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บทคดัย่อ 
 งานวจิยัน้ี มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภคธุรกจิค้าปลกี
แบบดัง้เดมิ ในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช 1) เพื่อศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคธุรกจิค้าปลกีแบบดัง้เดมิใน
อ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช 2) เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอหวัไทร จงัหวดั
นครศรธีรรมราช 3) เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างประชากรศาสตรก์บัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอ
หวัไทร จังหวัดนครศรีธรรมราช เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากประชากรในพื้นที่จ ังหวัด
นครศรธีรรมราชทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านสื่อออนไลน์ จ านวน 400 คน ที่ได้จากการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ไดแ้ก่ ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ท าการทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติไิคสแควร ์

ผลจากการศึกษาวิจัยพบว่า ประชาชนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด อายุ 21-30 ปี อาชีพ ข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากว่า 9,000 บาท มพีฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่ 1 – 2 ครัง้ต่อ
สปัดาห ์มค่ีาใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ น้อยกว่า 100 บาทต่อครัง้ สนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อจะเป็นประเภทประเภทสนิค้า
อุปโภคมากทีสุ่ด ส่วนใหญ่เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้ คอื อยู่ใกลบ้้านหรอืทีท่ างานสะดวกในการเดนิทาง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัด้าน
บุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิทุกด้าน  
ค าส าคญั: รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ, ปัจจยัส่วนบุคคล, ส่วนประสมทางการตลาด 

ABSTRACT 
 This research aims to study the personal factors that are related to the marketing mix of traditional 
retail consumer business. Hua Sai District Nakhon Si Thammarat 1) to study the demographic characteristics 
of consumers in the traditional retail Hua Sai district. Nakhon Si Thammarat 2) to study the marketing mix of 
traditional retail consumer business in Hua Sai district. Nakhon Si Thammarat 3) to determine the relationship 
between demographic and marketing mix of traditional retail consumer business in Hua Sai district. Nakhon 
Sri Thammarat The quantitative research Data were collected by questionnaire from populated areas in the 
province to purchase through the online medium 400 from the multi-stage sampling. The statistics used for 
data analysis were frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypothesis tested by chi-
square. 

Results from the study showed. Most individuals are female, 21-30 years of age, single, a career 
civil servants / state enterprise employees. The average monthly income of less than 9,000 baht behavior on 
purchases from traditional retailers, most 1-2 times a week. The cost of buying goods from traditional retailing 
for less than 100 baht per product, choose the type of goods most. The most logical choice is to buy near 
their home or workplace, ease of travel. The hypothesis testing found Party factor is related to the marketing 
mix affects the shop from the retail side, traditional  
Keywords: traditional retailers, personal factors, the marketing mix. 



ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (Traditional Trade) หรอืรา้นขายของช า (Grocery Store)หรอืที่คนไทยเรยีกกนัติด

ปากว่า “รา้นโชวห่วย” ถอืเป็นรากฐานทีส่ าคญัของเศรษฐกจิไทยตัง้แต่อดตีจนถึงปัจจุบนั ซึ่งได้รบัความนิยมเป็นอย่าง
มาก เน่ืองจากใช้เงนิลงทุนต ่าและบรหิารจดัการง่าย ไม่ซบัซ้อน การจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบรโิภคที่มคีวามจ าเป็น
พื้นฐานต่อการด ารงชวีติ หรอืสนิค้าเบ็ดเตลด็ต่าง ๆ นานา อะไรเป็นที่ต้องการของคนในชุมชนหรอืละแวกใกล้เคยีง 
มกัจะถูกน ามาจ าหน่ายทัง้สิ้น อาท ิสบู่ ยาสฟัีน ยาสระผม เครื่องดื่ม ขนมขบเคี้ยว ข้าวสาร ไข่ไก่ น ้ามนัพชื น ้าตาล 
น ้าปลา ผงชรูส และของเล่นขนาดเลก็ เป็นต้น ตัง้อยู่ในเขตชุมชน มกีารบรหิารงานแบบครอบครวั เน้นการซื้อมาขาย
ไป และต้องพึง่พาผูผ้ลติและผูค้า้ส่งเป็นส าคญั 

เมื่อปี 2546 Professor Ko Floor ได้บรรยายภาพ การเปลี่ยนแปลงของอุตสาหกรรมค้าปลีกในหนังสือ 
Branding A Store ในบทสุดท้ายได้กล่าวถึง แนวโน้ม ค้าปลกีโลกในช่วง 10 ปี 2548-2558 ไว้ 10 ประการ (ฉัตรชยั 
ตรงรตันพนัธ2์559) คอื 1.แบรนดร์า้นค้าปลกี ที่แขง็แกร่งเท่านัน้จะอยู่รอด  2. อ านาจการต่อรองก าลงั เปลี่ยนมอืจาก
ผูผ้ลติไปสู่ผูค้า้ปลกี  3. เกอืบทุกเซก็เมน้ท ์จะผกูขาดดว้ยรายใหญ่ 2-3 ราย ทัง้ผู้ค้าปลกีและผู้ผลติ 4. ร้านค้าปลกีที่มี
สาขามาก ๆ จะมาในรปูแบบเดยีวแทบจะเหมอืนกนัทัว่โลก  5. ผูม้าใหม่จะเป็นผูก้ าหนดเกม กฎ กติกาการแข่งขนัใหม่  
6. ความเรว็จะเป็นปัจจยัก าหนด ชยัชนะ  7. หา้งสรรพสนิคา้แบบเดมิ ๆ กค็งจมกบัปัญหาอยู่เหมอืนเดมิ  8. ธุรกจิค้า
ปลกีจะเน้นช่องทางหลากหลายมากขึ้น  9. การดไีซน์และการจดัเรยีงจะต้องปรบัเปลี่ยนได้ง่ายและรวดเรว็ และ 10. 
สนิคา้ Private Brand หรอื House Brand จะเตบิโตอย่างต่อเน่ืองส่งผลให้ร้านค้าปลกีดัง้เดมิขนาดเลก็ในประเทศต้อง
เลกิกิจการเป็นจ านวนมาก การเปลี่ยนแปลงดงักล่าวท าให้การขยายตวัของธุรกจิค้าปลกีข้ามชาติ มีการด าเนินการ
ต่อเน่ืองในรูปแบบที่เน้นการลงทุนร่วมกบักลุ่มนักธุรกิจในประเทศไทยจงึท าให้ธุรกจิข้ามชาติต่างๆ เป็นที่นิยมและ
สามารถขยายสาขาไดอ้ย่างรวดเรว็ 

