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การค้นควา้อสิระนี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษา ขอ้มูลประชากรศาสตร์และความพงึพอใจ

ของส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นค้าปลกี (โช
ห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั 

ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 21-30 ปี 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีเจา้หน้าทีห่น่วยงานภาครฐั รายได ้10,001-20,000 บาท และ
มสีถานภาพโสด โดยด้านความพงึพอใจของส่วนประสมทางการตลาดต่อการใช้บรกิารรา้นค้า
ปลกี(โชห่วย) โดยรวมของกลุ่มตวัอย่างอยู่ในระดบัพงึพอใจมาก พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่พงึพอใจขัน้ตอนในการให้บรกิารที่สะดวกและรวดเรว็ภายในระยะเวลาที่ก าหนดมาก
ทีสุ่ด ส่วนดา้นความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นคา้ปลกี(โชห่วย) โดยรวมของกลุ่มตวัอย่าง
อยู่ในระดบัมาก พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มคีวามจงรกัภกัดดีา้นทศันคตโิดยลูกค้า
นึกถงึรา้นคา้ปลกี(โชห่วย) เป็นอนัดบัแรกเมือ่ตอ้งการสนิคา้อุปโภค บรโิภค มากทีสุ่ด 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปจัจยัด้านระดบัการศึกษาและรายได้มอีิทธิพลต่อ
ความจงรักภักดีต่อการใช้บริการร้านค้าปลีก (โชห่วย) และปจัจัยด้านกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี(โชห่วย) 
ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั  
 

ค าส าคญั : รา้นคา้ปลกี(โชห่วย), ความพงึพอใจของส่วนประสมทางการตลาด, ความ
จงรกัภกัด ี
 
 
 
 
 
 



 
 

ABSTRACT 
 

This independent research aims to examine demographic data and satisfaction 
levels regarding the marketing mix's influence on loyalty towards retail services (mom-
and-pop stores) in the Huai Yot District, Trang Province. 

The study found that the majority of respondents were females aged 21-30, with 
a bachelor's degree, working in the public sector, earning between 10,001-20,000 baht, 
and were single. Satisfaction with the marketing mix for retail services was high, 
especially regarding the convenience and speed of service. Loyalty towards these retail 
services was also high, with a positive attitude being the most significant factor for 
loyalty. Education level and income, along with physical evidence and presentation, 
were found to influence loyalty towards these retail services in Huai Yot District, Trang 
Province. 
 

Keywords : Retail stores (mom-and-pop stores), marketing mix satisfaction, 
loyalty. 

 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

รา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ หรอื รา้นโชห่วย (Traditional Trade) มบีทบาทส าคญัต่อระบบ
เศรษฐกิจของประเทศไทยมานานเพราะเป็นแหล่งการจ้างงานและเป็นแหล่งรายได้หลกัของ
ประเทศ ด้วยรูปแบบของธุรกิจค้าปลกีที่เป็นธุรกิจที่มลีกัษณะเป็นรา้นค้าขนาดเล็ก จ าหน่าย
สนิค้าอุปโภคบรโิภคที่จ าเป็นในการด าเนินชวีิต ลกัษณะการจ าหน่ายสนิค้าและบรกิารในรูป
แบบเดมิ การจดัวางสนิคา้ไม่ทนัสมยั ส่วนใหญ่เป็นรา้นห้องแถวหรอืใชบ้างส่วนของที่อยู่อาศยั
มาท าการค้า มพีื้นที่ไม่มากตัง้อยู่ในแหล่งชุมชน อีกทัง้ไม่มกีารใช้เทคโนโลยแีละการบรหิาร
จดัการสมยัใหม่มากนัก การด าเนินธุรกิจค้าปลกีขนาดเล็กภายใต้สงัคมในยุคโลกาภวิตัน์ใน
ปจัจุบนันัน้ จงึมคีวามเสีย่งสูงทีจ่ะขาดทุนเน่ืองจากปจัจุบนัรา้นคา้ขนาดใหญ่หรอืรา้นสะดวกซื้อ
มมีากขึน้และส่งผลถงึรา้นคา้ปลกีหรอืรา้นโชห่วย (สุวรรณ ีศรบีุญ,2563) 

