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ABSTRACT 

 
 Factors that influence consumers’ purchasing decisions from traditional 
retail stores (grocery) in Phra Nakhon Si Ayutthaya Province. To study the attitude  
in service quality and service marketing mixed of respondence in Phra Nakhon Si 
Ayutthaya Province.  The variable factor is attitude, service quality, and service 
marketing mixed.  The dependent variable is the purchasing decisions of 400 people 
consumers from traditional retail stores (grocery) in Phra Nakhon Si Ayutthaya 
Province. The questionnaires were randomly distributed and collect information via 
convenience sampling method.  The statistical analyses are frequency, percentage, 
mean, standard deviation, and multiple regressions. The results showed that the 
majority of respondents were female, which amounted 248 people accounted for 
62.0 percents. Age range between 31 - 40 years, totaled 186 persons accounted for 
46.5 percent.  Employees of private companies 160 people accounted for 40.0 
percent.  Bachelor degree 244 people representing 61.0 percentsand most average 
income is 30,001 - 40,000 bahts, which has 211 people representing 52.8 percents.  
Overview, the attitude, service quality, and service marketing mixed factors have 
average in high level. According to the hypothesis test, the service marketing mixed 
influence to purchasing decision of customers from traditional retail stores (grocery) 
in Phra Nakhon Si Ayutthaya Province, at the significant level of 0.05.  While the 
attitude and service quality are not influence to purchasing decision of customers 
from traditional retail stores (grocery) in Phra Nakhon Si Ayutthaya Province. 
 
Keywords: Attitude, Service Quality, Service Marketing Mixed, Purchasing Decision, 
Traditional Retail Stores 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเป�นมาและความสําคัญของป�ญหา 

 ธุรกิจร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) มีความสําคัญกับเศรษฐกิจในประเทศมานาน เป)นธุรกิจ
ท่ีนําสินค�ามาขาย โดยเป)นตัวกลางระหว�างผู�ขายสินค�าและการบริการกับผู�บริโภค โดยเป)นการซ้ือมาขาย
ไป เป)นกิจการในครัวเรือนเล็ก ๆ สร�างรายได�ให�เล็ก ๆ น�อย ๆ ใช�ในการดํารงชีวิตประจําวัน เป)นร�านท่ี
ขายของอุปโภค บริโภคท่ีมีความจําเป)นพ้ืนฐานในชีวิตประจําวัน หรือขายสินค�าเบ็ดเตล็ดต�าง ๆ นานา 
สินค�าอะไรท่ีเป)นท่ีต�องการและจําเป)นของผู�บริโภคในชุมชนละแวกนั้น ก็จะนํามาขายกันในร�านโชห�วย 
ซ่ึงแต�เดิมร�านค�าโชห�วยจะเป)นร�านขายสินค�าขนาดเล็ก ไม�มีการตกแต�งร�านค�าให�สวยงามแต�อย�างใด 
เพียงแต�จะเน�นการจัดหยิบซ้ือขายง�าย มีสินค�าครบทุกประเภท เพ่ือความสะดวกในการซ้ือขายของผู�ขาย
สินค�าและผู�บริโภคตามแหล�งชุมชนนั้น มีเจ�าของธุรกิจเพียงคนเดียว การดําเนินงานทําเป)นครอบครัว 
ร�านโชห�วยถือว�าเป)นร�านค�าท่ีทํารายได�ให�กับประเทศไทยเป)นอย�างมาก ซ่ึงร�านค�าโชห�วยจะกระจายอยู�
ตามแหล�งพ้ืนท่ีของชุมชนไปตามจํานวนประชากรท่ีมี คนในชุมชนจะรู�จักร�านโชห�วยกันเป)นอย�างดี 
เพราะเป)นร�านท่ีอยู�ใกล�ชิดกับแหล�งชุมชนท่ีอยู�อาศัย ดังนั้นการเจริญเติบโตของแหล�งชุมชน และจํานวน
ประชากรจึงมีผลต�อการดําเนินงานของร�านค�าโชห�วย 
 ธุรกิจร�านสะดวกซ้ือถือได�ว�าเป)นร�านค�าปลีกสมัยใหม�ท่ีมีอัตราการเติบโตท้ังด�านรายได� และ
จํานวนสาขาท่ีค�อนข�างโดดเด�น ส�วนหนึ่งอาจเป)นเพราะป8จจัยสนับสนุนจากพฤติกรรมของผู�บริโภคใน
ป8จจุบันท่ีต�องการความสะดวกรวดเร็ว และนิยมซ้ือสินค�าใกล�บ�าน บวกกับจํานวนสาขาท่ีครอบคลุมทุก
พ้ืนท่ี จากอัตราการเติบโตทางรายได�ท่ีสูงต�อเนื่อง ประกอบกับไม�มีอุปสรรคด�านกฎหมายผังเมืองเหมือน
การขยายสาขาขนาดใหญ� ทําให�ในช�วงท่ีผ�านมาได�เห็นความเคลื่อนไหวการเข�ามาลงทุนในธุรกิจดังกล�าว
มากข้ึน ท้ังจากผู�ประกอบการรายใหม� อย�างลอว;สัน 108 (กลุ�มสหพัฒน;ร�วมมือกลุ�มลอว;สัน ผู�ประกอบ
ร�านสะดวกซ้ืออันดับ 2 ของญ่ีปุAน) หรือแม�กระท่ังผู�ประกอบการร�านค�าปลีกสมัยใหม�ประเภทไฮเปอร;มาร;
เก็ตห�างสรรพสินค�า ท่ีปรับแผนธุรกิจเข�ามารุกธุรกิจร�านสะดวกซ้ือ อาทิ เทสโก� โลตัส เอ็กซ;เพรส (กลุ�ม
เทสโก� โลตัส) มินิ บิ๊กซี (กลุ�มบิ๊กซี) และแฟมิลี่มาร;ท (ภายใต�การบริหารในกลุ�มเซ็นทรัล) และนอกเหนือ 
จากการรุกขยายสาขาในรูปแบบดังกล�าวแล�ว ป8จจุบันผู�ประกอบการบางรายเริ่มหันมาขยายสาขาใน
รูปแบบซูเปอร;คอนวีเนียนสโตร; โดยเป)นการผสมผสานระหว�างร�านสะดวกซ้ือกับซูเปอร;มาร;เก็ตเข�าไว�
ด�วยกัน ซ่ึงนอกจากจะมีการจําหน�ายสินค�าอุปโภคบริโภคเหมือนร�านสะดวกซ้ือท่ัวไปแล�ว ยังมีการเพ่ิมใน
ส�วนของอาหารสด เช�น ผัก ผลไม� เข�าไปด�วย 
 ท้ังนี้หากพิจารณาแผนการขยายสาขาในปFนี้ของผู�ประกอบการรายใหญ�ส�วนใหญ�มีแผนขยาย
สาขาท่ัวประเทศในอัตราเร�ง อาทิ 7-Elevenจํานวน 550 สาขา เร�งข้ึนจากเดิมท่ีมีการเปOดปFละ 500 
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สาขา รองลงมาได�แก�เทสโก� โลตัส เอ็กซ;เพรส จํานวน 300 สาขา แฟมิลี่มาร;ท 200 สาขา และมินิบิ๊ก
ซี 150 สาขา ซ่ึงในช�วงครึ่งแรกของปF พบว�าเริ่มมีการขยายสาขากันอย�างคึกคัก โดยผู�นําตลาดอย�าง 
7-Eleven ท่ีแม�จะนําห�างจากคู�แข�งค�อนข�างมาก ก็ยังคงเดินหน�าเร�งขยายสาขาอีกจํานวน 314 สาขา
ส�งผลให�ป8จจุบันมีจํานวน 7,136 สาขา ขณะท่ีมินิบิ๊กซี เปOดอีก 68 สาขา และลอว;สัน 108 เปOดแล�ว 3 
สาขา (“ข�อมูลธุรกิจร�านสะดวกซ้ือ”, 2556)  
 
ภาพท่ี 1.1: กราฟแสดงสัดส�วนทางการตลาดของร�านค�าสะดวกซ้ือในป8จจุบัน 
  

 
 
ท่ีมา: ฝAายวิจัย คอลลิเออร;ส อินเตอร;เนชั่นแนล ประเทศไทย. (2555). สัดส�วนทางการตลาดของร�านค�า

สะดวกซ้ือในป�จจุบัน. สืบค�นจาก http://www.colliers.co.th/images/agency/FAnKthy 
JRetailQ32012-th.pdf.  

       
ในป8จจุบันนี้ทางการตลาดได�มีการแข�งขันกันเป)นจํานวนมาก ด�วยสังคมท่ีเปลี่ยนแปลงไปจาก

สังคมเกษตรกรรมเข�าสู�สังคมอุตสาหกรรม มีร�านสะดวกซ้ือสมัยใหม�กระจายอยู�ตามแหล�งชุมชน เม่ือเกิด
การแข�งขันท่ีสูงข้ึนพฤติกรรมการซ้ือของผู�บริโภคจึงเปลี่ยนแปลงไป ส�งผลให�ร�านโชห�วยมีความสําคัญกับ
ชุมชนลดน�อยลง แต�ท้ังนี้ตามต�างจังหวัดก็ยังมีผู�ท่ีต�องการเปOดร�านค�าโชห�วย และยังมีผู�ท่ีต�องการซ้ือ
สินค�าจากร�านค�าโชห�วยอยู� 

ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยานั้นเป)นจังหวัดหนึ่งในภูมิภาคกลางของประเทศไทย ซ่ึงเป)นเขต
เศรษฐกิจท่ีสําคัญจังหวัดหนึ่งและเป)นศูนย;กลางของการค�าขาย เป)นแหล�งเกษตรกรรมมาช�านาน แต�เดิม
มีชื่อเสียงในการปลูกข�าว และข�าวเป)นสินค�าสําคัญของชาวจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เนื่องจากจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาเป)นเขตการค�า มีการติดต�อสัมพันธ;กับชาวต�างชาติ มีย�านการค�าและตลาด ขายของ
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ท้ังเช�าและเย็น ตลาดจึงมีความจําเป)นต�อการดํารงชีวิต ซ่ึงตลาดนั่นก็คือร�านค�าขายของชําหรือร�านค�า  
โชห�วยนั่นเอง ป8จจุบันประชากรชาวจังหวัดพระนครศรีอยุธยาอาศัยอยู�กันเป)นชุมชน โดยแบ�งเป)นอําเภอ  
มีท้ังหมด 16 อําเภอ โดยทุกอําเภอจะทําอาชีพเกษตรกรรมเป)นส�วนใหญ� อยู�กันเป)นแหล�งชุมชน จึงมี
ความผูกพันกับร�านค�าโชห�วย การซ้ือขายจับจ�ายใช�สอยก็จะเก่ียวข�องกับร�านโชห�วยเป)นหลักท้ังสิ้น แต�
เนื่องจากสังคมการซ้ือขายท่ีเริ่มเปลี่ยนแปลง มีการเปลี่ยนแปลงทางด�านสังคมเกษตรกรรมเข�ามาสู�สังคม
อุตสาหกรรม การเกิดข้ึนของร�านสะดวกซ้ือต�างชาติท่ีขยับขยายเข�ามาสู�แหล�งชุมชน ไม�ว�าจะเป)นร�าน
สะดวกซ้ือสมัยใหม� (เซเว�น), มินิมาร;ท, ซุปเปอร;มาเก็ตต�าง ๆ รวมไปถึง ห�างสรรพสินค�า ท้ังขนาดใหญ�
และขนาดย�อย ร�านค�าเหล�านี้ส�งผลให�ความสําคัญของกิจการร�านค�าโชห�วยของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา
ลดน�อยลง ทําให�ร�านค�าโชห�วยมีกิจการท่ีซบเซาหรือบางร�านอาจมีการปOดกิจการลง ส�วนร�านท่ียังคงอยู�ก็
จะปรับปรุงเปลี่ยนแปลงรูปแบบร�านและสินค�าภายในร�านให�เข�ากับการเปลี่ยนแปลงของสังคมท่ีเปลี่ยน 
แปลงไปในป8จจุบัน 
 ดังนั้นผู�ทําวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง “ป8จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภค 
จากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” โดยใช�คุณภาพของการ
บริการ ส�วนประสมทางการตลาด (7P’s) และทัศนคติต�อร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) เป)นตัวแปร
ในการ ศึกษาป8จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม  
(โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เพ่ือให�ผู�ท่ีดําเนินกิจการร�านค�าโชห�วยหรือผู�ท่ีกําลังจะ
ตัดสินใจเปOดร�านโชห�วยได�รู�ว�าป8จจัยใดมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เพ่ือท่ีจะดําเนินการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
ร�านค�าให�อยู�ได�ในป8จจุบันและอนาคต 
 
1.2 คําถามในการวิจัย         

 1.2.1 ป8จจัยใดบ�างท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบ 
ด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา       

1.2.2 ป8จจัยใดสําคัญท่ีสุดต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

1.3 วัตถุประสงค'ของการศึกษา 

1.3.1 เพ่ือศึกษาทัศนคติท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

1.3.2 เพ่ือศึกษาคุณภาพการบริการท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจาก
ร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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1.3.3 เพ่ือศึกษาส�วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของ
ผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

1.3.4 เพ่ือศึกษาป8จจัยท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

  
1.4 ขอบเขตการวิจัย 
 ผู�วิจัยใช�การวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใช�วิธีการสํารวจด�วย
แบบสอบถามท่ีสร�างข้ึนและได�กําหนดขอบเขตของการวิจัยไว�ดังนี้คือ 

1) ประชากรท่ีใช�ศึกษาเป)น ประชากรในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
2) กลุ�มตัวอย�างท่ีใช�ในการวิจัย ทําการสุ�มตัวอย�างจากการใช�สูตรของ Yamane (1973) ท่ี

ระดับความเชื่อม่ัน 95% ได�กลุ�มตัวอย�าง จํานวน 400 คน ด�วยวิธีการเลือกตัวอย�างแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 

3) ตัวแปรท่ีเก่ียวข�องกับการศึกษา ประกอบด�วย 
ตัวแปรอิสระ คือ  คุณภาพการบริการ ส�วนประสมทางการตลาดบริการ (7P)  

และทัศนคติ 
ตัวแปรตาม   คือ  การตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม  

(โชว;ห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
4) สถานท่ีศึกษาท่ีผู�วิจัยใช�เก็บรวบรวมข�อมูล คือ จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
5) ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มต้ังแต�วันท่ี 10 ตุลาคม 2557 ถึงวันท่ี 10 มกราคม 2558  รวม

ระยะเวลาท้ังสิ้น 3 เดือน 
          6) สถิติท่ีใช�ในการวิจัย การวิเคราะห;สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
1.5 ประโยชน'ท่ีได1ในการศึกษา 

1) ได�ทราบถึงทัศนคติท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

2) ได�ทราบถึงคุณภาพการบริการมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�าน
ขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เพ่ือเป)นแนวทางสําหรับผู�ท่ีจะทํา
ธุรกิจต�อไป 

3) ได�ทราบถึงป8จจัยทางด�านส�วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต�อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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4) เพ่ือนําผลการวิจัยท่ีได�จากการศึกษาครั้งนี้ไปเป)นข�อมูลสําหรับผู�ท่ีสนใจจะทําธุรกิจและ  
ผู�ท่ีประกอบธุรกิจร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) เพ่ือให�เหมาะสมกับความต�องการของกลุ�มลูกค�า
เปxาหมาย 

5) ผลของการศึกษาวิจัยจะเป)นแนวทางให�กับงานวิจัยท่ีเก่ียวข�องเพ่ือเป)นประโยชน;ต�อ
การศึกษาอย�างต�อเนื่อง 

 
1.6 นิยามศัพท'เฉพาะ 

1) ร�านค�าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) หมายถึง ร�านท่ีมีลักษณะเป)นห�องแถว พ้ืนท่ีคับแคบ ไม�มี
การตกแต�งหน�าร�าน สินค�าส�วนใหญ�เป)นสินค�าอุปโภค บริโภค การจัดวางสินค�าไม�เป)นหมวดหมู�และไม�
ทันสมัย จัดวางตามความสะดวก การหยิบสินค�า เป)นกิจการดําเนินงานโดยเจ�าของคนเดียว หรือร�วมกัน
ต้ังเป)นห�างหุ�นส�วน ดําเนินธุรกิจแบบครอบครัว เงินลงทุนน�อย บริหารงานง�าย ๆ ไม�ซับซ�อน ไม�มีการใช�
เทคโนโลยีทันสมัย ทําให�ระบบการจัดการไม�ได�มาตรฐาน ลูกค�าเกือบท้ังหมดอยู�บริเวณใกล�เคียงร�านค�า 
ร�านค�าท่ีจัดอยู�ประเภทนี้ เช�น ร�านค�าส�ง ร�านค�าปลีกท่ัวไป ร�านขายของชํา (สมาคมค�าปลีกแห�งประเทศ
ไทย, 2554) 

2) การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือก 
ต�าง ๆ ท่ีมีอยู�ซึ่งผู�บริโภคมักจะต�องตัดสินใจในทางเลือกต�างๆของสินค�าและบริการอยู�เสมอในชีวิต 
ประจําวัน โดยท่ีผู�บริโภคจะเลือกซ้ือสินค�าหรือบริการตามข�อมูลและข�อจํากัดของสถานการณ; ซ่ึงถ�า
นักการตลาดทําความเข�าใจและเข�าถึงจิตใจของผู�บริโภค การกระจายสินค�าและสร�างความยอมรับของ
ผู�บริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน (Watson อ�างใน ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ, 2545, หน�า 23) 

3) คุณภาพการบริการ หมายถึง ความสอดคล�องกันของความต�องการของลูกค�าหรือผู�รับบริการ 
หรือระดับของความสามารถในการให�บริการท่ีตอบสนองความต�องการของลูกค�าหรือ ผู�รับบริการอันทํา
ให�ลูกค�าหรือผู�รับบริการเกิดความพึงพอใจจากบริการท่ีได�รับ (วีรพงษ; เฉลิมจิรรัตน;, 2543) 

4) ส�วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง กลุ�มของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองค;กรใช�ใน
การปฏิบัติตามวัตถุประสงค;ทางการตลาดกลุ�มเปxาหมาย (Kotler, 2000, p. 14) 

5) ทัศนคติ หมายถึงความคิด ความรู�สึก ความเชื่อ หรือแนวโน�มของผู�บริโภคท่ีจะแสดงออกถึง
พฤติกรรมของบุคคล เป)นปฏิกิริยาโต�ตอบ โดยมีการประมาณค�าว�าจะชอบหรือไม�ชอบ ส�งผลกระทบต�อ
การตอบสนองของบุคคลในเชิงบวกหรือเชิงลบต�อบุคคล สิ่งของ และสถานท่ี (รัตนา สว�างวัฒนานนท;, 
2554) 

 
 
 



6 

คุณภาพการบริการ 

ส�วนประสมทางการตลาดบริการ 

ทัศนคติ 

1.7 กรอบแนวคิด 

การศึกษาค�นคว�าครั้งนี้ผู�ศึกษาได�ดําเนินการศึกษาป8จจัยการตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภค
จากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา      

ตัวแปรต�น คือ 1) ป8จจัยด�านคุณภาพการบริการ 
2) ป8จจัยด�านส�วนประสมทางการตลาดบริการ ได�แก� ป8จจัยด�านผลิตภัณฑ; 

ป8จจัยด�านราคา ป8จจัยด�านสถานท่ี ป8จจัยด�านการส�งเสริมการตลาด ป8จจัย
ด�านบุคลากร ป8จจัยด�านกระบวนการ และป8จจัยด�านสิ่งแวดล�อมกายภาพ 

3) ป8จจัยด�านทัศนคติ 
ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย)

กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

ภาพท่ี 1.2: กรอบแนวความคิดของการวิจัย 
 
      ตัวแปรต1น                                                       ตัวแปรตาม                                                               

 
 
