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งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีผลตอความ

ภักดีของลูกคารานคาปลีกแบบด้ังเดิม 2) ศึกษาปจจัยของสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความ

ภักดีของลูกคาปลีกแบบดั้งเดิม 3) ศึกษาความภักดีของลูกคาท่ีมีอิทธิพลตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในตําบล

ตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี รูปแบบงานวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณใชแบบแบบสอบถามเปนเครื่องมือการวิจัย 

ประชากรคือผูใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในตําบลตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี จํานวน 400 คน ใชวิธีคัด

เลือกแบบตามความสะดวกจากผูมาใชบริการในรานคาปลีกแบบดั้งเดิม วิเคราะหขอมูลโดยสถิต คารอยละ, 

t-test, one way ANOVA และ Multiple Regresion

ผลการวิจัยพบวา 1) สวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 20-30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือ

เทียบเทา สถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได 20,001-30,000 บาทตอเดือน 2) ปจจัย

ดานประชากรศาสตรดานอายุ และรายไดที่แตกตางกันมีผลตอความภักดีของลูกคารานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

(โซหวย) 3) กลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานสงเสรมิการตลาด ดานกระบวนการ ดานราคา ดานผลติภณัฑ 

และดานชองทางการจัดจําหนายมีอิทธิพลความภักดีของลูกคารานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โซหวย) ในตําบล

ตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี ตามลําดับ รานคาปลีกดั้งเดิมสามารถนําผลการวิจัยนี้ไปพัฒนาศักยภาพให

เหมาะสมเพื่อแขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหม

คําสําคัญ: รานคาปลีกแบบดั้งเดิม;  ความจงรักภักดีของลูกคา;  สวนประสมทางการตลาด
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การศึกษาปจจัยของสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความจงรักภักดีของลูกคา
รานโชหวยในตําบลตลาดขวัญจังหวัดนนทบุรี
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The purpose of this research is to 1) study demographic factors Which is different with 
the loyalty of customers 2) study the factors of marketing mix which influence the loyalty. 
The research model was quantitative research and used questionnaire for instrument 
research. The sample group were the customers of the grocery store In Talat Khwan Subdistrict 
Nonthaburi Province, 400 people using the selection method according to convenience. 
The data was analyzed by percentage, t test, one way ANOVA and Multiple Regression 
Analysis.

 The result of the research found that most of the women are between 20-30 years 
old, bachelor’s degree or equivalent, single status, occupation, private company employees 
and earning 20,001-30,000 baht per month. Demographic, age And different incomes have 
an impact on customer loyalty of traditional retailers (So-Suck) in Talat Kwan Nonthaburi 
Province. Strategies for marketing mix, marketing promotion Process, price, product And 
the distribution channel Influencing customer loyalty in traditional retailers in Talat Kwan 
Subdistrict Nonthaburi province respectively. From the knowledge gained from this research, 
it can be applied to the development of traditional retailers to have the appropriate 
potential to compete sustainably with modern retailers.

A Study of Marketing Mix Factors that Influence Customer Loyalty 
In Talat Khwan Subdistrict Nonthaburi Province.

Abstract
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
ธุรกิจแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือที่

