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บทคดัย่อ 
 
 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) คุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล
เมืองมุกดาหารในการตดัสินใจใช้บริการคิวอาร์โค้ด (2) ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของ
ร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ และ (3) คุณลกัษณะ
ของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ 
 การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ร้านคา้ปลีกท่ีอยู่ใน
เขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร อ าเภอเมืองมุกดาหาร จงัหวดัมุกดาหาร ท่ีมีการติดตั้งคิวอาร์โคด้ ซ่ึงไม่
ทราบจ านวนท่ีแน่นอน การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งใช้วิธีการของคอร์แครน ไดจ้  านวนตวัอย่าง 400 
ตวัอย่าง ด้วยวิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบตามบงัเอิญ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ อตัราร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการทดสอบไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบว่า (1) คุณลักษณะของร้านค้าปลีกส่วนใหญ่ในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหารท่ีเลือกใชบ้ริการคิวอาร์โคด้รับเงิน เป็นร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง ประเภทร้านบุคคลธรรมดา 
สินค้าท่ีจ  าหน่ายส่วนใหญ่เป็นสินค้าเบ็ดเตล็ด ยอดขายต่อเดือนอยู่ท่ีช่วง 20,000 – 50,000 บาท  
(2) คุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ การศึกษา อาย ุและรายได ้ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 และ (3) คุณลกัษณะ
ของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้  
 
 
 
  
 
 
 

ค ำส ำคัญ  การตดัสินใจ คิวอาร์โคด้ ร้านคา้ปลีก เขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
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Abstract 
 

The purpose of this study were to study (1) the characteristics of retail stores at 
Mukdahan Municipality in deciding to use the QR code services (2) the relationship between the 
characteristics of retail stores and personal factors that influence the decision to use the QR code service, 
and (3) the relationship between the characteristics of the retail store and the product factors that influence 
the decision use QR code service. 

This study is a quantitative research. The population used were retail stores at Mukdahan 
Municipality which installed the banking QR code service. Since there was no exact number of retail 
store, the W.G. Cochran method as applied to get a sample of 400 obtaining by accidental sampling 
method. A questionnaires was used as a tool to collect data. Statistics used in data analysis were mean, 
percentage, standard deviation, and testing the chi-square value. 

The results of the study showed that (1) the characteristics of retail stores at Mukdahan 
Municipality who decided to use QR code for receiving goods payment mostly were singie owner 
shops which sell variety types of goods. The monthly sales were between 20,000 - 50,000 Bahts.  
(2) there was relationship between the characteristics of retail stores and personal factors such as 
gender, education, age and income influence the decision to use the QR code services with statistical 
significance level at .05, and (3) the product factor influencing the decision to use OR code services 
had no relationship with the characteristics of retail stores. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 ปัจจุบนัเทคโนโลยีไดถู้กน ำมำใช้ในหลำกหลำยด้ำน เก่ียวขอ้งในทุกบริบทของชีวิต
และสังคมทั้งกำรใชชี้วติประจ ำวนั กำรศึกษำคน้ควำ้ กำรสำธำรณสุข กำรเกษตร อุตสำหกรรม กำร
สำธำรณูปโภค ควำมมั่นคง หรือภำคธุรกิจ เป็นต้น และในประเทศไทยเองก็มีกำรสนับสนุน
ส่งเสริมใหน้ ำเทคโนโลยเีขำ้มำใชอ้ยำ่งกวำ้งขวำง  
 ในหลำยปีท่ีผ่ำนมำภำครัฐได้วำงนโยบำยท่ีจะน ำเทคโนโลยีมำใช้ทดแทนหรือ 
ช่วยส่งเสริมกำรท ำงำนใหมี้ควำมทนัสมยัและรวดเร็วยิง่ข้ึน จึงไดป้ระกำศนโยบำย “ไทยแลนด ์4.0” 
ซ่ึงเป็นวสิัยทศัน์เชิงนโยบำยกำรพฒันำเศรษฐกิจของประเทศไทย เป็นแนวคิดท่ีตอ้งกำรปรับเปล่ียน
โครงสร้ำงเศรษฐกิจไปสู่ “Value-Based Economy” หรือ “เศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนด้วยนวตักรรม” 
โดยมีฐำนคิดหลกั คือ เปล่ียนจำกกำรผลิตสินคำ้โภคภณัฑ์ ไปสู่สินคำ้เชิงนวตักรรม เปล่ียนจำกกำร
ขบัเคล่ือนประเทศดว้ยภำคอุตสำหกรรมไปสู่กำรขบัเคล่ือนดว้ยเทคโนโลยี ควำมคิดสร้ำงสรรคแ์ละ
นวตักรรม เปล่ียนจำกภำคกำรผลิตสินคำ้ไปสู่กำรเนน้ภำคบริกำรมำกข้ึน (สุวทิย ์เมษินทรีย,์ 2559)  
 เพื่อกำรพฒันำด้ำนเศรษฐกิจ เทคโนโลยีจึงเขำ้มำมีบทบำทอย่ำงรวดเร็วโดยเฉพำะ
อย่ำงยิ่งในภำคธุรกิจและกำรเงิน ท่ีได้มีกำรปรับเปล่ียนอย่ำงมำก และน ำเอำนวตักรรมและ
เทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ำมำ โครงกำรใหม่ๆ ถูกสนับสนุนให้เกิดข้ึนและด ำเนินโครงกำรไปอย่ำง
รวดเร็วในเวลำไม่นำนนัก โดยเม่ือปี พ.ศ. 2559 สมยัรัฐบำลพลเอกประยุทธ์ จนัทร์โอชำ ได้ออก 
“แผนยุทธศำสตร์กำรพฒันำโครงสร้ำงพื้นฐำนระบบกำรช ำระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์แห่งชำติ” 
หรือ National e-Payment Master Plan 
 แผนยุทธศำสตร์ National e-Payment มีวตัถุประสงค์ในเร่ือง กำรจดัท ำโครงสร้ำง
พื้นฐำนระบบกำรช ำระเงินของประเทศ กำรพฒันำประสิทธิภำพกำรบริหำรงำนของภำครัฐ กำร
อ ำนวยควำมสะดวกประชำชน และกำรลดตน้ทุนผูป้ระกอบกำร โดยมีโครงกำรทั้งหมด 5 โครงกำร 
ได้แก่ 1) บริกำรโอนเงินและรับเงินแบบใหม่ (พร้อมเพย์-Prompt Pay 2) กำรขยำยกำรใช้บัตร 
(บตัรเดบิต, บตัรเครดิต) 3) ระบบภำษีและเอกสำรธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ 4) e-Payment ภำครัฐ  
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และ 5) กำรใหค้วำมรู้และกำรส่งเสริมอิเล็กทรอนิกส์ ทั้งน้ีโครงกำรพร้อมเพยรั์ฐบำลไดเ้ปิดใหมี้กำร
ลงทะเบียนไปแล้ว โดยเชิญชวนให้ทั้งภำครัฐและภำคเอกชนลงทะเบียนเขำ้ร่วมด้วยตนเองผ่ำน
ช่องทำงธนำคำรต่ำงๆ รวมทั้งกำรผลกัดนัให้ภำคประชำชนใชบ้ตัรเดบิตในกำรช ำระเงินซ้ือสินคำ้
หรือบริกำรแทนกำรใชเ้งินสด รวมถึงกำรสนบัสนุนให้ติดตั้งเคร่ืองรับช ำระเงินดว้ยบตัรในร้ำนคำ้
ทั่วไปทั้ งรำยใหญ่และรำยย่อย เพื่อให้ประชำชนทั่วไปตระหนักถึงควำมส ำคัญ รัฐบำลโดย
กรมบัญชีกลำงจึงก ำหนดให้มีกำรใช้เคร่ืองรับช ำระเงินในหน่วยงำนภำครัฐทุกหน่วยงำนท่ีมี 
กำรจดัเก็บรำยได ้หรือรับช ำระค่ำธรรมเนียมต่ำงๆ ซ่ึงก็ถือเป็นกำรน ำร่องในส่วนของภำครัฐเอง  
 เพื่อเป็นกำรสนองต่อนโยบำยของภำครัฐในเร่ือง National e-Payment ธนำคำรแห่ง
ประเทศไทย ภำยใต้กระทรวงกำรคลัง จึงได้ประกำศท่ีจะผลักดันให้ใช้ระบบกำรช ำระเงินใน
รูปแบบ Quick Response Code หรือ QR Code ในกำรรับช ำระเงิน โดยมองวำ่ QR Code เป็นระบบ
กำรช ำระเงินท่ีสะดวก รวดเร็ว ใชง้ำนง่ำยและมีตน้ทุนต ่ำ ซ่ึงจะช่วยเพิ่มโอกำสให้กบัภำคประชำชน
และภำคธุรกิจสำมำรถเขำ้ถึงบริกำรทำงกำรเงินไดง่้ำย ท ำใหธุ้รกิจมีควำมคล่องตวัมำกข้ึน ลดตน้ทุน
ในกำรท ำธุรกิจท่ีจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบักำรตรวจนับและเก็บเงินสด ลดควำมเส่ียงท่ีจะสูญหำยของ 
เงินสด อีกทั้งเพิ่มช่องทำงกำรรับช ำระเงินในรูปแบบใหม่ ท่ีจะตอบโจทยก์ำรใชชี้วติในยคุปัจจุบนั 
ท่ีมีโทรศพัท์เพื่อท ำธุรกรรมทำงกำรเงินอยู่แลว้ และหำกกำรใช้ QR Code เพิ่มมำกข้ึนก็จะช่วยลด
ตน้ทุนจำกกำรผลิตเงินสด ซ่ึงเป็นค่ำใชจ่้ำยท่ีมำกมำยของประเทศอีกทำงหน่ึง 
 โดยตั้งแต่ ปี 2560 เป็นตน้มำ ธนำคำรต่ำงๆ เปิดให้มีกำรสมคัรใช้บริกำร QR Code 
เพื่อรับช ำระเงินเป็นคร้ังแรก มีทั้งร้ำนคำ้ออนไลน์ ออฟไลน์ ร้ำนคำ้ขนำดใหญ่ รำยยอ่ย ร้ำนคำ้ปลีก 
และร้ำนคำ้ส่งเป็นตน้ ธนำคำร ซ่ึงก็ถือว่ำไดรั้บควำมนิยมจ ำมำก แต่ก็ยงัมีผูค้ำ้หรือร้ำนคำ้จ ำนวน
มำกท่ียงัไม่เลือกใช้บริกำร QR Code โดยพบว่ำมีขอ้ถกเถียงถึงขอ้ดีขอ้เสีย และประโยชน์ท่ีคำดว่ำ
จะได้รับจำกกำรใช้บริกำร QR Code รับช ำระเงินจะสำมำรถส่งเสริมด้ำนธุรกิจหรือเศรษฐกิจ
อยำ่งไร ทั้งจำกลูกคำ้ผูใ้ชบ้ริกำร และร้ำนคำ้ท่ีติดตั้ง QR Code โดยเฉพำะร้ำนคำ้ปลีกท่ีมีจ ำนวนมำก
ในประเทศไทย  
 ด้วยเหตุน้ี ผูศึ้กษำจึงมีควำมสนใจท่ีอยำกทรำบว่ำร้ำนคำ้ปลีกท่ีเลือกใช้บริกำร QR 
Code รับเงิน เพื่อรับช ำระค่ำสินคำ้และบริกำร ใชห้ลกัเกณฑ์ใดในกำรตดัสินใจ อิทธิพลใดบำ้งท่ีมี
ควำมส ำคญั ภำยใตห้วัขอ้ “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจใชบ้ริกำร QR Code รับเงินของร้ำนคำ้
ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร” เพื่อผูใ้ห้บริกำร QR Code หรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งจะไดท้รำบถึงควำม
คิดเห็น ข้อเสนอแนะ ปัญหำและอุปสรรค และแนวทำงเพื่อใช้ในกำรปรับปรุง สนับสนุน หรือ
ส่งเสริมกำรใชบ้ริกำรในรูปแบบน้ีต่อไป  
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2.  วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 

2.1  เพื่อศึกษำคุณลกัษณะของร้ำนคำ้ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำรในกำรตดัสินใจ
ใชบ้ริกำรคิวอำร์โคด้ 

2.2 เพื่อศึกษำควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งคุณลกัษณะของร้ำนคำ้ปลีกกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อกำรตดัสินใจใชบ้ริกำรคิวอำร์โคด้ 

2.3 เพื่อศึกษำคุณลักษณะของร้ำนค้ำปลีกกับปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
กำรตดัสินใจใชบ้ริกำรคิวอำร์โคด้ 
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ตัวแปรอสิระ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. กระบวนการบริการ 
7. สภาวะทางกายภาพ 

 

 

 

ตัวแปรตาม 

3.  กรอบแนวคดิของกำรศึกษำ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดกำรศึกษำ 

 
การตดัสินใจใช้บริการ QR Code รับเงนิ 
ของร้านค้าปลกีในเขตเทศบาลเมอืง
มุกดาหาร 
 

ปัจจยัคุณลกัษณะของร้านค้าปลกี 

1. ลกัษณะร้านคา้ 

2. ประเภทการจดทะเบียน 

3. ประเภทสินคา้ท่ีจ าหน่าย 

4. ยอดขายต่อเดือน 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ  2.  การศึกษา 

2. อาย ุ  4.  รายได ้

 

ปัจจยัภายในและภายนอก 

1. ตดัสินใจดว้ยตนเอง 

2. ค าแนะน าของคนอ่ืน 

3. ค าแนะน าของผูใ้หบ้ริการ 

4. นโยบายภาครัฐ 

5. ความตอ้งการของลูกคา้ 

6. การแข่งขนัทางการตลาด 

7. การเพ่ิมยอดขายและบริการ 

8. พฤติกรรมของลูกคา้ 
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4.  สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 
 4.1  ปัจจยัคุณลกัษณะของร้ำนคำ้มีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรตดัสินใจใชบ้ริกำรคิวอำร์โคด้ 
รับเงินของร้ำนคำ้ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร 
 4.2  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบกำรร้ำนค้ำมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรตดัสินใจใช้
บริกำรคิวอำร์โคด้รับเงินของร้ำนคำ้ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร 
 4.3  ปัจจยัดำ้นผลิตภณัฑแ์ละบริกำรของผูใ้หบ้ริกำร มีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรตดัสินใจใช้
บริกำรคิวอำร์โคด้รับเงินของร้ำนคำ้ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร 
 4.4  ปัจจยัภำยนอกท่ีเก่ียวข้องกับร้ำนค้ำมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำร 
คิวอำร์โคด้รับเงินของร้ำนคำ้ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร 
 

5.  ขอบเขตกำรศึกษำ 
 
 5.1 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
  ประชำกรท่ีใช้ในกำรศึกษำคร้ังน้ี คือ กลุ่มร้ำนค้ำปลีกรำยย่อยและรำยใหญ่  
ร้ำนประเภทบุคคลธรรมดำและจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร จงัหวดั
มุกดำหำร ท่ีมีกำรติดตั้งคิวอำร์โคด้ รับเงิน 
 5.2  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
  กำรศึกษำคร้ังน้ี จะศึกษำแนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อกำรตดัสินใจใช้บริกำร ซ่ึงใช้ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด  7 ดำ้น ไดแ้ก่ ดำ้นผลิตภณัฑ ์
ดำ้นรำคำ ด้ำนกำรจดัจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคลำกร ดำ้นกระบวนกำรบริกำร 
และดำ้นสภำวะทำงกำยภำพ 
 5.3  ขอบเขตด้ำนตัวแปร 

