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 การคน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ีส าเร็จลงได ้ดว้ยความกรุณาและความอนุเคราะห์อยา่งสูง
ยิง่ของท่านอาจารย ์ดร.วรรณัย สายประเสริฐ อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้แบบอิสระ และอาจารยเ์อก 
บุญเจือ     ท่ีไดใ้ห้ความรู้ ค  าปรึกษาแนะน าแนวทาง  และแนวทางในการแกไ้ขการคน้ควา้แบบอิสระ
ฉบับน้ีให้ถูกต้องส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี อีกทั้ งกราบขอบพระคุณ ผู ้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปรีดา 
ศรีนฤวรรณประธานกรรมการสอบการคน้ควา้แบบอิสระ และอาจารย ์ดร.วรัท วินิจกรรมการสอบ
การคน้ควา้แบบอิสระ พร้อมช้ีแนะแนวทางปรับปรุงแกไ้ขเพิ่มเติมให้คน้ควา้แบบอิสระฉบบัน้ีมีความ
ถูกตอ้งและสมบูรณ์ตามมาตรฐานมากยิง่ข้ึน ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงยิง่ไว ้ณ โอกาส
น้ี 
 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม
ด้วยดี  ท่ีได้ให้ความร่วมมือและช่วยเหลือในการให้ข้อมูลแบบสอบถามได้เป็นอย่างดี รวมทั้ ง 
คณาจารย์ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ทุกท่าน  พี่ๆ เพื่อนๆร่วมรุ่น Yong EX-MBA 
สมุทรสาคร รุ่น 2 ทุกท่านและท่ีไดม้อบองคค์วามรู้ ให้ค  าแนะน าและค าปรึกษาท่ีดีตลอดการศึกษาท่ี
ผา่นมา ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีให้การสนับสนุนทางด้านการศึกษาและเป็นก าลงัใจมา
ดว้ยดีตลอด 
 สุดท้ายน้ี ผู ้ศึกษาหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า รายงานการค้นควา้แบบอิสระฉบับน้ี จะเป็น
ประโยชน์ส าหรับบริษทัและผูส้นใจต่อไป หากมีส่ิใดท่ีบกพร่องประการใดผูเ้ขียนขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้แบบอิสระเร่ืองน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วน
ประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอ
เมืองสมุทรสาคร โดยเก็บตวัอย่างจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้รายย่อยท่ีตั้งอยู่ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
จ านวน 033 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม และการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้สถิติเชิง
พรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉล่ีย  
  จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20 – 29 ปีมีระดบั
การศึกษาขั้นสูงสุด คือ มธัยมศึกษา/ปวช มีอาชีพพนกังานบริษทัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 
บาทสถานะภาพโสด 
  พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกัซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยเพื่อซ้ือมาใชเ้อง โดยไปซ้ือ
สินคา้ดว้ยตวัเอง ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยคือ เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม นม น ้ าเปล่า มกัซ้ือสินคา้โดย
เฉล่ียต่อคร้ัง คือ 3 ช้ิน มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังจ านวน 51 – 100 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะใกลบ้า้น และ
เหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามไม่เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย คือ มีสินคา้ให้เลือกน้อย ส่วน
ใหญ่เป็นสมาชิกในครอบครัวจะช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยจะไปซ้ือสินคา้คนเดียวบ่อยท่ีสุด 
มกัซ้ือสินคา้ทุกวนั ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในวนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ โดยซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 16.01-19.00 
น. ในชีวิตประจ าวนัของผูต้อบแบบสอบถามจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก จะซ้ือ
สินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกรายย่อยเม่ือสินคา้ท่ีใช้อยู่หมดกะทนัหัน รู้จกัร้านคา้ปลีกรายย่อยเน่ืองจาก เป็น
ทางผา่นกลบับา้นโดยลกัษณะการซ้ือ จะเดินเลือกหาสินคา้เอง และจะช าระเงินดว้ยเงินสด  
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 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร พบวา่ ส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกในดา้นต่างๆ ท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุดใน 3 อนัดบัแรก คือ เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ (ดา้นบุคลากร) เจา้ของ
ร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง (ดา้นบุคลากร) และราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ดา้นราคา) 
ตามล าดบั 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this independent study is to examine behavior of consumers and 
retailing mix affecting purchasing of goods from small retail store in Mueang Samut Sakhon. A set 
of questionnaires was distributed to 300 consumer who purchased goods from small retail store 
using quota sampling technique and analyzed by descriptive statistics to assess frequency, 
percentage and means.  
 The results found that most of the respondents were females, age between 20-29 years 
old, single, secondary education/vocational as the highest level of education, working in private 
company and having the average monthly remuneration in range of THB 10,000-20,000.  
 The behavior of consumers towards buying goods from small retail stores in Mueang 
Samut Sakhon found that most of the respondents purchased goods for themselves, the average 
customers visiting the store were oneself, the most popular items were beverage products, the 
average purchasing were 3 items per time, and the average cost were THB 51-100. Most of them 
decided to purchase at small retail store because the short distance from their house. On the 
contrary, the others preferred the available to a few product. The family members had the influence 
on their purchasing decision, most of them visited the store alone, and purchasing frequency was 
approximately every day and purchasing time were Monday- Friday from 16.01-19.00. In daily life, 
respondents purchased goods from modern small retail store and purchased from small retail store 
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when they found that their goods was out of stock. Besides, they finding goods by themselves, and 
paid by cash.  
 The results of the study of retailing mix  affecting  consumer in buying goods from the 
small retail store in Mueang Samut Sakhon district indicated that 3 sub factors of retailing mix with 
highest mean score were courtesy of seller (People), the owner greeted recognized correctly 
(People) and price does not change (Price). 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามประเภทการ

ซ้ือสินคา้ 26 

 



 

 ฎ  

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

    หน้า 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามจ านวนช้ิน

ของการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 27 
ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ีย

ต่อคร้ัง 27 
ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการซ้ือสินคา้

เพื่อใคร 28 
ตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 28 
ตารางท่ี 4.19 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีส่วนร่วม

ในการซ้ือสินคา้ 29 
ตารางท่ี 4.20 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลการ

เลือกซ้ือสินคา้ 29 
ตารางท่ี 4.21 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีท าให้

ไม่เลือกซ้ือสินคา้ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 30 
ตารางท่ี 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการรู้จกั

ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 30 
ตารางท่ี 4.23 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะการ

เลือกซ้ือสินคา้ 31 
ตารางท่ี 4.24 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามวธีิการช าระ

เงิน 31 
ตารางท่ี 4.25 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความรู้สึก 

หลงัการเลือกซ้ือสินคา้ 32 
ตารางท่ี 4.26 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการกลบั 

มาซ้ือสินคา้ 
 

32 
ตารางท่ี 4.27 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสม

การตลาดคา้ปลีก ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกราย
ยอ่ย 33 



 

 ฏ  

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

    หน้า 
ตารางท่ี 4.28 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสม

การตลาดคา้ปลีก ดา้นราคาท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 34 
ตารางท่ี 4.29 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสม

การตลาดคา้ปลีก ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 35 

ตารางท่ี 4.30 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสม
การตลาดคา้ปลีก ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
รายยอ่ย 36 

ตารางท่ี 4.31 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสม
การตลาดคา้ปลีก ดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกราย
ยอ่ย 37 

ตารางท่ี 4.32 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสม
การตลาดคา้ปลีก ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 38 

ตารางท่ี 4.33 แสดงค่าเฉล่ียรวมระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยใน 
อ าเภอเมืองสมุทรสาครของผูต้อบแบสอบถามต่อส่วนประสมการตลาด 
คา้ปลีกในแต่ละดา้น 39 

ตารางท่ี 4.34 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามการใชบ้ริการบ่อย 
ท่ีสุด จ าแนกตามเพศ 40 

ตารางท่ี 4.35 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามความบ่อยในการ 
ซ้ือสินคา้ จ  าแนกตามเพศ 41 

ตารางท่ี 4.36 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ 
สินคา้บ่อยท่ีสุด จ าแนกตามเพศ 42 

ตารางท่ี 4.37 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวนัท่ีมาซ้ือสินคา้ 
บ่อยท่ีสุด จ าแนกตามเพศ 43 

ตารางท่ี 4.38 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามประเภทของสินคา้ 
มากท่ีสุด จ าแนกตามเพศ 44 



 

 ฐ  

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

    หน้า 
ตารางท่ี 4.39 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามปริมาณการซ้ือ 

สินคา้(จ านวนช้ิน) จ าแนกตามเพศ 45 
ตารางท่ี 4.40 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ 

คร้ังในการซ้ือสินคา้ จ  าแนกตามเพศ 46 
ตารางท่ี 4.41 แสดงค่าเฉล่ียและระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าด้านผลิตภณัฑ์ในการซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 47 
ตารางท่ี 4.42 แสดงค่าเฉล่ียและระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นราคาในการซ้ือสินคา้

จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 48 
ตารางท่ี 4.43 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการส่งเสริมการตลาดใน

การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 49 
ตารางท่ี 4.44 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการจดัจ าหน่ายในการ

ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 50 
ตารางท่ี 4.45 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นบุคลากรในการซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 51 
ตารางท่ี 4.46 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือ

บริการในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 52 
ตารางท่ี 4.47 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามการเลือกประเภทร้านคา้ 

จ าแนกตามอาย ุ 53 
ตารางท่ี 4.48 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามความถ่ีในการเลือก 

ซ้ือสินคา้ จ  าแนกตามอายุ 54 
ตารางท่ี 4.49 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้บ่อย

ท่ีสุด จ าแนกตามอาย ุ 55 
ตารางท่ี 4.50 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อย

ท่ีสุด จ าแนกตามอาย ุ 56 
ตารางท่ี 4.51 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามปริมาณการซ้ือสินคา้

(จ านวนช้ิน) จ าแนกตามอายุ 57 



 

 ฑ  

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

    หน้า 
ตารางท่ี 4.52 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังใน

การซ้ือสินคา้ จ  าแนกตามอายุ 58 
ตารางท่ี 4.53 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามประเภทสินคา้  

จ  าแนกตามอาย ุ 59 
ตารางท่ี 4.54 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑใ์นการซ้ือ 

สินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอายุ 61 
ตารางท่ี 4.55 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นราคาในการซ้ือสินคา้ 

จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอายุ 62 
ตารางท่ี 4.56 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอาย ุ 63 
ตารางท่ี 4.57 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการจดัจ าหน่ายในการ 

ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอาย ุ 64 
ตารางท่ี 4.58 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นบุคลากรในการซ้ือ 

สินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอายุ 65 
ตารางท่ี 4.59 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการน าสินคา้หรือ 

บริการในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอาย ุ 66 
ตารางท่ี 4.60 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามคิดเห็นและ

ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆเพิ่มเติมของการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 67 
ตารางท่ี 5.1 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถามตามแนวทาง 6Ws และ 1H 68 

 



  
 

1 

 
บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 หลกักำรและเหตุผล 
                   ธุรกิจคา้ปลีกมีความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยโดยภาคการคา้ปลีกสร้าง
รายไดใ้หแ้ก่ประเทศมากเป็นอนัดบัสองหรือ 14% ของอตัราการขยายตวัของ GDPในประเทศถึงแมว้า่
ช่วงคร่ึงปีแรกของปี 2557 ธุรกิจค้าปลีกมีการขยายตัวเพียง 4.36% จากสถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน
ภายในประเทศ ท่ีส่งผลให้ผู ้บ ริโภคชะลอการใช้เงินและเน้นการใช้จ่ายท่ีจ  าเป็นเท่านั้ น  แต่
ผูป้ระกอบการคา้ปลีกต่างชาติยงัมีการขยายสาขาอยา่งต่อเน่ือง เพื่อรอก าลงัซ้ือท่ีจะกลบัมา โดย คอนวี
เน่ียนสโตร์มีการขยายสาขาเพิ่มข้ึน 7% ซุปเปอร์มาร์เก็ต 3.5% ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 3.5% ดีพาร์ทเมนส
โตร์ 1.5% และร้านคา้เฉพาะทาง 4.5% (Marketeer Magazine, 2557:ออนไลน์) 
 จงัหวดัสมุทรสาครแบ่งเขตการปกครองออกเป็น 3 อ าเภออ าเภอท่ีมีประชากรหนาแน่น
ท่ีสุดคือ อ าเภอเมืองสมุทรสาครมีประชากรถึง 262,233 คน รองลงมาคือ อ าเภอกระทุ่มแบน มี
ประชากร 162,210 คน และอ าเภอบ้านแพ้ว มีประชากร 95,014 คน (ส านักบริหารการทะเบียน 
กรมการปกครอง, 2556 : ออนไลน์ ) ซ่ึงอ าเภอเมืองสมุทรสาครเป็นเมืองแห่งเศรษฐกิจ มีการคมนาคม
ขนส่งท่ีสะดวก และเหมาะกบัการลงทุนโดยเป็นศูนยก์ลางของอุตสาหกรรม การประมง และการคา้
ส่งคา้ปลีกโดยพิจารณาจากรายงานสภาวะเศรษฐกิจ ปี 2556 พบวา่ยอดขายส่งขายปลีกเฉล่ียไตรมาส
แรกเท่ากบั 35,453 ลา้นบาทเม่ือเทียบกบัไตรมาสเดียวกนัในปี 2557 เท่ากบั 38,118 ลา้นบาทขยายตวั 
ร้อยละ 0.10 (ส านกังานคลงัจงัหวดัสมุทรสาคร, 2557: ออนไลน)์ 

       จากภาวะการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกในปัจจุบนัมีแนวโน้มรุนแรงมากข้ึน การเขา้มา
ของธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและร้านคา้ปลีกรายยอ่ยโดยตรง 
เห็นไดจ้ากแนวโนม้ท่ีลดลงในปี 2555 มีจ านวนสถานประกอบการลกัษณะขายปลีกทั้งบุคคลธรรมดา
และนิติบุคคล จ านวน 6,303 แห่ง ลดลงจากในปี 2554 จ านวน 6,611 แห่ง เท่ากบั 278 แห่งซ่ึงมีอตัรา
การขยายตัวลดลงถึง 4.7% (สถิติผลิตภณัฑ์มวลรวมสมุทรสาคร, 2556 : ออนไลน์)  เน่ืองมาจาก
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ใหค้วามสนใจลงทุนในพื้นท่ีอ าเภอเมืองสมุทรสาครโดยการขยาย
สาขาอาทิเช่น ร้านสะดวกซ้ือ7-11 ร้านบ๊ิกซ้ง ร้านซีเจ บ๊ิกซี โลตสั พอร์โตชี้โน่ คอมมูนิต้ีมอลล์ รวม
ไปถึงการเข้ามาของร้านโมเดิร์นเทรด แม็คโครท่ีก าลังเปิดตัวเร็วๆน้ี  (สาครออนไลน์, 2557 : 
ออนไลน์ ) จากการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่และการส่งเสริมโปรโมชัน่ส์ต่างๆ ของคอนวี
เน่ียนสโตร์ เช่น แสตมป์ 7-11 แสตมป์โลตสัเอก็เพรส ส่วนหน่ึงมาจากพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
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ท่ีเปล่ียนไปในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงเป็นตวัแปรส าคญัในการดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาจบัจ่ายใช้สอยตาม
ร้านคอนเวียร์เน่ียนสโตร์มากข้ึนแทนการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกใกลบ้า้น ส่งผลกระทบต่อธุรกิจคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมและร้านคา้ปลีกรายยอ่ยถูกแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดโดยธุรกิจดิสเคาท์โตร์และ
ร้านสะดวกซ้ือ รวมไปถึงการไม่ปรับตวัเพื่อให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปอยา่งเห็นไดช้ดั โดยร้านคา้ปลีกรายยอ่ยก็ยงัด าเนินการแบบท่ีเคย
ท ามาโดยสินคา้หลกัของร้านคา้ปลีกรายยอ่ยจะประกอบไปด้วย เคร่ืองด่ืมประเภทต่างๆ เหลา้ บุหร่ี 
ขา้วสาร มาม่า ขนมคบเค้ียวและสินคา้บริโภคอุปโภคอ่ืนๆ ซ่ึงร้านคา้ปลีกรายยอ่ยยงัมีความส าคญักบั
คนในชุมชนเพราะมีความผูกพนักบัคนในทอ้งถ่ินมานาน ให้บริการท่ีเป็นกนัเอง ไม่ตอ้งใช้เวลาใน
การเดินทางหรือยุง่ยากในการไปซ้ือหาและสินคา้บางอยา่งท่ีตอ้งการใชเ้วลาจ าเป็นก็ตอ้งพึ่งพาร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยเพื่อทนัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง  

   ดงันั้นการศึกษาวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกรายย่อยจึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญั จะไดท้ราบถึงขอ้มูลทัว่ไป ปัจจยัทางดา้นการตลาดและ
พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกราย
ยอ่ยอยา่งไร ท าให้เขา้ใจถึงผูบ้ริโภคมากข้ึนและสามารถให้บริการไดต้รงความความจ าเป็นและความ
ต้องการของลูกค้ามากท่ี สุด เพื่ อ เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุท ธ์ทางการตลาด ของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีมีอยูเ่ดิมและก าลงัจะเปิดบริการในอนาคต 

 
1.2 วตัถุประสงค์ 
 1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร 
 2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทราคร 
 
