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บทคดัยอ่  

 การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ต่ีอกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

จากรา้นคา้ปลกีชุมชน 2) เพื่อศกึษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารและระดบัของกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจาก

รา้นคา้ปลกีชุมชน และ 3) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีชุมชนของ

ผู้บรโิภคในเขตเทศบาลตําบลท่าสาย อําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย ทําการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามจํานวน 400 ราย กบั

ตวัอย่างผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลีกชุมชน วเิคราะห์ขอ้มูลด้วยการหาค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ค่าสถติทิ ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว และการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณู 

 ผลการศกึษาพบว่า 1) อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพทีต่่างกนั  มกีระบวนการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้จากรา้นค้าปลกีชุมชนแตกต่างกนั 2) ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารพบว่า ผู้บรโิภคให้ความสําคญักบักระบวนการ

ให้บรกิารมากทีสุ่ด ตามดว้ยผลติภณัฑ์ และบุคลากร 3) ระดบัของกระบวนการตดัสนิใจซื้อพบว่า ผูบ้รโิภคให้ความสําคญักบัพฤตกิรรม

ภายหลงัการซื้อ การคน้หาขอ้มลู และการตดัสนิใจซื้อตามลาํดบั 4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้

จากรา้นคา้ปลกีชุมชนพบว่ามจีาํนวน 4 ปัจจยัคอื ปัจจยัดา้นราคา บุคลากร สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และผลติภณัฑ ์ 
 

คาํสาํคญั: กระบวนการตดัสนิใจซื้อ รา้นคา้ปลกีชุมชน ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
 

Abstract  
 The purposes of this study were: 1) to compare the differences of the demographic factors towards the process of 

the decision to buy products from community retail shops 2) to study the level of marketing mix factors and the level of 

consumer decision-making process 3) to study the marketing mix factors affecting the consumer decision-making process. The 

research was conducted in Thasai Sub-District Municipality, Muang District, Chiang Rai Province. The samples consisted of 400 

respondents who used to buy products from community retail shops. The data were statistically analyzed by using Frequency, 

Percentage, Mean, Standard Deviation, T-test, one way ANOVA and Multiple Regression Analysis. 

 The research results were: 1) The opinions of consumer decision-making process to buy products from community 

retail shops, age, education, occupation, monthly income and marital status were significantly different 2) The level of marketing 

mix factors revealed that Process was ranked at the highest level, followed by Product and People respectively 3) The level of 

consumer decision-making process was found that Post purchase behavior, Information search, and Purchasing were 

respectively ranked. 4) The marketing mix factors, Price, People, Physical evidence and Product were found to be affecting the 

consumer decision-making process to buy from community retail shops. 
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Factors Affecting the Consumer Decision-Making Process fromCommunity...           Pimpika Srichumpa and Sutheera Atawongsa 

1. บทนํา  
การขยายตวัอย่างรวดเรว็ของธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่

ในประเทศไทย ส่งผลกระทบต่อผู้เกี่ยวข้องทัง้ประชาชนในฐานะ

ผูบ้รโิภค รา้นคา้ปลกี ผูบ้รหิารช่องทางจาํหน่าย ผูผ้ลติสนิคา้  และผู้

มสี่วนเกีย่วข้องทัง้ทางตรงและทางอ้อมรวมถึงการเปลี่ยนแปลงใน

โครงสรา้งเศรษฐกจิโดยรวม ส่งผลใหป้ระชาชนผูบ้รโิภคสนิคา้ไดร้บั

ประโยชน์โดยตรงจากการจับจ่ายซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคใน

สถานที่กว้างขวาง สะดวกสบายด้วยบรกิารและคุณภาพสนิค้าที่

สงูขึน้ และมทีางเลอืกมากยิง่ขึน้ แต่อกีดา้นหนึ่งผูป้ระกอบการค้า

ปลีกดัง้เดิมขนาดเล็กๆ จํานวนมากที่เป็นของคนท้องถิ่นได้รบั

ผลกระทบด้านลบอย่างรุนแรง เนื่องจากกลุ่มลูกค้าซึ่งดัง้เดมิเป็น

ลูกค้าของผู้ประกอบการค้าปลกีรายเล็กๆ ในชุมชนต่างได้ทยอย

หดหายไปอย่างรวดเร็วและหันไปซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคจาก

รา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่แทนและนบัว่าจาํนวนรา้นคา้ปลกีเหล่านี้จะ

มีการขยายตัวจํานวนเพิ่มสูงขึ้น (สถาบันยุทธศาสตร์การค้า,  

http://utcc2.utcc .ac.th/, 2557) นอกจากนี้สถานการณ์และความ

อยู่รอดของรา้นคา้ปลกีในปัจจุบนั พบว่า ธุรกจิประเภทดงักล่าวมี

การแขง่ขนัอย่างรุนแรงส่งผลใหผู้ป้ระกอบการตอ้งใชก้ลยุทธต่์างๆ 

เพือ่ใหธุ้รกจิของตนประสบความสาํเรจ็และอยู่รอดได ้ธุรกจิรา้นคา้

ปลีกมกีารแข่งขนักนัในกลุ่มร้านค้าปลีกชุมชนประเภทเดียวกนั 

เนื่องจากเป็นธุรกจิที่ใช้เงนิทุนไม่มาก สามารถใช้ที่อยู่อาศยัเป็น

รา้นคา้ได ้ สนิคา้กเ็ป็นของใชป้ระจําวนัซึ่งทุกคนคุน้เคยด ีไม่ต้อง

ใช้ความสามารถพิเศษมากนัก คิดเลขเป็นก็ทําการค้าขายได ้

ดังนัน้จึงมีผู้ประกอบการรายใหม่เพิ่มขึ้นจํานวนมากในชุมชน

ชนบททีห่่างไกลจากตวัเมอืง (จรสัศร ีชนิวฒัน์, 2552, หน้า 1-3) 

เทศบาลตําบลท่าสายเป็นส่วนหนึ่งของเขตการปกครอง

ของอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย ปัจจุบนัมรีา้นคา้ปลกีชุมชนอยู่ใน