  5.3.1  ตัวแปรอิสระ ได้แก่ 1)  ปัจจยัคุณลักษณะของร้ำนค้ำปลีก ประกอบด้วย  
ลกัษณะร้ำนคำ้ ประเภทกำรจดทะเบียน ประเภทสินคำ้ท่ีจ  ำหน่ำย และยอดขำยต่อเดือน 2) ปัจจยั
ส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ กำรศึกษำ อำย ุและรำยได ้3) ปัจจยัภำยในและภำยนอก ตดัสินใจดว้ย
ตนเอง ค ำแนะน ำของคนอ่ืน ค ำแนะน ำของผูใ้หบ้ริกำร นโยบำยภำครัฐ ควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ กำร
แข่งขนัทำงกำรตลำด กำรเพิ่มยอดขำยและบริกำร และพฤติกรรมของลูกคำ้ 4) ปัจจยัส่วนประสม
ทำงกำรตลำด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ รำคำ กำรจัดจ ำหน่ำย กำรส่งเสริมกำรตลำด บุคลำกร 
กระบวนกำรบริกำร และสภำวะทำงกำยภำพ 
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  5.3.2 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรตดัสินใจใชบ้ริกำรคิวอำร์โคด้
รับเงินของร้ำนคำ้ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร 1) ดำ้นปัจจยัภำยในของร้ำนคำ้ปลีก 2) ดำ้น
ปัจจยัภำยนอกของร้ำนคำ้ปลีก 3) ดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดของร้ำนคำ้ปลีก 
 5.4  ขอบเขตด้ำนเวลำ  
  กำรศึกษำคร้ังน้ี เร่ิมตั้งแต่ เดือน ตุลำคม 2561 ถึง มกรำคม 2562  
 

6.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 6.1 คิวอำร์โค้ด (QR Code) หมำยถึง รหสัแท่งสองมิติท่ีปรำกฏบนเอกสำรหรือหนำ้จอ
อุปกรณ์ ส ำหรับกำรรับช ำระเงินของร้ำนคำ้ปลีกในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร จงัหวดัมุกดำหำร  
 6.2 ร้ำนค้ำปลีก หมำยถึง ร้ำนค้ำท่ีมีกำรขำยสินค้ำให้กับผูบ้ริโภคโดยตรง โดยมี
คุณลกัษณะของร้ำนคำ้ปลีก คือ ลกัษณะร้ำนคำ้ ประเภทกำรจดทะเบียน ประเภทสินคำ้ท่ีจ  ำหน่ำย 
และยอดขำยต่อเดือน ในเขตเทศบำลเมืองมุกดำหำร จงัหวดัมุกดำหำร เท่ำนั้น 
 6.3 ปัจจัยส่วนบุคคล หมำยถึง ขอ้มูลส่วนบุคคลของเจำ้ของร้ำนหรือเจำ้ของกิจกำรซ่ึง
เป็นผูใ้หข้อ้มูล ประกอบไปดว้ย เพศ กำรศึกษำ อำย ุและรำยไดต่้อเดือน 
 6.4 ปัจจัยภำยใน หมำยถึง ปัจจยัเร่ืองกำรตดัสินใจของเจำ้ของร้ำนหรือเจำ้ของกิจกำร
ร้ำนค้ำปลีกท่ีตัดสินใจใช้คิวอำร์โค้ดรับเงิน ได้แก่ กำรตัดสินใจด้วยตนเอง กำรตัดสินใจจำก
ค ำแนะน ำของคนอ่ืน และกำรตดัสินใจจำกค ำแนะน ำของผูใ้หบ้ริกำรคิวอำร์โคด้รับเงิน 
 6.5 ปัจจัยภำยนอก หมำยถึง ปัจจยัท่ีไม่สำมำรถควบคุมไดแ้ต่มีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจ
ใชบ้ริกำรคิวอำร์โคด้ ไดแ้ก่ นโยบำยรัฐบำล ควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ ลกัษณะกำรเลือกซ้ือของลูกคำ้ 
กำรแข่งขนัทำงกำรตลำด และพฤติกรรมของลูกคำ้ 
 6.6 ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมำยถึง องค์ประกอบของกำรตลำดท่ีสำมำรถควบคุม
ได ้เปล่ียนได ้ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจใช้บริกำรของกลุ่มเป้ำหมำย ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์
รำคำ กำรจดัจ ำหน่ำย กำรส่งเสริมกำรตลำด บุคลำกร กระบวนกำรบริกำร และสภำวะทำงกำยภำพ   
  

7.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
 7.1  ผูใ้หบ้ริกำรคิวอำร์โคด้ สำมำรถใชเ้ป็นขอ้มูลเพื่อพฒันำผลิตภณัฑไ์ด ้
 7.2  หน่วยงำนท่ีเก่ียวขอ้งสำมำรถน ำขอ้มูลไปใชเ้พื่อส่งเสริมหรือผลกัดนัใหเ้กิดกำรใช้
บริกำรมำกยิง่ข้ึนได ้



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาค้นควา้อิสระ เร่ือง “ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
คิวอาร์โค้ดรับเงินของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
คุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารในการตดัสินใจใช้บริการคิวอาร์โค้ด  
เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ และเพื่อศึกษาคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการคิวอาร์โคด้ ผูศึ้กษาจึงไดศึ้กษาเอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบั QR Code 
2. แนวคิดเก่ียวกบัการคา้ปลีก 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบั QR Code 
 

1.1 QR Code ย่อมาจาก Quick Response Code คือ รหัสแท่งสองมิติท่ีปรากฏบน
เอกสารหรือหน้าจอของอุปกรณ์สมยัใหม่ ถูกพฒันามาจาก Barcode แต่ใช้งานง่ายกว่า และเก็บ
ขอ้มูลไดม้ากกวา่ ปัจจุบนัจึงถูกน ามาใชห้ลายรูปแบบ เช่น ใชเ้ป็นช่องทางการรับช าระเงินท่ีร้านคา้ 
ใชเ้ก็บเวบ็ไซดข์องบริษทัเพื่อใหผู้ส้นใจเขา้ดูขอ้มูลต่างๆ ไดส้ะดวก ซ่ึงสามารถอ่าน QR Code ผา่น
โปรแกรมในโทรศพัทมื์อถือรุ่นใหม่ (Smartphone) 

1.2 รูปแบบการใช้ QR Code มี 2 รูปแบบ  
1.2.1 แบบ Static: QR Code จะไม่เปล่ียนแปลง ร้านคา้สามารถพิมพแ์ละติดไวท่ี้

ร้านคา้ไดต้ลอด จนกวา่ขอ้มูลการช าระเงินจะเปล่ียนไปโดยลูกคา้เป็นผูใ้ส่จ  านวนเงินเอง  
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1.2.2 แบบ Dynamic: QR Code จะเปล่ียนในทุกรายการ เช่น การระบุราคาสินคา้
ในแต่ละรายการ โดยลูกคา้ไม่ตอ้งใส่จ านวนเงิน กรณีน้ี QR Code จะถูกสร้างข้ึนจาก Mobile application 
ของร้านคา้ในแต่ละรายการ  

1.3  โครงสร้างข้อมูล QR Code  
 โครงสร้างขอ้มูล QR Code ส าหรับการช าระเงินและโอนเงิน แบ่งออกเป็น 5 ส่วนหลกั 

ดงัน้ี (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2560)  
1.3.1 ข้อมูลการช าระเงินตามมาตรฐาน Barcode เดิม 62 หลกั 
1.3.2 ข้อมูลส าหรับการช าระเงินและการโอนเงินระหวา่งธนาคาร (พร้อมเพย/์ORFT) 
1.3.3 ข้อมูลส าหรับการจัดท าใบเสร็จรับเงินและใบก ากบัภาษี 
1.3.4 ข้อมูลประกอบการช าระเงินและโอนเงินอ่ืนๆ ตามความตอ้งการของธุรกิจ 
1.3.5 ข้อมูลส าหรับการจัดการภาษหีกั ณ ท่ีจ่ายอิเล็กทรอนิกส์ 

   โดยโครงสร้างขอ้มูลทั้งหมด ผูใ้ช้งานสามารถเลือกใชข้อ้มูลในส่วนต่างๆ 
ใหเ้หมาะสมตามการใชง้าน ไม่มีการก าหนด Field บงัคบัใช ้(Required field) ซ่ึงมี 2 รูปแบบ ไดแ้ก่ 

1)  รูปแบบท่ี 1 QR Code ส ำหรับกำรช ำระเงิน เป็นโครงสร้างขอ้มูลเพื่อ
ใชใ้นธุรกรรมการช าระเงิน เช่น การช าระเงินตามใบแจง้หน้ี การช าระเงินค่าสินคา้และบริการ  

2)  รูปแบบท่ี 2 QR Code ส ำหรับกำรโอนเงิน เป็นโครงสร้างขอ้มูลเพื่อ
ใช้ในธุรกรรมการโอนเงิน เช่น การโอนเงินระหว่างบุคคล การโอนเงินเพื่อช าระค่าสินค้าและ
บริการ 

1.4 ความส าคัญของ QR Code กับระบบการช าระเงินของไทย การใช้ QR Code เพื่อ
การช าระเงิน มีหลกัประโยชน์ส าคญั 4 ดา้น คือ  

1.4.1 เป็นมาตรฐานกลางท่ีสอดคล้องกับมาตรฐานสากล เปิดโอกาสให้ผูใ้ห้
บริการและผูใ้ช้บริการสามารถเข้าถึงและใช้งานร่วมกันได้ ทั้ งรายการช าระเงินในประเทศและ
ต่างประเทศ ร้านคา้มี QR Code เดียวก็สามารถรับช าระเงินผา่นช่องทางท่ีหลากหลายจากลูกคา้ได ้

1.4.2 เป็นการเพิม่ช่องทางทีส่ะดวกและตน้ทุนต ่าใหแ้ก่ประชาชนและร้านคา้ ช่วย
ใหก้ารจดัท าบญัชีและกระทบยอดเงินเขา้ง่ายกวา่การท าธุรกรรมดว้ยเงินสด 

1.4.3 เป็นการเพิ่มความปลอดภัยในการช าระเงิน เจา้ของบตัรไม่ตอ้งให้บตัรหรือ
ขอ้มูลบนบตัรแก่ร้านคา้ และระบบงานท่ีรองรับเป็นระบบโครงสร้างพื้นฐานการช าระเงินท่ีใช้อยู่
ปัจจุบนั จึงมีความปลอดภยั 

1.4.4 สามารถต่อยอดนวัตกรรมทางการเงินให้หลากหลายได้โดยง่าย เป็น
รากฐานส าคญัของร้านคา้ขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีจะเก็บขอ้มูลการช าระเงินอยา่งเป็นระบบ 
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2.  แนวคิดเกี่ยวกับการค้าปลีก   

2.1  ความหมายการค้าปลกี 
 PETER J. McGOLDRICK (2003) ไดใ้ห้นิยามวา่ การคา้ปลีก คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการขายสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อใชส่้วนตวัหรือในครัวเรือน 
 วารุณี ตนัติวงศว์าณิช (2558) ไดใ้ห้นิยามวา่ การคา้ปลีก คือกิจกรรมใดๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง

กับการจัดจ าหน่ายสินค้าและหรือบริการท่ีมีคุณค่าส่งมอบให้กับผู ้บริโภคคนสุดท้าย (Final 
consumer) เพื่อใช้ส่วนตวั ใช้ในครัวเรือน ไม่ได้ใช้ในทางธุรกิจ ด้วยการจดัหาสินคา้หรือบริการ
ต่างๆ ท่ีหลากหลายแบ่งเป็นหน่วยย่อยหรือทีละหน่วยเพื่อจ าหน่ายให้กับผูบ้ริโภคขั้นสุดท้าย 
(Ultimate consumer) โดยมีผูค้า้ปลีก (Retailer) แสดงบทบาทเป็นคนกลางในการด าเนินกิจกรรม
การคา้ปลีก  

2.2  ววิฒันาการการค้าปลกี 
 เดิมการค้าปลีกมักจะเกิดข้ึนในชุมชน ท่ีในอดีตผูค้นส่วนมากจะอาศยักันเป็น

ชุมชน จึงเกิดการติดต่อแลกเปล่ียนสินค้า มีการซ้ือขายแลกเปล่ียนกนัทั้งท่ีมีหน้าร้านและไม่มี 
หน้าร้าน จนต่อมามีการพฒันามาสู่การคา้ปลีกท่ีมีอยู่ในสถานท่ีท่ีไม่ใช่ตลาดเพียงอย่างเดียว เช่น
เป็นร้านสะดวกซ้ือ ร้านค้าขนาดใหญ่ ห้างสรรพสินค้า หรือแม้แต่ร้านค้าออนไลน์ เป็นต้น 
ซ่ึงววิฒันาการของการคา้ปลีกท่ีมีมาอยา่งต่อเน่ืองสามารถแบ่งออกเป็น 2 ช่วง (สุพรรณี อินทร์แกว้, 
2558) ดงัน้ี  

 2.2.1 ธุรกจิค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade)  
  การคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีลกัษณะเป็นห้องแถวและตลาดสด ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ

คนส่วนใหญ่ ตลาดสดมกัจะเป็นสถานท่ีท่ีผูซ้ื้อขายสินคา้และบริการโดยตรง โดยเฉพาะอาหารสด 
และผักสดต่างๆ ขณะเดียวกันร้านขายเบ็ดเตล็ดประเภทสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นใน
ชีวิตประจ าวนัหรือท่ีเรียกว่า “ร้านโชห่วย” ตลอดจนหาบเร่แผงลอย ก็ไดพ้ฒันาเป็นแบบตึกแถว 
ควบคู่กนัไปกบัตลาดสด ตลาดสดจึงถือได้เป็นรูปแบบศูนยก์ลางการคา้ขาย ท่ีเป็นศูนยร์วมการ
คา้ขายและจบัจ่ายสินคา้อุปโภคบริโภค โดรูปแบบการคา้ประเภทแบ่งออกเป็น ประเภทต่างๆ ดงัน้ี 

  1)  ตลำดสด (Fresh Food Market) เป็นตลาดการคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ท่ีเน้น
ขายอาหารสด ทั้งเน้ือสัตว ์ผกัสด และผลไม ้เป็นตน้ มีทั้งตลาดเชา้และตลาดเยน็ สมยัก่อนตลาดสด
เป็นตลาดท่ีประชาชนนิยมไปจบัจ่ายซ้ือสินคา้เพื่อการบริโภคโดยเฉพาะอาหารสด ตลาดสดเก่าแก่
ของไทยท่ีคนทัว่ไปรู้จกั เช่น ตลาดเยาวราช ตลาดอุดมสุข ตลาดบางกะปิ และตลาดยิ่งเจริญ เป็นตน้ 
การค้าปลีกแบบดั้ งเดินสามารถแสดงถึงลักษณะความเป็นอยู่ของประชาชนคนไทยได้อย่างดี  
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การคา้ขายในตลาดสดเราจะเห็นความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกนั การเจรจาต่อรอง ความสนิท
สนม ไดท้กัทายพดูคุยกนัของคนในชุมชน การคา้ขายเป็นแบบยดืหยุน่ มีการผอ่นช าระและเงินเช่ือ 

  2)  หำบเร่และแผงลอย (Peddler/Stall) เป็นรูปแบบการคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ท่ียงัมีให้เห็น ผูค้า้ปลีกจะเอาสินคา้วางบนแผงหรือรถเข็นขายตามทางเดินเทา้ หรือรถปิกอพัตาม
เส้นทางประจ าโดยเฉพาะในหมู่บา้นใหม่ๆ ท่ีไม่มีตลาดสดรองรับและไกลจากชุมชน สินคา้ท่ีขาย
มกัเป็นสินคา้อุปโภคบริโภคและสินคา้ตามเทศกาล ร้านคา้ลกัษณะน้ีโดยทัว่ไป จะบริการชุมชนท่ี
อยูใ่นละแวกนั้น 