สถานการณ์และยอดขายธุรกจิค้าปลกีไทยปี 2566 คาดว่าจะยงัคงขยายตวัต่อเนื่อง              
แต่ยงัอยู่บนความทา้ทายรอบด้าน สอดคลอ้งไปกบัทศิทางเศรษฐกจิและก าลงัซื้อของผู้บรโิภค 
โดยคาดว่าตลาดอาจขยายตวัราว 2.8-3.6% จากปี 2565 จากการกลบัมาของนักท่องเที่ยว
ต่างชาติ ส าหรบัในช่วงครึ่งปีหลงัยงัคงต้องรอติดตามมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจท่ามกลาง
สถานการณ์ค่าครองชพีทีย่งัสูงและก าลงัซือ้ของผู้บรโิภคที่ยงัฟ้ืนตวัไม่ทัว่ถงึ ส่งผลใหภ้าพการ
ขยายตวัธุรกจิคา้ปลกีในปี 2566 แมจ้ะเตบิโตต่อเนื่องแต่ยงัคงเป็นไปดว้ยความระมดัระวงั ซึง่จะ



 
 

มผีลต่อการฟ้ืนตวัของธุรกิจค้าปลกีในแต่ละกลุ่มที่แตกต่างกนั โดยกลุ่มค้าปลกีที่คาดว่าจะยงั
ขยายตวัไดด้เีมือ่เทยีบกบัคา้ปลกีกลุ่มอื่น ๆ ไดแ้ก่ หา้งสรรพสนิคา้ และรา้นสะดวกซือ้ หลงัจาก
ทีห่ดตวัสงูในช่วงปี 2563-2564 จากการระบาดของโควดิ ส่วนซุปเปอรม์ารเ์กต็ โดยเฉพาะสาขา
ทีอ่ยูใ่นหา้งสรรพสนิคา้คาดว่าจะยงัคงขยายตวัใกลเ้คยีงกบัปี 2565 ส่วนกลุ่มคา้ปลกีทีค่าดว่าจะ
ขยายตวัต่อเนื่องแต่ในอตัราทีช่ะลอลงจากฐานทีสู่งในปี 2565 ไดแ้ก่ คา้ปลกีภูธร (Local brand) 
ที่ร่วมลงทุนโดยผู้ประกอบการรายใหญ่ และค้าปลกีออนไลน์หรอืรา้นโชห่วยยงัคงเป็นกลุ่มค้า
ปลกีที่เผชญิกบัความยากล าบากในการสรา้งยอดขาย เนื่องจากต้องแข่งขนักบัผู้ประกอบการ
รายใหญ่โดยเฉพาะในดา้นราคา (ศูนยว์จิยักสกิรไทย,2566) 

จากการส ารวจ ในปี 2562 พบว่ามรี้านค้าปลกีโชห่วยทัว่ประเทศ จ านวน 443,123 
ร้านค้า แบ่งสัดส่วนเป็นภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 34% ภาคกลาง 22% ภาคเหนือ 16% 
กรงุเทพฯและปรมิณฑล 13% และภาคใต ้15% โดยจงัหวดัตรงัมรีา้นคา้โชห่วยทัง้หมดประมาณ 
10,000 รา้นคา้ ภายใต้การแข่งขนัที่รุนแรง จงัหวดัตรงัไดม้กีารจดัอบรมเชงิปฏบิตักิาร “พฒันา
รา้นค้าปลกีสู่การเป็น Smart โชห่วย” ขึน้ เนื่องจากกระทรวงพาณิชยม์นีโยบายในการพฒันา
รา้นคา้  โชห่วย โดยการปรบัรปูแบบรา้นคา้ปลกี พฒันาระบบการบรหิารจดัการรา้นคา้ ส่งเสรมิ
การใชเ้ทคโนโลย ีบรหิารรา้นคา้ปลกีสู่ Smart โชห่วย สรา้งความเขม้แขง็ใหเ้ศรษฐกจิฐานราก
ของไทย (local economy) เสรมิสร้างความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกบัการใช้เทคโนโลยใีนการ
บรหิารจดัการรา้นคา้ การปรบัภาพลกัษณ์รา้นคา้และบญัชแีละภาษเีงนิไดส้ าหรบัรา้นคา้โชห่วย 
เพื่อลดต้นทุนและเพิม่รายได้สร้างขดีความสามารถแข่งขนั เป็นแหล่งรบัซื้อสินค้าในชุมชน 
กระจายรายได้สู่ชุมชนและเป็นกลไกขบัเคลื่อนเศรษฐกิจฐานราก (ประชาชาติธุรกิจ,2563,
ออนไลน์) 