พื้นที่ทัง้หมด 84 แห่ง มีพื้นที่ตัง้อยู่ ไม่ห่างไกลจากตัวเมือง

เชยีงรายมากนักซึง่ไดร้บัผลกระทบจากการเปิดตวัของรา้นคา้ปลกี

ขนาดใหญ่ที่ประชาชนสามารถเดินทางไปซื้อสินค้าได้โดยง่าย 

ในขณะทีพ่บว่ารา้นคา้ปลกีแบบชุมชนกย็งัสามารถดาํเนินธุรกจิอยู่

ได ้และยงัมแีนวโน้มจะขยายตวัเพิม่ขึน้ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภค

ในชุมชนยังมคีวามต้องการที่จะซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ

ชุมชนอยู่มาก ทําให้เกิดการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงในกลุ่มผู้ค้า

ปลกีชุมชนดว้ยกนั ดงันัน้เพือ่ความอยู่รอด ผูป้ระกอบการควรตอ้ง

ทาํความเขา้ใจลกัษณะของการคา้ปลกีทีเ่กดิขึน้ในปัจจุบนัตลอดจน

ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการซื้อสินค้าของผู้บริโภค เพื่อเป็น

แนวทางในการตดัสนิใจดําเนินกจิการคา้ปลกีชุมชนใหส้ามารถอยู่

รอดต่อไปไดจ้ากสภาพปัญหาทีเ่กดิขึน้ 

  ด้วยเหตุผลดังกล่าว ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะ

ศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นคา้

ปลกีชุมชนของผู้บรโิภคในเขตเทศบาลตําบลท่าสาย อําเภอเมอืง 

จงัหวดัเชยีงราย ซึ่งผลของการศกึษาครัง้นี้สามารถนําไปใช้เป็น

แนวทางสําหรบัผู้ประกอบการค้าปลีกในการพิจารณาปรบัปรุง

แกไ้ขการดาํเนินงานใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของ 

ผูบ้รโิภคได้ดยีิง่ข ึ้น อีกทัง้ยงัเป็นขอ้มูลเบื้องต้นเพื่อประกอบการ

ตดัสนิใจสาํหรบัผูท้ีส่นใจลงทุนในกจิการรา้นคา้ปลกีชุมชนต่อไป 

 

2. วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 1. เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล

ที่มต่ีอกระบวนการตัดสนิใจซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลกีชุมชนของ

ผู้บริโภคในเขตเทศบาลตําบล  ท่าสาย อําเภอเมือง จังหวัด

เชยีงราย 

 2. เพื่อศกึษาระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บรกิาร และระดบัของกระบวนการตัดสินใจซื้อสนิค้าจากร้านค้า

ปลกีชุมชนของผู้บรโิภคในเขตเทศบาลตําบลท่าสาย อําเภอเมอืง 

จงัหวดัเชยีงราย 

 3. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ ี

ผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชนของ

ผู้บริโภคในเขตเทศบาลตําบล  ท่าสาย อําเภอเมือง จังหวัด

เชยีงราย  

 

3. การทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคิด 

 3.1  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (Service 

marketing mix) 7P’s  

 งานวจิยันี้ไดใ้ชท้ฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

7P’s (Booms และ Bitner, 1981) ไดแ้ก ่

 1) ผลติภณัฑ ์ (Product) หมายถงึการบรกิารสิง่หนึ่งสิง่

ใดทีม่กีารนําเสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้

และต้องการสร้างคุณค่าให้ตรงกบัความต้องการของตลาดและ

ลูกคา้  แต่ละบุคคลอย่างพงึพอใจ ซึ่งการบรกิารจดัอยู่ในประเภท

ผลิตภณัฑ์ที่ไม่มตีัวตน (Intangible product)  เช่น ความสะดวก 

ความรวดเร็ว ความสบายตัว   ความสบายใจ การให้ความเห็น 

การให้คําปรกึษา  โดยการบรกิารจะต้องมคีุณภาพเช่นเดยีวกบั

สนิคา้  

 2) ราคา (Price) การกําหนดราคาจะต้องพจิารณาทัง้

ภายใน เช่น นโยบายด้านการตลาดของธุรกจิ การวางตําแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ ต้นทุน ภาพลักษณ์การให้บริการ วงจรชีวิตของ

ผลติภณัฑ์และการบรกิาร ลกัษณะความซบัซ้อนของบรกิาร ส่วน

ปัจจัยภายนอกธุรกิจนั ้นต้องคํานึงถึงการแข่งข ัน  และความ

คาดหวงัของลูกค้ามผีลต่อการตัง้ราคา และสภาวะอื่นๆ ได้แก่ 

เศรษฐกิจ การเมือง เป็นสิ่งที่กําหนดรายได้ของบรกิาร การตัง้

ราคาจงึมผีลอย่างมากต่อการตดัสนิใจซื้อของลกูคา้  

 3) ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) ช่องทางการจดั

จําหน่ายเป็นส่วนสนับสนุนใหธุ้รกจิมยีอดขายเพิม่มากยิง่ขึน้ดว้ย

ช่องทางการจําหน่ายที่หลากหลาย รวมถึงการมีสถานที่ตัง้ที่ม ี

ความเหมาะสม สะดวกต่อการเดนิทางมารบับรกิารของผูบ้รโิภค 

ดังนั ้น ธุรกิจที่มีสถานที่ตัง้อยู่บริเวณใกล้เคียงกับกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายย่อมมโีอกาสในการขายได้มากกว่าธุรกจิที่มทีี่ตัง้ที่อยู่
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ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีชุมชน...                                            พมิพกิา ศรจุีมปา  และสุธรีา อะทะวงษา 
 
