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บทคดัย่อ 

 การศกึษาค้นคว้าอสิระนี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บรโิภคที่ต้องการซื้อสนิค้าราคา

เดียวในจงัหวดัสมุทรสาคร และเพื่อศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการซื้อสนิค้าราคาเดียวในจงัหวัด

สมุทรสาคร โดยใช้แบบสอบถามเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยน าขอ้มูลมาหาค่าความถี่ รอ้ยละ 

ค่าเฉลีย่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี(Independent Samples t-

test) การเปรยีบเทยีบความแตกต่างของกลุ่มตวัอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไปใช้วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว 

(One-way ANOVA)  

 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 25-34 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ี

เป็นพนักงานบริษัทเอกชน มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,000 ขึ้นไป ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าประเภทของใช้ใน

ครวัเรอืน บุคคลที่มสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าราคาเดียวมากที่สุด คือ ตนเองและครอบครวั วนัที่ผู้บรโิภค

เดนิทางไปซื้อสนิคา้คอื ไม่แน่นอน เดนิทางโดยรถยนต์ส่วนบุคคลและจกัรยานยนต์ ค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิค้าครัง้ละ 

101-200 บาท ใชเ้วลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ 11-20 นาท ีความถีใ่นการไปซือ้ เดอืนละ 1 ครัง้ ป้ายโฆษณาหน้ารา้นเป็น

สื่อโฆษณาที่ท าให้ผู้บรโิภคเลอืกซื้อสนิค้าราคาเดยีวมากที่สุด ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามต้องการต่อส่วนประสม

การตลาดระดับมากที่สุดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้ านพนักงาน/บุคลากร ด้าน

กระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น(ทางกายภาพ) 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ที่มีลกัษณะส่วนบุคคลต่างกนัจะมคีวาม

ตอ้งการสนิคา้ราคาเดยีวต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้

และยงัพบว่า ผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อสนิค้าราคาเดียวที่แตกต่างกนั จะมีความต้องการสนิค้าราคาเดียวใน

ลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ วนัทีไ่ปซือ้ทีส่นิคา้ ระยะเวลา

ในการเลอืกซือ้สนิคา้ และวธิกีารเดนิทางไปซือ้ 

 

ค าส าคญั :  พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ราคาเดยีว, ความตอ้งการซือ้สนิคา้ราคาเดยีว
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ABSTRACT 

 The independent study was conducted to investigate the consumer's individual 

characteristics, who demand buying the goods sold at the same price from the shop in Samut 

Sakhon. The data were collected from 400 samples through the use of questionnaires. The statistics 

used for data analysis consisted of Frequency, Percentage, Mean, Independent Samples T-Test and 

One-Way ANOVA. 

 The result of this study revealed that the majority of the respondents were female, between 

25-30 years old, graduated with Bachelor's degree, were private employees, earned an average 

monthly income over 20,000 Baht, preferred buying household items, the person influencing buying 

decision on the goods sold at the same price were themselves and their family, the date which they 

chosen to go shopping was indefined, going by private car and motorcycle were the most selected 

vehicles, the respondents spent 101-200 Baht at each time, the buying frequency was once a 

month, posters were an advertising media which the most influencing custom decision. The 

respondents expressed their opinions toward the marketing mix in the aspects of product, price, 

channel of distribution, shop's staffs, services and characteristics at a high level. 

 The results of hypothesis testing found that the consumers in Samut Sakhon with different 

personal characteristics had different opinions toward the buying behavior for the goods at the same 

price at 0.05 level of significance were education, occupation and income. Moreover, it was found 

that the opinions toward the custumers and relationship with the buying behavior for the goods sold 

at the same price in the aspects of type of goods, type of vehicle to go out for shopping, buying date 

and duration of shopping time at 0.05 level of significance. 

 

Keyword  : behavior of buying a goods sold at the same price , demand of buying a goods sold at 

the same price 
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บทน า 
 การเปลีย่นแปลงในด้านต่าง ๆ ทัง้สภาพเศรษฐกจิที่มคีวามผนัผวน ราคาสนิคา้อุปโภคบรโิภคที่
สงูขึน้แต่ค่าครองชพียงัคงเท่าเดมิ การแข่งขนัในการท างาน ความเร่งรบี ในการด าเนินชวีติอกีทัง้ค่าใชจ้่าย
ต่าง ๆ ที่ปรบัตวัเพิ่มสูงขึ้น ท าให้ตัวแปรในการตัดสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าความต้องการและการใช้จ่ายของ
ผูบ้รโิภคเปลีย่นไปความแตกต่างของระดบัราคามผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้ ทัง้นี้ผูป้ระกอบการจึงต้อง
ปรับตัวในเรื่องต่างๆทัง้ภายในและภายนอกธุรกิจ ด้วยการน าระบบเทคโนโลยีเข้ามาช่วยพัฒนาเรื่อง
กระบวนการท างานให้สะดวกสบาย ดยีิง่ขึน้กว่าเดมิ เช่น การน าระบบการบรหิาร Stock คงคลงัเขา้มาใช ้
เพื่อให้ระบบการท างานง่ายขึ้น ในด้านธุรกิจที่ด าเนินอยู่ ต้องลองปรับจากเดิมที่เคยท า จากที่ท าธุรกิจ
การเกษตรแบบดัง้เดมิ ลองเปลีย่นมาเจาะตลาดเพื่อสุขภาพ ตามเทรนทีเ่ป็นกระแสอยู่ในปจัจุบนั และไม่ควร
ยดึตดิกบัสิง่ทีม่อียู่ แต่ควรเปลีย่นเป็นต่อยอดสิง่ทีม่อียู่ วนันี้อาจท าสนิคา้แบบนี้ วนัขา้งหน้าอาจดดัแปลงไป
ท าอย่างอื่น หากผูป้ระกอบการยงัยดึตดิอยู่แบบเดมิ รบัรองว่าเกดิอุปสรรคขึน้มาอย่างแน่นอน 

