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บทคดัย่อ 
 

งานวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถิ่น กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์
ดิสทริบิวเตอร์จ าแนกตามปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ ไดแ้ก่ ประเภทกิจการ ระยะเวลา
การประกอบกิจการ จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่าง
ท่ีใช้ในการวิจัยคือ ร้านค้าปลีกดั้งเดิมท่ีในพื้นท่ีภาคกลางจ านวน 400 ร้านค้า สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ ไดแ้ก่ การแจกแจง ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติ Independent Samples 
t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ 

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ปลีกอิสระ มีระยะเวลาการ
ประกอบกิจการมากกว่า 5 ปีขึ้นไป ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีค่าใชจ่้ายการซ้ือ
สินค้าโดยเฉล่ีย 9,891.30 บาทต่อคร้ัง ความถ่ีโดยเฉล่ีย 1.38 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้า
ประเภทผลิตภณัฑ์อาหารและเคร่ืองด่ืม เลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ท้องถ่ินเน่ืองจาก
สะดวกในการซ้ือสินคา้ ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือสินคา้เอง และเลือกซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง โดยสั่งซ้ือ
ผา่นพนกังานขายหน่วยรถเงินสด 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ร้านค้าปลีกดั้ งเดิมท่ีมี ปัจจัยด้านคุณลักษณะการ
ประกอบธุรกิจต่างกนัจะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้าย และความถ่ีแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด และไม่มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใดส่งผลต่อพฤติกรรมด้าน
ความถี่ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



II 
 

Title      Factors Affecting Traditional Retail Stores' Preference for Local  
    Distributors: A Case Study of Samsub Distributor  
Student    Panpinya Taoprak 
Student ID.    61611026 
Degree     Master of Business Administration 
Program   Business Administration 
Year    2023 
Advisor     Associate Professor Dr. Wornchanok Chaiyasoonthorn 

 

ABSTRACT 
 

The objective of this research is to study the differences in purchasing behavior of traditional 
retail stores compared to locally distributed retail centers. The case study focuses on a limited 
partnership called "Samsub Distributor". The research factors include business types, duration of 
operation, store location province, and marketing factors. The sample group used for the research 
consists of 400 traditional retail stores located in the central region. The statistical analysis used 
includes frequency distribution, percentages, means, standard deviations, independent samples t-
test, analysis of variance, and multiple regression analysis. 

The research findings reveal that most respondents are independent retail stores that have 
been in operation for more than 5 years. Most of them are in Phra Nakhon Si Ayutthaya province. 
The average expenditure per purchase is 9,891.30 baht, with an average frequency of 1.38 times 
per month. Many purchases are food and beverage products that were bought from local retailers 
due to convenience. They prefer not to travel to purchase products and choose to order through cash 
sales unit salespersons. 

The hypothetical testing results show that retail stores with different business characteristics 
exhibit differences in expenditure and frequency behavior. Marketing factors influencing 
expenditure behavior per purchase include price and marketing promotion factors. However, there 
are no marketing factors that affect the frequency behavior of monthly purchases. 
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ช้ีแนะแนวทางในการท าวิจยัแนะแนวทางแกไ้ขในขอ้บกพร่องต่างๆ ตลอดจนให้ความรู้อันเป็น
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ขอขอบคุณอาจารย ์คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาบริหารธุรกิจทุกท่านท่ีให้ค  าแนะน า ให้
ความรู้และประสบการณ์ต่างๆ และขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ีทุกท่านท่ีคอยอ านวยความสะดวกในการ
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ท่านให้สอดคลอ้งกับความตอ้งการของผู ้ให้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมได้ หากงานวิจยัน้ีมีความ
บกพร่องประการใด ผูว้ิจยัขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1 ควำมส ำคัญและที่มำของปัญหำ 
 

ธุรกิจการคา้ปลีกเกิดขึ้นพร้อมๆกับท่ีมนุษยไ์ด้เร่ิมรู้จกัการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงได้มีการ
พฒันามาจากการแลกเปล่ียนสินคา้ระหว่างกัน (Barter System) ในอดีตมนุษยย์งัไม่มีส่ือกลางใน
การแลกเปล่ียน จึงใชส่ิ้งของหรืออาหารท่ีตนมีแลกเปล่ียนกบัส่ิงของหรืออาหารของผูอ่ื้น ซ่ึงมีความ
ตอ้งการตรงกันและพึงพอใจท่ีจะแลกเปล่ียนกันทั้งสองฝ่าย แต่ในบางคร้ังความตอ้งการในการ
แลกเปล่ียนอาจไม่ตรงกนั หรือเกิดความไม่เป็นธรรมในการแลกเปล่ียน มนุษยจึ์งหาส่ิงท่ีใช้เป็น
ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนคือเงินตราเพื่อให้เกิดความยุติธรรมมากขึ้น ซ่ึงถือว่าเป็นจุดเร่ิมตน้ของ
การซ้ือขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546: 12) 

จากระบบดังกล่าว ก่อให้เกิดรูปแบบการค้าท่ีเรียกว่า “การค้าปลีก” (Retailing) เป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้ และบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นปัจเจกบุคคล
ซ่ึงมิไดน้ าสินคา้ไปใชใ้นเชิงธุรกิจ โดยมีร้านคา้ปลีก (Retailer หรือ Retail Store) เป็นองคก์รส าคญั 
ดงันั้นองคก์รท่ีขายสินคา้แก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ไม่วา่องคก์รนั้นจะเป็นผูผ้ลิต ร้านคา้ส่ง หรือร้านคา้
ปลีกก็ตาม ถือว่าด าเนินกิจกรรมการค้าปลีกทั้งส้ิน (อุทิส ศิริวรรณ, 2549: 287) ส าหรับรูปแบบ
การค้าปลีกในประเทศไทย แบ่งออกเป็น 2 ประเภทได้แก่ ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional 
Trade) และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade)  

ในปัจจุบนัแนวโน้มตลาดคา้ปลีกปี 2566 คงให้ภาพท่ีขยายตวัเป็นบวกต่อเน่ือง แต่การ
ด าเนินธุรกิจยงัคงเป็นไปดว้ยความระมดัระวงั ท่ามกลางค่าครองชีพและก าลงัซ้ือท่ียงัคงกดดนัการ
ใชจ่้ายของผูบ้ริโภค ศูนยว์ิจยักสิกรไทยคาดว่า มูลค่าตลาดคา้ปลีกปี 2566 จะขยายตวัอยูท่ี่ราว 2.8% 
- 3.6% ชะลอตวัลงจากปีก่อนหนา้ท่ีคาดว่าจะขยายตวัราว 6.4% เน่ืองจากผลของภาวะเงินเฟ้อ และ
การกลบัมาของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ โดยการเติบโตในปี 2566 การกลบัมาของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ
ท่ีมีแนวโน้มเพิ่มขึ้ น ผลของมาตรการช้อปดีมีคืน 40,000 บาท ในช่วงวันท่ี 1 มกราคม – 15 
กุมภาพนัธ์ 2566 และการใชจ่้ายท่ีจะเกิดขึ้นในช่วงการเลือกตั้ง น่าจะเป็นปัจจยัหนุนใหภ้าพรวมของ
ตลาดคา้ปลีกยงัคงขยายตวัไดต้่อเน่ือง โดยเฉพาะในช่วงคร่ึงแรกของปี 2566 แต่ภายหลงัผ่านพน้
กิจกรรมต่างๆ ดงักล่าวแลว้ ในช่วงคร่ึงปีหลงั ยงัคงตอ้งรอติดตามมาตรการกระตุน้เศรษฐกิจ รวมถึง
นโยบายของรัฐบาลชุดใหม่ ท่ามกลางสถานการณ์ค่าครองชีพท่ียงัสูง ประกอบกับก าลงัซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ียงัฟ้ืนตัวไม่ทั่วถึง ส่งผลให้การเติบโตของธุรกิจค้าปลีกในปี 2566 แม้จะให้ภาพท่ี
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ขยายตวัต่อเน่ือง แต่คงเป็นไปดว้ยความระมดัระวงัและยงัเผชิญกบัโจทยท์า้ทายรอบดา้น ซ่ึงจะมีผล
ต่อการฟ้ืนตวัของธุรกิจคา้ปลีกในแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกนั (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2565) 
 

 
ภำพท่ี 1.1 การขยายตวัของตลาดคา้ปลีกแต่ละกลุ่ม 

ท่ีมำ: ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2565 
 

จากภาพท่ี 1.1 จะเห็นไดว้่า ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional Trade) ยงัคงเป็นกลุ่มคา้ปลีก
ท่ีเผชิญกบัความยากล าบากในการสร้างยอดขายในปี 2566 เช่นเดียวกบักลุ่มคา้ปลีกอ่ืนๆ โดยมีอตัรา
การขยายตวัร้อยละ 2.2 นอ้ยท่ีสุดเม่ือเทียบกบักลุ่มช่องทางตลาดคา้ปลีกอ่ืนๆ เน่ืองจากตอ้งแข่งขนั
รุนแรงกบัผูป้ระกอบการรายใหญ่ โดยเฉพาะการแข่งขนัดา้นราคาซ่ึงเกิดจากตน้ทุนสินคา้ท่ีน ามา
จ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภคมีต้นทุนท่ีสูงกว่าผูป้ระกอบการรายใหญ่ ท าให้ส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
ยอดขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน (Local Distributor) ซ่ึงเป็นผูจ้  าหน่ายสินคา้ให้กบัร้านคา้
ปลีกดั้งเดิม ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจาก
ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน เพื่อไปจ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือร้านโชห่วย ลกัษณะร้านจะเป็นห้องแถวมี
พื้นท่ีคบัแคบ ไม่มีการตกแต่งหนา้ร้านมากมาย สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค การจดัวาง
สินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่และไม่ทนัสมยั และจดัวางตามความสะดวกในการหยิบสินคา้ เป็นกิจการท่ี
ด าเนินงานโดยเจา้ของคนเดียว หรือมีการร่วมกนัจดัตั้งเป็นห้างหุ้นส่วน เป็นการด าเนินธุรกิจแบบ
ครอบครัว เงินลงทุนนอ้ย บริหารงานอยา่งง่ายไม่ซบัซอ้น ไม่มีการน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใช ้ท า
ให้ระบบการจดัการไม่ได้มาตรฐาน ลูกคา้เกือบทั้งหมดอยู่บริเวณใกลเ้คียงกับร้านคา้ท่ีจดัอยู่ใน
ประเภทน้ีเช่น ร้านคา้ปลีกทัว่ไป และร้านขายของช า (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2546) โดยร้านคา้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปลีกดั้งเดิมจะมีการจัดซ้ือสินค้าเพื่อไปจ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภคคนสุดท้ายจากศูนย์กระจายสินค้า
ท้องถ่ิน (Local Distributor) ซ่ึงเป็นองค์กรหรือบริษัทเอกชนท่ีท าสัญญาได้รับการแต่งตั้ งจาก
บริษทัผูผ้ลิตสินคา้ เพื่อท าการกระจายสินคา้และจ าหน่ายแก่ร้านคา้ปลีกในภูมิภาคต่างๆ (Field Pro, 
2566) 
 

 
ภำพท่ี 1.2 ตวัอยา่งร้านคา้ปลีกดั้งเดิม จงัหวดั ลพบุรี 

ท่ีมำ: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน (Local Distributor) เป็นธุรกิจท่ีมีความส าคญัต่อการกระจาย
สินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคของอุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคบริโภค โดยทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจะ
ซ้ือสินค้าปริมาณมากจากบริษัทผู ้ผลิตสินค้า  เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อให้กับลูกค้าประ เภท
ห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ิน (Local Modern Trade) และร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional Trade) ท าให้
ทางบริษทัผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคสามารถสร้างยอดขาย และการกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคใน
ช่องทางห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ิน และร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดอ้ย่างทัว่ถึง จากความเช่ียวชาญในดา้น
ของพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ ประเภทร้านคา้ในพื้นท่ีท่ีจดัจ าหน่าย และกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์จดัจ าหน่าย  

โดยในงานวิจัยน้ีจะกล่าวถึงการกระจายสินค้าของศูนยก์ระจายสินคา้ท้องถ่ิน ไปยงั
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมประเภทช าระเงินสด เน่ืองจากการช าระเงินของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมประเภทน้ีเป็น
การช าระเงินสดใหก้บัพนกังานทนัทีหลงัจากซ้ือสินคา้ โดยพนกังานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van 
sales) จะน าสินคา้บรรทุกไปกบัรถขนสินคา้เพื่อน าไปกระจายสู่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในพื้นท่ีชุมชน 
ส่งผลให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีเงินสดหมุนเวียนในแต่ละสัปดาห์ซ่ึงมีความส าคญัอย่างมาก
ส าหรับศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน เพื่อใช้ส าหรับเป็นเงินทุนหมุนเวียนในการซ้ือสินค้าจาก
บริษทัผูผ้ลิตสินคา้ และเป็นค่าใช้จ่ายในการกระจายสินคา้เช่น ค่าน ้ ามนัรถบรรทุกสินคา้ เบ้ียเล้ียง
พนกังานขาย เป็นตน้ 
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ปัญหาดา้นการกระจายสินคา้ของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินไปยงัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเกิด
จากปัญหาท่ีร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีการสั่งซ้ือสินคา้จากแหล่งจ าหน่ายอ่ืน เช่น ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
(Hypermarket) ซ่ึงมกัจะขายสินคา้ท่ีหลากหลายในราคาท่ีประหยดั เนน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้คร้ังละ
จ านวนมาก เช่น Tesco Lotus, Big-C, Makro เป็นต้น ท าให้ร้านค้าปลีกดั้งเดิมสามารถเลือกซ้ือ
สินคา้เพื่อมาจ าหน่ายต่อไดห้ลากหลายมากกว่าซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน อีกทั้งยงัมีจ็อบ
เบอร์ หรือ มือปืน เป็นกลุ่มคนท่ีเขา้ไปซ้ือสินคา้หลงัร้านของร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่โดยซ้ือเป็น
จ านวนมากเพื่อน ามาจ าหน่ายต่อให้กับร้านค้าปลีกดั้งเดิมในราคาท่ีถูกกว่าศูนย์กระจายสินค้า
ทอ้งถ่ิน เป็นสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดการตดัราคากบัศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน จากปัญหาท่ีกล่าวมาส่งผล
กระทบต่อยอดขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินในช่องทางร้านคา้ปลีกดั้งเดิม  

ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัญหาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 
เป็นศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินในพื้นท่ีภาคกลางรับผิดชอบพื้นท่ีการขายทั้งหมด 9 จงัหวดั ไดแ้ก่ 
ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยธุยา อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี มี
จ านวนร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีให้บริการครอบคลุมทั้ง 9 จงัหวดั จ านวน 4,276 ร้านคา้ มีความโดดเด่น
ในเร่ืองของการบริหารศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินในรูปแบบท่ีใชร้ะบบเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มา
ช่วยในการบริหาร ด าเนินการจ าหน่ายหลากหลายตราสินคา้แบ่งตามประเภทผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑย์าสูบประเภทบุหร่ี ไดแ้ก่ ตราสินคา้ เมเวียส, วินสตนั และคาเมล 
2. ผลิตภณัฑข์องใชใ้นครัวเรือน ไดแ้ก่ ตราสินคา้ ชา้งเวป, คาโอริ 
3. ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม ไดแ้ก่ ตราสินคา้ โมลฟิ์กซ์, ดาร์ล่ี และเต่าเหยยีบโลก 
4. ผลิตภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืม ไดแ้ก่ ตราสินคา้ กูลิโกะ, ทานตะวนัชาช่า, วิตอะเดย ์

 

 
ภำพท่ี 1.3 ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

ท่ีมำ: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
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ในปัจจุบนัห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ มีปัญหาดา้นยอดขายในช่องทาง
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมลดลงเม่ือเทียบกบัขอ้มูลในอดีต ซ่ึงเกิดจากการท่ีร้านคา้ปลีกดั้งเดิมซ้ือสินคา้จาก
แหล่งจ าหน่ายอ่ืน อย่างไรก็ตาม หากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีกดั้ งเดิม จะสามารถน าข้อมูลท่ีได้จากการวิจัย น้ีไปพัฒนาร่วมกับ
บริษทัผูผ้ลิตสินคา้ในเชิงการตลาดพาณิชย ์(Trade Marketing) เพื่อพฒันาในดา้นปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
ซ่ึงสามารถช่วยให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถสร้างยอดขาย และเพิ่มจ านวนร้านคา้ในการ
กระจายสินคา้ไดม้ากขึ้น 
 

1.2 วัตถุประสงค์ของงำนวิจัย 
 

1.2.1 เพื่อศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ จ าแนกตามปัจจยั
ดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจจากผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

 

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิว
เตอร์ 

 

1.2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจและ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน กรณีศึกษา ห้าง
หุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 
 

1.3 สมมติฐำนกำรวิจัย 
 

1.3.1 สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบ
ธุรกิจท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

1.3.1.1 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีประเภทกิจการแตกต่าง
กนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

1.3.1.2 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบ
กิจการแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

1.3.1.3 สมมติฐานท่ี 1.3 ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้แตกต่างกนั จะมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.3.2 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
 

1.3.3 สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

1.3.3.1 สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจยัด้านคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจด้านประเภท
กิจการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ิน 

1.3.3.2 สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจดา้นระยะเวลา
การประกอบกิจการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

1.3.3.3 สมมติฐานท่ี 3.3 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจดา้นจงัหวดัท่ีตั้ง
ร้านคา้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ิน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.4 กรอบแนวคิดที่ใช้ในกำรวิจัย 
 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ มีกรอบแนวคิดดงั
ภาพท่ี 1.4 
 
                         ตัวแปรอสิระ                                ตัวแปรตำม 
  
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

ภำพท่ี 1.4 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของร้ำนค้ำ

ปลกีดั้งเดิมจำกศูนย์กระจำยสินค้ำ

ท้องถิ่น 
ปัจจัยด้ำนคุณลักษณะกำร

ประกอบธุรกิจ 

(1) ประเภทกิจการ 
(2) ระยะเวลาการ

ประกอบกิจการ 
(3) จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 

(1) ยอดเงินในการ ซ้ือสินค้า เพื่ อ

น ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคโดยเฉล่ีย

ต่อคร้ัง 

(2) ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้

เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคต่อ

เดือน 

 

 

 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
(1) ดา้นผลิตภณัฑ ์
(2) ดา้นราคา 
(3) ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
(4) ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 
 

(3) ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด 

(4) เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้จากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด 

(5) ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จาก

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด 

(6) วิธีการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเพื่อน ามา

จ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.5 ขอบเขตด้ำนงำนวิจัย 
 

ผูว้ิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี เพื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา 
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ โดยมีขอบเขตดงัน้ี 
 

1.5.1 ขอบเขตประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

1.5.1.1 ประชากร (Population) ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั สาม

ทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการในพื้นท่ีภาคกลาง ไดแ้ก่จงัหวดั ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา 

อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี จ านวน 4,276 ร้านคา้ (ห้างหุ้นส่วน

จ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566) 

1.5.1.2 กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีทางหา้งหุน้ส่วนจ ากดั สาม

ทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการในพื้นท่ีภาคกลาง ไดแ้ก่จงัหวดั ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา 

อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี  ใช้การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง

โดยใชสู้ตรของทาโร ยามาเน (Taro Yamane, 1973) ค  านวณหาขนาดตวัอยา่งในกรณีท่ีทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอนไดข้นาดตวัอย่างจ านวน 400 ร้านคา้ โดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ใน

การศึกษาคร้ังน้ีเก็บข้อมูลตัวอย่างทั้ งหมด 400 ตัวอย่าง โดยใช้วิ ธีการแจกแบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยให้ทางพนักงานขายหน่วยรถเงินสดท าการเก็บขอ้มูลกบัทางร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

ไดแ้ก่ เจา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม หรือ  ผูจ้ดัการร้าน โดยเก็บขอ้มูลจากร้านคา้ปลีกดั้งเดิมร้านคา้ละ 1 

ชุด แบ่งจ านวนร้านค้าท่ีจะเก็บแบบสอบถามในแต่ละจังหวดัจากสัดส่วนร้านค้าทั้งหมดท่ีห้าง

หุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ใหบ้ริการเพื่อน าขอ้มูลมาใชใ้นการประกอบการท างานวิจยั 
 

1.5.2 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ แบ่งตวัแปรท่ีใชใ้น
การศึกษาไดเ้ป็น 2 ประเภทดงัน้ี 

1.5.2.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยั

ดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ ประกอบดว้ย ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ 

จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.5.2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้

ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ได้แก่ ยอดเงินในการซ้ือสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อ

ผูบ้ริโภคโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคต่อเดือน 

และพฤติกรรมอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด เหตุผล

ท่ีซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย

สินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด และวิธีการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเพื่อน ามาจ าหน่ายต่อ

ผูบ้ริโภค 
 

1.5.3 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

ระยะเวลาในการศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์

กระจายสินค้าท้องถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สามทรัพย์ ดิสทริบิวเตอร์  ตั้ งแต่เดือน

กุมภาพนัธ์ 2565 จนถึง เดือนพฤษภาคม 2565 
 

1.5.4 ขอบเขตด้ำนพื้นท่ี  

พื้นท่ีในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการเก็บข้อมูลในรูปแบบแบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยให้ทางพนักงานขายหน่วยรถเงินสดท าการเก็บขอ้มูลกบัทางร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมในพื้นท่ีภาคกลางจ านวน 400 ร้านคา้ ไดแ้ก่จงัหวดัลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยธุยา อ่างทอง 

สิงห์บุรี ชัยนาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี  โดยร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมท่ีเป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งเป็นร้านคา้ท่ีซ้ือขายสินคา้กบัหา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

 

1.6 นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ 
 

1.6.1 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ ใช ้และ

ประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของผูซ้ื้อ ทั้ งท่ีเป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล อันจะมี

ความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต ซ่ึงในท่ีน่ีพิจารณาจากพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
 

