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บทคดัยอ่ 
การศกึษาอสิระนี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลและทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้

ปลกีทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดั
นครศรธีรรมราช ซึง่เกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 500 คน  

ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างรา้นสะดวกซื้อส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีในขณะทีผู่บ้รโิภค
กลุ่มตวัอย่างรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ศกึษาในระดบัต ่ากว่าปรญิญาตรี ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ของรา้นทัง้ 2 
ประเภทมอีายุอยู่ระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด อาชพีนักเรยีน/นักศกึษา รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท ส่วนของ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อพบว่า ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างรา้นสะดวกซื้อนิยมซื้อสนิคา้ประเภทขนมขบเคี้ยว/อาหาร ใชบ้รกิารมากกว่า 6 ครัง้
ต่อสปัดาห์ ในขณะที่ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมินิยมซื้อสนิคา้ประเภทของใชป้ระจ าวนั ใช้บรกิาร 3-4 ครัง้ต่อสปัดาห์ 
ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ของรา้นทัง้ 2 ประเภท ใหเ้หตุผลในการเลอืกซื้อคอื สะดวกในการเดนิทาง ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้คอื ตวัผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างเอง และมกัจะใชบ้รกิารในวนัจนัทร์-ศุกร ์ช่วง 12.01-18.00 น. โดยจ่ายเงนิซื้อสนิคา้ 50-100 บาทต่อครัง้ 
ช าระเงนิดว้ยเงนิสด และเดนิทางมาโดยรถส่วนตวั  

ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ในส่วนของร้านสะดวกซื้อพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ ในส่วนทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกีทุกดา้นยกเวน้ดา้นราคา มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้รา้นสะดวกซื้อของผูบ้รโิภคทุกดา้นยกเวน้จ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้ ในส่วนของผลการ
ทดสอบความสมัพนัธร์า้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภครา้นคา้
ปลกีแบบดัง้เดมิ ในส่วนทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิของผูบ้รโิภคทุกดา้นยกเวน้ความถีใ่นการใชบ้รกิาร และวธิกีารเดนิทาง ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ค าส าคญั: พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ  รา้นสะดวกซื้อ ส่วนประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกี 

 
Abstract 

This independent study had the main objective to examine the personal factors and viewpoints of the consumer 
about marketing mixs and retailers which relate to consumers’ purchasing behavior on the convenience stores and the 
traditional retail stores in Thasala District, Nakhon Si Thammarat. This research applied the data collected from 500 samples.  

The results of this research show that most of consumer’s the convenience stores were females with bachelor’s 
degree while most of consumer’s the retail stores were males with the lower’s degree. Most consumer of both stores were 21-
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30 years old, single, student and college student with compensation less than 10,000 baht. The purchasing behavior analysis 
found that the consumer of the convenience stores preferred buying snacks and foods, purchasing more 6 times per week. 
While the consumer of the traditional stores preferred buying the daily appliance, purchasing 3-4 times per week. The main 
reason of most consumers is the convenience to shop and the consumer decided by themselves. The purchasing time was 
during 12:01AM. - 06:00PM, spending 50-100 baht per time, paying in cash, arriving by a private car. 

The result found that the personal factors relate to consumer’s purchasing behavior of the convenience stores. By the 
way, marketing mixs and retailers relate to consumer’s purchasing behavior completely, except prices and amounts of 
purchasing per time. On the other hand, the result found that the personal factors relate to consumer’s purchasing behavior of 
the traditional retail stores. Additionally, marketing mixs and retailers relate to consumer’s purchasing behaviors of the 
traditional retail stores, excluding the frequency of purchasing by consumers and journey. The result was based on the 
significant statistical error at 0.05 acceptance. 
 

Keywords: Consumers’ purchasing behavior, Traditional retail stores, Convenience stores, Marketing mixs and retailers 
Paper type: Research 
 

1. บทน า
ในช่วงหลายทศวรรษทีผ่่านมา ไดเ้กดิการเปลีย่นแปลง

ทางดา้นเศรษฐกจิ สงัคม และการเมอืง ซึง่ส่งผลกระทบต่อธุรกจิคา้
ปลกีของไทยเป็นอย่างมาก ทัง้การเปิดเสรทีางการคา้ โครงสร้าง
สงัคมทีเ่ปลีย่นแปลง พฤตกิรรมความเป็นอยู่ วถิกีารด ารงชวีติของ
คนในสังคม ความต้องการและรสนิยมของผู้บริโภค  ท าให้
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเกดิการเปลีย่นแปลง โดยผูบ้รโิภคเริม่หนั
ไปใหค้วามส าคญัในดา้นคุณภาพสนิคา้มากกว่าการเน้นทีป่รมิาณ 
เน้นความคุม้ค่าและยงัเน้นในเรื่องของการใหบ้รกิารเป็นส าคญั ซึ่ง
รวมถงึการบรโิภคสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีดว้ย 

ทัง้นี้ภาพรวมของธุรกิจค้าปลีกในปี 2556 ศูนย์วิจัย
กสิก ร ไทยคาดว่ า  ร้ า นค้ าปลีกป ร ะ เภทร้ าน ส ะดวกซื้ อ 
(Convenience Store) ยงัเป็นรูปแบบรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ทีไ่ดร้บั
ความสนใจ ซึ่งจะเหน็ได้จากปจัจุบนัมรี้านคา้ปลกีรายใหญ่ ได้มา
เจาะตลาดคา้ปลกีขนาดเลก็กนัมากขึน้ โดยเฉพาะการขยายสาขา
ไปยงัต่างจงัหวดั ซึ่งสอดคลอ้งกบัการขยายตวัของความเป็นเมอืง
ที่มุ่งไปสู่ต่างจงัหวดัมากขึ้น (ศูนย์วจิยักสิกรไทย, 2556) โดย
ผลกระทบจากการขยายตัวที่เกิดขึ้นมีทัง้ผลเชิงบวกที่เกิดกับ
ผูบ้รโิภค เนื่องจากผูบ้รโิภคจะไดร้บัประโยชน์จากการไดจ้บัจ่ายซื้อ
ของในสถานที่ที่กว้างขวาง สะดวกสบาย ได้ร ับการบริการที่ด ี 
สนิคา้มคีุณภาพสูงขึน้ และมทีางเลอืกในการบรโิภคสนิคา้มากขึ้น 
แต่ในทางกลบักนัผลกระทบในเชิงลบที่เกิดขึ้นกบัธุรกิจค้าปลีก
แบบดัง้เดมิของไทยกร็ุนแรงขึน้ เนื่องจากกลุ่มลกูคา้เดมิซึง่เคยเป็น
ลูกค้าของผู้ประกอบการค้าปลีกรายเล็ก ๆ ในชุมชน หนัไปซื้อ
สนิคา้อุปโภคบรโิภคจากรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ทีม่กีารขยายตวัและ
ขยายสาขาเข้ามาสู่ชุมชนมากขึ้น ได้แก่ เซเว่นอีเลฟเว่น และ
โลตสัเอ็กซ์เพรส ท าให้ธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิมในชุมชนต่าง ๆ 
ทยอยปิดตัวลงเป็นจ านวนมาก เนื่องจากไม่สามารถทนต่อแรง
กดดนัและการแขง่ขนัทีรุ่นแรงได ้
 เนื่องจากการเติบโตอย่างรวดเร็วของรา้นสะดวกซื้อมี
การขยายตัวไปทัว่ทุกภูมิภาคของประเทศรวมทัง้ในจังหวัด

