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การวิจัยคร้ังนีม้ีความมุ่งหมาย 2 ประการ คือ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ในร้านค้าปลีก และเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก โดย
ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากลกูค้าที่เข้ามาซื้อสนิค้าเพื่อการอุปโภคและ
บริโภคในร้านสุขเจริญผล จ านวน 200 ตัวอย่าง ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่ารอ้ย
ละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานใช้สถิติไค-สแควร์ (Chi-Square) 

ผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้ ในดา้นข้อมูลสว่นบุคคลพบว่า ส่วนใหญ่ลูกคา้เป็นเพศหญงิ มีอายุ
มากกว่า 40 ป ีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มี
รายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท ในด้านพฤติกรรมการซื้อสินคา้ในร้านค้าปลกี พบว่า ส่วนใหญ่
ลูกค้ามีวิธีเดินทางมาซื้อสินค้าโดยเดินเทา้ ความถี่ในการซื้อสินค้าต่อเดือนน้อยกวา่ 10 ครั้ง จ านวน
เงินในการซื้อสนิค้าแต่ละครั้งน้อยกวา่ 500 บาท จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือนน้อยกวา่ 
1,000 บาท ประเภทสินค้าบริโภคที่ซื้อมากที่สุด คือ สนิค้าประเภท กาแฟ/กาแฟส าเรจ็รูป/นมขน้/ครีม
เทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไลท์ สว่นประเภทสินค้าอุปโภคที่ซื้อมากที่สุด คือ สินค้าประเภท สบู่/ครีม
อาบน้ า/โฟมล้างหนา้ ส่วนการวิคราะห์ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง ในปัจจัยด้านองค์กร ผล
การศึกษาพบว่า ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาสนิค้า ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการบรกิาร
มีผลต่อการซือ้สินค้าในรา้นค้าปลีกอยู่ในระดับมาก ส าหรับการศึกษาปัจจัยทีม่ีความสัมพันธ์กับการซื้อ
สินค้าในรา้นคา้ปลีก ผลการศึกษาพบวา่ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา สถานภาพ และปัจจัย
ด้านองค์กรด้านราคาสินค้า ช่องทางการจ าหน่าย การบริการ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในรา้นค้า
ปลีก ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.01 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ และปัจจัยด้านองค์กรด้านผลิตภัณฑ์ 
การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลกี ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
ส่วนปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ไม่มีความสมัพันธ์กับการซื้อสินค้าในรา้นคา้ปลีก 
ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
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 The objectives of this research were to study the purchasing behavior of 
consumers in retail store and to study factors related to the purchasing of consumer in retail 
store. The data was collected by the questionnaires. The samples of this research were 200 
customers which coming to buy goods from Sukcharoenphol store. The statistic for data 
analysis included percentage, mean, standard deviation, and testing hypothesis by Chi-
square. 
 The results were concluded that for personal characteristic, most of customers 
were female aged more than 40 years old, education below Bachelor Degree, single status, 
income less than 10,000 baht. In aspect of the purchasing behavior of consumers in retail 
store found that most of customers came to store by walking, frequency of purchasing less 
than 10 times per month, payment per visit less than 500 bath, amount of payment less than 
1,000 bath per month. Mostly the purchasing of consumer goods were instant coffee / 
condensed milk / creamer / sugar / sterilized milk and soap / shower cream / facial foam. 
The analysis of customer opinion about organization factors showed that the product, price, 
distribution channel and service were highly affected to purchasing goods in the retail store. 
For studying factors related to purchasing goods in retail store found that individual factors 
composed of graduated level, personal status and organization factors composed of price, 
distribution channel, service were related to purchasing goods in retail store at statistical 
significance 0.01. The another results, individual factors such as gender and organization 
factors such as product and promotion were related to purchasing goods in retail store at 
statistical significance 0.05. However, individual factors such as age, career and income 
were not related to purchasing goods in retail store. 
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บทที่ 1 

บทน า 
 

ภูมิหลัง 
ธุรกิจการค้าปลีกนับได้ว่าเปน็กิจกรรมทางเศรษฐกิจที่ส าคัญในการพฒันาเศรษฐกจิของ

ประเทศ และเป็นการพัฒนามาตรฐานการครองชีพและคณุภาพชีวิตของประชาชนในประเทศ โดยเป็น
ตัวกลางในการเชื่อมโยงและกระจายสินค้าจากผู้ผลิตสู่ผูบ้ริโภคอย่างทัว่ถึงผา่นระบบตลาดที่มีผู้เข้ามา
มีส่วนร่วมจ านวนมากและเป็นแหล่งยังชพีของคนกลุ่มใหญ่ธุรกิจค้าปลีกยังเป็นสญัลักษณ์ของการ
ด ารงชีวิตและวัฒนธรรมของชุมชน (สถาบันยทุธศาสตร์การค้า. 2553: ออนไลน์) 
 ในช่วงที่ผ่านมาธุรกิจการค้าปลีกในประเทศมีการพัฒนาทั้งรูปแบบธุรกจิการด าเนินงาน และ
จ านวนที่เพิ่มมากขึ้น ซึง่การเปลี่ยนแปลงดังกล่าวเปน็การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ 
สังคม และธุรกิจ รวมทัง้เทคโนโลยีที่ทันสมัยที่มีสว่นอยา่งมากในการช่วยให้รูปแบบธุรกิจการค้าปลีก
ของไทยเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยเปลี่ยนจากการด าเนนิธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมที่ด าเนินธุรกิจ
ครอบครัวที่มีรูปแบบร้านขายของช าแบบด้ังเดิมมาเป็นการด าเนินธุรกิจแบบสมัยใหม่ทัง้แบบร้านค้า
สะดวกซื้อและรูปแบบค้าปลีกแบบใหม่ ทั้งการเปิดตัวของห้างสรรพสนิค้าขนาดใหญ่ทั้งของ
ต่างประเทศและในประเทศตลอดจนการเกิดรูปแบบใหม่ของธุรกิจการค้าปลีกประเภทร้านที่เปน็
ร้านค้าปลีกขนาดใหญพ่วกซุปเปอร์สโตร์/ดิสเคานท์สโตร์ต่างๆ 
 การเปลี่ยนแปลงทั้งรูปแบบการท าธุรกิจที่แตกต่างจากเดิมที่เคยมีมาและขนาดของการ
ด าเนินธุรกิจมขีนาดใหญ่ตลอดในช่วงหลายปีที่ผ่านมา รวมทั้งการขยายตัวอย่างรวดเร็วของธุรกิจคา้
ปลีกสมัยใหมใ่นประเทศไทยส่งผลกระทบต่อผู้เกี่ยวข้องทั้งประชาชนในฐานะผู้บริโภค ร้านคา้ปลกี 
ผู้บริหารช่องทางจ าหน่าย ผูผ้ลิตสินคา้   ผู้ผลิต และผูม้ีสว่นเกี่ยวข้องโดยตรงและโดยอ้อม ซึง่จากการ
เปลี่ยนแปลงดังกล่าว มีผลให้ผู้ประกอบการค้าปลีกดัง้เดิมขนาดเล็กจ านวนมากที่เป็นของคนไทยได้รับ
ผลกระทบด้านลบอย่างรุนแรง เนื่องจากกลุ่มลูกค้าซึ่งดั้งเดิมเป็นลูกค้าของผู้ประกอบการค้าปลกีราย
เล็กๆ  ได้ทยอยหายไปอย่างรวดเร็วและหนัไปซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคจากร้านค้าปลีกขนาดใหญ ่เช่น 
ห้างเทสโก้โลตสั ห้างแม็คโคร ห้างบิก๊ซ ีและห้างคารฟ์ู รวมทั้งการเข้ามาของรา้นค้าปลีกสมัยใหม่ประเภท
ร้านคอนวีเนียนสโตร์ หรือร้านสะดวกซื้อต่างๆ ที่มีการขยายตัวและสาขาเข้ามาใกลต้ัวชุมชนมากข้ึน 
และรูปแบบของการท าธุรกิจการให้บริการของรูปแบบการค้าปลีกเหล่านี้ก าลังได้รับความนิยมเพิม่มาก
ขึ้นเป็นล าดับส่งผลให้ผู้ประกอบการค้าปลีกรายเล็กได้รบัผลกระทบอย่างรนุแรง โดยเฉพาะในรายที่ไม่
สามารถปรับตัวได้ทัน 
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 ครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้ร้านสุขเจริญผลเป็นกรณศีึกษา เนื่องจากร้านสุขเจริญผลมีรูปแบบร้านค้า
เป็นร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม ตรงตามตัวอยา่งที่ผู้วิจัยสนใจศึกษา โดยรา้นนี้ตั้งอยู่เลขที่ 151/5 ถนนนคร
ไชยศรี แขวง ถนนนครไชยศรี เขต ดุสิต กรุงเทพมหานคร เป็นอาคารพาณิชย ์2 คหูา 4ชั้น โดยประวัติ
ร้านนีเ้ปิดด าเนินงานมาประมาณ 30 ป ีซึ่งช่วงแรกเนื่องจากบริเวณโดยรอบร้าน ที่อยู่อาศัยและ
ประชากรยงัไม่หนาแน่น รา้นสุขเจริญผลจึงเน้นรูปแบบธุรกิจขายสง่มากกว่าการขายปลีกที่หน้ารา้น 
โดยจัดส่งสินคา้อุปโภคและบริโภคตามร้านค้ารายย่อยในเขตกรุงเทพมหานคร จนปี พ.ศ. 2536 ทาง
ร้านได้ยกเลกิรูปแบบการขายส่งและเน้นการขายปลีกแทน 

    
แม็คโคร  ท็อป  
    
  ถนนอ านวยสงคราม 
 

ถน
นส

าม
เส
น 

  
กรมชล
ประ 
ทาน 

โลตัส 

เอ็กซ์เพรส 

     

เซเว่น    
ร้านสขุเจริญผล 

 
    เซเว่น   
  ถนนนครไชยศร ี

    
เซเว่น 
  ท็อป  

ภาพประกอบ 1 สถานที่ตัง้ร้านสุขเจริญผล ห้างค้าปลีก/ค้าส่ง และร้านค้าปลีกสมัยใหม่ใกล้เคียง  

 จากภาพประกอบ 1 จะเห็นว่าในปัจจุบันบริเวณโดยรอบร้านได้มีหา้งค้าปลีก/ค้าสง่ขนาด
ใหญ่ 3 แหง่ และร้านค้าสะดวกซื้อสมัยใหม่ 4 แห่ง เปิดด าเนนิการบริเวณใกล้เคียงกนั ท าให้การ
แข่งขันในบริเวณนี้เพิ่มสงูขึ้น ซึ่งส่งผลกระทบต่อร้านสขุเจริญผลท าให้ยอดขายของร้านลดลง 
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 จากเหตุผลดังกล่าวขา้งต้นนี้ ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์
กับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลกี โดยใช้ร้านสขุเจริญผลเป็นกรณีศึกษา ผลการศึกษาจะท า
ให้ทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสนิค้าภายในร้านค้าปลีก เพื่อน าไปปรับปรุง และเป็นแนวทาง
ในการพัฒนารูปแบบร้านค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในสภาวะการแข่งขันที่เพิ่มขึ้น
ในตลาดค้าปลีก 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก ประกอบด้วย วิธีเดินทางมา
ซื้อสินค้า ความถี่ในการซื้อ จ านวนเงนิที่ใช้ในการซื้อสนิค้าต่อคร้ัง จ านวนเงนิรวมทีใ่ช้ในการซื้อสนิค้า
ต่อเดือน และประเภทสินค้าที่ซื้อ  
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านองค์กรที่มีความสมัพันธ์กับการซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

ความส าคัญของการวิจัย 
 ทราบถึงพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าของผู้บริโภค รวมถึงปัจจัยที่มีความสมัพันธ์กับการซื้อสินค้า
ของผู้บริโภคในร้านคา้ปลีก เพื่อผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการปรับปรุงและ
พัฒนาการขายและการให้บริการแก่ลูกค้า ให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสม 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือลูกค้าทีเ่ข้ามาซื้อสนิคา้ภายในร้านสขุเจริญผลเพื่อการ
อุปโภคและบริโภค ซึ่งจากการส ารวจลูกคา้ที่เขา้มาซื้อสนิค้าเพื่อการอปุโภคและบริโภคในร้านสุขเจริญ
ผล พบว่ามีจ านวนประมาณ 400 รายต่อเดือน 
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 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ได้ก าหนดขนาดตัวอย่างจากการค านวณขนาดตัวอยา่งขั้นต่ าเพื่อให้ได้
ตัวแทนที่สามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรที่เชื่อถือไดต้ามสูตรการค านวณกลุ่มตัวอย่างที่ทราบ
จ านวนประชากรของ Taro Yamane ดังนี ้

  n   =  
21 Ne

N


 

 โดยที ่ n  แทน ขนาดกลุม่ตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัย 
  N  แทน จ านวนประชากรทั้งหมด 
  e  แทน คา่ความคลาดเคล่ือน ซึ่งในงานวิจยันี้ก าหนดให้เทา่กับ 0.05  
 จากจ านวนลกูค้าทั้งหมด 400 ราย และยอมให้เกิดความผิดพลาดได้ร้อยละ 5 หรือที่ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 จะได้จ านวนตัวอย่างที่เหมาะสมเทา่กับ 200 ตัวอย่าง สามารถค านวณขนาด
กลุ่มตัวอย่างได้ดังนี ้

 ขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวจิัย  = 
)05.0)(400(1

)400(
2
  

      = 200  
 การสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัย 
 การสุ่มกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครั้งนี้ผู้วิจัยใช้วธิีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) โดยสอบถามจากลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าภายในร้านสุขเจริญผล 
 ระยะเวลาที่ศึกษา 
 ระยะเวลาที่ใชใ้นการวิจัย คอื ช่วงเดือนมนีาคม พ.ศ. 2554 
 
 ตัวแปรที่ศึกษา 
 1. ตัวแปรที่ศกึษาตามความมุ่งหมายที่ 1 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสนิค้าใน
ร้านค้าปลีก ประกอบด้วย 

1.1 วธิีเดนิทางมาซื้อสนิค้า 
1.2 ความถี่ในการซื้อสินคา้ 
1.3 จ านวนเงนิที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง 
1.4 จ านวนเงนิรวมที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อเดือน 
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1.5 ประเภทของสินค้าที่ซื้อ 
1.5.1 สินคา้บริโภค 

- แยมส าเร็จรปู/ซุปกระป๋อง/น้ าสลัด/ขนมปัง/อาหารเช้า 

- มันฝรั่งทอดกรอบ/ขนมขบเคี้ยว/เวเฟอร/์สาหร่ายปรุงรส/แคร็กเกอร์/คุ๊กกี้/
ขนมต่างๆ 

- น้ าพริกเผา/ซอสมะเขือเทศ/ซอสปรุงรส/น้ าปลา/ซอสหอยนางรม/ 
ซอสถั่วเหลือง 

- ลูกอม/หมากฝรั่ง 
- เกลือ/กะท/ิแป้งเค้ก/ผลิตภัณฑ์ท าเค้ก/ถั่วต่างๆ/แป้งประกอบอาหาร 
- โจ๊กส าเร็จรูป/วุ้นเส้น/อาหารเส้น/บะหมี่กึง่ส าเร็จรูป 
- อาหารกระปอ๋ง/ปลากระปอ๋ง/ผลไม้กระป๋อง/น้ าหวาน/น้ าผลไม้ 
- ซุปไก่สกัด/เครื่องดื่มรังนก/เครื่องดื่มชนิดชง/เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 
- ข้าวสาร/น้ ามันพชื/น้ ามนัร าข้าว/น้ ามนังา 
- กาแฟ/กาแฟส าเร็จรูป/นมข้น/ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์ 
- น้ าดื่ม/น้ าแข็งหลอด/น้ าอัดลม 
- นมถั่วเหลือง/นมผง/นมยูเอชท/ีชาเขียวยูเอชที/นมเปรี้ยว 
- โซดา/เหล้า/เบียร/์บุหรี/่ยาเส้น 
- หมูหยอง/หมูแผ่น/กุนเชยีง 

1.5.2 สินคา้อปุโภค 
- ผ้าอ้อมส าเรจ็รูป/แผ่นรองซับ/ผ้าอ้อมผู้ใหญ่/กางเกงผ้าอ้อม/ผ้าอนามัย/

กระดาษทิชชู่/ส าลี 
- หลอด/ฟอยด์ห่ออาหาร/บรรจุภัณฑ์โฟม พลาสติก กระดาษ/ถุงขยะ/ 

หนงัยาง 
- อุปกรณ์ท าความสะอาด/สก๊อตไบรท์/น้ ายาเช็ดกระจก/น้ ายาล้างห้องน้ า/

น้ ายาล้างจาน 
- น้ าหอมปรับอากาศ/ผลิตภัณฑ์ก าจัดแมลง/กาวดักหน ู
- น้ ายาซักผ้า/น้ ายารีดผ้า/น้ ายาซักผ้าขาว/น้ ายาปรับผา้นุ่ม/น้ ายาขจัดคราบ/

ผงซักฟอก 
- เครื่องส าอาง/น้ ามันแต่งผม/ยาย้อมผม/โรลออน/โลชัน่/แป้งเด็ก 
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- ยาสีฟัน/แปรงสีฟัน/ไหมขัดฟัน/น้ ายาบ้วนปาก 
- สบู่/ครีมอาบน้ า/โฟมล้างหน้า 
- แชมพู/แชมพูเด็ก/ครีมนวดผม/ครีมหมกัผม 
- ธูป/เทียน/เครื่องสังฆภัณฑ ์
- บัตรเติมเงิน/ไพ่ 

 2. ตัวแปรที่ศกึษาตามความมุง่หมายที ่2 ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก ประกอบด้วย 
 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ 

2.1 ปัจจัยสว่นบุคคล 

2.1.1 เพศ 

- ชาย 

- หญิง 
  2.1.2 อายุ 

- น้อยกว่า 20 ปี 
- 21-30 ปี 
- 31-40 ปี 
- 41 ปีขึ้นไป 

2.1.3 ระดับการศึกษา 
- ต่ ากว่าปริญญาตร ี
- ปริญญาตรี 
- สูงกว่าปริญญาตร ี

2.1.4 สถานภาพ 
- โสด 
- สมรส/อยู่ด้วยกัน 
- หม้าย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู ่
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2.1.5 อาชพี 
- นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
- พนกังานบรษิัทเอกชน 
- ข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ 
- ธุรกิจส่วนตัว 
- แม่บ้าน 
- อื่นๆ 

2.1.6 รายไดต้อ่เดือน 

2.2  ปัจจัยด้านองค์กร 
2.2.1 ด้าน ผลิตภัณฑ์ 
2.2.2 ด้านราคาสินค้า 
2.2.3 ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
2.2.4 ด้านการบริการ 
2.2.5 ด้านการส่งเสริมการขาย 