1.3 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
 1. ท าใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยใน
อ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
 2.  ท าใหท้ราบถึงส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
 3. สามารถน าขอ้มูลไปใชใ้นการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้
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1.4 นิยำมศัพท์ 
 พฤติกรรม หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค จากร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร โดยวเิคราะห์จากการหาค าตอบ 7 ประการ ไดแ้ก่ ใครอยูใ่น
ตลาดเป้าหมาย ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือ
เมือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหนและผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550 : 9) 
 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค จากร้านคา้ปลีกแบบรายยอ่ยท่ีตั้งอยู่
ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
 ส่วนประสมทำงกำรตลำดค้ำปลีก (Retailing Mix) ประกอบด้วย ส่วนประกอบของ
สินคา้และบริการท่ีน าเสนอ นโยบายในการตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด ท าเลท่ีตั้ง การออกแบบ
ร้านค้าและการจัดแสดงสินค้า ในการก าหนดกลยุทธ์การค้าปลีกนั้ น ผูค้ ้าปลีกจะต้องสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดเป้าหมายไดเ้หนือกวา่คู่แข่งขนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 
35) 
 ร้ำนค้ำปลกีรำยย่อย หมายถึง ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ียงัคงไวซ่ึ้งลกัษณะ
การจ าหน่ายสินคา้และบริการรูปแบบเดิม  ส่วนใหญ่เป็นร้านหอ้งแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มาก ลูกคา้เกือบ
ทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ การบริหารจดัการเป็นแบบครอบครัว การลงทุนนอ้ย ไม่มี
ระบบการจดัการท่ีไดม้าตรฐานซ่ึงมีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นอ าเภอเมืองสมุทรสาคร (ปราณี เอ่ียมละออภกัดี, 
2550 : 313)   
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอ
เมืองสมุทรสาครในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
น ามาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีก 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) เป็นการวจิยัหรือคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชข้อง
ผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคลเหล่านั้น ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้
นักการตลาดจดักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่าง
เหมาะสมซ่ึงประกอบไปดว้ย 6W และ 1H    
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ
ถึงตลาดเป้าหมาย (Target Marker) หมายถึงกลุ่มของลูกคา้ ซ่ึงผูข้ายเลือกเจาะจงท่ีจะใชค้วามพยายาม
ทางตลาด ประกอบด้วย (1) ลูกค้า (Customer) ของบริษัท ซ่ึงมีความจ าเป็นหรือความต้องการใน
ผลิตภณัฑ์อยา่งใดอยา่งหน่ึง (2) มีอ านาจซ้ือหรือมีเงิน (3) มีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (4) มีอ านาจตดัสินใจ
ซ้ือ เป็นวิธีท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายก าหนดความแตกต่างของแต่ละส่วนตลาดท่ีส าคญั แลว้เลือกส่วนตลาด
ใดส่วนตลาดหน่ึง หรือหลายส่วนตลาด หรือทั้ งหมดเป็นเป้าหมาย แล้วพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
โปรแกรมทางการตลาด ให้ตอบสนองในแต่ละส่วนตลาดนั้ น หรือลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupation) วา่เป็นกลุ่มไหน โดยการแบ่งตามลายระเอียดดงัน้ี 
 1.1  ภูมิศาสตร์เป็นการแบ่งตลาดตามท่ีตั้งทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั เช่น ขอบเขต 
ขนาดจงัหวดั ความหน่าแน่น ขนาดของประเทศ 
 1.2  ประชากรศาสตร์เป็นการแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะประชากรศาสตร์ของคน 
เช่นอาย ุเพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว 
 1.3  สังคมศาสตร์ เช่น ชั้นของสังคม วฒันธรรรม วงจรชีวิตครอบครัว  
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 1.4 จิตวทิยา เป็นการแบ่งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น รูปแบบการ
ด ารงชีวิต บุคลิกภาพ การรับรู้ ความตอ้งการ-การจูงใจ และทศันคติ เป็นตน้ 
 1.5  ความสัมพนัธ์ในการใช ้เช่น อตัราการใช ้สถานะความซ่ือสัตย ์สภาพการรู้จกั 
 1.6  สถานการณ์การใช ้เช่น เวลา วตัถุประสงค ์ท าเลท่ีตั้ง บุคคล 
 1.7 ผลประโยชน์และการประสมประสาน เช่น โครงร่างดา้นประชากรศาสตร์/จิต
นิสัย ค่านิยมและรูปแบบการด าเนินชีวติ เป็นตน้ 
 2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบ
ถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือและตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑซ่ึ์งจะไดแ้ก่  
    คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) ประกอบไปดว้ย (1) 
ผลิตภณัฑห์ลกั (2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์เช่น การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบการบริการ คุณภาพ และ
ลกัษณะนวตักรรม (3) ผลิตภณัฑค์วบ (4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์  
   ความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive Differentiation) ประกอบไปดว้ย ความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน และภาพลกัษณ์ 
 3. ท าไม ผู้บ ริโภคจึงซ้ื อ  (Why Does the Consumer Buy?) ค  าถาม น้ี เก่ี ยวข้องกับ
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของเขาทางดา้น
ร่างกายและจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปัจจยัเฉพาะบุคคล 
ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ 
       3.1ปัจจยัเฉพาะบุคคล เช่น ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รูปแบบการด าเนินชีวิต 
และปัจจยัสถานการณ์ 
       3.2 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา เช่น การรับรู้และแรงจูงใจ เป็นตน้ 
       3.3 ปัจจยัดา้นสังคม เช่น บทบาทและครอบครัว เป็นตน้ 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who Participates in the Buying?) ค  าถามน้ี
เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  
       4.1 ผูร่ิ้เร่ิม (Initiator) หมายถึง บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ร่ิเร่ิม
ซ้ือ และเสนอความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดดชนิดหน่ึง 
      4.2 ผูมี้อิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลท่ีใชค้  าพูดหรือการกระท าท่ีตั้งใจหรือไม่
ไดต้ั้งใจท่ีมีอิทธิลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือและ (หรือ) การใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
      4.3 ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) หมายถึง บุคคลท่ีตดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่
จะซ้ือหรือไม่ ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 
     4.4 ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 
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 4.5 ผูใ้ช้ (User) หมายถึง บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใช้ผลิตภณัฑ์
หรือบริการ 
 5. ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) และเก่ียวขอ้งกบัอิทธิพลอนัเกิดจากสถานการณ์ (Situation Influences) 
ซ่ึงเป็นเหตุให้กิจกรรมการซ้ือของลูกคา้เปล่ียนแปลงไปตามเวลา เช่น การซ้ือผลิตภณัฑ์ตามฤดูกาล 
การซ้ืออนัเกิดจากการส่งเสริมการขาย หรือตามขอ้จ ากดัดา้นงบประมาณ นอกจากนั้น การซ้ือของ
ลูกคา้อาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซ่อนเร้นบางอยา่ง ท่ีมีผล กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น สภาพแวดลอ้ม
ทางสังคม เวลาและวตัถุประสงคข์องการซ้ือ เป็นตน้  
 6. ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ
ถึงช่องทางหรือสถานท่ีจดัจ าหน่าย (Outlets) ในอดีตจะมองช่องทางจ าหน่ายแบบดั้งเดิมเท่านั้น เช่น
ผา่นตวัแทน ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง ผูจ้ดัการส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นการจ าหน่ายให้มากข้ึน และเลือกประเภท
ของผูค้ ้าปลีกท่ีลุกค้าสนับสนุน แต่ในปัจจุบนัได้เกิดรูปแบบของการจ าหน่ายหลายรูปแบบท่ีให้
เลือกใชไ้ดม้ากมาย รูปแบบของการจดัจ าหน่ายท่ีเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็วมากท่ีสุด คือการคา้ปลีกท่ี
ไม่ตอ้งอาศยัร้านคา้ การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยการขายผา่นแคตตาล็อก หรือการเสนอ
ข่าวสารเชิงโฆษณา (Infomercials) และการจ าหน่ายสินคา้ทางอิเล็กทรอนิกส์ผา่นอินเตอร์เน็ตและทาง
โทรทศัน์ท่ีสามารถโตต้อบกนัได(้Interactive Television)และการใช้เคร่ืองจกัรเพื่อการสั่งซ้ือ(Video 
Kiosks) เป็นตน้ 
 7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค (Operations) ประกอบดว้ย  
 - การรับรู้ปัญหา ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือบุคคลระลึกถึงความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีเขามีอยูก่บัส่ิงท่ี
เขาตอ้งการเช่น เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 
 - การคน้หาขอ้มูล เม่ือบุคคลไดรั้บรู้ถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หาวิธีการท่ีจะท าให้
ความตอ้งการดงักล่าวไดรั้บการตอบสนองซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการได้ เช่น ผูบ้ริโภคทราบแหล่งขอ้มูลในการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยจากแหล่งใดบา้ง  

 -การประเมินผลทางเลือกโดยพิจารณาว่าสินค้าใดเหมาะกับตนในขั้นน้ีการก าหนด
คุณสมบติัและบริการต่างๆท่ีจะมอบใหลู้กคา้ตอ้งมีจุดเด่นพอท่ีจะท าใหลุ้กคา้ตดัสินใจซ้ือ  
 -การตดัสินใจซ้ือ จะเป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหรือการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายย่อยเพราะเหตุใด จ านวนช้ินในการซ้ือต่อคร้ังเท่าใดและ
ราคาเฉล่ียต่อการซ้ือต่อคร้ังเท่าใด รูปแบบกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีชอบคือแบบใด 
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 - พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าท่ีไดรั้บจริงจากการบริโภค
หรือใชผ้ลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงั ถา้คุณค่าท่ีไดรั้บจริงสูงกวา่ความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความพึง
พอใจก็จะกลบัมาซ้ือสินคา้รือบริการนั้นต่อไป 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี จะใชท้ฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 6W 1H  เป็นหลกัในการ
สร้างแบบสอบถามและอาศยัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกเป็นแนวทางในการสร้างตวั
แปรต่างๆเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

2. แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดค้าปลกี 
 ส่วนประสมการตลาดค้าปลีก (Retailing Mix) ประกอบดว้ย ส่วนประกอบของสินคา้
และบริการท่ีน าเสนอ นโยบายในการตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด ท าเลท่ีตั้ง การออกแบบร้านคา้
และการจดัแสดงสินค้า ในการก าหนดกลยุทธ์การค้าปลีกนั้น ผูค้า้ปลีกจะตอ้งสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดเป้าหมายไดเ้หนือกวา่คู่แข่งขนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 : 35) 
 ทฤษฎส่ีวนประสมการค้าปลกี (Retailing Mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีก (Retailing Mix) แสดงถึงส่วนประสมการตลาดท่ีใช้
ในการบริหารธุรกิจค้าปลีก โดยผสมผสานกลยุทธ์ส่วนประสมการค้าปลีกกับแผนการตลาด ท่ี
สอดคลอ้งกบัการบริหารธุรกิจคา้ปลีก  
 ส่วนประสมการตลาดคา้ปลีก (Retailing Mix) ประกอบดว้ย 6Ps (ภทัธภร พลพนาธรรม, 
2549: 98)  ไดแ้ก่ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกล
ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
 1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Different) และความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) 
 1.2 พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) 
เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
 1.3 การก าหนดผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัเพื่อเสนอต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
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 1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improve) ซ่ึงต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 
 1.5 กลยุทธ์ท่ีเก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) ประกอบดว้ยดงัน้ี 
 ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix)  หมายถึง กลุ่มผลิตภัณฑ์หรือสายผลิตภัณฑ์
ทั้งหมดท่ีกิจการน ามาเสนอขาย โดยมีองคป์ระกอบทั้ง 4 ประการของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ อนัไดแ้ก่ 
ความกวา้ง ความยาว ความลึก และความสอดคลอ้งของส่วนประสมผลิตภณัฑด์งัต่อไปน้ี 
 1.5.1 ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix Width) คือ จ านวนของ
สายผลิตภณัฑท์ั้งหมดของกิจการท่ีมีไวเ้พื่อจ าหน่าย 
 1.5.2 ความยาวของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix Length) คือ จ านวนของ
สายผลิตภณัฑทุ์กรายการในแต่ละสายผลิตภณัฑข์องกิจการ 
 1.5.3ความลึกของสายผลิตภณัฑ์ (Product Line Depth) คือ จ านวนของรูปแบบท่ี
แตกต่างกนัของผลิตภณัฑแ์ต่ละรายการในแต่ละสายผลิตภณัฑข์องกิจการ 
  ความสอดคลอ้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ ์ (Product Mix Consistency) คือ 
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดของสายผลิตภณัฑต่์างๆในดา้นการผลิต การใชง้านของผลิตภณัฑ ์ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆ 
 สายผลิตภณัฑ์ หมายถึง กลุ่มของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ดเน่ืองจาก
ไดรั้บการผลิตข้ึนมาเพื่อใชง้านในลกัษณะท่ีคลา้ยกนัหรือสามารถใชร่้วมกนัได ้มีลกัษณะภายนอกบาง
ประการคล้ายคลึงกนั สามารถใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายร่วมกนัได้ หรือมีลูกคา้หรือผูใ้ช้เป็นกลุ่ม
เดียวกนัหรืออยูใ่นช่วงระดบับราคาเดียวกนั เช่น โซดา เบียร์ และน ้าด่ืมบรรจุขวด เป็นตน้ 
 ระดบัของผลิตภณัฑ ์
 ในการวางแผนทางดา้นผลิตภณัฑ์ผูว้างแผนควรพิจารณาผลิตภณัฑ์โดยมีการแยกตาม
ระดบัจ าตามของของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงสามารถแบ่งออกได ้3 ระดบัดงัน้ี  
 - ผลิตภณัฑ์หลกัหมายถึงประโยชน์หลกัหรือบริการพื้นฐานท่ีลูกคา้ตอ้งการอยา่งแทจ้ริง
จากผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นส่ิงตอบสนองความตอ้งการหรือช่วยแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้ไดน้ัน่เอง  
 - ผลิตภณัฑ์ท่ีแท้จริงหมายถึงส่ิงท่ีอยู่ร้อมรอบผลิตภณัฑ์หลักซ่ึงช่วยท าให้ผลิตภณัฑ์
หลักท าหน้าท่ีได้สมบูรณ์แบบในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าผลิตภัณฑ์ท่ีแท้จริงน้ี
ผลิตภณัฑ์ท่ีแท้จริงน้ีสามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเด็นย่อยได้แก่ ระดับคุณภาพ คุณสมบติัรูปหรือ
ลกัษณะภายนอก ตรายีห่อ้บรรจุภณัฑ ์ 
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 - ผลิตภณัฑ์เสริมหมายถึงส่ิงท่ีอยู่ล้อมรอบผลิตภณัฑ์หลกัและผลิตภณัฑ์ท่ีแท้จริงท า
หนา้ท่ีน าเสนอผลประโยชน์หรือบริการเพิ่มเติมให้กบัลูกคา้เพื่อท่ีจะท าให้ขอ้เสนอของกิจการแตกต่าง
จากคู่แข่งขนั 
 2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา
ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภณัฑ์กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือดังนั้ นผู ้
ก  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง (นฤมล กิมภากรณ์ และเอก บุญเจือ, 2555:132-134) 
 2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับ
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาของผลิตภณัฑน์ั้น 
 2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.3 การแข่งขนั 
 2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกิจ เป็นตน้ 
 วตัถุประสงคใ์นการก าหนดราคา 
 นกัการตลาดจะตอ้งพิจารณาถึงวตัถุประสงคใ์นการด าเนินงานของกิจการ 
เช่นกิจการตอ้งการเป็นผูน้ าด้านคุณภาพ กิจการจะต้องใช้ตน้ทุนการผลิตท่ีสูงกว่าไม่เน้นคุณภาพ
ตน้ทุนไปท่ีสูงข้ึนมาจากการใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูง มีการใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยัในการวิจยัพฒันา
อย่างต่อเน่ือง ตรงกันข้ามหากกิจการต้องการเป็นผูน้ าส่วนแบ่งตลาด กิจการควรก าหนดราคาต ่า
ส าหรับผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ได้มาซ่ึงส่วนแบ่งการตลาดท่ีมากข้ึนและได้ประโยชน์ด้านลดตน้ทุนต่อ
หน่วยในการผลิตอีกดว้ย 
 นอกจากน้ีการก าหนดราคาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตอ้งสอดคลอ้งกบัองคป์ระกอบอ่ืนๆ 
ทางการตลาดไม่วา่จะเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่ายรวมถึงการส่งเสริมการตลาด 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งผลิตภณัฑแ์ละราคา 
ในมุมมองนกัการตลาดเร่ืองการออกแบบผลิตภณัฑ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น หากท่ีจะการออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นการลดตน้ทุนโดยลบ
คุณลักษณะบางอย่างออกไป การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์น้ีควรในราคาให้ต ่า หากถ้าเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีการออกแบบพิเศษเน้นความหรูหราสะทอ้นบุคลิกของผูใ้ช้ควรก าหนดราคาสูงเป็นตน้
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งการจดัจ าหน่ายและราคา 

การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อราคาอย่างมากเพราะการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายแต่ละช่องทางต่างกนัส่งผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
คุณค่าในตวัผลิตภณัฑ์ ท่ีจ  าหน่ายในช่องทางดงักล่าวดว้ย เช่น ผูบ้ริโภคจะรับรู้ต่อผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่าย
อยูใ่นร้านคา้ทัว่ไป ต่างจากผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัท่ีวางขายในหา้งสรรพสินคา้หรู เป็นตน้ 
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 ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่งเสริมการตลาดและราคา 
การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดใช้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารไปยงั

ผูบ้ริโภคให้เกิดการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ซ่ึงวธีิต่างๆในการส่ือสารยอ่มมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค
ต่อคุณค่าของผลิตภณัฑอี์กดว้ย 
 3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อ
สร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย (Personal 
Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน ( Non personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี
หลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ต้องใช้หลักการใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาจากความเหมาะสมกับ
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมส าคญัมีดงัต่อไปน้ี 
 3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารท่ีเก่ียวกบัองคก์าร
และ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการกลยุทธ์ในการ
โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
 3.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) หมายถึงกิจกรรมส่งเส ริม ท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการ
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายมุ่งสู่พนักงานขาย (Sale 
Force Promotion) 
 3.3 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การใหข้่าว
เป็นการน าเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
 3.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Respond Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Respond) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรง
กบัผูซ้ื้อท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมาย
ตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อค และการขายทางโทรทศัน์ วิทยุ  หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ   



  
 

11 

 4) การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างทางช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง 
การคลงัสินคา้ การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน (รวพิร คูเจริญไพศาล, 2555: 160-162) ดงัน้ี 
 4.1ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์และ 
(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปย ังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ผูบ้ริโภค 
 4.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัของสินคา้ไปยงัตลาด (Market Logistic) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบด้วย การขนส่ง 
(Transportation) การเก็บ รักษา (Storage) คลังสินค้า (Warehousing) การบ ริหารสินค้าคงคลัง 
(Inventory Management) 
 5) พนักงานขายภายในร้าน (People) การบริหารบุคลากรในธุรกิจคา้ปลีก ทั้งในส่วน
ความสามารถ และคุณสมบัติส่วนบุคคล เพื่อท าหน้าท่ีต่าง ๆ ได้แก่ การขายด้วยพนักงาน การ
ให้บริการ การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การรวบรวมขอ้มูลการขาย ให้มีประสิทธิภาพในการ
ท างาน และการใหบ้ริการลูกคา้  
 6) การน าเสนอสินค้าหรือบริการ (Presentation) ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจาก
ผูบ้ริโภค ประกอบด้วยการน าเสนอสินค้าให้สะดุดตา การท ากิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีเน้นการ
น าเสนอสินคา้เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ชนิดนั้น ๆ เช่นการจดัวางสินคา้ให้โดด
เด่น ให้พื้ น ท่ีพิ เศษสาหรับสินค้าท่ีท ารายการส่งเสริมการขาย หรือสินค้าใหม่ ท่ีต้องท าการ
ประชาสัมพนัธ์ 
 องคป์ระกอบส่วนประสมการคา้ปลีก เป็นส่ิงส าคญัท่ีผูบ้ริหารตอ้งตดัสินใจเลือกใชเ้ป็น
กลยทุธ์ในการแข่งขนัอยา่งลงตวัและมีประสิทธิผล เพื่อน าธุรกิจคา้ปลีกสู่ความส าเร็จ 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 
 วราพร ไตรทศพร (2550) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชากรท่ีอาศยั ศึกษาหรือท างานอยู่ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป จ านวน 400 ตวัอย่างเคร่ืองมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถาม ผล
การศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญเป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสด ประกอบ
อาชีพเป็นขา้ราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาทและส่วนใหญ่มี
จ านวนสมาชิกในครอบครัวประมาณ 2-5 คน กลุ่มตวัอยา่งมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
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ต่อคร้ังน้อยกว่า 500 บาทมากท่ีสุด โดยมีความถ่ีในการไปซ้ือสินคา้ประมาณ 1-2 คร้ังต่อเดือน ส่วน
ใหญ่มกัจะซ้ือสินคา้ในวนัเสาร์ ช่วงเยน็ โดยสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือจะเป็นของใช้ส่วนตวั และร้านคา้
ปลีกท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้บริการมากท่ีสุดคือ เทสโก ้โลตสั ซ่ึงเป็นร้านคา้ประเภทของดิสเคาน์ทสโตร์ 
เนน้ลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่าง โดยจ าหน่ายสินคา้ราคาถูกในปริมาณมากๆ และมีสินคา้ให้เลือก
มากมายหลากหลายชนิดตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ พฤติกรรม
การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกของกลุ่มตวัอย่างในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัตามเพศ แต่มีความ
แตกต่างกนัเม่ือเทียบกบัอายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได ้และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ส่วน
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกของกลุ่มตวัอย่าง ไม่มีความแตกต่างกนัในการก าหนด
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกในแต่ละคร้ังของกล่มตวัอยา่ง 
 เสาวนีย์ พานิล (2551) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม กรณีศึกษาจงัหวดัขอนแก่น เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมมีอายุตั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 ราย  ผลการศึกษา
พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 15-22 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 
บาท ส่วนดา้นพฤติกรรมนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์
และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้โดยเฉ่ียประมาณ 50 - 100 บาทในดา้นของส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัด้านร้านคา้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัด้านร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ และเป็นท่ี
คุน้เคยมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในเร่ืองราคาสินคา้
ท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อยมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นสถานท่ี พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั
ในเร่ืองร้านค้าท่ีอยู่ใกล้แหล่งท่ีพักอาศัยและเป็นทางผ่านประจ ามากท่ีสุด ในด้านการส่งเสริม
การตลาด พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในเร่ืองมีการรณรงคใ์ห้หนัมาใชบ้ริการ
ร้านขายของช าร้านโชวห่์วยมากท่ีสุดและผลทดสอบสมมุติฐานพบว่า เพศ อายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ท่ีแตกต่างใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
 นุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้และการตดัสินใจ
ซ้ือจากร้านคา้ปลีกในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา เก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในร้านคา้
ปลีกจ านวน 250 รายโดยแบ่งออกป็น 5 ร้าน ในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา พบวา่ดา้นพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกมีความถ่ีในการใชบ้ริการทุกวนั เน่ืองจากบริเวณท่ี
ซ้ือสินค้าเป็นประจ าเป็นบริเวณใกล้ท่ีพกั มีความสะดวกง่ายต่อการเดินทาง ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกเวลาประมาณ 17.01-21.00 น. เพราะว่าเป็นเวลาหลงัเลิกงานและเป็นช่วงเวลาท่ีลูกคา้มา
ซ้ือสินค้าไปประกอบกับอาหารมือเย็น และมีจ านวนเงินในการซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง 51-100 บาท 
เน่ืองจากลูกคา้ซ้ือในปริมาณท่ีไม่มากเพราะวา่เศรษฐกิจไม่ดีและซ้ือสินคา้ในการบริโภคเพียงพอใน
แต่ละคร้ัง ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้ามีการ
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ตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด ลูกคา้มีการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลางและผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ลูกค้า จากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม จ าแนกตามเพศและสมาชิกในครอบครัวต่างกัน  มีระดับการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริม
การตลาด ไม่แตกต่างกนั จ าแนกตามอายุ ระดบัการศึกษาและสถานภาพสมรสต่างกนั  มีระดบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด แตกต่างกนั จ าแนกตามอาชีพและรายได้ต่อเดือน ต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั ส่วนด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ลูกคา้มีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
 กานดา เจ๊ะระวงค์ (2553) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในอ าเภอระแงะ จงัหวดันราธิวาส เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอระแงะ จงัหวดันราธิวาส จาก 4 ร้านคา้ในอ าเภอระแงะ จ านวน 400 
ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุ 31-44 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพรับราชการ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 7,100 – 14,000 
บาท พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการเพราะ
อยูใ่กลบ้า้น ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยคือ เคร่ืองอุปโภค ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการคือ 16.01-19.00 น. ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้มากกวา่ 4 คร้ัง/สัปดาห์ จ  านวนเงินท่ีซ้ือ 101-300 บาท/คร้ัง ระยะเวลาการเป็นลูกคา้
ร้านคา้ปลีกมากกวา่ 3 ปี และบุคคลมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการคือ ตนเอง ปัจจยัดา้นอายแุละ
รายได้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในทุกปัจจยั ทั้ งเหตุผลในการซ้ือ 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ ความถ่ีในการซ้ือ จ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง ระยะเวลาการ
เป็นลูกคา้ และบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
 วรฉัตร แสงกิติสุวฒัน์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูนเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้อาศยัหรือท างานอยู่ในอ าเภอ
เมืองจงัหวดัล าพูนและเคยซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคจากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม จ านวน 200 ราย
เคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถามจากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-
29 ปี สถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 ส่วนดา้นพฤติกรรมนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 
ซ้ือสินค้าจากร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมเพื่อซ้ือมาใช้เอง โดยจ านวนเฉล่ียท่ีไปซ้ือสินคา้ด้วยคือ 2 คน 
ประเภทสินค้าท่ีซ้ือบ่อยคือเคร่ืองอุปโภคบริโภคในครัวเรือน มักซ้ือสินค้าโดยเฉล่ียคือ 2 ช้ิน มี
ค่าใช้ จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังจ านวน 51-100 บาท ส่วนใหญ่ ซ้ือเพราะใกล้บ้านและสาเหตุท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามไม่เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ ร้านสะดวกซ้ืออยูบ่ริเวณใกลเ้คียง โดย
ลกัษณะการซ้ือเป็นการซ้ือแบบเล็กๆน้อยๆไม่ใช่ซ้ือเป็นสินคา้หลกัมีสัดส่วนการซ้ือสินคา้เฉล่ียเม่ือ
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เทียบกบัการซ้ือสินคา้ทั้งหมดเท่ากบั 10% ซ้ือสินคา้เฉล่ียประมาณ 5-10 นาทีมีลกัษณะการเลือกซ้ือเอง
และช าระเป็นเงินสด ในดา้นของส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญัในด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลากหลายของสินคา้ให้เลือก ด้านราคา ผูต้อบแบ
สอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับราคาท่ีเท่ากันกับท่ีอ่ืน ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการให้ส่วนลดพิเศษให้แก่ลูกคา้ประจ า ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในเร่ืองของท าเลท่ีตั้งร้านคา้ใกลบ้า้น/ใกลท่ี้พกั/ใกล้ท่ี
ท างาน ดา้นบุคลากร ผูต้อบแบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัเจา้ของร้านท่ีมีอธัยาศยัท่ีดีในการ
ให้บริการมากท่ีสุด ดา้นน าเสนอสินคา้หรือบริการ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัใน
การจดัสินคา้ให้เป็นระเบียบ ท าให้หาสินคา้ไดง่้ายและผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศหญิงกบั
เพศชายให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
และ ดา้นบุคลากรแตกต่างกนั ในขณะท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 
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บทที ่3  
ระเบียบวธีิการศึกษา 

