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บทคัดย่อ 

การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงคเ์พ่ือศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ท่ีสง่ผลตอ่
การตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภคท่ีใชบ้รกิารรา้นขายสง่ปลีกขา้ว โดยเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งท่ีเป็น
ผูบ้รโิภคจ านวน 385 คน ผา่นการใชแ้บบสอบถามท่ีมีความนา่เช่ือถือและความตรงของเครื่องมือท่ี
เหมาะสม การวิเคราะหข์อ้มลูใชส้ถิตเิชิงพรรณนา ไดแ้ก่ คา่รอ้ยละ คา่เฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
รวมถึงการวิเคราะหเ์ชิงอนมุานดว้ยสถิตถิดถอยพหคุณู 

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค
มากท่ีสดุคือ ปัจจยัดา้นการบรกิาร (Product) รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ (Price) และ ปัจจยัดา้น
ดา้นราคา (Place) รองลงมา ปัจจยัดา้นบคุลากร (people) และสดุทา้ยดา้นสภาพแวดลอ้ม (physical 
evidence) ตามล าดบั 
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ABSTRACT 

The purpose of this research is to study the service marketing mix factors (7Ps) that 
affect the purchasing decisions of consumers who use the services of rice wholesale and retail 
stores. Data were collected from a sample group of 385 consumers. people through the use of 
questionnaires that have the reliability and validity of appropriate instruments. Data analysis 
used descriptive statistics including percentage, mean, and standard deviation. Including 
inferential analysis using multiple regression statistics. 

The research results found that The service marketing mix factors that most affect 
consumers' purchasing decisions are: Service factors (Product), followed by product factors 
(Price) and price factors (Place), followed by personnel factors (people) and finally the 
environment (physical evidence), respectively. 

Keywords: marketing mix, purchasing decision 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทเีกี่ยวข้อง 

1.สว่นประสมทางการตลาด 

(Kotler (1997) ไดก้ลา่วไวว้า่ สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือ
เครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได ้เพ่ือสนองความพงึพอใจและความตอ้งการตอ่ผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุม่เปา้หมายของตวัสินคา้หรือบริการ และความตอ้งการของลกูคา้ท่ีเป็นกลุม่เปา้หมาย แตเ่ดมิทฤษฎีสว่น
ประสมทางการตลาด สมการทางตลาดจะมีเพียงแค ่4 ตวัแปร เท่านัน้ ไดแ้ก่ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยผลิตภณัฑ ์(Place) และการสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion) ซึ่งในการวิเคราะหต์ลาด 7Pนัน้ ไดเ้พิ่มเตมิ 3ปัจจยั ไดแ้ก่ บคุลากร(people) 
กระบวนการ(process) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence) โดยแนวคิดนีมุ้ง่เนน้การสรา้งกล
ยทุธท่ี์ครบวงจรในการจดัการผลิตภณัฑห์รือบรกิารอยา่งมีประสิทธิภาพ โดยอาจพิจารณาวิธีการซือ้ของ
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บรโิภคประกอบดว้ย โดย นภดล โกฏค าลือ (2562) ไดศ้กึษาไวว้า่ ผูบ้รโิภคตดัสินใจในการซือ้สินคา้และ
บรกิารของตลาดนัน้มีอิทธิพลแตกตา่งกนันัน้ ท าใหผู้บ้ริโภคมีวิธีการซือ้และบรโิภคท่ีแตกตา่งกนั 

2.การตดัสินใจซือ้ 

Kacen & Lee (2002) กลา่ววา่กระบวนการตดัสินใจซือ้อาจไมไ่ดเ้กิดทกุขัน้ตอนขึน้อยู่กบัวา่ สินคา้ และ
บรกิารนัน้มีระดบัความเก่ียวพนักบัผูบ้ริโภคมากเพียงใด ซึ่งโดยปกติแลว้บริโภคจะมีการวางแผนก่อน การ
ตดัสินใจซือ้ แตก็่มีผูบ้รโิภคไมน่อ้ยท่ีไมไ่ดมี้การวางแผนการซือ้ หรือเกิดพฤตกิรรมท่ีเรียกวา่การซือ้แบบ 
ฉบัพลนั (Impulse Buying) ซึ่งมกัมีการตดัสินใจซือ้เพราะไดร้บัแรงกระตุน้จากสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีสามารถท าให ้
ผูบ้รโิภคเกิดความพงึพอใจหรือเกิด ความตื่นเตน้นา่สนใจ โดยเฉพาะสินคา้และบรกิารท่ีสามารถบง่บอก 
ลกัษณะความเป็นตวัเอง เชน่ ดนตรี เสือ้ผา้ เครื่องประดบั จะถกูกระตุน้ไดง้่ายกวา่สินคา้พวกอปุกรณ์ 
เครื่องใช ้

