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บทคัดย่อ 
 
  การวิจยันีม้ีวตัถปุระสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัที่สง่ผลต่อความผกูพนัของร้านค้าปลีกที่มีต่อร้านค้าสง่ เพื่อศึกษา
ระดบัทฤษฎีการลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว ความไว้วางใจ บรรทดัฐานความยืดหยุน่ เพื่อศกึษาระดบัของความผกูพนั
ของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมต่อร้านค้าส่งระดบั 2 และ เพื่อศึกษาอิทธิพลของการลงทุนในความสมัพนัธ์ระยะยาว ความ
ไว้วางใจ และบรรทดัฐานด้านความยืดหยุ่นที่สง่ผลต่อความผกูพนัของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมต่อร้านค้าสง่ระดบั 2  โดย
การวิจยันีเ้ป็นการวิจยัเชิงผสม มีกลุม่ตวัอยา่ง คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในจงัหวดัชลบรีุ  โดยเลือกการสุม่
ตวัอยา่งแบบโควต้า แบง่สดัสว่นประชากรตามอ าเภอในจงัหวดัชลบรีุ 
  ผลการวิจยัเชิงคุณภาพจากการสมัภาษณ์เชิงลกึ พบว่า มี 2 ปัจจยัที่สง่ผลไปยงัความผูกพนัของร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิมและร้านค้าสง่ระดบั 2 คือความยืดหยุน่ด้านการให้เครดิตและราคา และความยืดหยุน่ด้านการจดัสง่  
  ผลการวิจัยเชิงปริมาณ พบว่า ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม มีความคิดเห็นในด้านการลงทุนใน
ความสมัพนัธ์ระยะยาวอยูใ่นระดบัท่ีเห็นด้วยมาก ด้านความไว้วางใจอยูใ่นระดบัท่ีเห็นด้วยมาก และด้านบรรทดัฐานความ
ยืดหยุ่น อยู่ในระดบัที่เห็นด้วยปานกลาง และด้านความผกูพนัอยู่ในระดบัที่เห็นด้วยมาก  ผลการทดสอบสมติฐานพบว่า 
ตวัแปรการลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว ด้านความพงึพอใจและด้านการลงทนุของผู้ซือ้  ตวัแปรความไว้วางใจ และตวั
แปรบรรทดัฐานความยืดหยุน่ในด้านเครดิตและราคาและด้านการจดัสง่มีอิทธิพลทางบวกต่อความผกูพนัของร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิมต่อร้านค้าสง่ระดบั 2 ในขณะที่ตวัแปรการลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว ด้านการลงทนุของผู้ขาย และด้าน
คณุภาพทางเลอืกอื่นไมไ่ด้มีอิทธิพลตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2   
 
ค าส าคัญ :  การลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว, บรรทดัฐานด้านความยืดหยุ่น, ความผกูพนัและความไว้วางใจ, ร้านค้า

ปลกีแบบดัง้เดิม, ร้านค้าสง่ระดบั 2 
 

Abstract 
 

The aim of this research is to study the factors that Influence the level of Grocery retailer’s 
commitment to second-level wholesale store including the level investment in long term relationships between 
buyers and sellers, trust and flexibility. Mixed method was used in this research. The self-administration 
questionnaires were completed by grocery retailers in Chonburi. Respondents were selected using quota 
sampling of Chonburi province population ratio. 
  The qualitative results showed that the flexibility of both credit and price and the flexibility of delivery 
method could affect the grocery retailer’s commitment towards second-level wholesale stores.  
  The quantitative research found that the opinions of traditional grocery retailers on Buyer's 
investment, satisfaction, trust, quality of alternatives, flexibility (in terms of delivery) and commitment were at a 
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high level. The seller's investment was at a medium level. Flexibility (Credit and price) were at a low level. The 
results of the statistical tests showed that next to the factor of investment in long term relationship satisfaction 
from the buyer’s side, also the factor of trust, flexibility of credit, price and delivery influenced in commitment of 
traditional grocery retailers to second-level wholesale store. The factors of investment in long term relationship 
from the seller’s side and quality of alternatives didn’t influence in commitment of traditional grocery retailers to 
second-level wholesale store. 
 
Keywords:  Long Term Relationship Investment, Norm of Flexibility, Commitment and Trust, Grocery Retail 

Store, Second-level Wholesale Store.   
 

