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The purpose of this research is to study market segmentation by SMED model 

which impact the psychological factor and retail mix of consumers from SCG Dealers 

in western region 

This research use the questionnaire for collecting information from 86 customers 

who buy products from SCG Shop in 2016. The statistics analyzing from Percentages, 

Mean, Standard Deviation, F-test and Simple Regression concepts. 

By using SMED Model, the result shows that market segmentation of Western 

region can be classified into four groups consumer which are 12 Smart Saver Group, 

40 Mainstreamer Group, 9 Explorer Group and 25 Design Aspirer Group. All groups have 

the same psychological factors of imitation, self-esteem and self-confidence. The result 

also found that all consumer groups pay attention on self-esteem and self-confidence 

to use SCG products. They are also happy to hear the compliment from their neighborhood 

especially on product decoration, durability and value for money once they compare 

SCG product with others. All groups have the same realize the important of shop location, 

product variety, marketing communication mix, store design and display, product layout 

and customer services. All four customer groups pay most attention to Customer 

Services. It’s important on customer care and the reliable consultant from employee. 

All four customer groups have different attention on Pricing Policy. 
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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

จากผลการสํารวจสํามะโนประชากรในชวง 10 ปท่ีผานมากพบวาประเทศไทย มีจํานวน

ประชากรเพ่ิมสูงข้ึน จาการสํารวจป 2543 พบวามีจํานวนประชากร 60.6 ลานคน ป 2553 พบวามี

จํานวนประชากร 65.4 ลานคน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2553) และมีแนวโนมเพ่ิมสูงข้ึนอยางตอเนื่อง 

นอกจากการขยายตัวของประชากรภายในประเทศแลวนั้น อัตราการยานถ่ินฐาน การเขามาหางานทํา

ของคนในประเทศและชาวตางประเทศ ท่ีมีอัตราเพ่ิมสูงข้ึน จึงทําใหจํานวนประชากรท่ีแทจริงท่ีอาศัย

อยูในประเทศไทยนั้น มีมากกวาตัวเลขสํามะโนประชากร ซ่ึงอัตราการเพ่ิมข้ึนของจํานวนประชากรภายใน 

ประเทศท่ีมีอยางตอเนื่องสงผลใหความตองการในปจจัยสี่ เปนสิ่งสําคัญในการดํารงชีวิต (ณัฐพร ศิริสานต, 

2555) 

หนึ่งในปจจัยสี่ท่ีมีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตของมนุษยคือ ท่ีอยูอาศัย หรือท่ีเรียกกัน

วา “บาน” บานเปนหนึ่งในปจจัยสี่ท่ีสําคัญตอมนุษยเพราะนอกจากจะเปนท่ีอยูอาศัยแลว บานยังเปน

จุดเริ่มตนของครอบครัว และจากวิถีการดํารงชีวิตของมนุษยในปจจุบันยอมตองคํานึงถึงการมีคุณภาพ

ชีวิตท่ีดี มีความสะดวกสบายและปลอดภัย จึงทําใหการเลือกบริการหรือสินคาวัสดุกอสรางเพ่ือการนํา 

ไปกอสรางเปนท่ีอยูอาศัยเปนสิ่งสําคัญสําหรับมนุษยในยุคปจจุบันไปแลว 

สถานการณตลาดคาวัสดุกอสรางในปจจุบันเนนการทําธุรกิจในลักษณะท่ีเนนสินคาประเภท 

ซ้ืองาย-ขายสะดวก ครบวงจร จากตัวเลือกท่ีมีมากข้ึนของรานคาวัสดุกอสรางโมเดิรนเทรด เชน ไทวัสดุ, 

โกลบอลเฮาส, ดูโฮม ลวนมีการขยายสาขาอยางตอเนื่อง สงผลใหตลาดคาวัสดุกอสรางของไทยมีแนวโนม 

เติบโตสูง (สุรชัย ประมวลเจริญกิจ, 2556) จากการขยายตัวของโมเดิรนเทรด ทําใหพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

สินคาหรือบริการของผูบริโภค เปลี่ยนไปจากอดีต คือ เม่ือในอดีตการรับเหมาคาสินคารวมกับคาแรง

ของผูรับเหมาเปลี่ยนไปกลายเปนการรับเหมาคาแรงอยางเดียว ดวยการคมนาคมท่ีเขาถึงมากข้ึน ท้ัง

ทําเลท่ีตั้งของรานคาวัสดุกอสราง สื่อสงเสริมการขาย Online ตางๆ จึงทําใหผูบริโภคเขามามีบทบาท

ในการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการมากข้ึน (บริษัท เอสซีจี ซิเมนต-ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, 2557) 

 

1 



2 

จากสถานการณตลาดวัสดุกอสรางเริ่มมีการแขงขันท่ีรุนแรงมากข้ึน ท้ังการเขามาของ

โมเดิรนเทรด เจาของบานเขามามีบทบาทในการเลือกซ้ือสินคาวัสดุกอสรางเพ่ิมมากข้ึน ทําใหผูประกอบการ 

คาปลีกหรือรานคาวัสดุกอสรางตองเขามาวางแผนเชิงกลยุทธเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ซ่ึงผูประกอบการสวนใหญจะคุนเคยกับการใชปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานราคา ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ปจจัยท้ังหมดนี้เปนพ้ืนฐาน 

ของการทําการตลาดอยูแลว ซ่ึงความจริงแลวยังมีทฤษฎีท่ีเหมาะกับการคาปลีกโดยเฉพาะ คือ กลยุทธ 

คาปลีก มีองคประกอบสําคัญ 6 ดาน คือ (1) ทําเลที่ตั้ง (2) ความหลากหลายของประเภทสินคา 

(3) นโยบายราคา (4) สวนประสมสื่อสารการตลาด (5) การออกแบบรานและการจัดวางสินคา 

(6) การบริการลูกคา 

ดังนั้นในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยตองการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร, รูปแบบการ

ดําเนินชีวิตและนําโมเดล SMED ซ่ึงเปนการแบงสวนทางการตลาดกลุมผูบริโภคสินคาวัสดุกอสรางของ 

บริษัทเอสซีจี เพ่ือนํามาออกมาเปนกลยุทธการตลาดคาปลีกท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการของผูบริโภค 

ใหแกรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ภาคตะวันตก โดยแบงประเภทรานคาปลีกไดท้ังหมด 3 ประเภท 

คือ 1) เอสซีจี โฮมโซลูชั่น ท้ังหมด 5 สาขา 2) เอสซีจี รูฟฟง เซ็นเตอร ท้ังหมด 5 สาขา 3) เอสซีจี 

เจเนอรัลเทรด ท้ังหมด 3 สาขา เพ่ือเปนแนวทางในการออกกลยุทธดานคาปลีกใหตรงกับผูบริโภค

ไดมากยิ่งข้ึน และเพ่ือเปนขอมูลใหกับรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจี ไดพัฒนารานผูแทนจําหนาย

เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการตอบสนองดานการขายมากข้ึน 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED ท่ีเขามา

เลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก 

2. เพ่ือศึกษาการแบงสวนการตลาดในรูปแบบการดําเนินชีวิต ของโมเดล SMED ของ

ผูบริโภคท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก 

3. เพ่ือศึกษาปจจัยทางจิตวิทยาของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED ท่ีเขามาเลือกใช

บริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก 

4. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดคาปลีกของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED 

ท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก 

5. เพ่ือพัฒนากลยุทธการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล 

SMED ท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก 
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ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา 

การศึกษาครั้งนี้ตองการศึกษาการแบงสวนทางการตลาดในรูปแบบโมเดล SMED ของ

เอสซีจี โดยนํามาศึกษากับปจจัยทางประชากรศาสตรและรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเขามา

เลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจี ไดแก เพศ อายุ รายไดตอเดือน อาชีพ สถานภาพ 

ศึกษาปจจัยทางจิตวิทยาของผูบริโภคท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจี ไดแก 

การสังเกตตัวแบบ ความภาคภูมิใจ ความเชื่อม่ัน ศึกษาปจจัยทางสวนประสมทางการตลาดคาปลีกของ 

ผูบริโภคท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจี ไดแก ทําเลท่ีตั้ง ความหลากหลาย

ของประเภทสินคา นโยบายราคา สวนประสมสื่อสารการตลาด การออกแบบรานและการจัดวางสินคา 

การบริการลูกคา โดยศึกษาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการของผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจี ท้ัง 3 ประเภท 

คือ เอสซีจี โฮมโซลูชั่น, เอสซีจี รูฟฟง เซ็นเตอร และเอสซีจี เจอเนอรัลเทรด ในภาคตะวันตก 

2. ประชากรท่ีใชในการวิจัย 

ลูกคาท่ีเขามาใชบริการชองทางคาปลีกของเอสซีจีและมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 

100,000 บาทข้ึนไป จํานวน 86 คน ในชวงเดือน มกราคม-มีนาคม พ.ศ. 2559 จากขอมูลระบบ Dealer 

Intelligence ของเอสซีจี รานผูแทนจําหนายคาปลีก ภาคตะวันตก 

3. กลุมตัวอยาง 

ลูกคาท่ีเขามาใชบริการชองทางคาปลีกของเอสซีจีและมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจี จํานวน

ท้ังหมด 86 คน โดยแบงกลุมเปน เอสซีจี โฮมโซลูชั่น จํานวน 43 คน เอสซีจี รูฟฟง เซ็นเตอร จํานวน 

30 คน และ เอสซีจี เจเนอรัลเทรด จํานวน 13 คน ทําการสุมตัวอยางแบบแบงชั้น (Stratified Random 

Sampling) ตามสัดสวนของผูสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาทข้ึนไป ของรานผูแทน

จําหนายคาปลีกเอสซีจี ภาคตะวันตก 

4. ระยะเวลาในการเก็บขอมูล  

งานวิจัยในครั้งนี้ดําเนินการระหวาง 1 พฤศจิกายน พ.ศ.2558 – 31 พฤษภาคม พ.ศ.2559 

การเก็บแบบสอบถามดําเนินการระหวาง 1 เมษายน พ.ศ.2559 – 31 พฤษภาคม พ.ศ.2559 

5. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

พ้ืนท่ีใชในการวิจัย คือ รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในพ้ืนท่ีภาคตะวันตก ท้ังหมด 

9 จังหวัด ไดแก พระนครศรีอยุธยา สิงหบุรี สุพรรณบุรี นครปฐม กาญจนบุรี สมุทรสาคร สมุทรสงคราม 

เพชรบุรี ประจวบคีรีขันธ 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. เพ่ือทราบกลุมผูบริโภค SMED เขามาใชบริการของรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี 

ในพ้ืนท่ีภาคตะวันตก 

2. เพ่ือทราบการใหระดับความสําคัญของกลุมผูบริโภค SMED ในเชิงปจจัยทางจิตวิทยา 

ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการของรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีในพ้ืนท่ีภาคตะวันตก 

3. เพ่ือทราบระดับความสําคัญของกลุมผูบริโภค SMED ในเชิงปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดคาปลีกท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการของรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีในพ้ืนท่ีภาคตะวันตก 

4. เพ่ือเปนขอมูลในวางแผนกลยุทธระดับคาปลีกใหกับทาง บริษัท เอสซีจี ซิเมนต-

ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

1. โมเดล SMED หมายถึง การแบงแยกกลุมผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการหรือสั่งซ้ือสินคา

วัสดุกอสราง สามารถแบงออกมาได 4 ประเภท คือ (1) Smart Saver (2) Mainstreamer (3) Explorer 

(4) Design Aspirer 

2. ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของประชากรหรือลูกคาที่เขามาในรานผูแทน

จําหนายคาปลีก เอสซีจี ไดแก ประเภทลูกคา เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน 

3. การสังเกตตัวแบบ หมายถึง การแสดงออกของลูกคาท่ีใสใจและใชบริการตามตัวแบบ 

ไดแก การสังเกตจากตัวแบบท่ีเปนบุคคลและการสังเกตตัวแบบท่ีเปนสื่อ 

4. ความภาคภูมิใจตอการใชบริการ หมายถึง การแสดงออกของลูกคาที่มีความรูสึก

ทางบวกตอตัวเองเม่ือเลือกใชบริการของเอสซีจี ไดแก ความรูสึกในทางบวกจากปฏิกิริยาของผูอ่ืนและ 

ความรูสึกทางบวกในตนเอง 

5. ความเชื่อม่ันของสินคา หมายถึง การแสดงออกของลูกคาวาสินคาจะมีคุณภาพเปนไป 

ตามท่ีคาดหวัง ไดแก ความเชื่อม่ันในคุณภาพของสินคา และความเชื่อม่ันในการใหบริการ 

6. ทําเลท่ีตั้ง หมายถึง ความพึงพอใจของลูกคาในความสะดวกท่ีลูกคาสามารถเขาถึง

การใชบริการของรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ไดแก ความสะดวกในการเดินทาง ความสะดวก

ในการเขาใชบริการ 

7. ความหลากหลายของประเภทสินคา หมายถึง ความพึงพอใจตอจํานวนของสินคา

ท่ีมีใหเลือกซ้ือ ไดแก มีสินคา หลากหลายรูปแบบและหลากหลายประเภทสินคา 

8. การออกแบบรานและการจัดแสดงสินคา หมายถึง ความพึงพอใจของลูกคาตอการจัดราน 

ไดแก การจัดหมวดหมูของสินคา การออกแบบสภาพแวดลอมทางกายภาพ 
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9. องคประกอบการสื่อสาร หมายถึง ความพึงพอใจของลูกคาตอการแจงขาวสารท่ีสําคัญ 

ตอการใชบริการ ไดแก ขาวสารดานผลิตภัณฑ ขาวสารดานการบริการ 

10. นโยบายการตั้งราคา หมายถึง ความพึงพอใจของลูกคาตอราคาของสินคาและบริการ 

ไดแก ความสมเหตุสมผลตอการตั้งราคาและความนาสนใจของโปรโมชั่น 

11. การบริการลูกคา หมายถึง ความพึงพอใจของลูกคาตอการแสดงออกของพนักงานท่ี

ใหบริการลูกคาไดแก มารยาทของพนักงาน การรับรูถึงความเอาใจใสของพนักงาน 

12. เอสซีจี โฮมโซลูชั่น หมายถึง รานผูแทนจําหนายคาปลีกท่ีจําหนายสินคาวัสดุกอสราง 

โดยมีผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานจากบริษัทเอสซีจีประจําอยูท่ีราน ท้ังสถาปนิก ทีมติดตั้ง และผูเชี่ยวชาญ

ในแตละโซลูชั่นที่พรอมใหคําแนะนําและปรึกษาเชิงลึกในเรื่องของเทคนิค การเลือกใชระบบสินคา 

รวมถึงดูแลทุกความตองการของลูกคาตั้งแตตนจนจบ โดยผูเชี่ยวชาญทุกคนไดผานหลักสูตรการอบรม

ท่ีเขมขนอยางตอเนื่องจากเอสซีจี จะเขากับคอนเซป “One Stop Solution มาท่ีเดียวสรางไดท้ังหลัง” 

13. เอสซีจี รูฟฟง เซ็นเตอร หมายถึง รานผูแทนจําหนายคาปลีกที่จําหนายสินคาวัสดุ

กอสรางโดยมีผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานจากบริษัทเอสซีจี ใหคําแนะนําเปนที่ปรึกษาอยางเปนกันเองจาก

ผูเชี่ยวชาญดานหลังคา ตั้งแตการเลือกวัสดุหลังคา การประเมินราคา การบริหารงบประมาณ การติดตั้ง 

หลังคา และรวมไปถึงการรับประกันหลังคาข้ันต่ํา 5 ป 

14. เอสซีจี เจเนอรัลเทรด หมายถึง รานผูแทนจําหนายคาปลีกท่ีจําหนายสินคาวัสดุกอสราง 

โดยการบริหารงานของรานผูแทนจําหนายหรือพนักงานของรานผูแทนจําหนายท่ีไมใชผูเชี่ยวชาญจาก

เอสซีจี ใหคําแนะนําปรึกษากับทางลูกคาท่ีเขามาใชบริการ โดยรานผูแทนจําหนายกลุมนี้จะไดรับการ

ดูแลจากเอสซีจีในรูปแบบการขายแบบดั้งเดิม Traditional Trade 
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กรอบแนวความคิดท่ีใชในการวิจัย 

 

 ตัวแปรตน Independent Variables  ตัวแปรตาม Dependent Variables 

 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวความคิดท่ีใชในการวิจัย 

โมเดล SMED 

จิตวิทยา 
1. การสังเกตตัวแบบ (Imitation) 

2. ความภาคภูมิใจ (Self- Esteem) 

3. ความเชื่อมั่น (Self -Confidence) 

สวนประสมทางการตลาดคาปลีก 
1. ทําเลที่ต้ัง (Location) 

2. ความหลากหลายของประเภทสินคา 

(Merchandise Assortment ) 

3. การออกแบบรานและการจัดแสดงสินคา (Store 

Design and Display) 

4. องคประกอบการส่ือสาร (Communication Mix) 

5. นโยบายการต้ังราคา (Pricing) 

6. การบริการลูกคา (Customer Service) 

Smart Saver 

- เพศ (Gender) 

- อาย ุ(Age) 

- รายไดตอเดือน (Income) 

- อาชีพ (Occupation) 

- สถานภาพ (Status) 

- รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) 

Mainstreamer 

1. เพศ (Gender) 

2. อาย ุ(Age) 

3. รายไดตอเดือน (Income) 

4. อาชีพ (Occupation) 

5. สถานภาพ (Status) 

6. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) 

Explorer 

1. เพศ (Gender) 

2. อาย ุ(Age) 

3. รายไดตอเดือน (Income) 

4. อาชีพ (Occupation) 

5. สถานภาพ (Status) 

6. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) 

Design Aspirer 

1. เพศ (Gender) 

2. อาย ุ(Age) 

3. รายไดตอเดือน (Income) 

4. อาชีพ (Occupation) 

5. สถานภาพ (Status) 

6. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) 

 



บทท่ี 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

การศึกษาเรื่อง “กลยุทธสวนประสมทางการตลาดคาปลีกท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ

ของรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตก” ไดนําแนวคิดและทฤษฎีรวมถึงวรรณกรรม 

ตางๆ ท่ีเก่ียวของกับการศึกษามาใชเปน แนวทางในการศึกษา ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

 1.  แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร 

 2.  รูปแบบการดําเนินชีวิต 

 3.  การแบงสวนทางการตลาดโมเดล SMED ของเอสซีจี 

 4.  แนวคิดและทฤษฎีทางจิตวิทยา 

 5.  แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดคาปลีก 

 6.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร 

ความหมาย 

ประชากรศาสตร หมายถึง เปนวิชาสําหรับศึกษาเก่ียวกับประชากร ท้ังนี้ คําวา “DEMO” 

นั้นหมายถึง “People” ซ่ึงก็แปลวา “ประชาชน” หรือ “ประชากร” สวนคําวา “Grapy” นั้นหมายถึง 

“Writing up” หรือ “Description” ซ่ึงก็แปลวา “ลักษณะ” ดังนั้น เมื่อพิจารณาจากรากศัพทดวย

วิธีการดังกลาวแลว “Demography” ก็นาจะมีความหมายตามท่ีไดกลาวไวขางตน คือ วิชาท่ีศึกษา

เก่ียวกับประชากร (ชัยวัฒน ปญจพงษ และ ณรงค เทียนสง, 2525: 2) 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ ไดกลาวถึงประชากรกรศาสตรเก่ียวกับพฤติกรรมนักทองเท่ียวไววา 

เปนลักษณะของประชากร ไดแก เพศ อายุ การศึกษา ระดับรายได ระดับการศึกษา ขนาดองคประกอบ 

ของครอบครัว อาชีพ สัญชาติ เชื้อชาติ ซ่ึงโดยรวมจะมีผลตออุปสงคและปริมาณการซ้ือของนักทองเท่ียว 

(ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2548 : 22) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552: 192) ไดกลาวถึงประชากรศาสตรเปนสวนหนึ่งใน

การแบงสวนตลาดผูบริโภค ซ่ึงการแบงสวนตลาดนั้น เปนการแบงผูบริโภคท่ีแตกตางกันออกมาเปนกลุม 

โดยถือเกณฑความตองการ ลักษณะ หรือพฤติกรรม เพื่อเปนขั้นตอนในการกําหนดกลุมเปาหมาย 

ซ่ึงสามารถแบงตัวแปรทางประชากรศาสตรได ดังนี้ 

7 
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ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2552: 192) ไดกลาวถึงประชากรศาสตรเปนสวนหนึ่งในการ

แบงสวนตลาดผูบริโภค ซ่ึงการแบงสวนตลาดนั้น เปนการแบงผูบริโภคท่ีแตกตางกันออกมาเปนกลุม 

โดยถือเกณฑความตองการ ลักษณะ หรือพฤติกรรม เพ่ือเปนข้ันตอนในการกําหนด 

 เพศ (Gender) ผูชายและผูหญิง ความแตกตางกันดานเพศบงบอกถึงทัศนคติและพฤติกรรม 

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงผูหญิงมักจะมีความละเอียดออนมากกวาผูชายและการคนหาขอมูลตางๆ จากหลาย

แหลงกอนทําการตัดสินใจ สวนผูชายมักจะมีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง และจะมุงม่ันกับบางสิ่งบางอยาง 

ท่ีจะทําใหผูชายไดสามารถบรรลุไดตามเปาหมาย 

อายุ (Age) อายุเปนปจจัยท่ีสําคัญประการหนึ่งตอพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษยเนื่อง 

จากอายุจะเปนตัวกําหนดหรือเปนสิ่งท่ีบงบอกไดเก่ียวกับประสบการณตางๆ ของบุคคล ดังคํากลาว

ท่ีวาผูใหญอาบน้ํารอนมากอน เปนตน ซ่ึงสิ่งเหลานี้ลวนแลวแตเปนเครื่องบงชี้หรือแสดงถึงความคิด

ความอาน ความเชื่อ ลักษณะการโตตอบตอเหตุการณตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนของบุคคล คนเราโดยท่ัวไปเม่ือ

อายุเพ่ิมข้ึน ประสบการณจะสูงข้ึนตามตัวเลขของอายุ ความฉลาดรอบคอบก็เพ่ิมมากข้ึน หลักคิดและ

สิ่งท่ีตนสนใจก็จะเปลี่ยนแปลงไปดวย แตอยางไรก็ตามอายุอาจจะเปนตัวแปรลวงก็เปนได เนื่องจาก

คนท่ีมีอายุสูงก็ไมไดหมายความวาจะใชสินคาของกลุมวัยรุนไมได เพราะจิตวิทยาภายในของคนกลุม

นั้นยังคิดวาตัวเองเปนหนุมสาวอยู 

ข้ันของวงจรชีวิต (Life Cycle Stage) ข้ันตอนของการดํารงชีวิตของบุคคล ซ่ึงบุคคลท่ี

อยูในข้ันของวงจรชีวิตเดียวกันอาจมีความตองการ ทัศนคติ และคานิยมที่แตกตางกัน หรือ ผูบริโภค

จะผันแปรลักษณะความตองการไปตามวงจรชีวิต โดยข้ันของชีวิตจะสามารถอธิบายถึงพฤติกรรมและ

ความตองการของบุคคลตางๆ เชน โสด แตงงานใหม เปนหมาย เปนตน 

อาชีพ (Occupation) อาชีพท่ีแตกตางกันของแตละบุคคลมีความตองการท่ีแตกตางกัน 

เชน ลูกจางท่ัวไปจะซ้ือสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ พนักงานเอกชนจะซื้อสินคาในระดับที่สูงข้ึน

กวาลูกจางท่ัวไป นักธุรกิจหรือผูบริหารจะซ้ือสินคาเพ่ือสรางบุคลิกภาพหรือภาพพจนของตนเอง เปน

ตน ดังนั้นอาชีพจึงเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีสําคัญเพราะจะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม 

ระดับการศึกษา (Education) เปนลักษณะอีกประการหนึ่งท่ีสําคัญสําหรับการบงบอก

ความแตกตาง การท่ีคนไดรับการศึกษาท่ีตางกัน ในยุคสมัยท่ีตางกัน ในระบบการศึกษาท่ีแตกตางกัน

จึงยอมมีความคิดความอาน อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกันไป คนท่ัวๆ ไปมักจะสนใจหรือ 

ยึดแนวความคิดของตนเปนสําคัญ และบุคคลมักมีลักษณะบางประการท่ีแสดงหรือบงชี้ถึงพ้ืนฐานของ

การศึกษาหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา เนื่องจากสถาบันการศึกษาเปนสถาบันท่ีอบรมกลอมเกลาใหบุคคล

มีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกตางกัน ทางดานครูผูสอนก็มีอิทธิพลตอความคิดของผูเรียนโดยการ

สอดแทรกความรูสึกนึกคิดของตัวใหแกผูเรียน 

สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) ไดแก เชื้อชาติ สัญชาติ 

ภูมิลําเนา อาชีพ รายไดและฐานะทางการเงิน ปจจัยเหลานี้เปนสิ่งท่ีบงบอกถึงความแตกตางไดอยางชัดเจน 
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โดยเฉพาะสถานะภาพทางสังคมและเศรษฐกิจทําใหคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติ คานิยม 

และเปาหมายท่ีแตกตางกัน 

ระดับรายได (Income) รายไดของบุคคลแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจ ซ่ึงเปนองคประกอบ 

ท่ีสําคัญแสดงถึงการมีศักยภาพในการดูแลตนเอง บงบอกถึงอํานาจการใชจาย ผูท่ีมีรายไดสูงจะมีโอกาส 

ท่ีดีกวาในการแสวงหาสิ่งท่ีเปนประโยชนตอการดูแลตนเอง ผูท่ีมีรายไดตํ่ามักจะมีการศึกษานอย ทําให 

มีขอจํากัดในการดูแลตนเอง ตลอดจนการแสวงหาความรูและประสบการณ และท่ีสําคัญรายไดจะมีผล 

ตออํานาจการซ้ือ 

ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเปนอีกหนึ่งปจจัยที่บงบอกถึงความแตกตางดัน 

ท้ังทางดานทัศนคต ิคานิยม และพฤติกรรมโดยศาสนาไดมีสวนเก่ียวของกับคนและกิจกรรมตาง ๆ ใน

ชีวิตคนตลอดท้ังชีวิต ศาสนาไดสรุปถึงอิทธิพลของศาสนาท่ีมีตอบุคคลไว 3 ดาน คือ ศีลธรรม คุณธรรม 

ความเชื่อทางจรรยาของบุคคล, ดานการเมือง และดานเศรษฐกิจ 

สรุปแนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร หมายถึง การศึกษาความแตกตางของลักษณะ

ประชากร ไดแก ความตองการท่ีแตกตางกัน พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาแตกตางกัน ซ่ึงการศึกษานี้เปน

สวนหนึ่งในการแบงสวนการตลาดเพ่ือไวใชในการกําหนดกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดความใกลเคียงกับ

ลักษณะของประชากรใหใกลเคียงท่ีสุด 

 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

ความหมาย 

รูปแบบแบบการดําเนินชีวิต หรือท่ีเรียกทับศัพทกันวา “ไลฟสไตล” หมายถึง วิถีการ

ดําเนินชีวิตของบุคคล โดยท่ีลักษณะของพฤติกรรมตางๆ จะเปนตัวบงบอก รูปแบบการดําเนินชีวิต 

แตละแบบ รวมไปถึงพฤติกรรมในการเขาสังคม การบริโภค การพักผอนหยอนใจ การใชเวลาวาง และ

การแตงตัว ลวนเปนสวนประกอบของรูปแบบการดําเนินชีวิต โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะถูกดําเนิน

เปน อุปนิสัย เปนวิธีประจําท่ีกระทําสิ่งตางๆ โดยท่ัวไปแลวจะบงบอกถึง ทัศนคติ คานิยม และมุมมอง 

ของแตละบุคคล ดังนั้นรูปแบบการดําเนินชีวิต สามารถใชในการสรางสัญลักษณทางวัฒนธรรมท่ีประกอบ 

กับอัตลักษณของบุคคลได (วิกิพีเดีย สารนุกรมเสรี, ม.ป.ป.) 

ภาวิณี กาญจนภา (2554: 58) ไดใหความหมาย รูปแบบการดําเนินชีวิตหรือวิถีการดําเนินชีวิต 

ไววา รูปแบบการดําเนินชีวิตเปนสวนหนึ่งของปจจัยดานจิตวิทยาท่ีนํามาใชในการแบงสวนทางการตลาด 

เพ่ือนํามาแบงกลุมลูกคาออกตามวิถีการดําเนินชีวิตท่ีแตกตางกันและมีการเสนอสินคาและบริการให

เขากับบุคคลท่ีมีวิถีการดําเนินชีวิตตางๆ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552: 198) และ อดุลย จาตุรงคกุล (2546: 70) ไดให

ความหมายรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีสอดคลองกัน ดังนี้ บุคคลท่ีมาจากวัฒนธรรมยอยเดียวกันหรือบุคคล 

ท่ีมาจากชั้นสังคมและอาชีพเดียวกันอาจมีรูปแบบการใชชีวิตท่ีแตกตางกัน เพราะรูปแบบการดําเนินชีวิต 
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ถูกแสดงออกมาในรูปแบบ Psychographic หรือเทคนิคในการวัดรูปแบบของการใชชีวิต โดยสะทอน

จากการทํากิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinion) 

1. การจําแนกตามกิจกรรม (Activity) วิธีการใชเวลา แบงออกเปนการทํางาน งานอดิเรก 

การจับจายของ การกีฬา และเหตุการณทางสังคม 

2. ความสนใจ (Interest) อะไรท่ีนิยมทํา แบงออกเปน สนใจอาหาร แฟชั่น ครอบครัว 

การพักผอน 

3. ความคิดเห็น (Opinion) เปนการแบงปนความคิดเก่ียวกับตัวเอง กับเรื่องราวทางสังคม 

เปนตน รูปแบบของการใชชีวิตบงบอกบางสิ่งบางอยางมากกวาชั้นทางสังคมหรือแมแตบุคลิกภาพของ

แตละบุคคล แตสามารถทําใหเห็นภาพรวมรูปแบบการปฏิบัติของแตละบุคคลหรือการปฏิบัติตอบตอ

กันระหวางบุคคลกับโลกท่ีลอมรอบตัวเขา จากผลรวมของกิจกรรม (A) ความสนใจ (I) และความคิดเห็น 

(O) สามารถเรียกไดวา AIOs หรือรูปแบบการดําเนินชีวิต นอกจากนี้รูปแบบของการใชชีวิตยังไดรับ

อิทธิพลอยางมากจากประชากรศาสตร หรือ “บุคคลเหลานั้นคือใคร”   
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ภาพท่ี 2 รูปแบบการใชชีวิต  (Lifestyle)  

ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล, การตลาดบริการ (กรุงเทพฯ: เพียรสัน เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชนา, 2546), 71 

 

การจัดกลุมในรูปแบบการใชชีวิตท่ีนิยมใชกันอีกแบบ คือ SRI Values and Lifestyle (VALS) 

เปนการจําแนกบุคคลจากระดับการศึกษา ระดับรายได สถานภาพทางการเงิน และปจจัยอ่ืนๆ หรือ 

การแบงสวนการตลาดตามคานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิตรวมกัน (Value and Lifestyle) แบง

ผูบริโภคออกเปน 8 กลุม ดังนี้ 

Activity (วิธีการใชเวลา) 

 การทํางาน 

 งานอดิเรก 

 เหตุการณทางสังคม 

 หยุดพักผอน 

 ร่ืนเริง 

 สมาชิกสโมสร 

 ชมรม 

 กีฬา 

Interest (อะไรที่นิยมทํา) 

 ครอบครัว 

 บาน 

 งาน 

 การพักผอน 

 แฟชั่น 

 อาหาร 

 ความสําเร็จ 

 ส่ือตางๆ 

Opinion (คิดถึงคน สถานที่) 

 พวกของตนเอง 

 เร่ืองราวทางสังคม 

 การเมือง 

 ธุรกิจ 

 เศรษฐกิจ 

 การศึกษา 

 อนาคต 

 ผลิตภัณฑ 

Demographic 

(ประชากรศาสตร) 

 อาย ุ

 ระดับการศึกษา 

 ระดับรายได 

 ขนาดครอบครัว 

 ที่พักอาศัย 

 ภูมิศาสตร 

 ขั้นตอนวงจรชีวิต 

รูปแบบของการใช

ชีวิต 

(Lifestyle) 
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1. ผูท่ีชอบเขาสังคม (Actualizers) หรือ ผูบุกเบิก (Innovators) เปนกลุมท่ีมุงท่ีสถานะ/ 

การประสบความสําเร็จในชีวิต ความกระตือรือรน ความโกหรู มีตําแหนงหนาท่ีสูง ตองการคํายกยอง 

ภสพพจนดี ลมีฐานะทางการเงินดี โดยแสดงออกในรูปแบบของรสนิยม สนใจการพัฒนา การสํารวจ 

และเปดรับการเปลี่ยนแปลงใหมๆ ตลอดจนตองการคุณภาพชีวิตท่ีดี ซ่ึงมักจะเปนผูนําในหนวยธุรกิจ

และรัฐบาล 

2. ผูท่ีประสบความสําเร็จในชีวิต (Fulfilleds) หรือ นักคิด (Thinkers) เปนกลุมท่ีมุงกับ 

หลักการ/อุดมคติ มีอายุปานกลางข้ึนไป พอใจกับความสะดวกสบาย เปนบุคคลท่ีนาเชื่อถือ มีการศึกษา 

สูง ตําแหนงหนาท่ีเปนท่ียอมรับ มีการตัดสินใจดวยเหตุผล เขาใจโลกและเหตุการณสําคัญเปนอยางดี 

มีความสุขุมและเชื่อม่ันในตัวเอง มีความตื่นตัวท่ีจะแสวงหาความรู รวมท้ังการเปลี่ยนแปลงใหมๆ ของ

สังคม สนใจอาชีพ ครอบครัว การดํารงชีวิต และการใชเวลาวาง มีความตองการสถานภาพทางสังคม 

มีรายไดจากหลายทาง ประกอบดวยเปนกลุมอนุรักษนิยม กลุมท่ีมีความชํานาญเฉพาะดาน สนใจผลิตภัณฑ 

ท่ีมีคุณคา ความคงทนถาวร และประโยชน 

3. ผูท่ียึดม่ันในหลักการ (Believers) เปนกลุมท่ียึดถือธรรมเนียมหรือศีลธรรมซ่ึงเคยปฏิบัติ 

กันมา ท้ังท่ีเก่ียวของกับองคกร ครอบครัว สังคม ศาสนา สวนใหญเปนพวกอนุรักษนิยม ชอบใชตรา

สินคาของประเทศ ระดับการศึกษาและรายไดปานกลาง แตเพียงพอท่ีจะสนองตอความตองการของตน 

4. ผูท่ีมีความทะเยอทะยาน (Achievers) เปนกลุมที่ยึดถือสถานะในสังคม ประสบ

ความสําเร็จดานวิชาชีพ มุงความสําคัญกับงานท่ีตนชอบ ความเปนสวนตัว และครอบครัว ตองการรางวัล 

ในรูปวัตถุและความภาคภูมิใจ ดําเนินชีวิตตามธรรมเนียมท่ีคนสวนใหญปฏิบัติ มีความอนุรักษดาน

การเมืองและเชื่อถืออํานาจ มีความพอใจผลิตภัณฑที่มีภาพลักษณสูง ซึ่งชี้ใหเห็นถึงการยอมรับ 

การยกยอง และความสําเร็จของผูใช 

5. ผูท่ีมีความพยายาม (Strivers) เปนกลุมท่ีดิ้นรนเพ่ือความปลอดภัยในชีวิต มีฐานะ

ดานเศรษฐกิจและสังคมคอนขางต่ํา ตองการการยอมรับจากผูอ่ืน รายไดหรือเงินจะเปนตัวชี้วัดถึง

ความสําเร็จของกลุมนี้ ตองการความทันสมัยและความเปนเจาของ ซ่ึงมักจะไมตอบสนองตอความตองการ 

ของตนได 

6. ผูท่ีตอสูดิ้นรน (Strugglers) หรือผูมุงความอยูรอด (Survivors) เปนกลุมท่ีคํานึงถึง

ความปลอดภัยและความม่ันคงของครอบครัว เพราะมีรายไดต่ํา การศึกษานอย ใชแรงงานในการทํางาน 

มีความจําเปนและความตองการ แตรายไดจํากัด จึงเปนผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือดวยความระมัดระวงั 

มีการตัดสินใจซ้ือดวยเหตุผล และเปนสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ 

7. ผูท่ีมีประสบการณ (Experiencers) เปนกลุมท่ีมีอายุนอย มีแรงกระตุน ตองการ

ความตื่นเตน ความแปลกใหม ความเสี่ยง เปนคนกระตือรือรนตอสิ่งใหมๆ ไมสนใจดานการเมือง ตองการ 

อํานาจ ความภาคภูมิใจ และความม่ังค่ัง ตองการออกกําลังกาย กีฬา การพักผอน และกิจกรรมดานสังคม 

คาใชจายสวนใหญของกลุมนี้จะเก่ียวของกับเสื้อผา อาหาร ภาพยนตร ดนตรี เปนตน 
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8. ผูปฏิบัติการ (Makers) เปนกลุมคนทํางานในระดับปฏิบัติการ ซ่ึงเปนแรงงานท่ีมีทักษะ 

ไดแก อาชีพกอสราง เลี้ยงเด็ก พนักงานระดับปฏิบัติการ เปนตน กลุมนี้จะมีความสนใจดานการเมืองนอย 

สับสนเก่ียวกับความคิดใหมๆ เชื่อในรัฐบาลและสหภาพแรงงาน ไมสนใจความเปนเจาของในวัตถุสิ่งของ 

ตางๆ สินคาท่ีกลุมนี้ซ้ือมักเปนสินคาเพ่ือการอุปโภคและบริโภค 

 

 
 

ภาพท่ี 3 การแสดงสวนแบงตลาดตามคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต (The VALS Segmentation 

System) 

ท่ีมา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, การวิจัยตลาด: ฉบับมาตรฐาน (กรุงเทพฯ: ธรรมสาร, 2542) 

 

สรุปรูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) หมายถึง รูปแบบการดําเนินชีวิตเปนสวนหนึ่ง

ของปจจัยดานจิตวิทยาท่ีนํามาใชในการแบงสวนทางการตลาด เพ่ือนํามาแบงกลุมลูกคาออกตามวิถี

การดําเนินชีวิตท่ีแตกตางกัน โดยแสดงออกมาจากผลรวมของกิจกรรม (A) ความสนใจ (I) และความคิดเห็น 

(O) (AIOs) นอกจากนี้รูปแบบของการดําเนินชีวิตยังไดรับอิทธิพลอยางมากจากประชากรศาสตร 

(บุคคลเหลานั้นคือใคร) 

 

มุงที่หลักการ/มุงอุดม

คติ (Principle 

oriented/ideals) 

มุงที่สถานะ/มุง

ความสําเร็จ (Status 

oriented/Achievement) 

มุงที่การกระทํา/มุงการ

แสดงออกโดยตนเอง 

(Action oriented/self-

expression) 

2. 

Fulfilleds/Thinke

 

4.  

Achievers 

7.  

Experiencers 

3.  

Believers 

5.  

Strivers 

8.  

