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บทคัดยอ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจและความจงรักภักดี
ของลูกคาในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย โดยจําแนกตาม เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 2) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอ
ความพึงพอใจและความจงรักภักดีของลูกคาในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมือง
หนองคาย  กลุมตัวอยางไดใชวิธีการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง คือ ผูท่ีเคยใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใน
เขตเทศบาลเมืองหนองคายจํานวน 405 คน สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาเฉลี่ย สวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหแปรปรวนทางเดียว และใชสมการพยากรณโดยการวิเคราะหการ
ถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัย พบวา 1) ระดับความพึงพอใจและความจงรักภักดีในดานการใชบริการซํ้า และดาน
การแนะนําบอกตอของลูกคารานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โชหวย) ในเขตเทศบาลเมืองหนองคายโดยรวมอยูใน
ระดับมาก โดยลูกคาท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได ท่ี
แตกตางกันจะมีความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมือง
หนองคายท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพและปจจัยดานกระบวนการ มีอิทธิพลตอความพึง
พอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคายแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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Abstract 

 This study aims to 1)  To study the customer's satisfaction and loyalty level in the 
traditional retail store in Nongkhai Municipality by gender, age, profession education and 
average revenue per mounth 2)  To study marketing mix factors influencing customer 
satisfaction and loyalty in the use of traditional retail stores in Nongkhai municipality.  The 
study used purposeful sampling of which 405 people buying good from conventional stores 
in Nongkhai Municipality were surveyed.  Statistics used to analyze data Personal including 
percentage, average mean, and standard deviation.  Statistics used in hypothesis testing were 
t-test, one-way analysis of variance and multiple regression. The result of this research found 
that 1)  the level of customer satisfaction of traditional retail stores in Nongkhai municipality 
was at a high level. Different customers based on diverse demographic characteristics, such as 
gender, age, education level, career and income are likely to have different satisfaction level 
and royalty towards using traditional retail stores in Nongkhai municipality at the statistical 
significance level of 0. 05.  2)  marketing mix consisting of product, price, place, promotion, 
people, process and physical environment had different level of effects on customer 
satisfaction and loyalty towards traditional retail stores in Nongkhai municipality at the 
significant level of 0.05. 
 
Keywords: Traditional Retail Store, Satisfaction, Loyalty, Marketing Mix 
 
ความสําคัญและปญหา 
 ในอดีตรานคาปลีกแบบดั้งเดิมถือเปนรากฐานท่ีสําคัญของเศรษฐกิจไทยท่ีชวยสรางรายได และสราง
งานใหกับประชาชน เม่ือประเทศไทยไดใชนโยบายเปดเสรีทางการคาและการลงทุน ทําใหทุนจากตางประเทศ
ไหลเขามาในประเทศไทย ทําใหเกิดรานคาปลีกขนาดใหญและรานคาปลีกสมัยใหม และจากการขยายตัวอยาง
ตอเนื่องของรานคาปลีกขนาดใหญและรานคาปลีกสมัยใหม ไดสงผลกระทบอยางรุนแรงตอรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมทําใหรานคาปลีกแบบดั้งเดิมตองปดตัวลงและมีแนวโนมสวนแบงทางการตลาดท่ีลดลงอยางตอเนื่อง 
 สําหรับสถิติการขอยกเลิกทะเบียนการคาของรานคาปลีกจากฝายขอมูลสถิติ กรมทะเบียนการคา 
กระทรวงพาณิชยไดรวบรวมไว พบวา ในป 2543 ถึงป 2544 มีจํานวนถึง 14,352 ราน โดยใหเหตุผลวาไม
สามารถปรับตัวหรือพัฒนาการบริการเพ่ือเผชิญกับการแขงขันในตลาดได ขณะท่ีในป 2552 กรมพัฒนาธุรกิจ
การคา กระทรวงพาณิชย ไดเปดเผยขอมูลวา มีการปดกิจการลงท้ังสิ้น 637 ราย ภายในเวลา 4 ป คือ ลดลง
จากจํานวน 3,418 รานในป 2548 เหลือ 2,844 รานในป 2552 และพบวา มีรานคาปลีกแบบดั้งเดิมท่ีตองเลิก
กิจการในจํานวนดังกลาวครึ่งหนึ่งเปนการปดตัวเองอีกครึ่งหนึ่งหันไปทําธุรกิจอ่ืน อันเนื่องมาจากผลกระทบ
จากรานคาปลีกสมัยใหม (Department of business development, 2552 อางถึง ฉันทัส เพียรธรรม และ
วันทนาพร รุงวรรณรัตน, 2555) 
 ภายใตการแขงขันท่ีรุนแรงนี้ จังหวัดหนองคาย เปนอีกหนึ่งจังหวัดท่ีไดรับผลกระทบจากการ
ขยายตัวของรานคาปลีกสมัยใหมเชนกัน แตอยางไรก็ดีก็ยังคงมีรานคาปลีกแบบดั้งเดิมบางสวนท่ียังคงอยูรอด
ไดนั้น แสดงใหเห็นวายังมีผูบริโภคบางสวนท่ียังคงตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมอยู ซ่ึงถาหาก
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมยังสามารถอยูรอดไดก็จะทําใหผูประกอบการทองถ่ินสามารถพ่ึงพาตนเองได และสงผล
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ใหมีการกระจายรายไดไปสูสังคมในชุมชนไดอยางยั่งยืน รวมท้ังยังทําใหสังคมเกิดความเสมอภาคจากการมี
อาชีพอิสระเปนของคนในชุมชนเอง ดังนั้นผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมจึงตองปรับปรุงและพัฒนา
รานคาของตนเองเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจซ่ึงความพึงพอใจนั้นเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งเพราะหาก
ผูบริโภคพึงพอใจในการใชบริการแลวจะทําใหเกิดการเขาใชบริการอยางตอเนื่อง ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษา
ในหัวขอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมือง
หนองคาย เพ่ือชวยใหเขาใจถึงความตองการของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน และนําไปเปนแนวทางในการปรับปรุงและ
พัฒนากลยุทธตาง ๆ สําหรับผูประกอบการเพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตรงตาม
ความตองการมากท่ีสุด ทําใหสามารถดําเนินธุรกิจตอไปและสามารถแขงขันในตลาดคาปลีกได 
 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจและความจงรักภักดีของลูกคาในการใชบริการรานคาปลีก
แบบด้ังเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย โดยจําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีของ
ลูกคาในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย 