 จากอดตีจนถงึปจัจุบนัมกีารเปลีย่นแปลงเกดิขึน้มากมายทัง้สงัคม วฒันธรรม เศรษฐกจิ การเมอืง 
สภาพแวดลอ้ม แมก้ระทัง่รปูแบบการด าเนินชวีติ ดงัทีเ่ราเหน็ในปจัจุบนัค่านิยมของสงัคม ไดเ้ปลีย่นไป ท าให้
การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคไม่มคีวามซบัซ้อน และความยุ่งยากลดน้อยลง จากการที่ผูป้ระกอบการและธุรกจิ
ต่าง ๆได้พยายามเสนอสนิคา้และบรกิารทีช่่วยผูบ้รโิภคตดัสนิใจไดง้่ายและ รวดเรว็ยิง่ขึน้ท าใหธุ้รกจิต่างๆ 
ต้องแข่งขนักนั เพื่อเสนอสนิคา้และบรกิารของตนให้กบัผูบ้รโิภค ทัง้สรา้งความแตกต่างในตวัผลติภณัฑ ์ลด
ราคาสนิคา้ ช่องทางจ าหน่ายหาซือ้สนิคา้ไดง้่ายขึน้ ต่างน ากลยุทธ์ ต่างๆมาใชก้บัธุรกจิของตนเอง แต่ปจัจุบนั
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในเรื่องของราคาเป็นตวัชีว้ดัในการตดัสนิใจ ซือ้สนิคา้ ความแตกต่างของระดบัราคามี
ผลต่อการตดัสนิใจของลกูคา้ ซึง่ในขณะทีค่วามแตกต่างใน ดา้นรปูแบบ การใชง้าน หรอืคุณภาพของตวัสนิคา้
ไม่ต่างกนัมากนกั สามารถเปลีย่นหรอืทดแทนกนัได ้จงึท าใหเ้กดิกลยุทธร์า้นจ าหน่ายสนิคา้ราคาเดยีวเพื่อให้
ลูกค้าสามารถตดัสนิใจซือ้สนิค้าได้ง่ายขึน้ รวดเรว็ขึน้ไม่ต้องค านึงว่าราคาสนิคา้จะถูกหรอืแพง เพราะขาย
ราคาเดยีวทัง้ร้าน ไม่ต้องเสยีเวลามาดูอกีว่าสนิค้าทีซ่ื้อราคาเท่าไร คุณภาพของสนิคา้กค็ุม้ค่ากบัราคาและ
ค่าใชจ้่าย ดงัที่เราเหน็ในปจัจุบนั ว่ามหีลายธุรกจิไดม้กีารน ากลยุทธร์าคาเดยีวมาใช้ในหลายๆ ธุรกจิ เช่น 
สายการบนิตน้ทุนต ่าทีใ่ชร้าคาเดยีวกนัทุกทีน่ัง่  รา้นอาหารบุพเฟ่ตท์ีต่ ัง้ราคาเดยีว  โปรโมชัน่มอืถอืทีค่ดิราคา
เดยีวกนัทุกเครอืขา่ย รา้นญี่ปุ่นไดโซะ 60 บาท หรอื ตามตลาดนัดทีข่ายสนิคา้ทุกอย่าง20 บาท  เป็นต้น กล
ยุทธร์าคาเดยีวจุดประกายใหก้บัผูป้ระกอบหลาย ๆ ท่านไม่วาจะอยู่ ในธุรกจิรา้นอาหารเบเกอรี่ กิฟ๊ชอ็ป สปา 
รา้นเสรมิสวย รา้นกาแฟ หากสามารถหาจุดทีเ่หมาะสมแลว้น าไปประยุกต์ใชใ้หเ้กดิผล กจ็ะสามารถน าธุรกจิ
ไปสูค่วามส าเรจ็ การใชร้าคาเป็นจุดสรา้งความแตกต่างใหก้บัธุรกจิเป็นกลยุทธท์างการตลาดทีน่่าสนใจเพราะ
ส าหรบัลูกคา้แลว้สนิคา้กบัราคาเป็นสิง่ทีไ่ม่อาจจะแยกออกจากกนไดแ้ละเป็นปจัจยัหลกัในการตดัสนิใจของ
ลกูคา้ ความตอ้งการซือ้ของลูกคา้ส่วนใหญ่เมื่อพบสนิคา้ทีถู่กใจแลว้กจ็ะต้องดูราคา ประกอบดว้ยว่า  ถูกหรอื
แพงดงันัน้สุดท้ายราคากจ็ะเป็นตวัชัง่น ้าหนักว่าจะซือ้สนิค้าหรอืไม่ ถ้าวเิคราะหใ์นแง่ต้นทุน  แลว้การใชก้ล
ยุทธร์าคาเดยีวนี้เป็นการใชว้ธิกีารค านวณแบบเฉลีย่ต้นทุนโดยรวมสนิคา้หลายชิน้ใน รา้นมตี้นทุนใกลเ้คยีง
กบัราคาขายหรอืบางชิน้กร็าคาถูกเกนิคุณภาพ แต่อกีหลาย ๆ ชิน้ต้นทุนกน่็าจะต ่ากว่าราคาขายมาก ดงันัน้
หากมองในแง่ของก าไรแลว้กล่าวไดว้่ายอมขาดทุนในสนิคา้บางรายการถอืเป็นตวัเรียกลูกคา้เขา้รา้น ซึง่จาก
พฤติกรรมการซื้อเมื่อลูกค้าเดินเขา้มาซื้อสนิค้าจะไม่ได้ซื้อเพียงอย่างเดียว ส่วนใหญ่มกัจะเลือกซื้อสนิค้า
หลาย ๆ อย่างตดิไมต้ดิมอืกลบับา้นไปดว้ย ท าใหโ้ดยรวม แลว้รา้นคา้สามารถเอาก าไรจากสนิคา้บางรายการ
มาถวัเฉลีย่ได ้กลยุทธน์ี้คลา้ยกบัหา้งโมเดริน์เทรด  ทีต่ัง้ราคาสนิคา้บางอยางต ่ากว่าราคาขายปกตเิพื่อเป็นตวั
เรยีกลกูคา้เขา้มาซือ้สนิคา้ในหา้ง (เวบ็ไซต์ สนิคา้ไทย, 2554 )  
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 จากที่กล่าวมาขา้งต้นนี้  ผู้จดัท าวจิยัจงึสนใจศกึษา การบรหิารจดัการสนิค้าราคาเดยีวตามความ
ต้องการของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา จ.สมุทรสาคร เพื่อศกึษาลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บรโิภคที่นิยมซื้อสนิค้า
ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร เพื่อศกึษาถึงความต้องการของผู้บรโิภคที่นิยมสนิค้าราคาเดยีวในจงัหวดั
สมุทรสาคร เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการวจิยัมาศกึษาและปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑท์ีส่ามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างสูงสุด และท าให้ได้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคสนิค้าราคาเดียวใน
จงัหวดัสมุทรสาคร เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรบัผูป้ระกอบการกจิการรา้นจ าหน่ายสนิคา้ราคาเดยีว และน าขอ้มูล
ในด้านความต้องการของลูกค้าในการซื้อสนิค้าราคาเดียวไปประกอบหรือปรบัใช้ในการสร้างจุดแขง็ ลด
จุดอ่อนของกจิการ อกีทัง้ยงัท าให้ทราบถงึความต้องการของกลุ่มเป้าหมายของกจิการ การเลอืกจ าหน่าย
สนิคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของลกูคา้ เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพในการด าเนินธุรกจิและสรา้งความพงึพอใจ
ใหก้บัลกูคา้อย่างสงูสดุ และเพื่อน าผลจากงานวจิยัในครัง้นี้ ไปใชใ้นการปรบัปรุงกระบวนการบรหิารงานดา้น
การตลาดให้ ตรงกบัความต้องการของลูกคา้และสามารถแข่งขนักบัผูป้ระกอบการรายอื่นได้ สุดทา้ยเพื่อใช้
เป็นแนวทางใหก้บัผูท้ีส่นใจศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูเกีย่วกบัการบรหิารจดัการสนิคา้ราคาเดยีวตามความต้องการ
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาครและสามารถเป็นฐานขอ้มลูในการท าวจิยัไดต่้อไปในอนาคต 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาลกัษณะสว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร 

 2. เพื่อศกึษาถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร 

สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมทุรสาคร ทีม่ลีกัษณะสว่นบุคคลต่างกนัจะมคีวามตอ้งการสนิคา้ราคาเดยีว
ต่างกนั 

 2. ผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการสนิคา้ราคาเดยีวใน
ลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั 

