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การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาความสัมพันธเชิงสาเหตุและอิทธิพลสวนประสมการตลาด 7Ps 

ความพึงพอใจของผูบริโภค และคุณภาพการบริการ ท่ีมีความสมัพันธเชิงสาเหตุตอการพัฒนาศกัยภาพการแขงขัน

ของรานคาปลีกแบบด้ังเดิม และ 2) เพื่อเสนอแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการแขงขัน ใชวิธีวิจัยแบบ

ผสมผสานระหวางการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ ประชากรการวิจัย คือ กลุมผูบริโภคท่ีอาศัย

อยูในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง 50 เขต รวม 5,588,222 คน กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยเชิงปริมาณ 450 คน 

กาํหนดขนาดตวัอยางเปน 20 เทาของพารามเิตอรตวัแปรการวจิยั เลอืกตวัอยางดวยการสุมตวัอยางโควตาและ

การสุมตวัอยางอยางงาย และการวจัิยเชงิคุณภาพกาํหนดผูใหขอมลูสาํคญั 10 คน เพือ่สมัภาษณเชงิลกึโดยทําการ

เลือกแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ผานการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ และแบบ

สัมภาษณก่ึงโครงสราง วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา,วิเคราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร, 

วิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน และวิเคราะหสมการโครงสราง ผลการวิจัยพบวา 1) การศึกษาความสัมพันธ 

พบวา ความพึงพอใจของผูบริโภค มีความสัมพันธกับ ศักยภาพการแขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ขณะที่ 

คณุภาพการบรกิาร, และสวนประสมการตลาด 7Ps เปนคูความสมัพนัธท่ีไมมนียัสาํคญัทางสถิต ินอกจากนีพ้บวา 

สวนประสมการตลาด 7Ps ความพงึพอใจผูบรโิภค คณุภาพการบรกิาร มอีทิธพิลทางตรงตอการพฒันาศกัยภาพ

การแขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม DE = .291, DE = .276, DE = .308 ตามลําดับ และ 2) แนวทางใน

การพัฒนาศักยภาพการแขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือ ตองสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค โดยควร

ออกแบบรานคา จัดเรียงสินคาอยางเปนหมวดหมู เพื่อใหสะดวกตอการเลือกซ้ือ มีปายแสดงราคาสินคาบอก

ชัดเจนใหลูกคาเลือกและตัดสินใจซื้อไดทันที มีการบริหารลูกคาสัมพันธ และควรทําการวิเคราะหถึงจุดออน 

จุดแข็ง อุปสรรค และโอกาส ในการปรับตัวของรานเพื่อความอยูรอดดวย
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The objectives of this research were 1) to study the causal relationship and influence 
of 7Ps marketing mix, consumer satisfaction, and service quality that has a causal relationship 
to the development of the competitiveness of traditional retailers; and 2) to propose ways 
to improve competitiveness. A research methodology uses a mixed methodology between 
quantitative research and qualitative research. The research population is a group of 
consumers who live in Bangkok in all 50 districts, totaling 5,588,222 people. The sample size 
used in quantitative research was 450 people set the sample size were 20 times the research 
variable parameter. Select the sample by quota sampling and simple random sampling. 
The qualitative research assigned 10 key informants to conduct an in-depth interview by 
specific selection. The research tools are questionnaires that passed a tool quality check and 
a semi-structured interview. The research used descriptive statistics, correlation coefficient 
analysis, Confirmatory Factor Analysis, and Structural Equation Modeling: SEM. The results of 
the research were as follows: 1) the relationship study found that consumer satisfaction has 
a relationship with the competitiveness of traditional retailers, while service quality and 7Ps 
marketing mix were statistically insignificant pairs. In addition, it was found that 7Ps Marketing 
Mix, Consumer Satisfaction, Service Quality Direct effect on the development of competi-
tiveness of traditional retailers DE = .291, DE = .276, DE = .308, respectively. 2) The way to 
develop the competitiveness of traditional retail stores is to create satisfaction for consumers 
by designing the stores or organizing products into categories for easy shopping. A retail store 
should be a label showing the product price clearly for customers to choose and decide to 
buy immediately; together with customer relationship management and analysis should be 
done on the strengths, weaknesses, obstacles and opportunities to adjust the store to survive.

The causal relationship of factors affeeting the competitive ness 
development of the traditional trade in Bangkok

Abstract

Keywords: development, Competitiveness, Traditional trade

Type of Article: Research Article

 * Corresponding author
1-4 Doctor of Business Administration degree program, Business Administration, Bangkok Thonburi University
  E-mail: fsuparp@gmail.com, fantalek@hotmail.com, film.phd5@gmail.com, ssajjanad@gmail.com  

138

วารสารวิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน ปที่ 8 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2565

วิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 



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

1. บทนํา
ธุรกิจคาปลีกเปนหนวยการตลาดที่เกี่ยวของ

กับการจัดจําหนาย กระจายสินคาไปยังผู บริโภค

โดยตรง โดยผูบริโภคจะซื้อไปอุปโภคบริโภคไมไดนํา

ผลิตขายตอ จําหนายตอหรือเพื่อแสวงหากําไร ธุรกิจ

คาปลีกจะมีความสําคัญตอผูบริโภคโดยตรง เพราะ

จะเปนแหลงรวมสินคาทําใหเกิดความสะดวกสบาย

ในการอุปโภคบริโภคซื้อหา ธุรกิจคาปลีกจึงถือเปน

สวนหน่ึงในชวีติประจาํวนัของคนจาํนวนมาก ปจจบุนั

ธุรกิจคาปลีกเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สําคัญ ในป 

2560 มีสัดสวน 23% ของ GDP มูลคาธุรกิจคาปลีก

ของประเทศไทยอยูที่ 3.5 ลานลานบาท (กรมพัฒนา

ธุรกิจการคา, 2562) ทั้งนี้ ธุรกิจคาปลีกที่รูจักกันดี 

คือ รานสะดวกซื้อ รานโชหวย รานขายของแผงลอย

ทีข่ายสนิคาบนฟตุบาท ภาพรวมธรุกจิคาปลกีสามารถ

แบงออกไดเปน 2 กลุมใหญ คือ ธุรกิจคาปลีกดั้งเดิม

และธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Traditional Trade and 

Modern Trade) 

ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) 