 
สมมติฐานการวิจัย 

1. ลักษณะประชากรศาสตรทางดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ของลูกคาท่ีแตกตางกันสงผลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีของลูกคาในการใชบริการรานคาปลีกแบบ
ดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคายแตกตางกัน 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีของลูกคาในการใช
บริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคายเทศบาลเมืองหนองคายแตกตางกัน 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
 ผูวิจัยไดศึกษางานวิจัยและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสม
ทางการตลาด ความพึงพอใจ และความภักดีของผูบริโภค ดังนี้  
 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรปจจัยทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการ
จะตองนําตัวแปรปจจัยทางการตลาดนํามาใชรวมกันเพ่ือสนองความตองการของลูกคา Kotler (2003)  
นอกจากนี้ยังกลาวถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service marketing mix) หรือ 
7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดมีดังนี้ 
  1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความตองการของ
ลูกคาใหเกิดความพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีก็ได 
  2. ดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีตองชําระเพ่ือใหไดสินคาหรือบริการ หรือสิ่งมีคาอ่ืน ๆ 
ท่ีผูบริโภคตองนําไปแลกเปลี่ยนกับประโยชนท่ีไดรับจากการไดรับสินคาหรือบริการ 
  3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธิ์ของ
ผลิตภัณฑท่ีถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และ
ผูบริโภคคนสุดทาย 
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  4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความ
พึงพอใจตอตราสินคา หรือบริการหรือความคิดหรือบุคคล เพ่ือจูงใจใหเกิดความตองการหรือเตือนความทรงจํา
ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมของลูกคา หรือเปนการ
ติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ ซ่ึงการติดตอสื่อสารมีหลายประการอาจเลือกใชหนึ่งหรือ
หลายเครื่องมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง เครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ี
สําคัญ เชน การโฆษณา การใชพนักงานขาย การใหขาว และการประชาสัมพันธ 
  5. ดานบุคคลหรือพนักงาน (People) หมายถึง บุคลากรถือวามีความสําคัญและเปน
องคประกอบสําคัญในการดําเนินธุรกิจ จึงจําเปนจะตองมีการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือสรางความ
พอใจแกบุคลากรหรือพนักงานใหเหนือกวาคูแขงและตองพัฒนาใหบุคลากรมีทัศนคติท่ีดีตอลูกคา สามารถ
แกไขปญหา และสามารถทําใหบุคลากรนั้น ๆ สามารถสรางปฏิสัมพันธระหวางลูกคาใหไดดี 
  6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
เปนการพยายามสรางคุณภาพโดยรวม โดยเปนการสราง รูปแบบการใหบริการและทางดานกายภาพเพ่ือสราง
คุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนการแตงกาย สะอาดเรียบรอย การเจรจาออนโยน การบริการรวดเร็ว การ
ตกแตงบรรยากาศหรืออ่ืน ๆ ท่ีเปนประโยชนท่ีลูกคาไดรับ ธุรกิจบริการจึงจําเปนตองสรางคุณภาพโดยรวม 
  7. ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการสงมอบสินคาหรือบริการจะตองงาย
ตอการปฏิบัติงานและตองมีความรวดเร็ว ประทับใจ และมีประสิทธิภาพ จึงตองมีกระบวนการการออกแบบ
หรือขั้นตอนที่สามารถทําใหลูกคาเกิดความสะดวกสบายมากที่สุด สําหรับธุรกิจบริการเปนสิ่งที่ไมสามารถ
จับตองได ดังนั้นการบริการจึงแตกตางอยางชัดเจนจากผลิตภัณฑอ่ืน ๆ สิ่งท่ีลูกคาจะไดรับจากธุรกิจบริการ 
คือ กระบวนการและความชํานาญในการผลิตสินคาซ่ึงจะนํามาซ่ึงความพอใจแกผูบริโภคสูงสุด 
 ความพึงพอใจของลูกคา คือ เม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาตามคานิยมท่ีตนมีแลว เม่ือนํามาใชจะกอใหเกิด
ความพึงพอใจหรืออาจเกิดความไมพึงพอใจข้ึนอยูกับวาสินคาเหลานั้นจะใหประโยชน ตอบสนองตามความ
คาดหวังไดหรือไม หากตอบสนองตามความคาดหวังก็จะกอใหเกิดความพึงพอใจ ความพึงพอใจของผูบริโภค
จะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภครับรูในสินคาและบริการท่ีตนไดรับดีกวาความคาดหมายท่ีมีกอนท่ีจะทําการซ้ือสินคา
หรือใชบริการ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2549)  
 นอกจากนี้ Hugh (1983) ยังไดกลางถึง ความสัมพันธระหวางความพึงพอใจกับความภักดีไววา 
ความพึงพอใจกับความภักดีนั้นจะมีความสัมพันธกันในระดับสูงในกรณีท่ีลูกคาไดรับความพึงพอใจในระดับ
สูงสุดเทานั้น โดยอัตราความภักดีของลูกคาจะแปนผันตามระดับความพึงพอใจท่ีลูกคาไดรับ ซ่ึงสามารถแสดง
ใหเห็นไดดังตารางท่ี 1 
 