ขอบเขตของการวิจยั 

 1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา 
 -  ศกึษาลกัษณะสว่นบุคคลของผูบ้รโิภค ในการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 -  ศกึษาถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคสนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 -  ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมการตลาดกบัความตอ้งการสนิคา้ราคาเดยีวของผูบ้รโิภค
สนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร 
 -  ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมทุรสาคร 
 3. ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการจดัเกบ็ขอ้มลู 
 -  จงัหวดัสมุทรสาคร 
 4. ขอบเขตดา้นชว่งเวลาเกบ็ขอ้มลู 
 -  เดอืนธนัวาคม 2560 ถงึ เดอืนกุมภาพนัธ ์2561 
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กรอบแนวความคิดการวิจยั 

         ตวัแปรตน้                                                                              ตวัแปรตาม 

  

 
  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. ไดท้ราบถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคสนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร 
 2. เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรบัผูป้ระกอบการกจิการรา้นจ าหน่ายสนิคา้ราคาเดยีว และน าขอ้มูลในดา้น
ความตอ้งการของลูกคา้ในการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวไปประกอบหรอืปรบัใชใ้นการสรา้งจุดแขง็ ลดจุดอ่อนของ
กจิการ อกีทัง้ยงัท าให้ทราบถึงความต้องการของกลุ่มเป้าหมายของกจิการ การเลอืกจ าหน่ายสนิคา้ไดต้รง
ตามความตอ้งการของลกูคา้ เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพในการด าเนินธุรกจิและสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้
อย่างสงูสดุ  
 3. เพื่อน าผลจากงานวจิยัในครัง้นี้ ไปใช้ในการปรบัปรุงกระบวนการบรหิารงานด้านการตลาดให้ 
ตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้และสามารถแข่งขนักบัผูป้ระกอบการรายอื่นได ้
 4.เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใหก้บัผูท้ีส่นใจศกึษาคน้ควา้ขอ้มูลเกีย่วกบัการบรหิารจดัการสนิคา้ราคาเดยีว
ตามความต้องการของผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรสาครและสามารถเป็นฐานขอ้มูลในการท าวิจยัได้ต่อไปใน
อนาคต 
 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

- เพศ  
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าราคาเดียว 

- ประเภทสนิคา้ราคาเดยีวทีซ่ือ้ 
- บุคคลทีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้

สนิคา้ 
- วนัทีส่ะดวกในการเลอืกซือ้สนิคา้

เป็นสว่นใหญ่ 
- ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ 
- ระยะเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ 
- การเดนิทางไปซือ้สนิคา้ 
- ค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ 

- การรูจ้กัสนิคา้จากสือ่ต่างๆ 
 

ความต้องการสินค้าราคาเดียวของ

ผูบ้ริโภค ด้านส่วนประสมการตลาด 

- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการสง่เสรมิการขาย/ตลาด 
- ดา้นพนกังาน 
- ดา้นกระบวนการบรกิาร 
- ดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น 