ในป 2561 มีมูลคา 2.6 ลานลานบาทเพิ่มขึ้น 8.5% 

จากป 2560 และมีสัดสวน 15.9% ของ GDP สูง

เปนอันดับสองรองจากภาคอุตสาหกรรมการผลิตที่

มีสัดสวน 26.8% ในป 2562 มีแนวโนมเติบโตรอยละ 

2.8-3.0 ชะลอตัวลงจากเดิมที่อยูที่รอยละ 3.1 ในป 

2561 เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ในป 2563 

กค็าดวาก็ยงัคงทรงตัว ในอดีตธรุกจิคาปลกีในไทยเปน

รานขายของชําขนาดเล็กที่จัดหาสินคามาจําหนาย

ผานตัวกลาง (ผูคาสง) แตปจจุบันรูปแบบรานคาปลีก

เปล่ียนไปเปนรานคาทันสมัย ลดการพึ่งพาผูคาสง 

ผูประกอบการมักเปนนายทุนรายใหญที่มีเครือขาย

สาขาจํานวนมากและเปนผูซื้อรายใหญจึงมีอํานาจ

ตอรองเหนือผูผลิตหรือตัวแทนจําหนายสินคา มีการ

บริหารจัดการรานคาอยางเปนระบบ มีการจัดการ

ระบบขนสงและบางรายมศูีนยกระจายสนิคาทีท่นัสมยั 

ตลอดจนการนําเทคโนโลยีดานตางๆ มาใชเพื่อสราง

ความไดเปรียบทางการตลาด (นรินทร ตันไพบูลย, 

2564) ขณะที่ ธุรกิจคาปลีกดั้งเดิม (Traditional 

Trade) คือ ธุรกิจที่คาขายตามกลไกของโซอุปทาน มี

ผูผลติ ตวัแทนขายสง และรานคาขายปลกี เชน รานคา

โชหวย ทั้งนี้ ธุรกิจคาปลีกดั้งเดิมเปนธุรกิจที่สามารถ

เขาถึงลูกคาไดแบบใกลชิดมากกวา แตทํางานอยาง

เปนระบบนอยกวา ในป 2560 ธุรกิจคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมมีสวนแบงประมาณ 32% ของมูลคาธุรกิจ

คาปลีกทั้งหมด จากขอมูลการสํารวจของ Nielsen 

Company (Thailand) ในป 2562 มีรานคาโชหวย

ทัว่ประเทศ จาํนวน 443,123 ราน เพ่ิมข้ึนจากป 2561 

จํานวน 4,303 ราน (ป 2561 มีจํานวน 438,820 ราน) 

แบงสัดสวนเปนภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 34% 

ภาคกลาง 22% ภาคเหนือ 16% ภาคใต 15% และ

กรงุเทพและปรมิณฑล 13% (กรมพฒันาธรุกจิการคา, 

2562) แสดงใหเห็นวารานคาโชหวยไดกระจายตัวอยู

ตามภมูภิาคเปนสวนใหญ สะทอนถึงกลไกสําคญัในการ

เปนเครื่องมือกระตุนเศรษฐกิจฐานรากไดเปนอยางดี 

จากการศึกษาปญหา พบวา รานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมจะไมสามารถเติบโตไดเหมือนอยางในอดีต 

เนือ่งจากไดรบัผลกระทบจากเศรษฐกิจท่ีชะลอตวั และ

พฤตกิรรมของผูบริโภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป ธรุกิจจาํเปน

ที่จะตองมีการพัฒนารูปแบบในการดําเนินธุรกิจและ

กลยุทธท่ีสอดคลองกับวิถีชีวิตและสภาพแวดลอมท่ี

เปลี่ยนไป ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม จะ

สามารถดํารงอยูไดตามสภาวะแวดลอมท่ีเปลี่ยนไป

จะตองมีการเปลี่ยนแปลงแนวทางการดําเนินธุรกิจ 

ซึ่งเปนการปรับตัวเพื่อสรางความอยูรอด ตองมีการ

ปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดดวย 

ดวยเหตุนี้ ปจจัยความสัมพันธเชิงสาเหตุตอ

การพัฒนาศักยภาพการแขงขันของรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบดวย 

สวนประสมการตลาด 7Ps ความพึงพอใจ คุณภาพ

การบริการ และการพัฒนาศักยภาพการแขงขันของ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม ผลลัพธหรือขอคนพบที่ไดจะ
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ทาํใหไดองคความรูใหม วธิกีารใหม ยงัสงผลดีตอระบบ

เศรษฐกิจของประเทศไทย และยังสามารถนําผลการ

วิจัยน้ีไปปรับใชกับรานคาปลีกแบบดั้งเดิมที่อื่นๆ ได

เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันใหเพิ่มขึ้นใน

ทุกภูมิภาคของประเทศไทย

2. วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาความสัมพันธเชิงสาเหตุและ

อิทธิพลสวนประสมการตลาด 7Ps ความพึงพอใจของ

ผูบริโภค และคณุภาพการบรกิาร ทีม่คีวามสมัพนัธเชงิ

สาเหตุตอการพัฒนาศักยภาพการแขงขันของรานคา

ปลีกแบบดั้งเดิม 

2. เพ่ือเสนอแนวทางในการพัฒนาศักยภาพ

การแขงขัน 

3. สมมติฐานการวิจัย
สมมตฐิานท่ี 1: สวนประสมการตลาด มอีทิธิพล

ทางตรงเชิงบวกตอ การพัฒนาศักยภาพการแขงขัน

ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร

สมมติฐานที่ 2: ความพึงพอใจของผูบริโภค 

มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอ การพัฒนาศักยภาพ

การแข งขันของร านค าปลีกแบบด้ังเดิมในเขต

กรุงเทพมหานคร

สมมติฐานที่ 3: คุณภาพการบริการ มีอิทธิพล

ทางตรงเชิงบวกตอ การพัฒนาศักยภาพการแขงขัน

ของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร

4. กรอบแนวคิดการวิจัย  

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย
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5. วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
5.1 สวนประสมการตลาด 7Ps (Marketing Mix 

7 Ps) 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เปน

เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจนํามาใชเพ่ือใหบรรลุ

วัตถุประสงคทางการตลาด เครื่องมือทางการตลาดที่

วานี้เรียก คือ 7Ps (องคประกอบดั้งเดิม 4 ประการ 

และขยายเพิ่มเติมอีก 3 ประการ) ซึ่งประกอบดวย 

(Stevie Langford, 2019) 