นครศรีธรรมราช ท าให้ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในพื้นที่จ ังหวัด
นครศรธีรรมราช จงึไดร้บัผลกระทบเป็นอย่างมากรวมถงึในอ าเภอ
ท่าศาลาทีก่ าลงัมกีารขยายตวัทางธุรกจิและสงัคมเป็นอย่างมากอนั
จะเหน็ได้จากการที่มมีหาวทิยาลยัและร้านค้าปลกีขนาดใหญ่เขา้
มาเปิดกิจการและท าให้รูปแบบการบริโภคของคนในอ าเภอท่า
ศาลา เปลีย่นแปลงเป็นอย่างมาก อนัเป็นเหตุจูงใจใหผู้ศ้กึษาสนใจ 
ทีจ่ะท าการศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ในเขต
อ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศร ีธรรมราช เพื่อเป็นแนวทางในการ
พัฒนาและปรับปรุงรูปแบบการด าเนินงานให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมของผู้บรโิภคที่เปลี่ยนไป รวมทัง้สามารถปรบัตวัและ
ด ารงอยู่ไดอ้ย่างยัง่ยนืในสถานการณ์ปจัจุบนั 
 
2. วตัถปุระสงค ์

1) เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลที่มคีวาม  สมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคร้านสะดวกซื้อและร้านค้า
ปลกีแบบดัง้เดมิ ในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช 

2) เพื่อศกึษาทศันคติของผู้บรโิภคที่มต่ีอส่วนประสม
การตลาดส าหรับร้านค้าปลีกมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
ในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 
3. นิยามศพัทท่ี์ใช้ในการศึกษา 

ร้านสะดวกซ้ือ คือร้านเซเว่นอีเลฟเว่น และร้าน
โลตสัเอ็กซ์เพรส ในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช 
เป็นรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ทีม่ชี ือ่เสยีงรวมถงึการออกแบบรา้น และ
จดัวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ เพื่อความสวยงามและความเป็น
ระเบยีบ มเีครื่องปรบัอากาศและการบรกิารที่ทนัสมยั และเปิด
บรกิารตลอด 24 ชัว่โมง 
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 ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม คอืรา้นขายของช าหรอืรา้นโช
ห่วยทีอ่ยู่ในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช เป็นการ
ด าเนินธุรกจิแบบครอบครวั ใชเ้งนิในการลงทุนน้อยมรีูปแบบหอ้ง
แถวพืน้ทีข่นาดตัง้แต่ 2 คูหาขึน้ไป ลกัษณะการจดัวางสนิคา้จะไม่
เป็นหมวดหมู่และไม่ทนัสมยั มกีารบรหิารงานแบบง่าย ไม่มกีาร
จดัการทีไ่ดม้าตรฐาน  
 ทัศนคติต่อส่วนประสมการตลาดส าหรบัร้านค้า
ปลีก คือระดบัความคิดเห็นที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบั
รา้นคา้ปลกี ในแต่ละดา้นมคีวามส าคญัต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อมากน้อยเพยีงใดของผู้บรโิภคร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดมิในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 
4. การทบทวนวรรณกรรม 

ผู้วิจ ัยได้ศึกษางานวิจัยและทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวข้องจากแหล่งต่าง ๆ น ามาประกอบเพื่อด าเนินการวจิยัใน
ครัง้นี้ มรีายละเอยีดดงันี้ 

4.1) แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
จากการศกึษาความหมายเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ผู้วิจ ัยสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค คือ พฤติกรรมที่
ผู้บริโภคแสดงออกของแต่ละบุคคลมาเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าและ
บรกิารผ่านกระบวนการขัน้ตอนต่าง ๆ ทัง้การคน้หา การซื้อ การ
ใช ้การประเมนิผล และตดัสนิใจเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิาร 

4.1.1) การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ในการศกึษาและท าความเขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค

จะใชแ้บบจ าลอง 7O’s หรอืแบบจ าลอง 6W’s 1H ทีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคซึ่งมลีกัษณะทีเ่ป็นค าถามและค าตอบ
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์, 2555) ดงัใน
ตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางท่ี 1 แบบจ าลอง 7O’s ที่ใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้รโิภค 

ค าถาม ค าตอบ 
1. ใครคือตลาดเป้าหมาย ? 1. ลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย 
2. ลกูค้าเป้าหมายซ้ืออะไร ? 2. สิง่ทีล่กูคา้ซื้อ 
3. ท าไมลกูค้าจึงซ้ือสินค้า 

นัน้ ? 
3.  วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ ? 4. ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในการ
ตดัสนิใจซือ้ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ? 5. โอกาสในการซื้อ  
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ?  6. สถานทีจ่ าหน่ายสนิคา้ 

 
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร ? 7. กระบวนการตดัสนิใจซื้อ 
ท่ีมา : ปรบัปรุงจาก Kotler (2003) อ้างถงึใน ศวิฤทธิ ์พงศกรรงั
ศลิป์ (2555) 
 

 4.1.2) แบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ในการศกึษาพฤติกรรมผู้บรโิภค มผีู้เสนอแบบจ าลอง

หลายรูปแบบ ในที่นี้ ผู้ศึกษาได้ท าการ  ศึกษาแบบจ าลอง
พฤติกรรมผู้บริโภคของ Philip Kotler (2009) ได้ศกึษาถึง
ความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และ
บรกิาร โดยมจีุดเริม่ต้นผูบ้รโิภคถูกกระตุ้นโดยสิง่กระตุ้นทางการ
ตลาด (Marketing Stimuli) และสิง่กระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimuli) ที่
ท าให้เกดิความต้องการ การสนิค้าและบรกิาร และความต้องการ
ซื้อจะเขา้สู่กระบวน การตดัสนิใจซื้อ (Buying Dicision Process) 
ที่ได้ร ับอิทธิพลจากปจัจัยจิตวิทยาของผู้บริโภค (Consumer 
Psychology) และคุณลักษณะของผู้บริโภค (Consumer 
Characteristics) แลว้จะมกีารตอบสนองผ่านการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ 
(Purchase Decision) จุดเริม่ตน้ของแบบจ าลองนี้อยู่ทีม่สี ิง่กระตุ้น 
(Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน แลว้ท าใหเ้กดิการตอบสนอง
(Response) ดงันัน้แบบจ าลองนี้จงึอาจเรยีกว่า ทฤษฎสีิง่กระตุ้น–
การตอบสนอง (S-R Theory)  

4.2) แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดและส่วนประสม
การคา้ปลกี 
 4.2.1) ส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาดมสี่วนส าคญัในการสรา้งความพงึ
พอใจให้แก่ผูบ้รโิภคซึ่งมสี่วนส าคญัในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ
ผูบ้รโิภคส่วนประสมการ  ตลาด โดยมรีายละเอยีดของส่วนประสม
การตลาด  (ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์, 2555) ดงันี้  

1) สินค้าและบริการ (Product) ร้านค้าปลีกมีการ
คดัเลอืกสนิคา้ทีเ่น้นความหลากหลายและความครบครนัของสนิคา้ 
ขนาดของบรรจุภณัฑ์ คุณภาพของสนิคา้การรบัประกนัสนิคา้และ
บรกิาร  