จากปญัหาและสถานการณ์ที่กล่าวมาขา้งต้น ผู้วจิยัในฐานะที่เป็นผู้ประกอบการรา้น   
โชห่วยในเขตพื้นที่อ าเภอห้วยอดจงัหวดัตรงั ได้มองเหน็ปญัหาที่เกดิขึน้กบัรา้นคา้โชห่วยใน
ชุมชนที่เกดิการคุกคามจากคู่แข่งรายเดมิและรายใหม่ที่เพิม่มากขึน้ จงึมคีวามสนใจที่จะศกึษา
ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความจงรักภักดีต่อการใช้บริการร้านค้าปลีก                
(โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั  
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาขอ้มลูประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัทีม่อีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการ
ใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั 

2. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความ
จงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอห้วยยอด จงัหวดัตรงั 

 
 
 



 
 

สมมติฐานการวิจยั 
1. ขอ้มูลประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัมอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิาร

รา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั 
2. ความพงึพอใจของส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้

บรกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั 
 
ขอบเขตการศึกษา 

ในการวจิยัครัง้น้ีจะท าการศกึษาปจัจยัด้านประชากรศาสตร ์ส่วนประสมทางการตลาด 
มอีิทธพิลต่อความพงึพอใจและความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นค้าปลกี (โชห่วย) ในเขต
อ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั 
 
ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ศกึษาในครัง้นี้ คอื กลุ่มประชาชนในเขตพื้นที่อ าเภอห้วยยอด จงัหวดัตรงั  
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ศกึษาในการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน จงึใช้สูตรการก าหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรตามแนวทางของ Yamane (1967) ท าให้
กลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มประชาชนในเขตพื้นทีอ่ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน ทัง้นี้
เพื่อป้องกนัความผดิพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ ผู้วจิยัได้เก็บ
ตวัอยา่งเพิม่ขึน้อกี 10% รวมเป็น 440 คน 

 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การวจิยัน้ีต้องศึกษาปจัจยัมอีิทธพิลต่อความพงึพอใจและความจงรกัภกัดีต่อการใช้
บรกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงัโดยเนื้อหาครอบคลุม 2 ตวัแปร 
ดงันี้ 

1. ตวัแปรอสิระ ได้แก่ ด้านประชากรศาสตร ์และด้านความพงึพอใจของส่วนประสม
ทางการตลาด 

2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ ความจงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) 
 
ขอบเขตด้านระยะเวลา 

การวจิยัเรื่องปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อความพงึพอใจและความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิาร
รา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตระยะเวลาใน
การเกบ็ขอ้มลูตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม 2566 ถงึเดอืนธนัวาคม 2566 

 
 

 



 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร มอีงคป์ระกอบทัง้สิน้ 7 
ดา้น ดงันี้  

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้ (Goods) และบรกิาร (Services) ทีธุ่รกจิได้
สรา้งคุณค่า (Value) และน าเสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคให้เกิด
ความ พงึพอใจสงูสุด ไดแ้ก่ รายการทีใ่หบ้รกิาร การบรกิารจากพนกังาน เครื่องมอืต่างๆ ทีใ่ชใ้น
การให ้บรกิาร 2. ราคา (Price) หมายถงึ ต้นทุนหรอืจ านวนเงนิทีลู่กคา้ต้องจ่ายเพื่อใหไ้ดม้าซึง่
สนิคา้และบรกิาร ไดแ้ก่อตัราค่าบรกิาร ค่าบรกิารเสรมิต่างๆ  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการน าเสนอสนิคา้
และบรกิารแก่ลูกคา้ ซึง่ต้องพจิารณาในส่วนของท าเลที่ตัง้หรอืช่องทางในการน าเสนอทีใ่กลช้ดิ
ลูกค้ามากที่สุด รวมทัง้การอ านวยความสะดวกด้านการเดินทาง การเข้าถึงง่าย ความ
สะดวกสบายของสถานที่ ขณะเดียวกันต้องสามารถส่งมอบสินค้าและบรกิารให้กับลูกค้าได้
ตลอดเวลา  

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสื่อสารขอ้มูลเกี่ยวกบัสนิค้าและ
บรกิารรวมถงึข้อมูลอื่นๆ ไปยงัลูกค้าเป้าหมาย โดยมุ่งหวงัให้ลูกค้าเหน็คุณค่าของผลติภณัฑ ์
เกิดทศันคติที่ดีและตัดสนิใจซื้อ ได้แก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์การส่งเสรมิการขาย 
การตลาดทางตรงและการใช้พนักงานขาย ปจัจุบันได้มีการประยุกต์แนวคิดและทฤษฎีให้
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้  

