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ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื!อสินค้าจากร้านค้าปลกีแบบดั!งเดิม 

ในเขตหนองแขม จังหวดักรุงเทพมหานคร 

Factors Influencing Buying Decision Traditional Trade in Khet Nongkhaem, Bangkok 

 
นางสาวนภาภรณ์ พุม่ชยั1   

1นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสยาม 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาวิจยัครั� งนี�  มีวตัถุประสงค ์ 1) เพื�อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 2) เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ที� มีผลต่อการตัดสินใจซื� อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั� งเดิม ในเขตหนองแขม จังหวัด
กรุงเทพมหานคร 3) เพื�อศึกษาพฤติกรรมการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในเขตหนอง
แขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี�  คือ ผูบ้ริโภคที�ซื�อจากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิม ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน เก็บรวบรวมตวัอยา่งแบบหลายขั�นตอน 
(Multi-Stage Random Sampling) เครื�องมือในการวิจยั คือ แบบสอบถาม สถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ การแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติไคสแควร์เพื�อทดสอบ
สมมติฐาน 
 ผลการวจิยั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20 - 30 ปี สถานภาพสมรส มีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพทาํงานในบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนมากกว่า 30,000 บาทขึ�นไป มีพาหนะ
ส่วนตวั  และมีสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�มาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม 
เขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ซื�อเมื�อมีความตอ้งการสินคา้อย่างเร่งด่วน  สินคา้ส่วน
ใหญ่ซื�อมาเพื�อใช้เอง  โดยซื�อมากกว่า 4 ครั� งต่อเดือน เนื�องจากราคาถูกกว่าร้านคา้ทั�วไป โดยมีมูลค่าซื�อ
สินคา้ประมาณครั� งละ 301-500 บาท  ประเภทสินคา้ที�ซื�อคือ  สินคา้ประเภทขนมขบเคี�ยว ช่วงเวลาที�ซื�อคือ 
เวลา 18:01 – 22:00น.  ระยะทางจากบา้นถึงร้านคา้ประมาณ 100 เมตร นอกจากนี�  ระดบัความสําคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัที�มีความสําคญัมากที�สุดคือ ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่ายมากที�สุด รองลงมาคือด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านบุคคลมีความสําคญัเป็นอนัดบั
สุดทา้ย 
 การทดสอบสมมติฐานพบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
พาหนะส่วนตวั และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อจากร้านคา้
ปลีกแบบดั�งเดิม เขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร และปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
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ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากรที�ให้บริการ ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อจากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิม เขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
คาํสาํคญั ส่วนประสมทางการตลาด, ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม, การตดัสินใจซื�อ 
 

Abstract 
 This research aims 1) to study the demographic of customer’s traditional trade In Nongkhaem, 
Bangkok 2) to study marketing mix of customer’s traditional trade In Nongkhaem, Bangkok 3) to study 
customers’ behavior of traditional trade in Nongkhaem, Bangkok. The samples used for this study are 400 
samples. This research was multi-stage random sampling. Questionnaires were used to collect data. The 
data was analyzed as frequency, percentage, mean, and standard deviation. For hypothesis testing was 
used chi-square.  
 The results of the study showed that most customers are female, aged between 20 - 30 years old, 
hold bachelor’s degree, worked in private companies, income over 30,000 baht, own vehicle and family of 
4-5 people. In addition, Most customers buy by goods urgently, product was purchased for their own used, 
purchasing more than 4 time per month because cheaper products, about 301-500 baht per time, type of 
product were snack, buy was during 18.01 to 22.00 hrs., distance from home to ship around 100 meters. In 
addition, the overall marketing mixes were high level. The most of factor was distribution channels, the 
second was physical evidence and person was important as the last. 
 The hypothesis testing revealed that demographic: gender, age, marital status, level of education, 
occupation, income, vehicles and number of family related to behavior of customers of Traditional Trade 
In Nongkhaem, Bangkok. In addition, the researcher found that marketing mix: product, price, distribution 
channels, promotion, person, process and physical evidence related to customers’ to behavior of customers 
of Traditional Trade In Nongkhaem, Bangkok. 
 