บทน า 
 
  ธุรกิจค้าสง่และค้าปลีกเป็นธุรกิจที่เป็นรากฐานทางเศรษฐกิจที่ส าคญัของประเทศไทยเป็นอย่างมาก โดย  เด่น
เดือน  นิคมบริรักษ์, กีรติพงศ์  แนวมาล,ี นิภา  ศรีอนนัต์, วีรวลัย์  ไพบลูย์จิตต์อารี, ธารทิพย์  ศรีสวุรรณเกศ, ศศิพงศ์  สมุา 
และศิราภรณ์  ธูปเทียน (2560) ได้แบง่ประเภทและให้ความหมายของ ธุรกิจค้าสง่และค้าปลีกไว้ว่าสามารถแบ่งออกได้ 3 
ประเภท คือ 1. ร้านค้าสง่และร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิม คือธุรกิจการค้าที่ท าโดยเจ้าของกิจการไม่มีระบบบริหารการจดัการที่
ทนัสมยั เช่น ร้านยี่ป๊ัว (ร้านค้าสง่ระดบั 1 หรือตวัแทนจ าหนา่ยที่รับสนิค้าจากผู้ผลติโดยตรง และกระจายสนิค้าไปยงัร้านค้า
สง่ตามเมืองใหญ่) ซาป๊ัว (ร้านค้าสง่ระดบั 2 ธุรกิจค้าสง่ที่จ าหน่ายสินค้าให้กบัร้านโชห่วยอีกครัง้หนึ่ง) ร้านช า หรือร้านโช
ห่วย (ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ธุรกิจค้าปลีกที่ขายสินค้าประเภทอุปโภคบริโภค และสินค้าทั่วไปที่จ าเป็นต้องใช้ใน
ชีวิตประจ าวนั ซึ่งตัง้อยู่ในเขตพืน้ที่ชุมชน)  2.ร้านค้าสง่ค้าและปลีกแบบสมยัใหม่ ที่มีการจัดรูปแบบการขายที่ทนัสมยั มี
การน าเทคโนโลยีตา่ง ๆ เข้ามาบริหารจดัการภายในร้าน เช่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซือ้ หรือร้านค้า
สง่บริการตนเอง และ 3. คือธุรกิจร้านค้าปลีกสง่แบบออนไลน์ ที่ไม่มีหน้าร้านใช้สื่อทางอินเทอร์เน็ตในการจ าหน่ายสินค้า  
ในอดีตร้านค้าปลกีและร้านค้าสง่แบบดัง้เดิมเป็นธุรกิจที่มีความเจริญรุ่งเรืองเป็นอยา่งมาก และซือ้ขายระหว่างร้านค้าปลีก
และร้านค้าสง่แบบดัง้เดิมเป็นความสมัพนัธ์ที่มีความมัน่คงสงู เนื่องจากร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมเป็นธุรกิจที่เน้นการซือ้มา
ขายไปจึงจ าเป็นต้องพึ่งพาอาศัยร้านค้าส่งเป็นหลกั  ต่อมาในยุคที่มีการเปลี่ยนแปลงทางด้านเศรษฐกิจ สงัคม และ
วฒันธรรม เร่ิมมีการเข้ามาของร้านค้าสง่และค้าปลีกสมยัใหม่ และมีการขยายตวัไปยงัพืน้ที่ต่าง ๆ ในเขตชุมชน จากการ
เปลี่ยนแปลงดังกล่าว ท าให้พฤติกรรมการบริโภคของคนไทยเร่ิมเปลี่ยนแปลงไป ประกอบกับการต้องการความ
สะดวกสบายในการเลือกซือ้สินค้าที่เพิ่มมากขึน้ เช่น ต้องการร้านค้าที่มีความสะอาด มีบรรยากาศในร้านค้าที่ดี มี
เคร่ืองปรับอากาศ รวมไปถึง การสัง่สนิค้าผ่านทางออนไลน์ ที่ท าให้ผู้บริโภคไม่เสียเวลาในการเดินทางไปซือ้สินค้า เหตผุล
ดัง้กลา่วท าให้ร้านค้าปลกีและค้าสง่สมยัใหม ่ธุรกิจร้านค้าออนไลน์ จึงสามารถตอบโจทย์และสนองความต้องการของลกูค้า
ได้มากกว่าร้านค้าสง่และร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม แม้กระทัง่ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมที่เคยซือ้ขายสินค้ากับ
ร้านค้าส่งแบบดัง้เดิมนัน้ ยงัมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปซือ้สินค้าจากร้านขายส่งสมยัใหม่แทน ปัญหาดังกล่าวท าให้
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รายได้ของร้านขายสง่แบบดัง้เดิมน้อยลงเมื่อเทียบกบัร้านขายสง่สมยัใหม่ที่มียอดขายเพิ่มขึน้อย่างก้าวกระโดด และมีการ
ขยายตวัอยา่งตอ่เนื่อง   
  อย่างไรก็ตามผลกระทบดังกล่าวอาจจะไม่ส่งผลไปยงัร้านค้าส่งยี่ป๊ัว หรือร้านค้าส่งระดับ 1  มากเท่าไรนัก 
เนื่องจากร้านร้านค้าสง่ระดบั 1 จะรับสินค้าจากผู้ผลิตโดยตรง ในจ านวนมาก มีอ านาจในการต่อรองราคาสงู ท าให้ไม่มี
ข้อเสียเปรียบเมื่อเทียบกบัร้านค้าส่งสมยัใหม่ แต่ร้านค้าสง่ซาป๊ัว หรือร้านค้าสง่ระดบั 2 จะได้รับผลกระทบมาก เพราะมี
อ านาจการต่อรองน้อยเมื่อเทียบกับร้านค้าส่งสมยัใหม่ ที่ปัจจุบนัสามารถขยายสาขาไปยงัพืน้ที่ในเขตชุมชนและเข้าถึง
ลกูค้าได้มากขึน้ แตท่ัง้นีจ้ากการส ารวจผู้วิจยัพบวา่ในปัจจบุนัยงัคงมีร้านค้าสง่ระดบั 2 และร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมที่ยงัคง
เปิดกิจการการค้าอยูเ่ป็นจ านวนไมน้่อย เช่นใน จงัหวดัชลบรีุ เป็นจงัหวดัที่มีการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจสงูเป็นอนัดบัต้น
ของประเทศ โดยมีผลติภณัฑ์มวลรวมจงัหวดัเป็นอนัดบัท่ี 2 ของประเทศไทย (ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจ
และสงัคมแหง่ชาติ, 2560) มีความก้าวหน้าของเทคโนโลยี และการเข้ามาของร้านค้าสมยัใหมม่ากมาย แตย่งัคงยงัมีร้านค้า
ปลกีแบบดัง้เดิมอยูถ่ึง 44,343 ร้านค้า (ส านกังานสถิติจงัหวดัชลบรีุ, 2560) แม้ร้านค้าบางสว่นจะปิดตวัลงไป  และยงัคงมี
ท าการค้าร่วมกนัระหว่างร้านค้าสง่ระดบั 2 และร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ทัง้นีผู้้ วิจยัสนันิษฐานว่าสาเหตทุี่ทัง้ 2 ฝ่ายยงัมี
ความสมัพันธ์ต่อกันและยงัคงท าธุรกิจร่วมกันอยู่แม้จะมีทางเลือกอื่นที่ดีกว่า อาจจะเกิดจากความผูกพนัในระดบัหนึ่ง
ระหว่าง 2 ฝ่าย ซึ่งปัจจยัที่อาจท าให้เกิดความผกูพนันัน้มีได้หลายสาเหต ุโดย Rusbult (1983) กลา่วว่า ความผกูพนัเกิด
จากความพงึพอใจ ปริมาณการลงทนุในความสมัพนัธ์ และคณุภาพทางเลือกอื่น ขณะที่ Morgan and Hunt (1994) กลา่ว
วา่ ความผกูพนัเกิดจากความไว้วางใจ และ Gundlach, Achrol and Mentzer (1995) กลา่วว่า บรรทดัฐานทางสงัคมเชิง
สมัพนัธ์ สง่ผลให้เกิดความผกูพนั และอาจจะเกิดจากความยืดหยุ่นในเร่ืองการให้เครดิตและราคา และจดัสง่สินค้า ที่เป็น
ข้อได้เปรียบของร้านค้าสง่แบบดัง้เดิม จากการทบทวนงานวิจยัต่าง ๆ  พบว่าในประเทศไทย มีการศึกษาเร่ืองร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิมเป็นจ านวนมาก แต่แทบไม่มีงานวิจยัที่ท าการศึกษาความสมัพนัธ์ของร้านค้าปลีกและร้านค้าสง่แบบดัง้เดิม 
จากเหตผุลดงักลา่ว ผู้วิจยัจึงใคร่ศกึษาการวิจยัเร่ือง  การลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว ความไว้วางใจ และบรรทดัฐาน
ด้านความยืดหยุ่นที่ส่งผลต่อความผูกพนัของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมต่อร้านค้าส่งระดบั 2 โดยหวงัว่าการวิจัยนีจ้ะเป็น
ประโยชน์ในการสร้างกลยุทธ์ และช่วยพฒันาความสมัพนัธ์ของร้านค้าส่งระดบั 2 และร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมให้คงอยู่
ตอ่ไปในอนาคต 
 

วัตถุประสงค์งานวิจัย 
  1. เพื่อศกึษาถึงปัจจยัตา่ง ๆ ที่สง่ผลตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมและร้านค้าสง่ระดบั 2  

2. เพื่อศึกษาระดบัของการลงทุนในความสมัพนัธ์ระยะยาว ความไว้วางใจ และบรรทัดฐานด้านความ
ยืดหยุน่ ของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 

  3. เพื่อศกึษาระดบัของความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 
  4. เพื่อศึกษาอิทธิพลของการลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว ความไว้วางใจ และบรรทดัฐานด้านความ
ยืดหยุน่ท่ีสง่ผลตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 
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 สมมติฐานการวิจัย 
   H1: ความพงึพอใจมีอิทธิพลทางบวกตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 
  H2: การลงทนุของผู้ขายมีอิทธิพลทางบวกต่อความผกูพนัของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมต่อร้านค้าสง่ระดบั 2 
  H3: การลงทนุของผู้ซือ้มีอิทธิพลทางบวกตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2  
   H4: คณุภาพทางเลอืกอื่นมีอิทธิพลทางลบตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 
  H5: ความไว้วางใจมีอิทธิพลทางบวกตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2  
  H6: บรรทดัฐานด้านความยืดหยุน่ด้านการให้เครดิตและราคามีอิทธิพลทางบวกต่อความผกูพนัของร้านค้า
ปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2  
   H7: บรรทดัฐานด้านความยืดหยุ่นด้านการจัดสง่มีอิทธิพลทางบวกต่อความผกูพนัของร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2  
 
 กรอบแนวคิดการวิจัย 
   การวิจยัเร่ือง การลงทนุในความสมัพนัธ์ ระยะยาว ความไว้วางใจ และบรรทดัฐานด้านความยืดหยุน่ท่ีสง่ผล
ตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 ในจงัหวดัชลบรีุ โดยใช้แนวคิดจากทฤษฎีความผกูพนัและ
ความไว้วางใจของ Morgan and Hunt (1994) ทฤษฎีการลงทนุของ Rusbult (1983) ทฤษฎีสมัพนัธภาพทางสงัคม 
(Relational Norms) ของ Gundlach et al. (1995) และจากการสมัภาษณ์เชิงลกึ จากผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดิมในจงัหวดัชลบรีุ มาอธิบายกรอบแนวคิดในการวิจยันีด้งันี ้
 

 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

การลงทุนในความสัมพันธ์ระยะยาว 
- ความพงึพอใจ 
- การลงทนุของผู้ขาย 
- การลงทนุของผู้ซือ้ 
- คณุภาพทางเลอืกอื่น  

ความไว้วางใจ 
 
บรรทัดฐานด้านความยดืหยุ่น 
- ด้านเครดิตและราคา 
- ด้านการจดัสง่ 

ความผกูพนัของร้านค้าปลกี
แบบดัง้เดิมที่มตีอ่ร้านค้าสง่
ระดบั 2 ในจงัหวดัชลบรีุ 
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การทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง  
 
