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บทคัดยNอ 

 การวิจัยเรื่องป-จจัยสRวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลตRอการตัดสินใจซื้อสินค\าร\านค\าราคาเดียวมี

วัตถุประสงค+เพื่อวิเคราะห+ความคิดเห็นตRอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค\าร\านคาราคาเดียว เพื่อเปรียบเทียบการ

ตัดสินใจสRวนประสมทางการตลาด จากกลุRมตัวอยRางจำนวน 160 คน เครื่องมือที่ใช\ในการวิจัย คือ แบบสอบถามท่ี

ผู\วิจัยออกแบบเอง การวิเคราะห+ร\อยละ และคRาเฉล่ียสRวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การวิจัยพบวRา กลุRมตัวอยRางที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยครั้งนี้สRวนใหญRเปmนเพศหญิง จำนวน 120 

คน อายุ 21-30 ปq จำนวน 65 คน ระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 88. คน โดยประกอบอาชีพวRางงานและ มีธุรกิจ

สRวนตัว/ค\าขาย จำนวน 61 คน โดยสRวนใหญRมีรายได\ตRอเดือนในชRวง 10,001 – 20,000 บาท จำนวน 66 คน 

ให\บริการร\านสินค\าราคาเดียว 0-1 ครั้งตRอเดือน ร\อยละ 58.8 โดยให\ความสำคัญกับการใช\บริการจากราคาสินคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพ ร\อยละ 61.3 และให\ความคิดเห็นวRาหาซื้อสินค\าได\งRาน มีสินค\าให\เลือกหลากหลาย และ

ประหยัด ซึ่งองค+ประกอบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค\าร\านค\าสินค\าราคาเดียว มีความสอดคล\องกับข\อมูลเชิง

ประจักษ+ ซึ่งประกอบด\วย 7 องค+ประกอบ โดยเรียงองค+ประกอบทั้งหมดมีคRาน้ำหนักองค+ประกอบจากมากไปน\อยได\

ดังนี้ คือ ด\านกระบวนการดำเนินงาน (0.97) ด\านบุคคล (0.96)  ด\านการสร\างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพมี 

(0.94) ด\านราคา (0.93) ด\านการสRงเสริมการขาย (0.93) ด\านสถานท่ีในการจัดจำหนRาย (0.92) ด\านผลิตภัณฑ+ (0.85) 

การตรวจสอบความสอดคล\องของโมเดลองค+ประกอบกับข\อมูลเชิงประจักษ+พบวRาองค+ประกอบเชิงยืนยันพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือสินค\าร\านค\าราคาเดียวสอดคล\องกับข\อมูลเชิง ประจักษ+ดี 

คำสำคัญ : พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ ,การวิเคราะห+องค+ประกอบเชิงยืนยัน 

Abstact 

Research into marketing mix factors (7 Ps) that affects one-price purchase decision making. 

The objective is to analyze opinions on the behavior of buying products at one price point. To 

compare the decisions on marketing mix from a sample of 1 6 0  people. The research tool was a 

questionnaire that was designed by the researcher. Percentage analysis and the mean, standard 

deviation 

The research found The samples surveyed in this study were mostly female: 1 2 0  people 

aged 2 1 - 3 0  years, 6 5  people with bachelor's degree, 8 8 .  There are 6 1  personal/commercial 

businesses, most of whom earn a monthly income in the range of 10,001 - 20,000 baht, 66 people, 

providing 0-1 times a month, 58.8 percent of the merchants provide services based on price Products 

suitable for quality 6 1 . 3%  and commented that they are easy to find and buy. There is a wide 

variety of products to choose from and economical, which components, behavior, purchase 

decisions, merchants, single price products. Is consistent with the empirical data It consists of 7 

elements, all elements with descending element weights are as follows: process aspect (0 . 9 7 ) , 
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human side (0 . 9 6 ) , construction and presentation, physical aspect (0 . 9 4 ) , price (0 . 9 3 ) , aspect 

Promotion (0.93), place of distribution (0.92), product (0.85). Verification of the conformity of the 

component model to the empirical data showed that the confirmatory component of purchasing 

decision behavior at one price store was consistent with Good empirical data 

Keyword : Behavior of choosing to buy ,Confirmatory factor analysis  

บทนำ 

ความสำคัญและท่ีมาของป[ญหา 

สภาวะเศรษฐกิจในป-จจุบันมีการแขRงขันธุรกิจคRอนข\างสูงของร\านค\า ร\านอาหาร และร\านค\าราคาเดียว รวม

ไปถึงคRานิยมของคนไทยที่มีการเปลี่ยนแปลงอยูRตลอดเวลา จึงทำให\ผู\บริโภคสนใจร\านค\าที่มีบริการทางด\านที่มีจุดเดRน 

เชRน ร\านขายสินค\าราคาเดียว ท่ีมีจุดเดRนในรูปของลักษณะของราคาสินท่ีท่ีมีการเสนอขายสินค\าราคาเดียวท้ังร\าน เพ่ือ

ปรับตัวให\เข\ากับการเปล่ียนแปลงของสภาพเศรษฐกิจท่ีเกิดข้ึน ท้ังด\านความสะดวกสบายในการตัดสินใจซ้ือสินค\าของ

ผู\บริโภค โดยร\านค\าราคาเดียวมีรูปแบบที่แตกตRางกันออกไป ตั้งแตRราคาสินค\าภายในร\าน ตัวสินค\า คุณภาพของ

สินค\า ที่ให\ความรู\สึกแตกตRางกันออกไป แตRรูปแบบร\านค\าราคาเดียวก็เกิดการแข็งขันภายในธุรกิจที่สูงมากข้ึน 

เนื่องจากร\านขายสินค\าราคาเดียวมีการกระจายตัวอยูRจำนวนมากในพื้นที่ชุมชนหรือห\างสรรพสินค\า ทำให\ผู\บริโภค

สามารถเลือกตัดสินใจซ้ือสินค\าได\มากข้ึน 

ธุรกิจสินค\าราเดียว คือ ธุรกิจที่ขายสินค\าหลากหลายประเภทในราคาเดียวทั้งร\าน เชRน สินค\าราคา 20 บาท 

60 บาท และ 120 บาท เปmนต\น โดนสินค\าถูกคัดเลือกมาให\ลูกค\าบริโภค เชRน กิ๊บช็อป งานฝqมือ ของเลRน ของใช\ใน

ครัว ของใช\ในสวน อุปกรณ+คอมพิวเตอร+ อุปกรณ+เสริมสวย ของตกแตRงบ\าน และอื่น ๆ อีกมากมาย (แหลRงรวม

ธุรกิจแฟรนไซส+ออนไลน+, 2557) โดยป-จจุบันสินค\าแนวน้ีมีอยูRมากกวRา 10,000 รายการ โดยแบRงกลุRมสินค\าเปmน พลาส