เรียกกันวารานขายของชาํ ซึง่หลายคนเรยีกติดปากกนั
วา “รานโชหวย” มีบทบาทสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศไทยมาอยางยาวนาน เพราะเปนแหลง
การจางงานและยังเปนแหลงรายไดของประเทศ โดย
ธุรกิจคาปลีกคาสงถือวาเปนสาขาที่มีความสําคัญตอ
เศรษฐกิจของประเทศอยางมาก ในป พ.ศ. 2558 มี
มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ GROSS 
DOMESTIC PRODUCT (GDP) 1,780 พันลานบาท 
คิดเปนสัดสวน 15% ของผลิตภัณฑมวลรวมทั้งหมด
ของประเทศ (สถาบนัวจิยัเพือ่การพฒันาประเทศไทย, 
2560 หนา 12) มลีกัษณะการจดัการไมยุงยากไมซบัซอน 
ซึ่งลักษณะเฉพาะ คือ การจําหนายสินคาอุปโภค 
จําพวก สบู ยาสีฟน และอื่นๆ ที่เปนความจําเปนของ
ผูบริโภค (ปฎิกร ทิพยเลอเลิศ, 2558 หนา 1) จาก
การเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจในป พ.ศ. 2500-2518 
ทําใหธุรกิจการคาปลีกของไทยเปลี่ยนแปลงไป โดยมี
ธุรกิจการคาปลีกสมัยใหมเกิดขึ้น (Modern Trade) 
เชนหางสรรพสินคา ซึ่งปจจัยหลักที่สําคัญมาจากการ
ลงทุนของชาวตางชาติ ทําใหโครงสรางการแขงขันใน
ธุรกิจคาปลีกเปลี่ยนแปลง ไดรับผลกระทบอยางมาก 
และจากรายงาน ของ Euromonitor ทําใหเห็นถึง 
อัตราการเติบโตของรายไดเฉลี่ยตอปในกลุมธุรกิจคา
ปลกีสมยัใหม (Modern Trade) ในป พ.ศ. 2554-2559 
กาวกระโดดเปนอยางยิ่ง  ในป พ.ศ. 2554 ธุรกิจคา
ปลีกสมัยใหมมีรายไดเพียง 567.3 พันลานบาท และ
จะยังมีแนวโนมปรับตัวเพิ่มขึ้นโดยมีอัตราการเติบโต
เฉลี่ยตอปรอยละ 6.9 จึงทําใหรายไดในป พ.ศ. 2559 
เพิม่ขึน้มาเปน 790.6 พนัลานบาท ขณะทีธ่รุกิจคาปลกี
แบบดั้งเดิม มีอัตราการเติบโตเฉลี่ยของรายไดในกลุม
ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมเพียงรอยละ 3.9 ตอป ซึ่งจะ
ทําใหรายได ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในป พ.ศ. 2554 
ปรับเพิ่มจาก 422.5 พันลานบาท เปน 511.2 พันลาน
บาท ในป พ.ศ. 2559 

ดังนั้นผู วิจัยจึงเห็นความสําคัญท่ีตองรักษา
รานคาปลีกแบบด้ังเดิม (โชหวย) ซ่ึงเปนกิจการสราง
รายไดและความสมัพนัธในกบัชุมชนเพิม่ความเขมแข็ง
ใหกับชุมชนนั้นได ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาอิทธิพล
ของปจจัยท่ีเก่ียวของตอพฤติกรรมความภักดีของ
ผูบรโิภค ทัง้นีเ้พือ่ประโยชนในการนาํไปใชเปนแนวทาง
สําหรับพัฒนารานคาปลีกดั้งเดิมใหมีศักยภาพท่ี
เหมาะสมตอไป 

วัตถุประสงคของงานวิจัย
1. ศึกษาปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตร

ท่ีแตกตางกันมีผลตอความภักดีของลูกคารานคาปลีก
แบบดั้งเดิม ในตําบลตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี

2. ศกึษาความสมัพนัธของสวนประสมทางการ
ตลาดที่มีอิทธิพลตอความภักดีของลูกคาปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในตําบลตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี

3. ศึกษาความภักดีของลูกคาท่ีมีอิทธิพลตอ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในตําบลตลาดขวัญ จังหวัด
นนทบุรี

สมมติฐานในการวิจัย
1.  ความสมัพนัธของสวนประสมทางการตลาด

ทีม่อีทิธกิบัความภกัดขีองลกูคารานคาปลกีแบบดัง้เดมิ 
ในตําบลตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี

2. ความภักดีของลูกคาที่มีอิทธิพลตอรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในตําบลตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี

ทฤษฎีและกรอบแนวคิด
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ดารา ทีปะปาล (2542, หนา 4) กลาววา 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําใดๆ ของ 
ผูบริโภคที่เก่ียวของโดยตรงกับการเลือกสรรการซื้อ 
การใชสินคาและบริการรวมทั้งกระบวนการ ตัดสินใจ 
ซ่ึงเปนตัวนําหรือกําหนดการกระทําดังกลาว เพื่อ
ตอบสนองความจาํเปนและความตองการ ของผูบริโภค
ใหไดรับความพอใจ
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ในขณะที่ Blackwell and Mineard (1993) 