3.ประชากรศาสตร ์

Kacen & Lee (2002) กลา่ววา่กระบวนการตดัสินใจซือ้อาจไมไ่ดเ้กิดทกุขัน้ตอนขึน้อยู่กบัวา่ สินคา้ และ
บรกิารนัน้มีระดบัความเก่ียวพนักบัผูบ้ริโภคมากเพียงใด ซึ่งใชเ้กณฑก์ารบรโิภคจากการการวางแผนก่อน 
การตดัสินใจซือ้ แตก็่มีผูบ้รโิภคไมน่อ้ยท่ีไมไ่ดมี้การวางแผนการซือ้ หรือเกิดพฤตกิรรมท่ีเรียกวา่การซือ้แบบ 
ฉบัพลนั (Impulse Buying) ซึ่งมกัมีการตดัสินใจซือ้เพราะไดร้บัแรงกระตุน้จากสิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีสามารถท าให ้
ผูบ้รโิภคเกิดความพงึพอใจหรือเกิด ความตื่นเตน้นา่สนใจ โดยเฉพาะสินคา้และบรกิารท่ีสามารถบง่บอก 
ลกัษณะความเป็นตวัเอง เชน่ ดนตรี เสือ้ผา้ เครื่องประดบั จะถกูกระตุน้ไดง้่ายกวา่สินคา้พวกอปุกรณ์ 
เครื่องใช ้

 

บทน า 

เน่ืองดว้ยขา้วนัน้เป็นอาหารจานหลกัท่ีมีความส าคญัอย่างยิ่งในแถบเขตเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้

และอยา่งยิ่งในประเทศไทย ท่ีเป็นผูผ้ลิตและผูส้ง่ออกขา้วรายใหญ่ของโลก  และขา้วนนัน้ยงัเป็นสว่นส าคญั

ของวฒันธรรมการบรโิภคของผูค้นแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใตอี้กมากมาย 

ในปัจจบุนัซึ่งพฤตกิรรมการบรโิภคของผูค้นมีการเปล่ียนแปลงเล็กนอ้ยซึ่งเกิดไดห้ลายปัจจยั เชน่

เทรนการบรโิภคท่ีเปล่ียนแปลงไป การด าเนินชีวิตของผูค้น รวมไปถึงกระบวนการผลิต ซึ่งสง่ผลตอ่การ

เปล่ียนแปลงผูบ้รโิภคในตวัขา้ว ซึ่งในรา้นขายปลีกท่ีมีบทบาทส าคญัในการเป็นช่องทางการจ าหน่ายขา้วทัง้
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ในรูปแบบของรา้นคา้ขนาดเล็ก (รา้นสะดวกซือ้) ไปจนถึงรา้นคา้ปลีกขนาดใหญ่ (หา้งสรรพสินคา้และ

ซูเปอรม์ารเ์ก็ต) ซึ่งการแขง่ขนัในตลาดคา้ปลีกสงูขึน้เรื่อย ๆ เน่ืองจากการขยายตวัของการคา้ออนไลนแ์ละ

การเขา้สู่ตลาดของธุรกิจขนาดใหญ่ ทัง้นี ้ผูป้ระกอบการคา้ปลีกท่ีจ าหนา่ยขา้วตอ้งเผชิญกบัความทา้ทาย

ในการปรบัตวัใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 

จากการเปล่ียนแปลงเหลา่นี ้การใหค้วามส าคญักบัการพฒันากลยทุธก์ารขายและการบรกิารท่ีมี

ประสิทธิภาพจงึมีความจ าเป็นอยา่งยิ่ง เชน่ การปรบัปรุงบรรจภุณัฑ,์ การน าเสนอผลิตภณัฑข์า้วท่ี

หลากหลาย, และการพฒันาชอ่งทางการจดัจ าหน่ายท่ีครอบคลมุทัง้ออฟไลนแ์ละออนไลน ์การวิจยันีจ้งึ

มุง่เนน้ไปท่ีการศกึษาแนวทางการพฒันารา้นคา้ปลีกขา้วในดา้นตา่ง ๆ ไมว่า่จะเป็นผลิตภณัฑ ์การสง่เสรมิ

การขาย การบรกิาร และกระบวนการจดัจ าหนา่ย เพ่ือเพิ่มความสามารถในการแขง่ขนัและตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ  ซึ่งใน อ าเภอบา้นดา่นลานหอยนี ้จากผลสรุปขอ้มลูการ

ผลิตขา้วนาปี ในปี2562/63 ในชว่งตัง้แต่ เมษายน 2562 ถึง เดือนมีนาคม 2563 ขอ้มลูไดบ้นัทกึราคาท่ี

