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บทคดัย่อ 

การค้นคว้าอิสระเรื่อง ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมของ
ประชากรในอ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี่ มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์และปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อทศันคติและพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าในร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ 
เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันารา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

 ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสมัภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 36-45 ปี มรีะดบั
การศึกษามธัยมศกึษาตอนต้น ประกอบอาชพีท าสวน/รบัจา้งทัว่ไป มรีายได้ต่อเดอืนอยู่ที่ 9,000-15,000 
บาท และมสีถานภาพสมรส เป็นผู้ที่เลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิค้าในรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิบ่อยมากหรอืเกอืบทุกวนั สนิคา้ที่เลอืกซือ้โดยส่วน
ใหญ่ เป็นของใช้จ าเป็นภายในบ้าน อาหาร น ้าดื่ม และอุปกรณ์ที่ใช้ในการท าสวนประกอบอาชพี พบว่า
ปจัจยัหลกัทีท่ าให้เลอืกซือ้สนิค้าในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นการจดั promotion และการบรกิารลูกคา้ทีม่คีวามเป็นกนัเอง สรา้งความสนิทสนมกบั
ลกูคา้ ท าใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจและอยากจะกลบัมาใชบ้รกิารอยูเ่สมอ 

ABSTRACT 

Independent study : the factors in fluencing he pwrchasing products in the primitive retail 
shop of the population in Khaophanom district Krabi province. The objectives of the study mere the 
factor of de mography and marketing mix as have an effect on the affitude and behavior of buging 
in the primitive retailshop for the frail to develop these shops conform with the demand of 
consumer be havior. The finding indicated that the most of the person ansmered the depth 
interview is female as during age 36-45 years they graduated in the primary highschool. Their 
works are orchardist and general work as employee who have income approximately 9,000-15,000 



baht and marriage status. As the abone group always deal with the primitive retal shop. The focus 
group have purchasing behavior in the primitive retail shop almost everyday. The especially 
products are neceesity things in heir family such as food, water and the equipment of orchardist it 
was found that the main factors of buying were as below. The factor of products.The factor  of 
price.The factor of the promotion by marketing. the factor of the management of products.Service 
minded by friendly can be able familiarize with the customers. All of this point will attracted all 
clients return always. 

บทน า 
ปจัจบุนัธุรกจิคา้ปลกีมกีารแข่งขนักนัสูงขึน้ เนื่องจากการขยายตวัของรา้นสะดวกซือ้ทีม่จี านวนเพิม่

