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บทคัดยŠอ 
ในการศึกษาวิจยั เรือ่ง ปŦจจยัทีม่อีทิธพิลตŠอการตัดสนิใจเลือกซ้ือสนิคšาในรšานคšาปลกีด้ังเดิม (รšานโชหŠวย)

วัตถุประสงคŤเพื่อศึกษาสภาพท่ัวไปและพฤติกรรมของผูšบริโภคในการใชšบริการรšานคšาปลีกดั้งเดิม (รšานโชหŠวย) 
และปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการเลือกใชšบริการรšานคšาปลีกด้ังเดิม (รšานโชหŠวย) กลุŠมตัวอยŠางท่ีใชšในการศึกษาคือ 
ประชาชนในเขตพื้นที่เทศบาลตําบลธาตุพนม อําเภอธาตุพนม จังหวัดนครพนม จํานวน 367 คน เครื่องมือที่ใชš 
คือ แบบสอบถาม นํามาวิเคราะหŤขšอมูลโดยใชš คŠาความถี่ คŠารšอยละ คŠาเฉลี่ย ผลการวิจัยพบวŠา ผูšตอบ
แบบสอบถามสŠวนใหญŠเปŨนเพศหญิง จํานวน 222 คน คิดเปŨนรšอยละ 60.50 มีอายุระหวŠาง 20-30 ปŘ จํานวน 
127 คน คิดเปŨนรšอยละ 34.60 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจํานวน 158 คน คดิเปŨนรšอยละ 43.10 อาชพีพนกังาน
บริษัทเอกชนและรับจšาง จํานวน 81 คน คิดเปŨนรšอยละ 22.07 ความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการ
ตลาด 7Ps พบวŠาภาพรวม ดšานผลิตภัณฑŤ อยูŠในระดับมากที่สุด ( = 4.58, S.D.=0.55) ดšานสถานที่ อยูŠในระดับ
มากท่ีสุด ( = 4.51, S.D.=0.45) ดšานการสŠงเสริมการตลาด อยูŠในระดับมาก ( = 4.34, S.D.=0.59) ดšานราคา 
อยูŠในระดับมาก ( = 4.33, S.D.=0.66) ดšานกระบวนการการใหšบริการ อยูŠในระดับมาก ( = 3.91, S.D.=0.69) 
ดšานบคุลากร ในระดบัมาก ( = 3.79, S.D.=0.61) ดšานการสรšางและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ อยูŠในระดบัมาก
( = 3.75, S.D = 0.74)

คําสําคัญ: อิทธิพล, การตัดสินใจ, รšานคšาปลีก

The purposes of this research were to study the general condition and consumer 
behavior in using old-fashioned retail grocery stores and to study the factors influencing on 
buying decision at old-fashioned retail grocery stores. The research samples were 367 people 
in Thatphanom Subdistrict Municipality, Thatphanom District, Nakhon Phanom province. The 
instruments for data collection included : frequency, percentage, and mean. The results were 
found that the majority of respondents were 222 persos or 60.50%, age of 127 persons was 
between 20-30 years or 34.60%, the education level of 158 persons was bachelor’s degree or 
43.10%. Personnel at private companies and employees were 81 persons or 22.07%. Comment 
based on 7P’S Marketing Mix Concept were found that in overall the products were rated at 
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the highest level ( =4.58, S.D.=0.55). The location was rated at the highest level ( =4.51, 
S.D.=0.45). The marketing promotion was rated at a high level ( = 4.34, S.D.=0.59). The price 
was rated at a high level ( = 4.33, S.D. = 0.66) The service process was rated at a high level
( = 3.91, S.D. = 0.69). The personnel was rated at a high level ( = 3.79, S.D. = 0.61). The creation 
and presentation of physical characteristics were rated at a high level ( = 3.75, S.D. = 0.74). 

Keywords: Influen ce, Decision, Retail Store

บทนํา
ธรุกจิคšาปลีกดัง้เดิม (Tradition Trade) ตามความเขšาใจ คอื รšานคšาตามตลาดนัด แผงลอย ตŠาง ๆ  อยŠาง

ที่นิยมเรียกกันวŠา รšานโชหŠวย รšานขายของชําเหลŠานี้มักต้ังอยูŠตามตึกแถวในยŠานชุมชน เนšนการคšาขายสินคšา
อุปโภคบริโภค แตŠเพราะมีพื้นที่ คับแคบ รšานโชหŠวยเหลŠานี้เลยไมŠไดšใหšความสําคัญกับการตกแตŠงรšาน สินคšาก็
จัดวางตามความสะดวกในการหยิบ ไมŠไดšเนšนการแยกหมวดหมูŠใหšชัดเจน สŠวนมากธุรกิจคšาปลีกดั้งเดิมนี้จะมี
เจšาของธุรกิจเพียงคนเดียว อาจเปŨนธุรกิจที่สืบทอดจากบรรพบุรุษ ดําเนินธุรกิจภายในครอบครัว

ธุรกิจคšาปลีกสมัยใหมŠ (Modern Trade) ยกตัวอยŠางก็ไดšแกŠ หšางสรรพสินคšาตŠาง ๆ เชŠน  เซ็นทรัล 
บิ๊กซีซุปเปอรŤ เซนเตอรŤ เทสโกšโลตัส เซเวŠนอีเลฟเวŠน แฟมิลี่มารŤท สังเกตไดšวŠาธุรกิจคšาปลีกประเภทนี้จะพัฒนา
ไปอีกขั้นจากธุรกิจคšาปลีกดั้งเดิม คือ จะใชšเงินลงทุนสูงขึ้น ใหšความสําคัญกับสถานที่มากข้ึน มีการออกแบบ
ตกแตŠงรšาน จดัวางสินคšาเปŨนหมวดหมูŠ มขีัน้ตอน การใหšบริการทีทั่นสมัย ใชšเทคโนโลยีเขšามาอํานวยความสะดวก
ในการทําการคšา รวมถึงระบบจัดการบริหารงานก็ซับซšอนมากขึ้น มีการสรšางศูนยŤกระจายสินคšา (Distribution 
Center :DC) ทาํใหšสามารถขายสนิคšาในราคาตํา่ลงและมอีาํนาจตŠอรองกบัผูšผลติหรอืซพัพลาย (Supplier) มากขึน้
ปŦจจุบันธุรกิจคšาปลีกสมัยใหมŠกําลังมาแรงมากและไดšรับการตอบรับที่ดีจากกลุŠมลูกคšามากขึ้น เรื่อย ๆ เพราะ
ตอบสนองความตšองการของลูกคšาไดšมากกวŠาธุรกิจคšาปลีกดั้งเดิม ดังเห็นไดšจากเกิดการขยายสาขารวมถึงเปŗด
ขายแฟรนไชสŤ ใหšโอกาสคนมีทุนที่กําลังสนใจไดšเขšามาเปŨนสŠวนหนึ่งของธุรกิจคšาปลีกโดยใชšนามของแฟรนไชสŤ
นั้น ๆ เปŨนการ ยŠนระยะเวลากšาวสูŠฐานะเจšาของธุรกิจคšาปลีกใหšเร็วขึ้น