เกษตรกรขายขา้วนัน้เฉล่ียท่ี 9 บาท นบัวา่เป็นเฉล่ียท่ีสงูท่ีสดุในจงัหวดัสโุขทยั (ส านกังานพาณิชยจ์งัหวดั

สโุขทยั 2565 https://sukhothai.gdcatalog.go.th/dataset/dataset) ซึ่งเป็นราคาเฉล่ียท่ีสงูท่ีสดุในจงัหวดั

สโุขทยั 

จากขอ้มลูดงักลา่วขา้งตน้ ผูว้ิจยัจงึมีความประสงคท่ี์จะศกึษาดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิารท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคตอ่รา้น รา้นขายปลีก-สง่ขา้ว อูค๋า้ขา้ว ต าบล ลานหอย 

อ าเภอบา้นดา่นลานหอยและน าผลการศกึษามาเป็นแนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงแกไ้ขในดา้น

ผลิตภณัฑ ์ระบบงาน และการบรกิารของ รา้นอู๋คา้ขา้วและน าผลการศกึษามาเป็นแนวทางในการพฒันา

และปรบัปรุงแกไ้ขในดา้นตา่งๆมี่ยงับกพรอ่ง 

1.2 วัตถุประสงคใ์นการศึกษา       

     1.2.1 เพ่ือศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีเป็นปัจจยัส่วนบคุคลของรา้นขายปลีก-ส่งขา้ว 

อูค๋า้ขา้ว ต าบล ลานหอย อ าเภอบา้นดา่นลานหอย 

     1.2.2 เพ่ือศกึษาระดบัการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภครา้นขายปลีก-ส่งขา้ว อู๋คา้ขา้ว ต าบล ลานหอย 

อ าเภอบา้นดา่นลานหอย     

https://sukhothai.gdcatalog.go.th/dataset/dataset
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1.2.3 เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซือ้ของรา้นขายปลีก-ส่งขา้ว อู๋คา้ขา้ว ต าบล ลานหอย อ าเภอบา้น

ดา่นลานหอย 

 

 

 

1.3 กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1.เพศ    2.อาย ุ

3.ระดบัการศกึษา 

4.อาชพี  5.รายได ้

การตัดสินใจเลือกซ้ือของผู้บริโภค 

1.การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

2.การคน้หาหรอืแสวงหาขอ้มลู 

3. การประเมินทางเลือก 

4.การตดัสินใจชือ้ 

5.พฤติกรรมภายหลงัจากซือ้ 

ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง:  ทฤษฎีของ  Kotler ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

บริการ7P 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)   2.ดา้นราคา (Price) 

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

4.ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

5.ดา้นบุคลากร (People) 

6.ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 

7.ดา้นสภาพสิง่แวดลอ้ม (Physical Evidence)ทท่ีเกี 

ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง:  ทฤษฎีของ  Kotler:   
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ระเบียบวิจัย 

ประชากรและตวัอยา่ง 

ประชากร 

  ประชากรหรือกลุม่เปา้หมายท่ีใชใ้นศกึษาการวิจยั เป็นผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการรา้นรา้นขายปลีก-ส่ง

ขา้ว อู๋คา้ข้าว ต าบล ลานหอย อ าเภอบา้นด่านลานหอย จังหวัดสุโขทัย ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี

แนน่อน 

 

 

ตัวอย่าง/กลุ่มตัวอย่าง 

  โดยตวัอยา่งของกลุม่ประชากรท่ีตอ้งการใชใ้ชใ้นการศกึษาวิจยั เป็นผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการรา้นรา้น

ขายปลีก-สง่ขา้ว อูค๋า้ขา้ว เทา่นัน้ จงึเป็นกลุม่ประชากรแบบไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน และจ าเป็นตอ้งใชใ้ช้

ทฤษฎีกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Unknown Population Size Sampling Theory) 

ของคอกเคลิ (Cochran) เป็นทฤษฎีท่ีใชใ้นการประมาณคา่ตวัอยา่งจากประชากรท่ีไม่ทราบขนาดท่ีแน่นอน 

วิธีการนีมี้ประโยชนม์ากในสถานการณ์ทีเราไม่สามารถนับจ านวนประชากรทั้งหมดได ้หรือไม่ทราบ

ประชากรท่ีมาใชบ้รกิารได ้รา้นขายปลีก-สง่ขา้ว อูค๋า้ขา้วถกูตอ้งและแมน่ย า 

  การก าหนดขนาดของตวัอย่าง  Cochran ไดพ้ฒันาสูตรส าหรบัการค านวณขนาดของตวัอย่าง 

(sample size) ท่ีเหมาะสมเพ่ือใหไ้ดค้า่ประมาณท่ีแม่นย าท่ีสดุ โดยค านึงถึงปัจจยัตา่ง ๆ เช่น ระดบัความ