  3)  โชห่วยหรือร้ำนขำยของช ำ (Grocery Store) หมายถึง ร้านขายสินค้า 
อุปโภคบริโภคท่ีเป็นความจ าเป็นพื้นฐานของชีวิตหรือสินคา้เบ็ดเตล็ดนานาชนิด ท่ีเป็นท่ีตอ้งการ
ของชุมชนในละแวกนั้นๆ โดยมีสถานท่ีตั้งเป็นหลกัแหล่งแน่นอน เจา้ของเป็นผูด้  าเนินกิจการเอง 
และมักจะเป็นท่ีอยู่อาศยัไปด้วย ร้านโชห่วยเป็นเสมือนหน่ึงในวฒันธรรม ท่ีอยู่คู่เมืองไทยมา 
ชา้นาน เป็นดัง่ลมหายใจของผูค้นในละแวกชุมชนท่ีให้บริการสินคา้ อ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ 
ไม่ต้องเดินทางให้เสียเงินและเสียเวลา ลกัษณะการใช้บริการท่ีมีน ้ าใจและความอบอุ่น การรู้จกั 
มกัคุน้จนเหมือนญาติกบัลูกคา้ 

  4)  ร้ำนค้ำเฉพำะ (Specialty Store) เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้เฉพาะอยา่งตาม
ตึกแถว เช่น ร้านดอกไม ้ร้านเคร่ืองเขียน ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง ร้านขายปืน ร้านขายอุปกรณ์ ร้าน
เส้ือผา้ และร้านรองเทา้ เป็นตน้ ซ่ึงปัจจุบนัไดรั้บความนิยมมาก มีระบบการจดัการท่ีทนัสมยั ร้านคา้
เหล่าน้ีพยายามพฒันารูปแบบให้ทนัสมยัข้ึนเพื่อแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ แต่ดว้ยขอ้จ ากดั
และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ในศูนยก์ารคา้ ขนาดใหญ่ ท าให้มีปริมาณลูกคา้ลด
นอ้ยลงไปเช่นกนั 

  5)  ตลำดนัด (Market Fair) เป็นสถานท่ีชุมนุมเพื่อซ้ือขายสินคา้ต่างๆ ซ่ึง
มิไดต้ั้งอยูเ่ป็นประจ า แต่จดัให้มีข้ึนในวนั หรือเวลาท่ีก าหนดเท่านั้น เป็นแหล่งรวมผูค้า้ปลีกดั้งเดิม
ทุกประเภท มกัจะจดัให้มีข้ึนในท่ีดินวา่งๆ หรือในอาคารมุงหลงัคา ส่วนใหญ่มกัจะก าหนดวนัขาย
แน่นอน เช่น ทุกวนัเสาร์ หรือวนัอาทิตย ์เป็นตน้ ซ่ึงตลาดท่ีมีช่ือเสียงโด่งดงัของไทยเช่น ตลาดนดั
จตุจกัร และตลาดคลองถมท่ีมีเกือบทุกจงัหวดั เป็นตน้ 
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 2.2.2  ธุรกจิค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade)  
  ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ มีจุดเด่นท่ีแตกต่างจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือมี

การตกแต่งร้านท่ีสวยงามสะอาดตา มีเคร่ืองปรับอากาศเยน็สบาย จดัเรียงสินคา้อย่างเป็นระเบียบ 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือไดเ้องตามความพอใจ ซ่ึงเป็นการบริการตนเอง (Self Service) นอกจากน้ี
ธุรกิจสมยัใหม่ยงัเลือกตั้งในท าเลท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวกสบาย ท่ีส าคญัการคา้ปลีกสมยัใหม่ 
มีการน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชใ้นการบริหารพื้นท่ีขายและสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

  ยุคปัจจุบนัการคา้ปลีกสมยัใหม่ไม่ไดเ้ป็นเพียงแหล่งช็อปป้ิงท่ีสามารถหา
สินคา้และบริการไดค้รบทุกอย่างในท่ีเดียวกนัเท่านั้น แต่ยงัตอ้งมีจุดขายท่ีโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์
เหนือคู่แข่งขนั เพราะวิถีชีวติของคนเมืองในยุคน้ีจะผกูพนักบัการคา้ปลีกสมยัใหม่อยา่งมาก จะเห็น
ว่าแต่ละวนัมีคนไปเดินตามศูนยก์ารคา้เพื่อจบัจ่ายซ้ือสินคา้หรือเดินเล่นจ านวนมาก ท าให้การคา้
ปลีกยกัษใ์หญ่จึงแข่งขนักนัน าเสนอแนวความคิดใหม่ ปรับโฉมร้านคา้ให้สอดคลอ้งกบัวิถีชีวติของ
ผู ้บริโภค เช่น ห้างสรรพสินค้าเซน ของกลุ่มเซ็นทรัล ปรับโฉมใหม่ภายใต้คอนเซ็ปต์ใหม่  
“ไลฟ์สไตล์ ดีพาร์ตเมนต์สโตร์” ซ่ึงการก าหนดจุดขายของห้างให้เป็นไลฟ์สไตล์เซ็นเตอร์ท่ี
น าเสนอเทรนด์ใหม่แก่กลุ่มลูกค้าท่ีคอยติดตามกระแสในแวดวงแฟชั่นอยู่เสนอ โดยน าเสนอ 
แบรนด์สินค้าชั้ นน าทันสมัย บรรยากาศต่ืนตา ต่ืนใจทั้ งร้านค้าและการตกแต่งดิสเพลย์ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ ของคนรุ่นใหม่ทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ  

  รูปแบบร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีส าคญัในปัจจุบนัมี 5 ประเภท ดงัน้ี 
  1)  ห้ำงสรรพสินค้ำ (Department Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีสุด 

มกัตั้งอยู่กลางเมืองการตกแต่งร้านเน้นความสวยงามและมีพนกังานบริการให้ค  าแนะน า เน้นขาย
สินคา้คุณภาพดี สินคา้แบรนด์เนมทั้งสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศและผลิตในประเทศ ราคาสินคา้
จึงค่อนขา้งสูง ผูน้ าตลาด อาทิ Central, Robinson และ The Mall 

   ห้างสรรพสินค้าโดยส่วนใหญ่ไม่ได้มี เพียงการจ าหน่ายสินค้าแก่
ผูบ้ริโภคโดยตรงอย่างเดียวเท่านั้น ภายในห้างสรรพสินค้า ยงัมีการให้บริการด้านอ่ืนๆ เพิ่มเติม  
ทั้ งการบริการในด้านต่างๆ การบริการท่ีไม่ใช่ส่ิงของ เป็นต้น  สินค้าหรือบริการท่ีอยู่ภายใน
ห้างสรรพสินคา้ ก็ไม่ไดเ้ป็นของเจา้ของกิจการห้างสรรพสินคา้เพียงเจา้เดียว แต่เป็นรูปแบบของ
การเปิดพื้นท่ีใหร้้านคา้รายยอ่ยหรือผูค้า้ปลีกรายยอ่ยเขา้มาจ าหน่ายสินคา้อีกทีหน่ึง 

   2)  ดิสเคำน์สโตร์ (Discount Store/Hypermarket/Supercenter) เป็นร้านค้า
ปลีกขนาดใหญ่ มกัตอ้งลงทุนศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Center) ควบคู่ด้วยเน้นกลุ่มลูกคา้
รายไดต้ ่าถึงปานกลาง สินค้าท่ีจ  าหน่ายจึงเป็นสินคา้หลากหลายในราคาประหยดั มกัตั้งอยู่กลาง
เมืองหรือชานเมือง ผูป้ระกอบการท่ีส าคญั อาทิ Big C และTesco Lotus 
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   ดิสเคาน์สโตร์ จะมีลกัษณะบางอยา่งท่ีคลา้ยห้างสรรพสินคา้ เช่น การมี
พื้นท่ีให้ร้านค้ารายย่อยเข้ามาวางจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ โดยสินค้าท่ีจ  าหน่ายก็จะมีความ
หลากหลายมาก ทั้งสินคา้สด สินคา้ส าเร็จรูป สินคา้เบ็ดเตล็ด สินคา้เพื่อการอุปโภค เส้ือผา้ อุปกรณ์
เคร่ืองใช้ไป เป็นตน้ ท่ีเรียกว่าครบองคป์ระกอบในการใช้ชีวิตประจ าวนัและจ าเป็นกบัการใชชี้วิต
ของคนๆ หน่ึงได ้ 

   3)  ซู เปอร์มำร์เก็ต  (Supermarket) จ าหน่ายสินค้าอาหารและของใช้
ประจ าวนัเป็นหลกั อาทิ เน้ือสัตว ์ผกัและผลไมส้ด อาหารส าเร็จรูป และสินคา้อุปโภค บริโภค มีทั้ง
ร้านคา้ท่ีตั้งเป็นอิสระ อาทิ Foodland และท่ีตั้งอยู่ในห้างสรรพสินคา้ อาทิ Topsและ Home Fresh 
Mart เป็นตน้ 

   เป็นรานคา้ขนาดปานกลางท่ีมีสินคา้หลากหลาย โดยจะเนน้ไปท่ีอาหาร
สด อาหารส าเร็จรูป เคร่ืองปรุงต่างๆ ซุปเปอร์มาร์เก็ตอาจจะมีท่ีตั้งท่ีเป็นการแยกร้าน แยกอาคาร 
เป็นเอกเทศหรือเช่าสถานท่ีอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้อีกทีหน่ึงก็ได ้ 

   4)  ร้ำนสะดวกซ้ือ (Convenience Stores/Express/Mini Mart) เป็นร้านค้า
ปลีกขนาดเล็กท่ีไดรั้บความนิยม และเขา้มาทดแทนร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เน่ืองจากมี การจดัร้านและ
การบริหารจดัการท่ีทนัสมยั จ าหน่ายสินคา้หลากหลาย และท่ีตั้งร้านกระจายไปตามแหล่งชุมนุม 
ผูป้ระกอบการส าคญั ไดแ้ก่ 7-Elevenและ Family Mart เป็นตน้ 

   ปัจจุบนัร้านคา้ประเภทสะดวกซ้ือได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ด้วย
เพราะวิถีชีวิตของผูค้นท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะในชุมชนเมืองท่ีการท างานเป็นไปด้วยความ 
เร่งรีบ การทานขา้วหรือการซ้ือของต่างๆ จึงตอ้งการความรวดเร็ว ร้านสะดวกซ้ือจึงถือเป็นส่ิงท่ี 
ตรงใจและตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี  

    5)  ร้ำนค้ำปลีกขำยสินค้ำเฉพำะอย่ำง (Specialty Store) เน้นขายสินค้า
เฉพาะดา้นท่ีมีคุณภาพ ราคาสูง บางร้านขายสินคา้เฉพาะแบรนด์ของตนเอง ท่ีตั้งร้าน มกัอยูใ่นห้าง
ค้าปลีกหรือตามแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ ผูป้ระกอบการส าคัญ อาทิ Boots, Watsonsและ Super 
sports 

   การเปิดร้านคา้เฉพาะอย่างนั้นไม่ใช่ว่ามีสินคา้หรือผลิตภณัฑ์แค่เพียง
อย่างเดียว แต่สินคา้ในร้านคา้เฉพาะอย่างเป็นการรวมสินคา้ท่ีจดัอยู่ในประเภทเดียวกนัไว ้ซ่ึงก็มี
หลากหลายผลิตภณัฑ์ หลายชนิด หลายยี่ห้อ หลายสี หลายแบบ ซ่ึงเป็นร้านคา้ท่ีท าให้ลูกคา้ได้
สินคา้ท่ีเฉพาะซ่ึงคดัสรรมารวมไวแ้ลว้ 

 



13 

  นอกจากร้านคา้ปลีกท่ีไดก้ล่าวมาทั้งแบบดั้งเดิมหรือสมยัใหม่ ยงัมีการคา้
ปลีกแบบออนไลน์ (Online Shopping) ท่ีปัจจุบนัไดรั้บความนิยมอยา่งมากและมีแนวโนม้ต่อไปใน
อนาคตว่าการซ้ือขายสินค้าต่างๆ จะเป็นในรูปแบบน้ี เน่ืองจากความทันสมยัของเทคโนโลยีท่ี
เพิ่มข้ึน หรือพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีการใชบ้ริการออนไลน์ต่างๆ เพิ่มมากข้ึน 

 2.2.3  ส่วนประสมการค้าปลีก  
  PETER J. McGOLDRICK (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมการค้าปลีก คือ

กิจกรรม (Activities) และหน้าท่ี (Functions) ต่างๆ ของร้านค้าปลีก ได้แก่การประสมประสาน
ระหว่างสินคา้ บริการ การตั้งราคาสินคา้ การส่งเสริมการตลาด การบริหารสินคา้ สถานท่ีตั้งร้าน 
การบริการลูกคา้ การออกแบบร้านคา้ และการจดัแสดงสินคา้ การประสมประสานอยา่งเหมาะสม
ของส่วนประสมเหล่าน้ี ก่อให้เกิดบรรยากาศท่ีดีแก่ธุรกิจ เป็นท่ีสนใจของลูกคา้จ านวนมาก และมา
ซ่ึงผลก าไรของธุรกิจ  

  ร้านคา้ปลีกแต่ละร้านจะมีส่วนประสมการคา้ปลีกท่ีไม่เหมือนกนั ข้ึนผูก้บั
ผูบ้ริหารร้านและลกัษณะของร้านคา้ วา่จะจดัส่วนประสมชนิดใดให้เหมาะกบัร้านของตนมากท่ีสุด 
การปรับให้แต่ละส่วนประสมกลมกลืนกันอย่างเหมาะสมเป็นส่ิงส าคัญเบ้ืองต้น ส าหรับการ 
วางแผนการบริหารร้านคา้ปลีกใหป้ระสบความส าเร็จ 
 

3.  แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 

Vira Chankong (2008) กล่าวว่า การตดัสินใจ เป็นส่ิงส าคญัในการใช้ชีวิตประจ าวนั 
ขอบเขตของการตดัสินใจเร่ิมตน้ตั้งแต่ระดบับุคคลไปจนถึงกลุ่มและสังคมท่ีใหญ่ท่ีสุด รวมไปถึง
ระดับชาติและองค์การระดบัโลก ซ่ึงพิจารณาจากสถานการณ์และวตัถุประสงค์ต่างๆ ท่ีมีความ
ซบัซอ้นมากถึงมากท่ีสุด 

ชูชยั สมิทธิไกร (2553) กล่าววา่ การตดัสินใจเลือกนั้น เม่ือประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ 
ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกในขั้นสุดทา้ยวา่จะซ้ือผลิตภณัฑ์ยีห่้อใด โดยการตดัสินใจเลือกน้ีผูบ้ริโภค
กระท าโดยอาศยัขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดจ้ากการประเมินทางเลือก อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคแต่ละคนมกัมี
รูปแบบการตดัสินใจ (Decision-making styles) ท่ีแตกต่างกัน ข้ึนอยู่กบัลกัษณะทางจิตวิทยาของ 
แต่ละบุคคล การมีรูปแบบการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัน้ี ท าใหผู้บ้ริโภคแต่ละคนมีการตดัสินใจเลือก
ท่ีแตกต่างกนั แมว้า่อาจจะไดรั้บขอ้มูลท่ีเก่ียวกบั ผลิตภณัฑเ์หมือนกนัก็ตาม   
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  ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) กล่าววา่ การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการ
ในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง จากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจใน
ทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการ
ตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยู่ภายใน
จิตใจของผูบ้ริโภค 

GORDON R. FOXALL (2006) กล่าววา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคมกัจะแสดงให้ 
เห็นวา่เป็นกระบวนการทางปัญญา ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงความตอ้งการหรือความตอ้งการและ
วธีิการท่ีเป็นไปไดใ้นการสร้างความพึงพอใจ 

