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บทคัดย่อ 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโชห่วย 

ในจังหวัดชุมพร 2) การตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วย 3) เปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยจ าแนกตาม
ข้อมูลส่วนบุคคล 4) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วย  
5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วย กลุ่มตัวอย่าง
ได้แก่ ผู้ท่ีเคยมาใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร จ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการศึกษา 
ใช้ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย t-test การวิเคราะห์แบบ ANOVA ใช้ F-test, One-way ANOVA, Correlation และ
Multiple Regression Analysis 

ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดภาพรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการส่งเสริม
การตลาด และด้านราคา ตามล าดับ 2) การตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยภาพรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน ด้านการ
รับรู้ถึงปัญหา ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านค้นหาข้อมูล และด้านการประเมินผล
ทางเลือก ตามล าดับ 3) เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้และอาชีพ ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้าน  
โซวห่วย ไม่แตกต่างกัน 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจใช้บริการ
ร้านโชห่วยในทิศทางเดียวกัน 5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการร้านโชห่วยมี 6 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคลากร  
ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ส่วนด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มีผลต่อการตัดสินใจ 
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Abstract 
Educational objectives to study: 1) marketing mix factors in using traditional retail in 

Chumphon province. 2) the decision to use traditional retail. 3) compare the decision to use 
traditional retail classified by personal information. 4) the relationship between market 
contribution factors that influence the decision to use traditional retail 5) the market contribution 
factors that influence the decisions that influence the decision to use traditional retail, select 
samples of 400 people using questionnaires as a study tool and process the collected data. And 
using the collected data processed using percentage statistical values, average, t-test, ANOVA 
analysis uses F-test, One-way ANOVA, Correlation and Multiiple Regression Analysis.  

The result of the analysis revealed that 1) the overall marketing mix factors was at the 
highest level, physical evidence, product, place, people, process, promotion and price, 
respectively 2) the overall decision to use traditional retail was at a high level, problem 
recognition, post purchase behavior, purchase decision, information search and evaluation of 
alternatives, respectively 3) gender, age, education level, income and career different people 
have decided to use the service of traditional retail no difference 4) the overall marketing mix 
there was a relationship with the decision to use traditional retail service in the same direction. 
5) the marketing mix factors affecting the decision affecting the decision to use traditional retail 
service are 6 aspects: product, price, promotion, people, process and physical Evidence. As for 
place, it has no effect on decision. 
 
Keywords:ัConsumer Behavior, Marketing Integration (7Ps), Traditional Retail (Grocery) 
 

บทน า 
โชห่วยตามความหมายของพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 ได้ให้นิยามไว้ว่า “โชห่วย คือ

ร้านขายของช า” (ราชบัณฑิตยสถาน , 2556) เป็นค าท่ีมาจากภาษาจีนแต้จ๋ิวท่ีสามารถอ่านได้ว่า  โชห่วย  
ซึ่งหมายถึง สินค้าพื้น ๆ ท่ีใช้กินใช้สอยประจ าวัน ส่วนในภาษาจีนแต้จ๋ิวใช้ค าว่าร้านจับห่วยซึ่งหมายถึงร้านสารพัด
สินค้าหรือจะเรียกให้ไพเราะขึ้นมาหน่อยก็เรียกว่าร้านหลากสินค้า ในญี่ปุ่นร้านลักษณะนี้เรียกว่า โชเต็ง ซึ่งแปลว่า
ร้านขายของนั่นเอง ร้านโชห่วยในอดีตท่ีท าให้ธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม (Traditional Trade) หรือร้านขายของช า 
(Grocery Store) หรือท่ีคนไทยเรียกกันติดปากว่า “ร้านโชห่วย” ถือเป็นรากฐานท่ีส าคัญของเศรษฐกิจไทยต้ังแต่
อดีต จนถึงปัจจุบัน ซึ่งได้รับความนิยมเป็นอย่างพาณิชย์เป็นหน้าร้าน มักมีขนาดเล็ก ต้ังอยู่  ในเขตชุมชน มีการ
บริหารงานแบบครอบครัว เน้นการซื้อมาขายไป และต้องพึ่งพาผู้ผลิตและผู้ค้าส่ง  เป็นส าคัญ อย่างไรก็ตาม  
จากการเปล่ียนแปลงด้านเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม รวมถึงการเข้ามา ของชาติตะวันตกในช่วงปี พ.ศ. 2500 
- พ.ศ. 2518 ส่งผลให้โครงสร้างธุรกิจค้าปลีกของประเทศไทย เปล่ียนแปลงไป โดยเกิดธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ 
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(Modern Trade) ได้แก่ ห้างสรรพสินค้า (Department Store) ซึ่งในสมัยนั้นยังคงมีจ านวนไม่มากห้างสรรพสินค้า
ท่ีมี ช่ื อ เ สียง  ไ ด้แก่  ห้ า งสรรพ สิน ค้า เซ็ นทรั ล  วั งบู รพาและห้ า งสรรพ สิน ค้ า ไ ทยไ ด้มารู  ใน ช่ว งปี 
พ.ศ. 2518 - พ.ศ. 2537 เป็นช่วงท่ีประเทศไทยมีเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ (ปฎิกร ทิพย์เลอฤทธิ์, 2558) 

