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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา  1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้  2) พฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 3) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  4)  ความสัมพนัธ์
ของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และ 5) ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการในร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั จ านวนเฉล่ีย 
1,050 คนต่อเดือน ขนาดตัวอย่างท่ีจะเก็บข้อมูลจ านวน 300 คน ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยสูตร Taro Yamane              
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้น การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ความถ่ี  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร์ 
 ผลการศึกษา พบวา่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่พบวา่ไม่เป็นสมาชิกสหกรณ์  เป็นเพศ
หญิง อายรุะหวา่ง 30 – 40 ปี สถานภาพโสด มีรายไดร้ะหวา่ง 10,000 – 20,000 บาท อาชีพขา้ราชการ  การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี 2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทของกิน เหตุผลในการซ้ือเพราะสะดวก 
เดินทางไม่ไกล โดยเฉล่ียต่อเดือนซ้ือสินคา้น้อยกว่า 5 คร้ัง เวลาท่ีสะดวกในการซ้ือคือวนัจนัทร์ ช่วงเวลาท่ีซ้ือคือ 
11.01 – 13.00 น. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 101 – 300 บาท และตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง 3) ระดบั
ความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยรวมมีความส าคญัในระดับมาก       
หากพิจารณาแยกปัจจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความส าคญัในระดบัมาก 
ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบวา่ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทุก
ดา้น  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 5) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ พบวา่ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
 
 

ค าส าคัญ  ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั  
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Abstract 

The objectives of this research were to study 1) personal factors of consumers who

bought merchandise at Tewes Cooperative Store Limited; 2) the buying behavior of those 

consumers; 3) the level of importance of marketing mix factors affecting the consumers’ 

buying behavior; 4) the relationships between consumers’ personal factors and their 

buying behavior; and 5) the relationships between marketing mix factors and consumers’ 

buying behavior.  

The study population was consumers who buy things at Tewes Cooperative 

Store Limited in Bangkok, who average 1,050 customers a month. Using the Taro Yamane

method at 95% confidence level, a sample size of 300 was determined. Data were 

collected using a questionnaire. Data were analyzed using frequency, percentage, mean, 

standard deviation, and chi square.  

The results showed that 1 ) The majority of consumers surveyed were not

members of the cooperative, were female, age in the range 30-40, single, with income in 

the range of 10,000-20,000 baht a month, government sector employees, and educated to 

bachelor’s degree level. 2) The majority of customers purchased food items. Their main 

reason for choosing the cooperative was that it was close by. On average they bought 

things there less than 5 times a month, and the most convenient time for them was 

11:001-13:00 on Mondays. They spent on average 101-300 baht a time. They made the 

decision to buy by themselves. 3) Overall, all marketing mix factors had a high level of 

importance in influencing consumers’ buying decisions. The factors of price, product, 

and place were rated more important than the factor of promotion. 4) The personal factors 

of income, profession, and educational level were related to all studied variables of 

buying behavior to a statistically significant degree (p<0.05). 5) The buying behavior 

variable of average amount of money spent per time was related to every marketing mix 

factor to a statistically significant degree (p<0.05).     

Keywords: Buying behavior, Tewes Cooperative Store Limited 
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กติติกรรมประกาศ 

การศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงได้ ด้วยผูศึ้กษาได้รับความอนุเคราะห์ 
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ท่ีไดก้รุณาสละเวลาใหค้  าปรึกษาแนะน า และติดตามตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่องการศึกษาคน้ควา้อิสระ
คร้ังน้ีอยา่งใกลชิ้ดตลอดมา นบัตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทัง่ส าเร็จเรียบร้อย ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความ
กรุณาของท่านและขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ผูศึ้กษาขอขอบคุณนายเชิดชยั  พรมแกว้ ประธานกรรมการ คณะกรรมการด าเนินการ 
และเจ้าหน้าท่ีของร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด ทุกท่านท่ีเสียสละเวลาให้ข้อมูลและรวบรวม
แบบสอบถามจากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการภายในบริเวณร้านสหกรณ์ 

นอกจากน้ี ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณคณาจารยส์าขาวิชาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช บิดา มารดา พี่น้อง เพื่อนนักศึกษา เพื่อนร่วมงาน และผูท่ี้มีส่วน
เก่ียวขอ้งในการท าการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีทุกท่านท่ีไดก้รุณาใหก้ารสนบัสนุน ช่วยเหลือ และ
ใหก้ าลงัใจตลอดมา 

แสงจนัทร์  ทบัสีนวล 
กรกฎาคม 2558
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1. ที่มำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 
 จากการท่ีประเทศไทยมีการเปิดเสรีการค้าตามข้อตกลงขององค์การการค้าโลก 
(World Trade Organization: WTO) และปลายปี พ.ศ. 2558 ท่ีจะมีการเปิดประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน (ASEAN Ecomomic Community : AEC) จึงท าให้ตอ้งปรับปรุงและลดกฎระเบียบต่างๆท่ี
เป็นอุปสรรคต่อการคา้ระหว่างประเทศลงส่งผลให้ธุรกิจบริษทัขา้มชาติขนาดใหญ่เขา้มามีบทบาท
ในธุรกิจคา้ปลีกของไทย โดยท่ีผูป้ระกอบการแต่ละรายต่างพยายามแยง่ชิงก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคใน
ประเทศ ดว้ยการใชก้ลยทุธ์ต่างๆท่ีมีการพฒันาความแปลกใหม่มากข้ึนตามล าดบัท าใหส้ถานการณ์
การแข่งขันธุรกิจค้าปลีกไทยทวีสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ส่งผลกระทบต่อกิจการคา้ปลีกของไทย 
เน่ืองจาก ผูค้า้ปลีกรายยอ่ยของไทยไม่สามารถแข่งขนักบับริษทัขา้มชาติท่ีมีความพร้อมกว่า ทั้งใน
ดา้นการจดัการ เงินทุน เทคโนโลยี และอ านาจการต่อรองกบัซัพพลายเออร์ ดงันั้นเจา้ของกิจการ
ร้านคา้ปลีกของไทยจ าตอ้งเร่งปรับปรุงกิจการให้มีความพร้อมเพื่อเตรียมรับการแข่งขนัในอนาคต 
นับตั้งแต่การปรับตวัดว้ยการน าระบบการจดัการและเทคโนโลยีใหม่ๆเขา้มาใช ้การเพิ่มคุณภาพ
ของบริการ การปรับปรุงร้านค้า ตลอดจนจะต้องเป็นผูท่ี้มีวิสัยทัศน์ท่ีกวา้งไกลติดตามความ
เคล่ือนไหวทางด้านธุรกิจและเศรษฐกิจอย่างใกลชิ้ดรวมทั้งศึกษาแนวโน้มการเปล่ียนแปลงใน
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคโถคอย่างต่อเน่ือง ตลอดจนตอ้งมีความพร้อมต่อการเปล่ียนแปลงท่ีจะ
เกิดข้ึนในอนาคตดว้ย เพื่อท่ีจะสามารถปรับตวัให้เขา้กบัส่ิงต่างๆ รอบตวัท่ีมีโอกาสปรับเปล่ียนได้
ตลอดเวลา http://hotcourses.in.th (2557) 
 สหกรณ์เป็นวิธีท่ีสมาชิกมารวมตวักนัเพื่อท าธุรกิจช่วยเหลือซ่ึงกนัละกนั โดยมุ่งหวงั
ประโยชน์ร่วมกนัในทางเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรม ธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้ในสหกรณ์เป็น
วิธีการรวมกนัซ้ือเพื่อสร้างอ านาจต่อรองใหไ้ดสิ้นคา้ในราคาท่ีต ่าลง จากการท่ีสมาชิกต่างคนต่างซ้ือ
สินคา้ท่ีตอ้งการเหมือนกัน ปริมาณซ้ือแต่ละคร้ังย่อมมีจ านวนน้อย จะท าให้ราคาซ้ือสูง แต่การ
รวมกนัซ้ือโดยใหส้หกรณ์เป็นผูซ้ื้อมาก่อนแลว้สมาชิกมารับซ้ือต่อจากสหกรณ์ กจ็ะไดร้าคาท่ีต ่ากว่า
ต่างคนต่างซ้ือ โดยวิธีการดงักล่าวน่าจะท าไหส้หกรณ์ทั้งหลายมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงกว่าผูข้าย
สินคา้รายอ่ืน เน่ืองจากเป็นวิธีการท่ีสมาชิกสหกรณ์ไดรั้บประโยชน์ซ่ึงจะเป็นส่ิงจูงใจให้มารวมกนั

http://hotcourses.in.th/
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ซ้ือ แต่ในความเป็นจริงของสหกรณ์ทัว่ๆไปในประเทศไทยประสบความส าเร็จในการจดัจ าหน่าย
สินคา้น้อย และด้อยกว่าบริษัท หรือห้างร้านทั่วไป ไม่สามารถปรับตัวพัฒนาธุรกิจ ได้ทันกับ
ภาวการณ์แข่งขนั จึงเป็นท่ีน่าสนใจศึกษาหาแนวทางปรับปรุงพฒันา กรมส่งเสริมสหกรณ์  
(2551: 3 - 8) 
 ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั เป็นองคก์ารธุรกิจท่ีบุคคลท่ีมีความตอ้งการอยา่งเดียวกนัมา
รวมตวักนัถือหุ้นเป็นสมาชิก เพื่อท าธุรกิจร่วมกนั โดยมีวตัถุประสงคช่์วยเหลือซ่ึงกนัและกนั ตั้ง
ส านักใหญ่อยู่ท่ี เลขท่ี 12  ถนนกรุงเกษม แขวงวดัสามพระยา เขตพระนคร ไดด้ าเนินธุรกิจจดัหา
สินคา้มาจ าหน่ายการด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้ยงัประสบปัญหาและอุปสรรคอยูห่ลายประการ 
เช่น ปริมาณและชนิดสินคา้ ไม่เพียงพอกบัความตอ้งการของลูกคา้ การจดัจ าหน่ายไม่ครอบคลุม
และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย ส่งผลท าให้ปริมาณธุรกิจลดลงจากปีก่อน เกิดผล
ขาดทุนจากการด าเนินงาน  จึงจ าเป็นตอ้งปรับปรุงการบริหารจดัการธุรกิจดงักล่าวในเชิงกลยุทธ์ 
การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั ยอ่มมีความส าคญั
ท่ีร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด จะได้น าผลการศึกษาเป็นขอ้มูลพื้นฐานไปใช้ในการปรับปรุงการ
บริหารจดัการธุรกิจ หากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั สามารถด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้ประสบ
ผลส าเร็จในระดบัสูง อนัหมายถึงมีผลประกอบการของธุรกิจมีประสิทธิภาพและมีก าไรพอสมควร
ก็จะท าให้สมาชิกรับผลประโยชน์จากการท่ีไดซ้ื้อสินคา้ในราคาท่ีเป็นธรรม รับเงินเฉล่ียคืนก าไร
สูงข้ึน สมาชิกจะมีความภกัดีต่อสหกรณ์ตลอดจนมีส่วนร่วมในการด าเนินงานของสหกรณ์ดีข้ึน 
สหกรณ์ร้านคา้อ่ืนท่ีมีสภาพแวดล้อมคล้ายคลึงกับร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด ก็อาจจะ น าผล
การศึกษาไปปรับใชไ้ดเ้ช่นกนั  
 จากความส าคญัของปัญหาดังกล่าว ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะท าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั เพื่อน าผลการศึกษาไปปรับปรุง
พฒันาธุรกิจต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 
 2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ของ ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 2.3 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
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 2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 2.5 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 

3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 
 ผูว้ิจยัไดผ้สมผสานตวัแปรต่างๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ส่วนประสม
ทางการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด เป็นกรอบ
แนวคิดในการวิจยัของการศึกษาคร้ังน้ี  
 
           ตัวแปรอสิระ (Independent Variable)               ตัวแปรตำม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
 - สถานภาพการเป็นสมาชิก 
 - เพศ 
 - อาย ุ
 - สถานภาพสมรส 
 - รายได ้
 - อาชีพ 
  - ระดบัการศึกษา 

 
 

พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค 
ร้ำนสหกรณ์เทเวศร์ จ ำกดั 

     - ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 
     - เหตุผลในการซ้ือ 
     - ความถ่ีในการซ้ือ 
     - ช่วงเวลาในการซ้ือ 
     - ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง 
     - ผูท่ี้มีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 

- ผลิตภณัฑ ์(product) 
- ราคา (price) 
- การจดัจ าหน่าย (place) 
- การส่งเสริมการตลาด (promotion) 
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4.ขอบเขตและวธีิกำรศึกษำ 
 
 4.1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ  
       เป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์
เทเวศร์ จ ากดั จ าแนกเป็น 3 ดา้น คือ 
      4.1.1 ปัจจัยส่วนบคุคลของผู้บริโภค ไดแ้ก่ สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ อาย ุสถานภาพ
การสมรส รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา 
      4.1.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด เหตุผล
ในการซ้ือความถ่ีในการซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ ค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง และผูท่ี้มีส่วนส าคญัในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
      4.1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 
 4.2 ขอบเขตของพืน้ที ่
        ภายในกรมส่งเสริมสหกรณ์ เทเวศร์ เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร 
 4.3 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
       ประชากรประกอบด้วยสมาชิกและบุคคลทั่วไป ท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือสินคา้ของร้าน
สหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั จ านวน 1,050 คน โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง 300 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 
2558)  
 4.4 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
       การวิจยัเร่ืองน้ีศึกษาในช่วงเดือนมีนาคม – กรกฎาคม พ.ศ 2558 
 

5. นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 
 ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์
เทเวศร์ จ ากดัมีนิยามค าศพัทเ์ฉพาะท่ีเก่ียวขอ้งคือ 
 5.1 ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิกร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั  
 5.2 ผู้บริโภคร้ำนสหกรณ์เทเวศร์ จ ำกดั หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้จากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 5.3 ปัจจัย หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัส่วนบุคคลและปัจจยัท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 5.4 สินค้ำ หมายถึง ผลิตภณัฑทุ์กชนิดท่ีร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดัจดัจ าหน่าย 
 5.5 ร้ำนสหกรณ์ หมายถึง ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
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 5.6 สมำชิก หมายถึง สมาชิกร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 5.7 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กิจกรรมทางกระบวนการตดัสินใจของบุคคลในอนั
ท่ีจะประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ  
 5.8 ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ปัจจยัจ่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณา
เลือกซ้ือ ประกอบดว้ย 
 5.9 ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส รายได ้อาชีพ 
ระดบัการศึกษา 
 5.10 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าของสมาชิก ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product),                       
ดา้นราคา (Price), ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place), ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

6. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 
 6.1 ฝ่ายบริหาร และฝ่ายจดัการของร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั สามารถน าผลการศึกษา
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และส่วนประสมทางการตลาด
มาใช้ในการวางแผนการตลาด พฒันาปัจจยัทางการตลาด และพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด ให้
สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
 6.2 ผู ้สนใจสามารถน าไปใช้ เป็นแนวทางในการศึกษาร้านสหกรณ์ อ่ืน ท่ี มี
สภาพแวดลอ้มคลา้ยคลึงกบัร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั เพื่อปรับใชไ้ดเ้ช่นเดียวกนั 
 
 
 
 
 
 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั  ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากต ารา 
เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา ประกอบดว้ยสาระส าคญั ดงัน้ี 
 1. แนวคิดท่ีเก่ียวกบัสหกรณ์ 
 2. บริบทของร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 3. ทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิที่เกีย่วกบัสหกรณ์ 
 
 1.1 ความหมายของสหกรณ์ 
      สนันิบาตสหกรณ์แห่งประเทศไทย (2550: 40) สหกรณ์ คือองคก์ารธุรกิจชุมชนท่ีจดัตั้ง
และด าเนินการโดยกลุ่มบุคคลท่ีเป็นสมาชิกเพื่อหาทางแกปั้ญหาความเดือดร้อนทางดา้นเศรษฐกิจ
และสังคมร่วมกนั โดยถือหลกัความสมคัรใจ หลกัการช่วยเหลือตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั 
หลกัความเสมอภาคและความเป็นธรรมหลกัประชาธิปไตย หลกัการไม่แสวงหาก าไร หลกัความ
เป็นกลางทางศาสนาและการเมือง หลกัการใหก้ารศึกษาและอบรม หลกัสันติภาพและการช่วยเหลือ
ชุมชนและสังคม หรืออีกนยัหน่ึง “สหกรณ์” คือองคก์ารธุรกิจสังคมท่ีจดัตั้งและด าเนินการโดยสมาชิก
เพื่อแกปั้ญหาเศรษฐกิจและสังคมร่วมกนั และเพื่อยกมาตรฐานความเป็นอยูข่องสมาชิกและชุมชน
ให้สูงข้ึนอยา่งสันติวิธี โดยยดึหลกัการพึ่งตวัเอง หลกัความสมคัรใจ หลกัประชาธิปไตย หลกัความ
เสมอภาค และความเป็นธรรม และหลกัการศึกษา เป็นกลไกส าคญัของการด าเนินงาน 
      พรบ. สหกรณ์ พ. ศ. 2542 มาตรา 4ไดใ้ห้หมายความว่าสหกรณ์ คือ คณะบุคคลซ่ึง
ร่วมกนัด าเนินกิจการเพื่อประโยชน์ทางเศรษฐกิจ และสังคม โดยช่วยเหลือตวัเองและช่วยเหลือซ่ึง
กนัและกนั และไดจ้ดทะเบียนตามพระราชบญัญติัน้ี 
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      ดงันั้น สหกรณ์จึงตั้งข้ึนมาเพื่อท าหนา้ท่ีแกปั้ญหาในดา้นการท ามาหากินท่ีเหมือน
หรือ คลา้ยๆ กนั หรือความตอ้งการบริการท่ีเหมือนกนัและเป็นปัญหาท่ีสมาชิกแต่ละคนไม่สามารถ
แกเ้องไดต้ามล าพกั หรือตั้งข้ึนมาเพื่อด าเนินการให้สมาชิกไดรั้บประโยชน์ในการประกอบอาชีพ
ของตนมากกวา่ท่ีแต่ละคนเคยไดจ้ากการด าเนินกิจการเองตามล าพงั 
 1.2 คุณค่าของสหกรณ์ 
      กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2551: 85) ไดใ้ห้ความหมายว่า คุณค่าของสหกรณ์ คือ สหกรณ์
อยู่บนพื้นฐานแห่งคุณค่าของการช่วยตนเอง ความรับผิดชอบต่อตนเอง ความเป็นประชาธิปไตย 
ความเสมอภาค ความเท่ียงธรรม และความเป็นเอกภาพ สมาชิกสหกรณ์เช่ือมั่นในคุณค่าทาง
จริยธรรมแห่งความสุจริต ความเปิดเผย ความรับผิดชอบต่อสังคม และความเอ้ืออาทรต่อผูอ่ื้น โดย
สืบทอดประเพณีปฏิบติัของผูริ้เร่ิมการสหกรณ์ 
 1.3 อุดมการณ์สหกรณ์ 
      กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2551: 85) ไดใ้ห้ความหมายว่า อุดมการณ์สหกรณ์ คือความ
เช่ือร่วมกนัท่ีว่าการช่วยตนเองและการช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั ตามหลกัการสหกรณ์จะน าไปสู่การ
กินดี อยูดี่ มีความเป็นธรรม และสนัติสุขในสงัคม 
 1.4 หลกัการสหกรณ์ 
      หลกัการสหกรณ์ ซ่ึงบางท่านเรียกว่าหลกัสหกรณ์ เป็นหลกัท่ียึดถือปฏิบัติของ
สหกรณ์ทัว่โลกซ่ึงถือเป็นหลกัสหกรณ์สากล ก าหนดโดยองคก์ารสัมพนัธภาพสหกรณ์ระหว่าง
ประเทศ (International Cooperative Alliance : ICA) ซ่ึงไดมี้การจดัประชุมสหกรณ์โลก (ICA  Congress) 
ท่ีเมือง (Manchesterประเทศองักฤษเม่ือปี ค.ศ.1995 (พ.ศ. 2538) และไดป้รับปรุงหลกัสหกรณ์เดิมข้ึนมา
ใหม่ ให้ถือใชก้นัอยูใ่นปัจจุบนั ซ่ึงหลกัและวิธีการสหกรณ์ดงักล่าวสันนิบาตสหกรณ์แห่งประเทศ
ไทย และนกัวิชาการสหกรณ์ของไทย ไดร่้วมกนัถอดความจากตน้ฉบบัภาษาองักฤษ ออกเผยแพร่
ดงัต่อไปน้ี 
      1.4.1 การเปิดรับสมัครสมาชิกทั่วไปและด้วยความสมัครใจสหกรณ์เป็นองค์การ
แห่งความสมคัรใจท่ีเปิดรับบุคคลทั้งหลายท่ีสามารถใชบ้ริการของสหกรณ์และเตม็ใจรับผดิชอบใน
ฐานะสมาชิกเขา้เป็นสมาชิก โดยปราศจากการกีดกนัทางเพศ สงัคม เช้ือชาติ การเมือง หรือศาสนา 
 1.4.2 การควบคุมโดยสมาชิกตามหลักประชาธิปไตยสหกรณ์ เป็นองค์การ
ประชาธิปไตย ท่ีควบคุมโดยมวลสมาชิกผูมี้ส่วนร่วมในการก าหนดนโยบายและการตดัสินใจ บุรุษ
และสตรีท่ีรับเลือกใหเ้ป็น ผูแ้ทนสามาชิกตอ้งรับผดิชอบต่อมวลสมาชิก ในสหกรณ์ขั้นปฐมสมาชิก
มีสิทธิในการออกเสียงเท่าเทียมกัน (สมาชิกหน่ึงคนหน่ึงเสียง) ส าหรับสหกรณ์ในระดบัอ่ืนให้
ด าเนินไปตามแนวทางประชาธิปไตยเช่นเดียวกนั 
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 1.4.3 การมีส่วนร่วมทางเศรษฐกิจโดยสมาชิกสมาชิกสหกรณ์พึ่งมีความเท่ียงธรรม
ในการให้ และควบคุมในการใช้เงินทุนในสหกรณ์ตามแนวทางประชาธิปไตย ทุ่นของสหกรณ์
อย่างน้องส่วนหน่ึงต้องเป็นทรัพยสิ์นส่วนรวมของสหกรณ์ สมาชิกจะได้รับผลการตอบแทน
ส าหรับเงินทุนตามเง่ือนไขแห่งสมาชิกภาพในอัตราท่ีจ ากัด (ถ้ามี) มวลสมาชิกเป็นผูจ้ ัดสรร
ผลประโยชน์ส่วนเกินเพื่อจุดมุ่งหมายประการใดประการหน่ึง หรือทั้งหมด ดงัต่อไปน้ี คือ เพื่อการ
พฒันาสหกรณ์ของตน โดยจดัให้เป็นทุนของสหกรณ์ ซ่ึงส่วนหน่ึงของทุนน้ีตอ้งไม่น ามาแบ่งปัน
กนั เพื่อเป็นผลประโยชน์แก่สมาชิกตามส่วนของปริมาณธุรกิจท่ีท ากบัสหกรณ์ และเพื่อสนบัสนุน
กิจกรรมอ่ืนใดท่ีมวลสมาชิกเห็นชอบ 
 1.4.4 การปกครองตนเองและความเป็นอิสระสหกรณ์เป็นองคก์ารท่ีพึ่งพาและปรก
ครองตนเอง โดยการควบคุมของสมาชิกในกรณีท่ีสหกรณ์จ าเป็นตอ้งมีขอ้ตกลงหรือผูกพนักับ
องคก์ารอ่ืนๆรวมถึงองคก์ารของรัฐ หรือตอ้งแสวงหาทุนจากแหล่งภายนอกสหกรณ์ตอ้งกระท า
ภายใตเ้ง่ือนไขอนัเป็นท่ีมัน่ใจไดว้่า มวลสมาชิกจะยงัคงไวซ้ึ้งอ านาจในการควบคุมตามแนวทาง
ประชาธิปไตยและยงัคงด ารงความเป็นอิสระของสหกรณ์ 
 1.4.5 การศึกษา การฝึกอบรม และข่าวสารสหกรณ์พึงให้การศึกษาและการ
ฝึกอบรมแก่มวลสมาชิก กรรมการ ผูจ้ดัการ และพนักงาน เพื่อบุคลเหล่านั้นสามารถมีส่วนช่วย
พฒันาสหกรณ์ของตนไดอ้ยา่งมีประสิทธิผลและสามารถใหข่้าวสารแก่สาธารณชน โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่แก่เยาวชนและบรรดาผูน้ าทางความคิดในเร่ืองคุณลกัษณะและคุณประโยชน์ของสหกรณ์ได ้
 1.4.6 การร่วมมือระหว่างสหกรณ์สหกรณ์สามารถให้บริการแก่สมาชิกไดอ้ย่างมี
ประสิทธิผลสูงสุดและเสริมสร้างความเขม้แขง็ให้แก่ขบวนการสหกรณ์ไดโ้ดยการประสานความ
ร่วมมือกนัในระดบัทอ้งถ่ิน ระดบัชาติ ระดบัภูมิภาคและระดบันานาชาติ 
 1.4.7 ความเอ้ืออาทรต่อชุมชนสหกรณ์พึงด าเนินกิจกรรมเพื่อการพฒันาท่ีย ัง่ยนืของ
ชุมชน ตามนโยบายท่ีมวลสมาชิกใหค้วามเห็นชอบ 
 จากท่ีได้ศึกษาเก่ียวกับหลกัการสหกรณ์นั้ น ผูว้ิจยัสรุปได้ว่า หลกัการสหกรณ์ คือ 
กรอบหรือแนวทางในการด าเนินธุรกิจของสหกรณ์ ท่ีสหกรณ์ยึดถือปฏิบัติเพื่อให้คุณค่าของ
สหกรณ์ น าไปสู่การปฏิบติัเพื่อใหเ้กิดผลเป็นรูปธรรม หลกัการสหกรณ์ในปัจจุบนัมี 7 ขอ้ คือ 
 1) หลกัการเป็นสมาชิกดว้ยความสมคัใจและไม่กีดกนัการเป็นสมาชิก 
 2) หลกัการควบคุมกนัตามหลกัประชาธิปไตย  
 3) หลกัการมีส่วนร่วมทางเศรษฐกิจของสมาชิก 
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 4) หลกัการบริหารท่ีเป็นอิสระและเป็นกลาง 
 5) หลกัการใหก้ารศึกษา ฝึกอบรมและขอ้มูลข่าวสาร 
 6) หลกัการร่วมมือระหวา่งสหกรณ์ 
 7) หลกัเอ้ืออาทรต่อสงัคมหรืความห่วงใยต่อชุมชน 
 1.5 วธีิการสหกรณ์ 
 กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2551: 24) ไดใ้ห้ความหมายว่า วิธีการสหกรณ์ คือ การน า
หลกัการสหกรณ์มาประยุกต์ใชใ้นการด าเนินกิจกรมทางเศรษฐกิจและสังคม เพื่อประโยชน์ของ
มวลสมาชิกและชุมชน โดยไม่ละเลยหลกัการธุรกิจท่ีดี 
 1.6 ประเภทของสหกรณ์ 
       การร่วมกนัท าธุรกิจสหกรณ์ คือ การท างานสหกรณ์ตามท่ีก าหนดไวใ้นกฎกระทรวง
เกษตรและสหกรณ์ ฉบบัท่ี 2 (พ.ศ. 2516) เม่ือวนัท่ี 2 ตุลาคม 2516 สหกรณ์มี 6 ประเภท และไดแ้กไ้ข
เพิ่มเติม เม่ือวนัท่ี 29 มิถุนายน 2548 สหกรณ์มี 7 ประเภท คือ 
 1) สหกรณ์การเกษตร 
 2) สหกรณ์ประมง 
 3) สหกรณ์นิคม 
 4) สหกรณ์ร้านคา้ 
 5) สหกรณ์บริการ 
 6) สหกรณ์ออมทรัพย ์
 7) สหกรณ์เครดิตยเูน่ียน 
 1.7 โครงสร้างการด าเนินงานของสหกรณ์ 
 กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2551: 106 - 107) ไดใ้ห้ความหมายว่า การบริหารงานของสหกรณ์
ทั้ง 7 ประเภท ยดึหลกัเดียวกนั คือบริหารโดยสมาชิกสหกรณ์สมาชิกสหกรณ์ทุกๆ คนเลือกตวัแทน
ซ่ึงเรียกวา่คณะกรรมการด าเนินกิจการ จากท่ีประชุมใหญ่ คณะกรรมการด าเนินการ มีหนา้ท่ีก าหนด
นโยบายการบริหารสหกรณ์ โดยจดัจา้งผูจ้ดัการให้ปฏิบติังานในสหกรณ์ภายใตก้ารควบคุมดูแล
ของคณะกรรมการด าเนินการ  
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                                                                                     เลือกตั้ง 
                                                                                                                                           
