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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านโชห่วยยุคใหม่ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพฯ 

Marketing Mix Factors Influencing Buying Behavior toward Modern Wholesaler Shop in 
Bangkok Area. 

 

บทคดัย่อ 
 

งานวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วย
ยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ1) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ  2) เพื่อศึกษาทศันคติท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ 3) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านโชห่วยยุคใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างขั้นตอนท่ี 1 การสุ่มตวัอย่างแบบกลุ่ม (Cluster sampling) เพื่อท าการสุ่มตวัอย่างจาก
ประชากรวยัท างานท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ขั้นตอนท่ี 2 ใชว้ิธีการสุ่มแบบตามจุดมุ่งหมาย (Purposive 
sampling) เป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงโดยเจาะจงเป็นประชากรวยัท างานในกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือสินคา้ใน
ร้านโชห่วยยคุใหม่โดยการส่งแบบสอบถามแบบออนไลน์ จ านวน 400 ตวัอยา่ง สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติ  และเคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม วิคราะห์ขอ้มูล
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานคือ Chi-square 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ ราคา 
, สถานท่ี , สินคา้ , การส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชน
ในเขตกรุงเทพฯต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในดา้นราคา , ดา้นสถานท่ี , ดา้นสินคา้ , ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด สมมุติฐานท่ี 2 ทศันคติท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ ทศันคติดา้นความรู้ , ทศันคติดา้นความรู้สึก , 
ทศันคติดา้นพฤติกรรมของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่
ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

 
ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ร้านโชห่วยยคุใหม่, ทศันคติ, การตดัสินใจซ้ือ, ประชากรศาสตร์ 
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ABSTRACT 
 

Research on Marketing Mix Factors Influencing Buying Behavior toward Modern Wholesaler Shop in 
Bangkok Area. The objectives were 1) to study the marketing mix influencing purchasing decisions in the new 
era grocery stores of the people in Bangkok; 2) to study the attitudes influencing purchasing decisions in the 
new era grocery stores. People in Bangkok 3) To study the decision to buy goods in the new era grocery stores 
of people in Bangkok. The questionnaire was used as a tool to collect data from the sample group. Step 1: 
Cluster sampling was used to sample the working-age population living in Bangkok. Step 2: The objective 
randomization method (Purposive sampling) is a specific sampling of the working-age population in Bangkok 
who shopped at modern grocery stores by submitting an online questionnaire. 400 samples. The statistics used 
in the analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, statistical values, and the tool used was a 
questionnaire. Analyze data using statistical software packages. The statistic used to test the hypothesis is Chi-
square. 

 The hypothesis testing results revealed that hypothesis 1 was different marketing mix factors, 
namely price, location, product, promotion. Influence on purchasing decisions in modern grocery stores of 
people in Bangkok was significantly different at 0.01 level in terms of price, location, product, marketing 
promotion. 

Hypothesis 2. Different attitudes are: Knowledge Attitude, Feeling Attitude , Behavioral Attitude of 
People in Bangkok Area Influence on purchasing decisions in modern grocery stores of people in Bangkok was 
significantly different at 0.01 level. 
 

Keywords : Marketing Mix , Modern Wholesaler Shop, Attitudes, Purchasing Decisions, Demographics. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 เน่ืองจากสถานการณ์โลกในยคุปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงและพฒันาอยา่งต่อเน่ืองและรวดเร็ว 

ทั้งดา้นวฒันธรรม สังคม เศรษฐกิจ วิทยาศาสตร์รวมถึงเทคโนโลยีท่ีพฒันาอย่างต่อเน่ือง ธุรกิจท่ีมีความส าคญั

ต่อระบบเศรษฐกิจนั้นไดแ้ก่ ธุรกิจคา้ปลีก ในปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกนั้นมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงไม่ว่าจะเป็น

ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมหรือธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่  แต่ในงานวิจยัคร้ังน้ีจะกล่าวถึงธุรกิจคา้ปลีกแบบยคุ

ใหม่หรือท่ีเรียกอีกอย่างว่า “โชห่วย” ตามความหมายในพจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 การ

เปล่ียนแปลงทางดา้นเศรษฐกิจ สงัคม และการเมืองท่ีส่งผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงธุรกิจการคา้ปลีกของไทย

อยา่งมาก อาทิเช่น การเปิดเสรีการคา้ธุรกิจและบริการการคา้ปลีกของไทยโครงสร้างทางสังคมท าใหร้้านคา้ปลีก