 
 ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอ
เมืองสมุทรสาคร ด าเนินการศึกษาตามระเบียบวธีิวจิยั ซ่ึงประกอบดว้ย การก าหนดขอบเขตการศึกษา 
วธีิการศึกษา  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา การวเิคราะห์ขอ้มูล สถานท่ีในการด าเนินงานวจิยัและ
รวบรวมขอ้มูล และระยะเวลาในการศึกษา ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
3.1 ขอบเขตการศึกษา 
 3.1.1 ขอบเขตเนือ้หา 
 เน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ีประกอบด้วย แนวความคิดเร่ืองค าถาม 7 ประการเก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 6 W’s 1H ประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ(Why) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ(Whom) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด(When) 
ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน(Where)และผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร(How)  รวมถึงทฤษฎีส่วนประสมการคา้ปลีกท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การจัดจ าหน่าย (Place) พนักงานขาย
ภายในร้าน (People) การน าเสนอสินคา้หรือบริการ (Presentation) 
 3.1.2 ขอบเขตประชากร 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีตั้งอยูใ่น
อ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
 3.1.3 ขนาดตัวอย่างและวธีิการคัดเลอืกตัวอย่าง 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนท่ีเคยซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาครจึงก าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวน 300 ราย เน่ืองจากเป็นการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากครัวเรือนในทอ้งถ่ินท่ีไม่จ  าแนกกลุ่มยอ่ยท่ีจะวิเคราะห์ขอ้มูล (Sudman, 1976, อา้ง
ถึงในกุณฑลี ร่ืนรมย ์,2551:187) 
 
 วธีิการเลือกตวัอยา่ง ผูศึ้กษาไดใ้ช ้วธีิโคว้ตา้ตามพื้นท่ี (Quota Sampling)  
 ตารางขอ้มูลพื้นท่ีต าบลต่างๆดงัน้ี 
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 ตารางท่ี 3.1 แสดงขอ้มูลต าบลต่างๆในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
ต าบล จ านวนตัวอย่าง

(ราย) 
มหาชยั ท่าฉลอม โกรกกราก 50 
นาดี ท่าทราย โคกขาม 50 
บางโทรัด กาหลง นาโคก 50 
ท่าจีน บางกระเจา้ บางหญา้แพรก 50 
บา้นบ่อ บา้นเกาะ ชยัมงคล 50 
คอกกระบือ บางน ้าจืด พนัทา้ยนร
สิงห์ 

50 

                                                รวม 300 
ท่ีมา : ส านกับริหารกรมการทะเบียน กรมการปกครอง จงัหวดัสมุทรสาคร 2556 
  
 หลงัจากนั้นจึงเก็บแบบตามสะดวก(Convenience Sampling)ซ่ึงจะเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามกบั
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร  
 
3.2 วธีิการศึกษา 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม
จากผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร โดยมี
สถานท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ บริเวณร้านคา้ปลีกรายยอ่ยใน อ าเภอเมืองสมุทรสาคร  
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ ของการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม โดย
แบ่งออกเป็น4 ส่วนคือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา 
 ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคในร้านคา้
ปลีกรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน และ
ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร เป็นตน้ 
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 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ประกอบด้วย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นสถานท่ี ดา้นพนกังานขายและดา้นการน าเสนอสินคา้  
 ส่วนท่ี 4   ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆท่ีมีต่อการซ้ือสินค้าใน
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมือง สมุทรสาครเป็นค าถามปลายเปิด 
 
3.3 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ข้อมูล ท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถามน ามาวิ เคราะห์โดยใช้ส ถิติ เชิงพรรณนา  
(Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ
การค านวณค่าเฉล่ียการจ าแนกตามเพศ แบ่งออกเป็นเพศชายและเพศหญิง จ าแนกตามอายุ แบ่ง
ออกเป็นอายุต ่ากวา่ 20-29 ปี, อายุ30-49ปี และ อายุ 50- 60 ปีข้ึนไป โดยในการวดัระดบัการมีผลของ
ส่วนประสมทางการค้าปลีกต่อการซ้ือสินคา้ในด้านต่างๆจะใช้มาตรวดัส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale)โดยแบ่งมาตรวดัออกเป็น 5 ระดบั ได้แก่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด ( กุณฑลี 
ร่ืนรมย,์ 525 :1 50) 

ระดับทีม่ีผลต่อการซ้ือ              คะแนน 
 มากท่ีสุด                                         5 
 มาก              4 
 ปานกลาง              3 
 นอ้ย              2 

  นอ้ยท่ีสุด              1 
 นอกจากน้ีไดก้ าหนดค่าคะแนนเฉล่ียท่ีไดน้ ามาวิเคราะห์แปลความหมาย โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  คะแนนเฉลีย่  แปลผล 
   ระหวา่ง 4.50 – 5.00      หมายถึง       มีผลในระดบัมากท่ีสุด  
                     ระหวา่ง 3.50 – 4.49  หมายถึง         มีผลในระดบัมาก 
                     ระหวา่ง 2.50 – 3.49             หมายถึง         มีผลในระดบัปานกลาง 
                     ระหวา่ง 1.50 – 2.49  หมายถึง           มีผลในระดบันอ้ย 
  ระหวา่ง 1.00 – 1.49  หมายถึง           มีผลในระดบันอ้ยท่ีสุด 
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3.4  ระยะเวลาในการศึกษา 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชเ้วลาในการศึกษาตั้งแต่เดือนธนัวาคม 2557  ถึงเดือนพฤษภาคม 2558      
รวมระยะเวลา 6 เดือน เก็บขอ้มูลในช่วงเดือนมีนาคม 5228 ถึงเดือนเมษายน 5228 
 
3.5 สถานทีใ่นการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูล 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี ใชส้ถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. ศูนยก์ารศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ จงัหวดัสมุทรสาคร 
2. บริเวณหนา้ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 
 
  การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร เป็นการศึกษาเพื่อท าให้ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้และส่วนประสม
การตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายย่อยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร และน าไปใช้เป็นขอ้มูลในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
รายย่อยเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้โดยใช้แบบสอบถามจากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค จากร้านคา้ปลีกรายย่อยในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร 
สถานท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ บริเวณร้านคา้ปลีกรายยอ่ยใน อ าเภอเมืองสมุทรสาคร  และจะเก็บขอ้มูล
ในช่วงระยะเวลาตั้งแต่วนัท่ี 1 มีนาคม -30  เมษายน 2558  เป็นจ านวนทั้งส้ิน 300 ราย ผลจากการ
วเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคในร้านคา้
ปลีกรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน และ
ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดา้นสถานท่ี ดา้นพนกังานขายและดา้นการน าเสนอสินคา้ 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
  
 
 
 
 
 



 
 

20 

4.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไดผ้ลการศึกษาแสดงในตารางท่ี 4.1-4.6 ดงัน้ี  
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ  

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ชาย 120 40.00 
หญิง 180 60.00 
รวม 300 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.00 และเพศ
ชาย คิดเป็นร้อยละ 40.00 
 

ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี    25 8.33 
20-29 ปี                        104 34.67 
30-39 ปี    89 29.67 
40-49 ปี    38 12.67 
50-59 ปี    33 11.00 
60 ปีข้ึนไป    11 3.66 

รวม 300 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีช่วงอายุระหวา่ง 20-29 ปีมากท่ีสุด คิดเป็น

ร้อยละ 34.67 รองลงมาคือ ช่วงอายุระหวา่ง 30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.67และช่วงอายุระหวา่ง 40-49 
ปี คิดเป็นร้อยละ 12.67 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ  
สถานภาพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

โสด 164 54.67 
สมรส 131 43.67 
อ่ืนๆ เช่น ม่าย,หยา่ร้าง                           5    1.66 

รวม 300 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
54.67 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 43.67 และสถานภาพอ่ืนๆ เช่น หม่าย,หยา่ร้าง คิด
เป็นร้อยละ 1.66 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 
ระดับการศึกษาสูงสุด จ านวน(คน) ร้อยละ 

ประถมศึกษาหรือต ่ากวา่ 48 16.00 
มธัยมศึกษา/ปวช 94 31.33 
อนุปริญญา/ปวส 52 17.33 
ปริญญาตรี 82 27.34 
สูงกวา่ปริญญาตรี 24   8.00 

รวม 300 100.00 
  
  จากตารางท่ี  4.4 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาสูงสุดในระดับชั้ น
มธัยมศึกษา/ปวชมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 31.33 รองลงมาคือ ระดับชั้นปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
27.33 และระดบัชั้นอนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 17.34 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 34 11.33 
แม่บา้น/พอ่บา้น 28   9.33 
พนกังานบริษทั 87 29.00 
รัฐวสิาหกิจ 32 10.67 
ขา้ราชการ 39 13.00 
รับจา้งทัว่ไป 49 16.33 
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 29   9.67 
อ่ืนๆ เช่น สถาบนัการเงิน 2 0.67 

รวม 300 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ29.00 รองลงมาคือรับจา้งทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 16.33 และข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 13.00 
ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
รายได้เฉลีย่ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 10,000   43 14.33 
10,000-20,000 134 44.67 
20,001-30,000  68 22.67 
30,001-40,000 13 4.33 
40,001-50,000 11 3.67 
50,001-60,000  6 2.00 
60,001-70,000 11 3.67 
70,001-80,000 14 4.66 

รวม 300 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน10,000-20,000 บาท 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.67 รองลงมาคือ 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.67 และมีรายไดไ้ม่
เกิน 10,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 14.33 ตามล าดบั 
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4.2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร  
 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาครไดผ้ลการศึกษาแสดงในตารางท่ี 4.7-4.26 ดงัน้ี  
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทร้านคา้ท่ีซ้ือสินคา้
ใชใ้นชีวติประจ าวนับ่อย 

ประเภทร้านค้า จ านวน(คน) ร้อยละ 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 193 64.33 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก 191 63.67 
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 184 61.33 

* หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ค านวณร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
300 ราย 
  

จากตารางท่ี  4.7 พบว่า ประเภทร้านค้าท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามซ้ือสินค้าท่ีใช้ใน
ชีวิตประจ าวนั คือ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 64.33 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาด
เล็ก คิดเป็นร้อยละ 63.67 และร้านคา้ปลีกรายยอ่ย คิดเป็นร้อยละ 61.33 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการซ้ือสินคา้ท่ีใชใ้น 
ชีวติประจ าวนับ่อยท่ีสุด 

ประเภทร้านค้า จ านวน(คน) ร้อยละ 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่   73 24.33 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก 117 39.00 
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 107 35.67 
อ่ืนๆ เช่น ซ้ือปลีกร้านคา้ส่ง    3   1.00 

รวม 300 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก
บ่อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 39.00 รองลงมาคือ ซ้ือท่ีร้านคา้ปลีกรายยอ่ย คิดเป็นร้อยละ 35.67 และซ้ือท่ี
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 24.33  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีใช ้
บริการบ่อยท่ีสุด 

ประเภทร้านค้าปลกีรายย่อย จ านวน(คน) ร้อยละ 
ร้านท่ีใกลท่ี้พกั 156 52.00 
ร้านท่ีใกลท่ี้ท างาน  52 17.33 
ร้านท่ีเป็นทางผา่นกลบับา้น  35 11.67 
ใกลต้ลาดสด  20 6.67 
ร้านท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก  18 6.00 
ใกลก้บัศูนยร์วมชุมชน   5 1.67 
ร้านท่ีรู้จกัคุน้เคย  14 4.66 

รวม 300 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกรายยอ่ยร้านท่ีใกลท่ี้
พกัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมาคือ ร้านท่ีใกล้ท่ีท างาน คิดเป็นร้อยละ 17.33 และร้านท่ี
เป็นทางผา่นกลบับา้น คิดเป็นร้อยละ 11.67 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามโอกาสในการซ้ือสินคา้ใน 
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

โอกาสในการเลอืกซ้ือสินค้า จ านวน(คน) ร้อยละ 
ไปซ้ือเม่ือสินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มดกระทนัหนั 160 53.33 
ไม่ไดซ้ื้อเป็นประจ าแต่ตอ้งการซ้ือเพิ่มเติม 109 36.33 
ซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นประจ าอยูแ่ลว้ 104 34.67 

* หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ค านวณร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
300 ราย 
  

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไปซ้ือเม่ือสินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มดกะทนัหนัมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.33 รองลงมาคือ ไม่ไดซ้ื้อเป็นประจ าแต่ซ้ือเพิ่มเติม คิดเป็นร้อยละ 36.33 และ
ซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นประจ าอยูแ่ลว้ คิดเป็นร้อยละ 34.67 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความบ่อยในการซ้ือสินคา้ 
ความบ่อยในการซ้ือสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

ทุกวนั  
5-6 คร้ังต่อสัปดาห์  
4 คร้ังต่อสัปดาห์  
2 คร้ังต่อสัปดาห์  
1 คร้ังต่อสัปดาห์  
2 สัปดาห์ต่อคร้ัง  
เดือนละคร้ัง  
นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง  

82 
28 
53 
58 
34 
16 
17 
12 

27.33 
9.33 

17.67 
19.33 
11.33 

5.34 
5.67 
4.00 

รวม 300 100.00 
  

จากตารางท่ี 11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมาซ้ือสินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
27.33 รองลงมาคือ ซ้ือสินค้า2คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 19.33 และ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็น   
ร้อยละ 17.67 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้  

ความบ่อยในการซ้ือสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
ก่อน 08.00น. 
08.01-12.00น.  
12.01-16.00น.  
16.01-19.00น. 
หลงั19.00น. 

21 
27 
35 

              133 
84 

7.00 
9.00 

11.67 
44.33 
28.00 

รวม 300 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ช่วงเวลาท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกรายย่อย คือ ช่วงเวลา 16.01-19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 44.33 หลงั 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 28.00 
และ 12.01-16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 11.67 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามวนัท่ีซ้ือสินคา้ 
ช่วงวนั จ านวน (คน) ร้อยละ 

วนัจนัทร์-วนัศุกร์ 
วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์
อ่ืนๆโปรดระบุ เช่น ทุกวนั, วนัจนัทร์-วนั
เสาร์ 

138 
134 
  28 

46.00 
 44.67 
  9.33 

รวม 300 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ วนัท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
รายยอ่ย วนัจนัทร์-วนัศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 46.00และวนัเสาร์ – วนัอาทิตยคิ์ดเป็นร้อยละ 44.67 
 

 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทการซ้ือสินคา้ 
ประเภทสินค้าในร้านค้า  จ านวน (คน)  ร้อยละ 
เคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม,นม,น ้าเปล่า 
ขนมขบเค้ียว 
อาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป 
เคร่ืองอุปโภคบริโภค 
เคร่ืองปรุงรส 
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์
บุหร่ี 
อาหารแช่แขง็ส าเร็จรูป 
อ่ืนๆ เช่น บตัรเติมเงิน 

183 
167 
125 
116 

  81 
 76 
 70 
 35 
 32 
  1 

61.00 
55.67 
41.67 
38.67 
27.00 
25.33 
23.33 
11.67 
10.67 
  0.33 

* หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ค านวณร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
300 ราย 
  

จากตารางท่ี 4.14 พบว่า สินคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือจากร้านคา้ปลีกรายย่อย 
ไดแ้ก่เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม,นม,น ้ าเปล่า คิดเป็นร้อยละ 61.00 ขนมขบเค้ียว คิดเป็นร้อยละ 55.67 
และอาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูปคิดเป็นร้อยละ 41.67 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนช้ินของการซ้ือ
สินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

ปริมาณการซ้ือสินค้าเฉลีย่ต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 ช้ิน 
2 ช้ิน 
3 ช้ิน 
4 ช้ิน 
มากกวา่ 4 ช้ิน 

20 
61 
90 
61 
68 

6.67 
20.33 
30.00 
20.33 
22.67 

รวม 300 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการซ้ือโดยเฉล่ียต่อคร้ังจ าวน 3 
ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมาคือ มากกว่า 4 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 22.67 และ 2 ช้ิน และ 4 ช้ิน       
คิดเป็นร้อยละ 20.33 เท่ากนัตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 20 บาท 
21-50 บาท 
51-100บาท 
101-150บาท 
151-200บาท 
201-250บาท 
252-300บาท 
301-350บาท 
351-400บาท 
400 บาทข้ึนไป 

  8 
47 
85 
37 
45 
24 
10 
 9 
31 
 4 

2.67 
15.67 
28.33 
12.33 
15.00 

8.00 
3.33 
3.00 

10.33 
  1.34 

รวม 300 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 51-100 บาท มากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 28.33 รองลงมาคือ 21-50 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.67 และ 151-200 บาท คิดเป็นร้อยละ 
15.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการซ้ือสินคา้เพื่อใคร 
ซ้ือสินค้าเพือ่ใคร จ านวน (คน) ร้อยละ 

ซ้ือใชเ้อง 
ซ้ือใหค้นอ่ืน 
ซ้ือใชเ้องและใหค้นอ่ืน 

148 
22 

130 

49.33 
7.33 

43.34 

รวม 300 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 
49.33 รองลงมาคือ ซ้ือใชเ้องและใหค้นอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 43.33 และซ้ือใหค้นอ่ืน 7.34 ตามล าดบั 
 
 

ตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ 

ผู้ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ตนเอง 
สมาชิกอ่ืนในครอบครัว 
เพื่อน 

111 
158 
  31 

37.00 
52.67 
10.33 

รวม 300 100.00 
  

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีสมาชิกอ่ืนในครอบครัวเป็น  
ผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 52.67 รองลงมาคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 37.00 และ
เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 10.33 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีส่วนร่วมในการซ้ือ 
                    สินสินคา้  