เช่ือมั่น (confidence level) และขอ้ผิดพลาดท่ียอมรบัได ้(margin of error) 

  โดยสตูรของ Cochran สตูรท่ีนิยมใชใ้นการค านวณขนาดของตวัอยา่งมีดงันี ้
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โดยท่ี: 

    n  คือ ขนาดของตวัอยา่ง 

    Z คือ คา่มาตรฐานจากตาราง Z ท่ีสมัพนัธก์บัระดบัความเช่ือมั่นท่ีตอ้งการ (เชน่ 1.96 ส าหรบัระดบั

ความเช่ือมั่น 95%) 

   p คือ ความนา่จะเป็นของเหตกุารณท่ี์เกิดขึน้ (probability of success, โดยทั่วไปถา้ไมท่ราบคา่จะใช ้

0.5) 

   e คือ คา่ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรบัได ้(margin of error) 
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1. การวิเคราะหแ์บบสอบถามตอนท่ี 1 หาคา่ความถ่ี และคา่รอ้ยละ ตอนท่ี 2 คา่เฉล่ีย (  ) และคา่ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายของคา่เฉล่ียจากการวิเคราะหข์อ้มลู (ไตร

ภพ ค าสตัย ์และสิทธิชยั ฝรั่งทอง, 2566) ดงันี ้

คา่เฉล่ีย            ระดบัความส าคญั 

4.51 –5.00        มีระดบัความส าคญัมากท่ีสดุ 

3.51 –4.50        มีระดบัความส าคญัมาก 

2.51 –3.50        มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

1.51 –2.50        มีระดบัความส าคญันอ้ย 

1.00 –1.50        มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสดุ 

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

แบบสอบถาม (Questionnaire) 

   - เป็นชดุของค าถามท่ีเขียนขึน้เพ่ือเก็บรวบรวมขอ้มลูจากผูต้อบแบบสอบถาม สามารถเป็นค าถามแบบ

ปิด (เช่น ใช/่ไมใ่ช่, เลือกค าตอบจากตวัเลือกท่ีก าหนด) หรือค าถามแบบเปิด (ใหผู้ต้อบเขียนค าตอบดว้ย

ตนเอง)  

 - แบบสอบถามแจกใหผู้ต้อบในสถานท่ีจรงิ 

   - เป็นเครื่องมือท่ีใชใ้นการวดัความสามารถส่วนบคุคล, การคิด และวิเคราะหร์วมถึงพฤตกิรรมการ

ตดัสินใจซือ้ของผูต้อบแบบทดสอบ 

แบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยั ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของ

ผูบ้รโิภครา้นขายปลีก-สง่ขา้ว อู๋คา้ขา้ว ต าบล ลานหอย อ าเภอบา้นดา่นลานหอย 
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ผลการวิเคราะหด์้านปัจจัยส่วนบุคคล 

 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ยตวัแปร เพศ อายุ ระดบัการศึกษา  อาชีพ และรายได ้

โดยมีผลการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

  
                            ปัจจัยส่วนบุคคล     จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ ชาย 195 50.6% 

หญิง 190 49.4% 

รวม 385 100% 

2. อาย ุ 20-25 ปี 29 7.5% 

26-35 ปี 70 18.2% 

36-45 ปี 158 41% 

มากวา่ 45 ปี 128 33.2% 

รวม 385 100% 

3. ระดบัการศกึษาสงูสดุ ประถมศกึษา 48 12.5% 

มธัยมศกึษาตอนตน้-ตอน
ปลาย 

212 55.1% 

ปรญิญาตรี 116 30.1% 

สงูกวา่ปรญิญาตรี 9 2.3% 

รวม 385 100% 

4. อาชีพ รบัจา้งทั่วไป 129 33.5% 

รบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ 36 9.4% 

อาชีพอิสระ 126 32.7% 

เกษตรกร 67 17.4% 

พนกังานบรษิัท 25 6.5% 

อ่ืนๆ 2 0.5% 

รวม 385 100% 

5. ระดบัรายไดเ้ฉล่ียตอ่ ต ่ากว่า 5,000 บาท 10 2.6% 
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เดือน 5,001 - 10,000 บาท 136 35.3% 

10,001 - 20,000 บาท 202 52.5% 

มากกวา่ 20,000 บาท 37 9.6% 

 รวม 385 100% 
 

 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลู ดงัตอ่ไปนี ้

1.เพศ จากผลการวิเคราะหพ์บว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย คิดเป็นรอ้ยละ 

50.6 เพศหญิงคดิเป็นรอ้ยละ 49.4 

2.อาย ุจากผลการวิเคราะหพ์บว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายรุะหว่าง 36-45 ปี คิด