ดั้ งเดิมขนาดเล็กในประเทศตอ้งยุบเลิกกิจการเป็นจ านวนมาก คือกลยุทธ์ป่าล้อมเมือง” หรือ Small Town 

Strategy ซ่ึงเป็นหน่ึงในกลยทุธ์ท่ีธุรกิจคา้ปลีก รวมถึงหลาย ๆ ธุรกิจ นิยมน ามาใชเ้ช่น 7-11 , CJ Express หน่ึงใน

ตวัอยา่งท่ีโดดเด่นของบริษทัท่ีใชก้ลยทุธ์น้ีในประเทศไทยการเปล่ียนแปลงดงักล่าวท าใหก้ารขยายตวัของธุรกิจ

คา้ปลีกขา้มชาติ มีการด าเนินการต่อเน่ืองในรูปแบบท่ีเนน้การลงทุนร่วมกบักลุ่มนกัธุรกิจในประเทศไทยจึงท า

ให้ธุรกิจขา้มชาติเป็นท่ีนิยมและสามารถขยายสาขาไดอ้ย่าง รวดเร็ว ธุรกิจรูปแบบคา้ปลีกน้ีเรียกว่า Modern 

Trade (พีระพงษกิ์ติเวชโภคาวฒัน์, 2551) สาเหตุดงักล่าวท าให้ร้านคา้ปลีกตอ้งหันมาเนน้ดา้นการสร้างรูปแบบ

การให้บริการและสร้างความรู้สึกต่อตราสินคา้ผา่นการออกแบบตกแต่งร้านคา้ท่ีโดดเด่นจูงใจท่ีน าไปสู่การเขา้

ไปซ้ือสินคา้ การคา้ปลีกดั้งเดิมหรือโชห่วยมีการปรับเปล่ียนไปสู่ร้านคา้ทนัสมยัท่ีเน้นความสะดวกและเน้น

บริการในหลายๆดา้น แต่ในยคุปี 2564-2565 เร่ิมมีการเจาะกลุ่มตลาดร้านโชห่วย บริษทัหรือผูล้งทุนรายใหญ่เร่ิม

มีการลงทุนกบัร้านโชห่วยแบบดั้งเดิม แต่บางธุรกิจจะไปร่วมมือกบัเจา้ของร้านโชห่วยท่ีเปิดร้านในชุมชนอยู่

แลว้ ส่ิงท่ีทีมงานให้กบัร้านคา้คือ เขา้ไปช่วยปรับโฉมใหม่ เพิ่มชั้นวางสินคา้ ตูเ้ยน็ ตูแ้ช่แขง็ เคร่ือง POS ระบบ

กลอ้งวงจรปิด ฯลฯ พฒันาทั้งดา้นสินคา้ อุปกรณ์ ความรู้ และเทคโนโลย ีใหร้้านคา้มีระบบการบริหารจดัการท่ีดี 

หนา้ร้านท่ีสวยงาม ทนัสมยั พร้อมร่วมกบัคู่คา้ต่างๆ จดัรายการส่งเสริมการขาย และส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เพื่อ

สนบัสนุนการขายใหร้้านโชห่วย  

วตัถุประสงค์   

1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยุคใหม่ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพฯ 
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2. เพื่อศึกษาทศันคติท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยุคใหม่ของประชาชนในเขต

กรุงเทพฯ 

3. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ร้านโชห่วยยุคใหม่ คือ ร้านคา้ทัว่ไปท่ีอยูต่ามชุมชนตามหมู่บา้น หรือตามแหล่งท่ีร้านสะดวกซ้ือยงัเขา้

ไม่ถึง ซ่ึงมีบริษทัหรือผูล้งทุนรายใหญ่มาร่วมลงทุนและพฒันาร้านคา้โชห่วยให้มีความทนัสมยัมากยิ่งข้ึนโดน

น าระบบ POS หรือ Point of Sale มาช่วยจดัการ ตวัอยา่งร้านคา้เช่น 

1. ร้านถูกดีมี มาตรฐาน คือร้านคา้โชห่วยยดุใหม่พฒันาทั้งดา้นสินคา้ อุปกรณ์ ความรู้ และเทคโนโลย ีให้

ร้านคา้มีระบบการบริหารจดัการท่ีดี หน้าร้านท่ีสวยงาม ทนัสมยั พร้อมร่วมกบัคู่คา้ต่างๆ จดัรายการ