Keyword: Marketing Mix, Traditional Trade, Buying decision 
 
บทนํา 
 ธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจที�มีบทบาทสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย โดยรูปแบบธุรกิจคา้
ปลีกของไทยเริ�มมาตั�งแต่สมยัโบราณ ตั�งแต่เริมมีการเพราะปลูกพืชผกัเพื�อใช้ดาํรงชีวิต จากนั�นมีการนาํ
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ผลผลิตที�ไดม้าซื�อขายและเปลี�ยนเป็นสินคา้อื�นๆ ที�ไม่สามารถผลิตหรือหาเองได ้การเริ�มเขา้มาของพ่อคา้คน
จีนในไทยตั�งแต่สมยัรัตนโกสินทร์ และการทาํสัญญาด้านการคา้ขายกบัต่างประเทศในสมยันั�น ทาํให้มี
พ่อค้าจากต่างประเทศมาทาํการค้าขายในประเทศไทยมากยิ�งขึ� น จนทาํให้กรุงเทพมหานครกลายเป็น
ศูนยก์ลางการคา้ขนาดใหญ่ ซึ� งในปัจจุบนันี�นบัไดว้า่มีร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มากมายหลายรูปแบบ ไม่วา่จะ
เป็นร้านสะดวกซื�อ ห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ภายในกรุงเทพฯและปริมณฑล ศูนยก์ารคา้และร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่จากต่างประเทศ ต่างเขา้มามีอิทธิพลต่อคนไทยอยา่งมาก ในกรุงเทพมหานครซึ� งเป็นศูนยก์ลาง
แห่งการท่องเที�ยว และเศรษฐกิจ ชาวต่างชาตินิยมเขา้มาท่องเที�ยว มีเมด็เงินไหลเขา้มาปีละหลายพนัลา้นบาท 
นกัลงทุนชาวต่างชาติต่างเขา้มาลงทุนในหลากหลายธุรกิจ จึงมีธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) 
ประเภทไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโกโ้ลตสัที�มีทั�งขนาดใหญ่ โลตสัเอกซ์เพรสที�กระจายอยู่ในแหล่งชุมชน 
บิoกซี  บิoกซีเอกซ์ตร้า มินิบิoกซี เซเวน่อีเลฟเวน่ เกิดขึ�นมากมาย  
 ในสมยัก่อนผูบ้ริโภคนิยมซื�อสินคา้จากร้านประเภทคา้ปลีก เนื�องจากหาซื�อไดง่้าย มีอยูใ่นชุมชนทุก
แห่ง สินคา้จะมีทั�งสินคา้อุปโภคบริโภค ที�ยงัคงไวซึ้� งลกัษณะการจาํหน่ายสินคา้และบริการรูปแบบเดิม การ
จดัวางสินคา้ไม่ทนัสมยั ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวที�มีพื�นที�ไม่มาก ลูกค้าเกือบทั�งหมดอาศยัอยู่บริเวณ
ใกลเ้คียงกบัร้านคา้ การบริหารจดัการเป็นแบบครอบครัว การลงทุนนอ้ย ไม่มีระบบการจดัการ ผูซื้�อ ผูข้าย
เป็นกนัเอง ช่วยเหลือกนั สามารถต่อรองราคากนัได ้การเพิ�มขึ�นของธุรกิจขนาดใหญ่ ร้านสะดวกซื�อต่างๆ 
ร้านคา้เหล่านี� จาํหน่ายเครื�องอุปโภคบริโภคที�จาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตราคาถูก จึงสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้มากกว่าร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม จึงทาํให้รายไดข้องร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมลดลง 
เนื�องมาจากคู่แข่งทางการคา้ที�ให้บริการผูบ้ริโภคกลุ่มเดียวกนั คือ ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ที�มีเทคโนโลยี
ชั�นสูงมาช่วยในการบริการลูกคา้ อีกทั�งการทาํงานที�เป็นระบบ มีเงินทุนสูงและมีเครดิตทางการคา้ดีกว่า
ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ทาํให้ผูบ้ริโภคหันไปใช้บริการธุรกิจสมยัใหม่มากขึ�น จากสภาวะการแข่งขนัที�
รุนแรง ทาํใหร้้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมประสบปัญหาขาดทุน และบางร้านตอ้งปิดตวัลงจึงจาํเป็นอยา่งยิ�งที�ตอ้ง
ศึกษาปัจจยัต่างๆ ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม เพื�อให้ทราบ
วา่ร้านคา้ปลีกดงักล่าวสามารถอยู่รอดไดแ้ละสามารถดาํเนินกิจการได ้ซึ� งมีความสําคญัอย่างยิ�งต่อเจา้ของ
กิจการ พอ่คา้ แม่คา้ ที�ทาํร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม  
 ดงันั�นผูว้ิจยัจึงสนใจที�จะศึกษา“ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิม ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร” เพื�อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกในการ
ปรับปรุงกลยุทธ์ดา้นการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ และทาํให้ทราบถึงพฤติกรรมการซื�อของ
ผูบ้ริโภคต่อไป ซึ� งจะเป็นประโยชน์ต่อการนาํไปปรับปรุงธุรกิจคา้ปลีกแบบดั�งเดิมเพื�อสามารถแข่งขนักบั
คู่แข่งและสามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1. เพื�อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในเขตหนอง
แขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 2. เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิม ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 3. เพื�อศึกษาพฤติกรรมการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในเขตหนองแขม 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม      
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าววา่การตดัสินใจเป็นวิธีการที�บุคคลควรประพฤติเพื�อให้ไดผ้ลสูงสุด 
โดยมีวธีิการตดัสินใจ 6 ขั�นตอน คือ (1) คน้หาความตอ้งการในการตดัสินใจ (2) สร้างเกณฑ์ในการตดัสินใจ       
(3) แบ่งนํ�าหนกัในแต่ละเกณฑ ์(4) พฒันาทางเลือก (5) ประเมินผลทางเลือก และ (6) เลือกทางเลือกที�ดีที�สุด  
 อดุลย ์จาตุรงกุล (2550) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการ
ไดรั้บและใชสิ้นคา้ และบริการ รวมทั�งกระบวนการต่างๆ ของการตดัสินคา้ซึ� งเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนด
ปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านี�  ส่วน Kotler (2000) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง ผูบ้ริโภคทั�งที�เป็นส่วน
บุคคล กลุ่มและองคก์รนั�น เลือกซื�อ ใช ้และไม่ชอบสินคา้ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ ที�สร้างความ
พึงพอใจตามความตอ้งการ และความปรารถนาของตนไดอ้ยา่งไร อีกทั�งยงัดารา ทีปะปาล (2542) ไดก้ล่าววา่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํใด ๆ ของผูบ้ริโภคที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซื�อ การ
ใช้สินคา้และบริการ รวมทั�งกระบวนการตดัสินใจ ซึ� งเป็นตวันาํหรือตวักระทาํดงักล่าว เพื�อสนองความ
จาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ  
 
งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 เกยรู ใยบวักลิ�น (2552) ทาํวิจยัเรื�อง ผลกระทบของการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ที�มีต่อการ
ดาํเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม (โชวห่์วย) ผลการศึกษาพบว่า ผลกระทบที�ได้รับจากร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ ส่วนใหญ่ไดรั้บผลกระทบจากร้านคา้ปลีกเทสโกโ้ลตสั สําหรับความคิดเห็นเกี�ยวกบัการปรับตวั
ของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม มีการปรับตวัโดยนาํสินคา้ที�มีคุณภาพมาจาํหน่าย จดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ แยก
ประเภทสินคา้รูปแบบใหม่ๆ เขา้มาเพิ�มในร้านคา้มากขึ�น ความคิดเห็นเกี�ยวกบัร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม โดยมี
ความคิดเห็นในระดบัไม่แน่ใจ ในด้านผลิตภณัฑ์ คือ สินค้ามีความเหมาะสม ด้านราคา คือ มีราคาเป็น
มาตรฐานเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า ด้านการจัดจาํหน่าย คือตั� งอยู่ใกล้บ้าน ที�ทาํงาน ที�โรงเรียน ที�
มหาวทิยาลยั ดา้นบริหารจดัการ คือการจดัวางสินคา้เลือกหยบิง่าย และดา้นบริการ  
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 สงบ สิงสันจิตร (2552) ไดศึ้กษาเรื�อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 
30-39 ปี มีสถานภาพสมรสแลว้การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช ประกอบอาชีพเกษตรกร รายได้
ต่อเดือนระหว่าง 5,000-10,000 บาท มีขนาดของครอบครัว 3-5 คน ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี จะซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม (ร้านโชวห่์วย) มาก
ที�สุด มีการใชบ้ริการ้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมโดยเฉลี�ยสัปดาห์ละ 3-5 ครั� ง ประเภทของสินคา้ที�ซื�อจากร้านคา้
ปลีกแบบดั�งเดิมเป็นประจาํ คือ ของใชใ้นครัวเรือน เช่น นํ�าปลา นํ�ามนัพืชซีอิ�ว นํ�าตาล นมขน้ กาแฟ ขา้วสาร 
เหตุผลที�ซื� อสินคา้หรือบริการที�ร้านคา้ปลีกแบบดั� งเดิมเพราะ สะดวกในการเดินทางมีการทราบข้อมูล
ข่าวสารการให้บริการของร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมจาก เพื�อน/ญาติ การตดัสินใจซื�อสินคา้หรือบริการมีการ
ตดัสินใจเอง ส่วนใหญ่ใชบ้ริการในช่วงเวลา 16.01-18.00 น. โดยปกติวนัที�จะไปใชบ้ริการไม่แน่นอน และ
ในการซื�อสินคา้หรือบริการแต่ละครั� งเป็นเงิน 51-100 บาท ความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เรียงตามลาํดบัจากมากไปหานอ้ย คือดา้น
บุคคลากรหรือพนักงาน ด้านภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ประสิทธิภาพและคุณภาพ ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ตามลาํดบั  
 