ผู้มีส่วนร่วมในการซ้ือสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
คนเดียว 
เพื่อน  
แฟน/สามี/ภรรยา  
สมาชิกในครอบครัว 

148 
42 
45 
65 

49.33 
14.00 
15.00 
21.67 

รวม 300 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไปซ้ือสินค้าคนเดียว คิดเป็น    
ร้อยละ 49.33รองลงมาคือ ไปกบัสมาชิกคนอ่ืนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 21.67 และไปกบัแฟน/
สามี/ภรรยา คิดเป็นร้อยละ 15.00 ตามล าดบั 
 
 

ตารางท่ี 4.20 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลการเลือกซ้ือสินคา้ 
เหตุผลในการเลอืกซ้ือสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

ใกลบ้า้น 
รู้จกัคุน้เคยกบัผูข้ายมาเป็นเวลานาน 
ไม่มีร้านคา้อ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง 
ราคาถูก 
มีสินคา้ท่ีไมส่ามารถซ้ือไดใ้นร้านคา้ 
สะดวกซ้ือ 
มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 
ซ้ือสินคา้เงินเช่ือได ้

249 
106 

65 
60 
58 

 
33 
28 

83.00 
35.33 
21.67 
20.00 

 19.33 
 

11.00 
9.34 

* หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ค านวณร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
300 ราย 
  

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกราย
ย่อยเพราะใกล้บา้น คิดเป็นร้อยละ 83.00 รองลงมาคือ รู้จกัคุน้เคยกบัผูข้ายมาเป็นเวลานาน คิดเป็น  
ร้อยละ 35.33 และไม่มีร้านคา้อ่ืนบริเวณใกลเ้คียงคิดเป็นร้อยละ 20.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.21 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีท าใหไ้ม่เลือกซ้ือ 
 ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

เหตุผลทีไ่ม่เลอืกซ้ือสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
มีสินคา้ใหเ้ลือกนอ้ย 
สินคา้ในร้านดูเก่า 
ราคาแพง 
ไม่มีสินคา้ท่ีตอ้งการ 
การเดินทางไม่สะดวก 
จดัวางสินคา้ไม่เป็นระเบียบ หาสินคา้ยาก 
มีร้านสะดวกซ้ืออยูบ่ริเวณใกลเ้คียง 
การใหบ้ริการของผูข้ายไม่ประทบัใจ 

147 
99 
97 
96 
81 
62 
61 
46 

49.00 
33.00 
32.33 
32.00 
27.00 
20.67 
20.33 
15.33 

* หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ค านวณร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม 
300 ราย 
  

จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่เลือกซ้ือสินคา้เพราะมีสินคา้
ใหเ้ลือกนอ้ย คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมาคือ สินคา้ในร้านดูเก่าคิดเป็นร้อยละ 33.00 และไม่มีสินคา้
ท่ีตอ้งการ คิดเป็นร้อยละ 32.00 ตามล าดบั 
 
 

ตารางท่ี 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการรู้จกัร้านคา้ปลีกรายยอ่  
การรู้จักร้านค้าปลกีรายย่อย จ านวน (คน) ร้อยละ 

เป็นทางผา่นกลบับา้น 
สมาชิกครอบครัวแนะน า 
จากส่ือโฆษณาในทอ้งถ่ิน 
เพื่อนแนะน า 

237 
 35 
 13 
 15 

79.00 
11.67 
  4.33 
 5.00 

รวม 300 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกัร้านคา้ปลีกรายยอ่ยเพราะเป็น

ทางผา่นกลบับา้นคิดเป็นร้อยละ 79.00 และจากสมาชิกในครอบครัวแนะน าคิดเป็นร้อยละ 11.67 และ
จากเพื่อนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะการเลือกซ้ือสินคา้ 
ลกัษณะการเลอืกซ้ือสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

บอกผูข้ายใหห้ยบิของให้ 
เดินเลือกหาสินคา้เอง 

141 
159 

47.00 
53.00 

รวม 300 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะการเลือกซ้ือสินคา้แบบเดินเลือก

หาสินคา้เองคิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมาคือ บอกกบัผูข้ายให้หยิบของให้ คิดเป็นร้อยละ 47.00 
ตามล าดบั 
 
 

ตารางท่ี 4.24 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามวธีิการช าาระเงิน 
วธีิการช าระเงิน จ านวน (คน) ร้อยละ 

เงินสด 
เงินเช่ือ 
ไม่แน่นอนข้ึนอยูก่บัจ  านวนเงินท่ีซ้ือ 

282 
 10 
   8 

94.00 
 3.33 
 2.67 

รวม 300 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีวิธีการช าระเงินด้วยเงินสด      

คิดเป็นร้อยละ 94.00รองลงมาคือ เงินเช่ือ คิดเป็นร้อยละ 3.33และไม่แน่นอน ข้ึนอยูก่บัจ  านวนเงินท่ีใช ้
คิดเป็นร้อยละ 2.67 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความรู้สึกหลงั  
                      การเลือกซ้ือสินคา้ 

ความรู้สึกหลงัจากการใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พอใจมากท่ีสุด 
พอใจมาก 
เฉยๆ 
ไม่พอใจ 
ไม่พอใจมากท่ีสุด 

 17 
 65 
190 
 28 
  0 

 5.67 
21.67 
63.33 
 9.33 
     0 

รวม 300 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.25 พบวา่ โดยรวมผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความรู้สึกเฉยๆหลงัจาก

การเลือกซ้ือสินคา้เท่ากบั 63.33 รองลงมาคือ พอใจมาก คิดเป็นร้อยละ 21.67 และไม่พอใจ คิดเป็น
ร้อยละ 9.33 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการกลบัมาซ้ือสินคา้ 

การกลบัมาซ้ือสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
จะซ้ือแน่นอน 
คาดวา่จะซ้ือ 
ไม่แน่ใจ 
คาดวา่จะไม่ซ้ือ 
ไม่ซ้ือแน่นอน 

131 
122 
 36 
  6 
  5 

43.67 
40.67 
12.00 
  2.00 
  1.66 

รวม 300 100.00 

  
จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะกลบัมาซ้ือสินคา้แน่นอน      

คิดเป็นร้อยละ 43.67 รองลงมาคือ คาดวา่จะกลบัมาซ้ือคือ 40.67 และไม่แน่ใจวา่จะกลบัมาซ้ือสินคา้ 
คิดเป็นร้อยละ12.00 ตามล าดบั 
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4.3 ส่วนที่ 3 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดค้าปลกีทีม่ีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก
ร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาครประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการ 
ไดผ้ลการศึกษาแสดงในตารางท่ี 4.27-4.33 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสมการตลาด 
                     คา้ปลีก ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

 
 
 

ด้านผลติภณัฑ์ 

 
ระดบัทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

 
ล าดบั
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีสินคา้ท่ีหาซ้ือ
ไม่ไดจ้ากท่ีอ่ืน 

25 
(8.30) 

67 
(22.30) 

120 
(40.00) 

56 
(18.70) 

32 
(10.70) 

2.99 
(ปานกลาง) 

3 

มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลายประเภท 

33 
(11.00) 

57 
(19.00) 

134 
(44.7) 

60 
(20.00) 

16 
(5.30) 

3.10 
(ปานกลาง) 

1 

มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลายขนาด 

28 
(9.30) 

57 
(19.00) 

137 
(45.70) 

56 
(18.70) 

22 
(7.30) 

3.04 
(ปานกลาง) 

2 

สินคา้มีการ
เปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา 

25 
(8.30) 

64 
(21.30) 

120 
(40.00) 

55 
(18.30) 

36 
(12.00) 

2.96 
(ปานกลาง) 

4 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.02 
(ปานกลาง) 

 

  
จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์ใน

ระดบัปานกลางทุกด้านโดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั ได้แก่ มีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท 
(ค่าเฉล่ีย 3.10) มีสินค้าให้เลือกหลายขนาด (ค่าเฉล่ีย 3.04) และมีสินค้าท่ีหาซ้ือจากท่ีอ่ืนไม่ได ้
(ค่าเฉล่ีย 2.99) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.28 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสมการตลาด  
                    คา้ปลีก ดา้นราคาท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

 
 
 

ด้านราคา 

 
ระดบัทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

 
ล าดบั
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ราคาสินคา้ไม่
เปล่ียนแปลงบ่อย 

44 
(14.70) 

102 
(34.00) 

111 
(37.00) 

27 
(9.00) 

16 
(5.30) 

3.44 
(ปานกลาง) 

1 

สามารถต่อรอง
ราคาได ้

19 
(6.30) 

77 
(25.70) 

96 
(32.00) 

60 
(20.00) 

48 
(16.00) 

2.86 
(ปานกลาง) 

2 

มีการใหซ้ื้อสินคา้
เงินเช่ือ 

24 
(8.00) 

63 
(21.00) 

98 
(32.70) 

58 
(19.30) 

57 
(19.00) 

2.80 
(ปานกลาง) 

3 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.03 
(ปานกลาง) 

 

  
จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือดา้นราคาทุกดา้น

ในระดับปานกลาง ได้แก่ ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 3.44) สามารถต่อรองราคาได ้
(ค่าเฉล่ีย 2.86) และมีการใหซ้ื้อสินคา้เงินเช่ือ (ค่าเฉล่ีย 2.80) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.29 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสมการตลาด 
                   คา้ปลีก ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

 
 
 

ด้านส่งเสริม
ทางการตลาด 

 
ระดบัทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

 
ล าดบัที ่

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการแจกของแถม
เม่ือซ้ือสินคา้ 

18 
(6.00) 

40 
(13.30) 

76 
(25.30) 

84 
(28.00) 

82 
(27.30) 

2.43 
(นอ้ย) 

1 

มีส่วนลดใหแ้ก่
ลูกคา้ประจ า 

13 
(4.30) 

36 
(12.00) 

82 
(27.30) 

97 
(32.30) 

72 
(24.00) 

2.40 
(นอ้ย) 

2 

มีการจดักิจกรรมใน
วนัส าคญัต่างๆ 

8 
(2.70) 

24 
(8.00) 

86 
(28.70) 

81 
(27.00) 

101 
(33.70) 

2.19 
(นอ้ย) 

4 

โฆษณาและ
ประชาสมัพนัธ์
ร้านคา้ 

16 
(5.30) 

28 
(9.30) 

84 
(28.00) 

85 
(28.30) 

87 
(29.00) 

2.34 
(นอ้ย) 

3 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

2.34 
(น้อย) 

 

 

 จากตารางท่ี  4.29    พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ี มีผลต่อการซ้ือด้านการ
ส่งเสริมการตลาดทุกด้านในระดับน้อย ได้แก่ มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินค้า (ค่าเฉล่ีย 2.43) มี
ส่วนลดให้แก่ลูกค้าประจ า (ค่าเฉล่ีย 2.40) และมีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ (ค่าเฉล่ีย 2.34) 
ตามล าดบั  
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ตารางท่ี 4.30 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสมการตลาด 
                     คา้ปลีก ดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

 
 
 

ด้านการจดัจ าหน่าย 

 
ระดบัทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

 
ล าดบั
ท่ี 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านคา้สะดวกแก่
การเดินทาง 

34 
(11.3) 

110 
(36.70) 

117 
(39.00) 

30 
(10.00) 

9 
(3.00) 

3.43 
(ปานกลาง) 

1 

เวลาเปิด-ปิดร้าน
สะดวกต่อการไป
ซ้ือ 

39 
(13.00) 

83 
(27.70) 

139 
(46.30) 

29 
(9.70) 

10 
(3.30) 

3.37 
(ปานกลาง) 

2 

มีสินคา้เพียงพอใน
การเลือกซ้ือ 

29 
(9.70) 

70 
(23.30) 

157 
(52.30) 

34 
(11.30) 

10 
(3.30) 

3.25 
(ปานกลาง) 

3 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.35 
(ปานกลาง) 

 

  
จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือด้านการจัด

จ าหน่ายทุกดา้นในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้สะดวกแก่การเดินทาง (ค่าเฉล่ีย 3.43)  
เวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.37) และมีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 
3.25)ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.31 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสมการตลาด 
                    คา้ปลีก ดา้นบุคลากรท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 

 
 
 

ด้านบุคลากร 

 
ระดบัทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

 
ล าดบั
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เจา้ของร้านรู้จกั
ลูกคา้ ทกัทายได้
ถูกตอ้ง 

34 
(11.30) 

132 
(44.00) 

96 
(32.00) 

28 
(9.30) 

10 
(3.30) 

3.51 
(มาก) 

2 

เจา้ของร้านมี
อธัยาศยัท่ีดีในการ
ใหบ้ริการ 

40 
(13.30) 

133 
(44.30) 

82 
(27.30) 

32 
(10.70) 

13 
(4.30) 

3.52 
 (มาก) 

1 

ใหค้วามใส่ใจลูกคา้
ขณะมาซ้ือสินคา้ใน
ร้าน 

34 
(11.30) 

109 
(36.30) 

113 
(37.70) 

25 
(8.30) 

19 
(6.30) 

3.38 
(ปาน
กลาง) 

3 

ความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ 

30 
(10.00) 

94 
(31.30) 

124 
(41.30) 

34 
(11.30) 

18 
(6.00) 

3.28 
(ปาน
กลาง) 

4 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.42 
(มาก) 

 

  
จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือดา้นบุคลากรใน

ระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 3.52) และเจา้ของร้าน
รู้จกัลูกคา้ ทกัทายไดถู้กตอ้ง (ค่าเฉล่ีย 3.51) ตามล าดบั ส าหรับดา้นบุคลากรท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ใหค้วามใส่ใจลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน (ค่าเฉล่ีย 
3.38)  และความรวดเร็วในการใหบ้ริการ(ค่าเฉล่ีย 3.28) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือของส่วนประสมการตลาด 
                     คา้ปลีก ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ 
                     ปลีกรายยอ่ย 

 
 
 

ด้านการน าเสนอ
สินค้าหรือบริการ 

 
ระดบัทีม่ผีลต่อการซ้ือ 

 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

 
ล าดบั
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการจดัสินคา้ให้
เป็นระเบียบท าให้
หาสินคา้ไดง่้าย 

39 
(13.00) 

89 
(29.70) 

117 
(39.00) 

38 
(12.70) 

17 
(5.70) 

3.32 
(ปานกลาง) 

1 

การตกแต่งหนา้
ร้านสวยงาม 

32 
(10.70) 

69 
(23.00) 

138 
(46.00) 

47 
(15.70) 

14 
(4.70) 

3.19 
(ปานกลาง) 

3 

มีการตกแต่งภายใน
ร้านใหส้วยงาม 

33 
(11.00) 

69 
(23.00) 

136 
(45.30) 

45 
(15.00) 

17 
(5.70) 

3.19 
(ปานกลาง) 

3 

ความสะอาดของ
ร้านและตวัสินคา้ 

32 
(10.70) 

94 
(31.30) 

120 
(40.00) 

41 
(13.70) 

13 
(4.30) 

3.30 
(ปานกลาง) 

2 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.25 
(ปานกลาง) 

 

 
 จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือดา้นการน าเสนอ
สินคา้หรือบริการในระดบัปานกลางทั้งหมด โดยเรียงค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั ได้แก่ มีการจดัสินคา้
เป็นระเบียบ ท าให้หาสินคา้ไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย 3.32) ความสะอาดของร้าน และตวัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.30) 
และการตกแต่งหนา้ร้านสวยงาม  มีการตกแต่งภายในร้านใหส้วยงาม (ค่าเฉล่ีย (3.19) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงค่าเฉล่ียรวมระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายย่อยในอ าเภอเมือง
 สมุทรสาครของผูต้อบแบบสอบถามต่อส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกในแต่ละดา้น 

 
ส่วนประสม 

การตลาดค้าปลกี 

 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.10 
(ปานกลาง) 

ดา้นราคา 3.44 
(ปานกลาง) 

ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 2.43 
(นอ้ย) 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.43 
(ปานกลาง) 

ดา้นบุคลากร 3.52 
(มาก) 

ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการ 3.32 
(ปานกลาง) 

  
จากตารางท่ี 4.33 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้

ปลีกรายยอ่ยต่อส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกในแต่ละดา้นซ่ึงพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นบุคคลากรในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.52) และให้ระดบัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ด้านราคา(ค่าเฉล่ีย 3.44) ด้านการจดัจ าหน่าย(ค่าเฉล่ีย 
3.43) ด้านการน าเสนอสินค้าหรือบริการด้าน(ค่าเฉล่ีย 3.32) และด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ีย 3.10)  
ตามล าดบัและผูต้อบแบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นส่งเสริมทางการตลาด
ในระดบันอ้ย มีค่าเฉล่ีย 2.43  
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3.1 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอ
เมืองสมุทรสาครจ าแนกตามเพศ  ได้ผลการศึกษาแสดงในตารางที่ 4.34-4.40 
 
ตารางท่ี 4.34 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามการใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด  
 จ  าแนกตามเพศ 

 
การใช้บริการบ่อยทีสุ่ด 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 17 
(14.20) 

56 
(31.10) 

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก 58 
(48.30) 

59 
(32.80) 

ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 45 
(37.50) 

62 
(34.40) 

อ่ืน เช่น ร้านคา้ส่ง 0 
(0.00) 

3 
(1.70) 

                              รวม 120 
(100.00) 

180 
(100.00) 

 
 จากตารางท่ี 4.34 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายส่วนใหญ่ใชบ้ริการร้านคา้ประเภท
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กบ่อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.30 รองลงมาคือ ร้านคา้ประเภทร้านคา้ปลีก
รายยอ่ย คิดเป็นร้อยละ 37.50 และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 14.20 ตามลาดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการร้านคา้ประเภทร้านคา้ปลีก
รายยอ่ยบ่อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 34.40 รองลงมาคือ ร้านคา้ประเภทร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก คิด
เป็นร้อยละ 32.80 และ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ31.10 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.35 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามความบ่อยในการซ้ือสินคา้ จ าแนก
 ตามเพศ 

 
 

ความบ่อยในการซ้ือสินค้า 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ทุกวนั 27 
(22.50) 

54 
(30.00) 

5-6 คร้ังต่อสัปดาห์ 19 
(15.80) 

11 
(6.10) 

3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 24 
(20.00) 

29 
(16.10) 

2 คร้ังต่อสัปดาห์ 20 
(16.70) 

37 
(20.60) 

1 คร้ังต่อสัปดาห์ 17 
(14.20) 

17 
(9.40) 

2 สัปดาห์ต่อคร้ัง 9 
(7.50) 

7 
(3.90) 

เดือนละคร้ัง 4 
(3.30) 

13 
(7.20) 

นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 0 
(0.00) 

12 
(6.70) 

                             รวม 120 
(100.00) 

180 
(100.00) 

 
 จากตารางท่ี 4.35 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทุกวนัมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 22.50 รองลงมาคือ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์  คิดเป็นร้อยละ 20.00  และ 2 คร้ังต่อ
สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 16.70 ตามล าดบั  
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 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 30.00 รองลงมาคือ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 20.60 และ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อย
ละ 16.10 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด 
 จ  าแนกตามเพศ 

 
ช่วงเวลาทีม่าซ้ือสินค้า 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ก่อน 08.00 น. 5 
(4.20) 

16 
(8.90) 

08.01-12.00 น. 10 
(8.30) 

17 
(9.4) 

12.01-16.00 น. 13 
(10.80) 

22 
(12.20) 

16.01-19.00 น. 49 
(40.80) 

85 
(47.20) 

หลงั 19.00 น. 43 
(35.80) 

40 
(22.20) 

รวม 120 
(100.00) 

180 
(100.00) 

 
 จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมาซ้ือสินค้าในช่วงเวลา 16.01-
19.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.80 รองลงมาคือ หลัง 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 35.80 และ
ช่วงเวลา 12.01-16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 10.80ตามล าดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 16.01-19.00 น. มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 47.20 รองลงมาคือ หลงั 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 22.20 และช่วงเวลา 12.01-16.00 น. 
คิดเป็นร้อยละ 12.20 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.37 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด จ าแนก
 ตามเพศ 

 
วนัทีม่าซ้ือสินค้าบ่อยทีสุ่ด 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

วนัจนัทร์-วนัศุกร์ 58 
(48.30) 

79 
(43.90) 

วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ 53 
(44.20) 

80 
(44.40) 

อ่ืนๆ เช่น ทุกวนั, วนัจนัทร์-วนัเสาร์ 9 
(7.50) 

21 
(11.70) 

รวม 120 
(100.00) 

180 
(100.00) 