และ พุทธชาติ ตัณฑิกุล (2552, หนา 21-22) กลาว

วาพฤตกิรรมผูบรโิภค หมายถงึกจิกรรมตางๆ ทีบ่คุคล

เขาไปเกี่ยวของโดยตรงในการไดรับ การบริโภค และ

การกาํจดัผลิตภณัฑและบรกิารหลงัจากการใช รวมทัง้

กระบวนการตัดสินใจที่เกิด ขึ้นกอนและหลังการ

กระทํากิจกรรมเหลานี้

Solomon (1996) และ พุทธชาติ ตัณฑิกุล 

(2552, หนา 21-22) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการตางๆ ทีบ่คุคลหรอื

กลุมบคุคลเขา ไปเกีย่วของเพือ่ทําการเลอืกสรรการซือ้ 

การใช หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ 

ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองตอบความ

ตองการ และความปรารถนาตางๆ ใหไดรับความพอใจ

ในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเพื่อตอบ

สนองตอสิ่งเรานั้น ตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจ

หลายประการดังท่ี Dewey (2007) อางถึงในปฏิกร 

ทิพยเลอเลิศ (2558, หนา 13-14) ไดอธิบายกระบวน

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไว 5 ขั้นตอน ดังนี้

ภาพ 1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ

ความจงรักภักดีของผูบริโภค
Gamble, Stone and Woodcock (1989)

แบงความภักดี ออกเปน 2 ประเภท 

1. ความภักดีดานอารมณ Emotional Loy-

alty คือ สภาวะจิตใจ ทัศนคติ ความเชื่อ และความ

ปรารถนาของลูกคาที่มีต อสินคาหรือบริการของ

องคกร ซึ่งองคกรจะไดประโยชนจาก ความภักดีของ

ลูกคา ทัศนคติ และความเชื่อของตัวลูกคา และเมื่อ

ลงลึกไปถึงรายละเอียดของความภักดี ทําใหพบไดวา

ความรูสึกที่ดีและพิเศษจะอยูภายใตจิตใจของลูกคา 

ฉะนัน้ องคกรจะตองแสดงออกถงึความจรงิใจ เชนการ

ตอบแทนความภักดีของลูกคาดวยความสัมพันธอันดี

2.  ความภกัดท่ีีเกดิจากเหตผุล Rational Loy-

alty การกระทาํดวยความชอบและเต็มใจ หรอืชืน่ชอบ

จากการไดรับการบริการทีดี่ จากสนิคาหรอืบรกิาร กบั

ความตองการของลูกคา ซึ่งเปนสิ่งที่จะทําใหลูกคา

ไมหันไปภักดีกับองคกรอื่น และถึงแมลูกคานั้นอาจ

มีความภักดีไดมากกวา หนี่งสินคาหรือรับบริการได

มากกวาหนึ่งองคกร

Dick and Basu (1994)  ไดทําการแบงประเภท

ของความภักดขีองผูบรโิภค โดยไตรตรองไดจากทัศนคติ

ตอตราสินคาและการแสดงออกทางการซื้อซํ้า มีดังนี้ 

1. No Loyalty ไมเกิดความภักดี คือ ไมมีทั้ง

ระดับของแงคิดและการซื้อซํ้าผูบริโภคไมซื้อสินคา

ยี่หอนั้นดวย จะดวยเหตุผลใดก็ตาม ลูกคาประเภทนี้

ไมมีความจงรักภักดี 

2. Inertia Loyalty หรอื Pious Loyalty ความ

ภักดีเทียม คือ ผูบริโภคมีการซ้ือซ้ําสูงแตมีทัศนคติท่ี

ไมดีตอองคการ ความภักดีประเภทท่ีมีความผูกพัน

อยูบางแตอยูในระดับที่ตํ่า โดยลูกคาประเภทนี้มักจะ

ซื้อสินคาหรือบริการนั้นเปนสมํ่าเสมอดวยปจจัยที่วา

สะดวกสบาย 

3. Latent Loyalty ความภักดีที่แอบแฝง ผู

บริโภคมีทัศนคติท่ีดีตอสินคาแตมีการซ้ือซ้ําความ

การ

รับรู

ปญหา

การ

คนหา

ขอมูล

การ

ประเมิน

ทางเลือก

การ

ตัดสินใจ

ซื้อ

พฤติ

กรรม

ภาย

หลัง
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ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI.) อยูในกลุม 2 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร

ภักดีประเภทนี้มีความผูกพันสูง แตการอุดหนุนหรือ

การซื้อซํ้าตํ่า ซ่ึงตองปรับแกสถานการณที่การปรับ

ดานทัศนคติ 

4. Premium Loyalty หรือ True Loyalty 

ความภักดีประเภทที่มีความผูกพันสูง พรอมทั้งมีการ

อดุหนนุหรอืซือ้ซ้ําบอย ซึง่ธรุกจิสวนใหญจะชอบลกูคา

ประเภทน้ีมาก เพราะนอกจากลูกคาจะมาใชบริการ

บอยแลว ยังบอกตอใหคนอื่นๆ ไดมาใชบริการดวย 

Oliver (1999 pp. 33 – 44) กลาววา ความ

จงรักภักดีคือขอผูกมัดที่จะซ้ือซ้ําหรือบริการที่พึง

พอใจอยางสมํ่าเสมอในอนาคต ซ่ึงลักษณะการซื้อจะ

ซื้อซํ้าในสินคาเดิม หรือชุดของสินคาเดิม การเปลี่ยน

พฤติกรรมนี้จะไดรับอิทธิพลจากสถานการณที่มีผล

กระทบและศกัยภาพของความพยายามทางการตลาด

ความภักดตีอตราสนิคา (Brand Loyalty) ตามแนวคดิ

ของ Oliver (1999 pp. 35-36) ไดแบง ออกเปน 4 ขัน้

คือ 1) ขั้นการรับรู (Cognitive Loyalty)  2) ขั้นความ

รูสึก (Affective Loyalty) 3) ขั้นความตั้งใจที่จะซื้อ

สนิคา (Conative Loyalty) 4) ข้ันการแสดงพฤติกรรม 

(Action Loyalty) เปนขั้นสุดทายที่ผูบริโภคแสดง

พฤติกรรมความตั้งใจใน การกลับไปซื้อสินคาดังกลาว

อีกครั้งหรือเปนพฤติกรรมซื้อซํ้า

จากงานวิจัยของ Johnson, Herrmann and 

Huber (2006, p. 130) ที่ไดทําการศึกษาวิวัฒนาการ

ของความตัง้ใจในความภกัด ีพบวา ไดวา ทศันคตมิอียู 

2 ประเภท ซ่ึงเปนตวักลางทีจ่ะทาํใหเกดิความสมัพนัธ

ระหวางคุณคา และ ความตั้งใจ โดยความผูกพันทาง

ความรูสึกเปนปจจัยที่สามารถสรางความสัมพันธให

มีความเหนียวแนน สําหรับคุณคาตราสินคานั้นเปน

ปจจัยที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ เชน พฤติกรรม

ซื้อซํ้า ความพึงพอใจในตราสินคา การบอกตอสินคา 

และเอกลักษณเฉพาะของตราสินคา นอกจากนี้ยัง

พบอีกวา ในดานของอารมณโดยเฉพาะความพอใจ 

(Pleasure) ในแงบวกจะสงผลเชื่อมโยงกับความ

พึงพอใจ (Satisfaction) และสงไปยังพฤติกรรมท่ีมี

ความภักดี (Loyalty Behaviors) 

ดงันัน้ความจงรกัภกัดขีองผูบรโิภคประกอบดวย

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอธุรกิจคาปลีก

Boone and Kurtz (1989, p. 9); Churchill 

and Peter (1998, p. 22); Kotler and Armstrong 

(2004, p. 56) กลาววา สวนประสมการตลาด 

หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ความ

เกี่ยวของกัน 4 สวน คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ

จดัจาํหนาย และ การสงเสรมิการตลาด มวีตัถุประสงค

ทีใ่ชเพือ่ตอบสนองความตองการของลกูคา ทําใหลกูคา

เกิดความพึงพอใจสูงสุด การนําเอาเครื่องมือกลยุทธ

ทางการตลาดมาใชรวมกนัเพือ่สรางสรรคคณุคาใหกบั

ลูกคาและเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกร

Kotler and Armstrong (2004, pp. 56) 

