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พรรณนา จากนั้นท าการสรุปผลการวิจยั และเสนอแนะแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ต่อไป 
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ร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญั มีอยูท่ ั้งหมด 2 ปัจจยั โดย
เรียงความส าคัญจากมากไปน้อยได้แก่ ปัจจยัด้านส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ และปัจจยัด้านการส่ือสาร 
ตามล าดบั 
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1.1 ควำมเป็นมำ และควำมส ำคัญ  
 ธุรกิจร้านโชห่วย ถือเป็นธุรกิจท่ีมีความส าคัญต่อกระบวนการขบัเคล่ือน และการ
พฒันาเศรษฐกิจในสังคมของประเทศไทย เน่ืองจากภาพรวมของธุรกิจน้ี ก่อให้เกิดมูลค่าทาง
เศรษฐกิจกว่า 1.03 ลา้นลา้นบาท อีกทั้งมีบทบาทในแง่ของการเป็นแหล่งรวบรวม และจุดอ านวย
ความสะดวกในการจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคในชุมชน ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปซ้ือ
สินคา้นอกพื้นท่ีตลอดจนท าหนา้ท่ีเป็นช่องทางกระจายสินคา้ของผูป้ระกอบการในชุมชน จึงท าให้
ธุรกิจร้านโชห่วยเป็นศูนยก์ลางของกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีส าคญัในระดบัทอ้งถ่ิน และภูมิภาค ซ่ึง
นับเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้เศรษฐกิจชุมชนสามารถเติบโตได้อย่างย ัง่ยืน (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 
2565) จากการส ารวจยงัพบขอ้มูลอีกว่า ธุรกิจคา้ปลีกแบบเดิม หรือ การด าเนินกิจการของร้านโช
ห่วย มีบทบาทส าคญัอย่างมากต่อเศรษฐกิจของประเทศในอดีต และถือเป็นแหล่งกระจายสินคา้ท่ี
สามารถเขา้ถึงชุมชนไดอ้ย่างมาก โดยความสัมพนัธ์ระหว่างผูผ้ลิต ร้านคา้ปลีก และผูบ้ริโภค เป็น
ความสัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดกนั ด้วยรูปแบบร้านคา้ขนาดเล็กท่ีซ้ือขายเพื่อให้อุปโภคบริโภคในแหล่ง
ชุมชนเป็นหลกั จึงมีการตลาดท่ีไม่ซับซ้อน ซ้ือมาขายไป ไม่มีการใช้เทคโนโลยี และการบริหาร
จดัการสมยัใหม่มากนกั (salika,2562) 
 แต่ในปัจจุบนัในยคุ Digital ก็ปฏิเสธไม่ไดว้่าการรุกคืบเขา้มาของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
(Modern Trade) ส่งผลกระทบต่อธุรกิจร้านโชห่วย ท่ีตั้งอยู่ตามตรอกซอกซอยทุกพื้นท่ี จากการ
ส ารวจพบวา่ประเทศไทยมีผูป้ระกอบการธุรกิจโชห่วยขนาดเลก็ประมาณ 400,000 ร้านคา้ และธุรกิจ
ร้านโชห่วยขนาดกลาง จ านวน 18,735 ร้านค้า ซ่ึงมีแนวโน้มท่ีจะทยอยปิดตัวลงเร่ือย ๆ จาก
สถานการณ์ท่ีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีการขยายธุรกิจ ลดขนาดร้านคา้ให้เล็กลงเพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ระดบัชุมชน ใช้เทคโนโลยีและระบบเดลิเวอรีอ านวยความสะดวกผูบ้ริโภค ขยายฐานลูกคา้ สร้าง
ความสัมพนัธ์กับลูกค้า เก็บข้อมูลการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคเฉพาะบุคคล สามารถเข้าถึงความ
ตอ้งการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด อีกทั้งยงัมีเร่ืองพฤติกรรมลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป รวมถึงการ
แข่งขันท่ีรุนแรงของธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็ก แน่นอนว่าส่ิงเหล่าน้ีส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านโชห่วย ท้องถ่ินอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ ผูท่ี้ไม่สามารถปรับตัวได้ทันก็



 2 

จ าเป็นตอ้งออกจากธุรกิจไป  ดังนั้นการจะเป็นร้านโชห่วย ท่ีอยู่รอด และอยู่รุ่งได้อย่างย ัง่ยืน จึง
จ าเป็นตอ้งมีการปรับตวั (mgronline, 2565) 
 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในไทยเติบโตอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะในพื้นท่ีกรุงเทพฯ และเมือง
หลกัท่ีมีความเป็นสังคมเมืองสูง โดยมีปัจจยัหนุนจาก นโยบายรัฐ (1) เปิดโอกาสให้ผูป้ระกอบการ
ต่างชาติซ่ึงมีเทคโนโลยีการบริหารจดัการสมยัใหม่เขา้มาลงทุนธุรกิจคา้ปลีกได ้(2) ลกัษณะร้านคา้
ตอบสนองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย อาทิ ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้หลาย
ประเภทในท่ีแห่งเดียว ตั้งแต่อาหาร ของใชส่้วนบุคคล และของใชใ้นครัวเรือน อีกทั้งราคาสินคา้มกั
ต ่ากวา่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional trade) “ร้านโชห่วย” และ (3) การลงทุนขยายสาขาต่อเน่ืองเพื่อ
ขยายฐานลูกคา้ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ส่วนใหญ่เป็นทุนไทยรายใหญ่ มีฐานะกิจการ
มัน่คง มีศกัยภาพและความสามารถในการสร้างรายได้ ซ่ึงเป็นผลจากความได้เปรียบด้านขนาด 
เงินทุน เครือข่ายสาขา และการขยายธุรกิจอย่างต่อเน่ืองหลายรูปแบบ จากขอ้มูลในปี 2565 พบว่า
ร้านสะดวกซ้ือจากผูป้ระกอบการรายใหญ่สาขารวมกันมากถึง 17,446 แห่งทั่วประเทศ และมี
แนวโนม้ท่ีจะขยายตวัเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ (krungsri, 2565) 
 อยา่งไรก็ดีในปัจจุบนัธุรกิจร้านโชห่วย ตอ้งเผชิญกบัสถานการณ์การแข่งขนัท่ีความทา้
ทายหลายประการ ตั้งแต่การแข่งขนัอย่างรุนแรงจากร้านสะดวกซ้ือ และร้านคา้ส่งคา้ปลีกสมยัใหม่
จากผูป้ระกอบการรายใหญ่ ซ่ึงมีเงินทุนมหาศาลสามารถขยายตลาดในประเทศได้อย่างต่อเน่ือง 
รวมถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะในภาวะเศรษฐกิจท่ียงัไม่ฟ้ืนตวัเต็มท่ี และ
วิกฤติเศรษฐกิจโลก ท าให้ธุรกิจร้านโชห่วยจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรับตวั และยกระดบัการบริหารจดัการ
ร้านคา้ และเพิ่มประสิทธิภาพ ทั้งในดา้นการบริหารจดัการร้านคา้ การบริหารจดัการสินคา้คงคลงั 
การจดัวางสินคา้ และการน าเทคโนโลยีมาใช้บริหารจดัการร้านคา้เพื่อให้สามารถปรับตวัเขา้กบั
ความท้าทายใหม่ได้ต่อไป เพื่อเป็นการยกระดับธุรกิจร้านโชห่วยให้มีการบริหารจัดการท่ีดี มี
มาตรฐาน สามารถแข่งขนักบัร้านคา้ส่งคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้(กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2565) 
 การปรับตวัของร้านโชห่วยในยุคดิจิทลั เป็นเร่ืองท่ีมีความน่าสนใจในสถานการณ์
ปัจจุบนัท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว ร้านโชห่วย ตอ้งปรับตวัเพื่อให้สอดคลอ้ง
กบัความเปล่ียนแปลงน้ี และรักษาความต่อเน่ืองในธุรกิจ 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ แสดงให้เห็นถึงผลกระทบของธุรกิจร้านโชห่วย โดยเฉพาะในพื้นท่ี
กรุงเทพฯ และปริมณฑลท่ีเป็นแหล่งสังคมเมือง ท่ีส่งผลต่อความอยู่รอดของธุรกิจ ผูว้ิจยัจึงมีความ
สนใจท่ีจะท าการศึกษาถึงสภาพปัจจุบนัของร้านโชห่วยวา่เป็นอยา่งไร ตลอดจนศึกษาถึงปัญหา และ
อุปสรรค รวมถึงแนวทางการปรับตวัของร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ว่าเป็นเช่นไร 
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น าไปสู่แนวทางการพฒันากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจร้านโชห่วย เพื่อเพิ่มโอกาสการอยู่รอดของ
ธุรกิจในยคุดิจิทลั และสามารถแข่งขนัเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดจากธุรกิจคา้ปลีกได ้   

 
 

1.2 วตัถุประสงค์งานวิจยั 
 1. ศึกษาปัญหา และอุปสรรค รวมถึงแนวทางการปรับตวัของธุรกิจร้านโชห่วยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 2. ศึกษาพฤติกรรม และความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้จากร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 3. เสนอแนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 
 

ตารางท่ี 1.1 สรุปค าถามงานวิจยั วตัถุประสงคก์ารวิจยั และการเก็บขอ้มูลวิจยั 

ค าถามงานวิจัย (RQ) วัตถุประสงค์ (Obj) การเกบ็ข้อมูลวิจัย 

RQ1 ผูป้ระกอบการ
ร้านโชห่วยมีมุมมอง
ในการด าเนินธุรกิจ
อยา่งไร 
RQ2 ผูป้ระกอบการ
ร้านโชห่วยคิดวา่
อะไรท่ีเป็นปัญหา 
และอุปสรรคในการ
ด าเนินธุรกิจ 
RQ3 ผูป้ระกอบการ
ร้านโชห่วยมีการ
ปรับตวัอยา่งไรบา้ง
จากเหตุการณ์ท่ี
ร้านคา้ปลีกรายใหญ่ 
เขา้มาเปิดใกล้ๆ กบั

Obj 1 ศึกษาปัญหา และ
อุปสรรค รวมถึงแนวทาง
การปรับตวัของธุรกิจร้านโช
ห่วยในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 
 

1. สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโช
ห่วย 5 เจา้เก่ียวกบัมุมมองธุรกิจ 
โดยใชห้ลกั 4Cs 
2. เก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค 
จ านวน 385 ชุด โดยใชห้ลกั 4Cs 
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แหล่งชุมชนมาก
ยิง่ขึ้น 
RQ4 พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้อุปโภค
บริโภคของลูกคา้เป็น
อยา่งไร 
RQ5 ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 
4Cs มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ 

Obj 2 ศึกษาพฤติกรรม และ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยใน
เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

RQ6 ผูป้ระกอบการ
ร้านโชห่วยมีการวาง
กลยทุธ์การตลาด
อยา่งไร 
RQ7 ผูป้ระกอบการ
ร้านโชห่วย มองภาพ
ร้านตวัเองจะเป็น
อยา่งไรในอนาคต 

Obj 3 เสนอแนวทางการ
พฒันากลยทุธ์การตลาด
ธุรกิจร้านโชห่วยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 

1. สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านโช
ห่วย 5 เจา้เก่ียวกบัมุมมองธุรกิจ 
โดยใชห้ลกั 4Cs 
2. เก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค 
จ านวน 385 ชุด โดยใชห้ลกั 4Cs 
 

 
 

1.3 ขอบเขตงำนวิจัย 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพื่อรวบรวมขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอาย ุ18 ปี
บริบูรณ์ขึ้นไป อีกทั้งตอ้งเคยมีประสบการณ์ในการใช้บริการร้านโชห่วย ตามพื้นท่ีต่างๆ ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ผูป้ระกอบการ และผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล อีกทั้งด้าน
เน้ือหาท่ีจะมุ่งเน้นการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยอิงจากส่วนประสมการตลาดท่ีคิดจากมุมมองของลูกคา้
เ ป็นหลัก  นอกจากน้ี  ย ัง มีการสัมภาษณ์ เ ชิง ลึกกับ เจ้าของกิจการร้านโชห่วยในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (In-Depth Interview) เพื่อน าขอ้มูลมาใชป้ระกอบการท างานวจิยัให้
สมบูรณ์ยิ่งขึ้นดว้ย ทั้งน้ี มีระยะเวลาในการศึกษางานวิจยัระหว่าง เดือนมิถุนายน ถึง พฤศจิกายน 
พ.ศ. 2566 
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล สามารถน าขอ้มูลไป
ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์การปรับตวัเพือ่ปรับปรุงการด าเนินธุรกิจ และเพิ่มความสามารถ
ในการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกได ้อีกทั้งยงัขยายผลไปถึงผูท่ี้สนใจในธุรกิจร้านโชห่วยก็สามารถน า
แนวทางไปประยกุตใ์ชใ้หเ้กิดประสิทธิภาพได ้
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
   
 
 ในการศึกษางานวิจัยฉบับน้ี เ ร่ืองกลยุทธ์การปรับตัวธุรกิจร้านโชห่วยในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลในยุคดิจิทัล ผูวิ้จัยได้ศึกษา และค้นควา้ข้อมูลเก่ียวกับแนวคิด 
ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งจากบทความวิชาการ บทความออนไลน์ วรสาร สารนิพนธ์ 
และแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่างๆ เพื่อน ามาใชอ้า้งอิงประกอบกบังานวิจยั โดยมีเน้ือหาต่อไปน้ี 
 
 

2.1 การทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้องกบัสภาพการณ์ปัจจุบันของธุรกจิร้านโชห่วย 
 2.1.1 การวิเคราะห์โอกาส และความท้าทายของธุรกจิร้านโชห่วย 
 ธุรกิจร้านโชห่วยนั้นมีทั้งโอกาส และความทา้ทายเป็นอย่างมาก ซ่ึงความทา้ทายท่ี
ส าคัญประการหน่ึงคือ ธุรกิจน้ีมีการแข่งขันท่ีค่อนข้างรุนแรง โดยส านักวิจัยกรุงศรี (2565) ได้
ท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล พบว่า การแข่งขนัของธุรกิจน้ีค่อนขา้งรุนแรง จากสินคา้ท่ีคลา้ยคลึงกนั 
จ านวนสาขาของร้านคา้ปลีกรายใหญ่ท่ีมีมาก และยงัตอ้งแข่งขนักบัธุรกิจการคา้ออนไลน์ท่ีเติบโต
ต่อเน่ืองจากการเขา้ถึงสมาร์ทโฟน และอินเทอร์เน็ตไดส้ะดวก โดยเฉพาะในช่วงการแพร่ระบาดของ 
COVID-19 สะทอ้นจากปี 2564 ยอดขายสินคา้ออนไลน์เพิ่มขึ้น 2 เท่าจากระดบัปี 2562 (ภาพท่ี 2.1) 
แต่โดยภาพรวมแลว้ การซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ ยงัมีสัดส่วนนอ้ยเม่ือเทียบกบัมูลค่าคา้ปลีกทั้งหมด 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัให้ความส าคญักบัการซ้ือขายหนา้ร้าน (ออฟไลน์) อีกทั้งธุรกิจน้ียงัมี
ความไดเ้ปรียบเก่ียวกบัความสัมพนัธ์อนัดีท่ีมีต่อลูกคา้ จึงเป็นโอกาสของผูป้ระกอบการธุรกิจร้านโช
ห่วยในการเพิ่มสัดส่วน ยอดขายผ่านช่องทางออนไลน์โดยผูป้ระกอบการตอ้งปรับตวัให้ทนักบัยุค
เทคโนโลย ีเพือ่ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งขึ้น 
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ภาพท่ี 2.1 ขอ้มูลสถิติยอดขายสินคา้ออนไลน์ช่วงปี 2016 (2559) - 2021 (2564)  
ท่ีมา : Krungsri Research (2565) 
 