การเขšามาของธุรกิจประเภทซูเปอรŤเซ็นเตอรŤ ซูเปอรŤมารŤเก็ต บวกกับการใชšกลยุทธŤเรียกลูกคšาดšวย
โปรโมช่ันขายสินคšาราคาถูก ลดราคาสินคšาตŠาง ๆ  บตัรสะสมคะแนนแลกกับสŠวนลดซ้ือสินคšาในคร้ังตŠอไป ทาํใหš 
ธุรกิจคšาปลีกดั้งเดิมหรือรšานโชหŠวย มีแนวโนšมลดลงตามลําดับ จากสาเหตุประการแรก คือ การถูกแยŠงชิงสŠวน
แบŠงทางการตลาดโดยธุรกิจคšาปลีกบรรดารšานสะดวกซื้อทั้งหลาย ประการท่ีสอง คือ การไมŠปรับตัวเพื่อใหšทัน
กับการเปล่ียนแปลงของโครงสรšางธุรกิจคšาปลีก ประการที่สาม คือ รสนิยมของผูšบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป

นอกจากน้ีธรุกิจคšาปลกียังมีแนวโนšมทีจ่ะเกิดรปูแบบการคšาปลกีแบบใหมŠเกดิขึน้ สŠงผลใหšนกัธุรกิจหนšาใหมŠ
มีความเส่ียงตŠอการลงทุนกับการทําธุรกิจประเภทนี้มากขึ้น นักธุรกิจคšาปลีกรายยŠอยอื่น ๆ ที่ยังอยูŠไดšตŠางก็ตšอง
เรŠงปรับตัวเพื่อรักษาฐานลูกคšาเดิมใหšอยูŠ อีกทั้งชŠองทางการจําหนŠายสินคšาในยุคนี้ไมŠจําเปŨนตšองซื้อขายผŠานรšาน
คšาทีต่ัง้อยูŠจรงิ ผŠานพนกังานรšานคšาท่ีตšองมไีวšคอยอธบิายคณุสมบัติของสนิคšาแลšว ลกูคšาบางกลุŠมยงัมคีวามสะดวก
และเลือกใชšบริการซื้อสินคšาจากรšานคšาออนไลนŤมากกวŠา ดังนั้น คนที่เพิ่งตัดสินใจวางหมากในสนามธุรกิจนี้จึง
เสีย่งกับวงจรชีวติของธุรกิจคšาปลีกทีน่บัวันมแีตŠจะสัน้ลง ถšาหากเจšาของธุรกิจมีองคŤประกอบในการธุรกิจคšาปลีก
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ทุกอยŠางแตŠยังไมŠสามารถงัดกลยุทธŤมาประชันแขŠงขันกับธุรกิจคšาปลีกรายอื่น ๆ ไดš แตŠกŠอนที่จะกังวลจนเปล่ียน
ใจกะทนัหันไปสนใจธรุกจิประเภทอืน่ ลองดกูลยทุธŤเดด็เรียกลกูคšาตŠอไปนีก้Šอน เพราะนีเ่ปรียบเสมอืนอาวธุประจาํ
กายใหšคุณไปใชšตŠอสูšในสนามการแขŠงขันท่ีรุนแรง

ดšวยสาเหตดุงัทีก่ลŠาวมาผูšวจิยัจึงมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปŦจจยัท่ีมอีทิธพิลตŠอการตดัสนิใจเลอืกซือ้สินคšา
ในรšานคšาปลีกดั้งเดิม (รšานโชหŠวย)

วัตถุประสงคŤ
1.  เพื่อศึกษาสภาพทั่วไปและพฤติกรรมของผูšบริโภคในการใชšบริการรšานคšาปลีกดั้งเดิม (รšานโชหŠวย)
2.  เพื่อศึกษาปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการเลือกใชšบริการรšานคšาปลีกด้ังเดิม (รšานโชหŠวย)

วิธีดําเนินการวิจัย
การกาํหนดประชากรกลุŠมตวัอยŠาง ประชากรท่ีใชšในการวิจยัคร้ังน้ี ไดšแกŠ ประชาชนในเขตพ้ืนทีเ่ทศบาล

ตําบลธาตุพนม อําเภอธาตุพนม จังหวัดนครพนม จํานวน 4,500 คน กลุŠมตัวอยŠางที่ใชšในการศึกษา จํานวน 367 คน
การกําหนดขนาดของกลุŠมตัวอยŠางโดยใชšสูตร ทาโรยามาเนŠ (Taro Yamane)

การสุŠมกลุŠมตัวอยŠาง ผูšวิจัยใชšวิธีการสุŠมตัวอยŠางไมŠอาศัยหลักความนŠาจะเปŨน (Non-Probability 
Sampling) คือ การสุŠมตัวอยŠางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อใหšไดšกลุŠมตัวอยŠางท่ีสอดคลšองกับ
วัตถุประสงคŤของการวิจัย

การสรšางเครื่องมือที่ใชšในการวิจัย
1.  ศึกษาเอกสาร ไดšแกŠ งานวิจัยที่เกี่ยวขšองกับปŦจจัยที่สŠงผลตŠอการเลือกซื้อสินคšา เพื่อนํามาเปŨนกรอบ

แนวคิดในการศึกษาและเปŨนแนวทางในการสรšางแบบสอบถาม     
2.  ศึกษาวิธีการสรšางแบบสอบถามประเภทตŠาง ๆ จากหนังสือ อินเทอรŤเน็ต เอกสารงานวิจัยตŠาง ๆ
3.  นาํแบบสอบถามใหšผูšทรงคุณวฒุ ิตรวจสอบความถูกตšอง ความเท่ียงตรงภาษาและการส่ือความหมาย
4.  ตรวจสอบรายละเอียดและแกšไขแบบสอบถามที่ผูšทรงคุณวุฒิแนะนํา
5.  นําแบบสอบถามไปเก็บขšอมูลกับกลุŠมตัวอยŠาง      
6.  นําแบบสอบถามมาวิเคราะหŤขšอมูล      
เครื่องมือที่ใชšในการวิจัย เปŨนแบบสอบถามความคิดเห็นที่มีตŠอปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซื้อ