2) ราคา (Price) ราคาเป็นอกีปจัจยัส าคญัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคโดยผูบ้รโิภคมกัตดัสนิคุณภาพสนิคา้จาก
ราคา 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง การ
จดัการเกี่ยวกบัการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า การวางผงั
รา้นค้า การออกแบบ การจดัวางสนิค้า การสร้างบรรยากาศสิง่
เหล่านี้จะเป็นสิง่ทีด่งึดดูความสนใจผูบ้รโิภคและสรา้งภาพลกัษณ์ที่
ดใีห้แก่ร้านค้าปลกีนัน้ ๆ และการสถานทีต่ ัง้ของรา้นคา้ปลกี เป็น
บรเิวณที่มผีู้คนอาศยัอยู่หนาแน่น ลูกค้าสามารถมาใช้บรกิารได้
งา่ย การเดนิทางสะดวก  

4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็น แนวการ
สื่อสารเพื่อสื่อให้ผู้บริโภคทราบถึงสินค้าและบริการ ราคา การ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการขายโดย
พนกังานขาย ยงัรวมไปถงึการบรกิารลกูคา้เพื่อกระตุ้นใหผู้บ้รโิภค
เกดิการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร 
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  4.2.2) ส่วนประสมการคา้ปลกี 
รา้นคา้ปลกีจะตอ้งมกีารก าหนดส่วนประสมการค้าปลกี

ซึง่ประกอบไปดว้ย สถานที ่สนิคา้ ราคา การสื่อสาร การออกแบบ
ร้าน และการบริการลูกค้า ส่วนประกอบเหล่านี้จะก่อให้เกิด
บรรยากาศที่ดีให้แก่ร้านค้าปลีก เป็นที่สนใจของผู้บริโภคสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ผู้บรโิภค ซึ่งร้านค้าปลกีแต่ละร้านจะมสี่วน
ประสมการคา้ปลกีทีแ่ตกต่างกนั ขึน้อยู่กบัเจา้ของรา้นคา้ปลกีและ
มกีารปรบัส่วนประสมการคา้ปลกีไดอ้ย่างเหมาะสมต่อรา้นคา้ปลกี
รา้นนัน้ (สุพรรณ ีอนิทรแ์กว้, 2553)  

4.3) แนวคดิเกีย่วกบัทศันคต ิ
  4.3.1) ความส าคญัของการศกึษาทศันคต ิ

ทศันคติเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมของผู้บรโิภคต่อการ
ตัดสินใจเลือกร้านค้าปลีก ซึ่งสามารถสรุปความส าคัญของ
การศกึษาทศันคตดิงัต่อไปนี้   (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 

1) ทัศนคติสามารถอธิบายพฤติกรรมผู้บริโภค และ
สะท้อนสิ่งต่าง ๆ ภายในจิตใจ ซึ่งมีผลต่อพฤติกรรมแสดง
ความชอบหรอืไมช่อบของบุคคลนัน้ 

2) ทศันคตชิ่วยอธบิายรูปแบบพฤตกิรรมไดเ้ป็นอย่างดี
ของบุคคลแต่ละบุคคล 

3) ทศันคติสะทอ้นความนึกคดิของบุคคลที่มต่ีอสิง่ต่าง 
ๆ รวมทัง้การสรา้งทศันคตเิพื่อการกระตุ้นพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคจากรา้นคา้ปลกี 

4) ทศันคติเป็นทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัการรบัรู้และการ
เรยีนรูใ้นการสรา้งทศันคตจิงึจ าเป็นต้องเรยีนรู ้
 
เ พื่ อ ท ร า บ ถึ ง ข ั ้น ต อ น แ ล ะ ก า ร ส ร้ า ง ทั ศ น ค ติ ที่ ดี ข อ ง             
ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิคา้และบรกิาร หรอืรา้นคา้ปลกี 
 4.3.2) องคป์ระกอบทศันคต ิ
  Del I. Hawkins และคณะ (1998, อ้างถงึใน อดุลย์ และ 
ดลยา จาตุรงคกุล, 2550) ได้กล่าวว่า นักเขยีนหลายท่านได้
ยอมรบักนัว่าการศกึษาทศันคตนิัน้จะเป็นแนวคดิทีม่ปีระโยชน์มาก 
จากการศึกษาพบว่าทัศนคติประกอบไปด้วยองค์ประกอบ 3 
ประการ คอื Cognitive (ความเชื่อ) Affective (ความรูส้กึ) และ 
Behavioral (พฤตกิรรมทีจ่ะแสดงออก)  
 
5. กรอบแนวคิดในการวิจยัและสมมติฐาน 

5.1) กรอบแนวคดิ 
 

 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

5.2) สมมตฐิาน 
 1) ปจัจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภคมีความ สมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินค้าร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลีก
แบบดั ้ง เดิมของผู้บริโภค ใน เขตอ า เภอท่าศาลา จังหวัด
นครศรธีรรมราช  
 2) ทศันคติของผู้บริโภคที่มต่ีอส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัร้านค้าปลกีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิของผู้บรโิภค ใน
เขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 
6. วิธีการด าเนินการวิจยั 

6.1) ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง    
 ประชากรในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคที่ใช้บรกิาร 
หรือเคยใช้บรกิารร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมในเขตอ าเภอท่าศาลา 
จงัหวดันครศรธีรรมราช และมหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์  

โดยการวจิยัครัง้นี้ ใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 500 คน ซึ่ง
เป็นการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง กรณีไม่ทราบจ านวนกลุ่ม
ประชากรทีแ่น่นอน ใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบไมอ่าศยัความน่าจะเป็น 
การค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% 
และความคลาดเคลือ่นไมเ่กนิ 5%   

2
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ค านวณได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากบั 384 คน และเพื่อ
ป้องกนัความผดิพลาด จงึส ารองตวัอย่างไวจ้ านวนตวัอย่าง 116 
คน รวมจ านวนทัง้หมด 500 คนโดยแบ่งเป็นรา้นสะดวกซื้อจ านวน 
250 คน และรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิจ านวน 250 คน 

วธิกีารสุ่มตวัอย่าง โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างมขี ัน้ตอน
ดงัต่อไปนี้ 

ขัน้ที ่ 1 ใช้วิธกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota 
Sampling) โดยการแบ่งตามประเภทของรา้นคา้ปลกี 2 ประเภท 
คอื รา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ซึ่งเก็บขอ้มลูจาก
ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารหรอืเคยใชบ้รกิาร โดยก าหนดอตัราส่วน 1:1 
นัน่คอื กลุ่มผูบ้รโิภคที่ใชบ้รกิารรา้นสะดวกซื้อจ านวน 250 คน 
กลุ่มผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิจ านวน 250 คน 

ขัน้ที ่ 2 การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง(Purposive 
Sampling) โดยเลอืกเกบ็ขอ้มลูต าบลท่าศาลา กลุ่มผูบ้รโิภคทีใ่ช้
บรกิารหรอืเคยใชบ้รกิารรา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ
ในเขตต าบลท่าศาลา อ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช และ
มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์ รา้นสะดวกซื้อ ทัง้หมด 6 รา้น ประกอบ
ไปดว้ย 2 แบรนด์ดงั ไดแ้ก่ เซเว่นอเีลฟเว่นจ านวน 5 รา้น และ
โลตสัเอ็กซ์เพรสจ านวน 1 ร้าน และร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิที่มี
ตัง้แต่ 2 คหูาขึน้ไป จ านวน 14 รา้น  