1.  สินคาหรอืผลติภณัฑ หมายถงึ สิง่ทีส่ามารถ

จับตองได หรือบริการ หรือประสบการณ โดยพื้นฐาน

แลวมักจะสินคาที่ขายได

2.  สถานที ่หมายถงึ สถานทีท่ีเ่ลอืกจัดจําหนาย

หรืออนุญาตใหเขาถึงผลิตภัณฑหรือบริการ ทั้งนี้อาจ

หมายถึงอะไรก็ไดตั้งแตคลังสินคาหรือรานคาบนถนน

ไปจนถึงรานคาอีคอมเมิรซหรือแพลตฟอรมบนระบบ

คลาวด

3.  ราคา หมายถงึ กลยุทธการกาํหนดราคาของ

คูแขง ราคาที่ตํ่าเกินไปสูงเกินไป หรือราคาตรงตาม

ตองการ ทายทีส่ดุแลวราคาผลติภัณฑจะสงผลตอการ

รับรูของลูกคาเกี่ยวกับแบรนดและตําแหนงทางการ

ตลาด 

4.  โปรโมชัน่หรอืการสงเสรมิการขาย หมายถงึ 

เทคนิคการโฆษณาทางการตลาดและการขาย ซึ่งอาจ

เปนการโฆษณาแบบเดิมทางทวี ีวทิย ุปายโฆษณา หรอื

วิธีการท่ีทันสมัยกวา โดยการชองทางที่ดีที่สุดและวิธี

การโปรโมทเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งในปจจุบัน

5.  ลักษณะทางกายภาพ สิ่งสําคัญคือผูบริโภค

ตองรูวาแบรนดทีก่าํลงัซือ้หรอืมปีฏิสมัพนัธนัน้ถกูตอง

ตามกฎหมายและมีอยูจริง ลักษณะทางกายภาพมัก

มีสองรูปแบบ คือ ลักษณะที่มีบริการหรือการซื้อเกิด

ขึ้น และลักษณะหรือการยืนยันการมีอยูของแบรนด

สินคา เชน บริการหรือผลิตภัณฑใดๆ ที่ไดรับ จะ

ถือเปนลักษณะทางกายภาพ รวมทั้งการยืนยันหรือ

การตรวจสอบความถูกตองในแงมุมที่มองเห็นไดหรือ

คุณลักษณะเชิงปริมาณ

6.  พนักงาน เปนผู ท่ีมีสวนรวมในการขาย

ผลิตภัณฑหรือบริการออกแบบจัดการทีมเปนตัวแทน

ลูกคา ซ่ึงจะเกี่ยวของกับทุกคนท้ังทางตรงหรือทาง

ออมท่ีเก่ียวของกับธุรกิจขององคกร ซ่ึงการจางงาน

และรกัษาคนทีเ่หมาะสมมคีวามจาํเปนตอความสาํเรจ็

ทั้งในระยะสั้นและระยะยาวของธุรกิจ

7.  กระบวนการ คือ ชุดของการดําเนินการ

ท่ีใชในการสงมอบผลิตภัณฑหรือบริการใหกับลูกคา 

ชองทางการขาย ระบบการชําระเงิน ขั้นตอนการ

จัดจําหนาย และการจัดการความสัมพันธกับลูกคา 

สาํหรับกระบวนการเหลานีจ้ะตองทาํในลกัษณะทีช่วย

ลดคาใชจายใหนอยที่สุด

การจากวจิยัในอดตี พบวา กลยทุธสวนประสม

การตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลตอการรบัรูคุณภาพบรกิาร

และความภักดีของนักทองเท่ียวตางชาติในธุรกิจการ

ทองเที่ยวเชิงสุขภาพประเทศไทย โดยกลยุทธ 

สวนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอการรับรู

และความภักดีของนักทองเท่ียวตางชาติในธุรกิจ

การทองเที่ยวเชิงสุขภาพประเทศไทย ประกอบดวย 

ส วนประสมการตลาดบริการ การรับรู คุณภาพ

บริการ และความภักดีของนักทองเที่ยว (อารียลักษณ 

ตระกูลมุกทอง, 2559)

โดยสรุป สวนประสมการตลาด 7P’s หมายถึง 

เครื่องมือในการจําหนายสินคาและบริการ ของ

ผูประกอบการซึง่ตองพจิารณาถงึสิง่ตาง ๆ  ทีม่ผีลตอการ

ตัดสินใจเลือกของผูบริโภค การมีสินคาท่ีตอบสนอง

ความตองการของลูกคาตามกลุมเปาหมาย และขาย

สินคาในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได ซึ่งผูบริโภคก็ยินดี

ที่จะจายเงินเพราะรูสึกถึงความคุมคา กระจายสินคา

ที่สอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวก

แกผูบรโิภค ดวยการพยามจงูใจใหเกดิความชอบสนิคา

และพฤตกิรรมอยางถกูตอง ซึง่มตัีวแปรทางการตลาด

ที่ควบคุมได เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกผูบริโภค
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5.2 ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction)

พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีสิ่งจูงใจ 

(Motive) หรือแรงขับดัน (Drive) เปนความตองการที่

กดดันจนมากพอทีจ่ะจูงใจใหบคุคลเกดิพฤติกรรมเพือ่

ตอบสนองความตองการของตนเอง ซึ่งความตองการ

ของแตละคนไมเหมือนกัน ความตองการบางอยาง

เปนความตองการทางชีววิทยา เกิดขึ้นจากสภาวะ

ตึงเครียด (Armstrong & Kotler, 2009) เชน ความ

หิวกระหายหรือความลําบากบางอยาง เปนความ

ตองการทางจิตวิทยา เกิดจากความตองการการ

ยอมรับ การ ยกยอง หรือการเปนเจาของทรัพยสิน 

ความตองการสวนใหญอาจไมมากพอที่จะจูงใจให

บุคคลกระทําในชวงเวลานั้น ความตองการกลายเปน

สิ่งจูงใจ เมื่อไดรับการกระตุนอยางเพียงพอจนเกิด

ความตึงเครียด โดยทฤษฎีที่ไดรับความนิยมมากที่สุด 

มี 2 ทฤษฎี คือ 

1.  ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว (Maslow’s 

theory motivation) คนหาวิธีที่จะอธิบายวาทําไม

คนจึงถูกผลักดันโดยความตองการบางอยาง ณ เวลา

หนึง่ ทาํไมคนหน่ึงจงึทุมเทเวลาและพลงังานอยางมาก

เพือ่ใหไดมาซึง่ความปลอดภยัของตนเองแตอกีคนหน่ึง

กลบัทาํสิง่เหลานัน้ เพือ่ใหไดรบัการยกยองนบัถอืจาก

ผูอืน่ คําตอบของมาสโลว คือ ความตองการของมนษุย

จะถกูเรยีงตามลาํดบัจากสิง่ทีก่ดดันมากท่ีสดุไปถงึนอย

ทีส่ดุ ทฤษฎขีองมาสโลวไดจดัลําดับความตองการตาม

ความสําคัญ 

 1) ความตองการทางกาย (Physiological 

Needs) เปนความตองการพื้นฐาน คือ อาหาร ที่พัก 

อากาศ ยารักษาโรค

 2) ความตองการความปลอดภัย (Safety 

Needs) เปนความตองการที่เหนือกวาความตองการ

เพื่อความอยูรอด เปนความตองการในดานความ

ปลอดภัยจากอันตราย

 3) ความตองการทางสงัคม (Social Needs) 