เป็นรอ้ยละ 4 รองลงมาอายุมากกว่า 45 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 33.2 รองลงมาอายุ ระหว่าง 26-35 ปี คิดเป็น

รอ้ยละ 18.2 และนอ้ยท่ีสดุคืออายรุะหวา่ง 20-25 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 7.5 

3.ระดบัการศกึษาจากผลการวิเคราะหพ์บวา่ กลุม่ตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัการศกึษา 

มธัยมศกึษาตอนตน้-ตอนปลาย คิดเป็นรอ้ยละ 55.1 รองลงมาระดบัการศกึษา ปริญญาตรี คิดเป็นรอ้ยละ 

30.1 รองลงมาระดบัการศึกษาประถมศึกษาคิดเป็นรอ้ยละ 12.5 และนอ้ยท่ีสดุคือระดบัการศึกษาสงูกว่า

ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 2.3  

4.อาชีพ จากผลการวิเคราะหพ์บว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ รบัจา้งทั่วไป คิด

เป็นรอ้ยละ 33.5 รองลงมา อาชีพอิสระ คิดเป็นรอ้ยละ 32.7 รองลงมาอาชีพเกษตรกร คิดเป็นรอ้ยละ 17.4 

รองลงมา อาชีพรบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ คิดเป็นรอ้ยละ 9.4 รองลงมาอาชีพพนกังานบริษัท คิดเป็นรอ้ยละ 

6.5 และนอ้ยท่ีสดุคืออ่ืนๆ คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 

5.รายได ้จากผลการวิเคราะหพ์บว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001 - 20,000 

บาท คิดเป็นรอ้ยละ 52. รองลงมาเป็นผูมี้รายไดร้ะหว่าง 5,001 - 10,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 35.3 

รองลงมาเป็นผูมี้รายไดม้ากกว่า 20,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 9.6 และนอ้ยท่ีสดุคือผูมี้รายไดต้  ่ากว่า 5,000 

บาท คดิเป็นรอ้ยละ 2.6 
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ผลการวิเคราะหด์้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 ขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ประกอบดว้ยตวัแปร ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้น

สภาพสิ่งแวดลอ้ม โดยมีผลการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร 

Min Max  ̅ 
Std. 

Deviation 

ระดบั
ความ
คดิเห็น 

ผลรวมดา้นผลิตภณัฑ ์ 2.00 5.00 4.18 0.590 มาก 
ผลรวมดา้นราคา 2.25 5.00 4.33 0.511 มาก 
ผลรวมดา้นช่องทางการจดัจ าหนา่ย 2.00 5.00 4.46 0.470 มาก 
ผลรวมดา้นการสง่เสรมิการตลาด 1.00 5.00 2.96 0.913 ปานกลาง 
ผลรวมดา้นบคุลากร 2.00 5.00 4.29 0.506 มาก 
ผลรวมดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 2.75 5.00 4.36 0.480 มาก 
ผลรวมดา้นสภาพสิ่งแวดลอ้ม 2.61 5.00 4.42 0.503 มาก 
ผลรวมดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร 

3.04 5.00 4.14 0.312 มาก 

 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลู ดงัตอ่ไปนี ้ในระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคจ านวน 385 คน 

มีระดบัความคดิเห็นท่ีมีตอ่ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่การให้

คะแนนในแบบสอบถามแต่ละขอ้ต ่าสุดท่ี 3.04 มากสุดท่ี 5.00 มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.14 และมีค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐานท่ี 0.312 โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ ขอ้ค าถามดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีคา่เฉล่ียการ

ใหค้ะแนนมากท่ีสดุ ท่ีค่าเฉล่ีย 4.46 รองลงมาเป็นดา้นสภาพสิ่งแวดลอ้มมีค่าเฉล่ียการใหค้ะแนนท่ี 4.42 

รองลงมาเป็นดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียการให้คะแนนท่ี 4.36 รองลงมาเป็นดา้นราคามี

ค่าเฉล่ียการใหค้ะแนนท่ี 4.33 รองลงมาเป็นดา้นบุคลากรมีค่าเฉล่ียการใหค้ะแนนท่ี 4.29 รองลงมาเป็น

ดา้นผลิตภณัฑมี์คา่เฉล่ียการใหค้ะแนนท่ี 4.18 และดา้นท่ีต ่าท่ีสดุเป็นดา้นการส่งเสริมการตลาดมีคา่เฉล่ีย

การใหค้ะแนนท่ี 2.96 
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ผลการวิเคราะหด์้านการตัดสินใจซือ้   

ขอ้มลูดา้นการตดัสินใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิาร  รา้น อู๋คา้ขา้ว อ.บา้นดา่นลานหอย จ.สโุขทยั 

ประกอบดว้ยตวัแปร ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการซือ้ ดา้นการคน้หาหรือแสวงหาขอ้มลู ดา้นการ

ประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซือ้ และดา้นดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ โดยมีผลการวิเคราะหข์อ้มลู 

ดงันี ้

การตดัสินใจซือ้ Min Max  ̅ 
Std. 

