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บทคดัย่อ 
 

งานวิจยัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการจบัจ่ายในตลาด
โรงเกลือ จงัหวดัสระแกว้ ของพ่อคา้รายย่อย โดยใชแ้บบสอบถาม 400 ชุด กบักลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้น
การวิจยั คือ พ่อคา้รายย่อยท่ีเขา้มาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ เพื่อน าไปจ าหน่าย โดยสุ่มตวัอยา่ง 
สถิติท่ีใชวิ้เคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถ่ีร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบความ
แตกต่างด้วย สถิติการทดสอบแบบ t-test และแบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA)  

ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายขุองกิจการมากกวา่ 3-5 ปี เป็นธุรกิจเจา้ของ
คนเดียว กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการคือ ร้านขายปลีก ท าการคา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหนา้ร้าน ขาย
สินคา้ประเภทเส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋าแฟชัน่ มาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ เพราะตลาดโรงเกลือ
มีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย ความถ่ีในการมามากกว่า 1 คร้ัง/เดือน จ านวนเงินในการจบัจ่าย
สินคา้เฉล่ีย/คร้ัง คือ 10,001-15,000บาท โดยซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการจบัจ่ายเรียงจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคามากท่ีสุด รองลงมา
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลุ่มตวัอย่างพ่อคา้รายย่อยส่วนใหญ่ท่ีมีปัจจยักิจการ 
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อ แตกต่างกันทุกด้าน และในส่วนของพ่อคา้รายย่อยท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ แตกต่างกนัทุกดา้น  

 
ค าส าคัญ: ตลาดโรงเกลือ, พ่อคา้รายยอ่ย, ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
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ABSTRACT 
 

The objective of this independent study was to study the marketing mix factors affecting 
to buying behavior of small merchants in Rongklua market, Sa Kaew province. 400 questionnaires 
were used to collect data of sample retailers buying goods in Rongklue market for resale. The data 
were statistically analyzed by frequency, mean, standard deviation, t-test, and One-way ANOVA.  

Regarding the study finding the majority of respondents opened their businesses for 
more than 3-5 years. They are the sole owners. The targeted customers are retail shops. They are 
wholesale/retail brick-and-mortar shops that sell clothes/shoes/fashion bags. They buy goods at 
Rongklue Market because goods are resold easily. The frequency is more than one time/month. The 
average spending per time is 10,001 -15,000 Baht. They purchase goods from regular shops. The 
opinion levels regarding marketing factors for spending are ranked from the highest to the lowest 
as below: price, product, promotion and place respectively.  

The results of hypothesis testing indicated find that the majority of small merchants with 
different business factors have different opinion levels on marketing mix factors in buying goods 
at Rongklue market for reselling in all aspects. Moreover, the small merchants with different 
behaviors of buying goods at Rongklue market for reselling have different opinion levels on 
marketing mix factors in buying goods at Rongklue market for reselling in all aspects.    
 
Keywords: Rongklue Market, Small merchants, Marketing Mix Factors. 
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กติตกิรรมประกาศ 
 

การคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายใน

ตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย ฉบบัน้ีไดส้ าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ซ่ึงมีรองศาสตราจารย ์กตญัญู 

หิรัญญสมบูรณ์ เป็นอาจารย์ท่ีปรึกษาการค้นควา้อิสระฉบับน้ีท่ีให้ความกรุณาเสียสละเวลาให้

ค  าปรึกษา ให้ความรู้ ช้ีแนะแนวทาง ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความเอาใจใส่

อย่างดียิ่ง จนท าให้การคน้ควา้อิสระเป็นไปไดอ้ย่างสมบูรณ์ ผูจ้ดัท าไดต้ระหนักถึงความตั้งใจจริง 

และความทุ่มเทของอาจารยท่ี์ปรึกษา ทางผูจ้ดัท าขอกราบขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงไว้ ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบคุณอาจารยบ์ริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจทุกท่าน ท่ีช่วยให้ค  าแนะน า 

เพื่อใหก้ารคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิง่ขึ้น 

ขอขอบคุณผู ้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
ขอขอบคุณคนรู้จกัทุกๆ คน ทั้งเพื่อนร่วมงาน เพื่อนสมยัเรียนประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
ปริญญาตรี รุ่นพี่ท่ีมีความสนิทสนม ท่ีคอยช่วยเหลือและเป็นก าลงัใจในการเรียนเสมอมา ตลอด
ระยะเวลาการเรียนปริญญาโท ท่ีสถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจ้าคุณทหารลาดกระบงั ตอ้ง
ขอขอบคุณเพื่อนๆในกลุ่มทุกๆคน ท่ีคอยเป็นห่วง เป็นก าลงัใจ ให้ความช่วยเหลือทุกๆ  คร้ังท่ีมี
ปัญหา รวมถึงพี่ๆ เจา้หนา้ท่ีทุกท่านในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ ท่ี
คอยอ านวยความสะดวก ส่งผลให้การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

สุดทา้ยน้ีผูจ้ดัท าขอขอบคุณ ครอบครัว คุณพ่อ คุณแม่ และนอ้งสาว ท่ีคอยสนบัสนุน ให้
ก าลงัใจ และช่วยเหลือในเร่ืองต่างๆ ทั้งเร่ืองการเงิน เร่ืองการเดินทางมาศึกษาหาความรู้และอ่ืนๆ
เสมอมา ผูจ้ดัท าหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ และ
ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจการค้า และบริการในตลาดโรงเกลือ ตลอดจนบุคคลอ่ืนๆ ท่ีสนใจ อน่ึง
หากการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีขอ้บกพร่องประการใด ผูจ้ดัท าตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทที ่1 

บทน า 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

ตลาดโรงเกลือ หรือเรียกอีกช่ือหน่ึงว่า ตลาดคลองลึก เป็นตลาดชายแดนภาคตะวนัออก

ระหว่างประเทศไทยกับประเทศกัมพูชา สินคา้ส่วนใหญ่มาจากฝ่ังประเทศกัมพูชา มีทั้งสินค้า

พื้นเมืองของกมัพูชา ของจีน ของรัสเซีย และสินคา้ของไทยบางส่วน เช่นเคร่ืองทองเหลืองทั้งเก่า

และใหม่ เคร่ืองกระเบ้ือง ถว้ยชาม ผา้ราคาถูก เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ปลากรอบ เคร่ืองจกัสาน และเคร่ือง

อุปโภคบริโภคต่างๆ และอ่ืนๆ อีกมากมาย ในอดีตบริเวณน้ีเป็นสถานท่ี ท่ีใช้เก็บเกลือ เพื่อน าไป

ขาย ให้กบัชาวกมัพูชาเพื่อน าไปใชท้ าปลาเค็ม ต่อมาความตอ้งการใช้เกลือลดลง และเกิดภยัการสู้

รบภายในประเทศกมัพูชา ตั้งแต่ปี พ.ศ.2522-2536 ประเทศไทย จึงไดเ้ขา้ไปช่วยประเทศกมัพูชา

แกไ้ขปัญหาดงักล่าว โดย ตลาดโรงเกลือ เป็นตลาดท่ีขายเคร่ืองอุปโภค บริโภค เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้

ท่ีจ าเป็นแก่การด ารงชีพ มาตั้งแต่ปี พ.ศ.2534 และไดใ้ชช่ื้อ "ตลาดโรงเกลือ" ตั้งแต่นั้นเป็นตน้มา ใน

ปัจจุบนัตลาดโรงเกลือ ไดพ้ฒันาขึ้นมาเป็นตลาดชายแดนท่ีมีขนาดใหญ่ (Jukkapong. 2009) โดย

ประกอบไปดว้ยตลาดยอ่ย 5 ตลาด ไดแ้ก่ 1. ตลาดโกลเดน้เกต จะมีร้านจ าหน่ายคละสินคา้ คละร้าน

กันไป ทั้งสินค้ามือหน่ึงและมือสอง 2. ตลาดโรงเกลือใหม่ เน้นขายกระเป๋าแฟชั่น กระเป๋าถือ 

กระเป๋าแบรนด์เนมหลากหลาย 3. ตลาดโรงเกลือเก่า เน้นขายสินคา้มือสอง สภาพสวย สภาพดี 

สินคา้ขายส่ง 4. ตลาดเดชไทย เป็นตลาดเก่ียวกบัรองเทา้ส่วนใหญ่ รองเทา้ใหม่และเก่า รับซ่อม 

รองเทา้ทหาร รองเทา้แฟชัน่ รองเทา้มือสอง รองเทา้ผา้ใบ และสินคา้ต่างๆ อีกมากมาย ทั้งราคาปลีก 

และราคาส่ง 5. ตลาดเบญจวรรณ เน้นขายสินคา้มือหน่ึง ราคาส่งจากโรงงาน เป้ กระเป๋า เส้ือผา้ 

รองเทา้ เป็นสินคา้ส่วนใหญ่ (ส านกังานจงัหวดัสระแกว้. 2564) 
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ภาพท่ี 1.1 ตลาดโรงเกลือหรือตลาดชายแดนบา้นคลองลึก 

ท่ีมา:โกลเดน้เกต พลาซ่า, 2563 
 

ในสถานการณ์ปัจจุบนัธุรกิจการคา้ของตลาดโรงเกลือ มีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม
ค่อนขา้งมาก เน่ืองจากมีการบงัคบัใชก้ฎหมายท่ีเขม้งวดในการปราบปรามสินคา้ละเมิดลิขสิทธ์ิของ
รัฐบาล และมีผลกระทบจากปัญหาโรคระบาดโควิด 19 ท่ีรุนแรง ท าให้มีการปิดด่านพรมแดน 
ส่งผลให้พ่อคา้จ านวนมากไม่สามารถเขา้มาคา้ขายไดต้ามปกติ โดยขอ้มูลจากสถิติการคา้ชายแดน
และการคา้ผ่านแดนของประเทศไทย ปี พศ.2560-ปี พศ.2563 พบว่า มูลค่าการคา้ระหว่างประเทศ
ไทยกบัประเทศกมัพูชา ท่ีด่านศุลกากรอรัญประเทศตั้งแต่ปี พศ.2559 ถึงปี พศ.2562 มีแนวโนม้
เพิ่มขึ้นทุกปี แต่ปัญหาโรคระบาดโควิด 19 ท่ีรุนแรง ท าให้มูลค่าการคา้ระหว่างประเทศไทยกบั
ประเทศกมัพูชา ท่ีด่านศุลกากรอรัญประเทศ ในปี พศ.2563 ลดต ่าลงดงั ตารางท่ี 1.1 
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ภาพท่ี 1.2 มูลค่าการคา้รวมระหวา่งประเทศไทยกบักมัพูชา ด่านศุลกากรอรัญประเทศ ปีพ.ศ.2559 
ถึง พ.ศ. 2563 

ท่ีมา: ศูนยเ์ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารส านกังานปลดักระทรวงพาณิชย,์ 2563 
  

จากภาพท่ี 1.2 พบว่าแนวโน้มมูลค่าการคา้รวมระหว่างประเทศไทยกับกัมพูชา  ด่าน
ศุลกากรอรัญประเทศ ปีพ.ศ.2559 ถึง พ.ศ. 2563 จะเห็นว่ามีแนวโนม้เพิ่มขึ้นทุกปี โดยปี พ.ศ.2559 
อยู่ท่ี 59,710.41 ลา้นบาท ปีพ.ศ.2560 อยู่ท่ี 67,467.27 ลา้นบาท เพิ่มขึ้น 12.99% ปีพ.ศ.2561 อยู่ท่ี 
85,544.63 ลา้นบาท เพิ่มขึ้น 26.79% ปีพ.ศ. 2562 อยู่ท่ี 97,036.76 ลา้นบาท เพิ่มขึ้น 13.43% แต่จาก
ผลกระทบจากสถานการบณ์ โรคระบาดโควิด 19 ท่ีเกิดขึ้นนั้นส่งผลให้ ปีพ.ศ.2563 มูลค่าการคา้
รวมระหว่างประเทศไทยกบักมัพูชา ด่านศุลกากรอรัญประเทศ ปีพ.ศ.2563 ลดลง อยู่ท่ี 82,446.10 
ลา้นบาท ลดลงจากปี พ.ศ. 2562 ท่ี 15.04% 

จากสถานการณ์โรคระบาดโควิด 19 ท่ีเกิดขึ้นนั้นส่งผลให้ปริมาณของนกัท่องเท่ียวและ
ลูกคา้ท่ีเดินทางมาซ้ือสินคา้ ท่ีตลาดโรงเกลือลดลงไปมาก จากปัญหาดงักล่าว กลบัพบว่ามีจ านวน
พ่อคา้รายย่อยเพิ่มขึ้นทดแทนปริมาณนกัท่องเท่ียวและลูกคา้ท่ีเดินทางมาซ้ือสินคา้ ท่ีตลาดโรงเกลือ
ท่ีลดลงไป โดยพ่อคา้รายย่อยจะน าสินคา้ท่ีซ้ือจากตลาดโรงเกลือไปจดัจ าหน่ายต่อ ให้กับลูกคา้
เป้าหมายจากหลายๆ แหล่งทั้งในกรุงเทพมหานคร และต่างจงัหวดัผ่านช่องทางการจ าหน่ายทั้งใน
รูปแบบร้านคา้แผงลอย ผ่านเคา้เตอร์ และระบบออนไลน์ นอกจากน้ียงัมีลกัษณะการจดัจ าหน่าย
แบบ คา้ส่ง และคา้ปลีก เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการท่ีหลากหลายซ่ึง 
พฤติกรรมการซ้ือของจากตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อยนั้นมีความหลากหลายทั้งประเภทสินคา้
ท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณท่ีซ้ือต่อคร้ัง จ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ ลกัษณะการซ้ือสินคา้เป็นประจ า
หรือไม่ประจ า  
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มูลค่าการค้ารวมระหว่างประเทศไทยกบักมัพูชา ด่านศุลกากรอรัญ
ประเทศปี พศ.2559 ถึง พศ.2563

ลา้นบาท
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จากขอ้มูลขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจยัอยากสอบถามในฐานะของตลาดขายส่งเพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการจบัจ่ายของพ่อคา้รายยอ่ยในตลาดโรงเกลือ เพื่อเป็นประโยชน์
ให้กบักิจการรายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ หรือผูท่ี้ตอ้งการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของจาก
ตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย สามารถน าไปปรับปรุงและแกไ้ข หรือน าไปพฒันาช่องทาง ส่วน
ประสมการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้มากยิ่งขึ้น และในดา้นของผูบ้ริโภคนั้น
สามารถน าขอ้มูลต่างๆ ไปใชวิ้เคราะห์เพื่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากตลาดโรงเกลือผ่านทางพ่อคา้
รายยอ่ย 

 

1.2  วัตถปุระสงค์ในการศึกษา 
  

1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
ของพ่อคา้รายยอ่ย 

 

1.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 
 

1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยจ าแนกตามปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ย 

 

1.2.4 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไปขายต่อ
ของพ่อคา้รายยอ่ยในตลาดโรงเกลือ 
 

1.3 สมมติฐานของการศึกษา 
 

จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายในตลาด
โรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย” ซ่ึงตวัแปรท่ีไดก้ าหนดขึ้นมาเป็นกรอบแนวความคิดส าหรับการศึกษา 
และเพื่อให้เกิดความสอดคลอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัจึงไดจ้ดัท าการตั้งสมมติฐานการศึกษา
ดงัน้ี 

 

1.3.1 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีปัจจยักิจการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.1.1 พ่อค้ารายย่อยท่ีมีประเภทของสินค้าแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.3.1.2 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีอายุของกิจการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.1.3 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีลกัษณะของการประกอบการแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.1.4 พ่อค้ารายย่อยท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.1.5 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีลกัษณะการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

 

1.3.2 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
แตกต่างกนั 

1.3.2.1 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีประเภทของสินคา้ท่ีไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขาย
ต่อแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.2.2 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีเหตุผลในการมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.2.3 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีความถ่ีในการไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.2.4 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

1.3.2.5 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้เป็นประจ าหรือไม่ประจ าไปซ้ือ
สินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 
 

1.4 ขอบเขตของการศึกษา 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการจับจ่ายของ
พ่อคา้รายยอ่ยในตลาดโรงเกลือ โดยก าหนดขอบเขตการวิจยัไวด้งัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 1) ขอบเขตดา้นเน้ือหาในการศึกษา  
ตวัแปรอิสระ คือ ขอ้มูลกิจการของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ ประกอบ 

ไปดว้ย ประเภทของสินคา้ อายุของกิจการ ลกัษณะของการประกอบการ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ
กิจการ ลกัษณะการจดัจ าหน่าย  และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย
ไปขายต่อ อนัประกอบด้วย ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลในการมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ 
ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ จ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ ลกัษณะการซ้ือสินคา้เป็นประจ าหรือไม่
ประจ า 
 ตวัแปรตาม ประกอบไปด้วยปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อ ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคาผลิตภัณฑ์ (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 2) ขอบเขตดา้นประชากร ท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ี คือกลุ่มพ่อคา้รายยอ่ยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้
ในตลาดโรงเกลือ จ.สระแก้วท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่ชัด โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยการ
ค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งจากสูตร (W.G.Cochran. 1953) เป็นจ านวน 400 คน 
 3) ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ศึกษาการซ้ือสินคา้ของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีตลาดโรงเกลือ จ.สระแกว้  
 4) ขอบเขตดา้นระยะเวลาการศึกษา เร่ิมตั้งแต่เดือนมีนาคม 2564 ถึง เดือนมิถุนายน 2564 
 

1.5 นยิามค าศัพท์ที่ใช้ 
 

1.5.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจจับจ่าย
สินคา้ในตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย ซ่ึงผูวิ้จยัจะก าหนดปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคาผลิตภณัฑ ์(Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

1.5.2 การขายต่อ หมายถึง การซ้ือหรือจดัหาสินคา้จากตลาดโรงเกลือเพื่อน าไปจ าหน่าย 
หรือเพื่อการอ านวยความสะดวกต่างๆ ให้กับผูบ้ริโภค เช่น การหาแหล่งจ าหน่ายท่ีสะดวก การ
บริหารการขนส่งสินคา้ การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ เป็นตน้ 

 

1.5.3 ปัจจยักิจการ หมายถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการประกอบธุรกิจของพ่อคา้รายย่อยท่ี
เขา้มาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ ซ่ึงผูว้ิจยัจะก าหนดปัจจยักิจการประกอบไปดว้ย ประเภทของ
สินค้า อายุของกิจการ ลักษณะของการประกอบการ กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และลักษณะการจัด
จ าหน่าย 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.5.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลในการเลือกซ้ือ เลือกใชสิ้นคา้
ท่ีมาจากประสบการณ์ ความคิด ความรู้สึกความพึงพอใจเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความ
ปรารถนาของผูบ้ริโภค 

 

1.5.5 ตลาดโรงเกลือ หมายถึง ตลาดการคา้ชายแดนไทยกบักมัพูชา มี 5 ตลาดรวมกัน 
ประกอบไปดว้ย โกลเดน้เกต ตลาดเดชไทย ตลาดโรงเกลือ ตลาดเบญจวรรณ ตลาดทรัพยส์มบูรณ์  
รวมเรียกวา่ ตลาดโรงเกลือ ตั้งอยูท่ี่ อ  าเภออรัญประเทศ จงัหวดัสระแกว้ 

 

1.5.6 ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ หมายถึง จ านวนคร้ังในการมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ 
เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยในรอบ 1 เดือน 

 

1.5.7 จ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ หมายถึง จ านวนเงินท่ีใชใ้นการจบัจ่ายสินคา้ในตลาด
โรงเกลือของพ่อคา้รายยอ่ยในแต่ละคร้ัง 

 

1.5.8 ลกัษณะการจดัจ าหน่าย หมายถึง รูปแบบการน าสินคา้ไปขายต่อให้กบัลูกคา้ของ
พ่อคา้รายยอ่ยท่ีเขา้มาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ 

 

1.6 กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 

ในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายในตลาดโรง
เกลือของพ่อคา้รายยอ่ย ในคร้ังน้ีผูท้  าวิจยัไดมี้การก าหนดกรอบความคิด ดงัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตวัแปรอิสระ     ตวัแปรตาม 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ข้อมูลกจิการรายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาดโรง
เกลือ 

1. อายขุองกิจการ 

2. ลกัษณะของการประกอบการ 

3. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ 

4. ลกัษณะการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ดา้นราคาผลิตภณัฑ ์(Price) 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

พฤติกรรมการจับจ่ายสินค้า จากตลาดโรง
เกลือ ของพ่อค้ารายย่อย 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 

2. เหตุผลในการมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ 

3. ความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้ 

4. จ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ 
5. ลกัษณะการซ้ือสินคา้เป็นประจ าหรือไม่
ประจ า 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่2 

แนวคดิทางทฤษฎีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

การวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายในตลาดโรง
เกลือของพ่อคา้รายย่อย ผูว้ิจยัไดศึ้กษา คน้ควา้ รวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร หนงัสือวิชาการเวปไซต ์
และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน าแนวคิดและทฤษฏีมาใชเ้ป็นพื้นฐานในการศึกษา โดยมีหวัขอ้ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดธุรกิจ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของตลาดธุรกิจ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัร้านคา้ปลีก 
2.4 ขอ้มูลทัว่ไปของตลาดโรงเกลือ 
2.5 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตลาดธุรกจิ 
         

การตลาดธุรกิจจะมีลกัษณะซ้ือขายระหว่างธุรกิจต่อธุรกิจ หรือระหวา่งองคก์รกบัองคก์ร 
ลกัษณะโดยทัว่ไปคลา้ยกบัตลาดผูบ้ริโภค แตกต่างกนัเพียงผูซ้ื้อในตลาดผูบ้ริโภคคือ ผูบ้ริโภค ส่วน
ผูซ้ื้อในตลาดธุรกิจต่อธุรกิจ ผูซ้ื้อได้แก่ ธุรกิจหรือองค์กรโดยท่ีธุรกิจหรือองค์กรซ้ือสินค้าหรือ
บริการเพื่อใชใ้นการผลิตหรือประกอบธุรกิจ หรือเพื่ออ านวยความสะดวกในการด าเนินกิจกรรมใน
หน่วยงานหรือองค์กรในขณะท่ีตลาดผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อท่ีจะน าไปบริโภคหรือ
อุปโภคเองเป็นหลกั (รศ.สมจิตร ลว้นจ าเจริญ. 2555) 

 

2.1.1 ลูกคา้ธุรกิจ ตลาดหรือลูกคา้ในธุรกิจสามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ๆ ดงัต่อไปน้ี 
2.1.1.1 ลูกค้าธุรกิจ (Producers) ในอุตสาหกรรมหรือตลาดธุรกิจ จะเห็นว่ามี

โรงงานหรือผูผ้ลิตเป็นจ านวนมาก แต่ท่ีเป็นโรงงานขนาดใหญ่นั้นมีไม่มาก ไม่เหมือนโรงงานขนาด
เล็ก ทั้งน้ีเพราะโรงงานขนาดใหญ่ต้องใช้เงินทุนเป็นจ านวนมาก แมว้่าโรงงานขนาดใหญ่จะมี
จ านวนน้อยกว่า แต่ทว่าก็ซ้ือสินคา้หรือวตัถุดิบเขา้มาใช้เป็นปริมาณมาก โดยในส่วนของตลาด
ผูผ้ลิตสามารถแตกยอ่ยเป็นกลุ่มท่ีส าคญัดงัน้ี (1) การเกษตร การป่าไม ้และการประมง (2) เหมืองแร่ 
(3)การก่อสร้าง (4) การผลิตในอุตสาหกรรม (ผู ้ผลิต)  (5) การขนส่ง การคมนาคม และ
สาธารณูปโภคอ่ืนๆ 
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2.1.1.2 ผูข้ายต่อ (Resellers) ผูข้ายต่อเป็นส่วนหน่ึงของตลาดธุรกิจต่อธุรกิจ ซ่ึง
ผูข้ายต่อจะเป็นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกท่ีซ้ือสินคา้เขา้มาเพื่อจ าหน่ายต่อ โดยผูค้า้ส่งสินคา้จากผูผ้ลิต
เพื่อขายต่อให้กบัผูค้า้ปลีก ส่วนผูค้า้ปลีกจะซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่ง (บางรายอาจซ้ือจากผูผ้ลิตโดยตรง 
เช่น หา้งสรรพสินคา้ หรือร้านขายของถูก) แลว้น ามาขายต่อใหก้บัผูบ้ริโภค ตลาดผูข้ายต่อมีลกัษณะ
ท่ีส าคญัดงัต่อไปน้ี 

1) ผูค้า้ปลีกและผูค้า้ส่งสินคา้เพื่อผูบ้ริโภค ผูค้า้ปลีกและ ผูค้า้ส่งเปรียบเสมือนตวัแทนซ้ือ
ส าหรับลูกคา้ของตน ผูค้า้ปลีกและผูค้า้ส่งจะซ้ือสินคา้ท่ีเขาคิดวา่สามารถขายได ้ในกรณีของผูค้า้ส่ง
จะตอ้งคิดว่าจะตอ้งซ้ือสินคา้ท่ีผูค้า้ปลีกสามารถจะขายไดด้ว้ย ผูค้า้ปลีกและผูค้า้ส่งจะไม่พยายาม
คิดถึงทางดา้นการขายของเขา แต่จะมุ่งเนน้ท่ีความตอ้งการของลูกคา้ 

2) ผูค้ ้าปลีกและผูค้า้ส่งเป็นผูซ้ื้อสินค้าหลายๆ ชนิด ผูค้ ้าปลีกและผูค้ ้าส่งจะมีอยู่เป็น
จ านวนมาก และจะขายสินคา้เป็นจ านวนมากเช่นกนั ในทอ้งตลาดทุกวนัน้ีจะเห็นร้านคา้ปลีกเป็น
จ านวนมากไม่ว่าจะมองไปทางใด แทบจะกล่าวไดว้่าท่ีใดมีคนอาศยัอยู่ เป็นกลุ่มกอ้นท่ีนัน่จะตอ้งมี
ร้านคา้ปลีก ส่วนผูค้า้ส่งนั้นอาจจะมองไม่ค่อยเห็นง่ายเหมือนผูค้า้ปลีก เพราะผูค้า้ส่งจะเก่ียวขอ้งกบั
การท าการคา้กบัผูค้า้ปลีกเป็นส่วนใหญ่ แต่อย่างไรก็ตามผูค้า้ส่งก็มีความส าคญัอยา่งมากเพราะเป็น
ผูท่ี้ส่งสินคา้ให้กบัผูค้า้ปลีกโดยส่วนมาก ทั้งผูค้า้ปลีกและผูค้า้ส่งจะซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก การ
ซ้ือจะมีลกัษณะของการซ้ือประจ าและอยูบ่นวิธีการท่ีเป็นไปอย่างอตัโนมติั ผูท่ี้ขายสินคา้ใหก้บัผูค้า้
ปลีกและผูค้า้ส่งควรจะพยายามขายสินคา้ให้ครบสายผลิตภณัฑแ์ละควรท่ีจะเนน้ทางดา้นการแสดง
สินค้าและการจัดสินค้าตามชั้นวางหรือให้ความช่วยเหลือในด้านการขายมากกว่าเน้นท่ีตัว
ผลิตภณัฑ ์

อยา่งไรก็ตามในกรณีท่ีเป็นกิจกรรมขนาดใหญ่ผูค้า้ปลีกและผูค้า้ส่งจะตอ้งใชเ้วลาในการ
ซ้ือสินคา้แต่ละชนิด ทั้งน้ีก็เพื่อจะเปรียบเทียบสินคา้จากหลายๆ แหล่งและพิจารณาแหล่งท่ีมีราคา
ต ่าท่ีสุดดว้ย 

3) ผูค้ ้าปลีกและผูค้ ้าส่งเป็นผูค้วบคุมสินค้าคงคลัง ผูค้ ้าปลีกและผูค้ ้าส่งจะเป็นผูซ้ื้อ
และสต็อคสินคา้เป็นจ านวนมากและหลายชนิด ซ่ึงจะตอ้งควรดูแลระดับสินคา้คงคลงัอยู่เสมอ
ไม่ให้ขาดแคลนขึ้นได้ เพราะนั่นหมายถึงว่าเขาจะต้องสูญเสียโอกาสท่ีจะท าก าไร แต่ก็จะไม่
พยายามเก็บสินคา้คงคลงัไวม้ากเกินไป ผูค้า้ปลีกและผูค้า้ส่งจะเก็บสต็อคส่วนหน่ึงท่ีจะขายและจะ
มีสตอ็ค ส ารองไวส่้วนหน่ึงส าหรับกรณีฉุกเฉิน เช่นสินคา้ท่ียงัส่งมาไม่ถึง เป็นตน้ 

ในกิจการขนาดเล็กจะมีการควบคุมสินคา้คงคลงัอย่างง่ายๆ ทั้งน้ีเพราะปริมาณและชนิด
ของสินคา้มีไม่มากนกั แต่ส าหรับกิจการขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้หลายชนิดและมีปริมาณมากก็หันมา
ใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์ควบคุมสินคา้คงคลงั 

2.1.1.3 รัฐบาล (Governments) รัฐบาลถือว่าเป็นส่วนหน่ึงของตลาดธุรกิจ โดยท่ี
รัฐบาลจะต้องซ้ือสินค้าและหรือบริการไปเพื่อใช้ในการด าเนินกิจกรรมของหน่วยงานต่างๆ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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หน่วยงานในส านักงานจะตอ้งซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อใช้ในส านักงาน รัฐบาลในฐานะท่ีเป็น
ลูกคา้หรือผูซ้ื้อในตลาดธุรกิจมีลกัษณะส าคญัดงัต่อไปน้ี 