 
 
 
 

 

 

1.8 สมมติฐานของการศึกษาวิจัย 

1) คุณภาพการบริการมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม 
(โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

2) ส�วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

3) ทัศนคติมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค�าของผู�บริโภคจากร�านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) 
กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

การตัดสินใจซ้ือสินค�า

ของผู�บริโภคจากร�านขาย

ปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) 

กรณีศึกษาจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข�อง 

 
บทนี้เป	นการนําเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข องกับตัวแปรของการศึกษาซ่ึง

ผู วิจัยได ทําการสืบค น จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหล+งต+าง ๆ โดยผู วิจัยได แบ+งเนื้อหา
ของบทนี้เป	น 7 ส+วน ได แก+ 

2.1แนวคิดและทฤษฎีในการวิจัยเก่ียวกับคุณภาพการบริการ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีในการวิจัยเก่ียวกับส+วนประสมทางการตลาดบริการ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีในการวิจัยเก่ียวกับทัศนคติ 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีในการวิจัยเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 
2.5 ข อมูลการค าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห+วย) ในประเทศไทย 
2.6 ข อมูลพ้ืนฐานของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวข อง 
 

2.1 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
การบริการ หมายถึง การปฏิบัติรับใช  การให ความสะดวกต+าง ๆ (พจนานุกรมฉบับ

ราชบัณฑิตยสถาน, 2542) 
ไพรพนา ศรีเสน (2544) กล+าวว+า การบริการ คือ กระบวนการของการดําเนินการอย+างใด

อย+างหนึ่งของบุคคลหรือองคEกรใด ๆ ก็ตาม เพ่ือตอบสนองต+อความต องการของบุคคลอ่ืนให ได รับ
ความสุข ความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระทํานั้น ๆ โดยมีลักษณะเฉพาะ
เป	นของตัวเอง ไม+สามารถครอบครองเป	นเจ าของในรูปธรรมไม+สามารถจับต องได  และไม+จําเป	นต อง
อยู+รวมกับสินค าหรือผลิตภัณฑEอ่ืน ๆ ท้ังยังรวมถึงการเกิดจากความเอ้ืออาทร มีไมตรีน้ําใจ เปGHยมด วย
ความปรารถนาดีท่ีจะช+วยเหลือเก้ือกูล อํานวยให เกิดความสะดวกรวดเร็ว ให ความเสมอภาคและ
ความเป	นธรรมในขณะท่ี พงษEเทพ สันติพันธE (2546) รายงานว+า หลักของการให บริการนั้นจําเป	นต อง
ตอบสนองตามความต องการของบุคคลส+วนใหญ+ได  แต+ขณะเดียวกันก็ต องดําเนินการไปโดยอย+างเท+า
เทียมต+อเนื่องและสมํ่าเสมอกันทุกคน ท้ังยังให ความสะดวกสบายโดยไม+สร างความยุ+งยากให แก+
ผู ใช บริการมากจนเกินไปไม+สิ้นเปลืองทรัพยากร และการให บริการท่ีมีประสิทธิภาพและเป	นประโยชนE
ต+อผู รับบริการมากท่ีสุด คือ การให บริการท่ีไม+คํานึงถึงส+วนบุคคลหรือเป	นการให บริการท่ีปราศจาก
อารมณEไม+มีความชอบพอ ขณะท่ี รัชยา กุลวานิชไชยนันทE (2535) กล+าวว+า การบริการท่ีประสบ
ความสําเร็จได จะต องประกอบด วยปJจจัย 10 ประการ ดังนี้ 
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1) ความเชื่อถือได  (Reliability) ประกอบด วย 
1.1)  ความสมํ่าเสมอ (Consistency) 
1.2)  ความพ่ึงพาได  (Dependability) 

2) การตอบสนอง (Responsive) ประกอบด วย 
2.1)  ความเต็มใจท่ีจะให บริการ 
2.2)  ความพร อมท่ีจะให บริการ 
2.3)  มีการติดต+ออย+างต+อเนื่อง 
2.4)  ปฏิบัติต+อผู ใช บริการเป	นอย+างดี 

3) ความสามารถ (Competency) ประกอบด วย 
3.1)  สามารถในการสื่อสาร 
3.2)  สามารถในการบริการ 
3.3)  สามารถในความรู วิชาการท่ีจะให บริการ 

4) การเข าถึงบริการ (Access) ประกอบด วย 
4.1)  ผู ใช บริการเข าใช หรือรับบริการได สะดวก 
4.2)  ระเบียบข้ันตอนไม+ควรมากมายและมีความซับซ อนเกินไป 
4.3)  ผู บริการใช เวลารอคอยไม+นาน 
4.4)  เวลาท่ีให บริการเป	นเวลาสะดวกสําหรับผู ใช บริการ 
4.5)  อยู+ในสถานท่ีท่ีผู ใช บริการสามารถเข าติดต+อได สะดวก 

5) ความสุภาพอ+อนโยน (Courtesy) ประกอบด วย 
5.1)  การแสดงความสุภาพต+อผู ใช บริการ 
5.2)  ให การต อนรับท่ีเหมาะสม 
5.3)  ผู ให บริการมีบุคลิกภาพท่ีดี 

6) การสื่อสาร (Communication) ประกอบด วย 
6.1)  มีการสื่อสารชี้แจงขอบเขตและลักษณะของงานบริการ 
6.2)  มีการอธิบายข้ันตอนการให บริการ 

7) ความซ่ือสัตยE (Credibility) คุณภาพของงานบริการมีความเท่ียงตรงน+าเชื่อถือ 
8) ความม่ันคง (Security) ประกอบด วย ความปลอดภัยทางกายภาพ เช+น เครื่องมือและ

อุปกรณE 
9) ความเข าใจ (Understanding) ประกอบด วย 

9.1)  การเรียนรู ผู ใช บริการ 
9.2)  การแนะนําและการเอาใจใส+ผู ใช บริการ 
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10) การสร างสิ่งท่ีจับต องได  (Tangibility) ประกอบด วย 
10.1)   การเตรียมวัสดุ อุปกรณEให พร อมสําหรับการให บริการ 
10.2)  การเตรียมอุปกรณEเพ่ืออํานวยความสะดวกแก+ผู ใช บริการ 
10.3)   การจัดเตรียมสถานท่ีให บริการสวยงาม 

จิตตินันทE เดชะคุปตE (2553, หน า 8) ได กล+าวว+า “การบริการเป	นกระบวนการดําเนินการ
หรือกิจกรรมอย+างใดอย+างหนึ่งของบุคคลหรือองคEการ เพ่ือตอบสนองตามความต องการของบุคคลอ่ืน 
และก+อให เกิดความพึงพอใจจากผลของการกระทํานั้น ๆ” 

Kotler (2000, p. 436) กล+าวว+า ธุรกิจบริการมีงานท่ีสําคัญ3 ประการ ดังนี้ 
1) การบริหารความแตกต+างจากคู+แข+ง (Managing Competitive Differentiation) งาน

การตลาดของผู ขายบริการจําเป	นต องทําให ผลิตภัณฑEมีความแตกต+างไปจากคู+แข+งซ่ึงความยากอยู+ใน
การท่ีจะสร างข อแตกต+างของการบริการให เห็นอย+างเด+นชัด โดยเฉพาะกับความรู สึกของผู ได รับการ
บริการดังนั้นการพัฒนาการให บริการและคุณภาพท่ีเหนือกว+าคู+แข+ง สามารถทําได คือใช คุณภาพการ
ให บริการ (Service Quality) ซ่ึงต องไม+ลืมว+าสิ่งสําคัญอย+างหนึ่งในการสร างความแตกต+างของธุรกิจ
การให บริการ คือ ต องรักษาระดับการให บริการให อยู+เหนือกว+าคู+แข+ง เช+น การนําเสนอคุณภาพการ
บริการให เป	นไปตามท่ีลูกค าได คาดหวังเอาไว  และการรับรู ข อมูลต+าง ๆ เก่ียวกับคุณภาพการให  
บริการท่ีลูกค าต องการจะได จากประสบการณEในอดีต จากการพูดปากต+อปากหรือช+องทางอ่ืน ๆ 

นักการตลาดจําเป	นต องทําการวิจัยเพ่ือให ทราบถึง สิ่งท่ีลูกค าต องการ (What) เวลาท่ีเขา
ต องการ (When) สถานท่ีท่ีเขาต องการ (Where) และในรูปแบบใดท่ีเขาต องการ (How) โดยนักการ
ตลาดต องทําการวิจัย เพ่ือให ทราบถึงปJจจัยในการตัดสินใจซ้ือหรือเลือกใช บริการของลูกค า ซ่ึงท่ัวไป
แล วไม+ว+าธุรกิจแบบใดก็ตามลูกค าจะใช เกณฑEดังต+อไปนี้ เพ่ือพิจารณาในด านคุณภาพของการ
ให บริการ ดังนั้นการสร างความแตกต+างในด านการบริการ คือ 

1.1) บริการท่ีเสนอ (Offer) โดยจะพิจารณาจากความคาดหวังของลูกค า ซ่ึงจะ
ประกอบไปด วย 2 สิ่ง ได แก+ (1) การให บริการพ้ืนฐานเป	นชุด (Primary Service Package) คือ สิ่งท่ี
ลูกค าคาดหวังว+าจะได รับจากกิจการ เช+น จากโรงพยาบาลสิ่งท่ีลูกค าคาดหวังเป	นการบริการท่ีดี ดูแล
เอาใจใส+ มีแพทยE-พยาบาลผู เชี่ยวชาญ มีเครื่องมือแพทยEท่ีทันสมัย มีบรรยากาศปลอดโปร+ง ไม+ต องรอ
คิวนาน สามารถรักษาได ตลอด 24 ชม. ฯลฯ (2) ลักษณะการให บริการเสริม (Secondary Service 
Features) คือ บริการเพ่ิมเติมท่ีกิจการจะมีให นอกเหนือจากการบริการพ้ืนฐาน เช+น โรงพยาบาล มี
สถานท่ีสําหรับญาติผู ปxวย มีสถานท่ีสําหรับออกกําลังกายหรือฟz{นฟูสภาพจิตใจของผู ปxวยท่ีต องอยู+ใน
โรงพยาบาลหรือห องพักคนไข เป	นเวลานาน 

1.2) การส+งมอบบริการ (Delivery) การส+งมอบบริการคุณภาพท่ีเหนือกว+าคู+แข+ง
อย+างสมํ่าเสมอโดยมีการตอบสนองตามความคาดหวังของลูกค า ในคุณภาพการให บริการของผู บริโภค 
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โดยส+วนใหญ+ความคาดหวังเกิดจากประสบการณEจากอดีต การโฆษณาชวนเชื่อของธุรกิจ ลูกค าจะ
เลือกธุรกิจให บริการโดยยึดถือเกณฑEภายหลังจากการเข ารับการบริการแล ว เขามักจะเทียบการ
บริการท่ีรับรู กับการบริการท่ีคาดหวัง หากการบริการท่ีรับรู นั้นตํ่ากว+าการบริการท่ีคาดหวังไว  ลูกค า
มักจะไม+ชอบใจ แต+หากการบริการท่ีรับรู นั้นสูงกว+าความคาดหวังไว  ลูกค ามักจะกลับมาใช บริการนั้น
ซํ้าอีกครั้ง 

1.3) ภาพลักษณE (Image) จําเป	นต องมีการสร างภาพลักษณEท่ีดีของบริษัทท่ี
ให บริการโดยอาศัยการใช สัญลักษณE (Symbols) ตราสินค า (Brand) หรืออาศัยเครื่องมือสื่อ
ประชาสัมพันธEหรือสื่อทางโฆษณา และการสื่อสารทางการตลาดอ่ืน ๆ 

2) การบริหารคุณภาพการให บริการ (Managing Service Quality) เป	นการเปรียบเทียบ
คุณภาพการให บริการ ระหว+างการบริการท่ีได รับกับการบริการท่ีคาดหวังไว  หากบริการท่ีได รับนั้นตํ่า
กว+าการบริการท่ีความคาดหวังไว  ลูกค ามักจะรู สึกว+าบริการนั้นไม+ได คุณภาพ แต+หากบริการท่ีได รับนั้น
สูงกว+าความคาดหวังท่ีตั้งไว  ลูกค าจะรู สึกว+าการบริการท่ีได รับนั้นมีคุณภาพ ซ่ึงคุณภาพการบริการก็
จะได มาตรฐาน ดังนั้นจึงมีนักวิจัยได ค นพบตัวกําหนดคุณภาพของบริการท่ีมีความสําคัญ ได แก+ 

2.1) ความน+าเชื่อถือ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการบริการ ท่ีทําให 
ม่ันใจในบริการท่ีไว วางใจได  และถูกต องแม+นยําแน+นอน 

2.2) ความเต็มใจและความพร อม (Responsiveness) หมายถึง ความเต็มใจและ
พร อมท่ีจะเข าช+วยเหลือลูกค าและการเตรียมความพร อมในการให บริการ 

2.3) การรับประกัน (Assurance) หมายถึง ความสุภาพของลูกจ างความรู  และ
ความสามารถของลูกจ างในการถ+ายทอดข อมูล อันจะก+อให เกิดความเชื่อถือของลูกค า 

2.4) การเอาใจใส+ (Empathy) หมายถึง การจัดหา เอาใจใส+ดูแลเฉพาะราย  
แก+ลูกค า ทุกราย 

2.5) การสัมผัสได  (Tangibles) หมายถึง การปรากฏของสิ่งอํานวยความสะดวกทาง
วัตถุ เครื่องมือ บุคลากร วัตถุทางการสื่อสาร 

3) การบริหารประสิทธิภาพในการให บริการ (Managing Productivity) ธุรกิจบริการ
สามารถเพ่ิมประสิทธิภาพของการให บริการ ได  7 วิธี ดังนี ้

3.1) การให พนักงานทํางานได มากข้ึน หรือมีความชํานาญเพ่ิมข้ึน โดยจ+ายค+าจ างใน
อัตราท่ีเท+าเดิม 

3.2) การเพ่ิมปริมาณการให บริการโดยยอมท่ีจะสูญเสียคุณภาพบางส+วนลง 
3.3) การเปลี่ยนบริการให เป	นแบบอุตสาหกรรมโดยการเพ่ิมหรือสร างเครื่องมือเข า

มาช+วยในการทําให เป	นมาตรฐาน 
3.4) การให บริการท่ีไปลดการใช บริการ หรือสินค าอ่ืน ๆ 
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3.5) การออกแบบบริการให มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
3.6) การให สิ่งจูงใจลูกค าให ใช แรงงานของเขาแทนแรงงานของบริษัท 
3.7) การนําเทคโนโลยีมาประยุกตEใช ในการบริการให ดีข้ึน 

Parasuraman, Zeithaml และ Berry (1985) ได ให แนวความคิดเก่ียวกับคุณภาพในการ
ให บริการ โดยจากการศึกษาของ Parasuraman และคณะ พบว+าผลลัพธEท่ีเกิดข้ึนจากการท่ีลูกค า
ประเมินคุณภาพของการบริการท่ีเขาได รับ เรียกว+า “คุณภาพของการบริการท่ีลูกค ารับรู ” 
(Perceived Service Quality) กับ ประสบการณEท่ีเกิดข้ึนหลังจากท่ีเขาได รับบริการแล วซ่ึงก็คือ 
“บริการท่ีรับรู ” (Perceived Service) นั้นเองโดยในการประเมินคุณภาพของการบริการดังกล+าวนั้น 
ลูกค ามักจะพิจารณาเอาจากเกณฑEท่ีเขาคิดว+ามีความสําคัญ 10 ประการดังต+อไปนี้ (ธีรกิติ นวรัตน  
ณ อยุธยา, 2547, หน า 183-186) 

1) Reliability (ความไว วางใจ) คือ ความสามารถท่ีจะให บริการตามท่ีได สัญญากับลูกค าไว ได 
อย+างถูกต อง โดยท่ีมิต องมีผู ช+วยเหลือ 

2) Tangibles (สิ่งท่ีสามารถจับต องได ) คือ สิ่งอํานวยความสะดวกลักษณะทางกายภาพของ
อุปกรณE พนักงานและวัสดุท่ีใช ในการสื่อสารต+าง ๆ 

3) Responsiveness (การสนองตอบลูกค า) คือ ความยินดีท่ีจะช+วยเหลือลูกค าและเต็มใจท่ี
จะให บริการหรือตอบสนองอย+างรวดเร็ว 

4) Credibility (ความน+าเชื่อถือ) คือ ความซ่ือสัตยEเชื่อถือได ของผู ให บริการหรือพนักงาน 
5) Security (ความม่ันคงปลอดภัย) คือ การปราศจากความเสี่ยงหรือความลังเลสงสัย 
6) Access (ความสะดวก) คือ สามารถสามารถติดต+อสื่อสารได ง+ายและเข าถึงได โดยสะดวก  
7) Communication (การสื่อสาร) คือ การรับฟJงลูกค าและให ข อมูลท่ีจําเป	นแก+ลูกค า โดย

ใช ภาษาท่ีลูกค าสามารถเข าใจได  
8) Understanding the Customer (ความเข าใจลูกค า) คือ การพยายามท่ีจะเรียนรู ความ

ต องการของลูกค า 
9) Competence (ความสามารถ) คือ ทักษะและความรู ท่ีจําเป	นของพนักงาน ในการ

ให บริการลูกค า 
10) Courtesy (ความสุภาพและความเป	นมิตร) คือ การแสดงออกถึงความสุภาพ ความเป	น

มิตร ความเกรงใจ และให เกียรติลูกค า ถือเป	นคุณลักษณะสําคัญของพนักงานท่ีติดต+อกับลูกค า 
และการวิจัยครั้งต+อมาคณะผู วิจัยท้ัง 3 คนดังกล+าวข างต นพบว+ามีระดับความสัมพันธE

(Degree of Correlation) ระหว+างตัวแปรท้ัง 10 ตัวด านบนค+อนข างสูง จึงมีการปรับเกณฑEในการ
ประเมินคุณภาพของบริการใหม+ให เหลือเกณฑEอย+างกว างท้ังหมด รวม 5 ประการ ดังต+อไปนี้ 
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1) Reliability (ความไว ใจ หรือ ความน+าเชื่อถือ) คือความสามารถในการให บริการอย+าง
ถูกต องแม+นยํา (Accurate Performance) การให บริการตรงกับสัญญาท่ีให ไว กับลูกค า และบริการท่ี
ให ทุกครั้ง มีความสมํ่าเสมอ ทําให ลูกค ารู สึกว+าน+าเชื่อถือในมาตรฐานการให บริการ สามารถให ความ
ไว วางใจได  (Dependable) 

2) Assurance (ความม่ันใจ) ผู ให บริการมีความรู และทักษะท่ีจําเป	นในการบริการ 
(Competence) มีสุภาพและเป	นมิตรกับลูกค า (Courtesy) มีความชื่อสัตยE และสามารถสร างความ
ม่ันใจให แก+ลูกค าได  (Credibility) และความม่ันคงปลอดภัย (Security) 

3) Tangibles (สิ่งท่ีสามารถจับต องได ) ลักษณะทางกายภาพของอุปกรณE เครื่องมือ  
สิ่งอํานวยความสะดวก พนักงาน และวัสดุท่ีใช ในการสื่อสารต+าง ๆ 

4) Empathy (ความใส+ใจ) สามารถเข าถึงได โดยสะดวกและสามารถติดต+อได ง+าย (Easy 
Access) ความสามารถในการติดต+อสื่อสารให ลูกค าเข าใจได  (Good Communication) ความเห็น
อกเห็นใจ และเข าใจลูกค า (Customer Understanding) 

5) Responsiveness (การสนองตอบลูกค า) คือความเต็มใจท่ีผู ใหบริการพร อมจะให บริการ
ทันที (Promptness) และให ความช+วยเหลือเป	นอย+างดี (Helpfulness) 