ดงันั้น จึงกล่าวได้ว่าการตดัสินใจ คือ ผลของการพิจารณาขอ้มูลและองค์ประกอบ
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีตอ้งตดัสินใจ โดยองคป์ระกอบหรือขอ้มูลต่างๆ จะตอ้งเป็นท่ีน่าเช่ือถือ 
เพราะมีส่วนส าคญัอยา่งยิ่งต่อการตดัสินใจ ซ่ึงสามารถใชไ้ดต้ั้งแต่ระดบัส่วนบุคคลไปจนถึงระดบั
สังคมขนาดใหญ่ 

3.1  กระบวนการตัดสินใจ (Process of decision making) เป็นการก าหนดขั้นตอนของ
การตัดสินใจตั้ งแต่ขั้ นตอนแรกไปจนถึงขั้ นตอนสุดท้าย การตัดสินใจโดยมีล าดับขั้ นของ
กระบวนการดงักล่าว เป็นการตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผลและมีกฎเกณฑ์ ซ่ึงเป็นการตดัสินใจโดย
ใช้ระเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื่อการตดัสินใจ ขั้นตอนของ
กระบวนการตดัสินใจมีอยูห่ลายรูปแบบ ซ่ึงพอจะสรุปไดด้งัน้ี 

3.1.1 ข้ันที่ 1 การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความ 
ส าคญัอย่างมาก เพราะการระบุปัญหาไดถู้กตอ้งหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อๆ ไป
ของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย ดงันั้น ผูบ้ริหารจึง
ควรระมดัระวงัมิให้เกิดความผิดพลาดในการระบุปัญหาขององค์การ ทั้งน้ี ผูบ้ริหารควรแยกแยะ
ความแตกต่างระหวา่งอาการแสดง (symptom) ท่ีเกิดข้ึนกบัตวัปัญหาท่ีแทจ้ริงเสียก่อน ยกตวัอยา่ง
เช่น กรณีท่ียอดขายของบริษทัลดลง ซ่ึงมีสาเหตุมาจากคุณภาพสินคา้ต ่า จะเห็นว่าการท่ียอดขาย
ลดลง เป็นอาการแสดง และปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ขไดแ้ก่ การท่ีคุณภาพสินคา้ต ่า ดงันั้นผูบ้ริหารท่ีชาญ
ฉลาดต้องคอยสังเกตอาการแสดงต่างๆ ทั้งตอ้งรวบรวมข้อมูลท่ีจ  าเป็นต่อการค้นหาสาเหตุของ
อาการแสดงเหล่านั้น ซ่ึงจะน าไปสู่การระบุปัญหาท่ีแท้จริงได้อย่างถูกต้องแม่นย  า (Jim Blythe, 
2004) 
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3.1.2 ขั้นที่ 2 การเสาะแสวงหาข้อมูล (Information search) เม่ือสามารถระบุปัญหา
ไดถู้กตอ้งแลว้ ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงขอ้จ ากดัต่างๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจากทรัพยากรซ่ึง
เป็นองค์ประกอบของกระบวนการผลิต ไดแ้ก่ ก าลงัคน เงินทุน เคร่ืองจกัร ส่ิงอ านวยความสะดวก
อ่ืนๆ รวมทั้งเวลาซ่ึงมกัเป็นปัจจยัจ ากดัท่ีพบอยูเ่สมอๆ การรู้ถึงขอ้จ ากดัหรือเง่ือนไขท่ีไม่สามารถ
เปล่ียนแปลงได้ จะช่วยให้ผู ้บ ริหารก าหนดขอบเขตในการพัฒนาทางเลือกให้แคบลงได ้ 
(Jim Blythe, 2004) 

 เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแก้ไขโดยหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี  

1) แหล่งบุคคล ( Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น 
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้  

2) แหล่งธุรกิจ ( Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้ ณ.จุดขาย
สินคา้ บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

3) แหล่งข่ำวท่ัวไป ( Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จากส่ือมวลชน
ต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

4) จำกประสบกำรณ์ของผู้บริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่ง
ข่าวสารท่ีไดรั้บจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้

 ผูบ้ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้
ประกอบการตดัสินใจซ้ือมาก แต่บางคนก็น้อย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยูก่บัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยู่เดิม 
ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

3.1.3 ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) ขั้นตอนต่อไป 
ผูบ้ริหารควรท าการพฒันาทางเลือกต่างๆ ข้ึนมา ซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพ
และมีความเป็นไปได้ ในการแก้ปัญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด ตวัอย่างเช่น กรณีท่ี
องค์การประสบปัญหาเวลาการผลิตไม่เพียงพอ ผูบ้ริหารอาจพิจารณาทางเลือกดังน้ี 1) เพิ่มการ
ท างานกะพิเศษ 2) เพิ่มการท างานล่วงเวลาโดยใชต้ารางปกติ 3) เพิ่มจ านวนพนกังาน หรือ 4) ไม่ท า
อะไรเลย ในการพัฒนาทางเลือกผูบ้ริหารอาจขอความคิดเห็นจากนักบริหารอ่ืนๆ ท่ีประสบ
ความส าเร็จทั้งภายในและภายนอกขององค์การ ซ่ึงอาจใช้วิธีการปรึกษาหารือเป็นรายบุคคล หรือ
จดัการประชุมกลุ่มย่อยข้ึน ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากบุคคลเหล่านั้นเม่ือผนวกรวมกบัสติปัญญา ความรู้ 
ความสามารถ ความคิดสร้างสรรคแ์ละประสบการณ์ของตนเองจะช่วยให้ผูบ้ริหารสามารถพฒันา
ทางเลือกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (Jim Blythe, 2004) 
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3.1.4 ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผูบ้ริหารไดท้  าการพฒันา
ทางเลือกต่างๆ โดยจะน าเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอยา่ (Jim Blythe, 
2004) 

 เม่ือผ่านขั้นของการประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะได้สินคา้ตรา
ยี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นั่นคือผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ี 
จะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อย่างไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะท าการซ้ือจริงๆ อาจมีปัจจยัอ่ืนๆ 
เข้ามามีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได้อีก ได้แก่ ปัจจยัทางด้านสังคม (Social 
factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยดัน ้ ามนัและสะดวกในการจอด 
แต่ลูกนอ้งในท่ีท างานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยุโรปแบบหรูหรา ราคาแพง อาจมีผลท าให้นางสาว
สุดสวยลงัเลไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยี่ห้ออ่ืน เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเส่ียงว่าไม่เป็น 
ท่ียอมรับของคนในสังคม และยงัเก่ียวข้องกับปัจจัยด้านสถานการณ์ท่ีเก่ียวข้องกับการซ้ือ 
(Anticipated Situation Factors) เช่น ในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแล้วไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริงอาจ
เกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่างๆ ข้ึนได้แก่ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ผูซ้ื้อตกงาน มีผูเ้คยใช้มาบอกว่า
สินคา้ยี่ห้อนั้นๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ ทั้งๆ ท่ีมีความ
ตั้งใจซ้ือแล้ว ดังนั้นนักการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือได้เต็มหน่ึงร้อยเปอร์เซ็นต์ว่าการท่ีผูบ้ริโภคมี
ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริงๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้
ถึงความเส่ียง (Risk Perception) เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะท าการลดความเสียงให้กบัตวัเองโดยการ
สอบถามจากผูท่ี้เคยใชห้รือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนัหรือเลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมีคนใชก้นัมากๆ
(ไวใ้จได)้ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่างๆ เก่ียวกบัสินคา้ ให้
ความช่วยเหลือแนะน าในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือคร้ังนั้นๆ เป็นตน้ เพื่อช่วยให้ผูบ้ริโภค
คลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

  อยา่งไรก็ตาม ทางเลือกบางทางเลือกท่ีอยูภ่ายใตข้อ้จ ากดัขององคก์ารก็อาจ
ท าให้เกิดผลต่อเน่ืองท่ีไม่พึงประสงค์ตามมา เช่น ทางเลือกหน่ึง ของการเพิ่มผลผลิต ได้แก่ 
การลงทุนติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์ ซ่ึงจะช่วยให้แก้ปัญหาได้ แต่อาจมีปัญหาเก่ียวกบัการลดลง
ของขวญัก าลงัใจของพนกังานในระยะต่อมา เป็นตน้  
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3.1.5 ขั้นที่ 5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) หลงัจากท่ีได้ท า
การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น ซ่ึงในปัจจุบนันกัการตลาดไม่ไดส้นใจเพราะการซ้ือ
ของผู ้บ ริโภคยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลังการซ้ือของผู ้บ ริโภคอีกด้วย       
เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการซ้ือซ ้ าอีกในคราว
ต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม หากใชแ้ลว้ไม่พอใจผูบ้ริโภคจะเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใช้
ในท่ีสุด (Jim Blythe, 2004) 

  ดังนั้ น นักการตลาดจะต้องคอยติดตามความรู้สึกของผู ้บริโภคท่ีมีต่อ 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ เพื่อจะไดน้ ามาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมต่อไป  

3.1.6 ขั้นที่  6 การน าผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ  (Implement the decision) เม่ือ
ผู ้บริหารได้ทางเลือกท่ีดีท่ี สุดแล้ว ก็ควรมีการน าผลการตัดสินใจนั้ นไปปฏิบัติ เพื่อให้การ
ด าเนินงานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริหารควรก าหนดโปรแกรมของการตดัสินใจ โดยระบุถึง
ตารางเวลาการด าเนินงาน งบประมาณ และบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติั ควรมีการมอบหมาย
อ านาจหน้าท่ีท่ีชดัเจน และจดัให้มีระบบการติดต่อส่ือสารท่ีจะช่วยให้การตดัสินใจเป็นท่ียอมรับ 
นอกจากน้ีผูบ้ริหารควรก าหนดระเบียบวิธี กฎ และนโยบาย ซ่ึงมีส่วนสนบัสนุนให้การด าเนินงาน
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ (Jim Blythe, 2004) 

3.1.7 ข้ันที่ 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a control and 

evaluation system) ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุม
และการประเมินผล ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริหารไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานวา่เป็นไป
ตามเป้าหมายหรือไม่ ข้อมูลยอ้นกลับจะช่วยให้ผูบ้ริหารแก้ปัญหาหรือท าการตดัสินใจใหม่ได ้
โดยไดผ้ลลพัธ์ของการปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 

3.2 ลกัษณะของการตัดสินใจ 
Jim Blythe (2004) กล่าวว่า เป็นเร่ืองเก่ียวกบัความคิดและพฤติกรรมเม่ือตดัสินใจ ส าหรับ

การตดัสินใจเพื่อซ้ือแบ่งออกเป็นสองประเภทคือ ผูบ้ริโภคท่ีก าลงัซ้ือเพื่อตนเองและเพื่อการบริโภค
ของครอบครัวและผูซ้ื้อภาคอุตสาหกรรมท่ีซ้ือเพื่อใช้ในธุรกิจ ในแต่ละกรณีนักการตลาดจะ
เก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการในทางปฏิบติัของผูซ้ื้อหรือองคก์รของผูซ้ื้อและความตอ้งการทางอารมณ์
หรือส่วนตวัของแต่ละบุคคลทั้งน้ีสามารถ พอสรุปไดว้า่  

1) การตัดสินใจเป็นกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทนหรือ
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากทางเลือกหลายๆ ทาง โดยท่ีผูต้ดัสินใจจะเลือกทางเลือกท่ีให้ประโยชน์
สูงสุด  



18 

2) การตดัสินใจเป็นหน้าท่ีท่ีจ  าเป็น เพราะทรัพยากรมีจ ากดั และมนุษยมี์ความ
ตอ้งการไม่จ  ากดั จึงจ าเป็นตอ้งมีการตดัสินใจเพื่อให้ได้รับประโยชน์และความพอใจจากการใช้
ทรัพยากรท่ีมีจ ากดัเพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์าร  

3) ในการปฏิบติังานของฝ่ายต่างๆ ในองคก์าร อาจมีการขดัแยง้กนั เช่น ฝ่ายผลิต 
ฝ่ายบุคคล ฝ่ายการเงินการบญัชี ฝ่ายการบริหารงานบุคคล แต่ละฝ่ายอาจมีเป้าหมายของการท างาน
ขดัแยง้กนั ผูบ้ริหารจึงตอ้งเป็นผูต้ดัสินใจช้ีขาด เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายขององคก์ารโดยส่วนรวม  

4) กระบวนการตดัสินใจ ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ ส่วนแรกเป็นเร่ืองเก่ียวกบัการ
ก าหนดวตัถุประสงค์ เป้าหมาย ขอ้จ ากดั การก าหนดทางเลือก ส่วนท่ีสอง เป็นการเลือกทางเลือก
หรือกลยทุธ์ท่ีดีท่ีสุดตามสภาวการณ์  

5) การตดัสินใจมีหลายรูปแบบ ข้ึนอยูก่บัจุดมุ่งหมายและลกัษณะของปัญหา เช่น 
อาจแบ่งออกไดเ้ป็นการตดัสินใจตามล าดบัขั้น ซ่ึงมกัเป็นงานประจ า เช่น การจดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ 
ตารางการท างาน เป็นตน้ และการตดัสินใจท่ีไม่เป็นไปตามล าดบัขั้น เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหา
ท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนประจ า เป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนนานๆ คร้ัง เช่น การตดัสินใจเก่ียวกบัการริเร่ิมงานใหม่ 
เช่น ตั้งคณะใหม่ หรือขยายโรงงานใหม่ เป็นตน้ 

3.3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ 
การตดัสินใจในท่ีน้ี จะเป็นการกล่าวถึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประการ (Jim Blythe, 2004) ไดแ้ก่ 
3.3.1 ปัจจัยภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจากบุคคลทางด้าน

ความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้ นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยมีปัจจัยภายใน
ประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจ าเป็นความตอ้งการหรือความปรารถนา แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

1)  ควำมจ ำเป็น (Needs) ควำมต้องกำร (Wants) และควำมปรำรถนำ 
(Desires) เป็นค าท่ีมีความหมายใกล้เคียงกนัและสามารถใช้แทนกนัได้ ซ่ึงเราจะใช้ค  าว่า “ความ
ต้องการ” ในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความต้องการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของบุคคลจะเป็น
จุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใช้สินคา้หรือบริการ คือเม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการ
ไม่วา่ในดา้นร่างการหรือจิตใจข้ึน บุคคลก็จะหาทางท่ีจะตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการ
นั้นๆ  
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 อาจกล่าวไดว้า่ ความตอ้งการของมนุษยห์รือความตอ้งการของผูบ้ริโภค
เป็นเกณฑ์ส าหรับการตลาดยคุใหม่ และเป็นปัจจยัส าคญัของแนวความคิดทางการตลาด (Marketing 
Concepts) นอกจากนั้นยงัเป็นปัจจยัส าคญัต่อความอยู่รอด ความสามารถในการสร้างก าไร และ
ความเจริญเติบโตของธุรกิจ ภายใตส่ิ้งแวดล้อมทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนั กล่าวคือธุรกิจตอ้ง
สามารถท่ีจะก าหนดและตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled Needs) ไดดี้กวา่และเร็วกวา่คู่แข่งขนั  

2)  แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และ
หากปัญหานั้นไม่รุนแรง เขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ท าการตดัสินใจใดๆ แต่หาก
ปัญหานั้นๆ ขยายตวัหรือเกิดความรุนแรงยิ่งข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแก้ไข
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น  

3)  บุคลิกภำพ (Personality) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ี
พฒันาข้ึนมาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาว และแสดงออกมาในดา้น
ต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการก าหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ซ่ึง
จะเป็นในลกัษณะการตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม เช่น ผูมี้ลกัษณะ
เป็นผูน้ าจะแสดงออกหรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเห็น มีความ
เป็นตวัเอกสูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพล
จากผูอ่ื้นไดง่้าย จะมีลกัษณ์เป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