มากขึน้แมแ้ต่ในยา่นชนบททีม่กีารประกอบธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิเป็นจ านวนมากการเตบิโตอย่างรวดเรว็
ของธุรกิจค้าปลกีที่ปราศจากการควบคุมของภาครฐั รวมทัง้ทศิทางธุรกิจค้าปลกีไทยได้รบัผลกระทบจาก
การปฏวิตัริะบบการคา้ปลกีโลก ไม่ว่าจะเป็นการเปลีย่นแปลงทางเทคโนโลยสีารสนเทศทีน่ักลงทุนต่างชาติ
น าเข้ามา เพื่อให้ธุรกิจค้าปลกีไทยทนัสมยั ทนัเหตุการณ์เพื่อสานประโยชน์ของทุกฝ่ายทัง้ผู้ค้าปลกี ซพั
พลายเออรแ์ละโรงงานผูผ้ลติ ดว้ยระบบการจดัการ อซีอีาร ์(ECR :Efficient Consumer Response) ซึง่เป็น 
กระบวนการบริหารจดัการและการทดแทนสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ  และระบบศูนยก์ระจายสนิคา้ (Distribution Center : DC) ทีเ่อื้อประโยชน์ต่อการขนส่งและท า
หน้าที่เสมอืนผู้ค้าส่งท าให้โครงสร้างของธุรกจิค้าปลกี เปลี่ยนแปลงอย่างเห็นได้ชดั โดยร้านค้าปลกีแบบ
ดัง้เดมิได้ลดลงและถูกแทนที่ด้วยรา้นค้าปลกีสมยัใหม่ จากผลข้างต้นแสดงให้เหน็ว่าการเจรญิเตบิโตของ
เศรษฐกจิ การเปลีย่นแปลงนโยบายภาครฐัทางดา้นธุรกจิคา้ปลกี และความก้าวหน้าของเทคโนโลยมีผีลต่อ
การเปลีย่นแปลงธุรกจิและโครงสรา้งคา้ปลกีตลอดเวลา (เภสชักรอุทยั สุขววิฒัน์ศริกุิล . 2552) ประกอบกบั
วกิฤตเศรษฐกจิทางภาคใต้ของประเทศไทยที่ซบเซาลงเนื่องจากพชืเศรษฐกจิที่ชาวเกษตรกรทางภาคใต ้
นิยมปลูกกนัเป็นจ านวนมาก ไดแ้ก่ ยางพารา และปาลม์น ้ามนั มรีาคาตกต ่าเป็นอย่างมาก ส่งผลกระทบให้
ธุรกจิหลายธุรกจิทางภาคใตช้ะลอตวัลงรวมไปถงึธุรกจิการคา้ปลกีแบบดัง้เดมิทีม่ผีลประกอบการลดลงอย่าง
เห็นได้ชดั ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิต้องปรบัปรุงและพฒันาสนิค้าและบรกิารให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

 

 
 



 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้
ปลกีแบบดัง้เดมิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี่ 

2. เพื่อศกึษาปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกี
แบบดัง้เดมิของผูบ้รโิภคใน อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่ 
3. เพื่อศกึษาถงึแนวโน้มความตอ้งการซือ้สนิคา้ในอนาคตของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

ขอบเขตของการวิจยั 
1. ขอบเขตในดา้นระยะเวลา ผูว้จิยัเริม่ท าการวจิยัตัง้แต่วนัที ่26 พฤศจกิายน 2561 ถงึ วนัที ่31 มกราคม
2562 
2. ขอบเขตในดา้นประชากร ไดศ้กึษากลุ่มตวัอยา่งที ่30 ราย ในอ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี่ 
3. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ไดศ้กึษาเรือ่งปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ของ
ประชากรในอ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี่ 
4. ขอบเขตพืน้ที ่การวจิยัครัง้นี้จะท าการเกบ็ขอ้มลูโดยใชก้ารสมัภาษณ์จากผูท้ีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกี
แบบดัง้เดมิทีอ่าศยัอยูใ่นพืน้ทีอ่ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี่ 

นิยามศพัท ์
ธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ คอื รา้นคา้ขายสนิคา้เขา้ถงึผูบ้รโิภคโดยผ่านบุคคลทีเ่ป็นเจา้ของธุรกจิ ไม่

มรีะบบการจดัการบรหิารงาน มรีูปแบบที่หลากหลาย ขายสนิค้าในพื้นฐานความจ าเป็นในการด ารงชวีติ 
ลกัษณะการด าเนินงาน แสดงลกัษณะวฒันธรรม ความเป็นอยู่ของประชาชนในถิ่นนัน้ และในการเจรจา
ต่อรอง ความเป็นมติร ความเห็นอกเห็นใจกัน และความเป็นกันเอง ลกัษณะการด าเนินงาน สามารถ
สงัเกตเหน็วฒันธรรมไทยและวฒันธรรมทอ้งถิน่ความเป็นพืน้เมอืง ความสามารถในการเจรจาต่อรอง ความ
เป็นมติร ความเหน็อกเหน็ใจกนัและความเป็นกนัเองในการสนทนาซกัถามสารทุกขส์ุขดบิ เช่น คนในสงัคม
เดยีวกนั ดว้ยความสนิทสนมและการทีต่ลาดหรอืรา้นคา้เหล่านี้เป็นส่วนหนึ่งของสงัคมและมีความคุน้เคยกนั
ระหว่างผู้คา้กบัลูกค้า การด าเนินธุรกจิจงึมทีัง้ขายเงนิสดและเงนิเชื่อ มคีวามยดืหยุ่นเรื่องสนิค้าราคา และ
สถานที ่ซึง่เป็นลกัษณะการด ารงชวีติของคนส่วนใหญ่ในประเทศไทย 