                                                                                                                            เลือกตั้ง 
       
  

 
 

 
 

ภาพท่ี 2.1 โครงสร้างการด าเนินงานของสหกรณ์ 
  

 ดงันั้น การบริหารงานภายในของสหกรณ์ซ่ึงมีบุคคลฝ่ายต่างๆ เก่ียวขอ้งและรับผดิชอบ
งานตามรูปแบบท่ีปฏิบติักนัอยูโ่ดยทัว่ไปรวม 4 ฝ่าย ไดแ้ก่ สมาชิก คณะกรรมการด าเนินการ ผูจ้ดัการ
และผูต้รวจสอบกิจการ ซ่ึงแต่ละฝ่ายมีหนา้ท่ีท่ีตอ้งรับผดิชอบและมีความสมัพนัธ์ต่อกนัดงัน้ี 
 1.7.1 สมาชิก ใชอ้  านาจสูงสุดในการควบคุมการด าเนินงานของสหกรณ์ โดยผา่นท่ี
ประชุมใหญ่และมอบหมายอ านาจในการบริหารงานของสหกรณ์ให้แก่คณะกรรมการด าเนินการ 
ซ่ึงไดรั้บเลือกตั้งจากท่ีประชุมใหญ่ 
 1.7.2 คณะกรรมการด าเนินการ รับมอบหมายอ านาจจากสมาชิกให้เป็นผูบ้ริหาร
งานของสหกรณ์ตามความตอ้งการของสมาชิกและนโยบายท่ีไดรั้บความเห็นชอบจากสมาชิกในท่ี
ประชุมใหญ่ 
 

สมาชิก สมาชิก สมาชิก สมาชิก 

ผูต้รวจสอบกิจการ 

ท่ีประชุมใหญ่ 

ผูจ้ดัการ 

คณะกรรมการด าเนินกิจการ 

แผนกธุรการ/ทะเบียน แผนกธุรกิจต่างๆ แผนกบญัชี/การเงิน 
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 1.7.3 ผู้ จัดการ ไดรั้บการจดัจา้งจากคณะกรรมการด าเนินการให้ปฏิบติัการงาน
และด าเนินธุรกิจประจ าวนัของสหกรณ์ตามนโยบายและแผนงานท่ีก าหนดโดยสอดคลอ้งกับ
นโยบายของสหกรณ์และไดรั้บค่าตอบแทนในการปฏิบติัหนา้ท่ีตามต าแหน่งท่ีนั้น 
 1.7.4  ผู้ตรวจสอบกิจการ ไดรั้บการแต่งตั้งจากท่ีประชุมใหญ่โดยสมาชิกให้มีผูต้รวจ
สอบกิจการตามท่ีก าหนด เพื่อท าหนา้ท่ีตรวจสอบผลการด าเนินงานของคณะกรรมการด าเนินการ 
ด้านการเงิน การบัญชี ทรัพยสิ์น ตลอดจนการด าเนินธุรกิจประเภทต่างๆ ของสหกรณ์ เพื่อให้
เป็นไปตามกรอบท่ีทางสหกรณ์ก าหนด และรายงานผลการตรวจสอบให้คณะกรรมการทราบและ
ด าเนินการแกไ้ขใหถู้กตอ้งรวมทั้งรายงานผลการปฏิบติังานต่อท่ีประชุมใหญ่ของสหกรณ์ดว้ย 
 1.7.5 ที่ประชุมใหญ่ของสมาชิกสหกรณ์ จะมีการประชุมสมาชิกสหกรณ์ทั้งหมด 
หรือผูแ้ทนสมาชิกอย่างน้อยปีละคร้ัง เรียกว่า การประชุมใหญ่สามญัประจ าปี เพื่อพิจารณาเร่ือง
ต่างๆ ในสหกรณ์และประชุมวิสามญัตามทีมีความจ าเป็น 
 

2. บริบทของร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 
 2.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัสหกรณ์ร้านค้า 
       สหกรณ์ร้านคา้ คือ สหกรณ์ท่ีมีผูบ้ริโภครวมกนัจดัตั้งข้ึนเพื่อจดัหาสินคา้ เคร่ือง
อุปโภค บริโภคมาจ าหน่ายแก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไป โดยจดทะเบียนตามกฎหมายสหกรณ์ ใน
ประเภทสหกรณ์ร้านคา้ มีสภาพเป็นนิติบุคคล ซ่ึงสมาชิกผูถื้อหุ้นทุกคนเป็นเจา้ของ สมาชิกลงทุน
ร่วมกนัในสหกรณ์ดว้ยความสมคัรใจ เพื่อแกไ้ขความเดือดร้อนในการซ้ือเคร่ืองอุปโภคบริโภค และ
เพื่อผดุงฐานะทางเศรษฐกิจของตนและหมู่คณะความเป็นมา สหกรณ์ร้านคา้จดัตั้ งข้ึนโดยชาว
ชนบท อ าเภอเสนา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ในปี พ.ศ. 2480 และไดเ้ลิกลม้ไป ต่อมารัฐบาลได้
ช่วยเหลือดา้นการครองชีพให้กบัประชาชน โดยการส่งเสริมและสนบัสนุนให้มีการจดัตั้งสหกรณ์
ร้านคา้ข้ึนทั้งในส่วนกลางและส่วนภูมิภาคทุกจงัหวดัทัว่ประเทศ ซ่ึงสหกรณ์ร้านคา้ท่ีตั้งข้ึนในเมือง
ท่ีประชาชนหนาแน่นจะประสบความส าเร็จมากกวา่สหกรณ์ร้านคา้ท่ีตั้งข้ึนในชนบท 
      วตัถุประสงค ์สหกรณ์ร้านคา้จะจดัหาส่ิงของและบริการท่ีสมาชิกมีความตอ้งการมา
จ าหน่าย ช่วยจ าหน่ายผลิตผล ผลิตภณัฑ์ของสมาชิก ส่งเสริมและเผยแพร่ความรู้ทางดา้นสหกรณ์
และดา้นการคา้ให้สมาชิกสหกรณ์ ปลุกจิตส านึกให้สมาชิกรู้จกัประหยดั ช่วยตนเองและช่วยเหลือ
ซ่ึงกนัและกนัร่วมมือประสานงานกบัสหกรณ์และหน่วยงานอ่ืนทั้งจากภายนอกและภายในประเทศ
ในอนัท่ีจะเก้ือกลูกนัและกนั  
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 2.2 ประวัติความเป็นมา 
      ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด ตั้ งอยู่ เลขท่ี 12 อาคารกรมส่งเสริมสหกรณ์ อาคาร 3 
ถนนกรุงเกษม แขวงวดัสามพระยา เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร 10200 โดยจดทะเบียนจดัตั้ง  
ตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2542 ประเภทสหกรณ์ร้านคา้มีสภาพเป็นนิติบุคคล เม่ือวนัท่ี 10 
ธันวาคม 2520 โดยร้านสหกรณ์เทเวศร์ มีท่ีตั้งอยู่ในกรมส่งเสริมสหกรณ์ เขตเทเวศร์ กทม. เป็น
สหกรณ์ท่ีเกิดจากความคิดริเร่ิมของขา้ราชการกรมส่งเสริมสหกรณ์กลุ่มหน่ึงจดัตั้งข้ึน เพื่อจดัหา
สินคา้เคร่ืองอุปโภคบริโภค มาจ าหน่ายแก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไป ซ่ึงสมาชิกผูถื้อหุ้นทุกคนเป็น
เจา้ของ สมาชิกลงทุนร่วมกนัในสหกรณ์ดว้ยความสมคัรใจ เพื่อแกไ้ขความเดือนร้อนในการซ้ือ
เคร่ืองอุปโภคบริโภค และเพื่อผดุงฐานะทางเศรษฐกิจของตนและหมู่คณะ  
 2.3 การบริหารงานทัว่ไป 
      สหกรณ์ด าเนินธุรกิจ จัดหาสินคา้มาจ าหน่าย และให้บริการทั่วไป (เคาน์เตอร์
เซอร์วิส)โดยผลการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายปี 2557 มีปริมาณธุรกิจทั้งส้ิน 3,000,310.22
บาท ธุรกิจให้บริการในปี 2557 มีปริมาณธุรกิจทั้งส้ิน 241,329.52บาท รวมปริมาณธุรกิจทั้งส้ิน 
3,241,639.74 บาท โดยเม่ือเปรียบเทียบกบัปี 2556 ปริมาณธุรกิจลดลงเป็นจ านวน 1,122,913.90 บาท  
คิดเป็น 28% ซ่ึงลดลงจากปีก่อนมาก สหกรณ์มีผลขาดทุนถึง 97,272.00 บาท  
 

จ านวนสมาชิก และฐานะทางการเงิน ณ วนัที่ 30 กนัยายน 2557 

สมาชิก          จ  านวน        1,259.00   คน 
สินทรัพยท์ั้งส้ิน         จ  านวน  2,944,295.33  บาท 
หน้ีสินทั้งส้ิน         จ  านวน     568,598.38  บาท 
ทุนทั้งส้ิน          จ  านวน  2,375,696.95  บาท 
ทุนเรือนหุน้          จ  านวน     160,160.00  บาท 
ทุนส ารอง          จ  านวน  1,249,951.63  บาท 
ทุนสะสมและส่วนของทุนอ่ืน    จ  านวน 1,062,857.41  บาท 
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ผลการด าเนินงานรอบปีบัญชี ตั้งแต่ 1 ตุลาคม 2556 – 30 กนัยายน 2557 

รายไดท้ั้งส้ิน จ านวน  3,241,639.74  บาท 
ค่าใชจ่้ายทั้งส้ิน จ านวน  3,338,911.83  บาท 
ก าไร/ขาดทุนสุทธิ จ านวน     -97,272.00   บาท 
ยอดขายสินคา้ จ านวน  3,000,310.22  บาท 
 
 2.4 โครงสร้างองค์กร ประกอบด้วย 

       2.4.1 ฝ่ายบริหาร ไดแ้ก่ คณะกรรมการซ่ึงเลือกตั้งจากสมาชิกในการประชุมใหญ่
สามญัประจ าปี จ านวน 11 คน 
      2.4.2 ฝ่ายจัดการ ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการร้าน 1 คน และพนกังานขาย 1 คน  
              เม่ือพิจารณาในปริมาณธุรกิจท่ีลดลงและผลการด าเนินงานของสหกรณ์ท่ี
ขาดทุนและดว้ยในปัจจุบนัจากการขยายของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดส่้งผล
กระทบทั้ งทางตรงและทางอ้อมต่อ ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด คือร้านคา้ปลีกสมัยใหม่ท าให้
พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด เปล่ียนไป ซ่ึงเดิมอาจซ้ือสินคา้
อุปโภค บริโภคจากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด แต่เม่ือมีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขยายเขา้มาในเขต
กรุงเทพมหานคร ท าให้ผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั หันไปซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภคใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เหล่าน้ีมากข้ึน  
               แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นก็ตอ้งข้ึนอยู่กบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าตอ้งการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ใด ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจของสมาชิกนั้น ถือเป็นขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเก่ียวกบัการ
ซ้ือสินคา้หรือบริการของสมาชิกกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของสมาชิกท าให้
ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละขั้นตอน เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์และ
แผนการตลาดท่ีเหมาะสม ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของสมาชิก ประกอบดว้ยขั้นตอน
ส าคญั ดงัน้ี การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ ตลอดจนการ
กระท าการซ้ือ ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ของผูบ้ริโภค มีผลต่อตวัแปรการตดัสินใจซ้ือ 4ดา้น ซ่ึงประกอบไปดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทั้ง 4 ดา้นน้ี ยงั
ส่งผลต่อแผนการตลาดและการปรับเปล่ียนกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านสหกรณ์เทเวศร์อีกดว้ย 
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3. ทฤษฎพีฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 
 3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
        Belch & Belch (1993: 103) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคหมายถึง กระบวนการ
และกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช ้การ
ประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลกัการใช้ เพื่อสนองความตอ้งการและความ
ปรารถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ 
       ปริญ  ลกัษิตานนท ์(2536: 27) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ทั้ งน้ีหมายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า 
        เสรี  วงมษ์มณฑา (2540: 30) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาเร่ือง
การตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ นักการตลาดจะ
ตอบสนองผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจไดน้ั้น จ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถา้ไม่
เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ว่าตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็จะไม่สามารถตอบสนอง
ความต้องการได้ เพราะผูบ้ริโภคคือ ผูท่ี้มีความต้องการซ้ือท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและ
พฤติกรรมการใช ้
 จากความหมายดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือกระบวนการ
ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเพื่อท าการประเมินผล การจดัหา การใชแ้ละการใช้
จ่าย เก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้น 
 3.2 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 
        ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 196 – 199) ไดก้ล่าวถึง รูปแบบหรือตวัแบบพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค S – R Model เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยเร่ิมจาก
ส่ิงกระตุน้ (Stimulus)ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ จากนั้นส่ิงกระตุน้จะผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อ (Buyer is response) และการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer is purchase decision)  
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                                                                                   Buyer is Black Box 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 

 3.2.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) และส่ิง
กระตุน้ภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใช้
เหตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นเหตุผลหรือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) กไ็ด ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน 
คือ 
 1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  
 (1) ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Stimulus = S) 

ส่ิงกระตุน้ทาง        ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
การตลาด             (Other Stimulus) 
(Stimulus                   เศรษฐกิจ 
Marketing)               เทคโนโลย ี
ผลิตภณัฑ ์        
ราคา 
 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Response = R) 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
         การเลือกตรา 
         การเลือกผูข้าย 
         เวลาในการซ้ือ 
         ปริมาณในการซ้ือ 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึก
คดิของผู้ซ้ือ 

(Buyer is Black) 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
(Buyer is Characteristics) 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) 
ปัจจยัดา้นสังคม (Social) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buver is Decision Process) 

การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
การประเมินผลทางเลือก  
(Evaluation of Alternatives) 
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 (2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม
กบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป็นเป้าหมาย 
 (3) ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution) เช่น การจัด
จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
 (4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
 2) ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ี
อยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไมไ้ด ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
 (1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภคเหล่าหน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
 (2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้น
ฝาก – ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมาข้ึน 
 (3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
 (4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 3.2.2 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือ (Buyer is black box) ความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer is characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
 2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer is decision process) ประกอบดว้ยขั้นตอน 
ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การคน้หาขอ้มูล (Information searching) การประเมิน
ทางเลือก (Evaluation of altematives) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) พฤติกรรมภายหลงัซ้ือ 
(Post – Purchase behavior) 
 3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer is response) หรือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer is purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ไดแ้ก่ 
การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ์ (Product decision) การตดัสินใจดา้นร้านคา้ (Store decision) การตดัสินใจ
เก่ียวกบัวิธีการซ้ือ (Method of purchase decision) 
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 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2547: 124) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล 
การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา 
 ค  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ  6Ws  และ 1H  เพื่อใหไ้ดค้  าตอบ  
7OS  ซ่ึงประกอบไปดว้ย  
 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 1) ประชากรศาสตร์                  
2) ภูมิศาสตร์ 3) จิตวทิยา หรือจิต
วิเคราะห์ 4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม  และสามารถ
สนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
 (What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิง
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์คื็อ
ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategies) 
ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑห์ลกั 2) รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม             
3) ผลิตภณัฑค์วบ 4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั       
5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ              
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา  
2) ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม             
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies)  2) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) ประกอบดว้ย
กลยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การใหข้่าวสาร 
ประชาสัมพนัธ์  3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies)  4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือ  
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ่ึง
ประกอบดว้ย 1) ผูริ้เร่ิม 2) ผูมี้อิทธิพล  
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  4) ผูซ้ื้อ 5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ(หรือ)  
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

 

ภาพท่ี 2.3 ค  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วง
เดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใดของปี 
ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของ
โอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวนัส าคญั
ต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เช่น ท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภค
ไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เกต็ ร้านขายของช า 
บางล าพ ูพาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations)  
ประกอบดว้ย                            
1) การรับรู้ปัญหา  
2) การคน้หาขอ้มูล  
3) การประเมินผลทางการเลือก                         
4)ตดัสินใจซ้ือ                                             
5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) ประกอบดว้ย
การโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว และการ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขาย
ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

 
ภาพท่ี 2.3 ค  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ต่อ) 
 

 3.3 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
      ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 196 – 199) ไดก้ล่าวถึง การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้าย ไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือคน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและ
ความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือ ท าใหท้ราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสม
ทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ลกัษณะของ
ผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจัยด้าน
จิตวิทยา โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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 3.3.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษย์
สร้างข้ึน เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยใ์นสังคมหน่ึงค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่าง
ของสงัคมหน่ึงจากสงัคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 
 1) วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 
ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
 2) ว ัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา 
กลุ่มผิวสี พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศและชั้น
ทางสงัคม 
 3.3.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและ
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 
   1) กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งด้วย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 
  - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
  - กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ และร่วม
สถาบนั บุคคลในกลุ่มต่างๆ ในสงัคม 
 2) ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุด ทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
  3) บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
 3.3.3 ปัจจัยส่วนบุคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
  1) อาย ุผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
 2) วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของ
การมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และ
ค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั 
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 3) อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั 
 4) รายได้ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการและยงัเก่ียวข้องกับ
อ านาจในการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
  5) รูปแบบการด ารงชีวิต ข้ึนอยู่กบัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพ
ของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต โดยรูปแบบ
การด ารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
 3.3.4 ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดว้่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย 
  1) การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุ้นท่ีอยู่ในตัวบุคคล ซ่ึงกระตุ้นให้บุคคล
ปฏิบติัการจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัทางวฒันธรรม 
  2) การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดัระเบียบ 
และตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจของ
บุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศัยอยู่ การรับรู้เป็นกระบวนการแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กับความเช่ือ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์และส่ิงกระตุน้ โดยจะพิจารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง 
การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสมัผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้นิ การ
ไดร้สชาติ และการไดค้วามรู้สึก 
  3) การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโน้มเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
และเกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทัศนคติ ความเช่ือและ
ประสบการณ์ในอดีต 
 4) ความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
ผลจากประสบการณ์ในอดีต 
 5) ทศันคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคล
หรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
 6) บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกันของบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 
 7) แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สงัคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 



21 
 

 3.4 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196 – 199) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการหรือขั้นตอนในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่ง
ได ้5 ขั้นตอน  ดงัน้ี 
 3.4.1 การรับรู้ปัญหา หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึง
อาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย ความ
เจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiologica needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความ
ปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิง
กระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีตท าให้เขารู้ว่าจะ
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
 3.4.2 ความต้องการที่เกดิขึ้นไม่สามารถสนองการค้นหาข้อมูล ถา้ความตอ้งการถูก
กระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้ันกับผูบ้ริโภคผูบ้ริโภค จะ
ด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ า
ไว ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไวม้ากจะท า
ให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการเขาจะพยายาม
คน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 
5 กลุ่ม คือ 
 1) แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
 2) แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้  
บรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ 
 3) แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบการใชสิ้นคา้ 
 เป็นตน้ 
 4) แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
 5) แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ ์หรือหน่วยวิจยั
วาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
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 3.4.3 การประเมินผลทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความ
เขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
ประเมินผลทางเลือก 
 3.4.4 การตัดสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนด
ความพึงพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยทั่วๆ ไปผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด 
 3.4.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  หลังการซ้ือและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือท่ีนกัการตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจมีดงัน้ี 
 1) ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภาย
หลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 
 2) การกระท าภายหลงัการซ้ือ ความพึงพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ ์จะ
มีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโน้มว่าผูบ้ริโภค จะ
กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 
 3) พฤติกรรมการใช้และก าจดัภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นหน้าท่ีของนักการ
ตลาดท่ีจะตอ้งคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชก้ าจดัสินคา้นั้นอยา่งไร 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2540: 29) ไดก้ล่าวถึงการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษากระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคน วา่จะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรหรือไม่ และส่ิงใดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจนั้น ซ่ึงสรุปปัจจยัหลกัไว ้4 ดา้นคือ 
 1) ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีท าให้คนคิดต่างกนั 
จึงท าใหมี้ผลต่อแบบแผนการบริโภคท่ีต่างกนั เช่น วฒันธรรมการอยูอ่าศยัมีผลท าใหเ้ลือกแบบบา้น
ท่ีต่างกนั ท าเลท่ีตั้งต่างกนั เป็นตน้ 
 2) ปัจจยัทางดา้นชนชั้นของสงัคม (Social Class) ในสังคมต่างๆ จะตอ้งมีระดบัของชน
ชั้นเสมอ แต่ในท่ีน้ีจะหมายถึงชนชั้นในดา้นการตลาด ซ่ึงจะถูกก าหนดดว้ยตวัแปรทางดา้นสังคม 
เศรษฐกิจ เช่น อาชีพ รายได ้การศึกษา เป็นตน้ และสามารถแบ่งกลุ่มคนออกเป็น 6 กลุ่ม ดงัน้ี 
 (1) กลุ่มชั้นสูงส่วนบน (Upper – Upper Class) เป็นกลุ่มชนชั้นสูงในวงศต์ระกลูท่ีมี
ช่ือเสียง ร ่ ารวยและฐานะมัน่คง ปกติมกัจะมีบา้นหลายหลงั เช่นบา้นพกัตากอากาศ เป็นตน้ 
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 (2) กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง (Lower – Upper Class) เป็นกลุ่มท่ีมีรายไดม้าก เช่น คนท่ีมี
เงินเดือนสูงหรือเป็นเจา้ของบริษทั มีรายไดจ้ากความสามารถของตนเองมากกว่าท่ีจะไดรั้บจาก
มรดก การตดัสินใจซ้ือเพื่อการบริโภคของกลุ่มน้ีมกัจะเป็นไปอย่างฟุ่ มเฟือย เช่น คนซ้ือบา้นหลงั
ใหญ่ราคาแพงๆ เป็นตน้ 
 (3) กลุ่มชั้นกลางส่วนบน (Upper – Middle Class) คนในกลุ่มน้ีมกัอยู่ในอาชีพท่ีมี
รายไดสู้ง เช่น แพทย ์วิศวกร นักธุรกิจ ในกลุ่มน้ีการศึกษาจะเป็นค่านิยมท่ีส าคญัมาก คือ ไดรั้บ
การศึกษาสูง ถือว่าเป็นตลาดท่ีดีส าหรับสินคา้หลายๆ ประเภท การซ้ือจะเป็นไปโดยมีเหตุผลและ
ความรอบคอบ 
 (4) กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower – Middle Class) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดป้าน
กลางชอบซ้ือของดีราคาถูกและมกัจะซ้ือสินคา้ส าเร็จรูปมากกวา่สัง่ท า 
 (5) กลุ่มชั้นต ่าส่วนบน (Upper – Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นพวกท่ี
ท ามาหากินวนัต่อวนั มกัจะอาศยัอยู่ตามบา้นเช่าหรือบา้นของตนเองแต่มีขนาดเล็กมากหรือ อยู่
แฟลต เป็นพวกใชแ้รงงาน การซ้ือจะซ้ือสินคา้ราคาถูก 
 (6) กลุ่มชั้นต ่าส่วนล่าง (Lower – Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีเสียเปรียบในสังคมโดยมาก
มกัจะอาศยัอยูใ่นสลมั มกัจะดอ้ยโอกาสในการศึกษาหรือขาดความช านาญในฝีมือและวิชาชีพ การ
ตดัสินใจซ้ือมกัจะท าโดยไม่มีการวางแผนในการซ้ือ ชอบซ้ือของเช่ือและไม่พิจารณาถึงคุณภาพ 
 3) ปัจจยัทางดา้นสงัคมและกลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ ตวัแปรครอบครัว ตวัแปรท่ีส่งผลกระทบ
ต่อการบริโภคหรือการซ้ือ เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีจะช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
บ่อยคร้ัง พบว่าผูซ้ื้อกบัผูใ้ชเ้ป็นคนละคนกนั หรือผูจ่้ายเป็นคนหน่ึง แต่มีผูมี้อิทธิพลเป็นอีกคนหน่ึง
กไ็ด ้นอกจากน้ียงัมีตวัแปรอ่ืน ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก ไดแ้ก่ เพื่อน
หรือรวมถึงบุคคลอ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะน า 
  4) ปัจจยัทางดา้นบุคคล ไดแ้ก่ ตวัแปรทางดา้นอายแุละรูปแบบการด าเนินชีวิต ซ่ึงเป็น
ตวัแปรท่ีจะใชใ้นการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการใชสิ้นคา้ เช่น การใชสิ้นคา้ชนิดใดจะมีความ
เหมาะสมกบัอาย ุอาชีพอะไรบา้ง ซ่ึงสามารถน าไปสร้างแบบแผนการบริโภคได ้ส่วนรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของคนนั้น นกัการตลาดสมยัใหม่ก าลงัศึกษาและติดตามตวัแปร รูปแบบการด าเนินการ
ชีวิตของคนอย่างใกลชิ้ด หากรูปแบบการด าเนินชีวิตเปล่ียนไป จะท าให้เกิดการบริโภคแบบใหม่
เกิดข้ึนตามไปดว้ย 
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4. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 ศริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 53) ไดก้ล่าวถึง ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing mix 
หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึง
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  
 4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะ
เป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
 4.1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  (Product differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation)  
 4.1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภณัฑ์ (Product component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
 4.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  (Product positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 4.1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 
 4.1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product line) 
 4.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย เพื่อให้
ไดผ้ลิตภณัฑ์หรือ หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา จึงตอ้ง
ค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้
ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง และการ
แข่งขนั 
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 4.3 การจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมทางการตลาดในการน าผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้ง
ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ในการจดัจ าหน่ายน้ีรวมถึง สถานท่ีจ าหน่ายท่ีไหน จ าหน่ายผ่านคนกลาง 
ระดบัไหน อยา่งไร และมีการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์(การขนส่ง) และเก็บรักษาอยา่งไร ซ่ึงในการน า
ผลิตภณัฑท่ี์ก าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยส่วนส าคญั 2 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution  Channel) 
เป็นการพิจารณาว่าจะมีการจ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ดยผา่นคนกลางระดบัไหนบา้ง อยา่งไร ซ่ึงช่องทาง
การจัดจ าหน่ายเป็นเส้นทางผ่านของการแลกเปล่ียนกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Ultimate Consumer) หรือผูใ้ชเ้พื่ออุตสาหกรรม (Industrial User) โดยมีกลุ่ม
ของสถาบนัเขา้มาท าหนา้ท่ีในการน าผลิตภณัฑจ์ากการผลิตสู่การบริโภคในช่องทางการจดัจ าหน่าย
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลางทุกชนิด และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้
 ส่วนท่ี 2 การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หรือเรียกว่า PD เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑใ์นปริมาณท่ีตลาดเป้าหมายตอ้งการไปยงัสถานท่ีถูกตอ้ง และ
ในเวลาท่ีเหมาะสม กิจกรรมในส่วนน้ีไดแ้ก่ การขนส่ง การเก็บรักษา การคลงัสินคา้ การควบคุม
สินคา้คงคลงั การคาดคะเนยอดขาย การวางแผนการจ าหน่าย การด าเนินการเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ การ
บรรจุหีบห่อ และการเคล่ือนยา้ยวสัดุและสินคา้ เป็นตน้ 
 4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ
พึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ
ตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความ
เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ  หรือเป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
องค์การอาจเลือกใช้อย่างใดอย่างหน่ึง หรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู่์แข่งขนั ให้บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
การส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
 4.3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องค์การและ (หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงิน โดยผู ้อุปถัมภ์รายการ                 
กลยทุธ์การโฆษณาเก่ียวขอ้งกบั  
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 1) กลยุทธ์สร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative strategy) และยทุธวิธีการโฆษณา 
(Advertising tactics)                      
 2) กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy)  
 4.3.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสาระหว่างบุคคล 
กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขายและสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ งานในขอ้น้ีเก่ียวขอ้งกบั 
 1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling strategy)  
 2) การบริหารหน่วยขาย (Sales force management) 
 3) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ี
กระตุน้หน่วยงานขาย (sales force) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distribution) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
(Ultimate Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมายเพือ่ใหเ้กิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ
สนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  
 (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  
 (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่การส่งเสริมการขายโดยมุ่งสู่คนกลาง  
 (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน 
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5. งานวจิยัที่เกีย่วข้อง  
 
