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บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคและ ศึกษาปจจัย
สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกรานของผูบริโภคในตําบลเมืองเล็น อําเภอสันทราย จังหวัด
เชียงใหม ประชากรในการศึกษาคือผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในตําบลเมืองเล็นขนาดตัวอยาง 350 ตัวอยาง 

สุมตัวอยางแบบโควตา แบงเปน 2 กลุมคือ กลุมอายุ 15 – 50 ปจํานวน 175 ตัวอยาง และ 51 ปข้ึนไป
จํานวน 175 ตัวอยาง วิเคราะหขอมูลดวย คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไค-
สแควร และ ที-เทส 

ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค พฤติกรรมแตกตางกัน อายุ 15-50 ป นิยมซ้ือสินคาจาก
รานคานอกตําบล ซ้ือสินคารานคาบอยท่ีสุดในชวงเวลา 6 โมงเย็น-เท่ียงคืน อายุ 51 ปข้ึนไปนิยมซ้ือ
สินคาในตําบลเมืองเล็น ซ้ือสินคารานคาบอยท่ีสุดในชวงเวลาเท่ียงวัน-6 โมงเย็น มีพฤติกรรมเหมือนกัน

คือ เดินทางมาซ้ือสินคาดวยรถจักรยานยนต ความถ่ีในการซ้ือตอเดือน 5 ครั้งข้ึนไป ซ้ือสินคาจากราน
ขายของชําในตําบลเมืองเล็น นอยกวา 200 บาทซ้ือสินคารานคาบอยท่ีสุดในชวงเวลาเท่ียงวัน-6 โมงเย็น 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกรานคา พบวาผูบริโภคใหความสําคัญระดับ

มากท่ีสุดไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย และผลิตภัณฑ ใหความสําคัญระดับมากไดแก ลักษณะทาง
กายภาพ บุคลากรการสงเสริมการตลาด และกระบวนการใหบริการ 
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Abstract 

The purposes of this study were 1) to study the purchasing behaviors of consumer 

products in stores among consumers and 2) to investigate the marketing mix influencing 

store selection in Mueang Len subdistrict, San Sai district, Chiang Mai province. The 

samples of this study were 350 consumers living in Mueang Len subdistrict, who purchased 

consumer products by Taro Yamane. Theory Accidental Sampling with the quota in 2 

groups; the age between 15 to 50 years old and the age over 50 years old. The data was 

collected by questionnaires with validity. The descriptive statistics used were frequency, 

percentage, mean, and standard deviation and inferential statistics were Chi-square and t-

test. The demographic data revealed that there were, who were over 51 years old. There 

were 2 to 4 members in each household. They graduated in vocational schools. They 

worked as employees inside and outside Mueang Len subdistrict with the average monthly 

income of 5,001 to 10,000 baht. 

The results were concluded that there was the difference of behavior. The 

consumers who were 15 to 59 years old, likely to bought from stores outside subdistrict, 

frequently bought during 6 pm. to midnight. The consumer with over 51 years old bought 

products in Mueang Len subdistrict. The similar behavior was to commute by motorcycles 

to buy.  The frequency in purchasing was more than 5 times a month. An average 

payment for each time was less than 200 baht and bought during noon until 6 pm.  

The results of the marketing mix which influenced the store selection revealed 

that the consumers rated the highest importance for place and products. The high level of 

importance was physical evidence, people, promotion, and process. 

 

Keywords: Purchasing behavior, Consumer Products, Consumers 

 

1. บทนํา 

ธุรกิจการคาปลีกถือเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีสําคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของ

ประเทศ และเปนสิ่งท่ีชวยในการพัฒนามาตรฐานการครองชีพและคุณภาพชีวิตของผูบริโภคในประเทศ 
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ซ่ึงทําหนาเปนตัวกลางเชื่อมโยงและกระจายสินคาจากผูผลิตและสูผูบริโภคอยางท่ัวถึงโดยผานระบบ

ตลาดท่ีมีผูเขามามีสวนรวมจํานวนมาก และเปนแหลงของการยังชีพของคนกลุมใหญ ธุรกิจคาปลีกยัง

เปนสัญลักษณของการดํารงชีวิตและวัฒนธรรมของชุมชน (สถาบันยุทธศาสตรการคา, 2551) 

ปจจุบันสภาวะการแขงขันในธุรกิจคาปลีก สงผลใหรูปแบบการคาขายของผูประกอบรานคา

ปลีกไดเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม รวมถึงการเปลี่ยนแปลงและการขยายตัวอยางรวดเร็วของธุรกิจรานคา

ปลีกสมัยใหมหรือรานคาสะดวกซ้ือท่ีมีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องๆ เชน เซเวนอีเล็ฟเวน เทสโกโลตัส 

เปนตน ซ่ึงทําใหกลุมลูกคาผูบริโภคมีทางเลือกในการจับจายใชสอยกันมากข้ึน เพราะคนสวนใหญมี

กําลังในการบริโภคเพ่ิมข้ึนจากเดิม จึงทําใหผูบริโภคมีทางเลือกในการบริโภคมากข้ึน และหลากหลาย

ชองทาง 

ตําบลเมืองเล็น มีรานขายของชําในทองถ่ินจํานวน 33 รานคา (เทศบาลตําบลเมืองเล็น, 2558) 