สินคšาจากรšานคšาปลีกแบบดั้งเดิม (รšานโชหŠวย) ผูšวิจัยใชšวิธีการดําเนินงานวิจัย แบŠงออกเปŨน 3 ตอน ดังนี้
ตอนท่ี 1 ขšอมูลทั่วไปของผูšตอบแบบสอบถาม ไดšแกŠ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ

 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคšาที่รšานคšาปลีกดั้งเดิม ไดšแกŠ ระยะทางระหวŠางท่ีอยูŠอาศัยของทŠาน
กับทําเลที่ตั้งของรšานคšาปลีกดั้งเดิม ทŠานเขšาใชšบริการรšานคšาปลีกดั้งเดิมกี่ครั้งตŠอสัปดาหŤ สŠวนใหญŠสินคšาที่ทŠาน
เลือกซื้อในรšานคšาปลีกดั้งเดิม บุคคลใดที่มีอิทธิพลตŠอทŠานในการตัดสินใจเลือกใชšบริการรšานคšาปลีกดั้งเดิม ชŠวง
เวลาทีท่Šานมกัจะเดนิทางมาซือ้สนิคšาทีร่šานคšาปลกีด้ังเดมิทŠานชาํระคŠาสนิคšาทีร่šานคšาปลกีด้ังเดมิดšวยวธิใีด คŠาใชš
จŠายในการซ้ือสินคšาที่รšานคšาปลีกดั้งเดิมโดยเฉลี่ยตŠอคร้ังเปŨนจํานวนเงินเทŠาไหรŠ และสŠวนใหญŠซื้อสินคšารšานคšา
ปลีกดั้งเดิมในชŠวงใด
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ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด ไดšแกŠ ดšานผลิตภัณฑŤ ดšานราคา ดšานสถานท่ี
ดšานการสŠงเสรมิการตลาด ดšานบคุลากร ดšานกระบวนการการใหšบริการ ดšานการสรšางและการนาํเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ

 ในตอนที่ 3 เปŨนแบบสอบถามมาตราสŠวนประมาณคŠา 5 ระดับ ซ่ึงผูšวิจัยไดšกําหนดการใหšคŠานํ้าหนัก
คะแนนของตัวเลือก ดังนี้

  คะแนน 1 หมายถึง เห็นดšวยนšอยที่สุด
  คะแนน 2  หมายถึง เห็นดšวยนšอย
  คะแนน 3  หมายถึง เห็นดšวยปานกลาง
  คะแนน 4  หมายถึง เห็นดšวยมาก
  คะแนน 5  หมายถึง เห็นดšวยมากที่สุด
วิธีการแปลผลแบบสอบถามสŠวนนี้ไดšใชšคŠาเฉลี่ย ตามเกณฑŤคะแนนของแบบสอบถามสŠวนที่ 3 ดังนี้ 

(บุญชุม ศรีสะอาด, 2545)
   คŠาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง ความพึงพอใจมากท่ีสุด
  คŠาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง ความพึงพอใจมาก
  คŠาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง ความพึงพอใจปานกลาง
  คŠาเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง ความพึงพอใจนšอย
  คŠาเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง ความพึงพอใจนšอยที่สุด
การเก็บรวบรวมขšอมูล จากแหลŠงขšอมูลปฐมภูมิ ไดšจากแบบสอบถามความคิดเห็นที่มีตŠอปŦจจัยที่มี

อิทธิพลตŠอการตัดสินใจซ้ือสินคšาจากรšานคšาปลีกด้ังเดิม (รšานโชหŠวย) และแหลŠงขšอมูลทุติยภูมิ สถิติ เอกสาร 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวขšองกับปŦจจัยที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจซ้ือสินคšาจากรšานคšาปลีกแบบด้ังเดิม 
(รšานโชหŠวย)

การจัดทําและการวิเคราะหŤขšอมูล        
1.  นําแบบสอบถามท่ีไดšมาตรวจสอบความสมบูรณŤของแบบสอบถามทุกฉบับ
2.  ดําเนินการลงรหัส (Coding) และนําขšอมูลมาประมวลผล
3.  การวิเคราะหŤขšอมูลโดยใชšสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) การวิเคราะหŤโดยการแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) รšอยละ (Percentage) คŠาเฉล่ีย (Mean) สŠวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
(ชูศรี วงศŤรัตนะ, 2544) 

ผลการวิจัย
ขšอมูลทั่วไปของผูšตอบแบบสอบถาม

ตารางที่ 1 แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ

เพศ จํานวน รšอยละ
ชาย 145 39.50

หญิง 222 60.50

รวม 367 100.00
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จากตารางท่ี 1 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠเปŨนเพศหญิง จาํนวน 222 คน คดิเปŨนรšอยละ 60.50 
และเปŨนเพศชาย จํานวน 145 คน คิดเปŨนรšอยละ 39.50 ตามลําดับ

ตารางท่ี 2 แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ

อายุ จํานวน รšอยละ
ตํ่ากวŠา 20 ปŘ 33 8.99

20-30 ปŘ 127 34.60

31-40 ปŘ 80 21.80

41-50 ปŘ 60 16.35

51-60 ปŘ 41 11.17

มากกวŠา 60 ปŘขึ้นไป 26 7.09

รวม 367 100.00

จากตารางที่ 2 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠมีอายุระหวŠาง 20-30 ปŘ มีจํานวน 127 คน คิดเปŨน
รšอยละ 34.60 รองลงมาคือมีอายุระหวŠาง 31-40 ปŘ จํานวน 80 คน คิดเปŨนรšอยละ 21.80 อายุระหวŠาง 41-50 ปŘ
มีจํานวน 60 คน คิดเปŨนรšอยละ 16.35 อายุระหวŠาง 51-60 ปŘ จํานวน 41 คน คิดเปŨนรšอยละ 11.17 อายุต่ํากวŠา 
20 ปŘ มีจํานวน 33 คน คิดเปŨนรšอยละ 8.99 และอายุมากกวŠา 60 ปŘขึ้นไป จํานวน 26 คน คิดเปŨนรšอยละ 7.09 
ตามลําดับ