ส่งเสริมการขาย ของบริษทั ทีดี ตะวนัแดง จ ากดั ก่อตั้งโดย คุณเสถียร เศรษฐสิทธ์ิ ประธานกรรมกร

บริษทั  

เคร่ือง POS หรือ ระบบ POS คือ ระบบขายหนา้ร้าน ยอ่มาจาก Point of Sale System เรียกกนัสั้น ๆ ว่า 

“POS” หากจะพูดง่าย ๆ ก็คือ ตวัเคร่ืองท่ีตั้งอยูต่รงบริเวณแคชเชียร์และต่อพ่วงกบัเคร่ืองสแกนบาร์โคด้นัน่เอง

ส่วนในเร่ืองความสามารถของระบบ POS เก็บขอ้มูลการขาย บนัทึกค่าใชจ่้าย นบัสต๊อกสินคา้ มีระบบสมาชิก 

ตรวจสอบยอดขาย ระบุสินคา้ขายดีและไม่ดี เรียกดูยอดขายร้านไดอ้ยา่งง่ายดาย 

ส่วนประสมทางการตลาด คือกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใชร่้วมกนัและใชอ้ยา่งสอดคลอ้ง

เพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาดเพื่อเพิ่มมูลค่าใหสิ้นคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั 

ปัจจยัดา้นราคา ,ปัจจยัดา้นสถานท่ี,ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  

ทัศนคติ หรือ เจตคติ ในทางจิตวิทยา คือการแสดงออกถึงความชอบหรือไม่ชอบต่อบุคคล สถานท่ี 

ส่ิงของ หรือเหตุการณ์ส่ิงใดส่ิงหน่ึง (ซ่ึงเรียกว่าวตัถุแห่งทศันคติ) กอร์ดอน ออลพอร์ต นกัจิตวิทยาไดอ้ธิบาย

เก่ียวกบัทศันคติไวว้่า "เป็นแนวคิดอนัเด่นชดัท่ีสุดและจ าเป็นท่ีสุดในจิตวิทยาสังคมร่วมสมยั" ทศันคติสามารถ

สร้างข้ึนจากประสบการณ์ในอดีตและปัจจุบนัของบุคคลหน่ึง ๆ สามารถตรวจวดัและเปล่ียนแปลงได ้ส่งผลต่อ

อารมณ์และพฤติกรรมของบุคคลนั้นดว้ย 
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การตัดสินใจ คือกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือ

ประเมินอยา่งดีแลว้วา่ เป็นทางใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์และเป้าหมายขององคก์าร การตดัสินใจเป็นส่ิงส าคญั และ

เก่ียวขอ้งกบั หนา้ท่ีการบริหาร หรือการจดัการเกือบทุกขั้นตอน ไม่ว่าจะเป็นการวางแผน การจดัองคก์าร การจดั

คนเขา้ท างาน การประสานงาน และการควบคุม การตัดสินใจได้มีการศึกษามานาน (Barnard, 1938) ซ่ึง

ประกอบไปดว้ยองคป์ระกอบส าคญั ไดแ้ก่ 

การตระหนกัถึงปัญหา,การแสวงหาขอ้มูล,การประเมินทางเลือก,การตดัสินใจว่าจะซ้ือหรือไม่,ทศันคติ

หลงัการซ้ือ  

ขอบเขตการวจิัย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

งานวิจยัช้ินน้ีเป็นการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ในร้านโชห่วยยุคใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ ประกอบดว้ยขอ้มูลปัจจยัตวัแปรตน้ ตวัท่ี1. ขอ้มูลดา้น

ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ , อาย ุ, อาชีพ , การศึกษา , รายได ้ ตวัแปรตน้ ตวัท่ี2. ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ไดแ้ก่ ดา้นราคา , ดา้นสถานท่ี , ดา้นผลิตภณัฑ ์, ดา้นส่งเสริมการตลาด ตวัแปรตน้ ตวัท่ี3. ทศันคติ ไดแ้ก่ ทศันคติ

ด้านความรู้ , ทศันคติด้านความรู้สึก , ทศันคติด้านพฤติกรรม และตวัแปรตาม การตดัสินใจซ้ือ ได้แก่ การ

ตระหนกัถึงปัญหา , การแสวงหาขอ้มูล , การประเมินทางเลือก , การตดัสินใจวา่จะซ้ือ , ทศันคติหลงัการซ้ือ 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ , ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps , ทศันคติของประชากร  

ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่การตดัสินใจซ้ือของประชากร  

ขอบเขตด้านประชากร 

เป็นกลุ่มประชากรวยัท างานท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพฯทั้งหมด 3,517,527 คน (ท่ีมาของขอ้มูล : 
ส านกังานสถิติแห่งชาติ ณ วนัท่ี 29 มิถุนายน 2565)โดยก าหนดกลุ่มตวัแทนประชากรเพื่อเป็นตวัแทนประชากร
ทั้งหมด จ านวน 400 คน 

ขอบเขตด้านพืน้ที่ 

 เป็นกลุ่มประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งหมด 50 เขต 
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ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ท าการเกบ็รวมรวมขอ้มูลตั้งแต่ เดือน มิถุนายน 2565 - สิงหาคม 2565 ระยะเวลา 3 เดือน 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

ทฤษฎีและแนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ฟิลลปิ คอทเลอร์ (Kotler, Philip. 2013:92, อ้างถึงใน จันทนา รักณ์นาค. 2556) ไดใ้หค้วามหมายวา่ส่วน

ประสมการตลาดหมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงหลายธุรกิจไดน้ ามาใช้ร่วมกนัเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

ผูว้ิจัยสามารถสรุปความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด ได้ว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

น ามาใชร่้วมกนั และใชอ้ยา่งสอดคลอ้งบรรลุเป้าหมายทางการตลาดเพื่อเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้ ผลิตภณัฑ ์และ

บริการ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั(4P) คือ ผลิตภณัฑ(์Product) ราคา(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) และ

การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ทฤษฎีและแนวคดิเกีย่วกบัทัศนคต ิ

กิบสัน (Gibson, 2000, P. 103) กล่าวว่า ทศันคติ เป็นส่วนท่ียึดติคแน่นกบับุคลิกภาพของบุคคล ซ่ึง

บุคคลเราจะมีทตันคติท่ีเป็นโครงสร้างทางดา้นความรู้สึก ความเช่ือ อนัใดอนัหน่ึงโดยท่ีองคป์ระกอบนั้นจะมี

ความสัมพนัธ์ซ่ึงกันและกัน ซ่ึงหมายความว่าการเปล่ียนแปลงในองค์ประกอบทัศนคติ ท าให้เกิดความ

เปล่ียนแปลงในอีกองคป์ระกอบหน่ึง ซ่ึงทศันคติ แบ่งออกเป็น 3 องคป์ระกอบดงัน้ี 

1.ดา้นความรู้สึก (Affective) องค์ประกอบดา้นอารมณ์หรือความรู้สึกของทศันคติ คือการไดรั้บการ

ถ่ายทอดและการเรียนรู้มาจากพอ่ แม่ ครูหรือกลุ่มของเพื่อน ๆ 

2.ดา้นความรู้ ความเขา้ใจ (Cognitive) องคป์ระกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจของทศันคติจะประกอบไป

ดว้ย การรับรู้ของบุคคล ความคิดเห็น และความเช่ือของบุคคล หมายถึงกระบวนการคิดซ่ึงเน้นไปท่ีการให้

เหตุผลและตรรกะขององคป์ระกอบท่ีส าคญัของดา้นความรู้ ความเขา้ใจ คือความเช่ือในการประเมินผลหรือ

ความเช่ือท่ีถูกประเมินผลไวแ้ลว้โดยตนเองประเมิน ซ่ึงความน่าเช่ือเหล่าน้ีจะแสดงออกมาจากความประทบัใจ

ในการชอบหรือไม่ชอบ บุคคลเหล่านั้นรู้สึกต่อส่ิงของหรือบุคคลใดบุคคลหน่ึง 
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3. พฤติกรรม (Behavioral) องคป์ระกอบดา้นความรู้ ความเขา้ใจของทศันคติ จะหมายถึงแนวโนม้หรือ

ความตั้งใจ (Intention) ของบุคคลท่ีแสดงบางส่ิงบางอยา่งหรือท่ีการกระท า (ความประพฤติ) บางส่ิงบางอยา่งต่อ

คนใดคนหน่ึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึง ในทางใดทางหน่ึง เช่น ความเป็นมิตรให้ความอบอุ่น ความกา้วร้าว ให้ความเป็น

