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บทคัดย่อ 

 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) พฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร (2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร (3) จ  าแนกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 
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เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไคสแควร์ 

ผลการวิจยัพบวา่ (1) พฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ 
พบว่า ส่วนใหญ่ลูกคา้มาใช้บริการห้างฯ เน่ืองจากพอใจในราคาสินคา้ของห้างฯ โดยซ้ือสินคา้
และใช้บริการในแผนกของซูเปอร์มาร์เก็ตมากที่สุด (2) ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัยโสธรท่ีซ้ือสินคา้และการใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
อายุระหว่าง 31 – 40 ปีมีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพเป็นขา้ราชการ/ลูกจา้งรัฐวิสาหกิจมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,001-20,000 บาท และมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี (3) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ อยูใ่นระดบัมาก 
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Abstract 
 

The objectives of this study were: (1) to study behaviors of customers to 

buy products and use services at Nanapan Plaza Department Store in Yasothon province; 

(2) to study the personal factors that influenced the decision-making to buy the products 

and use services; and (3) to classify the marketing -mix factors that influenced their 

decision to buy the products and use services. 

The population of this study was the customers of Nanapan plaza Department 

Store who had bought products and used services. The sample size was 134 customers, 

selected by using Table of Krejcie & Morgan. The study tool was a constructed questionnaire. 

The statistics used for data analysis were percentage, mean, standard deviation, 

and Chi Square. 

The results of the study revealed that (1) customers bought the products 

and uses services at Nanapan Plaza Department Store because they were most satisfied 

with the price and most of them used services at the supermarket; (2) as for the 

demographic characteristics of customers, most of them were female, aged between 

31-40 years, single, working as government officers/state enterprise employees, with 

the average monthly income of 15,001-20,000 Bath, having the educational background 

below Bachelor’s Degree; and (3) the marketing- mix factors had the high influence 

of customers’ decision making to buy products and used services.  
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1.  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ในสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ทาํให้วิถีการดาํเนินชีวิต

พฤติกรรม และความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ปลี่ยนแปลงไป โดยผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ

ความสะดวกสบายในการซ้ือหาสินคา้ ซ่ึงจากเดิมเคยซ้ือสินคา้จากตลาดแบบดั้งเดิม เปล่ียนมาซ้ือ

สินคา้ภายในห้างสรรพสินคา้แทน ซ่ึงเป็นสถานท่ีท่ีมีการรวบรวมสินคา้และบริการหลากหลาย

ประเภทและหลายรูปแบบไวใ้นท่ีเดียวในการจดัจาํหน่ายให้แก่ลูกคา้ และมีการจดัสถานท่ีภายใน

ห้างสรรพสินคา้ท่ีมีความทนัสมยั มีการจดัแบ่งพื้นท่ีออกเป็นแต่ละแผนกสินคา้ สร้างความสะดวก

ต่อการเขา้เลือกซ้ือสินคา้ ทาํใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

จากการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ทาํให้เกิดการขยายการลงทุน

ของศูนยก์ารคา้ และห้างสรรพสินคา้จากกลุ่มนกัลงทุนจากภายนอกพื้นท่ีเขา้ไปเปิดบริการในพื้นท่ี

เศรษฐกิจระดบัจงัหวดั ส่งผลทาํใหใ้นพื้นท่ีดงักล่าวเกิดการแข่งขนักนัรุนแรงระหว่างห้างสรรพสินคา้

ของนกัลงทุนทอ้งถ่ินกบัห้างสรรพสินคา้จากกลุ่มนกัลงทุนจากภายนอกพื้นท่ี เพื่อใหส้ามารถรักษา

ส่วนแบ่งตลาดผูบ้ริหารหา้งสรรพสินคา้แต่ละแห่งต่างพยายามหาแนวทาง และกาํหนดกลยทุธ์ต่างๆ

เพื่อรักษาลูกค้าเดิม และดึงดูดกลุ่มลูกค้ารายใหม่ให้เข้ามาซ้ือสินค้า สําหรับในพื้นท่ีเศรษฐกิจ

จงัหวดัยโสธร เป็นพื้นท่ีหน่ึงท่ีมีห้างสรรพสินคา้เขา้มาเปิดให้บริการและมีการแข่งขนัมากพื้นท่ีหน่ึง

เช่น ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร บ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขายโสธร สยามแม็คโคร สาขา

ยโสธร และเทสโกโ้ลตสั สาขายโสธร  

ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ซ่ึงเป็นห้างสรรพสินคา้ประจาํทอ้งถ่ินของจงัหวดั

ยโสธร ที่ลงทุนและประกอบการโดยนกัลงทุนทอ้งถิ่น ที่เปิดบริการแห่งแรกของจงัหวดัยโสธร

และสามารถแข่งขนักบัห้างสรรพสินคา้ชั้นนาํของประเทศท่ีมีเงินทุนจาํนวนมากเขา้มาเปิดกิจการ

ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัยโสธร และยงัคงรักษาลูกคา้และส่วนแบ่งของตลาดไวไ้ด ้ในขณะท่ีห้างสรรพสินคา้

ประจาํทอ้งถ่ินของจงัหวดัอ่ืนหลายแห่งตอ้งปิดกิจการ เน่ืองจากไม่สามารถแข่งขนักบัการเขา้มา

ของห้างสรรพสินคา้ชั้นนาํของประเทศได ้ทาํให้ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะทาํการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล

พฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลการตดัสินใจซ้ือสินคา้
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และใช้บริการของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร และศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั

ส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้  

 

2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

2.1  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร 

2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการ

หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

2.3  จาํแนกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

3.  สมมติฐานการศึกษา 

 

3.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร 

3.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

3.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

3.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

3.5  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

3.6  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

3.7  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ 
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4.  กรอบแนวคดิของการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า 

1. ส่ิงสนบัสนุนการใชบ้ริการ 

2. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

3. แผนกท่ีใชบ้ริการมากท่ีสุด 

4. ส่ือการรับทราบขอ้มูลของหา้ง 

5. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

6. ช่วงวนัในการซ้ือสินคา้ 

7. ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ 

8. มูลค่า/จาํนวนเงินในการซ้ือสินคา้ 

9. วธีิการชาํระเงิน 

10. เหตุผลท่ีกลบัมาซ้ือหรือใชบ้ริการ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. อาชีพ 

5. รายไดต่้อเดือน 

6. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าและ 

ใช้บริการห้างสรรพสินค้านานา

ภัณฑ์ยโสธร ของผู้บริโภคใน

จังหวดัยโสธร 

 

 

 

ตัวแปรอสิระ 

(Independaent Variables) 

ตัวแปรตาม 

(Dependent Variables) 
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5.  ขอบเขตในการศึกษา 

 

5.1  ขอบเขตด้านประชากร  

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมือง

จงัหวดัยโสธร ท่ีมีการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการของหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

5.2  ขอบเขตด้านเนือ้หา  

การศึกษาคร้ังน้ี จะศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤติกรรม

การบริโภคของลูกคา้ และปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ โดยใช้ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้น

การส่งเสริมการตลาด  

5.3  ขอบเขตด้านตัวแปร ประกอบดว้ย ตวัแปร 2 ตวัแปร คือ 

5.3.1  ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ 1) พฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ไดแ้ก่ ปัจจยัในการ

ใชบ้ริการ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ แผนกที่ใชบ้ริการมากที่สุด ส่ือการรับทราบขอ้มูล

ของห้าง ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ช่วงวนัในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้มูลค่า/จาํนวนเงิน

ในการซ้ือสินค้า วิธีการชําระเงิน และเหตุผลท่ีกลับมาซ้ือหรือใช้บริการ 2) ปัจจัยส่วนบุคคล 

ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพอาชีพ รายไดต้่อเดือน ระดบัการศึกษาสูงสุด 3) ส่วนประสม

ทางการตลาด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.3.2  ตัวแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินค้า

นานาภณัฑย์โสธร ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร 

5.4  ขอบเขตด้านเวลา 

การศึกษาคร้ังน้ี เร่ิมศึกษาตั้งแต่เดือนมีนาคม – สิงหาคม 2560 

 

6.  คาํนิยามศัพท์ 

 

6.1  ข้อมูลส่วนบุคคล หมายถึง คุณสมบติัของผูบ้ริโภคอนัเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรในจงัหวดัยโสธร ประกอบดว้ย

เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษา 

6.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถ

ควบคุมได ้เปล่ียนแปลงได ้ให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม เพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
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หรือกลุ่มเป้าหมาย ในท่ีน้ี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ หรือบริการ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่ายและดา้น

การส่งเสริมการตลาด 

6.3  ห้างสรรพสินค้า หมายถึง ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ซ่ึงมีสินคา้หลากหลายประเภท

แยกตามแผนกโดยไม่มีการขายผ่านตวัแทนจาํหน่าย ห้างสรรพสินคา้มกัขายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

ท่ีเก่ียวขอ้งกบั เส้ือผา้ เคร่ืองเรือน เคร่ืองใช้ภายในบา้น เคร่ืองใช้ไฟฟ้า รวมไปถึงสายผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ

เช่น ฮาร์ดแวร์ สุขภณัฑ์ เคร่ืองสําอาง เคร่ืองเพชรพลอย เคร่ืองเขียน ของเล่น อุปกรณ์กีฬา เป็นตน้

ในท่ีน้ีหมายถึง หา้งสรรพสินคา้ท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัยโสธร ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

6.4  การตัดสินใจใช้บริการ หมายถึง การที่ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ

ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

6.5  พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกรรมส่วนตวัของลูกคา้ในการใช้เหตุผล

มาสนบัสนุนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการต่างๆ มาเพื่อบริโภค 

 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1  ผูบ้ริหารนาํขอ้มูลไปปรับปรุงการให้บริการในดา้นต่างๆ ให้ตรงตามความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค  

7.2  ใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานสําหรับนกัลงทุนทอ้งถ่ิน ท่ีสามารถประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินธุรกิจ

หรือก่อตั้งธุรกิจในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัยโสธร หรือ เขตพื้นท่ีธุรกิจอ่ืนๆ 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษา เร่ือง “การตดัสินใจใช้บริการในห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัยโสธร” โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ปัจจยัส่วนบุคคล และจาํแนกปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสารและรายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

1.  แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

3.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

4.  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีก 

5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 : 46) กล่าววา่ การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการ

ในการเลือกที่จะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจ

ในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการขอ้มูลและขอ้จาํกดั

ของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

เฮอร์เบิร์ต ไซมอน (Herbert Simon อา้งใน มณีรัตน์ สุวรรณวารี : 2550) กล่าววา่ การตดัสินใจ

เป็นกระบวนการของการหาโอกาส การหาทางเลือกท่ีพอเป็นไปไดแ้ละเลือกทางเลือกจากงานต่างๆ

ท่ีมีอยู ่

การตัดสินใจซื้อ (Behavioral Intention) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค

จะแสดงออกมาเม่ือมีส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้า นกัการตลาดจะใชส่้วนผสมทางการตลาดเป็นตวักระตุน้

ความรู้สึกนึกคิดภายในจิตใจของผูซ้ื้อเพื่อให้ตอบสนองคือการตดัสินใจซ้ือ แต่ในกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคยงัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัอ่ืนๆ อีกหลายประการ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี

(เพญ็ศรี เขมะสุวรรณ, 2553 : 151-158) 
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1)  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factors) เกิดจากการท่ีคนส่วนใหญ่ปฏิบติัตามวฒันธรรม

ท่ีไดเ้รียนรู้และปฏิบติัสืบทอดกนัมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั วฒันธรรมจะมีผลกระทบต่อความรู้สึกนึกคิด

ค่านิยม ความเช่ือและวิธีปฏิบติัตนในสังคม จนกลายเป็นธรรมเนียมปฏิบติัในคนยึดถือและปฏิบติั

ตามวฒันธรรมจึงกลายเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมของคนและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค

เม่ือนักการตลาดเลือกตลาดใดเป็นตลาดเป้าหมายแล้วตอ้งศึกษาและเขา้ใจถึงวฒันธรรมของตลาด

เป้าหมายนั้นๆ ให้เหมาะสมสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมทางสังคมของตลาดเป้าหมายนั้น สามารถหา

แนวทางวธีิการเขา้ถึงและตอบสนองต่อผูบ้ริโภคในแต่ละวฒันธรรมไดอ้ยา่งมีประสิทธิผลยิง่ข้ึน 

2)  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors) ไดแ้ก่ 

(1)  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) คือ กลุ่มบุคคลท่ีบุคคลยดึถือยอมรับและปฏิบติัตาม

หรือไม่ปฏิบติัตามเป็นแบบอยา่งในการแสดงพฤติกรรมต่างๆ กลุ่มอา้งอิงจึงเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อทศันคติ

ค่านิยม ความเช่ือและพฤติกรรมของบุคคลทั้งโดยทางตรงและทางออ้ม 

(2)  ครอบครัว (Family) คือ การรวมกลุ่มของบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป เป็นกลุ่ม

สังคมท่ีเล็กท่ีสุดแต่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คนท่ีมาจากครอบครัว

ต่างกนัยอ่มมีความรู้สึกนึกคิด ค่านิยม ทศันคติ ความเช่ือต่างกนั มีผลทาํให้พฤติกรรมท่ีแสดงออกมา

แตกต่างกนัดว้ย 

(3)  ชั้นของสังคม (Social class) คือ การแบ่งชั้นของสมาชิกในสังคมออกเป็นกลุ่มๆ

โดยแบ่งตามรายได ้อาชีพ การศึกษาหรือชาติตระกูล ส่ิงท่ีแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของแต่ละ

ชั้นของสังคม คือ ความพึงพอใจในผลิตภณัฑห์รือตรายีห่อ้สินคา้ต่างๆ 

(4)  บทบาทและสถานภาพของบุคคล (Roles and status) บทบาทคือการทาํตาม

หน้าท่ีท่ีสังคมกาํหนด ส่วนสถานภาพคือฐานะหรือตาํแหน่งของบุคคลท่ีปรากฏในสังคม บทบาท

เป็นการกระทาํตามหน้าท่ีท่ีสังคมกาํหนด บทบาทจึงเป็นพฤติกรรมท่ีปรากฏออกมาให้เห็นไดจ้าก

การกระทาํของคน การเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ะสะทอ้นถึงบทบาทและสถานภาพของผูซ้ื้อดว้ย 

3)  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ซ้ือท่ีมาจากตวัตนของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 

(1)  อายุ (Age) อายุของคนมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการมาก คนท่ีมีอายุ

ต่างกนัจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ต่างกนั อายุจะสัมพนัธ์กบัความรู้สึกนึกคิด รสนิยม ความเช่ือ

นกัการตลาดตอ้งเลือกว่าตลาดเป้าหมายของตนเป็นกลุ่มคนอายุเท่าใด จะไดว้างแผนการตลาด

ให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายนั้น 

(2)  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) คือ รอบแห่งชีวิตนับตั้งแต่การเร่ิมตน้

ชีวิตครอบครัวไปจนถึงการส้ินสุดชีวิตครอบครัว วงจรชีวิตครอบครัวมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
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ซ้ือของผูบ้ริโภค ครอบครัวท่ีอยูใ่นช่วงวงจรชีวติท่ีแตกต่างกนัจะมีความสนใจในสินคา้หรือบริการ

ท่ีแตกต่างกันตามความต้องการของแต่ละกลุ่ม นักการตลาดท่ีเลือกกลุ่มวงจรชีวิตเป็นตลาด

เป้าหมายของตน ตอ้งศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว ตลอดจนบทบาทของสมาชิกแต่ละคน

ในครอบครัววา่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอยา่งไร 

(3)  อาชีพ (Occupation) บุคคลท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัความตอ้งการใช้สินคา้หรือบริการ

ยอ่มแตกต่างกนั ดงันั้น อาชีพจึงมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคสินคา้ดว้ย 

(4)  รายได ้(Income) รายไดจ้ะสัมพนัธ์กบัการประกอบอาชีพ นกัการตลาดตอ้งศึกษา

ความเคล่ือนไหวการข้ึนลงของรายไดข้องกลุ่มตลาดเป้าหมายตลอดเวลา โดยดูจากดชันีผูบ้ริโภค

เพื่อนาํมาปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัการเปล่ียนแปลงรายได้ของตลาดเป้าหมายนั้น

โดยเฉพาะอยา่งยิง่สินคา้ประเภทท่ีมีความอ่อนไหวต่อราคา 

(5)  รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Life style) คือ วิถีการดาํเนินชีวิตของคนเก่ียวกบัการ

ใชเ้งินเวลาท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม (Activities) ท่ีเขา้ไปมีส่วนร่วมความสนใจ (Interest) 

และความคิดเห็น (Opinions) ของบุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง คนท่ีมาจากชั้นสังคมเดียวกนั มีวฒันธรรม

เดียวกนั อาจจะมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตไม่เหมือนกนัก็ได ้ดงันั้น นกัการตลาดตอ้งคน้หาให้ไดว้่า

รูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุ่มตลาดเป้าหมายเป็นอย่างไรเพื่อผลิตสินค้าหรือบริการให้

