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บทคดัย่อ 
การศึกษางานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเปิด

ช่องทางการจดัจาํหน่ายรูปแบบใหม่ให้กบัศูนยก์ระจายสินคา้ (DC) ในบริษทั ตะวนัแดง ดีซีเอม็ จาํกดั สาขาจงัหวดั
นครปฐม นาํไปสู่การเพ่ิมยอดขายในอนาคตให้กบัองค์กร โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างคือ กลุ่มร้านท่ีไม่ไดมี้ลกัษณะเป็น
ร้านคา้ปลีก 200 คนในเขตพ้ืนท่ีดูแล ใชก้ารการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนตามสูตรของ 
W.G. Cochran และ กลุ่มร้านคา้ปลีกท่ีมีอยูใ่นระบบของบริษทัจาํนวน 200 คน ในเขตพื้นท่ีดูแล ใชก้ารการสุ่มตวัอยา่ง
โดยทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนตามสูตรของ Taro Yamane เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาหัวขอ้งานวิจยัในคร้ังน้ี
เป็นการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยสามารถแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ คาํถามเก่ียวกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ คาํถามเก่ียวกบัสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ และ
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม จากการสรุปผลการวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมต่างๆของลกูคา้พบวา่ กลุ่มลูกคา้ท่ีไม่ไดมี้ลกัษณะเป็น
ร้านค้าปลีก ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายใหม่นั้ น ได้มีการตัดสินใจของการเลือกซ้ือสินค้าในเร่ือง ปัจจัยด้านความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด ตามหลกัส่วนประสมทางการตลาด 4C ตรงกนัขา้มกบักลุ่มลูกคา้ร้านคา้ปลีกท่ี
มีการตดัสินใจของการเลือกซ้ือสินคา้ในเร่ือง ดา้นความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ และดา้นตน้ทุน มากกวา่ ซ่ึงตอ้งมีการ
ดาํเนินการจดัการกลยทุธ์ในแต่ละช่องทางท่ีแตกต่างกนั 
คาํสําคญั กลยทุธ์, ร้านคา้ปลีก 
 

ABSTRACT 
The purpose of this research is to study the behavioral factors of consumers affecting the decision to open 

a new distribution channel for the distribution center (DC) in Tawandang  DCM Company Limited, Nakhon 
Pathom Branch. Leading to increasing future sales for the organization. By using samples which are A group of 
non-retail shops of 200 people in the care area Uses an unidentified sampling population based on the formula of 
W.G. Cochran and an existing system of 200 retail stores in the administrative area. Uses random sampling, 
knowing the exact population based on Taro Yamane's formula.The instrument used in this study was a 
questionnaire. (Questionnaire), which can be divided into 4 parts, including questions about demographic 
characteristics. Questions about asking about consumer behavior Questions about the factors that affect buying And 
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more suggestions From the conclusion of the research about various customer behaviors, it is found that Customers 
who do not have a retail characteristic Which is a new target group Has made the decision of buying products in the 
matter Convenience factor in choosing the most According to the marketing mix 4C, in contrast to the retail 
customer group, the decision to buy the product in  Demand for products And more cost-effective Which requires 
managing strategies in each different channel 
Keywords: Strategy, Retailer 
 
1. บทนํา 

บริษทั ตะวนัแดง ดีซีเอ็ม จาํกดั เป็นบริษทัในเครือของกลุ่มคาราบาวกรุ๊ป จาํกดั ซ่ึงเกิดจากการลงทุนจาก
บริษทัหลกัช่ือ บริษทั คาราบาวตะวนัแดง จาํกดั เพ่ือท่ีจะบริหารจดัการเร่ืองการจดัจาํหน่ายเคร่ืองด่ืมบาํรุงกาํลงัและ
เคร่ืองด่ืมประเภทต่างๆ ตลอดจนสินคา้อุปโภคบริโภคอ่ืนๆขององคก์รใหเ้ขา้สู่ช่องทางการจดัจาํหน่ายทุกรูปแบบ ไม่
วา่จะเป็นการกระจายผา่นเครือข่ายร้านคา้ปลีกยอ่ยโดยตรง ผา่นเครือข่ายพนัธมิตรทางธุรกิจสาํหรับธุรกิจในประเทศ
(Multi-tiered agent) และผา่นเขา้สู่เครือข่ายร้านคา้รูปแบบใหม่ (Modern trade) ซ่ึงการกระจายเขา้สู่เครือข่ายแต่ละท่ี
นั้นมีขั้นตอนการดาํเนินงานและระบบต่างๆท่ีแตกต่างกนั แต่ทุกส่วนจะทาํงานอย่างเอ้ือหนุนกนัเพ่ือมีเป้าหมาย
เดียวกนั คือช่วยใหเ้กิดการขยายผลิตภณัฑเ์พ่ือนาํเขา้ไปสู่มือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเขา้ถึง โดยในส่วนของบริษทั ตะวนั
แดง ดีซีเอม็ จาํกดั สาขาจงัหวดันครปฐมนั้น ครอบคลุมพ้ืนท่ีการขายทั้งหมด 5 จงัหวดั ไดแ้ก่ นครปฐม สมุทรสาคร 
สมุทรสงคราม ราชบุรี และเพชรบุรี(อาํเภอเขายอ้ย,อาํเภอบา้นแหลมและอาํเภอหนองหญา้ปลอ้ง) 

