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บทคัดย่อ 

 
 การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี (2) ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค
ในเขตหลกัส่ี และ (3) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขต
หลกัส่ี 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีมี
อายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือสินค้าและบริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขต  
หลกัส่ี ซ่ึงมีจ านวน 109,858 คนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คนไดจ้ากการค านวณตามสูตร
ของทาโร่ ยามาเน่ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวมรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูบ้ริโภคสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังาน/
ลูกจา้งบริษทัเอกชน และมีรายได้เฉล่ียเดือนละ 10,001-20,000 บาท (2) ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขต 
หลกัส่ีทุกดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ (3) การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ีประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ในภาพรวมอยู่
ท่ีระดบัมาก และการตดัสินใจท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ การรับรู้ปัญหา (  =3.94) 
 
 
ค าส าคัญ  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
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Abstract 
 

 The objectives of this study were to study (1) the demographic characteristics that 
would affect the consumers’ purchasing decisions of products in large modern retail stores in 
Laksi District (2) the marketing mix factors that would affect consumers’ purchasing decisions of 
product in large modern retail stores, and (3) the consumers’ purchasing decision in large modern 
retail stores. 
 The population of this survey research consisted of consumers whose age was over 
15 years old and have purchased or used to purchase goods and service from large modern retail 
store in Laksi District with amounted to 109,858 people. The 400 samples were calculated by 
Taro Yamane method.  A constructed questionnaire was used as a tool to collect data.  The 
statistics employed for data analysis were frequency distribution, percentage, mean, standard 
deviation, and Chi-square. 
 The result study showed that (1) majority of consumers in large modern retail stores 
were female, aged between 31-40 years old, graduated with a Bachelor’s degree, working as 
private company employees, and earning monthly income ranged from 10,001-20,000 baht.      
(2) the marketing mix factors affected the consumers’ purchasing decisions of products in large 
modern retail stores in all aspects: product, price, place, promotion, people, physical, and process, 
with a statistical significance 0.05 level, and (3) the customers’ purchasing decision in large 
modern retail stores comprised problem recognition, information searching, evaluation of 
alternatives, purchase decision and post purchase behavior, which was overall at a high level. 
Purchasing decisions process with the highest mean was recognition (  =3.94). 
Keywords: Marketing Mix Factors, Purchasing Decision, Large Modern Retail Store 
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  การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ 
  ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นลกัษณะทางกายภาพ  36 
ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม 
  การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
  ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นกระบวนการ       37 
 



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
  
  หนา้ 
ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจในการตดัสินใจ 
  ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนกในภาพรวม  
  และรายดา้น         38 
ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจในการตดัสินใจ 
  ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนก 
  ดา้นการรับรู้ปัญหา         39 
ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจในการตดัสินใจ 
  ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนก 
  ดา้นการคน้หาขอ้มูล        40 
ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจในการตดัสินใจ 
  ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนก 
  ดา้นการประเมินทางเลือก        41 
ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจในการตดัสินใจ 
  ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนก 
  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ        42 
ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัการตดัสินใจในการตดัสินใจ 
  ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนก 
  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ       43 
ตารางท่ี 4.16 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ในภาพรวม  44 
ตารางท่ี 4.17 ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ  45 
ตารางท่ี 4.18 ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจซ้ือ  46 
ตารางท่ี 4.19 ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ  48 
ตารางท่ี 4.20 ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ  50 
ตารางท่ี 4.21 ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือ  51 
ตารางท่ี 4.22 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมกบั 
 การตดัสินใจซ้ือ  54 



ฎ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
  
  หนา้ 
ตารางท่ี 4.23 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บั 
 การตดัสินใจซ้ือ  55 
ตารางท่ี 4.24 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบั 
 การตดัสินใจซ้ือ  56 
ตารางท่ี 4.25 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 กบัการตดัสินใจซ้ือ  57 
ตารางท่ี 4.26 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 กบัการตดัสินใจซ้ือ  58 
ตารางท่ี 4.27 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรกบั 
 การตดัสินใจซ้ือ  59 
ตารางท่ี 4.28 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 กบัการตดัสินใจซ้ือ  60 
ตารางท่ี 4.29 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการกบั 
 การตดัสินใจซ้ือ  61 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
   
  ในปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เป็นสถานท่ีเป้าหมายแห่งท่ี 3 ในชีวิตประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภคท่ีนอกเหนือไปจากบา้น ท่ีท างาน หรือสถานศึกษา เน่ืองจากเป็นสถานท่ีท่ีรองรับความ
ตอ้งการของคนหลายกลุ่มอายไุม่วา่จะเป็นในเร่ืองของการจบัจ่ายใชส้อยสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย 
การรับประทานอาหารประจ าวนั การท าธุรกรรมทางธนาคาร รวมไปถึงการพกัผ่อนของทุกคนใน
ครอบครัว ดงันั้น ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่จึงมีการขยายตวัเพื่อรองรับความตอ้งการของคนไทยไปทุก
แห่งทั่วไทยกว่า 8,000 สาขาโดยมีผูเ้ข้าไปใช้บริการทุกกลุ่มอายุ และสถานภาพถึงวนัละกว่า 
5,000,000 คน (สมาคมผูค้า้ปลีกแห่งประเทศไทย: ออนไลน์) 
  ดงันั้น ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่จึงกลายเป็นศูนยก์ลางของเมืองในกรุงเทพมหานคร วิถีการ
ด าเนินชีวิตของคนกรุงเทพฯ ท่ีตอ้งเร่งรีบจึงท าให้ตอ้งการความสะดวกสบายมากข้ึน ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่จึงเป็นทางเลือกใหม่ท่ีสะดวกส าหรับผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสียเวลาในการเดินทาง มี
สินคา้หลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ ราคาสินคา้ท่ีไม่ตอ้งต่อรอง มีการจดัวางสินคา้ท่ีเป็นหมวดหมู่ หาง่าย 
บรรยากาศในร้านเยน็สบาย เน่ืองจากติดแอร์   มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองเพื่อ
ดึงดูดความสนใจของลูกคา้ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร เปล่ียนไปจากเดิม ท่ีเคยซ้ือสินคา้จากร้านขายของช า
หรือร้านคา้ปลีกเล็ก ๆ เป็นการเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ หรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ อีก
ทั้งผูบ้ริโภคยุคใหม่ยงัเคยชินกับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ คือ 
สามารถเลือกซ้ือสินคา้ในท่ีท่ีมีให้เลือกหลากหลาย มีการจดัเรียงสินคา้อยา่งเป็นระเบียบเรียบร้อย 
ท าใหไ้ม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทางเพื่อหาสินคา้ในหลาย ๆ ท่ี รวมทั้งยงัมีความเป็นส่วนตวัในการ
เลือกสินคา้ไดต้ามความพอใจ  
  การค้าปลีกสมยัใหม่ในประเทศไทยมีการแข่งขนักันสูงเน่ืองจากหลังจากปี 2540 
ประเทศไทยไดเ้ผชิญภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจท าให้กลุ่มนกัลงทุนจากต่างประเทศไดเ้ขา้มาลงทุน
โดยไดท้ าการลงทุนคา้ปลีกขา้มชาติในรูปของการคา้ปลีกสมยัใหม่ดว้ยการลงทุนท่ีมหาศาลท าให้
ในปัจจุบนัในประเทศไทยโดยเฉพาะเมืองใหญ่ ๆ เช่น กรุงเทพมหานคร มีร้านคา้เปิดให้บริการเป็น



 2 

จ านวนมาก จึงท าใหใ้นปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัมากทางดา้นการตลาด การตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้ซ่ึงหมายถึงประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นบริเวณนั้น ๆ เขา้ซ้ือสินคา้และบริการจาก
ร้านค้าของตนเองให้มากท่ีสุด เพราะฉะนั้นผูป้ระกอบธุรกิจต่าง ๆ จึงต้องปรับเปล่ียนวิธีการ
ด าเนินงาน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงก่อให้เกิดแนวคิดในการท าธุรกิจใหม่ ๆ 
การพฒันาผลิตภณัฑ์ และช่องทางการจดัจ าหน่ายจากเดิมท่ีเป็นร้านเล็ก ๆ ภายในชุมชนก็พฒันาข้ึน
มาเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบสมยัใหม่ ซ่ึงท าให้มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบายและพยายามหลีกเล่ียงการเดินทางโดยไม่จ  าเป็น เน่ืองจากไม่
มีเวลาพอและปัญหาการจราจรท่ีติดขดั (สมาคมผูค้า้ปลีกแห่งประเทศไทย: ออนไลน์)   
 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี ทั้งน้ีเพื่อ
เป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการต่าง ๆ นอกเหนือจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไดใ้ชเ้ป็นขอ้มูลใน
การวางแผน เพื่อพฒันาปรับปรุงการปฏิบติังานทางดา้นการตลาดให้มีคุณภาพและเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป  
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี 

2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี 

2.3 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค
ในเขตหลกัส่ี 
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3. กรอบแนวคดิในการศึกษา  
   
  การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้ าแนวคิดขอ Philip Kotler (2000: 161-164) มาก าหนด
กรอบเร่ืองของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี ซ่ึงประกอบด้วยทฤษฎีส่วนประสมการตลาด และทฤษฎี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ดงัภาพท่ี 1.1 
  

 ตัวแปรอสิระ     ตัวแปรตาม  
   
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ ์ 
2. ราคา  
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. การส่งเสริมการตลาดบริการ  
5. บุคลากร  
6. ลกัษณะทางกายภาพ    
7. กระบวนการ  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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4. สมมติฐานในการศึกษา 
 

4.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่แตกต่างกนั 

  4.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีความเห็นต่อส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่แตกต่างกนั 

 

5. ขอบเขตการศึกษา 
 

5.1  ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากร และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปี

ข้ึนไปท่ีซ้ือ หรือเคยซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี 
  5.2  ขอบเขตเนื้อหา การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี ซ่ึงปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดไดแ้ก่ สินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ  
  5.3  ขอบเขตด้านสถานที ่จะท าการศึกษาเฉพาะพื้นท่ีในเขตหลกัส่ี 

5.4  ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา คือตั้งแต่เดือนมกราคม 2557 ถึง 
เดือนเมษายน 2557 
  5.5  ขอบเขตด้านตัวแปรทีศึ่กษา จะศึกษาเฉพาะตวัแปรท่ีส าคญั ไดแ้ก่  

 5.5.1  ตัวแปรต้น ประกอบด้วย ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ  
  5.5.2  ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หา
ขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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6. ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีมีค  าศพัทท่ี์จะตอ้งนิยามความหมายดงัต่อไปน้ี 
  6.1  ร้านค้าปลีก หมายถึง สถานท่ีขายสินคา้ให้ผูบ้ริโภคสุดทา้ย ซ่ึงซ้ือไปเพื่อบริโภค
ของตนเองหรือบุคคลในครอบครัว 

6.2 ร้านค้าปลีก ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่  หมายถึง ร้านคา้ท่ีมีขนาดมาตรฐาน
อยูท่ี่ 10,000 – 15,000 ตารางเมตร เป็นร้านคา้ท่ีน าเทคโนโลยแีละการจดัการท่ีทนัสมยัมาใชเ้พื่อการ
ขายสินคา้และบริการโดยเนน้การอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเป็นหลกั มีสินคา้ท่ีหลากหลาย
ใหเ้ลือก และตั้งอยูใ่นเขตหลกัส่ี 

6.3  ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือสินคา้และ
บริการในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี 

6.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี ไดแ้ก่ 
   6.4.1  ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ความหลากหลายและมีคุณภาพของตัวสินค้าท่ีจัด
จ าหน่ายอยูใ่นหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตหลกัส่ี 
   6.4.2  ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีได้มาในรูปของส่ิงของและ
บริการวา่มีความคุม้คา้มากนอ้ยเพียงใด เช่น มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน ราคาสินคา้และบริการท่ีเหมาะสม
แน่นอนเป็นมาตรฐานกบัตวัสินคา้ และมีความชดัเจนของราคาสินคา้ เป็นตน้ 
   6.4.3  การจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีวางจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการท่ีให้ความ
สะดวกในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการผูบ้ริโภคสามารถเดินทางไปมาสะดวก และมีอุปกรณ์อ านวย
ความสะดวก เช่น รถเขน็สินคา้ และตะกร้าใส่ของ เป็นตน้ 

6.4.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมการตลาดต่าง ๆ ท่ีมีส่วนกระตุน้  
และจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ เช่น การลดแลกแจกแถม การชิงโชค รวมถึงการให้ข่าวสารเพื่อให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการในสินคา้ เช่น ส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 
   6.4.5  บุคลากร หมายถึง ทศันคติ และความรับผิดชอบของพนกังานหรือเจา้หนา้ท่ี
ท่ีใหบ้ริการความสะดวกแก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี 
เช่น พนักงานมีความสุภาพ และมีมนุษย์สัมพนัธ์ดี พนักงานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย จ านวน
พนกังานท่ีใหบ้ริการมีความเหมาะสม และการบริการอยา่งเตม็ใจ 
   6.4.6  ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ
ใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดา้นกายภาพ และรูปแบบการให้บริการเพื่อ
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สร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่วา่จะเป็นดา้น บรรยากาศภายในร้านคา้เอ้ือต่อการไปซ้ือสินคา้และบริการ 
ความเย็นของระบบปรับอากาศท่ีเหมาะสม ความสะอาดของสถานท่ี หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ี
ลูกคา้ควรไดรั้บ 
   6.4.7 กระบวนการ หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ ท่ีให้แก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี เช่น มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ หาง่าย ความ
รวดเร็วในการให้บริการ ความต่อเน่ืองในการให้บริการ หรือความหลากหลายในการให้บริการ
ลูกคา้ และมีระยะเวลาปิด-เปิดบริการท่ีแน่นอน 
  6.5  การตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ีประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ 
   6.5.1 การรับรู้ปัญหา หมายถึง การท่ีผู ้บริโภครับรู้ถึงความจ าเป็นและความ
ตอ้งการในการซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
   6.5.2 การค้นหาข้อมูล หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง
มากข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการในการซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
ได้แก่ การสอบถามจากคนใกล้ชิด สอบถามจากพนักงานขาย หาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น 
โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ และอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

6.5.3 การประเมินทางเลือก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคน าขอ้มูลท่ีได้มาพิจารณา
ความส าคญัและประโยชน์ท่ีไดรั้บก่อนตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่  เปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้ทัว่ไป 
เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ มีการแจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อให้ทดลอง
ใชก่้อนตดัสินใจซ้ือ มีการขายสินคา้เป็นแพค็และขายในราคาพิเศษ เป็นตน้ 

6.5.4 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคประเมินผลไดแ้ล้ววา่จะซ้ือสินคา้ท่ี
เหมาะสมกบัความตอ้งการของตนมากท่ีสุด 

6.5.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หมายถึง การกระท าท่ีผูบ้ริโภคตอบสนองต่อการไป 
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ โดยผูบ้ริโภคสามารถแสดงพฤติกรรมโดยท าให้เกิด
การไปซ้ือซ ้ า หรือแนะน าใหผู้อ่ื้นไปซ้ือสินคา้และใชบ้ริการจากจากร้านคา้นั้น ๆ หรือไม่กลบัไปซ้ือ
สินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีก 
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7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
  

7.1 เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการในการท่ีจะทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค 

7.2  เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาร้านคา้ให้มีความเหมาะสมรวมไปถึงการก าหนด
กลยุทธ์การตลาด และเสริมสร้างความสามารถทางการแข่งขนัเพื่อรองรับการแข่งขนัท่ีมากข้ึนใน
อนาคต 
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

  
  
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ทฤษฏี แนวคิด 
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา โดยมีประเด็นท่ีเป็นสาระส าคญัในการศึกษา
ดงัน้ี 

1. ความเป็นมาของการคา้ปลีกในประเทศไทย และทฤษฎีเก่ียวกบัการคา้ปลีก 
2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด  
3. แนวคิดและทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
4. ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี  
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ความเป็นมาของการค้าปลกีในประเทศไทย และทฤษฎเีกีย่วกบัการค้าปลกี 
 
