 

 การบริการ หมายถึง  กิจกรรมท่ีผูใ้หบ้ริการน าเสนอใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่การแต่งกาย
ท่ีสะอาดเรียบร้อยของพนกังาน ความมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ของพนกังาน ความรวดเร็วใน
การให้บริการของพนักงาน การดูแลสินคา้บนชั้นวางของพนักงาน และการส่งมอบสินค้าของ
พนกังาน 
 
 การคดัเลือกสินคา้ หมายถึง ความหลากหลายของประเภท ชนิด ตราสินคา้ ขนาด สี 
ระดบัราคาของสินคา้ ท่ีน าเสนอแก่ผูบ้ริโภค 
 
 คุณค่าดา้นความสะดวก หมายถึง การออกแบบบริการท่ีเนน้ความสะดวกสบายให้แก่
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความสะดวกในการเขา้ถึง การอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ 
 
 คุณภาพสินคา้ หมายถึง การจดัสินคา้ท่ีมีคุณลกัษณะตรงกบัความตอ้งการและความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ความสวยงามความเรียบร้อยของสินคา้ ความสะอาดของสินคา้ ความ
คงทนของสินคา้ ความปลอดภยัของสินคา้ ความน่าเช่ือถือของสินคา้ ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้ 
 
 พฤติกรรมการซ้ือสินค้า หมายถึง พฤติกรรม การตัดสินใจและการกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง 
 
1.9 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 
  1. เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ส่งในการพฒันาปรับปรุงร้านคา้ส่งเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการท างานมากยิง่ข้ึน และสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
 2. เพื่อประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ส่งรายใหม่ ท่ีจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวจิยัมา
ประกอบในการตดัสินใจในการจดัการร้านคา้ส่งใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค 
 3. เพื่อเป็นแนวทางส าหรับวางแผนโยบายดา้นการจดัการคา้ส่งและการบริหารพนกังานให้
เกิดการบริการมาตรฐานสากล  
 4. เพื่อเป็นประโยชน์ทางดา้นวชิาการในการน าขอ้มูลซ่ึงไดจ้ากการศึกษาวจิยัเป็นขอ้มูลใน
การศึกษาวจิยัในเร่ืองท่ีเก่ียวเน่ืองต่อไป 



 

บทที ่2 

กรอบความคดิทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การคน้ควา้อิสระเร่ือง การจดัการร้านคา้ส่งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตพระสมุทรเจดีย ์ไดด้ าเนินการศึกษา แนวคิดดา้นการตลาดท่ีจ าเป็นต่อการศึกษา จาก
เอกสารตลอดจนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการวจิยัโดยมีสาระส าคญั ดงัน้ี 
 

 2.1 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีโครงสร้างตลาด 
 2.3 แนวความคิดและทฤษฎีการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
 2.4 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการจดัการร้านคา้ปลีก 
 2.5 ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้ส่ง  
 2.6 งานวจิยัและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในทฤษฎีการตลาดมีหลายความหมายข้ึนอยู่กบัค่านิยาม เช่น 
หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และหรือการ
บริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และเป็นตวัก าหนดให้เกิดการ
กระท าต่างๆข้ึน ( สมจิตร ลว้นจ าเริญ, 2531 : 5) 
 หรือหมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และ
ใชจ่้าย ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้นๆ (ดาราพร สุวิ
นา, 2542 : 13) 
 หรือหมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท า
การประเมินผล การจดัหา การใช ้และการใช้จ่าย เก่ียวกบัสินคา้และบริการ (ดาราพร สุวินา, 2542 : 
14) 
 จากความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท าให้สรุปไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค
สามารถแยกพิจารณาไดเ้ป็น 3 ประเด็นดว้ยกนัคือ 



 

 1. การกระท าของแต่ละบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีการกระท าต่างๆในด้าน
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงได้แก่การเดินทางไปซ้ือสินคา้ การสนทนากบัเพื่อนฝูง การสอบถามจาก
ผูข้าย เป็นตน้ 
 2. การไดรั้บและการใชสิ้นคา้และหรือบริการทางเศรษฐกิจ ผูบ้ริโภคทุกคนท่ี
ด ารงชีวิตอยูทุ่กวนัน้ีตอ้งมีการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการ ก็หมายถึงการซ้ือสินคา้มานัน่เอง 
และยงัรวมไปถึงการไดรั้บสินคา้และบริการ ก็หมายถึงการซ้ือสินคา้นัน่เอง และยงัรวมไปถึงการ
ไดรั้บสินคา้และบริการโดยท่ีไม่ไดซ้ื้อดว้ยตนเอง 
 3. กระบวนการตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้นั้นจะตอ้งผ่านขั้นตอนช่อง
กระบวนการตดัสินใจ ไดแ้ก่การตระหนกัถึงปัญหา การคน้หา การประเมินผลทางเลือก ทางเลือก
และผลท่ีได ้
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคย่อมมีทิศทางหรือมีกระบวนการตดัสินใจต่างๆและอยู่
ภายใตค้วามนึกคิดของผูบ้ริโภคอยู่ตลอดเวลา ซ่ึงกระบวนการในการตดัสินใจน้ีอาจสามารถเขียน
ออกมาไดใ้นรูปแบบ (Model) เพื่อท่ีจะใชเ้ป็นตวัแทนอธิบายไดว้า่ท าไมผูบ้ริโภคจึงมี พฤติกรรมการ
ซ้ือไดอ้ยา่งไร โดยตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีอยูห่ลายตวัแบบดว้ยกนั แต่ละตวัแบบก็อาจแตกต่าง
กนัไปในรายละเอียดบา้ง แต่อยา่งไรก็ตามพื้นฐานหลกัการนั้นก็มีความคลา้ยกนัเช่น 

ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค Enkel, Kollat และ Blackwell 
เป็นตวัแบบท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจจะเป็นไปดงัแสดงในภาพท่ี 2.1 

ภาพท่ี 2.1 
แสดงตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค Enkel, Kollat และ Blackwell 

 
 
 
 

 

 

 

 

การตระหนักถึงปัญหา 

การค้นหา 

การประเมินผลทางเลอืก 

ทางเลอืก 

ผลได้ 



 

 กระบวนการตัดสินใจน้ีเป็นประโยชน์ต่อการใช้ข้อมูลท่ีส าคัญต่อการตัดสินใจทาง
การตลาดโดยจะท าให้ผูผ้ลิตสามารถก าหนดส่วนประสมทางการตลาดเพื่อตอบสนองกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม เพราะการท่ีได้รู้ถึงแหล่งขอ้มูลต่างๆ เกณฑ์ท่ีใช้ในการ
ประเมินผล ทางเลือกตราสินคา้และอ่ืนๆ จะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทาง
การตลาด และยทุธวธีิการขาย ตวัอยา่งเช่น ถา้ทราบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลการให้บริการทาง
อินเตอร์เน็ตจากนิตยสารคอมพิวเตอร์ ผูใ้ห้บริการอินเตอร์เน็ตก็จะเพิ่มการโฆษณาในนิตยสาร
คอมพิวเตอร์มากข้ึน 

 ตวัแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของ Kotler 

 เป็นตวัแบบท่ีเน้นถึงทางเลือกพฤติกรรม (Behavioral choice) ซ่ึงไดแ้สดงความสัมพนัธ์
ระหวา่งส่ิงท่ีใส่เขา้ไปกบัส่ิงท่ีออกมาโดยผา่นช่องทางและกระบวนการหรือตวัผูบ้ริโภคส่ิงท่ีใส่เขา้
ไปน้ีถือวา่เป็นอิทธิพลในการซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย ราคา คุณภาพ การมีสินคา้อยา่งเพียงพอ กบัความ
ตอ้งการ บริการ แบบ ให้ทางเลือก และจินตภาพ โดยผ่านจะผา่นช่องทางเหล่าน้ีจะเขา้มาทางดา้น
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตวักระบวนการ และจึงส่งผลออกมาเป็นทางเลือกผลิตภณัฑ์
ทางเลือกตราสินคา้ ทางเลือกร้านคา้ ปริมาณท่ีจะซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงช่องทางเหล่าน้ีจะเข้า
ทางด้านความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตวักระบวนการ แล้วจึงส่งผลออกมาเป็นทางเลือก
ผลิตภณัฑ์ ทางเลือกตราสินคา้ ทางเลือกร้านคา้ ปริมาณท่ีจะซ้ือ และความถ่ีในการซ้ือ ซ่ึงแสดงดงั
ภาพท่ี 2.2 

ภาพท่ี 2.2 แสดงตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Koltler 

ส่ิงท่ีใส่เขา้ไปอิทธิพลการซ้ือ                 ช่องทาง                กระบวนการ 

ราคา 
คุณภาพ  ผลิตภณัฑ ์
การมีสินคา้ตวัอยา่งเพียงพอ  ตราสินคา้ 
บริการ  ผูข้าย 
แบบ  ปริมาณ 
ทางใหเ้ลือก  ความถ่ี 
จินตภาพ 

 

ส่ือโฆษณา 

พนกังานขาย 

คนรู้จกั 

ครอบครัว 

การสงัเกต

บุคคล 

 

 

จิตของผูซ้ื้อ 



 

 นอกจากน้ียงัตวัอีกหลายตวัแบบดว้ยเช่นกนั ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค ของ Allport, ตวั
แบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Nicosia, ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Andreasen, ตวัแบบ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของ  Howard-Sheth และ ตวัแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของ Walters เป็นตน้ 
อย่างไรก็ตามตัวแบบต่างๆก็มีพื้นฐานคล้ายคลึงในกันในการท่ีจะตอบค าถามและอธิบายถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในขั้นสุดทา้ยซ่ึงก็คือการตอบสนองท่ีแสดงออกมาในการซ้ือสินคา้นัน่เอง 
 ตวัแบบพฤติกรรมการซ้ืออยา่งง่าย (S-R Theory) 
 ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคควรมีการศึกษาเพื่อให้ทราบถึงขอ้มูล เหตจูงใจท่ีท าให้เกิด
การซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus)ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการซ่ึงส่ิง
กระตุน้ไดผ้า่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเทียบสเมือนกล่อง
ด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเกิดจากลกัษณะต่างๆอยา่งใด
ของผูซ้ื้อ และผูซ้ื้อจะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
อยา่งไร ตามรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออยา่งง่าย หรือ S-R Theory ดงัภาพท่ี 2.3 

ภาพท่ี 2.3 
แสดงตวัแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออยา่งง่าย หรือ S-R Theory 

 
 

 

 

                    

     

 

 

การตอบสนองของผู้ซื้อ 

การเลือกผลติภณัฑ์ 
การเลือกผู้ขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ส่ิงที่กระตุ้นภายนอก 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 

ผลติภณัฑ์ 
ราคา 
การจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกจิ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วฒันธรรม 

กล่องด าหรือ 

ความรู้สึกนึกคดิ 

ของผู้ซื้อ 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสงัคม 

ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

การรับรู้ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

 



 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ และคณะ, 2539 : 110 

 แบบแผนพฤติกรรมผูซ้ื้อมีจุดเร่ิมตน้ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการแลว้ท า
ใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นอาจเรียกวา่ S-R Theory 
 งานวิจยัชินน้ีตวัแบบพฤติกรรมผูซ้ื้ออยา่งง่าย หรือ S-R Theory เป็นแนวทางในการศึกษา
พฤติกรรมผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตส่วนบุคคลเน่ืองจากมีรายละเอียดค่อนข้างครบถ้วนเพื่อช่วยในการ
วเิคราะห์มากกวา่ตวัแบบอ่ืนๆโดยรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่งกระตุน้อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิง
กระตุน้ภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิงท่ีนักการตลาดตอ้งท าคือ การจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อ
ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์   ส่ิงกระตุ้นถือว่าเป็นส่ิงจูงใจ ท่ีท าให้เกิดการซ้ือสินค้า 
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชส่ิ้งจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นจิตวิทยาก็ได ้ส่ิงกระตุน้
ภายนอกประกอบดว้ยสองส่วนคือ 
 1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและจดัการให้มีข้ึนเพื่อผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ หรือเป็นเหตุจูงใจท่ีท า
ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ได ้โดยเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 Philip Kotler  และ Gary Armstrongไดใ้ห้นิยามของค าว่าส่วนประสมทาง
การตลาดไวด้งัน้ี 
“ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของตวัแปรท่ีสามารถควบคุมได้ทางการตลาดซ่ึงบริษทั
น ามาประสมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดเป้าหมาย 
 
 McCarthy ไดก้ าหนดส่วนผสมทางการตลาดไว ้4 อยา่ง หรือ 4P’s   ซ่ึงไดแ้ก่ 
Product, Promotion, Place และ Promotion มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.1.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ี เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์การหรือบุคคล ตวัอย่างเช่น ชุดอินเตอร์เน็ต
ส าเร็จรูป (แพค็เกจ) หรือ การบริการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ตส่วนบุคคลเป็นรายเดือนเป็นตน้ 
 1.1.2 ราคา (Price) หมายถึงในรูปตวัเงินหรือเป็นส่ิงท่ีตอ้งจ่ายเงินเพื่อให้ไดม้าซ่ึงบางส่ิง 
ตวัอยา่งเช่น ค่าสมาชิกอินเตอร์เน็ตรายเดือน หรือ ราคาค่าชุดอินเตอร์เน็ตส าเร็จรูป 



 

 1.13 การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
สินค้า ประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บสินค้าคงคลัง การจักจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) และการกระจายสินคา้ 
(Physical Distribution) 
 1.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้าย
กบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจเป็นการขายโดยพนกังานขาย 
ซ่ึงประกอบดว้ยโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวประชามสัมพนัธ์ ตวัอยา่งเช่น การโฆษณา
ชุดบริการอินเตอร์เน็ตในหนงัสือนิตยสารทางคอมพิวเตอร์ การจดัแสดงสาธิตการใช้อินเตอร์เน็ต
ตามหา้งสรรพสินคา้  
 ในทางเศรษฐศาสตร์การส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณานั้นจะเป็นการสร้างความ
แตกต่างใหแ้ก่สินคา้ของผูผ้ลิตแต่ละรายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีผลในการ
เพิ่มอุปสงคข์องสินคา้ใหม้ากข้ึนดว้ย  
 1.2 ส่ิงท่ีกระตุน้ (Other Stimulus) ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ ของผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกและ
ไม่สามารถคุมได ้ประกอบดว้ย 
  1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) เช่นทางดา้นภาวะเศรษฐกิจ รายได้
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
  1.2.2 ส่ิงกระตุน้เทคโนโลย ี(Technological) 
  1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่นกฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคา้ หรือภาษีรายได ้ซ่ึงจะส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultutal) 
 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristic) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
มาจากปัจจยัต่างๆ การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท าให้ทราบถึงลกัษณะความ
ต้องการของผู ้บริโภคทางด้านต่างๆ และเพื่อท่ีจัดส่ิงกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสม ซ่ึง
ประกอบดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัภาพท่ี 2.4 
  

ภาพที ่2.4 แสดงปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 



 

 
 

  

    

 2.2.1 ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Culture Factor) วฒันธรรมเป็นสัญลกัษณ์ส่ิงท่ีมนุษยส์ร้าง
ข้ึน เป็นเคร่ืองผกูพนัในกลุ่มไวด้ว้ยกนั ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคมและ
ก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงออกจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการ
และพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงประกอบดว้ย 
 2.2.1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน ท่ีเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อคนส่วนใหญ่ในสังคม เป็นส่ิงท่ีถูก
ปลูกฝังมาจาก ครอบครัว โรงเรียนและสังคม 
 2.2.1.2 วฒันธรรมย่อย หรือวฒันธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจาก
วฒันธรรมของคนบางกลุ่มซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไดรั้บการยอมรับจากสมาชิกในกลุ่ม 

 2.2.1.3 ระดบัชั้นทางสังคม เช่น ฐานะทางการศึกษา หรืออาชีพ เป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการบริโภคของคนในแต่ละกลุ่ม เพื่อสร้างการยอมรับจากระดบัชั้นในสังคมนั้นๆ 
 2.2.2 ปัจจยัทางสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย 
 2.2.2.1 กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มบุคคลท่ีเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย โดยกลุ่มน้ีมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของคนในกลุ่ม เช่น ถา้เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมงาน นิยมใชอี้เมล์ใน
การติดต่อกบัเพื่อนในกลุ่มก็จะมีความตอ้งการใชอิ้นเตอร์เน็ตในการส่งอีเมลเ์ป็นตน้ 
 2.2.2.2 ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล เช่น พ่อแม่นิยมให้ลูกไดเ้รียนรู้ในส่ิงใหม่ๆก็อาจซ้ือคอมพิวเตอร์และ
บริการอินเตอร์เน็ตมาใหลู้กไดศึ้กษาเรียนรู้เป็นตน้ 
 2.2.2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลแต่ละคนก็จะมีบทบาทสถานะทางสังคม
ต่างๆกนั ท าใหเ้กิดความคิดท่ีเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ต่างกนั เช่น ผูท่ี้มีบทบาทเป็น
นกัเรียนอาจสนใจศึกษาเทคโนโลยใีหม่ๆ 
 2.2.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมา
จากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆเช่น 

ปัจจัยทางวฒันธรรม 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

ปัจจัยทางสังคม 

ปัจจัยทางจิตวทิยา 

ผู้ซื้อ 



 

 2.2.3.1 อาย ุอายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั  
 2.2.3.2 ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว เช่น โสด คู่สมรสท่ียงัไม่มีบุตร ครอบครัวท่ี
บิดามารดามีอายมุาก เป็นตน้ 
 2.2.3.3 อาชีพ อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการใช้
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
 2.2.3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ เช่น รายได ้การออม โดยท่ีรายไดน้ั้นถือวา่เป็นปัจจยั
ทางเศรษฐศาสตร์อย่างหน่ึงในการก าหนดอุปสงค์ความตอ้งการสินคา้ซ่ึงจะศึกษาเพิ่มเติมในส่วน
ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ 
 2.2.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทาง
จิตวทิยาคือ 
  2.2.4.1 การรับรู้ เป็นกระบวนการท่ีบุคคลตีความและรับรู้ขอ้มูล เร่ิมจากบุคคลได้
รับรู้ส่ิงกระตุน้ทางประสาทสัมผสัทั้ง 5 แต่ละคนจะเกิดการรับรู้ต่างกนัข้ึนกบัลกัษณะส่ิงกระตุน้ 
ส่ิงแวดลอ้มลกัษณะเฉพาะของบุคคล 
  2.2.4.2 การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์
ของแต่ละบุคคล 
  2.2.4.4 ความเช่ือ และ ทศันคติ ความคิดท่ีบุคคลยึดถือหรือประเมินผลการรับรู้ท่ี
พอใจหรือไม่พอใจ พฤติกรรมการซ้ือข้ึนอยู่กับ ความเช่ือและทัศนคติด้วยดังนั้ นจึงควรเสนอ
ผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองกบัความเช่ือและทศันคติ หรือท าการรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือท่ีผดินั้น 
  2.2.4.5 แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง หรือ
ความคิดท่ีวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
 
 3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือ จะมีการตดัสินใจประเด็น
ต่างๆ ดงัเช่น 
  3.2 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
 3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีโครงสร้างตลาด 



 

 “ตลาด” (วนัรักษ ์ม่ิงมณีนาคิน, 2550) ในความหมายทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง 
การท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายไดต้กลง ซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้และบริการระหวา่งกนั โดยไม่จ  าเป็นท่ีผูซ้ื้อ 

และผูข้ายตอ้งพบกนั ไม่จ  าเป็นตอ้งมีสถานท่ี หากไดมี้การตกลงท่ีจะซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา้และ
บริการก็ถือวา่ไดเ้กิด “ตลาด” ในสินคา้และบริการนั้นๆข้ึนแลว้ ในทฤษฎีเศรษฐศาสตร์จุลภาคจะใช้
ใชโ้ครงสร้างการตลาดมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งประเภทของตลาด เพื่อใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรม
ของหน่วยธุรกิจต่างๆในตลาด 

ในการแบ่งประเภทของตลาดตามลกัษณะโครงสร้างการตลาดนั้น สามารถพิจารณาแบ่งปัจจยัส าคญั
ทั้ง 4 ประการดงัต่อไปน้ี 

 1. จ านวนผูข้ายท่ีมีในตลาด ปัจจยัดงักล่าวมีความส าคญัต่อพฤติกรรรมการแข่งขนั
ในตลาด รวมไปถึงอิทธิพลในการก าหนดราคาขายหรือปริมาณขาย เช่น ตลาดแข่งขนัสมบูรณ์ จะมี
จ านวนผูซ้ื้อและผูข้ายในตลาดจ านวนมากจนพฤติกรรมการแข่งขนัของผูข้ายรายใดรายหน่ึงไม่มี
ผลกระทบต่อผูข้ายรายอ่ืนๆในตลาด หรือตลาดผกูขาดจะมีผูข้ายเพียงรายเดียวท าใหผู้ข้ายมีอิทธิพล
ในการก าหนดราคาหรือปริมาณขาย 

 2. ความเหมือนของสินคา้และความสามารถในการทดแทนของสินคา้โดยสินคา้อ่ืน
เช่น ในตลาดแข่งขนัสมบูรณ์ สินคา้ท่ีขายในตลาดมีความเหมือนกนัทุกประการและสามารถ
ทดแทนกนัไดอ้ยา่งสมบูรณ์ ส่วนตลาดผกูขาด สินคา้ท่ีขายมีความแตกต่างมากและสินคา้อ่ืนไม่
สามารถทดแทนได ้

 3. อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดของผูผ้ลิตรายใหม่ เช่น ในการตลาดแข่งขนัสมบูรณ์ 
ผูข้ายรายใหม่ไม่มีอุปสรรคในการเขา้มาแข่งขนัในตลาด เช่น ตน้ทุนในการเขา้ออก รวมไปถึงการ
กีดกนัจากผูข้ายรายเดิมในตลาด ส่วนตลาดผกูขาด ผูแ้ข่งขนัรายใหม่จะไม่สามารถเขา้มาแข่งขนัได้
เน่ืองจากการมีอุปสรรคต่างๆเช่น ตน้ทุนในการเขา้และออกสูง การกีดกนัจากผูผ้กูขาด รวมไปถุง
ขอ้ก าหนดทางกฎหมาย เป็นตน้ 

 4. ความการท่ีสมบูรณ์ของขอ้มูลข่าวสารของสินคา้ในตลาด หมายถึง การท่ีผูข้าย
และผูซ้ื้อทราบถึงขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีท าการซ้ือขายภายในตลาดมากนอ้ยเพียงใด เช่น
ในตลาดแข่งขนัสมบูรณ์ทั้งผูข้ายและผูซ้ื้อต่างมีขอ้มูลข่าวสารในสินคา้อยา่งสมบูรณ์และทราบความ
เคล่ือนไหวตลอดเวลา หากผูข้ายคนหน่ึงข้ึนราคาขายสินคา้ ผูซ้ื้อทุกคนในตลาดจะทราบไดท้นัที



 

และไม่ซ้ือสินคา้จากผูข้ายคนนั้น ส่วนตลาดผกูขาด ผูซ้ื้ออาจไม่มีขอ้มูลข่าวสารเพียงพอจึงท าให้
ผูข้ายข้ึนราคาขาย ผูซ้ื้อก็จะยินยอมท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นต่อไป เน่ืองจากอาจไม่ทราบวา่มีผูข้ายรายอ่ืนท่ี
ขายสินคา้ชนิดเดียวกนั 

 ดงันั้นจึงสามารถสรุปประเภทของตลาดแบ่งตามลกัษณะโครงสร้างเม่ือพิจารณา
จากปัจจยัต่างๆขา้งตน้ดงัต่อไปน้ี 