สภาพการณ์ทางดา้นยอดขายของศนูยก์ระจายสินคา้ของบริษทั ตะวนัแดง ดีซีเอม็ จาํกดั สาขานครปฐมนั้นมี
ยอดขายท่ีคงท่ีมาโดยตลอดในระยะเวลา 2 ปีล่าสุด คือ ปี พ.ศ.2561 และ ปี พ.ศ.2562 ไม่ไดเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ีได้
วางเอาไวใ้นเร่ืองของการเติบโตข้ึนในทุกๆไตรมาสในแต่ละปี ร้านคา้ปลีกในแผนซ่ึงเป็นร้านคา้ท่ีซ้ือขายกนัประจาํมา
ตลอดไม่ไดมี้การซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ของบริษทัมากข้ึนเท่าท่ีควร ตามท่ีบริษทัมกัจะมีสินคา้ท่ีเขา้มาจดัจาํหน่าย
ใหม่ๆอยูเ่สมอ 

 

 
 
แผนภมิูท่ี 1 แผนภมิูแสดงถึงยอดขายรายไตรมาสของศนูยก์ระจายสินคา้คาราวแดง ดีซีเอม็ จาํกดั เขตจงัหวดันครปฐม 

ตั้งแต่ปี พ.ศ.2559 - พ.ศ.2562 
ขอบเขตทางการศึกษาของงานวจิยัน้ีตอ้งการศึกษาเร่ือง การสร้างกลยทุธ์การเพ่ิมยอดขายใหก้บัศูนยก์ระจาย

สินคา้ (DC)  เพ่ือท่ีจะศึกษาปัจจยัผลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากช่องทางการจดัจาํหน่ายและกาํหนดรูปแบบการ



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 793 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

ดาํเนินงานขององคก์รเพ่ือไปใหถึ้งเป้าหมายขององคก์รใหไ้ด ้โดยขอบเขตการศึกษาของการเกบ็ขอ้มูลประชากรและ
กลุ่มตวัอยา่ง ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่นระบบการซ่ึงเป็นลูกคา้เก่าท่ีเป็นกลุ่มร้านคา้ปลีก 200 คน 
และเป็นกลุ่มลกูคา้ใหม่ซ่ึงเป็นธุรกิจประเภทบริการ ท่ีสามารถใชแ้ละจาํหน่ายสินคา้ของบริษทัได ้โดยเป็นธุรกิจท่ีเนน้
ส่วนของทางการบริการเป็นหลกัจาํนวน 200 คน รวมทั้งส้ิน 400 คน โดยเลือกกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตพ้ืนท่ี 5 จงัหวดั 
ไดแ้ก่ นครปฐม สมุทรสาคร สมุทรสงคราม ราชบุรี และเพชรบุรี 
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1) เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเปิดช่องทางการจดัจาํหน่ายรูปแบบใหม่ให้กบัศูนยก์ระจายสินคา้ 
(DC) 

2) เพ่ือกาํหนดรูปแบบการดาํเนินงานขององคก์รใหเ้ขา้กบัช่องทางการจดัจาํหน่ายรูปแบบใหม่สาํหรับศูนย์
กระจายสินคา้ (DC) 

3) เพ่ือศึกษาสภาพการแข่งขนัในตลาดท่ีจะมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้สาํหรับช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม่
สาํหรับศนูยก์ระจายสินคา้ (DC) 
 
3. การดาํเนินการวจิัย 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีจะทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม คือ กลุ่มร้านท่ีไม่ไดมี้ลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีก 

200 คน ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันครปฐม สมุทรสาคร สมุทรสงคราม ราชบุรี และเพชรบุรี โดยไม่ทราบจาํนวนประชากร
ท่ีแน่นอนตามสูตรของ W.G. Cochran โดยใชว้ธีิการสุ่มแบบสะดวก 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีจะทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม คือ กลุ่มร้านคา้ปลีกท่ีมีอยูใ่นระบบของบริษทั
จาํนวน 200 คน ในเขตพ้ืนท่ีจงัหวดันครปฐม สมุทรสาคร สมุทรสงคราม ราชบุรี และเพชรบุรี โดยทราบจาํนวน
ประชากรท่ีแน่นอนตามสูตรของ Taro Yamane โดยใชว้ธีิการสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง 

 
3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาหัวข้อในคร้ังน้ีเป็นการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยสามารถแบ่ง

ออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
ประเดน็ท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีมีคาํถาม

ชนิดปลายปิด โดยแบ่งโครงคาํถามออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 
ส่วนท่ี 1 คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ สถานภาพ การศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทของธุรกิจ และ ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์ใชห้รือจาํหน่าย โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Close-Ended Question) ซ่ึงเป็นแบบสอบถามท่ีมีหลายคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) 

ส่วนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ในเขต 5 
จงัหวดั ไดแ้ก่ นครปฐม ราชบุรี สมุทรสาคร สมุทรสงคราม และเพชรบุรี มี ลกัษณะเป็นคาํถามปลายปิด จาํนวน 7 ขอ้ 
ไดแ้ก่ ความถ่ีในการมาใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ เหตุผลสําคญัในการเลือกใช้
บริการ  สินค้าท่ีนิยมซ้ือ มูลค่าเงินท่ีผู ้บริโภคซ้ือสินค้าโดยเฉลยในแต่ละคร้ัง และบุคคลท่ีมาด้วย โดยเป็น
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แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Question) ซ่ึงเป็นแบบสอบถามท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Question) 

ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้กบัทางองคก์รตามหลกั 
ส่วนประสมทางการตลาด โดยแบ่งเป็นดา้นต่างๆดงัน้ี ดา้นความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ดา้นตน้ทุนของลูกคา้ 