  การคา้ปลีกไทยมีมาตั้งแต่สมยักรุงสุโขทยัโดยใช้วิธีแลกเปล่ียนส่ิงของระหว่างกัน 
มากกวา่ท่ีจะเป็นการซ้ือขายสินคา้ เช่น เอาขา้วแลกเกลือ หรือเอาปลาไปแลกเน้ือ เป็นตน้ ต่อมาเม่ือ
ชุมชนขยายใหญ่ข้ึน และมีความตอ้งการเพิ่มสูงข้ึน จึงเร่ิมกลายมาเป็นร้านขายปลีกตามแหล่งชุมชน 
และพฒันามาเป็นระบบตลาดนดัในสมยักรุงศรีอยุธยาตอนกลางและตอนปลาย โดยพ่อคา้ชาวจีน
เป็นผูมี้บทบาทการคา้มาตั้งแต่ยุคนั้น เพราะคนจีนมีความรู้ความช านาญในการต่อเรือ เดินเรือ และ
คา้ขายเก่ง ต่อมาในสมยักรุงธนบุรีตลาดในเวลานั้นมกัจะตั้งอยู่ใกลแ้ม่น ้ าเน่ืองจากตอ้งใช้เรือเพื่อ
การขนส่งสินคา้ เพราะการคมนาคมทางบกยงัไม่เจริญสินคา้ท่ีน าไปซ้ือขายแลกเปล่ียนกนัไดแ้ก่ 
ขา้ว ผกั ปลา มะพร้าว หมากพลู ผลไม้ ของป่า เช่น น ้ าผึ้ ง น ้ าออ้ย ไมแ้สม รวมไปถึงเคร่ืองมือ
เคร่ืองใช้ เช่น มีด พร้า ขวาน จอบ เสียม แหจบัปลา และของใช้ในบา้น เช่น เบาะ หมอน เส้ือผา้  
เป็นตน้ ส าหรับสินคา้จากต่างประเทศส่วนใหญ่จะเป็นผา้ไหมจากอินเดียและเปอร์เซีย พอมาในยุค
กรุงรัตนโกสินทร์ตอนตน้โดยเฉพาะในสมยัรัชกาลท่ี 4 เร่ิมมีชาวตะวนัตกเขา้มาเปิดกิจการห้างร้าน
กนัจ านวนมาก เช่น หา้งบิกริมแอนด์โก ห้างบตัตเตอร์ ห้างเอสสมิชแอนด์ซนั เป็นตน้ ต่อมาจากผล
ของสงครามโลกคร้ังท่ี 1 ท าให้ธุรกิจของชาวตะวนัตกต้องปิดตวัลง และธุรกิจของคนจีนเร่ิม
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ขยายตวัมาแทนท่ี และเป็นยคุเปิดต านานของร้านเจียไต๋ (ตระกลูเจียรวนนท)์ ซ่ึงคา้ขายเมล็ดพนัธ์ุผกั 
ปุ๋ยและยาฆ่าแมลง ตั้งอยูถ่นนทรงวาด ร้านเปียวฮะ แถวเยาวราช (ตระกูลโชควฒันา) และร้านเฮียบ
เซ่งเชียง ของเจา้สัวเทียม โชควฒันา แถวส าเพ็ง ซ่ึงพฒันามาเป็นบริษทัสหพฒันพิบูลในปัจจุบนั   
จึงอาจกล่าวไดว้า่ธุรกิจคา้ปลีกของไทยเร่ิมตน้อยา่งจริงจงัเม่ือหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 โดยปัจจุบนั
วิวฒันาการคา้ปลีกสมยัใหม่ไทย ได้แบ่งออกเป็น 4 ยุคดงัน้ี (สมาคมผูค้า้ปลีกแห่งประเทศไทย: 
         
  ยุคฟักตัวของห้างสรรพสินค้า (2507-2525) ยุคน้ีเร่ิมจากก าเนิดห้างไดมารูในปี 2507 
และการขยายธุรกิจของหา้งเซ็นทรัลสาขาท่ี 2 ท่ีสีลมในปี 2511 ความส าเร็จของการพฒันาเศรษฐกิจ
ตั้งแต่ปี 2500 ท าใหร้ายไดป้ระชาชาติโดยเฉพาะอยา่งยิง่รายไดข้องคนกรุงเทพฯ เพิ่มมากข้ึน 
  ยุคห้างสรรพสินค้าขยายตัวสู่ชานเมือง (2526-2532) ห้างสรรพสินคา้แห่งแรกในยา่น
ชานเมืองคือ หา้งเซ็นทรัลลาดพร้าวในปี 2526 ในปีเดียวกนัห้างเดอะมอลล์ก็เปิดสาขาท่ี 2 บนถนน
รามค าแหง การเปิดห้างสรรพสินคา้ชานเมืองเกิดจาการขยายตวัของกรุงเทพฯ ซ่ึงเร่ิมตน้ตั้งแต่ตน้
ทศวรรษ 2520 เม่ือประชาชนมีการขยายตวัไปอยูช่านเมือง และต่างจงัหวดัมากข้ึนห้างสรรพสินคา้
ใหญ่ ๆ จึงเร่ิมขยายฐานธุรกิจไปต่างจงัหวดั เช่น ในปี 2535 ห้างเซ็นทรัล เร่ิมเปิดสาขาแรกท่ี
เชียงใหม่ เป็นตน้ 
  ยุคของห้างค้าปลีกรูปแบบใหม่ และการขยายการลงทุนแบบเกินตัว (2532-2539) การ
ขยายตวั ทางเศรษฐกิจในอตัราร้อยละ 10 ต่อปี ระหว่างปี 2530-2532 เป็นผลของการเปิดเสรี
ทางการเงินท าใหผู้ป้ระกอบการของไทยขยายการลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกอยา่งมาก และเร่ิมตน้ขยาย
ธุรกิจแบบใหม่ ไดแ้ก่ ธุรกิจประเภทร้านสะดวกซ้ือ (ร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่เปิดในปี 2532 ต่อมาร้าน
เอเอ็ม-พีเอ็มเปิดในปี 2533) ในเวลาเดียวกนัก็เกิดห้างคา้ส่งประเภทเงินสดและเงินเช่ือบริเวณชาน
เมืองคือ ห้างแม็คโคร สาขาลาดพร้าว ในปี 2535 ห้างบ๊ิกซีไดเ้ปิดให้บริการถือว่าเป็นห้างไฮเปอร์
มาร์เก็ตแห่งแรกในประเทศไทยการเปล่ียนแปลงส าคญัในช่วงน้ี คือ ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่เร่ิม
รวมกลุ่มเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจเพื่อผลต่อการประหยดัตน้ทุน กลุ่มเซ็นทรัลจึงเร่ิมเป็นพนัธมิตรกบั
กลุ่มโรบินสัน ลกัษณะส าคญัอีกประการหน่ึง คือ การลงทุนสร้างศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ เช่น เสรี
เซ็นเตอร์ และฟิวเจอร์พาร์คท่ีบางแคในปี 2536 ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต และซีคอนสแควร์ในปี 2537 
  ยุคก้าวกระโดดของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตจากต่างชาติ (2540 - 2545) หลงัจากเกิดภาวะ
เศรษฐกิจกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ของไทยเร่ิมประสบปัญหาหน้ีสินต่างประเทศอย่างรุนแรง 
โดยปัญหาดงักล่าวเกิดจากขยายกิจการดา้นคา้ปลีกและการเก็งก าไรในอสังหาริมทรัพยอ์ยา่งเกินตวั 
เม่ือรัฐบาลประกาศลอยตวัค่าเงินบาทภาระหน้ีจึงเพิ่มกว่าเท่าตวัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในปี 
2540-2545 มีผลกระทบอย่างรุนแรงต่อโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยการขยายตวัอย่าง
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รวดเร็วทั้งของหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือมีการน าเทคโนโลยีใหม่ซ่ึงมีประสิทธิภาพสูง 
กวา่เดิมขา้มาใช ้มีผลท าใหผู้ป้ระกอบการคา้ปลีกทั้งในภาคการคา้ปลีกดั้งเดิม และขนาดกลางท่ียงัมี
การบริหารจดัการแบบเดิมต่างตั้งตวัไม่ทนั  
  หลงัจากเกิดวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจในปี พ.ศ. 2540 ท าให้ธุรกิจคา้ปลีกโดยเฉพาะ
การคา้ปลีกสมยัให้โดยเฉพาะธุรกิจคา้ปลีกประเภทดิสเคานทส์โตร์เปล่ียนไปเป็นของต่างชาติมาก
ข้ึน หลงัจากท่ีประกาศของคณะปฏิวติัฉบบัท่ี 281ท่ีอนุญาตให้นกัลงทุนจากต่างชาติสามารถถือหุ้น
สัดส่วนไดม้ากกวา่ร้อยละ 50 ท าให้ผูล้งทุนต่างชาติเป็นผูถื้อหุ้นใหญ่และมีสิทธ์ิในการบริหารงาน 
ผูถื้อหุน้ใหญ่เป็นนกัลงทุนในประเทศในแถบยโุรป 

 
ประเภทธุรกิจ โครงสร้างเร่ิมก่อตั้ง 

(ร้อยละ) 
โครงสร้างปี 2542 

(ร้อยละ) 
โครงสร้างปี 2556-2557 

(ร้อยละ) 
เทสโก ้โลตสั บริษทัเอกชยัดิสทริ

บิวชัน่ จ ากดั และกลุ่ม
ซีพีถือหุน้             100 

จัดตั้ งบ ริ ษัท ให ม่ ช่ื อ เทสโก ้
สโตร์ (ประเทศไทย) จ ากดัโดย
กลุ่มเทสโกจ้าก องักฤษ 
ถือหุน้                                     49 
และซีพีถือหุน้                        51 

บริษทัเทสโก ้สโตร์ส 
(ประเทศไทย)  จ ากดั                        
                                   60.47 
กลุ่มเทสโก ้โฮลด้ิงส์  
บี.วี.                            39.38 
ซีพี                             0.147 

บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ บริษทับ๊ิกซีซูเปอร์เซ็น
เตอร์ จ ากดั (มหาชน) 
ถือหุน้ใหญ่โดยกลุ่ม
เซ็นทรัลรีเทล       

กลุ่มคาสิโนจากฝร่ังเศสเป็น
หุน้ส่วนใหญ่ประมาณ            66 
และกลุ่มเซ็นทรัลรีเทลถือหุน้
ประมาณ                                 13 
ผูถื้อหุน้รายยอ่ย                      21 

กลุ่มคาสิโน                35.92 
บริษทั เสาวนียโ์ฮลด้ิงส์ 
จ ากดั                           27.24 
จิราธิวฒัน์                   11.75 
และผูถื้อหุน้รายยอ่ย   25.09              

ภาพท่ี 2.1 สัดส่วนผูถื้อหุน้ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ตั้งแต่เร่ิมก่อตั้ง-ปี 2557 
ท่ีมา: ดดัแปลงจากฐานเศรษฐกิจ: ออนไลน์ 

 

ทฤษฎเีกีย่วกบัการค้าปลกี 
    
  1.1  ความหมายของการค้าปลกี 
   ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท (2540: 20-35) กล่าววา่ การคา้ปลีก คือ สถาบนัทางการตลาดท่ี
ท าหนา้ท่ีช่วยกระจายสินคา้จากผูผ้ลิต พ่อคา้ส่งไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย การคา้ปลีกจึงมีรูปแบบท่ี
หลากหลาย ตั้งแต่หาบเร่ แผงลอย และร้านคา้ขนาดเล็ก ร้านคา้ขนาดใหญ่ท่ีมียอดขายเป็นลา้นบาท
ต่อวนั ขณะเดียวกนัร้านคา้ปลีกเหล่าน้ีมีสินคา้มูลค่าราคาต่าง ๆ กนัไวจ้  าหน่ายตั้งแต่ราคาต ่าถึงราคา
แพง คุณภาพของสินคา้ก็แตกต่างกนัออกไป ดงันั้นความส าเร็จส่วนหน่ึงของผูผ้ลิต พ่อคา้ส่ง จึง
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ข้ึนอยูก่บัความส าเร็จของการคา้ปลีกเช่นเดียวกนั หรืออาจจะหมายถึง การขายสินคา้ให้ผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ยซ่ึงซ้ือสินคา้ไปเพื่อบริโภคของตนเอง หรือของบุคคลในครอบครัว ผูข้ายอาจจะเป็นใครก็ได ้
คือ อาจจะเป็นผูผ้ลิตท่ีขายผลิตผลของตนใหผู้บ้ริโภคโดยตรงไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นพอ่คา้ปลีกเสมอไป  
  สุปัญญา ไชยชาญ (2543: 346) ได้ให้ค  าจ  ากดัความของการคา้ปลีกในมุมมองของ
นกัการตลาดวา่ หมายถึงกิจกรรมทุกชนิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้ หรือบริการต่อผูบ้ริโภคท่ีมา
ซ้ือเพื่อไปใชเ้อง หรือใชใ้นครัวเรือ ไม่ไดเ้อาไปใชใ้นทางธุรกิจ 
  สุมนา อยู่โพธ์ิ (2544: 3-4) ได้ให้ค  าจ  ากัดความของการคา้ปลีกไวว้่า การค้าปลีก 
หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้ หรือบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพื่อการใช้
ส่วนตวั ไม่ใช่เพื่อธุรกิจ จากค าจ ากดัความสามารถพิจารณาได ้3 ประเด็นหลกัคือ 

1. กิจกรรม คือการด าเนินการหลกัเก่ียวกบัการคา้ปลีก 
2. สินคา้หรือการบริการ สินคา้เป็นส่ิงส าคญัในการคา้ปลีกในปัจจุบนั แต่การบริการ

จะมีบทบาทและความส าคญัต่ออุตสาหกรรมโดยรวมในอนาคต 
3. ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพื่อการใช้ส่วนตวัไม่ใช่เพื่อธุรกิจ ขอ้ความน้ีจะแยกการค้า

ส่งออกไปโดยเด็ดขาด ซ่ึงจะท าใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑใ์ดท่ีซ้ือมาเพื่อขายต่อ หรือเพื่อน าไปใชใ้นธุรกิจ
จะไม่ถือวา่เป็นการคา้ปลีก  

จากขอ้มูลขา้งตน้สามารถสรุปได้ว่า การคา้ปลีกเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขาย
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคเป็นคนสุดทา้ย โดยซ้ือสินคา้ไปเพื่อบริโภคของตนเองและครอบครัว ผูค้า้ปลีก
จะซ้ือสินคา้จากใครก็ไดแ้ต่ตอ้งขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเท่านั้น 
  1.2  ประเภทของการค้าปลกี 
   รูปแบบการคา้ปลีกของประเทศไทยโดยทัว่ไปมี 2 แบบ คือ ธุรกิจคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม และธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ ซ่ึงมีการด าเนินธุรกิจทางการคา้ท่ีแตกต่างกนั จากความ
แตกต่างของการด าเนินทั้งสองช่องทางมีผลมาจากการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ
การเพิ่มความตอ้งการให้กบัผูบ้ริโภค ตลอดจนระบบเทคโนโลยีท่ีเขา้ใกล้ถึงผูบ้ริโภค ทุกวนัน้ี
ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือสินคา้ไดท้ั้งสองช่องทางข้ึนอยูก่บัความตอ้งการ แต่ลกัษณะของการหาซ้ือ
สินค้าทางการคา้ปลีกก็เปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากผูซ้ื้อเป็นผูก้  าหนดทิศทางในการซ้ือหาสินค้า 
สาเหตุดงักล่าวน้ีเองท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกมีการปรับเปล่ียน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ดงันั้น ปัจจุบนัพบวา่การคา้ปลีกสมยัใหม่ย่างกา้วใกลเ้ขา้สู่แหล่งชุมชนมากยิ่งข้ึนเป็นผลให้การคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมไดรั้บผลกระทบจึงท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงลกัษณะการด าเนินการเพื่อสามารถให้
แข่งขนัไดใ้นทางการคา้ในปัจจุบนั (ฐิติพร จาตุรวงศ:์ 2551) 
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   1.2.1  ธุรกจิค้าปลกีแบบดั้งเดิม   
                  ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมยงัคงมีรูปแบบท่ีหลากหลายและอยูเ่คียงคู่กบัสังคมไทยเสมอ
มาในลกัษณะเป็นสถานท่ีสังสรรคติ์ดต่อ และหาซ้ือของท่ีเป็นพื้นฐานความจ าเป็นในการด ารงชีวิต 
ซ่ึงรูปแบบธุรกิจดั้งเดิมปัจจุบนัพอจะแบ่งได ้ดงัน้ี (ฐิติพร จาตุรวงศ:์ 2551) 
   1) ตลาดสด ท่ีมีทั้งตลาดสดเชา้ ตลาดสดเยน็ มีทั้งลกัษณะแบกะดิน และตั้งขายใน
ท่ีวา่งขนาดเล็กตามริมถนนไปจนถึงลานขนาดใหญ่ทั้งมีและไม่มีหลงัคาคลุม ซ่ึงจดัส าหรับกิจกรรม
ตลาดโดยเฉพาะ และยงัมีตลาดสดท่ีขายบนเรือ เช่น ตลาดน ้ าด าเนินสะดวก เป็นตน้ สินคา้ท่ีขายใน
ตลาดสด จะเป็นพืช ผกั ผลไมส้ด อาหาร เน้ือสัตวช์ าแหละ รวมทั้งเคร่ืองอุปโภค ขนาดเล็ก ซ่ึงจะ
ไม่มีการบรรจุหีบพอ่ท่ีสวยงาม ผูค้า้มกัจะเป็นคนพื้นบา้นหรือบริเวณใกลเ้คียง 
          2) หาบเร่  และแผงลอย ผูค้า้จะเอาสินคา้ใส่กระบะหรือรถเข็น หรือหาบไปตั้งขาย 
หรือเข็นขายตามเส้นทางประจ า หรือขายตามเทศกาล โดยหมุนเวียนไปตามสถานท่ีต่าง ๆ   สินคา้
จะมีทั้งเคร่ืองอุปโภคบริโภค ผูค้า้อาจจะเป็นคนต่างถ่ินหรือคนในยา่นนั้น ๆ 
   3) โชห่วย หรือร้านช า เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลักแหล่งท่ี
แน่นอน เช่น ห้องแถว หรือเพิงถาวร เจา้ของกิจการมกัเป็นคนพื้นบา้นนั้นเอง หรือเป็นเจ้าของ
อาคารสถานท่ีนั้นก็คือร้านจ าหน่ายสินคา้ทัว่ไป ในส่วนของร้านช า ลกัษณะคลา้ยร้านโชห่วยขาย
สินคา้ทัว่ไปแต่รูปแบบและขนาดอาจจะเล็กกว่ามกัตั้งอยู่ในหมู่บา้นต่าง ๆ แยกเป็น 2 ประเภทคือ 
ร้านช าเต็มรูปแบบ  มีจ าหน่ายอาหารสด เช่น เน้ือสัตว ์ปลา และผกั เป็นตน้ และร้านช าไม่เต็ม
รูปแบบ ขายสินคา้ทัว่ไปไม่มีอาหารสด 