(ทางกายภาพ) 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ในการศกึษาเรื่อง “การบรหิารจดัการสนิคา้ราคาเดยีวตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา
จงัหวดัสมุทรสาคร” ผูศ้กึษาไดศ้กึษาขอ้มลูพืน้ฐานจากทฤษฎ ีแนวความคดิ และผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบั
เน้ือหาของงานวจิยั 
1. ทฤษฏีแนวคิดเก่ียวกบัการบริหารจดัการรา้นค้าปลีก 
 การจดัการ หมายถึง กระบวนการ (Process) ของการวางแผน (Planning) การจดัองค์กร 
(Organization) และการควบคุม (Controlling) ความพยายามของสมาชกิในองคก์รและการใช้ ทรพัยากร
ต่างๆ เพื่อให้สามารถท างานได้อย่างมีประสทิธิภาพและบรรลุวตัถุประสงค์ที่องค์กรก าหนดไว้ หรือเป็น
กระบวนการออกแบบและรกัษาสภาพแวดลอ้มทีบุคคลท างานร่วมกนัในกลุ่มใหบ้รรลุ เป้าหมายทีก่ าหนดไว้
อย่างมปีระสทิธภิาพ (Certo. 2000: 555)  
 การจดัการร้านคา้ปลกี หมายถึง กระบวนการวเิคราะหส์ถานการณ์คา้ปลกี วางแผน บรหิารงาน
ต่างๆ ในคา้ปลกี ออกแบบกลยุทธธ์ุรกจิคา้ปลกีในดา้นต่างๆ และส่วนประสมการคา้ปลกี (วารุณี ตณัตวิงศว์า
นิช. 2552: 174) 
 การจดัการรา้นคา้ปลกี เป็นปจัจยัหน่ึงทีส่รา้งความพงึพอใจและสรา้งความสมัพนัธท์ดีกีบั ผูบ้รโิภคที่
น ามาใชใ้นการบรหิารการจดัการร้านสะดวกซือ้ ประกอบด้วย การบรกิาร การคดัเลอืก สนิค้า คุณค่าด้าน
ความสะดวก ลกัษณะทางกายภาพ และคุณภาพสนิคา้ โดยมรีายละเอยีดดงันี้  
2. ทฤษฏีแนวคิดเก่ียวกบัความต้องการของผูบ้ริโภค 
 ความต้องการของผูบ้ริโภค (Consumer Needs) หมายถงึ ความตอ้งการ ความอยากไดใ้นสนิคา้
และบรกิาร ซึ่งท าใหเ้กดิความพงึพอใจ เมื่อความต้องการและความอยากไดน้ัน้ไดร้บัการตอบสนอง ทัง้จาก
ประโยชน์ใชส้อยในตวัสนิคา้และบรกิารนัน้และอรรถประโยชน์จากการบรโิภคสนิคา้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ, 2541) 
 ด ารงชยั ชยัสนิท และสนุี เลศิแสวงกจิ (2546)  กล่าวว่า  การศกึษาความต้องการของผูบ้รโิภค เป็น
สิง่ที่ส าคญัที่จะช่วยให้ธุรกิจสนองหรือบ าบดัความต้องการของผู้บริโภคได้ครบถ้วน และท าให้สนิค้าหรือ
บริการนัน้เกดิอรรถประโยชน์และความพึงพอใจสูงสุด ส าหรบัผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายของตน โดยความ
ตอ้งการ ความอยากได ้มสีาระส าคญัและความหมาย ดงันี้ 
 ความต้องการ (Need) หมายถงึ ความต้องการขัน้พืน้ฐานของมนุษยท์ีใ่ช้เพื่อสนองความต้องการ
ในการด ารงชวีติอยู่ เช่น ความตอ้งการอาหาร เสือ้ผา้ น ้า ทีอ่ยู่อาศยั ยารกัษาโรค ฯลฯ และความต้องการใน
ขัน้สูงขึน้มาที่มนุษย์ใช้เพื่อสนองความต้องการทางจติใจ เช่น ต้องการให้สงัคมยอมรบันับถือ จงึต้องการใส่
เสือ้ผา้ยีห่อ้ดงัๆ รบัประทานอาหารในรา้นหรอืภตัตาคารดีๆ  หรอืต้องการบา้นทีม่คีวามหรูหรา อยู่ในหมู่บา้น
ดีๆ  รวมทัง้ความตอ้งการสว่นบุคคลทีแ่ต่ละคนย่อมมคีวามตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั 
 ความอยากได้ (Wants) หมายถึง สิ่งที่เกิดขึ้นเพื่อตอบสนองความต้องการ(Need)ของมนุษย ์
ความตอ้งการของมนุษยจ์ะพฒันาขึน้มาเป็นความอยากได ้ดงันัน้ ความอยากไดจ้งึสามารถชีเ้ฉพาะเจาะจงลง
ไปได ้บอกลกัษณะหรอืประเภทของสนิคา้และบรกิารทีจ่ะจดัหามา เพื่อสนองหรอืบ าบดัความต้องการได ้เช่น 
ผูท้ีต่อ้งการความสวยงามจะชีเ้ฉพาะไดว้่าอยากไดเ้ครื่องส าอาง เครื่องประดบั หรอือยากไปรา้นเสรมิสวย ผูท้ี่
ตอ้งการยอมรบัจากบุคคลรอบตวัอาจจะอยากไดโ้ทรศพัทม์อืถอืรุ่นใหม่ หรอืรถยนต์คนัใหม่ซึง่มคีวามหรูหรา
มากกว่าเดมิ ฯลฯ ผูป้ระกอบการธุรกจิจงึมกีารปรบัปรุงพฒันาสนิคา้ใหม่ๆ อยู่เสมอ เพื่อกระตุน้ความอยากได้
ของคนเราใหเ้กดิขึน้อกีเรื่อยๆไปไม่มวีนัหมด  
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3.  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด  (Marketing Mix)  คอื องคป์ระกอบทีส่ าคญัในการด าเนินงาน การตลาด
เป็นปจัจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะตอ้งสรา้งสว่นประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางกล
ยุทธท์างการตลาด  (สดุาดวง เรอืงรุจริะ, 2543 :29)   
 ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(Product) การจดัจ าหน่าย (place)  การก าหนด
ราคา (Price) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  เราสามารถเรยีกสว่นประสมทางการตลาด ไดอ้กีอย่างหนึ่ง
ว่า 4’Ps สว่นประกอบทัง้ 4 ตวันี้ ทุกตวัมคีวามเกีย่วพนักนั P แต่ละตวัมคีวามสมัพนัธเ์ท่าเทยีมกนั แต่ขึน้อยู่
ว่าจะวางกลยุทธโ์ดยเน้นน ้าหนกัที ่Pใดมากกว่ากนั เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทาง
การตลาดคอื ตวัผูบ้รโิภค  (สดุาดวงเรอืงรุจริะ, 2543 :29) 
 สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ ปจัจยัทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่บรษิทัจะตอ้งใช ้ร่วมกนัเพื่อ
สนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ซึง่ประกอบดว้ย   
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อสนองความตอ้งการของ ผูบ้รโิภคให้
พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ จึงต้องมีการวางกลยุทธ์ต่างๆเพื่อให้
ผลิตภัณฑ์ขายได้ ซึ่งก็คือการท าให้ผลิตภัณฑ์ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด โดยเฉพาะใน
ปจัจุบนัที่การแข่งขนัและแย่งชงิส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นไปอย่างรุนแรง ท าใหน้ักการตลาดต้องคดิหากล
ยุทธแ์ละน าเสนอผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ มูลค่าผลติภณัฑใ์นรูปตวัเงนิหรอืเป็นสิง่ทีต่้องจ่ายส าหรบัการ ไดม้าซึง่
สนิคา้หรอืบรกิาร ทัง้ในรปูแบบนามธรรมและรปูธรรม โดยผูบ้รโิภคอาจมกีารเปรยีบเทยีบ ระหว่างต้นทุนหรอื
ค่าใชจ้่ายทีผู่บ้รโิภคเสยีไปกบัความพงึพอใจทีไ่ดร้บัจากการใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ  
 3.  การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและ กจิกรรม 
ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาดการจดัจ าหน่าย  
 4.   การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  เป็นการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย กบัผูซ้ือ้ 
เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสื่อสารอาจเป็นการขายโดยใชพ้นักงานขาย และการขาย
โดยไม่ใชพ้นกังานขาย ซึง่ประกอบดว้ย  
 5. บุคลากร(People) หรอื พนกังาน(Employees) คอื การเลอืกสรรบุคคลโดยผ่านการ คดัเลอืก การ
ฝึกอบรมและการจูงใจใหม้าเป็นส่วนหนึ่งขององค์กรเพื่อสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้า   ซึ่งในงานบรกิาร
หรอืสนิคา้ทีต่อ้งเพิม่งานบรกิารเขา้ไปในตวัสนิคา้ต้องอาศยัพนักงานหรอืบุคลากรเป็น ตวัช่วยเสรมิเพื่อสรา้ง
ความพงึพอใจและดงึดดูลกูคา้จากคู่แขง่ขนั  
 6. มกีารสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence and Presentation)คอื สิง่ทีม่ ี
ตวัตน สามารถมองเห็น จบัต้องและสมัผสัได้เป็นส่วนหนึ่งในงานบร ิการ โดยธุรกจิต้อง  พยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management : TQM) เป็นองคป์ระกอบของธุรกจิ บรกิารทีล่กูคา้อาจใชเ้ป็น
เกณฑใ์นการเลอืกใชบ้รกิาร ซึง่เป็นสิง่ทีลู่กคา้มองเหน็และสมัผสัเป็นสิง่ แรก เช่น สญัลกัษณ์ทีส่ื่อถงึตราของ
เครื่องหมายขององคก์ร ความสะอาด เครื่องมอืเครื่องใช ้ เป็นตน้ 
 7. กระบวนการ(Process) คอื การสง่มอบคุณภาพในการบรกิารเพื่อสรา้งความพงึพอใจ ใหก้บัลกูคา้ 
(Customer Satisfaction) เป็นการส่งมอบสนิคา้หรอืบรกิารผ่านกระบวนการทีม่กีารวางแผนมาอย่างดใีห้มี
ประสทิธภิาพและเกดิประสทิธผิลสูงสุด เช่น การลดเวลารอคอยของลูกค้า การส่งมอบสนิค้าหรอืบรกิารที่
รวดเรว็ขึน้โดยถูกตอ้งและแม่นย า 
 จากแนวคดิเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผู้ศกึษาสรุปได้ว่า ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดั
จ าหน่าย (place)  การก าหนดราคา (Price) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) การสรา้ง
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และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ(Process) ซึง่เป็นสว่นประสมการตลาดทีเ่ป็นปจัจยัส าคญั
อย่างยิ่งส าหรับธุรกิจ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายนัน่คอื ผูบ้รโิภค  
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 นางสาวรจนา มะลวิลัย ์(2554) ศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 7-Catalog ของ
ผู้บริโภคในจังหวดัตราด เพื่อศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผู้ซื้อสินค้า 7 -Catalog ของผู้บริโภคศึกษาการให้
ความส าคญัของปจัจยัทางการตลาดต่อการซือ้สนิคา้ 7-Catalog และ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตราด กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคในเขตจงหวดัตราดทีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปี ขึน้
ไปและซือ้สนิคา้ 7-Catalog โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวมรวมขอมูลจ านวน 400 คน สถติิ
ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน ใช้ Independent 
Sample t-test กบักลุ่มตวัอย่างที่ม ี2 กลุ่ม การวเิคราะหค์วามแปรปรวนสองทาง (Two-Way ANOVA) 
ส าหรบักลุ่มตัวอย่างที่มีมากกว่าสองกลุ่ม การ วิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ใช้ Least Significant 
Difference (LSD) และสถติขิองเพยีรส์นัเพื่อ วเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 35 – 45 ปีมสีถานภาพ สมรสแลว้การศกึษาระดบัปรญิญาตรอีาชพีพนักงาน
บรษิทัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 - 15,000 บาท สนิคาประเภทเครื่องส าอางซือ้บ่อยทีสุ่ดเหตุผลทีเ่ลอืกซือ้ 
คอืความสะดวกสบายในการสัง่ซือ้ เพื่อน เป็นผูม้อีทิธพิลมากทีส่ดุแหล่งซือ้และรบัสนิคา้คอืรา้น 7-Eleven ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่าลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ เพศอายุ ระดบั การศกึษา
รายได ้สถานภาพสมรส อาชพี แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 7-Catalog ที ่แตกต่างกนั ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ด้านราคาด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาดด้าน
กระบวนการและดา้นพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ สนิคา้ 7 - Catalog 
ระเบียบวิธีวิจยั 
ประชากร  
 จากขอ้มลูของส านกังานสถติจิงัหวดัสมุทรสาคร ประจ าเดอืนธนัวาคม 2560 ประชากรทีม่อีายุ 15 ปี