  1. แนวคิดและทฤษฎีความผูกพันและความไว้วางใจ  
   ทฤษฎีความผกูพนัและความไว้วางใจ เป็นพืน้ฐานทางทฤษฎีทางด้านการตลาดเชิงสมัพนัธ์ที่ถกูน าไปใช้ใน
การวิจยัและในทางปฏิบตัิของการตลาดเชิงสมัพนัธภาพอย่างแพร่หลายทัง้อดีตจนถึงปัจจุบนั โดย Morgan and Hunt 
(1994)  กลา่ววา่ ความไว้วางใจ หมายถึง การที่บคุคลใดบคุคลหนึง่แสดงความเช่ือมัน่ไปยงัอีกฝ่ายหนึง่ โดยมุง่เน้นท่ีความ
นา่เช่ือถือและความซื่อสตัย์ และความไว้วางใจยงัเป็นสว่นหนึ่งในการก าหนดความสมัพนัธ์ระหว่างลกูค้าและผู้ ให้บริการ 
โดยลกูค้าได้เป็นผู้มีสว่นร่วมในการแลกเปลีย่นความเช่ือถือ และความซื่อสตัย์ และความสมัพนัธ์ระหว่าง 2 ฝ่ายจะด าเนิน
ตอ่ไปได้ ฝ่ายที่ได้รับความไว้วางใจจะพยายามรักษาและปกป้องผลประโยชน์แห่งตนและไม่เอาเปรียบหรือคดโกงอีกฝ่าย
หนึง่ จนเกิดเป็นความผกูพนัระหว่างบคุคลทัง้ 2 ฝ่ายในที่สดุ โดย ความผกูพนั หมายถึง การที่ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งมีความเช่ือ
วา่การรักษาความสมัพนัธ์ระยะยาวของฝ่ายตรงข้าม มีความส าคญัและต้องใช้ความพยายามสงูในการรักษาความสมัพนัธ์
นัน้ไว้ ซึ่งความผกูพนัเป็นมิติของความสมัพนัธ์ทางธุรกิจระหว่างผู้ซือ้และผู้ขาย ที่สง่ผลต่อทัง้ 2 ฝ่าย ในลกัษณะที่มีการ
ร่วมมือกนั เพื่อให้ไปถึงเป้าหมายที่ต้องการร่วมกนั หากลกูค้ามีความผกูพนักบัผู้ ให้บริการแล้ว ลกูค้าจะมีความมัน่ใจใน
บริการหรือสนิค้าวา่เป็นสิง่ที่ดีที่สดุ และจะมีการเข้าซือ้หรือใช้บริการอยู่เร่ือย ๆ และมีการบอกต่อแนะน าผู้อื่นให้มาร่วมซือ้
หรือใช้บริการ  
 
 2. แนวคิดและทฤษฎีการลงทุนในความสัมพันธ์ระยะยาว 
  ตวัแบบการลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว (Rusbult, 1983) ถกูพฒันามาจากทฤษฎีการพึ่งพากนัและกนั 
(Interdependence Theory) ซึง่ในทฤษฎีการพึง่พากนัและกนั หมายถึง การที่บคุคลทัง้ 2 ฝ่ายหรือมากกว่ามีความผกูพนั
ในความสมัพนัธ์ด้วย 2 เหตผุลหลกัคือ ความพงึพอใจในความสมัพนัธ์ และความคาดหวงัเก่ียวกบัคณุภาพในความสมัพนัธ์ 
โดยตวัแบบการลงทนุในความสมัพนัธ์ของ Rusbult (1983) ระบวุ่า ตวัแปรที่เป็นปัจจยัหลกัในการสง่เสริมให้ความผกูพนั
ของบคุคล 2 ฝ่ายหรือมากกว่านัน้เพิ่มมากขึน้ มี 3 ปัจจยั ได้แก่ ความพึงพอใจ คณุภาพตวัเลือกอื่น ๆ และ ปริมาณการ
ลงทนุในความสมัพนัธ์ 
   แนวคิดของความพึงพอใจ 
    ความพึงพอใจ เป็นตัวแปรที่เป็นพืน้ฐานของความสมัพันธ์ระยะยาว และเป็นตัวแปรที่ชีใ้ห้เห็นถึง    
ความผกูพนัที่จะสร้างความสมัพนัธ์ต่อไปในอนาคตของบคุคลทัง้ 2 ฝ่ายหรือมากกว่า  โดย Rusbult (1983) อธิบายว่า
ความพึงพอใจจะสง่ผลทางบวกไปยงัความผกูพนั กลา่วคือ หากลกูค้ามีความพึงพอใจต่อผู้ ให้บริมาก จะท าให้เกิดความ
ผกูพนัเพิ่มมากขึน้ 
    Kotler (2003) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกของลูกค้าที่เกิดขึน้หลงัการซือ้สินค้า
เปรียบเทียบกบัความคาดหวงัในคณุภาพของสนิค้าก่อนการซือ้สนิค้า ถ้าผลลพัธ์ของสนิค้าได้มากกวา่ที่คาดหวงัจะเกิดเป็น
ความประทบัใจ (Delighted Customer) ถ้าผลลพัธ์ของสินค้าได้ตรงตามที่คาดหวงัจะเกิดเป็นความพึงพอใจ (Satisfied 
Customer) ถ้าผลลพัธ์ได้น้อยกวา่ที่คาดหวงัไว้จะเกิดเป็นความไมพ่อใจ (Dissatisfied Customer)  
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    ชนะดา วีรพนัธ์ (2555) กลา่ววา่ ความพงึพอใจ หมายถึง ความรู้สกึ หรือทศันคติในเชิงบวกของลกูค้าที่
มีความพอใจ ช่ืนชอบ และประทบัใจ ต่อผู้ ให้บริการที่สามารถตอบสนองความต้องการที่ลกูค้านัน้ปรารถนา ให้ท าในสิ่งที่
ต้องการ ทัง้นีค้า่ของความพึงพอใจของแตล่ะบคุคลจะมีความแตกตา่งกนั ขึน้อยู่กบัค่านิยมและปัจจยัที่ท าให้เกิดความพึง
พอใจ เช่น ความเป็นกนัเอง การยกยอ่ง การได้รับการตอบสนองตามตัง้การ และความศรัทธา เป็นต้น 
  แนวคิดคุณภาพทางเลือกอื่น 
    Rusbult (1983) กล่าวว่า คุณภาพทางเลือกอื่น หมายถึง การรับรู้ถึงทางเลือกที่ดีที่สุดที่มีให้กับ
ความสมัพนัธ์ ซึ่งหากความสมัพนัธ์ระหว่างบุคคลทัง้สองฝ่ายมีทางเลือกอื่นที่มีคุณภาพดีกว่าทางเลือกเดิมนี ้จะส่งผล
กระทบ ในเชิงลบต่อความสมัพนัธ์ระยะยาวของทัง้สองฝ่ายและท าให้มีผลกระทบความผูกพนัของสองฝ่ายลดลง โดย 
Thamrongsinthaworn (2012) กลา่วว่า คณุภาพทางเลือกอื่นของร้านขายของช า หมายถึง คณุภาพของร้านขายของช า
ทางอื่น ๆ ในชุมชนเดียวกนั  และณฐิัณี แซ่โง้ว (2553) กลา่วว่า คณุภาพทางเลือกอื่น หมายถึง ทางเลือกของผู้บริโภคที่ดี
ที่สดุและมีคณุภาพมากที่สดุส าหรับผู้บริโภค  
   แนวคิดปริมาณการลงทุนในความสัมพันธ์ 
    Udorn (1999) กล่าวว่า การลงทุน หมายถึง ทรัพยากรที่ผู้บริโภคใส่เข้าไปในความสมัพนัธ์ โดยจะ
แบ่งเป็นทัง้ทรัพยากรมีการลงทนุด้านการเงินและไม่ใช่เงินสด เช่น เวลา อารมณ์ ความรู้สกึ พลงังาน และอื่น ๆ ซึ่งการ
ลงทนุเหลา่นีเ้ป็นหลกัประกนัในการยตุิความสมัพนัธ์ในปัจจบุนั  
    Thamrongsinthaworn (2012) กล่าวว่า การลงทุนในความสมัพันธ์ของผู้บริโภคเป็นทรัพยากรที่
เฉพาะเจาะจงหรือไม่สามารถปรับเปลี่ยนได้ซึ่งการลงทุนของผู้บริโภคอาจจะเก่ียวกับทางด้านการเงิน หรือไม่เก่ี ยวกับ
ทางด้านการเงิน โดยจะมุ่งหวงัที่ผลตอบแทนหรือก าไรที่จะได้รับเมื่อบคุคลทัง้ 2 ฝ่ายมีการลงทนุในความสมัพนัธ์มากขึน้ 
เช่น เวลา ความพยายามที่ทัง้สองฝ่ายพยายามสร้างความสมัพนัธ์ การลงทนุนัน้จะท าให้เกิดความผกูพนัของทัง้สองฝ่าย
เพิ่มขึน้ โดยผู้วิจยัสรุปว่าการลงทนุในความสมัพนัธ์สามารถมองได้สองมมุมองคือการลงทุนของฝ่ายผู้ซือ้ และการลงทุน
ของฝ่ายผู้ขาย 
 