ดา้นความสะดวกต่อการซ้ือ ดา้นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด เป็นแบบสอบถามท่ีมีหลายคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple 
Choice Question) โดยแบ่งเกณฑก์ารวดัแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบัดงัน้ี 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม สอบถามขอ้เสนอแนะหรือส่ิงท่ีตอ้งการบอกต่อองคก์ร 
 
4. ผลการวจิัย 

ทั้งน้ีผูว้จิยัจะกล่าวถึงส่วนของการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มขององคก์รเบ้ืองตน้และนาํเสนอทางเลือกของกล
ยทุธ์ประกอบพร้อมกนั เพ่ือสร้างความเขา้ใจในระบบขององคก์ร  
 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT) 
จุดแขง็ (Strengths) 
1.  สินคา้ท่ีจาํหน่ายมีหลากหลายประเภท หลายรูปแบบใหไ้ดเ้ลือกซ้ือ 
2.  ราคาสินคา้เป็นมาตรฐาน ทาํใหง่้ายต่อการจดจาํ 
3.  สามารถบริการไดอ้ยา่งถึงท่ี เจาะลึกถึงทุกตาํบลและทุกหมู่บา้น 
4.  ประสบการณ์ในพ้ืนท่ีการขายมากกวา่ 5 ปี มีความชาํนาญในเร่ืองสินคา้และบริการทุกรูปแบบ 
5.  มีการประชาสัมพนัธ์ ติดส่ือโฆษณา กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
6.  มีระบบท่ีใชใ้นการขายท่ีทนัสมยั ติดตามการขายไดแ้บบ Real Time โดยแทบจะไม่มีค่าใชจ่้าย 
7.  Data Base เก่ียวกบัร้านคา้มีความละเอียดสูง สามารถรู้ไดต้ั้งแต่ขอ้มูลท่ีตั้งไปจนถึงประวติัการซ้ือของ

ร้านคา้ในระบบ 
 
จุดอ่อน (Weakness) 
1.  สินคา้และบริการหลายชนิดยงัไม่มีช่ือเสียงมากนกั 
2.  ตั้งราคาขายสินคา้ค่อนขา้งสูง ส่งผลทาํใหก้าํไรต่อช้ินของร้านคา้นอ้ย 
3.  การบริหารงานดา้นเวลาขององคก์รยงับกพร่องอยู ่
4.  กลุ่มลกูคา้ขององคก์รมีเพียงร้านคา้ประเภท ร้านคา้ปลีก ร้านคา้โชวห่์วย และสหกรณ์ชุมชน 
5.  ชาํระดว้ยเงินสดไดเ้ท่านั้น 
6.  ไม่รับเปล่ียนหรือรับคืนสินคา้ท่ีไม่ไดม้าจากการซ้ือขายกบัทางศนูยก์ระจายสินคา้ 
 
โอกาส (Opportunity) 
1.  สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมีอตัราการเติบโตท่ีสูงข้ึน โดยเฉพาะเคร่ืองด่ืมชูกาํลงัท่ีเขา้สู่กลุ่มเป้าหมายได้

หลากหลายประเภท 
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2.  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้เปล่ียนไป ลูกค้าออกจากบ้านน้อยลงและนิยมความ
สะดวกสบายมากยิง่ข้ึน 

3.  การเติบโตในเร่ืองของ Cashless Society ทาํใหเ้ราสามารถใชจ่้ายผา่นวิธีการต่างๆ โดยไม่ตอ้งใชเ้งินสด
เสมอไป 

 
อุปสรรค (Threat) 
1.  การแข่งขนัในตลาดสูงมาก คู่แข่งขนัพร้อมรุกและรับมืออยูต่ลอดเวลา 
2.  การกีดกนัทางการคา้ยงัคงมีอยูส่าํหรับคู่แข่งขนัรายใหญ่ๆ 

 
ตารางท่ี 1 การกาํหนดกลยทุธ์รูปแบบ Town Matrix แยกตามส่วนของกลุ่มเป้าหมายขององคก์ร 
ทางเลอืก TOWS MATRIX 
 
              ปัจจยัภายใน  
 
 
 
 
 
 
ปัจจยัภายนอก 

จุดแขง็ (Strengths) 
1.สินคา้มีหลากหลายประเภท 
2. ราคาสินคา้เป็นมาตรฐาน 
3. สามารถบริการไดอ้ยา่งถึงท่ี 
4.ประสบการณ์ในพ้ืนท่ีการขาย
มากกวา่ 5 ปี มีความชาํนาญ มีความ
น่าเช่ือถือ 
5. มีการประชาสัมพนัธ์ ติดส่ือ
โฆษณา กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
6. มีระบบท่ีใชใ้นการขายท่ีทนัสมยั 
ตน้ทุนถูก 
7. Data Base เก่ียวกบัร้านคา้มีความ
ละเอียดสูง 

จุดอ่อน (Weakness) 
1. สินคา้และบริการหลายชนิดยงัไม่มี
ช่ือเสียงมากนกั 
2. ตั้งราคาขายสินคา้ค่อนขา้งสูง 
3. การบริหารงานดา้นเวลาขององคก์ร
ยงับกพร่องอยู ่
4. กลุ่มลกูคา้ขององคก์รมีเพียงร้านคา้
ประเภท ร้านคา้ปลีก 
5.ชาํระดว้ยเงินสดไดเ้ท่านั้น 
6. ไม่รับเปล่ียนหรือรับคืนสินคา้ท่ีไม่
ไดม้าจากการซ้ือขายกบัทางศนูย์
กระจายสินคา้ 

โอกาส (Opportunity) 
1. สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมมี
อตัราการเติบโตท่ีสูงข้ึน 
2. ลูกคา้ออกจากบา้นนอ้ยลงและ
นิยมความสะดวกสบายมาก
ยิง่ข้ึน 
3.การเติบโตในเร่ืองของ 
Cashless Society 