ขึน้ไป มจี านวนทัง้สิน้ 868,445 คน แต่เนื่องจากประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้

ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่าง 

 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้ราคาเดยีวในจงัหวดัสมุทรสาคร เนื่องจาก
ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชส้ตูรในการค านวณโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 และยอมให้
คลาดเคลื่อนในการเลอืกตวัอย่างร้อยละ 5 จากการค านวณไดจ้ านวนกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 
384 ตัวอย่าง และส ารองเผื่อความผิดพลาด 16 ตัวอย่าง รวมทัง้สิ้นเป็น 400 คน ซึ่งแสดงวิธีค านวณได ้

ดงัต่อไปนี้                               จากสตูร       
2

2

4e

Z
n      

เมื่อแทน  n  =  จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 
   Z  =  ระดบัความเชื่อมัน่มคี่าเท่ากบั 1.96 จากตารางสถติทิีค่วามเชื่อมัน่ 95% 

    e  =  ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้เท่ากบั 0.05 

   แทนค่า       
2

2

)05.0(4

)96.1(
n  

     =  384.16  หรอื  384 คน 
ดงันัน้ จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอย่าง 384 คน ส ารอง 16 คน รวมเป็นขนาดตวัอย่างทัง้สิน้ 400 คน 
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สรปุผลการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ท าการเกบ็แบบสอบถามทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งันี้ 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม   สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 58.5 เพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 41.5  มอีายุ 25-34 ปี รองลงมาคอื 15-
24 ปี 35-44 ปี และ45 ปีขึน้ไป ตามล าดบั  การศกึษาสงูสุดคอื ระดบัปรญิญาตร ีรองลงมาระดบัสูงกว่า
ปรญิญาตร ีและระดบัอนุปรญิญา/ปวส. ตามล าดบั มอีาชพีส่วนใหญ่เป็นพนักงานบรษิทัเอกชน รองลงมา คอื 
นักเรยีน/นักศกึษาและรบัราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ ตามล าดบั มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 ขึน้ไป 
รองลงมาคอื 15,001-20,000 บาท และ5,000-10,000 บาท ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลด้านพฤติกรรมในการซื้อสนิค้าราคาเดยีวของผู้บรโิภค  ศกึษา
จงัหวดัสมุทรสาคร สรุปไดว้่า  
 ประเภทสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อยทีส่ดุ คอื ซือ้สนิคา้ประเภทของใชใ้นครวัเรอืน รองลงมาคอื สนิคา้
ประเภทเครื่องส าอาง สนิค้าประเภทของขวญั/ของทีร่ะลกึ สนิคา้ประเภทส านักงาน สนิคา้ประเภทเครื่องมอื
ช่าง และสนิคา้ประเภทของเล่นเดก็ ตามล าดบั 
 บุคคลทีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ราคาเดยีวมากทีส่ดุ คอื ตนเอง รองลงมา คอื ครอบครวั 
เพื่อน และพนกังานขายตามล าดบั 
 วนัทีผู่บ้รโิภคไปซือ้สนิคา้ราคาเดยีวมากทีสุ่ด คอื ไม่แน่นอน รองลงมาคอื วนัเสาร-์วนัอาทติย ์วนั
จนัทร-์วนัศกุร ์และวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ตามล าดบั 
 ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มคีวามถีใ่นการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวเดอืนละ 1 ครัง้ รองลงมา
คอื 2-3 สปัดาหค์รัง้ และสปัดาหล์ะครัง้ตามล าดบั 
 ระยะเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีว ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ 11-20 
นาทมีากทีส่ดุ รองลงคอื 21-30 นาท ีไม่เกนิ 10 นาท ีและมากกว่า 30 นาท ีตามล าดบั  
 วธิกีารเดนิทางมาซือ้สนิคา้ ผูบ้รโิภคเดนิทางมาซือ้สนิคา้ดว้ยรถยนตส์ว่นบุคคลมากทีส่ดุ รองลงมา 
คอื รถจกัรยานยนต ์ เดนิ และรถโดยสารประจ าทาง ตามล าดบั 
 ค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ต่อครัง้ ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มคี่าใช้จ่ายในการซื้อสนิคา้ต่อครัง้ 101-200 
บาท รองลงมาคอื มากกว่า 300 บาท ไม่เกนิ 100 บาท  และ 201-300 บาทตามล าดบั 
 สื่อประชาสมัพนัธท์ีท่ าใหซ้ือ้สนิคา้ ผูบ้รโิภครบัรูส้ ื่อดว้ยป้ายโฆษณาหน้ารา้นมากทีสุ่ด รองลงมา 
คอื อนิเตอรเ์นต การแนะน าจากคนทีรู่จ้กั และใบปลวิ/แผ่นพบั ตามล าดบั 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลดา้นความต้องการในการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวของผูบ้รโิภคต่อส่วน
ประสมการตลาด กรณีศกึษาจงัหวดัสมุทรสาคร สรุปไดว้่า 
 ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ 
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการตอ้งการใหส้นิคา้ทีซ่ือ้ มคีุณภาพ ทนทานต่อการใชง้าน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.48 
ตอ้งการใหม้บีรกิารเปลีย่นหรอืรบัคนืสนิคา้ทีไ่ม่ไดคุ้ณภาพหรอืช ารุดเสยีหาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 ต้องการ
ใหส้นิคา้ทีจ่ าหน่ายมบีอกวนัทีผ่ลติชดัเจน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 ต้องการใหส้นิคา้ราคาเดยีวทีน่ าเขา้จาก
ต่างประเทศมคีุณภาพด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 ตอ้งการใหม้ป้ีายฉลากสนิคา้แนะน าวธิกีารใชง้านอย่างชดัเจน
(ภาษาไทย) ทีเ่ป็นสนิคา้น าเขา้จากต่างประเทศ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.27 ต้องการใหม้สีนิค้าทีจ่ าหน่าย มใีห้
เลอืกหลากหลายประเภท เช่น สนิคา้ในครวัเรอืน อุปกรณ์ส านักงาน เครื่องมอืช่าง เครื่องส าอาง ของตกแต่ง
บา้น ของขวญัของที่ระลกึ เป็นต้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดตามล าดบัและต้องการให้มี
สนิคา้ทีม่ยีีห่อ้ มจี าหน่ายในรา้นสนิคา้ราคาเดยีว มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 และตอ้งการใหม้สีนิคา้บางประเภท ที่
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ไม่มจี าหน่ายตามรา้นทัว่ไป มจี าหน่ายในรา้นสนิคา้ราคาเดยีว มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 ในระดบัความต้องการ
มาก 
 ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาดดา้นราคา ผูบ้รโิภคมี
ความตอ้งการสนิคา้ทีร่าคาถูก มอีายุการใชง้านทีท่นทาน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.39 ตอ้งการใหร้าคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.36 และต้องการใหร้าคาสนิคา้ราคาเดยีวถูกกว่ารา้นจ าหน่ายสนิค้า
ทัว่ไป มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 ในระดบัมากทีส่ดุ ตามล าดบั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาด
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการใหร้า้นจ าหน่ายสนิคา้ราคาเดยีวตัง้อยู่ในท าเลทีเ่ดนิทาง
มาใชบ้รกิารไดส้ะดวก เช่น ตัง้อยู่ใกลห้า้งสรรพสนิคา้ ย่านชุมชน เป็นต้น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 ต้องการให้
การจดัวางสนิค้าแยกเป็นหมวดหมู่  ตามประเภทของสนิค้าง่ายต่อการเลอืกซื้อ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 
ต้องการใหม้สีถานทีจ่อดรถสะดวก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 และต้องการใหส้าขาของรา้นจ าหน่ายสนิคา้ราคา
เดยีวมเีพยีงพอและกระจายทัว่ถงึ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 ในระดบัมากทีสุ่ด ตามล าดบั และผูบ้รโิภคมรีะดบั
ความตอ้งการมาก คอื ตอ้งการใหเ้วลาเปิด-ปิดของรา้น ตรงกบัเวลาทีท่่านสามารถเขา้มาใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.14  
 ด้านการส่งเสริมการขาย/ตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความต้องการต่อส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสรมิการขาย/ตลาด ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสรมิ
การขาย/ตลาด โดยรวมในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวาม
ตอ้งการใหม้กีารลดราคาสนิคา้พเิศษอยู่เสมอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 และต้องการใหม้สี่วนลดส าหรบัสมาชกิ 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 ในระดบัมากทีส่ดุ และผูบ้รโิภคมรีะดบัความต้องการมาก คอื ต้องการใหม้กีารแนะน า
สนิคา้ใหม่ๆทีจ่ าหน่ายในรา้นอยู่เสมอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.09 และต้องการให้มกีารท าโฆษณาตามสื่อต่างๆ 
เช่น ใบปลวิ โบวช์วั แผ่นพบั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 
 ดา้นพนักงาน/บุคลากร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดด้าน
พนกังาน/บุคลากร ผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาดดา้นพนักงาน/บุคลากร โดยรวมในระดบั
มากทีส่ดุ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการใหพ้นักงานคดิเงนิ
อย่างถูกตอ้ง แม่นย า มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.37  ตอ้งการใหพ้นักงานมมีนุษยสมัพนัธท์ีด่ต่ีอลูกคา้ พูดจาไพเราะ 
ทกัทายลกูคา้ ยิม้แยม้แจ่มใส มคีวามสภุาพ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 และตอ้งการใหพ้นกังานมจี านวนเพยีงพอ
ต่อการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 ในระดบัมากทีส่ดุ ตามล าดบั และผูบ้รโิภคมรีะดบัความต้องการมาก 
คอื ต้องการให้พนักงานมคีวามรู้ในตวัสนิค้า สามารถให้ค าแนะน าและอธบิายการใช้งานได้อย่างละเอยีด
ชดัเจน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 และต้องการใหพ้นักงานแต่งกายดว้ยเครื่องแบบทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ ท าใหลู้กคา้
เรยีกหาไดง้่าย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 
 ดา้นกระบวนการบรกิาร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดดา้น
กระบวนการบรกิาร ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการบรกิาร โดยรวมใน
ระดบัมากทีส่ดุ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการใหก้ารบรกิาร
ลกูคา้เป็นไปตามล าดบัก่อนหลงั เช่น การต่อควิช าระเงนิ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.39 ต้องการความรวดเรว็ในการ
ช าระเงนิ ถูกต้อง แม่นย า มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 และต้องการใหม้ชี่องบรกิารช าระเงนิเพยีงพอต่อจ านวน