 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการ
ซื้อสินค้า ประกอบด้วย  

1.1 วิธีเดินทางมาซื้อสนิค้า หมายถึง เดนิเท้า, รถจกัรยานยนตร์, รถยนตร์ส่วนบุคค
พาหนะอื่นๆ 

1.2 ความถี่ในการซื้อ หมายถึง จ านวนครั้งในการมาซื้อสินค้าในรา้นตอ่เดือน 
1.3 จ านวนเงนิที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง หมายถึง มูลค่าสินค้าที่ซื้อภายในร้าน 

แต่ละครั้ง 
1.4 จ านวนเงนิรวมที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อเดือน หมายถงึ มูลคา่สินค้าที่ซื้อภายในร้าน

ทั้งเดือน โดยค านวณจากจ านวนครั้งที่ซื้อสินค้าต่อเดือนคูณด้วยจ านวนเงินที่ใช้ในการซื้อสินคา้ต่อครั้ง 
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1.5 ประเภทสนิค้าที่ซื้อ หมายถึง สินคา้ที่เคยซื้อภายในร้าน แบ่งเป็น 
1.5.1 สินคา้บริโภค ได้แก่ แยมส าเร็จรูป/ซปุกระป๋อง/น้ าสลัด/ขนมปัง/อาหารเช้า, 

มันฝรั่งทอดกรอบ/ขนมขบเคีย้ว/เวเฟอร/์สาหร่ายปรงุรส/แคร็กเกอร์/คุ๊กกี/้ขนมต่างๆ, น้ าพริกเผา/ซอส
มะเขือเทศ/ซอสปรุงรส/น้ าปลา/ซอสหอยนางรม/ซอสถั่วเหลือง, ลูกอม/หมากฝรั่ง, เกลือ/กะท/ิแป้งเค้ก/
ผลิตภัณฑ์ท าเค้ก/ถั่วต่างๆ/แป้งประกอบอาหาร, โจ๊กส าเร็จรูป/วุ้นเสน้/อาหารเส้น/บะหมี่กึ่งส าเร็จรูป, 
อาหารกระป๋อง/ปลากระป๋อง/ผลไม้กระปอ๋ง/น้ าหวาน/น้ าผลไม้, ซุปไกส่กัด/เครื่องดืม่รังนก/เครื่องด่ืม
ชนิดชง/เครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ, ขา้วสาร/น้ ามันพืช/น้ ามนัร าข้าว/น้ ามนังา, กาแฟ/กาแฟส าเร็จรูป/นมข้น/
ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์, น้ าดืม่/น้ าแข็งหลอด/น้ าอัดลม, นมถั่วเหลือง/นมผง/นมยูเอชท/ีชา
เขียวยูเอชท/ีนมเปร้ียว, โซดา/เหล้า/เบียร์/บุหรี่/ยาเส้น, หมูหยอง/หมูแผ่น/กุนเชยีง 

1.5.2 สินคา้อปุโภค ได้แก่ ผ้าอ้อมส าเร็จรปู/แผ่นรองซับ/ผ้าอ้อมผู้ใหญ/่กางเกง
ผ้าอ้อม/ผ้าอนามัย/กระดาษทิชชู่/ส าลี, หลอด/ฟอยด์ห่ออาหาร/บรรจุภัณฑ์โฟม พลาสติก กระดาษ/ถุง
ขยะ/หนงัยาง, อุปกรณ์ท าความสะอาด/สก๊อตไบรท์/น้ ายาเช็ดกระจก/น้ ายาล้างห้องน้ า/น้ ายาล้างจาน, 
น้ าหอมปรับอากาศ/ผลิตภัณฑ์ก าจัดแมลง/กาวดักหน,ู น้ ายาซักผา้/น้ ายารีดผ้า/น้ ายาซักผ้าขาว/น้ ายา
ปรับผ้านุ่ม/น้ ายาขจัดคราบ/ผงซักฟอก, เครื่องส าอาง/น้ ามันแต่งผม/ยาย้อมผม/โรลออน/โลชัน่/แปง้เด็ก
, ยาสีฟนั/แปรงสีฟัน/ไหมขัดฟัน/น้ ายาบ้วนปาก, สบู่/ครีมอาบน้ า/โฟมล้างหนา้, แชมพู/แชมพูเด็ก/ครีม
นวดผม/ครีมหมักผม, ธูป/เทียน/เครื่องสังฆภัณฑ์, บัตรเติมเงิน/ไพ่  
 2. ผู้บริโภค หมายถึง ลกูค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าและบริการร้านสุขเจริญผล 

 3. ร้านสุขเจริญผล หมายถึง ร้านขายปลกีที่ขายสินค้าประเภท อุปโภคและบริโภค ตั้งอยู่
เลขที่ 151/5 ถ.นครไชยศรี เขตดุสิต กทม. 

 4. ปัจจัยสว่นบุคคล หมายถึง คุณลักษณะส่วนตวัของลกูค้า ประกอบด้วย 
4.1 เพศ ได้แก ่ชาย, หญิง 
4.2 อายุ ได้แก่ น้อยกว่า 20 ปี, 21-30 ปี, 31-40 ปี, 41 ปีขึ้นไป 
4.3 ระดับการศึกษา ได้แก่ ต่ ากว่าปริญญาตร,ี ปริญญาตรี, สูงกว่าปรญิญาตรี 
4.4 สถานภาพ ได้แก่ โสด, สมรส/อยู่ด้วยกัน, หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู ่
4.5 อาชพี ได้แก่ - นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา, พนักงานบริษัทเอกชน, ข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ, ธรุกิจส่วนตวั, แม่บ้าน, อืน่ๆ 
4.6 รายได้ต่อเดือน หมายถึง รายได้ของลูกค้าต่อเดือน 
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 5. ปัจจัยดา้นองค์กร หมายถึง ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาสนิค้า ด้านช่องทางการ
จ าหน่าย ด้านการบริการ ดา้นการสง่เสริมการขาย 

5.1 ผลิตภัณฑ์ ได้แก ่สินค้ามีหลายประเภท, สินค้ามีให้ซื้อทกุครั้งที่ต้องการ, 
สินค้ามีคุณภาพด ี

5.2 ราคาสนิค้า ได้แก่ ราคาสินค้ามีราคาถูกกว่าร้านทั่วไป, ราคามมีาตรฐาน
เดียวกัน, ราคาเหมาะสมกับสินค้า 

5.3 ช่องทางการจ าหนา่ย ได้แก่ ความสะดวกในการเดนิทาง, เวลาเปิด-ปิดของ
ร้านตรงกับเวลาที่สามารถมาใช้บริการ, การจัดแสดงสินค้าสะดวกต่อการเลือกซื้อ 

5.4 การบริการ ได้แก่ ความรวดเร็วในการช าระเงนิ, อัธยาศัยของผู้ขาย, ความ
สะอาด 

5.5 การสง่เสริมการขาย ได้แก่ มีของแถม/แจก, มีการลดราคา 
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กรอบที่ใช้ในการวิจัย 
 กรอบแนวความคิดในการวิจยัตามความมุง่หมายที่ 1 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อ
สินค้าในรา้นคา้ปลีก มีกรอบแนวความคิดดังนี้ 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 กรอบแนวความคิดในการวิจัยตามความมุ่งหมายที่1 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

- วิธีเดินทางมาซื้อสินค้า 
- ความถี่ในการซื้อสินค้า 
- จ านวนเงนิในการซื้อสนิคา้ต่อครั้ง 
- จ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิค้าต่อเดือน 
- ประเภทของสินค้าที่ซื้อ 
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 กรอบแนวความคิดในการวิจยัตามความมุง่หมายที่ 2 ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อ
สินค้าของผู้บรโิภคในร้านค้าปลีก 

 

ภาพประกอบ 3 กรอบแนวความคิดในการวิจัยตามความมุ่งหมายที่ 2 

 

สมมุติฐานในการวจิัย 
 1. ปัจจัยสว่นบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได้ต่อ

เดือน มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในรา้นค้าปลกี 
 2. ปัจจัยดา้นองค์กร ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคาสนิค้า ช่องทางการจ าหน่าย การบริการ 

และการส่งเสรมิการขายมีความสัมพันธ์กับการซื้อสินคา้ในร้านคา้ปลีก 

ปัจจัยส่วนบคุคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดับการศึกษา 
- สถานภาพ 
- อาชีพ 
- รายได้ต่อเดือน 

ปัจจัยด้านองค์กร 
- ผลิตภัณฑ์ 
- ราคาสินคา้ 
- ช่องทางการจ าหน่าย 
- การบริการ 
- การส่งเสริมการขาย 

 

 

 

การซื้อสินค้าในร้านค้าปลกี 

- จ านวนเงนิรวมที่ใช้ในการซือ้
สินค้าต่อเดือน 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 



บทที่ 2 
เอกสารและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การวิจัยเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในร้านค้า
ปลีก : กรณีศึกษาร้านสุขเจริญผล ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังนี ้
 1. แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
  1.1 ทฤษฎีอุปสงค์ 
  1.2 การตัดสินใจทางการตลาดของผู้ค้าปลีก 
  1.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
  1.4 พฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจค้าปลีก 
 2. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
1. แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 1.1 ทฤษฎีอุปสงค ์
 อุปสงค์ หมายถึง จ านวนต่างๆของสินค้าหรือบริการชนิดนั้นที่ผู้บริโภคต้องการซื้อใน
ระยะเวลาหนึง่ ณ ระดับราคาต่างๆ ของสินค้าชนิดนั้น หรือ ณ ระดับรายได้ต่างๆ ของผู้บริโภค หรือ ณ 
ระะดับราคาตา่งๆ ของสินคา้ชนิดอืน่ที่เกี่ยวข้อง (วันรักษ ์มิ่งมณนีาคนิ. 2545: 31) 

อุปสงค ์หมายถึง ความเต็มใจจะจ่ายของผู้บริโภคแต่ละคนที่มีต่อสนิค้าชนิดหนึ่ง ณ ระดับ
ราคาสินค้าทีต่่างกัน (Pindyck; & Rubinfeld. 2001: 18) 

อุปสงค์ หมายถึง จ านวนสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ ณ ระดับราคาต่างๆของ
สินค้านั้น หรือ ณ ระดับรายได้ของผู้บริโภค หรือ ณ ระดับราคาของสินค้าชนิดอืน่ที่เกี่ยวข้อง (Eaton; & 
Allen. 2000: 114-117) 
 อุปสงค์ หมายถึง ความต้องการซื้อสินคา้หรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งรว่มกับความสามารถใน
การสนองความต้องการ คือ ความต้องการบวกด้วยอ านาจซื้อ (นราทพิย์ ชุตวิงศ์. 2544: 25) 
 อุปสงค์ หมายถึง ความต้องการสินค้าและบริการบางอยา่งที่ต้องสนับสนุนด้วยอ านาจซื้อ
และความเต็มใจเพื่อที่ท าให้ความต้องการบังเกิดผลได(้สมยศ. 2537: 92-99) 
 ฟังขันก์อุปสงค์ เป็นการอธบิายความสัมพันธท์ี่เกิดข้ึนภายในช่วงเวลาหนึ่ง ระหวา่งจ านวน
หนว่ยของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคเต็มใจซื้อและเงื่อนไขที่มีอิทธิฟลต่อความเต็มใจซื้อโดยพีชคณิต
ฟังก์ชันอุปสงค์แสดงได้ดังนี้ 
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  QD  =  f(P,PS,PC,Y,A,AC,N,CP,PE,…) 
 โดย  QD  =   ปริมาณในการซื้อสินค้า 
  P =  ราคาสินค้า 
  PS = ราคาสินค้าทดแทน 
  PC = ราคาสินค้าประกอบกัน 
  Y = รายได้ของผู้ซื้อ 
  A = ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 
  AC = ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาของคู่แข่ง 
  N = ประชากร 
  CP = ความพอใจสินค้าของผู้บริโภค 
  PE = ราคาที่คาดหมายไว้ในอนาคต 
 ฟังก์ชันนี้ชี้ให้เห็นถึงปริมาณการซื้อสินคา้เป็นฟงัก์ชันของปัจจัยที่แตกต่างกันจ านวนหนึ่งดงั
ตารางที่2 ได้สรุปปัจจัยบางอย่างที่กระทบต่อรูปร่างและ หรือเส้นอุปสงค์ ตัวแปรที่ระบุไว้ในฟังก์ชนัอุป
สงค์แสดงให้เห็นถึงตัวแปรบางตัวที่อธิบายได้เท่านัน้ทีก่ระทบต่ออุปสงค์ และสิ่งส าคัญคือเส้นอปุสงค์
เพียงแสดงให้เห็นถึงความสมัพันธ์ของราคากับปริมาณการซื้อสินค้าเทา่นัน้ การเปลีย่นแปลงราคาของ
สินค้าจะท าให้เกิดการเคล่ือนที่บนเส้นอุปสงค์ ขณะที่การเปลี่ยนแปลงของตัวแปรอื่น เช่น 
PS,PC,Y,A,AC,N,CPและPE ภายในฟังก์ชันอุปสงค์จะท าให้เกิดการเคลื่อนย้ายของเสน้อุปสงค์ 

ตัวก าหนดอุปสงค ์
 ตัวก าหนดอุปสงค์ คือ ปัจจยัต่างๆที่มีอิทธิพลต่อจ านวนหรือปริมาณสินค้าที่ต้องการจะซื้อ 
ปัจจัยเหล่านี้มีอิทธพิลต่อปริมาณซื้อมากน้อยไม่เท่ากัน ขึ้นอยู่กับปัจจยัเหล่านี้ (จรินทร์ เทศวานิช. 
2550: 59-60) 

 1. ราคาสนิค้าที่ซื้อ ถ้าราคาสินค้าสูง ปริมาณซื้อจะลดลง ถ้าราคาสินค้าถูกปริมาณซื้อจะ
เพิ่มขึ้น 

 2. จ านวนและส่วนประกอบของประชากร ถ้าประเทศใดมีประชากรเพิ่ม ความต้องการใน
สินค้าและบรกิารต่างๆก็จะเพิ่ม ขณะเดียวกันสว่นประกอบของประชากรเป็นปัจจัยที่ท าให้อุปสงค์
เปลี่ยนแปลงได้ เช่น ถ้าประชากรของประเทศส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อุปสงค์ของสินค้าพวก
เครื่องส าอางก็จะเพิ่มขึน้ 
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3. รายได้เฉลีย่ครัวเรือน เมือ่ประชากรมีรายได้สูงขึ้น ความต้องการสนิค้าและบริการก็จะ
เปลี่ยนไป คือ มักจะลดการบริโภคสินค้าราคาถกู ขณะเดียวกันกห็ันไปบริโภคสินค้าราคาแพง 

4. การเปลี่ยนแปลงของฤดกูาล ในฤดูหนาว อุปสงค์ของเสื้อกนัหนาวจะเพิ่มขึ้น 
5. การศึกษาและการโฆษณา เชน่ การที่คนได้รู้ถึงประโยชน์การบริโภคนม ท าให้อุปสงค์ใน

สินค้านมเพิ่มข้ึน 
6. การเปลี่ยนแปลงของราคาสินค้าอื่นที่เกี่ยวข้อง โดยปกติความต้องการของผู้บริโภคอาจ

สนองได้ด้วยสนิค้าหลายชนดิ ถ้าสินค้าหนึง่มีราคาสูงขึ้น ผู้บริโภคจะซื้อสินค้านั้นน้อยลงและหันไปซื้อ
สินค้าอีกชนิดหนึง่ทดแทน 
 นอกจากนี้ยังมีตัวก าหนดอุปสงค์อีกหลายตัว เชน่รสนิยมและความนิยม การคาดคะเนราคา
สินค้า อัตราดอกเบี้ย ภาษี รายได้ต่อบุคคลเป็นต้น 
  
 1.2 การตัดสินใจทางการตลาดของผู้คา้ปลีก 
 การตัดสินใจทางการตลาดของผู้ค้าปลีก ซึ่งจะเกีย่วข้องกับงานต่าง ๆ ดังนี ้(ศิริวรรณ เสรี
รัตน;์ และคณะ. 2539: 296-342) 
 1. การตัดสินใจในตลาดเป้าหมาย (target market decision) ศึกษาถึงความต้องการและ
พฤติกรรมของผู้บริโภค คือ พิจารณากลุ่มลูกค้าเป้าหมายทางด้าน 

1.1 ประชากรศาสตร์ ได้แก่ รายได ้อาย ุเพศ อาชีพ การศึกษา  
1.2 ภูมิศาสตร ์ได้แก่ ขอบเขต ขนาดจังหวัด ขนาดของประเทศ 
1.3 จิตวทิยา ได้แก่ ชั้นของสังคม รูปแบบการด ารงชวีิต  
1.4 พฤติกรรม ได้แก่ โอกาสในการซื้อ การแสวงหาผลประโยชน ์สถานะของผู้ซื้อ 

อัตราการใช ้ทัศนคติที่มีต่อผลิตภัณฑ์ 
 2. การตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการที่จ าหน่าย (product assortment and service 
decision) ผู้คา้ปลีกจะต้องพิจารณาว่าจะขายสนิค้าอะไรบ้าง โดยพิจารณาถึงหลักเกณฑ์ที่ส าคัญ คือ 

2.1 ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ หมายถึง จ านวนผลิตภัณฑ์ที่ร้านคา้มี
จ าหน่าย 

2.2 ความยาวของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ หมายถึง จ านวนรายการผลิตภัณฑ์ทั้งสิ้น
ของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 

2.3 ความลึกของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ หมายถึง จ านวนรายการผลิตภัณฑ์ของ
สินค้าแต่ละชนิด แต่ละตราสินค้าภายในสายผลิตภัณฑ ์
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2.4 ความสอดคล้องของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ หมายถงึ ความสัมพันธ์ระหวา่งสาย
ผลิตภัณฑ์ในด้านการใช้ขั้นสุดท้าย การผลิต ช่องทางการจัดจ าหน่ายหรือลักษณะของสินค้าด้านอื่นๆ  
 3.  การตัดสินใจด้านราคา (price decision) เป็นปัจจัยส าคัญที่ต้องค านงึถึงการยอมรับของ
ลูกค้า ผู้ค้าปลีกจะตั้งราคาโดยบวกเพิ่มจากต้นทุน ในขณะเดียวกันกต็้องการยอดขายทีม่ากซึ่งขดัแย้ง
กัน โดยนโยบายและกลยุทธ์การตั้งราคาของผู้ค้าปลีก มีดังนี ้