Makers 

6. Strugglers/ 

Survivors 

1. Actualizers/ 

Innovators 

คานิยมและรปูแบบ 

การดํารงชีวติ (VALS) 

มีทรัพยากรมาก 

(High Resource) 

มีนวัตกรรมสูง 

(High Innovation) 

มีทรัพยากรนอย 

(Low Resource) 

มีนวัตกรรมนอย 

(Low Innovation) 
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การแบงสวนทางการตลาดโมเดล SMED ของเอสซีจี 

บริษัท เอสซีจี ซิเมนต-ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด ไดทําการสํารวจและวิจัยทางดานพฤติกรรม 

ผูบริโภคสินคาวัสดุกอสราง ท้ังในดานรูปแบบการดําเนินชีวิตหรือไลฟสไตล ลักษณะท่ีอยูอาศัย การหา 

ขอมูลตางๆ ท้ังเชิงท่ัวไปและเชิงลึก รวมไปการสังเกตพฤติกรรมตางๆ ท่ีแสดงออกมาเม่ือเขารานวัสดุ

กอสราง จากผูบริโภคท้ังหมด 3,630 คน ไดจัดแบงกลุมผูบริโภคสินคาวัสดุกอสรางทั้งหมด 4 กลุม 

SMED ดังนี้ 

1. Smart Saver เปนผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับการควบคุมงบประมาณ เนนสินคา

ราคาถูกท่ีสุด คุณภาพพอรับได จายเงินครั้งละนอยๆ เพราะจะทําใหรูสึกวาใชจายไปไมมาก เนนการ

ควบคุมระยะเวลา หามบานปลาย เพ่ือประหยัดเวลา และควบคุมงบประมาณ ไมวางแผนระยะยาว 

ชอบเปรียบเทียบราคาเปนรุนสินคาโดยมีเอกสารประกอบอยางชัดเจน 

 

 
 

ภาพท่ี 4 ลักษณะผูบริโภค Smart Saver 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/ 
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ภาพท่ี 5 พฤติกรรมผูบริโภค Smart Saver 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/ 

 

2. Mainstreamer เปนผูบริโภคท่ีเนนเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพ คงทน ใชไดนาน เลือกสินคา 

จากยี่หอท่ีคุนเคย ไวใจ เปนท่ีนิยม โลเล ไมตัดสินใจเอง การตัดสินใจทําบานข้ึนอยูกับ ชาง ผูรับเหมา 

สมาชิกในครอบครัว พนักงานหนาราน โดยเนนการไดเห็นการใชงานจริงหรือสินคาทดลองใชจริง 

ถูกชักจูงใจไดงายโดย ชาง ผูรับเหมา และสื่อท่ัวๆ ไป (Mass Media) ชอบเลือกสินคาระดับราคากลาง 

แตยอดมจายแพงมากข้ึนเพ่ือใหไดคุณสมบัติพิเศษท่ีสวนมากใชกัน 
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ภาพท่ี 6 ลักษณะผูบริโภค Mainstreamer 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/ 

 

 
 

ภาพท่ี 7 พฤติกรรมผูบริโภค Mainstreamer 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/th/ 
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3. Explorer เปนผูบริโภคท่ีพิถีพิถันในทุกรายละเอียดในการทําบาน เลือกสินคาจากท้ัง 

ประโยชนวชสอยอยางคุมคา ความสวยงาม และราคาควบคูกันไป ชอบบริการแบบเบ็ดเสร็จ (Total 

Solution) แบบไมมีคาใชจายเพ่ิม เปนคนชอบซอมแซมบานเอง หาขอมูลจากหลายแหลงและมักฟง

ความคิดเห็นขากผูเชี่ยวชาญ เชน วิศวกร สถาปนิก พนักงานหนาราน มีนิสัยชอบแชรและแลกเปลี่ยน

ความรูกับผูเชี่ยวชาญและผูอ่ืนท่ีกําลังทําบานเหมือนกัน 

 

 
 

ภาพท่ี 8 ลักษณะผูบริโภค Explorer 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/ 
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ภาพท่ี 9 พฤติกรรมผูบริโภค Explorer 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/ 

 

4. Design Aspirer เปนผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับความสวยงามของบาน มีความรูสึก 

ภูมิใจเม่ือไดรับคําชมเรื่องความสวยงามของบาน เลือกสินคาจากความชอบเปนหลัก เชน สินคาท่ีสะทอน 

ความเปนตัวตนหรือสินคาท่ีเขากับสไตลบาน ยินดีท่ีจะจายเงินเพ่ิมหากไดสินคาท่ีตรงใจ หาขอมูลสวน

ใหญใน Internet เนนเปนรูปภาพ 
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ภาพท่ี 10  ลักษณะผูบริโภค Design Aspirer 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/ 

 

 
 

ภาพท่ี 11  พฤติกรรมผูบริโภค Design Aspirer 

ท่ีมา: บริษัท เอส ซี จี ผลิตภัณฑกอสราง จํากัด, การแบงสวนทางการตลาดเจาของบาน โมเดล SMED, 

เขาถึงเม่ือ 7 มกราคม 2557, เขาถึงไดจาก http://www.scg.co.th/ 
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แนวคิดและทฤษฎีทางจิตวิทยา 

ความหมาย 

จิตวิทยา มาจากภาษาอังกฤษวา Psychology ในชวงยุคแรกอริสโตเติลไดใหความหมาย

ของ “The Essence of Life” ซ่ึงมีความหมาย จิตใจ (Mind) หรือ ลมหายใจ (Breath) ตอมาตําราของ 

จิตวิทยาสวนใหญเปลี่ยนมาใชความหมายของกลุมพฤติกรรมนิยมท่ีวา จิตวิทยา คือ การศึกษาพฤติกรรม 

ท้ังมนุษยและสัตวท่ีชี้ใหเห็นถึง กระบวนการทํางานของจิต (Mental Activities) และตอมาแนวคิดของ 

จิตวิทยามนุษนยิมและจิตวิทยาการรูคิดและปญญาไดรับการนิยมเผยแพร จึงทําใหจิตวิทยามีความหมาย 

จนถึงปจจุบันวา จิตวิทยาเปนศาสตรท่ีศึกษาถึงพฤติกรรมและกระบวนการทํางานทางจิตดวยระเบียบ

ทางวิทยาศาสตร (จิราภา เต็งไตรรัตน และคณะ, 2554: 5) 

คัคนางค มณีศรี (2556: 2) กลาวเรื่อง จิตวิทยา ไววาเปน ศาสตรที่วาดวยพฤติกรรม 

(Behavior) และกระบวนการทางจิต (Mental Process) หมายถึง เปนการศึกษาท้ังการกระทําท่ีแสดง 

ออกมาใหสังเกตได ความคิด ความรูสึก อารมณ และแรงจูงใจ  

วิกีพิเดีย (ม.ป.ป.) ไดใหความหมายจิตวิทยาไววา เปนศาสตรท่ีวาดวยการศึกษาเก่ียวกับ

จิตใจ (กระบวนการของจิต), กระบวนความคิด, และพฤติกรรมของมนุษยดวยกระบวนการทางวิทยาศาสตร 

เนื้อหาสวนใหญท่ีนักจิตวิทยามักศึกษา เชน การรับรู, อารมณ, บุคลิกภาพ, พฤติกรรม และรูปแบบ

ความสัมพันธระหวางบุคคล จิตวิทยายังมีความหมายรวมไปถึงการประยุกตใชความรูกับกิจกรรมใน

ดานตาง ๆ ของมนุษยท่ีเกิดข้ึนในชีวิตประจําวัน เชน กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในครอบครัว, ระบบการศึกษา 

เปนตน และยังรวมถึงการใชความรูทางจิตวิทยาสาํหรับการรักษาปญหาสุขภาพจิต นักจิตวิทยามี

ความพยายามท่ีจะศึกษาทําความเขาใจถึงหนาท่ีหรือจุดประสงคตาง ๆ ของพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจากตัว

บุคคลและพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในสังคม ขณะเดียวกันก็ทําการศึกษาข้ันตอนของระบบประสาทซ่ึงมีผลตอ 

การควบคุมและแสดงออกของพฤติกรรม 

พฤติกรรม หมายถึง การกระทําหรือปฏิกิริยาตอบสนองของรางกายท่ีเกิดข้ึนเพ่ือตอบสนอง 

ตอสิ่งเรา ซ่ึงพฤติกรรมสามารถสังเกตไดโดยตรงหรือจากการสังเกตทางออม โดยใชเครื่องมือชวย เชน 

แบบทดสอบ แบบวัดทางจิตวิทยา เปนตน (จิราภรณ ตั้งกิตติภาภรณ, 2556: 2) พฤติกรรมสามารถแบง 

ได 2 ประเภท ดังนี้ 

1. พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) เปนพฤติกรรมท่ีบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตได

โดยตรง หรือผานการใชเครื่องมือชวย แบงออกเปน 2 ประเภท ไดแก 

 1.1 พฤติกรรมโมลาร (Molar Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีสามารถสังเกตได

โดยตรง ผานประสาทสัมผัสตางๆ เชน การพูด การเลนดนตรี การเลนกีฬา เปนตน 
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 1.2 พฤติกรรมชนิดโมเลกุล (Molecular Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีไมสามารถ 

สังเกตไดดวยประสาทสัมผัสโดยตรง ตองอาศัยเครื่องมือตางๆ ในการสังเกต เชน อัตราการเตนของหัวใจ 

การทํางานของคลื่นสมอง เปนตน 

2. พฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) หรือกระบวนการทางจิต เปนพฤติกรรมท่ี

สังเกตเห็นไมได หรือสังเกตไดยาก นักจิตวิทยาสวนใหญมักอาศัยการอางอิงจากการสังเกตพฤติกรรม

ภายนอก (การสังเกตผานการพูดหรือผานการทําแบบทดสอบ) พฤติกรรมประเภทนี้ เชน กระบวนการ 

ความคิด ความรูสึก อารมณ และแรงจูงใจ 

สรุปคําวา จิตวิทยา มีความหมายวา เปนการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของมนุษยและสัตว 

ดวยกระบวนการทางวิทยาศาสตร โดยพฤติกรรมนั้นสามารถแสดงออกมาได 2 ประเภท คือ (1) พฤติกรรม 

ท่ีสามารถสังเกตไดโดยตรง (2) พฤติกรรมท่ีไมสามารถสังเกตไดโดยตรงตองอาศัยการอางอิงจากพฤติกรรม 

ภายนอก คือ ความคิด อารมณ ความรูสึก และแรงจูงใจ 

ทฤษฎีการเรียนรูดวยการสังเกต 

ฮารเวย (Harvey, 1964 - 1968: 130) ไดให ความหมายไววา การเลียนแบบ (Imitation) 

หมายถึง การกระทําท่ีเอาอยางจากคนอ่ืนหรือทําเหมือนกับคนอ่ืน เปนกระบวนการท่ีถูกเรา (ชี้แนะ) 

โดยไดเห็นสิ่งนั้นมากอน จึงเกิดการกระทําตาม สวนฮาเวิรด (Haward, n.d.: 132) ไดให ความหมาย

ไววา การเลียนแบบเปนกระบวนการของการกระทํา ซ่ึงเกิดจากการสังเกตพฤติกรรมท่ีเห็นจากคนหรือ 

สัตว จึงสรุปไดวา การเลียนแบบ หมายถึง เปนพฤติกรรมท่ีสังเกตหรือลอกเลียนแบบภายใตกระบวนการ 

ท่ีถูกเราและชี้แนะจากการสังเกตพฤติกรรมท่ีเห็นจากคนหรือสิ่งแวดลอม 

ทฤษฎีการเรียนรูดวยการสังเกตหรือการลอกเลียนแบบ ผูท่ีเขียนทฤษฎีนี้ไว คือ อัลเบิรต 

บันดูรา บันดูราเชื่อวาพฤติกรรมสวนใหญของมนุษยนั้นเกิดจากการเรียนรู สวนหนึ่งมนุษยสามารถเรียนรู 

ไดดวยตนเอง อีกสวนหนึ่งเกิดจากการสังเกตพฤติกรรมของผูอ่ืนหรือสามารถเรียกไดวา “การสังเกต

ตัวแบบ” การสังเกตตัวแบบนั้น เปนไปไดท้ังการสังเกตจากตัวแบบท่ีเปนบุคคลจริงๆ หรือเปนสิ่งท่ีมีชีวิต 

(Live Model) และการสังเกตจากตัวแบบท่ีเปนสัญลักษณหรือเปนสิ่งท่ีไมมีชีวิต (Symbolic Model) 

ตัวแบบท่ีเสนอผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน รูปภาพ เปนตน (สมโภชน เอ่ียมสุภาษิต, 2553: 51) 

การเรียนรูดวยการสังเกตหรือการลอกเลียนแบบนั้นไดสรุปหนาท่ีของตัวแบบออกเปน 3 

ลักษณะ คือ 

1. ทําหนาท่ีสรางพฤติกรรใหม ในกรณีนี้เปนกรณีท่ีผูสังเกตตัวแบบนั้นยังไมเคยพบหรือ 

ไมเคยไดรับการเรียนรูพฤติกรรมดังกลาวมากอนเลย เชน พฤติกรรมการพูดของเด็ก เปนตน 

2. ทําหนาท่ีเสริมพฤติกรรมท่ีมีอยูแลวใหดีข้ึน เปนกรณีท่ีผูสังเกตตัวแบบเคยเรียนรู

พฤติกรรม ดังกลาวมาบางแลวในอดีต ตัวแบบจะทําหนาท่ีเปนแรงจูงใจใหผูเรียนรูดังกลาวไดพัฒนาให 
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ดียิ่งข้ึนไป เชน การดูเทนนิสมือหนึ่งของโลกแขงขัน เกิดแรงจูงใจอยากจะเกงเหมือนกับนักเทนนิส จึงมี 

การจดจําวิธีการตีของนักเทนนิสคนนี้และเอามาพัฒนากับตนใหดียิ่งข้ึนไป 

3. หนาท่ียับยั้งการเกิดพฤติกรรม เปนกรณีท่ีผูสังเกตมีพฤติกรรมท่ีไมพึงประสงคหรือ

ยังไมเคยมีพฤติกรรมท่ีไมพึงประสงคมากอน ตัวแบบนั้นจะทําใหพฤติกรรมท่ีไมพึงประสงคนั้นลดลงหรือ 

ไมเกิดข้ึน เชน การเห็นคนขามถนนท่ีไมใชทางมาลายแลวถูกรถชนตายจะทําใหเกิดการยับยั้งไมใหบุคคล 

ท่ีสังเกตพฤติกรรมดังกลาวทําตาม เปนตน 

กระบวนการเรียนรูโดยการสังเกตเกิดจากกาเรียนรูโดยการสังเกตหรือการเรียนรูโดยตัวแบบ 

มีท้ังหมด 4 อยาง คือ 

1. กระบวนการความใสใจ (Attention) 

2. กระบวนการจดจํา (Retention) 

3. กระบวนการแสดงพฤติกรรมเหมือนตัวอยาง (Reproduction) 

4. กระบวนการแรงจูงใจ (Motivation) 

 

 
 

ภาพท่ี 12  กระบวนการเรียนรูโดยการสังเกตุตัวแบบ 

ท่ีมา: สุรางค โควตระกูล, จิตวิทยาการศึกษา (กรุงเทพฯ: สํานักพิมพแหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 

2554), 240. 

 

กระบวนการความใสใจ (Attention) 

ความใสใจของมนุษย เปนสิ่งท่ีสําคัญมากสําหรับการสังเกตตัวแบบ เพราะหากผูสังเกต

ไมมีความใสใจจะทําใหการสังเกตตัวแบบไมเกิดข้ึน ดังนั้นกระบวนการความใสใจจึงเปนสิ่งแรกท่ีตอง

เกิดข้ึน ผูสังเกตจะตองรับรูสวนประกอบท่ีสําคัญของพฤติกรรมผูท่ีเปนตนแบบ โดยองคประกอบของ

ผูท่ีเปนตนแบบนั้นจะมีอิทธิพลตอความใสใจของผูสังเกตไดหลายแบบ เชน คนท่ีมีความสามารถสูง 

คนท่ีมีชื่อเสียง  หนาตาดี การแตงตัว เปนตน 

กระบวนการจดจํา (Retention Process) 

ผูสังเกตสามารถเลียนแบบหรือแสดงพฤติกรรมเหมือนตัวแบบไดเปนเพราะผูสังเกตไดบันทึก 

สิ่งท่ีตนสังเกตจากตัวแบบไวในความจําระยะยาว บันดูรา สิ่งท่ีสังเกตได คือ ผูสังเกตสามารถอธิบาย

พฤติกรรมหรือการกระทําของผูท่ีเปนตนแบบไดดวยคําพูด หรือสามารถมีภาพพจนสิ่งท่ีตนไดสังเกตไว

ความใสใจ

Attention 

การจดจํา

Retention 

การแสดงพฤติกรรม

เหมือนตัวอยาง 

Reproduction 

แรงจูงใจ

Motivation 
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ในใจสามารถจดจําไดดีกวาผูท่ีดูเฉยๆ หรือทํางานอ่ืนไปดวยขณะท่ีดูตัวแบบนั้น สรุปคือผูสังเกตสามารถ 

ระลึกถึงสิ่งท่ีสังเกตเปนภาพพจนในใจ (Visual Imagery) และสามารถเขารหัสดวยคําพูดหรือถอยคํา 

(Verbal Coding) จะเปนท่ีผูท่ีสามารถแสดงพฤติกรรมเลียนแบบจากตัวแบบไดแมวาเวลาจะผานไป

นานแคไหน และยิ่งไปกวานั้นหากผูสังเกตไดมีโอกาสเห็นผูท่ีเปนตนแบบแสดงสิ่งท่ีอยากจะเลียนแบบ

มาอีก จะสามารถชวยเหลือความทรงจําใหดียิ่งข้ึน 

กระบวนการแสดงพฤติกรรมเหมือนกับตัวแบบ (Reproduction Process) 

กระบวนการแสดงพฤติกรรมเหมือนตัวแบบเปนกระบวนการท่ีผูสังเกตแปรสภาพ จาก

ภาพพจนหรือสิ่งท่ีจําไวเปนการเขารหัสถอยคํา ในท่ีสุดแสดงออกมาเปนการกระทําหรือพฤติกรรม

เหมือนกับผูท่ีเปนตนแบบ ปจจัยท่ีสําคัญสําหรับกระบวนการนี้ คือ ความพรอมทางดานรางกายและ

ทักษะท่ีจําเปนตองใชในการเลียนแบบ เพราะวาการเรียนรูดวยการสังเกตนั้นไมสามารถเลียนแบบได

อยางตรงไปตรงมา ฉะนั้นข้ันตอนการแสดงพฤติกรรมเหมือนตัวแบบของแตละบุคคลจะแตกตางกันไป 

ผูสังเกตบางคนอาจะจะทําไดดีกวาผูท่ีเปนตนแบบก็ไดหรือบางคนก็สามารถเลียนแบบไดเหมือนมาก 

บางคนก็อาจจะไดไมเหมือนกับ 

กระบวนการจูงใจ (Motivation Process) 

ผูท่ีสังเกตตัวแบบจะแสดงพฤติกรรมเหมือนกับผูท่ีเปนตนแบบไดนั้น เกิดจากความคาดหวัง 

หรือเกิดจากการไดมาซ่ึงผลประโยชน รวมท้ังการแสดงพฤติกรรมเหมือนตนแบบจะสามารถหลีกเลี่ยง

ปญหาได เชน นักฟุตบอลคนท่ีหนึ่งท่ีมีเทคนิคดีสามารถเลนฟุตบอลจนไดรางวัลนักเตะยอดเยี่ยม จึงทํา 

ใหนักฟุตบอลรายอ่ืนอยากจะทําตามเพ่ือไดรางวัลแบบนั้นบาง หรือในทางตรงกันขามนักเตะคนท่ีสอง

แสดงพฤติกรรมท่ีหยาบคายกับกรรมการสงผลใหโดนใบแดงไลออกสงผลใหตองโดนปรับเงิน เม่ือ

นักฟุตบอลอ่ืนเห็นจะหลีกเลี่ยงพฤติกรรมแบบนี้เพ่ือไมใหโดนลงโทษ 

สรุปทฤษฎีการเรียนรูโดยการสังเกตนั้น ตองเกิดจากผูท่ีสนใจนั้นมีความใสใจกับสิ่งท่ีตองการ 

จะเลียนแบบ ซ่ึงผูท่ีถูกเลียนแบบตองเปนท่ียอมรับของของผูสังเกตเสียกอน จะตองมีลักษณะเดนและ

เปนท่ีตองการจะทําใหผูสังเกตจดจําไดงายข้ึนและสามารถเลียนแบบแสดงพฤติกรรมออกมาเพ่ือบรรลุ

วัตถุประสงคและบรรลุความคาดหวัง เชน คนพอมีฐานะหนึ่งคนตองการจะปลูกบานใหเหมือนกับคน

ขางบานเพราะความสวยงามและเปนท่ียอมรับของสังคมละแวกนั้น จึงทําใหเขาไดเสาะหาขอมูล วัสดุ

กอสรางตางๆ หรือรวมไปถึงรานคาวัสดุกอสรางท่ีขายวัสดุกอสรางใหกับบานดังกลาวไดใชวัสดุกอสราง 

ท่ีเหมือนกันเพ่ือตอบสนองความคาดหวังท่ีตนมีหรือแรงจูงใจ 
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ความภาคภูมิใจ 

ความภาคภูมิใจ (Self-Esteem) มีท้ังนักจิตวิทยาและผูทรงคุณวุฒิหลายคน ไดใหความ

หมายความภาคภูมิใจหรือคุณคาในตนเองไวอยางหลากหลาย ดังนี้ 

มาสโลว (Maslow, 1970: 45) ไดกลาวความหมายของความภาคภูมิใจไววา เปนความ

ตองการท่ีตองการประสบความสําเร็จ เปนท่ีตองการใหผูอ่ืนเห็นวาตนมีความสามารถ มีคุณคาและมีเกียรติ 

ตองการไดรับความยกยองนับถือจากผูอ่ืน ผูท่ีมีความปรารถนาในความตองการนี้จะเปนผูท่ีมีความม่ันใจ 

ในตนเอง ซ่ึงจะสอดคลองกับแซสซ่ี (Sasse, 1978: 48) ท่ีไดใหความหมายไววา ความภาคภูมิใจเปน

ความรูสึกของบุคคลวาดวยตนเองมีความสําคัญและมีคุณคา มีความตองการอยากจะไดรับความเชื่อถือ 

และการยอมรับนับถือจากการสนับสนุนของผูอ่ืนเพ่ือกอใหเกิดความรูสึกภูมิใจ คูเปอรสมิธ (Coopersmith, 

1967: 5) ไดใหความหมายความภาคภูมิใจไววา เปนการประเมินหรือการตัดสินคุณคาจากการกระทํา

ของแตละบุคคลท่ีแสดงออกมาในทัศนคติของการยอมรับหรือการไมยอมรับตนเอง โดยชี้ใหเห็นถึง

ความเชื่อของแตละบุคคลวา ตนมีความสามารถ ความสําคัญ ความสําเร็จและมีคุณคา โพป (Pope, 

1988: 35) ไดขยายความ คําวา ความภาคภูมิใจไววา ความภาคภูมิใจเปนการประเมินตนเองตามท่ี

ตัวเองรับรู (Perceive Self) อุดมคติของตัวเองเก่ียวกับภาพลักษณของตนเอง (Body Image) และ

ความสามารถตางๆ ของตัวเอง (Competencies) หากสามารถรับรูตนเองในอุดมคติท่ีผสมผสานกัน

ไดเปนอยางดี จะกอผลใหเกิดความภาคภูมิใจ  

ความภาคภูมิใจเปนหนึ่งในความตองการของมนุษย ซ่ึงเกิดจากแรงจูงใจเปนแรงขับท่ีทํา

ใหมนุษยเจริญเติบโตและพัฒนา พฤติกรรมของมนุษยเปนผลของหลักการความเจริญเติบโตภายในตัว

ของทุกคน โดยมีนักจิตวิทยา 2 คน คือ อับราฮัม มาสโลว และ เคงตัน แอลเดอรเฟอร ท่ีไดกลาวถึงทฤษฎี 

ความตองการเปนแบบลําดับข้ัน และความตองการไมเปนไปตามลําดับข้ันหรือทฤษฎี ERG 

มาสโลวไดกลาวไววา มนุษยทุกคนมีแรงจูงใจท่ีจะประกอบกิจกรรมอยูเสมอ โดยเกิดจาก

แรงจูงใจเปนแรงขับ ซ่ึงมาสโลวไดแบงความตองการพ้ืนฐานออกเปน 5 ประเภท คือ ความตองการทาง 

สรีระหรือความตองการทางรางกาย (Physiological หรือ Physical Needs) ความตองการความม่ันคง 

ปลอดภัยหรือสวัสดิภาพ (Safety Needs) ความตองการความรักและเปนสวนหนึ่งของหมู (Love & 

Belonging Needs) ความตองการท่ีจะรูสึกวาตนเองมีคาหรือความภาคภูมิใจ (Esteem Needs) และ 

ความตองการรูจักตนเองอยางแทจริงและพัฒนาตนเต็มท่ีตามศักยภาพของตน (Self-Actualization) 

มาสโลวไดจัดลําดับข้ันของความตองการจากต่ําไปสูง เริ่มจากความตองการทางสรีระ ซ่ึงมาสโลวเชื่อ

วาเปนความตองการพ้ืนฐานท่ีมีแรงผลักดันรุนแรงท่ีสุด ถาความตองการนี้ขาดจะเปนแรงผลักดันให

บุคคลนั้นมีพฤติกรรมตอบสนองจนเปนท่ีนาพอใจ จึงจะมีความตองการข้ันสูงตอไป ตัวอยางเชน คนท่ี

มีความหิวมากๆ มักจะไมสนใจวาตนจะเปนที่ยอมรับของเพื่อนหรือไม หรือคนที่มีชีวิตอยูในชวง

อันตรายเพราะมีคนปองราย จะไมมีความตองการที่จะรูสึกวาตนเองมีคาความตองการข้ันสูงสุด คือ 
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ความตองการท่ีจะรูจักตนเองอยางแทจริง และพัฒนาตนเต็มท่ีตามศักยภาพของตน จะเกิดข้ึนไดกอ

ตอเม่ือความตองการท้ัง 4 ประเภท ไดรับการตอบสนอง อยางไรก็ตามการตอบสนองของความตองการ 

แตละข้ันไมจําเปนตองถึง 100% สวนมากจะข้ึนกับแตละบุคคล 

 

 
 

ภาพท่ี 13  Theory Of Human Motivation 

ท่ีมา: สุรางค โควตระกูล, จิตวิทยาการศึกษา (กรุงเทพฯ: สาํนักพิมพแหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 

2554). 

 

1. ความตองการทางสรีระ (Physiological Needs) หมายถึง ความตองการพ้ืนฐานของ 

รางกาย เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศและการพักผอน เปนตน ความตองการ

เหลานี้เปนความตองกาโรท่ีจําเปนสําหรับมีชีวิตอยู มนุษยทุกคนมีความตองการทางสรีระอยูเสมอจะ

ขาดเสียเสียไมได ถาอยูในสภาพท่ีขาดจะกระตุนใหตนมีกิจกรรม ขวนขวายท่ีจะสนองความตองการ 

2. ความตองการความม่ันคงปลอดภัยหรือสวัสดิภาพ (Safety Needs) หมายถึง ความ

ตองการความม่ันคงปลอดภัยท้ังทางดานรางกายและจิตใจ เปนอิสระจากความกลัว ขูเข็ญ บังคับ จาก

ผูอ่ืนและสิ่งแวดลอม เปนความตองการท่ีจะไดรับการปกปองคุมกันความตองการประเภทนี้เริ่มตั้งแต

วัยทารกจนกระท่ังวัยชรา ความตองการท่ีจะมีงานทําเปนหลักแหลงก็เปนความตองการเพ่ือสวัสดิภาพ 

ของผูใหญอยางหนึ่ง 

3. ความตองการความรักและเปนสวนหนึ่งของหมู (Love & Belonging Needs) มนุษย 

ทุกคนมีความปรารถนาจะใหเปนท่ีรักของผูอ่ืน และความตองการมีความสัมพันธกับผูอ่ืนและเปนสวน
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หนึ่งของหมู ทราบวาทุกคนยอมรับตนเปนสมาชิก คนท่ีรูสึกวาเหงาไมมีเพ่ือน มีชีวิตไมสมบูรณเปน 

ผูท่ีจะตองการซอมความตองการประเภทนี้ คนท่ีรูสึกวาตนเปนที่รักและยอมรับของหมูจะเปนผูท่ี

สมปรารถนาในความตองการความรักและเปนสวนหนึ่งของหมู 

4. ความตองการที่จะรูสึกวาตนเองมีคาหรือความภาคภูมิใจ (Esteem Needs) ความ

ตองการนี้ประกอบดวยความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จ มีความสามารถตองการท่ีจะใหผูอ่ืนเห็นวา 

ตนมีความสามารถ มีคุณคาและมีเกียรติ ตองการไดรับความยกยองนับถือจากผูอ่ืน ผูท่ีมีความสมปรารถนา 

ในความตองการนี้จะเปนผูท่ีมีความม่ันใจในตนเอง เปนคนมีประโยชนและมีคาตรงขามกับผูท่ีขาด

ความตองการประเภทนี้ จะรูสึกวาตนไมมีความสามารถและมีปมดวย มองโลกในแงราย 

5. ความตองการท่ีจะรูจักตนเอง ตามสภาพท่ีแทจริงและพัฒนาตามศักยภาพของตน 

(Need for Self Actualization) เปนความตองการท่ีจะรูจักตนเองตามสภาพท่ีแทจริงของตน จะกลา 

ท่ีจะตัดสินใจเลือกทางเดินของชีวิต รูจักคานิยมของตนเองมีความจริงใจตอตนเอง ปรารถนาท่ีจะเปน

คนดีท่ีสุดเทาท่ีจะมีความสามารถทําได ท้ังทางดานสติปญญา ทักษะ และอารมณความรูสึกยอมรับ

ตนเองท้ังสวนดีสวนเสียของตน ท่ีสําคัญท่ีสุดก็คือ การมีสติท่ีจะยอมรับวาตนใชกลไกในการปองกันตน

ในการปรับตัวและพยายามท่ีจะเลิกใช เปดโอกาสใหตนเองเผชิญกับความจริงของชีวิต เผชิญกับสิ่งแวดลอม 

ใหมๆ โดยคิดวาเปนสิ่งท่ี ทาทาย นาตื่นเตน และมีความหมาย กระบวนการที่จะพัฒนาตนเองเต็มท่ี

ตามศักยภาพของตน เปนกระบวนการท่ีไมมีจุดจบ ตลอดเวลาท่ีมีชีวิตอยู มนุษยทุกคนมีความตองการ 

ท่ีจะพัฒนาตนเองเต็มท่ีตามศักยภาพของตน เพราะมีนอยคนที่จะไดถึงข้ัน “Self-Actualization” 

อยางสมบูรณ 

นักจิตวิทยา เคงตัน แอลเดอรเฟอร (Clayton Alderfer) ไดทําการวิจัยเพ่ือทดสอบทฤษฎี 

ความตองการตามลําดับข้ันของมาสโลว พบวา ผลการวิจัยไมตรงกับทฤษฎี (Steers and Porter, 

1979, 33) คือ การตอบสนองความตองการของบุคคลไมไดเปนไปในลักษณะตามลําดับข้ันดังท่ีมาสโลว 

อางถึง แอลเดเฟอรจึงเสนอทฤษฎี ERG ข้ึนมาวา มนุษยเรามีความตองการ 3 ประเภท คือ 

1. ความตองการมีชีวิตอยู (Existence Needs) คือ ความตองการทั้งหลายที่จะตอง

ตอบสนองเพ่ือใหมีชีวิตอยูตอไปได ไดแกความตองการทางสรีระและความตองการความม่ันคงปลอดภัย 

และสวัสดิภาพ 

2. ความตองการท่ีจะมีความสัมพันธภาพกับผูอื่น (Relatedness Needs) คือ ความ

ตองการท่ีจะมีความสัมพันธกับคนรอบขางอยางมีความหมาย 

3. ความตองการท่ีจะเจริญงอกงาม (Growth Needs) คือ ความตองการท่ีจะไดรับการ

ยกยองและความตองการท่ีจะพัฒนาศักยภาพของตนเอง 

สรุป ความภาคภูมิใจมีความหมายวา เปนความรูสึกท่ีเกิดจากตนเองมีความสําคัญ มีคุณคา 

มีความตองการอยากจะไดรับความเชื่อถือ และเปนที่ยอมรับนับถือจากผูอื่นเพ่ือกอใหเกิดความรูสึก
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ภาคภูมิใจ ซ่ึงความภาคภูมิใจเปนสวนหนึ่งของทฤษฎีความตองการ ซ่ึงในทฤษฎีความตองการตามลําดับ 

ข้ันของมาสโลวและทฤษฎีความตองการของ ERG มีความสอดคลองกัน แตสิ่งท่ีแตกตางกัน คือ ทฤษฎี 

ความตองการ ERG ของแอลเดอรเฟอร ไมยอมรับเรื่องการตอบสนองความตองการที่เปนลําดับข้ัน 

โดยใหเหตุผลวา ความตองการท้ัง 3 ข้ันของ ERG จะสามารถเกิดข้ึนเม่ือไหรก็ได ไมจําเปนตองตอบสนอง 

ตามลําดับข้ันอยางท่ีมาสโลวกลาวไว เชน ความตองการจะสรางบานไมทุกคนท่ีจะตองการความปลอดภัย 

กอนถึงจะเกิดความตองการอยากใหเปนท่ียอมรับของคนอ่ืนหรือความตองการความรักนั่นเอง ซ่ึงปจจุบัน 

บางคนอาจจะนึกถึงการสรางบานดวยความตองการเปนท่ีความภาคภูมิใจหรือการยอมรับนับถือจาก

ผูอ่ืนกอนมาเปนอันดับแรกก็ได และความปลอดภัยอาจจะเปนอันดับรองลงมาก็เปนได 

ความเช่ือม่ัน 

ความเชื่อม่ันของสินคา สําหรับวิจัยเลมนี้ ผูวิจัยตองการจะรูวาผูท่ีเขามาเลือกใชสินคาหรือ 

บริการนั้นมีความรูสึกอยางไรในการเขารานผูแทนจําหนายคาปลีกของเอสซีจี เนื่องจากความเชื่อม่ัน

หากลูกคาไดมีความเชื่อม่ันของสินคาสูง จะทําใหลูกคาเกิดความม่ันใจ และหากเกิดความม่ันใจจะสามารถ 

บอกตอไดหรือศัพททางการตลาด เรียกวา Word of Mouth หรืออาจจะเปนตัวแบบใหกับผูสังเกตได 

ซ่ึงความเชื่อม่ันนี้จะเกิดจากทฤษฎีของบันดูรา นั่นคือ ทฤษฎีการรับรูความสามารถของตนเอง ดังนี้ 

ความหมายของการรับรูความสามารถของตนเอง 

บันดูรา (Bandura, 1986: 391) กลาววา การรับรูความสามารถของตนเอง หมายถึง 

การท่ีบุคคลตัดสินความสามารถของตนเองในการจัดการและกระทําพฤติกรรม เพ่ือใหสําเร็จ ไดผล

ตามแบบท่ีกําหนดไววิลาสลักษณ ชัววัลลี (สมใจ ธนเกียรติมงคล. 2553: 37 อางถึงใน วิลาสลักษณ 

ชัววัลลี, 2543: 29) กลาววา การรับรูความสามารถของตนเอง หมายถึง ความเชื่อของบุคคลวาตนมี

ความสามารถท่ีจะจัดระบบ และกระทําเพ่ือใหบรรลุผลตามท่ีกําหนดได สมโภชน เอ่ียมสุภาษิต (2553: 

58) กลาววา การรับรูความสามารถของตนเอง หมายถึง การตัดสินตนเองวาจะสามารถทํางานไดใน

ระดับใด ในขณะท่ีความคาดหวังในผลท่ีเกิดข้ึนนั้น เปนการตัดสินวาผลกรรมใดจะเกิดข้ึนจากการกระทํา 

พฤติกรรมดังกลาว 

จากขอมูลขางตน สรุปไดวา การรับรูความสามารถของตนเอง หมายถึง การท่ีบุคคลเชื่อ

และตัดสินวาตนเองมีความสามารถในระดับใดและจะสามารถทํางาน กระทําเพ่ือใหบรรลุผลตามท่ีกําหนด 

เพ่ือใหไดความสําเร็จตามท่ีตนเองกําหนดไวในระดับใด 

ทฤษฎีการรับรูความสามารถของตนเอง 

เนื่องจากการศึกษาการรับรูความสามารถของตนเองทางวิชาการยังมีไมมาก ดังนั้นการวิจัย 

ครั้งนี้ จะศึกษาการรับรูความสามารถของตนเองทางวิชาการผานทางทฤษฎีการรับรูความสามารถของ

ตนเอง 
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แนวคิดพ้ืนฐานการรับรูความสามารถของตนเอง มาจากทฤษฎีการเรียนรูทางสังคมเชิง

พุทธิปญญาของบันดูรา (สมโภชน เอ่ียมสุภาษิต, 2553: 57-59 อางถึงใน Bandura, 1997) มีความเชื่อวา 

การรับรูความสามารถของตนเองนั้น มีผลตอการกระทําของบุคคล 2 คน ท่ีมีความสามารถไมตางกัน 

แตอาจแสดงออกในคุณภาพท่ีแตกตางกันได ถาพบวาคน 2 คน นี้มีการรับรูความสามารถของตนเอง

แตกตางกัน ก็อาจแสดงพฤติกรรมออกมาไดแตกตางกันเชนกัน บันดูรามีความเห็นวาความสามารถของ 

คนเรานั้นไมตายตัว หากแตยืดหยุนตามสถานการณ ดังนั้นสิ่งท่ีจะกําหนดประสิทธิภาพของการแสดงออก 

จึงข้ึนอยูกับการรับรูความสามารถของตนเองในสภาวะนั้นๆ นั่นคือถาเรารับรูวาเรามีความสามารถ 

เราก็จะแสดงออกถึงความสามารถนั้นออกมา คนท่ีรับรูวาตนเองมีความสามารถจะมีความอดทนอุตสาหะ 

ไมทอถอย และจะประสบความสําเร็จในท่ีสุด 

บันดูรา ไดเสนอภาพแสดงความแตกตางระหวางการรับรูความสามารถของตนเอง และ

ความคาดหวังผลท่ีจะเกิดข้ึน ดังนี้ 

 

 
ภาพท่ี 14 ความแตกตางระหวางการรับรูความสามารถของตนเอง และความคาดหวังตอผลท่ีจะเกิดข้ึน 

ท่ีมา: สมโภชน เอ่ียมสุภาษิต, ทฤษฎีและเทคนิคการปรับพฤติกรรม (กรุงเทพฯ: สํานักพิมพแหงจุฬาลงกรณ 

มหาวิทยาลัย, 2553), 57 

 

การรับรูความสามารถของตนเองเปนการตัดสินตนเองวาจะสามารถทํางานไดในระดับใด 

ในขณะท่ีความคาดหวังในผลท่ีเกิดข้ึนนั้น เปนการตัดสินวาผลกรรมใดจะเกิดข้ึนจากการกระทําพฤติกรรม 

ดังกลาว เชน นักกีฬามีความเชื่อวา เขากระโดดไดสูงถึง 6 ฟุต ความเชื่อดังกลาวเปนการตัดสิน

ความสามารถของตนเอง การไดรับการยอมรับจากสังคมการไดรับรางวัล การพึงพอใจในตนเองท่ี

กระโดดไดสูง 6 ฟุต เปนความคาดหวังผลท่ีจะเกิดข้ึน แตตองระวังความเขาใจผิดเก่ียวกับความหมาย

ของคําวาผลท่ีเกิดข้ึน ผลท่ีเกิดข้ึนในท่ีนี้จะหมายถึงผลกรรมของการกระทําพฤติกรรมเทานั้น มิไดหมายถึง 

ผลท่ีแสดงการกระทําพฤติกรรม เพราะวาผลท่ีแสดงถึงการกระทําพฤติกรรมนั้นจะพิจารณาวาพฤติกรรม 

นั้น สามารถสามารถทําไดตามการตัดสินความสามารถของตนเองหรือไม นั่นคือกระโดดไดสูงถึง 6 ฟุต 

หรือไม ซ่ึงการจะกระโดดไดสูงถึง 6 ฟุตหรือไมนั้น มิใชความคาดหวังท่ีจะเกิดข้ึน ซ่ึงมุงท่ีผลกรรมท่ีจะ

ไดจากการกระทําพฤติกรรมดังกลาว 

การรับรูความสามารถ

ของตนเอง 

ความคาดหวังตอผลท่ี

จะเกิดข้ึน 

บุคคล พฤติกรรม ผลท่ีเกิดข้ึน 
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การรับรูความสามารถของตนเอง และความคาดหวังผลที่จะเกิดขึ้นนั้น มีความสัมพันธ

กันมาก โดยท่ีความสัมพันธระหวางตัวแปรท้ังสองนี้มีผลตอการตัดสินใจท่ีจะกระทําพฤติกรรมของบุคคล 

นั้นๆ ดังนี้ 

 

 ความคาดหวังเก่ียวกับผลท่ีจะเกิดข้ึน 

สูง ต่ํา 

การรับรูความสามารถ  

ของตนเอง 
สูง 

มีแนวโนมท่ีจะ 

ทําแนนอน 
มีแนวโนมท่ีจะไมทํา 

ต่ํา มีแนวโนมท่ีจะไมทํา 
มีแนวโนมท่ีจะไมทํา

แนนอน 

 

ภาพท่ี 15 ความสัมพันธระหวางการรับรูความสามารถของตนเอง และความคาดหวังเก่ียวกับผลท่ีจะ

เกิดข้ึน 

ท่ีมา: สมโภชน เอ่ียมสุภาษิต, ทฤษฎีและเทคนิคการปรับพฤติกรรม (กรุงเทพฯ: สํานักพิมพแหงจุฬาลงกรณ 

มหาวิทยาลัย, 2553), 58 

 

จากขอมูลขางตน สามารถสรุปไดวาบุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถของตนเองสูงจะสามารถ 

ทําใหคุณภาพของพฤติกรรมเพ่ิมข้ึนได จากความอดทนอุตสาหะ ไมทอถอย เปนผลใหบุคคลเลือกท่ี

จะตั้งเปาหมายในระดับท่ีสูงข้ึน และทําใหมีโอกาสท่ีจะสําเร็จไดตามเปาหมายในระดับท่ีสูงข้ึนเชนกัน 

เม่ือเปรียบเทียบกับบุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถของตนเองต่ํา ในระดับความสามารถท่ีเทากัน จะ

พบวาบุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถของตนเองสูงจะมีพฤติกรรมท่ีมีคุณภาพมากกวา และมีโอกาส

ประสบความสําเร็จมากกวาบุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถต่ํา 

แหลงท่ีมาของการรับรูความสามารถของตนเอง 

เนื่องจากการศึกษาการรับรูความสามารถของตนเองทางวิชาการนั้นยังมีไมมาก ดังนั้น

การวิจัยครั้งนี้ จะศึกษาแหลงท่ีมาของการรับรูความสามารถของตนเองทางวิชาการผานทางการรับรู

ความสามารถของตนเอง 

บันดูรา (Bandura, 1986: 399-401) กลาววา การรับรูความสามารถของตนเองของบุคคล 

พัฒนามาจากปจจัย 4 ประการ คือ 

1. ประสบการณความสําเร็จในอดีต เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูความสามารถของ

ตนเองมากท่ีสุด เนื่องจากเปนประสบการณโดยตรงท่ีบุคคลไดรับ ทําใหมีความเท่ียงตรงสูง การท่ีบุคคล 

ประสบความสําเร็จในการทํางานบอยครั้ง จะทําใหบุคคลมีการรับรูความสามารถของตนเองสูง ถึงแม
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จะมีประสบการณความลมเหลวอยูบางก็จะไมมีผลมากนัก เพราะบุคคลเชื่อวาความลมเหลวเกิดจาก

สาเหตุอ่ืน แตในทางตรงกันขาม ถาหากบุคคลประสบความลมเหลวบอยครั้ง จะทําใหบุคคลมีการรับรู

ความสามารถของตนเองต่ํา กลาวคือ มีการประเมินความสามารถของตนเองต่ํา 

2. ประสบการณท่ีไดสังเกตตัวแบบที่ประสบความสําเร็จ การที่บุคคลไดเห็นผูอื่น

ประสบความสําเร็จ จากพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกันกับตนเอง จะทําใหบุคคลมีการรับรูความสามารถของ 

ตนเองเพ่ิมข้ึน โดยบุคคลจะเชื่อวาถาหากตนเองทําพฤติกรรมเหมือนตัวแบบ และมีความตั้งใจพยายาม 

ตนเองก็จะสามารถประสบความสําเร็จไดเชนกัน แตในทางตรงกันขาม ถาบุคคลไดสังเกตตัวแบบท่ีมี

พฤติกรรมคลายกับตนแตตัวแบบนั้นประสบความลมเหลว จะทําใหบุคคลมีความเชื่อม่ันในตนเองต่ําลง 

ในการสังเกตตัวแบบในท่ีนี้ ถาหากตัวแบบยิ่งมีลักษณะคลายคลึงกับผูสังเกตมากเทาไร ก็จะยิ่งมีผลตอ

การรับรูความสามารถของบุคคลมากข้ึนเทานั้น 

3. การไดรับการพูดชักจูง การท่ีผูอ่ืนใชคําพูดชักจูงใหบุคคลเชื่อวามีความสามารถมากพอท่ี 

จะประสบความสําเร็จ จะทําใหการรับรูความสามารถของตนเองเพ่ิมมากข้ึน โดยบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน

การชักจูงใหคลอยตามตองเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลและมีความสําคัญตอผูถูกชักจูง เชน พอ แม ครู เพ่ือน 

หรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอเขา โดยการพูดชักจูงจะมีผลมากตองเปนเรื่องที่เปนไปได อยูในกรอบของ

ความเปนจริง การพูดชักจูงในเรื่องท่ีไมสอดคลองกับความเปนจริง จะเปนการทําลายความรูสึกของ

ผูถูกชักจูงวาเปนผูไมมีความสามารถ และจะทําใหการรับรูความสามารถของตนเองของผูถูกชักจูงลดลง 

4. สภาวะทางกายและอารมณ เปนปจจัยท่ีสําคัญซ่ึงการท่ีบุคคลจะมีการรับรูความสามารถ 

ของตนเองในระดับใดนั้น สวนหนึ่งมาจากสภาพรางกายและอารมณในขณะนั้นของบุคคล เชน 

ความเหนื่อยลา ความเครียด ความวิตกกังวล หรือการอยูในสถานการท่ีถูกตําหนิ สภาพท่ีรางกายถูก

กระตุนมาก สภาพอารมณถูกบีบค้ันมาก จะทําใหบุคคลกระทําพฤติกรรมไดไมดีเทาท่ีควร ซ่ึงจะทําให

บุคคลมีการรับรูความสามารถของตนเองต่ําลง 

จากขอมูลขางตน สรุปไดวา การรับรูความสามารถของตนเองสามารถพัฒนาไดจาก 4 ปจจัย 

คือ (1) ประสบการณความสําเร็จในอดีต (2) ประสบการณท่ีไดสังเกตตัวแบบท่ีประสบความสําเร็จ 

(3) การไดรับการพูดชักจูง (4) สภาวะทางกายและอารมณ ปจจัยที่เปนเหตุของการพัฒนาการรับรู

ความสามารถของตนเองนั้นเกิดไดท้ังตัวบุคคลและสภาพแวดลอม แตท้ังนี้หากแมบุคคลจะรับสิ่งเราตางๆ 

จากภายนอกกระบวนการรับรูความสามารถของบุคคลก็เปนกระบวนการภายในของบุคคลเทานั้น ถา

ตองการพัฒนาการรับรูความสามารถของตนเองของบุคคล ก็ตองมุงเนนไปท่ีตัวบุคคลเปนสําคัญ 

อิทธิพลของการรับรูความสามารถของตนเองตอการเรียนรู 

เนื่องจากการศึกษาการรับรูความสามารถของตนเองทางวิชาการยังมีไมมาก ดังนั้นการ

วิจัยครั้งนี้ จะศึกษาอิทธิพลของการรับรูความสามารถของตนเองทางวิชาการตอการเรียนรูผานทางการ 

รับรูความสามารถของตนเอง 
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บันดูรา (Bandura, 1986: 393-395) กลาววา การรับรูความสามารถของตนเองมีอิทธิพล 

ตอบุคคลดังนี้ 

1. การเลือกกระทําพฤติกรรม บุคคลจะตองตัดสินใจอยูตลอดเวลาในชีวิตประจําวันวา

เขาจะทําพฤติกรรมใด นานเพียงไร และในสภาพการณใด สวนหนึ่งเปนผลมาจากการรับรูความสามารถ 

ของตนเอง โดยบุคคลมีแนวโนมท่ีจะหลีกเลี่ยงงาน หรือสถานการท่ีเขาเชื่อวายากเกินกวาความสามารถ 

ของเขา บุคคลจะเลือกทํางานนั้นถาเขาเชื่อวาเขามีความสามารถมากพอท่ีจะสามารถทํางานนั้นสําเร็จ 

แตการท่ีบุคคลรับรูความสามารถของตนเองสูงเกิดจริงมักประสบความลมเหลวในการทํางาน ทําใหเกิด 

ความเครียด สวนบุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถของตนเองต่ํา ก็จะขาดความพยายามและความมุมานะ 

ในการทํางาน 

2. การใชความพยายามและความมุมานะในการทํางาน การรับรูความสามารถของบุคคล 

จะเปนตัวกําหนดวาบุคคลตองใชความพยายามเทาไร และจะใชความมุมานะเพ่ือเผชิญกับอุปสรรค หรือ 

ประสบการณท่ีไมพึงพอใจจากการเผชิญกับปญหาและอุปสรรคตางๆ บุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถ

ของตนเองสูงจะกระตือรือรนและพยายามมุมานะในการทํางานนานกวาบุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถ 

ในตนเองต่ํา และการท่ีบุคคลมุมานะในการทํางานเต็มท่ีอยูตลอดเวลาจะทําใหบุคคลมีแนวโนมท่ีจะ

ประสบความสําเร็จสูง 

3. แบบแผนการคิดและปฏิกิริยาทางอารมณ การตัดสินเก่ียวกับความสามารถของบุคคล 

จะมีอิทธิพลตอแบบแผนการคิดและปฏิกิริยาทางอารมณของบุคคลในขณะท่ีกระทําพฤติกรรม และมี

ผลตอการจัดการกับสภาพแวดลอม บุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถของตนเองสูงจะมีความพยายาม

และเอาใจใสในการกระทําพฤติกรรม เม่ือพบปญหาหรืออุปสรรคก็จะใชความพยายามมากข้ึน สวนบุคคล 

ท่ีมีการรับรูความสามารถของตนเองวาต่ําจะมีแนวโนมท่ีมีปฏิกิริยาทางอารมณทางลบตอตนเอง เชน 

ไมมีความสุข มีความเครียดสูง และจะแสดงพฤติกรรมไมเต็มความสามารถ ซ่ึงยิ่งทําใหบุคคลลมเหลว

ในการกระทําพฤติกรรมยิ่งข้ึน 

4. บุคคลจะเปนผูกําหนดผลของการกระทํามากกวาท่ีจะทํานายพฤติกรรม บุคคลท่ีรับรู

ความสามารถของตนเองสูง มักจะกระทําพฤติกรรมดวยความพยายาม และยอมรับผลท่ีเกิดจากการกระทํา 

ของตนเอง จะเลือกการกระทําท่ีมีความทาทาย ท่ีตองใชความพยายามมากเพ่ือใหบรรลุเปาหมาย ถึงแมวา 

การกระทํานั้นจะลมเหลว ก็จะไมทอถอยและอางโชคชะตา แตจะใหเหตุผลของความลมเหลวท่ีเกิดข้ึนวา 

จะเปนสิ่งท่ีทําใหเขาประสบความสําเร็จตอไปได แตกตางจากบุคคลท่ีมีการรับรูความสามารถของ

ตนเองต่ํา ซ่ึงมักจะไมคอยทําพฤติกรรม จะรอใหความสําเร็จหรือความลมเหลวในการกระทําเปนไป

ตามความเชื่อหรือคําทํานาย มักจะหลีกเลี่ยงการกระทําที่มีลักษณะยาก ขาดความพยายาม มี

ความทะเยอทะยานต่ํา และมีความเครียดสูง เปนตน 
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กิลแมน เฮบเนอร และ เฟอลอง (Gilman, Huebner and Furlong. 2009: 151) กลาว

อีกวาการรับรูความสามารถของตนเองทางวิชาการจะสามารถทํานายไดถึง ความสําเร็จของกิจกรรมใน 

การเรียนหรือ ความสามารถในการเรียน และผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน ซ่ึงวิลาสลักษณ ชัววัลลี (สมใจ 

ธนเกียรติมงคล 2553: 41-42 อางถึงใน วิลาสลักษณ ชัววัลลี, 2543: 29-30) กลาววา การรับรูความ 

สามารถของตนเองเปนสิ่งกําหนดในเรื่องตอไปนี้ 

1. กระบวนการรูคิด การรับรูความสามารถของตนมีผลกระทบตอแบบแผนการคิดท่ี

สามารถสงเสริมหรือบั่นทอนผลของการปฏิบัติงานไดบุคคลจะตีความสถานการณในอนาคตอยางไรก็ข้ึน 

อยูกับวาเขามีความเชื่อในความสามารถของตนอยางไร คนที่เชื่อวาตนเองมีความสามารถสูงจะมอง

สถานการณท่ีเขาพบวาเปนโอกาส เขาจะมองภาพความสําเร็จและใหเปนสิ่งนําทางการกระทําของเขา 

สวนคนท่ีตัดสินตนเองวาดอยความสามารถจะตีความสถานการณท่ีไมแนนอนวาเปนความเสี่ยง และมี

แนวโนมจะมองเห็นภาพความลมเหลวอยูในอนาคต การคิดในทางลบของผูที่มีความรูสึกวาตน

ดอยความสามารถจะทําลายแรงจูงใจในตนเองและทําลายการปฏิบัติงานดวย เพราะเปนการยากท่ีบุคคล 

จะประสบความสําเร็จ ถายังสงสัยความสามารถของตนอยู 

2. กระบวนการจูงใจ ความสามารถท่ีจะจูงใจตนเองและกระทําตามท่ีตั้งเปาหมายจะมี

พ้ืนฐานมาจากกระบวนการคิด ขณะท่ีคิดคาดการณในอนาคต จะทําใหเกิดแรงจูงใจ และการควบคุม

การกระทําของตนเองได กลาวคือสิ่งท่ีคิดเอาไวลวงหนาจะถูกเปลี่ยนใหเปนสิ่งจูงใจและการกระทําซ่ึง

จะถูกควบคุมดวยกระบวนการกํากับตนเอง แรงจูงใจสวนใหญของมนุษยเกิดจากการคิด และความเชื่อ 

ในความสามารถของตนก็จะมีบทบาทสําคัญในการคิดท่ีเปนพ้ืนฐานของแรงจูงใจ บุคคลท่ีรับรูความสามารถ 

ของตนเองและตั้งเปาหมายไวสูงจะมีแรงจูงใจในการกระทําและจะปฏิบัติงานไดดีกวาคนท่ีสงสัยใน

ความสามารถของตนเอง 

3. กระบวนการดานความรูสึก การรับรูความสามารถของตนมีผลกระทบตอประสบการณ 

ทางอารมณโดยผานการควบคุมตนเองในดานการคิด การกระทํา และความรูสึก ในดานการคิด ความเชื่อ 

ในความสามารถของตนมีอิทธิพลตอความสนใจและการตีความเหตุการณในชีวิตท่ีอาจใหความรูสึกใน

ทางบวกหรือลบได และมีผลตอการรับรูวาตนมีความสามารถท่ีจะควบคุมความคิดทางลบท่ีเกิดข้ึนได

หรือไมดวย ดานการกระทํา การรับรูความสามารถของตนจะจัดการกับภาวะทางอารมณโดยการสงเสริม 

การกระทําท่ีมีประสิทธิผล เพ่ือเปลี่ยนสิ่งแวดลอมในลักษณะท่ีจะเกิดการเปลี่ยนแปลงทางอารมณได 

สวนดานความรูสึกจะเก่ียวของกับการรับรูวาตนสามารถทําใหสภาวะทางอารมณของตนท่ีไมดีใหดีข้ึน

ไดหรือไม 

4. กระบวนการเลือก บุคคลมีแนวโนมจะหลีกเลี่ยงกิจกรรมและสภาพการณท่ีเขาเชื่อ

วายากเกินความสามารถของเขา และบุคคลจะกระทํากิจกรรมและเลือกสิ่งแวดลอมท่ีเขาแนใจวามี

ความสามารถท่ีจะจัดการได ผูท่ียิ่งมีการรับรูความสามารถของตนเองสูงจะเลือกกิจกรรมท่ียิ่งมีความทาทาย 
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จากขอมูลขางตน สรุปไดวา การรับรูความสามารถของตนเองเปนสิ่งกําหนด กระบวนการ 

รูคิด กระบวนการจูงใจ กระบวนการดานความรูสึก กระบวนการเลือกของบุคคล การใชความพยายาม 

และความมุมานะ แสดงใหเห็นวาการรับรูความสามารถของตนเอง สงผลตอกระบวนการเรียนรูท่ีเปน

กระบวนการภายในของบุคคล อาทิเชน ทําใหบุคคลชอบงานทาทาย แสดงพฤติกรรมไดอยางมีประสิทธิภาพ 

มีสุขภาพจิตดี เชื่ออํานาจในตน ดังนั้นการรับรูความสามารถของตนเองจึงเปนสิ่งสําคัญท่ีจะทําใหบุคคล 

สําเร็จของกิจกรรมนั้นๆ มีความสามารถในการทํากิจกรรมนั้นๆ เพ่ิมมากข้ึน และทําใหกิจกรรมนั้นๆ 

ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค 

สรุป ความเชื่อม่ัน เกิดจาก การรับรูความสามารถของตนเองท่ีสามารถวัดผลไดจากความ 

คาดหวัง หากการรับรูความสามารถของตนเองแปรผันกับความคาดหวังท่ีเกิดข้ึน จะใหบุคคลนั้นๆ 

เกิดความเชื่อม่ันสูงโดยสงผลใหบุคคลนั้นๆ มีความเชื่อม่ันในการบอกตอ (Word of Mouth) และอาจ 

จะเปนเปนตนแบบเพ่ือใหผูอ่ืนไดลอกเลียนแบบหรือสังเกตตัวแบบไดดวย แตหากความสามารถของตนเอง 

แปรผกผันกับความคาดหวังท่ีเกิดข้ึน จะทําใหบุคคลนั้นๆ ไมมีความเชื่อม่ันและสงผลใหไมตองการทํา

ในสิ่งนั้นๆ ท่ีตนเองไมม่ันใจ 

 

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดคาปลีก 

ในยุคท่ีโลกมีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง ซ่ึงในปจจุบันขอบเขตของการสื่อสารไมมีท่ีสิ้นสุด 

การสรางความแตกตางท่ีเนนนวัตกรรม การสรางสรรค จึงกลายเปนปจจัยที่ใชในการกําหนดกลยุทธ

รูปแบบธุรกิจในการดําเนินการไปแลว เพ่ือการตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

เทคโนโลยีท่ีมีการปรับตัวใหทันสมัยยิ่งข้ึน เพ่ือตอบสนองความสมบูรณแบบครบวงจรในการเสนอรูปแบบ 

แยกตามกลุมเปาหมาย จึงทําใหการนําเสนอสินคาที่เปนเฉพาะเจาะจงจึงมีมากข้ึน การบริการและ

การบริการลูกคาสัมพันธท่ีไมใชเพ่ือสรางความแข็งแกรงใหกับลูกคาเพียงอยางเดียวแบบฉับพลัน แต

เพื่อตอบสอนความสัมพันธระยะยาวแบบยั่งยืน (ภาณุ ลิมมานนท, 2537: 23) ดวยโลกาภิวัฒนท่ี

เปลี่ยนแปลงไป จึงทําใหเกิดกระบวนการบริหารสําหรับธุรกิจคาปลีก (Retail Management Process) 

ดังนี้ 
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ภาพท่ี 16  กระบวนการบริหารสําหรับธุรกิจคาปลีก 

ท่ีมา: ภาณุ ลิมมานนท, กลยุทธการบริหารการคาปลีก (กรุงเทพฯ: ภาริณาส, 2550), 20 

 

การทําความเขาใจวิวัฒนาการคาปลีกสมัยใหม ทําใหเขาใจถึงประเภทของคาปลีกท่ีเกิดข้ึน 

และการสรางรูปแบบการคาปลีกสมัยใหม เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลง ดังนั้น 

จึงมีความจําเปนท่ีตองมีการวางแผนกลยุทธในการดําเนินการธุรกิจคาปลีกใหสัมฤทธิ์ผล ไมวาจะเปน

การวิเคราะหหาทําเล สถานท่ีตั้ง การบริหารสินคา การตั้งราคา การสื่อสารคาปลีก การออกแบบรานคา 

และการบริการและบริหารลูกคาสัมพันธ 

ความหมาย 

สําหรับความหมายของการคาปลีก มีผูรูหรือผูเชียวชาญไดใหคํานิยามไวมากมาย ดังนี้ 

Levy and Weitz ไดกลาวไววา การคาปลีกเปนกิจกรรมท่ีเพ่ิมคุณคาใหกับสินคาและบริการท่ีขายใหกับ 

ผูบริโภคเพ่ือการใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือน (Levy and Weitz, 1996: 7) ซ่ึงจะคลายคลึงกับ เชาว 

โรจนแสง ไดกลาวไววา การคาปลีกเปนเพียงแตกิจกรรมสวนหนึ่งในอีกหลายๆ สวนของการตลาด แต

เปนสวนท่ีสัมผัสไดโดยตรงกับผูบริโภคคนสุดทาย ความพอใจของของผูบริโภคหรือลูกคาจะเปนสิ่ง

ท่ีบงบอกใหทราบวาตลาดไดรับความสําเร็จหรือไม (เชาว โรจนแสง, 2535: 38) นอกจากนี้ Hasty and 

Reardon ไดกลาว ความหมายของการคาปลีกไววา เปนกิจกรรมทางการตลาดที่ถูกออกแบบเพ่ือให

เกิดความพอใจกับผูบริโภคคนสุดทาย ในขณะท่ียังคงรักษาลูกคาไวไดนั้นกจิการยังคงไดรับผลกําไรจาก 

การประกอบการดวยแตตองมาซ่ึงการปรับปรุงคุณภาพอยางตอเนื่องและสมํ่าเสมอ (Hasty and Reardon, 

1997: 10) 

สรุป การคาปลีก อาจใหความหมายสั้นๆ ไดวา การคาปลีกเปน กิจกรรมท่ีเก่ียวกับการขาย 

สินคาหรือบริการใหกับผูบริโภคคนสุดทายเพ่ือใชแบบสวนตัวไมใชธุรกิจ (Business to Consumer: 

B2C) และการคาปลีกตองสรางความพึงพอใจและรักษาฐานลูกคาไว กลยุทธการคาปลีก (Retail Mix) 

ดังนี้ 

ความเขาใจกับวิวัฒนาการคาปลีกสมัยใหม 

กลยุทธการบริหารคาปลีก 

การบริหารสินคา การบริหารรานคา 
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1.  ทําเลท่ีตั้ง (Location) 

2.  ความหลากหลายของประเภทสินคา (Merchandise Assortment) 

3.  การออกแบบรานและการจัดแสดงสินคา (Store Design and Display) 

4.  สวนประสมการสื่อสารการตลาด (Communication Mix) 

5.  นโยบายราคา (Pricing Policy) 

6.  การบริการลูกคา (Customer Services) 

 

 
 

ภาพท่ี 17  กลยุทธคาปลีก Retail Mix 

ท่ีมา: ภาณุ ลิมมานนท, กลยุทธการบริหารการคาปลีก (กรุงเทพฯ: ภาริณาส, 2550), 45 

  

ทําเลท่ีตั้ง 

ทําเลท่ีตั้ง หมายถึง แหลงท่ีสามารถประกอบกิจกรรมทางดานธุรกิจได โดยพิจารณาถึง

กําไรและคาใชจาย ความสัมพันธกับลูกคา และปจจัยสําคัญอ่ืนๆ ตลอดจนระยะเวลาที่ผูคาปลีกมี

ความประสงคจะประกอบกิจกรรมชนิดนั้น โดยตองเลือกทําเลท่ีตั้งใหเหมาะสมกับสินคาประเภทนั้นๆ 

เพ่ือกอใหเกิดผลประโยชนสูงสุด และเสียคาใชจายท่ีต่ําท่ีสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 83) 

ซ่ึงสอดคลองกับ ไพโรจน ทิพมาตร ไดใหความหมายการเลือกทําเลท่ีตั้ง หมายถึง การพิจารณาเลือก

สถานท่ีตั้งรานคาปลีกใหเหมาะกับการดําเนินธุรกิจคาแตละประเภท ซ่ึงจะตองคํานึงปจจัยตางๆ เชน 

ความหนาแนนของประชน รายไดของประชาชน คูแขงขัน ลูกคาประจํา รวมไปถึงอุปกรณสิ่งอํานวย 

Location 
Merchandise 

Assortment 

Store Design 

and Display 

 

Communication 

Mix Pricing 

Policy 

Customer 

Services 
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ความสะดวกกับลูกคา และกฎขอบังคับของเทศบาล เชน กฎหมายจราจร ท่ีดินเวนคืน ฯลฯ ผูคาปลีก

จะตองใหความสําคัญตอการวิจัยทําเลท่ีตั้งและเต็มใจท่ีจะจายเงินและเวลาเพ่ือใหไดขอมูลเก่ียวกับ

การเลือกทําเลท่ีตั้ง (ไพโรจน ทิพมาตร, 2544: 94) 

ทําเลท่ีตั้งของรานคาปลีกท่ีถูกตองสมบูรณแบบและเหมาะสมเปนสิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดในการ

วางแผนการดําเนินงานรานคาปลีก กอนท่ีจะขายสินคาไดลูกคาตองเดินทางมาถึงรานอยางสะดวก 

การจราจรไมติดขัด รถจอดไดอยางดี และในการพิจารณาถึงโอกาสการขาย การเลือกทําเลจึงตองคํานึงถึง 

ปญหาการตลาดดวย และตองคํานึงถึงคําถามเก่ียวกับลูกคา ดังนี้ 

1. ลูกคาของรานคาปลีกพํานักอยูยานใด 

2. ลูกคาแวะเวียนมาท่ีทําเลแหงนั้นไดบอยครั้งหรือไม 

3. ลูกคาพํานักอยูในเขตรานคาเปนเวลานานเทาใด 

4. ลูกคาเปนลูกคาประเภทใด 

5. รายไดของลูกคามาจากแหลงใด 

6. เขตการคานั้นมีลูกคาท่ีอยูในกลุมรายไดระดับใด 

7. ลูกคามีนิสัยในการซ้ือแบบใด 

ปจจัยท่ีใชในการพิจารณาเลือกท่ีตั้งของรานคาปลีก มีอยู 6 ประการสําคัญ ดังนี้ 

1. ความหนาแนนของประชากร (Population) เปนจุดประสงคของการวิเคราะหอัตรา

ประชากรเพ่ือเปนแนวทางในการคาดคะเนยอดขายสินคาเพ่ือนํามาพิจารณาวาในทําเลนั้นๆ ควรจะมี

ยอดขายหรือปริมาณการขายเทาใด ในข้ันแรกควรจะตองทราบจํานวนท่ีแนนอนของประชากรท่ีอยูใน

บริเวณทําเลท่ีตั้งท่ีเลือกไวกอน โดยอาจแบงแยกเปนจํานวนครอบครัว เม่ือไดจํานวนดังกลาวแลวก็นํา 

มาวิเคราะหตอวาในอนาคตจะมีแนวโนมท่ีเพ่ิมข้ึนหรือแนวโนมท่ีลดลง ในการพิจารณาถึงแนวโนมนี้

อาจจะพิจารณาการกระทําไดโดยพิจารณาความหนาแนนของประชากร เชน ปจจุบันประชากรมีความ 

หนานแนนอยูแลวแตไมสามารถปลูกบานเพ่ิมเติมไดในเนื้อท่ีดังกลาว ก็สามารถพิจารณาไดวาในอนาคต 

จํานวนประชากรจะเทาเดิมหรือมีแนวโนมท่ีลดลง เปนตน นอกจากนี้ควรจะศึกษาตอไปถึงลักษณะของ 

ประชากร (Character of Population) ในบริเวณนั้นดวยวาสวนใหญเปนประเภทใด เชน เปนคน

พ้ืนเมืองหรือเปนชาวตางชาติ ตลอดจนศึกษาอาชีพหลักของประชากรในพ้ืนท่ีนั้นๆ ดวย เม่ือเราไดศึกษา 

ถึงประเด็นตางๆ ดังกลาวแลว สามารถสรุปผลเพ่ือนํามาพิจารณาถึงยอดขายหรือปริมาณการจัดจําหนาย 

บนทําเลท่ีเลือกได จะไดทําการวางแผนในข้ันถัดไป 

2. กําลังการซ้ือหรืออํานาจซ้ือ (Buying Power) ผูคาปลีกจะตองมุงพิจารณาในระดับ

รายไดและฐานะทางสังคงของประชากร เพราะการตั้งรานคาปลีกข้ึนมาสักแหงจะตองทราบวารานคา

ปลีกนั้นมีเปาหมายจะขายใคร ใครเปนผูซ้ือ จะขายอะไร ขายใหใคร และลูกคาระดับไหนถึงจะซ้ือสินคา 

จากราน เชน วางแผนจะเปดรานขายอัญมณี ทําเลท่ีเหมาะสมควรจะเปนยานท่ีลูกคามีรายไดและอํานาจ 
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การซ้ือสูง เชน ยานสุขุมวิท สีลม เปนตน หากไปเปดรานในยานชนชั้นกรรมกรซ่ึงจะเห็นวาไมมีคูแขงขัน 

แตอาจไมประสบผลสําเร็จเพราะวากําลังการซ้ือของลูกคาต่ํา ฉะนั้นปจจัยดังกลาวจึงเปนปจจัยสําคัญ

ท่ีควรนํามาพิจารณาประกอบการเลือกทําเลท่ีตั้งของรานคาปลีก 

3. การแขงขัน (Competition) ระดับการแขงขันของรานคาปลีกประเภทเดียวกัน หรือ

คลายกันในบริเวณนั้น เปนอีกปจจัยท่ีสําคัญท่ีควรนํามาพิจารณา เพราะถาหากมีรานคาปลีกประเภท

เดียวกันหรือคลายกันตั้งอูในทําเลนั้นมากๆ จะทําใหประชากรท่ีมาซ้ือสินคาในยานนั้นมีโอกาสเลือกซ้ือ 

สินคาไดมาก ทําใหกลายเปนแหลงดึงดูดใหมาซ้ือสินคาในยานนั้นๆ มากข้ึนดวย แตถามีจํานวนรานคา

ท่ีเหมือนกันหรือคลายกันมากเกินไป อาจจะกอใหเกิดการแขงขันในดานตางๆ เชน วิธีการใหบริการ 

การตกแตงหนาราน และการแขงขันดานราคา เม่ือมีการแขงขันมากยอมสงผลตอยอดขายของราน

ท่ีตั้งใหม เพราะการแขงขันท่ีรุนแรงมากเกินไปอาจทําใหรานคาลมเลิกกิจการไดงาย ดังนั้นในการเลือก 

ทําเลท่ีดีท่ีสุด ถาหากในทําเลนั้นมีคูแขงขันท่ีเขมแข็งและอยูในทําเลท่ีไดเปรียบอยูแลว รานคาปลีกท่ี

จะตั้งใหมจะตองคิดพิจารณาใหรอบคอบวา จะเขาไปมีสวนรวมในทําเลนั้นอีกหรือไม หรือวาจะหลีกเลี่ยง 

ไปหาทําเลอ่ืนตอไป 

4. การพิจารณาเลือกยานการคา (Selecting the Shopping District) การเลือกยาน

การคาในอาณาบริเวณนั้นๆ ยานการคามีหลากหลายรูปแบบใหผูคาปลีกไดเลือกตามความเหมาะสม

และความตองการ คือ 

 4.1 การคาในเมือง (Downtown Area) รานคาปลีกขนาดใหญนิยมตั้งในยานนี้ เพราะ 

มีประชากรหนาแนน ยอดขายถัวเฉลี่ยตอเนื้อท่ีเปนตารางฟุตสูงสุด จึงเปนท่ีสนใจของหางสรรพสินคา

และรานคาปลีกขนาดใหญ ยานนี้จะมีทําเลท่ีสูงมาก ดังนั้นเม่ือผูคาปลีกจะตั้งบริเวณดังกลาวจะตองมี

การสงเสริมการขายเปนอยางมาก 

 4.2 Shopping Center ปจจุบันรานคาปลีกตางๆ จะกระจายออกไปจากยานการคา 

ในเมือง (Downtown) ไปตั้งอยูในศูนยการคาชานเมืองมากข้ึน หรือแมกระท่ังหางสรรพสินคาท่ีตั้งอยู

ในเมืองใหญก็มีแนวโนมจะออกไปตั้งสาขาตามชานเมืองมากข้ึน เพราะดวยถนนหนทางท่ีมีมากข้ึน 

เมืองขยายตัว ประชากรมีรถยนตใชกันมากข้ึนและกระจายตัวไปอยูตามชานเมืองท่ีมีหมูบานจัดสรรตางๆ 

จึงทําใหอาจจะไมสะดวกท่ีเขามาซ้ือสินคาในเมืองเพราะการจราจรท่ีติดขัด ท่ีจอดรถในเมืองไมเพียงพอ 

 4.3 ยานการคาชั้นสอง (Secondary Shopping Districts) เปนยานการคาท่ีมีประชาชน 

หนาแนนรองจากยานการคาในตัวเมือง รานคาท่ีตั้งอยูในยานการคาชั้นสองจะมีการขายสินคาท่ีมีลักษณะ 

เหมือนกับยานการคาในตัวเมือง ขนาดของรานคาจะเล็กลงและมุงการขายกับประชาชนบางสวนของ

ตัวเมืองเทานั้น เชน รานคาแถวสี่แยกสําคัญตางๆ แยกสะพานควาย แยกราชวัตร เปนตน 

 4.4 ยานการคาใกลบาน (Neighboring Shopping Center) เปนทําเลของรานขาย

ปลีกท่ีมีบทบาทในดานการขายมากอนศูนยการคา ยานการคาใกลบานสวนใหญทําการขายสินคาประเภท 
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สะดวกซ้ือ จุดมุงหมาย คือ การสนองความตองการแบบกระทันหันหรือเรงดวน หรือลูกคาท่ีมีถ่ินฐาน

บางชองอยูใกลกันเดินทางออกมาซ้ือจากท่ีพักอาศัยประมาณ 2-3 นาที 

 4.5 ยานรานคาโดดเดี่ยว (Stand Alone) เปนรานคาปลีกท่ีตั้งอยูในรานคาท่ีโดดเดี่ยว 

หางไกลจากศูนยการคาตางๆ เพราะตองการทําเลท่ีมีราคาถูก มักจะตั้งอยูตามฟากถนนท่ีมีการจราจร

สะดวก ลูกคาสามารถสัญจรไปมาสะดวก มีท่ีจอดรถไดดวย การตั้งรานคาประเภทนี้ตองอาศัยการโฆษณา 

และสื่อสงเสริมการขายดีๆ ซ่ึงลูกคาสวนใหญอาจจะแวะเขาซ้ือตามรานนี้เปนอยางดีเพ่ือหลีกดลี่ยง

การเดินทางเขาศูนยการคาท่ีมีการจราจรติดขัด แตขอสําคัญคือ ถาไมมีท่ีจอดรถจะทําใหประสบปญหา 

มิใชนอยเลยทีเดียว 

 4.6 ยานการคาตามแนวถนน (String Streets) ลักษณะเปนยานท่ีมีรานคาสองขาง

ถนนท่ีเชื่อมไปสูตัวเมือง มุงการขายท่ีลูกคาผานไปผานมา เชน รานขายผลไม ปมน้ํามัน ไกยางวิเชียรบุรี 

เปนตน 

5. การสัญจรของลูกคา (Traffic) การเลือกเปดรานคาปลีก ควรคํานึงถึงความสะดวกของ 

ลูกคาท่ีจะมาถึงรานคา โดยมีขอพิจารณา ดังนี้ 

 5.1 เปนจุดท่ียานพาหนะท้ังสวนตัวละสาธารณะผานเปนประจําจํานวนมากตอวัน 

เชน เปนจุดหยุดรถประจําทางท่ีสําคัญ เชน ทารถ บขส. สถานีรถไฟ ปายรถเมล เปนตน 

 5.2 เปนจุดท่ีมีลูกคาเดินผานเปนประจําและจํานวนมากจากการศึกษาเรื่องนี้พอจะ

สรางเปนสูตรในการคํานวณหาคาขายได ดังนี ้

 

 
 

ท่ีมาของสูตรคํานวณ จากการสํารวจขอมูลของรานคาสะดวกซ้ือ (Convenience Store) 

แหงหนึ่ง พบวา 5% ของลูกคาท่ีเดินผานรานจะแวะซ้ือสินคาในรานและจะซ้ือเฉลี่ยคนละ 35 บาท 

จากผลการศึกษาเรื่องนี้นํามาสรางสูตรในการคํานวณเพ่ือเปนแนวทางในการตัดสินใจลงทุนเปดรานคา 

ในทําเลหนึ่งได ดังนี ้

 

 
หมายเหตุ คาเฉลี่ยยอดซ้ือของลูกคาตอบิลหรือตอครั้งการคิดใหใชฐาน ดังนี้ 

 ประเภทสะดวกซ้ือประมาณ 35 บาท (Convenience Store) 

 ประเภทสรรพสินคาประมาณ 200 บาท (Supermarket, Department Store) 

ยอดขายตอวัน = จํานวนลูกคาท่ีผานราน x เปอรเซ็นตคาดหวังลูกคาเขาราน x ยอดขายตอบิลถัวเฉลีย่ 

100 

 ยอดขาย = จํานวนลูกคาเปาหมาย x 5% x ยอดขายถัวเฉลี่ยตอบิล 

 จํานวนลูกคา = ยอดขาย x 5% x ยอดขายถัวเฉลี่ยตอบิล 

 



39 

ยอดขายท่ีคํานวณไดเอามาคิดกําไรเบื้องตนเทาไร หักคาใชจายในการขายและบริหารแลว 

เหลือเปนรายไดของรานคาเทาใดและคุมคาการลงทุนหรือไม 

6. การยายถ่ินฐานของประชากร ประเทศไทยมีการยายถ่ินฐานของประชาชนหลายรูปแบบ 

เชน เดินทางจากตางจังหวัดเขากรุงเทพฯ เพ่ือเขามาหางานทํา หรือ ประชากรในกรุงเทพฯ ยายออกไป 

ชานเมืองเพราะหนีความแออัดและสิ่งแวดลอมท่ีเปนพิษ ซ่ึงการยายถ่ินฐานของประชากรมีผลกระทบ

โดยตรงตอทําเลของรานคาปลีก เพราะการยายถ่ินฐานของประชาชนสงผลใหเกิดการพัฒนาสิ่งใหมๆ 

ข้ึนในชุมชนแตละแหง ซ่ึงสงผลใหรูปแบบของการคาปลีกผิดแผกไปจากเดิม เพราะผูคาปลีกรายใหม

ตองการยานทําเลท่ีมีประชากรหนาแนน ซ่ึงถามีการประเมินท่ีผิดพลาดอาจสงผลตองปดกิจการไปก็

เปนได ดังนั้นการยายถ่ินฐานของประชากรจึงเปนปจจัยสําคัญท่ีทําใหเกิดการรวมตัวกันอยางหนาแนน 

ของรานคาในศูนยการคาท่ีเปดใหม 

ความหลากหลายของประเภทสินคา 

ความหลากหลายของประเภทสินคา คือ ประเภทของสินคาที่มีที่มีจําหนายในรานคา

มีความหลากหลายในประเภทสินคา ขนาด ราคา และคุณภาพ เพ่ือใหลูกคามีทางเลือกและสามารถ

เลือกซ้ือตามความตองการ ซ่ึงในปจจุบันผูบริโภคตองการซ้ือสินคาครบวงจร (One Stop Shopping) 

ซ่ึงแนวคิดรูปแบบครบวงจรนี้ไดรับความนิยมในเมืองไทยมานานพอสมควร ปจจุบันจึงมีรานคาเฉพาะ

อยางท่ีมุงเนนการขายหมวดสินคานั้นๆ ประเภทนั้นๆ (Category Killer) อยูเปนอยางมาก เชน ราน

เฟอรนิเจอรจะมีสินคาประเภทเฟอรนิเจอรครบทุกหมวด เปนตน แนวคิดรูปแบบรานคาครบวงจรท่ีมี

ความหลากหลายของสินคาหรือบริการเปนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางครบถวน 

(สันติธร ภูริภักดี, 2554: 195) โดยมีการใหประโยชนแกผูบริโภค ดังนี้ 

1. ลูกคามีความตองการซ้ือสินคามากชิ้นหรือเลือกซ้ือสินคาครบตามความตองการ ฉะนั้น 

หากในรานไดใหความสะดวกในแงความหลากหลายสินคาอยางครบวงจรจะทําใหลูกคาสามารถเลือกซ้ือ 

ไดมากข้ึนตามความตองการของลูกคา 

2 ลูกคาสามารถเลือกซ้ือและตัดสินใจไดสะดวกและรวดเร็วยิ่งข้ึน และสามารถเลือก

สิ่งท่ีดีท่ีสุดใหกับตัวลูกคาเองได 

 ความหลากหลายของประเภทสินคาเปนสวนหนึ่งของ สวนประสมผลิตภัณฑ (Product 

Mix) หมายถึง กลุมของผลิตภัณฑทางรานคาปลีกไดนําเสนอสูตลาดเพื่อขาย โดยมีจํานวนของสาย

ผลิตภัณฑ Product Lines) หนวยของผลิตภัณฑ (Product Items) และจํานวนรุนในแตชนิดของ

ผลิตภัณฑท่ีรานคาปลีกไดตัดสินใจเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑดังนี้ 

1. ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Width) หมายถึง จํานวนของสาย

ผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีรานคาปลีกใดรานคาปลีกหนึ่งมีไวเพ่ือขายใหแกลูกคา หรือความหลากหลาย Variety 
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(Breadth of Merchandise) หมายถึง จํานวนสินคาท่ีหลากหลายตามประเภทของกลุมสินคาภายใน

รานคา 

2. ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Line Depth) หมายถึง จํานวนผลิตภัณฑ 

ท่ีมีอยูในสายผลิตภัณฑแตละสาย หรือความแตกตางของตัวสินคาในแตละตัว Assortment (Depth 

of Merchandise) หมายถึง จํานวนสตอกสินคาตอหนวยในแตละกลุมประเภท เชน ขนาดความจุของ 

ยาสีฟน, ฟงกชั่นของโทรศัพท 

3. ความยาวของสายผลิตภัณฑ (Product Line Length) หมายถึง จํานวนผลิตภัณฑ

ท้ังหมดของรานคาปลีกท่ีเสนอขายใหกับลูกคา เกิดจากการรวมตัวกันของความลึกของแตละสายผลิตภัณฑ 