ลูกค้า มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.22 ในระดบัมากที่สุด ตามล าดบั และผู้บรโิภคมีระดบัความต้องการมาก คือ 
ตอ้งการใหม้รีถเขน็หรอืตะกรา้ไวบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18  
 ด้านลกัษณะทัว่ไปของร้าน(ทางกายภาพ) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความต้องการต่อส่วน
ประสมการตลาดดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น(ทางกายภาพ) ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาด
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ดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น(ทางกายภาพ)โดยรวมในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 เมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผู้บรโิภคมคีวามต้องการให้ร้านมคีวามสะอาดทัง้บรเิวณหน้าร้านและภายในร้าน มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.27 และตอ้งการใหภ้ายในรา้นมแีสงสว่างเพยีงพอต่อการมองเหน็สนิคา้ชดัเจน ไม่แสบตา มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.25 ในระดบัมากทีสุ่ด ตามล าดบั และผูบ้รโิภคมรีะดบัความต้องการมาก คอื ต้องการใหม้ป้ีายบอก
ชื่อร้านหรือ    โลโก้ของร้านสนิค้าราคาเดียวชดัเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 ต้องการให้ทางเดินในร้าน
กวา้งขวาง เดนิสะดวกสบาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 และต้องการใหอุ้ณหภูมใินรา้นเยน็สบาย ไม่หนาว หรอื
รอ้นจนเกนิไป มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 ตามล าดบั 
ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลต่างกนัจะมคีวามต้องการ
สนิคา้ราคาเดยีวต่างกนั สรุปผลไดว้่า  
 สมมตฐิานที ่1.1 เพศทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาด ในการเลอืกซือ้สนิคา้
ราคาเดยีวต่างกนั สรุปได้ว่า ผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ทีม่เีพศแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการต่อส่วน
ประสมการตลาด ในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น
(ทางกายภาพ) ไม่ต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที ่1.2 อายุทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาด ในการเลอืกซือ้สนิคา้
ราคาเดยีวต่างกนั สรุปไดว้่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาด ในการ
เลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคาไม่ต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาด ในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคา
เดยีวดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการ
บรกิาร และด้านลกัษณะทัว่ไปของร้าน (ทางกายภาพ) ต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที่ 1.3 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามต้องการในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีว
ต่างกนั สรุปไดว้่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาดในการ
เลือกซื้อสนิค้าราคาเดียวด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการขาย/ตลาดไม่ต่างกนั ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการต่อส่วนประสมการตลาดในการเลอืกซือ้
สนิคา้ราคาเดยีวดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้น
กระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น (ทางกายภาพ)ต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที ่1.4 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามต้องการในการเลอืกซือ้สนิค้าราคาเดยีวต่างกนั สรุป
ไดว้่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีที่แตกต่างกนัจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคา
เดยีวดา้นการสง่เสรมิการขาย/ตลาดไม่ต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 ผู้บริโภคที่มอีาชพีที่แตกต่างกนัจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดในการเลอืกซื้อสนิค้า
ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการ
บรกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น (ทางกายภาพ) ต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที ่1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีว
ต่างกนั สรุปไดว้่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดใน
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การเลือกซื้อสินค้าราคาเดียวด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย/ตลาด ด้านพนักงาน/บุคลากร ด้าน
กระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น (ทางกายภาพ) ไม่ต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดในการเลอืก
ซือ้สนิค้าราคาเดยีวด้านผลติภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 2  ผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวทีแ่ตกต่างกนั จะมคีวามต้องการ
สนิคา้ราคาเดยีวในลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั สรุปผลไดว้่า 
 สมมตฐิานที ่2.1 ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ทีแ่ตกต่างกนั จะมคีวามต้องการสนิคา้ราคาเดยีวในลกัษณะที่
แตกต่างกนั สรุปไดว้่า ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาด
ในการเลอืกซื้อสนิคา้ราคาเดยีวดา้นราคา ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะ
ทัว่ไปของรา้น (ทางกายภาพ) ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 
 ประเภทสนิคา้ทีซ่ื้อทีแ่ตกต่างกนั  ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดในการเลอืก
ซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการขาย/ตลาดแตกต่าง
กนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที ่2.2 บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการซื้อทีแ่ตกต่างกนั จะมคีวามต้องการสนิคา้ราคาเดยีวใน
ลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั สรุปไดว้่า บุคคลทีม่สีว่นร่วมในการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามตอ้งการต่อสว่น
ประสมการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น 
(ทางกายภาพ)ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 
 สมมตฐิานที ่2.3 วนัทีไ่ปซือ้ทีส่นิคา้ที่แตกต่างกนั จะมคีวามต้องการสนิคา้ราคาเดยีวในลกัษณะที่
แตกต่างกนั สรุปไดว้่า วนัทีไ่ปซือ้ทีส่นิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาดใน
การเลอืกซื้อสนิค้าราคาเดยีวด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการขาย /ตลาด ด้าน
พนกังาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น (ทางกายภาพ)ไม่แตกต่างกนั ซึง่
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 วนัทีไ่ปซือ้ทีส่นิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดในการเลอืกซือ้
สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที ่2.4 ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการสนิคา้ราคาเดยีวในลกัษณะ
ที่แตกต่างกนั สรุปได้ว่า ความถี่ในการซื้อสนิค้าที่แตกต่างกนั ผู้บริโภคจะมีความต้องการต่อส่วนประสม
การตลาดในการเลอืกซื้อสนิค้าราคาเดยีวด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ าย ด้านการ
สง่เสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนกังาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น (ทาง
กายภาพ) ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที ่2.5 ระยะเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการสนิคา้ราคาเดยีวใน
ลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั สรุปไดว้่า ระยะเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อ
สว่นประสมการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ
การขาย/ตลาด ด้านพนักงาน/บุคลากร ด้านกระบวนการบริการ และด้านลักษณะทัว่ไปของร้าน (ทาง
กายภาพ) ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 
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 ระยะเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดใน
การเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
  สมมติฐานที ่2.6 วธิกีารเดนิทางไปซื้อสนิคา้ที่แตกต่างกนั จะมคีวามต้องการสนิคา้ราคาเดยีวใน
ลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั สรุปไดว้่า วธิกีารเดนิทางไปซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อส่วน
ประสมการตลาดในการเลอืกซือ้สนิค้าราคาเดยีวด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการขาย/ตลาด 
และดา้นพนกังาน/บุคลากรไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 
 วธิกีารเดนิทางไปซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อส่วนประสมการตลาดในการ
เลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น 
(ทางกายภาพ)แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมติฐานที่ 2.7 ค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าที่แตกต่างกนั จะมคีวามต้องการสนิค้าราคาเดยีวใน
ลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั สรุปไดว้่า ค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคจะมคีวามต้องการต่อส่วน
ประสมการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น 
(ทางกายภาพ)ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 สมมตฐิานที ่2.8 สื่อประชาสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนั จะท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามต้องการสนิคา้ราคาเดยีว
ในลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั สรุปไดว้่า สื่อประชาสมัพนัธท์ีแ่ตกต่างกนั จะท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามต้องการต่อส่วน
ประสมการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนักงาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น 
(ทางกายภาพ)ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ 
 