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมถูกตอ้ง 

(6)  บุคลิกภาพและความคิดเก่ียวกับตนเอง (Personality and self-concept) โดยท่ี

บุคลิกภาพคือ สภาพนิสัยเฉพาะบุคคล เป็นคุณสมบติัประจาํตวัท่ีไม่เหมือนใคร บุคลิกภาพจะมีผล

ต่อพฤติกรรมของแต่ละคนแมจ้ะมีส่ิงกระตุน้ตวัเดียวกนั ส่วนความคิดเก่ียวกบัตนเอง คือ ความรู้สึกนึกคิด

ของคนท่ีมีต่อตนเอง 3 ลกัษณะ ได้แก่ ความคิดท่ีอยากจะเป็น (Ideal self-concept) ความคิดท่ียอมรับ

ตวัตนท่ีแทจ้ริง (Actual self-concept) และความคิดท่ีตอ้งการใหผู้อ่ื้นมองเห็น (Others self-concept) 

4)  ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological factors) ปัจจยัด้านจิตวิทยาท่ีมีผลต่อกระบวนการ

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และความเช่ือ  

ดงันั้นกล่าวไดว้า่ การตดัสินใจ คือ ผลสรุปหรือผลขั้นสุดทา้ยของกระบวนการคิดอยา่ง

มีเหตุผลเพื่อเลือกแนวทางการปฏิบติัท่ีถูกต้องเหมาะสมกับสถานการณ์ ทรัพยากร และบุคคล

สามารถนาํไปปฏิบติัและทาํให้งานบรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค์ตามท่ีตอ้งการ การตดัสินใจ

เป็นส่วนหน่ึงของบทบาทของผูบ้ริหารที่เกิดจากตาํแหน่งและอาํนาจที่เป็นทางการ คือ บทบาท

การเป็นผู ้ประกอบการ(Entrepreneur) บทบาทผูจ้ ัดการสถานการณ์ท่ีเป็นปัญหา (Disturbance 

Handler) บทบาทผูจ้ดัการทรัพยากร (Resource Allocator) และบทบาทผูเ้จรจาต่อรอง (Negotiator) 
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กระบวนการตัดสินใจ (Process of decision making) หมายถึง การกาํหนดขั้นตอน

ของการตดัสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย การตดัสินใจโดยมีลาํดบัขั้นของกระบวนการ

ดงักล่าวเป็นการตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผลและมีกฎเกณฑ์ ซ่ึงเป็นการตดัสินใจ โดยใชร้ะเบียบวิธี

ทางวทิยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื่อการตดัสินใจ 

ข้ันตอนของกระบวนการตดัสินใจ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ข้ันที ่1 การรับรู้ถึงปัญหา เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความสําคญัอยา่งมาก เพราะการระบุปัญหา

ไดถู้กตอ้งหรือไม่ ยอ่มมีผลต่อการดาํเนินการในขั้นต่อๆ ไปของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผล

กระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย 

กระบวนการตดัสินใจเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการโดยผูบ้ริโภค

รู้สึกถึงความแตกต่าง ระหวา่งภาวะความตอ้งการท่ีแทจ้ริงและพึงปรารถนา ความตอ้งการอาจถูก

กระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก หน่ึงในความตอ้งการปกติธรรมดาของบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ ความหิว

ความกระหายและความต้องการทางเพศ เกิดข้ึนในระดับตํ่าสุดจนกลายเป็นแรงขับ ซ่ึงความ

ตอ้งการไดถู้กปลุกเร้าโดยส่ิงกระตุน้ภายนอก ดงันั้น นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งระบุสถานการณ์

ท่ีกระตุน้ความตอ้งการอย่างใดอย่างหน่ึงข้ึนมาให้ได ้และการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคหลายๆ คน

ทาํให้นกัการตลาดสามารถระบุไดว้่าส่ิงเร้าที่กระตุน้ให้เกิดความสนใจในหมวดสินคา้หน่ึงๆ 

มากที่สุดมีอะไรบา้ง ซ่ึงจะทาํให้สามารถพฒันากลยุทธ์การตลาดที่สามารถกระตุน้ความสนใจ

ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

ข้ันที่ 2 การคน้หาข้อมูลข่าวสาร เม่ือผูบ้ริโภคได้รับการกระตุน้และมีแนวโน้มท่ีจะ

คน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ ซ่ึงสามารถจาํแนกออกเป็น 2 ระดบัดว้ยกนั คือ ภาวะการ

คน้หาขอ้มูลแบบธรรมดา เรียกว่า การเพิ่มการพิจารณาให้มากข้ึน เช่น การเปิดรับขอ้มูลเก่ียวกบั

สินคา้มากข้ึน ในระดบัถดัมาบุคคลอาจเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลข่าวสารอย่างกระตือรือร้น โดยการ

อ่านหนงัสือ โทรศพัทถ์ามเพื่อน และการเขา้ร่วมกิจกรรมอ่ืนๆ เพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้แหล่งขอ้มูล

ข่าวสารหลกัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 

1)  แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 

2)  แหล่งการคา้ เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจาํหน่าย บรรจุภณัฑ์ การสาธิต

การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 

3)  แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค ตลอดจนหน่วยงานของรัฐ

ท่ีเก่ียวขอ้ง 

4)  แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
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ข้ันที ่3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ

และทาํการตดัสินใจมูลค่าของตราสินคา้นั้นๆ ในขั้นตอนสุดทา้ยอยา่งไร ความจริงคือ กระบวนการ

ประเมินผลขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือนั้นไม่ใช่เร่ืองง่ายหรือเป็นกระบวนการเพียงกระบวนการเดียว

ผูบ้ริโภคทุกคนหรือแมก้ระทัง่เพยีงคนเดียวจะมีกระบวนการประเมินเพื่อการตดัสินใจหลายกระบวนการ

และแบบกระบวนการประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพื้นฐานอยูบ่นทฤษฎีการเรียนรู้ ซ่ึงมองว่า

ผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยอาศยัจิตใตส้าํนึกและมีเหตุผลสนบัสนุน  

ข้ันที่ 4 การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนประเมินผลทางเลือกน้ี ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบ

ความชอบในระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ ท่ีมีอยูใ่นทางเลือกเดียวกนั นอกจากน้ีผูบ้ริโภคอาจสร้างรูปแบบ

ความตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมีปัจจยัท่ีเขา้มาสอดแทรกความตั้งใจ

และการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัแรกคือ ทศันคติของผูอ่ื้น จะมีผลมากหรือน้อยเท่าใดข้ึนอยู่กบั

สองปัจจยั คือ ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นที่มีต่อทางเลือกที่พอใจของผูบ้ริโภค

และแรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้นๆ และปัจจยัท่ีสองคือ ปัจจยัดา้น

สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ล่วงหนา้ อาจเป็นตวัทาํใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงในการตั้งใจซ้ือได ้

ข้ันที ่5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑม์าแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์

ตามระดบัความพอหรือไม่พอใจในระดบัหน่ึงระดบัใด งานของนกัการตลาดไม่ใช่จะจบลง

หลงัจากท่ีผลิตภัณฑ์ได้ถูกขายออกไปแล้ว แต่นักการตลาดต้องคอยดูความพอใจหลังการซ้ือ

กิจกรรมหลงัการซ้ือ การใช ้และการจดัการหลงัการซ้ือ (ยทุธนา ธรรมเจริญ, 2559 : 2-56) 

 

2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

เพลินทิพย ์โกเมศโสภา (2559 : 1-12) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)

คือ ชุดของเคร่ืองมือการตลาด ซ่ึงองคก์รใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดเป้าหมายท่ีกาํหนดไว้

เคร่ืองมือทางการตลาดน้ี แยกเป็น 4 องค์ประกอบ คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดั

จาํหน่ายและการกระจายสินคา้ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือท่ีนกัการตลาด

เรียกวา่ 4Ps  

ในการกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดนั้น ตอ้งคาํนึงตลอดเวลาวา่ลูกคา้เป็นเป้าหมาย

คือใคร กล่าวคือ เป็นผูบ้ริโภคโดยตรงหรือกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นคู่คา้ หรือคนกลางท่ีมีคนนาํสินคา้

ไปจาํหน่ายต่อ ทั้งน้ีเพื่อจะไดก้าํหนดเคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดไดถู้กตอ้ง โดยปกติแลว้

การตดัสินใจในเร่ืองราคา ค่าใชจ่้ายโฆษณา การใชพ้นกังานขายเป็นกลยทุธ์ท่ีสามารถเปล่ียนแปลง

ได้ง่ายกว่าเมื่อเทียบกบัการตดัสินใจในกลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ หรือการบริหารคนกลาง
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เพื่อจาํหน่ายและกระจายสินคา้ที่เปล่ียนแปลงดงักล่าว ตอ้งใช้เวลามากกว่าเน่ืองจากพนัธะต่างๆ

มกัมีการกาํหนดเป็นขอ้ผกูพนัระยะยาว อยา่งไรก็ตามการกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดนั้น

นกัการตลาดควรกาํหนดมาจากมุมมองหรือความตอ้งการของผูซ้ื้อในตลาดเป้าหมาย ด้วยเกณฑ์

ง่ายๆ ตามท่ีนกัวชิาการการตลาดบางท่านไดเ้สนอไวด้งัน้ี 

Four Ps Four Cs 

Product Customer Solution 

Price Customer Cost 

Place Convenience 

Promotion Communication 

วิไลวรรณ นวลจนัทร์ (2558) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (marketing mix) หมายถึง

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจนาํมาใช ้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาด

น้ีเรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย ซ่ึงตวัแปรต่างๆ

ในแต่ละ P เป็น ดงัน้ี (อา้งถึง Kotler, 1997, p.98)  

1)  ผลิตภณัฑ์ (Product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ คุณภาพ

การออกแบบรูปทรง ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ์หรือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการบริการ

เป็นตน้ 

2)  ราคา (Pirce) ประกอบด้วย ราคาสินคา้ ส่วนลด การรับรู้ราคาสินคา้ของผูบ้ริโภค

ระยะเวลาการจ่ายเงิน เป็นตน้ 

3)  สถานท่ีจาํหน่าย (Place) ประกอบดว้ย ช่องทางการจดัจาํหน่าย สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้

สินคา้คงคลงั การขนส่ง เป็นตน้ 

4)  การส่งเสริมการขาย (Promotion) ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา     

การประชาสัมพนัธ์ การขายตรง การส่งเสริมการขายโดยผา่นตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 

การใช้ส่วนประสมทางการตลาดจะส่งผลต่อการนาํเสนอสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคสินคา้

และบริการให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงธุรกิจสามารถเปล่ียนแปลงช่องทางการจาํหน่ายสินคา้

ในระยะยาว ดงันั้น การเปล่ียนแปลงเพียงเล็กนอ้ยในระยะสั้น จะทาํใหส้ามารถบรรลุวตัถุ ประสงค์

ทางการตลาดได ้และในมุมของผูบ้ริโภคเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีจะแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์

ของ ผูบ้ริโภคได ้

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ท่ีกิจการจะตอ้งใช้

ร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หมายถึง ความเก่ียวขอ้งกนัของ 4 ส่วน คือ

ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย ระบบการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดถือว่าเป็นเคร่ืองมือ
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ทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได้ ตอ้งใช้ร่วมกนัทั้ง 4 อย่าง วตัถุประสงค์ท่ีใช้เพื่อสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ (ตลาดเป้าหมาย) ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบด้วย ตวัสินคา้

ราคา การจดัจาํหน่าย การแจกจ่ายตวัสินคา้และส่งเสริมการตลาด (Boone & Kurtz, 1989,p.9) 

สรุปแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดแสดงใหเ้ห็นองคป์ระกอบทางการตลาดท่ีส่งผล

ใหผู้บ้ริโภคคาํนึงถึงก่อนตดัสินใจซ้ือ 

จิรดา นาคฤทธ์ิ (2558) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือท่ี

เรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย 

1)  ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีธุรกิจนาํเสนอขายให้แก่ผูบ้ริโภคหรือตลาด เพื่อให้

เกิดความสนใจและตอ้งการเป็นเจา้ของท่ีจะนาํมาใชห้รือบริโภค เพื่อสนองความตอ้งการและความ

จาํเป็นให้ไดรั้บความพึงพอใจ ตวัผลิตภณัฑ์จะประกอบดว้ย รูปแบบ ลกัษณะ สีสัน ตราสัญลกัษณ์

ช่ือยีห่อ้ การใหบ้ริการ และการรับประกนั ซ่ึงธุรกิจสามารถพฒันาปรับปรุงไดอ้ยูเ่สมอ 

2)  ราคา (Price) เป็นมูลค่าในการแลกเปล่ียนซ้ือขายผลิตภณัฑ์ และเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ใชพ้ิจารณาประกอบการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการตั้งราคาจึงควรให้อยูบ่นความเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ ์

ธุรกิจจึงตอ้งพิจารณาถึงการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของราคาผลิตภณัฑซ่ึ์งเป็นส่ิงท่ีสามารถควบคุมได ้

3)  การจดัจาํหน่าย (Place) เป็นโครงสร้างของช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of 

Distribution) ที่ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมต่างๆ ที่จะนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย

ซ่ึงถือว่าเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการเคล่ือนยา้ยกระจายตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค ธุรกิจ

สามารถเลือกสถานท่ีหรือช่องทางการจาํหน่ายใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายได ้

4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกิจกรรมต่างๆ ท่ีช่วยในการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์ และเป็นการแจง้ให้ผูบ้ริโภคทราบว่ามีผลิตภณัฑ์ออกจาํหน่ายในตลาด นอกจากน้ี

การส่งเสริมการตลาดยงัทาํหน้าท่ีศึกษาวิจยักระบวนการติดต่อส่ือสารให้เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์

ระหว่างผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค เพื่อนําไปใช้ในการชักชวนผูบ้ริโภคให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือเพื่อเตือน

ความทรงจาํให้แก่ผูบ้ริโภค โดยอาศยัเคร่ืองมือต่างๆ ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์

การส่งเสริมการขาย และการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง

ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย

ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1)  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้

หรือการบริโภคท่ีสามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) ประกอบดว้ย

ส่ิงที่สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียง
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ของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย

อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) 

ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์

ตอ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation)

หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) (2) องค์ประกอบ (คุณสมบติั)

ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์

ตราสินคา้ เป็นตน้ (3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์

ของบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) การพฒันา

ผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน(New and 

Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้ดียิ่งข้ึน

(5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 

2)  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ/์บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong 

and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน

ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 

ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ

ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา

การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑ์วา่สูงกวา่ผลิตภณัฑ์นั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้าย

ท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืนๆ 

3)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจ

ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือน

ความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรม

การซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขาย (Personal 

selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร

มีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] 

โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้

เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
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(1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร

และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์

รายการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 33) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์

การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธ์ส่ือ

(Media strategy) 

(2)  การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล

กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการดว้ยการขายแบบเผชิญหนา้

โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย

เพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616)

งานในขอ้น้ีจะเกี่ยวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling strategy) 

(2) การบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 

(3)  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้ นท่ีกระตุน้

ให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือ

กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker 

and Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้

คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การ

กระตุ้นผู ้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภค (Consumer Promotion) (2) การ

กระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุ้น

พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 

(4)  การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย

ดงัน้ี (1) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทั

ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือ

ส่ิงพิมพ ์(2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผน

โดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใด

กลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์

หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

(5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา

เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณา

เช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing 

หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
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โดยตรง หรือหมายถึง วธีิการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู ้ซ้ือและ ทาํให้

เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใช้ส่ือต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบั

ลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct 

response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนอง

กลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง 

(Online advertising) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) 

เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์

หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือที่สําคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขาย

ทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใช้จดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อค (4) การขายทางโทรศพัท์

วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 

4)  การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย

สถาบนัและกิจกรรมใช้ เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์

ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย

การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

(1)  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคล

หรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใช้หรือบริโภค

(Kotler and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิที่ผลิตภณัฑ์

ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค

หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค

หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผ่านคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้

ทางอุตสาหกรรม 

(2)  การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (Kotler and Keller. 

