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บทคัดย่อ 
การศึกษาเร่ือง การบริการของร้านคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี มีวตัถุประสงค ์1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือ
เส่ือน ้ ามนั การใหบ้ริการของร้านคา้ และการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ลพบุรี 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี 3. เพ่ือศึกษาการบริการของร้านคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือ
น ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือและใช ้ เส่ือน ้ ามนัในจงัหวดัลพบุรี จ านวน 400 คน โดยใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล
สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้มูลเชิง
อนุมาน ไดแ้ก่ การทดสอบ (T- test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว(One way 
Analysis of Variance) การเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่โดยวิธีLeast-Significant 
Different (LSD) การวเิคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์โดยวธีิ Pearson Correlation 

ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส่ือน ้ ามนัในจงัหวดัลพบุรีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
มากกวา่เพศชาย โดยมีอาย ุ31-40 ปี ประกอบอาชีพขา้ราชการหรือรัฐวสิาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ีย
อยูร่ะหวา่ง 15,000 – 30,000 บาท และพบวา่ พฤติกรรมในการซ้ือเส่ือน ้ ามนัส่วนใหญ่เลือก
ซ้ือเส่ือน ้ ามันเพราะมีราคาถูก และท าการติดตั้ งเส่ือน ้ ามันในพ้ืนท่ีของห้องนั่งเล่น ลาย
การ์ตูนเป็นลายท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุด มีความถ่ีในการซ้ือเส่ือน ้ ามนั 2 คร้ังต่อปี จะ
เลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีมีขนาด 1.80 เมตร ยาว 2.70 เมตร และกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ
เส่ือน ้ ามนั พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในดา้นการประเมินทางเลือกมากท่ีสุด จากการ
วเิคราะห์ตามสมตมติฐานท่ีตั้งไวไ้ดผ้ลดงัน้ี (1) ปัจจยัส่วนบุคคลโดย เพศ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อมีการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนั ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ี
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ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 (2) พฤติกรรมในการซ้ือเส่ือน ้ ามนัโดย ผูบ้ริโภคมีเหตุผลใน
การเลือกซ้ือ พ้ืนท่ีท่ีใชใ้นการติดตั้งเส่ือน ้ ามนั   และมีความถ่ีในการซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคแตกต่างกัน  (3) การให้บริการของ
ร้านคา้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี 
ค าส าคญั : การบริการ, การตดัสินใจซ้ือ, เส่ือน ้ ามนั 
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Abstract 

This research is quantitative. The sample group used in this research are 400 
consumers that buy and use linoleum in Lopburi province, by using the analysis of 
quantitative descriptive statistics and commercial data analysis such as T-test, One-way 
analysis of variance, Least-Significant Different (LSD), and Analysis of correlation 
coefficient by Pearson correlation method. 

The results showed that most of the consumers buying linoleum in Lopburi 
province are more of females around 31-40 years old, working as civil servants or state 
enterprises with accumulated incomes between 15,000 - 30,000 baht. Most of them choose 
to buy linoleum because it is cheap and install linoleum in the living room area. The 
cartoon pattern is the most popular pattern with a buying ratio of 2 times a year. They 
chose to be linoleum with a size of 1.70 meters and 2.70 meters in length. The process of 
buying linoleum was found that consumers gave more importance to choice evaluation. 
From the analyzed according to the hypothesis (1) Personal accumulation on age, jobs, 
and incomes affect the different linoleum purchase decisions, which is in accordance with 
the hypothesis at the statistical significance level 0.05. (2) The behavior of buying 
linoleum, consumers having reasons to choose, the area used for installing linoleum, and 
the rate of buying linoleum with different factors, which affect the influence of the 
different buyers. (3) The service provided by the shops in the marketing mix including 
product, price, distribution channel, marketing promotion, personal, process, and physical 
aspect was related to the decision to buy linoleum of the consumers in Lopburi province. 
Keywords: service, purchase decision, linoleum 
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บทน า 
ปัจจุบนัจ านวนท่ีพกัอาศยัของจงัหวดัลพบุรีมีเพ่ิมข้ึน ไดแ้ก่ บา้นพกัหอ้งพกั หอพกัต่างๆ 