 

 

 



 

กรอบแนวความคิดการวิจยั 
ตวัแปรอสิระ       ตวัแปรตาม 

 ส่วนประสมทางการตลาด 4p 
1.ผลติภณัฑ ์(product) 
2.ราคา (price) 
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) 
4.การส่งเสรมิการจดัจ าหน่าย 
(promotion) 
                                                                      

ปจัจยัประชากรศาสตร ์
1.เพศ 
2.อาย ุ
3.สถานภาพ 
4.ระดบัการศกึษา 
5.อาชพี 
6.รายได ้
7.ขนาดครอบครวั 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. ท าใหท้ราบถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี
แบบดัง้เดมิของผูบ้รโิภคในอ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่
2. ท าใหท้ราบถงึปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิของผูบ้รโิภคใน อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่
3. ท าใหท้ราบถงึแนวโน้มความตอ้งการซือ้สนิคา้ในอนาคตของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
4. ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวจิยัไปใชใ้นการวางแผนปรบัปรุงและพฒันาธุรกจิใหเ้หมาะสมกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งแทจ้รงิ 

 

ทศันคต ิ

1.ความรูส้กึ 

2.ความเขา้ใจ 

พฤตกิรรม 

1.การเลอืกซือ้ 

2.ประเภทของสนิคา้ 



 
วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

คอตเลอร,์ ฟิลลปิ (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ 
เครือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึง่กจิการผสมผสานเครือ่งมอืเหล่านี้ใหส้ามารถตอบสนองความ
ต้องการและสรา้งความพงึพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิง่ทุก
อย่างทีก่จิการใชเ้พื่อใหม้อีทิธพิลโน้มน้าวความต้องการผลติภณัฑข์องกจิการ เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 11) 
กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความต้องการของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บรโิภคยอมรบัได้ และผู้บรโิภคยนิดจี่ายเพราะเหน็ว่าคุ้ม รวมถงึมี
การจดัจ าหน่ายกระจายสนิค้าให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความ
พยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอย่างถูกต้อง ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552: 
80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมไดซ้ึง่บรษิทัใชร้่วมกนั
เพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงัต่อไปนี้ 

แนวคิดเก่ียวกบัทศันคติ 
โรเจอร ์(Roger ,1978 : 208 – 209 อ้างถงึใน สุรพงษ์ โสธนะเสถยีร , 2533 : 122) ได้กล่าวถงึ 

