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บทคัดย่อ 

การศึกษาเรื
องปัจจัยทางการตลาดที
มีผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการของผู้ บริโภคในร้านค้าแบบ
ดังเดิม วัตถุประสงค์เพื
อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัย
ทางการตลาดที
มี
ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการของ
ผู้บริโภค วิธีวิจยัเป็นการศกึษาเชิงสาํรวจรวบรวมข้อมลู
จากแบบสอบถาม ใช้กลุ่มตัวอย่าง คือ จํานวน 400 
ตวัอย่าง การวิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ความถี
  ร้อยละ ค่า เฉลี
ย ค่า เบี
ยงเบนมาตรฐาน 
วิเคราะห์ข้อมลูเชิงปริมาณ ทดสอบความแตกต่างโดย
ใช้สถิติแบบ T – test, F – Test และทดสอบความ
แตกตา่งรายคูโ่ดย LSD Method ทดสอบความสมัพนัธ์
ค่า Chi – Square test และวดัความสมัพนัธ์ โดยค่าสถิติ 
Contingency Coefficient และทดสอบความสมัพนัธ์
ใช้สถิติทดสอบแบบ Pearson's Correlation Coefficient  กําหนด
ที
ระดบันยัสําคญัทางสถิติที
 0.05 ประมวลผลข้อมูล
จากโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูปทางสถิติ  

 
คาํสาํคัญ:  ศนูย์การค้า, บริการ, การตดัสนิใจ 

Abstract 
The Research of Marketing Factors that 

affected to customer decision with traditional 
retail business aim to compare marketing factors 
that that affected to customer decision. Research 
methodology is fieldwork study that collective 
data from questionnaire there are 400 samplings. 
Data analysis from statistic descriptive which are 
frequency, percentage, mean, standard deviation. 
Quantitative Data Analysis Test the difference by 
using a T - test, F - Test and test different pairs by 
LSD Method correlation test the Chi - Square test, 
and measure relationships by Statistics Contingency 
Coefficient and test correlation statistical tests. 
Pearson's Correlation Coefficient determines statistical 
significance at the 0.05 level data from the 
statistical computer program. The comparison 
result showed that individual factor cover with 
gender, age, occupation and married status 
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showed that customer behavior which are 
product, price, distribution channels, marketing 
promotion, personal, create and physical  
presentation and process are related with 
product decision in traditional retail shop. Product 
factor is highest relation that external factor was 
related with product decision in traditional retail 
shop. Society factor are highest related with 
traditional retail shop, Minor is economic factor by 
random order.      
      
Keywords: shopping, services, decisions  
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ภาคเศรษฐกิจ ภาพรวมในปี 2014 ซบเซาอยู่ที
 
0.7% เมื
อเทียบกับ LY’13 โดยขณะที
คาดหวังว่าปี 
2015 จะสามารถเติบโตอยูที่
 3.5-4.5%    
 

 
Source:  National Economic and Social  
               Development Board 
 

ซึ
งหากมาดูแล้วจะเห็นได้ว่าการขยายตัวของ
การบริโภคภาคเอกชนยงัคงมีแรงขบัเคลื
อนที
ดียกเว้น
กลุม่ผลติภณัฑ์เหลก็ ที
มีการเติบโตที
ลดลง 

ภาพรวมของธุรกิจ FMCG มีการเติบโตที
ลดลง 
แตใ่นขณะเดียวกนันั nน ในสว่นของช่องทาง ซูปเปอร์ไฮเปอร์ 
S/H มีการเติบโตอย่างรวดเร็วมากในแต่ละไตรมาส 
ตรงกันข้ามส่วนช่องทางร้านค้าเครดิต (Traditional 
Trade) และร้านค้าสะดวกซื nอ (Convenience) เติบโต
ลดลงอยา่งตอ่เนื
อง (Nielsen Retail Index) 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื
อศึกษาปัจจัยทางการตลาดที
มี
ผลต่อ
การต ัดสินใจใช้บริการของผู้บริโภคในกรณีศึกษา 
ธุรกิจค้าปลกีแบบดั nงเดิม 

2. เพื
อศกึษาเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดที

มี
 ผลต่อการ ตัดสินใจใ ช้ บ ริการของ ผู้ บ ริ โภคใ น
กรณีศึกษาธุรกิจแบบดั nงเดิม จําแนกตามคุณลกัษณะ
ของผู้บริโภค 
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ขอบเขตของการวิจัย  
1. ตวัแปรอิสระ  ได้แก่  
 1.1 ปัจจยัสว่นบคุคล 1. เพศ 2. อาย ุ3. ระดบั

การศกึษา 4. อาชีพ 5. รายได้ 6. สถานภาพ 
 1.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดสําหรับ

ธุร กิจบริการ (The Services Marketing Mix) 7 ด้าน 
(7 Ps) ได้แก่ 1. ด้านผลติภณัฑ์ 2. ด้านราคา 3. ด้านการจดั
จําหน่าย 4. ด้านการสง่เสริมการตลาด 5. ด้านบคุคล
หรือพนกังาน 6. ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ 7. ด้านกระบวนการ 

 1.3 พฤติกรรมการซื nอ ได้แก่ ความถี
ในการซื nอ 
ผู้มีอํานาจตดัสนิใจซื nอ 

 1.4 ปัจจยัภายนอก ได้แก่ เศรษฐกิจ สงัคม 
สภาพแวดล้อม 

2. ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจใช้บริการ
ของผู้บริโภคในร้านค้าปลกีแบบดั nงเดิม 

ขอบเขตด้านประชากร จํานวนกลุ่มตัวอย่าง  
400  คน 

ขอบเขตเวลา จากจํานวนลูกค้าที
 เ ข้ามาใช้
บริการจริงในวนัที
 1-30 พ.ค. 2558   

                                                                   

การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีที
เกี
ยวข้องกับการตดัสินใจ 

ความหมายการตดัสนิใจ คําวา่การตดัสินใจ (Decision 
making) มีผู้ ให้ความหมายไว้หลายทศันะดงัต่อไปนี n  
(เอกรัฐ วงศ์วีระกุล, 2553, หน้า 11) บาร์นาร์ด 
(Barnard) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจว่าเป็น
เทคนิควิธีที
ลดทางเลือกลงมาให้เหลือเพียงทางเดียว 
ไซมอน (Simon) ได้ให้ความหมายว่าการตดัสินใจเป็น
กระบวนการของการหาโอกาสที
จะตัดสินใจการหา
ทางเลอืกที
พอเป็นไปได้และทางเลือกจากงานต่าง ๆ ที