ศตัรู เป็นตน้โดยท่ีเน้นความตั้งใจน้ีอาจจะถูกประเมินหรือวดัวดัออกมาได้ จากการพิจารณาองค์ประกอบ

ทางดา้นพฤติกรรมของทศันติ 

เชอร์เมอฮอร์น (Schermerhorn, 2000, p. 76) กล่าววา่ ทศันคติ ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 

1. องคป์ระกอบดา้นความรู้ ความเขา้ใจ (Cognitive Component) คือ ทศันคติท่ีจะสะทอ้นถึงความเช่ือ 

ความคิดเห็น ความรู้ และขอ้มูลท่ีบุคคลคนหน่ึง 

2. องคป์ระกอบดา้นอารมณ์ ความรู้สึก (Affective Component) คือ ความรู้สึกเฉพาะอยา่ง ซ่ึงเก่ียวขอ้ง

กบัผลกระทบส่วนบุคล ซ่ึงไดม้าจากส่ิงกระตุน้ ส่ิงเร้า  

3. องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความตั้งใจท่ีจะประพฤติส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดย

มีรากฐานมาจากความรู้สึก เฉพาะและเจาะจงของบุคคล  

จากแนวคิดทฤษฎี ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ แนวคิดทฤษฎีทศันคติเป็นแนวคิด /ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ทศันคติ มี 3 องคป์ระกอบหลกั คือ องคป์ระกอบดา้นความรู้ ความเขา้ใจ องคป์ระกอบ
ดา้นอารมณ์ ความรู้สึก  และองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือแตกต่างกนั หาก
นักการตลาดควรวางแผนทางการตลาด ก็จะต้องให้ความส าคัญในเร่ืองทัศนคติเป็นส่ิงส าคัญ เน่ืองจาก
กลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

ทฤษฎีและแนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึง

ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้อยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้

หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ ซ่ึงถา้นกัการตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจ

ของผูบ้ริโภค การกระจายสินคา้หรือส่งสินคา้จะสร้างความยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

(Wasser อ้างถึงใน ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ, 2545 : 23) 

จากแนวคิดทฤษฎี ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ แนวคิดทฤษฎีทศันคติเป็นแนวคิด /ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ การตดัสินใจซ้ือมี 5 องคป์ระกอบหลกั คือ การตระหนักถึงปัญหา การ
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แสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และ ทศันคติหลงัการซ้ือ ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่าง

กนัหากนกัการตลาดจะวางแผนทางการตลาดก็จะตอ้งให้ความส าคญัในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด เน่ือง

กลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

งานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

สิรภัทร พุตติ , 2562 ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีก

สมยัใหม่ของประชาชนในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชาชน 2) เพื่อ

ศึกษาปัจจยัดา้นการตลาดดิจิทลัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของ

ประชาชน และ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชาชน เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่ง คือ ประชาชนผูใ้ชบ้ริการร้านคา้

ปลีกท่ีอาศยัในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี จานวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือแบบสอบถาม การ

วิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ารแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติ Chi-Square ใน

การทดสอบสมมติฐานผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41-50 ปี 

สถานภาพสมรสระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนมากกว่า 30,001บาท ปัจจัยด้านการตลาดดิจิทัล และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด มี

ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ทั้งดา้นประเภทสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ เหตุผล

ในการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ และสถานท่ีท่ีมกัเลือกใชบ้ริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ยกเวน้ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศ ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม การเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีก

สมยัใหม่ดา้นเหตุผลในการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สุชาดา สุขพงษ์ไทย , 2559 ไดศึ้กษาแนวทางการบริหารร้านคา้ปลีกแบบดงัเดิม (โชห่วย) หลงัเปิด

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในอ าเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาแนวทาง

การบริหารร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(โชห่วย) หลงัเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลึกแบบดั้งเดิม (โชห่วย ในอ าเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา จ านวน 15 ร้านคา้ การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยั

เชิงคุณภาพ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็นแบบสัมภาษณ์ จ านวน 11 ค าถาม และเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการ

สัมภาษณ์เชิงลึก และใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ผลการวิจยัพบว่า แนวทางการบริหารร้านคา้ป
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ลึกของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ในดา้นสินคา้ผูป้ระกอบการมีการเพิ่มสินคา้ใหมี้ความหลากหลาย เช่น การเพิ่ม

