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บทคดัยอ่   

 

 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1).ศกึษาความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดในรา้นคา้ปลกี

ดัง้เดมิ (โชวห่วย) ไดแ้ก่ สนิคา้ ราคา สถานที ่การส่งเสรมิการขาย พนักงานขาย บรรยากาศภายใน

รา้นและการบรกิาร และเพื่อ 2).ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ

(โชวห่วย) โดยเก็บข้อมูลกบัผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คนในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยเฉพาะเขตกรุงเทพฝ ัง่ตะวนัออก 

ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศชาย 161 คนคดิเป็นรอ้ยละ 40.3 และเพศหญงิ 239 

คนคดิเป็นร้อยละ 59.8 มอีายุอยู่ในช่วง 15-20 ปี มากที่สุดจํานวน 249 คน คดิเป็นร้อยละ 62.3 โดย

ส่วนใหญ่มอีาชพีนักเรยีนนักศกึษาจํานวน 273 คน คดิเป็นร้อยละ 68.3 และมรีายไดต้ํ่ากว่า 7,000 

บาท จํานวน 257 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.3 และส่วนใหญ่จะพกัอาศยัอยู่ในเขตบงึกุ่มมากที่สุดจํานวน 

119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.8 และเลอืกซือ้สนิค้าทีร่า้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) มากทีสุ่ดจํานวน 258 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.5 จะใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ใน 1 สปัดาห ์มากกว่า 6 ครัง้ มาก

ทีส่ดุจาํนวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.0 และนิยมซือ้ขนมคบเคีย้วมากทีสุ่ด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้

ตวัเองเป็นผู้ตดัสนิใจในการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) มากทีส่ดุจํานวน 339 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 84.8 เหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) นัน้ จะพจิารณาทีท่ําเลทีต่ัง้ของรา้น

ใกลท้ีบ่า้นและทีท่าํงานมากทีส่ดุ จาํนวน 302 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.5 และสว่นใหญ่มค่ีาใชจ้่ายเฉลีย่ใน
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การใชบ้รกิารคา้รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ตํ่ากว่า 100 บาท จํานวน 237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.3 

สว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจในปจัจยัทางตลาดในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในดา้นสนิคา้มากทีส่ดุ โดย

มค่ีาเฉลีย่รวมที ่3.7985 ถอืว่ามคีวามพงึพอใจในระดบัมาก   

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า เพศมผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาด เฉพาะ

แค่ทางดา้นพนกังานขายเท่านัน้ โดยเพศหญงิมคีวามพงึพอใจมากกวา่เพศชาย สว่นปจัจยัดา้นอื่นๆ ไม่

มนีัยสาํคญั อายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดที่แตกต่างกนั โดยเฉพาะ

ดา้น ราคา สถานที ่การส่งเสรมิการขาย และพนักงานขาย โดยมชี่วงอายุทีแ่ตกต่างกนัอย่างน้อย 2 คู่ 

ไดแ้ก่ คู่ที ่1 ช่วงอายุที ่15-20 ปี กบั 31-40 ปี คู่ที2่ คอื ช่วงอายุที ่21-25 ปี กบั 31-40 ปี และ 41-50 ปี 

ส่วนด้านสนิค้าและการบรกิารไม่มผีลต่ออายุที่ระดบันัยสําคญัที่ 0.05 รายได้มีผลต่อความพงึพอใจ

ปจัจยัทางการตลาดโดยเฉพาะในดา้นราคา สถานที ่การส่งเสรมิการขาย และพนักงานขาย โดยมชี่วง

รายได้ทีแ่ตกต่างกนัอย่างน้อย 2 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 มรีายได้น้อยกว่า 7,000 บาท กบั 17,001-22,000 

บาท และ 22,001-30,000 บาท คู่ที่ 2 ได้แก่ 7,001-12,000 บาท กบั12,001-17,000 บาท และ 

17,001-22,000 บาท สว่นดา้นสนิคา้และการบรกิารไม่มนียัสาํคญัที ่0.05  

 นอกจากน้ี เพศมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกใช้บรกิารร้านค้าปลีกดัง้เดิม(โชว

ห่วย)ในเขตกรุงเทพมหานคร เฉพาะดา้นทาํเลทีต่ัง้ของรา้นทีใ่กลบ้า้นหรอืทีท่าํงาน อายุมคีวามสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกดัง้เดิม (โชวห่วย) เฉพาะด้านราคาและการบริการ 

รวมถงึการเขา้ถงึและความคุน้เคยกบัเจา้ของรา้น ขณะทีด่า้นอื่นๆ ไดแ้ก่ ทาํเลทีต่ัง้ และภาพลกัษณ์ ไม่

มคีวามสมัพนัธ์กบัอายุ รายได้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลอืกใช้บรกิารร้านค้าปลกีดัง้เดมิ

(โชวห่วย) เฉพาะดา้น ราคา และ การเขา้ถงึ ทาํเลทีต่ัง้สถานที ่และความคุน้เคยกบัเจา้ของรา้น ขณะที่

ดา้นอื่นๆ เช่น ภาพลกัษณ์ การบรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัรายไดท้ีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05   

 

คาํสาํคญั: รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ, ปจัจยัทางการตลาด, พฤตกิรรมและความพงึพอใจ   

 

ABSTRACT   

 

The objectives of research were to (1) study the satisfaction of marketing factors at the 

traditional retailer stores i.e., product, price, place, promotion, people, physical evident and 

service; and then were to (2) study buying behaviors of consumers at the traditional retailer 

stores by using survey research which collected data with 400 consumers as samples in the 

Bangkok Metropolis, especially the eastern side of Bangkok. The research finding revealed 

that samples were 161 males (40.3%) and 239 females (59.8%). The most of age range in 

between 15-20 years old were 249 people (62.3%). The majority of samples were 273 

students (68.3%) and 257 peoples (68.3%) had lowest income which was lower than 7,000 

baht. The majority of respondents living in Bung Kum district were 119 people (29.8%) and the 

majority of them were 258 people (64.5%) choosing to buy products at the traditional retailer 
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stores. There were 116 people (29.8%) likely to buy things at the traditional retailer stores 

more than 6 times per week and likely choose to buy snacks.      

The majority of respondents 339 people (84.8%) made decision by themselves to buy 

things at the traditional retailer stores. There were 302 people (75.5%) indicated that location 

is the most important reason to buy things at the traditional retailer stores that closed to their 

houses and offices. Most of them 237 people (59.3%) had been spending at the traditional 

retailer stores lower than 100 baht. Product is one of marketing factors that consumers have 

most satisfied than other marketing factors which had the average means at 3.7985 that infer 

to very satisfy.  

 The hypothesis testing found that sex had effected to the satisfaction of marketing 

factors only people, the way in which female had more satisfied than male; but other marketing 

factors had no correlations. The different age had effected to the different marketing factors 

the way in which price, place, promotion and people. There were 2 pairs of different age 

ranges; the first pair was 15-20 years and 31-40 years, the second pair was 21-25 years and 

31-40 years and 41-50 years. On the other hand, product and service had no correlations with 

age at the statistical significance of 0.05 levels. Income had effected to the satisfaction of 

marketing factors only price, place, promotion and people the way in which there were 2 pairs 

of different incomes such as the first pair was the lower of 7,000 baht and 17,001-22,000 baht 

and 22,001-30,000 baht. The second pair was 7,001-12,000 baht and 12,001-17,000 baht and 

17,001-22,000 baht. The other factors i.e., product and service had no effected with income at 

the statistical significance of 0.05 levels. 

Furthermore, sex had correlated with buying behaviors at the traditional retailer stores 

in Bangkok Metropolis, especially location which closed to their houses and offices. Age had 

correlated with buying behaviors at the traditional retailer stores particularly price and service 

including access and familiar; besides that location and image had no correlated with age. 

Income had correlated with buying behaviors at the traditional retailer stores only at price and 

access; location; besides that other factors i.e., image, service and familiar had no correlated 

with income at the statistical significance of 0.05 levels.   

 

Keywords: Service quality factor, Behavior factor, Airport Rail Link service in Bangkok   

 

 
 
 

ชืน่สุมล บุนนาค 



วารสารบรหิารธุรกจิเทคโนโลยมีหานคร 69 

บทนํา   
 

 ธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (รา้นโชวห่วย/รา้นขายของชํา) หรอื (Traditional Retailer Store / 

Grocery Store) มบีทบาทสาํคญัต่อระบบเศรษฐกจิของประเทศไทยมานานเพราะเป็นแหล่งการจา้งงาน

และเป็นแหล่งรายไดห้ลกัของประเทศโดยมลูค่าของธรุกจิคา้ปลกีนัน้สงูเป็นอนัดบั 2 ของผลติภณัฑม์วล

รวมประชาชาต ิ(Gross Domestic Product) กล่าวคอื มมีูลค่าสงูถงึ 1.2 ลา้นลา้นบาทหรอืคดิเป็น 14 

เปอรเ์ซน็ตข์องผลติภณัฑม์วลรวมประชาชาต ิ(Gross Domestic Product) ในปี พ.ศ. 2550 และสงูเป็น

อนัดบัที ่2 รองจากภาคอุตสาหกรรม นอกจากนัน้ ยงัเป็นแหล่งเชื่อมโยงและกระจายสนิคา้ขัน้สุดทา้ย

จากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้รโิภค โดยความสมัพนัธ์ระหว่างผู้ผลติร้านค้าปลกีและผูบ้รโิภคเป็นความสมัพนัธ์ที่

ลกึซึง้ในสงัคมไทยในอดตีดว้ยรูปแบบของธุรกจิคา้ปลกีเป็นธุรกจิทีม่ลีกัษณะเป็นรา้นคา้ขนาดเลก็ขาย

สนิค้าที่ใช้เพื่อการอุปโภคบรโิภคที่จําเป็นในการดําเนินชวีิต อกีทัง้ ตัง้อยู่ในแหล่งชุมชนโดยใช้เงิน

ลงทุนในการทําธุรกจิไม่สงูมากนัก มกีารบรหิารงานกนัเองภายในครอบครวัไม่ซบัซอ้นดว้ยการซือ้มา

และขายสนิคา้ไป ไม่มกีารใชเ้ทคโนโลยแีละการบรหิารจดัการสมยัใหม่มากนักดว้ยลกัษณะของรา้นคา้

ปลกีแบบดัง้เดมิขา้งต้นทําใหธุ้รกจิคา้ปลกีเป็นที่นิยมในการประกอบอาชพีมอีตัราการดําเนินธุรกจิค้า

ปลกีแบบดัง้เดมิไดเ้พิม่จํานวนรา้นคา้ปลกีสงูขึน้จาก 2,997 ราย ในปี พ.ศ. 2542 เป็น 3,481 รายในปี

พ.ศ. 2548 (กรมพฒันาธุรกจิการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2552) 

อย่างไรกต็ามพฒันาการของรา้นโชวห่วย ตัง้แต่อดตีแทบจะไม่มกีารเปลีย่นแปลงไปมากนัก            

เคยเป็นอย่างไรกค็งเป็นอย่างนัน้ แมว้่ายุคสมยัจะมกีารเปลีย่นแปลงไปทัง้ดา้นวฒันธรรม การดําเนิน

ชวีิตตามสภาพเศรษฐกิจอนัทําให้พฤติกรรมการบริโภคของผู้คนเปลี่ยนแปลงไป ตลอดจน การ

เปลีย่นแปลงทางสงัคมภายในประเทศจากสงัคมเกษตรกรรมมาสู่สงัคมอุตสาหกรรม ประกอบกบัการ

พฒันารูปแบบค้าปลกีแบบต่างๆ ขยายตวัเพิม่มากขึน้ ส่งผลใหค้วามสําคญัของร้านโชวห่วยลดน้อย 