ตารางท่ี 3 แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา

ระดับการศึกษา จํานวน รšอยละ
ประถมศึกษา 58 15.81

มัธยมศึกษาตอนตšน 16 4.36

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 61 16.62

อนุปริญญา/ปวส. 29 7.90

ปริญญาตรี 158 43.05

สูงกวŠาปริญญาตรี 45 12.26

รวม 367 100.00

จากตารางที่ 3 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 158 คน 
คิดเปŨนรšอยละ 43.05 รองลงมาคอื มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. มจีาํนวน 61 คน คดิเปŨนรšอยละ 16.62 ประถม
ศกึษา จาํนวน 58 คน คดิเปŨนรšอยละ 15.81 สงูกวŠาปรญิญาตร ีจํานวน 45 คน คดิเปŨนรšอยละ 12.26 อนปุรญิญา/
ปวส. จํานวน 29 คน คิดเปŨนรšอยละ 7.90 และมัธยมศึกษาตอนตšน จํานวน 16 คน คิดเปŨนรšอยละ 4.36 
ตามลําดับ
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ตารางที่ 4 แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ

อาชีพ จํานวน รšอยละ
ขšาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 72 19.62

พนักงานบริษัทเอกชน 81 22.07

ธุรกิจสŠวนตัว/คšาขาย 31 8.45

รับจšาง 81 22.07

เกษตรกร 49 13.35

นักเรียน/ นักศึกษา 53 14.44

รวม 367 100.00

จากตารางที่ 4 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและรับจšาง จํานวน 
81 คน คดิเปŨนรšอยละ 22.07 รองลงมาคอืขšาราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 72 คน คดิเปŨนรšอยละ 19.62 
นักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 53 คน คิดเปŨนรšอยละ 14.44 เกษตรกร จํานวน 49 คน คิดเปŨนรšอยละ 13.35 และ
ธุรกิจสŠวนตัว/คšาขาย จํานวน 31 คน คิดเปŨนรšอยละ 8.45 ตามลําดับ

พฤติกรรมการซื้อสินคšาที่รšานคšาปลีกด้ังเดิม
ตารางท่ี 5 แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจาํแนกตามระยะทางระหวŠางทีอ่ยูŠอาศยัของทŠาน

กับทําเลที่ตั้งของรšานคšาปลีกดั้งเดิม

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
ใกลšกับที่อยูŠอาศัย 241 65.67

ไกลจากที่อยูŠอาศัย 126 34.33

รวม 367 100.00

จากตารางท่ี 5 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠมีระยะทางใกลšกับที่อยูŠอาศัย จํานวน 241 คน 
คิดเปŨนรšอยละ 65.67 และมีระยะทางไกลจากที่อยูŠอาศัย จํานวน 126 คน คิดเปŨนรšอยละ 34.33 ตามลําดับ

ตารางที่ 6 แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเขšาใชšบริการรšานคšาปลีกด้ังเดิมกี่
ครั้งตŠอสัปดาหŤ

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
1-2 ครั้ง 105 28.61

3-4 ครั้ง 130 35.42

5-6 ครั้ง 49 13.35

มากกวŠา 6 ครั้ง 83 22.62

ไมŠเคย - -

รวม 367 100.00
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จากตารางที่ 6 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠใชšบริการรšานโซŠหŠวย 3-4 ครั้งตŠอสัปดาหŤ จํานวน 
130 คน คดิเปŨนรšอยละ 35.42 รองลงมาคือ 1-2 คร้ังตŠอสัปดาหŤ จาํนวน 105 คน คดิเปŨนรšอยละ 28.61 มากกวŠา 
6 ครั้งตŠอสัปดาหŤ จํานวน 83 คน คิดเปŨนรšอยละ 22.62 และ 5-6 คร้ังตŠอสัปดาหŤ จํานวน 49 คน คิดเปŨนรšอยละ 
13.35 ตามลําดับ

ตารางที่ 7  แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามสินคšาที่ทŠานเลือกซื้อในรšานคšาปลีก
ดั้งเดิม 

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
ของใชšประจําวัน 202 55.04

เคร่ืองดื่ม 82 22.34

เคร่ืองเขียน 5 1.36

อาหารแหšง 25 6.81

ก๊ิฟช็อป 3 0.82

ของเลŠน 6 1.64

ขนมขบเขี้ยว 44 11.99

อ่ืน ๆ - -

รวม 367 100.00

จากตารางท่ี 7 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠเลือกสนิคšาเกีย่วกับของใชšประจาํวัน จํานวน 202 คน
คิดเปŨนรšอยละ 55.04 รองลงมาคือ เครื่องด่ืม จํานวน 82 คน คิดเปŨนรšอยละ 22.34 ขนมขบเขี้ยว จํานวน 
44 คน คิดเปŨนรšอยละ 11.99 อาหารแหšง จํานวน 25 คน คิดเปŨนรšอยละ 6.81 ของเลŠน จํานวน 6 คน คิดเปŨน
รšอยละ 1.64 เครื่องเขียน จํานวน 5 คน คิดเปŨนรšอยละ 1.36 และก๊ิฟซ็อป จํานวน 3 คน คิดเปŨนรšอยละ 0.82 
ตามลําดับ 

ตารางท่ี 8  แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามบุคคลใดที่มีอิทธิพลตŠอการตัดสินใจ
เลือกใชšบริการรšานคšาปลีกดั้งเดิม 

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
ตนเอง 176 47.96

พนักงาน/เจšาของงรšาน 70 19.07

ครอบครัว/ญาติ 79 21.53

เพ่ือน 15 4.09

แฟน 20 5.45

คนรูšจัก 7 1.90

รวม 367 100.00
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จากตารางที่ 8 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠมีการตัดสินใจดšวยตนเอง จํานวน 176 คน คิดเปŨน
รšอยละ 47.96 รองลงมาคือครอบครัว/ญาติ จาํนวน 79 คน คดิเปŨนรšอยละ 21.53 พนักงาน/เจšาของรšาน จาํนวน 
70 คน คิดเปŨนรšอยละ 19.07 แฟน จํานวน 20 คน คิดเปŨนรšอยละ 5.45 เพื่อน จํานวน 15 คน คิดเปŨนรšอยละ 
4.09 และคนรูšจัก จํานวน 7 คน คิดเปŨนรšอยละ 1.90 ตามลําดับ

ตารางที่ 9  แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามชŠวงเวลาที่เดินทางมาซื้อสินคšาที่รšาน
คšาปลีกดั้งเดิม 