เปนการตองการการยอมรับจากเพื่อน

 4) ความตองการการยกยอง (Esteem 

Needs) เปนความตองการการยกยองสวนตัวความ

นับถือและสถานะทางสังคม

 5) ความตองการใหตนประสบความสําเร็จ 

(Self – Actualization Needs) เปนความตองการ

สงูสดุของแตละบคุคล ความตองการทาํทกุสิง่ทกุอยาง

ไดสําเร็จ 

2. ทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด (S. M. Freud) 

ตั้งสมมุติฐานวาบุคคลมักไมรูตัวมากนักวาพลังทาง

จิตวิทยามีสวนชวยสรางใหเกิดพฤติกรรม ฟรอยด 

พบวา บุคคลเพิ่มและควบคุมสิ่งเราหลายอยาง สิ่งเรา

เหลานี้อยูนอกเหนือการควบคุมอยางสิ้นเชิง บุคคล

จึงมีความฝน พูดคําท่ีไมตั้งใจพูดมีอารมณอยูเหนือ

เหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการ

วิตกจริตอยางมาก โดยความพึงพอใจของบุคคลที่

พอใจจะกระทําสิ่งใด ๆ ที่ใหมีความสุขและจะหลีก

เลีย่งไมกระทาํในสิง่ทีเ่ขาจะไดรบัความทกุขหรอืความ

ยากลําบาก โดยอาจแบงประเภทความพอใจ ได 3 

ประเภท คือ 

 1) ความพอใจดานจิตวิทยา (Psychologi-

cal hedonism) เปนทรรศนะของความพึงพอใจวา

มนุษยโดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขสวน

ตัวหรือหลีกเลี่ยงจากความทุกขใดๆ 

 2) ความพอใจเกี่ยวกับตนเอง (Egoistic 

hedonism) เปนทรรศนะของความพอใจวามนษุยจะ

พยายามแสวงหาความสุขสวนตัว แตไมจําเปนวาการ

แสวงหาความสขุตองเปนธรรมชาตขิองมนษุยเสมอไป 

และ 

 3) ความพอใจเก่ียวกับจริยธรรม (Ethical 

hedonism) ทรรศนะนี้ถือวามนุษยแสวงหาความ

สุขเพื่อผลประโยชนของมวลมนุษยหรือสังคมที่ตน

เปนสมาชิกอยู และเปนผู ไดรับผลประโยชนผู หนึ่ง

ดวย 

นอกจากนี้ยังพบวา ความพึงพอใจของบุคคล 

เกิดจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรู ในการ
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ปฏิบัติงานของสินคากับความคาดหวังท่ีมีตอสินคา 

(อารียลักษณ ตระกูลมุกทอง, 2559) และจากการ

ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความ

จงรักภักดีของลูกคาในการใชบริการรานคาปลีกแบบ

ดัง้เดมิในเขตเทศบาลเมอืงหนองคาย พบวา สวนประสม

ทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ไดแก ผลิตภัณฑ 

ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 

ป จจัยส วนบุคคล ลักษณะทางกายภาพ และ

กระบวนการ มีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความ

จงรักภักดีในการใช บริการร านปลีกแบบดั้งเดิม 

(ฉัตรชัย ตั้งทรัพย และสืบชาติ อันทะไชย, 2563) 

และคุณคาการซื้อสินคาจากหนาร าน เว็บไซต 

แอพพลิเคชั่น และเครือขายสังคมออนไลนมีอิทธิพล

เชิงบวกตอคุณคาการซื้อสินคาจากชองทางจําหนาย

แบบบูรณาการ (วรินรําไพ รุ งเรืองจิตต, 2562) 

นอกจากนี้ ยังพบวา ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

(7Ps) มีอิทธิพลตอความจงรักภักดีของผูใชบริการ

ร านค าปลีกเพื่อสุขภาพและความงาม (พนิดา 

วรัตมธนภัทร, 2562) ขณะที่ อรอิทธิ์ ชญาภรภัทร 

(2562) พบวา การบริการ ความสะดวกสบาย และ

ราคา มีผลตอความพึงพอใจ และความพึงพอใจสงผล

ตอความจงรักภักดี

โดยสรุป ความพึงพอใจ หมายถึง การยอมรับ

ในการใหบริการที่มีประสิทธิภาพ ทั้งตัวบุคลากรที่ให

บริการ ตลอดจนสินคาที่มีการจัดวางสินคาเปน

หมวดหมูเพื่องายตอการเลือกซื้อ และการสื่อสารท่ี

ดีเขาใจงายทําใหผูมารับใชบริการเกิดความพึงพอใจ

ตามมา

5.3 คุณภาพการบริการ (Service Quality)