ธุรกิจค้าปลีก แบบด้ังเดิมของไทยเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศมา 
อย่างยาวนาน รวมท้ังเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีส าคัญของผู้ผลิตในการกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย
แต่ด้วยภัยคุกคามต่าง ๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได้ตามท่ีกล่าวมาข้างต้น จึงส่งผลให้ แนวโน้มจ านวนร้านค้าปลีก 
แบบด้ังเดิมลดลง โดยเฉพาะในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเป็นศูนย์กลางความเจริญทางเศรษฐกิจ
ของประเทศไทย อย่างไรก็ตาม หากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม สามารถปรับตัวให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงตามบริบท
ของสภาพแวดล้อมท่ีก าลังเผชิญอยู่และสามารถ พัฒนากลยุทธ์การด าเนินงานธุรกิจท่ี สามารถตอบสนอง 
ความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้น รวมท้ัง หน่วยงานภาครัฐท่ีพร้อมจะให้ความช่วยเหลืออย่างจริงจัง ผู้วิจัย 
เช่ือเป็นอย่างยิ่งว่าร้านค้าปลีกแบบ ด้ังเดิมจะยังคงมีโอกาสในการอยู่รอดต่อไปในอนาคต (สมพล ทุ่งหว้า, 2559) 

ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโชห่วย 
และกระบวนการการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยโดยเลือกศึกษาท่ีจังหวัดชุมพรข้อมูลจากการศึกษาสามารถใช้
เป็นแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาการจัดจ าหน่ายสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร 
2. เพื่อศึกษาการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร 
3. เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยจ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 
4. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยใน

จังหวัดชุมพร 
5. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ  

ร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร  
 

สมมติฐานการวิจัย 
1. ข้อมูลส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพรท่ีแตกต่างกัน 
2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัด

ชุมพร 
3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร 

 

ขอบเขตการวิจัย 
1. ด้านเนื้อหา ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านโชห่วย

ในจังหวัดชุมพร อาศัยทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ Philip Kotler ซึ่งประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ 
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(Product) ราคา (Price)  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) บุคลากร 
(People) กระบวนการ (Process) และส่ิงแวดล้อมกายภาพ (Physical Evidence) และทฤษฎีการตัดสินใจของ 
Philip Kotler ขั้นตอนการตัดสินใจประกอบไปด้วย การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) การค้นหาข้อมูล 
(Information Sources) การประเมินผลการเลือก (Evaluation of Alternatives) การตัดสินใจซื้อ (Purchase 
Decision) และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior)  

2. ด้านประชากร และกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ ผู้ท่ีเคยมาใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร 
จ านวน 400 คน  