การขายเบเกอร่ี การขายอาหารสด ผกัสด ท่ีจะน ามาเพิ่มเติมเพื่อใหลู้กคา้มีทางเลือกเพิ่มมากข้ึน 

ธันยานี เคนค าภา , 2559 ไดศึ้กษากลยุทธ์การคา้ปลีก (ร้านสะดวกซ้ือ) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าของผู ้บ ริโภคในร้าน  Bonton Oriental Supermarket in Bath, United Kingdom การ ศึกษาฉบับ น้ี มี

วตัถุประสงคก์ารศึกษาถึงกลยทุธ์การคา้ปลีก(ร้านสะดวกซ้ือ)ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน

ร้าน Bonton Oriental Supermarket in Bath, United Kingdom ตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษามาจากประชากรท่ีเป็น

ผูบ้ริโภคในเมือง Bath, United Kingdomโดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้น

การศึกษาคือแบบสอบถามท่ีตวัอย่างไดก้รอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง มีค่าความเช่ือมัน่รวมทั้งส้ินคือ 0.803 

และมีการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒิ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิง

พรรณนาไดแ้ก่ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิงใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ 

การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ ในเร่ือง กลยทุธ์การคา้ปลีก (ร้านสะดวกซ้ือ) ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ

ผู ้บ ริโภคใน ร้าน  Bonthon Oriental Supermarket in Bath, United Kingdom ผลการ ศึกษาพบว่ า  ผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่คือ เพศหญิง มีอายโุดยเฉล่ียอยู ่41-45 ปี สัญชาติไทยสถานภาพสมรส มีสมาชิกภายใน

ครอบครัว 3 คน ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากกว่า f 1500 ซ่ึง

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์คา้ปลึก (ร้านสะดวกซ้ือ) โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และพบว่ากล

ยุทธ์คา้ปลีก (ร้านสะดวกซ้ือ) ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้าน Bonthon Oriental 

Supermarket in Bath, United Kingdomเน่ืองจากร้านคา้ปลีกของไทยเป็นขนาดเล็ก มีการจัดการแบบธุรกิจ

ครอบครัว และไม่มีการแข่งขนัท่ีสูง จึงท าให้ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการไม่เกิดการรับรู้หรือสนใจในกลยุทธ์

ต่างๆ 

สมมติฐาน 

1. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ ราคา , สถานท่ี , สินคา้ , การส่งเสริมการขาย มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯต่างกนั 

2. ทศันคติท่ีแตกต่างกนัไดแ้ก่ ทศันคติดา้นความรู้ , ทศันคติดา้นความรู้สึก , ทศันคติดา้นพฤติกรรมของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพฯ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนใน

เขตกรุงเทพฯต่างกนั 

3.  
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

ในการศึกษา วิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วย

ยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม 

เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้ควา้ค าตอบ ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วธีิการด าเนินการวจิยั 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีจ านวน

ทั้งหมด 3,517,527 คน  (ท่ีมาของขอ้มูล : ส านักงานสถิติแห่งชาติ ณ วนัท่ี 29 มิถุนายน 2565) การเลือกกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีได้แก่ประชากรวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ด้วยไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน จึงไดใ้ชว้ิธีค  านวนโดย ใชสู้ตรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามวิธีของ ยามาเน่ (Taro 

ตวัแปร A : ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

- Price ราคา 

- Place สถานท่ี 

- Product ผลิตภณัฑ ์

- Promotion ส่งเสริมการขาย 

Kotler,Philip 2003:16 

ตวัแปร B : ทศันคติของประชากรในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการในร้านโช

ห่วยยคุใหม่ 

1.ทศันคติดา้นความรู้  

2.ทศันคติดา้นความรู้สึก  

3.ทศันคติดา้นพฤติกรรม  

Schermerhorn, 2000, p. 76 

ตวัแปร C = การตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้และบริการในร้านโชห่วยยคุ
ใหม่ 
1. การตระหนกัถึงปัญหา  
2. การแสวงหาขอ้มูล  
3. การประเมินทางเลือก  
4. การตดัสินใจวา่จะซ้ือ  
5. ทศันคติหลงัการซ้ือ 

Michael R. Solomon, 1978 

 

 

Michael R. Solomon, 
1978 

Michael R. Solomon (1978) 
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Yamane) จากการค านวณ เพื่อให้การเก็บขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์และเพื่อช่วยลดการ

คลาดเคล่ือนของจ านวนขอ้มูล ผูว้ิจยัจึงด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยมีขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี เท่ากบั 