ตารางท่ี 1 แสดงความสัมพันธระหวางความพึงพอใจกับความภักดีของลูกคา 

ระดับความพึงพอใจท่ีลูกคาไดรับ อัตราความภักด ี(รอยละ) 
ดีมากหรืพึงพอใจอยางมาก 95 
ดีหรือพึงพอใจ 65 
ปานกลางหรือเฉยๆ 15 
แยหรือคอนขางไมพึงพอใจ 2 
แยมากหรือไมพึงพอใจอยางมาก 0 

ท่ีมา: (วรท ธรรมวิทยาภูมิ, 2558, น.8) 
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 จากผลการศึกษาความสัมพันธระหวางการวัดระดับความพึงพอใจและอัตราความภักดีของลูกคา 
พบวา ความสัมพันธดังกลาวไมไดเปนไปในรูปแบบเสนตรง ซ่ึงเห็นไดจากอัตราความภักดีท่ีเพ่ิมข้ึนอยางมาก
จากรอยละ 65 เปนรอยละ 95 เม่ือระดับความพึงพอใจท่ีลูกคาไดรับเพ่ิมข้ึนจากระดับดีเปนระดับดีมาก ซ่ึง
เหตุนี้ทําใหหลายบริษัทนําคะแนนความพึงพอใจในระดับสูงสุดมาใชในการวัดผลการดําเนินงานในระดับเดียว
เทานั้น อยางไรก็ตามในตลาดแตละแหงอาจมีอัตราสวนระหวางความพึงพอใจกับความภักดีไมเทากัน แตใน
ตลาดท่ีมีการแขงขันสูงนั้นความภักดีจะเพ่ิมข้ึนอยางมากในชวงท่ีความพึงพอใจเขาสูชวงสูงสุดเทานั้น 
 ความจงรักภักดี หมายถึง ผูบริโภคมีระดับความเชื่อม่ันสูงกอใหเกิดความผูกพันและนํามาซ่ึงความ
ภักดีในตราสินคา ซ่ึงประกอบดวย การใชบริการซํ้าหรือการซ้ือซํ้า ๆ หรือซ้ือเปนประจํา และการบอกตอเปน
การแนะนําสินคาหรือถายทอดสูผูอ่ืน 
 การวิจัยครั้งนี้ ไดกําหนดตัวแปรสําหรับการวิจัยจากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทาง
การตลาดซ่ึงเปนเครื่องมือท่ีใชบริหารจัดการในธุรกิจเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย (Yoo et al., 2000) หรือเพ่ือให
ลูกคาเกิดความพึงพอใจ เม่ือลูกคามีความพึงพอใจยอมสงผลตอความภักดี หรือมีความไววางใจ การใชบริการ
ซํ้าและการแนะนําบอกตอ (Carpenter & Fairhurst, 2005) 
 จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของกับการวิจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอความพึงพอใจ
และความภักดีของผูบริโภค สามารถแสดงไดดังภาพท่ี 1 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  การศึกษานี้ใชกลุมตัวอยาง คือ ประชาชนในเขตเทศบาลเมืองจังหวัดหนองคาย โดยการกําหนด
ขนาดของกลุมตัวอยางไดใชสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากรของ Cochran (1963) โดยกําหนด

สวนประสมทางการตลาด (7Ps) 