ตัวอยาง ดัชมิลล มีผลิตภัณฑไวจําหนาย 14 รายการ 

4. ความสอดคลอง (Product Consistency) หมายถึง ความสัมพันธระหวางสายผลิตภัณฑ 

ในดานการใชข้ันสุดทาย การผลิต การจัดจําหนาย หรือลักษณะของสินคาดาน อ่ืนๆ เชน ผลิตภัณฑ

ของดัชมิลลจะมีความสอดคลองเนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีมีกรรมวิธีการผลิตท่ีใกลเคียงกัน มีกลุมเปาหมาย 

เดียวกัน และใชชองทางการจัดจําหนายเดียวกัน 

การออกแบบรานและการจัดแสดงสินคา 

การออแบบรานและการจัดแสดงสินคา เปนสวนท่ีสําคัญในการคาปลีก เพราะผูคาปลีก

ไมอาจสรางความแตกตางทางดานผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการขาย รวมถึงทําเลท่ีตั้งดวย รานคา

ปลีกสวนใหญจะแขงขันกันดวยภาพลักษณของรานคา เพราะเปนสิ่งท่ีลูกคาสามารถมองเห็นไดกอนสิ่ง 

อ่ืนๆ คือ  รูปแบบของรานคา ถาการออกแบบรานคามีความสวยงามและเปนท่ีนาสนใจก็จะสามารถ

จูงใจลูกคาใหเขามาในรานได ฉะนั้นการออกแบบจึงเปนปจจัยหนึ่งท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจคาปลีก 

ซ่ึงนอกจากจะชวยดึงดูดลูกคาไดเปนอยางดีแลวยังเปนการเสริมสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับรานคาปลีกดวย 

(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 97) 

หลักในการออกแบบรานคา ควรคํานึงถึง 3 ประการหลัก ดังนี้ 

1. บรรยากาศของรานคาตองสอดคลองกับภาพลักษณของรานคาและกลยุทธโดยรวม 

กอนอ่ืนผูบริหารรานคาปลีกจะตองสามารถระบุไดวา (1) ลูกคากลุมเปาหมายคือใคร (Who is your 

consumer?) เชน ลูกคาเปนกลุมคนมีรายไดสูงหรือรายไดต่ํา (2) รานคาของของเราจําหนายสินคา

หรือบริการประเภทใด (What is your business?) เชน เปนสินคาแบบดั้งเดิมหรือเปนแบบรุนใหม 

เพ่ือจะไดทําการออกแบบประเภทสินคาและบริการตลอดจนถึงกลุมเปาหมาย ในการออแกบบรานคา

ปลีกตองตระหนักถึงความสัมพันธระหวางบรรยากาศของรานคาและภาพลักษณ เพราะถาบรรยากาศ

ภายในรานคาไมสอดคลองกับสินคาและราคาท่ีตั้งไว อาจทําใหลูกคาไมกลาตัดสินใจซ้ือก็เปนได 

2. การออกแบบรานคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ผูบริหารรานคาควรพิจารณา 

ถึงรูปแบบการจัดแผนผังรานคา โดยพยายามใชพ้ืนท่ีขายใหเกิดประโยชนสูงสุด แตท้ังนี้ตองข้ึนอยูกับ
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ชนิดของสินคาท่ีทําการขายดวย เพราะพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคยังไดรับอิทธิพลจากบรรยากาศ

ภายในราน ดังนั้นจึงควรตองพิจารณาการตกแตงรานรูปแบบใดท่ีสามารถดึงดูดลูกคาใหไดมากข้ึนรวมถึง 

การเลือกรูปแบบสินคาท่ีเหมาะสม 

3. ประสิทธิภาพในการใชสอยพ้ืนท่ีวาสามารถกอใหเกิดยอดขายมากนอยเพียงใดตอ

พ้ืนท่ีท่ีมีอยู ผูบริหารรานควรคํานึงถึงคาใชจายท่ีจะเกิดข้ึน และยอดขายท่ีคาดวาจะไดรับพ้ืนท่ีวามีคา

มากนอยเพียงใด มีความคุมคาท่ีจะลงทุนหรือไม การกําหนดตําแหนงท่ีวางสินคาจะมีความสัมพันธกับ

ประเภทของสินคาโดยตําแหนงท่ีดีท่ีสุดมักจะอยูท่ีหนาราน ซ่ึงจะเหมาะกับสินคาท่ีสามารถทํากําไรได

สูงหรือเปนสินคาท่ีชวยสรางภาพลักษณใหกับรานคา และเพ่ือใหลูกคาสามารถคนหาสินคาไดอยาง

รวดเร็วและสะดวกทางรานคาควรจะจัดทําแผนท่ีระบุตําแหนงท่ีตั้งของสินคา (Planograms) 

หลักในการจัดแสดงสินคา (Principles/Rules of Display) 

1. จัดใหมีจุดเดนในการมอง เชน ชิ้นสินคาหรือสีสันของสินคาหือบรรจุภัณฑเขามาให

ชวยเห็นเดนชัด 

2. จัดแสดงสินคาใหเกิดการมองเห็นอยางท่ัวถึง 

3. จัดเรียงสินคาตามลําดับของสินคา เชน ชิ้นเล็กอยูดานหนา ชิ้นกลางอยูถัดไป ชิ้นใหญ 

อยูดานในสุด 

4. จัดเรียงสินคาท่ีขายดีใหอยูในระดับความสูงของชั้นในระดับสายตาของลูกคา 

5. จัดแสดงสินคาโดยเรียงสินคาเปนกลุม เปนหมวดหมูของสินคา 

6. จัดแสดงสินคาท่ีลูกคานิยม สินคาท่ีตองใชตามฤดูกาล สินคาท่ีดีท่ีสุดของรานตรงบริเวณ 

ท่ีลูกคาเห็นไดชัดเจน 

7. จัดแสดงสินคาในจํานวนท่ีเหมาะสม ไมมากเกินไปหรือนอยเกินไป ขณะเดียวกันตองใช 

พ้ืนท่ีวางสินใหคุมคาท่ีสุด 

รูปแบบของการจัดแสดงสินคา (Display Format) เปนการจัดแสดงสินคาเพ่ือใชในการ

นําเสนอสินคาสูสายตาผูบริโภคมีหลายรูปแบบ สามารถเลือกใชใหเหมาะสมกับลักษณะของราน สินคา 

และบริการ ดังตอไปนี้ 

1. Selection Display เปนการจัดจัดแสดงสินคาแตละประเภทใหมีจํานวนมาก หรือ

ใหพ้ืนท่ีในการจัดสินคาแตละประเภทเปนจํานวนมาก เพ่ือใหลูกคาไดเลือกซ้ือ เลือกชม การจัดแบบนี้ 

จึงเหมาะกับรานคาท่ีใชระบบลูกคาบริการตัวเอง (Self Service) 

2. Special Display ใชกับสินคาท่ีมีลักษณะเฉพาะตัวหรือมีเอกลักษณเฉพาะตัวท่ีเม่ือ

นํามาจัดแสดงแลว จะสามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาใหมีตอสินคาได สวนใหญแลวการจัดแบบนี้

มักจะจัดบรรยากาศของบริเวณแสดงสินคาใหดูหรูหรา มีบรรยากาศท่ีเชิญชวนใหอยากเขามาชมสินคา 
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3. Ensemble Display เปนการจัดแสดงสินคาท่ีใชรวมกันใหมาอยูดวยกัน เชน รานขาย 

เฟอรนิเจอร จัดโตะอาหารโชวโดยใชผาปูสวยๆ ถวยชามชั้นดี เครื่องเงินตางๆ เพ่ือใหลูกคามาเห็น

แนวคิดเหลานี้เพ่ือใหลูกคาเลือกซ้ือสินคาไปใชรวมกัน เปนตน เทคนิคนี้ชวยไดมากกับกานสินคาท่ีมีอยู 

คนละแผนก 

4. Thematic Display เปนการจัดแสดงสินคาโดยการสรางบรรยากาศเปนเรื่องราวท่ี

นาสนใจ เชน การใชเทศกาลเชื่อมโยงกับสินคา ซ่ึงการจัดแสดงสินคาดวยวิธีนี้จะสามารถเชื่อมโยงกัน

ไดหลากหลายรูปแบบและปรับเปลี่ยนไดสะดวก 

5. Point of Sale Display การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย เปนการจัดแสดงสินคาท่ีใช

กับสินคาท่ีกิจการตองการกระตุนใหเกิดการซ้ือรวดเร็วและใหเกิดการขายจํานวนมาก โดยอาจใชการ

ตั้งราคาต่ําหรือประโยชนใชสอย เพ่ือชวยกระตุนบริเวณพื้นที่ที่ควรพิจารณาสําหรับจัด P.O.S. คือ 

บริเวณชองทางเดินท่ีลูกคาเดินพลุกพลาน 

วิธีการนําเสนอสินคาสูสายตาผูบริโภค 

1. Idea Oriented Presentation เปนการนําเสนอสินคาโดยใชความคิด เจาะจงเรื่องราว 

เปนประเด็นๆ ไป หรืออาจเปนการจัดแสดงใหเขากับภาพลักษณของรานคา 

2. Style/Item Organization เปนการจัดสินคาเปนกลุมๆ โดยสินคากลุมท่ีใชดวยกัน

หรือใชรวมกันจะอยูใกลๆ กัน หรือสินคากลุมเดียวกันจัดวางไวดวยกัน 

3. Color Organization การใชสีของสินคาในการจัดสินคา 

4. Pricing Lining การจัดสินคาโดยใชระดับราคาขายเขามาชวย จะใชกันมากกับรานคาปลีก 

ท่ีมีระดับราคาไมก่ีระดับสําหรับสินคาท่ีขายภายในราน ซ่ึงจะชวยใหลูกคาหาสินคาไดงายเพราะลูกคา

จะรูวาตองการสินคาในราคาระดับใด 

 Vertical Merchandising เปนการจัดวางสินคาในแนวดิ่ง แนวตั้ง โดยใชการมองของลูกคา 

เปนหลัก คนท่ัวไปจะอานหนังสือจากซายไปขวา จากบนไปลางหมุนเวียนกันไป ใชหลักการเดียวกัน 

โดยการจัดสินคาท่ีมียี่หอเปนท่ีรูจักกันดีอยูแลวไวในระดับสายตา แลวจัดสินคาภายใตตรายี่หอของราน 

เอาไวชั้นขางใตท่ีถัดลงมา ลูกคาจะเห็นสินคาของท่ีรานดวย หรือนําสีของสินคามาเรียงกันเปนแถบๆ 

ก็ได 

Tonnage Merchandising เปนการจัดสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งในบริเวณเดียวกันไวในปริมาณ 

มาก เปนกองใหญๆ มักจะใชกับสินคาท่ีมีราคาพิเศษหรือลดราคา ซ่ึงการจัดแบบนี้จะกระตุนใหลูกคา

สนใจไดดี 

Frontal Presentation เปนการจัดแสดงสินคาท่ีจะทําใหลูกคาเห็นตัวสินคาไดมากท่ีสุด

เทาท่ีจะทําได โดยใชดานหนาของผลิตภัณฑเพ่ือดึงดูดสายตาของลูกคา 
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นอกเหนือจากการจัดแผงผังราน และการจัดแสดงสินคา จะมีผลทําใหลูกคาเกิดความ

สบายใจในการเลือกชมแลว อีกเรื่องหนึ่งอาจมีผลตอความรูสึก ความพอใจ ความไมพอใจของลูกคา 

อาจจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ก็คือ การบรรยากาศภายในรานคา (Store Atmosphere) 

องคประกอบของบรรยากาศภายในรานคา ไดแก 

1. สี (Color) เราสามารถใชสีในการเสริมภาพลักษณของรานคาและสรางอารมณ จาก

ผลการวิจัยสรุปวา สีโทนรอน (แดงเหลือง) สามารถสงผลกระทบตอกายภาพและจิตวิทยาของผูชม 

ทําใหความดันเลือดสูงข้ึนและหายใจเร็วข้ึนได ผูบริหารรานอาจใชโทรสีมาตกแตงรานเพ่ือดึงดูดความ

สนใจของลูกคาใหมากข้ึน สวนสีโทนเย็น (น้ําเงินเขียว) จะชวยใหรูสึกผอนคลาย ทําใหเกิดความสงบ 

สีโทนเย็นมีประสิทธิผลมากท่ีสุดสําหรับการตกแตงแผนกท่ีขายสินคาท่ีมีราคาแพงมาก 

2. แสงสวาง (Lighting) การจัดแสงภายในรานไมมีจุดมุงหมายเพ่ือใหแสงสวางเทานั้น 

แตใชเพ่ือเนนสินคาท่ีจะขาย ทําใหสินคามีความโดดเดน ตลอดจนชวยสรางภาพลักษณของรานคาให

ดูดีข้ึนอีกดวย และยังชวยลดการมองเห็นของลูกคาในบริเวณท่ีไมตองการใหเห็นอีกดวย โดยมีรายละเอียด 

ดังนี ้

 2.1 การใชแสงเพ่ือเนนสินคา (Highlight Merchandise) เปนการใชแสงสวางเพ่ือ

ชวยใหลูกคามองเห็นตัวอยางของผลิตภัณฑไดอยางถูกตองและชัดเจน 

 2.2 การใชแสงเพ่ือทําใหสินคามีความโดดเดน (Popping the Merchandise) โดย

การใชสปอตไลทสองไปท่ีสินคาท่ีตองการเนนเปนพิเศษ ซ่ึงจะทําใหสินคาเกิดความนาดึงดูดจนลูกคารูสึก 

อยากเดินเขามาดูสินคานั้นใกลๆ 

 2.3 การใชแสงเพ่ือทําใหพ้ืนท่ีแสดงสินคาดูมีมิติและสรางอารมณความรูสึกใหแกลูกคา 

(Structure Space and Capture a Mood) การจัดแสงสามารถสรางอารมณและความรูสึกได ลูกคา 

อาจรูสึกไดวาความรูสึกของตนเปลี่ยนไปเม่ือยานแผนกหนึ่งไปอีกแผนกหนึ่ง เปนผลการการจัดแสงท่ี

แตกตางกัน 

 2.4 การใชแสงเพ่ือลดการมองเห็น (Downplay Feature) การควบคุมแสงสวางท่ี

เหมาะสมจะสามารถชวยปดบังขอผิดพลาดหรือความไมเรียบรอยภายในรานคาได 

3. กลิ่น (Scent) การตัดสินใจซ้ือสินคาของลูกคาสวนใหญเปนผลมาจากอารมณ ซ่ึงใน

ประสาทสัมผัสท้ังหาของมนุษย การรับกลิ่นมีผลกระทบกับอารมณมากที่สุด โดยประสาทสัมผัสใน

การรับกลิ่นจะมีลักษณะพิเศษมากกวาประสาทสัมผัสอ่ืน ซ่ึงสามารถกอใหเกิดความรูสึกสดชื่น โกรธ 

สะอิดสะเอียน คิดถึง หือแมกระท่ังความรูสึกตองการซ้ือสินคา จากการวิจัยพบวากลิ่นท่ีดีจะนําไปสู

การขายท่ีดีข้ึนดวย โดยสามารถดึงดูดลูกคาใหอยูในรานไดนานข้ึน 

4. เพลง (Music) เปนสิ่งท่ีชวยเพ่ิมหรือลดความนาสนใจของบรรยากาศภายในราน 

เสียงเพลงหรือเสียงดนตรีมีความแตกตางจากสีและแสง คือ สามารถปรับเปลี่ยนไดงายกวาเพียงแคเปลี่ยน 
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เครื่องเลนเสียง ผูคาปลีกสามารถใชเสียงเพลงควบคุมความเร็วในการเดินของลูกคา ชวงสรางภาพใน

จินตนาการ และดึงดูดความสนใจของลูกคา ซ่ึงเสียงเพลงท่ีใชนั้นตองมีความสอดคลองกับลักษณะของ 

สินคานั้นๆ 

สวนประสมการส่ือสารการตลาดคาปลีก 

สวนประสมการสื่อสารการตลาดคาปลีก เปนองคประกอบหนึ่งของสวนประสมทางการตลาด 

เปนสวนหนึ่งในการเตือนความทรงจําเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีเสนอขายโดยมุงหวังใหมีอิทธิพลตอความรูสึก 

ท่ีดี ความเชื่อ พฤติกรรมของผูซ้ือ หรือเปนขอมูลขาวสารท่ีนักการตลาดสามารถพัฒนาข้ึนเพ่ือใชสื่อ

ความหมายเก่ียวกับกับสินคาของพวกเขา และสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคที่จะซื้อสินคานั้น 

(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 187) หรือสวนประสมการสื่อสารการตลาดในระยะยาวเนนการสราง 

แบรนดและการสรางความจงรักภักดีใหเกิดข้ึนกับตราผลิตภัณฑหรือรานคาปลีก ขณะเดียวกันในระยะสั้น 

จะมุงเนนการสราง Traffic Sales ซ่ึงเนนการสรางกิจกรรมสงเสริมการขายเพ่ือสรางยอดขายและกําไร 

(ภาณุ ลิมมานนท, 2550: 91) 

สวนประสมการสื่อสารการตลาดคาปลีก เปนเครื่องมือท่ีไวเพ่ือกระตุนยอดขาย ซ่ึงเกิด

จากผูบริโภคของผูคาปลีก เครื่องมือนี้มีวัตถุประสงค คือ (1) เพ่ือแจงขาวสาร (Inform) (2) เพ่ือจูงใจ 

(Persuade) (3) เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 

 
 

ภาพท่ี 18  สวนประสมการสื่อสารการตลาดคาปลีก 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, การบริหารการคาปลีก (กรุงเทพฯ: ไดมอน อิน บิสสิเน็ต เวิรล, 2546), 

187 

 

วัตถุประสงค 

 การแจงขาวสาร (Inform) 

 การจูงใจ (Persuade) 

 การเตือนความทรงจํา (Remind)  
บรรยากาศรานคา และ

การแสดงสินคา  
การโฆษณา  

การประชาสัมพันธ  พนักงานขาย  

การสงเสริมการขาย  
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สวนประสมการสื่อสารการตลาดคาปลีก เปนเครื่องมือท่ีไวเพ่ือกระตุนยอดขาย ซ่ึงเกิดจาก 

ผูบริโภคของผูคาปลีก เครื่องมือนี้มีวัตถุประสงค คือ (1) เพื่อแจงขาวสาร (Inform) (2) เพ่ือจูงใจ 

(Persuade) (3) เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. การแจงขาวสาร (Inform) เปนสิ่งแรกของเครื่องมือนี้ในการแจงขอมูลขาวสารเก่ียวกับ 

รานคาปลีกในดานตางๆ ดังนี้  

 1.1 ผลิตภัณฑใหม 

 1.2 ประโยชนใชสอยใหมของผลิตภัณฑ 

 1.3  การเปลี่ยนแปลงราคา 

 1.4  อธิบายถึงวิธีทํางานของผลิตภัณฑ 

 1.5  อธิบายถึงความสามารถในการใหบริการ 

 1.6  แกไขภาพลักษณท่ีเปนลบ 

 1.7  ลดอัตราการเสี่ยงอันตรายของผูบริโภคตอผลิตภัณฑ 

 1.8  ภาพลักษณของรานคาและตราสินคา 

2. การจูงใจ (Persuade) เปนการจูงใจลูกคาใหเขามาเยี่ยมชมรานคาปลีก กระตุนให

เกิดความตองการเพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ ซ่ึงการจูงใจยังสามารถไดเพ่ือวัตถุประสงค 

อ่ืนๆ ดังนี้ 

 2.1 สรางความพึงพอใจในตราสินคา 

 2.2 กระตุนลูกคาใหเปลี่ยนมาใชผลิตภัณฑของราน 

 2.3 เปลี่ยนแปลงการรับรูในคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

 2.4 จูงใจใหซ้ือไดในทันที 

 2.5 จูงใจใหเกิดการซ้ือซํ้า 

3. การเตือนความทรงจํา (Reminding) ถึงแมวาลูกคาจะพอใจกับรานคาปลีก แตอยางไร 

ก็ตามคูแขงขันก็สามารถดึงดูดความสนใจไดเหมือนกัน ดังนั้นผูคาปลีกจะตองรักษาลูกคาของราน

เอาไวใหได โดยการทําสื่อสารไปยังลูกคาเพ่ือตอกย้ําเตือนความทรงจําเก่ียวกับรานคา สินคา สถานท่ี

ของราน ผลประโยชนตางๆ ท่ีจะไดรับ เพ่ือกอใหเกิดการซ้ือซํ้าและเกิดความภักดีตอรานคา 

นโยบายราคา 

ราคา คือ จํานวนเงินท่ีบุคคลตองจายเพ่ือตอบแทนกับการไดรักรรมสิทธิ์ สิทธิ ความสะดวก 

สบายและความพอใจในผลิตภัณฑนั้นใหกับเจาของเดิม หรือในอีกความหมายหนึ่ง คือ สื่อกลางในการ

แลกเปลี่ยนสินคาและบริการในรูปเงินตรา (มารเก็ตติ้งไทย.บล็อก, 2553) ซ่ึงจะสอดคลองกับวุฒิชัย 

ภักดีจารย ท่ีไดใหความหมายของราคาไววา ราคาเปนจํานวนเงินท่ีใชในการแลกเปลี่ยนเพ่ือใหไดมาซ่ึง

ผลิตภัณฑ (สินคาและ/หรือบริการ) โดยผูซ้ือและผูขายตกลงกัน ราคาเปนปจจัยหนึ่งของสวนประสม
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การตลาดท่ีจะกอใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภค หากประเมินวาผลิตภัณฑนั้นมีมูลคา (Value) และ

กอใหเกิดอรรถประโยชน (Utility) เหมาะสมกับราคาหรือจํานวนเงินที่จายไป (มหาวิทยาลัยราชภัฎ

นครสวรรค, 2550) และไพโรจน ทิพมาตร ไดใหความหมายการกําหนดราคาไววา ราคาจะเปนตัวสราง 

ใหเกิดรายไดจากการขายและเกิดกําไร ถึงแมวาการตั้งราคาขายจะไมไดเปนสิ่งท่ีบงบอกวาการดําเนินงาน 

คาปลีกจะประสบความสําเร็จแตการกําหนดราคาอาจจะทําใหไดกําไรมากท่ีสุดก็เปนไปได ดังนั้นการตั้ง 

ราคาควรจะตองราคาใหเหมาะสมกับนโยบายกับรานคาปลีกดวย เพราะราคาอาจจะชี้นําดึงดูดให

ผูบริโภคเขามาท่ีรานคาปลีกก็เปนได (ไพโรจน ทิพมาตร, 2544: 164) 

นโยบายการตั้งราคามีวัตถุประสงคหลักอยู 3 ประการ ดังนี้ 

1.  เพ่ือใหครอบคลุมตนทุนเบื้องตนของสินคา/บริการ 

2.  เพ่ือใหครอบคลุมกับคาใชจายในการดําเนินงานของผูคาปลีก 

3.  เพ่ือใหธุรกิจมีกําไร 

นโยบายและกลยุทธการตั้งราคา มีสวนประกอบดังตอไปนี้ 

1. นโยบายราคาเดียวกับนโยบายหลายราคา (One price policy and variable price 

policy) 

 1.1 นโยบายราคาเดียว (One price policy) หมายถึง การท่ีผูคาปลีกตั้งราคาขาย

สินคาชนิดหนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกันภายใตสถานการณท่ีเหมือนกัน นโยบายราคาเดียว

ไมไดหมายความวา ราคาท่ีตั้งไวไมสามารถเปลี่ยนแปลงได แตราคาท่ีสามารถเปลี่ยนแปลงไดเม่ือไมได

อยูในสถานการณนั้น ซ่ึงเม่ือเปลี่ยนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกับผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 

 1.2 นโยบายราคาเหมือนกัน (Single price policy) หมายถึง การตั้งราคาสินคา

แตละชนิดท่ีขายในราคาเดียวกัน หรือเปนการตั้งราคาสินคาท่ีแตกตางกันในราคาท่ีเหมือนกัน เชน สินคา 

ทุกอยางภายในรานราคา 99 บาท 69 บาท 

 1.3 นโยบายหลายราคา (Variable price policy) หมายถึง วิธีการตั้งราคาสินคา

ท่ีไมไดกําหนดไวแนนอนตายตัว ราคาสินคาท่ีคิดกับผูซ้ือแตละรายจะไมเทากันสําหรับสินคาอยางเดียวกัน 

เพราะข้ึนอยูกับการตอรองของผูซ้ือแตละราย พบมากในสินคาอุตสาหกรรม และสินคาบริโภคประเภท 

เลือกซ้ือ 

2. นโยบายระดับราคา (The level of price policy) เปนการตั้งราคาสินคาโดยการ

เปรียบเทียบกับระดับราคาของคูแขงขันหรือระดับราคาตลาด ผูคาปลีกอาจตั้งราคาสินคา ณ ระดับราคา 

ตลาด ต่ํากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด แตไมวาจะเปนการตั้งราคาแบบใดก็ตาม จะมีผลกระทบตอ

การตัดสินใจในราคาและเครื่องมือทางการตลาดธุรกิจใช ผูบริหารรานคาปลีกมีทางเลือกในการตั้งราคา 

ตามระดับราคาได 3 แบบ ดังนี ้
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 2.1 การตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด (Pricing at the Market) เปนการตั้งราคา

สินคาของธุรกิจใหเทากับราคาของคูแขงขันท่ีขายสินคาประเภทเดียวกัน คุณภาพเหมือนกัน ขนาดของ 

ธุรกิจใกลเคียงกัน ทําเลท่ีตั้งเดียวกัน บริการเหมือนกัน เปนตน วัตถุประสงคของการตั้งราคาแบบนี้ก็

เพ่ือหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคาผูคาปลีกควรใชวิธีการตั้ง 

 2.2 การตั้งราคา ณ ระดับท่ีต่ํากวาราคาตลาด (Pricing below the Market) คือ 

การท่ีธุรกิจตัดสินใจตั้งราคาสินคาต่ํากวาราคาของคูแขงขัน ธุรกิจจะตั้งราคาวิธีนี้ไดในกรณีท่ีมีตนทุน

ต่ํากวาหรือ สินคามีคุณภาพดอยกวาผูแขงขัน วัตถุประสงคของการตั่งราคาแบบนี้คือการเขาสูตลาด

วงกวาง โดยยึดหลักเกณฑท่ีวาราคาสินคาต่ํา ทําใหขายมากในปริมาณท่ีมาก แมวากําไรตอหนวยจะนอย 

แตรายไดขายจะมาก ทําใหเกิดกําไรรวมมากตามไปดวย อยางไรก็ตามอยางไรก็ตามอาจเกิดปญหา

เก่ียวกับภาพพจนของสินคาได กลาวคือ สินคาจะถูกมองวามีคุณภาพต่ําเนื่องจากราคาต่ํา 

 2.3 การตั้งราคา ระดับสูงกวาราคาตลาด (Pricing above the Market) คือ การ

ท่ีธุรกิจการตั้งราคาของตนสูงกวาระดับราคาของคูแขงขัน ซ่ึงทําไดเม่ือสินคาของธุรกิจมีลักษณะแตกตาง 

จากคูแขงขันในแง ของคุณภาพ การใหบริการ ชื่อเสียงของธุรกิจ และตนทุนสินคาที่สูงกวา เปนตน 

การตั้งราคาแบบนี้จะทีผลทําใหธุรกิจขายสินคาไดในปริมาณท่ีนอย แตกําไรตอหนวยสูง วัตถุประสงค

ในการตั้งราคาแบบนี้คือ เพ่ือตองการสรางภาพพจนใหกับสินคา 

3. กลยุทธการตั้งราคาเพ่ือการสงเสริมการตลาด (Promotional Pricing) หมายถึง การตั้ง 

ราคาสินคาชั่วคราวท่ีต่ํากวาราคาขายท่ีระบุไว ในบางครั้ง อาจจะต่ํากวาตนทุน เพ่ือเพ่ิมยอดขายใน

ระยะสั้น หรือหมายถึงผูนําในการตั้งราคาสินคา ซ่ึงบางครั้งอาจจะมีการปรับราคาใหมีระดับท่ีต่ํากวา

ตนทุนสินคา โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาจารพอคาปลีกมากข้ึนโดยมีรายระเอียดดังนี้ 

 3.1 การตั้งราคาลอใจ (Loss-leader pricing) และการตั้งราคาเหยื่อลอ (Bait pricing) 

ซ่ึงท้ัง 2 แบบ มีลักษณะคลายกันและมีขอแตกตาง ดังนี้ 

 3.1.1 การตั้งราคาลอใจ (Loss leader pricing) เปนการสรางราคาสินคาตัวใด 

ตัวหนึ่งหรือตราใดตราหนึ่งของผูคาปลีก ในราคาท่ีใกลเคียงกับตนทุนสินคาหรือต่ํากวาตนทุน โดยมี

วัตถุประสงคท่ีจะดึงดูดลูกคาใหเขารานของผูคาปลีก ในราคาท่ีใกลเคียงกับตนทุนสินคาหรือต่ํากวาตนทุน 

โดยจะมีวัตถุประสงคท่ีจะดึงดูดลูกคาใหเขาราน โดยหวังวาลูกคาจะซ้ือสินคาอ่ืนๆ ท่ีมีจําหนายในราน

ในราคาปกติ นอเหนือไปจากสินคาท่ีเปนตัวลอ ซ่ึงสินคาท่ีเปนตัวลอไหคนเขารานนี้ เรียกวา ตัวยอมขาดทุน 

(Loss leader) มักจะใชไดผลในสินคาประเภทท่ีลูกคารูจักกันดี นึกออกงาย และมักเปนสินคาท่ีใชตรา 

ของผูผลิต(National brand หรือ manufacturer’s brand) ท่ีมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก 

 3.1.2 การตั้งราคาเหยื่อลอ (Bait pricing) เปนวิธีดึงใหลูกคาเขารานของผูคา

ปลีก โดยการโฆษณาสินคาตัวใดตัวหนึ่งในราคาปกติหรือต่ํากวารานอ่ืนๆ มักใชกับสินคาท่ีตราสินคา

เปนท่ีรูจักดี เพ่ือดึงดูดใหลูกคาเขาราน โดยผูขายมีเจตนาไมตองการท่ีจะขายสินคาท่ีเปนเหยื่อลอท่ีได
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โฆษณาเอาไว โดยทําใหลูกคาเกิดความยากลําบากในการหาสินคาดังกลาว และผูขายก็จะโนมนาวให

ลูกคาหันไปสนใจซ้ือสินคาชนิดอ่ืน หรือตราอ่ืนในราคาท่ีสูงแทน ดังนั้นจึงตางกับกับการตั้งราคาลอใจ 

กลาวคือ กรณีสินคาลอใจ ผูขายมีสินคาท่ีพรอมจะขายแตกรณีเหยื่อลอ ผูขายจะมีสินคาในจํานวนนอย 

มากหรือมีแตหมดแลวซ่ึงวิธีหลังนี้ในอเมริกาถือวาผิดกฎหมาย 

 3.2 การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ (Special-even pricing) เปนวิธีการตั้งราคาสินคา 

ของผูคาปลีก โดยกําหนดราคาของสินคาใหต่ํากวาราคาปกติเปนพิเศษ เนื่องในเทศกาลตางๆ ท่ีผูคาปลีก 

กําหนดข้ึนมา เชน เทศกาลปใหม เทศการเปดสาคาใหม เปนตน เพื่อกระตุนใหใหผูปริโภคซื้อสินคา

จากผูคาปลีกมากข้ึนเปนพิเศษในชวงเวลาดังกลาว 

 3.3 การขายเชื่อแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา (Low-interest financing) วิธีนี้เปนกลยุทธ

การตั้งราคาเพ่ือเปนการสงเสริมการตลาดท่ีผูคาปลีกนํามาใช เพ่ือกระตุนยอดขายโดยการใหสินเชื่อ

แบบคิดดอกเบี้ยต่ํา ในราคาสินคาตามปกติ เชน รถยนต เครื่องใชไฟฟา เฟอรนิเจอร ท่ีอยูอาศัย เปนตน 

 3.4 สัญญาการรับประกันและการใหบริการ (Warranties and service contracts) 

ผูคาปลีกจะสงเสริมการตลาดโดยใหการรับประกันหรือบริการฟรีแทนการลดราคาสินคา 

 3.5 การใหสวนลดตามหลักจิตวิทยา (Psychological discounting) ในกรณีนี้จะ

ลดราคาสินคาโดยลงทายดวยเลขค่ี (Odd pricing) ตัวอยาง ราคาเดิม 459 บาท ลดราคาเปน 399 บาท 

 3.6 การลดราคาเพ่ือสงเสริมการขาย (Cents-off promotion) เปนวิธีการตั้งราคา

แบบลดราคาลงมาจากราคาปกติเพียงเล็กนอย เพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือมากข้ึน วิธีนี้ใชมากกับสินคา

ประเภทสะดวกซ้ือ เชน ซีอ้ิวขาว ผูผลิตตั้งราคาขายปลีกไว 15 บาท แตพอคาปลีกนํามาตั้งราคาขายเพียง 

14.25 บาท หรือน้ํามันพืชท่ีผูผลิตตั้งราคาขายปลีกไว 30 บาท แตผูคาปลีกนาํมาขายในราคาเพียง 

28.50 บาท นอกจากนี้อาจลดราคาเพ่ือสงเสริมการขายในรูปของแถมเม่ือซ้ือในราคาท่ีกําหนด เชน 

ซ้ือ 2 ขวด แถม 1 ขวด ซ้ือ 3 ชิ้น แถม 1 ชิ้น เปนตน 

 3.7 การคืนเงิน (Cash rebates) และการประกันเงินคืน (Money refund or 

guarantee) มีความหมายตางกัน ดังนี้ 

 3.7.1 การคืนเงิน (Cash rebates) หมายถึง การจายเงินบางสวนจากราคาซ้ือ 

ของผลิตภัณฑใหกับผูบริโภค ซ่ึงมีหลักฐานการจายเงินซ้ือสินคาของผูผลิต เปนกลยุทธการตั้งราคา

เพ่ือทําการสงเสริมทางตลาดผูบริโภคท่ีจะมีสิทธิ์ไดรับเงินคืนจากผูขายจํานวนหนึ่ง จากการซ้ือสินคา

ภายในระยะเวลาท่ีกําหนดไว เชน ถาซ้ือวัสดุกอสรางในชวงเวลาท่ีกําหนด ผูซ้ือจะไดรับเงินคืนจํานวน 

10,000 บาท จากการซ้ือวัสดุกอสรางในราคาท่ีกําหนดตามปกติ เปนตน 

 3.7.2 การประกันเงินคืน (Money refund or guarantee) เปนวิธีการขาย

สินคาท่ีผูขายรับประกันคุณภาพของสินคา หากลูกคาใชแลวไมไดผลตามท่ีโฆษณาผูขายยินดีคืนเงินให 
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เชน ยารักษาสิว ท่ีโฆษณาวา ถาใชแลวไมไดผลจะคืนเงินใหผูซ้ือ เปนตน วิธีนี้เปนการสงเสริมใหเกิด

การซ้ือสินคาโดยการสรางความม่ันใจในการซ้ือสินคาใหกับลุกคา 

4. กลยุทธการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological pricing) เปนวิธีการตั่งราคา

ท่ีพิจารณาถึงความรูสึกท่ีมีตอราคา ไมใชคุณคาทางเศรษฐกิจเพียงอยางเดียว ซ่ึงราคาท่ีถูกใชนี้สามารถ 

บอกบางสิ่งบางอยางเก่ียวดับตัวผลิตภัณฑไดหรือเปนกลยุทธการตั่งราคาท่ีคํานึงถึงความรูสึกนึกคิดของ 

ผูบริโภคท่ีมีตอราคาสินคาตามหลักจิตวิทยา โดยถือหลักเกณฑท่ีวา ณ ระดับราคาท่ีกําหนดข้ึนมานั้น 

สามารถจูงใจผูซ้ือไดมากวาระดับราคาอ่ืนๆ การตั้งราคาแบบนี้ประกอบดวยวิธียอยๆ 3 วิธี คือ 

 4.1 การตั้งราคาตามความเคยชิน (Customary pricing) เปนการตั้งราคาไว ณ ระดับ 

ราคาท่ีผูบริโภคคุนเคย เชน ราคาน้ําอัดลมขวดละ 7 บาท หนังสือพิมพฉบับละ 8 บาท เปนตน ฉะนั้น

ขายสินคาประเภทเดียวกันกับสินคาในทองตลาดท่ีผูซ้ือคุนเคยกับระดับราคาดังกลาว ผูขายจะตองติดตั้ง 

ราคาตามราคาตลาดท่ีคุนเคยกับราคานั้น วัตถุประสงคของการใชวิธีการตั้งราคาแบบนี้ก็เพ่ือทําให

ผูบริโภคเกิดความเชื่อถือราคาสินคาของผูขายวาผูขายวาผูขายไมไดเอาเปรียบหรือคากําไรเกินควร 

 4.2 การตั้งราคาแบบเลขค่ี (Odd pricing) เปนกลยุทธการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา 

ประกอบดวย การกําหนดราคาใหเปนเลขค่ีเชน 499 มากกวาท่ีจะเปนจํานวนเต็มเชน 500 ซ่ึงความเชื่อนี้ 

จะทําใหรูสึกวาราคาถูกกวา ซ่ึงผลก็คือจะทําใหมีปริมาณการขายเพ่ิมมากข้ึน เชน 49 บาท 69 บาท 

89 บาท เปนตน พอคาปลีกเชื่อวาการตั้งราคาเลขค่ีนี้จะมีผลทําใหเกิดการซ้ือท่ีมากกวา ราคา 99 บาท 

มีแนวโนมท่ีจะขายไดมากกวา 96 บาท หรือ 100 บาท เพราะราคาเปนราคาท่ีผูบริโภคคิดวาไมถึง 100 

บาท เห็นไดชัดเจน และเปนเลขท่ีสวยกวา 96 บาท แสดงใหเห็นวา แมระดับราคา 99 บาท จะสูงกวา

ราคา 96 บาท แตมีผลทําใหปริมาณความตองการซ้ือของผูบริโภค ณ ระดับราคา 99 บาท มีมากกวา 

ดังนั้นในกรณีนี้ผูขายจึงควรตั้งราคาท่ี 99  บาท 

 4.3 การตั้งราคาแบบเลขคู (Even pricing) เปนวิธีการตั้งราคาสินคาในรูปจํานวน

เต็มหรือเลขคู เชน 1,500 บาท 2,000 บาท 3,250 บาท เปนตน มักใชกับสินคาท่ีมีชื่อเสียง คุณภาพ

ดีหรือสินคาท่ีผูบริโภครุจักนอยเพราะในกรณีหลังนี้ผูบริโภคไมมีขอมูลอ่ืนท่ีจะชวยในการตัดสินใจซ้ือ 

เพราะคิดวาสินคาท่ีมีราคาสูงมักจะเปนสินคาท่ีคุณภาพดี และสินคาท่ีมีราคาสูงโดยท่ัวไปจะไมนิยมใช

วิธีการตั้งราคาท่ีเปนเลขค่ีเชน น้ําหอมขวดละ 2,000 บาท เปนตน 

 4.4 การตั้งราคาสินคาท่ีมีชื่อเสียง (Prestige goods pricing) เปนวิธีตั้งราคาสินค่ีมี

คอนขางสูง (Skimming pricing) เพ่ือสรางภาพลักษณใหกับสินคานั้น ขณะเดียวกันก็เปนการสราง

ภาพลักษณใหกับสินคาอ่ืนๆ ในสายผลิตภัณฑเดียวกัน หรือสินคาประเภทอ่ืนๆ ของกิจการ ซ่ึงนโยบาย 

การตั้งราคาแบบนี้มีขอสมมติฐานท่ีวาสินคาท่ีมีราคาสูงจะขายไดดีกวาสินคาท่ีมีราคาต่ํา สําหรับตลาด

เปาหมายกลุมหนึ่ง 
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5. นโยบายแนวระดับราคา (Price lining policy) เปนนโยบายการกําหนดราคาสินคา

ท่ีจําหนายไวหลายระดับราคาสําหรับคุณภาพสินคาท่ีแตกตางกันภายในสายผลิตภัณฑ การกําหนดแนว 

ระดับราคาเปนสิ่งจําเปนมากสําหรับผูคาปลีกเพราะผูคาปลีกตองมีสินคาไวจําหนายใหกับผูบริโภค

มากมายหลายชนิดสําหรับสินคาแตละประเภทในแงของคุณภาพหรือตรายี่หอ โดยผูคาปลีกจะติดราคา 

ของสินคาท่ีไวตัวสินคา เพ่ีอใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบระหวางราคาและคุณภาพแตละแนวระดับ 

ราคาท่ีแตกตางกัน ท้ังนี้การกําหนดแนวระดับราคาระดับของสินคาจะตองใหสอดคลองกับคุณภาพของ 