3.1 นโยบายราคาเดียว เป็นการติดราคาไว้ที่ตัวสินค้าเพื่อให้ลูกค้าได้เลือกซื้อโดย
เปรียบเทียบราคา สนิค้าจะขายตามราคาที่ติดไว้โดยไมม่ีการต่อรอง 

3.2 นโยบายระดับราคา ได้แก่ การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด การตั้งราคา ณ 
ระดับต ่ากวา่ราคาตลาด การตั้งราคา ณ ระดับราคาสูงกว่าราคาตลาด  

3.3 นโยบายแนวระดับราคา เป็นการก าหนดสินค้าทีจ่ าหน่ายไวห้ลายระดับราคา 
การก าหนดแนวระดับราคาเป็นสิ่งที่จ าเปน็มากส าหรับร้านค้าปลีก เพราะต้องมีสนิค้าจ าหน่ายให้กับ
ผู้บริโภคหลายชนิด สินค้าแต่ละชนิดจะแตกต่างกันตามคุณภาพ ตรายี่ห้อ 

3.4 กลยุทธ์การลดราคา เป็นการลดราคาจากราคาเดิมทีก่ าหนดไว ้เนื่องจากการตั้ง
ราคาผิดพลาดสินค้าขายไมด่ ีเป็นการกระตุ้นการซื้อระยะสั้น  

3.5 การตั้งราคาลวง โดยการโฆษณาลดราคาสินคา้ ซึ่งความจริงไม่มกีารลดราคา  
3.6 การตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา ได้แก่ การตั้งราคาตามความเคยชนิของผู้บริโภค 

การตั้งราคาเลขคี่เลขคู่ การตั้งราคาสินค้าสูงส าหรับสินค้าที่มีชื่อเสยีง 
 3.7 การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การตั้งราคาล่อใจ การลดราคาเพื่อ

ส่งเสริมการขาย การคืนเงินโดยลูกค้าสามารถรับเงินคืนจากผู้ขายจ านวนหนึง่จากการซื้อสินค้าภายใน
ระยะเวลาที่ก าหนด การต้ังราคาในเทศกาลพิเศษ 

3.8 การแสดงราคาสินค้าเปน็ต่อหน่วยน า้หนัก 
 4. การตัดสินใจช่องทางการจัดจ าหน่ายและการกระจายสินค้า (channel and distribution 
decision) 

4.1 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ค้าปลีกต้องพิจารณาถึงท าเลที่ตั้งเป็นส าคัญ 
การพิจารณาท าเลที่ตั้งถือเกณฑ ์ต้องใกล้ชิดลูกคา้, อยู่ในแหล่งธุรกจิเดียวกัน 

4.2 ด้านการกระจายสินค้า การตัดสินใจในการกระจายสินค้าม ี4 ประการ คือ 
 4.2.1 การด าเนินงานเกี่ยวกับค าสั่งซื้อ 
4.2.2 การคลังสินค้า ประกอบด้วย การเก็บรักษาสินค้า การรวบรวม การจัดหมู ่

การแบ่งแยก และการเตรียมผลิตภัณฑ์ขนส่ง รวมทั้งการเลือกคลังสนิค้า 
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4.2.3 การตัดสินใจเกี่ยวกับสินค้าคงเหลือ เป็นการจัดการให้ผลิตภัณฑ์มีขาย
โดยไม่ขาดแคลน 
 5. การตัดสินใจด้านการส่งเสริมการตลาด (promotion decision) ผู้ค้าปลีกใช้การส่งเสริม
การตลาด เพื่อเพิ่มยอดขาย 
  
 1.3 แนวคิดด้านทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงานการตลาดเป็นปัจจัย
ที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างสว่นประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกล
ยุทธท์างการตลาด (สุดาดวง เรืองรุจิระ. 2543: 29) 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได ้และสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือ
ปรับปรุงให้เหมาะสมกับ สภาพแวดล้อม เพื่อท าให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกได้วา่ส่วนประสมทาง
การตลาดเปน็เครื่องมือทางการตลาดทีถู่กใช้เพื่อสนองความต้องการของลูกค้ากลุม่เป้าหมาย ท าให้
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได้ (กุลวด ีคูหะโรจนานนท.์ 2545: 16) 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง แผนการปฏิบัติงานที่องค์การก าหนด เพื่อให้บรรลุ
จุดมุ่งหมาย (Kotler, Philip. 1994) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้ที่องค์กรจะต้องน ามาใช้ร่วมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมายด้วยเครื่องมือ
ต่อไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2541) 
 การพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดเปน็ส่วนส าคัญในการตลาดมาก เพราะการที่จะ 
เลือกใช้กลยทุธ์การตลาดให้ตรงกับตลาดเป้ าหมายได้ถกูต้องนั้น จะตอ้งสร้างสรรค์ส่วนประสมทาง
การตลาดขึ้นมาในอัตราสว่นทีพ่อเหมาะกัน ซึ่งในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด(Marketing 
Mix) หรือ (4P’s) นั้น ประกอบด้วยเคร่ืองมือต่อไปนี้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546) 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที ่องค์กรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์
(Utility) มีคุณค่า(Value)ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์ขายได้ 
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 2. ราคา (Price) จ านวนเงนิที่ต้องช าระเพื่อให้ได้สินค้าหรือบริการ หรือมีสิ่งทีม่ีค่าอื่นๆที่ 
ผู้บริโภคต้องน าไปแลกเปลี่ยนกับประโยชนท์ี่ได้รับ จากการมีหรือได้ใช้สินค้าหรือบริการ หรือเป็นสิง่ที่
ก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ออกมาในรูปของเงินตราผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภัณฑ์ และราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้น โดยถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตัดสนิใจซื้อ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์
และกรรมสิทธิที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย
ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซึ่งเปน็กิจกรรมที่ช่วย
กระจายสินค้า ประกอบด้วย (1) การขนสง่ (2) การเก็บรกัษาสินค้าคงคลัง (3) การบริการสินค้า
คงเหลือ  
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรา้งความพึงพอใจต่อ
ตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรง
จ า(Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อของผู้
ซื้อหรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซื้อการติดต่อสื่อสารอาจใชพ้นกังานขาย ท าการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน ซึ่งเครื่องมือใน
การติดต่อสื่อสารมีหลายประการ อาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งต้องใชห้ลักการเลือกใช้
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 
ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได ้เครื่องมือการสง่เสริมการตลาดที่ส าคัญ
ประกอบด้วย การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและการ
ประชาสัมพันธ์ และการตลาดทางตรง 
 
1.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภคในธุรกิจค้าปลีก 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะแสวงหา 
การซ้ือ การใช้ การประเมนิ หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์ซ่ึงคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการ
ของตนได้อย่างพึงพอใจ เป็นการตัดสินใจของผู้บริโภคอัน ประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซ้ือ
เมื่อไร ที่ไหน และบ่อยครั้งแค่ไหน (Schiffman; and Kanuk. 2000 : 7) 
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ประกอบด้วยการกระท าทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการ
เลือก การซื้อการใช ้และการก าจัดสินคา้และบริการ (Bovee; Houston; & Thill. 1995: 108) 
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ภาพประกอบ 4 ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อในตลาดผูบ้ริโภคในธุรกิจค้า   
ปลีก (วารุณี ตันติวงศว์าณิช. 2552) 

 จากภาพประกอบ 4 แสดงตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจค้าปลีก (consumer behavior 
model) อธิบายถึงเหตุจงูใจในการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีจุดเร่ิมต้นจากสิ่งกระตุ้น 2 ประเภทหลัก คือ สิ่ง
กระตุ้นทางการตลาด และสิ่งกระตุ้นอื่นๆ ซึ่งส่งผลให้ผู้ซือ้เกิดความต้องการสิง่กระตุน้นัน้ ผา่น
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อที่เปรียบเสมือนกล่องด าของผูซ้ื้อ โดยความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อนั้นได้รับ

  สิง่กระตุ้นทางการตลาด  
 
 
 
 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 
 การก าหนดความหลากหลายของสินค้า 

 การก าหนดราคา  เศรษฐกิจ 

 การเลือกท าเล  เทคโนโลยี 

 การออกแบบรา้นและจัดแสดงสินค้า  การเมืองและกฎหมาย 

 การสื่อสารการตลาด  วัฒนธรรม 

 การให้บริการลูกค้า  

สิ่งกระตุ้น 

 

ลักษณะต่างๆของผู้ซื้อ  การเลือกร้านค้าปลีก การเลือกสินค้า 

 ปัจจัยทางวัฒนธรรม การตระหนักในความต้องการ การตระหนักในความต้องการ 

 ปัจจัยทางสังคม การหาข้อมูลร้านค้าปลีก การแสวงหาข้อมูลสินค้า 

 ปัจจัยสว่นบุคคล การประเมินผลร้านค้าปลีก การประเมินผลสินค้า 

 ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกร้านค้าปลีก การเลือกสินค้า 

 การเข้าชมร้านค้าปลีก การซื้อสินค้า 
  การประเมินผลหลังการซื้อ 

กล่องด าของผูซ้ื้อ 
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อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผู้ซื้อเอง และขึ้นอยู่กับกระบวนการตัดสินใจซื้อซึ่งจะน าไปสู่การ
ตอบสนองของผู้ซื้อ ในการเลือกร้านและเลือกสินค้า 
 1. สิ่งกระตุ้น ประกอบด้วย 

1.1 สิ่งกระตุน้ทางการตลาด (marketing stimulus) หมายถึง กลยุทธธ์รุกิจค้าปลีก
ที่สามารถจงูใจการตัดสินใจของกลุ่มลูกคา้ให้เลือกซื้อสินค้าภายในร้านได้ กลยุทธ์ส าคัญในธุรกิจค้า
ปลีกมีดังนี้ (1) การก าหนดความหลากหลายของสินค้า (2) การก าหนดราคา (3) การเลือกท าเล (4) 
การออกแบบร้านค้า (5) การสื่อสารทางการตลาด (6) การให้บริการลูกค้า 
  1.2 สิ่งกระตุน้อื่นๆ (other stimulus) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่ธุรกิจคา้
ลีกไม่สามารถควบคุมได้ หากเป็นโอกาสทีด่ีธุรกิจค้าปลกีต้องน าโอกาสนั้นมาด าเนินการ แต่หากส่งผล
เป็นอุปสรรคธุรกิจค้าปลีกควรหลีกเลี่ยงสถานการณ์และปรับตัวให้สอดคล้อง สิ่งกระตุ้นอื่นๆ ได้แก่ 
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมอืง กฎหมาย วัฒนธรรม เปน็ต้น 
 2. กล่องด าของผู้ซื้อ (buyer’s black box) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ประกอบด้วย 
2 องค์ประกอบ ดังนี ้
  2.1 ลักษณะตา่งๆของผู้ซื้อ ได้แก่ (1) ปัจจัยทางวัฒนธรรม (2) ปัจจัยทางสังคม (3) 
ปัจจัยส่วนบุคคล (4) ปัจจัยทางจิตวิทยา 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ คือ ขั้นตอนตา่งๆ ในการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภคซึ่งมี 
6 ขั้นตอนหลัก คือ (1) การตระหนักในความต้องการ (2) การแสวงหาขอ้มูล (3) การประเมินผล (4) 
การเลือก (5) การชม (6) ความภักด ี
 
2. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 การวิจัยเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลตอ่การซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลกี : 
กรณีศึกษาร้านสุขเจริญผล ผู้วิจัยได้ตรวจเอกสารที่เกี่ยวข้องดังนี้ 
 
 วรางคณา กาบยุบล (2552) ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจาก
ร้านค้าปลีกรายย่อย ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อย ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธาน ีและเพื่อ
เปรียบเทียบปจัจัยที่มีอิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้จากร้านค้าปลีกรายย่อยในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธาน ีจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยนต่อเดือนกลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้คือ ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อย ใน 
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เขตเทศบาลนครอุบลราชธาน ีจ านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบกลุ่ม (Cluster sampling) 
ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 61.5) มีอายุระหวา่ง 21-35 ปี 
(ร้อยละ 50.2) มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (ร้อยละ 76.7) มีสถานภาพโสด (ร้อย
ละ 72.0) มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา (ร้อยละ 55.7) และมีรายได้ต่ ากว่า5,000 บาท (ร้อยละ 51.0) 
ปัจจัยที่มีอิทธพิลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้านโดยเรยีงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านบุคคล ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านเทคนิคและกระบวนการ และ ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อย 
 
 นุชนาถ มีสมพืชน ์(2552) ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าและการตัดสินใจซื้อ
สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษา
ปัจจัยพื้นฐานของลูกค้าที่ซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมพฤตกิรรมของลูกค้าที่เลือกซื้อสินค้า
จากร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม และระดับการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
พระนครศรีอยุธยา 2) เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม จ าแนกตาม
ปัจจัยพื้นฐานของลูกค้า และเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อสินคา้จากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
จ าแนกตามพฤติกรรมการซือ้สินค้า กลุ่มตวัอย่าง คือ ลูกค้าของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 5 ร้าน ใน
อ าเภอพระนครศรีอยุธยาจ านวน 250 คน ผลการศึกษาพบวา่ ลูกค้าสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ36 – 
50 ปี มีระดับการศกึษา มัธยมศึกษา อาชพีพนักงานบรษิัท/รับจ้าง รายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท 
สถานภาพสมรสแล้วและมีสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน ลูกค้ามีความถี่ในการใช้บริการทุกวัน เหตุผล
ในการเลือกซือ้สินค้า คือ ราคาสินค้าไม่แพง โดยซื้อสินค้าบริเวณใกลท้ี่พกั ช่วงเวลาที่ใช้บริการร้านค้า
ปลีก คือเวลา 17:01 – 21:00 น. และจ านวนเงินในการซื้อสินค้าแต่ละครั้ง 51 – 100 บาท และลูกค้ามี
ระดับการตัดสินใจซื้อสินคา้ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา และด้านการสง่เสริมการตลาด มีระดับการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับปานกลาง ลูกค้าที่มีอายุ 
ระดับการศึกษา และสถานภาพสมรส ต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อสินค้าในด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกัน ลูกค้าที่มีอาชีพ และ
รายได ้ต่างกัน มีระดับการตดัสินใจซื้อสินค้าในด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริม
การตลาดแตกต่างกนั และลูกค้าทีม่ีความถี่ในการใช้บริการ และจ านวนเงินในการซื้อสินค้าต่างกัน มี
ระดับการตัดสินใจซื้อสินคา้ในด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ
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ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน และลูกค้ามีสถานที่ซื้อสนิค้าต่างกนัมีระดับการตัดสินใจซื้อสินคา้ในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกัน 
 ธัชญา แสงศรี (2546) ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและทศันคติการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและทัศนคติการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อายุ วุฒิการศึกษา และรายได้ ประชากร
ที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้บริโภคที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ในปี พ.ศ. 2545 จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 400 
คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั ได้แก่ แบบสอบถาม เก็บรวบรวมข้อมูลโดย การแจกแบบสอบถามและรับ
กลับคืน ผลการศึกษาพบว่า ในด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค ส่วนใหญส่ินค้าที่ผู้บริโภคซื้อจากร้านค้า
ปลีกแบบด้ังเดิม คือ สินค้าอุปโภค เหตุผลที่ซื้อสินคา้เพราะต้องการใช้สินค้าชนิดนั้นพอดี โดยลกัษณะ
การใช้งานคือ ซื้อมาเพื่อใช้เอง ลักษณะการซื้อสินค้าจะซื้อเฉพาะสินคา้ที่ต้องการ ความถี่ในการซือ้อยู่
ที่สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง ปริมาณการซื้อสินคา้แต่ละคร้ังจะซื้อเป็นรายชิ้น ราคาสนิค้าทีซ่ื้อและยอมรับได้
คือราคาไม่แพงเกินกว่าราคาที่ซื้อจากร้านสะดวกซื้อ ท าเลของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมที่ซื้อสินค้าจะอยู่
ในแหล่งพักอาศัย โดยมีระยะทางระหวา่งแหล่งที่จะซื้อกับร้านคา้ปลกีแบบดั้งเดิมไม่เกิน 50 เมตร เหตุ
จูงใจในการซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมคือ ท าเลของร้านอยู่ใกล้กับแหลง่ทีพ่ักหรือที่ท างาน 
สาเหตุส าคัญด้านสินค้าที่ท าให้ไม่ซื้อสนิค้าจากรา้นคา้ปลีกแบบดั้งเดมิคือ ไม่มีคุณภาพ สาเหตุส าคัญ
ด้านราคาทีท่ าให้ไม่ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมคือ สินค้ามีราคาแพง สาเหตุส าคัญด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายทีท่ าให้ไม่ซื้อสนิค้าจากรา้นคา้ปลีกแบบดั้งเดมิคือ ไม่มีโอกาสได้เลือกสินค้า 
และสาเหตุส าคัญด้านการสง่เสริมการตลาดที่ท าให้ไมซ่ือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมคือ ไมม่ีการ
รับคืน/เปลี่ยนสินค้ากรณีสินค้าช ารุด 
 จิดาภา ชนาธนิาถ (2548) ท าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าร้านค้าปลีก
ประเภทโชห่วย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
บริโภค ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อสินค้าจากร้านคา้ปลีกประเภทโชห่วย และเปรียบเทียบปัจจยัที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกประเภทโชห่วย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา ของลูกค้าที่มคีวามแตกต่างกันในเร่ืองอาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา โดยเก้บรวบรวม
ข้อมูลจากลูกค้าร้านค้าปลกีประเภทโชห่วย จ านวน 350 คน ใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก ผลการศึกษา
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 15-25 ปี เป็นนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดต้่อ
เดือนต่ ากว่า 5,001 บาท และมีระดับการศึกษาอยู่ในระดับอนุปริญญา พฤติกรรมการบริโภคส่วนใหญ่
เลือกซื้อสนิค้าประเภทของใช้ส่วนตัว โดยซื้อสินค้าสัปดาห์ละ 1 ครั้ง และใช้เงิน 50-100 บาท ปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัดจ าหนา่ย ด้านผลติภัณฑ์ และด้านราคามีระดับความส าคัญอยู่
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ในระดับปานกลาง ลูกค้าที่มีอาชีพ รายได้ และระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกบั
ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าต่างกนั 
 วราพร วิเชยีรมณี (2545) ท าการศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคและรูปแบบร้านค้าปลีกรายย่อยที่ผู้บริโภคจ้องการในเขตอ าเภอพรหมคิรี จงัหวัด
นครศรีธรรมราช โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคจากร้านคา้ปลีก
รายย่อย 2. ศกึษาปัจจัยที่มผีลต่อการสร้างความนิยมในร้านค้าปลีกรายย่อยจากผู้บริโภค 3. ศึกษา
รูปแบบร้านค้าปลีกรายย่อยที่เหมาะสมที่ผู้บริโภคต้องการ 4. ศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการ
ด าเนินงานของร้านคา้ปลีกรายย่อย ในเขตอ าเภอพรหมคริี จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากผู้บริโภคจ านวน 318 ตัวอย่างและร้านค้าจ านวน 20 ตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่ากลุม่
ตัวอย่างมีสัดส่วนเพศชายและเพศหญงิใกล้เคียงกัน อายุเฉลี่ย 34 ป ีส่วนมากมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพข้าราชการหรือรัฐวิสาหกิจ รายได้ต่อเดือนระหว่าง 5,000-10,000 บาท สถานภาพ
โสดและสมรสใกล้เคียงกนั จ านวนสมาชิกในครอบครัวอยู่ระหว่าง 3-4 คน ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะซื้อ
อาหารและนม ใช้จ านวนเงนิในการซื้อต่อครั้งน้อยกวา่ 50 บาท เฉลี่ยจะซื้อ 1-5 ครั้งต่อเดือน ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซื้อมากทีสุ่ดคือปัจจัยด้านสถานทีท่ี่ท าให้สะดวกในการเดนิทาง ส่วนปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคาและการส่งเสริมการขายจะอยู่ในระดับปานกลาง  
 