 
 จากตารางท่ี 4.37 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายส่วนใหญ่จะมาซ้ือสินคา้ในวนั
จนัทร์-วนัศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 48.30 รองลงมาคือ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ คิดเป็นร้อยละ 44.20 และอ่ืนๆ 
เช่น ทุกวนั,วนัจนัทร์-วนัเสาร์ คิดเป็นร้อยละ 7.50 ตามล าดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงส่วนใหญ่จะมาซ้ือสินคา้ในวนัเสาร์-อาทิตย ์ คิดเป็น
ร้อยละ 44.40รองลงมาคือ วนัจนัทร์ -วนัศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 43.90 และอ่ืนๆ เช่น ทุกวนั, วนัจนัทร์-วนั
เสาร์ คิดเป็นร้อยละ 11.70 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.38 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามประเภทของสินคา้มากท่ีสุด  
                     จ  าแนกตามเพศ 

 
 

ประเภทของสินค้า 

เพศ 
ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 
จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม,นม,น ้าเปล่า 62 
(51.70) 

121 
(67.20) 

ขนมขบเค้ียว  66 
(55.00) 

101 
(56.10) 

อาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป 40 
(33.30) 

22 
(12.20) 

เคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน 32 
(26.70) 

84 
(46.70) 

เคร่ืองปรุงรส 16 
(13.30) 

65 
(36.10) 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 39 
(32.50) 

37 
(20.60) 

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮออล์ 48 
(40.00) 

22 
(12.20) 

บุหร่ี 26 
(21.70) 

9 
(5.00) 

อ่ืนๆเช่น บตัรเติมเงิน 1 
(0.83) 

0 
(0.00) 

 

 จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายส่วนใหญ่เลือกซ้ือขนมคบเค้ียว คิด
เป็นร้อยละ 55.00รองลงมาคือ เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอัดลม นม น ้ าเปล่า คิดเป็นร้อยละ 51.70 และ
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ คิดเป็นร้อยละ 40.00 ตามล าดบั 
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงส่วนใหญ่เลือกเคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม นม น ้าเปล่า 
คิดเป็นร้อยละ 67.20 รองลงมา คือขนมขบเค้ียว คิดเป็นร้อยละ 56.10 และเคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน 
คิดเป็นร้อยละ 46.70 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.39  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามปริมาณการซ้ือสินคา้ (จ  านวนช้ิน)  
 จ  าแนกตามเพศ  

 
ปริมาณการซ้ือ(จ านวนช้ิน) 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

1 ช้ิน 9 
(7.50) 

11 
(6.10) 

2 ช้ิน 27 
(22.50) 

33 
(18.30) 

3 ช้ิน 38 
(31.70) 

53 
(29.40) 

4 ช้ิน 22 
(18.30) 

39 
(21.70) 

มากกวา่ 4 ช้ิน 24 
(20.00) 

44 
(24.40) 

รวม 120 
(100) 

180 
(100.00) 

 

 จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายส่วนใหญ่มีปริมาณการซ้ือสินคา้ 3 
ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 31.70 รองลงมาคือ 2 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และ มากกวา่ 4 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 
20.00 ตามล าดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีปริมาณการซ้ือสินค้า 3 ช้ิน มากท่ีสุด คิดเป็น    
ร้อยละ 29.40 รองลงมาคือ มากกว่า 4 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 24.40 และ 4 ช้ิน คิดเป็น ร้อยละ 21.70 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.40 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ
 สินคา้ จ าแนกตามเพศ 

 
ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ในการซ้ือสินค้า 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ไม่เกิน 20 บาท 0 
(0.00) 

8 
(4.40) 

21-50 บาท 24 
(20.00) 

22 
(12.20) 

51-100 บาท 37 
(30.80) 

48 
(26.70) 

101-150 บาท 15 
(12.50) 

22 
(12.20) 

151-200 บาท 17 
(14.20) 

29 
(16.10) 

201-250 บาท 10 
(8.30) 

14 
(7.80) 

251-300 บาท 7 
(5.80) 

3 
(1.70) 

301-350 บาท 0 
(0.00) 

9 
(5.00) 

351-400 บาท 9 
(7.50) 

22 
(12.20) 

400 บาทข้ึนไป 1 
(0.80) 

3 
(1.70) 

รวม 120 
(100.00) 

180 
(100.00) 
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 จากตารางท่ี 4.40 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือ
สินคา้ 51-100บาท คิดเป็นร้อยละ 30.80 รองลงมาคือ 21-50 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.00 และ 101-150 
บาท คิดเป็นร้อยละ 12.50 ตามล าดบั 
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการซ้ือสินค้า 51-100 บาท    
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 26.70 รองลงมาคือ 151-200 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.10 และ 21-50 บาท กบั 
101-150 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.20 ตามล าดบั 
 

3.2 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดค้าปลกีทีม่ีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค้าจาก
ร้านค้าปลกีในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ าแนกตามเพศ 

 
ตารางท่ี 4.41 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑใ์นการซ้ือสินคา้จากร้านคา้
 ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 

 
ด้านผลติภัณฑ์ 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มีสินคา้ท่ีหาซ้ือไม่ไดจ้ากท่ีอ่ืน 3.00 
(ปานกลาง) 

2.98 
(ปานกลาง) 

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายประเภท 3.14 
(ปานกลาง) 

3.08 
(ปานกลาง) 

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายขนาด 3.08 
(ปานกลาง) 

3.02 
(ปานกลาง) 

สินคา้มีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 2.90 
(ปานกลาง) 

2.99 
(ปานกลาง) 

 
 จากตารางท่ี 4.41 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้น
ผลิตภณัฑ์ทุกด้านในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั ไดแ้ก่ มีสินคา้ให้เลือก
หลายประเภท (ค่าเฉล่ีย 3.14) มีสินคา้ให้เลือกหลายขนาด (ค่าเฉล่ีย 3.08) และมีสินคา้ท่ีหาซ้ือไม่ได้
จากท่ีอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.00) ตามล าดบั 
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 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑ์ทุก
ดา้นในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั ไดแ้ก่ มีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท 
(ค่าเฉล่ีย 3.08) มีสินคา้ให้เลือกหลายขนาด (ค่าเฉล่ีย 3.02) และสินคา้มีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
(ค่าเฉล่ีย 3.02) ตามล าดบั 
 
 
ตารางท่ี 4.42 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นราคาในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
 รายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 

 
ด้านราคา 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 3.41 
(ปานกลาง) 

3.46 
(ปานกลาง) 

สามารถต่อรองราคาได ้ 2.82 
(ปานกลาง) 

2.89 
(ปานกลาง) 

มีการใหซ้ื้อสินคา้เงินเช่ือ 2.92 
(ปานกลาง) 

2.72 
(ปานกลาง) 

 
 จากตารางท่ี 4.42 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายให้ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือดา้น
ราคาทุกด้านในระดับปานกลาง โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อันดับ ได้แก่ ราคาสินค้าไม่
เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 3.41) มีการให้ซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือ (ค่าเฉล่ีย 2.92) และสามารถต่อรอง
ราคาได ้(ค่าเฉล่ีย 2.82) ตามล าดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือดา้นราคาทุกดา้นในระดบั
ปานกลาง โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั คือ ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 3.46) 
สามารถต่อรองราคาได ้(ค่าเฉล่ีย 2.89) และมีการใหซ้ื้อสินคา้เป็นเงินเช่ือ (ค่าเฉล่ีย 2.72) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.43 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือ
 สินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 

 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n180) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้   2.44 
(นอ้ย) 

2.42 
(นอ้ย) 

มีส่วนลดใหแ้ก่ลูกคา้ประจ า 2.45 
(นอ้ย) 

2.37 
(นอ้ย) 

มีการจดักิจกรรมในวนัส าคญัต่างๆ 2.23 
(นอ้ย) 

2.17 
(นอ้ย) 

โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ 2.33 
(นอ้ย) 

2.34 
(นอ้ย) 

 
 จากตารางท่ี 4.43 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายท่ีให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
ด้านการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั คือ มีส่วนลด
ใหแ้ก่ลูกคา้ประจ า (ค่าเฉล่ีย 2.45)  มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.44) และ มีโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ร้านคา้(ค่าเฉล่ีย 2.33) ตามล าดบั 
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงท่ีระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ด้านการส่งเสริม
การตลาดในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั  คือ มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือ
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.42) มีส่วนลดให้แก่ลูกคา้ประจ า (ค่าเฉล่ีย 2.37) และ โฆษณาและประชาสัมพนัธ์
ร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.34) ตามล าดบั  
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ตารางท่ี 4.44 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการจดัจ าหน่ายในการซ้ือสินคา้จาก
 ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย  จ  าแนกตามเพศ 

 
ด้านการจัดจ าหน่าย 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้สะดวกแก่การเดินทาง 3.48 
(ปานกลาง) 

3.40 
(ปานกลาง) 

เวลาเปิด- ปิดร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ 3.37 
(ปานกลาง) 

3.38 
(ปานกลาง) 

มีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือ 3.19 
(ปานกลาง 

3.28 
(ปานกลาง) 

 
 จากตารางท่ี 4.44 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้น
การจดัจ าหน่ายในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด   คือ เร่ืองท าเลท่ีตั้งของร้านคา้สะดวก
แก่การเดินทาง(ค่าเฉล่ีย 3.48)  เวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.37)  และมีสินคา้
เพียงพอในการเลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.19) ตามล าดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือด้านการจดัจ าหน่ายใน
ระดบัปานกลางทั้งหมดโดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด  คือ  ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้สะดวกแก่การเดินทาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.40)  เวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.38) และมีสินคา้เพียงพอในการ
เลือกซ้ือ(ค่าเฉล่ีย 3.28) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

51 

ตารางท่ี 4.45 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นบุคลากรในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้
 ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 

 
ด้านบุคลากร 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

เจา้ของร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทายไดถุ้กตอ้ง 3.58 
(มาก) 

3.46 
(ปานกลาง) 

เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการใหบ้ริการ 3.69 
(มาก) 

3.40 
(ปานกลาง) 

ใหค้วามใส่ใจลุกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน 3.49 
(ปานกลาง) 

3.31 
(ปานกลาง) 

ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 3.45 
(ปานกลาง) 

3.17 
(ปานกลาง) 

 

 จากตารางท่ี 4.45 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือด้าน
บุคลากรในระดับมาก คือ เจ้าของร้านรู้จกัลูกค้า ทักทายได้ถูกต้อง (ค่าเฉล่ีย 3.58) เจ้าของร้านมี
อธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.69) ตามลาดบั ส าหรับดา้นบุคลากรท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ให้ความใส่ใจลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน (ค่าเฉล่ีย 
3.49) ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 3.45) ตามล าดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือด้านบุคลากรในระดบั
ปานกลางทุกด้าน ในเร่ืองเจ้าของร้านรู้จกัลูกค้า ทักทายได้ถูกต้อง  (ค่าเฉล่ีย 3.46) เจ้าของร้านมี
อธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.40 ) และให้ควรใส่ใจลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน (ค่าเฉล่ีย 
3.31) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.46 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการในการ
 ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามเพศ 

 
ด้านการน าเสนอสินค้าหรือบริการ 

เพศ 

ชาย (n=120) หญงิ (n=180) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มีการจดัสินคา้เป็นระเบียบท าใหห้าสินคา้ไดง่้าย 3.29 
(ปานกลาง) 

3.33 
(ปานกลาง) 

การตกแต่งหนา้ร้านสวยงาม 3.15 
(ปานกลาง) 

3.22 
(ปานกลาง) 

มีการตกแต่งภายในร้านใหส้วยงาม 3.17 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

ความสะอาดของร้านและตวัสินคา้ 3.29 
(ปานกลาง) 

3.31 
(ปานกลาง) 

  
จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้น

การน าเสนอสินคา้หรือบริการในระดบัปานกลางทุกดา้น ไดแ้ก่ มีการจดัสินคา้ใหเ้ป็นระเบียบท าใหห้า
สินคา้ไดง่้ายกบั ความสะอาดภายในร้านและตวัสินคา้  (ค่าเฉล่ีย 3.29)  เท่ากนั และมีการตกแต่งหน้า
ร้านสวยงาม (ค่าเฉล่ีย 3.17) ตามล าดบั  
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการน าเสนอ
สินคา้หรือบริการในระดบัปานกลางทุกดา้น ไดแ้ก่ มีการจดัสินคา้เป็นระเบียบ ท าให้หาสินคา้ไดง่้าย 
(ค่าเฉล่ีย 3.33)  ความสะอาดภายในร้านและตวัสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.31) และการตกแต่งหน้าร้านให้
สวยงาม  (ค่าเฉล่ีย 3.20) ตามล าดบั 
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3.3 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอ
เมืองสมุทรสาครจ าแนกตามอายุ  ได้ผลการศึกษาแสดงในตารางที่ 4.47-4.53 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.47 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามการเลือกประเภทร้านคา้ จ าแนก 
                    ตามอาย ุ

 
  
 ประเภทร้านค้า 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 28 
(21.70) 

33 
(26.00) 

12 
(27.30) 

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก 52 
(40.30) 

50 
(39.40) 

15 
(34.10) 

ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 49 
(38.00) 

44 
(34.60) 

14 
(31.80) 

อ่ืน เช่น ร้านคา้ส่ง 0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3 
(6.80) 

รวม 129 
(100.00) 

127 
(100.00) 

44 
(100.00) 

  
จากตารางท่ี 4.47 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ ต ่ากวา่ 20 – 29 ปี ส่วนใหญ่เลือก

ร้านคา้ประเภทร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก คิดเป็นร้อยละ 40.30 รองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 
คิดเป็นร้อยละ 38.00 และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 21.70 ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายตุั้งแต่ 30 – 49 ปี ส่วนใหญ่เลือกร้านคา้ประเภทร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ขนาดเล็ก คิดเป็นร้อยละ 39.40 รองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย คิดเป็นร้อยละ 34.60 และ
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 26.00 ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายตุั้งแต่50 – 60 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่เลือกร้านคา้ประเภทร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กคิดเป็นร้อยละ 34.10 รองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย คิดเป็นร้อยละ 31.80 
และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 27.30 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.48 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ 
                       จ  าแนกตามอาย ุ

 
  

ความถี่ในการเลอืกซ้ือสินค้า 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ทุกวนั 32 
(24.80) 

42 
(33.10) 

6 
(13.60) 

5-6 คร้ังต่อสัปดาห์  10 
(7.80) 

17 
(13.40) 

4 
(9.10) 

3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 21 
(16.30) 

21 
(16.50) 

12 
(27.30) 

2 คร้ังต่อสัปดาห์ 30 
(23.30) 

20 
(15.70) 

7 
(15.90) 

1 คร้ังต่อสัปดาห์ 15 
(11.60) 

14 
(11.00) 

5 
(11.40) 

2 สัปดาห์ต่อคร้ัง 13 
(10.10) 

1 
(0.80) 

1 
(2.30) 

เดือนละคร้ัง 6 
(4.70) 

9 
(7.10) 

2 
(4.50) 

นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 2 
(1.60) 

3 
(2.40) 

7 
(15.90) 

รวม 129 
(100.00) 

127 
(100.00) 

44 
(100.00) 

 
 จากตารางท่ี 4.48 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต ่ากวา่ 20  -29 ปี มีความถ่ีในการมา
ซ้ือสินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 24.80 รองลงมาคือ 2 คร้ัง ต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 23.30  
และ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 16.30 ตามล าดบั 
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 49 ปี มีความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 33.10รองลงมาคือ  3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 16.50  และ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดป็น
ร้อยละ 15.70 ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปีข้ึนไป มีความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ 3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 27.30 รองลงมาคือ  2 คร้ังต่อสัปดาห์คิดเป็นร้อยละ 15.90 และทุกวนั 
คิดเป็น 13.60 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี  4.49 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด 
 จ  าแนกตามอาย ุ

 
  

ความถี่ในการเลอืกซ้ือสินค้า 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ก่อน 08.00 น. 9 
(7.00) 

8 
(6.30) 

4 
(9.10) 

08.01 – 12.00 น. 13 
(10.10) 

12 
(9.40) 

2 
(4.50) 

12.01 – 16.00 น. 19 
(14.70) 

10 
(7.90) 

6 
(13.60) 

16.01 – 19.00 น. 49 
(38.00) 

60 
(47.20) 

25 
(56.80) 

หลงั 19.00 น. 39 
(30.20) 

37 
(29.10) 

7 
(15.90) 

รวม 129 
(100.00) 

127 
(100.00) 

44 
(100.00) 

 
 จากตารางท่ี 4.49 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ ต ่ากวา่ 20 – 29 ปี มาซ้ือสินคา้ใน
ช่วงเวลา 16.01-19.00 น. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38.00 รองลงมาคือ หลงั 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 
30.20 และ 12.01-16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 14.70 ตามล าดบั 
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ30 – 49 ปี มาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 16.01-19.00 น. มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 47.20 รองลงมาคือ หลงั 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 29.10 และ 08.01- 12.00 น. คิดเป็น
ร้อยละ9.40 ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ 50 – 60 ปีข้ึนไป มาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 16.01-19.00 น. 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.80 รองลงมาคือ หลงั 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 15.90 และ 12.01- 16.00 น. 
คิดเป็นร้อยละ 13.60 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.50 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามวนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด จ าแนกตาม
อาย ุ

 
  

วนัทีม่าซ้ือสินค้าบ่อยทีสุ่ด 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 ปี– 29 ปี 
( n=129) 

30 ปี - 49 ปี 
( n= 127) 

50 - 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

วนัจนัทร์ – วนัศุกร์ 46 
(35.70) 

71 
(55.90) 

20 
(45.50) 

วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ 71 
(55.00) 

45 
(35.40) 

17 
(38.60) 

อ่ืนๆ เช่น ทุกวนั, วนัจนัทร์ – วนัเสาร์ 12 
(9.30) 

11 
(8.70) 

7 
(15.90) 

รวม 129 
(100.00) 

127 
(100.00) 

44 
(100.00) 

  
จากตารางท่ี 4.50 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุต ่ากวา่ 20 – 29 ปี มาซ้ือสินคา้ในวนั

เสาร์-วนัอาทิตยม์ากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 55.00 รองลงมาคือ วนัจนัทร์- วนัศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 35.70 
ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 49 ปี มาซ้ือสินค้าในวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ มากท่ีสุด     
คิดเป็นร้อยละ 55.90รองลงมาคือ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ คิดเป็นร้อยละ 35.40 ตามล าดบั  
 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปี ข้ึนไป มาซ้ือสินค้าในวนัจันทร์ – วนัศุกร์        
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.50รองลงมาคือ วนัเสาร์- วนัอาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 38.60  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.51 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามประเภทของสินคา้ จ าแนกตามอาย ุ
 

  
ประเภทสินค้าทีซ้ื่อบ่อยทีสุ่ด 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน55 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม, นม,น ้าเปล่า 95 
(73.60) 

70 
(55.10) 

18 
(40.90) 

ขนมคบเค้ียว 97 
(75.20) 

60 
(47.20) 

10 
(22.70) 

อาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป 59 
(45.70) 

51 
(40.20) 

15 
(34.10) 

เคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน 37 
(28.70 

55 
(43.30) 

24 
(54.50) 

เคร่ืองปรุงรส 30 
(23.30) 

31 
(24.40) 

20 
(45.50) 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 26 
(20.10) 

36 
(28.30) 

14 
(31.80) 

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลล์ 23 
(17.80) 

37 
(29.10) 

10 
(22.70) 

บุหร่ี 14 
(10.90) 

15 
(11.80) 

6 
(13.60) 

อาหารแช่แขง็ส าเร็จรูป 11 
(8.50) 

18 
(14.20) 

3 
(6.80) 

  
จากตารางท่ี 4.51 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ ต  ่ากวา่ 20 ปี – 29 ปี ส่วนใหญ่เลือก

ซ้ือขนมคบเค้ียว คิดเป็นร้อยละ  รองลงมาคือ ขนมคบเค้ียว คิดเป็นร้อยละ 75.20 และอาหารส าเร็จรูป/
ก่ึงส าเร็จรูป คิดเป็นร้อยละ 17.10 ตามล าดบั 
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 49 ปี ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม,นม,
น ้ าเปล่า คิดเป็นร้อยละ 55.10รองลงมาคือ ขนมคบเค้ียว คิดเป็นร้อยละ 47.20 และเคร่ืองอุปโภคใน
ครัวเรือน คิดเป็นร้อยละ 43.30 ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปี ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน  คิด
เป็นร้อยละ 54.50 รองลงมาคือ เคร่ืองปรุงรส คิดเป็นร้อยละ 45.50 และเคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม,นม,
น ้าเปล่า คิดเป็นร้อยละ 40.90 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.52 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามปริมาณการซ้ือสินคา้ (จ านวนช้ิน) 
 จ  าแนกตามอาย ุ

 
  
                    ปริมาณการซ้ือ 

 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

1 ช้ิน 11 
(8.50) 

6 
(4.70) 

3 
(6.80) 

2 ช้ิน 26 
(20.20) 

22 
(17.30) 

12 
(27.30) 

3 ช้ิน 44 
(34.10) 

41 
(32.30) 

6 
(13.60) 

4 ช้ิน 25 
(19.40) 

25 
(19.70) 

11 
(25.00) 

มากกวา่ 4 ช้ิน 23 
(17.80) 