สินคาในแตละระดับราคาท่ีแตกตางกัน ท้ังนี้การกําหนดแนวระดับราคาของสินคาท่ีจะตองใหสอดคลอง 

กับคุณภาพของสินคาในแตละลําดับราคาท่ีแตกตางกันดวย ตัวอยาง รานขายผาสตรีแหงหนึ่งกําหนด

แนวระดับราคาไว 3 ระดับ คือ ระดับราคา 300-500 บาท ระดับราคา 600-900 บาท และระดับราคา 

ตั้งแตราคา 1,000 บาทข้ึนไป เปนตน 

6. กลยุทธการลดราคา (Mark down) เปนเปอรเซ็นตของการลดราคาจากราคาขาย

ท่ีตั้งไว เนื่องจากราคาท่ีกําหนดไวจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวการณแขงขันและสภาพ 

แวดลอมอ่ืนๆ  ท่ีเปลี่ยนแปลงไป สถานการณท่ีทําใหตองมีการลดราคามีดังนี้ (1) เกิดจากความผิดพลาด 

อันเนื่องมาจากการตั้งราคาสูงเกินไปในตอนแรก ทําใหขายสินคาไมไดจนตองลดราคาลงมา (2) ผูคาปลีก 

พบวาสินคาบางชนิดขายไมดีเลย เนื่องจากความบกพรองทางดานผลิตภัณฑ จึงตองลดราคาลงมาเพ่ือให 

ขายได (3) เกิดความผิดพลาดในการเลือกสินคาท่ีไมดีมาจําหนาย (4) เกิดจากผูคาปลีกตองการจะเรงรัด 

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในระยะเวลาอันสั้นในรูปแบบของการสงเสริมการขาย เพ่ือเพ่ิมยอดขาย

เนื่องจากการยอดขายของกิจการลดต่ําลง (5) เกิดจากสินคาท่ีจําหนายภายในรานไดรับความเสียหาย 

เชน ชํารุดหรือมีตําหนิ จึงใชวิธีลดราคา เพ่ือระบายสินคาดังกลาวออกไป (6) เกิดจากสินคาท่ีจําหนาย

ในรานลาสมัย เนื่องจากสินคานั้นเสื่อมความนิยมหรือเปนสินคาท่ีสิ้นสุดฤดูการขาย จึงตองลดราคา

เพ่ือระบายสินคาดังกลาวออกไปใหไดมากท่ีสุดเทาท่ีจะทําได (7) เนื่องจากผูคาปลีกตองเผชิญกับการ

ตัดราคาของราคาของคูแขงขัน จึงตองลดราคาสินคาของตนตามไปดวย 

7. กลยุทธตั้งราคาลวง (Fictitious pricing) เปนกลยุทธการตั้งราคาของผูคาปลีก โดย

การโฆษณาวาลดราคาสินคาในระดับหนึ่งลงมาอีกระดับหนึ่ง ซ่ึงความจริงแลวไมมีการลดราคา หรือถามี 

การลดราคาก็ลดนอยกวาจํานวนท่ีไดประกาศไว เชน ติดปายราคาสินคาไวราคาปกติ 100 บาท แตจริงๆ 

แลวไมถึง 100 บาท และติดปายลดราคาเหลือเพียง 79 บาท เปนตน การลดราคาแบบนี้เปนท่ีนิยมใช

กันอยางกวางขวางมาก เพราะเปนการดึงดูดความสนใจของลูกคาท่ีไดผล แตมีขอเสียคือถาผูบริโภครู

วาการแจงราคาเดิมสูงกวาความเปนจริงจะเกิดความรูสึกวาผูขายหลอกลวง ทําใหผูบริโภครูวาการแจง 

ราคาเดิมสูงกวาความเปนจริงจะเกิด ความรูสึกวาผูขายหลอกลวง ทําใหผูบริโภคไมพอใจและเกิดทัศนคติ 

ท่ีไมดีตอผูขายได กรณีนี้จะไดผลตอเม่ือลูกคาละเลยท่ีจะทําการเปรียบเทียบราคาสินคาของผูขายกับ
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ราคาตลาด และใชสินคาท่ีผูบริโภคไมคอยรูจักดีซ่ึงในตางประเทศมีการออกกฎหมายหามการตั้งราคา

แบบนี ้

8. กลยุทธราคาต่ําทุกวัน (Everyday Low Pricing (EDLPX strategy)) เปนกลยุทธท่ี

นิยมกันใชมากในหางสรรพสินคาและซูเปอรสโตร เนื่องจากขายจํานวนมาก จึงสั่งซ้ือสินคาทีละจํานวนมาก 

ทําใหเกิดการประหยัดจากขนาดการผลิต จึงสามารถขายสินคาไดในราคาท่ีต่ํากวา เชน บิ๊กซี โลตัส 

เปนตน 

การบริการลูกคา 

การบริการลูกคา คือ การสรางความประทับใจใหกับลูกคา เพ่ือใหลูกคาอยูกับเราไปนาน ๆ 

และเลือกท่ีจะใชบริการกับเราตอไป เพราะถึงแมวาตัวสินคาเองนั้นจะมีคุณภาพมากเพียงใด แตหาก

บริการระหวางขาย หรือแมแตหลังการขายเองนั้นไมมีคุณภาพ ลูกคาก็จะไมใชบริการกับเราอีกตอไป 

ดังนั้นการบริการลูกคาจึงเปนสิ่งสําคัญ และขาดเสียไมได (ศิริลักษณ อัตตยลักษณ, 2557) ซ่ึงจะสอดคลอง 

กับตรีเพ็ชร อํ่าเมือง ท่ีไดใหความหมายของการบริการลูกคาไววา เปนการกระทํากิจกรรมใดๆ ดวยรางกาย 

เพ่ือตอบสนองความตองการของบุคคลอ่ืน ซ่ึงเก่ียวของกับการอํานวยความสะดวก ความสามารถสราง 

ความพึงพอใจใหกับผูรับบริการได ซ่ึงการกระทําดวยรางกาย คือ การแสดงออกดวยการแตงกาย 

ปฏิบัติการ กิริยา ทาทางและวิธีการพูดจา (ตรีเพ็ชร อํ่าเมือง, 2557: 3) การบริการลูกคาเปนสิ่งท่ีสําคัญ 

มากสําหรับธุรกิจคาปลีกเพราะการใหบริการท่ีดีจะชวยเสริมสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับธุรกิจและนําพา

ธุรกิจไปสูความสําเร็จในระยะยาว ซ่ึงความสําคัญของการบริการลูกคามีอยู 3 ประการ คือ (1) ตองรวดเร็ว 

(Fast) (2) นําเสนอใหสนุก (Fun) (3) สรางความเปนมิตร (Friendly) (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546: 

276) 

1. การบริการ (Service) 

 1.1 S - Smile & Sympathy ยิ้มแยมเอาใจใส 

 1.2  E - Early Response การตอบสนองทันที 

 1.3 R - Respectful การแสดงความนับถือ     

 1.4 V - Voluntary ความสมัครใจและเต็มใจ 

 1.5 I – Image การเสริมสรางภาพพจน                     

 1.6 C – Courtesy ความออนนอมถอมตน 

 1.7 E – Enthusiasm ความกระตือรือรน 

2. วิธีการปฏิบัติงานดานการบริการใหประสบความสําเร็จประกอบดวย 

 2.1 ความพรอมของสถานท่ี 

 2.2 ความพรอมของผูใหบริการ 

 2.3 ความตรงตอเวลา เสร็จงานตามกําหนด 
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 2.4 แสดงความยินดีเม่ือมีผูมาติดตอพรอมใหขอมูล 

 2.5 ใหความสะดวก 

 2.6 ปฏิบัติงานอยางมีคุณภาพ 

 2.7 ตอบสนองความตองการ 

 2.8 มีปฏิภาณในการแกสถานการณ 

 2.9 บริการอยางท่ัวถึง 

 2.10 บริการพรอมเพรียง 

 2.11 มีความสุภาพ ออนโยน 

 2.12 ลดความขัดแยง 

 2.13 ระงับอารมณ 

 2.14 สงลูกคาดวยไมตรีจิต 

แนวทางในการใหบริการมีสองแนวทาง ดังนี้ 

ประการแรก คือ ลูกคาเปนผูถูกเสมอ หรือเห็นวาลูกคาตองไดรับการเอาอกเอาใจ ถือวา

ถูกตองและเปนหนึ่งเสมอ หาตองการใหบริการท่ีดีตองใหความสะดวก ใชวาจาไพเราะ ใหคําแนะนํา 

ดวยการยกยองลูกคาตลอดเวลา 

ประการท่ีสอง คือ ตองใหเกียรติลูกคา ตองไมเปนการบังคับขูเข็ญใหลูกคามีความพึงพอใจ 

เกิดความเชื่อถือจากพฤติกรรมของเราผูใหบริการ แลวกลับมาใชบริการของเราอีก 

ความคาดหวังของลูกคากับการบริการ 

1. ซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน และราคาเดียวกันทุกราน 

2. เม่ือเกิดปญหาสามารถเคลมสินคาได 

3.  การบริการและการตอนรับท่ีดี 

 3.1 พนักงานยิ้มแยมแจมใส 

 3.2  ใสใจตอปญหาของลูกคา 

 3.3  มีบริการหลังการขาย 

 3.4  ยินดีบริการดวยความเต็มใจ 

 3.5  ข้ันตอนนอย สะดวก รวดเร็ว 

 3.6  ภาพลักษณทันสมัย 

4.  ม่ันใจในการรับประกัน การบริการ 

 4.1  มีการรับประกันในการใหบริการ 

 4.2  มีอุปกรณในการบริการท่ีทันสมัย 

 4.3  มีทีมงานท่ีมีความรูเชี่ยวชาญ 
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5. พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี 

 5.1  มีบุคลิกภาพท่ีดี 

 5.2  แตงกาย สะอาดเรียบรอย 

 5.3 พูดจาสุภาพเรียบรอย 

คุณสมบัติท่ีดีของพนักงานบริการ 

1.  มีความรอบรูเก่ียวกับงานเปนอยางดี 

 1.1  รอบรูเรื่องของขอมูล รายละเอียดของสินคาเปนอยางดี 

 1.2  มีความรูเก่ียวกับเทคโนโลยีตางๆ 

 1.3  มีความเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงของธุรกิจ 

 1.4  เขาใจในหนาท่ี ขอบขายของงานท่ีทํา 

 1.5  อธิบายรายละเอียด คุณสมบัติของสินคาไดเปนอยางดี 

 1.6  สามารถพูดใหลูกคาเห็นขอแตกตางของการซ้ือสินคาท่ีอ่ืนๆ 

 1.7  พูดจาดวยน้ําเสียงท่ีนุมนวล 

2.  มีจิตสํานึกแหงการบริการ (Service Mind) 

 2.1  มีจิตของความเปนผูให 

 2.2  มีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธท่ีดี 

 2.3  หนาตายิ้มแยมแจมใส 

 2.4  มีทัศนะคติท่ีดีเก่ียวกับงานบริการ 

3.  รักษามาตรฐานของราน 

 3.1 ใหบริการท่ีดีแกลูกคา 

 3.2 แตงกายสะอาด เรียบรอย 

 3.3 พูดจาสุภาพ ออนนอม 

 

ตารางท่ี 1 แนวทางปฏิบัติตอพฤติกรรมลูกคา 

พฤติกรรมของลูกคา แนวทางปฏิบัติตอลูกคา 

1. ไมฟงใคร คิดอยางไรฝงใจอยางนั้นได

ขอมูลผิดๆ ก็ยืนกระตายขาเดียว ไมรับฟง

เหตุผลท่ีชี้แจง 

- ฟงเขาพูด 

- ถามเขาบาง แตอยาซักเขาวาไดขอมูลจากใคร 

- ใหเขาแสดงออกอยางเต็มท่ี 

- ชี้แจงแกเขาเพียงสั้นๆ 

2. ติทุกสิ่งทุกอยางท่ีจะสรรหามาติ ติสารพัด

อยางท้ังสินคา ราคา บริการ 

- ปลอยเขาพูด อยาขัด 

- แยงเขาบาง แตไมพูดขัดคอ 

- บอกจุดเดนของสินคาและบริการใหเดนชัด 
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ตารางท่ี 1  แนวทางปฏิบัติตอพฤติกรรมลูกคา (ตอ) 

พฤติกรรมของลูกคา แนวทางปฏิบัติตอลูกคา 

3. จูจี้ ข้ีบน พูดเสียงดัง วางทา ใชกิริยาไม

สุภาพ เห็นผูใชบริการต่ําตอยกวาตน 

 

- พยายามชวนเขาไปพูดในท่ีไมมีคน 

- ปลอยใหเขาบนตามสบายย 

- อยาสนใจกิริยาทาทางของเขา 

- จับความใหไดวาเขาตองการอะไร 

- สนองตอบตามควร 

4. ชอบคุยเรื่องความร่ํารวย และการกลาใช

จายอยางไร ไมกลัวสิ้นเปลือง 

- ฟงเงียบ 

- ปลอยใหคุยใหพอ 

- ใหความเห็นท่ัวๆไป 

- อยาผสมโรง หรือซักถามใดๆ 

- ชี้แจงเรื่องเทาท่ีจําเปน 

5. โกรธท่ีสินคาไมตรงตามตัวอยาง กลาวหา

วาหลอกลวง ตบตา 

- ฟงอยางสงบ 

- แสดงทาทีเห็นอกเห็นใจ 

- นําสินคามาพิจารณา เปรียบเทียบขอแตกตาง 

6. แสดงทาทางวางมาดเปนผูมีบุญหนักศักดิ์

ใหญ วางทา จะขอพูดกับเจานายเทานั้น ไม

สนใจฟงคําอธิบาย คิดวารูหมดทุกอยาง 

- ออนนอมใหเขาสมใจอยาก 

- ยกยองใหความสําคัญกับตําแหนงเขา 

- ถามความเห็นของเขาในบางเรื่อง 

- ดําเนินการใหเสร็จโดยเร็ว 

7. อารมณเสีย โกรธใครมาจากไหน ก็มาลงท่ี

คนซ่ึงไมรูอิโหนอิเหน พูดเกรี้ยวกราด 

ฉุนเฉียว 

- พยายามหลีกเลี่ยงการโตแยง 

- ฟงเขาพูด แตอยาใสใจในน้ําเสียง 

- ชี้แจงเหตุผลอยางสั้นๆ 

- ไมพูดตอปากตอคํากับเขา 

8. เลนหูเลนตา พูดจาแทะโลม ทําเปนสนใจ

สินคา แตไมมีทีทาจะซ้ือสินคา เดินหนาเก้ียว

พาราสีทาเดียว 

- ทําสีหนาปกติ ไมยิ้ม ไมบึ้ง 

- พูดดวยเฉพาะเรื่องท่ีเก่ียวกับสินคา และบริการ 

- โตตอบอยูในเรื่องธุรกิจ 

- ไมใสใจคําพูดท่ีนอกเหนือจากงาน 

- เรียกใหผูอ่ืนมารวมอธิบายสินคาดวย 

- ถาจําเปนเชิญพบหัวหนา 
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ตารางท่ี 1  แนวทางปฏิบัติตอพฤติกรรมลูกคา (ตอ) 

พฤติกรรมของลูกคา แนวทางปฏิบัติตอลูกคา 

9. มีอาการรีบรอน ตองการใหบริการอยาง

ทันอกทันใจ  รออะไรไมเปน ข้ีรําคาญ 

- ปรับตัวปรับใจใหสองไวกับเขา 

- บอกวาจะตองทําอะไรบาง ใชเวลาเทาใด 

- ไมควรซักถามอะไรเขามาก 

- ดําเนินการอยางกระฉับกระเฉง 

10. สุภาพ พูดชาๆ ทีทาสุขุม ซักถามเปน

ระยะๆ  พูดไมรูจบ 

- ใหรายละเอียดตามท่ีเขาตองการ 

- ใจเย็นๆ อยางเรงเขานัก 

11. ชอบติสินคา - รับฟงเพราะเปนธรรมชาติของการตอรอง 

- อธิบายคุณสมบัติของสินคาใหลูกคาเขาใจ 

- เสนอจุดขายท่ีสินคาท่ีเรามี 

12. คุยวารูเรื่องตัวสินคามากกวาพนักงาน - ปลอยใหลูกคาพูดไปกอน 

- สิ่งท่ีพูดถูกตองยกยองลูกคา 

- สิ่งท่ีพูดไมถูก ตองชี้แจงแนะนําเพ่ิมเติม 

13. ชอบอางวาสินคาจากท่ีอ่ืนราคาถูกกวา - รับฟงและหาจังหวะอธิบายชี้แจงวาท่ีมีสินคา

ราคาถูกกวา เพราะอะไร เชน เปนชวงลดราคา 

ลางสตอค 

- ถาเรามีชวง SALE (ลดราคา) ตอนใดก็บอกเขาไป 

14. ซักถามแบบอวดรู ท้ังๆท่ีรูไมจริง - ไมถือเปนสาระ ไมพูดปด 

- ขอใหซ้ือก็ใชได 

- รับฟง ปลอยใหพูดกอนแลวอธิบายคุณสมบัติท่ี

ถูกตองแกลูกคาทีหลัง 

15. ชาวตางประเทศพูดไทยไมไดหรือพูดไมชัด - ขอใหเขารอสักครู 

- นําผูท่ีพูดภาษาเดียวกับเขามาพบ 

- ฝกฝนตนเองใหใชภาษาอังกฤษ ซ่ึงเปนภาษา 

สากลใหได 

16. ตําหนิวาราคาแพงกวาคูแขง - อธิบายคุณภาพสินคาท่ีมีเหนือกวาคูแขง 

- ย้ําวาคุณภาพของสินคาเราสมราคา เพราะอะไร 

17. อางวาซ้ือจากท่ีอ่ืนไดโดยมีสวนลดพิเศษ - ตองรายงานใหมีการตรวจสอบวาผิดนโยบายหรือ

เปลา 

- อธิบายคุณสมบัติของสินคาใหลูกคาเขาใจ 
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ตารางท่ี 1 แนวทางปฏิบัติตอพฤติกรรมลูกคา (ตอ) 

พฤติกรรมของลูกคา แนวทางปฏิบัติตอลูกคา 

18. ตอรองราคา โดยอางวาซ้ือจํานวนมาก - ตองยึดนโยบายเปนหลัก 

- ปฏิบัติตามนโยบาย 

- ใหคําอธิบายแกลูกคา 

19. ดูถูกพนักงานขายวาต่ําตอย - อยาใสใจมาก เพราะคนเรานิสัยไมเหมือนกัน 

- ทําใจเย็นเหมือนไมเขาใจทาทีของเขา 

20. ตองการซ้ือในชวง SALE - แนะนําลูกคาวาสินคาบางรุน บางทีขายดีมาก 

หากรอ SALE จะหมด 

- ชี้ใหเห็นวาไดใชสินคาเร็วจะคุมกวาราคาท่ีลดลง 

 

หลักสําคัญในการแกปญหาใหกับลูกคา 

1. พนักงานตองเต็มใจในการรับฟงขอสงสัยของลูกคา หรือปญหาท่ีเกิด แสดงความจริงใจ 

ดวยทาทีท่ีเปนมิตรโดยการฟง ลูกคาบางคนตองการศึกษาหาขอมูลกอนการตัดสินใจ อาจมีคําถามหรือ 

ขอสงสัยมากนัก จะตองแสดงใหลูกคารูสึกถึงความพยายามท่ีจะชวยไขขอสงสัยตางๆ ดวยความเต็มใจ 

2. พนักงานตองมีความรูในเรื่องของสินคาและบริการเปนอยางดี เขาใจอยางถองแทเพ่ือ 

ท่ีจะสามารถตอบคําถาม หรือขอสงสัยลูกคาได สามารถวิเคราะหและเปรียบเทียบใหลูกคาไดอยางละเอียด 

3. พนักงานตองมีความอดทนในการฟงขอสงสัยหรือขอโตแยงของลูกคา ลูกคาบางราย

อาจมีขอเปรียบเทียบ จะตองรับฟงอยางเขาใจ พรอมแสดงความเขาใจดวยการพยักหนาเพ่ือแสดงถึง

ความเขาใจ แลวตอบคําถาม ขอสงสัยตางๆ อยางมีเหตุผล ชี้แจงถึงขอเท็จจริงตางๆ อยางตรงไปตรงมา 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

สุธารัตน ดอกตาลยงค (2558) ทําการศึกษาเรื่องรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาในรานคาวัสดุกอสรางแบบใหม (Modern Trade) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล จากผลการวิจัย พบวา ระดับของรูปแบบการตัดสินใจซ้ือสินคาในรานคาวัสดุกอสราง

แบบใหม (Modern Trade) ของผูบริโภครวมมีคาเฉลี่ยท่ี 3.54 อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดาน

พบวา ดานการใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา อยูในระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย 4.10 ดานการให

ความสําคัญกับตราสินคาท่ีมีราคาแพงและมีชื่อเสียง อยูในระดับปานกลาง ดวยคาเฉลี่ย 3.12 ดานการให 

ความสําคัญกับความใหมและนวัตกรรมของสินคา อยูในระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย 3.51 ดานการให

ความสําคัญกับความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือสินคา อยูในระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย 3.42 ดานการให

ความสําคัญกับราคาสินคาท่ีต่ํากวา อยูในระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย 3.94 ตามลาดับ 

 



57 

พนิดา ไทยออน (2554) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการรานคา

ปลีกวัสดุกอสรางและอุปกรณตกแตงบานสมัยใหมในจังหวัดนครปฐม พบวา ปจจัยทางประชากรศาสตร 

มีผลตอการเลือกใชบริการ คือ ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 21-30 ป มีรายไดเฉลี่ยประมาณ 

10,001-20,000 บาท ผูมีอิทธิพลเลือกใชบริการ คือ ตัวผูบริโภคเอง วัตถุประสงคในการเลือกใชบริการ 

คือ เพ่ือซ้ือสินคาหรือบริการ เหตุผลท่ีเลือกใชบริการเพราะ คือ ความครบถวนหรือความหลากหลาย

ของสินคา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการอยูในระดับสําคัญมาก นอกจากนี้ 

ยังพบอีกวาระดับการศึกษาไมมีผลตอปจจัยในการเลือกใชบริการ เพราะผูบริโภคสามารถขอคําปรึกษา 

เรื่องการกอสรางไดจากชางหรือผูรับเหมาและรานคาวัสดุกอสราง 

 นฤมล กวินกิจ (2554) ทําการศึกษาความตองการเลือกซื้อผลิตภัณฑวัสดุกอสราง ใน

จังหวัดภูเก็ต พบวา ลูกคาสวนใหญเลือกซ้ือวัสดุกอสรางดวยตนเองโดยมีชางรับเหมาเปนผูใหคําแนะนํา 

ในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางและยังพบอีกหนึ่งปจจัย คือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือวัสดุกอสราง 

ท่ีรานคาวัสดุกอสรางความสะดวกใหกับลูกคา คือ อยูใกลกับหนางานท่ีกําลังกอสราง ซ่ึงลูกคาสวนใหญ 

จะไมเลือกซ้ือวัสดุกอสรางก็ตอเม่ือรานวัสดุกอสรางอยูไกลจากหนางานท่ีกําลังกอสราง 

ปกรณ เจริญเวช (2554) ทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

กระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาของลูกคากลุมเจาของบานในพ้ืนท่ี อ.เมือง จ.ระยอง พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 

สวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 31-35 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท ผลการทดสอบ 

พบวาปจจัยสวนบุคคลไมไดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระเบื้องมุงหลังคาคอนกรีต ปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระเบื้องมุงหลังคาคอนกรีตอยางมีนัยสําคัญทาง 

สถิติท่ี 0.01 ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับ คุณภาพของสินคา และสินคามีสี

ใหเลือกไดตามความตองการ ตามลําดับ ดานราคา ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับราคาท่ีเหมาะสม

กับคุณภาพของสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับทําเลท่ีตั้งท่ีสามารถ 

เขามาซ้ือสินคาไดโดยงาย ดานสงเสริมการตลาด ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับการบริการหลังการ

ขายมาเปนอันดับแรก 

สุกัญญา ตั้งตรงสิทธิ์ (2550) ทําการศึกษาปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินคาวัสดุกอสรางของรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา ปจจัยทางสวนประสมทาง 

การตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ และยังพบอีกวา ปญหาหลัก

ท่ีผูประกอบการพบคือปญหาเก่ียวกับคุณภาพของสินคาจึงทําใหผูประกอบการสวนใหญมีแนวโนมท่ีจะมี 

การลงทุนเพ่ิมข้ึนโดยการขยายและปรับปรุงพ้ืนท่ีคลังในการจัดเก็บสินคา 

ศิริกาญจน  รัชตวิศาล (2553) ทําการศึกษาการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑปูนซีเมนตของ

ผูบริโภคในจังหวัดกระบี่ พบวาผูซ้ือผลิตภัณฑปูนซีเมนตสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ป รายได

เฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท เลือกซ้ือผลิตภัณฑดวยตนเอง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ คือ 
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ผลิตภัณฑมีคุณภาพดี และเปนรานประจําในการซ้ือขายเพราะสะดวกในการเดินทาง การเปรียบเทียบ

คุณภาพกับราคา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการซ้ือผลิตภัณฑปูนซีเมนตท้ัง ผลิตภัณฑ ราคา 

การจัดจําหนาย ยกเวนการสงเสริมทางการตลาดท่ีไมคอยมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑปูนซีเมนต 

จากการทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวของโดยรวม พบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีท้ังสงผล 

และไมสงผลตอการเลือกใชบริการของรานคาวัสดุกอสราง แตท่ีพบเห็นเปนสวนใหญคือ ผูชายจะเปน

คนท่ีเขามามีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือหรือเขาใชบริการรานคาวัสดุกอสรางรวมถึงการตัดสินใจไดดวย 

ตนเอง ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดสวนใหญ พบวา ผูบริโภคหรือลูกคาท่ีเดินเขาโมเดิรนเทรด 

ใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา ตราสินคา นวัตกรรมใหมท่ีมีขายในโมเดิรนเทรด เรียงลําดับตาม

ความสําคัญ อีกปจจัยท่ีสําคัญรองลงมา พบวา ผูบริโภคหรือลูกคาใหความสําคัญกับการใหความเพลิดเพลิน 

ในการเดินเลือกซ้ือสินคา และผูบริโภคหรือลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับสินคาราคาถูกมากกวา

ราคาแพง สําหรับรานคาวัสดุกอสรางท่ัวไป พบวา ผูบริโภคหรือลูกคาใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา 

มาเปนอันดับแรกเชนกันและทําเลท่ีตั้งเปนสิ่งท่ีสําคัญมาก โดยเนนการเดินทางที่สะดวกและรานคา

วัสดุกอสรางตองไมไกลจากหนางานท่ีกําลังกอสราง ปจจัยรองลงมา คือ ความหลากหลายของสินคา

หากรานคาวัสดุกอสรางมีสินคาหลากหลายจะสามารถดึงดูดใหผูบริโภคหรือลูกคาเขามาใชบริการได

มากกวา อีกหนึ่งปจจัยท่ีสําคัญการบริการลูกคาหรือการบริการหลังการขายเปนสิ่งท่ีผูบริโภคหรือลูกคา 

ใหความสําคัญมากในดานสงเสริมการขาย สรุป รานคาวัสดุกอสรางสมัยใหมหรือโมเดิรนเทรด ผูบริโภค 

สวนใหญใหความสําคัญกับสินคาท่ีขายตองเปนตราสินคาชั้นนําและคุณภาพสินคาตองมากอน แตก็ยัง

คํานึงถึงผลิตภัณฑท่ีมีราคาถูก สวนรานคาวัสดุกอสรางแบบดั้งเดิมหรือรานคาวัสดุกอสรางท่ัวไป ลูกคา 

สวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาและความหลากหลายของสินคาท่ีมีขายเชนกันและให

ความสําคัญกับทําเลท่ีตั้งเดินทางสะดวกอยูไมไกลจากหนางานมากนัก ราคาไมมีผลตอการตัดสินใจ 

และใหความสําคัญกับบริการหลังการขาย 

 

 

 

 



บทท่ี 3 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

ในการวิจัยเรื่อง “กลยุทธสวนประสมทางการตลาดคาปลีกท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ

ของรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตก” ครั้งนี้ผูทําวิจัยไดดําเนินตามข้ันตอนดังนี้ 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 

2. การกําหนดประชากร 

3. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

4.  การสรางและพัฒนาเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

5. การเก็บรวบรวมขอมูล 

6. การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเนนการเก็บรวบรวม

ขอมูลจากการสํารวจกลุมประชากร ผูบริโภคมีการสั่งซ้ือสินคาวัสดุกอสรางเอสซีจี เพ่ือการศึกษา ปจจัย 

ทางประชากรศาสตรและรูปแบบการดําเนินชีวิต ของโมเดล SMED สงผลตอปจจัยทางจิตวิทยา และ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดคาปลีกของผูบริโภค รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในพ้ืนท่ีภาค

ตะวันตกโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมประชากรเพ่ือวิเคราะห

และหาขอมูลทางสถิติ โดยแยกวิจัยตามวัตถุประสงค เพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัย 

 

การกําหนดประชากร 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ หมายถึง ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนาย

คาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท 

ข้ึนไป ซ่ึงไดจากการประมาณการดวยจํานวนลูกคาท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก ใน

ภาคตะวันตก ตั้งแต มกราคม – มีนาคม 2559 
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การสุมตัวอยาง 

วิธีการเลือกกลุมตัวอยางของงานวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชวิธีการสุมเลือกตัวอยางแบบโควตา

และสุมเลือกตัวอยางตามสะดวก ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 2 จํานวนประชากรท่ีเขามาใชบริการในรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตพ้ืนท่ีภาค

ตะวันตก 

ประเภทรานคา

ปลีก 
จังหวัด รานผูแทนจําหนาย 

จํานวน

ประชากร 

Home Solution นครปฐม บ.จําหนายวัตถุกอสราง จก. สาขา 3 12 

Home Solution นครปฐม บ.จําหนายวัตถุกอสราง จก. 11 

Home Solution สมุทรสงคราม บ.อุดมชัยสมุทรสงครามซิเมนต จก. 8 

Home Solution ประจวบคีรีขันธ หจก.รอนทองชัย 7 

Home Solution เพชรบุรี หจก.โชควิชัยคาวัสดุ 5 

Roofing Center สุพรรณบุรี หจก.เจริญภัณฑสามชุก (1995) 9 

Roofing Center สุพรรณบุรี หจก.ต.แสงอุปกรณสุพรรณบุรี 6 

Roofing Center พระนครศรีอยุธยา บ.พงษศักดิ์ไทยวัสดุภัณฑ (1994) 5 

Roofing Center สมุทรสาคร บ.เอเซียคาไมและวัตถุกอสราง จก. 5 

Roofing Center สิงหบุรี บ.กิติไพศาลคาวัสดุกอสราง 2535 5 

General Trade กาญจนบุรี หจก.ส.เอ้ือสุข 6 

General Trade เพชรบุรี บ.ไทยนิยมเทรดดิ้ง จก. 4 

General Trade นครปฐม บ.ลิ้มพัฒนาดีซีเมนต จก. 3 

Grand Total 86 

 

การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

แหลงท่ีมาของขอมูลประกอบดวย 2 สวน คือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคเขามาใชบริการ

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ท่ีไดจากการตอบแบบสอบถาม 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการคนควาจาก เอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

หนังสือ ตํารา วารสาร สิ่งพิมพ ฐานขอมูล เว็บไซต ท่ีเก่ียวของกับประชากรศาสตร ปจจัยทางจิตวิทยา 

กลยุทธคาปลีก และงานวิจัยการแบงสวนทางการตลาดของกลุมผูบริโภคสินคาวัสดุกอสราง โมเดล 

SMED ของเอสซีจี 
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ข้ันตอนการสรางเครื่องมือวิจัย 

1. ศึกษาข้ันตอนจากเอกสาร ตํารา และงานท่ีเก่ียวของกับการวิจัยเรื่อง ประชากรศาสตร 

ปจจัยทางจิตวิทยา กลยุทธคาปลีก เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. ปรับปรุงใหแบบสอบถามมีความเหมาะสมและสอดคลองกับแนวคิดทฤษฎี 

3. นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดพัฒนาข้ึนนําเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธโดยอาศัย 

ดุลยพินิจของอาจารยท่ีปรึกษารวมกับ ผูทรงคุณวุฒิรวม 3 ทาน เพ่ือตรวจสอบความถูกตองเหมาะสม

ของขอคําถาม 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทําการสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยโดยการออกแบบ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซ่ึงผูวิจัยสรางข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรมรวมถึงไดศึกษาคนควาแนวคิดจาก

งานวิจัยการแบงสวนทางการตลาด โมเดล SMED ของเอสซีจี ซ่ึงทางผูวิจัยไดแบงแบบสอบถามออกเปน 

5 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED ในรูปแบบมาตราวัดท่ี

ใชเลือกคําตอบมี 5 ระดับความสําคัญ รูปแบบสูตร Minimum Distance Estimation ไดแก แนวโนม 

ในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางซ้ือสินคาแยกชิ้น-ซ้ือสินคาพรอมบริการติดตั้ง แนวโนมในการเลือกซ้ือวัสดุ

กอสรางเนนสินคาราคาถูก-ดีไซนสวยงาม แนวโนมในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางหาขอมูลจากคนอ่ืน-หา

ขอมูลดวยตนเอง เปนมาตราสวนแบบประเมินคา (Rating Scale) 5 ระดับ 

สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางประชากรศาสตรและรูปแบบการดําเนินชีวิตเปนรูปแบบ 

ปลายปดแบบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว ไดแก เพศ อายุ รายไดตอเดือน อาชีพ  สถานภาพ มูลคา

การสรางบาน กิจกรรมท่ีชอบทําในยามวาง 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิตเปนรูปแบบปลายปดแบบเลือกตอบได

มากกวา 1 ขอ ไดแก ปจจุบันคุณอยูกับใคร การหาขอมูลในการทําบานผานชองทางใด 

สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางจิตวิทยาในรูปแบบมาตราวัดท่ีใชเลือกคําตอบมี 4 ระดับ 

ความสําคัญ ไดแก การสังเกตตัวแบบ ความภาคภูมิใจ ความเชื่อม่ัน เปนมาตราสวนแบบประเมินคา 

(Rating Scale) 4 ระดับ ตามแนวคิดของลิเคอรต คือ 

ระดับความคิดเห็นท่ีเหมาะสมมากท่ีสุด  ใหคะแนน  4 

ระดับความคิดเห็นท่ีเหมาะสมมาก ใหคะแนน  3 

ระดับความคิดเห็นท่ีเหมาะสมนอย ใหคะแนน  2 

ระดับความคิดเห็นท่ีเหมาะสมนอยท่ีสุด  ใหคะแนน  1 
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ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยมีรายละเอียดการคํานวณดังนี้ 

 

 ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด

จํานวนชั้น
 

  = 
4 – 1

5
 

  = 0.60 

 

 เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 

 คาเฉลี่ยท่ีวัดได ผูบริโภคมีปจจัยทางจิตวิทยาอยูในระดับ 

 3.44 – 4.00 มากท่ีสุด 

 2.83 – 3.43 มาก 

 2.22 – 2.82 ปานกลาง 

 1.61 – 2.21 นอย 

 1.00 – 1.60 นอยท่ีสุด 

 

 สวนท่ี 5 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดคาปลีกในรูปแบบมาตราวัดท่ีใช

เลือกคําตอบมี 4 ระดับความสําคัญ ไดแก ทําเลท่ีตั้ง ความหลากหลายของประเภทสินคา การออกแบบ 

รานและการจัดแสดงสินคา องคประกอบการสื่อสาร นโยบายการตั้งราคา การบริการลูกคา เปนมาตราสวน 

แบบประเมินคา (Rating Scale) 4 ระดับ ตามแนวคิดของลิเคอรต คือ 

 ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด  ใหคะแนน  4 

 ระดับความพึงพอใจมาก ใหคะแนน  3 

 ระดับความพึงพอใจนอย ใหคะแนน  2 

 ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด ใหคะแนน  1 

 

 ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยมีรายละเอียดการคํานวณดังนี้ 

 

 ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด

จํานวนชั้น
 

  = 
4 – 1

5
 

  = 0.60 
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 เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 

 คาเฉลี่ยท่ีวัดได ผูบริโภคมีปจจัยทางจิตวิทยาอยูในระดับ 

 3.44 – 4.00 มากท่ีสุด 

 2.83 – 3.43 มาก 

 2.22 – 2.82 ปานกลาง 

 1.61 – 2.21 นอย 

 1.00 – 1.60 นอยท่ีสุด 

 

การสรางและพัฒนาเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

การตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา 

โดยการนําแบบสอบถามเสนอตออาจารยท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ และอาศัยดุลยพินิจของ

อาจารยท่ีปรึกษารวมกับผูเชี่ยวชาญ คือ ผศ.ดร.อัมรินทร เทวตา เพ่ือตรวจสอบความครอบคลุมตาม

องคประกอบท่ีกําหนด และพิจารณาประเมินความสอดคลองระหวางขอคําถามแตละขอกับนิยามศัพท 

เฉพาะ โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนน ดังนี้ 

 +1 หากผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวาขอคําถามมีความเหมาะสม +1 

 0 หากผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวาไมแนใจถึงความเหมาะสมของขอคําถาม 0 

 -1 หากผูทรงคุณวุฒิมีความเห็นวาขอคําถามมีความไมเหมาะสม 

 

ผลท่ีไดจากการคํานวณคาดัชนีความสอดคลองตองมีคาดัชนีความสอดคลองเทากับ 1.00 

แสดงวาขอคําถามสอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัยและสามารถนําไปใชในการสอบถามไดจริง

และหากเครื่องมือขอใดไมถึงเกณฑจะทําการคัดออก (ประสพชัย พสุนนท, 2555: 224) 

การวิเคราะหหาความเช่ือม่ัน (Reliability) 

ผูวิจัยไดกําหนดใหมีการทดสอบความเชื่อม่ันโดยนําแบบสอบถามท่ีสามารถวัดไดตามลักษณะ 

หรือทฤษฎีนั้นๆ เปนการทดสอบองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis: CFA) 

ดวยการนําแบบสอบถามไปทดลองใชกับผูบริโภคท่ีเขามาซ้ือวัสดุกอสรางในรานผูแทนจําหนาย ท่ีไมได 

อยูในกลุมประชากร จํานวน 30 ชุด แลวนําแบบสอบถามมาหาคาความเชื่อมั่น (Reliability)โดยใช

วิธีการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) ในการศึกษาครั้งนี้ไดคา

ความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับเทากับ 0.965 คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดานจิตวิทยาใน 

การเขามาใชบริการของผูบริโภคเทากับ 0.937 และคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดานสวนประสม

การตลาดคาปลีกเทากับ 0.962 (รายละเอียดแสดงในภาคผนวก ข) ดังนั้นคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 

ท้ังฉบับและรายดานมากกวา 0.70 ซ่ึงอยูในเกณฑท่ียอมรับได 
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การเก็บรวบรวมขอมูล  

การเก็บรวมรวมขอมูลเพ่ือนํามาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอน ดังนี้ 

1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมประชากร 

ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 

100,000 บาทข้ึนไป จํานวน 86 คน ซ่ึงเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบสอบถาม 

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมและทําการคนควา 

มาจากหนังสือตําราวิชาการ บทความ วารสาร เอกสารอางอิง และเว็บไซต 

 

การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดแนวทางการนําเสนอและวิเคราะหขอมูล เพ่ือใชในภาพรวม 

ในการตอบคําถามการวิจัย โดยนําแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดมาตรวจสอบความสมบูรณและนําไป

ลงรหัสขอมูล เพ่ือวิเคราะหขอมูล โดยโปรแกรมสําเร็จรูปและนําเสนอดวยตารางประกอบการบรรยาย 

กําหนดความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผูวิจัยจึงไดใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

1. การแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคสินคาวัสดุกอสรางรูปแบบโมเดล SMED ของ 

ผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสูตรการคํานวณ Minimum Distance Estimation 

2. การวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ 

อายุ รายไดตอเดือน อาชีพ สถานภาพ และมูลคาการสรางบาน ดวยการแจกแจงความถ่ี และคิดเปน

รอยละ 

3. การวิเคราะหขอมูลดานรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย 

บุคคลท่ีอาศัยอยูดวย ชองทางการหาขอมูลในการทําบาน และกิจกรรมท่ีชอบทําในยามวาง ดวยการ

แจกแจงความถ่ี และคิดเปนรอยละ 

4. การวิเคราะหขอมูลจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค ประกอบดวย การสังเกต 

ตัวแบบ ความภาคภูมิใจ และความเชื่อม่ัน โดยการคํานวณหาคาสถิติ ไดแก คาเฉลี่ย (Χ ) และคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) 