สมมติฐานของการวจัิย  
 1. ลกัษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม
ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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     ตัวแปรต้น (Independent Variable)                        ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 
 การศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมีวธีิดาํเนินการวจิยัดงันี�  
 1. การกาํหนดประชากร ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคที�ซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในเขตหนองแขม 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร  
 2. การกาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง แต่เนื�องจากไม่ทราบจาํนวนประชากรที�แทจ้ริงของผูบ้ริโภคที�ซื�อสินคา้
จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม ในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  การศึกษาครั� งนี� จึงไดก้าํหนดขนาด
กลุ่มตวัอยา่งจากสูตรคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร (นราศรี ไววนิชกุล, 2551) ที�ระดบัความเชื�อมั�น 
95% โดยคาํนวณกลุ่มตวัอยา่งได ้384 ตวัอยา่ง แต่เพื�อความแม่นยาํของขอ้มูลในการเก็บตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงเก็บ
ตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

H2 
 

H1 
 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
6. สถานภาพสมรส 
7. พาหนะส่วนตวั 
8. จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

พฤติกรรมการซื!อสินค้า 
1. เหตุผลในการซื�อ 
2. ความถี�ในการซื�อ 
3. ผูมี้อิทธิพลในการซื�อ 
4. ปริมาณการซื�อ 
5. ประเภทสินคา้ที�ซื�อ 
6. เวลาที�ซื�อ 
7. ระยะห่างจากร้านที�ซื�อ 
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 3. เครื� องมือที�ใช้ในการวิจัยครั� งนี�  ได้แก่ แบบสอบถามที�ผูว้ิจ ัยได้สร้างขึ� น เพื�อใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล โดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดของศิริวรรณ 
เสรีรัตน์ และผลงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง อีกทั�งยงัดดัแปลงจากแบบสอบถามที�มีผูส้ร้างมาแลว้เป็นแนวทาง เพื�อ
นาํมากาํหนดกรอบและขอบเขตเนื�อหาในการสร้างแบบสอบถาม ให้ครอบคลุมวตัถุประสงค์ที�ตอ้งการ
ศึกษา ซึ� งแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี�  
 ส่วนที� 1 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ ระดับรายได้ต่อเดือน สถานภาพสมรส พาหนะส่วนตัว และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว โดย
แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  
 ส่วนที� 2 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนอง
แขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เหตุผลในการซื�อ ความถี�ในการซื�อ ผูมี้อิทธิพลในการซื�อ ปริมาณการ
ซื�อ ประเภทสินคา้ที�ซื�อ เวลาที�ซื�อ และระยะห่างจากร้านที�ซื�อ มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List) 
 ส่วนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ประยุกตต์าม
มาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยแบ่งระดบัความสําคญัออกเป็น 5 ระดบั คือ มากที�สุด มาก ปานกลาง 
นอ้ย และนอ้ยที�สุด 
 4. การเก็บรวบรวมข้อมูล ผูว้ิจ ัยทําการเก็บรวบรวมตัวอย่างแบบหลายขั�นตอน (Multi-Stage 
Random Sampling) วนัจนัทร์ถึงวนัอาทิตย ์ตั�งแต่เวลา 8.00 น. ถึง 16.00 น. จาํนวนวนัละ 40 ตวัอยา่ง เป็น
เวลา 10 วนั โดยเก็บขอ้มูลในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2558 
 5. การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัใชค้่าความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย (Mean) ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื�ออธิบายลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการใช้บริการ และใช้สถิติไคสแควร์ เพื�อหา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการซื�อ
สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั� งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร และการหาคุณภาพของ
แบบสอบถาม ใชว้ิธีสัมประสิทธิ� แอลฟ่า (α - Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) ผลการทดสอบความ
เชื�อมั�นพบวา่ α  = 0.811 
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ผลการวจัิย  

 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
จากผลการวิจยัพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 58.00 และ 

ร้อยละ 42.00 ตามลาํดบั มีอายุ 20 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 46.30 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
42.50 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 41.00 มีรายไดต่้อเดือน 30,000 บาทขึ�นไป คิด
เป็นร้อยละ 40.30 มีสถานภาพสมรสแลว้ คิดเป็นร้อยละ 56.30 และมีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4 – 5 คน  
คิดเป็นร้อยละ 36.50 

 
 พฤติกรรมการซื!อสินค้าจากร้านค้าปลกีแบบดั!งเดิมในเขตหนองแขม จังหวดักรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีเหตุผลในการเลือกซื�อ เพราะตอ้งการซื�อสินคา้ที�ใช้
เครดิต คิดเป็นร้อยละ 32.50 มีความถี�ในการซื�อสินคา้มากกว่า 4 ครั� งต่อเดือน ผูที้�มีอิทธิพลในการซื�อมาก
ที�สุด คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 40.30 โดยมีปริมาณการซื�อ ประมาณ 301 – 500 บาทต่อครั� ง ประเภทสินคา้ที�
ซื�อส่วนมาก คือ ขนมขบเคี� ยว คิดเป็นร้อยละ 32.50 และระยะห่างจากบา้นถึงร้านคา้ปลีก คือ ระยะทาง
มากกวา่ 100 เมตรขึ�นไป คิดเป็นร้อยละ 32.30 

 

 ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื!อสินค้าจากร้านค้าปลกีแบบดั!งเดิม 
 จากผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขต
หนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( x = 4.07) เมื�อพิจารณารายละเอียดในแต่ละ
ดา้นพบว่า ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้มากที�สุดในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ( x = 4.52) 
รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ ( x = 4.44) และปัจจยัที�มีอิทธิพลน้อยที�สุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
บุคลากร ( x = 3.46) แสดงผลดงัภาพที� 1 
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ภาพที� 1 ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิม 