33 
(26.00) 

12 
(27.30) 

รวม 129 
(100.00) 

127 
(100.00) 

44 
(100.00) 

 
 จากตารางท่ี 4.52 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20 - 29 ปี มีปริมาณการซ้ือ
สินคา้ 3 ช้ิน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 34.10 รองลงมาคือ 2 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 20.20 และ  4 ช้ิน  คิด
เป็นร้อยละ 19.40 เท่ากนั ตามล าดบั  
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 30- 49 ปี มีปริมาณการซ้ือสินคา้ 3 ช้ิน มากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 32.30 รองลงมาคือ มากกว่า 4  ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 26.00 และ 4 ช้ิน คิดเป็น ร้อยละ 19.70 
ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปี มีปริมาณการซ้ือสินคา้ 2 ช้ินและมากกวา่ 4 ช้ิน 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 27.30 รองลงมาคือ 4 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และ  3 ช้ิน คิดเป็นร้อยละ 
13.60  ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 4.53 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ
 สินคา้ จ าแนกตามอาย ุ

 
  

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ัง 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ไม่เกิน 20 บาท 5 
(3.90) 

3 
(2.40) 

0 
(0.00) 

21-50 บาท 24 
(18.60) 

17 
(13.40) 

5 
(11.40) 

51-100 บาท 42 
(32.55) 

29 
(22.80) 

14 
(31.70) 

101-150 บาท 17 
(13.20) 

15 
(11.80) 

5 
(11.40) 

151- 200 บาท 15 
(11.60) 

23 
(18.10) 

8 
(18.20) 

201-250 บาท 8 
(6.20) 

16 
(12.60) 

0 
(0.00) 

251 -300 บาท 2 
(1.50) 

6 
(4.70) 

2 
(4.50) 
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ตารางท่ี 4.53 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ
 สินคา้ จ าแนกตามอาย(ุต่อ) 

 
  

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ัง 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

301- 350 บาท 6 
(4.65) 

2 
(1.60) 

1 
(2.30) 

351 – 400 บาท 9 
(7.00) 

14 
(11.00) 

8 
(18.20) 

400 บาทข้ึนไป 1 
(0.80) 

2 
(1.60) 

1 
(2.30) 

รวม 129 
 (100.00) 

127 
(100.00) 

44 
(100.00) 

  
จากตารางท่ี 4.53 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20  – 29 ปีมีค่าใช้จ่ายเฉล่ีย

ต่อคร้ังในการซ้ือ 51-100 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.55 รองลงมาคือ 21-50 บาท คิดเป็นร้อยละ 
18.60 และ 101-150 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.20 ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 49 ปี มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ 51-100 บาท 
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 31.80 รองลงมาคือ 151-200 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.20 และ 101-150  คิดเป็น
ร้อยละ 13.40 เท่ากนั ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50- 60 ปีข้ึนไป มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ 51-100 
บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 31.70 รองลงมาคือ  151-200 บาท กบั 351-400 บาท คิดเป็น ร้อยละ 
18.20 เท่ากนั และ 21-50  บาท กบั 101-150 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.40 เท่ากนั ตามล าดบั 
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3.4 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดค้าปลกีทีม่ีผลต่อผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้า
ปลกีรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาครจ าแนกตามอายุ  ได้ผลการศึกษาแสดงในตารางที่  4.54-4.59 
ดังนี ้

 
ตารางท่ี 4.54 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑ์ตามการซ้ือสินคา้จาก 
                    ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอายุ 

 
  
                   ด้านผลติภัณฑ์ 

อายุ 
ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 

( n=129) 
30-49 ปี 

( n= 127) 
50- 60 ปีขึน้ไป 

( n= 44) 
จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีสินคา้ท่ีหาซ้ือไม่ไดจ้ากท่ีอ่ืน 2.98 
(ปานกลาง) 

2.94 
(ปานกลาง) 

3.16 
(ปานกลาง) 

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายประเภท 3.14 
(ปานกลาง) 

3.02 
(ปานกลาง) 

3.23 
(ปานกลาง) 

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายขนาด 3.06 
(ปานกลาง) 

2.98 
(ปานกลาง) 

3.16 
(ปานกลาง) 

สินคา้มีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 2.96 
(ปานกลาง) 

2.89 
(ปานกลาง) 

3.14 
(ปานกลาง) 

 
 จากตารางท่ี 4.54 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20  – 29 ปี ให้ระดบัท่ีมีผล
ต่อซ้ือสินค้าด้านผลิตภณัฑ์ทุกด้านในระดบัปานกลาง โดยเรียงตามล าดับค่าเฉล่ียสูงสุด ได้แก่  มี
สินคา้ให้เลือกหลายประเภท(ค่าเฉล่ีย 3.14) มีสินคา้ให้เลือกหลายขนาด (ค่าเฉล่ีย 3.06) และ มีสินคา้ท่ี
หาซ้ือจากท่ีอ่ืนไม่ได ้(ค่าเฉล่ีย 2.98) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30  – 49 ปี ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑ์
ทุกด้านในระดบัปานกลาง  โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดได้แก่ มีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท 
(ค่าเฉล่ีย 3.02 ) มีสินค้าให้เลือกหลายขนาด (ค่าเฉล่ีย 2.98 ) และ สินค้ามีการเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา (ค่าเฉล่ีย 2.89) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปีข้ึนไป ให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าด้าน
ผลิตภณัฑ์ทุกดา้นในระดบัปานกลาง โดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่  มีสินคา้ให้เลือกหลาย
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ประเภท (ค่าเฉล่ีย 3.23)  มีสินคา้ท่ีหาซ้ือจากท่ีอ่ืนไม่ได้ และมีสินคา้ให้เลือกหลายขนาด  (ค่าเฉล่ีย 
3.16 ) เท่ากนั และสินคา้มีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ( ค่าเฉล่ีย 3.14) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี  4.55 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นราคาในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
 รายยอ่ย จ าแนกตามอายุ 

 
  
                   ด้านราคา 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 3.43 
(ปานกลาง) 

3.39 
(ปานกลาง) 

3.57 
(มาก) 

สามารถต่อรองราคาได ้ 2.94 
(ปานกลาง) 

2.68 
(ปานกลาง) 

3.18 
(ปานกลาง) 

มีการใหซ้ื้อสินคา้เงินเช่ือ 2.88 
(ปานกลาง) 

2.69 
(ปานกลาง) 

2.89 
(ปานกลาง) 

  
จากตารางท่ี 4.55 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 20 ปี – 29 ปีให้ระดบัท่ีมีผล

ต่อซ้ือสินคา้ดา้นราคาทุกดา้นในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั ไดแ้ก่ ราคา
สินคา้ไม่เปล่ียนแปลง (ค่าเฉล่ีย 3.43) สามารถต่อรองราคาได ้(ค่าเฉล่ีย 2.94) และมีการให้ซ้ือสินคา้
เป็นเงินเช่ือ (ค่าเฉล่ีย 2.88) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ30 – 49 ปี ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นราคาทุกดา้น
ในระดับปานกลาง โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับ ได้แก่ ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 
(ค่าเฉล่ีย 3.39) รองลงมาคือ มีการให้ซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือ (ค่าเฉล่ีย 2.69) เท่ากนั และสามารถต่อรอง
ราคาได ้(ค่าเฉล่ีย 2.68) เท่ากนั ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปีข้ึนไป ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นราคา
เกือบทุกดา้นในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ สามารถต่อรองราคาได ้(ค่าเฉล่ีย 3.18) และ มีการให้ซ้ือสินคา้
เงินเช่ือ (ค่าเฉล่ีย 2.89) ตามล าดบั ยกเวน้ ราคาสินคา้ท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.57)  
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ตารางท่ี 4.56 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือ 
                   สินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอาย ุ

 
  
           ด้านส่งเสริมทางการตลาด 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ 2.47 
(นอ้ย) 

2.33 
(นอ้ย) 

2.59 
(ปานกลาง) 

มีส่วนลดใหแ้ก่ลุกคา้ประจ า 2.47 
(นอ้ย) 

2.31 
(นอ้ย) 

2.45 
(นอ้ย) 

มีการจดักิจกรรมในวนัส าคญัต่างๆ 2.40 
(นอ้ย) 

2.02 
(นอ้ย) 

2.05 
(นอ้ย) 

โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 2.50 
(นอ้ย) 

2.13 
(นอ้ย) 

2.48 
(นอ้ย) 

  
จากตารางท่ี 4.56 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20 – 29 ปี  ให้ระดบัท่ีมีผล

ต่อการซ้ือสินคา้ด้านการส่งเสริมการตลาดเกือบทุกดา้นในระดบัน้อย โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ (ค่าเฉล่ีย 2.50) และ มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้
และมีส่วนลดใหแ้ก่ลูกคา้ประจ า (ค่าเฉล่ีย 2.47) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 49 ปี ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการส่งเสริม
การตลาดทุกดา้นในระดบันอ้ย โดยปัจจยัยอ่ยในระดบันอ้ย 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการแจกของแถมเม่ือ
ซ้ือสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.33) มีส่วนลดให้แก่ลูกคา้ประจ า (ค่าเฉล่ีย 2.31) และโฆษณาและประชาสัมพนัธ์
ร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.13) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปี ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการส่งเสริม
การตลาดเกือบทุกด้านในระดบัน้อย ยกเวน้ในเร่ืองมีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ ในระดบัปาน
กลาง  
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ตารางท่ี 4.57 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการจดัจ าหน่ายในการซ้ือสินคา้จาก
 ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอาย ุ

 
  
           ด้านการจัดจ าหน่าย 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้
ไป 

( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้สะดวกแก่การ
เดินทาง 

3.51 
(มาก) 

3.25 
(ปานกลาง) 

3.73 
(มาก) 

เวลาเปิด- ปิดร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ 3.53 
(มาก) 

3.23 
(ปานกลาง) 

3.34 
(ปานกลาง) 

มีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือ 3.30 
(ปานกลาง) 

3.16 
(ปานกลาง) 

3.34 
(ปานกลาง) 

  
จากตารางท่ี 4.57 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 20  – 29 ปีใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อ

การซ้ือสินคา้ดา้นการจดัจ าหน่ายเกือบทุกดา้นในระดบัมาก คือ  เวลาเปิด – ปิดร้านสะดวกต่อการไป
ซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.53) และท าเลท่ีตั้งของร้านคา้คา้สะดวกแก่การเดินทาง (ค่าเฉล่ีย 3.51) ) ส่วนดา้นการ
จดัจ าหน่ายในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.30) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30  – 49 ปี ให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าด้านการจัด
จ าหน่ายทุกดา้นในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ท าท่ีตั้งของร้านคา้สะดวกแก่การเดินทาง (ค่าเฉล่ีย 3.25)  
เวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.23) และมีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 
3.16) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปี – 60 ปี ให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าด้านการจดั
จ าหน่ายเกือบทุกด้านในระดบัปานกลาง ได้แก่  เวลาเปิด – ปิด ร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 
3.34)และมีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือสินคา้ ยกเวน้ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านท าเลท่ีตั้ งของร้าน
สะดวกแก่การเดินทาง ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.73)  
 
 



 
 

65 

ตารางท่ี 4.58 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นบุคลากรในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้
 ปลีกรายยอ่ย จ าตามอาย ุ

 
  
           ด้านบุคลากร 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เจา้ของร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทาย ได้
ถูกตอ้ง 

3.62 
(มาก) 

3.33 
(ปานกลาง) 

3.68 
(มาก) 

เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการ
ใหบ้ริการ 

3.67 
(มาก) 

3.33 
(ปานกลาง) 

3.61 
(มาก) 

ใหค้วามใส่ใจลุกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ใน
ร้าน 

3.50 
(ปานกลาง) 

3.21 
(ปานกลาง) 

3.50 
(ปานกลาง) 

ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 3.50 
(ปานกลาง) 

3.09 
(ปานกลาง) 

3.20 
(ปานกลาง) 

  
จากตารางท่ี 4.58 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 20 – 29 ปี ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อ

การซ้ือสินคา้ดา้นบุคลากรเกือบทุกดา้นในระดบัมาก ไดแ้ก่ เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ
(ค่าเฉล่ีย 3.67) และ เจา้ของร้านรู้จกั ทกัทาย ไดถู้กตอ้ง(ค่าเฉล่ีย 3.62)  ยกเวน้ปัจจยั การใหค้วามใส่ใจ
ลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน และ ความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.50)เท่ากนั ในระดบัปาน
กลาง 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 49 ปี ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นบุคลากรทุก
ด้านในระดบัปานกลางโดยเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ได้แก่ เจา้ของร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทายได้ถูกตอ้ง 
(ค่าเฉล่ีย 3.33) เท่ากนั และ การใหค้วามใส่ใจลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน (ค่าเฉล่ีย 3.21) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50  – 60 ปีข้ึนไป ให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าด้าน
บุคลากรในระดบัมาก ได่แก่ เจา้ของร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทายไดถู้กตอ้ง (ค่าเฉล่ีย 3.68) และเจา้ของร้านมี
อธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.61) และดา้นบุคลากรในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การให้ความ
ใส่ใจลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน (ค่าเฉล่ีย 3.50 )  และ ความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 
3.20) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.59 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือดา้นการน าสินคา้หรือบริการในการซ้ือสินคา้ 
                  จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย จ าแนกตามอาย ุ

 
  
ด้านการน าเสนอสินค้าหรือบริการ 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 – 29 ปี 
( n=129) 

30-49 ปี 
( n= 127) 

50- 60 ปีขึน้ไป 
( n= 44) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการจดัสินคา้เป็นระเบียบท าใหห้า
สินคา้ไดง่้าย 

3.40 
(ปานกลาง) 

3.21 
(ปานกลาง) 

3.39 
(ปานกลาง) 

การตกแต่งหนา้ร้านสวยงาม 3.22 
(ปานกลาง) 

3.13 
(ปานกลาง) 

3.32 
(ปานกลาง) 

มีการตกแต่งภายในร้านใหส้วยงาม 3.16 
(ปานกลาง) 

3.17 
(ปานกลาง) 

3.34 
(ปานกลาง) 

ความสะอาดของร้านและตวัสินคา้ 3.36 
(ปานกลาง) 

3.22 
(ปานกลาง) 

3.39 
(ปานกลาง) 

 
 จากตารางท่ี 4.59 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 20 – 29 ปี ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้ด้านการน าเสนอสินคา้หรือบริการในระดบัปานกลางทุกด้าน โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 อนัดบั ไดแ้ก่ มีการจดัสินคา้ใหเ้ป็นระเบียบท าใหห้าสินคา้ไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย 3.40) ความสะอาด
ของร้านและตวัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.36) และมีการตกแต่งหนา้ร้านสวยงาม (ค่าเฉล่ีย 3.22) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 49 ปี ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ดา้นการแนะน า
สินค้าหรือบริการในระดับปานกลางทุกด้าน โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดับ ได้แก่ ความ
สะอาดของร้านและตวัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.22)  มีการจดัสินคา้ให้เป็นระเบียบท าให้หาสินคา้ได้ง่าย 
(ค่าเฉล่ีย 3.21) และการตกแต่งภายในร้านใหส้วยงาม (ค่าเฉล่ีย 3.17) ตามล าดบั  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 – 60 ปีข้ึนไป ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ด้านการ
น าเสนอสินคา้หรือบริการในระดบัปานกลางทุกดา้น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบั ไดแ้ก่ มี
การจดัสินคา้ให้เป็นระเบียบท าให้หาสินคา้ไดง่้ายและ ความสะอาดของร้านและตวัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
3.39) เท่ากนั และมีการตกแต่งภายในร้านใหส้วยงาม (ค่าเฉล่ีย 3.34) ตามล าดบั 
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4.4 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ ของผู้ตอบแบบสอบถามต่อการซ้ือ
สินค้า จากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 
 
ตารางท่ี 4.60 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใหค้วามคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 
                    อ่ืนๆ เพิ่มเติมของการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 
ข้อ ข้อเสนอแนะ จ านวน ส่วนประสมการตลาด

ค้าปลกี 
1 ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยมีสินคา้ท่ีไม่ค่อยหลากหลายควร

จะมีสินคา้ใหม่ๆใหท้นัสมยัอยูต่ลอดเวลา 
5 ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2 ควรจดัวางสินคา้ใหเ้ป็นหมวดหมู่แยกประเภทให้
ชดัเจนเพื่อท าให้หาสินคา้ไดง่้ายข้ึน 

9 ดา้นการน าเสนอสินคา้
หรือบริการ 

3 หมัน่ดูแลความสะอาดในตวัสินคา้และการจดัวาง
สินคา้ตอ้งไม่ดูเก่าและหมดอาย ุ

5 ดา้นการน าเสนอสินคา้
หรือบริการ 

4 ตกแต่งภายในร้านและนอกร้านใหดู้สวยงามน่าเขา้
ไปซ้ือสินคา้ 

3 ดา้นการ
น าเสนอสินคา้หรือ

บริการ 
5 พนกังานขายในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยควรพดูจาสุภาพ

เรียบร้อยและใส่ใจลูกคา้บริการดว้ยความเป็นกนัเอง 
2 ดา้นบุคลากร 

6 ไม่แสดงความคิดเห็น 276 - 
หมายเหตุ : มีผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆเพิ่มเติม เพื่อเป็นการปรับปรุง
และพฒันาคุณภาพการบริการดา้นการคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 24 คน 
  

จากตารางท่ี 60 พบว่า มีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 24 คน ท่ีให้ความคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะการปรับปรุงและพฒันาคุณภาพการบริการด้านการค้าปลีกรายย่อยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร โดยเร่ืองท่ีไดรั้บการเสนอแนะมากท่ีสุดคือ เร่ืองการจดัวางสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่แยก
ประเภทใหช้ดัเจนเพื่อท าให้หาสินคา้ไดง่้ายข้ึน จ านวน 9 คนรองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยมีสินคา้
ท่ีไม่ค่อยหลากหลายควรจะมีสินคา้ใหม่ๆให้ทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา หมัน่ดูแลความสะอาดในตวัสินคา้
และชั้นวางสินคา้ตอ้งไม่ดูเก่าและหมดอายุ จ  านวน 5 คน  เร่ืองตกแต่งภายในร้านและนอกร้านให้ดู
สวยงามน่าเขา้ไปซอสินคา้ จ านวน 3 คนและ พนกังานขายในร้านคา้ปลีกควรพูดจาสุภาพเรียบร้อย
และใส่ใจลูกคา้บริการดว้ยความเป็นกนัเอง จ านวน 2 คน ตามล าดบั 
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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 

 
          การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
ร้านค้าปลีกรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร โดยใช้แนวทางการศึกษา 6Ws และ 1H เพื่อค้นหา
ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย Who (ใครคือกลุ่มเป้าหมาย) What (ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร) 
Why (ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ) Whom (ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ) When (ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด) 
Where (ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน) และ How (ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร) ร่วมกบัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีก      
ผูศึ้กษาได้ท าการศึกษาและสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะจาก
การศึกษาไดด้งัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพและรายได้เฉลีย่ต่เดือน 
  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอาย ุ20-29 ปี   มีสถานภาพโสด   มีระดบั
การศึกษาสูงสุดคือ ระดบัมธัยมศึกษา/ปวช  มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั  และ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,000-20,000 บาท  
 
 ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม ตามแนวทาง 6Ws และ 1H  

ค าถาม 6Ws 1H พฤติกรรมผูบ้ริโภค ร้อยละ 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who 
is in the target market?) 

ซ้ือสินคา้เพื่อใคร 
- ซ้ือใชเ้อง 

 
49.33 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม ตามแนวทาง 6Ws และ 1H (ต่อ) 
ค าถาม 6Ws 1H พฤติกรรมผูบ้ริโภค ร้อยละ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy ?) 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
-อนัดบั 1 เคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม,นม 
-อนัดบั 2 ขนมคบเค้ียว 
-อนัดบั 3 อาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป 
ปริมาณการซ้ือสินคา้เฉล่ียต่อคร้ัง 
-จ านวน 3 ช้ิน 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังท่ีซ้ือ 
-51-100 บาท 

 
61.00 
55.67 
41.67 

 
30.00 
28.33 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 

เหตุผลในการซ้ือ 
-ใกลบ้า้น 
เหตุผลในการไม่เลือกซ้ือสินคา้ 
-มีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือนอ้ย 

83.00 
 
 

49.00 
4.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying) 

ผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
-สมาชิกอ่ืนในครอบครัว 
ผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือสินคา้ 
-ตนเอง 

 
52.70 

 
49.30 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 
 

ความบ่อยในการซ้ือสินคา้ 
-ทุกวนั 
ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้ 
-16.01-19.00 น. 
-หลงั 19.00 น. 
วนัท่ีซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด 
-วนัจนัทร์-วนัศุกร์ 

 
27.33 

 
44.30 
28.00 

 
46.00 
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ตารางท่ี 5.1  แสดงขอ้มูลพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถาม ตามแนวทาง 6Ws และ 1H (ต่อ) 
ค าถาม 6Ws 1H พฤติกรรมผูบ้ริโภค ร้อยละ 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (ต่อ) 
(Where does the consumer buy?) 
 