3. ด้านระยะเวลาในการศึกษา เริ่มต้นเดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2564 – กุมภาพันธ์ 2565 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler and Keller (1997 อ้างอิงใน เปรมกมล หงษ์ยนต์, 2562) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ในการปฎิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาด
กลุ่มเป้าหมายเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า แต่เดิมส่วนประสมทางการตลาดจะมี เพียงแค่  
4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องการจัดจ าหน่าย (Place) และด้าน
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมาได้มีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ ด้านบุคลากร 
(People) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) เพื่อให้
สอดคล้องกับแนวคิดท่ีส าคัญทางการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางด้านธุรกิจการให้บริการจึงเรียกได้ว่า
เป็นส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix 7Ps) 

ทฤษฎีการตัดสินใจ 
จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจ พบว่ามีผู้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้หลายประการ ได้แก่  

Schiffman & Kanuk (1994 อ้างอิงใน ธนากาญจน์ ดวงใน, 2559) ได้ให้ความหมายของกระบวนการการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภค หมายถึง การท่ีผู้ซื้อตัดสินใจและมีตัวเลือกหลายๆทางและน าตัวเลือกเหล่านั้นมาเปรียบเทียบกัน
ก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อ เพื่อให้ส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตัดสินใจ 

ชูชัย สมิทธไกร (2556 อ้างอิงใน สรีพิพรรธ การุญเมธีวัฒนกุล และธัญญา สุพรประดิษฐ์ชัย, 2560) กล่าว
ว่า ก่อนเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคจะต้องค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการ  
การประเมินทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้ตนเองสามารถตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ฉะนั้นจึงต้องเข้าใจ
กระบวนการการซื้อว่าอะไรคือสาเหตุท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการท่ีจะซื้อ ผู้บริโภคมีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ
สินค้าหรือบริการอย่างไร เขาทราบได้อย่างไรว่าผลิตภัณฑ์ยี่ห้อนั้นเหมาะสมท่ีสุด และใช้เกณฑ์อะไรในการ
พิจารณาตัดสินว่าตราสินค้าไหนดีท่ีสุด ซึ่งเป็นกระบวนการก่อนการซื้อและการใช้จริงจะเกิดขึ้น แบ่งออกเป็น  
4 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหาและความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก และการ
ตัดสินใจเลือก 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552 อ้างอิงใน น้ าทิพย์ เนียมหอม, 2560) ได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการหรือขั้นตอน
การตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Decision Process) เป็นล าดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย
การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ในกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้นจะประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มคนท่ีเข้ามามีส่วน
เกี่ยวข้องหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 

1. ผู้ริเริ่ม (Initiator) เป็นผู้เสนอความคิดท่ีจะซื้อสินค้าหรือบริการเป็นคนแรก 
2. ผู้มีอิทธิพล (Influencer) เป็นผู้ท่ีมีบทบาทส าคัญท่ีจะให้ค าแนะน าว่าควรซื้อหรือไม่ควรซื้อสินค้า 
3. ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) เป็นผู้ท่ีจะตัดสินใจขั้นสุดท้ายว่าจะซื้อหรือไม่ซื้อสินค้า 
4. ผู้ซื้อ (Buyer) เป็นผู้ท่ีไปซื้อสินค้า 
5. ผู้ใช้ (User) เป็นผู้บริโภคท่ีใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆ จากแนวการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจ  

เป็นกระบวนการท่ีผู้บริโภคตัดสินใจว่า จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัย คือ ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า  
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
นภัทร ไตรเจตน์ (2558) ศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 