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
05.00-08.00 น. 138 37.60

08.01-11.00 น. 12 3.27

11.01-14.00 น. 7 1.91

14.01-17.00 น. 97 26.43

17.01-20.00 น. 103 28.07

20.01 น. เปŨนตšนไป 10 2.72

รวม 367 100.00

จากตารางที่ 9 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠที่เดินทางมาซ้ือสินคšาคือเวลา 05.00-08.00 น. 
จํานวน 138 คน คิดเปŨนรšอยละ 37.60 รองลงมาคือเวลา 17.01-20.00 น. จํานวน 103 คน คิดเปŨนรšอยละ 
28.07 เวลา 14.01-17.00 น. จํานวน 97 คน คิดเปŨนรšอยละ 26.43 เวลา 08.01-11.00 น. จํานวน 12 คน 
คิดเปŨนรšอยละ 3.27 เวลา 20.01 น. เปŨนตšนไป จํานวน 10 คน คิดเปŨนรšอยละ 2.72 และเวลา 11.01-14.00 น. 
จํานวน 7 คน คิดเปŨนรšอยละ 1.91 ตามลําดับ

ตารางที่ 10 แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามวิธีชําระคŠาสินคšาท่ีรšานคšาปลีกดั้งเดิม

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
เงินสด 279 76.02

เงินเชื่อ 88 23.98

รวม 367 100.00

จากตารางที่ 10 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠชําระเงินเปŨนเงินสด จํานวน 279 คน คิดเปŨน
รšอยละ 76.02 และชําระเงินเปŨนเงินเชื่อ จํานวน 88 คน คิดเปŨนรšอยละ 23.98 ตามลําดับ
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ตารางที่ 11  แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามคŠาใชšจŠายในการซ้ือสินคšาที่รšานคšา
ปลีกดั้งเดิมตŠอครั้ง

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
ตํ่ากวŠา 100 บาท 143 38.96

100-200 บาท 176 47.96

201-300 บาท 32 8.72

401-500 บาท 12 3.27

501 บาทขึ้นไป 4 1.09

รวม 367 100.00

จากตารางที่ 11 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠมีคŠาใชšจŠายในการซื้อสินคšาตŠอครั้ง จํานวนเงิน 
100-200 บาท จํานวน 176 คน คิดเปŨนรšอยละ 47.96 รองลงมาคือ ต่ํากวŠา 100 บาท จํานวน 143 คน คิดเปŨน
รšอยละ 38.96 จาํนวนเงิน 201-300 บาท จาํนวน 32 คน คดิเปŨนรšอยละ 8.72 จาํนวนเงิน 401-500 บาท จํานวน 
12 คน คิดเปŨนรšอยละ 3.27 และจํานวนเงิน 501 บาทขึ้นไป จํานวน 4 คน คิดเปŨนรšอยละ 1.09 ตามลําดับ

ตารางท่ี 12  แสดงจํานวนและรšอยละของผูšตอบแบบสอบถามจําแนกตามชŠวงเวลาในการซื้อสินคšารšานโชหŠวย 

หัวขšอ จํานวน รšอยละ
ตšนเดือน (1-10 ของเดือน) 167 45.50

กลางเดือน (11-20 ของเดือน) 74 20.16

ปลายเดือน (21-30 ของเดือน) 126 34.33

รวม 367 100.00

จากตารางที่ 12 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠจะซื้อสินคšาในชŠวงตšนเดือน (1-10 ของเดือน) 
167 คน คิดเปŨนรšอยละ 45.50 รองลงมาคือชŠวงปลายเดือน (21-30 ของเดือน) จํานวน 126 คน คิดเปŨนรšอยละ 
34.33 และชŠวงกลางเดือน (11-20 ของเดือน) จํานวน 74 คน คิดเปŨนรšอยละ 20.16 ตามลําดับ
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ขšอมูลความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps
ตารางที่ 13  แสดงคŠาเฉล่ียและคŠาเบ่ียงเบนมาตรฐานตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานผลิตภณัฑŤ

หัวขšอ S.D. ระดับ
ความคิดเห็น

ดšานผลิตภัณฑŤ
- สินคšามีความหลากหลาย 4.59 0.57 มากที่สุด
- สินคšามีความทันสมัย 4.56 0.53 มากที่สุด
- สินคšามีมาตรฐานเปŨนท่ียอมรับ 4.61 0.55 มากที่สุด
- สินคšามีวางจําหนŠายอยŠางเพียงพอ 4.63 0.56 มากที่สุด
- สินคšาที่วางขายมีความสะอาดถูกสุขอนามัย 4.52 0.55 มากที่สุด

รวม 4.58 0.55 มากท่ีสุด

จากตารางที่ 13 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดšานผลิตภัณฑŤ ในภาพรวมอยูŠในระดับมากที่สุด ( = 4.58, S.D. = 0.55) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยสูงสุด คือสินคšา
มีวางจําหนŠายอยŠางเพียงพอ ( = 4.63, S.D. = 0.56) รองลงมาคือ สินคšามีมาตรฐานเปŨนที่ยอมรับ ( = 4.61, 
S.D. = 0.55) สินคšามีความหลากหลาย ( = 4.59, S.D. = 0.57) สินคšามีความทันสมัย ( = 4.56, S.D. = 0.53) 
และสินคšาท่ีวางขายมีความสะอาดถูกสุขอนามัย ( = 4.52, S.D. = 0.55) ตามลําดับ

ตารางที่ 14  แสดงคŠาเฉลี่ยและคŠาเบ่ียงเบนมาตรฐานตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานราคา

หัวขšอ S.D. ระดับ
ความคิดเห็น

ดšานราคา
-  สินคšามีปŜายราคาติดที่ชัดเจน 4.39 0.64 มาก
-  ราคาของสนิคšาอยูŠในเกณฑŤทีย่อมรบัไดšเมือ่เทยีบกบัรšานคšาอืน่ ๆ 4.38 0.67 มาก
- ราคาของสินคšาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ปริมาณ ที่ไดšรับมีความ
เหมาะสม

4.27 0.68 มาก

-  ราคาสินคšาปรับข้ึนลงตามราคาตลาดอยŠางเหมาะสม 4.33 0.64 มาก
-  สามารถตŠอรองราคาไดš 4.32 0.69 มาก