ทศันคติ ว่าเป็นดัชนีชี้ว่า บุคคลนัน้ คิดและรู้สึกอย่างไรกับคนรอบข้าง วตัถุหรอืสิ่งแวดล้อมตลอดจน
สถานการณ์ต่าง ๆ โดย ทศันคติ นัน้มรีากฐานมาจากความเชื่อที่อาจส่งผลถึงพฤติกรรมในอนาคตได ้
ทศันคต ิจงึเป็นเพยีงความพรอ้มที่จะตอบสนองต่อสิง่เร้าและเป็น มติขิองการประเมนิ เพื่อแสดงว่า ชอบ
หรอืไมช่อบ ต่อประเดน็หนึ่ง ๆ ซึง่ถอืเป็น การสื่อสารภายในบุคคล (Interpersonal Communication) ทีเ่ป็น
ผลกระทบมาจาก การรบัสาร อนัจะมผีลต่อ พฤติกรรม โรเสนเบริ์ก และฮอฟแลนด์ (Rosenberg and 
Hovland , 1960 : 1) ไดใ้หค้วามหมายของ ทศันคต ิไวว้่า ทศันคต ิโดยปกตสิามารถ นิยาม ว่า เป็นการจงู
ใจต่อแนวโน้มใน การตอบสนองอย่างเฉพาะเจาะจงกบัสิง่ทีเ่กดิขึน้ เคลเลอร ์(Howard H. Kendler , 1963 : 
572) กล่าวว่า ทศันคติ หมายถึง สภาวะความพร้อม ของบุคคล ที่จะแสดงพฤติกรรม ออกมา ในทาง
สนบัสนุน หรอื ต่อตา้นบุคคล สถาบนั สถานการณ์ หรอื แนวความคดิ 
แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 :18) พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการ
ตดัสนิใจ การซือ้ การใช ้และการประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของบุคคล ซึง่จะมคีวามส าคญัต่อการซือ้
สนิคา้และบรกิารทัง้ในปจัจบุนัและอนาคต สุปญัญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ 
การกระท าหรอือาการที่แสดงออกทางกล้ามเนื้อ ความคดิ และความรูส้กึเพื่อตอบสนองสิง่เรา้ สุวฒัน์ ศรินิิ



รนัดร์ และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง ความต้องการ 
ความคิด การกระท า การประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และการใช้สินค้าหรือ บริการของบุคคล เพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจของบุคคลนัน้ ๆ 
แนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์

ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร ์เป็นความหลากหลายดา้นภูมหิลงัของบุคคล ซึ่งไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ลกัษณะโครงสรา้งของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน เป็นต้น โดยจะแสดงถงึความเป็นมา
ของแต่ละบุคคลจากอดตีถงึปจัจบุนั ในหน่วยงานหรอืในองคก์รต่างๆ ซึง่ประกอบดว้ยพนักงานหรอืบุคลากร
ในระดบัต่างๆ ซึ่งมลีกัษณะพฤตกิรรมการแสดงออกที่แตกต่างกนัมสีาเหตุมาจากความแตกต่างทางด้าน
ประชากรศาสตรห์รอืภมูหิลงัของบุคคลนัน่เอง 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

กฤษณ์ ทพัจฬุา (2557)ความส าเรจ็ของธุรกจิรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า
ความสามารถในการบรหิาร การบรหิารความสมัพนัธ์กบัลูกค้า การสร้างภาพลกัษณ์ทางธุรกิจและการ
จดัการส่วนประสมทางการตลาด ความสามารถในการบรหิารร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิผู้ประกอบ การต้อง
มุง่เน้นเรือ่งระบบการบรหิารในดา้นต่างๆ เช่น การจดัการระบบการเงนิ การควบคุมรายจา่ย ะบบ สารสนเทศ
การใช้เทคโนโลยีด้านคอมพิวเตอร์ใช้ในการจดัเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบ การจดัการการสื่อสาร ที่มี
ประสทิธภิาพ เพื่อให้เกดิภาพลกัษณ์ในการให้บรกิารและพูดถงึบุคลากรที่มปีระสทิธภิาพ ปฎกิร ทพิยเ์ลอ
เลศิ (2558) ศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บรโิภคจากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละความเหมาะสมของราคามอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิมากทีสุ่ด 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
การวจิยัปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อการเลอืกซื้อสนิค้าในรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิของประชากรในอ าเภอเขา

พนม จงัหวดักระบี ่เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ (Quality research) ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธิกีารด าเนินการดงันี้ 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
1. ประชากร ประชากรทีอ่าศยัอยูใ่นพืน้ทีอ่ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี่ 
2. กลุ่มตวัอยา่ง ลกูคา้ทีซ่ือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใน อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่จ านวน 30 คน 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั (Research instrument) คอื แบบสมัภาษณ์ใช้เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล
เกี่ยวกบัปจัจยัการเลอืกซื้อสนิค้าในรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิของประชากรใน อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่
โดยแบบสมัภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงันี้ 