มีอยู่ มดูี (Moody) ได้ให้ความหมายว่าการตดัสินใจ
เป็นการกระทําที
ต้องทําเมื
อไมม่ีเวลาที
หาข้อเท็จจริงอีก
ต่อไปปัญหาที
เกิดขึ nนก็คือเมื
อใดถึงจะตดัสินใจว่าควร
หยดุหาข้อเท็จจริงแนวทางแก้ไขจะเปลี
ยนแปลงไปตาม
ปัญหาที
 ต้องการแก้ไข ซึ
งการรวบรวมข้อเท็จจริง
เ กี
 ย ว พั น กั บ ก า ร ใ ช้ จ่ า ย แ ล ะ ก า ร ใ ช้ เ ว ล า 
กิบสันและอิวานเซวิช (Gibson & Ivancevich) ได้
ให้ความหมายของการตดัสินใจไว้ว่าเป็นกระบวนการ
สําคัญขององค์กรที
ผู้ บริหารจะต้องกระทําอยู่บน
พื nนฐานของข้อมลูข่าวสาร (information) ซึ
งได้รับมา
จากโครงสร้างองค์กรพฤติกรรมบุคคลและกลุ่มใน
อ ง ค์ ก ร แ น ว ค ว า ม คิ ด เ กี
 ย ว กั บ ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) ได้มีผู้ ให้ความหมายของ
ความพึงพอใจไว้หลายความหมาย ดังนี nพจนานุกรม
ฉบับราชบัณฑิตสถาน (2542) ได้ให้ความหมายของ
ความพึงพอใจไว้ว่าพึงพอใจหมายถึงรักชอบใจและพึงใจ
หมายถึงพอใจชอบใจ ดิเรก (2528) กลา่วว่าความพึง
พอใจหมายถึงทศันคติทางบวกของบุคคลที
มีต่อสิ
งใด
สิ
งหนึ
งเป็นความรู้สึกหรือทัศนคติที
ดีต่องานที
ทําของ
บคุคลที
มีต่องานในทางบวกความสขุของบคุคลอนัเกิด
จากการปฏิบตัิงาน และได้รับผลเป็นที
พึงพอใจทําให้
บคุคลเกิดความกระตือรือร้นมีความสขุความมุ่งมั
นที
จะ
ทํางานมีขวญัและมีกําลงัใจมีความผกูพนักบัหนว่ยงาน
มีความภาคภมูิใจในความสําเร็จของงานที
ทํา และสิ
ง
เหลา่นี nจะสง่ผลตอ่ประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการ
ทํางานสง่ผลต่อถึงความก้าวหน้าและความสําเร็จของ
องค์การอีกด้วย วิรุฬ (2542) กลา่วว่าความพึงพอใจ
เป็นความรู้สกึภายในจิตใจของมนษุย์ที
ไม่เหมือนกนั
ขึ nนอยูก่บัแตล่ะบคุคลวา่จะมีความคาดหมายกบัสิ
งหนึ
ง
สิ
งใดอย่างไรถ้าคาดหวังหรือมีความตั nงใจมากและ
ได้รับการตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจมากแต่
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ในทางตรงกนัข้ามอาจผิดหวงัหรือไม่พึงพอใจเป็นอย่าง
ยิ
 ง เมื
อ ไม่ ไ ด้ รับการตอบสนองตามที
คาดหวัง ไ ว้   
แนวคิดและทฤษฎีเกี
ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ใช้ใน
การกําหนดกลยุทธ์ การตลาดโดยเฉพาะกลยุทธ์การ
โฆษณาและผู้แสดงโฆษณา (Presenter) ให้บทบาทใด
บทบาทหนึ
ง เช่น  ผู้ ริเริ
ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตดัสนิใจซื nอ ผู้ซื nอ  
และผู้ใช้โดยทั
วไปมี 5 บท บาท คือ (ธวลัวรัตน์ อินทนนชยั, 
2552) 1. ผู้ ริเริ
ม (Initiator) 2. ผู้มีอิทธิพล (Influence) 
3. ผู้ตดัสนิใจ (Decision) 4. ผู้ซื nอ (Buyer) 5. ผู้ใช้ (User) 

แนวคิดและทฤษฎีเกี
ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาด ศาสตราจารย์ฟิลลิปค็อตเลอ่ร์ (Philip Kotler) 
กูรูด้านการตลาดชั nนนําของโลกได้ให้ แนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service 
Marketing Mix) 7P's 1. ด้านผลิตภณัฑ์ 2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจําหน่าย 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบคุคลหรือพนกังาน 6. ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 7. ด้านกระบวนการ 

 
งานวิจัยที.เกี.ยวข้อง  
อนสุรณ์พลูเกษม (2547, บทคดัย่อ) ได้ศึกษา

ปั จ จั ย ที
 มี ผ ล ต่ อ พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื nอ
โทรศพัท์เคลื
อนที
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีวตัถปุระสงค์เพื
อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซื nอ
โทรศพัท์โซนี
อิริคสนั 2) ศึกษาปัจจัยส่วนบคุคลและ
ปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื nอ
3) ศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล และ
ปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื nอ
โทรศพัท์เคลื
อนที
 โซนี
อิริคสนั ผลการวิจัยพบว่าปัจจัย
สว่นบคุคลของผู้ ใช้บริการโทรศพัท์เคลื
อนที
โซนี
อิริคสนั 
สว่นใหญ่เป็นเพศชายมี อาย ุ31-40 ปี มีวฒุิการศึกษา
ปริญญาตรีรายได้เฉลี
ยต่อเดือนตํ
ากว่า 15,000 บาท 

ปัจจัยทางการตลาดที
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซื nอมากที
สดุ ได้แก่  ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์พฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื nอโทรศพัท์เคลื
อนที
โซนี
อิริคสนัของผู้ใช้บริการ
โทรศัพท์เคลื
อนที
โซนี
อิริคสัน ส่วนใหญ่ตัดสินใจซื nอ
เนื
องจากคุณสมบัติฟังค์ชั
นการใช้งานตัดสินใจซื nอที

ศนูย์จําหนา่ยของผู้ ให้บริการระบบ AIS, DTAC, TURE    
ซื nอ ในวัน ที
สะ ดวกซื nอซื nอ 1 ครั nงต่อปีราคาที
ซื nอได้ 
11,001-14,000 บาท ตัดสินใจซื nอ ด้ วยตนเอง
วตัถปุระสงค์ในการซื nอเพื
อความสะดวก ซื nอเพราะนิยม
ยีห้อโซนี
อิริคสนัและใช้โทรศพัท์เคลื
อนที
เพียง 1 เครื
อง 
ใช้โทรศัพท์เคลื
อนที
ยี
 ห้อโนเกียด้วยในอนาคตจะ
ตัดสินใจซื nอ โซ นี
 อิ ริคสันและตัดสินใจซื nอ เพราะ
คุณสมบัติน่าเชื
อถือความสมัพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
บุคคลและปัจจัยด้านการตลาดกับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซื nอพบว่าเพศอายุระดบัการศึกษาอาชีพและ
ราคาไมม่ีความสมัพนัธ์ กบัการตดัสินใจซื nอ สว่นรายได้
ผลติภณัฑ์การจดัจําหนา่ยและ ด้านสง่เสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื nอโทรศพัท์เคลื
อนที
 
โซนี
อิริคสนั 
 

วิธีดาํเนินการวิจัย 
ในกรณีศึกษาร้านโชห่วย ครั nงนี nเป็นการวิจยัใน

เชิงปริมาณ (Quantitative) ในประเภทของการวิจัย
แบบสํารวจ (Survey Research) ซึ
 งจะ ทําการ เก็บ
รวบรวมข้อมลูความคิดเห็นของกลุม่ตวัอยา่งที
ใกล้เคียง
กับประชากรที
แท้จริงและมีจํานวนมากพอที
จะอนุมาน
ผลลพัธ์ไปสู่ประชากรได้โดยดําเนินการ วิจัยตามขั nนตอน
ตา่ง ๆ  ดงัตอ่ไปนี n 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรที
ใช้ใน
การศึกษาและทําวิจัยครั nงนี n คือลูกค้าที
ตัดสินใจใช้
บริการในร้านโชห่วย ซึ
งไม่ทราบจํานวนที
แน่นอน
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เนื
องจากไม่ทราบจํานวนประชากรที
แน่นนอน จึง
กําหนดกลุม่ตวัอย่างโดยใช้สตูรการหาขนาดตวัอย่างใน
กรณีที
ไมท่ราบจํานวนประชากรที
ระดบัความเชื
อมั
น 95% 
(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2548, หน้า 28) ได้ขนาดตวัอย่าง
จํานวน 385 คน โดยใช้สตูร ดงันี n  

n =    Z2 pq 
                                              E2 
แทนคา่ในสตูร n  =    Z2 pq 

