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ABTRACT 

  
 The independent study was conducted to inspect the consumers’ personal factors, to 
examine the 7 P’s of marketing mix factors, to investigate the consumer buying behavior at the old-
fashioned grocery stores, and to look into the marketing mix factors relating to the consumer buying 
behavior at the old-fashioned grocery stores in Muang District, Chiang Rai Province. 
 The results of the study indicated that most of the respondents were female between 26-
35 years old, completed diploma/higher vocational education, were agriculturists, earned a monthly 
income of 5,001-15,000 Baht, were single, had no private vehicles, and had 2-3 family members.  
According to the consumer buying behavior at the old-fashioned grocery stores, it was found that 
the respondents made purchases with urgently needed goods for personal use, and the goods were 
bought once or twice a week. The respondents considered that the prices of the goods at the old-
fashioned grocery stores were cheaper than other types of shops and spent 100-300 for each 
purchase, most of the goods purchased were non alcoholic drinks such as soft drink, cartoned milk 
and fruit juice, and the distance from the houses to the old-fashioned grocery stores was about 50 
meters. The 7P’s of marketing mix that influenced the overall buying decision at the old-fashioned 
grocery stores was shown at a high level. 
 The results of hypothesis testing demonstrated that different personal factors made 
differences in the consumer buying behavior at the old-fashioned grocery stores. Moreover, the 7P’s 
of marketing mix factors had relationship with the buying behavior at the old-fashioned grocery 
stores in Muang District, Chiang Rai Province. 
Keywords: consumer behavior, old-fashioned grocery stores, marketing mix factors 
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 ขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาทวิชา บ่มเพาะจนผูว้ิจยัสามารถน าเอา
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มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ท่ีมอบทุนสนับสนุนพฒันาบุคลากรตลอดระยะเวลาใน
การศึกษาของผูว้จิยั 
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พระคุณทุกท่าน 
 
 

ละออทิพย ์ เกิดนอ้ย 



ฉ 

สารบัญ 

 
  หนา้  

บทคดัยอ่ภาษาไทย   ค 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ   ง 
กิตติกรรมประกาศ   จ 
สารบญั  ฉ 
สารบญัตาราง   ซ 
สารบญัภาพ      ญ 
บทท่ี 
1. บทน า   1 
 1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   1 
 1.2 วตัถุประสงคก์ารวจิยั   3 
 1.3 สมมติฐานการวิจยั  3 
 1.4  ขอบเขตของการวจิยั  3 
 1.5 ค าจ ากดัความในการวิจยั  5 
 1.6 กรอบแนวคิดในการวจิยั  7 
  1.7 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ  8 
2.  แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  9 
 2.1 ขอ้มูลทัว่ไปของอ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงราย  9 
 2.2  แนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกและกลยทุธ์การตลาดเพื่อการแข่งขนั 
  ของธุรกิจคา้ปลีก  10 
 2.3  ความหมายของการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด  21 
 2.4  แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจ  35 

 2.5  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  37 
 2.6  แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั  49 
 2.7  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  59 

  



ช 

สารบัญ (ต่อ) 
 

บทท่ี หนา้ 
3. วธีิด าเนินการวจิยั   65 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   65 
 3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั   66 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล  67 
 3.4 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล  67 
4. ผลการวเิคราะห์   69 
 4.1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล    70 
5. สรุปผลการวจิยั การอภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ   97 
 5.1  สรุปผลการวจิยั   97 
 5.2  การอภิปรายผลการวจิยั   99 
 5.3 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวจิยั  103 
 5.4  ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป  104 
บรรณานุกรม   105 
ภาคผนวก   110 
 ภาคผนวก ก แบบสอบถาม  111 
 ภาคผนวก ข Reliability  118 
ประวติัผูเ้ขียน   121 

 
 
 
 
 
 
 



ซ 

สารบัญตาราง 
 
ตารางท่ี หนา้ 
 2.1 ตารางแสดงการตอบค าถาม 7Os .........................................................................................  39 
   2.2 ตารางแสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 7Os และกลยทุธ์การตลาด ...........................  39 
   4.1 จ  านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ...........................   70 
   4.2 จ  านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช ้
  บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ............................................................................................     73 
   4.3 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  
  ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวมและรายดา้น .....     77 
   4.4 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ..............................................     78 
   4.5 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา .......................................................      78 
   4.6 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ..........................      79 
   4.7 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด .............................      79 
   4.8 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบุคคล .....................................................      80 
   4.9 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นกระบวนการ ..........................................      80 
   4.10 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ.........................  81 
   4.11 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัเพศ ............................................................................................  82 
   4.12 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัอาย ุ............................................................................................  83 
   4.1 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัระดบัการศึกษา..........................................................................  84 
   4.14 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัอาชีพ .........................................................................................  85 
   4.15 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมกบัรายได ้........................................................................................  86 
   4.16 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิมกบัสถานภาพ ....................................................................................................  87 



ฌ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี หนา้   
   4.17 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิมกบัยานพาหนะ ..................................................................................................  88 
   4.18 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
  แบบดั้งเดิมกบัจ านวนสมาชิกในครอบครัว ........................................................................  89 
   4.19 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ์ 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย .......................  90 
   4.20 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นราคา 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย  ......................  91 
   4.21 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นช่องทางการ 
  จดัจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย .....  92 
   4.22 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นการส่งเสริม 
  การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย .......  93 
   4.23 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นบุคคล 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย .......................  94 
   4.24 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นกระบวนการ 
  กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย  ......................  95 
 4.25 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
  ทางกายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิม 
  ใน อ.เมือง จ.เชียงราย .........................................................................................................  96 
 

 
 
 
 
 
 



ญ 

สารบัญภาพ 
 
ภาพท่ี หนา้ 
 1.1 แสดงกรอบแนวคิด  .............................................................................................................  7 
 2.1 แสดงกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (The Customer Decision Making Process) ..  35 
 2.2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Model of buyer consumer behavior)  
  และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors Influencing consumer’s  
  buying behavior)  .................................................................................................................  43 

 
 

 



1 
 

บทที ่1 
 

บทน ำ 
 
1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจ และมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง
ซ่ึงรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีกของไทยมีการเร่ิมตน้มาตั้งแต่สมยัโบราณ ตั้งแต่เร่ิมมีการเพาะปลูกพืชผกั 
เพื่อใชด้ ารงชีวิต จากนั้นมีการน าผลผลิตท่ีผลิตไดม้าซ้ือขายและเปล่ียนเป็นสินคา้อ่ืน ๆ ท่ีไม่สามารถ
ผลิตหรือหาเองได ้การเร่ิมเขา้มาของพ่อคา้คนจีนในไทยตั้งแต่สมยัรัตนโกสินทร์ และการท าสัญญา
ดา้นการคา้ขายกบัต่างประเทศในสมยันั้น ไดแ้ก่สนธิสัญญาบาวร่ิงกบัประเทศองักฤษ ท าให้มีพ่อคา้
จากต่างประเทศเขา้มาท าการคา้ขายในประเทศไทยมากยิ่งข้ึน จนท าให้กรุงเทพฯ กลายศูนยก์ลาง
การคา้ขนาดใหญ่ หากลองไล่เล่ียงจ านวนร้านสะดวกซ้ือ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่จากต่างประเทศ และ
ห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ภายในกรุงเทพฯและปริมณฑล จะพบว่ามีจ านวนศูนยก์ารคา้และร้านคา้
ปลีกขนาดใหญ่จากต่างประเทศ จ านวนมากจนดูเหมือนวา่มีมากเกินความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ถา้
ลองมองไปยงัตลาดคา้ปลีกตามหวัเมืองใหญ่กลบัพบวา่การตลาดยงัขยายตวัไดอี้กมาก  ยกตวัให้เห็น
ภาพท่ีชดัเจนก็คือ จงัหวดัเชียงราย  ท่ีกลุ่มเซ็นทรัลเพิ่งเขา้ไปเปิดศูนยค์า้ขนาดใหญ่  นอกจากนั้นยงัมี
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ประเภทไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโกโ้ลตสัท่ีมีทั้งห้างขนาดใหญ่ 
และโลตสัเอ็กเพรสท่ีกระจายอยู่ในแหล่งชุมชน บ๊ิกซี ท่ีเขา้มาขยายสาขาในเชียงรายและอยูร่ะหว่าง
การปรับปรุงรูปโฉมใหม่ให้ตอบสนองต่อผูบ้ริโภคมากข้ึน (รายช่ือห้างสรรพสินคา้ในประเทศไทย : 
เวบ็ไซต์วิกิพิเดีย) ปัจจยัท่ีท าให้เกิดการลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกคร้ังใหญ่ในจงัหวดัเชียงราย ท่ีท าให้
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ไฮเปอร์มาร์เก็ต ห้างสรรพสินคา้ศูนยก์ารคา้ บ๊ิกซี เทสโกโ้ลตสั แม็คโคร และ 
เซ็นทรัลพฒันา เขา้มาลงทุนมากข้ึน มาจากความเจริญทางเศรษฐกิจ สังคม ความกา้วหน้าทางการ
ศึกษา จงัหวดัเชียงราย เป็นจงัหวดัท่ีมีเขตติดต่อกบัประเทศ เพื่อนบา้นถึง 2 ประเทศ คือพม่ากบัลาว 
ซ่ึงเป็นเส้นทางไปสู่อนุภูมิภาคลุ่มแม่น ้าโขงตอนบนหรือเขตส่ีเหล่ียมเศรษฐกิจ ทั้งทางน ้ า ทางบก และ
ทางอากาศ มีโครงการก่อสร้างเส้นทางถนน R 3A เช่ือมไทย - ลาว - จีน ผา่น อ.เชียงของ - ห้วยทราย - 
หลวงน ้าทา - บ่อเต็น - บ่อหาน สิบสองปันนา และโครงการสะพานขา้มแม่น ้ าโขงแห่งท่ี 4 รวมถึงท่า
อากาศยานนานาชาติแม่ฟ้าหลวงเชียงราย  นอกจากนั้นยงัเป็นเมืองท่องเท่ียวส าคญัเมืองหน่ึงของ
ประเทศไทย และเป็นเมืองเศรษฐกิจส าคญัตามแผนพฒันาเศรษฐกิจชายแดนจีนตอนใต-้อินโดจีน อีก
ทั้งมีก าลงัซ้ือจากจ านวนประชากรอนัดบัท่ี 14 ของประเทศ รายงานของกระทรวงมหาดไทย สถิติ
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จ านวนประชากร และบา้น ทัว่ประเทศ และรายจงัหวดั ในธันวาคม พ.ศ. 2551 จงัหวดัเชียงราย มี
ประชากร 1,227,317 คน และความหนาแน่น 102.32 คน/ตร.กม. อนัดบัท่ี 47 ซ่ึงเม่ือเทียบกบัจงัหวดั
อุดรธานี 1,535,629 และขอนแก่นท่ีมีประชากร 1,756,101 คน เป็นตวัเลขท่ีค่อนขา้งสูง ท่ีท าให้นกั
ลงทุนสนใจมาลงทุนเพิ่มข้ึนท่ีจงัหวดัเชียงราย อีกทั้งยงัมีสถาบนัอุดมศึกษา 4 แห่ง ไดแ้ก่มหาวิทยาลยั
แม่ฟ้าหลวง มหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา เชียงราย และ
วิทยาลยัเชียงราย และสถาบนัอาชีวศึกษา 15 แห่ง อาทิ วิทยาลยัเทคนิคเชียงราย วิทยาลยัอาชีวศึกษา
เชียงราย และวทิยาลยัเกษตรและเทคโนโลยเีชียงราย (ผูจ้ดัการ 360 รายสัปดาห์, 2554 : เวบ็ไซต)์ 
 การเพิ่มข้ึนของสัดส่วนตลาดธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีผูถื้อหุ้นชาวต่างชาติ ร้านสะดวก
ซ้ือต่าง ๆ ประกอบกับร้านค้าเหล่าน้ีจ  าหน่ายเคร่ืองอุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตราคา
ยอ่มเยา จึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ร้านคา้ปลีกประเภทอ่ืน ๆ (บุษบง 
วงศห์ล่อสายชล อา้งอิงในบริษทั ศูนยศึ์กษาไทยพาณิชย ์จ  ากดั  มิถุนายน, 2543 : 7) 
 จากความเป็นมาและปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น ท าให้รายไดข้องผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้ งเดิมท่ีเปรียบเทียบได้กับเสบียงของชุมชนลดลง หรือหน่วยเศรษฐกิจของชุมชนนั้ นลดลง 
เน่ืองมาจากคู่แข่งทางการคา้ท่ีใหบ้ริการผูบ้ริโภคกลุ่มเดียวกนัคือ ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีเทคโนโลยี
ชั้นสูงเขา้มาช่วยในการบริการลูกคา้ อีกทั้งการท างานท่ีเป็นระบบ มีเงินทุนสูงและมีเครดิตทางการคา้
ดีกว่าร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม ท าให้ผูบ้ริโภคหันไปใช้บริการธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มากข้ึนจาก
ภาวะการณ์แข่งขนัท่ีรุนแรงน้ีท าใหร้้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมประสบปัญหาขาดทุน และบางร้านตอ้งปิด
ตวัลงจึงจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีตอ้งศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อให้ทราบว่าร้านคา้ปลีกดงักล่าวสามารถอยู่รอดไดแ้ละสามารถด าเนิน
กิจการได ้ซ่ึงมีความส าคญัอย่างยิ่งต่อผูเ้ป็นเจา้ของกิจการ พ่อคา้ แม่คา้ท่ีท าร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
รวมทั้งชุมชนท่ีตอ้งพึ่งพาอาศยัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  
 ดว้ยเหตุน้ีผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย เพื่อประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  
ในการปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดใหต้รงความตอ้งการของลูกคา้ และท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคต่อไป อนัจะเป็นประโยชน์ต่อการน าไปใช้ปรับปรุงธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพื่อ
สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งและด าเนินธุรกิจไดต่้อไป 
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1.2  วตัถุประสงค์กำรวจัิย 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมของผูบ้ริโภคใน อ.เมือง จ.เชียงราย โดยมีวตัถุประสงคก์ารศึกษาดงัน้ี 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย  
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย  
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
 4. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย 

 
1.3  สมมติฐำนกำรวจัิย 
 1. ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกัน มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

 
1.4  ขอบเขตของกำรวจัิย 
 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต      
อ.เมือง จ.เชียงราย มีขอบเขตการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  1.1 ประชากร (Population) ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคจ้ากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม ใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
  1.2 กลุ่มตวัอย่าง (Sample) ท่ีใช้ในการศึกษา จ านวน 400 คน ซ่ึงค านวณจากสูตร ไม่
ทราบประชากรท่ีแน่นอน Taro Yamane  
 2. พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ซ่ึงประกอบไปดว้ย 16 ต าบล 
คือ ต าบลเวยีง ต าบลรอบเวยีง ต าบลบา้นดู่ ต าบลนางแล ต าบลแม่ขา้วตม้ ต าบลแม่ยาว ต าบลสันทราย 
ต าบลแม่กรณ์ ต าบลห้วยชมภู ต าบลห้วยสัก ต าบลริมกก ต าบลดอยลาน ต าบลป่าออ้ดอนชยั ต าบล  
ท่าสาย ต าบลดอยฮาง และต าบลท่าสุด   
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 3. ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล ตั้งแต่  มกราคม 2555 - กุมภาพนัธ์ 2555 
 4. ตวัแปรในการศึกษา 
  4.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบไปดว้ย 
   4.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ สถานภาพ 
พาหนะ จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
   4.1.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
 - ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 - ดา้นราคา (Price) 
 - ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
 - ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 - ดา้นบุคคล (People) 
 - ดา้นเทคนิคและกระบวนการ (Process) 
 - ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 4.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 
 4.2.1 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 4.2.1.1 เหตุผลในการซ้ือ 
 4.2.1.2 ความถ่ีในการซ้ือ 
 4.2.1.3 ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ 
 4.2.1.4 ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง        
 4.2.1.5 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
 -  เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์และบุหร่ี 
 - เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์
 - ของใชป้ระจ าบา้น 
 - ขนมขบเค้ียว 
 - อาหารแหง้ 
 - เบด็เตล็ด 
 4.2.1.6 ช่วงเวลาท่ีซ้ือ 
 4.2.1.7 ระยะห่างจากร้านท่ีซ้ือ 
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1.5  ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจัิย 
 พฤติกรรมของผู้บริโภค  หมายถึง การกระท าต่าง ๆ เพื่อให้ได้มาซ้ือสินคา้และบริการ
รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว 
 ร้ำนค้ำปลกีแบบดั้งเดิม หมายถึง ร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค ท่ียงัคงไวซ้ื้อลกัษณะ
การจ าหน่ายสินคา้และบริการในรูปแบบเดิม การจดัวางสินคา้ไม่ทนัสมยั ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถว 
หรือใช้บางส่วนของท่ีอยู่อาศยัมาท าการคา้ มีพื้นท่ีไม่มาก ลูกค้าเกือบทั้งหมดอาศยัอยู่ในบริเวณ
ใกล้เคียงกับร้านค้าการจดับริหารเป็นแบบครอบครัว  การลงทุนน้อยไม่มีระบบการจัดการท่ีได้
มาตรฐาน หรือหมายถึงร้านโชวห่์วย ร้านขายของช า 
 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะพื้นฐานของผูบ้ริโภคในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน สถานภาพ 
 กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการศึกษา วิเคราะห์ ประเมิน ทางเลือกเพื่อให้ได้
สินคา้และบริการท่ีเป็นไปไดแ้ละตรงตามความตอ้งการ 
 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 7P’s หมายถึง วิธีการท่ีธุรกิจคา้ปลีกน ามาใช้เพื่อท่ีจะให้
ลูกคา้เขา้มาซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคหรือใช้บริการท่ีร้านคา้ ซ่ึงประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นเทคนิคและ
กระบวนการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีลกัษณะดงัน้ี 
 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ประเภทของสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีไวใ้หผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ
ตามประเภทของสินคา้ เช่น เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์และบุหร่ี เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ เช่น น ้ าอดัลม 
นม น ้าด่ืม ของใชป้ระจ าบา้น เช่น สบู่ ยาสีฟัน แป้ง ขนมขบเค้ียว เช่น ถัว่กระป๋อง มนัฝร่ังทอดกรอบ 
ขา้วเกรียบกุง้ อาหารแหง้ เช่น ขา้วสาร น ้าตาล บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูปและเบ็ดเตล็ด ไดแ้ก่ถ่านไม ้ไมก้วาด 
เขม็กลดั  
 ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจ่ายไปเพื่อแลกกบัการสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแสดง
เป็นมูลค่าในรูปของเงินตราในลกัษณะต่าง ๆ ไดแ้ก่ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านคา้อ่ืน ๆ ราคาสินคา้ต่อรอง
ได ้ มีป้ายแสดงราคาสินคา้ 
 ช่องทางการจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางในการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ไปยงัผูบ้ริโภคในรูปแบบต่าง  ๆ  
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
แจง้ข่าวใหผู้ซ้ื้อทราบ เพื่อใหเ้กิดทศันคติและแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เช่น การส่งเสริม
การขายต่าง ๆ การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
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 บุคคล หมายถึง ผูท่ี้เป็นคนให้บริการหรือขายสินคา้ให้กับลูกค้า ซ่ึงมีบุคคลิกภาพหรือ
ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น การตอบสนองต่อลูกคา้ ความสามารถในการแก้ไข
ปัญหา  ความน่าเช่ือถือ  
 เทคนิคและกระบวนการ หมายถึง การส่งมอบสินคา้และบริการของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
 ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง องค์ประกอบทางด้านกายภาพท่ีประสาทสัมผสัทั้ง 5 
ไดแ้ก่ ตา หู จมูก ล้ิน และการสัมผสั สามารถสัมผสัได้ เช่น สภาพของตึก เฟอร์นิเจอร์ตกแต่ง แสง
สว่างภายในร้าน เสียงเพลงท่ีเปิดในร้าน ป้ายร้าน กล่ินภายในร้าน และส่ิงเร้าท่ีมองเห็นดว้ยตาเปล่า 
สะทอ้นใหเ้ห็นรูปแบบของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
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1.6  กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 
 การศึกษาแนวคิดและผลงานศึกษาท่ีเก่ียวข้องสามารถสรุปแนวคิดเพื่อเป็นแนวทางใน
การศึกษาโดยเป็นการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคใน อ. เมือง จ.เชียงราย ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม แสดงเป็นกรอบแนวความคิดดงัภาพประกอบ 
 
       
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภำพที ่1.1 แสดงกรอบแนวความคิด 

ปัจจยัส่วนบุคล 

1. เพศ  

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ  

5. รายไดต้่อเดือน 

6. สถานภาพ 

7. ยานพาหนะท่ีใช ้

8. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

พฤตกิรรมกำรซื้อสินค้ำ 
1. เหตผุลในการซ้ือ 
2. ความถ่ีในการซ้ือ 
3. ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ 
4. ปริมาณการซ้ือ 
5. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
6. เวลาท่ีซ้ือ 
7. ระยะห่างจากร้านท่ีซ้ือ 

ตัวแปรอสิระ  

(Independent Variables) 

ตัวแปรตำม 

(Dependent Variables) 

ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 7P’s  

ทีม่อีทิธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือ 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

4. ส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ดา้นบุคคล (People) 

6. ดา้นเทคนิคและกระบวนการ (Process) 

7. ส่ิงแวดลอ้มกายภาพ (Physical evidence) 
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1.7  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ท าใหท้ราบปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 2. เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีด าเนินธุรกิจในปัจจุบนัในการ
ปรับกลยทุธ์ทางการตลาดและเพื่อผูป้ระกอบการใหม่ท่ีตอ้งการเปิดกิจการร้านคา้ปลีกในการท่ีจะวาง
แผนการลงทุนและการวางแผนการตลาด 
 3. เพื่อเป็นขอ้มูลใหแ้ก่ภาครัฐ ในการช่วยเหลือส่งเสริมธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
 4. ผลการวเิคราะห์ท่ีไดจ้ากการศึกษา เพื่อประโยชน์ส าหรับนกัศึกษา อาจารยผ์ูส้นใจทัว่ไป
ในสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง  
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บทที ่2 
 

เอกสำรและงำนวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต 
อ.เมือง จ.เชียงราย คร้ังน้ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้เอกสารและงานศึกษา มีแนวคิดและทฤษฎี
ท่ีเก่ียวขอ้งและน าเสนอดงัน้ี 
 2.1 ขอ้มูลทัว่ไปของอ าเภอเมือง จงัหวดั เชียงราย 
 2.2 แนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกและกลยุทธ์การตลาดเพื่อการแข่งขนัของธุรกิจคา้
ปลีก 
 2.3 ความหมายของการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจ 
 2.5 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.6 แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 2.7 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1 ข้อมูลทัว่ไปของ อ.เมือง จ. เชียงรำย   (วกิิพีเดีย : เวบ็ไซต)์ 
 พื้นท่ีอ าเภอเมืองเชียงราย จงัหวดัเชียงราย อยู่ห่างจากกรุงเทพมหานครโดยทางหลวง
แผ่นดินหมายเลข 1 ระยะทางประมาณ 840 กิโลเมตร มีเน้ือท่ีจ  านวน 1,216.1 ตารางกิโลเมตร 
ประชากร 302,233 คน ความหนาแน่น 282.74 คนต่อตารางกิโลเมตร มีอาณาเขตติดต่อดงัน้ี 
 - ทิศเหนือ ติดต่อกบัอ าเภอแม่จนั 
 - ทิศตะวนัออก ติดต่อกบัอ าเภอเวยีงเชียงรุ้งและอ าเภอเวยีงชยั 
 - ทิศใต ้ติดต่อกบัอ าเภอเทิง อ าเภอป่าแดด อ าเภอพาน และอ าเภอแม่ลาว 
 - ทิศตะวนัตก ติดต่อกบัอ าเภอแม่สรวย และอ าเภอแม่อาย (จงัหวดัเชียงใหม่) 
 ลกัษณะโครงสร้ำงพืน้ฐำน  (ระบบบริกำรขั้นพืน้ฐำน) 
 การคมนาคม จงัหวดัเชียงรายมีเส้นทางถนนซ่ึงเป็นทางหลวงแผน่ดินส าคญั 3 สาย คือทาง
หลวงแผน่ดินหมายเลข 1 หรือสายเอเชีย จากเชียงรายถึงกรุงเทพมหานคร ระยะทาง 840 กิโลเมตร 
ทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 109 จากเชียงรายถึงเชียงใหม่รวมระยะทาง 182 กิโลเมตรและทางหลวง

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B4%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B9%88%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%A7
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88
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แผน่ดินหมายเลข 110 จากเชียงรายไปอ าเภอแม่สาย นอกจากน้ียงัมีทางหลวงจงัหวดัเช่ือมโยงระหวา่ง
อ าเภอต่าง ๆ  
 กำรคมนำคมทำงอำกำศ 
 จงัหวดัเชียงรายมีสนามบิน 2 แห่ง ได้แก่ สนามบินใช้ในราชการ กองทพัอากาศและ
สนามบินนานาชาติ เป็นสนามบินพาณิชยท่ี์สามารถรองรับเคร่ืองบินโดยสายท่ีบินระหวา่งประเทศได ้
โดยปัจจุบนัเปิดบริการการเดินทางระหวา่งเชียงราย - เชียงใหม่ วนัละ 2 เท่ียว รวม 4 เท่ียวบิน 
 นอกจากน้ี ทางน ้า เป็นการเดินทางโดยล่องจากบา้นท่าตอน อ าเภอแม่อาย จงัหวดัเชียงใหม่   
ตามล าน ้ากกถึงจงัหวดัเชียงรายเพื่อการท่องเท่ียว ปัจจุบนัมีไฟฟ้าครบทุกชุมชน ทุกครัวเรือน การประปา  
การประปาส่วนภูมิภาคจงัหวดัเชียงราย อยู่ในสังกัดส านักงานประปาเขต 9 จงัหวดัเชียงราย มี
ส านกังานการประปาท่ีอยูใ่นสังกดัท่ีใหบ้ริการน ้าประปาแก่ชุมชนในเขตเทศบาล 
 โทรคมนาคม โทรศัพท์ พื้นท่ีบริการโทรศัพท์ของจังหวดัเชียงราย ครอบคลุมพื้นท่ี
ประมาณ 11,678 ตารางกิโลเมตร ซ่ึงจ านวนประชากร 1,231,121 คน คิดเป็นความหนาแน่นโทรศพัท์
เท่ากบั 15 เคร่ือง ต่อประชากร 1,000 คน หมายเลขโทรศพัทท่ี์มีบริการ 19,280 เลขหมาย หมายเลข
โทรศพัทท่ี์มีผูเ้ช่าใช ้18,220 เลขหมาย คู่สายโทรศพัทปั์จจุบนั 30,325 เลขหมาย คู่สายโทรศพัทมี์ผูเ้ช่าใช ้
17, 996 เลขหมาย จ านวนโทรศพัทส์าธารณะ 364 เลขหมาย จ านวนโทรศพัทส์าธารณะ 364 เลขหมาย     
 จ ำนวนประชำกร  
 ในเขตเทศบาลนครเชียงรายมีจ านวนประชากรทั้ งส้ิน 302,233 คน (2553) จ านวน
ครอบครัว 20,825 ครอบครัว จ านวนบา้น 30,706 หลงัคาเรือน  
  