ไกลกว่า สถานทีต่ ัง้จงึเปรยีบเสมอืนเป็นจุดแขง็อกีประการหนึ่งทีม่ ี

ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 

 4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  การส่งเสรมิ

การตลาดเป็นกลยุทธท์ีจ่ะช่วยสนับสนุนใหธุ้รกจิสามารถขายสนิคา้

และบรกิารได้เพิ่มมากยิ่งขึ้นด้วยการกระตุ้น จูงใจให้ลูกค้าเกิด

ความสนใจและความตอ้งการ อกีทัง้ยงัเป็นกลยุทธท์ีใ่ชเ้พือ่ต่อสูก้บั

คู่แข่งขนั การส่งเสริมการตลาดประกอบด้วยการโฆษณา การ

ประชาสมัพนัธ์ การใช้พนักงานขาย และการส่งเสรมิการขายด้วย

วธิกีารต่างๆ เพื่อกระตุ้นยอดขายในช่วงระยะเวลาสัน้ๆ และสรา้ง

ความสมัพนัธ์อันดีกบัลูกค้าอย่างต่อเนื่องส่งผลให้ลูกค้ามคีวาม

จงรกัภกัดใีนตราสนิคา้  

 5) บุคลากร (People) บุคคลทัง้หมดในองค์การที่

ใหบ้รกิารตัง้แต่เจา้ของ ผูบ้รหิาร และพนกังานทุกระดบัซึง่มผีลต่อ

คุณภาพของการให้บริการ ทัง้พนักงานที่ทํางานพบกับลูกค้า

โดยตรง (พนักงานส่วนหน้า) กบัพนักงานทีส่นับสนุน (พนักงาน

ส่วนหลงั) เพื่อทําใหพ้นักงานส่วนใหบ้รกิารส่งมอบบรกิารอย่างมี

คุณค่าใหล้กูคา้  

 6) กระบวนการให้บรกิาร (Process) กระบวนการ

ดําเนินงานที่สามารถส่งมอบการบริการที่มคีุณภาพ โดยทัว่ไป

มกัจะประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่  การต้อนรบั การสอบถาม

ขอ้มูลเบื้องต้น การใหบ้รกิารตามความต้องการ การชําระเงนิ ซึ่ง

ในแต่ละขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขี ัน้ตอนใด

ไมด่แีมแ้ต่ข ัน้ตอนเดยีวย่อมทําใหก้ารบรกิารไม่เป็นทีป่ระทบัใจแก่

ลกูคา้ 

 7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพขององค์การ ได้แก่ อาคารของธุรกิจ

บรกิาร เครื่องมอื และอุปกรณ์  เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่อง

เอทเีอม็ เคาน์เตอร์ใหบ้รกิาร การตกแต่งสถานที ่ลานจอดรถ การ

จดัสวน หอ้งน้ํา การตกแต่ง ป้ายประชาสมัพนัธ์ แบบฟอร์มต่างๆ 

สิง่เหล่านี้เป็นสิง่ที่ลูกคา้ใชเ้ป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการ

ให้บริการ กล่าวคือลูกค้าจะอาศยัสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็น

ปัจจัยหนึ่ งในการเลือกใช้บริการ ดังนั ้นหากสิ่งแวดล้อมทาง

กายภาพมคีวามสวยงามเพียงใดการบรกิารก็ย่อมจะมคีุณภาพ

ตามดว้ย 

 3.2 กระบวนการตดัสนิใจซื้อ (Consumer decision-

making process)  

 ในทุกๆ ขัน้ตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อมัก

พบว่าผู้ขายเป็นผู้มบีทบาทในการจูงใจให้ลูกค้าเกดิการตดัสนิใจ

ซื้อ ดงันัน้ผู้ขายทีป่ระสบความสําเรจ็สิง่แรกจะต้องเขา้ใจถงึความ

ต้องการของลูกคา้ก่อนจากนัน้จงึใช้ความพยายามที่จะใส่ใจในทุก

ขัน้ตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากการตัดสินใจซื้อ

สนิค้าแต่ละครัง้ของลูกค้ามกัมเีหตุผลเพื่อสนับสนุนการซื้อเสมอ 

เช่น การมขีอ้มลูสารสนเทศต่างๆ จากแหล่งขอ้มลูหลายแหล่งเพื่อ

ใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อ และเมื่อได้ทําการตัดสินใจซื้อแล้ว

ลูกคา้กจ็ะเกดิความรูส้กึที่เป็นปฏกิริยิาภายหลงัจากการซื้อ (Post 

purchase) ว่ามคีวามพงึพอใจหรอืผดิหวงัต่อการซื้อหรอืไมซ่ึง่จะมี

ผลต่อการตดัสนิใจซื้อในครัง้ต่อไป (Downey, Downey, Jackson, 

et al., 2012, p. 63) กระบวนการตดัสนิใจซื้อจงึเป็นกระบวนการ

สําคญัที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบริการ โดยมี

ปัจจยัต่างๆ ในกระบวนการตัดสนิใจซื้อสินค้า (Downey, et al., 

2 0 1 2 ,  p. 63; McDaniel, Lamb and Hair, 2012,  p. 189) 

ประกอบดว้ย   

 1) การรบัรู้ความต้องการ (Need recognition) เป็น

สภาวะทีผู่บ้รโิภครบัรูถ้ึงความต้องการของตนเองซึ่งอาจเกดิจาก

สิง่เร้า หรือสิง่กระตุ้นทางการตลาดที่จะนําไปสู่การตัดสินใจซื้อ

สนิคา้  

 2) การค้นหาขอ้มลู (Information search) เป็นการที่

ผูบ้รโิภคเสาะหาขอ้มูลต่างๆ เกี่ยวกบัปัญหาและความต้องการที่

กําลงัเผชญิอยู่ เพื่อเป็นทางเลอืกประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อ

สนิคา้และบรกิาร  

 3 ) ก า ร ป ร ะ เ มิ น ท า ง เ ลื อ ก  (Evaluation of 

alternatives) เป็นการนําเอาทางเลอืกทีร่วบรวมไวใ้นขัน้ตอนการ

แสวงหาขอ้มลูมาพจิารณาประเมนิเพื่อหาทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดในการ

ซื้อสนิคา้และบรกิาร 

 4) การตัดสิน ใจซื้ อ  (Purchase) เป็ นขัน้ ตอน ที่

ผู้บริโภคพร้อมจะทําการตัดสินใจซื้อสินค้าจากทางเลือกที่ได้

กําหนดไว้ทัง้นี้ การตัดสินใจซื้ออาจขึ้นอยู่ก ับความตัง้ใจซื้อ 

สถานการณ์ขณะทาํการซื้อ และระยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อ  