ดานธุรกิจการคา ตําบลเมืองเล็นยังไมมีหางสรรพสินคาและรานสะดวกซ้ือสมัยใหม ซ่ึงรานคาสวนใหญ

เปนรานขายของชํากระจายอยูท่ัวๆไปในตําบล โดยไมไดมีการขยายตัวมาเปนระยะเวลา 10 ป ผูบริโภค

ในตําบลเมืองเล็นสวนใหญประกอบอาชีพเกษตรกรรม มักซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานขายของชําท่ี

อยูใกลบานตัวเองมาโดยตลอด ซ่ึงการแขงขันของรานขายของชําเหลานี้ยังไมมีมากนัก 

ปจจุบันมีรานสะดวกซ้ือสมัยใหมกอตั้งเพ่ิมข้ึนมากมายหลายท่ีในตําบลใกลเคียงนอกตําบลเมือง

เล็นจึงทําใหการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในตําบลเมืองเล็น มีวิถีการดําเนินชีวิต

เปลี่ยนไปจากเดิม จากการเขารานขายของชําในตําบลของตนเองนั้น เปลี่ยนมาเปนการเขารานสะดวก

ซ้ือสมัยใหมท่ีเปดข้ึนนอกตําบลแทน ทําใหรานขายของชําในตําบลนั้นไมเปนท่ีนิยมอีกตอไป มีรายได

ลดลงเม่ือเปรียบเทียบกับปกอนๆท่ีผานมา บางรานก็มีการปดตัวลง ผูบริโภคท่ีทํางานในตางอําเภอเลือก

ซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานนอกตําบลเมืองเล็น แตก็ยังมีผูบริโภคบางกลุมท่ียังคงเลือกใชซ้ือจาก

รานขายของชําในตําบลอยูเปนประจํา เชน ผูสูงอายุอายุประมาณ 51 ปข้ึนไปท่ีไมไดไปทํางานในตาง

อําเภอ 

การเปลี่ยนแปลงในการดําเนินวิถีชีวิตของผูบริโภคในตําบลเมืองเล็น ทําใหรายไดของ

ผูประกอบการรานขายของชําในตําบลเมืองเล็นลดลงเปนอยางมาก จึงไดสนใจศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

สินคาอุปโภคบริโภคของผูบริโภค ตําบลเมืองเล็น อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหมเพ่ือเปนประโยชนตอ

ผูประกอบการรานขายของชําในตําบลเมืองเล็นในการปรับตัว เปลี่ยนแปลงรูปแบบวิธีการจัดวางสินคา

ภายในรานและทราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคของผูบริโภค เปนประโยชนในการ

แขงขันกับคูแขงและดําเนินธุรกิจตอไปได 
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2. วัตถุประสงคของการศึกษา 

 2.1  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคาของผูบริโภคในตําบลเมืองเล็น 

อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม 

 2.2  เพ่ือศึกษาความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกรานของผูบริโภค

ในตําบลเมืองเล็น อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม 

 

3. ขอบเขตของการศึกษา 

3.1  ขอบเขตดานประชากรประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในตําบล

เมืองเล็นท่ีซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคท่ีมีอายุ 15 ปข้ึนไป 

3.2  ขอบเขตดานชวงเวลาเวลาในการดําเนินงานวิจัยทําการรวบรวมขอมูลระหวางวันท่ี 1-30 

ตุลาคม พ.ศ.2558 

3.3  ขอบเขตดานเนื้อหาไดทําการศึกษาเนื้อหาพฤติกรรมผูบริโภคตามแนวทาง 6W1H และ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกรานของผูบริโภค 7P’s  

 

4. สมมติฐานของการศึกษา 

ขอมูลท่ีสํารวจพบวา มีบุคคลท่ีเปนพนักงานบริษัทรอยละ 1.82 รับจางท่ัวไปรอยละ 43.16 

กําลังศึกษารอยละ 17.51 ขอมูลของกลุมนี้สวนใหญจะประกอบอาชีพ ศึกษาอยูนอกตําบลเมืองเล็น 

และสวนใหญอายุต่ํากวา 50 ป ฉะนั้นการศึกษาครั้งนี้จึงแบงการศึกษาของกลุมผูบริโภคเปน 2 กลุม 

ไดแก 1.อยูท่ีชวงอายุ 15 – 50 ป ท่ีสวนใหญศึกษาและทํางานนอกตําบลเมืองเล็น และ 2. อายุมากกวา 

51 ปข้ึนไปท่ีไมไดทํางานนอกตําบลเมืองเล็น ศึกษาวาแตกตางกันอยางไร จึงไดกําหนดสมมติฐานดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 

Ho1:พฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคาไมมีความสัมพันธกับผูบริโภคจําแนกตาม

อายุ 15-50 ปและมากกวา 51 ป 

Ha1: พฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคจากรานคามีความสัมพันธกับผูบริโภคจําแนกตาม

อายุ 15-50 ป และมากกวา 51 ป 

สมมติฐานท่ี 2 

Ho2: ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกรานของ

ผูบริโภคไมมีความแตกตางกัน จําแนกตามอายุ 15-50 ป และ มากกวา 51 ป 



125 

 