Spechler (1988) กล+าวว+า เป	นท่ีรู กันดีว+าการท่ีจะทําให คุณภาพการบริการเป	นท่ีพึงพอใจ
ของลูกค าจนประสบผลสําเร็จนั้นไม+ได ข้ึนกับการใช วิธีการท่ีคิดว+าดีท่ีสุดเพียงวิธีเดียว และวิธีการท่ี
ประสบความสําเร็จอย+างสูงในแต+ละผู ให บริการ หรือสถานท่ีให บริการหนึ่งๆนั้น ก็ไม+สามารถนํามาใช 
ให ได ผลเช+นเดียวกันกับท่ีอ่ืนด วยเสมอไป ถึงแม จะเป	นผลิตภัณฑEหรือบริการชนิดเดียวกันก็ตามดังนั้น 
Spechler จึงให ความสําคัญกับรูปแบบท่ีมีประสิทธิผลของคุณภาพการบริการ ซ่ึงนําเสนอเป	นหลัก 
การท่ัวไป ท่ีได รับการยอมรับว+าได ผลดี ถึงแม ว+าเป	นหลักการเดียวกันก็ตาม แต+การนําไปประยุกตE 
ใช ก็อาจต องมีความแตกต+างกันได  ผู บริหารจําเป	นต องเริ่มจากหาปJจจัยสําคัญนั้นให พบ แล วทําการ
ปรับปรุงระบบงานไปจนถึงกระบวนการท่ีเก่ียวเนื่อง และสร างให เกิดเป	นวัฒนธรรมองคEกร ท่ีสอด 
คล องกับความต องการของลูกค าท้ังภายนอกและภายใน โดยมีสองปJจจัยสําคัญท่ีจะต องนึกถึงอยู+เสมอ 
นั่นคือ การเพ่ิมจํานวนของผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) จาก Service Quality 
Effectiveness Model จะพบว+าเน นท่ีความสําเร็จของกระบวนการไปสู+ความเป	นเลิศของคุณภาพ
การบริการโดยจะกําหนดรูปแบบแนวทางและทิศทางของความสําเร็จในงานบริการ ซ่ึงมีปJจจัย
สําคัญ 7 ประการ คือ 

1) การทําให ลูกค าพอใจและประทับใจ (Customer Satisfaction and Beyond) 
2) การประกันคุณภาพ (Quality Assurance) 
3) วิธีการ ระบบ และเทคโนโลยี (Methods, System, and Technology) 
4) การตระหนักถึงคุณภาพ (Quality Awareness) 
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5) การฝ�กอบรม (Training) 
6) การมีส+วนร+วม (Involvement) 
7) การเป	นท่ีรู จัก การยอมรับนับถือ (Recognition) 
คุณภาพ คือ สิ่งท่ีเกิดจากการท่ีลูกค ารับรู  (Gronroos, 1990 และ Buzzell & Gale, 

1987 อ างใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547) 
จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล+าวมาท้ังหมด สรุปได ว+า คุณภาพการให บริการนั้น เกิดมาจากการ

รับรู ถึงคุณภาพการให บริการ ภายหลังจากท่ีลูกค าได รับบริการนั้น ๆ แล ว สามารถแบ+งได เป	น 5 ด าน
ท่ีสําคัญ ได แก+ ด านความเชื่อถือไว วางใจ ด านความเชื่อม่ัน ด านสิ่งท่ีสามารถจับต องได  ด านความเอา
ใจใส+ต+อลูกค า และด านการตอบสนองต+อความต องการของลูกค า ซ่ึงมีส+วนสําคัญในการทํางานของ
ร านค าปลีกแบบด้ังเดิมเป	นอย+างมาก เนื่องจากร านค าปลีกแบบด้ังเดิมเป	นงานด านการให บริการ ซ่ึง
ในปJจจุบันมีการแข+งขันท่ีรุนแรง จะเห็นได ว+าการค าขายในรูปแบบต+าง ๆ ให ความสําคัญกับคุณภาพ
การให บริการลูกค ามากเป	นอันดับหนึ่ง ดังนั้นร านค าปลีกแบบด้ังเดิมจะต องพัฒนาปรับปรุงระบบการ
ให บริการให ทันสมัยอยู+เสมอ ไม+ว+าจะเป	นด านระบบงาน เทคโนโลยี สถานท่ี เครื่องมือ อุปกรณE สิ่ง
อํานวยความสะดวกต+าง ๆ ตลอดจนการปฏิบัติงานของพนักงานท่ีปฏิบัติต+อลูกค าอย+างมีประสิทธิภาพ 
และประสิทธิผล สร างความเชื่อถือ และความเชื่อม่ันให กับลูกค า สามารถเข าถึงลูกค า ตอบสนอง
ความต องการ และสร างความประทับใจให กับลูกค าได มากท่ีสุด ลูกค าก็จะกลับมาใช บริการและไม+
เปลี่ยนใจไปใช บริการกับร านสะดวกซ้ืออ่ืน ๆ 
 ดังนั้น ในการวิจัยครั้งนี้ ทางผู จัดทํา จึงเลือกใช คุณภาพการบริการท้ัง 5 ด าน จากทฤษฎีตาม 
ท่ีได กล+าวมาข างต น มาเป	นหนึ่งในตัวแปรต นสําหรับการวิจัยเรื่อง ปJจจัยท่ีมีอิทธิพลต+อการตัดสินใจซ้ือ
สินค าของผู บริโภคจากร านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห+วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 
2.2 ทฤษฎีเก่ียวกับส2วนผสมการตลาดบริการ 4P (Service Marketing Mix)  

ทฤษฎีส+วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 4 อย+าง หรือ 4P's 
ส+วนประสมการตลาด (Service Marketing Mix) คือเครื่องมือหรือปJจจัยทางการตลาดท่ี

ควบคุมได ท่ีธุรกิจต องใช ร+วมกันเพ่ือตอบสนองความต องการและสร างความพึงพอใจแก+กลุ+มลูกค า
เป�าหมายหรือเพ่ือกระตุ นให กลุ+มลูกค าเป�าหมายเกิดความต องการสินค าและบริการของตน 

ศิริวรรณ เสรีรัตนE (2541, หน า 35-37) ได กล+าวถึง ส+วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได  ซ่ึงบริษัทใช ร+วมกันเพ่ือตอบสนองความพึง
พอใจแก+กลุ+มเป�าหมาย ประกอบด วยเครื่องมือต+อไปนี้  

1) ผลิตภัณฑE (Product) หมายถึง สิ่งท่ีนําเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต องการ
ของลูกค าให พึงพอใจ ผลิตภัณฑEท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม+มีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑEนั้นจึง
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ประกอบด วย สินค า บริการ ความคิด สถานท่ี องคEกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑEต องมีอรรถประโยชนE 
(Utility) มีมูลค+า (Value) ในสายตาของลูกค า จึงจะมีผลทําให ผลิตภัณฑEสามารถขายได  การกําหนด 
กลยุทธEด านผลิตภัณฑEต องคํานึงถึงปJจจัยต+อไปนี้  

1.1) ความแตกต+างของผลิตภัณฑE (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกต+างทางการแข+งขัน (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางด านผลิตภัณฑEและ
คุณสมบัติอ่ืน ๆ ท่ีเหนือกว+าคู+แข+งขัน  

1.2) พิจารณาจากองคEประกอบของผลิตภัณฑE (Product Component) เช+น 
ประโยชนEพ้ืนฐาน รูปร+างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบห+อ ตราสินค า ฯลฯ  

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลค+าผลิตภัณฑEในรูปตัวเงิน ราคาเป	นต นทุน (Cost) ของลูกค า
ผู บริโภคจะเปรียบเทียบระหว+างคุณค+า (Value) ผลิตภัณฑEกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑEนั้น ถ า
คุณค+าสูงกว+าราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การกาหนดกลยุทธEด านราคาต องคานึงถึง  

2.1) การยอมรับของลูกค าในมูลค+าของผลิตภัณฑEว+าสูงกว+าราคาของผลิตภัณฑEนั้น  
2.2) ต นทุนของสินค าและค+าใช จ+ายท่ีเก่ียวข อง  
2.3) การแข+งขัน  
2.4) ปJจจัยอ่ืน ๆ  

3) การจัดจําหน+าย (Place or Distribution) เป	นกิจกรรมท่ีนาผลิตภัณฑEไปยังแหล+งลูกค า
ด วยปริมาณท่ีถูกต องเม่ือลูกค าต องการ หรือโครงสร างช+องทางเพ่ือเคลื่อนย ายผลิตภัณฑE และบริการ
จากองคEกรไปยังตลาด สถาบันท่ีนาผลิตภัณฑEออกสู+ตลาดเป�าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส+วน
กิจกรรมท่ีช+วยในการกระจายสินค าประกอบด วย การขนส+ง การคลังสินค า และการเก็บรักษาสินค า
คงคลัง การจัดจําหน+ายประกอบด วย 2 ส+วน ดังนี้  

3.1) ช+องทางการจัดจําหน+าย (Channel of Distribution) คือ เส นทางท่ีผลิตภัณฑE
ถูก เปลี่ยนมือไปยังตลาด ประกอบด วย ผู ผลิต คนกลาง และผู บริโภค หรือผู ใช ทางอุตสาหกรรม  

3.2) การสนับสนุนการกระจายตัวสินค าสู+ตลาด (Market Logistics) คือ กิจกรรมท่ี
เก่ียวข องกับการเคลื่อนย ายตัวผลิตภัณฑEจากผู ผลิตไปยังผู บริโภค หรือผู ใช ทางอุตสาหกรรมประกอบด วย 
การขนส+ง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) การคลังสินค า (Warehouse)  
และการบริหารสินค าคงคลัง (Inventory Management)  

4) การส+งเสริมการตลาด (Promotion) เป	นการติดต+อสื่อสารเก่ียวข องกับข อมูลระหว+าง
ผู ขายและผู ซื้อ เพ่ือสร างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีเครื่องมือต+าง ๆ ดังนี้  

4.1) การโฆษณา (Advertising) เป	นกิจกรรมในการเสนอข+าวสารเก่ียวกับองคEกร 
และผลิตภัณฑE บริการ หรือความคิด กลยุทธEในการโฆษณาเก่ียวข องกับกลยุทธEการสร างสรรงาน
โฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธEสื่อ (Media Strategy)  
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4.2) การขายโดยใช พนักงานขาย (Personal Selling) เป	นกิจกรรมการแจ งข+าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใช บุคคล งานในข อนี้จะเก่ียวข องกับ กลยุทธEการขายโดยใช พนักงานขาย (Personal 
Selling Strategy) การจัดหน+วยงานขาย (Saleforce Management)  

4.3) การส+งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป	นกิจกรรมการส+งเสริมท่ีนอกเหนือจาก 
การโฆษณา การขายโดยใช พนักงานขาย และการให ข+าวและการประชาสัมพันธE ท่ีกระตุ นการทดลองใช   

4.4) การให ข+าวและการประชาสัมพันธE (Publicity and Public Relation) การให ข+าว 
เป	นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค าหรือบริการท่ีไม+ต องมีการจ+ายเงิน ส+วนการประชาสัมพันธEเป	นความ
พยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคEกรหนึ่งเพ่ือสร าง ทัศนคติท่ีดีต+อองคEกรให เกิดกับกลุ+ม  

4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป	นการติดต+อสื่อสารกับกลุ+มเป�าหมาย
เพ่ือให เกิดการตอบสนองโดยตรง ได แก+ การขายทางโทรศัพทE การขายโดยใช จดหมายและการขายโดยใช 
แค็ตตาล็อก เป	นต น  

 
2.3 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ 

ความหมายของทัศนคติ (Attitude) 
ทัศนคติของบุคคลเป	นความรู สึกทางใจท่ีมีต+อสิ่งใดๆของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลอย+างยิ่งต+อ

พฤติกรรมของบุคคลและมีผลต+อกลุ+มทางสังคมเก่ียวข องในการดําเนินกิจกรรมต+างๆทุกด านในสังคม
ของมนุษยEทุกสังคมเก่ียวกับทัศนคติ (Attitude) โดยมีนักวิชาการหลายท+านได ให ความหมายไว 
คล ายๆกันซ่ึงผู ศึกษาได ค นคว ารวบรวมและขอนํามาสรุปอ างอิงได ดังนี้ 

Bem (อ างใน ดารณี พานทอง พาลุสุข และสุรเสกยE พงษEหาญยุทธ, 2542, หน า 37) ให 
ความหมายว+า “ทัศนคติเป	นความรู สึกของคนเราทางท่ีพอใจหรือไม+พอใจต+อสิ่งต+าง ๆ ในสังคม” 

Fishlein (อ างใน ดารณี พานทอง พาลุสุข และสุรเสกยE พงษEหาญยุทธ, 2542, หน า 37) 
ทัศนคติ หมายถึง “ความรู สึกโอนเอียงท่ีมีปฏิกิริยาเห็นด วยหรือไม+เห็นด วยหรือนิ่งเฉยต+อสิ่งต+าง ๆ ท่ี
เกิดข้ึนในสังคม”  

สิทธิพันธE พุทธหุน (2547, หน า 91) ได ให ความหมายของทัศนคติไว ว+าทัศนคติเป	นความคิดท่ี
มีความรู สึกแฝงอยู+ซึ่งจะกระตุ นให เกิดการกระทําต+อสิ่งหนึ่งในสถานการณEทางสังคมนั้นโดยทัศนคติมี 
3 องคEประกอบคือความรู หรือความคิด (Cognitive) ความรู สึก (Affective) ซ่ึงหมายถึงสิ่งจูงใจให เกิด
พฤติกรรมและความพร อมท่ีจะกระทํา (Predisposition to Act)     

พงศEสัณหE ศรีสมทรัพยE และป�ยะนุช เงินคล าย (2550, หน า 75) ได สรุปความหมายและ
อธิบายเก่ียวกับทัศนคติว+า “ทัศนคติหมายถึงความรู สึกทางใจของแต+ละบุคคลซ่ึงเป	นผลมาจากการ
เรียนรู ประสบการณEความนึกคิดและความเชื่อของแต+ละบุคคลความรู สึกทางใจของแต+ละบุคคลใน
เรื่องราวใด ๆ จะมีระดับท่ีแตกต+างกันออกไปต้ังแต+ระดับท่ีเป	นความชอบหรือไม+ชอบระดับท่ีเป	น
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ประสบการณEท่ีได รับการไตร+ตรองจนถึงระดับท่ีเป	นการนําไปปฏิบัติทัศนคติของบุคคลจึงเป	น
ตัวกระตุ นให บุคคลเกิดความคิดและพฤติกรรมไปในแนวทางใดแนวทางหนึ่ง” 

2.3.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวกับทัศนคติ 
Rosenberg (1960 อ างใน จิระวัฒนE วงศEสวัสดิวัฒนE, 2536, หน า 194-195) ได สรุปและ

อธิบายทฤษฎีความสอดคล องระหว+างแนวคิดกับความรู สึก (Cognitive-Affective Consistency 
Theory) ว+าทัศนคติจะได รับผลกระทบไม+เฉพาะท่ีเนื่องจากอิทธิพลการโน มน าวเข าสู+ภาวะสมดุลยัง
ข้ึนกับความรู สึกเป	นสุขหรือทุกขEอันเนื่องจากแนวโน มการเพ่ิมผลตอบแทนสูงและลดการสูญเสียน อย
ท่ีสุดทฤษฎีกลุ+มนี้ได อธิบายวิธีแก ปJญหาความไม+สมดุลของความรู สึกท่ีแตกต+างกันหลายวิธีและ
พยากรณEอันดับของวิธีการท่ีควรใช มากท่ีสุดซ่ึงวิธีง+าย ๆ ท่ีจะเข าสู+ภาวะสมดุลคือพยายามก+อนแล ว 
ใช วิธีท่ีมีความถ่ีสูงสุดโรเซ็นเบอรEกได เน นความสําคัญของความสอดคล องระหว+างองคEประกอบของ
ทัศนคติคือแนวคิดและความรู สึกเม่ือใดก็ตามท่ีมีความไม+สอดคล องกันระหว+างองคEประกอบท้ังสอง
เหนือระดับหนึ่งย+อมจะต องมีการเปลี่ยนแปลงองคEประกอบใดองคEประกอบหนึ่งหรือท้ังสององคE 
ประกอบเพ่ือท่ีจะนําไปสู+ภาวะความสอดคล องและเชื่อว+าการเปลี่ยนองคEประกอบหนึ่งจะนําไปสู+การ
เปลี่ยนอีกองคEประกอบหนึ่งของทัศนคตินอกจากนั้นการเปลี่ยนทัศนคติโดยผ+านกระบวนการเร าด วย
วิธีสื่อสารส+วนใหญ+เน นการเปลี่ยนองคEประกอบความรู นั่นคือการให ข อมูลใหม+ ๆ ซ่ึงนําไปสู+การเปลี่ยน
องคEประกอบความรู สึกและการเปลี่ยนทัศนคติ 

ตามแนวคิดนี้ไม+ว+าองคEประกอบใดของทัศนคติจะเปลี่ยนก็ตามก็จะทําให อีกองคEประกอบหนึ่ง
เปลี่ยนซ่ึงจะนําไปสู+การเปลี่ยนแปลงทัศนคติเพ่ือเข าสู+ภาวะสอดคล องระหว+าง 2 องคEประกอบ
ดังกล+าว 

ศักด์ิไทย สุรกิจบวร (2545, หน า 138) ให ความหมายของทัศนคติไว ว+า ทัศนคติ คือ สภาวะ
ความพร อมทางจิตท่ีเก่ียวข องกับความคิด ความรู สึก และแนวโน มของพฤติกรรมบุคคลท่ีมีต+อบุคคล  
สิ่งของสถานการณEต+าง ๆ ไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง และสภาวะความพร อมทางจิตนี้จะต องอยู+นาน
พอสมควร          
 สร อยตระกูล (ติวยานนทE) อรรถมานะ (2541, หน า 64) ให ความหมายของทัศนคติไว ว+า     
ทัศนคติ คือ การผสมผสานระหว+างความนึกคิด ความเชื่อ ความคิดเห็น ความรู  และความรู สึกของ
บุคคลท่ีมีต+อสิ่งหนึ่งสิ่งใด ออกมาในทางประเมินค+าอันอาจเป	นไปในทางยอมรับหรือปฎิเสธก็ได  โดย
ความรู สึกเหล+านี้มีแนวโน มท่ีจะก+อให เกิดพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่งข้ึน จากความหมายท่ีกล+าวมา
ข างต น อาจสรุปได ว+า ทัศนคติ หมายถึงความรู สึก หรือความเชื่อ ท่ีจะแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของ
บุคคล โดยการประมาณค+าว+าชอบหรือไม+ชอบ ซ่ึงจะส+งผลกระทบต+อการตอบสนองของบุคคลในเชิง
บวกหรือเชิงลบต+อบุคคล สิ่งของ และสถานการณE ในสภาวะแวดล อมของบุคคลนั้น ๆ โดยท่ีทัศนคตินี้ 
สามารถเรียนรู  หรือจัดการได จากประสบการณE และทัศนคตินั้นสามารถท่ีจะรู  หรือถูกตีความได จาก
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สิ่งท่ีคนพูดออกมาอย+างไม+เป	นทางการ หรือจากการสํารวจท่ีเป	นทางการ หรือจากพฤติกรรมของ
บุคคลเหล+านั้น            