 1.2.2  ธุรกจิค้าปลกีสมัยใหม่ 
           ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทยแต่ละแบบมีลกัษณะเฉพาะ
แตกต่างกนัไป ตั้งแต่แนวคิดหลกั เงินลงทุน ท่ีตั้ง ลกัษณะขนาดโครงสร้างของอาคาร รวมไปถึง
การตกแต่ง ขนาดพื้นท่ีใชส้อยหรือพื้นท่ีตั้งวางสินคา้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัไป สินคา้ท่ี
วางจ าหน่าย (ปกติสินคา้แบ่งเป็น 4 กลุ่มหลกั คือ กลุ่มเอ กลุ่มบี กลุ่มซี และ กลุ่มดี โดยสินคา้กลุ่มเอ 
และกลุ่มบี หมายถึง กลุ่มสินคา้แบรนดเ์นม สินคา้ท่ีมีราคาแพง คุณภาพค่อนขา้งดี สินคา้กลุ่มซี และ
กลุ่มดี เป็นสินคา้ระดบัรองลงมาคุณภาพปานกลาง ราคาค่อนขา้งถูก) ปริมาณสินคา้ และประเภท
สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายตลอดจนบริการต่าง ๆ ท่ีจดัใหมี้ภายในสถานประกอบการ ส าหรับประเทศไทย
ในปัจจุบนัพอจะจดัแบ่งประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไดเ้ป็น 7 ประเภทคือ (ฐิติพร จาตุรวงศ์: 
2551) 
                1) ซูเปอร์เซ็นเตอร์ เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ มุ่งกลุ่มลูกคา้รายไดต้  ่าถึงปานกลาง 
มีขนาดพื้นท่ีตั้งแต่ 10,000-15,000 ตารางเมตร สินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นสินคา้กลุ่มซี และกลุ่มดี เน้น
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ราคาถูก ลกัษณะพิเศษของซูเปอร์เซ็นเตอร์ คือ พื้นท่ีวางสินคา้กวา้งขวาง เรียงสินคา้ไดม้ากรายการ 
ประการส าคญัมีจุดบริการช าระเงินจุดเดียว (หลายช่อง) สร้างความสะดวกใหก้บัลูกคา้เป็นอยา่งมาก 
เพราะสามารถเลือกซ้ือสินคา้ได้ทัว่ร้าน แล้วค่อยช าระเงินทีเดียว มีรถเข็นสินคา้บริการ ร้านค้า
ประเภทน้ีมกัตั้งอยูก่ลางเมือง หรือชานเมืองมีท่ีจอดรถบริการ เช่น บ๊ิกซี และเทสโก ้โลตสั เป็นตน้ 
          2) ห้างสรรพสินค้า ขายสินคา้หลากหลายมกัตั้งอยูก่ลางใจเมือง เนน้สินคา้กลุ่มเอ 
และกลุ่มบี มีทั้งแบรนดเ์นมน าเขา้จากต่างประเทศ และท่ีผลิตในประเทศสินคา้จะมีราคาค่อนขา้งสูง
กวา่ซูเปอร์เซ็นเตอร์ การตกแต่งร้านเน้นความสวยงาม และดึงดูดความสนใจของลูกคา้มีพนกังาน
คอยบริการและให้ค  าแนะน าใกล้ชิด เ ช่น ห้าง เซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล์  ในอดีต
ห้างสรรพสินคา้ตั้งอยูย่า่นใจกลางชุมชนในกรุงเทพฯ ปัจจุบนัขยายสาขาไปยงัจงัหวดัใหญ่ ๆ มาก
ข้ึน เช่น เชียงใหม่ ภูเก็ต หาดใหญ่ นครราชสีมา และขอนแก่น เป็นตน้  
          3) ซูเปอร์มาร์เก็ต จ  าหน่ายสินคา้กลุ่มอาหาร และของใช้ประจ าวนัเป็นหลกั เช่น 
เน้ือสัตว ์ผกัสด ผลไมส้ด อาหารส าเร็จรูป ของแหง้ และของใชส่้วนตวั เช่น ผงซกัฟอก สบู่ ยาสีฟัน 
กระดาษช าระ เป็นตน้ ร้านคา้ปลีกประเภทน้ีมีทั้งท่ีตั้งอยู่ริมถนนเป็นอิสระ (Stand Alone) เช่น     
ฟู้ ดแลนด์ และร้านประเภทท่ีตั้งอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ เช่น ท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต โฮมเฟรชมาร์ท 
ของเดอะมอลล ์พื้นท่ีของร้านคา้ปลีกประเภทน้ีประมาณ 2,000-5,000 ตารางเมตร ลูกคา้ตอ้งบริการ
ตนเองไม่มีพนกังานคอยแนะน า ท าเลท่ีตั้งมกัยดึแหล่งชุมชนเป็นหลกั 
          4) ร้านสะดวกซ้ือ เป็นร้านคา้ปลีกประเภทบุคคลทัว่ไป พื้นท่ีขนาดเล็กท่ีสุดแค่ 15 
ตารางเมตรใหญ่สุดไม่เกิน 500 ตารางเมตร เน้นการบริหารจดัการร้านท่ีทนัสมยั สินค้าท่ีวาง
จ าหน่ายมกัจะเป็นสินค้ากลุ่มอาหาร และของใช้จุกจิกประจ าวนั จ านวนสินค้าน้อยกว่า 5 พนั
รายการส่วนใหญ่ร้านสะดวกซ้ือจะกระจายไปตามชุมชนหรือแหล่งชุมนุมของคนทัว่ไป เช่น ป้าย
รถเมล ์เนน้การเปิดบริการ 24 ชัว่โมง ราคาสินคา้ค่อนขา้งสูง เช่น ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 
   5) ร้านค้าปลีกในรูปการขายส่ง รูปแบบการขายปลีกแบบต้องเป็นสมาชิกใน
ประเทศไทยประเภทน้ีมีเพียงแห่งเดียว คือ แม็คโคร ผูซ้ื้อจะตอ้งมีบตัรสมาชิก หรือหากไม่มีก็ท  า
บตัรสมาชิกชัว่คราวเพื่อเขา้ไปซ้ือสินคา้ได ้วตัถุประสงค์เดิมสมาชิกเป็นร้านคา้ปลีกย่อยแต่ต่อมา
การแข่งขนัมากข้ึนจึงเปิดให้ประชาชนทัว่ไปเป็นสมาชิกได ้จึงกลายมาเป็นการคา้ปลีกในรูปแบบ
พิเศษ เน้นขายสินคา้ราคาถูกเป็นล็อตใหญ่ ๆ เช่น คร่ึงโหล ทั้งโหล และกระสอบใหญ่ เป็นต้น 
ลูกค้าต้องบริการด้วยตนเอง รับเงินสดมีจุดรับช าระเงินจุดเดียวเน้นราคาถูก พื้นท่ีขาย 10,000-
15,000 ตารางเมตร เนน้สินคา้อุปโภคบริโภคประจ าวนั 
   6) ร้านค้าปลกีขายสินค้าเฉพาะอย่าง เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมีคุณภาพ ราคาสูง 
มีพนกังานคอยใหค้  าแนะน าพื้นท่ีขายประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร มกัตั้งร้านอยูใ่นแหล่งชุมชน
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ใหญ่ บางร้านขายสินคา้เฉพาะแบรนดข์องตนเอง เช่น มาร์กแอนดส์เปนเซอร์ บูท้ วตัสัน พีเพิลเฮลธ์
แคร์ และซูเปอร์สปอร์ต เป็นตน้ ร้านคา้ประเภทน้ีมีสินคา้ประมาณ 1,000-2,000 รายการ ท าเลท่ี
ตั้งใจกลางเมืองหรือย่านชุมชนธุรกิจ อาจจะอยู่ในอาคารเดียวกบัห้างสรรพสินคา้หรือชั้นล่างของ
อาคารพาณิชย ์2-3 คูหาก็มี 
  7) ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่างเน้นราคาถูก ร้านคา้ประเภทน้ีคลา้ย ๆ กบัประเภทท่ี 6 
แต่เนน้ราคาถูก สินคา้จะหลากหลายในประเภทของสินคา้หมวดหมู่เดียวกนั พื้นท่ีขายตั้งแต่ 2,000-
10 ,000 ตารางเมตร ท า เล ท่ีตั้ งใจกลางเมืองหรือย่านธุรกิจ อาจจะอยู่ในอาคารเดียวกับ
ห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์การค้าหรือชั้นล่างของอาคารพาณิชย์ 2-3 คูหาก็มี มีพนักงานคอย
ใหบ้ริการ จ านวนสินคา้ 1,000-6,000 รายการ เช่น แม็คโครออฟฟิศ เพาเวอร์บาย และออฟฟิศดีโป    
เป็นตน้  
 

2. แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด  
 
  2.1  ความหมายของส่วนประสมการตลาด 
   ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงธุรกิจใช้
ร่วมกนั เพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย สินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2552) 
   กลยุทธ์การตลาดเป็นตวัแปรส าคญัทางการตลาดซ่ึงจ าเป็นตอ้งน ามาใช้วิเคราะห์
เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ ์เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็น และความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ  
ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้ และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์ และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 

2.  ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าของบริการกบัราคาของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นการ
ก าหนดราคาของสินคา้ควรมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ  

3. การจัดจ าหน่าย เป็นการน าเสนอสินค้าหรือบริการสู่ตลาดเป้าหมาย ซ่ึง
การศึกษาจะท าใหท้ราบถึงแหล่ง หรือท าเลท่ีตั้งส าหรับช่องทางการขายสินคา้ 

4. การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูผ้ลิตและตลาดเป้าหมาย 
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงค์ขององค์การ โดยการใช้ส่ือโฆษณาทางด้านต่างๆ เช่น   
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แบบโบวช์วัร์ การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์วิทยุ และโทรทศัน์ ตลอดจนการให้ข่าวสารและการ
ประชาสัมพนัธ์อ่ืน ๆ 

5. บุคลากร ทัศนะคติ และความรับผิดชอบของพนักงานหรือเจ้าหน้าท่ี ท่ี
ให้บริการความสะดวกแก่ลูกคา้หมายรวมไปถึงการฝึกอบรมการสร้างแรงจูงใจให้เกิดข้ึนในการ
ท างานของพนกังาน 

6. ลกัษณะทางกายภาพ เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบั
ลูกคา้  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้าง
คุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. กระบวนการ หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ ท่ีใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ เช่น 
ความรวดเร็วในการให้บริการ ความต่อเน่ืองในการให้บริการ หรือ ความหลากหลายในการ
ใหบ้ริการลูกคา้ 
 

3. แนวคดิและทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
  
  3.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
   ถวลัย์ วรเทพพุฒิพงศ์ (2540: 2)  ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง 
กระบวนการเลือกหนทางปฏิบัติอย่างใดอย่างหน่ึงจากบรรดาทางเลือกต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการโดยอาศยัหลกัเกณฑบ์างประการประกอบการพิจารณาตดัสินใจ 
   ธนพร แตงขาว (2541: 12) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง การเลือก
บนทางเลือก ซ่ึงทางเลือกนั้นตอ้งประกอบดว้ยทางเลือกหลายทาง หากมีทางเลือกทางเดียวไม่ถือ
เป็นการตดัสินใจตอ้งใช้เหตุผลประกอบการพิจารณามีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนว่าการตดัสินใจนั้น
กระท าเพื่ออะไร 
   เชาว ์ไพรพิรุณโรจน์ (2542: 6 อา้งถึงใน ลดาพร พงศ์ศิริวิลาศ 2544: 6) ได้ให้
ความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง การพิจารณาเลือกวธีิการปฏิบติัการจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง 
เพื่อใหไ้ดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุดเท่านั้น    
   โกวิทย์ กังสนันท์ (2549: 3) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง การ
ตัดสินใจเป็นการสะท้อนให้เห็นถึงสภาวะท่ีผู ้ตัดสินใจมีตัวเลือกหลาย  ๆ ตัว และจะต้อง
เปรียบเทียบผลท่ีเกิดจากตวัเลือกต่าง ๆ ก่อนท่ีจะตดัสินใจเพื่อเลือกตวัเลือกตวัใดตวัหน่ึง เพื่อน าไป
ลงมือปฏิบติัใหบ้รรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคบ์างอยา่งท่ีตอ้งการ 
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   ฉตัรยาพร เสมอใจ (2550: 46) ไดใ้หแ้นวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจไว ้ดงัน้ี 
คือ เป็นกระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภค
มกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้ และบริการอยูเ่สมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือ
บริการตามขอ้มูล และขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยู่
ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
   จากข้อมูลข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกในส่ิงท่ี
ตอ้งการ โดยการเปรียบเทียบทางเลือกต่าง ๆ และใช้เหตุผลประกอบการพิจารณา เพื่อให้ไดส่ิ้งท่ี
ตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 
  3.2  ทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
  ทฤษฎีน้ีเป็นการอธิบายจิตวทิยาขั้นพื้นฐานท่ีท าใหเ้ขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคมีกระบวนการ
ตดัสินใจในการซ้ืออย่างไร ตามปกติผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนดงั
รายละเอียดของแต่ละขั้นตอนต่อไปน้ี (อรชร มณีสงฆ:์ 2549)  

1. ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้ หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need arousal or 
Problem recognition) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูก
กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย
หรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึนได้
นกัการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใช้ตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในบางคร้ังความตอ้งการไดรั้บการ
กระตุน้และคงอยู่เป็นเวลานานแต่ความตอ้งการนั้นยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะท าให้เกิดการกระท า เช่น 
นกัการตลาดอาจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใหม่ ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอแฟชั่นใหม่ ๆ 
ส าหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชัน่ หรือการท่ีตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ซ ้ า ๆ ร่วมกบัการลดแลกแจก
แถมเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความประหยดั ดงันั้น นกัการตลาดอาจจะตอ้ง
ท าการวิจยัเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีจะน าไปสู่การซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ตน เช่น การน าเสนอรถยนต์ขนาดเล็กท่ีเหมาะส าหรับการขบัข่ีในเมืองท่ีมีปัญหาด้านท่ีจอดรถ   
เป็นตน้ 
  2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้จะมี
การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย 
และข้อเสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกับสินค้าท่ีต้องการหลาย ๆ ยี่ห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึง
แหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมีต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
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    2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อน
บา้น และผูใ้กลชิ้ด ซ่ึงแหล่งบุคคลน้ีจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
   2.2 แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ โฆษณาต่าง ๆ และ
พนกังานของบริษทั 
   2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ 
   2.4 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้
นั้น ๆ แลว้นกัการตลาดควรจะทราบวา่ความส าคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของ
สินคา้และลกัษณะของผูซ้ื้อ พบว่าโดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทสบู่ 
ยาสีฟัน จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซ้ือรถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถามผูท่ี้เคยใช ้      
ดงันั้น จึงควรจะท าการศึกษาว่าในสินคา้ประเภทท่ีตนขายนั้นผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่ง
ใดบา้ง เพื่อจะไดใ้ชก้  าหนดในดา้นแผนการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารก็จะน ามาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการก าหนดความตอ้งการของตนเองข้ึน
พิจารณาลักษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ตรายี่ห้อต่าง ๆ ท่ีได้รับขอ้มูลมาท าการเปรียบเทียบขอ้ดี
ขอ้เสียของแต่ละยี่ห้อ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของ
ความเช่ือต่อตรายี่ห้อ และเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตรา
ยีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดป้ระเมินคุณค่า
ของสินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการเลือกสินคา้พร้อมบริการท่ีคุม้ค่า และตรงกบัความตอ้งการมาก
ท่ีสุด แต่อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคอาจพิจารณาถึงองค์ประกอบในการตดัสินใจซ้ืออนัประกอบดว้ย 
ตราสินคา้ ผูข้าย ปริมาณ ช่วงเวลา และระบบการช าระค่าสินคา้ 
  5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Decision) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดซ้ื้อ
สินคา้พร้อมบริการไป และไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ หรือใชบ้ริการเหล่านั้นแลว้ นกัการตลาดตอ้งทราบ
ให้ไดถึ้งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์นั้นๆ เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ
ในตวัสินคา้หรือบริการก็จะตดัสินใจซ้ือซ ้ าอีก 
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ภาพท่ี 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: อรชร มณีสงฆ ์2549: 26 
 

4. ร้านค้าปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี  
    

 ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ีมีอยู่ 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ เทสโก ้
โลตสั และบ๊ิกซี 

1. เทสโก ้โลตสั สาขาแจง้วฒันะ ตั้งอยูท่ี่ 300 ม.1 ถ.แจง้วฒันะ แขวงทุ่งสองห้อง เขต
หลกัส่ี กรุงเทพฯ 10210 

 ประวตัิของ เทสโก้ โลตัส  
 บริษทั เอก-ชยั ดิสทริบิวชัน่ ซิสเทม จ ากดั (Ek-Chai Distribution System Co., Ltd.) 