1) ผลิตภัณฑ   

2) ราคา 

3) ชองทางในการจัดจําหนาย 

4) การสงเสริมการตลาด   

5) บุคคล 

6) ลักษณะทางกายภาพ 

7) กระบวนการ  

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ความจงรักภักดีของผูบริโภค 
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ระดับความแปรปรวนสูงสุดท่ีระดับความเชื่อม่ันท่ีรอยละ 95 ท้ังนี้ยอมรับความคลาดเคลื่อนจากกลุมตัวอยาง
ไดรอยละ 5 หรือ 0.05 ซ่ึงสามารถคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางไดเทากับ 385 ตัวอยาง แตท้ังนี้ผูวิจัยได
จัดทําแบบสอบถามสําหรับงานวิจัยนี้เพ่ิมข้ึนอีกรอยละ 5 รวมเปน 405 ตัวอยาง เพ่ือปองกันการผิดพลาดท่ี
อาจเกิดข้ึนจากการตอบแบบสอบถามท่ีไมครบถวนสมบูรณ โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง คือ 
กลุมคนท่ีใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 
 ตัวแปรท่ีศึกษา 
  ตัวแปรอิสระ ไดแก ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อาย ุระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
เฉลี่ยตอเดือน และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานลักษณะทางการภาพ และดานกระบวนการ 
  ตัวแปรตาม ไดแก ความพึงพอใจในและความจงรักภักดีของลูกคาในการใชบริการรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย ไดแก ความพึงพอใจ การใชบริการซํ้า และการแนะนําบอกตอ 
 ขอบเขตการวิจัย 
  ขอบเขตดานเวลา ศึกษาเก็บรวบรวมขอมูลตลอดจนประเมินผลในเดือน ตุลาคม ถึง ธันวาคม 
2562 
 กลุมตัวอยางการวิจัย 
  การวิจัยนี้ใชกลุมตัวอยาง 405 คน ซ่ึงการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางไดใชสูตรการคํานวณแบบไม
ทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอนของ Cochran (1963) และไดใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง คือ 
กลุมคนท่ีใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม การคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางท่ีระดับความเชื่อม่ันท่ีรอยละ 
95 และความคลาดเคลื่อนไมเกินรอยละ 5      

   n=
Z2pq

e2
   

   n = (1.96)2(0.5)(1−0.5)
(0.05)2

   

  n = 384.16 หรือประมาณ 385 ตัวอยาง 
 
 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางเทากับ 385 ตัวอยาง และเพ่ือปองกันความผิดพลาดจึงสํารอง
ตัวอยางเพ่ิม 20 ตัวอยางรวมท้ังสิ้น 405 ตัวอยาง 
 เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชแบบสอบถามโดยแบงออกเปน 3 สวนดังนี้ 
  สวนท่ี 1 เปนขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 
  สวนท่ี 2 เปนคําถามเพ่ือประเมินความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการใช
บริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพ และปจจัยดานกระบวนการ ซ่ึงลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
scale) ซ่ึงมีเกณฑการกําหนดคาน้ําหนักของการประเมินเปน 5 ระดับตามวิธีของลิเคิรท (Five-Point Likert 
scales) 
  สวนท่ี 3 เปนคําถามเพ่ือประเมินความคิดเห็นเก่ียวกับความพึงพอใจโดยรวมและความจงรักภักดี 
ไดแก การซ้ือซํ้าและการแนะนําบอกตอในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย 
เปนแบบสอบถามแบบลิเคิรท ใชมาตรวัดแบบอันตรภาคชั้น 
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 การเก็บรวบรวมขอมูล 
  ผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของผูบริโภค โดยใชวิธีการแจกแบบสอบถาม
โดยตรงตอกลุมเปาหมายบริเวณหนารานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย นอกจากนี้ยังมีการ
แจกแบบสอบถามออนไลนโดยการสงลิงกทางอีเมลซ่ึงเปนวิธีท่ีชวยใหเขาถึงกลุมตัวอยางไดงาย และทําใหได
กลุมตัวอยางมากพอภายในระยะเวลาท่ีจํากัดและประหยัดคาใชจาย 
 วิธีวิเคราะหขอมูล 
  เม่ือรวบรวมแบบสอบถามครบจํานวน 405 ตัวอยาง โดยมีระดับความเชื่อม่ันท่ีรอยละ 95 และ
ความคลาดเคลื่อนไมเกินรอยละ 5 นําขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะหเชิงปริมาณ และทดสอบทางสถิติโดยใช
โปรแกรมทดสอบทางสถิติ ซ่ึงแบงออกเปน 2 สวนดังนี้ 
   การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา เพ่ือบรรยายลักษณะประชากรศาสตร โดยใช
คาสถิติในการวิเคราะห ไดแก การหาคารอยละ (Percentage) การหาคาเฉลี่ย (Mean) และการหาคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
   การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน 
    สมมติฐานท่ี 1 ใชสถิติการทดสอบที (t-test) สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One Way Anova) ในการทดสอบสมมติฐานของปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอความพึงพอใจ
และความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคายท่ีแตกตางกัน 
    สมมติฐานท่ี 2 ใชสถิติการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) แบบ Enter 
ในการทดสอบสมติฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดาน
กระบวนการ มีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
เทศบาลเมืองหนองคาย 
 