ใหความหมายถึงสวนประสมทางการตลาด คือ กลุม

เครือ่งมอืทางดานการตลาดท่ีสามารถควบคมุได ซ่ึงจะ

เปนวธิทีางการตลาดของบรษิทัทีจ่ะทําใหกลุมเปาหมาย 

ตอบสนองหรอืหมายถึง ทุกสิง่ทุกอยางท่ีองคกรสามารถ

นํามาใชเพื่อใหเกิดอิทธิพลความตองการในผลิตภัณฑ

ท่ีรูจักกันดี โดยท่ัวไปเรียกวา 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ 

ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 

วรุตม ประไพพักตร (2557, หนา 16) กลาววา 

กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing 

Mix : 7Ps) มีผลตออยางยิ่งตอการตัดสินใจเลือก

ของผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา  การจดัจาํหนาย สงเสรมิการตลาด กระบวนการ

ใหบริการ บุคลากรผูใหบริการ ลักษณะทางกายภาพ  

ในขณะที่ พาวรรณ วรรณวาณิชย (2548, 

หนา 29) ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด หมายถึง 

เครื่องมือทางการตลาดที่จะใชสําหรับธุรกิจบริการ 

เพือ่ทาํใหเกดิการบรหิารคณุภาพรวม (Total Quality 

Management) การท่ีจะสรางคุณคาใหกับลูกคาได

ตองคํานึงถึงความพึงพอใจลูกคาเปนสําคัญ และสวน

ประสมทางการตลาด ไดถูกพัฒนาสําหรับธุรกิจการ

ผลิตสินคาที่จับตองได ในสวนของผลิตภัณฑบริการ
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ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI.) อยูในกลุม 2 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร

นั้น  จะมีลักษณะที่แตกตางจากสินคา ไมสามารถเก็บ

รกัษาไวได  ผูใหบริการจึงเปนสวนหนึง่ของ การบรกิาร

ดวย ปญหาการรักษาคุณภาพของการบริการ จะไม

สามารถควบคุมคุณภาพของการบริการไดเหมือนกับ

สินคาที่จับตองไดจึงจําเปนตองนําเครื่องมือทางการ

ตลาดบริการ 7P's เขามาชวยบริหารจัดการกับธุรกิจ

สวน ศริิวรรณ เสรรีตัน และคณะ (2546) กลาว

วา สวนประกอบดังกลาวขางตนมีความสัมพันธและ

เก่ียวพันกันโดยทั้งน้ี ตองขึ้นอยูกับผูบริหาร ในการ

เลือกท่ีจะวางกลยุทธ เนนไปที่สวนประสมทางการ

ตลาดใดมากกวาเพื่อที่สามารถจะตอบสนองความ

ตองการของตลาดเปาหมายได โดยหลักแลวจะใช

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P's ไดแก

1.  ปจจยัดานผลติภณัฑและ บรกิาร (Product 

andServices) คือ สิ่งที่จะเสนอขายเพื่อตตอบสนอง

ความพึงพอใจของลูกคา 

2.  ปจจัยดานราคา (Price) คือ ตัวเงินราคาที่

ผู บริโภคตองจายเพื่อแลกเปลี่ยนกับ สินคา หรือ

บริการ 

3.  ปจจัยดานชองทางการจําหนาย (Place) 

คือ การสรางเครือขายซึ่งเปนชองทางที่สามารถเขา

ถึงผูบริโภค 

4.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Pro-

motion) คือ การกําหนดตําแหนงตราสินคาการตั้ง

งบประมาณ คาใชจายในการโฆษณาสื่อท่ีเลือกและ

กําหนดเวลาที่เผยแพรผานสื่อดังกลาว 

5. ปจจัยดานบุคคล (People) เปนการ

สนับสนุนสงเสริมบุคลากรใหมีความรูความสามารถ

และความเชี่ยวชาญในสายงาน มีการฝกอบรม ซึ่งสง

ผลตอการสรางภาพลักษณของธุรกิจ 

6.  ป จจัยด านกระบวนการการใหบริการ 

(Process) การบริการที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อ

มอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว 

7.  ป จจัยด  านสิ่ งแวดล อมทางกายภาพ 

(Physical Facilities) รูปแบบการใหบริการเพือ่ สราง

คุณคาใหกับลูกคา เชน ความเหมาะสมในการจัดวาง

สินคาเอื้อตอการจับจาย สะอาดสามารถสรางเปน

กรอบแนวคิดการวิจัย (ตามภาพ 2)