6.2) เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั    
 เกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามซึง่แบ่งออกเป็น 
3 ส่วน คอื 

แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นขอ้มูลส่วนตวัของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ และอาชพี ใชม้าตรวดัแบบ
นามบญัญตั ิ (Nominal Scale) ในขณะที ่อายุ ระดบัการ ศกึษา 
และรายไดต่้อเดอืน ใชม้าตรวดัแบบเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 

แบบสอบถามส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งใช้แนวคิดทฤษฎีในการวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บรโิภค (6W’s 1H) ใช้มาตราวดัแบบนามบญัญัต ิ
(Nominal Scale) 

แบบสอบถามส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามทศันคตขิอง
ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกีทีผู่บ้รโิภค
ใชใ้นการเลอืกรา้นคา้ปลกี เป็นแบบสอบถามแบบ Likert Scale ใช้
มาตรวดัแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 

ทัง้นี้ผูว้จิยัจดัท าแบบสอบถามออกเป็น 2 ชุด คอื ชุดที ่
1 แบบสอบถามส าหรบัผู้บรโิภคร้านสะดวกซื้อ และชุดที่ 2 
แบบสอบถามส าหรบัผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ โดยเนื้อหา
ของค าถามในแบบสอบถามทัง้ 2 ชุดเหมอืนกนั 

การทดสอบความเชือ่ม ัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) 
ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถาม จ านวน 30 ชุด ไปทดสอบก่อน (Pre 
Test) โดยการหาค่าความเชื่อมัน่ สมัประสทิธิอ์ลัฟา (Alpha 
Coefficient) ของ Cronbach (1990) พร้อมทัง้ปรบัปรุง
ข้อผิดพลาดเพี่อน าไปใช้เก็บข้อมูลจริงต่อไป ผลการทดสอบ
คุณภาพของเครือ่งมอืการวจิยั (แบบสอบถาม) ดงัแสดงในตาราง 2 

ตารางท่ี 2 ค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาครอนบาคของแบบสอบถาม 
 

แบบสอบถาม 
จ านวน
ข้อ 

ค่าสมัประสิทธ์ิ 
อลัฟาครอน 

บาค  
ร้านสะดวกซ้ือ 

(n=30) 

ค่า
สมัประสิทธ์ิ
อลัฟาครอน 

บาค  
ร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิม

(n=30) 
ทศันคติของ
ผูบ้ริโภคต่อ
ส่วนประสม
การตลาด
ส าหรบัร้านค้า
ปลีก 

15 .826 .881 

- สนิคา้ 3 .767 .884 
- ราคา 3 .792 .776 
- ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4 .635 .726 

- การสือ่สาร 
โฆษณาและ
การส่งเสรมิ
การขาย 

2 .812 .865 

- การบรกิาร
ลกูคา้ 

3 .551 .774 

 
6.3) วธิกีารเกบ็รวมรวมขอ้มลู    

ขอ้มลูในการวจิยัครัง้นี้ ประกอบดว้ย 
1) ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) จากการเกบ็รวม

รวมขอ้มลูและคน้ควา้จากหนังสอื บทความ เอกสาร วทิยานิพนธ ์
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต เพือ่ใชข้อ้มลูในการ
สนบัสนุนผลการวจิยัใหม้คีวามสมบรูณ์ยิง่ขึน้ 

2) ขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ใชแ้บบ สอบถามเป็น
เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ซึ่งกลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้รโิภคที่
ใช้บริการ หรือเคยใช้บรกิารร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดมิ 

6.4) วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลู   
หลงัจากเก็บขอ้มลูแบบสอบถามครบจ านวน 500 ชุด 

โดยมรีะดบัความเชื่อมัน่ 95% และความคลาดเคลื่อนไม่เกนิ 5% 
ผูว้จิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบแลว้น าขอ้มูลทีไ่ด้รบัมา
จดัหมวดหมู่ การวิเคราะห์ข้อมูลเป็นการวิเคราะห์เชิงปริมาณ 
วิเคราะห์และทดสอบทางสถิติโดยใช้โปรแกรม SPSS FOR 
WINDOWS ซึ่งวิเคราะห์ได้อาศัยหลักสถิติในการวิเคราะห์
ออกเป็น 2 ส่วน ดงันี้  
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1) การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณา  
(Descriptive Statistics) เพื่ออธบิายวิเคราะห์ขอ้มูลปจัจยัส่วน
บุคคล น าเสนอในรูปของค่าความถี่  (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) และข้อมูลระดับความส าคัญของทัศนคติของ
ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกี น าเสนอ
ในรูปของค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

2) การวิเค ราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติ เชิงอ นุมาน 
(Inferential statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถติิไคส
แควร ์(Chi-square) ซึง่ทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต้นใน
ระดบั Nominal Scale กบัตวัแปรตามในระดบั Nominal Scale (ศิ
รชิยั  กาญจนวาส,ี 2555) 

กรณีการทดสอบสมติฐานที่เกี่ยวกับทัศนคติของ
ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกีซึ่งมมีาตร
วดัแบบ Interval Scale กบัพฤตกิรรม ซึง่เป็นตวัแปรตามทีม่มีาตร
วดัแบบ Nominal Scale ดงันัน้เพื่อทีจ่ะทดสอบความสมัพนัธ์ของ
ขอ้มลูโดยใช ้สถติไิคสแควร์ ผูว้จิยัจงึแปลงขอ้มลูทศันคตติวัแปร
ต้นจาก Interval Scale ใหเ้ป็น Nominal Scale โดยใชเ้กณฑ์ใน
การแบ่งช่วงคะแนนเฉลีย่ดงัต่อไปนี้ 

 
ค่าเดิม ค่าใหม่ 
ค่าเฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 5 
ค่าเฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ เหน็ดว้ยมาก 4 
ค่าเฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ เหน็ดว้ยปานกลาง 3 
ค่าเฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อย 2 
ค่าเฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อยทีสุ่ด 1 
 
7. สรปุผลการวิจยัและอภิปรายผล 
 7.1) สรุปผลการวจิยั 
 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ผู้บรโิภคส่วน
ใหญ่มพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ประเภทของใชป้ระจ าวนั 
(ร้อยละ 39.2) มีเหตุผลในการซื้อเพราะความสะดวกในการ
เดนิทาง (รอ้ยละ 31.2) โดยส่วนใหญ่ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิมากทีสุ่ดคอื ตนเอง (รอ้ยละ 
76.0) เลือกใช้บริการวนัจนัทร์-ศุกร์ (ร้อยละ 81.2) ในช่วงเวลา 
12.01-18.00 น. (รอ้ยละ 58) มคีวามถีใ่นการใชบ้รกิาร 3-4 ครัง้ต่อ
สปัดาห์ (รอ้ยละ 35.6) โดยจ่ายเงนิซื้อสนิคา้ต่อครัง้ 50-100 บาท 
(ร้อยละ 39.2) ส่วนใหญ่ช าระเงนิเป็นเงนิสด (ร้อยละ 95.6)และ
เดนิทางมาซื้อสนิคา้โดยรถส่วนตวัมากทีสุ่ด (รอ้ยละ 82.8) 
 2) กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับทัศนคติต่อส่วน
ประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกีของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใน
ดา้นสนิคา้อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่รวม 3.98 ดา้นราคาอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่รวม 3.92 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่
ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่รวม 3.81ดา้นการสื่อสาร โฆษณาและ