การอภิปรายผลการวิจยั 
 การศกึษาวจิยัเรื่อง การบรหิารจดัการสนิคา้ราคาเดยีวตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา

จงัหวดัสมุทรสาคร สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 

 ส่วนที่ 1 การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม สรุปไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 25-34 ปี รองลงมาคอื 15-24 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรองลงมาระดบัสงู

กว่าปรญิญาตร ีมอีาชพีสว่นใหญ่เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน รองลงมา คอื นักเรยีน/นักศกึษาและรบัราชการ/

พนักงานรฐัวสิาหกจิ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 ขึน้ไป รองลงมาคอื 15,001-20,000 บาท และ5,000-

10,000 บาท  

 สว่นที ่2 การวเิคราะหข์อ้มูลดา้นพฤตกิรรมในการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวของผูบ้รโิภค ศกึษาจงัหวดั

สมุทรสาคร สรุปไดว้่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้สนิคา้ประเภทของใชใ้นครวัเรอืนและสนิค้า

ประเภทเครื่องส าอาง บุคคลทีม่สีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ราคาเดยีวมากทีส่ดุ คอื ตนเองและครอบครวั 

วนัที่ผู้บริโภคเดินทางไปซื้อสนิค้าคือ ไม่แน่นอนและวนัเสาร์-อาทติย์ เดินทางโดยรถยนต์ส่วนบุคคลและ

จกัรยานยนต์ ค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าครัง้ละ 101-200 บาท ใช้เวลาในการเลือกซื้อสินค้า 11-20 นาท ี

ความถีใ่นการไปซือ้ เดอืนละ 1 ครัง้ ป้ายโฆษณาหน้ารา้นเป็นสือ่โฆษณาทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเลอืกซือ้สนิคา้ราคา

เดยีวมากทีส่ดุ 
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 สว่นที ่3 การทดสอบสมมตฐิานตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

 สมมติฐาน ผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรสาคร ที่มลีกัษณะส่วนบุคคลต่างกนัจะมีความต้องการสนิค้า

ราคาเดยีวต่างกนั 

 ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาครทีม่เีพศ อายุ การศกึษา อาชพีและระดบัรายไดแ้ตกต่างกนั จะมคีวาม

ต้องการต่อส่วนประสมการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ราคาเดยีวดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนกังาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะ

ทัว่ไปของรา้น(ทางกายภาพ)แตกต่างกนั ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

ของศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ(2541) การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคจะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะส่วนบุคคล

ของคนในด้านต่างๆ กล่าวคือ อายุของผู้บริโภคที่มีความแตกต่างกนัท าให้มีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่

แตกต่างกนั จงึท าใหม้กีารแบ่งช่วงอายุ สว่นอาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสูค่วามจ าเป็นและความตอ้งการใน

สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

 สมมติฐาน ผู้บรโิภคที่มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าราคาเดยีวที่แตกต่างกนั จะมคีวามต้องการสนิค้า

ราคาเดยีวในลกัษณะทีแ่ตกต่างกนั 

 ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรสาครที่มพีฤตกิรรมในการซือ้สนิค้าทัง้ประเภทสนิค้าที่ซื้อ บุคคลที่มสี่วน

ร่วมในการซือ้ วนัทีไ่ปซือ้ทีส่นิคา้ ความถี่ในการซือ้สนิค้า ระยะเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ วธิกีารเดนิทางไป

ซื้อสนิค้า ค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าและสื่อประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนั จะมคีวามต้องการต่อส่วนประสม

การตลาดในการเลอืกซื้อสนิค้าราคาเดยีวด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ

สง่เสรมิการขาย/ตลาด ดา้นพนกังาน/บุคลากร ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นลกัษณะทัว่ไปของรา้น (ทาง