รวม 4.33 0.66 มาก

จากตารางที่ 14 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดšานราคา ในภาพรวมอยูŠในระดบัมาก ( = 4.33, S.D. = 0.66) โดยรายขšอทีม่คีŠาเฉลีย่อยูŠในระดบัมาก คอื สนิคšา
มีปŜายราคาติดที่ชัดเจน ( = 4.39, S.D. = 0.64) รองลงมาคือ ราคาของสินคšาอยูŠในเกณฑŤที่ยอมรับไดšเมื่อเทียบ
กับรšานคšาอื่น ๆ  ( = 4.38, S.D. = 0.67) ราคาสินคšาปรับขึ้นลงตามราคาตลาดอยŠางเหมาะสม ๆ  ( = 4.33, S.D. 
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= 0.64) สามารถตŠอรองราคาไดš ๆ ( = 4.32, S.D. = 0.69) และราคาของสินคšาเมื่อเทียบกับคุณภาพ ปริมาณ 
ที่ไดšรับมีความเหมาะสม ( = 4.27, S.D. = 0.68) ตามลําดับ

ตารางที่ 15  แสดงคŠาเฉลี่ยและคŠาเบี่ยงเบนมาตรฐานตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานสถานที่

หัวขšอ S.D. ระดับ
ความคิดเห็น

 ดšานสถานที่
-  รšานคšาตั้งอยูŠใกลšบšาน/ท่ีทํางาน/สถานศึกษา 4.57 0.53 มากที่สุด
-  รšานคšามีพื้นท่ีจอดรถสะดวก 4.51 0.43 มากที่สุด
-  รšานคšามีความปลอดโปรŠง โลŠง รูšสึกสบาย ปลอดภัยเมื่อเขšามาใชš
บริการ 4.54 0.33 มากที่สุด

-  การจัดวางสินคšาภายในรšานเปŨนหมวดหมูŠ สะดวกในการหาสินคšา 4.42 0.51 มากที่สุด
รวม 4.51 0.45 มากที่สุด

จากตารางที่ 15 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดšานสถานที่ ในภาพรวมอยูŠในระดับมากที่สุด ( = 4.51, S.D. = 0.45) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยอยูŠในระดับมาก
ที่สุด คือ รšานคšาตั้งอยูŠใกลšบšาน/ ที่ทํางาน/สถานศึกษา ( = 4.57, S.D. = 0.53) รองลงมาคือ รšานคšามีความ
ปลอดโปรŠง โลŠง รูšสึกสบาย ปลอดภัยเมื่อเขšามาใชšบริการ ( = 4.54, S.D. = 0.33) รšานคšามีพื้นท่ีจอดรถสะดวก 
( = 4.51, S.D. = 0.43) และการจัดวางสินคšาภายในรšานเปŨนหมวดหมูŠ สะดวกในการหาสินคšา ( = 4.42, S.D. 
= 0.51) ตามลําดับ

ตารางที่ 16  แสดงคŠาเฉลีย่และคŠาเบีย่งเบนมาตรฐานตามแนวคดิสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานการสŠงเสรมิ
การตลาด

หัวขšอ S.D. ระดับ
ความคิดเห็น

ดšานสŠงเสริมการตลาด
- มีการลดแลกแจกแถม 4.26 0.64 มาก
- มีการเปลี่ยน หรือ คืน สินคšาไดš 4.34 0.55 มาก
- มีการใหšซ้ือสินคšาเปŨนเงินเชื่อไดš 4.39 0.58 มาก
- มีการโฆษณาผŠานสื่อตŠาง ๆ 4.40 0.61 มาก
- มีการสŠงเสริมการขายอยŠางตŠอเนื่อง 4.34 0.58 มาก

รวม 4.34 0.59 มาก
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จากตารางที่ 16 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดšานการสŠงเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก ( = 4.34, S.D. = 0.59) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยอยูŠใน
ระดับมาก คือ มีการโฆษณาผŠานสื่อตŠาง ๆ ( = 4.40, S.D. = 0.61) รองลงมาคือ มีการใหšซื้อสินคšาเปŨนเงินเชื่อ
ไดš ( = 4.39, S.D. = 0.58) มีการเปล่ียน หรือ คืน สินคšาไดš ( = 4.34, S.D. = 0.55) มีการสŠงเสริมการขายอยŠาง
ตŠอเน่ือง ( = 4.34, S.D. = 0.58) และมีการลดแลกแจกแถม ( = 4.26, S.D. = 0.64) ตามลําดับ

ตารางที่ 17 แสดงคŠาเฉลี่ยและคŠาเบ่ียงเบนมาตรฐานตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานบุคลากร

หัวขšอ S.D ระดับ
ความคิดเห็น

ดšานบุคลากร
- มีความกระตือรือรšนในการใหšบริการ 3.86 0.57 มาก
- มีการบริการที่เปŨนมิตรกับลูกคšา 3.82 0.56 มาก
- มีความซื่อสัตยŤตŠอลูกคšา 3.77 0.67 มาก
- มีความรูšเกี่ยวกับสินคšาภายในรšานเปŨนอยŠางดี 3.74 0.64 มาก

รวม 3.79 0.61 มาก

จากตารางที่ 17 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดšานบุคลากร ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก ( = 3.79, S.D. = 0.61) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยอยูŠในระดับมาก คือ มี
ความกระตือรือรšนในการใหšบริการ ( = 3.86, S.D. = 0.57) มีการบริการที่เปŨนมิตรกับลูกคšา ( = 3.82, 
S.D. = 0.56) มีความซื่อสัตยŤตŠอลูกคšา ( = 3.77, S.D. = 0.67) และมีความรูšเกี่ยวกับสินคšาภายในรšานเปŨนอยŠาง
ดี ( = 3.74, S.D. = 0.64) ตามลําดับ

ตารางท่ี 18  แสดงคŠาเฉลี่ยและคŠาเบี่ยงเบนมาตรฐานตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšาน
กระบวนการการใหšบริการ

หัวขšอ S.D ระดับ
ความคิดเห็น

ดšานกระบวนการการใหšบริการ
-  การรับชําระเงินมีความรวดเร็ว 3.96 0.70 มาก
-  การคิดราคาและทอนเงินมีความถูกตšอง 3.88 0.73 มาก
-  การตรวจสอบสินคšากŠอนสŠงมอบใหšลูกคšา 3.95 0.68 มาก
-  การประชาสัมพนัธŤแจšงขšอมลู ขŠาวสารเก่ียวกบัราคา หรอืโปรโม
ช่ันใหšกับลูกคšาไดšรับทราบ 3.83 0.68