2.2  แนวคิดเกีย่วกบัรูปแบบธุรกจิค้ำปลกีและกลยุทธ์กำรตลำดเพือ่กำรแข่งขันของธุรกิจค้ำปลกี 
 การคา้ปลีกไทยมีตั้งแต่สมยักรุงสุโขทยั ใชว้ิธีแลกเปล่ียนวตัถุส่ิงของระหวา่งกนั (Barter 
System) มากกวา่ท่ีจะเป็นการซ้ือขายสินคา้ ต่อมาเม่ือชุมชนขยายข้ึนและมีความตอ้งการเพิ่มสูงข้ึน จึง
เร่ิมกลายมาเป็นร้านขายปลีกตามแหล่งชุมชนและพฒันามาเป็นระบบตลาดนดัในสมยักรุงศรีอยุธยา 
โดยพ่อคา้ชาวจีนเป็นผูมี้บทบาทการคา้ในสมยักรุงธนบุรี ตลาดในเวลานั้นมกัจะตั้งอยู่ใกล้แม่น ้ า 
เน่ืองจากตอ้งใชเ้รือเพื่อการขนส่งสินคา้เพราะการคมนาคมทางบกยงัไม่เจริญ ในยุคกรุงรัตนโกสินทร์
ตอนตน้ โดยเฉพาะในรัชสมยัรัชกาลท่ี 4 เร่ิมมีชาวตะวนัตกเขา้มาเปิดกิจการห้างร้านกนัจ านวนมาก 
เช่น ห้างบีกริมแอนด์โก ห้างบตัเตอร์ ห้างเอสสมิชแอนด์ซนั เป็นตน้ หลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 1 ธุรกิจ
ของชาวตะวนัตกเลิกกิจการ และธุรกิจของคนจีนเร่ิมขยายตวัมาแทนท่ี จึงอาจกล่าวไดว้า่ธุรกิจคา้ปลีก
ของไทยเร่ิมตน้อยา่งจริงจงัเม่ือหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 (อมรศกัด์ิ พงษพ์ศุตม ์บทความ ฤาคา้ปลีก
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ไทยจะล่มสลาย : www.maesotcity.com) โดยปัจจุบันวิวฒันาการค้าปลีกสมัยใหม่ไทย ได้แบ่ง
ออกเป็น 4 ยคุดงัน้ี (นิพนธ์ พวพงศกร, การคา้ปลีกไทย : 2545) 
 ยุคเร่ิมตน้ของห้างสรรพสินคา้ (2507-2525) ยุคน้ีเร่ิมจากก าเนิดห้างไดมารูในปี 2507 และ
การขยายธุรกิจของหา้งเซ็นทรัลสาขาท่ี 2 ท่ีสีลมในปี 2511 ความส าเร็จของการพฒันาเศรษฐกิจตั้งแต่
ปี 2500 ท าใหร้ายไดป้ระชาชาติโดยเฉพาะอยา่งยิง่รายไดข้องคนกรุงเทพฯ เพิ่มมากข้ึน  
 ยุคห้างสรรพสินคา้ขยายตวัสู่ชานเมือง (2526-2532) ห้างสรรพสินคา้แห่งแรกในยา่นชาน
เมืองคือ ห้างเซ็นทรัลลาดพร้าวในปี 2526 ในปีเดียวกนัห้างเดอะมอลล์ก็เปิดสาขาท่ี 2 บนถนน
รามค าแหง การเปิดห้างสรรพสินคา้ชานเมืองเกิดจากการขยายตวัของกรุงเทพฯ ซ่ึงเร่ิมตน้ตั้งแต่ตน้
ทศวรรษ 2520 เม่ือคนเร่ิมยา้ยไปหาท่ีอยูช่านเมือง ห้างสรรพสินคา้ใหญ่ ๆ จากกรุงเทพฯ จึงเร่ิมขยาย
ฐานธุรกิจไปต่างจงัหวดั เช่น ในปี 2535 หา้งเซ็นทรัล เร่ิมเปิดสาขาแรกท่ีเชียงใหม่ เป็นตน้  
 ยุคการเกิดของห้างคา้ปลีกรูปแบบใหม่และการขยายการลงทุนแบบเกินตวั (2532-2539) 
การขยายตวัทางเศรษฐกิจในอตัราเกิน 10% ต่อปีระหวา่งปี 2530-2532 เป็นผลของการเปิดเสรีทางการ
เงิน ท าใหผู้ป้ระกอบการไทยขยายการลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกอยา่งมาก และเร่ิมตน้ขยายธุรกิจแบบใหม่ 
ไดแ้ก่ ธุรกิจประเภทร้านสะดวกซ้ือ (ร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่เปิดในปี 2532 ต่อมาร้านเอเอ็ม-พีเอ็มเปิดใน
ปี 2533) ในเวลาเดียวกนัก็เกิดห้างคา้ส่งประเภทเงินสดและเงินเช่ือบริเวณชานเมืองคือ ห้างแม็คโคร 
สาขาลาดพร้าว ในปี 2535 ห้างบ๊ิกซีไดเ้ปิดให้บริการ ถือวา่เป็นห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตแห่งแรกใน
ประเทศไทย การเปล่ียนแปลงส าคญัในช่วงน้ีคือ หา้งคา้ปลีกขนาดใหญ่เร่ิมรวมกลุ่มเป็นพนัธมิตรทาง
ธุรกิจเพื่อผลต่อการประหยดัตน้ทุน กลุ่มเซ็นทรัลจึงเร่ิมเป็นพนัธมิตรกบักลุ่มโรบินสัน ลกัษณะส าคญั
อีกประการหน่ึง คือ การลงทุนสร้างศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ เช่น เสรีเซ็นเตอร์ และฟิวเจอร์พาร์คท่ี   
บางแคในปี 2536 ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต และซีคอนสแควร์ในปี 2537  
 ยุคก้าวกระโดดของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจากต่างชาติ (2540-2545) หลังจากเกิดภาวะ
เศรษฐกิจ กลุ่มธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ของไทยเร่ิมประสบปัญหาหน้ีสินต่างประเทศอยา่งรุนแรง โดย
ปัญหาดงักล่าวเกิดจากขยายกิจการดา้นคา้ปลีกและการเก็งก าไรในอสังหาริมทรัพยอ์ยา่งเกินตวั เม่ือ
รัฐบาลประกาศลอยตวัค่าเงินบาท ภาระหน้ีจึงเพิ่มกวา่เท่าตวัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในปี 2540-2545 
มีผลกระทบอยา่งรุนแรงต่อโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทย การขยายตวัอยา่งรวดเร็วทั้งของ
หา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือมีการน าเทคโนโลยีใหม่ซ่ึงมีประสิทธิภาพสูงกวา่เดิมเขา้มาใช ้
ท าให้ผูป้ระกอบการค้าปลีกทั้งในภาคการค้าปลีกดั้ งเดิมและขนาดกลางท่ียงัมีการบริหารจดัการ
แบบเดิมต่างตั้งตวัไม่ทนั หลงัจากเกิดวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจในปี พ.ศ. 2540 ท าให้ธุรกิจคา้ปลีก
โดยเฉพาะการคา้ปลีกสมยัให้โดยเฉพาะธุรกิจคา้ปลีกประเภทดิสเคานท์สโตร์ เปล่ียนไปเป็นของ
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ต่างชาติมากข้ึน หลงัจากท่ีกฎหมาย ปว.281 ท่ีอนุญาตให้นกัลงทุนจากต่างชาติสามารถถือหุ้นสัดส่วน
ไดม้ากกวา่ 50% ท าให้ผูล้งทุนต่างชาติเป็นผูถื้อหุ้นใหญ่และมีสิทธ์ิในการบริหารงาน ผูถื้อหุ้นใหญ่
เป็นนกัลงทุนส่วนใหญ่เป็นประเทศในแถบยโุรป   
 ปัจจุบนัรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกพฒันาเป็นหลายประเภทมากข้ึน โดยสามารถจ าแนกธุรกิจคา้
ปลีกไดต้ามลกัษณะสินคา้และการด าเนินงานดงัน้ี (สมาคมคา้ปลีกแห่งประเทศไทย, 2554 : ออนไลน์) 
 1. ร้ำนค้ำปลกีดั้งเดิม (Tradition Trade) หรือร้านโชวห่์วยลกัษณะร้านเป็นห้องแถว พื้นท่ี
คบัแคบ ไม่มีการตกแต่งหนา้ร้านมากมาย สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค การจดัวางสินคา้
ไม่เป็นหมวดหมู่และไม่ทนัสมยัและจดัวางตามความสะดวกการหยบิสินคา้ เป็นกิจการด าเนินงานโดย
เจ้าของคนเดียว หรือร่วมกันตั้ งเป็นห้างหุ้นส่วน ด าเนินธุรกิจแบบครอบครัว เงินลงทุนน้อย 
บริหารงานง่าย  ๆ ไม่ซบัซ้อน ไม่มีการใชเ้ทคโนโลยีทนัสมยั ท าให้ระบบการจดัการไม่ไดม้าตรฐาน 
ลูกคา้เกือบทั้งหมดอยู่บริเวณใกลเ้คียงร้านคา้ ร้านคา้ท่ีจดัอยู่ประเภทน้ี เช่น ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีก
ทัว่ไป ร้านขายของช า  
 2. ร้ำนค้ำปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) ประกอบด้วย ห้างร้าน ขนาดกลาง-ใหญ่ 
ออกแบบร้าน และจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่เพื่อความสวยงาม และเป็นระเบียบ บริการทนัสมยั เพื่อ
ดึงดูดลูกคา้ใช้บริการมากข้ึน การด าเนินธุรกิจ โดยใช้เงินลงทุนสูง และระบบจดัการบริหารงาน
ซบัซ้อนมากข้ึน ธุรกิจการคา้แบบใหม่น้ี ประกอบดว้ย กลุ่มธุรกิจ 2 รูปแบบ คือ Discount Store หรือ 
Hypermarket ซ่ึงเน้นสินคา้ราคาถูก และร้านสะดวกซ้ือซ่ึงเน้นจ านวนสาขา ความสะดวกสบาย 
สถานท่ีตั้งอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค เปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง ธุรกิจรูปแบบน้ี เพิ่งน าเขา้ไทยราวตน้
ทศวรรษ 1990 ทั้งลกัษณะร่วมทุนต่างชาติ และนกัลงทุนชาวไทยเป็นเจา้ของ ทว่าผลพวงเกิดวิกฤติ
เศรษฐกิจปี 2540 และผลกระทบเปิดเสรีการคา้ ส่งผลธุรกิจคา้ปลีกส่วนใหญ่ในไทยตกเป็นของ
ชาวต่างชาติ  
 3. ห้ำงสรรพสินค้ำ (Department Store) ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เป็นศูนยร์วมสินคา้ทุก
ชนิดท่ีมีคุณภาพ เพื่อจ าหน่ายให้ลูกคา้จ านวนมาก ทุกระดบั ครบวงจร (One Stop Shopping) จดัวาง
สินคา้ แบ่งเป็นหมวดหมู่ชดัเจน เพื่อสะดวกการคน้หาและเลือกซ้ือ เนน้จ าหน่ายเส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง 
รองเทา้ กระเป๋า รูปแบบบริหาร และจดัการ ค่อนขา้งซบัซ้อน พนกังานมาก และเนน้บริการท่ีสะดวก 
รวดเร็ว สร้างความประทบัใจให้ลูกคา้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มคนท างานท่ีมีฐานะ 
อ านาจซ้ือสูง สามารถเลือกซ้ือสินคา้คุณภาพ และราคาสูงได ้สถานท่ีตั้ง จะอยูบ่ริเวณชุมชน หรือเป็น
ศูนยร์วมการคา้ ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล เดอะมอลล์ โรบินสัน ตั้งฮัว่
เส็ง พาตา้ เป็นตน้  
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 4. ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Supper Center) ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ พฒันาจากซูเปอร์มาร์เก็ต 
และหา้งสรรพสินคา้ พื้นท่ีขายประมาณ 10,000-20,000 ตารางเมตร เนน้จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค
ท่ีหลากหลายและมีมาก ราคาประหยดั คุณภาพสินคา้ ตั้งแต่คุณภาพดีจนถึงคุณภาพปานกลาง ส่วน
ใหญ่กวา่ 60% เป็นอาหาร ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มระดบัปานกลางลงมา ผูป้ระกอบการประเภทน้ี 
เช่น บ๊ิกซี เทสโกโ้ลตสั เป็นตน้  
 5. ซูเปอร์มำร์เกต็ (Supermarket) ร้านคา้ปลีกเนน้จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค เป็นสินคา้
สดใหม่ โดยเฉพาะอาหารสด เช่น เน้ือสัตว ์ผกัและผลไม ้อาหารส าเร็จรูปต่าง ๆ ตลอดจนสินคา้
อุปโภคบริโภคจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั ท าเลท่ีตั้งส่วนใหญ่ จะอยูช่ั้นล่างห้างสรรพสินคา้ เพื่อความ
สะดวกขนถ่ายสินคา้ ตวัอยา่งผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น ทอ็ปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ฟู้ ดแลนด ์เป็นตน้  
 6. ร้ำนค้ำเงินสดและบริกำรตนเอง (Cash & Carry) จ าหน่ายสินคา้ให้ร้านคา้ย่อย หรือ
บุคคลท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้คราวละจ านวนมาก ราคาขายส่ง หรือราคาค่อนขา้งต ่า ซ่ึงจะเอ้ือร้านคา้ยอ่ย 
หรือร้านโชห่วย หาสินคา้มาจ าหน่ายไดเ้พิ่มข้ึน โดยไม่ตอ้งผ่านยี่ปัว ซาป๊ัว จ าหน่ายสินคา้คุณภาพ
ปานกลาง ส่วนใหญ่กวา่ 60% เป็นสินคา้ไม่ใช่อาหาร ท่ีเหลือเป็นอาหาร ลูกคา้ยงัสามารถสมคัรเป็น
สมาชิก เพื่อรับข่าวสารเป็นประจ า ท่ีส าคัญลูกค้าต้องบริการตัวเอง จึงมีพนักงานไม่มากนัก 
ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น แมค็โคร  
 7. ร้ำนค้ำเฉพำะอย่ำง (Specialty Store) จ าหน่ายสินคา้เฉพาะอย่าง เน้นสินคา้อุปโภค
บริโภคเก่ียวกบัเวชภณัฑ ์เคร่ืองส าอาง ดูแลผิว ดูแลเส้นผม เป็นสินคา้หลากหลาย ตามลกัษณะแฟชัน่
และยุคสมยั สินค้าคุณภาพสูง บริการสะดวกและทนัสมยั กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือลูกคา้ทัว่ไป 
ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น บูท๊ส์ วตัสัน MARK & SPENCER เป็นตน้  
 8.  ร้ำนค้ำประชันชนิด (Category Killer) พฒันาจากร้านขายสินคา้เฉพาะประเภท จุดเด่น
คือ สินคา้ครบถว้นประเภทนั้น ๆ คลา้ยแยกแผนกใดแผนกหน่ึงในหา้งสรรพสินคา้ออกไวต่้างหาก น า
สินคา้คุณภาพ และลกัษณะใชง้านใกลเ้คียงกนั แต่ราคาและยีห่อ้ต่างกนั จดัวางประชนัเพื่อให้ผูบ้ริโภค
เปรียบเทียบคุณภาพ และราคาสินคา้ ผูป้ระกอบการประเภทน้ี ไดแ้ก่ แม็คโครออฟฟิศ พาวเวอร์บาย 
พาวเวอร์มอลล ์ซูเปอร์สปอร์ต เป็นตน้  
 9.  ร้ำนสะดวกซ้ือ (Convenience Store) หรือ Minimart ร้านคา้ปลีกพฒันาจากร้านคา้ปลีก
แบบเก่า หรือร้านขายของช าผสมผสานกบัซูเปอร์มาร์เก็ต แต่ขนาดเล็กกว่า ให้ความส าคญัท าเลท่ีตั้ง
ร้านค้าเป็นส าคัญ พื้นท่ีค้าขายไม่มากนัก ส่วนใหญ่จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคจ าเป็นต่อ
ชีวติประจ าวนั รวมทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืมประเภทอาหารจานด่วน สั่งเร็วไดเ้ร็ว สะดวก ราคาไม่แพง
เกินไป ท าเลตั้งแหล่งชุมชน สถานท่ีบริการน ้ ามนั มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ท่ีตอ้งการ
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ความสะดวก ตอ้งการซ้ือสินคา้ใกลบ้า้นหรือใกลส้ถานท่ีท างาน และท่ีส าคญัเปิดให้บริการตลอด 24 
ชัว่โมง ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น 7-eleven am/pm และ Family Mart เป็นตน้  
 กลยุทธ์กำรตลำดเพือ่กำรแข่งขันส ำหรับธุรกจิค้ำปลกี 
 Zikmand (1993 : 486-521) กล่าววา่ การก าหนดกลยุทธ์การจดัการการร้านคา้ปลีกนั้นมี
ลักษณะเดียวกันกลับการก าหนดกลยุทธ์การตลาด คือ ผูค้ ้าปลีกนั้นจะต้องท าการวิเคราะห์เพื่อ
ก าหนดการแบ่งส่วนตลาด (Market segment) ตลาดเป้าหมาย (Tarket Market) ต าแหน่งในการแข่งขนั 
(Competitive position)  
 ดงันั้นบทบาทท่ีส าคญัของผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกคือการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้
หรือบริการท่ีธุรกิจมีไวจ้  าหน่าย เพื่อสร้างผลตอบแทนเป็นก าไรให้กบัธุรกิจ หนา้ท่ีของพ่อคา้ปลีกคือ
การจดัหาสินคา้มาเพื่อจ าหน่าย (Providing Assortment) การบริหารสินคา้คงคลงัและการจดัเก็บสินคา้ 
(Holding inventory) การแยกสินคา้ท่ีซ้ือมาเพื่อจ าหน่ายปลีกให้กบัลูกคา้แต่ละรายรวมถึงการให้บริการ
ต่าง ๆ แก่ลูกคา้ (Customer Services) เพื่อสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ใหไ้ดม้ากท่ีสุด เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้แต่ละราย ในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก ผูป้ระกอบธุรกิจ
จ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัทางดา้นการตลาด ไดแ้ก่กลยุทธ์คา้ปลีก (Retail Strategy) อนัประกอบไปดว้ย 
(สันติธร  ภูริภกัดี, 2554 : 193-198) 
 1. ท ำเลทีต่ั้ง (Location)  
 ในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีก ท าเลท่ีตั้งถือเป็นปัจจยัการตลาดท่ีส าคญัมากท่ีสุด ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านคา้ปลีก (Store Location) หมายถึงการพิจารณาการคดัเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ปลีกให้เหมาะกบั
สภาพธุรกิจ เหมาะกบัธุรกิจแต่ละประเภท โดยค านึงถึงความหนาแน่นของประชากรในชุมชนนั้น 
อ านาจการซ้ือ การแข่งขนัของกิจการประเภทเดียวกนั อุปกรณ์อ านวยความสะดวก เพื่อก่อให้เกิด
ประโยชน์โดยรวมสูงสุดและเสียค่าใชจ่้ายต ่าสุด (วิไลวรรณ  ศรีจนัทร์อโนทยั,  2011) นกัธุรกิจ
สายเลือดชาวจีนส่วนใหญ่จะให้ความส าคญักบัการเลือกท าเลท่ีตั้งเป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะศาสตร์ใน
เร่ืองทิศทางอยา่งท่ีเรารู้จกักนัในนามของค าวา่ “ฮวงจุย้” ซ่ึงความเช่ือน้ีสอดคลอ้งกบัหลกัเหตุและผล
ของการเลือกท าธุรกิจเป็นอยา่งมาก ถา้ท าเลท่ีตั้งของธุรกิจอยูใ่นชุมชนเมือง หรือใจกลางเมืองใหญ่
อยา่งเช่นกรุงเทพมหานคร ปัญหาเร่ืองการจราจรและปัญหาเร่ืองของท่ีจอดรถถือวา่เป็นปัญหาใหญ่ท่ี
ตอ้งพิจารณา อยา่งไรก็ดีประเภทของธุรกิจท่ีด าเนินการก็เป็นตวัแปรส าคญัในการพิจารณาเลือกท าเล
ท่ีตั้งเพื่อความเหมาะสม จะสังเกตไดว้า่ธุรกิจคา้ปลีกรายใหญ่ในปัจจุบนัส่วนใหญ่จะเลือกท าเลท่ีตั้งท่ี
เป็นแบบตั้งอยูอิ่สระ (Stand Alone) ซ่ึงมีพื้นท่ีเหลือมากส าหรับบริเวณท่ีจอดรถและพื้นท่ีในการจดั
เส้นทางการจราจรการเขา้ออกของห้าง ตลอดจนบริเวณพื้นท่ีของคนเดิน ปัจจุบนัลูกคา้ทั้งหลาย
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ตอ้งการความสะดวกสบายในเร่ืองการจราจรและท่ีจอดรถ ร้านคา้ปลีกใหญ่ ๆ ส่วนใหญ่จึงเลือกพื้นท่ี
แบบตั้งอยู่อิสระเหล่าน้ีเพื่อสร้างความสะดวกสบายให้กบัลูกคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก
จ าเป็นตอ้งศึกษาประเภทธุรกิจและกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหถ่ี้ถว้นก่อนตดัสินใจเลือกท าเลท่ีตั้งธุรกิจ 
 2. ควำมหลำกหลำยของประเภทสินค้ำ (Merchandise Assortment) 
 คือประเภทของสินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายในร้านมีความหลากหลายในประเภทของสินคา้ ขนาด 
ราคา และคุณภาพ เพื่อใหลู้กคา้มีทางเลือกและสามารถเลือกซ้ือตามความตอ้งการ (Oxden and Oxden,  
2005) ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ท่ีมีสินคา้ครบวงจร (One Stop Shopping) ซ่ึง
แนวคิดรูปแบบร้านครบวงจรน้ีไดรั้บความนิยมในเมืองไทยมานานพอสมควร ปัจจุบนัจึงมีร้านคา้
เฉพาะอยา่งท่ีมุ่งเนน้ขายสินคา้ในหมวดนั้น ๆ หรือประเภทนั้น ๆ ครบวงจร (Category Killer) อยูเ่ป็น
อย่างมาก ร้านเฟอร์นิเจอร์จะมีสินคา้ประเภทเฟอร์นิเจอร์ครบทุกหมวด ร้านเคร่ืองใช้ไฟฟ้าตอ้งมี
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าครบทุกประเภท ร้านเคร่ืองเขียนอาจมีสินคา้เคร่ืองเขียนรวมอุปกรณ์เคร่ืองใชส้ านกังาน
ดว้ย ร้านอุปกรณ์ตกแต่งบา้นมีสินคา้ครบถว้นตั้งแต่ห้องน ้ า ห้องครัว ห้องนอน หรือห้องนัง่เล่น ร้าน
หนงัสือมีรวมทุกหมวดหมู่ของประเภทหนงัสือ นิตยสาร ต าราทั้งในและต่างประเทศ เป็นตน้  
 ในแง่ของผูบ้ริโภค ร้านคา้ครบวงจรท่ีมีความหลากหลายของสินคา้ในการให้บริการถือเป็น
การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดค้รบถว้น เพราะลูกคา้ยอ่มตอ้งการความหลากหลายของ
สินคา้ ซ่ึงสะดวกในแง่ของการเลือกหาหรือเลือกซ้ือมากกว่าท่ีจะตอ้งเดินทางไปในหลาย ๆ ร้าน
เพื่อให้ไดสิ้นคา้ครบตามตอ้งการ การจดัประเภทสินคา้ท่ีจะขายในร้านตอ้งดูถึงความตอ้งการของ
ลูกคา้เป็นหลกั สินคา้ท่ีทางร้านมีจดัเตรียมไวน่้าจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทุกคนท่ีเดินเขา้
มาเลือกซ้ือสินคา้ได ้ สินคา้ประเภทเดียวกนัอาจมีตวัเลือกของสี ขนาด ยี่ห้อ ให้ลูกคา้ไดเ้ปรียบเทียบ 
หรือความหลากหลายของแบบท่ีมีจดัจ าหน่าย ตอ้งมีอยา่งเหมาะสม เพราะจะท าให้ลูกคา้สามารถเลือก
ซ้ือและตดัสินใจไดส้ะดวกและรวดเร็วยิง่ข้ึน ลูกคา้สามารถเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดส าหรับตนเองได ้อยา่งไร
ก็ดีการด าเนินธุรกิจใหมี้ความหลากหลายของสินคา้และบริการอาจท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจมีปัญหา
ในการจดัเก็บและการบริหารคลงัสินคา้ท่ียุ่งยากมากข้ึน แต่ในปัจจุบนัเทคโนโลยีและระบบการ
บริหารสินคา้คงคลงั อาทิ ซอฟตแ์วร์ประเภทต่าง ๆ สามารถช่วยให้ผูป้ระกอบการธุรกิจด าเนินการได้
สะดวกและมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 3. นโยบำยรำคำ (Pricing Policy) 
 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายไปเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินคา้หรือบริการหรือ
หมายถึง ผลรวมของมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคใชแ้ลกเปล่ียนเพื่อผลประโยชน์ในการมีหรือการใชสิ้นคา้หรือ
บริการ (Levy and Weitz, 2007) ราคาถือเป็นปัจจยัการตลาดท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถ
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เปล่ียนแปลง ปรับเปล่ียน และควบคุมไดง่้ายท่ีสุด แต่ขณะเดียวกนัราคาถือวา่เป็นเร่ืองละเอียดอ่อน
ท่ีสุดในการตลาดเช่นกนั เพราะกลยุทธ์ดา้นราคาเป็นหัวใจส าคญัในการแข่งขนัทางธุรกิจ ธุรกิจคา้
ปลีกขนาดใหญ่ใชน้โยบายความคุม้ค่าดา้นราคา โดยมีนโยบายในการขายสินคา้ราคาถูกทุกวนั (EDLP 
- Every Day Low Price) ซ่ึงถือว่าเป็นกลยุทธ์ของห้างในการแข่งขนัโดยสร้างความมัน่ใจให้กบั
ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งรอสินคา้ลดราคา เพราะว่าท่ีห้างขายสินคา้ในราคาประหยดัและถูกท่ีสุดแลว้ แต่
ขณะเดียวกนัร้านคา้สะดวกซ้ือ (Convenience Store) ท่ีเปิดขายตลอด 24 ชัว่โมงอยา่งเซเวน่ อีเลเวน่ 
อาจมีนโยบายดา้นราคาท่ีไม่ไดมุ้่งเนน้ราคาถูก แต่ราคาอาจกลบัสูงกวา่คู่แข่งหรือธุรกิจคา้ปลีกอ่ืน ๆ  
เน่ืองจากนโยบายมุ่งเนน้เร่ืองความสะดวกสบาย และสามารถหาซ้ือง่ายไดต้ลอด 24 ชัว่โมงมากกวา่ 
ดงันั้นราคาอาจจะสูงกวา่ แต่ผูบ้ริโภคยอมรับได ้เพื่อแลกกบัความสะดวกท่ีร้านคา้อยูใ่กลบ้า้น ดงันั้น
ผูป้ระกอบการธุรกิจค้าปลีกจ าเป็นตอ้งมีนโยบายความชัดเจนด้านราคา ถ้าผูป้ระกอบการธุรกิจ
สามารถมีอ านาจการต่อรองจากพ่อคา้ผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือจากผูผ้ลิตได ้นโยบายดา้นราคาน่าจะสามารถ
ท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถแข่งขนักบัธุรกิจหลายอ่ืน ๆ ได ้ ลูกคา้บางรายอาจไม่ค  านึงถึงเร่ือง
ราคาสินคา้ถูกเป็นหลกั แต่ลูกคา้อาจตอ้งการเร่ืองของการบริการมากกวา่ ลูกคา้บางรายอาจยอมจ่าย
สินคา้ราคาแพงกวา่ เพื่อแลกกบัความพึงพอใจในบริการท่ีไดรั้บ แต่อยา่งไรก็ดี ราคาสินคา้เป็นเร่ือง
ละเอียดอ่อนตามท่ีไดก้ล่าวมาแลว้ ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจจ าเป็นตอ้งค านึงถึงคือการสร้างนโยบาย
ในการลดตน้ทุนสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (Competitive Advantage) อยา่ง
ย ัง่ยนื ซ่ึงถา้ตน้ทุนสินคา้ของเราต ่ากวา่คู่แข่งขนัจะท าใหเ้ราไดเ้ปรียบทางธุรกิจเหนือคู่แข่งขนั กลยุทธ์
การสร้างตน้ทุนต ่าหรือการเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนสินคา้ (Cost Leadership) จะท าให้คู่แข่งท่ีมีตน้ทุน
สินคา้สูงกว่าไม่สามารถแข่งขนัได ้ นโยบายในการขายสินคา้ราคาถูกอาจตอ้งท าให้ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจเนน้ท่ีปริมาณการขายใหเ้พิ่มมากข้ึนเพื่อชดเชยกบัก าไรต่อหน่วยท่ีอาจจะมีนอ้ยลง แต่ก็มีผลดีใน
เร่ืองการหมุนเวยีนสตอ๊ก สินคา้ในร้านไดอ้ยา่งรวดเร็วข้ึน 
 4. ส่วนประสมกำรส่ือสำรกำรตลำด (Communication Mix) 
 ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดเป็นปัจจยัทางการตลาดในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ผา่นช่องทาง การส่ือสารประเภทต่าง ๆ การเลือกส่ือทางการตลาดท่ีจะน ามาใชก้บัธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้ง
ค านึงถึงความเหมาะสมเป็นหลกั กล่าวคือตอ้งศึกษากลุ่มลูกคา้ของเราเป็นใคร และช่องทางส่ือสาร
ประเภทใดท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้ไดดี้ ปัจจุบนัมีส่ือท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยอาจจะใชต้น้ทุนเพียง
นอ้ยนิดมากมาย ธุรกิจขนาดเล็กอาจไม่มีงบประมาณในการส่ือสารทางการตลาดมากนกั ช่องทาง
อินเทอร์เน็ตหรือช่องทางเครือข่ายทางสังคม (Social Network) อาจเป็นค าตอบท่ีดีส าหรับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจ ปัจจุบนัธุรกิจขนาดเล็กนิยมใชช่้องทางดงักล่าวสร้างเครือข่ายการรับรู้และบอก
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ต่อในโลกสังคมออนไลน์ (Viral Marketing) ท าให้เกิดการแพร่ขยายดว้ยการบอกต่ออยา่งรวดเร็วโดย
ใชต้น้ทุนท่ีมีค่าใชจ่้ายนอ้ยมาก ๆ   
 จุดมุ่งหมายท่ีแทจ้ริงของการส่ือสารทางการตลาดคือการสร้างการรับรู้ การชกัชวน และการ
ย  ้าเตือนกลุ่มลูกคา้เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ การทดลองใช้ และยอมรับ เม่ือสินคา้หรือบริการเป็นท่ีพึงพอใจ
ส าหรับลูกคา้ ความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อธุรกิจก็จะเกิดข้ึน ส่ิงส าคญัคือผูป้ระกอบการธุรกิจจะท า
อย่างไรให้ลูกค้าสามารถจดจ าและระลึกถึงสินค้าหรือบริการของตนเม่ือลูกค้าเกิดความต้องการ 
ร้านคา้ปลีกท่ีเปิดกิจการใหม่อาจตอ้งใชร้ะยะเวลาในการสร้างช่ือเสียงใหลู้กคา้รู้จกั ยอมรับและเช่ือถือ 
ซ่ึงแนวคิดของการส่ือสารทางการตลาดดงักล่าวเป็นแนวคิดมาจากการส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication - IMC) ซ่ึงไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก เพราะการ
ท าการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการหมายถึง การวางแผนการส่ือสารการตลาดภายใต้
แนวความคิดเดียว โดยใชกิ้จกรรมการส่ือสารหลายรูปแบบร่วมกนั สาเหตุท่ีตอ้งท าร่วมกนัเน่ืองจาก
รูปแบบการส่ือสารบางอยา่งตอ้งท าไปพร้อม ๆ  กนั อาทิ ถา้ทางร้านตอ้งการท ากิจกรรมส่งเสริมการ
ขายดว้ยการให้ส่วนลดราคาสินคา้ การโฆษณาก็ควรจะตอ้งท าโดยให้มุ่งเน้นไปในทิศทางเดียวกนั 
เน้ือหาของการโฆษณาก็ควรเช่ือมโยงกบัเร่ืองของการจดัส่งเสริมการขายของร้านในเร่ืองการลดราคา
เช่นกนั ท่ีผา่นมาการส่ือสารทางการตลาดอาจจะต่างคนต่างท า โดยท่ีไม่เช่ือมโยง ผูป้ระกอบการธุรกิจ
อาจตอ้งพิจารณาความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาดประเภทต่าง ๆ ว่าส่ิงใดส าคญั ส่ิงใดไม่
ส าคญั ส่ิงใดท่ีตอ้งท าควบคู่กนั ส่ิงใดท่ีตอ้งด าเนินการก่อนหลงั เป็นตน้ ทั้งน้ีการด าเนินการส่ือสาร
ทางการตลาดตอ้งมุ่งเน้นประสิทธิภาพท่ีจะเกิดข้ึนสูงสุดแก่องค์กร เคร่ืองมือของการส่ือสารทาง
การตลาดมีหลากหลายรูปแบบซ่ึงสามารถยกตวัอยา่งไดด้งัน้ี  
 กำรโฆษณำ (Advertising)  
 ส่ือโฆษณาในปัจจุบนัมีให้เลือกหลากหลาย อาทิ วิทยุ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร 
ผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งดูวตัถุประสงคใ์นการโฆษณา (Advertising Objectives) และกลุ่มเป้าหมาย 
(Target Audience) เป็นหลกั การเลือกส่ือโฆษณามีความส าคญัมาก เพราะส่ือแต่ละส่ือจะเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายต่างกนั ตลอดจนตอ้งค านึงถึงงบประมาณโฆษณาท่ีทางร้านมีดว้ย ส่ือโฆษณาบาง
รูปแบบอาจมีตน้ทุนและค่าใชจ่้ายในการโฆษณาท่ีสูงมากเกินไป ผูป้ระกอบการอาจเลือกส่ือโฆษณาท่ี
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยใช้ตน้ทุนต ่าแต่เกิดประสิทธิผลและประสิทธิภาพสูงสุด อาทิส่ือโฆษณา
ประเภทส่ือเครือข่ายทางสังคม (Social Network) อยา่งท่ีกล่าวมาแลว้  
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 กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion)  
 วธีิการส่งเสริมการขายท่ีทุกคนรู้จกัคือการลด แลก แจก แถม การลดราคาคือวิธีการจูงใจให้
ลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการอยา่งรวดเร็ว วิธีน้ีน่าจะเหมาะสมกบัการด าเนินธุรกิจในช่วงเปิดร้านใหม่ 
หรือช่วงแนะน าสินคา้ท่ีออกมาใหม่ การแลกสินคา้โดยใชคู้ปองหรือการสะสมแตม้ หรือการคืนเงิน
เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีจะกระตุน้ยอดขายอยา่งรวดเร็ว อาจจะเห็นผลดีในช่วงท่ีธุรกิจซบเซา หรือยอดขาย
เร่ิมถดถอย ส าหรับการแจกสินคา้ตัวอย่างอาจจะเหมาะกบัสินคา้ท่ีมีมาใหม่เพื่อให้ลูกคา้เกิดการ
ทดลองใช ้จะไดรู้้จกัสินคา้หรือบริการของทางร้านดีมากยิ่งข้ึน ส่วนของแถมอาจจะเป็นการตอบแทน
หรือให้สมนาคุณแก่ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้หรือมาใช้บริการบ่อย หรือมอบให้ในช่วงเทศกาล ทุกรูปแบบ
ของการส่งเสริมการขายลว้นมุ่งเน้นการสร้างความประทบัใจท่ีดีให้กบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในระยะยาวนัน่เอง  
 อนิเทอร์เน็ต (Internet)  
 ในโลกอินเทอร์เน็ต เวบ็ไซตถื์อวา่จ าเป็นอยา่งมากส าหรับธุรกิจ ถือวา่เป็นการโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ร้านไดดี้ทางหน่ึง ลูกคา้สามารถหาขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการของ
ทางร้านไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยปกติเวบ็ไซตจ์ะมี 2 ประเภทหลกั คือ (1) เวบ็ไซตท่ี์มุ่งเนน้การให้ขอ้มูล 
ข่าวสารของทางร้านเป็นหลกั ซ่ึงถือวา่เป็นช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีดีเป็นอยา่งมาก และ 
(2) เวบ็ไซต์ท่ีลูกคา้สามารถท าธุรกรรมการซ้ือขายออนไลน์ได้ ซ่ึงเวบ็ไซต์สามารถเป็นไดท้ั้งช่อง
ทางการขายและช่องทางทางการประชาสัมพนัธ์ ในการสร้างสร้างเวบ็ไซต์ ผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้ง
ค านึงถึงความสวยงามของเวบ็ไซต์ โดเมนเนม (Domain Name) ท่ีเปรียบเสมือนเลขท่ีบา้นของ
เวบ็ไซตต์อ้งจดจ าง่าย และหนา้จอของเวบ็ไซตต์อ้งมีโฮมเพจท่ีสวยงามและน่าดึงดูดใจให้คนเขา้เยี่ยม
ชม ซ่ึงนับเป็นเคล็ดลบัส าคญัเบ้ืองตน้ส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ หากผูป้ระกอบการธุรกิจไม่มี
ความรู้ความสามารถทางเทคโนโลยีและไม่สามารถออกแบบเวบ็ไซต์ไดเ้อง ก็สามารถพึ่งพาบริษทั
หรือบุคคลภายนอกท่ีรับจา้งออกแบบและด าเนินการ ซ่ึงค่าใชจ่้ายในการใชช่้องทางส่ือสารออนไลน์
แบบน้ี ถือวา่มีค่าใชจ่้ายต ่ามากเม่ือเปรียบเทียบกบัส่ือโฆษณารูปแบบอ่ืน  ๆ   
 ปำกต่อปำก (Word of Mouth)  
 ปากต่อปากของลูกคา้ ถือวา่เป็นดาบสองคมท่ีสามารถสร้างช่ือเสียงเชิงบวกและช่ือเสียงเชิง
ลบไดใ้นเวลาเดียวกนั ในแง่บวก ปากต่อปากสามารถสร้างช่ือเสียงทางธุรกิจท่ีผูป้ระกอบการแทบไม่
ตอ้งลงทุนอะไร เพียงแต่ผูป้ระกอบการธุรกิจ ตอ้งท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและประทบัใจใน
สินคา้และบริการของทางร้าน โดยอาจมุ่งเนน้ในเร่ืองของคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้หรือการ
ให้บริการให้ดี ลูกคา้ก็จะบอกต่อกนัเอง ซ่ึงอาจตอ้งใช้ระยะเวลา แต่ก็นบัว่าคุม้ค่าในระยะยาว 
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ขณะเดียวกนัถา้ผูป้ระกอบการธุรกิจไม่สามารถท าใหลู้กคา้พึงพอใจในสินคา้และบริการท่ีดีได ้ลูกคา้ก็
จะบอกต่อในเชิงลบอีกเช่นกนั ดงันั้นส่ิงท่ีดีท่ีสุด ผูป้ระกอบการธุรกิจควรสร้างมาตรฐานเร่ืองสินคา้
และบริการใหดี้ท่ีสุดนัน่เอง 
 5.  กำรออกแบบร้ำนและกำรจัดวำงสินค้ำ (Store Design and Display) 
 บรรยากาศในร้านคา้ (Store Atmosphere) คือการผสมผสานลกัษณะทางกายภาพของร้านให้
ลงตวัเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของร้านในใจผูบ้ริโภค ลกัษณะทางกายภาพประกอบดว้ย สถาปัตยกรรม 
โครงสร้าง แผนผงัการจดัวางสินคา้ ป้าย แสง สี เสียง และอุณหภูมิของร้าน (Levy and Weitz, 2007) 
การออกแบบร้านและการจดัวางสินคา้ภายในร้านเป็นการสร้างบรรยากาศภายในร้านให้น่าสนใจและ
เป็นท่ีดึงดูดให้ลูกคา้อยากเดินเขา้มาใชบ้ริการในร้าน ความสวยงาม ความสะอาด และการออกแบบ
ตกแต่งร้านท่ีลงตวัเป็นศิลปะอีกดา้นท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งให้ความส าคญั ผูป้ระกอบการธุรกิจ
อาจตอ้งพึ่งพามณัฑนากร นกัออกแบบท่ีสามารถออกแบบแผนผงัของร้าน การจดัวาง รูปแบบ และ
แนวคิดการตกแต่งท่ีทนัสมยัและเหมาะสมกบัประเภทของธุรกิจ ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกในเมืองไทยเห็น
ความส าคญัของการออกแบบมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นเร่ืองแนวคิด หรือการสร้างธีมของร้าน การเลือกสี 
อุปกรณ์ตกแต่ง หรือแสงสวา่งภายในร้าน ลว้นสามารถสร้างความน่าสนใจให้แก่ลูกคา้ท่ีเดินผา่นไป
ผา่นมาหนา้ร้านไดเ้ป็นอยา่งดี ธุรกิจบางประเภท อาทิ สปา ร้านเสริมสวย ร้านอาหาร อาจมุ่งเนน้สร้าง
บรรยากาศของร้านดว้ยสีสันตามแนวคิด แสงไฟ และเสียงเพลงสามารถเป็นองคป์ระกอบศิลป์ในการ
เพิ่มอารมณ์ ความรู้สึก และประสบการณ์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บในระหวา่งการเขา้มาใชบ้ริการ ลูกคา้ท่ีเขา้มา
ในร้านจะเกิดความรู้สึกประทบัใจโดยท่ีพนกังานยงัไม่ไดเ้ร่ิมใหบ้ริการดว้ยซ ้ า นอกจากน้ีการจดัแสดง
และการจดัวางสินคา้บนชั้นโชวใ์นร้านควรมีการแบ่งหมวดหมู่ของสินคา้ให้ชดัเจนและลงตวัจะท า
ลูกคา้สะดวกในการเดินเลือกซ้ือสินคา้มากยิ่งข้ึน ผูป้ระกอบการธุรกิจยงัสามารถใช้ส่ือโฆษณา ณ 
แหล่งขาย (Point of Purchase Advertising) โฆษณาประชาสัมพนัธ์ภายในร้านเพิ่มไดอี้กดว้ย อาทิ ป้าย
แขวน สต๊ิกเกอร์ แบนเนอร์ ธงญ่ีปุ่น เป็นตน้ ซ่ึงส่ือโฆษณาท่ีเพิ่มการตกแต่งร้านเหล่าน้ีจะกระตุน้การ
ซ้ือของลูกคา้ไดด้ว้ย องคป์ระกอบทั้งหมดท่ีกล่าวมาน้ีลว้นเป็นหวัใจส าคญัในการสร้างบรรยากาศของ
ร้านและดึงดูดให้กบัลูกคา้พร้อมท่ีจะมาเยือน ผูป้ระกอบการธุรกิจบางคนอาจคิดวา่การลงทุนตกแต่ง
ร้านอาจท าแค่เฉพาะเม่ือตอนเปิดร้านใหม่คร้ังเดียวเท่านั้น แต่จริง ๆ แลว้การปรับปรุงดูแลให้ร้านดู
สวยงามอยูเ่สมอเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก หรือการวางผงัร้าน การจดัวางสินคา้ ถา้มีการปรับเปล่ียนทุก ๆ 6 
เดือนก็สามารถเปล่ียนบรรยากาศให้ลูกคา้เกิดความต่ืนตาต่ืนใจได ้ ผูป้ระกอบการธุรกิจอาจเลือกใช้
อุปกรณ์การตกแต่งร้านท่ีสามารถปรับเปล่ียนเคล่ือนยา้ยได ้ ก็จะสามารถท าให้ลดตน้ทุนในเร่ืองการ
ออกแบบและตกแต่งไดบ้า้ง 
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 6.  กำรบริกำรลูกค้ำ (Customer Service) 
 การบริการลูกคา้ (Customer Service) คือการปฏิบติัและการให้บริการตามความคาดหวงั
ของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในร้าน (วิกีพีเดีย, 2554) การบริการลูกคา้ดว้ยรอยยิม้ และการมีอธัยาศยัท่ีดี
เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีส าคญัของการให้บริการภายในร้าน พนักงานหน้าร้านทุกคนจะตอ้งได้รับการ
ฝึกอบรมเร่ืองกิริยามารยาท การพูดจา ตลอดจนการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ รูปแบบการฝึกอบรมเร่ือง
การให้บริการ ผูป้ระกอบการธุรกิจอาจใชก้ารฝึกอบรมเชิงปฏิบติั ท่ีเนน้การปฏิบติัจริง อาทิ การใช้
วธีิการแสดงบทบาทสมมติการก าหนดสถานการณ์ในร้านในกรณีท่ีลูกคา้มีปัญหา วิธีการแกไ้ขปัญหา 
วิธีการเจรจาพูดคุยกับลูกค้าว่าจะต้องท าอย่างไร จะท าให้พนักงานหน้าร้านได้ฝึกปฏิบติัในการ
แกปั้ญหาเฉพาะจริง โดยผูป้ระกอบการธุรกิจอาจสมมติบทบาทตนเองเป็นลูกคา้ท่ีมีปัญหา และให้
พนกังานหน้าร้านแกปั้ญหาเฉพาะหน้า โดยสังเกตดูการปฏิบติัของพนกังานว่าเป็นเช่นไร หากมี
ขอ้บกพร่องตอ้งมีค าแนะน าและเสนอแนะวธีิการแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ใหพ้นกังานดูเป็นตวัอยา่ง  
 นอกจากน้ีการบริการภายในร้านอ่ืน ๆ เพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ในระหวา่งการใช้
บริการในร้านยงัเป็นหวัขอ้ส าคญัท่ีตอ้งค านึงถึง ผูป้ระกอบการธุรกิจไม่ควรมองขา้มส่ิงเล็ก ๆ ท่ีอาจ
เป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีเพิ่มยอดขายและจ านวนลูกคา้ของร้านเพิ่มมากข้ึน อาทิ การรับบตัรเครดิต 
เพื่ออ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ท่ีไม่ไดพ้กเงินสด โดยเฉพาะรายละเอียดเล็ก ๆ น้อย ๆ เช่นร้านคา้
ปลีกบางแห่งอาจคิดค่าธรรมเนียมกบัลูกคา้เพิ่มเติม 1-3% ในกรณีท่ีลูกคา้ใชบ้ตัรเครดิต ตามจริงแลว้
ค่าธรรมเนียมดงักล่าวท่ีธนาคารคิดน่าจะเป็นภาระของทางร้านคา้มากกวา่ แต่ผูป้ระกอบการธุรกิจกลบั
ผลกัภาระใหก้บัผูบ้ริโภคเป็นผูรั้บผดิชอบ ซ่ึงอาจท าใหลู้กคา้บางรายหนัไปซ้ือสินคา้จากร้านใหญ่ท่ีไม่
ตอ้งเสียค่าธรรมเนียมแทน นอกจากน้ีการบริการเสริมอ่ืน ๆ เช่น การขายสินคา้ระบบผอ่นช าระ อาจ
ท าให้ลูกคา้สะดวกมากยิ่งข้ึนท่ีไม่ตอ้งช าระดว้ยเงินกอ้น การขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เฟอร์นิเจอร์ ระบบ
การขายสินคา้แบบผอ่นช าระอาจท าใหคุ้ณไดย้อดขายเพิ่มมากข้ึนเพราะลูกคา้จะมีก าลงัการซ้ือเพิ่มมาก
ข้ึนนัน่เอง ปัจจุบนับตัรเครดิตทุกธนาคารมีระบบการผอ่นช าระท่ีพร้อมจะร่วมเป็นพนัธมิตรกบัร้านคา้
ต่าง ๆ ทัว่ไปอยูแ่ลว้ หรือการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้ส าหรับสินคา้ช้ินใหญ่อยา่งเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และ
เฟอร์นิเจอร์ จ  าเป็นอยา่งมากท่ีจะตอ้งมีการใหบ้ริการดงักล่าว  
 ปัจจยัทั้ง 6 ดา้นของกลยทุธ์คา้ปลีกท่ีกล่าวมาน้ี นบัเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีผูป้ระกอบการ
ธุรกิจต้องใช้วางแผนตั้งแต่เร่ิมตน้ธุรกิจ เพื่อท่ีจะท าให้ธุรกิจค้าปลีกสามารถแข่งขนัและประสบ
ความส าเร็จได ้ แต่ส่ิงส าคญัเหนือส่ิงอ่ืนใดคือผูป้ระกอบการธุรกิจจะตอ้งมุ่งมัน่ ใส่ใจ เรียนรู้ และ
ศึกษาคู่แข่งขนัอยูต่ลอดเวลา และตอ้งพร้อมท่ีจะพฒันาธุรกิจของตนเองอยา่งต่อเน่ืองเพื่อการแข่งขนั
ในโลกธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีความเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
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2.3  ควำมหมำยของกำรตลำดและส่วนประสมกำรตลำด 
 การตลาด คือ การเก่ียวขอ้งกบัการผลิตสินคา้และบริการโดยท่ีผูผ้ลิตศึกษาตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคก่อน การไดรั้บการตอบสนองในส่ิงท่ีตอ้งการ แต่ทั้งน้ีตอ้งเป็นสินคา้และบริการท่ีถูกใจถูก
สถานท่ีและถูกเวลา (วรินทรีย ์ธานีวรรณ, 2542 : 20) การตลาดสามารถช่วยให้เกิดการแลกเปล่ียนได้
หลายรูปแบบ 
 การตลาดเป็นการแนะน ากิจกรรมของมนุษยซ่ึ์งมุ่งตอบสนองความตอ้งการให้เกิดความ
พอใจโดยอาศยักระบวนการเปล่ียนแปลงเพื่อจุดประสงค์ท่ีจะให้มนุษย์ได้รับความพอใจต่อส่ิงท่ี
ตอ้งการ (สนธยา คงฤทธ์ิ, 2542 : 3)  
 การตลาด คือ กระบวนการวิเคราะห์ถึงความจ าเป็น ความตอ้งการของผูบ้ริโภค แลว้ฝ่าย
ผูผ้ลิตก็จดัหาสินคา้และบริการผา่นไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้
ผูบ้ริโภคพร้อมทั้งท าให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การของผูผ้ลิตดว้ย ซ่ึงถือว่าเป็นหน้าท่ีหลกัท่ีมี
ความส าคญัต่อธุรกิจในปัจจุบนัไดใ้ชก้ารตลาดเป็นหลกัในการจดัองคก์าร (เพญ็ศิริ โชติพนัธ์, 2549 : 4) 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ สรุปไดว้า่ การตลาดหมายถึง บุคคล องคก์ารและกระบวนการท่ีจะท าให้
สินคา้และบริการผ่านจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการและท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพอใจ และยงัท าใหธุ้รกิจท่ีท าการตลาดนั้น บรรลุวตัถุประสงค ์
 ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารควบคุมได้ ซ่ึงบริษัท
จ าเป็นตอ้งน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เพื่อให้เกิดก าไรและ
ประสบความส าเร็จในกิจการต่าง ๆ ดว้ย Kotler (1987 : 110)  อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2534 : 15) 
กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ 4 ประการ ซ่ึง
บริษทัจ าเป็นตอ้งน ามาใชร่้วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา 
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การผสมท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดี เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของ
การก าหนดราคา การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์เสนอขาย และระบบการจดัจ าหน่ายซ่ึงมีการจดั
ออกแบบ เพื่อใชส้ าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ (ธงชยั สันติวงษ,์ 2534 : 34) 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบทางการตลาดซ่ึงเป็นปัจจยัภายในท่ี
สามารถควบคุมได ้ประกอบดว้ย องค์ประกอบ 4 ตวั ท่ีเรียกวา่ 4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท, 2538 : 16) 