2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภัณฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงั

ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสําคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บ

รักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 
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3.  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

การบริโภค หมายถึง การใช้ประโยชน์จากสินคา้และบริการเพื่อสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคหรือบาํบดัความตอ้งการของมนุษย ์คือ 1. การบริโภคสินคา้คงทน ซ่ึงเป็นสินคา้

ท่ีไม่ไดท้าํใหส่ิ้งท่ีถูกบริโภคหมดส้ินหรือหมดสภาพไป ยงัใชไ้ดอี้กเป็นเวลานาน แต่เม่ือการใชย้อ่มเกิด

การสึกหรอ 2. การบริโภคสินคา้ไม่คงทน ซ่ึงเป็นการบริโภคท่ีทาํให้ส่ิงท่ีถูกบริโภคหมดส้ินไป เช่น

ยารักษาโรค อาหาร เคร่ืองด่ืม เป็นตน้ (วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2559) 

ผู้บริโภค คือ ผูท่ี้มีความสามารถในการซ้ือสินคา้และบริการเพื่อนาํไปใชป้ระโยชน์ส่วนตวั

หรือในครัวเรือน ผูบ้ริโภคมีจาํนวนมากทัว่ประเทศ บางคนก็ตดัสินใจในการซ้ืออย่างมีระเบียบ

แบบแผนสามารถใชเ้งินทุกบาททุกสตางคไ์ดคุ้ม้ค่า (วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2559) 

พฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนการท่ีเก่ียวกบการคน้หาขอ้มูล การซ้ือ การใชก้ารประเมินผล

ในสินคา้หรือบริการ หรือพฤติกรรมการผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ การใช้การประเมิน

และการกาํจดัสินคา้และบริการ ของผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ท่ีซ้ือสินค่าและบริการไปเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของตนเอง หรือเพื่อกินหรือใชภ้ายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการ

ไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นวา่น้ีรวมกนัเรียกว่าตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้นมีความแตกต่างกนั

ในลกัษณะด้านประชากรศาสตร์อยู่หลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของ อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา

ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น พฤติกรรมการกินการใช้การซ้ือ และ

ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์จึงแตกต่างกนัออกไป ทาํให้มีการซ้ือการบริโภคสินคา้

และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนั (กมลภพ ทิพยป์าละ, 2555) 

ยุทธนา ธรรมเจริญ (2559: 2-6) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึงกิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะประเมินผลและให้ไดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้

และบริการ 

พฤติกรรมผู ้บริโภคเก่ียวข้องกับปฏิกิริยาระหว่างบุคคลกับส่ิงแวดล้อมภายนอก

องคป์ระกอบสองประการใหญ่ๆ ของส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลในสังคม

และหน่วยธุรกิจปฏิกิริยาดงักล่าวอาจจะเกิดข้ึนโดยตรงหรือโดยออ้มก็ไดเ้กิดโดยตรง ไดแ้ก่ การโฆษณา

หรือเกิดโดยออ้มไดแ้ก่ การท่ีผูร่้วมงานของผูบ้ริโภคแนะนาํสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค ในทางกลบักนั

ผูบ้ริโภคเองก็มิอิทธิพลต่อกลุ่มสังคมและหน่วยธุรกิจ เช่น การท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้น้อยเกินไป

หน่วยธุรกิจจาํเป็นตอ้งปรับปรุงสินคา้และบริการเสียใหม่ นอกจากน้ีสภาพการแข่งขนัก็มีอิทธิพล

ทาํใหห้น่วยธุรกิจมีอิทธิพลระหวา่งกนัเองดว้ย 

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/06/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-2-%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89/%23_ENREF_1
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ในฐานะผูซ้ื้ออาจกล่าวไดว้่า เป้าหมายของการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค คือ การไดรั้บ

ความพอใจในสินคา้ท่ีซ้ือมา ผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งกาํหนดรูปแบบการตดัสินใจให้ไดว้า่จะซ้ือดีไหม 

(Whether) ถ้าซ้ือซ้ืออะไร (What) ซ้ือเม่ือไหร่ (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ืออย่างไร (How to 

purchase) เป็นตน้  

เป้าหมายของการตลาดเพื่อสามารถเขา้ถึงและสร้างความพึงพอใจ ตรงตามความตอ้งการ

และความจาํเป็นของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายโดยมีขอบเขตในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภค

ทั้งท่ีเป็นส่วนบุคคล กลุ่ม และองค์กร มีการเลือกซ้ือและเลือกใช้ ชอบและไม่ชอบสินคา้ ความคิด

หรือประสบการณ์ท่ีสร้างความพอใจตามความตอ้งการและปรารถนาของตนไดอ้ยา่งไร  

กล่าวโดยสรุปแลว้การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ก็คือการศึกษาเร่ือง 6w และ 1H นัน่เอง

หมายความวา่ เม่ือผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจวา่ ซ้ือดีไหม (Whether) ในแง่ของนกัการตลาดจึงเร่ิมพิจารณา

6w และ 1H ดงัน้ี 

Who  = ใครเป็นผูซ้ื้อ 

What  = ซ้ืออะไร 

When  = ซ้ือเม่ือไหร่ 

Where  = ซ้ือท่ีไหน 

Why  = ซ้ือทาํไม 

Whom  = ซ้ือเพื่อใครหรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

How  = ซ้ือยา่งไร  

ดงันั้น พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง ความรู้สึกส่วนลึกท่ีฝังอยู่

ภายในตวัของผูบ้ริโภค โดยจะแสดงออกให้บุคคลภายนอกไดเ้ห็นถึงความตอ้งการในท่ีจะการซ้ือ

หรือตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของตน โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการในสินคา้

หรือบริการของตนเอง 

การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่เกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค หรือสังคมของผูบ้ริโภค เช่น เพื่อน สถานท่ีทาํงาน หรือสภาพแวดลอ้ม

ของท่ีพกัอาศยั นอกจากน้ี การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยงัสามารถเกิดจากการโนม้นา้ว

หรือชวนเช่ือ ของผูข้ายหรือผูเ้ป็นเจา้ของผลิตภณัฑ์ สินคา้ หรือบริการ ผ่านช่องทางการโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการตลาด ประโยชน์ขั้นพื้นฐานของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ช่วยให้ผูผ้ลิตซ่ึงอาจเป็นผูผ้ลิตรายบุคคล ไดแ้ก่ เกษตรกร และผูผ้ลิตรายยอ่ย หรือผูผ้ลิตในรูปองคก์าร

ไดแ้ก่ หน่วยงานภาคธุรกิจ และหน่วยงานภาครัฐ สามารถนาํมาใช้ในการวางแผนการผลิต ทาํให้

หน่วยงานธุรกิจ/บริษทัสามารถควบคุมตน้ทุนในการดาํเนินธุรกิจของตน 
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4.  แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิค้าปลกี 

 

วีระพงษ์ ธัม (2557) ธุรกิจคา้ปลีก คือ ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้และบริการ

ไปสู่ “ผู ้บริโภคคนสุดท้าย” โดยอาจจะรับสินค้ามากจากผูผ้ลิต หรือรับสินค้ามาจากผู ้ค้าส่ง

วิวฒันาการธุรกิจคา้ปลีกมีมายาวนานหลายพนัปี ตั้งแต่มนุษยเ์ร่ิมมีการแลกเปล่ียนสินคา้ และใช้

ส่ือกลางการแลกเปล่ียนอยา่งเงินตราจนแพร่หลาย พฒันาการเป็นการคา้ขายเกิดข้ึน เส้นทางการคา้

ท่ีรุ่งเรืองตั้งแต่ยุคเส้นทางสายใหม มาเป็นเส้นทางเดินเรือโบราณ จนถึงปัจจุบนั ก่อให้เกิดประโยชน์

และความเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ สังคมและการเมืองมากมายมหาศาล 

จุดกาํเนิดธุรกิจคา้ปลีก มกัเร่ิมตน้จาก “ตลาด” หรือแหล่งคา้ขายโดยเป็นสถานท่ีพบปะกนั

ระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย ซ่ึงประกอบไปด้วยร้านคา้เล็กๆ ซ่ึงมกัจะเป็นธุรกิจครอบครัว จนพฒันา

สถานท่ีใหญ่โตหรูหราข้ึนเป็น “ห้างสรรพสินคา้” ห้างยุคแรกๆ ในไทยจึงมีจุดขายท่ีความหรูหรา

เช่น ติดแอร์เยน็ฉํ่า หรือมีบนัไดเล่ือน แต่พฒันาการท่ีสําคญัท่ีสุดของธุรกิจคา้ปลีกคือการเป็นห้าง

เครือข่าย (Chain Store) และเป็นยุคเร่ิมตน้ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ หรือ Modern Trade ท่ีสร้าง

การเติบโตอยา่งกา้วกระโดด 

หา้งเครือข่ายมีจุดเร่ิมตน้จากประเทศองักฤษ คือ ร้าน W H Smith ซ่ึงเป็นธุรกิจร้านหนงัสือ

ในกรุงลอนดอน ในปี คศ .1792 และโมเดลธุรกิจคา้ปลีกก็ถูกพฒันาตามลาํดบัจากแนวคิดการ

เป็นห้างเครือข่าย คือการมีระบบบริหารจดัการกลางร่วมกนัเพื่อให้ประหยดัต่อขนาด และสร้างหา้ง

ตน้แบบ เพื่อใช้เป็นแบบในการขยายสาขาต่อไป ในอดีตธุรกิจคา้ปลีกไม่ใช่ธุรกิจที่สร้างกาํไร

หรือโดดเด่น เราไม่เคยเห็นช่ือธุรกิจคา้ปลีกข้ึนอนัดบัใน Fortune 500 กระทัง่ไม่ก่ีทศวรรษให้หลงั

หา้ง Walmart กา้วข้ึนมาเป็นธุรกิจท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลกในแง่ของยอดขาย ซ่ึงก็ถือเป็นช่วงของยุคทอง

ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่จนถึงปัจจุบนั 

สาเหตุท่ีธุรกิจในอุตสาหกรรมคา้ปลีกเติบโตข้ึน มาจากหลายเหตุปัจจยั และปัจจยัเหล่าน้ี

คือสเน่ห์ของธุรกิจคา้ปลีก ท่ีทาํใหธุ้รกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ่ข้ึนเป็นอยา่งมากในทั้งระบบเศรษฐกิจ

และในตลาดหุน้ไทยในช่วง 10 ปีท่ีผา่นมา 

ปัจจยัแรก ธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจเงินสด จึงมีกระแสเงินสดดี เพราะสามารถไดเ้ครดิต

จาก Supplier และขายเงินสดให้กบัลูกคา้ อีกทั้งยงัสร้างฐานลูกคา้ใหม่โดยใช้เวลาไม่มากนกัและสามารถ

ประสบความสําเร็จอย่างรวดเร็ว ดว้ยเหตุผลน้ีธุรกิจคา้ปลีกจึงสามารถขยายตวัไดโ้ดยมีอุปสรรค

ท่ีน้อยกว่า ถา้สามารถหาโมเดลที่เหมาะสมไดแ้ลว้ และเม่ือสาขาขยายตวั โดยปกติธุรกิจคา้ปลีก

จะเลือกหาทาํเลท่ีดีท่ีสุดก่อนในราคาท่ีเหมาะสม ดงันั้นกลยุทธ์ First mover advantage จึงสําคญั

มากในธุรกิจน้ี เพราะใครเร่ิมเลือกทาํเลก่อน ก็จะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการแข่งขนั 
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นอกจากนั้น ธุรกิจยงัมีประโยชน์จากการประหยดัต่อขนาดอีกจาํนวนมาก เน่ืองจาก

การใช้ทรัพยากรสําคญับางอย่างร่วมกนัอย่างสูงในธุรกิจน้ี เช่น ระบบบริหารจดัการกลาง ระบบ

คลงัสินคา้ระบบขนส่ง รวมถึงค่าใช้จ่ายทางการตลาดบางอย่าง ซ่ึงทาํให้ธุรกิจคา้ปลีกสุดทา้ยแลว้

มกัจะเหลือผูเ้ล่นอยูไ่ม่ก่ีราย เน่ืองจากผูท่ี้ไดเ้ปรียบจะสามารถกินรวบผูท่ี้อ่อนแอกวา่ได ้และความ

ไดเ้ปรียบน้ีเอง สามารถใชต่้อรองกบัผูค้า้ส่งและผูผ้ลิตไดอี้ก ทาํให้ไดต้น้ทุนท่ีดีข้ึนไปอีก อนัท่ีจริง

ระบบค้าปลีกสมัยใหม่ก็ช่วยให้ประสิทธิภาพโดยรวมของเศรษฐกิจดีข้ึน เพราะนอกจากเพิ่ม

ประสิทธิภาพของการกระจายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคแลว้ ก็ยงัเพิ่มประสิทธิภาพของผูผ้ลิตอีกดว้ย 

ปัจจยัท่ีสองคือธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจท่ีได้ประโยชน์ต่อการใช้เทคโนโลยีเป็นอย่าง

มาก ซ่ึงมีส่วนช่วยให้การบริหารจดักลางจากส่วนกลางเป็นไปได้ง่าย และทาํให้ห่วงโซ่ อุปทาน

ทาํงานอย่างมีประสิทธิภาพ การขนส่ง และเทคโนโลยียงัช่วยให้สามารถวิเคราะห์ความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแม่นยาํยิ่งข้ึน ลดภาระของการตอ้งสต๊อคสินคา้จาํนวนมาก และอาจจะทาํให้

สินคา้ลา้สมยั อีกดา้นหน่ึงก็ช่วยลดปัญหาสินคา้ขาดซ่ึงอาจจะทาํให้เสียลูกคา้ จึงช่วยให้สามารถ

บริหารกาํไรไดดี้ยิ่งข้ึน และยงัช่วยบริหารตน้ทุนสินคา้รวมถึงราคาขายซ่ึงมกัจะเป็นกลยุทธ์ราคา

แบบ Cost Plus คือตั้งราคาขายจากตน้ทุนท่ีไดม้าบวกกบัค่าใช้จ่ายและกาํไร เทคโนโลยีจึงช่วยลด

ตน้ทุนเป็นอย่างมาก และทาํให้เกิดรูปแบบ Discount Store ซ่ึงตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค คือมีของครบ

ในราคาถูก 

โอกาสของธุรกิจคา้ปลีกจึงไปกบัการขยายตวัของเมือง และกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภค

การเช่ือมต่อ AEC ก็เป็นโอกาสมหาศาลของธุรกิจน้ี เพราะคา้ปลีกสมยัใหม่ในประเทศเพื่อนบา้น

ของไทยยงัมีสัดส่วนท่ีน้อยมาก และความไดเ้ปรียบบางอยา่งก็จากประเทศไทยก็สามารถส่งต่อไป

ใชก้บัประเทศเพื่อนบา้นได ้ถา้มีการคมนาคมท่ีแข็งแรงข้ึน อยา่งไรก็ดีความทา้ทายในธุรกิจคา้ปลีก

ในประเทศไทยก็มีไม่นอ้ย นอกจากเร่ืองการขยายตวัไปต่างประเทศ โดยเฉพาะในเร่ืองของเทคโนโลยี

เพราะถา้ธุรกิจน้ีเกิดข้ึนจากเทคโนโลยี ก็มีความเป็นไปไดท่ี้เทคโนโลยีจะฆ่าธุรกิจน้ีเช่นเดียวกนั

อนัจะเห็นไดจ้ากธุรกิจคา้ปลีกหนงัสือ เพลงในต่างประเทศที่เป็นจุดเร่ิมตน้ของธุรกิจสมยัใหม่

ถูกธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่บนเทคโนโลยีออนไลน์กลืนกินจนปิดกิจการเป็นจาํนวนมาก แต่น่ีคือ

เสน่ห์ของธุรกิจน้ี การปรับตวัใหเ้ขา้กบัผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เป็นปัจจยัแห่งชยัชนะ 

ประเภทของร้านค้าปลีก 

ธุรกิจร้านคา้ปลีกในประเทศไทยมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองจากรูปแบบร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) จากร้านคา้ปลีกขนาดเล็กเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่

จากร้านคา้ปลีกร้านเดียวเป็นร้านคา้ปลีกเครือข่าย (Chain Store Retailing) และจากร้านคา้ปลีก

ที่เป็นของคนไทยบริหารโดยคนไทย เป็นร้านคา้ปลีกที่มีเจา้ของและผูบ้ริหารเป็นชาวต่างชาติ
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เกือบทั้งส้ิน ถา้แบ่งประเภทร้านคา้ปลีกที่ปรากฏอยู่ในประเทศไทย ปัจจุบนัจะพบร้านคา้ปลีก

หลายประเภททั้งแบบดั้งเดิมและแบบทนัสมยั 

1)  Small Retailer (ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก) หรือเรียกกนัติดปากว่า "านโชห่วย" เป็นร้

ลีกปรูปแบบร้านคา้ แบบดั้งเดิมที่บริหารงานโดยเจา้ของคนเดียวใช้พื้นที่น้อยขายสินคา้ที่จาํเป็น

ในชีวิตประจาํวนั ไม่มีการพฒันารูปแบบการจดัการ จดัหาสินคา้มาโดยการซ้ือจากหน่วยรถเงินสด

หรือจากร้านคา้ส่ง ถึงแมค้วามนิยมของผูบ้ริโภคต่อร้านคา้ประเภทน้ีจะลดนอ้ยลง แต่ก็ยงัปรากฏ

มีร้านคา้กระจายอยูต่ามพื้นท่ีต่างๆ ของประเทศอีกเป็นจาํนวนมาก 

2)  Specialty Store (ร้านคา้ปลีกเฉพาะอย่าง) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเนน้ขายสินคา้เฉพาะอยา่ง 

เช่น ร้านดอกไม ้ร้านเคร่ืองเขียน ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง ร้านขายปืน ร้านขายอุปกรณ์กีฬา ร้านคา้เหล่าน้ี

พยายามพฒันารูปแบบให้ทนัสมยัข้ึนเพื่อแข่งขนักบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ได้ แต่ด้วยขอ้จาํกดั

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปซ้ือสินคา้ในศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ทาํให้ปริมาณลดน้อยลงไป

เช่นกนั 

3)  Department Store (ห้างสรรพสินค้า) เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ตกแต่งหรูหรา