2.3.2 องค?ประกอบของทัศนคติ        
 จากการตรวจเอกสารเก่ียวกับองคEประกอบของทัศนคติ พบว+ามีผู เสนอความคิดไว  3 แบบ 
คือ ทัศนคติแบบ 3 องคEประกอบ ทัศนคติแบบ 2 องคEประกอบ และทัศนคติแบบ 1 องคEประกอบ     
(ธีระพร อุวรรณโณ, 2528, หน า 162-163) ดังนี้       
 1) ทัศนคติมี 3 องคEประกอบ แนวคิดนี้จะระบุว+าทัศนคติมี 3 องคEประกอบ ได แก+ 1) 
องคEประกอบด านปJญญา (Cognitive Component) ประกอบด วยความเชื่อ ความรู  ความคิดและ
ความคิดเห็น 2) องคEประกอบด านอารมณE ความรู สึก (Affective Component)  หมายถึงความรู สึก
ชอบ - ไม+ชอบ  หรือท+าทางท่ีดี – ไม+ดี  3) องคEประกอบด านพฤติกรรม (Behavioral Component)  
หมายถึง แนวโน มหรือความพร อมท่ีบุคคลจะปฏิบัติ  มีนักจิตวิทยาท่ีสนับสนุนการแบ+งทัศนคติออก 
เป	น 3 องคEประกอบได แก+ Kretch, Crutchfield และ Pallachey (1962) และ Triandis (1971)  

2) ทัศนคติมี 2 องคEประกอบ แนวคิดนี้จะระบุว+า ทัศนคติมี 2 องคEประกอบ ได แก+           
(1) องคEประกอบด านปJญญา (Cognitive Component) (2) องคEประกอบด านอารมณE ความรู สึก 
(Affective Component) มีนักจิตวิทยาท่ีสนับสนุนการแบ+งทัศนคติออกเป	น 2 องคEประกอบ ได แก+ 
Katz (1950) และ Rosenberg (1956, 1960, 1965)      
 3) ทัศนคติมีองคEประกอบเดียวแนวคิดนี้จะระบุว+า ทัศนคติมีองคEประกอบเดียว คือ  อารมณE
ความรู สึกในทางชอบหรือไม+ชอบท่ีบุคคลมีต+อสิ่งหนึ่งสิ่งใด นักจิตวิทยาท่ีสนับสนุนแนวคิดนี้  ได แก+  
Bem (1970); Fishbein และ Ajzen (1975); Insko (1976); Sharon และ Saul (1996, p. 370) 
กล+าวว+า ทัศนคติประกอบด วยองคEประกอบ 3 ด านดังนี้     
  (1) ด าน ความรู  ความเข าใจ (Cognitive Component) คือ ความเชื่อในเชิงการ
ประเมินเป�าหมาย โดยมีพ้ืนฐานอยู+บนของความเชื่อ การจําและจินตนาการ   
  (2) ด านอารมณE ความรู สึก (Affective Component) คือ ความรู สึกในทางลบหรือ
บวก หรือท้ังบวกและลบ ท่ีมีต+อเป�าหมาย       
  (3) ด านพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ แนวโน มของพฤติกรรม หรือ 
แนวโน มของการแสดงออกต+อเป�าหมาย       
 Gibson (2000, p. 103) กล+าวว+า ทัศนคติคือส+วนท่ียึดติดอยู+กับบุคลิกภาพของคนเรา ท่ัวไป
แล ว คนเราจะมีทัศนคติเป	นโครงสร างอยู+แล ว ท้ังทางด านความเชื่อหรือความรู สึกอันใดอันหนึ่ง โดย
องคEประกอบนี้มักมีความสัมพันธEซึ่งกันและกันหมายความว+าการเปลี่ยนแปลงขององคEประกอบหนึ่ง ๆ
นั้น ก+อให เกิดความเปลี่ยนแปลงในอีกองคEประกอบหนึ่งซ่ึงทัศนคติ 3 องคEประกอบ มีดังนี้ 
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 1) ความรู สึก (Affective) องคEประกอบด านอารมณEหรือความรู สึก   
 2) ความรู  ความเข าใจ (Cognitive) องคEประกอบด านความรู  ความเข าใจของทัศนคติ
ประกอบด วยการรับรู ความคิดเห็นและความเชื่อของบุคคล       
 3) พฤติกรรม (Behavioral) องคEประกอบด านความรู  ความเข าใจของทัศนคติหมายถึง 
แนวโน มหรือความต้ังใจ (Intention) ของคนท่ีจะแสดงบางสิ่งบางอย+างหรือท่ีจะกระทําบางสิ่ง
บางอย+างต+อคนใดคนหนึ่ง สิ่งใดสิ่งหนึ่ง ในทางใดทาง    
 Schermerhorn (2000, p. 76) กล+าวว+า ทัศนคติ ประกอบด วย 3 องคEประกอบ ดังนี้ 
 1) องคEประกอบด าน ความรู  ความเข าใจ (Cognitive Component) คือ ทัศนคติท่ีจะ
สะท อนให เห็นถึงความเชื่อ ความคิดเห็น ความรู  และข อมูลท่ีบุคคลคนหนึ่งมี ซ่ึงความเชื่อ จะแสดงให 
เห็นถึงความคิดของคน หรือสิ่งของ และข อสรุปท่ีบุคคลได มีต+อบุคคลหรือสิ่งของนั้น ๆ เช+น งานของ
ฉันขาดความรับผิดชอบ เป	นต น        
 2) องคEประกอบด านอารมณE ความรู สึก (Affective Component) คือ ความรู สึกเฉพาะ
อย+างซ่ึงเก่ียวข องกับผลกระทบส+วนบุคคล ซ่ึงได จากสิ่งเร าหรือสิ่งท่ีเกิดก+อนทําให เกิดทัศนคตินั้น ๆ  
เช+น ฉันไม+ชอบงานของฉัน เป	นต น         
 3) องคEประกอบด านพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความต้ังใจท่ีจะประพฤติ
ในทางใดทางหนึ่ง โดยมีรากฐานมาจากความรู สึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของบุคคล 
เช+น ฉันกําลังไปทํางานของฉัน เป	นต น        
 Katz (อ างใน Loudon & Della Bitta, 1993, p. 425) กล+าวว+า ทัศนคติมีหน าท่ีท่ีสําคัญ  
4 ประการ ดังนี้          
 1) หน าท่ีในการปรับตัว  (Adjustment Function) ทัศนคติช+วยให เราปรับตัวโดยเราจะเข า
หาสิ่งท่ีเราพอใจหรือให ประโยชนE ขณะเดียวกันเราก็จะหลีกเลี่ยง ออกห+างจากสิ่งท่ีไม+เราไม+พอใจ 
หรือให โทษ กว+าวอีกนัยนึงคือคนเราจะยึดไปในแนวทางท่ีก+อให เกิดประโยชนEกับตนเองสูงท่ีสุด และ
ปกป�องตนเองจากสิ่งท่ีเป	นโทษ เม่ือคนเรามีประสบการณEต+อสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาก+อน เม่ือเราได ประสบกับ
สิ่งนั้นอีกครั้ง เราจะเกิดการพัฒนาตอบสนองในทิศทางท่ีเราต องการ       
 2) หน าท่ีในการป�องกันตน (Ego – Defensive Function) ทัศนคติช+วยปกป�องภาพลักษณE
ของตน (Ego or Self Image) ต+อความขัดแย งท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจ และแสดงออกมาเป	นกลไกท่ี
ป�องกันตนเอง ใช ในการปกป�องตัวเองโดยการสร างความนิยมนับถือตนเอง หลีกเลี่ยงจากสิ่งท่ีไม+พอใจ
หรือสร างทัศนคติข้ึนมาเพ่ือรักษาหน า         
 3) หน าท่ีในการแสดงออกของค+านิยม (Value Expressive Function )ในขณะท่ีทัศนคติท่ี
ปกป�องตนเอง ได สร างข้ึนเพ่ือปกป�องภาพลักษณEของตนเอง หรือเพ่ือป�ดบังทัศนคติท่ีแท จริงไม+ให 
ปรากฎ แต+ทัศนคติท่ีทําหน าท่ีแสดงออกถึงค+านิยมจะพยายามแสดงลักษณะท่ีแท จริงของตนเองทํา
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หน าท่ีให บุคคลแสดงค+านิยมของตนเอง เป	นการแสดงออกทางทัศนคติท่ีจะสร างความพอใจให กับ
บุคคลท่ีแสดงทัศนคตินั้นออกมา เพราะเป	นการแสดงค+านิยมพ้ืนฐานท่ีแต+ละบุคคลพอใจ  
 4) หน าท่ีในการแสดงออกถึงความรู  (Knowledge Function) คนทุกคนมีความต องการ 
ในวัตถุต+าง ๆ รอบตัว ดังนั้นจึงเกิดการแสวงหาความม่ันคง คําตอบหรือความเข าใจเก่ียวกับสิ่งนั้น 
ทัศนคติจึงเป	นสิ่งท่ีใช ในการประเมิน และทําความเข าใจถึงสภาพแวดล อมนั้น ๆ และใช เป	นมาตรฐาน
ในการเปรียบเทียบ หรือเป	นแนวทางสําหรับหาทางเข าใจ  ท้ังโลกและสิ่งแวดล อมได ง+ายข้ึน เพราะ
เม่ือคนเราได รับรู แล วหนึ่งครั้งก็จะเก็บการรับรู เหล+านั้นไว เป	นส+วน ๆ เม่ือเจอสิ่งใหม+ คนเราก็มักจะนํา
การรับรู ท่ีเคยพบก+อนหน านั้น มาเป	นกรอบแนวคิดว+าอะไรควรรู และอะไรควรหลีกเลี่ยง ดังนั้น 
ทัศนคติช+วยให คนเราเข าใจสิ่งแวดล อมต+าง ๆ โดยสามารถประเมินค+าหรือตีความสิ่งท่ีอยู+รอบตัวเราได   
 2.3.3 ประเภทของทัศนคติ        
 การแสดงออกทางทัศนคติสามารถแบ+งได เป	น 3 ประเภท (ดารณี พานทอง พาลุสุข และ 
สุรเสกขE พงษEหาญยุทธ, 2542, หน า 43) คือ    
 1) ทัศนคติในทางบวก (Positive Attitude) คือ ความรู สึกท่ีมีต+อสิ่งแวดล อมในทางดีหรือ 
ความพอใจ เช+น ข าราชการมีทัศนคติท่ีดีต+อสวัสดิการ/ เงินบําเหน็จบํานาญของราชการ เพราะสิ่ง
เหล+านี้ก+อให เกิดความม่ันคงในชีวิต        
 2) ทัศนคติในทางลบ (Negative Attitude) คือ ความรู สึกท่ีมีต+อสิ่งแวดล อมในทางท่ีไม+ดี
หรือไม+พอใจ ไม+เห็นด วย ไม+ยอมรับ เช+น การไม+ชอบคนใส+เสื้อผ าซํ้าเพราะเห็นว+าเป	นคนสกปรก 
 3) การไม+แสดงออกทางทัศนคติ หรือมีทัศนคติเฉย ๆ (Negative Attitude) คือมีทัศนคติ
เป	นกลาง สาเหตุอาจเพราะความไม+รู ไม+ความเข าใจในเรื่องนั้น ๆ เช+น เรามีทัศนคติท่ีเป	นกลางต+อ
การเมือง เพราะเราไม+มีความรู เก่ียวกับโทษหรือคุณของพรรคการเมืองมาก+อน จากแนวคิดท่ีเก่ียวกับ
องคEประกอบของทัศนคติสามารถสรุปได ว+า ทัศนคติมีองคEประกอบต+าง ๆ ท่ีส+งผลให เกิดพฤติกรรม
การซ้ืออย+างต+อเนื่อง ผู บริโภคจะต องมีความรู และความเชื่อเก่ียวกับสินค านั้น ๆ ซ่ึงทําให เกิดการ
ตัดสินใจซ้ือสินค านั้นตามมา            
 
2.4 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือของผู�บริโภค     
 1) การรับรู ถึงความต องการหรือปJญหา (Problem/ Need Recognition) ในข้ันตอนแรก
ผู บริโภคจะตระหนักถึงปJญหา หรือความต องการในสินค าหรือการบริการซ่ึงความต องการหรือปJญหา
นั้นเกิดข้ึนมาจากความจําเป	น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก      
  (1) สิ่งกระตุ นภายใน (Internal Stimuli) เช+น ความรู สึกหิวข าว กระหายน้ํา เป	นต น
  (2) สิ่งกระตุ นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ นของส+วน
ประสมทางการตลาด (4 P's) เช+น เห็นขนมเค กน+ากิน จึงรู สึกหิว, เห็นโฆษณาสินค าในโทรทัศนE - 
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กิจกรรมส+งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู สึกอยากซ้ือ อยากได , เห็นเพ่ือนมีรถใหม+แล วอยากได  เป	นต น
 2) การแสวงหาข อมูล (Information Search) เม่ือผู บริโภคทราบถึงความต องการในสินค า
หรือบริการแล ว ลําดับข้ันต+อไปผู บริโภคก็จะทําการแสวงหาข อมูล เพ่ือใช ประกอบการตัดสินใจ โดย
แหล+งข อมูลของผู บริโภค แบ+งเป	น        
  (1) แหล+งบุคคล (Personal Sources) เช+น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน
รู จักท่ีมีประสบการณEในการใช สินค าหรือบริการนั้น ๆ     
  (2) แหล+งทางการค า (Commercial Sources) เช+น การหาข อมูลจากโฆษณาตาม
สื่อต+าง ๆ พนักงานขาย ร านค า บรรจุภัณฑE       
  (3) แหล+งสาธารณชน (Public Sources) เช+น การสอบถามจากรายละเอียดของ
สินค าหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองคEกรคุ มครองผู บริโภค     
  (4) แหล+งประสบการณE (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณEส+วนตัว
ของผู บริโภคท่ีเคยทดลองใช ผลิตภัณฑEนั้น ๆ มาก+อน      
 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได ข อมูลจากข้ันตอนท่ี 2 แล ว 
ในข้ันต+อไปผู บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผู บริโภคต อง
กําหนดเกณฑEหรือคุณสมบัติท่ีจะใช ในการประเมิน เช+น ยี่ห อ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคา
ขายต+อหน+วยเป	นต น         
 4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีได ทําการประเมินทางเลือกแล ว 
ผู บริโภคก็จะเข าสู+ในข้ันของการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงต องมีการตัดสินใจในด านต+าง ๆ ดังนี้  
  (1) ตรายี่ห อท่ีซื้อ (Brand Decision)     
  (2) ร านค าท่ีซื้อ (Vendor Decision)     
  (3) ปริมาณท่ีซื้อ (Quantity Decisio     
  (4) เวลาท่ีซื้อ (Timing Decision)      
  (5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-Method Decision)   
 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หลังจากท่ีลูกค าได ทําการ
ตัดสินใจซ้ือสินค าหรือบริการไปแล วนั้น นักการตลาดจะต องทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลัง
การซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกค าทําการเปรียบเทียบสิ่งท่ีเกิดข้ึนจริง กับสิ่งท่ี
คาดหวัง ถ าคุณค+าของสินค าหรือบริการท่ีได รับจริง ตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกว+าท่ีได คาดหวังเอาไว  
ลูกค าก็จะเกิดความพึงพอใจในสินค าหรือบริการนั้น โดยถ าลูกค ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมใน
การซ้ือซํ้า หรือบอกต+อ เป	นต น แต+เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค+าท่ีได รับจริงตํ่ากว+าท่ีได คาดหวังเอาไว  ลูกค าก็
จะเกิดความไม+พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกค าจะเปลี่ยนไปใช ผลิตภัณฑEของคู+แข+งขัน และมี
การบอกต+อไปยังผู บริโภคคนอ่ืน ๆ ด วย       
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 ด วยเหตุนี้นักการตลาดจึงต องทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกค าหลังจากท่ีลูกค า ซ้ือ
สินค าหรือบริการไปแล ว โดยอาจจะทําผ+านการใช แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนยEรับข อ
ร องเรียนของลูกค า (Call Center) เป	นต น       
 จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได ว+า การตัดสินใจ เป	นกระบวนการท่ีผู บริโภคตัดสินใจว+าจะ
ซ้ือผลิตภัณฑEหรือบริการใด โดยมีปJจจัย คือ ข อมูลเก่ียวกับตัวสินค า สังคมและกลุ+มทางสังคม ทัศนคติ
ของผู บริโภค เวลาและโอกาส 
 
2.5 ข�อมูลการค�าปลีกแบบดั้งเดิม (โชห2วย) ในประเทศไทย     
 มีบทบาทสําคัญต+อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมานานเพราะเป	นแหล+งการจ างงานและ
เป	นแหล+งรายได หลักของประเทศโดยมูลค+าของธุรกิจค าปลีกนั้นสูงเป	นอันดับ 2 ของผลิตภัณฑEมวล
รวมประชาชาติ (Gross Domestic Product) กล+าวคือมีมูลค+าสูงถึง 1.2 ล านล านบาทหรือคิดเป	น 
14 เปอรEเซ็นตEของผลิตภัณฑEมวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic Product) ในปG พ.ศ. 2550 และ
สูงเป	นอันดับท่ี 2 รองจากภาคอุตสาหกรรมนอกจากนั้นยังเป	นแหล+งเชื่อมโยงและกระจายสินค าข้ัน
สุดท ายจากผู ผลิตไปสู+ผู บริโภคโดยความสัมพันธEระหว+างผู ผลิตร านค าปลีกและผู บริโภคเป	นความ 
สัมพันธEท่ีลึกซ้ึงในสังคมไทยในอดีตด วยรูปแบบของธุรกิจค าปลีกเป	นธุรกิจท่ีมีลักษณะเป	นร านค า
ขนาดเล็กขายสินค าท่ีใช เพ่ือการอุปโภคบริโภคท่ีจาเป	นในการดําเนินชีวิตต้ังอยู+ในแหล+งชุมชนโดยใช 
เงินลงทุนในการทาธุรกิจไม+สูงมากนักมีการบริหารงานกันเองภายในครอบครัวไม+ซับซ อนด วยการซ้ือ
มาและขายสินค าไปไม+มีการใช เทคโนโลยีและการบริหารจัดการสมัยใหม+มากนักด วยลักษณะของ
ร านค าปลีกแบบด้ังเดิมข างต นทาให ธุรกิจค าปลีกเป	นท่ีนิยมในการประกอบอาชีพมีอัตราการดําเนิน
ธุรกิจค าปลีกแบบด้ังเดิมได เพ่ิมจํานวนร านค าปลีกสูงข้ึนจาก 2,997 รายในปG พ.ศ. 2542 เป	น 3,481 
รายในปG พ.ศ. 2548 (กรมพัฒนาธุรกิจการค ากระทรวงพาณิชยE, 2552)     
 หลังจากการเปลี่ยนแปลงรูปแบบและโครงสร างของธุรกิจค าปลีกภายใต ยุคโลกาภิวัตนEจาก
รูปแบบเดิมท่ีกล+าวข างต นให มีความทันสมัยและมีความสะดวกสบายแก+ผู บริโภคมากข้ึนโดยนําแนวคิด
มาจากการลงทุนจากต+างประเทศในธุรกิจค าปลีกขนาดใหญ+และร านค าปลีกสมัยใหม+ (Modern 
Trade) มาปรับใช กับธุรกิจค าปลีกแบบด้ังเดิมของไทยทําให ธุรกิจค าปลีกได เปลี่ยนไปเป	นธุรกิจค า
ปลีกสมัยใหม+เพ่ิมจํานวนข้ึนโดยเฉพาะหลังจากปG พ.ศ. 2532 เป	นต นมาโดยในปG พ.ศ. 2550 ธุรกิจค า
ปลีกสมัยใหม+มีส+วนแบ+งทางการตลาดสูงถึง 4.7 แสนล านบาทและมีจํานวนสาขาเพ่ิมข้ึนถึงร อยละ 
14.3 ในช+วงปG พ.ศ. 2550–2551 มีสาขาเพ่ิมข้ึนพันกว+าสาขาในช+วงเวลาดังกล+าว (กรมการค าภายใน
กระทรวงพาณิชยE, 2551) หรอืมีอัตราเพ่ิมสูงถึง 17 เปอรEเซ็นตEของโลกซ่ึงนับว+ามีอัตราเพ่ิมท่ีสูงมาก
และมีแนวโน มท่ีจะเพ่ิมส+วนแบ+งทางการตลาดมากข้ึนตามจํานวนสาขาท่ีเพ่ิมข้ึนส+งผลให ธุรกิจค าปลีก
แบบด้ังเดิมได รับความเดือดร อนเนื่องจากธุรกิจค าปลีกขนาดใหญ+สามารถทําการผูกขาดได ทําให ธุรกิจ
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ค าปลีกแบบด้ังเดิมได ลดจํานวนลงตลอดเวลาจากจานวน 3,481 รายในปG พ.ศ. 2548 มีจํานวนเหลือ 
2,844 รายในปG 2552 โดยท่ีร อยละ 50.52 อยู+ในกรุงเทพท่ีเหลือต้ังอยู+ในต+างจังหวัดและป�ดกิจการลง
จํานวน 637 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการค ากระทรวงพาณิชยE, 2552) ด วยเหตุนี้ธุรกิจค าปลีกด้ังเดิม
ของไทยจึงต องปรับตัวของธุรกิจเพ่ือความอยู+รอดของธุรกิจโดยการนําเอามาตรการและกลยุทธEต+าง ๆ
มาใช ในการประกอบธุรกิจเพ่ือทาการแข+งขันกับธุรกิจค าปลีกจากต+างประเทศเช+นการปรับรูปแบบการ
บริหารจัดการโดยใช การจัดการสมัยใหม+การปรับปรุงร านค าของตนเองตลอดจนการใช กลยุทธEราคา
และกลยุทธEอ่ืนท่ีไม+ใช+ราคาเข ามาทําการแข+งขัน      
 ดังนั้นบทความนี้ต องการศึกษาถึงสภาพปJจจุบันของร านค าปลีกแบบด้ังเดิมว+าเป	นเช+นไร
ตลอดจนศึกษาถึงปJญหาและอุปสรรคของธุรกิจค าปลีกในไทยว+าเป	นเช+นไรเพ่ือต องการทราแนวทาง
ในการแก ไขปJญหาและข อเสนอแนะถึงแนวทางในการแก ไขปJญหาให ร านค าปลีกแบบด้ังเดิมสามารถ
ดําเนินธุรกิจได อย+างเป	นธรรมตลอดจนศึกษาถึงบทบาทของรัฐบาลในการแก ไขปJญหาดังกล+าวเพ่ือ
กําหนดอนาคตของธุรกิจค าปลีกท่ีสามารถทาให เกิดการปรับตัวของธุรกิจค าปลีกแบบด้ังเดิมและการ
ดําเนินธุรกิจเป	นไปอย+างมีประสิทธิภาพในอนาคตในหัวข อต+อไปจะกล+าวถึงกรอบแนวคิดในการ
ศึกษาวิจัยกลุ+มตัวอย+างระบบธุรกิจค าปลีกงานวิจัยท่ีเก่ียวข องผลการศึกษาและข อเสนอแนะ
ตามลําดับวารสารวิทยาการจัดการและสารสนเทศศาสตรEปGท่ี 6 ฉบับท่ี 1 เดือนตุลาคม 2553 – 
มีนาคม 2554              
 