Deviation 
ระดบัความ
คดิเห็น 

ผลรวมดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ 

2.50 5.00 4.01 0.533 มาก 

ผลรวมดา้นการคน้หาหรือ
แสวงหาขอ้มลู 

1.00 5.00 2.96 0.873 ปานกลาง 

ผลรวมดา้นการประเมิน
ทางเลือก 

2.00 5.00 4.20 0.505 มาก 

ผลรวมดา้นการตดัสินใจซือ้ 2.25 5.00 4.01 0.572 มาก 
ผลรวมพฤตกิรรมภายหลงั
การซือ้ 

2.25 5.00 4.04 0.555 มาก 

ผลรวมการตดัสินใจซือ้ 2.45 5.00 3.84 0.426 มาก 
 

 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลู ดงัตอ่ไปนี ้ในระดบัความคดิเห็นของกลุม่ตวัอยา่งผูบ้รโิภคจ านวน 150 คน มีระดบั

ความคดิเห็นท่ีมีตอ่การตดัสินใจซือ้โดยรวมอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่การใหค้ะแนนในแบบสอบถามแตล่ะ

ขอ้ต ่าสดุท่ี 2.45 มากสดุท่ี 5.00 มีคา่เฉล่ียอยู่ท่ี 3.84 และมีคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานท่ี 0.426 โดยเม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้นแลว้ ขอ้ค าถามดา้นการประเมินทางเลือกมีคา่เฉล่ียการใหค้ะแนนมากท่ีสดุ ท่ี

คา่เฉล่ีย 4.2 รองลงมาเป็นดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้มีคา่เฉล่ียการใหค้ะแนนท่ี 4.04 รองลงมาเป็น

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการและดา้นการตดัสินใจซือ้มีคา่เฉล่ียเทา่กนั การใหค้ะแนนท่ี 4.01 และ

ดา้นท่ีต ่าท่ีสดุเป็นดา้นการคน้หาหรือแสวงหาขอ้มลูมีคา่เฉล่ียการใหค้ะแนนท่ี 2.96  
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สรุปและอภปิราย 

1.ผูใ้ชบ้รกิาร รา้น อู๋คา้ขา้ว อ.บา้นดา่นลานหอย จงัหวดัสโุขทยั ท่ีมีปัจจยั  

ผลการทดสอบสมมตฐิานปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ กล่าวคือ  ผูใ้ชบ้รกิารผูใ้ชบ้รกิาร รา้น อูค๋า้ขา้ว อ.บา้น

ดา่นลานหอย จงัหวดัสโุขทยั ผูแ้ทนจดัจ าหน่ายหรือบคุลากร มีสว่นส าคญัในตดัสินใจซือ้สินคา้ของ

ผูบ้รโิภคซึ่งสอดคลอ้ง งานวิจยัของ ธนิดา ภศูรี (2563) พฤติกรรมการซือ้ขา้วอินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขต

เทศบาลเมือง จงัหวดัสรุนิทร ์ ท่ีพบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ไดร้บัอิทธิพลในการซือ้ขา้วอินทรีย ์ จากพนกังาน

ขาย/ตวัแทนจ าหนา่ย ทัง้นี ้ ผูบ้รโิภคอาจตอ้งการชีน้  าในบางครัง้ การไดร้บัค าแนะน าจากบคุลากรของรา้น

นัน้ ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเรียกผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการอยา่งเหมาะสมและถกูตอ้งไดง้่ายย่ิงขึน้ รวมไปถึงการ

บรกิารบคุลากรท่ีมีความรวดเรว็และถกูตอ้งจะชว่ยสรา้งความประทบัใจกลบัมาใชบ้รกิารอีกครัง้ได้ 

2.ผูใ้ชบ้รกิาร รา้น อู๋คา้ขา้ว อ.บา้นดา่นลานหอย จงัหวดัสโุขทยั ท่ีมีปัจจยั ผลการทดสอบ

สมมตฐิานสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ ผูบ้รโิภคมีความใหค้วามส าคญัในตวั ผลิตภณัฑ ์ เป็นล าดบัตน้ๆซึ่งสอดคลอ้ง

กบั พชัรพล บญุโสภา (2564) กลยทุธท์างการตลาดท่ีส่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อยา่งตอ่เน่ืองผลิตภณัฑข์า้ว

อินทรียข์องผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณโุลก โดย การศกึษากลยทุธท์างการตลาดท่ีสง่ผลตอ่