SO Strategy 
-กลยทุธ์การเพ่ิมช่องทางการจดั
จาํหน่าย (S3,O2) 
-กลยทุธ์การบริหารลกูคา้สัมพนัธ์ 
(S4,O2) 
 

WO Strategy 
-กลยทุธ์การแกไ้ขระบบปฏิบติังาน 
(W5,O3) (W6,O2) 
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อุปสรรค (Threat) 
1. การแข่งขนัในตลาดสูงมาก 
2. การกีดกนัทางการคา้จากทาง
บริษทัใหญ่ 

ST Strategy 
-กลยทุธ์การพฒันาตลาด (S5,T1) 
 

WT Strategy 
-กลยทุธ์การปรับปรุงจากภายใน 
(W3,T1) 
-กลยทุธ์การเจาะตลาด 
(W4,T2) 

 
ปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของลูกคา้ท่ีเป็นร้านคา้ปลีกปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใน

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นปัจจยั พบวา่มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 4 ปัจจยั โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย 
ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นตน้ทุนของลูกคา้ ปัจจยัดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นความสะดวกในการซ้ือ ปัจจยัดา้น
การติดต่อส่ือสาร 
 
ตารางท่ี 2  ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของลกูคา้เก่า 

ปัจจัยทางการตลาด x ̅  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 

1. ดา้นความตอ้งการทางผลิตภณัฑ ์ 3.88 0.6217 มาก 

2. ดา้นตน้ทุนของลกูคา้ 3.94 0.5463 มาก 

3. ดา้นความสะดวกในการซ้ือ  3.778 0.7024 มาก 

4. ดา้นการติดต่อส่ือสาร  3.702 0.5627 มาก 

รวม 3.825 0.6082 มาก 
 
ปัจจยัต่างๆ ท่ีกลุ่มลูกคา้เก่าใหค้าํตอบในเบ้ืองตน้นั้น สรุปไดว้า่กลุ่มลูกคา้ร้านคา้ปลีกมีการตดัสินใจซ้ือใน

ทุกปัจจยัท่ีใกลเ้คียงกนั จึงไดมี้ทางเลือกในการกาํหนดกลยทุธ์ต่างๆกบักลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 
กลยุทธ์การแก้ไขระบบปฏิบัตงิาน 
ผูว้ิจยัไดเ้สนอกลยุทธ์การแกไ้ขระบบการทาํงาน เพ่ือให้สามารถดาํเนินงานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมาก

ยิง่ข้ึน ในเร่ืองของระบบการขายและการบริการมากยิง่ข้ึน ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใชก้ลยทุธ์ท่ีจะเป็นผูน้าํทางดา้นตน้ทุน (Cost 
Leadership) โดยจะเพ่ิมฟังกช์ัน่เร่ืองของการชาํระเงินใหส้ามารถชาํระไดห้ลากหลายมากยิง่ข้ึน เช่น สามารถรับบตัร

เครดิตได ้มีการรับโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร หรือ สแกน QR Code เป็นตน้ เป็นการสร้างทางเลือกในการชาํระเงิน
ของลกูคา้ไดม้ากข้ึน 

 
กลยุทธ์การพฒันาตลาด 
ผูว้ิจยัไดเ้สนอกลยทุธ์การพฒันาตลาด เป็นการเสนอการจดักิจกรรมต่อร้านคา้ เพ่ือให้ร้านคา้มีส่วนร่วมกบั

องคก์ร และสามารถเพิ่มยอดขายไดใ้นระยะสั้น  เช่น เร่ืองของการรับเปล่ียนสินคา้ท่ีชาํรุดหรือเสียหายคืนทุกกรณีไม่
วา่สินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ือจะซ้ือมาจากท่ีใดกต็าม หากเป็นสินคา้ขององคก์รรับเปล่ียนทุกกรณี ซ่ึงวิธีการดงักล่าวจะสามารถ
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ลดตน้ทุนค่าเสียโอกาสไดอ้ยา่งทัว่ถึง มีการจดักิจกรรมทางการขายใหก้บัลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ แจกส่ือโฆษณาพร้อม
ติดตั้งใหท้นัที 

 
กลยุทธ์การปรับปรุงจากภายใน 
ผูว้ิจยัไดเ้สนอกลยุทธ์การปรับปรุงการทาํงานจากภายใน เพ่ือให้เพ่ิมประสิทธิภาพในการดาํเนินงานและ

กาํหนดกฎระเบียบการทาํงานภายในองคก์รไดอ้ยา่งเป็นระบบ ผูว้ิจยัไดคิ้ดวิธีท่ีจะพฒันาโครงสร้างการทาํงานภายใน
องคก์รให้เป็นรูปแบบใหม่ โดยจะปรับเวลาการทาํงานให้เร็วมากยิ่งข้ึนเพ่ือให้พนกังานมีเวลาในตลาดท่ีมากยิ่งข้ึน 
และในส่วนของขั้นตอนการจาํหน่ายหรือวิธีทางเลือกในการขายสินคา้จะมีการปรับการขายใหร้้านคา้สามารถจาํเลือก
ซ้ือสินคา้ในจาํนวนท่ีนอ้ยได ้เพ่ือความสะดวกใจในการซ้ือสินคา้ เพ่ือเป็นการเปิดโอกาสใหลู้กคา้ไดท้ดลองขาย และ
เป็นการสร้างความคุย้เคยในสินคา้ไดอ้ยา่งทีละเลก็ละนอ้ยได ้นบัวา่เป็นการสร้างรากฐานท่ีดีต่อสินคา้ไดใ้นอนาคต 