ถอยลงไปตามลําดบั (ศูนยว์จิยักสกิรไทย, 2543) จะเหน็ไดจ้าก สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมคา้

ปลกีในปจัจุบนั ส่งผลให้รูปแบบการค้าขายของผูป้ระกอบการร้านค้าปลกีได้เปลี่ยนแปลงไปจากเดมิ

อย่างมาก รวมถงึ การขยายตวัอย่างรวดเร็วของห้างค้าปลกีสมยัใหม่ หรอื แม้แต่ร้านสะดวกซื้อที่มี

จาํนวนสาขาเพิม่มากขึน้ต่อเน่ืองทุกๆ ปี ทําใหก้ลุ่มลูกคา้ผูบ้รโิภคมชี่องทางในการจบัจ่ายใชส้อยมาก

ขึน้ อนัส่งผลกระทบต่อธุรกจิค้าปลกีดัง้เดมิทีม่ขีนาดเลก็ ดงันัน้ เพื่อใหผู้ป้ระกอบการคา้ปลกีรายย่อย

สามารถดํารงอยู่ไดต้ามสภาวะแวดลอ้มทีเ่ปลีย่นไป จงึจําเป็นทีจ่ะต้องมกีารเปลีย่นแปลงแนวทางการ

ดาํเนินธุรกจิ ซึง่เป็นการปรบัตวัเพื่อความอยู่รอด เช่น การนําเสนอสนิค้าและบรกิารใหเ้หมาะสมกบั

ความต้องการของผู้บรโิภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย การปรบัปรุงรูปแบบการจดัเรียงสนิค้าภายในร้าน

เพื่อใหส้ะดวกต่อการเลอืกซือ้ของผูบ้รโิภค ตลอดจนการบรหิารและควบคุมตน้ทุน ซึง่ต้องคํานึงถงึ การ

จดัการสนิคา้คงคลงัใหม้ปีระสทิธภิาพ ปจัจยัต่างๆ เหล่าน้ี เป็นสิง่ทีผู่ป้ระกอบการคา้ปลกีควรใหค้วาม

ใสใ่จเพิม่มากขึน้ ซึง่จาํเป็นต่อการดาํเนินธุรกจิคา้ปลกีในสถานการณ์ของตลาดทีเ่ปลีย่นแปลงไป  

ร้านค้าปลีกดัง้เดิมที่เรียกติดปากคนไทยว่า ร้านโชวห่วย หรือ ร้านขายของชํา จึงเป็น

สญัลกัษณ์ทางวฒันธรรม และอยู่คู่กบัสงัคมไทยมาชา้นาน แต่วนัน้ีธุรกจิโชวห่วยแบบดัง้เดมิกําลงัถูก

ลดบทบาทความสาํคญัไปดว้ยปจัจยัแวดลอ้มดงัต่อไปน้ี อาทเิช่น การขาดความรูใ้นการบรหิารจดัการ 

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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การตลาด การเงนิ การจดัรปูแบบรา้นทีไ่ม่เหมาะสมกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคใหม่ และขาดตวัแทนคน

รุ่นใหม่ ทายาทสบืทอดกจิการ เป็นต้น จากปจัจยัดงักล่าว จงึทําให้รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ไม่

สามารถแขง่ขนัไดใ้นธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม่ทีน่บัวนัยิง่ทวคีวามรุนแรงอย่างต่อเน่ือง ซึง่ปจัจุบนัสามารถ

แบ่งรูปแบบออกไปอกีถงึ 7 ประเภท ไดแ้ก่ (1) ซุปเปอร์เซน็เตอร ์ (Super center, Hyper Mart, 

Discount Store) เป็นร้านคา้ปลกีขนาดใหญ่มุ่งกลุ่มลูกคา้รายได้ตํ่าถงึปานกลางมขีนาดพื้นที่ตัง้แต่ 

10,000-15,000 ตารางเมตร (2) หา้งสรรพสนิคา้ (Department Store) ขาย สนิคา้หลากหลาย มกัตัง้อยู่

กลางใจเมือง เน้นสนิค้ากลุ่ม เอและบี มทีัง้แบรนด์เนมนําเข้าจากต่างประเทศและที่ผลติในประเทศ 

สนิคา้จะมรีาคาค่อนขา้งสงูกว่า Discount Store (3) ซุปเปอรม์ารเ์กต็ (Supermarket) จําหน่าย สนิคา้

กลุ่มอาหารและของใชป้ระจําวนัเป็นหลกั (4) รา้นสะดวกซือ้ (Convenience Store หรอื Gas Store) 

เป็นรา้นคา้ปลกีประเภทบคุคลทัว่ไป พืน้ทีข่นาดเลก็ทีส่ดุแค่ 15 ตารางเมตรใหญ่สุดไม่เกนิ 500 ตาราง

เมตร เน้นการจดัรา้นการบรหิารจดัการทีท่นัสมยั สนิคา้ทีว่างจําหน่ายมกัจะเป็นสนิคา้กลุ่มอาหารและ

ของใชจุ้กจกิประจําวนั (5) รา้นคา้ปลกีในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) รูปแบบการขายปลกีแบบ

ต้องเป็นสมาชกิในประเทศไทยประเภทน้ีมเีพยีงแห่งเดยีว คอื แมค็โคร (6) ร้านค้าปลกีขายสนิค้า

เฉพาะอย่างหรอืสนิคา้พเิศษ (Specialty Store หรอื Brand Specialty) เน้นขายสนิคา้เฉพาะดา้นทีม่ี

คุณภาพ ราคาสงู มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําพืน้ทีข่ายประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร มกัตัง้รา้นอยู่

ในแหล่งชุมชนใหญ่ บางรา้นขายสนิคา้เฉพาะ Brand ของตนเอง เช่น มารค์แอนดส์เปนเซอร ์บู้ท วตั

สนั พเีพลิเฮลธแ์คร ์ซุปเปอรส์ปอรต์ เป็นตน้ (7) รา้นคา้ปลกีเฉพาะอย่างเน้นราคาถูก (Category Killer) 

รา้นคา้ประเภทน้ีคล้ายๆ กบัประเภทที่ 6 แต่เน้นราคาถูก สนิคา้จะหลากหลายในประเภทของสนิค้า

หมวดหมู่เดยีวกนั พืน้ทีข่ายตัง้แต่ 2,000-10,000 ตารางเมตร ทําเลทีต่ัง้ใจกลางเมอืงหรอืย่านธุรกจิ 

อาจจะอยู่ในอาคารเดยีวกบัหา้งสรรพสนิคา้หรอืศนูยก์ารคา้หรอืชัน้ล่างของ อาคารพาณิชย ์2-3 คหูากม็ ี

มพีนกังานคอยใหบ้รกิาร จาํนวนสนิคา้ 1,000-6,000 รายการ เรยีกอกีอย่างไดว้่า Low price Specialty 

Store เช่น แมค็โครออฟฟิศ เพาเวอรบ์าย ออฟฟิศดโีป เป็นต้น (นิตยสารแบรนดเ์อจ แอสเซน้ทเ์ซยีล, 

2012)   

นอกเหนือจากการคา้ปลกีแบบใหม่ทัง้ 7 ประเภทแลว้ ปจัจุบนักําลงัเกดิการคา้ปลกีแบบใหม่

อกีประเภทหน่ึงทีเ่รยีกว่า Discount Convenience Store เป็นลกัษณะคา้ปลกีแบบสะดวกซือ้แต่เน้น

เรื่องราคาถูก เช่น Lotus Express ซึง่จะไปตัง้อยู่ตามป ัม๊น้ํามนัต่างๆ หรอือนาคตอาจจะตัง้อสิระกไ็ด้

และรูปแบบคา้ปลกี Shopping Center รูปแบบใหม่ๆ ทีเ่กดิขึน้อาท ิCommunity Mall เพื่อตอบสนอง

ความต้องการและไลฟ์สไตลข์องลูกคา้ โดยใชก้ารลดต้นทุนส่วนหน่ึงดว้ยการลดจํานวนพนักงานพซีทีี่

ไม่จําเป็นออกไป แต่เน้นการสรา้งประสบการณ์ (Experience) ดว้ยการนําเอาระบบการบรกิารตนเอง 

(Self Service) เหมอืนในซูปเปอรม์ารเ์กต็มาใช้จงึทําใหส้นิค้าราคาถูกลง เมื่อพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิจงึไดร้บัผลกระทบไปโดยปรยิาย จากเดมิทีช่าวบา้นมกัจะ

ซือ้ของทีร่า้นโชวห์่วยเมื่อของหมดเหมอืนทุกทกีก็ลายเป็นว่าตัง้ใจเขา้มาซือ้ของในซูปเปอรม์ารเ์กต็ใน

ปรมิาณมากๆแทน ปญัหาดงักล่าวน้ีจงึส่งผลถงึระบบเศรษฐกจิโดยรวมเน่ืองจากธุรกจิประเภทรา้นคา้

ปลกีแบบดัง้เดมิเป็นหน่วยธุรกจิ ระดบัรากหญ้าของประเทศ แต่หากไรเ้สถยีรภาพแลว้กจ็ะส่งผลถึง

เศรษฐกจิในระดบัมหภาคดว้ย   
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จากที่มาและความสาํคญัของปญัหาขา้งต้น ผู้วจิยัจงึสนใจที่จะศกึษาความพงึพอใจในปจัจยั

ทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงคใ์นการวจิยัดงัน้ี   

 

วตัถปุระสงคใ์นการวิจยั   
 

 1. เพื่อศึกษาข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคร้านค้าปลีกดัง้เดิมในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศกึษาความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกดัง้เดิม (โชวห่วย) ในเขต

กรุงเทพมหานคร   

   

สมมติฐานในการวิจยั   
 

 1. เพศ อายุ และ รายได้ ที่แตกต่างกนั มผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดของ

รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ(โชวห่วย)ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั   

 2. เพศ อายุ และ รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ  

(โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

ประโยชนข์องการวิจยั   
 

 1. ทําใหท้ราบขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่คีวาม

แตกต่างกนัซึง่จะไดนํ้าไปสูก่ารพจิารณาเลอืกสนิคา้ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายใหม้ากทีส่ดุ   

 2. ได้ทราบถึงความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดและการบรกิารของร้านค้าปลกีดัง้เดมิ 

(โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อไดนํ้าขอ้มูลไปพฒันาปรบัปรุงการใหบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ

(โชวห่วย) ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย)   

 3. ไดท้ราบถงึพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) เมื่อเปรยีบเทยีบ

กบัร้านค้าประเภทอื่นๆ เพื่อนําข้อมูลที่ได้นําไปวเิคราะห์ตนเองจุดเด่นและจุดด้อยของร้านคา้ต่อไป 

รวมถงึสามารถวเิคราะหโ์อกาสและอุปสรรค เพื่อความสามารถในการอยู่รอดและการแข่งขนัต่อไปใน

อนาคต    

 

 

 

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 



ความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวหว่ย) ในเขตฯ 

 
72 

ขอบเขตในการวิจยั   
 

  ศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภคจํานวน 400 คนทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านัน้ วธิกีารเกบ็

รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามจากสถานทีเ่รยีน สถานทีท่ํางาน โดยเลอืกเฉพาะในเขตหนองจอก 