4)  ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงของบุคคล โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดงันั้นเม่ือเราตอ้งการให้
บุคคลใดๆ เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็น
จริงทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้นการปรับตวั
ให้เขา้กบัผูบ้ริโภคยอ่มท าไดง่้ายกวา่การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งใชค้วามเขา้ใจ 
แรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 

5)  กำรรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับ
ความคิดหรือการกระท าของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่
บริโภคตอ้งสร้างให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารให้มีคุณค่าใน
สายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับได ้เท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 
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6)  กำรเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลม่ีเกิด
จากการรับรู้และประสบการของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดั้งนั้นหาก
มีการรับรู้แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ี ก็
ยงัไม่ถือวา่เป็นการเรียนรู้ 

3.3.2  ปัจจัยภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมท่ี
เกิดจากส่ิงรอบตวัของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยั
ภายนอกแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการ ไดแ้ก่  

1)  สภำพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing 
Power) ของผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

2)  ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ให้บุคคลมีความแตกต่างกนั เช่น การตอบสนองต่อความต้องการผลิตภณัฑ์ของบุคคลจะได้รับ
อิทธิพลจากครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจาก
บุคคลจะใชชี้วิตในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า (Habits) 
ของบุคคลไปตลอดชีวติ เป็นตน้ 

3)  สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตวับุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรม
ของบุคคลใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนัของสังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ี
เรียกว่า “กระบวนการขัดเกลาทางสังคม” (Socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต 
(Lifestyles) ค่านิยมของสังคม (Social Values) และความเช่ือ (Believes) นอกจากน้ีสังคมอาจ
เป็นไปไดท้ั้งสังคมอาชีพและสังคมทอ้งถ่ิน ท าให้นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม เพื่อ
จะทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยู่ร่วมกันของมนุษย์ โดยเฉพาะบรรทดัฐาน 
(Norms) ท่ีสังคมก าหนด 

4)  วัฒนธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดี
งามและยอมรับมาปฏิบติั เพื่อให้สังคมด าเนินและพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึง
ตอ้งยึดถือและปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่ม
ของค่านิยมพื้นฐาน (Basic Values) การรับรู้ (Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม 
(Behaviors) ซ่ึงเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสังคม ในครอบครัว ชุมชน และสังคม จึงเป็นรูปแบบ
และวิถีทางในการด าเนินชีวติ (Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบดว้ยค่านิยมการ
แสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 
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5)  ตัวกระตุ้นทำงกำรตลำด (Marketing Stimuli) โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะได้
พบเห็น รู้จกัและคุ้นเคยกับสินคา้หรือบริการนั้นๆ โดยใช้เคร่ืองมือทางการตลาดคือ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีความไวว้างใจและมี
ความยินดีท่ีจะใช้สินคา้นั้น ดังนั้นธุรกิจจึงควรเน้นในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบเห็นในตรา
สินค้า (Brand Contact) น าสินค้าเข้าไปให้ผูบ้ริโภคได้พบเห็น ได้รู้จกั สัมผสั ได้ยิน ได้ฟังด้วย
ความถ่ีสูง การสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด ก็ยิ่งท าให้ไดป้ระโยชน์มากข้ึน
เท่านั้น ตามหลกัจิตวทิยาท่ีมีอยูว่า่ “ความคุน้เคยก่อใหเ้กิดความรัก” 

6)  สภำพแวดล้อม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อม
ทั่วไป เช่น ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของ
ปรากฏการณ์ EI Ninyo และ La Nina เป็นตน้ ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง
ดว้ยเช่นกนั ตวัอยา่ง เช่น การเปล่ียนแปลงอยา่งกะทนัหนัของสภาพอากาศ ท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองปรับอากาศได้เร็วและง่ายข้ึน หรือราคาน ้ ามนัท่ีเพิ่มข้ึนสูงมาก ส่งผลให้ผูบ้ริโภคใช้
รถยนตน์อ้ยลง เป็นตน้ 

ทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกทั้งหมดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลอย่างมากตามบริบทของแต่ละส่ิงท่ีจะตอ้งตดัสินใจ ซ่ึงการตดัสินใจใน 
บางเร่ืองก็ไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใช้ปัจจยัทั้งหมด แต่ทั้งหมดคือปัจจยัท่ีส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาเม่ือ 
ตอ้งตดัสินใจเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
 

4.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

Philip Kotler (2012) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นชุด
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้ในการท าตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย  ซ่ึงกิจการ
ผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้
นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกั
กนัว่าคือ “4 Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การขาย (Promotion) 
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Hooley, Graham J. (2008) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดใหม่ มีการเปล่ียนแปลง
อยูต่ลอดเวลา มีการเพิ่มส่วนผสมใหม่ๆ อยูต่ลอดเวลาโดยนกัการตลาดท่ีสร้างสรรค์ อยา่งไรก็ตาม
การพฒันาท่ีส าคญัท่ีสุดในทศวรรษท่ีผ่านมาได้เกิดข้ึนในอินเทอร์เน็ต ส่ิงน้ีส่งผลกระทบอย่าง 
มีนัยส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดทุกด้านตั้งแต่ผลิตภณัฑ์และราคาไปจนถึงโปรโมชั่นและ 
การจดัจ าหน่าย 

ส่วนประสมการตลาดแบบดั้งเดิม ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์  (Product) การจดัจ าหน่าย 
(Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกส่วนประสมทาง
การตลาดแบบน้ีไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่ 4P’s และ Booms และ Bitner ในปี 1981 ขยายส่วนประสมทาง
การตลาดด้วย 3 Ps ใหม่ท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับอุตสาหกรรมการให้บริการ3 อย่างคือ บุคลากร
บริการ (People) กระบวนการบริการ (Process) และสภาวะทางกายภาพ (Physical) รวมเป็น 7P’s  
โดยแต่ละส่วนประสมมีรายละเอียดดงัน้ี  

4.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สินคา้หรือบริการ รวมถึงส่ิงอ่ืนๆ ท่ีกิจการน าเสนอต่อ
ตลาดหรือลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ อนัจะน าไปสู่ความพึงพอใจของลูกคา้ว่าคืออะไร 
และน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นของลูกคา้ไดน้ัน่เอง การน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม เป็นส่ิงท่ีกิจการตอ้งให้ความส าคญั และเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อความอยู่รอดและ
เติบโตของกิจการ โดยผลิตภัณฑ์อาจเป็นสินค้าหรือบริการหรือส่ิงอ่ืนๆ รวมกัน ท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ครอบคลุมถึงส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้ง
ได้และส่ิงท่ีจบัต้องไม่ได้ ผลิตภัณฑ์ของกิจการมีองค์ประกอบหลายประการ ได้แก่ ตัวสินค้า 
คุณภาพและความทนทาน ตราสินค้า และบรรจุภัณฑ์  ทั้ งน้ีสินค้าในปัจจุบันถ้ามีนวตักรรม
สมยัใหม่ก็จะสามารถเพิ่มมูลค่าไดม้ากข้ึนอีกดว้ย 

4.2  ราคา (Price) คือ จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายส าหรับสินคา้หรือบริการ และราคา
เป็นองคป์ระกอบเดียวท่ีสร้างรายไดใ้หก้บักิจการ โดยในปัจจุบนัราคาขายท่ีเป็นรายไดข้องธุรกิจนั้น
ก าหนดโดยลูกคา้ซ่ึงมกัมีราคาขายท่ีคงท่ีหรือลดต ่าลงเน่ืองจากสภาวะการแข่งขนั ท าให้ก าไรท่ี
ธุรกิจไดข้ึ้นอยูก่บัวา่ท าอยา่งไรใหส้ามารถลดตน้ทุนได ้ในขณะท่ีสินคา้ยงัตอ้งมีคุณภาพท่ีเหมาะสม
ตามความตอ้งการของลูกคา้ ดงันั้นจึงเห็นไดว้า่ตน้ทุนเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการสร้างก าไรของ
ธุรกิจ  

 ในการก าหนดราคากิจการพิจารณาหลายปัจจยั ได้แก่ ต้นทุนท่ีแท้จริงในการ
พฒันาและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ ความสามารถในการสร้างก าไร ความต้องการในปัจจุบนัของ
ผลิตภณัฑ์ ก าไรส่วนเกินท่ีตอ้งการส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีตอ้งการส าหรับผลิตภณัฑ์ และราคาท่ี
คู่แข่งขนัก าหนดส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีคล้ายคลึงกันในระยาวนั้น ราคามักข้ึนอยู่กับอุปสงค์และ
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อุปทานของตลาด แต่ในระยะสั้ นการก าหนดราคามกัพิจารณาจากวตัถุประสงค์ของกิจการ และ
ความยดืหยุน่ของอุปสงคเ์ม่ือราคาเปล่ียนแปลง 

4.3  การจัดจ าหน่าย (Place) เป็นระบบท่ีท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงกิจการอยา่งต่อเน่ือง
และตลอดเวลา จ าเห็นได้ว่าการตดัสินใจท่ียากยิ่งอีกประการของผูบ้ริหารทางการตลาดท่ีต้อง
ค านึงถึงคือ จะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายรูปแบบใด เพราะการตดัสินใจเก่ียวกบัช่องทางการจดั
จ าหน่ายส่งผลกบัองคป์ระกอบอ่ืนของส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงอาจสรุปไดว้า่ ความส าคญัของ
ระบบการจดัจ าหน่าย มี 3 ประการ คือ  

 1)  ระบบการจดัจ าหน่ายเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้  
 2)  ระบบการจดัจ าหน่ายเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายและกระจายผลิตภณัฑ ์
 3)  ระบบการจดัจ าหน่ายเป็นตวัเช่ือมโยงระหว่างการผลิตและการบริโภค โดย 

ท าใหผู้ผ้ลิตและผูบ้ริโภคเขา้ถึงกนัได ้
4.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการสร้างความตอ้งการหรืออุปสงค์ของ

ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดครอบคลุมถึง การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดย
บุคคล การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ในระบบการตลาดท่ีมีผูท่ี้เก่ียวขอ้งมากมาย ไดแ้ก่ 
ผูซ้ื้อ ผูข้าย ตวัแทนจ าหน่าย และสาธารณชนทั้งภายในและภายนอกกิจการ ซ่ึงจะเห็นวา่ในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้า ลูกค้าจะแสวงหาสารสนเทศเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีจะซ้ือก่อนท่ีจะท าการ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นกิจการจึงตอ้งให้ความส าคญัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด เพื่อให้กิจการสามารถ
น าเสนอส่ิงท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 ทั้งน้ี สามารถสรุปไดอี้กวา่การส่งเสริมการตลาด คือ การส่ือสารทางการตลาดโดย
มุ่งสร้างความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ โดยใช้ส่วนประสมในการส่ือสารการตลาด อนัประกอบดว้ย
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง  
ซ่ึงรวมเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Marketing Promotion Mix)  

4.5  บุคลากรบริการ (People) หรือทรัพยากรมนุษย ์มีบทบาทส าคญัยิ่งในการให้การ
บริการขององคก์ารท่ีด าเนินกิจการดา้นบริการ ซ่ึงคือบุคคลในองค์การหรือธุรกิจบริการ ท่ีมีส่วนร่วม
ในการด าเนินกิจการใดๆ ขององค์การ โดยใช้ทกัษะ ความรู้ ความสามารถในการปฏิบติักิจกรรม
บริการใดๆ เพื่อให้ส าเร็จตามเป้าหมายขององค์การได้ ซ่ึงพอจะสรุปถึงความส าคญัของบุคลากร
บริการไดด้งัน้ี 
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 1)  บุคลากร คือผูน้ าส่งบริการไปสู่ลูกคา้ การบริการจะเกิดข้ึนไม่ไดห้ากไม่มีผูใ้ห้
บริการ 

 2)  บุคลากร คือองคป์ระกอบของประสบการณ์ท่ีลูกคา้ไดรั้บ ความประทบัใจของ
ลูกคา้หรือประสบการท่ีลูกคา้ไดรั้บเกิดจากกระบวนการของบุคลากรบริการเป็นส าคญั 

 3)  บุคลากรบริการเป็นตวัแทนขององคก์ารและแสดงถึงคุณค่าของตราผลิตภณัฑ์
บริการ การกระท าหรือพฤติกรรมท่ีบุคลากรบริการแสดงออกในระหว่างการให้บริการลูกค้า 
รวมถึงพฤติกรรมท่ีไม่พึงประสงคจ์ะส่งผลถึงภาพลกัษณ์ขององคก์ารได ้

 4)  บุคลากรบริการ คือทรัพยากรท่ีส าคญั และเป็นตน้ทุนหลกัท่ีมากท่ีสุดของ
องค์การบริการ เพราะบุคลากรบริการเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัท่ีสุด องค์การจึงมุ่งมัน่ท่ีจะพฒันาให้
บุคลากรมีศกัยภาพสูงสุด ท าใหก้ารลงทุนในส่วนน้ีจึงสูงตามไปดว้ย 

4.6  กระบวนการบริการ (Process) คือ ขั้นตอนและวิธีการในการปฏิบติังานบริการ 
โดยประสานองค์ประกอบท่ีเก่ียวข้อง ได้แก่ ลูกค้า บุคลากร อุปกรณ์ สารสนเทศ และวตัถุดิบ  
เพื่อสร้างประสบการณ์ของลูกคา้และบรรลุผลลพัธ์การบริการท่ีน่าพึงพอใจ 

 ซ่ึงหากธุรกิจบริการจะประสบความส าเร็จไดน้ั้นกระบวนการบริการถือเป็นเร่ือง
ส าคญัท่ีจะตอ้งมีการจดัการใหเ้ป็นระบบ ดว้ยการออกแบบท่ีดี ถูกตอ้งในทุกๆ ส่วน ทุกคนสามารถ
ท างานภายใต้กระบวนการท่ีจัดข้ึนอย่างคล่องแคล่ว สะดวก มีประสิทธิภาพได้ จนน าไปสู่
ความส าเร็จได ้

4.7  สภาวะทางกายภาพ (Physical) เป็นสภาวะท่ีลูกค้าสัมผสัได้จากการมองเห็น  
การได้ยิน การได้กล่ิน การล้ิมรส และการสัมผสั ณ จุดสัมผสักับองค์การ นั่นคือลักษณะทาง
กายภาพของสถานท่ีหรือท าเลท่ีตั้ งขององค์การ ซ่ึงมีผลต่อคุณภาพในการให้บริการ นอกจากน้ี 
ยงัรวมถึงการออกแบบผงัหน่วยงานหรือผงัร้านคา้ ซ่ึงมีผลต่ออุปทานบริการ กระบวนการบริการ 
ความยืดหยุ่นและต้นทุนของร้านคา้ รวมถึงคุณภาพชีวิตของพนักงาน การติดต่อกับลูกคา้ และ
ภาพลกัษณ์ขององคก์ารดว้ย ตวัอยา่งเช่น สภาวะทางกายภาพของร้านคา้ปลีก ตอ้งพิจารณาถึงสภาพ
ภูมิทศัน์ของร้านคา้ (Services capes) โดยมีองคป์ระกอบ 3 อยา่ง ดั้งน้ี  

 1)  สภาวะแวดลอ้ม ไดแ้ก่ ความสวา่ง ระดบัเสียง กล่ิน อุณหภูมิภายในร้าน ซ่ึงมี
ผลต่อคุณภาพการท างานและการรับรู้ของลูกคา้ถึงความใส่ใจในทุกรายละเอียด 

 2)  ความกวา้งขวางและการใชง้าน จะเก่ียวกบัการจดัการการไหลเวียนของลูกคา้ 
และการจดัการทางเดินร้าน เช่น ความกวา้ง ทิศทาง มุม พื้นท่ีบนชั้นวางสินคา้ และการจดักลุ่ม
สินคา้ เป็นตน้ 
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 3)  เคร่ืองหมายแสดง สัญลกัษณ์ และวสัดุประกอบอ่ืนๆ เป็นส่วนหน่ึงของบริการท่ี
เก่ียวขอ้งในเร่ืองการออกแบบอาคาร ซ่ึงจะเป็นการดึงดูดใจลูกคา้เป็นตน้ 