 5) พ ฤติกรรมภายหลังการซื้ อ  (Post purchase 

behavior) เป็นความรูส้ ึกภายหลงัจากที่ผู้บรโิภคได้ใช้สนิค้าและ

บรกิารที่ได้ตดัสินใจซื้อแลว้ ซึ่งจะเกิดพฤติกรรมว่าการตดัสนิใจ

ดงักล่าวมผีลเป็นทีพ่อใจหรอืไมเ่พื่อพจิารณาการตดัสนิใจซื้อสนิคา้

ต่อไปในอนาคต  

 จากแนวคิดทฤษฎีดังกล่าวผู้ว ิจ ัยสามารถนํามา

กําหนดกรอบแนวคดิและขอบเขตดา้นตวัแปร โดยมตีวัแปรอสิระ 

ประกอบดว้ย 1) ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และสถานภาพ 2) ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์  

ด้านราคา ด้านช่องทางการจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทาง

กายภาพ  มีตัวแปรตามคือ  กระบวนการตัดสิน ใจซื้ อ  ซึ่ ง

ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมิน

ทางเลอืกการตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 

 

4. วิธีวิจยั 

 4.1 ประชากรและตวัอย่าง 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้  คือ ประชาชนผู้

อาศยัอยู่ในเขตเทศบาลตําบลท่าสาย อําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย 

จาํนวน 13 หมูบ่า้น มจีาํนวนประชากรทัง้สิ้น 8,988 ราย (เทศบาล

ตําบลท่าสาย, 2557) นํามาคํานวณขนาดตัวอย่างตามสูตรของ 

WMS Journal of Management 

                                                                                                                        Walailak University 

                                                                                                                               Vol.6 No.3 (Sep – Dec 2017) 



67 

Factors Affecting the Consumer Decision-Making Process fromCommunity...           Pimpika Srichumpa and Sutheera Atawongsa 

Taro Yamane (1973) ที่ ระดับความเชื่อมัน่   95 % ได้ขนาด

ตัวอย่างเท่ ากับ 385 ราย และเพื่ อให้ผลการศึกษามีความ

น่าเชื่อถอืมากยิง่ขึน้จงึไดท้าํการเกบ็แบบสอบถามทัง้สิ้น 400 ราย 

จากนั ้นใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชัน้ (Stratified Random 

Sampling) และสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) จาก

ตวัอย่างทีเ่คยซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีชุมชนตามตารางที ่1  

 

ตารางท่ี 1 จาํนวนประชากรและตวัอย่าง 

 

ท่ี หมู่บา้น ประชากร 

(ราย) 

ตวัอย่าง 

(ราย) 

1 บา้นสนัขมิน้ 528 24 

2 บา้นร่องธาร  493 22 

3 บา้นท่าสาย  747   33 

4 บา้นแมล่าวท่าสาย 948 42 

5 บา้นหนองยาว 837 37 

6 บา้นหวัดอย  556 25 

7 บา้นป่าหดั 644 29 

8 บา้นหว้ยบง 1,018 45 

9 บา้นเขือ่นแกว้  474 21 

10 บา้นหว้ยฮอ้ม 880 39 

11 บา้นท่าสาย 726 32 

12 บา้นหวัดอยสนัต ิ 567 25 

13 บา้นเวยีงกลาง  570 26 

 รวม 8,988  400 

 

 4.2 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 เครื่องมอืที่ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการศกึษา

ครัง้นี้ ได้แก่ แบบสอบถามแบบสํารวจคําตอบ (Check List) โดย

กําหนดให้ผู้ตอบแบบสอบถามประเมนิข้อถามแต่ละข้อว่ามกีาร

ปฏบิตัจิรงิหรอืไม่ หากมกีารปฏบิตัจิรงิจะตอบว่าใช่ซึ่งมคี่าเท่ากบั 

1 และหากไม่ใช่มคี่าเท่ากบั 0 จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฎีที่

เกี่ยวขอ้งนํามาสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องตามวตัถุประสงค ์

ทาํการแกไ้ขปรบัปรุงตามคําแนะนําของทีป่รกึษาการวจิยั จากนัน้

นําไปให้ผู้เชี่ยวชาญจํานวน 3 ท่าน พิจารณาความเที่ยงตรง

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ดว้ยค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of 

Item Objective Congruency : IOC ) มีค่ าระหว่าง 0.67 -1.00 

แสดงว่าเป็นขอ้คําถามที่อยู่ในเกณฑ์ความตรงเชงิเนื้อหามคีวาม

สมบรูณ์และความครอบคลุม  

 4.3 วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลู 

 ผู้ศกึษาได้นําแบบสอบถามที่รวบรวมได้ทัง้หมดมา

ตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของขอ้มูล จากนัน้นํามาลงรหสั

ตามที่กําหนดไว้ล่วงหน้าและได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล โดยมี

รายละเอยีดดงันี้ 

 วตัถุประสงค์การวจิยัขอ้ที่ 1 วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้

สถิติท ี(t-test) และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-

way Analysis of  Variance : ANOVA) 

 วตัถุประสงค์การวจิยัขอ้ที ่2 วเิคราะห์ขอ้มลูโดยการ

หาค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย (Mean : ) และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) มเีกณฑ์สําหรบัการแปล

ความหมายระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บรกิาร ดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548, หน้า 19) 

 ค่าเฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัมาก

ทีสุ่ด  

 ค่าเฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัมาก  

 ค่าเฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัปาน

กลาง  

 ค่าเฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัน้อย  

 ค่าเฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ ระดบัความสาํคญัน้อย

ทีสุ่ด 

 วตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ที ่3 วเิคราะหก์ารถดถอยเชงิ

พหุคณู (Multiple Regression Analysis)      

 

5. ผลการวิจยัและอภิปรายผล 
 จากการศกึษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลที่มี

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชนของ

ผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลตําบลท่าสาย อําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพที่ต่างกนัมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อ

สินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชนต่างกนั สอดคล้องกบังานวิจยัของ 

เสาวนีย์ พานิล (2551) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้าใน

ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม กรณีศึกษาจงัหวดัขอนแก่น ซึ่งพบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มี อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันให้

ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั เช่นเดยีวกบังานวจิยัของ วรางคณา  กาบ

ยุบล (2552) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จาก

ร้านค้าปลีกรายย่อยในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ซึ่งพบว่า 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้แตกต่างกนั ทัง้นี้

อาจจะเป็นเพราะลูกค้าที่มาใช้บริการร้านค้าปลีกชุมชนในเขต

เทศบาลตําบลท่าสายมีหลากหลายอาชีพ เช่น เกษตรกรรม 

รบัจ้างงานก่อสร้าง พนักงานบรษิัท รฐัวสิาหกจิ และรบัราชการ 

ซึ่งกลุ่มอาชพีบางกลุ่ม เช่น พนักงานเอกชน รฐัวสิาหกจิ และรบั

ราชการ อาจจะทํางานในตวัเมอืง เมื่อมคีวามต้องการสนิค้าก็จะ

แวะซื้อจากร้านค้าปลกีสมยัใหม่ในตัวเมอืงของจงัหวดัเชียงราย 

เช่น ร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น ห้างสหทวีกิจ ห้างธนะพิริยะ  ท็อป

ซูเปอร์มาร์เกต็ หา้งบิก๊ซ ีและหา้งเทสโกโ้ลตสั นอกเสยีจากสนิคา้

ทีต่้องการเป็นสนิคา้ทอ้งถิน่ทีไ่ม่สามารถซื้อจากรา้นคา้ขนาดใหญ่

ได ้เช่น ปุ๋ ย อาหารสตัว ์ถ่านไม ้ไมก้วาด เป็นต้น ส่วนกลุ่มอาชพี

เกษตรกรรม รบัจา้งทัว่ไป อาจจะมคีวามสะดวกทีจ่ะหาซื้อสนิคา้ที่
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ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีชุมชน...                                            พมิพกิา ศรจุีมปา  และสุธรีา อะทะวงษา 
 
ตอ้งการตามรา้นคา้ปลกีชุมชนทีส่ะดวกและประหยดัเวลามากกว่า 

นอกจากนี้ ย ังมีปัจจัยด้านรายได้เป็นปัจจัยสําคัญ  ในอาชีพ

เกษตรกรรมและรบัจ้างทัว่ไปอาจจะมรีายได้น้อยกว่ากลุ่มอาชีพ

พนักงานเอกชน รฐัวสิาหกิจ และข้าราชการ จึงจําเป็นที่จะต้อง

ประหยัดค่าใช้จ่ายโดยเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชน

มากกว่ าทํ าให้ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่ วน บุคลที่มีต่ อ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อมคีวามแตกต่างกนั 

 ผลการศึกษาระดับของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารและระดบัของกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จาก

รา้นคา้ปลกีชุมชนของผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลตําบลท่าสาย อําเภอ

เมอืง จงัหวดัเชยีงราย มดีงันี้ 

1) ดา้นระดบัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดบรกิาร พบว่าโดยภาพรวมผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม

ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.04) ผลค่าเฉลี่ยมี

ความใกล้เคยีงกบัการศกึษาของ     ละออทพิย์ เกดิน้อย (2555) 

จากการศกึษาผูบ้รโิภคทีซ่ื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิในอําเภอ

เมอืง จงัหวดัเชยีงราย เมื่อพจิารณาค่าเฉลีย่จําแนกตามรายด้าน

พบว่าลําดบัแรก ส่วนใหญ่ไดใ้ห้ความสําคญัต่อด้านกระบวนการ

ให้บรกิารมากที่สุด ( X = 3.47) สอดคล้องกบัผลการศึกษาของ 

ละออทพิย์ เกดิน้อย เช่นเดยีวกนัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อดา้น

นี้ เป็นลําดับแรก เนื่องจากร้านค้าปลีกในชุมชนไม่มีข ัน้ตอนที่

ยุ่งยากในการเลือกซื้อสินค้าและการชําระเงนิ สามารถเปลี่ยน

สนิค้าได้เมื่อพบสนิค้าชํารุด เสยีหาย และร้านค้าปลกีในชุมชนมี

การทกัทายและสอบถามถึงความต้องการของลูกค้าก่อนเสมอ 

ลําดบัทีส่องคือ ด้านผลิตภณัฑ์    ( X = 3.25) เนื่องจากร้านค้า

ปลกีในชุมชนจําหน่ายสนิคา้เฉพาะอย่างที่ไม่สามารถหาซื้อจาก

รา้นคา้ปลกีอื่นได ้เช่น  ไมก้วาด เครือ่งมอืทางการเกษตร ถ่านไม ้

เป็นตน้ รวมถงึการมสีนิคา้หลากหลายประเภทใหส้ามารถเลอืกซื้อ

ไดต้ามความต้องการ และรา้นคา้ปลกีในชุมชนจําหน่ายสนิค้าทีม่ ี

คุณภาพได้มาตรฐาน ลําดบัทีส่ามคือ ด้านบุคลากร ( X = 3.18) 

โดยเหน็ว่าผู้ใหบ้รกิารขายสนิคา้มคีวามเป็นกนัเองกบัลูกคา้มกีาร

ขายสนิคา้คุณภาพด ีสะอาด และผูข้ายใหบ้รกิารดว้ยความรวดเรว็

ทนัใจ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรานนท์  ไชยวงศ์ (2549) เรื่อง

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกผูจ้ดัจาํหน่ายสนิคา้

อุปโภคบรโิภคของร้านคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอําเภอเมอืง จงัหวดั