 
ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของลูกคา้ท่ีเป็นธุรกิจบริการปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใน

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นปัจจยั พบวา่มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 4 ดา้น โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความสะดวกในการซ้ือ ปัจจยัดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ปัจจยั
ดา้นการติดต่อส่ือสาร 
 
ตารางท่ี 3  ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของลกูคา้ใหม่ 

ปัจจัยทางการตลาด x ̅ S.D. ระดบัการตดัสินใจ 

1. ดา้นความตอ้งการทางผลิตภณัฑ ์ 3.36 0.5688 มาก 

2. ดา้นตน้ทุนของลกูคา้ 3.59 0.6029 มาก 

3. ดา้นความสะดวกในการซ้ือ  4.25 0.6295 มากท่ีสุด 

4. ดา้นการติดต่อส่ือสาร  3.34 0.6468 ปานกลาง 

รวม 3.54 0.6120 มาก 
 

ดว้ยปัจจยัต่างๆท่ีกลุ่มลูกคา้ประเภทธุรกิจให้คาํตอบในเบ้ืองตน้ จะเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนว่ากลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ี
เลือกความสะดวกในการซ้ือเป็นปัจจัยหลกัในการตดัสินใจซ้ือมากกว่าปัจจัยอ่ืนๆ ผูว้ิจัยจึงไดมี้ทางเลือกในการ
กาํหนดกลยทุธ์ต่างๆกบักลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

 
กลยุทธ์การเพิม่ช่องทางการจัดจําหน่าย 
ผูว้ิจยัไดเ้สนอกลยุทธ์ เร่ือง การเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงจะเหมือนการเปิดตลาดใหม่สาํหรับองคก์ร 

เช่น ธุรกิจรูปแบบการบริการ รูปแบบท่ีพกัอาศยั รูปแบบโรงงานอุตสาหกรรม เป็นตน้ โดยมีการเขา้ไปจาํหน่ายสินคา้
ในร้านคา้ประเภทธุรกิจ สาํนกังาน ท่ีพกัอาศยั สถานท่ีราชการและโรงงานอุตสาหกรรมใหม้ากข้ึน เป็นการเปิดตลาด
รูปแบบใหม่ ใหส้ามารถมีทางเลือกในการทาํกาํไรมากยิ่งข้ึน และใชห้ลกักลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ท่ีจะสร้าง
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ความไดเ้ปรียบในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ สร้างความพึงพอใจไดม้ากข้ึน นบัวา่เป็นการสร้างกาํไรไดใ้นระยะยาว
อีกดว้ย 

 
ทางเลอืก การบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ (Customer Relation Management) 
การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นการตระหนกัถึงในเร่ืองของความสัมพนัธ์ระยะยาว เพราะการซ้ือขาย

ระหวา่งกนัหากมีคร้ังแรกก็จะตอ้งมีในคร้ังต่อๆไป และจะเกิดข้ึนอีกในอนาคต โดยวิธีการท่ีไดก้าํหนดนั้นจะมีอยู ่5 
วธีิ ไดแ้ก่ 

1. การติดตามลกูคา้ สาํรวจตลาดและเกบ็ขอ้มูลของลกูคา้เก่าและลกูคา้ใหม่ทุกร้านคา้ 
2. สร้างสัมพนัธภาพต่อร้านคา้อยา่งใกลชิ้ด 
3. เปิดโอกาสใหร้้านคา้ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้และบริการของทางองคก์ร 
4. มีการอบรมเร่ืองการขายใหก้บัพนกังาน มีการทดสอบการขายสินคา้เป็นประจาํใน 
5. มอบรางวลัสาํหรับพนกังานท่ีสามารถทาํเป้าหมายไดสู้งท่ีสุด เปิดโอกาสใหพ้นกังานไดอ้อกมา

กล่าวถึงวิธีการทาํงานวา่ควรทาํอยา่งไรท่ีจะสามารถประสบความสาํเร็จได ้เพ่ือเป็นการสร้างขวญักาํลงัใจท่ีดีในการ
ทาํงาน ส่งผลต่อการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลกูคา้อีกดว้ย 

6. จดัเตรียมส่ิงของเลก็นอ้ยใหก้บัร้านคา้เป็นประจาํทุกเดือน การให้ส่ิงพิเศษจะเป็นการตอกย ํ้าถึง
การใหค้วามสาํคญัอยา่งแทจ้ริงต่อร้านคา้ 
 

5. การอภิปรายผล 
สรุปผลการศึกษา ปรีชา ประเสริฐสกุลไชย (2553)  สรุปถึงเร่ืองของการศึกษาเก่ียวกบัการศึกษาความ

เหมาะสมของศูนยก์ระจายสินคา้ในเขตภูมิภาค กรณีศึกษา บริษทั เซนทรัล ฟู้ ด รีเทล จาํกดั ไดมี้การกาํหนดถึงจุด
ยทุธศาสตร์ท่ีเหมาะสมสาํหรับการสร้างศูนยก์ระจายสินคา้นั้นควรจะอยูใ่นจุดก่ึงกลางให้มากท่ีสุดเพ่ือความสะดวก
และการประหยดัเวลาสาํหรับการขนส่ง ตั้งแต่การออกจากศูนยจ์นถึงจุดหมายปลายทาง รถทุกคนัตอ้งใชเ้วลาในการ
ถึงจุดมุ่งหมายในเวลาตรงกนัหรือใกลเ้คียงกนัมากท่ีสุด จะนับว่าเป็นการเลือกทาํเลท่ีตั้งนั้นมีประสิทธิภาพ ซ่ึงทาง
ผูว้ิจยัมีแนวคิดสาํหรับใชท้างเลือกน้ีในการสร้างกลยทุธ์ แต่ดว้ยตอ้งใชก้ารลงทุนท่ีสูงประกอบดว้ยขอ้จาํกดัทางดา้น
เวลา ทาํใหท้างเลือกน้ียงัไม่มีความจาํเป็นตอ้งใชใ้นปัจจุบนั 