วารสารมหาวิทยาลัยพายัพ  ปท่ี 26  ฉบับท่ี 2  (กรกฎาคม – ธันวาคม  2559) 

Ha2: ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกรานคาของ

ผูบริโภคมีความแตกตางกัน จําแนกตามอายุ 15-50 ป และ มากกวา 51 ป 

 

5. การทบทวนวรรณกรรม 

ทฤษฏีพฤติกรรมผูบริโภค 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 30 – 32) ไดกลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาวา

กลุมผูบริโภคมีพฤติกรรมอยางไรในการดําเนินชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาและบริการอยางไร 

ซ่ึงหลักการท่ีมีประสิทธิภาพในการวิเคราะหพฤติกรรมคือหลัก 6Ws 1H ท่ีตองพิจารณาหลักตางๆ เก่ียวกับ

ตลาดเพ่ือใหไดคําตอบท่ีตองการทราบดังตอไปนี้ 

1.  ใครคือตลาดเปาหมาย (Who is target market?) ผูบริโภคทุกคนอาจไมใชลูกคากลุม 

เปาหมายเสมอไป วัตถุประสงคแรก ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคก็เพ่ือหากลุมท่ีใชสินคาหรือ

บริการ หรือมีแนวโนมท่ีใชสินคาหรือบริการนั้นๆ ซ่ึงจะชวยใหทราบลักษณะกลุมเปาหมายท่ีแทจริงของ

ผลิตภัณฑ 

2.  ตลาดซ้ืออะไร (What does the market but?) ทําการวิเคราะหพฤติกรรมของตลาด เพ่ือ

ทราบถึงความตองการท่ีแทจริงท่ีลูกคาตองการจากผลิตภัณฑหรือองคการ  

3.  ทําไมจึงซ้ือ (Why does the market buy?) ชวยใหทราบถึงเหตุผลท่ีแทจริง ในการตัดสินใจ

ซ้ือของลูกคา เพ่ือสามารถนํามาเปนแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุมเปาหมาย  

4.  ใครมีสวนรวมในการซ้ือ (Whom participates in the buying?) ในการตัดสินใจซ้ืออาจมี

บุคคลอ่ืนท่ีมีสวนรวมหรือมีอิทธิผลตอการตัดสินใจซ้ือ เพราะผูท่ีทําหนาท่ีซ้ืออาจไมใชผูท่ีใชสินคาโดยตรง 

อาจใชรวมกันหลายคน  

5.  ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคาและ

บริการในแตละประเภทท่ีแตกตางกันตามโอกาสท่ีใช 

6.  ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เพ่ือทราบถึงแหลงท่ีลูกคานิยมหรือสะดวกท่ี

จะไปซ้ือ เพ่ือการบริหารชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมกับลูกคาในแตละกลุม 

7.  ซ้ืออยางไร (How does the market buy?) เพ่ือทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา วา

มีข้ันตอนการซ้ืออยางไร ตั้งแตการรับรูถึงปญหา ทําการคนหาขอมูลเพ่ือแกไขหรือลดปญหานั้นๆ ทํา

การประเมินทางเลือกในการแกไขปญหา และการตัดสินใจซ้ืออยางไร พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
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ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2555:19) ไดกลาววา แมวาโดยท่ัวไปแลว สวนประสมทางการตลาดจะ

ประกอบไปดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมทาง

การตลาด (Promotion) หรือท่ีเรียกวา 4P’s แตถาหากเปนธุรกิจบริการ จะมีสวนประสมทางการตลาด

เพ่ิมข้ึนคือ บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) รวมเรียกวา 7P’s ไดแก 

P ท่ี 1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคา (Goods) และบริการ (Service) ท่ีธุรกิจพัฒนา

และผลิตข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

P ท่ี 2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองชําระใหกับผูขายเพ่ือใหไดรับสินคาและ

บริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับท่ีลูกคาสามารถซ้ือได 

P ท่ี 3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเก่ียวกับการอํานวยความสะดวก

ในการซ้ือสินคาของลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด ดวยการนําสินคาและบริการไปสง

มอบใหกับลูกคาภายในเวลาท่ีลูกคาตองการ 

P ท่ี 4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการกําหนดแนวทางในการสื่อสารไปยัง

ลูกคากลุมเปาหมายเก่ียวกับสินคาและบริการ ดวยการประสมประสานสวนประสมทางการตลาด ไดแก

การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรงและการใชพนักงานขายในการ

สื่อสารไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

P ท่ี 5 บุคลากร (People) หมายถึง การจัดการบริการอยางมีประสิทธิภาพดวยบุคลากรของ

ธุรกิจ โดยเริ่มตั้งแตการสรรหาคัดเลือก การพัฒนาและฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงลักษณะ

ท่ีจําเปนตอการใหบริการ เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผูใชบริการใหมากท่ีสุด 

P ท่ี 6 กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบใหมีข้ันตอนท่ีอํานวย

ความสะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากท่ีสุด 

P ท่ี 7 สภาพแวดลอมทางกายภาพภายใน (Physical Evidence)หมายถึง การออกแบบวางผัง

สํานักงาน อุปกรณตางๆ ท่ีใชในสํานักงาน การจัดวางโตะทํางาน เฟอรนิเจอรภายในสํานักงาน กระถาง