 ศิลป์ชยั  ขนุรอง (2557: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด
ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์โรงพยาบาลสุราษฎร์ธานี จ ากดั ผลการศึกษาพบ 1) ลกัษณะส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เพศหญิง สมรสแลว้ อายุระหว่าง 31 – 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
อาชีพพนกังาน/ลูกจา้งของรัฐ และรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท 2) พฤติกรรมการ
ซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่เลือกซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดตราร้านสหกรณ์ในโรงพยาบาล
สุราษฎร์ธานี จ ากดั เหตุผลในการซ้ือคือ เช่ือมนัในความสะอาด ขนาดบรรจุขวดท่ีซ้ือคือ ขวดขนาด
เล็ก (500 – 750 มล.) ความถ่ีในการซ้ือคือ ซ้ือทุกวนั ค่าใชจ่้ายในการซ้ือคร้ังละ 20 – 50 บาท และ
โอกาสในการซ้ือเม่ืออยูน่อกบา้น 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืม
บรรจุขวดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก คือดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา ระดบั
ปานกลาง คือดา้นการส่งเสริมการตลาด 4) ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติทุกปัจจยั ยกเวน้อาชีพ กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือ และ
ความถ่ีในการซ้ือ เพศ กบัขนาดบรรจุขวดในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ และสถานภาพ อายุ และ
ระดบัการศึกษากบัโอกาสในการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด 5) ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคทุกปัจจยัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืม
บรรจุขวดของผูบ้ริโภค พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัตราน ้ าด่ืม
บรรจุขวดท่ีซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ขนาดบรรจุขวดน ้ าด่ืม ความถ่ีในการซ้ือ และโอกาสในการซ้ือยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 
 ภาณิตภทัร  คงเมฆ (2556: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสาร
บรรจุถุงของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานีผลการศึกษา
พบว่า 1) สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เพศหญิงอายุอยู่ในช่วง 46-55 ปีและ56-65 ปีการศึกษาระดับ
ประถมศึกษาอาชีพเกษตรสถานภาพสมรสรายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 10,001-30,000 บาท
จานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คนระยะเวลาเป็นสมาชิกสหกรณ์ในช่วง 16-20 ปี 2) สมาชิกส่วน
ใหญ่ตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงขนาด 15 กิโลกรัมความถ่ีในการซ้ือ 4 สัปดาห์/คร้ังและตดัสินใจ
ดว้ยตนเอง 3)ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกทุกปัจจยัมีผลต่อปริมาณท่ีซ้ือต่อคร้ังและความถ่ีในการ
ซ้ืออย่างมีนัยส าคญัทางสถิติแต่อายุระดับการศึกษารายได้ของครอบครัวเฉล่ียต่อเดือนจ านวน
สมาชิกในครอบครัวและระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์มีผลต่อบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของสมาชิก
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากปัจจยัดา้นราคามีผลในระดบัมากท่ีสุดปัจจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นการส่งเสริม
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การตลาดและดา้นช่องทางการจาหน่ายระดบัมากปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของสมาชิกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติทุกดา้นทั้งดา้นปริมาณความถ่ีและบุคคลท่ี
มีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ 4) ปัญหาในการซ้ือขา้วสารบรรจุถุงของสหกรณ์คือหาซ้ือยากตอ้งไปซ้ือ
ท่ีสหกรณ์ขา้วแขง็เป็นบางคร้ังขอ้เสนอแนะใหรั้กษาคุณภาพใหส้ม ่าเสมอเพิ่มการจาหน่ายร้านคา้ใน
ชุมชน 
 อญัชนา  สิรสิทธ์ิสืบเช้ือ (2556: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใหบ้ริการ
ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสมาชิกสหกรณ์ผูใ้ชน้ ้ าชลประทานเกาะตะเภา จ ากดั จงัหวดัตาก 
ผลการศึกษาพบว่า 1) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 51 ปีข้ึนไป มีการศึกษาระดบัต ่ากว่า
ประถมศึกษา เป็นสมาชิกสหกรณ์นาน 2 – 5 ปี มีรายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 5,001 – 10,000 บาท         
/เดือน มีรายจ่ายของครอบครัวต่อเดือน 5,001 – 10,000 บาท/เดือน พื้นท่ีในการท าการเกษตร 1 – 5 ไร่ 
2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย โดยรวมมี
ความส าคญัในระดบัมาก โดยเรียงล าดบัดงัน้ี  คุณภาพของสินคา้ ตราสินคา้ (ยีห่อ้) ของสินคา้ บรรจุ
ภณัฑ์หีบห่อสินคา้ ชนิดของสินคา้ของสหกรณ์ ความสะดวกในการซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ สถานท่ี
จ าหน่ายสินคา้ การบริการของสหกรณ์ ราคาสินคา้ของสหกรณ์ การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ 
การขายโดยประธานกลุ่ม และเงินเฉล่ียคืน/ส่วนลด ตามล าดับ 3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน
บุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของ
สหกรณ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ พบว่า (1) เพศมีความสัมพนัธ์กับราคาของสินคา้ (2) ระดับ
การศึกษามีความสัมพันธ์กับบรรจุภัณฑ์หีบห่อของสินค้า (3) ระยะเวลาการเป็นสมาชิกมี
ความสัมพนัธ์กบัเงินเฉล่ียคืน/ส่วนลด ชนิดของสินคา้ ราคาของสินคา้ และการขายโดยประธาน
กลุ่ม (4) รายไดข้องครัวเรือนมีความสมัพนัธ์กบัการบริการของสมาชิกสหกรณ์และสถานท่ีจ าหน่าย
สินคา้ 4) ปัญหาในการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ ได้แก่ สหกรณ์ควร
บริการดา้นการขนส่งสินคา้ถึงบา้น สหกรณ์ควรลดราคาสินคา้ให้ถูกลง ขอ้เสนอแนะ สหกรณ์ควร
ซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของสมาชิก ตราสินคา้ควรเป็นตราท่ีสมาชิกเคยใช ้ราคา
ของสินคา้ควรขายถูกกว่าหรือเทียบเท่ากบัร้านคา้ และสหกรณ์ควรวางแผนในการอ านวยความ
สะดวกใหแ้ก่สมาชิกเม่ือมาติดต่อซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ 
 ธิดารัตน์  ถมมาลี (2556: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก
สหกรณ์การเกษตรควนโดน จ ากดั อ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล ผลการศึกษาพบว่า (1) สภาพการ
ด าเนินธุรกิจจัดหาสินค้ามาจาหน่ายของสหกรณ์ปี 2554 การจัดจ าหน่ายปุ๋ยวัสดุการเกษตรเคมี
การเกษตรมีผลการดาเนินงานสูงกวา่แผนงานส่วนปี 2555 และปี 2556 มีผลการด าเนินงานต ่ากวา่แผนงาน 
(2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์มากท่ีสุดในแต่ละคร้ังคือซ้ือปุ๋ยปริมาณ 1,001 - 5,000 บาท                
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วสัดุการเกษตรปริมาณต ่ากวา่ 501 บาทเคมีการเกษตรปริมาณ 501 - 1,000 บาทความถ่ีในการซ้ือปุ๋ย
วสัดุการเกษตรเคมีการเกษตร 1 - 2 คร้ังต่อปี (3) ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้นราคา
ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ตามลาดบั (4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน
บุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติพบว่าเพศระยะเวลา
การเป็นสมาชิกมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือปุ๋ยวสัดุการเกษตรและเคมีการเกษตรแต่ละคร้ังระดับ
การศึกษามีผลต่อปริมาณในการซ้ือปุ๋ยและวสัดุการเกษตรแต่ละคร้ังรายไดข้องครอบครัวต่อเดือนมี
ผลต่อปริมาณและความถ่ีในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ังความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสหกรณ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติพบว่าเพศมี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดอายุมี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการจดัจาหน่ายระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ของสหกรณ์และระยะเวลาการเป็นสมาชิกมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 สุเทพ ช่วยอุระชน (2556: บทคัดย่อ)ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้า
สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ล าน ้ าน่าน จ ากดั จงัหวดัอุตรดิตถ ์ผลการศึกษาพบว่า 
1) สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหว่าง 41 - 50 ปีการศึกษาระดบัประถมศึกษาหรือ
ต ่ากว่าระยะเวลาการเป็นสมาชิก 5 - 10 ปีรายได้ของครัวเรือนต่อเดือนไม่เกิน 4,000 บาทพื้นท่ีท า
การเกษตร 6 - 25ไร่การซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือพนัธ์ุสัตว/์อาหารสัตวปุ๋์ยพนัธ์ุพืชและ
เคมีการเกษตรตามลาดบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ต่อปีต ่ากว่า 5 คร้ังและปริมาณซ้ือต ่ากว่า 
1,000 บาทต่อคร้ัง 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้สหกรณ์โดยรวมแลว้อยู่ใน
ระดับมากโดยมีระดับความส าคัญตามลาดับดังน้ีด้านการบริการคุณภาพสินค้าและการ
ประชาสมัพนัธ์ของสหกรณ์ความสมัพนัธ์ดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
พบว่าเพศอายุและรายไดข้องครัวเรือนมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้(ยี่ห้อ)ของสินคา้ท่ีจดัหามาจา
หน่ายท่ีระดับนัยส าคญัท่ี 0.05รายได้ของครัวเรือนมีความสัมพนัธ์กบัชนิดของสินคา้สหกรณ์ท่ี
ระดับนัยส าคญั 0.01 และพื้นท่ีในการทาการเกษตรมีความสัมพนัธ์กับการประชาสัมพนัธ์ของ
สหกรณ์ท่ีระดับ 0.01 และมีความสัมพันธ์กับการบริการของสหกรณ์ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05                 
3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชาการศาสตร์ของสมาชิกท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์
พบว่าพื้นท่ีในการทาการเกษตรมีความสัมพันธ์กับการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.01 และดา้นชนิดสินคา้ท่ีซ้ือไดแ้ก่ปุ๋ยเพศและระยะเวลาการเป็นสมาชิกมีความสัมพนัธ์
กับการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ด้านชนิดสินคา้ท่ีซ้ือได้แก่ปุ๋ยและเคมีการเกษตรท่ีระดับ
นัยส าคญั 0.05 4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของ
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สหกรณ์พบว่าคุณภาพสินคา้ชนิดของสินคา้สหกรณ์และราคาของสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ
สินคา้ดา้นปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปีท่ีระดบันัยส าคญั 0.01 และคุณภาพสินคา้และชนิดของสินคา้
สหกรณ์มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้สหกรณ์ดา้นชนิดสินคา้ท่ีซ้ือท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ไดแ้ก่
เคมีการเกษตรและปุ๋ยและราคาของสินคา้และบรรจุภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ต่อปีและบรรจุภณัฑ์หีบห่อสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปีท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 
 ณษิภา  อึงกิจดาการ (2554: บทคัดย่อ)ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจัย
ทางการตลาดท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือน ้ าหอมของนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรีในเขต
กรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบว่า 1) ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถามโดยท าการสอบถาม
นิสิตนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงมากท่ีสุดร้อยละ 60.25 จ านวน 241 คนรองลงมาเป็นเพศชายร้อยละ 39.75 จ านวน 159 คนอีก
ทั้งยงัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่กาลงัศึกษาอยู่ในระดบัชั้นปีท่ี 3 มากท่ีสุดร้อยละ 35.00 
จ านวน 140 คนและส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกว่า 10,000 บาทจ านวน 255 คน 2) พฤติกรรม
การซ้ือน ้าหอมจากการตอบแบบสอบถามพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือน ้าหอมดว้ยตนเอง
มากท่ีสุดอีกทั้งส่วนใหญ่ซ้ือน ้ าหอมขนาด 50 มิลลิลิตรต่อมาจะเลือกกล่ินน้าหอมเป็นกล่ินท่ีให้
ความรู้สึกสดช่ืนมากและใชน้า้หอมเป็นประจ าทุกวนันอกจากน้ียงัพบว่าส่วนใหญ่เลือกซ้ือน ้ าหอม
ยี่ห้อ Calvin Kleine และเลือกบรรจุภัณฑ์แบบฉีดมากท่ีสุดและยังชอบซ้ือน ้ าหอมจากห้าง 
สรรพสินคา้โดยมีการซ้ือน ้ าหอมในราคาเฉล่ียต่อขวดต ่ากว่า 1,000 บาท มากท่ีสุดสุดทา้ยพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีแรงจูงใจในการเลือกซ้ือน ้ าหอมจากหลายๆส่ิงเช่นโฆษณาแฟนเพื่อน               
3) ปัจจยัทางการตลาดท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือน ้าหอมพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยแยกเป็นระดบัมากท่ีสุดในดา้นความติดทนนานของกล่ิน
น ้ าหอมปัจจยัด้านราคาในระดับมากคือราคาของน ้ าหอมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าหอมพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายและให้ความส าคญักบั
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยแยกตามผลสรุปวา่เป็นระดบัมากในทุกดา้นไดแ้ก่ดา้นพนกังาน
มีอธัยาศยัดีและมีการให้คาแนะนาท่ีดีให้ทดลองกล่ินของน ้ าหอมไดมี้การแจกของแถมมีการแจก
ขนาดทดลองและมีการจดั 
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 สนัน่ วิไลประสงค ์(2550: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในธุรกิจ
จ าหน่ายสินค้าของสหกรณ์การเกษตรรัตภูมิ จ  ากัด ผลการศึกษาพบว่า (1) สมาชิกสหกรณ์
การเกษตรรัตภูมิ จ  ากดั เห็นว่าส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อความส าเร็จในธุรกิจจดัจ าหน่าย
สินคา้ในระดบัมากทุกดา้น (2) ส่วนผลการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ดา้นผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ การมีปุ๋ย
จ าหน่ายครบทุกชนิด ดา้นราคามีอิทธิพลมากท่ีสุดไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคาสินคา้ทุกชนิด ดา้นการ
จ าหน่ายไดแ้ก่ ร้านคา้อยู่ในท าเลท่ีตั้งการคมนาคมสะดวก ดา้นการส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ การท่ี
สหกรณ์ ได้รับรางวัลประกาศเกียรติ คุณ ต่างๆ  (3) สมาชิกสหกรณ์ ท่ี มี คุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ดา้นเพศต่างกนัมีความคิดเห็นต่อความส าเร็จในธุรกิจการจดัจ าหน่ายสินคา้ของ
สหกรณ์แตกต่างกนั และสมาชิกท่ีมีคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาแตกต่าง
กนัมีความคิดเห็นต่อความส าเร็จในธุรกิจการจดัจ าหน่ายสินคา้ของสหกรณ์แตกต่างกนั (4) ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้นมีความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จในธุรกิจการจดัจ าหน่ายสินคา้ของ
สหกรณ์การเกษตรรัตภูมิ จ  ากดั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์เทเวศร์ 
จ ากดั เป็นการวิจยัท่ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือสินคา้จาก 
ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั โดยผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากเอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและการศึกษาหาปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั โดยการใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 ดังนั้ น เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของงานวิจัย ผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดขั้นตอนในการ
ด าเนินการวิจยัไดด้งัน้ี 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 
 1.1 ประชำกร (Population)  
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ และซ้ือหรือเคยซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั จ านวนเฉล่ีย 1,050 คนต่อเดือน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 
มีนาคม 2558) 
 1.2  ขนำดกลุ่มตัวอย่ำง (Sample Size) 
 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะเก็บขอ้มูลใชว้ิธีการค านวณจากสูตร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 300 คน ดงัน้ี Taro Yamane (1967: 729) 
   n         =    N 
                1+Ne² 
   n         =       ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   N        =       ขนาดของประชากร 
   e         =       ค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 
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 โดยก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งไวท่ี้ 0.05 
  แทนค่าตามสูตรจะได ้
   n          =          1,050 
        1+1,050(0.05)² 
               =           300 
 ดงันั้น จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 300 คน  
 1.3 วิธีกำรเลือกตัวอย่ำง ใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญโดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ส่ิงตวัอยา่งท่ีพบจนครบตามจ านวนท่ีตอ้งการ คือ 300 ตวัอยา่ง 
 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
 