แนวคดิพืน้ฐานคุณภาพการใหบรกิาร ประกอบ

ดวย 3 แนวคิดหลัก คือ แนวคิดความพึงพอใจของ

ลูกคา (Customer satisfaction) คุณภาพการให

บริการ (Service quality) และคุณคาของลูกคา 

(Customer value) ตามแนวคิดพ้ืนฐานดังกลาว 

ความพึงพอใจของลูกคาตอบริการเปนพฤติกรรม

เชิงจิตวิทยาท่ีบุคคลมีตอบริการท่ีไดรับหรือเกิดข้ึน 

เกณฑการประเมนิคณุภาพการบรกิาร โดยมุงเปาและ

ใหความสําคัญไปท่ีมุมมองของลูกคาเปนหลัก ท้ังนี้

องคกรธุรกิจไดนําเครื่องมือในการประเมินคุณภาพ

บริการอยาง SERVQUAL มาประยุกตใชเปนเกณฑใน

การวัด เพื่อศึกษาเปรียบเทียบในการวัดคุณภาพการ

บริการ ขณะที่ลูกคามีเกณฑในการประเมินคุณภาพ

การบรกิารทัง้หมด 10 ปจจยั (สทิธชิยั ศรเีจริญประมง, 

2556) ไดแก 1) ความเชื่อถือไดในมาตรฐานคุณภาพ

การบริการ 2) การตอบสนองดวยความเต็มใจหรือ

ความพรอมบริการของพนักงาน 3) บริการอยางมี

ความสามารถ 4) การเขาถงึ การตดิตอทีส่ามารถทาํได

งายและมคีวามคลองตวั 5) อธัยาศยัไมตร ีความสุภาพ 

การใหเกยีรต ิการคาํนงึถงึความรูสกึของลกูคา 6) การ

ติดตอสื่อสาร การใหขอมูลแกลูกคาดวยภาษาที่ลูกคา

เขาใจได 7) ความเช่ือถือไวใจได 8) ความปลอดภัย 

9) ความเขาใจและรูจักลูกคาจริง และ 10) บริการที่

เปนรูปธรรม 

ทั้งนี้ ผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

ควรใหความสาํคญัของการดาํเนนิงานธรุกจิทีมุ่งเนนที่

การแขงขันในการเพิ่มคุณภาพ การใหบริการในตลาด

เปาหมาย โดยตองตอบสนองความตองการของลูกคา

กลุมเปาหมายใหได จะชวยสรางขดีความสามารถและ

ความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจใหเหนือกวา

คูแขง มกีารกาํหนดนโยบายและทศิทางการดาํเนนิงาน

ในอนาคตที่ชัดเจน สามารถตอบสนองความตองการ

ของ ตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่องได 

(Israel, 2005) 

จากการวิจัยของ ปราณี สกุลลิขเรศสีมา และ

คณะ (2562) ไดศกึษาคณุลกัษณะของพนกังานบรกิาร

และคุณภาพการบริการตามการรับรู ของพนักงาน

และลูกคาธุรกิจโรงแรมในจังหวัดนครราชสีมา พบวา 

คุณลักษณะของพนักงานบริการ และมุมมองของ

ลูกคา คือ การมีจิตใจใฝบริการ มีความรับผิดชอบ มี

ความนาเชื่อถือไวใจได บริการเปนรูปธรรมนั้นมีความ
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สําคัญ และพบวาคุณลักษณะของพนักงานบริการ

และคุณภาพการบริการ มีความสัมพันธทางบวกกับ

คุณภาพการบริการตามการรับรูของลูกคา สุวรรณา 

พะลีราช (2562) พบวา คุณภาพการบริการมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงพยาบาล สุพัตรา 

กาญจโนภาส และคณะ (2562) พบวา นวัตกรรม

การจัดการ คุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส และ

คุณคาตราสินคา อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค แต

มีความสําคัญนอยความไววางใจ และ หัสยา อินทคง 

(2560) พบวา คุณภาพผลติภณัฑและคณุลกัษณะของ

รานคาปลีกสินคาออรแกนิค มีผลตอความพึงพอใจ

ของผูบริโภค 

โดยสรุป คุณภาพการใหบริการ หมายถึง การ

บริการที่ดีมีคุณภาพ สงมอบสินคาที่ดีมีคุณภาพตอ

ผู รับบริการ ตลอดจนมีรูปแบบการบริการที่เปน

รูปธรรมแกผูมาขอรับบริการทุกคนอยางเทาเทียมกัน 

ซ่ึงคณุภาพการบรกิารทีด่ทีาํชวยใหยอดขายเพิม่ขึน้ได

5.4 การพฒันาศกัยภาพการแขงขัน (Competitive-

ness Development) 

องคประกอบการพัฒนาศักยภาพรานคาปลีก

แบบดั้งเดิม สามารถวัดไดจาก 4 ตัวชี้วัด 

1) ภาพลักษณรานคา เปนภาพลักษณในดาน

ผลิตภัณฑภายในราน สภาพแวดลอม ทางกายภาพ 

การใหบริการภายในราน และการสงเสริมการ

จัดจําหนาย เพราะภาพลักษณสามารถใช กําหนด

ตําแหนงของรานคาปลีกของรานคานั้น

2) ความสัมพันธลูกคา เปนวิธีการที่สราง

ความสัมพันธที่ดีกับลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่ม

ยอดขายและ เก็บขอมูลพฤติกรรมของลกูคาเพือ่รกัษา

และขยายฐานลูกคาในระยะยาว

3) การตอบสนองตอลูกคา เปนความต้ังใจ 

และมุงมัน่ท่ีจะชวยเหลอืผูใชบรกิารและพรอมทีจ่ะให

บริการตลอดเวลาที่ปฏิบัติหนาที่

4) การใหความเชื่อมั่นตอลูกคา เปนความ

สามารถในการปฏบิตัติามสญัญาทีใ่หไวกบัผูใชบรกิาร

ไดอยางถูกตอง และแมนยํา มีประสิทธิภาพของการ

บริการ (วรรธนะ เสถียร, 2559; จิตรา กาสาเอก และ

คณะ, 2559; บุญฑวรรณ วิงวอน และคณะ, 2559; 

กฤษณ ทัพจุฬา, 2558; Hosseini et al., 2014)

6. วิธีดําเนินการวิจัย 
6.1 รูปแบบการวิจัย 

การวิจัยใชวิธีการดําเนินการวิจัยแบบผสม

ผสาน (Mixed Methodology) ประกอบดวย การ

วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการ

วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

6.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัย คือกลุมผูบริโภคที่

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 50 เขต จํานวน

ท้ังหมด 5,588,222 คน (กรุงเทพมหานคร กอง

ยุทธศาสตรบริหาร, 2563)

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยเชิงปริมาณ ไดแก 

กลุมผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครโดย

ใชอัตราสวน 1: 20 หนวย กําหนดขนาดตัวอยางเปน 

20 เทาของพารามเิตอรตัวแปรการวจิยั ในการวจิยันีม้ี

ตัวแปรที่สังเกตไดทั้งหมด 19 ตัวแปร จากเกณฑนี้จะ

ไดกลุมตวัอยางเทากบั 380 ตวัอยาง ผูวจิยัไดเพิม่กลุม

ตัวอยางเพื่อไมใหจํานวนตัวอยางเปนอุปสรรคในการ

คํานวณคาสถิติตาง ๆ ขนาดตัวอยางที่ใชในการศึกษา

ครั้งนี้ จึงเทากับ 450 ตัวอยาง มากกวาจํานวนขั้นตํ่า

ท่ีกาํหนดไว โดยวธิกีารสุมตวัอยางแบบโควตา (Quota 

sampling) ใน 50 เขตและในแตละเขตใชวิธีการสุม

ตัวอยางอยางงาย (Simple random sampling)