22 
 

 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ความพยายามของธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บความพอใจและเพื่อให้ผลิตภณัฑ์ของบริษทัประสบความส าเร็จเหนือคู่
แข่งขนัอนัเป็นเป้าหมายส าคญั นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งใช้หลกั 4P’s หรือส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) (วรินทรีย ์ธานีวรรณ, 2542 : 34) 
 ส่วนประสมทำงกำรตลำด 7P’s 
 ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ (2548 : 63 - 80) ไดก้ล่าวถึงการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือสินคา้และบริการ ซ่ึงบริการนั้นจะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน 
(Intangible product) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่วา่จะเป็นความสะดวก ความ
รวดเร็ว ความสบายตวั ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้ค  าปรึกษา เป็นตน้บริการจะตอ้งมี
คุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งประกอบมาจากหลายปัจจยัท่ีประกอบกนั ทั้ง
ความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ความรวดเร็วและ
ต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ี รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของ
พนกังานทุกคน 
 2. รำคำ (Price) ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะท าให้
ธุรกิจมีรายไดสู้งข้ึน การตั้งราคาต ่าก็จะท าใหร้ายไดข้องธุรกิจนั้นต ่า ซ่ึงอาจจะน าไปสู่ภาวะขาดทุนได ้
ในมุมมองของลูกคา้ การตั้งราคามีผลเป็นอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ และราคาของการ
บริการหรือราคาของสินคา้เป็นปัจจยัทีส าคญัในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะได้รับกล่าวคือ ราคาสูง
คุณภาพในการบริการน่าจะสูงดว้ย ซ่ึงจะสามารถสนองตอบความคาดหวงัของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 3.  ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) ในการให้บริการลูกคา้นั้น สามารถให้บริการผา่นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายไดห้ลายวธีิดงัน้ี 
 3.1 การให้บริการผา่นร้านคา้ (Outlet) การให้บริการแบบน้ีท ากนัมานานให้บริการดว้ย
การเปิดร้านคา้ตามตึกแถวในชุมชนแลว้ขยายสาขาออกไปเพื่อใหบ้ริการลูกคา้ไดสู้งสุด 
 3.2 การให้บริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ จะมีการส่งพนกังานไป
ใหบ้ริการหรือขายสินคา้ถึงบา้นหรือสถานท่ีต่าง ๆ ตามความสะดวกของลูกคา้ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีไม่มีการ
จดัตั้งส านกังาน แต่ลูกคา้สามารถติดต่อธุรกิจดว้ยการใชโ้ทรศพัทห์รือ โทรสาร เป็นตน้ 
 3.3 การใหบ้ริการผา่นตวัแทน เป็นการขยายธุรกิจดว้ยการขายแฟรนไชน์ หรือการจดัตั้ง
ตวัแทนในการใหบ้ริการ 
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 3.4 การให้บริการผ่านพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เป็นการอาศยัเทคโนโลยีเขา้มาช่วยลด
ตน้ทุนจากการจา้งพนกังาน เพื่อให้การขายหรือบริการเป็นไปไดอ้ย่างสะดวกและทุกวนัตลอด 24 
ชัว่โมง 
 4.  กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดท าไดห้ลายรูปแบบ คือการ
โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผา่นส่ือต่าง ๆ เป็นตน้ 
ซ่ึงนิยมใชก้นัมากมาย เช่น โครงการสะสมคะแนน (Loyalty program) การลดราคาโดยใชช่้วงเวลา 
การสมคัรเป็นสมาชิก การขายบตัรใชบ้ริการล่วงหนา้หรือบตัรเงินสด 
 5.  พนักงำน (People) พนกังานจะประกอบไปดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์ารท่ีให้บริการ ซ่ึง
จะรวมตั้งแต่เจา้ของ ผูบ้ริหาร พนกังาน เป็นตน้ 
 6. กระบวนกำรให้บริกำร (Process) กระบวนการให้บริการนั้นเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัในการท า
ให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการ
โดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอนไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การ
ให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงตอ้งเช่ือมโยงกนัเป็นอยา่งดี เพื่อให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจในการใชบ้ริการ 
 7.  ส่ิงแวดล้อมทำงกำยภำพ (Physical evidence) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่อาคารของ
ธุรกิจ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคาร์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี ลอบบ้ี 
ลานจอดรถ สวน หอ้งน ้ า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ เป็นตน้ นอกจากดงัท่ีกล่าว
มาแลว้วา่ธุรกิจจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตวัท่ีกล่าวมีเป็นมุมมองของร้านคา้หรือผูใ้ห้บริการ การท่ี
จะบริหารหารตลาดของธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกคา้ดว้ย (ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ, 2548 : 81 - 83) ดงัต่อไปน้ี 
 1. คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer value) ลูกคา้เลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบัใครส่ิงท่ี
ลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่ายดงันั้น
ธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
 2. ตน้ทุน (Cost to customer) ตน้ทุนหรือเงินท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายส าหรับบริการนั้นตอ้ง
คุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายในราคาสูง แสดงวา่ความคาดหวงัในบริการนั้นยอ่มสูง
ดว้ย 
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 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความ
สะดวกให้ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใช้
บริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งท าหนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการให้บริการถึงท่ีบา้นหรือท่ีท างาน
ของลูกคา้ 
 4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์ 
ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ขอ้มูล ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียนธุรกิจจะตอ้ง
จดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการใหแ้ละรับขอ้มูลความเห็นจากลูกคา้ดงันั้นการส่งเสริม
การตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 
 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่วา่จะเป็นบริการท่ีจ าเป็นหรือบริการท่ี
ฟุ่มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้ห้บริการตั้งแต่เร่ิมกา้ว
แรกเขา้มาจนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่วา่จะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใชบ้ริการก็ตาม หรือไม่
วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการก็ตาม 
 6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัให้ไดรั้บการ
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ในแต่ละธุรกิจแมว้่าขั้นตอนมีความซบัซ้อนเพียงใดตอ้ง
จา้งพนกังานจ านวนมากมายเท่าใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียววา่กระบวนการให้บริการตอ้ง
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 
 7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มในการให้บริการไม่วา่จะเป็นอาคาร เคาร์เตอร์บริการ 
ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจให้ลูกคา้ซ่ึงทุกส่ิงใน
ร้านคา้จะตอ้งสร้างความสบายใหลู้กคา้ 
 ส่วน Lovelock and Wirtz (2004:21 - 22) ไดอ้ธิบายถึงตวัแปรในการติดสินใจ 8 ประการ
ท่ีผูบ้ริหารองคก์ารตอ้งพิจารณา ดงัน้ี 
 1. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ (Product elements) ผูบ้ริหารจะตอ้งพิจารณาผลิตภณัฑ์ทั้ง
ผลิตภณัฑ์หลกั (Core product) และองคป์ระกอบเสริมในส่วนท่ีเป็นบริการควบคู่กบัตวัผลิตภณัฑ ์
โดยส่ิงท่ีผูบ้ริหารตอ้งพิจารณาคือผลิตภณัฑ์ตอ้งสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และผลิตภณัฑ์
ของคู่แข่งขนัวา่ท าไดดี้มากนอ้ยเพียงใด 
 2. สถานท่ี และเวลา (Place and time) ในการส่งมอบองคป์ระกอบของสินคา้ไปสู่ลูกคา้นั้น
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ ทั้งในเร่ืองเวลาและสถานท่ี รวมไปถึงช่องทางการจ าหน่ายซ่ึงเป็นไดท้ั้ง
ช่องทางทัว่ไปและใชอิ้เล็กทรอนิกส์ ไปยงัลูกคา้ในเวลาท่ีตอ้งการโดยผา่นโทรศพัทแ์ละคอมพิวเตอร์ 
บริษทัอาจส่งมอบผลิตภณัฑถึ์งลูกคา้โดยตรง หรือใชก้ารผา่นตวักลางซ่ึงเป็นองคก์รอ่ืนได ้เช่น ร้านคา้
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ปลีกของบริษทัอ่ืน โดยจะไดรั้บค่าธรรมเนียมหรือเปอร์เซ็นตจ์ากราคาขายและการติดต่อกบัลูกคา้ ส่ิง
ส าคญัท่ีถือเป็นกลยุทธ์ในดา้นน้ี ไดแ้ก่ ความรวดเร็ว และความสะดวกซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีลูกคา้
คาดหวงัวา่จะไดรั้บ 
 3. กระบวนการ (Process) ในการสร้างและส่งมอบสินคา้องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ไปยงั
ลูกคา้นั้น ตอ้งมีการออกแบบและจดัการขบวนการในเชิงปฏิบติัอยา่งมีประสิทธิภาพกระบวนการนั้น
สามารถอธิบายไดว้า่เป็นวธีิการและล าดบัขั้นตอนซ่ึงระบบการบริการตอ้งด าเนินการไป กระบวนการ
ผลิตบริการท่ีออกแบบมาไม่ดีมกัจะสร้างความไม่พอใจให้ลูกคา้เน่ืองจากอาจมีความล่าชา้ มีขั้นตอน
มาก และมีประสิทธิภาพในการบริการต ่า ในขณะเดียวกนักระบวนการผลิตบริการท่ีไม่ดี ก็ส่งผล
กระทบแก่พนกังานท่ีใหบ้ริการแก่ลูกคา้ในการท างานส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลถึงคุณภาพของผลผลิตในการ
บริการและความลม้เหลวในการบริการในท่ีสุด 
 4. ผลผลิตและคุณภาพ องค์ประกอบเหล่าน้ีโดยมากมกัจะพิจารณาแก่กนัทีละส่วนแต่ไม่
ควรพิจารณาองคป์ระกอบเหล่าน้ีแยกกนัโดยเด็ดขาด การปรับปรุงผลผลิตเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะท าให้การ
ควบคุมตน้ทุนมีประสิทธิภาพ แต่ผูบ้ริหารตอ้งระวงัไม่ให้มีการลดคุณภาพและระดบับริการลงอยา่ง
ไม่เหมาะสมจนลูกคา้เกิดความไม่พอใจ คุณภาพของบริการตามท่ีลูกคา้ก าหนดเป็นส่ิงส าคญั ซ่ึงจะท า
ให้เห็นความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ ธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีการรักษาระดบับริการ เพื่อสร้างให้ผูบ้ริโภค
พอใจและเกิดความภกัดีในการใชบ้ริการ อยา่งไรก็ดีการลงทุนปรับปรุงคุณภาพโดยปราศจากความ
เขา้ใจถึงตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึนและรายไดท่ี้เพิ่มข้ึน อาจท าให้บริษทัมีความสามารถท าก าไรพร้อม ๆ กบัมี
ความเส่ียงสูงในเวลาเดียวกนั 
 5. บุคคล (People) ผลิตภณัฑ์บริการทั้งหลายข้ึนอยู่กบัการท่ีบุคคลปฏิบติัตอบต่อกนัสอง
ฝ่าย คือ ระหวา่งลูกคา้กบัพนกังานของบริษทั เช่น การตดัผมหรือทานอาหารในภตัตาคารสภาพของ
การปฏิบติัตอบต่อกนัสองฝ่ายมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในดา้นคุณภาพของบริการเป็นอยา่งมาก 
ลูกคา้มกัตดัสินเก่ียวกบัคุณภาพของบริการท่ีไดรั้บจากการประเมินบุคคลท่ีเป็นผูใ้ห้บริการ บริษทัท่ี
ประสบความส าเร็จส่วนใหญ่มกัทุ่มเทความพยายามอย่างมากกบัการรับและคดัเลือกพนกังาน การ
ฝึกอบรม การจูงใจพนกังาน โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูท่ี้มีหนา้ท่ีติดต่อโดยตรงกบัลูกคา้ 
 6. การส่งเสริมการตลาดและการให้การศึกษาลูกคา้ (Promotion and education) ไม่มี
โปรแกรมการตลาดใดจะส าเร็จลงได้โดยปราศจากโปรแกรมการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ
องคป์ระกอบน้ีมีบทบาทส าคญั 3 ประการไดแ้ก่ ใหข้่าวสารและค าแนะน าท่ีจ  าเป็นจูงใจกลุ่มเป้าหมาย
ให้เห็นถึงความดีของผลิตภณัฑ์และส่งเสริมลูกค้าให้ก่อปฏิกิริยาเม่ือถึงเวลาอนัควรในการตลาด
บริการการส่ือสารส่วนมากมีลกัษณะคลา้ยกบัการอบรม โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกบักลุ่มลูกคา้ใหม่ บริษทั
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อาจตอ้งให้ความรู้แก่ลูกคา้เก่ียวกบัคุณประโยชน์ของบริการ สถานท่ีและเวลาท่ีจะใชบ้ริการ รวมถึง
วิธีการ เขา้ร่วมในกระบวนการส่งมอบบริการอย่างได้ผล การส่ือสารอาจท าโดยตวับุคคล เช่น 
พนกังานขาย ผูใ้ห้การฝึกอบรม หรือผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น ทีวี หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร แผน่พบั และเวบ
ไซต ์
 7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical environment) รูปร่างของตวัตึก สวนหยอ่ม พาหนะ 
เฟอร์นิเจอร์ตกแต่ง เคร่ืองมือ สมาชิกท่ีเป็นพนกังาน ป้าย วสัดุส่ิงพิมพ ์ และส่ิงเร้าท่ีมองเห็นดว้ยตา
เปล่า ทั้งหมดน้ี เป็นหลกัฐานเสริมท่ีมองเห็นได้ และแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษทั 
ธุรกิจดา้นบริการจ าตอ้งบริหารหลกัฐานท่ีเป็นตวัวตัถุอย่างรอบคอบ เน่ืองจากอาจมีผลกระทบอยา่ง
แรงต่อความประทบัใจและความรู้สึกของลูกคา้ได ้ในบริการท่ีมีองคป์ระกอบท่ีจบัตอ้งได ้ยกตวัอยา่ง
เช่น ในการประกนัภยัอาจตอ้งท าการโฆษณาเพื่อสร้างสัญลกัษณ์ท่ีส่ือความหมายในการคุม้ครอง เช่น 
ร่มอาจเป็นสัญลกัษณ์แห่งความคุม้ครอง รวมถึงการใชส้ัญลกัษณ์เช่นป้อมปราการอาจหมายถึง มัน่คง
ปลอดภยั 
 8. ราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืนของผูใ้ชบ้ริการ (Price and other user outlays) องคป์ระกอบน้ี
ช้ีให้เห็นถึงการบริหารค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากลูกคา้ไดรั้บคุณประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ในรูป
บริการ ความรับผิดชอบไม่จ  ากดัอยูท่ี่งานการตั้งราคาเพื่อสร้างราคาขายแก่ลูกคา้เหล่านั้น ยงัรวมถึง
การตั้งก าไรจากการคา้และตั้งข้อตกลงเก่ียวกับสินเช่ือด้วย นอกจากนั้นผูจ้ดัการบริการยงัต้อง
ตระหนกัถึงวธีิการปฏิบติัเพื่อหาวธีิลดตน้ทุนและส่ิงอ่ืนท่ีลูกคา้รับภาระไวใ้นการซ้ือ และส่งผลให้เกิด
การใช้บริการน้อยลงตน้ทุนเหล่าน้ีรวมถึงค่าใชจ่้ายทางการเงิน เวลา ความพยายามในรูปวตัถุและ
จิตใจ รวมไปถึงประสบการณ์ของลูกคา้ในอดีตท่ีอาจจะเป็นลบหรือไม่พอใจต่อรูปแบบบริการก็ได้
จากแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
 สามารถสรุปไดว้า่ ส่วนประสมการตลาดนั้นมีองคป์ระกอบหลกั ๆ ท่ีส าคญัทั้งหมด 4 ตวั
ดว้ยกนั คือผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดและมีการก าหนดกลยุทธ์ 
ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการซ่ึงประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดบุคคล เทคนิคแลกระบวนการและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ อีกทั้งยงัมี
เพิ่มเติมมาเป็นอีก คือ ผลผลิตและคุณภาพ ซ่ึงจะเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการด าเนินงานและการก าหนด
กลยทุธ์ของธุรกิจ ซ่ึงมีความส าคญัต่อการประกอบกิจการ 
 ผลติภัณฑ์ (Product) 
 แนวคิดด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริหารการตลาดต้องสามารถก าหนดส่วนประสมผลิตภณัฑ์
(Product Mix) ขององคก์ร ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ในองคก์รหน่ึง ๆ จะมีผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองต่อความ
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ตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาดมากกว่า 1 ชนิดข้ึนไป เพื่อให้เกิดความเหมาะสมและเป็นการเสริม
ศกัยภาพระหวา่งกนัของผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดเหล่านั้น และในการก าหนดส่วนประสมผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ประสิทธิภาพ จะเป็นแนวทางในการลดค่าใชจ่้ายจากการด าเนินงานทางการตลาดขององคก์ร ลงได ้
และเพิ่มผลก าไรแก่องคก์รในระยะยาวต่อไป (ศรีสุภา  สหชยัเสรี, 2546 : 92 - 94) ซ่ึง มีแนวทาง
การศึกษา คือ 
 1. สายผลิตภณัฑ์ หมายถึง กลุ่มของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสัมพนัธ์ระหวา่งกนัอย่างใกลชิ้ด 
โดยเฉพาะในด้านการสร้างความพอใจหรือตอบสนองต่อความต้องการให้แก่ผูบ้ริโภคสามารถ
ก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายร่วมกนัได ้ เช่น การก าหนดผลิตภณัฑ์ขององค์กรออกเป็นกลุ่ม
ผลิตภณัฑส์ าหรับเด็ก กลุ่มผลิตภณัฑซ์กัลา้ง เป็นตน้ 
 2. ชนิดของผลิตภณัฑ ์หมายถึง หน่วยของผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีมีความแตกต่างกนั 
และในการก าหนดส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ขององคก์ร ยงัจ าเป็นท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งทราบ
ถึงระดบัความกวา้ง ความลึกและความสอดคลอ้งของผลิตภณัฑ์ชนิดต่าง ๆ ขององคก์รดว้ยเช่นกนัซ่ึง
ปัจจยัเหล่าน้ี นบัเป็นองคป์ระกอบส าคญัของการบริหารส่วนประสมของผลิตภณัฑอ์ยา่งยิง่ในปัจจุบนั 
 2.1 ความกวา้งของผลิตภณัฑ์ หมายถึง จ านวนสายผลิตภณัฑท์ั้งหมดขององคก์ร 
 2.2  ความลึกของผลิตภณัฑ์ หมายถึง ความหลากหลายหรือจ านวนหน่วยของชนิด
ผลิตภณัฑท์ั้งหมดขององคก์ร 
 2.3  ความสอดคล้องของผลิตภณัฑ์ หมายถึง ความสัมพนัธ์หรือคล้ายคลึงกันของ
ผลิตภณัฑ ์โดยอาจจะพิจารณาจากลกัษณะการใชผ้ลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
 นอกจากส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ ท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจในเบ้ืองตน้ 
เพื่อประโยชน์ต่อการก าหนดกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด กล่าวคือเม่ือผูบ้ริหารตลาด
ทราบถึงสายผลิตภณัฑ์ ชนิดของผลิตภณัฑ ์รวมถึงระดบัความกวา้ง ความลึกและความสอดคลอ้งของ
ผลิตภณัฑ์ขององค์กรเป็นอย่างดีแลว้ จะสามารถบริหารผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งและเหมาะสมต่อ
วตัถุประสงค์ และศกัยภาพของทรัพยากรขององค์กรได้ เช่น การเลือกด าเนินการตลาดเฉพาะสาย
ผลิตภณัฑแ์ละชนิดของผลิตภณัฑท่ี์สร้างก าไรสูงสุดแก่องคก์ร และตดัสายผลิตภณัฑ์ท่ีมียอดขายหรือ
ส่วนแบ่งทางการตลาดต ่าออกจากแผนงานหรือถอนตวัออกจากตลาดเพื่อลดตน้ทุนการด าเนินงาน
ขององค์กรและจดัสรรทรัพยากรขององค์กรไปยงัผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกนั้น ๆ อย่างเต็มท่ีหรือเพื่อเพิ่ม
ยอดขายและสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดแก่องคก์รเพิ่มข้ึนผูบ้ริหารการตลาดอาจจะขยายสายและชนิด
ของผลิตภณัฑใ์หมี้ความครอบคลุมความตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาด เป็นตน้ อยา่งไรก็ตามแนวคิด
ดา้นผลิตภณัฑ์เป็นแนวคิดท่ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงานดา้นการตลาด และขององคก์ร
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นั้นจึงจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งประสานการด าเนินงานอยา่งใกลชิ้ดกบัฝ่ายผลิตของ
องคก์รดว้ย 
 รำคำ (Price) 
 ในการก าหนดแนวคิดหรือการด าเนินการดา้นราคานั้น มีประเด็นส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณา 
(เสรี วงษม์ณฑา, 2542 : 70 - 73) ดงัน้ี 
 1. ตั้งราคาตามฉลาก หรือตั้งตามความพอใจ 
 1.1 ตั้งราคาตามตลาด (On going price) เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีสร้างความแตกต่างไดย้าก
จึงไม่สามารถตั้งราคาให้แตกต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้ นัน่คือ การตั้งราคาตามคู่แข่ง เช่น คนอ่ืนตั้ง
ราคาสินคา้ขนาด 100 ออนซ์ 500 บาท นัน่คือ ออนซ์ละ 5 บาท เราก็ตั้งราคาอยูร่าวประมาณออนซ์ละ 
5 บาท อาจจะเป็น 4.50 บาท 4.85 บาท หรือ 5.25 บาท แต่ไม่ถึง 7 บาท เป็นตน้ 
 1.2 ตั้งราคาตามความพอใจ (Leading price) เป็นการตั้งราคาไดต้ามความพอใจโดยไม่
ค  านึงถึงคู่แข่งขนั เหมาะส า หรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างในตราสินคา้ (Brand differentiation) 
สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ส่วนตวัมีภาพพจน์ท่ีดี จะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบซ่ึงต่างกบัการตั้ง
ราคาตามตลาด 
 2. สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium price) หรือราคามาตรฐาน (Standard) หรือ
ราคาสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting brand) ซ่ึงจะใชร้าคาใดน่าจะข้ึนอยูก่บัความสามารถในการจ่าย
และการยอมรับในราคาของลูกคา้ ถา้สูงเกินไปลูกคา้ไม่สามารถจ่ายไดก้็ไม่มีความหมาย 
 2.1 ราคาสูง (Premium price) เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ีเหนือกวา่และการยอมรับในราคา
ของลูกคา้ 
 2.2 ราคามาตรฐาน (Standard) เม่ือใชก้ารตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั 
 2.3 ราคาสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting brand) จะลงตลาดล่าง ดอ้ยคุณภาพกวา่คู่แข่ง
ขนัเล็กนอ้ย เช่น กล่องท่ีไม่ส าคญั ปากกาอาจอยูใ่นกล่องหรือในแกว้ ผงซกัฟอกลดกล่ินแต่ไม่ควรลด
ความสามารถในการซกั เป็นตน้ 
 3. การตั้งราคาเท่ากนัหมด (One pricing) หรือราคาแตกต่าง (Discriminate price) ซ่ึงตอ้ง
พิจารณา ดงน้ี 
 3.1 การตั้งราคาเท่ากนัหมด (One pricing) สินคา้หลายอย่างท่ีมีราคาติดบนกล่อง
หมายความวา่ไม่วา่จงัหวดัใดหรือสถานท่ีใด ราคาก็จะเท่ากนัหมด จะซ้ือตอนใดฤดูใดก็ได ้
 3.2 ราคาแตกต่าง (Discriminate price) มีขอ้ดีคือสามารถเรียกราคาไดห้ลายราคาแต่
ขอ้เสียก็คือ เราตอ้งหาเหตุผลในการตั้งราคาหลายอยา่ง เพื่อให้คนยอมรับได ้ซ่ึงมีหลายสาเหตุการตั้ง
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ราคา เช่น ความแตกต่างตามฤดูกาล แตกต่างกนัตามจ านวนสินคา้ แตกต่างตามสถานท่ีแตกต่างกนั
ตามลูกคา้ แตกต่างกนัตามรุ่น เป็นตน้ 
 4. การขยายสายผลิตภณัฑ์ (Line extension) ในกรณีน้ีการน าเสนอสินคา้เร่ิมตน้ดว้ยราคา 
เร่ิมตน้ดว้ยราคาหน่ึง แลว้มีกลยุทธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรือตลาดล่าง โดยการขยบัข้ึน
หรือขยบัลง ดงัน้ี 