 2.1 สร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้เป็นกำรวจิัยเชิงส ำรวจ (Survey Research)โดยจะใช ้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) และวางแนวค าถามตามกรอบแนวคิดการวิจยั ซ่ึงแบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม เช่น 
สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา สถานภาพ รายได ้ 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ไดแ้ก่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั คือ ผลิตภณัฑ์ (Product), 
ราคา (Price), การจดัจ าหน่าย (Place), การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ส่วนที่ 3 พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำ ร้ำนสหกรณ์เทเวศร์ จ ำกดั 
 กรอบแนวคิดในการใหค้ะแนนแต่ละระดบัความคิดเห็นมี ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด 

 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ความส าคญัมาก  
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ความส าคญัปานกลาง 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ความส าคญันอ้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 2.2 กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
      การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ 
จ ากดั ผูศึ้กษาด าเนินการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
      2.2.1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เพื่อก าหนดเป็นกรอบแนวคิด วัตถุประสงค์ของ
การศึกษา และสร้างแบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 
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 2.2.2 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปขอค าแนะน าอาจารย์ท่ีปรึกษา พิจารณา
ตรวจสอบ แกไ้ข และปรับปรุง เพื่อใหค้รอบคลุมกรอบแนวคิดท่ีไดก้ าหนดไว ้
 2.2.3 น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตรวจสอบและแกไ้ขแลว้ไปทดสอบ (Pre – Test) 
กบักลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 คน ณ บริเวณร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั เพื่อหาความเช่ือมัน่ (Reliability) กบั
ค าถามท่ีเป็นมาตรวดั (Interval) ไดค่้าความเช่ือมัน่ 0.85 
 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษารวบรวมขอ้มูลมาจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ี
ศึกษา โดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามจากกลุ่มประชากรท่ีมาใชบ้ริการ และซ้ือ
หรือเคยซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค บริเวณร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม ถึงเดือน
มิถุนายน 2558 
 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ วารสาร 
บทความวิเคราะห์ วิทยานิพนธ์ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะท าการรวบรวมในแต่ละขั้นตอนของ
แบบสอบถามโดยจะน าขอ้มูลท่ีไดม้าประมวลผล ในการวิเคราะห์ขอ้มูล และแปรผลขอ้มูลเม่ือ
รวบรวมขอ้มูลไดแ้ละท าการตรวจสอบความสมบูรณ์จากแบบสอบถามแลว้ จะน าขอ้มูลมาลงรหัส 
(Coding) แลว้น าไปประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป  
 โดยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลในแต่ละตอนของแบบสอบถามมีดงัน้ี 
 4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม เก่ียวกบั สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ 
อาย ุสถานภาพการสมรส รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา เป็นแบบค าถามลกัษณะปลายปิด  
(Close – Ended Questions) ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage) 
 4.2 พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค เป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายปิด  
(Close – Ended Questions) ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) 
ค่าร้อยละ (Percentage)  
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 4.3 ปัจจัยทำงกำรตลำดทีมี่ผลต่อกำรซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์
หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมีหลักเกณฑ์การให้คะแนนระดับ
ความส าคญั ดงัน้ี 
      ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ความส าคญัมากท่ีสุด 

      ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ความส าคญัมาก  
      ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ความส าคญัปานกลาง 
      ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ความส าคญันอ้ย 
      ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ส าหรับเกณฑม์าตรฐานพิจารณาเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียท่ีค  านวณ ก าหนดขนาดของ
ชั้นจากค่าคะแนนเฉล่ียช่วงชั้น (Weight Mean Score) ดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค 2542: 29) 
 ความกวา้งของอตัรภาคชั้น = ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด 
         จ  านวนชั้น  
   =          5 – 1 
               5 
   = 0.80 
 จากการค านวณหาค่าเฉล่ียสามารถแบ่งระดบัการให้ความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ
และส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคสินคา้จาก ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดัได ้ดงัน้ี 
 ช่วงคะแนนค่าเฉล่ีย  ระดบัการใหค้วามส าคญัต่อผูบ้ริโภค 
 4.21 – 5.00   ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20   ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 2.61 – 3.40   ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60   ใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย 
 1.00 – 1.80    ใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 4.4 กำรทดสอบค่ำไคสแควร์ (Chi – Square) หาความสัมพนัธ์ของตวัแปรเก่ียวกบัลกัษณะ
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการต่อการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์
เทเวศร์ จ ากดั ผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีมา
ซ้ือสินคา้ จ านวน 300 คน และน าแบบสอบถามมาวิเคราะห์ โดยจ าแนกผลการศึกษาออกเป็น 5 
ส่วน ดงัน้ี 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ 
 2. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 3. ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 4.  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 5. ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2 แทน ค่าสถิติไคสแควร์ 
 Df แทน ค่าความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 p แทน Asymp. Sig. (2-sided) 
 * แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
 
 ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ร้านสหกรณ์
เทเวศร์ จ ากัด ได้ท าการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการศึกษาประกอบด้วย 
สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ  สถานภาพการสมรส รายได ้อาชีพ และระดบัการศึกษา 
 
ตารางท่ี 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  

              ( n = 300) 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค  จ านวน (คน)     ร้อยละ 
1. สถานภาพการเป็นสมาชิก 
   เป็นสมาชิก         98      32.70 
  ไม่เป็นสมาชิก        202      67.30 
 
2. เพศ 
   ชาย          84      28.00 
   หญิง         216      72.00 
 
3. อายุ 
   นอ้ยกวา่ 30 ปี 53     17.70 
   30 – 40 ปี        144      47.00 
   41 -50 ปี          74      24.70 
   มากกวา่ 50 ปี          32      10.70 
 
4. สถานภาพการสมรส 
   โสด        161      53.70 
   สมรส        126      42.00 
   หยา่ร้าง           13        4.30 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
                                                                                                                                            (n = 300) 
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค               จ านวน (คน)   ร้อยละ 

5. รายได้ 
   ต  ่ากวา่ 10,000 บาท      7     2.30 
   10,000 - 20,000 บาท   133   44.30 
   20,000 – 30,000 บาท     92   30.70 
   มากวา่ 30,000 บาท     68   22.70 
6. อาชีพ 
   ขา้ราชการ    170   56.70 
   พนกังานราชการ     73   24.30 
   ลูกจา้งประจ า     30   10.00 
   พนกังานบริษทัเอกชน       9     3.00 
   อ่ืนๆ      18     6.00 

7. ระดับการศึกษา 
   ต  ่ากวา่มธัยมศึกษา      8    2.70 
   มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   14    4.70 
   อนุปริญญาหรือเทียบเท่า   30   10.00 
   ปริญญาตรี    159   53.00 
   ปริญญาโท     89   29.70 
   ปริญญาเอก     00     0.00 
  
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไม่เป็นสมาชิกสหกรณ์ ร้อยละ 67.30 
เป็นเพศหญิง ร้อยละ 72.00 อายุระหว่าง 30 – 40 ปี ร้อยละ 47.00 รองลงมาอายุระหว่าง 41 – 50 ปี 
ร้อยละ 24.70 สถานภาพโสด ร้อยละ 53.70 รองลงมาสถานภาพสมรส ร้อยละ 42.00 มีรายได้
ระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท ร้อยละ 44.30 รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง20,000 – 30,000 บาท ร้อย
ละ 30.70 อาชีพขา้ราชการ ร้อยละ 56.70 รองลงมาอาชีพพนกังานราชการ ร้อยละ 24.30 การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 53.00 รองลงมาการศึกษาระดบัปริญญาโท ร้อยละ 29.70 
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2. พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 
ตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

(n = 300) 
                  รายการ                                     จ านวน (คน)            ร้อยละ 
1. ประเภทสินค้าทีท่่านซ้ือบ่อยทีสุ่ด 
   ประเภทของกิน   161  53.70 
   ประเภทของใช ้   135  45.00 
   ประเภทเส้ือผา้      0    0.00 
   ประเภทกิฟทช์อ้ป      4    1.30 
 
2. เหตุผลทีเ่ลอืกซ้ือสินค้า 
   ไดรั้บเงินเฉล่ียคืนจากการซ้ือสินคา้    47  15.70 
   สินคา้ราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลีกทัว่ไป    52  17.30 
   สะดวก เดินทางไม่ไกล   190  63.30 
   สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายครบถว้น     9    3.00 
   พนกังานบริการดี      1    0.30 
   โปรโมชัน่ของร้านสหกรณ์     1    0.30 
 
3. โดยเฉลีย่ในการซ้ือสินค้ากีค่ร้ังต่อเดือน 
    นอ้ยกวา่ 5 คร้ัง   135  45.00 
    เดือนละ 10 คร้ัง   122  40.70 
    เดือนละ 15 คร้ัง    17    5.70 
    มากกวา่เดือนละ 15 คร้ัง   26    8.70 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

(n = 300) 

                     รายการ               จ านวน (คน)                           ร้อยละ 
4.เวลาทีส่ะดวกทีสุ่ดในการซ้ือสินค้า 
   วนัจนัทร์ เวลา 7.30 – 11.00 น.   48  16.00 
   วนัจนัทร์  เวลา 11.01 – 13.00 น    117  39.00 
   วนัจนัทร์ เวลา 13.01 – 17.00 น   30  10.00 
   วนัองัคาร เวลา 7.30 – 11.00 น. 2    0.70 
   วนัองัคาร เวลา 11.01 – 13.00 น.   21    7.00 
   วนัองัคาร เวลา 13.01 – 17.00 น.     2    0.70 
   วนัพธุ     เวลา 7.30 – 11.00 น.     6    2.00 
   วนัพธุ     เวลา 11.01 – 13.00 น.     6    2.00 
   วนัพธุ     เวลา 13.01 – 17.00 น.     2    0.70 
   วนัพฤหสั เวลา  7.30 – 11.00 น.     2    0.70 
   วนัพฤหสั เวลา  11.01 – 13.00 น.   25  18.30 
   วนัพฤหสั  เวลา 13.01 – 17.00 น.     3    1.00 
   วนัศุกร์    เวลา 7.30 – 11.00 น.     7    2.30 
   วนัศุกร์    เวลา 11.01 – 13.00 น.   25  18.30 
   วนัศุกร์    เวลา 13.01 -17.00 น.     4    1.30 
 
5. ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า 
   นอ้ยกวา่ 100 บาท     82  27.30 
   101 – 300 บาท   141  47.00 
   301 – 500 บาท     61  20.30 
   มากวา่ 500 บาท     16    5.30 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

(n = 300) 

                  รายการ             จ านวน (คน)                             ร้อยละ 
6. ผู้มีส่วนส าคญัในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
   ครอบครัว    49  16.30 
   เพื่อน    19    6.30 
   พนกังานขาย     2    0.70 
   ตดัสินใจเอง 227 75.70 
   อ่ืนๆ  3 1.00 
  
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทของกิน ร้อยละ 53.70
รองลงมาซ้ือสินคา้ประเภทของใช ้ร้อยละ 45.00 ซ้ือเพราะสะดวก เดินทางไม่ไกล ร้อยละ 63.30
รองลงมาซ้ือเพราะสินคา้ราคาถูกกวา่ร้านคา้ปลีกทัว่ไป ร้อยละ 17.30 โดยเฉล่ียต่อเดือนซ้ือสินคา้
นอ้ยกวา่ 5 คร้ัง ร้อยละ 45.00 รองลงมาโดยเฉล่ียต่อเดือนซ้ือสินคา้ 10 คร้ัง ร้อยละ 40.70 เวลา
สะดวกในการซ้ือวนัจนัทร์ ช่วงเวลา 11.01 – 13.00 น. ร้อยละ 39.00 รองลงมาวนัจนัทร์ ช่วงเวลา 
7.30 – 11.00 น. ร้อยละ 16.00 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง101 – 300 บาท ร้อยละ 47.00 รองลงมา
นอ้ยกวา่ 100 บาท ร้อยละ 27.30 ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง ร้อยละ 75.70รองลงมา
ครอบครัวมีส่วนในการตดัสินใจ ร้อยละ 16.30 
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3. ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
      ปัจจัยส่วนประสมการตลาด    S.D. ระดับความส าคญั 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์  3.72 0.56         มาก 
2. ดา้นราคา    3.80 0.56         มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  3.61 0.72         มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  2.90 0.87       ปานกลาง 
            โดยรวม   3.50 0.67          มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมมี
ความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 3.50 เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มีระดบัความส าคญัมาก ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบัความส าคญัปานกลาง 
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