                                       E2 
          = 0.9604/0.0025 

กําหนด  n  =  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 Z  =  ระดบัความเชื
อมั
น 
 E  =  คา่ความคลาดเคลื
อนสงูสดุที
ยอมรับได้ 
 p  =  คา่เปอร์เซ็นต์ที
คาดหวงั 
 a  =  0.05 จะได้ Z มีคา่เทา่กบั 1.96 
 E  =  0.05 หรือ 5% 

จากการคํานวณได้กลุม่ตวัอย่างเท่ากบั 385 
คน เพื
อป้องกนัการผิดพลาดของแบบสอบถาม ผู้ วิจัย
ได้เพิ
มจํานวนตัวอย่างอีก 15 คน รวมเป็นจํานวน
ตวัอยา่งทั nงหมด 400 คนหลงัจากทราบจํานวนตวัอย่าง
แล้ว ผู้ วิจัยใ ช้วิ ธีการสุ่มแบบบังเ อิญ (Accidental 
Sampling) จากจํานวนลกูค้าที
เข้ามาใช้บริการจริงใน
ระหว่างวันที
  1-30 พฤษภาคม 2558 จํานวนกลุ่ม
ตวัอยา่ง 400 คน 

2. เครื
 องมือที
ใช้ในการศึกษาค้นคว้า แบ่ง
ออกเป็น 3 ตอนดงันี n 

 ตอนที
 1 แบบสอบถามเกี
ยวกบัข้อมลูทั
วไป
ของผู้ ตอบแบบสอบถาม ไ ด้แก่  เพศ อายุระดับ 
การศกึษา อาชีพ รายได้ และ สถานภาพโดยมีลกัษณะ
คําถามแบบมีคําตอบให้เลือกหลายคําตอบ (Multiple 
Choice Questions) 

 ตอนที
 2 แบบสอบถามเกี
ยวกับพฤติกรรม
การใช้บริการ ได้แก่ การซื nอสินค้าหรือใช้บริการของ
ลกูค้าจํานวนเงินที
ซื nอสนิค้าหรือใช้บริการตอ่ครั nง สาเหตุ
การซื nอสินค้าหรือใช้บริการสื
อที
 ทําให้ทราบข้อมูล
ข่าวสารการมีสว่นร่วมในการตดัสิบใจใช้บริการเวลาที

ใช้บริการความถี
ในการใช้บริการและการเดินทางมาใช้
บริการของลกูค้า โดยมีลกัษณะคําถามแบบมีคําตอบ
ให้เลอืกหลายคําตอบ (Multiple Choice Questions) 

 ตอนที
 3 แบบสอบถามเกี
ยวกบัปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดที
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื nอ 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย 
ด้านการสง่เสริมการตลาดบคุคลหรือพนกังาน ด้านการ
ส ร้ า ง แ ละ นํา เ สน อ ลัก ษณ ะ ท า ง ก าย ภา พ  ด้ า น
กระบวนการโดยมีลกัษณะเป็นคําถามเป็นมาตราวัด 
Likert’s Scale มี 5 ระดบัคือ 5 หมายถึงระดบัด้วย
อย่างยิ
ง 4 หมายถึงระดบัเห็นด้วย / 3 หมายถึงระดบั
เฉย / 2 หมายถึงระดบัไมเ่ห็นด้วย / 1 หมายถึงระดบัไม่
เห็นด้วยอย่างยิ
ง แต่เมื
อหาค่าเฉลี
ยออกมาแล้วมีจุด
ทศนิยม (วิชิต อู่อ้น, 2553, หน้า 285) ให้ทําการแปล
ความหมายของคะแนน ดงันี n  

 ค่าเฉลี
ย  4.21-5.00 คือ กลุม่ตวัอย่างเห็น
ด้วยในระดบัมากที
สดุ  

 ค่าเฉลี
ย 3.41-4.20 คือ กลุ่มตวัอย่างเห็น
ด้วยในระดบัมาก 

 ค่าเฉลี
ย  2.61-3.40 คือ กลุ่มตวัอย่างเห็น
ด้วยในระดบัปานกลาง   

 ค่าเฉลี
ย 1.81-2.60 คือ กลุ่มตวัอย่างเห็น
ด้วยในระดบัน้อย 

 ค่าเฉลี
ย 1.00-1.80 คือ กลุ่มตวัอย่างเห็น
ด้วยในระดบัน้อยที
สดุ   
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3. ความถกูต้องและความน่าเชื
อถือในการเก็บ
ข้อมลู  

 1) ค ว า ม เ ที 
ย ง ต ร ง  (Validity)  โดยนํา
แบบสอบถามที
สร้างขึ nนไปเสนอที
ปรึกษาตรวจสอบ
เบื nองต้นจากนั nนแบบสอบถามไปให้ผู้ เ ชี
 ยวชาญ
ต ร ว จ สอ บ อ ย่า ง ล ะ เ อีย ด โดยพิจารณาจากความ
สอดคล้องระหว่างประเด็นที
ต้องการวดักบัข้อคําถามที

สร้างขึ nน โดยใ ช้วิธี ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อ
คําถามวัตถุประสงค์ (Item-Objective Congruence 
Index : IOC  ซึ
งคา่ IOC ที
คํานวณได้ต้องมีคา่มากกว่า 
0.5  

  จากนั nนนําแบบสอบถามที
ผู้ เชี
ยวชาญ
ตรวจสอบแล้วนั nนมาปรับปรุง แก้ไขเปลี
ยนแปลงตาม
คําแนะนําของผู้ เ ชี
ยวชาญแล้วนําไปให้อาจารย์ที

ปรึกษาตรวจสอบอีกครั nงซึ
งงานวิจัยครั nงนี nผู้ วิจัยได้ทํา
การคํานวณคา่ IOC ได้ 0.73 

 2) ความน่าเชื
อถือ (Reliability) ผู้ วิจัยนํา
แบบสอบถามที
ปรับปรุงและแก้ไขตามความเห็นของ
ผู้ เชี
ยวชาญแล้วไปทดสอบ (Try out) กบักลุม่ตวัอย่าง
อื
น ๆ ที
มีลกัษณะใกล้เคียงกบักลุม่ตวัอย่างจํานวน 50 
รายและเก็บรวบรวมข้อมูลมาวิเคราะห์เพื
อหาความ
เชื
อมั
นเป็นรายข้อและหาความเชื
อมั
นรวมโดยใช้วธีิของ  
Cronbach (Conbarch’s Reliability Ciefficient alpha) 

4. การสร้างเครื
องมือในการเก็บข้อมลู 
 1) ศึกษาข้อมูลจากตําราและงานวิจัยที


เกี
ยวข้องเพื
อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2) ปรับปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถาม

ที
มีความเหมาะสมและสอดคล้องกบัแนวคิดทฤษฎีที
ใช้
ในการวิจยั 

 3) นําแบบสอบถามที
สร้างขึ nนเสนอต่อ
อาจารย์ที
ปรึกษาทําการตรวจสอบและเสนอแนะ
เพิ
มเติม 