5. บุคคล (People) หมายถงึ บุคลากร เจา้หน้าที่ พนักงาน เจา้ของกจิการ ซึง่เป็นส่วน
ส าคญัของการด าเนินธุรกจิบรกิาร เพราะเป็นผูท้ีพ่บเจอลกูคา้เป็นล าดบัแรก ดงันัน้ จงึต้องอาศยั
การสรรหา การฝึกอบรม การจงูใจ และการรกัษาเพื่อใหก้ลุ่มคนเหล่านี้ สามารถสรา้งความพงึ
พอใจสงูสุดแก่ลกูคา้ เช่น การทกัทาย การแก้ไขปญัหา การใหบ้รกิารดว้ยใจ การช่วยเหลอื การ
จดจ าลกูคา้  

6. กระบวนการ (Process) หมายถงึ ระบบและขัน้ตอนที่ออกแบบหรอืปรบัปรุงใหม ่
โดยมรีะบบไหลเวยีนของการใหบ้รกิารทีม่อุีปสรรคน้อยทีสุ่ด เพื่อลดขัน้ตอนทีท่ าใหลู้กคา้ไม่พงึ
พอใจและเป็นการอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้า รวมทัง้เป็นการสร้างมาตรฐานการให้บรกิาร
เพื่อทีจ่ะส่งมอบคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ สรา้งความประทบัใจและความเชื่อมัน่ต่อกบั
ลกูคา้มากยิง่ขึน้ ไดแ้ก่ ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร การตอบรบัจากพนกังาน เป็นตน้  

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง วธินี าเสนอรูปแบบการ
ใหบ้รกิารกบัลกูคา้ เพื่อใหล้กูคา้มองเหน็คุณค่าและเกดิความรูส้กึพงึพอใจ ไดแ้ก่ สภาพหน้ารา้น
หรอืช่องทางในการให้บรกิาร การตกแต่งร้าน การแต่งกายพนักงาน อุปกรณ์หรอืสิง่อ านวย
ความสะดวก เป็นตน้  

แนวคดิและทฤษฎคีวามจงัรกัภกัด ีโดยแบ่งองคป์ระกอบความภกัดไีว ้2 ลกัษณะ ดงันี้  



 
 

1. ความภกัดดีา้นทศันคติ ทศันคตเิป็นส่วนส าคญัที่ก่อใหเ้กดิความภกัดต่ีอการเขา้ใช้
บรกิาร ความภกัดต่ีอตราสนิค้า ความภกัดต่ีอรา้นค้า หากผู้บรโิภคมทีศันคติที่ดกี็จะน าไปสู่
พฤตกิรรมการซือ้นัน้เองทศันคติ (Attitude) คอื ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่คีวามสมัพนัธอ์ย่าง
ถาวรต่อวตัถุหรอืประสบการณ์จากการ บรโิภคสนิคา้ ความภกัดใีนด้านทศันคตขิองผู้บรโิภค
เป็นสิง่จ าเป็นเพราะการที่ผู้บรโิภคมทีศันคตทิี่ดยี่อมน าไปสู่พฤติกรรมการซื้อซ ้าถอืเป็นความ
ภกัดทีีแ่ทจ้รงิ  

2) ความภกัดดีา้นพฤตกิรรม พฤตกิรรมความภกัดเีป็นการพจิารณาถงึการกระท าของ
ผูบ้รโิภคที่มต่ีอตราสนิค้า เช่น การทดลองซื้อ การซื้อซ ้า การเขา้ใช้บรกิาร การยอมรบัหรอืไม่
ยอมรบัในผลติภณัฑ ์เป็นต้น มติดิา้นพฤตกิรรรม (Behavioral Dimension) ของความภกัดต่ีอ
ตราสนิคา้ คอื พฤตกิรรมการซือ้ซ ้าอย่างต่อเนื่องความภกัดต่ีอตราสนิคา้สามารถวดัไดโ้ดยตรง 
จากพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า  
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