ติด เซรามิก และ แก\ว (Thai Business, 2557) ด\วยความหลากหลายของร\านค\าราคาเดียวที่มีการเสนอขายราคาไมR

แพง มีทุกอยRาง ทำให\ผู\บริโภคเลือกซื้อสินค\าอยูRเสมอ โดยมีทำเลที่ตั้งให\เลือกซื้อสินค\า ตั้งแตR ห\างสรรพสินค\า ตลาด

นัด ร\านค\าโชหRวย ร\านค\าในซอย จนทำให\ธุรกิจร\านค\าราคาเดียวมีการขยายตัว และเติบโตมากกวRา 50% และมี

มากกวRา 15 แบรนด+ (ธนาคารกรุงเทพ, 2562) โดยผู\บริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อผRานสRวนประสมทางการตลาด

(7Ps) ของร\านค\าได\แกR ป-จจัยด\านผลิตภัณฑ+ (Product) ป-จจัยด\านราคา (Price) ป-จจัยด\านชRองทางในการจัดจา

หนRาย (Place) ป-จจัยด\านการสRงเสริมการตลาด (Promotion) ป-จจัยด\าน บุคคล (People) หรือ พนักงาน 

(Employee) ป-จจัยด\านทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และป-จจัยด\านกระบวนการ 

(Process) ผู\บริโภคให\ความสำคัญในแตRละด\านของร\านค\าท่ีแตกตRางกัน บ\างอาจจะมองเห็นความสำคัญของราคาเปmน

อันดับแรก หรือเห็นคุณภาพความทนทานของสินค\าเปmนตัวตัดสินใจซ้ือสินค\าภายในร\านค\าราคาเดียว 

จากข\อมูลที่ได\กลRาวมาข\างต\นเปmนสาเหตุให\ผู\วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาป-จจัยสRวนประสมทางการตลาด

(7Ps)ที่มีผลตRอการตัดสินใจซื้อสินค\าในร\านค\าราคาเดียว โดยผู\วิจัยคาดหวังวRาผลของการวิจัยในครั้งนี ้จะเปmน

ประโยชน+ตRอการดำเนินงานของธุรกิจร\านค\าราคาเดียว โดยสามารถนำผลการวิจัยที่ได\จากการศึกษาเปmนแนวทางการ

ดำเนินงาน พัฒนา และปรับปรุงธุรกิจในด\านตRาง ๆ และพัฒนาป-จจัยสRวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมสามารถ

วางแผลกลยุทธ การดำเนินงานได\สอดคล\องกับการตัดสินใจซื้อของผู\บริโภค ให\มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นในอนาคต

ตRอไป 
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วัตถุประสงค$งานวิจัย 

1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช\บริการร\านสินค\าราคาเดียว  
2) เพRือตรวจสอบความสอดคล\องของโมเดลพฤตกิจกรรมการใช\บริการร\านสินค\าราคาเดียว ตามทฤษฎี สRวน

ประสมทางการตลาดกับข\อมูลเชิงประจักษ+  
 

ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตด7านประชากร  

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีประชากรท่ีศึกษาคือ ผู\คนท่ัวไปท่ีรู\จักร\านค\าสินค\าราคาเดียว 

ขอบเขตด7านระยะเวลาท่ีศึกษา  

ประชากรการศึกษาเปmนการศึกษาจากข\อมูลปฐมภูมิ โดยวิธีการเก็บข\อมูลจากแบบสอบถาม และทำการ

รวบรวมข\อมูลระหวRางเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2563 ถึง เดือนตุลาคม พ.ศ.2563 รวมเปmนระยะเวลา 3เดือน  

 

ประโยชน$ท่ีคาดวNาจะได7รับ  

ประโยชน$ทางด7านวิชาการ  

1. เพื่อขยายองค+ความรู\ทางวิชาการ และผลการวิจัยท่ีเกี่ยวข\องกับองค+ประกอบเชิงยืนยันพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือของร\านค\าสินค\าราคาเดียว  

2. เพ่ือให\ผู\ท่ีมีความสนใจในการเร่ิมต\นประกอบธุรกิจร\านสินค\าราคาเดียว สามารถนำผลการวิจัยไปใช\ใน กา

รวงแผนในการดำเนินงาน  

ประโยชน$ในการนาไปใช7ในเชิงพาณิชย$  

เพื่อเปmนแนวทางให\กับร\านสินค\าราคาเดียว ได\ทราบถึงพฤติกรรมการใช\บริการร\านขายสินค\าราคาเดียว ท้ัง

แนวโน\มและความต\องการรวมถึงความพึงพอใจในอนาคตของผู\ใช\บริการ สำหรับการนำข\อมูลผลของการวิจัย ในการ

ปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑ+และบริการของร\านค\า ให\สอดคล\องกับความต\องการและความพึงพอใจของ ผู\บริโภคอยRาง

แท\จริง  

 

กรอบแนวคิดท่ีใช7ในการวิจัย 

งานวิจัยฉบับนี้ได\ศึกษาเกี่ยวกับป-จจัยสRวนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลตRอการตัดสินใจซื้อสินค\า

ในร\านค\าราคาเดียว ซึ่งประกอบด\วย 1.ป-จจัยด\านผลิตภัณฑ+ (Product) 2.ป-จจัยด\านราคา (Price) 3.ป-จจัยด\านชRอง

ทางการจำหนRาย (Place) 4.ป-จจัยด\านสRงเสริมการตลาด (Promotion) 5.ป-จจัยด\านบุคคล (People) 6.ป-จจัยด\าน

กายภาพ (Physical Evidence ) 7.ป-จจัยด\านกระบวนการ (Process) ดังนั้น ผู\วิจัยยังนำป-จจัยเหลRานี้ใช\เปmนกรอบ

แนวความคิดในการศึกษาวิจัย โดยประชากรกลุRมตัวอยRางที่จะใช\ในการศึกษา คือ ประชากรที่รู\จักร\านค\าสินค\าราคา

เดียว โดยศึกษาข\อมูลในรูปแบบของแบบสอบถาม  

ตัวแปรด\านผลิตภัณฑ+ (Product) 

ผลิตภัณฑ+ หมายถึง สิ่งที่บริษัทนาเสนอออกขายเพื่อกRอให\เกิดความสนใจ โดย การบริโภคหรือการใช\บริการ

นั้นสามารถทาให\ลูกค\าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, p. 616) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมา

จากส่ิงท่ีสัมผัสได\และ/หรือสัมผัสไมRได\ เชRน รูปแบบ บรรจุภัณฑ+ กล่ิน สี ราคา ตราสินค\า คุณภาพของผลิตภัณฑ+ 
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ตัวแปรด\านราคา (Price) 