การส่งเสรมิการขายอยู่ในระดบัน้อย โดยมคี่าเฉลีย่รวม 1.82 และ
ดา้นการบรกิารลกูคา้อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่รวม 3.87 
 3) ผลการทดสอบสมมตฐิานที1่ และ 2 
 3.1) ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปจัจัย
ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้รา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิของผูบ้รโิภค ใน
เขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
ดงัแสดงในตารางที ่3 และตารางที ่4 
 
ตารางท่ี 3 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วน
บุคคลกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภครา้นสะดวก
ซื้อ 
 

 
 

จากตารางที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศมี
ความสมัพนัธก์บัสนิคา้ทีน่ิยมซื้อเหตุผลในการซื้อ ความถีใ่นการใช้
บรกิาร และจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้ของผูบ้รโิภครา้นสะดวก
ซื้อ  

อายุมคีวามสมัพนัธก์บัสนิคา้ทีน่ิยมซื้อเหตุผลในการซื้อ 
วนัในการใช้บรกิาร ช่วงเวลาในการใช้บรกิาร ความถี่ในการใช้
บรกิาร จ านวนเงนิที่ซื้อเฉลี่ยต่อครัง้ และวิธกีารเดนิทางของ
ผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 

สถานภาพมคีวามสัมพนัธ์กับสินค้าที่นิยมซื้อ ผู้ที่
เกีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซื้อ ช่วงเวลาในการใชบ้รกิาร ความถี่ใน
การใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิที่ซื้อเฉลี่ยต่อครัง้ของผูบ้รโิภครา้น
สะดวกซื้อ 

ระดบัการศึกษามคีวามสมัพนัธ์กบัช่วงเวลาในการใช้
บรกิาร ความถี่ในการใชบ้รกิารและจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้
ของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 

อาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัสนิคา้ที่นิยมซื้อ วนัในการใช้
บรกิาร ความถี่ในการใชบ้รกิารและจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้
ของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 

รายไดต่้อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัสนิคา้ทีน่ิยมซื้อ วนัใน
การใชบ้รกิาร ช่วงเวลาในการใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่
ต่อครัง้ของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 
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ตารางท่ี 4 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วน
บุคคลกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกี
แบบดัง้เดมิ 
 

 
 
 จากตารางที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ
ความสมัพนัธก์บัสนิคา้ทีน่ิยมซื้อ เหตุผลในการซื้อ ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งใน
การตดัสนิใจซื้อ ความถี่ในการใช้บรกิาร และวธิกีารเดนิทางของ
ผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

อายุความสมัพนัธ์กบัสนิคา้ทีน่ิยมซื้อ เหตุผลในการซื้อ 
ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซื้อวนัในการใชบ้รกิาร ความถี่ในการ
ใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกี
แบบดัง้เดมิ 

สถานภาพมคีวามสมัพนัธก์บัสนิคา้ทีน่ิยมซื้อ เหตุผลใน
การซื้อ วนัในการใชบ้รกิารความถีใ่นการใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิ
ทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซื้อ ผูท้ี่
เกีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซื้อ วนัในการใชบ้รกิาร ช่วงเวลาในการใช้
บรกิาร ความถี่ในการใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้
ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

อาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัสนิคา้ทีน่ิยมซื้อ เหตุผลในการ
ซื้อ ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซื้อ วนัในการใชบ้รกิาร ช่วงเวลา
ในการใชบ้รกิาร ความถีใ่นการใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่
ต่อครัง้ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับสินค้าที่นิยมซื้อ 
เหตุผลในการซื้อ ผูท้ี่เกี่ยวขอ้งในการตดัสนิใจซื้อ วนัในการใช้
บรกิาร ความถี่ในการใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิทีซ่ื้อเฉลีย่ต่อครัง้
ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
  
3.2) ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ ี
ต่อส่วนประสมการตลาดส าหรับร้านค้าปลีกมีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินค้าร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิมของผู้บริโภค ในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศร ี    
ธรรมราช ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 ดงัแสดงในตารางที ่5 และ ตาราง
ที ่6 
 

ตารางท่ี 5 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิอง
ผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาดส าหรับร้านค้าปลีกกับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 
 

 
 
จากตารางที่  5 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 

ทศันคติของผู้บรโิภคที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัร้านค้า
ปลกีดา้นสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซื้อ ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งใน
การตดัสนิใจซื้อ ความถี่ในการใชบ้รกิาร และวธิกีารช าระเงนิของ
ผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัรา้นค้าปลกีด้านราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัรา้นคา้ปลกีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบั
เหตุผลในการซื้อ วนัในการใช้บรกิาร ช่วงเวลาในการใชบ้รกิาร 
และความถีใ่นการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัร้านค้าปลกีด้านด้านการสื่อสาร โฆษณาและการส่งเสริม
การขายมคีวามสมัพนัธก์บัวธิกีารเดนิทาง 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัรา้นคา้ปลกีดา้นการบรกิารลูกคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัสนิคา้ที่
นิยมซื้อ เหตุผลในการซื้อ และความถีใ่นการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค
รา้นสะดวกซื้อ 
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ตารางท่ี 6 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคตขิอง
ผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาดส าหรับร้านค้าปลีกกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดมิ 
 

 
 
จากตารางที่  6 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  

ทศันคติของผู้บรโิภคที่มต่ีอส่วนประสมการตลาดส าหรบัร้านค้า
ปลกีดา้นสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัเหตุผลในการซื้อ ผูท้ีเ่กีย่วขอ้งใน
การตดัสนิใจซื้อ ช่วงเวลาในการใชบ้รกิาร และจ านวนเงนิทีซ่ื้อ
เฉลีย่ต่อครัง้ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัรา้นคา้ปลกีดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัสนิคา้ที่นิยมซื้อ วนั
ในการใชบ้รกิาร และวธิกีารช าระเงนิของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัรา้นคา้ปลกีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบั
สนิคา้ทีน่ิยมซื้อของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัร้านค้าปลีกด้านการสื่อสาร โฆษณาและการส่งเสรมิการ
ขายมคีวามสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการซื้อของผู้บรโิภครา้นคา้ปลกี
แบบดัง้เดมิ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัรา้นคา้ปลกีดา้นการบรกิารลูกคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัสนิคา้ที่
นิยมซื้อ เหตุผลในการซื้อของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
 7.2) การอภปิรายผล 
 จากการศกึษาสามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 7.2.1) ปจัจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคกลุ่มตวัอย่างร้าน
สะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
 ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างร้านสะดวกซื้อส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ในขณะที่ผูบ้รโิภคร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างทัง้รา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท มอีายุอยู่
ระหว่าง 21-30 ปี ส่วนใหญ่สถานภาพโสด มอีาชีพนักเรียน/
นักศกึษา และมรีายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
เหมือนกันในขณะที่ระดับการศึกษาต่างกัน โดยผู้บริโภคร้าน
สะดวกซื้อส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ ในระดับปริญญาตรี ส่วน

ผู้บริโภคร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมมกีารศึกษาอยู่ในระดบัต ่ากว่า
ปรญิญาตร ี 