1) ขนาดของหน่วยงานในรัฐบาล รัฐบาลถือว่าเป็นลูกค้ารายใหญ่ท่ีสุดของตลาด
อุตสาหกรรม ซ่ึงแต่ละหน่วยงานของรัฐบาลมีความตอ้งการสินคา้นานาชนิด ค่าใชจ่้ายท่ีรัฐบาลซ้ือ
สินคา้ค่อนขา้งคงท่ี 

2) การซ้ือสินคา้โดยวิธีการประมูลราคา หน่วยงานของรัฐบาลจะซ้ือสินคา้โดยวิธีการ
ประมูลราคา โดยการประมูลราคาของหน่วยงานรัฐบาลจะเลือกราคาท่ีต ่าท่ีสุด และจะตอ้งเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะตรงตามท่ีก าหนดไวด้ว้ยจึงจะยอมรับ 

3) การซ้ือในลกัษณะท่ีท าสัญญา ผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตราหรือไม่ง่ายต่อการอธิบายหรือเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งใช้การวิจยัและพฒันาหรือในกรณีท่ีมีการแข่งขนัก็ควรท่ีจะมีการท าสัญญา ตกลง
กนัโดยตรง เน่ืองจากสัญญาท่ีท ากบัรัฐบาลตอ้งมีการบอกหรือโฆษณาให้รู้ ผูเ้สนอขายจึงควรมุ่งไป
ยงัผูท่ี้ท าหนา้ท่ีให้กบัรัฐบาลในการจดัซ้ือ และควรเรียนรู้ถึงขั้นตอนการประมูลราคาในหน่วยงาน
นั้นๆ ถา้สามารถกระท าไดแ้ลว้นกัการตลาดก็จะไดรั้บผลประโยชน์ 

2.1.1.4 สถาบนั (Institutions) ตลาดธุรกิจกลุ่มท่ี 4 ไดแ้ก่สถาบนัต่างๆ ซ่ึงสถาบนั
เหล่าน้ีจะประกอบไปด้วย โรงเรียน สถาบนัการศึกษา วดั สหภาพ มูลนิธิ และอ่ืนๆ ซ่ึงสถาบนั
เหล่าน้ีจะมีจุดเด่นอยู่ว่า เป็นองค์กรท่ีไม่มุ่งทางธุรกิจ (Nonbusiness Organization) กล่าวคือไม่ได้
มุ่งเนน้ท่ีผลก าไรเป็นตวัหลกั แต่เนน้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของสังคม อาจพิจารณาถึงผลก าไร
บา้งก็เพียงเล็กนอ้ย แต่มีแนวโนม้ท่ีจะประกอบธุรกิจเพื่อพออยู่ไดแ้ละตอบสนองคนในสังคมหรือ
คนในกลุ่มใหญ่ ซ่ึงต่างกบัธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีมุ่งเนน้ก าไรเพื่อความเขม้แขง็และเติบโต 

 

2.1.2 ลกัษณะของตลาดธุรกิจ 
ในตลาดธุรกิจจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างไปจากตลาดผูบ้ริโภค โดยจะมีลกัษณะท่ีส าคัญ

ดงัต่อไปน้ี 
2.1.2.1 ความตอ้งการ 

1) ความตอ้งการเป็นลกัษณะต่อเน่ือง (Derived Demand) ลกัษณะเด่นของตลาดธุรกิจต่อ
ธุรกิจ ก็คือความตอ้งการท่ีต่อเน่ืองความตอ้งการสินคา้ธุรกิจต่อธุรกิจ เป็นผลต่อเ น่ืองมาจากความ
ตอ้งการสุดทา้ยของสินคา้อุปโภคบริโภค 

2) ความตอ้งการเป็นลกัษณะไม่ยืดหยุ่น ความตอ้งการไม่ยืดหยุ่นเป็นลกัษณะท่ีแมว้่า
ราคาสินคา้จะสูงขึ้นก็ตาม แต่ความตอ้งการในเชิงปริมาณสินคา้ไม่ได้ลดลง ทั้งน้ีหมายความว่า
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยยงัคงเดิม แมว้า่วตัถุดิบท่ีโรงงานสั่งซ้ือเขา้มาจะมีราคาสูงขึ้นก็
ตาม ทางโรงงานก็ยงัคงมีความตอ้งการเท่าเดิมท่ีจะผลิตสินคา้ออกสู่ตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3) กรณีของผูเ้สนอขาย มีลกัษณะยืดหยุ่น ถึงแมว้่าความตอ้งการของอุตสาหกรรมจะมี
ลักษณะไม่ยืดหยุ่น แต่ความต้องการในแง่ของผูข้ายแต่ละรายจะมีลักษณะท่ียืดหยุ่นอย่างมาก 
โดยเฉพาะในกรณีของผลิตภณัฑเ์อกพนัธ์และมีผูข้ายหลายราย ซ่ึงตลาดดงักล่าวจะเป็นลกัษณะท่ีมี
การแข่งขนัอยา่งสมบูรณ์ 

4) ความตอ้งการมีลกัษณะผกผนั ความตอ้งการในสินคา้อุตสาหกรรมอาจจะมีลกัษณะ
ยดืหยุน่มากกวา่ความตอ้งการในระดบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ทั้งน้ีเพราะวา่มีขั้นตอนต่างๆ ท่ีวา่มาจาก
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงจะมีผลต่อการคาดคะเนและการซ้ือของคนกลางและ
ผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ  

2.1.2.2 ลกัษณะการซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือ ในการซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือของ
ตลาดธุรกิจจะมีประเด็นท่ีน่าสนใจดงัน้ี 

1) สถาณการณ์การซ้ือ (Buying Situations) ในตลาดของผูบ้ริโภคไดศึ้กษาถึงการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 3 ประการคือ การซ้ืออย่างขยายกวา้ง (Extended Buying) การซ้ืออย่างจ ากัด (Limited 
Buying) และการซ้ือประจ า (Routine Buying) ส าหรับตลาดธุรกิจต่อธุรกิจก็ไดมี้การปรับตวัให้เขา้
กบัแนวความคิดทั้ง 3 ประเภทดว้ยคือ  

2) การซ้ืองานใหม่ (New Task Buying) ภารกิจการซ้ือใหม่จะเกิดขึ้นเม่ือกิจการมีความ
ตอ้งการใหม่เกิดขึ้นโดยยงัไม่เคยซ้ือสินคา้นั้นเลย ในกรณีน้ีจะตอ้งรวบรวมสารสนเทศและบางทีก็
ตอ้งมีการก าหนดเกณฑ์ในการคดัเลือก ภารกิจการซ้ือใหม่นับว่ามีความส าคญัทีเดียว เพราะมนั
จะตอ้งก าหนดลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑ์ แหล่งเสนอขาย และการสั่งซ้ือประจ าท่ีจะเกิดขึ้นใน
อนาคตถึงผลท่ีไดรั้บเงินท่ีพอใจ 

3) การซ้ือซ ้ าท่ีปรับปรุง (Modified Rebuy Buying) การซ้ือซ ้ าท่ีปรับปรุงเป็นการซ้ือท่ีอยู่
ในระหว่างกระบวนการท่ีตอ้งวิเคราะห์เพิ่มเติมหรือพิจารณาซ ้ าเก่ียวกบัการซ้ือ แต่ทว่าไม่ตอ้งใช้
ความพยายามมากเหมือนภารกิจซ้ือใหม่ อยา่งไรก็ตามเน่ืองจากผูซ้ื้อตอ้งการเพิ่มเติม นกัการตลาดก็
ควรจะใหส้ารสนเทศไวด้ว้ย 

4) การซ้ือซ ้าโดยตรง (Straight Rebuy Buying) การซ้ือซ ้าโดยตรงเป็นการซ้ือประจ าท่ีเคย
ซ้ือมาก่อนหลายคร้ัง ผูซ้ื้อไม่ตอ้งหาสารสนเทศใหม่ๆ หรือแหล่งเสนอขายใหม่ กิจการส่วนใหญ่จะ
ใชวิ้ธีการซ้ือในลกัษณะน้ี 

2.1.2.3 แรงกระตุน้การซ้ืออย่างประหยดั ผูซ้ื้อ อุตสาหกรรมจะใชอ้ารมณ์ในการ
ซ้ือนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย การซ้ือจะพิจารณาลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์จะเป็นการประหยดัในดา้น
ต้นทุนและ รายได้ ความมีประสิทธิภาพและความสามารถท าให้เป็นสินค้าส าเร็จรูปได้อย่าง
เหมาะสม นอกจากลกัษณะผลิตภณัฑด์งักล่าวผูซ้ื้อยงัพิจารณาถึงความน่าเช่ือถือไดข้องผูข้ายในดา้น
การขนส่ง การบ ารุงรักษาและซ่อมแซม ความสัมพนัธ์ในปัจจุบนัและอดีต 
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2.1.2.4 แรงกระตุน้การซ้ือทางอารมณ์ การซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม ก็อาจจะมีการใช้
อารมณ์เขา้มาเก่ียวขอ้งบา้ง อารมณ์ท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ ความเป็นเพื่อนหรือคนรู้จกักบัฝ่ายขาย
สินคา้ การแข่งตีกบัคู่แข่งในดา้นการซ้ือหรือการตอ้งการเป็นคนแรกท่ีไดซ้ื้อสินคา้ใหม่ 

นักการตลาดเม่ือทราบว่าแรงกระตุ้นการซ้ือทางอารมณ์เกิดขึ้ นได้ในตัวของผูซ้ื้อ
อุตสาหกรรม ผูข้ายหรือนกัการตลาดก็ควรท่ีจะใชส่้วนประสมทางการตลาด เพื่อสร้างความพอใจ
ให้กบัวตัถุประสงค์ของผูซ้ื้อและวตัถุประสงค์ของผูข้ายเอง ดงันั้นจึงเกิดกรณีร่วมกนัท่ีตอ้งสร้าง
ความพอใจดูไดจ้ากรูปท่ี 2.1 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.1 ตวัแบบของพฤติกรรมของผูซ้ื้ออุตสาหกรรม แต่ละรายท่ีแสดงวตัถุประสงคร่์วมกนั 
ท่ีมา: สมจิตร ลว้นจ าเจริญ, 2555 
 

2.1.2.5 วิธีการซ้ือและการประเมินผลการซ้ือ ลูกคา้ในธุรกิจจะใชก้ารประเมินผล
และการซ้ือผลิตภณัฑอ์ยู ่4 วิธีการคือ 

1) การตรวจสอบ วิธีการตรวจสอบจะใชก้บัผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีมาตรฐานและตอ้งอาศยัการ
ตรวจสอบกันก่อน ผลิตภัณฑ์จะมีลักษณะท่ีแตกต่างกัน อย่างเช่นพวกผลไม้ ผกัสด และสัตว์
ทางด้านเกษตร นอกจากน้ีก็ยงัมีพวกตวัอาคารท่ีใช้แลว้ และรถยนต์ท่ีใช้แลว้ท่ีจะตอ้งอาศยัการ
ตรวจสอบ 

2) ตวัอย่างสินคา้ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีมาตรฐานหรือมีการจดัแบ่งประเภทและสามารถท่ีจะ
ควบคุมคุณภาพไดก้็เหมาะท่ีจะใช้ตวัอย่างสินคา้ ราคาทัว่ไปของผลิตภณัฑ์ขึ้นอยู่กบัอุปสงค์และ
อุปทาน แต่ราคาท่ีเป็นจริงขึ้นอยูก่บัคุณภาพของตวัอยา่งสินคา้ วิธีการน้ีเหมาะกบัสินคา้เกษตรกรรม 
ประเภทเมลด็ เช่น ขา้วเปลือกขา้วฟ่าง และอ่ืนๆ 

3) ค าอธิบาย ในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมและเกษตรกรรมสามารถท่ีจะควบคุม
คุณภาพหรือจดัแบ่งประเภทได้อย่างแน่นอน คุณภาพของผลิตภณัฑ์สามารถท่ีจะรับประกันได้ 
ดงันั้นการซ้ือผลิตภณัฑต์ามประเภท ตรา หรือคุณลกัษณะเฉพาะเจาะจงของผลิตภณัฑจึ์งสามารถใช้
ค าอธิบายได้อย่างดี โดยท่ีค าอธิบายจะอยู่บนภาชนะ วิธีการน้ีจะท าให้ไม่ต้องตรวจสอบหรือดู
ตวัอยา่งสินคา้อีกเพราะวา่เป็นท่ียอมรับและเช่ือถือวา่เป็นไปตามค าอธิบายดงักล่าวขา้งตน้ 

วตัถุประสงคข์อง

ผูซ้ื้อแต่ละราย 

วตัถุประสงค์

ของกิจการ 

วตัถุประสงคร่์วม 
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4) การท าสัญญา จากวิธีการหรือเชิงดังกล่าวทั้ ง 3 ข้างต้นเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกับ
ผลิตภณัฑส์ามารถจบัตอ้งไดห้รือเป็นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีสามารถจะอธิบายไดเ้พื่อท่ีว่าผูเ้สนอ
จะไดรู้้ถึงส่ิงท่ีตอ้งการและสามารถจะเสนอราคาหรือประมูลราคาได ้ปกติแลว้ราคาจะถูกก าหนด
ตามการส่งมอบสินคา้หรือใบสั่งซ้ือแต่ละคร้ังแต่ราคาก็ยงัสามารถจะถูกก าหนดตามขอ้ตกลงของ
ผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสมทางการตลาด 

2.1.2.5 ผูซ้ื้อจะมีความภกัดีต่อผูเ้สนอขาย การท่ีผูซ้ื้อตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ
เช่ือถือได ้ก็ควรท่ีจะตอ้งมีความภกัดีต่อผูเ้สนอขายดว้ย โดยเฉพาะถา้เป็นการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ไม่ได้
มาตรฐาน ถา้ความสัมพนัธ์ระหว่างผูซ้ื้อและผูเ้สนอขายเป็นไปดว้ยดีแลว้ ผูเ้สนอขายก็จะเป็นส่วน
หน่ึงของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะพอใจกบัพนกังานขายท่ีเสนอผลิตภณัฑท่ี์ตนเห็นว่ามีประโยชน์ต่อ
กิจการและก็จะสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์กับพนักงานขาย ส่วนผูซ้ื้อท่ีชอบวิธีการประมูลราคาก็จะสนใจ
ทางด้านราคา โดยพิจารณาถึงผลิตภัณฑ์และบริการ ซ่ึงผูซ้ื้อในลกัษณะน้ีนักการตลาดท่ีพัฒนา
ผลิตภณัฑจ์นไดคุ้ณภาพดีก็ไม่สามารถจะเขา้ไปยงัตลาดดงักล่าวได ้ดงันั้นการใชค้วามภกัดีของผูซ้ื้อ
จึงเป็นประโยชน์ต่อตลาดส่วนน้ี 

2.1.2.6 ผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้จากหลายๆ แหล่ง ถึงแมว้่านกัการตลาดจะไดพ้ฒันาส่วน
ประสมทางการตลาดกบัลูกคา้ของตนก็ตาม แต่ทว่าก็ไม่สามารถจะดึงยอดขายทั้งหมดมาจากผูซ้ื้อ
อุตสาหกรรม ทั้งน้ีก็เพราะผูซ้ื้อจะซ้ือสินคา้จากแหล่งเสนอขายหลายๆ แหล่ง เพื่อป้องกนัเหตุการณ์
ท่ีไม่คาดคิด เช่น อคัคีภยั หรือน ้าท่วม 

2.1.2.7 นโยบายสินคา้คงคลงัช่วยก าหนดการซ้ือ ผูซ้ื้ออุตสาหกรรมจะพยายาม
รักษาระดบัสินคา้คงคลงัให้เพียงพอกบัความตอ้งการในการผลิต เพื่อป้องกนัการขาดแคลนวตัถุดิบ
อนัจะน าไปสู่การปิดโรงงานชัว่คราว ระดบัสินคา้คงคลงัท่ีใช้ส่วนใหญ่จะใช้จ านวนวันเป็นหลกั 
เช่น 60 หรือ 90 วนั ความตอ้งการสินคา้คงคลงัจะตอ้งขึ้นอยูก่บัระดบัความตอ้งการในทอ้งตลาด ถา้
ตลาดมีความตอ้งการเพิ่มขึ้น 10% การซ้ือวตัถุดิบเขา้มาไวต้อ้งมากกว่า 10% ทั้งน้ีก็เพื่อจะรักษา
ระดบัสินคา้คงคลงัท่ีมีอยู่เดิมและเพื่อจะมีไวใ้ห้เพียงพอกับความต้องการใหม่ในทางตรงขา้มถา้
ยอดขายลดลง 10% ความตอ้งการสินคา้คงคลงัก็จะลดลงดว้ย และการซ้ือวตัถุดิบเขา้มาก็จะลดลง
ดว้ย ในกรณีเช่นน้ีผูเ้สนอขายสามารถจะใชก้ารกระตุน้การขายโดยการลดราคาหรือเสนอเง่ือนไข
การช าระเงินในรูปสินเช่ือ 

2.1.2.8 การตอบสนองกนัและกนั (Reciprocity) การตอบสนองกนัและกนัเป็นง่ือน
ไขของการซ้ือขายอย่างหน่ึง เง่ือนไขดงักล่าวก็คือ "ถา้ท่านซ้ือสินคา้จากเรา เราก็จะซ้ือสินคา้จาก
ท่าน การตอบสนองกนัและกนัเกิดขึ้นไดเ้สมอในตลาดอุตสาหกรรม 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของตลาดธุรกจิ 
 

ความหมายของ พฤติกรรมการซ้ือขององค์กร หรือตลาดขององค์กร หมายถึง กลุ่ม
บุคคล หรือองคก์รท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อการผลิต การอุตสาหกรรม การให้บริการ การด าเนินงานของ
กิจการ หรือเพื่อขยายต่อพฤติกรรมการซ้ือของตลาดองค์การ 2 ตลาด คือ ตลาดอุตสาหกรรมหรือ
ตลาดผูกผลิต และตลาดคนกลางหรือตลาดผูข้ายต่อ หรือตลาดองค์การ หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือ 
องคก์าร ผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มต่างๆ คือเป็นทั้ง ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก รัฐบาล ท่ีซ้ือสินคา้และบริการไป
เพื่อใชใ้นการด าเนินงาน ผลิตต่อ ขายต่อ หรือใหบ้ริการอยา่งอ่ืน หรือ ความหมาย พฤติกรรมการซ้ือ
ขององค์กรเป็นกลุ่มบุคคลและ หรือองค์การ ผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มต่างๆ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก 
รัฐบาล ท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อใชใ้นการด าเนินงาน ผลิตต่อ ขายต่อ หรือให้บริการอย่างอ่ืน 
(พีรพนัธุ์ นราธนพงศ.์ 2553) 

องค์ประกอบของ พฤติกรรมการซ้ือขององค์การ เป็นกลุ่มบุคคลและหรือองคก์ารท่ีซ้ือ 
ผลิตภณัฑเ์พื่อการผลิต การอุตสาหกรรม การให้บริการ การด าเนินงานของกิจการ หรือเพื่อการขาย
ต่อ มีความแตกต่างกบัพฤติกรรมของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค มีหลายประเด็นท่ีเป็นองคป์ระกอบในการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมุ่งเน้น ขอ้มูลทางเทคนิค การอบรม วิธีการใช้งาน รวมไปถึงเอกสารประกอบ
ผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบของตลาดองคก์รจึงน าเคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางปัจจยัขององคก์ร 4 ปัจจยั
ดงัน้ี คือ (พิศาล เกียรติโภคะ. 2551) 

 

2.2.1 ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม (Environmental factor) ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด หมายถึง ส่ิง
ต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการบริหารการตลาด มีทั้งส่ิงแวดลอ้มภายในซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีธุรกิจสามารถ
ควบคุมได้ และส่ิงแวดลอ้มภายนอกซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ ปัจจยัดังกล่าวมี
ผลกระทบต่อการก าหนดนโยบาย การวางแผน การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ ซ่ึงธุรกิจ
จะตอ้งติดตามการเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มต่างๆ อยู่ตลอดเวลาเพื่อปรับเปล่ียนแนวทางการ
ด าเนินงานใหเ้ขา้กบัส่ิงแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไป 

ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด แบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ ส่ิงแวดลอ้มภายใน (Internal 
Environment) และส่ิงแวดลอ้มภายนอก (External Environment) 

2.2.1.1 ส่ิงแวดลอ้มภายใน (Internal Environment) เป็นส่ิงแวดลอ้มหรือปัจจยัท่ีอยู่
ภายในกิจการและกิจการสามารถท าการออกแบบหรือควบคุมได้ เรียกว่า ปัจจัยท่ีควบคุม 
(Controllable Factors) ประกอบดว้ย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4 P's ไดแ้ก่ 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงท่ีเสนอขายหรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการ โดย
ผลิตภัณฑ์อาจเป็นสินค้าหรือบริการ ซ่ึงจะต้องมีประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value) ให้กับ
ผูบ้ริโภค กล่าวคือตอ้งตอบสนองต่อการใชง้านและสร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค จึงจะส่งผลท า
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ให ้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ในการเพิ่มมูลค่าใหผ้ลิตภณัฑต์อ้งมีความเขา้ใจวา่ผลิตภณัฑข์องเราคือ
อะไร อะไรคือส่ิงท่ีเราควรเพิ่มหรือ ปรับปรุงตวัผลิตภณัฑข์องเรา หรือการบริการหรือการท าอะไร
ท่ีช่วยเพิ่มมูลค่าให้ผลิตภณัฑ์ของเรา ซ่ึงตอ้งพิจารณาจากองค์ประกอบ ของผลิตภณัฑ์ (Product 
Component) เช่น หน้าท่ีและประโยชน์ใช้สอยพื้นฐาน (Function) รูปร่างลักษณะ  (Feature and 
Design) คุณภาพ (Quality Level) การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) และตราสินคา้ (Brand) 

2) ราคา (Price) ราคาเป็นคุณค่าหรือมูลค่าของตวัผลิตภณัฑท่ี์แสดงออกมาในรูปของตวั
เงิน ซ่ึงจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ สามารถเปรียบเทียบได้ง่าย โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่าท่ีไดรั้บวา่เหมาะสมกบัราคาหรือไม่ ดงันั้นผูใ้หบ้ริการหรือเจา้ของผลงานควรก าหนด
ราคาให้เหมาะสมกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ และการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์หรือผลงาน ของตนเอง โดย
การก าหนดราคาสามารถพิจารณาจากปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1) ผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้ ผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า
ผลิตภณัฑ ์กบัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าท่ีรับรู้ของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชสู้งกวา่ ราคาผลิตภณัฑ ์เขาจึง
จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นในการตั้งราคาจึงตอ้ง ค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ในกลุ่มต่างๆ ให ้คุณค่าท่ีรับรู้ของผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2) ตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนผลิตภณัฑ์และค่าใช้จ่ายในการซ้ือหรือการ
ผลิตท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ค่าวสัดุ ค่าเคร่ืองมือ ค่าสถานท่ี เงินเดือนพนกังานหรือ ลูกจา้ง และค่าใชจ่้ายใน
การส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อการตั้งราคาของผลิตภณัฑ ์

2.3) ราคาของคู่แข่งขนั การน าราคาของผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนั คลา้ยกนั
หรือ คุณสมบติัใกลเ้คียงกนัของคู่แข่งขนัอ่ืนๆ มาพิจารณาในการตั้งราคาจ าหน่ายให้เหมาะสมหรือ
ใกลเ้คียงกัน เพื่อไม่ให้เกิดการเปรียบเทียบกันจนเกินไป ซ่ึงหากเราตั้งราคาท่ีสูงกว่าอาจท าให้
สูญเสียผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ แต่หากผลิตภณัฑ์ของเราแตกต่างจากคู่แข่งขนัอ่ืน และคุณค่าท่ีรับรู้ใน
สายตาของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ถึงผลิตภณัฑข์องเราสูงกว่าคู่แข่งขนัก็สามารถก าหนดราคาผลิตท่ีสูง
กวา่ได ้

3) สถานท่ีจ าหน่าย หรือช่องทางจ าหน่าย (Place) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับท่ีตั้ งและ
รูปแบบสถานท่ีให้บริการ โดยตอ้งพิจารณาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ของเราเพื่อให้เกิดการเพิ่ม
มูลค่า  

3.1) รูปแบบสถานท่ีขายผลิตภณัฑ ์หรือการบริการ ตอ้งค านึงความเหมาะสม
ของผลิตภณัฑห์รือการ ให้บริการ และกลุ่มผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายซ่ึงรูปแบบต่างๆ 
เช่น ร้านขายสินคา้ เฉพาะทัว่ไป ร้านสะดวกซ้ือ แผนกในห้างสรรพสินคา้ รถเข็น ซูเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านคา้ออนไลน์ 

3.2) สถานท่ีตั้งของร้านคา้ เช่น ตลาดนดั ร้านคา้ในหา้งสรรพสินคา้ในตวัเมือง 
ชานเมือง ร้านคา้ในยา่นชุมชน ซ่ึงสามารถใหค้ าถามเหล่าน้ีช่วยพิจารณา ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายคือใคร 
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มีคู่แข่งขนัหรือร้านคา้ท่ีมีผลิตภณัฑ์หรือบริการประเภทเดียวกนั หรือใกลเ้คียงกันในบริเวณนั้น
หรือไม่  มีปริมาณผูค้นในบริเวณนั้นมากน้อยเพียงใด สถานท่ีตั้งอยู่ในศูนยก์ลางหรือครอบคลุม
กลุ่มเป้าหมาย (ผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค) หรือไม่ สถานท่ีตั้งกลุ่มเป้าหมายหรือผูใ้ขส้ามารถเดินทางหรือ
เขา้ถึงไดง้่าย ปลอดภยั สะดวกสบายหรือไม่ สามารถเขา้ถึงได ้ดว้ยการบริการสาธารณะหรือไม่ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดเป็นการส่ือสารกนัระหว่างผู ้
ให้บริการ และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ เพื่อกระตุน้การขาย และสร้างทศันคติท่ีดีกบัผลิตภณัฑ ์โดยผ่าน
เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา (Advertising), การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling), การตลาดทางตรง (Direct Marketing), การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity 
and Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) โดยอาจเลือกใชเ้คร่ืองมืออย่างใดอย่าง
หน่ึงหรือหลายๆ เคร่ืองมือแบบประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั  ลูกคา้หรือ
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑค์ู่แข่งขนั เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายท่ีตั้งไว ้

การผลิต (Production) เป็นกระบวนการต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการผลิตตั้ งแต่วตัถุดิบ
เคร่ืองมือเคร่ืองจกัร กระบวนการแปรสภาพ ประสิทธิภาพในการผลิต ธุรกิจจ าเป็นตอ้งกระบวนการ
ผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ หรือมีการปรับปรุงพฒันากระบวนการผลิต เพื่อให้ไดผ้ลผลิตท่ีเพียงพอและ
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

การเงิน (Financial) เป็นการบริหารดา้นการเงิน จ านวนเงินลงทุน แหล่งท่ีมา ของเงินทุน 
ฐานะทางการเงิน ตลอดจนนโยบายทางดา้นการเงินของกิจการ 

ทรัพยากรบุคคล (Human Resources) หมายถึง บุคคลซ่ึงปฎิบติัหน้าท่ีให้กบักิจการตาม
โครงสร้าง ซ่ึงอาจแบ่งเป็นฝ่ายต่างๆ และสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามความเหมาะสม 

การวิจยัและพฒันา (Research and Development) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามา
วิเคราะห์และประเมินผล ส าหรับการพฒันาปรับปรุงกิจการหรือด าเนินการเก่ียวผลิตภณัฑใ์ห้ตรง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.2.1.2 ส่ิงแวดลอ้มภายนอก (External Environment) เป็นส่ิงแวดลอ้มหรือปัจจยั
ภายนอกท่ีกิจการ ไม่สามารถควบคุมได ้เรียกวา่ ปัจจยัท่ีควบคุมไม่ได ้(Uncontrollable Factors) ท่ีมี
อิทธิพลต่อการบรรลุเป้าหมายของกิจการ ซ่ึงเจา้ของกิจการจะตอ้งวิเคราะห์ปัจจยัของส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอกน้ี เพื่อน ามาใช้ในการปรับปรุงเปล่ียนแปลงการด าเนินงานให้เขา้กับสภาพแวดล้อมท่ี
เปล่ียนแปลงไป ส่ิงแวดลอ้มภายนอก แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

ส่ิงแวดล้อมระดับจุลภาค (Microenvironment)  เป็นพลังผลักดันท่ีอยู่ใกลบ้ริษทั และ
ส่งผลต่อความสามารถในการด าเนินงานทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ แต่
จะกระทบเฉพาะกิจการแต่ละแห่งเท่านั้นไม่ไดส่้งผลกระทบทั้งอุตสาหกรรม ประกอบดว้ย 

1) บริษทั (Company) หมายถึง ฝ่ายต่างๆ ภายในบริษทั เน่ืองจากการท างานของฝ่าย
การตลาดเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค ์ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้นั้น ฝ่ายการตลาดไม่
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สามารถท าเพียงล าพงัได้ แต่ตอ้งอาศยัการท างานร่วมกับฝ่ายต่างๆ  ภายในองค์กรดังน้ี ผูบ้ริหาร
ระดับ สูง  (Top Management) ฝ่ ายการ เ งิน  (Financing) ฝ่ ายวิ จัยและพัฒนา  (Research and 
Development) ฝ่ายจดัซ้ือ (Buying) ฝ่ายผลิต (Manufacturing) ฝ่ายบญัชี (Accounting) 

2) ผูข้ายวตัถุดิบ (Suppliers) คือ ผูท่ี้มีหนา้ท่ีในการจดัหาทรัพยากรท่ีจ าเป็นแก่บริษทั ใน
การน าไปผลิตเป็นสินคา้หรือบริการ โดยนักการตลาดจะตอ้งคอยตรวจสอบแนวโน้มราคาของ
ปัจจยัการผลิตอยู่เสมอเพราะถา้หากราคาของปัจจยัการผลิตเพิ่มสูงขึ้น ก็จะส่งผลต่อราคาขายของ
สินคา้ใหสู้งตามไปดว้ย ซ่ึงอาจจะส่งผลกระทบใหย้อดขายลดลงได ้

3) คนกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries) หมายถึง บริษทัหรือองคก์รท่ีช่วย
ในการสนบัสนุน การขาย และการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

3.1) ผูข้ายต่อ (Resellers) หมายถึง บริษทัในช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีช่วย
ในการหาลูกคา้และขายสินคา้ให้แก่ผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ผูค้า้ส่ง (Wholesalers) และผูค้า้ปลีก 
(Retailers) 

3.2) บริษทักระจายสินคา้ (Physical Distribution Firms) หมายถึง หน่วยงานท่ี
ช่วยบริษัทในการเก็บรักษาและเคล่ือนย้ายสินค้า จากแหล่งผลิตไปยังจุดหมายปลายทาง 
ประกอบดว้ยคลงัสินคา้ และบริษทัขนส่งสินคา้ โดยในการคดัเลือกบริษทัเหล่าน้ีจะตอ้งค านึงถึง  
ต้นทุนในการเก็บรักษาสินค้าและการขนส่ง (Cost) รูปแบบของการขนส่ง (Delivery) รวดเร็ว 
(Speed) และความปลอดภยั (Safety) 

3.3) หน่วยงานให้บริการทางการตลาด (Marketing Services Agencies) 
หมายถึง บริษทัหรือหน่วยงานท่ีให้บริการทางการตลาดแก่บริษทั เช่น บริษทัรับท าวิจัย บริษื
ตวัแทนโฆษณา บริษทัผลิตส่ือ หรือบริษทัท่ีปรึกษาทางการตลาดเป็นตน้ หลกัเกณฑใ์นการคดัเลือก
บริษทัเหล่าน้ี ได้แก่ ความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) คุณภาพ (Quality) การให้บริการ (Service) 
และราคา (Price) 

3.4) คนกลางทางการเงิน (Financial Intermediaries) หมายถึง บริษทัท่ีเขา้มามี
บทบาทในการช่วยท าธุรกรรมทางการเงิน หรือประกนัความเส่ียงในการซ้ือขายสินคา้ เช่น ธนาคาร 
บริษทัหลกัทรัพย ์บริษทัเงินทุนบริษทัประกนั เป็นตน้ 

4) ลูกค้า (Customers) หมายถึง ลูกค้าท่ีมาซ้ือสินค้าหรือบริการของบริษัท โดยนัก 
การตลาดจะต้องท าการศึกษาตลาดลูกค้าอย่างใกล้ชิด เน่ืองจากตลาดแต่ละประเภทก็จะมี
คุณลกัษณะท่ีแตกต่างกนัตลาดลูกคา้ (Customer Market) สามารถแบ่งออก เป็น 5 ประเภท คือ 

4.1) ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer Markets) หมายถึง บุคคลหรือครัวเรือนท่ีซ้ือ
สินคา้หรือบริการไปเพื่อการบริโภคส่วนบุคคล ตวัอยา่งเช่น ซ้ือขา้วสารเพื่อไปบริโภคในครอบครัว 
เป็นตน้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.2) ตลาดธุรกิจ (Business Markets) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีซ้ือ
สินคา้หรือบริการเพื่อน าไปผลิตต่อ หรือน าไปใชใ้นกระบวนการผลิต ตวัอย่างเช่น ซ้ือขา้วสารเพื่อ
ท าขา้วผดัขายท่ีตลาดนดัเป็นตน้  

4.3)  ตลาดผูข้ายต่อ (Reseller Markets) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีซ้ือ
สินคา้หรือบริการเพื่อขายต่อ ตวัอยา่งเช่น ซ้ือขา้วสารเพื่อน าไปขายต่อท่ีร้านคา้หนา้บา้น เป็นตน้  

4.4) ตลาดรัฐบาล (Government Markets) หมายถึง หน่วยงานของรัฐท่ีซ้ือ
สินคา้หรือบริการเพื่อน าไปให้บริการแก่สาธารณชน ตวัอย่างเช่น รัฐบาลสั่งซ้ือขา้วสารจ านวน 20 
กระสอบ เพื่อน าไปบริจาคแก่ผูป้ระสบภยัน ้าท่วมภาคใต ้เป็นตน้ 

5) คู่แข่งขัน (Competitors) ตามหลักแนวความคิดทางการตลาด (The Marketing 
Concept) ท่ีว่าบริษทัจะประสบความส าเร็จไดน้ั้นตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้าง
ความพึงพอใจได้เหนือกว่าคู่แข่งขนั ดังนั้นนักการตลาดจึงตอ้งท ามากกว่าการตอบสนองความ
ต้องการของผูบ้ริโภคเป้าหมาย แต่ต้องสามารถวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในจิตใจของลูกค้าได้
เหนือกว่าคู่แข่งขัน ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงมีความจ าเป็นตอ้งท าการศึกษาถึงคู่แข่งขนัท่ีอยู่ใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั และมีขนาดท่ีเท่ากนัหรือใกลเ้คียงกนั ประเภทของคู่แข่งขนั แบ่งออกเป็น 3
ประเภท คือ  

5.1) คู่แข่งขนัทางตรง เป็นบริษทัท่ีผลิตสินคา้ท่ีสามารถใชท้ดแทนกนัไดอ้ย่าง
สมบูรณ์ เช่น คู่แข่งขนัทางตรงของเนสกาแฟคือ มอคโคนา เขาช่อง 

5.2) คู่แข่งขนัทางออ้ม เป็นบริษทัท่ีผลิตสินคา้ท่ีสามารถใช้ทดแทนกนัไดแ้ต่
ไม่สมบูรณ์ เช่น คู่แข่งขนัทางออ้มของเนสกาแฟ คือ เคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ ไม่วา่จะเป็นชาน ้าผลไม ้
น ้าอดัลม เป็นตน้ 

5.3)  ทุกบริษทัเป็นคู่แข่งขนั เพราะถือว่ามาแย่งอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีอยู่
จ  ากดั 

6) กลุ่มสาธารณะ (Publics) หมายถึง กลุ่ม ท่ี มีความสนใจหรือมีผลกระทบต่อ
ความสามารถในการด าเนินงาน และการบรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กร เช่น ผูถื้อหุ้นส่ือมวลชน 
รัฐบาล ชุมชนในทอ้งถ่ิน กลุ่มอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม เป็นตน้ 

ส่ิงแวดลอ้มมหภาค (Macroenvironment) ส่ิงแวดลอ้มมหภาค เป็นปัจจยัทางสังคมท่ีมี
ขนาดใหญ่ในระดบัประเทศหรือระหวา่งประเทศ ซ่ึงมีอิทธิพลและส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
และกิจกรรมทางการตลาดในวงกวา้ง ไดแ้ก่ 

1) ส่ิงแวดลอ้มทางดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic Environment) การเปล่ียนแปลง
พฤติกรรม โครงสร้างอายุ การศึกษา และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประชากรส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินงานการตลาดของบริษทัอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้ซ่ึงอาจประกอบดว้ยการเพิ่มขึ้นของจ านวน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประชากร (Population Growth) โครงสร้างอายุประชากรจะก าหนดความต้องการผลิตภัณฑ์ 
(Population age mix determines needs) ตลาดชา ติพันธ์ วรรณนา  (Ethnic Markets) และการ
เปล่ียนแปลงด้านเช้ือชาติ (Nationality) และสีผิว (Race) การเปล่ียนแปลงรูปแบบครอบครัว 
(Household Patterns) การเปล่ียนแปลงทางภูมิศาสตร์ของประชากร (Geographical Shifts in 
Population) กลุ่มท่ีไดรั้บการศึกษา (Educational Groups) การเปล่ียนแปลงจากตลาดใหญ่เป็นตลาด
ยอ่ย (Shift From a Mass Market to Micro Markets) 

2) ส่ิงแวดล้อมด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Environment) การ
เปล่ียนแปลงของส่ิงแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายจะมีผลกระทบต่อการตัดสินใจทาง
การตลาด ต่อไปน้ีเป็นส่ิงแวดลอ้มทางการเมืองท่ีส าคญั ซ่ึงมีส่วนเก่ียวขอ้งในการบริหารการตลาด
การเพิ่มขึ้นของกฎหมายธุรกิจและกฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภคของรัฐบาล (Substantial Amount of 
Legislation Regulating Business) การเพิ่มขึ้นของกลุ่มสนใจผูบ้ริโภค (Growth of Public Interest 
Groups)  

3 )  ส่ิ งแวดล้อมทางกายภาพ  (Physical Environment) ส่ิ งแวดล้อมทางกายภาพ 
ประกอบดว้ย ดิน น ้ า อากาศ วตัถุดิบรวมทั้งทรัพยากรทางธรรมชาติ นักการตลาดจะเก่ียวขอ้งกบั
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4 ประการ คือ การเพิ่มขึ้นของส่ิงแวดลอ้มเป็นพิษ (Increased Levels of 
Pollution) การขาดแคลนวตัถุดิบบางอย่าง (Shortage of Raw Materials) การเพิ่มขึ้ นของต้นทุน
พลงังาน (Increased Cost of Energy) บทบาทของรัฐบาลในการควบคุมและป้องกนัส่ิงแวดลอ้มเป็น
พิษทางการตลาด (Changing Role of Governments in Environment Protection) 

4) ส่ิงแวดล้อมทางเทคโนโลยี (Technology Environment) นักการตลาดต้องเข้าใจ
ส่ิงแวดลอ้มทางเทคโนโลยี และความแตกต่างของเทคโนโลยี ตอ้งทราบว่าสามารถสนองความ
ตอ้งการของมนุษยไ์ดอ้ย่างไร ตอ้งกระตุน้ให้ฝ่ายวิจยัและพฒันาของบริษทัเห็นความส าคญัของการ
วิจัยตลาดเพิ่มขึ้ น ต้องสนใจผลกระทบของเทคโนโลยีซ่ึงอาจเป็นอันตรายต่อผูใ้ช้ และท าให้
ผลิตภณัฑ์ประสบความลม้เหลว ต่อไปน้ีเป็นแนวโน้มทางเทคโนโลยีส าคญัท่ีนักการตลาดต้อง
สังเกตและน ามาพิจารณาในการด าเนินงาน มีการเพิ่มขึ้นของเทคโนโลยีใหม่ๆ ท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด 
(Accelerating Pace of Technological Change) โอกาสจากการค้นพบนวตักรรมใหม่ๆ มีอย่างไม่
จ ากัด (Unlimited Innovational Opportunities) การเพิ่มขึ้ นของงบประมาณท่ีใช้ในการวิจัยและ
พฒันา (Increased R&D Budgets) ขอ้บงัคบัทางกฎหมายในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยมีีมากขึ้น 
(Increased Regulation of Technological Change) 

5) สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ (Economic Environment) สภาวะเศรษฐกิจจะก าหนด
อ านาจการซ้ือของบุคคล ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจท่ีนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงมีดงัน้ี (1) การ
เปล่ียนแปลงของรายไดท่ี้แทจ้ริง (2) การออมนอ้ยลงและภาวะหน้ีสินมากขึ้น (3) การเปล่ียนแปลง
รูปแบบค่าใชจ่้ายของผูบ้ริโภค เม่ือรายไดข้องผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง นกัการตลาดจะคาดคะเนการ
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เปล่ียนแปลงของดีมานด์ในสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยทัว่ไปเม่ือครอบครัวมีรายไดเ้พิ่มขึ้นจะมีแนวโนม้
ในการเพิ่มค่าใชจ่้ายในสินคา้ในภาพรวม บริษทัตอ้งพิจารณาว่าผลิตภณัฑข์องบริษทัชนิดใดบา้งท่ี
เปล่ียนแปลงตามรายไดข้องผูบ้ริโภคและเปล่ียนแปลงอย่างไร ตวัอย่าง ผลิตภณัฑ์อาหาร ส าหรับ
รายไดท่ี้เพิ่มขึ้นไม่แน่เสมอไปว่าจะท าใหป้ริมาณการซ้ืออาหารเพิ่มขึ้น แต่โดยทัว่ไปแลว้เม่ือรายได้
เพิ่มขึ้นประชาชนจะใช้จ่ายเป็นสัดส่วนท่ีเพิ่มขึ้นในสินคา้คงทนถาวร สินคา้ฟุ่ มเฟือยและสินคา้
บริการ 

6) สังคมและวฒันธรรม (Social and Cultural Environment) ระบบวฒันธรรมจะก าหนด
ความเช่ือถือ ค่านิยม และบรรทดัฐาน บุคคลในสังคมจะรับส่ิงต่างๆ โดยไม่รู้ตวั และจะก าหนด
ความสัมพนัธ์ของตนเองต่อสถาบันทางสังคม และบทบาทของตนในสังคม ส่ิงแวดล้อมทาง
วฒันธรรมต่อไปน้ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจทางการตลาด ค่านิยมในวฒันธรรมหลกัของบุคคลมี
การยึดถือมานาน ในแต่ละวฒันธรรมประกอบด้วยวฒันธรรมย่อยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี 
การเปล่ียนแปลงค่านิยมในวัฒนธรรม (Cultural Values Undergo Shifts Through Time) การ
เปล่ียนแปลงค่านิยมในวฒันธรรมยอ่มส่งผลต่อวิถีชีวิต ความเช่ือและการบริโภคของประชาชน  

 

2.2.2 ปัจจัยภายในองค์การ (Organizational Factors) คือ กลุ่มของอิทธิพลซ่ึงอยู่ใน
ขบวนการซ้ือแต่ละบริษทัจะก าหนดวตัถุประสงค์ นโยบาย ขบวนการ โครงสร้างและระบบ เป็น
แนวทางในการตดัสินใจซ้ือ ส่ิงเหล่าน้ีจึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

องค์กร ประกอบด้วยกลุ่มตัวแปร 4 ประเภท ได้แก่ งานการซ้ือ (Task) โครงสร้าง 
(Structure) เทคโนโลย ี(Technology) และ บุคคล (People) ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

2.2.2.1 งานการซ้ือ (Buying Tasks) นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงกระบวนการ
ซ้ือสินค้าอุตสาหกรรม เพื่อท่ีจะก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมโดยทั่วไปผู ้ซ้ือสินค้า
อุตสาหกรรม ตวัอย่างเคร่ืองเอทีเอ็ม (ATM) ของธนาคารถือว่าเป็นสินคา้อุตสาหกรรมซ่ึงธนาคาร
ซ้ือมาเพื่อใหบ้ริการแก่ลูกคา้ มีกระบวนการซ้ือดงัน้ี 

1) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การท่ีผูผ้ลิตทราบถึงปัญหาขององคก์ารและหา
วิธีแกปั้ญหานั้น ตวัอย่าง กรณีธนาคารทราบว่าธนาคารตอ้งสูญเสียลูกคา้ให้คู่แข่งขนัมาก สาเหตุ
เพราะคู่แข่งขนัใชเ้คร่ืองเอทีเอม็ 

2) การก าหนดรายละเอียดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์(General Need Description) เพื่อ 
แก้ปัญหาข้อ 1 องค์การต้องจัดหาผลิตภัณฑ์โดยก าหนดรายละเอียดความต้องการ

ผลิตภณัฑ์ว่าตอ้งการอะไร ในกรณีธนาคารก็ตอ้งก าหนดว่าธนาคารตอ้งการใชเ้คร่ืองเอทีเอ็ม เพื่อ
แกปั้ญหาท่ีเกิดขึ้นในขอ้ 1 

3) การก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product Specification) ในขั้นน้ีรายละเอียดเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑใ์นกรณีเคร่ืองเอทีเอม็จะเป็นการก าหนดรายละเอียดเก่ียวกบัเคร่ืองเอทีเอม็ 
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4) การคน้หาผูข้าย (Supplier Search) เป็นการหาขอ้มูลว่ามีใครบา้งท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
นั้น (เคร่ือง ATM) และหาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

5) การพิจารณาข้อเสนอของผูข้าย (Proposal Solicitation) เป็นขั้นพิจารณาข้อมูลและ
ขอ้เสนอต่างๆ ของผูข้ายจากแคต็ตาลอ็กหรือตวัแทนขายผลิตภณัฑน์ั้น 

6) การคดัเลือกผูข้าย (Supplier Selection) เป็นขั้นตดัสินใจเลือกผูข้าย รายใดรายหน่ึง 
เกณฑ์ท่ีใช้คัดเลือกผูข้าย ได้แก่ ความสามารถในการขนส่ง คุณภาพผลิตภัณฑ์ ราคา บริการ
ซ่อมแซม ความสามารถดา้นเทคนิค ประวติัการท างาน ความสามารถดา้นการผลิต การให้ความ
ช่วยเหลือและให้ค  าแนะน า ระบบการควบคุม ช่ือเสียงของผูข้าย ฐานะการเงินของผูข้าย ทศันคติ
ของผูซ้ื้อ การให้บริการเสริมก่อนและหลังการขาย การให้ความช่วยเหลือด้านการฝึกอบรม 
ความกา้วหน้าดา้นการติดต่อหรือส่ือสาร การบริการและการจดัองคก์าร ปัญหาดา้นกฎหมายหรือ
ศีลธรรม สถานท่ีตั้ง และแรงงานสัมพนัธ์ 

7) การก าหนดลักษณะเฉพาะของค าสั่ง ซ้ือ (Order Routine Specification) เป็นการ
จดัเตรียมใบสั่งซ้ือโดยระบุคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ทางเทคนิค ปริมาณท่ีสั่งซ้ือ เวลาจดัส่งผลิตภณัฑ์ 
การรับประกนั 

8) การตรวจสอบการปฏิบติังาน (Performance Review) ในขั้นท่ีฝ่ายจดัซ้ือจะตรวจสอบ
ผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการต่างๆ ของผูข้ายวา่เป็นไปตามเง่ือนไขต่างๆ ท่ีก าหนดไวห้รือไม่ 

นอกจากนั้นงานการซ้ือยงัจดัได ้4 มิติ ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ขององค์กร ลกัษณะของอุป
สงค ์ขนาดของโปรแกรมการตดัสินใจซ้ือ และ ระดบัของการกระจายศูนย ์โดยมิติเหล่าน้ีมีอิทธิพล
ต่อกระบวนการซ้ือขององคก์ร และการประเมินโอกาสทางการตลาด 

 

2.2.3 ปัจจยัระหว่างบุคคล (Interpersonal Factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อขบวนการซ้ือ
ศูนยก์ลางการซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบักลุ่มบุคคลท่ีมีสถานะ อ านาจ ความเห็นอกเห็นใจ การชกัชวนท่ี
แตกต่างกันท าให้ผู ้ขายได้รู้ถึงปัจจัยระหว่างบุคคลท่ีเ ก่ียวข้องกันระหว่างผู ้ซ้ือและผู ้ขาย
ประกอบดว้ยบุคคลท่ีมีบทบาท 6 ประการ (Webster and Wind. 1972) ดงัน้ี 

2.2.3.1 ผูใ้ช้ (Users) เป็นบุคคลขององค์การซ่ึงใช้สินคา้หรือบริการ ในบางกรณี
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นผูริ้เร่ิมโครงการซ้ือ และแสดงบทบาทท่ีส าคญัในการก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์
ท่ีใช ้

2.2.3.2 ผูมี้อิทธิพล (Influencers) เป็นบุคคลขององคก์ารซ่ึงมีอิทธิพลทางตรงหรือ
ทางอ้อมในการตัดสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพลจะก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์และจัดหาข้อมูลเพื่อ
ประเมินผลทางการเลือกต่างๆ ซ่ึงอาจจะเป็นเจา้หนา้ท่ีเทคนิคของบริษทั 

2.2.3.3 ผูซ้ื้อ (Buyer) ผูซ้ื้อเป็นผูท่ี้ท าการซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะเลือกผูข้ายจดัระยะเวลา
การซ้ือก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละเง่ือนไขการซ้ือ 
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2.2.3.4 ผูต้ ัดสินใจซ้ือ (Deciders) เป็นบุคคลขององค์การซ่ึงมีอ านาจอย่างเป็น
ทางการหรือไม่เป็นทางการท่ีจะตัดสินใจซ้ือขั้นสุดทา้ยจากผูข้ายรายใดรายหน่ึง การซ้ือสินค้า
ประจ าหรือสินคา้มาตรฐานอาจก าหนดให้เป็นหน้าท่ีของบุคคลใดบุคคลหน่ึง หรือก าหนดเป็น
คราวๆ ไป 

2.2.3.5 ผูอ้นุมัติ (Approvers) เป็นบุคคลท่ีอนุมัติการตัดสินใจซ้ือและการเบิก
จ่ายเงิน ผูอ้นุมติัจะมีอ านาจสูงกวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

2.2.3.6 ผูค้วบคุมดูแล (Gatekeepers) ผูค้วบคุมคือบุคคลขององค์การซ่ึงท าหนา้ท่ี
ควบคุมขบวนการซ้ือ เช่น ท าหนา้ท่ีป้องกนัไม่ใหพ้นกังานพบกบัผูต้ดัสินใจซ้ือ เป็นตน้ 

 

2.2.4 ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคล  (Individual Factors) ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคลหรือปัจจัย
ทางดา้นจิตวิทยา เกิดจากภายในตวับุคคลและมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยตรง การศึกษา
ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาจะชวนใหน้กัการตลาดไดเ้ขา้ใจวา่ท าไม (Why) และอยา่งไร (How) ผูบ้ริโภค
แสดงพฤติกรรมต่อส่ิงเร้าท่ีไดรั้บ จึงนบัวา่มีประโยชน์มากต่อผูท้  าการส่ือสารการตลาด ปัจจยัแต่ละ
อยา่งจะไดก้ล่าวในรายละเอียด ดงัน้ี 

2.2.4.1 การรับรู้ (Perception) หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับ จดัระเบียบ 
และแปลความหมายขอ้มูลข่าวสารท่ีได้รับ ออกมาเป็นภาพท่ีมีความหมายอย่างใดอย่างหน่ึงของ
โลก (Harrell, Quoted in Belch and Belch. 1993:125) จากนิยามดงักล่าวน้ีแสดงให้เห็นว่า การรับรู้
เป็นกระบวนการของปัจเจกชน ซ่ึงขึ้ นอยู่กับปัจจัยภายในบุคคลแต่ละคน เช่น  ความเช่ือ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์ และความคาดหวงั รวมทั้งเกิดจากอิทธิพลของลกัษณะของส่ิง
กระตุน้ท่ีมีต่อการรับรู้ เช่น ขนาด สีสัน ความเขม้ และสภาวะแวดลอ้ม ท่ีบุคคลไดเ้ห็นและไดย้ินอีก
ดว้ย จะเป็นไดว้่าบุคคล 2 คนไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร หรือส่ิงกระตุน้เหมือนกนัภายใตเ้ง่ือนไขอ่ืนๆ 
อย่างเดียวกนั แต่บุคคลทั้งสองจะรับรู้ต่างกนั ตวัอย่างเช่น คน 2 คน นัง่ดูโฆษณาทางโทรทศัน์ช่อง
เดียวกนั แต่อาจจะตีความหมายหรือแปลความโฆษณาสารแตกต่างกันอย่างส้ินเชิง กล่าวคือ คน
หน่ึงอาจจะรับฟังโฆษณานั้นอยา่งละเอียด ในขณะท่ีอีกคนหน่ึงอาจจะไม่ให้ความสนใจในโฆษณา
นั้นเลยก็เป็นได ้หลงัจากโฆษณาส้ินสุดลง 30 วินาที คนท่ีสองจะไม่สามารถนึกถึงเน้ือหาของสารท่ี
โฆษณา หรือแมแ้ต่ตวัผลิตภณัฑท่ี์โฆษณาไดเ้ลย จากผลการส ารวจนิสิตนกัศึกษามหาวิทยาลยัพบวา่ 
โฆษณาท่ีกระตุน้ความรู้สึกทางเพศ (Sexier ads) จะสามารถดึงดูดความสนใจไดม้ากต่อผูบ้ริโภควยั
หนุ่มสาว อายตุั้งแต่ 18-25 ปี (Lamb, Hair, and Mc Daniel. 1992) 

2.2.4.2 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง สภาวะท่ีเกิดขึ้นภายในบุคคลท่ีจะกระตุน้ 
ผลกัดนัใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมายอยา่งใดอยา่งหน่ึง (Mowen. 1995:191) ส่ิงจูงใจ
ท่ีจะเป็นจุดเร่ิมตน้ ผลกั ดนัใหแ้สดงพฤติกรรมตามล าดบัขั้นตอน ประกอบดว้ย แรงขบั (Drive) แรง 
กระตุน้ (Urge) ความปรารถนา หรือความตอ้งการ (Wish or Desire) 
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2.2.4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนขา้งถาวร 
อนัเป็นผลเน่ืองมาจาก การไดรั้บประสบการณ์ และประสบการณ์ท่ีได้รับน้ีไม่จ าเป็นจะตอ้งเป็น
ประสบการณ์ท่ีเกิดจากผลกระทบต่อบุคคลนั้นโดยตรง แต่การเรียนรู้อาจจะเกิดขึ้น ได้จากการ
สังเกตเหตุการณ์ ท่ีมีผล กระทบต่อผูอ่ื้นอีกดว้ย (Baron, Quoted in Solomon. 1996) นอกจากนั้นการ
เรียนรู้ยงัอาจเกิดขึ้นได ้ทั้งท่ีไม่ได้ตั้งใจ หรือใช้ความพยายามใดๆ เลยก็อาจเป็นได้ ตวัอย่างเช่น 
ผูบ้ริโภคสามารถจดจ าตราผลิตภณัฑไ์ด้หลายชนิด และสามารถฮมัเพลงโฆษณาสินคา้ไดห้ลายยี่ห้อ 
ทั้ง ๆ ท่ีเขาไม่ไดใ้ชผ้ลิตภณัฑย์ีห่อ้นั้น การไดรั้บการเรียนรู้โดยไม่ไดต้ั้งใจเช่นน้ี เรียกวา่ “การเรียนรู้
โดยบงัเอิญ” หรือ Incidental Learning 

2.2.4.4 ความเช่ือและทัศนคติ  (Belief and Attitude) นักจิตวิทยาได้ให้นิยาม
ความหมายของความเช่ือและทศันคติไวม้ากมาย แต่ในท่ีน้ีใคร่ขอนิยามของ (แมคคาธี และ เปร์
โรลท์. 1993) ซ่ึงให้ความหมายไวว้่า ความเช่ือ หมายถึง ความคิดเห็นของบุคคลเก่ียวกับบางส่ิง
บางอย่าง ความเช่ืออาจเป็นส่วนประกอบช่วยเสริมสร้างทัศนคติของบุคคล แต่ไม่จ าเป็นต้อง
เก่ียวขอ้งกบัการชอบหรือไม่ชอบ ความเช่ือของบุคคลหรือผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กับประสบการณ์ การ
โฆษณาและการไดพู้ดคุยกบับุคคลอ่ืนๆ ส่วนทศันคติหรือเจตคติ หมายถึง แนวความคิดเป็น (หรือ
ท่าที) ของบุคคลท่ีมีต่อบางส่ิงบางอย่าง เช่น ผลิตภัณฑ์ ส่ิงโฆษณา พนักงานขาย บริษัทหรือ
ความคิด ทศันคติเกิดจากการเรียนรู้จากประสบการณ์ทั้งทางตรงและทางออ้ม และเป็นการเรียนรู้ท่ี
มีพื้นฐานมาจากความเช่ือท่ีสัมพันธ์กันหลายๆ ความเช่ือ ทัศนคติจะแสดงให้เห็นถึงทิศทาง
ความรู้สึกต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงว่า ดีหรือไม่ดี ชอบหรือไม่ชอบ พอใจหรือไม่พอใจ กล่าวอีกนยัหน่ึงคือ 
มีทั้งในแง่บวกและแง่ลบ และในแง่เป็นกลาง 

2.2.4.5 บุคลิกภาพและแนวคิดเก่ียวกับตนเอง  (Personality and Self-Concept) 
บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะทางดา้นจิตวิทยาของบุคคล ซ่ึงแต่ละคนมีลกัษณะเฉพาะของตนเองท่ี
แตกต่างกัน อันจะน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดล้อมในรูปแบบเดียวกันเสมอ  (Kotler. 
1997) เน่ืองจากบุคลิกภาพเป็นลกัษณะเฉพาะบุคคล และท าให้คนมีความแตกต่างกัน ดังนั้นเรา
มกัจะแบ่งประเภทของบุคคลออกเป็นประเภทต่างๆ ตามลกัษณะบุคลิกภาพ เช่น บุคคลท่ีมีความ
เช่ือมั่นในตนเอง บุคคลขี้ อาย บุคคลก้าวร้าว หรือบุคคลท่ีมีลักษณะเงียบขรึม เฉ่ือยชา เป็นต้น 
ลกัษณะบุคลิกภาพของบุคคลดงักล่าวเหล่าน้ี เป็นลกัษณะพื้นฐานของพฤติกรรมของมนุษย ์ซ่ึงมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค บุคลิกภาพจึงเป็นปัจจยัตวัแปรท่ีมีประโยชน์อยา่งหน่ึง ท่ี
จะสามารถน าไปใชว้ิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เพราะนกัวิชาการเช่ือวา่รูปแบบของบุคลิกภาพบาง
ชนิด มีความใกลชิ้ดกับการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์และตามสินค้า ตวัอย่างเช่น การซ้ือประเภทของ
รถยนต์ เส้ือผา้ เพชรพลอยเคร่ืองประดบั ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีสะทอ้นลกัษณะบางอย่าง
ของผูบ้ริโภค (Lamb, Hair, and Mc Daniel. 1992) นอกจากนั้นบริษทัขายเคร่ืองคอมพิวเตอร์บริษทั
หน่ึงพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่ของบริษทั จะเป็นบุคคลประเภทมีความเช่ือมัน่ในตนเองสูง มีอ านาจ 
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และมีความเป็นอิสระ ดังนั้นลูกคา้ส่วนใหญ่ของบริษทั จะเป็นบุคคลประเภทมีความเช่ือมั่นใน
ตนเองสูง มีอ านาจ และมีความเป็นอิสระ ดงันั้นในการโฆษณาขายเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของบริษทั จึง
ใชส่ิ้งเหล่าน้ีเป็นตวัจูงใจในการโฆษณา (Kotler. 1997) 