จากสาเหตุดงักล่าวท าให้ร้านค้าปลกีต้องหนัมาเน้นด้านการสร้างรูปแบบการให้ บรกิาร และสร้างความรู้สกึต่อตราสนิค้า 
ผ่านการออกแบบตกแต่ง รา้นคา้ทีโ่ดดเด่นจงูใจ ทีน่ าไปสู่การเข้าไปซื้อสนิค้า การค้าปลกีดัง้เดมิมกีารปรบัเปลี่ยนไปสู่
ร้านค้าทนัสมยัที่เน้นความสะดวกและเน้นบรกิารในหลาย ๆ ด้าน จงึท าให้จ านวนร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิลดน้อยลง   
เป็นสาเหตุทีท่ าใหร้ายไดข้องธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิหรอืโชห่วย ลดลงเน่ืองจากผู้บรโิภคหนัไปใช้บรกิารธุรกจิค้าปลกี
สมยัใหม่มากขึ้นและท าให้ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดมิต้องปิดตวัลง ดงันัน้ทางผู้ศกึษาจึงมคีวามสนใจถึงปัจจยัต่างๆที่มี
อิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ เพื่อศกึษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัส่วน
ประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช จากเหตุผลที่กล่าว
มาขา้งต้นผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภค
ธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1.เพื่อศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
 2.เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
 3.เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างประชากรศาสตรก์บัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคธุรกจิ 

คา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช 

ขอบเขตของการวิจยั 
ผูว้จิยัใชว้จิยัเชงิปรมิาณส าหรบัการศกึษาในครัง้น้ี โดยเลอืกวธิใีช้ส ารวจด้วยแบบสอบถามที่สร้างขึ้นและได้

ก าหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งัน้ีคอื 



ด้านเน้ือหา ผลการวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาด
ของผู้บรโิภคธุรกจิค้าปลกีแบบรัง้เดมิ โดยใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยั
ด้านกระบวนการ และปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ รวมถึงปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 

ขอบเขตดา้นประชากรและตวัอย่าง 
งานวจิยัเรื่องปัจจยัส่วนบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภคธุรกจิค้าปลกีแบบ

ดัง้เดิมเป็นการศึกษาประชากรที่เป็นผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในอ าเภอหวัไทร จงัหวดั
นครศรธีรรมราช 

ดา้นพืน้ที่ 
การวจิยัครัง้น้ีท าการศกึษาในพื้นทีอ่ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช  
กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษา เลอืกจากประชากร โดยวธิกีารสุ่มตวัอย่างและใช้จ านวน 400 คนซึ่งจ านวนน้ีได้จาก

การใชต้ารางส าเรจ็รปูของ Yamane (1967) 

ดา้นเวลา  มรีะยะเวลาในการศกึษางานวจิยัตัง้แต่วนัที ่6 พฤศจกิายน ถงึ 31 ธนัวาคม 2561 

สมติฐานในการวิจยั 
ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อสินค้าจากธุรกจิค้าปลีกแบบ

ดัง้เดมิของประชากรในพืน้ทีอ่ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
ในการศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกี

แบบดัง้เดมิ ในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช ประกอบดว้ยตวัแปรอสิระ และตวัแปรตาม ไดแ้ก่  

              ตวัแปรอสิระ                               ตวัแปรตาม 

                    (Independent Variable)                                         (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

-เพศ 

-อายุ 

-สถานภาพ 

-ระดบัการศกึษา 

-อาชพี 

-รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

    ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

5. ดา้นบุคคล 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 



นิยามศพัท ์

ธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิหรอืรา้นขายของช าหรอืรา้นโชห่วย หมายถงึ รา้นคา้หอ้งแถวหรอืตวัอาคารที่มพีื้นที่ไม่มากนัก 
จ าหน่ายสนิค้าอุปโภคบรโิภคในชวีติประจ าวนัอาทเิช่น สบู่ ยาสฟัีนยาสระผม เครื่องดื่มขนมขบเคี้ยว ข้าวสาร ไข่ไก่ 
น ้ามนัพชื น ้าตาล น ้าปลา เป็นต้นโดยมปีรมิาณสนิค้าส าหรบัจ าหน่ายไม่มากนักการตกแต่งร้านค้าแบบเรยีบง่าย ไม่
โดดเด่น มกัตัง้อยู่ในเขตชุมชนหรอืแหล่งทีอ่ยู่อาศยั มคีวามใกลช้ดิกบัผูบ้รโิภค ใช้เงนิลงทุนในการประกอบธุรกจิไม่สูง
มากนกั มกีารบรหิารจดัการง่าย ส่วนใหญ่เป็นธุรกจิแบบครอบครวัไม่ใช่รปูแบบนิตบุิคคลทีจ่ดทะเบยีน 

ผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้รกิารรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ทุกเพศ ทุกวยั 

ส่วนผสมทางการตลาด 7P’sไดแ้ก่ 

Product - สนิคา้ หรอืบรกิาร โดยพจิารณาจากการตอบสนองความต้องการของลกูคา้ 

Price - ความเหมาะสมของราคากบัคุณค่าทีล่กูคา้จะไดร้บัเมื่อเปรยีบเทยีบกบัคู่แข่งขนัอื่นๆ 

Place - สถานทีจ่ดัจ าหน่าย หรอืช่องทางในการจดัจ าหน่าย ซึง่จะพจิารณาจากความสะดวกของลกูคา้ 

Promotion - การส่งเสรมิการขาย ทีจ่ะท าใหเ้กดิแรงจงูใจในการซือ้สนิคา้ 

People – มคีวามรูค้วามสามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บรกิาร และสร้างความน่าเชื่อถือของ
บุคลากรในการบรกิาร 

Process – กระบวนการในการจดัการด้านการบรกิาร ที่เสนอให้กบัผู้ใช้บรกิารเพื่อมอบการให้บริการอย่าง
รวดเรว็ และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ  

Physical Evidence - สิง่ทีป่รากฏต่อสายตาลกูคา้ เช่น การจดัเรยีงสนิคา้ บรรยากาศภายในรา้น  

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบัจากการวิจยั 
1. เพื่อเป็นข้อมูลส าหรบัผู้ประกอบกิจการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม สามารถน าผลที่ ได้จากงานวิจยัน้ีไป

ประยุกต์ใชใ้นการวางแผนพฒันาและปรบัปรุงรา้น เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ 

2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจศกึษาเพิม่เติม สามารถน าผลที่ได้จากงานวจิยัน้ีไปใช้ในการอ้างอิงศกึษา 
และท าการวจิยัเพิม่เตมิ ซึง่อาจท าใหไ้ดง้านวจิยัทีม่คีวามสมบูรณ์ยิง่ขึน้ 

รปูแบบวิธีการวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้น้ีทางคณะผู้วจิยัได้เลอืกใช้วธิกีารวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยท าการสอบถาม
ความคดิเหน็ โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลูกบัประชาชนในจงัหวดันครศรธีรรมราช 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 การศึกษาวิจยัครัง้น้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีความสมัพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดของ
ผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช โดยใชข้อ้มลูประชากรที่อยู่ในเขตอ าเภอหวั
ไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช ซึง่มจี านวนประชากรทัง้หมด 66,486 คน 
กลุ่มตวัอย่าง   
 กลุ่มตวัอย่างคอืประชากรในพืน้ทีแ่ต่ละต าบลในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช โดยเป็นกลุ่มผู้ที่เคย
ใช้บริการธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม ทัง้น้ีจะเป็นการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non Probability 



Sampling) จ านวน 66,486 คน ใช้วิธกีารสุ่มตัวอย่างโดยใช้โควต้า(Quota Sampling) และใช้ตารางส าเร็จรูปของ 
TaroYamane ในการค านวณหากลุ่มตวัอย่าง(กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2546 หน้า 20) 

n  = N / (1+Ne2) 

เมื่อ      n  คอื   ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

    N   คอื  ขนาดของประชากร 

     e คอื ความผดิพลาดทีย่อมรบัได ้เท่ากบั  0.05 

แทนค่าในสตูร 

n  =  66,486 / (1+66,486 (0.05)2  ) 

      =  397.608 ปัดเป็น 400 ชุด 

ดงันัน้ในการวจิยัครัง้น้ีจะมจี านวนขนาดตวัอย่างทีสุ่่มจ านวน 400 คน ซึง่จะท าการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ 
(Accidental Sampling)  คอืการสุ่มตวัอย่างแบบไม่มกีฎเกณฑ์ 

การสร้างและหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 
 การทดสอบความเที่ยงตรงและความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม ผู้วิจยัได้ท าการทดสอบความเที่ยงตรง
(Validity) และความเชื่อมัน่ (Reliability) ดงัน้ี 

1. การหาค่าความเทีย่งตรง (Validity)  แบบทดสอบชุดน้ี ได้หาความเที่ยงตรงของเน้ือหา(Content Validity) 
โดยไดน้ าแบบสอบถามไปปรกึษาอาจารย์ผู้ควบคุมงานวจิยั ไปตรวจสอบและท าการแก้ไขปรบัปรุง ให้สอดคล้องกบั
วตัถุประสงคข์องการวจิยั 

2. การหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability)  ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีไ่ด้รบัการปรบัปรุงแล้ว ไปทดสอบกบักลุ่ม
ประชากรทีไ่ม่ใช่กลุ่มประชากรตวัอย่าง จ านวน 40 คน โดยพจิารณา ความเขา้ใจในค าถามดว้ยการน าแบบสอบถามมา
ทดสอบหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability)  ซึ่งเป็นการหาค่าความคงที่ภายใน ( Internal Consistency) ด้วยสูตร 
สมัประสทิธิ ์แอลฟ่า (Coefficient Alpha) โดย  Cronbach 

เครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั  
  การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ใชว้ธิกีารวจิยัแบบ การส ารวจ (Survey 
Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็ รวบรวมขอ้มูล เพื่อศกึษาปัจจยัที่มอีิทธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ โดยแบ่ง แบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
  ส่วนที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยลกัษณะของการตอบแบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ (Check List) จ านวน 6 ขอ้  

            ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดิม ในอ าเภอหวัไทร
จงัหวดันครศรธีรรมราช ได้แก่ ท่านเคยซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ หรอืไม่ ความถี่ในการซื้อสนิค้าของท่าน
จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิโดยเฉลีย่เท่าไหร่ ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ของท่านในการซือ้สนิคา้จากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ
เท่าไหร่ ประเภทสนิคา้ส่วนใหญ่ทีท่่านเลอืกซือ้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิคอือะไร และเหตุผลทีท่่านเลอืกซื้อสนิค้าจาก
รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิเพราะอะไร  

ส่วนที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากธุรกจิ 
คา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 7 ดา้น มคี าถามจ านวน 19 ขอ้  



โดยแบบสอบถามในส่วนที ่3 น้ี เป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
ของ Likert แปลผลระดบัความคดิเหน็ ดงัน้ี  

ระดบัความคดิเหน็   การแปลผล  
5   ระดบัความส าคญัมากทีสุ่ด 

  4   ระดบัความส าคญัมาก 
  3   ระดบัความส าคญัปานกลาง 
  2   ระดบัความส าคญัน้อย 
  1   ระดบัความส าคญัน้อยทีสุ่ด 
เกณฑก์ารแปลความหมายในการวเิคราะหข์อ้มลู 
การพจิารณาแปลความหมายโดยค านวณค่าเฉลีย่ตามเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดว้ยการใชส้ตูร

ค านวณหาความกวา้งอนัตรภาคชัน้ ดงัน้ี 
ค่าพสิยั = คะแนนสงูสุด- คะแนนต ่าสุด 
                     จ านวนชัน้ 
          = 5-1 =   0.8 
                       5 
จากเกณฑพ์จิารณาขา้งต้น จงึก าหนดความหมายในข้อค าถามเกีย่วกบัระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบั

ปัจจยัแวดลอ้มในการปฏบิตังิาน ดงัน้ี 
4.21 - 5.00   หมายถงึ   มรีะดบัความส าคญัมากทีสุ่ด 

  3.41 - 4.20   หมายถงึ   มรีะดบัความส าคญัมาก 
  2.61 - 3.40   หมายถงึ   มรีะดบัความส าคญัปานกลาง 
  1.81 - 2.60   หมายถงึ   มรีะดบัความส าคญัน้อย 
  1.00 - 1.80   หมายถงึ   มรีะดบัความส าคญัน้อยทีสุ่ด 
ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ 

วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูส าหรบังานวจิยัในครัง้น้ี ทางผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็ขอ้มลูในการวจิยั โดยทางผูว้จิยัได้
ด าเนินการสรา้งแบบสอบถาม (Questionnaire) และไดน้ าแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ชุดใหแ้ก่
ผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช โดยใชเ้วลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล
แบบสอบถามจ านวน 7 วนั น าแบบสอบถามทีส่มบูรณ์ครบถ้วนทีไ่ดท้ัง้หมด มาด าเนินการวเิคราะหข์อ้มลูตามขัน้ตอน
การวจิยัต่อไป 
  

วิธีการวิเคราะหข้์อมูล 

 ในการวเิคราะหข์อ้มลูของปัจจยัส่วนบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิค้าผ่าน
สื่อออนไลน์ของประชาชนในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคอื 

1.การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics)  
  1.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ อายุ เพศ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage)  



            1.2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิของ
กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ความถี่ในการซือ้สนิคา้ของท่านจากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ต่อครัง้ของท่านในการ
ซือ้สนิคา้จากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ประเภทสนิคา้ส่วนใหญ่ทีท่่านเลอืกซือ้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ เหตุผลทีท่่าน
เลอืกซือ้สนิคา้จากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ โดยใชค่้าความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

  1.3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการซื้อสนิค้าจากผู้บรโิภคธุรกจิค้า
ปลกีแบบดัง้เดมิ ในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช โดยใชส้ถติค่ิาเฉลีย่ (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  
 2.การวเิคราะห์ข้อมูลเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศกึษาข้อมูลของกลุ่มตวัอย่างและทดสอบ
สมมตฐิาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิซึง่การวจิยัครัง้น้ีจะใชส้ถติ ิดงัน้ี 
  2.1 การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบ (Factor Analysis) เพื่อจดักลุ่มปัจจยัทีส่มัพนัธ์กนัให้เข้าด้วยกนั โดย
ตวัแปรที่อยู่ใน Factor เดยีวกนัจะมคีวามสมัพนัธ์กนัมาก ความสมัพนัธ์อาจจะไปในทศิทางบวกหรอืลบกไ็ด้ ส่วนตวั
แปรทีอ่ยู่คนละ Factor จะมคีวามสมัพนัธก์นัน้อยหรอืไม่มคีวามสมัพนัธก์นั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546) 

ผลการวิจยั 
ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลจากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นร้อยละ 55.5 อายุ ระหว่าง 21-30 

ปี คดิเป็นร้อยละ 32.5 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 70 ระดบัการศึกษา ปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 49.2 อาชีพ 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ คดิเป็นรอ้ยละ 38.5 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อยู่ที ่ต ่ากว่า 9,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 34.8  

ตารางที ่1 แสดงขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน รอ้ยละ 

เพศ   

ชาย 178 44.5 

หญงิ 222 55.5 

  400 100 

อายุ   

ต ่ากว่า 20 ปี 120 30 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน รอ้ยละ 