4.1 ขยบัข้ึน (Trickle up) เป็นการออกสินคา้ราคาถูกก่อนแลว้ค่อยขยบัข้ึนมาขายของ 
 4.2 ขยบัลง (Trickle down) เป็นการออกสินคา้ราคาแพงก่อนแลว้จึงค่อย ๆ ขยบัขายถูก
ลง เช่น ตั้งราคาไวสู้ง แต่ตอนหลงัลดราคาเพื่อใหผู้ท่ี้ไม่มีความสามารถซ้ือ สามารถท่ีจะซ้ือได ้
 4.3 ออกสินคา้พร้อมกนั (Trickle across) เป็นการออกสินคา้ราคาถูกและราคาแพงพร้อม
กนั นัน่คือ สินคา้มีทุกรุ่น ทุกแบบ มีราคาหลายราคา เป็นตน้ 
 5. การขยบัสูงข้ึน (Trading up) หรือการขยบัซ้ือต ่าลง (Trading down) โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 5.1 การขยบัซ้ือสูงข้ึน (Trading up) เป็นการปรับราคาสูงข้ึน ท าให้ไดก้  าไรมากข้ึนจึง
พยายามขายใหป้ริมาณมากข้ึน 
 5.2 การขยบัซ้ือต ่าลง (Trading down) เป็นวิธีการท่ีใชใ้นกรณีสินคา้ตวับนก าไรนอ้ยจึง
หนัมาขายตวัล่าง 
 6. การใชก้ลยุทธ์ดา้นขนาด (Size) คือไม่ท าขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอ่ืน ๆ เช่น ผูผ้ลิตรายอ่ืน
ท า 120 ซีซี ราคา 200 บาท เราอาจท า 132 ซีซี ราคาขาย 228 บาท การใชก้ลยุทธ์ดา้นขนาดจะใชใ้น
กรณีท่ีสินคา้ของเราแพงกวา่คู่แข่งขนั 
 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นเค ร่ืองมือท่ีจะสร้างประโยชน์ให้แก่ กิจการในเ ร่ือง
ประสิทธิภาพของตน้ทุนในการกระจายสินคา้ ความรวดเร็วในการขนส่ง การให้ความสะดวกต่อผูซ้ื้อ
ในการหาซ้ือสินคา้ และช่วยป้องกนัรักษาสินคา้ ดงันั้นการพิจารณาท่ีจะเลือกช่องทางระดบัต่าง ๆ ใน
การจดัจ าหน่ายนั้นข้ึนอยู่กบัลกัษณะของสินคา้และบริการท่ีกิจการท าการขายอยูใ่นตลาดนั้น ๆ ว่ามี
ลกัษณะอยา่งไร (นวลปราง  ขนัเงิน, 2549 : 134 - 158) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Channel of distribution) คือ กิจกรรมท่ีท าการขนยา้ยสินคา้
และบริการจากผูผ้ลิตผ่านไปยงัคนกลางทางการตลาดระดบัต่าง ๆ จนไปถึงมือผูซ้ื้อรายสุดทา้ยหรือ
ผูบ้ริโภคเพื่อใช้ประโยชน์จากการได้รับเอาสินคา้และบริการนั้นมาซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ คือ 
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 1.1 ช่องทางการจดัจ าหน่ายของสินคา้ในตลาดผูบ้ริโภค ไดแ้ก่สินคา้ประเภทสะดวกซ้ือ 
สินคา้จ าเป็น สินคา้เลือกซ้ือ ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีน ามาใชต้อบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค 
สามารถจดัหาสินคา้ประเภทน้ีไดต้ามร้านคา้ทัว่ไป มีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังไม่มากนกั ซ่ึงมกักระจาย
สินคา้โดยผา่นคนกลางในหลายระดบัชั้น ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.1.1 ช่องทางศูนยร์ะดบั หรือเรียกว่าการขายตรง หรือการตลาดทางตรงซ่ึงเป็น
รูปแบบท่ีไม่มีคนกลางทางการตลาดเป็นการขายสินคา้แลบริการจากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภคโดยตรง 
 1.1.2  ช่องทางหน่ึงระดบั เป็นการจ าหน่ายสินคา้และบริการท่ีน าเอาคนกลางทาง
การตลาดเขา้มาช่วยในการขายและการกระจายสินคา้ซ่ึงคนกลางท่ีน ามาใชก้็คือผูค้า้ปลีก 
 1.1.3  ช่องทางสองระดบั เป็นการขายสินคา้และบริการผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกไป
ยงัผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อรายสุดทา้ย 
 1.1.4  ช่องทางสามระดบั เป็นกิจกรรมการขายผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มเติม
จากผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่งมาเป็นตวัแทนขายอีกระดบัหน่ึง 
 1.2 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ในตลาดอุตสาหกรรม ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อ
น าไปใชป้ระโยชน์ในการปฏิบติังานการผลิต การประกอบ หรือการขายต่อ ซ่ึงมีรูปแบบดงัน้ี 
 1.2.1 ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหน่ึง จากผูผ้ลิตไปยงัผูซ้ื้อทางอุตสาหกรรมหรือ
เรียกวา่การขายตรง โดยมีพนกังานขายเป็นผูติ้ดต่อ น าเสนอขาย 
 1.2.2  จากผูผ้ลิตผา่นผูจ้ดัจ  าหน่ายทางอุสาหกรรมไปยงัผูซ้ื้อ 
 1.2.3  จากผูผ้ลิตผา่นตวัแทนขายของบริษทัไปยงัผูจ้ดัจ  าหน่ายและไปหาผูซ้ื้อ 
 1.2.4  จากผูผ้ลิตผา่นสาขาขายของบริษทัผา่นไปยงัผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูซ้ื้อ 
 2. กำรค้ำส่ง (Wholesaling) การคา้ส่งเป็นการรวมเอากิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขาย
สินคา้และบริการใหแ้ก่ผูซ้ื้อส าหรับน าไปขายต่อหรือน าเอาไปใชง้านทางธุรกิจ ซ่ึงท าหนา้ท่ีขายสินคา้
ให้แก่ผูผ้ลิตสินคา้หรือผูเ้ป็นเกษตรกร เพราะการคา้ส่งเป็นตวักลางระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีกถือว่า
เป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย เน่ืองจากผูค้า้ส่งจะมีความแตกต่างไปจากผูค้า้ปลีกท่ีไม่ให้ความสนใจในเร่ืองการ
ส่งเสริมการตลาด การสร้างบรรยากาศในร้านคา้ ความส าคญัของสถานท่ีตั้งนอ้ยกวา่ผูค้า้ปลีก และ
ปริมาณการซ้ือจะสูงกวา่ผูค้า้ปลีก 
 2.1 หนา้ท่ีของการคา้ส่ง (Wholesaling functions) ผูค้า้ปลีกและผูผ้ลิตทั้งหลายต่างนิยม
น าเอาการคา้ส่งมาช่วยในการท ากิจกรรมดา้นการตลาดต่าง ๆ โดยหนา้ท่ีของการคา้ส่งคือ การขายและ
การส่งเสริมการตลาด การซ้ือและการจดัหาสินคา้มาขาย ช่วยลดปริมาณการซ้ือจ านวนมากลง การ
คลงัหรือการเก็บรักษาสินคา้ไว ้การขนส่งสินคา้ การเงินคืออ านวยความสะดวกดา้นการให้สินเช่ือแก่
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ผูค้า้ปลีก การรับภาระความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนในการเก็บรักษาสินคา้ไวเ้พื่อขาย เก็บรวบรวมและให้
ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาดต่อผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีก การใหบ้ริการค าแนะน าแก่ผูค้า้ปลีกรายยอ่ย เป็นตน้ 
 2.2 ประเภทของผูค้า้ส่ง (Types of wholesaler) คนกลางทางการตลาดท่ีเป็นผูค้า้ส่ง
ประเภทต่าง ๆ นั้นกิจการผูผ้ลิตสามารถน าเอามาใช้ในการกระจายสินคา้และบริการให้แก่กิจการได้
โดยสามารถจดัแบ่งประเภทของผูค้า้ส่งเป็น 3 ประเภทใหญ่ ๆ คือ ผูค้า้ส่งสินคา้ซ่ึงมีความเป็นอิสระ
ในการเป็นเจา้ของธุรกิจการคา้ของตนเอง นายหนา้หรือตวัแทน เป็นผูค้า้ท่ีจะไม่รับเอาสินคา้มาเก็บไว้
เพื่อขาย แต่จะท าหน้าท่ีผูค้า้ส่งเพียงบางส่วนเท่านั้น คืออ านวยความสะดวกในการขายแก่ผูซ้ื้อแลว้
ไดรั้บผลประโยชน์ตอบแทนเป็นค่าคอมมิชชัน่เท่านั้น และส านกังานขายหรือสาขาขายของผูผ้ลิตและ
ผูค้า้ปลีก จะท าหนา้ท่ีคา้ส่งใหแ้ก่ผูข้ายหรือผูซ้ื้อมากกวา่การด าเนินการใด ๆ ท่ีเป็นอิสระ 
 3. กำรค้ำปลีก (Retailing) เป็นการรวมกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้และ
บริการมุ่งตรงไปท่ีผูบ้ริโภครายสุดทา้ย เพื่อสนองความตอ้งการของตนเอง บุคคลภายในครอบครัว
และไม่ใช่ผูใ้ชใ้นอุตสาหกรรมต่าง ๆ ถึงแมว้า่การขายสินคา้และบริการจะเป็นผูผ้ลิต ผูค้า้ส่งหรือผูค้า้
ปลีก หากขายสินคา้ไปยงัผูซ้ื้อรายสุดทา้ยก็ถือวา่อยูใ่นกลุ่มการคา้ปลีกดว้ยเช่นกนั และยอดขายไม่วา่
จะเป็นกิจการอะไรก็ตอ้งมีพื้นฐานมาจากการคา้ปลีกดว้ยกนัทั้งส้ิน เพราะยอดขายต่าง ๆ ท่ีไดม้าไม่วา่
จะขายริมถนน ขายบนห้างสรรพสินคา้ ขายผา่นทางไปรษณีย ์ โทรศพัท ์ อินเตอร์เน็ท หรือเคร่ือง
หยอดเหรียญ ส่ิงเหล่าน้ีถือวา่เป็นการคา้ปลีกทั้งส้ิน 
 4.  กำรกระจำยตัวสินค้ำ (Physical distribution) คือการวางแผนและการเคล่ือน ยา้ยตวั
สินคา้ จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดท่ีมีการใชสิ้นคา้ภายในเวลาท่ีเหมาะสม และค่าใชสิ้นคา้ภายในเวลาท่ี
เหมาะสม และค่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสม งานท่ีส าคญัคือ การขนส่งการคลงัสินคา้และการบริหารสินคา้
คงเหลือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2537 : 187 - 188) โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 4.1 การขนส่ง (Transportation) เป็นการเลือกวิธีการท่ีจะขนยา้ยสินคา้ไปยงัลูกคา้หรือ
สถานท่ีท่ีตอ้งการซ่ึงมีวธีิต่าง ๆ ดงัน้ี 
 4.1.1 การใช้รถบรรทุก (Truck) การใช้รถบรรทุกขนส่งสินค้า ข้อดีคือมีความ
คล่องตวัและความเร็วเหมาะท่ีจะขนส่งสินคา้ไม่มากนักไปยงัถนนต่าง ๆ และใช้ได้ในอาณาเขต
กวา้งขวาง 
 4.1.2 การใชร้ถไฟ (Railoads) ขนส่งสินคา้ท่ีมีปริมาณมากและน ้ าหนกัมากรวมทั้ง
ระยะทางในการขนส่งไกล เช่น หิน ทราย ผลิตผลทางการเกษตร เป็นตน้ 
 4.1.3 การขนส่งทางน ้า (Water ways) เป็นการขนส่งท่ีใชเ้รือ การขนส่งชนิดน้ีเหมาะ
ส าหรับสินคา้ท่ีมีน ้าหนกัมากและไม่เสียหายง่าย เช่น หิน ทราย ขา้ว เป็นตน้ 
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 4.1.4 การขนส่งทางอากาศ (Airlines) เป็นการขนส่งทางเคร่ืองบิน ซ่ึงเป็นวิธีการ
ขนส่งสินคา้ท่ีแพงท่ีสุด แต่สะดวกและรวดเร็วท่ีสุด 
 4.1.5 การขนส่งทางท่อ (Pipelines) เป็นการขนส่งท่ีมีลกัษณะพิเศษใชก้บัสินคา้บาง
ประเภท เช่น การขนส่งแก๊ส และน ้ามนัดิบ 
 4.2 การคลงัสินคา้ (Warehousing) คือการเก็บสินคา้อยา่งมีระบบ แบบแผน ดงันั้นการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัคลงัสินคา้มีดงัน้ี 
 4.2.1 การเก็บสินคา้และวสัดุอย่างมีระบบ และมีแบบแผนเพื่อให้เกิดความสะดวก
รวดเร็วในการเคล่ือนยา้ยมีความถูกตอ้ง และสินคา้อยูม่นภาพท่ีดี 
 4.2.2 การเลือกท าเลท่ีตั้ง ท่ีตั้งอาจเป็นในเมือง ชานเมือง หรือต่างจงัหวดั 
 4.2.3 การเลือกแบบ ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณา คือ จ านวนสินคา้ท่ีจะเก็บในตวัอาคาร 
ภาพพจน์เก่ียวกบัร้าน ความสะดวกในการขนส่ง การส่งเสริมการจ าหน่าย ความสะดวกในการจอดรถ 
และการใชเ้คร่ืองปรับอากาศ เป็นตน้ 
 4.2.4 การตดัสินใจเลือกคลงัสินคา้ส่วนตวั หรือเลือกสินคา้ใหเ้ช่า 
 4.3 การตดัสินใจเก่ียวกบัคงคลงั (Inventory decision) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัสินคา้
คงเหลือ การตดัสินใจเก่ียวกบัสินคา้จะตอ้งมีการตดัสินใจ 2 อยา่ง คือ จะสั่งซ้ือเม่ือใด และจะสั่งซ้ือ
เท่าใด 
 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
 สุปัญญา ไชยชาญ (2543 : 384 - 386) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัเคร่ืองมือของการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion tools) ไวด้งัน้ี 
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นส่วนหน่ึงของส่งเสริมการตลาด ซ่ึงโดยธรรมชาติโฆษณา
มีขีดความสามารถในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดก้ล่าวในแง่ของพื้นท่ี และมีตน้ทุนต ่าเม่ือนบัต่อจ านวนคร้ัง
ท่ีผูบ้ริโภคหน่ึงคนไดพ้บไดส้ัมผสั เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถส่งข่าวสารออกไปซ ้ าแลว้ซ ้ าเล่าได ้ ฝ่าย
ผูบ้ริโภคก็มีโอกาสน าเอาไปเปรียบเทียบกบัโฆษณาของคู่แข่งขนัได ้ การโฆษณาเป็นส่ิงท่ีสามารถ
สร้างความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูบ้ริโภคไดดี้ เน่ืองจากผูโ้ฆษณาสามารถขยายผลิตภณัฑ์นั้น
ออกมาใหเ้ห็นเด่นชดัโดยใชศิ้ลปะทางดา้นแสง สี เสียง และเทคนิคการพิมพเ์ขา้ประกอบ โฆษณาบาง
ช้ินก็มุ่งจะสะสมจินตภาพท่ีดีไวเ้พื่อหวงัผลการขายในระยะยาว บางช้ินก็มุ่งจะใหมี้การขายข้ึนโดยเร็ว 
 2. การประชาสัมพนัธ์ (Public relation) เอกลกัษณ์ของการประชาสัมพนัธ์มีอยูห่ลายอยา่ง 
เช่น มีความน่าเช่ือถือมากกว่า ข่าวในรูปของข่าว สารคดี และเหตุการณ์ท่ีสร้างสรรค์ข้ึนดูมีความ
สมจริงสมจงัมากกวา่การโฆษณา มีผูบ้ริโภคจ านวนมากปฏิเสธท่ีจะรับโฆษณาหรือตอ้นรับพนกังาน
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ขายท่ีไปขอพบ แต่ยอมรับการประชาสัมพนัธ์ ส่วนขีดความสามารถในการสร้างความเขา้ใจในตวั
ผลิตภณัฑท่ี์ท าการประชาสัมพนัธ์นั้น ก็เป็นเช่นเดียวกบัการโฆษณา 
 3. การขายโดยบุคคล (Personal selling) จดัว่าเป็นเคร่ืองมือประสิทธิผลมากท่ีสุดในการ
สร้างบุริมนิยม สร้างความมัน่ใจและท าให้ผูบ้ริโภคลงมือซ้ือ ลกัษณะเด่นของการขายโดยบุคคลเม่ือ
เปรียบเทียบกบัการโฆษณา คือ มีการติดต่อสัมพนัธ์แบบคนถึงคนโดยตรงกบัผูบ้ริโภคสามารถสังเกต
ปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคขณะรับข่าวสารได ้ มีความยืดหยุ่นในการปรับเปล่ียนหัวขอ้เสนอให้ตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดร้วดเร็ว สร้างสัมพนัธภาพกบัผูบ้ริโภคได ้ไม่วา่จะเป็นสัมพนัธภาพทาง
การคา้หรือสัมพนัธภาพส่วนบุคคล ผูบ้ริโภคมกัเกรงใจและรับฟังข่าวสารท่ีพนกังานขายน าไป 
 4. การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) กิจกรรมการส่งเสริมการขายมีเคร่ืองมือให้
เลือกใชไ้ดอี้กหลายอยา่ง นบัแต่คูปอง การแข่งขนั การจบัฉลาก การลดราคา การให้ของแถม ฯลฯ แต่
ละอยา่งก็มีขีดความสามารถอนัเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั โดยทัว่ไปเคร่ืองมือเหล่าน้ีจะท าหนา้ท่ีดึงดูด
ผูบ้ริโภคมามอบสารสนเทศให ้แลว้น าไปสู่การซ้ืออนัเป็นเป้าหมายหลกั 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการขายโดยติดต่อลูกคา้โดยตรง เช่นการส่ง
จดหมายพร้อมแค็ตตาล็อกสินคา้ให้กบัลูกคา้ หรืการขายทางโทรศพัท์ อินเตอร์เน็ท ซ่ึงมีลกัษณะเด่น
ในเร่ืองการติดต่อผา่นส่ือไปยงัลูกคา้ท่ีจะซ้ือโดยตรงและตอ้งมีความทนัสมยัและทนัเหตุการณ์แนวคิด
หรือการด าเนินการด้านการตลาดท่ีมีความส าคญัส าหรับการส่งเสริมการขายต้องมีการวิเคราะห์ 
(เกรียงไกร  ช านาญไพศาล, 2545 : 89)  
 บุคคล (People) 
 วารุณี  ตนัติวงศว์าณิช และคนอ่ืน ๆ (2545 : 313-329) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะการขายโดย
บุคคลไวว้า่ การขายโดยบุคคลเป็นอาชีพหน่ึงท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในโลก ผูมี้หนา้ท่ีขายอาจเรียกไดห้ลาย ๆ
อยา่ง เช่น พนกังานขาย ตวัแทนฝ่ายขาย ผูบ้ริหารทางบญัชี เป็นตน้ ซ่ึงพนกังานขายบางคนอาจใช้
วิธีการสร้างภาพพจน์ให้เกิดความสงสาร พยายามแสดงความสนิทสนมหรือหาเร่ืองข าขนัมาเล่า ซ่ึง
จดัเป็นพนกังานขายท่ีตอ้งด าเนินการขายเพียงล าพงั หรือตอ้งออกพื้นท่ี หรือพนกังานขาย ท่ีพยายาม
ยดัเหยียดสินคา้ให้โดยท่ีผูซ้ื้อไม่ไดค้าดคิดหรือไม่ไดเ้ต็มใจซ้ือแต่อยา่งใด อยา่งไรก็ตามพนกังานขาย
สมยัใหม่ไม่ตอ้งมานัง่ร้องไห้กบัความโชคร้ายของตวัเองอนัเน่ืองจากรูปแบบการขายเช่นแต่ก่อนอีก
แลว้ เพราะวา่ทุกวนัน้ีพนกังานขายท่ีกิจการจะรับเขา้ท างานนั้นจะตอ้งเป็นคนท่ีมีการศึกษาดี เคยผา่น
การอบรมความเป็นมืออาชีพมาแล้วเป็นอย่างดีเพื่อท่ีจะสามารถขายสินค้าได้และจะต้องรักษา
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ไวใ้ห้ยาวนานการขายโดยบุคคลเป็นเคร่ืองมือหน่ึงของส่วนประสมทาง
การตลาด ซ่ึงเป็นการติดต่อสองทาง ทั้งยงัเป็นการติดต่อผา่นบุคคล อาจมีการเผชิญหนา้กนั ผา่นทาง
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โทรศพัท ์ หรืออาศยัการติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ การขายโดยบุคคลค่อนขา้งมีประสิทธิภาพโดยเฉพาะใน
สถานการณ์การขายท่ีมีความซบัซอ้น พนกังานขายสามารถพิสูจน์ให้ลูกคา้ไดท้ราบถึงปัญหาต่าง ๆ ท่ี
ลูกคา้ตอ้งเจอและสามารถปรับการตลาดให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย และพนกังาน
ขายท าหน้าท่ีในการเจรจาต่อรองการขายนั้นด้วย การท่ีนกัการตลาดเลือกการขายโดยบุคคลเป็น
เคร่ืองมืออาจเน่ืองจากการขายโดยบุคคลเป็นวิธีท่ีสามารถสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ในระยะ
ยาวโดยมีบุคคลเขา้ช่วย 
 ฉตัยาพร  เสมอใจ (2547 : 53-55) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคคลหรือ
คนไวว้า่ ลกัษณะท่ีแตกต่างของบริการอนัหน่ึง คือการการผลิตและการบริโภค ซ่ึงเกิดข้ึนขณะเดียวกนั
ไม่สามารถแยกผูใ้หแ้ละผูรั้บบริการออกจากกนัได ้คนจึงหมายถึงผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดในการน าเสนอ
บริการ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ ไดแ้ก่ พนกังาน ผูใ้ห้บริการลูกคา้และลูกคา้อ่ืน ๆ ในระบบ
การตลาดบริการ นอกจากน้ี บุคลิกภาพ การแต่งกายทศันคติ และพฤติกรรมของพนกังานมีอิทธิพลต่อ
การรับรู้ในการบริการของลูกคา้ รวมถึงการปฏิบติัต่อลูกคา้คนอ่ืน ๆ หรือการมีปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่ง
ลูกคา้กบัลูกคา้ดว้ยกนัเองในกิจกรรมให้บริการดา้นวิชาชีพ ซ่ึงเนน้ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้ห้บริการ
ลูกคา้ พนกังานท่ีให้บริการหรือติดต่อกบัลูกคา้มีความส าคญัมากเสมือนกบัว่าผูใ้ห้บริการคือบริการ 
(The provider is service) หรือแมแ้ต่พนกังานในระดบัปฏิบติังาน เช่น พนกังานรับโทรศพัท์ พนกังาน
รักษาความปลอดภยั หรือช่างติดตั้งอุปกรณ์ การให้บริการของเขาก็มีความส าคญัมากต่อคุณภาพของ
บริการท่ีลูกคา้รับรู้ไดแ้ละต่อองคก์าร 
 กระบวนกำร (Process) 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543 : 312-314) ได้อธิบายเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดด้าน
กระบวนการไวว้า่ กระบวนการคือ ระเบียบวิธี (Procedures) กลไก (Mechanisms) และการเคล่ือนยา้ย 
(Flow) ของกิจกรรมซ่ึงเกิดข้ึนทั้งในระบบการน าเสนอ และการปฏิบติังานบริการตอ้งพิจารณาถึง
จ านวนขั้นตอนง่ายหรือซบัซ้อน ลูกคา้ตอ้งเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการมากนอ้ยเพียงใด ค านึงถึง
การท างานของกระบวนการเป็นไปโดยราบร่ืน สามารถตอบสนองความตอ้งการตามคุณภาพท่ีลูกคา้
คาดหวงั รวมไปถึงกระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ตอ้ง
อาศยัพนกังานท่ีมีคุณภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมี
คุณภาพได ้
 ส่ิงแวดล้อมทำงกำยภำพ (Physical Evidence) 
 Booms and Bitner (1985:73, cited in Rappel 2003 : 1) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมการตลาด
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ี



35 
 

เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ ซ่ึงลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชบ้ริการ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด 
บริการน่าจะมีคุณภาพตามดว้ย 
 
2.4  แนวคิดและทฤษฎกีำรตัดสินใจ 
 ขั้นตอนท่ีส าคญัในกระบวนการซ้ือ นั้นจะตอ้งเขา้ใจว่าขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือเป็น
อย่างไรและแต่ละขั้นตอนจะให้ข้อคิดเห็นส าหรับนักการตลาดว่านักการตลาดสามารถให้ความ
สะดวกหรือมีอิทธิพลต่อากรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างไร (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ, 2541: 
145) 

 
 
 
 
 

ภำพที ่2.1 แสดงกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (The Customer Decision Making Process ) 
ท่ีมา : (J. Paul Perter and James H.Donnelly Jr, ”Marketing Management”, 9th ed., 2009:49) 
 1. กำรรับรู้ถึงควำมต้องกำร (Need Recongnition) 
 ความต้องการของผูบ้ริโภคจะเกิดข้ึนได้จากส่ิงกระตุ้นทั้งภายในภายนอกร่างกาย ส่ิง
กระตุ้นภายใจ ได้แก่ ความต้องการทางด้านร่างกาย และจิตใจ ส่ิงกระตุ้นภายนอก ได้แก่ ความ
ตอ้งการทางสังคม เศรษฐกิจ และการเมือง ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดบัระดบัหน่ึงแลว้จะกลายเป็น
ตวักระตุน้ใหบุ้คคลมีพฤติกรรตอบสนอง ซ่ึงบุคคลสามารถเรียนรู้ถึงวิธีการตอบสนองต่อการกระตุน้
เหล่าน้ี โดยอาศยัการเรียนรู้และประสบการณ์ในอดีต 
 2. กำรค้นหำข้อมูล (Alternative Search) 
 ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ีสามารถสนองความต้องการอยู่ใกล้กับ
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่
สามารถสนองความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการใน
ภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากข้ึน จะท าใหเ้กิดการปฎิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง คือ 
ความตั้งในให้ได้รับการสนองความต้องการ เขาจะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนองความ
ต้องการท่ีถูกกระตุ้น ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจเก่ียวกับแหล่งข้อมูลซ่ึงผูบ้ริโภค

กำรรับรู้ถึงควำม

ต้องกำร 

(Need 

Recognition) 

กำรค้นหำข้อมูล 

(Alternative 

Search) 

กำรประเมินผล

ทำงเลือก 

(Alternative 

Evoluation) 

กำรตัดสินใจ 

(Purchase 

Dicision) 

ควำมรู้สึกภำยหลงั

กำรซื้อ 

(Postpurchase 

Evoluation) 
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แสวงหา และอิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม 
คือ 
 1. แหล่งประสบการณ์ (Internal sources) ไดแ้ก่ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภค 
 2. แหล่งบุคคล (Group Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั  
 3. แหล่งการคา้ (Marketing Sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ 
การบรรจุภณัฑ ์
 4. แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค ฯลฯ 
 5. แหล่งทดลอง (Eperiential Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์หรือ
หน่วยศึกษาภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์  
 3. กำรประเมินทำงเลอืก (Alternative Evoluation) 
 เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้จากขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคประเมินทางเลือกบนพื้นฐานของส่ิงท่ี
เขาไดเ้รียนรู้ วธีิการหน่ึงท่ีอธิบายขั้นตอนการประเมินผลเป็นไปดงัต่อไปน้ี 
 1. คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ์วา่มี
คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อยา่งใดอย่าหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ใน
ความรู้สึกของผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั เช่น รสชาติ ปริมาณ การบรรจุ ราคา 
 2. ผูบ้ริโภคจะให้น ้ าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั นักการ
ตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัล าดบัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
 3. ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกับตราสินค้า เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ์จะเปล่ียนแปลง
ไดเ้สมอ 
 4. ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการการประเมินผลเร่ิมตน้
ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สนใจแลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต์ราต่าง  ๆ  
 4. กำรตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
 จากการประเมินพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหว่าง
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองชอบมากท่ีสุด 
และปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหว่างการประเมินผลพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะตอ้ง
พิจารณา 3 ปัจจยั คือ 
 1. ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง จะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบ
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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 2. ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น 
รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ และการคาดคะเนผลประโยชน์
ของผลิตภณัฑ ์
 3. ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว ้ขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยั
สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบ
ลกัษณะของพนกังานขาย หรือ ผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือว่า
ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 5. ควำมรู้สึกภำยหลงักำรซ้ือ (Postpurchase Evoluation) 
 หลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัณ์ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจ
หรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ โดยท่ีความพอใจภายหลงัการซ้ือจะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือซ ้ าและการ
บอกต่อผูอ่ื้น หากไม่ไดรั้บความพอใจหลงัการซ้ือหรือใชสิ้นคา้ ก็อาจจะหนัไปซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้ออ่ืน
และจะบอกกล่าวต่อไปยงัผูบ้ริโภครายอ่ืน ๆ ในทางลบ 

 
2.5  แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 1. พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior)  
 นักวิชาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายของค าว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) ไวห้ลายความหมาย ซ่ึงจะน าเสนอบางส่วน ดงัน้ี 
 Fishbein and Ajzen (1975 : 5) ไดอ้ธิบายความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ “เป็น
การศึกษาเร่ืองการซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแสวงหา การบริโภคและการ
จบัจ่ายใชส้อยสินคา้ บริการ ประสบการณ์และความคิด” 
 Eekles (1990 : 36) กล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ “เป็นกระบวนการบุคคลหรือกลุ่ม
บุคคลตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรหรือไม่ ถา้ซ้ือจะซ้ือท่ีไหน วิธีการซ้ือและการใชสิ้นคา้
และบริการนั้นจากตลาดหรือองคก์ารธุรกิจนั้น” 
 Schiffman and Kanuk (1994 : 5) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ “เป็น
พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หาการซ้ือ การใช้ การประเมินผลการใช้สอยผลิตภณัฑ์และการ
บริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง”  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยูก่่อนแลว้ ส่ิงท่ีมีมาก่อนเหล่าน้ี
หมายถึงลกัษณะของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีวา่ในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น 
(ธงชยั  สันติวงษ,์ 2533 : 29) 
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 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้
สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้งขบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกเหล่าน้ี  
(ด ารงศกัด์ิ  ชยัสนิท, 2538 : 72) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมท่ีบุคคลตอ้งเอาใจใส่ในเม่ือไดท้  าการคดัเลือกซ้ือและ
การใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีสนองความพอใจ และความตอ้งการกิจกรรมเหล่าน้ีจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
ภายในจิตใจและอารมณ์ (บุญเกียรติ  ชีวะตระกลูกิจ และคนอ่ืน ๆ, 2541 : 9) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม (การกระท า) ของบุคคลในบุคคลหน่ึงซ่ึงท าหนา้ท่ี
คน้หาจดัหาให้ไดม้าโดยการซ้ือการใชต้วัสินคา้หรืองานบริการ โดยการคาดผลท่ีไดจ้ากการใช้ และ
เงินท่ีจ่ายไปในตวัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ (วมิลรัตน์ ภมรสุวรรณ, 2542 : 3) 
 จากทศันะของบุคคลดงักล่าว สรุปไดโ้ดยสังเขปวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การ
กระท า การแสดงออก หรือกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใชก้าร
ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ์ และการบริการซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขารวมทั้งการ
ตดัสินใจและการกระท าของคนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ และการใช้สินคา้นั้น ๆ อีกดว้ย จะเห็นได้ว่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นมีความส าคญัต่อธุรกิจคา้ปลีกเป็นอย่างมาก ซ่ึงในปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกให้
ความส าคญัต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน เพราะนัน่หมายความถึงการขายสินคา้และสถานะภาพของ
กิจการ วา่จะสามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งราบร่ืนหรือไม่ ส่งผลต่อก าไรของกิจการอีกดว้ย ดงันั้นจึง
ตอ้งมีการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัผูพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อการวางแผนในการด าเนินธุรกิจและสามารถ
ทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดแ้ละเกิดความพอใจสูงสุด 

เพ็ญศิริ  โชติพนัธ์ และคนอ่ืน ๆ (2549 : 131-135) กล่าวไวว้่า การวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เป็นการวิเคราะห์เพื่อทราบถึงการซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคน าไปสู่ความพอใจตาม
ความตอ้งการ ซ่ึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความละเอียดอ่อน มีความแตกต่างในความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคแต่ละราย ความซบัซอ้นและความละเอียดอ่อน มีความแตกต่างในความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งศึกษาใหล้ะเอียด รูปแบบของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงบางทีเราก็
ใชเ้ป็นแบบการศึกษาผูบ้ริโภคนั้น เป็นการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws และ 1H) ซ่ึง
ประกอบดว้ยค าถามและค าตอบตรงตามท่ีผูเ้ขียนไดก้ าหนดเป็นตารางท่ี 2.2 ดงัน้ี 
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ตำรำงที ่2.1 ตารางแสดงการตอบค าถาม 7Os 
ค ำถำม ค ำตอบ 7O’s 

1. ใครอยูใ่นตลาด Who ตลาดเป้าหมาย (Occupant) 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร What ส่ิงทีผูบ้ริโภคซ้ือ (Object) 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ Why วตัถุประสงคก์ารซ้ือ (Objective) 
4. ใครมีส่วนรวมในการตดัสินใจซ้ือ Who (Influencer) บทบาทของกลุ่ม (Organizations) 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด When โอกาสซ้ือ (Occasions) 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน Where ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) 
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร How ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 

ท่ีมา : Kotler (1997 : 171) 
 กำรวเิครำะห์ 7Os 
 ค าถามตามหลักค าตอบ 7Os จะช่วยให้สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing 
strategies) ไดต้ามตารางท่ี 2.2 
 
ตำรำงที ่2.2 ตารางแสดงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 7Os และกลยทุธ์การตลาด 
ค ำถำม (6Ws1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (Os) กลยุทธ์กำรตลำดทีเ่กีย่วข้อง 
1.     ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) 

1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยาหรือจิต  

วเิคราะห์พฤติกรรม
ศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้
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ตำรำงที ่2.2 (ต่อ) 
ค ำถำม (6Ws1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (Os) กลยุทธ์กำรตลำดทีเ่กีย่วข้อง 
2.    ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects)  
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ ์ก็คือตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของ ผลิตภฑั ์(Product 
component) และความแตกต่าง
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) 
ประกอบดว้ย  

1. ผลิตภณัฑ์ 
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์  

ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ ์
ตราสินคา้ รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลิตภณัฑค์วบ 
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์

ความแตกต่างทางการ
แข่งขนัประดว้ยความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์
บริการ พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 
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ตำรำงที ่2.2 (ต่อ) 
ค ำถำม (6Ws1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (Os) กลยุทธ์กำรตลำดทีเ่กีย่วข้อง 
3.    ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
 (Why does the consumer 

buy?) 
 
 
 
 
 
 
 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคสินคา้เพื่อ
สนองความตอ้งการของเขาดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยาซ่ึงตอ้ง
ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ  

1. ปัจจยัภายในหรือ ปัจจยั
ทางจิตวทิยา 

2. ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม 

3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาดประกอบดว้ยกล
ยทุธ์ดา้นการโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว การประชาสัมพนัธ์ 

3. กลยทุธ์ดา้นราคา 
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

4. ใครมีส่วนรวมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง  ๆ  ท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย  ผูริ้เร่ิม  ผูมี้
อิทธิพล  ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าคือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When 
does the comsumer 
buy?) 

