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บทคัดย่อ 

 การคน้ควา้แบบอสิระเรื่องนี ้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาดค้าปลีกที่มี

ผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยในอําเภอเมืองสมุทรสาคร โดยเก็บตัวอยา่งจากผู้บริโภคที่

ซื้อสินค้ารายย่อย ที่ตั้งอยู่ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จํานวน 300 ราย เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถามและ

การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละและค่าเฉลี่ย  

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20 – 29 ปี มีระดับการศึกษาขั้นสูงสุด 

คือ มัธยมศึกษา/ปวช.  มีอาชีพพนักงานบริษัทรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาท สถานภาพโสด 

 พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยในอําเภอเมืองสมุทรสาคร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มักซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยเพื่อซื้อมาใช้เอง โดยไปซื้อสินค้าด้วยตัวเอง ประเภทสินค้าที่ซื้อบ่อยคือ 

เครื่องดื่ม เช่น น้ําอัดลม นม น้ําเปล่า   มักซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยต่อครั้ง คือ 3 ชิ้น  มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งจํานวน 51 – 100 

บาท ส่วนใหญ่ซื้อเพราะใกล้บ้าน   และเหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามไม่เลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยคือ มีสินค้า

ใหเ้ลอืกนอ้ย ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกในครอบครัวจะช่วยในการตัดสินใจซื้อสนิค้า โดยจะไปซื้อสินค้าคนเดียวบ่อยที่สุด มักซื้อ

สินค้าทุกวัน ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าในวันจันทร์ถึงวันศุกร์  โดยซื้อสินค้าในช่วงเวลา 16.01-19.00 น. ในชีวิตประจําวันของ

ผู้ตอบแบบสอบถามจะซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็ก จะซื้อสินค้าที่ร้านค้าปลีกรายย่อยเมื่อสินค้าที่ใช้อยู่

หมดกะทันหัน รูจ้ักร้านค้าปลีกรายย่อยเนื่องจาก เป็นทางผ่านกลับบ้านโดยลักษณะการซื้อ จะเดินเลือกหาสินค้าเอง และ

จะชําระเงินด้วยเงินสด  

 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดค้าปลีกที่มีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายย่อยใน

อําเภอเมืองสมุทรสาคร พบว่า ส่วนประสมการตลาดค้าปลีกในด้านต่างๆ ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดใน 3 อันดับแรกคือ เจ้าของ

ร้านมีอัธยาศัยที่ดีในการให้บริการ (ด้านบุคลากร) เจ้าของร้านรู้จักลูกค้า ทักทายได้อย่างถูกต้อง (ด้านบุคลากร) และ

ราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย (ด้านราคา) ตามลําดับ 

 

 

                                                            
  * นักศกึษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ สําหรับผู้บริหาร จังหวัดสมุทรสาคร คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
 ** อาจารย์ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
*** ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกจิ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 4 (ตุลาคม – ธันวาคม  2558) 

 

Vol. 1 No. 4 (October – December 2015)   539

 

ABSTRACT 

 The purpose of this independent study is to examine behavior of consumers and retailing mix affecting 

purchasing of goods from small retail store in Mueang Samut Sakhon. A set of questionnaires was distributed to 300 

consumer who purchased goods from small retail store using quota sampling technique and analyzed by descriptive 

statistics to assess frequency, percentage and means.  

 The results found that most of the respondents were females, age between 20-29 years old, single, 

secondary education/vocational as the highest level of education, working in private company and having the 

average monthly remuneration in range of THB 10,000-20,000.  

 The behavior of consumers towards buying goods from small retail stores in Mueang Samut Sakhon found 

that most of the respondents purchased goods for themselves, the average customers visiting the store were 

oneself, the most popular items were beverage products, the average purchasing were 3 items per time, and the 

average cost were THB 51-100. Most of them decided to purchase at small retail store because the short distance 

from their house. On the contrary, the others preferred the available to a few product. The family members had the 

influence on their purchasing decision, most of them visited the store alone, and purchasing frequency was 

approximately every day and purchasing time were Monday- Friday from 16.01-19.00. In daily life, respondents 

purchased goods from modern small retail store and purchased from small retail store when they found that their 

goods was out of stock. Besides, they finding goods by themselves, and paid by cash.  

 The results of the study of retailing mix  affecting  consumer in buying goods from the small retail store in 

Mueang Samut Sakhon district indicated that 3 sub factors of retailing mix with highest mean score were courtesy of 

seller (People), the owner greeted recognized correctly (People) and price does not change (Price). 

บทนํา 

 ธุรกิจคา้ปลีกมีความสําคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยโดยภาคการค้าปลีกสร้างรายได้ให้แก่ประเทศมาก

เป็นอันดับสอง หรือ 14% ของอัตราการขยายตัวของ GDP ในประเทศ  ถึงแม้ว่าช่วงครึ่งปีแรกของปี 2557 ธุรกิจค้าปลีกมี

การขยายตัวเพียง 4.36% จากสถานการณ์ที่ไม่แน่นอนภายในประเทศ ที่ส่งผลให้ผู้บริโภคชะลอการใช้เงินและเน้นการใช้

จ่ายที่จําเป็นเท่านั้น แต่ผู้ประกอบการค้าปลีกต่างชาติยังมีการขยายสาขาอย่างต่อเนื่อง เพื่อรอกําลังซื้อที่จะกลับมา โดย 

คอนวีเนี่ยนสโตร์มีการขยายสาขาเพิ่มขึ้น 7% ซุปเปอร์มาร์เก็ต 3.5% ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 3.5% ดีพาร์ทเมนสโตร์ 1.5% 

และ ร้านค้าเฉพาะทาง 4.5% (4 เรื่องจริงตลาดค้าปลีกไทย, 2557: ออนไลน)์ 

 จังหวัดสมุทรสาครแบ่งเขตการปกครองออกเป็นอําเภอ  อําเภอที่มีประชากรหนาแน่นที่สุดคือ อําเภอเมือง  

สมุทรสาคร มีประชากรถึง  262,233 คน รองลงมาคือ อําเภอกระทุ่มแบน มีประชากร 162,210 คน และอําเภอบ้านแพ้ว  

มีประชากร 95,014 คน (สํานักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2556: ออนไลน์) ซึ่งอําเภอเมืองสมุทรสาครเป็น
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เมืองแห่งเศรษฐกิจ มีการคมนาคมขนส่งที่สะดวก และเหมาะกับการลงทุนโดยเป็นศูนย์กลางของอุตสาหกรรม การประมง 

และการคา้ส่งคา้ปลีก  โดยพิจารณาจการายงานสภาวะเศรษฐกิจ ป ี2556 พบว่า ยอดขายส่งขายปลีกเฉลี่ยนไตรมาสแรก