ซ้ือสินคา้ในชีวติประจ าวนัจากร้านคา้ 
-ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ 
-ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก 
-ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 
ซ้ือสินคา้ในชีวติประจ าวนัจากร้านคา้ใดบ่อย
ท่ีสุด 
-ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก 
ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด 
-ร้านท่ีใกลท่ี้พกั 

 
64.30 
63.70 
61.30 

 
39.00 

 
52.00 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer buy ? ) 

โอกาสในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 
-ไปซ้ือเม่ือสินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มดกระทนัหนั 
การรู้จกัร้านคา้ท่ีใชบ้ริการเป็นประจ า 
-เป็นทางผา่นกลบับา้น 
ลกัษณะการเลือกซ้ือสินคา้ 
-เดินเลือกหาสินคา้เอง 
วธีิการช าระเงิน 
-เงินสด 
ความรู้สึกหลงัจากการใชบ้ริการ 
-เฉยๆ 
การกลบัมาซ้ือสินคา้ 
-จะซ้ือแน่นอน 

 
53.30 

 
79.00 

 
53.00 

 
94.00 

 
63.30 

 
43.70 

 
 จากตารางท่ี 5.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกัซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกราย
ยอ่ยเพื่อซ้ือใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 49.30 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือคือ เคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม,นม คิดเป็นร้อย
ละ 61.00 ขนมขบเค้ียว ร้อยละ 55.70 และอาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป ร้อยละ 47.70  ปริมาณการซ้ือ
สินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 3 ช้ินคิดเป็น ร้อยละ 30.00 มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จ านวน 
51 – 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.30  
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 เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่
ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 83.00 และเหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามไม่เลือกซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย คือ มีสินคา้ใหเ้ลือกนอ้ย คิดเป็น ร้อยละ 49.00  
 ส าหรับผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายย่อย ส่วนใหญ่เป็น
สมาชิกอ่ืนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 52.70 และมกัจะไปซ้ือสินคา้คนเดียวบ่อยท่ีสุด คิดเป็น ร้อยละ 
49.30 
 ความบ่อยในการซ้ือสินคา้ คือ ทุกวนัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 27.33 โดยช่วงเวลาท่ีมา
ซ้ือสินคา้คือในช่วงเวลา 16.01-19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 44.30 และเวลาหลงั 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 
28.00 วนัท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย มาก คือวนัจนัทร์-วนัศุกร์ ร้อยละ 46.00 และวนั
เสาร์-วนัอาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 44.70   
 ในชีวิตประจ าวนัของผูต้อบแบบสอบถามจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาด
ใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 64.30 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก ร้อยละ 63.70 และสุดทา้ยคือร้านคา้ปลีก
แบบรายยอ่ย  ร้อยละ 61.30  และจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กบ่อยท่ีสุด คิดเป็น ร้อย
ละ 39.00 มีการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกรายยอ่ย เน่ืองจากร้านใกลท่ี้พกั คิดเป็นร้อยละ 52.00 
 โอกาสในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายย่อยของผูต้อบแบบสอบถาม คือ ไปซ้ือเม่ือ
สินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มดกะทนัหนั คิดเป็นร้อยละ 53.30  รู้จกัร้านคา้เน่ืองจากเป็นทางผา่นกลบับา้น คิดเป็น
ร้อยละ 79.00  โดยมีลกัษณะการเดินเลือกซ้ือสินคา้เอง คิดเป็นร้อยละ 53.00 รวมถึงวิธีการช าระเงิน
ดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 94.00 หลงัจากการซ้ือสินคา้ในร้านผูต้อบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ คิดเป็น
ร้อยละ63.30 และส่วนใหญ่ถา้มีโอกาสก็จะกลบัมาซ้ือสินคา้แน่นอน คิดเป็นร้อยละ 43.70 
 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดค้าปลกีทีม่ีผลต่อการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีราย
ย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร  
 ด้านผลติภัณฑ์ 
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยโดยรวมใน
ระดบัปานกลาง โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก  คือ มีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท รองลงมา
คือ มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายขนาดและมีสินคา้ท่ีหาซ้ือไม่ไดจ้ากท่ีอ่ืน  

 

 ด้านราคา  
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยโดยรวมใน
ระดบัปานกลาง โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกคือ ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย รองลงมา
คือ สามารถต่อรองราคาไดแ้ละมีการใหซ้ื้อสินคา้เงินเช่ือ 
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 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยโดยรวมใน
ระดบันอ้ย โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ รองลงมาคือ มี
ส่วนลดใหแ้ก่ลูกคา้ประจ าและโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ร้านคา้  
 ด้านการจัดจ าหน่าย  
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยโดยรวมใน
ระดบัปานกลาง โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกคือ ท าเลท่ีตั้งร้านคา้สะดวกแก่การเดินทาง 
รองลงมาคือ เวลาเปิด- ปิดร้านสะดวกต่อการไปซ้ือและมีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือ 
 ด้านบุคลากร  
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยโดยรวมใน
ระดบัปานกลางโดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ  เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการใหบ้ริการ 
รองลงมาคือ เจา้ของร้านรู้จกั ทกัทายไดถู้กตอ้งและใหค้วามใส่ใจลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ในร้าน 
 ด้านการน าเสนอสินค้าหรือบริการ  
 ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยโดยรวมใน
ระดบัปานกลาง โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดอยู่ในระดบัมาก  3 ล าดบัแรกคือ มีการจดัสินคา้ให้เป็น
ระเบียบท าให้หาสินคา้ไดง่้าย รองลงมาคือ ความสะอาดของร้านและตวัสินคา้และการตกแต่งหนา้ร้าน
สวยงามและมีการตกแต่งภายในร้านใหส้วยงามเท่ากนั 
  

 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยใน
อ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ าแนกตามเพศ และอายุ 
 จ าแนกตามเพศ 
 เพศชาย ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กมากท่ีสุด รองลงมา เป็นร้านคา้ปลีก
รายยอ่ยและร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด รองลงมา 
3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เวลา
16.01-19.00 น. รองลงมา หลงั 19.00 น. และเวลา 12.01-16.00 น. วนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือวนั
จนัทร์- วนัศุกร์ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ขนมคบเค้ียว รองลงมา เคร่ืองด่ืม 
เช่น น ้าอดัลม,นม,น ้ าเปล่า และเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ปริมาณการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด 3 
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 3 ช้ิน รองลงมา 2 ช้ิน และมากกวา่ 4 ช้ิน ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้มาก
ท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 51-100 บาท รองลงมา 21-50 บาทและ 151-200 บาท 
 เพศหญิง ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยมากท่ีสุด รองลงมา เป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ขนาดเล็กและร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด รองลงมา 
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2 คร้ังต่อสัปดาห์ และ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เวลา
16.01-19.00 น. รองลงมา หลงั 19.00 น. และเวลา 12.01-16.00 น. วนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือวนั
เสาร์-วนัอาทิตย ์ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม,นม,น ้าเปล่า 
รองลงมา ขนมคบเค้ียว และเคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน ปริมาณการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด 
3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 3 ช้ิน รองลงมา มากกว่า 4 ช้ิน และ4 ช้ิน ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้
มากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 51-100 บาท รองลงมา 151-200 บาทและ 101-150 บาท 
 จ าแนกตามอายุ 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายตุ  ่ากวา่ 20-29 ปี ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก
มากท่ีสุด รองลงมา ร้านคา้ปลีกขนาดยอ่ย และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถ่ีในการมา
ซ้ือสินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด รองลงมา 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ
สินคา้บ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ได้แก่ เวลา16.01-19.00 น. รองลงมา หลัง 19.00 น. และเวลา 12.01-
16.00 น. วนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือวนัจนัทร์-วนัศุกร์ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ ขนมคบเค้ียวรองลงมา เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม,นม,น ้ าเปล่า และเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ปริมาณ
การซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 3 ช้ิน รองลงมา 2 ช้ิน และมากกวา่ 4 ช้ิน 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 51-100 บาท รองลงมา 21-50 บาท
และ 151-200 บาท 
 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ  30-49 ปี  ซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยมากท่ีสุด 
รองลงมา ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถ่ีในการมาซ้ือ
สินคา้ทุกวนัมากท่ีสุด รองลงมา 2 คร้ังต่อสัปดาห์ และ3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้
บ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เวลา16.01-19.00 น. รองลงมา หลงั 19.00 น. และเวลา 12.01-16.00 น. 
วนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือวนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 
เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม,นม,น ้ าเปล่า รองลงมา ขนมคบเค้ียว และเคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน ปริมาณ
การซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 3 ช้ิน รองลงมา มากกวา่ 4 ช้ิน และ4 ช้ิน 
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 51-100 บาท รองลงมา 151-200 
บาทและ101-150 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ50-60 ปีข้ึนไป ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก
มากท่ีสุด รองลงมา ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถ่ีในการมาซ้ือ
สินคา้ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุด รองลงมา 2 คร้ังต่อสัปดาห์กบันอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง และ 1 คร้ังต่อ
สัปดาห์ ในช่วงเวลาท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 16.01-19.00 น. รองลงมา หลงั 19.00 
น. และเวลา 12.01-16.00 น. วนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือวนัจนัทร์-วนัศุกร์ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อย
ท่ีสุด 3 อนัดับแรก ได้แก่ เคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน รองลงมา เคร่ืองปรุงรส และเคร่ืองด่ืม เช่น 
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น ้ าอดัลม,นม,น ้ าเปล่า ปริมาณการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก ได้แก่ 2ช้ินกบั
มากกวา่ 4 ช้ิน รองลงมา 4 ช้ิน และ 3ช้ิน ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ 51-100 บาท รองลงมา 151-200 บาทกบั 351-400 บาทและ21-50 บาทกบั 101-150 บาท 
 
 ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดค้าปลกีทีม่ีผลต่อการซ้ือสินค้าจาก
ร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ าแนกตามเพศ และอายุ 
 จ าแนกตามเพศ 
 เพศชาย ด้านผลิตภัณฑ์  ให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าในเร่ืองมีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย ดา้นราคา ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อยดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในการมีส่วนลดให้แก่ลูกคา้ประจ า ดา้นการจดั
จ าหน่าย ให้ระดับท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในด้านท าเลท่ีตั้ งของร้านคา้สะดวกแก่การเดินทาง ด้าน
บุคลากร ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นเจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ ดา้นการ
น าเสนอสินคา้หรือบริการ ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นมีการจดัสินคา้ให้เป็นระเบียบท าให้
หาสินคา้ไดง่้าย กบัความสะอาดของร้านและตวัสินคา้ 
 เพศหญิง ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ระดับท่ี มีผลต่อการซ้ือสินค้าในเร่ืองมีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย ดา้นราคา ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ ด้านการจดั
จ าหน่าย ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในเร่ืองท าเลท่ีตั้ งของร้านค้าสะดวกแก่การเดินทาง ด้าน
บุคลากร ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นเจา้ของร้านรู้จกัทกัทายไดถู้กตอ้ง ดา้นการน าเสนอ
สินคา้หรือบริการ ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้มีการจดัสินคา้ใหเ้ป็นระเบียบท าใหห้าสินคา้ไดง่้าย  
 จ าแนกตามอายุ 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20-29 ปี ด้านผลิตภณัฑ์ ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
สินคา้ในเร่ืองมีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท ดา้นราคา ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นราคา
สินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในการมี
โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในเร่ืองเวลาเปิด-ปิด
สะดวกต่อการไปซ้ือ ดา้นบุคลากร ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นเจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีใน
การให้บริการ ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการ ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้มีการจดัสินคา้ให้
เป็นระเบียบท าใหห้าสินคา้ไดง่้าย  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30-49 ปี ดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ใน
เร่ืองมีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท ดา้นราคา ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นราคาสินคา้ไม่
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เปล่ียนแปลงบ่อย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในการมีการแจกของ
แถมเม่ือซ้ือสินคา้ ดา้นการจดัจ าหน่าย ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในเร่ืองท าเลท่ีตั้งของร้านคา้
สะดวกต่อการเดินทาง ดา้นบุคลากร ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นเจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดี
ในการให้บริการกบัเจา้ของร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทายไดถู้กตอ้ง ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการ ให้
ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นความสะอาดของร้านคา้และตวัสินคา้ 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50-60 ปีข้ึนไป ด้านผลิตภณัฑ์ ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
สินคา้ในเร่ืองมีสินคา้ให้เลือกหลายประเภท ดา้นราคา ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในดา้นราคา
สินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในการมีการ
แจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ ดา้นการจดัจ าหน่าย ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในเร่ืองท าเลท่ีตั้งของ
ร้านคา้สะดวกต่อการเดินทาง ด้านบุคลกร ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในด้านเจา้ของร้านรู้จกั
ลูกคา้ ทกัทายไดถู้กตอ้ง ดา้นการน าเสนอสินคา้หรือบริการ ให้ระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ในการจดั
สินคา้ใหเ้ป็นระเบียบท าใหห้าสินคา้ไดง่้ายกบัความสะอาดของร้านคา้และตวัสินคา้ 
 
 ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกีย่วกบัความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ ของผู้ตอบแบบสอบถามใน
การซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร  
 จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 300 คน มีจ านวน 24 คน ได้แสดงความคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะการปรับปรุงและพฒันาคุณภาพการบริการด้านการค้าปลีกรายย่อยในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร โดยเร่ืองท่ีได้รับการเสนอแนะมากท่ีสุดคือ ควรจดัวางสินค้าให้เป็นหมวดหมู่แยก
ประเภทใหช้ดัเจนเพื่อท าใหห้าสินคา้ไดง่้ายข้ึน จ านวน 4 คน  รองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยมีสินคา้
ท่ีไม่ค่อยหลากหลายควรจะมีสินคา้ใหม่ๆให้ทนัสมยัอยู่ตลอดเวลาและหมัน่ดูแลความสะอาดในตวั
สินคา้และการจดัวางสินคา้ตอ้งไม่ดูเก่าและหมดอายุ จ  านวน 5 คน การตกแต่งภายในร้านและนอก
ร้านให้ดูสวยงามน่าเขา้ไปซ้ือสินคา้ จ  านวน 3 คน และ พนกังานขายในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยควรพูดจา
สุภาพเรียบร้อยและใส่ใจลูกคา้บริการดว้ยความเป็นกนัเอง จ านวน 2 คน ตามล าดบั 
 
5.2 อภิปรายผล  
 จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาและการวเิคราะห์ตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6W1H 
และน าแนวคิดส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกมาอธิบายประกอบ ซ่ึงอธิบายไดด้งัน้ี  
 แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภคจากแนวทาง 6Ws และ 1H สามารถน ามาวเิคราะห์
พฤติกรรมการบริโภคเพือ่ตอบค าถาม Who?, What ?,When ?,Where ?,Whom?และHow? ได้ ดังนี ้
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  
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 จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-29 ปี สถานภาพ
โสด มีระดับการศึกษาสูงสุดคือ มธัยมศึกษา/ปวช ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท รายได ้
10,000-20,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของวราพร ไตรทศพร (2550) ท่ี ศึกษาเร่ือง
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ ระหวา่ง 21-30 ปี มีสถานภาพโสด และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วรฉัตร 
แสงกิติสุวฒัน์ (2555)ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในอ าเภอเมืองล าพนู ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-29 ปี สถานภาพโสดซ่ึง
ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนุชนาถ มีสมพืชน์  (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้
และการตดัสินใจซ้ือจากร้านคา้ปลีกในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุระหวา่ง 35 – 60 ปี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่ากวา่ 5,000 บาท ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีมีความแตกต่างกัน ได้แก่ เขตพื้นท่ีในการเก็บแบบสอบถาม ช่วงอายุของผู ้ท่ีตอบ
แบบสอบถาม รวมถึงอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม จึงอาจท าการศึกษาในเร่ืองตลาดเป้าหมาย
แตกต่างกนั 
 2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?)  
 จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม เช่น 
น ้ าอดัลม,นม,น ้ าเปล่า ปริมาณการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง คือ 3 ช้ิน และมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังใน
การซ้ือสินคา้จ านวน 51 – 100 บาท ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของนุชนาถ มีสมพืชน์ (2552)ท่ี
ศึกษ าเร่ืองพฤ ติกรรมการ ซ้ื อของลูกค้าและการตัด สิน ใจ ซ้ื อจาก ร้านค้าป ลีกในอ า เภอ
พระนครศรีอยุธยา ท่ีพบวา่ จ  านวนเงินในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 51-100 บาทซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของวรฉตัร แสงกิติสุวฒัน์ (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูน ท่ีพบวา่ ประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือคือ เคร่ืองอุปโภคบริโภค
ในครัวเรือนปริมาณการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 2 ช้ิน  
 3. ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?)  
 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อย
เน่ืองจาก เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการกบัเจา้ของร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย และท าเลท่ีตั้งสะดวกแก่การเดินทาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ วรฉตัร แสงกิติสุวฒัน์  (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูน โดยพบวา่ ให้ความส าคญัในระดบัมากต่อปัจจยัยอ่ยดา้น
บุคลากรท่ีเจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ และปัจจยัรองลงมาคือ ด้านราคา ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัการศึกษาของเสาวนีย ์พานิล (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม กรณีศึกษาจงัหวดัขอนแก่น  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัใน
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เร่ืองของปัจจยัดา้นราคาในเร่ืองราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อยในระดบัมาก ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของนุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้และการตดัสินใจซ้ือ
จากร้านคา้ปลีกในอ าเภอพระนครศรีอยุธยาในดา้นการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบั
มาต่อปัจจยัยอ่ยในเร่ืองร้านคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัและเป็นทางผา่นประจ ามากท่ีสุด และโอกาสท่ีไปซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยเน่ืองมาจาก ไปซ้ือสินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มดกระทนัหนั เหตุผลในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายย่อยของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่ซ้ือเพราะใกล้บา้น และ
เหตุผลท่ีผูต้อบแบบสอบถามไม่เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายย่อยคือ มีสินคา้ให้เลือกน้อย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรฉตัร แสงกิติสุวฒัน์  (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูน ซ่ึงพบว่า ร้านสะดวกซ้ือและร้านขาย
ของช าท่ีนิยมไปซ้ือสินคา้เป็นร้านท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้น 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participate in the buying?)  
 ส าหรับผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายย่อย ส่วนใหญ่เป็น
สมาชิกอ่ืนในครอบครัว และมกัจะไปซ้ือสินคา้ดว้ยตนเองบ่อยท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ 
วรฉัตร แสงกิติสุวฒัน์  (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูน ท่ีพบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเป็นสมาชิกในครอบครัว 
และมกัจะไปซ้ือสินค้าคนเดียวบ่อยท่ีสุด ซ่ึงไม่สอดคลองกับผลการศึกษาของกานดา เจ๊ะระวงค ์
(2553) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในอ าเภอระแงะ 
จงัหวดันราธิวาส ท่ีพบวา่ บุคคลมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการคือ ตนเอง 
 5. ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When does the consumer buy?)  
 จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ทุกวนั มากท่ีสุด โดยท่ี
ส่วนใหญ่จะมาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 16.01-19.00 น. มากท่ีสุดและวนัท่ีมาซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือ วนั
จนัทร์ – วนัศุกร์ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของนุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) ท่ีพบว่า ส่วนใหญ่มี
ความถ่ีในการมาใชบ้ริการทุกวนั และช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกคือ 17.01-21.00 น. มากท่ีสุด 
แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรฉตัร แสงกิติสุวฒัน์ (2555)ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูนท่ีพบว่า ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้โดยเฉล่ีย 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุด 
 6. ผู้บริโภคซ้ือทีไ่หน (Where does the consumer buy?)  
 จากการศึกษาพบว่า ในชีวิตประจ าวนัของผูต้อบแบบสอบถามจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรฉัตร แสงกิติสุวฒัน์ (2555) ท่ี
ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูน พบวา่ 
ส่วนใหญ่มกัจะซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กบ่อยท่ีสุด 
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 7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?)  
 จากการศึกษาพบว่า โอกาสในการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม คือ ไปซ้ือเม่ือสินคา้ท่ีใช้อยู่หมดกะทนัหัน รู้จกัร้านคา้เน่ืองจากเป็นทางผา่นกลบับา้น 
และมีลกัษณะการเดินเลือกซ้ือสินคา้เอง รวมถึงวิธีการช าระเงินดว้ยเงินสด หลงัจากการซ้ือสินคา้ใน
ร้านผูต้อบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ  และส่วนใหญ่ถ้ามีโอกาสก็จะกลับมาซ้ือสินค้าแน่นอน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของของวรฉัตร แสงกิติสุวฒัน์ (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
การซ้ือสินคา้จากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองล าพูน ท่ีพบว่า โอกาสในการซ้ือสินค้าใน
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูต้อบแบบสอบถาม คือ ไปซ้ือเม่ือสินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มดกะทนัหนั รู้จกัร้านคา้
เน่ืองจากเป็นทางผ่านกลับบ้าน เพราะความใกล้บ้านท าให้เป็นเกณฑ์ในการเลือกซ้ือสินค้า โดย
ลกัษณะการซ้ือ จะซ้ือรายการเล็กๆ น้อยๆ ไม่ใช่ซ้ือเป็นสินคา้หลกั มีสัดส่วนการซ้ือสินคา้เฉล่ียเม่ือ
เทียบกบัการซ้ือสินคา้ทั้งหมดเท่ากบั 10 เปอร์เซ็นต ์ส่วนใหญ่มีระยะเวลาเฉล่ียในการเลือกซ้ือสินคา้ 
คือ 5-10 นาที และมีลกัษณะการเดินเลือกซ้ือสินคา้เอง รวมถึงวธีิการช าระเงินดว้ยเงินสด หลงัจากการ
ซ้ือสินคา้ในร้านผูต้อบแบบสอบถามจะรู้สึกเฉยๆ และส่วนใหญ่ถา้มีโอกาสก็จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีก
คร้ัง   
 