2.6 ข�อมูลพ้ืนฐานของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา        
 ภูมิประเทศ จังหวัดพระนครศรีอยุธยาเป	นจังหวัดท่ีตั้งอยู+บริเวณท่ีราบลุ+มภาคกลางทาง
ตอนล+างของประเทศไทย มีเนื้อท่ีในจังหวัดประมาณ 2,556.64 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 
1,579,900  ไร+  จึงนับว+าเป	นจังหวัดท่ีมีพ้ืนท่ีขนาดใหญ+เป	นลําดับท่ี 63 ของประเทศไทย และเป	น
ลําดับท่ี 11 ของจังหวัดในภาคกลาง  ลักษณะภูมิประเทศ จังหวัดพระนครศรีอยุธยาเป	นพ้ืนท่ีราบลุ+ม
น้ําท+วมถึง พ้ืนท่ีส+วนใหญ+เป	นทุ+งนา มีแม+น้ําไหลผ+าน 4 สาย ได แก+ แม+น้ําเจ าพระยา แม+น้ําปxาสัก    
แม+น้ําลพบุรีและแม+น้ําน อย รวมความยาวประมาณ 200 กิโลเมตร มีลําคลองใหญ+น อย ประมาณ 
1,254 คลอง เชื่อมต+อกับแม+น้ําเกือบท่ัวบริเวณพ้ืนท่ี      
 อาณาเขตของจังหวัดพระนครศรีอยุธยามีอาณาเขตติดต+อกับจังหวัดใกล เคียง คือ 
  - ทิศเหนือ  ติดต+อกับ  จังหวัดลพบุรีและจังหวัดอ+างทอง   
  - ทิศใต             ติดต+อกับ  จังหวัดนนทบุรี จังหวัดปทุมธานีและจังหวัดนครปฐม
  - ทิศตะวันออก   ติดต+อกับ  จังหวัดสระบุรี      
  - ทิศตะวันตก     ติดต+อกับ  จังหวัดสุพรรณบุรี  
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ภาพท่ี 2.1: แผนท่ีจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

 
ท่ีมา: แผนท่ีจังหวัดพระนครศรีอยุธยา. (2557). สืบค นจาก http://www.aypao.com/th/location.php. 
 
 อาณาเขตของจังหวัดพระนครศรีอยุธยามีอาณาเขตติดต+อกับจังหวัดใกล เคียง คือ 

   - ทิศเหนือ ติดต+อกับ  จังหวัดลพบุรีและจังหวัดอ+างทอง 
   - ทิศใต           ติดต+อกับ  จังหวัดนนทบุรี จังหวัดปทุมธานีและจังหวัดนครปฐม     
   - ทิศตะวันออก   ติดต+อกับ  จังหวัดสระบุรี 
   - ทิศตะวันตก     ติดต+อกับ  จังหวัดสุพรรณบุรี 
โดยภายในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีการจําแนกออกเป	น 16 อําเภอ และมีการนับจํานวน

ประชากรในแต+ละอําเภอ ดังแสดงในตารางท่ี 2.1 
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ตารางท่ี 2.1: ตารางแสดงจํานวนประชากรภายในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

อําเภอ จํานวนประชากร (คน) 

ชาย หญิง รวม 

1.  พระนครศรีอยุธยา 67,142 72,801 139,943 

2.  บางปะอิน 47,491 51,800 99,291 

3.  เสนา 35,610 37,799 73,409 

4.  วังน อย 34,134 35,760 69,894 

5.  อุทัย 23,631 25,428 49,059 

6.  บางไทร 23,416 24,261 47,679 

7.  ท+าเรือ 22,753 24,813 47,566 

8.  ผักไห+ 20,328 21,645 41,895 

9.  บางปะหัน 19,961 21,671 41,632 

10.  นครหลวง 17,390 19,198 36,588 

11.  บางบาล 16,597 17,915 34,512 

12.  ลาดบัวหลวง 15,590 16,145 31,735 

13.  ภาช ี 15,001 15,942 30,943 

14.  มหาราช 11,222 12,396 23,618 

15.  บางซ าย 9,627 9,837 19,464 

16.  บ านแพรก 4,292 4,759 9,051 

รวมประชากรท้ังหมด  394,109 412,170 797,970 
 

ท่ีมา: กรมการปกครอง. (2556). ตารางแสดงจํานวนประชากรภายในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา. 
สืบค นจาก http://www.ayutthaya.go.th/Ayu/people.html.  

 
ธุรกิจด านการค าและการบริการของจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
ภาวะทางเศรษฐกิจของทางเทศบาลจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยท่ัวไปนั้นเป	นสภาพของ

เศรษฐกิจท่ีพ่ึงพาอาศัยกันทางด านการผลิต ด านการค าขายและด านการบริการเป	นหลัก ซ่ึงเราจะเห็น
ได ว+าประชากรในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาส+วนใหญ+จะประกอบอาชีพค าขาย และการบริการ ท้ังนี้
เพราะว+าบริเวณเขตเทศบาลจังหวัดพระนครศรีอยุธยาเป	นศูนยEกลางของการบริหารงานราชการท่ี
สําคัญของทางจังหวัด รวมท้ังยังเป	นศูนยEการค าขายการบริการ การท+องเท่ียวและสถาบันทางการเงิน
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ของจังหวัดพระนครศรีอยุธยาอีกด วย ศูนยEกลางของแหล+งท่ีต้ังธุรกิจการค าขายและการบริการจะมีอยู+ 
3 บริเวณด วยกัน คือ 1) บริเวณตลาดหัวแหลม (เป	นย+านธุรกิจการค าขายเก+าแก+ แต+ปJจจุบันค+อนข าง
จะซบเซาลง) 2) บริเวณตลาดหัวรอ 3) บริเวณตลาดเจ าพรหม (เทศบาลนครพระนครศรีอยุธยา, 
ม.ป.ป.) 

 
2.7 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข�อง 

วรรธนะ พูนทองชัย (2556) ศึกษาเรื่องการรับรู คุณภาพการบริการท่ีมีผลต+อความพึงพอใจ 
ในการใช บริการท+าอากาศยานสุวรรณภูมิของผู โดยสารขาออก โดยจําแนกเป	น 5 ด าน คือ ด านสิ่งท่ี
สัมผัสได  ด านความน+าเชื่อถือ ด านการตอบสนอง ด านการให ความม่ันใจ และด านความเอาใจใส+ ซึง+
ผลการวิจัยพบว+า การรับรู ต+อคุณภาพการบริการของผู โดยสารขาออกท่ีใช บริการท+าอากาศยานสุวรรณ
ภูมิท้ัง 5 ด าน มีระดับการรับรู คุณภาพการบริการอยู+ในระดับดีทุกด าน และผลจากการทดสอบสมมติฐาน
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 พบว+า การรับรู คุณภาพการบริการของผู โดยสารขาออกท่ีใช บริการท+า
อากาศยานสุวรรณภูมิท้ัง 5 ด าน อยู+ในระดับท่ีสูงมากและเป	นไปในทิศทางเดียวกันกับความพึงพอใจ
โดยรวม 
 วิมลรัตนE หงสEทอง (2555) ได ศึกษาเรื่องความคาดหวังและการรับรู คุณภาพการบริการลูกค า
ธนาคารออมสิน สาขาวัชรพล ผลจากการศึกษาพบว+า ผู ใช บริการมีความคาดหวังและการรับรู 
คุณภาพการบริการโดยรวมและรายด านในทุก ๆ ด านอยู+ในระดับมาก ได แก+ ความน+าเชื่อถือ ความ
เป	นรูปธรรมของการบริการ การตอบสนอง การให ความม่ันใจต+อลูกค าและการเอาใจใส+ลูกค า และ
พบว+า การรับรู คุณภาพการให บริการมากกว+าความคาดหวังท่ีมีต+อคุณภาพการบริการของธนาคาร
ออมสินทุกด านอย+างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  

นงรัก บุญเสริฐ (2554) ทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค าเฮ าสEแบ
รนดE ประเภทสินค าอุปโภคของเทสโก โลตัสและบิ๊กซีในจังหวัดอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบว+าผู ตอบ
แบบสอบถามมีทัศนคติท่ีสอดคล องกับส+วนประสมทางการตลาด โดยพบว+าส+วนประสมทางการตลาด
เป	นตัวกําหนดความต องการของสินค า ด านผลิตภัณฑEท่ีมีหลากหลายประเภทกลุ+มตัวอย+างให ความ 
สําคัญเป	นอย+างแรก ด านราคาพบว+ากลุ+มตัวอย+างมีทัศนคติเก่ียวกับราคาของสินค าเฮ าสEแบรนดEว+ามี
ราคาท่ีคุ มค+าเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพ ด านช+องทางการจัดจําหน+ายพบว+ากลุ+มตัวอย+างต องการ
สถานท่ีในการจัดจําหน+ายท่ีมีความสะดวกด านการเดินทาง ด านการส+งเสริมทางการตลาด พบว+ากลุ+ม
ตัวอย+างท่ีมีทัศนคติท่ีดีต+อเทสโก โลตัสและบิ๊กซี ซ่ึงมีการโฆษณาผ+านสื่ออย+างสมํ่าเสมอ ด านพฤติกรรม
การซ้ือสินค าเฮ าสEแบรนดE พบว+ากลุ+มตัวอย+างมการซ้ือสินค าในหนึ่งเดือนมากกว+า 4 ครั้ง และค+าใช  
จ+ายท่ีซื้อสินค าในแต+ละครั้งอยู+ระหว+าง 501 – 1,000 บาท และกลุ+มตัวอย+างมีความพึงพอใจต+อการ
ซ้ือสินค าเฮ าสEแบรนดE ประเภทสินค าอุปโภคในระดับมาก 
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ปฐมาภรณE กิจวานิชเสถียร (2555) ได ทําการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
กระดาษเช็ดหน าพรีเม่ียมคลีเน็กซEของผู หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว+า ผู บริโภคมี
ทัศนคติต+อผลิตภัณฑEในด านคุณภาพ ด านตราสินค า ด านบรรจุภัณฑE และด านขนาด มีทัศนคติใน
ระดับดี ส+วนด านราคาผลิตภัณฑE มีทัศนคติอยู+ในระดับปานกลาง และในการทดสอบสมมติฐาน  
ด านทัศนคติต+อผลิตภัณฑEโดยรวม ด านคุณภาพและด านขนาด มีความสัมพันธEกับพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซ้ือกระดาษเช็ดหน าพรีเม่ียมคลีเน็กซEของผู หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในเรื่องความถ่ีในการ
ซ้ือกระดาษเช็ดหน าพรีเม่ียมคลีเน็กซEอย+างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีความสัมพันธEใน
ทิศทางเดียวกันในระดับตํ่ามาก ส+วนในด านคุณภาพ ด านตราสินค า ด านบรรจุภัณฑE และด านขนาด 
ด านราคาผลิตภัณฑE มีความสัมพันธEกับพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือกระดาษเช็ดหน าพรีเม่ียมคลีเน็กซE
ของผู หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในข อมูลค+าในการซ้ือกระดาษเช็ดหน าพรีเม่ียมคลีเน็กซEอย+างมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01โดยมีความสัมพันธEในทิศทางเดียวกันในระดับค+อนข างตํ่า 

พุทธชาด อินทรEบารุง (2553) ทําการศึกษาค นคว าเรื่องปJจจัยท่ีมีผลต+อพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือสินค าของผู บริโภคภายในตลาดนัดธนบุรีพบว+าผู บริโภคให ความสําคัญต+อปJจจัยส+วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต+อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค าภายในตลาดนัดธนบุรีในภาพรวมอยู+ในระดับปาน
กลางแต+ผู บริโภคให ความสาคัญต+อปJจจัยด านบุคลากรมากโดยเฉพาะเรื่องความรู ในสินค าของผู ขาย
รวมท้ังสามารถแนะนาสินค าได ความมีมนุษยEสัมพันธEท่ีดีพูดจาสุภาพมีมารยาทในการต อนรับ 

ศิริกาญจนE รัชตวิศาลไกร (2554) ได ทําการศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตEศึกษา
ปJจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต+อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตEศึกษาความสัมพันธEระหว+างปJจจัยส+วน
บุคคลกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตEศึกษาความสัมพันธEระหว+างปJจจัยทางการตลาดกับการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตE และศึกษาปJญหาและข อเสนอแนะของผู บริโภคปูนซีเมนตEในจังหวัด
กระบี่ผลการศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตEของผู บริโภคในจังหวัดกระบี่ พบว+าสถานท่ีซื้อ
ปูนซีเมนตE คือ ร านขายวัสดุก+อสร างท่ัวไปยี่ห อปูนซีเมนตEท่ีซ้ือมาก คือ ปูนซีเมนตEตราเสือจํานวนครั้งท่ี
ซ้ือปูนซีเมนตEเฉลี่ยปGละ 2 ครั้ง มูลค+าการซ้ือไม+เกิน 5,000 บาทต+อครั้ง ซ้ือด วยตนเอง ชําระด วยเงินสด 
ตัดสินใจซ้ือด วยตัวเองเหตุผลในการซ้ือ คือ คุณภาพดี มีร านประจํา การรู จักร านจําหน+ายด วยตนเอง
เหตุผลท่ีเลือกร านจําหน+ายประจํา คือ สะดวกในการเดินทางมีการเปรียบเทียบคุณภาพและราคาปJจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลต+อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตE พบว+าในภาพรวมอยู+ในระดับการตัดสินใจ
มาก เม่ือพิจารณาเป	นรายด านอยู+ในระดับมากทุกด าน ยกเว นด านการส+งเสริมการตลาดอยู+ในระดับปาน
กลางเรียงตามลําดับ คือ ด านบุคลากร ด านช+องทาง การจัดจําหน+าย ด านราคาด านผลิตภัณฑE ด าน
กระบวนการ และด านลักษณะทางกายภาพ ตามลําดับความสัมพันธEระหว+างปJจจัยส+วนบุคคลกับการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตEพบว+า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได เฉลี่ยต+อเดือนมี
ความสัมพันธEกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ อย+างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปJจจัยทางการตลาดทุก
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ด านมีความสัมพันธEกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑEปูนซีเมนตEของผู บริโภคในจังหวัดกระบี่ อย+างมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05      

สุพจนE วัฒนะจิตพงศE (2555) ได ทําการศึกษาถึงปJจจัยและพฤติกรรมท่ีมีผลต+อการตัดสินใจ
เลือกซ้ือคอมพิวเตอรE Tablet ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม+ ผลการศึกษาพบว+าปJจจัยท่ีมีผลต+อ
การเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ประสิทธิภาพในการใช งาน รองลงมาคือราคาเหมาะสม ทําเลท่ีต้ังเหมาะสม  
มีการโฆษณาฝxานอินเตอรEเน็ต และมีความจําเป	นต+อการใช งาน ตามลําดับ    

ละออทิพยE เกิดน อย (2555) ได ทําการศึกษาปJจจัยส+วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธE
กับพฤติกรรมของผู บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค าจากร านปลีกแบบด้ังเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย 
ผลการศึกษาพบว+า พฤติกรรมผู บริโภคท่ีมาใช บริการร านค าปลีกแบบด้ังเดิมของกลุ+มตัวอย+างพบว+า  
ซ้ือสินค าจากร านค าปลีกแบบด้ังเดิมเม่ือมีความต องการสินค าอย+างเร+งด+วน สินค าส+วนใหญ+ซื้อมาโดยใช 
เอง โดยซ้ือ 1-2 ครั้ง/ สัปดาหE ราคาสินค าถูกกว+าร านท่ัวไป โดยมีมูลค+าการซ้ือประมาณครั้งละ 100-
300 บาท เกินกว+าราคาท่ีซื้อจากร านสะดวกซ้ือ สินค าท่ีซื้อจากร านค าปลีกแบบด้ังเดิมส+วนใหญ+เป	น
สินค าประเภทเครื่องด่ืมไม+มีแอลกอฮอลE ช+วงเวลาท่ีซื้อมากท่ีสุดคือ 10.01-14.00 น. โดยมีระยะทาง
จากบ านถึงร านค าปลีกแบบด้ังเดิมส+วนใหญ+คือ 50 เมตร ปJจจัยทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต+อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค าจากร านค าปลีกแบบด้ังเดิมโดบรวมอยู+ในระดับมาก ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานพบว+า
ผู บริโภคท่ีมีปJจจัยส+วนบุคคลแตกต+างกัน มีความสัมพันธEกับพฤติกรรมผู บริโภคท่ีมาใช บริการร านค าปลีก
แบบด้ังเดิมแตกต+างกัน และปJจจัยส+วนประสมทางการตลาด 7P’s มีความสัมพันธEกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑEในร านค าปลีกแบบด้ังเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย  