มาก

รวม 3.91 0.69 มาก



13

ป�ที่ 8 ฉบับที่ 2 พฤษภาคม - สิงหาคม 2561

จากตารางที่ 18 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดšานกระบวนการการใหšบริการ ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก ( = 3.91, S.D. = 0.69) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยอยูŠ
ในระดับมาก คือ การรับชําระเงินมีความรวดเร็ว ( = 3.96, S.D. = 0.70) การตรวจสอบสินคšากŠอนสŠงมอบใหš
ลูกคšา ( = 3.95, S.D. = 0.68) การคิดราคาและทอนเงินมีความถูกตšอง ( = 3.88, S.D. = 0.73) และการ
ประชาสัมพันธŤแจšงขšอมูล ขŠาวสารเกี่ยวกับราคา หรือโปรโมชั่นใหšกับลูกคšาไดšรับทราบ ( = 3.83, S.D. = 0.68) 
ตามลําดับ

ตารางที่ 19  แสดงคŠาเฉลีย่และคŠาเบีย่งเบนมาตรฐานตามแนวคดิสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานการสรšาง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

หัวขšอ S.D ระดับ
ความคิดเห็น

ดšานการสรšางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ
-  การตกแตŠงรšานสวยงาม สะอาดและมีเอกลักษณŤด้ังเดิมของ
ชุมชน

3.69 0.74 มาก

-  เจšาของรšานเปŨนคนในชุมชนจึงตัดสินใจซื้อ 3.71 0.74 มาก
-  รšานคšามีการจัดเรียงสินคšาเปŨนหมวดหมูŠ 3.86 0.73 มาก

รวม 3.75 0.74 มาก

จากตารางที่ 19 พบวŠา ผูšตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดšานการสรšางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก ( = 3.75, S.D. = 0.74) โดยราย
ขšอทีม่คีŠาเฉลีย่อยูŠในระดบัมาก คอื รšานคšามกีารจัดเรยีงสนิคšาเปŨนหมวดหมูŠ ( = 3.86, S.D. = 0.73) เจšาของรšาน
เปŨนคนในชุมชนจึงตัดสินใจซื้อ ( = 3.71, S.D. = 0.74) และการตกแตŠงรšานสวยงาม สะอาดและมีเอกลักษณŤตั้ง
เดิมของชุมชน ( = 3.69, S.D. = 0.74) ตามลําดับ

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย
กลุŠมตัวอยŠางท่ีตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยครั้งนี้สŠวนใหญŠเปŨน เพศหญิง จํานวน 222 คน

คิดเปŨนรšอยละ 60.50 และเปŨนเพศชาย จํานวน 145 คน คิดเปŨนรšอยละ 39.50 มีอายุระหวŠาง 20-30 ปŘ จํานวน 
127 คน คดิเปŨนรšอยละ 34.60 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจาํนวน 158 คน คดิเปŨนรšอยละ 43.10 อาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชนและรบัจšาง มจีาํนวนเทŠากนัคอื 81 คน คดิเปŨนรšอยละ 22.70 ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้
สินคšาที่รšานคšาปลีกดั้งเดิม คือ มีระยะทางใกลšกับที่อยูŠอาศัย จํานวน 174 คน คิดเปŨนรšอยละ 47.41 ใชšบริการ
รšานคšาปลีกดั้งเดิม 3-4 ครั้งตŠอสัปดาหŤ จํานวน 130 คน คิดเปŨนรšอยละ 34.42 เลือกสินคšาเก่ียวกับของใชšประจําวัน
จํานวน 202 คน คิดเปŨนรšอยละ 55.04 มีการตัดสินใจเลือกใชšบริการรšานคšาดšวยตนเอง จํานวน 176 คน 
คิดเปŨนรšอยละ 47.96 ชŠวงเวลาที่เดินทางมาซ้ือสินคšาคือเวลา 05.00-08.00 น. จํานวน 138 คน คิดเปŨนรšอยละ 
37.60 วิธีชําระคŠาสินคšาท่ีรšานเปŨนเงินสด จํานวน 279 คน คิดเปŨนรšอยละ 76.02 คŠาใชšจŠายในการซ้ือสินคšาที่รšานคšา
100-200 บาท จาํนวน 176 คน คดิเปŨนรšอยละ 47.96 และการซือ้สนิคšาในชŠวงตšนเดอืน (1-10 ของเดอืน) จํานวน 



14

วารสารวชิาการและวจัิย มหาวทิยาลยัภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื

167 คน คิดเปŨนรšอยละ 45.50 ความคิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานผลิตภัณฑŤ ในภาพ
รวมอยูŠในระดบัมากท่ีสดุ ( = 4.58, S.D. = 0.55) โดยรายขšอทีม่คีŠาเฉล่ียสูงสดุ คอืสินคšามีวางจาํหนŠายอยŠางเพยีง
พอ ( = 4.63, S.D. = 0.56) รองลงมาคือ สินคšามีมาตรฐานเปŨนที่ยอมรับ ( = 4.61, S.D. = 0.55) และสินคšามี
ความหลากหลาย ( = 4.59, S.D. = 0.57) ดšานราคา ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก ( = 4.33, S.D. = 0.66) โดย
รายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยสูงสุด คือ สินคšามีปŜายราคาติดท่ีชัดเจน ( = 4.39, S.D. = 0.64) รองลงมาคือ ราคาของสินคšา
อยูŠในเกณฑŤท่ียอมรับไดšเมื่อเทียบกับรšานคšาอื่น ๆ ( = 4.38, S.D. = 0.67) และราคาสินคšาปรับขึ้นลงตามราคา
ตลาดอยŠางเหมาะสม ๆ ( = 4.33, S.D. = 0.64) ดšานสถานที่ ในภาพรวมอยูŠในระดับมากที่สุด ( = 4.51, S.D. 
= 0.45) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยสูงสุด คือ รšานคšาต้ังอยูŠใกลšบšาน/ทีทํางาน/สถานศึกษา ( = 4.57, S.D. = 0.53) 
และรšานคšามีความปลอดโปรŠง โลŠง รูšสึกสบาย ปลอดภัยเมื่อเขšามาใชšบริการ ( = 4.54, S.D. = 0.33) ดšานการ
สŠงเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก ( = 4.34, S.D. = 0.59) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการ
โฆษณาผŠานสือ่ตŠาง ๆ  ( = 4.40, S.D. = 0.61) รองลงมาคอื มกีารใหšซือ้สินคšาเปŨนเงนิเช่ือไดš ( = 4.39, S.D. = 0.58)
และ มีการเปลี่ยน หรือ คืน สินคšาไดš ( = 4.34, S.D. = 0.55) ดšานบุคลากร ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก 
( = 3.79, S.D. = 0.61) โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีความกระตือรือรšนในการใหšบริการ ( = 3.86, 
S.D. = 0.57) รองลงมาคอื มกีารบรกิารทีเ่ปŨนมติรกบัลกูคšา ( = 3.82, S.D. = 0.56) และมคีวามซือ่สตัยŤตŠอลกูคšา 
( = 3.77, S.D. = 0.67) ดšานกระบวนการการใหšบริการ ในภาพรวมอยูŠในระดับมาก ( = 3.91, S.D. = 0.69) 
โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยสูงสุด คือ การรับชําระเงินมีความรวดเร็ว ( = 3.96, S.D. = 0.70) รองลงมาคือ การตรวจ
สอบสินคšากŠอนสŠงมอบใหšลูกคšา ( = 3.95, S.D. = 0.68) และการคิดราคาและทอนเงินมีความถูกตšอง ( = 3.88, 
S.D. = 0.73) ดšานการสรšางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ในภาพรวมอยูŠในระดบัมาก ( = 3.75, S.D. = 0.74) 
โดยรายขšอที่มีคŠาเฉลี่ยสูงสุด คือ รšานคšามีการจัดเรียงสินคšาเปŨนหมวดหมูŠ ( = 3.86, S.D. = 0.73) และเจšาของ
รšานเปŨนคนในพื้นท่ีจึงตัดสินใจซื้อ ( = 3.71, S.D. = 0.74)