 
 การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานข้อ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  
 ผลการทดสอบผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ เพศ และสถานสมรส มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ในดา้นเหตุผลในการซื�อ
ความถี�ในการซื�อ ผูมี้อิทธิพลในการซื�อ ปริมาณการซื�อ ประเภทสินคา้ที�ซื�อ เวลาที�ซื�อ และระยะห่างจากร้าน
ที�ซื�อ ส่วนอาย ุและ อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบั เหตุผลในการซื�อความถี�ในการซื�อ ผูมี้อิทธิพลในการซื�อ ส่วน
ระดบัการศึกษา จาํนวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบั เหตุผลในการซื�อความถี�ในการซื�อ ผูมี้
อิทธิพลในการซื�อ ปริมาณการซื�อ ประเภทสินคา้ที�ซื�อ และเวลาที�ซื�อ ส่วนระดบัรายไดต่้อเดือนและพาหนะ
เดินทางมีความสัมพนัธ์กบั เหตุผลในการซื�อความถี�ในการซื�อ ประเภทสินคา้ที�ซื�อ และระยะห่างจากร้านที�
ซื�อ จากผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานไดด้งัตางรางที� 1 
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ตารางที� 1  สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้
จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  
 

ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม  
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

เหตุผลใน
การซื�อ 

ความถี�
ในการ

ซื�อ 

ผูมี้
อิทธิพล
ในการ

ซื�อ 

ปริมาณ
การซื�อ 

ประเภท
สินคา้ 
ที�ซื�อ 

เวลา 
ที�ซื�อ 

ระยะห่าง
จากร้าน 

ที�ซื�อ 

เพศ ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

อาย ุ ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ระดบัการศึกษา ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

อาชีพ ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ระดบัรายไดต่้อเดือน ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

สถานภาพสมรส ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

พาหนะส่วนตวั ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

จาํนวนสมาชิกฯ ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

หมายเหตุ : ���� หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั ���� หมายถึง ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 
 สมมติฐานที� 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื� อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั� ง เดิมในเขตหนองแขม จังหวัด
กรุงเทพมหานคร ในด้านเหตุผลในการซื�อความถี�ในการซื�อ ปริมาณการซื�อ ประเภทสินค้าที�ซื� อ และ
ระยะห่างจากร้านที�ซื�อ ส่วนดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นเหตุผลในการ
ซื�อความถี�ในการซื�อ และปริมาณการซื�อ ส่วนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นบุคลากรมีความสัมพนัธ์
กบัปัจจยัดา้นเหตุผลในการซื�อความถี�ในการซื�อ ประเภทสินคา้ที�ซื�อ เวลาที�ซื�อ และระยะห่างจากร้านที�ซื�อ
จากผลการทดสอบสมมติฐานที� 2 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานไดด้งัตางรางที� 2  
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ตารางที� 2  สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซื�อ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม  
จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

เหตุผลใน
การซื�อ 

ความถี�
ในการ

ซื�อ 

ผูมี้
อิทธิพล
ในการ

ซื�อ 

ปริมาณ
การซื�อ 

ประเภท
สินคา้ 
ที�ซื�อ 

เวลา 
ที�ซื�อ 

ระยะห่าง
จากร้าน 

ที�ซื�อ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ดา้นราคา ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ดา้นบุคลากร ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ดา้นกระบวนการ ���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

���� ���� ���� ���� ���� ���� ���� 

หมายเหตุ : ���� หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั ���� หมายถึง ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 