สรุปผลการศึกษา นิศานาถ บุญโย (2552) สรุปถึงเร่ืองของการศึกษากลยุทธ์ในการเพ่ิมช่องทางการจัด
จาํหน่ายขา้วสารของบริษทั โรงสีขา้วสวนดุสิต จาํกดั โดยการสร้างกลยทุธ์ในการกาํหนดเป็นแผนระยะสั้นและระยะ
ยาว ใชก้ารวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์สามารถสรุปผลการศึกษาเร่ืองปัญหาและการกาํหนดกลยุทธ์เพ่ิมช่องทางในการจดั
จาํหน่ายของบริษทัไดโ้ดยวเิคราะห์หาสาเหตุ (จากขอ้มูลปฐมภมิูและทุติยภมิู) โดยศึกษาจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อผลิตภณัฑข์า้วบรรจุถุงและทาํการวิเคราะห์หาสาเหตุโดยใช ้SWOT วิเคราะห์ภายในและภายนอกองคก์ร ซ่ึงดว้ย
วธีิการหลกัเร่ืองของกลยทุธ์นั้น วิจยัเล่มน้ีใชแ้นวทางท่ีชดัเจนและเหมือนกบัผูว้ิจยัในเร่ืองต่างๆ โดยเนน้หลกัการเพ่ิม
ช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือคนกลางเพ่ือสร้างรายไดท่ี้มากข้ึน ประกอบกบัการจดัการเร่ืองระบบภายในองค์กรท่ี
สามารถทาํไดอ้ยา่งควบคู่กนัไป โดยแบ่งออกเป็น 4 กลยทุธ์หลกัๆ ไดแ้ก่ 

1.กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดครบวงจร (Integrated. Marketing–Communication Strategies) ท่ีเป็นการเนน้
การสร้างช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม่ๆ 
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2.กลยทุธ์การวิจยัและพฒันา (Research and Development Strategies) เป็นการวิเคราะห์ปรับปรุงพฒันา
รูปแบบและระบบต่างๆภายในองคก์ร 

3. กลยทุธ์แยง่ชิงส่วนตลาด (Steal Market Share Strategies) เนน้การทาํรายการส่งเสริมการขายรูปแบบ
ต่างๆ 

4. กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategies) ท่ีตอ้งการสร้างและพฒันาสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ให้ลูกคา้ไดมี้
ทางเลือกท่ีมากยิง่ข้ึน 

สรุปผลการศึกษา ภาวิดา สุทธิสรโยธิน (2559) สรุปได้ว่า การทาํการศึกษาความพึงพอใจของร้านค้า
ประเภท Cash & Carry ของ บริษทั สยามแมคโคร จาํกดั (มหาชน) ทาํใหเ้รารู้ถึงความตอ้งการของลูกคา้แมค็โครใน
แต่ละกลุ่มว่ามีความคาดหวงัต่อสินคา้ท่ีซ้ือไปนั้นแบบใดบา้ง เพราะลูกคา้ส่วนใหญ่ของแม็คโครนั้นเป็นเป้าหมาย
ถดัไปขององคก์รท่ีตอ้งการสร้างข้ึนมาใหม่ การเขา้ใจในเร่ืองความคาดหวงัจะทาํใหเ้ราสามารถกาํหนดแนวทางความ
ตอ้งการไดอ้ยา่งถกูตอ้งและตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ได ้ในงานวิจยัน้ีไดมี้ความเหมือนกบังานของผูว้จิยัในส่วน
ของผลการวิจัยกลุ่มลูกคา้ขององค์กรในกลุ่มร้านคา้ทั้ ง 2 กลุ่มท่ีองค์กรไดท้าํการสํารวจไป ซ่ึงกลุ่มลูกคา้เก่า คือ 
ร้านคา้ปลีก นั้นลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้จากผลิตภณัฑแ์ละราคามากท่ีสุด ส่วนกลุ่มลูกคา้ใหม่ขององคก์รเป็นกลุ่มท่ีเลือก
ซ้ือสินคา้จากการบริการมากท่ีสุดเช่นกนั 

สรุปผลการศึกษา เกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) สรุปไดถึ้งการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้และใชบ้ริการท่ีห้างเทสโก ้โลตสั ในเร่ืองของการเก็บขอ้มูลแบบสอบถามในดา้นประชากรศาสตร์ การเก็บ
ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีใชห้ลกัตาม 6W1H เม่ือเปรียบเทียบกบัผลของงานวิจยัช้ินน้ีกบัของผูว้ิจยัแลว้
นั้น แสดงให้เห็นวา่มีความใกลเ้คียงกนัอยา่งมากในส่วนของพฤติกรรมการเลือกซ้ือในหลายๆเร่ือง ถึงแมก้ลุ่มลูกคา้
ขององคก์รกบักลุ่มลกูคา้ของทางเทสโก ้โลตสัจะแตกต่างกนัตามหลกัประชากรศาสตร์ 