1.6.2 ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการใช้เพื่อ

ตอบสนองต่อวตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมาย กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี

เหมาะสมในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.6.2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าท่ีมีลักษณะตรงความ

ตอ้งการของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีซ้ือมาเพื่อจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

1.6.2.2 ปัจจยัด้านราคา (Price) หมายถึง ราคาสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีกดั้งเดิมซ้ือจาก

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน เป็นราคาท่ีสามารถท าก าไรใหก้บัการขายสินคา้ใหผู้บ้ริโภค ซ่ึงถือวา่เป็น

ตน้ทุนการขายสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

1.6.2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจดัจ าหน่าย

ของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท่ีสามารถให้บริการกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดอ้ย่างทัว่ถึง และรวดเร็ว 

มีพนักงานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van sales) ท่ีท าหน้าท่ีให้บริการจ าหน่ายสินคา้ให้กบัร้านคา้

ปลีกดั้งเดิม 

1.6.2.4 ปัจจัยด้านส่งเสริมด้านการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริม

การตลาดในเชิงการตลาดพาณิชย ์(Trade Marketing) เช่นโปรโมชัน่ ของแถม เพื่อจูงใจให้กบัร้าน

ขายปลีกดั้งเดิมซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
 

1.6.3 การตลาดพาณิชย ์(Trade Marketing) หมายถึง การร่วมมือกนัท าการตลาดระหว่าง

ร้านคา้หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายกับโรงงานผูผ้ลิตสินค้า  ซ่ึงในท่ีน่ีหมายถึง การท าการตลาด

ร่วมกนัระหวา่งบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ และศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

 

1.7 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

1.7.1 ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินสามารถน าข้อมูลท่ีได้จากการวิจัยไปพฒันาร่วมกับ

บริษทัผูผ้ลิตสินคา้ในเชิงการตลาดพาณิชย ์(Trade Marketing) เพื่อพฒันาในดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
 

1.7.2 ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัไปพฒันาในดา้นการ

ใหบ้ริการกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เพื่อเพิ่มยอดขาย และการกระจายสินคา้มากขึ้น 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ โดยผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษา
เก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภค 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจทางการตลาดคา้ส่ง  
2.4 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือทางธุรกิจ 
2.5 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคิดเกีย่วกบัช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภค 
 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภค (Consumer Marketing Channels) หมายถึง เส้นทาง

ท่ีสินค้าเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดท้ายโดยแบ่งเป็นระดับของช่องทางการจัด

จ าหน่าย หรือเรียกว่า ระดับของช่องทางการตลาด (Marketing Channel Level) หมายถึง จ านวน

ประเภทของพ่อคา้คนกลางท่ีอยู่ในช่องทางการจัดจ าหน่ายระหว่างผูผ้ลิตกับผูบ้ริโภคในตลาด

ผูบ้ริโภค ผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของทุกๆช่องทางการการจัดจ าหน่าย ซ่ึงผูท่ี้บริหาร

จดัการดา้นการตลาดตอ้งใช้จ านวนคนกลางเป็นตวัก าหนดความยาวของช่องทางการจดัจาหน่าย 

โดยทัว่ไปช่องทางการจดัจ าหน่ายจะอธิบายการขบัเคล่ือนของสินคา้จากแหล่งผลิตไปสู่ผูบ้ริโภค 

ดงัภาพท่ี 2.1 

 

 

 

 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 ศูนยร์ะดบั  หน่ึงระดบั  สองระดบั  สามระดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภค (Consumer Marketing Channels) 
ท่ีมา: Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, p. 523. 
 

1. ช่องทางระดบัศูนย ์(0-Level) หรือช่องทางตรง (Direct channel) เหมาะส าหรับสินคา้ท่ี
มีมูลค่าสูง มีความพิเศษเฉพาะ หรือเป็นสินคา้นวตักรรมท่ีมีเทคโนโลยีสูง จึงตอ้งใชพ้นักงานขาย
ของบริษทัผูผ้ลิตจ าหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง 

2. ช่องทางระดบัหน่ึง (1-Level) เป็นสินคา้ท่ีบริษทัผูผ้ลิตสามารถกระจายสินคา้ให้กับ
ร้านค้าปลีกได้โดยตรง ส่วนใหญ่เป็นสินค้าบริโภคท่ีหมุนเวียนเร็ว หรือเน่าเสียง่าย ผูบ้ริโภค
สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดโ้ดยตรงจากช่องทางร้านคา้ปลีก 

3. ช่องทางระดบัสอง (2-Level) บริษทัผูผ้ลิตแต่งตั้งตวัแทนเพื่อท าหน้าท่ีกระจายสินคา้ 
เน่ืองจากไม่สะดวกในการกระจายสินคา้เอง หรือไม่ช านาญในด้านพื้นท่ีภูมิศาสตร์ต่างๆ โดย
ตวัแทนจะท าหน้าท่ีในการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิต และจ าหน่ายต่อไปยงัร้านคา้ปลีก เหมาะส าหรับ
สินคา้ท่ีตอ้งอาศยัการขายผ่านร้านคา้ปลีกท่ีมีจ านวนมากและอยู่กระจดักระจาย เพื่อให้ร้านคา้ปลีก
จ าหน่ายสินคา้ต่อใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

4. ช่องทางระดับสาม (3-Level) บริษทัผูผ้ลิตอาศยัตวัแทนและร้านคา้ส่ง ช่วยแบ่งเบา
ภาระดา้นการคลงัสินคา้ การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ การเงิน และรับภาระดา้นการจดัจ าหน่าย 
เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีไม่เน่าเสียง่ายหรือสินคา้สะดวกซ้ือ หรือสินคา้ท่ีไม่เปล่ียนแปลงตามสมยันิยม 
มีลูกคา้เป้าหมายจ านวนมาก และอยูก่ระจดักระจาย เช่น สบู่ ยาสีฟัน ผงซกัฟอก เป็นตน้ 

จากแนวคิดเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภค ในการศึกษาคร้ังน้ีใช้แนวคิด
ในช่องทางระดบัสอง โดยศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเปรียบเสมือนตวัแทนของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ท่ี
กระจายสินคา้ไปยงัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เพื่อจ าหน่ายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

ผูผ้ลิต 

ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต 

คา้ปลีก 

ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต 

ตวัแทน 

คา้ปลีก 

ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต 

ตวัแทน 

คา้ส่ง 

คา้ปลีก 

ผูบ้ริโภค 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัธุรกจิค้าปลกี 
         

2.2.1 ความหมายของการค้าปลกี 
ส าหรับความหมายของการคา้ปลีก (Retailing) หรือการขายปลีก หรือธุรกิจคา้ปลีกพบว่า 

มีผูใ้หค้  านิยามหรือความหมายจ านวนมาก อาทิเช่น  
กระทรวงพาณิชยใ์ห้ความหมายของ “การคา้ปลีก” ว่า เป็นการขายสินคา้โดยตรงให้กบั

ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยเพื่อการใชป้ระโยชน์ส่วนตวั ครอบครัว หรือเพื่อการใชส้อยในครัวเรือน 
สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมได้ให้ค  านิยาม “การคา้ปลีก”  ว่าทุก

กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดท้าย ซ่ึงจะซ้ือไปใช้
ส่วนตวั ไม่ใช่ซ้ือเพื่อน าไปใชใ้นการท าธุรกิจ หลายๆองคก์รไม่ว่าจะเป็นผูผ้ลิต ผูค้า้ปลีก หรือผูค้า้
ส่งสามารถกระท าการคา้ปลีกได ้แต่ส่วนใหญ่การคา้ปลีกมกักระท าโดยผูค้า้ปลีก ซ่ึงเป็นผูท้  าธุรกิจ
ท่ียอดขายหลกัมาจากการคา้ปลีก 

Kotler (2009) ใหค้  าจ ากดัความวา่ การคา้ปลีก คือ กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขาย
สินคา้หรือบริการโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อการใชส่้วนตวั ไม่ใช่เพื่อการด าเนินธุรกิจ  

การคา้ปลีก คือ กิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกับการขายสินคา้หรือบริการโดยตรงให้กบั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อน าสินคา้หรือบริการนั้นไปใชเ้อง ให้บุคคลในครอบครัวใช ้หรือใชภ้ายใน
ครัวเรือน (Levy and Weitz, 1996, อา้งถึงในประพนธ์ เลก็สุมา, 2555, 10)  

นอกจากน้ี ยงัมีการขยายขอบเขตค านิยามเพิ่มเติมว่า “เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ี
ออกแบบเพื่อให้เกิดความพึงพอใจกับผูบ้ริโภคคนสุดท้าย ในขณะท่ียงัคงรักษาลูกค้าไวไ้ด้นั้น 
กิจการยงัคงไดรั้บผลก าไรจากการประกอบการดว้ย ทั้งน้ี ดว้ยการปรับปรุงคุณภาพอย่างต่อเน่ือง
สม ่าเสมอ” (Hasty and Reardon, 1997, อา้งถึงในประพนธ์ เลก็สุมา, 2555, 10) 

ด ารงศักด์ิ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2538) ให้ความหมายว่ า “การค้าปลีก” คือ 
สถาบนัทางการตลาดท่ีท าหนา้ท่ีเป็นหน่วยช่วยกระจายสินคา้จากผูผ้ลิต พ่อคา้ส่ง ไปยงัผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ย การคา้ปลีกจึงปฏิบติัในรูปลกัษณะต่าง ๆ ตั้งแต่คนเดินเทา้ หาบเร่ แผงรอย ร้านคา้ขนาดเล็ก 
ร้านคา้ขนาดใหญ่ ท่ีมียอดขายเป็นลา้นบาทต่อวนั ขณะเดียวกัน สถาบนัเหล่าน้ีจะมีการตั้งราคา
สินคา้ตั้งแต่ต ่าถึงสูง คุณภาพของสินคา้มีความหลากหลาย ส่วนหน่ึงในความส าเร็จของผูผ้ลิตและ
ร้านคา้ส่งขึ้นอยูก่บัความส าเร็จของการคา้ปลีกเช่นกนั 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายของ “การคา้ปลีก” ไดว้่า เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้หรือบริการโดยตรง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคขั้น
สุดทา้ย ซ่ึงซ้ือไปเพื่อการใชส่้วนตวัหรือภายในครัวเรือน ไม่ใช่เพื่อการด าเนินธุรกิจ 

 
 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.2.2 รูปแบบธุรกจิค้าปลกีแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 
สถาบนัวิจยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย ให้ความหมายว่า เป็นร้านคา้ท่ีมีมาตั้งแต่ยุคแรก 

ๆ ของกิจการคา้ส่งคา้ปลีก มีลกัษณะเป็นร้านคา้หอ้งแถว พื้นท่ีร้านคบัแคบ ไม่มีการตกแต่งหนา้ร้าน 
หรือจดัวางสินคา้อยา่งเป็นหมวดหมู่ สินคา้จะถูกวางอยูท่ ัว่ไป ตามความสะดวกในการหยบิฉวยของ
เจา้ของร้าน การด าเนินธุรกิจอาจเป็นกิจการท่ีด าเนินโดยเจา้ของเพียงคนเดียว หรือร่วมกนัจดัตั้งเป็น
ห้างหุ้นส่วนหรือบริษทั แต่ยงัคงความเป็นลกัษณะธุรกิจครอบครัว การบริหารเป็นแบบง่าย ๆ ไม่มี
หลกัเกณฑแ์น่นอน ไม่ซับซ้อน ยงัไม่มีการน าระบบคอมพิวเตอร์หรือเทคโนโลยีขั้นสูงเขา้มาช่วย
ในการด าเนินธุรกิจ กิจการยงัไม่เนน้เจาะกลุ่มลูกคา้อย่างเฉพาะเจาะจง การแบ่งกลุ่มลูกคา้จึงยงัไม่
ชดัเจน 

คณะอนุกรรมาธิการการพาณิชย ์สภานิติบญัญติัแห่งชาติ ไดใ้หค้  านิยามของธุรกิจคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมวา่ เป็นร้านคา้ขายสินคา้เขา้ถึงผูบ้ริโภคโดยผา่นบุคคลท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจ ไม่มีระบบการ
จดัการบริหารงาน มีรูปแบบท่ีหลากหลาย อาทิ ร้านคา้แบบหาบเร่ แผงลอย โชห่วย ร้านขายของช า 
ตลาดนัด เป็นตน้ โดยขายสินคา้ในพื้นฐานความจ าเป็นในการด ารงชีวิต ลกัษณะการด าเนินงาน
แสดงถึงลกัษณะวฒันธรรมและความเป็นอยูข่องประชาชนในทอ้งถ่ินนั้น มีการเจรจาต่อรอง ความ
เป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกนั และความเป็นกนัเอง ตลอดจนมีการด าเนินธุรกิจแบบพอเพียง 

จรินทร์ อาสาทรงธรรม (2543) ใหค้วามหมายว่า ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมหรือร้านโชห่วย 
เป็นร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค ท่ียงัคงไวซ่ึ้งลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้และบริการรูป
แบบเดิม การจัดวางสินค้าไม่ทันสมัย ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มาก ลูกค้าเกือบ
ทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ การบริหารจดัการเป็นแบบครอบครัว การลงทุนนอ้ย ไม่
มีระบบจดัการท่ีไดม้าตรฐาน 

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional Trade) หรือร้านโชห่วย ลกัษณะร้านจะเป็นห้องแถวมี
พื้นท่ีคบัแคบ ไม่มีการตกแต่งหนา้ร้านมากมาย สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค การจดัวาง
สินคา้ไม่เป็นหมวดหมู่และไม่ทนัสมยั และจดัวางตามความสะดวกในการหยิบสินคา้ เป็นกิจการท่ี
ด าเนินงานโดยเจา้ของคนเดียว หรือมีการร่วมกนัจดัตั้งเป็นห้างหุ้นส่วน เป็นการด าเนินธุรกิจแบบ
ครอบครัว เงินลงทุนนอ้ย บริหารงานอยา่งง่ายไม่ซบัซอ้น ไม่มีการน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใช ้ท า
ให้ระบบการจดัการไม่ได้มาตรฐาน ลูกคา้เกือบทั้งหมดอยู่บริเวณใกลเ้คียงกับร้านคา้ท่ีจดัอยู่ใน
ประเภทน้ีเช่น ร้านคา้ปลีกทัว่ไป และร้านขายของช า (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2546) 

เลฟวี่ และ เวทช ์(Levy & Weitz, 2004) กล่าววา่ รูปแบบของธุรกิจคา้ปลีกไดมี้การพฒันา
เปล่ียนจากร้านคา้เล็กๆ มาเป็นขนาดใหญ่ท่ีมีตน้ทุนในการด า เนินงานสูงกว่ารูปแบบเดิม มีการ
บริหารงานท่ีเป็นระบบมากขึ้น และใชบุ้คลากรในการด าเนินการเป็นจ านวนมาก ปัจจุบนัสามารถ
จ าแนกธุรกิจคา้ปลีกไดต้ามลกัษณะของสินคา้และบริการได ้(Levy & Weitz, 2004 อา้งถึงในผ่อน
นภา คงวิจิตร์และคณะ, 2551) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เลฟวี่ และ เวทช์ (Levy & Weitz, 2004) ไดเ้สนอวิธีการแบ่งประเภทของร้านคา้ปลีกโดย
ใชล้กัษณะความเป็นเจา้ของเป็นเกณฑ ์สามารถแบ่งเป็น 3 รูปแบบหลกั ดงัภาพท่ี 2.2 
 
 
                 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 ประเภทของร้านคา้ปลีกโดยใชล้กัษณะความเป็นเจา้ของเป็นเกณฑ์ 
 

2.2.3 ประเภทของร้านค้าปลกีโดยใช้ลกัษณะความเป็นเจ้าของเป็นเกณฑ์ 
2.2.3.1 ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า หมายถึงร้านจ าหน่ายสินคา้ทัว่ไป

สินคา้เบ็ดเตล็ด เช่น ขา้วสาร น ้ าปลา สบู่ ยาสีฟัน เป็นร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ซ่ึงเจา้ของด าเนินการดว้ย
ตนเองทั้งหมด 

2.2.3.2 ร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) เป็นลกัษณะของเจ้าของกิจการคน
เดียวกนัแต่เปิดสาขาหลายๆแห่ง ซ่ึงเป็นการขยายกิจการสาขาออกไปในแนวราบ 

2.2.3.3 ร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บสิทธิทางการคา้ (Franchise) ลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกท่ี
เกิดจากข้อตกลงร่วมกันระหว่างผู ้ใช้สิทธิทางการค้า (Franchiser) กับผู ้ซ้ือสิทธิทางการค้า 
(Franchisee) ซ่ึงมกัเป็นพ่อคา้อิสระท่ีซ้ือสิทธิในการเป็นเจา้ของ การด าเนินการผลิตสินคา้ รวมถึง
วิธีการด าเนินธุรกิจ ช่ือการค้า ค่านิยม สิทธิบัตรโดยผูข้ายหรือผูใ้ห้สิทธิทางการค้า จะได้รับ
ค่าตอบแทนจาก ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ ส่วนแบ่งจากยอดขาย เป็นตน้  

จากแนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีก ผูว้ิจยัเห็นถึงความส าคญัและมีความสนใจท่ีจะศึกษา
ปัจจยัดา้นประเภทกิจการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมซ่ึงเป็นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ โดยท่ีประเภท
กิจการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีแตกต่างกนั จะส่งผลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท่ี
ต่างกนั ดงันั้น ปัจจยัดา้นประเภทกิจการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เป็นองคป์ระกอบท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเพื่อท่ีจะสามารถน าขอ้มูลต่างๆ ไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

ประเภทของร้านคา้

ปลีก              

ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือ

ร้านขายของช า 

ร้านค้าปลีกแบบสาขา 

(Chain Store) 

ร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บสิทธิ

ทางการคา้ (Franchiser) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจทางการตลาดค้าส่ง 
 

2.3.1 ความหมายของการค้าส่ง 
การคา้ส่ง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการใหก้บัองคก์ร

ท่ีซ้ือไปเพื่อการขายต่อหรือเพื่อใชใ้นทางธุรกิจ (Kotler, 1997 : 583) 
การคา้ส่ง หมายถึง การน าสินคา้จากผูผ้ลิตไปจดัจ าหน่ายสู่ผูค้า้ปลีก ผูใ้ชใ้นอุตสาหกรรม 

ผูค้า้ส่งรายอ่ืน หรือหน่วยงานของรัฐซ่ึงมิไดมุ้่งหวงัก าไร เพื่อให้ผูซ้ื้อเหล่านั้นน าไปผลิตต่อ หรือ 
จ าหน่ายต่อโดยมิไดน้ าไปอุปโภคบริโภคเอง (กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์, 2554 : 6-5) 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายของ “การคา้ส่ง” ได้ว่า เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้เพื่อไปจ าหน่ายต่อ ใชใ้นการธุรกิจโดยไม่ไดน้ าไปอุปโภคหรือบริโภค
เอง 

 

2.3.2 การตัดสินใจทางการตลาดค้าส่ง 
การด าเนินธุรกิจค้าส่งให้สามารถด าเนินการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพนั้น จะต้อง

พิจารณาถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการตลาดคา้ส่ง (Wholesaler Marketing Decisions) 
ในดา้นของตลาดเป้าหมาย การวางต าแหน่ง และส่วนประสมทางการตลาดคา้ส่ง ดงัภาพท่ี 2.3 
 
 
 
 
 
               
 

ภาพท่ี 2.3 การตดัสินใจทางการตลาด (Wholesaler Marketing Decisions) 
ท่ีมา: Philip Kotler and Gary Armstrong, Principle of Marketing, p. 450. 
 