ตนไม ฯลฯ ใหเปนระเบียบเรียบรอยเหมาะสมกับลักษณะของธุรกิจ 
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6.  ระเบียบวิธีวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กลุมตัวอยางท่ีใชในการ

วิจัยครั้งนี้ คือผูบริโภคท่ีอาศัยอยูใน ต.เมืองเล็น อ.สันทราย จ.เชียงใหม ท่ีมีอายุ 15 ปข้ึนไปสุมตัวอยาง

โดยการกําหนดโควตา (Quota Selection) โดยกําหนดสัดสวนผูบริโภคออกเปน 2 กลุมคือ 1. กลุมอายุ 

15-50 ป 2. กลุมอายุ 51 ปข้ึนไปกลุมละ 175 ตัวอยางรวมจํานวน 350 ตัวอยาง เครื่องมือท่ีใชในการ

วิจัยนั้นไดสรางแบบสอบถามตาม วัตถุประสงคของการวิจัยเพ่ือเปนตัวชี้วัดและเก็บขอมูล ประกอบดวย 

1.  ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคไดแก เพศ อายุ จํานวนคนในครอบครัว ระดับการศึกษาสูงสุด 

อาชีพ รายไดโดยเฉลี่ยตอเดือน สุมตัวอยางแบบโควตา 

2.  พฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคของผูบริโภค 

3.  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกราน 

วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และนําเสนอสถิติเชิงอนุมานไดแก ไค-แสควร และ ที-เทส 

 

7.  ผลการวิจัย 

7.1  ขอมูลสวนบุคคล 

 ผูบริโภคเปนเพศชายเทากับเพศหญิง มีจํานวนคนในครอบครัว 2-4 คน มีระดับการศึกษา

ปวช./ปวส. ประกอบอาชีพอยูในและนอกตําบลเมืองเล็นจํานวนใกลเคียงกัน โดยอยูในตําบลเมืองเล็นมี

จํานวนมากกวาเล็กนอย ประกอบอาชีพรับจางท่ัวไป และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-10,000 บาท 

7.2  พฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

 บริโภคสินคาจากรานในตําบลเมืองเล็นและนอกตําบลเมืองเล็น ไดแก ประเภทอาหาร

สําเร็จรูปอาหารกระปอง ประเภทบะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป โจกก่ึงสําเร็จรูป ประเภทอาหารขบเค้ียว ประเภท

เครื่องปรุงรส ประเภทเครื่องดื่มไมมีแอลกอฮอล ประเภทบรรจุภัณฑโฟม ประเภทสําลี กระดาษชําระ 

บริโภคสินคาจากรานนอกตําบลเมืองเล็น ไดแก ประเภทเครื่องใชสวนตัว ประเภทครีมบํารุงผิว ประเภท

เครื่องใชในครัวเรือน ประเภทน้ําหอมปรับอากาศ ผลิตภัณฑกําจัดแมลง ประเภทเครื่องเขียน ยางลบ 

น้ํายาลบคําผิด  ไมบรรทัด กลองดินสอสมุด กระดาษ ประเภทยาสามัญประจําบาน ประเภทบัตรเติม

เงิน หนังสือพิมพ นิตยสาร แผนCDหนัง แผนเพลง ไมบริโภคสินคาจากรานใดเลย ไดแก ประเภท

เครื่องดื่มชูกําลัง ประเภทบุหรี่ ประเภทเครื่องดื่มแอลกอฮอล 
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รานท่ีซ้ือบอยท่ีสุด แตกตางกัน ผูบริโภคอายุ 15-50 ป ซ้ือสินคาจากรานนอกตําบล ผูบริโภค

อายุ 51 ปข้ึนไปซ้ือสินคาจากรานในตําบล 

วันท่ีซ้ือสินคาบอยท่ีสุด ไมแนนอน ผูบริโภคท้ัง 2 กลุมมีวันท่ีซ้ือสินคาบอยท่ีสุดไมแตกตางกัน 

ชวงเวลาท่ีมาซ้ือสินคาบอยท่ีสุด แตกตางกัน ผูบริโภคอายุ 15-50 ป ซ้ือสินคาบอยท่ีสุดเวลา 6 

โมงเย็น – เท่ียงคืน  ผูบริโภคอายุ 51 ปข้ึนไปซ้ือสินคาบอยท่ีสุดเวลา เท่ียงวัน – 6 โมงเย็น 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา แตกตางกัน ผูบริโภคอายุ 15-50 ป ซ้ือสินคา 5 ครั้งข้ึนไป/เดือน 

ผูบริโภคอายุ 51 ปข้ึนไปซ้ือสินคา 5 ครั้งข้ึนไป/เดือน และ 3 - 4 ครั้ง/เดือนเทาๆกัน 

ผูมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา ไมแตกตางกัน ตัดสินใจซ้ือสินคาดวยตัวเอง 