บงึกุ่ม มนีบุร ีรามอินทรา สะพานสูง และ ลาดกระบงั ซึ่งเป็นโซนกรุงเทพฝ ัง่ตะวนัออก เน่ืองจากมี

โครงการแมค็โครโชวห่วยของบรษิทัสยามแมค็โครไดจ้ดัทมีนักศกึษาของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยมีหา

นครออกไปช่วยบรหิารจดัการร้านค้าปลกีดัง้เดมิ(โชวห่วย) รวมทัง้ เกบ็ขอ้มูลจากผู้บรโิภคที่มาใช้

บริการในร้านค้าปลีกดัง้เดิม(โชวห่วย) ย่านเขตลาดกระบงั และเขตหนองจอก โดยทําการเก็บรวบ

ขอ้มลูตัง้แต่เดอืนมกราคม-พฤษภาคม 2558 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

รปูท่ี 1: กรอบแนวคดิในการวจิยั   

 

 

ความพึงพอใจปัจจยัทางการตลาดรา้นค้าปลีก 

ดัง้เดิม(โชวห่วย) 

• สินค้า 

• ราคา 

• สถานท่ี 

• การส่งเสริมการขาย 

• พนักงานขาย 

• บรรยากาศสถานท่ี 

• การบริการ 

 

 

ผูบ้ริโภค 

เพศ 

อายุ 

อาชีพ 

รายได้ 

เขตท่ีพกัอาศยั 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในรา้นค้าปลีก  

ดัง้เดิม (โชวห่วย) 

• ความถ่ี/ประเภทสินค้าท่ีซ้ือ 

• จาํนวนครัง้ 

• สินค้าท่ีซ้ือเป็นประจาํ 

• บคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

• เหตผุลท่ีเลือกใช้บริการ 

• ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ 
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ทบทวนวรรณกรรม 
 

 1. แนวคิดร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม (Traditional Trade/ Retail Shops) หรอืรา้นโชวห่วย 

เป็นรา้นจาํหน่ายสนิคา้ อุปโภคบรโิภคทีเ่ป็นรปูแบบเก่า การจดัวางสนิคา้ไม่เป็นระเบยีบ มกัไม่มกีารตดิ

ป้ายราคา สนิคา้ ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวที่มพีื้นที่ไม่มากนัก การจดัการเป็นแบบครอบครวั ไม่มี

การทําบญัชอีย่างเป็นระบบ และไม่ได้ใชค้วามรูใ้นเรื่องการจดัเรยีงสนิค้าและการบรหิารสตอ็คสนิค้า

เท่าทีค่วร ลกูคา้ สว่นใหญ่เป็นผูท้ีอ่าศยัอยู่ในบรเิวณใกลเ้คยีงรา้นคา้ ไดม้กีารประมาณการกนัว่า รา้นคา้

ประเภทน้ีมจีาํนวนกว่า 2 แสนรา้นทัว่ประเทศ อสิระ อฐิรตัน์ (2544) ไดก้ล่าวถงึรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ

ไวว้่า รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิคอื รา้นเก่าๆ ทีโ่ชวข์องไม่เป็นระเบยีบ บางทซีือ้ของกแ็ถมฝุ่น บางครัง้

ลกูคา้พบความผดิหวงั เมื่อสนิคา้หมด มปีญัหาการบรหิารทีไ่ม่เป็นระบบ ราคาอาจต่อรองได ้ส่วนใหญ่

ตัง้อยู่ตามตลาด ปากซอย บางวนัเปิดเชา้ บางวนักเ็ปิดสายไม่มเีวลาทําการทีแ่น่นอน ไม่สอดรบัต่อ

ความสะดวกของลกูคา้ ดว้ยเหตุน้ีเองทาํให ้ลกูคา้ไม่นิยมทีจ่ะซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิดงัเช่น

ในอดตี ทาํใหร้า้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ไม่ประสบความสาํเรจ็ในการดาํเนินกจิการ    

จากงานวจิยัของสถาบนั SMEs เครอืข่ายมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์(2545) พบว่า กว่า 60% 

ของรา้นคา้แบบดัง้เดมิเป็นกจิการทีม่อีายุมากกว่า 12 ปี รองลงมาคอื ช่วงอายุกจิการ 4-7 ปี จํานวน 

27% โดยพบว่าในกลุ่มน้ี ก่อนหน้าทีจ่ะมกีารเปิดกจิการรา้นคา้ปลกี ไดท้ําอาชพีอื่นมาก่อน และส่วน

ใหญ่จะเป็นพนักงานบริษัทและขา้ราชการ และมีความต้องการที่จะมีธุรกจิหรอืกิจการส่วนตัว เมื่อ

พจิารณาเรื่องสาเหตุทีเ่ปิดกจิการ และสนใจธุรกจิน้ี มจีํานวน 58% ทีเ่ป็นกจิการทีร่บัช่วงต่อจากคนรุ่น

ก่อน และอกีจาํนวน 38% ตอ้งการมธีุรกจิสว่นตวัเป็นของตนเอง เน่ืองจากมคีวามเขา้ใจว่า เป็นกจิการ

ทีท่ําไดง้่ายกว่าธุรกจิอื่น ไม่ต้องมคีวามรูก้ส็ามารถทําได ้และอกี 4% พบว่าสาเหตุทีเ่ปิดกจิการเพราะ

ว่างงาน หรอืตอ้งการหารายไดเ้สรมิ   

จากขอ้มลูในขา้งตน้ แสดงใหเ้หน็ว่าเจา้ของรา้นสว่นใหญ่มทีศันคตทิีผ่ดิต่อการทาํธุรกจิ และการ

สบืทอดกจิการจากคนรุ่นหน่ึงไปอกีรุ่นหน่ึง ทําใหไ้ม่ไดม้กีารเปลีย่นแปลงหรอืปรบัปรุงเพื่อมุ่งหวงัทีจ่ะ

แข่งขนัในตลาดแต่อย่างใด ทําใหร้้านค้าปลกีดัง้เดมิ มรีูปแบบการบรกิารที่ยงัคงสภาพ เหมอืนในช่วง

หลายสบิปีที่ผ่านมา ขาดการพฒันาให้ทนัสมยั ไม่ได้คํานึงถึงความต้องการของผู้บรโิภค ดงันัน้ การ

บรหิารงานที่มีรูปแบบล้าสมยั  ไม่ทนัต่อความต้องการของลูกค้า จงึเป็นปญัหาที่ผู้ประกอบการต้อง

นํามาทบทวนและหาแนวทางในการปรบัปรุงแก้ไข โดยเปลี่ยนแปลงทศันคติในการประกอบการร้าน         

โชวห่วย ในอดตีทีจ่ดัร้านแบบอุดอู้ ไม่เปิดโอกาสให้ผูบ้รโิภคได้หยบิ หรอืเลอืกซือ้เอง มาเป็นร้านค้า

แนวใหม่ที่มกีารบรหิารอย่างทนัสมยั  มสีนิคา้ให้เลอืกซือ้หลายชนิด ฯลฯ สถาบนัวจิยัเพื่อการพฒันา

แห่งประเทศไทย (2545) ศกึษาวจิยัเรื่องการค้าปลกีของไทย : ผลกระทบของการแข่งขนัจาก

ผูป้ระกอบการคา้ปลกีขนาดใหญ่จากต่างประเทศ พบว่า การทีร่า้นโชวห่วย จะอยู่รอดหรอืไม่นัน้ขึน้อยู่

กบัการบรหิารจดัการรา้นอย่างมปีระสทิธภิาพ เน้นการบรกิารลูกคา้เพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจสงูสุด ซึง่

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤษณ์ (2558) ทีศ่กึษาถงึความสาํเรจ็ของธุรกจิรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเกดิจากความสามารถในการบรหิาร ( =0.82) การบรหิารความสมัพนัธก์บั

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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ลูกคา้ ( =0.55) การสรา้งภาพลกัษณ์ทางธุรกจิ ( =0.50) และการจดัการส่วนประสมทางการตลาด ( 

=0.16) ตามลาํดบั  

 2. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในปจัจุบนัวถิกีารดาํเนินชวีติของคนในประเทศ

ไดเ้น้นความสะดวกรวดเรว็และทนัสมยั มากขึน้และขนาดของครอบครวัทีเ่ปลีย่นมาเป็นขนาดเลก็ จงึทํา

ให้พฤติกรรมการบรโิภคเปลี่ยนแปลงไป นิยมซื้อสนิค้าที่ร้านค้าปลกีขนาดใหญ่แทนการซื้อสนิคา้จาก

รา้นคา้ปลกีใกลบ้า้น เน่ืองจากรา้นคา้ปลกีใกลบ้า้นไม่สามารถตอบสนองความต้องการในเรื่องของการ

ซือ้สนิคา้ได ้Yingjiao Xu (2007) ไดศ้กึษาผลกระทบของสิง่แวดลอ้มในรา้นคา้ทีท่ําใหเ้กดิการซือ้โดย

ไม่ไดต้ัง้ใจของลกูคา้กลุ่ม Generation Y ในสหรฐัอเมรกิา พบว่า สิง่แวดลอ้มภายในรา้นคา้มอีทิธพิลต่อ

ภาวะอารมณ์ในการซื้อสนิค้าโดยไม่ได้ตัง้ใจ รวมทัง้ ความพอใจ และสิง่เร้าต่างๆ และการศึกษาน้ี

ชีใ้หเ้หน็ว่าความสมัพนัธร์ะหว่างสิง่แวดลอ้มภายในรา้นกบัภาวะทางอารมณ์ของลกูคา้กลุ่ม Generation 

Y มคีวามสมัพนัธก์นัปานกลาง เช่น ปจัจยัทางดา้นบุคคลและสิง่เรา้ และโดยปจัจยัทางสถานการณ์เช่น 

ความกดดนัเรื่องเวลา ผลวิจยัน้ีชี้ให้เห็นว่าประสบการณ์ของลูกค้าในร้านค้าจึงเป็นที่สิง่สําคญั ซึ่ง

ปจัจุบนัรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ไดนํ้าเทคนิคต่างๆ มานําเสนอใหลู้กคา้เกดิความสนใจ (Backstrom and 

Johnasson, 2006) ซึง่ต่างจากรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ    

 

แผนภมิูแสดงการเปรียบเทียบจดุเด่นของรา้นค้าปลีกขนาดใหญ่และรา้นค้าปลีกขนาดเลก็ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: การสาํรวจจาก “สวนดุสติโพล” สถาบนัราชภฏัสวนดุสติ (มมป.) 