21 - 30 ปี 130 32.5 

31 - 40 ปี 66 16.5 

41 - 50 ปี 43 10.8 

51 ปีขึน้ไป 41 10.2 

 400 100 



สถานภาพ   

โสด 280 70 

สมรส 114 28.5 

หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 6 1.5 

 400 100 

ระดบัการศกึษา   

ต ่ากว่าหรอืเทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนต้น 8 2.0 

มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. 130 32.5 

ปวส./อนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า 11 2.8 

ปรญิญาตร ี 197 49.2 

สงูกว่าปรญิญาตรขีึน้ไป 54 13.5 

  400 100 

อาชพี   

นกัเรยีน/นกัศกึษา 130 32.5 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 154 38.5 

พนกังาน/ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 68 17 

ธุรกจิส่วนตวั 48 12 

  400 100 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   

ต ่ากว่า 9,000 บาท 139 34.8 

9,001 – 15,000 บาท 74 18.5 

15,001 – 30,000 บาท 102 25.5 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน รอ้ยละ 

30,001 บาทขึน้ไป 85 21.2 

 400 100 

ข้อมูลพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคธรุกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลจากการศกึษาวจิยัพบว่า ความถี่ในการซื้อสนิค้าของท่านจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่จะเป็น 1-2 
ครัง้ต่อสปัดาห์ คดิเป็นร้อยละ 35.3 ค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย น้อยกว่า 100 บาท คดิเป็นร้อยละ 



46.3  โดยประเภทสนิค้าที่เลอืกซื้อส่วนใหญ่จะเป็นสนิค้าประเภทอุปโภค คดิเป็นร้อยละ 30.3 และเหตุผลที่เลอืกซื้อ
ส่วนใหญ่ คอื อยู่ใกลบ้้านหรอืทีท่ างานสะดวกในการเดนิทาง คดิเป็นรอ้ยละ 21.8 
ตารางที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้จากธุรกจิค้าปลกีแบบดัง้เดมิ รอ้ยละ 
การซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบเดมิ ทุกวนั 

3 - 5 ครัง้ต่อสปัดาห ์
1 - 2 ครัง้ต่อสปัดาห ์
2 - 3 ครัง้ต่อเดอืน 

8.8 
23.0 
35.3 
20.0 

ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ น้อยกว่า100 บาท 
100 - 300 บาท 
301 - 600 บาท 
601 - 900 บาท 
มากกว่า900 บาท 

46.3 
45.0 
6.0 
0.8 
2.0 

ประเภทสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้ สนิคา้ประเภทอุปโภค 
สนิคา้ประเภทบรโิภค 
สนิคา้ประเภทขนมอบกรอบขบเคีย้ว 
เครื่องดื่มไรแ้อลกอฮอล์ 
บุหรีแ่ละเครื่องดื่มแอลกอฮอล ์

30.3 
26.3 
24.0 
17.0 
2.5 

เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้ อยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างานสะดวกใน
การเดนิทาง 
มคีวามจ าเป็นต้องรบีใชท้นัท ี
ความเคยชินในการซื้อสินค้าจาก
รา้นคา้ปลกี 
ใหบ้รกิารแบบเป็นกนัเอง 

72.8 
 

18.8 
5.5 

 
3.0 

 
ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าจากธรุกิจค้าปลีกแบบ

ดัง้เดิม  
ผลจากการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากธุรกจิค้าปลกีแบบ

ดัง้เดมิ มากทีสุ่ดคอื ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ในระดบัมาก โดยมค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 3.80 
รองลงมา คอื ปัจจยัด้านกระบวนการให้บรกิาร มค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 3.69  ปัจจยัด้านสนิค้า มค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 3.64 และ
ปัจจยัดา้นบุคลากร มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.61  
ตารางที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

ดา้นสนิคา้ 3.64 0.61 มาก 

ดา้นราคา 3.29 0.69 ปานกลาง 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.80 0.62 มาก 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 2.88 1.00 ปานกลาง 



ดา้นบุคลากร 3.61 0.66 มาก 

ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 3.69 0.67 มาก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.35 0.79 ปานกลาง 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 3.46 0.78 มาก 
ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความสมัพนัธ ์
 สรุปความสมัพนัธร์ะหว่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิค้าจากธุรกจิค้า

ปลกีแบบดัง้เดมิ ในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า โดยรวม เพศ อายุ สถานภาพ           ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิค้าสนิค้าจากธุรกจิค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ในอ าเภอหวั

ไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 หมายความว่า ยอมรบัสมมตฐิาน  

ตารางที ่4 ผลการทดสอบสมมตฐิานเปรยีบเทยีบความสมัพนัธ์  

ปัจจยัสว่นบคุคล 

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัสว่นบคุคล 
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1. เพศ -  -    - 

2. อาย ุ        

3. สถานภาพ  - -   -  

4. ระดบัการศกึษา        

5. อาชพี        

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 

 
 

     

*  สมัพนัธก์นั 

-  ไม่สมัพนัธก์นั 

สรปุผลการศึกษา  
ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลจากการศกึษาวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามครัง้น้ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ  21-30 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่ ต ่ากว่า 9,000 บาท 



ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคธรุกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวจิยัพบว่า ความถี่ในการซื้อสนิค้าของท่านจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่จะเป็น 1-2 ครัง้ต่อ
สปัดาห์ มค่ีาใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าแต่ละครัง้โดยเฉลี่ย น้อยกว่า 100 บาท โดยประเภทสนิค้าที่เลอืกซื้อส่วนใหญ่จะ
เป็นสนิคา้ประเภทอุปโภค และเหตุผลทีเ่ลอืกซือ้ส่วนใหญ่ คอื อยู่ใกลบ้้านหรอืทีท่ างานสะดวกในการเดนิทาง 

ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าจากธรุกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม  
 ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีมากทีสุ่ด คอื ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย รองลงมา คอื ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร  ปัจจยัด้านสนิค้า และปัจจยัด้านบุคลากร โดยมผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ในระดบัมาก 
ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความสมัพนัธ ์

 สรุปความสมัพนัธร์ะหว่างระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลอืกซื้อ

สนิค้าจากธุรกจิค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ในอ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า โดยรวม เพศ อายุ สถานภาพ           

ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลอืก

ซือ้สนิคา้ผ่านสื่อออนไลน์ของประชากรในพื้นที่จงัหวดันครศรธีรรมราช อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 หมายความว่า 

ยอมรบัสมมตฐิาน 

อภิปรายผล 

 จากผลการวจิยัครัง้น้ี มขีอ้คน้พบทีน่่าสนใจควรอภปิรายผลดงัน้ี 

 1.ในส่วนของขอ้มลูทัว่ไป ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ  21-30 ปี สถานภาพโสด ระดบั

การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากว่า 9,000 บาท เพราะเพศ

หญงิเป็นเพศทีม่คีวามรบัผดิชอบในเรื่องซือ้ของเขา้บ้าน ค่าใชจ้่ายในครวัเรอืน  โดยเฉพาะมสีถานภาพโสดท าใหม้อีสิระ

ในการใช้จ่ายมากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของปฏิกร  ทพิย์เลอเลศิ (2558) ปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สนิค้าของผู้บรโิภคจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สรุปผลการวจิยัว่า  ปัจจยั

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ ระดบั การศกึษา และอาชพีที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

ของผู้บรโิภคจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิไม่แตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ (เฉลี่ยต่อเดอืน) อยู่ที่ 10,000 - 

20,000 บาท มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจซื้อ สินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมสูงสุด รองลงมา คือ กลุ่ม

ตวัอย่างทีม่รีายได ้(เฉลีย่ต่อ เดอืน) ต ่ากว่า 10,000 บาท  

 2. พฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมในการซื้อสนิค้าจากธุรกจิค้า

ปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่ 1 – 2 ครัง้ต่อสปัดาห ์มค่ีาใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้จากธุรกจิค้าปลกีแบบดัง้เดมิ น้อยกว่า 100 

บาทต่อครัง้ สนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้จะเป็นประเภทประเภทสนิคา้อุปโภคมากทีสุ่ด ส่วนใหญ่เหตุผลที่เลอืกซื้อ  คอื อยู่ใกล้บ้าน

หรอืทีท่ างานสะดวกในการเดนิทาง ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ นุชนาถ มสีมพชืน์ (2552) ได้ศกึษาเรื่องพฤติกรรม

การซือ้ของลกูคา้และการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ในอ าเภอพระนครศรอียุธยา ผลการศกึษาพบว่า 

ลกูคา้ส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการใชบ้รกิารทุกวนั เหตุผลในการเลอืกซือ้สนิคา้ คอื ราคาสนิคา้ไม่แพง โดยซือ้สนิค้าบรเิวณ

ใกลท้ีพ่กั และจ านวนเงนิในการซือ้สนิคา้แต่ละครัง้ 51 – 100 บาท และสอดคล้องกบังานวจิยัของปฏิกร  ทพิย์เลอเลศิ 

(2558) ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซือ้สนิคา้จากรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิโดยเฉลี่ย



น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน รองลงมา คอื ซือ้สนิคา้ 1-2 ครัง้ต่อสปัดาห์ โดยมค่ีาใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครัง้ในการ ซื้อสนิค้าน้อย

กว่า 100 เหตุผลส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างที่เลอืกซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ คอื อยู่ใกล้บ้านหรอื ที่ท างาน 

สะดวกในการเดนิทาง 

 3. ผลวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสินค้าจากธุรกจิค้าปลกีแบบดัง้เดิม  ภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมากโดย ด้านสนิค้า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัการที่ขายสนิค้าที่มี

ตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมพล ทุ่งหว้า (2560) ได้ศกึษาเรื่องพฤติกรรมผู้บรโิภค

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ(โชห่วย) จากผลการวจิยั พบว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด(7Ps) ของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ(โชห่วย) ตามความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค ทางดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัปาน

กลาง ทัง้น้ีอาจจะเป็น เพราะว่า ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ (โชห่วย) มกีารเกบ็สนิคา้แต่ละประเภทไวจ้ านวน

มาก จงึท าใหคุ้ณภาพของสนิค้าลดลง หรอืขาดความสดใหม่ สะอาดได้มาตรฐาน หรอืบรรจุภณัฑ์ของสนิค้า แตกหกั 

เสยีหาย หมดอายุ ซึง่ต่างจากรา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่ทีม่ภีาพลกัษณ์ในดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ใน ระดบัด ีตามผลการวจิยัของ 

ธรีศกัดิ ์จนิดาบถ(2555)  

ดา้นราคาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยใหค้วามส าคญัในเรื่องราคาสนิคา้อยู่ในเกณฑท์ีย่อมรบัได้เมื่อเทยีบกบั

รา้นคา้ปลกีสมยัใหม่มาก ซึง่สอดคลอ้งกบัศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) ไดอ้้างถึงแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบั

ธุรกจิบรกิาร (Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคดิที่เกี่ยวข้องกบัธุรกจิที่ให้บรกิารซึ่งจะได้ส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps ในดา้นราคาว่า ราคาของสนิคา้ ลกูคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่ากบัราคาของ