(ร้านโชห่วย) กรณีศึกษา ในตลาดไท ปทุมธานี ผลพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยครั้งนี้
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 106 คน มีอายุระหว่าง 20-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 122 คน และมี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้อยู่ระหว่าง15,001 –30,000 บาท ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาด (7Ps) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ โดยสินค้าภายในร้านเป็นสินค้าท่ี
ทันสมัยและก าลังเป็นท่ีนิยมในปัจจุบัน มีสินค้าไว้คอยให้บริการท่ีหลากหลาย 2) ด้านราคา โดยมีต้องการให้ราคา
ของสินค้าอยู่ในระดับราคาท่ียอมรับได้โดยเทียบกับร้านค้าอื่น ๆ ราคาของสินค้าเมื่อเทียบกับคุณภาพ หรือปริมาณ
ท่ีได้รับมีความเหมาะสม 3) ด้านกระบวนการ ต้องการกระบวนการในการช าระเงินมีความรวดเร็ว กระบวนการคิด
ราคาและทอนเงินมีความถูกต้องครบถ้วน 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ต้องการให้มีการลดแลกแจกแถม และ
สามารถเปล่ียนคืนสินค้าได้ 5) ด้านบุคลากร ต้องการให้การบริการท่ีเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี มีความสุภาพเป็น
กันเองกับลูกค้า และให้ความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า 6) ด้านสถานท่ี มีความต้องการร้านค้าต้ังอยู่ในแหล่งชุมชน ท าเล
เหมาะสม เดินทางสะดวก และร้านมีการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ท าให้หาสินค้าได้ง่าย และ 7) ด้านกายภาพ 
ต้องการความมีเอกลักษณ์ด้ังเดิมของชุมชน และการตกแต่งร้านสวยงาม 

มณีวรรณ บรรลุศิลป์ัปรางทิพย์ เสยกระโทก (2561) ศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินค้าในร้านค้าปลีกต้ังเดิม (ร้านโชห่วย) วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพท่ัวไปและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้
บริการร้านค้าปลีกด้ังเดิม (ร้านโชห่วย) และปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกด้ังเดิม (ร้านโช
ห่วย) กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือประชาชนในเขตพื้นท่ีเทศบาลต าบลธาตุพนมอ าเภอธาตุพนมจังหวัด
นครพนมจ านวน 367 คนเครื่องมือท่ีใช้คือแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ค่าร้อยละค่าเฉล่ีย
ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 222 คนคิดเป็นร้อยละ 60. 50 มีอายุ
ระหว่าง 20-30 ปีจ านวน 127 คนคิดเป็นร้อยละ 34. 60 ระดับการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 158 คนคิดเป็นร้อย
ละ 43. 10 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและรับจ้างจ านวน 81 คนคิดเป็นร้อยละ 22. 07 ความคิดเห็นตามแนวคิด
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ส่วนประสมทางการตลาด  7Ps พบว่าภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์อยู่ ในระดับมากท่ีสุด  (  = 4. 58, S. D.  
= 0. 55) ด้านสถานท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด (  = 4. 51, S. D. = 0. 45) ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับ
มาก (  = 4. 34, S. D. = 0. 59) ด้านราคาอยู่ในระดับมาก (  = 4. 33, S. D. = 0. 66) ด้านกระบวนการการ
ให้บริการอยู่ ในระ ดับมาก  ( = 3. 91, S. D. = 0. 69) ด้านบุคลากร ในระ ดับมาก  (  = 3. 79, S. D.  
= 0. 61) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมาก ( = 3. 75, SD = 0. 74) 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
ผู้ศึกษาได้อาศัยทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps สรุปและประสานเป็นกรอบแนวความคิด 

ในการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิมโชห่วย  
ในจังหวัดชุมพรของผู้บริโภค มีดังนี้ 

                    
ภาพท่ีั1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัย 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม (โชห่วย) ในจังหวัด

ชุมพร ได้ก าหนดวิธีการในการศึกษา ดังนี้ 
แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา  
การศึกษาครั้งนี้มีแหล่งข้อมูลแยกเป็น 2 ประเภท คือ 
1. ข้อมูลปฐมภูม ิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามในการเก็บข้อมูล จากผู้รับบริการร้าน

โชห่วย โดยให้เป็นผู้ตอบแบบสอบถาม 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากต ารา รายงานการศึกษา เอกสารต่าง ๆ ท่ี

เกี่ยวข้อง และอินเตอร์เน็ต 
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ประชากรและตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาเป็นผู้มารับบริการร้านโชห่วย เลือกตัวอย่างจ านวน 400 ราย การศึกษาในครั้ง