 

 จากแผนภูมจิะเหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคนิยมซือ้ของจากรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่เน่ืองมาจากมสีนิคา้ให้

เลอืกมาก และสนิค้ามรีาคาถูก เป็นมาตรฐาน ประกอบกบัร้านค้าปลีกขนาดใหญ่มพีื้นทีแ่ละจํานวน

สาขามาก ทําให้มกีารสัง่ซื้อในปรมิาณที่สูงกว่า จึงสามารถลดต้นทุนต่อหน่วยลงได้ ราคาสนิค้าจงึมี

ราคาถูกกว่า ซึง่ถอืว่าเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบของรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ ในขณะทีร่า้นคา้ปลกีขนาดเลก็มขีอ้

ได้เปรียบคือ ใกล้บ้าน มีความสะดวก และกระจายอยู่หลายจุด ซึ่งจะพบว่าร้านค้าปลีกขนาดเล็กมี

ขอ้จํากดัในเรื่องของพื้นทีแ่ละขนาดในการดําเนินกจิการ จงึทําให้ร้านค้าปลกีขนาดเลก็มตี้นทุนต่อ

  

ชืน่สุมล บุนนาค 
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หน่วยสูงกว่าร้านค้าปลกีขนาดใหญ่ ดงันัน้ การแข่งขนัในดา้นความหลากหลายของสนิคา้และราคา

ของรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็จงึเป็นไปไดย้าก รา้นค้าปลกีขนาดเลก็จงึควรหนัมาพฒันาจุดเด่นของตนใน

เรื่องของการบรกิารและหาสนิคา้ทีเ่ป็นทีต่อ้งการของชุมชนแทนใหเ้กดิความแตกต่าง    

นอกจากน้ี จากการศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อรา้นคา้ปลกี (สถาบนั SMEs เครอืข่าย

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร,์ 2545) พบว่า ปจัจยัหลกัทีม่คีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจในการเลอืกใชบ้รกิาร

รา้นคา้ปลกีโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ สถานทีต่ัง้ของรา้น รองลงมาคอื ดา้นความหลากหลายของสนิคา้,สถานที่

จอดรถสะดวกสบาย,ราคาของสนิคา้ และ คุณภาพของสนิคา้ ตามลาํดบัเมื่อทาํการศกึษาเจาะลกึในดา้น

รา้นโชวหว่ยและรา้นสะดวกซือ้รายย่อย พบว่าปจัจยัสาํคญัทีด่งึดดูลกูคา้เขา้มาใชบ้รกิารในรา้นโชวห่วย

และร้านสะดวกซื้อรายย่อยมากทีสุ่ด คอื ทําเลที่ใกล้ และสะดวกในการมาซือ้สนิคา้ รองลงมาคอื 

ความคุน้เคยกบัลูกคา้ และ อนัดบัทีส่ามในเรื่อง ความยดืหยุ่นในการคา้ขายกบัลูกคา้ ตามลําดบั ซึง่

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สรวตัร (2555) ศกึษาขอ้มูลเกีย่วกบัปจัจยัดา้นส่วนประสมการคา้ปลกีของ

รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ พบว่า ระดบัความสาํคญัปจัจยัส่วนประสมการคา้ปลกีของรา้นคา้ปลกีแบบ

ดัง้เดมิ ดา้นการใหบ้รกิาร ดา้นทําเลทีต่ัง้ และดา้นการคดัสรรสนิคา้ อยู่ในระดบัสาํคญัมาก ดา้นการตัง้

ราคา ดา้นองคป์ระกอบทางดา้นการสือ่สาร และดา้นการตกแต่งรา้นและการจดัแสดงสนิคา้ อยู่ในระดบั

สาํคญัปานกลาง  

 3. แนวคิดการบริหารจดัการร้านค้าปลีก (Retail Management)  ความหมายของคําว่า

การค้าปลกี นัน้ ไดม้ผีูใ้ห้ความหมายไว้หลายประการด้วยกนั ไม่ว่าจะเป็น ศริวิรรณ (2546) และคน

อื่นๆ ไดใ้หค้วามหมายของการคา้ปลกีไวว้่า หมายถงึ การขายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย โดยการ

ซือ้สนิค้านัน้ไปเพื่อบรโิภคของตนเอง และครอบครวั ผู้ค้าปลกีจะซื้อสนิคา้จากใครกไ็ด้ แต่ต้องขาย

สนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยเท่านัน้ McDaniel, Lamb, & Hair (2010) และ ภทัรภร พลพนาธรรม 

(2551) ไดก้ล่าวถงึความหมายของการคา้ปลกีไวว้่า การคา้ปลกี หมายถงึ กจิการทัง้หลายทีเ่กีย่วขอ้ง

กบัการขายสนิคา้และบรกิารสูผู่บ้รโิภคคนสดุทา้ยเพื่อใชส้ว่นตวั สว่น วารุณี ตนัตวิงศว์าณิช (2552) ได้

ใหค้วามหมายของการคา้ปลกี หมายถึง อาชพีอสิระทีด่ําเนินธุรกจิในกจิกรรมต่างๆ ดว้ยบทบาทผูค้้า

ปลกีซึ่งเป็นคนกลางทีช่่วยจดัจําหน่ายผลติภณัฑ์ ให้กบัผู้บรโิภคคนสุดทา้ยเพื่ออุปโภคหรอืบรโิภค

สว่นตวัหรอืใชใ้นครวัเรอืน    

 ซึง่ธุรกจิการคา้ปลกีจะตอ้งดาํเนินกจิการใหป้ระสบความสาํเรจ็ไดจ้ะต้องมกีารบรหิารจดัการที่

ด ีโดยบรษิทัสยามแมค็โคร มหาชน จาํกดั ภายใต ้โครงการ “แมค็โครมติรแทโ้ชวห่วย” หรอื ภายใต้ชื่อ

ย่อว่า MRA "Makro Retailer Alliance" จงึไดถู้กพฒันาขึน้ภายใต้ แนวความคดิของทางแมค็โครทีม่ี

ความตัง้ใจที่จะให้ความช่วยเหลอืแก่รา้นค้าปลกีรายย่อยในประเทศไทย ให้สามารถบรหิารจดัการ

รา้นคา้ของตนเองไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และการสรา้งครอืข่ายรา้นคา้ปลกีอสิระ ซึง่สามารถมชีื่อรา้น

เป็นของตนเอง โดยการใหอ้งคค์วามรูใ้นการบรหิารจดัการธุรกจิคา้ปลกี พรอ้มทัง้แนะนําเครื่องมอืใน

การสรา้งยอดขาย และ ผลกาํไร อนัหมายถงึการเพิม่ศกัยภาพในการแข่งขนัทางการคา้ใหท้ดัเทยีมกบั

รา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ และทัง้น้ี ไดจ้ดัดําเนินโครงการร่วมกบันักศกึษาในสถาบนัต่างๆ ภายในประเทศ 

โดยได้จดัอบรมนักศกึษาเพื่อได้รบัหลกัการบรหิารจดัการร้านค้าปลกี โดยม ี8 หลกัการดงัน้ี (สยาม

แมค็โคร, 2558)   

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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 1. ทําเลท่ีตัง้ เป็นปจัจยัความสําเร็จอนัดบัแรกของร้านโชวห่วย มนิิมาร์ท ที่ต้องอยู่ใกล้

กลุ่มเป้าหมาย ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งพจิารณาปจัจยัในการเลอืกทีต่ัง้รา้นคา้อย่างรอบคอบดงัน้ี  

 1.1 สภาพแวดลอ้มทางกายโดยรอบ จําเป็นจะต้องวเิคราะหว์่ามธีุรกจิใดทีอ่ยู่ใกลเ้คยีงบา้ง มี

พืน้ทีจ่อดรถหน้ารา้นเพยีงพอไหม มสีิง่กดีขวางหน้ารา้นอะไรบา้ง ทศิทางลม หรอืแสงแดดว่าจะส่องมา

ทีร่า้นในช่วงเวลาใดเพื่อการตกแต่งรา้น 

 1.2 วเิคราะหก์ลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ว่ามกีลุ่มใดบา้งประเภทของลกูคา้เป็นอย่างไร กําลงัซือ้เป็น

อย่างไรและพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค  

 1.3 แนวโน้มทางเศรษฐกจิของสถานทีต่ัง้ เช่น การเพิม่เสน้ทางเดนิรถ การตดัถนนและการมี

โครงการสิง่ปลกูสรา้งต่างๆ ว่าจะมผีลอย่างไรต่อธุรกจิ   

 1.4 ความรุนแรงในการแข่งขนั เช่น ราคาสนิค้าคู่แข่ง ประเภทของสนิค้าและจุดแขง็ของ

รา้นคา้คู่แขง่ ตลอดจนจาํนวนคู่แขง่และประเภทของรา้นทีม่สีนิคา้อื่นๆ ทดแทนกบัสนิคา้เรา   

 2. การเลือกสินค้า ควรมสีนิคา้และบรกิารหลากหลายทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้ให้

ได้มากที่สุด การเลือกจํานวนสนิค้าแต่ละกลุ่มสินค้าได้อย่างเหมาะสม จะสามารถทําให้ร้านค้าได้

ยอดขายและกาํไรสงูสดุ โดยตอ้งคาํนึงถงึ  

 2.1 สนิค้าจําเป็น (กลุ่มสนิค้าหลกัเพื่อสร้างยอดขาย) ซึ่งส่วนใหญ่เป็นสนิค้าขายดี เป็นที่

ต้องการของลูกค้าส่วนใหญ่และดงึให้ลูกค้าเขา้มาซื้อของในร้าน จําเป็นต้องมขีายเวลา เช่น สนิค้า

อุปโภคและบรโิภค 

 2.2 สนิคา้ใหม่ สนิค้าเฉพาะตามเทศกาลเพื่อเพิม่ยอดขายและกําไร เช่น สนิค้าที่ออกตาม

โฆษณา สนิคา้หายาก  

 2.3 บรกิารเสรมิอื่นๆ เพือ่เพิม่จาํนวนคนและยอดขาย 

 3. ราคาและกาํไร มคีวามสาํคญัต่อธุรกจิคา้ปลกีทีป่จัจุบนัมกีารแข่งขนัสงู ส่วนผสมของกลุ่ม

สนิค้าที่เลอืกเขา้มาขายในรา้นกบัการตัง้ราคาขายแต่ละกลุ่มเป็นหวัใจสาํคญัทีท่ําใหร้้านคา้มผีลกําไร

สงูสดุ (Margin Mixed) โดยคาํนึงหลกัพืน้ฐาน ดงัน้ี 

 3.1. การตัง้ราคาเพื่อสรา้งยอดขายและผลกําไรหลกัของรา้น สนิคา้ทีข่ายดเีป็นทีต่อ้งการของ

ลูกค้าส่วนใหญ่ และดึงให้ลูกค้าเขา้มาซื้อของในร้านจําเป็นต้องมีขายตลอดเวลา ได้แก่ กลุ่มสนิค้า

อุปโภคและบรโิภค 

 3.2 การตัง้ราคาเพื่อสรา้งผลกาํไรและภาพลกัษณ์ความทนัสมยั มกัจะเป็นกลุ่มสนิคา้ใหม่หรอื

สนิคา้ตามเทศกาล สามารถตัง้ราคาเตม็เพื่อสรา้งกาํไรระยะสัน้  

 3.3. การตัง้ราคาแบบสรา้งความสามารถในการแข่งขนั กลุ่มสนิคา้หรอืบรกิารเฉพาะทีร่า้น

ใกลเ้คยีงไม่ม ีสามารถตัง้ราคาสงูกว่าสนิคา้ปกตไิด ้เพื่อเพิม่ผลกาํไรของรา้นโดยรวมมากขึน้  

 4. การจดัเรียงสินค้า ตอ้งคาํนึงความสะดวกสบายของลูกคา้ในการเลอืกซือ้สนิคา้แต่ละกลุ่ม

ต่อเน่ืองกนัเป็นการใชพ้ืน้ทีแ่ต่ละชัน้วางใหเ้ป็นประโยชน์ และสรา้งยอดขายสงูสดุใหร้า้นคา้ 

 5. การแต่งร้านค้า รูปลกัษณ์รา้นคา้ภายในและภายนอกร้านเป็นอกีปจัจยัหน่ึงในการสรา้ง

ความประทบัใจและเชือ้เชญิ ลกูคา้เก่า ลกูคา้ใหม่มาอุดหนุนทีร่า้น นอกเหนือจากอธัยาศยัและบรกิารที่