 ถึงแมย้ิ่งนับวนัร้านโชห่วยไทยจะถูกแทรกแซงจนเหลือจ านวนน้อยลงเร่ือย ๆ แต่ถึง
อย่างนั้นก็ปฏิเสธไม่ไดว้่าร้านโชห่วยก็ยงัเป็นช่องทางซ้ือของท่ีส าคญัส าหรับชุมชนขนาดเล็กใน
หลายพื้นท่ี โดยเฉพาะในแหล่งชุมชนท่ีร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ไปจนถึงไฮเปอร์มาร์เก็ต 
ไม่ไดอ้ยู่ใกล้ๆ  แบบแค่ปากซอย โดยบทความจาก workpointtoday (2565) ไดก้ล่าวเพิ่มเติมว่า ถา้ซ้ือ
ของแค่เล็กๆ นอ้ยๆ ไม่ก่ีช้ิน การเดินไปร้านโชห่วยใกลบ้า้นก็อาจสะดวกกว่ามาก ดงัเช่นผลส ารวจ
ของส านักงานนโยบาย และยุทธศาสตร์การคา้ในช่วงเดือนตุลาคม 2564 พบว่า 87% คิดว่าร้านโช
ห่วยมีความจ าเป็นต่อการซ้ือสินคา้อุปโภค-บริโภคส าหรับการด ารงชีวิต โดยเฉพาะกลุ่มผูท่ี้มีรายได้
ไม่สูงมากนัก ซ่ึงจะซ้ือสินคา้เล็กๆ น้อยๆ และค่อนขา้งบ่อย ภายในวงเงินไม่เกิน 300 บาทต่อคร้ัง 
ดงันั้นธุรกิจร้านโชห่วยยงัถือวา่มีความจ าเป็นต่อชุมชน 
  
 2.1.2 แนวโน้มตลาดของธุรกิจร้านโชห่วย 
 รายงานศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ Economic Intelligence Center (EIC) ธนาคารไทย
พาณิชย์ (Matichon, 2565) ระบุว่า การฟ้ืนตัวของธุรกิจค้าปลีกในแต่กลุ่มจะเป็นในลักษณะไม่
สม ่าเสมอ โดยกลุ่มท่ีมีแนวโน้มค่อยๆ ฟ้ืนตวัไดต่้อเน่ืองแมต้อ้งเผชิญกบัสถานการณ์ราคาสินคา้ท่ี
ปรับตวัสูงขึ้น ไดแ้ก่ สินคา้จ าเป็นอย่างร้านขายของช า จากการผ่อนคลายการควบคุมโรค ตามความ
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เช่ือมัน่ในการใชจ่้ายและก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีทยอยฟ้ืนตวั โดยมีปัจจยัดา้นบวกจากการกลบัมาใช้
ชีวิตประจ าวนัตามปกติมากขึ้น แต่ยงัมีปัจจยัเส่ียงท่ีตอ้งติดตาม โดยเฉพาะปัญหาตน้ทุนสินคา้ท่ีจะ
ถูกส่งต่อ ไปยงัผูบ้ริโภคผา่นการขึ้นราคาสินคา้ อย่างไรก็ดี ยงัคงมีปัจจยัท่ีตอ้งระมดัระวงัอยา่งภาวะ
เงินเฟ้อ รวมถึงปัญหาหน้ีครัวเรือน และการว่างงานท่ีจะส่งผลความไม่แน่นอนได้ นอกจากน้ี EIC 
มองว่าผูป้ระกอบการอาจตอ้งปรับกลยุทธ์เพื่อรับมือกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 
อาทิ 1.การน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการบริหารจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ 2.การออกแบบ
ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 3.การสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค ผ่านช่องทางออนไลน์ 
และโซเชียลมีเดียซ่ึงเป็นช่องทางท่ีไดรั้บความนิยมในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค เพื่อส่ือสาร และสร้าง
ยอดขายอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 2.1.3 แนวโน้มตลาดของธุรกิจร้านโชห่วยยุคดิจิทัลในต่างประเทศ 
 Global Trade Daily (2566) รายงานวา่ ตลาดคา้ปลีกของสหรัฐอเมริกาเป็นตลาดท่ีใหญ่
ท่ีสุด และมีอิทธิพลมากท่ีสุด โดยคิดเป็นประมาณ 20% ของตลาดทั่วโลก ตลาดค้าปลีกของ
สหรัฐอเมริกามีความทา้ทายท่ีค่อนขา้งสูง ซ่ึงประกอบไปดว้ย การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี สังคม และส่ิงแวดลอ้ม ผูค้า้ปลีกในสหรัฐฯ ตอ้งเปิดรับนวตักรรม
เทคโนโลยใีหม่ๆ ติดตามเทรนดใ์นปัจจุบนั เพื่อปรับตวัให้เขา้กบัความตอ้งการ และความคาดหวงัท่ี
เปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคเพื่อความอยู่รอด ผูป้ระกอบการท่ีโดดเด่น สามารถเอาชนะใจลูกคา้ได ้
ก็จะส่งผลให้ธุรกิจเติบโตต่อไปได ้การเปล่ียนแปลงทางดา้นดิจิทลั สามารถช่วยให้ผูป้ระกอบการ
ปรับปรุงประสิทธิภาพการด าเนินงานได้ดีมากยิ่งขึ้ น ความพึงพอใจของลูกค้าก็เพิ่มมากขึ้น 
ผูป้ระกอบการท่ีปรับตวั และพฒันาธุรกิจของตวัเองให้เขา้กบัยุคดิจิตอลได ้ก็จะไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั แพลตฟอร์มคา้ปลีกดิจิทลัก าลงัขยายตวั ผูบ้ริโภคสามารถกดปุ่ มซ้ือสินคา้ไดโ้ดยตรง โดยไม่
ตอ้งออกจากแอปพลิเคชนั จากรายงานยงัพบอีกวา่ในปี 2566 ยอดขายจากการซ้ือสินคา้ผา่นมือถือคิด
เป็น 43.4% ผูป้ระกอบการจ าเป็นต้องเพิ่มประสิทธิภาพในช่องทางดิจิทัลเหล่าน้ี และน าเสนอ
ประสบการณ์ท่ีราบร่ืน สม ่าเสมอให้แก่ผูบ้ริโภค อีกทั้งผูบ้ริโภคในสมัยปัจจุบันต้องการความ
สะดวก ความรวดเร็ว ผูป้ระกอบการจึงหันไปใชบ้ริการเทคโนโลยีอตัโนมติั เช่น แชทบอท เพื่อช่วย
ให้ผูป้ระกอบการตอบสนองผูบ้ริโภคได้รวดเร็ว และแม่นย  ามากยิ่งขึ้ น รายงานยงับอกอีกว่า 
ผูบ้ริโภคไม่เพียงแค่มองหาผลิตภณัฑ์ หรือ บริการเพียงเท่านั้น แต่ยงัมองหาประสบการณ์ และ
ความสัมพนัธ์กบัร้านคา้ท่ีพวกเขาใชบ้ริการดว้ย ผูบ้ริโภคจะมีความสนใจกบัร้านคา้ท่ีสามารถเสนอ
ค าแนะน า ค าติชมได้ ท าให้ผูบ้ริโภคได้รู้สึกว่ามีส่วนร่วมในการพฒันาปรับปรุงร้านคา้ พวกเขา
ต้องการรู้สึกมีค่า เข้าใจ ถือเป็นการสร้างความภักดี และรักษาผูบ้ริโภคเอาไว้  ผูป้ระกอบการ
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จ าเป็นตอ้งมีระบบสมาชิก เพื่อสร้างปฏิสัมพนัธ์ท่ีเป็นส่วนตวั และมีส่วนร่วมกับลูกคา้ในทุกจุด
สัมผสั รวมไปถึงการเล่าเร่ืองของร้านคา้ หรือ ผลิตภณัฑก์็เป็นส่ิงส าคญัในการท าการตลาด เน่ืองจาก
จะช่วยให้ผูป้ระกอบการสร้างเอกลักษณ์ สร้างความประทับใจให้กับผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการ
จ าเป็นตอ้งใชป้ระโยชน์จากเทคนิคการเล่าเร่ืองเพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีด่ืมด ่าซ่ึงดึงดูดความสนใจ 
และจินตนาการของผูบ้ริโภค การปรับตวัให้เขา้กับภาษา ภูมิภาคก็เป็นส่ิงส าคญั ผูป้ระกอบการ
สามารถเลือกผลิตภัณฑ์ บริการ และการส่ือสารให้ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภคในแต่ละ
ทอ้งถ่ินได ้ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับความคล่องตวัเป็นส าคญั พวกเขาตอ้งการซ้ือของทุกท่ี ทุก
เวลา และทุกท่ีท่ีพวกเขาตอ้งการ 70% ของผูบ้ริโภคกล่าววา่ความสะดวกสบายเป็นปัจจยัหลกัในการ
ตดัสินใจซ้ือ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งเสนอช่องทาง รูปแบบการซ้ือ และการจดัส่งท่ีหลากหลาย 
เช่น ทางออนไลน์ หน้าร้าน จดัส่งถึงบา้น และการซ้ือออนไลน์แต่รับในร้านคา้ (BOPIS) ตลาดคา้
ปลีกทัว่โลกก าลงัมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ผูป้ระกอบการมีทางเลือกไม่มากนัก นอกจาก
ติดตามเทรนด์และ นวตักรรมดิจิทลัล่าสุดเพื่อดึงดูด และรักษาลูกคา้ เพิ่มยอดขาย และท าให้ธุรกิจ
เติบโต บทความจาก Shopify (Lauren Mathews, 2022) ได้กล่าวเสริมไปในทิศทางเดียวกันว่า 
ผูบ้ริโภคต่างคาดหวงัความสะดวก รวดเร็ว และความเป็นส่วนตวั จากการศึกษาของ National Retail 
Federation พบว่า 97% ของผูบ้ริโภคจะเลิกใชบ้ริการร้านคา้ท่ีไม่ก็ให้เกิดความสะดวก ดว้ยห่วงโซ่
อุปทานท่ีเพิ่มมากขึ้น ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกไดม้ากขึ้น  
 
 

2.2 แนวคดิ และทฤษฎีที่ใช้ในงานวิจัย 
 2.2.1 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4C 
 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบ 4C เป็นแนวคิดท่ีถูกพฒันามา
จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิม หรือ 4P ซ่ึงเป็นแนวคิดทางการตลาดในมุมมอง
ของผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ าหน่ายท่ีมุ่งเนน้ไปท่ีตวัผลิตภณัฑเ์ป็นหลกั แต่เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ 
และพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ท าให้เคร่ืองมือทางการตลาด
แบบเดิมไม่เพียงพอท่ีจะท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้จึงไดเ้กิดแนวคิดทางการตลาดแบบใหม่
ขึ้นมา หรือท่ีเรียกว่า 4C’s Marketing ซ่ึงเป็นแนวคิดทางการตลาดท่ีมองในมุมของผูบ้ริโภค โดยให้
ความส าคญั และยึดลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง เพื่อให้สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดง้่ายขึ้น และ
สามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น (Lauterborn ,1993) โดยส่วนประสม
ทางการตลาดในรูปแบบ 4C นั้นประกอบดว้ย 
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 1. ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่าง
แทจ้ริง หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคปรารถนาอยากได ้และตอ้งการท่ีซ้ือจริงๆ ไม่วา่จะเป็นสินคา้ หรือ บริการ 
ผูป้ระกอบการควรท าการศึกษาถึงความต้องการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค และเขา้ให้ถึง Consumer 
Insight ของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีผลิตออกมานั้นควรจะเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือใชเ้พื่อแกปั้ญหาการ
อยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนท่ีจะเป็นการอยู่รอดของผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ าหน่าย ซ่ึง
แนวคิดน้ีผูผ้ลิตจะเน้นท าการผลิต และขายสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้ 
นอกจากน้ี ยงัรวมไปถึงการบริหารความสัมพนัธ์ของลูกคา้ หรือท่ีเรียกวา่ CRM (Customer Relation 
Management) โดยตอ้งยดึหลกัการสรรคส์ร้างสินคา้ และบริการใหต้รงใจลูกคา้ในทุกๆ กลุ่ม 
 2. ตน้ทุนของผูบ้ริโภค (Cost) หมายถึง ตน้ทุน หรือ ค่าใช้จ่ายต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคยินดีท่ี
จะจ่ายเพื่อท่ีจะให้ไดสิ้นคา้หรือบริการนั้นมา โดยนอกจากผูบ้ริโภคจะพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้จาก
ราคาสินค้าแล้ว ยงัพิจารณาถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินค้าร่วมด้วย เช่น 
ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง ค่าใชจ่้ายในการขนส่ง ค่าเสียโอกาส เป็นตน้ ดงันั้นการก าหนดราคาสินคา้
จึงไม่ใช่เพียงแค่การพยายามลดตน้ทุนเพื่อตั้งราคาขายให้ต ่าท่ีสุดเพื่อให้ลูกคา้สามารถซ้ือได้ แต่
จะตอ้งมองในมุมตน้ทุนของผูบ้ริโภคเป็นหลกั หากผูข้ายสามารถท าให้ลูกคา้รู้สึกไดว้่าส่ิงท่ีไดรั้บ
กลบัมานั้นมนัมากกว่าท่ีคาดหวงัไว ้ก็จะท าให้ลูกคา้รู้สึกรัก และศรัทธา ซ่ึงมากกว่าการสร้างความ
พอใจให้เกิดขึ้นเสียอีก อย่างไรก็ตามผูข้ายควรพิจารณาให้เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม เ น่ืองจาก
สินคา้ชนิดเดียวกนัผูข้ายอาจจะสามารถตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัไดส้ าหรับลูกคา้คนละกลุ่ม เพราะหาก
ท าใหลู้กคา้รู้สึกถึงความแตกต่างได ้เขาก็ยนิดีจ่ายในราคาท่ีต่างกนั 
 3. ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) หมายถึง ความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ 
หรือบริการของผูบ้ริโภค ในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคยนิดีจะซ้ือ
สินคา้หรือบริการของผูป้ระกอบการนั้นๆ ซ่ึงไม่ใช่แค่แหล่งสถานท่ีจดัจ าหน่าย แต่ผูป้ระกอบการ
ควรค านึงถึงการอ านวยความสะดวกสบายให้กบัผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ และบริการเป็นหลกั ทั้ง
ความสะดวกสบายในการเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้ การซ้ือหาสินคา้ รวมถึงการจดัส่ง เช่น การเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ และบริการในยุค Digital โดยใชเ้คร่ืองมือต่างๆ ท่ีอยู่บนอินเทอร์เน็ต การ
ตอบสนองท่ีรวดเร็วของผูป้ระกอบการ การให้บริการส่งสินคา้ถึงหน้าบา้นในเวลาท่ีก าหนด การ
ใหบ้ริการติดตั้ง การอ านวยการในการผ่อนช าระค่าสินคา้ การช าระสินคา้ หรือบริการไดห้ลากหลาย
ช่องทาง เป็นตน้ 
 4. การส่ือสาร (Communication) หมายถึง รูปแบบการส่ือสารระหว่างผูป้ระกอบการ 
และผูบ้ริโภค เน้นการติดต่อส่ือสารแบบสองทางมากกว่าการส่ือการด้วยการ ลด แลก แจก แถม 
ผูป้ระกอบการควรเนน้การส่ือสารท่ีง่าย สะดวกสบาย และรวดเร็ว สร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้ เกิด