 4) นําแบบสอบถามที
ได้ปรับปรุงแก้ไขให้
ถูกต้องและมีความเหมาะสมของเนื nอหาไปทดลองใช้ 
(Try Out) กบักลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 50 ชดุ เพื
อหาความ
เ ชื 
อ มั 
น โ ด ย ใ ช้ ว ิธ ี ห า ค ่า ส ัม ประสิทธิอัลฟ่า (a-
Coefficient) โดยวิ ธีการคํานวณของครอนบัค 
(Cronbach)  แล้วนําเสนออาจารย์ที
ปรึกษาปรับปรุงข้อ
คําถามอีกครั nงก่อนนําไปใช้จริง 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
1. ข้อมลูทตุิยภมูิ (Secondary Data) เป็นการ

ค้นหาข้อมูลจากเอกสาร วารสาร ที
สามารถอ้างอิงได้
ผลงานวิจัยต่าง ๆ ที
เกี
ยวข้อง รวมถึงแหล่งข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ต เพื
อประกอบการสร้างแบบสอบถาม 

2. ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data) เป็นข้อมลูที

ได้จากแบบสอบถาม เก็บข้อมูลจากกลุ่ม ตัวอย่าง 
จํานวน  400 ชุด ซึ
งจะดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุม่ตวัอยา่งที
เป็นลกูค้าที
ตดัสนิใจ เลือกใช้บริการ
ที
ร้านโชหว่ย ตามที
ได้กําหนดไว้จนครบตามจํานวน 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล  
1. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive statistic) เพื
ออธิบายข้อมลูประชากรศาสตร์
ของกลุม่ตวัอยา่งดงันี n   

 1.1 การหาค่าร้อยละ (Percentage) สําหรับ
ข้อมูลจากแบบสอบถาม ตอนที
 1 ปัจจัยส่วนบุคคลซึ
ง
ประกอบด้วยพื nนที
 ตําแหน่ง เพศ อายุสถานภาพและ
ระดบัการศกึษา 
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 1.2 การหาค่าเฉลี
ย (Mean : x) สําหรับ
ข้อมลูจากแบบสอบถามตอนที
 2 – ตอนที
 3 สว่นเบี
ยง
แบบมาตรฐาน (Standard deviation: S.D) สําหรับ
ข้อมลูจากแบบสอบถามตอนที
 2 - ตอนที
 3 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential 
statistic) สถิติที
ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันี n  

 2.1 สถิติวิเคราะห์คา่ที
 (Independent-test) 
ใช้เปรียบเทียบค่าเฉลี
ยของกลุ่ม 2 กลุ่มที
เป็นอิสระต่อ
กั น เ พื
 อ ท ด ส อ บ ส ม ม ติ ฐ า น ข้ อ ที
  1 ปั จ จั ย
ประชากรศาสตร์ ด้านพื nนที
 ตําแหน่ง เพศ สถานภาพ
และระดบัการศกึษา 

 2.2 สถิติวิเคราะห์คา่เอฟ (F-test) แบบวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One way Analysis of 
variance) ใช้เปรียบเทียบคา่เฉลี
ยของกลุม่ที
มากกวา่ 2 
ก ลุ่ ม  เ พื
 อ ท ด ส อ บ ส ม ม ติ ฐ า น  ข้ อ ที
  1 ปั จ จั ย
ประชากรศาสตร์ ด้านพื nนที
 ตําแหน่ง เพศ สถานภาพ
และระดบัการศกึษา 

 2.3 สถิติสมัประสิทธิ�สหสมัพันธ์อย่างง่าย
ของเพียร์สนั (Pearson product moment Correlation 
coefficient) เพื
อหาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวั
แปร ที
เป็นอิสระกนั (กลัยา วินิชย์บญัชา, 2546)    

 

ผลการวิจัย 
แสดงผลการศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคล 

ได้แก่ เพศ/อาย/ุระดบัการศกึษา/อาชีพ/สถานภาพ และ
รายได้เฉลี
ยตอ่เดือน   

ส่วนที
 1 ข้อมูลทั
วไปของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
ผลการศึกษาลกัษณะสว่นบคุคลกลุม่ตวัอย่าง จํานวน 
400 คน ด้านเพศ พบว่า เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศชาย 
โดยมีเพศหญิง จํานวน 219 คน คิดเป็น ร้อยละ 45.75 
และเพศชาย จํานวน 181 คน คิดเป็น ร้อยละ 45.25 

มีอายรุะหว่าง 20 – 30 ปี จํานวน 165 คน คิดเป็น ร้อยละ 
41.25 ร อง ลง มา อา ยุ 31 – 40 ปี จําน วน  129 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 32.25 และ อาย ุ41 – 50 ปี จํานวน 50 
คน คิดเป็น ร้อยละ 12.50 น้อยสุด ตํ
ากว่า 20 ปี 
จํานวน 24 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.00 และมีระดับ
การศึกษาตํ
ากว่าปริญญาตรี มากสดุ จํานวน 185 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 46.25 รองลงมา ระดับปริญญาตรี 
จํานวน 173 คน คิดเป็น ร้อยละ 43.25 น้อยสดุ สงูกว่า
ปริญญาตรี จํานวน 42 คน คิดเป็น ร้อยละ 10.50 สว่น
ใหญ่มีอาชีพประกอบธุรกิจสว่นตวัหรือค้าขาย จํานวน 
123 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.75 รองลงมา พนกังานหรือ
ลูกจ้างบริษัทเอกชน จํานวน 79 คน คิดเป็น ร้อยละ 
19.75 และ ข้าราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 
70 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.50 น้อยสุด นักเรียนหรือ
นกัศึกษา จํานวน 33 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.25 และมี
สถานภาพสมรส จํานวน 236 คน คิดเป็น ร้อยละ 
59.00 รองลงมา โสด จํานวน 130 คน คิดเป็น ร้อยละ 
32.50 น้อยสุด หม้ายหรือหย่าร้างแยกกันอยู่ จํานวน 
34 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.50 โดยมีรายได้ต่อเดือน 
10,000 – 20,000 บาท มากสดุ จํานวน 143 คน คิด
เป็น ร้อยละ 35.75 รองลงมา 20,001-30,000 บาท 
จํานวน 91 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.75 และ ตํ
ากว่า 
10,000 บาท จํานวน 90 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.50 
น้อยสดุ มากกว่า 50,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 3.50 ตามลาํดบั  

ส่วนที
  2 พฤติกรรมการซื nอสินค้า แสดงผล
การศึกษาข้อมลูพฤติกรรมการซื nอสินค้า ได้แก่ สถานที

ในการเลอืกซื nอ, คา่ใช้จ่ายในการซื nอ, ความถี
ในการซื nอ, 
บคุคลที
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื nอ, ช่วงเวลาในการซื nอ, 
เหตผุลที
เลือกซื nอ และลกัษณะการเลือกซื nอสินค้า มีผล
การศกึษาดงันี n  
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ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื nอสินค้า ในด้าน
สถ า น ที
 ใ น ก า ร เ ลื อ ก ซื nอ  พ บ ว่ า  ส่ ว น ใ ห ญ่ ซื nอ ที