 

5.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  
 

ณัฐพชัร์ อภิรุ่งเรืองสกุล และประสพชัย พสุนนท์  (2561) ได้ท าการวิจยั เร่ือง การ
วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกรรมทางการเงินผ่าน QR Code ในเขตกรุงเทพมหานคร  มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาองค์ประกอบของปัจจยัและความสัมพันธ์ของปัจจัยท่ีมีผลต่อการท า 
ธุรกรรมทางการเงินผา่น QR Code ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลือกกลุ่มตวัอยา่งของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงส่วนใหญ่ 
อยู่ในช่วงอายุ 18-36 ปี เป็นนักศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,000-20,000 บาท ส่วนขอ้มูล
ด้านพฤติกรรมศาสตร์ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ Mobile Banking Application ในการท า
ธุรกรรมทางการเงิน ซ่ึงมีการใชง้านมากกวา่ 5 คร้ัง/เดือน ผูอ้บแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจใช ้
QR Code ในการ ท าธุรกรรมทางการเงิน โดยให้เหตุวา่เป็นการอ านวย ความสะดวกสบาย สามารถ
ลดปัญหาการปฏิเสธธนบตัร ท่ีมีมูลค่าสูง และในการท าธุรกรรมทางการเงินทุกคร้ัง จะมีหลกัฐาน
การช าระเงินท่ีชดัเจน โดยจากการวิเคราะห์พบวา่ ส าหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกรรมทางการเงิน
ผ่าน QR Code พบว่า การใช้ Mobile Banking Application (β = 2.540) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การท าธุรกรรมทางการเงินผา่น QR Code มากท่ีสุด รองลงมาคือ การส่งเสริมและสนบัสนุนการใช้
บริการ (β = 0.953) อายุของผูใ้ช้บริการ (β = 0.816) ด้าน ผลิตภณัฑ์ (β = 0.727) และด้านอตัรา
ค่าบริการ (β = 0.493) ตามล าดบั 

 



 
 

 
 

บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้รับเงินของ
ร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้
การวจิยัเชิงส ารวจและวธีิการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาคุณลกัษณะ
ของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารในการตดัสินใจใช้บริการคิวอาร์โค้ด เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ และเพื่อศึกษาคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ ผูศึ้กษาไดด้ าเนินตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1  ประชำกร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ร้านคา้ปลีกท่ีจดัตั้งร้านอยู่ในเขต
เทศบาลเมืองมุกดาหาร อ าเภอเมืองมุกดาหาร จงัหวดัมุกดาหาร  

1.2 ขนำดตัวอย่ำง (Sample Size) ร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่นเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร อ าเภอ

เมืองมุกดาหาร จงัหวดัมุกดาหาร ท่ีมีการติดตั้งคิวอาร์โคด้ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน การก าหนด

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีการของ Cochran (อา้งถึงใน ธีระวุฒิ เอกะกุล, 2543) ท่ีมีความเช่ือมัน่ 95% 

และใหค้่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีควรจะเป็นในการศึกษายคร้ังน้ีได ้400 

ตวัอยา่ง ตามสูตรดงัน้ี   
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 จากสูตร    n  =  
Z

4e2

2
     

 

เม่ือ    n =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ  
 e     =    ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
 Z =  ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 
   ระดบัความเช่ือมัน่  95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96   
 

แทนค่าในสูตร ไดด้งัน้ี  

   n = (1.96)2

4(0.05)2
 

 

    n =  384.16   
n =  400   

 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาก าหนดล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 
2.1  กำรสร้ำงเคร่ืองมือ โดยการน าขอ้มูลทางวิชาการท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการของร้านคา้ปลีก ซ่ึงผูศึ้กษา
ได้ท าการค้นควา้มาท าการก าหนดรูปแบบของเคร่ืองมือ เพื่อให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของ
การศึกษาคร้ังน้ี 

2.2  กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือ การหาความน่าเช่ือมัน่ของข้อมูลโดยการหา
สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach – α) ของครอนบาค 

2.3  ข้อมูลปฐมภูมิ ได้จากการใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลักส าหรับการเก็บ
ขอ้มูลโดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามดา้นคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีก 
  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ QR 

CODE รับเงินของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
2.4  ข้อมูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด และปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพล 
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3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ขา้งตน้ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามจ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีได้
ก าหนดไว ้ส าหรับขอ้มูลปฐมภูมิด าเนินการ ดงัน้ี 

3.1 ขั้นตอนที ่1 ในขั้นตอนน้ีมีการด าเนินการ 2 วธีิ ไดแ้ก่ 1) จดัส่งแบบสอบถามไปยงั
กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นเจา้ของร้านคา้หรือเจา้ของกิจการท่ีมีการติดตั้ง QR Code รับเงิน และ 2) ผูศึ้กษา
ไดอ้อกภาคสนามในการเก็บขอ้มูล จนครบตามขนาดตวัอยา่ง 400 ร้านคา้ แลว้อธิบายรายละเอียดใน
การตอบแบบสอบถาม 

3.2 ขั้นตอนที่ 2 ผูศึ้กษาท าการเก็บแบบสอบถามคืนดว้ยดว้ยตนเองจากแบบสอบถาม
ท่ีไดแ้จกไป และการรวบรวมจากการออกภาคสนาม จ านวน 400 ฉบบั   

3.3 ขั้นตอนที่ 3 น าแบบสอบถามท่ีได้รับคืนจากกลุ่มตัวอย่างมาตรวจสอบความ
สมบูรณ์และความถูกตอ้งในการตอบแบบสอบถาม  และน าขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบกระบวนการ
ประมวลผลของโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS  

3.4 ขั้นตอนที่ 4 ผูศึ้กษาน าผลการวิเคราะห์โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ไปด าเนินการ
ตามขั้นตอนการศึกษา 

 

4.  สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) คือ 

4.1  หำค่ำร้อยละกบัขอ้มูลท่ีเป็นคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีก และปัจจยัส่วนบุคคลของ
เจา้ของร้านคา้หรือผูป้ระกอบการ 

4.2  หำค่ำเฉลีย่ (𝐱̅) และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (SD) กบัขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ีย โดยแปลความหมายดงัน้ี 

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.0  0 – 1.80 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึงมีผลต่อการตดัสินใจมาก 
 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
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4.3  หำค่ำไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านคุณลกัษณะของร้านคา้
ปลีกท่ีมีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code รับเงินของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล
เมืองมุกดาหาร 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้รับเงินของ
ร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร โดยระเบียบวิธีวิจยัรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาคุณลักษณะ 
ของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารในการตดัสินใจใช้บริการคิวอาร์โค้ด เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ และเพื่อศึกษาคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ 

ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอดงัน้ี 
ตอนท่ี 1  ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกและปัจจยัส่วนบุคคลของผูค้า้ปลีก 

ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 
ตอนท่ี 2  ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ของร้านคา้ปลีก

ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
ตอนท่ี 3  ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ 

การตัดสินใจใช้บริการคิวอาร์โค้ด และทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
คุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมือง 

มุกดาหาร 

เพื่อความสะดวกในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู ้ศึกษาได้น าอกัษรย่อและ
สัญลกัษณ์ทางสถิติมาใชด้งัน้ี 

n หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
𝐱̅ หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปรผล 
S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2 หมายถึง ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง

ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีก ปัจจยัส่วนบุคล กบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
คิวอาร์โคด้ของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
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α หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน หรือ
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Level of Significance) ก าหนดไวท่ี้
ระดบั .05 

 หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
 

          การหาความน่าเช่ือมัน่ของขอ้มูล โดยการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach's Alpha 
Coefficient) ของครอนบาค พบว่า ค่าเฉล่ียค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาความน่าเช่ือถือโดยเฉล่ียของ
ขอ้มูลการส ารวจ พบวา่ ค่า alpha เท่ากบั 0.873 
 

ตอนที ่1  ข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของร้านค้าปลีก และปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ค้าปลกี 
ในเขตเทศบาลเมอืงมุกดาหาร 

 
1.1  ข้อมูลเกีย่วกบัคุณลกัษณะของร้านค้าปลกีในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

          ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถามการศึกษาคร้ังน้ี ใช้วิธีวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ีและ 
หาค่าร้อยละ แสดงในตารางท่ี 4.1 – 4.4 
 
ตารางท่ี 4.1  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้านคา้ปลีก 
 

ลกัษณะของร้านคา้ปลีก ความถ่ี ร้อยละ 
ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก(ร้านโชห่วย) 119 29.8 
ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง 166 41.5 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 51 12.7 
ร้านสะดวกซ้ือ 64 16.0 

รวม 400 100 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้านคา้ปลีก 
ส่วนใหญ่เป็นร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมาเป็นร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 
(ร้านโชห่วย) คิดเป็นร้อยละ 29.8 และนอ้ยท่ีสุดเป็น ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 12.7 
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ตารางท่ี 4.2  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ตามประเภทการจดทะเบียน 
 

ประเภทร้าน ความถ่ี ร้อยละ 
ร้านประเภทบุคคลธรรมดา 327 81.8 
ร้านประเภทนิติบุคคล  
(หจก., บจ., บมจ.) 

73 18.2 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.2พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นร้านประเภทบุคคลธรรมดา 

คิดเป็นร้อยละ 81.8 รองลงมา เป็นร้านประเภทนิติบุคคล (หจก., บจ., บมจ.) คิดเป็นร้อยละ 18.2   
 

ตารางท่ี 4.3 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่าย 
 

ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่าย ความถ่ี ร้อยละ 
สินคา้เบด็เตล็ด 162 40.5 
สินคา้อุปโภคบริโภค 156 39.0 
อาหารสด 62 15.5 
สินคา้เฉพาะอยา่ง 20 5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เปิดเป็นร้านขายเบ็ดเตล็ด  
คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาคือ สินคา้อุปโภคบริโภค คิดเป็นร้อยละ 39.0 และนอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้
เฉพาะอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 5 
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ตารางท่ี 4.4 ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดขายต่อเดือน 
 

ยอดขายต่อเดือน ความถ่ี ร้อยละ 
1 – 20,000 บาท 96 24.0 
20,000 – 50,000 บาท 
50,001 – 100,000 บาท 
100,001 – 200,000 บาท 

154 
80 
35 

38.4 
20.0 
8.8 

           มากกวา่ 200,000 บาท 35 8.8 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.4พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มียอดขายต่อเดือน 20,000 – 

50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.4 รองลงมา มียอดขายต่อเดือน 1 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.0 
และมีท่ีนอ้ยท่ีสุดและเท่ากนัคือยอดขาย 50,001 – 100,000 บาท และ มากกวา่ 200,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 8.8 

1.2  ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ค้าปลกี ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูค้า้ปลีก ในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร ประกอบดว้ย เพศ การศึกษา อายุ รายไดต่้อเดือน โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 
แสดงในตารางท่ี 4.5 – 4.8 
 
ตารางท่ี 4.5  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ ความถ่ี ร้อยละ 
ชาย 155 38.8 
หญิง 245 61.2 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
61.2 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 38.8 
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ตารางท่ี 4.6  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี  206 51.5 
ปริญญาตรีข้ึนไป 194 48.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับต ่ากว่า
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมา มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 48.5 
 
ตารางท่ี 4.7  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ ความถ่ี ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 25 ปี 2 0.5 
25 – 30 ปี 104 26.0 
36 – 45 ปี 106 26.5 
46 – 60 ปี 145 36.2 
มากกวา่ 60 ปี 43 10.8 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหวา่ง 46 - 60 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 36.2 รองลงมาอยูใ่นช่วงอายุระหวา่ง 36 - 45 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.5 และนอ้ยท่ีสุดอยู่
ในช่วงอายตุ  ่ากวา่ 25 ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 0.5 
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ตารางท่ี 4.8  ความถ่ีและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี ร้อยละ 
5,000 – 10,000 บาท 95 23.8 
10,001 – 20,000 บาท 112 28.0 
20,000 – 30,000 บาท 98 24.5 
30,000 – 40,000 บาท 28 7.0 
มากกวา่ 40,000 บาท 67 16.7 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 

20,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 28.0 รองลงมา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
24.5  และนอ้ยท่ีสุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 7.0 
 

ตอนที ่2  ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการคิวอาร์โค้ดของร้านค้าปลีก 
ในเขตเทศบาลเมอืงมุกดาหาร 

 
  ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้ท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัส่วนบุคคลของร้านคา้ปลีกท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใช้บริการ QR Code ของร้านคา้ปลีก ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
โดยใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทางเลขคณิต ให้เห็นว่าปัจจยัส่วนบุคคลของ
ร้านคา้ปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code ของร้านคา้ปลีก ในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร แสดงในตารางท่ี  4.9 – 4.11 
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ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใช้
บริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

  

ปัจจยัส่วนบุคคลของร้านคา้ปลีก x̅ S.D. 
ระดบัความ 
มีอิทธิพล 

อนัดบั 

1. ท่านตดัสินใจใชบ้ริการดว้ยตนเอง 3.92 .586 มาก 3 
2. ท่านตดัสินใจใชบ้ริการจากการแนะน าของคนอ่ืน 4.32 .714 มากท่ีสุด 2 
3. ท่านตดัสินใจใชบ้ริการจากค าแนะน าของ
ธนาคาร 

4.67 .577 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.30 .522 มากท่ีสุด  
 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้น

ปัจจยัส่วนบุคคลของร้านคา้ปลีก ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารอยู่ในระดบั มากท่ีสุด (x̅ = 4.30) 
โดยองค์ประกอบของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code ด้านปัจจยัส่วน
บุคคลของร้านคา้ปลีก ในส่วนท่านตดัสินใจใชบ้ริการจากค าแนะน าของธนาคาร มีค่ามากท่ีสุด มีผล
ในระดบัมาก (x̅ = 4.67) รองลงมา คือ ในส่วนท่านตดัสินใจใช้บริการจากการแนะน าของคนอ่ืน  
มีผลในระดบัมากท่ีสุด (x̅= 4.32) และในส่วนท่านตดัสินใจใช้บริการดว้ยตนเอง (x̅ = 3.92) มีค่า
นอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใช้
บริการ QR Code ด้านปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร 

 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ x̅ S.D. 
ระดบัความ 
มีอิทธิพล 

อนัดบั 

เทคโนโลยสีมยัใหม่ท่ีไดรั้บการยอมรับ 4.20 .768 มาก 4 
สะดวกสบาย และใชง้านง่าย 4.42 .754 มากท่ีสุด 1 
ค่าใชจ่้ายการใชบ้ริการ 4.14 .690 มาก 6 
รูปลกัษณ์และความสวยงาม 4.30 .774 มากท่ีสุด 2 
ความรวดเร็วของการบริการ 4.24 .755 มากท่ีสุด 3 
ความถูกตอ้งและปลอดภยั 4.16 .708 มาก 5 
มีจุดใหบ้ริการอยา่งพอเพียง 3.98 .639 มาก 7 
มีของแถมหรือคะแนนสะสม เม่ือใชบ้ริการ 3.91 .629 มาก 8 

รวม 4.17 .526 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

QR Code ของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร อยู่ในระดับ มาก (x̅  = 4.17) โดย
องค์ประกอบของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ในส่วนสะดวกสบายและใช้งานง่าย มีค่ามากท่ีสุด มีผลใน
ระดบัมาก (x̅= 4.42) รองลงมา คือ รูปลกัษณ์และความสวยงาม มีผลในระดบัมากท่ีสุด (x̅= 4.30) 
และมีของแถมหรือคะแนนสะสม เม่ือใชบ้ริการ (x̅ = 3.91) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใช้
บริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก ของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