 เสาวนีย์ พานลิ (2551) ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม กรณีศกึษาจังหวัดขอนแก่น โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีผล
ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 2. ศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อสินคา้ที่มี
ผลต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 3. ศึกษาถึงปัจจัยดา้นสว่นประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการซื้อสินค้าที่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ผล
การศึกษาพบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 15-22 ปี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ า
กว่า 5,000 บาท ส่วนด้านพฤติกรรมผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อสินค้าโดยเฉลี่ย 1-2 ครั้งต่อ
สัปดาห์ และมคี่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยครั้งละประมาณ 50-100 บาท 
  
 วราพร ไตรทศพร (2550) ท าการศึกษาเรื่องพฤตกิรรมการซื้อสินค้าในรา้นค้าปลกีของ
ผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปขีึ้นไป ที่อาศัย ศึกษา และท างานอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 21-30 ปี 
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สถานภาพโสด ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 
บาท และส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวประมาณ 2-5 คน มีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าต่อครั้ง
น้อยกว่า 500 บาทมากที่สุด โดยมีความถี่ในการซื้อสนิคา้ประมาณ 1-2 ครั้งต่อเดือน โดยสินค้าส่วน
ใหญ่ที่ซื้อเปน็ของใช้ส่วนตัว 
  
 ปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ (2549) ท าการศึกษาเรื่องเปรียบเทียบพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อ ระหว่างรา้นคา้สะดวกซื้อกับร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม (โชวหว่ย) ในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างรา้นคา้
สะดวกซื้อ กับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชวหว่ย) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จ าแนกตามปัจจยัสว่น
บุคคลของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อาย ุระดับรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษาสูงสุด และ
จ านวนสมาชกิในครอบครัว กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ที่เคยใชบ้ริการทัง้ร้านค้าสะดวกซื้อและร้านค้าปลกี
แบบด้ังเดิม (โชวหว่ย) ที่ตั้งอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น และอาศัยอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่นที่
มีอายุตั้งแต ่15 ปีขึ้นไป จ านวน 385 คน ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 15 - 24 ปี มีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 29,000 บาท มีระดับ
การศึกษาสูงสดุในระดับปริญญาตร ีและมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 4 - 5 คน ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อ
ส่วนประสมการค้าปลีกโดยรวมทั้งหมด ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชวหว่ย) ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ ด้านราคา และด้านองค์ประกอบของร้านอยู่ในระดับปานกลาง มีเพียงด้านการส่งเสริม
การตลาดอยู่ในระดับไม่ดี เพศ ระดับการศึกษาสูงสุด และรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อ
ปริมาณในการซื้อแตกต่างกนั ปัจจยัด้านราคา ด้านองค์ประกอบร้านค้า ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
(โชวหว่ย) มีความสัมพนัธ์กบัความถี่ในการซื้อ 
 
 ภาสกร สุวรรณนิมิตร (2540) ท าการศึกษาเรื่องศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคและ
ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ผลการวจิัยพบว่า กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มีอายุระหวา่ง 25-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน/ลูกจ้างเอกชน มีรายได้ต่ ากวา่ 
10,000 บาทต่อเดือน ความถี่หรือจ านวนครั้งที่ใช้อยู่ระหวา่ง 5-10 ครั้งต่อเดือน เมื่อพิจารณา
ความสัมพันธร์ะหว่างลักษณะทั่วไปของผู้บริโภคกับพฤติกรรมด้านความถี่ในการเข้าร้านและปริมาณ
ซื้อ(ค่าใช้จ่าย)พบว่า เพศ อายุ การศึกษา รายได้ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมด้านความถี่ในการเขา้ร้าน ส่วน
เพศ การศึกษา รายได้ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ(ค่าใช้จ่าย) แต่อายุมีผลต่อปริมาณซื้อ ส่วน
อาชีพของผู้บรโิภคมีผลทั้งทางด้านปริมาณซื้อและความถี่ในการเข้าใช้บริการ และเมื่อพิจารณา
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ความสัมพันธร์ะหว่างลักษณะทั่วไปของผู้บริโภคกับการเลือกเข้าร้านแต่ละชื่อร้าน แต่อาย ุอาชีพ 
รายได้ มีผลตอ่พฤติกรรมการเลือกเข้ารา้นแต่ละชื่อร้าน เนื่องจากกลุ่ม อายุ 25-30 ปี อาชีพพนกังาน/
ลูกจ้างเอกชน มีรายได้ต่ ากวา่ 10,000 บาทต่อเดือน นัน้เป็นลูกค้ากลุม่หลัก โดยกลุม่นี้มองว่า ต้องการ
เข้าร้านที่มที าเลใกล้บ้านหรอืที่ท างาน ร้านค้าสะอาดทนัสมัย พนักงานบริการสุภาพ ซึ่งกลุ่มนี้เลอืกเข้า
ร้านเซเว่น-อีเลฟเว่น ส่วนทัศนะคติของผูบ้ริโภคเรื่องคุณสมบัติของร้านที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการด้านความถี่ในการเขา้ร้าน พบว่า คณุสมบัติของร้านมีอิทธิพลต่อการใช้บริการด้านความถี่ 
เนื่องจากคุณสมบัติของร้าน คือ มที าเลที่ใกล้บ้าน/ที่ท างาน และเปิด 24 ชั่วโมง ท าให้เกิดความสะดวก
และซื้อบ่อย แต่คุณสมบัติของร้านไม่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อด้านปริมาณซื้อ(ค่าใช้จ่าย)  

 จากการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยสรุปปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กบัการซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคในร้านค้าปลีกตามตัวแปรที่ศึกษาดังนี้ 

ตาราง 1 สรุปปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก จากผลการศึกษา
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี ้

ตัวแปร ผลการศึกษา 
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

ผู้วิจัย 

เพศ เพศมีความสมัพันธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า
ในร้านค้าปลีก 
เพศมีผลต่อปริมาณในการซือ้แตกต่างกนั 
เพศไม่มีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ 

ธัชญา แสงศรี 
 
ปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ 
ภาสกร สุวรรณนิมิตร 

อาย ุ อายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าจากร้านค้าปลีก 
อายุมีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ 

วราพร ไตรทศพร 
 
ภาสกร สุวรรณนิมิตร 

ระดับการศึกษา ระดับการศึกษามีผลต่อปรมิาณในการซือ้ 
การศึกษาไม่มีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ 

ปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ 
ภาสกร สุวรรณนิมิตร 

สถานภาพ สถานภาพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อสินค้าจากรา้นค้าปลกี 

วราพร ไตรทศพร 
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ตาราง 1 (ต่อ)   
   

ตัวแปร ผลการศึกษา 
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

ผู้วิจัย 

อาชีพ อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าจากร้านค้าปลีก 
อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ 

วราพร ไตรทศพร 
 
ภาสกร สุวรรณนิมิตร 

รายได ้ รายได้ที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าจากร้านค้าปลีก 
รายได้มีผลต่อปริมาณในการซื้อแตกต่างกนั 
รายได้ไม่มีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซือ้ 

วราพร ไตรทศพร 
 
ปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ 
ภาสกร สุวรรณนิมิตร 

ด้านผลิตภัณฑ ์ ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์มีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านคา้ปลีกในระดับปาน
กลาง 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์มีผลต่อการซื้อสินค้าอยู่ใน
ระดับปานกลาง 

จิดาภา ชนาธนิาถ 
 
 
วราพร วิเชยีรมณ ี

ด้านราคาสนิค้า ปัจจัยด้านราคามีความส าคัญต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าในรา้นค้าปลีกในระดับมาก 
ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการซื้อสินค้าอยู่ในระดับ
ปานกลาง 
ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธก์ับความถี่ใน
การซื้อ 

จิดาภา ชนาธนิาถ 
 
วราพร วิเชยีรมณ ี
 
ปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ 

ด้านช่องทางการ
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายมีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านคา้ปลีกในระดับปาน
กลาง 
ปัจจัยด้านสถานที่ตั้งของร้านมีผลต่อการซื้อ
สินคา้มากที่สุด 

จิดาภา ชนาธนิาถ 
 
 
วราพร วิเชยีรมณ ี
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ตาราง 1 (ต่อ)   
   

ตัวแปร ผลการศึกษา 
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของ

ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

ผู้วิจัย 

ด้านการบริการ การรู้จักคุ้นเคยกับร้านค้า/เจ้าของมีอทิธพลต่อ
การซื้อสินคา้ 

วราพร วิเชยีรมณ ี

ด้านการส่งเสริม
การขาย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญ
ต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกระดับปานกลาง 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายมีผลต่อการซื้อ
สินค้าอยู่ในระดับปานกลาง 

จิดาภา ชนาธนิาถ 
 
 
วราพร วิเชยีรมณ ี

 



บทที่ 3 
วิธีด าเนิการวิจัย 

 
ในการวิจัยครัง้นี ้ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนดังนี ้
 1. การก าหนดประชากรและการสุ่มตัวอยา่ง 
 2. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 4. การจัดกระท า 
 5. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 6. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือลูกค้าทีเ่ข้ามาซื้อสนิคา้ภายในร้านสขุเจริญผลเพื่อการ
อุปโภคและบริโภค ซึ่งจากการส ารวจลูกคา้ที่เขา้มาซื้อสนิค้าเพื่อการอปุโภคและบริโภคในร้านสุขเจริญ
ผล พบว่ามีจ านวนประมาณ 400 รายต่อเดือน 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
ในการวิจัยครัง้นี้ได้ก าหนดขนาดตัวอย่างจากการค านวณขนาดตัวอยา่งขั้นต่ าเพื่อให้ได้ตัวแทนที่
สามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรที่เชื่อถอืได้ตามสูตรการค านวณกลุม่ตัวอย่างที่ทราบจ านวน
ประชากรของ Taro Yamane ดังนี ้

  n   =  
21 Ne

N


 

 โดยที ่ n  แทน ขนาดกลุม่ตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัย 
  N  แทน จ านวนประชากรทั้งหมด 
  e  แทน คา่ความคลาดเคล่ือน ซึ่งในงานวิจยันี้ก าหนดให้เทา่กับ 0.05  
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 จากจ านวนลกูค้าทั้งหมด 400 ราย และยอมให้เกิดความผิดพลาดได้ร้อยละ 5 หรือที่ระดับ
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 จะได้จ านวนตัวอย่างที่เหมาะสมเทา่กับ 200 ตัวอย่าง สามารถค านวณขนาด
กลุ่มตัวอย่างได้ดังนี ้

ขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวจิัย  = 
)05.0)(400(1

)400(
2
  

     = 200  

 การสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัย 
 การสุ่มกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครั้งนี้ผู้วิจัยใช้วธิีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) โดยสอบถามจากลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าภายในร้านสุขเจริญผล 
 ระยะเวลาที่ศึกษา 
 ระยะเวลาที่ใชใ้นการวิจัย คอื ช่วงเดือนมนีาคม พ.ศ. 2554 

2. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 1. ผู้วิจัยศึกษาค้นควา้ข้อมลูเอกสาร ต ารา บทความ เวปไซต์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อ
รวบรวมข้อมูล ก าหนดขอบเขต เนื้อหา ให้ตรงกับความมุ่งหมายของงานวิจัยที่ก าหนด 
 2. เครื่องมือทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี ้
  ส่วนที่1 ข้อมูลทั่วไป เปน็ค าถามปลายปิด (Close-end Question) ที่ก าหนด
ค าตอบให้เลือก (Check List) ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา  สถานภาพ อาชีพ และเป็น
ลักษณะค าถามปลายเปิด (Open-end Question) ที่ให้เติมข้อมูลลงในแบบสอบถาม ได้แก่ รายได้ต่อ
เดือน 
  ส่วนที่2 เปน็แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสุขเจริญผล เป็น
ลักษณะค าถามปลายปิด (Close-end Question) ที่ก าหนดค าตอบให้เลือก (Check List) 
ประกอบด้วย ประเภทสินค้าที่ซื้อ วิธีเดินทางมาซื้อสินคา้ และเป็นลกัษณะค าถามปลายเปิด (Open-
end Question) ที่ให้เติมข้อมูลลงในแบบสอบถาม ประกอบด้วย ความถี่ในการซื้อสินค้า จ านวนเงนิใน
การซื้อสินคา้ต่อคร้ัง 
  ส่วนที่3 เปน็แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในรา้น
สุขเจริญผล เป็นลักษณะค าถามปลายปดิ (Close-end Question) และเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ
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ค่า (Rating Scale) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคาสินค้า ช่องทางการจ าหน่าย การบริการ การส่งเสริม
การขาย โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนเป็น 5 ระดับ ได้แก ่
  5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
  4 หมายถึง ระดับความคิดเห็นมาก 
  3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
  2 หมายถึง ระดับความคิดเห็นน้อย 
  1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
 เกณฑ์ประเมนิผลในแต่ละระดับชั้นใช้สูตรการค านวณชว่งกว้างของชัน้ดังนี ้(วิเชียร เกตุสิงห.์ 
2538: 6-11) 

 ค่าเฉลี่ย  =  
ช่วงคะแนน

ดคะแนนต่ าสุ - ดคะแนนสงูสุ  

 สรุปเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน 
  ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลมากทีสุ่ด 
  ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีผลมาก 
  ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลน้อย 
  ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลน้อยทีสุ่ด 
 3.  การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3.1 น าแบบสอบถามฉบับรา่งเสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์และผู้เชี่ยวชาญ 
เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา และเพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการศึกษา ท าการ
ปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของอาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์และผู้เชีย่วชาญ เพื่อให้แบบสอบถามมี
ความสมบูรณ ์
  3.2 น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดสอบความนา่เชื่อถือและความ
เชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยทดลองใช ้(Try out) เลือกท าการทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณลักษณะ
คล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างและประชากรจริง จ านวน 30 ชุดแล้วน าแบบทดสอบนัน้มาวิเคราะห์หาค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Coefficient Alpha) ของครอนบัค 
(Cronbach) ก าหนดเกณฑ์ที่ระดับความเชื่อมั่นไม่ต่ ากว่า 0.5 ซึง่ผลการวิเคราะหค์วามเชื่อมั่นดงักล่าว
มีค่าเท่ากับ 0.838  ซึ่งค่าแอลฟ่าที่ได้ใกล้เคียงกับ 1 แสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นสามารถ
น าไปใช้เปน็เครื่องมือในการรวบรวมข้อมูลได้ 



30 

 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลในการศกึษาครั้งนี้ คือ 
 ข้อมูลปฐมภมูิ(Primary Data) 
 ผู้วิจัยด าเนนิการวิจัยโดยเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีกสขุเจริญผล จ านวน 200 ตัวอย่าง โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามในช่วงเดอืน 
มีนาคม พ.ศ.2554 

4. การจัดกระท าข้อมูล 
 หลังจากได้รวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดจากผู้ตอบแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยน า 
แบบสอบถามทั้งหมดมาด าเนินการตามขัน้ตอน ดังนี ้
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วิจัยตรวจความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถามและ
แยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณ์ออก 
 2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องสมบูรณ์มาลงรหัสตามที่ได้ก าหนดไว้ 
 3. การประมวลผลข้อมูล (Processing) ข้อมูลที่ได้ลงรหัสแล้วน ามาบันทึกในคอมพิวเตอร์
เพื่อประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอรท์างสถิต ิในการด าเนนิการวิเคราะห์ข้อมลู 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลตามความมุ่งหมายที่ 1  การศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคในร้านค้าปลีกประกอบด้วย ความถี่ในการซื้อสินค้า ประเภทสินค้าที่ซื้อ จ านวนเงนิในการซื้อ
สินค้าต่อครั้ง จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน วิธีเดินทางมาซื้อสินค้า โดยใช้การแจกแจง
ค่าความถี(่Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
 5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลตามความมุ่งหมายที่2 การศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธก์ับการซื้อ
สินค้าในรา้นคา้ปลีก ประกอบด้วย ปัจจัยสว่นบุคคลและปัจจัยด้านองค์กร ใช้การหาค่าเฉลี่ย (Mean) 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 5.3  การทดสอบสมมตุิฐาน เป็นการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ของตวัแปร
อิสระกับตัวแปรตาม ใช้สถติิไค-สแควร์ (Chi-Square) 
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6. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 6.1. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย 
  6.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้สูตรดังนี ้(ธานนิทร ์ศิลป์จารุ. 2548: 152) 

   ร้อยละ(%) = 


100 x  X  

   เมื่อ  X  แทน จ านวนข้อมูล (ความถี)่ ที่ต้องการมาหาค่าร้อยละ 
                   แทน จ านวนข้อมูลทั้งหมด 
  6.1.2 สูตรค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean) (ชูศร ีวงศ์รัตนะ. 2541: 66) 

    x      =  
n

X  

  เมื่อ  x    แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 
    X   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
   n   แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
  6.1.3 สูตรความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (ชูศร ีวงศ์
รัตนะ. 2541) 

   S = 
1)-(

x)(-x 22

nn

n   

  เมื่อ S           แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม่ตัวอย่าง 
    2x)( แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลังสอง 
    2x แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตัวยกก าลังสอง 
   n           แทน ขนาดของกลุม่ตัวอย่าง 
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  6.2  สถิติที่ใชห้าคุณภาพของแบบสอบถาม 
  สถิติที่ใช้ในการทดสอบความน่าเชื่อถือและความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม การหา
สัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Coefficient Alpha) ของครอนบัค (Cronbach) มีสูตรการค านวณดังนี้ (พวงรัตน์ 
ทวีรัตน.์ 2543: 204-205) 