 
                 ด้านผลติภัณฑ์     S.D.             ระดับความส าคญั 

1. สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีหลากหลาย ครบถว้น         3.79 0.56        มาก 
2. สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีคุณภาพดี  3.89 0.56        มาก 
3. สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีรูปแบบทนัสมยั   3.49 0.64        มาก 
และเป็นสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกอ่ืนไม่มีจ าหน่าย               

               โดยรวม   3.72 0.58        มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ระดับความส าคญัของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีความส าคัญ
โดยรวมในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.72 โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีใน
ระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.89 รองลงมา คือ ผลิตภณัฑมี์หลากหลายครบถว้น ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.79 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา 
 
                     ด้านราคา     S.D. ระดับความส าคญั 

1. ราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 3.86 0.59         มาก 
2. มีมุมสินคา้ราคาประหยดั  3.74 0.69         มาก 

 โดยรวม   3.80        0.64         มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่าระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคามีความส าคญัโดยรวมใน
ระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.80 โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.86 และมีมุมสินคา้ราคาประหยดั ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.74 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   S.D.         ระดับความส าคญั 

1. เวลาเปิด – ปิดร้าน สะดวกต่อการใชบ้ริการ        3.62 0.69         มาก 
2. สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่นท าเลท่ีเห็นชดัเจน 3.61 0.72         มาก 

                โดยรวม   3.61 0.70         มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่าระดับความส าคญัของปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ความส าคญัโดยรวมในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.61 โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัเวลาเปิด – ปิด 
ร้านสะดวกต่อการใชบ้ริการ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.62 และสถานท่ีตั้งของร้านอยู่ในท าเลท่ีเห็น
ชดัเจน ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.61 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
 ด้านส่งเสริมการตลาด    S.D. ระดับความส าคญั 

1. มีการโฆษณาตามส่ือต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง 2.75        0.85     ปานกลาง 
2. มีส่วนลดพิเศษช่วงเทศกาล หรือโอกาสพิเศษต่างๆ2.95        0.87     ปานกลาง 
   เช่น ปีใหม่ สงกรานต ์ตรุษจีน 
3. มีคูปองใหลู้กคา้ เพื่อเป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้ 2.91        0.88     ปานกลาง 
   ในคร้ังต่อไป 
4. มีการสะสมแตม้เพื่อแลกซ้ือสินคา้  3.09         0.91     ปานกลาง 
5. มีการแจกของแถมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ 2.97         0.88     ปานกลาง 
6. มีการชิงรางวลัในโอกาสส าคญัของร้าน 2.79           0.88     ปานกลาง 
7. มีการรับประกนัสินคา้ สามารถเปล่ียน/คืน 2.90         0.87     ปานกลาง 
   กรณีสินคา้มีปัญหา 

 โดยรวม   2.90         0.87      ปานกลาง 
  
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความส าคญัโดยรวมในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 2.90 โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมีการสะสม
แตม้เพื่อแลกซ้ือสินคา้ ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.09 รองลงมา คือมีการแจกของแถมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัสินคา้ ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 2.97 และน้อยท่ีสุดให้ความส าคญักบัมีการโฆษณาตามส่ือ
ต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง ค่าเฉล่ีย  2.75 
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4. ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ น ามาทดสอบ
ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) โดยก าหนดความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปรากฏผล
ดงัตารางท่ี 4.8 – 4.14 
 
ตารางท่ี 4.8 ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 

          2            df       p 

1. สถานภาพการเป็นสมาชิก     8.541             2    0.014* 

2. เพศ    13.545             2    0.001* 

3. อาย ุ    18.836             6    0.004* 

4. สถานภาพการสมรส   41.180             4    0.000* 

5. รายได ้    33.507             6    0.000* 

6. อาชีพ    22.821             8    0.004* 

7. ระดบัการศึกษา   28.821             8    0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส รายได ้
อาชีพ ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.9 ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ 

            2               df                 p 

1. สถานภาพการเป็นสมาชิก 110.014 5          0.000* 

2. เพศ  14.488 5           0.013* 

3. อาย ุ 20.898 15           0.140 

4. สถานภาพการสมรส   8.630 10           0.568 

5. รายได ้ 27.221 15          0.027* 

6. อาชีพ 56.001 20         0.000* 

7. ระดบัการศึกษา 55.415 20           0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา มี
ความสัมพนัธ์กับเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนอาย ุ
สถานภาพการสมรส ไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้  
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ตารางท่ี 4.10 ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัโดยเฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง 

            2           df                p 

1. สถานภาพการเป็นสมาชิก    3.008  3        0.390 

2. เพศ  10.996 3           0.012* 

3. อาย ุ 14.059 9          0.120 

4. สถานภาพการสมรส   9.254 6           0.160 

5. รายได ้  42.780 9           0.000* 

6. อาชีพ 37.521 12          0.000* 

7. ระดบัการศึกษา 31.321 12          0.002* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า เพศ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กับโดย
เฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนสถานภาพการเป็นสมาชิก 
อาย ุสถานภาพการสมรส ไม่มีความสมัพนัธ์กบัโดยเฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง  
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ตารางท่ี 4.11 ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ 

              2             df                            p 

1. สถานภาพการเป็นสมาชิก         25.898 14     0.027* 

2. เพศ         24.970 14     0.035* 

3. อาย ุ         78.585 42    0.001* 

4. สถานภาพการสมรส  88.503 28    0.000* 

5. รายได ้  82.841 42     0.000* 

6. อาชีพ  137.449 56    0.000* 

7. ระดบัการศึกษา  117.403 56    0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ อาย ุสถานการณ์สมรส รายได ้
อาชีพ ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์กบัเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.12 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ                
  ซ้ือสินคา้ 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 

                    2                   df                                 p 

1. สถานภาพการเป็นสมาชิก               4.867          3             0.182 

2. เพศ                 3.592          3            0.309 

3. อาย ุ               61.224          9            0.000* 

4. สถานภาพการสมรส              46.616          6           0.000* 

5. รายได ้               96.262          9            0.000* 

6. อาชีพ  25.560        12            0.012* 

7. ระดบัการศึกษา  31.591        12            0.002* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า อายุ สถานภาพการสมรส รายได้ อาชีพ ระดบัการศึกษา มี
ความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน
สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้  
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ตารางท่ี 4.13 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกับผูท่ี้มีส่วนส าคญัในการ
  ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค                 ผูท่ี้มีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

                   2                  df                 p 

1. สถานภาพการเป็นสมาชิก                  1.388              4           0.846 

2. เพศ 7.268  4                           0.122 

3. อาย ุ                   46.707            12           0.000* 

4. สถานภาพการสมรส                  29.519              8           0.000* 

5. รายได ้                   43.976            12           0.000* 

6. อาชีพ                   24.730            16           0.075* 

7. ระดบัการศึกษา                  24.912            16          0.071* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า อายุ สถานภาพการสมรส รายได ้มีความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วน
ส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน สถานภาพการเป็น
สมาชิก เพศ อาชีพ ระดบัการศึกษา ไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้                
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ตารางท่ี 4.14 สรุปความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค    สถานภาพ      เพศ     อาย ุ    สถานภาพ    รายได ้   อาชีพ    ระดบั 
                                                การเป็นสมาชิก                         การสมรส                            การศึกษา 

1. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด √ √ √ √ √ √ √ 
2. เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ √  √   √ √  √ 

3. โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง  √  √ √ √ 

4. เวลาท่ีสะดวกในการซ้ือสินคา้ √ √ √ √ √ √ √ 

5. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ √ √ √ √ √ 

6. ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้  √ √ √ √            
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5. ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 
 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ น ามาทดสอบ
ค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) โดยก าหนดความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปรากฏผล
ดงัตารางท่ี 4.15 – 4.21 
 
ตารางท่ี 4.15 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 

            2           df      p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์    42.076           16  0.000* 

2. ดา้นราคา    43.961           10  0.000* 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  19.184           14  0.158 

4. ดา้นส่งเสริมการตลาด   61.311           44  0.043* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และ
ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ                     
ท่ีระดบั 0.05 ส่วน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสมัพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด                
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ตารางท่ี 4.16 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ 

          2              df                        p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 54.486              40          0.063* 

2. ดา้นราคา 51.337  25 0.001* 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 34.143  35 0.509 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  111.916  110 0.431 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา  
มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสมัพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือ  
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ตารางท่ี 4.17 ความสัมพนัธข์องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัโดยเฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง 

 
(n = 300) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง 

             2             df                   p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 38.756 24 0.029* 

2. ดา้นราคา 11.259 15  0.857 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 55.958 21           0.000* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด    135.666 66                           0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเฉล่ียคร้ังต่อเดือนในการ
ซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์
กบัจ านวนเฉล่ียคร้ังต่อเดือนในการซ้ือสินคา้  
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ตารางท่ี 4.18 ความสัมพนัธข์องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ 

 
(n = 300) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ 

              2              df                           p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 168.913 112  0.000* 

2. ดา้นราคา 124.768   70          0.000* 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 108.706  98          0.216 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 583.207  308  0.000* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้ อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสมัพนัธ์กบัเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดใน
การซ้ือสินคา้  
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ตารางท่ี 4.19 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 

               2                 df                 p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 52.501 24           0.001* 

2. ดา้นราคา 53.500 15          0.000* 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 44.872 21          0.002* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 113.811 66          0.000*     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน
การซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางท่ี 4.20 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัผูท่ี้มีส่วนส าคญัในการ  
  ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

(n = 300) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ผูท่ี้มีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

                      2                 df                  p 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 24.493 32         0.594 

2. ดา้นราคา  21.530 20          0.367 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  18.198 28          0.921 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 131.497 88         0.002*     

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด                    
มีความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสมัพนัธ์กบัผูมี้ส่วนส าคญั
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
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ตารางท่ี 4.21 สรุปความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด    ดา้นผลิตภณัฑ ์    ดา้นราคา   ดา้นช่องทางการ    ดา้นการส่งเสริม 
                                                                                                       จดัจ าหน่าย              การตลาด 

1. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด    √ √ √ 
2. เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้                √  √             

3. โดยเฉล่ียซ้ือสินคา้ต่อเดือนก่ีคร้ัง √ √ √ 

4. เวลาท่ีสะดวกในการซ้ือสินคา้ √ √ √ 

5. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ √ √ √          √ 

6. ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้    √                 
  

 

 

 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์
เทเวศร์ จ ากัด” โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ีซ้ือสินค้า                      
2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 3) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 4) ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค 5) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค สามารถสรุปการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ  ดงัน้ี 
 

1. สรุปการศึกษา 
  
 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ซ้ือสินค้า ส่วนใหญ่ไม่เป็นสมาชิกสหกรณ์  ร้อยละ 
76.30 เป็นเพศหญิง ร้อยละ 72 อายรุะหว่าง 30 – 40 ปี ร้อยละ 47.70 รองลงมาอายรุะหว่าง 41 – 50 
ปี ร้อยละ 24.70 สถานภาพโสด ร้อยละ 53.70 รองลงมาสถานภาพสมรส ร้อยละ 42.00 มีรายได้
ระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท ร้อยละ 44.30 รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง 20,000 – 30,000 บาท ร้อย
ละ 30.70 อาชีพขา้ราชการ ร้อยละ 56.70 รองลงมาอาชีพพนกังานราชการ ร้อยละ 24.30 การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 53.00 รองลงมาการศึกษาระดบัปริญญาโท ร้อยละ 89.00 
 1.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทของกิน ร้อยละ 
53.70 รองลงมาซ้ือสินคา้ประเภทของใช ้ร้อยละ 45.00 ซ้ือเพราะสะดวก เดินทางไม่ไกล ร้อยละ 
63.30 รองลงมาซ้ือเพราะสินคา้ราคาถูกกว่าร้านคา้ปลีกทัว่ไป ร้อยละ 17.30 โดยเฉล่ียต่อเดือนซ้ือสินคา้
นอ้ยกว่า 5 คร้ัง ร้อยละ 45.00 รองลงมาโดยเฉล่ียต่อเดือนซ้ือสินคา้ 10 คร้ัง ร้อยละ 40.70 เวลาสะดวกใน
การซ้ือวนัจนัทร์ ช่วงเวลา 11.01 – 13.00 น. ร้อยละ 39 รองลงมาวนัจนัทร์ ช่วงเวลา 7.30 – 11.00 น.   
ร้อยละ 16.00 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 101 – 300 บาท ร้อยละ 47.00 รองลงมานอ้ยกว่า 100 บาท 
ร้อยละ 27.30 ตัดสินใจในการซ้ือสินคา้ด้วยตัวเอง ร้อยละ75.70 รองลงมาครอบครัวมีส่วนในการ
ตดัสินใจ ร้อยละ 16.30 
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 1.3 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
พบว่า โดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบัมากเป็นล าดบัแรก คือ 
ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัท าหน่าย ส่วนปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัในระดบัปานกลาง  
 1.3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัในระดบัมาก โดยเม่ือ
พิจารณาในปัจจัยย่อยพบว่า ให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดีสูงสุด  รองลงมา คือ 
ผลิตภณัฑมี์หลากหลายครบถว้น และผลิตภณัฑมี์รูปแบบทนัสมยัและเป็นสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกอ่ืนไม่
มีจ าหน่าย 
 1.3.2 ปัจจัยด้านราคา  พบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัในระดับมาก โดยเม่ือ
พิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่ ใหค้วามส าคญักบัราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้สูงสุด 
รองลงมา มีมุมสินคา้ราคาประหยดั  
 1.3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายพบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัในระดบั
มาก โดยเม่ือพิจารณาในปัจจยัย่อยพบว่า ให้ความส าคญักบัเวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการใช้
บริการ สูงสุดรองลงมาสถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่นท าเลท่ีเห็นชดัเจน  
 1.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัในระดบั
ปานกลาง โดยเม่ือพิจารณาในปัจจยัย่อยพบว่า ให้ความส าคญัมีการสะสมแตม้เพื่อแลกซ้ือสินคา้
สูงสุด  รองลงมา คือมีการแจกของแถมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ 
 1.4 ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