ห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ (เช่น Lotus/Big C) จํานวน 
136 คน คิดเป็น ร้อยละ 34.00 รองลงมา ร้านสะดวกซื nอ 
(เช่น 7-11/Family mart) จํานวน 128 คน คิดเป็น ร้อยละ 
32.00 และ ร้านขายของชํา/ร้านค้าโชห่วย จํานวน 61 
คน คิดเป็น ร้อยละ 15.25 น้อยสดุ ตลาด จํานวน 5 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 1.25 โดยมีค่าใช้จ่ายในการซื nอมากสดุ 
ตํ
ากว่า 1,000 บาท จํานวน 168 คน คิดเป็น ร้อยละ 
42.00 รองลงมา จํานวน 1,000 – 5,000 บาท จํานวน 
148 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.00 และ 5,001 - 10,000 
บาท จํานวน 51 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.75 น้อยสุด 
มากกว่า 10,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเป็น ร้อยละ 
8.25 และมีคว ามถี
 ในการซื nอ 4-6 ครั nง ต่อสปัดาห์ 
มากสุด จํานวน 102 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.50 
รองลงมา 1 ครั nง ต่อสปัดาห์ จํานวน 77 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 19.25 และ 2 ครั nง ต่อเดือน จํานวน 75 คน คิด
เป็น ร้อยละ 18.75 น้อยสดุ ทุกวนั จํานวน 23 คน คิด
เป็น ร้อยละ 5.75  

สําหรับบุคคลที
มี อิทธิพลในการตัดสินใจซื nอ 
มากสุด คือ ตนเอง จํานวน 244 คน คิดเป็น ร้อยละ 
61.00 รองลงมา คู่รัก จํานวน 86 คน คิดเป็น ร้อยละ 
21.50 และ พอ่แม ่จํานวน 26 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.50 
สําหรับช่วงเวลาในการซื nอ มากสุด คือ ไม่แน่นอน 
จํานวน 110 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.50 รองลงมา วัน
เสาร์-วนัอาทิตย์ ช่วงเช้า จํานวน 75 คน คิดเป็น ร้อยละ 
18.75 และ วนัเสาร์-วนัอาทิตย์ ช่วงบา่ย จํานวน 67 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 16.75 โดยมีเหตุผลที
เลือกซื nอ มากสดุ 
ความหลากหลายของสินค้าในห้างหรือร้านค้านั nนๆ 
จํานวน 192 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.00 รองลงมา 
สะดวกตอ่การเดินทาง จํานวน 102 คน คิดเป็น ร้อยละ 

25.50 และ โปรโมชั
นของร้านค้าหรือห้างนั nน ๆ จํานวน 
75 คน คิดเป็น ร้อยละ 18.75 น้อยสดุ คนไม่เยอะเดิน
เลือกซื nอสินค้าได้สบาย จํานวน 31 คน คิดเป็น ร้อยละ 
7.75 โดยมีลกัษณะในการซื nอสนิค้า โดยสว่นใหญ่จะซื nอ 
จํานวน 163 คน คิดเป็น ร้อยละ 40.75 รองลงมา ซื nอ
เป็นบางครั nง จํานวน 122 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.50 
และซื nอทุกครั nง จํานวน 99 คน คิดเป็น ร้อยละ 24.75 
น้อยสดุ ส่วน ให ญ่จะ ไม่ซื nอ  จํานวน 16 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 4.00 ตามลาํดบั  

สว่นที
 3 ความคิดเห็นต่อปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดในการตดัสนิใจซื nอสนิค้า 

แสดงผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการตัดสินใจซื nอสินค้า  ไ ด้แก่  ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านการ
สร้างและนําเสนอทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
มีผลการศึกษาดงันี n  ผลการศึกษา ปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดการตดัสนิใจซื nอสนิค้า ในภาพรวม พบว่า
ให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี
ย 4.01 ค่า
เบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.41 ในรายด้าน มีความสําคญัใน
ระดับมาก ทั nง 7 ด้าน โดยสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 
รองลงมา ด้านราคา ด้านกระบวนการ ด้านการสง่เสริม
ทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้างและนําเสนอ
ทางกายภาพ และ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ตามลาํดบั  

สว่นที
 4 ความคิดเห็นต่อปัจจัยภายนอกที
มีผล
ตอ่การตดัสนิใจซื nอสนิค้า 

ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื nอสินค้า ด้านผลิตภณัฑ์ใน
ภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดบัมาก มีค่าเฉลี
ย 
4.18 คา่เบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.58  ในรายด้าน พบว่า มี



54 วารสารบัณฑิตศึกษา : มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนสุนันทา 

 

ความสําคัญในระดับมากที
สุด จํานวน 2 ด้าน โดย
สูงสุดในด้านมีสิน ค้าหลากหลายประเภทที
ต้องการ 
มีค่าเฉลี
ย 4.39 รองลงมา การจัดเรียงสินค้าแยกเป็น

หมวดหมู่ ( x = 4.21) และมีความสําคญัในระดบั
มาก จํานวน 2 ด้าน ได้แก่ มีสินค้าหลากหลายแบรนด์/

ยี
ห้อ ( x = 4.08) และมีสิน ค้าหลากหลายขนาด  

( x = 4.03)  
ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที


มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื nอสินค้า ด้านราคาใน
ภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดบัมาก มีค่าเฉลี
ย 
4.14 คา่เบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.63  ในรายด้าน พบว่า มี
ความสําคัญในระดับมากที
สุด จํานวน 1 ด้าน คือ 
คณุภาพสินค้าเหมาะสมกบัราคา มีค่าเฉลี
ย 4.38 และ
มีความสาํคญัในระดบัมาก จํานวน 2 ด้าน ได้แก่ สนิค้า

ของราคาตํ
ากว่าร้านค้าทั
วไป ( x = 4.08) และสินค้า

ทุกชนิดมีป้ายบอกราคาไว้ชัดเจน ( x = 3.98) 
ตามลาํดบั  

ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที

มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซื nอสนิค้า ด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับ
มาก มีค่าเฉลี
ย 3.82 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.64 ใน
รายด้าน พบว่า มีความสําคญัในระดบัมาก ทั nง 5 ด้าน 
โดยสงูสดุในด้านการจัดวางตําแหน่งของเป็นสดัส่วน
แผนกได้เหมาะสม มีคา่เฉลี
ย 4.11 รองลงมา ทําเลที
ตั nง

สะดวกต่อการมาใช้บริการ ( x = 4.09) เวลาเปิดปิด 

มีความเหมาะสม ( x = 3.68) รูปแบบการจดัเรียง

สนิค้าสวยงาม ( x = 3.63) และการเลือกหาสินค้าใน

แตล่ะแผนกได้ง่าย ( x = 3.57) ตามลาํดบั  

ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที

มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซื nอสนิค้า ด้านการสง่เสริมทาง
การตลาด ในภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดับ
มาก มีค่าเฉลี
ย 3.99 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.53 ใน
รายด้าน พบว่า มีความสําคญัในระดบัมาก ทั nง 4 ด้าน 
โดยสงูสดุในด้านมีการลดราคาสินค้าในเทศกาลต่าง ๆ 
มีคา่เฉลี
ย 4.10 รองลงมา มีการแจกสินค้าพิเศษสินค้า

ตวัอยา่ง ( x = 3.97) มีการประชาสมัพนัธ์ทางสื
อต่าง ๆ 

( x = 3.94) และมีการสะสมคปูองเพื
อแลกของรางวลั 

( x = 3.93) ตามลาํดบั  
ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที


มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื nอสินค้า ด้านบุคคล ใน
ภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดบัมาก มีค่าเฉลี
ย 
3.97 คา่เบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.43 ในรายด้าน พบว่า มี
ความสําคญัในระดบัมาก ทั nง 4 ด้าน โดยสงูสดุในด้าน
พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ มี
ค่าเฉลี
ย 4.14 รองลงมา พนักงานให้คําแนะนําและ