ตัวอยางที่ใชในการวิจัยเชิงคุณภาพ กําหนด

ผูใหขอมูลสําคัญ จํานวน 10 คน ดวยวิธีการเลือก

แบบเจาะจง โดยกําหนดเกณฑ คุณสมบัติ คือ เปน

ผูทีม่ปีระสบการณ ความรู ความเขาใจและสามารถให

ขอมูลในเรื่องที่เกี่ยวของโดยตรง 
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6.3 เครื่องมือวิจัย 

การวจิยัเชงิปริมาณ (Quantitative Research) 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบ

สอบถาม (Questionnaire) ซึง่การสรางเครือ่งมอืการ

วิจัยไดจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรม

ที่เกี่ยวของ เพื่อกําหนดนิยามเชิงปฏิบัติการ และ

โครงสรางของตัวแปรที่ตองการจะศึกษาไดทําการ

สรางขอคําถามตามนิยามเชิงปฏิบัติการที่ไดมีผูวิจัย

ดัดแปลงประยุกตทําการพัฒนาเครื่องมือวัด และ

ประเด็นคําถามที่ไดทดลองใชแลวมาปรับปรุงเพื่อให

เหมาะสมกับการวิจัย และนําขอคําถามที่ไดประยุกต

พฒันาเสนอตออาจารยทีป่รึกษา เพื่อตรวจสอบความ

ตรงตามเน้ือหาของขอคําถาม และดําเนนิการปรับปรงุ

แกไขแบบสอบถามเพื่อจัดทําเปนแบบสอบถามฉบับ

ราง รวมทั้งประเมินโดยผูเชี่ยวชาญ จํานวน 5 ทาน 

ประกอบไปดวย ผูเชี่ยวชาญดานบริหารธุรกิจ ท่ีมี

วุฒิการศึกษาระดับปริญญาเอก 3 ทาน ผูเช่ียวชาญ

ดานสถิติหรือการวัด และการประเมินผล จํานวน 1 

ทาน และผูเชี่ยวชาญดานการวิจัย จํานวน 1 ทาน 

เพื่อใหคําแนะนํา และตรวจสอบขอคําถามขอความ

จากแบบสอบถามในงานวิจัยจากตางประเทศ ให

คาํแนะนําและตรวจสอบเพือ่ใหเหมาะสม หลงัจากนัน้

ไดนําแบบสอบถาม ฉบับรางทําการทดสอบกับกลุม

ตัวอยางที่ไมใชกลุมเปาหมายจํานวน 30 ราย แลว

นําไปหาคาความเที่ยง (Validity) และการทดสอบ

หาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม

การวจิยัเชงิคณุภาพ (Qualitative Research) 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบ

สัมภาษณกึ่งโครงสราง

6.4 การเก็บรวบรวมขอมูล

การรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ได

จัดทําหนังสือขอความรวมมือในการวิจัยที่ออกโดย

มหาวทิยาลยักรงุเทพธนบุร ีจดัสงไปยงัสถานประกอบ 

พรอมกับแบบสอบถามการวิจัยเพื่อทําการรวบรวม

ขอมูล โดยขอความอนุเคราะหจากกรรมการผูจัดการ

ชวยชวยจัดสงแบบสอบถามใหกับผู บริหาร หรือ

หัวหนางานหรือผูรับผิดชอบ ผูวิจัยได ดําเนินการตาม

ทวงถาม และนดัหมายการรบัแบบสอบถามกลบัคนืมา

ดวยตนเองทัง้หมด จากนัน้นาํแบบสอบถามทีร่วบรวม

ขอมลูไดมาตรวจสอบความถกูตอง และความสมบรูณ

ของขอมูล และนําแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ

มาทําการลงรหัส (Coding) เพื่อใชในการวิเคราะห

ขอมูล ขณะที่การสัมภาษณเชิงลึกไดติดตอผูใหขอมูล

สาํคญัและดาํเนนิการสมัภาษณดวยตนเองเปนรายคน

6.5 การวิเคราะหขอมูล 

สถิติที่ใชการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ ไดแก 

1) สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถี่ รอยละกับ

ตวัแปรจดัประเภท (Categorical Variables) คาเฉลีย่ 

(Mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) สัมประสิทธิ์

การกระจาย (C.V.) คาความเบ (Skewness) คาความโดง 

(Kurtosis) คาตํ่าสุด (Min) คาสูงสุด (Max) กับ

ตัวแปรเมตริก (Metric Variables) 2) การวิเคราะห

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร 3) การ

วิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน และ 4)วิเคราะห

สมการโครงสราง 

ขณะที่ การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ ใชวิธี

การวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) โดยดําเนิน

งานสรุปและสังเคราะหขอคนพบท่ีไดจากขอมูลเพื่อ

เปนแนวทางสําหรับการประยุกตใชในการดําเนินงาน 

ทําการตรวจสอบแนวทางการนําไปใชและให

7. ผลการวิจัย
ผลการวิจัย ดังตารางที่ 1-2 และภาพที่ 2
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ตารางที่ 1 ผลการประมาณคา Standardized Regression Weights

คูความสัมพันธระหวาง

ตัวแปร

คาสัมประสิทธิ์ถดถอย

มาตรฐาน (Estimate)
S.E.

C.R.

(t-Value)
P-Value

นัยสําคัญ

ทางสถิติ

PDRR<--- SCC .276 .131 2.100 .036 มี

PDRR <--- MP .291 .524 .555 .579 ไมมี

PDRR <--- SSQ .308 .221 .1396 .163 ไมมี

PDR1 <--- PDRR 1.000 - - - -

PDR2 <--- PDRR 1.239 .156 7.915 *** มี

PDR3 <--- PDRR 1.305 .179 7.277 *** มี

PDR4 <--- PDRR .559 .151 3.703 *** มี

P7 <--- MP 1.000 - - - -

P6 <--- MP 1.876 .365 5.143 *** มี

P5 <--- MP 1.342 .292 4.600 *** มี

P4 <--- MP 1.551 .313 4.958 *** มี

P3 <--- MP 1.379 .288 4.780 *** มี

P2 <--- MP 1.527 .244 6.262 *** มี

P1 <--- MP 1.116 .258 4.322 *** มี

SC3 <--- SCC 1.000 - - - -

SC2 <--- SCC 1.273 .157 8.087 *** มี

SC1 <--- SCC 1.132 .149 7.608 *** มี

SQ5 <--- SSQ 1.000 - - - -

SQ4 <--- SSQ .856 .111 7.703 *** มี

SQ3 <--- SSQ .438 .100 4.398 *** มี

SQ2 <--- SSQ .787 .110 7.167 *** มี

SQ1 <--- SSQ 1.207 .129 9.371 *** มี

ผลการวิจัยจากตารางที่ 1 พบวา ความพึง

พอใจผูบริโภค (SC) สงผลตอ การพัฒนาศักยภาพ

การแขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (PDR) ดวย

คาสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (Estimate) .276 คา 

P-Value .036 อยางมนียัสาํคญัทางสถติ ิ สวนประสม

การตลาด 7Ps (MP) สงผลตอ การพัฒนาศักยภาพ

การแขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (PDR) ดวย

คาสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (Estimate) .291 คา 
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P-Value .579 ไมมนัียสาํคัญทางสถิติ และคุณภาพการ