7.2.2) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคกลุ่ม
ตวัอย่างรา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
 ในส่วนของสินค้าที่ผู้บรโิภคกลุ่มตวัอย่างนิยมซื้อจาก
รา้นสะดวกซื้อคอื ขนมขบเคี้ยว อาหารส าเรจ็รูป ในขณะทีส่นิคา้ที่
ผู้บริโภคกลุ่มตวัอย่างนิยมซื้อจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมินัน่คือ 
ของใชป้ระจ าวนั  
 ส่วนเหตุผลส่วนใหญ่ในการซื้อผู้บริโภคกลุ่มตวัอย่าง
รา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท คอื สะดวกในการเดนิทาง   

ส่วนผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค
กลุ่มตวัอย่างรา้นค้าปลกีทัง้ 2 ประเภทมากที่สุดคอื ตวัผู้บรโิภค
กลุ่มตวัอย่างเอง  

ส่วนของโอกาสในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภค
กลุ่มตวัอย่างร้านค้าปลีกทัง้ 2 ประเภท ส่วนใหญ่ใช้บริการวนั
จนัทร์-ศุกร์ ช่วงเวลา 12.01-18.00 น. เหมอืนกนั โดยผู้บรโิภค
กลุ่มตวัอย่างใช้บรกิารรา้นสะดวกซื้อมากกว่า 6 ครัง้ต่อสปัดาห ์ 
ในขณะทีผู่บ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่ใช้
บรกิารซื้อสนิคา้ 3-4 ครัง้ต่อสปัดาห ์  

ส าหรบักระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของร้านค้าปลกี
ทัง้ 2 ประเภท ส่วนใหญ่มกีารจ่ายเงนิซื้อสนิคา้ 50-100 บาทต่อ
ครัง้ และมวีธิกีารเดนิทางมาซื้อสนิคา้โดยรถส่วนตวั มวีธิกีารช าระ
เงนิดว้ยเงนิสด  

7.2.3) ระดับความส าคัญของทัศนคติต่อส่วนประสม
การตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกีของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อและรา้นคา้
ปลกีแบบดัง้เดมิ ในดา้นต่าง ๆ ดงันี้ 

1) ด้านสินค้า ผู้บริโภคร้านสะดวกซื้อส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญด้านสินค้าอยู่ในระดบัมากที่สุด ในขณะที่ผู้บริโภค
ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่ให้ความส าคญัด้านสนิค้าอยู่ใน
ระดบัมาก  

2) ด้านราคา ผู้บรโิภคร้านค้าปลกีทัง้ 2 ประเภท ส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญักบัด้านราคารวมเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก อาจ
กล่าวได้ว่าราคาสนิค้าของรา้นสะดวกซื้อมรีาคาสูงกว่าเมื่อเทยีบ
กบัรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 
2 ประเภท ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายรวมเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก   

4) ด้านการสือ่สาร โฆษณาและการส่งเสริมการขาย 
ผู้บรโิภคร้านสะดวกซื้อส่วนใหญ่ให้ความส าคญัด้านการโฆษณา
ประชาสมัพนัธร์า้นและมกีารส่งเสรมิการขาย เช่น โปรโมชัน่ อยู่ใน
ระดับมาก อาจกล่ าวได้ว่ า  ร้านสะดวกซื้ อมีการ โฆษณา
ประชาสมัพนัธร์า้นทางโทรทศัน์ โปสเตอร์ เวบ็ไซต์ แอพพลเิคชัน่
ต่าง ๆ ฯลฯ และมกีารส่งเสรมิการขายในแต่ละเทศกาล แต่ละเดอืน
อย่างต่อเนื่อง ในขณะทีผู่บ้รโิภครา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่
ให้ความส าคญัด้านการโฆษณา ประชา สมัพนัธ์ร้านอยู่ในระดบั
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น้อย และให้ความส าคญัด้านการส่งเสรมิการขาย เช่น โปรโมชัน่ 
อยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ด  

5) การบรกิารลกูคา้ ผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท 
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัด้านการบรกิารลูกค้ารวมเฉลี่ยอยู่ใน
ระดบัมาก  

7.2.4) ปจัจยัส่วนบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลกีแบบ
ดัง้เดมิ ในเขตอ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช ซึ่งอภปิราย
ไดด้งันี้ 

1) ดา้นเพศ  
เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของ

ผู้บรโิภคร้านค้าปลกีทัง้ 2 ประเภท ซึ่งสอดคล้องกบัการศกึษา
ของศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์ (2555) ทีก่ล่าวว่า ปจัจยัเฉพาะตวัของ
ผูบ้รโิภคดา้นเพศ ท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
หรอืบรกิารแตกต่างกนั 

2) ดา้นอายุ 
อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของ

ผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท ซึ่งสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ 
ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์ (2555) ที่กล่าวว่า ในแต่ละช่วงอายุของ
ผู้บริโภคมคีวามต้องการสินค้าหรือบริการที่แตกต่างกนั ท าให้มี
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

3) ดา้นสถานภาพ 
สถานภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

ของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท ซึ่งสอดคลอ้งกบัการศกึษา
ของ ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์ (2555) ทีก่ล่าวว่า ในแต่ละช่วงชวีติ 
ไมว่่าจะเป็นวยัรุ่นหนุ่มสาว แต่งงานแลว้ หย่ารา้งหรอืหมา้ย ต่างก็
มีพฤติกรรมการบริโภคสินค้าที่แตกต่างกัน ตามวงจรชีวิต
ครอบครวั (Family Life Cycle) 

4) ดา้นระดบัการศกึษา 
ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัการศึกษาของศิวฤทธิ ์พงศกรรังศิลป์ (2555) ที่กล่าวว่า 
การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ
อดุลย์ และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ทีก่ล่าวว่า ระดบัการศกึษามี
อทิธพิลต่อการเลอืกซื้อของผูบ้รโิภค 

5) ดา้นอาชพี 
อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของ

ผู้บรโิภคร้านค้าปลกีทัง้ 2 ประเภท ซึ่งสอดคล้องกบัการศกึษา
ของศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์ (2555) ทีก่ล่าวว่า อาชพีเป็นปจัจยัส่วน
บุคคลทีม่คีวามสอดคลอ้งเกีย่วเนื่องกบับทบาทและสถานภาพของ
ผู้บรโิภค นัน่คอื ลูกค้าที่มอีาชพีต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซื้อหรือ
บรโิภคสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนัตามอาชพีของตน 

 
 

6) ดา้นรายไดต่้อเดอืน 
รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัการศกึษาของอดุลย์ และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ทีก่ล่าวว่า 
รายได้ (Income) ของบุคคลจะกรทบต่อสินค้าและบริการที่
ตัดสินใจซื้อ อ านาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจ่ายเงินที่
แตกต่างกนั และสอดคล้องกบัการศกึษาของ ศวิฤทธิ ์พงศกรรงั
ศลิป์ (2555) ที่กล่าวว่า รายได้ของผู้บรโิภคซึ่งคอืก าลงัซื้อของ
ผูบ้รโิภค (Purchasing Power) เนื่องจากสถานภาพทางเศรษฐกจิ
ของผู้บริโภคจะส่งผลต่อความสามารถในการซื้อสินค้า โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดท้ีแ่ตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั 