รมติา สกุลน(2563) ได้ศกึษาเรื่อง การศกึษาปจัจยัของส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีองลูกค้ารา้นโชห่วยในต าบลตลาดขวญัจงัหวดันนทบุร ีผลการวจิยั
พบว่า 1) ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 20-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี หรือ
เทยีบเท่า สถานภาพโสด อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายได้ 20,001-30,000 บาทต่อ
เดอืน 2) ปจัจยัด้านประชากรศาสตร ์ด้านอายุและรายได้ที่แตกต่างกนัมผีลต่อความภกัดขีอง
ลูกค้าร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม (โซห่วย) 3) กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริม
การตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมอีทิธพิล
ความภกัดีของลูกค้าร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม (โซห่วย) ในต าบลตลาดขวญั จงัหวดันนทบุร ี
ตามล าดบั 
 ฑติฐติา พงศสวสัดิ(์2563) ศึกษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มี
อทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อรา้นขายยาแผนปจัจุบนั (ข.ย.1) ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า 1) ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุและระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่าง
กนั มอีทิธพิลความจงรกัภกัดต่ีอรา้นขายยาแผนปจัจุบนั (ข.ย.1) ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั 
นครศรธีรรมราช อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่0.003, 0.002 และ 0.000 ตามล าดบั ส่วนปจัจยั
ส่วนบุคคลด้าน อาชพีและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั ไม่มอีทิธพิลความจงรกัภกัดต่ีอ
รา้นขายยาแผนปจัจุบนั (ข.ย.1) ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 2) จากการ
วเิคราะห์ถดถอยพหุเพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มอีิทธิพลต่อความ
จงรกัภกัดต่ีอรา้นขายยาแผนปจัจบุนั (ข.ย.1) ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า
ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัการส่งเสรมิการตลาด และปจัจยัดา้น
กายภาพ มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอรา้นขายยาแผนปจัจุบนั (ข.ย.1) อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติ ิ ที ่0.000, 0.0024, 0.000 และ0.001 ตามล าดบั ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 



 
 

ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านบุคลากรและด้านกระบวนการ ไม่มอีทิธพิลความจงรกัภกัดต่ีอรา้นขายยา
แผนปจัจบุนั (ข.ย.1) ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

1. ประขากร ประชากรที่ใชใ้นการวจิยั คอื กลุ่มประชาชนในเขตพืน้ทีอ่ าเภอหว้ยยอด 
จงัหวดัตรงั 

2. กลุ่มตวัอยา่ง กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื กลุ่มประชาชนในเขตพืน้ทีอ่ าเภอ 
หว้ยยอด จงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน ซึง่ผูว้จิยัไดก้ าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชสู้ตรการก าหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบไมท่ราบจ านวนประชากร ตามแนวทางของ Yamane (1967)   

ทัง้น้ีเพื่อป้องกันความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ 
ผูว้จิยัไดเ้กบ็ตวัอย่างเพิม่ขึน้อกี 10 % รวมเป็น 440 คน เพื่อใหไ้ดผ้ลทีม่คีวามแม่นย ายิง่ขึน้ที่
ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อนทีร่ะดบัรอ้ยละ 5 โดยตวัอย่างทีไ่ด ้ใช้
วธิกีารสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชค้วามน่าจะ
เป็น (Nonprobability sampling)  
 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 

การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยผู้วจิยัใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการศกึษา เรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
ความพงึพอใจและความจงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด 
จงัหวัดตรงั เพื่อให้แบบสอบถามครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการวิจยั ผู้วิจยัจงึได้แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรอง ก่อนท าแบบสอบถามเพื่อคดักรองกลุ่มตวัอย่างที่เป็นกลุ่ม
ประชากรในเขตพื้นที่อ าเภอห้วยยอด จงัหวดัตรัง ว่าอยู่ในขอบเขตของการวิจยัและเคยใช้
บรกิารรา้นคา้ปลกี(โชห่วย)หรอืไม่ คอื ท่านเคยใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี(โชห่วย) และเป็นผูท้ีอ่าศยั
อยูใ่นเขตพืน้ทีอ่ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั 

ส่วนท่ี 2 ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายได ้สถานภาพ ลกัษณะแบบสอบถามแบบเชค็ลสี (Check list)  

ส่วนท่ี 3 ปจัจยัดา้นความพงึพอใจของส่วนประสมการตลาด แบ่งออกเป็น 7 มติ ิไดแ้ก่ 
ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล (People) ด้านกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) ลกัษณะแบบสอบถามแบบวดัมาตรประมาณค่า 



 
 

(Rating scale) 5 ระดบั เพื่อแบ่งระดบัความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่าง เป็นการวดัขอ้มูลแบบ
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale)  

ส่วนท่ี 4 ความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารร้านค้าปลกี (โชห่วย) แบ่งออกเป็น 2 มติ ิ
ได้แก่ ความภกัดีด้านทศันคติ และความภกัดดี้านพฤติกรรม ลกัษณะแบบสอบถามแบบวดั
มาตรประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั เพื่อแบ่งระดบัความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่าง เป็นการ
วดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี้ 
 