 11 

ความเช่ือใจในสินคา้ และสร้างความไวเ้น้ือเช่ือใจระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค อีกทั้งผูบ้ริโภค
เลือกท่ีจะฟังหรือไม่ฟัง เช่ือหรือไม่เช่ือ ก็ได้ ดังนั้นตอ้งมีการจดัส่ือท่ีเหมาะสมให้กับกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายอีกดว้ย 
 จากแนวคิด และทฤษฎีขา้งตน้จะเห็นไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ผูบ้ริโภค 4C’s มีองค์ประกอบท่ีเหมาะสม และสอดคลอ้งในการท าวิจยัคร้ังน้ี เน่ืองจากพฤติกรรม 
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลาในยคุปัจจุบนั ท า
ให้ตอ้งให้ความส าคญักบัลูกคา้เป็นหลกั ยึดลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง เพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดง้่ายขึ้น ตอบสนองไดต้รงจุดมากยิ่งขึ้น ทั้งน้ีเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 
 
 2.2.2 แนวคิดเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 (อดุลย ์จาตุรงคก์ุล. 2544) กล่าวถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ วา่ เพศ อาย ุครอบครัว 
ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ เป็นตน้ มีความเก่ียวโยงกบัความตอ้งการซ้ือหรืออุปสงค ์(Demand) 
ซ่ึงเป็นขอ้มูลส าคญัทางการตลาด การเปล่ียนแปลงของลกัษณะทางประชากรศาสตร์จะท าให้เห็นถึง
การหายไปของสินคา้ในบางตลาด อีกทั้งเชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1991; 31-34) 
ไดก้ล่าวไวอี้กว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากร
จะช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้ งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน โดยลักษณะ
ประชากรศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัมีดงัต่อไปน้ี 
 1. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั ผูว้ิจยัตอ้งท าการศึกษาตวัแปรน้ี
อยา่งรอบคอบ เน่ืองจากปัจจุบนั เพศมีความเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
เพื่อน าไปวิเคราะห์ส าหรับการวางแผนกลยทุธ์ (ภาวิณี กาญจนาภา. 2559) 
 2. อายุ (Age) เน่ืองจากความแตกต่างกนัทางอายุ ก็จะส่งผลต่อลกัษณะการซ้ือสินคา้ท่ี
แตกต่างกนั เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการต่อกลุ่มผูบ้ริโภคไม่เหมือนกนั นักการ
ตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุด้านประชากรศาสตร์ เพื่อศึกษาความต้องการของตลาดส่วนเล็ก 
(Niche market)โดยการมุ่งเน้นความส าคญัท่ีตลาดอายุส่วนนั้น ๆ นอกจากน้ี ยงัมีผลต่อการก าหนด
ส่วนประสมทางการตลาดดว้ย (ภาวิณี กาญจนาภา. 2559) 
 3. รายได ้(Income) แสดงถึงระดบัความสามารถในการใชจ่้ายเพื่อซ้ือสินคา้ และบริการ 
โดย ปัจจยัรายได้เป็นตวัแปรท่ีมกัถูกน าไปเช่ือมโยงกบัปัจจยัอ่ืนๆทางประชากรศาสตร์ เพื่อช่วยใน
การก าหนดเป้าหมายของตลาดไดอ้ยา่งชดัเจนมากยิง่ขึ้น (อดุลย ์จาตุรงคก์ุล. 2544) 
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 4. สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หย่าร้าง หรือ เป็นหม้าย ซ่ึงในอดีตถึง
ปัจจุบนั เป็นเป้าหมายท่ีส าคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญั
มากยิ่งขึ้น ในส่วนท่ีเก่ียวกบัผูบ้ริโภคท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนั เช่น ผูท่ี้หยา่ร้างหรือเป็นหมา้ย จะเลือกแต่งกายดว้ยเส้ือผา้ท่ีหรูหรา ทนัสมยั มีเอกลกัษณ์ 
(อจัฉรา นพวิญญูวงศ.์ 2550)  
 5. การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโนม้ท่ีจะเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี 
คุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้ง 
กวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่าจึงมีแนวโนม้ท่ีจะเลือกบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากกว่า (อจัฉรา นพวิญญู
วงศ.์  2550)  
 6. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความตอ้งการ 
สินคา้ และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น เกษตรกรก็จะซ้ือสินคา้ ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ และสินคา้ ท่ี
เป็น ปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนักงานท่ีท างานในบริษทัต่างๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เพื่อ
เสริม สร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็น นักธุรกิจก็จะซ้ือสินคา้เพื่อสร้างภาพพจน์
ให้กบัตวัเอง เป็นตน้ นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้ และบริการของบริษทั เป็นท่ีตอ้งการของ
กลุ่มอาชีพประเภทใดเพื่อ ท่ีจะจดัเตรียมสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีไดอ้ย่าง
เหมาะสม (อจัฉรา นพวิญญูวงศ ์. 2550) 
 
 ผูว้ิจยัจะน าแนวคิดดา้นประชากรศาสตร์โดยเฉพาะแค่ในดา้น เพศ อายุ และรายได ้มา
เป็นแนวทางในการท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 
เพือ่ท่ีจะไดท้ราบวา่ กลุ่มเป้าหมายมีลกัษณะอยา่งไร 
 
 

2.3 วรรณกรรมที่เกีย่วข้องกบังานวิจัย 
 จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ี สามารถแบ่งออกเป็น 2 
ประเด็นหลกั คือ 
 ประเด็นท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ และโอกาสทางธุรกิจ
สินคา้ปลีก  
 จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า มีนกัวิจยัหลายท่านท่ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้เพื่อน ามาปรับใชใ้นธรุกิจท่ีแตกต่างกนัไป ไม่ว่าจะเป็นงานวิจยัท่ี
ไดก้ารศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ (อญัชลี เยาวราช 2564) พบวา่ ในยคุ
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ท่ีทุกคนปรับเปล่ียนวิถีชีวิตใหม่ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคในสถานท่ีท่ีสะดวกบริเวณ
บา้น และสั่งซ้ือสินคา้จากออนไลน์ท่ีมีการจดัส่งแบบเดลิเวอร่ี และท่ีมีความน่าเช่ือถือ ผลเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกบังานวิจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) (ณฐมน 
กสัปะ และ ฐิตารีย ์ศิริมงคล. 2564) งานวิจยัน้ีไดท้ าการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจกบัสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้เป็นอนัดบัแรก 
ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการเลือกดูสินคา้ไดเ้องผ่านช่องทางออนไลน์ หรือ การบริการเดลิเวอรีท่ีรวดเร็ว 
และน่าเช่ือถือ ส่ิงเหล่าน้ีถือเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคสนใจท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นๆ อีกทั้งรวมไปถึง
งานวิจยัท่ีเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ชุดท างานผ่าน
เว็บไซต์ของผูบ้ริโภค  (ปณยา อกัษร. 2560) จากงานวิจยัน้ีไดท้ าการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบักลยุทธ์
การตลาดแนวคิดใหม่ ท่ีเรียกว่า 4C’s เพื่อเพิ่มอ านาจทางการแข่งขนัให้แข็งแกร่ง และเป็นแนวทาง
ในการวางแผนการตลาดให้มี ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น พบว่าถา้มีขั้นตอนท่ีง่าย ไม่ยากซับซ้อนใน
การซ้ือสินคา้จะเป็นผลดี และจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกเกิดความสะดวกสบาย เม่ือไดรั้บ สินคา้รวดเร็ว 
เป็นการเพิ่มความถ่ีในการซ้ือมากยิง่ขึ้น 
 ประเด็นท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูป้ระกอบการ และโอกาส
ทางธุรกิจสิคา้ปลีก  
 จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจยัเร่ืองการพฒันาร้านโชห่วยในเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรีให้ทันกับยุค 4.0 (ศรุต กล่ินอาจ และศิริญญา วิรุณราช. 2563) ผูว้ิจัยดังกล่าวได้เห็นถึง
ความส าคัญของการศึกษาแนวทางการพฒันาร้านโชห่วยให้ทันกับยุคไทยแลนด์ 4.0 เพื่อเป็น
แนวทางให้กบัผูป้ระกอบการร้าน จากการศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคจากร้านโชห่วย ในเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีมากท่ีสุดคือ การซ้ือสินคา้ในร้านโชห่วย ท่ี
ร้านคา้มกัจะอยู่ในแหล่งชุมชน เพราะเดินทางสะดวกอยู่ใกลก้บัท่ีพกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัเร่ือง
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล (ปฏิกร ทิพยเ์ลอเลิศ. 2558) ผูว้ิจยัดงักล่าวมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ
อยู่รอดของธุรกิจค้าปลีก แบบดั้งเดิมของไทยในปัจจุบัน เพื่อพฒันากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น รวมทั้งเพื่อใหมี้โอกาสในการอยูร่อดต่อไป
ในอนาคต จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีทั้งส้ิน 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
และความเหมาะสมของราคา และปัจจยัด้านบุคคลและกระบวนการ ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ และความเหมาะสมของราคาในการตดัสินใจซ้ือสินค้าจาก
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ไม่เป็นสินคา้เก่าเก็บหรือ หมดอายุ มีความ
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หลากหลาย ความครบครัน รวมถึงความสะอาดของสินคา้ภายในร้าน และการวางจ าหน่ายอย่าง
เพียงพอ โดยสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค ตอ้งบริโภคทนัที ดงันั้น จึงตอ้ง
มีความสดใหม่ ไดม้าตรฐาน และปลอดภยั ในส่วนของราคาจะตอ้งมีการก าหนดอยา่งเหมาะสม และ
หลากหลายตามคุณภาพสินคา้ โดยร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมกัตั้งราคาตามท่ีแสดงบนบรรจุภณัฑข์อง
สินคา้หรืออาจสูงกว่าเล็กน้อย ทั้งน้ี เพื่อให้ผูบ้ริโภคไม่รู้สึกว่าถูกเอาเปรียบมากเกินไป โดยราคาท่ี
เหมาะสมอาจไม่ใช่ราคาท่ีต ่าท่ีสุด แต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยินดีจ่าย ซ่ึงบางคร้ัง หาก ผูบ้ริโภครู้สึกว่า
ราคาสูงเกินไป อาจมีการเจรจาต่อรองราคาเพื่อใหไ้ดร้าคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ อีกทั้งยงัรวม
ไปถึงงานวิจัยท่ีศึกษาเก่ียวกับร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) (สมพล ทุ่งหวา้. 2559) ซ่ึงจาก
การศึกษาพบว่าร้านโชห่วยประสบปัญหาผูม้าใชบ้ริการน้อยลง และก่อให้เกิดการลดลงของร้านคา้
โชห่วยเป็นจ านวนมาก ดว้ยเหตุผลท่ีไม่สามารถปรับตวัหรือพฒันาการ บริหารจดัการเพื่อเผชิญกบั
การแข่งขนัได ้แต่อย่างไรก็ตามยงัมีผูบ้ริโภคท่ีจ าเป็นตอ้งใช้บริการร้านคา้ ปลีกขนาดเล็ก หรือโช
ห่วย อยู่ จากผลการวิจยัยงัพบอีกว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(โชห่วย) จะมี
ลกัษณะท่ีเนน้ไปในความสะดวก ไดแ้ก่ การซ้ืออย่างเร่งด่วน โดยส่วนใหญ่แลว้มีการซ้ือต ่ากวา่ 100 
บาท ต่อคร้ัง และร้านคา้ปลีกอยู่ห่างจากท่ีพกัไม่ไกล ซ่ึงคือน้อยกว่า 30 เมตร ประเภทของสินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือส่วนใหญ่ในร้านคา้ปลีกแบบ ดั้งเดิม (โชห่วย) คือ เคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีแอลกอฮอล์ เช่น 
น ้ าอดัลม น ้ าผลไม ้เป็นตน้ ทั้งน้ีอาจจะเน่ืองจาก สินคา้ดงักล่าวนั้น เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคท่ีเดินผ่าน
ไปมา มกัท่ีจะหาซ้ือเพื่อการบริโภค โดยซ้ือในปริมาณท่ีไม่มาก ถา้จะไปซ้ือท่ีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ก็
อาจจะไม่สะดวก ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ควรน า Social media เขา้มาใชใ้น
การด าเนินงานโดยมีการสร้างฐานขอ้มูลลูกคา้ใน Facebook หรือ Line แลว้ให้ลูกคา้ท าการสั่งซ้ือ
สินคา้ผ่านทางส่ือดงักล่าว และใช้วิธีการส่งสินคา้โดยจดัส่งให้ลูกคา้ถึงท่ี  (Delivery) นอกจากนั้น
ผูวิ้จยัดังกว่าได้เสนอแนะว่า เน่ืองจากการขายหน้าร้านเป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับการขายประเภทน้ี 
ดงันั้น ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(โชห่วย) ควรมีการปรับตวัเพิ่มเติมคือ ทางดา้นการจดัวางระบบสินคา้
ใหเ้ป็นหมวดหมู่น่าสนใจ และลูกคา้หาไดง้่าย  
 จากการทบทวนวรรณกรรมทั้งหมดขา้งตน้ พบวา่ส่วนมากจะศึกษาปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดในมุมมองของผูป้ระกอบการ เป็นแนวคิดการตลาดแบบสมยัก่อน (Product-centric) เป็น
ยุคท่ีมุ่งเนน้ในทางดา้นของการผลิตสินคา้ หรือ ความตอ้งการของผูป้ระกอบการเป็นหลกั เน่ืองจาก
อุปสงคม์ากกว่าอุปทานอยูม่าก ไม่ว่าจะอะไรก็สามารถขายได ้คู่แข่งทางการตลาดนอ้ย ซ่ึงแนวคิดน้ี
มกัจะผลกัดนัให้กลุ่มเป้าหมาย บริโภคในส่ิงท่ีไม่จ าเป็นจนท าให้เกิดวฒันธรรมบริโภคนิยม อีกทั้ง
ยงัเป็นกลยุทธ์ท่ีเป็นพื้นฐานของหลกัการตลาดท่ีน ามาประยุกต์ในการวางแผน หรือ ใช้ท าความ
เขา้ใจการท าการตลาดเพื่อตอบสนองคนรุ่น Baby Boomers  แต่เม่ือวนัเวลาผ่านไป สังคมเขา้สู่ยุค 
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Digital ท่ี มี เทคโนโลยีต่ างๆ เข้ามามีบทบาทมากขึ้ น  ท าให้กระบวนการในการท่ีจะผลิต
ผูป้ระกอบการง่ายมากยิ่งขึ้ น มีผูป้ระกอบการรายใหม่เกิดขึ้ นเร่ือย ๆ ท าให้เกิดการแข่งขันใน
การตลาดสูงมากยิ่งขึ้น ลูกคา้มีตวัเลือกมากยิ่งขึ้น อุปสงค์น้อยกว่าอุปทาน ผูว้ิจยัเห็นว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของผูป้ระกอบการ ซ่ึงเป็นวิธีคิดจากท่ีมีธุรกิจของตนเองเป็น
ศูนยก์ลาง (Business Centric) ไม่สามารถท าให้ธุรกิจอยู่รอดได้อีกต่อไป ถา้ไม่เปล่ียนมุมมองก็จะ
ตามคู่แข่งไม่ทัน และไม่สามารถแข่งขันได้ ผูป้ระกอบการควรเปล่ียนมุมมองโดยให้ลูกค้าเป็น
ศูนยก์ลาง (Customer Centric) เพื่อศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงนัน่คือปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกคา้ ซ่ึงแนวคิดน้ีจะสะทอ้นถึงความเปล่ียนแปลงในด้านความคิดเพื่อ
สนับสนุนผูป้ระกอบการเพื่อให้มองเห็น และเขา้ใจถึงห่วงโซ่คุณค่าทั้งหมดจากมุมมองของลูกคา้
มากขึ้น  ดว้ยการท าความเขา้ใจท่ีความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง ดงันั้น งานวิจยัน้ีจึงมุ่งศึกษากล
ยุทธ์การปรับตัวธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลในยุค Digital โดยใช้
แนวคิดส่วนผสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาของธุรกิจร้านโช
ห่วย ต่อไป 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