คําปรึกษาในการเลือกซื nอสินค้า ( x = 3.97), 

พนกังานมีความสภุาพอ่อนน้อม ( x = 3.93) และ

พนกังานมีมนษุย์สมัพนัธ์และความเป็นกนัเอง ( x = 
3.82) ตามลาํดบั  

ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื nอสินค้า ด้านการสร้างและ
นําเสนอทางกายภาพ ในภาพรวม พบวา่ มีความสาํคญั
ในระดับมาก มีค่าเฉลี
ย 3.90 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน 
0.50 ในรายด้าน พบวา่ มีความสาํคญัในระดบัมาก ทั nง 
4  ด้าน โดยสูงสุดในด้านมี ที
 จอดรถสะดวกและ
ปลอดภยั มีค่าเฉลี
ย 4.05 รองลงมา ความมีชื
อเสียง

ของร้านค้า ( x = 4.01) ความสะอาดภายในร้านค้า
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เป็นที
พอใจ ( x = 3.83) และอากาศภายในร้านค้า

เป็นที
พอใจ เช่นไม่อับไม่มีกลิ
นเหม็น เป็นต้น ( x = 
3.74) ตามลาํดบั  

ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที

มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซื nอสนิค้า ด้านกระบวนการ ใน
ภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดบัมาก มีค่าเฉลี
ย 
4.10 คา่เบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.70 ในรายด้าน พบว่า มี
ความสาํคญัในระดบัมากที
สดุ 1 ด้าน คือ ความสะดวก
รวดเร็วในการให้บริการ มีค่าเฉลี
ย 4.36 และให้
ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 2 ด้าน ได้แก่ การ

ให้บริการเป็นไปด้วยความรวดเร็วและถูกต้อง ( x = 
4.07) และ จํานวนพนกังานมีเพียงพอตอ่การให้บริการ(

x = 3.87) ตามลาํดบั  
สว่นที
 5 ความคิดเห็นต่อปัจจยัภายนอกที
มีผล

ในการตดัสนิใจซื nอสนิค้า 
ผลการศึกษา ปัจจัยภายนอกที
มีผลในการ

ตดัสนิใจซื nอสนิค้า ในภาพรวม พบวา่ ให้ความสาํคญัใน
ระดบัมาก  มีคา่เฉลี
ย 3.51 คา่เบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.59 
ในรายด้าน มีความสําคญัในระดบัมาก ด้านเศรษฐกิจ 
และใ ห้ คว า มสํา คัญ ในระดับปานกลาง ด้านสงัคม 
ผลการศึกษา ปัจจยัภายนอกที
มีผลในการตดัสินใจซื nอ
สนิค้า ด้านเศรษฐกิจ ในภาพรวม พบว่า มีความสําคญั
ในระดับมาก มีค่าเฉลี
ย 3.62 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน 
0.70 ในรายด้าน พบวา่ มีความสาํคญัในระดบัมาก ทั nง 
3 ด้าน โดยสูงสุด สภาวะเศรษฐกิจที
สอดคล้องกับ
พฤติกรรมการใช้จ่าย มีค่าเฉลี
ย 3.81 รองลงมา สภาพ

คลอ่งในการใช้เงินภายในครัวเรือน ( x = 3.58) และ

ภาวการณ์ทํางานของประชาชน ( x = 3.48) ผล
การศึกษา ปัจจัยภายนอกที
มีผลในการตัดสินใจซื nอ
สินค้า ด้านสงัคม ในภาพรวม พบว่า มีความสําคญัใน

ระดบัปานกลาง มีคา่เฉลี
ย 3.39 คา่เบี
ยงเบนมาตรฐาน 
0.77 ในรายด้าน พบว่า มีความสําคญัในระดบัมาก 1 
ด้าน คือ ความนิยมและชื
อเสียงของร้านค้า มีค่าเฉลี
ย 
3.46 และให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง จํานวน 2 

ด้าน ได้แก่ ความสะดวกต่อการเดินทาง ( x = 3.38) 

และความเป็นศูนย์กลางความเจริญ ( x = 3.34) 
ตามลําดับ ผลการศึกษา การตัดสินใจซื nอสินค้า ใน
ภาพรวม พบว่า มีการตดัสินใจในระดบัมาก มีค่าเฉลี
ย 
4.10 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน 0.45 ในรายด้านมีการ
ตดัสนิใจในระดบัมากที
สดุ จํานวน 2 ด้าน โดยสงูสดุใน
ด้านตัดสินใจไปซื nอสินค้าด้วยตนเอง มีค่าเฉลี
ย 4.29 
รองลงมา ค้นหาข้อมูลของ ร้านค้าก่อนตดัสินใจซื nอ 

( x = 4.22) และมีการตัดสินใจซื nอในระดับมาก 
จํานวน 3 ด้าน ได้แก่ เปรียบเทียบร้านค้าก่อนตดัสินใจ

ซื nอ ( x = 4.11), กลบัไปซื nอในครั nงตอ่ไป ( x = 4.06) 

และ แนะนําและบอกต่อให้คนรู้จักไปซื nอสินค้า ( x = 
3.82) ตามลาํดบั  
                                                                         

สรุปผล อภปิรายผล  
สรุปผลการทดสอบ ยอมรับ H1 หรือ ปัจจัย

ลักษณะส่วนบุคคล ด้านอายุ ที
ต่างกัน มีผลต่อการ
ตัดสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nง เดิม 
แตกต่างกัน ระดับนัยสําคัญทางสถิติที
 0.05 โดยมี
ค่า เ ฉ ลี 
ย ค ว า ม แ ต ก ต่า ง กัน จํานวน 4 คู่ ที
ระดับ
นยัสาํคญัทางสถิติที
 0.05 ได้แก่  

1) กลุ่มผู้ บ ริโภคอายุน้อยกว่า  20 ปี  จะมี
ค่าเฉลี
ยการตดัสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบ
ดั nงเดิม ตํ
ากว่า กลุม่ผู้บริโภคอาย ุ20-30 ปี อาย ุ31-40 
ปี และอาย ุ41-50 ปี  
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2) กลุ่มผู้บริโภคอายุ 20 - 30 ปี จะมีค่าเฉลี
ย
การตดัสนิใจของสนิค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม ตํ
า
กวา่ กลุม่ผู้บริโภคอาย ุ31-40 ปี และอาย ุ41-50 ปี 

3) กลุ่มผู้บริโภคอายุ 31 - 40 ปี มีค่าเฉลี
ยการ
ตดัสนิใจของสนิค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม สงูกว่า 
กลุม่ผู้บริโภคอาย ุ50 ปีขึ nนไป  

4) กลุ่มผู้บริโภคอายุ 41 - 50 ปี มีค่าเฉลี
ยการ
ตดัสนิใจของสนิค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิมสงูกว่า 
กลุม่ผู้บริโภคอาย ุ50 ปีขึ nนไป 

 
การอภปิรายผล 
1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื nอสินค้า พบว่า 

สว่นใหญ่ซื nอที
ห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ (เช่น Lotus / 
Big C) รองลงมา ร้านสะดวกซื nอ (เช่น 7-11/Family 
mart) และ ร้านขายของชํา/ร้านค้าโชห่วย มีความถี
ใน
การซื nอ 4-6 ครั nง ต่อสปัดาห์ มากสดุ รองลงมา 1 ครั nง 
ต่อสปัดาห์ บุคคลที
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื nอ มาก
สดุ ตนเอง ส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการซื nอที
ไม่แน่นอน 
รองลงมา วนัเสาร์-วนัอาทิตย์ ช่วงเช้า มีเหตผุลที
เลือก
ซื nอมากสุด ความหลากหลายของสินค้าในห้างหรือ
ร้านค้านั nน ๆ รองลงมา สะดวกตอ่การเดินทาง โดยสว่น
ใหญ่จะซื nอ รองลงมา ซื nอเป็นบางครั nง  