เชยีงใหม ่ซึ่งพบว่าผูซ้ื้อใหค้วามสําคญัในระดบัมากกบัการทีผู่จ้ดั

จําหน่ายมชีนิดสินค้าและตรายี่ห้อตรงตามความต้องการ มกีาร

บรกิารรบัเปลีย่นสนิคา้ทีเ่สยีหายหรอืหมดอายุ มปีรมิาณสนิคา้ให้

ซื้ ออย่ างเพียงพอและมีความน่าเชื่อถือของผู้จ ัดจําห น่ าย 

นอกจากนี้ ผู้ให้บริการขายสินค้ามีความเป็นกันเองกับลูกค้า

เนื่องจากร้านค้าปลกีชุมชนมลีูกค้าเป้าหมายเป็นผู้ที่อาศยัอยู่ใน

ชุมชนและอาศัยอยู่ร่วมกันมานานซึ่งมคีวามคุ้นเคยกนัอย่างด ี

ดงันัน้เมือ่ผู้ตอบแบบสอบถามไปซื้อสนิคา้กจ็ะไดร้บัการต้อนรบัที่

เป็นกนัเอง เช่นเดยีวกบังานวจิยัของ ตะวนัพล  เหล่าชยัเจรญิผล 

(2549) เรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิคา้ในรา้นโชห่ว

ยของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงใหม่ทีพ่บว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัด้านพนักงานเพราะรูจ้กัคุ้นเคยกบัลูกค้า มคีวาม

สนิทสนมกบัลูกคา้ทัง้นี้เนื่องจากรา้นคา้ปลกีชุมชน ผูซ้ื้อส่วนใหญ่

จะเป็นผูท้ี่อาศยัอยู่ในชุมชนร่วมกนัมานานซึ่งผูซ้ื้อและผู้ขายจะมี

ความคุน้เคยกนัอย่างด ี

 2) ด้านกระบวนการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ในภาพรวม

ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัปานกลาง 

( X = 3.31)  และเมือ่จาํแนกในแต่ละกระบวนการพบว่า ลาํดบัแรก 

ได้ให้ความสําคัญต่อด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากที่สุด 

( X = 3.55)  โดยมคีวามพงึพอใจในคุณภาพและราคาทีเ่หมาะสม  

มคีวามพึงพอใจในการให้บริการของเจ้าของและพนักงานของ

ร้านค้าปลีกชุมชนทุกครัง้ที่มาใช้บริการและได้แนะนําคนสนิท 

ญาต ิหรอืเพือ่น ใหไ้ปซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีทีเ่คยซื้อเป็นประจํา 

ลําดบัทีส่อง      คอืดา้นการค้นหาขอ้มลู ( X = 3.38) โดยจะเลอืก

ซื้อสนิค้าจากรา้นค้าปลกีในชุมชนที่เพื่อนบ้านมกันิยมไปซื้อ ซื้อ

เพราะความเคยชนิ และบ่อยครัง้ที่ซื้อสนิค้าในรา้นคา้ปลกีชุมชน

เพราะเห็นป้ายโฆษณาหน้าร้าน   เห็นสภาพร้านค้า หรือจาก

ประสบการณ์ทีเ่คยซื้อมาก่อน ลาํดบัทีส่ามคอื ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 

( X = 3.30)  โดยมีความมัน่ใจในราคาที่เหมาะสม มีการซื้อที่

บ่อยครัง้เมื่อของใช้ในบ้านหมด มีความเชื่อมัน่  และมัน่ใจใน

คุณภาพการใหบ้รกิาร ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากผูซ้ื้อมคีวามพงึพอใจ

ในคุณภาพและราคาที่เหมาะสมซึ่งส่วนใหญ่มกัซื้อเป็นประจํา

รวมถึงเพื่ อนบ้านก็นิยมซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกในชุมชน

เช่นเดยีวกนั สอดคล้องกบัแนวคดิด้านกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

ของบุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2549) ได้กล่าวว่า พฤติกรรม

ภายหลงัการซื้อเป็นความรู้สึกภายนอกหลงัจากที่ผู้บริโภคได้

ทดลองใชส้นิคา้หรอืบรกิารทีเ่ลอืกซื้อแลว้ ผูบ้รโิภคจะประเมนิผล

การตดัสนิใจว่าการตดัสนิใจนัน้เป็นทีพ่อใจหรอืไมอ่นัจะนําไปสู่การ

ตัดสินใจครัง้ต่อไปในอนาคต ถ้าการประเมินภายหลังการซื้อ

ปรากฏว่าผู้บริโภคมีความพอใจก็อาจนําไปสู่การซื้อซํ้าในครัง้

ต่อไปไดแ้ละส่งผลทีจ่ะบอกต่อคนอื่นๆ ใหไ้ปซื้อสนิค้าจากรา้นค้า

ปลกีนัน้ จะเห็นได้ว่าพฤติกรรมภายหลงัการซื้อเป็นปัจจยัสําคญั 

เช่น กรณีสินค้าที่ซื้ อไปมีปัญหาก็สามารถขอเปลี่ยนได้ง่าย 

เนื่องจากเป็นคนในชุมชนเดยีวกนัมคีวามไวใ้จซึ่งกนัและกนั หาก

ซื้อสนิคา้จากรา้นค้าสมยัใหม่ในตวัเมอืงเมือ่สนิคา้มปัีญหาเกดิขึ้น

อาจไม่ม ัน่ใจว่าจะไดร้บัการเปลีย่นคนืไดโ้ดยง่ายหรอืไม่ทัง้ยงัต้อง

เสยีเวลาในการเดนิทางทีต่อ้งใชเ้วลานาน 

 3) ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บรกิารที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อสินค้าจากร้านค้า

ปลกีชุมชนของผู้บรโิภคในเขตเทศบาลตําบลท่าสาย อําเภอเมอืง 

จังหวัดเชียงราย ผู้วิจ ัยได้ทําการตรวจสอบค่าความสัมพันธ ์

(Correlation Coefficients) มีค่าไม่เกิน 0.80 และค่า Variance 

Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรอิสระ    มีค่าตัง้แต่  1.192-

1.917 ซึ่งตามเกณฑ์แลว้หากค่า VIF ใกล้ 10 จะทําให้เกดิปัญหา

ภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) (Steven, 1996, p. 77) 

WMS Journal of Management 

                                                                                                                        Walailak University 

                                                                                                                               Vol.6 No.3 (Sep – Dec 2017) 