 
3.1 รูปแบบการวิจัย กรอบงานวิจัย  
 3.1.1 รูปแบบการวิจัย  
 การศึกษากลยุทธ์การปรับตวัธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล
ในยุค Digital เ ป็นการวิจัยการศึกษาแบบผสม (Mixed Method) โดยมีการวิจัย เ ชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยมีรูปแบบใชว้ิธีการวิจยัแบบส ารวจ (Survey Method) ดว้ยเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเก็บขอ้มูลต่างๆ คือผ่านทางแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตวัอย่างโดยการกรอก
แบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ (Online Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงสถิติโดย
การใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเชิงสถิติเพื่อท าการสรุปผลการวิจัย อีกทั้งยงัเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยด า เนินการสัมภาษณ์เชิงลึก กับเจ้าของ ธุรกิจร้านโชห่วยในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (In-Depth Interview) เพื่อน าข้อมูลมาใช้ประกอบการสรุป
ผลการวิจัยให้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้ น แล้วท าการน าเสนอข้อมูลผลการวิจัยโดยสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) และสถิติเชิงพรรณนา (Inferential Statistics) วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS จากนั้นท าการสรุปผลการวิจัย และน าผลการวิจัยมาเป็นขอ้มูลในการ
เสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การปรับตัวธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑลในยคุดิจิทลัสืบไป  
 
 3.1.2 กรอบงานวิจัย 
 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรม และความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมถึง
การหาแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การตลาดของร้านโชห่วยในยคุดิจิทลั โดยผูว้ิจยัเลือกใชแ้นวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค ท่ีมีองคป์ระกอบท่ีสอดคลอ้ง และครอบคลุมกบั
งานวิจยัมากท่ีสุดมาใชป้ระกอบการอา้งอิงเพื่อเป็นแนวทางในงานวิจยั 
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ภาพท่ี 3.1 กรอบงานวิจยัของ กลยทุธ์การปรับตวัธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑลในยคุดิจิทลั 
 
 

3.2 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2.1 ประชากรเป้าหมายท่ีใช้ในงานวิจัย 

ข้อมูลส่วนบุคคล 
-ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
-ประสบการณ์เคยใชบ้ริการร้านโชห่วย 
 

ข้อมูลพฤติกรรม และความต้องการของ
ผู้บริโภค โดยอ้างอิงตามหลักส่วนประสมทาง
การตลาด 4Cs 
-ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ  (Consumer)  
-ความคุม้ค่าของลูกคา้ (Cost)  
-ความสะดวกสบายในการซ้ือ หรือใชบ้ริการ 
(Convenience)  
-การส่ือสาร และการเลือกช่องทางการส่ือสาร
ให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย (Communication)  
 
 
 

 
 

 

ปัญหา อุปสรรค และแนวทางการปรับตัวของ
ผู้ประกอบการร้านโชห่วย โดยอ้างอิงตามหลัก
ส่วนประสมทางการตลาด 4Cs 
-ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ  (Consumer)  
-ความคุม้ค่าของลูกคา้ (Cost)  
-ความสะดวกสบายในการซ้ือ หรือใชบ้ริการ 
(Convenience)  
-การส่ือสาร และการเลือกช่องทางการส่ือสาร
ให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย (Communication)  
 
 
 

 
 

 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
อุปโภคบริโภค (การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค จากร้านโชห่วยในจงัหวดั 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 
 

 
 

 

แนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ
ร้านโชห่วย 
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 ประชากรเป้าหมายท่ีท าการศึกษาคือ ประชากรท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปีบริบูรณ์ขึ้นไป ท่ีเคย
มีประสบการณ์ในการใช้บริการร้านโชห่วย ตามพื้นท่ีต่างๆ ทั้ งน้ีผูว้ิจัยไม่สามารถหาจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอนจากแหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือได ้จึงถือวา่ไม่ทราบจ านวนประชากรของการวิจยั 
 
 3.2.2 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัย 
 กลุ่มตวัอย่างของงานวิจยัคือ ประชากรท่ีมีอายุ 18 ปีบริบูรณ์ขึ้นไป ท่ีด ารงชีวิตอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อีกทั้งตอ้งเคยมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการร้านโชห่วย ตาม
พื้นท่ีต่างๆ ทั้งน้ีผูว้ิจยัไม่สามารถหาจ านวนประชากรท่ีแน่นอนจากแหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือได ้ จึงถือ
ว่าไม่ทราบจ านวนประชากรของกลุ่มตวัอย่างในการวิจยั ดังนั้นผูวิ้จยัจึงต้องก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีท าการศึกษาดว้ยการใช้สูตรการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวน
ประชากร ของ Cochran (Cochran, 1977 อา้งอิงใน ธีรวุฒิ, 2543; สิรินทร์, 2561) ได ้กลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 385 ตวัอยา่ง การใชสู้ตรค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ดงัน้ี 

n = 
𝑃(1−𝑃)𝑍2

𝑑2  
เม่ือ  n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
  P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูวิ้จยัตอ้งการสุ่ม 
  (โดยทัว่ไปนิยมใชส้ัดส่วน 50% หรือ 0.5) 
  Z คือ ระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนด หรือ ระดบันยัส าคญัทางสถิติ เช่น  
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 เท่ากบั 1.65 (ความเช่ือมัน่ 90%)  
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 (ความเช่ือมัน่ 95%)  
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 เท่ากบั 2.58 (ความเช่ือมัน่ 99%) 
  d คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึ้นได ้เช่น  
  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 90% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.10  
  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05  
  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 99% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.01 
 
การวิจยัในคร้ังน้ี ก าหนดให้ 
  สัดส่วนของประชากรท่ีผูวิ้จยัตอ้งการสุ่มเท่ากบั 50% หรือ 0.5 
  ระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
  ระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนด (Z) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96  
  สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึ้น (d) เท่ากบั 0.05 
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จะได ้

n = 
0.5(1−0.5)1.962

0.052  
 

 ดงันั้นจึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 384.16 ≈ 385 ตวัอยา่ง 
 
 

3.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 ผูวิ้จยัคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างจากการสุ่มกลุ่มตวัอย่างจากประชากรโดยไม่ค  านึงถึงความ
น่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ดว้ยการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) จาก
การใช้แบบสอบถามออนไลน์บนเว็บไซต์ และส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่ม
ตวัอยา่งได ้อยา่งสะดวก ดงันั้นประชากรจะมีโอกาสถูกสุ่มเท่าๆ กนั 
 
 

3.4 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยค าถามท่ีใช้นั้น
ถูก อา้งอิงมาจากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้ไดค้  าถามท่ีน่าเช่ือถือ และครอบคลุมเน้ือหา
ท่ี ตอ้งการศึกษา โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี   
 ตอนท่ี  1 แบบสอบถามคดักรองเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง วา่เป็นผูท่ี้เคยมีประสบการณ์
ในการใชบ้ริการร้านโชห่วย และมีอายุไม่นอ้ยกว่า 18 ปี บริบูรณ์ หากผูต้อบค าถามตอบว่า “ไม่ใช่” 
เพียงข้อใดข้อหน่ึง ผูต้อบรายนั้นจะถือว่าไม่เป็นกลุ่มตัวอย่างของงานวิจัยน้ี และจะท าการจบ
แบบสอบถามโดยทนัที จ านวน 2 ขอ้ 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจาก
ร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยเป็นแบบสอบถามท่ีให้เลือกหลายค าตอบ 
(Multiple Choices) ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ เป็นตน้ จ านวน 21 ขอ้ 

ตอนท่ี  3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคจากร้านโชห่วยในเขตกรุงกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 4 ดา้นคือ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุน
ของผูบ้ริโภค ด้านความสะดวกในการซ้ือ และด้านการส่ือสารโดย ใช้แบบสอบถามมาตราส่วน
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ประมาณค่า (Likert scale questions) รวมจ านวน 17 ขอ้ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น 
(Interval Scale) มี5 ระดบั ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
 

คะแนน 5 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นเป็นเห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
คะแนน 4 หมายถึงมีระดบัความคิดเห็นเป็นเห็นดว้ย 
คะแนน 3 หมายถึงมีระดบัความคิดเห็นเป็นไม่แน่ใจ 
คะแนน 2 หมายถึงมีระดบัความคิดเห็นเป็นไม่เห็นดว้ย 
คะแนน 1 หมายถึงมีระดบัความคิดเห็นเป็นไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
การก าหนดเกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผลค านวณ โดยใช้สูตรการค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  = 
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงท่ีสุด- ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าท่ีสุด

จ านวนชั้น
 

   = 
(5 - 1)

5
 

   = 0.8 
เกณฑค์ะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมาพิจารณาระดบัความคิดเห็น และระดบัการ

ตดัสินใจซ้ือ มีดงัน้ี 
ระดบัคะแนนเฉล่ีย  ระดบัความคิดเห็น 
4.21–5.00 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ / ซ้ืออยา่งแน่นอน 
3.41–4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก / น่าจะซ้ือ 
2.61–3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง / ไม่แน่ใจ 
1.81–2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย / ไม่น่าจะซ้ือ 
1.00–1.80 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด / ไม่ซ้ืออยา่งแน่นอน 
 
ตอนท่ี 4 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามประกอบด้วยค าถาม

เก่ียวกบัเพศอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้(เฉล่ียต่อเดือน) โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบตรวจสอบ รายการ (Check - List) จ านวน 6 ขอ้ 

 
นอกจากน้ี ผูวิ้จยัไดเ้พิ่มการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยสัมภาษณ์เชิง

ลึกกับเจ้าของธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จ านวน 5 ราย เพื่อให้มัน่ใจว่า จะได้
ขอ้มูลเชิงลึก ท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับการอธิบายผลการวิจยัใหส้มบูรณ์มากยิง่ขึ้น  
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3.5 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 1. ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity Test) หลงัจากการออกแบบ
แบบสอบถาม ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถาม มอบใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา 
และท าการแกไ้ขขอ้บกพร่องตามขอ้เสนอแนะ รวมถึงขอ้คิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ต่องานวิจยั 
 2. ตรวจสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Test) ภายหลงัจากการแก้ไขแบบสอบถาม
ตามท่ีอาจารยท่ี์ปรึกษาไดแ้นะน าเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจัยไดท้ าการแจกแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 30 คน แลว้จึงน ามาวิเคราะห์ประมวลหาค่า ครอนบาร์คแอลฟ่า (Cronbach’s Alpha Analysis 
Test) และหาแนวทางในการปรับปรุง แกไ้ขแบบสอบถามบางส่วนให้มีความชดัเจน เขา้ใจง่ายมาก
ขึ้น ก่อนจะน าแบบสอบถามไปเก็บจริง 
 
 

3.6 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัได้จะเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภค โดยใช้วิธีการ
แจก แบบสอบถามโดยตรงต่อกลุ่ม เ ป้าหมายบริ เวณหน้า ร้าน โชห่วย  บางพื้ น ท่ีในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล และเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามของผูบ้ริโภค แบบออนไลน์ 
(Online Questionnaire) ผ่าน Google form โดยส่งไปให้กลุ่มตัวอย่างผ่านช่องทางสังคมออนไลน์ 
เน่ืองจากผูว้ิจยัตอ้งการให้เกิดการกระจายตวัของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ กลุ่มตวัอย่าง จึง
ท าการแจกแบบสอบถามทั้งออนไลน์ และออฟไลน์ ซ่ึงเป็นวิธีท่ีช่วยให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่าง
ไดง้่าย ท าใหไ้ดจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งมากพอ ภายในระยะเวลาจ ากดั และประหยดัค่าใชจ่้าย รวมไปถึง 
ยงัมีการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัเจา้ของธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จ านวน 
3 ราย เพื่อน าขอ้มูลมาใชป้ระกอบการท างานวิจยัใหมี้ความสมบูรณ์ จากนั้นผูวิ้จยัจ าน าแบบสอบถาม
มาวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ต่อไป 
 
 

3.7 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
3.7.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อการวิเคราะห์ข้อมูล

ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ใช้วิธีแจกแจงความถ่ี (Frequency) โดยแสดงผล เป็นค่าร้อยละ 
(Percentage) และการวิเคราะห์ขอ้มูลคะแนน โดยใช้ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ในการแจกแจงความถ่ีขอ้มูลคะแนน 
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  3.7.2 การวิ เคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ผู ้วิจัยน ามาใช้ในการ
วิเคราะห์หา ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรท่ีใช้ในงานวิจยั และทดสอบสมมติฐานการวิจยั ไดแ้ก่ 
การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
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บทที่ 4  
ผลการวิจัย และอภิปรายผล 

 
 

 การศึกษาวิจยัน้ีมีวตุัประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม และความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เพื่อหาแนวทางในการ
พฒันากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจร้านโชห่วย ผูว้ิจยัไดท้ าการแจกแบบสอบถาม โดยมีการคดักรอง
ผูต้อบแบบสอบถามตามระเบียบวิธีวิจยั สามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างไดท้ั้งส้ิน 385 
ตวัอย่าง หลงัจากนั้นได้น าแบบสอบถามดังกล่าว มาลงรหัสป้อนขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยไดจ้ดัล าดบัผลท่ีรับจากการวิเคราะห์ขอ้มูล สามารถจ าแนกได้เป็น
ส่วนต่างๆดงัน้ี 