2. ผ ล ก า ร ศึ ก ษ า ปั จ จั ย ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง
การตลาดมีความสําคัญในการตัดสินใจซื nอสินค้าใน
ระดับมาก โดยสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา 
ด้านราคา ด้านกระบวนการ ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้างและนําเสนอทาง
กายภาพ และ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ตามลําดบั 
สอดคล้องกับแนวคิดของ Payne Adrian (1933) ที

กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการ
ให้บริการ เ ป็นปัจจัยที
 ต้องพิจารณาเพื
อกําหนด

ตําแหน่งของการบริการและกําหนดส่วนตลาดของ
ธุรกิจบริการ ส่วนประกอบ แต่ละสว่นของส่วนประสม
การตลาดจะมีผลกระทบซึ
งกันและกัน และต้อง
สอดคล้องกันเพื
อให้ การดําเนินงานด้านการตลาด
ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค์ และให้มีความ
สอดคล้องกับพฤติกรรมและการตัดสินใจซื nอของ
ผู้บริโภค โดยผลการศึกษา พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มี
สูงสุดในด้านมีสินค้าหลากหลายประเภทที
ต้องการ 
ด้านราคาสงูสดุด้านคณุภาพสินค้าเหมาะสมกับราคา 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายสูงสดุในด้านการจัดวาง
ตําแหน่งของเป็นสดัส่วนแผนกได้เหมาะสม ด้านการ
สง่เสริมทางการตลาดสงูสดุในด้านมีการลดราคาสินค้า
ในเท ศกาลต่างๆ ด้านบุคคลสงูสุดในด้านพนกังานมี
ความกระตือรือร้นในการให้บริการ ด้านการสร้างและ
นําเสนอทางกายภาพสงูสดุในด้านมีที
จอดรถสะดวก
และปลอดภยั และด้านกระบวนการสงูสดุในด้านความ
สะดวกรวดเร็วในการให้บริการ  

3. ผลการศึกษาปัจจัยภายนอกที
มีผลในการ
ตดัสินใจซื nอสินค้าในระดบัมาก โดยมีความสําคญัใน
ระดบัมาก ด้านเศรษฐกิจและให้ความสําคญัในระดบั
ปานกลาง ด้านสงัคม โดยผลการศึกษา พบว่า ด้าน
เศรษฐกิจมีความสําคัญสูงสุด สภาวะเศรษฐกิจที

สอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้จ่าย ด้านสังคม มี
ความสําคัญสูงสุดด้านความนิยมและชื
อเสียงของ
ร้านค้า สอดคล้องกบัแนวคิดของ William J. Stanton, 

Michael J.Etzel and other (2001) ที
อธิบายถึงตวั
แบบพฤติกรรมการซื nอของผู้ บริโภค โดยปัจจัยด้าน
สงัคมและกลุม่สงัคม ประกอบด้วยวฒันธรรม ชั nนของ
สงัคม กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว และสมาชิกในครอบครัว 
เป็นต้น สิ
งต่าง ๆ เหล่านี nมี อิทธิพลโดยตรงต่อการ
ตดัสินใจซื nอ และการก่อนให้เกิดลกัษณะทางจิตวิทยา
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ของผู้ ซื nอด้วย นอกจากนี nยังพบว่า ผู้ บริโภคมีการ
ตดัสินใจในระดบัมาก โดยสงูสดุในด้านตดัสินใจไปซื nอ
สินค้าด้วยตนเอง รองลงมา ค้นหาข้อมูลของร้านค้า
ก่อนตัดสินใจซื nอและมีการตัดสินใจซื nอในระดับมาก 
ได้แก่ เปรียบเทียบร้านค้าก่อนตดัสินใจซื nอ,กลบัไปซื nอ
ในครั nงต่อไป และ แนะนําและบอกต่อให้คนรู้จักไปซื nอ
สนิค้า ตามลาํดบั  

4. ผลการทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่าง 
พบว่า ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคล ด้านเพศ อาย ุอาชีพ 
สถานภาพ มีผลต่อการตัดสินใจของสินค้าในร้าน
สะดวกซื nอแบบดั nงเดิม แตกตา่งกนั  

 ผลการศึกษาข้างต้นสอดคล้องกับแนวคิด 
พฤติกรรมของผู้ซื nอหรือผู้บริโภคของ  เสรี วงษ์มณฑา  

(2542, หน้า 32-37) ที
กล่าวว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที

แตกต่างกันส่งเป็นสิ
งสําคัญที
ส่งผลให้พฤติกรรมการ
บริโภคแตกตา่งกนัไป ไมว่า่จะเป็นสถานภาพทางสงัคม
สิ
งแวดล้อมและเศรษฐกิจ เป็นต้น ซึ
งจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้ ซื nอที
ได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ โดยผล
การศึกษา พบว่า กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงจะมีค่าเฉลี
ย
การตดัสนิใจซื nอสงูกว่าผู้บริโภคเพศชาย ด้านอาย ุกลุม่
ผู้บริโภคอายนุ้อยกวา่ 20 ปี มีคา่เฉลี
ยการตดัสินใจของ
สินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nง เดิม ตํ
ากว่า กลุ่ม
ผู้บริโภคอาย ุ20 – 30 ปี อาย ุ31 – 40 ปี และอาย ุ41 – 
50 ปี  กลุ่มผู้บริโภคอายุ 20 - 30 ปี จะมีค่าเฉลี
ยการ
ตดัสนิใจของสนิค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม ตํ
ากวา่ 
กลุม่ผู้บริโภคอาย ุอาย ุ31 – 40 ปี และ อาย ุ41 – 50 ปี  
และ กลุม่ผู้บริโภคอาย ุ31 - 40 ปี และอายุ 41 - 50 ปี 
มีคา่เฉลี
ยการตดัสนิใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบ
ดั nงเดิม สูงกว่า กลุ่มผู้บริโภคอายุ 50 ปี ขึ nนไป ด้าน
อาชีพ  พบวา่ กลุม่ผู้บริโภคที
เป็นนกัเรียนและนกัศึกษา 

จะมีค่าเฉลี
ยการตดัสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอ
แบบดั nงเดิม ตํ
ากว่า กลุ่มผู้ บริโภคที
เป็นข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ,ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
และพ่อบ้าน/แม่บ้าน/เกษียณอายุ ด้านสถานภาพ 
พบว่า กลุ่มผู้บริโภคสถานภาพโสด จะมีค่าเฉลี
ยการ
ตดัสนิใจของสนิค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม ตํ
ากวา่ 
กลุม่ผู้บริโภคที
สถานภาพสมรส 

5. ผ ล ก า ร ท ด ส อ บ ค ว า ม สัม พัน ธ์  พ บ ว่ า 
พฤติกรรมการซื nอสินค้า ได้แก่ สถานที
ในการเลือกซื nอ 
คา่ใช้จ่ายในการซื nอ ความถี
ในการซื nอ บคุคลที
มีอิทธิพล
ในการตดัสนิใจซื nอ ช่วงเวลาในการซื nอ เหตผุลที
เลอืกซื nอ 
และ ลกัษณะการเลอืกซื nอสนิค้า มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตัดสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม ผล
ก า ร ศึก ษ า ส อ ด ค ล้อ ง กับ แนวคิดของ ครรชิตพล 