2.3.2.1 การตดัสินใจเก่ียวกับตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่ง การคา้ส่งไม่
สามารถท่ีจะขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ทุกคนได ้ดงันั้นจะตอ้งก าหนดลูกคา้เป้าหมายให้ชดัเจน เพื่อให้
ไดต้ลาดเป้าหมายท่ีมีศกัยภาพ ซ่ึงหลกัเกณฑใ์นการเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย 

1. พิจารณาถึงขนาดของลูกคา้ ซ่ึงอาจจะมีหลายขนาด เช่น พ่อคา้ปลีกขนาด
เลก็ พ่อคา้ปลีกขนาดกลาง พ่อคา้ปลีกขนาดใหญ่ เป็นตน้ 

2. พิจารณาประเภทของลูกคา้หรือร้านคา้ท่ี เช่น ร้านสรรพสินคา้ ร้านคา้
สะดวกซ้ือ ร้านคา้หน่วยงานรัฐบาล เป็นตน้ 

กลยุทธ์การค้าส่ง 
ตลาดเป้าหมาย 
 
 
การวางต าแหน่ง 

ส่วนประสมทางการตลาดค้าส่ง 
ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



17 
 

3. พิจารณาความตอ้งการด้านการบริการของลูกคา้ ซ่ึงการบริการท่ีลูกคา้
ตอ้งการ อาจจะมีหลายอยา่ง เช่น บริการการขนส่ง บริการการใหสิ้นเช่ือ บริการการติดตั้ง เป็นตน้ 

4. พิจารณาจากชนิดของธุรกิจควรเลือกลูกคา้ท่ีสามารถดูแลและบริการได ้
5. ขนาดและความถ่ีของการซ้ือ เพื่อใชใ้นการพิจารณาจุดคุม้ทุน 
6. ปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น ผลก าไรท่ีจะไดรั้บ เป็นตน้ 

นอกจากน้ีจะตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้เป้าหมายอยู่อย่าง
สม ่าเสมอและต่อเน่ือง เพื่อจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดรั้บไปก าหนดรูปแบบการให้บริการท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ สอดคลอ้งกบัการวางต าแหน่งท่ีก าหนดไว ้รวมทั้งเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
ในระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย 

2.3.2.2 การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ์ การก าหนดชนิดของผลิตภณัฑ์โดยขึ้นอยู่กบั
ลักษณะธุรกิจและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เงินทุน สถานท่ีจัดเก็บสินค้า ขอบเขตการขาย รวมทั้ ง
ก าลังคนท่ีมีอยู่ นอกจากน้ีจะต้องตัดสินใจเก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) ได้แก่ 
ความกวา้งของผลิตภณัฑ์ (Product width) ว่าจะจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สายใดบา้ง เช่น สายผลิตภณัฑ์
อาหาร เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เคร่ืองใชส้ านกังาน เป็นตน้ และความลึกของผลิตภณัฑ ์(Product depth) ว่า
ในสายผลิตภณัฑจ์ะประกอบดว้ยอะไรบา้ง เช่น สายผลิตภณัฑอ์าหารจะจ าหน่ายผกั เน้ือสัตว ์ผลไม ้
เป็นตน้ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ในการศึกษาคร้ังน้ีสามารถสรุปไดว้่า เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ
เหมาะสมส าหรับจ าหน่ายในร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ไม่แตกหักเสียหาย มีอายุการเก็บรักษาท่ีเหมาะสม
ส าหรับท่ีร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจะน าไปจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค เป็นสินคา้ใหม่ท่ีเป็นท่ีน่าสนใจของตลาด 
สินคา้มีความหลากหลายทั้งในด้านรสชาติ กล่ิน และขนาด และมีเพียงพอต่อความตอ้งการของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง 

2.3.2.3 การตดัสินใจดา้นราคา เน่ืองจากการคา้ส่งเป็นช่องทางระหวา่งบริษทัผูผ้ลิต
กบัร้านคา้ปลีก ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งก าหนดราคาขายให้มีส่วนของก าไรค่อนขา้งต ่า เพราะถา้ร้านคา้
ปลีกเห็นว่าราคาท่ีไดรั้บจากศูนยก์ระจายสินคา้และจากบริษทัผูผ้ลิตมีส่วนต่างค่อนขา้งมาก และ
ส่วนต่างนั้นสามารถชดเชยค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ เช่น ค่าขนส่งท่ีเพิ่มขึ้น ไดอ้ย่างเพียงพอ อาจท าให้ร้านคา้
ปลีกเปล่ียนไปซ้ือสินคา้จากบริษทัผูผ้ลิตเองโดยไม่ผ่านศูนยก์ระจายสินคา้ก็ได ้ส่วนใหญ่จึงใช้กล
ยุทธ์การตั้งราคาโดยการบวกเพิ่มเขา้ไปกบัตน้ทุน และเป็นราคาขายท่ีมุ่งเอาก าไรเพียงเล็กนอ้ย แต่
จะเนน้การขายในปริมาณมากและขายสินคา้หลากหลายชนิด เพื่อท่ีจะไดก้ าไรรวมมากขึ้น 

ปัจจยัดา้นราคา ในการศึกษาคร้ังน้ีสามารถสรุปไดว้่า เป็นราคาสินคา้ท่ีร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมสั่งซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินซ่ึงมีราคาท่ีถูกกว่าช่องทางการจ าหน่ายอ่ืน เช่น ร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ ห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ินในจงัหวดั มีการก าหนดราคาสินคา้อย่างเหมาะสม และมี
ส่วนลดเงินสด โปรโมชัน่ ของแถม ท่ีท าใหร้้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีก าไรจากการจ าหน่ายมากขึ้น 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.3.2.4 การตดัสินใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัสถาน
ท่ีตั้ง ขอบเขตพื้นท่ีการขาย ซ่ึงขึ้นอยูก่บัปัจจยัทั้งหมด 4 ปัจจยัไดแ้ก่ 

1. ศกัยภาพความตอ้งการของตลาด หมายถึง ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ใน
พื้นท่ีนั้นมีมากนอ้ยเพียงใด  

2. ระยะทาง การก าหนดวา่จะท าการคา้ในเขตพื้นท่ีใดตอ้งค านึงถึงระยะทาง
ในการขนส่งดว้ย เพราะถา้มีเขตพื้นท่ีการขายออกไปไกล ระยะทางการขนส่งก็จะตอ้งไกลตามไป
ดว้ย ระยะทางยิ่งไกล ค่าขนส่งก็จะยิ่งสูงท าให้ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายรวมสูงขึ้น ซ่ึงอาจจะท าให้ไม่
สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในตลาดได ้

3. สภาพการแข่งขนั หากพื้นท่ีการคา้มีการแข่งขนันอ้ย ก็จะเป็นโอกาสท่ีจะ
ขยายตลาดเขา้ไปในพื้นท่ีนั้น แต่ถา้พื้นท่ีใดมีการแข่งขนัสูงและคู่แข่งขนัมีความแข็งแกร่ง โอกาสท่ี
จะเขา้ไปแข่งขนัในพื้นท่ีนั้นก็จะนอ้ย 

4. ทรัพยากรบุคคล การมีพนกังานท่ีมีความสามารถสูงและจ านวนเหมาะสม 
จะท าใหง้่ายและสะดวกต่อการขยายตลาด 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการศึกษาคร้ังน้ีสามารถสรุปไดว้่า เป็นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายโดยพนกังานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van sales) จะน าสินคา้บรรทุกไปกบัรถ
ขนสินคา้เพื่อน าไปกระจายสู่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในพื้นท่ีชุมชน ท าให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีความ
สะดวกในการซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง 

2.3.2.5 การตดัสินใจด้านการส่งเสริมการตลาด การคา้ส่งมกัจะใช้พนักงานขาย
มากกว่าวิธีการส่งเสริมการขายอ่ืนๆ ส่วนการโฆษณาจะใช้การโฆษณาท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
advertising) และใช้การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) โดยการก าหนดวิธีการ
ส่งเสริมการขายถือเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีจะจูงใจให้ร้านคา้ปลีกมาซ้ือสินคา้มากขึ้น อย่างไร
ก็ตามการจดัวิธีการส่งเสริมการขาย และการใหบ้ริการจะตอ้งค านึงถึง ตน้ทุนดว้ย เพราะจะส่งผลต่อ
ก าไรท่ีจะไดรั้บ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการศึกษาคร้ังน้ีสามารถสรุปไดว้่า เป็นการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โปรโมชัน่ส่วนลด ของแถม ท่ีน่าสนใจให้กบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และ
มีส่ือเพื่อช่วยในการส่งเสริมการขายสินคา้ให้กบัร้านคา้ เช่น ป้ายโฆษณาใตสิ้นคา้ เป็นตน้ อีกทั้งยงั
สามารถเปล่ียนสินคา้หรือคืนสินคา้ท่ีมีอายุการเก็บรักษาท่ีไม่เหมาะส าหรับการวางจ าหน่ายไดใ้น
เวลาท่ีเหมาะสม 

Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมการทางตลาดมี 4 ตวั

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แปร (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

จากแนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) สามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสม
ทางการตลาด เป็นองค์ประกอบท่ีผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งใช้วางแผนในการท าธุรกิจ เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ผูว้ิจยัจึงได้
น าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจทางการตลาดคา้ส่ง 
(Wholesaler Marketing Decisions) มาใชใ้นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 
 

2.4 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือทางธุรกจิ 
  

2.4.1 ทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือทางธุรกจิ (Business Buying Behavior) 
Kotler (1996: 185 อ้างถึงใน อดุลย์ จาตุรงคกุล , 2543: 168-169) ได้อธิบายแนวคิด

เก่ียวกบัแบบจ าลองของพฤติกรรมการซ้ือทางธุรกิจ (Business Buying Behavior) แสดงดงัภาพท่ี 
2.4 
 
 

                                                                     
ภาพท่ี 2.4 แบบจ าลองของพฤติกรรมการซ้ือทางธุรกิจ (Business Buying Behavior) 

ท่ีมา: Philip Kotler and Gary Armstrong, Principle of Marketing, p. 282. 
 

จากแบบจ าลองภาพท่ี 2.4 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดและส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆจะส่งผลต่อ
ศูนยก์ลางการจดัซ้ือ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดส าหรับการซ้ือทางธุรกิจประกอบดว้ยส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการ

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ 

- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- การจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริม
การตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลย ี
- การเมือง 
- วฒันธรรม 
- การแข่งขนั 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ
ทางธุรกจิ 
- การเลือกผลิตภณัฑ์
หรือบริการ 
- การเลือกผูข้าย 
- ปริมาณการสั่งซ้ือ 
- ระยะเวลาในการสั่งซ้ือ 
- เง่ือนไขการบริการ 
- การช าระเงิน 

การซ้ือโดยตลาดองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 

(อิทธิพลจากองคก์ร) 

ศูนยก์ลางการจดัซ้ือ 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

(อิทธิพลระหวา่งบุคคล 

และตวับุคคล) 
 

กระบวนการ 

ตดัสินใจซ้ือ 
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ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆประกอบด้วย เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง 
วฒันธรรม และการแข่งขนั ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีจะสอดแทรกเขา้ไปในองค์กรและเปล่ียนแปลงเป็น
การตอบสนองของผูซ้ื้อธุรกิจในรูปของการเลือกผลิตภณัฑห์รือบริการ การเลือกผูข้าย ปริมาณการ
สั่งซ้ือ ระยะเวลาในการสั่งซ้ือ เง่ือนไขการบริการ และการช าระเงิน ดงันั้นเพื่อท่ีจะออกแบบกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 

ดังนั้นสรุปได้ว่า ทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจะตอ้งเขา้ใจถึงส่วนประกอบของส่ิง
กระตุน้ภายนอกและภายในของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม เพื่อตอบสนองการสั่งซ้ือสินคา้ โดยผูว้ิจยัศึกษา
พฤติกรรมของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อ
ผู ้บริโภค เพื่อพัฒนาในด้านการตลาดพาณิชย์ (Trade Marketing) และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ผ่าน
การเก็บขอ้มูลค่าใชจ่้ายการซ้ือสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคโดยเฉล่ียต่อคร้ัง และความถี่โดย
เฉล่ียในการซ้ือสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค ผา่นการท าแบบสอบถามของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
 

2.5 ความรู้ทั่วไปเกีย่วกบัศูนย์กระจายสินค้าท้องถิ่น 
 

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน (Local Distributor) เป็นธุรกิจท่ีมีความส าคญัต่อการกระจาย
สินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค โดยทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจะซ้ือสินคา้ปริมาณมากจากบริษทัผูผ้ลิต
สินคา้ เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อให้กับลูกค้าประเภทห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ิน (Local Modern Trade) 
และร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional Trade) ท าให้ทางบริษทัผูผ้ลิตสินคา้สามารถสร้างยอดขาย และ
การกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคในช่องทางห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ิน และร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดอ้ย่าง
ทัว่ถึง จากความเช่ียวชาญในดา้นของพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ ประเภทร้านคา้ในพื้นท่ีท่ีจดัจ าหน่าย และ
กลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีจดัจ าหน่าย ซ่ึงทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจะมีการบริหารการกระจายสินคา้
ดงัน้ี 

1. การบริหารดา้นการขาย บริหารจากการแบ่งพนกังานขายออกเป็น 2 ประเภทคือ  
1.1 พนัก ง านขาย เคร ดิต  (Credit sales) รับผิ ดชอบดูแล ร้ านค้าประ เภท

ห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ิน มีการสั่งซ้ือสินคา้ปริมาณมาก โดยพนกังานขายเครดิตจะรับค าสั่งซ้ือจาก
หา้งสรรพสินคา้ทอ้งถ่ินก่อนแลว้จึงท าการจดัส่งสินคา้ เน่ืองจากหา้งสรรพสินคา้ทอ้งถ่ินมีการสั่งซ้ือ
สินคา้ปริมาณมากจึงมีการให้สินเช่ือทางการคา้ (Credit Term) ซ่ึงจะแตกต่างกบัลกัษณะของร้านคา้
ประเภทร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพท่ี 2.5 ตวัอยา่งหา้งสรรพสินคา้ทอ้งถ่ิน จงัหวดั สิงห์บุรี 

ท่ีมา: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

1.2 พนกังานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van sales) รับผิดชอบดูแลร้านคา้ประเภท
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม โดยพนักงานขายจะน าสินค้าบรรทุกไปกับรถขนสินคา้เพื่อน าไปกระจายสู่
ร้านคา้ในพื้นท่ีชุมชน กลุ่มร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีการสั่งซ้ือสินคา้ปริมาณค่อนขา้งนอ้ย แต่มีการสั่งซ้ือ
ถ่ีมากกว่าห้างสรรพสินคา้ท้องถ่ิน การช าระเงินของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีการช าระเงินสดให้กับ
พนักงานทนัทีหลงัจากซ้ือสินคา้ ส่งผลให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีเงินสดหมุนเวียนในแต่ละ
สัปดาห์จากกลุ่มร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
 

 
ภาพท่ี 2.6 ตวัอยา่งร้านคา้ปลีกดั้งเดิม จงัหวดั ลพบุรี 

ท่ีมา: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

2. การบริหารสินคา้คงคลงั ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท าการจดัการเก่ียวกับสินคา้ใน
คลังสินค้าตั้ งแต่กระบวนการรับเข้าสินค้าจากบริษัทผู ้ผลิตสินค้า ควบคุมสินค้าคงเหลือใน
คลงัสินคา้ให้มีปริมาณท่ีเหมาะสมตามสินคา้คงคลังขั้นต ่า (Safety stock) โดยก าหนดจ านวนสินคา้
ท่ีควรมีส ารองไวเ้พื่อไม่ให้เสียโอกาสในการขาย และไม่มีสินคา้คงคลงัส่วนเกิน นอกจากน้ียงัตอ้งเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ค านึงถึงระยะเวลาการน าส่งสินคา้ เพื่อใหสิ้นคา้ท่ีมีอยูส่ามารถส่งมอบไดต้รงตามความตอ้งการของ
ร้านคา้ และท่ีส าคญัตอ้งมีตน้ทุนในการจดัเก็บสินคา้ท่ีเหมาะสม ซ่ึงตน้ทุนดงักล่าวนั้นคือ ตน้ทุน
จากค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ (Ordering Cost) เป็นตน้ทุนท่ีจ่ายไปเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้คงคลงั ตน้ทุน
ประเภทน้ีจะเกิดขึ้นเม่ือมีการสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง เช่น ค่าจา้งแรงงานพนักงานท่ีจดัท าใบสั่งซ้ือ ค่า
ติดต่อส่ือสารและค่าขนส่ง เป็นต้น ต้นทุนจากค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา (Carrying Cost) คือ
ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดจากการรักษาสภาพให้สินคา้คงคลงันั้นอยู่ในรูปแบบท่ีสามารถใชง้านได ้ซ่ึงจะแปร
ผนัตามปริมาณสินคา้คงคลงัท่ีถือไว ้และตน้ทุนจากค่าใช้จ่ายเน่ืองจากสินคา้ขาดแคลน (Shortage 
Cost) คือค่าใชจ่้ายท่ีเกิดขึ้นจากการมีสินคา้คงคลงัไม่เพียงพอต่อการขาย เป็นเหตุให้ลูกคา้ยกเลิกค า
สั่งซ้ือ ขาดรายไดท่ี้ควรได ้เป็นตน้ ดงันั้นการจดัการสินคา้คงคลงัของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจึง
มีเป้าหมายในการสร้างความสมดุลในการบริหารจดัการห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) เพื่อให้
ระดบัสินคา้คงคลงั และตน้ทุนในการจดัเก็บสินคา้อยูใ่นระดบัท่ีประหยดัโดยไม่กระทบต่อการขาย 
 

 
ภาพท่ี 2.7 คลงัสินคา้ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

ท่ีมา: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

3. การบริหารจดัการการขนส่ง แบ่งการจดัการการขนส่งร้านคา้ออกเป็น 2 ประเภทคือ 
3.1 ห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ิน (Local Modern Trade) มีการสั่งซ้ือสินคา้ปริมาณมาก 

โดยพนักงานขายเครดิตจะรับค าสั่งซ้ือจากห้างสรรพสินคา้ทอ้งถ่ินก่อนแลว้จึงท าการจดัส่งสินคา้ 
ท าให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินตอ้งมีระบบการขนส่งท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อความรวดเร็วในการ
จดัส่งสินคา้พร้อมลดตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการขนส่งไดสู้งสุด 

3.2 ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional Trade) พนักงานจะน าสินคา้บรรทุกไปกบัรถ
ขนสินคา้เพื่อน าไปกระจายสู่ร้านคา้ในพื้นท่ีชุมชน ทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจึงตอ้งมีระบบ
การค านวณเส้นทาง (Route Plan) ส าหรับจดัล าดบัการเขา้เยี่ยมร้านคา้ (Visit Plan) อย่างเป็นระบบ 
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และมีประสิทธิภาพ เพื่อให้ไดร้ะยะทางท่ีสั้น ครอบคลุมพื้นท่ีมากท่ีสุด และประหยดัค่าใช้จ่ายใน
การเดินทางของพนกังานขายไดสู้งสุด 
 

 
ภาพท่ี 2.8 ลกัษณะรถส าหรับขนสินคา้ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

ท่ีมา: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

4. การบริหารดา้นการเงิน ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีการบริหารจดัการกระแสเงินสด 
(Cash flow) เพื่อใช้ส าหรับเป็นเงินทุนหมุนเวียนในการซ้ือสินคา้จากบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ และเป็น
ค่าใชจ่้ายในการกระจายสินคา้ โดยงบประมาณในการใชจ่้ายส่วนใหญ่จะใชก้บัสินคา้คงคลงั และ
ค่าใชจ่้ายดา้นการขาย ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจึงตอ้งมีเงินสดหมุนเวียนในการสั่งซ้ือสินคา้ เพื่อ
ไม่ใหก้ระทบ และเสียโอกาสในดา้นการขาย 

5. การบริหารดา้นระบบสารสนเทศ ระบบสารเทศเป็นองคป์ระกอบหลกัท่ีศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินน ามาใชใ้นการบริหารทุกดา้น ทั้งในดา้นของการบริหารดา้นการขาย ท่ีช่วยวิเคราะห์
การขายจากยอดการสั่งซ้ือสินคา้ สามารถคาดการณ์ค าสั่งซ้ือท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคตท าให้ไม่สูญเสีย
โอกาสในการขาย และบริหารยอดขายให้ตรงตามเป้าหมาย การบริหารสินคา้คงคลงั ช่วยควบคุม
สินคา้คงคลงัให้อยู่ในปริมาณท่ีเหมาะสม ท าให้สามารถควบคุมตน้ทุนการบริหารสินคา้คงคลงัได ้
การบริหารจดัการการขนส่ง ช่วยจดัล าดบัการขนส่งอยา่งเป็นระบบ และมีประสิทธิภาพ สามารถลด
ตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการขนส่งไดสู้งสุด และการบริหารดา้นการเงิน ช่วยลดขอ้ผิดพลาดของเอกสาร 
บริหารหน้ี ลดหน้ีสูญ ส่งผลให้เพิ่มเงินหมุนเวียนต่อศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน จะเห็นไดว้่าระบบ
สารสนเทศเป็นส่วนส าคญัหลกัในการบริหารของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

จากงานวิจยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ิน ผูศึ้กษาไดใ้ชก้รณีศึกษาจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริ
บิวเตอร์ เป็นศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินในพื้นท่ีภาคกลางรับผิดชอบพื้นท่ีการขายทั้งหมด 9 จงัหวดั 
ได้แก่ ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา อ่างทอง สิงห์บุรี ชัยนาท สุพรรณบุรี นครนายก และ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ปราจีนบุรี มีจ านวนร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีให้บริการครอบคลุมทั้ง 9 จงัหวดั จ านวน 4,276 ร้านคา้ มี
ความโดดเด่นในเร่ืองของการบริหารศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินในรูปแบบท่ีใช้ระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศเขา้มาช่วยในการบริหาร ด าเนินการจ าหน่ายหลากหลายตราสินคา้แบ่งตามประเภท
ผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑย์าสูบประเภทบุหร่ี ไดแ้ก่ ตราสินคา้ เมเวียส, วินสตนั และคาเมล 
 

                                       
ภาพท่ี 2.9 ตราสินคา้ผลิตภณัฑย์าสูบประเภทบุหร่ี 

ท่ีมา: หา้งหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

2. ผลิตภณัฑข์องใชใ้นครัวเรือน ไดแ้ก่ ตราสินคา้ ชา้งเวป, คาโอริ 
 

                                 
ภาพท่ี 2.10 ตราสินคา้ผลิตภณัฑข์องใชใ้นครัวเรือน 

ท่ีมา: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

3. ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม ไดแ้ก่ ตราสินคา้ โมลฟิ์กซ์, ดาร์ล่ี และเต่าเหยยีบโลก 
 

                                                   
ภาพท่ี 2.11 ตราสินคา้ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม 

ท่ีมา: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
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4. ผลิตภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืม ไดแ้ก่ ตราสินคา้ กูลิโกะ, เมล็ดทานตะวนัชาช่า, วิตอะ
เดย ์
 

                        
ภาพท่ี 2.12 ตราสินคา้ผลิตภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืม 

ท่ีมา: หา้งหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

2.6 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 

ศตพร เพ็ชรนารี (2560) ศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมความตั้งใจในการซ้ือสินค้า
อุปโภคบริโภคจากการซ้ือผ่านช่องทางร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไปยงัการซ้ือผ่านช่องทางร้านคา้ปลีกท่ี
หลากหลาย โดยการวิจยัน้ีไดท้ าการพฒันากรอบแนวคิดการวิจยัจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนหรือ 
(Theory of Planned Behavior) เพื่อการศึกษาความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย
มากขึ้น ซ่ึงผูวิ้จยัไดแ้บ่งกลุ่มการวิเคราะห์ออกเป็นสองกลุ่ม คือ กลุ่มผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค
ขนาดใหญ่และมีน ้ าหนักมาก และกลุ่มผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคประเภทอ่ืนๆ โดยใช้การเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างโดยใชแ้บบสอบถาม ท าให้ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 430 คน เป็นกลุ่มผูท่ี้ซ้ือ
สินคา้อุปโภคบริโภคขนาดใหญ่และมีน ้ าหนักมาก 224 คน และกลุ่มผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค
ประเภทอ่ืนๆ 206 คน พบว่า ทศันคติท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเปล่ียนช่องทาง การสืบคน้ขอ้มูล จะ
ส่งผลทางบวกต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากการซ้ือผ่านช่องทางร้านคา้ปลีกท่ี
หลากหลายในกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด กลุ่มผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคขนาดใหญ่และมีน ้ าหนักมาก
และกลุ่มผู ้ท่ี ซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคประเภทอ่ืนๆ แต่ในส่วนของปัจจัยด้านการรับรู้ถึง
ความสามารถของตนเอง จะส่งผลทางบวกต่อความตั้งใจในการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากการซ้ือ
ผ่านช่องทางร้านคา้ปลีกท่ีหลากหลายในกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด กลุ่มผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค
ขนาดใหญ่และมีน ้ าหนักมากเท่านั้น แต่จะไม่ส่งผลทางบวกในกลุ่มผูท่ี้ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค
ประเภทอ่ืนๆ จากผลการวิจัยจึงท าให้สามารถเพิ่มเติมความรู้ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 
อีกทั้งผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสมยัใหม่สามารถน าผลวิจยัไปใช้เป็นแนวทางในการประกอบ
ธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จเพิ่มยอดขายไดอี้กดว้ย 