เร่ิมก่อตั้งข้ึนโดยเครือเจริญโภคภณัฑ์ เม่ือปี พ.ศ. 2537 เพื่อด าเนินธุรกิจคา้ปลีกโดยใชช่ื้อว่า "ห้าง
โลตสั" เปิดใหบ้ริการสาขาแรกท่ีศูนยก์ารคา้ซีคอนสแควร์ บนถนนศรีนครินทร์  

การรับรู้ความตอ้งการ 
(Need arousal or Problem recognition) 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information Search) 

การประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
(Post Purchase Decision) 
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ในช่วงระหวา่งปี พ.ศ. 2541-2543 เกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอยในภูมิภาคเอเชียจนกลายเป็นวิกฤติทาง
เศรษฐกิจในประเทศไทยส่งผลกระทบอยา่งรุนแรงต่อการใชจ่้ายของผูบ้ริโภค ท าให้ร้านคา้ปลีกใน
ประเทศไทยประสบปัญหาทางการเงิน และมียอดขายลดลงประมาณร้อยละ 20 จากสถานการณ์
ดงักล่าวในปี พ.ศ. 2541 เครือเจริญโภคภณัฑ์ได้ร่วมมือเป็นพนัธมิตรกบักลุ่มเทสโกจ้ากสหราช
อาณาจักร อันน าไปสู่การสร้างธุรกิจค้าปลีกรูปแบบใหม่ภายหลังการเผชิญวิกฤติการณ์ทาง
เศรษฐกิจ จากจุดเร่ิมตน้น้ีเองท่ีน าไปสู่การเปล่ียนแปลงคร้ังยิ่งใหญ่ จนกลายเป็น "เทสโก ้โลตสั" 
จวบจนปัจจุบนัการท าธุรกิจคา้ปลีกของเทสโก้โลตสัในปัจจุบนัแตกขยายออกเป็นธุรกิจคา้ปลีก
ภายใตรู้ปแบบหลกั 5 ประเภท ไดแ้ก่ พลสั มอลล ์เอก็ซ์ตร้า ไฮเปอร์มาร์เก็ต ตลาดเทสโก ้และเอ็กซ์
เพรส ปัจจุบนัเทสโก ้โลตสัท่ีเป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีสาขาทั้งหมดทัว่ประเทศ 118 สาขาในเขต
กรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 21 สาขา ปริมณฑล และต่างจงัหวดั 97 สาขา เทสโก ้โลตสั มีส านกังาน
ใหญ่ในประเทศองักฤษ และเป็นหน่ึงในผูค้า้ปลีกชั้นน าของโลก (เทสโก ้โลตสั: ออนไลน์) 

2. บ๊ิกซี สาขาแจง้วฒันะ ตั้งอยู่ท่ี 96 หมู่ 1 แขวงทุ่งสองห้อง เขตหลกัส่ี กรุงเทพฯ 
10210 

ประวตัิของ บิ๊กซี  
บ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) เป็นในการด าเนินการธุรกิจคา้ปลีก ในรูปแบบ

คา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในประเทศไทย ซ่ึงรูปแบบของร้านมีหลากหลายโดยมีสาขากระจายอยู่
ทัว่ทั้งกรุงเทพมหานคร และต่างจงัหวดั บ๊ิกซีจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีความหลากหลายในราคาประหยดั 
ตลอดจนการผสมผสานของ 2 ธุรกิจหลกัคือ ธุรกิจคา้ปลีกและธุรกิจให้เช่าพื้นท่ีท่ีอยู ่ณ ศูนยก์ารคา้ 
ซ่ึงท าให้บ๊ิกซีสามารถให้บริการท่ีมีความหลากหลายโดยผ่านการบริการของร้านคา้เช่าท่ีคดัสรร
พิเศษมารวมกนัอยู ่ณ ศูนยก์ารคา้แห่งนั้น ๆ  

บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ด าเนินธุรกิจในรูปธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ ภายใตก้ารบริหารงาน
โดย บริษทั บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) และบริษทัยอ่ย ปัจจุบนับ๊ิกซีแบ่งเป็น บ๊ิกซี จมัโบ ้
จ านวน 2 สาขา บ๊ิกซี เอก็ซ์ตร้า จ  านวน 15 สาขา บ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ านวน 104 สาขา รวมทั้งส้ิน 
121 สาขา แยกเป็นสาขาในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 49 สาขา สาขาในต่างจงัหวดั 72 สาขา ช่ือ
ของ "บ๊ิกซี" หมายถึง ร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่ายเคร่ืองอุปโภคบริโภค สินคา้ท่ีมีคุณภาพ ราคาประหยดั 
 (บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์: ออนไลน์) 
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5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ยทุธนา ลิมบานเยน็ (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่จ  าแนก
ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนผลการศึกษาพบว่า 1) พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี 
สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพพนกังานบริษทั/ห้างร้านและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,000-30,000 บาท 2) ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ในดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก และ
ในดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ ด้านกระบวนการอยูใ่นระดบัปานกลาง 3) ผูบ้ริโภค
ท่ีมีเพศ แตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีก สมยัใหม่ดา้นกระบวนการแตกต่างกนั 4) ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่าง กนัมีปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อ การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั และ ด้านกระบวนการแตกต่างกนั 5)ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้ใน ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และด้านกระบวนการแตกต่างกนั 6) 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อการ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยรวม และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั 

วิชิต อู่อน้ (2550) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ืองเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าระหว่างร้านค้าปลีกแบบโมเดิร์นเทรดกับร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมโดยมี
วตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบโมเดิร์น 
เทรดและร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ระหว่างร้านคา้ปลีกแบบโมเดิร์นเทรดและร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม รวมถึง
เพื่อหาความแตกต่างของกลุ่มผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบโมเดิร์นเทรด
และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จากการท าวิจยัสามารถสรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคให้เหตุผลในการตดัสินใจ
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เลือกร้านคา้ในดา้นของการบริการ โดยร้านคา้แบบโมเดิร์นเทรด ดา้นสถานท่ีเป็นอนัดบั 1 และดา้น
ราคา เป็นอนัดบั 2 ส่วนดา้นสินคา้ เป็นอนัดบัสุดทา้ย และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมดา้นการจดัวาง
สินคา้ เป็นอนัดบั 1 และดา้นสถานท่ี เป็นอนัดบั 2 ส่วนดา้นการโฆษณา และดา้นสินคา้ เป็นอนัดบั
สุดทา้ย ผลการวิจยัการเปรียบเทียบพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ระหว่างร้านคา้ปลีกแบบ
โมเดิร์นเทรดกบัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั พบวา่พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนัถึงแมว้า่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายไดจ้ะ
แตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือเหมือนกนั กล่าวคือ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้
สัปดาห์ละ 4-5 คร้ัง มาซ้ือสินคา้คนเดียวและตดัสินใจซ้ือเอง ซ้ือจากร้านใกลบ้า้น และสินคา้ท่ีนิยม
ซ้ือคือ ขนมขบเค้ียว ซ่ึงสาเหตุท่ีพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคคล้ายคลึงกันเน่ืองจากการ
เปล่ียนแปลงในเร่ืองของความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัทางด้านค่านิยม สังคม 
วฒันธรรม รวมถึงปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจส่วนพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัก็จะมีในเร่ือง
ของช่วงเวลาในการมาซ้ือสินค้า การใช้เวลา ค่าใช้จ่าย และการเดินทางไปซ้ือสินค้า ซ่ึงจาก
ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคมกัซ้ือช่วงเวลา10.01-12.00 น. มกัซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
และช่วงเวลา 18.01-20.00 น. มกัซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบโมเดิร์นเทรด การใชเ้วลาและการใช้
จ่ายเงินในการซ้ือสินคา้ร้านคา้ปลีกแบบโมเดิร์นเทรดมากกวา่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม การเดินทาง
ไปซ้ือสินค้าก็จะแตกต่างกันคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านค้าปลีกแบบโมเดิร์นเทรดนิยมใช้
รถยนตส่์วนตวั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมนิยมเดินไปซ้ือสินคา้ ทั้งน้ีเป็น
ผลมาจากแนวคิดในการบริการดา้นสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงร้านคา้แบบโมเดิร์นเทรด
จะมีขอ้ไดเ้ปรียบมากกว่า คือ มีการเปิด-ปิดเป็นเวลาท่ีแน่นอน และร้านคา้ก็มีบริการเปิดแบบ 24 
ชั่วโมงมีการจดัตกแต่งร้านอย่างเป็นระเบียบ สะอาด มีการจดัวางหมวดหมู่ไวอ้ย่างเหมาะสม 
บริการแบบให้ลูกคา้บริการตนเอง (Self Service) มีโฆษณาแบบ POP (Point of Purchase) ให้ลูกคา้
ทราบเก่ียวกับสินค้าภายในร้านค้า ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในการเข้าไปซ้ือสินค้า
มากกวา่การท่ีไปซ้ือจากร้านคา้แบบดั้งเดิมโดยการบอกใหค้นขายหยบิสินคา้ท่ีตอ้งการให ้

พชัรวลยั วิทยไ์ธสง (2551) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
การเลือกซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์เทสโก้ โลตสั สาขาหลักส่ี ผลการวิจยัพบว่า 1) ผูบ้ริโภคมีการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด ์เทสโก ้โลตสั สาขาหลกัส่ี ในภาพรวม อยูใ่นระดบัปาน
กลาง และเม่ือพิจารณารายด้านพบว่า อยู่ในระดับมาก โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านการ
ประเมินผลทางเลือก รองลงมาคือ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุดคือ ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดับปานกลาง 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ซ่ึงประกอบด้วย 
จ านวนในการใชบ้ริการต่อเดือน และจ านวนสมาชิกภายในครอบครัวแตกต่างกนั มีการตดัสินใจใน
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การเลือกซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์เทสโก ้โลตสั สาขาหลกัส่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดต้่อเดือนแตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจไม่แตกต่างกนั 

วรทยั ปรีดาศกัด์ิ (2551) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีผลต่อปัจจยั
การตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายมุากกวา่ 20-31 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต้่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 -5 คน พฤติกรรมในการใช้
บริการร้านค้าปลีกสมยัใหม่ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้บริการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ประเภท
ห้างสรรพสินคา้ โดยเขา้ใชบ้ริการเพื่อซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค เขา้ใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ มี
เหตุผลในการเขา้ใชบ้ริการเพราะระยะทาง และการเดินทางท่ีสะดวก การให้ระดบัความส าคญัของ
การเลือกปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก  

วรสสุคนธ์ ล าเจียก (2551) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหวา่ง 20-30 ปี อาชีพ พนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท ดา้นพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีการใชบ้ริการ 4-6 คร้ังต่อเดือน ช่วงเสาร์-อาทิตย ์เวลา 16.00-
18.00 น. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่ีส าคญั คือ ดา้นราคา ดา้นส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์คือ คุณภาพของสินคา้ ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาสินคา้ชนิดนั้น ๆ ตอ้งมีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สถานท่ีตั้งไปมาสะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย คือ 
การใหบ้ริการของพนกังานตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ขององคก์ร คือ สินคา้
และบริการครบครันในท่ีเดียว จากการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา คือ รายได ้และ อาชีพ 

ศรัณยพ์งษ์ ศาลารักษ์ (2554)ได้ท าการศึกษาวิจยัปัจจยัการตลาด ปัจจยัจิตวิทยาท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรม การซ้ือสินค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผลการวิจยั พบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลซ้ือสินคา้ในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อาย ุ21-30 ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท เหตุผล
ในการซ้ือสินคา้ คือ มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการใช้ในชีวิตประจ าวนั ช่วงวนัท่ีซ้ือสินคา้และรับ
บริการคือวนัเสาร์-อาทิตย ์ในช่วงเวลาระหว่าง 18.00-22.00 น. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้มากกว่า 4 
คร้ังต่อสัปดาห์ และจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ประมาณ 501-1,000 บาท 2) ปัจจยัส่วนบุคคล 
ของผูซ้ื้อสินค้ามีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ด้านแหล่งข้อมูลรายการสินค้า มี
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ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นวนัท่ีมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการ ดา้นช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ
สินคา้และใชบ้ริการ ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อสัปดาห์ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบั
แผนกท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง ดา้นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเลือกซ้ือ ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นเพศ ดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายได ้มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ด้านเหตุผลการซ้ือ มีสินคา้ตรงตามความตอ้งการใช้ในชีวิตประจ าวนั คุณภาพสินคา้และ
ความหลากหลาย ดา้นการกลบัมาใชซ้ื้อซ ้ า พฤติกรรมการซ้ือสินคา้โดยภาพรวมท่ีมีความส าคญัมาก
ท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้นท าเลท่ีตั้งของสาขาตั้งใกลท่ี้ท างาน รองลงมาคือมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์
สินคา้และส่ิงแวดลอ้มระดบัอุณหภูมิภายในร้านเหมาะสมในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 3) 
ปัจจยัจิตวิทยามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ อยูใ่นระดบัมากโดย
ทศันคติมีความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการรับรู้ และดา้นแรงจูงใจ ตามล าดบั 
   
 



บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
  
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงในการศึกษาได้
ด าเนินการศึกษาตามระเบียบวธีิ ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเก็บรวมรวมขอ้มูล 
4. วเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  
  ในการศึกษาคร้ังน้ีไดก้  าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งไว ้ดงัน้ี 

1.1 ประชากร ท่ีไดท้  าการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือ 
หรือเคยซ้ือสินคา้ และบริการจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี ซ่ึงมีทั้งส้ิน 109,858 
คน เป็นชาย 52,596 คนหญิง 57,262 คน (ส านกังานสถิติแห่งชาติ: ออนไลน์) 

1.2  กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ี
ซ้ือ หรือเคยซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี เน่ืองจากทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน คือ มีประชากรในเขตหลกัส่ีทั้งหมดจ านวน 109,858 คนจึงค านวณหา
ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตรการสุ่มตวัอย่างของ Taro Yamane (Yamane 1973: 1088) 
ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดท่ี้ร้อยละ 5 พบวา่ไดก้ลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง   

จากสูตร    n  =            N 
             1+ N (e)2 
 โดยก าหนดให ้   n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    N  =  จ านวนประชากร 
     e  =  ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้ 
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  แทนค่าประชากรในสูตรจะไดผ้ลลพัธ์ดงัต่อไปน้ี 
     n =       109,858 
       1+109,858(0.05) 2 

     n =       109,858 
             274.65 
    n = 400 คน     

1.3 เลือกกลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถาม โดยใช้การสุ่มตวัอย่างแบบท่ีไม่ใช้ความ
น่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) และเป็นการเลือกสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างจากผูท่ี้ซ้ือ หรือเคยซ้ือสินค้าและบริการในร้านค้าปลีก
สมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
  
 การศึกษาคร้ังน้ีใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมข้อมูลโดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
 ตอนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ส าหรับการ
ก าหนดคะแนนระดบัของผลของการตดัสินใจตามวิธีการประมาณค่า Likert Scale 5 ระดบัจาก
แบบสอบถามตอนท่ี 2 และตอนท่ี 3 และน าค่าท่ีไดม้าหาค่าคะแนนเฉล่ีย แลว้น ามาเปรียบเทียบกบั
คะแนนแต่ละระดบัท่ีก าหนดความส าคญัของปัจจยั ดงัน้ี 
 ช่วงระดบัคะแนนเฉล่ีย =   ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                จ  านวนชั้น 
       =  5 – 1 
           5 
       =  0.8 
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 ตามหลกัเกณฑด์งักล่าว จะไดค้ะแนนในแต่ละระดบั ดงัน้ี  
 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ปัจจยัดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ปัจจยัดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปัจจยัดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ปัจจยัดงักล่าวมีความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ปัจจยัดงักล่าวมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
 การทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 

1. การหาความเท่ียงตรง ผูศึ้กษาได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปเสนออาจารย์ท่ี
ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งเชิงเน้ือหาของค าถามว่าตรงตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา
หรือไม่ และไดน้ าแบบสอบถามให้            อีก 3     ตรวจสอบโดยใชว้ิธีการหาค่า IOC (Index 
of item objective congruence) เพื่อหาค่าความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์หรือ
เน้ือหา เม่ือรวมคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่านค่า IOC                 0.97 จึงน าแบบสอบถามไป
ด าเนินการต่อไปได ้

2. การหาความเช่ือมัน่ ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามไปทดสอบ (Pre-test)        มตวัอยา่ง
จ านวน 30 คน จากนั้นน าแบบสอบถามมาค านวณค่าความเช่ือมัน่ เรียกวา่ สัมประสิทธ์ิแอลฟ่าโดย
วธีิของ Cronbach                                0.94  
 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
  การเก็บรวมรวบขอ้มูล ไดมี้การเก็บรวมรวมขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ โดยจะแบ่งขอ้มูล
ออกเป็น 2 ประเภทคือ 

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยวิธีแบบสะดวก (Convenience Sampling) จากผูซ้ื้อ หรือเคยซ้ือสินคา้
และบริการในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี 

2. แหล่งข้อมูลทุติภูมิ (Secondary data) ได้จากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผู ้
รวบรวมไว ้ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ธุรกิจ ข้อมูลจากทางอินเตอร์เน็ต วารสารต่าง ๆ หนังสือทาง
วชิาการ บทความ วทิยานิพนธ์ และรายงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
  