ให้บริการครบครันขายสินคา้ครบทุกประเภทโดยจดัแบ่งเป็นแผนกและหมวดหมู่ของสินคา้

อย่างชดัเจนทาํให้ลูกคา้สนุกสนานและเพลินเพลินในการซ้ือสินคา้ในลกัษณะ One-Stop Shopping 

นอกจากน้ีในบริเวณศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ซ่ึงเป็นท่ีตั้งของห้างสรรพสินคา้ยงัมีส่ิงอาํนวยความสะดวก

และกิจกรรมมากมายท่ีจะสามารถทาํให้สมาชิกทั้งครอบครัวสามารถใชป้ระโยชน์ไดอ้ยา่งครบวงจร 

จึงเป็นประเภทร้านค้าปลีกท่ีได้รับความนิยมจากคนไทยยุคหน่ึงเป็นอย่างสูงมีการขยายสาขา

ออกไปเป็นจาํนวนมาก เช่น หา้งเซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล ์

4)  Supermarket (ซุปเปอร์มาร์เก็ต) จาํหน่ายสินคา้ท่ีจาํเป็น ประกอบดว้ย สินคา้ประเภท

อาหารและของใช้จาํเป็นในครัวเรือน ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ที่มีกาํไรตํ่า จึงตอ้งบริหารอย่างรัดกุม

ลดความสูญเสีย ใชพ้ื้นท่ีไม่มากมกัจะเลือกทาํเลท่ีใกลเ้คียงกบัที่อยูอ่าศยั หรืออยูใ่นเส้นทางจราจร

ที่อาํนวยความสะดวกในเส้นทางกลับบ้าน เดิมซุปเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่เป็นแผนกหน่ึง

ในหา้งสรรพสินคา้ ปัจจุบนัมีการแยกตวัเปิดเป็นอิสระหรือแบบ Stand-alone 

5)  Convenience Store (ร้านคา้สะดวกซ้ือ) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็กท่ีพฒันารูปแบบ

การจดัการให้เป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เน้นความสะดวกทั้งดา้นทาํเลที่ตั้ง มีสาขาจาํนวนมาก

และเปิดบริการตลอด 24 ชั่วโมง สินคา้ท่ีขายเน้นประเภทอาหาร เคร่ืองด่ืม สินคา้อุปโภคบริโภค

สนองความตอ้งการซ้ือแบบเร่งด่วน ร้านคา้ประเภทน้ีไดข้ยายตวัเขา้มาทดแทนร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก

ทั้งน้ีโดยอาศยัรูปแบบท่ีสะอาด สะดวก มีการจดัการดีภาพพจน์เหมาะสมกบัคนรุ่นใหม่ เช่น ร้าน

7-ELEVEN สามารถขยายสาขาไดถึ้ง 1,500 สาขา ในเวลาประมาณ 10 ปี ร้าน Am-Pm ร้านFamily Mart
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นอกจากน้ียงัพบเห็นร้านสะดวกซ้ือตามสถานบริการนํ้ ามนัทุกยี่ห้อ เช่น ร้าน Jiffy Sho, Select, 

Tiger Mart, Star Mart เป็นตน้ แสดงให้เห็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค

รุ่นใหม่อยา่งชดัเจน 

6)  Discount Store (ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่) ขายสินค้าครบทุกประเภท ใช้นโยบาย

ราคาถูกทุกวนั (Everyday Low Price) หวงัยอดขายในปริมาณสูง กาํไรต่อหน่วยตํ่า ไม่เน้นบริการ

และความหรูหรา ถึงแมก้ารลงทุนสูง แต่เป็นประเภทร้านคา้ปลีกท่ีกาํลงัไดรั้บความนิยมและมีอตัรา

การเติบโตสูงสุดในปัจจุบนั เช่น Tesco Lotus, Carrefour, Big-C, Makro ซ่ึงทั้งหมดน้ีเป็นร้านคา้

ปลีกท่ีถือหุ้นใหญ่โดยต่างประเทศท่ีมีกาํลงัเงินสูงกาํลงักล่าวขวญักนัวา่จะทาํลายระบบการคา้ปลีก

เดิม และทาํใหร้้านคา้ปลีกของคนไทยไดรั้บความเสียหาย 

7)  Category Killer (ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีเน้นขายสินคา้เฉพาะกลุ่ม) เช่น เคร่ืองใช้

สํานกังานวสัดุอุปกรณ์เก่ียวกบับา้นตกแต่งและสวน และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์กีฬา อาศยัความ

ชาํนาญและความไดเ้ปรียบในการจดัหาสินคา้เฉพาะกลุ่ม จึงทาํให้สามารถนาํเสนอสินคา้ไดค้รบถว้น

ราคาถูก และยงัมีบริการหลงัการขายอีกดว้ย เช่น Home Pro ร้านคา้ปลีกท่ีชาํนาญดา้นอุปกรณ์แต่งบา้น

และสินค้า DIY (Do in Yourself) Power Buy ร้านค้าปลีกสินค้าประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้า Makro 

Office enter จาํหน่ายเฉพาะสายผลิตภณัฑอุ์ปกรณ์สาํนกังาน 

นอกจากร้านคา้ปลีกดงักล่าวยงัมีการคา้ปลีกท่ีไม่ตอ้งมีหนา้ร้าน (Non-Store Retailing)

เป็นรูปแบบการคา้ใหม่ท่ีไม่จาํเป็นตอ้งลงทุนสร้างร้านคา้ รูปแบบดงักล่าว ได้แก่ การขายตรง (Direct 

Sales) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายผ่านส่ือ (Media Retailing) เคร่ืองจาํหน่วยสินค้า

อตัโนมัติ (Automatic Vending Machine), การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) แบบ BZC 

(Business to consumer) 

 

5.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

ปฏิมา สุวรรณศรี (2556) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ

ห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์นครราชสีมาของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมา ผลการวิจยัพบว่า

(1) ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมา ตดัสินใจใช้บริการห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์นครราชสีมา

เพราะสินคา้ไดม้าตรฐาน มาใช้บริการดว้ยตนเอง เขา้ใช้บริการแผนกเคร่ืองแต่งกายบ่อยท่ีสุด ไดรั้บ

ข่าวสารผลิตภณัฑ์หรือบริการจากพนกังานขายของหา้งฯ และเหตุผลท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้และบริการ

ในคร้ังต่อไป เพราะพอใจในสินคา้และบริการของห้างฯ (2) ปัจจยัส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจใช้บริการห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์นครราชสีมา ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมา
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ทุกรายการ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ ระดบัรายไดต้่อเดือน (3) ปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์นครราชสีมา

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมาทุกรายการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ ดา้นราคา ดา้นการ

จาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ

อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้และใช้บริการในห้างเทสโก้โลตสัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า

(1) ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี สําเร็จการศึกษา

ตํ่ากว่าระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษทัเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน

อยูท่ี่ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั

มากที่สุดในแต่ละดา้น 2.1) ดา้นผลิตภณัฑ์ของห้างเทสโกโ้ลตสั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือสินคา้

ในห้างเทสโกโ้ลตสั เน่ืองมาจากมีสินคา้หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ 2.2) ดา้นบริการ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ท่ีมาใชบ้ริการในห้างเทสโกโ้ลตสั เพราะห้างเทสโกโ้ลตสัมีบริการอ่ืนๆ นอกเหนือจากสินคา้ เช่น

ธนาคาร ร้านอาหาร ร้านหนงัสือ โรงภาพยนตร์ และร้านดูแลและทาํความสะอาดรถยนต ์(คาร์แคร์)

เป็นตน้ 2.3) ดา้นราคา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในห้างเทสโกโ้ลตสั เพราะ

สินคา้แต่ละประเภทมีราคาหลากหลายให้เลือกซ้ือสินคา้และใช้บริการ 2.4) ดา้นสถานท่ี ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างเทสโกโ้ลตสั เพราะการเดินทางมีความสะดวกจากท่ีบา้น

หรือท่ีทาํงาน 2.5) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือสินคา้และใช้บริการห้าง

เทสโกโ้ลตสั เพราะห้างเทสโกโ้ลตสัมีส่ือโฆษณาเก่ียวกบัการลดราคาสินคา้และโปรโมชัน่ในห้าง

บ่อยกวา่ห้างอ่ืนๆ (3) ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้

อุปโภคบริโภค เช่น อาหาร เคร่ืองด่ืม ผกัผลไมแ้ละเส้ือผา้ เป็นตน้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อยูท่ี่ 1-2 

คร้ังต่อเดือน จาํนวนเงินท่ีใชซ้ื้อสินคา้ในแต่ละคร้ังอยูท่ี่ 501-1,000 บาท ส่วนประเภทบริการ ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ ใชบ้ริการชาํระค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่านํ้า ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์ค่าใชบ้ริการ

บตัรเครดิต เป็นตน้ ความถ่ีท่ีใชบ้ริการในห้างเทสโกโ้ลตสั อยูท่ี่ 1-2 คร้ังต่อเดือน และใชจ่้ายในการ

ใชบ้ริการตั้งแต่ 1,001 บาทข้ึนไป โดยจะซ้ือสินคา้และบริการในช่วงวนัอาทิตย ์ตั้งแต่เวลา 17-20 น.

ส่วนวิธีในการชาํระเงิน เป็นเงินสด ส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ คือ

ตนเอง ผลการทดสอบสมมุติฐานดว้ยวิธีทางสถิติท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 พบว่า 1) ลกัษณะส่วนบุคคล

ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมโดยรวมในการซ้ือสินคา้

และใช้บริการในห้างเทสโกโ้ลตสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) ปัจจยัดา้นส่วนประสม
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ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบริการ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะด้าน

สถานท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งเทสโกโ้ลตสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ณัฐวรรณ ศิริพนัธ์พิริยะ (2556) ไดท้าํการวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุ

ของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ จากปัจจยัในด้านคุณภาพสินค้า

คุณภาพบริการ คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บ และความพึงพอใจของลูกคา้ โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหวา่ง 20-25 ปี

มีรายไดต้ั้งแต่ 15,000 – 25,000 บาทต่อเดือน การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด ผลการวเิคราะห์

จากโปรแกรม SPSS พบว่า คุณภาพสินค้า คุณภาพบริการ และคุณค่าท่ีลูกค้าได้รับ มีอิทธิพล

ทางบวกต่อความพึงพอใจของลูกคา้ มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ  

ละออทิพย ์เกิดน้อย (2555) ได้ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 26-35 ปี มีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบตัรชั้นสูง อาชีพ

เกษตรกร รายไดต่้อเดือน 5,001-15,000 บาท ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ไม่มียานพาหนะส่วนตวั

จาํนวนสมาชิกในครอบครัวมีจาํนวน 2-3 คน พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่มาใช้บริการร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมของกลุ่มตวัอยา่งพบว่า ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือมีความตอ้งการสินคา้

อย่างเร่งด่วน สินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือมาเพื่อใช้เองโดยซ้ือ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ ราคาสินคา้ถูกกว่าร้าน

ทัว่ไป โดยมูลค่าสินคา้ประมาณคร้ังละ100-300 บาท เกินกวา่ราคาท่ีซ้ือจากร้านคา้สะดวกซ้ือ สินคา้

ท่ีซ้ือจากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภทเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ เช่น

นํ้ าอดัลม นมกล่อง นํ้ าผลไม ้ช่วงเวลา 10.01-14.00 น. เป็นช่วงเวลาที่ซ้ือมากที่สุด ซ่ึงระยะทาง

จากบา้นถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่ คือ 50 เมตร ปัจจยัทางการตลาด 7P’s ที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสม

การตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย  

วลัลภ ทิพวงษ ์(2558) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

จากหา้งคา้ปลีกไฮเปอร์มาเก็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ” ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากหา้งคา้ปลีก
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ไฮเปอร์มาเก็ตโดยรวมอยูใ่นระดบัสูง ซ้ือสินคา้จากห้างคา้ปลีกไฮเปอร์มาเก็ต เพราะคุณภาพสินคา้

และความหลากหลาย มีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ ส่วนผูที้่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้

จากห้างค้าปลีกไฮเปอร์มาเก็ต คือ ตนเอง ซ่ึงซ้ือสินค้าราคา 501 บาทข้ึนไป/คร้ัง โดยซ้ือสินค้า

ประเภทเคร่ืองใชใ้นครัวเรือนและซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 14.01 – 18.00 น. นอกจากน้ี พบวา่ ผูบ้ริโภค

ท่ีมีเพศต่างกนั มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ ราคาการซ้ือต่อคร้ัง ประเภทสินคา้

ท่ีซ้ือ และช่วงเวลาท่ีซ้ือจากห้างคา้ปลีกไฮเปอร์มาเก็ตต่างกนั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุระดบัการศึกษา

อาชีพ รายได ้สถานภาพ และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวต่างกนั มีเหตุผลในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ

ผูม้ีอิทธิพลต่อการซ้ือ ราคาการซ้ือ ประเภทสินคา้ที่ซ้ือ และช่วงเวลาที่ซ้ือจากห้างคา้ปลีก

ไฮเปอร์มาเก็ตต่างกนั 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง การตดัสินใจใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัยโสธร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิจยัเชิงสาํรวจและวิธีการ

เก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ปัจจยัส่วนบุคคล และจาํแนกปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ผูศึ้กษาไดด้าํเนินตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4.  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1  ประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ

ในห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัยโสธร ในระหวา่งเดือน

กรกฎาคม 2560 

1.2  ขนาดตัวอย่าง (Sample Size) เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งมีขนาดเล็ก ผูศึ้กษาจึงใช้การ

กาํหนดขนาดตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนในการศึกษาจากการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental 

sampling) โดยใชเ้กณฑ์ขนาดตวัอยา่งจากตารางของ Krejcie & Morgan (1970) กาํหนดความเช่ือมัน่ 95%

และใหค้่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีควรจะเป็นในการวิจยัคร้ังน้ี คือ 134 คน 

 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ีจะใช ้

2.1  การสร้างเคร่ืองมือ โดยการนาํขอ้มูลทางวิชาการท่ีเก่ียวขอ้งกบั พฤติกรรมการบริโภค

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในหา้งสรรพสินคา้
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ในการทาํงานซ่ึงผูศ้ึกษาไดท้าํการคน้ควา้มาทาํการกาํหนดรูปแบบของเคร่ืองมือ เพื่อให้เป็นไป

ตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ี 

2.2  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ การหาความน่าเช่ือมัน่ของขอ้มูล โดยการหา

สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach – α) ของครอนบาค 

2.3  ข้อมูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัสําหรับการเก็บขอ้มูล

โดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่1  เป็นแบบสอบถามดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม  

ส่วนที่ 2  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑ ์

ส่วนที่ 3  เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมในการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร  

2.4  ข้อมูลทุติยภูม ิไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภค  

 

3.  วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ขา้งตน้ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีได้

กาํหนดไว ้สาํหรับขอ้มูลปฐมภูมิดาํเนินการ ดงัน้ี 

ข้ันตอนที่ 1  ในขั้นตอนน้ีมีการดาํเนินการ 2 วิธี ไดแ้ก่ 1) จดัส่งแบบสอบถามไปยงั

กลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นบุคคลท่ีเคยซ้ือสินคา้และเคยใช้บริการของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร

ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถาม และ 2) ผูว้ิจยัได้ออกภาคสนามในการเก็บขอ้มูล จนครบตามขนาด

ตวัอยา่ง 134 คน แลว้อธิบายรายละเอียดในการตอบแบบสอบถาม 

ข้ันตอนที่ 2  ผูศึ้กษาทาํการเก็บแบบสอบถามคืนดว้ยดว้ยตนเองจากแบบสอบถามท่ีได้

แจกไป และการรวบรวมจากการออกภาคสนาม จาํนวน 134 ฉบบั   

ข้ันตอนที่ 3  นาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนจากกลุ่มตวัอยา่งมาตรวจสอบความสมบูรณ์

และความถูกตอ้งในการตอบแบบสอบถาม และนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบกระบวนการประมวลผล

ของโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS  

ข้ันตอนที่ 4  ผูศึ้กษานาํผลการวิเคราะห์โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ไปดาํเนินการตาม

ขั้นตอนการวจิยั 
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4.  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) คือ 

4.1  หาค่าร้อยละ กบัขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่ม

ตวัอยา่ง 

4.2  หาค่าเฉลี่ย ( ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) กบัขอ้มูลปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ีย โดยแปลความหมายดงัน้ี 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 – 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 

4.3  หาค่าไคสแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม

การบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 



 

บทที ่ 4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษา เร่ือง การตดัสินใจใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัยโสธร โดยระเบียบวิธีวิจยัรูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจโดยใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือ

ในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการ

ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร และจาํแนกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร  

ในการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มลู ผูศึ้กษาไดน้าํเสนอ ดงัน้ี 

ตอนที ่1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร และพฤติกรรม

การบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัยโสธร โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

ตอนที่ 1.1 ขอ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร

โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

ตอนที่ 1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธรโดยการแจกแจง

ความถ่ีและหาค่าร้อยละ 

ตอนที่ 2 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

ตอนที่ 3 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

และพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร  

ตอนที่ 3.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

ตอนท่ี 3.2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการบริโภค

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 
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เพื่อความสะดวกในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้าํอกัษรย่อ