69 

Factors Affecting the Consumer Decision-Making Process fromCommunity...           Pimpika Srichumpa and Sutheera Atawongsa 

ดงันัน้จงึทําการทดสอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มี

ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลกีชุมชนด้วย

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ      โดยผลการวิเคราะห์

พบว่า มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้ อสินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชน  จํานวน 4 ปัจจัย

ตามลําดบั ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา (Beta = .234) ด้านบุคลากร      

(Beta = .227) ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Beta = .217) และ

ด้านผลิตภัณฑ์ (Beta = .206) ส่วนปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จาํหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการใหบ้รกิารไม่

มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ (ดงัตารางที ่2) 

 

 

 

ตารางท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีชุมชน 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดบริการ 

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ  

t 

 

p-value สมัประสิทธ์ิ 

ถดถอย 

ความคลาดเคล่ือน 

มาตรฐาน 

b Std. Error Beta 

ค่าคงที ่(a) 1.378 .169 .120 8.162 .000*** 

1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ .169 .039 .206 4.320 .000*** 

2. ปัจจยัดา้นราคา .136 .038 .234 3.620 .000*** 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย -.046 .048 .197 -.962 .337 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด .058 .031 .246 1.915 .056 

5. ปัจจยัดา้นบุคลากร .140 .031 .227 4.528 .000*** 

6. ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร .039 .036 .216 1.105 .270 

7. ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ .141 .036 .217 3.860 .000*** 

R= .622     R2= .386     Adjusted R2= .375      

*** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .001 

 

 สําหรับ ปั จจัยด้าน ราคา ด้าน บุคลากร ด้าน

สิง่แวดล้อมทางกายภาพ และด้านผลิตภัณฑ์ที่พบว่ามผีลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากรา้นคา้ปลกีชุมชน ทัง้นี้เป็น

เพราะว่าร้านค้าปลกีชุมชนที่อยู่ในเขตเทศบาลตําบลท่าสายมี

สนิคา้ทีใ่ชใ้นครวัเรอืน และสนิคา้พืน้บา้นจาํหน่าย เช่น       ไม้

กวาด ถ่านไม้ หรืออุปกรณ์ทางการเกษตรที่ร้านค้าปลีก

สมยัใหมใ่นตวัเมอืงไมม่จีาํหน่าย และมรีาคาถูกกว่ารา้นคา้ในตวั

เมอืงเชยีงราย การซื้อขายเป็นแบบกนัเอง เนื่องจากเป็นคนใน

ชุมชนเดยีวกนั ซึง่บางครัง้สามารถซื้อไดด้ว้ยเงนิเชื่อ มคีวามไว้

เนื้อเชือ่ใจซึง่กนัและกนั มสีถานทีจ่อดรถสะดวกสบาย ไมแ่ออดั 

เมือ่พจิารณาในภาพรวมจะเหน็ว่าตวัแปรดา้นราคา เป็นตวัแปร

ทีม่คีวามสาํคญัมากทีสุ่ด ทัง้นี้อาจจะเนื่องจากผูท้ีอ่าศยัในชมุชน

ส่วนใหญ่ มีความคาดหวงัว่าสินค้าที่จําหน่ายในร้านค้าปลีก

ชุมชนจะมรีาคาไม่แพง หรอืตํ่ากว่าในห้างสรรพสนิคา้สมยัใหม ่

และมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพด้วย สอดคล้องกบั ศริวิรรณ  

เสรรีตัน์ (2546, หน้า 13-14) ที่กล่าวว่า คุณสมบตัิของการค้า

ปลกีมรีาคาเป็นปัจจยัสําคญัในการตดัสนิใจซื้อสนิค้า เนื่องจาก

ราคาเป็นมูลค่าของสนิค้าในรูปของเงนิตรา การตัง้ราคาสนิค้า

จะต้องยึดหลกัคุณค่าที่รบัรู้ (Perceived value) ในสายตาของ

ลูกค้า อาท ิลูกคา้คาดหวงัว่าจะซื้อสนิคา้จากซูเปอร์มาร์เกต็ได้

ในราคาถูก มสีนิคา้ใหเ้ลอืกซื้อหลากหลายและมรีาคาค่อนขา้ง

ตํ่า ลกูคา้คาดหวงัว่ารา้นคา้ทีข่ายสนิคา้เฉพาะอย่างจะมสีนิคา้ที่

ตนต้องการแน่นอนแต่สินค้าจะมรีาคาแพง บางครัง้ราคาของ

สนิคา้จะถูกหรอืแพงขึน้อยู่กบัประเภทและลกัษณะของสนิค้าที่

ขาย เช่น ร้านค้าทีข่ายผลไมท้ี่มคีุณภาพดปีลอดสารพษิ มกีาร

ใช้บรรจุภณัฑ์ที่มคีุณภาพและสวยงามจะสามารถขายสนิคา้ใน

ราคาสูงได้ ส่วนร้านขายผลไม้แผงลอยจะขายผลไม้ราคาตํ่า 

เพราะสนิคา้มคีุณภาพปานกลางและบรรจุภณัฑไ์มไ่ดม้คีุณภาพ

หรอืความสวยงามมากนัก          ผลการศึกษาในครัง้นี้ส่วน

ใหญ่ยงัมคีวามสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ภาวณิี กาญจนาภา 

(2554)      ซึง่พบว่าปัจจยัดา้นชนิดของสนิคา้และบรกิารทีผู่ค้า้

ปลกีเสนอขาย ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด

และการให้ความช่วยเหลอืลูกค้า และปัจจยัที่จดัอยู่ในประเด็น

ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพได้แก่ การจดัวางผงัร้านค้า การ

ออกแบบรา้นคา้และการจดัแสดงสนิคา้ภายในรา้นคา้ และความ

สะดวกของทําเลที่ตัง้ มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าจากรา้น

ร้านปลีกดัง้เดิมของผู้บริโภคในทุกกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหาหรอืรบัรูค้วามต้องการ การคน้หา