4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบสอบถาม 
4.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
4.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อตวัวดัของตวัแปร

อิสระท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
และตวัแปรตาม 

4.5 การวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

4.6 ข้อมูลเพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับเจ้าของกิจการร้านโชห่วยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
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4.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบสอบถาม 
 ผูวิ้จัยใช้ระยะเวลาในการจัดเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม จ านวนทั้ งส้ิน 2 เดือน 
ระหว่างเดือนกนัยายน ถึง เดือนตุลาคม พ.ศ. 2566 โดยสามารถรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
ความถูกตอ้ง และครบถว้นทั้งส้ิน 385 ตวัอยา่ง ซ่ึงมีลกัษณะทางประชากรณ์ศาสตร์ ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (กลุ่มตัวอย่าง) สัดส่วน (ร้อยละ) 

เพศ 
หญิง 277 71.9 
ชาย 108 28.1 

รวม 385 100 

อายุ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 4 1.0 
20 – 30 ปี 153 39.7 
31 – 40 ปี 186 48.3 
41 – 50 ปี 26 6.8 
51 – 60 ปี 16 4.2 

รวม 385 100 
ระดับการศึกษาสูงสุด หรือ ก าลงัศึกษาอยู่ 
มธัยมศึกษา/ปวช. 17 4.4 
อนุปริญญา/ปวส. 17 4.4 
ปริญญาตรี/เทียบเท่า 271 70.4 
ปริญญาโท/เทียบเท่า 76 19.7 
ปริญญาเอก/เทียบเท่า 4 1.0 

รวม 385 100 
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ตารางท่ี 4.1 ลกัษณะทางประชากรณ์ศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (กลุ่มตัวอย่าง) สัดส่วน (ร้อยละ) 

อาชีพ   
นกัเรียน/นกัศึกษา 71 18.4 
พนกังานบริษทัเอกชน 240 62.3 
คา้ขาย 7 1.8 
ขา้ราชการ 14 3.6 
ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 31 8.1 
รับจา้งอิสระ 22 5.7 

รวม 385 100 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 38 9.9 
10,000 – 20,000 บาท 65 16.9 
20,001 – 30,000 บาท 88 22.9 
30,001 – 40,000 บาท 58 15.1 
40,001 – 50,000 บาท 45 11.7 
50,001 บาทขึ้นไป 91 23.6 

รวม 385 100 

สถานภาพ 
โสด 312 81 
สมรส 67 17.4 
หยา่ร้าง 6 1.6 

รวม 385 100 
 

จากตาราง 4.1 สามารถสรุปลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งได ้ดงัน้ี 
 กลุ่มตวัอย่าง ประกอบดว้ย เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 71.9 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 
28.1 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.3 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ 
เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 70.4 โดยประกอบอาชีพพนกังานเอกชนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 62.3 และ
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยูท่ี่ 50,001 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 23.6 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
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4.2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านโชห่วย ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 
รูปภาพท่ี 4.1 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย 
 
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย น้อยกว่า 1 คร้ังต่อ
เดือน คิดเป็นร้อยละ 31.9 รองลงมาคือ ซ้ือสินคา้ 1-3 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 23.9 ซ้ือสินคา้ 1-2 
คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 20.5 ซ้ือสินคา้ 3-5 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 14 และซ้ือสินคา้ทุก
วนั คิดเป็นร้อยละ 9.6 ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.2 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย 

9.6%

14%

20.5%

24%

31.9%

ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านโชหว่ย

ทกุวนั 3 - 5 ครัง้ต่อสปัดาห์ 1 - 2 ครัง้ต่อสปัดาห์ 1 - 3 ครัง้ต่อเดือน น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดือน
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ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อครัง้ในการซือ้สนิค้าจากร้านโชห่วย
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 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย อยุท่ี่ 51-
100 บาท คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาอยู่ท่ี 101-300 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.5 นอ้ยกว่า 50 บาท คิด
เป็นร้อยละ 14 มากกวา่ 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.9 และ 301-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.9 ตามล าดบั 

 

 
รูปภาพท่ี 4.3 ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากร้านโชห่วย 
 
 ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ สินคา้บริโภค เช่น อาหาร
กระป๋อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมไร้แอลกอฮอล ์เช่น นม น ้ าอดัลม เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 29.1 
รองลงมาคือ สินค้าอุปโภค เช่น ยาสีฟัน สบู่ ยาสระผม ผา้อนามัย กระดาษทิชชู่ น ้ ายาล้างจาน 
ผงซักฟอก เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 19.1 สินคา้ประเภทขนม เช่น เยลล่ี ลูกอม ขนมขบเคี้ยว คุกก้ี ไอ
ติม เป็นต้น คิดเป็นร้อยละ 18.4 วตัถุดิบ และเคร่ืองปรุงในการประกอบอาหาร เช่น พริกแห้ง 
กระเทียม ถัว่ตดั น ้ าตาลป๊ีป เกลือ น ้ าปลา น ้ ามนั เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 15.8 สินคา้อุปกรณ์ต่างๆท่ี
ใช้ในบา้น เช่น กะละมงั ผา้เช็ดรถ ฟองน ้ า ตะหลิว ตะกร้า ไฟแช็ค เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 9 และ
สินคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น ยาเส้น บุหร่ี เคร่ืองแอลกอฮอล ์เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 8.6 ตามล าดบั 
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สนิค้าอปุกรณ์ต่างๆท่ีใช้ในบ้าน เช่น กะละมงั ผ้าเช็ดรถ ฟองน า้ …

ประเภทสนิค้าที่เลอืกซือ้จากร้านโชหว่ย
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รูปภาพท่ี 4.4 ปัจจยัหลกัท่ีท าใหซ้ื้อสินคา้จากร้านโชห่วย 
 
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากปัจจยั ความสะดวกในการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 
76.4 รองลงมาคือ ตน้ทุนในการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 13 ความเป็นกนัเองการส่ือสาร คิดเป็นร้อยละ 7 
และปัจจยัรูปแบบสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 3.6 ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.5 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย 
 
 เหตุผลส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย คืออยูใ่กลบ้า้นหรือ
ท่ีท างาน คิดเป็นร้อยละ 38.6รองลงมาคือ มีความจ าเป็นตอ้งรีบใชใ้นทนัที คิดเป็นร้อยละ 18.8 การ
ซ้ือขายไม่ซบัซอ้น เช่นไม่ตอ้งต่อคิว ไม่ตอ้งเดินไปหยบิสินคา้เอง เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 12.2 
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รู้จกักบัเจ้าของร้าน

ให้บริการเป็นกนัเอง

การซือ้ขายไม่ซบัซ้อน เช่นไม่ต้องต่อคิว ไม่ต้องเดินไปหยิบสนิค้าเอง

มีความจ าเป็นต้องรีบใช้ในทนัที

มีสทิธิพิเศษ เช่น สามารถซือ้เป็นเงินเชื่อได้ เป็นต้น

เหตผุลที่เลอืกซือ้สนิค้าจากร้านโชหว่ย
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ใหบ้ริการเป็นกนัเองคิดเป็นร้อยละ 10.1 ความเคยชิน คิดเป็นร้อยละ 10.2 รู้จกักบัเจา้ของร้าน คิด
เป็นร้อยละ 8.6 และมีสิทธิพิเศษ เช่นสามารถซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือได ้เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 1.6 
ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.6 ช่วงเวลาท่ีมกัใชบ้ริการร้านโชห่วย 
 
 ช่วงเวลาท่ีใช้บริการมากท่ีสุดคือ 18:01-24:00 คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ 
ช่วงเวลา 12:01-18:00 คิดเป็นร้อยละ 37 ช่วงเวลา 6:00-12:00 คิดเป็นร้อยละ 7.3 และ ช่วงเวลา 
00:01-06:00 คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.7 ช่วงเวลาท่ีมกัใชบ้ริการร้านโชห่วย 
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ผู้มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือสนิค้าจากร้านโชหว่ย

ตวัท่านเอง พ่อแม่ ลกูหลาน พ่ีน้อง ญาติ เพ่ือน
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 ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด คือ 
ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 83.6 รองลงมาคือ พ่อแม่ คิดเป็นร้อยละ 8.3 ลูกหลาน และญาติ คิดเป็นร้อยละ 
2.6 เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 1.8 และพี่นอ้ง คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.8 จ านวนสมาชิกในครอบครัว รวมตวัท่านเอง 
 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว ตั้งแต่ 5 คนขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 
32.2 รองลงมาคือ จ านวนสมาชิก 4 คน คิดเป็นร้อยละ 31.9 จ านวนสมาชิก 3 คน คิดเป็นร้อยละ 25.7 
จ านวนสมาชิก 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และจ านวนสมาชิก 1 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.9 บริการท่ีเพิ่มเติมจากร้านโชห่วย 
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สัง่ของผ่านช่องทางออนไลน์ได้ เช่นไลน์ เฟสบคุ

สง่ของถงึหน้าบ้าน

มีบริการสัง่ซือ้ของรายอาทิตย์ หรือ รายเดือน

เปิดบริการ 24 ชม.

สามารถผ่อนช าระของได้

บริการท่ีต้องการเพิ่มเตมิจากร้านโชหว่ย
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 บริการท่ีตอ้งการเพิ่มเติมจากร้านโชห่วย ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คือ ส่งของถึงหนา้
บา้น คิดเป็นร้อยละ 40.2 รองลงมาคือ สั่งของผา่นช่องทางออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 24.1 เปิดบริการ 
24 ชม. คิดเป็นร้อยละ 21.8 มีบริการสั่งซ้ือของรายอาทิตย ์หรือ รายเดือน คิดเป็นร้อยละ 8.5 และ
สามารถผอ่นช าระของได ้คิดเป็นร้อยละ 5.4 ตามล าดบั 
 
 

4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกในช่องทางออนไลน์
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 

 
รูปภาพท่ี 4.10 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
  
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกออนไลน์น้อยกว่า 1 
คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 38.7 รองลงมาคือ ซ้ือสินคา้ 1-3 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 35 ซ้ือสินคา้ 
1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 11.9 ซ้ือสินคา้ 3-5 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 11 และซ้ือสินคา้
ทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 2.9 ตามล าดบั 
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38.7%

ความถ่ีในการซือ้สนิค้าจากร้านค้าปลกีในช่องทางออนไลน์

ทกุวนั 3 - 5 ครัง้ต่อสปัดาห์ 1 - 2 ครัง้ต่อสปัดาห์ 1 - 3 ครัง้ต่อเดือน น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดือน
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รูปภาพท่ี 4.11 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
  
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากร้านปลีกในช่องทาง
ออนไลน์อยุ่ท่ี 101-300 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.8 รองลงมา มากกว่า 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.1 
ค่าใชจ่้าย 301-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.4 ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 51-100 คิดเป็นร้อยละ 13 และ นอ้ยกว่า 
50 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามล าดบั     
 

 
รูปภาพท่ี 4.12 ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
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สนิค้าอปุโภค เช่น ยาสฟัีน สบู ่ยาสระผม ผ้าอนามยั กระดาษทิชชู่ 
น า้ยาล้างจาน ผงซกัฟอก

สนิค้าบริโภค เช่น อาหารกระป๋อง บะหมี่กึง่ส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมไร้
แอลกอฮอล์ เช่น นม น า้อดัลม

วตัถดิุบ และเคร่ืองปรุงในการประกอบอาหาร เช่น พริกแห้ง
กระเทียม ถัว่ตดั น า้ตาลป๊ีป เกลอื น า้ปลา น า้มนั

สนิค้าประเภทขนม เช่น เยลลี ่ลกูอม ขนมขบเคีย้ว คกุกี ้ ไอติม

สนิค้าเฉพาะกลุม่ เช่น ยาเส้น บหุร่ี เคร่ืองแอลกอฮอล์

สนิค้าอปุกรณ์ต่างๆท่ีใช้ในบ้าน เช่น กะละมงั ผ้าเช็ดรถ ฟองน า้ 
ตะหลวิ ตะกร้า ไฟแช็ค

ประเภทสนิค้าที่เลอืกซือ้จากร้านค้าปลกีในช่องทางออนไลน์
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 ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ สินคา้อุปโภค เช่น ยาสีฟัน 
สบู่ ยาสระผม ผา้อนามัย กระดาษทิชชู่  น ้ ายาล้างจาน ผงซักฟอก เป็นต้น คิดเป็นร้อยละ 30.2 
รองลงมาคือ สินคา้บริโภค เช่น อาหารกระป๋อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมไร้แอลกอฮอล ์เช่น นม 
น ้าอดัลม เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 26.6 สินคา้ประเภทขนม เช่น เยลล่ี ลูกอม ขนมขบเคี้ยว คุกก้ี ไอติม 
เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 19.1 สินคา้อุปกรณ์ต่างๆท่ีใชใ้นบา้น เช่น กะละมงั ผา้เช็ดรถ ฟองน ้า ตะหลิว 
ตะกร้า ไฟแช็ค เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 12 วตัถุดิบ และเคร่ืองปรุงในการประกอบอาหาร เช่น พริก
แห้ง กระเทียม ถัว่ตดั น ้ าตาลป๊ีป เกลือ น ้ าปลา น ้ ามนั เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 7.9 และสินคา้เฉพาะ
กลุ่ม เช่น ยาเส้น บุหร่ี เคร่ืองแอลกอฮอล ์เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามล าดบั 
 

 
รูปภาพท่ี 4.13 วิธีการในการจ่ายค่าสินคา้ผา่นร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
 
 วิธีการจ่ายค่าสินคา้ผ่านร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์มากท่ีสุดจากกลุ่มตวัอย่างคือ 
จ่ายผ่านแอปธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 46 รองลงมาคือ ทั้งเงินสด และบตัรเครดิต คิดเป็นร้อยละ 17.7 
เงินสดเท่านั้น คิดเป็นร้อยละ 14.8 บตัรเครดิตเท่านั้น คิดเป็นร้อยละ 14 จ่ายผ่านระบบเติมเงิน คิด
เป็นร้อยละ 7 ตามล าดบั 
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วิธีการจ่ายคา่สนิค้าผา่นร้านค้าปลกีในชอ่งทางออนไลน์
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รูปภาพท่ี 4.14 ปัจจยัหลกัท่ีท าใหซ้ื้อสินคา้จากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
 
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากปัจจยั ความสะดวกในการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 
75.1 รองลงมาคือ รูปแบบสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.8 ตน้ทุนในการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 8 และความ
เป็นกนัเองในการส่ือสาร คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.15 กราฟแท่งแสดงถึงเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
 
 เหตุผลส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
คือแอพพลิเคชัน่ใชง้านง่าย  คิดเป็นร้อยละ 22.8 รองลงมาคือ มีสิทธิพิเศษ เช่นโปรโมชัน่ ต่างๆ เป็น
ตน้ คิดเป็นร้อยละ 20.3 การซ้ือขายมาซับซ้อน เช่น ไม่ตอ้งต่อคิว ไม่ตอ้งเดินไปหยิบสินคา้เอง เป็น
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มีสทิธิพิเศษ เช่น โปรโมชัน่ต่างๆ เป็นต้น