ท่ีมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ดงันั้น การตกแต่งภายในถือว่าเป็นส่ิงท่ีส าคญั โดยผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่นิยมให้ความสนใจพ้ืน เพราะ เป็นพ้ืนท่ีส่วนใหญ่ภายในท่ีพกัอาศยั จะเห็นไดว้่า 
พ้ืน จึงเป็นส่วนท่ีส าคญัไม่น้อยกว่าส่วนอ่ืนๆของท่ีอยู่อาศยั เพราะครอบคลุมพ้ืนท่ีภายใน
ส่วนใหญ่ ดงันั้น ในการเลือกใชว้สัดุในการปูพ้ืนก็จะตอ้งมีความส าคญัอยา่งยิง่   

ซ่ึง‘เส่ือน ้ ามนั’ก็ยงัสามารถเป็นอีกหน่ึงทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคท่ีสามารถใชส้ าหรับ
ตกแต่งบา้นได ้เพราะ เส่ือน ้ ามนั คือ วสัดุปูพ้ืนท่ีคนไทยรู้จกัคุน้เคยเป็นอยา่งดี และเป็นวสัดุ
ท่ีข้ึนช่ือเร่ืองของความประหยดั มีความเหมาะสมกบัราคา เม่ือท าการปูพ้ืนแลว้ก็สวยไม่ต่าง
จากวสัดุอ่ืนเช่นกนั จึงท าใหผู้บ้ริโภคนิยมให้ความสนใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนั 
เป็นวสัดุในการปูพ้ืนและยงัสามารถติดตั้ง ร้ือถอน ไดง่้ายดว้ยตวัเอง โดยท่ีไม่ตอ้งใชช่้างใน
การปูพ้ืน ประหยดัทั้ งเงิน เวลา ค่าแรง จึงท าให้เส่ือน ้ ามันยงัคงเป็นท่ีนิยมใช้กันอย่าง
แพร่หลาย 

เส่ือน ้ ามนั คือ วสัดุปูพ้ืนท่ีคนไทยรู้จกัคุน้เคยเป็นอยา่งดี และเป็นวสัดุท่ีข้ึนช่ือเร่ืองของ
ความประหยดั  มีความเหมาะสมกับราคา เม่ือท าการปูพ้ืนแลว้ก็สวยไม่ต่างจากวสัดุอ่ืน
เช่นกนั จึงท าใหผู้บ้ริโภคนิยมใหค้วามสนใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนั เป็นวสัดุใน
การปูพ้ืน และเส่ือน ้ ามนัยงัเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีสามารถตกแต่งบา้นได ้
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามนั การให้บริการของร้านคา้
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P) และการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ลพบุรี 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี 

3. เพ่ือศึกษาการบริการของร้านคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัลพบุรี 
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แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
ทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ 

“การบริการ” ตรงกบัภาษาองักฤษวา่ “Service” ในความหมายท่ีวา่เป็นการกระท าท่ีเป่ียม
ไปดว้ยความช่วยเหลือการให้ความช่วยเหลือการด าเนินการท่ีเป็นประโยชน์ (จิตตินันท ์
เดชะคุปต,์2540.) ซ่ึงความหมายอกัษรภาษาองักฤษ 7 ตวัน้ี คือ S = Smiling & Sympathy   
ยิม้แยม้และเอาใจเขามาใส่ใจเรา เห็นอกเห็นใจต่อความล าบากยุง่ยากของผูม้ารับการบริการ       
E = Early Response ตอบสนองต่อความประสงค์จากผูรั้บบริการอย่างรวดเร็ว R = 
Respectful แสดงออกถึงความนบัถือให้เกียรติผูรั้บบริการ V = Voluntariness Manner การ
ใหบ้ริการท่ีท าอยา่งสมคัรใจเตม็ใจท าไม่ใช่ท างานอยา่งเสียไม่ได ้I = Image Enhancing การ
รักษาภาพลกัษณ์ของผูใ้ห้บริการและภาพลกัษณ์ขององคก์ร C = Courtesy ความอ่อนนอ้ม 
อ่อนโยน สุภาพมีมารยาทดี E = Enthusiasm ความกระฉับกระเฉง กระตือรือร้นขณะ
ใหบ้ริการและใหบ้ริการมากกวา่ผูรั้บบริการคาดหวงัเอาไว ้
ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2552, น. 80-81 (อา้งถึงจาก โสภิตา รัตนสมโชค 2558, น. 
10-15) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงั ต่อไปน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพ่ือ

ก่อใหเ้กิดความสนใจ โดย การบริโภคหรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึง 