คาใชจายซ้ือสินคาตอครั้ง ไมแตกตางกัน ซ้ือจํานวนนอยกวา 200 บาท 

วิธีการเดินทางไปซ้ือสินคา ไมแตกตางกัน เดินทางไปซ้ือดวยจักรยานยนต 

วิธีการชําระเงินในการซ้ือสินคา ไมแตกตางกัน ซ้ือสินคาดวยเงินสด 

กระบวนการซ้ือ ผูบริโภคมีพฤติกรรมซ้ือสินคาไวเพ่ือใชคิดเปนรอยละ 58.9 มีการสํารวจราคา

สินคากอนซ้ือคิดเปนรอยละ 81.1 เม่ือซ้ือแลวแนะนําผูอ่ืนใหมาซ้ือสินคาคิดเปนรอยละ 67.7 และรูจัก

รานคาท่ีซ้ือสินคาอยูแลวคิดเปนรอยละ 94.3 

7.3  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกรานของผูบริโภค 

 ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดในระดับมากท่ีสุดไดแก ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในระดับมากไดแก ลักษณะทางกายภาพภายใน 

บุคลากร การสงเสริมการตลาดและกระบวนการใหบริการ  

 ผลิตภัณฑ (Product) ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในแตละ

ประเด็นพบวาผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุดไดแก มีความหลากหลายของสินคาหลาย

ประเภทใหเลือก และสินคามีความสดใหม สะอาดและไดมาตรฐาน ใหความสําคัญในระดับมากไดแก 

รานคาจัดสินคาเปนหมวดหมู และผูบริโภคท่ีมีอายุ 15-50 ปใหความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 51 

ปข้ึนไป ดานมีความหลากหลายของสินคาหลายประเภทใหเลือก และสินคามีความสดใหม สะอาดและ

ไดมาตรฐาน 

 ราคา (Price) ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละประเด็นพบวา

ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท้ังหมดไดแก มีปายแสดงราคาสินคาแตละชนิดชัดเจน สินคามีราคา

ถูกเม่ือเปรียบเทียบกับรานอ่ืน และสินคาตอรองราคาได และผูบริโภคท่ีมีอายุ 15-50 ปใหความสําคัญ

มากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 51 ปข้ึนไป ดานมีปายแสดงราคาสินคาแตละชนิดชัดเจน และสินคาตอรอง

ราคาได 
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 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาใน

แตละประเด็นพบวาผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดไดแก ความสะดวกในการเดินทาง มีเวลา

เปด-ปดตรงกับเวลาท่ีสามารถใชบริการ และการจัดวางสินคาแยกประเภทเหมาะสมสะดวกตอการเลือก

ซ้ือ ใหความสําคัญในระดับมากไดแก สถานท่ีจัดจําหนายใกลบาน และผูบริโภคท่ีมีอายุ 15-50 ปให

ความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 51 ปข้ึนไป ดานการจัดวางสินคาแยกประเภทเหมาะสมสะดวกตอ

การเลือกซ้ือ 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมาก เม่ือพิจารณาใน

แตละประเด็นพบวาผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท้ังหมดไดแก มีการจัดโปรโมชั่นลดราคา มีการลด

ราคาสินคาเม่ือซ้ือจํานวนมาก และการโฆษณาประชาสัมพันธ ตามปายโฆษณา และผูบริโภคท่ีมีอายุ 

15-50 ปใหความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 51 ปข้ึนไป ดานการโฆษณาประชาสัมพันธ ตามปาย

โฆษณา 

 บุคลากร (People) ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมาก เม่ือพิจารณาในแตละประเด็น

พบวาผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท้ังหมดไดแก ผูขายมีอัธยาศัยดี มีการใหบริการท่ีรวดเร็วไมตอง

รอนาน ผูขายเอาใจใสกับทุกความตองการของทาน ผูขายใหคําแนะนําและใหคําปรึกษากับผูบริโภคได 

และผูขายแตงกายสุภาพเรียบรอย และผูบริโภคท่ีมีอายุ 15-50 ปใหความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมี

อายุ 51 ปข้ึนไป ดานผูขายใหคําแนะนําและใหคําปรึกษากับผูบริโภคได และผูขายแตงกายสุภาพ

เรียบรอย 

 สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมาก 

โดย เม่ือพิจารณาในแตละประเด็นพบวาผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดไดแก มีท่ีจอดรถได

สะดวก ใหความสําคัญในระดับมากไดแก การจัดวางสินคาเปนระเบียบเรียบรอย และพ้ืนท่ีในราน

กวางขวางไมแออัด และผูบริโภคท่ีมีอายุ 15-50 ปใหความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 51 ปข้ึนไป 

ดานการจัดวางสินคาเปนระเบียบเรียบรอย 

 กระบวนการใหบริการ (Process) ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมาก เม่ือพิจารณาในแต

ละประเด็นพบวาผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากท้ังหมดไดแก คิดราคาและทอนเงินถูกตองครบถวน 

ไมตองรอนานกวาจะไดรับสินคา และมีระบบใหชําระบริการดวยบัตรเครดิต และผูบริโภคท่ีมีอายุ 15-

50 ปใหความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 51 ปข้ึนไป ดานไมตองรอนานกวาจะไดรับสินคา 
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8. บทสรุปและอภิปรายผล 

พฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 

การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคโดยใชทฤษฎี 6W1H สามารถนํามาอภิปราย