ความตัง้ใจซือ้อยา่งตอ่เน่ืองผลิตภณัฑข์า้วอินทรีย ์ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่ความตัง้ใจซือ้อยา่ง

ตอ่เน่ืองของผูบ้รโิภคมากท่ีสดุคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาด กลยทุธก์ารจดั

จ าหนา่ย และกลยทุธด์า้นราคา ตามล าดบั ทัง้นีใ้นตวัผลิตภณัฑน์ัน้ มีสว่นส าคญัในการประกอบการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการความมั่นใจในตวัผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งมาก 

ซึ่งรวมไปถึงบรรจภุณัฑอี์กดว้ย เชน่ บรรจภุณัฑใ์นลกัษณะถงุพลาสตกิแบบสญุญากาศพรอ้มถงุกระดาษ 

มีเครื่องหมายรบัรองคณุภาพ  มีวนัเดือนปีท่ีผลิต วนัหมดอาย ุ และท่ีอยู่ หมายเลขโทรศพัท ์ ชอ่งทางการ

ตดิตอ่ผูผ้ลิตพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในปัจจบุนัมีวิถีชีวิตท่ีเรง่รีบ ซึ่งสิ่งเหลา่จะชว่ยเพิ่มความมั่นใจและสง่เสรมิ

การตดัสินใจซือ้ไดเ้ป็นอย่างดี 

3. ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกตา่งกนั นัน้มีใหค้วามส าคญัในสว่นประสมทางการตลาดไมแ่ตกตา่งกนั 

ตามผลท่ีไดแ้สดงไว ้ ซึ่งสอดคลอ้งกบับทความวารสาร ของ อยัรดา พรเจรญิ และอโณทยั หาระสาร. 

(2567) ท่ีไดก้ล่าววา่ กลุม่ผูซื้อ้ขา้วอินทรีย ์ ท่ีมีเพศตา่งกนัมีความคดิเห็นตอ่กระบวนการซือ้ ไมแ่ตกตา่งกนั 



14 

 
ทัง้นีค้าดวา่ ขา้วนัน้เป็นอาหารหลกั ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะว่า สินคา้ขา้วอินทรียจ์ากวิสาหกิจชมุชนเป็นสินคา้

ท่ีมาจากการรวมตวักนัเพ่ือประกอบกิจการของชมุชน หลีกเล่ียงการใชส้ารเคมี ในการผลิตขา้วอินทรียท่ี์

ไดร้บัการสง่เสรมิจากนโยบายของรฐับาลท่ีไดจ้ดัวางไว ้ โดยกลุม่ผูบ้รโิภคมีการรบัรูต้อ่ผลิตภณัฑเ์หมือนกนั 

และมีความคิดคา่นิยม ทศันคต ิและพฤตกิรรมเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์มแ่ตกตา่งกนั 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 จากการศกึษาวิจยัพบวา่ สามารถใหค้  าแนะน าแก่ รา้นอู๋คา้ขา้ว ในการพฒันาการตลาด เพ่ือเพิ่ม

ยอดขายและดงึดดูตอ่ลกูคา้ในดา้นตา่งๆ โดยมีดงัตอ่ไปนี ้

1.จากผลการวิจยั พบว่า กลุม่ตวัอยา่งผูบ้ริโภค รา้นอู๋คา้ขา้ว มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบัสงู

มาก เม่ือศกึษาในแตล่ะหวัขอ้พบวา่ “ดา้นการสง่เสรมิการตลาด” มีระดบัความคิดเห็นในระดบัท่ีนอ้ย ทาง

รา้นอู๋คา้ขา้วควรเพิ่มการกระจายขอ้มลูขา่วสารเพิ่มในชอ่งทางตา่งๆใหมี้ความนา่สนใจเพื่อผูบ้รโิภค

สามารถเขา้ถึงขอ้มลูขา่วสารของทางรา้นไดม้ากขึน้ เชน่ tik-tok ท่ีมีคณุสมบตัใินการส่งส่ือโฆษณาข่าวสาร

ในคนกลุม่มากไดอ้ยา่งรวดเร็ว รวมไปถึงชอ่งทางออนไลนอ่ื์นๆ อีกดว้ย อยา่งเชน่ facebook เป็นตน้ เพราะ

ในปัจจบุนัผูค้นใหค้วามสนใจในส่ือผา่นโลกออนไลนเ์ป็นอยา่งมาก จงึมีความเหมาะสมในการบอกข่าวสาร

ตา่งๆ เชน่ ช่องทางจดัจ าหน่าย โปรโมชั่น ของรา้นอู๋คา้ขา้ว ใหผู้บ้ริโภครบัทราบและสนใจมากขึน้ 