5. การวิเคราะหขอมูลสวนประสมการตลาดคาปลีก ประกอบดวย ทําเลท่ีตั้ง ความหลากหลาย 

ของประเภทสินคา การออกแบบรานและการจัดแสดงสินคา องคประกอบการสื่อสาร นโยบายการตั้ง

ราคา และการบริการลูกคา โดยการคํานวณหาคาสถิติ ไดแก คาเฉลี่ย (Χ ) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(S.D) 

6. การทดสอบสมมติฐาน เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางการแบงสวนการตลาด 

SMED กับลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยา จําแนกตามการแบงสวนการตลาด SMED และเปรียบเทียบ 

ความแตกตางระหวางการแบงสวนการตลาด SMED กับลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคา
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ปลีก จําแนกตามการแบงสวนการตลาด SMED ครั้งนี้ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหคือ F-Test เพ่ือวิเคราะห 

ความแตกตางของตัวแปร ในกรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจึงทําการเปรียบเทียบ

พหุคูณดวยวิธี Least Significant Difference (LSD) 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาเรื่องกลยุทธสวนประสมทางการตลาดคาปลีกท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการของ 

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตก มีวัตถุประสงคการวิจัยเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาปจจัย 

ทางประชากรศาสตรของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED ท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนาย

คาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก 2) เพ่ือศึกษาการแบงสวนการตลาดในรูปแบบการดําเนินชีวิต 

ของโมเดล SMED ของผูบริโภคท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีของผูบริโภค

ในภาคตะวันตก 3) เพ่ือศึกษาปจจัยทางจิตวิทยาของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED ท่ีเขามาเลือกใช 

บริการรานผูแทนจําหนายคาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก 4) เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดคาปลีกของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED ท่ีเขามาเลือกใชบริการรานผูแทนจําหนาย

คาปลีกเอสซีจีของผูบริโภคในภาคตะวันตก ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

จากกลุมตัวอยาง ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 

86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาทข้ึนไป ผลท่ีไดจากการศึกษา ผูวิจัย

นําเสนอขอมูลในรูปตารางประกอบคําบรรยาย โดยแบงเปน 6 สวน ดังนี้ 

1.  การแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

2.  ขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร 

3.  ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิต  

4.  ขอมูลจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค 

5.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดคาปลีก 

6.  การทดสอบสมมติฐาน 

 

การแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

ขอมูลการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED ประกอบดวย Smart Saver 

Mainstreamer Explorer และ Design Aspirer ดวยการแจกแจงความถ่ี และคิดเปนรอยละ แสดงผล 

ดังตารางท่ี 3 
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ตารางท่ี 3 แสดงจํานวนและรอยละของการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

โมเดล SMED จํานวน รอยละ 

Smart Saver 12 13.95 

Mainstreamer 40 46.51 

Explorer 9 10.47 

Design Aspirer 25 29.07 

รวม 86 100 

 

จากตารางท่ี 3 พบวา ผูใหขอมูลซ่ึงเปนผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคา

ปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท

ข้ึนไป สวนใหญอยูในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 46.51 รองลงมาคือกลุม 

Design Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือกลุม Explorer มีจํานวน 

9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 

 

ขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร 

ขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตรซ่ึงเปนผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคา

ปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท

ประกอบดวย เพศ อายุ รายไดตอเดือน อาชีพ  สถานภาพ และมูลคาการสรางบาน ดวยการแจกแจง

ความถ่ี และคิดเปนรอยละแสดงผลดังตารางท่ี 4 - 10 

 

ตารางท่ี 4  แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร 

(n = 86) 

ขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

เพศ 
  

  ชาย 38 44.19 

  หญิง 48 55.81 

รวม 86 100.00 
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ตารางท่ี 4  แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร (ตอ) 

(n = 86) 

ขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

อายุ   

    ไมเกิน 30 ป 18 20.93 

  31-40 ป 28 32.56 

  41-50 ป 36 41.86 

  51 ปข้ึนไป 4 4.65 

รวม 86 100.00 

รายไดตอเดือน 

    ต่ํากวา 20,000 บาท 24 27.91 

  20,001-40,000 บาท 39 45.35 

  40,001-80,000 บาท 14 16.28 

  80,001-160,000 บาท 7 8.14 

  สูงกวา 160,001 บาทข้ึนไป 2 2.33 

รวม 86 100.00 

อาชีพ 

    พนักงานเอกชน 33 38.37 

  ขาราชการหรือรัฐวิสาหกิจ 10 11.63 

  เกษตรกร 8 9.30 

  ธุรกิจสวนตัว 35 40.70 

รวม 86 100.00 

สถานภาพ 

    โสด 25 29.07 

  แตงงาน 60 69.77 

  หยาราง 1 1.16 

รวม 86 100.00 
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ตารางท่ี 4  แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร (ตอ) 

(n = 86) 

ขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

มูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) 

    ต่ํากวา 1 ลานบาท 23 26.74 

  1-1.5 ลานบาท 24 27.91 

  1.5-3 ลานบาท 23 26.74 

  3-5 ลานบาท 13 15.12 

  5 ลานบาทข้ึนไป 3 3.49 

รวม 86 100.00 

 

จากตารางท่ี 4 พบวาขอมูลปจจัยทางประชากรศาสตรซ่ึงเปนผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการ

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 

100,000 บาท ประกอบดวย เพศ อายุ รายไดตอเดือน อาชีพ สถานภาพ และมูลคาการสรางบาน 

สามารถอธิบายไดดังนี้ 

เพศ พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 

จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 

48 คน คิดเปนรอยละ 55.81 และเพศชาย มีจํานวน 38 คน มี คิดเปนรอยละ 44.19 

อายุ พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 

จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญมีชวงอายุ 41 – 50 ป 

มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 41.86 รองลงมาคือ ชวงอายุ 31 – 40  ป มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 

32.56 และชวงอายุท่ีนอยท่ีสุดคือ 51 ปข้ึนไป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.65 

รายไดตอเดือน พบวา ผูบริโภคที่เขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี 

ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญมีชวงราย 

ไดตอเดือน 20,001 – 40,000 บาท มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 45.35 รองลงมาคือ ชวงรายได

ตอเดือน ต่ํากวา 20,000 บาท  มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 27.91 และชวงรายไดตอเดือนท่ีนอย

ท่ีสุดคือ สูงกวา 160,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 

อาชีพ พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 

จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญมีอาชีพธุรกิจสวนตัว  

มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 40.70 รองลงมาคือ อาชีพพนักงานเอกชน มีจํานวน 33 คน คิดเปน

รอยละ 38.37 และอาชีพท่ีนอยท่ีสุดคือ อาชีพเกษตรกร มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 9.30 
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สถานภาพ พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 

จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญมีสถานภาพแตงงาน  

มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 69.77 รองลงมาคือ สถานภาพโสด มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 

29.07 และสถานภาพท่ีนอยท่ีสุดคือ สถานภาพหยาราง มีจํานวน1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 

มูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการ 

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 

100,000 บาท สวนใหญมีมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ 1 – 1.5 ลานบาทมีจํานวน 24 คน 

คิดเปนรอยละ 27.91 รองลงมาคือ มูลคาต่ํากวา  1 ลานบาท และ 1.5 – 3 ลานบาท มีจํานวนเทากัน

คือ 23 คน  คิดเปนรอยละ 26.74 และมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณท่ีนอยท่ีสุดคือ 5 ลานบาท 

ข้ึนไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.49 

 

ตารางท่ี 5 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลเพศของผูบริโภคกับการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค 

โมเดล SMED 

(n = 86) 

เพศ 
โมเดล SMED 

รวม 
Smart Saver Mainstreamer Explorer Design Aspirer 

ชาย 7 19 3 9 38 

8.14% 22.09% 3.49% 10.47% 44.19% 

หญิง 5 21 6 16 48 

5.81% 24.42% 6.98% 18.60% 55.81% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 5 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 

จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 46.51 

โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีเปนเพศหญิง มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 24.42 

และเปนผูบริโภคท่ีเปนเพศชายมีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 22.09 กลุมรองลงมาคือ กลุม Design 

Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีเปน 

เพศหญิงมีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 18.60 และเปนผูบริโภคท่ีเปนเพศชายมีจํานวน 9 คน คิดเปน 

รอยละ 10.47 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 โดยกลุม 
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Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีเปนเพศหญิงมีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.98 และเปนผูบริโภค

ท่ีเปนเพศชายมีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.49 

 

ตารางท่ี 6 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลอายุของผูบริโภคกับการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค 

โมเดล SMED 

(n = 86) 

อายุ 
โมเดล SMED 

รวม 
Smart Saver Mainstreamer Explorer Design Aspirer 

ไมเกิน 30 ป 1 10 3 4 18 

1.16% 11.63% 3.49% 4.65% 20.93% 

31-40 ป 5 10 4 9 28 

5.81% 11.63% 4.65% 10.47% 32.56% 

41-50 ป 6 16 2 12 36 

6.98% 18.60% 2.33% 13.95% 41.86% 

51 ปข้ึนไป - 4 - - 4 

- 4.65% - - 4.65% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 6 พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป 

พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีชวงอายุ 41 – 50 ป มีจํานวน 16 คน คิดเปน 

รอยละ 18.60 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุไมเกิน 30 ป และผูบริโภคท่ีมีชวงอายุ 31 – 40 ป มีจํานวน 

10 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 11.63 เทากัน และกลุมอายุที่นอยที่สุดของกลุม Mainstreamer คือ 

51 ปข้ึนไป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.65 กลุมรองลงมาคือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 25 

คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีชวงอายุ 41 - 50 ป มี

จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 13.95 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีมีชวงอายุ 31 – 40 ป มีจํานวน 9 คน 

คิดเปนรอยละ 10.47 และกลุมอายุท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Design Aspirer คือ ไมเกิน 30 ป มีจํานวน 

4 คน คิดเปนรอยละ 4.65 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 

โดยกลุม Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีชวงอายุ 31 – 40 ป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.65 
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รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุไมเกิน 30 ป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.49 และกลุมชวงอายุท่ีนอย 

ท่ีสุดของกลุม Explorer คือ ชวงอายุ 41 – 50 ป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 

 

ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลรายไดตอเดือนของผูบริโภคกับการแบงสวนการตลาดของ

ผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

รายไดตอเดือน 

โมเดล SMED 

รวม Smart 

Saver 
Mainstreamer Explorer 

Design 

Aspirer 

ต่ํากวา 20,000 

บาท 

5 12 3 4 24 

5.81% 13.95% 3.49% 4.65% 27.91% 

20,001-40,000 

บาท 

4 18 4 13 39 

4.65% 20.93% 4.65% 15.12% 45.35% 

40,001-80,000 

บาท 

3 5 1 5 14 

3.49% 5.81% 1.16% 5.81% 16.28% 

80,001-

160,000 บาท 

- 3 1 3 7 

- 3.49% 1.16% 3.49% 8.14% 

สูงกวา 160,001 

บาทข้ึนไป 

- 2 - - 2 

- 2.33% - - 2.33% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 7 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีชวงรายไดตอเดือน 20,001-40,000 บาท 

มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 20.93 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน ต่ํากวา 20,000 บาท 

มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 13.95 และกลุมรายไดตอเดือนท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Mainstreamer 

คือ สูงกวา 160,001 บาข้ึนไป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 กลุมรองลงมาคือกลุม Design 

Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมี

ชวงรายไดตอเดือน 20,001-40,000 บาท มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 15.12 รองลงมาคือ ผูบริโภค 

ท่ีมีชวงรายไดตอเดือน 40,001-80,000 บาท มีจํานวน 5 คน เปนรอยละ 5.81 และกลุมรายไดตอเดือน 
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ท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Design Aspirer คือ ชวงรายได 80,001-160,000 บาท มีจํานวน 3 คน คิดเปน

รอยละ 3.49 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 โดยกลุม 

Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีชวงรายไดตอเดือน 20,001-40,000 บาท มีจํานวน 4 คน คิดเปน

รอยละ 4.65 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีมีรายไดตอเดือน ต่ํากวา 20,000 บาท มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 

3.49 และกลุมชวงรายไดตอเดือนท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Explorer คือ ชวงรายไดตอเดือน 40,001-80,000 

บาท และ 80,001-160,000 บาท มีจํานวน 1 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 1.16 เทากัน 

 

ตารางท่ี 8 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลรายได/เดือนของผูบริโภคกับการแบงสวนการตลาดของ

ผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

อาชีพ 

โมเดล SMED 

รวม Smart 

Saver 
Mainstreamer Explorer Design Aspirer 

พนักงาน

เอกชน 

5 17 2 9 33 

5.81% 19.77% 2.33% 10.47% 38.37% 

ขาราชการหรือ

รัฐวิสาหกิจ 

2 4 1 3 10 

2.33% 4.65% 1.16% 3.49% 11.63% 

เกษตรกร 2 3 2 1 8 

2.33% 3.49% 2.33% 1.16% 9.30% 

ธุรกิจสวนตัว 3 16 4 12 35 

3.49% 18.60% 4.65% 13.95% 40.70% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 8 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานเอกชน มีจํานวน 17 คน คิดเปน 

รอยละ 19.77 รองลงมาคือ กลุมผูบริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 18.60  

และกลุมอาชีพท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Mainstreamer คือ อาชีพเกษตรกร มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 

3.49 กลุมรองลงมาคือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design 

Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 13.95 รองลงมา 
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คือ กลุมอาชีพพนักงานเอกชน มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47  และกลุมอาชีพท่ีนอยท่ีสุดของ

กลุม Design Aspirer คือ อาชีพเกษตรกร มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ 

กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 โดยกลุม Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมี

อาชีพธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.65 รองลงมาคือ กลุมอาชีพพนักงานเอกชนและ

เกษตรกร มีจํานวน 2 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 2.33  และกลุมอาชีพท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Explorer 

คือ ขาราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 

 

ตารางท่ี 9 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลสถานภาพของผูบริโภคกับการแบงสวนการตลาดของ

ผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

สถานภาพ 
โมเดล SMED 

รวม 
Smart Saver Mainstreamer Explorer Design Aspirer 

โสด 3 15 2 5 25 

3.49% 17.44% 2.33% 5.81% 29.07% 

แตงงาน 9 24 7 20 60 

10.47% 27.91% 8.14% 23.26% 69.77% 

หยาราง - 1 - - 1 

- 1.16% - - 1.16% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 9 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตงงาน มีจํานวน 24 คน คิดเปน 

รอยละ 27.91 รองลงมาคือ กลุมผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 17.44 

กลุมรองลงมาคือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design Aspirer 

สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีสถานภาพแตงงาน มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 23.26 รองลงมาคือ กลุม 

ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 8.51 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ กลุม Explorer 

มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 โดยกลุม Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีสถานภาพแตงงาน 

มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 8.14 รองลงมาคือ กลุมผูบริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีจํานวน 2 คน คิดเปน 

รอยละ 2.33 
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ตารางท่ี 10 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณของผูบริโภคกับ

การแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

มูลคาในการกอสราง

บานโดยประมาณ 

โมเดล SMED 

รวม Smart 

Saver 
Mainstreamer Explorer 

Design 

Aspirer 

ต่ํากวา 1 ลานบาท 5 10 3 5 23 

5.81% 11.63% 3.49% 5.81% 26.74% 

1-1.5 ลานบาท 4 13 1 6 24 

4.65% 15.12% 1.16% 6.98% 27.91% 

1.5-3 ลานบาท 1 12 3 7 23 

1.16% 13.95% 3.49% 8.14% 26.74% 

3-5 ลานบาท 2 2 2 7 13 

2.33% 2.33% 2.33% 8.14% 15.12% 

5 ลานบาทข้ึนไป - 3 - - 3 

- 3.49% - - 3.49% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 8 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไม

รวมราคาท่ีดิน) 1 - 1.5 ลานบาท มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 15.12 รองลงมาคือ กลุมผูบริโภค

ท่ีมีมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) 1.5 - 3 ลานบาท มีจํานวน 12 คน คิดเปน 

รอยละ 13.95 และกลุมมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) ท่ีนอยท่ีสุดของกลุม 

Mainstreamer คือ 3 - 5 ลานบาท มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33กลุมรองลงมาคือกลุม Design 

Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมี

มูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) 1.5 - 3 ลานบาท และ 3 – 5 ลานบาท จํานวน 

7 คนทากัน คิดเปนรอยละ 8.14 เทากัน รองลงมาคือกลุมผูบริโภคท่ีมีมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ 

(ไมรวมราคาท่ีดิน) 1 - 1.5 ลานบาท มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.98 และกลุมมูลคาในการกอสราง 

บานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) ท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Design Aspirer คือ ต่ํากวา 1 ลานบาท มี
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จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.81 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 

10.47 โดยกลุม Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีมีมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคา 

ท่ีดิน) ต่ํากวา 1 ลานบาท และ 1.5-3 ลานบาท มีจํานวน 3 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 3.49 เทากัน 

รองลงมาคือกลุมผูบริโภคท่ีมีมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) 3 - 5 ลานบาท 

มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 และกลุมมูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณ (ไมรวมราคาท่ีดิน) 

ท่ีนอยท่ีสุดของกลุม Explorer คือ 1 - 1.5 ลานบาท มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 

 

ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิต 

ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก 

เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาทประกอบดวย 

บุคคลท่ีอาศัยอยูดวย ชองทางการหาขอมูลในการทําบาน และกิจกรรมท่ีชอบทําในยามวาง ดวยการ

แจกแจงความถ่ี และคิดเปนรอยละแสดงผลดังตารางท่ี 11 - 17 

 

ตารางท่ี 11 แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานบุคคลท่ีอาศัยอยูดวย 

(n = 86) 

บุคคลท่ีอาศัยอยูดวย (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน รอยละ 

อยูคนเดียว 6 5.36 

อยูกับเพ่ือน 2 1.79 

อยูกับสามี/ภรรยา 49 43.75 

อยูกับบุตรหลาน 13 11.61 

อยูกับพอแม/ญาติ 40 35.71 

อยูกับผูสูงอายุ 2 1.79 

รวม 112 100.00 

 

จากตารางท่ี 11 พบวา รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทน

จําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ที่มีการสั่งซื้อสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 

100,000 บาท ดานบุคคลท่ีอาศัยอยูดวย สวนใหญอาศัยอยูกับสามี/ภรรยา มีจํานวน 49 คน คิดเปน

รอยละ 43.75 ของผูบริโภคท่ีเลือกตอบท้ังหมด รองลงมาคือ อาศัยอยูกับพอแม/ญาติ มีจํานวน 40 คน 

คิดเปนรอยละ 35.71 ของผูบริโภคท่ีเลือกตอบท้ังหมด  และบุคคลท่ีอาศัยอยูดวยท่ีนอยท่ีสุดคือ อาศัย 

อยูกับเพ่ือนและอาศัยอยูกับผูสูงอายุ มีจํานวน 2 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 1.79 ของผูบริโภคท่ีเลือก 

ตอบท้ังหมด   
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ตารางท่ี 12 แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานชองทางการหาขอมูลในการทํา

บาน 

(n = 86) 

ชองทางการหาขอมูลในการทําบาน (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) จํานวน รอยละ 

โทรทัศน 18 9.84 

สื่อสิ่งพิมพ 12 6.56 

แคตตาล็อก 25 13.66 

เพ่ือน/คนรูจัก 28 15.30 

อินเตอรเนต 42 22.95 

สถาปนิก/ผูออกแบบ 26 14.21 

ชาง/ผูรับเหมา 55 30.05 

พนักงานท่ีรานคาวัสดุกอสราง 32 17.49 

รวม 183 100.00 

 

จากตารางท่ี 12 พบวา รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทน

จําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 

บาท ดานชองทางการหาขอมูลในการทําบาน  สวนใหญใชชองทางการหาขอมูลทางชาง/ผูรับเหมา มี

จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 30.05 ของผูบริโภคท่ีเลือกตอบท้ังหมด รองลงมาคือ  

ใชชองทางการหาขอมูลทางอินเตอรเนต มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 22.95 ของผูบริโภค 

ท่ีเลือกตอบท้ังหมด  และชองทางการหาขอมูลท่ีนอยท่ีสุดคือ สื่อสิ่งพิมพ มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 

6.56 ของผูบริโภคท่ีเลือกตอบท้ังหมด   

 

ตารางท่ี 13  แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานกิจกรรมท่ีชอบทําในยามวาง 

(n = 86) 

กิจกรรมท่ีชอบทําในยามวาง จํานวน รอยละ 

ออกกําลังกาย 

    วิ่ง/วิ่งมาราธอน 4 4.65 

  เดิน 33 38.37 

  ปนจักรยาน 19 22.09 

  ฟุตบอล/ฟุตซอล 5 5.81 

  กอลฟ 2 2.33 
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ตารางท่ี 13  แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานกิจกรรมท่ีชอบทําในยามวาง (ตอ) 

(n = 86) 

กิจกรรมท่ีชอบทําในยามวาง จํานวน รอยละ 

ออกกําลังกาย (ตอ) 

    ฟตเนส 16 18.60 

  โยคะ 3 3.49 

  แบดมินตัน 4 4.65 

รวม 86 100.00 

โซเชียลมีเดีย ท่ีใชบอยท่ีสุด 

    Facebook 49 56.98 

  LINE 35 40.70 

  Instagram 2 2.33 

รวม 86 46.99 

สถานท่ีเดินเลน หรือชอปปง 

    หางสรรพสินคา 50 58.14 

  คอมมูนิตี้มอลล 2 2.33 

  ตลาดนัดคนเดิน 24 27.91 

  ตลาดสด 10 11.63 

รวม 86 46.99 

กิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน 

    ฟงเพลง 25 29.07 

  ชมภาพยนตร 6 6.98 

  อานหนังสือ 8 9.30 

  ทองเท่ียวตางจังหวัด/ตางประเทศ 10 11.63 

  กิจกรรมทางศาสนา 5 5.81 

  เดินเลนสวนสาธารณะ 1 1.16 

  เลี้ยงสัตว 7 8.14 

  ปลูกตนไม ทําสวน 11 12.79 

  เลนเกมส 3 3.49 

  เลนอินเตอรเนต 10 11.63 

รวม 32 17.49 
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จากตารางท่ี 13 พบวาขอมูลกิจกรรมท่ีชอบทําในยามวางของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการ

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 

100,000 บาท ประกอบดวย ออกกําลังกาย โซเชียลมีเดีย ท่ีใชบอยท่ีสุด สถานท่ีเดินเลน หรือชอปปง 

และกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน สามารถอธิบายไดดังนี้ 

ออกกําลังกาย พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญเดินออกกําลังกาย 

มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 38.37 รองลงมาคือปนจักรยานออกกําลังกาย มีจํานวน 19 คน คิดเปน 

รอยละ 22.09 และวิธีออกกําลังกายท่ีนอยท่ีสุดคือ กอลฟ มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 

 โซเชียลมีเดีย ท่ีใชบอยท่ีสุด พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก 

เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญ 

ใช Facebook บอยท่ีสุด มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 56.98 รองลงมาคือ Line มีจํานวน 35 คน 

คิดเปนรอยละ 40.70 และโซเชียลมีเดียท่ีใชนอยท่ีสุดคือ Instagram มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 

 สถานท่ีเดินเลน หรือชอปปง พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก 

เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญ 

เดินเลนหรือช็อปปงท่ีหางสรรพสินคา มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 58.14 รองลงมาคือ เดินเลน

หรือช็อปปงท่ีตลาดนัดคนเดิน มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 27.91 และสถานท่ีเดินเลนหรือช็อปปง 

ท่ีไปนอยท่ีสุดคือ คอมมูนิตี้มอลล  มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 

กิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก 

เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท สวนใหญ 

ชอบฟงเพลง มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 รองลงมาคือ ปลูกตนไม ทําสวน มีจํานวน 11 คน 

คิดเปนรอยละ 12.79 และกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน ท่ีทํานอยท่ีสุดคือ เดินเลนสวนสาธารณะ 

มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 
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ตารางท่ี 14 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานกิจกรรมออกกําลังกายท่ี

ชอบทําในยามวางกับการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

ออกกําลังกาย 

โมเดล SMED 

รวม Smart 

Saver 
Mainstreamer Explorer 

Design 

Aspirer 

วิ่ง/วิ่ง

มาราธอน 

- 3 - 1 4 

- 3.49% - 1.16% 4.65% 

เดิน 7 18 2 6 33 

8.14% 20.93% 2.33% 6.98% 38.37% 

ปนจักรยาน 3 8 3 5 19 

3.49% 9.30% 3.49% 5.81% 22.09% 

ฟุตบอล/  

ฟุตซอล 

- 2 3 - 5 

- 2.33% 3.49% - 5.81% 

กอลฟ - 2 - - 2 

- 2.33% - - 2.33% 

ฟตเนส 1 4 - 11 16 

1.16% 4.65% - 12.79% 18.60% 

โยคะ - 2 - 1 3 

- 2.33% - 1.16% 3.49% 

แบดมินตัน 1 1 1 1 4 

1.16% 1.16% 1.16% 1.16% 4.65% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

 จากตารางท่ี 14 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีเดินออกกําลังกาย มีจํานวน 18 คน คิดเปน

รอยละ 20.93 รองลงมาคือ ปนจักรยานออกกําลังกาย มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 9.30 และกิจกรรม 

ออกกําลังกายท่ีนิยมนอยท่ีสุดของกลุม Mainstreamer คือ แบตมินตัน มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 

1.16  กลุมรองลงมาคือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design 
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Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีออกกําลังกายโดยเขาฟตเนส มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 12.79 

รองลงมาคือ เดินออกกําลังกาย มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.98 และกิจกรรมออกกําลังกายท่ีนิยม 

นอยท่ีสุดของกลุม Design Aspirer คือ วิ่ง/วิ่งมาราธอน โยคะ และแบดมินตัน มีจํานวน 1 คนเทากัน 

คิดเปนรอยละ 1.16 เทากัน และกลุมที่นอยที่สุดคือ กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 

10.47 โดยกลุม Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีปนจักรยายออกกําลังกายและเลนฟุตบอล/ฟุตซอล 

ออกกําลังกาย มีจํานวน 3 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 3.49 เทากัน รองลงมาคือ เดินออกกําลังกาย มี

จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.33 และกิจกรรมออกกําลังกายท่ีนิยมนอยท่ีสุดของกลุม Explorer คือ 

แบตมินตัน มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 

 

ตารางท่ี 15 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานโซเชียลมีเดียท่ีชอบทําใน

ยามวางกับการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

โซเชียลมีเดีย 

ท่ีใชบอยท่ีสุด 

โมเดล SMED 

รวม Smart 

Saver 
Mainstreamer Explorer 

Design 

Aspirer 

Facebook 8 23 6 12 49 

9.30% 26.74% 6.98% 13.95% 56.98% 

LINE 4 17 3 11 35 

4.65% 19.77% 3.49% 12.79% 40.70% 

Instagram - - - 2 2 

- - - 2.33% 2.33% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 15 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีใชโซเชียลมีเดียผานทาง Facebook มีจํานวน 

23 คน คิดเปนรอยละ 26.74 รองลงมาคือ ใชโซเชียลมีเดียผานทาง Line มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 

19.77 กลุมรองลงมาคือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design 

Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีใชโซเชียลมีเดียผานทาง Facebook มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 

13.95 รองลงมาคือ ใชโซเชียลมีเดียผานทาง Line มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 12.79 และกลุมท่ี
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นอยท่ีสุดคือ กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 โดยกลุม Explorer สวนใหญเปน

ผูบริโภคท่ีใชโซเชียลมีเดียผานทาง Facebook มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.98 รองลงมาคือ ใช

โซเชียลมีเดียผานทาง Line มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.49 

 

ตารางท่ี 16 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานสถานท่ีเดินเลน หรือชอป

ปงท่ีชอบทําในยามวางกับการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

สถานท่ีเดินเลน 

หรือชอปปง 

โมเดล SMED 

รวม Smart 

Saver 
Mainstreamer Explorer 

Design 

Aspirer 

หางสรรพสินคา 4 22 5 19 50 

4.65% 25.58% 5.81% 22.09% 58.14% 

คอมมูนิตี้มอลล - - - 2 2 

- - - 2.33% 2.33% 

ตลาดนัดคนเดิน 5 12 4 3 24 

5.81% 13.95% 4.65% 3.49% 27.91% 

ตลาดสด 3 6 - 1 10 

3.49% 6.98% - 1.16% 11.63% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 

 

จากตารางท่ี 16 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีเดินเลน หรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา มีจํานวน 

22 คน คิดเปนรอยละ 25.58 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีเดินเลน หรือชอปปงท่ีตลาดนัดคนเดิน มีจํานวน 

12 คน คิดเปนรอยละ 13.95 และสถานท่ีเดินเลน หรือชอปปงท่ีนิยมนอยท่ีสุดของกลุม Mainstreamer 

คือ ตลาดสด มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.98 กลุมรองลงมาคือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 

25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 โดยกลุม Design Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีเดินเลน หรือชอปปง

ท่ีหางสรรพสินคา มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 22.09 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีเดินเลน หรือชอปปง 

ท่ีตลาดนัดคนเดิน มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.49 และสถานท่ีเดินเลน หรือชอปปงท่ีนิยมนอยท่ีสุด 

ของกลุม Design Aspirer คือ ตลาดสด มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ 
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กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 โดยกลุม Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีเดินเลน 

หรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.81 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีเดินเลน หรือ 

ชอปปงท่ีตลาดนัดคนเดิน มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.65 

 

ตารางท่ี 17 แสดงจํานวนและรอยละขอมูลของรูปแบบการดําเนินชีวิต ดานกิจกรรมเพ่ือความ

เพลิดเพลินท่ีชอบทําในยามวางกับการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

(n = 86) 

กิจกรรมเพ่ือความ

เพลิดเพลิน 

โมเดล SMED 

รวม Smart 

Saver 
Mainstreamer Explorer 

Design 

Aspirer 

ฟงเพลง 5 11 5 4 25 

5.81% 12.79% 5.81% 4.65% 29.07% 

ชมภาพยนตร 1 3 1 1 6 

1.16% 3.49% 1.16% 1.16% 6.98% 

อานหนังสือ - 6 1 1 8 

- 6.98% 1.16% 1.16% 9.30% 

ทองเท่ียวตางจังหวัด/

ตางประเทศ 

2 5 - 3 10 

2.33% 5.81% - 3.49% 11.63% 

กิจกรรมทางศาสนา - 3 - 2 5 

- 3.49% - 2.33% 5.81% 

เดินเลนสวนสาธารณะ - - - 1 1 

- - - 1.16% 1.16% 

เลี้ยงสัตว 2 2 1 2 7 

2.33% 2.33% 1.16% 2.33% 8.14% 

ปลูกตนไม ทําสวน 2 6 - 3 11 

2.33% 6.98% - 3.49% 12.79% 

เลนเกมส - 1 - 2 3 

- 1.16% - 2.33% 3.49% 

เลนอินเตอรเนต - 3 1 6 10 

- 3.49% 1.16% 6.98% 11.63% 

รวม 
12 40 9 25 86 

13.95% 46.51% 10.47% 29.07% 100.00% 
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จากตารางท่ี 17 พบวาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญเปนผูบริโภคในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

46.51 โดยกลุม Mainstreamer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีชอบฟงเพลง มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 

12.79 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีชอบอานหนังสือและปลูกตนไม ทําสวน มีจํานวน 6 คนเทากัน คิดเปน

รอยละ 6.98 และกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินท่ีนิยมนอยท่ีสุดของกลุม Mainstreamer คือ เลนเกมส 

มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.16 กลุมรองลงมาคือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปน

รอยละ 29.07 โดยกลุม Design Aspirer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีชอบเลนอินเตอรเน็ต มีจํานวน 6 คน 

คิดเปนรอยละ 6.98 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีชอบฟงเพลง มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 4.65 และ

กิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินท่ีนิยมนอยท่ีสุดของกลุม Design Aspirer คือ ชอบชมภาพยนตร อานหนังสือ 

และเดินเลนสวนสาธารณะ มีจํานวน 1 คน เทากัน คิดเปนรอยละ 1.16 เทากัน และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือ 

กลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 โดยกลุม Explorer สวนใหญเปนผูบริโภคท่ีชอบ 

ฟงเพลง มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 5.81 รองลงมาคือ ผูบริโภคท่ีชอบชมภาพยนตร อานหนังสือ 

เลี้ยงสัตว และเลนอินเตอรเน็ต มีจํานวน 1 คน เทากัน คิดเปนรอยละ 1.16 เทากัน 

 

ขอมูลจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค 

ขอมูลจิตวิทยาของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท ประกอบดวย การสังเกต 

ตัวแบบ ความภาคภูมิใจ และความเชื่อม่ัน ดังแสดงในตารางท่ี 17 – 20 

 

ตารางท่ี 18 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภคโดยรวม 

(n = 86) 

จิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

การสังเกตตัวแบบ 2.68 0.65 ปานกลาง 

ความภาคภูมิใจ 3.29 0.47 มาก 

ความเชื่อม่ัน 3.25 0.42 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.07 0.41 มาก 

 

จากตารางท่ี 18 พบวาจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค โดยรวมอยูในระดับมาก 

(x� = 3.07 และ S.D = 0.41) เม่ือพิจารณาเปนรายดานแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับ 

มาก 2 ดาน และระดับปานกลาง 1 ดาน โดยใหความคิดเห็นในดานความภาคภูมิใจมากท่ีสุด (x� = 3.29 
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และ S.D = 0.47) ใหความคิดเห็นในดานความเชื่อม่ันอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.25 และ S.D = 0.42) 

และใหความคิดเห็นในดานการสังเกตตัวแบบนอยท่ีสุด (x� =2.68 และ S.D = 0.65) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 19 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของจิตวิทยาในการเขามาใชบริการ

ของผูบริโภค ดานการสังเกตตัวแบบ 

(n = 86) 

การสังเกตตัวแบบ 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

1. ทานสอบถามการใช

ผลิตภัณฑจากผูรับเหมา 

31 45 9 1 3.23 0.68 มาก 

(36.05) (52.33) (10.47) (1.16)  
  

2. ทานสอบถามการใช

ผลิตภัณฑจากสถาปนิก 

19 39 17 11 2.77 0.94 ปาน

กลาง (22.09) (45.35) (19.77) (12.79)  
 

3. ทานใชผลิตภัณฑตาม

ดาราท่ีทานชื่นชอบ 

13 18 22 33 2.13 1.09 นอย 

(15.12) (20.93) (25.58) (38.37)  
  

4. ทานใชผลิตภัณฑตาม

บุคคล ท่ีเปนท่ียอมรับในสังคม 

16 34 19 17 2.57 1.01 ปาน

กลาง (18.60) (39.53) (22.09) (19.77)  
 

5. ทานสนใจโฆษณาเอสซีจี

ทางโทรทัศน 

17 47 16 6 2.87 0.81 มาก 

(19.77) (54.65) (18.60) (6.98)  
  

6. ทานติดตามโฆษณาเอสซี

จีทางเว็บไซดของเอสซีจี 

14 35 26 11 2.60 0.91 ปาน

กลาง (16.28) (40.70) (30.23) (12.79)  
 

7. ทานติดตามโฆษณาเอสซี

จีทางเว็บไซดอ่ืนๆ 

13 35 26 12 2.57 0.91 ปาน

กลาง (15.12) (40.70) (30.23) (13.95)   

8. ทานใหความสนใจโฆษณา

เอสซีจีในสื่อสิ่งพิมพ 

15 39 24 8 2.71 0.87 ปาน

กลาง (17.44) (45.35) (27.91) (9.30)   

รวมเฉล่ีย 2.68 0.65 
ปาน

กลาง 

 

จากตารางท่ี 19 พบวาจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค ดานการสังเกตตัวแบบ 

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (x� = 2.68 และ S.D = 0.65) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภค 

ใหความคิดเห็นอยูในระดับมาก 2 ขอ ใหความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 5 ขอ และใหความคิดเห็น 
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อยูในระดับนอย 1 ขอโดยใหความคิดเห็นในเรื่องสอบถามการใชผลิตภัณฑจากผูรับเหมามากท่ีสุด 

(x� = 3.23 และ S.D = 0.68) ใหความคิดเห็นในเรื่องสนใจโฆษณาเอสซีจีทางโทรทัศนอยูในอันดับรอง 

ลงมา (x� = 2.87 และ S.D = 0.81) และใหความคิดเห็นในเรื่องใชผลิตภัณฑตามดาราท่ีชื่นชอบนอยท่ีสุด 

(x� = 2.13 และ S.D = 1.09) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 20 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของจิตวิทยาในการเขามาใชบริการ

ของผูบริโภค ดานความภาคภูมิใจ 

(n = 86) 

ความภาคภูมิใจ 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

1. ทานอยากบอกกับเพ่ือน

บานรับรูวาใชสินคาเอสซีจี 

32 48 6 - 3.30 0.60 มาก 

(37.21) (55.81) (6.98) -   

2. ทานอยากบอกกับเพ่ือน

รวมงานรับรูวาใชสินคาเอส

ซีจี 

29 49 8 - 3.24 0.61 มาก 

(33.72) (56.98) (9.30) -    

3. ทานยินดีใหเพ่ือนบาน

เห็นผลิตภัณฑท่ีติดตั้งใน

บานของคุณ 

33 46 6 1 3.29 0.65 มาก 

(38.37) (53.49) (6.98) (1.16)   

4. ทานรูสึกดีใจท่ีเพ่ือน

บานชื่นชมการตกแตงบาน

ของทาน 

35 45 6 - 3.34 0.61 มาก 

(40.70) (52.33) (6.98) -   

5. ทานมีความสุขเม่ือไดใช

สินคาเอสซีจี 

32 50 4 - 3.33 0.56 มาก 

(37.21) (58.14) (4.65) -   

6. ทานมีความสุขเม่ือไดใช

บริการออกแบบจากเอสซีจี 

31 43 9 3 3.19 0.76 มาก 

(36.05) (50.00) (10.47) (3.49)    

7. ทานมีความม่ันใจเม่ือได

ใชสินคาเอสซีจี 

36 45 5 - 3.36 0.59 มาก 

(41.86) (52.33) (5.81) -   

8. ทานมีความม่ันใจเม่ือได

ใชบริการติดตั้งจากเอสซีจี 

35 40 8 3 3.24 0.77 มาก 

(40.70) (46.51) (9.30) (3.49)    

รวมเฉล่ีย 3.29 0.47 มาก 
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จากตารางท่ี 20 พบวาจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค ดานความภาคภูมิใจ 

โดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.29 และ S.D = 0.47) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคให

ความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องมีความม่ันใจเม่ือไดใชสินคาเอสซีจีมาก

ท่ีสุด (x� = 3.36 และ S.D = 0.59) ใหความคิดเห็นในเรื่องรูสึกดีใจท่ีเพ่ือนบานชื่นชมการตกแตงบาน

ของทานอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.34 และ S.D = 0.61) และใหความคิดเห็นในเรื่องมีความสุข

เม่ือไดใชบริการออกแบบจากเอสซีจีนอยท่ีสุด (x� = 3.19 และ S.D = 0.72) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 21 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของ 

ผูบริโภค ดานความเชื่อม่ัน 

(n = 86) 

ความเช่ือม่ัน 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง 

นอย 
นอย 

1. ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจี

สวยงามกวายี่หออ่ืน 

23 55 8 - 3.17 0.58 มาก 

(26.74) (63.95) (9.30) -    

2. ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจี 

มีความคงทนกวายี่หออ่ืน 

37 44 5 - 3.37 0.60 มาก 

(43.02) (51.16) (5.81) -   

3. ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจี

เปนผลิตภัณฑท่ีเปนมิตรตอ

สิ่งแวดลอมกวายี่หออ่ืน 

33 48 5 - 3.33 0.58 มาก 

(38.37) (55.81) (5.81) -   

4. ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจี

มีความคุมคากวายี่หออ่ืน 

37 43 6 - 3.36 0.61 มาก 

(43.02) (50.00) (6.98) -   

5. ทานเชื่อม่ันวาการบริการ

ของรานผูแทนจําหนายเอสซีจี

มีการใหบริการท่ีรวดเร็ว 

18 55 13 - 3.06 0.60 มาก 

(20.93) (63.95) (15.12) -    

6. ทานเชื่อม่ันวารานผูแทน

จําหนายเอสซีจีมีความเปน

มาตรฐานในการใหบริการ 

27 55 4 - 3.27 0.54 มาก 

(31.40) (63.95) (4.65) -    
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ตารางท่ี 21 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของ 

ผูบริโภค ดานความเชื่อม่ัน (ตอ) 

(n = 86) 