   α = 



















S t

iS

N

N
2

2

1
1

 

  เมื่อ  α  แทน ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
   N  แทน จ านวนของแบบสอบถาม 
   S i

2  แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายข้อ 
   S t

2  แทน ค่าความแปรปรวนรวมของคะแนนรวมแบบสอบถาม 

  6.3 สถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสมัพันธ์ของตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามเพื่อทดสอบ
ความสัมพันธร์ะหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปจัจัยด้านองคก์ร โดยใช้ สถติิไค-สแควร์ (Chi-Square) 
ค านวณจากสูตร ดังนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา. 2546: 203) 

   x
2  = 

 



c

ji ij

ijij
r

i E
EO

2

1

 

   เมื่อ x
2  แทน คา่ไค-สแควร์ (Chi-Square) 

   Oij
 แทน คา่ความถี่ที่สังเกตได้จากตัวอย่าง (Observation) 

   E ij
 แทน คา่ความถี่ที่คาดหวงั (Expect) 

    i  แทน แถวที ่
    j  แทน คอลัมนท์ี ่
   r แทน จ านวนแถวหรือจ านวนกลุ่มตัวอยา่ง 

        c           แทน จ านวนคอลัมน์หรือประเภทของกลุ่มตัวอย่าง 
          



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มคีวามสัมพันธก์ับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก : กรณีศึกษาร้านสุขเจริญผล ครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่มี
ประสบการณใ์นการซื้อสนิคา้ภายในร้านสขุเจริญผล จ านวน 200 ราย และน าเสนอผลการวิเคราะห์
ออกเป็น 4 ส่วน และเพื่อให้เกิดความเขา้ใจในการสื่อสารความหมายที่ตรงกนั ผูว้ิจัยได้ก าหนด
สัญลักษณ์และอักษรย่อในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี ้

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 x    แทน ค่ากลางเลขคณิตหรือค่าเฉลี่ย 
 ..DS    แทน ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 2    แทน ค่า ไคสแควร์  
 **   แทน ระดับนัยส าคญั 0.05 
 ***  แทน ระดับนัยส าคญั 0.01 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผู้วิจัยได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลออก 4 ส่วน ดังนี ้
 ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์้อมลูด้านปัจจัยสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่3 การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านองคก์ร
ที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในรา้นค้าปลีก 

 ส่วนที ่4 ผลการทดสอบปัจจัยที่มีความสมัพันธ์กับการซื้อสินค้าในรา้นค้าปลีก 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลด้านปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตาราง 2 จ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง โดยจ าแนกตามข้อมลูด้านปัจจัยสว่นบุคคลของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน(คน) ร้อยละ 
เพศ 200 100.0 

ชาย 65 32.5 
หญิง 135 67.5 

อายุ 200 100.0 
ต่ ากว่า 20 ปี 4 2.0 
20-30 ปี 32 16.0 
31-40 ปี 37 18.5 
มากกว่า 40 ปี 127 63.5 

ระดับการศึกษา 200 100.0 
ต่ ากว่าปริญญาตร ี 100 50.0 
ปริญญาตรี 81 40.5 
สูงกวา่ปริญญาตรี 19 9.5 

สถานภาพ 200 100.0 
โสด 97 48.5 
สมรส/อยู่ด้วยกัน 91 45.5 
หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู ่ 12 6.0 

อาชีพ 200 100.0 
นักเรียน/นักศึกษา 15 7.5 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 65 32.5 
พนกังานบริษทัเอกชน 35 17.5 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 60 30.0 
แม่บ้าน 25 12.5 
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ตาราง 2 (ต่อ) 

ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน(คน) ร้อยละ 

รายได้ต่อเดอืน 200 100.0 
น้อยกว่า 10,000 บาท 63 31.5 
10,001-15,000 42 21.0 
15,001-20,000 39 19.5 
20,001-25,000 8 4.0 
25,001-30,000 16 8.0 
มากกว่า 30,000 บาท 32 16.0 

 จากตาราง 2 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม สรุปได้ดังนี้ 

 เพศ จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอยา่ง คือ ลูกค้าที่มีประสบการณ์ในการซื้อสนิค้า
ภายในร้านสุขเจริญผล  พบว่า ลูกค้าเปน็เพศหญิง มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 67.5 และเพศ
ชาย คิดเป็นรอ้ยละ 32.5 
 อายุ จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอยา่ง พบว่า ลูกค้ามีอายุมากกว่า 40 ปี มีจ านวนมาก
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมามีอาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.5 อาย ุ20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
16.0 และอายตุ่ ากว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.0  
 ระดับการศึกษา จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีการศึกษาระดับต่ า
กว่าปริญญาตรี มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาระดับปริญญาตร ีคิดเป็นร้อยละ 
40.5 และสูงกว่าปริญญาตร ีคิดเป็นร้อยละ 9.5 
 สถานภาพ จากการศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีสถานภาพโสด มีจ านวน
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 48.5 รองลงมาสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน คิดเป็นร้อยละ 45.5 และ
สถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู ่คิดเป็นร้อยละ 6.0 
 อาชีพ จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มจี านวนมากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย คิดเป็นร้อย
ละ 30.0 พนกังานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 17.5 แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และนักเรียน/
นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 7.5  
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 รายได้ต่อเดอืน จากการศกึษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีรายได้ต่อเดือนน้อย
กว่า 10,000 บาท มีจ านวนมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 10,001-15,000
บาท คิดเป็นร้อยละ 21.0 รายได้ต่อเดือน 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.5 รายได้ต่อเดือน 
มากกว่า 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.0 รายได้ต่อเดือน 25,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ8.0 
และรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 4.0 

 ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

ตาราง 3 จ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอย่างด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้า ประกอบด้วย วิธีเดินทาง
มาซื้อสินค้า ความถี่ในการซือ้สินค้า จ านวนเงนิในการซือ้สินค้าต่อคร้ัง และจ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้าต่อเดอืน 

  พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
วิธีเดินทางมาซื้อสินค้า 200 100.0 

เดินเท้า 142 71.0 
รถจักรยานยนต์ 31 15.5 
รถยนต์ส่วนบคุคล 27 13.5 

ความถี่ในการซื้อสินค้า 200 100.0 
น้อยกว่า 10 ครั้ง 128 64.0 
11-20 ครั้ง 54 27.0 
21-30 ครั้ง 13 6.5 
มากกว่า 31 ครั้ง 5 2.5 

จ านวนเงินในการซื้อสินค้าต่อครั้ง 200 100.0 
น้อยกว่า 500 บาท 162 81.0 
501-1,000 บาท 27 13.5 
1,001-1,500 บาท 5 2.5 
มากกว่า 1,500 บาท 6 3.0 
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ตาราง 3 (ต่อ)   
   

  พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน  200 100.0 

น้อยกว่า 1,000 บาท 77 38.5 
1,000-2,000 บาท 42 21.0 
2,001-3,000 บาท 30 15.0 
3,001-4,000 บาท 18 9.0 
มากกว่า 4,000 บาทขึ้นไป 33 16.5 

 
 จากตาราง 3 แสดงผลการวิเคราะห ์วิธีเดินทางมาซื้อสนิค้า ความถี่ในการซื้อสนิคา้ จ านวน
เงินในการซื้อสินค้า และจ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิคา้ สรุปได้ดังนี้ 
 วิธีเดินทางมาซื้อสินค้า จากการศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีวิธีเดินทางมา
ซื้อสินค้าและบริการโดยเดนิเทา้ มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 71.0 รถจักรยานยนตค์ิดเปน็ร้อยละ
15.5 และรถยนต์ส่วนบุคคล คิดเป็นร้อยละ 13.5 
 ความถี่ในการซื้อสินค้า จากการศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีความถี่ในการ
ซื้อสินค้า น้อยกว่า 10 ครั้ง มจี านวนมากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 64.0 รองลงมา ความถี่ในการซื้อสนิคา้
11-20 ครั้งคิดเป็นร้อยละ 27.0 ความถี่ในการซื้อสินคา้ 21-30 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 6.5 และความถี่ใน
การซื้อสินคา้มากกว่า 31 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 2.5  
 จ านวนเงินในการซื้อสินค้าต่อครั้ง จากการศึกษาขอ้มูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามี
จ านวนเงนิในการซื้อสินคา้ต่อคร้ังน้อยกวา่ 500 บาท มจี านวนมากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 81.0 รองลงมา 
จ านวน 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.5 จ านวน 1,001-1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.5 และ
จ านวนมากกว่า 1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.0  
 จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
ลูกค้าจ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าต่อดือนน้อยกวา่ 1,000 บาท มีจ านวนมากที่สดุ คิดเป็นร้อยละ 
38.5 รองลงมา จ านวน 1,000-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.0 จ านวนมากกวา่ 4,000 บาทขึ้นไป คิด
เป็นร้อยละ 16.5 จ านวน 2,000-3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.0 และจ านวน 3,001-4,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 9.0 
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ตาราง 4 จ านวนและค่าร้อยละของกลุ่มตวัอย่างด้านประเภทของสนิค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อ 

  ประเภทของสินค้าที่ซื้อ จ านวน(คน) ร้อยละ 
สินค้าบริโภค  1055 100.0 
แยมส าเร็จรูป/ซุปกระป๋อง/น้ าสลัด/ขนมปงั/อาหารเช้า 64 6.1 
มันฝรั่งทอดกรอบ/ขนมขบเคีย้ว/เวเฟอร/์สาหร่ายปรงุรส/ 
แคร็กเกอร/์คุ๊กกี้/ขนมตา่งๆ 

85 8.1 

น้ าพริกเผา/ซอสมะเขือเทศ/ซอสปรุงรส/น้ าปลา/ซอสหอยางรม/
ซอสถั่วเหลือง 

95 9.0 

ลูกอม/หมากฝรั่ง 34 3.2 
เกลือ/กะท/ิแป้งเค้ก/ผลิตภัณฑ์ท าเค้ก/ถั่วตา่งๆ/ 
แป้งประกอบอาหาร 

34 3.2 

โจ๊กส าเร็จรูป/วุ้นเสน้/อาหารเส้น/บะหมี่กึ่งส าเร็จรูป 77 7.3 
อาหารกระป๋อง/ปลากระป๋อง/ผลไม้กระปอ๋ง/น้ าหวาน/น้ าผลไม้ 106 10.0 
ซุปไก่สกัด/เครือ่งดื่มรังนก/เครื่องดื่มชนิดชง/เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 51 4.8 
ข้าวสาร/น้ ามนัพืช/น้ ามนัร าข้าว/น้ ามันงา 94 8.9 
กาแฟ/กาแฟส าเร็จรูป/นมข้น/ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์ 123 11.7 
น้ าดื่ม/น้ าแข็งหลอด/น้ าอัดลม 80 7.6 
นมถั่วเหลือง/นมผง/นมยูเอชท/ีชาเขียวยูเอชที/นมเปรี้ยว 116 11.0 
โซดา/เหล้า/เบยีร/์บุหรี/่ยาเส้น 50 4.7 
หมูหยอง/หมูแผ่น/กุนเชยีง 46 4.4 
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ตาราง 4 (ต่อ)   
   

ประเภทของสินค้าที่ซื้อ จ านวน(คน) ร้อยละ 
สินค้าอุปโภค  1064 100.0 
ผ้าอ้อมส าเร็จรูป/แผ่นรองซบั/ผ้าอ้อมผู้ใหญ่/กางเกงผ้าอ้อม
ผ้าอนามัย/กระดาษทิชชู/่ส าล ี

90 8.5 

หลอด/ฟอยด์ห่ออาหาร/บรรจุภัณฑ์โฟม พลาสติก กระดาษถุง
ขยะ/หนงัยาง 

76 7.1 

อุปกรณ์ท าความสะอาด/สกอ๊ตไบรท์/น้ ายาเช็ดกระจก/น้ ายาล้าง
ห้องน้ า/น้ ายาล้างจาน 

115 10.8 

น้ าหอมปรับอากาศ/ผลิตภัณฑ์ก าจัดแมลง/กาวดักหน ู 43 4.0 
น้ ายาซักผา้/น้ ายารีดผ้า/น้ ายาซักผ้าขาว/น้ ายาปรับผ้านุ่มน้ ายา
ขจัดคราบ/ผงซักฟอก 

134 12.6 

เครื่องส าอาง/น้ ามนัแต่งผม/ยาย้อมผม/โรลออน/โลชัน่/แป้งเด็ก 86 8.1 
ยาสีฟัน/แปรงสีฟัน/ไหมขัดฟัน/น้ ายาบ้วนปาก 139 13.1 
สบู่/ครีมอาบน้ า/โฟมล้างหนา้ 143 13.4 
แชมพู/แชมพูเด็ก/ครีมนวดผม/ครีมหมกัผม 121 11.4 
ธูป/เทียน/เครือ่งสังฆภัณฑ ์ 42 3.9 
บัตรเติมเงิน/ไพ ่ 75 7.1 

หมายเหต ุ: กลุ่มตัวอย่างเลอืกตอบได้มากกวา่ 1 ข้อ 
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 จากตาราง 4 แสดงผลการวิเคราะห์ประเภทสินคา้ที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อ สรุปได้ดังนี ้

 ประเภทของสินค้าที่ซื้อเปน็สินค้าบริโภค จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
ลูกค้าซื้อกาแฟ/กาแฟส าเรจ็รูป/นมขน้/ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์ จ านวนมากที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 11.7 รองลงมาคือ นมถั่วเหลือง/นมผง/นมยูเอชท/ีชาเขียวยูเอชที/นมเปรี้ยว คิดเป็นร้อยละ 
11.0 อาหารกระป๋อง/ปลากระป๋อง/ผลไมก้ระป๋อง/น้ าหวาน/น้ าผลไม ้คิดเป็นร้อยละ 10.0 น้ าพริกเผา/
ซอสมะเขือเทศ/ซอสปรุงรส/น้ าปลา/ซอสหอยางรม/ซอสถั่วเหลือง คิดเป็นร้อยละ 9.0 ข้าวสาร/น้ ามนั
พืช/น้ ามนัร าขา้ว/น้ ามันงา คิดเป็นร้อยละ 8.9 มันฝรัง่ทอดกรอบ/ขนมขบเคี้ยว/เวเฟอร/์สาหร่ายปรุงรส/
แคร็กเกอร์/คุ๊กกี้/ขนมตา่งๆ คิดเป็นร้อยละ 8.1 น้ าดื่ม/น้ าแข็งหลอด/น้ าอัดลม คิดเป็นร้อยละ 7.6 โจ๊ก
ส าเร็จรูป/วุ้นเสน้/อาหารเส้น/บะหมี่กึ่งส าเร็จรูป คิดเป็นร้อยละ 7.3 แยมส าเร็จรูป/ซปุกระป๋อง/น้ าสลัด/
ขนมปัง/อาหารเช้า คิดเป็นร้อยละ 6.1 ซุปไก่สกัด/เครื่องด่ืมรังนก/เครื่องดื่มชนิดชง/เครื่องดื่มเพื่อ
สุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 4.8 โซดา/เหล้า/เบยีร์/บุหรี/่ยาเส้น คิดเป็นร้อยละ 4.7 หมหูยอง/หมูแผ่น/
กุนเชียง คิดเป็นร้อยละ 4.4 ลูกอม/หมากฝรั่ง และเกลือ/กะท/ิแป้งเค้ก/ผลิตภัณฑ์ท าเค้ก/ถั่วต่างๆ/แป้ง
ประกอบอาหาร คิดเป็นร้อยละ 3.4 เท่ากนั  
 ประเภทของสินค้าที่ซื้อเปน็สินค้าอุปโภค จากการศกึษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
สบู่/ครีมอาบน้ า/โฟมล้างหนา้ มีจ านวนมากที่สุด คิดเปน็ร้อยละ 13.4 รองลงมาคือ ยาสีฟัน/แปรงสีฟัน/
ไหมขัดฟัน/น้ ายาบ้วนปาก คิดเป็นร้อยละ 13.1 น้ ายาซักผ้า/น้ ายารีดผ้า/น้ ายาซักผา้ขาว/น้ ายาปรบัผ้า
นุ่มน้ ายาขจัดคราบ/ผงซักฟอก คิดเป็นร้อยละ 12.6 แชมพู/แชมพูเด็ก/ครีมนวดผม/ครีมหมักผม คิดเป็น
ร้อยละ 11.4 อุปกรณ์ท าความสะอาด/สกอ๊ตไบรท์/น้ ายาเช็ดกระจก/น้ ายาล้างห้องน้ า/น้ ายาล้างจาน
คิดเป็นร้อยละ 10.8 ผ้าอ้อมส าเร็จรูป/แผ่นรองซับ/ผ้าอ้อมผู้ใหญ/่กางเกงผ้าอ้อมผา้อนามยั/กระดาษ
ทิชชู่/ส าล ีคิดเป็นร้อยละ 8.5 เครื่องส าอาง/น้ ามนัแต่งผม/ยาย้อมผม/โรลออน/โลชัน่/แป้งเด็ก คิดเป็น
ร้อยละ 8.1 หลอด/ฟอยด์ห่ออาหาร/บรรจุภัณฑ์โฟม พลาสติก กระดาษถุงขยะ/หนงัยาง คิดเป็นร้อยละ 
7.1 บัตรเติมเงิน/ไพ ่คิดเป็นร้อยละ 7.1 น้ าหอมปรับอากาศ/ผลิตภัณฑก์ าจัดแมลง/กาวดักหน ูคิดเป็น
ร้อยละ 4.0 และ ธูป/เทียน/เครื่องสังฆภัณฑ์ คิดเปน็ร้อยละ 3.9 คิดเป็นรอ้ยละ 
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 ส่วนที ่3 การวิเคราะห์ระดบัความคิดเหน็ของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปจัจัยด้าน
องค์กรที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก 