7.2.5) ทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัรา้นคา้ปลกีทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
ของผู้บริโภคร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ในเขต
อ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรธีรรมราช ซึง่อภปิรายไดด้งันี้ 

1) ดา้นสนิคา้ 
ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด

ส าหรบัร้านค้าปลีกด้านสินค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท สอดคลอ้งกบั
การศึกษาของอดุลย์และดลยาจาตุรงคกุล (2550) ที่กล่าวว่า 
ลกัษณะสนิคา้ทีม่คีุณภาพสูงตลอดจนหบีห่อ ป้ายฉลากของสนิคา้
อาจกระทบต่อพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภค  และเวลาของวนัมี
อทิธพิลต่ออุปสงค์ของผลติภณัฑ์บางชนิด เช่น อาหารและสนิค้า
อื่น ๆ 

2) ดา้นราคา 
ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด

ส าหรบัรา้นค้าปลกีด้านราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นสะดวกซื้อ 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด
ส าหรบัร้านค้าปลีกด้านราคามีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม สอดคล้องกับ
การศกึษาของอดุลย์      และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ทีก่ล่าวว่า 
ราคาเป็นองคป์ระกอบส าคญัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะสนิคา้ราคาต ่า หรอืลกัษณะอื่น ๆ ทีท่ า
ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อ เช่น ประเภทสนิคา้ เป็นตน้ 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด

ส าหรบัรา้นคา้ปลกีดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท 
สอดคลอ้งกบัการศกึษาของอดุลย์ และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ที่
กล่าวว่า การน าเสนอและจดัจ าหน่ายสนิค้ามอีทิธพิลต่อระดบัการ
เขา้ถึงสนิค้าของผู้บรโิภค เนื่องจากระดบัความสะดวกในการซื้อ
สนิคา้เป็นปจัจยัหนึ่งทีผู่บ้รโิภคน าไปพจิารณาเมือ่มคีวามต้องการ
สนิคา้ 

 



65 
ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ในรา้นสะดวกซื้อ…                                            สุพตัรา ดเีลยีบ และวภิาวรรณ กลิน่หอม 

WMS Journal of Management 
                                                                                                                        Walailak University                                                                                             

                                                 Vol.5 No.2 (May – Aug 2016) 

4) ดา้นการสือ่สาร โฆษณาและการส่งเสรมิการขาย 
ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด

ส าหรบัร้านค้าปลีกด้านการสื่อสาร โฆษณาและการส่งเสรมิการ
ขายมคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
รา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท สอดคลอ้งกบัการศกึษาของอดุลย์ และ
ดลยา จาตุรงคกุล (2550) ทีก่ล่าวว่า การโฆษณาการส่งเสรมิการ  
ขายมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้แตกต่างกนั 

5) ดา้นการบรกิารลกูคา้  
ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาด

ส าหรับร้านค้าปลีกด้านการบริการลูกค้ามีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภครา้นคา้ปลกีทัง้ 2 ประเภท 
สอดคลอ้งกบัการศกึษาของอดุลย ์และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ที่
กล่าวว่า มงีานวจิยัหลายรายที่ให้ความส าคญัเกี่ยวกบัพนักงาน
ขายในร้านมผีลในการเลือกร้านค้าของผู้บริโภค บางรายพบว่า
เลอืกที่ว่าพนักงานขายเป็นมติร คุณสมบตัิต่าง ๆ ของพนักงาน
ขาย รวมทัง้ความสุภาพ ความรูเ้กีย่วสนิคา้มกัมผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 

 

8. ข้อเสนอแนะ 
ในการวิจยัครัง้นี้ผู้ว ิจยัมขี้อเสนอแนะในการน าเสนอ

ผลการวจิยัเพือ่น าไปใชไ้ดด้งัต่อไปนี้  
8.1) รา้นสะดวกซื้อ 

จากผลการวจิยัเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนบุคคล และทศันคติ
ต่อส่วนประสมการตลาดส าหรบัร้านค้าปลีกผู้ประกอบการร้าน
สะดวกซื้อสามารถน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาร้าน 
ควรมกีารด าเนินการดงัต่อไปนี้ 

1) ด้านสินค้า ผู้ประกอบการร้านสะดวกซื้อควรให้
ความส าคัญสินค้าที่ผู้บริโภคนิยมซื้อคือ ขนมขบเคี้ยว อาหาร
ส าเร็จรูป โดยการใหพ้ื้นที่ในการวางสนิค้าประเภทขนมขบเคี้ยว 
อาหารส าเร็จรูป มากกว่าสินค้าประเภทอื่น และเพิ่มความ
หลากหลายของสนิคา้ รวมถงึสิง่อ านวยความสะดวกส าหรบัอาหาร
ส าเร็จรูป ไดแ้ก่ ตู้แช่เย็น ไมโครเวฟ ช้อนส้อม เครื่องท าน ้าร้อน 
เป็นตน้ 

2) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้ประกอบ การร้าน
สะดวกซื้อควรใหค้วามส าคญัดา้นสถานทีจ่อดรถ เพื่ออ านวยความ
สะดวกใหก้บัผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิาร เนื่องจากเหตุผลในการซื้อของ
ผูบ้รโิภคคอื สะดวกในการเดนิทาง และผลการวจิยัพบว่า ช่วงเวลา 
24.00-06.00 น.เป็นช่วงเวลาทีผู่บ้รโิภคใชบ้รกิารค่อนขา้งน้อยควร
ปิดไฟในส่วนทีไ่มจ่ าเป็นเพือ่ลดค่าใชจ้่าย 

3) ดา้นการบรกิารลกูคา้ ผูป้ระกอบการรา้นสะดวกซื้อ
ควรให้ความส าคญัในวนัจนัทร์-ศุกร์ หรือวนัท างาน ในช่วงเวลา 
12.01-18.00 น. โดยการเตรยีมความพรอ้มดา้นพนักงานต้อนรบั
หรือบริการอย่างครอบคลุม รวดเร็ว ซึ่งส่งผลให้ร้านค้าปลีก
สามารถรกัษาผู้บรโิภคเก่าและเพิม่ผู้บรโิภคใหม่ไดอ้ย่างต่อเนื่อง 
และควรเน้นกลยุทธใ์นส่วนการสรา้งและรกัษาความสมัพนัธ์ทดีกีบั

ผู้บริโภคเช่น การจ าชื่อผู้บริโภค ลกัษณะการซื้อสินค้า แนะน า
สนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งและดกีว่าใหท้ดลองใช ้การสรา้งความเป็นกนัเอง
กบัผูบ้รโิภคทุกคน เป็นตน้ 

8.2) รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
จากผลการวจิยัเกีย่วกบัปจัจยัส่วนบุคคล  และทศันคติ

ต่อส่วนประสมการตลาดส าหรบัร้านค้าปลกีดงันัน้ผู้ประกอบการ
รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิสามารถน าขอ้มลูไปใชเ้ป็นแนวทางในการ
พฒันารา้น ควรมกีารด าเนินการดงัต่อไปนี้ 