 1. ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ (Perfect Competition Market) เป็นตลาดท่ีผูซ้ื้อและผูข้าย
สินคา้เป็นจ านวนมาก ท าให้ผูซ้ื้อและผูผ้ลิตแต่ละรายเป็นเพียงส่วนยอ่ยในตลาดและไม่มีอ านาจหรือ
อิทธิพลในการผกูขาด โดยราคาสินคา้จะถูกก าหนดโดยอุปสงคแ์ละอุปทานในตลาดและทั้งผู ้ซ้ือ
และผูผ้ลิตต่างยอมรับราคาดงักล่าวสินคา้ท่ีขายในตลาดมีลกัษณะเหมือนกนัทุกประการและสามารถ
ทดแทนกนัไดอ้ยา่งสมบูรณ์ ดงันั้นราคาสินคา้จึงเป็นปัจจยัเดียวในการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ผูผ้ลิตไม่
สามารถตั้งราคาสินคา้ไดสู้งกวา่ราคาในตลาด  เน่ืองจากผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตรายอ่ืนแทน ท า
ใหไ้ม่สามารถขายสินคา้ไดเ้ลย การเขา้ออกจากตลาดไม่มีอุปสรรคใดๆหรือตน้ทุนใดๆนอกจากนั้น
แลว้ ผูซ้ื้อและผูผ้ลิตต่างมีขอ้มูลข่าวสารในตลาดอยา่งสมบูรณ์ 

 2. ตลาดกึง่แข่งขันกึง่ผูกขาด (Monopolistic Competition Market) เป็นตลาดท่ีมีผู ้
ซ้ือและผูข้ายเป็นจ านวนมากเพียงพอใหเ้กิดการแข่งขนัระหวา่งผูข้ายในตลาดสินคา้ท่ีขายในตลาดมี
ความคลา้ยคลึงกนัและสามารถทดแทนกนัไดเ้ป็นอยา่งดี แต่ยงัคงมีความแตกต่างอยูบ่า้งจึงท าให้
ผูผ้ลิตสามรถสร้างอ านาจผกูขาดไดจ้ากความแตกต่างของสินคา้นั้น โดยใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาและ
ดา้นท่ีไม่ใชร้าคาเพื่อใหผู้ซ้ื้อทราบและแยกแยะความแตกต่างของสินคา้ของตนและสินคา้ของงผูข้าย
อ่ืนได ้การเขา้ออกสินคา้ตลาดมีอุปสรรคนอ้ยหรือมีตน้ทุนท่ีไม่สูงนกัจนเป็นการกีดกนัไม่ใหผู้ผ้ลิต
รายใหม่เขา้มาแข่งขนั 

 3. ตลาดผูข้ายนอ้ยราย (Oligopoly Market ) เป็นตลาดท่ีมีผูผ้ลิตจ านวนนอ้ยรายจึง
ท าใหแ้ต่ละรายมีส่วนแบ่งตลาดรวมค่อนขา้งสูง และผูผ้ลิตแต่ละรายต่างใชก้ลยทุธ์การแข่งขนัโดย
พิจารณาและคาดคะเนถึงปฏิกิริยาตอบโตข้องคู่แข่งขนั ทั้งทางดา้นการก าหนดราคาหรือการผกูขาด
ในตลาดของกลุ่มใหเ้พิ่มมากข้ึนได ้สินคา้ท่ีขายในตลาดผูข้ายนอ้ยรายอาจมีลกัษณะเหมือนกนัทุก
ประการ ซ่ึงเรียกวา่ตลาด Pure  Oligopoly หรืออาจมีลกัษณะแตกต่างกนัแต่สามารถใชแ้ทนกนัได ้
ซ่ึงเรียกวา่ตลาด Differentiated Oligopoly ส่วนการเขา้ออกสู่ตลาดนั้นเป็นไปไดย้ากเน่ืองจากอาจมี
ตน้ทุนสูงมนการผลิตหรือมีขอ้จ ากดัทางกฎหมาย 



 

 4. ตลาดผูผ้กูขาด (Monopoly Market ) เป็นตลาดท่ีมีผูผ้ลิตสินคา้เพียงรายเดียวโดย
สินคา้ท่ีขายนั้นไม่มีสินคา้ของผูผ้ลิตรายอ่ืนสามารถทดแทนไดเ้ลย จึงท าใหผู้ผ้ลิตมีอ านาจในการ
ผกูขาดในตลาดโดยสมบูรณ์ ผูผ้ลิตจึงสามารถก าหนดระดบัราคาหรือปริมาณการขายเพื่อใหต้นได ้
รับก าไรสูงสุด ทั้งน้ีการผกูขาดอาจเป็นการผกูขาดตามธรรมชาติ เน่ืองจากอาจเป็นอุตสาหกรรม 
ตอ้งมีจ านวนลงทุนสูงมากและตอ้งใชก้ารประหยดัต่อขนาดเพื่อใหส้ามารถรักษาส่วนแบ่งตลาดไว้
ใหไ้ด ้

2.3 แนวความคิดและทฤษฎกีารติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

 การสร้างความสามารถทางการแข่งขนัในธุรกิจโดยการใชก้ารตลาดแบบบูรณาการ 
(lntegated Marketing Communication : IMC ) เป็นการสร้างความสามารถในการแข่งขนัไดเ้ป็น
อยา่งดี เน่ืองมาจากเป็นระบบท่ีมีความเป็นหน่ึงเดียวกนัและมีความต่อเน่ือง การวางแผนกลยุทธ์ การ
ส่ือสารการตลาดและการโฆษณาตอ้งเห็นความส าคญัและศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็น
ปัจเจกชนและชุนชน เน่ืองมาจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะมีบทบาทในการก าหนดส่วนประสมของ
เคร่ืองมือต่างๆ นอกจากนั้นตอ้งมีการก าหนดกลุม้เป้าหมายท่ีชดัเจน และการดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมาย
สนใจในผลิตภณัฑ์ แลว้กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือเพื่อสร้างการรับรู้และ
คุณค่าในผลิตภณัฑ์ ส่ือสารให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้มีเขา้ใจในคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกอย่าง
แทจ้ริงดว้ยการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรน้ี 

 การตลาดแบบบูรณาการ (lntegated Marketing Communication : IMC )จะตอ้ง
เร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์ ( IMC starts with the customer , not the product )   โดยเร่ิมจาก
ความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ คน้หาส่ิงท่ีมีตอ้งการและมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ หลงัจากนั้นจึงจะ
มองยอ้นกลับไปศึกษาคุณสมบัติของสินค้า ค้นหาวิธีการท่ีจะส่ือสารถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ี
เก่ียวขอ้ง การประเมินผลกระทบท่ีเกิดต่อกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ในแง่ของการสร้างการรับรู้ใน
ข่าวสาร ( Attention ) การดึงดูดให้เกิดความสนใจในสินคา้ (Interest) การสร้างความตอ้งการใน
สินคา้ (Desire) และการสร้างพฤติกรรมการซ้ือ (Action) ซ่ึงการประเมินผลน้ีจะช่วยผูป้ระกอบการ
สามารถปรับเปล่ียนแผนงานไดอ้ยา่งทนัถ่วงทีอีก ทั้งยงัควบคุมงบประมาณไม่ให้บานปลายและยงั
ไดผ้ลตอบแทนการลงทุนท่ีคุม้ค่า 

 ดงันั้น เม่ือกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ไดก้ลายเป็นกลยุทธ์ส าคญั
ในการแข่งขนัทางการตลาดในปัจจุบนั ท าให้ผูป้ระกอบการจ าเป็นอย่างยิ่งจะตอ้งมีความเขา้ใจ



 

องค์ประกอบทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด จุดเด่นและจุดดอ้ยของการส่ือการตลาดแต่ 
ละส่ือ กลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมต่างๆ รวมทั้งการให้ความส าคญักบัระบบการจดัการฐานขอ้มูล
ลูกคา้ในสร้างระบบลูกคา้สัมพนัธ์ เพื่อท าใหก้ารก าหนดทิศทางในกลยุทธ์ต่างๆ ท าไดอ้ยา่งสมดุลจึง
สามารถเรียกไดว้่า มีการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรไดอยา่งมีประสิทธิภาพและ
สามารถบรรลุกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 ความหมายของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

 ค าว่า“การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ” ตรงกบัค าในภาษาองักฤษ“Integrted 
Marketing Communication ” หรือท่ีเรียกกนัอย่างย่อว่า “ไอเอ็มซี (IMC)” มีนักวิชาการและนัก
วชิาชีพไดใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 

 Arens and Bovee , 1994 อา้งถึงใน สุรางคณา ณ นคร,2546) ให้นิยามการส่ือสาร
การตลาดเชิงบูรณาการไวอ้ยา่งกวา้งๆ วา่ เป็นแนวความคิดในการสร้างและเพิ่มพูนความส าคญัอนั
จะเป็นประโยชน์ทั้งแก่ธุรกิจ ลูกคา้ตลอดจนสาธารณชน โดยการพฒันาและประสานกลยุทธ์การ
ส่ือสารท่ีจะสร้างความแขง็แกร่งธุรกิจ และผลิตภณัฑ ์ดว้ยการใชส่ื้อท่ีหลากหลาย (Variety media) 

 เสรี วงศ์มณฑา (2547) ให้ความหมายของการส่ือสารการตลาด ( lntegated 
Marketing Communication ) วา่หมายถึง กระบวนการพฒันาแผนงานการส่ือสารตลาดท่ีตอ้งการใช้
จูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือ การมุ่งสร้างพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด โดยพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้ (Brand 
Contact ) เพื่อใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ท่ีจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและความเช่ือมัน่ใน
สินคา้ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงซ่ึง IMC เป็นวิธีการพื้นฐานในการส ารวจกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัผูรั้บ
ข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 

 แนวคิดความคิดของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 แนว คิดความ คิดของก าร ส่ื อส ารก ารตล าดแบบบู รณาก าร  ( Integrated 
Communication , IMC ) การส่ือสารดว้ยวิธี “การส่ือสารตลาดแบบบูรณาการ” เป็นกลยุทธ์วิธีการ
ส่ือสารแนวใหม่ท่ีหลายภาคธุรกิจนิยมน ามาใช้อย่างกวา้งขวางเพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป้าหมายให้
ไดม้ากท่ีสุด โดยจุดมุ่งหมายสูงสุด คือ เพื่อสร้างภาพพจน์โดยรวมของสินคา้ บริการและองคก์ร ซ่ึง
สามารถสร้างภาพพจน์เชิงบวกใหเ้กิดข้ึนในใจผูบ้ริโภคได ้ก็จะเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีช่วยสนบัสนุน



 

งานดา้นการตลาดการขายและเป็นท่ีมาของยอดขายซ่ึงส่งผลถึงการเติบโตของธุรกิจ ต่อเน่ืองไปถึง
ความส าเร็จในการพฒันาเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศดว้ย (เสรี วงษม์ณฑา,2547) 

 เคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะใช้ทุกรูปแบบของการติดต่อส่ือสารท่ี
เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นหรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ ดงัน้ี 

 1.การโฆษณา (Advertising) 

 หมายถึง การใช้ส่ือประเภทต่างๆ ท่ีสามารถส่งน าข่าวสารไปสู่ผูรั้บสารได้อย่าง
ทัว่ถึงในระยะอนัรวดเร็วผ่านส่ือมวลชน อนัได้แก่ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ วิทยุ นิตยสารและส่ือ
เฉพาะ  ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณากลางแจง้ โบรชวัร์ แผน่พบั โปสเตอร์ 

 2.การประชาสัมพนัธ์ (Puiblic Relation) 
 การติดต่อส่ือสารขององค์การกับกลุ่มต่างๆ ท่ีมีผลกระทบต่อความส าเร็จของ
องคก์ารไม่วา่จะเป็นผูข้ายปัจจยัการผลิต ผูถื้อหุน้หรือลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างทศันคติ 
ความเช่ือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑ์ ตลอดจนเป็นการให้ความรู้เร่ืองใดร่ื้องหน่ึง
หรือแกไ้ขขอ้ผดิพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
 3.การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
 เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือขายผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมี
คุณค่าพิเศษกระตุน้หน่วยงานขาย ผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิด
การขายในทนัทีทนัใด หรือเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ่ึงท่ีใช้สนบัสนุนการโฆษณา และ
การขายโดยใช้พนกังาน ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ท าให้เกิดการทดลองใช้ หรือการซ้ือโดย
ลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนๆในช่องทางการจดัจ าหน่าย (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 
 4. การขายโดยพนกังานขาย 
 หมายถึงรูปแบบติดต่อส่ือสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรงเรียกว่า เป็น
การติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารได้
ทนัที การขายโดยพนกังานขายถือเป็นส่ือส าคญัมาก 
 5. การใชเ้ครือข่ายส่ืออิเลคทรอนิกส์ 



 

 เป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์เครือข่ายหน่ึง ซ่ึงติดต่อเช่ือมโยงกนัเป็นเครือข่าย
ใหญ่ และสามารถส่งขอ้มูลถึงกนัไดอ้ยา่งกวา้งขวาง 
 6. การตลาดแบบไวรัส (Viral Marketing) หรือปากต่อปาก 
 เป็นการตลาดแบบไวรัสหรือเทคนิคการตลาดอยา่งหน่ึงท่ีใช ้Social Network ท่ีมี
อยูก่่อนแลว้มาเสริมสร้างให้เกินการพบเห็นตราสินคา้ (Brand Awareness) หรือท าเพื่อวตัถุประสงค์
อ่ืนๆทางการตลาด โดยลกัษณะการกระจายข่าวสารในแบบ Viral Marketing จะเป็นลกัษณะเหมือน
การบอกต่อแบบปากต่อปาก เพียงแต่วา่ในยคุน้ีส่ืออินเตอร์เน็ตเอ้ือใหก้ารตลาดแบบไวรัสกระจายตวั
ไดเ้ร็วกวา่แต่ก่อนมาก 
 Viral Marketing นั้นมีพลงั มีน ้ าหนักในการสร้างความน่าเช่ือถือมากกว่าการ
โฆษณาแบบอ่ืนๆเพราะว่ามีการยืนยนัโดยบุคคลรอบขา้งของผูรั้บเอง เพราะมกัจะเป็นการส่งต่อ
หรือบอกต่อ โดยใช ้e-mail หรือ Social Network ของตนเอง พอบุคคลรอบขา้งมาเห็นก็ค่อนขา้ง
ยนิยอมท่ีจะดู อ่าน หรือ ฟัง ขอ้ความหรือข่าวสารนัน่เอง 
 Viral Marketing ไม่จ  าเป็นท่ีตอ้งใช้ช่องทางทางอินเตอร์เน็ตเท่านั้น ยงัสามารถ
เผยแพร่ไปตามส่ือ Tranditional Media เช่นทีว ี วทิย ุ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 
 7. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
 การติดต่อส่ือสารของบริษทัไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพื่อให้ได้รับการ
ตอบสนองหรือซ้ือสินค้า การตลาดทางตรงไม่ได้เป็นเพียงแต่การส่งจดหมายทางตรง หรือส่ง
แคต็ตาล็อคส่งสินคา้ทางไปรษณีย ์แต่เก่ียวขอ้งกบักิจกรรมท่ีหลากหลาย อาทิ การจดัการฐานขอ้มูล 
การขายตรง การตลาดทางโทรศัพท์ การโฆษณาท่ีตอบสนองโดยตรงผ่านจดหมายทางตรง 
อินเตอร์เน็ต และส่ือส่ิงพิมพ์ หรือส่ือโทรทศัน์อ่ืนๆบางบริษทัไม่ได้ใช้ช่องทางการตลาดอ่ืนๆ
นอกจากใชช่้องทางการขายอิสระในการขายสินคา้โดยตรงไปยงัลูกคา้ (เสรี มณฑา, 2547) 
 8. การตลาดโดยการจดัการกิจกรรมพิเศษ (Event Marketing)  
 หมายถึง การประกวด การแข่งขนั การฉลอง การเปิดตวัสินคา้ใหม่ ซ่ึงเป็นวิธีท่ี
นิยมกนัมากในปัจจุบนัเพราะเป็นการส่ือสารการตลาดท่ีสามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วม
ได ้และสามารถวดัผลไดด้ว้ยจ านวนของผูท่ี้เขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมและสนใจติดตามกิจกรรมท่ี
เกิดข้ึน (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 
 9. การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) 



 

 เป็นการจดัท าวสัดุส่ิงของข้ึนมา ซ่ึงวสัดุของเหล่าน้ีมีข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้อยูด่ว้ย
อาจจะเป็นโลโก้ ตราสินค้า ค  าขวญั ผลิตภณัฑ์ เหล่าน้ีเสมือนส่ือเคล่ือนท่ี (Moving-Media) ซ่ึง
ก่อใหเ้กิดการส่ือสารตราสินคา้ (Brand Contract) ไดเ้ป็นอยา่งดี  (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 
 เหตุผลท่ีตอ้งเป็นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ถูกน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์และแผนการ
ส่ือสารทางการตลาดของบริษทัต่างๆทั้งขนาดใหญ่และขนาดเล็กทั้งท่ีมีลูกคา้ทัว่ไปหรือหน่วยงาน
องคก์ารต่างๆ ประยกุตใ์ชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดงัน้ี 
 1. บริษทัเหล่าน้ีเข้าใจและตระหนักถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการประสบ
ประสานกลยทุธ์การติดต่อส่ือสารหลายวธีิเขา้ดว้ยกนัมากกวา่ท่ีจะใชเ้พียงกลยทุธ์ใดกลยทุธ์หน่ึงดว้ย
กาประสานกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเข้าด้วยกัน บริษทัสามารถหลีกเล่ียงความซ ้ าซ้อนและ
สามารถใชป้ระโยชน์จากการประสบประสานกนัของเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดสูงท่ีสุด 
 2. มีการเปล่ียนแปลงของสภาวะแวดลอ้มในการด าเนินธุรกิจท าให้นกัการตลาด
ตอ้งปรับตวัให้เข้ากับสถาการณ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลง จึงท าให้มีการประยุกต์การใช้การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการมากข้ึน การเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีไดแ้ก่ การเปล่ียนแปลงทางดา้นประชากร 
รูปแบบการด ารงชีวติ การใชส่ื้อ และรูปแบบการซ้ือหรือเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 
 ทศันะการวางแผนการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
 1. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะใช้การติดต่อส่ือสารหลาย
รูปแบบกบัลูกคา้ซ่ึงอยูภ่ายใตแ้ผนเดียวกนัและจุดหมายเดียวกนั การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการตระหนกัว่าบุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลท่ีสะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
ดงันั้นจึงควรมีการป้อนขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ดว้ยวธีิการต่างๆดงัน้ี 
 1.1 การโฆษณา 
 1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
 1.3 การส่งเสริมการขาย 
 1.4 การประชามสัมพนัธ์ 
 1.5 การตลาดทางตรง 
 1.6 การตลาดแบบปากต่อปาก 
 1.7 เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืนๆ 
 2. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ จะเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์
จุดเร่ิมต้นในการติดต่อส่ือสารของผลิตภณัฑ์คือ การค้นหาวิธีการท่ีติดต่อส่ือสารถึงประโยชน์



 

เก่ียวกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยเร่ิมตน้ท่ีความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ คน้หาส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตา
ลูกคา้แลว้ยอ้นกลบัไปศึกษาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ จากนั้นระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงผูติ้ดต่อ
กบัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 
 3. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ พยายามคน้หาการติดต่อส่ือสาร
ทั้งท่ีใชค้นและส่ือ จากจุดเร่ิมตน้ท่ีวา่ลูกคา้ทุกคนมีความเป็นเอกลกัษณ์ ดงันั้นจึงตอบสนองโดยการ 
 3.1 ผูใ้ชท่ี้ภกัดีต่อตราสินคา้ 
 3.2  ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่ง 
 3.3 ผูใ้ชท่ี้เปล่ียนตราสินคา้ (Swing User) 
 ส่วนส าคญัของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการอีกประการหน่ึง คือ
การพิจารณาว่าลูกคา้มีความคิดเก่ียวกบัตราสินคา้ในผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงเป็นเครือข่ายตรา
สินคา้ (Brand Network) ดว้ยขอ้มูลเหล่าน้ีจะเร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดวตัถุประสงคส์ าหรับแต่ละชนิด
ของผูใ้ช ้ แลว้จึงใชเ้คร่ืองมือการติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
 4. การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบ
สองทางกบัลูกคา้ การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการจะมุ่งสร้างให้เกิดการตอบสนอง
ดา้นพฤติกรรมลูกคา้ รับฟังความคิดเห็นและความตอ้งการของลูกคา้ 
 5. การส่ือสารการตลาด และเคร่ืองมือการตลาด (4P’s) ให้สอดคลอ้งกนัภายใตแ้ผน
เดียวกนั และบรรลุจุดมุ่งหมายเดียวกนัดงัน้ี 
 5.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 5.2 ราคา (Price) 
 5.3 การจดัจ าหน่าย (Distibuton) 
 5.4 Marketing Communication 
 ในการวิเคราะห์ความสนใจในการแข่งขนัของธุรกิจจ าหน่ายเส้ือผา้สตรีออนไลน์
บนเฟชบุค๊ ไดมี้การน ากรอบแนวคิดเก่ียวกบัการตลาดบูรณาการ (IMC) เขา้มาใชใ้นการวิเคราะห์ถึง
ความสามารถการแข่งขนัของแต่ละผูป้ระกอบการ 
 

2.4 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัการจัดการร้านค้าปลกี 

 การจดัการ หมายถึง กระบวน (Process) ของการวางแผน (Planning) การจดัองคก์ร 
(Organization) และการควบคุม (Controlling) ความหมายของสมาชิกในองค์กรและการใช้



 

ทรัพยากรต่างๆเพื่อให้สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพและบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีองค์กร
ก าหนดไว ้หรือกระบวนการออกแบบและรักษาสภาพแวดลอ้มท่ีบุคคลท างานร่วมกนัในกลุ่มให้
บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (Certo, 2000 : 555) 

 การจัดการร้านค้าปลีก หมายถึง กระบวนการวิเคราะห์สถานการณ์ร้านค้าส่ง 
วางแผนบริหารต่างในคา้ส่ง ออกแบบกลยุทธ์ธุรกิจคา้ส่งในดา้นต่างๆ และส่วนประสมการคา้ส่ง 
(วารุณี ตณัติวงศว์านิช, 2552 : 174)  

 การจดัการร้านคา้ปลีก เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสร้างความพึงพอใจและสร้างความสัมพนัธ์
ท่ีดีกบัผูบ้ริโภคท่ีน ามาใช้ในการบริหารการจดัการร้านสะดวกซ้ือ ประกอบดว้ย การบริการ การ
คดัเลือกสินคา้ คุณค่าดา้นความสะดวก ลกัษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินคา้ โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 

  

การบริการ 

 การบริการ (Service) เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์หรือควสมพึงพอใจท่ีบริษทัสนอง
ความตอ้งการแก่ลูกคา้ หรือเป็นการท างานท่ีสร้างผลประโยชน์ส าหรับลูกคา้ ถือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่
สามารถจบัตอ้งได ้(ศริวรรณ เสรีรัตน์, 2552 : 334) 

 คอตเลอร์ (Kotler, 1998 : 27-29) ได้ให้ความหมายว่า การบริการ (Service) 
หมายถึง เป็นกิจกรรมหรือปฏิบติัการใดๆท่ีกลุ่มบุคคลหน่ึงสามารถน าเสนอให้อีกกลุ่มบุคคลหน่ึง
ไม่สามารถจบัตอ้งไดส่้งผลของความเป็นเจา้ของส่ิงใด โดยมีเป้าหมายและความตั้งใจในการส่งมอบ
บริการอนันั้น ทั้งน้ีการกระท าดงักล่าวอาจรวมหรือไม่รวมอยูก่บัสินคา้ท่ีมีตวัตนได ้

 (วารุณี ตณัติงวศ์วานิช, 2552 : 335) ไดใ้ห้ความหมายว่า การบริการ (Service) 
หมายถึง การกระท าหรือการด าเนินการใดท่ีเป็นการเสนอบางส่ิงบางอยา่งของฝ่ายหน่ึงเสนอให้กบั
อีกฝ่ายหน่ึง ถึงแมว้า่โดยกระบวนการระบุไวช้ดัเจนวา่เป็นการส่งมอบท่ีไม่ใช่วตัถุทั้งการด าเนินงาน
ท่ีจบัตอ้งไม่ไดแ้ละผลลพัธ์ท่ีเกิดจากการเป็นเจา้ของบริการข้ึนอยู่กบัปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ผลิตด้วยหรือกิจกรรมท่ีก่อให้เกิดรายได้ในเชิงเศรษฐกิจเป็นการสร้างสรรค์ส่ิงท่ีมีคุณค่ามีการ