ราคา คือ คุณคRาผลิตภัณฑ+ในรูปตัวเงินลูกค\าจะเปรียบเทียบระหวRางคุณคRา (Value) ของบริการกับราคา 

(Price) ของบริการนั้น ถ\าคุณคRาสูงกวRาราคาลูกค\าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการกำหนดราคากาให\บริการควรมีความ

เหมาะสมกับระดับการให\บริการชัดเจน และงRายตRอการจำแนกระดับบริการท่ีตRางกัน  

ตัวแปรด\านชRองทางการจัดจำหนRาย (Place) 

 ชRองทางการจัดจำหนRาย หมายถึง ชRองทางการจำหนRายสินค\า หรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะนำสินค\า หรือ

บริการนั้น ๆ ไปยังผู\บริโภคเพื่อให\ทันตRอความต\องการ ซึ่งมีหลักเกณฑ+ที่ต\องพิจารณาวRา กลุRมเป�าหมายคือใคร และ

ควรกระจายสูRผู\บริโภค ผRานชRองทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด (TH businessinfo, 2558)  

ป-จจัยด\านสRงเสริมการตลาด (Promotion) 

การสRงเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด เพื่อสร\างความจูงใจ ความคิด ความรู\สึก 

ความต\องการ และความพึงพอใจในสินค\า หรือบริการ โดยสิ่งนี้จะใช\ในการจูงใจลูกค\ากลุRมเป�าหมายให\ เกิดความ

ต\องการหรือเพื่อเตือนความทรงจำ โดยคาดวRาการสRงเสริม การตลาดนั้นจะมีอิทธิพลตRอความรู\สึก ความเชื่อ และ

พฤติกรรม การซ้ือสินค\าและ/หรือบริการ (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, p. 677)  

ป-จจัยด\านบุคคล (People) 

ด\านบุคคล หมายถึง พนักงานที่ทางานเพื่อกRอประโยชน+ให\แกRองค+กรตRาง ๆ ซึ่งนับรวมตั้งแตRเจ\าของกิจการ 

ผู\บริหารระดับสูง ผู\บริหารระดับกลาง ผู\บริหารระดับลRาง พนักงานทั่วไป แมRบ\าน เปmนต\น โดยบุคลากรนับได\วRาเปmน

สRวนผสมทางการตลาดที่มีความสำคัญ เนื่องจากเปmนผู\คิด วางแผน และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองค+กรให\เปmนไปใน

ทิศทางที่วางกลยุทธ+ไว\ บทบาทอีกอยRางหนึ่งของบุคลากรที่มีความสำคัญ คือ การมีปฏิสัมพันธ+และสร\างมิตรไมตรี ตRอ

ลูกค\า เปmนส่ิงสำคัญท่ีจะทำให\ลูกค\าเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับองค+กรในระยะยาว  

ป-จจัยทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ด\านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่ลูกค\าสามารถสัมผัสได\จากการเลือกใช\ สินค\าและ/หรือบริการของ

องค+กร เปmนการสร\างความแตกตRางอยRางโดดเดRน และมีคุณภาพ เชRน การตกแตRงร\าน รูปแบบของการจัดจานอาหาร 

การแตRงกายของพนักงานในร\าน การพูดจาตRอลูกค\า การบริการท่ีรวดเร็ว เปmนต\น ส่ิงเหลRาน้ีจาเปmนตRอการดาเนินธุรกิจ 

โดยเฉพาะอยRางยิ่งธุรกิจทางด\าน การบริการ ที่ควรจะต\องสร\างคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือในสRวนของสภาพทาง

กายภาพที่ลูกค\า สามารถมองเห็นได\ ลักษณะทางกายภาพที่ลูกค\าให\ความพึงพอใจ และความแปลกใหมRของสภาพ

ทาง กายภาพท่ีแตกตRางไปจากผู\ให\บริการรายอ่ืน  

ป-จจัยด\านกระบวนการ (Process)  

ด\านกระบวนการ หมายถึง เปmนกิจกรรมที่เกี่ยวข\องกับระเบียบวิธีการและงาน ปฏิบัติในด\านการบริการที่นา

เสนอให\กับผู\ใช\บริการเพ่ือมอบการให\บริการอยRางถูกต\องรวดเร็ว โดยในแตRละกระบวนการสามารถมีได\หลายกิจกรรม 

ตามแตRรูปแบบและวิธีการดาเนินงานขององค+กร ซึ่ง หากวRากิจกรรมตRาง ๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและ

ประสานกันจะทำให\กระบวนการมีประสิทธิภาพสRงผลให\ลูกค\าเกิดความพึงพอใจ (กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557, น. 33 ) 

 กระบวนการดำเนินงาน คือ กระบวนการปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดในการสRงมอบผลิตภัณฑ+และบริการให\กับลูกค\าโดยมี

จุดมุRงประสงค+เพ่ือทำให\ลูกค\ามีความสุขและพึงพอใจ (Lovelock, 2011) ดังภาพตRอไปน้ี 
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ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

 ประชากรและกลุNมตัวอยNาง 

ประชากรท่ีใช\ในการวิจัยครั้งน้ี คือ คนท่ัวไปท่ีรู\จักร\านจำหนRายสินค\าราคาเดียว และกลุRมตัวอยRางท่ีใช\ในการ

วิจัยคร้ังน้ี คือ คนท่ัวไปท่ีรู\จักร\านจำหนRายสินค\าราคาเดียว จำนวน 160 คน 

 ขนาดของกลุRมตัวอยRางที่ใช\ในการวิจัยนี้ได\มาจาก กลุRมตัวอยRางในการวิจัยคร้ังนี้ คือ คนทั่วไปที่รู\จักร\าน

จำหนRายสินค\าราคาเดียว จำนวน 160 คน เนื่องจากการวิเคราะห+โมเดลสมการโครงสร\างจำเปmนต\องใช\กลุRมตัวอยRาง

ขนาดใหญR ทั ้งนี ้ Kline, R.B ได\เสนอกลุ RมตัวอยRาง ขั ้นต่ำจากอัตราสRวนระหวRางขนาดกลุ RมตัวอยRางตRอจำนวน

พารามิเตอร+ท่ีต\องการประมาณคRาในโมเดลเปmน 1:5 มีพารามิเตอร+ท่ีต\องการท้ังส้ิน 30 ตัว ขนาดกลุRมตัวอยRาง 160 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช7ในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช\ในการวิจัย คือ แบบสอบถามที่ผู\วิจัยได\พัฒนาขึ้นเอง โดยศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยท่ี

เกี่ยวข\อง โดยครอบคลุมเนื้อหาที่เกี่ยวข\องกับ ร\านสินค\าราคาเดียว และการใช\บริการรวมทั้งทฤษฎีสRวนประสมทาง