โอกาสการซ้ือ (Occasion) เช่น 
ช่วงเดือน ใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่าง  ๆ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาด จึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where 
does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายของช า  จตุจกัร 
สยามพารากอน ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution channel strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจาราณาวา่จะผา่น
คนกลางอยา่งไร 
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ตำรำงที ่2.2 (ต่อ) 
ค ำถำม (6Ws1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (Os) กลยุทธ์กำรตลำดทีเ่กีย่วข้อง 
7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How 

does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจ 
(Operations) ประกอบดว้ย 

1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผล 
4. ตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมภายหลงั 

กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณา      
การขายโดยใชพ้นกัานขาย     
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว 
การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขายจะ
ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขาย
ใหส้องคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ (2546 : 193) 
 2. โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model)  
 เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ี
เกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขามาในความรู้สึกนกัคิดของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s balck box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย ไดส้ามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
response) หรือ การตดัสินใตของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus)  ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าให้เกิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียของทฤษฎีดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้เกิดจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) และส่ิง
กระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจในการซ้ือสินคา้ (Buying motive) 
ซ่ึงอาจจะใช้เหตุจูงใจซ้ือด้านเหตุผลและใช้เหตุจูงใจซ้ือด้านจิดวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ ส่ิงกระตุ้น
ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ  
 2.  กล่องด ำหรือควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s balck box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ี
เปรียบเทียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปสามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
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กล่องด ำหรือ

ควำมรู้สึกนึกคดิ

ของผู้ซื้อ 

(Buyer’s black 

box) 

กำรตอบสนองของผู้ซือ้ 
 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 
 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ขั้นตอนกำรตดัสินใจของผู้ซื้อ 
 

การรับรู้ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินผลทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 2.1 ลักษณะของผู ้ซ้ือ ลักษณะของผู ้ซ้ือมีอิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้าน
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคค และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ การรับรู้ ความตอ้งการ 
(ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที ่2.2  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Movel of buyer consumer behavior) และปัจจยัท่ีมีอิทธิพล 
 ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors influencing consumer’s buying behavior) 
ท่ีมา : (Kotler, 1997 :172) 

ส่ิงกระตุ้นภำยนอก 

ส่ิงกระตุ้นทำงกำรตลำด ส่ิงกระตุ้นอืน่ 
ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 
บุคคล 
กระบวนการ 
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาย 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรฒ 
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 3. กำรตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 

 3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเช้า มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง 
บะหม่ีส าเร็จรูป ขนมปัง 

 3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้มีผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกยี่ห้อเมจิ ไทยเดนมาร์ค 
ฯลฯ 

 3.3 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้สินคา้ใดหรือ
ร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

 3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้ กลางวนั หรือเยน็ 
 3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือหน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือ

หน่ึงโหล 
 3. ปัจจัยส ำคัญ (ปัจจัยภำยในและภำยนอก) ทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือของผู้บริโภค 
 1. ปัจจัยด้ำนวัฒนธรรม (Cultural Factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษญ์สร้างข้ีน
โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึงโดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น
สังคมหน่ึง (Stanton and Fultrell,  1987 : 664) ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และ
ก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการพฤติกรรม
ของบุคคล ซ่ึงนักการตลาดต้องค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และน าลักษณะการ
เปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้ก าหนดโปรแกรมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และ
คณะ, 2541 : 130) 
 วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง ผลรวมของการเรียนรู้ความเช่ือถือ ค่านิยม และ
ขนบธรรมเนียมประเพณี ซ่ึงก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในสังคมใดสังคมหน่ึง (Schiffmam and 
Kanuk, 1994 : 390)  
 วฒันธรรม หมายถึง ส่วนรวมทั้ งหมดซ่ึงประกอบด้วยความเช่ือ ค่านิยม ศีลธรรม 
กฎหมาย ขนบธรรมเนียมประเพณี ความสามารถ และอุปนิสัยของมนุษยซ่ึ์งเป็นสมาชิกของสังคม 
หรือหมายถึงแสดงความเจริญงอกงาม ความเป็นระเบียบ ความกลมเกลียวก้าวหน้าของชาติและ
ศีลธรรมอนัดีงามของประชาชน โดยสรุปแลว้วฒันธรรมมีความหมายครอบคลุมถึงทุกอยา่งอนัเป็น
แบบแผนในความคิดและการกระท าท่ีแสดงออกถึงวิถีชีวิตของมนุษยใ์นสังคมของกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 
หรือสังคมใดสังคมหน่ึง มนุษยไ์ด้คิดสร้างระเบียบ กฎเกณฑ์วิธีการในการปฎิบติั การจดัระเบียบ
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ตลอดจนระบบความเช่ือ ความนิยม ความรู้และเทคโนโลยตี่าง ๆ ในการควบคุมและใชป้ระโยชน์จาก
ธรรมชาติ (สุพตัรา สุภาพ , 2536 : 99) 
  ลกัษณะทัว่ไปของวฒันธรรม มีดังนี ้
  1. วัฒนธรรมมีกำรค้นพบส่ิงใหม่ (Culture is invented) ระบบการคน้พบส่ิงใหม่ ๆ
ประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ บุคคลจะสร้างวฒันธรรมใหม่ ลกัษณะการปล่ียนแปลงใหม่เก่ียวกบัวฒันธรรม 
ไดแ้ก่   
   1.1 เป็นระบบความคิดหรือส่วนประกอบดา้นจิตใจซ่ึงประกอบดว้ย ความคิด ความ
เช่ือ ค่านิยม วฒันธรรมและวิธีการให้เหตุผลซ่ึงมนุษยใ์ชก้ารเรียรรู้ท่ีจะยอมรับถึงส่ิงท่ีปรารถนา และ
ไม่ปรารถนา 
   1.2 ระบบเทคโนโลยี ประกอบด้วยทกัษะ ความมีฝีมือและศิลปะ ซ่ึงท าให้มนุษย์
สามารถผลิตสินคา้ท่ีเกิดจากการส่ิงแวดลอมทางธรรมชาติ  
   1.3 ระบบองค์การ เช่น ระบบครอบครัวและระบบสังคมซ่ึงท าให้มนุษยป์ระสาน
พฤติกรรมของเขาไดอ้ยา่งมีประสิทธิผลร่วมกบัการท างานของบุคคลอ่ืน 
 2. วัฒนธรรมมีกำรเรียนรู้ (Culture is learned) วฒันธรรมไม่ไดอ้ยู่ภายในและไม่ใช่
จากสัญชาตญาณ แต่เกิดจากการเรียนรู้ในชีวิตและเก่ียวขอ้งกบัอารมณ์ จุดแข็งของวฒันธรรมเกิดจาก
การถ่ายทอดจากรุ่นหน่ึงไปยงัอีกรุ่นหน่ึง เด็ก ๆ จะมีการเรียนรู้วฒันธรรมจากการกระท า ความคิด
และความรู้สึก ส่ิงเหล่าน้ีเป็นการประยุกต์ใช้ท่ีส าคญัส าหรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพราะว่าเป็น
สภาพซ่ึงก าหนดพฤติกรรมอนัเน่ืองมาจากวฒันธรรม 
 3. วัฒนธรรมเป็นกิจกำรร่วมทำงสังคม (Culture is socially shared) วฒันธรรมเป็น
กลุ่มของเหตุการณ์ซ่ึงมีส่วนร่วมโดยมนุษยท่ี์อยู่ในสังคมนั้นไดก้ าหนดให้อยูใ่นรูปแบบโดยอิทธิพล
ของสังคม กลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีส่วนร่วมอาจจะเป็นกลุ่มสังคมทั้งหมด จนกระทัง่ถึงหน่วยท่ีเล็ก เช่น 
ครอบครัว ตวัอยา่ง ผลิตภณัฑแ์มคโดนลัด ์ลีวายส์ โคก๊ สินคา้เหล่าน้ีมีการยอมรับและใชก้นัทัว่โลกซ่ึง
ถือไดว้า่เป็นวฒันธรรมดา้นการบริโภคและการแต่งกาย 
 4. วฒันธรรมจะคล้ำยคลงึกนัแต่มีลกัษณะเฉพำะของแต่ละสังคม (Culture are similar 
but different) วฒันธรรมทั้งหมดจะแสดงออกคลา้ยคลึงกนัในทุกสังคม เช่น การเล่นกีฬา การบริโภค
อาหาร การเตน้ร า การแต่งกาย กฎหมาย การเมือง แต่ลกัษณะเหล่าน้ีในแต่ละสังคมจะมีรายละเอียด
แตกต่างกนั เช่น การบริโภคอาหารท่ีมีรสชาติหรือมีการปรุงแต่งท่ีแตกต่างกนัและรูปแบบการแต่งกาย
ท่ีแตกต่างกนั 
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 5. วัฒนธรรมก่อให้เกิดควำมพึงพอใจและมีลักษณะคงทนต่อเน่ือง (Culture is 
gratifying and pensistent) วฒันธรรมสามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและตอบสนอง
ความตอ้งการท่ีเกิดจากการเรียนรู้ ประกอบดว้ย พฤติกรรมสม ่าเสมอ ใช้มานาน และท าให้เกิดความ
พึงพอใจ ท าใหเ้กิดการถ่ายทอดจากรุ่นหน่ึงไปยงัอีกรุ่นหน่ึงเน่ืองจากบุคคลมีความสะดวกท่ีจะกระท า
ส่ิงท่ีมีความคุน้เคยหรือเป็นประเพณีนิยม ดงันั้นจึงเป็นส่ิงท่ียากล าบากในการเปล่ียนแปลงวฒันธรรม
ดั้งเดิม 
 6. วัฒนธรรมมีกำรปรับตัว (Culture is adaptive) วฒันธรรมมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลาและค่อย ๆ เปล่ียนแปลงตลอดเวลา บางสังคมจะเปล่ียนแปลงชา้ หรือไม่เปล่ียนแปลงเลย 
เช่นวฒันธรรมของประเทศลาว ในขณะท่ีบางสังคมมีการเปล่ียนแปลงเร็วมาก เช่น ประเทศไทยมีการ
ยอมรับวฒันธรรมจากทัว่โลกไดร้วดเร็วมาก 
 7. วัฒนธรรมมีกำรจัดโครงสร้ำงและมีกำรประสมประสำนหรือบูรณำกำร (Culture is 
organized and intergrated) วฒันธรรมมีการจดัรวมกนัเพื่อให้มีความเหมาะสม แมว้่าวฒันธรรม
หลายอยา่งจะมีความไม่สอดคลอ้งกนั แต่ในท่ีสุดแนวโนม้จะเกิดประสมประสาน 
 8. วฒันธรรมเป็นส่ิงทีถู่กวำงเง่ือนไขให้ปฎิบัติ (Culture is prescriptive) วฒันธรรมจะ
เก่ียวข้องกับมาตรฐานหรือพฤติกรรมในอุดมคติซ่ึงก าหนดไวใ้นสังคมได้ท าความเขา้ใจถึงความ
เหมาะสมในวธีิการคิด ความรู้สึกการกระท า 
 2. ปัจจัยด้ำนสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 
 2.1 กลุ่มอ้ำงอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวข้องด้วย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ 
ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบัคือ 
  - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
  - กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั 
บุคคลต่าง ๆ ในสังคม 
 2.2 ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็นและ
ค่านิยมบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การขายสินคา้อุปโภคจะตอ้ง
ค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน หรือยโุรปซ่ึงมีลกัษณะแตกต่างกนั 
 2.3 บทบำทและสถำนะ บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง 
องค์การ และสถานบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและมีสถานะท่ีแตกต่างกนัแต่ละกลุ่ม เช่น ในการ
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เสนอขายสินคา้ของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจ ผูมี้
อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
 3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของตนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั้นตอนวฎัจกัรชีวติ ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี 
 3.1 อำยุ คือ อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบ
สินคา้แฟชัน่  
 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี
ครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของ
บุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
 3.3 อำชีพ อาชีพของแต่ละบุคคลน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการใช้สินค้าท่ี
แตกต่างกนั 
 3.4 รำยได้ โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีจะตดัสินใจ
ซ้ือ โอกาสเหล่าน้ี ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติ เก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
นกัการตลาดตอ้งสนใจแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจ
ตกต ่าคนมีรายไดต้  ่า กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิตและ
สินคา้คงคลงัเพื่อป้องกนัการผกูขาด 
 3.5 กำรศึกษำ ผูท่ี้มีระดบัการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดีมากกวา่
ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 
 3.6 ค่ำนิยมหรือคุณค่ำและรูปแบบกำรด ำรงชีวิต ค่านิยมหรือคุณค่า หมายถึง ความนิยม
ในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้
ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการด ารงชีวิต หมายถึงรูปแบบของการด ารงชีวิตในโลก โดยแสดงออกใน
รูปแบบของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 
 4. ปัจจัยทำงจิตวิทยำ (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธพล
พฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ประกอบดว้ย 
 4.1 กำรจูงใจ หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ภายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฎิบติั
การจูงใจภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคมหรือ
ส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดใช้เคร่ืองมือ ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ พฤติกรรมของ
มนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ หมายถึง ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการ
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แสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย นกัจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสี ยงมาก 
คือ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ซ่ึงไดจ้ดัประเภทความตอ้งการความส าคญัออกเป็น 5 ระดบัดงัน้ี 
 1. ความตอ้งการของร่างกาย เป็นความตอ้งการพื้นฐานเพื่อความอยูร่อด เชน อาหาร 
น ้าด่ืม ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค  
 2. ความตอ้งการความปลอดภยั เป็นความต้องการท่ีเหนือกว่าความตอ้งการเพื่อ
ความอยูร่อด เช่น ความตอ้งการทางการเงิน 
 3. ความตอ้งการดา้นสังคม หรือความตอ้งการความรัก และการยอมรับ  
 4. ความตอ้งการยกย่อง ซ่ึงเป็นความตอ้งการยกยอ่งส่วนตวัความนบัถือและสถาน
จากสังคม ตลอดจนเป็นความพยายาม ท่ีจะใหมี้ความสัมพนัธ์ระดบัสูงกบับุคคลอ่ืน 
 5. ความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต เป็นความต้องการของแต่ละ
บุคคล ถา้บุคคลสามารถบรรลุความตอ้งการขั้นน้ีได ้จะไดรั้บการยกยอ่ง  
 4.2 กำรรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร จดัระเบียบ และ
ตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือ หมายถึงกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึง
ข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการดา้นอารมณ์ นอกจากน้ียงัมีปัจจยั
ภายนนอก อีก ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดย้นิ ไดก้ล่ิน ไดร้สชาด ไดรู้้สึก 
 4.3 กำรเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโนม้เอียงของพฤติกรรม
จากประสบการณ์การท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคคลเกิดขั้นเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ และเกิดการ
ตอบสนอง ก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน้ตอบสนอง (Stimulus Response (SR) Theory) 
 4.4 ควำมเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต 
 4.5 ทัศนคติ เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้น
อารมณ์ และแนวโนม้การปฎิบติัท่ีมีผลต่อความคิด หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
 4.6 บุคคลิกภำพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยา ท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การ
ตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิม และสอดคลอ้งกนั 
 4.7 แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีมีต่อตนเองหรือความคิดท่ีบุคคลคิด
วา่บุคคลอ่ืน สังคม มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
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2.6  แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์กำรสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน 
 1. ควำมหมำยของกลยุทธ์ 
 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช (2543 : 298) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์หมายถึง การ
บริหารองคก์ารสู่ความเป็นเลิศ เป็นการบริหารท่ีก าหนดแนวทางท่ีดีสามารถบรรลุวตัถุประสงคข์อง
องคก์ารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพความส าคญั ประกอบดว้ย กลยุทธ์ระดบักิจการ (Enterprise Strategy) 
กลยุทธ์ระดบับริษทั (Corporate Strategy) กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) กลยุทธ์ระดบั
หนา้ท่ี (Functional Strategy) ซ่ึงกลยุทธ์ชนิดใดจะเหมาะสมท่ีจะน ามาใชไ้ดน้ั้น ยอ่มข้ึนอยูก่บัปัจจยั
ต่าง ๆ ท่ีส าคญั คือ 
 1. ตลาดในปัจจุบนัของผลิตภณัฑแ์ละฐานะทางตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ 
 2.  ขั้นตอนของวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์(อตัราการเติบโตทางการตลาด) 
 3.  ทรัพยากรของกิจการเทียบกบัคู่แข่งขนั 
 4.  ช่วงเวลา 
 5.  ผลิตภณัฑช์นิดอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู ่
 6.  การกระท าและการปฏิบติัตอบต่าง ๆ ของคู่แข่งขนั 
 ธงชยั  สันติวงษ์ (2536 : 8) อธิบายวา่ กลยุทธ์ หมายถึง วิธีหรือแผนปฏิบติัการท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการแบ่งสันทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดัเพื่อให้เกิดผลดีท่ีเป็นขอ้ได้เปรียบ และสามารถบรรลุ
วตัถุประสงคพ์ร้อมกนั โดยมีความเส่ียงนอ้ยท่ีสุด ณ ระดบัท่ียอมรับได ้
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 15) อธิบายวา่ กลยุทธ์ เป็นรูปแบบของการกระท าซ่ึง
ผูจ้ดัการใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การ กลยุทธ์ท่ีเป็นจริงของบริษทัท่ีวางแผนไวแ้ละ
โตต้อบต่อการเปล่ียนแปลงสถานการณ์ 
 ทศพร  ศิริสัมพนัธ์ (2543 : 1) ไดใ้ห้ความหมายวา่ กลยุทธ์ หรือ Strategy เป็นศาสตร์ท่ีมีมา
นานมากแลว้ตั้งแต่เร่ิมมีการคา้ขายหรือการท าศึกสงคราม ค าวา่กลยุทธ์ หรือ“Strategy” นั้นมาจาก
ภาษากรีกสองค ารวมกนั คือ Stratos ซ่ึงหมายถึง กองทพั และ Legei ซ่ึงหมายถึง การน าหรือผูน้ า 
ดงันั้น Strategy มีท่ีมาจาก Strategia ในภาษากรีก ซ่ึง หมายความวา่ Generalship ในช่วงศตวรรษท่ี 19 
ค าวา่ กลยุทธ์มกัจะถูกน ามาใชใ้นการจดัการ ดา้นการเมืองเศรษฐกิจ และการทหาร เพื่อใชส้นบัสนุน
ในดา้นการบริหารนโยบายของประเทศซ่ึงต่อมาก็ไดมี้การ น ากลยุทธ์มาประยุกตใ์ช้กบักระบวนการ
ในการบริหารจดัองคก์ารธุรกิจภายใตส้ภาวการณ์ท่ีไม่แน่นอนหรือความเปล่ียนแปลงต่าง ๆ ซ่ึงรวม
ไปถึงการวเิคราะห์และก าหนดนโยบายดา้นการบริหารในทุกระดบัชั้นมากข้ึน 
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 จากความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ กลยุทธ์ หมายถึง การตดัสินใจท่ีสัมพนัธ์กบัการ
คาดการณ์การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้ม และเป็นการตดัสินใจ และการปรับตวัให้เขา้กบัการ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มในอนาคต การก าหนดวิสัยทศัน์ ทิศทาง ภารกิจ และวตัถุประสงค์
องค์การอย่างเป็นระบบ เพื่อให้องค์การมีทิศทางเป้าหมายชดัเจน โดยครอบคลุมถึงแนวทางการ
ด าเนินงาน และกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีไดคิ้ดคน้ข้ึนมาประยุกต์ใช้และปฏิบติัให้สอดคล้องกบัสภาวะ
แวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา เพื่อให้องค์การสามารถด าเนินงานตามภารกิจและบรรลุ
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายขององคก์าร 
 2. ควำมหมำยของควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน 
 จากการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งพบว่า ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัมีบุคคลหลาย
บุคคลท่ีไดใ้หค้วามหมายไวซ่ึ้งมีความแตกต่างกนัในรายละเอียด ดงัน้ี 
 วิทยา  ด่านด ารงกุล (2546 : 38) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
หมายถึง ความสามารถขององคก์รใดองค์กรหน่ึงในการสร้างผลงานเหนือองคก์รอ่ืน ๆ จากการผลิต
สินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการดว้ยประสิทธิภาพท่ีเหนือกวา่ พื้นฐานของการสร้างไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัคือ ความเหนือกวา่ในดา้นประสิทธิภาพ คุณภาพ นวตักรรมและการตอบสนองต่อผูบ้ริโภค 
 ปพฤกษ ์  อุตสาหะวาณิชกิจ (2547 : 50) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั หมายถึง ความสามารถของธุรกิจท่ีจะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัใน
ผลิตภณัฑแ์ละการบริการไดใ้นตลาดโลก 
 สมยศ  นาวกีาร (2548 : 45) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัหมายถึง 
การท่ีบริษทัมีบางส่ิงบางอย่างท่ีคู่แข่งขนัไม่มี กระท าบางส่ิงบางอยา่งไดดี้กวา่บริษทัอ่ืนหรือกระท า
บางส่ิงบางอยา่งท่ีบริษทัอ่ืนไม่สามารถท าได ้ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจะเป็นส่วนประสมท่ีจ าเป็น
ต่อความส าเร็จ และการอยูร่อดในระยะยาวขององคก์ร 
 Porter (1990 : unpaged) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั หมายถึง 
เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้เหนือกว่าคู่แข่งขนั องค์กรตอ้งสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่ง 3 ดา้นประกอบดว้ย กลยทุธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Overall CostLeadership) กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง (Differentiation) และกลยทุธ์การเนน้ตลาดเฉพาะส่วน (Focus) 
 จากความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า ความได้เปรียบทางการแข่งขนั หมายถึง
ความสามารถขององคก์รใดองคก์รหน่ึงในการสร้างผลงานเหนือองคก์รอ่ืน ๆ จากการผลิตสินคา้หรือ
บริการท่ีลูกคา้ตอ้งการดว้ยประสิทธิภาพท่ีเหนือกวา่พื้นฐานความส าคญัของการสร้างความไดเ้ปรียบ
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ทางการแข่งขนั คือความเหนือกวา่ในดา้นประสิทธิภาพ คุณภาพ นวตักรรมและการตอบสนองต่อ 
ผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถท าใหกิ้จการด าเนินกิจการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 3. กำรสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน  
 การสร้างความมัง่คัง่และมัน่คงให้องค์การท่ีดีท่ีสุด คือการสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั (Competitive Advantage) ซ่ึงเป็นหัวใจของการวางแผนกลยุทธ์ ความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั หมายถึง (เสนาะ ติเยาว,์ 2543 : 50) ความสามารถท่ีองคก์ารด าเนินธุรกิจของตวัเองไดดี้กวา่
องคก์ารอ่ืน นัน่คือท าก าไรไดสู้งกวา่มาตรฐานของอุตสาหกรรมนั้น หรือองคก์ารสามารถสร้างให้เกิด
คุณค่าแก่องคก์ารของตวัเองมากกวา่คู่แข่งขนั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัข้ึนอยูก่บัความสามารถท่ี
เป็นเลิศใน 3 ดา้นคือ ขายสินคา้และให้บริการท่ีดีกวา่ ขายสินคา้ท่ีถูกกวา่และตอบสนองต่อลูกคา้ได้
เร็วกว่าคู่แข่งขัน ค าว่าสินค้าและให้บริการท่ีดีกว่าเรียกว่าขายสินค้าหรือให้บริการท่ีแตกต่าง 
(Differentiation) การขายสินคา้ท่ีถูกกว่าจะตอ้งผลิตดว้ยตน้ทุนต ่ากว่าเรียกว่าCost Leadership และ
ตอบสนองต่อลูกคา้ไดเ้ร็วกวา่ก็คือ Quick Response ค าวา่สินคา้และบริการท่ีแตกต่างไปจากองคก์าร
อ่ืนหรือ Differentiation นั้น หมายถึง สินคา้และบริการขององคก์ารท่ีพิเศษไปจากสินคา้และบริการ
ขององคก์ารอ่ืนไม่ทางใดก็ทางหน่ึง หรือหลาย ๆ  ทางและความแตกต่างน้ี ท าให้ผูซ้ื้ออยากใชสิ้นคา้
นั้นและยินดีจะจ่ายซ้ือสินคา้นั้นในราคาท่ีสูงกวา่สินคา้อ่ืน ความแตกต่างของสินคา้อาจท าไดห้ลาย
รูปแบบหลายวิธี ไดแ้ก่ ความแตกต่างในรูปร่างลกัษณะทางวตัถุหรือประโยชน์ ใช้ความไดเ้ปรียบ
ทางดา้นตน้ทุนหรือ Cost Leadership ก็คือ องค์การผลิตสินคา้ดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ากว่าคู่แข่งขนัและ
เปรียบเทียบกบัประโยชน์ใชส้อยของสินคา้นั้น โดยปกติตน้ทุนต ่าจะเกิดข้ึนเม่ือตลาดใหญ่มากและ
สินคา้ท่ีผลิตจะตอ้งเป็นสินคา้ท่ีมีมาตรฐานเดียวกนั อน่ึง การท่ีตน้ทุนของสินคา้เพียงอยา่งเดียวหรือ
สองอยา่งต ่าเท่านั้นไม่เพียงพอ แต่จะตอ้งเป็นตน้ทุนส่วนรวมขององคก์ารและของทุกผลิตภณัฑ์ ผลดี
ของตน้ทุนต ่าก็คือ บริษทัมีก าไรสูงกว่าก าไรปกติและขณะเดียวกนัป้องกนัคู่แข่งไม่ให้ลดราคาลง 
ป้องกนัลูกคา้และผูข้ายวตัถุดิบกดดนัในดา้นราคาเพราะตน้ทุนต ่าอยูแ่ลว้การตอบสนองโดยรวดเร็ว 
(Quick Response) เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นการแข่งขนัอย่างหน่ึง การตอบสนองโดย
รวดเร็วหมายถึง ความเร็วในการท าผลิตภณัฑ์ใหม่พฒันาผลิตภณัฑ์ และการตดัสินทางการบริหารท่ี
รวดเร็วท่ีส่งผลโดยตรงต่อลูกคา้ การตอบสนองโดยรวดเร็วแสดงให้เห็นถึงการมีความยืดหยุ่นของ
องคก์าร แมอ้งคก์ารจะสามารถเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งรวดเร็ว แต่ถา้ไม่มีความยืดหยุน่พอการปรับตวัให้
เขา้กบัการเปล่ียนแปลงก็ท าไดย้ากการตอบสนองอยา่งรวดเร็วส่งผลไปถึงการสร้างความแตกต่างและ
การเป็นผูน้ าทางดา้นตน้ทุนดว้ยการตอบสนองอยา่งรวดเร็วก่อใหเ้กิดผลดีในดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
การผลิตสินคา้ตามความตอ้งการ 



52 
 

  3.1  กำรออกแบบกลยุทธ์ทำงกำรแข่งขัน (Designing Competitive Strategies) (สุดาดวง 
เรืองจิระ, 2540 : 70) ประกอบดว้ย 
 3.1.1 กลยุทธ์ของผูน้ าในตลาด (Market-Leader Strategies) ประกอบดว้ย การขยาย
อุปสงคใ์นตลาดรวม (Expanding the Total Market) การกระตุน้และจูงใจให้ผูใ้ชใ้หม่ให้ใชผ้ลิตภณัฑ์
บริษทั การคน้หาและส่งเสริมการใชผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ และการเอาชนะผูบ้ริโภคให้ใช้ผลิตภณัฑ์ใน
โอกาสต่าง ๆ เพิ่มข้ึน การปกป้องส่วนครองตลาด (Protecting Market Share) การป้องกนัโดยตั้งป้อมรับ 
(Position Defense) เป็นวิธีการท่ีอยู่ในสภาพเตรียมพร้อมโดยการพยายามขยายสายผลิตภณัฑ์การ
ป้องกนัดา้นขา้ง (Flanking Defense) เป็นการป้องกนัไม่ให้คู่แข่งขนัมาแยง่ชิงลูกคา้โดยผูน้ าตอ้งขจดั
จุดอ่อน แลว้แกไ้ขปรับปรุงในเร่ืองนั้น การป้องกนัดา้นหนา้(Preemptive Defense) เป็นวิธีการวางแผน
ไวล่้วงหนา้โดยสร้างจุดแข็งทางการตลาดการป้องกนัโดยการตอบโต ้ (Counteroffensive Defense) 
เป็นวธีิการปกป้องการแยง่ลูกคา้โดยใชเ้คร่ืองมือการตลาด (4 Ps) ตอบโตก้บัคู่แข่งขนั อยา่งเขม้ขน้การ
ป้องกนัแบบเคล่ือนท่ี (Mobile Defense)เป็นวิธีการท่ีผูน้  ามีการเคล่ือนไหวในการเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ 
ธุรกิจใหม ่หรือบริการใหม่การป้องกนัแบบถอยมีเชิง (Contraction Defense) ผูน้ าทางการตลาดพยายาม
ขยายส่วนครองตลาดใหเ้พิ่มข้ึนเพื่อใหอ้ตัราผลตอบแทนจากเงินลงทุนเพิ่มข้ึน 
 3.1.2 การขยายส่วนครองตลาด (Expanding Market Share) ผูน้ าทางการตลาดจะตอ้ง
พยายามขยายส่วนครองตลาดให้เพิ่มข้ึนเพื่อให้อตัราผลตอบแทนจากเงินลงทุนเพิ่มข้ึน กลยุทธ์ผูท้า้ชิง 
(Market challenger Strategies) กลยุทธ์การลดราคา กลยุทธ์สินคา้ราคาถูก กลยุทธ์สินคา้คุณภาพดี กลยุทธ์
ผลิตภณัฑห์ลายชนิด กลยทุธ์การผลิตสินคา้ใหม่ กลยทุธ์การปรับปรุงบริการกลยุทธ์การใชช่้องทางการ
จ าหน่ายใหม ่กลยทุธ์การลดตน้ทุนการผลิต การโฆษณาและส่งเสริมการตลาดอยา่งกวา้งขวาง 
 3.1.3 กลยุทธ์ผูต้าม (Market-Follower Strategies) ประกอบด้วย Counterfeiter: ผู ้
ปลอมแปลงท าการเลียนแบบผลิตภณัฑ์ และหีบห่อขายในตลาดมืด หรือขายผ่านตวัแทนจ าหน่ายท่ี
ช่ือเสียงไม่ดี Cloner: ผูล้อกเลียนเป็นผูท่ี้เอาอย่างผูน้ าในดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่ายการโฆษณา
สินคา้ในหีบห่อของผูเ้ลียนแบบอาจคลา้ยกบัของผูน้ า แต่ช่ือตรายี่ห้อจะต่างกนัเล็กนอ้ย Initator: ผู ้
เลียนแบบจะลอกเลียนบางส่ิงจากผูน้ า แต่มีความแตกต่างกนัในดา้นหีบห่อ การโฆษณา การตั้งราคา 
เป็นตน้ Adapter: ผูป้รับปรุงจะพฒันาผลิตภณัฑ์ของผูน้ าให้ดีข้ึน เพื่อสร้างความแตกต่าง และเล่ียงการ
แข่งขนัแบบผูเ้ผชิญหนา้ 
 3.1.4 กลยุทธ์ผูเ้ช่ียวชาญในตลาดเล็ก (Market-Nicher Strategies) การเป็นผูน้ าใน
ตลาดเล็ก หรือกิจการขนาดเล็ก โดยปกติจะหลีกเล่ียงการแข่งขนักบักิจการขนาดใหญ่กวา่โดยมุ่งเป้าไป
ยงัตลาดเล็ก ๆ หรือตลาดท่ีไม่อยู่ในความสนใจของตลาดใหญ่ โดยมีภารกิจ 3 อยา่ง คือ Creating 
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Niches (สร้างตลาดเล็กข้ึน) Expanding Niches (ขยายตลาดนั้นออกไป) และ Protect Niches (รักษา
ตลาดนั้นไว)้ กลยทุธ์ในตลาดเล็กน้ีจะมีผลก าไรมากเพราะผูท้  าตลาดรู้จกัลูกคา้กลุ่ม เป้าหมายดีท่ีสุด จน
สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้และสามารถก าหนดราคาเหนือตน้ทุนไดม้าก 
 3.2 กลยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำดของธุรกิจรำยย่อย เกือบทุกอุตสาหกรรมจะมีบริษทั
รายยอ่ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 : 168) ในส่วนของตลาดท่ีธุรกิจเหล่าน้ีจะหลีกเล่ียงการ
ปะทะกบับริษทัใหม ่บริษทัท่ีค่อนขา้งเล็กพยายามคน้หาตลาดเล็ก ๆ ซ่ึงบริษทัจะสามารถบริการอยา่ง
มีประสิทธิภาพ โดยใชค้วามช านาญเฉพาะดา้นและเป็นตลาดท่ีบริษทัขนาดใหญ่มองขา้มไปหรือไม่
สนใจ ส่วนของตลาดเล็ก ๆ จะเป็นท่ีสนใจของบริษทัเล็กและผลิตภณัฑ์เล็ก ๆ ของบริษทัใหญ่ซ่ึงอาจ
มีปัญหาไม่สามารถเป็นผลิตภณัฑ์ชั้นน าไดบ้ริษทัรายยอ่ยจะตอ้งพยายามคน้หาส่วนครองตลาดเล็ก ๆ  
จ  านวนหน่ึงและมีก าไรเพิ่มเติมลกัษณะของตลาดควรมีลกัษณะดงัน้ี  

(1) มีขนาดและอ านาจการซ้ือเพียงพอท่ีจะใหก้ าไรได ้
(2) มีก าลงัในการขยายตวัได ้ 
(3) เป็นตลาดยอ่ยท่ีผูแ้ข่งขนัใหญ่ไม่สนใจ  
(4) บริษทัมีความสามารถท่ีจะบริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
(5) บริษทัจะสามารถป้องกนัต าแหน่งจากคู่แข่งขนัรายใหญ่ 

 เพราะค่านิยมท่ีไดส้ร้างข้ึนความช านาญเฉพาะดา้น (Niche Specialization) บริษทัตอ้ง
แยกรูปแบบของความช านาญตามลกัษณะของตลาดลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ หรือส่วนประสมทางการตลาด 
อยา่งนอ้ยท่ีสุดบทบาทของผูช้  านาญทางการตลาดมี 11 ดา้น คือ 
 1. ผูเ้ช่ียวชาญในการให้บริการลูกคา้ขั้นสุดทา้ย (End-User Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมี
ความช านาญในการให้บริการขั้นสุดทา้ยแก่ลูกคา้แบบใดแบบหน่ึง ตวัอยา่ง บริษทักฎหมายท่ีมีความ
ช านาญในดา้นคดีอาญาการเมือง หรือกฎหมายพาณิชย ์
 2. ผูเ้ช่ียวชาญในการผลิตและการจดัจ าหน่ายส่วนใดส่วนหน่ึง (Vertical-Level 
Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความช านาญในระบบการผลิตและการจดัจ าหน่าย 
 3. ผูเ้ช่ียวชาญตามขนาดของลูกคา้ (Customer-Size Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความ
ช านาญในกลุ่มลูกคา้ ขนาดเล็ก กลาง หรือขนาดใหญ่ ธุรกิจรายยอ่ย ๆ จ านวนมากมีความเช่ียวชาญใน
ลูกคา้กลุ่มยอ่ยเน่ืองจากตลาด ผูน้ าอ่ืน ๆ ไม่สนใจในตลาดลูกคา้กลุ่มยอ่ย 
 4. ผูเ้ช่ียวชาญลูกคา้เฉพาะราย (Specific-Customer Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความ
ช านาญในการขายแก่ลูกคา้เพียงหน่ึง สอง หรือสามรายเท่านั้น มีบริษทัจ านวนมากท่ีขายผลิตภณัฑ์แก่
บริษทัเดียว 
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 5. ผูเ้ช่ียวชาญดา้นภูมิศาสตร์ (Geographic Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความช านาญใน
เขตทอ้งท่ีใดทอ้งท่ีหน่ึง ซ่ึงอาจจะเป็นจงัหวดั ภาค หรือประเทศ 
 6. ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะสายผลิตภณัฑ์ (Product or Product-Line Specialist) เป็นธุรกิจท่ี
มีความช านาญในการผลิตเพียงหน่ึงสายผลิตภณัฑเ์ท่านั้น 
 7. ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะผลิตภณัฑ์ (Product-Feature Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความ
ช านาญในการผลิตเฉพาะผลิตภณัฑแ์บบใดแบบหน่ึง หรือลกัษณะใดลกัษณะหน่ึง 
 8. ผูเ้ช่ียวชาญประจ าร้าน (Job-Shop Specialist) เป็นผูมี้ความช านาญเก่ียวกบัการขาย
ผลิตภณัฑแ์ละอยูใ่กลชิ้ดกบัลูกคา้ 
 9. ผูเ้ช่ียวชาญดา้นคุณภาพหรือราคา (Quality Price Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความ
ช านาญทางดา้นคุณภาพ/ราคา สูงหรือต ่า 
 10. ผูเ้ช่ียวชาญการบริการ (Service Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความช านาญในการ
ใหบ้ริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงเป็นพิเศษ 
 11. ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะช่องทาง (Channel Specialist) เป็นธุรกิจท่ีมีความช านาญใน
การใหบ้ริการเฉพาะช่องทางการจดัจ าหน่ายช่องทางเดียวเท่านั้น 
 3.3 กำรบริหำรควำมแตกต่ำงทำงกำรแข่งขัน ผูข้ายบริการจะตอ้งท าให้ผลิตภณัฑ์แตกต่าง
จากคู่แข่งขนั เป็นการล าบากท่ีจะสร้างใหเ้ห็นขอ้แตกต่างของบริการอยา่งเด่นชดัในความรู้สึกของลูกคา้
การพฒันาคุณภาพการให้บริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั สามารถท าไดใ้นลกัษณะต่าง ๆ (ศิริวรรณ        
เสรีรัตน ์และคณะ, 2541 : 215 - 216) ดงัน้ี 
 3.3.1 คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) เป็นการรักษาระดบัการให้บริการท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนัโดยเสนอคุณภาพการให้บริการตามลูกคา้คาดหวงัไวข้อ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัคุณภาพ
การใหบ้ริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ (Where) ในรูปแบบท่ีตอ้งการ (How) 
 3.3.2 บริการท่ีน าเสนอ (Offer) โดยพิจารณาความคาดหวงัของลูกคา้ซ่ึงประกอบดว้ย 
2 ประการ คือ (1) การให้บริการพื้นฐานเป็นชุด (Primary Service Package) ซ่ึงไดแ้ก่ส่ิงท่ีลูกคา้
คาดหวงัท่ีจะไดรั้บ เช่น มีภาพยนตร์ให้เลือกตามตอ้งการมว้นวีดีโอมีคุณภาพท่ีดีเป็นตน้ (2) ลกัษณะ
การใหบ้ริการเสริม (Secondary Service Features) 
 3.3.3 การส่งมอบบริการ (Delivery) ท่ีมีคุณภาพอยา่งสม ่าเสมอเหนือกว่าคู่แข่งขนั
โดยการตอบสนองความคาดหวงั ในคุณภาพการให้บริการของผูบ้ริโภคตามความคาดหวงัจาก
ประสบการณ์ในอดีต ค าพูดการโฆษณาของธุรกิจ ลูกคา้เลือกธุรกิจให้บริการโดยถือเกณฑ์ภายหลงั
จากการรับการให้บริการ เขาจะเปรียบเทียบบริการท่ีรับรู้กบับริการท่ีคาดหวงั ถา้บริการท่ีรับรู้ต ่ากวา่