ภาพ 2 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ปจจัยสวนบุคคล

- เพศ

- อายุ

- รายได

- ระดับการศึกษา

- อาชีพ

- สถานภาพทางครอบครัว

ความภักดีของลูกคา

- การกลับมาซื้อสินคาซํ้า  

- กลาวชื่นชมใหผูอื่นรับรู

 หรือการบอกตอ 

- การซื้อสินคาบริการเพิ่มขึ้น 
สวนประสมทางการตลาด

- สินคา

- ราคา

- ชองทางการจําหนาย 

- สงเสริมการตลาด

- กระบวนการ

H1

H2
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วิธีดําเนินการวิจัย
การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณมีวิธี

การดําเนินการวิจัย ดังนี้

 - ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัยไดแก ผู ใชบริการ

รานคาปลกีแบบดัง้เดมิทีไ่มรูจาํนวนทีแ่นนอน ทีม่อีายุ

ตัง้แต 20 ป ขึน้ไป อาศัยอยูในตําบลตลาดขวญั จังหวดั

นนทบุรี 

ผูวิจัยคิดคํานวณขนาดกลุมตัวอยางที่ไมทราบ

คาโดยวธิกีารคาํนวณของ W.G. Cochran (Cochran, 

1953) ไดกําหนดคาความเชื่อมั่นรอยละ 95 มีคา

ความคลาดเคลื่อนไมเกินรอยละ 5

โดยคัดเลือกจากกลุมตัวอยาง ดวยวิธีการสุม

ตัวอยางแบบตามความสะดวก ดังนี้

ผูใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

เปนประจํา  80 %

ผูใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

เปนครั้งคราว 20 %

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  
ในการสรางเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูล ผูวิจัยดําเนินการศึกษาแบบสอบถาม (Ques-

tionnaire) ผูวิจัยไดแบงแบบสอบถามออกเปน 3 

สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวน

บคุคล ประกอบดวย เพศ อาย ุรายได ระดบัการศกึษา 

อาชีพ สถานภาพ ของผูอาศัยอยูในตําบลตลาดขวัญ 

จงัหวดันนทบรีุ   มลีกัษณะของแบบสอบถามเปนแบบ

ตรวจสอบรายการ (Check list) 

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามที่ใหแสดงความ

คดิเหน็ในแตละปจจยัของสวนประสมทางการตลาดมี

ผลตอความภักดีของลูกคารานคาปลีกแบบดั้งเดิม ใน

ตําบลตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามท่ีใหแสดงความ

คิดเห็นในระดับความพึงพอใจ ของการกลับมาใช

บริการซํ้า โดยรวมมีทั้งหมด 7 ขอ 

การแปลความหมาย
พิจารณาจากคาเฉลี่ยของระดับความคิดเห็น 

ตามเกณฑของเบสท (Best, 1981, pp. 179-187 อาง

ในปาริชาต บัวเปง, 2554, หนา38 )

คาเฉลี่ย  ระดับความคิดเห็น

4.21-5.00 มากที่สุด

3.41-4.20 มาก

2.61-3.40 ปานกลาง

1.81-2.60 นอย

1.00-1.80 นอยที่สุด

การวิเคราะหขอมูล 
การวจิยัในครัง้น้ีใชสถิตเิชิงพรรณนา (descrip-

tive statistics analysis) และสถิติเชิงอนุมาน 

(inferential statistics analysis) โดยใชสถิตวิเิคราะห

ขอมูลตามวัตถุประสงคดังนี้

1. วิเคราะหคุณลักษณะของปจจัยสวนบุคคล 

ในตาํบลตลาดขวญั จงัหวดันนทบรุ ีดวยคาสถติริอยละ 

(percentage) 

2. วิเคราะหระดับความคิดเห็นสวนประสม

ทางการตลาดที่มีผลตอความภักดีของลูกคาราน

คาปลีกแบบด้ังเดิมในตําบลตลาดขวัญ จังหวัด

นนทบุรี โดยใชสถิติใชสถิติ t-test และวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA)