ชืน่สุมล บุนนาค 
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ดขีองเจา้ของรา้น เช่น การตกแต่งภายนอกรา้น อาจจะตกแต่งดว้ยวสัดุทอ้งถิน่ ต้องทาสรีา้นใหส้ะดุด

ตา การติดป้ายและวสัดุตกแต่งที่แปลกตาและการมีป้ายชื่อร้านเพื่อให้เป็นที่จดจํา ส่วนการตกแต่ง

ภายในรา้น อาจจะต้องคํานึงถงึ แสง เสยีง สะอาด สบาย สะดวก หรอื แม้กระทัง่การตกแต่งร้านตาม

เทศกาล เพื่อช่วยให้ลูกค้าทราบว่ามีสินค้าตามเทศาลจําหน่าย เพื่อช่วยเพิ่มยอดขายและสร้าง

ภาพลกัษณ์ว่ารา้นคา้มสีนิคา้และบรกิารทีห่ลากหลาย ครบตามความตอ้งการตลอดทัง้ปี 

6. การส่งเสริมการขาย ถอืเป็นกลยุทธส์าํคญัในการเพิม่ยอดขาย โดยจงูใจลกูคา้มาซือ้สนิคา้

ทีร่า้นใหไ้ดม้ากทีส่ดุ สามารถทําไดห้ลายรูปแบบหลายช่วงเวลา ผูป้ระกอบการควรจดัรายการส่งเสรมิ

การขายให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้ามากที่สุด และจําเป็นต้องทําสื่อโฆษณาควบคู่ด้วยทุกครัง้

เพื่อให้ลูกค้าทราบขอ้มูลดงักล่าว ซึ่งอาจจะต้องทําการส่งเสรมิการขายภายในรา้น เช่น มป้ีายแสดง

บอกลด แลก แจก แถมใหส้ะดุดตา หรอืตดิหน้าเคาน์เตอร์คดิเงนิ และ การส่งเสรมิการขายภายนอก

ร้าน เช่น ต้องมป้ีายขนาดใหญ่ สะดุดตา ติดอยู่หน้าร้าน ยนือ่านไดส้ะดวก ทําให้ลูกค้าที่ผ่านไปมา

ทราบสนิคา้ราคาพเิศษและกจิกรรมทีร่า้นคา้จดัขึน้  

7. การสตอ๊กสินค้า เป็นตวัวดัความสาํเรจ็ของรา้นคา้ นอกจากการเพิม่ยอดขาย เพิม่กําไร 

จํานวนสต๊อกทีเ่หมาะสมจะช่วยใหร้า้นค้ามเีงนิ หมุนวยีนและลดต้นทุนเพิม่กําไร ซึง่การบรหิารสต๊อก

จะตอ้งไม่เกบ็สนิคา้มากเกนิไป หมัน่สาํรวจความต้องการของลูกคา้เสมอๆ ระบายสนิคา้ขายชา้และนํา

สนิคา้ใหม่มาขาย ตลอดจนหาแหล่งซือ้ทีม่สีนิคา้ครบเพื่อความสะดวกและประหยดัค่าเดนิทาง 

 8. ความแตกต่าง นอกจากหลกัการจดัการร้านค้าพื้นฐาน ผู้ประกอบการต้องวเิคราะห์หา

จุดเด่น สร้างเอกลกัษณ์ให้ร้านค้าแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อให้ลูกค้าจดจํา เกดิความประทบัใจและมา

อุดหนุนอย่างต่อเน่ือง ทําใหย้อดขายของรา้นคา้เพิม่จากลูกคา้เดมิทีซ่ือ้มากขึน้และจากลูกคา้ใหม่ทีม่า

ซือ้สนิคา้ทีร่า้น เช่น อาจจะสรา้งความแตกต่างดว้ยสนิคา้และบรกิาร หรอื ดว้ยการตกแต่ง และแตกต่าง

ดว้ยความสม้พนัธก์บัชุมชน   

ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Phansawat Fongkam (2015) ศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีลกระทบต่อ

ความสามารถในการแข่งขนัของรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิในจงัหวดัเชยีงใหม่ (Factors Affecting Traditional 

Retail Stores Competitiveness in Chiang Mai, Thailand) พบว่าปจัจยัต่างๆเหล่าน้ีมผีลกระทบต่อ

ความสามารถในการแขง่ขนั ไดแ้ก่ พนกังาน สนิคา้ คุณค่า ทาํเลทีต่ัง้ การจดัวางชัน้ในรา้น และ การจดั

สนิค้า ความหลากหลายของสนิค้าและบรกิาร ความรบัผดิชอบขององค์กร (CSR) ความสมัพนัธ์กบั

ธุรกจิคู่แขง่ขนั, ราคาและกาํไร การตกแต่งรา้น สนิคา้คงคลงั การสง่เสรมิการขายและการกระจายสนิคา้ 

ขณะที่ เทคโนโลยแีละการสื่อสารกบัลูกค้าค่อนขา้งมผีลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกค้า เจ้าของ

รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิในจงัหวดัเชยีงใหม่จงึต้องใหค้วามสนใจปจัจยัทีม่ผีลกระทบต่อความสามารถในการ

แขง่ขนัเหล่าน้ีเพื่อความอยู่รอดทางธุรกจิในโลกทีก่าํลงัเปลีย่นแปลงในดา้นการคา้ปลกี    

 
 
 
 

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 



ความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวหว่ย) ในเขตฯ 

 
78 

ระเบียบวิธีวิจยั 
 

 การวิจัยครัง้น้ีเป็นวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaires) เพื่อสาํรวจทศันคต ิพฤตกิรรม และความพงึพอใจในการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ 

(โชวห่วย) กบักลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยเลอืก

เฉพาะกรุงเทพฝ ัง่ตะวนัออก ซึง่เป็นเขตทีอ่ยู่ในโครงการแมค็โครโชวห่วยในปี 2558 โดยใชว้ธิกีารสุ่ม

ตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยทาํการเกบ็ขอ้มลูกบันกัเรยีน นักศกึษา และวยั

ทํางานในสถานศึกษาที่ตัง้อยู่ในเขตหนองจอก เขตรามอินทรา เขตมีนบุรี เขตคันนายาว เขต

ลาดกระบงั เขตสะพานสูงและเขตบึงกุ่ม จากนัน้ใช้การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random 

Sampling) โดยผูว้จิยัเวน้ใหผู้้ตอบแบบสอบถามกรอกเขตที่พกัอาศยัเอง ตลอดจน ไดเ้กบ็ขอ้มูลจาก

ผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ย่านเขตลาดกระบงัและเขตหนองจอก    

 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลคอื แบบสอบถามซึ่งแบ่งเป็น 3 ตอน คอื ตอนที่ 1 

ขอ้มูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และ เขตที่พกัอาศยั ซึ่งเป็น

คาํถามปลายเปิดใหผู้้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้กรอกเอง ตอนที่ 2 พฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สนิค้าใน

รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) โดยเป็นคําถามปลายปิดถงึสถานทีซ่ือ้สนิคา้อุปโภคและบรโิภค ความถี่

ในการใชบ้รกิาร ประเภทของสนิคา้ บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชว

ห่วย) เหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร และ ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการใชบ้รกิารต่อครัง้ และ ตอนที ่3 ความพงึพอใจ

ในปจัจยัทางการตลาดในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) โดยแบ่งคาํถามเป็น 7 หวัขอ้ใหญ่ๆ ไดแ้ก่ ดา้น

สนิคา้ ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นพนักงานขาย ดา้นบรรยากาศสถานที ่และ 

ดา้นการบรกิาร ซึง่เมื่อนําแบบสอบถามจํานวน 30 ชุด ก่อนจะนําไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลนัน้ ไดผ้ลการ

วเิคราะหค์วามน่าเชื่อของแบบสอบถามโดยใชก้ารวเิคราะหค่์า Cronbach’s Alpha ที ่0.974 ซึง่เป็น

ค่าทีอ่ยู่ในระดบัสงู มคีวามน่าเชื่อถอืมาก 

 และสามารถแปลผลค่าเฉลีย่การวเิคราะหร์ะดบัค่าความพงึพอใจทัง้ 5 สเกลไดด้งัน้ี คอื  

 ค่าเฉลีย่ระหว่าง 1.00 -1.80   แปลผล  มคีวามพงึพอใจน้อยทีส่ดุ 

 1.81 - 2.60    แปลผล  มคีวามพงึพอใจน้อย 

 2.61 - 3.40    แปลผล  มคีวามพงึพอใจปานกลาง 

 3.41 - 4.20    แปลผล  มคีวามพงึพอใจมาก 

 4.21 - 5.00    แปลผล  มคีวามพงึพอใจมากทีส่ดุ 

 และใช้สถิติในการวเิคราะห์ ได้แก่ การทดสอบค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม (T-test) การทดสอบความ

แปรปรวนระหว่างกลุ่ม (ANOVA F-test) และการหาความสมัพนัธไ์คแสควร ์ 

 
 
 
 

ชืน่สุมล บุนนาค 
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ผลการศึกษา   
 

 การวจิยัเรื่อง ความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ทีส่ง่ผลต่อ

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 

 พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศชาย 161 คนคดิเป็นรอ้ยละ 40.3 และเพศหญงิ 239 คนคดิเป็น

รอ้ยละ 59.8 มอีายุอยู่ในช่วง 15-20 ปี มากทีส่ดุจํานวน 249 คนคดิเป็นรอ้ยละ 62.3 และ รองลงมาคอื

มชี่วงอายุอยู่ที ่21-25 ปี จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0 และช่วงอายุ 26-30 ปี จํานวน 22 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 5.5 เป็นช่วงอายุทีม่จีํานวนน้อยทีสุ่ด โดยส่วนใหญ่มอีาชพีนักเรยีนนักศกึษาจํานวน 273 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.3 รองลงมามอีาชพีทาํงานบรษิทัเอกชน จาํนวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5 และ 

รบัราชการจํานวน 38 คน คดิเป็นร้อยละ 9.5 ตามลําดบั นอกจากน้ี ส่วนใหญ่มรีายไดต้ํ่ากว่า 7,000 

บาท จํานวน 257 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.3 รองลงมามรีายไดอ้ยู่ที ่7,001-12,000 บาท จํานวน 35 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 และ มรีายได2้2,001-30,000 บาท จาํนวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.5 ตามลาํดบั 

และส่วนใหญ่จะพักอาศัยอยู่ในเขตบึงกุ่มมากที่สุดจํานวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 

รองลงมาคอืเขตหนองจอก จาํนวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.3 และ ลาดกระบงั จาํนวน 53 คน คดิเป็น

รอ้ยละ13.3 9ตามลําดบั นอกจากน้ียงัพบว่า อาศยัอยู่ในเขตอื่นๆ เช่น มนีบุร ีคนันายาว รามอนิทรา 

เป็นตน้ 

 

 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมในการเลือกใช้บริการท่ีร้านค้าปลีกดัง้เดิม (โชห่วย) (ตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ)   

 2.1 ปกตทิ่านมกัเลอืกซือ้สนิคา้อุปโภคและบรโิภคจากทีใ่ดบา้ง   
 

 
 

รปูท่ี 2: แผนภาพแสดงสถานทีผู่บ้รโิภคเลอืกซื้อสนิคา้อุปโภคและบรโิภค 

สถานท่ีซ้ือสินค้า 

โชห่วย 

ปลีกสมยัใหม่ 

7-11 Shop

ดีพารท์เมนท์สโตร ์

Cash&Carry

258 คน   

(64.5%) 

208 คน 

(52.0%) 

194 คน  

(48.5%) 

177 คน (44.3%) 

39 คน (9.8%) 