สรุปผลการวิจัย 
 ลักษณะทางประชากรศาสตร 
  จากผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด จํานวน 405 คน แบงเปนเพศชาย 177 คน คิดเปน
รอยละ 43.6 และเพศหญิง จํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 56.4 มีชวงอายุตั้งแต ต่ํากวา 20 ปไปจนถึงอายุ
มากกวา 61 ปข้ึนไป โดยสวนใหญมีอายุระหวาง 20-30 ป คิดเปนรอยละ 27.6 ระดับการศึกษามีต้ังแตระดับ
ประถมศึกษาไปจนถึงปริญญาเอกหรือเทียบเทา โดยสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา     
คิดเปนรอยละ 38.9 สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทและทําธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 25.9 เทากันท้ัง
สองอาชีพ และระดับรายไดสวนใหญของกลุมตัวอยางอยูในระดับ 10,000 - 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 43.3 
  จากการสํารวจโดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขต
เทศบาลเมืองหนองคาย สามารถนํามาวิเคราะหตามวัตถุประสงคไดดังนี้ 
 

ตารางท่ี 1 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความพึงพอใจตอสวนผสมกางการตลาดโดยรวม 
สวนประสมทางการตลาด คาเฉล่ีย 

(Mean) 
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 
ลําดับท่ี 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.92 0.84 6 
2. ดานราคา 4.02 0.81 4 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.06 0.91 2 
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ตารางท่ี 1 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความพึงพอใจตอสวนผสมกางการตลาดโดยรวม (ตอ) 
สวนประสมทางการตลาด คาเฉล่ีย 

(Mean) 
คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 
ลําดับท่ี 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.82 0.97 7 
5. ดานบุคคล 4.04 0.86 3 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ 3.98 0.89 5 
7. ดานกระบวนการ 4.11 0.80 1 

รวม 3.99 0.87  
  

  จากตารางท่ี 1 พบวา สวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก (X̅ = 3.99, SD = 0.87) 
เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานกระบวนการมีคามากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานบุคคล ดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 
  

ตารางท่ี 2 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย 
ความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคา

ปลีกแบบดัง้เดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย 
คาเฉลี่ย 
(Mean) 

คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน
(Standard Deviation) 

ลําดับที ่

1. ความพึงพอใจของผูใชบริการ 4.03 0.77 3 
2. ดานการใชบริการซ้าํ 4.48 0.62 1 
3. ดานการแนะนําบอกตอ 4.41 0.67 2 

รวม 4.30 0.69  
  

  จากตารางท่ี 2 พบวา ระดับความพึงพอใจและความจงรักภักดีของผูใชบริการรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด (X̅ = 4.30, SD = 0.69) เม่ือ
พิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการใชบริการซํ้ามีคามากท่ีสุด รองลงมาคือ ดายการแนะนําบอกตอ และดาน
ความพึงพอใจของผูใชบริการ ตามลําดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 และ 2 
  สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรซ่ึงประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันจะมีความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคายแตกตางกัน  
 

ตารางท่ี 3 ความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมือง
หนองคาย จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร 

ความพึงพอใจและความจงรักภักดีใน
การใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 

เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา 

อาชีพ รายไดเฉล่ีย
ตอเดือน 

1. ดานความพึงพอใจ 0.809 0.000* 0.031* 0.245 0.000* 
2. ดานการใชบริการซํ้า 0.141 0.003* 0.001* 0.016* 0.003* 
3. ดานการแนะนําบอกตอ 0.165 0.003* 0.000* 0.000* 0.000* 
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   จากตารางท่ี 3 พบวา ความพึงพอใจในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาล
เมืองหนองคาย เม่ือพิจารณาตามปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร พบวา ผูท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา และ
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
เทศบาลเมืองหนองคายแตกตางกัน ในขณะท่ีเพศ และอาชีพท่ีแตกตางกันไมมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการ
ใชบริการ  
   ดานการใชบริการซํ้า เม่ือพิจารณาตามปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร พบวา ผูท่ีมีอายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอการใชบริการซํ้าท่ีแตกตางกัน 
ในขณะท่ีเพศท่ีตางกันไมมีอิทธิพลตอการใชบริการซํ้า 
   ดานการแนะนําบอกตอ เม่ือพิจารณาตามปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร พบวา ผูท่ีมี
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอการแนะนําบอกตอท่ีแตกตาง
กัน ในขณะท่ีเพศท่ีตางกันกันไมมีอิทธิพลตอการแนะนําบอกตอ 
  สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดาน
กระบวนการ สงผลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาล
เมืองหนองคาย 
 
ตารางท่ี 4 คาสัมประสิทธิ์การถดถอยของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใช
บริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย 