 3. แนวคิดและทฤษฎีบรรทัดฐานทางสังคมเชิงสัมพันธ์ (Relational Norms)   
  บรรทดัฐานทางสงัคมเชิงความสมัพนัธ์ บรรทดัฐานทางสงัคมถกูให้ค าจ ากดัความวา่ความคาดหวงัร่วมกนัท่ี
เก่ียวกบัพฤติกรรม (Axelrod,1986; Bendor and Mookherjee, 1990; Gibbs, 1981; Macneil, 1980; Thibaut, 1968 
อ้างถึงใน  Gundlach et al., 1995) กลุม่บคุคลที่ต้องการความมัน่คง ความสมัพนัธ์ในการแลกเปลี่ยนระยะยาว ต้อง
พฒันา ระบบการบริหารจัดการ เพื่อป้องกันความไม่แน่นอน ความขดัแย้ง และการฉวยโอกาสของการท าธุรกรรม ทาง
การตลาด รวมถึงระบบการบริหารราชการ และความไม่มีประสิทธิภาพของการบงัคบัให้ท างานร่วมกนั จากล าดบัชัน้ทาง
สงัคม หรือจากการจดัการของกลุม่บคุคลที่สาม โดยกลไกการจดัการเช่นนีมุ้ง่ที่จะเป็นตวัก าหนดกฎเกณฑ์ ด้วยตนเอง และ
ท าให้เร่ิมเกิดคณุสมบตัขิอง "การเป็นสงัคมขนาดยอ่ยที่มีการจดัล าดบัของบรรทดัฐานขนาดมหมึามากกวา่ระบบการจดัการ
ที่เน้นการแลกเปลี่ยนและกระบวนการที่เกิดขึน้ทนัที" (Macneil, 1978 อ้างถึงใน Gundlach et al., 1995) ซึ่งบรรทดัฐาน
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ทางสงัคมเชิงสมัพนัธ์ จะประกอบด้วย ความเป็นน า้หนึ่งใจเดียวกนั, ความสมัพนัธ์ร่วมกนั, ความยืดหยุ่น, ความสมบรูณ์
ของบทบาท และการยตุิความขดัแย้ง  
  แนวคิดของบรรทัดฐานด้านความยดืหยุ่น 
  Dhabe, Patwardhan, Deshpande, Dhore, Barbadekar and Abhyankar (2010) กลา่วว่า บรรทดั
ฐานด้านความยืดหยุ่น หมายถึง การที่บุคคลทัง้ 2 ฝ่าย ยินดีและเต็มใจที่จะให้มีการเกิดการดัดแปลงและปรับเปลี่ยน
ข้อตกลงที่อยูน่อกเหนือค าสญัญาที่ตัง้ไว้ในความสมัพนัธ์  
  Ivens and Blois, (2004) กลา่ววา่ บรรทดัฐานด้านความยืดหยุน่ หมายถึง การวางแผนการด าเนินงาน
ไว้ในปัจจุบันด้วยเหตุผลที่จ ากัด ท าให้การแลกเปลี่ยนใด ๆ ที่เกิดขึน้ในอนาคตอาจจะต้องมีความสามารถในการ
เปลีย่นแปลงได้เมื่อเกิดปัญหาตา่ง ๆ ขึน้มา  
  จากการสมัภาษณ์เชิงลกึ ผู้วิจยัพบวา่บรรทดัฐานด้านความยืดหยุน่ในบริบทของการวิจยันี ้สามารถแบ่ง
ออกได้ 2 ประเภท คือ บรรทดัฐานด้านความยืดหยุน่ด้านการให้เครดิตและราคา และบรรทดัฐานด้านความยืดหยุน่ด้านการ
จดัสง่สนิค้า 
 
  4. แนวคิดร้านค้าส่งและร้านค้าปลีก   
   การค้าส่ง (Wholesaling) 
    การค้าสง่ หมายถึง การซือ้ขายแลกเปลีย่นสนิค้าและบริการท่ี ผู้ซือ้มีวตัถปุระสงค์น าสนิค้าและบริการไป
จ าหน่ายต่อ หรือใช้ในธุรกิจอตุสาหกรรม เพื่อท าการผลิตสินค้าต่อในล าดบัถัดไป  ผู้ ค้าส่ง หมายถึง ผู้ที่ท าหน้าที่เป็นคน
กลางในการจดัจ าหน่ายสินค้าให้ผู้ ค้าปลีกต่อไปโดยจะเน้นขายสินค้าที่ยกโหล ยกกลอ่ง หรือสินค้าในจ านวนมาก ๆ  โดย
ผู้ ค้าสง่ จะแบง่เป็น 3 กลุม่ (เดน่เดือน  นิคมบริรักษ์ และคณะ, 2560) 
    ร้านค้าสง่ระดบั 1 หรือร้านยี่ป๊ัว หมายถึง ตวัแทนจ าหน่ายที่รับสินค้าจากผู้ผลิตโดยตรง และกระจาย
สนิค้าไปยงัร้านค้าสง่ตามเมืองใหญ่ 
    ร้านค้าส่งระดบั 2 หรือร้าน ซาป๊ัว หมายถึง ร้านค้าสง่รายย่อยที่รับหรือซือ้สินค้ามาจากร้านค้าส่งราย
ใหญ่ที่รับของมากจากโรงงานผู้ผลิต และขายสง่ให้กับร้านค้าปลีกเพื่อให้ร้านค้าปลีกน าไปจ าหน่ายให้ผู้บริโภคในล าดบั
ถดัไป 
   ร้านช า หรือร้านโชห่วย ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม ธุรกิจค้าปลีกที่ขายสินค้าประเภทอปุโภคบริโภค และ
สนิค้าทัว่ไปท่ีจ าเป็นต้องใช้ในชีวิตประจ าวนั ซึง่ตัง้อยูใ่นเขตพืน้ท่ีชมุชน  
   ประเภทของผู้ค้าส่ง 
    1. ธุรกิจที่ผู้ผลติท าเอง (Wholesaler Company Owned) หมายถึง ธุรกิจค้าสง่ที่ผู้ผลติเป็นผู้ควบคมุการ
ด าเนินงานของช่องทางการจดัจ าหนา่ยด้วยตนเอง และท าการดแูลสินค้าด้วยตนเองอย่างใกล้ชิด โดย ธุรกิจค้าสง่ที่ผู้ผลิต
ท าเอง จะแบง่ออกเป็น 2 ประเภท คือ สาขาการขายของผู้ผลิต คือ มีสินค้าคงคลงัที่เก็บไว้และพร้อมจ าหน่ายให้กับลกูค้า
ในล าดบัถดัไป และส านกังานขายของผู้ผลติ คือ เป็นสถานท่ีรับรายการสนิค้าที่ลกูค้าสัง่ แตจ่ะไมม่ีสงิค้าคงคลงัจดัเก็บ โดย
จะท าการสง่สนิค้าให้ลกูค้าในภายหลงั  
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    2. ธุรกิจที่ผู้ ค้าสง่ไม่ได้เป็นคนผลิตเอง (Independent Wholesaler) หมายถึง ธุรกิจค้าสง่ที่มีบริษัท
ภายนอกเป็นผู้น าเนินการ โดยบริษัทเหล่านีจ้ะรับซือ้สินค้าจากผู้ผลิต และน าไปจ าหน่ายให้กบัพ่อค้าคนกลางในล าดบั
ถดัไป โดยธุรกิจที่ผู้ ค้าสง่ไมไ่ด้เป็นคนผลติเอง 
  การค้าปลีก (Retailing) 
  การค้าปลีก หมายถงึ กิจกรรมทัง้หมดที่เก่ียวข้องกบัการซือ้ขายสินค้า ให้กบัผู้ บริโภคล าดบัสดุท้าย ที่
ซือ้สินค้าเพื่อไปใช้ส่วนตวัมากกว่า การซือ้ไปเพื่อท าธุรกิจ ผู้ ค้าปลีก หมายถึง องค์กรที่ท าการขายสินค้าให้กับผู้บริโภค
ล าดบัสดุท้าย (วิเชียร  วงศ์ณิชชากลุ, ไกรฤกษ์  ป่ินแก้ว และโชติรส  กมลสวสัดิ์, 2553) 
   ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม 
    ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม (Retail Store) หรือที่ถูกเรียกติดปากคนไทยว่า “ร้านโชห่วย” นัน้เป็น
รากฐานทางเศรษฐกิจของประเทศไทยที่เป็นท่ีนิยมในการลงทนุเป็นอยา่งมาก เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทนุน้อย บริหาร
จดัการง่าย เป็นธุรกิจที่ท ากนัได้ในครอบครัว ไมซ่บัซ้อน โดยธุรกิจค้าปลกีแบบดัง้เดิมจะมีลกัษณะเฉพาะคือ จ าหนา่ยเคร่ือง
อปุโภคและบริโภคที่เป็นพืน้ฐานในการด ารงชีวิต เช่น สบู่ ยาสระผม ยาสีฝัน ขนมขบเคีย้ว  เคร่ืองดื่ม เคร่ืองปรุงรสอาหาร 
ข้าวสาร อาหารแห้ง เป็นต้น ปกติมกัจะมีขนาดเล็ก ใช้ที่พกั หรืออาคารพาณิชย์เปิดเป็นหน้า ร้าน และตัง้อยู่ในพืน้ที่ชุมชน 
เน้นการซือ้มาขายไป และต้องพึง่พาผู้ผลติและร้านค้าสง่เป็นส าคญั (ปฏิกร ทิพย์เลอเลศิ, 2558) 
 