2.2.4.6 แบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการใชชี้วิตของบุคคลอยู่
ในโลก ท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม  (Activities) ความสนใจ  (Interests) และความ
คิดเห็น (Opinions) (Kotler. 1997:180) การวิเคราะห์แบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเชิงจิตวิทยา
สังคม (Psychographics) จะเป็นการวิเคราะห์ว่าผูบ้ริโภคใช้เวลาและทรัพยากรต่างๆ ของเขาแต่ละ
วันอย่างไร  (A: Activities) อะไรท่ีอยู่ในส่ิงแวดล้อมท่ีเขาสนใจและถือว่ามีความส าคัญ  (I: 
Interests) และเขาคิดเก่ียวกับตัวเขาเองและคิดถึงโลกรอบๆ ตัวเขาอย่างไร  (O: Opinions) การ
วิเคราะห์แบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคใน 3 แนวทางดงักล่าว บางคร้ังใช ้“AIOs” เพื่อการอา้งอิง 

การศึกษาแบบการด า เนินชีวิตตามลักษณะ  AIOs ของผู ้บ ริโภคร่วมกับการใช้
องค์ประกอบดา้นประชากรหรือประชาการศาสตร์ (Demographics) บางตวั (เช่น อายุ เพศ ระดบั
การศึกษา ฯลฯ) เขา้ร่วมดว้ย ก็จะท าใหน้กัการตลาดสามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากมายหลายกลุ่ม 
และจะให้ภาพของตลาดเป้าหมายท่ีชัดเจนยิ่งขึ้ น อันจะน าไปใช้ประโยชน์ในการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ การวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกัน และท่ีส าคญัอย่างยิ่งส าหรับผูท้  าการ
ส่ือสารการตลาดก็คือว่า การเขา้ใจแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีชดัเจน จะช่วยให้
สามารถไดค้วามคิด เพื่อก าหนดแนวคิดหลกัของการโฆษณา  (Advertising Themes) สอดคลอ้งกบั
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือของตลาดองค์กร ตลาดองค์กรหรือผู้ซ้ือองค์กร คือผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือ
บริการไปเพื่อใช้ในบริษทั หรือซ้ือเพื่อใช้ในการผลิตหรือองค์กร การจดัจ าหน่ายหรือขายต่อ (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546)โดยมีพฤติกรรมการจดัซ้ือของตลาดองค์กรดังนั้นตลาดธุรกิจ 
(Business Market) ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบดังน้ีคือ ตลาดอุตสาหกรรม หรือตลาดผูผ้ลิต 
(Industrial or Produce Market) และตลาดคนกลาง หรือตลาดผูข้ายต่อ (Reseller Market) (ปราการ 
เป็งแกว้. 2552) 

 

2.2.5 ตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผ้ลิต (Industrial Market) เป็นตลาดของผูผ้ลิตสินคา้
หรือบริการ (Producer Market) หมายถึง บุคคลหรือองคก์ารท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อการผลิต
สินคา้ การบริการหรือการด าเนินงานของกิจการ ตลาดน้ีประกอบดว้ย กลุ่มผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการ
อุตสาหกรรม ผูข้ายบริการ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูซ้ื้อแบ่งออกได ้3 ส่วนดงัน้ี 

2.2.5.1 การซ้ือซ ้ าแบบเดิม (Straight Rebuy) เป็นสถานการณ์การซ้ือท่ีง่ายท่ีสุด 
เป็นวิธีการซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิมดว้ยวิธีเดิม โดยไม่มีการเปล่ียนแปลง โดยทัว่ไปเป็นการซ้ือประจ าของ
ฝ่ายจดัซ้ือ 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-3-%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%8B%E0%B8%B7/#_ENREF_3
https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-3-%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%8B%E0%B8%B7/#_ENREF_3


26 
 

 
 

2.2.5.2 การซ้ือซ ้ าแบบปรับปรุง (The Modified Rebuy) เป็นวิธีการซ้ือซ ้ าโดย
พยายามคน้หาคุณสมบติัใหม่ ราคา เง่ือนไข หรือผูข้ายรายใหม่ ท่ีดีกวา่เดิม ในสถานการณ์น้ี ตอ้งมีผู ้
ร่วมตดัสินใจมากกว่ากรณีแรก ผูข้ายเดิมจะกงัวลและหาวิธีป้องกนัยอดขายของตนให้ดีท่ีสุด ผูข้าย
ใหม่จะตอ้งเสนอโอกาสต่างๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีดีกว่าบริษทัเดิมเพื่อแสวงหาผลประโยชน์จาก
การขายใหไ้ด ้

2.2.5.3 งานใหม่ (New Task) เป็นสถานการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ส าหรับงาน
ใหม่ของบริษทั บริษทัจะเผชิญกบัตน้ทุนหรือความเส่ียงท่ีมากขึ้น จึงตอ้งให้มีจ านวนผูมี้ส่วนร่วม
ในการตัดสินใจมากขึ้น และค้นหาข้อมูลส าหรับสถานการณ์ใหม่ เป็นโอกาสท่ีส าคัญส าหรับ
นกัการตลาดตอ้งวางแผนเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ท่ีจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือการจดัหาขอ้มูลและช่วยเหลือ
บริษทัแก้ปัญหาต่างๆ การใช้พนักงานท่ีมี ความสามารถและช านาญเพื่อเอาชนะคู่แข่งขันใน
สถานการณ์น้ีใหไ้ด ้

 

2 . 2 . 6  ตล าดคนกล า งห รือตล าดผู ้ข า ย ต่ อ  (Middleman Market ห รือ  Reseller 
Market) หมายถึง บุคคลหรือองค์กรท่ีซ้ือสินคา้เพื่อการขายต่อ ผูข้ายต่อประกอบดว้ย ผูค้า้ส่ง ผูค้า้
ปลีก ตวัแทน หรือตลาดคนกลางเป็นองคก์รซ่ึงซ้ือผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการเพื่อใชใ้นการขายต่อ
ซ่ึงตลาดคนกลาง ตลาดการคา้ส่ง (Wholesaling Market) ตลาดคา้ปลีก (Retailing Market) กลุ่มผูท่ี้
อยูใ่นตลาดน้ีคือ กลุ่มผูจ้ดัจ าหน่าย (Distribution) กลุ่มผูค้า้ส่ง (Wholesaler) กลุ่มผูค้า้ปลีก (Retailer) 
ผูข้ายต่อโดยใชค้  าถามทั้ง 6 ขอ้ (วุฒิชยั ธรรมฐิติพงศ.์ 2552) 

2.2.6.1 ใครอยู่ในตลาดผูข้ายต่อ (Who is in the Reseller Market) ตลาดผูข้ายต่อ
ประกอบดว้ยตลาดผูค้า้ส่ง และตลาดผูค้า้ปลีก ตลาดผูข้ายต่อมีการกระจายทางภูมิศาสตร์มากกว่า
ตลาดผูผ้ลิตแต่มีการรวมก าลงัความคิดมากกวา่ตลาดผูบ้ริโภค 

2.2.6.2 ผูข้ายต่อซ้ืออะไร (What do Resellers Buy) ผูข้ายต่อซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อการ
ขาย ผูข้ายต่อมีผลิตภณัฑน์านาชนิด เพื่อขายต่อ สินคา้เพื่อการขายต่อจึงเป็นสินคา้เกือบทุกชนิด แต่
จะไม่รวมถึงเคร่ืองจกัรขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน ผลิตภณัฑท่ี์ขายโดยตรงทางไปรษณีย ์หรือขาย
ตามบา้น จะเห็นวา่ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่จะขายใหผู้ซ้ื้อขั้นสุดทา้ยโดยผา่นคนกลางหน่ึงฝ่ายขึ้นไป 

2.2.6.3 ผูข้ายต่อซ้ือเม่ือไร (When do Resellers Buy) ผูข้ายต่อสั่งซ้ือสินค้าโดย
พิจารณาจากระดับสินค้าในคลังสินค้าขณะใดขณะหน่ึง และปริมาณการเสนอซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ี
เก่ียวขอ้ง การสั่งซ้ือมีอิทธิพลจากแรงดนั 2 ฝ่าย คือ การสั่งซ้ือปริมาณมากแต่นานๆ คร้ัง วิธีน้ีจะช่วย
ลดตน้ทุนในการสั่งซ้ือและได้รับส่วนลดการคา้ และถา้สั่งซ้ือจ านวนน้อยแต่บ่อยคร้ังจะช่วยลด
ตน้ทุนในการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั ผูข้ายต่อตอ้งวิเคราะห์ตน้ทุนเก่ียวขอ้งและท าการตดัสินใจซ้ือ
เก่ียวกบัจุดสั่งซ้ือสินคา้ท่ีเหมาะสม 
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2.2.6.4 ใครมีส่วนร่วมในขบวนการซ้ือของผูข้ายต่อ (Who Participates in the 
Reseller Buying Process) ในท่ีน้ีจะพิจารณาถึงผูต้ดัสินใจและผูซ้ื้อในองคก์ารคา้ส่งและคา้ปลีก ใน
กรณีท่ีเป็นธุรกิจขนาดเล็กการเลือกสินคา้และหน้าท่ีในการซ้ืออาจท าโดยบุคคลท่ีท าหลายหน้าท่ี
ธุรกิจ ธุรกิจขนาดใหญ่ เช่น ซ้ือสินคา้ ในหา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต ร้านคา้ส่งขายยา เป็นตน้ 
การซ้ือเป็นหน้าท่ีของผูเ้ช่ียวชาญและท างานดา้นการจดัซ้ือโดยเฉพาะ อาจเป็นหน้าท่ีของหัวหนา้
ฝ่ายจดัซ้ือหรือผูจ้ดัการบริษทัผูท้  าหน้าท่ีในการซ้ือจะตอ้งมีความรับผิดชอบในการพิจารณาสินคา้
ยีห่อ้ต่างๆ และการเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ของพนกังาน 

2.2.6.5 ผูข้ายต่อตอ้งการอะไร (What are Resellers Seeking) ความตอ้งการของ
ผูข้ายต่อจะเหมือนกบัผูผ้ลิต คือพยายามสร้างก าไร โดยพยายามซ้ือสินคา้ในราคาถูกและขายให้ได้
ราคาดี ซ่ึงหมายความว่า ตอ้งรู้แหล่งในการขาย สามารถติดต่อซ้ือขาย ให้บริการ ตั้งราคา และจ่าย
ค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างรายได ้และก าไร 

2.2.6.6 ปัจจัยส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผู ้ขายต่อ (What are the Major 
Influences on Reseller Buyers) ปัจจยัต่างๆ เหมือนกบัตลาดอุตสาหกรรม คือ ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
ปัจจยั ภายในองคก์าร ปัจจยัระหวา่งบุคคลในองคก์าร และ ปัจจยัเฉพาะบุคคลในองคก์ารนั้น 

2.2.6.7 ผูข้ายต่อซ้ืออย่างไร (How do Resellers Buy) ล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ือของคนกลางเหมือนกบัตลาดอุตสาหกรรม 

 

2.2.7 ตลาดรัฐบาล (Government   Market) เป็นตลาดสถาบัน (Industrial Market) มี
ลกัษณะท่ีส าคญัของตลาดธุรกิจมีดังน้ีมีจ านวนผูซ้ื้อน้อยราย แต่ละรายเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ ผูซ้ื้อมี
ความตอ้งการแบบต่อเน่ือง ความตอ้งการซ้ือมีความยืดหยุ่นต่อราคาน้อย ความตอ้งการซ้ือมีความ
เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 
 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัร้านค้าปลกี 
 

การคา้ปลีก หมายถึง การขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยการซ้ือสินคา้นั้นไป 
เพื่อการบริโภคของตนเอง และครอบครัว หรือหมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้
หรือ บริการให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อการใชส่้วนตวั หรือหมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการ ขายสินคา้หรือบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อการใชส่้วนตวัและไม่ใช่เป็นการ
ใชเ้พื่อธุรกิจ (Kotler. 2003)  

การค้าปลีก หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรือการให้บริการ  
โดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยน้ีจะซ้ือสินคา้หรือรับบริการเพื่อสนองความ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอ้งการ ของตนเองหรือของบุคคลในครอบครัวหรือของบุคคลในสังคมผูบ้ริโภคเองก็ได ้แต่ตอ้ง
ไม่ไดซ้ื้อ เพื่อการจ าหน่ายต่อหรือแปรรูปเพื่อเป็นสินคา้ไปจ าหน่าย  

การคา้ปลีก หมายถึง ช่องทางการตลาด (คนกลาง) รูปแบบหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการขาย  
สินคา้และบริการโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เช่น การคา้ปลีกท่ีมีร้านคา้ (Store Retailing) 
การคา้ ปลีกแบบไม่ตอ้งมีสถานท่ีหรือร้านค้า (Non-Store Retailing) องค์กรคา้ปลีกอ่ืนๆ (Other 
Retail Organizations)  

ธุรกิจร้านคา้ปลีกถือว่าเป็นธุรกิจท่ีอยู่ใกลบ้า้น ให้บริการความสะดวกสบาย  ในการซ้ือ
หาสินคา้ท่ีตอ้งการ โดยไม่ตอ้งเดินทางไปหาซ้ือสินคา้ยงัท่ีห่างไกลออกไป เม่ือการเปล่ียนแปลง
เกิดขึ้นอย่างรวดเร็วในยุคปัจจุบนั การส่ือสารท่ีไร้พรมแดน และการศึกษาท่ีสูงขึ้นท าให้ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป ผูบ้ริโภคตอ้งการใช้ บริการในร้านคา้ท่ีอ านวยความสะดวกสบาย
มากยิ่งขึ้น ตอ้งการสินคา้ท่ีอยู่ในสภาพท่ีดีสะอาดและใหม่ ตอ้งการท่ีจะตดัสินใจในการเลือกซ้ือ
สินค้าได้เอง และยงัต้องการ  ความสะดวกจากบริการใหม่ๆ  เข้ามาเสริมเช่น การรับช าระค่า 
สาธารณูปโภคต่างๆ หรือการมีตูส้ าหรับกดเงินสดไวบ้ริการก็จะสามารถตอบโจทย ์ของผูบ้ริโภคได้
อย่างตรงใจ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีทา้ทายแก่ผูบ้ริหารกิจการร้านคา้ปลีก เป็นอย่างมาก (กรมพฒันา
ธุรกิจการคา้. 2563) 

จากความหมายของการคา้ปลีก สามารถสรุปองคป์ระกอบของการคา้ปลีก ไดด้งัน้ี  
1. กิจกรรม เป็นกิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือการใหบ้ริการ  
2. สินคา้หรือการบริการ  
3. ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงเป็นผูท่ี้ซ้ือสินคา้เพื่อการใชส่้วนตวัหรือใชใ้นครอบครัวไม่ใช่ 

การใชเ้พื่อธุรกิจ  
คุณสมบติัของการคา้ปลีก (Retail Attributes) เป็นส่วนประกอบทั้งหมดของร้านคา้ ซ่ึง

ผูค้า้ปลีกน าเสนอต่อลูกคา้ ประกอบดว้ยส่ิงส าคญั 5 ประการ ดงัน้ี (Kotler. 2003)  
1. ท าเลท่ีตั้ง (Location) ท่ีอ  านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ ท าเลท่ีตั้งของธุรกิจคา้ ปลีก

เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะจูงใจให้ลูกคา้มาซ้ือสินคา้ ร้านคา้จึงควรตั้งอยู่ใกลก้บัแหล่งชุมชนและสะดวกต่อ 
การเดินทางของลูกคา้ ตวัอย่าง ห้างสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ควรตั้งอยู่บริเวณใจกลางเมือง แต่
อย่างไร ก็ตามร้านค้าท่ีอยู่นอกเมืองก็จะมีข้อได้เปรียบ คือ สามารถน าเสนอสินค้าให้เลือกได้
มากกว่า เช่น ร้านคา้ ปลีกของโรงงาน (Factory Outlet) จะอยู่บริเวณชานเมืองจึงมีตน้ทุนในการตั้ง
ร้านคา้ต ่า ท าใหส้ามารถ จ าหน่ายสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ร้านคา้หรือหา้งสรรพสินคา้ในเมือง  

2. ขนาด (Size) ขนาดของร้านค้ามีผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกค้า เช่น ลูกคา้ 
คาดหวงัวา่ร้านคา้ขนาดใหญ่จะมีสินคา้ให้เลือกมากกวา่ร้านคา้ขนาดเลก็ ซ่ึงอาจจะมีขอ้จ ากดัในการ
จดัหา สินคา้ท่ีมีความหลากหลายและมีการจดัเก็บสินคา้ในปริมาณนอ้ย  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3. การบริหารการเสนอขายสินคา้ (Merchandise Management) ผูค้า้ปลีกจะตอ้ง ค านึงถึง
ประเด็นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี (1) ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) (2) ความหลากหลายของ สินคา้ 
(Merchandise Assortment) (3) ความกวา้งของสินค้า (Breadth of Merchandise) (4) ความลึกของ
สินคา้ (Depth of Merchandise)  

4. ราคา (Price) เป็นขอ้มูลของสินคา้ในรูปของเงินตรา การตั้งราคาสินคา้จะตอ้งยดึ หลกั
คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า เ ช่น ลูกค้าคาดหวังว่าจะซ้ือสินค้าจาก 
ซูเปอร์มาร์เก็ตไดใ้นราคาถูก ลูกคา้คาดหวงัวา่ร้านคา้ปลีกแบบเนน้สินคา้ราคาถูก (Discount Stores) 
จะมีสินคา้ให้เลือกซ้ือหลากหลาย และมีราคาค่อนขา้งต ่า ลูกคา้คาดหวงัว่าร้านคา้ท่ีขายสินคา้เฉพาะ 
อย่างจะมีสินคา้ท่ีตนตอ้งการแน่นอน และสินคา้จะมีราคาแพง เป็นตน้ บางคร้ังราคาของสินคา้จะ
ถูก หรือแพงขึ้นอยู่กบัประเภทและลกัษณะของสินคา้ท่ีขาย เช่น ร้านคา้ท่ีขายผลไมท่ี้มีคุณภาพดี 
ปลอดสารพิษ มีการใชบ้รรจุภณัฑท่ี์มีคุณภาพ และความสวยงาม ในการบรรจุจะสามารถขายสินคา้
ในราคาสูงได ้ส่วนร้านขายผลไมแ้ผงลอยจะขายผลไมใ้นราคาต ่า เพราะสินคา้มีคุณภาพปานกลาง 
และบรรจุภณัฑ ์ไม่ไดคุ้ณภาพหรือความสวยงามมากนกั เป็นตน้  

5. คุณภาพและบริการ (Atmosphere and Services) ลูกคา้มกัตอ้งการสินคา้ท่ีมี คุณภาพดี 
ราคาต ่าและการบริการท่ีดี ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้น ามาใชใ้นการตดัสินใจว่าจะซ้ือสินคา้จาก ร้านคา้
ใด แต่อยา่งไรก็ตามสินคา้คุณภาพดีและการใหบ้ริการท่ีดีจะท าให้ตน้ทุนของสินคา้เพิ่มขึ้น จึงท าให้ 
ราคาของสินคา้สูงขึ้นตามไปดว้ย ดงันั้นผูค้า้ปลีกจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาทั้งดา้นคุณภาพการบริการ 
และราคา ให้มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัลกัษณะความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีจะมาซ้ือ 
สินคา้ โดยยึดหลกัว่าจะตอ้งสร้างคุณค่าการรับรู้ (Perceived Value) ให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม 
กบัราคาสินคา้นั้น 

 

2.3.1 เทคนิคการจดัซ้ือสินคา้เขา้ร้าน การแบ่งประเภทสินคา้ของร้านคา้ปลีก 
2.3.1.1 เลือกสินคา้ใหห้ลากหลาย  
2.3.1.2 เลือก ยีห่อ้ ตรา ท่ีเป็นท่ีนิยม  
2.3.1.3 เลือกขนาดบรรจุท่ีขายดีประมาณ 1 หรือ 2 ขนาด  
2.3.1.4 เลือกสีกล่ิน หรือรส ท่ีเป็นท่ีนิยม  
2.3.1.5 เลือกโดยดูจากความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั 
 

2.3.2 แนวทางการสั่งซ้ือสินคา้ 
2.3.2.1 ระยะเวลาในการสั่งซ้ือแน่นอนสม ่าเสมอเช่นสัปดาห์ละคร้ัง 
2.3.2.2 ตรวจนบัสินคา้คงเหลือก่อนสั่ง  
2.3.2.3 ตดัสินใจสั่งซ้ือจากขอ้มูลในอดีต พยากรณ์ยอดขาย  
2.3.2.4 หาขอ้มูลใหม่ๆ เพื่อช่วยตดัสินใจเสมอเช่นความนิยมของลูกคา้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.3.2.5 สั่งซ้ือตามจ านวนท่ีพอจะขายในช่วงเวลาท่ีก าหนด 
2.3.2.6 ไม่กกัตุนสินคา้มากเกินไปจะท าใหคุ้ณภาพสินคา้ตก หากเก็บ ไม่ดีและเป็น

การเอาเงินไปจมไว ้
2.3.2.7 บริหารสตอ็คอยา่ใหสิ้นคา้ขาด เพื่อไม่ใหเ้สียโอกาสการขาย  
2.3.2.8 สั่งซ้ือจากแหล่งท่ีสามารถส่งให้ถึงหน้าร้าน เพื่อประหยดัเวลา และลด

ตน้ทุนการเดินทาง 
2.3.2.9 ไม่ซ้ือสินคา้จากแหล่งไม่แน่นอน เพราะอาจเป็นสินคา้ไม่ได้ มาตรฐาน 

หมดอายหุรือสินคา้ผิดกฎหมายอีกทั้งยงัไม่ไดรั้บการ สนบัสนุน และบริการจากผูผ้ลิตอีกดว้ย 
 

2.4 ข้อมูลทั่วไปของตลาดโรงเกลือ 
 

ตลาดโรงเกลือ หรือตลาดชายแดนบา้นคลองลึก ตั้งอยู่ในเขตอ าเภออรัญประเทศ จงัหวดั
สระแก้ว ใกลก้ับด่านตรวจคนเขา้เมืองอรัญประเทศ-ปอยเปต จงัหวดับนัเตียเมียนเจย ประเทศ
กมัพูชา เป็นตลาดการคา้ชายแดนภาคตะวนัออกท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุด ท่ีน่ีเป็นแหล่งชอ้ปป้ิง ปลีก-ส่ง 
สินคา้มือสองท่ีมี ช่ือเสียง มาช้านาน ในแต่ละวนัจะมีนักท่องเท่ียวนับพนันับหม่ืนคนมาจบัจ่าย
สินคา้แบรนด์เนม ราคาถูก คุณภาพดี ท่ีมาจากทัว่ทุกมุมโลก ปัจจุบนั ตลาดโรงเกลือมีการปรับปรุง
ดา้นความสะอาด รวมทั้งเพิ่มมาตรการรักษาความปลอดภยัให้มากยิ่งขึ้น ท าให้นักท่องเท่ียวเดิน
จับจ่ายสินค้าได้อย่าง สบายใจ นอกจากน้ี ภายในบริเวณตลาดโรงเกลือ ยงัมีศูนย์การค้าในร่ม 
สร้างใหม่ ท่ีมีช่ืออย่างเป็นทางการว่า “โกลเดน้ เกต พลาซ่า” หรือตลาดมิตร ภาพชายแดน เป็นศูนย์
รวมสินคา้นานาชนิด ภายใตก้ารจดัระเบียบท่ีดี ง่ายต่อการเดินเลือกซ้ือสินคา้ เน่ืองจากร้านคา้ใน
พลาซ่านั้นจดัเรียงอย่างเป็น หมวดหมู่อยู่ภายในตลาดท่ีมีหลงัคากนัแดดกนัฝน นกัท่องเท่ียวจึงตอ้ง
ใช้เวลานานหากตอ้งการจะเลือกซ้ือของไดท้ัว่ทั้งตลาด ดว้ยเหตุน้ีจึงมีการบริการ ให้เช่าจกัรยาน
ส าหรับใหน้กัท่องเท่ียวขี่ภายใน ตลาด และมีบริการรถลากของ ราคาแลว้แต่ตกลง 
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ภาพท่ี 2.3 สินคา้ท่ีจ าหน่ายในตลาดโรงเกลือ จงัหวดัสระแกว้ 

ท่ีมา:โกลเดน้เกต พลาซ่า, 2563 
 

ตลาดโรงเกลือ ประกอบไปด้วยตลาดย่อย 5 ตลาด ได้แก่ (1) ตลาดโกลเด้นเกต จะมีร้าน
จ าหน่ายคละสินคา้ คละร้านกนัไป ทั้งสินคา้มือหน่ึงและมือสอง ดว้ยสินคา้ท่ีหลากหลาย จะคลาคล ่า
ไปดว้ยผูค้นตลอดทั้งวนั (2) ตลาดโรงเกลือใหม่ เนน้ขายกระเป๋าแฟชัน่ กระเป๋าถือ กระเป๋าแบรนด์
เนม หลากหลาย (3) ตลาดโรงเกลือเก่า เนน้ขายสินคา้มือสอง สภาพสวย สภาพดี สินคา้ขายส่ง  (4) 
ตลาดเดชไทย เป็นตลาดเก่ียวกับรองเท้าส่วนใหญ่ รองเท้าใหม่และเก่า รับซ่อม รองเท้าทหาร 
รองเทา้แฟชัน่ รองเทา้มือสอง รองเทา้ผา้ใบ และสินคา้ต่างๆ อีกมากมาย ทั้งราคาปลีก และราคา
ส่ง (5) ตลาดเบญจวรรณ เน้นขายสินคา้มือหน่ึง ราคาส่งจากโรงงาน เป้ กระเป๋า เส้ือผา้ รองเทา้ 
สินคา้ส่วนใหญ่ 
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2.5 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 

ปฏิพาร์ เพชรศิร (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในเขตตลาด
โบ๊เบ๊ของธุรกิจคา้ปลีก มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1. เพื่อศึกษาปัจจยัของ ลกัษณะธุรกิจคา้ปลีกท่ีสัมพนัธ์
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้คา้ส่งในเขตตลาดโบ๊เบ๊ กรุงเทพมหานคร และ 2. เพื่อศึกษาปัจจยั
ทางการตลาด 7P ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ ธุรกิจคา้ปลีกท่ีมาซ้ือเส้ือผา้จากผูค้า้ส่งใน
เขตตลาดโบ๊เบ๊ กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการ วิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูค้า้ปลีกท่ีซ้ือเส้ือผา้ใน
ตลาดโบ๊เบ๊กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ ในการวิจยัคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐาน การทดสอบค่าที (t-test) One-Way 
ANOVA และการถดถอยพหุคูณแบบขั้ นตอน  (Stepwise Multiple Regression Analysis) ผล
การศึกษาพบว่า 1) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระยะเวลาการด าเนินธุรกิจมากกว่า  10 ปี มียอดขาย
สินคา้ต่อเดือน150,001 บาทขึ้นไป รูปแบบของธุรกิจแบบเจา้ของคนเดียว และสถานท่ี ตั้งอยู่ภาค
กลาง 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของลูกค้าต่อธุรกิจค้าส่งเส้ือผ้าในเขตตลาดโบ๊เบ๊ 
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก และ 3) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้ ต่อธุรกิจคา้ส่งเส้ือผา้ในเขตตลาดโบ๊เบ๊กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีการตดัสินใจอยู่ในระดบั
มาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจยัของลกัษณะธุรกิจคา้ปลีกดา้นระยะเวลาการ ด าเนิน
ธุรกิจ ดา้นยอดขายสินคา้ต่อเดือน ดา้นรูปแบบของธุรกิจ และดา้นสถานท่ีตั้ง มีผลต่อ กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้คา้ส่งในเขตตลาดโบ๊เบ๊กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.01  
และ 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี  ผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจค้าปลีกท่ีมาซ้ือเส้ือผ้าจากผู ้ค้าส่งในเขตตลาดโบ๊ เบ๊  
กรุงเทพมหานคร ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สาธนี แกว้สืบ (2560) ศึกษาเร่ืองรูปแบบการพฒันาเศรษฐกิจชายแดนไทย-กมัพูชา ท่ี
เหมาะสมต่อ ความมัน่คง : กรณีศึกษาจงัหวดัสระแกว้ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาสถานการณ์
เศรษฐกิจชายแดนไทย-กมัพูชา ใน จงัหวดัสระแกว้ 2) เพื่อศึกษาแนวโนม้ผลกระทบของการพฒันา
เศรษฐกิจชายแดนไทย กมัพูชา จงัหวดัสระแกว้ ต่อความมัน่คงเม่ือเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
และ 3) เพื่อ ศึกษารูปแบบการพฒันาเศรษฐกิจชายแดนไทย-กมัพูชา จงัหวดัสระแกว้ ท่ีเหมาะสมต่อ 
ความมัน่คงเม่ือเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนผลการวิจยัพบว่า 1) เหตุผลหลกัท่ีเดินทางมายงั
ตลาดการค้าชายแดนช่องจอมคือ สินค้าราคาถูก และท าเลท่ีตั้ งไม่ห่างไกล มากนักจากจังหวดั
ใกลเ้คียง 2) ตลาดการคา้ชายแดนช่องจอมมีจุดแข็ง คือการมีท าเลท่ีตั้งติดกบัประเทศกมัพูชาซ่ึงท า
ใหมี้ประชาชนชาวไทย เดินทางมายงัตลาดจุดอ่อน คือ จ านวนขอทานในตลาดมีมากเป็นเหตุให้อาจ
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เป็นผลถึงความปลอดภยัในทรัพยสิ์น โอกาส คือ ตลาดการคา้ ชายแดนช่องจอมอยูใ่กลก้บัชายแดน
ประเทศกมัพูชาท าใหก้ารติดต่อคา้ขายระหวา่งประเทศสะดวกมากขึ้น รัฐบาลมีนโยบายท่ีสนบัสนุน 
ให้มีการคา้ขายกบัต่างชาติ การเปิดเสรีการคา้ท าให้ไดรั้บประโยชน์ในดา้นภาษี รัฐบาลสนับสนุน
การพฒันาจงัหวดั ความร่วมมือ ทางเศรษฐกิจของกลุ่ม Asean และอุปสรรค คือ เกิดความขดัแยง้
ระหวา่งประเทศท าให้ประเทศกมัพูชากีดกนัการคา้กบัไทย ระบบ การช าระเงินท่ีทั้งสองประเทศใช้
เงินต่างสกุลกนัในการช้ือขายแลกเปล่ียน ซ่ึงมีความไม่แน่นอนทางการเมืองของทั้งสองประเทศซ่ึง
มี ผลกระทบอยา่งมากต่อระบบเศรษฐกิจ 