 

จดัเตรียมผลประโยชน์ (Benefits) ใหก้บัลูกคา้ ณ สภานท่ีหน่ึง ช่วงเวลาหน่ึงกิจกรรมน้ีส่งผลต่อการ
เปล่ียนแปลงบางอยา่งตามความปรารถนาหรือผลประโยชน์ท่ีผูรั้บบริการเหล่านั้นไดรั้บ 

 คอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kolter & Amstrong, 2001 : 172-173)ไดอ้ธิบายถึง
ลกัษณะการบริการวา่ การบริการเป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ีสนองควาตอ้งการ
แก่ลูกคา้การบริการมีลกัษณะส าคญั 4 ประการ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี คือ 

 1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั้น กิจการ
ตอ้งหาหลกัประกนัท่ีแสดงถึงคุณภาพและประโยชน์จากการบริการไดแ้ก่ 

 1.1 สถานท่ี (Place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่และความสะดวกให้กบัผูม้า
ติดต่อ 

 1.2 บุคคล (People) พนกังานบริการตอ้งแต่งตวัให้เหมาะสม บุคลิกดี พูดจาดี 
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่วา่บริการจะดีดว้ย 

 1.3 เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณ์ท่ีเก่ียวข้องกับการให้บริการต้องมี
ประสิทธิภาพ ใหบ้ริการรวดเร็วและใหลู้กคาเกิดความพึงพอใจ 

 1.4 วสัดุส่ือสาร (Communication material) ส่ือโฆษณา และเอกสารการโฆษณา
ต่างๆจะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการบริการท่ีเสนอขายและลกัษณะของลูกคา้ 

 1.5 สัญลกัษณ์ (Symbols) ช่ือ หรือ เคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใช้ในการบริการ
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเรียกไดถู้กตอ้งและส่ือความหมายได ้

 1.6 ราคา (Price) การก าหนดราคาความเหมาะสมกับระดบัการให้บริการท่ี
ชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีแตกต่าง 

 2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) การให้บริการเป็นทั้งการผลิต
และการบริโภคในขณะเดียวกนั ผูข้ายแต่ละรายมีลกัษณะเฉพาะตวั ไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการ
แทนได ้เพราะตอ้งผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกนั ท าให้การขายบริการอยู่ในวงจ ากดัในเร่ืองของ
เวลา 



 

 3. ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของการบริการท่ีไม่แน่นอน ข้ึนอยูก่บัวา่ผูข้าย
บริการจะเป็นใคร จะใหบ้ริการเม่ือใด ท่ีไหน อยา่งไร 

 4. ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perish ability) บริการไม่สามรถเก็บไวไ้ดเ้หมือนสินคา้
อ่ืนๆดงันั้น ถา้ลกัษณะความตอ้งการไม่แน่นอน จะท าใหเ้กิดปัญหาหรือบริการไม่ทนัไม่มีลูกคา้ 

 กล่าวโดยสรุป คือ การบริการ หมายถึง เป็นกิจกรรมซ่ึงอยู่ในสภาพท่ีมีตัวตน
หรือไม่มีลูกคา้ตามท่ีบริษทันั้นใหแ้ก่ลูกคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลุกคา้และไม่สามารถจบั
ตอ้งได ้เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัธุรกิจ ธุรกิจคา้ปลีกซ่ึงตอ้งมีการส่งมอบบริการท่ีดีไปยงัลูกคา้หรือมีการ
ใหบ้ริการในรูปแบบท่ีความแตกต่างกนัออกไป ดงันั้นธุรกิจคา้ปลีกควรใหค้วามส าคญัในการบริการ
เพื่อสร้างความประทบัใจและความพึงพอใจของลูกคา้ 

 พาราสุรามนั และคณะ (Parasuramam :&et al, 1985 : 41-50) ไดอ้ธิบายวา่ การ
ประเมินงานบริการในสายตาของลูกค้าว่าตนเองความพึงพอใจหรือไม่และอยู่ในระดบัใดนั้น มี
เกณฑใ์นการวดัตามคุณภาพบริการ 5 ดา้นไดแ้ก่ 

 1. ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากฏให้
เห็นส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ อนัไดแ้ก่ สถานท่ี บุคลากร อุปกรณ์ เคร่ืองมือ เอกสาร ท่ีใชใ้นการ
ติดต่อส่ือสารและสัญลกัษณ์รวมทั้งสภาพแวดล้อมท่ีท าให้ผูรั้บบริการได้รับการดูแลห่วงใยและ
ความตั้งใจจากผูบ้ริการ บริการท่ีถูกน าเสนอออกมาเป็นรูปธรรมจะท าให้ผูรั้บบริการรับรู้ถึงการ
ใหบ้ริการนั้นไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน 

 2. ดา้นความเช่ือถือไวว้างใจได ้หมายถึง ความสามารถในการให้บริการให้ตรงกบั
สัญญาท่ีให้ไวก้บัผูรั้บบริการ บริการท่ีให้ทุกคร้ังจะตอ้งมีความถูกตอ้งเหมาะสมและไดผ้ลออกมา
เช่นเดิมในทุกจุดของบริการ ความสม ่าเสมอน้ีจะท าให้ผูบ้ริการรู้สึกวา่บริการรู้สึกวา่บริการท่ีไดรั้บ
นั้นมีความน่าเช่ือถือสามารถใหค้วามไวว้างใจได ้

 3.ด้านการตอบสนองต่อผูรั้บบริการ หมายถึง ความพร้อมและความเต็มใจท่ีจะ
ให้บริการโดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการสามารถเขา้รับบริการได้ง่ายและ
ไดรั้บความสะดวกจากการมาใชบ้ริการ รวมทั้งจะตอ้งกระจายการให้บริการไปอยา่งรวดเร็วไม่ตอ้ง
รอนาน 



 

 4. ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผูบ้ริการ หมายถึง ความสามารถในการสร้างความ
เช่ือมัน่ให้เกิดข้ึนกบัผูรั้บบริการจะตอ้งแสดงถึงทศันะความรู้ความสามารถในการให้บริการและ
ตอบสนองความต้องการของผูรั้บบริการด้วยความสุภาพ นุ่มนวล มีกริยามารยาทท่ีดี ใช้การ
ติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและใหค้วามมัน่ใจวา่ผูรั้บบริการจะไดรั้บบริการท่ีดีท่ีสุด 

 5. ดา้นการรู้จกัและเขา้ใจในลูกคา้ หมายถึง ความสามารถในการดูแลเอาใจใส่ 
ลูกคา้ความตอ้งการท่ีแตกต่างของผูรั้บบริการแต่ละคน 

 ผูใ้ห้บริการตอ้งถือวา่ส่ิงใดท่ีตนเองปฏิบติัเพื่อสร้างคุณภาพในงานบริการทั้ง 5 ขอ้นั้น
เป็นการสร้างโอกาสท่ีดีให้กบัธุรกิจ เพราะทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีผูใ้ห้บริการปฏิบติัไดน้ั้นเป็นการส่ือสาร
กบัลูกคา้ในความหมายต่างๆเพื่อตอ้งการสร้างความสุขและความพึงพอใจของลูกคา้ 

 การคดัเลือกสินคา้ 

 การวางแผนการเลือกสรรสินคา้ (Planning merchandise assortment) เป็นการจดัเตรียม
งานของผูค้า้ส่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัดารเสนอขายสินคา้ โดยผูค้า้ส่งจะจดัซ้ือสินคา้หลากหลายประเภททา
ไวเ้พื่อเสนอขายต่อลูกคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2546 :127) กล่าวคือ จะตอ้งมีการตดัสินใจวา่
ควรซ้ือสินคา้ชนิดใดและจ านวนเท่าไร ตวัอยา่งการพิจารณาเลือกสรรเส้ือยดืจะตอ้งค านึงถึง รูปแบบ 
ขนาด และสีท่ีลูกคา้ตอ้งการซ่ึงในขั้นน้ีเป็นส่วนของการบริหารสินคา้ 

 คอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2001 : 483) กล่าวว่า ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Product Assortment ) การเลือกชนิดของผลิตภณัฑ์และความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑ์จะต้องสอดคล้องกับความหวงัในการจบัจ่ายของลูกค้าเป้าหมาย ผูค้ ้าส่งจะต้อง
ตดัสินใจเก่ียวกบั ความกวา้งและความลึกของสายผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอรวมทั้งคุณภาพแหล่งผลิต
และช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีน าเสนอขาย 

 เกรยแ์ละมาร์ค (Gray & Mark, 2010 : 442) กล่าววา่ ความหลากหลายของสินคา้หรือ
บริการแต่ละชนิดสินคา้ (Merchandise or service assortment) หมายถึง รายการต่างๆของสินคา้หรือ
บริการท่ีแตกต่างกนัในแต่ละชนิดสิคา้หรือประเภทของสินคา้ บริการนั้นถูกนบัเป็นจ านวนรายการ 
ในส่วนของความลึกของสินคา้หรือบริการ (depth of merchandise or service)  



 

หมายถึง จ านวนรายการสินคา้หรือบริการในแต่ละสายผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัในดา้นต่างๆเช่น ช่ือ
ตรา สี ขนาด รูปร่าง รสชาติ ระดบัราคา คุณสมบติัผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ 

 นิวแมนและซลัเลน (Newman & Cullen, 2002 : 144) กล่าววา่ แผนกเลือกสรรสินคา้ 
(Assortment Planning) เป็นแผนท่ีจะระบุควรมีกลุ่มสินคา้ประเภทใดและมีรายการสินคา้ในกลุ่มนั้น
หรือเป็นการวางแผนเก่ียวกบัลกัษณะสินคา้ท่ีตอ้งการขายให้กบัลูกคา้ โดยค านึงถึงความตอ้งการ
สินคา้ของลูกคา้และภาพพจน์ธุรกิจคา้ส่งซ่ึงแผนการเลือกสรรสินค้านั้นจะตอ้งระบุรายการสินคา้
ชนิดใดท่ีจะท าการจดัซ้ือและสินคา้ควรอยู่ในหมวดหมู่ใดตามท่ีก าหนดไว ้โดยแผนการเลือกสรร
สินคา้นั้นจะตอ้งเก่ียวกบัการวางแผนท่ีจะตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการเงินและทางดา้น
สินคา้โดยจะค านึงถึงประเภทของสินคา้ดว้ย ตวัอยา่งเช่น แผนการเลือกสินคา้ประเภทยีนส์ส าหรับ
เด็กผูห้ญิง ผูค้า้ปลีกควรจะก าหนดว่าจะมียีนส์รูปแบบไหน เน้ือผา้ สีสัน ขนาดเป็นอย่างไรและ
จะต้องมีสินค้าไวเ้พื่อขายในสัดส่วนเท่าใด การตัดสินใจในส่วนผสมของสินค้าและบริการ 
(Deciding on and approiate mix of product and Service) ร้านคา้ปลีกจะตอ้งตดัสินใจวา่จ าน าสินคา้
อะไรมาจ าหน่ายบา้ง โดยพิจารณาในดา้นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

 ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product mix) หมายถึง กลุ่มผลิตภณัฑ์ทั้งส้ินท่ีบริษทัน าเสนอ
สู่ตลาดเพื่อขาย โดยมีจ านวนของสายผลิตภณัฑ์ หน่วยของผลิตภณัฑ์ และจ านวนรุ่นในแต่ชนิดของ
ผลิตภณัฑท่ี์บริษทัตดัสินใจเก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑด์งัน้ี 

 1. ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product width) หมายถึง จ านวนของสาย
ผลิตภณัฑท์ั้งหมดท่ีบริษทัใดบริษทัหน่ึงมีไวเ้พื่อขายแก่ผูซ้ื้อ 

 2. ความลึกของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product line depth) หมายถึงจ านวนผลิตภณัฑ์
ท่ีมีอยูใ่นสายผลิตภณัฑแ์ต่ละสาย เช่น สี ขนาด รูปแบบหรือคุณสมบติัอ่ืนๆ 

 3. ความยาวของสายผลิตภณัฑ์ (Product line length) หมายถึง จ านวนผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่
ในสายผลิตภณัฑแ์ต่ละสาย เช่น สี ขนาด รูปแบบหรือคุณสมบติัอ่ืนๆ 

 4. ความสอดคล้อง (Product consistency) หมายถึง ความสัมพนัธ์ระหว่างสาย
ผลิตภณัฑใ์นดา้นการใชข้ั้นสุดทา้ย การผลิต การจดัจ าหน่าย หรือลกัษณะของสินคา้ดา้นอ่ืนๆ 



 

 วารุณี ตณัติวงศว์านิช , 2552 : 229-300 ไดอ้ธิบายวา่ การจดัการสินคา้ (Merchandise 
management) เป็นกระบวนการท่ีร้านคา้พยามยามน าเสนอสินคา้หรือบริการผ่านการประเมินทั้ง
ชนิดและปริมาณวา่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยจ าหน่ายสินคา้หรือใหบ้ริการดา้นต่างๆตามท่ี
ลูกคา้ตอ้งการก่อใหเ้กิดก าไรสูงสุดกบักิจการ 

  เจา้ของกิจการควรค านึงถึงวิธีการดูแลรักษาสินคา้แต่ละชนิดให้มีคุณภาพคงเดิมนาน
ท่ีสุดหากด าเนินธุรกิจควรเน้นการบริหารอุปสงคแ์ละอุปทานในร้านสินคา้เพื่อให้เกิดความสมดุล
ก่อให้เกิดอรรถประโยชน์สูงสุดในธุรกิจ ในการบริหารสินคา้ให้มีประสิทธิภาพผูรั้บผิดชอบตอ้ง
ควรทราบวา่สินคา้กลุ่มใดเป็นท่ีตอ้งการและจูงใจลูกคา้ไดม้ากเพื่อจดัหาสินคา้เขา้ร้านให้ลูกคา้เลือก
ไดต้ามอธัยาศยั 

 การพยากรณ์ปริมาณสินคา้ท่ีเหมาะสมส่งผลให้ธุรกิจไม่ตอ้งประสบกบัทุนจม ซ่ึงควร
เลือกสินค้าท่ีท าให้ร้านค้ามีก าไรส่วนเกินต่อหน่วย (Mark up per unit) สูง ซ่ึงนั้นร้านค้า
เปรียบเสมือนตวัแทนของลูกคา้ท่ีช่วยคดัเลือกสินคา้ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการมาไวล่้วงหนา้ ให้ลูกคา้แต่
ละรายคดัเลือกสินคา้ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการมาไวล่้วงหนา้ ให้ลูกคา้แต่ละรายคดัเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการ
ต่อไป ทางร้านควรมัน่ใจในความหลากหลายของสินคา้ท่ีมีภายในร้านว่าตรงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการ
นอกจากน้ีร้านคา้มีหนา้ท่ีท าใหลู้กคา้ไดค้ดัเลือกสินคา้ถูกใจท่ีสุดในสถานการณ์นั้น 

 การจดัเตรียมสินค้าภายในร้านควรเลือกสรรชนิด รูปแบบ สี รสชาติ และก าหนด
ปริมาณท่ีเพียงพอกบัความตอ้งการของลูกคา้ แผนก าหนดความหลายหลายผลิตภณัฑ์ (Assottment 
plan) ป็นการระบุรายการสินคา้หรือบริการท่ีทางร้านประสงค์จ  าหน่ายให้ลูกคา้โดยค านึงถึงควา
ตอ้งการผลิตภณัฑข์องลูกคา้ โดยก าหนดจุดยืนหรือภาพลกัษณ์ของร้านและระบุรายการสินคา้ต่างๆ
ท่ีมีความสอดคลอ้งกบัส่วนประสมการคา้ปลีกของร้าน ความพร้อมในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ควรมี
ความสอดคลอ้งกบัแผนดงักล่าว ในกระบวนการวางแผนเลือกสินคา้เก่ียวขอ้งกบัความหลากหลาย 
(Variety) การคัดสรรสินค้า (Assortment) และความพร้อมในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Product 
availability) รวมถึงวงจรผลิตภณัฑ ์(Product life Cycle) ในแต่ละรายการ 

 วารุณี ตณัติวงศว์านิช (2552 : 231) ไดอ้ธิบายถึงเกณฑ์วิธีการคดัเลือกสินคา้อยา่งไรให้
ตรงโดยจากผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดดงัน้ีคือ 



 

 1. ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการค านึงกลุ่มผูบ้ริโภควา่เป็นกลุ่มใดเพื่อท่ีจะได้
รู้ถึงจะไดต้อบสนองความตอ้งการไดถู้กตอ้ง 

 2. เลือกสินคา้ท่ีหลากหลายยี่ห้อ กล่ิน สี รส ในตวัสินคา้ประเภทเดียวกนั แต่ไม่
จ  าเป็นตอ้งมีครบทุกยี่ห้อ สินคา้นั้นควรเป็นสินคา้ท่ีขายดีหรือก าลงัเป็นท่ีนิยม และควรหมัน่ดูความ
เคล่ือนไหวของสินคา้ตวัใดขายไม่ดีเม่ือหมดแลว้ ก็ไม่ควรน ามาจ าหน่ายอีก และควรหาสินคา้ใหม่ๆ
หมุนเวยีนเขา้มาขายแทน เพื่อท่ีจะใหบ้ริหารพื้นท่ีขายใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

 ถ้าร้านค้าปลีกท าการบริหารสินค้าได้ดี ได้และจ าหน่ายสินค้าได้ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคจะท าใหเ้กิดการหมุนเวยีนสินคา้อยา่งรวดเร็ว รวมทั้งลูกคา้ก็จะไดสิ้นคา้ท่ีใหม่
และมีคุณภาพอยูเ่สมอ 

 คุณค่า 

  การสร้างคุณค่าการรับรู้ของลูกคา้ (Customer Vale) เป็นการรับรู้ในรูปแบบของตวั
เงินทางเศรษฐกิจ หนา้ท่ีและผลประโยชน์ทางจิตวิทยาท่ีลูกคา้คาดหวงัจะไดรั้บจากตลาด หรือเป็น
ผลรวมของประโยชน์หรืออรรถประโยชน์จากผลิตภณัฑห์รือบริการใดบริการหน่ึง 

 คอตเลอร์ ( Kotler, 2003 : 60)  คุณค่า (Value) หมายถึง ความคุม้ค่าของผลผลิต 
บริการ กระบวนการ สินทรัพย ์หรือการใชง้านเม่ือเทียบกบัค่าใชจ่้ายและทางเลือกอ่ืนๆ 

 คุณค่าส าหรับลูกคา้ หมายถึง ผลลพัธ์ของกระบวนการท่ีเร่ิมตน้จากกลยุทธ์ของ
ธุรกิจท่ียึดมัน่อยูก่บัการท าความเขา้ใจอยา่งลึกซ้ึงในเร่ืองของความตอ้งการของลูกคา้ (สุวิมล แมน้
จริง, 2546 : 20) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 125) กล่าวว่า คุณค่าผลิตภณัฑ์พิจารณาจาก
ความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑซ่ึ์งประกอบดว้ย ความแตกต่างผลิตภณัฑ์ ความแตกต่าง
ดา้นบริการ ความแตกต่างดา้นบุคลากร ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ ความแตกต่างทั้ง 4 ดา้นน้ี
ก่อให้เกิดคุณค่าผลิตภณัฑ์รวมในสายตาลูกคา้ 4 ดา้น คือ  1.คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ์ 2. คุณค่าดา้น
บริการ 3. คุณค่าดา้นบุคลากร 4. คุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ คุณค่าทั้ง 4 ประการรวมเรียกว่าคุณค่า
ผลิตภณัฑร์วมในสายตาลูกคา้ 



 

 คุณค่าในมุมมองของผูบ้ริโภค (Customer value) เป็นความแตกต่างเพื่อให้เพื่อให้
เพื่อใหเ้พื่อใหร้ะหวา่งผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภคผลิตภณัฑ์นั้น เทียบกบัตน้ทุนท่ี 

ตอ้งจ่ายไป เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ ซ่ึงในบางกรณีผูบ้ริโภคจะใช้คุณค่าท่ีตนรับรู้ได ้( perceived 
value) เป็นส่ิงก าหนด ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้อย่างใดอยา่งหน่ึง โดยพิจารณาถุงคุณค่าผลิตภณัฑ ์
(Value) และตน้ทุนเขาตอ้งจ่ายซ้ือสินคา้ เม่ือใดท่ีเขารู้สึกวา่คุณค่าผลิตภณัฑ์สูงกวา่ตน้ทุน หรือเงินท่ี
เขาตอ้งจ่ายซ้ือสินคา้ แสดงวา่เขาไดรั้บประโยชน์ หรือก าไรจากการขายสินคา้นั้น ดงันั้นการส่งมอบ
ผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้นกัการตลาดจะตอ้งสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัซ่ึงความแตกต่างนั้น
สามารถสร้างคุณค่าในสายตาลูกคา้ โดยท าให้ลูกคา้รู้สึกวา่ผลประโยชน์ผลิตภณัฑ์นั้นสูงกวา่ตน้ทุน
ท่ีเขาจะตอ้งจ่ายออกไป 

 พีระพงษ ์กิติเวชโภคาวฒัน์ (2544 : 19-21) ไดอ้ธิบายถึงการสร้างคุณค่าของรูปแบบ
ธุรกิจ การตดัสินใจต่างๆ ทางด้านการตลาดของร้านคา้ส่งก็เพื่อมองหาขอ้แตกต่างของธุรกิจ เพื่อ
น าเสนอรูปแบบธุรกิจของตนเองให้ จึงตอ้งหาแตกต่างไปจากธุรกิจประเภทเดียวกนั เน่ืองจากความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไม่ไดเ้พิ่มข้ึนและเปล่ียนรูปแบบอยูต่ลอดเวลา จึงตอ้หาวิธีในการสร้างความพึง
พอใจให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดซ่ึงเรียกว่า คุณค่าของรูปแบบธุรกิจ โดยแบ่งได้เป็น 3 
รูปแบบดว้ยกนั คือ คุณค่าดา้นความสะดวก  คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ ์และคุณค่าดา้นการปฎิบติัการ 

 1. คุณค่าด้านด้านความสะดวก หมายถึง การออกแบบท่ีเน้นให้เกิดความ
สะดวกสบายในการให้บริการของกลุ่มเป้าหมายไดแ้ก่ สถานท่ีตั้งของร้านคา้ การบริการท่ีจอดรถ 
การออกแบภายในร้าน ความสะดวกในการเขา้ร้าน ระบบการจ่ายเงินและบริการ ช่วงเวลาท าการ
และการบริการ แบบต่างๆ 

 2. คุณค่าด้านผลิตภณัฑ์ นองจากความหลากหลายและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขายในร้านคา้แลว้ คุณค่าดา้นผลิตภณัฑย์งัหมายถึง ภาพลกัษณ์ร้านคา้ (Store Image) ซ่ึงจะเป็น
ภาพท่ีประกอบข้ึนจากส่ิงต่างๆตั้งแต่ช่ือร้านคา้โลโก ้(Logo) ค  าขวญั ส่ิงท่ีเป็นสัญลกัษณ์ของร้าน 
(Mascot) องคป์ระกอบของร้าน การใหบ้ริการ การก าหนดราคาและวางต าแหน่งของร้านคา้ 

 3. คุณค่าดา้นปฏิบติั เช่น ความสุภาพในการให้บริการ การสร้างความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ความสะอาดสวยงาม การบริการและการส่งสินคา้ การตกแต่งร้านคา้ การสร้างบรรยากาศให้



 

เกิดข้ึนในร้าน เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นส่วนช่วยเสริมให้องค์ประกอบคุณค่าดา้นอ่ืนๆสมบูรณ์ข้ึน
โดยเฉพาะอยา่งยิง่มีผลต่อการสร้างภาพลกัษณ์ร้านคา้ 

 วารุณี ตณัติวงศว์านิช (2552 : 357) ไดอ้ธิบายหลกัการสร้างคุณค่าในงานบริการวา่
งานบริการนั้นมีหนา้ท่ีรับผิดชอบของเราทุกคนในองคก์ร จากเป้าหมายท่ีชดัเจจนในการให้บริการ 
ให้กิจการสามารถส่งมอบความประทบัใจให้กบัลูกคา้เกินกว่าความคาดหวงัของลูกคา้ซ่ึงรูปแบบ
ด าเนินงานบริการควรมีรูปแบบทีมงาน (Team work) ทุกคนตอ้งอาศยัความไวเ้น้ือเช่ือใจเคารพ
บทบาทและหน้าท่ีของกนัและกนัในการท างานโดยอาศยัการเปิดใจมีความซ่ือสัตยแ์ละยอมรับฟัง
ความคิดเห็นของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งให้มากยิ่งข้ึน โดยอาศยัหลกัการท าให้ปราศจากขอ้บกพร่อง 
(Zero deflect) 