เหตผุลที่เลอืกซือ้สนิค้าจากร้านค้าปลกีในช่องทางออนไลน์
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ตน้ คิดเป็นร้อยละ 17.8 ราคาเหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 15.2 จดัส่งเร็ว คิดเป็นร้อยละ 14.1 และความ
เคยชิน คิดเป็นร้อยละ 9.8 ตามล าดบั 

 
รูปภาพท่ี 4.16 กราฟวงกลมแสดงถึงช่วงเวลาท่ีมกัใชบ้ริการร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
 
 ช่วงเวลาท่ีใช้บริการงานท่ีสุดคือ 18:01-24:00 คิดเป็นร้อยละ 72.2 รองลงมาคือ 
ช่วงเวลา 12:01-18:00 คิดเป็นร้อยละ 17.9 ช่วงเวลา 6:00-12:00 คิดเป็นร้อยละ 5.2 และ ช่วงเวลา 
00:01-06:00 คิดเป็นร้อยละ 4.7 ตามล าดบั 
 
 

4.4 ค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อตัววัดของตัวแปร
อสิระที่มีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือสินค้าจากร้านโชห่วย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล และตัวแปรตาม 
 จากการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านโชห่วย ในอนาคต ในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยให้กลุ่มตวัอย่างประเมินจากปัจจยัท่ีส่งผลท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
สามารถสรุปค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นไดด้งัน้ี 
 
 
 
 

5.2%

18%

72.2%

5%

ช่วงเวลาที่มกัใช้บริการร้านค้าปลกีในช่องทางออนไลน์

6:00-12:00 12:01-18:00 18:01-24:00 00:01-06:00
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ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อตวัวดัของตวัแปรอิสระ 
ตัวแปรอสิระ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
1.1 มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 3.76 0.858 เห็นดว้ยมาก 
1.2 สินคา้มีคุณภาพดี 3.68 0.803 เห็นดว้ยมาก 
1.3 สินคา้ไดม้าตรฐาน ปลอดภยั 3.80 0.772 เห็นดว้ยมาก 
1.4 สินคา้ไม่เส่ือมสภาพ หรือ หมดอายุ 3.57 0.823 เห็นดว้ยมาก 
1.5 มีการดูแลสินคา้ท่ีสะอาด 3.49 0.936 เห็นดว้ยมาก 
ตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
2.1 ราคาสินคา้มความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
เงินท่ีจ่ายไป 

4.02 0.622 เห็นดว้ยมาก 

2.2 การตั้งราคาสมเหตุสมผล สามารถ
ยอมรับได ้

4.12 0.592 เห็นดว้ยมาก 

2.3 ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง เป็นส่ิงหน่ึงท่ี
มกัค านึงถึง 

4.03 0.894 เห็นดว้ยมาก 

2.4 สามารถต่อรองราคาได ้หรือ ติดเงินไว้
ก่อนได ้

3.49 1.085 เห็นดว้ยมาก 

ความสะดวกในการซ้ือ    
3.1 อยูใ่กลบ้า้น หรือ ท่ีท างาน 4.40 0.596 เห็นดว้ยอยา่ง

ยิง่ 
3.2 สะดวก รวดเร็ว ในการเดินทาง 4.34 0.667 เห็นดว้ยอยา่ง

ยิง่ 
3.3 ตดัสินใจซ้ือง่ายหากมีบริการจดัส่ง หรือ 
สั่งซ้ือผา่นออนไลน์ 

4.09 0.775 เห็นดว้ยมาก 

3.4 มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย 4.40 0.618 เห็นดว้ยอยา่ง
ยิง่ 

3.5 ความสะดวกสบายในการจอดรถซ้ือ
สินคา้ 

4.17 0.809 เห็นดว้ยมาก 
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ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อตวัวดัของตวัแปรอิสระ 
(ต่อ) 

ตัวแปรอสิระ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

ดา้นการส่ือสาร    
4.1 มีการแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเอง 3.96 0.815 เห็นดว้ยมาก 
4.2 มีการจดักิจกรรม เช่น ลดราคา หรือ 
แถมสินคา้ 

3.71 0.972 เห็นดว้ยมาก 

4.3 รับฟังความคิดเห็น 3.97 0.795 เห็นดว้ยมาก 
  
 จากตารางท่ี 4.2 เม่ือเรียงล าดบัค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 อนัดบั
แรก จากมากไปน้อย พบว่าปัจจยัความสะดวกในการซ้ือ ในด้าน อยู่ใกลบ้า้น มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
เท่ากบั 4.40 รองลงมาก็ยงัเป็นปัจจยัความสะดวกในการซ้ือ ในดา้นท่ีมีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 ปัจจยัความสะดวกในการซ้ือ ในดา้น สะดวก รวดเร็ว ในการเดินทาง มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.34 ปัจจัยความสะดวกในการซ้ือ ในด้านความสะดวกสบายในการจอดรถซ้ือสินค้า มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ปัจจยัตน้ทุนของผูบ้ริโภค ในดา้นการตั้งราคาสมเหตุสมผล สามารถยอมรับได ้
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความคิดเห็นต่อตวัวดัของตวัแปรตาม 

ตัวแปรตาม ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย  
ในอนาคต 

4.14 0.893 น่าจะซ้ือ 

  
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ค่าเฉล่ียของการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ในอนาคตใน
เขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เท่ากบั 4.14 ซ่ึงสามารถแปลความหมายของค่าเฉล่ียระดบัการตดัสินใจ
ซ้ือไดว้า่ “น่าจะซ้ือ” 
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4.5 การวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพือ่ศึกษา
ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือสินค้าจากร้านโชห่วย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล 
 ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์สมการถอดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล โดยใชข้อ้มูลทั้งหมดจ านวน 385 กลุ่มตวัอยา่ง และก าหนดระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จะ
ไดผ้ลการวิเคราะห์ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.4 ตวัแบบท่ีไดจ้ากการวิเคราะสมการถอดถอย (Model Summary) 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .433 .188 .179 .809 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิในการท านาย (R Square) เท่ากับ .188 ซ่ึง
หมายถึงปัจจัยทั้ง 4 นั้นสามารถอธิบายการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านโชห่วย ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ไดร้้อยละ 18.8 ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 81.2 เกิดจากปัจจยั
อ่ืนๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภค เช่นพฤติกรรมท่ี
เปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 
 
ตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์สมการถอดถอยระหว่าง 4 ปัจจยั กบัการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้
จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 
Residual 

57.457 
248.969 

4 
380 

14.364 
.655 

21.924 .000 
 

 Total 306.426 384    

 จากตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นถึงผลของการวิเคราะห์สมการถอดถอย ซ่ึงก าหนดระดบั
นยัส าคญั 0.05 และตั้งสมมติฐานดงัน้ี 
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 H0 : ปัจจยัทุกตวั ไม่สามารถน ามาใชใ้นการประกอบการพิจารณาการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลได ้
 H1 : ปัจจยัอย่างนอ้ย 1 ตวั สามารถน ามาใชใ้นการประกอบการพิจารณาการตดัสินใจ
ในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลได ้
 เม่ือพิจารณาค่าสถิติ F-test จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ ค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 จึงปฏิเสธ H0 แสดงว่ามีปัจจยัอยา่งนอ้ย 1 ตวั สามารถน ามาใชใ้น
การประกอบการพิจารณาการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลได ้
 
ตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์สมการถอดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ระหว่าง 4 
ปัจจยั กับการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงท่ี (Constant) 1.579 .381  4.148 .000 

ปัจจยัดา้นความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

.352 .069 .279 5.066 .000 

ปัจจยัดา้นตน้ทุนผูบ้ริโภค .180 .101 .109 1.781 .076 

ปัจจยัดา้นความสะดวกในการ
ซ้ือ 

-.046 .103 -.026 -.449 .653 

ปัจจยัดา้นการส่ือสาร .197 .073 .158 2.682 .008 

 
 จากตารางท่ี 4.6 เม่ือพิจารณาค่า Sig. จากปัจจยัทั้งหมดนั้น พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 มีอยู่ทั้งหมด 2 ปัจจยั โดยเรียงความส าคญัจากมากไปน้อยได้แก่ 
ปัจจยัดา้นส่ิงท่ีลุกคา้ตอ้งการ และปัจจยัดา้นการส่ือสาร ตามล าดบั 
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 ผลท่ีได้จากการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณในข้างต้น สามารถอธิบายแต่ละ
สมมติฐานของงานวิจยัได ้ดงัต่อไปน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยด้านความต้องการของผู้บริโภคส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลอืก
ซื้อสินค้าจากร้านโชห่วย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 เม่ือพิจารณาค่าสถิติ t-test ของปัจจยัดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดค้่า Sig. เท่ากบั 
.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่านัยส าคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H0 ซ่ึงแสดงว่า ปัจจัยด้านความต้องการของ
ผูบ้ริโภคส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล ทั้งน้ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับการท่ีสินค้าตอ้งได้มาตรฐาน มีเคร่ืองหมาย อย. 
ก ากับ มีความปลอดภัย สามารถตรวจสอบแหล่งท่ีมาได้อย่างชัดเจน โดยผลจากการทดสอบ
สมมติฐาน สอดคล้องกับงานวิจัยเร่ืองการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (ปฏิกร ทิพยเ์ลอเลิศ 2558) ท่ีกล่าวว่าปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจ ซ้ือสินค้าของผู ้บ ริโภค จากร้านค้าปลีกแบบดั้ ง เ ดิมในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กับผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะตอ้งเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ โดยสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือส่วนใหญ่เป็นสินคา้
อุปโภคบริโภค ดงันั้น จึงตอ้งมีความสดใหม่ ไดม้าตรฐาน และปลอดภยั ซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อความ
พึงพอใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านต้นทุนของผู้บริโภคส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
สินค้าจากร้านโชห่วย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

เม่ือพิจารณาค่าสถิติ t-test ของปัจจยัดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ไดค้่า Sig. เท่ากบั .076 
ซ่ึงมีค่ามากกวา่นยัส าคญัท่ี 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ซ่ึงแสดงวา่ ปัจจยัดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคไม่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
ทั้งน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัเร่ืองตน้ทุนในการท่ีจะเดินทางไปซ้ือสินคา้จากร้าน
โชห่วย ผูบ้ริโภคจะมองวา่เป็นทางผ่านในการสัญจรอยูแ่ลว้ ดงันั้น ปัจจยัดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภคจึง
ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยด้านความสะดวกในการซื้อของผู้บริโภคส่งผลต่อการตัดสินใจใน
การเลอืกซื้อสินค้าจากร้านโชห่วย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

เม่ือพิจารณาค่าสถิติ t-test ของปัจจยัดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ไดค้่า Sig. เท่ากบั .653 
ซ่ึงมีค่ามากกว่านัยส าคญัท่ี 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ซ่ึงแสดงว่า ปัจจยัด้านความสะดวกในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขต
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กรุงเทพฯ และปริมณฑล เน่ืองจากในยุคดิจิทลัปัจจุบนั มีการอ านวยความสะดวกอยู่แลว้ ไม่ว่าจะ
เป็นในเร่ืองของเทคโนโลยใีนการสั่งของผา่นโทรศพัทมื์อถือ หรือ การส่งของถึงหนา้บา้น ผูบ้ริโภค
มองว่าเร่ืองความสะดวกต่างๆเป็นเร่ืองปกติท่ีพบเห็นไดท้ัว่ไปจึงไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น
น้ี ดงันั้นปัจจยัดา้นความสะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภคจึงไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
สินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สมมติฐานท่ี 4 ปัจจัยด้านการส่ือสารส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าจาก
ร้านโชห่วย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

เม่ือพิจารณาค่าสถิติ t-test ของปัจจยัดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดค้่า Sig. เท่ากบั 
.008 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่านยัส าคญัท่ี 0.05 จึงยอมรับ H0 ซ่ึงแสดงว่า ปัจจยัดา้นการส่ือสารส่งผลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ทั้งน้ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการท่ีผูป้ระกอบการรับฟังความคิดเห็นของผูบ้ริโภคว่าพวกเขามีความ
ตอ้งการสินคา้ไหนเพิ่มเติม ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความใส่ใจ และการมีส่วนร่วมในการเลือกสินคา้
ต่างๆ ท่ีมีในร้านโชห่วย และหากมีการบริการท่ีเป็นกนัเอง สุภาพ มีความอธัยาศยัดี ให้บริการดว้ย
ความเตม็ใจ ก็จะส่งผลท าให ้ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยง่ายยิง่ขึ้น  
 ดงันั้นสามารถเขียนสรุปสมการปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน
โชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลตามกรอบแนวคิดไดด้งัน้ี 
  Y = 1.579 + (0.352) X1 + (0.180) X2 + (-0.46) X3 + (0.197) X4  
โดย Y หมายถึง การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ในอนาคต 

X1 หมายถึง ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 X2 หมายถึง ตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
 X3 หมายถึง ความสะดวกในการซ้ือ 
 X4 หมายถึง การส่ือสาร 
  