การตลาด ซ่ึงสามารถแบRงออกเปmน  4 สRวน ดังน้ี  

1) ข\อมูลสRวนบุคคลของผู\ตอบแบบสอบถาม เปmนลักษณะข\อคำถามแบบเลือกตอบ ที่ผู\ทำแบบสอบถาม

สามารถเลือกคำถามได\ตามท่ีกำหนดท้ังหมด 21 ข\อ 

2) ข\อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค\าราคา 20 บาท  

3) ป-จจัยสRวนประสมทางการตลาด 7Ps สRงผลตRอการตัดสินใจซ้ือสินค\าราคา 20 บาท  

4) ข\อเสนอแนะ เปmนข\อคำถามในลักษณะปลายเป¤ดท่ีสามารถแสดงความคิดเห็นหรือข\อเสนอแนะ 

ป"จจัยด'านผลิตภัณฑ1 

 

ป"จจัยด'านราคา 

 

ป"จจัยด'านการจัดจำหน8าย 

 

ป"จจัยด'านการส8งเสริมการตลาด 

 

ป"จจัยด'านพนักงาน / บุคลากร 

 

ป"จจัยด'านกระบวนการ 

 

ป"จจัยด'านกายภาพ 

 

การตัดสินใจซื้อสินค'าใน

ร'านค'าสินค'าราคาเดียว 
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องค+ประกอบเชิงยืนยันพฤติกรรมการใช\บริการร\านค\าราคาเดียวแทนด\วย Behavior ซ่ึงประกอบด\วย 7 สRวน ข\อ

คำถามท้ังหมด 21 ข\อ  

สRวนที่ 1 ด\านป-จจัยด\านผลิตภัณฑ+ แทนด\วย Product F1 แทนข\อคำถามที่ 1 สินค\ามีหลายรูปแบบให\เลือก

ซื้อ Product F2 แทนข\อคำถามที่ 2 สินค\าได\มาตรฐาน Product F3 แทนข\อคำถามที่ 3 สินค\ามีสีสันสวยงาน และ

ทันสมัย 

สRวนที่ 2 ด\านป-จจัยด\านราคา แทนด\วย Price F4 แทนข\อคำถามที่ 4 ราคาเหมาะสมกับประโยชน+การใช\

สอย Price F5 แทนข\อคำถามที่ 5 สินค\ามีราคาคุ\มคRากับบริการ Price F6 แทนข\อคำถามที่ 6 ราคาเดียวทำให\

ตัดสินใจซ้ือได\เร็ว 

สRวนที่ 3 ด\านป-จจัยด\านชRองทางการจัดจำหนRาย แทนด\วย Place F7 แทนข\อคำถามที่ 7 ร\านค\ามีทำเลที่ต้ัง

สะดวกตRอการเดินทาง Place F8 แทนข\อคำถามที่ 8 สินค\าคงคลังพร\อมขายอยูRเสมอ Place F9 แทนข\อคำถามที่ 9 

ส่ังซ้ือผRานทางชRองทางออนไลน+ได\สะดวกสบาย 

สRวนที่ 4 ด\านป-จจัยด\านการสRงเสริมการขาย แทนด\วย Promotion F10 แทนข\อคำถามที่ 10 ร\านค\ามีการ

ติดตามการสั่งซื้อสินค\า Promotion F11 แทนข\อคำถามที่ 11 ร\านค\ามีการสRงเสริมการขาย เชRน ลด แลก แจก แถม 

Promotion F12 แทนข\อคำถามท่ี 12 ร\านค\ามีบริการหลังการขาย เชRน สามารถเปล่ียนคืนสินค\าได\ 

สRวนที่ 5 ด\านป-จจัยด\านบุคคลแทนด\วย People F13 แทนข\อคำถามที่ 13 พนักงานรู\จักสินค\าเปmนอยRางดี 

People F14 แทนข\อคำถามที่ 14 พนักงานพูดจาสุภาพ People F15 แทนข\อคำถามที่ 15 พนักงานเพียงพอตRอการ

บริการ 

สRวนที่ 6 ด\านป-จจัยด\านกายภาพ แทนด\วย Promotion F16 แทนข\อคำถามที่ 16 มีเครดิตการชำระเงิน 

เชRน เงินสด เงินเชื ่อ Promotion F17 แทนข\อคำถามที ่ 17 รองรับการชำระเงิน เชRน พร\อมเพย+ QR Code 

Promotion F18 แทนข\อคำถามท่ี 18 มีการให\บริการอยRางถูกต\อง 

สRวนที่ 7 ด\านป-จจัยด\านกระบวนการดำเนินงาน แทนด\วย Process F19 แทนข\อคำถามที่ 19 มีร\านค\ามี

ระเบียบ สะอาด ไมRซับซ\อน Process F20 แทนข\อคำถามท่ี 20 วางสินค\าตามหมวดหมูR Process F21 แทนข\อคำถาม

ท่ี 21 ร\านค\ามีบรรยากาศท่ีดี 

 

ตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใช7ในงานวิจัย 

1). ความตรง (Validity) คือ เปmนเครื ่องมือวัดผล ที่ต\องการวัดข\อคำถามทั้งหมดวRาลักษณะที่ตรงตาม

วัตถุประสงค+หรือไมR ตรวจสอบโดยให\ผู\ทั้ง 3 ทRาน ทำแบบสอบถามพิจารณาให\คะแนน แล\วจึงนำผลลัพธ+ที่ได\คำนวณ

คRาดัชนีความสอดคล\องของคำถามกับวัตถุประสงค+ (Index of – Objective Congruence :IOC) ซึ่งข\อคำถามทั้ง 21 

ข\อ มีคRา IOC อยูRระหวRาง 0.67-1.00 แสดงวRาข\อคำถามทั้งหมดมีลักษณะที่ตรงตามวัตถุประสงค+ที่ต\องการวัด (ธีระ 

กุลสัสด์ิ, 2558) 

2). ความเชื่อมั่น (Reliability) คือ ผลของคำตอบที่ได\รับจากการตอบแบบสอบถามจะต\องมีความสอดคล\อง

หรือเหมือนกันในทุก ๆ ครั้ง ไมRเปลี่ยนแปลงผลลัพธ+ไปจากเดิม ดำเนินการโดยรวบรวมแบบสอบถามจากการทดลอง 

(Try Out) กับกลุ RมตัวอยRางผู \ใช\บริการร\านขายสินค\าราคาเดียว จำนวน 160 คน ผลลัพธ+จากการวิเคราะห+คRา

สัมประสิทธิ์แอลฟ¨าของครอนบาค ทั้ง 7 ด\าน ได\แกR ด\านผลิตภัณฑ+มีคRาเทRากับ .85 ด\านราคามีคRาเทRากับ .93 ด\าน