 ในการจดัการคุณภาพโดยรวม (Total quality management : TQM) การก าหนด 

มาตรฐาน การด าเนินงานไวใ้นระดับสูงท่ีก าหนดให้กับทุกคน ในกลไกการเกิดแรงขับหรือ
แรงผลกัดนัในความพยามยามกระท าบางส่ิงบางอยา่งท่ีสามารถสร้างความรู้สึกในใจลูกคา้ไดร้วดเร็ว 
(Speed) ความกระตือรือร้นแข็งขนัในการให้บริการ (Energy) การส่งมอบมิตรภาพท่ีดีต่อลูกค้า 
(Friendly) และปฏิบัติงานอย่างเอาใจใส่กับลูกค้าทุกคน (Empathy) อย่างมีความรับผิดชอบ
(Responsiveness) 

  ในท านองเดียวกนั พอร์เตอร์ (Porter, 1985 : 84-85) ได้อธิบายว่าวิธีการสร้าง
คุณค่าโดยเสนอโมเดลห่วงโซ่แห่งคุณค่า หมายถึง กิจกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์ และเช่ือมโยงกนัเพื่อ
สร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัทรัพยากรน าเขา้ โดยเร่ิมตั้งแต่กระบวนการน าวตัถุดิบ จากผูข้ายวตัถุดิบเขา้สู่
กระบวนการผลิตกระบวนการจดัจ าหน่าย จนถึงกระบวนการจดัส่งไปสู่ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยและการ
บริการหลงัการขาย ซ่ึงเนน้กิจกรรมหลกัและกิจกรรมสนบัสนุนท่ีเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้หรือบริการ
ขององคก์าร หรือราคาสินคา้นั้นมีผลจากการเช่ือมโยงคุณค่าในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 

 1. กิจกรรมหลกั (Primary Activities ) กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิต การกระจาย
สินคา้หรือบริการ การส่งมอบ และการบริการหลงัการขาย ไดแ้ก่ 
 1.1 การล าเลียงเขา้ (Inbound Logistic) เป็นกิจกรรมท่ีล าเลียงวตัถุดิบ หรือ
ทรัพยากรทางธุรกิจเขา้สู่องคก์ร 



 

 1.2  การด าเนินงานหรือการผลิต (Operations) เป็นกิจกรรมในการแปลง
วตัถุดิบหรือทรัพยากรทางธุรกิจใหเ้ป็นสินคา้หรือบริการ 
 1.3 การล าเลียงออก (Outbound Logistics) เป็นกิจกรรมในการล าเลียงส่งสินคา้
ท่ีผลิตแลว้ออกสู่คลาดซ่ึงเก่ียวกบั การจดัการวสัดุ และก าหนดตารางการจดัส่ง 
 1.4 การตลาดและการขาย (Market and Sales) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ส่งเสริมการขาย ช่องทางการจดัจ าหน่าย การก าหนดราคา และส่วนประสมผลิตภณัฑ ์
 1.5 การบริการ (Service) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการให้บริการลูกคา้ เช่น การ
ติดตั้งการซ่อมแซมผลิตภณัฑ ์
 2. กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) กิจกรรมท่ีช่วยสนบัสนุนการด าเนินการ
ของกิจกรรมหลกั ไดแ้ก่  
 2.1 โครงสร้างพื้นฐานของบริษทั (Firm Infrastucture) ประกอบดว้ยกิจกรรม
เก่ียวกบัการเงิน การบญัชี การจดัการทัว่ไป กฎหมาย และระบบขอ้มูล 
 2.2 การบริหารทรัพยากรมนุษย ์(Human Resoure Management) ประกอบดว้ย
กิจกรรมดา้นการจดัหา การคดัเลือก การฝึกอบรมและการพฒันา การยกระดบัความรู้ทกัษะ รวมถึง
การรักษาสัมพนัธภาพท่ีดีกบัพนกังาน 
 2.3 การพฒันาเทคโนโลยี (Technology Management) เก่ียวขอ้งกบังานวิจยัและ
พฒันา 
 2.4 การจดัหา (Procurement) เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือปัจจยัการผลิต เช่น วตัถุดิบ
อุปกรณ์ เคร่ืองจกัร วสัดุส้ินเปลือง  
 การแข่งขนัร้านคา้ส่ง จะตอ้งมีการแข่งขนัท่ีตอ้งสร้างคุณค่าให้แก่ผูบ้ริโภคไม่ใช่แค่
เพียงแข่งขนักนัแต่เพียงดา้นราคาเท่านั้น ถา้หากร้านคา้ 2 ร้านมีสินคา้ท่ีเหมือนกนั รูปร่างไม่แตกต่าง
กนั การให้บริการคลา้ยๆกนั ดงันั้นราคาจึงเป็นปัจจยัสุดทา้ยในการตดัสินใจวา่จะซ้ือร้านไหน โดย
ลูกคา้จะตอ้งรู้สึกวา่เขาไดรั้บสินคา้คุณภาพดี การบริการรวดเร็ว ความสะอาดของร้านและพนกังาน
ท่ีคอยช่วยเหลือใหก้บัลูกคา้ทุกๆคนอยา่งเท่าเทียม การสร้างคุณค่าให้กบัร้านมีปัจจยัท่ีส าคญัคือ การ
สร้างความโดดเด่นในสินคา้ การเสนอราคาไม่เป็นธรรม การให้ความส าคญักบัลูกคา้ การเสนอ
ความสะดวกสบายแก่ลูกคา้ การสร้างความเพลิดเพลินในการจบัจ่ายใชส้อย 
 ในภาวะอารมณ์ของลูกคา้แต่ละคนยอ่มมีความแตกต่าง ลูกคา้บางรายเราสามารถทราบ
ไดว้่าท่ีจริงแลว้พวกเขาตอ้งการอะไร แต่ในลูกคา้บางรายธุรกิจไม่สามารถทราบความตอ้งการได้



 

ลูกคา้บางรายเป็นมิตรกบัผูใ้ห้บริการ ในขณะท่ีบางคนอาจมีปัญหาหรือเกิดไม่ใจในการบริการหรือ
ผลิตภณัฑบ์างอยา่งซ่ึงผูใ้หบ้ริการควรศึกษาลูกคา้แต่ละประเภทเป็นอยา่งดี 
ลกัษณะทางกายภาพและบรรยากาศภายในร้าน 
 นอกจากกลยุทธ์ทางการตลาดหรือส่วนประสมทางการตลาดท่ีร้านค้าปลีกได้
น ามาใชใ้นการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้แลว้ ส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการคา้ปลีกควรตระหนกัถึง
คือสภาพแวดลอ้มภายในร้านคา้ (Environment) คือ ส่ิงท่ีลูกคา้ไดเ้ป็นการรับรู้เป็นจุดสัมผสั (Touch 
point / Contract point) ท่ีก่อให้เกิดประสบการณ์ร่วมในตราร้านและตราสินคา้หรือบริการ (Brand 
experience) อีกทั้งเป็นส่ือโฆษณา (วารุณี ตณัติวงศ์วานิช, 2552 : 299) โดยเฉพาะย่านท่ีมีร้านคา้
หนาแน่นท่ีมีความส าคญัในกระบวนการการสร้างมีส่วนดึงดูดความสนใจของลูกคา้นอกจากน้ีร้านท่ี
ดีและมีการจดัการร้านดีช่วยส่งเสริมการตลาด สินคา้ และภาพลกัษณ์ของตราร้าน (Brand image) 
ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตราสินคา้ และบุคลิกภาพของร้านคา้ 
 วารุณี ตณัติวงศ์วานิช (2552 : 299-300) กล่าววา่ ส่ิงท่ีร้านควรปรับปรุงเก่ียวกบั
สภาพแวดล้อมภายในร้าน คือ ความสะอาดร้านใหม่ให้ดูดีกว่าเดิม เช่น (1) ท าให้ร้านสดใสมี
ชีวติชีวาโดยการใชเ้สียงเขา้มาช่วย (2) ท าให้ร้านดูสะอาด ระดมเก็บกวาด เช็ดถูอุปกรณ์ เช่นชั้นวาง
สินคา้ จุดช าระเงินโดยท าความสะอาดใหม่ทั้งหมด “ Clean as customer do” (ความสะอาดทุกท่ีท่ี
ลูกคา้เดินผา่น) (3) จดัเรียงสินคา้ใหดู้เป็นระเบียบเรียบร้อยเป็นแถวไม่วางกองสุมกนั 
(4) แยกหมวดหมู่สินคา้และการจดัเรียงสินคา้ให้ชดัเจนอาจแยกเป็นของกินของใช้เพราะลูกคา้เกิด
ความสับสน (5) การแต่งตวัของผูข้ายท่ีสร้างความรู้สึกประทบัใจ การสร้างการรู้จกัทกัทาย รู้จกังาน
การใหบ้ริการเพื่อสร้างความประทบัใจ ซ่ึงเป็นเร่ืองส าคญัท่ีธุรกิจคา้ส่งต่างชาติใหค้วามส าคญั 
 จากการส ารวจพบวา่ร้านคา้ของไทยแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่ไม่ให้ความส าคญัหรือเอา
ใจใส่ต่อความสวยงามมากนัก เพียงแต่คิกว่ามีสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการมากพอแลว้ แต่ปัจจุบนัความ
ตอ้งการของลูกคา้มีมากกวา่นั้น ลูกคา้มีความตอ้งการอยากใหบ้ริการอ่ืนๆ การตกแต่งให้ร้านดูสดใส
ถือเป็นความตอ้งการของลูกคา้อย่างหน่ึง ท่ีช่วยให้ลูกคา้มีความสนใจในการซ้ือสินคา้ และไดรั้บ
ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา้เลือกชมหาสินคา้ไดง่้าย ดงันั้นเป้าหมายของการออกแบบ
ตกแต่งร้านคา้นั้นเพื่อตอ้งการใหลู้กคา้สนใจในร้านคา้ของเราและยนิดีเขา้มาในร้านคา้ของเราเพื่อให้
เขาซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
 เลวีและเวิทซ์ (Levy & Weitz 2001 : 690) กล่าววา่ การจดับรรยากาศภายในร้าน 
(Store atmospheric) เป็นการจดัการส่ิงต่างๆ ภายในร้านคา้ปลีกดา้นการออกแบบสถานท่ี การจดัวาง
สัญลกัษณ์ การจดัแสดงสินคา้ การใชสี้ การใชแ้สง การควบคุมอุณหภูมิ การใชเ้สียงส่ือบรรยากาศ



 

การจดัชั้นโชวแ์ละการวางสินคา้เพื่อท าให้สินคา้เป็นท่ีรับรู้ ตลอดจนการก าหนดแผนผงัของร้านคา้ 
การยิม้แยม้และความเป็นมิตรของพนกังาน การแต่งกายของพนกังานในร้าน ซ้ึงทั้งหมดน้ีช่วยสร้าง
ภาพลกัษณ์ในความรู้สึกของลูกคา้ใหค้ลอ้ยตาม การท าให้สินคา้เป็นท่ีรับรู้เป็นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์แก่ลูกคา้ผ่านภาพกราฟฟิก สัญลกัษณ์และการแสดงซ่ึงอาจเห็นภายในร้านคา้หรือผ่าน
หน้าต่างร้านเพื่อกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าภายในร้าน เน่ืองจากส่ิงท่ีลูกค้าสามารถ
มองเห็นไดก่้อนอ่ืนส่ิงอ่ืนคือการจดัแสดงสินคา้ในกระตูก้ระจกหนา้ร้านและทางเขา้ จะเห็นไดว้า่ถา้
ส่ิงเหล่าน้ีมีการออกแบบท่ีดีและน่าสนใจก็สามารถจูงใจลูกคา้เขา้ทางเขา้ จะเห็นไดว้า่ ถา้ส่ิงเหล่าน้ีมี
ก่ีจดัการร้านดี ลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านท่ีเป็นระเบียบและสามารถเลือกไดเ้อง 
โดยมีวธีิการดงัน้ีคือ 
 1. การจดัผงัร้านท่ีดี จะครอบคลุมพื้นท่ีภายในร้านทั้งหมด การวางผงัสินคา้ในร้าน
ให้เหมาะสมเพื่อให้ลูกคา้เดินไปยงัจุดท่ีเราตอ้งการให้ลูกคา้เดินดูสินคา้ได้ทัว่ถึง แสงสว่างตอ้ง
เพียงพอ อากาศ ปลอดโปร่ง ไม่มีมุมอบั เพื่อให้ร้านดูน่าเขา้และร้านค้าเองจะได้ใช้พื้นท่ีให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด 
 2. การจดัเรียงสินคา้ให้ต่อเน่ือง สินคา้ท่ีสัมพนัธ์กนัให้อยูบ่ริเวณพื้นท่ีใกลเ้คียงกนั
จะเพิ่มความสะดวกสบาย เช่น แชมพู สบู่ ยาสีฟัน สินคา้บางอย่างลูกคา้ไม่ไดต้ั้งใจซ้ือหรือไม่ได้
วางแผนไวล่้วงหน้า เช่น ลูกอม กระดาษทิชชู หมากฝร่ัง เหล่าน้ีควรจดัวางไวใ้นท่ีเห็นชดัเจน เพื่อ
กระตุน้การซ้ือ 
 วารุณี ตณัติวงศว์านิช (2552 : 322-325) อธิบายวา่ บรรยากาศในร้านสามารถใช ้แสง สี 
เสียงเพลงและกล่ินหอมต่างๆ สร้างบรรยากาศให้กบัร้านคา้เพื่อกระตุน้ให้เกิดอารมณ์คลอ้ยตามซ่ึง
ส่งผลให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึน ผูค้า้ส่งหลายร้านคน้พบประโยชน์จากการพฒันาบรรยากาศภายใน
ร้านซ่ึงนอกจากสามารถช่วยเสริมรูปแบบแลว้ยงัช่วยใหสิ้นคา้ดูดีอีกดว้ย ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. การส่ือสารท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้(Visual communications)ประกอบดว้ย
กราฟิก สัญลกัษณ์ ลูกเล่นพิเศษท่ีติดตั้งภายในร้านและบานกระจกหนา้ร้าน มีจุดประสงค์เพื่อเพิ่ม
ยอดขายจากการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือให้ขอ้แนะน าต่างๆ กบัลูกคา้ การให้สัญลกัษณ์ และรูป
กราฟิกเพื่อช่วยลูกค้าในการหาแผนกสินค้าต้องการหาได้ง่ายข้ึน บางคร้ังรูปภาพสามารถเสริม
ภาพลกัษณ์ความสวยงาม บุคลิกภาพ และการสร้างความรู้สึกชวนฝันภายในร้านคา้ได้ 
 2. แสง (Lighting) การจดัแสงภายในร้านไม่ไดมี้จุดมุ่งหมายเพียงเพื่อให้ความสวา่ง
เท่านั้น แต่ใชแ้สงเพื่อเนน้สินคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ท่ีจ  าหน่ายท าให้สินคา้มีความโดดเด่น ตลอดจนช่วย
เสริมพลงัสร้างภาพลกัษณ์ของร้านให้ดูดีข้ึนได ้นอกจากนั้นการควบคุมแสงสว่างเพื่อช่วยลดการ



 

มองเห็นของลูกคา้ในบริเวณท่ีไม่ตอ้งการให้ลูกคา้มองเห็น เช่น บริเวณโกดงัจดัเก็บสินคา้หรือส่ง
ซ่อม ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 2.1 การใชแ้สงเพื่อเนน้สินคา้ (Highlight merchandise) เป็นการใชแ้สงสวา่งเพื่อ
ช่วยใหลู้กคา้มองเห็นตวัอยา่งของผลิตภณัฑไ์ดถู้กตอ้งและชดัเจน 
 2.2 การใชแ้สงเพื่อท าให้สินคา้มีความโดดเด่น (Poping the merchandise) โดย
การใชไ้ฟส่องท่ีสินคา้เพื่อตอ้งการเนน้เป็นพิเศษ ซ่ึงท าใหสิ้นคา้เกิดความน่าดึงดูดจนลูกคา้รู้วึกอยาก
เดินเขา้มาดูสินคา้นั้นใกล้ๆ  
 2.3 การใชแ้สงเพื่อท าให้พื้นท่ีแสดงสินคา้ดูมีมิติ (Structure space and capture a 
mood) และสร้างอารมณ์ความรู้สึกให้แก่ลูกคา้ การจดัแสดงสามารถสร้างอารมณ์และความรู้สึกได้
ลูกคา้อาจรู้สึกของตนเองเปล่ียนไปเม่ือยา้ยจากแผนกไปยงัอีกแผนกหน่ึงซ่ึงเป็นจากผลการจดัแสงท่ี
แตกต่างกนั 
 2.4 การใชแ้สงเพื่อลดการมองเห็น (Downplay features) การควบคุมแสงสวา่งท่ี
เหมาะสม ช่วยปิดบงัขอ้งผดิพลาดหรือความไม่เรียบร้อยภายในร้านได ้
 3. สี (Color) สามารถใช้สีในการเสริมภาพลักษณ์ของร้านคา้และสร่งอารมณ์ 
ตวัอยา่ง สีโทนร้อน (แดงและเหลือง) สามารถส่งผลกระทบต่อกายภาพและจิตวิทยาของผูช้ม ท าให้
ความดนัเลือดสูงข้ึนและหายใจเร็วข้ึน ผูค้า้ส่งอาจใชสี้โทนร้อนในการตกแต่งร้าน เพื่อดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้มากข้ึน แต่ควรค านึงผลกระทบในแง่ลบดว้ย เช่น อาจท าให้รู้สึกไม่สบายหรือรู้สึก
กระสับกระส่ายได ้ส่วนสีโทนเยน็ (น ้าเงินและเขียว) ช่วยใหรู้้สึกผอ่นคลาย ท าให้เกิดความสงบและ
ความร่ืนรมย ์สีโทนเยน็ มีประสิทธิผลมากท่ีสุดส าหรับการตกแต่งแผนกท่ีขายสินคา้ราคาแพง 
 4. เสียงดนตรี (Music) เป็นส่ิงท่ีช่วยเพิ่มหรือลดความน่าสนใจของบรรยากาศร้าน
เสียงดนตรีมีความแตกต่างระหว่างสีและเสียง คือ สามารถปรับเปล่ียนได้ง่ายกว่า เพื่อสร้าง
บรรยากาศผอ่นคลาย 
 5. กล่ินหอม (Scent) การตดัสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผลมาจาก
อารมณ์ซ่ึงประสาทสัมผสัทั้ งห้าของมนุษย์ การรับกล่ินมีผลกระทบมากท่ีสุดต่ออารมณ์ โดย
ประสาทในการรับกล่ินมีลกัษณะพิเศษมากกวา่ประสาทสัมผสัอ่ืนซ่ึงสามารถก่อใหเ้กิดความรู้สึกสด
ช่ืน 
 คุณภาพสินค้า 
 คุณภาพสินคา้ (Product quality) เป็นการสร้างความพึงพอใจของลูกคา้ต่อการใช้
ประโยชน์จากสินคา้และบริการเป็นหลกั นอกจากน้ีคุณภาพยงัมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัแนวความคิดเชิง



 

ระบบของการจดัการ (systematic approach of management) กล่าวคือ การกระท าส่ิงใดๆอยา่งเป็น
ระบบท่ีต่อเน่ืองและตรงแนวความคิดดั้งเดิมของวงจรคุณภาพท่ีเรียกวา่ PDCA cycle 
 คอตเลอร์ละอาร์มสตรอง (Kotler, & Armstrong 2001 : 299) กล่าวว่า คุณภาพ
สินคา้ (Product quality) เป็นการวดัประสิทธิภาพของการท างานและความคงทนของผลิตภณัฑ์ เช่น 
อายกุารใชง้าน ความประหยดั ความมีมาตรฐาน เป็นตน้ 
 วิชยั แหวนเพชร (2536 : 111) ไดใ้ห้ความหมายของคุณภาพสินคา้ไวด้งัน้ี คุณภาพ
สินคา้ หมายถึง ผลิตภณัฑ์มีความคงทน มัน่คง มีสภาพดีสามารถใชแ้ละท างานไดดี้รวมทั้งมีรูปร่าง
สวยงามเรียบร้อย กลมกลืน ท าใหน่้าใช ้
 นฤดม บุญหลง (2532 : 6) คุณภาพสินคา้ หมายถึง คุณสมบติัทุกประการของสินคา้
และบริการ ท่ีตรงกับความต้องการ และความปลอดภยัในการใช้งาน สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค  
 กล่าวโดยสรุปคือ คุณภาพสินค้าหมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีออกแบบได้เหมาะสม
สามารถใชง้านไดดี้ กระบวนการผลิตดี มีความคงทน สวยงามเรียบร้อย มีความปลอดภยัในการใช้
งาน สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหผู้บ้ริโภค 
 คอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler, & Armstrong 2001 : 299) ไดอ้ธิบายวา่การ
ก าหนดคุณภาพของตราสินคา้สามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 ระดบัคือ ต ่า กลาง ค่อนขา้งสูง และสูง จะเห็น
ไดว้่าก าไรจะข้ึนมาคุณภาพของตราสินคา้แต่ไม่ไดเ้พิ่มข้ึนแบบเส้นตรง ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าบริษทั
ควรมุ่งรักษาคุณภาพของตราสินคา้ใหอ้ยูใ่นระดบัค่อนขา้งสูงและพยามยามรักษาคุณภาพระดบัน้ีไว ้
โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเพิ่มค่าใชจ่้ายทางการตลาด เน่ืองจากท าก าไรเพิ่มข้ึน โดยส่วนใหญ่บริษทัจะเสนอ
ผลิตภณัฑห์ลายระดบัประกอบดว้ย ระดบัต ่า ปานกลาง สูง และพิเศษ ซ่ึงมีกลยทุธ์ดงัน้ี 
 1. กลยุทธ์การปรับปรุงคุณภาพ (Qualitity improvement strategy) กลยุทธ์น้ีมี
วตัถุประสงค์เพื่อให้ได้ผลตอบแทนและส่วนครองตลาดสูง โดยบริษทัตอ้งลงทุนในการวิจยัและ
ปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หม่ไดดี้ข้ึน เพื่อใหมี้ยอดขายและส่วนครองตลาดมากท่ีสุด 
 2. กลยุทธ์การรักษาคุณภาพ (Qualitity maintenance strategy) หลายบริษทัใชก้ล
ยทุธ์การรักษาคุณภาพผลิตภณัฑ ์โดยใหคุ้ณภาพผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัเดียวกบัตอนท่ีผลิตภณัฑ์ออก
วางตลาดในคร้ังแรกซ่ึงหลายบริษทัจะคงคุณภาพไว ้เวน้แต่จะมีปัญหาดา้นผลิตภณัฑเ์กิดข้ึน 
 3. กลยุทธ์การลดคุณภาพ (Qualitity adulteration strategy) บางบริษทัลดคุณภาพ
ผลิตภณัฑเ์น่ืองจากตน้ทุนการผลิตสูงข้ึน เพราะคาดวา่ผูซ้ื้อไม่สังเกตเห็นขอ้แตกต่าง การลดคุณภาพ
ผลิตภณัฑ์จะเกิดข้ึนในกรณีบริษทัตอ้งการลดราคาผลิตภณัฑ์ และตดัสินใจใชว้ตัถุดิบราคาถูกแทน



 