2. ดา้นราคา (Price) ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพ่ือให้ไดรั้บผลิตภณัฑ ์

สินคา้และ/หรือ บริการของกิจการ 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน าสินคา้และ/หรือ

บริการนั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพ่ือใหท้นัต่อความตอ้งการ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือ

การส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้าง ความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก 

(Feeling) ความตอ้งการ (Need) และ ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินคา้และ/หรือบริการ  
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5. ดา้นบุคคล (People) ดา้นบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพ่ือก่อ

ประโยชน์ให้แก่องค์กรต่างๆ โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคญั เน่ืองจากเป็นผูคิ้ดวางแผนและปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองค์กรให้เป็นไปใน

ทิศทางท่ีวางกลยทุธ์ไว ้ 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง 

ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสมัผสัไดจ้ากการเลือกใช ้สินคา้และ/หรือบริการขององคก์ร  

7. ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการ

ใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว 

ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือเส่ือน า้มนั 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process)แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่าง
กนั มีความตอ้งการแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คอทเลอร์ (Kotler, 1997) ดงัน้ี  

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ปัญหา

เกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ และเป็นสภาพท่ี

ปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง จึงก่อให้เกิด

ความตอ้งการท่ีจะเติมเตม็ส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของ

แต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป  

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทาง

โดยหาขอ้มูลเพ่ิมเติมเพ่ือช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี เช่น ครอบครัว มิตร

สหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ แหล่งธุรกิจ จุดขาย

สินคา้หรือจากพนักงานขาย แหล่งข่าวทัว่ไป โทรทศัน์ วิทยุ รวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจาก

อินเตอร์เน็ตและจากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง 

3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) โดยการเปรียบเทียบขอ้มูล

เก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลาย
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ตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยู่กบัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ 

หรืออาจข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการ

ตดัสินใจ 

4. การตดัสินใจซ้ือ ( Decision Marking) ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและ

ระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่ง

ตอ้งการขอ้มูลมากตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่

ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภค

จะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจ

ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าไดห้รืออาจมีการแนะน าให้

เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจ

ส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซ้ือเส่ือน า้มนั 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วน

เก่ียวข้องในการเสาะแสวงหาการเลือก การซ้ือ การใช้ การประเมินผล และการก าจัด
ผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช ้เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากไดใ้ห้
ไดรั้บความพอใจ (Belch & Belch, 1993, p. 103) 
งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

ในปี 2558 ปฏิกร ทิพยเ์ลอเลิศ ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี   อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
โดยผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมในจังหวดักรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีจ านวนทั้ งส้ิน 2 ปัจจัย เม่ือ
เรียงล าดบัค่าสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอยจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละ
ความเหมาะสมของราคา และปัจจยัดา้นบุคคลและกระบวนการ ตามล าดบั  ในส่วนของ
ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมไม่แตกต่างกัน 
ในขณะท่ีปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
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ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมสูงสุด 

ถดัมาในปี 2559 วจิิตร อภยัวงศ ์ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกระเบ้ืองยางส าหรับท่ีอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีสถานภาพโสด และมีเงินเดือนเฉล่ียระหว่าง 
20,001-30,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัอยา่งมากกบั ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด งบประมาณการปู
กระเบ้ืองยางปี ละประมาณ 10,0001-20,000 บาท มกันิยมปูในครัวและช่ืนชอบกระเบ้ืองยาง
ยี่ห้อ Dynoflex โดยส่วนมากจะให้ความสนใจต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกระเบ้ืองยางอยา่ง
มาก จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือกระเบ้ืองยางส าหรับ
ท่ีอยูอ่าศยัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นภาพรวม
มีความสัมพนัธ์กับกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือกระเบ้ืองยางในขั้นตอนต่าง ๆ ดังน้ี 
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ต่อมาในปีเดียวกัน นภทัร ไตรเจตน์ ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (ร้านโชห่วย) กรณีศึกษาในตลาดไท 
ปทุมธานี ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 106 คน มีอายุระหว่าง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 122 คน และมีอาชีพพนกังาน บริษทัเอกชน มีรายไดอ้ยูร่ะหว่าง 15,001 –30,000 
บาท ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps ผลิตภณัฑ ์ราคา กระบวนการ 
การส่งเสริมการตลาด บุคลากร สถานท่ี และกายภาพ โดยรวมอยูใ่น ระดบัมาก โดยท่ีดา้น
ผลิตภณัฑมี์ความตอ้งการใหสิ้นคา้ภายในร้านมีความทนัสมยั ก าลงัเป็นท่ีนิยมใน ปัจจุบนั มี
สินคา้ไวค้อยให้บริการท่ีหลากหลาย ดา้นราคา ตอ้งการให้ราคาของสินคา้อยู่ในเกณฑ์ท่ี 
ยอมรับไดเ้ม่ือเทียบกบัร้านคา้อ่ืนๆ และราคาของสินคา้เม่ือเทียบกบัคุณภาพ หรือปริมาณท่ี
ไดรั้บมี ความเหมาะสม ในขณะท่ีดา้นสถานท่ีตอ้การร้านคา้ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนเดินทาง
สะดวก และมีการจดัวางสินคา้ภายในร้านเป็นหมวดหมู่ท าให้หาสินคา้ไดส้ะดวก ดา้นการ
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ตวัแปรตน้ ตวัแปรตาม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- อาชีพ 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