ผลไดดังนี้ใครคือกลุมเปาหมาย (Who) ผูบริโภคซ้ือสินคาจากรานขายของชําในตําบลเมืองเล็น อําเภอ

สันทราย จังหวัดเชียงใหม เปนผูบริโภคเพศชายเทากับเพศหญิงมีอายุ 51 ปข้ึนไปมีจํานวนคนใน

ครอบครัว 2-4 คน มีระดับการศึกษา ปวช./ปวส. ประกอบอาชีพอยูในและนอกตําบลเมืองเล็นจํานวน

ใกลเคียงกัน โดยอยูในตําบลเมืองเล็นมีจํานวนมากกวาเล็กนอย ประกอบอาชีพรับจางท่ัวไป และมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-10,000 บาท ซ่ึงกลุมตัวอยางแตกตางกับผลการศึกษาของ ณัฐพล เสตกรณุ

กูล (2554) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการซ้ือสินคาของผูบริโภคในรานคา

ปลีก : กรณีศึกษารานสุขเจริญผล” ท่ีศึกษาจากผูบริโภคในกรุงเทพเปนเพศหญิง อายุมากกวา 40 ป 

ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีอาชีพเปนขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว ผล

การศึกษาใกลเคียงกัน มีรายไดตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท กลุมตัวอยางแตกตางกับผลการศึกษา

ของ วรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือสินคาจากรานคาปลีก

แบบดั้งเดิม ในอําเภอเมืองลําพูน” ท่ีศึกษาจากผูบริโภคในอําเภอเมืองลําพูนเปนเพศหญิง อายุ 20-29 ป 

สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน ผลการศึกษาใกลเคียงกัน มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-10,000 บาท และกลุมตัวอยางแตกตางกับผลการศึกษาของ ละออทิพย 

เกิดนอย (2555) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.

เมือง จ.เชียงราย” ศึกษาจากผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงรายเปนเพศหญิง อายุ 20-35 ป สถานภาพ

โสด ไมมียานพาหนะสวนตัว ผลการศึกษาใกลเตียงกัน ระดับการศึกษาอนุปริญญา ปวส. หรือเทียบเทา 

มีอาชีพเปนเกษตรกร มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001-15,000 บาท จํานวนคนในครอบครัว 2-3 คน 

ซ้ืออะไร (What) ผูบริโภคซ้ือสินคาจากรานขายของชําในตําบลเมืองเล็นประเภทอาหาร ขนม

ขบเค้ียว เครื่องปรุงรส เครื่องดื่มท่ีไมมีแอลกอฮอล เครื่องใชสวนตัว อุปกรณในหองน้ํา และสําลี 

กระดาษชําระ ซ่ึงสินคาท่ีไดกลาวมานั้นเปนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีมีความจําเปนใชในชีวิตประจําวัน

ท้ังสิ้น ในขณะท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาจากรานอ่ืนๆนอกตําบลเมืองเล็นประเภทอาหาร ขนมขบเค้ียว 

เครื่องปรุงรส ครีมบํารุงผิว น้ําหอม เครื่องสําอาง และเครื่องใชในครัวเรือน ซ่ึงสินคาท่ีไดกลาวมานั้นบาง

ประเภทเปนสินคาในชีวิตประจําวันเชนกัน แตก็พบวามีสินคาอีกหลายรายการไมเปนสินคาจําเปนใน

ชีวิตประจําวันหรือบางอยางเปนสินคาจําเปน แตเปนสินคาท่ีซ้ือไมบอยหรือซ้ือแลวเก็บไดนาน 

ผลการวิจัยใกลเคียงกับงานวิจัยอ่ืนสวนมากเปนการบริโภค ณัฐพล เสตกรณุกูล(2554) ศึกษาจาก
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ผูบริโภคในกรุงเทพซ้ือกาแฟ กาแฟสําเร็จรูปนมขนครีมเทียมน้ําตาลและนมสดสเตอริไรสมากท่ีสุด 

ละออทิพย เกิดนอย (2555) ศึกษาจากผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงรายซ้ือเครื่องดื่มท่ีไมมีแอลกอฮอล 

เชน น้ําอัดลม นมกลอง น้ําผลไม มากท่ีสุด ซ่ึงกลุมตัวอยางแตกตางในกับผลการศึกษาของ วรฉัตรแสง 

กิติสุวัฒน (2555) ศึกษาจากผูบริโภคในอําเภอเมืองลําพูนซ้ือเครื่องอุปโภคในครัวเรือนมากท่ีสุด 

ซ้ือท่ีไหน (Where) ผูบริโภคซ้ือสินคาท่ีมีอายุ 15-50 ปนิยมซ้ือสินคาจากรานอ่ืนๆนอกตําบล

เมืองเล็นมากกวา ในขณะท่ีผูท่ีมีอายุ 51 ปข้ึนไปนิยมซ้ือสินคาจากรานขายของชําในตําบลเมืองเล็น

มากกวา และผูบริโภคเดินทางมาซ้ือสินคาดวยรถจักรยานยนต แสดงวาตําแหนงท่ีตั้งของรานขายของชํา

จึงไมควรอยูหางจากแหลงชุมชนในตําบลมากเกินไป ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลองกับวรฉัตรแสง กิติสุวัฒน 