ระเบียบวิธีวิจัย  
 
   กลุ่มตัวอย่าง 
    กลุม่ตวัอยา่งที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี ้คือ ผู้ประกอบการธุรกิจร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมในจงัหวดัชลบรีุ จ านวน 
44,343 ราย จากส านกังานสถิติจังหวดัชลบุรี (2560) ซึ่งการวิจัยเชิงคณุภาพ ผู้ วิจัยเก็บข้อมลูผู้ ให้ข้อมลูส าคญั (Key 
Informants) คือผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในจังหวัดชลบุรี  โดยใช้วิธีเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) แบ่งตามอ าเภอในจงัหวดัชลบรีุ จ านวน 12 ราย การวิจยัเชิงปริมาณ ผู้ วิจัยค านวณกลุม่ตวัอย่างโดยการใช้
ตารางส าเร็จรูป Krejcie and Morgan, (1970)  ระดบัความเช่ือมัน่ก าหนดที่ 95% และก าหนดให้มีความคลาดเคลื่อนที่ ± 
5% ได้กลุม่ตวัอย่างเท่ากบั 380 ชุด และเพื่อป้องกันความผิดพลาดในการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่าง
ทัง้สิน้ 400 คน  โดยเลือกการสุม่ตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยแบ่งสดัสว่นประชากรตามอ าเภอในจงัหวดั
ชลบรีุ  
   วิธีการด าเนินการวิจัย 
    ผู้ วิจัยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ  โดยผู้ วิจัยเป็นคน
สมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในจังหวดัชลบุรี ด้วยตนเอง การวิจัยเชิงปริมาณใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู แบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้สว่นที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ 
พฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้า ทนุการจดทะเบียน ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย โดยเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ (Checklist) เพื่อเลอืกตอบตามระดบัการวดั ข้อมลูประเภทสเกลนามบญัญัติ สว่นที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั
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ปัจจยัที่สง่ผลต่อความผกูพนัของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมต่อร้านค้าสง่ระดบั 2  ในพืน้ที่จงัหวดัชลบรีุ ประกอบด้วย 1. การ
ลงทนุในความสมัพนัธ์ระยะยาว ได้แก่ ด้านความพึงพอใจ การลงทนุของผู้ขาย การลงทนุของผู้ซือ้ และคณุภาพทางเลือก
อื่น 2. ความไว้วางใจ และ 3. บรรทดัฐานความยืดหยุ่น ได้แก่ ด้านการเครดิตและราคา และด้านการจดัสง่ และสว่นที่ 3 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับความผูกพันของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมต่อร้านค้าส่งระดับ 2 ซึ่งส่วนที่ 2 และ 3 เป็น
แบบสอบถามตามแบบมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบั โดย 5 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นด้วยมากที่สดุ 
และ 1 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นด้วยน้อยที่สดุ ตามล าดบั และใช้เกณฑ์การแปลผลของตวัแปรจากค่าเฉลี่ยของระดบั
ความคิดเห็น โดย 1.00-1.80 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สดุ 1.81-2.60 หมายถึง เห็นด้วยน้อย 2.61-3.40 หมายถึง เห็นด้วย
ปานกลาง 3.41-4.20 หมายถึง เห็นด้วยมาก และ 4.20-5.00 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สดุ จากนัน้ผู้วิจยัตรวจสอบความ
เที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่าดชันีความสอดคล้องจากผู้ เช่ียวชาญ (IOC: Index of Item Objective 
Congruence)  จ านวน 5 ท่าน และท าการคดัเลือกข้อค าถามที่มีค่าดชันีความสอดคล้องตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไป (Hair, Black, 
Babin, & Anderson, 2010)  และตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามด้วย ด้วยค่าสถิติ Cronbach's 
Alpha และท าการคดัเลือกข้อค าถามที่มีค่าความเช่ือมัน่เกิน 0.7 (Cronbach, 1951)  จากนัน้ผู้ วิจัยและทีมงานน า
แบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปเก็บข้อมูลจริงด้วยเอกสารแบบสอบถามทัง้หมด 400 ชุด โดยท าการเก็บข้อมูลในช่วง
ระหว่างวนัที่ 1 มีนาคม – 15 เมษายน 2562  และท าการคดักรองแบบสอบถามที่มีความสมบรูณ์ โดยท าการวิเคราะห์
ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ  และใช้สถิติเชิงอนมุานในการทดสอบสมมติฐาน 
ได้แก่ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหคุณู การทดสอบสมติฐานเบือ้งต้นของตวัแบบถดถอย  
 

ผลการศึกษา  
 
   เชิงคุณภาพ 
    ผู้วิจยัได้ท าการสมัภาษณ์กบัผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิม ถึงสาเหตขุองการตดัสินใจซือ้สินค้าจาก
ร้านค้าสง่ระดบั 2 จากการสมัภาษณ์พบวา่ ปัจจยัหลกัที่ท าให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมซือ้สินค้าจากร้านค้าสง่
ระดบั 2 นัน้ คือ 1) เกิดจากการซือ้ขายกนัมานาน จนท าให้รู้จกัคุ้นเคยกนั 2) การใสใ่จของผู้ประกอบการของร้านค้าส่ง
ระดบั 2 3) ความสะดวกสบายและความพึงพอใจในการสัง่สินค้า 4) การให้เครดิตและการต่อรองราคา และ 5) บริการ
จดัสง่สนิค้าถึงหน้าร้าน 
    จากประเด็นที่กล่าวมาจะเห็นว่ามีประเด็นที่แตกต่างจากทฤษฎีที่ก าหนด 2 ประเด็นคือ ประเด็นการให้
เครดิตและราคา และประเด็นด้านการจดัสง่สนิค้า ผู้วิจยัเห็นวา่เป็นเร่ืองของความยืดหยุน่ จึงท าการจดักลุม่ตวัแปรให้อยูใ่น
กลุม่ของ บรรทดัฐานทางสงัคมด้านความยืดหยุน่ เพื่อท าการวิเคราะห์สถิติตา่ง ๆ ในล าดบัถดัไป 
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  เชิงปริมาณ 
   ผลการวิเคราะห์ค่าสถติิพืน้ฐานของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบธุรกิจร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม
มากกว่า 10 ปีขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 46.3 ใช้เงินทนุในการเปิดร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม อยู่ในช่วง ไม่เกิน 50,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 46.3 ใช้เงินในการซือ้สนิค้าจากร้านค้าสง่ระดบั 2 อยูใ่นช่วง 1,000 บาท ถึง 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.8 
   
ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมในด้าน การลงทุนในความสัมพันธ์
ระยะยาว ความไว้วางใจ บรรทัดฐานด้านความยดืหยุ่น และความผูกพัน 
 
 ตารางที่ 1  ข้อมลูคา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็นโดยรวมของตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม 
 

ตัวแปร 
n = 386 

ระดับความคิดเห็น 
𝑥̅ SD 

การลงทุนในความสัมพันธ์ระยะยาว 3.73 0.59 เห็นด้วยมาก 
ความพงึพอใจ (x1) 4.09 0.68 เห็นด้วยมาก 
การลงทนุของผู้ขาย (x2) 3.28 0.98 เห็นด้วยปานกลาง 
การลงทนุของผู้ซือ้ (x3) 3.91 0.76 เห็นด้วยมาก 
คณุภาพทางเลอืกอื่น (x4) 3.66 0.91 เห็นด้วยมาก 
ความไว้วางใจ (x5) 3.80 0.77 เห็นด้วยมาก 
บรรทัดฐานความยดืหยุ่น 3.37 0.74 เห็นด้วยปานกลาง 
เครดิตและราคา (x6) 2.58 0.91 เห็นด้วยน้อย 
การจดัสง่ (x7) 3.95 0.80 เห็นด้วยมาก 
ความผูกพัน 3.93 0.67 เห็นด้วยมาก 