สรุปและอภิปรายผล 
 1. ผูใ้ช้บริการให้ความสําคญักบัปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ทั�งนี� เพราะก่อนที�ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซื�อสินคา้จะตอ้งมีการศึกษา คน้หาขอ้มูล ประเมินผลทางเลือก เพื�อที�จะตดัสินใจเลือกสินคา้ ซึ� งการ
ประเมินทางเลือกนั�นผูบ้ริโภคก็จะคาํนึงหรือให้ความสําคญักบัร้านคา้ปลีกที�น่าเชื�อถือเป็นที�ยอมรับ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ และปริมาณ ความสะดวก และการส่งเสริมการตลาด เช่น การให้ของแถมจากการซื�อ
สินคา้ในปริมาณมาก ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546, หนา้ 80) ที�กล่าววา่การตดัสินใจ
เป็นวิธีการที�บุคคลควรประพฤติเพื�อให้ไดผ้ลสูงสุด โดยมีวิธีการตดัสินใจ 6 ขั�นตอน คือ (1) คน้หาความ
ตอ้งการในการตดัสินใจ (2) สร้างเกณฑใ์นการตดัสินใจ (3) แบ่งนํ� าหนกัในแต่ละเกณฑ์ (4) พฒันาทางเลือก 
(5) ประเมินผลทางเลือก และ (6) เลือกทางเลือกที�ดีที�สุด 
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 2. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ระดับรายได้ต่อเดือน
สถานภาพสมรส พาหนะส่วนตวั และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ทั�งนี� อาจเนื�องมาจากพฤติกรรม
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคนั�น ย่อมแตกต่างกนัไปตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ โดยผูที้�มีเพศต่างกนั 
ย่อมมีพฤติกรรมการใช้บริการที�แตกต่างกนัออกไป ส่วนผูที้�มีอายุต่างกนั ย่อมมีพฤติกรรมการบริโภคที�
เปลี�ยนไปตามประสบการณ์ในการบริโภค นอกจากนี� คนที�มีการศึกษาสูง จะมีการพิจารณาหรือหาขอ้มูล
ก่อนที�จะตดัสินบริโภค ส่วนคนที�มีอาชีพต่างกนัยอ่มมีแนวคิดค่านิยมที�มีต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไป
ตามอาชีพที�ประกอบ ส่วนคนที�มีรายไดสู้ง ยอ่มมีพฤติกรรมการใชจ่้ายหรือบริโภคมากกวา่ผูที้�มีรายไดต้ ํ�า ซึ� ง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552, หน้า 199-201) ที�กล่าววา่ การตดัสินใจของผูซื้�อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั�นตอนวฎัจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพ 
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล โดยอายุที�
แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั ส่วนอาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความ
ตอ้งการสินคา้และบริการที�แตกต่างกนั สําหรับผูที้�มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดี
มากกว่าผูที้�มีการศึกษาตํ�า และรายได ้(Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และ
บริการที�เขาตดัสินใจซื�อ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สงบ สิงสันจิตร (2552) ที�ศึกษาเรื�อง พฤติกรรมและ
ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั�งเดิมใน
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
 3. จากผลการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้าน
กระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื�อสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั�งเดิมในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ทั�งนี�  อาจเนื�องมาจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ซึ� งถือเป็นปัจจยัที�ช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ หรืออาจกล่าวไดว้่า สิ�งกระตุน้ทางการ
ตลาด เป็นมูลเหตุจูงใจใหเ้กิดการซื�อสินคา้ ซึ� งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 26) ที�
กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดถือว่าเป็นตวักระตุน้หรือสิ�งเร้าทางการตลาดที�กระทบต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซื�อ 
 

ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 
 จากผลการศึกษาพบวา่ ผูใ้ช้บริการให้ความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากที�สุด ดงันั�น

ผูป้ระกอบการควรมีการขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ครอบคลุมทั�วถึงและมาใช้บริการได้ง่าย และ
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ผูใ้ชบ้ริการให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพอยูใ่นอนัดบัรองลงมา ดงันั�นผูป้ระกอบการควรให้
ความสําคญัในการพฒันาสภาพแวดล้อม ให้มีความสะดวกสบาย ให้มีความสะอาดภายในร้าน มีความ
ปลอดภยัในการมาใช้บริการ เพื�อให้เกิดความประทบัใจ และเกิดการซื�อซํ� า นอกจากนี� ผูบ้ริโภคยงัให้
ความสําคญัดา้นบุคลากรอยู่ในอนัดบัสุดทา้ย ดงันั�นผูป้ระกอบการควรจดัให้มีการอบรมพฒันาบุคลากร
อยา่งสมํ�าเสมอ เพื�อใหบุ้คลากรมีการใหบ้ริการอยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
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