กายภาพ)แตกต่างกนั  
ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง การบริหารจัดการสินค้าราคาเดียวตามความต้องการของผู้บริโภค 
กรณีศึกษาจังหวัดสมุทรสาคร ท าให้ได้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคสินค้าราคาเดียวในจังหวัด
สมุทรสาคร และน าขอ้มลูในดา้นความต้องการของลูกคา้ในการซือ้สนิคา้ราคาเดยีวไปประกอบหรอืปรบัใชใ้น
การสรา้งจุดแขง็ ลดจุดอ่อนของกจิการ อกีทัง้ยงัท าใหท้ราบถงึความต้องการของกลุ่มเป้าหมายของกจิการ 
การเลอืกจ าหน่ายสนิคา้ไดต้รงตามความต้องการของลูกคา้ เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพในการด าเนินธุรกจิและ
สร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าอย่างสูงสุด และท าให้ทราบว่าการท าการส่งเสรมิการตลาดของสนิค้าราคา
เดยีวยงัไม่มดีเีท่าทีค่วร เช่น การโฆษณาประชาสมัพนัธร์า้นยงัไม่เป็นทีรู่จ้กัอย่างทัว่ถงึ การจดัท าบตัรสมาชกิ
ใหก้บัลกูคา้ หรอืการจดัรายการส่งเสรมิการขายๆ เช่น การลดราคาสนิคา้ เป็นต้น ซึง่เหน็ไดจ้ากระดบัความ
ต้องการต่อส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสรมิการขายที่อยู่ในระดบัมาก ผู้ศกึษาจงึมขี้อเสนอแนะด้าน
สง่เสรมิการตลาดต่างๆ ดงันี้ 
 1. การโฆษณาและประชาสมัพนัธใ์หม้ากยิง่ขึน้ เพื่อใหร้า้นเป็นทีรู่จ้กัอย่างทัว่ถงึและกวา้งขวาง โดย
อาจเพิม่วธิหีรอืช่องทางต่างๆ เช่น นิตยสาร การโฆษณาทางวทิยุ หรอือนิเตอรเ์นต 
 2. การส่งเสรมิการขายโดยการลดราคาสนิค้าหรอืการจดัรายการสนิคา้ที่ผูบ้รโิภคนิยมซือ้ในช่วง
เทศกาลตามฤดูกาลต่างๆ เพื่อเชญิชวนและดงึดูดใจผูบ้รโิภคมากขึน้ หรอืการใหข้องแถมเมื่อซือ้ในปรมิาณ
หรอืมลูค่าทีร่า้นก าหนด 
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 3.  การจดัท าระบบการสัง่ซือ้ออนไลน์หรอืการตดิต่อสื่อสารกบัลูกคา้ผ่านทางโซเชยีลเนตเวริค์ให้
มากยิง่ขึน้ เพื่อใหล้กูคา้เขา้ถงึและสะดวกสบายในการเลอืกซือ้สนิคา้ 
 4. การจดัท าระบบสมาชกิส าหรบัลูกค้าที่มาซื้อสนิค้าที่ร้านเป็นประจ า โดยมกีารให้สทิธิพเิศษ
สว่นลดต่างๆ ในการซือ้สนิคา้ หรอื การจดัท าการสง่เสรมิการขายเฉพาะลกูคา้ทีเ่ป็นสมาชกิ เป็นตน้ 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรศกึษาคุณภาพของสนิคา้จากรา้นจ าหน่ายสนิคา้ราคาเดยีวตามทอ้งตลาด เมื่อเปรยีบเทยีบกบั
รา้นจ าหน่ายสนิคา้ราคาเดยีวตามหา้งสรรพสนิคา้ชัน้น า 
 2. ควรศกึษาพฤตกิรรมและความตอ้งการต่อสว่นประสมการตลาด ในพืน้ทีท่ีม่ผีูค้นอยู่หนาแน่น เช่น 
เขตนิคมอุตสาหกรรมย่านสมุทรปราการ ชลบุร ีระยอง เป็นตน้ 
 
เอกสารอ้างอิง 
กรสรญั วชัระพฒันดลิก. (2549). ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้จากรา้นคา้ปลกีแบบดัง้เดมิ.  
 วทิยานิพนธ ์บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ. มหาวทิยาลยัอสีเทริน์เอเชยี. 
กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2544). การวเิคราะหส์ถติเิพือ่การตดัสนิใจ กรุงเทพฯ: โรงพมิพแ์หง่ 
 จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
ค านาย อภปิรชัญาสกุล. (2557). ความรูเ้บื้องตน้เกีย่วกบัธุรกจิคา้ปลกี. กรุงเทพมหานคร:  
 โรงพมิพโ์ฟกสัมเีดยี แอนด ์พบัลชิชิง่. 
ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรุงเทพฯ: ซเีอด็ยเูคชัน่. 
ชชูยั สมทิธไิกร. (2554). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (พมิพค์รัง้ที2่). กรุงเทพฯ: ส านกัพมิพจ์ฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
นพมาศ สวุชาต.ิ (2552). การจดัการจ าหน่าย. ขอนแก่น: โรงพมิพม์หาวทิยาลยัขอนแก่น. 
นพรตัน์ ภูมวิุฒสิาร. (2558). การจดัการการตลาด (พมิพค์รัง้ที2่). กรุงเทพฯ: โรงพมิพจ์ุฬาลงกรณ์
 มหาวทิยาลยั. 
นิรมติ เทยีมทนั. (2548). ยุทธศลิป์การบรหิารจดัการ. กรุงเทพฯ: โรงพมิพ ์ส.เอเชยีเพรส. 
ยุพนิ พทิยาวฒันชยั. (2554). การจดัช่องทางการตลาด (พมิพค์รัง้ที4่). กรุงเทพฯ: ซ.ีว.ีแอล.การพมิพ.์  
รุจภิาศ โตอนิทร.์ (2548). ปจัจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ทีห่า้งสรรพสนิคา้ของ
 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร. วทิยานิพนธ ์บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ. การจดัการมหาวทิยาลยัศรี
 นครนิทรวโิรฒ 
วนิดา นามโครต. (2549). การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในดสิเคาน์สโตร ์ของผูบ้รโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร.  
 การคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ. บณัฑติวทิยาลยัมหาวทิยาลยัเชยีงใหม่. 
วารุณี ตนัตวิงศว์านชิ. (2552). ธุรกจิคา้ปลกี. กรุงเทพฯ: ส านกัพมิพม์หาวทิยาลยัเกษตรศาสตร.์ 
วรีะวตัน์ กจิเลศิไพโรจน์. (2547). การตลาดบรกิาร. กรุงเทพฯ: ซเีอด็ยเูคชัน่. 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. (2546). การบรหิารการตลาดยุคใหม.่ กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
สดุาดวง เรอืงรุจริะ. (2543). หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: หา้งหุน้สว่นจ ากดั ยงพลเทรดดิง้.   
เสร ีวงษ์มณฑา. (2542). การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรุงเทพฯ: ธรีะฟิลม์และไชแทก็ซ.์ 
อจัจมิา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์วฒันพานิช. 2547. การบรหิารการตลาด กรุงเทพฯ : ส านกัพมิพ ์
 มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ์
อ านาจ ธรีะวนชิ. (2549). ผูป้ระกอบการ. กรุงเทพฯ: โรงพมิพม์าเธอร ์บอส แพคเกจ็จิง้



 
 
 

 