400 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย   

ส่วนท่ี 1 : แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของประชาชนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบเลือกตอบ 

(Check List) รวมทั้งหมด 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 : แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบประเมินค่า 5 ระดบั (Rating Scale)  

ส่วนท่ี 3 : แบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยุค

ใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ ประกอบดว้ย ทศันคติดา้นความรู้ ทศันคติดา้นความรู้สึก และทศันคติดา้น

พฤติกรรม โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบประเมินค่า 5 ระดบั (Rating Scale) 

ส่วนท่ี 4 : แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขต

กรุงเทพฯ ประกอบดว้ย ขั้นการตระหนักถึงปัญหา ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการ

ตดัสินใจท่ีจะซ้ือ ขั้นทศันคติหลงัการซ้ือ โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check List) รวมทั้งหมด 13 ขอ้  

การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

ผูว้ิจยัมีการด าเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 ศึกษาคน้ควา้แหล่งขอ้มูลความรู้ของรายละเอียดต่างๆ จากหนงัสือเอกสารแหล่งขอ้มูล

ทางวิชาการ ทฤษฎีและงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของเร่ืองท่ีจะท าการศึกษาวิจยั 

ขั้นท่ี 2 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร บทความ หนงัสือ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยุคใหม่ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพฯ ใหค้รอบคลุมเน้ือหาในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
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1. ปัจจยัส่วนบุคคล 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

3. ทศันคติ 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

ขั้นท่ี 3 สร้างแบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน 

ขั้นท่ี 4 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเพื่อเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา ส าหรับการตรวจสอบความ

ถูกตอ้งของเน้ือหา ภาษาท่ีใช ้รวมถึงการปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม 

ขั้นท่ี 5 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนใหผู้เ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน  

  คนท่ี1 อ.ดร.ณฐัวฒิุ ฮนัตระกลู 

  คนท่ี2 รองศาสตราจารย ์สุชาติ เหล่าปรีชา 

  คนท่ี3 คุณอจรยา บวัตูม  

เพื่อตรวจสอบครอบคลุมของเน้ือหาท่ีต้องการวดัโดยการท าแบบประเมินค่าดัชนีความ

สอดคลอ้ง (Item Objective Congruence : IOC) ไดค้ะแนน 0.94  คะแนน เพื่อใชว้ดัในคุณลกัษณะ/พฤติกรรม/

เน้ือหาสาระท่ีตอ้งการวดัได้อย่างถูกตอ้ง ครอบคลุม มีประสิทธิภาพ  ตรวจสอบความเท่ียงตรง พร้อมกับ

ตรวจสอบความถูกตอ้ง 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ขอ้มูลท่ีใชใ้นการประกอบการศึกษาวิจยัน้ีใชข้อ้มูลท่ีจ าแนกตามแหล่งท่ีมา 2 ส่วน คือ 

3.4.1 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยคณะผูว้ิจัยได้

ท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลต่างๆ จากเอกสาร บทความ ข่าว สถิติ นิตยสารการตลาด และส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

รวมถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นฐานขอ้มูลส าหรับใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาวิจยั 

3.4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือแบบสอบถาม 

(Questionnaires) โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาจากประชาชนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครฯ 

จากการท าวิจยักลุ่มตวัอยา่งของประชาชาชนวยัท างาน ไดแ้ก่ ช่วงอายุ 15-59 ปี และขอ้มูลสถิติเชิงส ารวจท่ีได้

จากการแจกแบบสอบถามออนไลน์ จ  านวน 400 ชุด ซ่ึงเป็นแบบสอบถามจะเป็นค าถามปลายปิด และปลายเปิด 
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เม่ือไดแ้บบสอบถามแลว้จึงน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของขอ้มูลแลว้น ามาประมวลผลดว้ย

เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

การวเิคราะห์ข้อมูล  

1. ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม ก่อนน าไปวิเคราะห์ 

2. น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูล 

3. น าข้อมูลท่ีลงรหัสแล้วมาท าการบันทึก โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพื่อประมวลผลข้อ มูล

โปรแกรมส าเร็จรูป ส าหรับใชใ้นการวิเคราะห์หาขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบใน

การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาใชส้ถิติความถ่ี (Frequency) การหาค่าร้อยละ (Percentage) ในการน าเสนอขอ้มูล

พื้นฐาน ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้ร้านโชห่วยยคุใหม่ในเขตกรุงเทพมหานคร

วิเคราะห์โดยหาค่าร้อยละ (Percentage)  

1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความความคิดเห็นของการส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในร้านโชห่วยยคุใหม่ ใชส้ถิติค่าเฉล่ีย (�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation : S.D.) 