สวนประสมทางการตลาด β คาสัมประสิทธิ์
ถดถอยคะแนน

มาตรฐาน 

ความคลาด
เคลื่อนมาตรฐาน 

Beta 

t p 

คาคงท่ี (constant) 1.289 0.213  6.057 0.000 
1. ดานผลิตภัณฑ 0.001 0.084 0.001 0.015 0.988 
2. ดานราคา 0.231 0.065 0.209 3.564 0.000* 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย -0.058 0.052 -0.062 -1.119 0.264 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.120 0.053 0.137 2.259 0.024* 
5. ดานบุคคล 0.277 0.079 0.271 3.502 0.001* 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ 0.143 0.079 0.147 1.807 0.071 
7. ดานกระบวนการ -0.025 0.087 -0.022 -0.285 0.776 

คาสัมประสิทธิ์ดานประสิทธิภาพ (Coefficient of determination) = 0.350 
 
 จากตารางท่ี 4 พบวา สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใชบริการ
รานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย คือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจ
และความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย โดยปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดมีระดับความสามารถในการอธิบายคาสัมประสิทธิ์ดานประสิทธิภาพอยูท่ี รอยละ 35 
สวนอีกรอยละ 65 มาจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืน 
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 เม่ือพิจารณาเปนรายดานของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใช
บริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคายโดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย คือ 
ปจจัยดานบุคคล (Beta = 0.271) รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา (Beta = 0.209) และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (Beta = 0.137) 
 

ตารางท่ี 5 คาสัมประสิทธิ์การถดถอยของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดานการ
ใชบริการซํ้า 

สวนประสมทางการตลาด B คาสัมประสิทธิ์
ถดถอยคะแนน

มาตรฐาน 

ความคลาด
เคลื่อนมาตรฐาน

Beta 

t p 

คาคงท่ี (constant) 2.285 0.173  13.245 0.000 
1. ดานผลิตภัณฑ -0.083 0.068 -0.090 -1.227 0.221 
2. ดานราคา 0.206 0.053 0.230 3.909 0.000* 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.090 0.042 0.119 2.119 0.035* 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.015 0.043 0.022 0.356 0.722 
5. ดานบุคคล 0.206 0.064 0.249 3.205 0.001* 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ 0.211 0.064 0.270 3.302 0.001* 
7. ดานกระบวนการ -0.097 0.070 -0.107 -1.382 0.168 

คาสัมประสิทธิ์ดานประสิทธิภาพ (Coefficient of determination) = 0.346 
   

 จากตารางท่ี 5 พบวา สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดานการใช
บริการซํ้า คือ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานลักษณะ
ทางกายภาพ ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจและความ
จงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย โดยปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดมีระดับความสามารถในการอธิบายคาสัมประสิทธิ์ดานประสิทธิภาพอยูท่ีรอยละ 34 สวนอีกรอยละ 
66 มาจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืน 
 เม่ือพิจารณาเปนรายดานของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดาน
การใชบริการซํ้าโดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย คือ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ (β = 
0.270) ปจจัยดานบุคคล (β = 0.249) ปจจัยดานราคา (β = 0.230) และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
(β = 0.119)  
  

ตารางที่ 6 คาสัมประสิทธิ์การถดถอยของสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดาน
การแนะนําบอกตอ 

สวนประสมทางการตลาด B คาสัมประสิทธิ์
ถดถอยคะแนน

มาตรฐาน 

ความคลาดเคลื่อน
มาตรฐาน Beta 

t p 

คาคงท่ี (constant) 2.501 0.188  13.319 0.000 
1. ดานผลิตภัณฑ 0.067 0.074 0.067 0.901 0.368 
2. ดานราคา 0.089 0.057 0.092 1.545 0.123 
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ตารางที่ 6 คาสัมประสิทธิ์การถดถอยของสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดาน
การแนะนําบอกตอ (ตอ) 

สวนประสมทางการตลาด B คาสัมประสิทธิ์
ถดถอยคะแนน

มาตรฐาน 

ความคลาดเคลื่อน
มาตรฐาน Beta 

t p 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย -0.086 0.046 -0.105 -1.871 0.062 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 0.185 0.047 0.240 3.942 0.000* 
5. ดานบุคคล 0.355 0.070 0.397 5.084 0.000* 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ 0.132 0.070 0.155 1.891 0.059 
7. ดานกระบวนการ -0.249 0.077 -0.255 -3.254 0.001* 

 
 จากตารางท่ี 6 พบวา สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดานการ
แนะนําบอกตอ คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล และปจจัยดานกระบวนการ ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานท่ีวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการ
ใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีระดับ
ความสามารถในการอธิบายคาสัมประสิทธิ์ดานประสิทธิภาพอยูท่ีรอยละ 33 สวนอีกรอยละ 67 มาจากอิทธิพล
ตัวแปรอ่ืน 
 เม่ือพิจารณาเปนรายดานของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดาน
การใชบริการซํ้าโดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย คือ ปจจัยดานบุคคล (β = 0.397, p<.001) 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (β = 0.240 p<.001) และปจจัยดานกระบวนการ (β = -0.255, p<.001 )  
 
อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีก
แบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย โดยสามารถนํามาอภิปรายผลไดดังนี้ 
  1. จากการศึกษาปจจัยลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันจะมีความพึงพอใจและความ
จงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคายท่ีแตกตางกัน พบวา อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีท่ี
แตกตางกัน เนื่องจากผูท่ีมีอายุตางกันยอมมีประสบการณท่ีตางกัน สวนคนท่ีมีการศึกษาสูงก็จะสนใจในเรื่อง
เหตุผลมาสนับสนุนเพ่ือนํามาใชในการประกอบการตัดสินใจ ในขณะท่ีผูท่ีมีอาชีพตางกันยอมมีบทบาท หนาท่ี 
ความรับผิดชอบแตกตางกันทําใหมีแนวคิด ทัศนคติ คานิยมท่ีมีตอการใชบริการท่ีแตกตางกัน และผูท่ีมีรายได
สูงจะมีอํานาจในการซ้ือมากข้ึน จึงอาจมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมลดลง และอาจ
หันไปซ้ือสินคาจากรานคาปลีกสมัยใหมมากข้ึน ดังนั้นผูประกอบการควรศึกษาความตองการของลูกคาท่ีมี
ลักษณะแตกตางกัน เพ่ือนําเสนอสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของลูกคาใหมากท่ีสุดเพ่ือท่ีลูกคาจะ
ไดมีความพึงพอใจมากท่ีสุดเชนเดียวกัน 
  2. จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความ
จงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย พบวา มีปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพ และปจจัยดานกระบวนการ มีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคา
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ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้ งไว ซ่ึงสอดคลองกับ Murali, Pugazhendhi, & Muralidharan (2016) ท่ีอธิบายวา สวนผสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดานการบอกตอ ดานการใชบริการซํ้า ดานความออนไหวตอราคา 
และดานพฤติกรรมการเรียกรอง นอกจากนั้น Rafig and Ahmed (1995) กลาววา สวนผสมทางการตลาด 
(7Ps) เปนปจจัยท่ีควบคุมและใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย ซ่ึงสอดคลองกับการ
วิจัยของ Teas and Agarwal (2000) ท่ีอธิบายวาสวนผสมทางการตลาดดานราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพที่ดี และดานชองทางการจัดจําหนาย ทําเลที่ตั้งที่เหมาะสม สะดวก รวมถึงการสงเสริมการตลาด 
ลด แลก แจก แถม สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางพึงพอใจ 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการนําไปใช 
 จากผลการวิจัย พบวา 
  1. สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการ
รานคาปลีกแบบด้ังเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย โดยรวมอยูในระดับมาก และพบวาดานบุคคลมีคาเฉลี่ย
มากท่ีสุด 
  2. สวนประสมทางการตลาดดานราคา ดานบุคคล และดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอ
ความพึงพอใจในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย 
  3. สวนประสมทางการตลาดดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคคล และดาน
ลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีในดานการใชบริการซํ้า 
  4. สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดานกระบวนการ มี
อิทธิพลตอความจงรักภักดีในดานการแนะนําบอกตอ 
 โดยผูวิจัยไดนําผลการวิจัยดังกลาว มาเปนขอเสนอแนะเพ่ือเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนา
กลยุทธตาง ๆ สําหรับผูประกอบการเพ่ือใหสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด 
ดังนี้ 
  1. กลยุทธเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ ควรใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 
ดานบุคคล และดานการสงเสริมการตลาด  
  2. กลยุทธเพ่ือใหเกิดความจงรักภักดีในดานการใชบริการซํ้า ควรใหความสําคัญกับสวนประสม
ทางการตลาดดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคคล และดานลักษณะทางกายภาพ  
  3. กลยุทธเพ่ือใหเกิดความจงรักภักดีในดานการแนะนําบอกตอ ควรใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดานกระบวนการ  
 เม่ือพิจารณาเปนรายดาน สามารถใหขอเสนอแนะในการนําไปใชได ดังนี้ 
  1. ปจจัยดานราคา ผูประกอบการควรตั้งราคาใหมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ เนื่องจาก
ผูบริโภคจะใหความสําคัญในเรื่องของราคา โดยราคาท่ีเหมาะสมอาจจะไมใชราคาท่ีถูกท่ีสุดแตเปนราคาท่ี