ส่วนที ่1 ขอ้มลูเกีย่วกบัผูต้อบแบบสมัภาษณ์ 
ส่วนที ่2 ค าถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีท่ าใหป้ระชากรใน อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่
เลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจยัได้ท าการเก็บรายละเอียดข้อมูลจากการศึกษาค้นคว้าแนวคิด 
ทฤษฎ ีผลงานวจิยัและวรรณกรรมที่เกี่ยวขอ้ง น าขอ้มูลมาใช้ในการออกแบบสมัภาษณ์ ในการเก็บขอ้มูล
ผูว้จิยัจะใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูโดยการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่างที่ซือ้สนิคา้รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิใน อ าเภอเขา
พนม จงัหวดักระบี ่จ านวน 30 คน โดยผูว้จิยัจะใหผู้ต้อบแบบสมัภาษณ์กรอกขอ้มลูพืน้ฐานส่วนบุคคลลงใน
แบบสมัภาษณ์ จากนัน้ผูว้จิยัจะถามค าถามในแบบสมัภาษณ์ใหผู้ต้อบแบบสมัภาษณ์ฟงัและตอบค าถามทีล่ะ
หวัขอ้โดยจะขออนุญาตบินัทกึเสยีงการใหส้มัภาษณ์ เพื่อน าค าตอบทีไ่ดไ้ปเรยีบเรยีงและสรุปผลการวจิยัได้
อยา่งถูกตอ้งและสมบรูณ์แบบ 
การประมวลผลและวิเคราะหข้์อมลู 

น าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสมัภาษณ์ทัง้ 30 คน มาเรยีบเรยีงเนื้อหา วเิคราะหแ์บบสมัภาษณ์แต่
ละค าถามและน าผลการวเิคราะหท์ัง้หมดมาสรุปผลการวจิยั 

ผลการวิจยั 
จากการเกบ็ตวัอย่างแบบสมัภาษณ์ จากกลุ่มตวัอย่างทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ใน

อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่จ านวน 30 คน พบว่า โดยส่วนใหญ่แลว้ผูท้ีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิจะมอีายุอยู่ในช่วง 36 – 45 ปี มอีาชพีท าสวน และรบัจา้งทัว่ไป มรีายไดต่้อเดอืนประมาณ 9,000 – 
15,000 บาท อาศยัอยูร่วมกนัเป็นครอบครวัใหญ่ ปจัจยัหลกัทีท่ าใหเ้ลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ
ส่วนใหญ่แลว้จะไปในทศิทางเดยีวกนั คอื อยูใ่กลบ้า้น สะดวกในการเลอืกซือ้สนิคา้ ประหยดั เพราะเลอืกซือ้
แต่สนิคา้ทีจ่ าเป็นเท่านัน้  

ด้านราคา (price)ราคาสนิคา้บางอย่างถูกกว่าตลาด“ มีเงินแค่ 10 บาท 20 บาทกซ้ื็อของได้ ไม่
ต้องเสียค่าน ้ามนัรถไปตลาด ” เช่นผกัสวนครวับางชนิด เพราะจะมชีาวบา้นทีป่ลูกผกัสวนครวัน ามาขาย
ส่งในราคาถูก แต่สนิค้าบางอย่างก็แพงกว่าตลาด เช่นเนื้อสตัว์ เพราะแม่ค้าจะบวกเพิม่จากราคาตลาด
ประมาณ 5 บาทต่อกโิลกรมั ลกูคา้ส่วนใหญ่กร็บัไดก้บัราคาทีแ่พงกว่าเลก็น้อย แต่กม็ลีูกคา้บางส่วนทีอ่ยาก
ใหร้าคาเนื้อสตัวเ์ท่ากบัตลาด  