ของเดิม ดงันั้นการตดัสินใจจะใชท้างเลือกใดจึงข้ึนอยูก่บัโอกาสไหนจะท าให้เกิดยอดขายและก าไร
เพิ่มข้ึนมากท่ีสุด 
 นฤดม บุญหลง (2532 : 7-8) ได้อธิบายว่า คุณภาพเป็นปัจจยัต่างๆ ท่ีแสดง
คุณลกัษณะและคุณสมบติัของสินคา้นั้นๆ ซ่ึงรวมกนัเขา้แลว้เป็นความตอ้งการและการยอมรับของ
ผูใ้ช้หรือผูบ้ริโภคความตอ้งการและความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคุณภาพสินคา้ ประกอบไป
ดว้ย ดงัต่อไปน้ี 
 1.มีความปลอดภยัในการใช้สินคา้ (Product Safety) เป็นความตอ้งการแรกของ
ผูบ้ริโภคท่ีจะรักษาชีวิตให้ยืนยาว ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัว่าไม่พบส่ิงท่ีเป็นอนัตรายหรือเส่ียงต่อ
ความปลอดภยัของผูบ้ริโภค 
 2. ลกัษณะเฉพาะท่ีปรากฏของสินคา้ หรือความน่าเช่ือถือ (reliability) ผูผ้ลิตสินคา้
ตอ้งตระหนกัวา่คุณภาพโฆษณาหรือท่ีผูผ้ลิตก าหนดไวใ้นฉลาก จะตอ้งตรงกบัคุณภาพแทจ้ริงท่ีอยู่
ในตวัสินคา้และสินคา้ท่ีผลิตควรไดรั้บรองคุณภาพจากหน่วยงานท่ีไดรั้บรองนั้น 
 3. ความสะดวกหรือคุณลกัษณะเสริมของสินคา้ (Addition Feature) ความสะดวก
ในการใช ้การบริโภค การเก็บรักษา และสะดวกในการซ้ือใชห้รือบริโภค 
 4. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้ หรือคุณภาพท่ีรับรู้ได ้(Perceived quality) ผูบ้ริโภค
ทุกคนตอ้งการมากท่ีสุด ท่ีจะได้รับจากสินคา้นั้นว่าคุ้มค่าหรือไม่กบัการน าสินค้าไปใช้โดยการ
ไตร่ตรองข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับจากส่ือโฆษณา และค าบอกกล่าว เปรียบเทียบคุณภาพสินค้ามี
คุณภาพ สินคา้วา่มีคุณภาพดีกวา่ขู่แข่งในส่วนใดบา้ง 
 5. คุณลักษณะหรือหน้าท่ีของสินค้า (Product Function) เช่น สินค้าจะต้อง
ประกอบดว้ยคุณลกัษณะทางดา้นประสาทสัมผสัเฉพาะ ไดแ้ก่ 
รส กล่ิน เน้ือสัมผสั ซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 6. ลกัษณะปรากฏของสินคา้ (Appearance) ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณลกัษณะท่ีดึงดูดใจ
ผูบ้ริโภค เช่น ขนาด รูปร่าง สี ฉะนั้น การออกแบบสินคา้และภาชนะบรรจุจึงเป็นส่ิงจ าเป็นมากเพื่อ
ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคใหห้นัมาพิจารณาสินคา้ 
 7. ราคาสินคา้ (Price) เป็นขอ้จ ากดัในการเลือกใช้และเลือกซ้ือ ดงันั้น สินคา้ท่ี
จ  าหน่ายตอ้งมีราคายติุธรรมเหมาะสมกบัคุณภาพ 
 8. อายกุารเก็บ (Shell Life) ควรแจง้วนั เดือน ปี วนัผลิตและหมดอายุ 



 

 9. การตอบสนองต่อขอ้ร้องเรียนของผูบ้ริโภค (Compliant) เม่ือพบส่ิงแปลกปลอม
ในตวัสินคา้ เช่น ต าหนิ ของเสีย มีส่ิงปลอมปน บริษทัจะตอ้งรีบด าเนินการเก็บสินคา้ในช่วงวนัเวลา
สินคา้กลบัคืน และชดเชยค่าเสียหายในลูกคา้ 
 กล่าวโดยสรุป คือ การจดัการคุณภาพ การประกอบไปดว้ย กิจกรรมการวางแผน 
การควบคุมและการปรับปรุงคุณภาพอยา่งต่อเน่ือง เพื่อท่ีจะให้บรรลุวตัถุประสงคข์องผูผ้ลิตในการ
ประกนั คุณภาพให้กบัผูบ้ริโภคว่าจะไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพสามารถตอบสนองความตอ้งการและ
สร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
2.5 ข้อมูลเกีย่วกบัร้านค้าส่ง 
 ในอดีตผูผ้ลิตและหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้บางประเภท เช่น บุหร่ี เคร่ืองด่ืม เป็นตน้ 
จะมอบหมายให้ร้านคา้ส่งรายหน่ึงในแต่ละพื้นท่ีเป็นผูก้ระจายสินคา้ เรียกว่า “ร้านคา้ส่งเอเยนต์” 
โดยร้านค้าส่งเอเยนต์ในแต่ละพื้นท่ีจะท าหน้าท่ีรับสินค้าจากผูผ้ลิตและ/หรือผูจ้ดัจ  าหน่ายเพื่อ
กระจายสินคา้ไปยงัร้านคา้ส่งอ่ืนๆในพื้นท่ีรับผิดชอบของตน ต่อมาเม่ือธุรกิจมีการแข่งขนัมากข้ึน 
ท าให้ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายมีการส่งสินคา้ให้กบัร้านคา้ส่งมากกว่า และปัจจุบนัร้านคา้ส่งสินคา้
อุปโภคบริโภคจ านวนมากเป็นร้านคา้ส่งยีป้ั่ว  
 ร้านคา้ส่งยีป๊ั่วสามารถแบ่งตามรูปแบบธุรกิจเป็น 4 ประเภท คือ 
 1. ร้านคา้ส่งยี่ป้ัวขายหนา้ร้าน มีการขายสินคา้หนา้ร้านเป็นส่วนใหญ่ แบ่งเป็น 2 x
ประเภท คือ 
 1.1) ร้านคา้ส่งยี่ป้ัวขนาดใหญ่เป็นร้านคา้ท่ีเนน้การขายหนา้ร้าน กลยุทธ์ในการ
แข่งขนัคือ การจดัสินคา้ท่ีหลากหลาย ครบวงจร และมีราคาต่อหน่วยสินคา้ต ่า ผูซ่ื้อจะมาซ้ือสินคา้ท่ี
ร้านยี่ป้ัว ส่วนใหญ่จะตอ้งรับผิดชอบเร่ืองการขนส่งเอง หากผูซ้ื้อรายใดมีปริมาณการซ้ือมากอาจ
ต่อรองราคาสินคา้จากยีป้ั่วไดห้รือยีป้ั่วอาจบริการส่งใหจ้ากปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ังสูงมาก  
 1.2) ร้านคา้ส่งยีป้ั่วขนาดกลางและขนาดเล็ก ท่ีมีการขายภายในจงัหวดั โดยผูซ้ื้อ
ตอ้งเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้ส่งยี่ป้ัวและขนสินคา้กลบัไปเอง ซ่ึงปริมาณสั่งซ้ือของร้านคา้ส่ง
ประเภทน้ีจะไม่สูงมากนกัเม่ือเทียบกบัร้านคา้ส่งยี่ป้ัวประเภทแรก จึงท าให้สัดส่วนลด/แถมเพิ่มเติม
ของร้านคา้ส่งประเภทน้ีไม่มากนกัท าใหต้น้ทุนสินคา้สูงกวา่ท าให้ตน้ทุนสินคา้สูงกวา่ร้านคา้ส่งยี่ป้ัว
ประเภทแรกหรือหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่  
 2) ร้านคา้ส่งยี่ป้ัวท่ีร้านคา้ปลีกสาขา (Chain Store) โดยร้านคา้ส่งยี่ป้ัวลงทุนเปิด
ร้านคา้สาขาย่อยให้กระจายอยู่ในพื้นท่ีต่างๆ เพื่อให้ครอบคลุมพื้นท่ีขายของตน และมีส านักงาน



 

ใหญ่อยู่สาขาหน่ึง ซ่ึงร้านคา้สาขาน้ีอาจมีการขายสินคา้ทั้งส่งและปลีก หรือขายปลีกให้ผูบ้ริโภค
เพียงอย่างเดียว โดยอ านาจการบริหารหรือนโยบายต่างๆไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการก าหนดราคาสินคา้ 
การส่งเสริมการขาย ในรูปแบบต่างๆ การให้บริการ การบนัทึกรายการบญัชี จะมาจากส านักงาน
ใหญ่ อยา่งไรก็ตามการขยายร้านสาขาในลกัษณะน้ีท าใหร้้านคา้ยีป้ั่วมีตน้ทุนในการบริหารจดัการสูง 
รวมทั้งไม่ก่อใหเ้กิดพนัธมิตรทางการคา้ กบัร้านคา้ปลีกในพื้นท่ี 
 3) ร้านคา้ส่งยี่ป้ัวท่ีน ากลยุทธ์เฟรนไชส์มาปรับใช้ โดยร้านคา้ส่งยี่ป้ัวจะประเมิน
ศกัยภาพของผูส้มคัรเป็นร้านคา้เฟรนไชส์ รวมถึงความเหมาะสมของสถานท่ีตั้ง จากนั้นร้านคา้ส่ง
ยี่ป้ัวจะให้การสนับสนุนด้านการออกแบบและตกแต่งร้านค้า การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การ
ฝึกอบรมใชอุ้ปกรณ์ซอฟแวร์แก่ผูป้ระกอบการหรือพนกังาน เพื่อการบริหารจดัการท่ีเป็นมาตรฐาน
เดียวกนั ท าให้ร้านคา้ส่งยี่ป้ัวทราบปริมาณขายสินคา้และความตอ้งการสินคา้ของร้านคา้ปลีกเฟรน
ไชส์ และสามารถส่งสินคา้ไดท้นัเวลาตรงตามความตอ้งการ  
 4) ร้านคา้ส่งท่ีขายหน้าร้านและมีหน่วยรถ ร้านคา้ส่งยี่ป้ัวประเภทน้ีจะมีการขาย
สินคา้หน้าร้านและจะน ารถบรรทุกสินคา้ไปส่งสินคา้พร้อมกบัรับค าสั่งซ้ือจากร้านคา้ซาป้ัวหรือ
ร้านคา้ปลีก 
 การกระจายสินค้าจากผู้ผลติหรือผู้จัดจ าหน่ายไปยงัร้านค้าส่งยีป้ั่ว 
 การกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูแ้ทนจ าหน่ายมกัส่งพนกังานขายไปรับค าสั่งซ้ือ
จากยีป้ั่ว รวมทั้งมีขอ้เสนอ กิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆใหแ้ก่ยีป้ั่ว ไดแ้ก่ การวางสินคา้ใหม่บนชั้น
วางสินค้าการจัดกิจกรรมเพื่อประชาสัมพนัธ์กลุ่มสินค้า การจดัสินค้าราคาพิเศษ เป็นต้น ทั้งน้ี
กิจกรรมส่งเสริมการขายสินคา้ข้ึนอยู่กบัศกัยภาพและความพร้อมของร้านคา้ส่งยี่ป้ัวแต่ละราย เม่ือ
ไดรั้บค าสั่งซ้ือจากร้านคา้ส่งยี่ป้ัวแลว้พนกังานขายจะส่งยอดสั่งซ้ือให้ผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย ต่อไป 
ส าหรับการจดัส่งสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายไปยงัร้านคา้ยีป้ั่วมี 2 ลกัษณะ 
 1) ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายส่งสินคา้จากคลงัสินคา้ส่วนกลางให้กบัร้านคา้ส่งยี่ป้ัว
โดยตรง 
 2) ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายจากศูนยก์ระจายสินคา้หรือคลงัสินคา้ขแงผูแ้ทนจ าหน่าย
ในแต่ละพื้นท่ี (Distribution) การส่งสินคา้ลกัษณะใดนั้นข้ึนอยู่กบัปริมาณการสั่งซ้ือของร้านคา้ส่ง
ยี่ป้ัวแต่ละคร้ังขนาดของร้านคา้ส่งยี่ป้ัว ถา้ร้านส่งยี่ป้ัวขนาดใหญ่ปริมาณการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังมากก็
จะมีการขนส่งจากคลงักลาง ส่วนร้านคา้ส่งยี่ป้ัวขนาดกลางและขนาดเล็กอาจให้ศูนยก์ระจายสินคา้
เป็นผูดู้แลในการส่งสินคา้ใหร้้านคา้ยีป้ั่ว 



 

 ส าหรับราคาสินค้าต่อหน่วยท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายให้กับร้านค้าส่งยี่ป้ัวนั้ น 
โดยทัว่ไปข้ึนอยูก่บัปริมาณการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังและเง่ือนไขการช าระเงินวา่เป็นการซ้ือสินคา้ดว้ยเงิน
สดหรือเครดิต ในกรณีเครดิตนั้นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายอาจก าหนดวงเงินเครดิตในการซ้ือสินคา้
ให้แก่ยี่ป๊ัวแต่ละรายและจะมีการทบทวนวงเงินเครดิตเป็นระยะๆยิ่งกว่านั้นผูผ้ลิตหรือจดัจ าหน่าย
บางรายอาจใชบ้ริการของธนาคารพาณิชย ์
 
2.6 งานวจัิยและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 สุจินดา เจียมศรีพงษ์ (2555) ศึกษาเร่ืองธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชห่วย): 
ปัญหาและทางแกไ้ข ตอ้งการแสดงให้เห็นถึงสภาพปัจจุบนัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของไทย 
ตลอดจนช้ีใหเ้ห็นถึงปัญหาและอุปสรรคของ ธุรกิจคา้ปลีกในไทยวา่เป็นเช่นไรเพื่อน าปัญหาเหล่าน้ี
ไปก าหนดแนวทางการแกไ้ขปัญหาของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ตลอดจนอธิบายถึงอนาคตของ
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมว่าควรมีการปรับตวัและด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพได้อย่างไร ผล
การศึกษาพบว่า ปัญหาและอุปสรรคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ท่ีขายในร้าน
ไม่มี ความหลากหลายเท่าท่ีควรเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่หรือห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ 
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไม่มีการ ตกแต่งร้านคา้ของตนเองให้ทนัสมยั ขาดการจดัสินคา้ให้เป็นระบบ ไม่มี
ป้ายบอกราคาท่ีแน่นอนชดัเจน รวมถึงไม่มีส่ิง อ านวยความสะดวก เช่น เคร่ืองบนัทึกเงินสดท่ีจอด
รถและอ่ืนๆ ราคาสินคา้สูงกวา่ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ และไม่ให้ เสรีภาพในการเดินเลือกซ้ือสินคา้
แก่ผูบ้ริโภคท าให้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคลดลง ส่ิงท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรปรับปรุง คือ 
ควรพฒันาจดัร้านคา้ปลีกของตนใหมี้ความทนัสมยั มีการจดัวาง สินคา้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ง่าย
ต่อการเลือกซ้ือ และควรเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสเลือกซ้ือสินคา้ไดโ้ดย อิสระเสรีควรหา
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของตนให้ไดว้า่คือกลุ่มใด เพื่อจะไดจ้ดัหาสินคา้สนองความตอ้งการของลูกคา้
ไดต้รง กบัความตอ้งการและพฒันาร้านคา้ปลีกของตนให้โดดเด่นได ้ควรมีการใชเ้ทคโนโลยีเขา้มา
ช่วยในการบริหารจดัการมาก ข้ึนและควรมีการท าการตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้
มากกว่าน้ี ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกควรท าเพื่อ ความอยู่รอดในอนาคต คือ สร้างเครือข่าย
ของกลุ่มผูค้า้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อสร้างอ านาจต่อรองในการแข่งขนักบัร้านคา้ ปลีกขนาดใหญ่เพื่อ
รักษาลูกคา้เดิมไวใ้ห้ได้ ตลอดจนสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัและปรับตวัให้ทนักับการ 
เปล่ียนแปลงของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ขอ้เสนอแนะของงานวิจยัต่อการแกปั้ญหาร้านคา้ปลีก คือ 
ใหรั้ฐบาลออกกฎหมายท่ีอยูบ่นพื้นฐานของความ เท่าเทียมกนัและความยุติธรรมโดยค านึงถึงคนรุ่น



 

หลงัและส่ิงแวดลอ้มเศรษฐกิจและสังคม ไดแ้ก่ การก าหนดขนาดพื้นท่ี ระยะห่างจากตวัเมืองของ
ร้านคา้ปลีก ก าหนดจ านวนประชากรต่อห้างคา้ปลีก ก าหนดมาตรฐานส่ิงอ านวยความสะดวก ของ
ร้านคา้ปลีก ก าหนดการแจง้แผนการขยายร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ล่วงหนา้ก่อนมีการขยายสาขา 
 

 ณฐักานต์ จันทร์เป้ีย (2556) ไดท้  าการศึกษากลยุทธ์ในการปรับตวัของธุรกิจร้านคา้
ปลีก ดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่โดยปัจจยัท่ีศึกษาการปรับตวัมีดงัน้ีดา้นสินคา้และบริการ
ดา้น องคป์ระกอบของร้าน ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย ดา้นการเงิน ดา้นการจดัการ
ภายใน ดา้นคุณสมบติัของผูบ้ริหาร ดา้นปัจจยัภายนอกระดบัการด าเนินงาน และ ดา้นปัจจยัภายนอก
กิจการ ระดบัมหภาค โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเจา้ของกิจการ หรือผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีก ดั้งเดิม ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่จ  านวน 14 ต าบล โดยเลือกมา 50 ร้านจากวิธีสุ่มตวัอยา่ง
แบบ ง่าย (Simple Random Sampling) ผลการศึกษาพบวา่ร้านคา้ ปลีกดั้งเดิมมีการปรับตวัไม่วา่จะ
เป็น ดา้นการบริการ ดา้นสินคา้ การส่งเสริมการจดัจ าหน่ายฯลฯ แต่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมยงัประสบ
ปัญหา เน่ืองจากมีตน้ทุนต่อหน่วย สูงกวา่ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
 สุววิรินทร์  ปิงน ้าโท้ง (2555) ไดท้  าการศึกษาถึงผลกระทบของร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ (Hypermarket) ท่ีมีต่อผูบ้ริโภคและร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในอ าเภอเมืองจงัหวดัพะเยา โดยมุ่งท่ี
จะ ศึกษาถึงผลกระทบของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ และศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือร้านคา้ปลีก 
ขนาดใหญ่ ทฤษฎีท่ีน าเขา้มาใช้คือ ทฤษฎีอุปสงคแ์ละอุปทาน วิธีวิเคราะห์ท่ีใชคื้อ วิธีวิเคราะห์เชิง  
พรรณนา จะใช้ค่าสถิติ ร้อยละ และจะทดสอบแบบไคสแควร์ (Chi- Square Test) จากการเก็บ 
แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง 160 ตวัอย่างโดยการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ผล
การศึกษาพบว่า ผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกขนาดเล็กมี ดา้นยอดขายโดยท าให้จ  าหน่ายสินคา้ลดลง
โดยลดลงถึงร้อยละ 20 ของยอดขาย ผลกระทบดา้นลูกคา้โดยมีลูกคา้ลดลงคิดเป็นร้อยละ30 
 วรานนท์ ไชยวงศ์ (2554) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ผูจ้ดั จา หน่ายเลือกอุปโภค บริโภคของร้านคา้ปลีกดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่โดย
การศึกษาน้ ีจะเนน้ถึงส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีก และ ทราบขอ้มูลความตอ้งการของ
ร้านคา้ปลีก โดยจะศึกษาจาก จ านวนร้านคา้ปลีกท่ีจดทะเบียนในจงัหวดัเชียงใหม่จ  านวน 236 แห่ง
และหา ตวัอย่างจากวิธีของยามาเน่ได้ 160 แห่ง โดยใช้วิธีสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling) จากการเก็บแบบสอบถาม เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาจะเป็นสถิติแบบพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ผลจากการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในดา้นสินคา้คือ ชนิดสินคา้ 



 

ดา้นราคา คือ ราคาถูกกวา่ชนิดอ่ืน ส่วนดา้นสถานท่ี คือ มีความสะดวก และดา้นการส่งเสริมการขาย 
คือ ผูข้ายมี อธัยาศยัดี  
  
 ชาตยา จึงสุวดี (2553) ได้ศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคธุรกิจคา้ปลีกในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่โดยมีความตอ้งการศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ของผูบ้ริโภค และผลกระทบของการลดแลกแจกแถมส่งเสริมการขาย โดยส ารวจ
ผูบ้ริโภคท่ีใช ้บริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ในจงัหวดัเชียงใหม่ 6 แห่งคือ แอลทีซุปเปอร์สโตร์ ซีเอ
ซุปเปอร์ สโตร์ เอยยูซุูปเปอร์สโตร์ ทีเคซุปเปอร์สโตร์ ทีเอซุปเปอร์สโตร์ และเอ็มเอซุปเปอร์สโตร์ 
ซ่ึงจะใช ้ขอ้มูลจากแบบสอบถามโดยสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) แห่งละ 30 คน และสถิติ
ท่ีใช้จะ เป็น พรรณนา ทดสอบไคสแควร์เพื่อหาปัจจัยพื้นฐานการท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริม
การตลาดและ วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ(Multiple Regression Analysis) เพื่อหาความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการซุปเปอร์สโตร์ คือ ความสะดวกใน
การ เดินทาง ราคาประหยดั สถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง และมีบริการส่งเสริมการขาย ส่วนปัจจยัท่ี
ส่งผล ต่อพฤติกรรมมีดงัน้ีปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลเช่น เพศอายุระดบัการศึกษาและ ปัจจยัดา้น
น าไปใช้ บริการ นอกจากน้ีช่วงเวลาก็ถือเป็นปัจจยัส าคญั เพราะช่วงเวลาเชา้จะมีผูเ้ขา้มาใชบ้ริการ
นอ้ย ส่วน ช่วงเวลาเท่ียงจะผูใ้ชบ้ริการเป็นจ านวนมาก 
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บทที ่3 
การด าเนินการวจิัย 

 
 การวจิยัคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเพื่อศึกษาการจดัการร้านคา้ส่งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค การศึกษาร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์ซ่ึงในบทน้ีจะกล่าวถึงวิธีการท่ีใช้
ในการศึกษาโดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 1. ประชากร (Population) ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ แรงงานพม่าในเขตจงัหวดั 
สมุทรสาครจ านวน 106,423 คน (กรมแรงงานจงัหวดัสมุทรปราการ: 2556) 
 2. กลุ่มตวัอย่างเพื่อให้ขอ้มูลเป็นกลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีเหมาะสมและถูกตอ้งทาง
สถิติ ผูศึ้กษาจึงค านวณหาจ านวนตวัอยา่งโดยใช้สูตรยามาเน่ (Yamane, 1973) ท่ีระดบัการเช่ือมัน่ 
ร้อยละ 95 ซ่ึงมีสูตรการค านวณดงัน้ี 
 
  สูตร  n   =   N 
     1+Ne2 
 
ก าหนดให ้  n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 N คือ จ านวนหรือขนาดของกลุ่มประชากร 
 e คือ สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้(Sampling Error) ในท่ีน้ี
ก าหนด 0.05 ดงันั้น 
แทนค่า 

ประชากร =         106,423 
        1+ 106,423 (0.05)2 

 = 400  
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ในการศึกษาในคราวน้ีไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีค  านวณลุ่มตวัอยา่งท่ีค านวณไดจ้  านวน 400 คน 

 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 3.2.1 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี 
แบบสอบถาม ซ่ึงจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคของผูต้อบ
แบบสอบถามเป็นขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบค าตอบ
หลายตวัเลือก (Multiple choices) จ านวน 5 ขอ้โดยแต่ละขอ้ค าถามจะมีระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
พร้อมทั้งรายละเอียดต่างๆดงัน้ี 

 
 1. เพศลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง
(Dichotomous Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่
เพศชายและเพศหญิง 

 ชาย  

หญิง 

 2. อายุลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก
(Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) แสดง
ช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นแบบสอบถาม 

นอ้ยกวา่ 25 ปี  

ปี-35ปี 

 ปี -45 ปี 

ปี -55 ปี 
 
 3. สถานภาพลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้
เลือก (Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
ไดแ้ก่ 

โสด 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่
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 4. ระดับการศึกษาลักษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยค าถามท่ีมีหลาย
ค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) และใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั 
(Ordinal Scale) ดงัน้ี 

ประถมศึกษา  

มธัยมศึกษา 

ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 
 

 5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลาย
ค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) และใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดบั 
(Ordinal Scale) ดงัน้ี 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 9,000 บาท 

-10,000 บาท 

-10,000 บาท 

– 40,000 บาท 

บาทข้ึนไป 
 
 ส่วนท่ี 2 การจดัการร้านคา้ส่ง ค าถามเป็นแบบมาตราส่วน (Rating Scale) โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ซ่ึงออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 