เท่ากับ 35,453 ล้านบาท เม่ือเทียบกับไตรมาสเดียวกันในปี 2557 เท่ากับ 38,118 ล้านบาท ขนายตัวร้อยละ 0.10 

(สํานักงานคลังจังหวัดสมุทรสาคร, 2557: ออนไลน)์ 

 จากภาวะการแข่งขันของธุรกิจค้าปลีกในปัจจุบันมีแนวโน้มรุนแรงมากขึ้น การเข้ามาของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่

ส่งผลกระทบต่อธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมและร้านค้าปลีกรายย่อยโดยตรง เห็นได้จากแนวโนม้ที่ลดลงในปี 2555 มีจํานวน

สถานประกอบการลักษณะขายปลีกทั้งบุคคลธรรมดาและนิติบุคคล จํานวน 6,303 แห่ง ลดลงจากในปี 2554 จํานวน 

6,611 แห่ง เทา่กับ 278 แห่ง ซึ่งมีอัตราการขยายตัวลดลงถงึ 4.7   (สถิติผลิตภัณฑม์วลรวมสมุทรสาคร, 2556: ออนไลน์)  

เน่ืองมาจากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ให้ความสนใจลงทุนในพ้ืนที่อําเภอเมืองสมุทรสาคร โดยการขยายสาขา

อาทิ ร้านสะดวกซื้อ 7-11  ร้านบิ๊กซ้ง  ร้านซีเจ  บิ๊กซี  โลตัส  พอร์โต้ชีโน่  คอมมูนิตี้มอลล์ รวมไปถึงการเข้ามาของร้าน

โมเดร์ินเทรด แม็คโครที่กําลังเปิดตัวเร็วๆ นี้  (สาครออนไลน์, 2557: ออนไลน์)  จากการขยายตัวของร้านค้าปลีกสมัยใหม่

และการส่งเสริมโปรโมช่ันส์ต่างๆ  ของคอนวีเนี่ยนสโตร์ เช่น แสตมป์ 7-11  แสตมป์โลตัสเอ็กเพรส  ส่วนหนึ่งมาจาก

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปในการซื้อสินค้า  ซึ่งเป็นตัวแปรสําคัญในการดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาจับจ่ายใช้

สอยตามร้านคอนเวียร์เนี่ยนสโตร์มากขึ้นแทนการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกใกล้บ้าน ส่งผลกระทบต่อธุรกิจค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมและร้านค้าปลีกรายย่อยถูกแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดโดยธุรกิจดิสเคาท์โตร์และร้านสะดวกซื้อ รวมไปถึงการไม่

ปรับตัวเพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างธุรกิจค้าปลีกและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปอย่างเห็นได้ชัด โดย

ร้านค้าปลีกรายย่อยก็ยังดําเนินการแบบที่เคยทํามาโดยสินค้าหลักของร้านค้าปลีกรายย่อยจะประกอบไปด้วย เครื่องดื่ม

ประเภทต่างๆ เหล้า บุหรี่ ข้าวสาร มาม่า ขนมคบเคี้ยวและสินค้าบริโภคอุปโภคอื่นๆ ซึ่งร้านค้าปลีกรายย่อยยังมี

ความสําคัญกับคนในชุมชนเพราะมีความผูกพันกับคนในท้องถิ่นมานาน ให้บริการที่เป็นกันเอง   ไม่ต้องใช้เวลาใน        

การเดนิทางหรือยุ่งยากในการไปซื้อหาและสินค้าบางอย่างที่ต้องการใช้เวลาจําเป็นก็ต้องพ่ึงพาร้านค้าปลีกรายยอ่ยเพื่อทัน

ต่อความต้องการของผู้บริโภคเอง  

  ดังนั้น การศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในอําเภอเมืองสมุทรสาครในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อย

จึงเป็นเร่ืองที่สําคัญ จะได้ทราบถึงข้อมูลทั่วไป ปัจจัยทางด้านการตลาดและพฤตกิรรมผู้บริโภคว่าผู้บริโภคในอําเภอเมือง

สมุทรสาครมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยอย่างไร ทําให้เขา้ใจถึงผู้บริโภคมากขึ้นและสามารถให้บริการ

ได้ตรงความความจําเป็นและความต้องการของลูกค้ามากที่สุด เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

ของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกรายยอ่ยที่มีอยู่เดิมและกําลังจะเปิดบริการในอนาคต 

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

 แนวคิดและทฤษฎี เกี่ยวกับการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) 

 (ศริิวรรณ เสรีรัตน,์ 2550) เป็นการวจิัยหรือคน้หาเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซือ้หรือการใชข้องผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะ

ความต้องการและพฤติกรรมของบุคคลเหล่านั้น คําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดจัดกลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมซึ่งประกอบไปด้วย 6W และ 1H    
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 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงตลาดเป้าหมาย 

(Target Marker) หมายถึงกลุ่มของลูกค้า ซึ่งผู้ขายเลือกเจาะจงที่จะใช้ความพยายามทางตลาด ประกอบด้วย 1) ลูกค้า 

(Customer) ของบริษัท ซึ่งมีความจําเป็นหรือความต้องการในผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหนึ่ง 2) มีอํานาจซื้อหรือมีเงิน  

3) มีความเต็มใจที่จะซื้อ 4) มีอํานาจตัดสินใจซื้อ เป็นวิธีที่ผู้ผลิตหรือผู้ขายกําหนดความแตกต่างของแต่ละส่วนตลาดที่

สําคัญ แล้วเลือกส่วนตลาดใดส่วนตลาดหนึ่ง หรือหลายส่วนตลาด หรือทั้งหมดเป็นเป้าหมาย แล้วพัฒนาผลิตภัณฑ์และ

โปรแกรมทางการตลาด ให้ตอบสนองในแต่ละส่วนตลาดนัน้ หรือลักษณะของกลุม่เปา้หมาย (Occupation)  

 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What Does the Consumer Buy?) เป็นคําถามเพื่อต้องการทราบถงึสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ

และต้องการได้จากผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) และความแตกต่าง

ที่เหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive Differentiation) 

 3. ทําไมผู้บ ริโภคจึงซื้อ  (Why Does the Consumer Buy?) คําถามนี้ เกี่ยวข้องกับวัตถุประสงค์ ในการซื้อ 

(Objective) ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของเขาทางดา้นร่างกายและจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ คือ ปัจจัยเฉพาะบุคคล ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก  

 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying?) คําถามนี้เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย ผู้ริ่เริ่ม (Initiator) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) ผู้ ตัดสินใจซื้อ (Decider) ผู้ ซื้อ (Buyer)  

ผู้ใช้ (User)  