1.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัผลส าเร็จในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในร้านโชห่วยยุคใหม่ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพฯวิเคราะห์โดยหาค่าร้อยละ (Percentage) 

 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ 

Chi-square ในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปรเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่

ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ และในการทดสอบความแตกต่างของตวัแปร อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายได ้ รวมถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจร้านโชห่วยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโช

ห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ 

2.1 สมมุติฐานขอ้ท่ี1 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดย

ปรับตวัแปรตน้เป็น Ordinal แลว้ใชส้ถิติ Chi-square 
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2.2 สมมุติฐานขอ้ท่ี2 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดย

ปรับตวัแปรตน้เป็น Ordinal แลว้ใชส้ถิติ Chi-square 

ผลการวจิัย 

             1.การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง 
อายุ 26 - 35 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000  
บาท 

            2. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัสุขภาพท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือประกนัสุขภาพหลงัเหตุการณ์แพร่ระบาด Covid-19 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัตาราง
ท่ี 1 

ตารางสรุป แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ 

 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความส าคญั 

1. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.92 0.710 มาก 
2. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.90 0.618 มาก 
3. ดา้นดา้นราคา 3.84 0.693 มาก 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 3.69 0.850 มาก 

รวม 3.92 0.710 มาก 
 
จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยุคใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯมากท่ีสุด คือดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัความส าคญั มาก (ค่าเฉล่ีย 3.92 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.710)  
รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความส าคญั มาก (ค่าเฉล่ีย 3.90 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.618) ล าดับต่อมาคือด้านราคาโดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคญั มาก (ค่าเฉล่ีย 3.84 และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.693) ล าดับสุดท้ายคือด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
ความส าคญั มาก (ค่าเฉล่ีย 3.69 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.850) ดงัรายละเอียดในตารางตารางสรุป
แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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อภิปรายผลการวิจัย 

การทดสอบสมมุติฐานการวิจยัขอ้ 1 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ ต่างกนั 

ผลการวิจยัช้ีใหเ้ห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน
โชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขตกรุงเทพฯ ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในปัจจยัทั้ง 4 ดา้น
ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ดงันั้น สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 จึงมีความสอดคลอ้งกบัทฤษฎีแนวคิดของ (Kotler, Philip. 2013:92, 
อ้างถึงใน จันทนา รักณ์นาค. 2556) ไดใ้ห้ความหมายว่าส่วนประสมการตลาดหมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได ้ซ่ึงหลายธุรกิจไดน้ ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิรภัทร พุตติ , 2562 ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของประชาชนในอ าเภอบา้นโป่ง จงัหวดัราชบุรี ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ 

การทดสอบสมมุติฐานการวิจยัขอ้ 2 คือ ทศันคติท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ทศันคติดา้นความรู้ ทศันคติดา้น
ความรู้สึก และทศันคติดา้นพฤติกรรม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยคุใหม่ของประชาชนในเขต
กรุงเทพฯ ต่างกนั 

ผลการวิจยัช้ีให้เห็นทศันคติท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วยยุคใหม่ของ
ประชาชนในเขตกรุงเทพฯ ต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในปัจจยัทั้ง 3 ดา้นท่ีกล่าวมาขา้งตน้ 
ดงันั้น สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 จึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อดิศักดิ์  คงข า , 2558 ไดศึ้กษาการตดัสินใจใช้
บริการร้านสะดวกซ้ือภายในสถานีบริการน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยาท่ีตั้งอยูบ่นถนนสาย
เอเชียและถนนมิตรภาพ 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

1.งานวิจยัคร้ังน้ีเลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครเท่านั้นซ่ึงในงานวิจยั 

คร้ังต่อไปอาจเลือกขอบเขตการศึกษาเป็นจงัหวดัอ่ืนๆ 

2.งานวิจยัคร้ังน้ีสามารถเป็นแนวทางในการศึกษาในงานวิจยัเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

ของผูบ้ริโภคในช่องทางอ่ืนๆได ้  
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