 1.4.1 ประเภทสินค้าที่ซ้ือบ่อยที่สุด พบว่า สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ อาย ุ
สถานภาพการสมรส รายได ้อาชีพ ระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 1.4.2 เหตุผลที่เลือกซ้ือสินค้า พบว่า สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ รายได ้อาชีพ 
ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
 1.4.3 โดยเฉลี่ยซ้ือสินค้าเดือนละกี่คร้ังพบว่า เพศ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษามี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 1.4.4 เวลาที่สะดวกมากที่สุดในการซ้ือสินค้า พบว่าสถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ 
อาย ุสถานภาพการสมรส รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 1.4.5 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังในการซ้ือสินค้าพบวา่ อาย ุสถานภาพการสมรส รายได ้
อาชีพ ระดับการศึกษา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
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 1.4.6 ผู้ที่มีส่วนส าคัญในการตัดสินใจซ้ือสินค้าพบว่า อายุ สถานภาพการสมรส 
รายไดมี้ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
 1.5 ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

 1.5.1 ประเภทสินค้าที่ซ้ือบ่อยที่สุด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

 1.5.2 เหตุผลที่ เลือกซ้ือสินค้า พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 1.5.3 โดยเฉลี่ยซ้ือสินค้าเดือนละกีค่ร้ัง พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 1.5.4 เวลาที่สะดวกมากที่ สุดในการซ้ือสินค้า พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 1.5.5 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 1.5.6 ผู้ที่มีส่วนส าคัญในการตัดสินใจซ้ือสินค้า พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมซ้ือสินคา้ อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ 
 

2. อภปิรายผล 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั มี
ประเดน็ส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 
 2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 จากการศึกษา พบว่า สถานภาพการเป็นสมาชิก เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 
รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
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 2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค  
 จากการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าประเภทของกิน รองลงมาซ้ือสินค้า
ประเภทของใช ้เหตุผลในการซ้ือเพราะสะดวก เดินทางไม่ไกล รองลงมาซ้ือเพราะสินคา้ราคาถูก
กว่าร้านคา้ปลีกทัว่ไป โดยเฉล่ียต่อเดือนซ้ือสินคา้น้อยกว่า 5 คร้ังรองลงมาโดยเฉล่ียต่อเดือนซ้ือ
สินคา้ 10 คร้ัง สะดวกในการซ้ือวนัจนัทร์ ในช่วงเวลา 11.01 – 13.00 น. รองลงมาวนัจนัทร์ ในช่วง
เวลา 7.30 – 11.00 น. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 101 – 300 บาท รองลงมาน้อยกว่า 100 บาท 
ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง รองลงมาครอบครัวมีส่วนในการตดัสินใจ  
 2.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีมี่ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
      จากการศึกษา พบว่า โดยภาพรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก ปัจจัยท่ี มี
ความส าคญัในระดบัมากสูงเป็นล าดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
และปัจจัยด้านช่องทางการจัดท าหน่ายตามล าดับส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด                             
มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง  
 2.3.1ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัในระดบัมาก โดยเม่ือ
พิจารณาในปัจจัยย่อยพบว่า ให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพดีสูงสุด  รองลงมา คือ 
ผลิตภณัฑมี์หลากหลายครบถว้น และผลิตภณัฑมี์รูปแบบทนัสมยัและเป็นสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกอ่ืนไม่
มีจ าหน่าย  
 2.3.2 ปัจจัยด้านราคา  พบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัในระดับมาก โดยเม่ือ
พิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่ ใหค้วามส าคญักบัราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้สูงสุด 
รองลงมา มีมุมสินคา้ราคาประหยดั  
 2.3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัในระดบั
มาก โดยเม่ือพิจารณาในปัจจยัย่อยพบว่า ให้ความส าคญักบัเวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการใช้
บริการ สูงสุด  รองลงมาสถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่นท าเลท่ีเห็นชดัเจน  
 2.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ในภาพรวมมีความส าคญัในระดบั
ปานกลาง โดยเม่ือพิจารณาในปัจจยัยอ่ยพบวา่ ใหค้วามส าคญัมีการสะสมแตม้เพื่อแลกซ้ือสินคา้
สูงสุด  รองลงมา คือมีการแจกของแถมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้  
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3. ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการศึกษาคร้ังน้ี ท าให้ร้านสหกรณ์ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค เพื่อน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนในการจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย ตลอดจนกล
ยทุธ์ทางการตลาด เพื่อให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ผูศึ้กษาจึงให้ขอ้เสนอแนะ
และแนวทางในการศึกษาคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

 3.1.1 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้
ประเภทของกิน โดยให้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้เพราะสะดวก เดินทางไม่ไกล ซ้ือน้อยกว่า 5 
คร้ังต่อเดือน ซ้ือวนัจนัทร์ เวลา 11.01 – 13.00 น. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 101 – 300 บาท 
และตดัสินใจในการซ้ือเอง  ดงันั้ น ร้านสหกรณ์เทเวศร์สามารถน าพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค มาใช้ในการวางแผนการน าสินคา้มาจ าหน่าย เช่นการน าสินคา้ใหม่มาจ าหน่ายในวนั
จนัทร์ และกระตุน้ยอดขายโดยการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ โดยค านึงถึงประเภทสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่าย
ใหก้บัผูบ้ริโภคเลือกซ้ือไดส้ะดวก 
 3.1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของผลิตภณัฑใ์น
ระดบัมาก ดงันั้น ร้านสหกรณ์ อาจมีการแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ โดยการทดลองให้ผูบ้ริโภคใช้
สินคา้ขนาดทดลองก่อน และน าสินคา้มาชนิดใหม่มาจ าหน่ายในช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชบ้ริการร้าน
สหกรณ์มากท่ีสุด เพื่อใหผู้บ้ริโภคกลบัมาซ้ือซ ้าอีก 
 2) ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของราคาในระดบัมาก 
ดงันั้น ร้านสหกรณ์ ควรตั้งราคาขายสินคา้ให้ต  ่ากว่าคู่แข่งเพื่อเพิ่มยอดขายและขายสินคา้ให้ไดม้าก
ข้ึน เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้  
 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมาก ดงันั้น ร้านสหกรณ์ควรมีการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปรับปรุงเวลาเปิด – ปิด ร้านให้สะดวกต่อผูใ้ชบ้ริการ และน าสินคา้ออกจ าหน่ายนอกสถานท่ีบา้ง 
เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน  
 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของ
การส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง ดงันั้น ร้านสหกรณ์ควรก าหนดกลยทุธ์ในดา้นการส่งเสริม
การตลาดให้มากข้ึน เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึน โดยควรจดัให้มีการ
ส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม และชิงรางวลั อยา่งสม ่าเสมอ ทั้งน้ีเพื่อสร้างความพึงพอใจ
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ให้กับผูบ้ริโภคและเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความภกัดีในตราสินคา้ และผลิตภัณฑ์ของ
สหกรณ์ตลอดไป 
 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 3.2.1 ศึกษาพฤติกรรมเปรียบเทียบของผูบ้ริโภคท่ีเป็นสมาชิกและไม่ไดเ้ป็น
สมาชิกสหกรณ์ท่ีมาซ้ือสินคา้ของร้านสหกรณ์ เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ของ
ร้านสหกรณ์ ซ่ึงจะสามารถน ามาปรับกลยทุธ์ทางการตลาดกบักลุ่มผูบ้ริโภคต่างๆไดเ้หมาะสมยิง่ข้ึน 
 3.2.2 ศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการน าสินคา้แต่ละประเภทมาจดั
จ าหน่ายของร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด ว่ามีความพึงพอใจระดับใด เพื่อน ามาปรับปรุงและ
พฒันาการน าสินคา้มาจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
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แบบสอบถามเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการซือ้สินค้าของผู้บริโภค 

 ร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด 

****************************** 

กรุณาท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่อง (   ) ที่ตรงกับตวัท่านมากที่สุด 

ส่วนที่ 1ลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

 1. สถานภาพการเป็นสมาชิก ร้านสหกรณ์เทเวศร์จ ากดั 

  1. (    ) เป็นสมาชิก 2.(     ) ไมไ่ด้เป็นสมาชิก 

 2. เพศ 

  1.  (    )  ชาย  2.  (    ) หญิง 

 3. อาย ุ

  1.  (    ) น้อยกว่า 30 ปี   2.  (    ) 30 – 40 ปี 

  3.  (    ) 41 – 50 ปี   3.  (    ) มากกวา่ 50 ปี 

 4. สถานภาพการสมรส 

  1. (    ) โสด    2.  (    ) สมรส 

  3. (    ) หยา่ร้าง 

 5. รายได้ 

  1. (     ) ต ่ากวา่ 10,000  บาท  2.  (    ) 10,000 – 20,000  บาท 

  3.  (    ) 20,001 – 30,000  บาท  4.  (    ) มากกวา่ 30,000  บาท 

 6. อาชีพ 

  1. (    ) ข้าราชการ   2.  (    ) พนกังานราชการ 

  3. (    ) ลกูจ้างประจ า   4.  (    ) พนกังานบริษัทเอกชน 

  5. (    ) อื่นๆ โปรดระบ.ุ.................... 

 7. ระดบัการศกึษา 

  1.  (    ) ต ่ากวา่มธัยมศกึษา  2.  (    ) มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช.

  3.  (    ) อนปุริญญา หรือเทียบเท่า 4.  (    ) ปริญญาตรี  

  5.  (    ) ปริญญาโท   6.  (    ) ปริญญาเอก 
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ส่วนที่ 2 พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภค 

 7. ประเภทสินค้าท่ีท่านซือ้บอ่ยท่ีสดุจากร้านค้าสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั คือ 

 1.  (    ) ประเภทของกิน   2.  (    ) ประเภทของใช้ 

 3.  (    ) ประเภทเสือ้ผ้า   4.  (    ) ประเภทของกิฟท์ช้อป 

 8. เหตผุลท่ีท่านเลือกซือ้สนิค้าจากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั มากท่ีสดุ เพราะเหตใุด  

 1.  (    ) ได้รับเงินเฉลีย่คืนจากการซือ้สินค้า  2.(    ) สนิค้าราคาถกูกวา่ร้านค้าปลีกทัว่ไป 

 3.  (    ) สะดวก เดินทางไมไ่กล     4.  (    ) สนิค้ามีให้เลือกหลากหลายครบถ้วน 

 5.  (    ) พนกังานบริการด ี     6.  (    ) โปรโมชัน่ของร้านสหกรณ์ 

 9. โดยเฉลี่ยท่านซือ้สนิค้าจากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั เดือนละก่ีครัง้ 

 1.  (    ) น้อยกว่า 5 ครัง้   2.  (    ) เดือนละ 10 ครัง้ 

 3.  (    ) เดือนละ 15 ครัง้   4.  (    ) มากกวา่เดือนละ 15 ครัง้ 

 10. โดยปกต ิเวลาท่ีท่านสะดวกมากท่ีสดุตอ่การซือ้สนิค้าจากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั คือ 

วนั 
ช่วงเวลา 

จนัทร์ องัคาร พธุ พฤหสับดี ศกุร์ 

7.30 – 11.00 น.      

11.01 – 13.00 น.      

13.01 – 17.00 น.      

 11. คา่ใช้จ่ายเฉลี่ยตอ่ครัง้ในการซือ้สนิค้าจากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 

 1.  (    ) น้อยกว่า 100  บาท   2.  (    ) 101 – 300  บาท 

 3.  (    ) 301 – 500  บาท    4.  (    ) มากกวา่ 500 บาท 

 12. ใครมีสว่นส าคญัในการตดัสินใจซือ้สินค้าจากร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั  

 1.  (    ) ครอบครัว    2.  (    ) เพ่ือน 

 3.  (    ) พนกังานขาย    4.  (    ) ตดัสินใจเอง 

 5.  (    ) อื่นๆ (โปรดระบ)ุ..................... 
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  ส่วนที่3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการซือ้สินค้าของผู้บริโภค 

  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดประกอบการซือ้สินค้า   
ท่านให้ความส าคัญเก่ียวกับ 

ระดับความส าคัญ 
มาก
ที่สุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภณัฑ์      
1.สนิค้าท่ีจ าหน่ายมีหลากหลาย ครบถ้วน      
2.สนิค้าท่ีจ าหน่ายมีคณุภาพดี      
3.สนิค้าท่ีน ามาจ าหน่ายมีรูปแบบทนัสมยั และเป็นสนิค้าท่ี
ร้านค้าปลกีอ่ืนไมมี่จ าหน่าย 

     

ด้านราคา      
1.ราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคณุภาพของสนิค้า      

2.มีมมุสนิค้าราคาประหยดั      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

1.เวลาเปิด-ปิด ร้านสะดวกตอ่การใช้บริการ      
2.สถานท่ีตัง้ของร้านอยู่ในท าเลท่ีเห็นชดัเจน      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

1.มีการโฆษณาตามสื่อตา่งๆ อย่างตอ่เน่ือง      
2.มีสว่นลดพิเศษช่วงเทศกาล หรือโอกาสพิเศษตา่งๆ เชน่ปี
ใหม ่สงกรานต์ ตรุษจีน 

     

3.มีคปูองให้ลกูค้า เพื่อเป็นสว่นลดในการซือ้สินค้าครัง้ตอ่ไป      
4.มีการสะสมแต้มเพื่อแลกซือ้สินค้า      
5.มีการแจกของแถมท่ีเก่ียวข้องกบัสินค้า      
6.มีการชิงรางวลัในโอกาสส าคญัของร้าน      
7.มีการรับประกนัสนิค้า สามารถเปลี่ยน/คืน กรณีสนิค้ามี
ปัญหา 

     

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ภาพถ่ายร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
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ภายนอกร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
 
 
 

 
 

ภายในร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
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สินคา้โปรโมรชัน่ของร้านสหกรณ์เทเวศร์ 
 
 

 
 

สินคา้ท่ีจ  าหน่ายอยูใ่นร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากดั 
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ประวตัผู้ิศึกษา 
 
ช่ือ นางสาวแสงจนัทร์  ทบัสีนวล 
วนั เดือน ปีเกดิ 13 กมุภาพนัธ์  2557 
สถานที่เกดิ อ  าเภอสามร้อยยอด จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ 
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต (การบญัชี) มหาวิทยาลยัราชภฏัธนบุรี 
 พ.ศ. 2549 
สถานที่ท างาน กรมส่งเสริมสหกรณ์ กรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่ง นกัวิชาการสหกรณ์ปฏิบติัการ 