 5. ผู้บริโภคซื้อเม่ือใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงโอกาสในการซื้อ 

(Occasions) และเกี่ยวข้องกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ์ (Situation Influences) ซึ่งเป็นเหตุให้กิจกรรมการซื้อของ

ลูกค้าเปลี่ยนแปลงไปตามเวลา เช่น การซื้อผลิตภัณฑ์ตามฤดูกาล การซื้ออันเกิดจากการส่งเสริมการขาย หรือตาม

ข้อจํากัดด้านงบประมาณ นอกจากนั้น การซื้อของลูกค้าอาจเกิดจากอิทธิพลที่ซ่อนเร้นบางอย่าง ที่มีผลกระทบต่อ

พฤติกรรมการซื้อ เช่น สภาพแวดล้อมทางสังคม เวลาและวัตถุประสงค์ของการซื้อ เป็นตน้  

 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงช่องทางหรือสถานที่ 

จัดจําหน่าย (Outlets) ในอดีตจะมองช่องทางจําหน่ายแบบดั้งเดิมเท่านั้น เช่นผ่านตัวแทน ผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง ผู้จัดการส่วน

ใหญ่จะมุ่งเน้นการจําหน่ายให้มากขึ้น และเลือกประเภทของผู้ค้าปลีกที่ลุกค้าสนับสนุน แต่ในปัจจุบันได้เกิดรูปแบบของ

การจําหน่ายหลายรูปแบบที่ให้เลือกใช้ได้มากมาย รูปแบบของการจัดจําหน่ายที่เจริญเติบโตอย่างรวดเร็วมากที่สุด คือ

การค้าปลีกที่ไม่ต้องอาศัยร้านค้า การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยการขายผ่านแคตตาล็อก หรือการเสนอ

ข่าวสารเชิงโฆษณา (Infomercials) และการจําหน่ายสินค้าทางอิเล็กทรอนิกส์ผ่านอินเตอร์เน็ตและทางโทรทัศน์ที่สามารถ

โต้ตอบกันได(้Interactive Television)และการใช้เครื่องจักรเพื่อการสั่งซื้อ(Video Kiosks) เป็นต้น 

 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How Does the Consumer Buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าของผู้บริโภค (Operations) ประกอบด้วย  

 - การรับรู้ปัญหา ซึ่งเกิดข้ึนเมื่อบุคคลระลึกถึงความแตกต่างระหว่างสิ่งที่เขามีอยูก่ับสิ่งที่เขาต้องการเช่น เหตุผล

ในการเลือกซื้อสนิค้าในร้านค้าปลกีรายย่อย 
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 - การค้นหาข้อมูล เม่ือบุคคลได้รับรู้ถึงความต้องการแล้ว เขาจะค้นหาวิธีการที่จะทําให้ความต้องการดังกล่าว

ได้รับการตอบสนองซึ่งผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ 

เช่น ผู้บริโภคทราบแหล่งข้อมูลในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยจากแหล่งใดบ้าง  

 - การประเมินผลทางเลือกโดยพิจารณาว่าสินค้าใดเหมาะกับตนในขั้นนี้การกําหนดคุณสมบัติและบริการต่างๆ 

ที่จะมอบใหลู้กค้าต้องมีจุดเด่นพอที่จะทําให้ลุกค้าตัดสินใจซ้ือ  

 - การตัดสินใจซื้อ จะเป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อหรือการใช้บริการของผู้บริโภค เช่น ผู้บริโภคซื้อสินค้าใน

ร้านค้าปลีกรายย่อยเพราะเหตุใด จํานวนช้ินในการซื้อต่อคร้ังเท่าใดและราคาเฉลี่ยต่อการซื้อต่อครั้งเท่าใด รูปแบบ

กิจกรรมการสง่เสริมการขายที่ชอบคือแบบใด 

 - พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าที่ได้รับจริงจากการบริโภคหรือใช้ผลิตภัณฑ์กับ 

ความคาดหวัง    ถ้าคุณค่าที่ได้รับจริงสูงกว่าความคาดหวังผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจก็จะกลับมาซื้อสินค้าหรือ 

บริการนั้นต่อไป 

 ในการศึกษาคร้ังนี้ จะใช้ทฤษฎีพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 6W 1H  เป็นหลักในการสร้างแบบสอบถามและ

อาศัยแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดค้าปลีกเป็นแนวทางในการสร้างตัวแปรต่างๆ  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ        

ของผู้บริโภค 

 ส่วนประสมการตลาดค้าปลีก (Retailing Mix) ประกอบด้วย ส่วนประกอบของสินค้าและบริการที่นําเสนอ 

นโยบายในการตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด  ทําเลที่ตั้ง การออกแบบร้านค้าและการจัดแสดงสินค้า  ในการกําหนด    

กลยุทธ์การค้าปลีกน้ัน ผู้ค้าปลีกจะต้องสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าในตลาดเป้าหมายได้เหนือกว่าคู่แข่งขัน  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2546: 35) 

 ทฤษฎีส่วนประสมการค้าปลีก (Retailing Mix) ส่วนประสมทางการตลาดค้าปลีก (Retailing Mix) แสดงถึง

ส่วนประสมการตลาดที่ใช้ในการบริหารธุรกิจค้าปลีก โดยผสมผสานกลยุทธ์ส่วนประสมการค้าปลีกกับแผนการตลาด  

ที่สอดคล้องกับการบริหารธุรกจิคา้ปลกี  

 ส่วนประสมการตลาดค้าปลีก (Retailing Mix) ประกอบด้วย 6Ps (ภัทธภร พลพนาธรรม, 2549: 98)  ได้แก ่

 1) ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ 

ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบไปด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ 

องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์

สามารถขายได ้การกําหนดกลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ ์

 2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนมาถัดจาก Product ราคา

เป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้น  

ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อดังนั้นผู้กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคํานึงถึง )นฤมล กิมภากร ณ์ และ 

เอก บุญเจือ, 2555:132-134) 

 3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและ

พฤติกรรมการซื้อ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน 
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(Non personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ต้องใช้

หลักการใช้เคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน   (Integrated  Marketing  Communication)   โดยพิจารณาจาก    

ความเหมาะสมกับลูกค้า ผลติภัณฑ ์คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

 4) การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างทางช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อ

เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันตลาด 

ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินค้า การจัดจําหน่ายจึงประกอบด้วย 2 สว่น 

(รวิพร คูเจริญไพศาล, 2555: 160-162) 

 5) พนักงานขายภายในร้าน  (People) การบริหารบุคลากรในธุรกิจค้าปลีก  ทั้ งในส่วนความสามารถ  

และคุณสมบัติส่วนบุคคล เพื่อทําหน้าที่ต่างๆ ได้แก่ การขายด้วยพนักงาน การให้บริการ การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