การใหบ้ริการของร้านคา้ ไดแ้ก่ ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7’Ps) 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นส่งเสริมการตลาด  
5.ดา้นบุคคล 
6.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7.ดา้นกระบวนการ 

การตัดสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามันของผู ้บริโภค 
ได้แก่ กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 5 
ขั้นตอน 
1. ความตอ้งการได้รับการกระตุน้หรือการ
รับรู้ถึงความตอ้งการ  
2. การแสวงหาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก  
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

พฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามนั ไดแ้ก่ 
1.เหตุผลท่ีซ้ือ   4.ความถ่ี 
2.พ้ืนท่ีติดตั้ง   5.ขนาด 
3.ลวดลาย 

ส่งเสริมการตลาด ตอ้งการให้มี การเปล่ียนคืนสินคา้ได ้และมีการลดแลกแจกแถม ส าหรับ
ดา้นบุคคลตอ้งการใหมี้ความซ่ือสตัยต์่อ ลูกคา้และมีการบริการท่ีเป็นมิตรเอาใจใส่ลูกคา้เป็น
อยา่งดีสุภาพและเป็นกนัเองกบัลูกคา้ ในดา้น กระบวนการให้บริการ ตอ้งการกระบวนการ
คิดราคาและทอนเงินมีความถูกตอ้งครบถว้น และ กระบวนการในการช าระเงินมีความ
รวดเร็วและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ตอ้งการความมีเอกลกัษณ์ดั้งเดิม
ของชุมชน และการตกแต่งร้านสวยงาม 

วธีิด าเนินการวจัิย 
กรอบแนวคดิ 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
การศึกษาค้นคว้าคร้ังน้ี  ผู ้ศึกษาได้ใช้เค ร่ืองมือในการวิจัย คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยลกัษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check List) 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการใหบ้ริการของร้านคา้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

(7P) ซ่ึงแบบสอบถามท่ีเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 
ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามันของผู ้บริโภคในจังหวัดลพบุรี ซ่ึงเป็น

แบบสอบถามปลายปิด (Close Form) สามารถเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียวเท่านั้น 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการในการตดัสินใจเลือกใช้เส่ือน ้ ามนั ซ่ึง

แบบสอบถามท่ีเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 
ข้อมูลสถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล
ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี น ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ
หาค่าร้อยละ (Percentage) น าเสนอในรูปสถิติเชิงพรรณนา เพื่อใชใ้นการบรรยายลกัษณะ
ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม ส าหรับแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 เก่ียวกบัการให้บริการของ
ร้านคา้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P) โดยค าถามจะมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้ าหนัก
ของการประเมินออกมาเป็น 5 ระดับ และน ามาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือเส่ือ
น ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี น ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาค่าร้อยละ 
(Percentage) ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 4 เก่ียวกบักระบวนการในการตดัสินใจเลือกใช้
เส่ือน ้ ามนั โดยค าถามจะมีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน ้ าหนักของการประเมินออกมาเป็น 5 
ระดบั และน ามาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ข้อมูลสถิตเิชิงอนุมาน (Interferential Statistics) 

ท าการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ี
แตกต่างกนั โดยตวัแปรเพศใชก้ารวเิคราะห์ทดสอบ (T- test) ส่วนตวัแปรอาย ุอาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน และพฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามนัใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว        
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( One way Analysis of Variance ) และท าการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี 
Least-Significant Different (LSD) ท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรของการ
ใหบ้ริการของร้านคา้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P) กบัการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของ
ผูบ้ริโภคในจังหวดัลพบุรี  ใช้การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์โดยวิธี Pearson 
Correlation 