วรรษมล จายแปง (2555) ศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูค้า้ปลีกท่ีถนน
คนเดินกรีนมาร์เก็ตในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี ศึกษาในระดบัปริญญาตรี รายไดสุ้ทธิ
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นเวลา 3-4 ปี ลกัษณะของการเป็น
เจา้ของเป็นแบบคู่สามี-ภรรยา ซ่ึงผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นสตรีคือ ผูต้อบ
แบบสอบถามเอง ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่สตรีท่ีซ้ือส่วนใหญ่ คือชุดกระโปรง/กางเกงติดกนั (เดรส)  
ท่ีมี รูปแบบเรียบง่าย/ใส่สบาย เน้ือผา้ท่ีใช้ในการตดัเยบ็เป็นเน้ือผา้คอตตอน ท่ีมีโทนสีสันสดใส 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้ (ไม่รวมค่าใชจ่้ายในการเดินทาง) 20,001 บาทขึ้นไป ตน้ทุน
เฉล่ียต่อช้ินคือ 101-130 บาท ตั้งราคาขายโดยบวกเพิ่มจากตน้ทุนโดยเฉล่ียต ่ากว่า 50% เลือกซ้ือ
เส้ือผา้จากร้านคา้ส่งโดยเฉล่ียต่อคร้ัง จ านวน 10 ร้านขึ้นไป รู้จกักบัร้านคา้ส่งโดยการไปเลือกซ้ือเอง 
ส่วนใหญ่เดินทางไปเลือกซ้ือดว้ยตนเอง แหล่งคา้ส่งท่ีไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีบ่อยท่ีสุด คือ
ประตูน ้ า กรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่ไดเ้ดินทางไปเลือกซ้ือดว้ยตนเองนั้น จะโทรสั่งกบัร้านคา้
ส่งโดยตรง เหตุผลในการเลือกซ้ือคือพิจารณาจากราคาท่ีเหมาะสมเป็นหลกั และเลือกซ้ือตาม          
เทรนด์ หรือกระแสแฟชั่นท่ีก าลงัได้รับความนิยม วิธีการในการประมาณการความต้องการ สี/
รูปแบบ/ขนาด รวมถึงจ านวนของเส้ือผา้แฟชัน่สตรีในแต่ละแบบจะให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ คือประมาณการจากการเลือกซ้ือของกลุ่มลูกคา้ของร้านจากท่ีผ่านมา ว่าซ้ือ สี/รูปแบบ/ขนาด 
ไหนง่ายและเร็ว โดยเดินทางไปเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรีเฉล่ียเดือนละ 2 คร้ัง นิยมเดินทางไปเลือก
ซ้ือในวนัท่ีสะดวก และส่วนใหญ่ใช้วิธีการช าระเงินดว้ยเงินสด ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อผูค้า้ปลีกท่ีถนนคนเดินกรีนมาร์เก็ตในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่สตรี โดยรวม
มีค่าเฉล่ียในระดบัมากทุกปัจจยั โดยเรียงล าดบัตาม ค่าเฉล่ียดงัน้ีคือ ปัจจยัดา้นความส าพนัธ์ระหว่าง
บุคคลมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสภาพแวดลอ้ม ดา้นองคก์ร ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ ดา้น
ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล คือผูค้า้ส่งมีความจริงใจ และเตม็ใจท่ีจะขาย หรือใหบ้ริการส่งของ ผูค้า้
ส่งมีมนุษย์สัมพันธ์ดี ยิ้มแยม้แจ่มใส และผูค้ ้าส่งมีกิริยาสุภาพ วาจาไพเราะอ่อนหวาน ด้าน
ผลิตภณัฑ ์คือมีรูปแบบท่ีสวยงาม ทนัสมยั มีรูปแบบให้เลือกหลากหลาย และมีรูปแบบแปลกใหม่ 
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ไม่ซ ้ าแบบใคร ดา้นสภาพแวดลอ้มคือ สภาวะเศรษฐกิจ สภาพอากาศ รวมถึงเทศกาลต่างๆ ในช่วง
นั้น และก าลงัซ้ือ/ความสามารถในการซ้ือของลูกคา้ จากการปรับขึ้น-ลดลง ของฐานเงินเดือนท่ี
ไดรั้บ ดา้นองค์กรคือ ท าเล-ท่ีตั้ง ของร้านคา้ส่งเป็นหลกัแหล่ง และมีความสะดวกในการเดินทาง 
ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ส่ง ดา้นราคาคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีราคาถูกกว่าท่ีซ้ือจาก
ผูค้า้ส่งรายอ่ืน และราคาขายคงท่ี มีมาตรฐาน ไม่เปลี่ยนแปลงราคาขายส่งบ่อยๆ ดา้นการจดัจ าหน่าย
คือ มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการของร้านคา้ ส่งสินคา้ไดถู้กตอ้งตามแบบและจ านวนท่ีมี
การสั่งซ้ือ และร้านคา้สามารถติดต่อกบัผูค้า้ส่งไดง้่ายและสะดวก และดา้นส่งเสริมการตลาด  คือ 
ให้บริการดีมีความเป็นกนัเอง สามารถเปล่ียน และคืนสินคา้ไดเ้ม่ือเส้ือผา้มีปัญหามีต าหนิ และผูค้า้
ส่งใหส่้วนลดพิเศษในกรณีท่ีซ้ือปริมาณมาก 

ปียะภพ สุขะพฒัน์ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัในการเลือกลงทุนประกอบธุรกิจเส้ือผา้
มือสอง ของผูป้ระกอบการใน 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ผลการศึกษา พบว่าสาเหตุหลกัท่ีตดัสินใจ
เลือกประกอบธุรกิจเส้ือผา้มือสองโดยส่วนใหญ่ของผูป้ระกอบการ เป็นเพราะเป็นอาชีพท่ีใช้ตน้ทุน
ไม่สูง ความตอ้งการบริโภคสูง และสินคา้ราคาไม่แพง ส าหรับแหล่งท่ีผูป้ระกอบการไปหาซ้ือ
สินคา้มา จ าหน่ายไดแ้ก่ ตลาดโรงเกลือ อ าเภออรัญประเทศ จงัหวดัสระแกว้มากท่ีสุด รับซ้ือต่อจาก
พ่อค้าราย ใหญ่ในพื้นท่ีสามจังหวดั และตลาดประเทศมาเลเซียตามล าดับ ผลการวิเคราะห์หา
ความสัมพนัธ์ พบว่า อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว รายไดต้่อ
เดือน และ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกลงทุนประกอบธุรกิจ
เส้ือผา้มือสองของผูป้ระกอบการในสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้และประสบการณ์ในการประกอบ
ธุรกิจขายเส้ือผา้มือสอง จ านวนเงินทุนหมุนเวียน ผลก าไรจากการประกอบธุรกิจเส้ือผา้มือสอง 
แหล่งเงินทุนในการประกอบธุรกิจ อาชีพหลกั รูปแบบในการประกอบธุรกิจเส้ือผา้มือสอง สาเหตุ
หลกัในการตดัสินใจประกอบธุรกิจเส้ือผา้มือสอง แหล่งจ าหน่ายเส้ือผา้มือสอง ความถ่ีในการน า
สินคา้ใหม่มาวางจ าหน่าย และประเภทของสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกลงทุนประกอบ ธุรกิจเส้ือผา้มือสองของผูป้ระกอบการในสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้
และการวางแผนการในการจดัซ้ือจดัหาสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ มีการคดัแยกเกรด และคุณภาพสินคา้ มี
การจดัจ าหน่ายหลายช่องทาง มีการบริหารจดัการภายในร้าน และสต๊อกสินคา้ไม่ให้มีคงคา้งส่งผล
ให้ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือผา้มือสอง ประสบผลส าเร็จสูง มีผลก าไรสูงและมีรายไดม้ากตั้งแต่ส่ี
หม่ืนบาทถึงหลกัแสนบาท
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วธิีการด าเนินการวจิัย 
 

ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายในตลาด
โรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้รูปแบบการ
วิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มพ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ในตลาดโรงเกลือ โดยผูท้  าวิจยัไดก้ าหนด
ขั้นตอนและรายละเอียดของวิธีการด าเนินการวิจยั ตามล าดบัขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรเป้าหมายและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.4 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรเป้าหมายและกลุ่มตัวอย่าง 
         

3.1.1 ประชากรเป้าหมาย  
ประชากรท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในการวิจยัคร้ังน้ี คือ พ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ใน

ตลาดโรงเกลือ จงัหวดัสระแกว้ 
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง  
การก าหนดกลุ่มตวัอย่างและวิธีการสุ่มตวัอย่าง ประชากรท่ีใชศึ้กษานั้น ไดม้าจากพ่อคา้

รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ในตลาดโรงเกลือ จงัหวดัสระแกว้ซ่ึงมีจ านวนมาก ดงันั้นขนาดตวัอย่าง
สามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยสูตรค านวณน้ีไดก้ าหนด
ระดับค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กัลยา วาณิชยบ์ญัชา .  
2549) ซ่ึงสูตรในการค านวณท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ 

 

        (3.1) 
 

เม่ือ n  แทน ขนาดตวัอยา่ง 
P  แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัก าลงัสุ่ม .05 

𝑛 =
𝑃 1 − 𝑃 𝑍2

𝐸2
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Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96  
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 (ระดบั .05) 

E แทน ค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดขึ้น = .05  
แทนค่า 

               (3.2) 
 

  n = 384.16 
 

จากสูตรค านวณจะพบว่าใช้ขนาดตวัอย่าง อย่างน้อย 384 คนจึงจะสามารถประมาณค่า
ร้อยละได ้โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกใน
การประเมินผล และการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูวิ้จยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่าง ซ่ึงถือ
ไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามท่ี เง่ือนไขก าหนด คือไม่นอ้ยกวา่ 384 ตวัอยา่ง 
 

3.1.3 การเลือกกลุ่มตัวอย่างประชากรเป้าหมาย  
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างงานวิจยัน้ี ผูว้ิจยัใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างเพื่อให้ได้มาซ่ึงจ านวน

กลุ่มตัวอย่างครบ 400 คน   เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะ เป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยสุ่มแบบเจาะจงอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) โดยผูว้ิจยัพยายามท่ีจะ
ท าการเก็บกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอยู่ ตามกลุ่มร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีการซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ เพื่อเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ตวัอย่างท่ีสะดวกและยินดีให้ขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี โดยการสร้างแบบสอบถาม
ใน Google Form และกระจายแบบสอบถาม ไปสู่กลุ่มตวัอยา่งผา่นช่องทางออนไลน์ต่างๆ ประกอบ
ไปดว้ย 

ช่องทาง Official Line กลุ่มโอเพนแชท ไดแ้ก่ 
1) รับห้ิวสินคา้ตลาดโรงเกลือ อรัญประเทศ By..จ ารองโรงเกลือ 
2) สินคา้ตลาดโรงเกลืออรัญประเทศ 
3) ขายส่ง-รับห้ิว สินคา้ตลาดโรงเกลือ 
4) ผา้ม่านตลาดโรงเกลือราคาถูก 
5) เส้ือยดืแบรนด ์รองเทา้ ชุดกีฬาตลาดโรงเกลือราคาส่ง 
6) สินคา้ตลาดโรงเกลือ โคตรถูก 

ช่องทางเพจเฟชบุ๊ค ไดแ้ก่  
1) เพจตลาดโรงเกลือ 
2) ตลาดโรงเกลือ อรัญประเทศ สระแกว้ 
3) เพจสินคา้จากตลาดโรงเกลือ ขายปลีก-ส่ง 
4) เพจขายส่งเส้ือมือสอง ตลาดโรงเกลือ 

n =
(0.05) 1−0.05 1.962

0.052  
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5) เพจตลาดโรงเกลือสระแกว้เส้ือผา้มือสอง 
6) เพจตลาดโรงเกลือ อรัญประเทศ ช็อปป้ิง 
7) เพจตลาดโรงเกลือ  
8) ตลาดนดัทัว่ประเทศ ซ้ือขาย แนะน าร้านคา้  

ช่องทางทวิตเตอร์ไดแ้ก่ 
1) ร้านป้าเลก็ ตะกร้าหวายทุกชนิด (ตลาดโรงเกลือ) 
2) โกดงัเจ๊การตลาดโรงเกลือขายส่งรองเทา้มือสองราคาถูก  

 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
         

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงได้
จดัท าขึ้นภายใตก้รอบวตัถุประสงค์การวิจยั เพื่อน าขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได ้มาใช้ในการวิเคราะห์
โดยแบ่งรูปแบบของแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ค าถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลของกิจการรายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ ไดแ้ก่
อายุของกิจการ ลกัษณะของการประกอบการ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ และลกัษณะการจดั
จ าหน่าย 

ส่วนท่ี 2 ค าถามท่ีเก่ียวกบัการจบัจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อยไดแ้ก่ ประเภท
ของสินคา้ท่ีขาย  เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ ความถ่ีในการมาจบัจ่าย
สินคา้จากตลาดโรงเกลือ จ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้        

ส่วนท่ี 3 ค าถามท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายใน
ตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย ซ่ึงค าถามดงักล่าวเป็นลกัษณะค าถามปลายปิด (Likert Scale) และ
เป็นแบบมาตราส่วนท่ีสามารถประมาณค่าได้ (Rating Scale) และมีการจัดระดับการวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) แบ่งระดบัคะแนนเป็น 5 ระดบัคือ 

คะแนน  ความหมาย 
    1    ระดบัความคิดเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
    2    ระดบัความคิดเห็นดว้ยนอ้ย 
    3    ระดบัความคิดเห็นดว้ยปานกลาง 
    4    ระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก 
    5   ระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
การรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามและท าการแจกแจงความถ่ีแลว้ จะใชค้ะแนนเฉล่ีย

ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยจะแบ่งระดบัความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดบั โดยการใชห้ลกัเกณฑก์ารหาความ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

https://www.facebook.com/groups/937409253729356/
https://www.facebook.com/groups/152832596730567/
https://www.facebook.com/groups/898102424096608/
https://www.facebook.com/groups/898102424096608/
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กวา้งของการหาอนัตราภาคชั้น และการแปลความหมายของระดบัคะแนน ดงัน้ี (ชูศรี วงศ์รัตนะ. 
2544) 

ระดบัคะแนนเฉล่ีย ความหมาย 
     1.00-1.80  ระดบัความคิดเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
     1.81-2.60  ระดบัความคิดเห็นดว้ยนอ้ย 
     2.61-3.40  ระดบัความคิดเห็นดว้ยปานกลาง 
     3.41-4.20  ระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก 
     4.21-5.00  ระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด 

การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ  ผูว้ิจยัไดท้ าการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การเก็บขอ้มูลของการวิจยัในคร้ังน้ี โดยไดมี้การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ดงัน้ี 

ความเท่ียงตรง (Validity) น าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาและตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา ความถูกตอ้ง
และเหมาะสม ภาษาท่ีใช้ ความสอดคลอ้งของตวัแปรต่างๆ ในงานวิจยั และน าไปปรับปรุงแกไ้ข
ก่อนน าไปเก็บขอ้มูล โดยผูวิ้จยัไดน้ าแบบสอบถามไปทดลองกบัพ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ใน
ตลาดโรงเกลือผ่านระบบออนไลน์ เพื่อตรวจสอบคุณภาพของค าถามวา่สามารถส่ือความหมายตาม
ความตอ้งการหรือไม่ 

ความเช่ือมัน่ (Reliability) น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบของอาจารยท่ี์ปรึกษามา
ทดสอบความเช่ือมัน่กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ชุด โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยการ
ศึกษาวิจัยได้ก าหนดค่าความเช่ือมั่นตั้ งแต่ 0.7 ขึ้นไป (ศิริชัย กาญจนวาสี.2544) จากการน า
แบบสอบถามไปทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ไดค้่าความเช่ือมัน่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายยอ่ย ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 
ตาราง 3.1 ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของครอนบาค 

ตวัแปร จ านวนค าถาม Cronbach’s Alpha 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 5 0.834 

ปัจจยัดา้นราคา 3 0.771 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 5 0.769 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 5 0.807 

รวม 18 0.795 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากผลการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามดงัตารางท่ี 3.1 ปรากฏว่า ค่าความ 
เช่ือมั่นท่ีได้นั้นมีค่ามากกว่า 0.70 นั่นหมายความว่าแบบสอบถามชุดน้ี มีความเช่ือมั่นมากกว่า
มาตรฐานท่ีก าหนดไว ้ 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

มีการเก็บขอ้มูลมาจาก 2 แหล่ง คือ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) และแหล่งขอ้มูล
ทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

3.2.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมเพื่อน ามาวิเคราะห์ ซ่ึงผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บตวัอย่าง

ด้วยตนเอง พร้อมทั้งมีการช้ีแจงวตัถุประสงค์และขอความร่วมมือจากกลุ่มตัวอย่างในการท า
แบบสอบถาม 

 

3.2.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
ไดแ้ก่ ขอ้มูลท่ีผูท้  าการวิจยัไดศึ้กษาจากผูท่ี้ศึกษามาแลว้ในอดีต และกรอบทฤษฎีต่างๆ ท่ี

น ามาใชอ้า้งอิงในการวิจยัในคร้ังน้ี ดงัน้ี 
1. หนงัสือทางวิชาการ สารนิพนธ์ และงานวิจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัในคร้ังน้ี 
2. ส่ือพิมพแ์ละวารสารต่างๆ 
3. ขอ้มูลทางส่ือออนไลน์และอินเทอร์เน็ต 

 
3.4 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  
 

3.4.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ท าการตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดรั้บจากการสุ่มตวัอยา่งโดยแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

 

3.4.2 การลงรหัส (Coding) น าขอ้มูลของแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาแปรเป็นสัญลกัษณ์
ตวัเลขแทนค่าตวัแปรต่างๆ ตามท่ีก าหนดไว ้

 

3.4.3 การประมวลผลข้อมูล (Processing) น าแบบสอบถามท่ีลงรหัสเรียบร้อยแลว้มา
บนัทึกลงคอมพิวเตอร์ และประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS  

 

3.4.4 การวิเคราะห์ข้อมูล ผูวิ้จยัด าเนินการดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3.4.4.1 วิเคราะห์ลกัษณะขอ้มูลเบ้ืองตน้ของพ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ใน
ตลาดโรงเกลือ ผู ้ตอบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) 

3.4.4.2 วิเคราะห์พฤติกรรมของพ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ในตลาดโรงเกลือ 
ผูต้อบแบบสอบถาม โดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.4.4.3 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายใน
ตลาดโรงเกลือของพ่อค้ารายย่อย  ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.4.4.4 วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานมีรายละเอียด ดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีปัจจยักิจการแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 
1.1 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีอายุของกิจการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั สถิติท่ีใช้ในการทดสอบ 
คือ One-way ANOVA 

1.2 พ่อค้ารายย่อยท่ีมีลักษณะของการประกอบการแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั สถิติท่ี
ใชใ้นการทดสอบ คือ Independent t-test 

1.3 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกัน สถิติท่ีใช้ในการ
ทดสอบ คือ One-way ANOVA 

1.4 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีลกัษณะการจดัจ าหน่ายแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการ
ทดสอบ คือ One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 พ่อค้ารายย่อยท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อแตกต่างกนั 

2.1 พ่อคา้รายยอ่ยท่ีมีประเภทของสินคา้ท่ีไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขาย
ต่อแตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ One-way ANOVA 

2.2 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีเหตุผลในการมาซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
แตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ One-way ANOVA 
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2.3 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีความถ่ีในการไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกันมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
แตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ Independent t-test 

2.4 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
แตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อแตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ One-way ANOVA 

2.5 พ่อคา้รายย่อยท่ีมีลกัษณะการซ้ือสินคา้เป็นประจ าหรือไม่ประจ าไปซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อแตกต่างกนั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ คือ Independent t-test 
 

3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้เพื่ออธิบาย บรรยาย หรือสรุป 
ลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นตวัเลขท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลมา เพื่อให้ทราบขอ้มูลโดยทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม โดยการน าเสนอในรูปแบบของการ การแจกแจงความถ่ี  (Frequency) ค่าร้อย
ละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ค่าร้อยละ (Percentage) โดยค านวณจากสูตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2561) 
 

(3.3) 
       

เม่ือ p แทน ค่าร้อยละ 
f  แทน จ านวนของผูท่ี้ตอบแบบสอบถามขอ้นั้นๆ 
n แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐานโดย  

3.5.2.1 ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) เป็นการวดัแนวโน้มของขอ้มูลเขา้สู่

ศูนยก์ลางท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด เหมาะกบัขอ้มูลท่ีมีการแจกแจงแบบสมมาตร (Normal Symmetric) หา

ได้จากผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541) ใช้ส าหรับแบบสอบถาม

ขอ้มูลทัว่ไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2561)  

 
 (3.4) 

p = 
𝑓 × 100

𝑛
 

𝑥  = 
 𝑥𝑖

𝑛
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เม่ือ 𝑥  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
∑xi แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
n แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
3.5.2.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation, S.D.) ใช้วิเคราะห์ข้อมูล

ร่วมกนักบัค่าเฉล่ียเลขคณิตเพื่อแสดงลกัษณะการกระจายตวัของคะแนนในแต่ละขอ้ ซ่ึงค านวณได้

จากสูตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2561) 

 

 
 (3.5) 

 
เม่ือ S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

X  แทน คะแนนของแต่ละคน 

n  แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
3.5.2.3 ค่า T-Test Independent เป็นสถิติท่ีใช้เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระหว่างกลุ่ม

ตวัอย่างสองกลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกนั เพื่อทดสอบความแตกต่างระดบัการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ของ

กลุ่มตวัอยา่ง โดยมีขั้นตอนการวิเคราะห์ T-Test Independent ดงัน้ี 

1. เปล่ียนสมมติฐานการวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 
2. สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวิธี T-Test Independent คือ 
H0: ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่มแตกต่างกนั 
3. สมมติฐานท่ีใชท้ดสอบ T-Test Independent 

 
 (3.6) 

 
 

เม่ือ t  หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบ 
n หมายถึง ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 

 𝑥  หมายถึง ค่าเฉล่ียของแต่ละกลุ่ม 
 S หมายถึง ผลรวมของแต่ละกลุ่ม 

4. การตดัสินใจ เม่ือก าหนดค่านยัส าคญั = α  

𝑆. 𝐷. =  
𝑛 𝑥2 − ( 𝑥2)

𝑛(𝑛 − 1)
 

𝑡 =
  1 −   2

 𝑠1
2/𝑛1 + 𝑠1

2/𝑛2

 ~ 𝑑𝑓 =
(𝑠1

2/𝑛1 + 𝑠2
2/𝑛21

2
)

(𝑠1
2/𝑛1)2

𝑛1 − 1
+

(𝑠2
2/𝑛1)2

𝑛2 − 1
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ถา้ค่า t ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกว่าค่า p-value ท่ีตั้งไว ้จะปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 นัน่คือ 
ยอมรับวา่ค่าเฉล่ียของประชากรอยา่งนอ้ยสองกลุ่มแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

ถา้ค่า t ท่ีค  านวณไดมี้ค่ามากกว่าหรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t ถา้ค่า p-value มีค่า
มากกวา่หรือเท่ากบั จะยอมรับ H0 นัน่คือ ยอมรับวา่ค่าเฉล่ียของประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 

3.5.2.4 ค่า F-test (One-Way Analysis of Variance ANOVA) หรือการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว โดยการทดสอบความสัมพันธ์ของคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างท่ี
มากกว่า 2 กลุ่มซ่ึงอิสระต่อกัน ( Independent Samples) โดยดูค่าความแปรปรวนจากตาราง 
Homogeneity of Variances และจะใชส้ถิติวิเคราะห์จากค่า ANOVA (F) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2561) 
โดยมีขั้นตอนการวิเคราะห์โดยวิธี One-Way ANOVA ดงัน้ี 

1. เปล่ียนสมมติฐานการวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 
2. สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวิธี One Way ANOVA คือ 
H0: ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าเฉล่ียของประชากรอย่างนอ้ย 2 กลุ่มแตกต่างกนั 
หรือ H0: μ1= μ2 = … = μk H1 : μ1 ≠ μ2 , เม่ือ i ≠ j ; j, j = 1, 2 , .., k 
3. สมมติฐานท่ีใชท้ดสอบ One-way ANOVA 

 
                                           (3.7) 

 
ตารางท่ี 3.2 การวิเคราะห์โดยวิธี One-way ANOVA 

Source of 
Variation 

Degree of 
Freedom 

Sum Square Mean Square F 

Between 
Group 

k-1 

 

 

 

Within 
Group 

n-k 
 

 

  

Total n-1 

 

    

ท่ีมา: พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 2543 
 

𝐹 =
𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

Source of 
Variation

Degree of 
Freedom

Sum Square Mean Square F

Between 
Group

k-1

Within 
Group

n-k

Total n-1

Source of 
Variation

Degree of 
Freedom

Sum Square Mean Square F

Between 
Group

k-1

Within 
Group

n-k

Total n-1

Source of 
Variation

Degree of 
Freedom

Sum Square Mean Square F

Between 
Group

k-1

Within 
Group

n-k

Total n-1

Source of 
Variation

Degree of 
Freedom

Sum Square Mean Square F

Between 
Group

k-1

Within 
Group

n-k

Total n-1

Source of 
Variation

Degree of 
Freedom

Sum Square Mean Square F

Between 
Group

k-1

Within 
Group

n-k

Total n-1

Source of 
Variation

Degree of 
Freedom

Sum Square Mean Square F

Between 
Group

k-1

Within 
Group

n-k

Total n-1
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เม่ือ k  หมายถึง จ านวนกลุ่ม 
n หมายถึง ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 
nj หมายถึง ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มท่ี j 
Tj หมายถึง ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่ม 
T หมายถึง ตวัอยา่งท่ี j ผลรวมของคะแนน 
Xv หมายถึง คะแนนแต่ละคน 

4. การตัดสินใจ เม่ือก าหนดค่านัยส าคัญ = α ถ้าค่า F ท่ีค  านวณได้มีค่ามากกว่าเม่ือ

เปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง d.f. = (k - 1), (n - k) หรือถา้โปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงมีค่าความ

น่าจะเป็นของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีค่า F มากกวา่ค่า F ท่ีค  านวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่านอ้ยกวา่ จะปฏิเสธ 

H0 และยอมรับ H1 นั่นคือ ยอมรับว่าค่าเฉล่ียของประชากรอย่างน้อยสองกลุ่มแตกต่างกันอย่างมี

นยัส าคญั 

ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง d.f. = (k-

1), (n - k) หรือถา้ค่า p-value มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั จะยอมรับ H0 นั่นคือ ยอมรับว่าค่าเฉล่ียของ

ประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 

3.5.2.5 กรณีการพบความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ จะมีการตรวจสอบ
ความสัมพันธ์ เป็นรายคู่กรณี โดยการใช้สูตรตามวิ ธี  Least Significant Different (LSD) เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2561) โดยมีขั้นตอนการวิเคราะห์ ดงัต่อไปน้ี 

1. ก าหนดระดบันยัส าคญั = α = 0.05 
2. ค านวณค่า LSD จากสูตร 

 
(3.8) 

 
 

เม่ือ                      หมายถึง ค่าท่ีไดจ้ากตาราง t ท่ี d.ƒ. = n –k  
 n1  หมายถึง ขนาดตวัอยา่ง กลุ่มท่ี i 
 nj  หมายถึง ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี j 
3. ค านวณหาค่า | xi – xj | เม่ือ i j; i, j = 1, 2, ..., k 
4. การตดัสินใจ 
เม่ือค่า | xi – xj | ท่ีค  านวณได ้มีค่ามากกว่าเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า LSD หรือ ถา้ค่า p-value 

มีค่าน้อยกว่า α หมายความว่าค่าเฉล่ียของจ านวนประชากรคู่ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกัน
อยา่งมีนยัส าคญั 

 𝑡
𝛼

2
, 𝑛 − 𝑘 
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ถา้ค่า | xi – xj | ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัค่า LSD หรือ ถา้ค่า p-value มีค่ามากกวา่ 
หรือเท่ากบั α หมายความวา่ค่าเฉล่ียของจ านวนประชากรคู่ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกนัอย่าง
ไม่มีนยัส าคญั 
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บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายใน
ตลาดโรงเกลือของพ่อค้ารายย่อย” ในคร้ังน้ี ได้มีการน าโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติในการ
ประมวลผลขอ้มูลต่างๆ ท่ีไดม้าจากการรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 คน 
โดยผูว้ิจัยจะท าการน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการตอบค าถามของกลุ่มตัวอย่างใน
แบบสอบถามเชิงปริมาณ โดยแบ่งการน าเสนอขอ้มูลออกเป็น 5 ส่วน ตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ 
4.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 
4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ

ไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 
4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยจ าแนกตามปัจจยักิจการของพ่อคา้ราย
ยอ่ย 

4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไป
ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยในตลาดโรงเกลือ 

  

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของปัจจัยกิจการของพ่อค้ารายย่อยที่ซ้ือของจากตลาดโรง
เกลือ 
 

ข้อมูลทั่วไปของแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response 
Question) จ านวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ อายุของกิจการ ลกัษณะของการประกอบการ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ของกิจการ และ ลกัษณะการจดัจ าหน่าย ไดผ้ลวิเคราะห์ตามตารางท่ี4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงขอ้มูลของปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ 
ขอ้มูลของปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ จ านวน ร้อยละ 

1. อายขุองกิจการ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 3 ปี 109 27.25 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
ขอ้มูลของปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ จ านวน ร้อยละ 

มากกวา่ 3-5 ปี 206 51.50 

5 ปีขึ้นไป 85 21.25 

รวม 400 100.00 

2 ลกัษณะของการประกอบการ 

ธุรกิจเจา้ของคนเดียว 368 92.00 

บริษทั/หา้งหุ้นส่วน 32 8.00 

รวม 400 100.00 

3. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ 

ร้านขายปลีก 209 52.25 

กลุ่มแม่บา้น 62 15.50 

กลุ่มอ่ืนๆ 129 32.25 

รวม 400 100.00 

4. ลกัษณะการจดัจ าหน่าย 

คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีร้านถาวร 184 46.00 

คา้ปลีกแบบร้านแผงลอยในตลาดนดั 99 24.75 

คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหนา้ร้านและออนไลน์ 117 29.25 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของปัจจยักิจการรายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาด
โรงเกลือไดจ้ าแนกออกใหต้ามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

อายุของกิจการ ของผูต้อบค าถามส่วนใหญ่มีอายุของกิจการมากกว่า 3-5 ปี มีจ านวน
ทั้งส้ิน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 รองลงมามีอายขุองกิจการต ่ากวา่หรือเท่ากบั 3 มีจ านวนทั้งส้ิน 
109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 และสุดทา้ยมีอายขุองกิจการ 5 ปีขึ้นไป มีจ านวนทั้งส้ิน 85 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.25  จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน 

ลกัษณะของการประกอบการ  ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นธุรกิจเจ้าของคน
เดียว มีจ านวนทั้งส้ิน 368 คน คิดเป็นร้อยละ 92.00 รองลงมาคือบริษทั/หา้งหุน้ส่วน มีจ านวนทั้งส้ิน 
32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ ร้านขายปลีก มี
จ านวนทั้งส้ิน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.25 รองลงมาคือกลุ่มอ่ืนๆ มีจ านวนทั้งส้ิน 129 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.25  และสุดทา้ยกลุ่มแม่บา้น มีจ านวนทั้งส้ิน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 จากผูต้อบ
ค าถามทั้งหมด 400 คน   

ลกัษณะการจดัจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีร้าน มี
จ านวนทั้งส้ิน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมาคือคา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหนา้ร้านและออนไลน์
มีจ านวนทั้งส้ิน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 และสุดทา้ยคา้ปลีกแบบร้านแผงลอยในตลาดนัด มี
จ านวนทั้งส้ิน 99 คนคิดเป็นร้อยละ 24.75 จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน  
 

4.2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย 
 

จากการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป
ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ ประเภทของสินคา้ท่ีขาย เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมา
จบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ จ านวนเงินในการ
จบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง และ ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ ไดผ้ลวิเคราะห์ตามตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2  แสดงขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย จ านวน ร้อยละ 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีขาย  

เส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋าแฟชัน่ 144 36.00 

เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน/อุปกรณ์ตกแต่งบา้น 102 25.50 

อาหาร/สินคา้การเกษตร 83 20.75 

สินคา้อ่ืนๆ 71 17.75 

รวม 400 100.00 

2.  เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ 

ตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย 174 43.50 

ตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง 111 27.75 
ตลาดโรงเกลือมีสินคา้หมุนเวียนรวดเร็ว เปล่ียนตามความนิยมของ
ตลาดไดร้วดเร็ว จึงซ้ือตามกระแสตลาด 

115 28.75 

รวม 400 100.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย จ านวน ร้อยละ 

3.  ความถี่ในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน 77 19.25 

มากกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 323 80.75 

รวม 400 100.00 

4. จ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 36 9.00 

5,001 – 10,000 บาท 138 34.50 

10,001 – 15,000 บาท 193 48.25 

มากกวา่ 15,000 บาท 33 8.25 

รวม 400 100.00 

5. ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ 

ซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า 311 77.75 

ซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ า 89 22.25 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2  พบว่า ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย ไดจ้ าแนกออกตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

ประเภทของสินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่ คือเส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋าแฟชัน่มีจ านวนทั้งส้ิน 144 
คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 รองลงมาคือ เคร่ืองใช้ในครัวเรือน/อุปกรณ์ตกแต่งบา้น มีจ านวนทั้งส้ิน 
102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50  อนัดบัต่อมาคืออาหาร/สินคา้การเกษตรมีจ านวนทั้งส้ิน 83 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.75 และสุดทา้ยคือสินคา้อ่ืนๆ มีจ านวนทั้งส้ิน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 จากผูต้อบ
ค าถามทั้งหมด 400 คน  

เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือส่วนใหญ่คือ ตลาดโรงเกลือมี
สินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย มีจ านวนทั้งส้ิน 174 คนคิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมาคือตลาดโรง
เกลือมีสินคา้หมุนเวียนรวดเร็ว เปล่ียนตามความนิยมของตลาดไดร้วดเร็ว จึงซ้ือตามกระแสตลาดมี
จ านวนทั้งส้ิน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 และสุดทา้ยคือ ตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินค้าท่ีมี
ช่ือเสียง มีจ านวนทั้งส้ิน 111 คนคิดเป็นร้อยละ 27.75 จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือส่วนใหญ่คือมากกว่า 1 คร้ัง/เดือน  มี
จ านวนทั้งส้ิน 323 คน คิดเป็นร้อยละ 80.75 รองลงมาคือ นอ้ยกว่า 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน มี
จ านวนทั้งส้ิน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน  

จ านวนเงินในการจบัจ่ายสินค้าเฉล่ีย/คร้ังส่วนใหญ่คือ10,001-15,000 บาท มีจ านวน
ทั้งส้ิน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.25 รองลงมาคือ5,001-10,000 บาท มีจ านวนทั้งส้ิน 138 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.50 อนัดบัต่อมาคือต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท มีจ านวนทั้งส้ิน 36 คน คิดเป็นร้อย
ละ 9.00 และสุดทา้ย มากกว่า 15,000 บาท มีจ านวนทั้งส้ิน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 จากผูต้อบ
ค าถามทั้งหมด 400 คน  

ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ส่วนใหญ่คือ ซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า มีจ านวน 311 คน คิด
เป็นร้อยละ 77.75 และ รองลงมาคือ ซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ า มีจ านวน 89 คน คิดเป็นร้อย
ละ 22.25 จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน  

 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย 
 

จากการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดไดวิ้เคราะห์ผลดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 4.3 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของ

พ่อคา้รายยอ่ย 

ระดบัความคิดเห็น 

ล าดบั 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

1.  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.97 0.31 มาก 2 

2.  ปัจจยัดา้นราคา 4.07 0.35 มากท่ีสุด 1 

3.  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.93 0.33 มาก 4 

4.  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.96 0.34 มาก 3 

รวม 3.98 0.33 มาก - 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.3 พบว่าระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียรวม
มีค่าเท่ากบั 3.98 และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย ไม่แตกต่างโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.33 เม่ือพิจาณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 ปัจจยัดา้นราคาโดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 และมี
ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคา ไม่ต่างกนัมากพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.35 

ล าดบัท่ี 2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 และมี
ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.31  

ล าดบัท่ี 3 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  
3.96 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ต่างกัน พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.34  

ล าดบัท่ี 4 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยมีระดับความคิดเห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.93 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่ต่างกนั พิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.33 
 

4.3.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านราคาในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
ของพ่อค้ารายย่อย ดังตารางท่ี 4.4 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงขอ้มูลปัจจยัปัจจยัดา้นราคาในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้

รายยอ่ย 

ปัจจยัดา้นราคา 

ระดบัความคิดเห็น 

ล าดบั 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

ราคาของสินคา้มีความเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ 

4.01 0.43 มากท่ีสุด  3 

ราคาสินคา้ถูกกวา่แหล่งอ่ืน 4.07 0.44 มากท่ีสุด  2 

ราคาของสินคา้สามารถต่อรองได ้ 4.14 0.41 มากท่ีสุด  1 

รวม 4.07 0.43 มากท่ีสุด - 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัดา้นราคาในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียรวมมีค่าเท่ากับ 
4.07 และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านราคาไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.43 เม่ือพิจาณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 ราคาของสินคา้สามารถต่อรองได้ โดยมีระดบัความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านราคาไม่ต่างกันโดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.41 

ล าดบัท่ี 2 ราคาสินคา้ถูกกว่าแหล่งอ่ืนโดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.07 และระดับความคิดเห็นปัจจยัด้านราคาไม่ต่างกันโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.44 

ล าดบัท่ี 3 ราคาของสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้โดยมีระดบัความคิดเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคาไม่ต่างกนัโดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.43 

 

4.3.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขาย
ต่อของพ่อค้ารายย่อย ดังตารางท่ี 4.5 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงขอ้มูลปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้

รายยอ่ย 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ระดบัความคิดเห็น 

ล าดบั 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

มีสินคา้หลายแบบหลายชนิดใหเ้ลือกซ้ือ 4.06 0.38 มากท่ีสุด  2 

สินคา้มีคุณภาพ 3.96 0.43 มาก   4 

สามารถหาสินคา้ท่ีไม่มีในแหล่งซ้ืออ่ืน 3.90 0.49  มาก  5 

สามารถสั่งใหจ้ดัหาสินคา้ตรงตามความ
ตอ้งการ 

3.98 0.44 มาก   3 

สินคา้ทนัสมยั หมุนเวียนรวดเร็ว 4.09 0.37  มากท่ีสุด  1 

รวม 4.00 0.42 มากท่ีสุด - 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



53 
 

 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่าระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียรวมมีค่าเท่ากบั 
4.00 และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่แตกต่างกันพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.42 เม่ือพิจาณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดับท่ี 1 สินค้าทันสมยั หมุนเวียนรวดเร็วโดยมีระดับความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุด  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.37 

ล าดับท่ี 2 มีสินคา้หลายแบบหลายชนิดให้เลือกซ้ือ โดยมีระดับความคิดเห็นด้วยมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัโดยพิจารณาจาก
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.38 

ล าดบัท่ี 3 สามารถสั่งให้จดัหาสินคา้ตรงตามความตอ้งการโดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ย
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.44 

ล าดบัท่ี 4 สินคา้มีคุณภาพโดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั3.96 และ
ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.43 

ล าดับท่ี 5 สามารถหาสินคา้ท่ีไม่มีในแหล่งซ้ืออ่ืนโดยมีระดับความคิดเห็นด้วยมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ต่างกันโดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.49 

 

4.3.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย ดังตารางท่ี 4.6 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงขอ้มูลปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ

ของพ่อคา้รายยอ่ย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

ล าดบั 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

มีส่วนลดพิเศษเม่ือซ้ือปริมาณมาก 4.08 0.45 มากท่ีสุด 1 

มีของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ปริมาณมาก 4.03 0.44 มากท่ีสุด  2 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.6  (ต่อ) 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความคิดเห็น 

ล าดบั 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

มีการแจง้ขอ้มูลสินคา้ของร้านใหท้ราบ
กรณีเป็นลูกคา้ประจ า 

3.90 0.47 มาก  3 

มีบริการจดัส่งกรณีเป็นลูกคา้ประจ า 3.90 0.52 มาก  4 

พ่อคา้ในตลาดใหค้ าแนะน าท่ีดีในการ
เลือกซ้ือสินคา้ไปขาย 

3.89 0.49 มาก  5 

รวม 3.96 0.47 มาก - 

 
จากตารางท่ี 4.6  พบว่าระดับความคิดเห็นปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือ

สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก  ค่าเฉล่ียรวมมี
ค่าเท่ากบั 3.96 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัโดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.47 เม่ือพิจาณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดับท่ี 1 มีส่วนลดพิเศษเม่ือซ้ือปริมาณมากโดยมีระดับความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08  และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ต่างกนัโดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.45 

ล าดบัท่ี 2 มีของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ปริมาณมากโดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ต่างกนัโดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.44 

ล าดบัท่ี 3 มีการแจง้ขอ้มูลสินคา้ของร้านใหท้ราบกรณีเป็นลูกคา้ประจ าโดยมีระดบัความ
คิดเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 และระดบัความคิดเห็นปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่
ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.47  

ล าดับท่ี 4 มีบริการจัดส่งกรณีเป็นลูกค้าประจ าโดยมีระดับความคิดเห็นด้วยมาก  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่ต่างกนัโดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.52 

ล าดบัท่ี 5 พ่อคา้ในตลาดให้ค  าแนะน าท่ีดีในการเลือกซ้ือสินคา้ไปขายโดยมีระดบัความ
คิดเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่
ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.49 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.3.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในการซ้ือสินค้าท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย ดังตารางท่ี 4.7 
 
ตารางท่ี  4.7 แสดงขอ้มูลปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขาย

ต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความคิดเห็น 

ล าดบั 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัความ
คิดเห็น 

มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล ้สามารถเดินทางสะดวก 3.84 0.54 มาก  5 

มีช่องทางการจ าหน่ายผา่นระบบออนไลน์ 3.88 0.54 มาก  4 

มีร้านสาขาท่ีสามารถจดัหาสินคา้ได ้ 3.91 0.45 มาก  3 

มีเวลาเปิดท าการจ าหน่ายสินคา้ท่ียาวนาน
เพียงพอต่อการเลือกซ้ือเลือกหา 

3.95 0.40 มาก  2 

มีการจดัร้านเป็นหมวดหมู่ ท าใหส้ะดวก
ในการหาสินคา้ 

4.07 0.40 มากท่ีสุด  1 

รวม 3.93 0.47 มาก - 

 
จากตารางท่ี 4.7  พบวา่ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือสินคา้

ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ค่าเฉล่ียรวมมีค่าเท่ากบั  
3.90 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัโดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.49 เม่ือพิจาณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดบัท่ี 1 มีการจดัร้านเป็นหมวดหมู่ ท าใหส้ะดวกในการหาสินคา้โดยมีระดบัความคิดเห็น
ดว้ยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07  และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่ต่างกนัโดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.40 

ล าดบัท่ี 2 มีเวลาเปิดท าการจ าหน่ายสินคา้ท่ียาวนานเพียงพอต่อการเลือกซ้ือเลือกหา โดยมี
ระดับความคิดเห็นด้วยมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95 และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ไม่ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.40 

ล าดบัท่ี 3 มีร้านสาขาท่ีสามารถจดัหาสินคา้ได้ โดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.91 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.45 

ล าดบัท่ี 4 มีช่องทางการจ าหน่ายผา่นระบบออนไลน์ โดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก มีค่า 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เฉล่ียเท่ากบั 3.88 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่ต่างกนัโดยพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.54 

ล าดบัท่ี 5 มีท าเลท่ีตั้งอยู่ใกล ้สามารถเดินทางสะดวก โดยมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ไม่ต่างกนัโดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.54 

 
4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยจ าแนกตามปัจจัยกิจการ
ของพ่อค้ารายย่อย 
 

ปัจจัยกิจการของพ่อค้ารายย่อย ท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ กับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยใชก้ารทดสอบทางสถิติ 
Independent T-Test และการทดสอบทางสถิติค่าความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA ซ่ึงไดก้ าหนด
สมมติฐานในการทดสอบ ดงัน้ี  

H0   คือปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย ไม่แตกต่างกนั 

H1 คือปัจจยักิจการของพ่อคา้รายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย แตกต่างกนั 

โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือท่ี α เท่ากบั 0.05 และ
ท าการเปรียบเทียบค่าของ P-Value ของแต่ละปัจจยั ถา้ค่าของ P-Value มีค่ามากกว่า 0.05 ก็จะ ยอมรับ H0 
แสดงว่าปัจจัยกิจการของพ่อค้ารายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ มีระดับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย ไม่แตกต่างกนั ถา้ค่าของ P-
Value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ก็จะ ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 คือปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือของจาก
ตลาดโรงเกลือ มีระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของ
พ่อคา้รายยอ่ย แตกต่างกนั ไดว้ิเคราะห์ผล ดงัตารางท่ี 4.8-4.17 

 

4.4.1 ผลการทดสอบอายุของกิจการแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยยแตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใช ้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว One-
Way ANOVA และการทดสอบ สมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 
ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. น้อย กว่า 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ฐานรอง H1 ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนั จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีค่า 
0.01  

 
ตารางท่ี 4.8  แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยโดยจ าแนกตามอายขุองกิจการ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

ค่าเฉล่ียอายขุองกิจการ 

F F-Prob ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 3 ปี 

มากกวา่  
3-5 ปี 

5 ปีขึ้นไป 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.98 3.99 3.91 2.03 0.13 

ปัจจยัดา้นราคา 4.10 4.05 4.08 0.92 0.40 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.94 3.97 3.84 4.30 0.01* 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.02 3.96 3.88 4.22 0.02* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่ามีผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด

โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามอายขุองกิจการดงัน้ี 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 2.03 และค่า F-Prob. ท่ี 

0.13 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คืออายุของกิจการท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 0.92 และค่า F-Prob. ท่ี 0.40 
ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คืออายุของกิจการท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่าง
กนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 4.30 และ
ค่า F-Prob. ท่ี 0.01* ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คืออายขุองกิจการท่ีแตกต่างกนั มี
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนัยส าคญัทางสถิติอยู่ท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี 
Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นรายคู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซ้อน ดงัตารางท่ี 
4.9 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง F-Ratio ท่ี 4.22 และค่า 
F-Prob. ท่ี 0.02* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คืออายุของกิจการท่ีแตกต่างกนั มี
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นรายคู่ โดยมีผลการทดสอบเชิงซอ้น ดงัตารางท่ี 4.10 

 
ตารางท่ี 4.9  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามอายุของกิจการกบั

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้
รายยอ่ย 

อายขุองกิจการ ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
3 ปี (109 คน) 

มากกวา่ 3-5 ปี 
(206 คน) 

5 ปีขึ้นไป  
(85 คน) 

3.94 3.97 3.76 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 3 ปี 
(109 คน) 

3.94 - 0.49 0.04* 

มากกวา่ 3-5 ปี (206 คน) 3.97   - 0.00** 

5 ปีขึ้นไป (85 คน) 3.76     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.9 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดับความคิดเห็นของ

ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามอายุของกิจการกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย  เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุของกิจการต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 3 ปี  มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุของ
กิจการ 5 ปีขึ้นไป อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุของกิจการมากกว่า 3-5 ปี มี
ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุของกิจการ 5 ปีขึ้น
ไป อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.10  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามอายขุองกิจการกบั
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้ราย
ยอ่ย 

อายขุองกิจการ ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
3 ปี (109 คน) 

มากกวา่ 3-5 ปี 
(206 คน) 

5 ปีขึ้นไป  
(85 คน) 

3.94 3.97 3.76 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 3 ปี 
(109 คน) 

3.94 - 0.15 0.00** 

มากกวา่ 3-5 ปี (206 คน) 3.97   - 0.05 

5 ปีขึ้นไป (85 คน) 3.76     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.10 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามอายขุองกิจการกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุของกิจการต ่ากว่าหรือเท่ากบั  
3 ปี  มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายขุองกิจการ 5 
ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

 

4.4.3 ผลการทดสอบลักษณะของการประกอบการ แตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสม

การตลาดในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยแตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มเป็นอิสระ
กนัวิเคราะห์ค่าแตกต่างโดยทดสอบค่าที (Independent T-Test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

 ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือ 2-Tailed Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามลกัษณะของการประกอบการ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายย่อย 

ค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการ 
t 

P-
Value ธุรกิจเจา้ของคน

เดียว (368 คน) 
บริษทั/หา้งหุ้นส่วน
จ ากดั (32 คน) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.99 3.79 3.59 0.00** 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายย่อย 

ค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการ 
t 

P-
Value ธุรกิจเจา้ของคน

เดียว (368 คน) 
บริษทั/หา้งหุ้นส่วน
จ ากดั (32 คน) 

ปัจจยัดา้นราคา 4.05 4.27 -3.43 0.00** 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.95 3.73 3.57 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.98 3.75 3.68 0.00** 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่าผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามลกัษณะของการประกอบการดงัน้ี  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการแบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว ท่ี 
3.99 และค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการแบบบริษทั/ห้างหุ้นส่วนจ ากดัท่ี 3.79 และค่า P-Value ท่ี 
0.00** ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ลกัษณะของการประกอบการ ท่ีแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีลกัษณะของการประกอบการ
แบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว มีระดบัความคิดเห็นท่ีสูงกว่าลกัษณะของการประกอบการแบบบริษทั/
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการแบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว ท่ี 4.05 
และค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการแบบบริษทั/ห้างหุ้นส่วนจ ากัดท่ี 4.27 และค่า P-Value ท่ี 
0.00** ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ลกัษณะของการประกอบการ ท่ีแตกต่าง
กนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคา  ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีลกัษณะของการประกอบการแบบ
บริษทั/ห้างหุ้นส่วนจ ากัด มีระดับความคิดเห็นท่ีสูงกว่าลักษณะของการประกอบการแบบธุรกิจ
เจา้ของคนเดียว โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียลักษณะของการประกอบการแบบธุรกิจ
เจา้ของคนเดียว ท่ี 3.95 และค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการแบบบริษทั/ห้างหุ้นส่วนจ ากัดท่ี 
3.73 และค่า P-Value ท่ี 0.00** ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ลกัษณะของการ
ประกอบการ ท่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีแตกต่างกัน โดยท่ี
ลกัษณะของการประกอบการแบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว มีระดบัความคิดเห็นท่ีสูงกว่าลกัษณะของ
การประกอบการแบบบริษทั/หา้งหุน้ส่วนจ ากดั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการแบบธุรกิจเจา้ของ
คนเดียว ท่ี 3.98 และค่าเฉล่ียลกัษณะของการประกอบการแบบบริษทั/หา้งหุน้ส่วนจ ากดัท่ี 3.75 และคา่ 
P-Value ท่ี 0.00** ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ลกัษณะของการประกอบการ 
ท่ีแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีแตกต่างกัน โดยท่ีลกัษณะของการ
ประกอบการแบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว มีระดบัความคิดเห็นท่ีสูงกว่าลกัษณะของการประกอบการ
แบบบริษทั/หา้งหุน้ส่วนจ ากดั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

 

4.4.4 ผลการทดสอบกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของกิจการแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใช ้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
One-Way ANOVA และการทดสอบสมมติฐานใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้ น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. น้อย กว่า 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหน่ึงคู่ ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้น โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีค่า 0.01  

 
ตารางท่ี 4.12 แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายย่อย 

ค่าเฉล่ียกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ 

F F-Prob ร้านขาย
ปลีก 

กลุ่ม
แม่บา้น 

กลุ่มอ่ืนๆ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.02 3.92 3.92 5.98 0.00** 

ปัจจยัดา้นราคา 4.06 4.05 4.10 0.56 0.57 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.00 3.86 3.86 8.35 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.01 3.91 3.91 4.33 0.01* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั   0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด

โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการดงัน้ี 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 5.98 และค่า F-Prob.  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ท่ี 0.00** ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการท่ี
แตกต่างกนั มีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใช้วิธี 
Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นรายคู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซ้อนดงัตาราง
ท่ี 4.13  

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 0.56 และค่า F-Prob. ท่ี 0.57 
ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้น
ราคาไม่แตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 8.35 
และค่า F-Prob. ท่ี 0.00** ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ของกิจการท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยู่
ท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นรายคู่โดยมีผล
การทดสอบเชิงซ้อนดงัตารางท่ี 4.14 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 4.33 
และค่า F-Prob. ท่ี 0.01* ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ของกิจการท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยู่ท่ี
ระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นรายคู่โดยมีผลการ
ทดสอบเชิงซอ้นดงัตารางท่ี 4.15 

 
ตารางท่ี 4.13 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามกลุ่มลูกค้า 

เป้าหมายของกิจการ กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขาย
ต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ ค่าเฉล่ีย 

ร้านขายปลีก 
(209 คน) 

กลุ่มแม่บา้น 
(62 คน) 

กลุ่มอ่ืนๆ  
(129 คน) 

4.02 3.92 3.92 

ร้านขายปลีก (209 คน) 4.02 - 0.02* 0.00** 

กลุ่มแม่บา้น (62 คน) 3.92   - 0.89 

กลุ่มอ่ืนๆ (129 คน) 3.92     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.13 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นร้านขายปลีก มีระดบั
ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มแม่บา้น อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 
0.05และกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นร้านขายปลีก มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มากกว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มอ่ืนๆ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01  
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายของกิจการ กบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ ค่าเฉล่ีย 

ร้านขายปลีก 
(209 คน) 

กลุ่มแม่บา้น 
(62 คน) 

กลุ่มอ่ืนๆ  
(129 คน) 

4.00 3.86 3.86 

ร้านขายปลีก (209 คน) 4.00 - 0.01* 0.00** 

กลุ่มแม่บา้น (62 คน) 3.86   - 0.91 

กลุ่มอ่ืนๆ (129 คน) 3.86     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.14 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ กบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการ
ซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นร้านขาย
ปลีก มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มากกว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นกลุ่ม
แม่บา้น อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 และกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นร้านขายปลีก มีระดบัความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มอ่ืนๆ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01  
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของกิจการ กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ ค่าเฉล่ีย 

ร้านขายปลีก 
(209 คน) 

กลุ่มแม่บา้น 
(62 คน) 

กลุ่มอ่ืนๆ 
(129 คน) 

4.01 3.91 3.91 

ร้านขายปลีก (209 คน) 4.01 - 0.05 0.01* 

กลุ่มแม่บา้น (62 คน) 3.91   - 0.89 

กลุ่มอ่ืนๆ (129 คน) 3.91     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการ
ซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นร้านขาย
ปลีก มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มอ่ืนๆ 
อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05  

 

4.4.5 ผลการทดสอบลกัษณะการจัดจ าหน่ายแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใช ้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
One-Way ANOVA และการทดสอบ สมมติฐานใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้ น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. น้อย กว่า 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหน่ึงคู่ ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้น โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีค่า 0.05 

 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.16  แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป
ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามลกัษณะการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อ

ของพ่อคา้รายยอ่ย 

ค่าเฉล่ียลกัษณะการจดัจ าหน่าย 

F F-Prob คา้ส่ง/คา้
ปลีกแบบมี
ร้านถาวร 

คา้ปลีกแบบ
ร้านแผงลอย
ในตลาดนดั 

คา้ส่ง/คา้ปลีก
แบบมีหนา้
ร้านและ
ออนไลน์ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.98 3.98 3.97 0.03 0.97 

ปัจจยัดา้นราคา 4.05 4.02 4.14 3.79 0.02* 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.94 3.91 3.94 0.35 0.71 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.97 3.95 3.96 0.07 0.93 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่มีผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามลกัษณะการจดัจ าหน่ายดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 0.03 และค่า F-Prob. ท่ี  
0.97 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือลกัษณะการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 3.79 และค่า F-Prob. ท่ี 0.02 
ซ่ึงซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือลกัษณะการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยั
ด้านราคา ท่ีแตกต่างกันโดยมีนัยส าคัญทางสถิติอยู่ท่ีระดับ 0.05 ดังนั้ นจึงใช้วิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นรายคู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซ้อนดงัตารางท่ี 4.17 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 0.35 และ
ค่า F-Prob. ท่ี 0.71 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือลกัษณะการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัมี
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง F-Ratio ท่ี 0.07 และค่า 
F-Prob. ท่ี 0.93 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือลกัษณะการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัมี
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามลกัษณะการจดั
จ าหน่ายกบัปัจจยัดา้นราคา ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้ราย
ยอ่ย 

ลกัษณะการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 

คา้ส่ง/คา้ปลีก
แบบมีร้าน
ถาวร (184 

คน) 

คา้ปลีกแบบ
ร้านแผงลอย
ในตลาดนดั 

(99 คน) 

คา้ส่ง/คา้ปลีก
แบบมีหนา้ร้าน
และออนไลน์ 

(117 คน) 

4.05 4.02 4.14 

คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีร้านถาวร 
(184 คน) 

4.05 - 0.59 0.02* 

คา้ปลีกแบบร้านแผงลอยใน
ตลาดนดั (99 คน) 

4.02   - 0.01* 

คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหนา้ร้าน
และออนไลน์ (117 คน) 

4.14     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั   0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.17 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ

ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามลกัษณะการจดัจ าหน่าย กบัปัจจยัดา้นราคา ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นคา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีร้านถาวร มี
ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา  มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นคา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหน้าร้านและ
ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 และกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นคา้ปลีกแบบร้านแผงลอยในตลาดนดั 
มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นราคา  มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นคา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหน้าร้านและ
ออนไลน ์อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยจ าแนกตามพฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยในตลาดโรงเกลือ 
 

การทดสอบพฤติกรรมการจับจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อค้ารายย่อย  กับปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย  โดยใช้การ
ทดสอบทางสถิติ Independent T-Test และการทดสอบทางสถิติค่าความแปรปรวนทางเดียว One-Way 
ANOVA ซ่ึงไดก้ าหนดสมมติฐานในการทดสอบ ดงัน้ี  

H0   คือพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยในตลาดโรงเกลือแตกต่างกนั มี
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยไม่แตกต่าง
กนั 

H1 คือพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยในตลาดโรงเกลือแตกต่างกนั มี
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย แตกต่าง
กนั 

โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือท่ี α เท่ากบั 0.05 และ
ท าการเปรียบเทียบค่าของ P-Value ของแต่ละปัจจยั ถา้ค่าของ P-Value มีค่ามากกว่า 0.05 ก็จะ ยอมรับ H0 
แสดงว่าพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยในตลาดโรงเกลือมีระดบัปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย ไม่แตกต่างกนั ถา้ค่า
ของ P-Value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ก็จะ ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 คือพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไปขายต่อของ
พ่อคา้รายย่อยในตลาดโรงเกลือ มีระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย แตกต่างกนั ไดว้ิเคราะห์ผล ดงัตารางท่ี 4.18-4.27 

 

4.5.1 ผลการทดสอบประเภทของสินค้าท่ีขาย แตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย แตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใช ้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
One-Way ANOVA และการทดสอบสมมติฐานใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้ น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. น้อย กว่า 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหน่ึงคู่ ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้น โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีค่า 0.01  
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.18  แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป
ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามประเภทของสินคา้ท่ีขาย 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของ
พ่อคา้รายยอ่ย 

ค่าเฉล่ียประเภทของสินคา้ท่ีขาย 

F 
F-

Prob 

เส้ือผา้/
รองเทา้/
กระเป๋า
แฟชัน่ 

เคร่ืองใชใ้น
ครัวเรือน/
อุปกรณ์

ตกแต่งบา้น 

อาหาร/
สินคา้

การเกษตร 

สินคา้
อ่ืนๆ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.00 3.97 3.93 3.99 1.03 0.38 

ปัจจยัดา้นราคา 4.09 4.02 4.02 4.15 2.59 0.05 

ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

3.98 3.95 3.85 3.92 2.77 0.04* 

ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

3.98 3.95 3.93 3.96 0.49 0.69 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่าผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามประเภทของสินคา้ท่ีขาย ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 1.03 และค่า F-
Prob. ท่ี 0.38 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือประเภทของสินคา้ท่ีขาย แตกต่างกนัมี
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 2.59 และค่า F-Prob. 
ท่ี 0.05 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือประเภทของสินคา้ท่ีขาย แตกต่างกนัมีปัจจยั
ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 
2.77 และค่า F-Prob. ท่ี 0.04 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของกิจการท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนัยส าคญั
ทางสถิติอยู่ท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นราย
คู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซ้อน ดงัตารางท่ี 4.19 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 0.49  
และค่า F-Prob. ท่ี 0.69 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีได้ยอมรับ H0 คือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กิจการท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยู่ท่ี
ระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.19  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของประเภทของสินคา้ท่ีขายกบัปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

ประเภทของสินคา้ท่ีขาย ค่าเฉล่ีย 

เส้ือผา้/
รองเทา้/
กระเป๋า

แฟชัน่ (144 
คน) 

เคร่ืองใชใ้น
ครัวเรือน/
อุปกรณ์

ตกแต่งบา้น 
(102 คน) 

อาหาร/
สินคา้

การเกษตร 
(83 คน) 

สินคา้
อ่ืนๆ (71 
คน) 

3.98 3.95 3.85 3.92 

เส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋า
แฟชัน่ (144 คน) 

3.98 - 0.52 0.01* 0.24 

เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน/
อุปกรณ์ตกแต่งบา้น (102 
คน) 

3.95   - 0.04* 0.58 

อาหาร/สินคา้การเกษตร 
(83 คน) 

3.85     - 0.18 

สินคา้อ่ืนๆ (71 คน) 3.92      - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.19 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามประเภทของสินคา้ท่ีขาย กบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือ
สินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเส้ือผา้/
รองเทา้/กระเป๋าแฟชัน่ มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีเป็นอาหาร/สินคา้การเกษตร อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 และกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเคร่ืองใช้ใน
ครัวเรือน/อุปกรณ์ตกแต่งบา้น มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเป็นอาหาร/สินคา้การเกษตร อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05  
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.5.2 ผลการทดสอบเหตุผลส าคัญท่ีสุดในการมาจับจ่ายสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือ แตกต่าง
กันมีปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย  
แตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใช ้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
One-Way ANOVA และการทดสอบ สมมติฐานใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้ น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. น้อย กว่า 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหน่ึงคู่ ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้น โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีค่า 0.01  
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยจ าแนกตามเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือ 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของ
พ่อคา้รายยอ่ย 

ค่าเฉล่ียเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือ 

F F-Prob 
ตลาดโรงเกลือ
มีสินคา้ท่ีซ้ือ
แลว้ไปขายต่อ

ง่าย 

ตลาดโรง
เกลือเป็น

แหล่งสินคา้ท่ี
มีช่ือเสียง 

ตลาดโรงเกลือมี
สินคา้หมุนเวียน
รวดเร็ว เปล่ียน
ตามความนิยม
ของตลาดได้
รวดเร็ว จึงซ้ือ

ตามกระแสตลาด 
ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์

4.00 3.92 3.98 2.39 0.09 

ปัจจยัดา้นราคา 4.11 4.05 4.02 2.56 0.08 

ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

3.98 3.84 3.94 6.51 0.00** 

ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

4.01 3.88 3.97 5.23 0.01* 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.20 พบว่าผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยจ าแนกตามเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจับจ่าย
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 2.39 และค่า F-
Prob. ท่ี 0.09 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีได้ยอมรับ H0 คือเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่าย
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ แตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยู่
ท่ีระดบั  0.05 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 2.56 และค่า F-Prob. 
ท่ี 0.08 ซ่ึงมากกวา่กวา่ 0.05 แสดงวา่ค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือแตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 
6.51 และค่า F-Prob. ท่ี 0.00**  ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือเหตุผลส าคญั
ท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือแตกต่างกัน มีปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ี
แตกต่างกนัโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยู่ท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least Significant Difference (LSD) 
เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นรายคู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซอ้น ดงัตารางท่ี 4.21 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 5.23 
และค่า F-Prob. ท่ี 0.01* ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 แสดงวา่ปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือเหตุผลส าคญัท่ีสุดใน
การมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือแตกต่างกนั มีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนัโดย
มีนยัส าคญัทางสถิติอยู่ท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
กนัเป็นรายคู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซ้อน ดงัตารางท่ี 4.22 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.21  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้
ท่ีตลาดโรงเกลือกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

ของเหตุผลส าคญัท่ีสุดใน
การมาจบัจ่ายสินคา้ท่ี

ตลาดโรงเกลือ 
ค่าเฉล่ีย 

ตลาดโรงเกลือมี
สินคา้ท่ีซ้ือแลว้
ไปขายต่อง่าย 

(174 คน) 

ตลาดโรงเกลือ
เป็นแหล่งสินคา้
ท่ีมีช่ือเสียง (111 

คน) 

ตลาดโรงเกลือมี
สินคา้หมุนเวียน
รวดเร็ว เปล่ียน
ตามความนิยม
ของตลาดได้
รวดเร็ว จึงซ้ือ
ตามกระแส

ตลาด (115 คน) 

3.98 3.84 3.94 
ตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ี
ซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย (174 
คน) 

3.98 - 0.00** 0.26 

ตลาดโรงเกลือเป็นแหล่ง
สินคา้ท่ีมีช่ือเสียง (111 
คน) 

3.84   - 0.02* 

ตลาดโรงเกลือมีสินคา้
หมุนเวียนรวดเร็ว เปล่ียน
ตามความนิยมของตลาด
ไดร้วดเร็ว จึงซ้ือตาม
กระแสตลาด (115 คน) 

3.94     - 

 หมายเหต ุ* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.21 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ

ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ กบัปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย เป็นรายคู่พบว่า 
กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง อย่าง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 และกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง มีระดบั
ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือมีสินคา้
หมุนเวียนรวดเร็ว เปล่ียนตามความนิยมของตลาดได้รวดเร็ว จึงซ้ือตามกระแสตลาด อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.22  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้

ท่ีตลาดโรงเกลือกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

ของเหตุผลส าคญัท่ีสุดใน
การมาจบัจ่ายสินคา้ท่ี

ตลาดโรงเกลือ 
ค่าเฉล่ีย 

ตลาดโรงเกลือมี
สินคา้ท่ีซ้ือแลว้
ไปขายต่อง่าย 
(174 คน) 

ตลาดโรงเกลือ
เป็นแหล่งสินคา้
ท่ีมีช่ือเสียง (111 

คน) 

ตลาดโรงเกลือมี
สินคา้หมุนเวียน
รวดเร็ว เปล่ียน
ตามความนิยม
ของตลาดได้
รวดเร็ว จึงซ้ือ
ตามกระแส

ตลาด (115 คน) 

4.01 3.88 3.97 

ตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ี
ซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย (174 
คน) 

4.01 - 0.00** 0.33 

ตลาดโรงเกลือเป็นแหล่ง
สินคา้ท่ีมีช่ือเสียง (111 
คน) 

3.88   - 0.04* 

ตลาดโรงเกลือมีสินคา้
หมุนเวียนรวดเร็ว เปล่ียน
ตามความนิยมของตลาด
ไดร้วดเร็ว จึงซ้ือตาม
กระแสตลาด (115 คน) 

3.97     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.22 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ กบัปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย เป็นรายคู่พบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง  อย่างมี
นัยส าคญัท่ีระดบั 0.01 และกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง มีระดบั
ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกตลาดโรงเกลือมีสินคา้
หมุนเวียนรวดเร็ว เปล่ียนตามความนิยมของตลาดได้รวดเร็ว จึงซ้ือตามกระแสตลาด อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

4.5.3  ผลการทดสอบความถี่ในการมาจับจ่ายสินค้าจากตลาดโรงเกลือแตกต่างกนัมีปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย แตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มเป็นอิสระ
กนัวิเคราะห์ค่าแตกต่างโดยทดสอบค่าที (Independent T-Test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้น 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือ 2-Tailed Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายย่อย โดยจ าแนกตามความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรง
เกลือ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้ราย

ยอ่ย 

ค่าเฉล่ียความถี่ในการมาจบัจ่ายสินคา้
จากตลาดโรงเกลือ 

t P-Value นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/
เดือน ถึง 1 คร้ัง/

เดือน 

มากกวา่ 1 คร้ัง/
เดือน 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.83 4.01 -4.75 0.00** 

ปัจจยัดา้นราคา 4.18 4.04 3.16 0.00** 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.72 3.98 -6.39 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.78 4.00 -5.25 0.00** 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
จากตารางท่ี 4.23 พบว่าผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี

ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาด
โรงเกลือ ดงัน้ี 

ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียความถ่ีในการมาจับจ่ายสินค้าจากตลาดโรงเกลือแบบ
มากกว่า 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 4.01 และค่าเฉล่ียความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบน้อย
กวา่ 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 3.83 และค่า P-Value ท่ี 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏิเสธ H0 หรือ
ยอมรับ H1 คือ ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีความถี่ในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบ
มากกว่า 1 คร้ัง/เดือน มีระดบัความคิดเห็นท่ีมากกวา่ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ
แบบนอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบนอ้ยกว่า 1 
คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 4.18 และค่าเฉล่ียความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบ
มากกว่า 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 4.04 และค่า P-Value ท่ี 0.00 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 
คือ ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นราคา ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบน้อยกว่า 1 คร้ัง/
เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน มีระดบัความคิดเห็นท่ีมากกวา่ความถี่ในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ
แบบมากกวา่ 1 คร้ัง/เดือน โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรง
เกลือแบบมากกว่า 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 3.98 และค่าเฉล่ียความถี่ในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ
แบบน้อยกว่า 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 3.72 และค่า P-Value ท่ี 0.00 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ ท่ีแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีความถ่ีในการมาจบัจ่าย
สินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบมากกว่า 1 คร้ัง/เดือน มีระดบัความคิดเห็นท่ีมากกว่าความถ่ีในการมา
จบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบน้อยกว่า 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน โดยมีนยัส าคญัทางสถิติ
อยูท่ี่ระดบั 0.01 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรง
เกลือแบบมากกว่า 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 4.00 และค่าเฉล่ียความถี่ในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ
แบบน้อยกว่า 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน ท่ี 3.78 และค่า P-Value ท่ี 0.00 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ ท่ีแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกัน โดยท่ีความถ่ีในการมาจบัจ่าย

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบมากกว่า 1 คร้ัง/เดือน มีระดบัความคิดเห็นท่ีมากกว่าความถ่ีในการมา
จบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือแบบน้อยกว่า 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน โดยมีนยัส าคญัทางสถิติ
อยูท่ี่ระดบั 0.01 

 

4.5.4 ผลการทดสอบจ านวนเงินในการจับจ่ายสินค้าเฉลี่ย/คร้ังแตกต่างกันมีปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย แตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใช ้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว 
One-Way ANOVA และการทดสอบ สมมติฐานใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้ น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือค่า F-Prob. น้อย กว่า 0.05 และถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหน่ึงคู่ ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซอ้นโดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่
ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีค่า 0.01  
 
ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง  
ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้ราย

ยอ่ย 

ค่าเฉล่ียจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง  

F F-Prob 
ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 

5,000 บาท 

5,001 – 
10,000 
บาท 

10,001 – 
15,000 
บาท 

มากกวา่ 
15,000 
บาท 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.85 3.98 3.98 4.02 2.43 0.06 

ปัจจยัดา้นราคา 4.15 4.09 4.03 4.11 1.51 0.21 

ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

3.65 3.97 3.94 4.05 11.23 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.73 4.01 3.95 4.08 8.09 0.00** 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



77 
 

 
 

จากตารางท่ี 4.24 พบว่าผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง
ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 2.43 และค่า F-
Prob. ท่ี 0.06 ซ่ึงมากกว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/
คร้ัง แตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 1.51 และค่า F-Prob. 
ท่ี 0.21 ซ่ึงมากกว่ากว่า 0.05 แสดงว่าค่าท่ีไดย้อมรับ H0 คือจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง 
แตกต่างกนัมีปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 
11.23 และค่า F-Prob. ท่ี 0.00**  ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือจ านวนเงินใน
การจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง แตกต่างกัน มีปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกันโดยมี
นัยส าคญัทางสถิติอยู่ท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
กนัเป็นรายคู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซ้อน ดงัตารางท่ี 4.25 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง F-Ratio ท่ี 3.65 
และค่า F-Prob. ท่ี 0.00**  ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือจ านวนเงินในการ
จบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ังแตกต่างกนั มีปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนัโดยมีนัยส าคญั
ทางสถิติอยู่ท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบกนัเป็นราย
คู่โดยมีผลการทดสอบเชิงซ้อน ดงัตารางท่ี 4.29 

 
ตารางท่ี 4.25  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง

กบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของ
พ่อคา้รายยอ่ย 

จ านวนเงินในการ
จบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 5,000 
บาท (36 คน) 

5,001 – 
10,000 บาท 
(138 คน) 

10,001 – 
15,000 บาท 
(193 คน) 

มากกวา่ 
15,000 บาท 
(33 คน) 

3.65 3.97 3.94 4.05 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 
บาท (36 คน) 

3.65 - 0.00** 0.00** 0.00** 

5,001 – 10,000 บาท 
(138 คน) 

3.97   - 0.35 0.21 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ) 

จ านวนเงินในการ
จบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 5,000 
บาท (36 คน) 

5,001 – 
10,000 บาท 
(138 คน) 

10,001 – 
15,000 บาท 
(193 คน) 

มากกวา่ 
15,000 บาท 
(33 คน) 

3.65 3.97 3.94 4.05 
10,001 – 15,000 บาท 
(193 คน) 

3.94     - 0.06 

มากกวา่ 15,000 บาท 
(33 คน) 

4.05       - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.25 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง กับปัจจยัด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย เป็นรายคู่พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ท่ีมีจ านวนเงินต ่ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ านวนเงิน 5,001-10,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีจ านวนเงินต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ านวนเงิน 10,001-15,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 และ
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ านวนเงินต ่ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ านวนเงิน มากกวา่ 15,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั  
0.01 

 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.26  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง
กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของ
พ่อคา้รายยอ่ย 

จ านวนเงินในการ
จบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง 

ค่าเฉล่ีย 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 5,000 
บาท (36 คน) 

5,001 – 
10,000 บาท 
(138 คน) 

10,001 – 
15,000 บาท 
(193 คน) 

มากกวา่ 
15,000 บาท 
(33 คน) 

3.73 4.01 3.95 4.08 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 
บาท (36 คน) 

3.73 - 0.00** 0.00** 0.00** 

5,001 – 10,000 บาท 
(138 คน) 

4.01   - 0.09 0.29 

10,001 – 15,000 บาท 
(193 คน) 

3.95     - 0.04* 

มากกวา่ 15,000 บาท 
(33 คน) 

4.08       - 

 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.26 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่วิธี LSD ของระดบัความคิดเห็นของ
ค่าเฉล่ียโดยจ าแนกตามจ านวนเงินในการจับจ่ายสินค้าเฉล่ีย/คร้ัง กับปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย เป็นรายคู่พบวา่ กลุ่มตวัอย่าง
ท่ีมีจ านวนเงินต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ านวนเงิน 5,001-10.000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 กลุ่มตวัอย่างท่ีมี
จ านวนเงินต ่ากว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
มากกวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ านวนเงิน 10,001-15,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 กลุ่มตวัอย่างท่ี
มีจ านวนเงินต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
มากกว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ านวนเงิน มากกว่า 15,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.01 และกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีจ านวนเงิน 10,001-15,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ านวนเงิน มากกวา่ 15,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.5.5 ผลการทดสอบลักษณะการจับจ่ายสินค้าแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมการตลาด
ในการซ้ือสินค้าที่ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย แตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอย่างทั้งสองกลุ่มเป็นอิสระ
กนัวิเคราะห์ค่าแตกต่างโดยทดสอบค่าที (Independent T-Test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้น 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเม่ือ 2-Tailed Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.27  แสดงผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ 
ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อ

ของพ่อคา้รายยอ่ย 

ค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ 

t P-Value ซ้ือจากร้านเดิมเป็น
ประจ า (311 คน) 

ซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มี
ร้านประจ า (89 คน) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.01 3.85 4.36 0.00** 

ปัจจยัดา้นราคา 4.05 4.13 -1.89 0.06 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

3.97 3.80 4.12 0.00** 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.00 3.83 4.25 0.00** 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.27 พบว่าผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย โดยจ าแนกตามลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ ดงัน้ี  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ าท่ี 
4.01 และค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ าท่ี 3.85 และค่า P-Value 
ท่ี 0.00** ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ท่ีแตกต่างกนั
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ีลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือ
จากร้านเดิมเป็นประจ า มีระดบัความคิดเห็นท่ีมากกวา่ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือหมุนเวียนไป 
ไม่มีร้านประจ าโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ าท่ี 4.05 
และค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ าท่ี 4.13 และค่า P-Value ท่ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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0.06  ซ่ึงมากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ยอมรับ H0 คือ ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือจากร้านเดิม
เป็นประจ าท่ี 3.97 และค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ าท่ี 3.80 
และค่า P-Value ท่ี 0.00** ซ่ึงน้อยกว่า 0.01  แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ลกัษณะการจบัจ่าย
สินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ี
ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า มีระดบัความคิดเห็นท่ีมากกว่าลกัษณะการ
จบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ าโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือจากร้านเดิม
เป็นประจ าท่ี 4.00 และค่าเฉล่ียลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ าท่ี 3.83 
และค่า P-Value ท่ี 0.00** ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ H0 หรือยอมรับ H1 คือ ลกัษณะการจบัจ่าย
สินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั โดยท่ี
ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า มีระดบัความคิดเห็นท่ีมากกว่าลกัษณะการ
จบัจ่ายสินคา้แบบซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ าโดยมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.01 

 
 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

 
 

บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผลการวจิัย และข้อเสนอแนะ 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายใน
ตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายย่อย” โดยผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากการเก็บรวบรวมจาก
แบบสอบถามโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมานสามารถสรุปไดต้ามล าดบัดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจยั 
5.2 การอภิปรายผลการศึกษาวิจยั 
5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 

5.1.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลของปัจจัยกิจการของพ่อค้ารายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาด
โรงเกลือ 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของปัจจยักิจการของพ่อคา้รายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ 
พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุของกิจการมากกว่า 3-5 ปี มีจ านวนทั้งส้ิน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 
ลกัษณะของการประกอบการส่วนใหญ่เป็นธุรกิจเจา้ของคนเดียว มีจ านวนทั้งส้ิน 368 คน คิดเป็น
ร้อยละ 92.00  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการส่วนใหญ่คือ ร้านขายปลีก มีจ านวนทั้งส้ิน 209 คน คิด
เป็นร้อยละ 52.25 และลกัษณะการจดัจ าหน่ายส่วนใหญ่คือ คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีร้าน มีจ านวนทั้งส้ิน 
184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน  

 

5.1.2 สรุปผลวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของ
พ่อค้ารายย่อย 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้ราย
ย่อยพบว่าประเภทของสินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่ คือเส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋าแฟชัน่มีจ านวนทั้งส้ิน 144 
คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือส่วนใหญ่คือ 
ตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย มีจ านวนทั้งส้ิน 174 คนคิดเป็นร้อยละ 43.50 ความถ่ี
ในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือส่วนใหญ่คือ มากกว่า 1 คร้ัง/เดือน  มีจ านวนทั้งส้ิน 323 
คน คิดเป็นร้อยละ 80.75 จ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ังส่วนใหญ่คือ 10,001-15,000 บาท 
มีจ านวนทั้งส้ิน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.25 และลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้พบว่าส่วนใหญ่คือ ซ้ือ
จากร้านเดิมเป็นประจ า มีจ านวน 311 คน คิดเป็นร้อยละ 77.75 จากผูต้อบค าถามทั้งหมด 400 คน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



83 
 

 
 

5.1.3 สรุปผลวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย 

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
ของพ่อค้ารายย่อยส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านราคาสูงสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 
รองลงมา คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 อนัดบัถดัมาปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 และสุดทา้ยปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 

 

5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยจ าแนกตามปัจจัยกิจการของ
พ่อค้ารายย่อย โดยใช้การทดสอบทางสถิติ Independent T-Test และการทดสอบ ทางสถิติค่าความ
แปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA 
 
ตางรางท่ี 5.1 สรุปผลวิเคราะห์การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยจ าแนกตาม
ปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ย 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย 

อายขุอง
กิจการ 

ลกัษณะของ
การ

ประกอบการ 

กลุ่มลูกคา้
เป้าหมายของ

กิจการ 

ลกัษณะการ
จดัจ าหน่าย 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ไม่แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

ปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่าง แตกต่าง ไม่แตกต่าง แตกต่าง 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

 
จากตารางท่ี 5.1 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยจ าแนกตามปัจจยักิจการของพ่อคา้รายยอ่ย ดงัน้ี 
อายขุองกิจการ ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกัน แต่มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคาท่ีไม่แตกต่างกนั 

ลกัษณะของการประกอบการ ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดแตกต่างกนั  

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของกิจการ ของกลุ่มตัวอย่างท่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
ท่ีแตกต่างกนั แต่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั ปัจจยัดา้นราคา ท่ีไม่แตกต่างกนั 

ลกัษณะการจดัจ าหน่าย ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นราคาท่ีแตกต่างกนั แต่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั  

 

5.1.5 สรุปผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินค้าไปขายต่อของพ่อค้า
รายย่อยในตลาดโรงเกลือโดยใช้การทดสอบทางสถิติ Independent T-Test และการทดสอบ ทาง
สถิติค่าความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA 
 
ตางรางท่ี 5.2   สรุปผลวิเคราะห์การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด

โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไปขายต่อ
ของพ่อคา้รายยอ่ยในตลาดโรงเกลือ 

ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้ราย

ยอ่ย 

ประเภท
ของสินคา้
ท่ีขาย  

เหตุผลส าคญั
ท่ีสุดท่ีจบัจ่าย
สินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือ 

ความถี่
ในการ
มา

จบัจ่าย
สินคา้ 

จ านวนเงิน
ในการ

จบัจ่ายสินคา้
เฉล่ีย/คร้ัง 

ลกัษณะ
การจบัจ่าย
สินคา้ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง แตกต่าง ไม่แตกต่าง แตกต่าง 

ปัจจยัดา้นราคา ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง แตกต่าง ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ไม่แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 

 
จากตารางท่ี 5.2 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป

ขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยในตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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โรงเกลือ ดงัน้ี 
ประเภทของสินคา้ท่ีขาย ของกลุ่มตวัอย่างแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั แต่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยั
ดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั  

เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ ของกลุ่มตวัอย่างแตกต่างกนัมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ี
แตกต่างกนั แต่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคาไม่แตกต่างกนั  

ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกนัมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั  

จ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกันมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
แต่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคาท่ีไม่แตกต่างกนั  

ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั แต่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคาไม่แตกต่างกนั  
 

5.2 การอภิปรายผลการศึกษาวิจัย 
 

5.2.1 ผลวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้าราย
ย่อย 

5.2.1.1 ประเภทของสินคา้ท่ีขายพบวา่ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ
เส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋าแฟชัน่ เน่ืองจากลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ในปัจจุบนัมีการเลือกซ้ือตามกระแสแฟชัน่
ท่ีก าลงัได้รับความนิยม สินคา้ประเภทเส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋าแฟชั่น ท่ีตลาดโรงเกลือ มีความ
หลากหลาย มีทั้งสินคา้มือหน่ึงและมือสองให้เลือก เม่ือมีสินคา้ท่ีเป็นสินคา้แฟชัน่ใหม่ ตามกระแส
ความนิยม ก็สามารถหาซ้ือไดง้่ายท่ีตลาดโรงเกลือ สอดคลอ้งกบั เอมอร แสนภูวา (2562) “เร่ืองกล
ยุทธ์การพฒันาผูค้า้รายยอ่ยจุดผ่านแดนถาวรไทยกมัพูชา” กล่าวว่าศกัยภาพของผูค้า้รายยอ่ยจุดผา่น
แดนถาวรช่องจอม คือ ลูกคา้ชาวกมัพูชาและชาวไทยเช่ือมัน่ในคุณภาพ สินคา้ท่ีผลิตในไทย กลยทุธ์
การพฒันาผูค้า้รายยอ่ยจุดผา่นแดนถาวรช่องสะง า คือส่งเสริมใหสิ้นคา้มีความหลากหลาย 

5.2.1.2  เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ พบว่าความ
คิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย เน่ืองจากสินคา้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากตลาดโรงเกลือมีราคาถูก เหมาะสมกบัคุณภาพ สามารถซ้ือไดถู้กกว่าสินคา้ท่ีมาจากแหล่งอ่ืน 
เม่ือซ้ือในปริมาณมาก สามารถต่อรองราคาได ้ท าให้ตน้ทุนต ่าเม่ือลูกคา้ผูใ้ชต่้อรองราคาก็ยงัมีก าไร
ท าใหซ้ื้อง่ายขายคล่อง 

5.2.1.3 ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ พบว่าความคิดเห็นของ
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือ มากกว่า 1 คร้ัง/เดือน เพราะว่ามีความ
สะดวกในการเดินทางเขา้มาจบัจ่ายสินคา้ เน่ืองจากท่ีตั้งของตลาดโรงเกลือ ไม่ไกลมากค่าใชจ่้ายใน
การเดินทางไม่สูงมาก ท าให้สามารถเดินทางมาจบัจ่ายไดง้่าย สอดคลอ้งกบั สาธนี แกว้สืบ(2560) 
“เร่ืองรูปแบบการพฒันาเศรษฐกิจชายแดนไทย-กมัพูชา ท่ีเหมาะสมต่อ ความมัน่คง : กรณีศึกษา
จงัหวดัสระแกว้” กล่าวว่า เหตุผลหลกัท่ีเดินทางมายงัตลาดการคา้ชายแดนคือ สินคา้ราคาถูก และ
ท าเลท่ีตั้งไม่ห่างไกล มากนกัจากจงัหวดัใกลเ้คียง มีจุดแขง็ คือการมีท าเลท่ีตั้งติดกบัประเทศกมัพูชา
ซ่ึงท าใหมี้ประชาชนชาวไทย เดินทางมายงัตลาด เน่ืองจากอยูใ่กลก้บัชายแดนประเทศกมัพูชาท าให้
การติดต่อคา้ขายระหวา่งประเทศสะดวกมากขึ้น 

5.2.1.4 จ านวนเงินในการจับจ่ายสินค้าเฉล่ีย/คร้ัง พบว่าความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีจ านวนเงินในการจบัจ่ายสินคา้เฉล่ีย/คร้ัง คือ 10,001-15,000 บาท เพราะว่า 
พ่อคา้รายยอ่ยส่วนใหญ่ใชร้ถส่วนตวัในการขนส่งสินคา้ ท าใหข้นส่งสินคา้ไดเ้ท่าท่ีความจุของรถจะ
เอ้ืออ านวย และสินคา้จากตลาดโรงเกลือมีราคาถูก สามารถซ้ือสินคา้ปริมาณมากในราคาท่ีต ่า จึงใช้
เงินในการจบัจ่ายสินคา้ไม่สูงมากนกั 