บริการ (SQ สงผลตอ การพัฒนาศักยภาพการแขงขัน

ของรานคาปลกีแบบดัง้เดมิ (PDR) ดวยคาสมัประสทิธิ์

ถดถอยมาตรฐาน (Estimate) .308 คา P-Value .163 

ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ

ตารางที่ 2  ผลการวิเคราะหคาอิทธิผลทางตรงและผลรวมอิทธิพลระหวางตัวแปร (Path Analysis)

ตัวแปรอิสระ อิทธิพล

ตัวแปรทํานาย

การพัฒนาศักยภาพการแขงขันของ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (PDR)

สวนประสมการตลาด 7Ps (MMP) Direct Effect .291

Indirect Effect .000

Total Effect .291

ความพึงพอใจผูบริโภค (SC) Direct Effect .276

Indirect Effect .000

Total Effect .276

คุณภาพการบริการ (SQ) Direct Effect .308

Indirect Effect .000

Total Effect .308

ผลการวจิยัจากตารางที ่2 พบวา ตวัแปรอสิระ

ทั้ง 3 ตัวแปร มีอิทธิพลตอการพัฒนาศักยภาพการ

แขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (PDR) คือ ประสม

การตลาด 7Ps (MMP) มีอิทธิทางตรงเชิงบวกทางตรง 

(Direct Effect) .291 ความพึงพอใจผูบริโภค (SC) มี

อิทธิทางตรงเชิงบวกทางตรง (Direct Effect) .276 

และคุณภาพการบริการ (SQ) มีอิทธิทางตรงเชิงบวก

ทางตรง (Direct Effect) .308 

ดังนั้น จึงสรุปไดวาแมวา แมวาทั้ง 3 ตัวแปร 

คุณภาพการบริการ (SQ) ประสมการตลาด 7Ps (MP) 

ความพงึพอใจผูบรโิภค (SC) จะมีอิทธพิลนอยเนือ่งจาก

ตัวเลขอิทธิพลตํ่ากวาครึ่งหนึ่ง (คือนอยกวา 0.5) 

อยางไรก็ตาม ยังถือไดวาทั้ง 3 ตัวแปร มีผลตอการนํา

ไปใชพิจารณาในการพัฒนาศักยภาพการแขงขันของ

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม (PDR) 

 ผลการวิเคราะหโมเดลสมการเชิงโครงสราง 

(SEM) แสดงดังภาพที่ 2

147

Journal of Logistics and Supply Chain College Vol. 8 No. 1 January - June 2022

COLLEGE OF LOGISTICS AND SUPPLY CHAIN   SUAN SUNANDHA RAJABHAT UNIVERSITY



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

 

ภาพที่ 2 ผลการวิเคราะหโมเดลสมการเชิงโครงสราง (SEM) ความสัมพันธเชิงสาเหตุตอการพัฒนาศักยภาพ

การแขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (PDR) ในเขตกรุงเทพมหานคร

ผลการวิจัยจากภาพที่ 2 พบวา

ประสมการตลาด 7Ps (MMP) มอีทิธทิางตรง

เชิงบวกตอการพฒันาศกัยภาพการแขงขนัของรานคา

ปลีกแบบดั้งเดิม (PDR) DE=.291 โดยตัวแปรยอยที่มี

คานํ้าหนักของอิทธิพลเกินกวาครึ่งหนึ่ง (0.5) คือ .52 

(P6) กระบวนการ

ความพึงพอใจผูบริโภค (SC) มีอิทธิทางตรง

เชิงบวกตอการพฒันาศกัยภาพการแขงขนัของรานคา

ปลกีแบบดัง้เดิม (PDR) DE=.276 โดยตัวแปรยอยทีมี่คา

นํ้าหนักของอิทธิพลเกินกวาครึ่งหนึ่ง (0.5) คือ

.68 (SC2) พนักงานที่ใหบริการ

.60 (SC1) ขั้นตอนการใหบริการ

.55 (SC3) สิ่งอํานวยความสะดวก

คุณภาพการบริการ (SQ) มีอิทธิทางตรง

เชิงบวกตอการพัฒนาศักยภาพการแขงขันของราน

คาปลีกแบบดั้งเดิม (PDR) DE=.308 โดยตัวแปรยอย

ที่มีคานํ้าหนักของอิทธิพลเกินกวาครึ่งหนึ่ง (0.5) คือ

.71 (SQ1) ความเปนรูปธรรมการบริการ

.57 (SQ5) การดูแลเอาใจใสการบริการ

.51 (SQ4) การใหความมั่นใจการบริการ

ท้ังนีเ้มือ่นาํประสมการตลาด 7Ps ความพงึพอใจ

ผูบรโิภค และคณุภาพการบรกิาร ไปใชพจิารณาในการ

พัฒนาศักยภาพการแขงขันของรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม (PDR) จะสงผลดีตอศักยภาพการแขงขัน โดย

ตวัแปรยอยท่ีมีคานํา้หนกัของอทิธพิลเกนิกวาครึง่หนึง่ 

(0.5) คือ
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.55 (PDR2) ภาพลักษณรานคา

.54 (PDR3) การตอบสนองที่รวดเร็วตอลูกคา

8. สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 
สามารถสรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลตาม

วัตถุประสงคการวิจัย ดังนี้

8.1 ความสมัพนัธเชิงสาเหตแุละอิทธพิลสวนประสม

การตลาด 7Ps ความพึงพอใจของผูบริโภค และ

คุณภาพการบริการ ที่มีความสัมพันธเชิงสาเหตุ

ตอการพัฒนาศักยภาพการแขงขันของรานคาปลีก

แบบดั้งเดิม

การศึกษาความสัมพันธ พบวา ความพึงพอใจ

ของผูบริโภค มีความสัมพันธกับ ศักยภาพการแขงขัน

ของรานคาปลกีแบบด้ังเดิม ขณะที ่คุณภาพการบรกิาร 

และสวนประสมการตลาด 7Ps เปนคูความสัมพันธที่

ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ นอกจากนี้พบวา สวนประสม

การตลาด 7Ps ความพึงพอใจผูบริโภค คุณภาพการ

บริการ มีอิทธิพลทางตรงตอการพัฒนาศักยภาพการ

แขงขันของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม DE = .291, 

DE = .276, DE = .308 ตามลําดับ

และแมวา คุณภาพการบริการ ประสมการ

ตลาด 7Ps และความพึงพอใจผูบริโภค จะมีอิทธิพล

นอยเนือ่งจากตัวเลขอทิธพิลต่ํากวาครึง่หนึง่ (0.5) แตก็

ยังถือไดวาทั้ง 3 ตัวแปร มีผลตอการนําไปใชพิจารณา

ในการพฒันาศกัยภาพการแขงขนัของรานคาปลกีแบบ

ดั้งเดิม โดยจะสงผลดีมากที่สุดตอภาพลักษณรานคา 

และการตอบสนองที่รวดเร็วตอลูกคา

ทั้งนี้ ในดานประสมการตลาด 7Ps สิ่งที่คน

มุงเนนมากที่สุดคือ กระบวนการ ดานความพึงพอใจ

ผูบริโภค สิ่งที่คนมุงเนนมากที่สุดคือ พนักงานท่ีให

บริการ ขั้นตอนการใหบริการ และสิ่งอํานวยความ

สะดวก ดานคุณภาพการบริการ สิ่งที่คนมุ งเนน

มากที่สุดคือ ความเปนรูปธรรมการบริการ การดูแล

เอาใจใสการบรกิาร และการใหความมัน่ใจการบรกิาร 

สอดคลองกับ กิตติธัช เพียรสุภาพ และคณะ (2562), 

จิรารัตน จันทวัชรากร (2561) 

8.2 เพ่ือเสนอแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการ

แขงขัน

แนวทางในการพฒันาศกัยภาพการแขงขนัของ

รานคาปลกีแบบดัง้เดมิ คอื ตองสรางความพงึพอใจให

กับผูบริโภค โดยควรออกแบบรานคา จัดเรียงสินคา

อยางเปนหมวดหมู เพื่อใหสะดวกตอการเลือกซื้อ มี

ปายแสดงราคาสินคาบอกชัดเจนใหลูกคาเลือกและ

ตัดสินใจซ้ือไดทันที มีการบริหารลูกคาสัมพันธ และ

ควรทําการวิเคราะหถึงจุดออน จุดแข็ง อุปสรรค และ

โอกาส ในการปรับตัวของรานเพื่อความอยูรอดดวย

นอกจากนี้ การพัฒนาศักยภาพการแขงขัน 

ตองใชปจจัยประการตลาด 7Ps ทั้ง 7 ดาน ไดแก 

1) ผลิตภัณฑ 2) ราคา 3) สถานที่จําหนาย 4) การ

สงเสริมการตลาด 5) บุคลากร 6) กระบวนการ และ 

7) องคประกอบทางกายภาพ เนื่องจากปจจุบันการ

แขงขันดานคุณภาพ มาตรฐานสินคา มีเทคโนโลยี

การผลติทีส่ามารถผลติสนิคาออกมาจาํหนายมากมาย 

ดังนั้น 7Ps จะสงผลดีตอภาพลักษณของรานคา และ

ชวยในการตัดสินใจเลือกใชบริการ และผลการคนพบ

นี้ไดรับการยืนยันจาก สุชาดา สุขพงษไทย (2559), 

สวุรรณ ีศรบีญุ และคณะ (2563), จริารตัน จนัทวชัรากร 

(2561) และการวจิยันีส้อดคลองกบั เพญ็ลกัษณ ทองศรี 

และณัฐนรี สมิตร (2563) ที่พบวา รานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมควรมีการปรับปรุงดานลักษณะทางกายภาพ 

คอื การเพิม่แสงสวางภายในราน มกีารจดัวางสนิคาให

เปนระเบยีบมากขึน้ ใหความสาํคญักบัการจดักจิกรรม

สงเสริมการตลาด ทําการศึกษาถึงความตองการของ

ลูกคา และควรจะมีการรวมตัวกันใหเปนองคกรเพื่อ

ใหมอีาํนาจตอรองกับผูผลติสนิคา เนือ่งจากการรวมตวั

กันเปนองคกรใหญ จะสามารถตอรองราคา ไดสินคา

ราคาถกู และ กรณกิา สรุยิะกมล และฉตัรวรญั องคสงิห 

(2562) ท่ีศึกษารานคาโชหวยกับการอยูรอดในยุค

เศรษฐกิจดิจิตอล 

ขณะที่ ดานคุณภาพการบริการ จะตองทําให
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มี 1) ความเปนรูปธรรมการบริการ 2) ความนาเชื่อถือ

การบริการ 3) การตอบสนองการบริการ 4) การให

ความมั่นใจการบริการ และ 5) การดูแลเอาใจใสการ

บริการ โดยคุณภาพการใหบริการ เปนความประทับ

ใจในภาพรวมของกลุมผูบริโภคในการเขามารบับรกิาร

ทีม่รีานคาปลกีมคีวามสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของกลุมผูบรโิภค ซึง่ผลการคนพบนีไ้ดรบัการ

ยืนยันจาก กิตติธัช เพียรสุภาพ และคณะ (2562), 

วิทยา จารุพงศโสภณ และคณะ (2560)

9. ขอเสนอแนะ (หนา 16)
9.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

ในการนาํผลการวิจัยไปใช เจาของรานคาปลีก

แบบดั้งเดิม ควรตอง 

1) จดัสนิคาในรานใหเปนหมวดหมู แสดงราคา

อยางชัดเจนทุกชิ้น เนื่องจากการซื้อตอครั้งของลูกคา

ตํ่ากวา 300 บาท 

2) เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม คือ มีความจําเปนตองรีบใช ซ่ึงนั่นหมายถึง

รานคาปลีกแบบดั้งเดิมมีความไดเปรียบในเรื่องของ

ทําเลที่ตั้งซึ่งสวนใหญตั้งอยูในชุมชน ใกลบาน เขาถึง

ไดสะดวก การเดินทางมาซ้ือสินคาท่ีรานลูกคาอาจ

รบีรอน ดังนัน้ ตองปรบัการใหบรกิารใหเรว็ เพือ่ความ

พึงพอใจของผูบริโภค และเพิ่มคุณภาพการบริการ

9.2 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

การทําวิจัยครั้งต อไปควรทําการศึกษาใน

ตัวแปรปจจัยดานอื่น ๆ เชน ศึกษาผลกระทบจาก

การปรับตัวของสื่อสังคมออนไลนท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาในรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของ

ผูบริโภค หรือศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค

ที่เปลี่ยนแปลงไป
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