การรวบรวมข้อมูลการขาย ให้มีประสิทธิภาพในการทํางาน และการให้บริการลูกค้า  

 6) การนําเสนอสินค้าหรือบริการ (Presentation)    ที่สามารถดึงดูดความสนใจจากผู้บริโภค ประกอบด้วย    

การนําเสนอสินค้าให้สะดุดตา การทํากิจกรรมส่งเสริมการขายที่เน้นการนําเสนอสินค้าเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความ

ต้องการซื้อสินค้าชนิดนั้นๆ เช่นการจัดวางสินค้าให้โดดเด่น ให้พ้ืนที่พิเศษสาหรับสินค้าที่ทํารายการส่งเสริมการขาย หรือ

สินค้าใหม่ที่ตอ้งทําการประชาสัมพันธ์ 

วิธีการศึกษา  

 1. ขอบเขตการศึกษา      

 เนื้อหาในการศึกษาครั้งนี้  ประกอบด้วยแนวความคิดเร่ืองคําถาม 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  

6 W’s 1H ประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What) ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why) ใครมีส่วน

ร่วมในการตัดสินใจ (Whom) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where) และผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How)  

รวมถึงทฤษฎีส่วนประสมการค้าปลีกที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยซึ่ง

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การจัดจําหน่าย (Place) พนักงานขาย

ภายในร้าน (People) การนําเสนอสินค้าหรือบริการ (Presentation) 

 2. ข้ันตอนการศึกษา 

 ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยในอําเภอเมืองสมุทรสาครขั้นตอนที่

สําคัญ ดังนี้ 

 1. รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 

 2. สร้างแบบสอบถาม 

 3. เก็บรวบรวมข้อมูล 

 4. วิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล       

 5. จัดทําและนําเสนอรายงาน 
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 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยที่ตั้งอยู่ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร  

ในการศึกษาคร้ังนี้ผู้ศึกษาไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอนที่เคยซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยในอําเภอเมือง

สมุทรสาครจึงกําหนดขนาดตัวอย่างจํานวน 300 ราย เนื่องจากเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากครัวเรือนในท้องถิ่นที่ไม่

จําแนกกลุ่มย่อยที่จะวิเคราะห์ข้อมูล (Sudman, 1976, อ้างถึงในกุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551: 187) โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่าง

แบบโค้วต้าตามพื้นที่ (Quota Sampling)  

 4.วิธกีารเก็บรวบรวมข้อมูล   

 แหล่งขอ้มูลหลักของการศึกษานี้ คือ ข้อมูลปฐมภูมิ เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสํารวจโดยใช้แบบสอบถาม โดยที่

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้  

ระดับการศึกษา 

 ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคในร้านค้าปลีกรายย่อยในอําเภอเมือง

สมุทรสาคร ประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ

ซือ้ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด ผู้บริโภคซื้อที่ไหน และผู้บริโภคซื้ออย่างไร เป็นต้น 

 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดค้าปลีกที่มีผลต่อผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อย

ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านสถานที่ ด้านพนักงาน

ขายและดา้นการนําเสนอสินคา้  

 ส่วนที่ 4   ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ ที่มีต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยในอําเภอ

เมือง สมุทรสาครเป็นคําถามปลายเปิด 

ผลการศึกษา 

 ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 20-29 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุดคือ ระดับ

มัธยมศึกษา/ปวช  มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท และมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน 10,000-20,000 บาท  

 ส่วนที่ 2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยใน

อําเภอเมืองสมุทรสาคร 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มักซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยเพื่อซื้อใช้เอง คิดเป็นร้อยละ 49.30 ประเภท

สินค้าที่ซื้อคือ เคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม นม คิดเป็นร้อยละ 61.00  ขนมขบเคี้ยว ร้อยละ 55.70 และอาหารสําเร็จรูป/ 

กึ่งสําเร็จรูป ร้อยละ 47.70  ปริมาณการซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยต่อคร้ัง คือ 3 ช้ินคิดเป็น ร้อยละ 30.00 มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อ

ครั้งในการซื้อสินคา้จํานวน 51 – 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.30  



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 4 (ตุลาคม – ธันวาคม  2558) 

 

Vol. 1 No. 4 (October – December 2015)   545

 

 เหตุผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า  ส่วนใหญ่ซื้อเพราะ    

ใกล้บ้าน คิดเป็นร้อยละ 83.00 และเหตุผลที่ผูต้อบแบบสอบถามไมเ่ลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อย คือ มีสนิค้าให้

เลือกน้อย คิดเป็น ร้อยละ 49.00  

 สําหรับผู้ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อย ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกอื่นในครอบครัว  

คิดเป็นร้อยละ 52.70 และมักจะไปซื้อสินคา้คนเดียวบ่อยที่สุด คิดเป็น ร้อยละ 49.30 

 ความบ่อยในการซื้อสินค้า คือ ทุกวันมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 27.33 โดยช่วงเวลาที่มาซื้อสินค้าคือในช่วงเวลา 

16.01-19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 44.30 และเวลาหลัง 19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 28.00 วันที่ผู้บริโภคซื้อสินค้าจากร้านค้า

ปลีกรายย่อย มาก คือวันจันทร์-วันศุกร ์ร้อยละ 46.00 และวันเสาร์-วันอาทิตย ์คิดเป็นร้อยละ 44.70   

 ในชีวิตประจําวันของผู้ตอบแบบสอบถามจะซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 64.30 

ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็ก ร้อยละ 63.70 และสุดท้ายคือร้านค้าปลีกแบบรายย่อย  ร้อยละ 61.30  และจะซื้อสินค้า

จากร้านค้าปลีกสมัยใหมข่นาดเล็กบอ่ยที่สุด คิดเป็น ร้อยละ 39.00 มีการใช้บริการร้านคา้ปลีกรายย่อย เนื่องจากรา้นใกล้

ที่พัก คิดเป็นร้อยละ 52.00 

 โอกาสในการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ไปซื้อเมื่อสินค้าที่ใช้อยู่หมดกะทันหัน 

คิดเป็นร้อยละ 53.30  รู้จักร้านค้าเน่ืองจากเป็นทางผ่านกลับบ้าน คิดเป็นร้อยละ 79.00  โดยมีลักษณะการเดินเลือกซื้อ

สินค้าเอง คิดเป็นร้อยละ 53.00 รวมถึงวิธีการชําระเงินด้วยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 94.00 หลังจากการซื้อสินค้าในร้าน

ผูต้อบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ คิดเป็นร้อยละ 63.30 และส่วนใหญ่ถ้ามีโอกาสก็จะกลับมาซื้อสินค้าแน่นอน คิดเป็นรอ้ยละ 