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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จากรูปที ่2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกซือ้สนิคา้ทีร่า้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) มาก

ทีสุ่ดจํานวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.5 รองลงมาเป็นรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ เช่น BigC/Tesco Lotus 

จาํนวน 208 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52 และ รา้นคอนเวเนียนสโตร ์(7-11) จํานวน 194 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

48.5 หา้งสรรพสนิคา้/ดพีารท์เมน้ทส์โตร ์จาํนวน 177 คน  และ รา้นคา้ส่งประเภท Cash&Carry ไดแ้ก่ 

Makro จาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.8% 

 

 2.2 ความถีท่ีใ่ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ใน 1 สปัดาห ์(ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้)   
 

ตารางท่ี 1: ความถีท่ีใ่ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ใน 1 สปัดาห ์  

ความถ่ีใน 1 สปัดาห์ จาํนวน ร้อยละ 

1 ครัง้ 45 11.3 

2-3 ครัง้ 90 22.5 

3-4 ครัง้ 63 15.8 

5-6 ครัง้ 47 11.8 

> 6 ครัง้ 116 29.0 

แทบจะไมซ่ื้อเลย 39 9.8 

รวม 400 100.0 

 

 ตารางที่ 1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะใช้บรกิารร้านค้าปลีกดัง้เดิม (โชวห่วย) ใน 1 

สปัดาห ์มากกว่า 6 ครัง้ มากทีส่ดุจาํนวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.0 และ ใชบ้รกิาร 2-3 ครัง้ จํานวน 

90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.5 และ จาํนวน 3-4 ครัง้ จาํนวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.8  

 

 2.3 ประเภทสนิคา้ทีม่กัซือ้เป็นประจาํในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้)   
 

ตารางท่ี 2: ประเภทสนิคา้ทีม่กัซือ้เป็นประจาํในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย)  

ประเภทสินค้า จาํนวน ร้อยละ 

อุปกรณ์ไฟฟ้า 16 4 

เครือ่งดืม่ยีห่อ้ต่างๆ 261 65.3 

เครือ่งเขยีน 101 25.3 

ยาสามญัประจาํบา้น 51 12.8 

อาหารสาํเรจ็รปู 166 41.5 

บตัรเตมิเงนิ 143 35.8 

ขนมคบเคีย้ว 262 65.5 

กฟิทช์อ้ป 35 8.8 

อาหารเสรมิสุขภาพ 35 8.8 

นมและอาหารเดก็ 64 16.0 

นิตยสารและนสพ. 35 8.8 

อื่นๆ..เช่น บุหรี ่ 14 11 

ชืน่สุมล บุนนาค 
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จากตารางที่ 2 ประเภทสนิคา้ที่มกัซือ้เป็นประจําในรา้นค้าปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่จํานวน 262 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.5 นิยมซือ้ขนมคบเคีย้วมากทีสุ่ด และ รองลงมา 

คอื เครื่องดื่มยีห่อ้ต่างๆ จาํนวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3 และอนัดบั 3 คอื อาหารสาํเรจ็รปู จาํนวน 

166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.5  

นอกจากน้ี พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้ตวัเองเป็นผู้ตดัสนิใจในการใช้บรกิารร้านค้าปลกี

ดัง้เดมิ (โชวห่วย) มากทีส่ดุจาํนวน 339 คน คดิเป็นรอ้ยละ 84.8 และ รองลงมาคอื คนในครอบครวั 47 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.8 เพื่อน 31 คนคดิเป็นรอ้ยละ 7.8 และ เจา้ของรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ(โชวห่วย) 23 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.8 และอื่นๆ อกี 4 คนคดิเป็นรอ้ยละ 1 เช่น ทาํเล ทีต่ัง้ 

 

2.4 เหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้)   
 

ตารางท่ี 3: เหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) 

เหตผุลท่ีเลือกใช้บริการ จาํนวน ร้อยละ 

ราคา 174 43.5 

ทาํเลทีต่ ัง้ของรา้นใกลท้ีบ่า้นและทีท่าํงาน 302 75.5 

ภาพลกัษณ์ของรา้นดทูนัสมยั 39 9.8 

ดา้นการบรกิารและความเอาใจใส่ของผูข้าย 93 23.3 

การเขา้ถงึ เช่น มทีีจ่อกรถอยู่หน้ารา้น 91 22.8 

ความสนิมสนมคุน้เคย 101 25.3 

อื่นๆ 8 2.1 

 

จากตารางที ่3 สาํหรบัเหตุผลทีเ่ลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ(โชวห่วย) นัน้ กลุ่มตวัอย่าง

สว่นใหญ่ตอบว่า พจิารณาทีท่าํเลทีต่ัง้ของรา้นใกลท้ีบ่า้นและทีท่าํงานมากทีส่ดุ จาํนวน 302 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 75.5 รองลงมาคอื ราคาของสนิคา้ทีจ่ําหน่าย จํานวน 174 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.5 และ ความ

สนิทสนมคุน้เคย จาํนวน 101 คนคดิเป็นรอ้ยละ 25.3    

 นอกจากน้ี กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มค่ีาใชจ้่ายเฉลีย่ในการใชบ้รกิารคา้รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชว

ห่วย) ตํ่ากว่า 100 บาท จาํนวน 237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.3 และรองลงมา คอื ระหว่าง 101-200 บาท 

จาํนวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.8 และ 201-300 บาท จาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0   

 

ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัทางการตลาดร้านค้าปลีกดัง้เดิม (โชวห่วย) ทัง้ 7 

ด้าน ได้แก่ สินค้า ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการขาย พนักงานขาย บรรยากาศสถานท่ี และ 

ด้านการบริการ    

 

 
 

 

 

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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ตารางท่ี 4: ความพงึพอใจทีม่ต่ีอปจัจยัทางการตลาดในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) 

ข้อความ 
ค่าเฉล่ีย 

(Mean) 

ค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

(Std. Deviation) 

ระดบัความพึง

พอใจ 

1). สินค้า (Product) 3.7985 .64166 มาก 

1.เป็นรา้นคา้เก่าแก่ทีอ่ยู่คู่กบัชุมชน 3.6125 .89965 มาก 

2.เป็นรา้นคา้ทีม่กีารปรบัปรุงสนิคา้ในรา้นอย่างสมํ่าเสมอ 3.5750 .93088 มาก 

3.เป็นรา้นคา้ทีข่ายของในราคายุตธิรรม 3.7425 .97908 มาก 

4.เป็นรา้นคา้ทีอ่ยู่ใกลบ้า้น/ใกลท้ีท่าํงาน หรอื ตอ้งผ่านบ่อยๆ 4.3275 .76924 มากทีสุ่ด 

5.เป็นรา้นคา้ทีข่ายของหลากหลายและสะอาดน่าจบัตอ้ง 3.7350 1.01110 มาก 

2)  ราคา (Price) 3.0025 1.07489 ปานกลาง 

6. มป้ีายราคากาํกบัเสมอ 3.0750 1.33372 ปานกลาง 

7.มรีาคาทีเ่หมาะสม 3.6675 1.07230 มาก 

8. สามารถต่อรองราคาได ้ 2.7525 1.43576 ปานกลาง 

9. มป้ีายราคาสงัเกตเหน็งา่ยชดัเจน 2.8975 1.38448 ปานกลาง 

10. มกีารตัง้ราคาโดยองิเชงิจติวทิยา เช่น ลงทา้ยดว้ยเลข 9 หรอื ตํ่ากว่า

คู่แขง่ 1 บาท 

2.6200 1.33042 ปานกลาง 

3)  สถานท่ี (Place) 3.3950 1.13178 ปานกลาง 

11. มสีิง่อํานวยความสะดวกใหล้กูคา้ (เช่น ทีน่ัง่รอ ถุงพลาสตกิ น้ําดืม่ ฯลฯ) 3.5000 1.21395 ปานกลาง 

12. มทีีจ่อดรถเพยีงพอและเหมาะสม 3.2900 1.24288 มาก 

4) ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 2.6475 1.21191 ปานกลาง 

13. มกีารลด แลก แจก แถม 2.7525 1.39143 ปานกลาง 

14. มสีือ่โฆษณา ณ จุดขาย ทีน่่าสนใจ 2.7925 1.28396 ปานกลาง 

15. มกีารร่วมชงิโชคต่างๆ 2.5950 1.32111 ปานกลาง 

16. มกีารจดังานอเีวน้ท ์หรอื งานแสดงสนิคา้ 2.5000 1.31884 ปานกลาง 

17. มกีารโฆษณารา้นคา้ทางสือ่ต่างๆ  2.5975 1.31713 ปานกลาง 

5). บรรยากาศภายในร้าน (Physical Evident) 3.5033 0.99006 มาก 

18. สภาพแวดลอ้มภายนอกรา้น เชน่ การตกแต่งหน้ารา้นใหด้งึดดูความ

สนใจ 

3.3475 1.15329 มาก 

19. มกีารตกแต่งภายในรา้นทีส่วยงาม 3.4500 1.08418 มาก 

20. การวางชัน้สนิคา้ทาํใหส้ะดวกในการซื้อสนิคา้ 3.7125 1.05481 มาก 

6). พนักงานขาย (People) 3.6467 1.05232 มาก 

21. พนกังานมกีารใหก้ารบรกิารทีเ่ป็นมติร 3.7350 1.12380 มาก 

22. พนกังานใหก้ารบรกิารทีร่วดเรว็ 3.6375 1.17026 มาก 

23. พนกังานมคีวามรูเ้กีย่วกบัตวัสนิคา้ 3.5675 1.16784 มาก 

7) ด้านการบริการ(Service) 3.3200 1.13945 ปานกลาง 

24. มกีารนําเสนอบรกิารเสรมิต่างๆ เช่น รบัชาํระค่าไฟ –ค่าน้ํา ,บรกิารเตมิ

เงนิโทรศพัท ์ฯลฯ 

3.0000 1.42832 ปานกลาง 

25. พนกังานมกีารใหบ้รกิารอย่างมคีุณภาพ 3.6400 1.18487 มาก 

ชืน่สุมล บุนนาค 
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จากตารางที ่4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจต่อปจัจยัทางตลาดในรา้นคา้ปลกี

ดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในดา้นสนิคา้มากทีสุ่ด โดยมค่ีาเฉลีย่รวมที ่3.7985 ถอืว่ามคีวามพงึพอใจในระดบั

มาก รองลงมาคอื ดา้นการบรกิารโดยมค่ีาเฉลีย่รวมที ่3.5160 ถอืว่ามคีวามพงึพอใจในระดบัมาก และมี

ความพงึพอใจต่อดา้นกจิการส่งเสรมิการขายน้อยทีสุ่ด โดยมค่ีาเฉลีย่รวมที ่2.6775 ถอืว่ามคีวามพงึ

พอใจในระดบัปานกลาง   

 

การทดสอบสมมติฐาน 

1. เพศ อายุ และ รายได้ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาด

ของรา้นค้าปลีกดัง้เดิม (โชวห่วย) ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั   

 
ตารางท่ี 5: เพศมผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) โดยใชก้ารทดสอบค่า

เปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ 2 กลุ่ม T-Test 
ความพึงพอใจในปัจจยั