3. วิเคราะหปจจัยของสวนประสมทางการ

ตลาดที่มีอิทธิพลตอความภักดีของลูกคารานคาปลีก

แบบดั้งเดิม ในตําบลตลาดขวัญ จังหวัดนนทบุรี 

โดยใชสถิติวิเคราะหการถดถอยเชิงซอน (Multiple 

Regression)
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สรุปผลการวิจัย

ตาราง 1

ขอมูล เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดของกลุมตัวอยาง

เพศ

 - หญิง 278 69.5

 - ชาย 122 30.5

อายุ

 - 20-30 ป 190 47.5

 - 31-40 ป 109 27.0

 - 41-50 ป 93 23.0

 - 51-60 ป 4 1.0

 - 60 ป ขึ้นไป 4 1.0 

ระดับการศึกษา

 - ประถมศึกษา 82 20.5

 - มัธยมศึกษา/ปวช. 67 16.8

 - อนุปริญญา/ปวส 50 12.5

 - ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 201 50.2

สถานภาพ

 - โสด 239 59.8

 - สมรส 161 38.2

 - ธุรกิจสวนตัว 30 7.5

 - รับจางอิสระ 33 8.2

รายได

 - ตํ่ากวา 10,000 บาท 14 3.5

 - 10,001-20,000 บาท 112 28.0

 - 20,001-30,000 บาท 186 46.5

 - 30,001-40,000 บาท 66 16.5

 - 40,001-50,000 บาท 20 5.0

 - 50,001 บาท ขึ้นไป 2 0.5

 ตัวแปร ความถี่ รอยละ

 จากตาราง 1 ข อมูลทั่วไปผลสํารวจ

คุณลักษณะของปจจัยสวนบุคคล (ประชากรศาสตร)

ประชาการจํานวน 400 คน ที่อาศัยอยู ในตําบล

ตลาดขวัญ อําเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี สวนใหญเปน

เพศหญงิ จาํนวน 278 คน คิดเปนรอยละ 69.5 มชีวงอายุ 

20-30 ป จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 47.5 ระดับ
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ตาราง 2

ผลการสํารวจระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดและความภักดีของลูกคา

ตาราง 3

สรุปผลการสํารวจระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดที่มีอิธิพลตอความภักดีของลูกคา

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน  201 คน 

คิดเปนรอยละ 50.2 สถานะภาพโสด จํานวน 239 คน 

คิดเปนรอยละ 59.8 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.2 และมีรายได 

20,001-30,000 บาท จํานวน 186 คน คิดเปน

รอยละ 46.5 

     สวนประสมทางการตลาด  SD ระดับความคิดเห็น

ดานผลิตภัณฑ 2.66 .490 ปานกลาง

ดานราคา 2.95 .324 ปานกลาง

ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.22 .714 ปานกลาง

ดานสงเสริมการตลาด 2.01 .954 นอย

ดานกระบวนการ 3.10 .640 ปานกลาง

ดานความภักดีของลูกคา 2.61 .793 ปานกลาง

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด B SE Beta

ดานผลิตภัณฑ .187 .074 .115

ดานราคา .531 .095 .217

ดานชองทางการจัดจําหนาย .075 .036 .067

ดานสงเสริมการตลาด .301 .046 .362

ดานกระบวนการ .358 .063 .289

  R2=0.719 SEE=0.423 F=201.68

จากตาราง 2 พบวา มีระดับความคิดเห็น

ของของสวนประสมทางการตลาดและความภักดี

ของลูกคาอยูในระดับปานกลาง โดยผูบริโภคมีระดับ

ความคิดเห็นในดานชองทางการจัดจําหนายสูงสุด 

( = 3.22, SD = .714) รองลงมาไดแก ดาน

กระบวนการ ( = 3.10, SD =.640) รองลงมาไดแก 

ดานราคา ( = 2.95, SD = .324) รองลงมาไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ( = 2.66 , SD = .490) รองลงมา

ไดแก ดานสงเสริมทางการตลาด ( = 2.01, SD = 

.954) ตามลําดับ

จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหสถิติถดถอย

พหคุณูพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทัง้ 5 ตวั 

รวมอธบิายความผนัแปรการทดสอบปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอความภกัดไีดรอยละ 71.9 

โดยพบวาปจจัยประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

ความภักดี คือ ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
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จําหนาย สงเสริมการตลาด และกระบวนการ 

โดยเมื่อพิจารณาตัวแปรอิสระที่มีอํานาจใน

การทํานายปจจัยประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ

ความภักดี ไดดีที่สุด คือ ดานสงเสริมการตลาด ดาน

กระบวนการ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานชอง

ทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ

การอภิปรายสรุปผล 
จากผลการศึกษาป จจัยของส วนประสม

ทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอความจงรกัภักดีของลกูคา

รานโชหวย ในตาํบลตลาดขวญั จังหวดันนทบรุ ี พบวา

ผู ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมี อายุ

ระหวาง 20-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได

อยูระหวาง 20,001 – 30,000 บาท มีความสอดคลอง

กับงานวิจัยของเกยูร ใยบัวกลิ่น (2552) เรื่องในเรื่อง

ของการขยายตวัรานคาปลกีสมยัใหมทีม่ตีอการดําเนิน

งานของรานโชหวย โดยมวีตัถปุระสงคเพือ่ศึกษาความ

คดิเหน็เกีย่วกบัการปรบัตัวของรานคาปลกีแบบด้ังเดิม 

(โดยที่ขอมูลทั่วไป ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 

(โชหวย) เปนเพศหญิง และจากการศึกษาระดับความ

คิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด พบวา 

ชองทางการจัดจําหนาย กระบวนการ ผลิตภัณฑ 

ราคา การสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับ

ปานกลาง ดานชองทางการจัดจําหนาย ในดาน

กระบวนการใหบริการ ตองการกระบวนการคิดราคา 

และกระบวนการชําระเงินถูกตองรวดเร็ว ด าน

ผลติภัณฑมีความตองการใหสนิคาภายในรานดูมคีวาม

แปลกใหมหลากหลายของสินคามากยิ่งขึ้น ดานราคา 

ตองการใหราคาของสินคาอยูในสัดสวนที่ยอมรับได

เมื่อเทียบกับรานอื่นๆ และ ราคาของสินคาเมื่อเทียบ

กับคุณภาพ มีความเหมาะสม สวนในดานการสงเสริม

การตลาด ผูบรโิภคสวนใหญยงัคงตองการ การลดแลก

แจกแถม ซึง่สอดคลองกบังานวจิยัของกฤษณ ทพัจฬุา 

(2557) ไดศึกษาเรื่อง ความสําเร็จของธุรกิจรานคา

ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ความ

สําเร็จของธุรกิจรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โชหวย) จาก

อทิธพิลรวม  เกดิจากการความสมัพนัธกับลกูคาความ

สามารถในการบริหาร การสรางภาพลักษณทางธุรกิจ

และการจัดการสวนประสมทางการตลาด ตามลําดับ 

ขอเสนอแนะการวิจัย 
ผูประกอบธุรกิจคาปลีกดั้งเดิมหรือโชหวยควร

ใหความสําคัญกับการบริหารงานรานคาใหมี คุณภาพ 

และหาความรูเพิม่เตมิใหมๆ  ทีจ่ะเปนประโยชนตอการ

ดาํเนนิกจิการ โดยสามารถปรบัปรงุ และเปลีย่นแปลง

ไดตลอดเวลา หากการขายสินคาแบบเดิมๆ ไมกอให

เกดิประโยชนตอกจิการผูประกอบการควรจะปรบัปรุง

และพฒันาในเรือ่งของการบรกิารทีไ่ดเปรยีบคูแขงขนั 

บริหารความสัมพันธและทําใหมีความสามารถเขาถึง

กลุมลกูคาได รกัษาฐานลกูคาเดมิใหคงไว เพือ่สามารถ

ใหกลุมลกูคาเดมิยงัคงกลบัมาใชบรกิารในครัง้ตอๆ ไป 

ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป 
ควรมีการทําการวิจัยมาตรการของรัฐบาล 

ในการกํากับดูแลควบคุมการเกิดขึ้นของการคาปลีก

สมัยใหม พรอมทั้งศึกษากลยุทธของรานคาปลีก

สมัยใหมนํามาเปนขอมูลที่จะใชในการปรับปรุงธุรกิจ

ตอไปได
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