ตาราง 5 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปัจจัยด้านองค์กร  

ปัจจัยด้านองค์กร 
X  ..DS  แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.15 0.51 มาก 
     สนิค้ามีหลายประเภท 4.24 0.69 มากที่สุด 
     สนิค้ามีใหซ้ื้อทุกครั้งที่ตอ้งการ 4.06 0.69 มาก 
     สนิค้ามีคุณภาพด ี 4.15 0.57 มาก 
ด้านราคา 3.89 0.62 มาก 
     ราคาสินค้ามีราคาถูกกวา่ร้านทั่วไป 4.02 0.78 มาก 
     ราคามีมาตรฐานเดียวกัน 3.78 0.78 มาก 
     ราคาเหมาะสมกับสนิค้า 3.88 0.68 มาก 
ด้านช่องทางการจ าหนา่ย 3.89 0.58 มาก 
     ความสะดวกในการเดินทาง 4.20 0.88 มาก 
     เวลาเปิด-ปิดของร้านตรงกับเวลาที่สามารถมาใช้บริการ 4.08 0.72 มาก 
     การจัดแสดงสินค้าสะดวกต่อการเลือกซื้อ 3.40 0.86 ปานกลาง 
ด้านการบริการ 3.70 0.59 มาก 
     ความรวดเร็วในการช าระเงิน 3.27 0.79 ปานกลาง 
     อัธยาศัยของผู้ขาย 4.16 0.74 มาก 
     ความสะอาด 3.68 0.76 มาก 
ด้านการส่งเสริมการขาย 2.98 0.78 ปานกลาง 
     มีของแถม/แจก 2.71 0.99 ปานกลาง 
     มกีารลดราคา 3.03 0.97 ปานกลาง 
     การรับเปลีย่นสินค้า 3.19 0.95 ปานกลาง 
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 จากตาราง 5 แสดงผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านองค์กรที่มีผลต่อการซื้อสินคา้ในร้านคา้ปลีก สรุปได้ดังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการวเิคราะห์ความคดิเห็นของลูกคา้ในด้านผลิตภัณฑ์พบว่า ลูกค้ามี
ความเห็นว่าปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการซื้อสินคา้ในร้านคา้ปลีกอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.15 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.51 เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อพบว่า สินค้ามีหลายประเภท อยู่ใน
ระดบัมากที่สดุมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กับ 0.69 รองลงมา คือ สินค้ามี
หลายประเภท อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กับ 0.57 และ
สินค้ามีให้ซื้อทุกครั้งที่ต้องการ อยู่ในระดับมากมีคา่เฉลีย่เท่ากับ 4.06 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.69  
 ด้านราคาสินค้า จากการวิเคราะห์ความคดิเห็นของลูกคา้ในด้านราคาสินค้าพบวา่ ลูกค้ามี
ความเห็นว่าปจัจัยด้านราคาสินค้ามีผลต่อการซื้อสินคา้ในร้านคา้ปลีกอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.89 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.62 เมื่อจ าแนกเปน็รายข้อพบวา่ ราคาสินค้ามีราคา
ถูกกว่าร้านทั่วไป อยู่ในระดบัมากมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.02 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78 
รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกับสินค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88 และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กับ 0.68 และราคามีมาตรฐานเดียวกัน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78 และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78  
 ด้านช่องทางการจ าหนา่ย จากการวิเคราะห์ความคิดเห็นของลกูค้าในด้านช่องทางการ
จ าหน่ายพบวา่ ลูกค้ามีความเห็นว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการซือ้สินค้าในรา้นค้า
ปลีกอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.62 เมื่อจ าแนกเปน็
รายข้อพบว่า ความสะดวกในการเดนิทาง อยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเทา่กับ 4.20 และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กับ 0.88 รองลงมา คือ เวลาเปิด-ปิดของร้านตรงกับเวลาที่สามารถมาใช้บริการ อยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.72 และการจดัแสดงสินค้า
สะดวกต่อการเลือกซื้อ อยู่ในระดับปานกลางมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.40 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.58  
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 ด้านการบริการ จากการวิเคราะห์ความคดิเห็นของลูกคา้ในด้านบริการพบว่า ลูกค้ามี
ความเห็นว่าปจัจัยด้านบริการมีผลต่อการซื้อสินค้าในรา้นค้าปลีกอยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.70 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.59 เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อพบว่า อัธยาศัยของผู้ขาย อยูใ่น
ระดับมากมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.16 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.76 รองลงมา คือ ความสะอาด 
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กับ 0.76 และความรวดเร็วใน
การช าระเงนิ อยู่ในระดับปานกลางมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.27 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.79  
 ด้านการส่งเสริมการขาย จากการวิเคราะห์ความคิดเห็นของลูกค้าในด้านการส่งเสริมการ
ขายพบว่า ลูกค้ามีความเห็นว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายมีผลต่อการซื้อสินคา้ในร้านคา้ปลีกอยู่ใน
ระดับปานกลาง มีค่าเฉลีย่เท่ากับ 2.98 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กับ 0.78 เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อ
พบว่า การรับเปลี่ยนสินค้า อยู่ในระดับปานกลางมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.19 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.95 รองลงมา คือ มกีารลดราคา อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.03 และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.97 และมีของแถม/แจก อยู่ในระดับปานกลางมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 2.71 และ
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กับ 0.99  
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ตาราง 6 สรุปค่าเฉลี่ย ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของผู้ต้อบแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านองค์กร 

ปัจจัยด้านองค์กร 
X  ..DS  แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 4.15 0.51 มาก 
ด้านราคา 3.89 0.62 มาก 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย 3.89 0.58 มาก 
ด้านการบริการ 3.70 0.59 มาก 
ด้านการส่งเสริมการขาย 2.98 0.78 ปานกลาง 
ค่าเฉลี่ยรวม 3.72 0.41 มาก 

 จากการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์กบัการซื้อสินคา้ในร้านค้าปลกีด้านผลิตภณัฑ์พบว่า 
ลูกค้าให้ระดับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลกี โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.72 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.41 เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้นพบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ อยูใ่นระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กับ 0.51 รองลงมา 
คือ ด้านราคา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.89 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กับ 0.62 ด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.58 
ด้านการบริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.59 และ
ด้านการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดับปานกลางมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 2.98 และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.78  
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 ส่วนที ่4 ผลการทดสอบปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กบัการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก 

 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจัยด้านองค์กรกับการซื้อสินค้า
ในร้านค้าปลกี โดยใช้สถิติไคสแควร ์สรุปได้ดังนี ้

 4.1 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบคุคลกับการซื้อสินค้าในร้านค้า
ปลีก 

ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก เพศ 2  Sig. 
ชาย หญิง รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน    10.659 0.031** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 17 60 77   
1,000-2,000 บาท 21 21 42   
2,001-3,000 บาท 11 19 30   
3,001-4,000 บาท 7 11 18   
มากกว่า 4,000 บาทขึ้นไป 9 24 33   
รวม 65 135 200   

**นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 จากตาราง 7 เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหวา่งเพศกับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อ
เดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มีค่าเท่ากับ 10.659 และค่านัยส าคัญทางสถิติที่ค านวณได้มีค่า
เท่ากับ 0.031 ซึ่งมีค่าน้อยกว่านัยส าคัญทางสถิตทิี่ก าหนด ณ ระดับ 0.05 แสดงว่า เพศมีความสมัพันธ์
กับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถติ ิ0.05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว ้
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ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างอายกุับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

 

อาย ุ 2  Sig. 
ต่ า
กว่า 
20 ปี 

20-30 
ปี 

31-40 
ปี 

มากกว่า 
40 ปี 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน    18.273 0.108 
น้อยกว่า 1,000 บาท 3 10 15 49 77   
1,000-2,000 บาท 1 3 8 30 42   
2,001-3,000 บาท 0 8 4 18 30   
3,001-4,000 บาท 0 6 0 12 18   
มากกว่า 4,000 บาทขึ้นไป 0 5 10 18 33   
รวม 4 32 37 127 200   

  
 จากตาราง 8 เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหวา่งอายกุับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อ
เดือนปลีก พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มีค่าเท่ากับ 18.273 และค่านยัส าคญัทางสถิติที่ค านวณได้มีค่า
เท่ากับ 0.108 ซึ่งมีค่ามากกวา่นัยส าคัญทางสถิติทีก่ าหนด ณ ระดับ 0.05 แสดงว่า อายุไม่มี
ความสัมพันธก์ับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถติิ 0.05 ซึ่งไม่เป็นไป
ตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 9 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างระดบัการศึกษากับการซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

 

ระดับการศึกษา 2  Sig. 
ต่ ากว่า
ปริญญา

ตรี 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา

ตรี 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิค้าต่อเดือน    22.656 0.004*** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 41 29 7 77   
1,000-2,000 บาท 17 20 5 42   
2,001-3,000 บาท 18 12 0 30   
3,001-4,000 บาท 2 11 5 18   
มากกว่า 4,000 บาทขึ้นไป 22 9 2 33   
รวม 100 81 19 200   

***นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 9 เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหวา่งการศึกษากับจ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้า
ต่อเดือน พบวา่ ค่า 2  ที่ค านวณได้มีค่าเท่ากับ 22.656 และค่านยัส าคญัทางสถิติที่ค านวณได้มีค่า
เท่ากับ 0.004 ซึ่งมีค่าน้อยกว่านัยส าคัญทางสถิตทิี่ก าหนด ณ ระดับ 0.01 แสดงว่าระดับการศึกษามี
ความสัมพันธก์ับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถติิ 0.01 ซึ่งเป็นไป
ตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับการซือ้สินค้าของผูบ้ริโภคในร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้
ของผู้บริโภค
ในร้านคา้ปลีก 

 

อาชีพ 2  Sig. 
นักเรียน 

/ 
นักศึกษา 

ข้าราชการ 
/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

แม่บ้าน รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน     14.921 0.530 
น้อยกว่า 
1,000 บาท 

8 22 17 18 12 77   

1,000-2,000 
บาท 

1 15 4 15 7 42   

2,001-3,000 
บาท 

2 11 6 9 2 30   

3,001-4,000 
บาท 

3 6 3 6 0 18   

มากกว่า 
4,000 บาทขึ้น
ไป 

1 11 5 12 4 33   

รวม 15 65 35 60 25 200   

  
 จากตาราง 10 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างอาชีพกับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อ
เดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มีค่าเท่ากับ 14.921 และค่านัยส าคัญทางสถิติที่ค านวณได้มีค่า
เท่ากับ 0.530 ซึ่งมีค่ามากกวา่นัยส าคัญทางสถิติทีก่ าหนด ณ ระดับ 0.05 แสดงว่า อาชีพไม่มี
ความสัมพันธก์ับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถติิ 0.05 ซึ่งไม่เป็นไป
ตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง11 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายได้ต่อเดือนกับการซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้
ของผู้บริโภค
ในร้านค้าปลีก 

 

รายไดต้่อเดือน  2  Sig. 
น้อย
กว่า 

10,000 
บาท 

10,001-
15,000 

บาท 

15,001-
2,0000 

บาท 

20,001-
25,000 

บาท 

25,001-
30,000 

บาท 

มากกว่า 
30,000 
บาท 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน     27.927 0.111 
น้อยกว่า 
1,000 บาท 

27 17 13 4 6 10 77   

1,000-2,000 
บาท 

13 9 12 0 2 6 42   

2,001-3,000 
บาท 

13 6 5 0 0 6 30   

3,001-4,000 
บาท 

2 3 4 2 1 6 18   

มากกว่า 
4,000 บาทขึ้น
ไป 

8 7 5 2 7 4 33   

รวม 63 42 39 8 16 32 200   

  
 จากตาราง 11 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างรายได้ต่อเดือนกับจ านวนเงนิรวมในการซื้อ
สินค้าต่อเดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มคี่าเทา่กับ 27.927 และค่านยัส าคัญทางสถิติที่ค านวณได้
มีค่าเท่ากับ 0.111 ซึ่งมีค่ามากกว่านัยส าคัญทางสถิติทีก่ าหนด ณ ระดับ 0.05 แสดงวา่ รายได้ต่อเดือน
ไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 ซึง่ไม่
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างสถานภาพกับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้า
ปลีก 

การซื้อสินคา้ของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

 

สถานภาพ 2  Sig. 
โสด สมรส/อยู่

ด้วยกัน 
หม้าย/หย่า
ร้าง/แยกกัน

อยู่ 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินคา้ต่อเดือน   27.259 0.001*** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 45 27 5 77   
1,000-2,000 บาท 18 24 0 42   
2,001-3,000 บาท 12 18 0 30   
3,001-4,000 บาท 11 7 0 18   
มากกว่า 4,000 บาทขึ้นไป 11 15 7 33   
รวม 97 91 12 200   

***นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 12 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างสถานภาพกับจ านวนเงนิรวมในการซื้อ
สินค้าต่อเดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มคี่าเท่ากับ 27.259 และค่านยัส าคัญทางสถิติที่ค านวณได้
มีค่าเท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่านัยส าคัญทางสถิติทีก่ าหนด ณ ระดับ 0.01 แสดงวา่ สถานภาพมี
ความสัมพันธก์ับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถติิ 0.01 ซึ่งเป็นไป
ตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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 4.2 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านองค์กรกับการซือ้สินค้าในรา้นค้า
ปลีก 

ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างด้านผลิตภัณฑก์ับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคในร้านค้า

ปลีก 

 

ด้านผลิตภัณฑ ์ 2  Sig. 
ระดับความคดิเห็น 

น้อย
ที่สุด 

น้อย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน     19.001 0.015** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 0 0 8 41 28 77   
1,000-2,000 บาท 0 0 0 24 18 42   
2,001-3,000 บาท 0 0 3 11 16 30   
3,001-4,000 บาท 0 0 4 8 6 18   
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

0 0 2 9 22 33  
 

รวม 0 0 17 93 90 200   

**นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 จากตาราง 13 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างด้านผลิตภัณฑ์กับจ านวนเงนิรวมในการซื้อ
สินค้าต่อเดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มคี่าเท่ากับ 19.001 และค่านยัส าคัญทางสถิติที่ค านวณได้
มีค่าเท่ากับ 0.015 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่านัยส าคัญทางสถิติทีก่ าหนด ณ ระดับ 0.05 แสดงวา่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 
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ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างด้านราคาสินค้ากับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลกี 

 

ด้านราคาสินค้า 2  Sig. 
ระดับความคดิเห็น 

น้อย
ที่สุด 

น้อย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน    40.237 0.000*** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 0 0 20 45 12 77   
1,000-2,000 บาท 0 0 10 19 13 42   
2,001-3,000 บาท 0 0 9 9 12 30   
3,001-4,000 บาท 0 2 2 11 3 18   
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

0 0 6 11 16 33 
  

รวม 0 2 47 95 56 200   

***นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 14 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างด้านราคาสินค้ากับจ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้าต่อเดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มีค่าเท่ากับ 40.237 และค่านัยส าคัญทางสถิติที่ค านวณ
ได้มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่านัยส าคัญทางสถติิที่ก าหนด ณ ระดับ 0.01 แสดงว่า ด้านราคา
สินค้ามีความสัมพันธ์กับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิคา้ต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคญัทางสถิต ิ0.01 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ้
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างด้านช่องทางการจ าหน่ายกับการซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย 2  Sig. 
ระดบัความคดิเห็น 

น้อย
ที่สุด 

น้อย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน    45.792 0.000*** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 0 0 27 37 13 77   
1,000-2,000 บาท 0 0 9 21 12 42   
2,001-3,000 บาท 0 0 3 15 12 30   
3,001-4,000 บาท 2 1 4 6 5 18   
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

0 0 8 11 14 33   

รวม 2 1 51 90 56 200   

***นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 15 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างด้านชอ่งทางการจ าหนา่ยกับจ านวนเงิน
รวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มคี่าเทา่กับ 45.792 และค่านยัส าคัญทางสถิติ
ที่ค านวณได้มคี่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่านัยส าคญัทางสถิติทีก่ าหนด ณ ระดับ 0.01 แสดงว่า 
ด้านช่องทางการจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กบัจ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิค้าต่อเดือน ณ ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ้
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ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างด้านการบริการกับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก 

 

ด้านการบริการ 2  Sig. 
ระดับความคดิเห็น 

น้อย
ที่สุด 

น้อย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน    28.880 0.000*** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 0 0 38 31 8 77   
1,000-2,000 บาท 0 0 15 12 15 42   
2,001-3,000 บาท 0 0 10 12 8 30   
3,001-4,000 บาท 0 0 9 8 1 18   
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

0 0 4 23 6 33 
  

รวม 0 0 76 86 38 200   

***นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 จากตาราง 16 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างด้านการบริการกับจ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้าต่อเดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มีค่าเท่ากับ 28.880 และค่านัยส าคัญทางสถิติที่ค านวณ
ได้มีค่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกวา่นยัส าคัญทางสถติิที่ก าหนด ณ ระดับ 0.01 แสดงว่า ด้านการ
บริการมีความสัมพันธ์กับจ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิคา้ต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคญัทางสถิต ิ0.01 ซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ้
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ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างด้านการส่งเสรมิการขายกับการซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

การซื้อสินคา้ของ
ผู้บริโภคในร้านค้า

ปลีก 

 

ด้านการส่งเสริมการขาย 2  Sig. 
ระดับความคดิเห็น 

น้อย
ที่สุด 

น้อย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

รวม 

จ านวนเงนิรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน     31.322 0.012** 
น้อยกว่า 1,000 บาท 6 14 44 9 4 77   
1,000-2,000 บาท 4 6 21 11 0 42   
2,001-3,000 บาท 4 1 18 3 4 30   
3,001-4,000 บาท 0 5 6 7 0 18   
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

2 9 14 8 0 33   

รวม 16 35 103 38 8 200   

**นัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 จากตาราง 17 เมื่อพิจารณาความสัมพันธร์ะหว่างด้านการส่งเสริมการขายกับจ านวนเงนิรวม
ในการซื้อสนิคา้ต่อเดือน พบว่า ค่า 2  ที่ค านวณได้มีค่าเท่ากับ 31.322 และค่านยัส าคญัทางสถิติที่
ค านวณได้มีคา่เทา่กับ 0.012 ซึ่งมีค่าน้อยกว่านัยส าคัญทางสถิติที่ก าหนด ณ ระดับ 0.05 แสดงว่า 
ด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กบัจ านวนเงนิรวมในการซื้อสนิค้าต่อเดือน ณ ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิต ิ0.05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานทีต่ั้งไว ้
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 4.3 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กบัการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก 

ตาราง 18 แสดงสรุปผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีความสมัพันธก์ับการซือ้สินค้าของผูบ้ริโภคในร้านค้า
ปลีก 

ตัวแปรอิสระ 
การซื้อสินคา้ในร้านคา้ปลีก 

สัมพันธ ์ ไม่สัมพันธ ์
ปัจจัยส่วนบคุคล   

เพศ √  
อาย ุ  √ 
ระดับการศึกษา √  
อาชีพ  √ 
รายได้ต่อเดือน  √ 
สถานภาพ √  

ปัจจัยด้านองค์กร   
ผลิตภัณฑ์ √  
ราคาสินค้า √  
ช่องทางการจ าหน่าย √  
การบริการ √  
ส่งเสริมการขาย √  

 

 



บทที่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก : กรณีศึกษาร้านสุขเจริญผล สามารถสรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะได้ดังต่อไปนี ้

ความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีด าเนินการวิจัย 
 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ตั้งความมุ่งหมายไว้ดังนี ้
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดต้่อ
เดือน มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก 
 2. ปัจจัยด้านองค์กร ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคาสินค้า การจัดจ าหน่าย การบริการ และ
การส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้คือลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าภายในร้านสุขเจริญผลเพื่อการ
อุปโภคและบริโภค ซึ่งจากการส ารวจลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าเพื่อการอุปโภคและบริโภคในร้านสุขเจริญ
ผล พบว่ามีจ านวนประมาณ 400 รายต่อเดือน 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนดขนาดตัวอย่างจากการค านวณขนาดตัวอย่างขั้นต่ าเพื่อให้ได้
ตัวแทนที่สามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับประชากรที่เชื่อถือได้ตามสูตรการค านวณกลุ่มตัวอย่างที่ทราบ
จ านวนประชากรของ Taro Yamane ดังนี ้
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 โดยที ่ n  แทน ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
  N  แทน จ านวนประชากรทั้งหมด 
  e  แทน ค่าความคลาดเคลื่อน ซึ่งในงานวิจัยนี้ก าหนดให้เท่ากับ 0.05  
 จากจ านวนลูกค้าทั้งหมด 400 ราย และยอมให้เกิดความผิดพลาดได้ร้อยละ 5 หรือที่ระดับ
ความเชื่อมั่นร้อยละ 95 จะได้จ านวนตัวอย่างที่เหมาะสมเท่ากับ 200 ตัวอย่าง สามารถค านวณขนาด
กลุ่มตัวอย่างได้ดังนี ้
 

 ขนาดกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย  = 
)05.0)(400(1

)400(
2

  

      = 200  
 การสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 การสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) โดยสอบถามจากลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าภายในร้านค้าปลีกสุขเจริญผล 
 ระยะเวลาที่ศึกษา 
 ระยะเวลาที่ใช้ในการวิจัย คือ ชว่งเดือนมีนาคม พ.ศ. 2554 
 
การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 1. ผู้วิจัยศึกษาค้นคว้าข้อมูลเอกสาร ต ารา บทความ เวปไซต์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อ
รวบรวมข้อมูล ก าหนดขอบเขต เนื้อหา ให้ตรงกับความมุ่งหมายของงานวิจัยที่ก าหนด 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี ้
  ส่วนที1่ ข้อมูลทั่วไป เป็นค าถามปลายปิด (Close-end Question) ที่ก าหนด
ค าตอบให้เลือก (Check List) ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา  สถานภาพ อาชีพ และเป็น
ลักษณะค าถามปลายเปิด (Open-end Question) ที่ให้เติมข้อมูลลงในแบบสอบถาม ได้แก่ รายได้ต่อ
เดือน 
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  ส่วนที2่ เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสุขเจริญผล เป็น
ลักษณะค าถามปลายปิด (Close-end Question) ที่ก าหนดค าตอบให้เลือก (Check List) 
ประกอบด้วย ประเภทสินค้าที่ซื้อ วิธีเดินทางมาซือ้สินค้า และเป็นลักษณะค าถามปลายเปิด (Open-
end Question) ที่ให้เติมข้อมูลลงในแบบสอบถาม ประกอบด้วย ความถี่ในการซื้อสินค้า จ านวนเงินใน
การซื้อสินค้าต่อคร้ัง 
  ส่วนที3่ เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้าน
สุขเจริญผล เป็นลักษณะค าถามปลายปิด (Close-end Question) และเป็นแบบมาตราส่วนประมาณ
ค่า (Rating Scale) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคาสินค้า ช่องทางการจ าหน่าย การบริการ การส่งเสริม
การขาย โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนเป็น 5 ระดับ ได้แก ่
  5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นมากที่สุด 
  4 หมายถึง ระดับความคิดเห็นมาก 
  3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
  2 หมายถึง ระดับความคิดเห็นน้อย 
  1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 
 เกณฑ์ประเมินผลในแต่ละระดับชั้นใช้สูตรการค านวณช่วงกว้างของชั้นดังนี ้(วิเชียร เกตุสิงห.์ 
2538: 6-11) 

 ค่าเฉลี่ย =  
ช่วงคะแนน

ดคะแนนต่ าสุ - ดคะแนนสงูสุ  

 สรุปเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนน 
  ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลมากที่สุด 
  ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีผลมาก 
  ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลปานกลาง 
  ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลน้อย 
  ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลน้อยที่สุด 
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 3.  การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3.1 น าแบบสอบถามฉบับร่างเสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์และผู้เชี่ยวชาญ 
เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา และเพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการศึกษา ท าการ
ปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของอาจารย์ทีป่รึกษาสารนิพนธ์และผู้เชี่ยวชาญ เพื่อให้แบบสอบถามมี
ความสมบูรณ ์
  3.2 น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดสอบความน่าเชื่อถือและความ
เชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยทดลองใช้ (Try out) เลือกท าการทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีคุณลักษณะ
คล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างและประชากรจรงิ จ านวน 30 ชุดแล้วน าแบบทดสอบนั้นมาวิเคราะห์หาค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Coefficient Alpha) ของครอนบัค 
(Cronbach) ก าหนดเกณฑ์ที่ระดับความเชื่อมั่นไม่ต่ ากว่า 0.5 ซึ่งผลการวิเคราะห์ความเชื่อมั่นดังกล่าว
มีค่าเท่ากับ 0.838  ซึ่งค่าแอลฟ่าที่ได้ใกล้เคียงกับ 1 แสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นสามารถ
น าไปใช้เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูลได้ 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ คือ 
 ข้อมูลปฐมภูม(ิPrimary Data) 
 ผู้วิจัยด าเนินการวิจัยโดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกคา้ที่เข้ามาซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีกสุขเจริญผล จ านวน 200 ตัวอย่าง โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บแบบสอบถามในช่วงเดือน 
มีนาคม พ.ศ.2554 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. การวิเคราะห์ข้อมูลตามความมุ่งหมายที่ 1  การศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ในร้านค้าปลีก ประกอบด้วย วิธเีดินทางมาซื้อสินค้า ความถี่ในการซื้อสินค้า จ านวนเงินในการซื้อ
สินค้า ประเภทสินค้าที่ซื้อ โดยใช้การแจกแจงค่าความถี(่Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลตามความมุ่งหมายที2่ การศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อ
สินค้าในร้านค้าปลีก ประกอบด้วย ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านองค์กร ใช้การหาค่าเฉลี่ย (Mean) 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 3. การทดสอบสมมุติฐาน เป็นการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ
กับตัวแปรตาม ใช้สถิติไค-สแควร์ (Chi-Square) 
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สรุปผลการวิจัย 
 การน าเสนอผลการศึกษาค้นคว้าและผลการทดสอบสมมติฐานของการวิจัยโดยแบ่งออกเป็น 
4 ส่วน ดังนี ้
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป 
  จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่มีประสบการณ์ในการซื้อสินค้า
ภายในร้านสุขเจริญผล พบว่า ลูกค้าเป็นเพศหญิง มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 67.5 และเพศชาย 
คิดเป็นร้อยละ 32.5 ลูกค้าที่มีอายุมากกว่า 40 ปี มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมามี
อายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 18.5 อายุ 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.0 และอายุต่ ากว่า 20 ปี มีเพียง
ร้อยละ 2.0 ลูกค้ามีการศึกษาระดับต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา
ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 40.5 และสูงกว่าปริญญาตร ีมีเพียงร้อยละ 9.5 ลูกค้ามีสถานภาพ
โสด จ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 48.5 รองลงมาสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน คิดเป็นร้อยละ 45.5 
และสถานภาพหม้าย/หยา่ร้าง/แยกกันอยู ่มีเพียงร้อยละ 6.0 ลูกค้ามีอาชีพข้าราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมามปีระกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย คิดเป็น
ร้อยละ 30.0 พนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 17.5 แม่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และนักเรียน / 
นักศึกษา มีเพียงร้อยละ 7.5 ลูกค้ามีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท มีจ านวนมากที่สุดคิดเป็น
ร้อยละ 31.5 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 10,001-15,000บาท คิดเป็นร้อยละ 21.0 รายได้ต่อเดือน 
15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.5 รายได้ต่อเดือน มากกว่า 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.0 
รายได้ต่อเดือน 25,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ8.0 และรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000บาทขึ้น
ไป มีเพียงร้อยละ 4.0 
 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
 วิธีเดินทางมาซื้อสินค้า จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีวิธีเดินทางมา
ซื้อสินค้าโดยเดินเท้า มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 71.0 และรถยนต์ส่วนบุคคล มีจ านวนน้อยที่สุด 
มีเพียงร้อยละ 13.5 
 ความถี่ในการซื้อสินค้า จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีความถี่ในการ
ซื้อสินค้า น้อยกว่า 10 ครั้ง มีจ านวนมากทีสุ่ด คิดเป็นร้อยละ 64.0 และความถี่ในการซื้อสินค้ามากกว่า 
41 ครั้ง มีจ านวนน้อยที่สุด มีเพียงร้อยละ 2.5  
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 จ านวนเงินในการซื้อสินค้าต่อครั้ง จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามี
จ านวนเงินในการซื้อสินค้าและบริการเฉลี่ยต่อครั้งน้อยกว่า 500 บาท มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อย
ละ 81.0 และจ านวนมากกว่า 1,500 บาท มีจ านวนน้อยที่สุด มีเพียงร้อยละ 3.0  
 จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าต่อเดือน จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
ลูกค้าจ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าน้อยกว่า 1,000 บาท มีจ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 38.5 และ
จ านวน 3,001-4,000 บาท มีจ านวนน้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 9.0 
 ประเภทของสินค้าที่ซื้อเป็นสินค้าบริโภค จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
ลูกค้าซื้อกาแฟ/กาแฟส าเร็จรูป/นมข้น/ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์ จ านวนมากที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 11.7 และลูกอม/หมากฝรั่ง และเกลือ/กะท/ิแป้งเค้ก/ผลิตภัณฑ์ท าเค้ก/ถั่วต่างๆ/แป้งประกอบ
อาหาร มีจ านวนน้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 3.4 เท่ากัน  
 ประเภทของสินค้าที่ซื้อเป็นสินค้าอุปโภค จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
สบู่/ครีมอาบน้ า/โฟมล้างหน้า จ านวนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 13.4 และธูป/เทียน/เครื่องสังฆภัณฑ์ มี
จ านวนน้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 3.9  
 
 ส่วนที ่3 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านองค์กรที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีก 
 ด้านผลิตภัณฑ ์ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ระดับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้า
ในร้านค้าปลีกด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15  
 ด้านราคาสินค้า ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ระดับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้า
ในร้านค้าปลีกด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 
 ด้านช่องทางการจ าหน่าย ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ระดับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
การซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.89 
 ด้านการบริการ ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ระดับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้า
ในร้านค้าปลีกด้านบริการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 
 ด้านการส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าให้ระดับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการ
ซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.98 
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 ส่วนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ปัจจัยส่วนบุคคล ผลการศึกษาพบว่า 
 ปัจจัยด้านระดับการศึกษา สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.01 
 ปัจจัยด้านเพศ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก  
ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
 ปัจจัยด้านอายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
 ปัจจัยด้านองค์กร ผลการศึกษาพบว่า 
 ปัจจัยด้านราคาสินค้า ช่องทางการจ าหน่าย การบริการ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีก ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.01 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ณ 
ระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05 
 
อภิปรายผล 
 จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก สามารถ
อภิปรายผล โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้  
 ส่วนที1่ การวิเคราะห์ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
 วิธีเดินทางมาซื้อสินค้า จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีวิธีเดินทางมา
ซื้อสินค้าโดยเดินเท้า มีจ านวนมากที่สุด ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัชญา 
แสงศรี. (2546) ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและทัศนคติการซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ผล
การศึกษาพบว่าท าเลของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมที่ซื้อสินค้าจะอยู่ในแหล่งที่พักอาศัย 
 ความถี่ในการซื้อสินค้า จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามีความถี่ในการ
ซื้อสินค้าน้อยกว่า 10 ครั้ง มีจ านวนมากที่สุด ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ธัชญา แสงศรี (2546) ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและทัศนคติการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิม ผลการศึกษาพบว่าความถี่ในการซื้อสินค้าของผู้บริโถคอยู่ที่สัปดาห์ละ 2-3 ครั้ง และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของวราพร ไตรทศพร (2550) ท าการศกึษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกของ
ผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อสินค้าเฉลี่ย 1-5 ครั้งต่อเดือน 



64 

 

 จ านวนเงินในการซื้อสินค้า จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้ามจี านวน
เงินในการซื้อสินค้าเฉลี่ยต่อครั้งน้อยกว่า 500 บาท มีจ านวนมากที่สุด ผลการวิเคราะห์ดังกล่าว
สอดคล้องกับงานวิจัยของ วราพร ไตรทศพร (2550) ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีกของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าต่อคร้ังน้อยกว่า 
500 บาท 
 จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้า จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้า
จ านวนเงินรวมในการซื้อสินค้าน้อยกว่า 1,000 บาท มีจ านวนมากที่สุด ผลการวิเคราะห์ดังกล่าว
สอดคล้องกับงานวิจัยของปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ (2549) ท าการศึกษาเรื่องเปรียบเทียบพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างร้านค้าสะดวกซื้อกับร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชวห่วย) ในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีปริมาณในการซื้อเฉลี่ย 452.90 บาทต่อเดือน 
 ประเภทของสินค้าที่ซื้อเป็นสินค้าบริโภค จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
ลูกค้าซื้อกาแฟ/กาแฟส าเร็จรูป/นมข้น/ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์ จ านวนมากที่สุด ทั้งนี้
เนื่องจากสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นสินค้าที่ลูกค้าส่วนใหญ่นิยมบริโภค 
 ประเภทของสินค้าที่ซื้อเป็นสินค้าอุปโภค จากการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า 
สบู่/ครีมอาบน้ า/โฟมล้างหน้า จ านวนมากที่สุด ทั้งนี้เนื่องจากสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นสินค้าที่จ าเป็น
ในชีวิตประจ าวัน 
 
 ส่วนที2่ การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ
สมรส อาชีพ รายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก 
 เพศ 
 ผลการศึกษาพบว่า เพศ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินคา้ในร้านค้าปลีก ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธัชญา แสงศรี (2546) 
ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและทัศนคติการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ผลการศึกษาพบว่า
เพศมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก และสอดคล้องกับงานวิจัยของปาริฉัตร 
จูวัฒนส าราญ (2549) ท าการศึกษาเรื่องเปรียบเทียบพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
ระหว่างร้านค้าสะดวกซื้อกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห่วย) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ผล
การศึกษาพบว่าเพศมีผลต่อปริมาณในการซื้อแตกต่างกัน 
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 อายุ 
 ผลการศึกษาพบว่า อายุ ไม่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของวราพร ไตรทศพร (2550) 
ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า อายทุี่
แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของภาสกร สุวรรณนิมิตร (2540) 
ท าการศึกษาเรื่องศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการร้านค้าสะดวก
ซื้อ ผลการวิจัยพบว่า อายุมีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ ทั้งนี้เนื่องจากกลุม่ตัวอย่างในการศึกษา
ครั้งนี้ส่วนใหญ่ 
 ระดับการศึกษา 
 ผลการศึกษาพบว่า ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งเป็นไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ 
(2549) ท าการศึกษาเรื่องเปรียบเทยีบพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างร้านค้าสะดวก
ซื้อกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห่วย) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า ระดับ
การศึกษามีผลต่อปริมาณในการซื้อแตกต่างกัน 
 สถานภาพ 
 ผลการศึกษาพบว่า สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของวราพร ไตรทศพร (2550) 
ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า สถานภาพที่
แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก 
 อาชีพ 
 ผลการศึกษาพบว่า อาชีพ ไม่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของภาสกร สุวรรณนิมิตร (2540) 
ท าการศึกษาเรื่องศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการร้านค้าสะดวก
ซื้อ ผลการศึกษาพบว่า อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของวรา
พร ไตรทศพร (2550) ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกของผู้บริโภค ผล
การศึกษาพบว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก  
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 รายได้ต่อเดือน 
 ผลการศึกษาพบว่า รายไดต้่อเดือน  ไม่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งไม่
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของภาสกร สุวรรณนิมิตร 
(2540) ท าการศึกษาเรื่องศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคและปจัจัยที่มีผลต่อการใช้บริการ
ร้านค้าสะดวกซื้อ ผลการศึกษาพบว่า รายได้ไม่มีผลต่อพฤติกรรมด้านปริมาณซื้อ ไม่สอดคล้องกับ
งานวิจัยของวราพร ไตรทศพร (2550) ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกของ
ผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า รายได้ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก และ
ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ (2549) ท าการศึกษาเรื่องเปรียบเทียบพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างร้านค้าสะดวกซื้อกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชวห่วย) ในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า รายได้มผีลต่อปริมาณในการซื้อแตกต่างกัน 
 