(2555) พบวาในอําเภอเมืองลําพูนเลือกซ้ือรานคาท่ีใกลบานมากท่ีสุด ละออทิพย เกิดนอย (2555) 

พบวาในอําเภอเมืองเชียงรายเลือกซ้ือสินคาท่ีมีระยะ 50 เมตรจากบาน และท่ีณัฐพล เสตกรณุกูล

(2554) พบวาในกรุงเทพฯผูบริโภคเดินทางไปซ้ือสินคาดวยการเดินเทามากท่ีสุด 

ซ้ือเม่ือไหร (When) ผูบริโภคซ้ือสินคาจากรานขายของชําในตําบลเมืองเล็นซ้ือสินคารานคา

บอยท่ีสุดในชวงเวลาเท่ียงวัน- 6 โมงเย็น และเม่ือพิจารณาเพ่ิมเติมพบวากลุมท่ีอายุตางกัน มาซ้ือสินคา

เวลาตางกัน กลุมอายุ 15-50 ป มาใชบริการชวง 6 โมงเย็น-เท่ียงคืน กลาวคือซ้ือสินคาในชวงเย็นหลัง

เวลาเลิกเรียนหรือเลิกงาน และกลุม 51 ปข้ึนไป ซ้ือสินคาชวงเวลาเท่ียงวัน-6 โมงเย็นกลาวคือซ้ือสินคา

ชวงกลางวันมากกวา และไมมีวันท่ีแนนอนวา มาซ้ือสินคาจากรานขายของชําในวันใด ในขณะท่ี วรฉัตร

แสง กิติสุวัฒน (2555) พบวา ในอําเภอเมืองลําพูนผูบริโภคมาใชบริการรานคาบอยท่ีสุดในชวงเวลา 

16.01-19.00 น. และมาซ้ือวันอาทิตยมากท่ีสุด และละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวาในอําเภอเมือง

เชียงรายผูบริโภคมาใชบริการรานคาบอยท่ีสุดในชวงเวลา 10.01-14.00 น. มากท่ีสุด 

ทําไมถึงซ้ือ (Why) ผูบริโภคซ้ือสินคาจากรานขายของชําในตําบลเมืองเล็นตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินคาจากรานขายของชําในตําบล เพราะรูจักรานคาท่ีซ้ือสินคาอยูแลวท้ังกลุมอายุ 15-50 ป และกลุม 

51 ปข้ึนไป ในขณะท่ี วรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) พบวาในอําเภอเมืองลําพูนเลือกซ้ือสินคาจากราน

ขายของชําเพราะอยูใกลบานมากท่ีสุด และละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวาในอําเภอเมืองเชียงราย

ผูบริโภคมาใชบริการเพราะราคาสินคาถูกกวารานท่ัวไป 

ใครเปนคนเลือกซ้ือ (Whom) ผูบริโภคซ้ือสินคาจากรานขายของชําในตําบลเมืองเล็นตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคาดวยตนเอง ในขณะท่ีวรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) พบวาในอําเภอเมืองลําพูนสมาชิกใน

ครอบครัวมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือสินคา 

ซ้ืออยางไร (How) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีการพิจารณา 3 ข้ันตอนข้ันตอนท่ี 1 

การตัดสินใจซ้ือ ซ้ือสินคาจากรานขายของชําในตําบลเมืองเล็นมีความถ่ีในการซ้ือตอเดือน 5 ครั้งข้ึนไป 
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ใกลเคียงกับณัฐพล เสตกรณุกูล (2554) พบวาในกรุงเทพฯสวนใหญใชบริการ นอยกวา 10 ครั้งตอเดือน 

และละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวาในอําเภอเมืองเชียงราย 4-8 ครั้งตอเดือน แสดงใหเห็นวา

ผูบริโภคใชบริการรานขายของชําในระดับปกติไมถือวาบอยมาก ในขณะท่ีวรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) 

พบในอําเภอเมืองลําพูนวา มีการซ้ือท่ีคอนขางถ่ีคือ 12-16 ครั้งตอเดือนผูบริโภคซ้ือสินคาจากรานขาย

ของชําในตําบลเมืองเล็นใชจายตอครั้งจํานวนไมมากเปนเงินนอยกวา 200 บาท แสดงใหเห็นวาการซ้ือ

ของจากรานขายของชําเปนการซ้ือปลีกจํานวนไมมาก เปนสินคาอุปโภคบริโภคท่ัวไป ไมใชสินคา

ฟุมเฟอยท่ีมีราคาแพง ทําใหมูลคาเงินท่ีจายในแตละครั้งจึงไมสูง ในการใชจายแตละครั้งใชเงินสดในการ

ชําระเงินซ่ึงสอดคลองกับณัฐพล เสตกรณุกูล (2554) พบวาในกรุงเทพใชจายเฉลี่ยครั้งละนอยกวา 500 

บาท วรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) พบวา ใชจายเฉลี่ยครั้งละ 51-100 บาท และละออทิพย เกิดนอย 

(2555) พบวาในอําเภอเมืองเชียงรายใชจายเฉลี่ยครั้งละ 100-300 บาทตอครั้ง และทุกคนพบวาใชเงิน

สดในการชําระเงินท้ังสิ้นกลุมอายุ 15-50 ป ชอบซ้ือสินคาไวเพ่ือใช โดยซ้ือครั้งละไมมาก ข้ันตอนท่ี 2 