55 
 

บริการท่ีคาดหวงัไวลู้กคา้จะไม่สนใจ ถา้บริการท่ีรับสูงกวา่ความคาดหวงัของเขาลูกคา้จะใชบ้ริการ
นั้นซ ้ า 
 3.3.4 ภาพลกัษณ์ (Image) การสร้างภาพลกัษณ์ส าหรับบริษทัท่ีให้บริการ โดยอาศยั
สัญลกัษณ์ (Symbols) ตราสินคา้ (Brand) โดยอาศยัเคร่ืองมือการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์และการ
ส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ  
 3.3.5 ลกัษณะดา้นนวตักรรม (Innovative Features) เป็นการเสนอบริการในลกัษณะ
ท่ีมีแนวความคิดริเร่ิมแตกต่างจากบริการของคู่แข่งขนัทัว่ไป 
 4. กำรสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน 
 การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (ธีระ  ขนุแผว้, 2549 : เวบ็ไซต)์ ประกอบดว้ย 
 4.1 การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) ตวัแปรท่ีก าหนด
ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย 
 4.1.1 รูปแบบ (Form) หลาย ๆ ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่างดา้นรูปแบบ เช่น ขนาด 
รูปร่าง โครงสร้างทางกายภาพ เช่น ยาแกไ้อแอสไพริน ท่ีมีความหลากหลายในดา้นรูปแบบไม่วา่จะ
เป็น ขนาด สี การเคลือบยา แต่มีสรรพคุณเหมือนกนั 
 4.1.2 ลกัษณะเด่น (Features) ผลิตภณัฑ์มกัน าเสนอลกัษณะเด่นเพิ่มเติมจากหนา้ท่ี
หลกัโดยการแนะน าคุณค่าใหม่ 
 4.1.3 คุณภาพดา้นสมรรถนะ (Performance Quality) คือ ระดบัผลการปฏิบติังาน
ต ่าสุดท่ีไดจ้ากผลิตภณัฑ์สถาบนัการวางแผนกลยุทธ์ (The Strategic Planning Institution) ไดศึ้กษาวา่
คุณภาพของสินคา้ท่ีสูงข้ึนพบวา่ มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกระหว่างคุณภาพกบัผลตอบแทนจากการ
ลงทุน (ROI) หน่วยธุรกิจท่ีมีคุณภาพสูงมกัจะท ารายไดสู้งข้ึนเน่ืองจากสามารถคิดราคาสูงจากผูบ้ริโภค 
 4.1.4 คุณภาพดา้นความสม ่าเสมอ (Conformance Quality) คือ การท่ีระดบัสินคา้ ทุก
หน่วยจะเป็นไปตามมาตรฐานท่ีไดใ้หค้  ามัน่สัญญาไว ้
 4.1.5 ความทนทาน (Durability) เป็นการคาดหวงัวา่อายุการใชง้านของสินคา้ภายใต้
สภาวะการปกติ คุณสมบติัดงักล่าวตอ้งไม่มีการปรับปรุงเทคโนโลยีอยา่งรวดเร็วเหมือนคอมพิวเตอร์
เพราะจะท าใหสิ้นคา้ลา้สมยัซ่ึงขดัแยง้กบัคุณสมบติัคงทน ใชง้านไดน้าน 
 4.1.6 ความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายสูงข้ึนส าหรับสินคา้ท่ี
น่าเช่ือถือ 
 4.1.7 ความสามารถในการซ่อมแซม (Repairability) ผูซ้ื้อมกัชอบสินคา้ท่ีง่ายต่อการ
ซ่อมแซม 
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 4.1.8 รูปแบบ (Style) บ่งบอกถึงมุมมอง ความรู้สึกของผูซ้ื้อต่อสินคา้และตราสินคา้ 
 4.1.9 การออกแบบ : การประสานพลงั (Design: the Integrating Force) การออกแบบ
เป็นผลรวมของลักษณะเด่น ซ่ึงสะท้อนรูปลักษณ์และการท างานของสินคา้ท่ีเก่ียวเน่ืองกับความ
ตอ้งการของลูกคา้ สินคา้ท่ีออกแบบดีจะตอ้งดูสวยงาม ง่ายต่อการใช ้การติดตั้ง การซ่อมแซมและการ
เคล่ือนยา้ย 
 4.2 การสร้างความแตกต่างดา้นบริการ (Service Differentiation) 
 4.2.1 ความสะดวกในการสั่งซ้ือ (Ordering Ease) คือ ความสะดวกส าหรับลูกคา้ท่ีจะ
สั่งซ้ือสินคา้จากบริษทั ธนาคารหลายแห่งไดจ้ดัให้มี Home Banking Software เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารและท าธุรกรรมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 4.2.2 การส่งมอบสินคา้ (Delivery) การส่งมอบสินคา้หรือบริการแก่ลูกคา้ มีตวัวดั 
คือ ความเร็ว (Speed) ความถูกตอ้งแน่นอน (Accuracy) การดูแลเอาใจใส่ (Care Attending) 
 4.2.3 การติดตั้ง (Installation) หมายถึง งานท่ีท าไปเพื่อให้สินคา้อยา่งหน่ึงท างานได้
ในสถานท่ีตั้งท่ีวางแผนไว ้ มกัจะใชก้บัสินคา้ท่ีมีอายุการใชง้านยาวหรือเคร่ืองจกัร และมีมูลค่าสูง 
ดงันั้นการติดตั้งท่ีง่ายสะดวกจึงเป็นจุดขายท่ีแทจ้ริง 
 4.2.4 การฝึกอบรมลูกคา้ (Customer Training) การฝึกอบรมพนกังานของลูกคา้ให้
ใชเ้คร่ืองอุปกรณ์ Vendor’s Equipment อยา่งถูกตอ้งและ มีประสิทธิภาพ 
 4.2.5 การใหค้  าปรึกษาแก่ลูกคา้ (Customer Consulting) การให้บริการดา้นขอ้มูลต่าง ๆ 
ข่าวสาร และบริการใหค้  าแนะน า 
 4.2.6 การซ่อมบ ารุง (Maintenance and Repair) เป็นการช่วยเหลือลูกคา้ให้ซ้ือสินคา้
ท่ีอยูใ่นสภาพการท างานท่ีดี 
 4.3 การสร้างความแตกต่างทางดา้นบุคลากร (Personnel Differentiation) พนกังานท่ี
ไดรั้บการฝึกฝนท่ีดีกวา่จะแสดงใหเ้ห็นลกัษณะคุณสมบติั 6 ประการ 
 4.3.1 มีความสามารถ มีความช านาญและมีความรู้ในการขาย (Competence) มีทกัษะ
และความรู้ท่ีตอ้งการ 
 4.3.2 มีความสุภาพ (Courtesy) มีความเป็นมิตร มีสัมมาคารวะ และรู้จกัเกรงใจ มี
มนุษยสัมพนัธ์ มีความเป็นกนัเอง 
 4.3.3 มีความน่าเช่ือถือ (Credibility) เป็นท่ีไวว้างใจได ้
 4.3.4 Reliability ใหบ้ริการอยา่งแน่นอน เสมอตน้ เสมอปลาย 
 4.3.5 มีการตอบสนอง (Responsiveness) ต่อค าขอร้องของลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 
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 4.3.6 มีการส่ือสาร (Communication) ท่ีดีโดยพยายามเข้าใจลูกค้าและท าการ
ติดต่อส่ือสารอยา่งชดัเจน 
 4.4 การสร้างความแตกต่างดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Differentiation) บริษทั
ควรออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ ครอบคลุม พื้นท่ีท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญและมีการปฏิบติังานท่ีมี
ประสิทธิภาพ กล่าวคือ ผูแ้ทนจ าหน่ายของบริษทัสามารถพบไดใ้นท่ีต่าง ๆ มากกวา่ตวัแทนของคู่แข่ง 
และคนเหล่านั้นไดผ้า่นการฝึกอบรมมาเป็นอยา่งดี ปฏิบติังานเป็นท่ีเช่ือถือไวว้างใจไดม้ากกวา่คู่แข่ง 
 4.5 การสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) ลกัษณะเฉพาะตวัและ
ภาพลกัษณ์จ าเป็นตอ้งท าให้โดดเด่นภาพลกัษณ์เป็นหนทาง ท่ีจะท าให้ลูกคา้สาธารณชนรับรู้เก่ียวกบั
บริษทั “เอกลกัษณ์เฉพาะตวั” สร้างประโยชน์ 3 ประการ คือ 
 4.5.1 สร้างคุณลกัษณะของสินคา้และขอ้เสนอดา้นคุณค่า ท าใหโ้ดดเด่น 
 4.5.2 ส่งพลงัอ านาจทางอารมณ์ท่ีเหนือกวา่ภาพลกัษณ์ท่ีอยูใ่นใจ 
 4.5.3 การท าให้เอกลักษณ์เฉพาะตัวท างานได้ผลดีจึงจ าเป็นต้องใช้เคร่ืองมือด้าน
ส่ือสารทุกชนิดท่ีมีอยูแ่ละท าใหเ้กิดการรู้จกัตรายีห่อ้ตอ้งท าการโฆษณาและใชส่ื้อท่ีท าใหเ้กิดการบอกต่อ 
 4.5.3.1 สัญลกัษณ์ (Symbols) เช่น Apple Computer 
 4.5.3.2  สี (Colors) สีเป็นตวับ่งบอกสัญลกัษณ์ เช่น Kodak สีเหลือง IBM สีฟ้า 
 4.5.3.3  สโลแกน (Slogans) 
 4.5.3.4  คุณลกัษณะพิเศษ (Special Attributes) ไดแ้ก่ มรดกตกทอดของบริษทั 
การเขา้ไปในสาขานั้นเป็นรายแรก การเป็นบริษทัท่ีใหญ่ท่ีสุดหรือเป็นบริษทัท่ีมีผูนิ้ยมมากท่ีสุด
หลงัจากส ารวจความคิดเห็น เช่น หนงัสือพิมพไ์ทยรัฐ ท่ีบอกวา่เป็นหนงัสือพิมพท่ี์มียอดขายสูงท่ีสุด
หรือสร้างตรายีห่อ้จากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง น ้าหอม Elizabeth Taylor หรือ 
 5.  ลกัษณะของควำมแตกต่ำงทีด่ี 
 ลกัษณะของความแตกต่างท่ีดี ประกอบดว้ย 
  1.  มีลกัษณะแปลกใหม่และแตกต่างจริงจากคู่แข่งรายอ่ืน บริการท่ีถือว่าสร้างความ
แตกต่างจะตอ้งมีนยัของความแตกต่าง คือตอ้งแตกต่างจากส่ิงท่ีมีอยูใ่นตลาด เช่น การเปิดคลินิกรักษา
โรคนอนกรน ก็มีความแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งชดัเจน เน่ืองจากหากคนไขไ้ปปรึกษาท่ีโรงพยาบาลอ่ืน 
จะไม่มีแพทยท่ี์ดูแลดา้นน้ีโดยเฉพาะ 
 2. ความแตกต่างนั้นสามารถส่ือสารออกมาไดอ้ยา่งชดัเจนและลูกคา้รับรู้ความแตกต่าง
นั้นได ้ในธุรกิจบริการ ผูบ้ริหารจะตอ้งท าให้ผูใ้ชบ้ริการรับรู้ถึงการสร้างความแตกต่างของบริการได ้
โดยลูกคา้ตอ้งรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีจะได้รับ เพื่อให้เกิดการสอบถาม การทดลองใช้โดยอาศยัการ
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ติดต่อส่ือสารในหลายรูปแบบกบัลูกคา้ เช่น อี-เมล์ อินเทอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์ วิทยุ ให้ถ่ีและซ ้ าจน
ลูกคา้รับรู้ หากส่ือสารแลว้แต่ลูกคา้ไม่รับรู้ประโยชน์และไม่ตอบสนอง จะตอ้งตรวจสอบวา่ความ
แตกต่างนั้นชดัเจนหรือไม่ สร้างประโยชน์จริงหรือไม่ 
 3. ความแตกต่างตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพอใจให้ผูบ้ริโภค 
หากบริการนั้นไม่ได้สร้างความพอใจหลงัการใช้ หรือไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการอย่าง
แทจ้ริงให้แก่ผูบ้ริโภค ผลท่ีตามมาก็คือ บริการนั้นก็ยอ่มหายไปจากตลาด ในทางตรงขา้มหากบริการ
ใดสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง บริการนั้นยอ่มคงอยูแ่ละแพร่หลายจนกลายเป็นส่ิงท่ี
จ าเป็นตอ้งมี เช่น การส่งสินคา้หรืออาหารถึงบา้น เป็นบริการท่ีแกไ้ขเร่ืองปัญหาการจราจรและปัญหา
การไมมี่เวลาของลูกคา้ได ้การบริการส่งสินคา้ถึงบา้นจึงไดแ้พร่หลายไปยงัธุรกิจต่าง ๆ  
 4. ลูกคา้ตอ้งจ่ายได ้ การสร้างความแตกต่างนั้น ผูใ้ห้บริการอาจจะตอ้งลงทุนเคร่ืองมือ
ต่าง ๆ เพิ่มเติมมีการศึกษาเพิ่มเติม แต่อยา่งไรก็ตาม การตั้งราคาค่าบริการไม่ควรแพงจนกระทัง่ลูกคา้
รู้สึกวา่ไม่คุม้ค่าในการจ่าย การสร้างความแตกต่างนั้นควรเป็นความแตกต่างท่ีลูกคา้สามารถจ่ายได ้
 5. การสร้างความแตกต่างส าหรับการตลาดบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543 : 
128-42) เป็นการท าใน 3 รูปแบบ 
 5.1 การพฒันาบริการท่ีมีอยูเ่ดิมให้ดีข้ึน สามารถท าไดโ้ดยสอบถามความเห็นลูกคา้ 
การวเิคราะห์ขอ้ร้องเรียนจากลูกคา้ หรือสอบถามความเห็นจากพนกังานผูใ้ห้บริการเพื่อปรับปรุงการ
บริการใหดี้ข้ึน 
 5.2 การสร้างบริการใหม่ข้ึนมาท าให้เกิดการบริการท่ีแปลกและแตกต่างจากคู่แข่ง
รายอ่ืน ๆ หากความแตกต่างนั้นลอกเลียนแบบไม่ยาก คู่แข่งยอ่มให้บริการไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเร็ว 
แต่หากลอกเลียนแบบยากอนัเน่ืองจากเทคโนโลยหีรือเงินทุน บริการนั้นยอ่มมีความแตกต่างไดน้าน 
 5.3 การใช้บริการเสริมอ่ืน ๆ การให้บริการเสริมนั้นเหมาะมากส าหรับสินคา้ท่ีมี
ความซบัซอ้นทางดา้นการใชง้านอนัมีผลมาจากเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั หรือการให้บริการเสริมแถมไป
กบับริการหลกั เพื่อช่วยสร้างความรู้สึกคุม้ค่าทั้งขณะให้บริการหรือหลงัให้บริการบริการเพิ่มนิยมใช้
ในธุรกิจท่ีขายสินคา้มาก โดยเฉพาะการขายอุปกรณ์และเคร่ืองจกัรส าหรับผลิตสินคา้ท่ีมีความ
ซบัซอ้นในการใชง้าน หากธุรกิจใดท่ีไดจ้ดัใหมี้การอบรมการใชง้านและการซ่อมบ ารุงของเคร่ืองจกัร
นั้นยอ่มท าให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนได ้ พนกังานผูเ้ขา้อบรมยอ่มเห็นถึงประโยชน์ รู้จกั
สินคา้ และตราสินคา้นั้นเป็นอยา่งดี ท าให้เกิดความจงรักภกัดีต่อสินคา้และบริการนั้นเป็นอยา่งมาก 
บริการการอบรมการใชง้านจึงเป็นบริการเสริมท่ีสร้างความแตกต่างและลูกคา้เห็นคุณประโยชน์ 
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2.7  งำนวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 เกรียงสิทธ์ิ  เข่ือนแกว้ (2545 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกท่ีตั้งอยู่ในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จงัหวดั
เชียงใหม่ผลการศึกษา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
สินคา้ของร้านคา้ปลีก ท่ีตั้งอยูใ่นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จงัหวดัเชียงใหม่ เรียงตามล าดบัความส าคญั 
ดงัน้ี ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส าหรับปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้มาก
ท่ีสุดคือ มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์มีราคาถูกและ
เหมาะสม ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างานเดินทาง
ไปมาสะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การบริการรวดเร็วจากพนกังาน
ขาย และปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ รายไดท่ี้ไดรั้บ ปัญหาในการเลือกซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก ท่ีตั้งอยูใ่นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ จงัหวดัเชียงใหม่ แบ่งเป็น สินคา้มีให้เลือก
นอ้ยเกินไป ไม่ตรงกบัความตอ้งการ สินคา้มีราคาไม่แน่นอนเปล่ียนแปลงบ่อย ร้านคา้คบัแคบไม่
สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ และการส่งเสริมการตลาดไม่มี 
 ธีรวิทย ์ ฉายภมร (2544 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาศึกษาเร่ือง ภาพลกัษณ์ ความพึงพอใจ 
และความภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ภาพลกัษณ์ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัพึงพอใจของผูบ้ริโภค ภาพลกัษณ์มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบั
ความภกัดีของผูบ้ริโภค และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความภกัดีของผูบ้ริโภค 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ียงัพบวา่ในร้านดิสเคานตส์โตร์มีความสัมพนัธ์เชิงบวกใน
ปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้สูงกวา่ในร้านคา้สะดวกซ้ือ 
 พงศา  นวมครุฑ (2544 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การคา้ปลีกของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการคา้ปลีกในระดบัต่าง ๆ  
ดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมากไดแ้ก่ การมีสินคา้ตรงตามความ
ตอ้งการ การมีสินคา้จ าหน่ายหลายประเภท หลายยี่ห้อ การมีสินคา้มีคุณภาพ ใหม่ สดและสะอาด การ
คิดเงินท่ีถูกตอ้ง การมีสินคา้จ าหน่ายหลายขนาด รูปแบบ รุ่น การมีบริการศูนยอ์าหาร การมีจ านวนช่อง
ช าระเงินเพียงพอ การมีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย และการสามารถตรวจสอบราคาสินคา้ได้
จากเคร่ืองตรวจสอบราคา ปัจจยัดา้นราคา ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมากไดแ้ก่ การมีป้ายราคา
สินคา้ท่ีสังเกตไดช้ดั การมีสินคา้ราคาถูกกวา่ร้านคา้อ่ืน ๆ การลดราคาสินคา้ตามเทศกาลและโอกาสการ



60 
 

จ าหน่ายสินคา้แบบยกแพ็ค ซ่ึงมีราคาต่อหน่วยถูกกวา่ปกติ และการมีสินคา้ราคาพิเศษสับเปล่ียนมา
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมากไดแ้ก่ การมีรถเข็นและ
ตะกร้าไวใ้หบ้ริการ การจดัร้านสะอาด การไม่มีกล่ินเหม็นและส่ิงสกปรก การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ 
เลือกซ้ือไดส้ะดวก การเป็นร้านท่ีมีขนาดใหญ่ มีพื้นท่ีภายในร้านกวา้ง การมีป้ายแสดงต าแหน่งวาง
สินคา้ชดัเจน สถานท่ีตั้งเดินสะดวก การวางผงัภายในร้านให้มีทางเดินกวา้ง การสัญจรภายในราน
สะดวก การมีท่ีจอดรถในท่ีร่ม เพียงพอ ปลอดภยัและไม่เสียค่าบริการ การมีป้ายช่ือหรือสัญลกัษณ์ของ
ร้านขนาดใหญ่ สังเกตไดง่้าย เวลาเปิด ปิดบริการ และการไม่มีเสียงรบกวนท่ีน่าร าคาญ ปัจจยัดา้น
ส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมากไดแ้ก่ การแจกแผ่นพบัรายการสินคา้ราคาพิเศษ 
การโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ และการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดจ าหน่าย ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร ปัจจยัยอ่ย
ดา้นภาพลกัษณ์องค์กรท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมากไดแ้ก่ การมีจ านวน
สินคา้ให้เลือกมาก การมีร้านท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัแก่คนทัว่ไป การมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ไว้
บริการครบครัน การให้บริการสินคา้ครบทุกส่ิงในท่ีเดียวกนั พนักงานมีมนุษยสัมพนัธ์ สุภาพ 
กระตือรือร้นในการบริการ การจ าหน่ายสินคา้ราคาต ่า การมีการตกแต่งร้านทนัสมยั สวยงามบรรยากาศ
น่าเขา้ และการเป็นร้านสาขามาจากต่างประเทศหรือกรุงเทพฯ 
 บณัฑิต  ไชยบูรณ์ (2542 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาถึงสถานการณ์ธุรกิจคา้ปลีก จากการศึกษา
เก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีกมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงสภาพทัว่ไปสภาวการณ์ในปัจจุบนัท่ีมีผลต่อการ
เปล่ียนแปลงโครงสร้างของธุรกิจคา้ปลีกเดิม พบวา่ โครงสร้างเดิมของธุรกิจคา้ปลีกไดเ้ปล่ียนแปลง
ไป เป็นผลมาจากการเขา้มาของกลุ่มคา้ปลีกขนาดใหญ่จากต่างประเทศ ซ่ึงมีทุนหนาและมี Knowhow
ท่ีท าใหส้ามารถใชต้น้ทุนต ่าในการประกอบธุรกิจทั้งน้ีรวมถึงกลยุทธ์ทางการคา้ในดา้นต่าง ๆ ท่ีท าให้
เกิดความป่ันป่วนในธุรกิจน้ีปัญหาท่ีเกิดข้ึนหลาย ๆ ฝ่ายไดพ้ยายามท่ีจะหาหนทางแกไ้ข เพราะไม่ได้
สะเทือนไปถึงเพียงผูค้า้ปลีกรายย่อยเท่านั้นภาคการผลิตสินคา้เองก็ได้รับผลกระทบน้ีดว้ยเช่นกนั
ความส าคญัและความจ าเป็นน้ีคือการช่วยเหลือผูค้า้ปลีกรายยอ่ย ๆ ท่ีเรียกกนัว่า โช์วห่์วย ซ่ึงมีอยู่
ประมาณ 3000,000 ราย และผูผ้ลิตสินคา้เองซ่ึงโดนกดดนัในหลาย ๆ ดา้นจากผูค้า้ปลีกขนาดใหญ่วม
ถึงการมองไปในอนาคตว่าโครงสร้างท่ีเปล่ียนแปลงไปจะไม่ท าให้เกิดการผูกขาดจากท่ีผูค้า้รายยอ่ย
ลม้ตายกนัหมดเกิดเป็นตลาดผูกขาดไปซ่ึงจะส่งผลกระทบถึงผูบ้ริโภคดว้ย ทั้งน้ีก็จะอยูบ่นพื้นฐาน
การคา้เสรีและมีความยติุธรรมแก่ทุก ๆ ฝ่ายเพื่อเศรษฐกิจของประเทศในภายภาคหนา้ 
 วรุณรัตน์  ไชยสุต (2544 : 20-29) ไดศึ้กษา โครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทย พบวา่
เพื่อให้เขา้ใจถึงภาวะการคา้รวมถึงความส าคญัของภาคการคา้ท่ีมีต่อเศรษฐกิจของประเทศและได้
ศึกษาถึงโครงสร้างของธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบนัทั้งในส่วนโครงสร้างผูถื้อหุ้นและประเภทธุรกิจ 
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ยอดขายของการคา้ปลีกของไทยมีมูลค่าเฉล่ียเดือนละ 59,000 ลา้นบาท หรือปีละประมาณ 708,000 
ลา้นบาท เม่ือพิจารณาโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกจ าแนกตามสัดส่วนของผูถื้อหุ้น พบวา่ในช่วง 2-3 ปีท่ี
ผ่านมาธุรกิจค้าปลีกแบบดั้ งเดิมท่ีส่วนใหญ่เป็นของคนไทยได้แปลเปล่ียนไปเป็นธุรกิจค้าปลีก
สมยัใหม่ท่ีมีหลากหลายรูปแบบ และมีชาวต่างชาติเป็นผูถื้อหุ้นใหญ่มากข้ึน โดยเฉพาะธุรกิจคา้ปลีก
ประเภทดิสเคาทส์โตร์ ท่ีมีอตัราการขยายตวัสูงมากในช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมาแลว้มีผูถื้อหุ้นใหญ่เป็น
ชาวต่างชาติทั้งส้ิน ไดแ้ก่ เทสโก ้ โลตสั มีผูถื้อหุ้นใหญ่จากองักฤษ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์และห้าง 
คาร์ฟูร์ท่ีมีผูถื้อห้างใหญ่จากฝร่ังเศสและห้างแมคโครมีผูถื้อหุ้นใหญ่จากเนเธอร์แลนด์หากพิจารณา
โครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ จากขอ้มูลในปี 2544 ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนแบ่งทางการตลาดสูงถึง    
ร้อยละ 98.08 ของจ านวนร้านต่อสาขาทั้งหมด ขณะท่ีมีขอ้มูลส่วนแบ่งการตลาดเป็น 46.81 ของ
ยอดขายธุรกิจคา้ปลีกทั้งหมด ส าหรับแนวโนม้ธุรกิจคา้ปลีกจะมีการกระทบกนัท่ีรุนแรงข้ึนทั้งในร้าน
ราคา การขยายสาขา เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหญ่ซ่ึงธุรกิจคา้ปลีกแบบ
ดั้ งเดิมของไทยจ าเป็นต้องมีการปรับตัวด้วยการน าระบบการจัดการและเทคโนโลยีใหม่ ๆ มา
ประยกุตใ์ช ้การเพิ่มคุณภาพของการบริการ การปรับปรุงรูปแบบร้านคา้ ซ่ึงนอกเหนือจากการแข่งขนั
กบัธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่จากต่างประเทศแลว้การแข่งขนัอยา่งเสรีในรูปแบบใหม่ ๆ เช่น ธุรกิจ E-
commerce ธุรกิจขายตรง เป็นตน้ ซ่ึงในท่ีสุดแลว้ผูบ้ริโภคจะเป็นผูไ้ดป้ระโยชน์จากการมีทางเลือกใน
การซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และราคาถูกมากข้ึนขณะท่ี ภาครัฐบาลควรเขา้มาดูแลทั้งผูป้ระกอบการไทย
และต่างชาติให้ท าธุรกิจภายใต้การแข่งขนัอย่างเป็นธรรมโดยจะต้องค านึงถึงประโยชน์สูงสุดท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บควบคู่ไปดว้ย 
 ไพศาล  ร้ิวธงชยั (2539 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาการศึกษาปัญหาอุปสรรคในการด าเนินกิจการ
ของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในเขตเทศบาลเมืองและสุขาภิบาลของอ าเภอรอบนอก ในจงัหวดั
พิษณุโลกและสุโขทยั พบวา่ ลกัษณะของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีตั้งร้านอยูใ่นเขตเทศบาลเมืองและ
สุขาภิบาลของอ าเภอรอบนอก ในจงัหวดัพิษณุโลกและสุโขทยั ส่วนใหญ่เป็นร้านตึก 1 คูหาและร้าน
ไมห้อ้งเดียว ชั้นเดียว มีเจา้ของร้านเป็นผูด้  าเนินกิจการดว้ยตนเองทุกอยา่ง เจา้ของร้านเป็นเจา้ของและ
เป็นผูจ้ดัตั้งร้านข้ึนดว้ยตนเอง โดยมีแนวโนม้ท่ีจะด าเนินการกิจการต่อไปเหมือนเดิมเพราะเป็นอาชีพ
หลกัท่ีท ามานาน มีรายไดส้ามารถเล้ียงครอบครัวได ้ยอดขาย 1-2 ปีท่ีผา่นมาค่อนขา้งเสมอตวั ลูกคา้
ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ประจ าและกรณีท่ีจะพฒันาร้านก็จะใช้วิธีแสวงหาความรู้ด้วยตนเองส่วนความ
คิดเห็นต่อปัญหาอุปสรรคในการด าเนินกิจการในทุก ๆ ดา้น จ าแนกตามอายุ การศึกษาระยะเวลาการ
ด าเนินกิจการ และสถานท่ีตั้งของร้าน พบวา่เจา้ของร้านส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นสอดคลอ้งกนัอยูใ่น
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ระดบัปานกลาง และความสัมพนัธ์ระหวา่งปัญหาอุปสรรคในการด าเนินกิจการกบั อายุ การศึกษา 
ระยะเวลาการด าเนินกิจการ และสถานท่ีตั้งของร้าน ส่วนใหญ่ไม่มีผลต่อปัญหาอุปสรรคในการด าเนิน
กิจการ นอกจากท่ีตั้งของร้านมีผลต่อปัญหาอุปสรรคในดา้นการแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะ
เดียวกนั ร้านคา้ปลีกท่ีทนัสมยักวา่ และ การตั้งราคาสินคา้ของร้านคา้ขนาดใหญ่ 
 สิริกาญน์  สีด า (2548 : บทคดัยอ่) ผลการศึกษาพบว่าการขยายตวัของร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่มีปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ ประกอบด้วย
ปัจจยัดา้นความหลากหลายของสินคา้ ปัจจยัดา้นขนาดของเงินทุนทรัพย ์ปัจจยัดา้นการตกแต่งร้านคา้
ทั้งภายในและภายนอก ปัจจัยด้านสถานท่ีจอดรถ ปัจจัยด้านราคาสินค้า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดของสินคา้ (ลด แลก แจก แถม) ปัจจยัด้านเทคโนโลยี ท าเลท่ีตั้ งของร้านคา อ านาจการ
ต่อรองจากการซ้ือสินคา้ และการขยายตวัของดิสเคาน์สโตร์มีผลกระทบต่อยอดขาย ก าไร และจ านวน
ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนแนวทางในการปรับตวัของร้านคา้ปลีกในอนาคต ประกอบดว้ยการ
จดัตกแต่งร้านใหม่ให้ทนัสมยั สวยงานและน่าใช้บริหารมากยิ่งข้ึน การปรับเปล่ียนไปเป็นมินิมาร์ท
ขนาดเล็ก การขยายเวลาปิดและเปิดร้านออกไป และการส่งเสริมการขายโดยการจดัท ารายการเป็น
ระยะ ๆ อยา่งต่อเน่ือง 
 กิตติพงศ ์ แสงทิพยก์ญัญา และคณะ (2544) ไดศึ้กษาผลกระทบจากศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ 3 
แห่งต่อธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลนครพิษณุโลก  โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาถึงการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคทั้งก่อนและหลงัการมีศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่  อีกทั้งยงั
ศึกษาถึงผลกระทบท่ีมีต่อร้านค้าปลีกพบว่าก่อนท่ีศูนย์การค้าขนาดใหญ่จะเข้ามาด าเนินการนั้น  
ผูบ้ริโภคนิยมใชบ้ริการร้านขายของช าใกลบ้า้นมากท่ีสุด  เน่ืองจากมีความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ
สินคา้ ราคาของสินคา้ ระยะทางและความสะดวกในการเดินทางแต่หลงัจากท่ีศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่เขา้
มาด าเนินกิจการแล้ว พบว่าผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปซ้ือสินคา้ตามศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ 
เน่ืองจาก มีความหลากหลายของสินคา้ มีสถานท่ีจอดรถและมีปริมาณสินคา้พอเพียงต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
 สงบ  สิงสันจิตร (2552) พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีการศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ในการศึกษาเพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึง-
พอใจของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี และเพื่อเปรียบเทียบ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ในการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี จ  าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล โดยมีสมมติฐานของการศึกษาคือผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีแตกต่างกนัเก็บ

http://e-research.sru.ac.th/?q=biblio/author/201
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ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามโดยวิธีการสุ่มแบบหลายชั้น จากประชากรในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีท่ีมีอายุ
ตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
t-test, F-test ผลการศึกษามีดงัน้ี 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30-39 ปี มีสถานภาพสมรสแล้ว
การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ประกอบอาชีพเกษตรกร รายไดต้่อเดือนระหวา่ง 5,000 - 
10,000 บาท มีขนาดของครอบครัว 3-5 คนผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี จะซ้ือสินค้าจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชว์ห่วย) มากท่ีสุด มีการใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยเฉล่ียสัปดาห์ละ 3-5 คร้ัง ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมเป็นประจ าคือ ของใช้ในครัวเรือน เช่น น ้ าปลา น ้ ามนัพืช ซีอ้ิว น ้ าตาล นมขน้ กาแฟ ขา้วสาร 
เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพราะ สะดวกในการเดินทาง มีการทราบขอ้มูล
ข่าวสารการให้บริการของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจาก เพื่อน/ญาติ การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการมี
การตดัสินใจเอง ส่วนใหญ่ใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในช่วงเวลา 16.01-18.00 น. โดยปกติวนัท่ี
จะไปใช้บริการไม่แน่นอน และในการซ้ือสินคา้หรือบริการในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมต่อคร้ังจ านวน
เงิน 51-100 บาทความพึงพอใจในการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีโดย 
ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เรียงตามล าดบัจากมากไปหาน้อย คือดา้นบุคลากรหรือพนกังาน ดา้น
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ 
ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัความพึงพอใจในการใช้บริการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบวา่ผูท่ี้มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใช้
บริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 ทุกดา้น 
 เกยรู  ใยบวักล่ิน (2552) การด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) และความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ปลีกสมยัใหม่การศึกษาเร่ือง ผลกระทบของการขยายตวัร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ท่ีมีต่อการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (ร้านโชว์ห่วย) ผลกระทบท่ีได้รับจากการ
ขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
(ร้านโชวห่์วย)ศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคมีต่อร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย)โดยใช้แบบสอบถามกบัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) จ านวน 385 ตวัอยา่งและผูบ้ริโภคจ านวน 400 ตวัอยา่ง เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ผลใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการศึกษา สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
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ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติ เชิงอนุมานใช ้t-test, ANOVA ผลการศึกษาพบวา่ 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย)โดยส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการ
ด าเนินธุรกิจมากกวา่ 10 ปี -15 ปี จ  านวนเงินลงทุนเร่ิมแรกในการเปิดด าเนินการ 50,001-100,000 บาท 
แหล่งของเงินลงทุน มาจากของตนเองทั้งหมด ยอดขายเฉล่ียต่อวนั 1,001-1,500 บาท และมีพนกังาน
จ านวน 1 คน ผลกระทบท่ีไดรั้บจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ส่วนใหญ่ไดรั้บผลกระทบจากร้านคา้ปลีก
เทสโกโ้ลตสั เป็นระยะเวลา 3 ปี ท าให้ยอดขายลดลงร้อยละ 60 ผลก าไรต่อเดือนลดลงร้อยละ 54.30 
ส าหรับความคิดเห็นเก่ียวกบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) มีการปรับตวัโดย
น าสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาจ าหน่าย จดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ แยกประเภทน าสินคา้รูปแบบใหม่ ๆ เขา้มา
เพิ่มในร้านคา้มากข้ึนส่วนขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-25 ปี การศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท มีความ
คิดเห็นเก่ียวกบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) โดยมีความคิดเห็น ในระดบัไม่แน่ใจ ในดา้น
ผลิตภณัฑ์ คือสินคา้มีความเหมาะสม ดา้นราคา คือ ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้น
การจดัจ าหน่าย คือ ตั้งอยูใ่กลบ้า้น ท่ีท างาน ท่ีโรงเรียน ท่ีมหาวิทยาลยัดา้นบริหารจดัการ คือ การจดั
วางสินคา้เลือกหยิบง่าย และด้านบริการ คือ เวลาปิด-เปิดต่อการใช้งานส่วนความคิดเห็นเก่ียวกับ
ร้านค้าปลีกแบบสมยัใหม่ มีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ในด้านผลิตภณัฑ์ คือ มีสินค้า
หลากหลายยีห่อ้ใหเ้ลือกซ้ือ ดา้นบริหารจดัการ คือ มีการใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยั เช่น บาร์โคด้ ระบบ
ทอนเงิน นอกจากนั้นผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นในระดบั เห็นดว้ย ในด้านราคา คือ สินคา้มีป้ายแสดง
ราคาชัดเจน ด้านการจดัจ าหน่าย คือ กวา้งขวาง สะอาด เย็นสบาย สะดวกในการเขา้ออก ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด คือ มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ และดา้นบริการ คือใชบ้ตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้ 
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บทที ่3 
 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 
 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต 
อ.เมือง จ.เชียงรายในคร้ังน้ี ผูศึ้กษามีวธีิการด าเนินการศึกษา ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล  
 3.4  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากร (Population) ท่ีใช้ในการศึกษา คร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม ใน อ.เมือง จ.เชียงราย ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย ทั้งท่ีเป็นประชากรในพื้นท่ี และประชากรท่ีเขา้มาพกัอาศยั ซ่ึงไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นจึงใช้วิธีการค านวณจ านวนกลุ่มตวัอย่าง กรณีไม่ทราบจ านวน
ประชากร (อภินนัท ์ จนัตะนี, 2549 : 26) 
 