นี้ ใช้การค านวณหากลุ่มตัวอย่าง (Sample size) แบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ของ Cochran ท่ีระดับ
ความเช่ือมั่น 95% ดังนี้ 
  สูตร  n  =  P (1-P)(Z2) /(e2) 

n   =    ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
P   =    ค่าความน่าจะเป็นของจ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการสุ่มจากประชากรท้ังหมด  
e   =    ค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
z   =    ระดับความเช่ือมั่นท่ีผู้วิจัยก าหนดไว้  

(ณ ระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% z มีค่าเท่ากับ 1.96) 
แทนค่า n = (.50)(1-.50)(1.962)/(.052) 

n = (.5) (.5) (3.8416)/.0025 
                     n = .9604/.0025 

n = 384.16         
 ในการค านวณ จะได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ราย แต่ท้ังนี้เพื่อป้องกันความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้น 
ในการตอบแบบสอบถาม ข้อมูลไม่สมบูรณ์ครบถ้วน ทางผู้ศึกษาจึงได้ใช้กลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 400 ราย 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยผู้ศึกษา

สร้างขึ้นเองมีข้ันตอนการสร้างดังนี้ 
1. ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดจากหนังสือ เอกสาร บทความและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องรวมท้ังหลักการ  

และวิธีการสร้างแบบสอบถามเพื่อการวิจัยตลอดจนก าหนดกรอบแนวความคิดการวิจัย โดยได้รับค าแนะน าจาก
อาจารย์ท่ีปรึกษา 

2. ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบับร่างแล้วน าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนอกับอาจารย์ท่ีปรึกษา  
เพื่อตรวจสอบและเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน าไปปรับปรุงในส่วนท่ียังไม่สมบูรณ์ 

3. น าแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงเพิ่มเติมแล้วไปให้ผู้ช านาญ 3 ท่านตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหา 
4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามข้อเสนอแนะของผู้ช านาญ น าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อท าการ

ตรวจสอบอีกครั้งแล้วน ามาแก้ไขให้สมบูรณ์ ก่อนน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลต่อไป 
5. น าแบบสอบถามท่ีผ่านจากอาจารย์ท่ีปรึกษา มาทดสอบใช้ (Try-out) กับกลุ่มท่ีใกล้เคียงมีลักษณะ

เหมือนกับกลุ่มตัวอย่างท่ีจะศึกษา จ านวน 40 คน 
 6. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการวิเคราะห์ หาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยหาสัมประสิทธิ์อัลฟ่า
ของครอนบัด 
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ตัวแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ตอน ดังนี้ 
ตอนท่ี 1 เป็นข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ีย

ต่อเดือน ความถ่ีการเข้ารับการรักษาเฉล่ียต่อปี ประเภทของการรักษา โดยมีระดับการวัดดังนี้ เพศ อาชีพ ประเภท
ของการรักษา ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) อายุ การศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ความถ่ีการเข้ารับการรักษาเฉล่ียต่อปี ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงล าดับหรืออันตรภาค (Ordinal Scale) แสดง
การวัดข้อมูลเพื่อแบ่งข้อมูลออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามท่ีก าหนด โดยมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ แต่ผู้ตอบเลือกได้
เพียงข้อเดียว ข้อมูลท่ีวัดได้ใช้สถิติคือ ค่าร้อยละ ประกอบด้วยค าถาม 5 เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) 

ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เป็นข้อค าถามชนิดมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale)ัโดยเป็นลักษณะค าถามแบบค่าคะแนน แบ่งค่าคะแนนระดับความส าคัญออกเป็น  
5 ระดับ ตามแบบลิเคอร์ด (Likert)  

ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิมโชห่วยในจังหวัด
ชุมพร เป็นข้อค าถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)ัโดยเป็นลักษณะค าถามแบบค่าคะแนน แบ่งค่า
คะแนนระดับความส าคัญออกเป็น 5 ระดับ ตามแบบลิเคอร์ด (Likert) 

ตอนท่ี 4 เป็นข้อมูลข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบค าถามปลายเปิด เพื่อให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีอิสระในความคิดเห็นและให้ข้อเสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์ 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สถิติท่ีใช้คือ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean)  
เพื่ออธิบายข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามและตัวแปรต่าง ๆ  