และสัญลกัษณ์ทางสถิติมาใชด้งัน้ี 
 

n หมายถึง จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยกาํหนดเกณฑก์ารแปรผล 

S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

χ2 หมายถึง ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ 

ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

และพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร 

α หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน หรือระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ (Level of Significance) กาํหนดไวท่ี้ระดบั .05 

ρ หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
 

การหาความน่าเช่ือมัน่ของขอ้มูล โดยการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach's Alpha 

Coefficient) ของครอนบาค พบว่า ค่าเฉล่ียค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาความน่าเช่ือถือโดยเฉล่ียของขอ้มูล

การสาํรวจพบวา่ค่า alpha เท่ากบั .768 
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ตอนที่ 1  ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวัดยโสธร และพฤติกรรม

การบริโภคต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์

ยโสธร ของผู้บริโภคในจังหวดัยโสธร 

 

ตอนที ่1.1  ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวดัยโสธร 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้และใช้บริการ

ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถามการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงวิธีวิเคราะห์

โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.1 – 4.6 

 

ตารางท่ี 4.1 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ ความถี ่ ร้อยละ 

ชาย 41 30.6 

หญิง 93 69.4 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

69.4 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 30.6 
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ตารางท่ี 4.2 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ ความถี ่ ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 26 19.4 

21 – 30 ปี 32 23.9 

31 – 40 ปี 49 36.6 

41 – 50 ปี 

51 ปี ข้ึนไป 

20 

7 

14.9 

5.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายุระหว่าง 31 – 40 ปี

คิดเป็นร้อยละ 36.6 รองลงมาอยู่ในช่วงอายุระหวา่ง 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.9 และน้อยท่ีสุด

อยู่ในช่วงอาย ุ51ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 5.2 

 

ตารางท่ี 4.3 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ ความถี ่ ร้อยละ 

โสด 75 56.0 

สมรส 54 40.3 

หมา้ย / หยา่ร้าง 5 3.7 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ

56.0 รองลงมาอยู่ในสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 40.3 และน้อยท่ีสุด คือสถานภาพหมา้ย/หย่าร้าง

คิดเป็นร้อยละ 3.7 
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ตารางท่ี 4.4 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ ความถี ่ ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 26 19.4 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

25 

31 

44 

18.7 

23.1 

32.8 

พอ่บา้น/แม่บา้น 

อ่ืนๆ 

5 

3 

3.7 

2.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ

คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมามีอาชีพเป็นพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 23.1 และนอ้ยท่ีสุด

มีอาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 2.2 

 

ตารางท่ี 4.5 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ความถี ่ ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 27 20.1 

5,001 –10,000 บาท  

10,001 – 15,000 บาท 

15,001 – 20,000 บาท 

20,001 บาทข้ึนไป 

34 

20 

42 

11 

25.4 

14.9 

31.3 

8.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 

20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมารายได้เฉล่ียต่อเดือน 5,001 –10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ

25.4 และนอ้ยท่ีสุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 บาทข้ึนไปคิดเป็นร้อยละ 8.2 
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ตารางท่ี 4.6 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา ความถี ่ ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 61 45.5 

ปริญญาตรี  60 44.8 

สูงกวา่ปริญญาตรี 13 9.7 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษา ระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี

คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมามีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 44.8 และสูงกว่าปริญญาตรี

คิดเป็นร้อยละ 9.7 
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ตอนที ่1.2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการ

ห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์ยโสธรของผู้บริโภค ในจังหวดัยโสธร 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ

ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร ซ่ึงวิธีวิเคราะห์โดยการแจกแจง

ความถ่ีและหาค่าร้อยละ ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.7 – 4.16 

 

ตารางท่ี 4.7 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ส่ิงสนบัสนุนการตดัสินใจมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ 

 

ส่ิงสนับสนุนการตดัสินใจ ความถี ่ ร้อยละ 

1. ใกลท่ี้พกั 34 25.4 

2. มีรถประจาํทางผา่นสะดวก 1 0.7 

3. สินคา้ไดม้าตรฐาน 28 20.9 

4. มีท่ีจอดรถสะดวก 5 3.7 

5. พอใจในราคาสินคา้ 57 42.5 

6. พนกังานใหบ้ริการดี 6 4.5 

7. อ่ืนๆ 3 2.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.7 พบว่า เหตุผลส่วนใหญ่ พอใจในราคาสินค้า คิดเป็นร้อยละ 42.5 

รองลงมาเป็นเหตุผลใกลที้่พกั คิดเป็นร้อยละ 25.4 และน้อยที่สุดเหตุผลเพราะมีรถประจาํทาง 

ผ่านสะดวก คิดเป็นร้อยละ 0.7 
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ตารางท่ี 4.8 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ 

 

บุคคลทีม่อีทิธิพล ความถี ่ ร้อยละ 

1. ตนเอง 87 64.9 

2. ครอบครัว/ญาติ 34 25.4 

3. เพ่ือน 10 7.5 

4. แฟน 3 2.2 

5. อ่ืนๆ 0 0 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการหา้งฯ

ส่วนใหญ่เป็นการตดัสินใจดว้ยตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 64.9 รองลงมาเป็นครอบครัว/ญาติ คิดเป็นร้อยละ

25.4 และอิทธิพลนอ้ยท่ีสุดเป็นแฟน คิดเป็นร้อยละ 2.2 

 

ตารางท่ี 4.9 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม แผนกของหา้งฯ ท่ีมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการมากท่ีสุด 

 

แผนกทีใ่ช้บริการ ความถี ่ ร้อยละ 

1. เคร่ืองแต่งกาย 9 6.7 

2. หนงัสืออุปกรณ์เคร่ืองเขียน 3 2.2 

3. เคร่ืองสาํอาง 9 6.7 

4. ซูเปอร์มาร์เก็ต 40 29.9 

5. อาหารสด 33 24.6 

6. เด็กและของเล่น 0 0 

7. ชอ้ปป้ิงทัว่ไป 39 29.1 

8. ไม่เจาะจง 1 0.7 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า แผนกของห้างฯ ท่ีมาซ้ือสินค้าและใช้บริการมากท่ีสุด คือ 

ซูเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 29.9 รองลงมาเป็น ชอ้ปป้ิงทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 29.1 และนอ้ยท่ีสุด

เป็นไม่เจาะจง คิดเป็นร้อยละ 0.7 
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ตารางท่ี 4.10 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ส่ือท่ีทาํใหท้ราบขอ้มูลในผลิตภณัฑ์หรือบริการของห้างฯ  

 

ส่ือทีท่าํให้ทราบข้อมูล ความถี ่ ร้อยละ 

1. สมาชิกในครอบครัว 32 23.9 

2. บุคคลท่ีรู้จกั 45 33.6 

3. ป้ายประกาศ 16 11.9 

4. อินเตอร์เน็ต 3 2.2 

5. พนกังานขาย 3 2.2 

6. การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 32 23.9 

7. ส่ืออ่ืนๆ 3 2.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางที่ 4.10 พบว่า ส่ือที่ทาํให้ทราบขอ้มูลในผลิตภณัฑ์และบริการของห้างฯ

ส่วนใหญ่มาจาก บุคคลท่ีรู้จกั คิดเป็นร้อยละ 33.6 รองลงมาเป็นสมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ

23.9 และนอ้ยท่ีสุดเป็นส่ืออ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 2.2 

 

ตารางท่ี 4.11 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ความถ่ีในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ 

 

ความถี่ในการซือ้สินค้า ความถี ่ ร้อยละ 

1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 13 9.7 

2. 1-2 คร้ังต่อเดือน 53 39.6 

3. 3-4 คร้ังต่อเดือน 41 30.6 

4. 5-6 คร้ังต่อเดือน 9 6.7 

5. มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 18 13.4 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้และใช้บริการ 1-2 คร้ัง

ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 39.6 รองลงมาเป็น 3-4 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 30.6 และน้อยท่ีสุด 5-6 คร้ัง

ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
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ตารางท่ี 4.12 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม วนัท่ีมีการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ บ่อยท่ีสุด 

 

วนัทีซื่อ้สินค้าบ่อย ความถี ่ ร้อยละ 

1. วนัจนัทร์ 13 9.7 

2. วนัองัคาร 6 4.5 

3. วนัพธุ 6 4.5 

4. วนัพฤหสับดี 6 4.5 

5. วนัศุกร์ 19 14.2 

6. วนัเสาร์ 53 39.6 

7. วนัอาทิตย ์ 31 23.1 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ วนัท่ีมีการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ ส่วนใหญ่ เป็น วนัเสาร์

คิดเป็นร้อยละ 39.6 รองลงมาเป็น วนัอาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 23.1 และน้อยท่ีสุดเป็นวนัองัคาร วนัพุธ 

วนัพฤหสับดี คิดเป็นร้อยละ 4.5 

 

ตารางท่ี 4.13 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ บ่อยท่ีสุด 

 

ช่วงเวลาทีซื่้อสินค้าบ่อย ความถี ่ ร้อยละ 

1. 10.00-13.00 น. 17 17.6 

2. 13.00-16.00 น. 40 29.9 

3. 16.00-20.00 น. 74 55.2 

4. 20.00-22.00 น. 3 2.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างฯ ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงเวลา

16.00 - 20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 55.2 รองลงมาอยู่ในช่วงเวลา 13.00 - 16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 29.9 

และนอ้ยท่ีสุดอยูใ่นช่วงเวลา 20.00 - 22.00 น. คิดเป็นร้อยละ 2.2 
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ตารางท่ี 4.14 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

จาํนวนเงนิทีซื่้อสินค้า ความถี ่ ร้อยละ 

1. ตํ่ากวา่ 500 บาท  34 25.4 

2. 501-1,000 บาท   53 39.6 

3. 1,001-1,500 บาท  33 24.6 

4. 1,501-2,000 บาท  8 6.0 

5. 2,001 บาทข้ึนไป  6 4.5 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง ส่วนใหญ่อยูใ่นระหวา่ง

501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.6 รองลงมาตํ่ากวา่ 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.4 และนอ้ยที่สุด

เป็นจาํนวนเงิน 2,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 4.5 

 

ตารางท่ี 4.15 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม วธีิการชาํระเงินในการซ้ือสินคา้ 

 

วธีิการชําระเงนิ ความถี ่ ร้อยละ 

1. เงินสด  127 94.8 

2. บตัรเครดิต/เดบิต 7 5.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ วิธีการชาํระเงิน ในการซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่ชาํระค่าสินคา้ดว้ย

เงินสด คิดเป็นร้อยละ 94.8 และชาํระโดยใชบ้ตัรเครดิต/เดบิต คิดเป็นร้อยละ 5.2 
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ตารางท่ี 4.16 ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม เหตุผลในการกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ  

 

เหตุผลในการกลบัมาซื้อซ้ํา ความถี ่ ร้อยละ 

1. พอใจในสินคา้และบริการของหา้งฯ 114 85.1 

2. มีบริการรับเปล่ียนคืนสินคา้  7 5.2 

3. ตอ้งการสะสมคะแนนเพ่ือรับแลกรางวลั 6 4.5 

4. อ่ืนๆ (ใกลบ้า้น สะดวก บริการดี) 7 5.2 

รวม 134 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า เหตุผลในการกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ ส่วนใหญ่

กลบัมาใชบ้ริการห้างฯ เน่ืองจากพอใจในสินคา้และบริการของหา้งฯ คิดเป็นร้อยละ 85.1 รองลงมา

มีบริการรับเปล่ียนคืนสินคา้ และอ่ืนๆ (ใกลบ้า้น สะดวก บริการดี) คิดเป็นร้อยละ 5.2 และนอ้ยท่ีสุด

เพราะเป็นตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับแลกรางวลั คิดเป็นร้อยละ 4.5 
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ตอนที่ 2  ค่าเฉลีย่และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธิพล

ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์ยโสธร 

 

การวเิคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้ท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัยโสธร

โดยใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต ให้เห็นวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.17 - 4.20 

 

ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภัณฑ์  
 

S.D. 
ระดบัความ    

มอีทิธิพล 
อนัดบั 

1. สินคา้มีความหลากหลาย 4.14 .706 มาก 1 

2. มีสินคา้ท่ีทนัสมยั 4.00 .735 มาก 2 

3. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์โดยรวมของหา้งฯ 3.82 .799 มาก 5 

4. มีตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั 3.98 .735 มาก 3 

5. มีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจาํหน่าย 3.98 .755 มาก 4 

รวม 3.98 .578 มาก  

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรอยู่ในระดบั มาก ( = 3.98) 

โดยองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ในส่วนสินคา้มีความหลากหลายมี

ค่ามากที่สุด มีผลในระดบัมาก (  = 4.14) รองลงมา คือ มีสินคา้ที่ทนัสมยั มีผลในระดบัมาก

(  = 4.00) และช่ือเสียงและภาพลกัษณ์โดยรวมของหา้งฯ ( = 3.82) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.18 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านราคา 
 

S.D. 
ระดบัความ

มอีทิธิพล 
อนัดบั 

1. สินคา้ตั้งราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.19 .750 มาก 1 

2. สินคา้มีป้ายแสดงราคาชดัเจน 4.08 .826 มาก 2 

3. สินคา้โดยรวมมีราคาถูก 4.00 .822 มาก 3 

4. สินคา้สามารถชาํระผา่นบตัรเครดิต 3.68 1.085 มาก 5 

5. สินคา้มีระดบัหลายราคาใหเ้ลือก 3.93 .787 มาก 4 

รวม 3.98 .607 มาก  

 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรอยูใ่นระดบั มาก ( = 3.98) โดยองคป์ระกอบ

ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ในส่วนสินคา้ตั้งราคามีมาตรฐานเหมาะสมกบัคุณภาพ

มีค่ามากที่สุด มีผลในระดบัมาก (  = 4.19) รองลงมา คือ สินคา้มีป้ายแสดงราคาชัดเจน มีผล

ในระดบัมาก (  = 4.08) และสินคา้สามารถชาํระผ่านบตัรเครดิต ( = 3.68) มีค่าน้อยท่ีสุด มีผล

ในระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.19 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

จดัจาํหน่ายที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจาํหน่าย 
 

S.D. 
ระดบัความ

มอีทิธิพล 
อนัดบั 

1. ตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน 4.04 .860 มาก 1 

2. มีเวลาเปิด-ปิดท่ีเหมาะสม 4.00 .785 มาก 3 

3. มีความสะดวกสบาย ณ จุดชาํระสินคา้ 4.02 .835 มาก 2 

4. มีการจดัสินคา้เป็นระเบียบง่ายต่อการซ้ือ 3.95 .891 มาก 4 

5. มีสถานท่ีจอดรถสะดวก ปลอดภยั 3.70 1.060 มาก 5 

รวม 3.94 .728 มาก  

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรอยู่ในระดบัมาก

( = 3.94) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการจดัจาํหน่าย ในส่วน

ของสถานท่ีตั้งอยู่ใกล้บา้นหรือท่ีทาํงาน มีค่ามากท่ีสุด มีผลในระดบัมาก (  = 4.04) รองลงมา

คือ มีความสะดวกสบาย ณ จุดชาํระสินคา้ มีผลในระดบัมาก (  = 4.02) และมีสถานท่ีจอดรถสะดวก

ปลอดภยั ( = 3.70) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.20  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใบริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
S.D. 