ความเช่ือม่ัน 

ระดับความคิดเห็น (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง 

นอย 
นอย 

7. ทานเชื่อม่ันวาพนักงานราน

ผูแทนจําหนายเอสซีจีมีมารยาท 

ท่ีด ี

26 57 3 - 3.27 0.52 มาก 

(30.23) (66.28) (3.49) -    

8. ทานเชื่อม่ันวาการบริการของ 

รานผูแทนจําหนายเอสซีจีตรง

ตอเวลาเสมอ 

25 53 8 - 3.20 0.59 มาก 

 (29.07) (61.63) (9.30) -   

รวมเฉล่ีย     3.25 0.42 มาก 

 

จากตารางท่ี 21 พบวาจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค ดานความเชื่อม่ันโดยรวม 

อยูในระดับมาก (x� = 3.22 และ S.D = 0.42) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความ

คิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีมีความคงทนกวายี่หอ

อ่ืนมากท่ีสุด (x� = 3.37 และ S.D = 0.60) ใหความคิดเห็นในเรื่องเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีมีความคุมคา

กวายี่หออ่ืนอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.36 และ S.D = 0.61) และใหความคิดเห็นในเรื่องเชื่อม่ันวา

การบริการของรานผูแทนจําหนายเอสซีจีมีการใหบริการท่ีรวดเร็วนอยท่ีสุด (x� = 3.06 และ S.D = 0.60) 

ตามลําดับ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดคาปลีก 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดคาปลีกของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนาย

คาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาท 

ประกอบดวย ทําเลท่ีตั้ง ความหลากหลายของประเภทสินคา การออกแบบรานและการจัดแสดงสินคา 

องคประกอบการสื่อสาร นโยบายการตั้งราคา และการบริการลูกคา ดังแสดงในตารางท่ี 22 – 29 
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ตารางท่ี 22 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกโดยรวม 

(n = 86) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก x� S.D. ระดับความคิดเห็น 

ทําเลท่ีตั้ง 3.10 0.55 มาก 

ความหลากหลายของประเภทสินคา 3.03 0.57 มาก 

การออกแบบรานและจัดแสดงสินคา 3.10 0.61 มาก 

องคประกอบการสื่อสาร 2.96 0.64 มาก 

นโยบายราคา 3.08 0.55 มาก 

การบริการลูกคา 3.38 0.53 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.11 0.43 มาก 

 

จากตารางท่ี 22 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีกโดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 

3.11 และ S.D = 0.43) เม่ือพิจารณาเปนรายดานแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับมาก

ทุกดาน โดยใหความคิดเห็นในดานการบริการลูกคามากท่ีสุด (x� = 3.38 และ S.D = 0.53) ใหความ

คิดเห็นในดานทําเลท่ีตั้ง (x� = 3.10 และ S.D = 0.55) และดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา 

(x� = 3.10 และ S.D = 0.57) อยูในอันดับรองลงมา และใหความคิดเห็นในดานองคประกอบการสื่อสาร 

นอยท่ีสุด (x� =2.96 และ S.D = 0.64) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 23 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานทําเลท่ีตั้ง 

(n = 86) 

ทําเลท่ีตั้ง 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง 

นอย 
นอย 

1. ความสะดวกในการ

เดินทางมาถึงท่ีราน 

27 50 9 - 3.21 0.62 มาก 

(31.40) (58.14) (10.47) -    

2. รานคามีท่ีจอดรถ

สะดวกสบาย 

27 47 9 3 3.14 0.74 มาก 

(31.40) (54.65) (10.47) (3.49)    

3. ความปลอดภัยของท่ี

จอดรถ 

29 46 8 3 3.17 0.74 มาก 

(33.72) (53.49) (9.30) (3.49)    
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ตารางท่ี 23 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานทําเลท่ีตั้ง (ตอ) 

(n = 86) 

ทําเลท่ีตั้ง 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง 

นอย 
นอย 

4. ความสะอาดของท่ีจอด

รถ 

22 53 9 2 3.10 0.67 มาก 

(25.58) (61.63) (10.47) (2.33)       

5. รานคาอยูใกลกับสถานท่ี

กอสรางของทาน 

21 44 21 - 3.00 0.70 มาก 

(24.42) (51.16) (24.42) -       

6. รานคาอยูใกลท่ีพักอาศัย

ของทาน 

23 38 24 1 2.97 0.77 มาก 

(26.74) (44.19) (27.91) (1.16)       

รวมเฉล่ีย 3.10 0.55 มาก 

 

จากตารางท่ี 23 พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก ดานทําเลท่ีตั้งโดยรวมอยูใน

ระดับมาก (x� = 3.10 และ S.D = 0.55) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็น

อยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องความสะดวกในการเดินทางมาถึงท่ีรานมากท่ีสุด  

(x� = 3.21 และ S.D = 0.62) ใหความคิดเห็นในเรื่อง ความปลอดภัยของท่ีจอดรถอยูในอันดับรองลงมา 

(x� = 3.17 และ S.D = 0.74) และใหความคิดเห็นในเรื่องรานคาอยูใกลท่ีพักอาศัยของทานนอยท่ีสุด 

(x� = 2.97 และ S.D = 0.77) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 24 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานความหลากหลายของประเภทสินคา 

(n = 86) 

ความหลากหลายของ

ประเภทสินคา 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

1. ความหลากหลายของ 

สินคาสุขภัณฑในหองน้ํา 

26 46 13 1 3.13 0.70 มาก 

(30.23) (53.49) (15.12) (1.16)    

2. ความหลากหลายของ

สินคากระเบื้องปูพ้ืน 

24 48 14 - 3.12 0.66 มาก 

(27.91) (55.81) (16.28) -    
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ตารางท่ี 24 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานความหลากหลายของประเภทสินคา 

n = 86) 

ความหลากหลายของ

ประเภทสินคา 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

3. ความหลากหลาย

ของสินคาตกแตงสวน 

18 47 21 - 2.97 0.68 มาก 

(20.93) (54.65) (24.42) -    

4. ความหลากหลายของ 

สินคาตกแตงภายในบาน 

21 45 20 - 3.01 0.69 มาก 

(24.42) (52.33) (23.26) -    

5. ความหลากหลาย

ของสินคาโครงสราง 

24 50 11 1 3.13 0.67 มาก 

(27.91) (58.14) (12.79) (1.16)    

6. ความหลากหลายของ 

สินคาของเครื่องใชไฟฟา 

21 42 13 10 2.86 0.92 มาก 

(24.42) (48.84) (15.12) (11.63)    

รวมเฉล่ีย 3.03 0.57 มาก 

 

จากตารางท่ี 24 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก ดานความหลากหลายของประเภท 

สินคาโดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.03 และ S.D = 0.57) เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา

ผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องความหลากหลายของสินคา

สุขภัณฑในหองน้ํา (x� = 3.13 และ S.D = 0.70) และความหลากหลายของสินคาโครงสราง (x� = 3.13 

และ S.D = 0.67) มากท่ีสุด ใหความคิดเห็นในเรื่อง ความหลากหลายของสินคากระเบื้องปูพ้ืนอยูใน

อันดับรองลงมา (x� = 3.12 และ S.D = 0.66) และใหความคิดเห็นในเรื่องความหลากหลายของสินคา

ของเครื่องใชไฟฟานอยท่ีสุด (x� = 2.86 และ S.D = 0.92) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 25 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา 

(n = 86) 

การออกแบบรานและ

จัดแสดงสินคา 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

1. การออกแบบราน

สีสันสวยงาม 

26 46 14 - 3.14 0.67 มาก 

(30.23) (53.49) (16.28) -    

2. การจัดสินคาเปน

หมวดหมูสะดวกในการ

เลือกซ้ือ 

27 49 10 - 3.20 0.63 มาก 

(31.40) (56.98) (11.63) -    

3. ภายในรานมีสินคา

ตัวอยางใหเห็นเดนชัด 

27 49 10 - 3.20 0.63 มาก 

(31.40) (56.98) (11.63) -    

4. ภายในรานมีการ

ทดลองใชสนิคาตัวอยาง 

26 37 21 2 3.01 0.80 มาก 

(30.23) (43.02) (24.42) (2.33)    

5. มีการใชแสงไฟ

ภายในรานท่ีเหมาะสม 

24 48 13 1 3.10 0.69 มาก 

(27.91) (55.81) (15.12) (1.16)    

6. มีการใชกลิ่นในราน

ท่ีเหมาะสม 

22 41 19 4 2.94 0.82 มาก 

(25.58) (47.67) (22.09) (4.65)    

รวมเฉล่ีย 3.10 0.61 มาก 

 

จากตารางท่ี 25 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก ดานการออกแบบรานและจัด

แสดงสินคาโดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.10 และ S.D = 0.61) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา

ผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องการจัดสินคาเปนหมวดหมู

สะดวกในการเลือกซ้ือ (x� = 3.20 และ S.D = 0.63) และภายในรานมีสินคาตัวอยางใหเห็นเดนชัด 

(x� = 3.20 และ S.D = 0.63) มากท่ีสุด ใหความคิดเห็นในเรื่อง การออกแบบรานสีสันสวยงามอยูใน

อันดับรองลงมา (x� = 3.14 และ S.D = 0.67) และใหความคิดเห็นในเรื่องมีการใชกลิ่นในรานท่ีเหมาะสม 

นอยท่ีสุด ( X  = 2.94 และ S.D = 0.82) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 26 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานองคประกอบการสื่อสาร 

(n = 86) 

องคประกอบการสื่อสาร 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

Mean S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง 

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

1. ทางรานมีการอัพเดทขาวสารดาน

สินคาอยางตอเน่ือง 

23 46 14 3 3.03 0.76 มาก 

(26.74) (53.49) (16.28) (3.49)    

2. พนักงานแจงสินคาโปรโมช่ัน

พิเศษตางๆ ของทางรานไดอยาง

ครบถวน 

22 51 12 1 3.09 0.66 มาก 

(25.58) (59.30) (13.95) (1.16)    

3. พนักงานแจงการบริการตางๆ 

ของทางรานไดอยางครบถวน 

22 49 14 1 3.07 0.68 มาก 

(25.58) (56.98) (16.28) (1.16)    

4. ทานรูจักรานจากสื่อ Internet 23 45 11 7 2.98 0.85 มาก 

(26.74) (52.33) (12.79) (8.14)    

5. ทานรูจักรานจากสื่อ ตามปาย

ทองถนน  

18 40 20 8 2.79 0.88 ปาน

กลาง (20.93) (46.51) (23.26) (9.30)   

6. ทางรานมีการแจกแผนพับ 

โฆษณาสินคา 

22 32 24 8 2.79 0.93 ปาน

กลาง (25.58) (37.21) (27.91) (9.30)   

รวมเฉลี่ย 2.96 0.64 มาก 

 

จากตารางท่ี 26 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดคาดานองคประกอบการสื่อสารโดยรวม 

อยูในระดับมาก (x� = 2.96 และ S.D = 0.64) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความ

คิดเห็นอยูในระดับมาก 4 ขอ และใหความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 2 ขอ โดยใหความคิดเห็นใน

เรื่องพนักงานแจงสินคาโปรโมชั่นพิเศษตางๆ ของทางรานไดอยางครบถวนมากท่ีสุด (x� = 3.09 และ 

S.D = 0.66) ใหความคิดเห็นในเรื่องพนักงานแจงการบริการตางๆ ของทางรานไดอยางครบถวน อยูใน 

อันดับรองลงมา (x� = 3.07 และ S.D = 0.68) และใหความคิดเห็นในเรื่อรูจักรานจากสื่อตามปายทอง

ถนน (x� = 2.79 และ S.D = 0.88) และรูจักรานจากสื่อ ตามปายทองถนน (x� = 2.79 และ S.D = 0.93) 

นอยท่ีสุด ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 27 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานนโยบายราคา 

(n = 86) 

นโยบายราคา 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

x� S.D. ระดับ 
มาก 

คอนขาง

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

1. การติดปายราคาสินคาท่ีตัว

สินคาใหเห็นเดนชัด 

33 45 6 2 3.27 0.69 มาก 

(38.37) (52.33) (6.98) (2.33) 
   

2. การติดปายราคาสินคาราคา

พิเศษใหเห็นเดนชัด 

30 46 9 1 3.22 0.68 มาก 

(34.88) (53.49) (10.47) (1.16) 
   

3. รูปแบบการชําระเงินดวยบัตร

เครดิต 

23 42 17 4 2.98 0.81 มาก 

(26.74) (48.84) (19.77) (4.65) 
   

4. สวนลดจากการชําระเงินดวย

เงินสด 

20 41 24 1 2.93 0.75 มาก 

(23.26) (47.67) (27.91) (1.16) 
   

5. ราคาเหมาะสมกับการบริการ 25 56 5 - 3.23 0.55 มาก 

(29.07) (65.12) (5.81) - 
   

6. ราคาพิเศษตามชวงเทศกาล 21 39 19 7 2.86 0.88 มาก 

(24.42) (45.35) (22.09) (8.14) 
   

รวมเฉล่ีย 3.08 0.55 มาก 

 

จากตารางท่ี 27 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก ดานนโยบายราคาโดยรวมอยู

ในระดับมาก (x� = 3.08 และ S.D = 0.55) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็น 

อยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องการติดปายราคาสินคาท่ีตัวสินคาใหเห็นเดนชัดมาก

ท่ีสุด (x� = 3.27 และ S.D = 0.69) ใหความคิดเห็นในเรื่องราคาเหมาะสมกับการบริการอยูในอันดับ

รองลงมา (x� = 3.23 และ S.D = 0.55) และใหความคิดเห็นในเรื่องราคาพิเศษตามชวงเทศกาลนอยท่ีสุด 

(x� = 2.86 และ S.D = 0.88) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 28 จํานวน รอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก 

ดานการบริการลูกคา 

(n = 86) 

การบริการลูกคา 

ระดับความพึงพอใจ (รอยละ) 

Mean S.D. ระดับ มาก คอนขาง 

มาก 

คอนขาง

นอย 

นอย 

1. การแตงกายเรียบรอย 

สะอาด ของพนักงาน 

40 41 5 - 3.41 0.60 มาก 

(46.51) (47.67) (5.81) -    

2. พนักงานใหความใสใจใน

การใหบริการ 

46 35 5 - 3.48 0.61 มาก

ท่ีสุด (53.49) (40.70) (5.81) -   

3. ความรวดเร็วในการให 

บริการของพนักงาน 

36 45 5 - 3.36 0.59 มาก 

(41.86) (52.33) (5.81) -    

4. ความนาเชื่อถือในการให

คําปรึกษาของพนักงาน 

41 41 4 - 3.43 0.58 มาก 

(47.67) (47.67) (4.65) -    

5. การแกปญหาตางๆ ของ

พนักงาน 

33 46 7 - 3.30 0.61 มาก 

(38.37) (53.49) (8.14) -    

6. พนักงานสามารถเปรียบ 

เทียบความแตกตางใน

รายละเอียดไดอยางชัดเจน 

33 46 7 - 3.30 0.61 มาก 

(38.37) (53.49) (8.14) -    

รวมเฉล่ีย 3.38 0.53 มาก 

 

จากตารางท่ี 28 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก ดานการบริการลูกคาโดยรวมอยู 

ในระดับมาก (x� = 3.38 และ S.D = 0.55) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็น 

อยูในระดับมาก 5 ขอ และใหความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 1 ขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องพนักงาน 

ใหความใสใจในการใหบริการมากท่ีสุด (x� = 3.48 และ S.D = 0.61) ใหความคิดเห็นในเรื่องความ

นาเชื่อถือในการใหคําปรึกษาของพนักงานอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.43 และ S.D = 0.58) และให

ความคิดเห็นในเรื่องการแกปญหาตางๆ ของพนักงาน (x� = 3.30 และ S.D = 0.61) และพนักงาน

สามารถเปรียบเทียบความแตกตางในรายละเอียดไดอยางชัดเจน (x� = 3.30 และ S.D = 0.61) นอยท่ีสุด 

ตามลําดับ 
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การทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสมมติฐานเพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางการแบงสวนการตลาด SMED 

กับลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยา จาํแนกตามการแบงสวนการตลาด SMED และเปรียบเทียบ

ความแตกตางระหวางการแบงสวนการตลาด SMED กับลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีก 

จําแนกตามการแบงสวนการตลาด SMED ครั้งนี้ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหคือ F-Test เพ่ือวิเคราะห

ความแตกตางของตัวแปร ในกรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจึงทําการเปรียบเทียบพหุคูณ 

ดวยวิธี Least Significant Difference (LSD) สําหรับการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดตั้งสมมติฐานไว ดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 การแบงสวนการตลาด SMED ประกอบดวย Smart Saver Mainstreamer 

Explorer  และ Design Aspirer ท่ีแตกตางกัน มีลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยาแตกตางกัน สามารถ 

เขียนเปนสมมติฐานยอยได ดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1.1 การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะความคิดเห็นทาง 

จิตวิทยาแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 

สมมติฐานหลัก (H0 ): การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะความ

คิดเห็นทางจิตวิทยาไมแตกตางกัน 

สมมติฐานรอง (H1): การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะความคิดเห็น

ทางจิตวิทยาแตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 29 ความแตกตางของลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยา จําแนกตามการแบงสวนการตลาด 

SMED 

ตัวแปร

จิตวิทยา 

การแบงสวน

การตลาด SMED 
N Mean S.D. F Sig. 

ทดสอบ

สมมติฐาน 

การสังเกต

ตัวแบบ 

Smart Saver 12 2.31 0.97 2.64 0.06 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 2.64 0.53   

Explorer 9 3.03 0.73   

Design Aspirer 25 2.81 0.55   

รวม 86 2.68 0.65   

ความ

ภาคภูมิใจ 

Smart Saver 12 3.33 0.69 0.69 0.56 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 3.23 0.42   

Explorer 9 3.47 0.50   

Design Aspirer 25 3.29 0.41   

Total 86 3.29 0.47   
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ตารางท่ี 29 ความแตกตางของลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยา จําแนกตามการแบงสวนการตลาด 

SMED 

ตัวแปร

จิตวิทยา 

การแบงสวน

การตลาด SMED 
N Mean S.D. F Sig. 

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ความ

เชื่อม่ัน 

Smart Saver 12 3.13 0.54 0.90 0.44 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 3.25 0.43   

Explorer 9 3.43 0.35   

Design Aspirer 25 3.25 0.37   

Total 86 3.25 0.42   

จิตวิทยา

โดยรวม 

Smart Saver 12 2.92 0.60 1.72 0.17 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 3.04 0.36   

Explorer 9 3.31 0.44   

Design Aspirer 25 3.11 0.36   

Total 86 3.07 0.41   

 

จากตารางท่ี 29 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยา จําแนก 

ตามการแบงสวนการตลาด SMED พบวา จิตวิทยาโดยรวม ดานการสังเกตตัวแบบ ดานความภาคภูมิใจ 

ดานความเชื่อม่ัน ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

สมมติฐานท่ี 2 การแบงสวนการตลาด SMED ประกอบดวย Smart Saver Mainstreamer 

Explorer  และ Design Aspirer ท่ีแตกตางกัน มีลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีก

แตกตางกัน สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยได ดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 2.1 การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะพึงพอใจของกลยุทธ 

ทางการตลาดคาปลีกแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี้ 

สมมติฐานหลัก (H0): การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะพึงพอใจของ

กลยุทธทางการตลาดคาปลีกไมแตกตางกัน 

สมมติฐานรอง (H1): การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะพึงพอใจ

ของกลยุทธทางการตลาดคาปลีกแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 30 ความแตกตางของลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีก จําแนกตามการแบง

สวนการตลาด SMED 

ตัวแปรสวนประสม

การตลาดคาปลีก 

การแบงสวน

การตลาด SMED 
N Mean S.D. F Sig. 

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ทําเลท่ีตั้ง 

Smart Saver 12 3.32 0.61 1.75 0.16 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 3.01 0.55   

Explorer 9 3.35 0.52   

Design Aspirer 25 3.05 0.52   

รวม 86 3.10 0.55   

ความหลากหลายของ

ประเภทสินคา 

Smart Saver 12 3.26 0.52 1.30 0.28 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 2.92 0.55   

Explorer 9 3.07 0.65   

Design Aspirer 25 3.09 0.58   

Total 86 3.03 0.57   

การออกแบบราน

และจัดแสดงสินคา 

Smart Saver 12 3.19 0.82 1.01 0.39 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 3.00 0.55   

Explorer 9 3.37 0.67   

Design Aspirer 25 3.11 0.58   

Total 86 3.10 0.61   

องคประกอบการ

สื่อสาร 

Smart Saver 12 3.08 0.91 1.18 0.32 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 2.82 0.62   

Explorer 9 3.06 0.63   

Design Aspirer 25 3.09 0.50   

รวม 86 2.96 0.64   

นโยบายราคา 

Smart Saver 12 3.33 0.73 3.63 0.02* แตกตาง 

Mainstreamer 40 2.97 0.48   

Explorer 9 3.50 0.53   

Design Aspirer 25 2.99 0.50   

Total 86 3.08 0.55   
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ตารางท่ี 30 ความแตกตางของลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีก จําแนกตามการแบง 

สวนการตลาด SMED (ตอ) 

ตัวแปรสวนประสม

การตลาดคาปลีก 

การแบงสวน

การตลาด SMED 
N Mean S.D. F Sig. 

ทดสอบ

สมมติฐาน 

การบริการลูกคา 

Smart Saver 12 3.36 0.65 0.64 0.59 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 3.35 0.55   

Explorer 9 3.61 0.43   

Design Aspirer 25 3.35 0.46   

Total 86 3.38 0.53   

สวนประสมการตลาด

คาปลีกโดยรวม 

Smart Saver 12 3.26 0.56 2.01 0.12 ไมแตกตาง 

Mainstreamer 40 3.01 0.40   

Explorer 9 3.33 0.48   

Design Aspirer 25 3.11 0.36   

Total 86 3.11 0.43   

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 30 การวิเคราะหความแตกตางของลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาด 

คาปลีก จําแนกตามการแบงสวนการตลาด SMED พบวา สวนประสมการตลาดคาปลีกโดยรวม ดานทําเล 

ท่ีตั้ง ดานความหลากหลายของประเภทสินคา ดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา ดานองคประกอบ 

การสื่อสาร และดานการบริการลูกคา ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวน 

ดานนโยบายราคา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไดทดสอบความแตกตาง 

เปนรายคูดวยวิธีของ Least Significant Difference (LSD) ปรากฏผลดังตารางท่ี 31 
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ตารางท่ี 31 แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาด

คาปลีก ดานนโยบาย จําแนกตามการแบงสวนการตลาด SMED เปนรายคู 

ตัวแปร

ตาม 

การแบงสวน

การตลาด SMED 
Mean 

Smart Saver Mainstreamer Explorer 
Design 

Aspirer 

3.33 2.97 3.50 2.99 

นโยบาย

ราคา 

Smart Saver 3.33 - 0.37* -0.17 0.34 

Mainstreamer 2.97 - - -0.53* -0.03 

Explorer 3.50 - - - 0.51* 

Design Aspirer 2.99 - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 31 เม่ือทดสอบความแตกตางของลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาด 

คาปลีก ดานนโยบาย จําแนกตามการแบงสวนการตลาด SMED เปนรายคู พบวา กลุมของการแบง

สวนการตลาด SMED ตางๆ มี กลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบาย แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจํานวน 3 คู ไดแก  

คูท่ี 1 กลุม Smart Saver มีกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายมากกวากลุม 

Mainstreamer 

คูท่ี 2 กลุม Mainstreamer มีกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายนอยกวากลุม 

Explorer 

คูท่ี 3 กลุม Explorer มีกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายมากกวากลุม Design 

Aspirer 

 

ตารางท่ี 32  สรุปสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐาน ผลการวิจัย 

สมมติฐานท่ี 1 การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะความ

คิดเห็นทางจิตวิทยาแตกตางกัน 

ไมแตกตาง 

สมมติฐานท่ี 2 การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะพึงพอใจ

ของกลยุทธทางการตลาดคาปลีกแตกตางกัน 

ไมแตกตาง 
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จากตารางท่ี 32 สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐานท่ี 1 การแบงสวนการตลาด SMED ท่ี

แตกตางกันมีลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยาแตกตางกัน พบวา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว 

และสมมติฐานท่ี 2 การแบงสวนการตลาด SMED ท่ีแตกตางกันมีลักษณะพึงพอใจของกลยุทธทาง

การตลาดคาปลีกแตกตางกัน พบวา ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยเรื่อง “กลยุทธสวนประสมทางการตลาดคาปลีกท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการของ

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตก” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ ในการรวบรวมความคิดเห็นจากกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก 

เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาทข้ึนไป ทํา

การวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ผูวิจัยไดสรุปผลการวิจัย อภิปรายและใหขอเสนอแนะ 

โดยมีรายละเอียดดังนี้  

 

สรุปผลการวิจัย 

ตอนท่ี 1 การแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED  

จากการศึกษา พบวา ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน สวนใหญอยูในกลุม Mainstreamer มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 46.51 รองลงมา 

คือกลุม Design Aspirer มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 รองลงมาคือกลุม Smart Saver มีจํานวน 

12 คน คิดเปนรอยละ 13.95 และกลุมท่ีนอยท่ีสุดคือกลุม Explorer มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 10.47 

ตอนท่ี 2 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูบริโภค 

ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูบริโภคเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 

จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาทข้ึนไป พบวา ผูบริโภค สวนใหญเพศ

หญิง มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 55.81 และเพศชาย มีจํานวน 38 คน มี คิดเปนรอยละ 44.19 มี

ชวงอายุ 41 – 50 ป มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 41.86 รองลงมาคือ ชวงอายุ 31 – 40 ป มีจํานวน 

28 คน คิดเปนรอยละ 32.56 มีระดับรายไดตอเดือน 20,001 – 40,000 บาท มีจํานวน 39 คน คิดเปน

รอยละ 45.35 รองลงมาคือ ชวงรายไดตอเดือน ต่ํากวา 20,000 บาท  มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 

27.91 ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว  มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 40.70 รองลงมาคือ อาชีพพนักงาน

เอกชน มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 38.37 สถานภาพแตงงาน  มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 69.77 

รองลงมาคือ สถานภาพโสด มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 มูลคาในการกอสรางบาน 

โดยประมาณ 1 – 1.5 ลานบาทมีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 27.91 รองลงมาคือ มูลคาต่ํากวา 1 ลาน 

บาท และ 1.5 – 3 ลานบาท มีจํานวนเทากันคือ 23 คน  คิดเปนรอยละ 26.74 

102 
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ตอนท่ี 2-1 ขอมูลดานประชากรศาสตรกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภค โมเดล 

SMED 

ขอมูลดานประชากรศาสตรกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Smart Saver 

พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญเปนเพศชาย อยูในชวงอายุ 41-50 ป มีรายไดกวา 20,000 บาท/เดือน 

ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน สถานภาพแตงงาน มูลคากอสรางบานประมาณการต่ํากวา 1 ลานบาท 

ขอมูลดานประชากรศาสตรกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Mainstreamer 

พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 41-50 ป มีรายไดระหวาง 20,001-40,000 

บาท/เดือน ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชนและประกอบธุรกิจสวนตัว สถานภาพแตงงานและโสด 

มูลคากอสรางบานประมาณการ 1-1.5 ลานบาท และ 1.5-3 ลานบาท 

ขอมูลดานประชากรศาสตรกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Explorer 

พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 31-40 ป มีรายไดระหวาง 20,001-40,000 

บาท/เดือน อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว สถานภาพแตงงาน มูลคากอสรางบานประมาณการต่ํากวา 1 

ลานบาท และ 1.5-3 ลานบาท 

ขอมูลดานประชากรศาสตรกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Design 

Aspirer พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 41-50 ป มีรายไดระหวาง 20,001- 

40,000 บาท/เดือน ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวและเปนพนักงานเอกชน สถานภาพแตงงาน มูลคา

กอสรางบานประมาณการ 1.5-3 ลานบาท และ 3-5 ลานบาท 

ตอนท่ี 3 ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค 

ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก 

เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคาเอสซีจีเปนจํานวนเงิน 100,000 บาทข้ึนไป 

พบวา ผูบริโภคสวนใหญอาศัยอยูกับสามี/ภรรยา มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 43.75 ของผูบริโภค 

ท่ีเลือกตอบท้ังหมด รองลงมาคือ อาศัยอยูกับพอแม/ญาติ มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 35.71 ของ 

ผูบริโภคท่ีเลือกตอบท้ังหมด ใชชองทางการหาขอมูลทางชาง/ผูรับเหมา มีจํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 

30.05 ของผูบริโภคท่ีเลือกตอบท้ังหมด รองลงมาคือ ใชชองทางการหาขอมูลทางอินเตอรเนต มีจํานวน 

42 คน คิดเปนรอยละ 22.95 ของผูบริโภคท่ีเลือกตอบท้ังหมด มีการทํากิจกรรมสวนใหญเดินออกกําลังกาย 

มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 38.37 รองลงมาคือปนจักรยานออกกําลังกาย มีจํานวน 19 คน คิดเปน 

รอยละ 22.09 โซเชียลมิเดียท่ีใชบอยสุด คือ Facebook มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 56.98 รอง 

ลงมาคือ Line มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 40.70 สถานท่ีเดินเลนหรือช็อปปงสวนใหญท่ีหางสรรพสินคา 

มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 58.14 รองลงมาคือ ท่ีตลาดนัดคนเดิน มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 

27.91 กิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินสวนใหญชอบฟงเพลง มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 29.07 

รองลงมาคือ ปลูกตนไม ทําสวน มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 12.79 
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ตอนท่ี 3-1 ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภค 

โมเดล SMED 

ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Smart 

Saver พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญออกกําลังกายดวยการเดิน โซเชียลมิเดียท่ีใชบอยท่ีสุด คือ Facebook 

สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีตลาดนัดคนเดิน และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือ การฟงเพลง 

ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Mainstreamer 

พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญออกกําลังกายดวยการเดิน โซเชียลมิเดียท่ีใชบอยท่ีสุด คือ Facebook 

สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือ การฟงเพลง 

ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Explorer 

พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญออกกําลังกายดวยการปนจักรยาน โซเชียลมิเดียที่ใชบอยที่สุด คือ 

Facebook สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือ 

การฟงเพลง 

ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตกับการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในกลุม Design 

Aspirer พบวา ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญออกกําลังกายดวยการเจาฟตเนส โซเชียลมิเดียท่ีใชบอยท่ีสุด 

คือ Facebook สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือ 

การเลนอินเตอรเนต 

ตอนท่ี 4 ขอมูลจิตวิทยาของผูบริโภค 

1. ขอมูลดานจิตวิทยาผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 

2559 จํานวน 86 คน ประกอบดวย การสังเกตตัวแบบ ความภาคภูมิใจ และความเชื่อม่ัน โดยภาพรวม 

ผูบริโภคสวนใหญใหความคิดเห็น ดานความภาคภูมิใจมากที่สุด (x� = 3.29 และ S.D = 0.47) ให

ความคิดเห็นในดานความเชื่อม่ันอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.25 และ S.D = 0.42) 

 1.1 ขอมูลดานจิตวิทยา ดานการสังเกตตัวแบบ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง (x� = 

2.68 และ S.D = 0.65) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับมาก 2 ขอ 

โดยใหความคิดเห็นในเรื่องสอบถามการใชผลิตภัณฑจากผูรับเหมามากท่ีสุด (x� = 3.23 และ S.D = 0.68) 

ใหความคิดเห็นในเรื่องสนใจโฆษณาเอสซีจีทางโทรทัศนอยูในอันดับรองลงมา (x� = 2.87 และ S.D = 0.81) 

 1.2 ขอมูลดานจิตวิทยา ดานความภาคภูมิใจ โดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.29 

และ S.D = 0.47) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ 

โดยใหความคิดเห็นในเรื่องมีความม่ันใจเม่ือไดใชสินคาเอสซีจีมากท่ีสุด (x� = 3.36 และ S.D = 0.59) 

ใหความคิดเห็นในเรื่องรูสึกดีใจท่ีเพ่ือนบานชื่นชมการตกแตงบานของทานอยูในอันดับรองลงมา (x� = 

3.34 และ S.D = 0.61) 
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 1.3 ขอมูลดานจิตวิทยา ดานความเชื่อม่ัน โดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.22 และ 

S.D = 0.42) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยให 

ความคิดเห็นในเรื่องเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีมีความคงทนกวายี่หออ่ืนมากท่ีสุด (x� = 3.37 และ S.D = 0.60) 

ใหความคิดเห็นในเรื่องเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีมีความคุมคากวายี่หออ่ืนอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.36 

และ S.D = 0.61) 

ตอนท่ี 5 ขอมูลสวนประสมทางการตลาดคาปลีกของผูบริโภค 

1. ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดคาปลีกผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนาย 

คาปลีก เอสซีจี ป พ.ศ. 2559 จํานวน 86 คน ประกอบดวย ทําเลท่ีตั้ง ความหลากหลายของประเภท

สินคา การออกแบบรานและการจัดแสดงสินคา องคประกอบการสื่อสาร นโยบายการตั้งราคา และ

การบริการลูกคา โดยภาพรวมผูบริโภคสวนใหญใหความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกดาน โดยใหความคิดเห็น 

ในดานการบริการลูกคามากท่ีสุด (x� = 3.38 และ S.D = 0.53) ใหความคิดเห็นในดานทําเลท่ีตั้ง (x� = 

3.10 และ S.D = 0.55)  และดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา (x� = 3.10 และ S.D = 0.57) 

อยูในอันดับรองลงมา 

 1.1 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดคาปลีก ดานทําเลท่ีตั้งโดยรวมอยูในระดับมาก 

(x� = 3.10 และ S.D = 0.55) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็นอยูในระดับ

มากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องความสะดวกในการเดินทางมาถึงท่ีรานมากท่ีสุด (x� = 3.21 และ 

S.D = 0.62) ใหความคิดเห็นในเรื่อง ความปลอดภัยของท่ีจอดรถอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.17 

และ S.D = 0.74)   

 1.2 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดคาปลีก ดานความหลากหลายของประเภท 

สินคาโดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.03 และ S.D = 0.57) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภค 

ใหความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องความหลากหลายของสินคาสุขภัณฑ

ในหองน้ํา (x� = 3.13 และ S.D = 0.70) และความหลากหลายของสินคาโครงสราง (x� = 3.13 และ 

S.D = 0.67) มากท่ีสุด 

 1.3 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดคาปลีก ดานการออกแบบรานและจัดแสดง 

สินคาโดยรวมอยูในระดับมาก (x� = 3.10 และ S.D = 0.61) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภค 

ใหความคิดเห็นอยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องการจัดสินคาเปนหมวดหมูสะดวกใน

การเลือกซ้ือ (x� = 3.20 และ S.D = 0.63) และ ภายในรานมีสินคาตัวอยางใหเห็นเดนชัด (x� = 3.20 

และ S.D = 0.63) มากท่ีสุด ใหความคิดเห็นในเรื่อง การออกแบบรานสีสันสวยงามอยูในอันดับรองลงมา 

(x� = 3.14 และ S.D = 0.67) 

 1.4 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดคาปลีก ดานองคประกอบการสื่อสารโดยรวม 

อยูในระดับมาก (x� = 2.96 และ S.D = 0.64) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความ
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คิดเห็นอยูในระดับมาก 4 ขอ และใหความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 2 ขอ โดยใหความคิดเห็นใน

เรื่องพนักงานแจงสินคาโปรโมชั่นพิเศษตางๆ ของทางรานไดอยางครบถวนมากท่ีสุด (x� = 3.09 และ 

S.D = 0.66) ใหความคิดเห็นในเรื่องพนักงานแจงการบริการตางๆ ของทางรานไดอยางครบถวน อยูใน 

อันดับรองลงมา (x� = 3.07 และ S.D = 0.68) 

 1.5 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายราคาโดยรวมอยูใน

ระดับมาก (x� = 3.08 และ S.D = 0.55) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็น

อยูในระดับมากทุกขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องการติดปายราคาสินคาท่ีตัวสินคาใหเห็นเดนชัดมากท่ีสุด 

(x� = 3.27 และ S.D = 0.69) ใหความคิดเห็นในเรื่องราคาเหมาะสมกับการบริการอยูในอันดับรองลงมา 

(x� = 3.23 และ S.D = 0.55) 

 1.6 ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดคาปลีก ดานการบริการลูกคาโดยรวมอยู

ในระดับมาก (x� = 3.38 และ S.D = 0.55) เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวาผูบริโภคใหความคิดเห็น 

อยูในระดับมาก 5 ขอ และใหความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 1 ขอ โดยใหความคิดเห็นในเรื่องพนักงาน 

ใหความใสใจในการใหบริการมากท่ีสุด (x� = 3.48 และ S.D = 0.61) ใหความคิดเห็นในเรื่องความนาเชื่อถือ 

ในการใหคําปรึกษาของพนักงานอยูในอันดับรองลงมา (x� = 3.43 และ S.D = 0.58) 

ตอนท่ี 6 การทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานท่ี 1 การแบงสวนการตลาด SMED ประกอบดวย Smart Saver Mainstreamer 

Explorer  และ Design Aspirer ท่ีแตกตางกัน มีลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยาโดยรวม การสังเกต 

ตัวแบบ ความภาคภูมิใจ ความเชื่อม่ัน ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 การแบงสวนการตลาด SMED ประกอบดวย Smart Saver Mainstreamer 

Explorer  และ Design Aspirer ท่ีแตกตางกัน ความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีกโดยรวม 

ดานทําเลท่ีตั้ง ดานความหลากหลายของประเภทสินคา ดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา 

ดานองคประกอบการสื่อสาร และดานการบริการลูกคา ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ท่ีระดับ 0.05 สวนดานนโยบายราคา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงได

ทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธีของ Least Significant Difference (LSD) พบวา 

สมมติฐานท่ี 2.1 การแบงสวนการตลาด SMED ประกอบดวย Smart Saver Mainstreamer 

Explorer  และ Design Aspirer ท่ีแตกตางกัน ความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีกดาน

นโยบายราคาท่ีแตกตางกัน จํานวน 3 คู คือ คูท่ี 1 กลุม Smart Saver มีความพึงพอใจของกลยุทธ

ทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายมากกวากลุม Mainstreamer คูท่ี 2 กลุม Mainstreamer มีความ

พึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายนอยกวากลุม Explorer และคูท่ี 3 กลุม Explorer 

มีกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายมากกวากลุม Design Aspirer 
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อภิปรายผลการวิจัย  

ผลการศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธสวนประสมทางการตลาดคาปลีกท่ีสงผลตอการเลือกใช

บริการของรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตก” ซ่ึงเปนการศึกษาการแบงสวนทาง 

การตลาดโมเดล SMED ของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ไดขอคนพบจาก 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้โดยสามารถนํามาอภิปรายผล ดังนี้ 

1. ดานขอมูลการแบงสวนทางการตลาดในรูปแบบโมเดล SMED ของผูบริโภคท่ีเขามา

ใชบริการสวนใหญเปนกลุม Mainstreamer มาเปนอันดับแรก รองลงมาเปนกลุม Design Aspirer 

รองลงมาเปนกลุม Smart Saver และรองลงมาเปนกลุม Explorer ซ่ึงแตละกลุมในพ้ืนท่ีภาคตะวันตก 

มีขอมูลดานประชากรศาสตรและรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีมีความแตกตางและเหมือนกันกับงานวิจัย

ของเอสซีจีท่ีเก็บผลสํารวจท้ังประเทศ ดังนี้ 

 1.1 กลุม Smart Saver สวนใหญเปนท้ังเพศชาย เพศหญิง อยูในชวงอายุ 41-50 ป 

มีรายไดกวา 20,000 บาท/เดือน ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน สถานภาพแตงงาน มูลคากอสราง 

บานประมาณการต่ํากวา 1 ลานบาท ชอบออกกําลังกายดวยการเดิน โซเชียลมิเดียท่ีใชบอยท่ีสุด คือ 

Facebook สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีตลาดนัดคนเดิน และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือ 

การฟงเพลง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของเอสซีจี ท่ีกลุม Smart Saver อยูในชวงอายุ 41-60 ป สถานภาพ 

แตงงาน มูลคาการสรางบานต่ํากวา 1 ลานบาท ชอบออกกําลังดวยการเดิน และมีกิจกรรมเพ่ือความ

เพลิดเพลินคือการฟงเพลง และสิ่งท่ีไมสอดคลองกับงานวิจัยของเอสซีจี คือ สวนใหญมีรายไดระหวาง 

22,000-55,000 บาท ประกอบอาชีพเปนเกษตรกร ขาราชการ สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา 

หรือตลาดสด 

 1.2 กลุม Mainstreamer สวนใหญเปนท้ังเพศชาย เพศหญิง อยูในชวงอายุไมเกิน 

30 ป และมีอายุระหวาง 31-50 ป มีรายไดนอยกวา 20,000 บาท/เดือน และรายได 20,001-40,000 