ปพนธีร์ ทองนวล (2562) ศึกษาเร่ือง แผนธุรกิจร้านคา้ส่ง NP Store มีวตัถุประสงค์เพื่อ
ความเป็นไปไดข้องการพฒันาธุรกิจจากการต่อยอดธุรกิจเดิมของครอบครัวให้มีระบบแบบแผน
โดยการขยายสาขาร้านคา้ส่งสินคา้อุปโภคบริโภคภายใตช่ื้อ NP Store ไปในจงัหวดัใกลเ้คียงเพื่อเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สร้างฐานลูกคา้ใหม่ และศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค วิธีการบริหารงานอยา่งเป็นระบบเพื่อ
การด าเนินธุรกิจอย่างย ัง่ยืน ในการจดัท าแผนธุรกิจน้ีไดท้ าการศึกษาวิจยัตลาดและความตอ้งการ
ดว้ยวิธีการแจกแบบสอบถามกบัผูต้อบแบบสอบถามจานวน 150 คน และมีการวิเคราะห์จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจเพื่อจัดท าแผนกลยุทธ์ท่ีใช้ในการด า เนินธุรกิจ จาก
ผลการวิจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ (7P) พบวา่ ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมกับการให้บริการ (x ̅ = 4.71) ด้านผลิตภณัฑ์คือมีสินค้า
หลากหลายประเภทครบตามความตอ้งการ (x ̅ = 4.68) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือมีช่องทางการ
ซ้ือหลายช่องทาง (x ̅ = 4.73) ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพคือ มีการออกแบบ
สถานท่ีหน้าร้านให้มีความประทบัใจสะดวกในการใช้บริการ (x ̅ = 4.55) ดา้นกระบวนการคือ มี
ขั้นตอนการให้บริการอ่ืน ๆ เช่น บริการลูกคา้ การเติมสินคา้ท่ีเหมาะสม (x ̅ = 4.47) ดา้นส่งเสริม
การตลาดคือ มีช่องทางการประชาสัมพนัธ์ผ่านทางพนักงานขาย (x ̅ = 4.46) และด้านบุคคลหรือ
พนกังานคือ พนกังานของบริษทัมีการใหบ้ริการท่ีสุภาพเรียบร้อย เป็นกนัเอง (x ̅ = 4.46) 
เม่ือพิจารณาความเป็นไปไดข้องการลงทุนแผนธุรกิจ ร้านคา้ส่ง NP Store พบวา่ มีอตัราผลตอบแทน
ตลอดโครงการอยู่ในเกณฑท่ี์น่าพึงพอใจเหมาะแก่การลงทุน โดยใชง้บลงทุน 5,500,000บาท มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 668,157 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ท่ี 19.75% ใช้
ระยะเวลาในการคืนทุนทั้งส้ิน 4 ปี 

นรภทัร สถานสถิตย  ์และ จรรยา วงันิยม (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อศกัยภาพการ
แข่งขนัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เขตอ าเภอแกลง จงัหวดัระยอง มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการแข่งขนัของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม โดยการส ารวจร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมจ านวน 400 ร้านคา้ ในเขตอ าเภอแกลง จงัหวดัระยอง พบวา่ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 
ส่วนใหญ่ มีขนาดมากกว่า 75 ตารางเมตร ด า เนินเปิดกิจการมา 6-10 ปี ช่วงเวลาในการเปิด
ด าเนินงาน 8:00-19:00 น. ลกัษณะกิจการเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว มีก าไรจาการด าเนินงานต่อ
เดือนเท่ากบั 10,000-15,000 บาท และค่าใชจ่้ายท่ีลูกคา้มาซ้ือสินคา้เท่ากบั มากกว่า 150 บาทต่อคร้ัง 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ขนาดร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ระยะเวลาการด าเนินกิจการ ช่วงเวลา
ในการเปิดด าเนินงาน ลกัษณะของกิจการ และ ก าไรจากการด าเนินงาน ไม่มีผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ศกัยภาพการแข่งขนัสามารถของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนค่าใชจ่้ายท่ีลูกคา้มาซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง มี
ผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อศกัยภาพการแข่งขนัสามารถของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 

กาญจนาพร ศิลารังสี และ พทัธ์พสุตม ์สาธุนุวฒัน์ (2565) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีมีต่อความผูกพนัร้านโชห่วย ในเขตพื้นท่ีอ าเภอบางไทร จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยั 
พบว่า 1) ความผูกพนัของผูบ้ริโภค 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความผูกพนัทางอารมณ์ ดา้นความมัน่ใจ ดา้น
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ดา้นการแนะน าบอกต่อ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค ใน
เขตพื้นท่ีอ าเภอบางไทร จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 3 ด้าน ได้แก่ ด้านการใช้บริการ ด้าน
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กระบวนการตดัสินใจ ดา้นประสบการณ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 3) ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อร้านโชห่วย ในเขตพื้นท่ีอ าเภอบางไทร จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า เพศต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อร้านโชห่วย ไม่แตกต่างกนั 
อายุต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อร้านโชห่วย แตกต่างกนั ระดบัการศึกษาต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อร้านโชห่วย ไม่แตกต่างกนั อาชีพต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อร้าน
โชห่วย แตกต่างกนั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อร้านโชห่วย แตกต่างกัน 
สถานภาพต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อร้านโชห่วย แตกต่างกนั 5) ศึกษาความสัมพนัธ์
พฤติกรรมผู ้บ ริโภคต่อความผูกพันกับ ร้านโชห่วยในเขตพื้ น ท่ีอ า เภอบางไทร จังหวัด
พระนครศรีอยธุยา มีความสัมพนัธ์ดา้นบวกทุกดา้นมีระดบัความสัมพนัธ์ในระดบัสูง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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วธิีการด าเนินการวจิัย 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ โดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) เ ป็นวิ ธี ก า รส า รวจและรวบรวมข้อมู ลผ่ านทางแบบสอบถาม 
(Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติท่ีใช้ในการศึกษาผ่านทางโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ ซ่ึงจะน ามาวิเคราะห์และสรุปผลในเชิงสถิติของการหาผลการวิจยัในคร้ังน้ี โดยทางผูวิ้จยั
ไดท้ าการศึกษาตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง        
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั        
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล        
3.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล         
3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.1.1 ประชากร (Population) 
กลุ่มประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ีได้แก่ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั 

สามทรัพย์ ดิสทริบิว เตอร์  ให้บ ริการในพื้ น ท่ีภาคกลาง  ได้แ ก่จังหวัด  ลพบุ รี  สระบุ รี  
พระนครศรีอยุธยา อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี จ านวน 4,276 
ร้านคา้ (หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2565) 

 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นงานวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั สาม

ทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการในพื้นท่ีภาคกลาง ไดแ้ก่จงัหวดั ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา 
อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างจากการ
สุ่มตัวอย่างแบบกลุ่ม (Cluster sampling) เป็นการสุ่มตัวอย่างโดยแบ่งประชากรออกตามพื้นท่ี
จงัหวดั และเน่ืองจากทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ
ทาโร ยามาเน (Taro Yamane, 1973) ค านวณหาขนาดตวัอยา่งท่ีความคลาดเคล่ือนท่ี 5% และก าหนด
ความน่าเช่ือถือไว ้95% ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 400 ร้านคา้ โดยมีรายละเอียดในการค านวณดงัน้ี 
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𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁ⅇ2
 

 
เม่ือ n  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 N = ขนาดของประชากร 
 e  = ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งก าหนดใหเ้ท่ากบั 5% 

n =
4,276

1 + (4,276)(0.05)2
 

 n = 365.78 ≈ 366 ตวัอย่าง 

จากการค านวณจะได้ขนาดตวัอย่างของกลุ่มประชากร จ านวน 366 ตวัอย่าง โดยมีค่า
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% แต่เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ทางผูวิ้จยัไดเ้พิ่มจ านวน
ตวัอย่างส าหรับงานวิจัยน้ีอีก 34 ตวัอย่าง ดังนั้นงานวิจยัคร้ังน้ีจะใช้จ านวนตวัอย่าง ทั้งส้ิน 400 
ตวัอยา่ง 

 

3.1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
การวิจยัคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบใช้ความน่าจะเป็น (Probability sampling) คือ

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการในพื้นท่ีภาคกลาง 
ไดแ้ก่จงัหวดั ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก 
และปราจีนบุรี โดยผูวิ้จยัจะแบ่งขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่ง ออกเป็น 2 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากการสุ่มตวัอยา่งแบบกลุ่ม (Cluster sampling) 
เป็นการสุ่มตวัอยา่งโดยแบ่งประชากรออกตามพื้นท่ีจงัหวดั โดยใชว้ิธีการก าหนดขนาดตวัอยา่งของ
ประชากรแต่ละจงัหวดัในการเก็บแบบสอบถาม โดยวิธีแบ่งตามสัดส่วนจ านวนร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
ของแต่ละจงัหวดัท่ีทางหา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ใหบ้ริการ ดงัตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 จ านวนร้านคา้ และจ านวนกลุ่มตวัอยา่งร้านคา้ปลีกดั้งเดิม แยกตามสัดส่วนของจ านวน
        ร้านค้าปลีกท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากัด สามทรัพย์ ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการ เพื่อเก็บ       
        แบบสอบถาม 

จงัหวดั จ านวนร้านคา้ สัดส่วนร้อยละ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
ลพบุรี 725 17.00 68 
สระบุรี 734 17.25 69 

พระนครศรีอยธุยา 820 19.25 77 
อ่างทอง 376 8.75 35 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ) 
จงัหวดั จ านวนร้านคา้ สัดส่วนร้อยละ จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
สิงห์บุรี 356 8.25 33 
ชยันาท 364 8.50 34 

สุพรรณบุรี 358 8.25 33 
นครนายก 320 7.50 30 
ปราจีนบุรี 223 5.25 21 

จ านวนทั้งหมด 4,276 100.00 400 
ท่ีมา: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์, 2566 
 

ขั้นตอนที่ 2 จากนั้นจึงท าการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) ไปยงัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
ท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง ใช้การสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยวิธีให้ทางพนักงานขาย
หน่วยรถเงินสดท าการเก็บขอ้มูลกบัทางร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูมี้อ  านาจ
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินค้าท้องถ่ิน ได้แก่ เจ้าของร้านค้าปลีกดั้งเดิม หรือ 
ผูจ้ ัดการร้าน โดยเก็บข้อมูลจากร้านค้าปลีกดั้งเดิมร้านค้าละ 1 ชุด แบ่งจ านวนร้านค้าท่ีจะเก็บ
แบบสอบถามในแต่ละจงัหวดั ตามจ านวนท่ีก าหนดในตารางท่ี 3.1 
 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 

3.2.1 ลกัษณะเคร่ืองมือ 
งานวิจัยคร้ังน้ีผู ้วิจัยได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลเพื่อหาค าตอบของการวิจยั จ านวน 400 ชุด โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี 

แบบสอบถามส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูมี้อ านาจใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ เจา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม หรือ  ผูจ้ดัการ
ร้านเท่านั้น จ านวน 1 ขอ้ และแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) จ านวน 3 
ขอ้ ไดแ้ก่ ประเภทกิจการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ระยะเวลาการประกอบกิจการ และจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 

แบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน แบ่งเป็นซ่ึงเป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก แต่ตอบได้
เพียงค าตอบเดียว (Multiple Choice Question) แบบสอบถามปลายเปิด (Open-ended Question) 
ไดแ้ก่ ยอดเงินในการซ้ือสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ความถ่ีโดยเฉล่ียในเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การซ้ือสินค้าเพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคต่อเดือน และแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended 
Question) ได้แก่ ประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินค้าท้องถ่ินมากท่ีสุด เหตุผลท่ีซ้ือ
สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้
ท้องถ่ินมากท่ีสุด และวิธีการสั่งซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินเพื่อน ามาจ าหน่ายต่อ
ผูบ้ริโภค โดยใชก้ารวดัระดบัอตัราส่วนมาตรา (Ratio Scale) 

แบบสอบถามส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ภายใตก้รอบแนวคิดปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale 
ซ่ึงผูต้อบจะเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว  เพื่อสรุปความคิดเห็นตามระดบัมาตราวดั โดยมีก าหนด
เกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี   

เห็นดว้ยมากท่ีสุด    ใหค้่าน ้าหนกั 5 คะแนน   
เห็นดว้ยมาก     ใหค้่าน ้าหนกั 4 คะแนน   
เห็นดว้ยปานกลาง    ใหค้่าน ้าหนกั 3 คะแนน   
เห็นดว้ยนอ้ย     ใหค้่าน ้าหนกั 2 คะแนน   
เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด    ใหค้่าน ้าหนกั 1 คะแนน 
การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชร้ะดบัวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น 

(Interval Scale) ผูว้ิจยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลออกเป็นระดบั 5 ระดบั การหาช่วงกวา้งของ 
อนัตรภาคชั้นจะไดช่้วงกวา้งระดบัละ 0.8 ซ่ึงมีการค านวณ ดงัน้ี 

 อนัตรภาคชั้น   = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
จ านวนชั้นท่ีตอ้งการแบ่ง 

                             = 
5-1  

 = 0.8  
5  

 ดังนั้นเกณฑ์การให้คะแนนค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาด ไดเ้กณฑว์ดัดงัตารางท่ี 3.2   
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ตารางท่ี 3.2 เกณฑก์ารแปรผลของค่าเฉล่ียในระดบัต่าง ๆ 
ค่าคะแนนเฉล่ีย ระดบัความคิดเห็น 

4.21 - 5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 เห็นดว้ยมาก 
2.61 – 3.40 เห็นดว้ยปานกลาง 
1.81 – 2.60 เห็นดว้ยนอ้ย 
1.00 – 1.80 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 
3.2.2 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการแบ่งขั้นตอนออกเป็น 5 ขั้นตอน 

ดงัน้ี 
ขั้นตอนท่ี 1 ศึกษาค้นควา้ข้อมูลจากเอกสาร ข้อความทางวิชาการ ต าราทางวิชาการ 

วารสาร ส่ือส่ิงพิมพ์ และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อก าหนดขอบเขตและแนวทางในการจัดท า
แบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัประเด็นปัญหาและวตัถุประสงค ์

ขั้นตอนท่ี 2 สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

ขั้นตอนที่ 3 จดัท าร่างแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อตรวจสอบ 
ขอค าแนะน า และตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถามเพื่อปรับปรุงแกไ้ข 

ขั้นตอนท่ี 4 การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า
ของ ครอนบัค (Cronbach’s Alpha) (Cronbach,  1951) โดยหลังจากทดสอบความเท่ียงตรงของ
แบบสอบถาม ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปท าการทดลอง (Try out) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด เพื่อ
ทดสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ ซ่ึงมีสูตรดงัน้ี 

 

 
     k แทน จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือ 

 
 

ส าหรับค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีอยู่ในเกณฑ ์ค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได ้คือ 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α) ซ่ึงในแบบสอบถามจะตอ้งไดค้่าแอลฟา (α) ไม่ต ่ากว่า 0.70 จึงจะถือว่า
แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ ดงัตารางท่ี 3.3 

 
 

α = k
k - 1 1 - ΣSi

2

St
2                                                                             (3.3) 

 เม่ือ α แทน ค่าความเช่ือมัน่  

  ΣSi
2 แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

  St
2 แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
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ตารางท่ี 3.3 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าความเช่ือมัน่ (n = 30) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 0.765 
ปัจจยัดา้นราคา 0.777 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.749 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.774 

ค่าความเช่ือมัน่รวม 0.876 
 

ขั้นตอนที่ 5 ผูว้ิจยัน าขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวุฒิมารับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามและน า
แบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพแล้ว น าเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อ
พิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง และเม่ือแบบสอบถามสมบูรณ์จึงจดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ 
เพื่อน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลมาวิเคราะห์ผลและสรุปผลการวิจยัต่อไป 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สาม
ทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ โดยมีแหล่งการศึกษาขอ้มูลประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
 

3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีซ้ือสินคา้กบัทาง

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เม่ือผูว้ิจยัเก็บแบบสอบถามครบตามจ านวน 400 ร้านคา้ตามท่ี
ก าหนด จะตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บทั้งหมด เพื่อท าการ
วิเคราะห์ในล าดบัต่อไป 

 

3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์

ดิสทริบิวเตอร์ เก่ียวกับพฤติกรรมและปัญหาการสั่งซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และศึกษา
คน้ควา้ขอ้มูลท่ีมีการเก็บรวบรวมไวแ้ลว้ ไดแ้ก่ บทความ เอกสาร หนังสือวิชาการ เว็บไซต์ และ
รายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่าง ๆ เพื่อน าไปใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.4.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดรั้บมาตรวจสอบ
ความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม และคดัแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

 

3.4.2 การลงรหัส (Coding) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยมาลงรหัสตามท่ีได้
ก าหนดไวล้่วงหนา้ 

 

3.4.3 การประมวลผลข้อมูล ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามท่ีลงรหัสเรียบร้อยแล้วมาบันทึก
ข้อมูลลงในคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิเคราะห์  และทดสอบ
สมมติฐาน 

 

3.4.4 วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ดงัน้ี 

แบบสอบถามส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูมี้อ านาจใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ เจา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม หรือ  ผูจ้ดัการ
ร้านเท่านั้น จ านวน 1 ขอ้ และแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 3 ขอ้ ได้แก่ ประเภทกิจการร้านค้าปลีกดั้งเดิม ระยะเวลาการ
ประกอบกิจการ และจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ โดยน าขอ้มูลมาหาค่าร้อยละของตวัแปรและน าเสนอใน
รูปแบบของตารางพร้อมค าอธิบาย 

แบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ ยอดเงินในการซ้ือสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค
โดยเฉล่ียต่อคร้ัง ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคต่อเดือน ประเภท
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด และวิธีการ
สั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าหา
ค่าความถี่และค่าร้อยละ (Percentage) ของตวัแปร น าเสนอในรูปของตารางพร้อมอธิบาย 

แบบสอบถามส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ภายใตก้รอบแนวคิดปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติโดยน าขอ้มูลมาหาค่าเฉล่ีย และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทุกตวัเป็นรายขอ้ และน าเสนอในรูปแบบของตารางพร้อมค าอธิบาย 

การแปลความหมายของค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานใชเ้กณฑด์งัน้ี (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



35 
 

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่ 0.000 – 0.999 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินค้า
ทอ้งถ่ิน ไม่แตกต่างกนัมาก 

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่ 1.000 ขึ้นไป หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินค้า
ทอ้งถ่ิน แตกต่างกนัมาก 

 

3.4.5 การทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 3.4 สมมติฐานและสถิติที่ใช้ในการทดสอบข้อมูลด้าน ปัจจัยด้านคุณลักษณะการ
      ประกอบธุรกิจ  และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมี
       ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วน
       จ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้น 
การทดสอบ 

สมมติฐานท่ี  1 ผู ้ให้บริการร้านค้าปลีกดั้ ง เ ดิม ท่ี มี ปัจจัยด้าน
คุณลกัษณะการประกอบธุรกิจท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีประเภทกิจการ
แตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้า
ทอ้งถ่ินต่างกนั 

T-test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้ห้บริการร้านค้าปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการ
ประกอบกิจการแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3 ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้แตกต่างกนั 
จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

Multiple Linear 
Regression Analysis 

สมมติฐานท่ี  3 ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจ  มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจาก
ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
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ตารางท่ี 3.3 (ต่อ) 
สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจด้าน
ประเภทกิจการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจด้าน
ระยะเวลาการประกอบกิจการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี 3.3 ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจด้าน
จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

Chi-Square 

 

3.5 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เป็นสถิติท่ีใชใ้นการอธิบายลกัษณะต่างๆ ในภาพรวมของกลุ่มตวัอยา่งหรือประชากร 

โดยวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะโดยทัว่ไปของผูท้  าแบบสอบถาม ซ่ึงสถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ คือ การค านวณหาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

3.5.1.1 ค่าร้อยละ.(Percentage) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านคุณลักษณะการ
ประกอบธุรกิจ ประกอบดว้ย ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ และ
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจาก
ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี  

ร้อยละ   = 
จ านวนของขอ้มูลแต่ละขอ้ x 100 

 
จ านวนรวมทั้งหมด 

3.5.1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบ
ธุรกิจ ประกอบดว้ย ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ และปัจจยั
ด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 

                                                 X      =     
n

xi                                    

  เม่ือ X  แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
X  คือ ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
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Xi  คือ ผลรวมของค่าต่างๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 n คือ ขนาดตวัอยา่ง 

3.5.1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชใ้นการวิเคราะห์และแปล
ความหมายของขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดยใชร่้วมกบัค่าเฉล่ียเพื่อแสดงลกัษณะของการ
กระจายขอ้มูล ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่ 0.00 – 0.99 นั้นหมายถึง มีการกระจายของขอ้มูลไม่
มาก ส่วนค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานตั้งแต่ 1.00 ขึ้นไป นั้น หมายถึงมีการกระจายของขอ้มูลมาก 
สามารถค านวณไดจ้ากสูตรดงัน้ี 
 