ชุตินันทE ประชานุกูล (2554) ได ทําการศึกษากลยุทธEส+วนประสมทางการตลาดของผู ประกอบ 
การค าปลีกแบบด้ังเดิมในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยเป	นการวิจัยเชิงสํารวจ ผลการวิจัยพบว+า  
ด านกลยุทธEส+วนประสมทางการตลาดของผู ประกอบการร านค าปลีกแบบด้ังเดิมอยู+ในระดับมาก  
และเม่ือพิจารณารายด านแล วพบว+า ด านช+องทางการจัดจําหน+ายอยู+ในระดับมากท่ีสุด มีค+าเฉลี่ยคือ 
4.22 รองลงมาคือด านผลิตภัณฑE มีค+าเฉลี่ยเท+ากับ 4.11 ด านบุคคลมีค+าเฉลี่ยเท+ากับ 4.01 ด าน
ลักษณะสิ่งแวดล อมทางกายภาพมีค+าเฉลี่ย 3.95 ด านการส+งเสริมการตลาดมีค+าเฉลี่ยเท+ากับ 3.93  
ด านกระบวน การให บริการ มีค+าเฉลี่ยเท+ากับ 3.78 และด านราคามีค+าเฉลี่ยตํ่าท่ีสุดคือ 3.66  
 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค$าของผู$บริโภคจากร$านขาย

ปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” ในครั้งนี้ ผู$วิจัยได$ทําการศึกษา
ค$นคว$าตามวิธีการดังต�อไปนี้ 

3.1 การกําหนดประชากรและกลุ�มตัวอย�าง                            
 3.2 การสร$างเครื่องมือท่ีใช$ในการวิจัย      
 3.3 การเก็บรวบรวมข$อมูล       
 3.4 การจัดกระทําและวิเคราะห<ข$อมูล      
 3.5 สถิติท่ีใช$ในการวิเคราะห<ข$อมูล                                                        

 

3.1 การกําหนดประชากรและกลุ�มตัวอย�าง      

 ประชากรท่ีใช$ศึกษา คือ ประชากรในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา   

 กลุ�มตัวอย�างท่ีนํามาใช$ในการศึกษานี้ คือ ประชากรในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาจํานวน 
796,279 คน ซ่ึงกําหนดขนาดกลุ�มตัวอย�างท่ีใช$ในการวิจัยด$วยสูตรของ Yamane (1973, p. 727) 
โดยกําหนดให$ความคลาดเคลื่อนของกลุ�มตัวอย�างอยู�ท่ีร$อยละ 5 โดยใช$สูตรดังนี ้  
      

n = N / 1 + N e ² 
 

โดย n = จํานวนกลุ�มตัวอย�าง 
    e = ค�าคลาดเคลื่อนท่ีสามารถยอมรับได$ 

  N = จํานวนรวมท้ังหมดของกลุ�มประชากรท่ีใช$ศึกษา 
แทนค�า 

n = 796,279 / 1 + 796,279 (0.05)2 
      n = 399.79 
 
 ดังนั้น จึงใช$ตัวอย�างจํานวน 400 คน และผู$วิจัยใช$วิธีการสุ�มตัวอย�างแบบสุ�มสะดวกตาม
จํานวนดังกล�าว 
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3.2 การสร$างเครื่องมือท่ีใช$ในการวิจัย      

 ผู$วิจัยใช$แบบสอบถามเปOนเครื่องมือเก็บรวบรวมข$อมูลจากตัวอย�าง โดยมีข้ันตอนเก่ียวกับการ
สร$างแบบสอบถามเปOนข้ันตอนดังนี้        

 1) ทําการศึกษาการออกแบบแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีท่ีเก่ียวข$อง 
2) ทําการออกแบบแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นประเด็นต�าง ๆ 5 ประเด็นคือ  

(1) ข$อมูลท่ัวไปเก่ียวกับผู$ตอบแบบสอบถาม (2) คุณภาพการบริการ (3) ส�วนประสมทางการตลาด
บริการ (4) ทัศนคติ และ (5) การตัดสินใจซ้ือสินค$าจากร$านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) 

3) นําแบบสอบถามท่ีออกแบบ มาเสนอต�ออาจารย<ท่ีปรึกษา เพ่ือแก$ไข 
4) เม่ือทําการปรับปรุงเรียบร$อยแล$ว นําเสนอต�ออาจารย<ท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความ

ถูกต$อง เพ่ือให$อาจารย<ท่ีปรึกษาทําการอนุมัติแบบสอบถามก�อนดําเนินการแจกแบบสอบถาม 
5) ทําการทดสอบค�าความเชื่อม่ัน โดยผู$วิจัยนําแบบสอบถามท่ีสร$างข้ึนไปทดสอบก�อน  

(Pre-test) เพ่ือหาค�าความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยนําไปใช$วิธีหาค�าความเชื่อม่ันจาก โปรแกรม
สําเร็จรูป จํานวน 40 คน นําผลท่ีได$มาตรวจสอบ และปรับปรุงให$มีความเหมาะสมให$ตรงตามหัวข$อ
วัตถุประสงค<การวิจัย เพ่ือให$ได$แบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ<ก�อนการนําไปใช$จริงและนําไปเก็บ
ข$อมูลจากกลุ�มตัวอย�างให$ครบตามจํานวนวัตถุประสงค< 

6) ทําการปรับปรุงและนําเสนอให$อาจารย<ท่ีปรึกษาอนุมัติก�อนแจกแบบสอบถาม 
7) ทําการแจกแบบสอบถามท้ังหมดไปยังกลุ�มตัวอย�าง 
การตรวจสอบเครื่องมือ        

 การตรวจสอบเนื้อหา ผู$วิจัยได$นําเสนอแบบสอบถามท่ีได$สร$างข้ึนต�ออาจารย<ท่ีปรึกษาเพ่ือ
ตรวจสอบความครบถ$วนและความสอดคล$องของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา
 การตรวจสอบความเชื่อม่ัน ผู$วิจัยพิจารณาจากค�าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟZา 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้                
 
ตารางท่ี 3.1: ค�าอัลฟZาแสดงความเชื่อม่ัน 
 
 

ส�วนของคําถาม 
ค�าอัลฟ+าแสดงความเช่ือม่ัน  

(40 ชุด) 

ด$านทัศนคติ .899 

ด$านคุณภาพการบริการ .908 

ด$านส�วนประสมทางการตลาดบริการ .865 

ด$านการตัดสินใจซ้ือของผู$บริโภค .791 
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การสร$างเครื่องมือท่ีใช$ในการศึกษาค$นคว$า     

 ผู$ทําวิจัยได$ออกแบบสอบถาม ประกอบด$วย 4 ส�วนพร$อมกับวิธีการตอบคําถามดังต�อไปนี้ คือ
 ส�วนท่ี 1 เปOนคําถามเก่ียวกับข$อมูลท่ัวไปของผู$ตอบคําถาม ลักษณะคําถามเปOนคําถามปลาย
ปgดแบบให$เลือกตอบ มีท้ังหมด 5 ข$อ       
  1) เพศ ใช$มาตราวัดข$อมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
  2) อายุ ใช$มาตราวัดข$อมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
  3) อาชีพ ใช$มาตราวัดข$อมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
  4) ระดับการศึกษา ใช$มาตราวัดข$อมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale)
  5) รายได$ ใช$มาตราวัดข$อมูลประเภทมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
 ส�วนท่ี 2 เปOนคําถามเก่ียวกับทัศนคติของผู$บริโภคท่ีมีต�อร$านค$าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย)
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ลักษณะคําถามเปOนคําถามปลายปgดแบบให$เลือกตอบ มีท้ังหมด 8 ข$อ               
 ส�วนท่ี 3 เปOนคําถามเก่ียวกับคุณภาพการบริการท่ีมีผลต�อการเลือกซ้ือสินค$าจากร$านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยาลักษณะเปOนคําถามปลายปgดโดยคําถามแบ�งเปOน 5 
หัวข$อ มีท้ังหมด 10 ข$อย�อย แบ�งได$ดังนี้       

 ส�วนท่ี 4 เปOนคําถามเก่ียวข$องกับป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดบริการ (4P’s) ท่ีมีอิทธิพล
ต�อการตัดสินซ้ือสินค$าจากร$านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาลักษณะเปOน
คําถามปลายปgดโดยคําถามแบ�งเปOน 5 ระดับ ต้ังแต�น$อยท่ีสุดถึงมากท่ีสุด มีท้ังหมด 8 ข$อ แบ�งได$ดังนี้
 ส�วนท่ี 5 เปOนคําถามเก่ียวกับป�จจัยท่ีส�งผลต�อการตัดสินใจของผู$บริโภคท่ีมีต�อร$านค$าปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ลักษณะคําถามเปOนคําถามปลายปgดแบบให$เลือกตอบ 
มีท้ังหมด 5 ข$อ           

 

3.3 การเก็บรวบรวมข$อมูล       

 ผู$วิจัยได$ดําเนินการเก็บข$อมูลตามข้ันตอนต�อไปนี้ คือ     

 1) ผู$วิจัยอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับเนื้อหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก�ตัวแทน
และทีมงาน          

 2) ผู$วิจัยหรือตัวแทนและทีมงาน เข$าไปในสถานท่ีต�างๆท่ีต$องการศึกษาตามท่ีระบุไว$ข$างต$น
 3) ผู$วิจัยหรือตัวแทนและทีมงาน ได$แจกแบบสอบถามให$กลุ�มเปkาหมายและรอจนกระท่ังตอบ
คําถามครบถ$วน ซ่ึงในระหว�างนั้นถ$าผู$ตอบมีข$อสงสัยเก่ียวกับคําถาม ผู$วิจัยหรือทีมงานจะตอบข$อ
สงสัยนั้น  
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การแปลผลข$อมูล        

 ผู$ทําวิจัยได$กําหนดค�าอันตรภาคชั้น สําหรับการแปลผลข$อมูลโดยคํานวณค�าอันตรภาคชั้น 
เพ่ือกําหนดช�วงชั้น ด$วยการใช$สูตรคํานวณมาตราวัดแบบ Likert (ลิเคิร<ท) ใช$มาตราวัดข$อมูลประเภท
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) แบ�งความคิดเห็นเปOน 5 ระดับ ดังนี้     

  1 หมายถึง  น$อยท่ีสุด  หรือ ท�านไม�เห็นด$วยอย�างยิ่งกับข$อความดังกล�าว  
  2 หมายถึง   น$อย       หรือ ท�านไม�เห็นด$วยกับข$อความดังกล�าว   

  3 หมายถึง   ปานกลาง หรือ ท�านเฉย ๆ ไม�แน�ใจ    

  4 หมายถึง   มาก        หรือ ท�านเห็นด$วยกับข$อความดังกล�าว  

  5 หมายถึง   มากท่ีสุด   หรือ ท�านเห็นด$วยอย�างยิ่งกับข$อความดังกล�าว 

 การให$คะแนนผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามท่ีใช$ระดับการวัดข$อมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น 5 ระดับตามเกณฑ<คะแนนดังนี้ (วิชิต อู�อ$น, 2546, หน$า 126)    

  อันตรภาคชั้น  =        ค�าสูงสุด – ค�าตํ่าสุด   

           จํานวนชั้น    

     =         5 – 1    
       5       
     =           0.8       
 จากนั้น ได$เกณฑ<การประเมินผลดังนี้      
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกมากท่ีสุด  
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกน$อย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกน$อยท่ีสุด       

 

3.4 การจัดทําและวิเคราะห6ข$อมูล        

 1) รวบรวมแบบสอบถามตามความต$องการแล$ว ผู$วิจัยทําการตรวจสอบความถูกต$องและ
สมบูรณ<ของแบบสอบถาม         

 2) ลงรหัส (Coding) แล$วนําข$อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร< เพ่ือประมวลผลด$วย
โปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป เพ่ือวิเคราะห<ข$อมูลต�าง ๆ ของแบบสอบถามและเพ่ือทดสอบสมมติฐาน    
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3.5 สถิติท่ีใช$ในการวิเคราะห6ข$อมูล                    

ผู$ทําวิจัยได$กําหนดค�าสถิติสําหรับการวิเคราะห<ข$อมูลไว$ดังนี้ คือ    

1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)      

1.1) ค�าความถ่ี (Frequency) ค�าร$อยละ (Percentage) ใช$ในการอธิบายข$อมูล
ป�จจัยส�วนบุคคลของประชากรกลุ�มตัวอย�าง       

  1.2) การวิเคราะห<เพ่ืออธิบายป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค$าของผู$บริโภค
จากร$านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในด$านทัศนคติ ด$าน
คุณภาพการบริการ และด$านส�วนประสมทางการตลาดบริการ โดยใช$ค�าสถิติ คือ ค�าเฉลี่ยเลขคณิต 
(Mean) และส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)     

 2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช$ Multiple Regression โดยกําหนดนัยสําคัญ
ท่ีระดับ 0.05 เพ่ือค$นหาตัวพยากรณ< และสร$างสมการพยากรณ<ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือ
สินค$าของผู$บริโภคจากร$านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยใช$
วิธ ีStepwise 



บทที่ 4 
การวิเคราะหข์้อมูล 

 
  การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผู้วิจัยได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม
ที่มีคําตอบครบถ้วนสมบูรณ ์จํานวน 400 ชุด คิดเป็นอัตราการตอบกลับ 100% จึงสามารถนําผลลพัธ์ไป
วิเคราะห์ในขั้นต่อไป สถิติเชิงพรรณนาที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี่ย (Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติเชิงอนุมานที่ใช้ทดสอบ
สมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)  

ผู้วิจัยได้ดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูล ทดสอบสมมติฐาน และนําเสนอผลการวิเคราะห์โดยแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี           
 4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

4.2 การวิเคราะห์ทัศนคติ คณุภาพการบริการ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และการ
ตัดสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
 4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน     
 4.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน          
 
4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม     
 กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี มีจํานวน 400 คน ซึ่งรายละเอียดในส่วนข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้ ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดย
แบ่งออกเป็นดังน้ี                     
 
ตารางที่ 4.1: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ  
ชาย 152 38.0 
หญิง 248 62.0 

รวม 400  100.0 
  

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึง่มีจํานวน 248 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.0 และเพศชาย มีจํานวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 
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ตารางที่ 4.2: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 20 ปี 21 5.2 
20 - 30 ปี 131 32.8 
31 - 40 ปี 186 46.5 
41 - 50 ปี 62 15.5 
มากกว่า 50 ปี - - 
รวม 400 100.0 

 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 31 - 40 ปี ซึ่งมีจํานวน 186

คน คิดเป็นร้อยละ 46.5  รองลงมาคือ อายุ 20 - 30 ปี มจีํานวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 อายุ 
41 - 50 ปี  มจีํานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 และ อายุตํ่ากว่า 20 ปี มีจํานวน 21 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.2 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.3: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน/ นักศึกษา 20 5.0 
เจ้าของธุรกิจ/ อาชีพอิสระ 115 28.8 
พนักงานบริษัทเอกชน 160 40.0 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ/
ข้าราชการ   

74 18.5 

แม่บ้าน/ พ่อบ้าน 31 7.8 
อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100.0 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมี

จํานวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ เจ้าของธุรกิจ/ อาชีพอิสระ มีจํานวน 115 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.8 พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ ข้าราชการ มีจํานวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 แม่บ้าน/
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พ่อบ้าน มีจํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 และนักเรียน/ นักศึกษา มีจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อย
ละ 5.0 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ประถมศึกษา 9 2.2 
มัธยมศึกษาตอนต้น 45 11.2 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 133 33.2 
อนุปริญญา/ปวส. 133 33.2 
ปริญญาตร ี 64 16.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 16 4.0 

รวม 400 100.0 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดับการศึกษามัธยมศึกษาตอน

ปลาย/ ปวช. และ อนุปริญญา/ ปวส.ปริญญาตรี เท่ากัน ซึ่งมีจํานวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.2 
รองลงมาคือ ปริญญาตรี  มีจํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 มัธยมศึกษาตอนต้น มีจํานวน 45 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.2  สูงกว่าปริญญาตร ีมีจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และ ประถมศึกษา มี
จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.5: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 10,000 บาท 34 8.5 
10,000 – 20,000 บาท       218 54.5 
20,001 – 30,000 บาท       66 16.5 
30,001 – 40,000 บาท       38 9.5 
มากกว่า 40,000 บาท 44 11.0 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้ 10,000 – 20,000 บาท ซึ่ง
มีจํานวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ 20,001 – 30,000 บาท มีจํานวน 66 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.5 มากกว่า 40,000 บาท มีจํานวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0  30,001 – 40,000 
บาท มีจํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5  และ น้อยกว่า 10,000 บาท มีจํานวน 34 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.5 ตามลําดับ                                                                                                                        
  
4.2 การวิเคราะห์ทศันคติ คณุภาพการบริการ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และการตัดสนิใจ  
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

4.2.1 ข้อมูลเกีย่วกับทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ในส่วนน้ีผู้วิจัยนําเสนอผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปรผล ของทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) 
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ดังแสดงได้ในตารางดังต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 4.6: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา (n=400)  

 
ทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อรา้นคา้ปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย)จังหวัด

พระนครศรีอยุธยา  S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. ท่านมักจะซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 4.22 0.9247 มากที่สุด 
2. ท่านทราบถึงชนิดสินค้าที่จําหน่ายของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 3.59 1.0218 มาก 
3. ท่านคิดว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นที่รู้จักกว่าร้านค้าประเภทอ่ืน ๆ 4.46 0.8548 มากที่สุด 
4. ท่านคิดว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา กับ

ร้านค้าสะดวกซื้อ เช่น 7-11 มีความแตกต่างกัน 
4.35 0.8921 มากที่สุด 

5. ท่านคิดว่าราคาของสินค้าที่ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยามีราคาถูกกว่าร้านค้าสะดวกซื้ออ่ืน  

4.15 0.9617 มาก 

6. ท่านคิดว่าคุณภาพของสินค้าที่ขายในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยามีคุณภาพดี 

4.04 1.0054 มาก 

7. ท่านมีความรู้สึกพึงพอใจในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 4.07 1.0218 มาก 
8. ท่านพึงพอใจในการให้บริการของพนักงานในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 3.97 1.0231 มาก 

รวม 4.18 0.6429 มาก 
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ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ระดับทัศนคติโดยรวมของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
(โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา อยู่ในระดับมาก ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.18 โดยเมื่อพิจารณาราย
ข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมากที่สุดในเรื่อง ท่านคิดว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมเป็นที่รู้จักกว่าร้านค้า
ประเภทอ่ืน ๆ ที่ระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 4.46 รองลงมาคือ ท่านคิดว่าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา กับร้านค้าสะดวกซื้อ เช่น 7-11 มีความแตกต่างกัน ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 
4.35 ท่านมักจะซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.22 ท่านคิดว่าราคาของ
สินค้าที่ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยามีราคาถูกกว่าร้านค้าสะดวกซื้ออ่ืน ที่ระดับ
คะแนนเฉล่ีย 4.15 ท่านมีความรู้สึกพึงพอใจในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ระดับคะแนน
เฉลี่ย 4.07 ท่านคิดว่าคุณภาพของสินค้าที่ขายในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา
มีคุณภาพดี ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.04  ท่านพึงพอใจในการให้บริการของพนักงานในร้านค้าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.97 และท่านทราบถึงชนิดสินค้าที่จําหน่ายของร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 
ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.59 ตามลําดับ 

 
4.2.2 ข้อมูลเกีย่วกับคุณภาพการบริการที่ทีม่ีผลต่อการเลอืกซื้อสินค้าจากร้านขายปลีกแบบ

ด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในส่วนน้ีผู้วิจยันําเสนอผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปรผล ของคุณภาพการบริการที่ที่มผีลต่อการเลือก
ซื้อสินค้าจากรา้นขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ดังแสดงได้ในตารางดังน้ี 

 
ตารางที่ 4.7: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพการบริการที่มีผลต่อการเลือก