สถานที่ในการจัดจำหนRายมีคRาเทRากับ .92  ด\านการสRงเสริมการขายมีคRาเทRากับ .93 ด\านบุคคลมีคRาเทRากับ .96 ด\าน
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การสร\างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพมีคRาเทRากับ.94 และด\านกระบวนการดำเนินงานมีคRาเทRากับ .97 แสดงวRา

แบบสอบถามท้ังหมดมีความสอดคล\องกัน (Joseph A. Gliem ) 

 

การเก็บรวบรวมข7อมูล 

 วิธีการเลือกตัวอยRางผู\วิจัยในวิธีการเลือกตัวอยRางแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยสRงให\คนทั่วไปท่ี

รู\จักร\านค\าราคาเดียวตอบแบบสอบถามทางอินเทอร+เน็ต 

 

การวิเคราะห$ข7อมูล 

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู\วิจัยได\วิธีการวิเคราะห+ข\อมูล 2 แบบ ซ่ึงแบRงตามวัตถุประสงค+ของการวิจัยได\แกR 

1). สถิติพรรณนา โดยใช\วิเคราะห+ข\อมูลทั่วไปของผู\ตอบแบบสอบถาม ได\แกR เพศ อายุ รายได\ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และการวิเคราะห+ข\อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช\บริการร\านสินค\าราคาเดียวของผู\ตอบแบบสอบถาม ได\แกR

ความถ่ี คRาร\อยละ และคRาเฉล่ีย และสRวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

2). ใช\วิธีการวิเคราะห+องค+ประกอบเชิงยืนยันอันดับสองกับข\อมูลที่เกี่ยวข\องกับสRวนประสมทางการตลาด ซึ่งมี

องค+ประกอบทั้งหมด 7 องค+ประกอบ ได\แกR ด\านป-จจัยด\านผลิตภัณฑ+ ป-จจัยด\านราคา ป-จจัยด\านชRองทางการจัด

จำหนRาย ป-จจัยด\านการสRงเสริมการขาย ป-จจัยด\านบุคคล ป-จจัยด\านกายภาพ ป-จจัยด\านกระบวนการดำเนินงาน 

 

สรุป 

 ในการศึกษาวิจัยครั ้งนี ้ สามารถแบRงผลการวิจัยออกเปmน 4 สRวน ได\แกR ข\อมูลสRวนบุคคลของผู \ตอบ

แบบสอบถาม ข\อมูลเกี่ยวกับป-จจัยสRวนประสมทางการตลาด 7Ps สRงผลตRอการตัดสินใจซื้อสินค\าราคา 20 บาท 

ข\อมูลการตัดสินใจซ้ือสินค\าราคา 20 บาทในร\านขายสินค\าราคาเดียว โดยแตRละสRวนมีรายละเอียดดังตRอไปน้ี 

 

ตารางท่ี 1 ข7อมูลด7านประชากรของผู7ตอบแบบสอบถาม 

 

ข"อมูลด"านประชากร ความถี ่(คน) ร"อยละ 

1.เพศ 

ผู"หญิง 120 75 

ผู"ชาย 40 25 

2.อายุ 

ต่ำกวJาหรือเทียบเทJา 20 ปN 9 5.6 

21 – 30 ปN 65 40.6 

31 – 40 ปN 24 15 

41 – 51 ปN 9 5.6 

51 ปNขึ้นไป 53 33.1 

3.สถานภาพ 

โสด 79 49.4 
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ข"อมูลด"านประชากร ความถี่ (คน) ร"อยละ 

สมรส 76 47.5 

หยJาร"าง / หม"าย 5 3.1 

4.ระดับการศึกษา 

ต่ำกวJาหรือเทียบเทJามัธยมปลาย / ปวช. 50 31.3 

อณุปริญญา / ปวส. 13 8.1 

ปริญญาตรี 88 55 

สูงกวJาปริญญาตรี 9 5.6 

5.อาชีพ 

วJางงาน 61 38.1 

นักศึกษา / นักเรียน 50 31.3 

ข"อราชการ / รัฐวิสาหกิจ 9 5.6 

พนักงานเอกชน 15 9.4 

ธุรกิจสJวนตัว / ค"าขาย 61 49.4 

รับจ"างทั่วไป 9 5.6 

พยาบาล 2 1.2 

6.รายได"ตJอเดือน 

ต่ำกวJาหรือเทียบกับ 10,000  57 35.6 

10,001 - 20,000  66 41.3 

20,001 – 30,000  19 11.9 

30,001 – 40,000  10 6.3 

40,001 บาทขึ้นไป 8 5 

 

ผู\ตอบแบบสอบถามสRวนใหญRเปmนผู\หญิง (ร\อยละ 75) ชRวงอายุที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุดคือ 21 - 30 ปq (ร\อย

ละ 40.6) ระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเทRา (ร\อยละ 55) อาชัพสRวนใหญRเปmนธุรกิจสRวนตัว (ร\อยละ 38.1) 

สถานภาพโสด (ร\อยละ 49.4) และรายได\ตRอเดือน 10,001- 20,000 บาท (ร\อยละ 41.3) 

 

ตารางท่ี 2 ข\อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเข\าใช\บริการร\านค\าสินค\าราคาเดียว 

 

ข\อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช\บริการ ความถ่ี ร\อยละ 

1.ความถ่ีในการใช\บริการ 0-1 คร้ังตRอเดือน 58.8 

2.เลือกซ้ือสินค\า ราคาสินค\าเหมาะสมกับคุณภาพ 61.3 

พนักงานบริการได\ยอดเย่ียม 5 

การจัดแสดงสินค\าภายในร\าน 11.9 

สถานท่ีสะดวกในการซ้ือ 43.8 

การสRงเสริมการขายโดดเดRน 2.5 
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ผู\ใช\บริการร\านค\าสินค\าราคาเดียว สRวนใหญRใช\บริการ 0-1 ครั้งตRอเดือน (ร\อยละ58.8) เลือกซื้อสินค\า เพ่ือ

สินค\ามีคุณภาพ (ร\อยละ 8.8) ราคาสินค\าเหมาะสมับคุณภาพ (ร\อยละ 61.3) พนักงานบริการได\ยอดเยี่ยม (ร\อยละ 5) 

การจัดแสดงสินค\าภายในร\าน (ร\อยละ 11.9) สถานท่ีสะดวกในการซื้อ (ร\อยละ 43.8) มีการสRงเสริมการขายโดดเดRน 

(ร\อยละ 2.5) ทดแทนสินค\าราคาสูงกวRา (ร\อยละ 38.8 ) 

 

ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะป-จจัยสRวนประสมทางการตลาด(7Ps)ตRอการตัดสินใจซ้ือสินค\าร\านค\าราคาเดียว 

 