5.3 ข้อค้นพบ  
 จากผลการศึกษาในส่วนของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย
ในอ าเภอเมืองสมุทรสาครพบวา่  
 1.ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินคา้ประเภท เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม, นม, 
น ้าเปล่า ขนมคบเค้ียวและอาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป  
 2. ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือ เคร่ืองด่ืม, ขนมคบเค้ียวและ
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ในขณะท่ีเพศหญิงจะเลือกซ้ือ เคร่ือด่ืม เช่น น ้ าอดัลม, นม, น ้ าเปล่า ขนมคบ
เค้ียวและเคร่ืองอุปโภคบริโภค 
 3. ผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยเน่ืองจาก ใกลท่ี้พกั 
 4. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยบ่อยใน ทุกวนั 
 5. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมาซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยในช่วงเวลา 
16.01-19.00 น.  
 6. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเดินเลือกซ้ือสินค้าเองแต่ผู ้ท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ก็ยงัเป็นสมาชิกอ่ืนในครอบครัว 
 7. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการร้านคา้ปลีกทุกประเภทใกลเ้คียงกนัแต่ร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กและร้านคา้ปลีกรายยอ่ยยงัเป็นร้านคา้ท่ีผูต้อบแบบสอบถามไปใชบ้ริการบ่อย
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ท่ีสุด แต่ถา้จ าแนกตามเพศจะแตกต่างกนัโดยเพศชาย จะเลือกใชบ้ริการในร้านคา้ปลีกรายย่อยขนาด
เล็กบ่อยท่ีสุด ในขณะท่ีเพศหญิงจะเลือกใชบ้ริการในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยบ่อยท่ีสุด 
 8. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ระดบัท่ีมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้
ปลีกดา้นการส่งเสริมทางการตลาดในระดบันอ้ยซ่ึงไม่มีผลต่อในดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภค 
  9. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้
ปลีกดา้นบุคลากรในระดบัมากโดยเฉพาะในเร่ืองเจา้ของร้านรู้จกัและทกัทายไดถู้กตอ้ง 
 10. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50-60ปีข้ึนไปให้ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในปัจจยัดา้นราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีการแจกของ
แถมเม่ือซ้ือสินคา้ มากกว่ากลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า20-29ปีท่ีให้ระดบัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายในเร่ืองเวลาเปิด-ปิดร้านสะดวกต่อการไปซ้ือสินคา้ 
 
5.4  ข้อเสนอแนะ 
 1. จากข้อค้นพบ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครมีพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองด่ืม เช่น น ้ าอดัลม, นม ขนมคบเค้ียวและอาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป มากท่ีสุด ดงันั้นร้านคา้
ปลีกรายย่อยควรเพิ่มสินคา้ในหมวดหมู่เคร่ืองด่ืมให้มากข้ึน โดยการเพิ่มความหลากหลายหรือสาย
ของผลิตภณัฑ์ทั้งประเภทและขนาดของสินคา้ เช่น ขนาดของสินคา้ทั้งขนาดเล็ก ขนาดกลาง และ
ขนาดใหญ่  
 2. จากขอ้คน้พบท่ีผูบ้ริโภคให้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายย่อยเร่ือง
ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ใกลท่ี้พกัมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการใหม่ท่ีตอ้งการจะเปิดกิจการร้านคา้ปลีก
รายยอ่ย จึงควรใหค้วามส าคญักบัท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ใหอ้ยูใ่กลก้บัแหล่งชุมชนหรือท่ีพกัอาศยั 
 3. จากขอ้คน้พบท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้ทุกวนัและช่วงเวลาท่ีมาซ้ือส่วนใหญ่
คือ 16.01-19.00 น.ดงันั้น ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายย่อยจึงควรจดัเตรียมสินคา้ให้พร้อม ไม่ให้
สินคา้ขาดหมดในช่วงวนัและเวลาดงักล่าว เพราะเป็นช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคนิยมมาซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
ทั้งน้ีเพื่ออ านวยความสะดวกและความรวดเร็วให้กบัผูบ้ริโภคอย่างสูงสุด รวมถึงเวลาในการเปิด-ปิด
ของร้านคา้ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมกัมาซ้ือสินคา้ในช่วงเยน็มากกวา่ช่วงเชา้ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมี
การวางแผนการเปิดและปิดร้านคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  
 4. จากขอ้คน้พบว่าพฤติกรรมของผูต้อบแบบสอบถามการเลือกซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่จะ
เดินเลือกซ้ือสินคา้เองแต่ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ก็ยงัเป็นสมาชิกอ่ืนในครอบครัว ดงันั้น
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายยอ่ยควรด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาดแบบครอบครัวโดยมีสินคา้ท่ีเหมาะ
กบัทุกเพศทุกวยัในครอบครัวท่ีสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้ามความตอ้งการ 
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 5. จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้จากร้านค้าปลีกทุก
ประเภทใกลเ้คียงกนัแต่ก็ยงัใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็กและร้านคา้ปลีกรายยอ่ยบ่อยท่ีสุด
ซ่ึงนับว่าเป็นโอกาสของร้านค้าปลีกรายย่อย ดังนั้ นผูป้ระกอบการค้าปลีกรายย่อยจึงควรมีการ
ประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ แจกใบปลิว ติดป้ายหนา้ร้านใหเ้ห็นเด่นชดัเพื่อสร้างการรับรู้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
 6. จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อปัจจยัยอ่ยเร่ืองเจา้ของร้าน
รู้จกัลูกค้า ทกัทายได้อย่างถูกต้องและเจ้าของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการมากท่ีสุด ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการควรสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี เน่ืองจากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยเป็นท่ีรู้จกัคุน้เคยกนัดีระหวา่ง
ลูกคา้กบัเจา้ของร้านสร้างความรู้สึกเป็นกนัเอง ซ่ึงเป็นขอ้ดีของร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีเหนือกวา่ร้านคา้
ปลีกแบบสมยัใหม่ท่ีจะมีความคุน้เคยกนันอ้ย ดงันั้นร้านคา้ปลีกรายยอ่ยจึงตอ้งรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดี
กบัลูกคา้ให้ยาวนานท่ีสุด และสร้างแรงจูงใจให้กบัลูกคา้ใหม่ๆ ดว้ยบริการท่ีดี มีความสุภาพในการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้  
 7. จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัท่ีมีผลต่อปัจจยัยอ่ยเร่ืองราคาสินคา้
ไม่เปล่ียนแปลงบ่อยมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความสาคญัเร่ืองของการควบคุมราคา
สินคา้ใหมี้มาตรฐานไม่ใหสู้งกวา่ร้านคา้อ่ืน  
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         เลขท่ีแบบสอบถาม........ 

     แบบสอบถาม 

 

เร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 

 ค  าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้แบบอิสระของนกัศึกษาปริญญาโท

หลกัสูตรบริหาร ธุรกิจมหาบณัฑิตจงัหวดัสมุทรสาคร(ส าหรับผูบ้ริหารรุ่นใหม่) คณะบริหารธุรกิจ

มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้

ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามเพื่อ

เป็นขอ้มมูลในเชิงวชิาการและขอขอบพระคุณในความอนุเคราะห์ของทุกท่านมา ณ โอกาสน้ี 

 ร้านค้าปลกีรายย่อย หมายถึง ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น เคร่ืองด่ืม  เคร่ืองด่ืม

แอลกอฮอล ์  ขนมคบเค้ียว บุหร่ี เคร่ืองปรุงรส อาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเสร็จรูป เป็นตน้ ท่ียงัคงไวซ่ึ้ง

ลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้และบริการรูปแบบเดิม ส่วนใหญ่เป็นร้านหอ้งแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มาก ลูกคา้

เกือบทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ การบริหารจดัการเป็นแบบครอบครัว การลงทุนนอ้ย 

ไม่มีระบบการจดัการท่ีไดม้าตรฐานซ่ึงมีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 

 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง  หน้าข้อความทีท่่านเลือก  

ท่านเคยซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาครหรือไม่ 

 1. เคย (ตอบค าถามในขอ้ต่อไป)   2. ไม่เคย(จบการสัมภาษณ์) 

ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไปในการตอบแบบสอบถาม 

 1. เพศ (WHO) 

  1.ชาย           2.หญิง 

 2. อาย ุ(WHO) 

  1.ต ่ากวา่ 20 ปี   2. 20-29 ปี    3. 30-39 ปี 

  4. 40-49 ปี    5. 50-59 ปี    6. 60 ปีข้ึนไป 

 3. สถานภาพ (WHO) 

  1. โสด    2. สมรส    3.อ่ืนๆ 
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 4. ระดบัการศึกษาสูงสุด (WHO) 

  1. ประถมศึกษาหรือต ่ากวา่  2. มธัยมศึกษา/ปวช   3. อนุปริญญา/ปวส 

  4. ปริญญาตรี   5. สูงกวา่ปริญญาตรี 

 5. อาชีพ (WHO) 

  1. นกัเรียน/นกัศึกษา   2. แม่บา้น/พอ่บา้น   3. พนกังานบริษทั 

  4. รัฐวสิาหกิจ   5. ขา้ราชการ    6. รับจา้งทัว่ไป 

  7. ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  8. อ่ืนๆ โปรดระบุ............... 

 6. รายไดค้รัวเรือนเฉล่ียต่อเดือน (WHO) 

  1. ไม่เกิน 10,000 บาท   2. 10,000 – 20, 0000 บาท  3.20,001-30,000 บาท 

  4. 30,001-40,000 บาท   5. 40,001-50,000 บาท 6.50,001-60,000 บาท 

  7. 60,001-70,000บาท   8.70,001-80,000บาท  9.80,000บาทข้ึนไป  

 

ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอ าเภอ เมือง

สมุทรสาคร 

 7. โดยปกติท่านเลือกซ้ือสินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัจากร้านคา้ประเภทใด 

  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)(WHERE) 

  1. ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี 

  2. ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดเล็ก เช่น 7-11, แฟมมิล่ีมาร์ท 

  3. ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย  

  4.อ่ืนๆ โปรดระบุ........ 

 8. โดยปกติท่านเลือกซ้ือสินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนัจากร้านคา้ประเภทใด บ่อยทีสุ่ด   

  1. ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ขนาดใหญ่  2. ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 

  3. ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย   4. อ่ืนๆโปรดระบุ......... 

 9. ร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีใดท่ีท่านใชบ้ริการบ่อยทีสุ่ด (WHERE) 

  1. ร้านท่ีใกลท่ี้พกั    2. ร้านท่ีใกลท่ี้ท างาน  

  3. ร้านท่ีเป็นทางผา่นกลบับา้น   4. ใกลต้ลาดสด   

  5. ร้านท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก   6. ใกลก้บัศูนยร์วมชุมชน 

  7. ร้านท่ีรู้จกัคุน้เคย 
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 10. ท่านซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในโอกาสใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (WHEN) 

  1. ไปซ้ือเม่ือสินคา้ท่ีใชอ้ยูห่มดกระทนัหนั 

  2. ไม่ไดซ้ื้อเป็นประจ าแต่ตอ้งการซ้ือเพิ่มเติม 

  3. ซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นประจ าอยูแ่ลว้ 

  4. อ่ืนๆโปรดระบุ.............  

 11. ท่านซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ย บ่อย เพียงใด (WHEN) 

  1. ทุกวนั   2. 5-6 คร้ังต่อสัปดาห์   3. 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

  4. 2 คร้ังต่อสัปดาห์   5. 1คร้ังต่อสัปดาห์   6. 2 สัปดาห์ต่อคร้ัง 

  7. เดือนละคร้ัง   8. นอ้ยกวา่เดือนละคร้ัง 

 12. ท่านซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยช่วงเวลาใด บ่อยที่สุด (WHEN) 

  1. ก่อน 08.00 น.   2. 08.01 – 12.00 น.   3. 12.01 – 16.00 น. 

  4. 16.01- 19.00 น.    5. หลงั 19.00 น.  

 13. ท่านซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยวนัใด บ่อยทีสุ่ด (WHEN) 

  1.วนัจนัทร์-วนัศุกร์   2.วนัเสาร์- อาทิตย ์  3. อ่ืนๆโปรดระบุ...... 

 14. ท่านเคยซ้ือสินคา้ประเภทใดบา้งจากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (WHAT) 

  1.เคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน   2.ขนมขบเค้ียว   

  3.เคร่ืองปรุงรส    4.เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลล์   

  5.เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั   6.เคร่ืองด่ืม เช่น น ้าอดัลม, นม, น ้าเปล่า 

  7.อาหารส าเร็จรูป/ก่ึงส าเร็จรูป   8.อาหารแช่แขง็ส าเร็จรูป  

  9.บุหร่ี     10.อ่ืนๆ โปรดระบุ......    

 15. ปริมาณการซ้ือสินคา้ (จ  านวนช้ิน) จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย โดยเฉล่ียต่อคร้ัง (WHAT) 

  1. 1 ช้ิน  2. 2 ช้ิน  3. 3 ช้ิน   4. 4 ช้ิน  5. มากกวา่ 4 ช้ิน 

 16. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (WHAT) 

  1. ไม่เกิน 20 บาท   2. 21-50 บาท   3. 51-100 บาท 

  4. 101-150 บาท   5. 151-200 บาท   6. 201-250 บาท 

  7. 251-300 บาท   8. 301-350บาท   9. 351- 400 บาท 

  10. 400 บาทข้ึนไป 

 



 
 

87 

 17. ท่านซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยเพื่อใคร (WHO) 

  1.ซ้ือใชเ้อง     2. ซ้ือใหค้นอ่ืน       3. ซ้ือใชเ้องและใหค้นอ่ืน 

 18. นอกจากตวัท่านผูท่ี้มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยของ

 ท่านคือใคร(WHOM) 

  1.ตนเอง  2.สมาชิกอ่ืนในครอบครัว  3.เพื่อน  4.อ่ืนๆ โปรดระบุ...... 

 19. ท่านไปซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยกบัใคร บ่อยที่สุด (WHOM) 

  1.คนเดียว    2.เพื่อน    3.แฟน/สามี/ภรรยา 

  4.สมาชิกในครอบครัว  5.อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 

 20. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (WHY) 

  1.ใกลบ้า้น     2.มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 

  3.ราคาถูก     4.รู้จกัคุน้เคยกบัผูข้ายมาเป็นเวลานาน  

  5.ซ้ือสินคา้เงินเช่ือได ้   6.ไม่มีร้านคา้อ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง 

  7.มีสินคา้ท่ีไม่สามารถซ้ือไดใ้นร้านคา้สะดวกซ้ือ   8.อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 21.เหตุผลท่ีท าใหท้่าน ไม่ เลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ย (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

  1. การเดินทางไม่สะดวก   2. มีสินคา้ใหเ้ลือกนอ้ย  

  3. ราคาแพง     4.การใหบ้ริการของผูข้ายไม่ประทบัใจ 

  5. สินคา้ในร้านดูเก่า    6. จดัวางสินคา้ไม่เป็นระเบียบ หาสินคา้ยาก 

  7. ไม่มีสินคา้ท่ีตอ้งการ   8. มีร้านสะดวกซ้ืออยูบ่ริเวณใกลเ้คียง 

  9. อ่ืนๆ โปรดระบุ............... 

 22. ท่านรู้จกัร้านคา้ปลีกรายยอ่ยท่ีใชบ้ริการเป็นประจ าไดอ้ยา่งไร (HOW) 

  1.เป็นทางผา่นกลบับา้น    2.สมาชิกในครอบครัวแนะน า  

  3.จากส่ือโฆษณาในทอ้งถ่ิน    4.เพื่อนแนะน า 

  5.อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

 23. ลกัษณะในการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยของท่านเป็นอยา่งไร (HOW) 

  1. บอกผูข้ายใหห้ยบิของให ้  2. เดินเลือกหาสินคา้เอง   3.อ่ืนๆ 

 24. โดยปกติท่านช าระเงินกบัร้านคา้ปลีกรายยอ่ยดว้ยวธีิใด (HOW) 

  1. เงินสด      2. เงินเช่ือ 

  3. ไม่แน่นอนข้ึนอยูก่บัจ  านวนเงินท่ีซ้ือ   4. อ่ืนๆ โปรดระบุ............. 
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 25.  หลงัจากซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยแลว้ท่านรู้สึกอยา่งไร (HOW)  

  1. พอใจมากท่ีสุด     2. พอใจมาก 

  3. เฉยๆ      4. ไม่พอใจ 

  5. ไม่พอใจมากท่ีสุด 

 26. ท่านจะซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรายยอ่ยต่อไปหรือไม่ (HOW) 

  1.จะซ้ือแน่นอน     2.คาดวา่จะซ้ือ 

  3.ไม่แน่ใจ      4.คาดวา่จะไม่ซ้ือ 

  5.ไม่ซ้ือแน่นอน  

 

ส่วนที ่3 ปัจจยัต่อไปน้ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยในอ าเภอเมืองสมุทรสาครของท่าน

ในระดบัใด ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (  )  ( HOW) 

 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกี 

รายย่อย 

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. มีสินคา้ท่ีหาซ้ือไม่ไดจ้ากท่ีอ่ืน 

     

2.มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายประเภท      
3.มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายขนาด      
4.สินคา้มีการเปล่ียงแปลงอยูต่ลอดเวลา      
ด้านราคา 
1.ราคาสินคา้ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 

     

2.สามารถต่อรองราคาได ้      
3.มีการใหซ้ื้อสินคา้เงินเช่ือ      
ด้านส่งเสริมทางการตลาด      
1.มีการแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้      
2.มีส่วนลดใหแ้ก่ลูกคา้ประจ า      
3.มีการจดักิจกรรมในวนัส าคญัต่างๆ      
4.โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ร้านคา้      
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลกี 

รายย่อย 

มาก
ทีสุ่ด 

5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
2 

น้อย
ทีสุ่ด 

1 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
1.ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้สะดวกแก่การ
เดินทาง 

     

2.เวลาเปิด – ปิดร้านสะดวกต่อการไปซ้ือ      
3.มีสินคา้เพียงพอในการเลือกซ้ือ      
ด้านบุคลากร 
1.เจา้ของร้านรู้จกัลูกคา้ ทกัทายไดถู้กตอ้ง 

     

2.เจา้ของร้านมีอธัยาศยัท่ีดีในการใหบ้ริการ      
3.ใหค้วามใส่ใจลูกคา้ขณะมาซ้ือสินคา้ใน
ร้าน 

     

4.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
ด้านการน าเสนอสินค้าหรือบริการ 
1.มีการจดัสินคา้เป็นระเบียบท าใหห้าสินคา้
ไดง่้าย 

     

2.การตกแต่งหนา้ร้านสวยงาม      
3.มีการตกแต่งภายในร้านให้สวยงาม      
4.ความสะอาดของร้านและตวัสินคา้      

 

ส่วนท่ี 4 ปัญหาและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ  

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

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

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

........................................................................................................................................................... 
ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม ณ โอกาสน้ี 

นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
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ประวตัผู้ิเขยีน 

 

ช่ือ-นามสกุล   นางสาวอุษณีย ์ศาลิคุปต 
 
วนั เดือน ปี เกดิ   19 เมษายน พ.ศ. 2530 
 
ประวตัิการศึกษา  ปีการศึกษา 2548  ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย 
       โรงเรียนศึกษานารีวทิยา 
   ปีการศึกษา 2552  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
       บญัชีบณัฑิต มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย   
   
ประวตัิการท างาน  พ .ศ. 2552     ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีบญัชี บริษทั เฮลลว์อเตอร์ จ  ากดั 
   พ .ศ . 2553-  ปัจจุบนั  ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีอาวุโสรักษาการ 
                       ผูช่้วยผูจ้ดัการธุรกิจการขาย ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
          สาขาโพธ์ิแจ ้  

 

 

 

 

 

 

 