1) ด้านสนิค้า ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม
ควรให้ความส าคญัสนิค้าที่ผู้บรโิภคนิยมซื้อคอื ของใช้ประจ าวนั  
โดยการใหพ้ืน้ทีใ่นการวางสนิคา้ประเภทของใชป้ระจ าวนั และควร
เพิ่มความหลาก หลายของประเภทสินค้า และขนาดของบรรจุ
ภณัฑ ์เลอืกสรรสนิคา้ทีม่คีุณภาพไดม้าตรฐาน รวมถงึสภาพบรรจุ
ภณัฑใ์หอ้ยู่ในสภาพด ีไมม่ฝีุน่เกาะตดิ หมัน่ตรวจสอบสนิคา้บนชัน้
วางสนิคา้ใหเ้พยีงพอกบัความต้องการของผูบ้รโิภคอยู่เสมอ เพื่อ
สรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

2) ด้านราคา ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม
ควรเพิม่ความสามารถในการแขง่ขนัดา้นราคาสนิคา้ โดยการจดัตัง้
สมาคมหรือกลุ่มผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในท้องถิ่น เพื่อเ ป็น
ตวัแทนในการตดิต่อซื้อสนิคา้ครัง้ละมาก ๆ ช่วยลดตน้ทุนสนิคา้ต่อ
หน่วยและช่วยเพิม่โอกาสในการแข่งขนักบัธุรกจิคา้ปลกีประเภท
อื่นได ้

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูป้ระกอบ  การรา้นคา้
ปลกีแบบดัง้เดมิควรใหค้วามส าคญัในการพฒันารา้น เนื่องจากสิง่
ทีผู่บ้รโิภคมองเห็นได้เป็นสิง่แรกคอื การจดัตกแต่งรา้นให้สะอาด 
และทนัสมยั ร้านค้าต้องมแีสงสว่างเพยีงพอ อากาศปลอดโปร่ง 
การจดัสนิค้าให้เป็นหมวดหมู่ โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะต้องการ
เลือกซื้อสินค้าจากร้านที่เป็นระเบียบซึ่งจะสามารถดึงดูดใจ
ผูบ้รโิภคใหม้าซื้อสนิคา้ รวมถงึควรใหค้วามส าคญัดา้นสถานทีจ่อด
รถ เพือ่อ านวยความสะดวกใหก้บัผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารมากยิง่ขึน้ 

4) ด้านการสื่อสาร โฆษณาและการส่งเสริมการขาย 
ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิควรใหค้วามส าคญัในดา้นนี้
ใหม้ากขึน้ โดยการใชก้ลยุทธ์แบบปากต่อปาก (Word of Mouth) 
โดยการสนับสนุนและมสี่วนร่วมกับกจิกรรมของชุมชน เช่น เป็น
ผู้สนับสนุนในการแข่งขนักีฬาของชุมชน เพื่อการโฆษณาและ
ประชา สมัพนัธ์ร้านของตนเองโดยตรง สร้างความใกล้ชดิกบั
ชุมชนเพราะผูบ้รโิภคส่วนใหญ่คอืคนในชุมชน และเป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์ที่ดใีหก้บัรา้นค้าในสายตาของคนในชุมชนและควรใช้
ถุงใส่สินค้าที่มีชื่อและสัญลักษณ์ของร้านซึ่งเป็นการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์รา้นอีกช่องทางหนึ่ง รา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิควรมี
การ ลด แลก แจก แถม ในโอกาสพเิศษต่าง ๆ เช่น วนัขึน้ปีใหม ่
เพื่อเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผู้บรโิภคให้หนัมาใช้
บรกิารรา้นคา้ปลกีเพิม่ขึน้ 

5) ด้านการบริการลูกค้า ผู้ประกอบการร้านค้าปลีก
แบบดั ้ง เดิมควร เ น้นกลยุ ทธ์ ในส่ วนการสร้ า งและ รักษา
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ความสัมพันธ์ทีดีกับผู้บริโภค และควรให้ความส าคัญกับการ
จ าหน่ายสินค้าในวันจันทร์-ศุกร์ ในช่วงเวลา 12.01-18.00 น. 
ดงันัน้ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมควรมีวนั และเวลาเปิด-ปิดร้านที่
แน่นอน เพื่อสร้างความเชื่อมัน่ใหก้บัผู้บรโิภค ซึ่งส่งผลให้รา้นค้า
ปลีกสามารถรักษาผู้บริโภคเก่าและเพิ่มผู้บริโภคใหม่ได้อย่าง
ต่อเนื่อง 
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป 
 ข้อจ ากดัในงานวิจยั 

1. การวดัความสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปรในงานวจิยันี้ 
ทดสอบเฉพาะว่ามคีวามสมัพนัธก์นัหรอืไม ่แต่ไมส่มารถบอกระดบั
หรอืขนาดของความสมัพนัธไ์ด ้

2. ส่วนประสมการตลาดส าหรับร้านค้าปลีก  ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่ผู้ว ิจยัน าเสนอเป็นเพยีงลกัษณะทาง
กายภาพเท่านัน้ ซึง่ยงัไมค่รอบคลุมองคป์ระกอบอื่นๆ 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ควรมกีารวจิยัเชงิคุณภาพ โดยการสมัภาษณ์เชงิลกึ

หรือวิธีการอื่นๆ โดยเฉพาะประเด็นที่เกี่ยวข้องกับปจัจัยด้าน
จติวทิยา (ทศันคต ิการรบัรู ้หรอืการเรยีนรูข้องผูบ้รโิภค) หรอือาจ
มวีธิกีารวจิยัแบบผสมผสาน ระหว่างการวจิยัเชงิปรมิาณและวจิยั
เชงิคุณภาพ เพื่อพจิารณาความสอดคล้องระหว่างผลการวจิยัเชงิ
ปรมิาณและคุณภาพ 

3. เนื่องจากงานวจิยัครัง้นี้มขีอบเขตครอบ คลุมเฉพาะ
ร้านค้าปลีกประเภทร้านสะดวกซื้อและร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม
เท่านัน้ จงึควรขยายขอบเขตการศกึษารา้นค้าปลกีประเภทอื่นใน
เขตอ าเภอท่าศาลาเพื่อท าความเขา้ใจผูใ้ชบ้รกิาร และตอบสนอง
ความต้องการให้ได้มากที่สุดรวมถึงการศกึษาแนวโน้มที่ร้านค้า
ปลกีประเภทอื่นที่จะเขา้มาแข่งขนัในเขตอ าเภอท่าศาลา และใน
จงัหวดันครศรธีรรมราช  

4. งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัทีศ่กึษาในวงกวา้งไม่ไดศ้กึษา
เจาะจงกลุ่มอายุ อาชพี ระดบัการศกึษา ของผู้บรโิภค ดงันัน้ควร
ท าการศึกษาข้อมูลในเชิงลึกของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม เนื่องจาก
น่าจะมรีายละเอยีดพฤตกิรรมเชงิลกึทีแ่ตกต่างกนั 

5. การวิจัยครัง้นี้ศึกษาเฉพาะปจัจัยทัศนคติต่อส่วน
ประสมการตลาดส าหรบัรา้นคา้ปลกี ดงันัน้ครัง้ต่อไปควรศกึษาใน
ประเดน็อื่น ๆ ปจัจยัภายนอกดา้นอื่น ๆ เช่น ปจัจยัดา้นวฒันธรรม 
ดา้นสงัคม เป็นต้น รวมถงึปจัจยัภายในดา้นอื่น ๆ เช่น ปจัจยัดา้น
แรงจูงใจ ดา้นจติวทิยา เป็นต้น ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบ้รโิภค เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไดม้าก
ยิง่ขึน้ 
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