ระดบัความคิดเห็น   คะแนน 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่    5 คะแนน 
เห็นดว้ย     4 คะแนน 
ไม่แน่ใจ    3 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ย    2 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่   1 คะแนน 

 
 ผูศึ้กษาใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณ โดยใช้สูตรความกวา้ง
ของอนัตรภาคชั้น มีดงัน้ี  
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 จากสูตรอนัตรภาคชั้น   =       ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
           จ  านวนชั้น 

            =   5-1 

      5 
            =   0.8 

 ซ่ึงจะไดค้่าเฉล่ียแต่ละระดบัห่างกนั 0.8 และก าหนดความหมายของค่าคะแนนเฉล่ีย 
แต่ละระดบั ดงัน้ี 
   
 ค่าเฉล่ีย 4.21   ถึง 5.00   หมายถึง  มากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.31   ถึง 4.20   หมายถึง มาก 
 ค่าเฉล่ีย 2.61   ถึง 3.40   หมายถึง  ปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย 1.81   ถึง 2.60   หมายถึง  นอ้ย 
  ค่าเฉล่ีย 1.00   ถึง 1.80   หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนท่ี 3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ IMC ค  าถามเป็นแบบมาตราส่วน 
(Rating Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ซ่ึงออกเป็น 5 ระดบั 
ดงัน้ี 
 

ระดบัความคิดเห็น   คะแนน 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่    5 คะแนน 
เห็นดว้ย     4 คะแนน 
ไม่แน่ใจ    3 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ย    2 คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่   1 คะแนน 

 
 3.2.2 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ีคือแบบสอบถามซ่ึงมีขั้นตอนการ
ด าเนินการสร้างตามล าดบัดงัน้ี 
 1. ศึกษาขอ้มูลจากต าราเอกสารบทความทฤษฏีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อมา
ใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของงานวจิยั 
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 2. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อเป็นการ
ตรวจสอบขอค าแนะน าในการน ามาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมกบัจุดประสงคข์องการวจิยั 
 3. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขเสนอต่อคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์
เพื่อปรับปรุงใหม่ใหมี้ความถูกตอ้งก่อนน าไปใช ้
 4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดลองใช้ (Try out) กบัแรงงานพม่าใน
เขตจงัหวดัสมุทรสาครท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน 
 5. น าแบบสอบถามไปหาความเช่ือมั่นโดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟา
(Coefficient Alpha) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546 : 449) จากการทดสอบ
หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามจ านวน 30 ชุดไดค้่าระดบัความเช่ือมัน่ 0.893 
 
3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลตามขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผู ้
รวบรวมไวด้งัน้ี 
 1.1 หนงัสือพิมพ ์วารสาร และส่ิงพิมพต่์างๆ 
 1.2 ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 
 1.3 หนงัสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง 
 2. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่ง 400 คนในเขตสมุทรสาครดงัน้ี 
 2.1 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปด าเนินการสอบถามกบักลุ่มเป้าหมายในจงัหวดั
สมุทรสาครโดยเก็บตวัอยา่งตามความสะดวก 
 2.2 น าแบบสอบถามมาลงรหสัเพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติต่อไป 

 
3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 3.4.1 การจดัท าขอ้มูล 
 1. เม่ือรวบรวมแบบสอบถามตามจ านวนท่ีตอ้งการแลว้ผูว้ิจยัจะท าการตรวจสอบ
ขอ้มูล (Editing) โดยตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งท าการ
ตอบแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
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 2. ท าการลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแล้วน ามาลงรหสั
ตามท่ีก าหนดรหสัไวล่้วงหนา้ 
 3. การประมวลผลขอ้มูลน าขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้มาบนัทึกลงในคอมพิวเตอร์เพื่อท า
การประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์  SPSS 
(Statistical Package for Social Sciences) for Windows version 19 
 
 3.4.2 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายและ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 1. วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยน ามาแจกแจงจ านวนความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 2. วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 2 การจดัการคา้ส่ง โดยการหาค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 
 3. วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

IMC โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD)การ 4
 4. ค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียรสัน ( Pearson  Product-Moment 
Correlation Coefficient) เพื่อวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ หากค่าท่ีได ้แสดง
ผลลพัธ์นอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่ามีความสัมพนัธ์และพิจารณาเคร่ืองหมายหน้าค่า r เพื่อให้อธิบาย
ประกอบว่าเป็นไปในทิศทางใด เป็นไปในทิศทางเดียวกนัหรือไม่ หากมีค่าทีมีเคร่ืองหมายติดลบ 
แสดงวา่มีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  และหากค่าท่ีได้ r ยิ่งมาก แสดงว่าตวัแปรมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง โดยมีเกณฑด์งัน้ี 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ค่าr)  แสดงระดบัความสัมพนัธ์ 
   + หรือ- ระหวา่ง  0.00-0.20   สัมพนัธ์ในระดบัต ่ามาก 
   + หรือ- ระหวา่ง  0.21-0.40   สัมพนัธ์ในระดบัต ่า 
   + หรือ- ระหวา่ง  0.41-0.60   สัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
   + หรือ- ระหวา่ง  0.61-0.80   สัมพนัธ์ในระดบัสูง 
   + หรือ- ระหวา่ง  0.81-1.00  สัมพนัธ์ในระดบัสูงมาก 
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3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 3.5.1 การทดสอบสมมติฐานการวิจยัในการทดสอบโดยใช้การวิเคราะห์เชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานโดยเลือกใชส้ถิติ ดงัน้ี 
 1. การค านวณหาปัจจยัจากขอ้มูลส่วนตวัท่ีมีผลต่อความพร้อม ใชก้ารหาค่า t-test   
ส าหรับตวัแปร 2 ตวั และ F-test ส าหรับตวัแปร ท่ีมีมากกวา่ 2 ตวัแปร 
 2. เปรียบเทียบรายคู่ โดยวิธี   Least-Significant Different (LSD) ซ่ึงนิยมใช้
เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของส่ิงทดลองทีละคู่ ซ่ึงเป็นวิธีท่ีง่ายในการค านวณและมี
ความถูกต้องในการทดสอบมากซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีแยกเป็นรายคู่หากพบว่าแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัท่ี 0.05 (ค่าSig) 
 สัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อให้เกิดความเข้าใจตรงกันในการแปล
ความหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ต่างๆไวใ้นการแปลความดงัน้ี 

 N    แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 T แทน สถิติท่ีใชพ้ิจารณาความมีนยัส าคญัจากการแจกแจงแบบ 

 (t-Distribution) 
 F แทน สถิติท่ีใชพ้ิจารณาความมีนยัส าคญัจากการแจกแจงแบบ 

 (F Distribution) 
 Sig แทน  นยัส าคญัทางสถิติ   (Significant) 
 * แทน  ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

  
 การศึกษาการจดัการร้านคา้ส่งและการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค การศึกษาร้านค้าส่งในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวดั
สมุทรปราการ แบ่งการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทร
เจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลการจดัการร้านคา้ส่งท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ผู้บริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวัด
สมุทรปราการ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน)/ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 

ชาย 
หญิง 

219 
181 

55 
45 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชายมากท่ีสุดจ านวน 219 
คน คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาเป็นเพศหญิง จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน (คน)/ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 25ปี 

25-35ปี 
36-45 ปี 
46-55 ปี 

105 
136 
93 
66 

26.3 
34 

23.3 
16.5 

รวม 400 100 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อาย ุ25-35 ปี มากท่ีสุด จ านวน 136
คน คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมาคือ นอ้ยกวา่อาย ุ25 ปี จ  านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 อาย ุ36-
45 ปี จ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และอาย ุ45-55 ปี จ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
สถานภาพ จ านวน (คน)/ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 

โสด 
สมรส,อยูด่ว้ยกนั 

หมา้ย,อยา่ร้าง,แยกกนัอยู ่

200 
171 
29 

50 
42.8 
7.2 

รวม 400 100 
 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด จ านวน 
200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรสและอยูด่ว้ยกนั จ  านวน 171 คน คิดเป็น
ร้อยละ 42.8 และหมา้ย หยา่ร้าง และแยกกนัอยู ่จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 

 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน)/ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 
ประถมศึกษา 
มธัยมศึกษา 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

169 
86 

122 
23 

42.3 
21.5 
30.5 
5.7 

รวม 400 100 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จบการศึกษาระดบัประถมศึกษา 
จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมาคือ ระดบัมธัยมศึกษา 86 คน คิดเป็นร้อย 21.5 ระดบั
ปริญญาตรี จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.7 
ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน)/ความถี่ คิดเป็นร้อยละ 
9,000-12,000 บาท 

12,001-16,000 บาท 
16,001-19,000 บาท 
19,001 บาทข้ึนไป 

56 
148 
158 
38 

14 
37 

39.5 
9.5 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 16,001-19,000 
บาท มากท่ีสุด  จ  านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 12,001-
16,000 บาท จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 9,000-12,000 บาท จ านวน 56
คน  คิดเป็นร้อยละ 14 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 19,001 ข้ึนไป จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 
 
ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์ข้อมูลการจัดการร้านค้าส่งที่ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคใน
เขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวดัสมุทรปราการ 
ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้าน
การบริการท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

ด้านการบริการ x  S.D 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1. พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 3.74 0.96 มาก 
2. พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี เช่น การทกัทายลูกคา้  
การใหค้วามช่วยเหลือ 

3.84 0.94 มาก 

3. พนกังานมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ เช่น การคิดเงิน 3.92 0.88 มาก 
4. พนกังานมีการดูแลสินคา้บนชั้นบางสินคา้มีการเติม
สินคา้บนชั้นวางอยา่งสม ่าเสมอ 

4.00 0.86 มาก 

5.พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ในการแนะน าลูกคา้ 3.92 0.93 มาก 
6.พนกังานส่งมอบสินคา้ไดค้รบถว้น 3.84 0.86 มาก 

รวม 3.88 0.66 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่ง
ด้านการบริการที่ ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ
คิดเห็นกบัดา้นการบริการโดยรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.88  
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  พนักงานมีการดูแลสินคา้บนชั้นบางสินคา้มีการเติมสินคา้
บนชั้นวางอย่างสม ่าเสมอ อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.00 รองลงมาคือพนักงานมี
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ในการแนะน าลูกคา้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.92 พนกังานมี
ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคิดเงินอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 พนกังานมี
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มนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี เช่น การทกัทายลูกคา้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 พนกังานแต่ง
กายสะอาดเรียบร้อยอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.74 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้านการ
คดัเลือกสินคา้ท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

ด้านการคัดเลอืกสินค้า x  S.D 
ระดับความ
คิดเห็น 

1. ความหลากหลายของประเภทของสินคา้ เช่น สินคา้
อุปโภคบริโภค ของใชใ้นชีวิตประจ าวนั 

3.93 0.90 มาก 

2. ความหลากหลายของชนิดของสินคา้ เช่น เคร่ืองด่ืม 
ประกอบดว้ย  น ้าอดัลม น ้าผลไม ้น ้าด่ืม 

3.42 1.00 มาก 

3. ความหลากหลายของยีห่อ้หรือตราของสินคา้ เช่น 
บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป มาม่า ไวไว ย  าย  า 

3.80 0.93 มาก 

4. สินคา้มีความหลากหลายขนาดใหเ้ลือกตาความ
ตอ้งการ เช่น เล็ก กลาง ใหญ่ 

3.22 1.11 มาก 

5. สินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกตามขนาดและ
คุณภาพของสินคา้ 

3.36 1.15 มาก 

รวม 3.54 0.64 มาก 
 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่ง
ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวกท่ีส่งผลให้เกิดการเคล่ือนยา้ยแรงงานพม่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ
คิดเห็นกบัดา้นการคดัเลือกสินคา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.54 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  ความหลากหลายของประเภทของสินคา้ เช่น สินคา้อุปโภค
บริโภค ของใช้ในชีวิตประจ าวนั อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 รองลงมาคือความ
หลากหลายของยี่ห้อหรือตราของสินคา้ เช่น บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป มาม่า ไวไว ย  าย  าในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.80 ความหลากหลายของชนิดของสินค้า เช่น เคร่ืองด่ืม ประกอบด้วย  
น ้าอดัลม น ้าผลไม ้น ้าด่ืมในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.42 สินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก
ตามขนาดและคุณภาพของสินคา้ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.36 สินคา้มีความหลากหลาย
ขนาดใหเ้ลือกตาความตอ้งการ เช่น เล็ก กลาง ใหญ่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.22 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งดา้นคุณค่า
ดา้นความสะดวกท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

ด้านคุณค่าด้านความสะดวก x  S.D ระดับความคิดเห็น 

1. ความสะดวกในการเขา้ถึงสามารถเดินทาง
ไดส้ะดวก 

3.20 1.03 มาก 

2. การเปิดบริการทุกวนั 3.87 0.92 มาก 
3. การอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ เช่น 
การบริการจดัส่งสินคา้ 

3.78 0.99 มาก 

รวม 3.61 0.73 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งดา้น
คุณค่าด้านความสะดวกท่ีส่งผลให้เกิดการเคล่ือนยา้ยแรงงานพม่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ
คิดเห็นกบัดา้นความสะดวกโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.61 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่การเปิดบริการทุกวนัอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย  
3.87 รองลงมาคือ การอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ เช่น การบริการจดัส่งสินคา้ในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.78 ความสะดวกในการเขา้ถึงสามารถเดินทางได้สะดวกในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.20  
 
ตารางท่ี 4.9  แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้าน
ลกัษณะทางกายภาพท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ x  S.D ระดับความคิดเห็น 

1. ความสะดวกของร้านคา้ทั้งบริเวณหนา้ร้านและ
ภายในร้าน 

3.87 0.85 มาก 

2. การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการหาสินคา้ 3.97 0.86 มาก 
3. แสงสวา่งภายในร้านเพียงพอสะดวกต่อการหาสินคา้ 3.93 0.87 มาก 
4. การใชสี้ภายในร้านคา้เหมาะสม 4.00 0.85 มาก 
5. ป้ายแสดงรายการสินคา้ ราคาสินคา้และป้าย
โฆษณามองเห็นชดัเจน อ่านแลว้เขา้ใจง่าย 

4.10 0.80 มาก 

รวม 3.97 0.57 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่ง
ด้านลกัษณะทางกายภาพพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ
คิดเห็นกบัดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.97 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ป้ายแสดงรายการสินคา้ ราคาสินคา้และป้าโฆษณามองเห็นชดัเจน 
อ่านแลว้เขา้ใจง่ายอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.10 รองลงมาคือการใชสี้ภายในร้านคา้
เหมาะสมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.00 การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการ
หาสินคา้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.97 แสงสวา่งภายในร้านเพียงพอสะดวกต่อการหา
สินคา้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 ความสะดวกของร้านคา้ทั้งบริเวณหนา้ร้านและ
ภายในร้านอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.87 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจ ัดการร้านค้า ส่งด้าน
คุณภาพสินคา้ท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

ด้านคุณภาพสินค้า x  S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. สินคา้มีความสวยงามเรียบร้อยท าใหน่้าซ้ือน่าใช ้ 4.06 0.84 มาก 
2. ความสะอาดของสินคา้ 4.08 0.83 มาก 
3. สินคา้มีการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานภาครัฐ  
เช่น อย. กระทรวงสาธารณสุข 

4.07 0.84 มาก 

รวม 4.07 0.69 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่ง
ด้านคุณภาพสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัด้านคุณภาพสินคา้ โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.07 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  ความสะอาดของสินค้า อยู่ในระดับความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย 4.08 รองลงมาสินคา้มีการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานภาครัฐ เช่น อย. กระทรวง
สาธารณสุขอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.07 และสินคา้มีความสวยงามเรียบร้อยท าให้น่า
ซ้ือน่าใชอ้ยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากมีค่าเฉล่ีย 4.06 
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ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค
ในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวดัสมุทรปราการ 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้านการ
ขายโดยพนกังานขายท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

การขายโดยพนักงานขาย x  S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. การเสนอขายโดยใชพ้นกังานขาย 3.80 0.93 มาก 
รวม 3.80 0.93 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ด้านการขายโดยพนกังานขายผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัดา้น
การขายโดยพนกังานขายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.80 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การเสนอขายโดยใช้พนกังานขายอยู่ในระดบัความคิดเห็น
มาก มีค่าเฉล่ีย  3.80  
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้านการ
การโฆษณาท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

การโฆษณา x  S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. การโฆษณาผา่นโบวช์วัร์ 4.00 0.85 มาก 
2. การโฆษณากลางแจง้ 4.10 0.80 มาก 
3. การโฆษณา ณ จุดซ้ือ 4.06 0.84 มาก 
5. การโฆษณาผา่นส่ืออิเลคทรอนิกส์ 4.08 0.83 มาก 

รวม 4.06 0.57 มาก 
   

จากตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ด้านการโฆษณาท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถาม
ดา้นการด้านการการโฆษณาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.06 
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เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  การโฆษณากลางแจง้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 
4.10 รองลงมาคือ การโฆษณาผ่านส่ืออิเลคทรอนิกส์อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.08 
การโฆษณา ณ จุดซ้ืออยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.06 การโฆษณาผา่นโบวช์วัร์อยูใ่น
ระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.00  
  
ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้านการ
ส่งเสริมการขายท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

การส่งเสริมการขาย x  S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. การใหส่้วนลดราคา 3.84 0.59 มาก 
2. ของแถม 4.22 1.03 มาก 
3. การชิงโชค 4.18 1.11 มาก 
4. การคืนเงิน 4.12 0.78 มาก 
5. สะสมแสตมป์ 4.18 0.78 มาก 
6. กิจกรรมพิเศษ 4.25 0.73 มาก 

รวม 4.12 0.57 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบ
แบบสอบถามดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 
4.12 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  กิจกรรมพิเศษอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.25 
รองลงมาคือ ของแถมอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.22 การชิงโชคอยู่ในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.18 สะสมแสตมป์อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.18 การคืนเงินอยู่
ในระดบัความคิดเห็นปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 4.12 การให้ส่วนลดราคาในระดบัความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.84 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

ประชาสัมพนัธ์ x  S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. การเป็นผูส้นบัสนุน 3.84 0.94 มาก 
2. กิจกรรมสาธารณะ 3.92 0.88 มาก 

รวม 3.92 0.75 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ  ด ้านการประชาสัมพนัธ์ที่ ส่ งผลพฤติกรรมการ ซ้ือสินค ้าของผู ้บ ริโภค  ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัดา้นประชาสัมพนัธ์ที่ ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผู ้บริโภคโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.92 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  กิจกรรมสาธารณะอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 
3.92 รองลงมาคือ การเป็นผูส้นบัสนุนอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการจัดการร้านค้าส่งด้านการ
การตลาดแบบเจาะจงท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค 

การตลาดแบบเจาะจง x  S.D ระดับความ
คิดเห็น 

1. การตลาดทางโทรศพัท ์ 3.93 0.87 มาก 
2. การตลาดทางโทรศพัท ์ 3.93 0.84 มาก 

รวม 3.96 0.62 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ ด้านการการตลาดแบบเจาะจงพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัด้าน
การการตลาดแบบเจาะจงโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.96 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  การตลาดทางโทรศพัท์ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 
3.93 และการตลาดทางโทรศพัทใ์นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



61 
 

ส่วนที่ 4  พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าส่งในเขตพระสมุทรเจดีย์จังหวัดสมุทรสาครในเขตพระ
สมุทรเจดีย์ จังหวดัสมุทรปราการ 
 
ตารางท่ี 4.16 การเลือกซ้ือสินคา้ใชบ้ริการร้านคา้ส่ง ในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
ปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลอืกใช้บริการร้านค้าส่ง จ านวน ร้อยละ 
ท่ีจอดรถ 1 0.2 
ใกลส้ถานท่ีร้านคา้ปลีก 10 2.5 
เดินทางสะดวก 75 18.8 
สินคา้มีหลากหลาย 176 44 
พึงพอใจในการบริการของพนกังาน 138 34.5 

รวม 400 100 
  
 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นเลือกใชบ้ริการร้านคา้ส่ง 
โดยใหจ้ดัอนัดบัความส าคญัดงัน้ี อนัดบัท่ี1 คือ พึงพอใจในการบริการของพนกังาน จ านวน 138 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.อนัดบัท่ี 2 สินคา้มีหลากหลาย จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44  ล าดบัท่ี 3  เดินทาง
สะดวก จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8  ล าดบัท่ี 4 ใกลส้ถานท่ีร้านคา้ปลีก จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.3 และ ล าดบัท่ี 5 ท่ีจอดรถ จ านวน 1  คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
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ตารางท่ี 4.17  ประเภทของการเลือกซ้ือสินคา้ใชบ้ริการในร้านคา้ส่ง ในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
การเลอืกซ้ือสินค้าใช้บริการภายในร้านค้าส่ง จ านวน ร้อยละ 
ขนม ลูกอม หมากฝร่ัง 48 12 
นม นมผง 31 7.8 
น ้าด่ืม น ้าผลไม ้น ้าอดัลม กาแฟ 70 17.5 
บุหร่ี 75 18.8 
แปรงสีฟัน ยาสีฟัน 47 11.8 
เหลา้ เบียร์ ไวน์ 84 21 
แป้ง ครีมบ ารุง เคร่ืองส าอาง 45 11.3 

รวม 400 100 
  
 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นเลือกประเภทสินคา้ ใช้
บริการร้านคา้ส่ง โดยใหจ้ดัอนัดบัความส าคญัดงัน้ี อนัดบัท่ี1 คือ หลา้ เบียร์ ไวน์ จ  านวน 84 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.อนัดบัท่ี 2 บุหร่ี จ  านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8  ล าดบัท่ี 3  น ้าด่ืม น ้าผลไม ้ น ้าอดัลม 
กาแฟ จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 ล าดบัท่ี 4 ขนม ลูกอม หมากฝร่ัง จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 
12  ล าดบัท่ี 5 แปรงสีฟัน ยาสีฟัน จ านวน 47  คน คิดเป็นร้อยละ 11.8  และอนัดบัสุดทา้ย แป้ง ครีมบ ารุง 
เคร่ืองส าอาง จ านวน 45  คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 
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ตารางท่ี 4.18  ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ใชบ้ริการในร้านคา้ส่ง ในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
การเลอืกซ้ือสินค้าใช้บริการภายในร้านค้าส่ง จ านวน ร้อยละ 
06.00 - 10.00 น. 193 48.3 
10.01 - 14.00น. 76 19.5 
14.01 - 18.00น. 86 21.5 
18.01 - 22.00น. 33 8.3 
ตั้งแต่ 22.00น. เป็นตน้ไป 12 3 

รวม 400 100 
  
 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหเ้ลือกช่วงเวลาใชบ้ริการร้านคา้ส่ง โดยจดั
อนัดบัความส าคญัดงัน้ี อนัดบัท่ี1 คือ เวลา 06.00 - 10.00 น. จ  านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 .อนัดบั
ท่ี 2 เวลา 14.01 - 18.00น. จ  านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5  ล าดบัท่ี 3 เวลา 10.01 - 14.00น. จ  านวน 76 
คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ล าดบัท่ี 4 เวลา 18.01 - 22.00น.จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3  และอนัดบั
สุดทา้ย เวลาตั้งแต่ 22.00น. จ านวน 12  คน คิดเป็นร้อยละ 3 
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ตารางท่ี 4.19  จ านวนคร้ังในการเลือกซ้ือสินคา้ใชบ้ริการในร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
การเลอืกซ้ือสินค้าใช้บริการภายในร้านค้าส่ง จ านวน ร้อยละ 
1 คร้ังต่อเดือน 18 4.5 
2-3 คร้ังต่อเดือน 85 21.3 
4-5 คร้ังต่อเดือน 136 34 
6-7 คร้ังต่อเดือน 119 29.8 
มากกวา่7 คร้ังข้ึนไป 42 10.5 

รวม 400 100 
  
 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ านวนคร้ังใชบ้ริการร้านคา้ส่ง โดยจดั
อนัดบัความส าคญัดงัน้ี อนัดบัท่ี1 คือ ใชบ้ริการ 4-5 คร้ังต่อเดือน จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.
อนัดบัท่ี 2ใชบ้ริการ 6-7 คร้ังต่อเดือน จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 ล าดบัท่ี 3ใชบ้ริการ 2-3 คร้ังต่อ
เดือน จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3ล าดบัท่ี มากกวา่7 คร้ังข้ึนไป จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5
และอนัดบัสุดทา้ย ใชบ้ริการ 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 18  คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
 
ตารางท่ี4.20 จ านวนเงินท่ีใชใ้นการช าระบริการในร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
การเลอืกซ้ือสินค้าใช้บริการภายในร้านค้าส่ง จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 3,000 บาท 2 0.5 
3,001-5,000 บาท 27 6.8 
5,001-10,000 บาท 81 20.3 
10,001-15,000 บาท 182 45.5 
15,000 บาทข้ึนไป 108 27 

รวม 400 100 
  
 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช าระค่าบริการในร้านคา้ส่ง โดยส่วนใหญ่
ช าระค่าบริการคร้ังละ 10,001-15,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5.รองลงมาคือ 
15,000 บาทข้ึนไป จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 5,001-10,000 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.3 จ านวนเงิน3,001-5,000 บาท จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และอนัดบัสุดทา้ย ต ่ากวา่ 3,000 
บาท จ านวน 2  คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ส่วนที ่5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันมีอิทธิพลท่ีส่งผลกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถแยกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง
ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันอิทธิพลท่ีส่งผลกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านค้าส่ง
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คือการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียประชากร 2 กลุ่มโดย
ท่ีสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มตวัอยา่งท่ีอิสระจากกนั (Independent Sample t-Test) โดยใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือ Sig. (2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.21 แสดงผลการวเิคราะห์อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของ
ผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมในการใช้บริการร้านค้าส่ง 
เพศ n x  SD t-value Sig. 