อภิปรายผล
จากผลการศกึษาในครัง้น้ีพบวŠาผูšตอบแบบสอบถามสŠวนใหญŠเปŨนเพศหญงิ อายรุะหวŠาง 20-30 ปŘ ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี และมีอาชีพพนกังานเอกชนและรับจšาง ซึง่มคีวามสอดคลšองกับงานวิจยัของนภัทร ไตรเจตนŤ
(2559) เร่ืองปŦจจัยทีม่อิีทธพิลตŠอการตัดสินใจซ้ือสนิคšาจากรšานคšาปลีกด้ังเดิม (รšานโชหŠวย) กรณีศึกษา ในตลาดไทย
ปทมุธานี มวีตัถุประสงคŤเพือ่วิเคราะหŤปŦจจยัทีม่อีทิธพิลตŠอการตัดสนิใจซ้ือสนิคšาจากรšานคšาปลกีดัง้เดิม จากการ
ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคšาที่รšานคšาปลีกด้ังเดิม คือรšานอยูŠใกลšกับที่อยูŠอาศัย มีการใชšบริการรšานคšา
ปลีกดั้งเดิม 3-4 ครั้งตŠอสัปดาหŤ เลือกสินคšาเกี่ยวกับของใชšประจําวัน มีการตัดสินใจเลือกใชšบริการรšานคšาดšวย
ตนเอง ชŠวงเวลาทีเ่ดนิทางมาซือ้สนิคšาคอืเวลา 05.00-08.00 น. ชาํระคŠาสินคšาทีร่šานเปŨนเงนิสด คŠาใชšจŠายในการ
ซื้อสินคšาที่รšานคšา 100-200 บาท และซื้อสินคšาในชŠวงตšนเดือน (1-10 ของเดือน) ซึ่งมีความสอดคลšองกับงาน
วจิยัของปฏิกร ทิพยŤเลอเลิศ (2558) เร่ือง ปŦจจัยทีม่อีทิธิพลตŠอการตัดสนิใจซ้ือสนิคšาของผูšบริโภคจากรšานคšาปลีก
แบบดัง้เดมิในจงัหวดักรงุเทพมหานครและปรมิณฑล มวีตัถปุระสงคŤเพือ่ศกึษาปŦจจัยท่ีมอีทิธพิลตŠอการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคšาของผูšบรโิภคจากรšานคšาปลกีแบบดัง้เดิมในจงัหวดักรงุเทพมหานครและปริมณฑล จากการศึกษาความ
คิดเห็นตามแนวคิดสŠวนประสมทางการตลาด 7Ps ดšานผลิตภัณฑŤ ราคา สถานที่ อยูŠในระดับมากที่สุด ดšานการ
สŠงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการการใหšบริการและการสรšางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ อยูŠใน
ระดับมาก
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ขšอเสนอแนะ
1.  ธุรกิจประเภทซูเปอรŤเซ็นเตอรŤ ซูเปอรŤมารŤเก็ต บวกกับการใชšกลยุทธŤเรียกลูกคšาดšวยโปรโมช่ันขาย

สินคšาราคาถกู ลดราคาสนิคšาตŠาง ๆ  บัตรสะสมคะแนนแลกกับสŠวนลดซือ้สินคšาในครัง้ตŠอไป ทาํใหš ธรุกจิคšาปลกี
ดั้งเดิมหรือรšานโชหŠวย มีแนวโนšมลดลงตามลําดับ จากสาเหตุประการแรก คือ การถูกแยŠงชิงสŠวนแบŠงทางการ
ตลาดโดยธุรกิจคšาปลีกบรรดารšานสะดวกซ้ือทั้งหลาย ประการท่ีสอง คือ การไมŠปรับตัวเพ่ือใหšทันกับการ
เปล่ียนแปลงของโครงสรšางธุรกิจคšาปลีก ประการท่ีสาม คือ รสนิยมของผูšบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น
ผูšประกอบการธุรกิจคšาปลีกดั้งเดิมควรใหšความสําคัญกับการบริหารสินคšาใหšมีความเพียงพอตŠอการจําหนŠาย 
ใหšความสาํคญักบัการพฒันาตนเอง โดยการตดิตามขŠาวสาร ความรูšใหมŠ ๆ  ทีจ่ะเปŨนประโยชนŤแกŠการดาํเนนิธรุกจิ
คšาปลีกดั้งเดิม และตšองมีการปรับตัวเพื่อใหšสามารถดําเนินธุรกิจตŠอไปไดš 

2.  การวิจัยในครั้งตŠอไป ควรมีการศึกษากลยุทธŤการปรับตัวเพื่อความอยูŠรอดของธุรกิจคšาปลีก เพื่อใหš
ไดšขšอมูลเชิงลึก ซึ่งจะทําใหšผูšประกอบการรšานคšาปลีกดั้งเดิมสามารถนําขšอมูลไปใชšพัฒนาแผนทางการตลาดไดš
ดีขึ้น
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