สรุปผลการศึกษา จุฑารัตน์ สายโรจน์พนัธ์ (2558) สรุปไดว้า่ ทาํการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการซุปเปอร์มาร์เกต็ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ทาํใหเ้ราทราบถึงทศันคติการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มลูกคา้
ไดเ้ป็นอยา่งดี จากการศึกษางานวิจยัทาํให้ผูว้ิจยัสามารถสร้างทางเลือกท่ีจะดาํเนินกลยทุธ์ให้สอดคลอ้งกบัการแกไ้ข
ปัญหาเร่ือง การดาํเนินงานในองคก์ร โดยการใชก้ลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ข้ึนมา เพ่ือตระหนกัถึงการ
สร้างทศันคติในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีดีมากยิง่ข้ึน 
 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

6.1 สรุปผลการศึกษา 
สรุปผลขอ้มูลเชิงปริมาณ จากการเกบ็ขอ้มูลจาํนวน 200 ชุด จากลกูคา้ท่ีเป็นร้านคา้ปลีก 
ส่วนท่ี 1 คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนเป็นเพศชายและ เพศหญิงเท่ากนั มีอาย ุ

31-40 ปี สถานภาพสมรสโดยส่วนใหญ่ การศึกษาทั้งระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรีและปริญญาตรีระดบัสัดส่วนใหญ่ท่ี
เท่ากนั มีรายไดอ้ยูท่ี่ระดบั 55,000-75,000 บาท เป็นธุรกิจร้านคา้ปลีกโดยเฉพาะ มีการจาํหน่ายเคร่ืองด่ืมทุกร้านคา้ 

ส่วนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคมีลกัษณะเป็น
คาํถามปลายปิด จาํนวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการมาใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ  ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ 
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เหตุผลสาํคญัในการเลือกใชบ้ริการ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ มูลค่าเงินท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้โดยเฉลยในแต่ละคร้ัง และบุคคล
ท่ีมาดว้ย 

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้เพ่ือมาจาํหน่ายเป็นประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด โดย 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่ออยูท่ี่ 3 คร้ังต่อเดือน สถานท่ีในการเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือหา้ง Makro วนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์เป็น
วนัท่ีสะดวกมากท่ีสุด เวลา 09.00 น. – 12.00 น. เป็นเวลาส่วนใหญ่ท่ีลูกคา้จะไปซ้ือสินคา้ โดยซ้ือคร้ังละ 3,001 – 
5,000 บาทมากท่ีสุด และชาํระค่าสินคา้ดว้ยการจ่ายเงินสด โดยส่วนใหญ่แลว้จะตดัสินใจดว้ยตนเองในการซ้ือสินคา้ 

ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้ากับทางองค์กรตามหลักส่วนประสมทาง
การตลาด โดยแบ่งเป็นด้านต่างๆดังน้ี ด้านความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านความสะดวกต่อการซ้ือ ด้าน
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใน
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 4 ดา้น โดยเรียงลาํดบัจากมากไป
น้อย ได้แก่  ด้านต้นทุนของผูบ้ริโภค ด้านความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านความสะดวกในการซ้ือ ด้านการ
ติดต่อส่ือสาร 

1) ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค พบว่า โดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก เม่ือพิจารณา
เป็นขอ้ พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมากท่ีสุด คือ แบรนดท่ี์มีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ รองลงมาอีก 5 ขอ้เรียงตามลาํดบั
ไดแ้ก่ สินคา้ใหม่มีมาตรฐานปลอดภยั สินคา้มีให้เลือกซ้ืออยา่งหลากหลาย มีการรับเปล่ียนคืนสินคา้ สินคา้ดูมีความ
ทนัสมยัสวยงาม และมีการโชวสิ์นคา้ตวัอยา่ง ตามลาํดบั 

2) ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค พบว่าโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นขอ้ 
พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก 3 ขอ้เรียงตามลาํดบัไดแ้ก่ กาํหนดราคาสินคา้ถูกกวา่ ราคาสินคา้ท่ีเป็นมาตรฐาน 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ตามลาํดบั 

3) ดา้นความสะดวกในการซ้ือ พบวา่โดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นขอ้ 
พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก 5 ขอ้เรียงตามลาํดบัไดแ้ก่ การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบหาง่าย บริการงานขายถึง
หนา้ร้าน ความรวดเร็วในการบริการ การบริการจดัเรียงสินคา้ในร้าน และช่องทางชาํระเงินหลากหลาย 

4) ดา้นการติดต่อส่ือสาร พบว่าโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นขอ้ 
พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก 5 ขอ้ไดแ้ก่ จดัรายการลดแลกแจกแถม ไดรั้บส่วนลดการขายจากการซ้ือสินคา้ 
สิทธิพิเศษต่างๆเม่ือมี Member Card มีการส่งข่าวสารขอ้มูลสินคา้อยูเ่สมอ และการใหส่ื้อโฆษณาส่ือส่งเสริมการขาย 

 
สรุปผลขอ้มูลเชิงปริมาณ จากการเกบ็ขอ้มูลจาํนวน 200 ชุด จากลกูคา้ท่ีมีลกัษณะไม่ใช่ร้านคา้ปลีก 
ส่วนท่ี 1 คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ผลการศึกษาพบว่า พบว่า ลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างสัดส่วนเป็นเพศหญิงมากกว่า มีอายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรสโดยส่วนใหญ่ 
การศึกษาทั้งระดบัปริญญาตรีเป็นสัดส่วนใหญ่ มีรายไดอ้ยูท่ี่ระดบั 35,000-55,000 บาท สํารวจเป็นธุรกิจร้านอาหาร
มากท่ีสุด มีการจาํหน่ายเคร่ืองด่ืมเป็นส่วนใหญ่ 