ข้อมูล  การประเมินทางเลือก การตัดสิน ใจซื้ อ  และการ

ประเมนิผลหรอืพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ   

 ในขณะที่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ด้าน

การส่งเสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการใหบ้รกิารทีพ่บว่าไม่
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ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีชุมชน...                                            พมิพกิา ศรจุีมปา  และสุธรีา อะทะวงษา 
 
มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ ทัง้นี้อาจเป็นเพราะว่าผูบ้รโิภค

ไม่ได้คาดหวงัในเรื่องดงักล่าว เนื่องจากเป็นร้านค้าชุมชนที่มี

ความคุ้นเคย เป็นกันเองอยู่แล้วจึงไม่ต้องมขี ัน้ตอนการซื้อที่

ยุ่งยาก ประกอบกับสินค้าที่ซื้อมกัพบว่าเป็นสินค้าที่ซื้อเป็น

ประจํา จงึไม่จําเป็นต้องมกีารโฆษณาส่งเสรมิการขายดงัเช่น

รา้นคา้ปลกีสมยัใหมห่รอืรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่  

 

6. สรปุผลการวิจยัและข้อเสนอแนะ 

 6.1 สรุปผลการวจิยัและขอ้เสนอแนะต่อผู้ประกอบการ 

มดีงันี้ 

 1 ) จากการศึกษ าปัจจัยส่ วน บุคคลที่ มีผล ต่ อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชน พบว่า 

อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ และสถานภาพที่ต่างกนัมี

กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชน

แตกต่างกัน  แสดงให้เห็นว่าลักษณะส่วนบุคคลที่มีความ

หลากหลายจะมรีูปแบบกระบวนการตดัสนิใจซื้อที่หลากหลาย

แตกต่างกนัตามไปด้วย ดงันัน้ผู้ประกอบการควรศกึษาความ

ตอ้งการของลกูคา้ทีม่ลีกัษณะแตกต่างกนัเพือ่นําเสนอสนิคา้และ

การบรกิารใหต้รงกบัความต้องการของลูกคา้และไดร้บัความพงึ

พอใจใหม้ากทีสุ่ด 

2) จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บรกิารที่มต่ีอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อสนิค้าจากร้านค้า

ปลกีชุมชนพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญั

ต่อด้านกระบวนการให้บรกิารมากที่สุด ดงันัน้ผู้ประกอบการ

ควรพฒันากระบวนการให้บรกิารให้มปีระสทิธภิาพยิง่ขึ้น เช่น 

การให้บริการตามลําดับก่อนหลัง      การสอบถามความ

ตอ้งการของลกูคา้ การชาํระเงนิทีถู่กตอ้งรวดเรว็ การเปลีย่นคนื

สนิคา้ เป็นตน้ เพือ่ใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจ  

 3) จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า

จากรา้นคา้ปลกีชุมชนพบว่าพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้เป็นสิง่ที่

ใหค้วามสาํคญัมากทีสุ่ด ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญั

และพฒันาการดําเนินงานของตนเองใหม้ปีระสทิธภิาพ โดยอาจ

ยดึผลการดําเนินงานจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร

เป็นหลกัเพื่อให้ลูกค้าได้รบัความพึงพอใจและเกิดการซื้อซํ้า

อย่างต่อเนื่อง รวมถงึการแนะนําหรอืบอกต่อผูอ้ื่นใหม้าซื้อสนิคา้ 

ทาํใหผู้ป้ระกอบการมยีอดขายเพิม่สงูขึน้ 

 4) จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บรกิารทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้จากรา้นคา้

ปลกีชุมชนพบว่า ดา้นราคา ด้านบุคลากร ดา้นสิง่แวดลอ้มทาง

กายภาพ และด้านผลิตภัณฑ์มผีลต่อการตัดสินใจซื้อ ดงันัน้

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกชุมชนควรให้ความสําคญักบัปัจจยั

เหล่านี้มากเป็นพิเศษ เช่น การไม่ตัง้ราคาสินค้าสูงเกินกว่า

ทอ้งตลาด มกีารตดิป้ายราคาทีช่ดัเจน มกีารบรกิารทีด่ ีมกีารจดั

วางสนิคา้ภายในรา้นอย่างเป็นระเบยีบ มคีวามสะอาดสวยงาม 

และ   มสีินค้าที่มคีุณภาพตรงกบัความต้องการซื้อของลูกค้า 

เป็นตน้ 

 6.2 ขอ้เสนอแนะการวจิยัครัง้ต่อไป    มดีงันี้ 

 1) การศกึษาครัง้นี้ได้ศกึษาเฉพาะรา้นค้าปลกีใน

ชุมชนเท่านัน้  ดังนัน้การศึกษาครัง้ต่อไปอาจทําการศึกษา

เพิม่เตมิถงึรา้นคา้ปลกีสมยัใหม ่และรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่เพื่อ

เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกของแต่ละ

ประเภทดงักล่าว 

 2) การศึกษาครัง้นี้ศึกษาเฉพาะปัจจยัด้านส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

สินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชนในมุมมองของลูกค้า ดังนั ้น

การศึกษาครัง้ต่อไปอาจทําการศึกษาควบคู่ก ับมุมมองของ

ผู้ประกอบการที่มต่ีอการดําเนินกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้

ทราบขอ้มลูทีม่คีวามครอบคลุมมากยิง่ขึน้ 

 3) การศึกษาครัง้นี้ศึกษาเฉพาะปัจจยัด้านส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

สินค้าจากร้านค้าปลีกชุมชนซึ่งเป็นการวดัจากกระบวนการ

ตัดสิน ใจในภาพรวม ดังนั ้นการศึกษาครัง้ต่อไปอาจวัด

กระบวนการตดัสนิใจซื้อจําแนกเป็นรายดา้นเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีม่ ี

ความหลากหลายมากยิง่ขึน้ 

 4) การศึกษาครัง้นี้ ได้ว ัดเฉพาะตัวแปรตามคือ

กระบวนการตดัสินใจซื้อสินค้าซึ่งในงานวจิยัครัง้ต่อไปอาจทํา

การวดัตวัแปรอื่นๆ เพิม่เตมิทีอ่าจส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ เช่น 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ความเชือ่ ทศันคต ิเป็นตน้  
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