ผูบริโภคยินดีท่ีจะจาย เพ่ือไมใหผูบริโภครูสึกวาถูกเอาเปรียบ เชน ผูประกอบการควรตั้งราคาตามท่ีแสดงอยู
บนบรรจุภัณฑของสินคา หรือตั้งราคาใหใกลเคียงกับรานคาปลีกอ่ืน ๆ ท่ีอยูในบริเวณเดียวกัน 
  2. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับท่ีตั้งของราน ควร
ตั้งอยูในสถานท่ีท่ีมีผูคนสัญจรไปมาหรือตั้งอยูในแหลมชุมชน เพ่ือท่ีจะสามารถสนองความตองการของ
ผูบริโภคได รวมท้ังความสะดวกในการใชบริการ เชน มีสถานท่ีจอดรถหรือบริเวณใกลเคียง เพราะสวนมาก
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ผูบริโภคคํานึงถึงความสะดวกสบายเปนหลัก อยางไรก็ตามสถานท่ีอาจไมใชคําตอบสุดทายของธุรกิจ เนื่องจาก
ยังมีปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีสําคัญไมแพกันท่ีสามารถทําไดงายกวาการเปลี่ยนท่ีตั้ง 
  3. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการควรมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด 
แลก แจก แถม ท่ีนาสนใจเปนสิ่งท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูและตองการในตัวสินคา สามารถเปลี่ยนหรือคืน
สินคาไดภายในระยะเวลาท่ีเหมาะสม 
  4. ปจจัยดานบุคคล ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับบุคลากรท่ีทําหนาท่ีในการขาย 
เนื่องจากเปนผูสัมผัสกับลูกคาโดยตรงซ่ึงอาจเปนตัวผูประกอบการเอง คนในครอบครัวหรือลูกจาง แตไมวาจะ
เปนใครก็ควรมีการฝกอบรมใหแกผูทําหนาท่ีในการขาย โดยผูขายควรใหบริการอยางเปนกันเอง มีความสุภาพ 
พูดจาไพเราะ ยิ้มแยมแจมใส มีอัธยาศัยดีและมนุษยสัมพันธท่ีดี มีความเต็มใจในการใหบริการ รวมท้ังให
คําแนะนําสินคาภายในรานได สิ่งเหลานี้จะทําใหลูกคารูสึกประทับใจและอยากกลับมาใชบริการซํ้าอีก 
  5. ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ผูประกอบการควรมีการจัดระเบียบราน โดยการจัดเรียง
สินคาใหเปนหมวดหมูสินคาประเภทเดียวกันอยูดวยกัน ติดปายราคาสินคาใหชัดเจน ดูแลความสะอาดของ
รานคา สรางบรรยากาศรานใหดีโดยการตกแตงรานคาใหทันสมัย มีไฟสองสวางอยางเพียงพอ อากาศปรอดโปรง 
สิ่งเหลานี้จะชวยดึงดูดลูกคาใหอยากเขามาใชบริการ 
  6. ปจจัยดานกระบวนการ ผูประกอบการควรมีการบริการท่ีรวดเร็วและถูกตอง มีการเติมสินคา
บนชั้นวางอยางสมํ่าเสมอ มีความถูกตองในการทอนเงินและคิดเงิน รวมถึงมีการใหบริการหรือความชวยเหลือ
ตาง ๆ ใหกับลูกคาอยางเพียงพอ เชน จัดใหมีตะกราหรือรถเข็นใสสินคา 
 แตอยางไรก็ตาม ผูประกอบการควรมีการปรับปรุงและพัฒนารานคาอยางตอเนื่อง ติดตามขาวสาร
ท้ังภาครัฐและเอกชนท่ีจะเปนประโยชนตอการดําเนินกิจการ และผูประกอบการควรศึกษาความตองการของ
ลูกคาท่ีมีลักษณะแตกตางกัน เพ่ือนําเสนอสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของลูกคาใหมากท่ีสุดเพ่ือท่ี
ลกูคาจะไดมีความพึงพอใจมากท่ีสุดเชนเดียวกัน 
 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรเพ่ิมเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลอ่ืน ๆ เชน การสัมภาษณเจาะลึก (In-depth 
interview) เพ่ือใหไดขอมูลท่ีหลากหลายเพ่ิมข้ึน 
 2. ควรศึกษาระดับความคาดหวังตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิม วาลูกคามีความคาดหวังจากรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในปจจัยดานใดบาง 
 3. เนื่องจากแบบจําลองผลการวิจัยนั้นแสดงใหเห็นวา ปจจัยทางการตลาดท้ัง 7 นั้นสงผลตอความ
พึงพอใจและความจงรักภักดีในดานการใชบริการซํ้า และแนะนําบอกตอเพียงรอยละ 35 รอยละ 34 และรอยละ 
33 ตามลําดับ ผูวิจัยมีขอคิดเห็นวา กรอบการวิจัยท่ีใชในงานวิจัยนี้ไมสามารถใชในการอธิบาย ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิม (โชหวย) ในเขตเทศบาล
เมืองหนองคายไดดีเทาท่ีควร เนื่องจากสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
รวมถึงเทคโนโลยีและความซับซอนของพฤติกรรมผูบริโภค สิ่งเหลานี้ลวนสงผลตอการใชบริการรานคาปลีก
แบบด้ังเดิมของผูบริโภคในปจจุบันเพ่ิมมากข้ึน ดังนั้น นอกจากการศึกษาปจจัยทางการตลาดท้ัง 7 แลวควรมี
การศึกษาปจจัยดานอ่ืน ๆ ท่ีคาดวาจะสงผลตอการใชบริการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมของผูบริโภค เชน การจัดผัง
รานคาท่ีมีความกวางขวางของทางเดินท่ีพอเหมาะ การตกแตงรานใหสวยงาม การจําหนายสินคาท่ีรานคาปลีก
สมัยใหม ไมมีการแตงกายของบุคลากร จํานวนประเภทสินคาท่ีรานสะดวกซ้ือไมมี เปนตน 
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