สนิคา้นัน้ สนิคา้ต้องมคุีณค่าสงูกว่าราคาทีต่ัง้ไวล้กูคา้จงึจะตดัสนิใจซือ้ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เป็นปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัมาก 

โดยเฉพาะในเรื่องของรา้นคา้ตัง้อยู่ในพืน้ทีชุ่มชน สะดวกในการเดนิทางมาก ซึ่งสอดคล้อง กบังานวจิยัของสมพล ทุ่ง

หวา้ (2560) ไดศ้กึษาเรื่องพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ของรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิ(โช

ห่วย) จากผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ(โชห่วย) ตามความคดิเหน็

ของผู้บรโิภค ทางด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัปานกลาง ทัง้น้ีอาจจะเป็นเพราะว่า ผู้ประกอบการร้านค้า

ปลกีแบบดัง้เดมิ (โชห่วย) ไม่ไดใ้หค้วามส าคญัทางดา้นน้ีเน่ืองดว้ยอาจจะมคีวามคดิว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายควรจะมี

แต่เฉพาะการขายหน้ารา้นกบัลกูคา้เท่านัน้ ดงันัน้รา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิ(โชห่วย) ควรมกีารจดัวางระบบสนิค้าให้เป็น

หมวดหมู่น่าสนใจ เพื่อใหล้กูคา้สามารถหาสนิคา้ไดง้่าย 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยใหค้วามส าคญักบัสามารถเปลี่ยนคนืสนิค้าได้ในเวลา

ทีเ่หมาะสม  

ดา้นบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยการทีผู่ข้ายมคีวามยิม้แยม้ แจ่มใส นอบน้อม ยนิดใีหบ้รกิาร ซึ่งจะท าให้

ผูบ้รโิภคเกดิความประทบัใจในการซือ้ยิง่ขึน้ เป็นการสรา้งจุดขายใหก้บัธุรกจิในการบริการ เพื่อให้เกดิการซื้อซ ้าในครัง้

ต่อไป 

ด้านกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบัมคีวามถูกต้องในการช าระเงิน ซึ่ง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมพล ทุ่งหวา้ (2560) ไดศ้กึษาเรื่องพฤติกรรมผู้บรโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

(7Ps) ของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ(โชห่วย) จากผลการวจิยั พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ของรา้นคา้ปลกีแบบ



ดัง้เดมิ(โชห่วย) ตามความคดิเหน็ของผู้บรโิภค ทางด้านกระบวนการอยู่ในระดบัปานกลาง ทัง้น้ีอาจจะเป็นเพราะว่า 

ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ (โชห่วย) อาจจะขาดความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกบักระบวนการการเข้าถึงลูกค้า 

เช่น กระบวนการแจง้ข่าวสาร และขอ้มลูต่างๆ ใหแ้ก่ลกูคา้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ควรทีจ่ะจดัท า

ระบบแจ้งข่าวสารต่างๆ เช่น รายการโปรโมชัน่ให้แก่ลูกค้าผ่านทางสื่อต่างๆ ได้แก่ ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่างๆ 

นอกจากนัน้อาจจะต้องแจง้ข่าวสารต่างๆ ถงึลกูคา้ผ่านทาง Social media ต่างๆ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยให้ความส าคญับรรยากาศรวมถึงการตกแต่งสวยงาม

เหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกบัศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร 

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคดิที่เกี่ยวข้องกบัธุรกจิที่ให้บรกิารซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) หรอื 7Ps ในดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เป็นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลกูคา้ เพื่อใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจ โดยพยายามสรา้งคุณภาพ

โดยรวม ไม่ว่าจะเป็นหน้ารา้นทีส่วยงาม การเจรจาซือ้ขายต้องมคีวามสุภาพอ่อนโยน และการให้บรกิารที่รวดเรว็ หรอื

ผลประโยชน์อื่น ๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 

 4. ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปัจจยัส่วนสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้จากธุรกจิ

คา้ปลกีแบบดัง้เดมิ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืน มคีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อสนิค้าธุรกจิค้าปลกีแบบดัง้เดมิของประชากรในอ าเภอหวั

ไทร จงัหวดันครศรธีรรมราชโดยรวม โดยอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบัส่วน

ประสมทางการตลาดทุกดา้น ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมพล ทุ่งหวา้ (2560) ไดศ้กึษาเรื่องพฤติกรรมผู้บรโิภคและ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ของรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ(โชห่วย)  ผลการศกึษาครัง้น้ีพบว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด(7Ps)ของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิ(โชห่วย) ทัง้ 7 ด้าน ตามความคดิเหน็ของผู้บรโิภคไม่แตกต่างกนัตามตวั

แปรเพศ และระดบัการศกึษา ของผูบ้รโิภค แต่จะแตกต่างกนัตามตวัแปร อายุ สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้ของ

ผูบ้รโิภค โดย ตวัแปรอายุและรายไดข้องผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั  

 จากการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัสามารถใหข้อ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากผลการวจิยั ซึง่สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดด้งัน้ี   