 

ดา้นปัจจยัภายนอก x̅ S.D. 
ระดบัความ 
มีอิทธิพล 

อนัดบั 

ตอบสนองนโยบายรัฐบาล 4.06 .727 มาก 6 
ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ 4.28 .855 มากท่ีสุด 2 
เป็นทางเลือกส าหรับลูกคา้ 4.39 .758 มากท่ีสุด 1 
การแข่งขนัทางการตลาด 4.09 .663 มาก 4 
เพิ่มยอดขายและบริการ 4.06 .612 มาก 5 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 4.12 .565 มาก 3 

รวม 4.17 .496 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ปัจจยัภายนอกท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR 

Code ของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารอยูใ่นระดบัมาก (x̅= 4.17) โดยปัจจยัภายนอกท่ี
เป็นทางเลือกส าหรับลูกคา้ มีค่ามากท่ีสุด มีผลในระดบัมาก (x̅= 4.39) รองลงมา คือ ตอบสนอง
ความตอ้งการลูกคา้ มีผลในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.28) และการตอบสนองนโยบายรัฐบาล (x̅ = 
4.06) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
 

ตอนที่ 3  ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการคิวอาร์โค้ด และทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ส่วนบุคคลกบัคุณลกัษณะของร้านค้าปลกีในเขตเทศบาลเมอืงมุกดาหาร 

 
3.1 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 

การตัดสินใจใช้บริการ QR Code   
ผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลลงตารางเพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะ

ของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยใช้วิธีทางสถิติหาค่าไคสแควร์ (X2) เพื่อทดสอบความ 
สัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีก ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.12 – 4.23 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 

 
 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P ลกัษณะ 
ของร้านคา้ปลีก 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
(ร้านโชห่วย) 

26 70 23 0 0 119 

94.812 .000 ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง 122 41 3 0 0 166 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 24 23 4 0 0 51 
ร้านสะดวกซ้ือ 17 40 7 0 0 64 

รวม 189 174 37 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
 
ตารางท่ี 4.13  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P ลกัษณะ 

ของร้านคา้ปลีก 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
(ร้านโชห่วย) 

24 73 22 0 0 119 
143.574 .000 

ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง 138 27 1 0 0 166 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 23 21 7 0  51   
ร้านสะดวกซ้ือ 12 41 11 0  64   

รวม 197 162 41 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบั
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.14 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 
 

 ดา้นปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P ลกัษณะ 

ของร้านคา้ปลีก 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก
(ร้านโชห่วย) 

22 81 16 0 0 119 
116.866 .000 

ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง 126 40 0 0 0 166 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 20 26 5 0 0 51   
ร้านสะดวกซ้ือ 14 43 7 0 0 64   

รวม 182 190 28 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบั
ปัจจยัดา้นปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.15  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยั 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล  ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ประเภทการจดทะเบียน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ร้านประเภทบุคคล
ธรรมดา 

163 134 30 0 0 327 
5.188 .075 

ร้านประเภทนิติบุคคล 26 40 7 0 0 73 
รวม 189 174 37 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล
เมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.16 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยั 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ประเภทการจดทะเบียน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ร้านประเภทบุคคลธรรมดา 176 121 30 0 0 327 
15.040 .001 

ร้านประเภทนิติบุคคล 21 41 11 0 0 73 
รวม 197 162 41 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล

เมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.17 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยั 

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 
 

 ปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ประเภทการจดทะเบียน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ร้านประเภทบุคคลธรรมดา 159 147 21 0 0 327 
7.143 .028 

ร้านประเภทนิติบุคคล 23 43 7 0 0 73 
รวม 182 190 28 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล

เมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.18  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 

 
 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P ประเภท 
สินคา้ท่ีจ  าหน่าย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

สินคา้เบด็เตล็ด 35 101 26 0 0 162 

76.973 .000 
สินคา้อุปโภคบริโภค 100 48 8 0 0 156 
อาหารสด 39 22 1 0 0 62 
สินคา้เฉพาะอยา่ง 2 3 15 0 0 20 

รวม 189 174 37 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล
เมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.19  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

   ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P ประเภท 

สินคา้ท่ีจ  าหน่าย 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

สินคา้เบด็เตล็ด 26 105 31 0 0 162 

125.590 .000 
สินคา้อุปโภคบริโภค 105 43 8 0 0 156 
อาหารสด 50 11 1 0 0 62 
สินคา้เฉพาะอยา่ง 16 3 1 0 0 20 

รวม 41 162 197 6 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล
เมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 



43 

ตารางท่ี 4.20  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 

 
 ปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P ประเภท 
สินคา้ท่ีจ  าหน่าย 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

สินคา้เบด็เตล็ด 27 114 21 0 0 162 

96.479 .000 
สินคา้อุปโภคบริโภค 102 47 7 0 0 156 
อาหารสด 42 20 0 0 0 62 
สินคา้เฉพาะอยา่ง 11 9 0 0 0 20 

รวม 182 190 28 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาล
เมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.21 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกกับปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ยอดขายต่อเดือน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1 – 20,000 บาท 14 61 21 0 0 96 

77.644 .000 
20,001 – 50,000 บาท 98 50 6 0 0 154 
50,001 – 100,000 บาท 51 26 3 0 0 80 
100,001 – 200,000 บาท 14 18 3 0 0 35 
มากกวา่ 200,001 3 19 4 0 0 35 

รวม 189 174 37 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมือง

มุกดาหาร กบัปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.22 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกกับปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P  
ยอดขายต่อเดือน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1 – 20,000 บาท 6 69 21 0 0 96 

140.288 .000 
20,001 – 50,000 บาท 114 36 4 0 0 154 
50,001 – 100,000 บาท 57 18 5 0 0 80 
100,001 – 200,000 บาท 12 17 6 0 0 35 
มากกวา่ 200,001 8 22 5 0 0 35 

รวม 197 162 41 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมือง

มุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.23  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหว่างยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกกับปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 
 

 ปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

ยอดขายต่อเดือน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1 – 20,000 บาท 10 70 16 0 0 96 

107.562 .000 
20,001 – 50,000 บาท 98 55 1 0 0 154 
50,001 – 100,000 บาท 56 20 4 0 0 80 
100,001 – 200,000 บาท 8 24 3 0 0 35 
มากกวา่ 200,001 10 21 4 0 0 35 

รวม 182 190 28 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร กบัปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สรุป ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใช ้QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใช้ QR Code ดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช ้QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 
3.2 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลทั่วไปด้าน เพศ การศึกษา อายุ รายได้ต่อเดือน ต่อ

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ QR Code รับเงินของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร 
                       การศึกษาไดน้ าขอ้มูลลงตารางเพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างข้อมูล
ทัว่ไปดา้น เพศ การศึกษา อายุ และรายไดต่้อเดือน กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 
QR Code รับเงินของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารโดยใช้วิธีทางสถิติหาค่าไคสแควร์ 
(X2) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลทัว่ไปดา้น เพศ การศึกษา อาย ุและรายไดต่้อเดือน กบั
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ QR Code รับเงินของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี  4.24 – 4.35 
 
ตารางท่ี 4.24  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ  

QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

เพศ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 59 80 16 0 0 155 
8.663 .013 

หญิง 130 94 21 0 0 245 
รวม 189 174 37 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.24 พบว่า เพศของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใช้บริการ QR Code ด้านปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.25  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

QR Code ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

เพศ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 58 78 19 0 0 155 
14.216 .001 

หญิง 139 84 22 0 0 245 
รวม 197 162 41 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.25 พบว่า เพศของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.26  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 
 

 ปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

เพศ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ชาย 58 85 12 0 0 155 
6.700 .035 

หญิง 124 105 16 0 0 245 
รวม 182 190 28 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.26 พบว่า เพศของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใช้บริการ QR Code ด้านปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับนัยส าคัญทาง 
สถิติ 0.5 

 
ตารางท่ี 4.27  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้

บริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

การศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 100 89 17 0 0 206 
.616 .735 

ปริญญาตรีข้ึนไป 89 85 20 0 0 194 
รวม 189 174 37 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ การศึกษาของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.28 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้

บริการ QR Code ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

การศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 111 79 16 0 0 206 
4.891 .087 

ปริญญาตรีข้ึนไป 86 83 25 0 0 194 
รวม 197 162 41 0 0 400   
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ตารางท่ี 4.28 พบวา่ การศึกษาของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.29 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการศึกษากบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 
 

 ปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

การศึกษา 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 99 95 12 0 0 206 
1.619 .445 

ปริญญาตรีข้ึนไป 83 95 16 0 0 194 
รวม 182 190 23 0 0 400   

 
ตารางท่ี 4.29 พบวา่ การศึกษาของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจใช้บริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.30  ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 25 ปี 1 1 0 0 0 2 
  

25 – 30 ปี 61 33 10 0 0 104 
36 – 45 ปี 54 42 10 0 0 106 21.514 .006 
46 – 60 ปี 64 71 10 0 0 145   
มากกวา่ 60 ปี 9 27 7 0 0 43   

รวม 189 174 37 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.30 พบว่า อายุของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใช้บริการ QR Code ด้านปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

QR Code ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

อาย ุ
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 25 ปี 1 0 1 0 0 2 
  

25 – 30 ปี 63 31 10 0 0 104 
36 – 45 ปี 56 39 11 0 0 106 55.188 .000 
46 – 60 ปี 77 59 9 0 0 145   
มากกวา่ 60 ปี 0 33 10 0 0 43   

รวม 197 162 41 0 0 400   

 
จากตารางท่ี 4.31 พบว่า อายุของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.32 ค่าไคสแควร์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 

 
 ปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P  
อาย ุ

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ต ่ากวา่ 25 ปี 1 1 0 0 0 2 
  

25 – 30 ปี 58 38 8 0 0 104 
36 – 45 ปี 54 42 10 0 0 106 38.477 .000 
46 – 60 ปี 65 77 3 0 0 145   
มากกวา่ 60 ปี 4 32 7 0 0 43   

รวม 182 190 28 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.32  พบว่า อายุของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05 
 
ตารางท่ี 4.33  ค่าไคสแควร์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้ต่อเดือนกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายไดต่้อเดือน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

5,000 – 10,000 บาท 12 61 22 0 0 95 
  

10,001 – 20,000 บาท 66 41 5 0 0 112 
20,001 – 30,000 บาท 78 18 2 0 0 98 118.142 .000 
30,001 – 40,000 บาท 16 12 0 0 0 28   
มากกวา่ 40,000 บาท 17 42 8 0 0 67   

รวม 189 174 37 0 0 400   
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จากตารางท่ี 4.33 พบว่า รายไดต่้อเดือนของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ QR Code ด้านปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.34  ค่าไคสแควร์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้ต่อเดือนกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั 
รวม X2 P  

รายไดต่้อเดือน 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

5,000 – 10,000 บาท 4 70 21 0 0 95 
  

10,001 – 20,000 บาท 80 28 4 0 0 112 
20,001 – 30,000 บาท 82 15 1 0 0 98 182.764 .000 
30,001 – 40,000 บาท 20 6 2 0 0 28   
มากกวา่ 40,000 บาท 11 43 13 0 0 67   

รวม 197 162 41 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.34 พบว่า รายไดต่้อเดือนของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ QR Code ดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4.35  ค่าไคสแควร์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้ต่อเดือนกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัภายนอก 

 
 ปัจจยัภายนอก ระดบัความส าคญั 

รวม X2 P  
รายไดต่้อเดือน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

5,000 – 10,000 บาท 7 72 16 0 0 95 
  

10,001 – 20,000 บาท 63 46 3 0 0 112 
20,001 – 30,000 บาท 81 17 0 0 0 98 148.295 .000 
30,001 – 40,000 บาท 19 7 2 0 0 28   
มากกวา่ 40,000 บาท 12 48 7 0 0 67   

รวม 182 190 28 0 0 400   
 

จากตารางท่ี 4.35 พบว่า รายไดต่้อเดือนของเจา้ของร้านคา้หรือกิจการ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code ด้านปัจจัยภายนอก มีความสัมพันธ์กันท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สรุป ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้น เพศ การศึกษา อายุ รายไดต่้อเดือน 
ต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code รับเงินของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ .05 

สรุป ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้น เพศ การศึกษา อายุ รายไดต่้อเดือน 
ต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code รับเงินของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สรุป ความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลทัว่ไปดา้น เพศ การศึกษา อายุ รายไดต่้อเดือน 
ต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code รับเงินของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 



 
 

บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้รับเงินของ
ร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร โดยระเบียบวิธีรูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใชว้จิยัเชิงส ารวจและวิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งประชากร คือ กลุ่มร้านคา้ปลีกรายยอ่ย และรายใหญ่ ร้านประเภท
บุคคลธรรมดา และจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร จงัหวดัมุกดาหาร ท่ีมี
การติดตั้ง QR Code รับเงิน จ านวน 400 ร้านคา้ 

 

1.  สรุปการศึกษา 
 

1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษา มีดงัน้ี 
 1.1.1  เพื่อศึกษาคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ 
 1.1.2   เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัส่วน

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ 
 1.1.3  เพื่อศึกษาคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจใชบ้ริการคิวอาร์โคด้ 
1.2  วธีิด าเนินการศึกษา ผูศึ้กษาด าเนินการ ดงัน้ี 
  1.2.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มร้านค้าปลีกรายย่อย และรายใหญ่ ร้าน

ประเภทบุคคลธรรมดา และจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร จงัหวดั
มุกดาหาร ท่ีมีการติดตั้ง QR Code รับเงิน จ านวน 400 ร้านคา้ 
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  1.2.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการ ดงัน้ี 
  1)  ข้อมูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัส าหรับ

การเก็บขอ้มูลโดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
   ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามดา้นคุณลกัษณะของร้านคา้ปลีก ของร้านท่ี

ตอบแบบสอบถาม 
    ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป ดา้นเพศ การศึกษา อายุ และ

รายได้ต่อเดือน ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code รับเงินของร้านค้าปลีกในเขต
เทศบาลเมืองมุกดาหาร 

   ส่วนท่ี  3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ และปัจจยัภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ QR Code ของร้านคา้ปลีกใน
เขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

  2)  ข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภค  

1.2.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล ส ารวจขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 
400 ร้าน ซ่ึงเป็นเจา้ของร้านและเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

 1.2.4   การวิเคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษาไดท้  าการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1)  การแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ เก่ียวกบัคุณลักษณะของร้านค้า

ปลีก และปัจจยัส่วนบุคคลของผูค้า้ปลีก ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
 2)  การหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
 3)  ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code และทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลทั่วไปด้านเพศ 
การศึกษา อาย ุรายไดต่้อเดือน กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code  

1.3 ผลการศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 1.3.1 คุณลักษณะของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารที่มีอิทธิพลต่อ 

การตัดสินใจใช้บริการ QR Code ส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ปลีกเฉพาะอย่าง คิดเป็นร้อยละ 41.5 ประเภท
ร้านบุคคลธรรมดา คิดเป็นร้อยละ 81.8 ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายท่ีเป็นสินคา้เบด็เตล็ด คิดเป็นร้อยละ 
40.5 ซ่ึงมียอดขายต่อเดือนท่ี 20,000 – 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.4 และผูป้ระกอบการส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 61.2 ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.5 อายุช่วง  
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46 – 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.2 และมีรายไดส่้วนตวัตวัต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 28.0 

1.3.2 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกในเขตเทศเมืองมุกดาหารที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code 
รับเงิน ลกัษณะของร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยั
ส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้
ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบั
ปัจจยัส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 และยอดขายต่อเดือนของ
ร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 