สถิ ติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ใช้ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน สถิ ติ ท่ีใช้ คือ t-test  
การวิเคราะห์แบบ ANOVA ใช้ F-test, (One-way ANOVA), Pearson Product Moment Correlation และ 
Multiple Regression Analysis  

การวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด กับปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม(โชห่วย)ในจังหวัดชุมพร โดยท่ีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์จะมีค่าระหว่าง -1 < r < 1 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2546) ค้นหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด กับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม(โชห่วย) ในจังหวัดชุมพร 
ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2545) 
 

ผลการวิจัย 
การศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม (โชห่วย) ในจังหวัด

ชุมพร ได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้  
ผลข้อมูลส่วนบุคคล พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีจ านวนท้ังส้ิน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ   

16-30 ปี การศึกษาระดับต่ ากว่าปริญญาตรีรายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท และประกอบธุรกิจส่วนตัว  
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1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร  

    
ภาพท่ีั2 ภาพรวมระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 
ภาพประกอบท่ี 2 พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ 

ร้านโซห่วยในจังหวัดชุมพรด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีรายละเอียดอยู่ใน
ระดับส าคัญมากเรียงล าดับดังนี้ มีสินค้าครบตามความต้องการของลูกค้า สินค้ามีความสะอาดถูกต้องตามหลัก
มาตรฐาน สินค้าหนึ่งผลิตภัณฑ์หลายขนาด หลายราคา และ สินค้าในร้านมีความทันสมัยก าลังเป็นท่ีนิยม 
ในปัจจุบันตามล าดับ 

ด้านราคา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโซห่วยในจังหวัดชุมพรด้านราคา
ภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีรายละเอียดอยู่ในระดับส าคัญมากเรียงล าดับดังนี้ราคาของสินค้า
อยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได้เมื่อเทียบกับร้านค้าอื่น มีสินค้าราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพอยู่ในปริมาณท่ีเหมาะสม สินค้ามี
ป้ายก ากับราคาท่ีชัดเจน และราคาสินค้าปรับขึ้นลงตามท้องตลาดอย่างเหมาะสม 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (สถานท่ี) พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโซห่วยใน
จังหวัดชุมพรด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีรายละเอียดอยู่ในระดับ
ส าคัญมากเรียงล าดับดังนี้การตกแต่งร้านค้ามีความปลอดโปร่ง ปลอดภัยเมื่อเข้ามาใช้บริการ ร้านต้ังอยู่ในแหล่ง
ช ุมชนเดินทางสะดวก และการจัดวางสินค้าภายในร้านเป็นหมวดหมู่ท าให้หาสินค้าได้สะดวก 

การส่งเสริมการตลาด พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโซห่วยในจังหวัดชุมพร
ด้านการส่งเสริมการตลาดภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีรายละเอียดอยู่ในระดับส าคัญมาก 
รายการเรียงล าดับดังนี้มีการชิงโชค มีการเปล่ียนคืนสินค้าเป็นการส่ือสารการตลาดระหว่างนักการตลาดและ
ผู้รับบริการร้านโชห่วย 
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ด้านบุคลากร พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโซห่วยในจังหวัดชุมพร  
ด้านบุคลากรภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก  โดยมีรายละเอียดอยู่ในระดับส าคัญมากเรียงล าดับดังนี้มี
ความกระตือรือร้นในการบริการ ให้ค าแนะน าสินค้าภายในร้านได้เป็นอย่างดี มีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า และมีการ
บริการท่ีเป็นมิตรเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี 

ด้านกระบวนการการให้บริการ พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโซห่วย 
ในจังหวัดชุมพรด้านกระบวนการการให้บริการภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก  โดยมีรายละเอียด 
อยู่ในระดับส าคัญเรียงล าดับดังนี้มีกระบวนการตรวจสอบในการจัดส่งสินค้าก่อนถึงลูกค้า กระบวนการในการช าระ
เงินมีความรวดเร็ว มีบริการ Delivery จัดส่งถึงบ้านและ มีการให้บริการสะดวกรวดเร็ว 

ลักษณะทางกายภาพัพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโซห่วยในจังหวัดชุมพร
ด้านลักษณะทางกายภาพภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีรายละเอียดอยู่ในระดับส าคัญมากการ
เรียงล าดับดังนี้มีเป็นร้านด้ังเดิมท่ีมีเอกลักษณ์ของชุมชน มีการจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ สะอาดเรียบร้อย และมี
พื้นท่ีร้านกว้างขวางไม่แออัด   

2. การตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร 

 
ภาพท่ีั3 แสดงถึงระดับความคิดเห็นการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร 

 
จากภาพประกอบท่ี 3 แสดงถึงระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร  

มีค่าเฉล่ียรวมของความคิดเห็นอยู่ท่ีระดับส าคัญมาก (x̅= 4.13) โดยมีรายละเอียดอยู่ในระดับส าคัญมากจ านวน 5 

รายการเรียงล าดับดังนี้ ด้านการรับรู้ถึงปัญหา (x̅= 4.16) ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ด้านการตัดสินใจซื้อ  

(x̅= 4.14) ด้านค้นหาข้อมูล (x̅= 4.12) ด้านการประเมินผลทางเลือก (x̅= 4.1) ตามล าดับ 
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3. การเปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพรจ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคจาก
การศึกษาพบว่าเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้และอาชีพ ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านโซวห่วยใน
จังหวัดชุมพร ไม่แตกต่างกัน  

4. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัด
ชุมพรัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร
พบว่าัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก 
แบบดังเดิม (โชห่วย) ในระดับสูงทิศทางเดียวกัน ( r ) = 0.642 รายละเอียดเรียงล าดับจากมากไปหาน้อยดังนี้ 

1) ด้านกระบวนการให้บริการ  มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม (โช
ห่วย) ในภาพรวม ระดับความสัมพันธ์สูงมากทิศทางเดียวกัน (r) = 0.726 

2) ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม  (โชห่วย)  
ในภาพรวม ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน (r) = 0.686 

3) ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม 
(โชห่วย) ในภาพรวม ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน (r) = 0.661 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับตัวบ่งช้ีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ
ดังเดิม (โชห่วย) ในภาพรวม ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน (r) = 0.652 

5) ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม  (โชห่วย )  
ในภาพรวม ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน (r) = 0.624 

6) ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม (โชห่วย)  
ในภาพรวม ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน (r) = 0.608 

7) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม 
(โชห่วย) ในภาพรวม ระดับความสัมพันธ์สูงทิศทางเดียวกัน (r) = 0.542 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน  
(โชห่วย)ในจังหวัดชุมพร พบว่าัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก
แบบดังเดิม (โชห่วย) เป็นส่วนมากถึง 6 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีเพียงด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีไม่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

อภิปรายผล 
1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพรภาพรวมอยู่ในระดับ

ความส าคัญมาก สอดคล้องกับงานวิจัยของ สมพล ทุ่งหว้า (2559) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม(โชห่วย) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก และจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
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การตลาดในการใช้บริการร้านโซห่วยในจังหวัดชุมพรทุกด้าน ภาพรวมระดับความส าคัญอยู่ในระดับมากสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ Armstrong & Kotler (2015 อ้างอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ, 2560) 

2. การตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร ภาพรวมของความคิดเห็นอยู่ท่ีระดับส าคัญมาก  
ด้านการรับรู้ถึงปัญหา ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินผล
ทางเลือก ตามล าดับ ซึ่งผลวิจัยนี้มีความสอดคล้องกับการวิจัยของ เพ็ญแข สุขสวาท ธีรวัตร์ ภูระธีรานรัชต์ 
และนฤมล วลีประทานพร (2560) ท่ีศึกษาเรื่องคุณค่าตราสินค้าท่ีมีผล ต่อการตัดสินใจใช้เครือข่ายทรูมูฟของลูกค้า
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุรินทร์ ผลการวิจัยพบว่า ระดับการตัดสินใจใช้เครือข่ายทรูมูฟอยู่ในระดับมาก เมื่อแยก
เป็นรายด้าน พบว่า การตัดสินใช้เครือข่ายทรูมูฟท่ีลูกค้าปฏิบัติมากท่ีสุดคือ การรับรู้ถึงปัญหา  โดยลูกค้า 
ทรูมูฟในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสุรินทร์ เลือกซื้อเพราะทรูมูฟการตลาดท่ีตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
เช่น แพ็คเกจท่ีหลากหลาย สัญญาณท่ีกว้างไกล ระบบอินเตอร์เน็ตท่ีรวดเร็ว และการมีแอพลิเคช่ันท่ีทันสมัย 
บนโทรศัพท์มือถือ เป็นต้น 

3. การเปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพรจ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล จากผล
การศึกษา พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านโซวห่วย
ในจังหวัดชุมพร ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับการวิจัยของ ลภัสวีณ์ เล้ียงเจริญสุข (2560) ท่ีท าการวิจัยเรื่องปัจจัย
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อคอร์สเบเกอรี่ออนไลน์ผ่าน Facebook ในประเทศไทย มีผลการวิจัยว่า ปัจจัย 
ส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อคอร์สเบเกอรี่ออนไลน์ผ่าน Facebook ในประเทศไทย  
ไม่แตกต่างกัน (Sig.> 0.05) 

4. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัด
ชุมพรัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการร้านโชห่วยในจังหวัดชุมพร
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ
ดังเดิม (โชห่วย) ในระดับสูงทิศทางเดียวกัน สอดคล้องกับการวิจัยของ อรุโณทัย ปัญญา (2562) วิจัยเรื่องปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านสังคมออนไลน์(เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษา
ระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่  ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด ปัจจัยด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว และปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ท่ี 0.1 

5. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน (โชห่วย) ในจังหวัดชุมพร
พบว่าัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดังเดิม (โชห่วย) 
เป็นส่วนมากถึง 6 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีเพียงด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
จากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย)อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงสอดคล้องกับการวิจัยของปฏิกร  
ทิพย์เลอเลิศ (2558) ท่ีท าการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิมในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
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สินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจ านวนท้ังส้ิน 2 ปัจจัย 
เมื่อเรียงล าดับค่าสัมประสิทธิ์ของสมการถดถอยจากมากไปน้อย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และความเหมาะสมของ
ราคาและปัจจัยด้านบุคคลและกระบวนการ ตามล าดับ และช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
 

ข้อเสนอแนะ 
1. ผู้ประกอบการร้านโชห่วยแบบด้ังเดิมควรจัดหาสินค้าท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีพ สินค้าท่ีคนในท้องถิ่น  

มีความต้องการสินค้าท่ีเป็นท่ีนิยมในแต่ละช่วงเวลามาวางจ าหน่ายในร้าน ไม่น าสินค้าหมดอายุมาวางขาย จัดวาง
สินค้าเป็นหมวดหมู่เลือกซื้อได้ง่ายและสะดวก   

2. ผู้ประกอบการร้านโชห่วยแบบด้ังเดิมควรเลือกท าเลท่ีต้ังในชุมชนท่ีมีคนอาศัยหนาแน่น จัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้าในโอกาสท่ีเหมาะสม  

3. ผู้ประกอบการร้านโชห่วยแบบด้ังเดิมควรให้บริการลูกค้าด้วยความซื่อสัตย์ ใส่ใจต่อลูกค้าจดจ าลูกค้าได้
แสดงความมีน้ าใจด้วยการเสนอส่วนลดอย่างเหมาะสมเพื่อสร้างความประทับใจ บริการรับค าส่ังซื้อและจัดส่ง
สินค้าให้ถึงบ้านจัดเก็บข้อมูลลูกค้าขาประจ าเพื่อสอบถามความต้องการของลูกค้าอย่างสม่ าเสมอโดยเฉพาะลูกค้า
ผู้สูงอายุ   
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