 ผูศึ้กษาวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการน าขอ้มูลท่ีไดต้รวจสอบความสมบูรณ์ถูกตอ้งมาลงรหสั
แลว้น าไปประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ส าหรับสถิติท่ีใช้ ไดแ้ก่ 
  4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
(Percentage)     ฉล่ี  (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในส่วนของ
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  4.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  ได้แก่ การทดสอบไคสแควร์         
(Chi-square) เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต่าง ๆ คือ การหาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคใน
เขตหลักส่ีทั้ งในภาพรวม และรายด้าน และการหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสม
การตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ีทั้ง
ในภาพรวม และรายดา้น 
  
 



 

บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา           
(1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่
ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี และ (3) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี ผูศึ้กษาไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัรายละเอียด
ซ่ึงจะไดน้ าเสนอโดยแบ่งเป็น 4 ส่วนเรียงตามล าดบั ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
  ตอนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
  ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 เพื่อความสะดวกในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูศึ้กษาได้น าอกัษรย่อ และ
สัญลกัษณ์ทางสถิติมาใชด้งัน้ี  

   = ค่าคะแนนเฉล่ีย (Means) 
 S.D. = ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 n  = จ านวนผูบ้ริโภค 
 Sig.  = ค่าสถิติแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
2  = ค่าไคสแควร์ (Chi-square) 

 *   = สัญลกัษณ์ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 
ตารางท่ี 4.1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 
 

  
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน 

(n=400) 
ร้อยละ 
(100) 

1. เพศ 
   

 
เพศชาย 123 30.75 

 
เพศหญิง 277 69.25 

2. อายุ 
   

 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 23 5.75 

 

21-30 ปี 118 29.50 

 

31-40 ปี 166 41.50 

 

41-50 ปี 66 16.50 

 
มากกวา่ 50 ปี 27 6.75 

3. ระดับการศึกษา 
   

 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 48 12.00 

 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 115 28.75 

 
อนุปริญญา/ปวส. 84 21.00 

 

ปริญญาตรี 137 34.25 

 

สูงกวา่ปริญญาตรี 16 4.00 

4. อาชีพ 
   

 
นกัเรียน/นกัศึกษา 24 6.00 

 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 5.25 

 

ธุรกิจส่วนตวั 29 7.25 
 
 
 

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน                                                      326 81.50 



 30 

ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

  
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

จ านวน 
(n=400) 

ร้อยละ 
(100) 

5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
   

 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 29 7.25 

 

5,001-10,000 บาท 126 31.50 

 

10,001-20,000 บาท 139 34.75 

  มากกวา่ 20,000 บาท 106 26.50 
 

1. เพศ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.25 
มากกวา่เพศชาย ซ่ึงมีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.75 

2. อายุ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี มีจ านวน 166 คนคิดเป็นร้อย
ละ 41.50 รองลงมา คืออายุระหวา่ง 21-30 ปี มีจ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 และนอ้ยท่ีสุด
คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จ  านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 

3. ระดับการศึกษา พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี มี
จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมา คือ ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 และนอ้ยท่ีสุด คือ ผูบ้ริโภคท่ีส าเร็จการศึกษาสูงกวา่
ระดบัปริญญาตรีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 

4. อาชีพ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชนจ านวน 
326 คน คิดเป็นร้อยละ 81.50 รองลงมา คือ อาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25  
และนอ้ยท่ีสุด คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.25 

5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่ารายได้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
ระหวา่ง 10,001-20,000 บาท จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 รองลงมา คือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 5,001-10,000 บาท จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 และน้อยท่ีสุด คือ ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้า
ปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่  

 
  ผูศึ้กษาไดน้ าผลส ารวจจากแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคมาค านวณหาค่าเฉล่ีย ( ) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงัตารางท่ี 4.2-4.9 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกในภาพรวม และรายดา้น     
                         n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.05 0.62 มาก 
ดา้นราคา 4.00 0.63 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.97 0.72 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.80 0.75 มาก 
ดา้นบุคลากร 3.72 0.77 มาก 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.90 0.67 มาก 
ดา้นกระบวนการ 3.95 0.67 มาก 

รวม 3.91 0.54 มาก 

 
  จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.2 พบว่าในภาพรวมผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่อยู่ใน
ระดบัมาก ( = 3.91) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
ดา้นผลิตภณัฑ์ (  = 4.05) รองลงมา คือ ดา้นราคา ( = 4.00) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นบุคลากร   
(  = 3.72)  
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ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นผลิตภณัฑ ์      
                     n=400 

ด้านผลติภัณฑ์ ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายตามความตอ้งการ 4.26 0.73 มากท่ีสุด 
สินคา้มีจ านวน หรือปริมาณมากเพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือ 4.14 0.74 มาก 
สินคา้ไดม้าตรฐาน และมีคุณภาพ ทนัยคุสมยั 4.04 0.75 มาก 
สินคา้มีบรรจุภณัฑส์วยงาม และมีความแปลกใหม่เสมอ 3.91 0.84 มาก 
มีการรับประกนัสินคา้ และมีการรับเปล่ียน/คืน 3.88 1.00 มาก 

รวม 4.04 0.62 มาก 

 
  จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.3 พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.04) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัเร่ือง การมี
สินคา้ให้เลือกหลากหลายตามความตอ้งการอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย คือ ( = 4.26) 
รองลงมา คือ สินคา้มีจ านวน หรือปริมาณมากเพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือ (  = 4.14) สินคา้ได้
มาตรฐาน และมีคุณภาพ ทนัยุคสมยั ( = 4.04) และสินคา้มีบรรจุภณัฑ์สวยงาม และมีความแปลก
ใหม่เสมอ (  = 3.91) และอนัดบัสุดทา้ยคือ มีการรับประกนัสินคา้ และมีการรับเปล่ียน/คืน           
( = 3.88) ซ่ึงมีระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นราคา       
                     n=400 

ด้านราคา ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

สินคา้มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป 3.76 1.00 มาก 
มีการลดราคาสินคา้จากราคาปกติ 3.90 0.88 มาก 
มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัเจน 4.10 0.75 มาก 
ราคาสินคา้ท่ีซ้ือเป็นแพค็จะถูกกวา่ราคาซ้ือช้ินเดียว 4.14 0.78 มาก 
สินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก 4.05 0.81 มาก 

รวม 4.00 0.63 มาก 

 
  จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.4 พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ด้านราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (  = 4.00) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียง
ตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี ราคาสินคา้ท่ีซ้ือเป็นแพค็จะถูกกวา่ราคาซ้ือช้ินเดียว (  = 4.14) รองลงมา คือ มีป้าย
แสดงราคาสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัเจน (  = 4.10) และอนัดบัสุดทา้ย คือ สินคา้มีราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป 
(  = 3.76) 
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
                                n=400 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

มีสาขาหลายแห่งใหเ้ลือกใชบ้ริการ 3.99 0.87 มาก 
การเดินทางสะดวก สบาย 3.98 0.81 มาก 
อุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบครัน เช่น  รถเข็น        
ตะกร้าใส่ของ 

3.93 0.87 มาก 

รวม 3.97 0.72 มาก 

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.5 พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
ผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (   = 3.97) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก 
โดยเรียงตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี มีสาขาหลายแห่งให้เลือกใชบ้ริการ (  = 3.99) รองลงมาคือ การเดินทาง
สะดวก สบาย (  = 3.98) และอนัดบัสุดทา้ย คือ อุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบครัน เช่น รถเข็น 
ตะกร้าใส่ของ (  = 3.93) 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นการส่งเสริมการตลาด 
                      n=400 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

มีการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม เป็นประจ า 4.02 0.85 มาก 

มีการชิงโชค พร้อมรับของรางวลั 3.67 0.91 มาก 
ไดรั้บสิทธิพิเศษส าหรับการท าบตัรสมาชิก 3.77 0.94 มาก 
ไดรั้บส่วนลดเม่ือช าระดว้ยบตัรเครดิตของร้านคา้ 3.61 1.00 มาก 

มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ ท่ี
หลากหลาย 

3.91 0.93 มาก 

รวม 3.80 0.75 มาก 

 
  จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.6 พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
ผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.80) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก 
โดยเรียงตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี คือ มีการจดัโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เป็นประจ า (  = 4.02) 
รองลงมา คือ มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ ท่ีหลากหลาย (  = 3.91) และอนัดบั
สุดทา้ย คือ ไดรั้บส่วนลดเม่ือช าระดว้ยบตัรเครดิตของร้านคา้ (  = 3.61) 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นบุคลากร 
                      n=400 

ด้านบุคลากร ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

พนกังานมีความสุภาพ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี 3.78 0.89 มาก 
พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย 3.89 0.84 มาก 
จ านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการมีความเหมาะสม 3.72 0.84 มาก 
พนกังานใหค้วามช่วยเหลือเม่ือมีปัญหา 3.58 0.97 มาก 
การใหบ้ริการเป็นท่ีน่าประทบัใจ 3.65 0.96 มาก 

รวม 3.72 0.77 มาก 

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.7 พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคใน
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.72) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก โดยเรียง
ตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี คือ พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย (  = 3.89) รองลงมา คือ พนกังานมีความ
สุภาพ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี (  = 3.78) และอนัดบัสุดทา้ย คือ พนกังานให้ความช่วยเหลือเม่ือมี
ปัญหา (  = 3.58) 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
                      n=400 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

บรรยากาศภายในร้านคา้เอ้ือต่อการไปซ้ือ
สินคา้และบริการ 

3.94 0.82 มาก 

ความเยน็ของระบบปรับอากาศท่ีเหมาะสม 3.96 0.80 มาก 
ภาพลกัษณ์ของร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ 3.92 0.78 มาก 
ความสะอาดของสถานท่ี 3.87 0.83 มาก 
พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจดัวางสินคา้ 3.81 0.82 มาก 

รวม 3.90 0.67 มาก 

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.8 พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
ผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (   = 3.90) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก 
โดยเรียงตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี คือ ความเยน็ของระบบปรับอากาศท่ีเหมาะสม (  = 3.96) รองลงมา คือ 
บรรยากาศภายในร้านคา้เอ้ือต่อการไปซ้ือสินคา้และบริการ (  = 3.94) และอนัดบัสุดทา้ย คือ พื้นท่ีมี
ขนาดเหมาะสมในการจดัวางสินคา้ (  = 3.81) 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
 การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
 ผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นกระบวนการ 
                      n=400 

ด้านกระบวนการ ( ) (S.D.) 
ระดับความ
คิดเห็น 

มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ หาง่าย 4.16 0.78 มาก 

มีหลายช่องทางในการช าระเงิน 3.96 0.85 มาก 

มีทางเลือกในการช าระค่าสินคา้โดยใชบ้ตัรเครดิต 
หรือเงินสด 

4.00 0.86 มาก 

ความรวดเร็ว และความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ เช่น 
การช าระเงิน 

3.84 0.91 มาก 

ลูกคา้สามารถติดต่อไดส้ะดวก เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบั
สินคา้และบริการ 

3.79 0.94 มาก 

ระยะเวลาปิด – เปิดบริการท่ีแน่นอน 4.21 0.79 มากท่ีสุด 
รวม 3.95 0.67 มาก 

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.9 พบวา่ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.95) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ือง 
ระยะเวลาปิด – เปิดบริการท่ีแน่นอนอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย คือ (  = 4.21) รองลงมา คือ 
มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ หาง่าย (  = 4.16) มีทางเลือกในการช าระค่าสินคา้โดยใช้บตัร
เครดิต หรือเงินสด (  = 4.00) มีหลายช่องทางในการช าระเงิน (  = 3.96) ความรวดเร็ว และความถูก
ตอ้งในการให้บริการ เช่น การช าระเงิน (  = 3.84) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ลูกคา้สามารถติดต่อได้
สะดวก เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้และบริการ (  = 3.79) ซ่ึงมีระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาด
ใหญ่ของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก 
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ตอนที ่3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
 
ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่

ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในภาพรวม และจ าแนกตามรายดา้น 
                    n=400 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมัยใหม่
ขนาดใหญ่ 

( ) (S.D.) 
ระดับการ
ตัดสินใจ 

ดา้นการรับรู้ปัญหา 3.94 0.67 มาก 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล 3.58 0.64 มาก 
ดา้นการประเมินทางเลือก 3.84 0.74 มาก 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 3.79 0.74 มาก 
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 3.62 0.86 มาก 

รวม 3.75 0.61 มาก 

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.10 พบว่าระดบัการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก       
(  = 3.75) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี คือ ดา้น
การรับรู้ปัญหา (  = 3.94) รองลงมา คือ ดา้นการประเมินทางเลือก (  = 3.84) และอนัดบัสุดทา้ย คือ 
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (  = 3.62) 
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ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นการรับรู้ปัญหา 

                      n=400 

ด้านการรับรู้ปัญหา ( ) (S.D.) 
ระดับการ
ตัดสินใจ 

สินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด 4.24 0.72 มากท่ีสุด 
ราคาสินคา้ถูกกวา่สินคา้ชนิดเดียวกนัในทอ้งตลาด 3.86 0.84 มาก 
สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานคุณภาพ 4.05 0.77 มาก 
คุณภาพสินคา้เทียบเท่าสินคา้ทัว่ไปในทอ้งตลาด 3.93 0.81 มาก 
สามารถทดลองสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 3.64 1.00 มาก 

รวม 3.94 0.67 มาก 

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.11 พบว่าระดบัการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดา้นการ
รับรู้ปัญหาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก (  = 3.94) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้อุปโภค
บริโภคมีหลากหลายชนิดอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย คือ (  = 4.24) รองลงมา คือ สินคา้
ไดรั้บการรับรองมาตรฐานคุณภาพ (  = 4.05) คุณภาพสินคา้เทียบเท่าสินคา้ทัว่ไปใน ทอ้งตลาด     
(  = 3.93) ราคาสินคา้ถูกกว่าสินคา้ชนิดเดียวกนัในทอ้งตลาด (  = 3.86) และอนัดบัสุดทา้ย คือ 
สามารถทดลองสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ (  = 3.64) ซ่ึงมีระดบัการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ดา้นการรับรู้ปัญหาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคอยูใ่น
ระดบัมาก 
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ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นการคน้หาขอ้มูล 

                      n=400 

ด้านการค้นหาข้อมูล ( ) (S.D.) 
ระดับการ
ตัดสินใจ 

บุคคลภายในครอบครัว 3.54 0.90 มาก 
เพื่อน 3.58 0.82 มาก 

ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ 
อินเตอร์เน็ต) 

3.94 0.86 มาก 

พนกังานขาย 3.29 1.00 ปานกลาง 
การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 3.52 0.91 มาก 
ประสบการณ์ในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ 3.60 0.87 มาก 

รวม 3.58 0.64 มาก 

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.12 พบว่าระดบัการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก       
(  = 3.58) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ส่วนใหญ่มีระดบัการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงตาม
ค่าเฉล่ีย ดงัน้ี คือ ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์โบรชัวร์ อินเตอร์เน็ต) (  = 3.94) 
รองลงมา คือ ประสบการณ์ในการทดลองใช้ และอนัดบัสุดทา้ย คือ พนกังานขาย (  = 3.29) ซ่ึงมี
ระดบัของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัปาน
กลาง 
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ตารางท่ี 4.13  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นการประเมินทางเลือก 

                      n=400 

ด้านการประเมินทางเลอืก ( ) (S.D.) 
ระดับการ
ตัดสินใจ 

เปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้ทัว่ไป 3.89 0.87 มาก 
เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ 3.97 0.84 มาก 
มีการแจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อใหท้ดลองใชก่้อนตดัสินใจซ้ือ 3.64 1.00 มาก 
มีการขายสินคา้เป็นแพค็และขายในราคาพิเศษ 3.87 0.87 มาก 

รวม 3.84 0.74 มาก 

   
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.13 พบว่าระดบัการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดา้นการ
ประเมินทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (  = 3.84) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียง
ตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี คือ เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใช้บริการ (  = 3.97) 
รองลงมา คือ เปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้ทัว่ไป (  = 3.89) และอนัดบัสุดทา้ย คือ มีการแจก
สินคา้ตวัอยา่งเพื่อใหท้ดลองใชก่้อนตดัสินใจซ้ือ (  = 3.64) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 43 

ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
  ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
                      n=400 

ด้านการตัดสินใจซ้ือ ( ) (S.D.) 
ระดับการ
ตัดสินใจ 

สินคา้มีการลด แลก แจก แถม 3.85 0.98 มาก 
สินคา้มีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัร้านคา้ทัว่ไป 3.86 0.92 มาก 

สินคา้ในร้านคา้มีรูปลกัษณ์ทนัสมยั สีสันดึงดูดใจ 
แตกต่างจาก ร้านคา้ทัว่ไป 

3.83 0.87 มาก 

มีการมอบบตัรสมาชิกและใหสิ้ทธิพิเศษ 3.77 0.91 มาก 
พนกังานสร้างความประทบัใจในการบริการ 3.64 1.02 มาก 

รวม 3.79 0.75 มาก 

   
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.14 พบวา่ ระดบัการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก (  = 3.79) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงตามค่าเฉล่ีย 
ดงัน้ี คือ สินคา้มีราคาถูกกวา่เม่ือเทียบกบัร้านคา้ทัว่ไป (  = 3.86) รองลงมา คือ สินคา้มีการลด แลก 
แจก แถม (  = 3.85) และอนัดบัสุดทา้ย คือ พนกังานสร้างความประทบัใจในการบริการ (  = 3.64) 
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ตารางท่ี 4.15  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคจ าแนกดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