ยศพรไพบูลย์  (2546) ที
กล่าวว่า การวิ เคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาเกี
ยวกบัความต้องการ
และพฤติกรรมการซื nอของผู้บริโภค คําตอบที
ได้ช่วยให้
นกัการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาดที
สามารถ
สนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม   
โดยผลการศึกษา พบว่า พฤติกรรมการซื nอสินค้า ด้าน
คา่ใช้จ่ายในการซื nอ มีความสมัพนัธ์ สงูสดุ การตดัสนิใจ
ของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม รองลงมา 
ความถี
ในการซื nอ ช่วงเวลาในการซื nอ ลกัษณะการเลือก
ซื nอสินค้า บคุคลที
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซื nอ สถานที

ในการเลอืกซื nอ และ เหตผุลที
เลอืกซื nอตามลาํดบั  

6. ผลการทดสอบความสัมพันธ์ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้างและนําเสนอทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตัดสินใจของสินค้า ในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม 
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โดยด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์ สูงสุด รองลงมา 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านราคา ด้านบุคคล 
ด้ า น ก า ร ส ร้ า ง แ ล ะ นํา เ ส น อ ท า ง ก า ย ภ า พ       
ด้านกระบวนการ และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ตามลาํดบั ผลการศกึษาดงักลา่ว สอดคล้องกบัแนวคิด
พฤติกรรมผู้บริโภคกับกลยุทธ์การตลาด ของ อดุลย์ 

จาตุรงคกุล (2543, หน้า 13-14) ที
กล่าวว่าส่วน
ประสมทางการตลาด นั nนเป็นกลยุทธ์การตลาดที
ทํา
การคัดเลือกตลาดเป้าหมายการตั nงวัตถุประสงค์และ
พฒันาสว่นประสมทางการตลาด เพื
อตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้าเป้าหมาย หรือเป็นกญุแจที
จะนําไปสู่
ความสาํเร็จก็คือต้องทําความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค 
และปัจจยัภายนอกมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจของ
สินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม สอดคล้องกับ
แนวคิดของ Stanton & Futrell (1987) ที
ศึกษาปัจจยั
สําคัญที
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื nอของผู้ บริโภค 
พบว่าลักษณะของผู้ ซื nอ ไ ด้ รับอิทธิพลจากปัจจัย
ภายนอก ด้านสงัคม เศรษฐกิจและสิ
งแวดล้อม ซึ
งผล
การศึกษาในครั nงนี n พบว่า ด้านสงัคมมีความสมัพันธ์
การตัดสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม 
สงูสดุ รองลงมา ด้านเศรษฐกิจ ตามลาํดบั  
 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะทั.วไป 
1. จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กับการ
ตดัสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม สงูสดุ 
ดงันั nนผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับการเสนอ
สินค้าให้ตรงตามความต้องการของลกูค้าให้มากที
สดุ 
ร้านสะดวกซื nอแบบดั nงเดิม จะต้องเข้าใจถึงพฤติกรรม
และความต้องการซื nอของลกูค้าที
มาใช้บริการ 

2. จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยภายนอก
ด้านเศรษฐกิจ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจของ
สินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nง เดิม สูงสุด ดังนั nน
ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญักับกิจกรรมส่งเสริม
การขายเพื
อกระตุ้ นความสนใจและจูงใจให้เ กิด
พฤติกรรมการซื nอ ร้านค้าควรมีการจัดโปรโมชั
นบ้าง
ตามโอกาสที
เหมาะสมเพื
อเป็นการดึงดูดลกูค้าให้เข้า
มาใช้บริการ หรืออาจสมนาคุณสินค้าบางอย่างที
มี
ต้นทุนไม่สูงนักหรืออาจเป็นสินค้าที
ขายยากไปกับ
สินค้าที
มีกําไรมาก เพื
อสร้างความประทับใจให้กับ
ลูกค้า ก็เป็นการเรียกลูกค้าในช่วงที
สถานการณ์ทาง
เศรษฐกิจชะลอตวั 

3. จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยลักษณะส่วน
บุคคล ด้านเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ มีผลต่อการ
ตัดสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอแบบดั nง เดิม 
แตกตา่งกนั ดงันั nนผู้ประกอบการควรให้ความสาํคญักบั
การให้บริการที
เป็นมิตรหรือเป็นกันเองกับลูกค้าเพื
อ
สร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัลกูค้า เจ้าของร้านควรมีการ
แนะนําสินค้า เนื
องจากมีลูกค้าจํานวนมากเลือกซื nอ
สินค้าตามคําแนะนํา ดังนั nน การแนะนําสินค้าที
มี
คณุภาพดีให้กบัลกูค้าจะทําให้ได้รับความไว้วางใจจาก
ลกูค้า และเป็นจดุเริ
มต้นที
ดีของการสร้างลกูค้าประจํา 

4. จากการศึกษาครั nงนี n ผู้ วิจัยมีข้อเสนอแนะ
เพิ
มเติมในด้านช่องทางการจัดจําหน่ายภายในร้าน
สะดวกซื nอแบบดั nงเดิม ควรมีการจัดแผนผังร้านซึ
งจะ
ครอบคลมุพื nนที
ภายในร้านทั nงหมด การวางผงัสินค้าใน
ร้านให้เหมาะสมเพื
อให้ลกูค้าเดินไปยงัจุดที
เราต้องการ
จะให้เข้าไปหรือให้ลกูค้าสามารถเดินดูสินค้าได้อย่าง
ทั
วถึง ตลอดจนควรมีการออกแบบและการตกแต่ง
ภายในร้านเป็นเทคนิคสาํคญัที
ควรมีการจดัตกแต่งร้าน
ให้สวยงามน่าเข้า ควรมีการติดป้ายประดับต่าง ๆ 
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เพื
อให้ร้านค้ามีสีสนัและบรรยากาศที
ดี สอดคล้องกับ
รสนิยมของกลุม่เป้าหมาย ทั nงยงัเป็นการโฆษณาสินค้า
ไปในตวั เช่น การจดัตกแตง่ร้านตามเทศกาลตา่ง ๆ เช่น 
ปีใหม่ สงกรานต์ ตรุษจีน เป็นต้น ทั nงนี nเพื
อเป็นการ
ดงึดดูลกูค้าให้เข้ามาใช้บริการและลกูค้าจะได้ทราบว่า
ร้านค้ามีสนิค้าตามเทศกาลนั nน ๆ 

 
ข้อเสนอแนะในงานวิจัยครั\งต่อไป 
1. การศกึษาครั nงต่อไปควรศึกษาปัจจยัที
สง่ผล

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของสินค้าในร้านสะดวกซื nอ
แบบดั nงเดิม จําแนกตามประเภทกลุ่มลูกค้า เพื
อผล

การศกึษาจะทําให้ทราบพฤติกรรมและสาเหตตุ่าง ๆ ที

ลกูค้ามาเลือกซื nอของที
ร้านของตนเพราะเหตุใด และ
พฤติกรรมในการเลือกซื nอของลูกค้าแต่ละกลุ่มเป็น
อยา่งไร จะช่วยให้ร้านค้าสามารถจบัประเด็นและนําไป
ปรับปรุงร้านของตนได้ดีขึ nน 

2. การศึกษาครั nงต่อไปควรศึกษาทศันคติและ
ความพึงพอใจในการใช้บริการร้านสะดวกซื nอแบบ
ดั nง เดิม เพื
อผลการศึกษาจะเป็นประโยชน์ในการ
ปรับปรุงและวางแผนกิจกรรมทางการตลาดให้
สอดคล้องกบัความต้องการของผู้ซื nอ 
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