43.70 

 2.1 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยในอําเภอ

เมืองสมุทรสาคร จําแนกตามเพศ และอายุ 

 จําแนกตามเพศ 

 เพศชาย ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กมากที่สุด รองลงมา เป็นร้านค้าปลีกรายย่อยและร้านค้า

ปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถี่ในการมาซื้อสินค้าทุกวันมากที่สุด รองลงมา 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ และ 2 คร้ังต่อ

สัปดาห์ ในช่วงเวลาที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ เวลา 16.01-19.00 น. รองลงมา หลัง 19.00 น. และเวลา 

12.01-16.00 น.  วันที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุดคือวันจันทร์-วันศุกร์  ประเภทสินค้าที่ซื้อบ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ขนม

ขบเคี้ยว รองลงมา เคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม,นม,น้ําเปล่า และเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ ปริมาณการซื้อสินคา้โดยเฉลี่ยตอ่ครั้ง

มากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 3 ชิ้น รองลงมา 2 ชิ้น และมากกว่า 4 ชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อสินค้ามากที่สุด 3 

อันดับแรก ได้แก ่51-100 บาท รองลงมา 21-50 บาทและ 151-200 บาท 

 เพศหญิง ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยมากที่สุด รองลงมา เป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กและร้านค้า

ปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถี่ในการมาซื้อสินค้าทุกวันมากที่สุด รองลงมา 2 ครั้งต่อสัปดาห์ และ 3-4 คร้ังต่อ

สัปดาห์ ในช่วงเวลาที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ เวลา 16.01-19.00 น. รองลงมา หลัง 19.00 น. และเวลา 

12.01-16.00 น. วันที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุดคือวันเสาร์-วันอาทิตย์ ประเภทสินค้าที่ซื้อบ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก ่

เคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม นม น้ําเปล่า รองลงมา ขนมคบเคี้ยว และเคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน ปริมาณการซื้อสินค้าโดย
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เฉลี่ยต่อครั้งมากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก ่3 ชิ้น รองลงมา มากกวา่ 4 ชิ้น และ4 ชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยตอ่คร้ังในการซื้อสินค้า

มากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก ่51-100 บาท รองลงมา 151-200 บาท และ 101-150 บาท 

 จําแนกตามอายุ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุตํ่ากว่า 20-29 ปี ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กมากที่สุด รองลงมา 

ร้านค้าปลีกขนาดย่อย และร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถี่ในการมาซื้อสินค้าทุกวันมากที่สุด รองลงมา 3-4 

ครั้งต่อสัปดาห์ และ 2 ครั้งต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลาที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ เวลา 16.01-19.00 น. 

รองลงมา หลัง 19.00 น. และเวลา 12.01-16.00 น. วันที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุดคือวันจันทร์-วันศุกร์ ประเภทสินค้าที่ซื้อ

บ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ ขนมขบเคี้ยวรองลงมา เคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม นม น้ําเปล่า และเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ์

ปริมาณการซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยต่อครั้งมากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 3 ช้ิน รองลงมา 2 ชิ้น และมากกว่า 4 ชิ้น ค่าใช้จ่าย

เฉลี่ยตอ่ครั้งในการซื้อสินคา้มากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก ่51-100 บาท รองลงมา 21-50 บาทและ 151-200 บาท 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 30-49 ปี ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยมากที่สุด รองลงมา ร้านค้าปลีก

สมัยใหมข่นาดเล็ก และร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถี่ในการมาซ้ือสินค้าทุกวันมากที่สุด รองลงมา 2 ครัง้ ต่อ

สัปดาห์ และ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลาที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ เวลา16.01-19.00 น. รองลงมา 

หลัง 19.00 น. และเวลา 12.01-16.00 น. วันที่มาซ้ือสินค้าบอ่ยที่สุดคือวันเสาร์-วันอาทิตย์ ประเภทสินคา้ที่ซื้อบ่อยที่สุด 3 

อันดับแรก ได้แก่ เคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม นม น้ําเปล่า รองลงมา ขนมขบเคี้ยว  และเคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน ปริมาณ

การซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยต่อครั้งมากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 3 ชิ้น รองลงมา มากกว่า 4 ช้ิน และ 4 ชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อ

ครั้งในการซื้อสินคา้มากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก ่51-100 บาท รองลงมา 151-200 บาทและ 101-150 บาท 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 50-60 ปี ข้ึนไป ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กมากที่สุด รองลงมา 

ร้านค้าปลีกรายย่อย และร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ โดยความถี่ในการมาซื้อสินค้า 3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ มากที่สุด 

รองลงมา 2 คร้ัง ต่อสัปดาห์กับน้อยกว่าเดือนละคร้ัง และ 1 ครั้ง ต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลาที่มาซือ้สินค้าบ่อยที่สุด 3 อันดับ

แรก ได้แก่ 16.01-19.00 น. รองลงมา หลัง 19.00 น. และเวลา 12.01-16.00 น. วันที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุดคือวันจันทร์-

วันศุกร์ ประเภทสินค้าที่ซื้อบ่อยที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ เคร่ืองอุปโภคในครัวเรือน รองลงมาคือ เคร่ืองปรุงรส และ

เคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม นม น้ําเปล่า ปริมาณการซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยต่อครั้งมากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 2 ชิ้นกับ

มากกว่า 4 ชิ้น รองลงมา 4 ชิ้น และ 3 ชิ้น ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อสินค้ามากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 51-100 

บาท รองลงมา 151-200 บาท กับ 351-400 บาท และ 21-50 บาท กับ 101-150 บาท 

 ส่วนที่ 3 ผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลส่วนประสมการตลาดค้าปลีกท่ีมีผลต่อการซื้อสินค้าจากร้านค้า

ปลีกรายย่อยในอําเภอเมอืงสมุทรสาคร  

 ด้านผลติภัณฑ์ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยโดยรวมในระดับปานกลาง โดยด้านที่

มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก  คือ มีสินค้าให้เลือกหลายประเภท รองลงมาคือ มีสินค้าให้เลือกหลายขนาดและมีสินค้าที่

หาซื้อไม่ไดจ้ากที่อื่น  
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ด้านราคา  
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยโดยรวมในระดับปานกลาง โดยด้านที่

มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย รองลงมาคือ สามารถต่อรองราคาได้และมีการให้ซื้อ

สินค้าเงินเชื่อ 

 ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด  

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยโดยรวมในระดับน้อย โดยด้านที่มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ มีการแจกของแถมเมื่อซื้อสินค้า รองลงมาคือ มีส่วนลดให้แก่ลูกค้าประจําและโฆษณา

และประชาสัมพันธ์ร้านค้า  

 ด้านการจัดจําหน่าย  

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยโดยรวมในระดับปานกลาง โดยด้านที่

มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรกคือ ทําเลที่ตั้งร้านค้าสะดวกแก่การเดินทาง รองลงมาคือ เวลาเปิด- ปิดร้านสะดวกต่อการไป

ซื้อและมีสินค้าเพียงพอในการเลือกซื้อ 

 ด้านบุคลากร  

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มผีลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายยอ่ยโดยรวมในระดับปานกลางโดยด้านที่มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ  เจ้าของร้านมีอัธยาศัยที่ดีในการให้บริการ รองลงมาคือ เจ้าของร้านรู้จัก ทักทายได้

ถูกต้องและให้ความใสใ่จลูกค้าขณะมาซ้ือสินค้าในร้าน 

 ด้านการนําเสนอสินค้าหรือบริการ  

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยโดยรวมในระดับปานกลาง โดยด้านที่

มีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมาก  3 ลําดับแรกคือ มีการจัดสินค้าให้เป็นระเบียบทําให้หาสินค้าได้ง่าย รองลงมาคือ  

ความสะอาดของร้านและตัวสินค้าและการตกแต่งหน้าร้านสวยงามและมีการตกแต่งภายในร้านให้สวยงามเทา่กัน 

 3.1 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดค้าปลีกที่มีผลต่อการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก

รายย่อยในอําเภอเมอืงสมุทรสาคร จําแนกตามเพศ และอายุ 

 จําแนกตามเพศ 

 เพศชาย ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในเร่ืองมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย ดา้นราคา ใหร้ะดับที่

มีผลต่อการซ้ือสินค้าในด้านราคาสนิค้าไม่เปลี่ยนแปลงบ่อยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ให้ระดับที่มผีลตอ่การซือ้สนิค้า

ในการมีส่วนลดให้แก่ลูกค้าประจํา ดา้นการจัดจําหนา่ย ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสนิค้าในด้านทําเลที่ตัง้ของร้านคา้สะดวก

แก่การเดินทาง ด้านบุคลากร ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้านเจ้าของร้านมีอัธยาศัยที่ดีในการให้บริการ ด้านการ

นําเสนอสินค้าหรือบริการ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้านมีการจัดสินค้าให้เป็นระเบียบทําให้หาสินค้าได้ง่าย  

กับความสะอาดของร้านและตัวสินค้า 

 เพศหญิง ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในเรื่องมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย ด้านราคา ให้ระดับ

ที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้านราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อ

สินค้ามีการแจกของแถมเมื่อซื้อสินค้า ด้านการจัดจําหน่าย ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในเรื่องทําเลที่ตั้งของร้านค้า
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สะดวกแก่การเดินทาง  ด้านบุคลากร  ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้านเจ้าของร้านรู้จักทักทายได้ถูกต้อง  ด้าน    

การนําเสนอสินค้าหรือบริการ ให้ระดับที่มผีลตอ่การซือ้สนิคา้มกีารจัดสินค้าให้เป็นระเบียบทําใหห้าสนิค้าได้ง่าย  

 จําแนกตามอายุ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ํากว่า 20-29 ปี ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในเรื่องมีสินค้าให้

เลือกหลายประเภท ด้านราคา ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสนิคา้ในดา้นราคาสินค้าไมเ่ปลี่ยนแปลงบอ่ย ด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในการมีโฆษณาและประชาสัมพันธ์ ด้านการจัดจําหน่าย   ให้ระดับที่มีผลต่อ

การซื้อสินค้าในเร่ืองเวลาเปิด-ปิดสะดวกต่อการไปซื้อ ด้านบุคลากร ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้านเจ้าของร้านมี

อัธยาศัยที่ดีในการให้บริการ ด้านการนําเสนอสินค้าหรือบริการ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้ามีการจัดสินค้าให้เป็น

ระเบียบทําให้หาสินค้าได้ง่าย  

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 30-49 ปี ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในเร่ืองมีสินค้าให้เลือก

หลายประเภท ด้านราคา ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้านราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย ด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในการมีการแจกของแถมเมื่อซื้อสินค้า ด้านการจัดจําหน่าย ให้ระดับที่มีผลต่อ

การซื้อสินค้าในเร่ืองทําเลที่ตั้งของร้านค้าสะดวกต่อการเดินทาง ด้านบุคลากร ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้าน

เจ้าของร้านมีอัธยาศัยที่ดีในการให้บริการกับเจ้าของร้านรู้จักลูกค้า ทักทายได้ถูกต้อง ด้านการนําเสนอสินค้าหรือบริการ 

ให้ระดับที่มผีลตอ่การซือ้สนิคา้ในดา้นความสะอาดของร้านค้าและตัวสินค้า 

 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 50-60 ปี ขึ้นไป ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในเรื่องมีสินค้าให้

เลือกหลายประเภท ด้านราคา ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสนิคา้ในดา้นราคาสินค้าไมเ่ปลี่ยนแปลงบอ่ย ด้านการส่งเสริมทาง

การตลาด ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในการมีการแจกของแถมเมื่อซื้อสินค้า ด้านการจัดจําหน่าย ให้ระดับที่มีผลต่อ

การซื้อสินค้าในเร่ืองทําเลที่ตั้งของร้านค้าสะดวกต่อการเดินทาง ด้านบุคลกร ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในด้าน

เจ้าของร้านรู้จักลูกค้า ทักทายได้ถูกต้อง ด้านการนําเสนอสินค้าหรือบริการ ให้ระดับที่มีผลต่อการซื้อสินค้าในการจัด

สินค้าให้เป็นระเบียบทําให้หาสินค้าได้ง่ายกับความสะอาดของร้านค้าและตัวสินค้า 

 ส่วนที่ 4 ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ ของผู้ตอบแบบสอบถามในการ

ซื้อสินค้าจากร้านค้าปลกีรายย่อยในอําเภอเมืองสมุทรสาคร  

 จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 300 คน มีจํานวน 24 คน ได้แสดงความคิดเห็นและข้อเสนอแนะการปรับปรุง

และพัฒนาคุณภาพการบรกิารด้านการค้าปลีกรายย่อยในอําเภอเมืองสมุทรสาคร โดยเร่ืองที่ได้รับการเสนอแนะมากที่สุด

คือ ควรจัดวางสินค้าให้เป็นหมวดหมู่แยกประเภทให้ชัดเจนเพื่อทําให้หาสินค้าได้ง่ายข้ึน จํานวน 4 คน  รองลงมาคือ 

รา้นค้าปลีกรายย่อยมีสินค้าที่ไม่ค่อยหลากหลายควรจะมีสินค้าใหม่ๆ ให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลาและหมั่นดูแลความสะอาด

ในตัวสินค้าและการจัดวางสินค้าตอ้งไม่ดูเก่าและหมดอายุ จํานวน 5 คน การตกแต่งภายในร้านและนอกร้านให้ดูสวยงาม

นา่เข้าไปซื้อสนิค้า จํานวน 3 คน และพนักงานขายในรา้นค้าปลีกรายย่อยควรพูดจาสุภาพเรียบร้อยและใส่ใจลูกค้าบริการ

ด้วยความเป็นกันเอง จํานวน 2 คน ตามลําดับ 
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การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

การอภิปรายผลการศึกษา 

 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?)  