 สูตร   n   = 
2

2

e
P)Z-P(1

 

 

 n   แทน  จ านวนหรือขนาดตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการค านวณ 
 P   แทน  สัดส่วนประชากรและโอกาสท่ีไดจ้ากประชากร (0.50) 
 e   แทน  ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(0.05) 
 Z   แทน  ค่าท่ีไดจ้ากการเปิดตารางสถิติ Z โดยอาศยัค่าพื้นท่ี a / 2  
   ไดจ้ากค่าระดบัความเช่ือมัน่ ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.96 
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 แทนค่า 

  n    = 
2

2

0.05
0.5)1.96-0.5(1

 

   =   
0.0025
0.9604  

   =       384.16 
 จากการแทนค่าสูตรดงักล่าว ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 384.16 เพื่อลดความคลาดเคล่ือนและความ
เหมาะสมผูศึ้กษาจึงใชใ้ชข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 400 คน  
 กำรสุ่มตัวอย่ำง 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใชก้ารสุ่มตวัอยา่ง หากลุ่มตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ
หลาย ขั้นตอน (Multistage random sampling) ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี  
 การสุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภค ท าโดยการจบัฉลากสุ่มตวัอยา่งต าบล 8 ต าบล จาก 16 ต าบล 
ไดด้งัน้ี คือ ต าบลบา้นดู่ ต าบลแม่ขา้วตม้ ต าบลริมกก ต าบลหว้ยสัก ต าบลดอยลาน ต าบลท่าสาย  
 เพื่อศึกษาจ านวน 400 คน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละอ าเภอไดม้าจากการคิดเทียบตาม
สัดส่วนจากบญัชีแสดงจ านวนประชากรของแต่อ าเภอ ในจงัหวดัเชียงราย และเลือกสุ่มตวัอยา่งโดยใช้
วธีิการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental random sampling)  

 
3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใช้
สอบถามผูบ้ริโภคซ่ึงสร้างตามวตัถุประสงคแ์ละกรอบแนวคิดท่ีก าหนดข้ึน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้
สถานภาพ แบบใหเ้ลือก จ านวน 8 ขอ้  
 ตอนที ่2  ความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ใน อ.เมือง จ.เชียงราย ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ มีจ านวน 9 ขอ้ 
 ตอนที ่3  ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย ลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตรา
ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั มีจ านวน 21 ขอ้ 
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 กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 1. ศึกษาเอกสารและงานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาตามขอ้ 1 มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 
3 ตอน โดยพิจารณาเน้ือหาให้สอดคลอ้งกบักรอบแนวความคิด ความมุ่งหมายและสมมติฐานใน
การศึกษา 
 3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษาคน้ควา้อิสระ เพื่อพิจารณา
ความถูกตอ้ง และครอบคลุมเน้ือหา แลว้น ามาปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษการ
ศึกษาคน้ควา้อิสระ และน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาคน้ควา้อิสระอีกคร้ัง เพื่อตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม แบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 ชุด 
และน าผลได้ไปวิเคราะห์ความเช่ือมั่น โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ แอลฟ่า ของครอนบคั (Alpha 
cronbach coefficient) ไดค้่าความเช่ือมัน่ 0.874 
 4. จดัท าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์เพื่อน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
ต่อไป 

 
3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. จดัท าแบบสอบถามตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. ขอความร่วมมือจากผู ้บริโภค โดยผู ้ศึกษาอธิบายและช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกับ
วตัถุประสงคข์องแบบสอบถาม และวธีิการเก็บขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค พร้อมรับแบบสอบถามกลบัคืนดว้ย
ตนเอง 
 3. ด าเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บมาวเิคราะห์ขอ้มูลและแปรผลต่อไป 

 
3.4  วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถามดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS)  
 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต     
อ.เมือง จ.เชียงราย ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดม้าวิเคราะห์
หาค่าทางสถิติซ่ึงประกอบดว้ยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
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 2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ใน อ.เมือง จ.เชียงราย สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ไดค้่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
 3. ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียเลขคณิตและ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน (S.D.) 
 4. การศึกษาความสัมพนัธ์ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั กบัการตดัสินใจดา้นปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7P’s โดยใชส้ถิติทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square) และความสัมพนัธ์ของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7P’s กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
สถิติทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square) 
 ขอ้มูลระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจในส่วนประสมทางการตลาด เป็นแบบมาตรา
ประเมินค่า (Rating Scale) โดยก าหนดใหค้่าน ้าหนกัของแบบสอบถามแต่ละขอ้ไว ้5 ระดบั ดงัน้ี 

ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั = 5  
ระดบัความส าคญัมาก ใหค้่าน ้าหนกั = 4 
ระดบัความส าคญัปานกลาง ใหค้่าน ้าหนกั = 3 
ระดบัความส าคญันอ้ย ใหค้่าน ้าหนกั = 2 
ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด ใหค้่าน ้าหนกั = 1  

 ผูศึ้กษาไดก้ าหนดการแปลความหมายของค่าเฉล่ียโดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซ่ึงอาศยัเกณฑ์
การหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (บุญเรียง  ขจรศิลป์, 2545 : 20) ดงัน้ี 

 หาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =        
จ านวนชั้น

ดคะแนนต ่าสุ - ดคะแนนสูงสุ
 

  =    
5

1 - 5
 

  =    0.08 
  ค่าเฉล่ีย   4.21 - 5.00     หมายถึง     ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
  ค่าเฉล่ีย   3.41 - 4.20     หมายถึง     ระดบัความส าคญัมาก 
  ค่าเฉล่ีย   2.61 - 3.40     หมายถึง     ระดบัความส าคญัปานกลาง 
  ค่าเฉล่ีย   1.81 - 2.60     หมายถึง     ระดบัความส าคญันอ้ย 

     ค่าเฉล่ีย   1.00 - 1.80     หมายถึง     ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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บทที ่4 
 

ผลกำรวเิครำะห์ 
 

 ในการศึกษาศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในเขตอ.เมือง จ.เชียงราย” ผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวิเคราะห์โดยแบ่งเป็น 
4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สัญลกัษณ์และอกัษรทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนัในการแปลความหมายจากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล จึงก าหนด
ความหมายของสัญลกัษณ์ ดงัน้ี 
 X     หมายถึง ค่าเฉล่ีย 
 SD   หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 N    หมายถึง จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 
 n    หมายถึง จ านวนตวัอยา่ง 
 H0    หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 Ha    หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 2      หมายถึง ค่าสถิติ ไค-สแควร์ 
 Sig.   หมายถึง ความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากตวัสถิติท่ีใชท้ดสอบ 
 *    หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.1  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ตำรำง ที ่4.1 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล   

N = 400 
ปัจจยัส่วนบุคคล ควำมถื่(n) ร้อยละ(%) 

1. เพศ   
ชาย 149 37.2 
หญงิ 251 62.8 

2. อาย ุ   
       ต  ่ากวา่ 20 ปี 36 9.0 

20-35  ปี 237 59.3 
36-50  ปี 94 23.5 

       มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 33 8.2 
3. ระดบัการศึกษาสูงสุด   
        ประถมศึกษา 82 20.5 
       มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. หรือต ่ากวา่ 99 24.8 
       อนุปริญญำ ปวส. หรือเทยีบเท่ำ 165 41.2 

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 54 13.5 
4. อาชีพ   
        นกัเรียน นกัศึกษา 27 6.8 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 100 25.0 
พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน 115 28.8 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 13 3.2 
เกษตรกร               140 35.0 
อ่ืน  ๆ  5 1.2 
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ตำรำงที ่4.1 (ต่อ)          
N = 400 

ปัจจัยส่วนบุคคล ควำมถี่(n) ร้อยละ(%) 
5.รายได ้   

ต ่ากวา่ 5,000  บาท 33 8.3 
5,001 - 15,000 บำท 176 44.0 
15,001- 30,000 บาท 157 39.2 
มากกวา่ 30,000 บาท  34 8.5 

6. สถานภาพ   
โสด 197 49.2 
สมรส 128 32.0 
หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 75 18.8 

7. มียานพาหนะส่วนตวัหรือไม่   
มี 178 44.5 
ไม่มี 222 55.5 

8. จ านวนสมาชิกในครอบครัว   
1 คน 125 31.0 
2-3 คน 146 36.5 
4-5 คน 50 12.5 

        มากกวา่ 5 คน 56 14.0 
 จากตารางท่ี 4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี 
จ  านวน 400 คน จ าแนกผลการวเิคราะห์ พบวา่ เพศ ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 762.8 และ
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 37.2   
 อาย ุพบวา่ มีมากกวา่คร่ึงหน่ึง อาย ุ20-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมามีอายุต  ่ากวา่ 25 ปี 
อาย ุ36-50 ปี อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี และมากกวา่ 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.5, 9.0 และ 8.2 ตามล าดบั  
 ระดับการศึกษาสูงสุดพบว่ามีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบตัรชั้นสูงหรือ
เทียบเท่ามากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 41.2 รองลงมามีระดบัการศึกษาสูงสุด มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.
หรือต ่ากวา่ ประถมศึกษาและปริญญาตรีหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 24.8, 20.5 และ 13.5 ตามล าดบั 
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 อาชีพ พบว่า ส่วนใหญ่มากกวา่คร่ึงหน่ึงมีอาชีพเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมามี
พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั นกัเรียน นกัศึกษา ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และประกอบ
อาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 28.8, 25.0, 6.8, 3.2 และ 1.2 ตามล าดบั   
 ระดบัรายไดต่้อเดือน พบวา่ จ  านวนมากท่ีสุดมีระดบัรายไดต่้อเดือน 5,001-15,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 44.0 รองลงมา มีรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท มากกวา่ 30,000 บาท และต ่ากว่า 
5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.2, 8.5 และ 8.3 ตามล าดบั 
 สถานภาพสมรส พบว่าส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมามี
สถานภาพสมรส และหม่าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่คิดเป็นร้อยละ 32.0 และ 18.8 ตามล าดบั 
 มียานพาหนะส่วนตวั พบวา่ส่วนใหญ่ไม่มียานพาหนะ คิดเป็นร้อยละ 55.5 และ     น   นะ 
คิดเป็นร้อยละ 44.5 
 จ  านวนสมาชิกในครอบครัว พบวา่ มีสมาชิก 2-3 คน คิดเป็น    ละ 36.5   งลง   1 คน   
4-5 คน และมากกวา่ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0, 14.0 และ 12.5 ตามล าดบั  
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 ส่วนที่ 2 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มำใช้บริกำรร้ำนค้ำปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
 
ตำรำงที ่ 4.2 จ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
 ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม       

N=400 
พฤติกรรมผู้บริโภคทีม่ำใช้บริกำรร้ำนค้ำปลกีแบบดั้งเดิม ควำมถี่ (n) ร้อยละ(%) 
1. ท่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่   
      เม่ือมีความตอ้งการสินคา้ทีละหลายชนิด 57 14.2 
      เมื่อมีควำมต้องกำรสินค้ำอย่ำงเร่งด่วน   108 27.0 
      เม่ือตอ้งการสินคา้ราคาถูก 99 24.8 
      เม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้แบบใชเ้ครดิต 51 12.8 
      เม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการแบบจดัส่งถึงบา้น 85 21.2 
2. สินคา้ท่ีท่านซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่ออะไร   
       ซ้ือมำใช้เอง 185 46.2 
       ซ้ือใหบุ้คคลในครอบครัว 119 29.8 
       ซ้ือใหเ้พื่อน 72 18.0 
       ซ้ือใหค้นรู้จกั 24        6.0
  
3. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของท่านคือ   
      1-2 คร้ัง/สัปดำห์ 169 42.2 
      3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 22 5.5 
      1-2 คร้ัง/เดือน 20 5.0 
       3-4 คร้ัง/เดือน 121 30.3 
       มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 68 17.0 
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ตำรำงที ่4.2 (ต่อ)          
N=400 

พฤติกรรมผู้บริโภคทีม่ำใช้บริกำรร้ำนค้ำปลกีแบบดั้งเดิม ควำมถี่(n) ร้อยละ(%) 
4. เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือ   
      ท าเลของร้านใกลท่ี้พกัของท่านหรือท่ีท างาน 31  7.8 
      สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย (ประเภท, ยีห่อ้, ขนาด) 68 17.0 
      รำคำสินค้ำถูกกว่ำร้ำนทัว่ไป 112 28.0 
      มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา แจกสินคา้ มีบริการส่ง   
      สินคา้ 

52 13.0 

      การบริการจากเจา้ของร้าน พนกังานขาย 72 18.0 
      ความเคยชินและสนิทสนมส่วนตวักบัเจา้ของร้าน 65 16.2 
5.ท่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละเท่าไหร่   
       ต  ่ากวา่ 100 บาทต่อคร้ัง 74 18.4 

101 – 300 บำทต่อคร้ัง 224 56.0 
301 – 500 บาทต่อคร้ัง 91 22.8 

       501 บาทข้ึนไป 11 2.8 
6. ราคาสินคา้ท่ีท่านซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม   
      ไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีซ้ือจากหา้งคา้ปลีก 144 36.0 
      ไม่แพงเกนิกว่ำรำคำทีซ้ื่อจำกร้ำนค้ำสะดวกซ้ือ 174 43.5 
      ไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีพิมพม์ากบัสินคา้ 38  9.4 
      ราคาสินคา้ไม่มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือของท่าน 44 11.0 
7. สินคา้ท่านซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่เป็นสินคา้
ประเภท 

  

     เคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลแ์ละบุหร่ี 33 8.2 
     เคร่ืองดื่มไม่มีแอลกอฮอล์ เช่น น ำ้อดัลม นมกล่อง น ำ้ผลไม้ 220 55.0 
     ของใชป้ระจ าบา้น เช่น สบู่ ยาสีฟัน แป้ง 88 22.0 
     ขนมขบเค้ียว เช่น ถัว่กระป๋อง เลย ์ฮานามิ       40 10.0 
     สินคา้เบด็เตล็ด 19   4.8 
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ตำรำงที ่4.2 (ต่อ)          
N=400 

พฤติกรรมผู้บริโภคทีม่ำใช้บริกำรร้ำนค้ำปลกีแบบดั้งเดิม ควำมถี่(n) ร้อยละ(%) 
8. ท่านมกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด   
     06.00– 10.00 น. 33 8.2 

10.01 – 14.00 น. 216 54.0 
     14.01 -  18.00 น. 88 22.0 

18.01 – 22.00 น. 53 13.3 
     หลงั 22.00 เป็นตน้ไป 10 2.5 
9. ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นของท่านถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ี
ท่านซ้ือสินคา้ 

  

     นอ้ยกวา่ 30 เมตร 34 8.5 
50 เมตร 226 56.5 
100 เมตร 106 26.5 

      มากกวา่ 100 เมตรข้ึนไป 34 8.5 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมของกลุ่มตวัอย่าง พบวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือเม่ือมีความตอ้งการ
สินคา้อย่างเร่งด่วน เป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 27.0 รองลงมา เม่ือตอ้งการสินคา้ราคาถูกเม่ือ
ตอ้งการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการแบบจดัส่งถึงบา้น เม่ือมีความตอ้งการสินคา้ทีละหลายชนิด และเม่ือ
ตอ้งการซ้ือสินคา้แบบใชเ้ครดิต คิดเป็นร้อยละ 24.8, 21.2, 14.2 และ 12.8 ตามล าดบั 
   สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 46.2 รองลงมา 
ซ้ือใหบุ้คคลในครอบครัว ซ้ือใหเ้พื่อน และซ้ือใหค้นรู้จกั คิดเป็นร้อยละ 29.8, 18.0 และ 6.0 ตามล าดบั 
 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของ คือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 
42.2 รองลงมา 3-4 คร้ั ง/เดือน มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน  3-4 คร้ัง/สัปดาห์ และ 1-2 คร้ัง/เดือนคิดเป็นร้อยละ 
30.3, 17.0, 5.5 และ 5.0 ตามล าดบั 
  เหตุจูงใจท่ีท าให้ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านทัว่ไป คิด
เป็นร้อยละ 28.0 รองลงมา การบริการจากเจา้ของร้าน พนกังานขาย สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย 
(ประเภท ยี่ห้อ ขนาด) ความเคยชินและสนิทสนมส่วนตวักบัเจา้ของร้าน มีการส่งเสริมการขาย เช่น 
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ลดราคา แจกสินคา้ มีบริการส่งสินคา้ และท าเลของร้านใกลท่ี้พกัของท่านหรือท่ีท างานคิดเป็นร้อยละ 
18.0, 17.0, 16.2, 13.0 และ 7.8 ตามล าดบั 

 ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 101-300 บาท คิดเป็นร้อยละ 56.0 
รองลงมา 301-500 บาท ต ่ากวา่ 100 บ ท และมากกวา่ 501 บ ท   น   ค     น    ละ 22.8, 18.4 และ 
2.8 ต  ล    บ 

 ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ ไม่แพงเกินกว่าราคาท่ีซ้ือ
จากร้านคา้สะดวกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 43.5   งลง   ไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีซ้ือจากห้างคา้ปลีก ราคา
สินคา้ไมมี่ส่วนในการตดัสินใจซ้ือของท่านและไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีพิมพม์ากบัสินคา้คิดเป็นร้อยละ 
36.0, 11.0 และ 9.4    ล    บ 

 สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมไม่มี
แอลกอฮอล ์เช่น น ้าอดัลม นมกล่อง น ้าผลไม ้คิดเป็นร้อยละ 55   งลง   ของใชป้ระจ าบา้น เช่น สบู่ 
ยาสีฟัน แป้ง ขนมขบเค้ียว เช่น ถัว่กระป๋อง เลย ์ฮานามิ เคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์และบุหร่ีและสินคา้
เบด็เตล็ด คิดเป็นร้อยละ 22.0, 10.0, 8.2 และ 4.8    ล    บ 

 ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลา 10.01-14.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 54.0   งลง   14.01-18.00 น. 18.01-22.00 น. 06.00-10.00 น. และหลงั 22.00 น.    น  น   
ค     น    ละ 22.0, 13.3, 8.2 และ 2.5    ล    บ 

 ระยะทางจากบา้นของท่านถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ 50      คิดเป็นร้อยละ 56.5 
  งลง   100 เมตร และ นอ้ยกวา่ 30 เมตร มากกวา่ 100 เมตร ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 26.5 และ 8.5 
เท่ากนัตามล าดบั 
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 ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 7P’s ที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำจำก
ร้ำนค้ำปลกีแบบดั้งเดิม 
 
ตำรำงที ่4.3 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพล 
 ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวม และรายดา้น 

ปัจจยัทางการตลาด   S.D ระดบัความคิดเห็น 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์  3.48 0.93 มาก 
2. ดา้นราคา 3.48 0.93 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.55 0.85 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.40 1.02 มาก 
5. ดา้นบุคคล 3.26 1.02 ปานกลาง 
6. ดา้นกระบวนการ 3.55 0.87 มาก 
7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 3.51 0.97 มาก 

รวม 3.46 0.94 มาก 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่น
ระดบัมากทั้งส้ิน ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เท่ากบัดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 
รองลงมา ไดแ้ก่ ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ด้านผลิตภณัฑ์เท่ากบัดา้นราคาและด้านการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.51, 3.48, 3.40 และ 3.26 ตามล าดบั และดา้นบุคคลอยูใ่นระดบัปานกลาง 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.26  
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ตำรำงที ่ 4.4 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นผลิตภณัฑ์   S.D ระดบัความ

คิดเห็น 
ในร้านมีหลากหลายประเภท ขนาดใหเ้ลือก 3.62 1.03 มาก 
สินคา้มีคุณภาพใหม่สดสะอาด  และไดม้าตรฐาน 3.49 0.93 มาก 
สินค้ำครบถ้วนตำมควำมต้องกำร 4.22 0.66 มำกทีสุ่ด 

รวม 3.48 0.93 มำก 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.48 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่สินคา้
ครบถ้วนตามความตอ้งการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.22 อยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ในร้านมี
หลากหลายประเภท ขนาดให้เลือก และสินคา้มีคุณภาพใหม่สดสะอาด และไดม้าตรฐาน มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.62 และ 3.49 ตามล าดบั 

 
ตำรำงที ่ 4.5  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา 

ดา้นราคา   S.D ระดบัความ
คิดเห็น 

มีป้ายแสดงราคาสินคา้แต่ละชนิดชดัเจนถูกตอ้ง 3.42 1.03 มาก 
ราคาสินคา้ถูกและมีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน 3.39 0.93 มาก 
รำคำสินค้ำตรงกบัป้ำยรำคำ 4.22 0.66 มำกทีสุ่ด 

รวม 3.48 0.93 มำก 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.48 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ราคาสินคา้
ตรงกบัป้ายราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.22 อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคาสินคา้
และชนิดชดัเจนถูกตอ้งและราคาสินคา้ถูกและมีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42 
และ 3.39 ตามล าดบั 
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ตำรำงที ่ 4.6  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   S.D ระดบัความ

คิดเห็น 
การจดัวางสินคา้แยกประเภทเหมาะสมสะดวกต่อการเลือกซ้ือ 3.32 0.86 ปานกลาง 
อยู่ใกล้กบัแหล่งชุมชนทีพ่กัอำศัย หรือ ทีท่ ำงำน 3.66 0.83 มำก 
เวลาเปิดและปิดร้านเหมาะสม 3.47 0.82 มาก 

รวม 3.55 0.85 มำก 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่อยูใ่กลก้บัแหล่งชุมชนท่ีพกัอาศยั หรือ ท่ีท างาน ค่าเฉล่ีย 3.66 ไดเ้วลา
เปิดและปิดร้านเหมาะสม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 และอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่การจดัวางสินคา้แยก
ประเภท เหมาะสมสะดวกต่อการเลือกซ้ือมี ค่าเฉล่ีย 3.32 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.7 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 

ดา้นส่งเสริมการตลาด   S.D ระดบัความ
คิดเห็น 

ต่อรองราคาสินคา้กบัผูข้ายไดง่้าย 3.26 1.13 ปานกลาง 
มีการลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือจ านวนมาก 3.42 1.14 มาก 
มีกำรแจกของทีร่ะลกึ ของแถมในช่วงเทศกำลต่ำง  ๆ   3.60 0.78 มำก 

รวม 3.40 1.02 มำก 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.40 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่มีการแจกของท่ีระลึก ของแถมในช่วงเทศกาลต่าง ๆ มีค่าเฉล่ีย 3.60 มีการ
ลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือจ านวนมาก มีค่าเฉล่ีย 3.42 และอยูใ่นระดบัปานกลางไดแ้ก่ ต่อรองราคาสินคา้
กบัผูข้ายไดง่้ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.26 ตามล าดบั 
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ตำรำงที ่4.8 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นบุคคล 
ดา้นบุคคล   S.D ระดบัความ

คิดเห็น 
เจา้ของร้านมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขายดี 3.30 1.07 ปานกลาง 
เจ้ำของร้ำนบริกำรด้วยควำมเป็นมิตรยิม้แย้มแจ่มใส 3.71 0.83 มำก 
เจา้ของร้านมีความกระตือรือร้นใหบ้ริการไดร้วดเร็วทนัใจ 3.26 1.13 ปานกลาง 

รวม 3.26 1.02 ปำนกลำง 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.26 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ เจา้ของร้านบริการดว้ยความเป็นมิตรยิม้แยม้แจ่มใส มีค่าเฉล่ีย 3.71 อยูใ่นระดบั
ปานกลาง ได้แก่ เจ้าของร้านมีความรู้เก่ียวกับสินค้าท่ีขายดีและเจ้าของร้านมีความกระตือรือร้น
ใหบ้ริการไดร้วดเร็วทนัใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.30 และ 3.26 ตามล าดบั 
 
ตำรำงที ่4.9 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ดา้นกระบวนการ   S.D ระดบัความ
คิดเห็น 

คิดราคาและทอนเงินครบถว้นถูกตอ้ง 3.30 1.01 ปานกลาง 
ตรวจสอบสินค้ำก่อนใส่ถุงให้ลูกค้ำสม ่ำเสมอ 3.86 0.71 มำก 
ไม่ตอ้งรอนาน กวา่จะไดรั้บสินคา้ 3.50 1.00 มาก 

รวม 3.55 0.87 มำก 
 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
อยูใ่นระดบัมาก ตรวจสอบสินคา้ก่อนใส่ถุงใหลู้กคา้สม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 3.86 รองลงมา ไดแ้ก่ ไม่ตอ้ง
รอนาน กวา่จะไดรั้บสินคา้และคิดราคาและทอนเงินครบถว้นถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 และ 3.30 
ตามล าดบั 
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ตำรำงที ่4.10 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ   S.D ระดบัความ

คิดเห็น 
พื้นท่ีในร้านกวา้งขวางไม่แออดั 3.66 0.91 มาก 
กำรจัดวำงสินค้ำเป็นระเบียบ สะอำดเรียบร้อย 4.19 0.81 มำก 
มีท่ีจอดรถไดส้ะดวก 3.72 0.73 มาก 

รวม 3.51 0.97 มำก 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.51 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่าอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบ สะอาดเรียบร้อย ค่าเฉล่ีย 4.19 รองลงมา 
ไดแ้ก่ มีท่ีจอดรถไดส้ะดวก และพื้นท่ีในร้านกวา้งขวางไม่แออดัมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 และ 3.66 
ตามล าดบั 
 ส่วนที ่4  ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 สมมติฐำนที ่1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 Ho: ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
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ตำรำงที ่4.11 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัเพศ 

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 23.232 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 10.197 0.07 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 5.997 0.11 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 10.207 0.07 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 3.684 0.45 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 3.465 0.48 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 5.704 0.12 
8.มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 28.041 0.02* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 22.333 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จ าแนกตามเพศ ดว้ยวิธีการค่าสถิติ ไค-สแควร์ (chi-square) พบว่า มีค่า Sig. 
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับ H1 แสดงว่าเพศไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  
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ตำรำงที ่4.12 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัอาย ุ

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 21.367 0.04* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 41.848 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 25.910 0.00* 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 107.083 0.00* 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 104.456 0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 99.030 0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 105.874 0.00* 
8.มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 72.578 0.00* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 30.020 0.04* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จ าแนกตามดว้ยวิธีการค่าสถิติไค-สแควร์ (chi-square) พบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงวา่อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน  
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ตำรำงที ่4.13 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัระดบัการศึกษา 

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 58.874 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 38.463 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 11.823 0.22 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 39.287 0.00* 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 36.461 0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 18.951 0.02* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 28.755 0.01* 
8.มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 26.797 0.01* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 29.596 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคคท่ีมาใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จ าแนกตามระดบัการศึกษา ดว้ยวิธีการค่าสถิติไค-สแควร์ (chi-square)) พบวา่ 
มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงว่าระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมกับ
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐาน H1 
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ตำรำงที ่4.14 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัอาชีพ 

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 28.891 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 33.446 0.00* 

3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 23.349 0.00* 

4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 28.474 0.00* 

5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 20.260 0.16 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 44.745 0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 6.696 0.95 
8.มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 17.893 0.11 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 13.500 0.33 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.14 การทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม จ าแนกตามอาชีพ ดว้ยวิธีการค่าสถิติไค-สแควร์ (chi-square) พบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงวา่อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 
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ตำรำงที ่4.15 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัรายได ้

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 13.500 0.33 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 38.799 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 66.738 0.00* 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 11.998 0.21 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 15.331 0.22 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 31.289 0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 17.205 0.00* 
8.มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 32.234 0.00* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 33.793 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จ าแนกตามรายได ้ดว้ยวิธีการค่าสถิติไค-สแควร์ (chi-square) พบวา่ มีค่า Sig. 
น้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงว่ารายได้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 
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ตำรำงที ่4.16 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัสถานภาพ 

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 34.412 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 24.126 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 55.212 0.00* 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 56.239 0.00* 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 9.321 0.31 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 21.055 0.02* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 12.799 0.04* 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 40.633 0.00* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้น 21.954 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมจ าแนกตามสถานภาพ ด้วยวิธีการค่าสถิติไค-สแควร์ (chi-square) พบว่า มีค่า Sig. 
นอ้ยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงว่าสถานภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



88 
 

ตำรำงที ่4.17 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัสภาพการมียานพาหนะ 

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 26.137 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 18.161 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 19.303 0.00* 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 26.165 0.00* 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 14.606 0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 17.583 0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 5.417 0.14 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 9.287 0.09 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 2.985 0.56 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคโภคท่ีมาใชบ้ริการ
ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม จ าแนกตามการมียานพาหนะ ด้วยวิธีการค่าสถิติไค-สแควร์ (chi-square) 
พบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงวา่การมียานพาหนะมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐาน H1  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



89 
 

ตำรำงที ่4.18 ผลการวเิคราะห์สัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
 แบบดั้งเดิมกบัจ านวนสมาชิกในครอบครัว 

พฤติกรรมผู้บริโภค 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 1.440 0.84 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 3.377 0.33 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 54.610 0.00* 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 14.243 0.28 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 78.714 0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 34.161 0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 22.075 0.00* 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 24.605 0.00* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 23.234 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม จ าแนกตามจ านวนวสมาชิกในดว้ยวิธีการค่าสถิติไค-สแควร์ (chi-square) พบวา่ มีค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงว่าจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐาน H1 
 สมมติฐำนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 H0 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’sไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 H1 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

 
 
 
 
 



90 
 

ตำรำงที ่4.19 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

พฤติกรรม 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่  16.831 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 20.614 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 13.443 0.20 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 4.510 0.60 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 26.793 0.02* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 5.313 0.50 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 25.073 0.00* 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 23.232 0.00* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 22.104 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 
ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านค้าแบบดั้ งเดิมใน อ.เมือง จ.
เชียงรายโดยการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) พบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ Ho แสดงวา่
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงรายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 
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ตำรำงที ่4.20 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นราคา 
 กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

พฤติกรรม 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเป็นส่วนใหญ่  4.328 0.63 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 4.663 0.54 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 29.983 0.51 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 19.562 0.18 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 31.440 0.84 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 13.377 0.33 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 10.472 0.10 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 17.691 0.05 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้น 24.004 0.08 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 

ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
โดยการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) พบวา่ มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ Ho แสดงวา่ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7P’s ราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบ
ดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
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ตำรำงที ่4.21 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นช่องทางการ 
 จดัจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

พฤติกรรม 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่  8.769 0.46 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 23.904 0.16 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 23.084 0.51 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 21.440 0.54 
5. ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 3.377 0.13 
6.  ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 8.140 0.23 
7. ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 17.172 0.00* 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 19.04 0.04* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 9.759 0.04* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน  
อ.เมือง จ.เชียงราย โดยการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) พบวา่ มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ 
H0 แสดงว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
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ตำรำงที ่4.22 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นการส่งเสริม 
 การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

พฤติกรรม 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่  16.831 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 20.614 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 13.443 0.20 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 4.510 0.60 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 14.091  0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 21.114  0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 26.793  0.02* 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 5.313 0.50 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 25.073  0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน     
อ.เมือง จ.เชียงราย โดยการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) พบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ 
H0  แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงรายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐาน H1 
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ตำรำงที ่4.23 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นบุคคล 
 กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

พฤติกรรม 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่  5.860 0.21 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 19.305   0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 7.104 0.52 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 6.547 0.56 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 14.623   0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 7.547 0.67 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 10.236 0.11 
8. มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 8.307 0.50 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 44.658   0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 
ดา้นบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
โดยการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) พบวา่ มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 แสดงวา่ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7P’s ด้านบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้
แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
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ตำรำงที ่4.24 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นกระบวนการ 
 กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

พฤติกรรม 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่  71.254 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 17.093 0.04* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 0.399 0.10 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 50.629 0.00* 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 55.811 0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 61.429 0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 44.818 0.00* 
8.มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 16.057 0.05* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 11.868 0.06 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 
 จากตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 
ด้านกระบวนการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านค้าแบบดั้ งเดิมใน อ.เมือง         
จ.เชียงราย โดยการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) พบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงวา่
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 
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ตำรำงที ่4.25 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
 ทางกายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 

พฤติกรรม 2 Sig. 