 1. จากผลการศึกษาในส่วนของข้อมูลทัว่ไป ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี ข้าราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่า 
9,000 บาท มพีฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิส่วนใหญ่ 1 – 2 ครัง้ต่อสปัดาห์ มค่ีาใช้จ่ายในการ
ซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ น้อยกว่า 100 บาทต่อครัง้ สนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้จะเป็นประเภทประเภทสนิค้าอุปโภค
มากทีสุ่ด ส่วนใหญ่เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้ คอื อยู่ใกลบ้้านหรอืทีท่ างานสะดวกในการเดนิทาง ผูท้ีท่ าธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ 
สามารถน าขอ้มลูดงักล่าวไปใชใ้นการวางแผนธุรกจิหรอืวางแผนในการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไปได้ เช่น จาก
ผลการศกึษา ทีพ่บว่า เหตุผลที่เลอืกซื้อ คอื อยู่ใกล้บ้านหรอืที่ท างานสะดวกในการเดนิทาง ดงันัน้ร้านค้าที่อยู่ในเขต
ชุมชน สามารถน าขอ้มลูน้ีไปใชไ้ดโ้ดยการตกแต่งหน้ารา้นใหส้วยงาม จดัวางสนิคา้อย่างเป็นระเบยีบ แบ่งเป็นหมวดหมู่ 
ใหม้คีวามหลากหลาย ง่ายต่อการเลอืกซือ้ รวมทัง้มกีารท ากจิกรรมส่งเสรมิการขายต่างๆ ใหเ้ป็นทีน่่าสนใจ  

 2. จากการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย การใช้ช่องทาง
การจดัจ าหน่ายรา้นคา้ตัง้อยู่ในพืน้ทีชุ่มชน สะดวกในการเดนิทาง ควรมกีารสรา้งและออกแบบกระบวนการรูปแบบของ



รา้นใหม้คีวามสะอาด สวยงาม มกีารจดัวางสนิคา้อย่างเป็นระเบยีบ มพีื้นที่จอดรถเพื่อความสะดวกสะดวกสบายให้แก่
ผูบ้รโิภค เน่ืองจากช่องทางการจดัจ าหน่ายในพืน้ทีชุ่มชน สะดวกในการเดนิทาง ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถท าการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ไดต้ลอดเวลา ซึง่การซือ้ทีง่่ายกจ็ะมคีวามส าคญัอย่างยิง่ในการตอบสนองความต้องการซือ้ของผูบ้รโิภค  

3.เจา้ของกจิการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิควรให้ความส าคญักบัการพฒันาตนเอง โดยการติดตามข่าวสารทัง้
ของภาครฐัและภาคเอกชนที่จะเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินกจิการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมและต้องมีการปรบัตวัให้
สอดคล้องกบัสภาพแวดล้อมภายนอกตลอดเวลา มีการวิจยัติดตามและประเมินผลมาตรการของรฐับาลเพื่อก ากบั 
ควบคุมการเกดิขึน้ของการคา้ปลกีแนวใหม่และศกึษาแนวโน้มการค้าปลกีของไทยในอนาคตเพื่อเตรยีมความพร้อมใน
การไดเ้ปรยีบเชงิกลยุทธ ์

ข้อเสนอแนะในการวิจยัคร ัง้ต่อไป  

 เพื่อใหผ้ลการศกึษาในครัง้น้ีสามารถขยายต่อไปในทศันะทีก่วา้งมากขึน้อนัจะเป็นประโยชน์ในการอธบิายผลที่

ได ้ผูท้ าวจิยัจงึขอเสนอแนะประเดน็ส าหรบัการท าวจิยัครัง้ต่อไปดงัน้ี 

1.ควรท าการวจิยัโดยขยายประชากร ซึง่คอื ผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ ใหก้วา้งขึน้ 

ครอบคลุมทัว่ประเทศ และนอกจากนัน้ควรท าวจิยัเชงิคุณภาพประกอบการวจิยัเชงิปรมิาณโดยท าการสมัภาษณ์

เจาะลกึผูป้ระกอบการและผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ) เพื่อยนืยนัผลการวจิยัเชงิปรมิาณ 

2.ควรเปรยีบเทยีบกลยุทธก์ารรา้นค้าปลกีแบบ ดัง่เดมิและรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ เพื่อเป็นก าหนดกลยุทธ ์การแข่งขนั 
3.งานวจิยัน้ีไม่สามารถใช้ในการอธบิายปัจจยัส่วนบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทาง 

การตลาดของผูบ้รโิภคธุรกจิคา้ปลกีแบบดัง้เดมิในยุคปัจจุบนัไดด้เีท่าที่ควร เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกจิ 

สงัคม และวฒันธรรมทีเ่ปลีย่นแปลงไป ตลอดจนเทคโนโลย ีกฎหมาย ลว้นส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากธุรกจิคา้

ปลกีแบบดัง้เดมิของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมากขึน้ ดงันัน้ ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในปัจจยัดา้นอื่น ๆ ทีค่าดว่าจะส่งผลต่อ

การตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคจากรา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิดว้ย อาทเิช่น ขนาดของครอบครวั จ านวนประเภทสนิคา้

ทีร่า้นสะดวกซือ้ไม่ม ีเป็นต้น 
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 งานวจิยัฉบบัน้ี ส าเรจ็สมบูรณ์ไดด้ว้ยดจีากความช่วยเหลอือย่างดยีิง่ของอาจารย์ที่ปรกึษา การค้นคว้าอิสระ 
รองศาสตราจารย ์สมจติร  ลว้นจ าเรญิ ทีใ่หค้ าปรกึษา แนะน า จงึใคร่ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสงูมา ณ โอกาสนี้ 
ขอขอบพระคุณประชากรในพื้นที่อ าเภอหวัไทร จงัหวดันครศรีธรรมราชที่กรุณาให้ความอนุเคราะห์ในการตอบ
แบบสอบถามเพื่อท าการวจิยัจนท าใหก้ารด าเนินการวจิยัประสบผลส าเรจ็ดว้ยด ีและขอขอบพระคุณทุกท่านที่สนับสนุน 
ตลอดจนใหค้วามช่วยเหลอืและปรารถนาดต่ีอผูว้จิยัตลอดมา  
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