ทางการตลาด 

เพศ ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่า t Sig แปลผล 

สนิคา้ ชาย .17299 2.664 .381 ไมม่นียัสาํคญั 

 หญงิ .17299 2.644   

ราคา ชาย -.20377 -1.865 .551 ไมม่นียัสาํคญั 

 หญงิ -.20377 -1.866   

สถานที ่ ชาย -.20377 -1.865 .551 ไมม่นียัสาํคญั 

 หญงิ -.20377 -1.866   

การส่งเสรมิการขาย ชาย -.24374 -1.980 .055 ไมม่นียัสาํคญั 

 หญงิ -.24374 -1.947   

บรรยากาศสถานที ่ ชาย .05609 .553   .224 ไมม่นียัสาํคญั 

 หญงิ .05609 .553   

พนกังานขาย ชาย .16515 1.542    .008** มนียัสาํคญั 

 หญงิ .16515 1.585    

การบรกิาร ชาย -.05738 -.493 .678 ไมม่นียัสาํคญั 

 หญงิ -.05738 -.493   

ระดบันยัสาํคญัที ่0.05 

 

 จากตารางที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าเพศมีผลต่อความพึงพอใจในปจัจัยทาง

การตลาด เฉพาะแค่พนักงานขายเท่านัน้ ส่วนปจัจยัด้านอื่นๆ ไม่มผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทาง

การตลาดทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 

 

 

 

 

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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ตารางท่ี 6: อายุแตกต่างกนัมผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาดของร้านค้าปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวน (ANOVA F-test) 
ความพึงพอใจใน

ปัจจยัทางการตลาด 

อายุ Mean 

Square 

F Sig แปลผล 

สนิคา้ ระหว่างกลุ่ม .606 1.482 .195 ไมม่นียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม .409    

ราคา ระหว่างกลุ่ม 8.030 7.517 .000** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 1.068    

สถานที ่ ระหว่างกลุ่ม 8.030 7.517 .00** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 1.068    

การส่งเสรมิการขาย ระหว่างกลุ่ม 12.977 9.811       .000** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 1.323    

บรรยากาศสถานที ่ ระหว่างกลุ่ม 1.092 .219 .954 ไมม่นียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 392.567    

พนกังานขาย ระหว่างกลุ่ม 23.096 4.346 .001** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 418.744    

การบรกิาร ระหว่างกลุ่ม 4.491 1.446 .689 ไมม่นียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 513.549    

ระดบันยัสาํคญัที ่0.05    

 

จากตารางที ่6 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า อายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อปจัจยัทางการตลาด

ทีแ่ตกต่างกนั โดยเฉพาะดา้น ราคา สถานที ่การส่งเสรมิการขาย และ พนักงานขาย ส่วนดา้นสนิคา้ 

บรรยากาศสถานที่ และการบรกิารไม่มผีลต่ออายุที่ระดบันัยสาํคญัที ่0.05 และเมื่อทดสอบรายคู่แบบ 

LSD กบั ราคา สถานที ่การสง่เสรมิการขายและพนกังานขาย พบว่า มชี่วงอายุทีแ่ตกต่างกนัอย่างน้อย 

2 คู่ ไดแ้ก่ คู่ที ่1 ช่วงอายุที ่15-20 ปี กบั 31-40 ปี คู่ที2่ คอื ช่วงอายุที ่21-25 ปี กบั 31-40 ปี และ 41-

50 ปี 
  

ตารางท่ี 7: รายไดแ้ตกต่างกนัมผีลต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนัโดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวน (ANOVA F-test) 
ปัจจยัทางการตลาด รายได้ Mean Square F Sig แปลผล 

สนิคา้ ระหว่างกลุ่ม 4.360 2.148 .059 ไมม่นียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 159.919    

ราคา ระหว่างกลุ่ม 52.704 10.172 .000** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 408.293    

สถานที ่ ระหว่างกลุ่ม 28.411 4.638 .000** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 482.679    

การส่งเสรมิการขาย ระหว่างกลุ่ม 53.439 7.907 .000** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 532.578    

ชืน่สุมล บุนนาค 
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ตารางท่ี 7: (ต่อ) 

ปัจจยัทางการตลาด รายได้ Mean Square F Sig แปลผล 

บรรยากาศสถานที ่ ระหว่างกลุ่ม 7.408 1.511 .185 ไมม่นียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 386.252    

พนกังานขาย ระหว่างกลุ่ม 22.128 4.154 .001** มนียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 419.712    

การบรกิาร ระหว่างกลุ่ม 8.514 1.317           .256 ไมม่นียัสาํคญั 

 ภายในกลุ่ม 509.526    

ระดบันยัสาํคญัที ่0.05 

 

 จากตารางที่ 7 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า รายได้มผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทาง

การตลาดโดยเฉพาะในด้านราคา สถานที่ การส่งเสริมการขาย และพนักงาน ส่วนด้านสินค้า 

บรรยากาศสถานที่และการบรกิารไม่ผลต่อรายไดท้ี่ระดบันัยสาํคญัที ่0.05 และเมื่อทดสอบรายคู่แบบ 

LSD กบัด้านราคา สถานที่ การส่งเสรมิการขาย และพนักงาน พบว่ามชี่วงรายได้ทีแ่ตกต่างกนัอย่าง

น้อย 2 คู่ ไดแ้ก่ คู่ที่ 1 มรีายไดน้้อยกว่า 7,000 บาท กบั 17,001-22,000 บาท และ 22,001-30,000 

บาท คู่ที ่2 ไดแ้ก่ 7,001-12,000 บาท กบั12,001-17,000 บาท และ 17,001-22,000 บาท   

 

 2. เพศ อายุ และ รายได้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าในร้านค้า

ปลีกดัง้เดิม (โชวห่วย) ในเขตกรงุเทพมหานคร ไดแ้ก่ ราคา ทําเลทีต่ัง้ของรา้นทีใ่กล้บา้นหรอืที่

ทาํงาน ภาพลกัษณ์ของรา้นทีด่ทูนัสมยั ดา้นการบรกิารและความเอาใจใสข่องผูข้าย การเขา้ถงึ เช่นมทีี่

จอดรถ และ ความสนิทสนมคุน้เคย    

 2.1 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สนิคา้ใน

รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร เฉพาะดา้นทําเลทีต่ัง้ของรา้นทีใ่กลบ้้านหรอืที่

ทาํงาน โดยมคี่า Sig อยู่ที ่.002 สว่นพฤตกิรรมดา้นอื่นๆ ไม่มคีวามสมัพนัธท์ีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05  

 2.2 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า อายุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเลอืกใชบ้รกิาร

รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร เฉพาะดา้นราคาโดยมค่ีา Sig อยู่ที ่0.000 และ

การบรกิารโดยมค่ีา Sig อยู่ที ่0.000 การเขา้ถงึและการคุน้เคยโดยมค่ีา Sig อยู่ที ่0.000 ขณะทีด่า้น

อื่นๆ ไดแ้ก่ ทาํเลทีต่ัง้ ภาพลกัษณ์ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัอายุระดบันยัสาํคญั 0.05  

 2.3 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า รายไดม้คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเลอืกใชบ้รกิาร

รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ในเขตกรุงเทพมหานคร เฉพาะดา้น ราคา และ การเขา้ถงึ โดยมค่ีา Sig 

อยู่ที ่ 0.000 และทําเลทีต่ัง้สถานที ่โดยมค่ีาSig อยู่ที่ 0.021 ขณะทีด่า้นอื่นๆ เช่น ภาพลกัษณ์ การ

บรกิารและความคุน้เคย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัรายไดท้ีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05   

 

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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สรปุผลและอภิปรายผล    
 

 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศชาย 161 คนคดิเป็นรอ้ยละ 40.3 และเพศหญงิ 239 

คนคิดเป็นร้อยละ 59.8 มีอายุอยู่ในช่วง 15-20 ปี มากที่สุดจํานวน 249 คน โดยส่วนใหญ่มีอาชีพ

นักเรยีนนักศกึษาจาํนวน 273 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.3 และมรีายไดต้ํ่ากว่า 7,000 บาท จํานวน 257 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.3 และสว่นใหญ่จะพกัอาศยัอยู่ในเขตบงึกุ่มมากทีส่ดุจาํนวน 119 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 29.8 และเลอืกซือ้สนิคา้ทีร่า้นค้าปลกีดัง้เดมิ (โชห่วย) มากทีสุ่ดจํานวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

64.5 จะใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ใน 1 สปัดาห ์มากกว่า 6 ครัง้ มากทีส่ดุจาํนวน 116 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 29.0 และนิยมซือ้ขนมคบเคีย้วมากทีสุ่ด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใชต้วัเองเป็นผูต้ดัสนิใจ

ในการใชบ้รกิารรา้นค้าปลกีดัง้เดมิ(โชวห่วย) มากทีสุ่ดจํานวน 339 คน คดิเป็นรอ้ยละ 84.8 เหตุผลที่

เลอืกใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ(โชวหว่ย) นัน้ จะพจิารณาทีท่าํเลทีต่ัง้ของรา้นใกลท้ีบ่า้นและทีท่ํางาน

มากทีส่ดุ จาํนวน 302 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.5 และสว่นใหญ่มค่ีาใชจ้่ายเฉลีย่ในการใชบ้รกิารคา้รา้นคา้

ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ตํ่ากว่า 100 บาท จาํนวน 237 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.3   

กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจต่อปจัจยัทางตลาดในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) ใน

ดา้นสนิคา้มากทีสุ่ด โดยมค่ีาเฉลีย่รวมที ่3.7985 ถือว่ามคีวามพงึพอใจในระดบัมาก ผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า เพศมผีลต่อความพงึพอใจในปจัจยัทางการตลาด เฉพาะแค่ทางการบรกิารเท่านัน้ 

โดยเพศหญงิมคีวามพงึพอใจมากกว่าเพศชาย ส่วนปจัจยัดา้นอื่นๆ ไม่มนีัยสาํคญั อายุทีแ่ตกต่างกนัมี

ผลต่อปจัจยัทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั โดยเฉพาะดา้น ราคา สถานที ่และ การส่งเสรมิการขายโดยมี

ช่วงอายุทีแ่ตกต่างกนัอย่างน้อย 2 คู่ ไดแ้ก่ คู่ที ่1 ช่วงอายุที ่15-20 ปี กบั 31-40 ปี คู่ที ่2 คอื ช่วงอายุ

ที ่21-25 ปี กบั 31-40 ปี และ 41-50 ปี สว่นดา้นสนิคา้และการบรกิารไม่มผีลต่ออายุทีร่ะดบันยัสาํคญัที ่

0.05 รายไดม้ผีลต่อปจัจยัทางการตลาดโดยเฉพาะในดา้นราคา สถานที ่และการส่งเสรมิการขายโดยมี

ช่วงรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัอย่างน้อย 2 คู่ ไดแ้ก่ คู่ที ่1 มรีายไดน้้อยกว่า 7,000 บาท กบั 17,001-22,000 

บาท และ 22,001-30,000 บาท คู่ที่ 2 ได้แก่ 7,001-12,000 บาท กบั12,001-17,000 บาท และ 

17,001-22,000 บาท สว่นดา้นสนิคา้และการบรกิารไม่ผลต่อรายไดท้ีร่ะดบันยัสาํคญัที ่0.05  

นอกจากน้ี เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สนิค้าในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ(โชว

ห่วย)ในเขตกรุงเทพมหานคร เฉพาะดา้นทาํเลทีต่ัง้ของรา้นทีใ่กลบ้า้นหรอืทีท่าํงาน อายุมคีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) เฉพาะดา้นราคาและการบรกิาร รวมถงึ

การเขา้ถงึและการคุน้เคย ขณะที่ดา้นอื่นๆ ไดแ้ก่ ทําเลที่ตัง้ ภาพลกัษณ์ ไม่มคีวามสมัพนัธ ์รายได้มี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) เฉพาะดา้น ราคา และ 