ระดบัความ

มอีทิธิพล 
อนัดบั 

1. มีของแถมหรือของสะสม 3.54 .889 มาก 4 

2. มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 3.82 .830 มาก 1 

3. มีการแลกของสมนาคุณ 3.71 .897 มาก 2 

4. มีการใหสิ้ทธิพิเศษแก่สมาชิก 3.70 .830 มาก 3 

5. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน 3.49 .907 มาก 5 

รวม 3.76 .753 มาก  

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิ

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรอยู่ในระดบัมาก

( = 3.76) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ในส่วน

ของมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ มีค่ามากที่สุด มีผลในระดบัมาก (  = 3.82) รองลงมา คือ

มีการแลกของสมนาคุณ มีผลในระดบัมาก (  = 3.71) และมีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน

( = 3.49) มีค่านอ้ยท่ีสุด มีผลในระดบัปานกลาง 
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ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

เพศ 

ตอนที่ 3  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

และทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบั พฤติกรรมการบริโภค

ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์ยโสธร 

 

ตอนที ่3.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ผูศึ้กษาไดน้าํขอ้มูลลงตารางเพื่อทาํการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล

ในส่วนของ เพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษา กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยใช้วิธีทางสถิติ

หาค่าไคสแควร์ (X2) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.21 – 4.36 

 

ตารางท่ี 4.21 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ ์

 

 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ชาย 8 24 9 0 0 41 
.981 .612 

หญิง 21 58 14 0 0 93 

รวม 29 82 23 0 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ เพศของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 



45 

เพศ 

เพศ 

ปัจจยัด้านราคา 

ปัจจยัด้านการจดั

จาํหน่าย 

ตารางที่ 4.22 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นราคา 

 

 
ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P 
มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ชาย 8 22 11 0 0 41 
1.111 .774 

หญิง 21 52 19 1 0 93 

รวม 29 74 30 1 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ เพศของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันัยสําคญั

ทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.23 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปานกลาง น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 7 21 12 1 0 41 
1.899 .594 

หญิง 22 51 18 2 0 93 

รวม 29 72 30 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ เพศของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 
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เพศ 

ปัจจัยด้านการ 

ส่งเสริมการตลาด 

อายุ 

ปัจจัยด้าน

ผลติภณัฑ์ 

ตารางท่ี 4.24 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ชาย 2 13 23 3 0 41 
10.194 .017 

หญิง 17 43 30 3 0 93 

รวม 19 56 53 6 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ เพศของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 4.25 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 10 9 7 0 0 26 

12.473 .131 

21 – 30 ปี 6 22 4 0 0 32 

31 – 40 ปี 8 32 9 0 0 49 

41 – 50 ปี 5 13 2 0 0 20 

มากกวา่ 51 ปีข้ึนไป 0 6 1 0 0 7 

รวม 29 82 23 0 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ อายุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 
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อายุ 

ปัจจยัด้านราคา 

อายุ 

ปัจจัยด้านการ 

จัดจําหน่าย 

ตารางท่ี 4.26 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

 

 ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 7 12 7 0 0 26 

9.669 .645 

21 – 30 ปี 9 14 8 1 0 32 

31 – 40 ปี 8 30 11 0 0 49 

41 – 50 ปี 4 12 4 0 0 20 

มากกวา่ 51 ปีข้ึนไป 1 6 0 0 0 7 

รวม 29 74 30 1 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ อายุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.27 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 4 14 7 1 0 26 

8.575 .739 

21 – 30 ปี 7 16 9 0 0 32 

31 – 40 ปี 10 28 9 2 0 49 

41 – 50 ปี 6 12 2 0 0 20 

มากกวา่ 51 ปีข้ึนไป 2 2 3 0 0 7 

รวม 29 72 30 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ อายุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ 
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อายุ 

ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

ตารางท่ี 4.28 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 2 12 10 2 0 26 

16.565 .167 

21 – 30 ปี 4 16 11 1 0 32 

31 – 40 ปี 7 19 22 1 0 49 

41 – 50 ปี 5 8 7 0 0 20 

มากกวา่ 51 ปีข้ึนไป 1 1 3 2 0 7 

รวม 19 56 53 6 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ อายุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



49 

รายได้ 

ปัจจยัด้าน

ผลติภัณฑ์ 

ตารางท่ี 4.29 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 11 9 7 0 0 27 

15.483 .050 

5,001 –10,000 บาท  7 21 6 0 0 34 

10,001 – 15,000 บาท 2 13 5 0 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 8 30 4 0 0 42 

20,001 บาทข้ึนไป 1 9 1 0 0 11 

รวม 29 82 23 0 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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รายได้ 

ปัจจยัด้านราคา 

ตารางท่ี 4.30 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา 

 

 ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 7 11 9 0 0 27 

15.282 .226 

5,001 –10,000 บาท  7 15 12 0 0 34 

10,001 – 15,000 บาท 2 14 4 0 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 10 27 4 1 0 42 

20,001 บาทข้ึนไป 3 7 1 0 0 11 

รวม 29 74 30 1 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ 
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รายได้ 

ปัจจัยด้านการ 

จัดจําหน่าย 

ตารางท่ี 4.31 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 5 15 6 1 0 27 

9.267 .680 

5,001 –10,000 บาท  10 17 7 0 0 34 

10,001 – 15,000 บาท 1 15 4 0 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 10 20 10 2 0 42 

20,001 บาทข้ึนไป 3 5 3 0 0 11 

รวม 29 72 30 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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รายได้ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

การศึกษา 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ตารางท่ี 4.32 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 2 14 9 2 0 27 

12.374 .416 

5,001 –10,000 บาท  8 15 10 1 0 34 

10,001 – 15,000 บาท 1 6 12 1 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 7 15 19 1 0 42 

20,001 บาทข้ึนไป 1 6 3 1 0 11 

รวม 19 56 53 6 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์

กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางที่ 4.33 ค่าไคสแควร์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 18 28 15 0 0 61 

11.679 .020 ปริญญาตรี 10 44 6 0 0 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 1 10 2 0 0 13 

รวม 29 82 23 0 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ .05 



53 

การศึกษา 

ปัจจยัด้านราคา 

การศึกษา 

ปัจจยัด้านการจดั

จาํหน่าย 

ตารางท่ี 4.34 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษา กับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นราคา 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 14 26 20 1 0 61 

14.466 .025 ปริญญาตรี 14 36 10 0 0 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 1 12 0 0 0 13 

รวม 29 74 30 1 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.34 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 

 

ตารางที่ 4.35 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษากบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 14 31 15 1 0 61 

1.538 .957 ปริญญาตรี 12 33 13 2 0 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3 8 2 0 0 13 

รวม 29 72 30 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.35 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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การศึกษา 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ตารางท่ี 4.36 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ระดบัการศึกษา กับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 

ระดบัความสําคญั 

รวม X2 P มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 10 24 25 2 0 61 

2.555 .862 ปริญญาตรี 7 25 25 3 0 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 2 7 3 1 0 13 

รวม 19 56 53 6 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.36 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของเพศ กบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของอายกุบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มี

ความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของระดบัการศึกษา

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 
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ตอนที ่3.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์ยโสธร 

การศึกษาไดน้าํขอ้มูลลงตารางเพื่อทาํการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล

ในส่วนของ เพศ อายุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร โดยใชว้ิธีทางสถิติหาค่าไคสแควร์ (X2) 

เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลในส่วนของ เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

ระดบัการศึกษา กบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.37 – 4.76 

 

ตารางท่ี 4.37 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างเพศ กบัส่ิงสนับสนุนการตดัสินใจมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

เพศ 
ส่ิงสนับสนุนการตดัสินใจ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ชาย 15 0 10 3 10 3 0 41 
12.079 .048 

หญิง 19 1 18 2 47 3 3 93 

รวม 34 1 28 5 57 6 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.37 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งฯ มีความสัมพนัธ์กนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

หมายเหตุ : 1 =ใกล้ท่ีพกั, 2 = มีรถประจาํทางผ่านสะดวก, 3 = สินคา้ได้มาตรฐาน, 

4 = มีท่ีจอดรถสะดวก, 5 = พอใจในราคาสินคา้, 6 = พนกังานใหบ้ริการดี, 7 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.38 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ กบับุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

มาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

เพศ 
บุคคลทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ชาย 23 14 1 3 0 41 
11.304 .010 

หญิง 64 20 9 0 0 93 

รวม 87 34 10 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการห้างฯ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติ .05 

หมายเหตุ : 1 = ตนเอง, 2 = ครอบครัว/ญาติ, 3 = เพื่อน, 4 = แฟน, 5 = อ่ืนๆ 

 

ตารางท่ี 4.39 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัแผนกของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธรท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด 

 

เพศ 
แผนกของห้างสรรพสินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 

ชาย 3 2 1 10 13 0 12 0 41 
5.713 .456 

หญิง 6 1 8 30 20 0 27 1 93 

รวม 9 3 9 40 33 0 39 1 134   

 

จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัแผนกของหา้งฯ ท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = เคร่ืองแต่งกาย, 2 = หนังสืออุปกรณ์เคร่ืองเขียน, 3 = เคร่ืองสาํอาง, 

4 = ซุปเปอร์มาเก็ต, 5 = อาหารสด, 6 = เด็กและของเล่น, 7 = ชอ้ปป้ิงทัว่ไป, 8 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.40 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ กบัส่ือท่ีทาํใหท้ราบขอ้มูลในผลิตภณัฑ์

หรือบริการจากหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

เพศ 
ส่ือทีท่าํให้ทราบข้อมูล 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ชาย 14 9 7 2 3 6 0 41 
18.371 .005 

หญิง 18 36 9 1 0 26 3 93 

รวม 32 45 16 3 3 32 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.40 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัส่ือท่ีทาํให้ทราบขอ้มูลในผลิตภณัฑ์หรือบริการจากห้างฯ มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ.05 

หมายเหตุ : 1 = สมาชิกในครอบครัว, 2 = บุคคลท่ีรู้จกั, 3 = ป้ายประกาศ, 4 = อินเทอร์เน็ต, 

5 = พนกังานขาย, 6 = การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย, 7 = อ่ืนๆ 

 

ตารางท่ี 4.41 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ฯ 

 

เพศ 
ความถี่ในการซือ้สินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ชาย 3 16 13 4 5 41 
1.254 .869 

หญิง 10 37 28 5 13 93 

รวม 13 53 41 9 18 134   

 

จากตารางท่ี 4.41 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ฯ ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน, 2 = 1-2 คร้ังต่อเดือน, 3 = 3-4 คร้ังต่อเดือน, 

4 = 5-6 คร้ังต่อเดือน, 5 = มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 
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ตารางท่ี 4.42 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างเพศ กบัวนัท่ีซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างฯ 

บ่อยท่ีสุด 

 

เพศ 
วนัทีซื่้อสินค้าและใช้บริการ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ชาย 4 3 2 0 4 17 11 41 
4.948 .550 

หญิง 9 3 4 6 15 36 20 93 

รวม 13 6 6 6 19 53 31 134   

 

จากตารางท่ี 4.42 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัวนัท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = วนัจนัทร์, 2 = วนัองัคาร, 3 = วนัพุธ, 4 = วนัพฤหัสบดี, 5 = วนัศุกร์, 

6 = วนัเสาร์, 7 = วนัอาทิตย ์

 

ตารางท่ี 4.43 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ กบัเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ 

บ่อยท่ีสุด 

 

เพศ 
เวลาทีซื่้อสินค้าและใช้บริการห้าง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ชาย 2 14 24 1 41 
3.402 .493 

หญิง 14 26 50 3 93 

รวม 16 40 74 4 134   

 

จากตารางท่ี 4.43 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างฯ บ่อยท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = 10.00 - 13.00 น., 2 = 13.00 - 16.00 น., 3 = 16.00 - 20.00 น., 

4 = 20.00 - 22.00 น. 

 

 



59 

ตารางท่ี 4.44 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

เพศ 
จาํนวนเงนิทีซื่้อสินค้าโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ชาย 13 17 10 0 1 41 
5.065 .281 

หญิง 21 36 23 8 5 93 

รวม 34 53 33 8 6 134   

 

จากตารางท่ี 4.44 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = ตํ่ากว่า 500 บาท, 2 = 501-1,000 บาท, 3 = 1,001-1,500 บาท, 

4 = 1,501-2,000 บาท, 5 = 2,001 บาทข้ึนไป 

 

ตารางท่ี 4.45 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ กบัวธีิการชาํระเงิน 

 

เพศ 
วธีิการชําระเงนิค่าสินค้า 

รวม X2 P 
เงนิสด บัตรเครดติ/เดบิต 

ชาย 41 0 41 3.256 .071 

หญิง 86 7 93 

รวม 127 7 134 134  

 

จากตารางท่ี 4.45 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัวธีิการชาํระเงิน ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.46 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศ กบัเหตุผลท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซํ้ า 

 

เพศ 
เหตุผลในการกลบัมาซื้อซ้ํา 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ชาย 38 0 2 1 41 
4.386 .223 

หญิง 76 7 4 6 93 

รวม 114 7 6 7 134   

 

จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ เพศ ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัเหตุผลในการกลบัมาซ้ือซํ้ า ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = พอใจในสินคา้และบริการของห้างฯ, 2 = มีบริการรับเปล่ียนคืนสินคา้, 

3 = ตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับแลกรางวลั, 4 = อ่ืนๆ 

 

ตารางท่ี 4.47 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกับเหตุผลท่ีตดัสินใจมาใช้บริการ

หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

อายุ 
เหตุผลในการตดัสินใจ   

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 6 1 9 0 7 2 1 26 

29.644 .197 

21 – 30 ปี 12 0 4 0 13 3 0 32 

31 – 40 ปี 7 0 10 4 26 1 1 49 

41 – 50 ปี 7 0 2 1 9 0 1 20 

51 ปีข้ึนไป 2 0 3 0 2 0 0 7 

รวม 34 1 28 5 57 6 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.47 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งฯ ไม่มีความสมัพนัธ์กนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 =ใกล้ท่ีพกั, 2 = มีรถประจาํทางผ่านสะดวก, 3 = สินคา้ได้มาตรฐาน, 

4 = มีท่ีจอดรถสะดวก, 5 = พอใจในราคาสินคา้, 6 = พนกังานใหบ้ริการดี, 7 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.48 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุ กบับุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

มาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

อายุ 
บุคคลทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 12 10 4 0 0 26 

15.148 .233 

21 – 30 ปี 22 7 3 0 0 32 

31 – 40 ปี 34 11 2 2 0 49 

41 – 50 ปี 15 4 1 0 0 20 

51 ปีข้ึนไป 4 2 0 1 0 7 

รวม 87 34 10 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.48 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการห้างฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = ตนเอง, 2 = ครอบครัว/ญาติ, 3 = เพื่อน, 4 = แฟน, 5 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.49 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุ กบัแผนกของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธรท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด 

 

อายุ 
แผนกของห้างสรรพสินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3 3 3 3 6 0 8 0 26  

35.276 

 

.064 21 – 30 ปี 4 0 4 6 8 0 10 0 32 

31 – 40 ปี 1 0 2 19 13 0 13 1 49   

41 – 50 ปี 0 0 0 8 6 0 6 0 20   

51 ปีข้ึนไป 1 0 0 4 0 0 2 0 7   

รวม 9 3 9 40 33 0 39 1 134   

 

จากตารางท่ี 4.49 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัแผนกของหา้งฯ ท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = เคร่ืองแต่งกาย, 2 = หนังสืออุปกรณ์เคร่ืองเขียน, 3 = เคร่ืองสาํอาง, 

4 = ซุปเปอร์มาเก็ต, 5 = อาหารสด, 6 = เด็กและของเล่น, 7 = ชอ้ปป้ิงทัว่ไป, 8 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.50 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาย ุกบัส่ือท่ีทาํใหท้ราบขอ้มูลในผลิตภณัฑ์

หรือบริการจากหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

อายุ 
ส่ือทีท่าํให้ทราบข้อมูล 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 5 8 5 1 1 5 1 26 

27.690 .273 

21 – 30 ปี 5 16 3 0 2 6 0 32 

31 – 40 ปี 10 16 4 2 0 16 1 49 

41 – 50 ปี 7 5 3 0 0 4 1 20 

51 ปีข้ึนไป 5 0 1 0 0 1 0 7 

รวม 32 45 16 3 3 32 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.50 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัส่ือท่ีทาํให้ทราบขอ้มูลในผลิตภณัฑ์หรือบริการจากห้างฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = สมาชิกในครอบครัว, 2 = บุคคลท่ีรู้จกั, 3 = ป้ายประกาศ, 4 = อินเทอร์เน็ต, 

5 = พนกังานขาย, 6 = การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย, 7 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.51 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาย ุกบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ฯ 

 

อายุ 
ความถี่ในการซือ้สินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 6 11 4 2 3 26 

17.780 .337 

21 – 30 ปี 4 11 10 3 4 32 

31 – 40 ปี 2 17 19 2 9 49 

41 – 50 ปี 1 9 7 2 1 20 

51 ปีข้ึนไป 0 5 1 0 1 7 

รวม 13 53 41 9 18 134   

 

จากตารางท่ี 4.51 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน, 2 = 1-2 คร้ังต่อเดือน, 3 = 3-4 คร้ังต่อเดือน, 

4 = 5-6 คร้ังต่อเดือน, 5 = มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 
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ตารางท่ี 4.52 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างอายุ กบัวนัท่ีซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างฯ 

บ่อยท่ีสุด 

 

อายุ 
วนัทีซื่้อสินค้าและใช้บริการ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 2 1 1 0 2 9 11 26 

30.543 .167 

21 – 30 ปี 2 0 2 1 7 11 9 32 

31 – 40 ปี 7 4 1 3 5 21 8 49 

41 – 50 ปี 0 1 2 2 5 7 3 20 

51 ปีข้ึนไป 2 0 0 0 0 5 0 7 

รวม 13 6 6 6 19 53 31 134   

 

จากตารางท่ี 4.52 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัวนัท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งฯ บ่อยท่ีสุดไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = วนัจนัทร์, 2 = วนัองัคาร, 3 = วนัพุธ, 4 = วนัพฤหสับดี, 5 = วนัศุกร์, 

6 = วนัเสาร์, 7 = วนัอาทิตย ์
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ตารางท่ี 4.53 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุ กบัเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ 

บ่อยท่ีสุด 

 

อายุ 
เวลาทีซื่้อสินค้าและใช้บริการห้าง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 4 11 8 2 26 

23.609 .098 

21 – 30 ปี 2 9 21 0 32 

31 – 40 ปี 5 14 30 0 49 

41 – 50 ปี 3 5 12 0 20 

51 ปีข้ึนไป 2 1 3 1 7 

รวม 16 40 74 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.53 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างฯ บ่อยท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = 10.00-13.00 น., 2 = 13.00-16.00 น., 3 = 16.00-20.00 น., 4 = 20.00-22.00 น. 
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ตารางท่ี 4.54 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาย ุกบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

อายุ 
จาํนวนเงนิทีซื่้อสินค้าโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 12 8 4 1 1 26 

28.362 .029 

21 – 30 ปี 9 13 8 1 1 32 

31 – 40 ปี 9 18 14 6 2 49 

41 – 50 ปี 4 12 4 0 0 20 

51 ปีข้ึนไป 0 2 3 0 2 7 

รวม 34 53 33 8 6 134   

 