2.จากผลการวิจยั พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งผูบ้ริโภค รา้นอู๋คา้ขา้ว โดยรวมแลว้ระดบัความคดิเห็น ใน

ดา้นกระบวนการ และผลิตภณัฑน์ัน้สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ในภาพรวมของผูบ้รโิภคเป็นอยา่งมาก เม่ือ

เปรียบเทียบกบัปัจจยัอ่ืนๆ ผูป้ระกอบการควร พฒันากระบวนการการใหบ้รกิารท่ีสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคใหดี้ และรวมไปถึงควบคมุปัจจยัของผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค

ใหไ้ดม้ากท่ีสดุ 

3.จากผลการวิจยั พบว่า กลุม่ตวัอยา่งผูบ้ริโภค รา้นอู๋คา้ขา้ว มีระดบัความคดิเห็นอยูใ่นระดบัสงู

มาก เม่ือศกึษาในแตล่ะหวัขอ้พบวา่ “ดา้นการสง่เสรมิการตลาด” มีระดบัความคิดเห็นในระดบัท่ีนอ้ย ทาง

รา้นอู๋คา้ขา้วควรเพิ่มการกระจายขอ้มลูขา่วสารเพิ่มในชอ่งทางตา่งๆใหมี้ความนา่สนใจเพื่อผูบ้รโิภค

สามารถเขา้ถึงขอ้มลูขา่วสารของทางรา้นไดม้ากขึน้ เชน่ tik-tok ท่ีมีคณุสมบตัใินการส่งส่ือโฆษณาข่าวสาร

ในคนกลุม่มากไดอ้ยา่งรวดเร็ว รวมไปถึงชอ่งทางออนไลนอ่ื์นๆ อีกดว้ย อยา่งเชน่ facebook เป็นตน้ เพราะ
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ในปัจจบุนัผูค้นใหค้วามสนใจในส่ือผา่นโลกออนไลนเ์ป็นอยา่งมาก จงึมีความเหมาะสมในการบอกข่าวสาร

ตา่งๆ เชน่ ช่องทางจดัจ าหน่าย โปรโมชั่น ของ รา้นอู๋คา้ขา้ว ใหผู้บ้รโิภครบัทราบและสนใจมากขึน้ 

5.4ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

 จากผลการศกึษาวิจยั เรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของ

ผูบ้รโิภค รา้นอูค๋า้ขา้ว อ.บา้นดา่นลานหอย จงัหวดัสโุขทยั โดยผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัตอ่ไปนี้ 

1. เน่ืองจากการศกึษาวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเฉพาะสว่นประสมทางการตลาด ควรมีการศกึษา

ตวัแปรอ่ืนท่ีมากขึน้  เชน่ การเลือกชนิดของผลิตภณัฑใ์นแตล่ะของผูบ้รโิภคแตล่ะคน เพ่ือใหท้ราบวา่สินคา้

ชนิดใดเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภค  

2.ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรมีศกึษาระดบัการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค ในรา้นอ่ืนท่ีมีลกัษณะ

ใกลเ้คียงกนักบั รา้นอู๋คา้ขา้ว เพิ่มเตมิ เพ่ือใหส้ามารถใชเ้ปรียบเทียบขอ้มลูในดา้นตา่งๆ เพ่ือประโยชนใ์น

การวิจยัท่ีมีประสิทธิภาพมากขึน้  

3.ในการศกึษาครัง้ถดัไป ควรมีการศกึษาตลาดขา้วสารผา่นชอ่งทางๆเพิ่มเตมิในดา้นตา่งๆ เชน่ 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ลกัษณะประชากร เศรษฐกิจ เพ่ือท่ีสามารถทราบความตอ้งการของผูบ้รโิภคมาเป็นแนว

ทางการวิจยัในครัง้ตอ่ไปได ้

4. ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรเลือกศกึษากลุม่ตวัอยา่งประชากรท่ีไมเ่คยใชบ้รกิารรา้นอูค๋า้ขา้ว อ.

บา้นดา่นลานหอย จงัหวดัสโุขทยั โดยใชว้ิธีการสอบถามขอ้มลูผา่นการสมัภาษณเ์ป็นรายบคุคลหรือกลุม่ 

เพ่ือเป็นการศกึษาเรื่องราวอีกมมุ 

5.ในการวิจยัครัง้ถดัไป ควรมีตวัเลือกใหเ้ลือกในหวัขอ้ คา้ปลีก หรือคา้สง่ เพ่ือใหท้ราบขอ้มลูของ

ผูท้  าแบบสอบถามแตล่ะประเภทวา่ตอ้งการใชบ้รกิารอะไรตอ่รา้นคา้ปลีกนี ้ เพ่ือน าไปใชเ้ป็นเกณฑเ์พิ่มเตมิ

ในการวิเคราะห ์
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