บาท/เดือน ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชนและประกอบธุรกิจสวนตัว สถานภาพแตงงานและโสด 

มูลคากอสรางบานประมาณการ 1-3 ลานบาท ชอบออกกําลังกายดวยการเดินและปนจักรยาน โซเชียล

มิเดีย ท่ีใชบอยท่ีสุด คือ Facebook และ LINE สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคาและตลาดนัด 

คนเดิน และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือ การฟงเพลงและปลูกตนไม ตกแตงสวน ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของเอสซีจี ท่ีกลุม Mainstreamer อยูในชวงอายุ 31-50 ป มีรายไดระหวาง 22,000-55,000 

บาท ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน สถานภาพแตงงาน มูลคาการสรางบานภายใน 3 ลานบาท ชอบ

ออกกําลังดวยการเดิน สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน 

คือการฟงเพลง 

 1.3 กลุม Explorer ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญเปนเพศหญิง อยูในชวงอายุ 31-40 ป 

มีรายไดระหวาง 20,001-40,000 บาท/เดือน อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว สถานภาพแตงงาน มูลคา
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กอสรางบานประมาณการต่ํากวา 1 ลานบาท และ 1.5-3 ลานบาท การปนจักรยาน โซเชียลมิเดียท่ีใช

บอยท่ีสุด คือ Facebook สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน 

คือ การฟงเพลง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของเอสซีจี ท่ีกลุม Explorer อยูในชวงอายุ 35-50 ป มีรายได 

ระหวาง 22,500-85,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน สถานภาพแตงงาน ชอบออกกําลัง

ดวยการปนจักรยาน สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน 

คือการฟงเพลง และสิ่งท่ีไมสอดคลองกับงานวิจัยของเอสซีจี คือ สวนใหญมูลคากอสรางบานประมาณ 

3-5 ลานบาท 

 1.4 กลุม Design Aspirer สวนใหญเปนท้ังเพศชาย เพศหญิง อยูในชวงอายุ 31-50 

ป มีรายไดระหวาง 20,001-80,000 บาท/เดือน ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวและเปนพนักงานเอกชน 

สถานภาพแตงงาน มูลคากอสรางบานประมาณการ 1.5-5 ลานบาท ชอบออกกําลังกายดวยการเขา

ฟตเนส โซเชียลมิเดียท่ีใชบอยท่ีสุด คือ Facebook LINE และ Instagram สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปง 

ท่ีหางสรรพสินคาและคอมมูนิตี้มอลล และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือ การเลนอินเตอรเนต ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของเอสซีจี ท่ีกลุม Design Aspirer อยูในชวงอายุ 31-45 ป มีรายไดระหวาง 

33,000-85,000 บาท ประกอบธุรกิจสวนตัว  สถานภาพแตงงาน มูลคาการสรางบานภายใน 1.5 ลานบาท 

ข้ึนไป ชอบออกกําลังดวยการฟตเนส สถานท่ีเดินเลนหรือชอปปงท่ีหางสรรพสินคา คอมมูนิตี้มอลล 

และมีกิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลินคือการเลนอินเตอรเนต 

สรุปการแบงสวนทางการตลาดของของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายคา

ปลีก เอสซีจี รูปแบบโมเดล SMED ในพ้ืนท่ีภาคตะวันตกมีความสอดคลองกับงานวิจัยของเอสซีจีท่ีเก็บ 

ผลสํารวจท้ังประเทศ ในป 2558  

2. ขอมูลรูปแบบการดําเนินชีวิตดานหาขอมูลในการทําบานของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการ 

สวนใหญหาขอมูลการทําบานจากชาง/ผูรับเหมามาเปนลําดับแรก รองลงมาการหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต 

และรองลงมาหาขอมูลจากพนักงานท่ีรานคาวัสดุกอสราง ซ่ึงสอดคลองกับ พนิดา ไทยออน (2554) 

ทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการรานคาปลีกวัสดุกอสรางและอุปกรณตกแตง

บานสมัยใหมในจังหวัดนครปฐม พบวาผูบริโภคสามารถขอคําปรึกษาเรื่องการกอสรางไดจากชางหรือ

ผูรับเหมาและรานคาวัสดุกอสราง และสอดคลองกับ นฤมล กวินกิจ (2554) ทําการศึกษาความตองการ 

เลือกซ้ือผลิตภัณฑวัสดุกอสราง ในจังหวัดภูเก็ต พบวา ลูกคาสวนใหญเลือกซ้ือวัสดุกอสรางดวยตนเอง

โดยมีชางรับเหมาเปนผูใหคําแนะนําในการเลือกซ้ือวัสดุกอสราง ขอมูลดังกลาวจึงสะทอนใหเห็นวาชาง 

หรือผูรับเหมาเปนอีกหนึ่งคนท่ีมีอิทธิพลในการสรางบาน 

3. ขอมูลจิตวิทยาดานความเชื่อม่ันของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการสวนใหญมีความเชื่อม่ัน 

สินคาสินคาเอสซีจีมีความคงทนกวายี่หออ่ืนและความคุมคากวายี่หออ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับ สุธารัตน 

ดอกตาลยงค (2558) ทําการศึกษาเรื่องรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
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สินคาในรานคาวัสดุกอสรางแบบใหม (Modern Trade) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จาก

ผลการวิจัย พบวา รูปแบบการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคใหความสาคัญกับคุณภาพของสินคาอยูในระดับ 

มากท่ีสุด 

4. ขอมูลสวนประสมทางการตลาดคาปลีกดานทําเลท่ีตั้งของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการ

สวนใหญใหความสําคัญเรื่องความสะดวกในการเดินทางมาถึงท่ีรานผูแทนจําหนาย ซ่ึงสอดคลองกับ 

ปกรณ เจริญเวช (2554) ทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกระเบื้อง

คอนกรีตมุงหลังคาของลูกคากลุมเจาของบานในพื้นที่ อ.เมือง จ.ระยอง พบวา ลูกคาสวนใหญให

ความสําคัญกับทําเลท่ีตั้งท่ีสามารถเขามาซ้ือสินคาไดโดยงาย 

5. ขอมูลสวนประสมทางการตลาดคาปลีกดานการบริการลูกคาของผูบริโภคท่ีเขามาใช

บริการสวนใหญใหความสําคัญเรื่องความใสใจในการใหบริการมากท่ีสุด รองลงมาความนาเชื่อถือใน

การใหคําปรึกษาของพนักงาน ซ่ึงสอดคลองกับ ปกรณ เจริญเวช (2554) ทําการศึกษาปจจัยทางการตลาด 

ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระเบื้องคอนกรีตมุงหลังคาของลูกคากลุมเจาของบานในพ้ืนท่ี อ.เมือง 

จ.ระยอง พบวา ลูกคาสวนใหญใหความสําคัญกับการบริการหลังการขายมาเปนอันดับแรก 

สมมติฐานท่ี 1 การแบงสวนการตลาด SMED ประกอบดวย Smart Saver Mainstreamer 

Explorer  และ Design Aspirer ท่ีแตกตางกัน มีลักษณะความคิดเห็นทางจิตวิทยาโดยรวม การสังเกต 

ตัวแบบ ความภาคภูมิใจ ความเชื่อม่ัน ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบวา 

ไมวาจะเปนผูบริโภคท่ีเปนลักษณะ Smart Saver Mainstreamer Explorer และ Design Aspirer 

จะใหความสําคัญดานจิตวิทยาดานความภาคภูมิใจและความเชื่อม่ันในระดับมาก ซ่ึงสะทอนใหเห็นถึง

ผูบริโภคทุกคนท่ีเขามาใชบริการรานผูแทนจําหนายเอสซีจี ดานความภาคภูมิใจ มีความม่ันใจเม่ือไดใช

สินคาและยังรูสึกดีใจท่ีเพ่ือนบานชื่นชมการตกแตงบาน และความเชื่อม่ัน ดานสินคาเอสซีจีมีความคงทน 

และคุมคากวายี่หออ่ืน แสดงใหเห็นวาสินคายี่หอเอสซีจีมีผลทางดานจิตวิทยาทางบวก สําหรับการสังเกต 

ตัวแบบสะทอนใหเห็นถึงผูบริโภคยังสอบถามการใชผลิตภัณฑจากผูรับเหมาเปนหลักและเกิดการเลียนแบบ 

ใชผลิตภัณฑตามดาราท่ีชื่นชอบยังคงมีนอยทําใหเห็นถึงการเขาถึงกลุมผูบริโภคโดยการหาตัวแทนของ

ผลิตภัณฑยังไมเดนชัด 

สมมติฐานท่ี 2 การแบงสวนการตลาด SMED ประกอบดวย Smart Saver Mainstreamer 

Explorer  และ Design Aspirer ท่ีแตกตางกัน ความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีกโดยรวม 

ดานทําเลท่ีตั้ง ดานความหลากหลายของประเภทสินคา ดานการออกแบบรานและจัดแสดงสินคา 

ดานองคประกอบการสื่อสาร และดานการบริการลูกคา ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ท่ีระดับ 0.05 พบวา ไมวาจะเปนผูบริโภคท่ีเปนลักษณะ Smart Saver Mainstreamer Explorer และ 

Design Aspirer ใหความสําคัญกับการบริการลูกคามาเปนอันดับแรกและรองลงมาเปนการออกแบบ

รานและจัดแสดงสินคา ซ่ึงสะทอนใหเห็นวา หากเขามาในรานผูแทนจําหนายเอสซีจี จะไดพบเจอพนักงาน 
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ใหความใสใจในการใหบริการและไดพบเจอพนักงานท่ีนาเชื่อถือในการใหคําปรึกษาของพนักงาน ดังนั้น 

จึงควรนําจุดแข็งดานการบริการลูกคาไปพัฒนาตอกับรานผูแทนจําหนายรายอ่ืนๆ ท่ีอยากจะเขามาพัฒนา 

ในรูปแบบการคาปลีกเต็มรูปแบบเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค ดานการออกแบบรานและ 

จัดแสดงสินคา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับสินคาตัวอยางใหเห็นเดนชัดและจัดหมวดหมูสินคา

สะดวกตอการเลือกซ้ือ สะทอนใหเห็นวาสินคาตัวอยางเปนอีกหนึ่งปจจัยในการตัดสินใจของผูบริโภค 

เพราะสินคาท่ีใหเห็นเดนชัดทําใหเขาสามารถรับรูถึงการออกแบบบานได สวนดานนโยบายราคา มี

ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยสามารถแบงเปนคูไดตามนี้ คูท่ี 1 กลุม 

Smart Saver มีความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายมากกวากลุม Mainstreamer 

คูท่ี 2 กลุม Mainstreamer มีความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายนอยกวากลุม 

Explorer และคูท่ี 3 กลุม Explorer มีกลยุทธทางการตลาดคาปลีก ดานนโยบายมากกวากลุม Design 

Aspirer สะทอนใหเห็นวานโยบายราคามีผลตอความพึงพอใจของแตละกลุมท่ีแตกตางกัน โดยเฉพาะ

เรื่อง ความเหมาะสมของราคากับการบริการ แตละกลุมมีความคาดหวังในการใหบริการท่ีแตกตางกัน 

 

ประโยชนจากการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง กลยุทธสวนประสมทางการตลาดคาปลีกท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการของ 

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตก มีขอเสนอแนะดังนี้  

1. ผลการวิจัยนี้สามารถนําไปยืนยันกับงานวิจัยของเอสซีจีท่ีเก็บผลสํารวจท้ังประเทศ 

ดานประชากรศาสตรและรูปแบบการดําเนินชีวิตสอดคลองกับในพ้ืนท่ีภาคตะวันตก 

2. สามารถนําเอาขอมูลออกกลยุทธการคาปลีกสินคาวัสดุกอสรางตามลักษณะประชากร 

ศาสตรและรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท้ัง 4 กลุมไดเปน Packages Sales ดังนี้ 

 2.1 Packages S เหมาะกับกลุมผูบริโภค Smart Saver โดยใหมีการนําเสนอสินคา 

สําหรับ การสรางบานใหมเปน กระเบื้องหลังคาไฟรเบอรซิเมนตรุนลอนคูสีหรือกระเบื้องหลังคาคอนกรีต 

รุนซีแพค เพราะเปนกระเบื้องหลังคาท่ีมีราคาถูก โดยแยกรายการสินคาและคาบริการเหมามุง และเนน 

การขายสินคาโปรโมชั่นพิเศษ เพราะผูบริโภคกลุมนี้เนนสินคาราคาถูกและเชื่อชางหรือผูรับเหมา  

 2.2 Packages M เหมาะกับกลุมผูบริโภค Smart Saver โดยใหมีการนําเสนอสินคา 

สําหรับการสรางบานใหมเปน กระเบื้องหลังคาหลังคาคอนกรีตรุนซีแพค รุนเพรสทีจ รุนนิวสไตล และ

กระเบื้องหลังคาเซรามิกรุนเอ็กเซลลา นําเสนอท้ังแบบแยกรายสินคากับคาบริการเหมามุงและนําเสนอ 

สินคาพรอมบริการเหมามุงโดยมีการรับปะกันการเหมามุง ดวยการนําเสนอของพนักงานขายเนนการ

บงบอกถึงลักษณะท่ีแตกตางกันของสินคา ชี้ใหเห็นถึงสิ่งท่ีดีกวาในแตละรุนของสินคา เพราะผูบริโภค

กลุมนี้เนนสินคาท่ีมีความเหมาะสมของราคา หากมีสินคาท่ีมีคุณภาพมากกวาในราคาท่ีสูงกวา จะสามารถ 

เพ่ิมมูลคาของการขายได 
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 2.3 Packages E เหมาะกับกลุมผูบริโภค Explorer โดยใหมีการนําเสนอสินคาสําหรับ 

การสรางบานใหมเปน กระเบื้องหลังคาหลังคาคอนกรีตรุนซีแพค รุนเพรสทีจ รุนนิวสไตล นําเสนอสินคา 

พรอมบริการเหมามุงโดยมีการรับปะกันการเหมามุง ดวยการนําเสนอของพนักงานขายท่ีมีลักษณะ

นาเชื่อถือพรอมใหคําปรึกษาได เพราะผูบริโภคกลุมนี้มีการหาขอมูลการสรางบานมากอนแลวและชอบคุย 

กับวิศวกร สถาปนิก เปนตน จึงทําใหสินคาท่ีนําสเนอนั้นตองเปนสินคาท่ีสถาปนิกหรือวิศวกรชอบสเปก 

เปนหลัก โดยเนนสีสันหลังคาเปนแนวเอิรธโทนและไดมาตรฐาน และการนําเสนอพรอมบริการเหมา

มุงนั้น ผูบริโภคจะมีความม่ันใจในการใชสินคาอยางเปนมาตรฐานและไมมีปญหาเรื่องของงบประมาณ

หากไดสินคาท่ีเปนไปตามมาตรฐาน 

 2.4 Packages D เหมาะกับกลุมผูบริโภค Design Aspirer โดยใหมีการนําเสนอสินคา 

สําหรับการสรางบานใหมเปน กระเบื้องหลังคาหลังคาคอนกรีตรุนโอเรนทอล กระเบื้องหลังคาไฟเบอร

ซิเมนตรุนไอยรา กระเบื้องหลังคาเซรามิกรุนเอ็กเซลลาและรุนเทอราคอตตา นําเสนอสินคาพรอมบริการ 

เหมามุงโดยมีการรับปะกันการเหมามุง ดวยการนําเสนอของพนักงานขายโดยการรับฟงมากกวาให

คําแนะนํา เพราะผูบริโภคกลุมนี้มีจินตนาการหรือชอบออกแบบสูง ฉะนั้นตองปลอยใหทางผูบริโภคคอยๆ 

พูดออกมาเรื่องของสินคาที่ตนอยากไดและคอยนําเสนอสินคาที่เปนสินคาท่ีดูโดดไมเหมือนใคร 

และการนําเสนอพรอมบริการเหมามุงนั้น ผูบริโภคจะไมมีปญหาเรื่องของงบประมาณหากไดสินคา

ท่ีตนเองถูกใจ 

 

ตารางท่ี 33 กลยุทธการคาปลีกสินคาวัสดุกอสรางตามลักษณะของผูบริโภค SMED (Packages SMED) 

Packages สินคาท่ีนําเสนอ การบริการเหมามุง พนักงานขาย 

S 

 

นําเสนอสินคาแยกการ

เหมามุง 

เนนการขายสินคา

โปรโมชั่น ราคาพิเศษ 

M 

 

 

นําเสนอสินคาแยกการ

เหมามุงและนําเสนอ

สินคารวมเหมามุง 

เนนการเพ่ิมมูลคาของ

การขายสินคา 

E 

 

นําเสนอสินคารวมการ

เหมามุง 

เนนการขายสินคา

มาตรฐานลักษณะมีความ

ม่ันคงสีสันแนวเอิรธโทน 
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ตารางท่ี 33 กลยุทธการคาปลีกสินคาวัสดุกอสรางตามลักษณะของผูบริโภค SMED (Packages SMED) 

(ตอ) 

Packages สินคาท่ีนําเสนอ การบริการเหมามุง พนักงานขาย 

D 

 

นําเสนอสินคาแยก

การเหมามุง 

เนนการฟงลักษณะสินคา

ท่ีผูบริโภคชอบมากกวา

การพูด 

 

3. สามารถนําเอาขอมูลไปปรับปรุงเพ่ิมเติมเก่ียวกับกลยุทธคาปลีกกับรานผูแทนจําหนาย 

คาปลีกของเอสซีจี เพ่ือนําไปพัฒนาและแขงขันได  

 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต  

1. การศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาดคาปลีกท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการของ

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตกครั้งนี้เปนการศึกษาครั้งแรกในพ้ืนท่ีภาคตะวันตก 

ท่ีนําการแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED ซ่ึงยังไมมีพ้ืนท่ีไหนในประเทศไทย 

ท่ีนําโมเดล SMED นี้มาใชกับรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ฉะนั้นขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้ง

ตอไปควรนําโมเดลนี้ไปขยายผลการวิจัยกับรานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในพ้ืนท่ีอ่ืน เพ่ือเปน

การยืนยันในการนํากลยุทธของเอสซีจีสามารถใชไดท่ัวประเทศ 

2. การศึกษาในครั้งนี้ไดทําการศึกษากับกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานผูแทน 

จําหนายคาปลีกเอสซีจีภาคตะวันตก จํานวน 86 ตัวอยาง ซ่ึงเปนการเลือกศึกษากับเฉพาะรานคาวัสดุ

กอสรางเอสซีจีเทานั้น ซ่ึงในอนาคต ผูวิจัยเห็นวาควรมีการศึกษาดานกลยุทธคาปลีกและการแบงสวน

ทางการตลาดของโมเดิรนเทรด เชน ไทวัสดุ โกลบอลเฮาส ท่ีเปนรานคาปลีกสมัยใหมหรือใกลเคียงกัน 

เพ่ือขยายขอบเขตการศึกษามากยิ่งข้ึน เนื่องจากการศึกษาดังกลาวจะชวยทําใหครอบคลุมตลาดสินคา

วัสดุกอสรางมากยิ่งข้ึน  

3. การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ อาจจะไดขอมูลท่ีจํากัด ไมครอบคลุม ดังนั้น

จึงควรมีการทําการศึกษาเชิงลึก หรือการวิจัยเชิงคุณภาพ ในดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดคา

ปลีก โดยการสัมภาษณกลุมตัวอยาง เพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีความละเอียดมากยิ่งข้ึน 
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แบบสอบถามสําหรับงานวิจัย 

เรื่อง: การแบงสวนทางการตลาดของผูบริโภคในรูปแบบโมเดล SMED ตอปจจัยทางจิตวิทยาและกลยุทธ 

สวนประสมทางการตลาดคาปลีก รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ในเขตภาคตะวันตก 

 

คําช้ีแจง แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาเก่ียวกับ ปจจัยทางประชากรศาสตร 

ปจจัยทางจิตวิทยา และปจจัยสวนประสมการตลาดคาปลีก ของผูบริโภคใชบริการสินคาวัสดุกอสราง 

รานผูแทนจําหนายคาปลีก เอสซีจี ภาคตะวันตก 

 แบบสอบถามแบงออกเปน 4 ตอน ดังนี้  

 ตอนท่ี 1 ขอมูลการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED  

 ตอนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 

 ตอนท่ี 3 การแสดงความคิดเห็นเชิงจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค 

 ตอนท่ี 4  ระดับความพึงพอใจ สวนประสมการตลาดคาปลีกในการเขามาใชบริการของ

ผูบริโภค 

จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามทุกขอตามความเปนจริง การตอบ 

แบบสอบถามนี้ใชเพ่ือการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต

ประการใด 

 

 

นาย สุทธิพงศ วงศยุทธนาพงศ 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาการประกอบการ 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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แบบสอบถาม 

ตอนท่ี 1 ขอมูลการแบงสวนการตลาดของผูบริโภค โมเดล SMED 

คําช้ีแจง โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับความเปนจริงมากท่ีสุด 

1. คุณมีแนวโนมในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางแบบใด กรุณาเลือกคําตอบท่ีใกลเคียงกับพฤติกรรมของ

คุณมากท่ีสุด (คําตอบเดียว) โดยคะแนนมีตั้งแต 1 ถึง 5 :  1 หมายถึง ซ้ือสินคาแยกช้ิน และ 5 

หมายถึง ซ้ือสินคาพรอมบริการติดตั้ง 

 

ซ้ือสินคาแยกช้ิน  ซ้ือสินคาพรอมบริการติดตั้ง 

1 2 3 4 5 

 

2. คุณมีแนวโนมในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางแบบใด กรุณาเลือกคําตอบท่ีใกลเคียงกับพฤติกรรมของ

คุณมากท่ีสุด (คําตอบเดียว)  โดยคะแนนมีตั้งแต 1 ถึง 5 :  1 หมายถึง เนนสินคาราคาถกู และ 

5 หมายถึง เนนสินคาท่ีมีดีไซนสวยงาม 

 

เนนสินคาราคาถูก  เนนสินคาท่ีมีดีไซนสวยงาม 

1 2 3 4 5 

 

3. คุณมีแนวโนมในการเลือกซ้ือวัสดุกอสรางแบบใด กรุณาเลือกคําตอบท่ีใกลเคียงกับพฤติกรรมของ

คุณมากท่ีสุด (คําตอบเดียว) โดยคะแนนมีตั้งแต 1 ถึง 5 :  1 หมายถึง หาขอมูลจากการถามคน

อ่ืน และ 5 หมายถึง หาขอมูลดวยตนเอง 

 

หาขอมูลจากการถามคนอ่ืน  หาขอมูลดวยตนเอง 

1 2 3 4 5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



120 

ตอนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 

คําช้ีแจง โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงใน  ชองท่ีตรงกับความจริงมากท่ีสุด 

1. เพศ:   ชาย   หญิง 

2. อายุ    ไมเกิน 30 ป  31-40 ป  

  41-50 ป  51 ปข้ึนไป 

3. รายได/เดือน  ต่ํากวา 20,000 บาท   20,001 - 40,000 บาท 

  40,001 – 80,000 บาท  80,001 – 160,000 บาท  

  สูงกวา 160,001 บาทข้ึนไป  

4. อาชีพ   พนักงานเอกชน   ขาราชการหรือรัฐวิสาหกิจ

   เกษตรกร   ธุรกิจสวนตัว 

  อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………..  

5. สถานภาพ  โสด   แตงงาน   

  หมาย   หยาราง 

6. มูลคาในการกอสรางบานโดยประมาณเทาไหร (ไมรวมราคาท่ีดิน): 

 ไมเกิน 1 ลานบาท 

 1 ลานบาท – ไมเกิน 1.5 ลานบาท 

 1.5 ลานบาท – ไมเกิน 3 ลานบาท 

 3 ลานบาท – ไมเกิน 5 ลานบาท 

 5 ลานบาทข้ึนไป 

7. ปจจุบันคุณอาศัยอยูกับใคร (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

 อยูคนเดียว 

 อยูกับเพ่ือน 

 อยูกับสามี/ภรรยา 

 อยูกับบุตรหลาน 

 อยูกับพอแม/ญาต ิ

 อยูกับผูสูงอายุ 
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8. คุณหาขอมูลในการทําบานผานชองทางใดบาง (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

 โทรทัศน 

 วิทยุ 

 สื่อสิ่งพิมพ 

 แคตตาล็อก 

 เพ่ือน/คนรูจัก 

 อินเตอรเนต 

 สถาปนิก/ผูออกแบบ 

 ชาง/ผูรับเหมา 

 พนักงานท่ีรานคาวัสดุกอสราง 

9. กิจกรรมท่ีคุณชอบทําในยามวาง (เลือก 1 กิจกรรมท่ีคุณทําบอยท่ีสุดเพียงขอเดียว) 

9.1 ออกกําลังกาย 

 วิ่ง/วิ่งมาราธอน 

 เดิน 

 ปนจักรยาน 

 ฟุตบอล/ฟุตซอล 

 กอลฟ 

 ฟตเนส 

 โยคะ 

 แบดมินตัน 

9.2 โซเชียลมีเดีย ท่ีใชบอยท่ีสุด 

 Facebook 

 LINE 

 Instagram 

 Twitter 

9.3 สถานท่ีเดินเลน หรือชอปปง 

 หางสรรพสินคา 

 คอมมูนิตี้มอลล 

 ตลาดนัดคนเดิน 

 ตลาดสด 
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9. กิจกรรมท่ีคุณชอบทําในยามวาง (เลือก 1 กิจกรรมท่ีคุณทําบอยท่ีสุดเพียงขอเดียว) 

9.4 กิจกรรมเพ่ือความเพลิดเพลิน 

 ฟงเพลง 

 ชมภาพยนตร 

 อานหนังสือ 

 ทองเท่ียวตางจังหวัด/ตางประเทศ 

 กิจกรรมทางศาสนา 

 เดินเลนสวนสาธารณะ 

 เลี้ยงสัตว 

 ปลูกตนไม ทําสวน 

 เลนเกมส 

 เลนอินเตอรเนต 

 

 

ตอนท่ี 3 การแสดงความคิดเห็นเชิงจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค 

คําช้ีแจง โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงใน □ ท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมาก

ท่ีสุด 

ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก คอนขาง

มาก 

คอนขาง

นอย 

นอย 

4 3 2 1 

1. การสังเกตตัวแบบ 

1.1 ทานสอบถามการใชผลิตภัณฑจากผูรับเหมา     

1.2 ทานสอบถามการใชผลิตภัณฑจากสถาปนิก     

1.3 ทานใชผลิตภัณฑตามดาราท่ีทานชื่นชอบ     

1.4 ทานใชผลิตภัณฑตามบุคคลท่ีเปนท่ียอมรับในสังคม     

1.5 ทานสนใจโฆษณาเอสซีจีทางโทรทัศน     

1.6 ทานติดตามโฆษณาเอสซีจีทางเว็บไซดของเอสซีจี     

1.7 ทานติดตามโฆษณาเอสซีจีทางเว็บไซดอ่ืนๆ     

1.8 ทานใหความสนใจโฆษณาเอสซีจีในสื่อสิ่งพิมพ     
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ขอความ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก คอนขาง

มาก 

คอนขาง

นอย 

นอย 

4 3 2 1 

2. ความภาคภูมิใจ 

2.1 ทานอยากบอกกับเพ่ือนบานรับรูวาใชสินคาเอสซีจี     

2.2 ทานอยากบอกกับเพ่ือนรวมงานรับรูวาใชสินคาเอสซีจี     

2.3 ทานยินดีใหเพ่ือนบานเห็นผลิตภัณฑท่ีติดตั้งในบานของ

คุณ 

    

2.4 ทานรูสึกดีใจท่ีเพ่ือนบานชื่นชมการตกแตงบานของทาน     

2.5 ทานมีความสุขเม่ือไดใชสินคาเอสซีจี     

2.6 ทานมีความสุขเม่ือไดใชบริการออกแบบจากเอสซีจี     

2.7 ทานมีความม่ันใจเม่ือไดใชสินคาเอสซีจี     

2.8 ทานมีความม่ันใจเม่ือไดใชบริการติดตั้งจากเอสซีจี     

3. ความเชื่อม่ัน 

3.1 ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีสวยงามกวายี่หออ่ืน     

3.2 ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีมีความคงทนกวายี่หออ่ืน     

3.3 ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีเปนผลิตภัณฑท่ีเปนมิตรตอ

สิ่งแวดลอมกวายี่หออ่ืน 

    

3.4 ทานเชื่อม่ันวาสินคาเอสซีจีมีความคุมคากวายี่หออ่ืน     

3.5 ทานเชื่อม่ันวาการบริการของรานผูแทนจําหนายเอสซีจี

มีการใหบริการท่ีรวดเร็ว 

    

3.6 ทานเชื่อม่ันวารานผูแทนจําหนายเอสซีจีมีความเปน

มาตรฐานในการใหบริการ 

    

3.7 ทานเชื่อม่ันวาพนักงานรานผูแทนจําหนายเอสซีจีมี

มารยาทท่ีดี 

    

3.8 ทานเชื่อม่ันวาการบริการของรานผูแทนจําหนายเอสซีจี

ตรงตอเวลาเสมอ 
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ตอนท่ี 4 ระดับความพึงพอใจ สวนประสมการตลาดคาปลีกในการเขามาใชบริการของผูบริโภค 

คําช้ีแจง โปรดพิจารณาขอความและทําเครื่องหมาย  ลงใน □ ท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมาก

ท่ีสุด 

ขอความ 

ระดับความพึงพอใจ 

มาก 
คอนขาง

มาก 

คอนขาง

นอย 
นอย 

4 3 2 1 

1. ทําเลท่ีตั้ง 

1.1 ความสะดวกในการเดินทางมาถึงท่ีราน     

1.2 รานคามีท่ีจอดรถสะดวกสบาย     

1.3 ความปลอดภัยของท่ีจอดรถ     

1.4 ความสะอาดของท่ีจอดรถ     

1.5 รานคาอยูใกลกับสถานท่ีกอสรางของทาน     

1.6 รานคาอยูใกลท่ีพักอาศัยของทาน     

2. ความหลากหลายของประเภทสินคา 

2.1 ความหลากหลายของสินคาสุขภัณฑในหองน้ํา     

2.2 ความหลากหลายของสินคากระเบื้องปูพ้ืน     

2.3 ความหลากหลายของสินคาตกแตงสวน     

2.4 ความหลากหลายของสินคาตกแตงภายในบาน     

2.5 ความหลากหลายของสินคาโครงสราง     

2.6 ความหลากหลายของสินคาของเครื่องใชไฟฟา     

3. การออกแบบรานและจัดสแดงสินคา 

3.1 การออกแบบรานสีสันสวยงาม     

3.2 การจัดสินคาเปนหมวดหมูสะดวกในการเลือกซ้ือ     

3.3 ภายในรานมีสินคาตัวอยางใหเห็นเดนชัด     

3.4 ภายในรานมีการทดลองใชสินคาตัวอยาง     

3.5 มีการใชแสงไฟภายในรานท่ีเหมาะสม     

3.6 มีการใชกลิ่นในรานท่ีเหมาะสม     

4. องคประกอบการสื่อสาร 

4.1 ทางรานมีการอัพเดทขาวสารดานสินคาอยางตอเนื่อง     
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4.2 พนักงานแจงสินคาโปรโมชั่นพิเศษตางๆ ของทางรานได

อยางครบถวน 

    

4.3 พนักงานแจงการบริการตางๆ ของทางรานไดอยาง

ครบถวน 

    

4.4 ทานรูจักรานจากสื่อ Internet     

4.5 ทานรูจักรานจากสื่อ ตามปายทองถนน      

4.6 ทางรานมีการแจกแผนพับ โฆษณาสินคา     

5. นโยบายราคา 

5.1 การติดปายราคาสินคาท่ีตัวสินคาใหเห็นเดนชัด     

5.2 การติดปายราคาสินคาราคาพิเศษใหเห็นเดนชัด     

5.3 รูปแบบการชําระเงินดวยบัตรเครดิต     

5.4 สวนลดจากการชําระเงินดวยเงินสด     

5.5 ราคาเหมาะสมกับการบริการ     

5.6 ราคาพิเศษตามชวงเทศกาล     

6. การบริการลูกคา 

6.1 การแตงกายเรียบรอย สะอาด ของพนักงาน     

6.2 พนักงานใหความใสใจในการใหบริการ     

6.3 ความรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน     

6.4 ความนาเชื่อถือในการใหคําปรึกษาของพนักงาน     

6.5 การแกปญหาตางๆ ของพนักงาน     

6.6 พนักงานสามารถเปรียบเทียบความแตกตางใน

รายละเอียดไดอยางชัดเจน 

    

 

สวนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 

ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 ............................................................................................................................................................  

 ............................................................................................................................................................  

 ............................................................................................................................................................  

 

ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 



ภาคผนวก ข 

คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม

 



127 

คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

Q1.1.1 186.03 567.482 .604 .964 

Q1.1.2 186.43 575.151 .328 .965 

Q1.1.3 186.97 569.068 .400 .965 

Q1.1.4 186.43 567.357 .509 .964 

Q1.1.5 186.17 572.971 .495 .964 

Q1.1.6 186.43 573.082 .439 .964 

Q1.1.7 186.53 572.947 .400 .965 

Q1.1.8 186.37 577.689 .294 .965 

Q2.1.1 185.93 572.961 .586 .964 

Q2.1.2 186.07 582.961 .266 .965 

Q2.1.3 186.13 571.154 .534 .964 

Q2.1.4 185.97 578.447 .402 .964 

Q2.1.5 185.93 571.375 .586 .964 

Q2.1.6 186.00 568.966 .687 .964 

Q2.1.7 185.87 576.189 .461 .964 

Q2.1.8 185.90 571.059 .589 .964 

Q3.1.1 186.17 571.937 .621 .964 

Q3.1.2 186.03 571.344 .622 .964 

Q3.1.3 185.90 573.334 .565 .964 

Q3.1.4 185.93 573.237 .576 .964 

Q3.1.5 186.23 572.047 .609 .964 

Q3.1.6 186.00 570.483 .700 .964 

Q3.1.7 186.03 576.654 .490 .964 

Q3.1.8 186.10 576.921 .515 .964 

Q4.1.1 186.13 578.120 .391 .965 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

Q4.1.2 186.17 574.351 .490 .964 

Q4.1.3 186.13 572.671 .574 .964 

Q4.1.4 186.17 574.626 .587 .964 

Q4.1.5 186.40 561.834 .758 .963 

Q4.1.6 186.53 570.257 .519 .964 

Q4.2.1 185.97 568.102 .607 .964 

Q4.2.2 185.93 567.926 .604 .964 

Q4.2.3 186.17 567.178 .625 .964 

Q4.2.4 186.07 565.720 .626 .964 

Q4.2.5 186.07 569.375 .600 .964 

Q4.2.6 186.23 563.909 .517 .964 

Q4.3.1 186.10 569.128 .673 .964 

Q4.3.2 185.97 570.378 .689 .964 

Q4.3.3 185.97 571.964 .632 .964 

Q4.3.4 186.17 564.695 .695 .964 

Q4.3.5 186.03 569.895 .617 .964 

Q4.3.6 186.13 565.637 .696 .964 

Q4.4.1 186.10 563.886 .730 .963 

Q4.4.2 186.07 572.064 .613 .964 

Q4.4.3 186.03 574.930 .554 .964 

Q4.4.4 185.93 569.099 .611 .964 

Q4.4.5 186.27 570.823 .534 .964 

Q4.4.6 186.27 564.271 .612 .964 

Q4.5.1 185.97 562.861 .712 .964 

Q4.5.2 186.03 571.895 .515 .964 

Q4.5.3 186.17 566.971 .594 .964 

Q4.5.4 186.37 567.964 .568 .964 

Q4.5.5 185.93 572.754 .593 .964 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

Q4.5.6 186.43 573.013 .377 .965 

Q4.6.1 185.90 576.024 .525 .964 

Q4.6.2 185.80 567.338 .755 .964 

Q4.6.3 185.90 571.541 .626 .964 

Q4.6.4 185.80 572.372 .645 .964 

Q4.6.5 186.00 576.897 .424 .964 

Q4.6.6 185.87 574.809 .508 .964 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.965 60 
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คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานจิตวิทยาในการเขามาใชบริการของผูบริโภค 

 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

Q1.1.1 71.60 107.697 .579 .934 

Q1.1.2 72.00 109.172 .398 .938 

Q1.1.3 72.53 106.602 .453 .938 

Q1.1.4 72.00 107.034 .515 .936 

Q1.1.5 71.73 107.237 .668 .933 

Q1.1.6 72.00 107.310 .589 .934 

Q1.1.7 72.10 106.852 .556 .935 

Q1.1.8 71.93 107.926 .510 .936 

Q2.1.1 71.50 107.983 .733 .932 

Q2.1.2 71.63 110.861 .554 .935 

Q2.1.3 71.70 108.631 .554 .935 

Q2.1.4 71.53 109.775 .598 .934 

Q2.1.5 71.50 106.741 .763 .932 

Q2.1.6 71.57 107.633 .719 .932 

Q2.1.7 71.43 110.116 .544 .935 

Q2.1.8 71.47 107.982 .659 .933 

Q3.1.1 71.73 108.823 .663 .933 

Q3.1.2 71.60 107.559 .742 .932 

Q3.1.3 71.47 108.740 .661 .933 

Q3.1.4 71.50 108.328 .705 .933 

Q3.1.5 71.80 108.648 .668 .933 

Q3.1.6 71.57 108.392 .729 .933 

Q3.1.7 71.60 109.421 .660 .933 

Q3.1.8 71.67 109.609 .693 .933 
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Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.937 24 

 

คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามดานสวนประสมการตลาดคาปลีก 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

Q4.1.1 111.30 274.976 .343 .962 

Q4.1.2 111.33 273.540 .391 .962 

Q4.1.3 111.30 272.907 .444 .962 

Q4.1.4 111.33 271.195 .612 .961 

Q4.1.5 111.57 264.875 .675 .961 

Q4.1.6 111.70 269.114 .497 .962 

Q4.2.1 111.13 266.740 .622 .961 

Q4.2.2 111.10 266.507 .624 .961 

Q4.2.3 111.33 264.506 .707 .960 

Q4.2.4 111.23 264.875 .649 .961 

Q4.2.5 111.23 266.875 .649 .961 

Q4.2.6 111.40 263.214 .544 .962 

Q4.3.1 111.27 267.651 .682 .961 

Q4.3.2 111.13 266.809 .789 .960 

Q4.3.3 111.13 268.257 .713 .961 

Q4.3.4 111.33 265.816 .652 .961 

Q4.3.5 111.20 266.097 .721 .960 

Q4.3.6 111.30 262.700 .815 .960 

Q4.4.1 111.27 261.995 .826 .960 

Q4.4.2 111.23 267.633 .727 .960 

Q4.4.3 111.20 270.234 .641 .961 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha 

if Item Deleted 

Q4.4.4 111.10 266.714 .659 .961 

Q4.4.5 111.43 267.151 .611 .961 

Q4.4.6 111.43 262.806 .672 .961 

Q4.5.1 111.13 261.706 .786 .960 

Q4.5.2 111.20 268.510 .565 .961 

Q4.5.3 111.33 264.023 .684 .961 

Q4.5.4 111.53 264.051 .683 .961 

Q4.5.5 111.10 270.162 .602 .961 

Q4.5.6 111.60 266.593 .507 .962 

Q4.6.1 111.07 270.616 .634 .961 

Q4.6.2 110.97 266.240 .775 .960 

Q4.6.3 111.07 268.754 .664 .961 

Q4.6.4 110.97 269.137 .697 .961 

Q4.6.5 111.17 271.385 .509 .962 

Q4.6.6 111.03 269.964 .596 .961 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.962 36 

 

 

 

 

 



ภาคผนวก ค 

หนังสือเชิญผูเช่ียวชาญตรวจเครื่องมือวิจัย
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ประวัติผูวิจัย 

 

ชื่อ-สกุล นายสุทธิพงศ  วงศยุทธนาพงศ 

ท่ีอยู 20/8  ถ.บานปากแรต  ต.บานโปง  อ.บานโปง  จ.ราชบุร ี

  

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2551  สําเร็จการศึกษาปริญญาบริหารบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด 

  คณะวิทยาการจัดการ  

  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร วิทยาเขตศรีราชาง 

 พ.ศ. 2557 ศึกษาตอระดับปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

  คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาประกอบการ 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

ประวัติการทํางาน 

 พ.ศ. 2552 เจาหนาท่ีบริการขาย 

  โรงแรม โกลเดน ซิตี้ จังหวัดราชบุรี 

 พ.ศ. 2553-2554 พนกังานบริการลูกคา 

  ธนาคารธนชาต สํานักงานนครปฐม จังหวัดนครปฐม 

 พ.ศ. 2554-ปจจุบัน นักการตลาด Housing Product Strategy  

  บริษัท เอสซีจี ซิเมนต-ผลิตภณัฑกอสราง จํากัด  

  สํานักงานภาคตะวันตก 
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