1.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่  44.167 0.00* 
2.สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่อ 47.069 0.00* 
3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 252.347 0.00* 
4.เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 217.273 0.00* 
5.ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 25.347 0.00* 
6.ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 17.273 0.00* 
7.ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท 39.541 0.00* 
8.มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 48.819   0.00* 
9.ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นถึงร้านคา้ปลีก 44.460 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน 
อ.เมือง จ.เชียงราย โดยการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square) พบวา่ มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงปฏิเสธ 
H0 แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐาน H1 
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บทที ่5  
 

สรุปผลกำรวจิยั กำรอภปิรำยผล และข้อเสนอแนะ 
 

 จากการศึกษาศึกษาในคร้ังน้ี เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในเขต อ.เมือง จ. เชียงราย” ในคร้ังน้ี ประชากร (Population) ท่ีใช้ใน
การศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ใน อ. เมือง จ. เชียงราย  ใชว้ิธีการค านวณ
จ านวนกลุ่มตวัอย่าง กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% โดยการสุ่มตวัอยา่ง
แบบหลายขั้นตอน (Multistage random sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถาม 
(Questionnaire)  สถิติท่ีใชใ้นการศึกษา ใชส้ถิติแบบพรรณนา (Descriptive statistic) โดยการวิเคราะห์
แจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติ
ทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square test)  

 
5.1 สรุปผลกำรวจัิย 
 ส่วนที ่1 ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล จ  านวน 400 คน  
 จ  าแนกผลการวิเคราะห์ พบวา่ ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.8 อายุ มีมากกว่า
คร่ึงหน่ึง อายุ 20-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 59.3 ระดบัการศึกษาสูงสุดพบวา่มีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/
ประกาศนียบตัรชั้นสูงหรือเทียบเท่ามากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 41.2 อาชีพเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 35.0 
ระดบัรายไดต่้อเดือนจ านวนมากท่ีสุดมีระดบัรายไดต่้อเดือน 5, 001-15, 000 บาท  บาท คิดเป็นร้อยละ 
44.0 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 49.2 การมียานพาหนะส่วนตวั พบวา่ไม่มียานพาหนะ 
ร้อยละ 55.5 จ านวนสมาชิกในครอบครัว 2-3 คน คิดเป็น    ละ 36.5  
 ส่วนที่ 2 ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มำใช้บริกำรร้ำนค้ำปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของกลุ่ม
ตวัอย่างพบว่า ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือมีความตอ้งการสินคา้อย่างเร่งด่วน คิดเป็น  
ร้อยละ 27.0  สินคา้ท่ีซ้ือมาจากร้านคา้ปลีก ซ้ือมาเพื่อใช้เอง คิดเป็นร้อยละ 46.2 ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 42.2 เหตุจูงใจท่ีท าให้ซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 28.0 ซ้ือสินคา้จากร้านคา้
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ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 101-300 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 56.0 ราคาสินคา้ท่ีซ้ือและ
ยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ ไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีซ้ือจากร้านคา้สะดวกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 
43.5 สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์
เช่น น ้ าอดัลม นมกล่อง น ้ าผลไม ้คิดเป็นร้อยละ 55 ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลา 
10.01-14.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.0 ระยะทางจากบา้นถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ 50      
คิดเป็นร้อยละ 56.5  
 ส่วนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 7P’s ทีม่ีควำมสัมพันธ์กับกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำ
จำกร้ำนค้ำปลกีแบบดั้งเดิม 
 ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม 
โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทั้งส้ิน 
ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เท่ากบัดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 รองลงมา ไดแ้ก่ 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑเ์ท่ากบัดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.51, 3.48, 3.40 และ 3.26 ตามล าดบั และดา้นบุคคลอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.26  
 เม่ือแยกเป็นรายด้าน ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่าสินคา้ครบถ้วนตามความตอ้งการอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 4.22 
ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบวา่ราคาสินคา้
ตรงกับป้ายราคา อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.22 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบวา่อยูใ่กลก้บัแหล่งชุมชนท่ีพกั
อาศยั หรือ ท่ีท างาน ค่าเฉล่ีย 3.66 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบวา่มีการแจกของท่ีระลึก ของแถมในช่วงเทศกาลต่าง ๆ มีค่าเฉล่ีย 
3.60 ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เจา้ของร้าน
บริการดว้ยความเป็นมิตรยิม้แยม้แจ่มใส ค่าเฉล่ีย 3.71 ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่าตรวจสอบสินคา้ก่อนใส่ถุงให้ลูกคา้สม ่าเสมอ  
ค่าเฉล่ีย 3.86 ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบ สะอาดเรียบร้อย  มีค่าเฉล่ีย 4.19   
 ส่วนที ่4 ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
 สมมติฐำนที ่1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 



99 
 

 Ho: ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่แตกต่างกนั 
 Ha: ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา รายได้
สถานภาพสมรส  การมียานพาหนะและจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 แต่เพศ และอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมแตกต่างกนั 
 สมมติฐำนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 Ho: ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’sไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 Ha: ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 แต่ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย 
 
5.2  กำรอภิปรำยผลกำรวจัิย 
 จากผลการศึกษาในคร้ังน้ีพบวา่ เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวคื้อ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วน
บุคคลต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนัและปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน
เขต อ.เมือง จ.เชียงราย 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 จ าแนกผลการวเิคราะห์ พบวา่ ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 76.1 ระดบัรายไดต่้อ
เดือนจ านวนมากท่ีสุดมีระดบัรายไดต่้อเดือน 5,001-15, 000 บาท  บาท คิดเป็นร้อยละ 44.0 ส่วนใหญ่
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มีสถานภาพโสด ร้อยละ 49.2 พบวา่ไม่มียานพาหนะ คิดเป็นร้อยละ 55.5 จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
2-3 คน     ละ 36.5 มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเกยรู  ใยบวักล่ิน (2552) เร่ือง ผลกระทบของ
การขยายตวัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีต่อการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย)         
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาข้อมูลทั่วไปของผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (ร้านโชว์ห่วย)
ผลกระทบท่ีได้รับจากการขยายตวัของร้านค้าปลีกสมยัใหม่ และศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) โดยมีส่วนขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงและมีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาทและมีความสอดคลอ้งกบังานของสงบ   
สิงสันจิตร (2552) ในเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
จงัหวดัสุราษฎร์ธานี มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ในการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี คือผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 5,000-10, 000 บาท 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของกลุ่ม
ตวัอย่าง พบว่า ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือมีความตอ้งการสินคา้อย่างเร่งด่วน ร้อยละ 
27.0 เหตุจูงใจท่ีท าให้ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านทัว่ไป ร้อยละ 
28.0 ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละ 101-300 บาทต่อคร้ัง ร้อยละ 56.0 สินคา้ท่ี
ซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ เช่น น ้ าอดัลม 
นมกล่อง น ้ าผลไม ้ร้อยละ 55 ระยะทางจากบา้นถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ 50      ร้อยละ 56.5   
มีความสอดคลอ้งกบังานของ พงศา นวมครุฑ (2552) เร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการคา้ปลีกของ
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ผลการศึกษา ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก ปัจจยัดา้นราคา ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก  
ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัในระดับส าคญัมาก ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดให้
ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัเป็นรายขอ้พบวา่ปัจจยัท่ีมีความสอดคลอ้งกนั 
ไดแ้ก่ การมีสินคา้ตรงตามความตอ้งการ การมีสินคา้ราคาถูกกวา่ร้านคา้อ่ืน ๆ การลดราคาสินคา้ตาม
เทศกาล  
 และสอดคลอ้งกบังานของ สงบ  สิงสันจิตร (2552)  เร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผูใ้ชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบวา่ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ
จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเป็นประจ าคือ ของใช้ในครัวเรือน เช่น น ้ าปลา น ้ ามนัพืช ซีอ้ิว น ้ าตาล    
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นมขน้ กาแฟ ขา้วสาร  เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเพราะ สะดวกในการ
เดินทาง และในการซ้ือสินคา้หรือบริการในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมต่อคร้ังจ านวนเงิน 51-100 บาท ซ่ึง 
และส่วนใหญ่ซ้ือมาเพื่อใช้ โดยความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของ คือ 1-2 คร้ัง/
สัปดาห์ สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์
เช่น น ้ าอดัลม นมกล่อง น ้ าผลไม ้ของใช้ประจ าบ้าน เช่น สบู่ ยาสีฟัน แป้ง ขนมขบเค้ียว เช่น ถั่ว
กระป๋อง เลย ์ฮานามิ  เคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลแ์ละบุหร่ี และสินคา้เบด็เตล็ด  
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s  
 ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม 
โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.46 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทั้งส้ิน 
ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เท่ากบัดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55 รองลงมา ไดแ้ก่ 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑเ์ท่ากบัดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.51, 3.48, 3.40 และ 3.26 ตามล าดบั และดา้นบุคคลอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.26 ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานของ เกรียงสิทธ์ิ เข่ือนแกว้ (2545) ศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกท่ีตั้ งอยู่ในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
จงัหวดัเชียงใหม่  พบวา่ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เดา้นกระบวนการ  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม
การตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มีความสอดคลอ้งกบังานของ พงศา  นวมครุฑ (2544) ศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการคา้ปลีกของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการศึกษาความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดในระดบัต่าง ๆ   
พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ใหค้วามส าคญัในระดบัส าคญัมาก ปัจจยัดา้นราคา ให้ความส าคญัในระดบั
ส าคญัมาก ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด ให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก สอดคล้องกบัผลการศึกษางานของสงบ สิงสันจิตร 
(2552) เร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
วตัถุประสงค์ในการศึกษา เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี โดยศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง เรียงตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย คือดา้นบุคลากรหรือพนกังาน ดา้นภาพลกัษณ์ทาง
กายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นประสิทธิภาพและคุณภาพ ดา้นราคา ดา้น
กระบวนการมาก    
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 ยงัมีความสอดคล้องกบังานของเกยูร  ใยบวักล่ิน (2552) เร่ือง ผลกระทบของการขยายตวั
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีต่อการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย)มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) ผลกระทบท่ีไดรั้บจากการ
ขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการปรับตวัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
(ร้านโชวห่์วย) ผลการศึกษา คือพฤติกรรมการเลือกซ้ือเกิดจากปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ราคา มีมาตรฐาน
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้นการจดัจ าหน่าย คือ ตั้งอยูใ่กลบ้า้น ท่ีท างาน ท่ีโรงเรียน ท่ีมหาวิทยาลยั
ด้านบริหารจดัการ คือ การจดัวางสินค้าเลือกหยิบง่าย และด้านบริการ คือ เวลาปิด-เปิด มีความ
สอดคลอ้งกบังานศึกษาในคร้ังน้ี คือ ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้นการจดัจ าหน่าย 
คือ ตั้งอยูใ่กลบ้า้น ท่ีท างาน ท่ีโรงเรียน ท่ีมหาวทิยาลยัดา้นบริหารจดัการ คือ การจดัวางสินคา้เลือกหยิบ
ง่าย และดา้นบริการ คือ เวลาปิด-เปิดต่อการใชง้าน 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา รายได ้
สถานภาพสมรส  การมียานพาหนะและจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมา
ใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั แต่เพศและอาชีพมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไม่แตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงรายแต่ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ใน
ร้านคา้แบบดั้งเดิมใน อ.เมือง จ.เชียงราย โดยมีความสอดคลอ้งกบังานของสงบ สิงสันจิตร (2552) 
เร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
พบวา่ผูท่ี้มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 
0.05 ทุกด้าน ซ่ึงเป็นความพึงพอใจต่อปัจจยัทางการตลาด คือด้านบุคลากรหรือพนักงาน ด้าน
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นประสิทธิภาพและคุณภาพ 
ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
 
 
 

http://e-research.sru.ac.th/?q=biblio/author/201
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5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จำกกำรวจัิย 
 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จากการศึกษาจะเห็นไดว้่า ให้ความส าคญัต่อสินคา้ครบถว้นตาม
ความตอ้งการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงันั้นผูข้ายจึงควรคดัเลือกสินคา้ท่ีมีความหลากหลายชนิดของ
สินคา้ เพื่อท่ีลูกคา้จะไดส้ามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดค้รบถว้นเม่ือมาจบัจ่ายเพียงคร้ังเดียวดงัท่ีศรีสุภา สห
ชยัเสรี กล่าวในเร่ืองแนวคิดด้านผลติภณัฑ์ว่าองค์กรหน่ึง ๆ ควรมีผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาดมากกวา่ 1 ชนิดข้ึนไป โดยค านึงถึงความสะอาดและสดใหม่ของสินคา้
เป็นส าคญัดว้ย 
 2. ดา้นราคา จะให้ความส าคญัดา้นราคาท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก คือราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้และมีป้ายแสดงราสินคา้ท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง จึงควรมีการตรวจสอบราคา
สินคา้และราคาตามป้ายวา่มีความถูกตอ้งตรงกนัหรือไม่ เน่ืองจากลูกคา้ใชร้าคาเพื่อเปรียบเทียบในการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยอาจะพิจารณาจากการเตรียมค่าใชจ่้ายมา หรือเปรียบเทียบสินคา้เดียวกนัแต่ต่างยี่ห้อ
กนั หรือเปรียบเทียบกบัสินคา้ทดแทน เช่นเดียวกบัชยสมพล ชาวประเสริฐไดก้ล่าวเก่ียวกบักลยุทธ์
ทางการตลาดดา้นราคาวา่ การตั้งราคามีผลเป็นอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ราคาเป็นปัจจยั
ท่ีบอกถึงคุณภาพท่ีไดรั้บนั้นคือ ราคาสูงคุณภาพก็น่าจะสูงดว้ย 
 3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใหค้วามส าคญัโดยอยูใ่กลก้บัแหล่งชุมชนท่ีพกัอาศยั หรือ ท่ี
ท างาน และเวลาเปิดและปิดร้านเหมาะสม ดงันั้น ผูข้ายจึงควรจะมีเวลาเปิด - ปิดท่ีแน่นอนเพื่อท่ีลูกคา้
จะไดท้ราบและสามารถมาเลือกซ้ือสินคา้ไดถู้กเวลา ไม่เกิดความผิดหวงัวา่เม่ือมาซ้ือสินคา้แลว้ร้านคา้
ปิด เน่ืองจากลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการซ้ือสินคา้ โดยพิจารณาจากการซ้ือสินคา้ใกล้
บา้นหรือท่ีท างาน 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญักับมีการแจกของท่ีระลึก ของแถมในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ ดงันั้นทางร้านคา จึงควรจดัใหมี้ของท่ีระลึกในเทศกาลต่าง ๆ เช่นปีใหม่ หรือสงกรานต ์
อาจจะเป็นของท่ีระลึกท่ีราคาไม่แพงมาก โดยการแจกของท่ีระลึกอาจจะพิจารณาจากการเป็นลูกคา้
ประจ า หรือมูลค่าโดยรวมท่ีลูกคา้นั้นจบัจ่าย ลูกคา้คนใดซ้ือในปริมาณท่ีมากก็ให้ของขวญัในมูลค่าท่ี
สูงกวา่ลูกคา้ทัว่ไป 
 5. ดา้นบุคคล ใหค้วามส าคญักบัเจา้ของร้านบริการดว้ยความเป็นมิตรยิม้แยม้แจ่มใส ดงันั้น
ผูข้ายจึงควรมีบุคลิกภาพ บริการดว้ยความเป็นมิตรยิม้แยม้แจ่มใส เจา้ของร้านมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ี
ขายดีและเจา้ของร้านมีความกระตือรือร้นใหบ้ริการไดร้วดเร็วทนัใจ 
 6. ดา้นกระบวนการ ให้ความส าคญักบัตรวจสอบสินคา้ก่อนใส่ถุงให้ลูกคา้สม ่าเสมอเพื่อ
ตรวจสอบวา่เม่ือซ้ือสินคา้แลว้ไดสิ้นคา้ครบถว้นหรือไม่ เพื่อจะไดไ้ม่เสียเวลายอ้นกลบัมารับส่ิงของ
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อีกคร้ัง และเพื่อลดปัญหาขอ้โตแ้ยง้ในเร่ืองความถูกตอ้งของจ านวนสินคา้ดว้ย ดงันั้นควรมีค าแนะน า
ใหลุ้กคา้เพิ่มเติมวา่ช่วงน้ีมีโปรโมชัน่ใด สินคา้ใดซ้ือไดร้าคาพิเศษ 
 7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพใหค้วามส าคญักบัการจดัวางสินคา้เป็นระเบียบ สะอาดเรียบร้อย 
ดงันั้นทางร้านคา้จึงควรจะมีการจดัวางสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่ ดูแลให้มีความสะอาด และสะดวกใน
การเลือกซ้ือ  ควรจดัใหมี้ทางเดินใหลุ้กคา้สามารถเลือกชมสินคา้ไดส้ะดวก 
 
5.4  ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำคร้ังต่อไป  
 1. การศึกษาคร้ังน้ีท าการศึกษาเพียงในเขต อ.เมือง จ. เชียงรายเท่านั้น การศึกษาในคร้ัง
ต่อไป ควรท าการศึกษาให้ครอบคลุมทั้งจงัหวดั เพื่อท าการเปรียบเทียบดูว่าในแต่ละอ าเภอมีความ
เหมือนหรือแตกต่างกนัอยา่งไร 
 2. การศึกษาในคร้ังต่อไปควรเลือกศึกษาในปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ เช่น ปัญหาและอุปสรรคของ
ร้านคา้แบบดั้งเดิม เม่ือมีร้านคา้หรือร้านสะดวกซ้ือแบบสมยัใหม่มากข้ึน 
 3. การศึกษาในคร้ังต่อไปอาจจะท าการศึกษาระดับความพึงพอใจต่อร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมของผูบ้ริโภคใน อ.เมือง จ. เชียงราย เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปรับปรุง วางแผนกลยุทธ์
ใหร้้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมสามารถด าเนินกิจการได ้
 4. การศึกษาในคร้ังต่อไปอาจจะท าการศึกษาระดบัความคาดหวงัต่อร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ของผูบ้ริโภคใน อ.เมือง จ. เชียงราย ว่าลูกคา้มีความคาดหวงัจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในปัจจยั
ใดบา้ง เพื่อพฒันาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใหมี้ศกัยภาพในการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน 
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 คณะวทิยาการจดัการ สถาบนัราชภฏันครปฐม. 
ภสัราภรณ์  เทศธรรม. 2543. หลกัการส่ือสารการตลาด. กรุงเทพฯ : เลิฟ แอนด์ ลีฟ.  
มุทิตา  นนทรี. 2543. ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการเลอืกใช้บริการทางระบบอนิเทอร์เน็ตของนิสิตนักศึกษา 
 ในระดับ อุดมศึกษา. วทิยานิพนธ์ครุศาสตรอุตสาหกรรมมหาบณัฑิต.  
 มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี.  
รัสเซลส์, โจนส์ นีลและโทน่ี, เฟลตเชอร์. 2545.  การตลาดฉบับพกพา. แปลโดย วรีะ สถิตถาวร.  
 พิมพค์ร้ังท่ี 2. กรุงเทพฯ: พิมพดี์. 
ลว้น  สายยศ และองัคณา สายยศ. 2540. สถิติวทิยาการวจัิย. พิมพค์ร้ังท่ี 3. กรุงเทพฯ : สุวริียาสาส์น.  
วราพร วเิชียรมณี. 2545. การศึกษาพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคและรูปแบบร้านค้าปลกี 
 รายย่อยทีผู่้บริโภคต้องการในเขตอ าเภอพรหมคีรี จังหวัดนครศรีธรรมราช.  
 วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์.  
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วรินทรีย ์ ธานีวรรณ. 2542. การประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด. กรุงเทพฯ : คณะวทิยาการจดัการ. 
 สถาบนัราชภฏัสวนดุสิต.  
วารุณี  ตนัติวงศว์าณิช และคนอ่ืน ๆ. 2545. หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ : เพียร์สัน เอด็ดูเคชัน่ อินโดชยัน่า. 
วชิยั  โถสุวรรณจินดา. 2535. ความลบัองค์การ. กรุงเทพฯ : ภาพพิมพ.์  
วมิลรัตน์  ภมรสุวรรณ. 2542. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : ภูมิบณัฑิต.  
ไววทิย ์ นรพลัลภ. 2546. การด าเนินงานและปัญหาของร้านค้าปลกีขนาดเลก็ ในอ าเภอเมือง  
 จังหวดัเชียงใหม่. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัเชียงใหม่.  
ศุภร  เสรีรัตน์. 2547. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : ดอกหญา้.  
ศรีสุภา  สหชยัเสรี. 2546. Marketing 101 การตลาดในยุคเศรษฐกจิใหม่ : แนวคิดและทฤษฏี. 
 พิมพค์ร้ังท่ี 2. กรุงเทพฯ : ทิปป้ิงพอยท.์ 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์. 2541. การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : ธีรฟิลม์และไซเทก็ซ์. 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ ปริญ  ลกัษิตานนท ์และศุภร  เสรีรัตน์. 2534. กลยุทธ์การตลาด. กรุงเทพฯ : 
 พฒันาศึกษา. 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ. 2546. กลยุทธ์การตลาดและการบริหารการตลาด. กรุงเทพฯ :  
 พฒันาศึกษา. 
สงบ  สิงสันจิตร. 2552. พฤติกรรมและความพงึพอใจของผู้ใช้บริการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในจังหวดั 
 สุราษฎร์ธานี. สารนิพนธ์ มหาวทิยาลยัราชภฏัสุราษฎร์ธานี. 
สิริกาญน์  สีด า. 2548.  ผลกระทบต่อร้านค้าปลกีรายย่อยจากการเข้ามาของดิสเคาน์สโตร์  
 ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต.  
 มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ.  
สนธยา  คงฤทธ์ิ. 2542. การบริการการตลาด. นครปฐม : โปรแกรมวชิาการตลาด  
 สถาบนัราชภฎันครปฐม. 
สมชาย  หิรัญกิตติ และศิริรวรรณ เสริรัตน์. 2542. การบริหารธุรกจิขนาดย่อม. พิมพค์ร้ังท่ี 2.  
 กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์. 
สมพล  ธรรมาวุฒิ. 2547. การศึกษาความคาดหวงัในการพฒันาร้านค้าปลกีรายย่อยในจังหวดันนทบุรี. 
 วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร.  
สมยศ  นาวกีาร. 2539. การตัดสินใจของผู้บริหาร. กรุงเทพฯ : บูรณการพิมพ.์  
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สุปัญญา ไชยชาญ. 2543. การบริหารการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 4. กรุงเทพฯ : พ ีเอ ลีฟวิง่. 
สุพตัรา สุภาพ. 2536. เทคนิคการบริหารงานอย่างมีประสิทธิภาพยุคใหม่ : เน้นพฤติกรรมมนุษย์. 
 กรุงเทพฯ : ธรรมนิติ. 
สุมนา อยูโ่พธ์ิ. 2536. การค้าปลกี. กรุงเทพฯ : มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
สุรีรัตน์ ศรีกฤษณรัตน์. 2549. กลยุทธ์การตลาดในการแข่งขันของธุรกจิค้าปลกีขนาดกลางในจังหวดั 
 อุบลราชธานีทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้ใช้บริการ. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจ 
 มหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัราชภฏัอุบลราชธานี.  
เสกสรร วเิวก. 2545. ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าร้านยงสงวนและ 
 ร้านค้าปลกีขนาดใหญ่ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัอุบลราชธานี. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจ 
 มหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัมหาสารคาม.  
เสรี  วงษม์ณฑา. 2542. กลยุทธ์การตลาด: การวางแผนการตลาด. กรุงเทพฯ : ธีระฟิลมแ์ละไซเทก็ซ์. 
องอาจ  ปทะวานิช และศิริ ภู่พงษว์ฒันา. 2536. การบริหารการตลาด.พิมพค์ร้ังท่ี 12. นนทบุรี : 
 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 
อดุลย ์ จาตุรงคกุล. 2546.  การบริหารการตลาด กลยุทธ์และยุทธวธีิ. กรุงเทพฯ: 
 มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
อมรศกัด์ิ  พงษพ์ศุตม.์ 2555 “ฤาคา้ปลีกไทยจะล่มสลาย,” [ออนไลน์]. เขา้ถึงไดจ้าก:  
 www.maesotcity.com, [สืบคน้เม่ือ 15 มีนาคม 2555] 
อรไท  ก าธรกิตติกุล. 2546. ผลกระทบจากการเติบโตของร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ทีม่ีต่อ 
 ร้านค้าปลกีแบบสะดวกซ้ือในประเทศไทย. วทิยานิพนธ์วทิยาศาสตรมหาบณัฑิต 
 มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 
อารยา  ท่าไคร้กลาง. 2548.  แนวทางการเพิม่ประสิทธิภาพของร้านค้าปลกี ในเขตจังหวดักาฬสินธ์ุ. 
 วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัมหาสารคาม.  
_________ . 2538. หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ : วงัอกัษร.  
_________ . 2533. พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 5. กรุงเทพฯ : ไทยวฒันาพาณิช. 
_________ . 2549.  กลยุทธ์การตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 2. อุบลราชธานี : โปรแกรมวชิาบริหารธุรกิจ. 
_________ . 2546. การบริหารการตลาด ยุคใหม่. กรุงเทพฯ : ธรรมสาร.  
 

http://www.maesotcity.com/
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_________ . 2538. พฤติกรรมผู้บริโภค ฉบับสมบูรณ์. กรุงเทพฯ : พฒันาศึกษา.  
_________ . 2537. กลยุทธ์การตลาด การบริหารการตลาดและกรณตีัวอย่าง. กรุงเทพฯ : พฒันาศึกษา. 
_________ . 2541. กลยุทธ์การตลาด การบริหารการตลาดและกรณีศึกษา. กรุงเทพฯ : ธีรฟิลม์และ 
 ไซเทก็ซ์. 
_________ . 2541. การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพ: ธีรฟิลม์และไซเทก็ซ์.  
_________ . 2537. การบริหารหารตลาด. กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ.์  
_________ . 2543. การบริหารการตลาดกลยุทธ์และวธีิ. พิมพค์ร้ังท่ี 2. กรุงเทพฯ:  
 มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
_________ . 2542. หลกัการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 2. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์.  
J. Paul Perter & James H.Donnelly, Jr. 2009. Marketing Management 9th ed. 
Kotler, P. 1986. International Edition. 3rd ed. NJ: Pearson Education International.  
Kotler, P. & Gary, A. 1987. Marketing An Introduction. NJ: Prentice Hall.  
Schiffman, L. & Kanuk, L. 1994. Consumer behavior. 5th ed. NJ: Prentice- Hall.  
__________. 1986. Principle of Marketing. 3rd ed. Englewood Cliffs, NJ: Prentice-Hall  
 International Edition.  
__________. 2003. Marketing Management. 11th ed. N J: Prentice-Hall.  
__________. 1997.  Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and Control.  
 9th ed. NJ: Prentice-Hall International.  
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แบบสอบถามเพื่อการศึกษาคน้ควา้อิสระ 
เร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค 
ในอ.เมือง จ.เชียงราย 

ค าช้ีแจง 

1. แบบสอบถามเพื่อการศึกษคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภค ใน อ. เมือง จ. เชียงราย แบ่งออกเป็น  3  ตอน คือ 

ตอนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแบบตรวจสอบ
รายการจ านวน 8 ขอ้ 

ตอนที ่2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ใน  อ. เมือง จ. เชียงราย ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ มีจ านวน 9 ขอ้ 

ตอนที ่3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’sท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ.เมือง จ. เชียงราย ลกัษณะแบบสอบถามเป็นมาตรา
ส่วนประมาณค่า มีจ  านวน 21  

ตอนที ่4 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 
2. ค าตอบท่ีไดรั้บจากแบบสอบถามน้ีจะใชเ้ป็นขอ้มูลเพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคใน อ.เมือง จ. เชียงราย  ดงันั้นขอ้มูลท่ีเป็น
จริงเท่านั้น จึงจะสามารถท าใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 

3. ผูศึ้กษาจะน าเสนอผลการศึกษาในลกัษณะภาพรวมไม่เฉพาะเจาะจงไปท่ีตวับุคคลเพราะ 
ฉะนั้น ค าตอบท่ีท่านตอบในแบบสอบถามน้ีจะไม่มีผลต่อท่านหรือสภาพของท่าน 

4. ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามจากท่าน และ
ขอขอบพระคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 

           
                                                 ผูว้จิยั 
       นางสาวละออทิพย ์เกิดนอ้ย 
        นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการบริหารธุรกิจระหวา่งประเทศ 
                                                   มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคล ธญับุรี 
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แบบสอบถามการศึกษาค้นคว้าอสิระ 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมของผู้บริโภคใน 

อ.เมือง จ. เชียงราย 
ตอนที ่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดม 
ค าช้ีแจง  กรุณาตอบค าถามต่อไปน้ี  โดยท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่งหนา้ขอ้ความ ตามความ
จริงของท่าน 
1.เพศ 

1.   ชาย     2.  หญิง 
2.อาย ุ

1. ต ่ากวา่ 20  ปี    2. 20-35  ปี 
3. 36-50 ปี    4. มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
1. ประถมศึกษา    2. มธัยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. หรือต ่ากวา่

 3. อนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเท่า  4. ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 
4.อาชีพ 
  1. นกัเรียน/นกัศึกษา   2. คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 
  3. พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน  4. ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
  5. เกษตรกร             6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………… 
5.รายได ้
  1. ต ่ากวา่ 5,000 บาท    2. 5,001-15,000 บาท 

3. 15,001-30,000 บาท   4. 30,001 บาทข้ึนไป 
6.สถานภาพ 
  1. โสด     2. สมรส 
  3. หยา่ร้าง/ม่าย/แยกกนัอยู ่    
7.มียานพาหนะส่วนตวัหรือไม่ 
  1. มี     2. ไม่มี 
8. จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 
  1. 1 คน     2. 2-3 คน 
  3. 4-5 คน    4. 6 คนข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  หนา้ขอ้ความท่ีท่านตอ้งการเลือก กรุณาตอบทุกขอ้ 

1. ท่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือใดเป็นส่วนใหญ่ 
1. เม่ือมีความตอ้งการสินคา้ทีละหลายชนิด 
2. เม่ือมีความตอ้งการสินคา้อยา่งเร่งด่วน 
3. เม่ือตอ้งการสินคา้ราคาถูก 
4. เม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้แบบใชเ้ครดิต 
5. เม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการแบบจดัส่งถึงบา้น 

2. สินคา้ท่ีท่านซ้ือมาจากร้านคา้ปลีกท่านซ้ือมาเพื่ออะไร 
1. ซ้ือมาใชเ้อง 
2. ซ้ือใหบุ้คคลในครอบครัว 
3. ซ้ือใหเ้พื่อน 
4. ซ้ือใหค้นรู้จกั 

3. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของท่านคือ 
1. 1-2 คร้ัง/สัปดาห์    
2. 3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 
3. 1-2 คร้ัง/เดือน 
4. 3-4 คร้ัง/เดือน 
5. มากกวา่ 4 คร้ัง/เดือน 

4. เหตุจูงใจท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมคือ 
1. ท าเลของร้านใกลท่ี้พกัของท่านหรือท่ีท างาน 
2. สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย .ประเภท,ยีห่้อ,ขนาด) 
3. ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านทัว่ไป 
4. มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา แจกสินคา้ มีบริการส่งสินคา้ 
5. การบริการจากเจา้ของร้าน พนกังานขาย 
6. ความเคยชินและสนิทสนมส่วนตวักบัเจา้ของร้าน 

5. ท่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ประมาณคร้ังละเท่าไหร่ 
1. ต ่ากวา่ 100 บาทต่อคร้ัง 
2. 101 – 300 บาทต่อคร้ัง 
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3. 301 – 500 บาทต่อคร้ัง 
4. 501 บาทข้ึนไป 

6. ราคาสินคา้ท่ีท่านซ้ือและยอมรับไดจ้ากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
1. ไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีซ้ือจากหา้งคา้ปลีก 
2. ไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีซ้ือจากร้านคา้สะดวกซ้ือ 
3. ไม่แพงเกินกวา่ราคาท่ีพิมพม์ากบัสินคา้ 
4. ราคาสินคา้ไม่มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือของท่าน 

7. สินคา้ท่านซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท.ตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้) 
1. เคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลแ์ละบุหร่ี 
2. เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์เช่น น ้าอดัลม นมกล่อง น ้าผลไม ้
3. ของใชป้ระจ าบา้น เช่น สบู่ ยาสีฟัน แป้ง 
4. ขนมขบเค้ียว เช่น ถัว่กระป๋อง เลย ์ฮานามิ 
5. เบด็เตล็ด  

8. ท่านมกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมช่วงเวลาใด 
1. 06.00 – 10.00 น. 
2. 10.01 – 14.00 น. 
3. 14.01 -  18.00 น. 
4. 18.01 – 22.00 น. 
5. หลงั 22.00 เป็นตน้ไป 

9. ระยะทางเท่าไหร่จากบา้นของท่านถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีท่านซ้ือสินคา้ 
1. นอ้ยกวา่ 30 เมตร 
2. 50 เมตร 
3. 100 เมตร 
4. มากกวา่ 100 เมตรข้ึนไป 
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ตอนที ่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ใน อ. เมือง จ. เชียงราย ท่านคิดวา่ปัจจยัใดมีความส าคญัต่อการซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของท่าน เพียงใดโดยมีระดบัการใหค้ะแนนดงัน้ี    
5 = มากทสุีด  4 = มาก 3 = ปานกลาง   2 = น้อย1 = น้อยทีสุ่ด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

ด้านผลติภัณฑ์   
ในร้านมีหลากหลายประเภท ขนาดใหเ้ลือก 

     

สินคา้มีคุณภาพ ใหม่สด สะอาดและไดม้าตรฐาน      
สินคา้ครบถว้นตามความตอ้งการ      
ด้านราคา   
มีป้ายแสดงราคาสินคา้แต่ละชนิดชดัเจนถูกตอ้ง 

     

ราคาสินคา้ถูกและมีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน      
ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา      
ด้านช่องทางการจ าหน่าย   
การจดัวางสินคา้แยกประเภทเหมาะสมสะดวกต่อการเลือก
ซ้ือ 

     

อยูใ่กลก้บัแหล่งชุมชนท่ีพกัอาศยั หรือ ท่ีท างาน      
เวลาเปิดและปิดร้านเหมาะสม      
ด้านส่งเสริมการตลาด   
ต่อรองราคาสินคา้กบัผูข้ายไดง่้าย 

     

มีการลดราคาสินคา้เม่ือซ้ือจ านวนมาก      
มีการแจกของท่ีระลึก ของแถมในช่วงเทศกาลต่าง ๆ       
ด้านบุคคล   
เจา้ของร้านมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขายดี 

     

เจา้ของร้านบริการดว้ยความเป็นมิตรยิม้แยม้แจ่มใส      
เจา้ของร้านมีความกระตือรือร้น ใหบ้ริการไดร้วดเร็วทนัใจ      
ด้านกระบวนการ   
คิดราคาและทอนเงินครบถว้นถูกตอ้ง 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 
ตรวจสอบสินคา้ก่อนใส่ถุงใหลู้กคา้สม ่าเสมอ      
ไม่ตอ้งรอนาน กวา่จะไดรั้บสินคา้      
ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ   
พื้นท่ีในร้านกวา้งขวางไม่แออดั 

     

การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบ สะอาดเรียบร้อย      
มีท่ีจอดรถไดส้ะดวก      
 
 
ตอนที ่4 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ
.................................................................................................................................................................
.................................................................................................................................................................
........................................................................................................... 
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****** Method 2 .covariance matrix) will be used for this analysis 

****** 

_ 

 

 

 

  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   .A L P H 

A) 

 

 

 

                    Correlation Matrix 

 

                C11         C12         C13         C21         C22 

 

C11             1.0000 

C12              .5451      1.0000 

C13              .5469       .9028      1.0000 

C21              .2152       .6604       .6650      1.0000 

C22              .3904       .4309       .5114       .5361      1.0000 

C23              .3365       .1900       .3976       .0820       .5610 

C31              .3365       .4433       .5302       .2459       .4007 

C32              .0237       .1963       .2552       .3234       .1430 

C33              .0542       .3129       .3702       .2994      -.1894 

C41             -.1142       .0368       .1597       .0545      -.0155 

C42              .1683       .3800       .4639       .3279       .3206 

C43              .0461       .2329       .3059       .2438      -.1191 

C51             -.0197       .1338       .1504       .1155      -.1191 

C52             -.3009      -.3154      -.4508      -.1380      -.1855 

C53             -.2463      -.1491      -.2930      -.1600      -.3359 

C61             -.3465      -.2097      -.1445       .1059       .1100 

C62             -.1040      -.1582      -.1890      -.0331      -.0951 

C63             -.2371      -.1911      -.2609      -.0393      -.0689 

C71             -.3031      -.1978      -.2706      -.2363      -.1347 

C72             -.1577       .0132      -.1005      -.0780       .0262 

C73              .0063      -.1379      -.1144      -.0164      -.0221 

 

 

                C23         C31         C32         C33         C41 

 

C23             1.0000 

C31              .7500      1.0000 

C32              .3914       .5479      1.0000 

C33              .0895       .2685       .4372      1.0000 

C41              .3693       .4617       .4597       .5554      1.0000 

C42              .5000       .5833       .3914       .4476       .6463 

C43             -.1956       .0000       .0245       .2662       .0506 

C51             -.1956       .0000       .0857       .1261       .1951 

C52             -.1753      -.1169      -.0110      -.0879      -.0065 

C53             -.1914       .0478      -.0090       .0822      -.0583 

C61             -.0673      -.1346      -.1391      -.2458      -.0820 

C62             -.0841       .0000       .0237      -.0361      -.1142 

C63              .0000      -.0666      -.0188      -.0429      -.1864 

C71             -.0400      -.2002      -.2632      -.3010      -.2883 

C72             -.0496      -.0992      -.1304      -.1917      -.1181 

C73             -.0834      -.1668      -.0078      -.1075      -.0855 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   .A L P H 

A) 

 

                    Correlation Matrix 

 

                C42         C43         C51         C52         C53 

 

C42             1.0000 

C43              .0652      1.0000 

C51              .0652       .8980      1.0000 

C52             -.1169      -.1280      -.0823      1.0000 

C53             -.1914      -.0300      -.0674       .6510      1.0000 

C61             -.0673      -.0421      -.0948       .3020       .0541 

C62             -.1683       .0461      -.0197       .4071       .3333 

C63             -.2665      -.0365      -.0886       .5186       .5394 

C71             -.4003       .0000       .0000       .4211       .4137 

C72             -.0496      -.0078      -.0078       .6467       .4726 

C73             -.2503       .0718       .1371       .0410      -.0623 

 

 

                C61         C62         C63         C71         C72 

 

C61             1.0000 

C62              .5367      1.0000 

C63              .2744       .5700      1.0000 

C71              .3556       .2627       .4961      1.0000 

C72              .1842       .1426       .2240       .5478      1.0000 

C73              .2493       .4274       .3451      -.0601      -.2953 

 

 

                C73 

 

C73             1.0000 

 

 

 

        N of Cases =        40.0 

 

                                                   N of 

Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 

      Scale       84.9500    25.6385     5.0634         21 

 

 

 

Reliability Coefficients    21 items 

 

Alpha =   .8368           Standardized item alpha =   .8747 
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