ตัวแปร สัมประสิทธd

องคdประกอบ 

น้ำหนักการ 

ถดถอยมาตรฐาน 

S.E. C.R. P 

Product  ¬ .69 .83 - - .00 

F1 .38 .62 .08 8.88 .00 

F2 .91 .95 .07 15.58 .00 

F3 .71 .85 - - .00 

Price .60 .77 .11 9.12 .00 

F4 .80 .89 .06 16.75 .00 

F5 .81 .90 .06 16.70 .00 

F6 .79 .89 - - .00 

Place .98 .99 .14 11.75 .00 

F7 .68 .82 .05 15.41 .00 

F8 .82 .91 .05 20.41 .00 

F9 .86 .93 - - .00 

Promotion .97 .99 .13 10.90 .00 

F10 .86 .93 .06 17.95 .00 

F11 .83 .91 .06 17.30 .00 

F12 .76 .87 - - .00 

People .94 .97 .12 11.72 .00 

F13 .83 .91 .04 21.25 .00 

F14 .88 .93 .04 23.46 .00 

F15 .89 .94 

 

- - .00 

Physical Evidence .90 .95 .12 11.22 .00 

F16 .92 .96 .07 19.19 .00 
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ตัวแปร สัมประสิทธd

องคdประกอบ 

น้ำหนักการ 

ถดถอยมาตรฐาน 

S.E. C.R. P 

F17 .86 .93 .05 20.56 .00 

F18 .85 .92 - - .00 

Process .90 .95 .14 11.77 .00 

F19 .90 .95 .03 28.21 .00 

F20 .91 .95 .05 23.39 .00 

F21 .93 .96 - - .00 

Chi-Squared = 292.17, df = 147 ,GFI = .86, CFI =.97, RMSEA = .08 และ CMIN/DF = 1.99 

 

ผลการวิเคราะห+องค+ประกอบเชิงยืนยันอันดับสอง พบวRา โมเดลมีสอดคล\องกับข\อมูลเชิงประจักษ+ (เสรี 

ชัดแช\ม, 2547:28- 30) โดยมีคRาไคสแควร+เทRากับ 292.173 ที่องศาอิสรา 147 (CMIN/DF) เทRากับ 1.99 คRาดัชนีวัด

ระดับความกลมกลืน (GFI) คRาดัชนีวัด และคRาดัชนีวัดระดับความกลมกลืนเปรียบเทียบ (CFI) เทRากับ 0.86 และ 0.97 

และ คRารากของคRาเฉลี่ยกำลังสองของความคลาดเคลื่อนโดยประมาณ (RMSEA) เทRากับ 0.079 แสดงวRาพฤติกรรม

การตัดสินใจซ้ือสินค\าร\านค\าสินค\าราคาเดียว มีความสอดคล\องกับข\อมูลเชิงประจักษ+ ซ่ึงประกอบด\วย 7 องค+ประกอบ 

โดยเรียงองค+ประกอบท้ังหมดมีคRาน้ำหนักองค+ประกอบจากมากไปน\อยได\ดังน้ี คือ ด\านกระบวนการดำเนินงาน (0.97) 

ด\านบุคคล (0.96)  ด\านการสร\างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพมี (0.94) ด\านราคา (0.93) ด\านการสRงเสริมการ

ขาย(0.93) ด\านสถานที่ในการจัดจำหนRาย (0.92) ด\านผลิตภัณฑ+ (0.85) และแตRละองค+ประกอบมีคRาสัมประสิทธิ์การ

ทำนาย คิดเปmนร\อยละเทRากับ 99, 99, 97, 95, 94, 83 และ 77 ตามลำดับ 

 แสดงให\เห็นวRา ร\านค\าสินค\าราคาเดียว ด\านกระบวนการดำเนินงาน มีความสำคัญตRอผู \บริโภคหรือ

ผู\ใช\บริการร\านค\าสินค\าราคาเดียวมากท่ีสุด รองลงมาเปmนด\านการด\านบุคล ด\านลักษณะทางกายภาพ ด\านราคา ด\าน

การสRงเสริมทางการตลาดด\านสถานท่ีจัดจำหนRาย และด\านผลิตภัณฑ+ มีความสำคัญน\อยท่ีสุด ตามลำดับ 

องค+ประกอบบด\านกระบวนการดำเนินงาน แสดงให\เห็นวRาผู\ตอบแบบสอบถามเลือกกระบวนการ ทำงานมี

การคำนึงถึงบรรยากาศของร\านค\ามากท่ีสุด การจัดวางสินค\าภายในร\านรองลงมา ลำดับสุดท\ายคือ ความสะอาด เปmน

ระเบียบและไมRซับซ\อนของร\านค\า 

องค+ประกอบด\านบุคคล แสดงให\เห็นวRาผู\ตอบแบบสอบถามเลือกพนักงานมีความรู\เกี่ยวกับสินค\าภายในร\าน

มากท่ีสุด รองลงมาเปmนการพูดจาสุภาพของพนักงาน และจำนวนพนักงานท่ีเพียงพอตRอการบริการเปmนลำดับสุดท\าย  

องค+ประกอบด\านการสร\างและนาเสนอและลักษณะทางกายภาพ แสดงให\เห็นวRา ผู\ตอบแบบสอบถามสRวน

ใหญRให\ความสำคัญมีเครดิตการชำระเงิน เชRน เงินสด เงินเชื่อ มากท่ีสุด รองลงมาจะเปmน รองรับการชำระเงิน เชRน 

พร\อมเพย+ QR Code และสุดท\ายคือมีการให\บริการอยRางถูกต\องตามลำดับ  

องค+ประกอบด\านราคา แสดงให\เห็นวRาผู\ตอบแบบสอบถามเลือกสินค\ามีราคาคุ\มคRากับบริการมากท่ีสุด ราคา

เหมาะสมกับประโยชน+การใช\สอยรองลงมา และน\อยสุดจะเปmนราคาเดียวทำให\ตัดสินใจซ้ือสินค\าได\เร็วตามลำดับ 
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องค+ประกอบด\านสถานที่การสRงเสริมการขาย แสดงให\เห็นวRาผู\ตอบแบบสอบถามเลือกร\านค\ามีการติดตาม

การส่ังซ้ือสินค\ามากท่ีสุด ร\านค\ามีการสRงเสริมการขาย เชRน ลด แลก แจก แถม รองลงมา และร\านค\ามีบริการหลังการ

ขาย เชRน สามารถเปล่ียนคืนสินค\าได\น\อยท่ีสุด  

องค+ประกอบด\านสถานที่จัดจำหนRาย แสดงให\เห็นวRาผู \ตอบแบบสอบถามเลือกสั่งซื ้อผRานทางชRองทาง

ออนไลน+ได\สะดวกสบายมากที่สุด และสินค\าคงคลังพร\อมขายอยูRเสมอรองลงมา และลำดับสุดท\ายคือร\านค\ามีทำเล