การเข้าถึง ทําเลที่ตัง้สถานที่ ขณะที่ด้านอื่นๆ เช่น ภาพลกัษณ์ การบรกิารและความคุ้นเคย ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัรายไดท้ีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 

ผลการวจิยัน้ี ชี้ให้เหน็ถึงแนวโน้มพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้าของกลุ่มตวัอย่างทีส่่วนใหญ่

มกัจะเป็นนกัเรยีนนกัศกึษาทีม่กัซือ้ขนมขบเคีย้วและเครื่องดื่มมากทีส่ดุ และมกัจะมค่ีาใชจ้่ายต่อครัง้ตํ่า

กวา่ 100 บาท ซึง่อาจจะสง่ผลกระทบต่อยอดขายได ้สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสถาบนั SME (2545) ที่

พบว่ากลุ่มตวัอย่างมค่ีาใชจ้่ายโดยเฉลีย่ 89 บาทต่อครัง้และมกัซือ้เครื่องดื่มและขนมคบเคีย้ว ดงันัน้ 

ชืน่สุมล บุนนาค 
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ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ(โชวห่วย)ควรต้องมกีารปรบัตวัเกีย่วกบัสนิคา้ทีข่ายในรา้นไม่มคีวาม

หลากหลายเท่าที่ควรเมื่อเปรยีบเทยีบกบัร้านคา้ปลกีสมยัใหม่หรอืหา้งค้าปลกีสมยัใหม่ รา้นค้าปลกี

ดัง้เดมิไม่มกีารตกแต่งรา้นคา้ของตนเองใหท้นัสมยั ขาดการจดัสนิคา้ใหเ้ป็นระบบ ไม่มป้ีายบอกราคาที่

แน่นอนชดัเจน รวมถงึไม่มสีิง่อํานวยความสะดวก เช่น เครื่องบนัทกึเงนิสดทีจ่อดรถและอื่นๆ ราคา

สนิคา้สงูกว่าในรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ และไม่ใหเ้สรภีาพในการเดนิเลอืกซือ้สนิคา้แก่ผูบ้รโิภคทําใหค้วาม

ต้องการซื้อของผู้บรโิภคลดลง เน่ืองจากมงีานวจิยัของ Dholakia (2005) ศกึษาเรื่องความสมัพนัธ์ที่

เกีย่วขอ้งกบัการซือ้ พบว่า ความเพลดิเพลนิ เป็นปจัจยัสาํคญัปจัจยัหน่ึงของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้ 

ผลการวจิยัยงัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ มคีวามเพลดิเพลนิกบัการทีไ่ดม้าทํากจิกรรมร่วมกนัทีร่า้นคา้

ปลกีดัง้เดมิ ก่อใหเ้กดิความผูกพนั และความสามคัคภีายในชุมชน ดงันัน้ ถงึแมว้่า งานวจิยัน้ีไม่พบ

ความสมัพนัธร์ะหว่างบรรยากาศสถานทีก่บัปจัจยัส่วนบุคคล แต่กไ็ม่ควรละเลยบรรยากาศสถานทีร่า้น 

ตกแต่งรา้นใหท้นัสมยัเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้ทีเ่ป็นวยัรุ่นสามารถเชค็อนิสถานทีแ่ละเพื่อประชาสมัพนัธร์า้น

ผ่านทางโซเซยีล มเีดยีไดอ้กีทางหน่ึง   

นอกจากน้ี รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิทีม่รีา้นคา้ขนาดไม่เกนิ 20 ตารางเมตร มยีอดขายน้อยกว่า 

3,001 บาทต่อวนั ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีควรจะขยายเวลาปิดรา้น โดยปิดช่วงหลงั 21.00 น. ให้

สอดคลอ้งกบัวถิชีวีติของลูกคา้ในพืน้ที ่ เช่น กลุ่มลูกคา้เป็นกลุ่มคนโรงงาน หากต้องการรองรบัลูกคา้

กลุ่มน้ีกต็อ้งกาํหนดเวลาเปิด-ปิด ใหส้อดคลอ้งกบัเวลาเริม่งาน และเลกิงานของลูกคา้ เป็นต้น และควร

ซือ้สนิคา้ลดราคาตามการส่งเสรมิการขายของกล่มธุรกจิคา้ปลกีสมยัใหม่มาขายโดยต้องพจิารณาแลว้

ว่าเป็นสนิคา้ทีต่รงตามความต้องการของลูกค้า มาจําหน่ายภายในรา้น เพื่อเป็นการประหยดัต้นทุน

สนิคา้ (สรวตัร, 2555)   

ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ภาวนีิ (2554) พบว่า ผูป้ระกอบการทีป่ระสบความสาํเรจ็จะมี

มุมมองทีช่ดัเจนเชงิกลยุทธก์ารตลาด มกีารใชก้ลยุทธก์ารตลาดจดัการรา้นคา้อย่างมปีระสทิธภิาพ โดย

ให้ความใส่ใจกบัการดูแลสนิค้าภายในร้านค้า การบริหารการจดัวางและการจดัแสดงสนิค้าอย่าง

สมํ่าเสมอ และมมีุมมองทีช่ดัเจนเกีย่วกบัตําแหน่งทีต่ัง้ของรา้นคา้เพื่ออํานวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 

ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาวจิยัผูบ้รโิภคในเชงิปรมิาณทีพ่บว่า ปจัจยั 3 ประการ ที่มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคจากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิมากทีสุ่ด คอื ชนิดของสนิคา้

และบรกิาร การจดัวางแผนผงัรา้นคา้ ออกแบบรา้นคา้และการจดัแสดงสนิคา้ภายในรา้นคา้ และความ

สะดวกของทําเลที่ตัง้ของรา้นคา้ ซึง่ กฤษณ์ (2558) เสนอแนะว่าความสามารถในการบรหิารรา้นค้า

ปลกีแบบดัง้เดมิ ผูป้ระกอบการต้องมุ่งเน้นเรื่องระบบการบรหิารในดา้นต่างๆ เช่น การจดัการระบบ

การเงนิ การควบคุมรายจ่าย ระบบสารสนเทศ การใชเ้ทคโนโลย ี ดา้นคอมพวิเตอรใ์ชใ้นการจดัเกบ็

ขอ้มูลอย่างเป็นระบบ การจดัการการสื่อสารทีม่ปีระสทิธภิาพ เพื่อใหเ้กดิภาพลกัษณ์ในการใหบ้รกิาร

และพดูถงึบุคลากรทีม่ปีระสทิธภิาพ   

นอกจากน้ี สิง่ทีร่า้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (โชวห่วย) ควรปรบัปรุง คอื ควรพฒันาจดัรา้นคา้ปลกี

ของตนใหม้คีวามทนัสมยั มกีารจดัวางสนิคา้เป็นระเบยีบเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการเลอืกซือ้ และควรเปิด

โอกาสใหผู้บ้รโิภคไดม้โีอกาสเลอืกซือ้สนิคา้ไดโ้ดยอสิระเสร ีควรหาลกูคา้กลุ่มเป้าหมายของตนใหไ้ดว้่า

คอืกลุ่มใด เพื่อจะไดจ้ดัหาสนิคา้สนองความตอ้งการของลกูคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการและพฒันารา้นคา้

ปีที ่13 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2559) 
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ปลกีของตนใหโ้ดดเด่นได ้ควรมกีารใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการบรหิารจดัการมากขึน้และควรมกีาร

ทาํการตลาดสาํหรบัรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใหม้ากกว่าน้ี เช่น ผลการวจิยัน้ี พบว่า กจิกรรมการส่งเสรมิ

การขาย นัน้ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจน้อยทีส่ดุ ซึง่หากผูข้ายจะปรบัตวัมาทาํกจิกรรมส่งเสรมิการขายก็

จะสามารถดงึดูดความสนใจในการซือ้ของลูกคา้ได ้หรอื อาจจะใช้เครอืข่ายสงัคมออนไลน์เพื่อรกัษา

ฐานลูกค้าเก่าและแสวงหาลูกค้าใหม่ได้เช่นกนั ซึ่งจากงานวิจยัน้ี ยงัพบว่ากลุ่มตวัอย่างยงัมีการซื้อ

สนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (โชวห่วย) อยู่ถงึ 258 คน (64.5 %) แต่ยอดค่าใชจ้่ายไม่สงูมากนกั 

หากเพิม่เทคนิคการขายและกจิกรรมลดแลก แจก แถม เหมอืนเช่นร้านค้าปลกีสมยัใหม่ นอกจากน้ี 

หากมกีารจดัแสดงและการจดัวางสนิค้าบนชัน้โชว์ในรา้นควรมกีารแบ่งหมวดหมู่ของสนิคา้ให้ชดัเจน

และลงตวัจะทําให้ลูกค้าสะดวกในการเดนิเลอืกซือ้สนิค้ามากยิง่ขึน้ ผู้ประกอบการยงัสามารถใช้สื่อ

โฆษณา ณ แหล่งขาย (Point of Purchase Advertising) โฆษณาประชาสมัพนัธภ์ายในรา้นเพิม่ไดอ้กี

ดว้ย อาท ิป้ายแขวน สติก๊เกอร ์แบนเนอร ์ธงญีปุ่น่ เป็นตน้ ซึง่สือ่โฆษณาที ่เพิม่การตกแต่งรา้นเหล่าน้ี

จะกระตุ้นการซือ้ของลูกคา้ไดด้ว้ย องค ์ ประกอบทัง้หมดทีก่ล่าวมาน้ีลว้นเป็นหวัใจสาํคญัในการสรา้ง 

บรรยากาศของรา้นและดงึดูดใหก้บัลูกค้าพร้อมที่จะมาเยอืน (สนัติธร ภูรภิกัด,ีมมป. และ รติวลัย์, 

2555)   

 นอกจากน้ี สิง่ที่ผู้ประกอบการธุรกจิค้าปลกีควรทําเพื่อความอยู่รอดในอนาคต คอื สร้าง

เครอืขา่ยของกลุ่มผูค้า้ปลกีแบบดัง้เดมิเพื่อสรา้งอํานาจต่อรองในการแข่งขนักบัรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่

เพื่อรกัษาลูกค้าเดมิไว้ให้ได้ ตลอดจนสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนัและปรบัตวัให้ทนักบัการ

เปลี่ยนแปลงของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ และหากร้านค้าปลกีดัง้เดมิจะสามารถพฒันาให้แข่งขนักบั

รา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ได ้ตอ้งดว้ยการเน้นกลยุทธ ์ดา้นคุณภาพการใหบ้รกิารลูกคา้อย่างคุน้เคยและเป็น

กนัเอง ซึง่ยงัเป็นขอ้ดขีองรา้นคา้ปลกีดัง้เดมิทีส่ามารถสรา้ง ความแตกต่างจากรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ได ้

(ศุภรา, 2554) 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. ควรเพิม่การสมัภาษณ์รา้นคา้ปลกีดัง้เดมิ (โชวห่วย) เพื่อทราบถงึจุดอ่อน จุดแขง็ อุปสรรค

และโอกาสในการปรบัตวัในการบรหิารสว่นประสมทางการตลาดและการบรหิารความสมัพนัธก์บัลูกคา้

ในเชงิลกึมากขึน้   

 2. เน่ืองจากการวจิยัน้ีศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภคในโซนกรุงเทพฝ ัง่ตะวนัออก ซึ่งต่อไปควรปรบั

วธิกีารสุม่ตวัอย่างใหก้ระจายตามเและครอบคลุมมากยิง่ขึน้   
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