ส่วนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคมีลกัษณะเป็น
คาํถามปลายปิด จาํนวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการมาใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการ  ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ 
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เหตุผลสาํคญัในการเลือกใชบ้ริการ สินคา้ท่ีนิยมซ้ือ มูลค่าเงินท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้โดยเฉลยในแต่ละคร้ัง และบุคคล
ท่ีมาดว้ย 

 
ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้เพ่ือมาจาํหน่ายเป็นประเภทเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด โดย 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่ออยูท่ี่ 2 คร้ังต่อเดือน สถานท่ีในการเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือหา้ง Tesco-Lotus วนัจนัทร์ถึงวนั
ศุกร์เป็นวนัท่ีสะดวกมากท่ีสุด เวลา 09.00 น. – 12.00 น.เป็นเวลาส่วนใหญ่ท่ีลูกคา้จะไปซ้ือสินคา้ โดยซ้ือคร้ังละ 
2,001 – 3,000 บาทมากท่ีสุด  และชาํระค่าสินคา้ดว้ยการจ่ายเงินสด โดยส่วนใหญ่แลว้จะตดัสินใจดว้ยตนเองในการ
ซ้ือสินคา้ 

ส่วนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้ากับทางองค์กรตามหลักส่วนประสมทาง
การตลาด โดยแบ่งเป็นด้านต่างๆดังน้ี ด้านความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านความสะดวกต่อการซ้ือ ด้าน
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใน
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก 4 ดา้น โดยเรียงลาํดบัจากมากไป
น้อย ได้แก่ ด้านความสะดวกในการซ้ือ ด้านต้นทุนของผูบ้ริโภค ด้านความต้องการของผูบ้ริโภค ด้านการ
ติดต่อส่ือสาร 

1) ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค พบวา่ โดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก  เม่ือพิจารณา
เป็นขอ้ พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก คือ สินคา้ใหม่มีมาตรฐานปลอดภยั สินคา้มีใหเ้ลือกซ้ืออยา่งหลากหลาย 
แบรนดท่ี์มีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ และมีผลต่อการตดัสินใจระดบัปานกลาง 4 ขอ้เรียงตามลาํดบัไดแ้ก่ มีการรับเปล่ียนคืน 
สินคา้แบรนดท่ี์มีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ สินคา้ดูมีความทนัสมยัสวยงาม และมีการโชวสิ์นคา้ตวัอยา่ง 

2) ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคพบว่าโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นขอ้ 
พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก 3 ขอ้เรียงตามลาํดบัไดแ้ก่ กาํหนดราคาสินคา้ถูกกวา่ ราคาสินคา้ท่ีเป็นมาตรฐาน 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 

3) ดา้นความสะดวกในการซ้ือ พบวา่ โดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณา
เป็นขอ้ พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมากท่ีสุด คือ การบริการงานขายถึงหนา้ร้าน และความรวดเร็วในการบริการ 
และมีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก 3 ขอ้เรียงตามลาํดบัไดแ้ก่ การบริการจดัเรียงสินคา้ การจดัวางสินคา้ท่ีเป็นระเบียบ 
หาไดง่้าย และการมีช่องทางการชาํระเงินท่ีหลากหลาย ตามลาํดบั 

4) ดา้นการติดต่อส่ือสาร พบว่าโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็น
ขอ้ พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจระดบัมาก 2 ขอ้ไดแ้ก่ จดัรายการลดแลกแจกแถม และไดรั้บส่วนลดการขายจากการ
ซ้ือสินคา้ มีผลการตดัสินใจระดบัปานกลาง 3 ขอ้ ไดแ้ก่ สิทธิพิเศษต่างๆเม่ือมี Member Card มีการส่งข่าวสารขอ้มูล
สินคา้อยูเ่สมอ และการใหส่ื้อโฆษณาส่ือส่งเสริมการขาย 

 
6.2 ข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาในคร้ังน้ี 
การศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี มีขอ้จาํกดัในดา้นระยะเวลา งบประมาณ และการเขา้ถึงขอ้มูลของกลุ่มลูกคา้ จึง

ทาํให้สามารถเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างไดเ้พียงแค่เชิงปริมาณ เท่านั้น และเพ่ิมทดแทนดว้ยการ
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สัมภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง อาจจะสามารถเกบ็ขอ้มูลในเชิงลึกไดเ้พ่ิมเติมไดม้ากข้ึนและการออกแบบสอบถามยงัมีการ
ตกหล่นในส่วนของขอ้มูลในเร่ืองประชากรศาสตร์ท่ียงัไม่ละเอียดมากพอ อีกทั้งขอ้มูลเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของลกูคา้นั้นกย็งัไม่ละเอียดมากพอในส่วนเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 4C 

ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาในคร้ังต่อไป 
ควรทาํ Focus Group กลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีท่ีแคบลงหรือแบ่งสัดส่วนในแต่ละพ้ืนท่ีให้ชดัเจนวา่จะทาํการ

สาํรวจร้านคา้ใด และควรเพิ่มเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
เพ่ือให้ไดข้อ้มูลท่ีเฉพาะเจาะจงหรือมีความหลากหลายมากข้ึน และในการศึกษาคร้ังหนา้ควรเพ่ิมแบบสอบถามท่ีใช้
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) หรือ (Marketing Mix 7C’s) เขา้ไป เพ่ือสร้างความเขา้ใจ
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งละเอียดมากยิ่งข้ึน พร้อมทั้งในเร่ืองของการจดัการกลยทุธ์ท่ีจะสร้างไดม้ากยิ่งข้ึน
อีกดว้ย 
 
กติติกรรมประกาศ   
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