 จากสมการถดถอยเชิงพหุคูณดงักล่าว หมายความว่า ถา้ปัจจยัอ่ืนคงท่ี  หากระดบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะท าใหมี้การตดัสอนใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย 
ในอนาคตเพิ่มขึ้น .352 หน่วย หรือหากมรการท่ีส่ือสารท่ีดีมากยิง่ขึ้น เพิ่มขึ้น 1 หน่วย ก็จะท าใหก้าร
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ในอนาคตเพิ่มขึ้น .197 หน่วย เป็นตน้ 
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4.6 ข้อมูลเพิ่มเติมจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับเจ้าของกิจการร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล 
 นอกเหนือจากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโช
ห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล แลว้ ผูว้ิจยัได้ด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
เจา้ของร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จ านวน 5 ราย เพื่อให้ไดข้อ้มูลสถานการณ์ท่ีเป็น
ปัจจุบัน และรับทราบข้อมูลความคิดเห็นต่างๆ ท่ีสามารถน ามาใช้ในการสรุป และจัดท า
ขอ้เสนอแนะในบทสุดทา้ยของงานวิจยั โดยสรุปสาระส าคญัเป็นภาพรวมไดด้งัน้ี 
 ในการด าเนินกิจการของร้านโชห่วยในปัจจุบันส่วนใหญ่มีรายได้ท่ีได้รับต่อเดือน
ลดลงร้อยละ 20 ถึง 30 เน่ืองจากมีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เขา้มาเปิดในพื้นท่ีบริเวณใกลเ้คียงมากยิง่ขึ้น 
ตน้ทุนสูงขึ้น การเขา้มาของเทคโนโลยี พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป แต่ทั้งน้ี
ทั้งนั้นรายรับก็ยงัเพียงพอต่อค่าใชจ่้ายต่อเดือน 
 เหตุผลท่ียงัท าให้ยงัด ารงกิจการต่อท่ามกลางอุปสรรคต่างๆท่ีเขา้มาก็คือลูกคา้ประจ า 
โดยมากกว่าคร่ึงนึงของรายไดต่้อเดือนมาจากลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นหลกั ส่วนใหญ่ร้านโชห่วยจะเปิดใน
พื้นท่ีชุมชน จึงท าให้มีลูกคา้ประจ าท่ีวนเวียนเขา้มาจบัจ่ายใช้สอย ลูกคา้ส่วนมากก็จะมีความรู้จกั
คุน้เคยกนัอยู่แลว้ จึงเกิดความถอ้ยทีถอ้ยอาศยักนั ในการท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ก็จะ
เกิดบทสนทนาเกิดขึ้น ถามไถ่สารทุกขสุ์ขดิบกนั ท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความสบายใจท่ีจะมาซ้ือของ
ท่ีร้านโชห่วย                
 ส าหรับประเด็นเร่ืองการปรับตัว เจ้าของกิจการในแต่ละพื้นท่ีก็จะมีการปรับตัวท่ี
แตกต่างกนัไป เช่น จากท่ีขายของแบบซ้ือมาขายไป ก็หันมาขายของท่ีท าเองมากยิ่งขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
การเพิ่มการขายของแบบน ้ าหวานชง น ้ าผลไม ้อาหารทอดต่างๆ เพื่อเพิ่มความหลากหลายให้กับ
ผูบ้ริโภค ให้ผูบ้ริโภครู้สึกได้ว่ามาท่ีร้านโชห่วย แห่งน้ีแห่งเดียว สามารถได้ของครบทุกอย่างท่ี
ตอ้งการ อีกทั้งยงัมีการปรับตวัในเร่ืองของต้นทุน ส่วนใหญ่ร้านโชห่วยก็จะติดต่อกับร้านค้าส่ง
โดยตรง ในละแวกชุมชน ท่ีมีความน่าเช่ือถือ สินคา้มีมาตรฐาน ท่ีไม่ใช่จากร้านคา้ส่งนายทุนใหญ่ ก็
จะไดร้าคาตน้ทุนท่ีดีกว่า ถือเป็นการอุดหนุนธุรกิจขนาดย่อยไปในตวั ให้สามารถอยู่รอดร่วมกัน
ต่อไปได ้รวมไปถึงการจดัร้านให้มีความสะอาด น่ามอง เห็นสินคา้ท่ีหลากหลายอย่างชดัเจน และมี
ส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการไดท้ าเหมือนกนัก็คือ การสังเกตความตอ้งการของผูบ้ริโภคในทุกๆวนั ท่ีเขา้
มาซ้ือว่า ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ช้ินไหนเป็นพิเศษ สินคา้ช้ินไหนหมดเร็ว สินคา้แต่ละช้ินมีความขายดี
ในช่วงไหน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ถามหาสินคา้ช้ินไหน ผูป้ระกอบการก็จะมีความกระตือรือร้น และ
วิเคราะห์ส่ิงต่างๆในแต่ละวนั เพื่อวางแผนในการซ้ือสินคา้เขา้มาในร้านเพื่อจดัจ าหน่าย นอกจากน้ี
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ผูป้ระกอบการก็เร่ิมท่ีจะเปิดร้านคา้ทางช่องทางออนไลน์ไม่วา่จะเป็น ไลน์ เฟซบุ๊ก เพื่ออ านวยความ
สะดวกในลูกคา้ในยคุดิจิทลัอีกดว้ย  
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 
 
 

 ในการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การปรับตวัธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล ในยคุดิจิทลั มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1. ศึกษาปัญหา และอุปสรรค รวมถึงแนวทางการปรับตวั
ของธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล  2. ศึกษาพฤติกรรม และความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 3. 
เสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์การตลาดธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซ่ึงเป็น
การศึกษาแบบ Mixed Method เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเก็บขอ้มูลต่างๆ คือผ่านทางแบบสอบถาม (Questionnaire) อีกทั้งยงัเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก กับเจ้าของธุรกิจร้านโชห่วยในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (In-Depth Interview) สามารถสรุปผลการวิจยั และขอ้เสนอแนะได้
ดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย  
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดท้ าการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง คือประชากรท่ี
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลท่ีเคยใชบ้ริการร้านโชห่วย ทั้งเพศชาย และเพศหญิง 
อาย ุ18 ปีขึ้นไป จ านวน 385 คน สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูลไดด้งัต่อไปน้ี 
 
 5.1.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี พบว่ากลุ่มตวัอย่างประกอบดว้ย เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 71.9 และ
เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 28.1 ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.3 มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 70.4 โดยประกอบอาชีพพนกังานเอกชนมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 62.3 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยูท่ี่ 50,001 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 23.6 ของกลุ่มตวัอยา่ง
ทั้งหมด 
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 5.1.2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างท่ีเลอืกซื้อสินค้าจากร้านโชห่วยในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  
 ผลวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้
จากร้านโชห่วย นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 31.9 รองลงมาคือ ซ้ือสินคา้ 1-3 คร้ังต่อเดือน 
คิดเป็นร้อยละ 23.9 โดยมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย อยู่ท่ี 51-100 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาอยูท่ี่ 101-300 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.5 ซ่ึงประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ สินคา้บริโภค เช่น อาหารกระป๋อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมไร้
แอลกอฮอล ์เช่น นม น ้ าอดัลม เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 29.1 รองลงมาคือ สินคา้อุปโภค เช่น ยาสีฟัน 
สบู่ ยาสระผม ผา้อนามยั กระดาษทิชชู่ น ้ ายาลา้งจาน ผงซักฟอก เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 19.1 โดย
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากปัจจยั ความสะดวกในการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 76.4 รองลงมาคือ ตน้ทุน
ในการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 13 เหตุผลส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย คือ
อยู่ใกลบ้า้นหรือท่ีท างาน คิดเป็นร้อยละ 38.6รองลงมาคือ มีความจ าเป็นตอ้งรีบใชใ้นทนัที คิดเป็น
ร้อยละ 18.8 ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ 18:01-24:00 คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 
12:01-18:00 คิดเป็นร้อยละ 37 ซ่ึงผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย ของกลุ่ม
ตวัอย่างมากท่ีสุด คือ ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 83.6 รองลงมาคือ พ่อแม่ คิดเป็นร้อยละ 8.3 และการ
บริการท่ีตอ้งการเพิ่มเติมจากร้านโชห่วย ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่คือ ส่งของถึงหนา้บา้น คิดเป็น
ร้อยละ 40.2 รองลงมาคือ สั่งของผา่นช่องทางออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 24.1 
 
  5.1.3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างในการเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก
ในช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
   ผลวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกออนไลน์นอ้ยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 38.7 รองลงมาคือ ซ้ือ
สินคา้ 1-3 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 35 มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากร้านปลีกใน
ช่องทางออนไลน์อยู่ท่ี 101-300 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.8 รองลงมา มากกวา่ 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 
17.1 ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ สินคา้อุปโภค เช่น ยาสีฟัน สบู่ ยา
สระผม ผา้อนามยั กระดาษทิชชู่ น ้ ายาลา้งจาน ผงซักฟอก เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 30.2 รองลงมาคือ 
สินคา้บริโภค เช่น อาหารกระป๋อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมไร้แอลกอฮอล์ เช่น นม น ้ าอดัลม 
เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 26.6 ซ่ึงวิธีการจ่ายค่าสินคา้ผา่นร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์มากท่ีสุดจาก
กลุ่มตวัอย่างคือ จ่ายผ่านแอปธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 46 รองลงมาคือ ทั้งเงินสด และบตัรเครดิต คิด
เป็นร้อยละ 17.7 ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้จากปัจจยั ความสะดวกในการซ้ือ คิดเป็น
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ร้อยละ 75.1 รองลงมาคือ รูปแบบสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.8 และเหตุผลส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
เลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ คือแอพพลิเคชัน่ใชง้านง่าย  คิดเป็นร้อยละ 22.8 
รองลงมาคือ มีสิทธิพิเศษ เช่นโปรโมชัน่ ต่างๆ เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 20.3 ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการงาน
ท่ีสุดคือ 18:01-24:00 คิดเป็นร้อยละ 72.2 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 12:01-18:00 คิดเป็นร้อยละ 17.9 
 
  5.1.4 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลอืกซื้อสินค้าจากร้านโชห่วยของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
  ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโช
ห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีทั้งหมด 2 ปัจจัย ได้แก่ ความต้องการของ
ผูบ้ริโภค และการส่ือสาร โดยแต่ละปัจจยัมีรายละเอียดดงัน้ี 
  5.1.4.1 ปัจจยัดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีผลต่อการตดัสินใจในการ
เลือกซ้ือสินค้าจากร้านโชห่วย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล แสดงให้เห็นว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับรูปแบบของสินคา้ โดยเฉพาะในเร่ืองของการได้มาตรฐานของสินคา้ 
สินคา้ตอ้งมีคุณภาพ สินคา้แต่ละช้ินตอ้งมีแหล่งผลิตท่ีชดัเจน สามารถตรวจสอบได ้รวมไปถึงสินคา้
ตอ้งมีความหลากหลาย มีความครบครัน มีการวางจ าหน่ายท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  5.1.4.2 ปัจจยัดา้นการส่ือสาร ก็มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้
จากร้านโชห่วยของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีให้ผูป้ระกอบการ
รับฟังความคิดเห็น ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น ใส่ใจผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้น วา่พวกเขามีความ
ตอ้งการอะไร อยากให้ร้านโชห่วยขายสินคา้อะไรภายในร้าน รวมไปถึงการอยากมีส่วนร่วมของ
ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคคาดหวงัท่ีจะได้รับการบริการท่ี เป็นกันเอง และการอ านวยความสะดวกจาก
ผูป้ระกอบการ หาผูป้ระกอบการ หรือ ผูข้าย มีอธัยาศยัท่ีดี มีความถามไถ่ถึงสารทุกขสุ์ขดิบ  ก็จะท า
ให้ผูบ้ริโภครู้สึกมีความอยากซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยมากยิง่ขึ้น และหากมีการบริการเพิ่มเติมไม่วา่
จะเป็นการหยิบของให้ การเสนอขายสินค้าท่ีลูกคา้ตอ้งการ ให้ค  ามัน่ว่าคร้ังต่อไปถา้มาจะมีส่ิงน้ี ส่ิง
นั้น เพิ่มเติมนะ ก็จะส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจมากยิง่ขึ้น เกิดการซ้ือซ ้ามากยิง่ขึ้น 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการร้านโชห่วย 
 จากการวิจยัคร้ังน้ี ท าใหท้ราบวา่ปัจจยัดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค และปัจจยัดา้น
การส่ือสาร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
ผูวิ้จยัจึงขอสรุปขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการร้านโชห่วย ดงัน้ี 
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 5.2.1 ปัจจัยด้านความต้องการของผู้บริโภค 
 ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย ต้องมีความพิถีพิถัน ให้ความส าคัญในการเลือกสินค้า
อุปโภค บริโภค เขา้มาขายในร้านโชห่วย ควรมีการคดัเลือกสินคา้มีท่ีแหล่งท่ีมาชดัเจน ไดม้าตรฐาน 
สามารถตรวจสอบยอ้นกลบัได ้มีคุณภาพ ปลอดภยั มีความหลากหลาย เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค 
นอกจากน้ีควรต่างความแตกต่างจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ คือหาสินคา้ท่ีร้านคา้เหล่านั้นไม่วางขาย 
เช่นสินคา้ชุมชนท่ีไดรั้บมาตรฐาน สินคา้แบ่งขาย เป็นตน้ ในเร่ืองของตน้ทุนควรมีการวางแผนใน
เร่ืองของการกกัตุนสินคา้ ควรมีการตรวจสอบราคา และแสวงหาสินคา้จากผูผ้ลิตในชุมชนมากกวา่ท่ี
จะซ้ือสินคา้จากร้านคา้นายทุนใหญ่ 
 
 5.2.2 ปัจจัยด้านการส่ือสาร 
 ผูป้ระกอบการร้านโชห่วย ควรมีการส่ือสาร และสังเกตพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของ
ผูบ้ริโภค รับฟังความคิดเห็น ความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมไปถึงการกา้วทนัตามกระแสนิยมต่างๆ
ว่าเป็นอย่างไร จากนั้นก็พิจารณาความเป็นไปไดเ้ร่ืองตน้ทุนต่างๆ และน าส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการนั้น
เขา้มาวางจ าหน่าย รวมไปถึงการเพิ่มช่องทางการส่ือสาร การจ าหน่าย ทางออนไลน์ต่างๆ เพื่อให้
ผู ้บริโภคได้รับรู้ว่า ร้านโชห่วยมีสินค้าไหนจ าหน่ายบ้าง  อีกทั้ งผู ้ประกอบการควรบริหาร
ความสัมพนัธ์ให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภคสูงท่ีสุด โดยการบริการท่ีเป็นกนัเอง สุภาพ จริงใจ 
ซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริโภคอยากท่ีจะมาใชบ้ริการร้านโชห่วย มากยิง่ขึ้น 
 
 5.2.3 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ   
 ผูป้ระกอบการควรมีการสังเกตการณ์เปล่ียนแปลงไปของยคุสมยัดิจิทลั ควรกา้วให้ทนั
ตามเทคโนโลยท่ีีเกิดขึ้น ตอ้งมีการปรับตวัใหท้นักบัเหตุการณ์อยูเ่สมอ อยา่งเช่นการเพิ่มช่องทางการ
ส่ือสาร หรือการจัดจ าหน่ายทางออนไลน์ หรือการบริการส่งของถึงหน้าบ้านในบริเวณท่ีท่าน
สามารถไปได ้ 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในรูปแบบของการวิจยัเชิง
ปริมาณ หากมีการสัมภาษณ์เชิงลึก กบัผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยเพิ่มเติม ผูวิ้จยัเช่ือวา่จะ
ท าให้ได้ขอ้มูลบางประการท่ีสามารถน ามาเสริม สนับสนุนให้งานวิจยัมีคุณค่า และสมบูรณ์มาก



 48 

ยิ่งขึ้น นอกจากน้ีควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในปัจจยัอ่ืนท่ีคาดว่าส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
จากร้านโชห่วย ยกตวัอยา่งเช่น ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ SERVQUAL 5 มิติ เป็นตน้ 
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แบบสอบถามเพือ่งานวิจัย 
 
 

 แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึ้นเพื่อน าขอ้มูลไปประกอบโครงการวิจยัระดบัปริญญาโท 
สาขาการจดัการ และกลยทุธ์ วิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดลในหวัขอ้ กลยทุธ์การปรับตวั
ธุรกิจร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลในยคุดิจิทลั โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อ
สอบถามขอ้มูลในการท ารายงานการศึกษาส่วนบุคคล ขอ้มูลท่ีไดรั้บจะถูกน าไปใชใ้นการจดัท าแนว
ทางการพฒันากลยทุธ์การปรับตวัธุรกิจร้านโชห่วย ตามหัวขอ้วิจยัน้ี 
 เน่ืองจากเป็นการส ารวจความคิดเห็น ค าตอบของแบบสอบถามไม่มีถูกหรือผิด จึงขอ 
ความกรุณาท่านโปรดตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ ซ่ึงจะใชเ้วลา 
ประมาณ 10-15 นาที 
 ผูวิ้จยัขอยนืยนัวา่ขอ้มูลส่วนตวัของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และใชเ้พื่อการศึกษา 
เท่านั้น หากมีขอ้สงสัย หรือ ค าแนะน า กรุณาติดต่อผูวิ้จยั ผา่นอีเมล ์tong.lksn12@gmail.com 
 ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลามา ณ โอกาสน้ี 
 