ท่ีต้ังสะดวกตRอการเดินทาง 

สุดท\ายองค+ประกอบด\านผลิตภัณฑ+ แสดงให\เห็นวRาผู\ตอบแบบสอบถามเลือกสินค\าได\มาตรฐานมากที่สุด 

รองลงมาเปmนเร่ืองของสินค\ามีสีสันสวยงาน และทันสมัยน\อยท่ีสุด จะสินค\ามีหลายรูปแบบให\เลือกซ้ือ 
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ภาพที& 2: ผลการวิเคราะห+อิทธิพลตRอพฤติกรรมการการตัดสินใจซ้ือสินค\าร\านค\าราคาเดียว 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ป"จจัยที่มีอิทธิพลงต8อ

การตัดสินใจซื้อสินค'า

ร'านค'าราคาเดียว 

กระบวนการ 

(Process) 

 

บุคคล 

(People) 

 

ด'านทาง

กายภาพ 

(Physical  

Evidence) 

 

พนักงานรู'จักสินค'าเป_นอย8างด ี

พนักงานพูดจาสุภาพ 

พนักงานเพียงพอต8อการบริการ 

มีเครดิตการชำระเงิน เช8น เงินสด เงินเชื่อ 

รองรับการชำระเงิน เช8น พร'อมเพย1 QR 

Code 
มีการให'บริการอย8างถูกต'อง 

ร'านค'ามีระเบียบ สะอาด ไม8ซับซ'อน 

วางสินค'าตามหมวดหมู8 

ร'านค'ามีบรรยากาศที่ด ี

สินค'ามีหลายรูปแบบให'เลือกซื้อ 

สินค'าได'มาตรฐาน 

สินค'ามีสีสันสวยงาน และทันสมัย 

ราคาเหมาะสมกับประโยชน1การใช'สอย 

ราคาเดียวทำให'ตัดสินใจซื้อได'เร็ว 

สินคา้มีราคาคุม้ค่ากบับริการ 

 

ร'านค'ามีทำเลที่ตั้งสะดวกต8อการเดินทาง 

สินค'าคงคลังพร'อมขายอยู8เสมอ 

สั่งซื้อผ8านทางช8องทางออนไลน1ได'

สะดวกสบาย 

ร'านค'ามีการติดตามการสั่งซื้อสินค'า 

ร'านค'ามีการส8งเสริมการขาย เช8น ลด แลก 

แจก แถม 
ร'านค'ามีบริการหลังการขาย 

0.69 

0.60 

0.98 

0.71 

0.94 

0.90 

0.38 

0.91 

0.71 

0.80 

0.81 

0.79 

0.68 

0.82 

0.86 

0.86 

0,83 

0.76 

0.83 

0.78 

0.89 

0.92 

0.86 

0.85 

0.90 

0.91 

0.93 

การส8งเสริม 

การขาย 

(Promotion) 

 

ผลิตภัณฑ1 

(Product) 

 

ราคา 

(Price) 

 

ช8องทางการ

จัดจำหน8าย 

(Place) 

 

0.90 
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อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการศึกษาวิจัยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค\าราคา 20 บาทในร\านค\าราคาเดียว จากกลุRมตัวอยRาง 160 

คน ผลการวิเคราะห+ประกอบปรากฏวRา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค\าราคา 20 บาท มี 7 องค+ประกอบ ได\แกR 

องค+ประกอบด\านผลิตภัณฑ+ ด\านราคา ด\านชRองทางการจำหนRาย ด\านการสRงเสริมการขาย ด\านบุคคล ด\านกายภาพ

และการนำเสนอ และด\านกระบวนการดำเนินงาน สอดคล\องกับทฤษฎีสRวนประสมทางการตลาดของ Philip Kotler 

องค+ประกอบทั้งหมดสามารถอธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค\าราคา 20 บาทภายในร\านค\าราคาเดียว ดังน้ัน 

อาจเปmนไปได\วRาการตัดสินใจซื้อสินค\าราคา 20 บาท มีทฤษฎีหรือองค+ประกอบอื่น ๆ ที่ยังไมRได\นำการศึกษาค\นคว\าใน

การวิจัย ท้ังน้ีจากในการวิจัยท้ังนี้จากผลท่ีได\ทำการศึกษาวิจัยสรุปได\วRาด\านกระบวนการดำเนินงานมีความสำคัญตRอผู\

ท่ีตัดสินใจซ้ือสินค\าราคา 20 บาท มากท่ีสุดเพราะเน่ืองจากด\านกระบวนการดำเนินงานคือสภาพแวดล\อมโดยรวมของ

ร\านจึงทำให\เปmนสRวนสำคัญมากที่สุดในการอภิปรายผลการวิจัยใช\บริการถัดมาเปmนด\านบุคคลเนื่องจากบุคคลเปmนสิ่งท่ี

ทำให\ลูกค\าเกิดความพึงพอใจหรือไมRพึงพอใจกับการบริการของร\านได\ถัดมาเปmนด\านกายภาพคือการการให\บริการใน

ด\านการชำระเงินที่ถูกต\องและรวดเร็ว หรือความสะดวกสบายในการชำระเงิน ถัดมาจะเปmนด\านราคาคือสินค\าร\านค\า

เสนอราคาทุกชิ้น 20 บาทเหมาะสมกับคุณภาพและการใช\สอย ถัดมาจะเปmนด\านการสRงเสริมทางการตลาดคือการ

จัดหาโปรโมชั่นหรือข\อเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อเปmนการกระตุ\นยอดขายภายในร\านถัดมาจะเปmนด\านสถานที่การจัด

จำหนRายคือสถานที่ที่ตั้งของร\านที่มีการเข\าถึงงRายไมRยุRงยากและด\านที่น\อยที่สุดคือด\านผลิตภัณฑ+คือสินค\ามีมาตรฐาน

ให\เลือกซ้ือจำนวนมากเพียงพอตRอความต\องการ 

องค+ประกอบด\านกระบวนการดำเนินงาน ผู\ตอบแบบสอบถามเลือก เนื่องจาก กระบวนการดำเนินงานเปmน

การดำเนินงานในการให\บริการถึงขั้นตอนตRาง ๆ ซึ่งเปmนการให\บริการและสร\างมูลคRา ให\กับลูกค\า ด\วยการตอบสนอง

ความต\องการของลูกค\าในแตRละคนให\ได\รับการบริการที่มีประสิทธิภาพ และตรง ตามความต\องการของผู\ใช\บริการให\

มากท่ีสุด  

องค+ประกอบด\านบุคคล ผู\ตอบแบบสอบถามเลือกด\านบุคคล เนื่องจากผู\ใช\บริการสRวนใหญRใน ป-จจุบัน