จากตารางท่ี 4.54 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

หมายเหตุ : 1 = ตํ่ากว่า 500 บาท, 2 = 501-1,000 บาท, 3 = 1,001-1,500 บาท, 

4 = 1,501-2,000 บาท, 5 = 2,001 บาทข้ึนไป 

 

ตารางท่ี 4.55 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาย ุกบัวธีิการชาํระเงิน 

 

อายุ 
วธีิการชําระเงนิค่าสินค้า 

รวม X2 P 
เงนิสด  บัตรเครดติ/เดบิต 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 25 1 26 

4.026 .403 

21 – 30 ปี 32 0 32 

31 – 40 ปี 45 4 19 

41 – 50 ปี 18 2 20 

51 ปีข้ึนไป 7 0 7 

รวม 127 7 134 134  

 

จากตารางท่ี 4.55 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัวธีิการชาํระเงิน ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.56 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอาย ุกบัเหตุผลท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซํ้ า 

 

อายุ 
เหตุผลในการกลบัมาซื้อซ้ํา 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 23 1 1 1 26 

5.297 .900 

21 – 30 ปี 25 3 3 1 32 

31 – 40 ปี 42 2 1 4 49 

41 – 50 ปี 17 1 1 1 20 

51 ปีข้ึนไป 7 0 0 0 7 

รวม 114 7 6 7 134   

 

จากตารางท่ี 4.56 พบวา่ อาย ุของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

ยโสธร กบัเหตุผลในการกลบัมาซ้ือซํ้ า ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = พอใจในสินคา้และบริการของหา้งฯ, 2 = มีบริการรับเปล่ียนคืนสินคา้,  

3 = ตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับแลกรางวลั, 4 = อ่ืนๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



69 

ตารางท่ี 4.57 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัเหตุผลที่ตดัสินใจ

มาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
เหตุผลในการตดัสินใจ   

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 8 1 8 0 8 1 1 27 

21.516 .608 

5,001 –10,000 บาท  11 0 4 0 16 2 1 34 

10,001 – 15,000 บาท 3 0 5 3 8 1 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 9 0 9 2 19 2 1 42 

20,001 บาทข้ึนไป 3 0 2 0 6 0 0 11 

รวม 34 1 28 5 57 6 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.57 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจมาใช้บริการห้างฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = ใกลที้่พกั, 2 = มีรถประจาํทางผ่านสะดวก, 3 = สินคา้ไดม้าตรฐาน, 

4 = มีท่ีจอดรถสะดวก, 5 = พอใจในราคาสินคา้, 6 = พนกังานใหบ้ริการดี, 7 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.58 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบับุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
บุคคลทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 14 10 3 0 0 27 

11.900 .454 

5,001 –10,000 บาท  23 10 1 0 0 34 

10,001 – 15,000 บาท 12 5 2 1 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 29 8 4 1 0 42 

20,001 บาทข้ึนไป 9 1 0 1 0 11 

รวม 87 34 10 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.58 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบับุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการห้างฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = ตนเอง, 2 = ครอบครัว/ญาติ, 3 = เพื่อน, 4 = แฟน, 5 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.59 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัแผนกของหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธรท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
แผนกของห้างสรรพสินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 5 2 3 3 6 0 7 1 27 

34.008 .085 

5,001 –10,000 บาท  1 1 2 7 10 0 13 0 34 

10,001 – 15,000 บาท 2 0 1 6 7 0 4 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 1 0 2 17 8 0 14 0 42 

20,001 บาทข้ึนไป 0 0 1 7 2 0 1 0 11 

รวม 9 3 9 40 33 0 39 1 134   

 

จากตารางท่ี 4.59 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภัณฑ์ยโสธร กับแผนกของห้างฯ ท่ีมาใช้บริการมากท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = เคร่ืองแต่งกาย, 2 = หนังสืออุปกรณ์เคร่ืองเขียน, 3 = เคร่ืองสาํอาง, 

4 = ซุปเปอร์มาเก็ต, 5 = อาหารสด, 6 = เด็กและของเล่น, 7 = ชอ้ปป้ิงทัว่ไป, 8 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.60 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือน กบัส่ือท่ีทาํให้ทราบ

ขอ้มูลในผลิตภณัฑห์รือบริการจากหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
ส่ือทีท่าํให้ทราบข้อมูล 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 5 8 5 1 1 7 0 27 

21.979 .581 

5,001 –10,000 บาท  11 11 4 0 0 7 1 34 

10,001 – 15,000 บาท 7 6 1 1 2 3 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 5 16 5 1 0 13 2 42 

20,001 บาทข้ึนไป 4 4 1 0 0 2 0 11 

รวม 32 45 16 3 3 32 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.60 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัส่ือท่ีทาํให้ทราบขอ้มูลในผลิตภณัฑห์รือบริการจากหา้งฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = สมาชิกในครอบครัว, 2 = บุคคลท่ีรู้จกั, 3 = ป้ายประกาศ, 4 = อินเทอร์เน็ต, 

5 = พนกังานขาย, 6 = การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย, 7 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.61 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ฯ 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
ความถี่ในการซือ้สินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 5 12 4 3 3 27 

17.892 .330 

5,001 –10,000 บาท  3 13 10 1 7 34 

10,001 – 15,000 บาท 1 9 8 2 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 4 16 14 1 7 42 

20,001 บาทข้ึนไป 0 3 5 2 1 11 

รวม 13 53 41 9 18 134   

 

จากตารางท่ี 4.61 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน, 2 = 1-2 คร้ังต่อเดือน, 3 = 3-4 คร้ังต่อเดือน, 

4 = 5-6 คร้ังต่อเดือน, 5 = มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 
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ตารางที่ 4.62 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน กบัวนัที่ซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการหา้งฯ บ่อยท่ีสุด 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
วนัทีซื่อ้สินค้าและใช้บริการ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 2 1 0 0 1 13 10 27 

32.217 .122 

5,001 –10,000 บาท  3 1 2 0 8 9 11 34 

10,001 – 15,000 บาท 3 1 2 1 5 4 4 20 

15,001 – 20,000 บาท 4 3 2 4 3 20 6 42 

20,001 บาทข้ึนไป 1 0 0 1 2 7 0 11 

รวม 13 6 6 6 19 53 31 134   

 

จากตารางท่ี 4.62 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัวนัในการซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = วนัจนัทร์, 2 = วนัองัคาร, 3 = วนัพุธ, 4 = วนัพฤหัสบดี, 5 = วนัศุกร์, 

6 = วนัเสาร์, 7 = วนัอาทิตย ์
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ตารางที่ 4.63 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน กบัเวลาที่ซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการหา้งฯ บ่อยท่ีสุด 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
เวลาทีซื่้อสินค้าและใช้บริการห้าง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 5 12 9 1 27 

15.746 .471 

5,001 –10,000 บาท  3 9 20 1 34 

10,001 – 15,000 บาท 2 7 11 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 5 11 26 0 42 

20,001 บาทข้ึนไป 1 1 8 1 11 

รวม 16 40 74 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.63 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ บ่อยท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = 10.00 - 13.00 น., 2 = 13.00 - 16.00 น., 3 = 16.00 - 20.00 น., 4 = 20.00 - 22.00 น. 
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ตารางท่ี 4.64 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือ

สินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
จาํนวนเงนิทีซื่้อสินค้าโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 13 8 4 1 1 27 

31.528 .012 

5,001 –10,000 บาท  6 19 7 1 1 34 

10,001 – 15,000 บาท 2 9 9 0 0 20 

15,001 – 20,000 บาท 8 16 11 5 2 42 

20,001 บาทข้ึนไป 5 1 2 1 2 11 

รวม 34 53 33 8 6 134   

 

จากตารางท่ี 4.64 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 

หมายเหตุ : 1 = ตํ่ากวา่ 500 บาท, 2 = 501-1,000 บาท, 3 = 1,001-1,500 บาท, 4 = 1,501-2,000 บาท, 

5 = 2,001 บาทข้ึนไป 
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ตารางท่ี 4.65 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัวธีิการชาํระเงิน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
วธีิการชําระเงนิค่าสินค้า 

รวม X2 P 
เงนิสด บัตรเครดติ/เดบิต 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 27 0 27 

2.790 .594 

5,001 –10,000 บาท  32 2 34 

10,001 – 15,000 บาท 18 2 20 

15,001 – 20,000 บาท 40 2 42 

20,001 บาทข้ึนไป 10 1 11 

รวม 127 7 134   

 

จากตารางท่ี 4.65 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัวธีิการชาํระเงิน ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 

ตารางท่ี 4.66 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัเหตุผลท่ีจะกลบัมา

ซ้ือสินคา้ซํ้ า 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
เหตุผลในการกลบัมาซื้อซ้ํา 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 24 1 1 1 27 

8.925 .709 

5,001 –10,000 บาท  31 0 1 2 34 

10,001 – 15,000 บาท 15 2 2 1 20 

15,001 – 20,000 บาท 34 4 1 3 42 

20,001 บาทข้ึนไป 10 0 1 0 11 

รวม 114 7 6 7 134   

 

จากตารางท่ี 4.66 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัเหตุผลในการกลบัมาซ้ือซํ้ า ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = พอใจในสินคา้และบริการของห้างฯ, 2 = มีบริการรับเปล่ียนคืนสินคา้, 

3 = ตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับแลกรางวลั, 4 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.67 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจมาใช้

บริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

ระดบัการศึกษา 
เหตุผลในการตดัสินใจ   

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 19 1 12 1 23 3 2 61 
10.216 .597 

ปริญญาตรี 14 0 13 4 25 3 1 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 1 0 3 0 9 0 0 13   

รวม 34 1 28 5 57 6 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.67 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัเหตุผลท่ีตดัสินใจมาใชบ้ริการห้างฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 =ใกล้ท่ีพกั, 2 = มีรถประจาํทางผ่านสะดวก, 3 = สินคา้ได้มาตรฐาน, 

4 = มีท่ีจอดรถสะดวก, 5 = พอใจในราคาสินคา้, 6 = พนกังานใหบ้ริการดี, 7 = อ่ืนๆ 

 

ตารางท่ี 4.68 ค่าไคสแควร์ แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

ระดบัการศึกษา 
บุคคลทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสินใจ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 33 23 5 0 0 61 

12.603 .050 ปริญญาตรี 44 10 4 2 0 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 10 1 1 1 0 13 

รวม 87 34 10 3 0 134   

 

จากตารางท่ี 4.68 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมาใช้บริการห้างฯ มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

หมายเหตุ : 1 = ตนเอง, 2 = ครอบครัว/ญาติ, 3 = เพื่อน, 4 = แฟน, 5 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.69 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบัแผนกของหา้งสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธรท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด 

 

ระดบัการศึกษา 
แผนกของห้างสรรพสินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 6 3 4 13 18 0 17 0 61 

19.234 .083 ปริญญาตรี 3 0 4 18 15 0 19 1 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 0 0 1 9 0 0 3 0 13 

รวม 9 3 9 40 33 0 39 1 134   

 

จากตารางท่ี 4.69 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภัณฑ์ยโสธร กับแผนกของห้างฯ ท่ีมาใช้บริการมากท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กันท่ีระดับ

นยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = เคร่ืองแต่งกาย, 2 = หนังสืออุปกรณ์เคร่ืองเขียน, 3 = เคร่ืองสาํอาง, 

4 = ซุปเปอร์  มาเก็ต, 5 = อาหารสด, 6 = เด็กและของเล่น, 7 = ชอ้ปป้ิงทัว่ไป, 8 = อ่ืนๆ 

 

ตารางท่ี 4.70 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบัส่ือท่ีทาํให้ทราบขอ้มูล

ในผลิตภณัฑห์รือบริการจากหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

 

ระดบัการศึกษา 
ส่ือทีท่าํให้ทราบข้อมูล 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 16 21 8 1 1 13 1 61 
4.700 .967 

ปริญญาตรี 13 18 6 2 2 17 2 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 3 6 2 0 0 2 0 13   

รวม 32 45 16 3 3 32 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.70 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัส่ือท่ีทาํให้ทราบขอ้มูลในผลิตภณัฑห์รือบริการจากหา้งฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = สมาชิกในครอบครัว, 2 = บุคคลท่ีรู้จกั, 3 = ป้ายประกาศ, 4 = อินเทอร์เน็ต, 

5 = พนกังานขาย, 6 = การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย, 7 = อ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.71 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ฯ 

 

ระดบัการศึกษา 
ความถี่ในการซือ้สินค้า 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 7 26 13 6 9 61 
7.058 .530 

ปริญญาตรี 5 24 22 2 7 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 13 53 41 9 2 13   

รวม 13 53 41 9 18 134   

 

จากตารางท่ี 4.71 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ฯ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน, 2 = 1-2 คร้ังต่อเดือน, 3 = 3-4 คร้ังต่อเดือน, 

4 = 5-6 คร้ังต่อเดือน, 5 = มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน 

 

ตารางท่ี 4.72 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษา กบัวนัท่ีซ้ือสินคา้และใช้

บริการหา้งฯ บ่อยท่ีสุด 

 

ระดบัการศึกษา 
วนัทีซื่อ้สินค้าและใช้บริการ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 5 2 2 1 9 23 19 61 

13.271 .350 ปริญญาตรี 7 3 2 5 9 23 11 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 1 1 2 0 1 7 1 13 

รวม 13 6 6 6 19 53 31 134   

 

จากตารางท่ี 4.72 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัวนัในการซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด ไม่มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = วนัจนัทร์, 2 = วนัองัคาร, 3 = วนัพุธ, 4 = วนัพฤหสับดี, 5 = วนัศุกร์, 

6 = วนัเสาร์, 7 = วนัอาทิตย ์
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ตารางท่ี 4.73 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบัเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใช้

บริการหา้งฯ บ่อยท่ีสุด 

 

ระดบัการศึกษา 
เวลาทีซื่้อสินค้าและใช้บริการห้าง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 8 20 31 1 61 

4.589 .801 ปริญญาตรี 7 18 33 2 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 1 2 10 0 13 

รวม 16 40 74 3 134   

 

จากตารางท่ี 4.73 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัเวลาท่ีซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ บ่อยท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = 10.00 - 13.00 น., 2 = 13.00 - 16.00 น., 3 = 16.00 - 20.00 น., 

4 = 20.00 - 22.00 น. 

 

ตารางท่ี 4.74 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษา กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้

โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

 

ระดบัการศึกษา 
จาํนวนเงนิทีซื่้อสินค้าโดยเฉลีย่ต่อคร้ัง 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 17 27 13 3 1 61 
8.772 .362 

ปริญญาตรี 12 24 17 3 4 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 5 2 3 2 1 13   

รวม 34 53 33 8 6 134   

 

จากตารางท่ี 4.74 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธร กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = ตํ่ากว่า 500 บาท, 2 = 501-1,000 บาท, 3 = 1,001-1,500 บาท, 

4 = 1,501-2,000 บาท, 5 = 2,001 บาทข้ึนไป 
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ตารางท่ี 4.75 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัวธีิการชาํระเงิน 

 

ระดบัการศึกษา 
วธีิการชําระเงนิค่าสินค้า 

รวม X2 P 
เงนิสด  บัตรเครดติ/เดบิต 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 61 0 61 

7.245 .027 ปริญญาตรี 55 5 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 11 2 13 

รวม 127 7 134   

 

จากตารางท่ี 4.75 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัวธีิการชาํระเงิน มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

ตารางท่ี 4.76 ค่าไคสแควร์ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษา กบัเหตุผลท่ีจะกลบัมาซ้ือ

สินคา้ซํ้ า 

 

ระดบัการศึกษา 
เหตุผลในการกลบัมาซื้อซ้ํา 

รวม X2 P 
1 2 3 4 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 55 1 3 2 61 

8.119 .230 ปริญญาตรี 47 6 2 5 60 

สูงกวา่ปริญญาตรี 12 0 1 0 13 

รวม 114 7 6 7 134   

 

จากตารางท่ี 4.76 พบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูซ้ื้อสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร กบัเหตุผลในการกลบัมาซ้ือซํ้ า ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

หมายเหตุ : 1 = พอใจในสินคา้และบริการของห้างฯ, 2 = มีบริการรับเปล่ียนคืนสินคา้, 

3 = ตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับแลกรางวลั, 4 = อ่ืนๆ 
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สรุปผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของเพศ กบัพฤติกรรม

การบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ ในส่วนส่ิงสนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใช้บริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ และส่ือท่ีทาํให้ทราบขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของอายุ กบัพฤติกรรม

การบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างฯ ในส่วนของจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย

ต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

กบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในส่วนของจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้

โดยเฉล่ียต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของระดบัการศึกษา

กบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งฯ และวธีิการชาระเงิน มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 



 

บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษา เร่ือง การตดัสินใจใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัยโสธร โดยระเบียบวธีิรูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative Research) โดยใชว้ิจยัเชิงสํารวจ

และวธีิการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งประชากร

ที่ซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร 

จาํนวน 134 คน 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 

 