แบบสอบถามนีแ้บ่งออกเป็น 4 ตอนดังนี ้ 
 ตอนท่ี 1 : แบบสอบถามคัดกรองเบือ้งต้น 
 ตอนท่ี 2 : แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าจากร้านโชห่วย ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 ตอนท่ี 3 : แบบสอบถามเกีย่วกบัแนวคิด หรือ ทัศนคติต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 4C’s ในการเลอืกซื้อสินค้าจากร้านโชห่วย ในอนาคต 
 ตอนท่ี 4 : แบบสอบถามข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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ตอนท่ี 1 ค าถามเพือ่คัดกรองเลอืกผู้ตอบแบบสอบถาม (X) 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ในช่องวา่ง  
1. ท่านเคยมีประสบการณ์ในการใชบ้ริการร้านโชห่วยหรือไม่ 
 เคย  ไม่เคย (จบการท าแบบสอบถาม) 
2. ท่านมีอายมุากกวา่ 18 ปีบริบูรณ์หรือไม่ 
 ใช่  ไม่ใช่ (จบการท าแบบสอบถาม) 
ตอนท่ี 2 : ค าถามเกีย่วกบัพฤติกรรมในการเลอืกซื้อสินค้าจากร้านโชห่วย และร้านค้าปลกีในช่องทาง
ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (X) 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ในช่องวา่ง  
1. ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย  
 ทุกวนั  
 3 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์ 

 2 – 3 คร้ังต่อสัปดาห์ 

 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 1 คร้ังต่อเดือน 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
 

2. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ท่ีร้านโชห่วย 

 นอ้ยกวา่ 50 บาท  

 51 – 100 บาท 
 101 – 300 บาท 

 301 - 500 บาท 
 มากกวา่ 500 บาท 
 
3. ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากร้านโชห่วย (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 สินคา้อุปโภค เช่น ยาสีฟัน สบู่ ยาสระผม ผา้อนามยั กระดาษทิชชู่ น ้ายาลา้งจาน ผงซกัฟอก  
 สินคา้บริโภค เช่น อาหารกระป๋อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมไร้แอลกอฮอล ์เช่น นม 
น ้าอดัลม 
 วตัถุดิบ และเคร่ืองปรุงในการประกอบอาหาร เช่น พริกแหง้ กระเทียม ถัว่ตดั น ้าตาลป๊ีป เกลือ 
น ้าปลา น ้ามนั 
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 สินคา้ประเภทขนม เช่น เยลล่ี ลูกอม ขนมขบเคี้ยว คุกก้ี ไอติม 
 สินคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น ยาเส้น บุหร่ี เคร่ืองแอลกอฮอล์ 
 สินคา้อุปกรณ์ต่างๆท่ีใชใ้นบา้น เช่น กะละมงั ผา้เช็ดรถ ฟองน ้า ตะหลิว ตะกร้า ไฟแช็ค 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
 
4. ปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้านโชห่วยคืออะไร 

 รูปแบบสินคา้ 

 ตน้ทุนในการซ้ือ 

 ความสะดวกในการซ้ือ 

 ความเป็นกนัเองในการส่ือสาร 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
 
5. เหตุผลอ่ืนๆ ท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วย (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 ความเคยชิน 

 อยูใ่กลบ้า้น หรือ ท่ีท างาน 
 รู้จกักบัเจา้ของร้าน 

 ใหบ้ริการเป็นกนัเอง 
 การซ้ือขายไม่ซบัซอ้น เช่น ไม่ตอ้งต่อคิว ไม่ตอ้งเดินไปหยบิสินคา้เอง 
 มีความจ าเป็นตอ้งรีบใชใ้นทนัที 
 มีสิทธิพิเศษ เช่น สามารถซ้ือเป็นเงินเช่ือไวก่้อนได ้หรือ สามารถติดเงินไวก่้อนได ้
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
 
6. ท่านมกัใชบ้ริการร้านโชห่วยในช่วงเวลาใด 
 6:00-12:00 
 12:01-18:00 
 18:01-24:00 
 00:01-06:00 
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7. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้จากร้านโชห่วยมากท่ีสุด 
 ตวัท่านเอง 

 พ่อแม่ 
 ลูกหลาน 

 พี่นอ้ง 
 ญาติ 
 เพื่อน 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
 

8. ครอบครัวของท่านมีสมาชิกกี่คน รวมตวัท่านเองดว้ย 

 1 คน 
 2 คน 
 3 คน 

 4 คน 
 5 คนขึ้นไป 

 

9. ท่านอยากใหร้้านโชห่วยเพิ่มบริการอะไรเขา้ไปบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 สั่งของผา่นช่องทางออนไลน์ได ้เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค 
 ส่งของถึงหนา้บา้น 
 มีบริการสั่งซ้ือของรายอาทิตย ์หรือ รายเดือน 
 เปิดบริการ 24 ชม. 
 สามารถผอ่นช าระของได ้
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………………………….. 
 
10. มุมมองของท่านต่อการใชบ้ริการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้านโชห่วยในปัจจุบนั และอนาคต 
เป็นอยา่งไร 
 อยากใชบ้ริการเพิ่มขึ้น  
 ใชบ้ริการเท่าเดิม 
 ไม่อยากใชบ้ริการอีกแลว้ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………………………….. 
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11.ร้านโชห่วยท่ีท่านซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดมีช่ือร้านวา่………………………………. 
(หากไม่ทราบช่ือร้านคา้ ให้ระบุเป็นช่ือเจา้ของ หรือ เขต / อ าเภอท่ีท่านพกัอาศยั)  
 
12.ท่านเคยซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคผา่นร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์บา้งหรือไม่ 
 เคย  ไม่เคย 
 

13. ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคผา่นร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
 ทุกวนั  
 3 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์ 

 2 – 3 คร้ังต่อสัปดาห์ 

 1 – 2 คร้ังต่อเดือน 
 1 คร้ังต่อเดือน 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
14. ท่านซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้านโชห่วย หรือ ร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์มากกวา่กนั 
 ร้านโชห่วยมากกวา่  ร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
 เท่ากนั 
 
15. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ผา่นร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ 
 นอ้ยกวา่ 50 บาท  

 51 – 100 บาท 
 101 – 300 บาท 

 301 - 500 บาท 
 มากกวา่ 500 บาท 
 
16. ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้ผา่นร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 สินคา้อุปโภค เช่น ยาสีฟัน สบู่ ยาสระผม ผา้อนามยั กระดาษทิชชู่ น ้ายาลา้งจาน ผงซกัฟอก  
 สินคา้บริโภค เช่น อาหารกระป๋อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมไร้แอลกอฮอล ์เช่น นม 
น ้าอดัลม 
 วตัถุดิบ และเคร่ืองปรุงในการประกอบอาหาร เช่น พริกแหง้ กระเทียม ถัว่ตดั น ้าตาลป๊ีป เกลือ 
น ้าปลา น ้ามนั 
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 สินคา้ประเภทขนม เช่น เยลล่ี ลูกอม ขนมขบเคี้ยว คุกก้ี ไอติม 
 สินคา้เฉพาะกลุ่ม เช่น ยาเส้น บุหร่ี เคร่ืองแอลกอฮอล์ 
 สินคา้อุปกรณ์ต่างๆท่ีใชใ้นบา้น เช่น กะละมงั ผา้เช็ดรถ ฟองน ้า ตะหลิว ตะกร้า ไฟแช็ค 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
 
17. ท่านจ่ายค่าสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีซ้ือจากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ดว้ยวิธีใด 
 เงินสดเท่านั้น 
 บตัรเครดิตเท่านั้น 

 ทั้งเงินสด และบตัรเครดิต 
 จ่ายผา่นระบบเติมเงิน 
 จ่ายผา่นแอปธนาคาร 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
18. ปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์คืออะไร 

 รูปแบบสินคา้ 

 ตน้ทุนในการซ้ือ 

 ความสะดวกในการซ้ือ 

 ความเป็นกนัเองในการส่ือสาร 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
 
19. เหตุผลอ่ืนๆ ท่ีเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์  
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 ความเคยชิน 

 จดัส่งเร็ว 
 แอพพลิเคชัน่ใชง้านง่าย 

 ราคาเหมาะสม 
 การซ้ือขายไม่ซบัซอ้น เช่น ไม่ตอ้งต่อคิว ไม่ตอ้งเดินไปหยบิสินคา้เอง 
 มีสิทธิพิเศษ เช่น โปรโมชัน่ต่างๆ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 
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20. ท่านมกัใชบ้ริการร้านคา้ปลีกในช่องทางออนไลน์ในช่วงเวลาใด 
 6:00-12:00 
 12:01-18:00 
 18:01-24:00 
 00:01-06:00 
 
21.มุมมองในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค – (Y) 

 
 

หวัขอ้ 

ระดบัการตดัสินใจซ้ือ 
ซ้ือ
อยา่ง
แน่นอน 

น่าจะ
ซ้ือ 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
น่าจะ
ซ้ือ 

ไม่ซ้ือ
อยา่ง
แน่นอน 

ท่านมองวา่ในอนาคต ยงัจะซ้ือสินคา้จาก 
ร้านโชห่วย อีกหรือไม่ 

     

 
ตอนท่ี 3 ค าถามเกีย่วกบัแนวคิด หรือ ทัศนคติต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4C’s ในการเลอืก
ซื้อสินค้าจากร้านโชห่วย ในอนาคต- (X) 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ในช่องวา่ง  ท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 

 
 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภค 4Cs 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เห็น
ดว้ย 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่ 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค      
1. ร้านโชห่วยมีสินคา้ท่ีหลากหลายสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือได ้

     

2. สินคา้มีคุณภาพดี       
3. สินคา้ไดม้าตรฐาน ปลอดภยั      
4. สินคา้ไม่เส่ือมสภาพ หรือ หมดอายุ      
5. ร้านโชห่วยมีการดูแลสินคา้ท่ีสะอาด      
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ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค      
6. ราคาของสินคา้มีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่ายไป      
7. การตั้งราคาตอ้งมีความสมเหตุสมผล สามารถยอมรับได ้      

 
 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภค 4Cs 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เห็น
ดว้ย 

ไม่
เห็น
ดว้ย
อยา่ง
ยิง่ 

8. ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง เป็นส่ิงหน่ึงท่ีมกัค านึงในการมา
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้านโชห่วย 

     

9. สามารถต่อรองราคา หรือ ติดเงินไวก่้อนได ้      
ดา้นความสะดวกในการซ้ือ      
10. อยูใ่กลบ้า้น หรือ ท่ีท างาน       
11. สะดวก รวดเร็ว ในการเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านโช
ห่วย 

     

12. ตดัสินใจซ้ือง่ายขึ้น หากมีบริการสั่งของผา่นทาง
ออนไลน์ และสามารถจดัส่งสินคา้ไดถึ้งหนา้บา้น 

     

13. มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลาย เช่น เงินสด หรือ โมบาย
แบงกก้ิ์ง 

     

14. ความสะดวกสบายในการจอดรถซ้ือของ      
ดา้นการส่ือสาร      
15. มีการแนะน าสินคา้แบบเป็นกนัเอง      
16. มีการจดักิจกรรม เช่นการลดราคา หรือ แถมสินคา้      
17. รับฟังความคิดเห็นหากตอ้งการใหมี้สินคา้เพิ่ม      

 
ตอนท่ี 4 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม – (X) 
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ในช่องวา่ง  
1. เพศ 
 หญิง  ชาย 
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2. อายุ
 ต ่ากวา่ 20 ปี  41-50 ปี
 20-30 ปี  51-60 ปี
 31-40 ปี  61 ปี ขึ้นไป

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด หรือ ก าลงัศึกษาอยู่
 ประถมศึกษา  ปริญญาตรี/เทียบเท่า
 มธัยมศึกษา/ปวช,  ปริญญาโท/เทียบเท่า
 อนุปริญญา/ปวส.  ปริญญาเอก/เทียบเท่า
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 

4. อาชีพ
 นกัเรียน/นกัศึกษา  ขา้ราชการ
 พนกังานบริษทัเอกชน  ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ
 คา้ขาย  รับจา้งอิสระ
 อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………….. 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
 ต ่ากวา่ 10,000 บาท  30,001-40,000 บาท
 10,000-20,000 บาท  40,001-50,0000 บาท
 20,001-30,000 บาท  50,001 บาท ขึ้นไป

6. สถานภาพ
 โสด  สมรส
 หยา่ร้าง
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แบบสัมภาษณ์เชิงลกึกบัเจ้าของร้านโชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล - ปัญหา 
อุปสรรค และแนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการร้านโชห่วย โดยอ้างองิตามหลกัส่วนประสม
ทางการตลาด 4Cs 

ช่ือเจา้ของร้าน…………………………………ช่ือร้านคา้…………………………………พื้นท่ี
เขต……………………………

ค าถาม
1. ร้านคา้ของท่านเปิดมานานเท่าไร
2. ร้านคา้ของท่านมียอดขายต่อเดือนประมาณเท่าไร
3. รายไดท่ี้ไดรั้บต่อเดือนเพียงพอหรือไม่ เม่ือเทียบกบัอดีต
4. แนวโนม้ก าไร-ขาดทุน เปรียบเทียบในอดีตกบัปัจจุบนัเป็นอยา่งไร
5. สินคา้ท่ีน ามาขายไดม้าจากท่ีไหน และมีตน้ทุนสูงหรือไม่
6. ลูกคา้ของท่านมีลกัษณะเป็นลูกคา้เก่า หรือ ลูกคา้ใหม่ มีประจ าหรือไม่
7. ท่านคิดวา่ท าไมลูกคา้ถึงมาซ้ือร้านโชห่วย ของท่าน
8. ท่านคิดวา่ลูกคา้มีความสุขในการมาซ้ือสินคา้ท่ีร้านของท่านหรือไม่
9. ร้านของท่านมีจุดขายอะไรท่ีเด่นหรือไหม
10. ลูกคา้เคยมีการเรียกร้องอะไรเพิ่มเติมไหม
11. ท่านคิดวา่มีปัจจยัอะไรบา้งท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั
12. ท่านคิดวา่มีปัญหาหรืออุปสรรคอะไรไหมในร้านโชห่วยท่ีด าเนินการอยู่
13. ท่านมีกลยทุธ์หรือวิธีการอะไรท่ีคิดวา่ยงัท าใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านโชห่วย ของเรา
14. ถา้สามารถพฒันา ปรับปรุงร้านไดใ้หม่ ท่านคิดวา่จะท าหรือไม่ เพราะเหตุใด
15. คิดอยา่งไรกบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ โดนผลกระทบอะไรบา้ง
16. ตอ้งการใหมี้หน่วยงานไหนเขา้มาช่วยเหลือไหม
17. ท่านมองอนาคตของร้านโชห่วย ของท่านไวอ้ยา่งไรบา้ง