5.2.1.5 ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ พบว่าความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 
คือซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า เพราะว่าสามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีถูกและต่อรองราคาไดง้่าย มี
การใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีตรงไปตรงมา โดยร้านคา้ท่ีพ่อคา้รายยอ่ยซ้ือเป็นประจ า จะสามารถจดัหาสินคา้
ใหม่ๆ ตามท่ีพ่อคา้รายย่อยตอ้งการได ้อีกทั้งสามารถสั่งจองสินคา้ล่วงหนา้ไดโ้ดยไม่ตอ้งจ่ายค่าจอง
สินคา้ และเม่ือมีสินคา้ใหม่เขา้มาจะมีการแจ้งขอ้มูลให้ทราบ เพื่อให้มีโอกาสในการจบัจ่าย เพื่อ
น าไปขายต่อก่อนร้านอ่ืนๆ   
 

5.2.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อย 

5.2.2.1  ปัจจยัดา้นราคา ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีเป็นพ่อคา้ราย
ย่อย มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไป
ขายต่อของพ่อคา้รายย่อยดา้นปัจจยัดา้นราคาโดยมีค่าเฉล่ียสูงสุด  เพราะวา่พ่อคา้รายยอ่ยท่ีมาจบัจ่าย
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายจากการเดินทาง ท าให้มีความคาดหวงัสินคา้ราคาถูก
จากตลาดโรงเกลือเพื่อน าไปขายต่อ ซ่ึงร้านคา้ท่ีตลาดโรงเกลือนั้นมีตวัเลือกค่อนขา้งมาก ดงันั้นการ
ใหร้าคาพิเศษเม่ือมีการซ้ือสินคา้จ านวนมาก และสามารถต่อรองราคาไดต้ามสมควร จะท าใหพ้่อคา้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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รายย่อยประทบัใจและซ้ือสินคา้จากร้านคา้นั้น สอดคลอ้งกบั สาธนี แกว้สืบ (2560) “เร่ืองรูปแบบ
การพฒันาเศรษฐกิจชายแดนไทย-กมัพูชา ท่ีเหมาะสมต่อ ความมัน่คง : กรณีศึกษาจงัหวดัสระแกว้” 
กล่าวว่า เหตุผลหลักท่ีเดินทางมายงัตลาดการค้าชายแดนคือ สินค้าราคาถูก และท าเลท่ีตั้ งไม่
ห่างไกล 

5.2.2.2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีเป็นพ่อคา้
รายย่อย มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยด้านปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียสูงรองลงมาเป็นอนัดับสอง โดย
พ่อคา้รายย่อยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเร่ือง สินคา้ทนัสมยั หมุนเวียนรวดเร็วอยู่ในระดบัสูงสุด 
เพราะว่าการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีก าลงัเป็นกระแสท่ีไดรั้บความนิยมไปขายต่อนั้น จะขายไดง้่ายเพราะ
เป็นท่ีตอ้งการของลูกคา้ท่ีมาซ้ือต่อ หากเป็นสินคา้ท่ียงัไม่มีในร้านท่ีเป็นคู่แข่งหรือไม่มีขายในพื้นท่ี 
จะท าให้สามารถขายสินคา้ออกไดง้่าย สอดคลอ้งกบั รัตนา โพธิวรรณ (2562) “เร่ืองการใช้ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคในเขตจตุจักรกรุงเทพมหา
นคร” กล่าวว่าผูบ้ริโภคใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นโดยภาพ
รวมอยู่ในระดับมากเม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคอนัดบัแรกคือผลิตภณัฑ ์

5.2.2.3 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ี
เป็นพ่อคา้รายย่อย มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ยดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียสูงรองลงมาเป็น
อนัดบัสาม โดยพ่อคา้รายย่อยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเร่ือง มีส่วนลดพิเศษเม่ือซ้ือปริมาณมาก
อยู่ในระดบัสูงสุด เพราะว่าพ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ใน
ปริมาณท่ีมาก เน่ืองจากมีค่าใช้จ่ายในการเดินทางค่อนขา้งสูง เม่ือร้านคา้มีส่วนลดเม่ือซ้ือปริมาณ
มาก จึงเป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีเป็นท่ีนิยมมากสอดคลอ้งกับ ปฏิพาร์ เพชรศิร (2560) “เร่ือง 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในเขตตลาดโบ๊เบ๊ของธุรกิจคา้ปลีก” กล่าวว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ มี ผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจคา้ปลีกท่ีมาซ้ือเส้ือผา้จากผูค้า้ส่ง
ในเขตตลาดโบ๊เบ ๊กรุงเทพมหานคร 

5.2.2.4 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ท่ีเป็นพ่อคา้รายย่อย มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยดา้นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ียสูงเป็น
อนัดบัสุดทา้ย โดยพ่อคา้รายย่อยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเร่ือง  มีการจดัร้านเป็นหมวดหมู่ ท า
ใหส้ะดวกในการหาสินคา้ เพราะวา่พ่อคา้รายย่อยส่วนใหญ่เดินทางไปเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเองอาจ
หาสินคา้ท่ีตอ้งการไม่พบถา้การจดัร้านคา้เปะปะไม่มีระเบียบ ดงันั้นถา้จดัร้านคา้เป็นโซนจะท าให้
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สามารถลดเวลาในการคน้หาสินคา้ และสามารถขายสินคา้ไดม้ากขึ้น สอดคลอ้งกบั กรณิกา สุริยะ
กมล และ ฉัตรวรัญ องค์สิงห์ (2562) “เร่ือง ร้านคา้โชห่วยกบัการอยู่รอดในยุคเศรษฐกิจดิจิตอล” 
กล่าวว่าควรพฒันาจดัร้านให้มีความ ทนัสมยั มีการจดัวางสินคา้เป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อ
การเลือกซ้ือ และควรเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคไดมี้โอกาส เลือกซ้ือสินคา้ไดโ้ดยอิสระเสรี ควรมีการ
ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของร้านตนใหไ้ดว้า่กลุ่มลูกคา้ คือคนกลุ่มใดตอ้งการสินคา้ประเภทไหน 
จึงสามารถท าการเลือกซ้ือสินคา้มาเสนอขายไดต้รงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และ
ค านึงถึงความหลากหลายของตวัสินคา้ดว้ย และควรมีการใช้เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการบริหาร
จดัการมากขึ้นและควรมีการท าการตลาดส าหรับร้านคา้ให้มากกว่าน้ี การแต่งร้านคา้ รูปลกัษณ์
ร้านค้าภายในและภายนอกร้าน เพื่อสร้างความประทับใจและเช้ือเชิญลูกค้าเก่า ลูกค้าใหม่มา
อุดหนุน 

 

5.2.3 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าที่ตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยจ าแนกตามปัจจัยกจิการของพ่อค้ารายย่อย โดยใช้การทดสอบ
ทางสถิติ Independent T-Test และ One-Way ANOVA    

5.2.3.1  อายขุองกิจการท่ีแตกต่างกนั ของกลุ่มตวัอยา่งในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
แตกต่างกนั เน่ืองจากกลุ่มพ่อคา้รายย่อยท่ีมีช่วงอายุของกิจการท่ีน้อยต ่ากว่า 3 ปี จะยงัไม่ค่อยรู้จกั
ร้านคา้ในตลาดโรงเกลือท่ีขายสินคา้ตามท่ีตอ้งการท าใหเ้สียเวลาในการคน้หามากกวา่พ่อคา้รายย่อย
ท่ีมีช่วงอายุของกิจการท่ีมากขึ้น ซ่ึงมกัจะมีร้านคา้ท่ีซ้ือประจ าสามารถสั่งซ้ือสินคา้ล่วงหนา้ได ้หรือ
มีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้น้อยกว่าจึงไม่ทราบถึงช่องทางการจ าหน่ายท่ีไดป้ระโยชน์สูงสุด  
และมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากกลุ่มพ่อคา้
รายย่อยท่ีมีช่วงอายุของกิจการท่ีมากมกัจะได้รับค าแนะน าสินคา้ และส่วนลดจากร้านคา้ประจ า
มากกว่ากลุ่มพ่อคา้รายย่อยท่ีมีช่วงอายุของกิจการน้อยท่ีไม่ค่อยรู้จกัร้านคา้ในตลาดโรงเกลือ แต่มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
ของพ่อคา้รายย่อยท่ีไม่แตกต่างกนัคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นราคา เพราะสินคา้ท่ีมา
จากตลาดโรงเกลือเป็นสินคา้เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพปานกลาง และมีราคาท่ีไม่แพง 

5.2.3.2 ลกัษณะของการประกอบการ ของกลุ่มตวัอยา่งในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรง
เกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่าง
กนัทุกดา้น โดยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากลกัษณะ
ของการประกอบการท่ีเป็นธุรกิจแบบเจา้ของคนเดียวมกัจะมีการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหลากหลาย แต่ซ้ือ
จ านวนน้อยกว่า ธุรกิจแบบบริษทั/ห้างหุ้นส่วน ท่ีมีขนาดใหญ่จะมีการซ้ือสินคา้จ านวนท่ีมากกว่า 
และมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นดา้นราคาท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีมี
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การซ้ือสินค้าจ านวนท่ีมากกว่ามักจะได้รับส่วนลดมากกว่าท าให้ราคาถูกลง และมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากธุรกิจแบบเจา้ของคนเดียว
จะมีการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายทั้งแบบหน้าร้านและแบบออนไลน์ ส่วนธุรกิจขนาดใหญ่ส่วน
ใหญ่จะนิยมจัดจ าหน่ายท่ีเป็นแบบหน้าร้านและการขายแบบขายส่ง และมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั เพราะว่ารูปแบบของธุรกิจท่ีขนาดเล็กแบบ
เจา้ของคนเดียวมกัจะมีการเลือกสินคา้ท่ีมีราคาไม่สูง ซ้ือปริมาณไม่มาก ท าให้ต่อรองราคาไดน้้อย 
ให้ส่วนลดเม่ือลูกคา้ซ้ือจ านวนมาก ส่วนธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ่ขึ้นจะซ้ือสินคา้จ านวนมากเพื่อให้ได้
ตน้ทุนท่ีถูกลง ซ้ือสินคา้หลากหลายชนิด มีการก าหนดราคาท่ีตายตวัต่อรองราคายาก แต่สามารถให้
แลกเปล่ียนสินคา้ไดก้รณีท่ีสินคา้มีปัญหาหรือมีต าหนิ 

5.2.3.3 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการ ของกลุ่มตวัอย่างในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่าง
กนั เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นร้านขายปลีก จะมีการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ความหลากหลายตาม
กระแสนิยม มากกว่ากลุ่มแม่บา้น และ กลุ่มอ่ืนๆ ท่ีซ้ือสินคา้ไปขายต่อจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้นิยม
ซ้ือ เพื่อให้สามารถขายไดอ้ย่างต่อเน่ือง และมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นร้านขายปลีก จะมีการซ้ือสินคา้จากหลาย
ช่องทางมากกว่า ทั้งจากร้านคา้ท่ีขายแบบหน้าร้าน และมีการซ้ือผ่านระบบออนไลน์ ผ่านเวปเพจ
ของร้านคา้ หรือช่องทางอ่ืนๆ มากกวา่กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มแม่บา้น และ กลุ่มอ่ืนๆ ท่ีจะนิยมเดินทาง
ไปซ้ือจากร้านค้าในพื้นท่ี และมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ี
แตกต่างกัน เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ ร้านขายปลีก ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ก าลงัมีกระแสนิยมจึงมีการหา
ขอ้มูลสินคา้จากทั้งเพื่อนและร้านคา้ หรือได้รับค าแนะน าสินคา้จากพ่อคา้ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ ส่วนกลุ่มอ่ืนๆ จะซ้ือสินคา้ท่ีเนน้การใชง้านมีคุณภาพ และสามารถต่อรองราคาได ้แต่ส่วนท่ี
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของกิจการท่ีมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายยอ่ย ไม่แตกต่างกนัคือ ปัจจยัดา้นราคา เพราะวา่ลูกคา้
ท่ีซ้ือสินคา้จากพ่อคา้รายยอ่ยท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ มีความคาดหวงัท่ีจะซ้ือสินคา้ใน
ราคาถูกกวา่ในทอ้งตลาดทัว่ไป  

5.2.3.4 ลกัษณะการจดัจ าหน่าย ของกลุ่มตวัอย่างในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือ
ไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคาท่ีแตกต่างกัน เน่ืองจาก
ลกัษณะการจดัจ าหน่ายแบบคา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีร้านถาวรและ แบบคา้ปลีกแบบร้านแผงลอยใน
ตลาดนดั มีการซ้ือสินคา้จ านวนมาก และหลากหลาย มีความตอ้งการไดรั้บส่วนลดจากร้านคา้ ต่าง
กบัลกัษณะการจดัจ าหน่ายแบบ คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหนา้ร้านและออนไลน์ ท่ีอาจมีปริมาณการซ้ือ
ไม่มากนกัตามออเดอร์ค าสั่งซ้ือของลูกคา้ผูใ้ชซ่ึ้งท าให้ไม่ไดรั้บส่วนลดปริมาณ  และ มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
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การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากพ่อคา้รายย่อยท่ีเป็นร้านคา้ปลีกหรือคา้ส่ง ท่ีมาจบัจ่ายสินคา้จาก
ตลาดโรงเกลือนั้น สามารถคน้หาสินคา้ไดง้่าย ร้านคา้มีความน่าเช่ือถือตรวจสอบได ้และไดรั้บการ
น าเสนอสินคา้ใหม่ๆ อยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 

5.2.4 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินค้าที่ตลาด
โรงเกลือไปขายต่อของพ่อค้ารายย่อยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือสินค้าไปขายต่อของพ่อค้าราย
ย่อยในตลาดโรงเกลือ โดยใช้การทดสอบทางสถิติ Independent T-Test และ One-Way ANOVA 

5.2.4.1 ประเภทของสินคา้ท่ีขายท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อย ท่ีแตกต่างกนั
ในดา้นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากกลุ่มพ่อคา้ท่ีรายย่อยท่ีซ้ือเส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋า
แฟชัน่ หรือสินคา้ท่ีก าลงัเป็นกระแสนิยมจะมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายทั้งหนา้ร้านและ
ออนไลน์ เพื่อใหข้ายสินคา้ไดง้่ายและรวดเร็ว เพราะหากสินคา้ท่ีซ้ือมาความนิยมลดลงจะท าให้ขาย
สินคา้ไดย้าก  ต่างกบัสินคา้ประเภทเคร่ืองใช้ในครัวเรือน/อุปกรณ์ตกแต่งบา้นท่ีมีช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีไม่หลากหลายเน่ืองจากสินคา้ประเภทน้ีมีช่องทางการจ าหน่ายค่อนขา้งเฉพาะไม่เหมือน
ร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีอยูท่ ัว่ไปทุกหนแห่ง  และต่างจากสินคา้ประเภทอาหาร/สินคา้การเกษตร ท่ี
มกัเป็นแหล่งขายเฉพาะสินคา้เช่น อาหารกระป๋องน าเขา้จะขายในร้านท่ีไม่มีอาหารทะเลตากแห้ง  
แต่มีระดับความคิดเห็นในด้านปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด ท่ีไม่แตกต่างกนั 

5.2.4.2 เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือท่ีแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อ
ของพ่อคา้รายย่อย ในดา้นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากเหตุผลส าคญั
ท่ีสุดในการมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือเพราะตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย 
และมีความสะดวกสบายในการเดินทาง มีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ สามารถคน้หาสินคา้ไดง้่าย
จากการจดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีดี และมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ี
แตกต่างกับพ่อค้ารายย่อยท่ีซ้ือเน่ืองจากตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินค้าท่ีมีช่ือเสียงเร่ืองการมี
ส่วนลดราคาสินคา้ และมีการบริการแนะน าสินคา้จากร้านคา้ มีการบริการท่ีดีจากร้านคา้ท่ีซ้ือสินคา้
เป็นประจ า แต่มีระดบัความคิดเห็นในดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และ ปัจจยัดา้นราคา ท่ีไม่แตกต่าง
กนั  

5.2.4.3 ความถ่ีในการมาจบัจ่ายสินคา้จากตลาดโรงเกลือท่ีแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของ
พ่อคา้รายย่อย ท่ีแตกต่างกนัทุกดา้นโดยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่าง
กัน เน่ืองจากพ่อค้ารายย่อยท่ีเขา้มาจับจ่ายสินค้ามากกว่า 1 คร้ังต่อเดือนนิยมซ้ือสินคา้ทนัสมยั 
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หมุนเวียนรวดเร็ว และสามารถขายไดง้่าย ส่วนกลุ่มพ่อคา้ท่ีเขา้มาจบัจ่ายสินคา้นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 
ถึง 1 คร้ัง/เดือน จะนิยมซ้ือสินคา้ โดยสั่งให้จดัหาสินคา้ท่ีตอ้งการไวแ้ละเขา้มารับเม่ือมีสินคา้ใหม่
เขา้มา และมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคาท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากสินคา้จากตลาดโรง
เกลือมีราคาท่ีถูกท าให้พ่อคา้รายย่อยสามารถเขา้มาจบัจ่ายหลายคร้ังต่อเดือนและมีการซ้ือบ่อยๆ จะ
ท าให้สามารถต่อรองราคาได ้มากขึ้น และมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจาก ตลาดโรงเกลืออยู่ไม่ไกลมากนัก และการเดินทางสะดวกท าให้
พ่อค้าสามารถเดินทางมาจับจ่ายสินค้าได้ง่าย และมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากการบริการของร้านคา้ในตลาดโรงเกลือมีการบริการท่ีดี
และมีส่วนลดมาก สร้างความพึงพอใจใหก้บัพ่อคา้รายยอ่ยท่ีมาซ้ือสินคา้เพื่อไปขายต่อ  

5.2.4.4 จ านวนเงินในการจับจ่ายสินค้าเฉล่ีย/คร้ังท่ีแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้
รายยอ่ย ในดา้นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากการจบัจ่ายสินคา้จากตลาด
โรงเกลือนั้นมีหลายช่องทางทั้งการเดินทางเขา้ไปจบัจ่ายดว้ยตวัเอง หรือสั่งซ้ือจากร้านคา้เพื่อให้
น ามาส่ง ท าให้พ่อคา้มีความสะดวกสบายท าให้ค่าใช้จ่ายในการเขา้มาซ้ือสินคา้ไม่สูงมาก และมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกัน เน่ืองจากมีการแนะน า
สินคา้และส่วนลด แก่พ่อคา้รายยอ่ยท่ีเป็นลูกคา้ประจ าใหท้ราบขอ้มูลก่อนท่ีจะเดินทางเขา้มาจบัจ่าย 
ท าให้สามารถก าหนดค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ได้ง่าย แต่มีระดบัความคิดเห็นในด้านปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑแ์ละ ปัจจยัดา้นราคา ท่ีไม่แตกต่างกนั  

5.2.4.5 ลกัษณะการจบัจ่ายสินคา้ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือไปขายต่อของพ่อคา้รายย่อยในดา้นปัจจยั
ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน เน่ืองจากพ่อค้ารายย่อยจะนิยมซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า เพราะ
สามารถสั่งร้านประจ าใหจ้ดัหาสินคา้ตามความตอ้งการได ้และมกัจะไดรั้บสินคา้ท่ีดี มีคุณภาพ และ
มีระดบัความคิดเห็นในดา้นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากพ่อคา้รายยอ่ย
ท่ีซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ าจะรู้ต าแหน่งของร้านคา้และต าแหน่งของสินคา้ท่ีตอ้งการท าใหล้ดเวลา
ในการคน้หาสินคา้ อีกทั้งสามารถสั่งจองสินคา้ล่วงหน้าก่อนเดินทางเขา้ไปซ้ือสินคา้ และมีระดบั
ความคิดเห็นในดา้นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากการเลือกซ้ือกบัร้านเดิม
เป็นประจ าจะได้รับสินคา้ใหม่ท่ีเข้ามาก่อนร้านอ่ืนเสมอ และมักจะได้การบริการท่ีดีมีส่วนลด
มากกวา่ การซ้ือแบบหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ า แต่มีระดบัความคิดเห็นในดา้นปัจจยัดา้นราคาท่ี
ไม่แตกต่างกนั    
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5.3 ข้อเสนอแนะ  
 

5.3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  
5.3.1.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือเพื่อ

ไปขายต่อนั้นให้ความส าคญักบัสินคา้ท่ีมีความทนัสมยั หมุนเวียนรวดเร็ว และไม่สามารถหาซ้ือได้
จากแหล่งอ่ืน ดงันั้นร้านคา้ในตลาดโรงเกลือ ควรมีการน าสินคา้ท่ีหลากหลายประเภท และไม่มีขาย
ในพื้นท่ีอ่ืนมาจัดจ าหน่าย เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของพ่อค้าราย และควรมีการ
ปรับเปล่ียน สินคา้หนา้ร้านใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ 

5.3.1.2 ปัจจยัดา้นราคา พ่อคา้รายยอ่ยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาดโรงเกลือเพื่อไปขาย
ต่อนั้นให้ความส าคญัมากกบัราคาสินคา้ท่ีสามารถต่อรองได ้เม่ือซ้ือในจ านวนท่ีมากขึ้น พ่อคา้ราย
ย่อยก็มีความคาดหวงัต่อการลดราคาสินคา้ลง ร้านคา้ในตลาดโรงเกลือควรให้ราคาลดพิเศษเม่ือมี
การซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้น เพื่อให้ขายสินคา้ไดเ้พิ่มขึ้น และควรมีช่องทางการจ่ายค่าสินคา้ท่ีหลากหลาย
นอกเหนือจากการจ่ายดว้ยเงินสด ควรเพิ่มช่องทางออนไลน์ เพื่อใหเ้กิดความสะดวกและรวดเร็วใน
การช าระค่าสินคา้ 

5.3.1.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ร้านค้าในตลาดโรงเกลือ ควรเพิ่ม
ช่องทางในการจดัจ าหน่ายนอกเหนือจากหนา้ร้าน เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัและเพิ่มจ านวนลูกคา้ โดยการ
จดัจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ หรือสามารถสั่งซ้ือสินคา้ผ่านสมาร์ตโฟนได ้และเพิ่มการจดัส่ง
สินคา้ให้กบัพ่อคา้รายย่อยท่ีอยู่นอกพื้นท่ี เพื่อให้มีความสะดวกสบาย และสร้างความสนใจในการ
สั่งซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้น เน่ืองจากไม่ตอ้งเดินทางมาจบัจ่ายสินคา้ดว้ยตวัเอง  

5.3.1.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พ่อคา้รายย่อยท่ีมาจบัจ่ายสินคา้ท่ีตลาด
โรงเกลือเพื่อไปขายต่อนั้น ให้ความส าคัญกับการน าเสนอขอ้มูลสินค้า ทั้ งการโฆษณา ทั้งการ
แนะน าจากร้านคา้และลูกคา้ท่ีมาซ้ือของ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดจึงมีความส าคญัมาก เพื่อให้
ขายสินคา้ได ้ร้านคา้ในตลาดโรงเกลือควรให้ขอ้มูลสินคา้ท่ีละเอียดต่อพ่อคา้รายย่อยได ้และควร
ส่งเสริมการตลาดโดยการลดราคาสินคา้ เพื่อเป็นแรงจูงใจใหพ้่อคา้รายย่อยกลบัมาจบัจ่ายสินคา้มาก
ยิง่ขึ้น 

 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป  
ในการท าวิจยัในอนาคต อาจเป็นการศึกษาทศันคติ และพฤติกรรม ของพ่อคา้รายย่อย

ท่ีมาจับจ่ายสินค้าเพื่อน าไปขายต่อ ในตลาดชายแดนจุดอ่ืนๆ ในประเทศไทย เพื่อน าข้อมูลมา
เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียและหาแนวทางปรับปรุงพฒันาตลาดชายแดนในประเทศไทยให้เป็นทั้ง
สถานท่ีท่องเท่ียวชายแดน และเป็นทั้งพื้นท่ีกระจายสินคา้ทั้งในและต่างประเทศท่ีส าคญัของภูมิภาค
อาเซียน เพื่อเพิ่มรายไดใ้หแ้ก่ประเทศ 
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แบบสอบถาม 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจับจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อค้า

รายย่อย 

ค าชี้แจง 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สถาบนั

เทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายยอ่ย 

 โดยขอ้มูลท่ีท่านตอบในแบบสอบถามจะถูกเก็บเป็นความลบัและน าไปใช้ประโยชน์ใน
การศึกษาส าหรับเร่ืองน้ีเท่านั้น ผูวิ้จยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดก้รุณาสละ
เวลาอนัมีค่าของท่านในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ีดว้ย 

 
ค าอธิบาย 
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลของกิจการรายยอ่ยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ 
 ส่วนท่ี 2 แบบการประเมินการจบัจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายยอ่ย 
 ส่วนท่ี 3 แบบการประเมินปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายใน
ตลาดโรงเกลือของพ่อคา้รายยอ่ย 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ 
 
ค าถามคัดกรอง 
ค าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ในขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงและช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของ

ท่านมากท่ีสุด ( เพียงขอ้ละ 1 ค าตอบ) 
 
1.  ท่านเป็นพ่อคา้รายยอ่ยท่ีจบัจ่ายในตลาดโรงเกลือหรือไม่ 
     ใช่      ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลของกจิการรายย่อยท่ีซ้ือของจากตลาดโรงเกลือ 

ค าชี้แจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓ลงในช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากท่ีสุด (เลือกตอบ

เพียง 1 ขอ้) 

1.  อายุของกจิการ 

 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 3 ปี    มากกวา่ 3-5 ปี 

 5 ปีขึ้นไป                 

2.  ลกัษณะของการประกอบการ 

  ธุรกิจเจา้ของคนเดียว                     บริษทั/หา้งหุน้ส่วน 

3.  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของกจิการ 

  ร้านขายปลีก                                     กลุ่มแม่บา้น 

  กลุ่มอ่ืนๆ     

4.  ลกัษณะการจัดจ าหน่าย 

  คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีร้านถาวร    คา้ปลีกแบบร้านแผงลอยในตลาดนดั 

  คา้ส่ง/คา้ปลีกแบบมีหนา้ร้านและออนไลน์ 

 

ส่วนท่ี 2 แบบการประเมินการจับจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อค้ารายย่อย 

ค าชี้แจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓ลงในช่องให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้

เพียงค าตอบเดียว 

1.  ประเภทของสินค้าท่ีขาย  

  เส้ือผา้/รองเทา้/กระเป๋าแฟชัน่    เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน/อุปกรณ์ตกแต่งบา้น

   อาหาร/สินคา้การเกษตร    สินคา้อ่ืนๆ 

2.  เหตุผลส าคัญท่ีสุดในการมาจับจ่ายสินค้าที่ตลาดโรงเกลือ 

   ตลาดโรงเกลือมีสินคา้ท่ีซ้ือแลว้ไปขายต่อง่าย 

                ตลาดโรงเกลือเป็นแหล่งสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง 

   ตลาดโรงเกลือมีสินคา้หมุนเวียนรวดเร็ว เปล่ียนตามความนิยมของตลาดไดร้วดเร็ว จึง

ซ้ือตามกระแสตลาด  

 

3.  ความถี่ในการมาจับจ่ายสินค้าจากตลาดโรงเกลือ 

   นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง/เดือน ถึง 1 คร้ัง/เดือน     มากกวา่ 1 คร้ัง/เดือน 
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4.  จ านวนเงินในการจับจ่ายสินค้าเฉลีย่/คร้ัง 

   ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท    5,001 – 10,000 บาท  

   10,001 – 15,000 บาท     มากกวา่ 15,000 บาท 

5.  ลกัษณะการจับจ่ายสินค้า 

   ซ้ือจากร้านเดิมเป็นประจ า    ซ้ือหมุนเวียนไป ไม่มีร้านประจ า 

 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจับจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อค้า
รายย่อย  

ค าชี้แจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ✓ลงในช่องให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้
เพียงค าตอบเดียว 
5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่    4 = เห็นดว้ย    3 = เฉยๆ    2 = ไม่เห็นดว้ย    1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การจับจ่ายในตลาดโรงเกลือของพ่อค้ารายย่อย 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์   

1.1 มีสินคา้หลายแบบหลายชนิดใหเ้ลือกซ้ือ           

1.2 สินคา้มีคุณภาพ           

1.3 สามารถหาสินคา้ท่ีไม่มีในแหล่งซ้ืออ่ืน           

1.4 สามารถสั่งใหจ้ดัหาสินคา้ตรงตามความ
ตอ้งการ 

          

1.5 สินคา้ทนัสมยั หมุนเวียนรวดเร็ว           

2.  ปัจจัยด้านราคา   

2.1 ราคาของสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

          

2.2 ราคาสินคา้ถูกกวา่แหล่งอ่ืน           

2.3 ราคาของสินคา้สามารถต่อรองได ้           
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3.  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   

3.1 มีท าเลท่ีตั้งอยูใ่กล ้สามารถเดินทางสะดวก           

3.2 มีช่องทางการจ าหน่ายผา่นระบบออนไลน์           

3.3 มีร้านสาขาท่ีสามารถจดัหาสินคา้ได ้           

3.4 มีเวลาเปิดท าการจ าหน่ายสินคา้ท่ียาวนาน
เพียงพอต่อการเลือกซ้ือเลือกหา 

          

3.5 มีการจดัร้านเป็นหมวดหมู่ ท าใหส้ะดวกใน
การหาสินคา้ 

          

4.  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   

4.1 มีส่วนลดพิเศษเม่ือซ้ือปริมาณมาก           

4.2 มีของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ปริมาณมาก           

4.3 มีการแจง้ขอ้มูลสินคา้ของร้านใหท้ราบกรณี
เป็นลูกคา้ประจ า 

          

4.4 มีบริการจดัส่งกรณีเป็นลูกคา้ประจ า           

4.5 พ่อคา้ในตลาดใหค้  าแนะน าท่ีดีในการเลือกซ้ือ
สินคา้ไปขาย 

          

 
ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ 
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