                                 n=400 

ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( ) (S.D.) 
ระดับการ
ตัดสินใจ 

ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะ 
พอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ 

3.90 0.90 มาก 

ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะ
ตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับรางวลั 

3.54 1.00 มาก 

ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะ 
ถา้ไม่พอใจคืนสินคา้ได ้

3.43 1.10 มาก 

รวม 3.62 0.86 มาก 

   
 จากผลการศึกษาตารางท่ี4.15 พบว่าระดับการตดัสินใจของปัจจยัท่ีเก่ียวข้องด้าน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (  = 3.62) เม่ือจ าแนกเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเรียง
ตามค่าเฉล่ีย ดงัน้ี คือ ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของ
ร้านคา้ (  = 3.90) รองลงมา คือ ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใช้บริการซ ้ าอีกเพราะตอ้งการสะสม
คะแนนเพื่อรับรางวลั (  = 3.54) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใช้บริการซ ้ าอีก 
เพราะถา้ไม่พอใจคืนสินคา้ได ้(  = 3.43) 
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ตอนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 
   
 สมมติฐานข้อที ่1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนัจะมีการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมัยใหม่ขนาดใหญ่แตกต่างกนั 
 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลักส่ี  ผูศึ้กษาเสนอผลการศึกษาโดย
วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค
โดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ ผลการศึกษาจะท าให้ทราบถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลกบั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในขั้นตอนต่าง ๆ ของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
ผลการวเิคราะห์ในภาพรวมแสดงในตารางท่ี 4.16 
 
ตารางท่ี 4.16  ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือในภาพรวม  
                     n=400 

ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ 

การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผู้บริโภคในเขตหลกัส่ี 

การรับรู้ปัญหา 
การค้นหา
ข้อมูล 

การประเมนิ
ทางเลอืก 

การตดัสิน 
ใจซ้ือ 

พฤตกิรรม
หลงัการซ้ือ 


2
 Sig. 

2
 Sig. 

2
 Sig. 

2
 Sig. 

2
 Sig. 

เพศ 4.15 0.25 1.95 0.58 3.70 0.45 4.81 0.31 4.81 0.31 

อาย ุ 29.32 0.00* 8.20 0.77 22.72 0.12 24.46 0.08 18.67 0.29 
ระดบัการศึกษา 16.64 0.16 20.83 0.05* 10.99 0.81 11.79 0.76 13.64 0.63 
อาชีพ 38.31 0.00* 17.34 0.04* 17.61 0.13 28.24 0.01* 21.40 0.04* 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 26.25 0.00* 8.23 0.51 21.93 0.04* 22.70 0.03* 19.53 0.08 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.16 พบวา่อายุมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในดา้นการรับรู้ปัญหาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ระดบั
การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในดา้นการ
คน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้
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ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
และด้านพฤติกรรมหลังการซ้ืออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 รายได้เฉล่ียต่อเดือนมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้น
การประเมินทางเลือก และดา้นการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

เพศ n = 400 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 
   ชาย 123 4.14 0.24 

หญิง 277     

การคน้หาขอ้มูล 
   ชาย 123 1.94 0.58 

หญิง 277     

การประเมินทางเลือก 
   ชาย 123 3.69 0.44 

หญิง 277     
การตดัสินใจซ้ือ 

   ชาย 123 4.81 0.30 
หญิง 277     

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
   ชาย 123 4.81 0.30 

หญิง 277     
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
  
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.17 พบว่าเพศของผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี   ระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

               อายุ n = 400 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 

                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 23 29.32 0.00* 

               21-30 ปี 118 

                 31-40 ปี 166 

                 41-50 ปี 66 

                 มากกวา่ 50 ปี 27   

 การคน้หาขอ้มูล 

                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 23 8.20 0.76 

               21-30 ปี 118 

                 31-40 ปี 166 

                 41-50 ปี 66 

                 มากกวา่ 50 ปี 27   

 การประเมินทางเลือก 

                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 23 22.72 0.12 

               21-30 ปี 118 

                 31-40 ปี 166 

                 41-50 ปี 66 

                 มากกวา่ 50 ปี 27   
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) 
 

   
               อายุ n = 400 

2
 Sig. 

การตดัสินใจซ้ือ 

                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 23 24.46 0.08 
               21-30 ปี 118 

                 31-40 ปี 166 
                 41-50 ปี 66 
                 มากกวา่ 50 ปี 27   

 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 23 18.67 0.28 

               21-30 ปี 118 
                 31-40 ปี 166 
                 41-50 ปี 66 
                 มากกวา่ 50 ปี 27   

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  
 จากผลการศึกษาตารางท่ี  4.18 พบวา่อายุของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ดา้นการรับรู้ปัญหาอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  
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ตารางท่ี 4.19  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

การตัดสินใจซ้ือ n = 400 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 
                  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 48 16.63 0.16 

               มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 115 
                 อนุปริญญา/ปวส. 84 
                 ปริญญาตรี 137 
                 สูงกวา่ปริญญาตรี 16   

 การคน้หาขอ้มูล 
                  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 48 20.82 0.05 

               มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 115 
                 อนุปริญญา/ปวส. 84 
                 ปริญญาตรี 137 
                 สูงกวา่ปริญญาตรี 16   

 การประเมินทางเลือก 
                  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 48 10.98 0.81 

               มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 115 
                 อนุปริญญา/ปวส. 84 
                 ปริญญาตรี 137 
                 สูงกวา่ปริญญาตรี 16   

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.19  (ต่อ) 
 

การตัดสินใจซ้ือ n = 400 
2
 Sig. 

การตดัสินใจซ้ือ 
                  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 48 11.79 0.75 

               มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 115 
                 อนุปริญญา/ปวส. 84 
                 ปริญญาตรี 137 
                 สูงกวา่ปริญญาตรี 16   

 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
                  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 48 13.64 0.62 

               มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 115 
                 อนุปริญญา/ปวส. 84 
                 ปริญญาตรี 137 
                 สูงกวา่ปริญญาตรี 16     

  
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.19 พบวา่ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ดา้นการคน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางท่ี 4.20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

               อาชีพ n = 400 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 
                  นกัเรียน/นกัศึกษา 24 38.31 0.00* 

               ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 
                 ธุรกิจส่วนตวั 29 
                 พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 326   

 การคน้หาขอ้มูล 
                  นกัเรียน/นกัศึกษา 24 17.33 0.04* 

               ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 
                 ธุรกิจส่วนตวั 29 
                 พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 326   

 การประเมินทางเลือก 
                  นกัเรียน/นกัศึกษา 24 17.61 0.12 

               ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 
                 ธุรกิจส่วนตวั 29 
                 พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 326   

 การตดัสินใจซ้ือ 
                  นกัเรียน/นกัศึกษา 24 28.24 0.00* 

               ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 
                 ธุรกิจส่วนตวั 29 
                 พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 326   
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ตารางท่ี 4.20  (ต่อ) 
 

               อาชีพ n = 400 
2
 Sig. 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
                  นกัเรียน/นกัศึกษา 24 21.40 0.04* 

               ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 21 
                 ธุรกิจส่วนตวั 29 
                 พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 326     

 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.20 พบว่าอาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้น
การตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางท่ี 4.21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือ  
  

               รายได้ต่อเดือน n = 400 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 
                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 29 26.25 0.00 

               5,001-10,000 บาท 126 
                 10,001-20,000 บาท 139 
                 มากกวา่ 20,000 บาท 106     

การคน้หาขอ้มูล 
                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 29 8.22 0.51 

               5,001-10,000 บาท 126 
                 10,001-20,000 บาท 139 
                 มากกวา่ 20,000 บาท 106     

การประเมินทางเลือก 
                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 29 21.93 0.03 

               5,001-10,000 บาท 126 
                 10,001-20,000 บาท 139 
                 มากกวา่ 20,000 บาท 106     

การตดัสินใจซ้ือ 
                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 29 22.70 0.03 

               5,001-10,000 บาท 126 
                 10,001-20,000 บาท 139 
                 มากกวา่ 20,000 บาท 106     

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.21  (ต่อ) 
 

               รายได้ต่อเดือน n = 400 
2
 Sig. 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
                  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 29 19.53 007 

               5,001-10,000 บาท 126 
                 10,001-20,000 บาท 139 
                 มากกวา่ 20,000 บาท 106     

         
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.21 พบว่ารายได้ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการ
ประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
 จากผลการศึกษาสามารถสรุปสมมติฐานไดว้า่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ อาย ุ
มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่เฉพาะในขั้นตอน การ
รับรู้ปัญหา แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ในขั้นตอนอ่ืน ๆ ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่เฉพาะขั้นตอน การคน้หาขอ้มูลแต่ไม่มีความสัมพนัธ์
ในขั้นตอนอ่ืน ๆ อาชีพ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่
ในขั้นตอน การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ แต่ไม่มี
ความสัมพนัธ์ในขั้นตอนการประเมินทางเลือก รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในขั้นตอน การรับรู้ปัญหา การประเมินทางเลือก และ
การตดัสินใจซ้ือ แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ในขั้นตอน พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 
 สมมติฐานข้อที่ 2 ผู้บริโภคที่มีความเห็นต่อส่วนประสมการตลาดที่แตกต่างกันจะมี
การตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมัยใหม่ขนาดใหญ่แตกต่างกนั   
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาเสนอผลการศึกษาโดยวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
กับการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคโดยใช้การทดสอบ      
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ไคสแควร์ ผลการศึกษาจะท าใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสิน
ซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในขั้นตอนต่าง ๆ ของกระบวนการ
ตดัสินใจ ผลการวเิคราะห์จ าแนกในภาพรวม และรายดา้นดงัตารางท่ี 4.22 
 
ตารางท่ี 4.22  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดภาพรวมกบัการตดัสินใจซ้ือ  
                  n = 400 

ปัจจยั 
ส่วนประสมการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผู้บริโภคในเขตหลกัส่ี 

การรับรู้ปัญหา 
การค้นหา
ข้อมูล 

การประเมนิ
ทางเลอืก 

การตดัสิน 
ใจซ้ือ 

พฤตกิรรมหลงั
การซ้ือ 

 
2  Sig. 2 Sig. 2 Sig. 2 Sig. 2 Sig. 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 133.64 0.00* 73.00 0.00* 91.96 0.00* 116.76 0.00* 108.40 0.00* 

 ดา้นราคา 124.12 0.00* 46.15 0.00* 105.38 0.00* 100.13 0.00* 81.08 0.00* 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 87.43 0.00* 41.72 0.00* 78.95 0.00* 86.96 0.00* 73.46 0.00* 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 78.93 0.00* 73.48 0.00* 73.39 0.00* 120.73 0.00* 88.18 0.00* 

 ดา้นบุคลากร 95.85 0.00* 98.71 0.00* 113.75 0.00* 131.98 0.00* 93.37 0.00* 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 123.30 0.00* 77.98 0.00* 112.65 0.00* 106.38 0.00* 82.99 0.00* 

 ดา้นกระบวนการ 155.23 0.00* 84.46 0.00* 131.04 0.00* 166.58 0.00* 136.50 0.00* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.22 พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดในภาพรวมมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ทุกดา้น อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางท่ี 4.23  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
  
                      n=400 

ด้านผลติภัณฑ์ 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 188.39 0.00* 

   สินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด     

การค้นหาข้อมูล 103.22 0.00* 

   ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิยุ หนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)     

การประเมินทางเลอืก 123.19 0.00* 

   เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ     

การตัดสินใจซ้ือ 138.83 0.00* 
   สินคา้มีการลด แลก แจก แถม      
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 161.20 0.00* 
   ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้ 
   และบริการของร้านคา้      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.23 เม่ือจ าแนกตามรายด้าน  พบว่าด้านผลิตภัณฑ์มี
ความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคด้านการรับรู้
ปัญหาโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด (2 = 188.39) การคน้หา
ขอ้มูลโดยให้ความส าคญัเร่ืองมีส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์โบรชัวร์ อินเตอร์เน็ต)   
(2 = 103.22) การประเมินทางเลือกโดยให้ความส าคญัเร่ืองเปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือ
สินคา้ และใชบ้ริการ (2 = 123.19) การตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีการลด แลก 
แจก แถม (2 = 138.83) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองท่านกลบัมาซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ (2 = 161.20) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.24  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบัการตดัสินใจซ้ือ 
                     
                       n=400 

ด้านราคา 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 134.2 0.00* 

   คุณภาพสินคา้เทียบเท่าสินคา้ทัว่ไปในทอ้งตลาด     

การค้นหาข้อมูล 83.67 0.00* 

    ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)     

การประเมินทางเลอืก 149.81 0.00* 

   เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ     

การตัดสินใจซ้ือ 267.54 0.00* 
   สินคา้มีการลด แลก แจก แถม      
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 153.68 0.00* 
   ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้    
   และบริการของร้านคา้      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.24 เม่ือจ าแนกตามรายดา้น พบวา่ดา้นราคามีความสัมพนัธ์
กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคดา้นการรับรู้ปัญหาโดยให้
ความส าคญัเร่ืองคุณภาพสินคา้เทียบเท่าสินคา้ทัว่ไปในทอ้งตลาด (2 = 134.2) การคน้หาขอ้มูลโดย
ให้ความส าคญัเร่ืองมีส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต) (2 = 83.67) 
การประเมินทางเลือกโดยให้ความส าคญัเร่ืองเปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใช้
บริการ (2 = 149.81) การตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคัญเร่ืองสินค้ามีการลด แลก แจก แถม                    
(2 = 267.54) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใช้
บริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ (2 = 153.68) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.25 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัการ
  ตดัสินใจซ้ือ                
              n=400 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 114.17 0.00* 

   ราคาสินคา้ถูกกวา่สินคา้ชนิดเดียวกนัในทอ้งตลาด     

การค้นหาข้อมูล 72.59 0.00* 

    ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)     

การประเมินทางเลอืก 109.95 0.00* 

   เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ     

การตัดสินใจซ้ือ 126.42 0.00* 

   สินคา้มีการลด แลก แจก แถม      

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 111.43 0.00* 

   ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้ 
   และบริการของร้านคา้      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.25 เม่ือจ าแนกตามรายด้าน พบว่าด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคดา้น
การรับรู้ปัญหาโดยให้ความส าคัญเ ร่ืองคุณภาพสินค้าเทียบเท่าสินค้าทั่วไปในท้องตลาด                
(2 = 114.17) การคน้หาขอ้มูลโดยให้ความส าคญัเร่ืองมีส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์
โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต) (2 = 72.59) การประเมินทางเลือกโดยให้ความส าคญัเร่ืองเปรียบเทียบความ
สะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ (2 = 109.95) การตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ือง
สินคา้มีการลด แลก แจก แถม (2 = 126.42) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยใหค้วามส าคญัเร่ืองท่าน
กลบัมาซ้ือสินคา้และใช้บริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ (2 = 111.43) 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.26 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดกบั 
  การตดัสินใจซ้ือ                
              n=400 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 134.66 0.00* 

   สินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด     

การค้นหาข้อมูล 125.21 0.00* 

    ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)     

การประเมินทางเลอืก 145.11 0.00* 

   เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ     

การตัดสินใจซ้ือ 235.95 0.00* 

   สินคา้มีการลด แลก แจก แถม      

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 103.54 0.00* 

   ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้ 
   และบริการของร้านคา้      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.26 เม่ือจ าแนกตามรายดา้น พบวา่ดา้นการส่งเสริมการตลาด
มีความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคดา้นการรับรู้
ปัญหาโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด (2 = 134.66) การคน้หา
ขอ้มูลโดยให้ความส าคญัเร่ืองมีส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์โบรชัวร์ อินเตอร์เน็ต)  
(2 = 125.21) การประเมินทางเลือกโดยให้ความส าคญัเร่ืองเปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือ
สินคา้ และใชบ้ริการ (2 = 145.11) การตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีการลด แลก 
แจก แถม (2 = 235.95) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองท่านกลบัมาซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ (2 = 103.54) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.27  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรกบัการตดัสินใจซ้ือ
                      
                  n=400 

ด้านบุคลากร 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 126.93 0.00* 

   สินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด     

การค้นหาข้อมูล 123.93 0.00* 

    ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)     

การประเมินทางเลอืก 161.50 0.00* 

   เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ     

การตัดสินใจซ้ือ 178.64 0.00* 

   สินคา้มีการลด แลก แจก แถม      

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 220.58 0.00* 

   ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้ 
   และบริการของร้านคา้      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.27 เม่ือจ าแนกตามรายด้าน  พบว่าด้านบุคลากรมี
ความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคด้านการรับรู้
ปัญหาโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด (2 = 126.93) การคน้หา
ขอ้มูลโดยให้ความส าคญัเร่ืองมีส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์โบรชัวร์ อินเตอร์เน็ต)  
(2 = 123.93) การประเมินทางเลือกโดยให้ความส าคญัเร่ืองเปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือ
สินคา้ และใชบ้ริการ (2 = 161.50) การตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีการลด แลก 
แจก แถม (2 = 178.64) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองท่านกลบัมาซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ (2 = 220.58) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.28  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพกบั 
  การตดัสินใจซ้ือ               
             n=400 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 196.41 0.00* 

   สินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด     

การค้นหาข้อมูล 118.69 0.00* 

    ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)     

การประเมินทางเลอืก 179.84 0.00* 

   เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ     

การตัดสินใจซ้ือ 133.09 0.00* 

   สินคา้มีการลด แลก แจก แถม      

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 166.41 0.00* 

   ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้ 
   และบริการของร้านคา้      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.28 เม่ือจ าแนกตามรายดา้น พบวา่ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
มีความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคดา้นการรับรู้
ปัญหาโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด (2 = 196.41) การคน้หา
ขอ้มูลโดยให้ความส าคญัเร่ืองมีส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์โบรชัวร์ อินเตอร์เน็ต)  
(2 = 118.69) การประเมินทางเลือกโดยให้ความส าคญัเร่ืองเปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือ
สินคา้ และใชบ้ริการ (2 = 179.84) การตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีการลด แลก 
แจก แถม (2 = 133.09) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองท่านกลบัมาซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ (2 = 166.41) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.29 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการกบัการ 
  ตดัสินใจซ้ือ                
             n=400 

ด้านกระบวนการ 
2
 Sig. 