ชาย 
หญิง 

219 
181 

3.74 
3.75 

0.61 
0.61 

0.019 0.890 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ผลการวิเคราะห์อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคจ าแนกตามเพศโดยการทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
One-Sample T Test ในการทดสอบพบวา่ 
 อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคดา้นบริการ มีค่า
Sig. (2-tailed) 0.890 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนัท่ี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีกลุ่มอายุต่างกนัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถแยกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 H0 :  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4..22   แสดงผลการวเิคราะห์อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาย ุ

พฤติกรรมในการใช้บริการร้านค้าส่ง 

อายุ n x  SD F Sig. 

นอ้ยกวา่ 25 ปี 
25-35ปี 
36-45 ปี 
46-55 ปี 

105 
136 
93 
66 

3.83 
3.71 
3.73 
3.66 

0.68 
0.58 
0.57 
0.63 

1.146 0.330 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ผลการวิเคราะห์อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคจ าแนกตามอายุ โดยการทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว One – Way ANOVA (Analysis of Varianceในการทดสอบพบวา่   
 อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคดา้นบริการมีค่า
Sig. (2-tailed) 0.330 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่
ผูบ้ริโภคท่ีมีกลุ่มอายุต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่าง
กนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถแยกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 H0   :  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนั 
 H1 :  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการวิเคราะห์อิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของ
ผูบ้ริโภคจ าแนกตามสถานภาพ 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าส่ง 

สถานภาพ n x  SD F Sig. 

โสด 
สมรส,อยูด่ว้ยกนั 

หมา้ย,หยา่ร้าง,แยกกนัอยู ่

200 
171 
29 

3.78 
3.75 
3.37 

0.63 
0.57 
0.62 

5.757 0.003* 

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่า ผลการวิเคราะห์อิทธิพลที่ส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ส่งจ าแนกตามสถานภาพโดยการทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว One – Way ANOVA (Analysis of Variance) ในการทดสอบพบว่า   
 อิทธิพลที่ส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคด้านบริการ 
มีค่าSig. (2-tailed) 0.003 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง  (H0) 
หมายความว่าผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพต่างกนัมีอิทธิพลที่ส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งแตกต่างกนัที่นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผูว้ิจยัได้ใช้วิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.24 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างอิทธิพลท่ีส่งผลกบักับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคดา้นการคดัเลือกสินคา้กบัสถานภาพ 

สถานภาพ x  

 
โสด 

 

 
สมรส,อยู่ด้วยกนั 

 

 
หม้าย,หย่าร้าง,แยกกนัอยู่ 

3.78 3.75 3.37 
โสด 

สมรส,อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย,หยา่ร้าง,แยกกนัอยู ่

3.78 
3.75 
3.37 

- 
 

 

0.571 
- 
 

0.001* 
0.002* 

- 

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด และสมรส,อยูด่ว้ยกนั
มีความคิดเห็นต่ออิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งแตกต่างจากผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีสถานภาพหมา้ย,หยา่ร้าง,แยกกนัอยู ่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมี 
ค่าSig. เท่ากบั 0.001*,0.002* ตามล าดบั 
 
สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถแยกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 H0:  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่
แตกต่างกนั 
 H1:  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งแตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.25 แสดงการวเิคราะห์แนวโนม้การตดัสินใจเคล่ือนยา้ยกลบัไปท างานท่ีประเทศพม่าของ
แรงงานพม่าในเขตจงัหวดัสมุทรสาคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าส่ง 

ระดับการศึกษา n x  SD F Sig. 

ประถมศึกษา 
มธัยมศึกษา 
ปริญญาตรี 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

169 
86 

122 
23 

3.70 
3.73 
3.84 
3.57 

0.55 
0.63 
0.64 
0.87 

2.049 0.106 

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ผลการวิเคราะห์อิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งจ าแนกตามระดบัการศึกษาโดยการทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
One – Way ANOVA (Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา่  
 อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคดา้นบริการ มีค่า
Sig. (2-tailed) 0.106 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่าง
กนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  
 
 
 
 
สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถแยกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 H0:  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งแตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.26 แสดงผลการวิเคราะห์มีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของ
ผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าส่ง 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน n x  SD F Sig. 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
9,000 บาท 

9,001-10,000 บาท 
10,001-15,000 บาท 
15,001 บาทข้ึนไป 

56 
 

148 
158 
38 

3.61 
 

3.69 
3.82 
3.82 

0.58 
 

0.62 
0.60 
0.65 

2.291 0.078 

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ผลการวิเคราะห์อิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ส่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยการทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
One – Way ANOVA (Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา่  
 อิทธิพลท่ีส่งผลกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคดา้นบริการ มี
ค่าSig. (2-tailed) 0.078 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ
ว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านค้าส่งไม่
แตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

สมมติฐานที ่2 การจดัการร้านคา้ส่งท่ีมีความสัมพนัธ์กบัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: การจดัการร้านคา้ส่งไม่มีความสัมพนัธ์อิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 H1: การจดัการร้านคา้ส่งมีความสัมพนัธ์อิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
ตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่งจ าแนกตามการ
จดัการร้านคา้ส่ง  

การจัดการร้านค้าปลกี 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้า  
ปัจจัยทีส่่งผลต่อการ
เลอืกใช้บริการร้านค้าส่ง 

 จ านวนคร้ังการเลอืก
ซ้ือสินค้าร้านค้าส่ง 

 จ านวนเงนิ 
ซ้ือสินค้าร้านค้าส่ง

 
 

ค่าสหสัมพนัธ์ Sig ค่าสหสัมพนัธ์ Sig ค่าสหสัมพนัธ์ Sig 
(r)  (r)  (r)  

ดา้นบริการ 0.264 0.000 0.186 0.000 0.816 0.000 
ดา้นการคดัเลือกสินคา้ 0.337 0.000 0.277 0.000 0.197 0.000 
ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวก 0.031 0.000 0.780 0.000 0.239 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.580 0.000 0.271 0.000 0.364 0.000 
ดา้นคุณภาพ 0.692 0.000 0.204 0.000 0.208 0.000 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.27 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  
จ าแนกตามการจดัการร้านคา้ส่ง พบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  มีค่า  Sig  น้อย
กว่า   0.05  กบัการจดัการร้านคา้ส่ง   ได้แก่ด้านบริการ ด้านการคดัเลือกสินคา้ ด้านคุณค่าด้าน
ความสะดวก   ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ด้านคุณภาพ  จึงปฎิเสธิสมมติฐานหลกั H0  และ
ยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือในร้านคา้ส่งมีความสัมพนัธ์กบั  
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ด้านการคดัเลือกสินคา้ ด้านคุณค่าด้านความสะดวก   ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ด้านคุณภาพ 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
สมมติฐานที่ 3 การตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์กบัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: การตลาดแบบบูรณาการไม่มีความสัมพนัธ์อิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 H1: การตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์อิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
ตารางท่ี 4.27 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่งจ าแนกตามการ
จดัการร้านคา้ส่ง  

การส่ือสาร 
การตลาดแบบบูรณาการ 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า  

ปัจจัยทีส่่งผลต่อการ
เลอืกใช้บริการร้านค้าส่ง 

 จ านวนคร้ังการเลอืกซ้ือ
สินค้าร้านค้าส่ง 

 จ านวนเงนิ 
ซ้ือสินค้าร้านค้า

ส่ง 

 

ค่าสหสัมพนัธ์ Sig ค่าสหสัมพนัธ์ Sig ค่าสหสัมพนัธ์ Sig 

(r)  (r)  (r)  
ดา้นการขายโดย 
พนกังานขาย 

(-0.145) 0.004 0.236 0.000 0.237 0.000 

ดา้นการโฆษณา (-0.202) 0.000 0.206 0.000 0.344 0.000 
ดา้นการส่งเสริม 
การขาย 

(-0.246) 0.000 0.197 0.000 0.248 0.000 

ดา้นประชาสมัพนัธ์ 0.055 0.276 0.108 0.000 0.080 0.109 
ดา้นการตลาด 
แบบเจาะจง 

(-0.063) 0.209 0.135 0.000 0.422 0.000 

*มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.28 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  
จ าแนกตามการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ส่ง    มีค่า  Sig  นอ้ยกวา่   0.05  กบัแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  จ าแนกตามการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ  พบว่า 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง ไดแ้ก่  ดา้นการขายโดย พนกังานขาย ดา้นการโฆษณา ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย   จึงปฎิเสธิสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความวา่ พฤติกรรม
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การเลือกซ้ือในร้านคา้ส่งมีความสัมพนัธ์กบั  ดา้นการคดัเลือกสินคา้ ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวก   
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นคุณภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  จ าแนกตามการ
ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  จ านวนคร้ังการเลือกซ้ือ
สินคา้ร้านคา้ส่ง จ าแนกตามการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ส่ง ไดแ้ก่  ดา้นการขายโดย พนกังานขาย ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้น
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดแบบเจาะจง จึงปฎิเสธิสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐาน H1 
หมายความว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือในร้านคา้ส่งมีความสัมพนัธ์กบั  ดา้นการคดัเลือกสินคา้ ดา้น
คุณค่าดา้นความสะดวก   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นคุณภาพ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
 
 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  จ าแนกตามการ
ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  จ านวนเงิ นซ้ื อสินค้ า
ร้านคา้ส่ง จ าแนกตามการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง 
ไดแ้ก่  ดา้นการขายโดย พนกังานขาย ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย  ดา้นการตลาดแบบ
เจาะจง จึงปฎิเสธิสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความวา่ พฤติกรรมการเลือก
ซ้ือในร้านค้าส่งมีความสัมพนัธ์กับ  ด้านการคดัเลือกสินค้า ด้านคุณค่าด้านความสะดวก   ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นคุณภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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บทที ่5 

สรุปอภิปรายผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ืองการจดัการร้านคา้ส่งและการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค การศึกษาร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดั
สมุทรปราการ ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 ชุด เพื่อสอบถามแรงงานพม่า
ประเภทอุตสาหกรรมอาหารในเขตจงัหวดัสมุทรสาคร โดยแบ่งการสรุปผลการศึกษาเป็น 4 ส่วน 
ดงัน้ี 
 5.1 สรุปผลการวจิยั 
 5.2 อภิปรายผลการวจิยั 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 5.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในอนาคต 

 
5.1 สรุปผลการวจัิย 
 
 การสรุปผลการวิจัยเร่ืองแนวโน้มการตัดสินใจเคล่ือนย้ายแรงงานพม่าประเภท
อุตสาหกรรมอาหารในเขตจังหวดัสมุทรสาครเม่ือเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปี 2558
สามารถแบ่งผลการศึกษาเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทร
เจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลการจดัการร้านค้าส่งท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของแรงงานพม่าในเขตจังหวดัสมุทรสาคร 
 
 จากการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคจงัหวดัสมุทรปราการ ท่ีมี
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่ง พบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุ 25-35ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัประถมศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 16,001-19,000 
บาท 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลการจัดการร้านค้าส่งที่ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในเขตพระสมุทร
เจดีย์ จังหวดัสมุทรปราการ  
 
 จากการศึกษาข้อมูลการจดัการร้านค้าส่งท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค
แบ่งเป็น 6 ดา้นดงัน้ี 
 (1) ดา้นการบริการ 
 จากการศึกษาการจัดการร้านค้าส่งด้านการบริการที่ ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นกบัดา้นการบริการโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความ
คิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.88  
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  พนกังานมีการดูแลสินคา้บนชั้นบางสินคา้มีการเติมสินคา้บน
ชั้นวางอยา่งสม ่าเสมอ อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.00 รองลงมาคือพนกังานมีความรู้
เก่ียวกบัสินคา้ในการแนะน าลูกคา้อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.92 พนกังานมีความ
รวดเร็วในการใหบ้ริการ เช่น การคิดเงินอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 พนกังานมีมนุษย์
สัมพนัธ์ท่ีดี เช่น การทกัทายลูกคา้อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 พนกังานแต่งกาย
สะอาดเรียบร้อยอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.74 
 (2) ดา้นการคดัเลือกสินคา้ 
 จากการศึกษาจ ัดการร้านค ้าส่ งด้านคุณค่าด้านความสะดวกท่ีส่งผลให้เกิดการ
เคล่ือนยา้ยแรงงานพม่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นกบัดา้นการคดัเลือกสินคา้ โดยภาพรวม
อยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.54 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  ความหลากหลายของประเภทของสินคา้ เช่น สินคา้อุปโภค
บริโภค ของใช้ในชีวิตประจ าวนั อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 รองลงมาคือความ
หลากหลายของยี่ห้อหรือตราของสินคา้ เช่น บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป มาม่า ไวไว ย  าย  าในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.80 ความหลากหลายของชนิดของสินคา้ เช่น เคร่ืองด่ืม ประกอบด้วย  
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น ้าอดัลม น ้าผลไม ้น ้าด่ืมในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.42 สินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก
ตามขนาดและคุณภาพของสินคา้ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.36 สินคา้มีความหลากหลาย
ขนาดใหเ้ลือกตาความตอ้งการ เช่น เล็ก กลาง ใหญ่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.22 
 (3) ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวก 

 จากการศึกษาจ ัดการร้านค้า ส่งด้านคุณค่าด้านความสะดวกท่ีส่งผลให้เกิดการ
เคล่ือนยา้ยแรงงานพม่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัดา้นความสะดวกโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.61 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าการเปิดบริการทุกวนัอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย  3.87 รองลงมาคือ การอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ เช่น การบริการจดัส่งสินคา้ในระดบั
ความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.78 ความสะดวกในการเขา้ถึงสามารถเดินทางไดส้ะดวกในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.20 
 (4) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 จากการศึกษาการจ ัดการร้านค้า ส่งด้านลกัษณะทางกายภาพพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าของผู ้บ ริโภค ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัด้านลกัษณะทางกายภาพโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.97 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ป้ายแสดงรายการสินคา้ ราคาสินคา้และป้าโฆษณามองเห็น
ชดัเจน อ่านแลว้เขา้ใจง่ายอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.10 รองลงมาคือการใชสี้ภายใน
ร้านคา้เหมาะสมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.00 การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวก
ต่อการหาสินคา้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.97 แสงสวา่งภายในร้านเพียงพอสะดวกต่อ
การหาสินคา้อยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 ความสะดวกของร้านคา้ทั้งบริเวณหน้า
ร้านและภายในร้านอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.87 

 (5) ด้านคุณภาพสินค้า 
 จากการศึกษาการจ ัดการร้านค้า ส่งด้านคุณภาพสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ
คิดเห็นกบัด้านคุณภาพสินคา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.07 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  ความสะอาดของสินคา้ อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย 4.08 รองลงมาสินคา้มีการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานภาครัฐ เช่น อย. กระทรวง
สาธารณสุขอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.07 และสินคา้มีความสวยงามเรียบร้อยท าให้น่า
ซ้ือน่าใชอ้ยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากมีค่าเฉล่ีย 4.06 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคใน
เขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวดัสมุทรปราการ  
 
 จากการศึกษาข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 6 ดา้นดงัน้ี 
 (1) ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
 จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยพนกังานขาย
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นกบัปัจจยัดา้นการขายโดยพนกังานขายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
ความคิดเห็นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.80 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ การเสนอขายโดยใช้พนกังานขายอยู่ในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย  3.80  
 (2) ดา้นการโฆษณา 

 จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณาที่ส่งผล
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถามดา้นการด้านการการโฆษณาโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.06 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  การโฆษณากลางแจง้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย 4.10 รองลงมาคือ การโฆษณาผา่นส่ืออิเลคทรอนิกส์อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 
4.08 การโฆษณา ณ จุดซ้ืออยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.06 การโฆษณาผา่นโบวช์วัร์อยู่
ในระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.00  
 (3) ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการส่งเสริมการตลาดที่ส่งผล
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถามดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.12 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  กิจกรรมพิเศษอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย 4.25 รองลงมาคือ ของแถมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.22 การชิงโชคอยูใ่น
ระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.18 สะสมแสตมป์อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 4.18 
การคืนเงินอยู่ในระดบัความคิดเห็นปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 4.12 การให้ส่วนลดราคาในระดบัความ
คิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 
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 (4) ดา้นประชาสัมพนัธ์ 
 จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการประชาสัมพนัธ์ที่ ส่งผล
พฤติกรรมการซื้ อ สินค ้าของผู ้บ ริ โภค  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกับปัจจัยด้าน
ประชาสัมพนัธ์ที่ ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บ ริโภคโดยภาพรวมอยู่ในระดบัความ
คิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.92 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  กิจกรรมสาธารณะอยู่ในระดบัความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.92 รองลงมาคือ การเป็นผูส้นบัสนุนอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 
 (5) ดา้นการตลาดแบบเจาะจง 
 จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการการตลาดแบบเจาะจง
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัด้านการการตลาดแบบเจาะจงโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัความคิดเห็นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.96 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  การตลาดทางโทรศพัท์ในระดบัความคิดเห็นมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.93 และการตลาดทางโทรศพัทใ์นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.93 
  
ส่วนที่ 4  พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าส่งในเขตพระสมุทรเจดีย์จังหวัดสมุทรสาครในเขตพระ
สมุทรเจดีย์ จังหวดัสมุทรปราการ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 6 ดา้นดงัน้ี 
 (1) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นเลือกใช้บริการร้านค้าส่ง โดยให้จัดอันดับ
ความส าคญัดงัน้ี อนัดบัท่ี1 คือ พึงพอใจในการบริการของพนกังาน จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.
อนัดบัท่ี 2 สินคา้มีหลากหลาย จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44  ล าดบัท่ี 3  เดินทางสะดวก จ านวน 75 
คน คิดเป็นร้อยละ 18.8  ล าดบัท่ี 4 ใกลส้ถานท่ีร้านคา้ปลีก จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และ ล าดบัท่ี 
5 ท่ีจอดรถ จ านวน 1  คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
 (2) การเลือกซ้ือสินคา้ใชบ้ริการภายในร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นเลือกประเภทสินคา้ ใชบ้ริการร้านคา้ส่งโดยให้จดั
อนัดบัความส าคญัดงัน้ี อนัดบัท่ี1 คือ เหลา้ เบียร์ ไวน์ จ  านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.อนัดบัท่ี 2 บุหร่ี 
จ  านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8  ล าดบัท่ี 3  น ้าด่ืม น ้าผลไม ้น ้าอดัลม กาแฟ จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17.5 ล าดบัท่ี 4 ขนม ลูกอม หมากฝร่ัง จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12  ล าดบัท่ี 5 แปรงสีฟัน ยาสีฟัน 
จ านวน 47  คน คิดเป็นร้อยละ 11.8  และอนัดบัสุดทา้ย แป้ง ครีมบ ารุง เคร่ืองส าอาง จ านวน 45  คน คิด
เป็นร้อยละ 11.3 
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ช่วงเวลาในการเลอืกซ้ือสินค้าใช้บริการในร้านค้าส่งในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวดัสมุทรปราการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหเ้ลือกช่วงเวลาใชบ้ริการร้านคา้ส่ง โดยจดัอนัดบัความส าคญัดงัน้ี 
อนัดบัท่ี1 คือ เวลา 06.00 - 10.00 น. จ  านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 .อนัดบัท่ี 2 เวลา 14.01 - 18.00
น. จ  านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5  ล าดบัท่ี 3 เวลา 10.01 - 14.00น. จ  านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 
ล าดบัท่ี 4 เวลา 18.01 - 22.00น.จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3  และอนัดบัสุดทา้ย เวลาตั้งแต่ 22.00น. 
จ านวน 12  คน คิดเป็นร้อยละ 3 
 (3)  จ  านวนคร้ังในการเลือกซ้ือสินคา้ใชบ้ริการในร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ านวนคร้ังใช้บริการร้านคา้ส่ง โดยจดัอนัดับความส าคญัดังน้ี 
อนัดบัท่ี1 คือ ใชบ้ริการ 4-5 คร้ังต่อเดือน จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.อนัดบัท่ี 2ใชบ้ริการ 6-7 คร้ัง
ต่อเดือน จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 ล าดบัท่ี 3ใชบ้ริการ 2-3 คร้ังต่อเดือน จ านวน 85 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.3ล าดบัท่ี มากกวา่7 คร้ังข้ึนไป จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5และอนัดบัสุดทา้ย ใชบ้ริการ 
1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 18  คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 
 (4) จ  านวนเงินท่ีใชใ้นการช าระบริการในร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช าระค่าบริการในร้านคา้ส่ง โดยส่วนใหญ่ช าระค่าบริการคร้ังละ 
10,001-15,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5.รองลงมาคือ 15,000 บาทข้ึนไป 
จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27 5,001-10,000 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 จ านวนเงิน
3,001-5,000 บาท จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และอนัดบัสุดทา้ย ต ่ากวา่ 3,000 บาท จ านวน 2  คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ส่วนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลท่ี
ส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั สามารถสรุปการวิเคราะห์
ขอ้มูลไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานที ่1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 สมมติฐานที ่1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีกลุ่มอายตุ่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งแตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายคู่ พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด และสมรส,อยู่ดว้ยกนัมีความคิดเห็นต่ออิทธิพลท่ีส่งผลกบั
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งแตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพหมา้ย,หย่า
ร้าง,แยกกนัอยู ่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัมีอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งไม่แตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
5.2 อภิปรายผลการวจัิย 

 
 ผลการศึกษาเร่ืองศึกษา การจดัการร้านคา้ส่งและการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา
การท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บ ริโภค ในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวัด
สมุทรปราการ ประเด็นท่ีน ามาอภิปรายแบ่งเป็น 3 ดา้นดงัน้ี 
 