         
 
                เม่ือ ..DS   หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
   X       หมายถึง คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
  n        หมายถึง จ านวนของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 
 

3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) 
                 เป็นสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง ในการวิเคราะห์เปรียบเทียบหา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีท าการศึกษา เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

3.5.2.1 การวิเคราะหโ์ดยวิธี T-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มท่ีไม่เก่ียวขอ้งกนั (Independent Samples) ซ่ึงมีการแจกแจงปกติและทราบ
ค่าความแปรปรวนของประชากรโดยจะน ามาทดสอบสมมติฐานการวิจยัในส่วนสมมุติฐานท่ี 1.1 ผู ้
ให้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีประเภทกิจการแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 
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 เม่ือ t แทนค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน t-distribution 
  X̅1, X̅2 แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 
  S1

2, S2
2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 

  N1, N2 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 1 และ 2 
3.5.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ใช้ในการ

ทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป โดยสังเกตค่าความ
แปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variance และใชส้ถิติวิเคราะห์จากค่า ANOVA เพื่อทดสอบ
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สมมติฐาน ขอ้ท่ี 1 ในปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจของผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมี
ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั ประกอบดว้ย ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ และจงัหวดัท่ีตั้ง
ร้านคา้ หากในกรณีท่ีตรวจพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หรือท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตร 

   F   =   
MSb

MSw
  

 เม่ือ F แทนค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
  MSb แทนค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

 MSw แทนค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
3.5.2.2 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis )ใช้

เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ี 2 คือ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน เป็นการศึกษาถึงผลของตวัแปรอิสระท่ี
มีหลายตวัร่วมกนั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยเป็นการศึกษาถึงอิทธิพลตวัแปรอิสระหลายตวัร่วมกนัว่าจะมีผลกระทบต่อตวัแปร
ตามอย่างไรบา้ง ซ่ึงตวัแบบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตามเรียกว่าตวัแบบการ
ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ โดยมีสมการพยากรณ์ ดงัน้ี  
        สถิติทดสอบนยัส าคญัของ bi 

𝑡 =
𝑏

𝑆𝐸(𝑏)
, ⅆf = n − k − 1 

        สถิติทดสอบนยัส าคญัของ R2 

𝐹 =
𝑅2/𝑘

(1 − 𝑅2)/(𝑛 − 𝑘 − 1)
, ⅆf = k, n − k − 1 

การตรวจสอบความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) 
เป็นการตรวจสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยหากค่า Tolerance มีค่านอ้ยกวา่ 0.19 
หมายความวา่ตวัแปรมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอ่ืน และหากค่ามากกวา่ 0.19 ขึ้นไปแสดงถึงตวัแปร
ไม่มีความสัมพนัธ์กับตัวแปรอ่ืน และหากค่า VIF (Variance Inflation Factor) มีค่ามากกว่า 5.30 
หมายความวา่ตวัแปรมีความสัมพนัธ์ท่ีเกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะร่วมเส้นตรงพหุ 
และหากค่านอ้ยกว่า 5.30 แสดงถึงตวัแปรไม่มีความสัมพนัธ์ท่ีเกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วม
หรือภาวะร่วมเส้นตรงพหุ โดยทดสอบจากค่า Tolerance และ VIF ดงัน้ี  
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𝑇𝑜𝑙ⅇ𝑟𝑎𝑛𝑐ⅇ =  1 − 𝑅2
1 

VIF =  
1

1 − R2
1  

        เม่ือ  𝑅21  แทนค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
3.5.2.3 การวิเคราะห์สถิติทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) ใช้เพื่อวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยมีสูตรหาค่าสัมประสิทธ์ิไคส
แควร์ (Chi-Square) ดงัน้ี 

2 = ∑∑
(0 − 𝐸)2

𝐸

𝑐

𝑖=1

𝑟

𝑖=1

 

      X2        แทน ค่าไคสแควร์ (Chi-square Test) 
      O      แทน ความถี่ท่ีสังเกตได ้
      E       แทน ความถี่ท่ีคาดหวงั 
 หาค่า E ท่ีคู่กบั O แต่ละตวัจากสูตร 

E =
RxC

n
                                                              

เม่ือ      R          แทน ผลรวมของความถ่ีในแถวนั้น 
      C      แทน ผลรวมของความถ่ีในคอลมัน์นั้น 
      n       แทน ผลรวมของความถ่ีทั้งหมด 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ในการศึกษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ผูวิ้จยัไดร้วบรวม
ขอ้มูลทั้งหมดจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ชุด น ามาประมวลผลขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ SPSS ซ่ึงผูวิ้จยัไดเ้สนอผลการวิเคราะห์และแปรผลของขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 

4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ และจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ โดยผลการวิเคราะห์
ขอ้มูลน าเสนอรูปแบบตารางประกอบการพรรณนา สถิติท่ีใช ้คือ การแจกแจงความถ่ี และร้อยละ 
แสดงดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม 

ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ จ านวน (ร้านคา้) ร้อยละ 
ประเภทกิจการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม    

     ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า 363 90.75 
     ร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) 37 9.25 

รวม 400 100.00 
ระยะเวลาการประกอบกิจการ    

     นอ้ยกวา่ 3 ปี 104 26.00 
     3 - 5 ปี 112 28.00 
     มากกวา่ 5 ปีขึ้นไป 184 46.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
ขอ้มูลดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ จ านวน (ร้านคา้) ร้อยละ 

จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 
     พระนครศรีอยธุยา 
     สระบุรี 
     ลพบุรี 
     อ่างทอง 
     ชยันาท 
     สิงห์บุรี 
     สุพรรณบุรี 
     นครนายก 
     ปราจีนบุรี 

 
77 
69 
68 
35 
34 
33 
33 
30 
21 

 
19.25 
17.25 
17.00 
8.75 
8.50 
8.25 
8.25 
7.50 
5.25 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ข้อมูลปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจของผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีจ านวน 400 ตวัอยา่ง จ าแนกตาม ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ และ
จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ ไดด้งัน้ี 

ประเภทกิจการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ดา้นประเภทกิจการ เป็นร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า มีจ านวน 363 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 
90.75 และรองลงมาคือ ร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) จ านวน 37 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 9.25 
ตามล าดบั 

ระยะเวลาการประกอบกิจการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีคุณลกัษณะการ
ประกอบธุรกิจดา้นระยะเวลาการประกอบกิจการ มากกว่า 5 ปีขึ้นไป จ านวน 184 ร้านคา้ คิดเป็น
ร้อยละ 46.00 รองลงมา มีระยะเวลา 3 - 5 ปี จ านวน 112 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 28.00 และระยะเวลา
นอ้ยกวา่ 3 ปี จ านวน 104 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 26.00 ตามล าดบั 

จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ด้านจังหวดัท่ีตั้ งร้านค้า ในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 77 ร้านค้า คิดเป็นร้อยละ 19.25 
รองลงมาเป็นจังหวดัสระบุรี จ านวน 69 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 17.25 จงัหวดัลพบุรี จ านวน 68 
ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 17.00 จงัหวดัอ่างทอง จ านวน 35 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 8.75 จงัหวดัชยันาท 
จ านวน 34 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 8.50 จงัหวดัสิงห์บุรี จ านวน 33 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 8.25 จงัหวดั
สุพรรณบุรี จ านวน 33 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 8.25 จงัหวดันครนายก จ านวน 30 ร้านคา้ คิดเป็นร้อย
ละ 7.50 และจงัหวดัปราจีนบุรี จ านวน 21 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 5.25 ตามล าดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถิ่น 
กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย์ ดิสทริบิวเตอร์ 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา 
ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั สาม
ทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการในพื้นท่ีภาคกลาง ในจงัหวดั ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา 
อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี โดยเป็นผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ไดแ้ก่ เจา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม หรือผูจ้ดัการร้าน มีการ
สั่งซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินอย่างน้อย 1 คร้ังในรอบ 3 เดือนท่ีผ่านมา โดยมี
วตัถุประสงคห์ลกัในการหายอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
และความถี่โดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน โดยน าเสนอผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเป็นค่าต ่าสุด (Min) ค่าสูงสุด (Max) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation) ได้ผลการวิเคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.2 และประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนย์
กระจายสินค้าท้องถ่ิน วตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน ผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน และวิธีการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินค้าท้องถ่ิน โดยน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล เป็นจ านวนคร้ัง (Frequency) และร้อยละ 
(Percentage) ไดผ้ลการวิเคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้  
       ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั    
       สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ยอดเงินในการซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

288 75,425 9,891.30 12,488.98 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน 

1 5 1.38 0.65 

 
พฤติกรรมดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยมีค่าต ่าสุด 
288 บาทต่อคร้ัง ค่าสูงสุด 75,425 บาทต่อคร้ัง ค่าเฉล่ีย 9,891.30 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
12,488.98 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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พฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ท้องถ่ินต่อ
เดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินค้าท้องถ่ินโดยมีค่าต ่าสุด 1 คร้ังต่อเดือน ค่าสูงสุด 5 คร้ังต่อเดือน ค่าเฉล่ีย 1.38  และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65 
 
ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีกดั้ งเดิมจากศูนย์     
         กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

จ านวน (ร้านคา้) ร้อยละ 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน        
     ผลิตภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืม 
     ผลิตภณัฑย์าสูบประเภทบุหร่ี 
     ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม 
     ผลิตภณัฑข์องใชใ้นครัวเรือน 

 
165 
113 
103 
19 

 
41.25 
28.25 
25.75 
4.75 

รวม 400 100.00 
วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ิน 
     สะดวกในการซ้ือสินคา้ ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือสินคา้เอง 
     สิทธิพิเศษ เช่น จองสินคา้ได ้มีของแถม เป็นตน้ 
     การซ้ือขายไม่ซบัซอ้น ใหบ้ริการแบบเป็นกนัเอง 
     ความเคยชินในการซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้า
ทอ้งถ่ิน 

 
 

136 
125 
82 
57 

 

 
 

34.00 
31.25 
20.50 
14.25 

 
รวม 400 100.00 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 
ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
จ านวน (ร้านคา้) ร้อยละ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ิน 
     ตวัท่านเอง 
     พนกังานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van sales) 
     ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง ท่ีมีส่วนในร้านคา้ 
     การแนะน าจากร้านคา้ปลีกร้านอ่ืนๆ 

 
 

269 
86 
27 
18 

 
 

67.25 
21.50 
6.75 
4.50 

รวม 400 100.00 
วิธีการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน        
     สั่งซ้ือผา่นพนกังานขายหน่วยรถเงินสด 
     โทรสั่งซ้ือกบัทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยตรง 

 
270 
130 

 
67.50 
32.50 

รวม 400 100.00 
 

ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืม จ านวน 165 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 41.25 รองลงมาคือ
ผลิตภณัฑย์าสูบประเภทบุหร่ี จ านวน 113 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 28.25 ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความ
งาม จ านวน 103 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 25.75 และผลิตภณัฑข์องใชใ้นครัวเรือน จ านวน 19 ร้านคา้ 
คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั 

วัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือสินคา้เอง จ านวน 136 
ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือมีสิทธิพิเศษ เช่น จองสินคา้ได ้มีของแถม เป็นตน้ จ านวน 
125 ร้านค้า คิดเป็นร้อยละ 31.25 การซ้ือขายไม่ซับซ้อน ให้บริการแบบเป็นกันเอง จ านวน 82 
ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 20.50 และความเคยชินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน จ านวน 
57 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 14.25 ตามล าดบั 

ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เลือกตวัท่านเอง จ านวน 269 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 67.25 รองลงมาเป็น พนักงานขาย
หน่วยรถเงินสด (Cash van sales) จ านวน 86 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 21.50 ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง ท่ีมี
ส่วนในร้านคา้ จ านวน 27 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 6.75 และการแนะน าจากร้านคา้ปลีกร้านอ่ืนๆ 
จ านวน 18 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 4.50 ตามล าดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วิธีการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
การสั่งซ้ือผ่านพนักงานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van sales) จ านวน 270 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 
67.50 รองลงมาเป็นการโทรสั่งซ้ือกบัทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยตรง จ านวน 130 ร้านคา้ คิด
เป็นร้อยละ 32.50 ตามล าดบั 
 

4.3 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

จากการวิเคราะห์ระดับของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิว
เตอร์ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด ไดผ้ลวิเคราะห์ดงัแสดงในตารางท่ี 4.4-4.8 
 
ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็น และล าดบัท่ีของภาพรวมปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.91 0.73 เห็นดว้ยมาก 3 
2. ปัจจยัดา้นราคา 3.81 0.77 เห็นดว้ยมาก 4 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.06 0.84 เห็นดว้ยมาก 2 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.29 0.70 เห็นดว้ยมาก

ท่ีสุด 
1 

รวม 4.01 0.41 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.4 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อการซ้ือสินคา้ของร้านค้าปลีก
ดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นดว้ยในระดบัมาก ค่าเฉล่ียรวม มีค่าเท่ากบั 4.01 
และระดับความคิดเห็นของปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินไม่แตกต่างกนัมากโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.41 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

ล าดับท่ี 1 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากบั 4.29 และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดไม่ต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.70 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ล าดบัท่ี 2 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ระดับมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 4.06 และระดับความคิดเห็นของปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายไม่ต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.84 

ล าดบัท่ี 3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดบัมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากบั 3.91 และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัมาก 
โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.73 

ล าดับท่ี 4 ปัจจัยด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากบั 3.81 และระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นราคาไม่ต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.77 
 
ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็น และล าดบัท่ีของภาพรวมปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

สิ นค้ า มี คุ ณภ าพ  ไม่ แ ตกหั ก เ สี ยห าย
เหมาะสมส าหรับการจ าหน่าย 

3.92 0.84 เห็นดว้ยมาก 3 

สินค้า มีอายุการ เก็บ รักษา ท่ี เหมาะสม
ส าหรับการจ าหน่าย 

4.04 0.87 เห็นดว้ยมาก 1 

มีการน าเสนอสินค้าใหม่ท่ีเป็นท่ีน่าสนใจ
ของตลาดอย่างรวดเ ร็ว เพื่อให้ทันตาม
กระแส 

3.81 0.85 เห็นดว้ยมาก 4 

สินค้าท่ีน ามาเสนอขาย มีปริมาณเพียงพอ
ต่อการสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง 

4.00 0.86 เห็นดว้ยมาก 2 

การคืนสินคา้หมดอายุสามารถเปลี่ยนสินคา้
หรือคืนไดง้่าย และรวดเร็ว 

3.78 0.93 เห็นดว้ยมาก 5 

รวม 3.91 0.73 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ห็น
ด้วยในระดับมาก โดยค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.91 และระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่
ต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.73 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นสามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อยได้ดงัน้ี สินคา้มีอายุการเก็บรักษาท่ีเหมาะสมส าหรับการ
จ าหน่าย โดยผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากและค่าเฉล่ียมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.04 รองลงมาคือ สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีปริมาณเพียงพอต่อการสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.00 สินคา้มีคุณภาพ ไม่แตกหกัเสียหายเหมาะสมส าหรับการจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 
มีการน าเสนอสินคา้ใหม่ท่ีเป็นท่ีน่าสนใจของตลาดอย่างรวดเร็วเพื่อให้ทนัตามกระแส  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.81 และการคืนสินคา้หมดอายุสามารถเปล่ียนสินคา้หรือคืนได้ง่าย และรวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.78 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็น และล าดบัท่ีของภาพรวมปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นราคา ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีส่วนลดเงินสด
ใหก้บัร้านคา้ 

3.63 0.91 เห็นดว้ยมาก 5 

สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีราคาท่ีคุม้ค่า ท าให้
ร้านคา้ได้ก าไรสูงเม่ือเทียบกับการซ้ือผ่าน
ช่องทางจ าหน่ายอ่ืน 

3.68 0.90 เห็นดว้ยมาก 3 

สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีส่วนลด หรือของ
แถมท่ีท าให้ร้านคา้ได้ก าไรในการขายมาก
ขึ้น 

3.64 0.90 เห็นดว้ยมาก 4 

มีการใหเ้ครดิตเทอมท่ีเหมาะสม 3.95 0.92 เห็นดว้ยมาก 2 
วิธีการช าระเงินง่าย สะดวก และปลอดภยั 4.14 0.93 เห็นดว้ยมาก 1 

รวม 3.81 0.77 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคาเห็นดว้ย
ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.81 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคาไม่ต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.77 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านสามารถ
เรียงล าดับจากมากไปน้อยได้ดังน้ี วิ ธีการช าระเงินง่าย สะดวก และปลอดภัย  โดยผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากและค่าเฉล่ียมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 รองลงมาคือ มี
การให้เครดิตเทอมท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีราคาท่ีคุม้ค่า ท าให้
ร้านคา้ไดก้ าไรสูงเม่ือเทียบกบัการซ้ือผ่านช่องทางจ าหน่ายอ่ืน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 สินคา้ท่ีน ามา
เสนอขาย มีส่วนลด หรือของแถมท่ีท าให้ร้านคา้ไดก้ าไรในการขายมากขึ้น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 
และศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีส่วนลดเงินสดใหก้บัร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 ตามล าดบั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็น และล าดบัท่ีของภาพรวมปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

การสั่งสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
ท าให้สะดวกในการซ้ือสินค้าโดยไม่ต้อง
เดินทาง 

4.15 0.88 เห็นดว้ยมาก 1 

การสั่งสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
ท าให้สามารถสั่ ง ซ้ือสินค้าได้ง่าย และ
รวดเร็ว 

4.12 0.95 เห็นดว้ยมาก 2 

ศูนย์กระจายสินค้าท้อง ถ่ิน  มี เค ร่ืองมือ
ประกอบการขายในการน าเสนอสินค้าท่ี
ชดัเจน เช่น แคตตาลอ็กสินคา้ (Sales Kit) 

3.97 0.98 เห็นดว้ยมาก 4 

ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน มีอุปกรณ์ท่ี
ทันสมัย เช่น มี Tablet ในการคีย์ออเดอร์ 
และพิมพ์บิลเ งินสด ท าให้ถูกต้องและ
รวดเร็ว 

4.02 0.87 เห็นดว้ยมาก 3 

รวม 4.06 0.84 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเห็นดว้ยในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.06 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายไม่ต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.84 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี การสั่งสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินท าให้สะดวกในการซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง โดยผูต้อบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นมากและค่าเฉล่ียมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 รองลงมาคือ การสั่งสินคา้จากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท าให้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ได้ง่าย และรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 ศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั เช่น มี Tablet ในการคียอ์อเดอร์ และพิมพบิ์ลเงินสด ท า
ใหถู้กตอ้งและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีเคร่ืองมือประกอบการ
ขายในการน าเสนอสินค้าท่ีชัดเจน เช่น แคตตาล็อกสินค้า (Sales Kit) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.97 
ตามล าดบั 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็น และล าดบัท่ีของภาพรวมปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด เช่น ส่วนลด ของแถม ท่ี
น่าสนใจใหก้บัร้านคา้ 

4.36 0.77 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

2 

ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน มีส่ือส่งเสริม
การตลาดให้ร้านคา้เพื่อช่วยส่งเสริมการขาย
สินคา้ได ้เช่น ป้ายโฆษณาใตสิ้นคา้ 

4.23 0.75 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

4 

การซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
ท าให้สามารถเปล่ียนสินค้าหรือคืนได้ใน
เวลาท่ีเหมาะสม สินค้าไม่ค้างสต็อกหรือ
หมดอาย ุ

4.10 0.90 เห็นดว้ยมาก 5 

พนกังานขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
มีความรู้ และสามารถให้ค  าปรึกษาหรือ
แนะน าสินคา้ไดอ้ยา่งดี 

4.41 0.85 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

1 

พนกังานขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
ส ามารถน า เสนอโปรโมชั่น ได้อย่ า ง
น่าสนใจ 

4.32 0.83 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

3 

รวม 4.29 0.70 เห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 

- 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาดเห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด โดยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.29 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดไม่ต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.70 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี พนกังานขายของศูนยก์ระจาย
สินค้าท้องถ่ิน มีความรู้ และสามารถให้ค  าปรึกษาหรือแนะน าสินค้าได้อย่างดี โดยผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุดและค่าเฉล่ียมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 รองลงมา
คือ ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น ส่วนลด ของแถม ท่ีน่าสนใจ
ให้กบัร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 พนักงานขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถน าเสนอ
โปรโมชัน่ไดอ้ยา่งน่าสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีส่ือส่งเสริมการตลาด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ใหร้้านคา้เพื่อช่วยส่งเสริมการขายสินคา้ได ้เช่น ป้ายโฆษณาใตสิ้นคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และการ
ซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ท าให้สามารถเปล่ียนสินคา้หรือคืนไดใ้นเวลาท่ีเหมาะสม 
สินคา้ไม่คา้งสตอ็กหรือหมดอายุ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ตามล าดบั 
 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีประเภทกิจการแตกต่างกนั จะมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 
 
ตารางที่ 4.9 การเปรียบเทียบยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ
         คร้ังจ าแนกตามประเภทกิจการ 

ประเภทกิจการ 
จ านวน 
(ร้านคา้) 

ค่าเฉล่ีย 
(บาท) 

S.D. t Sig. 

ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า 363 9,396.30 11,963.26 
-

1.954 
0.004** 

ร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) 37 14,747.59 16,213.05   
หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.9 ในการเปรียบเทียบยอดเงินในการซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้า
ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง จ าแนกตามประเภทกิจการ โดยใชส้ถิติทดสอบแบบ Independent-Sample 
T Test โดยการทดสอบพบวา่ ค่า Sig เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผู ้
ให้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีประเภทกิจการแตกต่างกนั จะมียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อคร้ังแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.10 การเปรียบเทียบความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
           ต่อเดือนจ าแนกตามประเภทกิจการ 

ประเภทกิจการ 
จ านวน 
(ร้านคา้) 

ค่าเฉล่ีย 
(คร้ัง) 

S.D. t Sig. 

ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า 363 1.39 0.66 1.68 0.016* 
ร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) 37 1.24 0.50   
หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.10 ในการเปรียบเทียบความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน จ าแนกตามประเภทกิจการ โดยใชส้ถิติทดสอบแบบ Independent-Sample T 
Test โดยการทดสอบพบว่า ค่า Sig เท่ากบั 0.016 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผู ้
ให้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีประเภทกิจการแตกต่างกนั จะมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเดือนแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการแตกต่าง
กนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.11 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของยอดเงินในการซ้ือสินค้าจากศูนยก์ระจายสินค้า       
          ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง จ าแนกตามระยะเวลาการประกอบกิจการ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 3967254890 2 1983627445 13.52 0.000** 
ภายในกลุ่ม 58266615609 397 146767293   

รวม 62233870500 399    
หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.10 ในการเปรียบเทียบยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินค้า
ท้องถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง จ าแนกตามระยะเวลาการประกอบกิจการ โดยใช้สถิติทดสอบความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ซ่ึงผลจากการทดสอบโดยทางสถิติพบว่า ค่า Sig เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการ
ประกอบกิจการแตกต่างกัน จะมียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อคร้ัง
แตกต่างกนั ซ่ึงแตกต่างกนัอยา่งนอ้ย 1 คู่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และท าการ
เปรียบเทียบรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.12 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.12 การเปรียบเทียบยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ
         คร้ังจ าแนกตามระยะเวลาการประกอบกิจการ 

 
ระยะเวลาการประกอบกิจการ 

 

ค่าเฉล่ีย 
(x ̅) 

(บาท) 

ระยะเวลาการประกอบกิจการ 
นอ้ยกวา่ 3 

ปี 
3 - 5 ปี มากกวา่ 5 ปี

ขึ้นไป 
นอ้ยกวา่ 3 ปี 6,951  0.969 0.000** 
3 - 5 ปี 7,015   0.000** 
มากกวา่ 5 ปีขึ้นไป 13,303    
หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD ในตารางท่ี 4.12 พบว่า ระยะเวลาการประกอบกิจการ
นอ้ยกว่า 3 ปี มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง แตกต่างกนั
กับระยะเวลาการประกอบกิจการมากกว่า 5 ปีขึ้นไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และกลุ่ม
ตวัอยา่งผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการ 3 - 5 ปี มียอดเงินในการซ้ือ
สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง แตกต่างกนักบัระยะเวลาการประกอบกิจการ
มากกวา่ 5 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
 
ตารางท่ี 4.13 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
         สินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน จ าแนกตามระยะเวลาการประกอบกิจการ 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 3.75 2 1.87 4.59 0.011* 
ภายในกลุ่ม 162.25 397 0.41   

รวม 166.00 399    
หมายเหตุ: * ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.13 ในการเปรียบเทียบความถี่โดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินค้าท้องถ่ินต่อเดือน จ าแนกตามระยะเวลาการประกอบกิจการ โดยใช้สถิติทดสอบความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ซ่ึงผลจากการทดสอบโดยทางสถิติพบว่า ค่า Sig เท่ากบั 
0.011 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการ
ประกอบกิจการแตกต่างกนั จะมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
ต่อเดือนแตกต่างกนั ซ่ึงแตกต่างกนัอย่างน้อย 1 คู่อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 
และท าการเปรียบเทียบรายคู่ ดงัตารางท่ี 4.14 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทียบความถี่โดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อ
         เดือน จ าแนกตามระยะเวลาการประกอบกิจการ 

 
ระยะเวลาการประกอบกิจการ 

 

ค่าเฉล่ีย 
(x ̅) 
(คร้ัง) 

ระยะเวลาการประกอบกิจการ 
นอ้ยกวา่ 3 

ปี 
3 - 5 ปี มากกวา่ 5 ปี

ขึ้นไป 
นอ้ยกวา่ 3 ปี 1.42  0.377 0.064 
3 - 5 ปี 1.50   0.004** 
มากกวา่ 5 ปีขึ้นไป 1.28    
หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากการทดสอบรายคู่ดว้ยวิธี LSD ในตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูใ้หบ้ริการร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการ 3 - 5 ปี มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน แตกต่างกันกับระยะเวลาการประกอบกิจการมากกว่า 5 ปีขึ้นไป 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

สมมติฐานท่ี 1.3 ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.15 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของยอดเงินในการซ้ือสินค้าจากศูนยก์ระจายสินค้า        
          ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง จ าแนกตามจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 6356701876 8 794587734 5.56 0.000** 
ภายในกลุ่ม 55877168623 391 142908359   

รวม 62233870500 399    
หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.15 ในการเปรียบเทียบยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินค้า
ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง จ าแนกตามจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ โดยใช้สถิติทดสอบความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way ANOVA) ซ่ึงผลจากการทดสอบโดยทางสถิติพบว่า ค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้แตกต่าง
กนั จะมียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อคร้ังแตกต่างกนั ซ่ึงแตกต่างกนั
อยา่งนอ้ย 1 คู่อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และท าการเปรียบเทียบรายคู่ ดงัตาราง
ท่ี 4.16 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทียบยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ       
         คร้ังจ าแนกตามจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 

 
จงัหวดั
ท่ีตั้ง
ร้านคา้ 

ค่า 
เฉล่ีย 
(x ̅) 

(บาท) 

จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 

ลพบุรี 

สระบุรี 

พระนครศรีอยธุยา 

อ่างทอง 

สิงห์บุรี 

ชยันาท 

สุพรรณบุรี 

นครนายก 

ปราจีนบุรี 

ลพบุรี 15,990  0.001 
** 

0.008 
** 

0.000 
** 

0.000 
** 

0.000 
** 

0.005 
** 

0.000 
** 

0.563 

สระบุรี 9,298   0.492 0.166 0.071 
 

0.219 0.846 0.175 0.005 
** 

พระนคร 
ศรีอยธุยา 

10,663    0.049 
* 

0.071 
 

0.219 0.846 0.175 0.005 
** 

อ่างทอง 5,853     0.694 0.901 0.309 0.971 0.000 
** 

สิงห์บุรี 4,710      0.607 0.165 0.732 0.000 
** 

ชยันาท 6,212       0.375 0.876 0.000 
** 

สุพรรณ 
บุรี 

8,806        0.310 0.008 
** 

นครนายก 5,744         0.000 
** 

ปราจีนบุรี 17,717          
หมายเหตุ: * ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 

** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากการทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่าจงัหวดัลพบุรี มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จาก
ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง แตกต่างกันกับจังหวดัสระบุรี พระนครศรีอยุธยา 
อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี และนครนายก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัสระบุรี มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดย
เฉล่ียต่อคร้ัง แตกต่างกนักบัจงัหวดัอ่างทอง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และแตกต่างกันกับ
จงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัอ่างทอง มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ
คร้ัง แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัสิงห์บุรี มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัชัยนาท มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัสุพรรณบุรี มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ
คร้ัง แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดันครนายก มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ
คร้ัง แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
ตารางท่ี 4.17 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย 

สินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน จ าแนกตามจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 13.56 8 1.70 4.35 0.000** 
ภายในกลุ่ม 152.44 391 0.39   

รวม 166.00 399    
หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.17 ในการเปรียบเทียบความถี่โดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน จ าแนกตามจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ โดยใชส้ถิติทดสอบความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) ซ่ึงผลจากการทดสอบโดยทางสถิติพบวา่ ค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้แตกต่างกนั จะมี
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือนแตกต่างกนั ซ่ึงแตกต่าง
กนัอย่างน้อย 1 คู่อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบันัยส าคญั 0.01 และท าการเปรียบเทียบรายคู่ ดงั
ตารางท่ี 4.18 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.18 การเปรียบเทียบความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อ 
เดือน จ าแนกตามจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 

 
จงัหวดั

ท่ีตั้งร้านคา้ 

ค่า 
เฉล่ีย 
(x ̅) 
(คร้ัง) 

จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 

ลพบุรี 

สระบุรี 

พระนครศรีอยธุยา 

อ่างทอง 

สิงห์บุรี 

ชยันาท 

สุพรรณบุรี 

นครนายก 

ปราจีนบุรี 

ลพบุรี 1.49  0.540 0.838 0.009 
** 

0.170 0.001 
** 

0.012 
* 

0.038 
* 

0.391 

สระบุรี 1.55   0.669 0.002 
** 

0.062 0.000 
** 

0.003 
** 

0.011 
* 

0.661 

พระนคร 
ศรีอยธุยา 

1.51    0.005 
** 

0.118 
 

0.000 
** 

0.007 
** 

0.023 
* 

0.464 

อ่างทอง 1.14     0.291 0.577 0.954 0.713 0.006 
** 

สิงห์บุรี 1.30      0.110 0.325 0.513 0.071 
 

ชยันาท 1.06       0.544 0.367 0.001 
** 

สุพรรณบุรี 1.15        0.758 0.008 
** 

นครนายก 1.20         0.019 
* 

ปราจีนบุรี 1.62          
หมายเหตุ: * ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 

** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

จากการทดสอบรายคู่ด้วยวิธี LSD พบว่าจงัหวดัลพบุรี มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือ
สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน แตกต่างกันกับจงัหวดัสุพรรณบุรี และนครนายก 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แตกต่างกนักบัจงัหวดัอ่างทอง และชยันาท อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จงัหวดัสระบุรี มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อ
เดือน แตกต่างกนักบัจงัหวดันครนายก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และแตกต่างกนักบัจงัหวดั
อ่างทอง ชยันาท และสุพรรณบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ินต่อเดือน แตกต่างกนักบัจงัหวดันครนายก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และแตกต่างกนั
กบัจงัหวดัอ่างทอง ชยันาท และสุพรรณบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัอ่างทอง มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อ
เดือน แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัชัยนาท มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อ
เดือน แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดัสุพรรณบุรี มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
ต่อเดือน แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

จงัหวดันครนายก มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
ต่อเดือน แตกต่างกนักบัจงัหวดัปราจีนบุรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
 
ตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์ค่า Tolerance และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
         ยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

Collinearity Statisticsส่วนประสมทางการตลาด 
Tolerance VIF 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.981 1.020 
ปัจจยัดา้นราคา 0.943 1.060 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.987 1.013 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.938 1.067 

 
จากตารางท่ี 4.19 จากการวิเคราะห์ความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วม เพื่อวิเคราะห์และตรวจสอบค่า 

Tolerance และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ ยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง พบว่าค่า Tolerance มีค่าเท่ากบั 0.981, 0.943, 0.987 และ 0.938 
และค่า VIF มีค่าเท่ากบั 1.020, 1.060, 1.013 และ 1.067 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5 แสดงว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ไม่เกิดปัญหาความเป็นพหุ
สัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะเส้นตรงพหุทั้งส้ิน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นของตวัแบบ Anova ของปัจจยัส่วนประสมทาง
          การตลาดท่ีมีผลต่อยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ีย
          ต่อคร้ัง 

Model SS df MS F Sig. 
Regression 12274719829 4 3068679957 24.262 0.000** 
Residual 49959150670 395 126478862   
รวม 62233870500 399    

หมายเหตุ: ** มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดยใช้สถิติ 
Multiple Linear Regression Analysis วิธี Enter ในการทดสอบ สรุปไดว้่า ยอดเงินในการซ้ือสินคา้
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่าค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.01 แสดงวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นยอดเงินในการซ้ือ
สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง แตกต่างกนัอย่างมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.01 
 
ตารางท่ี 4.21 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
          ทางการตลาดกบัยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ
          คร้ัง 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ค่า 
สัมประสิทธ์ิ     

B 

ค่า
สัมประสิทธ์ิ                 

Std. Error 

ค่า 
สัมประสิทธ์ิ 

Beta 
ค่า t 

ค่า
นยัส าคญั

Sig. 
ค่าคงท่ี -26514.893 5544.842  -4.782 0.000** 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ -217.563 777.897 -0.013 -0.280 0.780 
ปัจจยัดา้นราคา 2949.099 757.337 0.181 3.894 0.000** 
ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

-499.535 673.071 -0.034 -0.742 0.458 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

6546.144 833.689 0.366 7.852 0.000** 

R = 0.444 ; R2= 0.197 ; Adjusted R2 = 0.189 ;  SEE = 11246.282  

หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 4.21 เม่ือได้วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง พบว่า 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิ Beta เท่ากบั 
0.181 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือเม่ือค่าปัจจยัดา้นราคาเพิ่มขึ้น จะส่งผลให้
ยอดเงินในการซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้น และ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 มี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิ Beta เท่ากบั 0.366 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ
คร้ัง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือเม่ือค่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึ้น จะส่งผลให้ยอดเงิน
ในการซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้น ส่วนปัจจยัอ่ืนๆไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จาก
ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
 
ตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ค่า Tolerance และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
         ความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

Collinearity Statisticsส่วนประสมทางการตลาด 
Tolerance VIF 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.981 1.020 
ปัจจยัดา้นราคา 0.943 1.060 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.987 1.013 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.938 1.067 

 
จากตารางท่ี 4.22 จากการวิเคราะห์ความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วม เพื่อวิเคราะห์และตรวจสอบค่า 

Tolerance และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน พบวา่ค่า Tolerance มีค่าเท่ากบั 0.981, 0.943, 0.987 และ 0.938 
และค่า VIF มีค่าเท่ากบั 1.020, 1.060, 1.013 และ 1.067 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5 แสดงว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน ไม่เกิด
ปัญหาความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะเส้นตรงพหุทั้งส้ิน 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นของตวัแบบ Anova ของปัจจยัส่วนประสมทาง
          การตลาดท่ีมีผลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
          ต่อเดือน 

Model SS df MS F Sig. 
Regression 2.676 4 0.669 1.618 0.169 
Residual 163.321 395 0.413   
รวม 165.997 399    

         
จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

มีผลต่อความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน โดยใช้สถิติ 
Multiple Linear Regression Analysis วิธี Enter ในการทดสอบ สรุปไดว้่า ความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
สั่งซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.169 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่า
นัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมด้าน
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
 
ตารางท่ี 4.24 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจและ      
           พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

ปัจจยัดา้น
คุณลกัษณะการ
ประกอบธุรกิจ 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
ประเภทสินคา้
ท่ีเลือกซ้ือ 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ ผูมี้อิทธิพลต่อ
การซ้ือ 

วิธีการสั่งซ้ือ 

Value Sig. Value Sig. Value Sig. Value Sig. 
ประเภทกิจการ 14.675 0.002 

** 
60.249 0.000 

** 
19.855 0.000 

** 
16.352 0.000 

** 
ระยะเวลาการ
ประกอบกิจการ 

31.054 0.000 
** 

106.154 0.000 
** 

58.604 0.000 
** 

18.720 0.000 
** 

จงัหวดัท่ีตั้ง 
ร้านคา้ 

158.044 0.000 
** 

30.957 0.275 48.113 0.000 
** 

34.160 0.000 
** 

หมายเหตุ: ** ค่าท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจด้านประเภทกิจการมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน จาก
ตาราง 4.24 ผลการวิเคราะห์ดว้ยสถิติไคสแควร์ เพื่อการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นคุณลกัษณะ
การประกอบธุรกิจดา้นประเภทกิจการ กบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินค้าท้องถ่ิน พบว่า ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจด้านประเภทกิจการ  มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดย
พิจารณาเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 14.675, ค่า Sig. เท่ากบั 0.02 อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  พิจารณาเร่ืองเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 60.249, ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 พิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 19.855, ค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และพิจารณาเร่ืองวิธีการสั่งซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 16.352, ค่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจด้านระยะเวลาการประกอบ
กิจการมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ิน จากตาราง 4.24 ผลการวิเคราะห์ดว้ยสถิติไคสแควร์ เพื่อการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้น
คุณลกัษณะการประกอบธุรกิจดา้นระยะเวลาการประกอบกิจการ กบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน พบว่า ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ดา้นระยะเวลาการประกอบกิจการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดยพิจารณาเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 31.054, ค่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  พิจารณาเร่ืองเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 
106.154, ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 พิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ 
ค่า Value เท่ากับ 58.604, ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และพิจารณาเร่ือง
วิธีการสั่งซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 18.720, ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

สมมติฐานท่ี 3.3 ปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจด้านจังหวดัท่ีตั้ งร้านค้ามี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน จาก
ตาราง 4.24 ผลการวิเคราะห์ดว้ยสถิติไคสแควร์ เพื่อการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นคุณลกัษณะ
การประกอบธุรกิจดา้นจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ กบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจาก
ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน พบวา่ ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจดา้นจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดย
พิจารณาเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 158.044, ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  พิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 48.113, ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และพิจารณาเร่ืองวิธีการสั่งซ้ือ ค่า Value เท่ากบั 34.160, ค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาในคร้ังน้ีผูวิ้จยัจะกล่าวถึงการสรุปผล การอภิปราย และขอ้เสนอแนะการวิจยั

เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการศึกษาคือ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ี

ทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการในพื้นท่ีภาคกลาง ไดแ้ก่จงัหวดั ลพบุรี 

สระบุรี พระนครศรีอยุธยา อ่างทอง สิงห์บุรี ชยันาท สุพรรณบุรี นครนายก และปราจีนบุรี  และมี

การสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินอยา่งนอ้ย 1 คร้ังในรอบ 3 เดือนท่ีผา่นมา จ านวน 400 

ร้านคา้ และเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือ แบบสอบถามใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดส้รุป

ผลการวิจยั อภิปรายผลการวิจยัและขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี  

5.1 สรุปผลการวิจยั 

5.2 อภิปรายผลการวิจยั 

5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 

5.1.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจของผูต้อบแบบสอบถาม

จากกลุ่มตวัอย่างร้านคา้ปลีกดั้งเดิมทั้งหมด 400 ร้านคา้ ส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้าน

ขายของช า มีระยะเวลาการประกอบกิจการมากกว่า 5 ปีขึ้นไป และส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในจังหวดั

พระนครศรีอยธุยา 
 

5.1.2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้า

ท้องถิ่น กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย์ ดิสทริบิวเตอร์ 

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ิน ของผูต้อบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั สาม

ทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ ให้บริการ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินอย่างน้อย 1 คร้ังในรอบ 3 เดือนท่ีผ่านมา มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ีย 9,891.30 บาทต่อคร้ัง มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนย์เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 1.38 คร้ังต่อเดือน ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ท้องถ่ิน

ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืม จ านวน 165 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 41.25 วตัถุประสงค์

ในการเลือกซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินเน่ืองจากสะดวกในการซ้ือสินค้า ไม่ต้อง

เดินทางไปซ้ือสินคา้เอง จ านวน 136 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 34.00 ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้

จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินคือ ตวัเอง จ านวน 269 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 67.25 และวิธีการสั่งซ้ือ

สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ส่วนใหญ่สั่งซ้ือผ่านพนกังานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van 

sales) จ านวน 270 ร้านคา้ คิดเป็นร้อยละ 67.50 
 

5.1.3 ระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าของ

ร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถิ่น กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากัด สามทรัพย์ ดิสทริ

บิวเตอร์  

จากการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้

ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นดว้ยในระดบัมาก ค่าเฉล่ียรวม มีค่าเท่ากบั 

4.01 และระดับความคิดเห็นของปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีกดั้ งเดิมจากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินไม่แตกต่างกนัมากโดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 

0.41 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี 

5.1.3.1 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น

ระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 4.29 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า โดย

ภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นสูงสุด คือ พนกังานขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

มีความรู้ และสามารถให้ค  าปรึกษาหรือแนะน าสินคา้ได้อย่างดี  รองลงมาคือ ศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ิน มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น ส่วนลด ของแถม ท่ีน่าสนใจใหก้บัร้านคา้ พนกังาน

ขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถน าเสนอโปรโมชัน่ไดอ้ย่างน่าสนใจ ศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ิน มีส่ือส่งเสริมการตลาดให้ร้านคา้เพื่อช่วยส่งเสริมการขายสินคา้ได้ เช่น ป้ายโฆษณาใต้

สินคา้ และการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ท าให้สามารถเปล่ียนสินคา้หรือคืนไดใ้น

เวลาท่ีเหมาะสม สินคา้ไม่คา้งสตอ็กหรือหมดอายุ 

5.1.3.2 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากบั 4.06 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 

โดยภาพรวมผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นสูงสุด คือ การสั่งสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ินท าใหส้ะดวกในการซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง รองลงมาคือ การสั่งสินคา้จากศูนยก์ระจาย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สินคา้ทอ้งถ่ินท าให้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดง้่าย และรวดเร็ว ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีอุปกรณ์ท่ี

ทนัสมยั เช่น มี Tablet ในการคียอ์อเดอร์ และพิมพบิ์ลเงินสด ท าให้ถูกตอ้งและรวดเร็ว  และศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีเคร่ืองมือประกอบการขายในการน าเสนอสินคา้ท่ีชดัเจน เช่น แคตตาล็อก

สินคา้ (Sales Kit) 

5.1.3.3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดบัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากบั 3.91 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า โดยภาพรวมผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความคิดเห็นสูงสุด คือ สินคา้มีอายุการเก็บรักษาท่ีเหมาะสมส าหรับการจ าหน่าย 

รองลงมาคือ สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีปริมาณเพียงพอต่อการสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง สินคา้มีคุณภาพ 

ไม่แตกหักเสียหายเหมาะสมส าหรับการจ าหน่าย มีการน าเสนอสินคา้ใหม่ท่ีเป็นท่ีน่าสนใจของ

ตลาดอยา่งรวดเร็วเพื่อใหท้นัตามกระแส และการคืนสินคา้หมดอายสุามารถเปล่ียนสินคา้หรือคืนได้