การวิเคราะหข้์อมลูและสถิติท่ีใช้ 

เมื่อเก็บแบบสอบถามครบถ้วนแล้วผู้วจิยัรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างทาง 
Google Form และการแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างดว้ยตนเอง ทัง้ 440 คน หลงัจากนัน้
น าแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าด าเนินการ ดงัต่อไปนี้ 
 1. ตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และไดค้ดัแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์แยกออกมา 
 2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีต่รวจสอบความถูกต้องเรยีบรอ้ยแลว้ มาลง
รหสัตามทีก่ าหนดไวแ้ละจดัหมวดหมูใ่นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 3. บนัทกึขอ้มลูทัง้หมดลงในคอมพวิเตอร ์
 4. การประมวลผลขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมสถติสิ าเรจ็รปู SPSS (Statistical Package for the 
Social Sciences) 
 5. วเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามโดยใชค้่าความถี่ (Frequency) และค่า
รอ้ยละ (Percentage) 
 6. วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นสถติทิีบ่รรยายลกัษณะ
ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ วเิคราะหป์จัจยัดา้นประชากรศาสตร,์ วเิคราะหป์จัจยัดา้นความพงึพอใจ
ของส่วนประสมการตลาด และวเิคราะหค์วามจงรกัภกัด ี
 7. วเิคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นการวเิคราะห์หา
ความสัมพันธ์ของข้อมูลกลุ่มตัวอย่างและทดสอบสมมติฐานทางสถิติ ได้แก่ ด้านปจัจัย
ประชากรศาสตร ์ด้านปจัจยัความพงึพอใจของส่วนประสมการตลาด และด้านความจงรกัภกัด ี
ดงันี้ 
 7.1 วเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ตี ัวแปร 2 กลุ่มทีเ่ป็น
อสิระต่อกนั โดยใชส้ถติทิดสอบ (Independent Sample t-test) 
 7.2 วเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ตีวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม
ขึน้ไป โดยใชส้ถติทิดสอบ (One - way ANOVA) หรอืค่าเอฟ (F- test) 
 7.3 วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความสมัพนัธข์องตวัแปรทีส่่งผลต่อกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 
กลุ่มขึน้ไป โดยใชส้ถติทิดสอบการวเิคราะหถ์ดถอยพหุ (Multiple Linear Regression) 
 



 
 

ผลการวิจยั 
 

ขอ้มลูประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 67.0 มอีายรุะหว่าง 21-30 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 49.1 ระดบัปรญิญาตร ีคดิ
เป็นรอ้ยละ 66.1 อาชพีเจา้หน้าทีห่น่วยงานภาครฐั คดิเป็นรอ้ยละ 26.6 รายได ้10,001-20,000 
บาท คดิเป็นรอ้ยละ 57.0 และมสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 58.2 ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ทัง้หมด 
 ระดบัความพงึพอใจของส่วนประสมทางการตลาด ของกลุ่มตวัอย่างอยู่ระดบัพงึพอใจ
มาก มคี่าเฉลี่ย 4.102 พบว่า ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และด้านบุคคล 
(People) อยู่ในระดบัความพึงพอใจมากที่สุด ซึ่งมีค่าเฉลี่ย คือ 4.214 รองลงมาปจัจยัด้าน
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation), ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion), ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) และปจัจยัดา้นราคา (Price) อยู่ในระดบัความพงึ
พอใจมาก ซึง่มคี่าเฉลีย่  4.209, 4.177, 4.082, 3.572 ตามล าดบั  

ระดบัความจงรกัภกัดีต่อการใช้บรกิารร้านค้าปลีก(โชห่วย) ในเขตอ าเภอห้วยยอด 
จงัหวดัตรงั ของกลุ่มตวัอย่างอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่ 4.002 พบว่าปจัจยัดา้นความภกัดดีา้น
ทศันคต ิ ของกลุ่มตวัอย่างอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย 4.024 และปจัจยัด้านความภกัดดี้าน
พฤตกิรรม ของกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่ 3.980  

 
อภิปรายผล 

 
ปจัจยัประชากรศาสตรท์ี่มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นค้าปลกี (โช

ห่วย) ในเขตอ าเภอห้วยยอด จังหวัดตรัง  จากการศึกษา พบว่า ปจัจัยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ และอาชีพที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อความจงรกัภกัดีต่อการใช้
บรกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรัง ไม่แตกต่างกนั ในขณะทีป่จัจยั
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ด้านรายได้และระดับการศึกษา ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความ
จงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั แตกต่างกนั  