เล็งเห็นถึงการบริการของบุคคลท่ีให\บริการเปmนสำคัญ เพราะพนักงานท่ีให\บริการสRวนใหญRได\รับการ ฝ­กอบรมด\านการ

บริการ ผู\ใช\บริการจึงใสRใจกับการได\รับการบริการท่ีดีจากพนักงานเหลRาน้ัน  

องค+ประกอบด\านกายภาพ การที่ผู \ตอบแบบสอบถามเลือกด\านลักษณะทางกายภาพ Akroush (2011) 

กลRาววRาหลักฐานทางกายภาพเปmนองค+ประกอบทั้งหมด ที่ทำให\ร\านอาหารมีบรรยากาศที่เปmนมิตรตRอการให\บริการ 

การตกแตRงภายในร\านมีความสะอาดเรียบร\อยและ แตกตRางจากคูRแขRง บุคคลากรเสริมสร\างประสบการณ+ที่ดีให\แกR

ลูกค\า (Mahmoodet al., 2014) ทำให\ผู\ใช\บริการ คำนึงถึงด\านน้ีในการใช\บริการ  

องค+ประกอบด\านราคา กลRาวคือด\านราคาผู\ทำแบบสอบถามรองลงมา เน่ืองจากผู\ที่มาใช\บริการร\านค\าราคา

เดียวให\ความสนใจราคาและความคุ\มคRาของราคาที่เสีย เมื่อเทียบกับสินค\าที่จะได\จากการใช\บริการในครั้งนี้จึงทำให\

ผู\ตอบแบบสอบถามให\ความสำคัญรองมาจากด\านกายภาพ  

องค+ประกอบด\านการสRงเสริมการขาย ผู\ตอบแบบสอบถามเรื่องนี้รองลงมาจากด\านราคา เน่ืองจากการ

โฆษณา การประชาสัมพันธ+ เปmนส่ือสารท่ีทำให\ลูกค\ารู\จักกับร\านค\าราคาเดียว และเข\าถึงการสินค\าได\งRายข้ึน 

องค+ประกอบด\านสถานท่ีการจัดจำหนRาย ผู\ตอบแบบสอบถามเลือกด\านน้ีรองลงมา เพราะความสะดวก ใน

การค\นหาตำแหนRงของสถานที่มีความสำคัญมากในการที่ลูกค\าจะเลือกบริการร\านค\าราคาเดียว สถานที่การจัด
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จำหนRาย (Kotler& Keller, 2009) ถ\าหากลูกค\าค\นหาตำแหนRงสถานท่ีตั้งของบริการร\านได\ยาก จะทำให\ ลูกค\าไมR

อยากเข\าถึงการใช\บริการ  

สุดท\ายองค+ประกอบด\านผลิตภัณฑ+ ผู\ตอบแบบสอบถามเลือกให\ความสำคัญน\อยที่สุด เพราะวRาผู\ใช\บริการ

ไมR เพียงแตRอยากได\การบริการการที่ดี แตRยังคงอยากได\ผลิตภัณฑ+ที่ทนทาน มีคุณภาพทRีดี แตRเมื่อเทียบกับราคาท่ี

เหมาะสมกับการบริการและสินค\าที่ได\รับก็จะรู\สึกความคุ\มคRาในการบริการสินค\าราคา 20 บาทในร\านค\าราคาเดียว 

จึงทำให\ผู\ตอบแบบสอบถามให\ความสนใจและความสำคัญกับด\านน้ีน\อยท่ีสุด 

ข7อเสนอแนะ 

 ในการวิจัยคร้ังน้ี สามารถแบRงออกข\อเสนอแนะในการวิจัยได\ 2 สRวน ซ่ึงมีรายละเอียดดังตRอไปนี 

ข7อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช7 

 เน่ืองจากผลวิจัยที่ศึกษามาน้ี องค+ประกอบ 7P’s จากผู\ตอบแบบสอบถามได\นามาวิเคราะห+แล\ววRา ป-จจัย

ด\านกระบวนการดำเนินงาน ความสำคัญเปmนลำดับที ่หน่ึงตRอการตัดสินใจซื ้อสินค\าร\านค\าราคาเดียว ในของ

สภาพแวดล\อมภายในและภายนอกของร\านค\า ให\เหมาะสมและดึงดูดให\ลูกค\าเข\ามาใช\บริการป-จจัยด\านบุคคลงานมี

ความสำคัญเปmนลำดับท่ีสองตRอสภาพแวดล\อม พนักงานให\มีการต\อนรับอยRางเปmนมิตร และสามารถแก\ป-ญหาเฉพาะ

หน\าได\อยRางดีป-จจัยด\านกายภาพมีความสำคัญเปmนลำดับท่ีความสะดวกสบายในการชำระเงินผRานชRองทางตRาง ๆ ท่ี

ร\านค\ามีให\บริการ ป-จจัยด\านราคามีความสำคัญเปmนลำดับท่ีส่ีตRอการใช\บริการร\านค\า ป-จจัยด\านการสRงเสริมทาง

การตลาด ความสำคัญเปmนลำดับท่ีห\าตRอการใช\บริการร\านค\า ในการโฆษณาร\านค\าให\เปmนที่รู \จักหรือการจัดทำ

กิจกรรม ป-จจัยด\านสถานท่ีการจำหนRายเปmนลำดับที่หกตRอการใช\บริการร\านค\าในแงRของการ นำผลวิจัยไปใช\ในด\าน

การเลือกทำเลท่ีต้ังท่ีเหมาะสมในการเจาะกลุRมตลาดลูกค\า ป-จจัยด\านผลิตภัณฑ+มีความสำคัญ เปmนลำดับสุดท\ายในการ

ใช\บริการร\านค\า ในต้ังราคาให\เหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ+ท่ีได\รับ 

 

ข7อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตNอไป 

 ผู\ทำวิจัยจึงอยากเสนอแนะในการวิจัยครั้งตRอไปในประเด็นของกลุRมตัวอยRาผู\ที่ตัดสินใจซื้อสินค\าราคา 20 

บาท ดังตRอไปน้ี 

 1) ข\อเสนอแนะในด\านความหลากหลายของแบบสอบถามกลุRมตัวอยRางในการทาวิจัยที่นอกเหนือจาก การ

ทำแบบสอบถามในอินเทอร+เน็ต โดยการเจาะกลุRมเป�าหมายไปที่ผู\คนทีเลือกใช\สินค\าราคา 20 บาท ในร\านค\าราคา

เดียว เพ่ือเปmนแนวทางในการดำเนินงานของร\านค\า 

2) จากการวิจัย สามารถเพิ่มเติมโดยใช\เครื่องมือการเก็บข\อมูลเชิงปริมาณ โดยการไปสัมภาษณ+แบบกลุRม 

หรือสัมภาษณ+เชิงลึก  
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