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-29 ปี สถานภาพโสด มีระดับ

การศึกษาสูงสุดคือ มัธยมศึกษา/ปวช. ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท รายได ้10,000-20,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกับ

ผลการศึกษาของวราพร ไตรทศพร (2550) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครซึ่งพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ ระหว่าง 21-30 ปี มีสถานภาพโสด และสอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของวรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์ (2555)  ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมในอําเภอเมืองลําพูน ที่พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-29 ป ีสถานภาพโสดซึ่งไม่สอดคล้อง

กับผลการศึกษาของนุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าและการตัดสินใจซื้อจากร้านค้า

ปลีกในอําเภอพระนครศรีอยุธยา พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 35 – 60 ปี และมีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนต่ากว่า 5,000 บาท ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากกลุ่มตัวอย่างที่มีความแตกต่างกัน ได้แก่ เขตพื้นที่ในการเก็บแบบสอบถาม 

ช่วงอายุของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม รวมถึงอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม จึงอาจทําการศึกษาในเร่ืองตลาดเป้าหมาย

แตกต่างกัน 

 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?)  

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื้อสินค้าประเภทเคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม,นม,น้ําเปล่า 

ปริมาณการซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยต่อครั้ง คือ 3 ช้ิน และมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อสินค้าจํานวน 51 – 100 บาท  

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของนุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อของลูกคา้และการตัดสินใจซื้อ

จากร้านค้าปลีกในอําเภอพระนครศรอียุธยาที่พบว่า จํานวนเงินในการซื้อสินค้าแต่ละคร้ัง 51-100 บาทซึ่งไมส่อดคลอ้งกับ

ผลการศึกษาของวรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์ (2555) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมในอําเภอเมืองลําพูน ที่พบวา่ ประเภทสินค้าที่นิยมซื้อคือ เครื่องอุปโภคบริโภคในครัวเรือนปรมิาณการซือ้สนิค้าโดย

เฉลี่ยตอ่ครัง้ 2 ช้ิน  

 3. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?)  

 จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยเน่ืองจาก เจ้าของร้านมี

อัธยาศัยที่ดีในการให้บริการกับเจ้าของร้านรู้จักลูกค้า ทักทายได้อย่างถูกต้อง รองลงมาคือ ราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลง

บ่อย และทําเลที่ตัง้สะดวกแก่การเดินทาง ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์  (2555) ที่ศึกษาเร่ือง

พฤติกรรมของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอําเภอเมืองลําพูน โดยพบว่า ให้ความสําคัญในระดับ

มากต่อปัจจัยย่อยด้านบุคลากรที่ เจ้าของร้านมีอัธยาศัยที่ดีในการให้บริการ และปัจจัยรองลงมาคือ ด้านราคา  

ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของเสาวนีย์ พานิล (2551) ที่ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก

แบบดั้งเดิม กรณศีึกษาจังหวัดขอนแกน่  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญในเร่ืองของปัจจัยดา้นราคาใน

เร่ืองราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลงบ่อยในระดับมาก ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของนุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) ที่ศึกษา

เร่ืองพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าและการตัดสินใจซื้อจากร้านค้าปลีกในอําเภอพระนครศรีอยุธยาในด้านการจัดจําหน่าย 
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ผู้บริโภคให้ความสําคัญในระดับมาต่อปัจจัยย่อยในเร่ืองร้านค้าอยู่ใกล้ที่พักอาศัยและเป็นทางผ่านประจํามากที่สุด  

และโอกาสที่ไปซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยเนื่องมาจาก ไปซื้อสินค้าที่ใช้อยู่หมดกระทันหัน เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ

สินค้ าจากร้านค้ าปลีกรายย่อยของผู้ตอบแบบสอบถาม  พบว่าส่ วนใหญ่ ซื้ อ เพราะใกล้บ้ าน  และเหตุผลที่ 

ผู้ตอบแบบสอบถามไม่เลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยคือ มีสินค้าให้เลือกน้อย ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของวรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์ (2555) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน

อําเภอเมืองลําพูน ซึ่งพบว่า ร้านสะดวกซื้อและร้านขายของชําที่นยิมไปซือ้สนิคา้เป็นร้านที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน 

 4. ใครมสี่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participate in the buying?)  

 สําหรับผู้ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อย ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกอื่นในครอบครัว  

และมักจะไปซื้อสินค้าด้วยตนเองบ่อยที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของวรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์  (2555) ที่ศึกษาเร่ือง

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอําเภอเมืองลําพูนที่พบว่า ผู้ที่มีอิทธิพลใน          

การตัดสินใจซื้อเป็นสมาชิกในครอบครัว และมักจะไปซื้อสินค้าคนเดียวบ่อยที่สุด ซึ่งไม่สอดคลองกับผลการศึกษาของ 

กานดา เจ๊ะระวงค์ (2553) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมของผู้บริโภคในอําเภอระแงะ 

จังหวัดนราธิวาสพบว่า บุคคลมีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการคือ ตนเอง 

 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?)  

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการซื้อสินค้าทุกวัน มากที่สุด โดยที่ส่วนใหญ่จะมาซื้อสินค้า

ในช่วงเวลา 16.01-19.00 น. มากที่สุดและวันที่มาซื้อสินค้าบ่อยที่สุดคือ วันจันทร์ – วันศุกร์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของนุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) ที่พบวา่ ส่วนใหญ่มีความถี่ในการมาใช้บริการทุกวัน และช่วงเวลาที่มาใช้บริการร้านค้าปลีก

คือ 17.01-21.00 น. มากที่สุด แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของวรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์ (2555) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรม

ผู้บริโภคในการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอําเภอเมืองลําพูนที่พบว่า ส่วนใหญ่มีความถี่ในการซื้อสินค้าโดย

เฉลี่ย 3-4 คร้ัง ต่อสัปดาห์มากที่สุด 

 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?)  

 จากการศึกษาพบว่า ในชีวิตประจําวันของผู้ตอบแบบสอบถามจะซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็ก

มากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของวรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์ (2555) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้า

จากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอําเภอเมืองลําพูน พบว่า ส่วนใหญ่มักจะซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็กบ่อย

ที่สุด 

 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?)  