ดา้นรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) 
ในเขตอ าเภอห้วยยอด จงัหวดัตรงัแตกต่างกนั คาดว่าผู้บรโิภคที่เลอืกใช้บรกิารสินค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านค้าปลกี(โชห่วย) ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามมรีายได้ 10,001-20,000 บาท 
เหตุผลที่เลอืกใช้บรกิารจากร้านค้าปลกี(โชห่วย) เพราะอยู่ใกล้บ้านหรอืสถานที่ท างานและมี
ปรมิาณการซื้อต่อครัง้ไม่มาก อกีทัง้การซื้อสนิค้าจากร้านค้าปลกี(โชห่วย) จะช่วยประหยดั
ค่าใชจ้่ายในการเดนิทางไดใ้นขณะที่ กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายได ้(เฉลีย่ต่อเดอืน) สูง จะมอี านาจใน
การซือ้มากขึน้จงึอาจมพีฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ปลกี(โชห่วย)ลดลง และหนัไป
ซือ้สนิค้าจากรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่มากขึน้ สอดคล้องกบังานวจิยัของนายปฏกิร ทพิยเ์ลอเลศิ



 
 

(2558) ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคจากรา้นค้าปลกีแบบ
ดัง้เดมิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กล่าวว่า ปจัจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ด้านรายได้ (เฉลี่ยต่อเดอืน) ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภคจาก
รา้นค้าปลกีแบบดัง้เดมิแตกต่างกนั โดยกลุ่มตวัอย่างที่มรีายได้ (เฉลี่ยต่อเดอืน) 10,000 - 
20,000 บาท มคี่าเฉลีย่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคจากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิสงูสุด 

ส่วนระดบัการศกึษาแตกต่างกนัส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นค้าปลกี 
(โชห่วย) ในเขตอ าเภอห้วยยอด จงัหวดัตรงั แตกต่างกนั ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถามมี
การศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีคาดว่าระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจะมทีศันคต ิการรบัรูข้่าวสาร 
ความรู้สึกและการแสดงออกของพฤติกรรมที่ต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจยัของ ฑิตฐิตา 
พงศสวสัดิ(์2563) ศึกษาเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มอีิทธพิลต่อความ
จงรกัภักดีของผู้บริโภคต่อร้านขายยาแผนปจัจุบนั (ข.ย.1) ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวัด
นครศรธีรรมราช ทีก่ล่าวว่า การศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมคีวามตอ้งการระดบัความลกึของขอ้มลูและ
รายละเอยีดดา้นสุขภาพทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลใหร้ะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อความ
จงรกัภกัดต่ีอรา้นขายยา  

ปจัจยัความพงึพอใจของส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดีต่อการ
ใช้บรกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ในเขตอ าเภอหว้ยยอด จงัหวดัตรงั พบว่า ความพงึพอใจด้าน
กายภาพมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นคา้ปลกี (โชห่วย) ใน
เขตอ าเภอห้วยยอด จงัหวดัตรงั คาดว่าลกัษณะทางกายภาพจะเป็นสิง่ที่ผูบ้รโิภคจะได้พบเหน็
เป็นล าดบัแรกเมื่อไปซื้อสนิค้า เช่น มกีารตกแต่งร้านที่สวยงาม สะอาด และเหมาะสม  มกีาร
จดัเรยีงสนิคา้เป็นหมวดหมู่ สะดวกและง่ายต่อการซือ้สนิคา้  รา้นคา้มบีรรยากาศทีด่ ีมแีสงสว่าง
และกว้างขวาง การจดักาลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอของผู้จ าหน่ายสนิคา้ทีโ่ดดเด่น 
ดงึดูดใหผู้้บรโิภคสนใจ จะช่วยให้โอกาสในการที่ผูบ้รโิภคจะเขา้มาเลอืกซือ้สนิค้ามากยิง่ขึน้ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศรตุม ์โกมลเปลน(2560) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทของฝากจากต่างจงัหวดั ของผูบ้รโิภคในเขต
ภาษเีจรญิ กล่าวว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด บรกิาร ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นการสรา้งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นผลติภณัฑ ์มอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าประเภทของฝากต่างจงัหวดัของผูบ้รโิภคในเขตภาษเีจรญิ ผูบ้ริโภคที่
ซื้อสนิค้าประเภทของฝากต่างจงัหวดัมกันิยมซื้อผลติภณัฑท์องถิน่ที่มชีื่อเสยีง และคุณภาพ 
ดงันัน้ผู้บรโิภคมกัเลอืกซื้อสินค้าในแหล่งชุมชนที่ได้เดินทางไปท่องเที่ยวหรอืแวะพกั ผู้ขาย
สินค้าจึงควรมีการจดัร้านค้าให้มีความดึงดูดน่าเดิน การเรียงสินค้าเป็นระเบียบเรียบร้อย 
สามารถเลอืกซือ้และคน้หาสนิคา้ไดง้า่ย 