ซื้อสินค้าจากรา้นขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา (n=400) 
 
คุณภาพการบริการที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านขายปลีก

แบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา   S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. พนักงานให้คําแนะนํา หรอืบริการไม่ผิดพลาด 3.96 0.9790 มาก 
2. การสร้างความเช่ือถือว่าลูกค้าจะได้รับประโยชน์ 3.99 0.9733 มาก 
3. พนักงานให้บริการได้อย่างแม่นยํา และถกูต้องทุกครั้งที่ให้บริการ

กับลูกค้า 
3.93 0.9814 มาก 

4. พนักงานให้คําแนะนํา ช่วยเหลืออย่างเต็มใจทุกคร้ัง 4.09 0.9061 มาก 
5. มีเทคโนโลยีและอุปกรณ์ใช้งานอย่างทันสมัย 3.93 0.9645 มาก 
6. มีการจัดสถานที่การให้บริการที่สวยงามและสะอาด 3.92 0.9948 มาก 
   (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ): ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการ
เลือกซื้อสินค้าจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
(n=400) 

 
คุณภาพการบริการที่มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านขายปลีก

แบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา   S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
7. มีทําเลท่ีต้ังของร้านสะดวกในการเข้าถึง 3.81 0.9727 มาก 
8. พนักงานให้บริการอย่างเอาใจใส ่ 3.82 0.9841 มาก 
9. พนักงานรู้จักและจําลูกค้าประจําได้ 3.84 1.0175 มาก 
10. พนักงานเต็มใจช่วยเหลือลูกค้าแบบทนัทีทันใด 4.05 0.9961 มาก 

รวม 3.97 0.6404 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า คณุภาพการบริการที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าจากร้านขายปลีก

แบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยรวม อยู่ในระดับมาก ที่ระดับคะแนนเฉล่ีย 3.97 
โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมากที่สุดในเรื่อง พนักงานให้คําแนะนํา ช่วยเหลือ
อย่างเต็มใจทุกครั้ง ที่ระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 4.09 รองลงมาคือ มีเทคโนโลยีและอุปกรณ์ใช้งาน
อย่างทันสมัย ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.05 มีการสร้างความเช่ือถือว่าลูกค้าจะได้รับประโยชน์ ระดับ
คะแนนเฉล่ีย 3.99 พนักงานให้คําแนะนํา หรือบริการไม่ผิดพลาด ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.96 พนักงาน
ให้บริการได้อย่างแม่นยํา และถูกต้องทุกครั้งที่ให้บริการกับลูกค้า และ มีเทคโนโลยีและอุปกรณ์ใช้งาน
อย่างทันสมัย ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.93 เท่ากัน มีการจัดสถานที่การให้บริการที่สวยงามและสะอาด 
ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.92 พนักงานรู้จักและจําลูกค้าประจําได้ ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.84 พนักงาน
ให้บริการอย่างเอาใจใส่ ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.82 และมีทาํเลที่ต้ังของร้านสะดวกในการเข้าถึง ระดับ
คะแนนเฉล่ีย 3.81 ตามลําดับ 

 
4.2.3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าจากร้าน

ขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในส่วนน้ีผู้วิจยันําเสนอผลการวิเคราะห์สถิติ
เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 4P’s ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา                  
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ตารางที่ 4.8: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพล
ต่อการเลือกซื้อสินค้าจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
(n=400)         

                
ส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสนิค้าจาก
ร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา   S.D. 

ระดับความ
คิดเหน็ 

1. สินค้าในร้านค้าอยู่ในสภาพดี 3.93 0.9814 มาก 
2. สินค้ามีความหลากหลาย 4.09 0.9060 มาก 
3. สินค้ามีราคาที่เหมาะสม 3.93 0.9645 มาก 
4. มีบริการส่งสินค้า (Delivery) 3.92 0.9948 มาก 
5. พนักงานมีบริการที่รวดเร็ว  3.81 0.9727 มาก 
6. พนักงานบริการตรงเวลา 3.82 0.9840 มาก 
7. ร้านค้ามีมาตรฐาน สะอาด 3.84 1.0175 มาก 
8. ร้านค้ามีการตกแต่งเพ่ือดึงดูดใจ 4.05 0.9961 มาก 

รวม 4.00 0.6808 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า สว่นประสมทางการตลาด ที่มอิีทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าจาก

ร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ที่ระดับคะแนน
เฉลี่ย 4.00 โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมากที่สุดในเรื่อง สินค้ามีความหลากหลาย
4.09 รองลงมาคือ ร้านค้ามีการตกแต่งเพ่ือดึงดูดใจ ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.05 สินค้าในร้านค้าอยู่ใน
สภาพดี และ สินค้ามีราคาทีเ่หมาะสม ระดับคะแนนเฉลี่ยเท่ากัน 3.93 มีบริการหลังการขายสินค้า 
ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.92 ร้านค้ามีมาตรฐาน สะอาด ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.84 พนักงานบริการตรง
เวลา ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.82 และ พนักงานมีบริการที่รวดเร็ว ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.81 ตามลําดับ
  

4.2.4 ข้อมูลคาํถามการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ในส่วนน้ีผู้วิจัยนําเสนอผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปรผล ของการตัดสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม  
(โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
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ตารางที่ 4.9: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) การตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา (n=400) 

 
การตัดสนิใจของผู้บริโภคที่มีต่อร้านค้าปลกีแบบด้ังเดิม (โชห่วย) 

จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. ท่านตัดสินใจใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมากกว่าร้านค้าอ่ืน 4.31 0.8461 มากที่สุด 
2. เมื่อพบว่าสินค้าในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมหมดจะกลับมาซื้ออีก 4.30 0.6438 มากที่สุด 
3. ท่านตัดสินใจกลับไปใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอีก 4.43 0.6665 มากที่สุด 
4. ท่านจะเป็นลูกค้าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอีก 4.45 0.6957 มากที่สุด 
5. ท่านจะแนะนําผู้อ่ืนมาใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม 4.31 0.7766 มากที่สุด 
รวม 4.31 0.5545 มากที่สุด 

 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ระดับการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม  

(โชห่วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ที่ระดับคะแนนเฉล่ีย 4.31 โดยเมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมากที่สุดในเร่ือง ท่านจะเป็นลูกค้าร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอีก 
ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.45 รองลงมาคือ ท่านตัดสินใจกลับไปใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมอีก 
ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.43 ท่านตัดสินใจใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมมากกว่าร้านค้าอ่ืน และท่าน
จะแนะนําผู้อ่ืนมาใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ที่ระดับคะแนนเฉลี่ยเท่ากันที่ 4.31 และเมื่อพบว่า
สินค้าในร้านคา้ปลีกแบบด้ังเดิมหมดจะกลบัมาซื้ออีกครั้ง ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.30 ตามลําดับ 
 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

เป็นการทดสอบสมมติฐานเพ่ือทดสอบตัวแปรที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค
จากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จํานวน 3 สมมติฐาน  
ตัวแปรอิสระได้แก่ ด้านทัศนคติ ด้านคุณภาพการบริการ และด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษา
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ทําการวิเคราะห์ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคณู (Multiple 
Regression Analysis)  
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ตารางที่ 4.10: แสดงผลการวิเคราะห์ตัวแปรอิสระด้านทัศนคติ ด้านคุณภาพการบริการ และด้านส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านขาย
ปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 
ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 
ด้านทัศนคติ .046 .064 1.279 .202 

ด้านคุณภาพการบริการ .036 .050 .559 .577 
ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ -.128 -.188 -2.122 .034* 

 Note: R2 = .226, F= 3.455, *p< .05 
 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านทัศนคติ ด้านคุณภาพการ

บริการ และด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ แสดงให้เห็นว่าปัจจัยด้านทัศนคติ และด้านคุณภาพ
การบริการ ไมม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) 
กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ส่วนปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยพิจารณาจากค่า Significance ที่ 0.034 
 เมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการกําหนด  (Adjust R Square =.226) พบว่า ตัวแปรอิสระ
ได้แก่ ทัศนคติ คุณภาพการบริการ และส่วนประสมทางการตลาดบริการ ส่งผลต่อตัวแปรตามคือ  
การตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 22.6% สว่นที่เหลืออีก 77.4% มาจากปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ปัจจัยด้านด้านทัศนคติ 
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษา
จังหวัดพระนครศรีอยุธยาที่ t = 1.279 ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยาที่  
t =.559 และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยาที่ t = -2.122 
การวิเคราะห์ค่าสถิติทดสอบ F = 3.455 ค่า Sig. มีค่าเท่ากับ 0.034 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า  
ตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัวมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม      
 สรุปได้ว่า ปัจจัยด้านทัศนคติไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคจากร้านขาย
ปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการไม่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษา
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
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ซื้อสินค้าของผูบ้ริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 
4.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน                  

  
ตารางที่ 4.11: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค

จากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที ่1: ทัศนคติมผีลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 

ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานที ่2: คุณภาพการบริการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห่วย) กรณีศกึษา
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานที ่3: ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคจากร้านขายปลีกแบบด้ังเดิม 
(โชห่วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

สอดคล้อง 

 



บทท่ี 5 

 สรุป อภิปรายผล และข�อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่องป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เป2นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช"วิธีเชิงสํารวจ 
(Survey Research) มีวัตถุประสงค@เพ่ือศึกษาป�จจัยด"านทัศนคติ ป�จจัยด"านคุณภาพการบริการ และ
ด"านส�วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีส�งผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยใช"แบบสอบถามเป2นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข"อมูลจากกลุ�มตัวอย�าง ประชากรสําหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู"บริโภคท้ังชายและหญิง ท่ีอยู�ใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา เป2นผู"ตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) 
ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา กลุ�มตัวอย�างท่ีทําการศึกษาจํานวน 400 ตัวอย�าง และใช"โปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติ ในการวิเคราะห@ข"อมูล สถิติท่ีใช"สําหรับวิเคราะห@ข"อมูลเชิงพรรณนา ได"แก� การแจก
แจงความถ่ี (Frequency) ร"อยละ (Percentage) ค�าคะแนนเฉลี่ย (Mean) ค�าส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: S.D.) และสถิติท่ีใช"สําหรับวิเคราะห@ข"อมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
ได"แก� การวิเคราะห@การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
  
5.1 สรุปผลการวิจัย 

 การศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีรายละเอียดสรุปได"ดังนี้   

 การวิจัยครั้งนี้เป2นการศึกษาตัวแปรป�จจัยด"านทัศนคติของผู"บริโภค ป�จจัยด"านคุณภาพการ
บริการ และป�จจัยด"านส�วนประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีส�งผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภค
จากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยผู"ตอบแบบสอบถามส�วน
ใหญ�เป2นเพศหญิงซ่ึงมีจํานวน 248 คน คิดเป2นร"อยละ 62.0 มีอายุ 31 - 40 ป_ ซ่ึงมีจํานวน 186 คน 
คิดเป2นร"อยละ 46.5  มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 160 คน คิดเป2นร"อยละ 40.0 มี
การศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 244 คน คิดเป2นร"อยละ 61.0 และ มีรายได"เฉลี่ยมากท่ีสุดอยู�ท่ี 
30,001 – 40,000 บาท ซ่ึงมีจํานวน 211 คน คิดเป2นร"อยละ 52.8   
 ความคิดเห็นของผู"ตอบแบบสอบถามในเรื่องป�จจัยท่ีส�งผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของ
ผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา อันได"แก� ป�จจัยด"าน
ทัศนคติของผู"บริโภค ป�จจัยด"านคุณภาพการบริการ และป�จจัยด"านส�วนประสมทางการตลาด 7P’s มี
ระดับคะแนนเฉลี่ยอยู�ท่ี 4.05 ซ่ึงอยู�ในระดับเห็นด"วยมากท่ีสุด และเม่ือพิจารณาในแต�ละป�จจัยมี
ระดับคะแนนเฉลี่ยระหว�าง 3.97 – 4.18 เรียงตามลําดับดังนี้ 
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 ป�จจัยด"านทัศนคติของผู"บริโภค ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู"บริโภคด"านทัศนคติท่ีมีต�อ
ร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา อยู�ในระดับมากท่ีสุด ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 
4.18 โดยเม่ือพิจารณารายข"อพบว�า ผู"บริโภคเห็นด"วยมากท่ีสุดในเรื่อง ท�านคิดว�าร"านค"าปลีกแบบ
ด้ังเดิมเป2นท่ีรู"จักกว�าร"านค"าประเภทอ่ืน ๆ ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 4.46 
 ป�จจัยด"านคุณภาพการบริการ ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู"บริโภคด"านคุณภาพการ
บริการท่ีมีต�อร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา อยู�ในระดับมากท่ีสุด ท่ี
ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.97 โดยเม่ือพิจารณารายข"อพบว�า ผู"บริโภคเห็นด"วยมากท่ีสุดในเรื่อง พนักงาน
ให"คําแนะนํา ช�วยเหลืออย�างเต็มใจทุกครั้ง ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 4.09 
 ป�จจัยด"านส�วนประสมทางการตลาด 4P’s ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู"บริโภคด"านส�วน
ประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีมีต�อร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยาอยู�ใน
ระดับมาก ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.00 โดยเม่ือพิจารณารายข"อพบว�า ผู"บริโภคเห็นด"วยมากท่ีสุด ใน
เรื่อง สินค"ามีความหลากหลาย ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 4.09 

ผลการทดสอบสมมติฐาน  

ผลการศึกษาและวิเคราะห@ตามสมมติฐานพบว�าจากสมมติฐานท่ีตั้งไว"ท้ังหมด 3 ข"อ ต�อไปนี้ 
สมมติฐานข"อท่ี 1 ทัศนคติมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีก

แบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ไม�สอดคล"อง 
หมายถึง ป�จจัยด"านทัศนคติไม�มีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานข"อท่ี 2 คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"าน
ขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ไม�
สอดคล"อง หมายถึง ป�จจัยด"านคุณภาพการบริการมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจาก
ร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  

สมมติฐานข"อท่ี 3 ส�วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของ
ผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการทดสอบ
สมมติฐาน คือ สอดคล"อง หมายถึง ป�จจัยด"านส�วนประสมทางการตลาดบริการมีอิทธิพลต�อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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5.2 การอภิปรายผล  
 จากการศึกษา ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผู"วิจัยขอสรุปการอภิปรายผล ดังนี้  

ป�จจัยใดท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม  
(โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จากการท่ีผู"วิจัยศึกษา ด"านทัศนคติ ด"านคุณภาพการ
บริการ และด"านส�วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถอธิบายผลการศึกษาได"ดังนี้  

โดยผลการศึกษาสรุปได"ว�า ป�จจัยด"านส�วนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลต�อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
ท่ีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือวิเคราะห@เป2นรายข"อพบว�า ระดับส�วนประสมทางการตลาดบริการ
โดยรวมของผู"บริโภคท่ีมีต�อร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยรวมอยู�ใน
ระดับมาก ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.00 โดยเม่ือพิจารณารายข"อพบว�า ผู"บริโภคเห็นด"วยมากท่ีสุดใน
เรื่อง สินค"ามีความหลากหลาย4.09 รองลงมาคือ ร"านค"ามีการตกแต�งเพ่ือดึงดูดใจ ระดับคะแนนเฉลี่ย 
4.05 สินค"าในร"านค"าอยู�ในสภาพดี และ สินค"ามีราคาท่ีเหมาะสม ระดับคะแนนเฉลี่ยเท�ากัน 3.93 มี
บริการส�งสินค"า (Delivery) ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.92 ร"านค"ามีมาตรฐาน สะอาด ระดับคะแนนเฉลี่ย 
3.84 พนักงานบริการตรงเวลา ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.82 และ พนักงานมีบริการท่ีรวดเร็ว ระดับ
คะแนนเฉลี่ย 3.81 ตามลําดับ โดยผลการวิเคราะห@ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) พบว�า ป�จจัยด"านส�วนประสมทางการตลาดบริการ มีค�า Sig=.034 หมายความว�าป�จจัย
ด"านส�วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ผลดังกล�าวสอดคล"องกับแนวคิดของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2547) ท่ีได"อธิบายว�ากลยุทธ@
การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 4P’s) มีผลต�อการตัดสินใจเลือกของผู"บริโภค โดยจะ
ประกอบด"วย 1) ป�จจัยด"านผลิตภัณฑ@ (Product) 2) ป�จจัยด"านราคา (Price) 3) ป�จจัยด"านการจัด
จําหน�าย (Place) 4) ป�จจัยด"านส�งเสริมการตลาด (Promotion) 5) ป�จจัยด"านกระบวนการให"บริการ 
(Process) 6) ป�จจัยด"านบุคลากรผู"ให"บริการ (People) 7) ป�จจัยด"านการสร"างและการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) ซ่ึงส�วนประกอบทุกตัวจะมีความเก่ียวพันกัน 
และเท�าเทียมกันข้ึนอยู�กับผู"บริหารจะวางกลยุทธ@โดยเน"นน้ําหนักท่ีป�จจัยใดมากกว�าเพ่ือให"สามารถ
ตอบสนองความต"องการของตลาดเปkาหมาย 

และผลดังกล�าวยังสอดคล"องกับงานวิจัยของ ละออทิพย@  เกิดน"อย (2555) ท่ีได"ทําการศึกษา
ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ@กับพฤติกรรมของผู"บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค"า
จากร"านปลีกแบบด้ังเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย ผลการศึกษาพบว�า พฤติกรรมผู"บริโภคท่ีมาใช"
บริการร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมของกลุ�มตัวอย�างพบว�า ซ้ือสินค"าจากร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมเม่ือมีความ
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ต"องการสินค"าอย�างเร�งด�วน สินค"าส�วนใหญ�ซื้อมาโดยใช"เอง โดยซ้ือ 1-2 ครั้ง/ สัปดาห@ ราคาสินค"าถูก
กว�าร"านท่ัวไป โดยมีมูลค�าการซ้ือประมาณครั้งละ 100-300 บาท เกินกว�าราคาท่ีซื้อจากร"านสะดวก
ซ้ือ สินค"าท่ีซื้อจากร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมส�วนใหญ�เป2นสินค"าประเภทเครื่องด่ืมไม�มีแอลกอฮอล@ 
ช�วงเวลาท่ีซื้อมากท่ีสุดคือ 10.01-14.00 น. โดยมีระยะทางจากบ"านถึงร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมส�วน
ใหญ�คือ 50 เมตร ป�จจัยทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าจากร"านค"าปลีกแบบ
ด้ังเดิมโดยรวมอยู�ในระดับมาก ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานพบว�าผู"บริโภคท่ีมีป�จจัยส�วนบุคคล
แตกต�างกัน มีความสัมพันธ@กับพฤติกรรมผู"บริโภคท่ีมาใช"บริการร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมแตกต�างกัน 
และป�จจัยส�วนประสมทางการตลาด 7P’s มีความสัมพันธ@กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ@ในร"านค"า
ปลีกแบบด้ังเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย และยังสอดคล"องกับ ชุตินันท@ ประชานุกูล (2554) ท่ีได"
ทําการศึกษากลยุทธ@ส�วนประสมทางการตลาดของผู"ประกอบการค"าปลีกแบบด้ังเดิมในอําเภอเมือง 
จังหวัดราชบุรี โดยเป2นการวิจยัเชิงสํารวจ ผลการวิจัยพบว�า ป�จจัยด"านกลยุทธ@ส�วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต�อร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี มีผลอยู�ในระดับมาก และเม่ือ
พิจารณารายด"านแล"วพบว�า ด"านช�องทางการจัดจําหน�ายอยู�ในระดับมากท่ีสุด มีค�าเฉลี่ยคือ 4.22 
รองลงมาคือด"านผลิตภัณฑ@ มีค�าเฉลี่ยเท�ากับ 4.11 ด"านบุคคลมีค�าเฉลี่ยเท�ากับ 4.01 ด"านลักษณะ
สิ่งแวดล"อมทางกายภาพมีค�าเฉลี่ย 3.95 ด"านการส�งเสริมการตลาดมีค�าเฉลี่ยเท�ากับ 3.93 ด"าน
กระบวนการให"บริการ มีค�าเฉลี่ยเท�ากับ 3.78 และด"านราคามีค�าเฉลี่ยตํ่าท่ีสุดคือ 3.66 