การรับรู้ปัญหา 246.35 0.00* 

   สินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด     

การค้นหาข้อมูล 97.80 0.00* 

    ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)     

การประเมินทางเลอืก 190.04 0.00* 

   เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ     

การตัดสินใจซ้ือ 206.81 0.00* 

   สินคา้มีการลด แลก แจก แถม      

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 257.16 0.00* 

   ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้ 
   และบริการของร้านคา้      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากผลการศึกษาตารางท่ี 4.29 เม่ือจ าแนกตามรายด้าน พบว่าด้านกระบวนการมี
ความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคด้านการรับรู้
ปัญหาโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินค้าอุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด (2 =246.35) การคน้หา
ขอ้มูลโดยให้ความส าคญัเร่ืองมีส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์โบรชัวร์ อินเตอร์เน็ต)  
(2 = 97.80) การประเมินทางเลือกโดยให้ความส าคญัเร่ืองเปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือ
สินคา้ และใชบ้ริการ (2 = 190.04) การตดัสินใจซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองสินคา้มีการลด แลก 
แจก แถม (2 = 206.81) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยให้ความส าคญัเร่ืองท่านกลบัมาซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้ (2 = 257.16) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  
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 จากผลการศึกษาสามารถสรุปสมมติฐานได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกด้าน 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของ
ผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
  การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี คร้ังน้ีมีขั้นตอนวิธีการด าเนินการ และ
ผลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
  1.1  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี เพื่อศึกษาการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี 

1.2  วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
  ประชากร ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือ 
หรือเคยซ้ือสินคา้ และบริการจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี เน่ืองจากทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน คือ มีประชากรในเขตหลกัส่ีทั้งหมดจ านวน 109,858 คนจึงค านวณหา
ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตรการสุ่มตวัอย่างของ Taro Yamane (Yamane 1973: 1088) 
ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดท่ี้ร้อยละ 5 พบวา่ไดก้ลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง  
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามซ่ึงประกอบไปดว้ย 3 ตอนโดยวาง
แนวค าถามตามขอ้สมมติฐานท่ีตั้งไว ้และมีการทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือการศึกษาทั้งการทดสอบ
เชิงเน้ือหา และการทดสอบใชแ้บบสอบถาม ส าหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูลไดด้ าเนินการรวบรวม
ขอ้มูล โดยการส ารวจผา่นเคร่ืองมือการศึกษา คือ แบบสอบถามจะด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
ทดสอบกบัผูท่ี้ซ้ือ หรือเคยซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี 
และหาความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามตามจ านวน และวธีิการสุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนด 
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 การวเิคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ีประมวลผลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมหา
ค่าทางสถิติ โดยหาสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ร้อยละ (%) ค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ ค่าไคสแควร์ (Chi-Square)       ดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05  
 1.3  ผลกำรศึกษำ 
 ตอนที ่1 ลกัษณะของผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมการตลาด และการตัดสินใจซ้ือ 
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ หรือเคยซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในเขตหลกัส่ี พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุดร้อยละ 69.25 มีอายุ
ระหวา่ง 31-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 41.50 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 34.25 ส่วน
ใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 81.50 โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ระหวา่ง 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.75 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี พบวา่ในภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก เม่ือจ าแนก
เป็นรายดา้น พบวา่  
 ด้านผลติภัณฑ์ ให้ความส าคญัเร่ือง มีสินคา้ให้เลือกหลากหลายตามความตอ้งการมาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ สินคา้มีจ านวน หรือปริมาณมากเพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือ และอนัดบัสุดทา้ย 
คือ มีการรับประกนัสินคา้ และมีการรับเปล่ียน/คืน  
 ด้านราคา พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง ราคาสินคา้ท่ีซ้ือเป็นแพค็จะถูกกวา่ราคา
ซ้ือช้ินเดียว รองลงมา คือ มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีเห็นไดช้ัดเจน และอนัดบัสุดทา้ย คือ สินคา้มี
ราคาถูกกวา่ร้านคา้ทัว่ไป 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง มีสาขาหลายแห่งให้
เลือกใชบ้ริการมากท่ีสุด รองลงมา คือ การเดินทางสะดวก สบาย และอนัดบัสุดทา้ย คือ อุปกรณ์
อ านวยความสะดวกครบครัน เช่น  รถเขน็ ตะกร้าใส่ของ 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง มีการจดัโปรโมชัน่ ลด 
แลก แจก แถม เป็นประจ า มากท่ีสุด รองลงมา คือ มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ 
ท่ีหลากหลาย และอนัดบัสุดทา้ย คือ ไดรั้บส่วนลดเม่ือช าระดว้ยบตัรเครดิตของร้านคา้   
 ด้านการบุคลากร พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ือง พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย
มากท่ีสุด รองลงมา คือ พนักงานมีความสุภาพ และมีมนุษย์สัมพนัธ์ดี และอนัดบัสุดท้าย คือ 
พนกังานใหค้วามช่วยเหลือเม่ือมีปัญหา 
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 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองความเยน็ของระบบปรับ
อากาศท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด รองลงมา คือ บรรยากาศภายในร้านคา้เอ้ือต่อการไปซ้ือสินคา้และ
บริการ และอนัดบัสุดทา้ย คือ ร้านคา้มีพื้นท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจดัวางสินคา้  
 ด้านกระบวนการ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองระยะเวลาปิด – เปิดบริการท่ี
แน่นอนมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ หาง่าย และอนัดบัสุดทา้ย คือ 
ลูกคา้สามารถติดต่อไดส้ะดวก เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ของผู้บริโภคในเขต
หลกัส่ี 
 ระดบัความส าคญัของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้น พบว่าทุกดา้นมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากโดยให้ความส าคญัดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้น
การตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ และดา้นดา้นการคน้หาขอ้มูล 
 ด้านการรับรู้ปัญหา พบว่าผู ้บริโภคให้ความส าคัญเร่ือง สินค้าอุปโภคบริโภคมี
หลากหลายชนิดมากท่ีสุด รองลงมา คือ ส่วนสินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานคุณภาพ และอนัดบั
สุดทา้ยคือ สามารถทดลองสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
 การค้นหาข้อมูล  พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์โบรชัวร์ อินเตอร์เน็ต) มากท่ีสุด รองลงมา คือ ท่ีบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ และอนัดบั
สุดทา้ย คือ พนกังานขาย  
 ด้านการประเมินทางเลือก  พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง เปรียบเทียบความ
สะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการมากท่ีสุด รองลงมา คือ เปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้
ทัว่ไป และอนัดบัสุดทา้ย คือ มีการแจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อใหท้ดลองใชก่้อนตดัสินใจซ้ือ  
 ด้านการตัดสินใจซ้ือ  พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง สินคา้มีราคาถกกวา่เม่ือเทียบ
กบัร้านค้าทัว่ไปมากท่ีสุด รองลงมา คือ สินค้ามีการลด แลก แจก แถม  และอนัดับสุดท้ายคือ 
พนกังานสร้างความประทบัใจในการบริการ 
 ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้
และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะพอใจในสินคา้และบริการของร้านคา้มากท่ีสุด รองลงมา คือ ท่านกลบัมา
ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะตอ้งการสะสมคะแนนเพื่อรับรางวลั และอนัดบัสุดทา้ยคือ ท่าน
กลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้ าอีกเพราะถา้ไม่พอใจคืนสินคา้ได ้
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 ตอนที ่2 ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
 จากผลการทดสอบสมมติฐานของการศึกษา สามารถสรุปผลได ้ดงัน้ี 
 1.  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคพบวา่  
 เพศ พบว่าไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีก
สมยัใหม่ขนาดใหญ่ทุกขั้นตอน 
 อายุ พบว่าในภาพรวมไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านค้าปลีก
สมยัใหม่ขนาดใหญ่ แต่เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอน การรับรู้ปัญหาอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ระดับการศึกษา พบว่าในภาพรวมไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินค้าใน
ร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ แต่เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่ามีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอน การ
คน้หาขอ้มูลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 อาชีพ พบว่าในภาพรวมไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ขนาดใหญ่ แต่เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอน การรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน พบวา่ในภาพรวมไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ แต่เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่มีความสัมพนัธ์กบัขั้นตอน การรับรู้
ปัญหา การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 2.  ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค พบว่าในภาพรวม และรายด้านมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคทุกด้าน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  
 จากผลการศึกษาข้างต้น สรุปได้ว่า  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทั้ ง  7 ด้านมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขต   
หลกัส่ี โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นบุคลากร ตามล าดบั ในขณะท่ีขั้นตอนต่าง ๆ ของการตดัสินใจในการซ้ือนั้น พบวา่ปัจจยัดา้น
การรับรู้ปัญหามีความส าคญัต่อขั้นตอนต่าง ๆ ในการตดัสินใจซ้ือมากกว่าปัจจยัอ่ืน ๆ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภครู้วา่ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่มีสินคา้อุปโภคบริโภคหลากหลายชนิด สินคา้ไดรั้บ
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การรับรองมาตรฐานคุณภาพ ราคาสินคา้ถูกกว่าสินคา้ชนิดเดียวกนัในทอ้งตลาด สามารถทดลอง
สินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ จึงน าไปสู่การตดัสินใจท่ีจะไปซ้ือและใชบ้ริการในท่ีสุด  
 

2. อภิปรายผล 
 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี สามารถสรุปและอภิปรายผลตามสมมติฐานท่ีผู ้
ศึกษาไดต้ั้งไวด้งัน้ี 
 2.1  การศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้า
ปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ของผู้บริโภคในเขตหลักส่ี จากสมมติฐานที่ 1 “ผู้บริโภคที่มีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนัจะมีการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมัยใหม่ขนาดใหญ่แตกต่าง
กนั” 
 ผลการศึกษา พบว่าปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภค
ในเขตหลกัส่ีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงจากผลการศึกษา พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
อายุระหว่าง 31-40 ปี ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน คือ 10,001-20,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรทยั ปรีดาศกัด์ิ 
(2551) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อปัจจยัการตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ใน
กรุงเทพมหานครซ่ึง พบว่าอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อปัจจัย
การตลาดของร้านค้าปลีกสมัยใหม่ในกรุงเทพมหานครรวมทั้ งสอดคล้องกับงานวิจัยของ       
ยุทธนา ลิมบานเยน็ (2550) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าอายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของ
ประชากร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีสอดคลอ้งกบัผลการศึกษามาก
ท่ีสุด คือ ดา้นอาชีพ ซ่ึงส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 
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 2.2 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้า
ปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ของผู้บริโภคในเขตหลักส่ี จากสมมติฐานที่ 2 “ผู้บริโภคที่มีความเห็นต่อ
ส่วนประสมการตลาดที่แตกต่างกันจะมีการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่
แตกต่างกนั” 
 จากการศึกษา พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกปัจจยั ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา    
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ มีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลักส่ีอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยความคิดเห็นของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้น
ราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบัมากโดยให้
ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร ตามล าดบัซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง มีสินคา้ให้เลือกหลากหลายตามความ
ตอ้งการโดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ สินค้ามีจ านวน หรือปริมาณมากเพียงพอต่อความ
ตอ้งการซ้ือ และอนัดบัสุดทา้ยคือ มีการรับประกนัสินคา้ และมีการรับเปล่ียน/คืน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 19) ซ่ึงกล่าววา่ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ให้มีความพึงพอใจ ดงันั้นถ้าสินคา้มีคุณสมบติัท่ีน่าสนใจตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากเท่าไร ผูบ้ริโภคก็จะเกิดการตอบรับมากข้ึนเท่านั้น และสอดคล้องกบั
งานวิจยัของยุทธนา ลิมบานเยน็ (2550: 88) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เช่นเดียวกบั 
วรทยั ปรีดาศกัด์ิ (2551: 87) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีผลต่อปัจจยัการตลาดของร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรสสุคนธ์ ล าเจียก (2551: 32) 
ท่ีไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครราชสีมา ซ่ึงทั้ งหมด พบว่าผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก 
 ด้านราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เร่ืองราคาสินคา้ท่ีซ้ือเป็นแพค็จะถูกกวา่ราคาซ้ือช้ิน
เดียวโดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัเจน  และอนัดบัสุดทา้ย 
คือ สินคา้มีราคาถูกกว่าร้านคา้ทัว่ไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวิจยัของยุทธนา  ลิมบานเย็น 
(2550: 89) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เช่นเดียวกบัวรทยั ปรีดาศกัด์ิ (2551: 87) ท่ี
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ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีผลต่อปัจจยัการตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร 
นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรสสุคนธ์ ล าเจียก (2551: 33) ท่ีไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบั
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา นอกจากน้ียงั
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศรัณยพ์งษ ์ศาลารักษ ์(2554: 74) ท่ีศึกษาปัจจยัการตลาด ปัจจยัจิตวิทยาท่ี
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม การซ้ือสินคา้ในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงทั้งหมด
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคาในระดบัมาก 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เร่ืองการมีสาขาหลายแห่งให้
เลือกใชบ้ริการ โดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ การเดินทางสะดวก สบาย และอนัดบัสุดทา้ย คือ 
มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบครัน เช่น ตะกร้าใส่ของ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวิจยัของ
ยทุธนา ลิมบานเยน็ (2550: 89) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  เ ช่นเ ดียวกับ                 
วรทยั ปรีดาศกัด์ิ (2551: 87) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีผลต่อปัจจยัการตลาดของร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรสสุคนธ์ ล าเจียก (2551: 34) 
ท่ีไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครราชสีมา ซ่ึงทั้งหมด พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายในระดบัมาก 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เร่ืองการมีการจดัโปรโมชัน่ ลด 
แลก แจก แถม เป็นประจ าโดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่น
ส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย และอนัดบัสุดทา้ย คือ ไดรั้บส่วนลดเม่ือช าระดว้ยบตัรเครดิตของร้านคา้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาวิจยัของยุทธนา ลิมบานเยน็ (2550: 89) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร เช่นเดียวกบัวรทยั ปรีดาศกัด์ิ (2551: 87) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีผลต่อปัจจยั
การตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
วรสสุคนธ์ ล าเจียก (2551: 35) ท่ีไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ซ่ึงทั้งหมด พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบัมาก 
 ด้านบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เร่ืองพนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อยโดยมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  รองลงมา คือ พนกังานมีความสุภาพ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี และอนัดบัสุดทา้ย คือ 
พนักงานให้ความช่วยเหลือเม่ือมีปัญหา ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศรัณย์พงษ์ ศาลารักษ ์    
(2554: 79) ท่ีศึกษาปัจจยัการตลาด ปัจจยัจิตวทิยาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม การซ้ือสินคา้ในธุรกิจคา้
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ปลีกสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคให้ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นบุคลากรอยูใ่นระดบัมาก 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั เร่ืองความเยน็ของระบบปรับอากาศ
ท่ีเหมาะสมโดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  รองลงมา คือ บรรยากาศภายในร้านคา้เอ้ือต่อการไปซ้ือสินคา้
และบริการ และอนัดบัสุดทา้ย คือ พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจดัวางสินคา้ ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของศรัณยพ์งษ ์ศาลารักษ ์(2554: 79) ท่ีศึกษาปัจจยัการตลาด ปัจจยัจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรม การซ้ือสินค้าในธุรกิจค้าปลีกสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก 
 ด้านกระบวนการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เร่ือง ระยะเวลาปิด – เปิดบริการท่ีแน่นอน
โดยมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด  รองลงมคือ มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ หาง่าย และอนัดบัสุดทา้ย คือ 
ลูกคา้สามารถติดต่อไดส้ะดวก เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
ศรัณยพ์งษ์ ศาลารักษ์ (2554: 79) ท่ีศึกษาปัจจยัการตลาด ปัจจยัจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือสินคา้ในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการอยูใ่นระดบัมาก 
   

3. ข้อเสนอแนะ 
  

3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 
  ผลจากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี เพื่อเป็นแนวทางแก่ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ สามารถน าขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสม
การตลาดรวมถึงขอ้เสนอแนะต่าง ๆ ไปใช้ในการวางแผนกและพฒันาร้านคา้ตลอดจนก าหนดกล
ยทุธ์การตลาดเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งในประเภทธุรกิจคา้ปลีก โดยมีขอ้เสนอแนะเชิงพฒันาดงัน้ี 