 
  จากตารางที่ 1 ผลการศกึษาพบวา่  
  1. การลงทุนในความสมัพนัธ์ระยะยาว ประกอบด้วย 4 ตวัแปร ได้แก่ ความพึงพอใจ การลงทุนของผู้ซือ้ 
การลงทนุของผู้ขาย คณุภาพทางเลือกอื่น พบว่าผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมมีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดบัที่เห็นด้วยมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านความพึงพอใจ พบว่า ผู้ประกอบการ
ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านความพึงพอใจ ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.09 อยู่ในระดบัที่เห็นด้วยมาก 
ด้านการลงทนุของผู้ขายอยู่ในระดบัที่เห็นด้วยปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.28  ด้านการลงทนุของผู้ซือ้อยู่ในระดบัที่เห็น
ด้วยมาก คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.91 และด้านคณุภาพทางเลอืกอื่นอยูใ่นระดบัท่ีเห็นด้วยมาก คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.66  
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   2. ด้านความไว้วางใจ พบวา่ ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมมีระดบัความคิดเห็นตอ่ปัจจยัด้านความ
ไว้วางใจ คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.80 อยูใ่นระดบัท่ีเห็นด้วยมาก  
  3. บรรทดัฐานความยืดหยุ่น ประกอบด้วย 2 ตวัแปร คือ ด้านเครดิตและราคา และด้านการจัดส่ง พบว่า
ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมมีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัที่เห็นด้วนปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.37 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมมีระดับความคิดเห็นต่อด้านเครดิตและราคา 
คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.58 อยูใ่นระดบัท่ีเห็นด้วยน้อย และ ด้านการจดัสง่อยูใ่นระดบัท่ีเห็นด้วยมาก มีคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.95  
   4. ด้านความผกูพนั พบวา่ ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมมรีะดบัความคิดเห็นตอ่ปัจจยัด้านความพงึ
พอใจ คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.09 อยูใ่นระดบัท่ีเห็นด้วยมาก 
 
  ผลการวิเคราะห์สมการถดถอย 
   ผลการวิเคราะห์ระหว่างตวัแปรอิสระ 7 ตวัแปร ประกอบด้วยความพึงพอใจ การลงทนุของผู้ซือ้ การลงทนุ
ของผู้ขาย ความไว้วางใจ คณุภาพทางเลือกอื่น บรรทดัฐานการจดัสง่ด้านเครดิตและราคา และบรรทดัฐานความยืดหยุ่น
ด้านการจดัสง่สนิค้า และตวัแปรตาม 1 ตวัแปร ได้แก่ ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง่เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2  
   ทัง้นีผู้้วิจยัท าการทดสอบข้อสมติฐานเบือ้งต้นของสมการถดถอย เพื่อให้มัน่ใจวา่สมการถดถอยที่ค านวณได้
เป็นเป็นสมการท่ีเหมาะสม ดงันี ้ 
   1. ค่าคลาดเคลื่อนมีการแจกแจงปกติ (Normality) มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0 ด้วยค่าสถิติ Anderson-Darling 
(วนิดา พงษ์ศกัดิ์ชาต,ิ 2560) พบวา่ข้อมลูจ านวน 400 ชุด ไม่มีการแจกแจงปกติ ผู้วิจยัจึงท าการตดัข้อมลูบางชุดที่เป็นค่า
ผิดปกติออก โดยท าการตดัคา่ผิดปกติทัง้หมด 14 ตวั เหลอืจ านวนกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 386 ชดุ แล้วท าการทดสอบอีกครัง้
พบวา่ ข้อสมมติฐานท่ีเก่ียวกบัคา่คลาดเคลือ่นมีการแจกแจงปกติตรงตามที่ก าหนดไว้ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  
   2. ค่าคลาดเคลื่อนไม่มีความสมัพนัธ์กนั (No Autocorrelation) ใช้วิธีการทางสถิติทดสอบ นัน่คือ Durbin-
Watson Test โดยคา่ Durbin-Watson  ต้องมีค่าเข้าใกล้ 2 หรือมีค่าอยู่ในช่วง 1.5 - 2.5 (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2547)  ซึ่ง
ผลการทดสอบพบวา่ คา่ Durbin-Watson  มีคา่เข้าใกล้ 2 จึงสามารถสรุปได้วา่ ข้อสมมติฐานที่เก่ียวกบัความเป็นอิสระกนั
ของคา่คลาดเคลือ่นเป็นไปตามที่ก าหนดไว้  
   3. ตวัแปรอิสระแต่ละตวัไม่มีความสมัพนัธ์กนั (No Multicollinearity) ใช้ค่าสถิติ VIF และค่า Pearson 
Correlation ในการตรวจสอบ ซึ่งผลการตรวจสอบพบว่า ค่า VIF ของตวัแปรอิสระทกุตวัมีค่าไม่เกิน 5 และค่า Pearson 
Correlation มีคา่ไมเ่กิน 0.7 (วนิดา พงษ์ศกัดิ์ชาติ, 2560) จึงสามารถสรุปได้วา่ ข้อสมมติที่เก่ียวกบัความเป็นอิสระกนัของ
ตวัแปรอิสระในตวัแบบเป็นไปตามที่ก าหนดไว้ 
   จากการทดสอบข้อสมมติฐานเบือ้งต้น ผู้วิจยัจะท าการทดสอบความแปรปรวนและและการวิเคราะห์สมการ
ถดถอยเชิงพหุคณู โดยใช้ข้อมูลจ านวน 386 ชุด ที่ตดัค่าผิดปกติแล้ว ในการวิเคราะห์ในล าดบัถัดไป โดยจะแสดงผลดงั
ตารางที่ 2  
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ตารางที่ 2  การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหคุณุของตวัแปรในการศกึษา ความผกูพนัระหวา่งร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมที่มี

ตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 
 
ตัวแปร B   T Sig. VIF 

คา่คงที่ (a) 1.055  6.762 0.000**  
การลงทุนในความสัมพันธ์ระยะยาว     
ความพงึพอใจ (x1) 0.212 0.231 5.006 0.000** 1.664 
การลงทนุของผู้ขาย (x2) 0.054 0.084 1.791 0.074 1.717 
การลงทนุของผู้ซือ้ (x3) 0.084 0.103 1.991 0.047* 2.089 
คณุภาพทางเลอืกอื่น (x4) -0.050 -0.073 -1.729 0.085 1.971 
ความไว้วางใจ (x5) 0.168 0.206 4.104 0.000** 1.403 
บรรทัดฐานความยดืหยุ่นด้าน     
เครดิตและราคา (x6) 0.055 0.100 2.564 0.011* 1.769 
การจดัสง่ (x7) 0.233 0.295 6.207 0.000** 1.190 
R = 0.719              R2 = 0.517                Adjust-R2= 0.509               Durbin-Watson = 1.894 
F = 57.909            P-value = 0.000**   
 
**มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.01 และ *มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05   
 
   จากตารางที่ 2 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว ในการศกึษาความผกูพนัระหว่างร้านค้าปลีก
แบบดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 ที่จ านวนข้อมลู 386 ชดุ พบว่าค่าสถิติ F มีค่าเท่ากบั 57.909 และค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 
0.000* ซึง่น้อยกวา่ระดบันยัส าคญั 0.05 หมายความวา่ มีตวัแปรอิสระอยา่งน้อย 1 ตวั ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตามซึ่ง
ก็คือ ความผกูพนัระหวา่งร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2  
   ผลการวิเคราะห์สมการถดถอย พบวา่ ตวัแปรอิสระ 5 ตวั ประกอบด้วย x1, x3, x5, x6 และ x7 มีความสมัพนัธ์
กบัตวัแปรตาม คือ ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 โดยสามารถสร้างสมการถดถอยได้ดงันี ้
 
   y = 1.055 + 0.212x1 + 0.054x2 + 0.084x3 + 0.168x4 – 0.050x5 + 0.055x6 + 0.223x7   
 
   การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหคุณูด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ มีค่า R2 = 0.517 แสดงให้เห็นว่า ตวั
แปรอิสระทัง้หมดมีความสามารถในการพยาการณ์ ถึง 51.7% สว่นที่เหลืออีก 48.3% เกิดจากตวัแปรอื่น ๆ และท าการ
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ทดสอบข้อสมมติฐานเบือ้งต้นของสมการถดถอย พบวา่เป็นตามที่ข้อสมมติก าหนดทัง้หมด ดงันัน้สามารถสรุปได้วา่ สมการ
ถดถอยที่กลา่วมาข้างต้นเป็นสมการท่ีมีความเหมาะสม สามารถน าไปใช้ในการพยากรณ์ได้  
  จากการทดสอบสมติฐานโดยใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพห ุ พบว่า มีตวัแปรอิสระ คือ x1, x3, x5, x6 
และ x7 มีความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตาม y คือ ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2  เมื่อพิจารณา
ในภาพรวมของข้อสมมติฐานแล้ว พบว่ามีตวัแปรอิสระจ านวนหนึ่งที่สนบัสนุนข้อสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และมีตวัแปรอิสระ
จ านวนหนึง่ที่ไมส่นบัสนนุกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยสามารถสรุปผลการทดสอบสมติฐานได้ดงันี ้ 
   1. ด้านการลงทุนในความสมัพันธ์ระยะยาว พบว่า ความพึงพอใจ (x1) การลงทุนของผู้ ซือ้ (x3) มี
ความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตาม ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ในขณะที่ การลงทนุของผู้ขาย (x2) และคณุภาพทางเลือก
อื่น (x4) ไมม่ีความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตาม ท าให้ไมส่ามารถสนบัสนนุข้อสมมติฐานได้  
  2. ด้านความไว้วางใจ (x5) มีความสมัพนัธ์กบัตวัแปรตาม สามารถสนบัสนนุข้อสมมติฐานได้  
   3. ด้านบรรทดัฐานด้านความยืดหยุ่น พบว่า ด้านเครดิตและราคา (x6) และด้านการจดัสง่ (x7) สามารถ
สนบัสนนุสมมติฐานได้ทัง้หมด   
  