 จากการศึกษาพบว่า โอกาสในการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ไปซื้อเมื่อสินค้า

ที่ใช้อยู่หมดกะทันหัน รู้จักร้านค้าเน่ืองจากเป็นทางผ่านกลับบ้าน  และมีลักษณะการเดินเลือกซื้อสินค้าเอง  รวมถึงวิธี  

การชําระเงินด้วยเงินสด  หลังจากการซื้อสินค้าในร้านผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกเฉยๆ และส่วนใหญ่ถ้ามีโอกาสจะกลับมา

ซื้อสินค้าแน่นอน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของของวรฉัตร แสงกิติสุวัฒน์ (2555) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคใน

การซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอําเภอเมืองลําพูน ที่พบว่า โอกาสในการซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม

ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ไปซื้อเม่ือสินค้าที่ใช้อยู่หมดกะทันหัน  รู้จักร้านค้าเนื่องจากเป็นทางผ่านกลับบ้าน เพราะ
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ความใกล้บ้านทําให้เป็นเกณฑ์ในการเลือกซื้อสินค้า โดยลักษณะการซ้ือ จะซื้อรายการเล็กๆ นอ้ยๆ ไม่ใช่ซื้อเป็นสินค้าหลัก  

มีสัดส่วนการซื้อสินค้าเฉลี่ยเมื่อเทียบกับการซื้อสนิค้าทั้งหมดเท่ากับ 10 เปอร์เซ็นต์ ส่วนใหญ่มีระยะเวลาเฉลี่ยในการเลือก

ซื้อสินค้า คือ 5-10 นาที และมีลักษณะการเดินเลือกซื้อสินค้าเอง รวมถึงวิธีการชําระเงินด้วยเงินสด หลังจากการซื้อ

สินค้าในร้านผู้ตอบแบบสอบถามจะรู้สึกเฉยๆ และส่วนใหญ่ถ้ามีโอกาสก็จะกลับมาซ้ือสินค้าอีกครัง้   

ข้อเสนอแนะ 

 1. จากข้อค้นพบ ส่วนใหญ่ผู้บริโภคในอําเภอเมืองสมุทรสาครมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองดื่ม เช่น น้ําอัดลม นม 

ขนมขบเคี้ยวและอาหารสําเร็จรูป/กึ่งสําเร็จรูป มากที่สุด  ดังนั้น ร้านค้าปลีกรายย่อยควรเพิ่มสินค้าในหมวดหมู่เคร่ืองดื่ม

ให้มากขึ้น โดยการเพิ่มความหลากหลายหรือสายของผลิตภัณฑ์ทั้งประเภทและขนาดของสินค้า เช่น ขนาดของสินค้าทั้ง

ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ ่ 

 2. จากข้อค้นพบที่ผู้บริโภคให้เหตุผลในการเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกรายย่อยเร่ืองทําเลที่ตั้งของร้านค้าใกล้ที่

พักมากที่สุด   ดังนั้น ผู้ประกอบการใหม่ที่ต้องการจะเปิดกิจการร้านค้าปลีกรายย่อย จึงควรให้ความสําคัญกับทําเลที่ตั้ง

ของร้านค้าให้อยู่ใกล้กับแหล่งชุมชนหรือที่พักอาศัย 

 3. จากข้อค้นพบที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่มาซื้อสินค้าทุกวันและช่วงเวลาที่มาซื้อส่วนใหญ่คือ 16.01-19.00 น.  ดังนั้น 

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกรายย่อยจึงควรจัดเตรียมสินค้าให้พร้อม ไม่ให้สินค้าขาดหมดในช่วงวันและเวลาดังกล่าว เพราะ

เป็นช่วงเวลาที่ผู้บริโภคนิยมมาซื้อสินค้ามากที่สุด ทั้งนี้ เพื่ออํานวยความสะดวกและความรวดเร็วให้กับผู้บริโภคอย่าง

สูงสุด รวมถึงเวลาในการเปิด-ปิดของร้านค้า ส่วนใหญ่ผู้บริโภคมักมาซื้อสินค้าในช่วงเย็นมากกว่าช่วงเช้า ดังนั้น 

ผู้ประกอบการควรมีการวางแผนการเปิดและปิดร้านค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค  

 4. จากข้อค้นพบวา่ พฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามการเลือกซือ้สินค้าส่วนใหญ่จะเดินเลือกซื้อสินค้าเองแต่ผู้

ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าก็ยังเป็นสมาชิกอื่นในครอบครัว  ดังนั้น ผู้ประกอบการรา้นค้าปลีกรายย่อยควรดําเนิน 

กลยุทธ์ทางการตลาดแบบครอบครัวโดยมีสินค้าที่เหมาะกับทุกเพศทุกวัยในครอบครัวที่สามารถเลือกซื้อสินค้าได้ตาม

ความต้องการ 

 5. จากการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกทุกประเภทใกล้เคียงกันแต่

ยังคงใช้บริการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดเล็ก และร้านค้าปลีกรายย่อยบ่อยที่สุดซึ่งนับว่าเป็นโอกาสของร้านค้าปลีก     

รายย่อย  ดังนั้น ผู้ประกอบการค้าปลีกรายย่อยจึงควรมีการประชาสัมพันธ์ร้านค้า แจกใบปลิว ติดป้ายหน้าร้านให้เห็น

เด่นชัดเพื่อสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภค 

 6. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อปัจจัยย่อยเร่ืองเจ้าของร้านรู้จักลูกค้า ทักทายได้

อย่างถูกต้องและเจ้าของร้านมีอัธยาศัยที่ดีในการให้บริการมากที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการควรสร้างความสัมพันธ์ที่ด ี

เน่ืองจากร้านค้าปลีกรายย่อยเป็นที่รู้จักคุ้นเคยกันดีระหว่างลูกค้ากับเจ้าของร้านสร้างความรู้สึกเป็นกันเอง ซึ่งเป็นข้อดี

ของร้านค้าปลีกรายย่อยที่เหนือกว่าร้านค้าปลีกแบบสมัยใหมท่ี่จะมีความคุ้นเคยกันนอ้ย ดังนัน้ร้านค้าปลีกรายยอ่ยจึงต้อง

รักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าให้ยาวนานที่สุด และสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้าใหม่ๆ ด้วยบริการที่ดี   มีความสุภาพใน

การให้บริการแก่ลูกค้า  
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 7. จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับที่มีผลต่อปัจจัยย่อยเร่ืองราคาสินค้าไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย

มากที่สุด ดังนัน้ ผู้ประกอบการจึงควรให้ความสาคัญเร่ืองของการควบคุมราคาสินค้าให้มีมาตรฐานไม่ให้สูงกว่าร้านค้าอื่น 
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