 (1) การจดัการร้านคา้ส่งและการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค การศึกษาร้านค้าส่งในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวัด
สมุทรปราการ จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 จากผลการศึกษาพบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่  เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนบุคคล 
(Personal Factors) การตดัสินใจซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ 
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เช่น อายุ อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั  ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว เช่น 
โสด คู่สมรสท่ียงัไม่มีบุตร ครอบครัวท่ีบิดามารดามีอายมุาก เป็นตน้ อาชีพ อาชีพของแต่ละบุคคลจะ
น าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการใช้สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั โอกาสทางเศรษฐกิจ เช่น 
รายได ้การออม โดยท่ีรายไดน้ั้นถือว่าเป็นปัจจยัทางเศรษฐศาสตร์อยา่งหน่ึงในการก าหนดอุปสงค์
ความตอ้งการสินคา้ซ่ึงจะศึกษาเพิ่มเติมในส่วนทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือก
ซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากกระบวนการทางจิตวิทยาคือ การรับรู้ เป็นกระบวนการท่ีบุคคล
ตีความและรับรู้ขอ้มูล เร่ิมจากบุคคลไดรั้บรู้ส่ิงกระตุน้ทางประสาทสัมผสัทั้ง 5 แต่ละคนจะเกิดการ
รับรู้ต่างกนัข้ึนกบัลกัษณะส่ิงกระตุน้ ส่ิงแวดล้อมลกัษณะเฉพาะของบุคคล( สมจิตร ล้วนจ าเริญ, 
2531 : 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภคในทฤษฎีการตลาดมีหลายความหมายข้ึนอยูก่บัค่านิยาม เช่น หมายถึง 
การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใช้สินคา้และหรือการบริการ
ทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และเป็นตวัก าหนดให้เกิดการกระท าต่างๆ
ข้ึน กระบวนการตดัสินใจน้ีเป็นประโยชน์ต่อการใชข้อ้มูลท่ีส าคญัต่อการตดัสินใจทางการตลาดโดย
จะท าให้ผูผ้ลิตสามารถก าหนดส่วนประสมทางการตลาดเพื่อตอบสนองกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม เพราะการท่ีได้รู้ถึงแหล่งขอ้มูลต่างๆ เกณฑ์ท่ีใช้ในการประเมินผล 
ทางเลือกตราสินคา้และอ่ืนๆ จะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการตลาด 
และยทุธวธีิการขาย  
 
 (2) การจดัการร้านคา้ส่งท่ีมีความสัมพนัธ์กบัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภค สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
 
 จากการศึกษาพบว่า แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือสินค้าใน
ร้านค้าส่ง  จ าแนกตามการจดัการร้านค้าส่ง พบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าส่ง  
มีค่า  Sig  น้อยกว่า   0.05  กับการจดัการร้านค้าส่ง ได้แก่ ด้านบริการ ด้านการคดัเลือก
สินค้า ด้านคุณค่าด้านความสะดวก   ด้านลักษณะทางกายภาพ  ด้านคุณภาพ  จึงปฎิเสธสม
มติฐานหลัก H0  และยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือในร้านค้า
ส่งมีความสัมพนัธ์ก ับ  ด้านการคดัเลือกสินค้า ด้านคุณค่าด้านความสะดวก   ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ  ด้านคุณภาพ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจยั สุ
จินดา เจียมศรีพงษ ์(2555) ท่ีไดก้ล่าววา่ ส่ิงท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรปรับปรุง คือ ควรพฒันาจดั
ร้านคา้ปลีกของตนให้มีความทนัสมยั มีการจดัวาง สินคา้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือก
ซ้ือ และควรเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคได้มีโอกาสเลือกซ้ือสินค้าได้โดย อิสระเสรีควรหาลูกค้า
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กลุ่มเป้าหมายของตนให้ไดว้า่คือกลุ่มใด เพื่อจะไดจ้ดัหาสินคา้สนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รง 
กบัความตอ้งการและพฒันาร้านคา้ปลีกของตนให้โดดเด่นได ้ควรมีการใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาช่วยใน
การบริหารจดัการมาก ข้ึนและควรมีการท าการตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้มากกวา่น้ี 
ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกควรท าเพื่อ ความอยูร่อดในอนาคต คือ สร้างเครือข่ายของกลุ่มผูค้า้
ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อสร้างอ านาจต่อรองในการแข่งขนักบัร้านคา้ ปลีกขนาดใหญ่เพื่อรักษาลูกคา้เดิม
ไวใ้ห้ได ้ตลอดจนสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและปรับตวัให้ทนักบัการ เปล่ียนแปลงของ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ขอ้เสนอแนะของงานวิจยัต่อการแกปั้ญหาร้านคา้ปลีก คือ ให้รัฐบาลออก
กฎหมายท่ีอยู่บนพื้นฐานของความ เท่าเทียมกนัและความยุติธรรมโดยค านึงถึงคนรุ่นหลงัและ
ส่ิงแวดลอ้มเศรษฐกิจและสังคม ไดแ้ก่ การก าหนดขนาดพื้นท่ี ระยะห่างจากตวัเมืองของร้านคา้ปลีก 
ก าหนดจ านวนประชากรต่อห้างคา้ปลีก ก าหนดมาตรฐานส่ิงอ านวยความสะดวก ของร้านคา้ปลีก 
ก าหนดการแจง้แผนการขยายร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ล่วงหนา้ก่อนมีการขยายสาขา  
 ส่ิงท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมควรปรับปรุง คือ ควรพฒันาจดัร้านคา้ปลีกของตนให้มี
ความทนัสมยั มีการจดัวาง สินคา้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือ และควรเปิดโอกาส
ให้ผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสเลือกซ้ือสินคา้ไดโ้ดย อิสระเสรีควรหาลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของตนให้ไดว้่า
คือกลุ่มใด เพื่อจะไดจ้ดัหาสินคา้สนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รง กบัความตอ้งการและพฒันา
ร้านคา้ปลีกของตนให้โดดเด่นได ้ควรมีการใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการบริหารจดัการมาก ข้ึน
และควรมีการท าการตลาดส าหรับร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้มากกวา่น้ี ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจคา้
ปลีกควรท าเพื่อ ความอยูร่อดในอนาคต คือ สร้างเครือข่ายของกลุ่มผูค้า้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อสร้าง
อ านาจต่อรองในการแข่งขนักบัร้านคา้ ปลีกขนาดใหญ่เพื่อรักษาลูกคา้เดิมไวใ้ห้ได ้ตลอดจนสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและปรับตวัให้ทนักบัการ เปล่ียนแปลงของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ขอ้เสนอแนะของงานวิจยัต่อการแกปั้ญหาร้านคา้ปลีก คือ ให้รัฐบาลออกกฎหมายท่ีอยู่บนพื้นฐาน
ของความ เท่าเทียมกนัและความยุติธรรมโดยค านึงถึงคนรุ่นหลงัและส่ิงแวดลอ้มเศรษฐกิจและ
สังคม ไดแ้ก่ การก าหนดขนาดพื้นท่ี ระยะห่างจากตวัเมืองของร้านคา้ปลีก ก าหนดจ านวนประชากร
ต่อห้างคา้ปลีก ก าหนดมาตรฐานส่ิงอ านวยความสะดวก ของร้านคา้ปลีก ก าหนดการแจง้แผนการ
ขยายร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ล่วงหนา้ก่อนมีการขยายสาขา 

  

 (3) การตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์กบัอิทธิพลท่ีส่งผลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ส่งของผูบ้ริโภค สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
 จากการศึกษาพบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  
จ าแนกตามการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ส่ง    มีค่า  Sig  นอ้ยกวา่   0.05  กบัแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง



82 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง  จ าแนกตามการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ พบว่า 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ส่ง ไดแ้ก่  ดา้นการขายโดย พนกังานขาย ดา้นการโฆษณา ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย   จึงปฎิเสธิสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐาน H1 หมายความว่า 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือในร้านคา้ส่งมีความสัมพนัธ์กบั  ด้านการคดัเลือกสินคา้ ด้านคุณค่าด้าน
ความสะดวก   ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ด้านคุณภาพ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  
ซ่ึงสอดคล้องกบั  เสรี วงศ์มณฑา (2547)  การตลาดแบบบูรณาการ ( lntegated Marketing 
Communication : IMC )จะตอ้งเร่ิมตน้ที่ลูกคา้ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์ ( IMC starts with the 
customer , not the product )   โดยเร่ิมจากความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ คน้หาส่ิงที่มีตอ้งการ
และมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ หลงัจากนั้นจึงจะมองยอ้นกลบัไปศึกษาคุณสมบติัของสินคา้ 
คน้หาวิธีการที่จะส่ือสารถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่เกี่ยวขอ้ง การประเมินผลกระทบที่เกิดต่อ
กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ในแง่ของการสร้างการรับรู้ในข่าวสาร ( Attention ) การดึงดูดให้เกิด
ความสนใจในสินคา้ ( Interest) การสร้างความตอ้งการในสินคา้ (Desire) และการสร้าง
พฤติกรรมการซ้ือ (Action) ซ่ึงการประเมินผลน้ีจะช่วยผูป้ระกอบการสามารถปรับเปลี่ยน
แผนงานได้อย่างทนัถ่วงทีอีก ทั้งยงัควบคุมงบประมาณไม่ให้บานปลายและยงัได้ผลตอบแทน
การลงทุนท่ีคุม้ค่า 
 ดงันั้น เม่ือกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ไดก้ลายเป็นกลยุทธ์ส าคญั
ในการแข่งขนัทางการตลาดในปัจจุบนั ท าให้ผูป้ระกอบการจ าเป็นอย่างยิ่งจะตอ้งมีความเขา้ใจ
องค์ประกอบทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด จุดเด่นและจุดดอ้ยของการส่ือการตลาดแต่ 
ละส่ือ กลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมต่างๆ รวมทั้งการให้ความส าคญักบัระบบการจดัการฐานขอ้มูล
ลูกคา้ในสร้างระบบลูกคา้สัมพนัธ์ เพื่อท าใหก้ารก าหนดทิศทางในกลยุทธ์ต่างๆ ท าไดอ้ยา่งสมดุลจึง
สามารถเรียกไดว้่า มีการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรไดอยา่งมีประสิทธิภาพและ
สามารถบรรลุกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 
5.3 ข้อเสนอแนะ  
 ผลจากการศึกษาลักษณะการจัดการการร้านค้าส่งตามการรับรู้ของผูบ้ริโภค พบว่า
ผูบ้ริโภคมีลกัษณะด้านการบริการ ด้านการคดัเลือก  ด้านคุณค่าด้านความสะดวก ลักษณะทาง
กายภาพ และคุณภาพสินค ้า  โดยรวมอยู่ในระดับมาก ดังนั้นผูป้ระกอบการร้านคา้ส่งควรรักษา
มาตราฐานการจดัการร้านส่ง เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจ  ความประทบัใจ และเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างผูบ้ริโภคกบัร้านคา้ส่ง ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อยอดขายและส่วนแบ่งตลาดท่ี
เพิ่มสูงข้ึน โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดงัน้ี 
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 1.1 ด้านคุณภาพสินคา้ จากการศึกษาการจ ัดการร้านค ้า ส่งด้านคุณภาพสินคา้ โดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก ความสะอาดของสินคา้  สินคา้มีการรับรองคุณภาพจาก
หน่วยงานภาครัฐ เช่น อย. กระทรวงสาธารณสุข และสินคา้มีความสวยงามเรียบร้อยท าให้น่าซ้ือน่าใช ้
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัดา้นคุณภาพสินคา้ ผูป้ระกอบการควรเน้นและรักษาคุณภาพ
ของสินคา้   
 1.2 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมากป้ายแสดง
รายการสินคา้ ราคาสินคา้และป้าโฆษณามองเห็นชัดเจน อ่านแล้วเขา้ใจง่าย ใช้สีภายในร้านค้า
เหมาะสมอยู ่การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการหาสินคา้ มี แสงสวา่งภายในร้านเพียงพอ
สะดวกต่อการหาสินคา้ ความสะดวกของร้านคา้ทั้งบริเวณหนา้ร้านและภายในร้าน 
  1.3 ด้านการบริการ จากการศึกษาการจ ัดการร้านค ้าส่ งด ้านการบริการที่ ส่ งผล
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ ผู ้บ ริโภคให้ความส าค ัญ  พนักงานมีการดูแลสินคา้บนชั้นบาง
สินคา้มีการเติมสินคา้บนชั้นวางอย่างสม ่าเสมอ รวมไปถึงพนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ในการ
แนะน าลูกคา้ พนกังานมีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การคิดเงิน พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี 
เช่น การทกัทายลูกคา้อยู ่ พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัดา้น
การบริการ เพื่อความประทบัใจของผูบ้ริโภค และสามารถเพิ่มยอดขาย 
 
 ผลจากการศึกษาการตลาดแบบบรูรณาการตามการรับรู้ของผูบ้ริโภค พบวา่ผูต้อ้งการ ดา้น
การส่งเสริมการขาย การโฆษณา ดา้นการขายโดยพนกังานขาย  ประชาสัมพนัธ์ การตลาดแบเจาะจง 
 เพื่อเป็นการสร้างความพึงพอใจ  ความประทบัใจ และเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่าง
ผูบ้ริโภคกบัร้านคา้ส่ง ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อยอดขายและส่วนแบ่งตลาดท่ีเพิ่มสูงข้ึน โดยผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัดงัน้ี 
 
 2.1 ดา้นการส่งเสริมการขาย จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดที่ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถาม
ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นระดบัมาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กับกิจกรรมพิเศษ ของแถม การชิงโชค สะสมแสตมป์ การคืนเงิน การให้ส่วนลดราคา 
ผูป้ระกอบการควรมีการส่งเสริมทางการตลาดอยา่ต่อเน่ือง เพื่อกระตุน้ยอดขาย  
 2.2 ดา้นการโฆษณา จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการ
โฆษณาท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้บริโภค ผูต้อบแบบสอบถามดา้นการด้านการการ
โฆษณาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัความคิดเห็นระดบัมาก  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการโฆษณา
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กลางแจง้ การโฆษณาผา่นส่ืออิเลคทรอนิกส์  การโฆษณา ณ จุดซ้ืออยู ่การโฆษณาผา่นโบวช์วัร์ จาก
ท่ีได้ศึกษางานวิจยัน้ี ผูบ้ริโภคให้ความสนใจกับการโฆษณาสินค้า ผูป้ระกอบการควรท าอย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อสร้างการรับรู้ 
 2.3 ดา้นการขายโดยพนกังานขาย จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ ด้านการขายโดยพนกังานขายผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัดา้นการขายโดย
พนกังานขาย ผูป้ระกอบการควรมีพนกังานขายไปแนะน าสินคา้ตามร้านคา้ปลีก เพื่อเป็นการเขา้ถึง
ลูกคา้ 

  
5.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องในอนาคต 

 
 1. เน่ืองจากงานวิจยั มุ่งเนน้ศึกษาร้านคา้ส่งในสมุทรปาการเท่านั้น ซ่ึงหากท าการวิจยั
คร้ังต่อไป ผูว้จิยัควรศึกษาร้านคา้ส่งท่ีอยูใ่นแต่ละภูมิภาคและจงัหวดั เพื่อท่ีจะไดน้ าผลวจิยัท่ีแตกต่าง
กนั มาท าการศึกษาเปรียบเทียบกัน อนัจะเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจมากข้ึน และสามารถวางแผน
ก าหนดการจดัการร้านคา้ส่งและกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจ 
ความสัมพนัธ์ท่ีดี และสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 2. ควรศึกษาเปรียบเทียบลกัษณะการจดัการร้านระหว่างร้านสะดวกซ้ือกบัร้านอ่ืนๆ
หรือยกระดบัเปรียบเทียบกบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เช่นหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ 
 3. ควรศึกษาเร่ือง Customer Relationship Management (CRM) ของร้านสะดวกซ้ือ
เพื่อใหท้ราบในกระบวนการจดัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ของร้านคา้ส่ง 
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ภาคผนวก ก. 

แบบสอบถาม 

 

 

 

 

 

 

 



 
92 

 
 

 

 

 

 
 
 

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 
การจัดการร้านค้าส่งทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค การศึกษาร้านค้าส่ง 

ในเขตพระสมุทรเจดีย์ จังหวัดสมุทรปราการ 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 

ขอ้มูลจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 
........................................................... 

 
 

 แบบสอบถามนีแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วน 
 
 ส่วนท่ี 1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2  การจดัการร้านคา้ส่งท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 3  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 4  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ส่งในเขตพระสมุทรเจดียจ์งัหวดัสมุทรสาคร 
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ส่วนที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างทีต่รงกบัความจริง 

1. เพศ 
 1) ชาย   2) หญิง 
 

2. อาย ุ
1) นอ้ยกวา่ 25 ปี     2) 25ปี-35ปี 
 3) 36 ปี -45 ปี     4) 46ปี -55 ปี 
 

      3.  สถานภาพ 
 1)โสด      2) สมรส ,อยูด่ว้ยกนั 
 3) หมา้ย,หยา่ร้าง, แยกกนัอยู ่    4) อ่ืนๆ...................(ระบุ) 
 
 
      4. ระดบัการศึกษา 
 1) ประถมศึกษา     2) มธัยมศึกษา 
 3)  ปริญญาตรี     4) ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 
 
     5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 9,000 บาท    2) 9,001-10,000 บาท 
 3) 10,001 – 15,000บาท    4) 15,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะการจัดการร้านค้าส่งที่ส่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

ค าช้ีแจง  : กรุณาตอบแบบสอบถามโดยท าเคร่ืองหมาย ในช่องให้ตรงกบัความเป็นจริงมากทีสุ่ด 
 

5=เห็นด้วยมากทีสุ่ด 4=เห็นด้วยอย่างมาก 3=เห็นด้วย 2=ไม่เห็นด้วย 1=ไม่เห็นด้วยมากทีสุ่ด 

 

ลกัษณะการจัดการร้านค้าปลีก 
ระดับลกัษณะของร้านค้าส่ง 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

การบริการ      
1. พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย      
2.พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี เช่น การทกัทาย
ลูกคา้ การใหค้วามช่วยเหลือ  

     

3. พนกังานมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ เช่น 
การคิดเงิน 

     

4. พนกังานมีการดูแลสินคา้บนชั้นบางสินคา้มีการ
เติมสินคา้บนชั้นวางอยา่งสม ่าเสมอ 

     

5.พนกังานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ในการแนะน า
ลูกคา้ 

     

6.พนกังานส่งมอบสินคา้ไดค้รบถว้น      
การคัดเลอืกสินค้า      

7. ความหลากหลายของประเภทของสินคา้ เช่น 
สินคา้อุปโภคบริโภค ของใชใ้นชีวติประจ าวนั 

     

8. ความหลากหลายของชนิดของสินคา้ เช่น 
เคร่ืองด่ืม ประกอบดว้ย  น ้าอดัลม น ้าผลไม ้น ้าด่ืม 

     

9. ความหลากหลายของยีห่อ้หรือตราของสินคา้ 
เช่น บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป มาม่า ไวไว ย  าย  า 
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10. สินคา้มีความหลากหลายขนาดใหเ้ลือกตาความ
ตอ้งการ เช่น เล็ก กลาง ใหญ่ 

     

 

ลกัษณะการจัดการร้านค้าปลีก 
ระดับลกัษณะของร้านค้าส่ง 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

การคัดเลอืกสินค้า      
12. สินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือกตามขนาดและ
คุณภาพของสินคา้ 

     

คุณค่าด้านความสะดวก      
13. ความสะดวกในการเขา้ถึงสามารถเดินทางได้
สะดวก 

     

14. การเปิดบริการทุกวนั      
15. การอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ เช่น การ
บริการจดัส่งสินคา้ 

     

ลกัษณะทางกายภาพ      
16. ความสะดวกของร้านคา้ทั้งบริเวณหนา้ร้านและ
ภายในร้าน 

     

17. การจดัเรียงสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกต่อการ
หาสินคา้ 

     

18. แสงสวา่งภายในร้านเพียงพอสะดวกต่อการหา
สินคา้ 

     

19. การใชสี้ภายในร้านคา้เหมาะสม      
20. ป้ายแสดงรายการสินคา้ ราคาสินคา้และป้า
โฆษณามองเห็นชดัเจน อ่านแลว้เขา้ใจง่าย 

     

คุณภาพสินค้า      
21. สินคา้มีความสวยงามเรียบรอยท าใหน่้าซ้ือนาใช ้      
22. ความสะอาดของสินคา้      



 
96 

 

23. สินคา้มีการรับรองคุณภาพจากหน่วยงาน
ภาครัฐ เช่น อย. กระทรวงสาธารณสุข 

     

      
 

ส่วนที ่ 3  แบบสอบถามเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการส่งทีส่่งผลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค

ค าช้ีแจง  : กรุณาตอบแบบสอบถามโดยท าเคร่ืองหมาย ในช่องให้ตรงกบัความเป็นจริงมากทีสุ่ด 

5=เห็นด้วยมากทีสุ่ด 4=เห็นด้วยอย่างมาก 3=เห็นด้วย 2=ไม่เห็นด้วย 1=ไม่เห็นด้วยมากทีสุ่ด 

 

การตลาดแบบบูรณาการ 
ระดับลกัษณะของร้านค้าส่ง 

มากทีสุ่ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยทีสุ่ด 
1 

การขายโดยพนักงานขาย      
1. การเสนอขายโดยใชพ้นกังานขาย      

การโฆษณา      
2. การโฆษณาผา่นโบวช์วัร์      
3.การโฆษณากลางแจง้      
4. การโฆษณา ณ จุดซ้ือ      
5. การโฆษณาผา่นส่ืออิเลคทรอนิกส์      

การส่งเสริมการขาย      
6. การใหส่้วนลดราคา      

7. ของแถม      
8. การชิงโชค      
9 การคืนเงิน      
10. สะสมแสตมป์      
11. กิจกรรมพิเศษ      

ประชาสัมพนัธ์      
12. การเป็นผูส้นบัสนุน      
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13. กิจกรรมสาธารณะ      
การตลาดแบบเจาะจง      

14. การตลาดทางโทรศพัท ์      
15. การตลาดทาง Email      
 

ส่วนที ่4 พฤติกรรมในการใช้บริการร้านค้าส่งของผู้บริโภคในเขตพระสมุทรเจดีย์จังหวดัสมุทปราการ 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการภายในร้านคา้ส่ง 
(ให้ระบุความส าคญั 3 ระดบัโดยใส่ตวัเลข 1, 2 และ 3 (โดยท่ี 1 = ส าคญัมาก  2 =ส าคญัปานกลาง  3 = ส าคญันอ้ย) 
  1.) ใกลบ้า้น     2.) ใกลส้ถานท่ีท างาน 
  3.) เดินทางสะดวก    4.) มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
  5.) พึงพอใจในการบริการของตน  6.) อ่ืนๆโปรดระบุ 
2. โดยส่วนใหญ่ท่านซ้ือสินคา้และใชบ้ริการประเภทใดจากร้านคา้ส่ง 
ให้ระบุความส าคญั 3 ระดบัโดยใส่ตวัเลข 1, 2 และ 3 (โดยท่ี 1 = ส าคญัมาก  2 = ส าคญัปานกลาง  3 =  ส าคญันอ้ย) 
  1.)  ขนม ลูกอม หมากฝร่ัง 
  2.)  นม นมผง 
  3.)  น ้าด่ืม น ้าผลไม ้น ้าอดัลม กาแฟ 
  4.)  บุหร่ี 
  5.)  แปรงสีฟัน ยาสีฟัน 
  6.)  เหลา้ เบียร์ ไวน์ 
  7.)  แป้ง ครีมบ ารุงผวิ เคร่ืองส าอาง 
  8.)  อ่ืนๆโปรดระบุ 
3. โดยส่วนใหญ่ท่านจะเลือกซ้ือและใชบ้ริการภายในร้านคา้ส่ง ช่วงเวลาใด (กรุณาตอบเพียง 1 ขอ้) 
  1.) 06.00-10.00 น.    2.) 10.01 -14.00น. 
  3.) 14.01-18.00 น.    4.) 18.01-22.00น. 
  4.) ตั้งแต่ 22.00น.เป็นตน้ไป 
4. โดยส่วนใหญ่ท่านเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในร้านคา้ส่ง เดือนละก่ีละคร้ัง (กรุณาตอบเพียง 1 ขอ้) 
  1.) 1 คร้ัง / เดือน    2.) 2-3 คร้ัง / เดือน 
  3.) 4-5 คร้ัง/เดือน    4.) 6-7 คร้ัง /เดือน 
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  5.) มากกวา่ 7 คร้ังข้ึนไป 
5. โดยส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการเฉล่ียต่อคร้ังเป็นเงินเท่าใด (กรุณาตอบเพียง 1 ขอ้) 
  1.) ต ่ากวา่ 1,000 บาท    2.) 1,001-3,000 บาท 
  3.) 3,001-5,000 บาท   4.) 5,001-10,000 บาท   
  5.) 10,000 บาทข้ึนไป 
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