ง่าย และรวดเร็ว 

5.1.3.4 ปัจจยัดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดบัมาก โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ีย มีค่าเท่ากับ 3.81 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า โดยภาพรวมผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความคิดเห็นสูงสุด คือ วิธีการช าระเงินง่าย สะดวก และปลอดภยั รองลงมาคือ มี

การให้เครดิตเทอมท่ีเหมาะสม สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีราคาท่ีคุม้ค่า ท าให้ร้านคา้ไดก้ าไรสูงเม่ือ

เทียบกบัการซ้ือผ่านช่องทางจ าหน่ายอ่ืน สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีส่วนลด หรือของแถมท่ีท าให้

ร้านคา้ไดก้ าไรในการขายมากขึ้น และศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีส่วนลดเงินสดใหก้บัร้านคา้ 
 

5.1.4 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ
ท่ีแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่างกนั สามารถสรุปผล
การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 ผลการวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน และสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ 
ประเภท
กิจการ 

ระยะเวลาการ
ประกอบ
กิจการ 

จงัหวดัท่ีตั้ง
ร้านคา้ 

ยอดเงินในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง         

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อเดือน    

หมายเหตุ :  คือ ผลการทดสอบสมมติฐานแตกต่างกนั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางท่ี 5.1 พบว่า ผูใ้ห้บริการร้านค้าปลีกดั้ งเดิมท่ีมีปัจจัยด้านคุณลักษณะการ
ประกอบธุรกิจแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
โดยเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ และจงัหวดัท่ีตั้ง
ร้านคา้ และมีพฤติกรรมความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน
แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ และจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์
กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
โดยใช้สถิติ Multiple Linear Regression Analysis วิธี Enter ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด พบวา่มีค่า R2 เท่ากบั 0.197 หมายความวา่ ตวัแปรอิสระสามารถอธิบายความ
ผนัแปรของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ไดร้้อยละ 
20 โดยปัจจยัดา้นราคามีค่า Beta เท่ากบั 0.181 และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่า Beta เท่ากบั 
0.366 ตามล าดบั และความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือ
สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน โดยใชส้ถิติ Multiple Linear Regression Analysis วิธี 
Enter พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมด้านความถ่ีโดยเฉล่ียในการ
สั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อเดือน 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน สามารถสรุปผลการวิเคราะห์เพื่อ
ทดสอบสมมติฐาน ไดด้งัตารางท่ี 5.2 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 5.2 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัด้านคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ิน 

 
ปัจจยัดา้น

คุณลกัษณะการ
ประกอบธุรกิจ 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
ประเภทสินคา้ท่ี

เลือกซ้ือ 
เหตุผลท่ีเลือก

ซ้ือ 
ผูมี้อิทธิพลต่อ

การซ้ือ 
วิธีการสั่งซ้ือ 

สัมพนัธ์ 

ไม่สัมพนัธ ์

สัมพนัธ์ 

ไม่สัมพนัธ ์

สัมพนัธ์ 

ไม่สัมพนัธ ์

สัมพนัธ์ 

ไม่สัมพนัธ ์

ประเภทกิจการ ✓  ✓  ✓  ✓  
ระยะเวลาการ
ประกอบกิจการ 

✓  ✓  ✓  ✓  

จงัหวดัท่ีตั้ง 
ร้านคา้ 

✓   ✓ ✓  ✓  

หมายเหตุ :  คือ ผลการทดสอบสมมติฐานวา่ตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัทางสถิติ 
 

จากตารางท่ี 5.2 สรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ดงัน้ี 

ดา้นประเภทกิจการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดยพิจารณาเร่ือง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ ผูมี้
อิทธิพลต่อการซ้ือ และวิธีการสั่งซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ดา้นระยะเวลาการประกอบกิจการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดยพิจารณาเร่ือง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เหตุผลท่ีเลือก
ซ้ือ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ และวิธีการสั่งซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ดา้นจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน โดยพิจารณาเร่ือง ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ 
และวิธีการสั่งซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 

จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์” สามารถน าผลการวิจยัมา
อภิปรายไดด้งัน้ี 

 

5.2.1 อภิปรายผลการวิเคราะห์เพ่ือทดสอบสมติฐานความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถิ่นจ าแนกตามปัจจัยด้านคุณลักษณะการ
ประกอบธุรกจิ 

ปัจจัยด้านประเภทกิจการ  พบว่า ผูใ้ห้บริการร้านค้าปลีกดั้ งเดิมท่ีมีประเภทกิจการ

แตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินท่ีแตกต่างกัน อย่างมี

นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เน่ืองจาก ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า และร้านคา้ปลีก

แบบสาขา (Chain Store) มีลกัษณะร้านคา้และการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีเหมือนกนั เป็นกิจการเจา้ของ

คนเดียว แต่แตกต่างกนัในส่วนของร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) จะมีหลายสาขาซ่ึงเป็นการ

ขยายกิจการแยกสาขาออกไปตามอ าเภอ หรือชุมชนต่างๆ ท าให้มียอดเงินในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย

แต่คร้ังค่อนขา้งสูงกว่าร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า เม่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่าง

ประเภทกิจการกับยอดเงินในการซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินต่อคร้ังของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม พบว่า ประเภทกิจการมีความสัมพนัธ์กบัยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย

สินคา้ทอ้งถ่ินต่อคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามท่ีระดบั 0.01 จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ร้านคา้ปลีก

อิสระ หรือร้านขายของช าส่วนใหญ่มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดย

เฉล่ีย 9,396 บาทต่อคร้ัง และร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) ส่วนใหญ่มียอดเงินในการซ้ือ

สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ีย 14,748 บาทต่อคร้ัง ซ่ึงมากกว่าการซ้ือสินคา้ของ

ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินจึงควรจดัสิทธิประโยชน์  การให้

เครดิตเทอม หรือโปรโมชัน่พิเศษให้ตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในแต่

ละประเภทกิจการ เพื่อผลกัดนัการกระจายสินคา้ และยอดขายใหม้ากยิง่ขึ้น 

ในดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อเดือน พบวา่ ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม

ท่ีมีประเภทกิจการแตกต่างกนั จะมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั อย่าง

มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีก

ดั้งเดิมประเภทร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ 1.39 

คร้ังต่อเดือน รองลงมาเป็น ร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือ

สินคา้ 1.24 คร้ังต่อเดือน เม่ือเทียบกบัพฤติกรรมดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ทอ้งถ่ินต่อคร้ัง ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช ามียอดเงินในการซ้ือสินคา้นอ้ยกว่าร้านคา้ปลีก

แบบสาขา (Chain Store) แต่มีความถ่ีในการสั่งซ้ือสินคา้มากกว่า แสดงให้เห็นว่า เงินทุนหมุนเวียน

ของร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store) มีสภาพคล่องมากกว่าร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของ

ช า สามารถสั่งซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก เพื่อให้มีสินคา้ท่ีเพียงพอต่อการจ าหน่ายในแต่ละเดือน และ

ลดกระบวนการสั่งซ้ือ หรือน าเขา้สินคา้ภายในร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถน าขอ้มูลไปใช้ประโยชน์

ในการวางแผน การขายกับร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีประเภทกิจการท่ีแตกต่างกัน เช่น การจดักลุ่ม

ร้านคา้ในละแวก หรือต าบลเดียวกนัเพื่อให้ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช ารวมกลุ่มกนัซ้ือ

สินคา้ในปริมาณท่ีมากกว่าเดิม หรือท่ีเรียกว่าการรวมกนัซ้ือ (Collaborative Purchasing) เน่ืองจาก

การซ้ือสินคา้ในปริมาณมากจะท าให้ไดรั้บสิทธิพิเศษในดา้นโปรโมชัน่ของแถม ส่วนลด จากทาง

บริษทัผูผ้ลิตสินคา้ และในส่วนของการช าระเงิน ทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินควรมีการเพิ่มการ

ช าระเงินผ่านบตัรเครดิต โดยเจรจากบัทางธนาคารเพื่อขอลดค่าธรรมเนียมในการช าระผ่านบัตร

เครดิต เพื่อให้ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช ามียอดเงินในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย

สินคา้มากขึ้น และจากตวัอย่างขา้งตน้ยงัสามารถลดความถ่ีในการสั่งซ้ือต่อเดือนน้อยลง จะส่งผล

ให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีรอบการจดัส่งสินคา้ท่ีนอ้ยลง สามารถลดตน้ทุนดา้นการจดัส่ง และ

การจดัเก็บสินคา้ในคลงัสินคา้ไดม้ากขึ้น 

ปัจจัยด้านระยะเวลาการประกอบกิจการ ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการ

ประกอบกิจการแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท่ีแตกต่าง

กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการ

มากกวา่ 5 ปีขึ้นไปจะมียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อคร้ังมากท่ีสุด โดย

มียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ีย 13,303 บาทต่อคร้ัง แต่มีความถ่ี

โดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยท่ีสุด โดยมีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ 1.28 คร้ัง

ต่อเดือน แสดงให้เห็นว่า เงินทุนหมุนเวียนของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการ

มากกว่า 5 ปีขึ้นไป มีสภาพคล่องมากกว่าร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการน้อย

กวา่ 5 ปี เน่ืองจากร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีประกอบกิจการเป็นระยะเวลามากกวา่ 5 ปีขึ้นไปมีการเติบโต

ทั้งในด้านยอดขาย ความหลากหลายของสินคา้ และปริมาณลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านค้าปลีก

ดั้งเดิม อีกทั้งในดา้นความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท่ีซ้ือขายกนัเป็นระยะเวลานาน 

ท าใหม้ัน่ในสินคา้และบริการ ส่งผลใหส้ามารถสั่งซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก เพื่อใหมี้สินคา้ท่ีเพียงพอ

ต่อการจ าหน่ายในแต่ละเดือน และมีความถ่ีในการสั่งซ้ือน้อยลง แต่ถึงแม้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมี

ระยะเวลาการประกอบกิจการน้อยกว่า 5 ปี จะมียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ทอ้งถ่ินต่อคร้ังนอ้ยกว่า แต่ก็มีความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกวา่ แสดงให้เห็นวา่ 

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการน้อยกว่า 5 ปี แมจ้ะมีเงินทุนหมุนเวียนท่ีน้อย

กว่า แต่ก็เลือกท่ีจะซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินดั้งเดิมมากกว่าช่องทางอ่ืน เน่ืองจากมี

ความสะดวกในการสั่งซ้ือ สามารถสั่งซ้ือได้ง่าย ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถจดัส่งสินคา้

ให้กบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดโ้ดยท่ีไม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม ท าให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไม่ตอ้งเดินทางไป

ซ้ือสินคา้เอง 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถน าขอ้มูลไปใช้ประโยชน์

ในการวางแผน การขายกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการท่ีแตกต่างกนั โดย

อาจมีการจดัท าโปรโมชัน่ร่วมกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีระยะเวลาการประกอบกิจการน้อยกว่า 5 ปี 

เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคมากขึ้น ท าใหร้้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีการเติบโตในดา้นยอดขาย และปริมาณลูกคา้ท่ี

มากขึ้น ส่งผลใหมี้ยอดเงินในการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้มากขึ้น ลดความถ่ีในการสั่งซ้ือ

ต่อเดือนนอ้ยลง ทางศูนยก์ระจายสินคา้จะสามารถเพิ่มยอดขาย และลดตน้ทุนดา้นการจดัส่งสินคา้

ไดม้ากขึ้น 

ปัจจัยด้านจังหวัดท่ีตั้งร้านค้า ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้แตกต่างกนั จะมี

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 โดยกลุ่มตวัอยา่งร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีจงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้ในจงัหวดัปราจีนบุรี มียอดเงิน

ในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด โดยมียอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนย์

กระจายสินค้าท้องถ่ินโดยเฉล่ีย 17,717 บาทต่อคร้ัง รองลงมาเป็นจังหวัดลพบุ รี  จังหวัด

พระนครศรีอยุธยา จังหวดัสระบุรี จังหวดัสุพรรณบุรี จังหวดัชัยนาท จังหวดัอ่างทอง จังหวดั

นครนายก และจงัหวดัสิงห์บุรี ตามล าดบั จากการศึกษา พบว่า จงัหวดัปราจีนบุรี มีค่าเฉล่ียในดา้น

ยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด เน่ืองจากจงัหวดัปราจีนบุรีเป็น

จงัหวดัท่ีมีพื้นท่ีทางดา้นเศรษฐกิจค่อนขา้งนอ้ย ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในจงัหวดัปราจีนบุรีจึงมีจ านวน

น้อยเม่ือเทียบกับจงัหวดัอ่ืนๆ ส่วนใหญ่จะเป็นร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีขนาดใหญ่ตามแหล่งต าบล 

และมีระยะเวลาประกอบกิจการมากกว่า 3 ปีขึ้นไป ซ่ึงมีเงินทุนหมุนเวียนท่ีใช้ในการประกอบ

กิจการสูง ท าให้มีค่าเฉล่ียในดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด 

ส่วนร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในจงัหวดัสิงห์บุรีมีค่าเฉล่ียในดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย

สินคา้ทอ้งถ่ินน้อยท่ีสุด เน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีมีร้านคา้ปลีกดั้งเดิมขนาดเล็กค่อนขา้งมาก จ านวน

ร้านคา้นอ้ยเม่ือเทียบกบัจงัหวดัอ่ืน และมีเงินทุนหมุนเวียนในการสั่งซ้ือสินคา้น้อย จึงมีค่าเฉล่ียใน

ดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินนอ้ยท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถน าขอ้มูลไปใช้ประโยชน์

ในการวางแผนการขายกับร้านค้าปลีกดั้งเดิมท่ีมีจังหวดัท่ีตั้ งร้านค้าท่ีแตกต่างกัน โดยเพิ่มการ

กระจายสินคา้ในแต่ละจงัหวดัให้มากขึ้น ทั้งร้านคา้ปลีกขนาดเล็กและขนาดใหญ่ เพื่อเพิ่มจ านวน

ร้านท่ีให้บริการในแต่ละจงัหวดัมากขึ้น เม่ือมีจ านวนร้านคา้มากขึ้นและวางแผนการเส้นทางการ

จดัส่งสินคา้ในแต่ละเขตพื้นท่ีให้มีประสิทธิภาพ จะส่งผลให้ช่วยลดค่าใช้จ่ายในด้านการจัดส่ง

สินคา้ไดม้ากขึ้น และเพิ่มการเก็บขอ้มูลการขายสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไปยงัผูบ้ริโภคในแต่ละ

พื้นท่ี เช่น ในพื้นท่ี ต าบล ท่าศาลา จงัหวดั ลพบุรี ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมขายสินคา้ประเภทใดไดม้าก

ท่ีสุด และน้อยท่ีสุด เพื่อให้ทางพนักงานขายสามารถน าเสนอสินคา้ และจดัโปรโมชัน่ไดต้รงตาม

ความตอ้งการของลูกคา้ในพื้นท่ีจงัหวดันั้นๆ 
 

5.2.2 อภิปรายผลการทดสอบปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีก

ดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถิ่น 

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ด้านยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย

สินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ Beta เท่ากบั 0.181 ปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ Beta เท่ากบั 0.366 ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และ

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจาก

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ทั้งในดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อ

คร้ัง และดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็น

ในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.91 ให้ความส าคญักบั สินคา้มีอายุการเก็บรักษาท่ีเหมาะสม

ส าหรับการจ าหน่าย รองลงมาคือ สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีปริมาณเพียงพอต่อการสั่งซ้ือในแต่ละ

คร้ัง สินคา้มีคุณภาพ ไม่แตกหักเสียหายเหมาะสมส าหรับการจ าหน่าย มีการน าเสนอสินคา้ใหม่ท่ี

เป็นท่ีน่าสนใจของตลาดอย่างรวดเร็วเพื่อให้ทนัตามกระแส  และการคืนสินคา้หมดอายุสามารถ

เปล่ียนสินคา้หรือคืนไดง้่าย ตามล าดบั 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี แมว้่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์จะไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน แต่ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินก็สามารถ

น าประโยชน์จากผลการศึกษามาพฒันาปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าผู ้

ให้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมให้ความส าคญักับ สินคา้มีอายุการเก็บรักษาท่ีเหมาะสมส าหรับการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จ าหน่าย ทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินควรมีการตรวจสอบอายุของสินคา้ และบริหารคลงัสินคา้

แบบ FIFO หรือ First-In First-Out คือการหยบิสินคา้ท่ีเก็บเขา้คลงัก่อนออกไปก่อน ซ่ึงระบบน้ี เป็น

ท่ีถูกยอมรับในหลกัสากล เพื่อช่วยลดความเส่ือมสภาพ และรักษามูลค่าของสินคา้เอาไว ้ช่วยไม่ให้

สินคา้คา้งสต็อก ส่งผลให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ

ผูบ้ริโภค 

ปัจจัยด้านราคา ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจาย

สินค้าท้องถ่ิน ด้านยอดเงินในการซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ังใน

ทิศทางเดียวกนั กล่าวคือเม่ือปัจจยัดา้นราคาเพิ่มขึ้น จะส่งผลให้ยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเพิ่มขึ้น จากการตอบแบบสอบถามพบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีระดบัความคิดเห็น

ของผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.81 จากการวิจยัพบว่า ผู ้

ให้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมค านึงถึงวิธีการช าระเงินง่าย สะดวก และปลอดภยัมากท่ีสุด รองลงมา

คือมีการให้เครดิตเทอมท่ีเหมาะสม สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีราคาท่ีคุม้ค่า ท าให้ร้านคา้ไดก้ าไรสูง

เม่ือเทียบกบัการซ้ือผา่นช่องทางจ าหน่ายอ่ืน สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีส่วนลด หรือของแถมท่ีท าให้

ร้านคา้ได้ก าไรในการขายมากขึ้น และศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีส่วนลดเงินสดให้กับร้านค้า 

ตามล าดบั 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินสามารถน าประโยชน์จากผล

การศึกษามาพฒันาการบริการ โดยเร่ิมจากค านึงถึงวิธีการช าระเงินของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ตอ้งมี

ความง่าย สะดวก และปลอดภยั จะสามารถสร้างความเช่ือมัน่ให้กับร้านค้าปลีกดั้งเดิมได้ เช่น

สามารถจ่ายผ่านบตัรเครดิต เช็กขอ้มูลการช าระเงินไดท้นัที เป็นตน้ การให้เครดิตเทอมท่ีเหมาะสม

กบัร้านคา้ และเพิ่มวิธีการช าระเงินผ่านบตัรเครดิต จะช่วยให้ร้านคา้ขนาดเล็กมียอดเงินในการซ้ือ

สินคา้โดยเฉล่ียแต่ละคร้ังมากขึ้น ลดความถ่ีในการสั่งซ้ือในแต่ละเดือนนอ้ยลง ช่วยให้ศูนยก์ระจาย

สินคา้ลดตน้ทุนในดา้นการจดัส่งสินคา้ไดม้ากขึ้น และการให้ส่วนลดร้านคา้โดยการท าโปรโมชัน่

การให้ส่วนลดร้านคา้ร่วมกบับริษทัผูผ้ลิตสินคา้ จะช่วยกระตุน้ยอดขายในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง

ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดม้ากขึ้น ส่งผลใหศู้นยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมียอดขายมากขึ้น 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีก

ดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ทั้งในด้านยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ียต่อคร้ัง และดา้นความถ่ีโดยเฉล่ียในการสั่งซ้ือสินคา้ต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถาม

มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก โดยค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.06 ให้ความส าคญักบั การสั่งสินคา้จาก

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท าให้สะดวกในการซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง รองลงมาคือ การสั่ง

สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท าให้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดง้่าย และรวดเร็ว ศูนยก์ระจาย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สินค้าท้องถ่ิน มีอุปกรณ์ท่ีทันสมัย เช่น มี Tablet ในการคีย์ออเดอร์ และพิมพ์บิลเงินสด ท าให้

ถูกตอ้งและรวดเร็ว และศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีเคร่ืองมือประกอบการขายในการน าเสนอ

สินคา้ท่ีชดัเจน เช่น แคตตาลอ็กสินคา้ (Sales Kit) ตามล าดบั 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี แม้ว่าปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายจะไม่ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน แต่ศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ินก็สามารถน าประโยชน์จากผลการศึกษามาพฒันาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผล

การศึกษาแสดงให้เห็นว่าผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมให้ความส าคญักบั การสั่งสินคา้จากศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท าให้สะดวกในการซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน

อาจน าเทคโนโลยีมาช่วยในกระบวนการจดัจ าหน่ายสินคา้ เช่น ระบบการจดัเส้นทางการจดัส่ง

สินค้า ระบบการจัดเก็บสินค้าอัตโนมัติ หรือระบบการจัดส่งสินค้าอัตโนมัติ สามารถช่วยเพิ่ม

ประสิทธิภาพและความรวดเร็วในการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิม

จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ดา้นยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยเฉล่ีย

ต่อคร้ังในทิศทางตรงขา้ม กล่าวคือกล่าวคือเม่ือค่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึ้น จะส่งผล

ให้ยอดเงินในการซ้ือสินค้าเพิ่มขึ้ น จากการตอบแบบสอบถามพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาดมีระดบัความคิดเห็นของผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในระดบัมากท่ีสุด โดยค่าเฉล่ียรวม

เท่ากบั 4.29 จากการวิจยัพบว่า ผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมค านึงถึงพนกังานขายของศูนยก์ระจาย

สินคา้ทอ้งถ่ิน มีความรู้ และสามารถใหค้ าปรึกษาหรือแนะน าสินคา้ไดอ้ย่างดีมากท่ีสุด รองลงมาคือ

ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น ส่วนลด ของแถม ท่ีน่าสนใจ

ให้กับร้านค้า พนักงานขายของศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินสามารถน าเสนอโปรโมชั่นได้อย่าง

น่าสนใจ ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีส่ือส่งเสริมการตลาดให้ร้านคา้เพื่อช่วยส่งเสริมการขายสินคา้