อภปิรายผล 
 
 จากผลการวิจยัเชิงคณุภาพ โดยการสมัภาษณ์เชิงลกึ พบวา่ ปัจจยัที่ท าให้เกิดความผกูพนัของร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 มีประเด็นท่ีแตกตา่งจากทฤษฎีที่ก าหนด 2 ประเด็นคือ ความยืดหยุน่ด้านการให้เครดิตและ
ราคา และความยืดหยุ่นด้านการจัดส่งสินค้า ซึ่งผู้ ให้สมัภาษณ์มีทศันคติเชิงบวกกับทัง้ 2 ประเด็น โดยประเด็นความ
ยืดหยุน่ด้านการให้เครดิตและราคา ผู้ให้สมัภาษณ์มีความคิดเห็นวา่เหตทุี่ยงัท าให้ตดัสินใจซือ้สินค้าจากร้านค้าส่งระดบั 2 
อยู่มาจากการให้เครดิต สามารถนัดช าระเงินภายหลงัได้ โดยไม่ต้องใช้เอกสารใดในการค า้ประกัน และการที่สามารถ
ตอ่รองราคาสนิค้าจากร้านค้าสง่ระดบั 2 ได้และประเด็นความยืดหยุน่ด้านการจดัสง่สนิค้า ผู้ให้สมัภาษณ์มีความคิดเห็นว่า
เป็นเพราะร้านค้าส่งระดับ 2 มีบริการจัดส่งสินค้า และจัดเก็บสินค้าให้ ถูกต้อง รวดเร็ว ท าให้เจ้าตัวรู้สึกถึงความ
สะดวกสบาย ขณะท่ีร้านค้าสง่สมยัใหมไ่มม่ีบริการให้เครติดเงิน การตอ่รองราคาสนิค้า และบริการจดัสง่ที่รวดเร็ว  
  จากผลการวิจัยที่ได้จากการทดสอบสมมติฐานในงานวิจัยเร่ือง การลงทุนในความสมัพนัธ์ระยะยาว ความ
ไว้วางใจ และบรรทดัฐานด้านความยืดหยุ่นที่สง่ผลต่อความผูกพนัของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมต่อร้านค้าสง่ระดบั 2 จะ
พบว่า ผลการทดสอบส่วนใหญ่ยอมรับในข้อสมมติฐาน แต่หากจะมีบางข้อที่มีการปฏิเสธข้อสมมติฐาน ได้แก่ ข้อ
สมมติฐานท่ี 2 และ 4 ดงันัน้ผู้วิจยัสามารถอภิปรายผลตามของการปฏิเสธสมมติฐาน โดยสามารถอภิปรายผล และอ้างอิง
จากผลงานวิจยัได้ ดงัตอ่ไปนี ้
     สมมติฐานที่  2 ผลการศึกษาผู้ วิจัยพบว่าการลงทุนของผู้ ขายไม่มีอิทธิพลทางบวกต่อความผูกพนัของ
ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 ท าให้สมมติฐานข้อที่ 2 ไมส่ามารถสนบัสนนุได้ อย่างไรก็ตามสามารถอธิบาย
ถึงสาเหตไุด้ วา่เนื่องจากการวิจยันีมุ้ง่ศกึษากลุม่ตวัอยา่งคือผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมที่เคยใช้บริการร้านค้าสง่
ระดบั 2 ซึง่ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมอาจจะไม่ทราบถึงความคิดของผู้ประกอบการร้านค้าสง่ระดบั 2 ที่แน่ชดั 
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ว่าการลงทุนของผู้ ขายนัน้ ท าการลงทุนหรือท ากิจกรรมมาซึ่งร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมนีม้ีความจริงใจหรือไม่ มากน้อย
เพียงใด จึงท าให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมไม่มีความผกูพนักบัร้านค้าสง่ระดบั 2 ดงันัน้ผลกระทบของการรับรู้
ของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม สง่ผลให้การลงทุนของผู้ขายไม่มีอิทธิพลต่อความผกูพนัของร้านค้าปลีกแบบ
ดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 ซึง่สอดคล้องกบังานของ ณฐิันี แซโ่ง้ว (2553) พบวา่ การรับรู้ของผู้บริโภคต่อการลงทนุของ
ร้านค้าปลกีไปยงัผู้บริโภคไม่มีผลกระทบตอ่ ความแข็งแกร่งของความสมัพนัธ์อย่างมีนยัส าคญั เนื่องจากกลุม่ตวัอย่างที่ใช้
ในการศกึษานัน้เป็นกลุม่ตวัอย่างผู้บริโภคที่มีความผกูพนักบัร้านค้าปลีกสงู และกลุม่ตวัอย่างผู้บริโภคที่มีความผกูพนักบั
ร้านค้าปลีกน้อย เช่น ลูกค้าขาจร เป็นต้น ท าให้ผลกระทบของการรับรู้ของผู้บริโภคต่อการลงทุนของร้านค้าปลีกไปยัง
ผู้บริโภคไมม่ีผลกระทบตอ่ความแข็งแกร่งของความสมัพนัธ์ดงักลา่ว 
   สมมติฐานที่  4 ผลการศึกษาผู้ วิจัยพบว่าคุณภาพทางเลือกอื่นไม่มีอิทธิพลทางลบต่อความผูกพนัของ
ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 ท าให้สมมติฐานข้อที่ 4 ไม่สามารถสนบัสนนุได้ อย่างไรก็ตามเมื่อสงัเกตจาก
สมการถดถอยที่ได้จากการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู พบวา่ความสมัพนัธ์ของคณุภาพทางเลอืกอื่นและความผกูพนั
ของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 นัน้มีทิศทางที่ตรงกนัข้ามกนั ดงัที่ผู้วิจยัตัง้สมมตฐิานไว้ นัน้หมายความ
วา่คณุภาพทางเลอืกอื่นอาจจะมีอิทธิผลทางลบตอ่ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 แต่หาก
จะมีความสมัพนัธ์ที่ไม่มากนกั ซึ่งอาจจะเกิดจากความไม่ชดัเจนของข้อค าถาม หรือข้อมลูที่เก็บรวบรวมได้ของผู้วิจยั  จะ
สอดคล้องกบังานวิจยัของ Rusbult (1983) ได้เสนอวา่หากความสมัพนัธ์ระหวา่งบคุคลทัง้ 2 ฝ่ายมีทางเลอืกอื่นท่ีมีคณุภาพ
ดีกวา่ทางเลอืกเดิมนี ้จะสง่ผลกระทบในเชิงลบตอ่ความสมัพนัธ์ระยะยาวของทัง้ 2 ฝ่ายและท าให้มีผลกระทบความผกูพนั
ของสองฝ่ายลดลง เช่นเดียวกบัร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมและร้านค้าสง่ระดบั 2 หากมีร้านค้าสง่ที่มีคณุภาพท่ีดีกวา่ อาจท าให้
ความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 ลดลง 
   