คนหาขอมูล ผูบริโภคซ้ือสินคาในตําบลเมืองเล็นมีการสํารวจราคาสินคากอนซ้ือโดยเฉพาะกลุมอายุ 15-

50 ป จะสํารวจกอนคอนขางมาก ข้ันตอนท่ี 3 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ กลุมอายุ 15-50 ป เม่ือซ้ือ

สินคาแลวจะแนะนําผูอ่ืนใหมาซ้ือสินคา  

 

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกราน 

การศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัด

จําหนายมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ สอดคลองกับ วรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) พบวาใน

อําเภอเมืองลําพูนปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีความสําคัญ และรองลงมา

คือดานบุคลากร และละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวาในอําเภอเมืองเชียงรายปจจัยสวนประสม

การตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีความสําคัญ และรองลงมาคือดานกระบวนการ ในขณะท่ี ณัฐ

พล เสตกรณุกูล(2554) พบวาในกรุงเทพฯปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสําคัญ และ

รองลงมาคือดานราคาสินคาและชองทางการจัดจําหนาย 

ผลิตภัณฑ (Product) ผูบริโภคใหความสําคัญดาน มีความหลากหลายของสินคาหลายประเภท

ใหเลือกมีความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับณัฐพล เสตกรณุกูล (2554) วรฉัตรแสง กิติสุวัฒน 

(2555) และละออทิพย เกิดนอย (2555) 

ราคา (Price) ผูบริโภคใหความสําคัญดาน มีปายแสดงราคาสินคาแตละชนิดชัดเจน มี

ความสําคัญมากท่ีสุด สอดคลองกับละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวา ราคาสินคาตรงกับปายราคา มี

ความสําคัญมากท่ีสุด ในขณะท่ีณัฐพล เสตกรณุกูล (2554) และวรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) พบวา
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ผูบริโภคท้ังในกรุงเทพฯ ลําพูน และเชียงรายตางก็ใหความสําคัญกับมูลคาราคาสินคามากกวา กลาวคือ

ราคาสินคามีราคาถูกกวารานท่ัวไป หรือราคาถูกเทากับท่ีอ่ืน มีความสําคัญมากท่ีสุด 

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ผูบริโภคใหความสําคัญดาน ความสะดวกในการเดินทาง มี

ความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับ ณัฐพล เสตกรณุกูล (2554) พบวาในกรุงเทพฯความสะดวกใน

การเดินทาง มีความสําคัญมากท่ีสุด ในขณะท่ี วรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) พบวาในอําเภอเมืองลําพูน

ทําเลท่ีตั้งของรานคาใกลบาน/ท่ีพัก/ท่ีทํางาน มีความสําคัญมากท่ีสุด และ ละออทิพย เกิดนอย (2555) 

พบวาในอําเภอเมืองเชียงรายอยูใกลกับแหลงชุมชนท่ีพักอาศัย หรือ ท่ีทํางาน มีความสําคัญมากท่ีสุด 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูบริโภคใหความสําคัญดาน มีการจัดโปรโมชั่นลดราคามี

ความสําคัญมากท่ีสุด ในขณะท่ี ณัฐพล เสตกรณุกูล(2554) พบวา ในกรุงเทพฯการรับเปลี่ยนสินคาม 

ในขณะท่ี และวรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) พบวาในอําเภอเมืองลําพูนมีสวนลดพิเศษใหแกผูบริโภค

ประจํา และละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวาในอําเภอเมืองเชียงรายมีการแจกของท่ีระลึกของแถม

ในชวงเทศกาลตางๆสําคัญมากท่ีสุด 

บุคลากร (People) ผูบริโภคใหความสําคัญดาน ผูขายมีอัธยาศัยดีมีความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึง

สอดคลองกับณัฐพล เสตกรณุกูล (2554) วรฉัตรแสง กิติสุวัฒน (2555) และละออทิพย เกิดนอย 

(2555)  

สภาพแวดลอมทางกายภาพภายใน (Physical Evidence) ผูบริโภคใหความสําคัญเรื่องมีท่ีจอด

รถไดสะดวก มีความสําคัญมากท่ีสุด ในขณะท่ีละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวาในอําเภอเมือง

เชียงรายการจัดวางสินคาเปนระเบียบ สะอาดเรียบรอย มีความสําคัญมากท่ีสุด 

กระบวนการใหบริการ (Process) ผูบริโภคใหความสําคัญเรื่อง คิดราคาและทอนเงินถูกตอง

ครบถวน มีความสําคัญมากท่ีสุด ในขณะท่ีละออทิพย เกิดนอย (2555) พบวาในอําเภอเมืองเชียงราย

ตรวจสอบสินคากอนใสถุงใหผูบริโภคเสมอมีความสําคัญมากท่ีสุด 

 

9. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

9.1  ควรมีการกําหนดกลุมตัวอยางเปนผูประกอบการและผูซ้ือ เพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมและ

ความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในมุมมองท่ีแตกตางกัน 

9.2  ควรมีการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ตอการเลือกรานคาในตําบลใกลเคียงตําบลเมืองเล็นเพ่ิมเติม 
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