1.3.3 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกบัปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code รับเงินของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 
พบว่า ลักษณะของร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหารกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  มี
ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีกในเขต
เทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มี
ความสัมพนัธ์กันท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกในเขต
เทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

1.3.4 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยภายนอกมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code รับเงินของร้านร้านค้าปลีกในเขตเทศบาลเมือง
มุกดาหาร พบวา่ พบวา่ ลกัษณะของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นปัจจยั
ภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ประเภทการจดทะเบียนของร้านคา้ปลีก
ในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัดา้นปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัภายนอก 
มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 และยอดขายต่อเดือนของร้านค้าปลีกในเขต
เทศบาลเมืองมุกดาหาร กบัปัจจยัภายนอก มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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2.   อภิปรายผล 

 
ผลจากการวิเคราะห์ การทดสอบสมมติฐาน และการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง พบวา่ การตดัสินใจใช ้QR Code ของร้านคา้ปลีกในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร นั้นมาจาก
ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ์ และจากปัจจยัภายนอก ท่ีมาเก่ียวขอ้งในระดบัมากถึงมากท่ีสุด
ทั้งหมด ซ่ึงมีประเด็นท่ีน่าสนใจเพิ่มเติมดงัน้ี 

2.1  คุณลักษณะของร้านค้าปลีกและข้อมูลส่วนตัวของเจ้าของร้านค้าปลีกในเขต
เทศบาลเมืองมุกดาหาร 

 ผลการศึกษา แสดงให้เห็นวา่ ส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 
41.5 เป็นร้านประเภทบุคคลธรรมดา คิดเป็นร้อยละ 81.8  ขายสินคา้เบ็ดเตล็ดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 
40.5 มียอดขายต่อเดือนท่ี ระหวา่ง 20,000 - 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.4 แสดงใหเ้ห็นวา่ร้านคา้
ท่ีตดัสินใจใช้ QR Code เพื่อรับช าระเงินนั้นจะเป็นร้านคา้ขนาดเล็กท่ีมีเจา้ของเพียงคนเดียว การ
ดูแลอยา่งทัว่ถึงเพราะคา้ขายสินคา้ไม่มากนกั การซ้ือขายสินคา้ในแต่ละเดือนไม่มากท าให้สามารถ
ควบคุณการรับช าระดว้ย QR Code ท าไดง่้าย ร้านขายสินคา้ท่ีคนทัว่ไปชอบซ้ือเช่นสินคา้เบ็ดเตล็ด 
ซ่ึงมีการซ้ือบ่อยก็เป็นอีกเหตุผลหน่ึงท าใหร้้านตดัสินใจใช ้QR Code  

  โดยเจา้ของร้านหรือผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
61.2 การศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 51.5 มีอายุระหว่าง 46 – 60 ปี  มีรายไดต่้อ
เดือนซ่ึงเป็นรายไดส่้วนบุคคล อยูท่ี่ 10,000 – 50,000 บาท ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็น
หญิงท่ีมีความเป็นผูใ้หญ่ วยักลางคน ท่ีสามารถคิดไตร่ตรองไดว้่าจะสามารถท าให้การคา้ขายเกิด
ความทนัสมยั และอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ได้บา้ง ดว้ยการติดตั้ง QR Code รับเงิน อีกทั้ง
เพศหญิงเป็นเพศท่ีมีอิทธิพลข้ึนมากในปัจจุบนัการตดัสินใจจึงท าได้ง่ายยิ่งขั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
การศึกษาของ ณัฐพชัร์ อภิรุ่งเรืองสกุล และประสพชัย พสุนนท์ (2561) ท่ีผูใ้ช้บริการและตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ในการศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกรรมทางการเงิน
ผา่น QR Code ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย 
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2.2 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยส่วนบุคคลของร้านค้า
ปลกีในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

 ผลการศึกษา พบวา่การตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code ส่วนใหญ่ไดอิ้ทธิพลมากจาก
ค าแนะน าของผูใ้หบ้ริการ QR Code คือ ธนาคารต่างๆ ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ QR Code เป็นเทคโนโลยี
ท่ียงัถือวา่ใหม่มากส าหรับคนไทย ความเช่ือมัน่หรือความมัน่ใจท่ีมีให้จึงตอ้งไดรั้บความยืนยนัจาก
คนท่ีมีความรู้ ความเขา้ใจ หรือการเชิญชวนจากผูใ้ห้บริการ คร้ันร้านคา้จะศึกษาและสนใจเองอาจ
ยงัมีน้อยเพราะคนท่ียงัเลือกการช าระด้วยเงินสดยงัมีมากอยู่ หากไม่มีการเชิญชวนก็คิดว่าไม่มี
ความจ าเป็นมากเท่าใดนกั 

2. 2 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของร้านค้าปลีกกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ QR 
Code ของร้านค้าปลกีในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร  

 ผลการศึกษาพบว่า ส่ิงส าคญันอกเหนือจากการเลือกใช้ QR Code จากค าแนะน า
ของธนาคารแลว้ การท่ี QR Code สามารถใชง้านไดส้ะดวกและใชง้านง่าย มีการน าเสนอท่ีน่าสนใจ 
ประกอบกบัความพร้อมของระบบท่ีเขา้มารองรับในดา้นเทคโนโลยีสมยัใหม่น้ี ท าให้ร้านคา้ปลีก
ตดัสินใจเลือกใช้ เม่ือพิจารณาถึงการคา้ขายของร้านคา้ปลีกรายยอ่ยส่วนใหญ่มีการคา้ขายอยูอ่ยา่ง
ต่อเน่ืองตลาดเวลา ยอดเงินในการซ้ือต่อคร้ังไม่สูงแต่ลูกคา้มีการซ้ืออยู่บ่อยๆ การท่ีจะมาแทนการ
ใชเ้งินสดก็จะตอ้งไม่ส่งผลกระทบต่อกระบวนการขายสินคา้ ซ่ึงก็คือการใชง้านท่ีแสนสะดวกสบาย
สอดรับกบัการคา้ขายไดเ้ป็นอยา่งดี   

 และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ณัฐพชัร์ อภิรุ่งเรืองสกุล และประสพชยั พสุนนท ์ 
(2561) ไดท้  าการวิจยั เร่ือง การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกรรมทางการเงินผ่าน QR Code 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่พฤติกรรมศาสตร์ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช ้Mobile Banking 
Application ในการท าธุรกรรมทางการเงิน ซ่ึงมีการใชง้านมากกวา่ 5 คร้ัง/เดือน ผูอ้บแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ตดัสินใจใช ้QR Code ในการ ท าธุรกรรมทางการเงิน โดยให้เหตุวา่เป็นการอ านวย ความ
สะดวกสบาย สามารถลดปัญหาการปฏิเสธธนบตัร ท่ีมีมูลค่าสูง และในการท าธุรกรรมทางการเงิน
ทุกคร้ัง จะมีหลักฐานการช าระเงินท่ีชัดเจน ซ่ึงท าให้สังเกตได้ว่าคนในปัจจุบันเน้นเร่ืองความ
สะดวกสบายมาเป็นอนัดบัหน่ึง 
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2.4  2 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลกัษณะของร้านค้าปลกีกับปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR Code ของร้านค้าปลกีในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

  ร้านค้าส่วนใหญ่เลือกท่ีจะติดตั้ง QR Code รับเงินด้วยเหตุผลในการคา้ขาย คือ
เป็นทางเลือกให้กบัลูกคา้ เพราะลูกคา้คือหวัใจของการท าธุรกิจ เพราะเขาปฏิเสธไม่ไดเ้ลยวา่ลูกคา้
ปัจจุบันชอบความสะดวกสบาย และทันสมยัมากข้ึน มีการใช้ Smart Phone ในการท าธุรกรรม
การเงินมากข้ึน ท าให้ร้านคา้ตอ้งปรับตวัเพื่อดึงลูกคา้กลุ่มน้ีไวใ้ห้ได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  
ณัฐพชัร์ อภิรุ่งเรืองสกุล และประสพชยั พสุนนท ์(2561) ท่ีระบุวา่ผูบ้ริโภคท่ีใช ้QR Code ในประเทศไทย 
มีปริมาณเพิ่มข้ึนอยา่งกา้วกระโดด  
 

3.   ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้

3.1.1 ปัจจัยเกี่ยวกับคุณลักษณะของร้านค้าปลีก จากการศึกษาแสดงให้เห็นว่า 
ร้านคา้ปลีกท่ีตดัสินใจใช้ QR Code รับเงินเป็นร้านคา้ปลีกเฉพาะอย่าง และรองลงมาเป็นร้านคา้
ปลีกขนาดเล็ก ท่ีเป็นร้านคา้ประเภทบุคคล  

 ดังนั้ น เพื่อให้การขยายการใช้ QR Code รับเงินมากข้ึน ต้องเข้าถึงกลุ่ม
ร้านค้าเหล่าน้ีท่ียงัมีจ  านวนอีกมาก ทั้ งในเขตพื้นท่ีเทศบาลเมืองมุกดาหาร ระดับจังหวดั หรือ
ระดบัประเทศก็สามารถผลกัดนัให้เกิดการใช้ QR Code รับเงินเพิ่มขั้นตามท่ีไดมี้การน าเสนอใน
ส่วนของท่ีมา ท่ีตอ้งการให้สังคมไทย การท าธุรกิจ การคา้ขาย เป็นสังคมไร้เงินสด และตอบสนอง
นโยบายของรัฐไดอี้กทางหน่ึงดว้ย 

3.1.2 ปัจจัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซ่ึงพบวา่ร้านคา้ปลีกท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ตดัสินใจใชบ้ริการ QR Code รับเงินจากเหตุผลของการใชง้านท่ีสะดวกสบาย แมจ้ะเป็นเทคโนโลยี
ท่ีน าเขา้มาใชใ้หม่ในเร่ืองของธุรกิจ การเงิน ดว้ยการด าเนินธุรกิจท่ีจะตอ้งแข่งขนัอยูต่ลอดเวลา ส่ิง
อ านวยความสะดวกเช่น QR Code ก็จะสามารถตอบโจทย ์และสร้างประโยชน์ให้เกิดข้ึนกบัผูค้า้
ปลีกได ้นอกเหนือจากความสะดวกสบายการไดรั้บค าแนะน าหรือการเชิญชวนจากผูใ้ห้บริการเอง 
เช่น ธนาคาร ก็สามารถเพิ่มจ านวนผูใ้ช้ QR Code ไดแ้ละน าไปสู่สังคมไร้เงินสดตามเจตนารมณ์
ของภาครัฐไดอ้ยา่งรวดเร็ว  
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3.1.3 การผลักดันให้ลูกค้าทั่วไปที่ยังมีจ านวนมากใช้ QR Code มากข้ึน การ
ประชาสัมพนัธ์ควรให้ความรู้ และการส่งเสริมให้มีการใชม้ากยิ่งข้ึนทั้งของภาครัฐ และผูใ้ห้บริการ
ก็ควรจะตอ้งเพิ่มมากข้ึน สร้างความช่ือมัน่ใหเ้กิดข้ึนภายใตเ้ง่ือนไขของการใชง้านท่ีสะดวก รวดเร็ว 
ควบคู่และสอดคลอ้งกนัไป 

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1  ควรมีการศึกษาในจงัหวดัอ่ืนๆ โดยเปรียบเทียบความแตกต่างของแต่ละแห่ง 

เพื่อน าขอ้มูลมาประยุกต์และเป็นแนวทางในการพฒันา ปรับปรุงและพฒันาการใช้และให้บริการ 
QR Code ใหส้ามารถทดแทนการใชเ้งินสดได ้และเป็นการผลกัดนัให้นโยบาย National E-payment 
สามารถเกิดข้ึนไดอ้ยา่งสมบูรณ์ 

3.2.2  ผูใ้ห้บริการ QR Code ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองแนวโน้มความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคในอนาคตและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันา เพื่อ
ประโยชน์ของภาคธุรกิจทั้งร้านคา้ปลีกหรือธุรกิจอ่ืนๆ ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการใหเ้กิดความสมบูรณ์ท่ีสุด 
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แบบสอบถาม 
 

โครงการวจัิยเร่ือง ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR CODE รับเงิน 
ของร้านค้าปลกีในเขตเทศบาลเมืองมุกดาหาร 

 
ค าช้ีแจง 
 ใหผู้ต้อบแบบสอบถามเติมค าลงในช่องวา่ง และเลือกค าตอบตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
และท าเคร่ืองหมาย  ∕  ใน  ☐   ขอ้ท่ีตอ้งการ 
 
ส่วนที ่1  คุณลกัษณะของร้านค้าปลกี 
 
1. ลกัษณะของร้านคา้ปลีก 
☐ ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก(ร้านโชห่วย)  ☐ ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง ระบุ............................. 
☐ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่   ☐ ร้านสะดวกซ้ือ  
 
2. ประเภทการจดทะเบียน 
☐ ร้านประเภทบุคคลธรรมดา   ☐ ร้านประเภทนิติบุคคล (หจก., บจ., บมจ.) 
 
3. ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่าย 
☐ สินคา้เบด็เตล็ด   ☐ สินคา้อุปโภคบริโภค 
☐ อาหารสด    ☐ สินคา้เฉพาะอยา่ง ระบุ.............................................. 
 
4. ยอดขายต่อเดือน 
☐ 1 – 20,000 บาท   ☐ 20,001 – 50,000  ☐ 50,001 – 100,000 
☐ 100,001 – 200,000    ☐ มากกวา่ 200,001  
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ส่วนที ่2  ข้อมูลทัว่ไป 
 
1. เพศ 
☐ ชาย    ☐ หญิง  ☐ อ่ืนๆ 
 

2. การศึกษา 
☐ ต  ่ากวา่ปริญญาตรี              ☐ ปริญญาตรีข้ึนไป 

 
3. อาย ุ
☐ ต  ่ากวา่ 25 ปี        ☐ 25 – 35 ปี   ☐ 36 – 45 ปี  
☐ 46 – 60 ปี         ☐ 61 ปี ข้ึนไป 

 
4.  รายไดต่้อเดือน 
☐  5,000 – 10,000 บาท ☐ 10,001 – 20,000 บาท  
☐ 20,001 – 30,000 บาท ☐ 30,001 – 40,000 บาท 
☐ มากกวา่ 40,000 บาท   
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ส่วนที ่3 ปัจจัยใดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR CODE รับเงิน เคร่ืองหมาย    ∕    ใน  
 ตัวเลอืกทีท่่านเห็นด้วยมากที่สุด 
 

ความหมาย 1 = นอ้ยท่ีสุด 2 = ค่อนขา้งนอ้ย 3 = ปานกลาง 4 = ค่อนขา้งมาก 5 = มากท่ีสุด
  

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ QR CODE 
ระดับความมีอทิธิพล 

5 4 3 2 1 

ปัจจัยส่วนบุคคล      
ท่านตดัสินใจใชบ้ริการดว้ยตนเอง      
ท่านตดัสินใจใชบ้ริการจากการแนะน าของคนอ่ืน      
ท่านตดัสินใจใชบ้ริการจากค าแนะน าของธนาคาร      
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์      
เป็นเทคโนโลยสีมยัใหม่ท่ีไดรั้บการยอมรับ      
สะดวกสบาย และใชง้านง่าย      
ค่าใชจ่้ายการใชบ้ริการ      
รูปลกัษณ์และความสวยงาม      
ความรวดเร็วของการบริการ      
ความถูกตอ้งและปลอดภยั      
มีจุดใหบ้ริการอยา่งพอเพียง      
มีของแถมหรือคะแนนสะสม เม่ือใชบ้ริการ      
ปัจจัยภายนอก      
ตอบสนองนโยบายรัฐบาล      
ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้      
เป็นทางเลือกส าหรับลูกคา้      
การแข่งขนัทางการตลาด      
เพิ่มยอดขายและบริการ      
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้      
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ส่วนที ่4 ความคิดเห็นเพิม่เติม
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
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