ข้อเสนอแนะ 
 
  งานวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้มีข้อเสนอแนะข้อเสนอแนะเชิงการจดัการและการน าไปประยกุต์ใช้ ดงันี ้
   ผลการวิจัยนีส้ามารถใช้เป็นแนวทางในการท าธุรกิจระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจและผู้ประกอบการธุรกิจ 
(Business-to-Business) ในธุรกิจอื่น ๆ เพื่อสร้างความผกูพนัระหว่างบคุคลทัง้ 2 ฝ่าย เกิดเป็นความสมัพนัธ์ระยะยาวที่
แข็งแกร่ง ดงึดดูให้เกิดการซือ้ขายที่ยัง่ยืน ผู้วิจยัของเสนอข้อเสนแนะดงันี ้  
   1. ร้านค้าสง่ระดบั 2 ต้องพยายามสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิม ท าให้ร้านค้าปลกี
แบบดัง้เดิมเกิดความพงึพอใจ ประทบัใจ และร้านค้าสง่ระดบั 2 ต้องพยายามมอบความสมัพนัธ์ที่ดีที่จริงใจ มอบสทิธิพิเศษ 
และข้อมูลที่เป็นประโยชน์แก่ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม เพื่อให้ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมรู้สึกอยากลงทุนกับ
ร้านค้าส่งระดบั 2 เพิ่มขึน้และต่อไป โดยร้านค้าส่งระดบั 2 จะต้องให้บริการ ด้วยความถกูต้อง น่าเช่ือถือ จริงใจ ซื่อสตัย์ 
และท าตามสญัญาที่ก าหนดไว้ร่วมกนั จะท าให้ร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมเกิดความไว้วางใจ กลายเป็นความผกูพนัระหว่าง
ร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมและร้านค้าสง่ระดบั 2 ในท่ีสดุ 
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    2. การที่ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิมสามารถต่อรองราคาสินค้ากับร้านค้าส่งระดบั 2 หรือมี
ทางเลอืกในการช าระเงินมากขึน้ เช่น การใช้เครดิตในการช าระเงิน ด้วยการเขียนเช็คหรือการนดัช าระวนัถดัไปหรือตามที่
ตกลงระหวา่งกนั จะเป็นกลยทุธ์หนึง่อยา่งที่สร้างความได้เปรียบทางการค้าของร้านค้าสง่ระดบั 2 ท าให้มีโอกาสเหนือคูแ่ข่ง 
และจะเป็นการสร้างสมัพนัธ์ระยะยาวและเกิดเป็นความผกูพนัของร้านค้าปลกีแบบดัง้เดิมที่มีตอ่ร้านค้าสง่ระดบั 2 
   3. การที่ร้านค้าส่งระดับ 2 มีบริการจัดส่งสินค้าไปยังร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม โดยท าการยกของไว้ใน
ต าแหน่งที่ลูกค้าต้องการ และหากเกิดปัญหาในการจัดส่งสินค้า ร้านค้าส่งจะสามารถแก้ปัญหานัน้ ๆ ได้  ท าให้
ผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดัง้เดมิเกิดความสะดวกในการซือ้สนิค้าจากร้านค้าสง่ระดบั 2 จะท าให้ผู้ประกอบการร้านค้า
ปลกีแบบดัง้เดิม เกิดความผกูพนักบัร้านค้าสง่ระดบั 2 เพิ่มขึน้ 
 

รายการอ้างอิง 
 
กลัยา  วานชิย์บญัชา. (2547). หลกัสถิติ (พิมพ์ครัง้ที7่). กรุงเทพฯ: จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 
ชนะดา  วีระพนัธ์. (2555). ความพึงพอใจของประชาชนต่อการใหบ้ริการขององค์การบริหารส่วนต าบลบา้นเก่า  

อ าเภอพานทอง จงัหวดัชลบรีุ. (ปัญหาพิเศษปริญญามหาบณัฑติ). มหาวิทยาลยับรูพา, วิทยาลยัการบริหารรัฐ
กิจ, สาขาวิชาการจดัการภาครัฐและภาคเอกชน. 

ณฐิัณี  แซโ่ง้ว. (2553). ผลของการลงทนุของร้านคา้ปลีกขนาดกลางและขนาดย่อมในชมุชนต่อความสมัพนัธ์ทีย่ ัง่ยืน 
ระหว่างผูบ้ริโภคและร้านคา้ปลีกในเขตจงัหวดัชลบรีุ. (วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต). มหาวิทยาลยับรูพา, 
คณะการจดัการและการทอ่งเทีย่ว, สาขาวชิาการจดัการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม. 

เดน่เดือน  นิคมบริรักษ์, กีรติพงศ์  แนวมาล,ี นิภา  ศรีอนนัต์, วีรวลัย์  ไพบลูย์จิตต์อารี, ธารทิพย์  ศรีสวุรรณเกศ, ศศิพงศ์   
สมุา และศิราภรณ์  ธูปเทียน (2560). โครงการศึกษาธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่งเพือ่เตรียมความพร้อม ในการยกร่าง
กฎหมายการประกอบธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่ง ทีเ่หมาะสมกบัประเทศไทย (รายงานวิจยั). กรุงเทพฯ: สถาบนัวจิยั
และพฒันาประเทศไทย. 

ปฏิกร  ทิพย์เลอเลศิ. (2558). ปัจจยัทีมี่อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดัง้เดิมในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล. (การค้นคว้าอิสระปริญญามหาบณัฑิต). มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, คณะ
พาณิชยศาสตร์และการบญัชี. 

วนิดา  พงษ์ศกัดิ์ชาติ. (2560). เอกสารค าสอนการวิเคราะห์การถดถอย. ชลบรีุ: ภาควิชาคณิตศาสตร์ คณะวิทยาศาสตร์  
  มหาวิทยาลยับรูพา. 
วิเชียร  วงศ์ณิชชากลุ, ไกรฤกษ์  ป่ินแก้ว และโชติรส  กมลสวสัดิ์. (2553). หลกัการตลาด (พมิพ์ครัง้ที่ 4). กรุงเทพฯ:  
  มหาวิทยาลยักรุงเทพ.   
ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสงัคมแหง่ชาติ. (2560). ตารางสถิติผลิตภณัฑ์ภาคและจงัหวดั  
  (2547-2560) Table of Gross Regional and Provincial Product (2004-2017) (Excel). สบืค้นเมื่อ  
  1 พฤศจิกายน 2562. จาก http://www.nesdb.go.th/main.php?filename=gross_regional 2561.  



 
 

54 

 

วารสารบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
 ปีที ่9  ฉบับที ่2  (กรกฎาคม-ธันวาคม 2563) 

JMS-UBU  

Journal of Management Science, Ubon Ratchathani University  

 
ส านกังานสถิติจงัหวดัชลบรีุ. (2560). รายงานสถิติจงัหวดัชลบรีุ 2560. สบืค้นจาก 

http://chonburi.nso.go.th/index.php?option=com_content&view=article&id=268%3A21-12-
60&catid=102&Itemid=507 

Cronbach, L. J. (1951). Coefficient alpha and the internal structure of tests. Psychometrika, 16, 297-334. 
Dhabe, P. S., Patwardhan, M. S., Deshpande, A. A., Dhore, M. L., Barbadekar, B. V., & Abhyankar, H. K.  
  (2010). Articulated entity relationship (AER) diagram for complete automation of relational database  
  normalization. International Journal of Database Management Systems, 2(2), 84-100. 
Gundlach, G. T., Achrol, R. S., & Mentzer, J. T. (1995). The structure of commitment in exchange. Journal  
  of Marketing, 59(1), 78-92. 
Hair, J. F., Black, W. C., Babin, B. J., & Anderson, R. E. (2010). Multivariate Data Analysis (7th ed.). Upper  
  Saddle River, NJ.: Prentice-Hall. 
Ivens, B. S., & Blois, K. J. (2004). Relational exchange norms in marketing: A critical review of Macneil’s  
  contribution. Marketing Theory, 4(3), 239-263. 
Kotler, P. (2003). Marketing Management (11th ed.). Upper Saddle River, NJ: Prentice-Hall. 
Krejcie, R. V., & Morgan, D. W. (1970). Determining sample size for research activities. Educational and  
  Psychological Measurement, 30(3), 607-610. 
Morgan, R. M., & Hunt, S. D. (1994). The commitment-trust theory of relationship marketing. Journal of  
  Marketing, 58(3), 20-38. 
Rusbult, C. E. (1983). A longitudinal test of the investment model: The development (and deterioration) of  
  satisfaction and commitment in heterosexual involvements. Journal of Personality and Social  
  Psychology, 45(1), 101-117. 
Thamrongsinthaworn, S. (2012). The effects of community responsibility on the long-term performance in small 

grocery store industry. In 2012 ISBM International Symposium on Business and Management (pp. 
385-403). Hongkong: Knowledge Association of Taiwan and International Business Academics 
Consortium. 

Udorn, P. (1999). Consumer commitment in services: A structural model and empirical finding (With Paul N.  
  Bloom and Valarie A. Zeithaml). In AMA Frontiers in Service Conference, (pp. 294-309), Tennessee:  
  Vanderbilt University.  
 