ผลการศึกษา ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในด"านทัศนคติ โดยรวมอยู�ในระดับมาก ท่ี
ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.18 โดยเม่ือพิจารณารายข"อพบว�า ผู"บริโภคเห็นด"วยมากท่ีสุดในเรื่อง ท�านคิดว�า
ร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมเป2นท่ีรู"จักกว�าร"านค"าประเภทอ่ืน ๆ ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 4.46 รองลงมา
คือ ท�านคิดว�าร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา กับร"านค"าสะดวกซ้ือ เช�น 7-11 มี
ความแตกต�างกัน ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.35 ท�านมักจะซ้ือสินค"าจากร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีระดับ
คะแนนเฉลี่ย 4.22 ท�านคิดว�าราคาของสินค"าท่ีร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยามี
ราคาถูกกว�าร"านค"าสะดวกซ้ืออ่ืน ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.15 ท�านมีความรู"สึกพึงพอใจในการใช"บริการ
ร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.07 ท�านคิดว�าคุณภาพของสินค"าท่ีขายในร"านค"าปลีก
แบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยามีคุณภาพดี ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.04 ท�านพึงพอใจในการ
ให"บริการของพนักงานในร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 3.97 และท�านทราบถึงชนิด
สินค"าท่ีจําหน�ายของร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 3.59 ตามลําดับ โดยผลการ
วิเคราะห@ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) พบว�า ป�จจัยด"านทัศนคติ มีค�า 
Sig=.202 หมายความว�าป�จจัยด"านทัศนคติไม�มีผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขาย
ปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
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ผลการศึกษา ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบ
ด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในด"านคุณภาพบริการ โดยรวมอยู�ในระดับมาก 
ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.18 โดยเม่ือพิจารณารายข"อพบว�า ผู"บริโภคเห็นด"วยมากท่ีสุดในเรื่อง ท�านคิด
ว�าร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมเป2นท่ีรู"จักกว�าร"านค"าประเภทอ่ืน ๆ ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 4.46 
รองลงมาคือ ท�านคิดว�าร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา กับร"านค"าสะดวกซ้ือ  
เช�น 7-11 มีความแตกต�างกัน ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.35 ท�านมักจะซ้ือสินค"าจากร"านค"าปลีกแบบ
ด้ังเดิม ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.22 ท�านคิดว�าราคาของสินค"าท่ีร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยามีราคาถูกกว�าร"านค"าสะดวกซ้ืออ่ืน ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.15 ท�านมีความรู"สึกพึง
พอใจในการใช"บริการร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.07 ท�านคิดว�าคุณภาพของสินค"าท่ี
ขายในร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยามีคุณภาพดี ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.04 
ท�านพึงพอใจในการให"บริการของพนักงานในร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 3.97 และ
ท�านทราบถึงชนิดสินค"าท่ีจําหน�ายของร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ท่ีระดับคะแนนเฉลี่ย 3.59 ตามลําดับ
โดยผลการวิเคราะห@ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) พบว�า ป�จจัยด"าน
คุณภาพการบริการ มีค�า Sig=.577 หมายความว�าป�จจัยด"านคุณภาพการบริการไม�มีผลต�อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
 
5.3 ข�อเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใช�ทางธุรกิจ      

 จากการศึกษาเรื่อง ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าของผู"บริโภคจากร"านขายปลีก
แบบด้ังเดิม (โชห�วย) กรณีศึกษาจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผู"วิจัยเห็นว�า ธุรกิจต�าง ๆ ท่ีดําเนินการ
เก่ียวกับ การให"บริการสินค"าสะดวกซ้ือ สามารถนําผลการศึกษานี้ ไปใช"ได"ดังนี้ 

1) จากผลการศึกษา ด"านข"อมูลท่ัวไป พบว�าผู"ท่ีตอบแบบสอบถามส�วนใหญ�เป2นเพศหญิง  
มีช�วงอายุระหว�าง 31 – 40 ป_ มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. และ อนุปริญญา/ ปวส.
ปริญญาตรี เท�ากัน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได"เฉลี่ยต�อเดือนท่ีระดับ 10,000 - 
20,000 บาท ดังนั้น ผู"ประกอบการธุรกิจเก่ียวกับร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) หรือ ร"านค"าปลีก
สมัยใหม� สามารถนําข"อมูลดังกล�าวไปวางแผนในการกําหนดกลุ�มเปkาหมายให"ชัดเจนและเจาะลึกลงไป 
โดยพิจารณาจากข"อมูลข"างต"น โดยการนําข"อมูล และลักษณะของกลุ�มเปkาหมายไปทําการตลาด  
ท่ีเหมาะสม หรือ อาจจะนําไปใช"เพ่ือวางแผน พยากรณ@ ความต"องการในอนาคต ซ่ึงผลจากการกําหนด
กลุ�มเปkาหมายท่ีเฉพาะเจาะจงนี้ จะช�วยให"ผู"ประกอบการร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) หรือ ร"านค"า
ปลีกสมัยใหม� สามารถท่ีจะวางแผนกลยุทธ@สําหรับกลุ�มเปkาหมายท่ีเฉพาะเจาะจง แยกเป2นกลุ�ม ๆ ได"
ชัดเจนและช�วยให"กลยุทธ@มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  
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2) จากผลการศึกษา ด"านทัศนคติ พบว�า โดยรวมผู"ตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติมาก
ท่ีสุดในเรื่อง การคิดว�าร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิมเป2นท่ีรู"จักกว�าร"านค"าประเภทอ่ืน ๆ จึงควรมีการสร"าง
ภาพลักษณ@ และสิ่งต�าง ๆ ท่ีคาดว�าจะส�งผลต�อผู"ใช"บริการในด"านต�าง ๆ ดังนั้น จึงง�ายต�อการท่ี
ผู"ประกอบการ และนักการตลาดจะนํากลยุทธ@ในด"านต�าง ๆ เช�น การจัดโปรโมชั่นสินค"ามาช�วย
กระตุ"นการขาย เพ่ือให"ผู"ใช"บริการท่ีมีทัศนคติท่ีดีอยู�แล"วมีการตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินค"าจากร"านค"าปลีก
ง�ายข้ึน ตลอดจนควรมีการกระจายข�าวสารและโปรโมชั่นต�าง ๆ ของร"านค"าปลีกได"รู"จักมากข้ึน  
เพ่ือเป2นการกระจายข"อมูลไปสู�กลุ�มผู"ซื้อมากข้ึน 

3) จากผลการศึกษา ด"านคุณภาพการบริการ พบว�า โดยรวมผู"ตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นมากท่ีสุดในเรื่อง พนักงานให"คําแนะนํา ช�วยเหลืออย�างเต็มใจทุกครั้ง จึงควรมีการอบรม
พนักงานหรือตัวแทนท่ีประจําจุดขายนั้น ๆ ให"สามารถตอบสนองความต"องการของลูกค"าและการให"
คําแนะนําท่ีดีเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจให"ลูกค"ามากยิ่งข้ึน 
 4) จากผลการศึกษา ด"านส�วนประสมทางการตลาดบริการ พบว�า โดยรวมผู"ใช"บริการร"านค"า
ปลีก ให"ความสําคัญกับ ความหลากหลายของสินค"ามากท่ีสุด ดังนั้นผู"ประกอบการร"านค"าปลีกควรจะ
ให"ความสําคัญเก่ียวกับด"านนี้ เพ่ือส�งเสริมการขายและช�วยอํานวยความสะดวกในการค"นหาสินค"าแก�
ผู"ใช"บริการมากยิ่งข้ึน อีกท้ังส�วนประสมทางการตลาดบริการนั้นมีอิทธิพลต�อตัดสินใจซ้ือสินค"าของ
ผู"บริโภคจากร"านขายปลีก ดังนั้นจึงเป2นประโยชน@ต�อผู"ประกอบการร"านค"าปลีกท่ีจะนําผลการศึกษาใน
ครั้งนี้ไปพัฒนา ต�อยอดโครงสร"างธุรกิจ และเป2นฐานข"อมูลในการปรับใช"เพ่ือวางแผนและพัฒนากล
ยุทธ@เพ่ือเพ่ิมกลุ�มผู"ใช"บริการได"  
 
5.4 ข�อเสนอแนะเพ่ือการวิจัย  

สําหรับการวิจัยในครั้งนี้ผู"วิจัยขอนําเสนอข"อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งต�อไปดังนี้  
 1) ในการศึกษาครั้งต�อไป ผู"ท่ีสนใจควรศึกษาเก่ียวกับป�จจัยด"านความคิดเห็นและความพึง
พอใจของผู"บริโภคก�อนและหลังการเลือกซ้ือสินค"าจากร"านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา เพ่ือผลการศึกษาจะสามารถเป2นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ@ทางการตลาด และ
พัฒนาคุณภาพการให"บริการให"มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน และอาจจะส�งผลต�อการบอกต�อของ
ผู"บริโภค และการซ้ือซํ้าในอนาคต 
 2) ผู"ท่ีสนใจและต"องการศึกษาเพ่ิมเติม ควรมีการศึกษาถึงป�จจัยด"านอ่ืน ๆ ท่ีทําให"ร"านค"า
ปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) จะสามารถดํารงกิจการอยู�ได"ในป�จจุบัน เช�น ความพึงพอใจของลูกค"า ความ
รับผิดชอบต�อผู"บริโภค เป2นต"น โดยผู"ท่ีสนใจควรจะศึกษาท้ังด"านผู"ประกอบการ และด"านผู"บริโภค 
เพ่ือนําข"อมูลมาใช"ในการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพของร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) ต�อไป 



49 

 3) การวิจัยครั้งนี้เป2นการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้น สําหรับผู"ท่ีสนใจท่ีจะทําการศึกษาวิจัยใน
หัวข"อท่ีเก่ียวข"องกับวิจัยเรื่องนี้ ควรจะมีการศึกษาวิจัยเจาะลึกในเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) 
ถึงมูลเหตุท่ีมีอิทธิพล หรือป�จจัยอ่ืน ๆ เช�น ความชอบส�วนตัวในร"านค"าปลีกแบบด้ังเดิม ความคุ"มค�า
ของสินค"า เป2นต"น เพ่ือให"เกิดการค"นพบป�จจัยใหม� ๆ ท่ีอาจส�งผลต�อการตัดสินใจซ้ือสินค"าจากร"าน
ขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห�วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยาหรือของจังหวัดอ่ืน ๆ ของผู"บริโภค  
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แบบสอบถามความคิดเห็น 
“การศึกษาป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต%อการตัดสินใจซ้ือสินค*าของผู*บริโภคจากร*านขายปลกีแบบด้ังเดิม (โชห%วย) 

 ในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” 
คําชี้แจง แบบสอบถามน้ีจัดทําข้ึนเพ่ือประโยชน ในการศึกษาวิจัยในวิชาค(นคว(าอิสระ (Independent Study) โดย
นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขอความกรุณาตอบ
แบบสอบถามตามจริง ซึ่งข(อมูลท่ีได(รับจากแบบสอบถามน้ีจะถูกเก็บไว(เป@นความลับ และนําไปใช(เพ่ือประโยชน ทาง
การศึกษาเทAาน้ัน โดยผู(ศึกษาขอขอบพระคุณทุกทAานเป@นอยAางสูง มา ณ โอกาสน้ี  
 
ส%วนท่ี1 ข*อมูลท่ัวไป 
คําชี้แจง  โปรดใสAเครื่องหมาย (/) หน(าข(อความท่ีทAานต(องการเลือกและถูกต(องตรงกับความเป@นจริง  ของทAานมาก
ท่ีสุด 
1.เพศ 
...... (1) ชาย                ...... (2) หญิง 
2.อายุ 
...... (1) ต่ํากวAา 20 ปI               ...... (2) 20 – 30 ปI            ...... (3) 31 - 40 ปI 
....... (4) 41 - 50 ปI                          ...... (5) มากกวAา 50 ปI 
3. อาชีพ 
...... (1) นักเรียน/นักศึกษา                  ....... (2) เจ(าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ ...... (3) พนักงานบริษัทเอกชน   
....... (4) พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ข(าราชการ  ....... (5) แมAบ(าน/พAอบ(าน            ....... (6) อ่ืนๆ(ระบุ)............. 
4. ระดับการศึกษา 
  ........ (1) ประถมศึกษา               ....... (2) มัธยมศึกษาตอนต(น         ...... (3) มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.                   
  ........ (4) อนุปริญญา/ปวส.                ....... (5) ปริญญาตร ี            ...... (6) สูงกวAาปริญญาตรี 
5.รายได( 
...... (1) น(อยกวAา 10,000 บาท              ...... (2) 10,000 – 20,000 บาท      ...... (3) 20,001 – 30,000 บาท 
...... (4) 30,001 – 40,000 บาท            ...... (5) มากกวAา 40,000 บาท 
 
ส%วนท่ี 2  ทัศนคติของผู*บริโภคท่ีมีต%อร*านค*าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห%วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 กรุณาทําเคร่ืองหมาย � โดยปPจจัยดังตAอไปน้ีทAานมีระดับความคิดเห็นตAอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต ของทAาน
มากน(อยเพียงใด โดย 5 หมายถึง เห็นด(วยมากท่ีสุด, 4 หมายถึง เห็นด(วยมาก, 3 หมายถึง เห็นด(วยปานกลาง, 2 
หมายถึง เห็นด(วยน(อย, 1 หมายถึง เห็นด(วยน(อยท่ีสุด 

ทัศนคติของผู*บริโภคท่ีมีต%อร*านค*าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห%วย) จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1.ทAานมักจะซื้อสินค(าจากร(านค(าปลีกแบบดั้งเดมิ      

2. ทAานทราบถึงชนิดสินค(าท่ีจําหนAายของร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิม      
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ทัศนคติของผู*บริโภคท่ีมีต%อร*านค*าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห%วย) จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา (ต%อ) 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

3. ทAานคิดวAาร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิมเป@นท่ีรู(จักกวAาร(านค(าประเภทอ่ืนๆ      

4. ทAานคิดวAาร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา กับ
ร(านค(าสะดวกซื้อ เชAน 7-11 มีความแตกตAางกัน 

     

5. ทAานคิดวAาราคาของสินค(าท่ีร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยามรีาคาถูกกวAาร(านค(าสะดวกซื้ออ่ืน  

     

6. ทAานคิดวAาคุณภาพของสินค(าท่ีขายในร(านค(าปลีกแบบดั้งเดมิใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยามีคณุภาพดี 

     

7.ทAานมีความรู(สึกพึงพอใจในการใช(บริการร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิม      

8. ทAานพึงพอใจในการให(บริการของพนักงานในร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิม      

 
ส%วนท่ี 3 คุณภาพการบริการท่ีมีผลต%อการเลือกซ้ือสินค*าจากร*านขายปลีกแบบด้ังเดิม (โชห%วย) จงัหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย � โดยปPจจัยดังตAอไปน้ีทAานมีระดับความคิดเห็นตAอการตัดสินใจซื้อรถยนต ของทAานมากน(อย
เพียงใด โดย 5 หมายถึง เห็นด(วยมากท่ีสุด, 4 หมายถึง เห็นด(วยมาก, 3 หมายถึง เห็นด(วยปานกลาง, 2 หมายถึง 
เห็นด(วยน(อย, 1 หมายถึง เห็นด(วยน(อยท่ีสุด 

คุณภาพการบริการท่ีมีผลการเลือกซ้ือสินค*าจากร*านขายปลกีแบบ
ด้ังเดิม (โชห%วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. พนักงานให(คําแนะนํา หรือบรกิารไมAผิดพลาด      

2. การสร(างความเช่ือถือวAาลูกค(าจะได(รับประโยชน       
3. พนักงานให(บริการได(อยAางแมAนยํา และถูกต(องทุกครั้งท่ีให(บริการกับ
ลูกค(า 

     

4. พนักงานให(คําแนะนํา ชAวยเหลอือยAางเต็มใจทุกครั้ง      
5. มีเทคโนโลยีและอุปกรณ ใช(งานอยAางทันสมัย      

6. มีการจัดสถานท่ีการให(บริการท่ีสวยงามและสะอาด      

7. มีทําเลท่ีตั้งของร(านสะดวกในการเข(าถึง      

8. พนักงานให(บริการอยAางเอาใจใสA      

9. พนักงานรู(จักและจําลูกค(าประจําได(      

10. พนักงานเต็มใจชAวยเหลือลูกค(าแบบทันทีทันใด      
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ส%วนท่ี 4 ป�จจัยส%วนประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีมีอิทธิพลต%อการเลือกซ้ือสินค*าจากร*านขายปลกีแบบด้ังเดิม  
(โชห%วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 กรุณาทําเคร่ืองหมาย � โดยปPจจัยดังตAอไปน้ีทAานมีระดับความคิดเห็นตAอการตัดสินใจซื้อรถยนต ของทAานมาก
น(อยเพียงใด โดย 5 หมายถึง เห็นด(วยมากท่ีสดุ, 4 หมายถึง เห็นด(วยมาก, 3 หมายถึง เห็นด(วยปานกลาง, 2 
หมายถึง เห็นด(วยน(อย, 1 หมายถึง เห็นด(วยน(อยท่ีสุด 

ป�จจัยส%วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต%อการเลือกซ้ือสินค*าจาก
ร*านขายปลีกแบบด้ังเดิม 

 (โชห%วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. สินค(าในร(านค(าอยูAในสภาพด ี      

2. สินค(ามีความหลากหลาย      

3. สินค(ามีราคาท่ีเหมาะสม      

4. มีบริการสAงสินค(า (delivery)      

5. พนักงานมีบริการท่ีรวดเร็ว       

6. พนักงานบริการตรงเวลา      

7. ร(านค(ามีมาตรฐาน สะอาด      

8. ร(านค(ามีการตกแตAงเพ่ือดึงดดูใจ      

 
ส%วนท่ี 5 การตัดสินใจของผู*บริโภคท่ีมีต%อร*านค*าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห%วย) จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย � โดยปPจจัยดังตAอไปน้ีทAานมีระดับความคิดเห็นตAอการตัดสินใจซื้อรถยนต ของทAานมากน(อย
เพียงใด โดย 5 หมายถึง เห็นด(วยมากท่ีสุด, 4 หมายถึง เห็นด(วยมาก, 3 หมายถึง เห็นด(วยปานกลาง, 2 หมายถึง 
เห็นด(วยน(อย, 1 หมายถึง เห็นด(วยน(อยท่ีสุด 

การตัดสินใจของผู*บริโภคท่ีมีต%อร*านค*าปลีกแบบด้ังเดิม (โชห%วย)  
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. ทAานตัดสินใจใช(บริการร(านค(าปลีกแบบดั้งเดมิมากกวAาร(านค(าอ่ืน      

2. เมื่อพบวAาสินค(าในร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิมหมดจะกลับมาซื้ออีกครัง้      

3. ทAานตัดสินใจกลับไปใช(บริการร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิมอีก      

4. ทAานจะเป@นลูกค(าร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิมอีก      

5. ทAานจะแนะนําผู(อ่ืนมาใช(บริการร(านค(าปลีกแบบดั้งเดิม      
 

ข(อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม   
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………….…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

**ขอขอบพระคุณในความร%วมมอืในการตอบแบบสอบถาม* 
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อีเมล    kawaii_ii_ii@hotmail.com 
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พ.ศ. 2554  คณะการบัญชี จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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