ได ้เช่น ป้ายโฆษณาใตสิ้นคา้ และการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ท าใหส้ามารถเปล่ียน

สินคา้หรือคืนไดใ้นเวลาท่ีเหมาะสม สินคา้ไม่คา้งสตอ็กหรือหมดอายุ ตามล าดบั 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินสามารถน าประโยชน์จากผล

การศึกษามาพฒันาปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเร่ิมจากค านึงถึงการพฒันาศกัยภาพของ

พนักงานขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ตอ้งเป็นพนักงานท่ีมีความรู้ความสามารถในการให้

ค  าแนะน า ตอบขอ้สงสัย และช่วยเหลือลูกคา้อย่างมืออาชีพ  สามารถสร้างความพึงพอใจและความ

เช่ือมัน่ให้กบัผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน อีกทั้ง

ตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้เก่ียวกับคุณภาพของสินคา้และบริการของศูนยก์ระจายสินคา้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ทอ้งถ่ิน เช่น การใหก้ารรับประกนัสินคา้ การรับคืนสินคา้ เป็นตน้ ตอ้งมีความสะดวกรวดเร็วจะช่วย

สร้างความเช่ือมัน่ในการเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินไดใ้นระยะยาว 
 

5.2.3 อภิปรายความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านคุณลักษณะการประกอบธุรกิจกับ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของร้านค้าปลกีดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถิ่น 

ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน อภิปรายผลดงัต่อไปน้ี 

พิจารณาเร่ืองประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน พบว่า ปัจจยัดา้น

คุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ ประเภทกิจการ ระยะเวลาการประกอบกิจการ และจงัหวดัท่ีตั้ ง

ร้านคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ิน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ควรพฒันาศกัยภาพของ

พนกังานขายให้มีความรู้ความสามารถในการเสนอขายสินคา้หลากหลายประเภท ให้ครอบคลุมทุก

ประเภทกิจการ และทุกจงัหวดั เพื่อให้ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเกิดแรงจูงใจ และตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ประเภทอ่ืนๆไปจ าหน่ายในร้านของตนเองมากขึ้น และศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินควรมีการ

จ าหน่ายสินคา้หลากลายประเภท เพื่อให้ผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีความสะดวกในการสั่งซ้ือ

สินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท่ีเดียว ส่งผลให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินกระจายสินคา้ได้

หลากหลาย และมียอดขายในภาพรวมท่ีเพิ่มขึ้น 

พิจารณาเร่ืองเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน พบว่า ปัจจยัด้าน

คุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ ประเภทกิจการ และระยะเวลาการประกอบกิจการ มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน อย่างมีนัยส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมให้ความส าคญักบั ความสะดวกในการซ้ือ

สินคา้ ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือสินคา้เอง และรองลงมาคือมีสิทธิพิเศษ เช่น จองสินคา้ได ้มีของแถม 

เป็นตน้ จากผลการศึกษา ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถน ามาพฒันาในดา้นกระบวนการจดั

จ าหน่ายสินคา้โดยน าเทคโนโลยีเขา้มาใช้ เช่น ระบบการจดัเส้นทางการจดัส่งสินคา้ ระบบการ

จดัส่งสินคา้อตัโนมติั เป็นตน้ สามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพและความรวดเร็วในการจดัจ าหน่าย 

และการท าโปรโมชัน่โดยการให้ส่วนลดร้านคา้ หรือของแถม ร่วมกบับริษทัผูผ้ลิตสินคา้ จะช่วย

กระตุน้ยอดขายในการสั่งซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดม้ากขึ้น ส่งผลให้ศูนยก์ระจายสินคา้

ทอ้งถ่ินมียอดขายมากขึ้น 

พิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินค้าทอ้งถ่ิน พบว่า 

ปัจจยัด้านคุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ ประเภทกิจการ และระยะเวลาการประกอบกิจการ มี
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน อยา่ง

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมให้ความส าคญักบัตนเองในการ

เลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ดงันั้นศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินควรให้ความส าคญั

กับผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ได้แก่ เจ้าของร้านคา้ปลีก

ดั้งเดิม หรือ  ผูจ้ดัการร้าน โดยจดัอบรมและพฒันาพนกังานขายสินคา้ให้มีความรู้ความสามารถใน

ด้านการน าเสนอสินคา้ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีใจบริการ เพื่อสร้างความไวว้างใจ และความ

เช่ือมัน่ใหก้บัผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน จะช่วยเพิ่มยอดขาย 

และความหลากหลายในการสั่งซ้ือสินคา้ 

พิจารณาเร่ืองวิธีการสั่งซ้ือสินค้าจากศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน พบว่า ปัจจัยด้าน

คุณลกัษณะการประกอบธุรกิจ ประเภทกิจการ และระยะเวลาการประกอบกิจการ มีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน อย่างมีนัยส าคญั

ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่สั่งซ้ือสินคา้ผ่านพนักงานขาย

หน่วยรถเงินสด (Cash van sales) พนกังานขายจึงเป็นองคป์ระกอบหลกัในการขายสินคา้ของศูนย์

กระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน จึงควรให้ความส าคญัในการพฒันาบุคคลากรให้มีความรู้ความสามารถ ทั้ง

ในดา้นการน าเสนอสินคา้ การมีใจรักในการบริการ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

เป็นตน้ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

จากการวิเคราะห์ผลของงานวิจยัน้ีท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ซ่ึงผูป้ระกอบการศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน
สามารถน าขอ้มูลผลการวิจยัคร้ังน้ีไปใชใ้นการปรับกลยทุธ์ทางการตลาด และพฒันาดา้นการบริการ
ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมอย่างแทจ้ริง เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเชิง
การแข่งขนั เกิดความพึงพอใจสูงสุดของผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม และเพื่อเป็นแนวทางในการ
ศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินควรมีความหลากหลายของสินคา้จะช่วย
ให้ผูใ้ห้บริการร้านค้าปลีกดั้งเดิมมีตวัเลือกมากขึ้น และสามารถเลือกซ้ือสินค้าท่ีตรงตามความ
ตอ้งการและความสนใจ  สินคา้ท่ีหลากหลายยงัช่วยให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมีขอ้ไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัท่ีมากขึ้นเม่ือเทียบกบัช่องทางอ่ืนๆ ในดา้นของคุณภาพสินคา้ท่ีมีคุณภาพจะเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีช่วยสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้หบ้ริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินควรเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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มีการคดัสรรและตรวจสอบสินคา้เพื่อให้แน่ใจว่ามีคุณภาพสูงและตรงตามมาตรฐานท่ีก าหนด และ
ปัจจยัส าคญัอ่ืนๆในดา้นการตลาด เช่น แนวโนม้ในการใชง้านสินคา้ ความตอ้งการของตลาด และ
ความเป็นไปไดใ้นการรับรู้ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินควรให้ความส าคญักบัการ
วิจยัตลาดและการเปล่ียนแปลงในความตอ้งการของผูบ้ริโภครายสุดทา้ย เพื่อท่ีจะสามารถน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้กบัผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม การวิเคราะห์
และค านึงถึงปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีจะช่วยให้ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินสามารถพฒันาการ
บริการท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจให้กบัผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพในระยะยาว 

ปัจจัยด้านราคา การก าหนดราคาสินค้าของศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินยงัขึ้นอยู่กับ
นโยบายในดา้นโครงสร้างราคาทางการตลาดของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ ซ่ึงขึ้นอยู่กบัระดบัการแข่งขนั
ในตลาด ถา้มีผูแ้ข่งขนัมาก อาจท าใหต้อ้งมีการก าหนดราคาให้ต ่ากวา่คู่แข่งเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค หรือ
อาจถูกก าหนดโดยสภาวะของตลาด เช่น สินคา้ท่ีมีความตอ้งการสูงกวา่การจดัหาอาจส่งผลให้ราคา
เพิ่มขึ้น เป็นตน้ รวมถึงการก าหนดราคาเพื่อส่งเสริมการขาย การตอบรับต่อความต้องการของ
ผูบ้ริโภค และการสร้างความมัน่ใจในสินคา้ท่ีจ าหน่ายได้ จากการก าหนดราคาของบริษทัผูผ้ลิต
สินคา้จะส่งผลโดยตรงต่อตน้ทุนสินคา้ของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน และตน้ทุนของร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิม ในการจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค หากบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ก าหนดราคาท่ีท าใหก้ าไรจากการขายของ
ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมนอ้ยเกินไป หรือสู้ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไม่ได ้จะส่งผลใหร้้านคา้ปลีกดั้งเดิมเลือก
ท่ีจะซ้ือสินคา้จากช่องทางอ่ืนๆ เช่น ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Hypermarket) หรือ มือปืน (Jobber) 
แทนการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ราคาจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม
เลือกท่ีจะซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากกว่าช่องทางอ่ืนๆ ทางศูนยก์ระจายสินคา้
ทอ้งถ่ินจึงควรมีการเก็บขอ้มูลดา้นราคาของสินคา้คู่แข่ง และแจง้ให้ทางบริษทัผูผ้ลิตสินคา้แกไ้ข
ปัญหาดา้นราคาเพื่อไม่ใหเ้กิดปัญหาดา้นราคาท่ีไม่สามารถแข่งขนัในตลาดไดใ้นระยะยาว 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่ิงส าคญัในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินคือ ความสามารถในดา้นการบริการต่อร้านคา้ปลีกดั้งเดิม มีความรวดเร็ว
ในการจดัส่งสินคา้ สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดง้่ายและสะดวก ส่วนส าคญัท่ีท าให้ศูนยก์ระจายสินคา้
ท้องถ่ินสามารถให้บริการให้บริการในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอย่างมีประสิทธิภาพได้
ประกอบดว้ยหลายปัจจยั ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มเชิงพื้นท่ี เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเขา้ถึงร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิม และความสะดวกในการจดัส่งสินคา้ เช่น การตั้งอยู่ใกลถ้นนสายหลกัจะช่วยให้สามารถ
เขา้ถึงร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดง้่ายขึ้น คลงัสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพและเป็นระบบ สามารถช่วยลดความ
สูญเสีย เพิ่มความพร้อมในการจัดจ าหน่ายและขนส่งสินค้าให้กับร้านค้าปลีกดั้ งเดิม อาจน า
เทคโนโลยีมาช่วยในกระบวนการจดัจ าหน่ายสินคา้ เช่น ระบบการจดัเก็บสินคา้อตัโนมติั  หรือ
ระบบการจดัส่งสินคา้อตัโนมติั สามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพและความรวดเร็วในการจดัจ าหน่าย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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และส่วนส าคญัท่ีสุดในปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายคือ การพฒันาบุคลากรดา้นการขายท่ีมี
ความเช่ียวชาญและมีความรู้ในการจดัจ าหน่ายสินคา้ สามารถสร้างความพึงพอใจและความเช่ือมัน่
ให้กบัผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมไดม้ากขึ้น จากปัจจยัท่ีกล่าวมา สามารถส่งผลต่อความสามารถ
ในการจดัจ าหน่ายสินคา้ของศูนยก์ระจายสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ส่ิงส าคญัจากการท าก าไรจากการขายของร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมนอกจากปัจจยัดา้นราคาแลว้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดก็มีส่วนส าคญัท่ีท าให้ร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน การมีโปรโมชั่น และสิทธิประโยชน์ท่ี
น่าสนใจสามารถดึงดูดให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน เช่น การ
ลดราคาสินคา้ โปรโมชัน่ซ้ือในจ านวนท่ีก าหนดแลว้แถมเป็นสินคา้ และโปรโมชัน่ดา้นการเงินใน
การให้เครดิตเทอม การช าระผ่านบตัรเครดิต เป็นตน้ อีกทั้งในดา้นของส่ือโฆษณาภายในร้านคา้ 
การมีส่ือส่งเสริมการตลาดให้ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเพื่อช่วยส่งเสริมการขายสินคา้ได ้เช่น ป้ายโฆษณา
ใตสิ้นคา้ ป้ายบอกโปรโมชัน่ ป้ายโฆษณาตั้งพื้น ป้ายโฆษณาลอ้มกอง เป็นตน้ จะช่วยให้ร้านคา้
ปลีกดั้งเดิมสามารถดึงดูดความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้การสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้เก่ียวกบั
คุณภาพของสินคา้และบริการของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน เช่น การให้การรับประกนัสินคา้ การ
รับคืนสินคา้ หรือการมีมาตรฐานคุณภาพท่ีไดรั้บการรับรอง เป็นตน้  ตอ้งมีความสะดวกรวดเร็วจะ
ช่วยสร้างความเช่ือมัน่ในการเลือกซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินไดใ้นระยะยาว และการ
บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมของพนักงานขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ตอ้งเป็นพนักงานท่ีมี
ความรู้ความสามารถในการให้ค  าแนะน า ตอบข้อสงสัย และช่วยเหลือลูกค้าอย่างมืออาชีพ 
นอกจากน้ียงัควรมีการเร่งด่วนในการด าเนินการท่ีต้องการช่วยเหลือลูกคา้ เช่น การช าระเงินท่ี
รวดเร็ว การจดัส่งท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ นอกจากน้ียงัควรมีการเก็บขอ้มูลลูกคา้ เพื่อพฒันาและปรับปรุง
การขายในอนาคต ทั้งน้ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินอาจแตกต่าง
กันไปตามสถานการณ์และตลาดท่ีเฉพาะเจาะจงของแต่ละศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน การศึกษา
ตลาดและการวิเคราะห์ลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาปัญหา และทางเลือกในการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเพื่อทราบ
ถึงสาเหตุ และใชว้างกลยทุธ์ทางการตลาดและขยายกลุ่มเป้าหมาย 

2. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมเพิ่มเติม เพื่อใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนและปรับกลยทุธ์ในการใหบ้ริการแก่ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

3. ควรมีการขยายขอบเขตพื้นท่ีและกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาเพิ่มขึ้น เช่น ขยายพื้นท่ี
การศึกษาให้ครอบคลุมหลายจังหวดัมากขึ้น เพื่อศึกษาว่าร้านคา้ปลีกดั้งเดิมในแต่ละพื้นท่ีมีความ
แตกต่างกนัหรือไม่ อยา่งไร 
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        4. ควรศึกษาทศันคติของผูใ้ห้บริการร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจาย
สินคา้ทอ้งถ่ิน เพื่อให้ไดผ้ลต่อการศึกษาท่ีมีความหลากหลายและส่งผลต่อการน าไปใชใ้นการสร้าง
กลยทุธ์การขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 
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แบบสอบถามเพื่อการศึกษาคน้ควา้อิสระ 

เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน  
กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์  

 

ค าชี้แจง : แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการค้นคว้าอิสระของนักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ คณะการบริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหาร

ลาดกระบงั ดงันั้นจึงใคร่ขอความร่วมมือของท่านในการช่วยตอบแบบสอบถามตามความจริง 

 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของร้านคา้ผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย       ลงในช่องหนา้ขอ้ความและช่องท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

1. ต าแหน่งหนา้ท่ีของท่านในร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

1.❑  เจา้ของกิจการ    2. ❑  ผูจ้ดัการร้านคา้ 

2. ประเภทกิจการร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

1.❑  ร้านคา้ปลีกอิสระ หรือร้านขายของช า  

2. ❑  ร้านคา้ปลีกแบบสาขา (Chain Store)  

3. ระยะเวลาการประกอบกจิการ 

 1. ❑  นอ้ยกวา่ 3 ปี  2. ❑  3 - 5 ปี  3. ❑  มากกวา่ 5 ปีขึ้นไป 

4. จงัหวดัท่ีตั้งร้านคา้  

 1. ❑  ลพบุรี     2. ❑  สระบุรี    

3. ❑  พระนครศรีอยธุยา      4. ❑  อ่างทอง    

5. ❑  สิงห์บุรี        6. ❑  ชยันาท    

7. ❑  สุพรรณบุรี       8. ❑  นครนายก    

 9. ❑  ปราจีนบุรี 
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ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีกดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

 

1. ยอดเงินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคโดยเฉล่ีย

คร้ังละ………………..บาท 

2. โดยเฉล่ียท่านสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน เพื่อน าสินคา้มาจ าหน่ายต่อประมาณ 

………………..คร้ัง/เดือน  

3. ประเภทสินคา้ท่ีท่านเลือกซ้ือจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด (เลือกตอบได ้1 ขอ้เท่านั้น) 

 1.❑  ผลิตภณัฑย์าสูบประเภทบุหร่ี   

2.❑  ผลิตภณัฑข์องใชใ้นครัวเรือน    

3.❑  ผลิตภณัฑสุ์ขภาพและความงาม   

4.❑  ผลิตภณัฑอ์าหารและเคร่ืองด่ืม 

4. เหตุผลใดท่ีท าใหท้่านซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินมากท่ีสุด (เลือกตอบได ้1 ขอ้

เท่านั้น) 

 1.❑  สิทธิพิเศษ เช่น จองสินคา้ได ้มีของแถม เป็นตน้   

2.❑  การซ้ือขายไม่ซบัซอ้น ใหบ้ริการแบบเป็นกนัเอง    

3.❑  สะดวกในการซ้ือสินคา้ ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือสินคา้เอง   

4.❑  ความเคยชินในการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน 

5. ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินต่อท่านมากท่ีสุด  

     (เลือกตอบได ้1 ขอ้เท่านั้น) 

 1.❑  ตวัท่านเอง   

2.❑  พนกังานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van sales)    

3.❑  ครอบครัว/ญาติพี่นอ้ง ท่ีมีส่วนในร้านคา้ของท่าน   

4.❑  การแนะน าจากร้านคา้ปลีกร้านอ่ืนๆ 

6. ท่านมีวิธีการสั่งซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินเพื่อน ามาจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภคอยา่งไร 

     (เลือกตอบได ้1 ขอ้เท่านั้น) 

 1.❑  สั่งซ้ือผา่นพนกังานขายหน่วยรถเงินสด (Cash van sales) 

 2.❑  โทรสั่งซ้ือกบัทางศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินโดยตรง 
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ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ของร้านคา้ปลีก

ดั้งเดิมจากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สามทรัพย ์ดิสทริบิวเตอร์ 

ค าชี้แจง: โปรดใส่เคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่งหนา้ค าตอบท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

ระดบัความคิดเห็น  

 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด  4 = เห็นดว้ยมาก  3 = เห็นดว้ยปานกลาง       

 2 = เห็นดว้ยนอ้ย       1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
สินค้าของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้า
ท้องถิ่น กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย์ 

ดิสทริบิวเตอร์ 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 สินคา้มีคุณภาพ ไม่แตกหักเสียหายเหมาะสม
ส าหรับการจ าหน่าย 

     

1.2 สินค้ามีอายุการเก็บรักษาท่ีเหมาะสมส าหรับ
การจ าหน่าย 

     

1.3 มีการน าเสนอสินคา้ใหม่ท่ีเป็นท่ีน่าสนใจของ
ตลาดอยา่งรวดเร็วเพื่อใหท้นัตามกระแส 

     

1.4 สินค้าท่ีน ามาเสนอขาย มีปริมาณเพียงพอต่อ
การสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง 

     

1.5 การคืนสินค้าหมดอายุสามารถเปล่ียนสินค้า
หรือคืนไดง้่าย และรวดเร็ว 

     

2. ปัจจัยด้านราคา 

2.1 ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ินมีส่วนลดเงินสด
ใหก้บัร้านคา้ 

     

2.2 สินค้าท่ีน ามาเสนอขาย มีราคาท่ีคุ ้มค่า ท าให้
ร้านคา้ไดก้ าไรสูงเม่ือเทียบกบัการซ้ือผ่านช่องทาง
จ าหน่ายอ่ืน 

     

2.3 สินคา้ท่ีน ามาเสนอขาย มีส่วนลด หรือของแถม
ท่ีท าใหร้้านคา้ไดก้ าไรในการขายมากขึ้น 

     

2.4 มีการใหเ้ครดิตเทอมท่ีเหมาะสม      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
สินค้าของร้านค้าปลีกดั้งเดิมจากศูนย์กระจายสินค้า
ท้องถิ่น กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจ ากดั สามทรัพย์ 

ดิสทริบิวเตอร์ 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
2.5 วิธีการช าระเงินง่าย สะดวก และปลอดภยั      

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

3.1 การสั่งสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท า
ใหส้ะดวกในการซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้งเดินทาง 

     

3.2 การสั่งสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ินท า
ใหส้ามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดง้่าย และรวดเร็ว 

     

3.3 ศูนย์ก ระจ าย สินค้าท้อ ง ถ่ิน  มี เ ค ร่ื อ ง มื อ
ประกอบการขายในการน าเสนอสินคา้ท่ีชดัเจน เช่น 
แคตตาลอ็กสินคา้ (Sales Kit) 

     

3.4 ศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั 
เช่น มี Tablet ในการคียอ์อเดอร์ และพิมพบิ์ลเงินสด 
ท าใหถู้กตอ้งและรวดเร็ว 

     

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 ศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน มีการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาด เช่น ส่วนลด ของแถม ท่ีน่าสนใจ
ใหก้บัร้านคา้ 

     

4.2 ศูนย์กระจายสินค้าท้อง ถ่ิน  มี ส่ือส่ง เส ริม
การตลาดให้ร้านคา้เพื่อช่วยส่งเสริมการขายสินคา้
ได ้เช่น ป้ายโฆษณาใตสิ้นคา้ 

     

4.3 การซ้ือสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน ท า
ให้สามารถเปล่ียนสินค้าหรือคืนได้ในเวลาท่ี
เหมาะสม สินคา้ไม่คา้งสตอ็กหรือหมดอายุ 

     

4.4 พนักงานขายของศูนยก์ระจายสินคา้ทอ้งถ่ิน มี
ความรู้ และสามารถใหค้ าปรึกษาหรือแนะน าสินคา้
ไดอ้ยา่งดี 

     

4.5 พนักงานขายของศูนย์กระจายสินค้าท้องถ่ิน
สามารถน าเสนอโปรโมชัน่ไดอ้ยา่งน่าสนใจ 
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