 
 
 



 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

1. รายไดท้ี่แตกต่างกนัส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นค้าปลกี (โชห่วย) 
ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกี(โชห่วย) ควรหนัมาจ าหน่ายสนิคา้ที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าเฉพาะกลุ่ม โดยก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจาก ปจัจยัด้านรายได้ กล่าวคอื หาก
ลกูคา้ทีอ่าศยัอยูใ่นละแวกรา้นคา้เป็นกลุ่มทีม่รีายไดต้ ่า สนิคา้ทีน่ ามา จ าหน่ายอาจเป็นสนิคา้ทีม่ ี
คุณภาพปานกลาง สามารถตอบสนองความต้องการพื้นฐานไดแ้ต่ไม่จ าเป็นต้องเป็นตรายีห่อ้ทีม่ ี
ชื่อเสยีง รวมทัง้ต้องมรีาคาไม่สูงมากเกนิไปจนลูกค้าไม่สามารถจ่ายได้หรอื  อาจเป็นสนิค้าที่
ลูกค้าไม่สามารถหาซื้อได้จากร้านสะดวกซื้อ เช่น ถ่าน ถุงพลาสตกิ เชอืกฟาง สนิค้า แบ่ง
จ าหน่าย เป็นต้น ทัง้นี้ เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทีม่รีายได้
ต ่ามากยิง่ขึน้ ในทางตรงขา้ม หากลูกค้าที่อาศยัอยู่ในละแวกรา้นค้าเป็นกลุ่มที่มรีายไดสู้ง เช่น 
หมู่บ้าน จดัสรร คอนโดมเินียม เป็นต้น สนิคา้ทีน่ ามาจ าหน่ายอาจเป็นสนิค้าที่มคีุณภาพสูง มี
ตรายี่ห้อ มคีวามน่าเชื่อถอื สดใหม่ และปลอดภยัเป็นหลกั ซึ่งผู้ประกอบการสามารถตัง้ราคา
ตามบรรจุภณัฑห์รอืสูงกว่าได้ เนื่องจากอยู่ใกลท้ีพ่กัอาศยัของลูกค้า ท าใหลู้กคา้ไม่ต้องสูญเสยี
เวลาและค่าใชจ้า่ยในการ เดนิทางไปรา้นคา้ปลกีสมยัใหม่ อย่างไรกต็าม ผลการวจิยัพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างที่มรีายได้ (เฉลี่ยต่อเดอืน) ต ่า มคี่าเฉลี่ยในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าจากรา้นค้าปลกีแบบ
ดัง้เดมิสูง ดงันัน้ ผูป้ระกอบการจงึควรใหค้วามส าคญักบัลูกคา้กลุ่มนี้เป็นพเิศษ ทัง้นี้ควรสงัเกต
และวเิคราะหค์วามต้องการของลูกคา้ เป้าหมาย รวมทัง้เลอืกสนิคา้ทีม่คีวามเหมาะสมเพื่อสรา้ง
ความพงึพอใจและความจงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้สงูสุด 

2. ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัส่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นค้าปลกี 
(โชห่วย) ผูป้ระกอบการรา้นคา้ปลกี(โชห่วย) ควรมขีอ้มลูเชงิลกึของสนิค้าเพื่อตอบสนองความ
ต้องการระดบัความลกึของข้อมูลและรายละเอยีดของสนิค้าส าหรบัลูกค้าที่ต้องการรบัรูข้้อมูล
เพิม่เตมิ เพื่อสรา้งความพงึพอใจและความจงรกัภกัดต่ีอการใชบ้รกิารรา้นคา้สงูสุด 
 3. ความพงึพอใจด้านกายภาพมสี่งผลต่อความจงรกัภกัดต่ีอการใช้บรกิารรา้นค้าปลกี 
(โชห่วย) พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจดา้นมกีารตกแต่งรา้นทีส่วยงาม สะอาด และเหมาะสม 
ดงันัน้ ผูป้ระกอบการจงึควรจะมกีารจดัสนิคา้ใหเ้ป็นหมวดหมู่ ดูแลใหม้คีวามสะอาด มทีางเดนิที่
ลกูคา้สามารถเลอืกชมสนิคา้ไดส้ะดวกในการเลอืกซือ้ เมื่อลูกคา้ต้องการเลอืกซือ้สนิคา้เอง กจ็ะ
สามารถตอบสนองความตอ้งการไดเ้ป็นอยา่งด ีซึง่ช่วยใหเ้กดิการบรกิารทีร่วดเรว็ยิง่ขึน้  
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