ด้านผลิตภณัฑ์ (product) สินค้าส่วนใหญ่มคีุณภาพดี โดยส่วนใหญ่สินค้าในร้านค้าปลีกแบบ
ดงัเดมิจะตรงกบัความต้องการของคนในพืน้ทีเ่ป็นอย่างมาก เนื่องจากเจา้ของรา้นคา้จะเลอืกซือ้สนิคา้ทีต่รง
กับอาชีพและการด าเนินชีวิตในแต่ละวันของคนในพื้นที่ เช่น อุปกรณ์การท าสวนยาง อุปกรณ์ทาง



การเกษตร ขายกบัขา้วจ าพวกผกัสวนครวั เนื้อสตัว ์บางรา้นขายสนิคา้จ าพวกอาหารเชา้ เช่น ขา้วต้ม ขา้ว
แกง ไก่ทอด ขา้วเหนียวหมูป้ิง และ ขนมจนีร่วมด้วย จงึท าใหค้นในพื้นทีเ่ลอืกซื้อสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิบ่อยมากหรอืเกอืบทุกวนัเลยกว็่าได ้ลูกคา้ส่วนใหญ่มทีศันคตทิีด่ต่ีอรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิเนื่องจาก 
เป็นรปูแบบรา้นคา้ทีคุ่น้เคยมาตัง้แต่เดก็ๆ คนในพืน้ทีส่่วนใหญ่กจ็ะเป็นญาตพิี่น้องกนั รูจ้กักนัมานานท าใหม้ี
ความสนิทสนมกนัระหว่างเจา้ของรา้นกบัลูกค้า ท าให้ลูกค้าที่เขา้มาซือ้สนิค้ารูส้กึเป็นกนัเอง “ ถ้าซ้ือของ

มาแล้วมนัเสียหรือว่าหมดอายกุเ็อากลบัไปเปล่ียนได้ทนัทีแม่ค้าใจดีค่ะ” 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย (place) ลกูคา้ทีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ส่วนใหญ่จะอยู่ใกลบ้า้น ใกลท้ีท่ างาน ท า

ให้สะดวกในการเลอืกซื้อ ท าให้ลูกค้าประจ ามจี านวนค่อนขา้งน้อย แต่ในปจัจุบนัทางรา้นคา้มกีารใช้สื่อโซ
เชีย่วมาใชใ้นการโฆษณา โพสขายสนิคา้ โพสเชญิชวนลกูคา้ผ่านทางอนิเตอรเ์น็ตมากขึน้ 

ด้านการส่งเสริมการจ าหน่าย (promotion) ลกูคา้ส่วนใหญ่มองว่าการจดั promotion ใหก้บัลูกคา้
เป็นสิง่ที่สามารถดงึดูดให้ลูกค้าเข้าร้านได้เยอะขึ้น“อยากให้มีแถบจ าพวก แก้ว จานบ้างคะเอาไปใช้

ประโยชน์ได้” ในอนาคตรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในพืน้ที ่อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่ยงัเป็นทีต่้องการของ
คนในชุมชนค่อนข้างมาก เนื่องด้วยอาชพีและรูปแบบการด าเนินชวีติที่มคีวามเรยีบง่ายและยงัเป็นพื้นที่
ชนบทอยู่ค่อนขา้งมาก แต่อยากใหเ้จา้ของรา้นปรบัปรุงเรื่องการจดัวางของภายในรา้น และการตกแต่งรา้น
ใหด้ทูนัสมยั และเป็นระเบยีบ มากยิง่ขึน้ 

สรปุผลการวิจยั 
ผูว้จิยัได้เก็บขอ้มูลจากการใช้แบบสมัภาษณ์เชงิลกึในการเก็บแบบสมัภาษณ์จากประชากรที่เลอืก

ซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ จ านวน 30 คน ในอ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่มขีอ้มลูดงันี้ 
ส่วนที ่1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูใ้หส้มัภาษณ์ ปจัจยัดา้นประชากรศาสตรม์ผีลต่อทศันคติ

และพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิเป็นอย่างมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
จะเป็นเพศหญงิ มอีายุอยู่ในช่วง 36 – 45 ปี มสีถานภาพ สมรส ระดบัการศกึษา มธัยมศกึษาตอนต้น มี
อาชพีท าสวนและรบัจา้งทัว่ไป มรีายไดต่้อเดอืน อยู่ที ่9,000-15,000 บาท อาศยัอยู่ในครอบครวัจ านวน 3-4 
คน  
 ส่วนที ่2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4p) ทีท่ าใหป้ระชากรใน อ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบี ่
เลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นสิง่ส าคญัทีส่่งผลต่อทศันคตแิละ
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมค่อนข้างมาก เนื่องจากลูกค้าต้องการสินค้าที่มี
คุณภาพ ราคาทีม่คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ รา้นคา้ปลกีทีจ่ าหน่ายสนิคา้ทีต่รงกบัความต้องการของ
ลูกคา้มากที่สุด จะท าใหลู้กคา้ตดัสนิใจทีจ่ะเขา้รา้นมากขึน้ ยิง่ถ้าหากทางรา้นมกีารจดั promotion สนิคา้ที่
น่าสนใจด้วยแล้ว จะยิง่ช่วยดึงดูดลูกค้าให้เขา้ร้านมากยิง่ขึน้ แต่สิง่ที่เป็นปจัจยัหลกัที่ท าให้ลูกค้าเลอืกซื้อ



สนิคา้ไดม้ากยิง่ขึน้นัน้กค็อืความสะดวกและความรวดเรว็ในการเลอืกซือ้ เช่นรา้นอยู่ใกลบ้า้น ใกลท้ีท่ างาน 
ท าใหล้กูคา้สามารถเลอืกซือ้ของทีจ่ าเป็นไดอ้ย่างสะดวก รวดเรว็ ในอนาคตแนวโน้มความต้องการซือ้สนิคา้
ในรา้นคา้ปลดีแบบดัง้เดมิในอ าเภอเขาพนม จงัหวดักระบีย่งัมคีวามต้องการอยู่ค่อนขา้งสูงเนื่องจากมสีนิคา้
ทีต่รงกบัความตอ้งการของคนในพืน้ทีแ่ละสะดวกในการเลอืกซือ้ 

อภิปรายผล 
จากการศกึษาวจิยัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ในรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิของประชากรใน

อ าเภอเขาพนมจงัหวดักระบี ่พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญงิ อายุ 36-45 สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ อาชพีท าสวน รายไดต่้อเดอืน 9,000-15,000 บาท สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
นภทัร ไตรเจตน์ (2558) ศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ(รา้นโชห่วย)ใน
ตลาดไท ปทุมธานี มวีตัถุประสงค์เพื่อ วเิคราะหป์จัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นค้าปลกี
แบบดัง้เดมิ  (รา้นโชห่วย) ขอ้มลูทัว่ไป ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จากการศกึษาความ
คดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
ด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามต้องการให้สนิค้ามคีุณภาพ มคีวามหลากหลาย และทนัสมยั ด้านราคา มคีวาม
ตอ้งการใหร้าคาสนิคา้เป็นมาตรฐานเดยีวกบัในทอ้งตลาด และราคามคีวามเหมาะสมกบัสนิคา้สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ปฎกิร ทพิยเ์ลอเลศิ (2558) ศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคจาก
รา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์และความ
เหมาะสมของราคามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิมากทีสุ่ด ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย มคีวามต้องการให้มรีา้นค้าปลกีอยู่ใกล้บ้าน หรือที่ท างาน จะท าให้สะดวกในการเลอืกซื้อสนิค้า
ได้มากขึน้ ด้านการส่งเสรมิการขาย อยากให้มกีารจดั promotion ลด แลก แจก แถม บ้างเป็นครัง้คราว 
สนิค้าสามารถเปลี่ยนคนืได้ และที่ส าคญัคอื การให้บรกิารของเจา้ของรา้นที่มคีวามเป็นกนัเองกบัลูกค้า มี
อธัยาศยัด ีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อวสัดา กจิสวน (2561) ศกึษากลยุทธก์ารตลาดของรา้นโชห่วยในยุค
ไทยแลนด ์4.0เพื่อความอยู่รอดกรณีศกึษารา้นโชห่วย ในเขตอ าเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง พบว่า รปูแบบ
กลยทุธก์ารขายของรา้นโชห่วยนัน้เป็นไปตามกลยุทธ ์4p และ 8p รวมถงึ 4c(marketing mix) เขา้ไปช่วยใน
การจดัการระบบของรา้นคา้เพื่อใหส้ามารถดงึดูดกลุ่มของผูบ้รโิภคทีม่รความจ าเพาะต่อพืน้ทีอ่กีดว้ย โดยจะ
เน้นหลกัการทีย่ดึความต้องการของลูกคา้เป็นหลกั ในอนาคตผูบ้รโิภคต้องการรา้นคา้ปลกีทีม่คีวามทนัสมยั 
มสีนิค้าตรงกบัความต้องการมากขึ้น สอดคล้องกับ กฤษณ์ ทพัจุฬา (2557) พบว่าความสามารถในการ
บรหิาร การบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ การสร้างภาพลักษณ์ทางธุรกิจและการจดัการส่วนประสมทาง
การตลาด ความสามารถในการบรหิารร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิ  ผู้ประกอบการต้องมุ่งเน้นเรื่องระบบการ



บรหิารในดา้นต่างๆ เช่น การจดัการระบบการเงนิ การควบคุมรายจ่ายระบบสารสนเทศ การใช้เทคโนโลย ี
ดา้นคอมพวิเตอรใ์ชใ้นการจดัเกบ็ขอ้มลูอยา่งเป็นระบบ การจดัการการสื่อสารที่มปีระสิทธิภาพ เพื่อให้
เกดิภาพลกัษณ์ในการใหบ้รกิารและพดูถงึบุคลากรทีม่ปีระสทิธภิาพ 

ข้อเสนอแนะ 
1. ในการเก็บข้อมูลวจิยัครัง้นี้พบว่าผู้ประกอบการควรมกีารปรบัปรุงร้านค้าปลีกให้มคีวามเป็น

ระเบยีบในการจดัวางสนิคา้ สะอาดไมม่ฝีุน่เกาะ ดแูลว้สบายตา ตกแต่งรา้นใหม้คีวามทนัสมยัมากยิง่ขึน้  
2. การโฆษณาเป็นสิ่งส าคญั ผู้ประกอบการควรน าสื่อโซเชี่ยวมาใช้ในการโปรโมทสินค้าใหม่ๆ 

เพื่อใหล้กูคา้ไดเ้ขา้ถงึรา้นคา้ไดม้ากขึน้ 
3. หากต้องการน าวจิยัฉบบันี้ไปศกึษาต่อควรมกีารเพิม่กระบวนการในการเกบ็ขอ้มลู เพื่อทราบถงึ

การบริหารจดัการร้านค้า จากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมที่ดีที่สุดใน อ าเภอเขาพนม ที่ยงัคงค้าขายอยู่ได้
จนถึงบจัจุบนั น าข้อมูลที่ได้มาสรุปเป็นค าถามในแบบสมัภาษณ์ เพื่อให้ผลการสมัภาษณ์ ที่ได้ตรงตาม
วตัถุประสงคม์ากที่สุด และสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดจ้รงิ และควรขยายพืน้ที่ในการเกบ็ขอ้มลูแลว้น ามา
เปรยีบเทยีบความแตกต่างกนัของแต่ละพืน้ที ่
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