3.1.1   จากการศึกษา พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-
40 ปี  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ดงันั้น เม่ือทราบกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนก็จะท าให้องค์กรธุรกิจ
สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปปรับปรุงการด าเนินการ และก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
น าไปใช้ในการด าเนินงานให้เหมาะสม หรือใกล้เคียงกับพฤติกรรม และความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
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3.1.2   ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญั
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และราย
ด้านส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดทุกด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ แต่เพื่อเป็นการเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการให้บริการ และเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึง
พอใจสูงสุด ผูศึ้กษาขอเสนอแนะ ดงัน้ี 

1.  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ดา้นอายุ ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ทั้งน้ี ผูบ้ริหาร
และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งของธุรกิจ สามารถน าผลการศึกษาคร้ังน้ีไปใช้เป็นส่วนหน่ึง ในการก าหนด
แนวทางการพฒันาการวางแผนงาน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่ง
ชดัเจน เช่น ควรมีการจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีเฉพาะเจาะจงไปในกลุ่มลูกคา้แต่ละประเภท เช่น 
การส่งเสริมการขายในแผนกอาหารสดในช่วงเวลาเย็น หรือแผนกเส้ือผา้ช่วงเปิดเทอมส าหรับ
ผูป้กครองและเด็ก การจดัมุมสินคา้ราคาถูกส าหรับผูมี้รายไดน้อ้ย หรือ จดัมุมสินคา้น าเขา้ส าหรับ
กลุ่มท่ีสามารถซ้ือสินคา้ในราคาสูง เป็นตน้ 

2.  ปัจจยัดา้นการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ ดงันั้นเพื่อให้ผูบ้ริโภคกลบักลบัมาซ้ือสินคา้ และใช้บริการอีกผูบ้ริหาร
และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งของธุรกิจ สามารถน าผลการศึกษาคร้ังน้ีไปใช้เป็นส่วนหน่ึง ในการก าหนด
แนวทางการพฒันาการวางแผนงาน การก าหนดกลยุทธ์การตลาดได ้ดงัเช่น ปัจจยัการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ควรจดัใหมี้ความหลากหลายของสินคา้ใหลู้กคา้รู้สึกมีทางเลือกในการซ้ือ ดา้นราคา ควร
เป็นราคาท่ีเหมาะสม และเม่ือเทียบกบัคู่แข่งในตลาดไม่ควรแพงกวา่ ดา้นท าเลท่ีตั้ง หรือช่องทางจดั
จ าหน่าย ควรจดัใหอ้ยูใ่นพื้นท่ีมีความสะดวกในการสัญจร มีรถสาธารณะผา่น ใกลแ้หล่งชุมชนและ
สถานประกอบการสินคา้ ด้านการส่ือสารและการส่งเสริมการตลาด ควรมีช่องทางการส่ือสารท่ี
หลากหลาย โดยผลจากการศึกษา พบว่าส่ือโฆษณา (โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์โบรชวัร์ และ
อินเตอร์เน็ต) มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก จึงควรเนน้ไปในช่องทางดงักล่าว ดา้นบุคคลากร 
ควรมีการอบรมพนกังานในการให้บริการ และความรู้ในตวัสินคา้ดา้นลกัษณะแวดลอ้มกายภาพ 
ร้านคา้มีความสะอาด บรรยากาศ และอุณหภูมิภายในร้านมีความเหมาะสม และปัจจยัสุดทา้ยคือ 
ด้านกระบวนการบริการ ควรมีการจัดว่างสินค้าให้เป็นหมวดหมู่หาง่าย และควรจดัให้มีช่อง
ทางเขา้ออกท่ีเพียงพอ เขา้ออกไดง่้าย มีรถเข็นให้บริการอยา่งเพียงพอ และมีช่องการเดินเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีกวา้ง เหมาะสมไม่แออดัจนเกินไป 
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3.2 ข้อเสนอแนะในการด าเนินการศึกษาคร้ังต่อไป 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี หากจะมีการศึกษาในคร้ังต่อไปควรจะศึกษา
ดงัน้ี 

1.  ควรท าการศึกษาจากประชากรในเขตท่ีแตกต่างกนั เพื่อเป็นการตรวจสอบ
ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาวา่มีความสอดคลอ้งกนัหรือไม่ 

2.  ควรมีการศึกษาถึงปัจจยัอ่ืนๆ นอกเหนือจากปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการก าหนดกล
ยทุธ์ในการด าเนินงานต่อไป 

3.  ควรมีการศึกษาปัจจยัดา้นความสามารถในการให้บริการของร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่ประกอบด้วย เพื่อทราบถึงภาพรวมของพฤติกรรม และกลุ่มของผู ้บริโภค และ
ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ว่าสามารถ
วางแผนกิจกรรมส่งเสริมการขายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และเหมาะสมหรือไม่ 

4.  ควรมีการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดระหว่างร้านค้าปลีก
สมยัใหม่และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เพื่อเป็นแนวทางน ามาใชใ้นการวางกลยุทธ์ในการด าเนินงาน
ท่ีเหมาะสมในอนาคต 
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บรรณานุกรม  
 
กญัจนา ลินทรัตนศิริกุล (2553) เคร่ืองมือการวจิยัและการตรวจคุณภาพ ใน ประมวลสาระชุดวิชา

วทิยานิพนธ์ หน่วยท่ี 8 นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  
 สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
โกวทิย ์กงัสนนัท ์(2549) กระบวนการตดัสินใจดา้นการบริหารและกรอบความคิดทัว่ไป

กรุงเทพมหานคร สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์  
ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) พฤติกรรมผูบ้ริโภค กรุงเทพมหานคร ซีเอด็ยเูคชัน่ 
เชาว ์ไพรพิรุณโรจน์ (2542) การจดัการและพฤติกรรมองคก์าร กรุงเทพมหานคร สถาบนั

บณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ 
ฐิติพร จาตุรวงศ ์(2551) เจาะธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ กรุงเทพมหานคร น าอกัษรการพิมพ ์  
ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท (2540) การด าเนินร้านคา้ปลีก พิมพค์ร้ังท่ี 3 กรุงเทพมหานคร วงัอกัษร 
ถวลัย ์วรเทพพุฒิพงศ ์(2540) แนวความคิด กระบวนการ และโครงสร้างการตดัสินใจ

กรุงเทพมหานคร ไทยวฒันาพานิช 
ธนพร แตงขาว (2541) พฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร วิทยานิพนธ์ 

พฒันศาสตร์มหาบณัฑิต สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ กรุงเทพมหานคร สถาบนั
บณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ 

พชัรวลยั วทิยไ์ธสง (2551) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดเ์ทสโก ้
โลตสั สาขาหลกัส่ี วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ 
มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร 

ยทุธนา ลิมบานเยน็ (2550) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร วทิยานิพนธ์
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

รายงานการศึกษาขั้นสุดทา้ย (2555) การจดัท ายทุธศาสตร์และแผนปฏิบติัการส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม รายงานการศึกษาขั้นสุดทา้ย 2555-2559 กรุงเทพมหานคร 

 สถาบนัพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 
วรทยั ปรีดาศกัด์ิ (2551) พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อปัจจยัการตลาดของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ใน

กรุงเทพมหานคร วิทยานิพนธ์วิทยาศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาวิทยาการจัดการ
อุตสาหกรรม สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง.%20สาขาวิชาวิทยาการจัดการอุตสาหกรรม&field=21&institute_code&option=showindex_subject&doc_type=
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วรสสุคนธ์ ล าเจียก (2551) พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครราชสีมา วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

วชิิต อู่อน้ (2550) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในโมเดิร์นเทรดกบัโชวห่วย กรุงเทพมหานคร มหาวทิยาลยัศรีปทุม 
ศรัณยพ์งษ ์ศาลารักษ์ (2554) ปัจจยัจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในธุรกิจคา้ปลีก

สมยัใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยั
อีสเทิร์นเอเชีย 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 
       เลขท่ีแบบสอบถาม ............................. 

แบบสอบถาม 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้าปลกีสมัยใหม่ขนาดใหญ่ 

ของผู้บริโภคในเขตหลกัส่ี 
ค าช้ีแจง 

1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน คือ 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ 
               ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
ตอนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 

2. ข้อมูลท่ีได้รับจากแบบสอบถาม จะเก็บไวเ้ป็นความลบัและจะน าข้อมูลไปพิจารณาเท่านั้นไม่มี
ผลกระทบต่อผูใ้หค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถาม 

3. ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะเป็นประโยชน์ในทางวิชาการท าให้ทราบพฤติกรรมซ้ือสินคา้และบริการจากร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี วา่ปัจจยัใดบา้งท่ีผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ีใหค้วามสนใจ 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

    กรุณาตอบค าถามทุกขอ้ตามความจริงเพ่ือประโยชนท์างวิชาการ 
     ขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี 
     นางเพชรไพลิน เอ่ียมแจ๋ 

                                                                                นกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
 ของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย ลงใน [  ] ท่ีตรงกบัความเป็นจริงเก่ียวกบัท่านใหม้ากท่ีสุด และโปรดท าทุก
ขอ้ 
 
ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 [  ]  ชาย       [  ]  หญิง  
2. อาย ุ
 [  ]  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   [  ]  21-30 ปี 
 [  ]  31-40 ปี      [  ]  41-50 ปี 
 [  ]  มากกวา่ 50 ปี 
3. ระดบัการศึกษา 
 [  ]  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย    [  ]  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
 [  ]  อนุปริญญา/ปวส.    [  ]  ปริญญาตรี 
 [  ]  สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. อาชีพ 
 [  ]  นกัเรียน/นกัศึกษา     [  ]  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 [  ]  ธุรกิจส่วนตวั      [  ]  พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 [  ]  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท    [  ]  5,001-10,000 บาท 
 [  ]  10,001-20,000 บาท     [  ]  มากกวา่ 20,000 บาท 

 
ตอนที่ 2  ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านค้า 
               ปลกีสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องใดช่องหน่ึงซ่ึงตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการขนาดตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ใหญ่ 
ระดบัความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

นอ้ย 
 
2 

นอ้ย
ท่ีสุด 
1 

1. ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์      
1.1 มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายตามความตอ้งการ      
1.2 สินคา้มีจ านวน หรือปริมาณมากเพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือ      
1.3 สินคา้ไดม้าตรฐาน และมีคุณภาพ ทนัยคุสมยั      
1.4 สินคา้มีบรรจุภณัฑส์วยงาม และมีความแปลกใหม่เสมอ      
1.5 มีการรับประกนัสินคา้ และมีการรับเปล่ียน/คืน      
2. ปัจจยัด้านราคา      
2.1 สินคา้มีราคาถกูกวา่ร้านคา้ทัว่ไป      
2.2 มีการลดราคาสินคา้จากราคาปกติ       
2.3 มีป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัเจน      
2.4 ราคาสินคา้ท่ีซ้ือเป็นแพค็จะถกูกวา่ราคาซ้ือช้ินเดียว      
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2.5 สินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      
 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการขนาดตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ใหญ่ 

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

นอ้ย 
 
2 

นอ้ย
ท่ีสุด 
1 

3. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
3.1 มีสาขาหลายแห่งใหเ้ลือกใชบ้ริการ      
3.2 การเดินทางสะดวก สบาย      
3.3 อุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบครัน เช่น  รถเขน็  
      ตะกร้าใส่ของ 

     

4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มีการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม เป็นประจ า      
4.2 มีการชิงโชค พร้อมรับของรางวลั      
4.3 ไดรั้บสิทธิพิเศษส าหรับการท าบตัรสมาชิก      
4.4 ไดรั้บส่วนลดเม่ือช าระดว้ยบตัรเครดิตของร้านคา้      
4.5 มีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย   
      และทัว่ถึง เช่น ทางโทรทศัน ์หนงัสือพิมพ ์แผน่พบั ใบปลิว 

     

5. ปัจจยัด้านบุคลากร      
5.1 พนกังานมีความสุภาพ และมีมนุษยส์มัพนัธ์ดี      
5.2 พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย      
5.3 จ านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการมีความเหมาะสม      
5.4 พนกังานใหค้วามช่วยเหลือเม่ือมีปัญหา      
5.5 การใหบ้ริการเป็นท่ีน่าประทบัใจ      
6. ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ      
6.1 บรรยากาศภายในร้านคา้เอ้ือต่อการไปซ้ือสินคา้และบริการ      
6.2 ความเยน็ของระบบปรับอากาศท่ีเหมาะสม      
6.3 ภาพลกัษณ์ของร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ      
6.4 ความสะอาดของสถานท่ี      
6.5 พ้ืนท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจดัวางสินคา้      
7. ปัจจยัด้านกระบวนการ      
7.1 มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ หาง่าย      
7.2 มีหลายช่องทางในการช าระเงิน      
7.3 มีทางเลือกในการช าระค่าสินคา้โดยใชบ้ตัรเครดิต หรือเงินสด      
7.4 ความรวดเร็ว และความถกูตอ้งในการใหบ้ริการ เช่น  
      การช าระ เงิน 

     

7.5 ลกูคา้สามารถติดต่อไดส้ะดวก เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ 
      และบริการ 

     

7.6 ระยะเวลาปิด – เปิดบริการท่ีแน่นอน      
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ตอนที่ 3  กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องใดช่องหน่ึงซ่ึงตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 

ระดบัการตดัสินใจ 
มาก
ท่ีสุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 
3 

นอ้ย 
 
2 

นอ้ย
ท่ีสุด 
1 

1. ด้านการรับรู้ปัญหา      
1.1 สินคา้อุปโภคบริโภคมีหลากหลายชนิด      
1.2 ราคาสินคา้ถกูกวา่สินคา้ชนิดเดียวกนัในทอ้งตลาด      
1.3 สินคา้ไดรั้บการรับรองมาตรฐานคุณภาพ      
1.4 คุณภาพสินคา้เทียบเท่าสินคา้ทัว่ไปในทอ้งตลาด      
1.5 สามารถทดลองสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ      
2. ด้านการค้นหาข้อมูล      
2.1 บุคคลภายในครอบครัว      
2.2 เพ่ือน      
2.3 ส่ือโฆษณา (โทรทศัน ์วิทย ุหนงัสือพิมพ ์โบรชวัร์ อินเตอร์เน็ต)      
2.4 พนกังานขาย      
2.5 การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย      
2.6 ประสบการณ์ในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์      
3. ด้านการประเมนิทางเลอืก      
3.1 เปรียบเทียบราคาสินคา้กบัร้านคา้ทัว่ไป      
3.2 เปรียบเทียบความสะดวกในการไปซ้ือสินคา้ และใชบ้ริการ      
3.3 มีการแจกสินคา้ตวัอยา่งเพ่ือใหท้ดลองใชก่้อนตดัสินใจซ้ือ      
3.4 มีการขายสินคา้เป็นแพค็และขายในราคาพิเศษ      
4. ด้านการตัดสินใจซ้ือ      
4.1 สินคา้มีการลด แลก แจก แถม       
4.2 สินคา้มีราคาถกูกวา่เม่ือเทียบกบัร้านคา้ทัว่ไป      
4.3 สินคา้ในร้านคา้มีรูปลกัษณ์ทนัสมยั สีสนัดึงดูดใจ แตกต่างจาก 
      ร้านคา้ทัว่ไป 

     

4.4 มีการมอบบตัรสมาชิกและใหสิ้ทธิพิเศษ      
4.5 พนกังานสร้างความประทบัใจในการบริการ      
5. ด้านพฤตกิรรมหลงัการซ้ือ      
5.1 ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้าอีกเพราะพอใจในสินคา้ 
      และบริการของร้านคา้ 

     

5.2 ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้าอีกเพราะตอ้งการสะสม 
       คะแนนเพ่ือรับรางวลั 

     

5.3 ท่านกลบัมาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการซ ้าอีกเพราะถา้ไม่พอใจในตวั 
       สินคา้สามารถน าไปเปล่ียนไดทุ้กสาขา 

     

………………………………….. จบแบบสอบถาม ………………………………………………. 
ผูจ้ดัท า ขอขอบคุณท่ีท่านใหค้วามกรุณาเสียสละเวลาและใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือ 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือ 
 

1. นายเกษม วศินธรวสุิทธิ ต าแหน่ง ผูจ้ดัการอาวุโส 
    แผนกทดสอบคุณภาพผลิภณัฑ์ 
    บริษทัเอ็นเอก็ซ์พี แมนูแฟคเจอร่ิง  (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
2. นางสาวสุปราณี บุญเถ่ือน ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีอาวุโสฝ่ายบริหารค่าจา้งเงินเดือน 

    บริษทัเอ็นเอก็ซ์พี แมนูแฟคเจอร่ิง  (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
3. นายจิรพงศ ์บวัเลิศ  ต าแหน่งผูจ้ดัการ 

     แผนกทดสอบคุณภาพผลิภณัฑ์ 
     บริษทัเอ็นเอก็ซ์พี แมนูแฟคเจอร่ิง  (ไทยแลนด)์ จ  ากดั 
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ช่ือ นางเพชรไพลิน เอ่ียมแจ๋  
วนั เดือน ปีเกดิ 27 สิงหาคม 2516 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอน ้าเกล้ียง จงัหวดัศรีสะเกษ 
ประวตัิการศึกษา ศิลปศาสตรบณัฑิต สถาบนัราชภฎัพระนคร พ.ศ. 2544 
สถานทีท่ างาน บริษทัเอ็นเอก็ซ์พี แมนูแฟคเจอร่ิง (ไทยแลนด)์ จ  ากดั กรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีฝ่ายทรัพยากรบุคคล 