1.1  วตัถุประสงค์ของการวจัิย มีดงัน้ี 

1.1.1  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการ

หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

1.1.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

1.1.3  จาํแนกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

1.2  วธีิดําเนินการศึกษา ผูศึ้กษาดาํเนินการ ดงัน้ี 

1.2.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ

สินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัยโสธร

จาํนวน 134 คน 

1.2.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ในการศึกษามีการดาํเนินการ ดงัน้ี 

1)  ข้อมูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือหลกัสําหรับการ

เก็บขอ้มูลโดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 
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ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมในการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้และการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร  

2)  ข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับการตัดสินใจของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภค  

1.2.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล สาํรวจขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน

134 คน ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร ท่ีเคยซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์

จงัหวดัยโสธร  

1.2.4  การวิเคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษาไดท้าํการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

1)  การแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรม

การบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑจ์งัหวดัยโสธร 

2)  ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และการใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

3)  หาค่าไคสแควร์ เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการบริโภค  

1.3  ผลการศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1.3.1  พฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธรของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร พบว่า ส่วนใหญ่พอใจในราคาสินคา้ของห้างฯ

คิดเป็นร้อยละ 42.5 ใช้บริการซูเปอร์มาร์เก็ต คิดเป็นร้อยละ 29.9 ทราบขอ้มูลของห้างฯ บุคคลท่ีรู้จกั

คิดเป็นร้อยละ 33.6 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างฯ 1-2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 39.6

ส่วนใหญ่มาใชบ้ริการในวนัเสาร์ คิดเป็นร้อยละ 39.6 อยูใ่นช่วงเวลา 16.00-20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 55.2

ใช้จ่ายคร้ังละ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.6 ชาํระค่าสินคา้ดว้ยเงินสดคิดเป็น ร้อยละ 94.8 

และเหตุผลท่ีกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการอีก เน่ืองจากมีความพอใจในสินคา้และบริการของห้างฯ

คิดเป็นร้อยละ 85.1 

1.3.2  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธรท่ีซ้ือสินคา้และการใชบ้ริการ

ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69.4 อายุระหวา่ง 31 – 40 ปี

คิดเป็นร้อยละ 36.6 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 56.0 ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ/ลูกจ้าง

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 32.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3

และระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 45 
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1.3.3  ระดบัความมีอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร พบว่า ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร

อยู่ในระดบัมาก สามารถจาํแนกไดเ้ป็น ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา

ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการ

หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.98, 3.98, 3.94 และ 3.76 ตามลาํดบั) 

1.3.4  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

พบว่า เพศกบัปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

และระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 

ในขณะท่ี อายุกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

1.3.5  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ พบวา่ 1) เพศ กบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และใช้บริการในส่วนส่ิงสนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจ และส่ือที่ทาํให้ทราบขอ้มูล มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 2) อายุ 

กบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในส่วนของจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้

โดยเฉลี่ยต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์ก ันที่ระดับนัยสําคญัทางสถิติ .05 3) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน

กับพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในส่วนของจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้

โดยเฉลี่ยต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กนัที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 และ 4) ระดบัการศึกษา 

กบัพฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งฯ และวธีิการชาระเงิน มีความสมัพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

2.  อภิปรายผล 

 

ผลจากการวิเคราะห์ การทดสอบสมมติฐานการวิจยั และการศึกษาเอกสารและงานวจิยั

ท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ

หา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธรในการศึกษามีประเด็นท่ีน่าสนใจ

ดงัน้ี 
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2.1  ผู้บริโภคและพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคในจังหวดัยโสธร 

ผลการศึกษา แสดงให้เห็นว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69.4 อายุ

ระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.6 ประกอบอาชีพเป็นขา้ราชการ/ลูกจา้งรัฐวิสาหกิจ คิดเป็น

ร้อยละ 32.8 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 แสดงให้เห็นว่า

ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีมีอาชีพการงานท่ีมัน่คง และมีรายไดท่ี้แน่นอน ทาํให้มีกาํลงัในการซ้ือ

สินคา้หรือ ใชบ้ริการของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรไดอ้ยา่งต่อเน่ือง นอกจากน้ีช่วงอายุอยู่

ในช่วงของการใชเ้หตุและผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ ส่งผลถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มาจากความพอใจในราคาสินคา้ โดยใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้คร้ังละ 501-1,000 บาท

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของเกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งเทสโกโ้ลตสัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ลกัษณะส่วนบุคคล

ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมโดยรวมในการ

ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งเทสโกโ้ลตสัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการ

ห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์ยโสธร 

ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา 

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรมากที่สุด

แสดงให้เห็นถึง กลยุทธ์ของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรในการดึงดูด และรักษากลุ่มลูกคา้

โดย เน้นและให้ความสําคัญในการจาํหน่ายสินค้าท่ีมีคุณภาพ และราคาสอดคล้องกับสภาวะ

เศรษฐกิจของทอ้งถ่ิน นอกจากน้ีแสดงถึงการบริหารจดัการของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร

ที่สามารถบริหารตน้ทุนและคุณภาพสินคา้ให้อยู่ในระดบัที่สามารถแข่งขนักบัห้างสรรพสินคา้

แห่งอ่ืนได ้

ในขณะเดียวกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรน้อยที่สุด

แสดงให้เห็นวา่ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรมีจุดอ่อนในการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัการศึกษาของปฏิมา สุวรรณศรี (2556) การศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการ

ห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์นครราชสีมาของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครราชสีมา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์นครราชสีมา ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดันครราชสีมาทุกรายการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์หรือบริการ ดา้นราคา ดา้นการจาํหน่าย

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  



88 

2.3  ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

และพฤติกรรมการบริโภค 

ผลการศึกษา พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และจาํนวนเงินที่ใชใ้นการซ้ือสินคา้เฉลี่ยคร้ังละ 501-1,000 บาท

แสดงให้เห็นวา่ การใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ หรือเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้จะข้ึนอยูก่บัรายไดท่ี้ไดรั้บ

ในแต่ละเดือน ซ่ึงใช้บริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน ทาํให้ยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธรในแต่ละเดือนเฉล่ียสูงสุดประมาณ 2,000 บาท หรือ ประมาณร้อยละ 10 ของรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ในการท่ีห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรตอ้งการเพิ่มยอดขายและรายไดจ้ากการ

ขายสินคา้ ตอ้งเพิ่มประสิทธิภาพในการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้เกิดการกระตุน้และเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมลูกคา้ให้เขา้มาซ้ือสินคา้ต่อเดือนสูงข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของละออทิพย ์เกิดน้อย

(2555) การศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7P’s 

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑใ์นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ. เมือง จ. เชียงราย

และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของวลัลภ ทิพวงษ์ (2558) การศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าจากห้างคา้ปลีกไฮเปอร์มาเก็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้จากห้างคา้ปลีกไฮเปอร์มาเก็ตโดยรวมอยูใ่นระดบัสูง ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพรายได้

สถานภาพ และจาํนวนสมาชิกในครอบครัวต่างกนั มีเหตุผลในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ผูมี้อิทธิพล

ต่อการซ้ือ ราคาการซ้ือ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ และช่วงเวลาท่ีซ้ือจากหา้งคา้ปลีกไฮเปอร์มาเก็ตต่างกนั  

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการการศึกษาไปใช้ 

3.1.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จากการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญัต่อสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรนาํมาจาํหน่าย และส่วนมากใชบ้ริการ

ในส่วนของซูเปอร์มาร์เก็ต สินคา้ท่ีนาํมาวางจาํหน่ายส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพและมีความสดใหม่

เช่น ผกั ผลไม ้เน้ือสัตว ์ส่วนใหญ่มาจากแหล่งผลิตในทอ้งถิ่นภายในจงัหวดั หรือในเขตพื้นท่ี

ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ส่วนสินคา้อุปโภคตอ้งสอดคลอ้งกบัการใช้ในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภค

ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากแหล่งผลิตในภาคกลาง นอกจากน้ีในการพิจารณาเลือกซ้ือ



89 

สินคา้ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และราคาท่ีตํ่ากว่า

หา้งสรรพสินคา้แห่งอ่ืน  

ดงันั้น เพื ่อให้สามารถแข่งขนัในการดาํเนินธุรกิจ ห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑ์ยโสธรตอ้งรักษาระบบในการบริหารการจดัการที่เป็นเลิศ และรักษาความสัมพนัธ์

และมิตรภาพกบัแหล่งผลิตสินคา้ เพื่อให้สามารถรักษาคุณภาพของสินคา้ มีสินคา้จาํหน่าย

อย่างต่อเน่ือง และราคาท่ีสามารถตอบสนองต่อรายไดแ้ละความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3.1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญัต่อการส่งเสริมการตลาดของห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรในระดบันอ้ยท่ีสุด

การรับรู้ข่าวสารในการจาํหน่ายสินคา้ของห้างฯ ส่วนใหญ่มาจากการบอกกล่าวระหว่างกลุ่มเพื่อน

หรือคนท่ีรู้จกั และรับรู้จากอินเทอร์เน็ตและพนกังานขายนอ้ยท่ีสุด ดงันั้น เพื่อให้สามารถเพิ่มกลุ่ม

ลูกคา้รายใหม่ และรักษากลุ่มลูกคา้เก่า ห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรควรส่งเสริมการตลาด

หรือให้ขอ้มูลประชาสัมพนัธ์แก่กลุ่มลูกคา้ หรือกลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางอ่ืนๆ ให้มากข้ึน เช่น

ทางอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

3.2.1  ควรมีการศึกษาห้างสรรพสินคา้แห่งอ่ืนในจงัหวดัยโสธร โดยเปรียบเทียบ

ความแตกต่างของแต่ละแห่ง เพื่อนําขอ้มูลมาประยุกต์และเป็นแนวทางในการพฒันา ปรับปรุง

ร้านคา้หรือบริษทัธุรกิจทอ้งถ่ินใหส้ามารถประกอบธุรกิจไดต่้อเน่ือง 

3.2.2  ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองแนวโน้มความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคต

เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันา เพื่อประโยชน์ของหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร

ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนได ้
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ชุดท่ี 

แบบสอบถาม 

เร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการห้างสรรพสินค้า 

นานาภัณฑ์ยโสธร ของผู้บริโภคในจังหวดัยโสธร 

----------------------------------------- 

คําช้ีแจง 

1. แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อใช้ในการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต

มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดยทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัยโสธร 

2. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร 

ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการบริโภคต่อการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการห้างสรรพสินคา้

นานาภณัฑย์โสธร 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน  ทีต่รงกบัความเป็นจริงของท่านมากทีสุ่ด 

1.  เพศ 

   1.  ชาย     2.  หญิง 

2.  อาย ุ

   1.  ตํ่ากวา่ 20 ปี    2.  21 – 30 ปี    3.  31 – 40 ปี 

   4.  41 – 50 ปี    5. มากกวา่ 51 ปีข้ึนไป 

3.  สถานภาพ 

   1.  โสด     2.  สมรส     3.  หยา่ร้าง/หมา้ย 

4.  อาชีพ 

  1.  นกัเรียน / นกัศึกษา   2.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

  3.  พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน   4.  ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

  5.  พอ่บา้น/แม่บา้น   6.  อ่ืนๆ ……………….. 
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5.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   1.  ตํ่ากวา่ 5,000 บาท      2.  5,001 –10,000 บาท   

        3.  10,001 – 15,000 บาท     4.  15,001 – 20,000 บาท  

   5.  20,001 บาทข้ึนไป  

6.  ระดบัการศึกษา (ท่ีสาํเร็จการศึกษาแลว้ หรือกาํลงัศึกษาอยู)่ 

   1.  ตํ่ากวา่ปริญญาตรี      2.  ปริญญาตรี   

  3.  สูงกวา่ปริญญาตรี   
 

ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินค้าและใช้บริการห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์

ยโสธร 

คําช้ีแจง กรุณาทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท้ายข้อความทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีสุ่ด   

 

ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น 

มผีลมาก

ทีสุ่ด 

(5) 

มผีลมาก 

(4) 

มผีล 

ปานกลาง 

(3) 

มผีลน้อย 

(2) 

มผีลน้อย

ทีสุ่ด 

(1) 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

1. สินคา้มีความหลากหลาย       

2. มีสินคา้ท่ีทนัสมยั      

3. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์โดยรวม   

ของหา้งฯ 

     

4. มีตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั      

5. มีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาล

จาํหน่าย 

     

ปัจจยัด้านราคา 

1. สินคา้ตั้งราคามีมาตรฐานเหมาะสม

กบัคุณภาพ 

     

2. สินคา้มีป้ายแสดงราคาชดัเจน      

3. สินคา้โดยรวมมีราคาถูก      

4. สินคา้สามารถชาํระผา่นบตัรเครดิต      

5. สินคา้มีระดบัหลายราคาใหเ้ลือก      
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ปัจจยั 

ระดบัความคดิเห็น 

มผีลมาก

ทีสุ่ด 

(5) 

มผีลมาก 

(4) 

มผีล 

ปานกลาง 

(3) 

มผีลน้อย 

(2) 

มผีลน้อย

ทีสุ่ด 

(1) 

ปัจจยัด้านสถานที ่

1. ตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน      

2. มีเวลาเปิด-ปิดท่ีเหมาะสม      

3. มีความสะดวกสบาย ณ จุดชาํระสินคา้      

4. มีการจดัสินคา้เป็นระเบียบง่ายต่อการซ้ือ      

5. มีสถานท่ีจอดรถสะดวก ปลอดภยั      

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. มีของแถมหรือของสะสม      

2. มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้      

3. มีการแลกของสมนาคุณ      

4. มีการใหสิ้ทธิพิเศษแก่สมาชิก      

5. มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน      
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการบริโภคต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและใช้บริการห้างสรรพสินค้านานาภัณฑ์

ยโสธร 

คําช้ีแจง โปรดตอบคําถามต่อไปนี ้โดยทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ทีต่รงตามความคิดเห็น

ของท่านมากทีสุ่ด 

1. เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

   1.  ใกลท่ี้พกั      2.  มีรถประจาํทางผา่นสะดวก 

   3.  สินคา้ไดม้าตรฐาน    4.  มีท่ีจอดรถสะดวก 

   5.  พอใจในราคาสินคา้    6.  พนกังานใหบ้ริการดี 

   7.  อ่ืนๆ ระบุ………………………….  

2. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมาใชบ้ริการหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธร 

   1.  ตนเอง      2.  ครอบครัว/ญาติ   

   3.  เพื่อน      4.  แฟน   

   5.  อ่ืนๆ ระบุ………………………….  

3. แผนกของหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรท่ีท่านมาใชบ้ริการมากท่ีสุด 

   1.  เคร่ืองแต่งกาย     2.  หนงัสืออุปกรณ์เคร่ืองเขียน  

   3.  เคร่ืองสาํอาง     4.  ซุปเปอร์มาเก็ต  

   5.  อาหารสด     6.  เด็กและของเล่น  

   7.  ชอ้ปป้ิงทัว่ไป     8.  อ่ืนๆ ระบุ…………………………. 

4.  ส่ือท่ีทาํใหท้่านทราบขอ้มูลในผลิตภณัฑห์รือบริการจากหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธร 

   1.  สมาชิกในครอบครัว    2.  บุคคลท่ีรู้จกั    

   3.  ป้ายประกาศ     4.  อินเตอร์เน็ต 

   5.  พนกังานขาย     6.  การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 

   7.  อ่ืนๆ ระบุ………………………….  

5. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรของท่าน  

  1.  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน    2.  1-2 คร้ังต่อเดือน   

  3.  3-4 คร้ังต่อเดือน     4.  5-6 คร้ังต่อเดือน    

  5.  มากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน  
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6. ท่านซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรในช่วงวนัใดบ่อยท่ีสุด  

  1.  วนัจนัทร์    2.  วนัองัคาร   3.  วนัพุธ 

  4.  วนัพฤหสับดี   5.  วนัศุกร์    6.  วนัเสาร์   

  7.  วนัอาทิตย ์

7. ท่านซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรในช่วงเวลาใดบ่อยท่ีสุด  

  1.  10.00-13.00 น.     2.  13.00-16.00 น.  

  3.  16.00-20.00 น.     4.  20.00-22.00 น.  

8. ท่านซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรเป็นจาํนวนต่อคร้ังโดยเฉล่ียเท่าใด  

  1.  ตํ่ากวา่ 500 บาท     2.  501-1,000 บาท  

  3.  1,001-1500 บาท     4.  1,501-2,000 บาท   

  5.  2,001 บาทข้ึนไป  

9. ท่านชาํระเงินในซ้ือสินคา้ท่ีหา้งสรรพสินคา้นานาภณัฑ์ยโสธรดว้ยวธีิการใดมากท่ีสุด  

  1.  เงินสด      2.  บตัรเครดิต/เดบิต 

10. เหตุผลท่ีจะกลบัมาซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการจากห้างสรรพสินคา้นานาภณัฑย์โสธรในคร้ังต่อๆ ไป 

   1.  พอใจในสินคา้และบริการของหา้งฯ   2.  มีบริการรับเปล่ียนคืนสินคา้ 

   3.  ตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับแลกรางวลั   4.  อ่ืนๆระบุ………………… 

 

  ขอขอบพระคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม   
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