 ส่วนที3่ การวิเคราะห์ปัจจัยด้านองค์กร ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหน่าย การบริการ และการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านคา้ปลีก 
 ผลิตภัณฑ์ 
 ผลการศึกษาพบว่า ผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในรา้นค้าปลีก ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของวราพร วิเชียรมณี (2545) 
ท าการศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคและรูปแบบร้านค้าปลีกรายย่อย
ที่ผู้บริโภคจ้องการในเขตอ าเภอพรหมคิรี จังหวัดนครศรีธรรมราช ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการซื้อสินค้าอยู่ในระดับปานกลาง 
 ราคาสินค้า 
 ผลการศึกษาพบว่า ราคา มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของจิดาภา ชนาธินาถ (2548) 
ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าร้านค้าปลีกประเภทโชห่วย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านราคามีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้า
ปลีกในระดับมาก สอดคล้องกับงานวิจัยของวราพร วิเชียรมณี (2545) ท าการศึกษาเรื่องการศึกษา
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคและรูปแบบร้านค้าปลีกรายย่อยที่ผู้บริโภคจ้องการในเขต
อ าเภอพรหมคิรี จังหวัดนครศรีธรรมราช ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการซื้อสินค้าอยู่
ในระดับปานกลาง และสอดคล้องกับงานวิจัยของปาริฉัตร จูวัฒนส าราญ (2549) ท าการศึกษาเรื่อง
เปรียบเทียบพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ ระหว่างร้านค้าสะดวกซื้อกับร้านค้าปลีกแบบ
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ดั้งเดิม (โชวห่วย) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์กับ
ความถี่ในการซื้อ 
 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ผลการศึกษาพบว่า การจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งเป็นไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของจิดาภา ชนาธินาถ (2548) 
ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าร้านค้าปลีกประเภทโชห่วย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าใน
ร้านค้าปลีกในระดับปานกลาง และสอดคล้องกับงานวิจัยของวราพร วิเชียรมณี (2545) ท าการศึกษา
เรื่องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคและรูปแบบร้านค้าปลีกรายย่อยที่ผู้บริโภคจ้อง
การในเขตอ าเภอพรหมคิรี จังหวัดนครศรีธรรมราช ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านสถานที่ตั้งของร้านมี
ผลต่อการซื้อสินค้ามากที่สุด 
 การบริการ 
 ผลการศึกษาพบว่า การบริการ มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจยัของวราพร วิเชียรมณี (2545) 
ท าการศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคและรูปแบบร้านค้าปลีกรายย่อย
ที่ผู้บริโภคต้องการในเขตอ าเภอพรหมคิรี จังหวัดนครศรีธรรมราช ผลการศึกษาพบว่า การรู้จักคุ้นเคย
กับร้านค้า/เจ้าของมีอิทธพลต่อการซื้อสินค้า 
 การส่งเสริมการขาย 
 ผลการศึกษาพบว่า การส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกซึ่ง
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ ผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับงานวิจัยของจิดาภา ชนาธินาถ 
(2548) ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าร้านค้าปลีกประเภทโชห่วย ในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดนครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกในระดับปานกลาง และสอดคล้องกับงานวิจัยของวราพร วิเชียรมณี 
(2545) ท าการศึกษาเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคและรูปแบบร้านค้าปลีก
รายย่อยที่ผู้บริโภคต้องการในเขตอ าเภอพรหมคิรี จังหวัดนครศรีธรรมราช ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการขายมีผลต่อการซื้อสินค้าอยู่ในระดับปานกลาง  
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากผลการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีก: กรณีศึกษาร้านสุขเจริญผล มีข้อเสนอแนะจากการวิจัยดังต่อไปนี ้
 1. ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
  จากผลการศึกษาพบว่า ลูกค้ามีวิธีเดินทางมาซื้อสินค้าโดยทางเท้า มากที่สุด ซึ่ง
เป็นข้อได้เปรียบของร้าน เนื่องจากร้านตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนท าให้สะดวกต่อการเดินทางมาซื้อสินค้า 
และไม่เกิดค่าใช้จ่ายในด้านการเดินทาง เมื่อเปรียบเทียบกับห้างค้าปลีก ที่มีท าเลที่ตั้งห่างออกไป 
ดังนั้นท าเลที่ตั้งของร้านในแหล่งชุมชนจึงเป็นข้อได้เปรียบที่ผู้ประกอบการรายใหม่ที่สนใจท าธุรกจิ
ร้านค้าปลีกควรค านึงถึง ส าหรับในส่วนของประเภทสินค้าบริโภคที่ลูกค้าซื้อมากที่สุด คือ กาแฟ/กาแฟ
ส าเร็จรูป/นมข้น/ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์ รองลงมาคือ นมถั่วเหลือง/นมผง/นมยูเอชท/ีชา
เขียวยูเอชท/ีนมเปรี้ยว ซึ่งพบว่าประเภทสินค้าบริโภคที่ลูกค้านิยมซื้อในร้านเป็นสินค้าที่ลูกค้าซื้อประจ า 
และไม่มีความแตกต่างในด้านลักษณะของสินค้าเมื่อเทียบกับการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายอื่น 
หรือห้างค้าปลีก ดังนั้นผู้ประกอบการต้องจัดการสินค้าคงคลังประเภทนี้ให้เหมาะสม อย่าให้ขาด 
เพราะลูกค้าสามารถหาซื้อได้ทั่วไป ส าหรับประเภทสินค้าอุปโภคที่ลูกค้าซื้อมากที่สุด คือ สบู/่ครีม
อาบน้ า/โฟมล้างหน้า รองลงมาคือ ยาสีฟัน/แปรงสีฟัน/ไหมขัดฟัน/น้ ายาบ้วนปาก ซึ่งพบว่าสินค้า
อุปโภคที่ลูกค้านิยมซื้อในร้านเป็นสินค้าที่ใช้ส่วนตัว ซึ่งมีมากมายหลายแบบ หลายยี่ห้อ แต่เป็นสินค้าที่
ลูกค้าส่วนใหญ่ซื้อซ้ า จนเกิดเป็นความภักดีในตราสินค้า ดังนั้นผู้ประกอบการควรศึกษาว่ากลุ่มลูกค้า
ของร้านต้องการสินค้าประเภทไหน และจัดการสินค้าคงคลังให้เหมาะสมกับประเภทสินค้านั้น  ๆ
 2. ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาด้านปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
  2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์เนื่องจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑเ์ป็นปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก โดยลูกค้าต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และต้องการซื้อ
สินค้าหลายประเภทในสถานที่เดียว เนื่องจากมีความสะดวก ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายไม่ต้องไปหา
ซื้อสินค้าในหลายที่ ดังนั้นในการประกอบธุรกิจค้าปลีก ผู้ประกอบการสามารถน าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
มาเป็นจุดแข็งในการท าธุรกิจ โดยน ามาปรับใช้ในการเลือกจ าหน่ายสินค้าให้ตรงกับความต้องการของ
ลูกค้าและค านึงถึงคุณภาพของสินค้าเพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจประสบความส าเร็จและเจริญเติบโตได ้
  2.2 ปัจจัยด้านราคาสินค้า จากการที่ปัจจัยด้านราคาสินค้าเป็นปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ดังนั้นการประกอบธุรกิจค้าปลีกควรจะต้องค านึงถึงปัจจัย
ด้านราคา โดยเฉพาะในภาวะปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกมีการแข่งขันที่มากขึ้น การใชก้ลยุทธ์การตั้งราคาจึง
มีผลต่อยอดขายของกิจการ ดังนั้นผู้ประกอบการควรศึกษาและติดตามข้อมูลเกี่ยวกับการตั้งราคา
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สินค้าของคู่แข่ง และน าข้อมูลที่ได้มาปรับใช้กับการตั้งราคาสินค้าในร้านค้าปลีกของตนให้เหมาะสม
เพื่อเพิ่มยอดขายของกิจการ 
  2.3 ปัจจัยด้านการบริการ เนื่องจากปัจจัยด้านการบริการเป็นปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก ดังนั้นผู้ประกอบการควรปรับปรุงและพัฒนาการ
ให้บริการลูกค้าให้ไดด้ีกว่าหรือไดม้าตรฐานเทียบเท่ากับร้านสะดวกซื้อในปัจจุบัน ทั้งด้านความรวดเร็ว
ในการช าระเงิน อัธยาศัย และความสะอาดของร้านค้า 
 
ข้อแนะน าในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาด้านอุปทานคือ ด้านของผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกควบคู่ไปกับการศึกษา
ด้านของผู้บริโภค เพื่อให้ผลการศึกษามีความสมบูรณ์และมีประโยชน์มากยิ่งขึ้นต่อธุรกิจค้าปลีก 
 2. ควรมีการศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคในการซื้อสินค้าของผู้บริโภค เพื่อน าผลที่ได้มา
ปรับปรุงแก้ไขให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง พฤติกรรมคและปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสินค้าในรา้นคา้ปลีก: กรณีศึกษาร้านสุขเจริญ
ผล 
ค าชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อ
สินค้าในรา้นคา้ปลีก ซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี ้
ส่วนที ่1 : ข้อมูลด้านปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที ่2 : ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผูบ้ริโภค 
ส่วนที ่3 : ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการซื้อสนิค้าในร้านค้าปลกี 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง : โปรดเขียนเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงตามความเป็นจรงิ 
1. เพศ 
� ชาย   � หญิง 
2. อายุ 
� ต่ ากว่า 20 ปี  � 20-30 ปี 
� 31-40 ปี  � มากกว่า 40 ปี 
3. ระดับการศึกษา 
� ต่ ากว่าปรญิญาตรี  � ปริญญาตรี  � สูงกว่าปรญิญาตรี 
4. ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน .................... บาท 
5. สถานภาพ 
� โสด  � สมรส/อยู่ด้วยกัน � หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกันอยู ่
6. อาชีพ 
� นักเรียน / นักศึกษา   � ข้าราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
� พนักงานบริษัทเอกชน  � ประกอบธรุกิจส่วนตวั/ค้าขาย 
� แม่บ้าน     � อื่นๆ (โปรดระบุ).............
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ส่วนที่2 ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้า 
7. ท่านเดินทางมาซื้อสนิค้าโดยวิธีใด 
� เดินเท้า  � รถจักรยานยนต์ 
� รถยนต์ส่วนบุคคล � พาหนะอื่นๆ (โปรดระบุ) ............ 
8. จ านวนครั้งในการมาซื้อสนิค้าในร้าน .............. ครั้งตอ่เดือน 
9. จ านวนเงินที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อคร้ัง (โดยประมาณ) ................ บาทต่อครั้ง 
10. ประเภทของสินค้าทีท่่านเคยซื้อ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
สินค้าบริโภค 
� แยมส าเร็จรูป/ซุปกระป๋อง/น้ าสลัด/ขนมปัง/อาหารเชา้ 
� มันฝรัง่ทอดกรอบ/ขนมขบเคี้ยว/เวเฟอร/์สาหร่ายปรุงรส/แคร็กเกอร์/คุ๊กกี้/ขนมต่างๆ 
� น้ าพริกเผา/ซอสมะเขือเทศ/ซอสปรุงรส/น้ าปลา/ซอสหอยนางรม/ซอสถั่วเหลือง 
� ลูกอม/หมากฝรั่ง 
� เกลือ/กะท/ิแป้งเค้ก/ผลิตภัณฑ์ท าเคก้/ถั่วต่างๆ/แป้งประกอบอาหาร 
� โจ๊กส าเร็จรูป/วุ้นเสน้/อาหารเสน้/บะหมี่กึ่งส าเร็จรูป 
� อาหารกระป๋อง/ปลากระป๋อง/ผลไม้กระป๋อง/น้ าหวาน/น้ าผลไม ้
� ซุปไก่สกัด/เครื่องดื่มรังนก/เครื่องดื่มชนิดชง/เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 
� ข้าวสาร/น้ ามันพืช/น้ ามนัร าข้าว/น้ ามนังา 
� กาแฟ/กาแฟส าเร็จรูป/นมข้น/ครีมเทียม/น้ าตาล/นมสดสเตอริไรส์ 
� น้ าดื่ม/น้ าแข็งหลอด/น้ าอัดลม 
� นมถั่วเหลือง/นมผง/นมยูเอชท/ีชาเขียวยูเอชที/นมเปร้ียว 
� โซดา/เหล้า/เบยีร์/บุหรี/่ยาเส้น 
� หมูหยอง/หมูแผ่น/กุนเชยีง 
สินค้าอุปโภค 
� ผ้าอ้อมส าเร็จรูป/แผ่นรองซับ/ผา้อ้อมผูใ้หญ่/กางเกงผ้าอ้อม/ผ้าอนามัย/กระดาษทิชชู่/ส าล ี
� หลอด/ฟอยด์ห่ออาหาร/บรรจุภัณฑ์โฟม พลาสติก กระดาษ/ถุงขยะ/หนงัยาง 
� อุปกรณ์ท าความสะอาด/สก๊อตไบรท์/น้ ายาเช็ดกระจก/น้ ายาล้างห้องน้ า/น้ ายาล้างจาน 
� น้ าหอมปรบัอากาศ/ผลิตภัณฑ์ก าจัดแมลง/กาวดักหน ู
� น้ ายาซักผา้/น้ ายารีดผ้า/น้ ายาซักผา้ขาว/น้ ายาปรับผา้นุ่ม/น้ ายาขจดัคราบ/ผงซักฟอก 
� เครื่องส าอาง/น้ ามันแตง่ผม/ยาย้อมผม/โรลออน/โลชัน่/แป้งเด็ก 
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� ยาสีฟัน/แปรงสีฟัน/ไหมขัดฟัน/น้ ายาบ้วนปาก 
� สบู่/ครีมอาบน้ า/โฟมล้างหน้า 
� แชมพ/ูแชมพูเด็ก/ครีมนวดผม/ครีมหมกัผม 
� ธูป/เทียน/เครื่องสังฆภัณฑ ์
� บัตรเติมเงิน/ไพ ่
 
ส่วนที่3 ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจยัที่มีความสมัพันธก์ับการซือ้สินค้าในรา้น 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ในช่องว่าง ให้ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้าภายใน
ร้าน 

ระดับความคดิเห็น 
มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อยที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. สินคา้มีหลายประเภท 

     

2. สินคา้มีให้ซื้อทุกครั้งที่ตอ้งการ      

3. สินคา้มีคุณภาพด ี      

ด้านราคาสินค้า 
4. ราคาสนิค้ามีราคาถูกกว่าร้าน

ทั่วไป 

     

5. ราคามมีาตรฐานเดียวกนั      
6. ราคาเหมาะสมกับสนิค้า      

ด้านช่องทางการจ าหนา่ย 
7. ความสะดวกในการเดินทาง 

     

8. เวลาเปิด-ปิดของร้านตรงกับ
เวลาที่สามารถมาใช้บริการ 

9. การจัดแสดงสินค้าสะดวกต่อ
การเลือกซื้อ 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อสินค้าภายใน
ร้าน 

ระดับความคดิเห็น 
มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อยที่สุด 

ด้านการบริการ 
10. ความรวดเร็วในการช าระเงิน 

     

11. อัธยาศัยของผู้ขาย      

12. ความสะอาด      

ด้านการส่งเสริมการขาย 
13. มีของแถม/แจก 

     

14. มีการลดราคา      

15. การรับเปลี่ยนสินค้า      

ข้อเสนอแนะในการซื้อสนิคา้ภายในร้าน 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 
“ ขอขอบคุณทุกท่านที่กรณุาสละเวาตอบแบบสอบถามนี้ ” 
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ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหวา่งด้านผลติภัณฑ์กับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

จ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้า 

ด้านผลิตภัณฑ ์
ระดับความคดิเห็น 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

น้อยกว่า 1,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

8 

(4.0) 

41 

(20.5) 

28 

(14.0) 

77 

(38.5) 
1,000-2,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

24 

(12.0) 

18 

(9.0) 

42 

(21) 
2,001-3,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

3 

(1.5) 

11 

(5.5) 

16 

(8.0) 

30 

(15.0) 
3,001-4,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4 

(2.0) 

8 

(4.0) 

6 

(3.0) 

18 

(9.0) 
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

2 

(1.0) 

9 

(4.5) 

22 

(11.0) 

33 

(16.5) 

รวม 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

17 

(8.5) 

93 

(46.5) 

90 

(45.0) 

200 

(100.0) 
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ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหวา่งด้านราคาสินค้ากับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

จ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้า 

ราคาสินค้า 
ระดับความคดิเห็น 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

น้อยกว่า 1,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

20 

(10.0) 

45 

(22.5) 

12 

(6.0) 

77 

(38.5) 
1,000-2,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

10 

(5.0) 

19 

(9.5) 

13 

(6.5) 

42 

(21.0) 
2,001-3,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

9 

(4.5) 

9 

(4.5) 

12 

(6.0) 

30 

(15.0) 
3,001-4,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

2 

(1.0) 

2 

(1.0) 

11 

(5.5) 

3 

(1.5) 

18 

(9.0) 
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

6 

(3.0) 

11 

(5.5) 

16 

(8.0) 

33 

(16.5) 

รวม 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

2 

(1.0) 

47 

(23.5) 

95 

(47.5) 

56 

(28.0) 

200 

(100.0) 
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ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหวา่งด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายกับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้า
ปลีก 

จ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้า 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ระดับความคดิเห็น 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

น้อยกว่า 1,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

27 

(13.5) 

37 

(18.5) 

13 

(6.5) 

77 

(38.5) 
1,000-2,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

9 

(4.5) 

21 

(10.5) 

12 

(6.0) 

42 

(21.0) 
2,001-3,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

3 

(1.5) 

15 

(7.5) 

12 

(6.0) 

30 

(15.0) 
3,001-4,000 บาท 

(ร้อยละ) 

2 

(1.0) 

1 

(0.5) 

4 

(2.0) 

6 

(3.0) 

5 

(2.5) 

18 

(9.0) 
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

8 

(4.0) 

11 

(5.5) 

14 

(7.0) 

33 

(16.5) 

รวม 

(ร้อยละ) 

2 

(1.0) 

1 

(0.5) 

51 

(25.5) 

90 

(45.0) 

56 

(28.0) 

200 

(100.0) 
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ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหวา่งดา้นการบริการกับการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

จ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้า 

การบริการ 
ระดับความคดิเห็น 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

น้อยกว่า 1,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

38 

(19.0) 

31 

(15.5) 

8 

(4.0) 

77 

(38.5) 
1,000-2,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

15 

(7.5) 

12 

(6.0) 

15 

(7.5) 

42 

(21.0) 
2,001-3,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

10 

(5.0) 

12 

(6.0) 

8 

(4.0) 

30 

(15.0) 
3,001-4,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

9 

(4.5) 

8 

(4.0) 

1 

(0.5) 

18 

(9.0) 
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4 

(2.0) 

23 

(11.5) 

6 

(3.0) 

33 

(16.5) 

รวม 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

76 

(38.0) 

86 

(43.0) 

38 

(19.0) 

200 

(100.0) 
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ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหวา่งด้านการส่งเสริมการขายกับการซื้อสนิค้าของผู้บริโภคในร้านค้าปลีก 

จ านวนเงนิรวมในการ
ซื้อสินค้า 

การส่งเสริมการขาย 
ระดับความคดิเห็น 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม 

น้อยกว่า 1,000 บาท 

(ร้อยละ) 

6 

(3.0) 

14 

(7.0) 

44 

(22.0) 

9 

(4.5) 

4 

(2.0) 

77 

(38.5) 
1,000-2,000 บาท 

(ร้อยละ) 

4 

(2.0) 

6 

(3.0) 

21 

(10.5) 

11 

(5.5) 
0 

42 

(21.0) 
2,001-3,000 บาท 

(ร้อยละ) 

4 

(2.0) 

1 

(0.5) 

18 

(9.0) 

3 

(1.5) 

4 

(2.0) 

30 

(15.0) 
3,001-4,000 บาท 

(ร้อยละ) 

0 

(0.0) 

5 

(2.5) 

6 

(3.0) 

7 

(3.5) 

0 

(0.0) 

18 

(9.0) 
มากกว่า 4,000 บาท
ขึ้นไป 

(ร้อยละ) 

2 

(1.0) 

9 

(4.5) 

14 

(7.0) 

8 

(4.0) 

0 

(0.0) 

33 

(16.5) 

รวม 

(ร้อยละ) 

16 

(8.0) 

35 

(17.5) 

103 

(51.5) 

38 

(19.0) 

8 

(4.0) 

200 

(100.0) 
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