ผลการด าเนินงาน 
จากการวเิคราะห์ตามวตัถปุระสงคท่ี์ตั้งไวไ้ดผ้ลดงัต่อไปน้ี 

ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง คิดเป็นร้อยละ 54.8 ส่วนเพศชายคิดเป็นร้อยละ 45.3 โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีช่วงอาย ุคือ อายุ 31- 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 39 นอกจากน้ียงัพบว่าส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.8 ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 
15,000 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57 การให้บริการของร้านคา้ดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านจาก
ค่าเฉล่ียมากไปหานอ้ย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียมาก
เป็นอนัดบัหน่ึง ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียมากเป็นอบัดบัสอง ดา้นกระบวนการมีค่าเฉล่ียมากเป็น
อนัดบัสาม ตามมาดว้ยด้านลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และสุดทา้ยดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด ตามล าดบั พฤติกรรมการซ้ือ
เส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส่ือ
น ้ ามนัเพราะมีราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 31.8 โดยส่วนใหญ่จะท าการติดตั้งเส่ือน ้ ามนัในพ้ืนท่ี
ของห้องนั่งเล่น/รับแขก คิดเป็นร้อยละ 37.5 และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
ลวดลายเส่ือน ้ ามนัลายการ์ตูน คิดเป็นร้อยละ 26 มีความถ่ีในการซ้ือเส่ือน ้ ามนั 2 คร้ัง/ปี คิด
เป็นร้อยละ 38 และส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีมีขนาดกวา้ง 1.80 เมตร ยาว 2.70 เมตร 
คิดเป็นร้อยละ 36.5 กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนั มีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดับมากท่ีสุด และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านจากค่าเฉล่ียมากไปหาน้อย พบว่า 
กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนัดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียมากเป็น
อนัดบัหน่ึง การรับรู้ปัญหา มีค่าเฉล่ียมากเป็นอนัดบัสอง การตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียมากเป็น
อนัดบัสาม พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือและการคน้หาขอ้มูล มีค่าเฉล่ียต ่าท่ีสุด ตามล าดบั 
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ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
จากการวเิคราะห์ตามสมมติฐานท่ีตั้งไวไ้ดผ้ลดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีแตกต่าง
กัน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามันแตกต่างกัน และเม่ือ
พิจารณารายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนั
เกือบทุกดา้น ยกเวน้ การประเมินทางเลือกของเพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ี
มีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มี
การตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนั และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนั 3 ดา้นคือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล
และการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส่ือ
น ้ ามนัแตกต่างกนัและเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง
กนัมีการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกัน 4 ดา้นคือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การ
ตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนั
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรีแตกต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนั
และผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่าง
กนัแตกต่างกนั 5 ดา้น ผูบ้ริโภคท่ีมีพ้ืนท่ีท่ีใชใ้นการติดตั้งเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
ซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกัน 4 ดา้น คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาข้อมูล การตดัสินใจซ้ือและ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเส่ือน ้ ามนัตามขนาดแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
ซ้ือเส่ือน ้ ามนัไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานท่ี 3 การให้บริการของร้านค้าด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P) มี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจังหวดัลพบุรี พบว่าการ
ให้บริการของร้านคา้ในดา้นของส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตัดสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามันของผู ้บริโภคในจังหวัดลพบุรี  ระดับความสัมพันธ์ท่ีมีค่า
ความสัมพนัธ์ค่อนขา้งสูงทางบวก ยกเวน้ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  ท่ีมีค่าความสัมพนัธ์ปานกลาง โดยมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษา การบริการของร้านคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัลพบุรี ดงัน้ี  
ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีแตกต่างกนัซ่ึงเป็นไปตาม

สมมติฐาน ยกเวน้อายไุม่แตกต่างกนั แต่เพศ อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวจิยั วจิิตร อภยัวงศ์ (2559) โดยจากการวิเคราะห์พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ
กระเบ้ืองยางส าหรับท่ีอยูอ่าศยัในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

พฤติกรรมการซ้ือเส่ือน ้ ามนัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัลพบุรีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลและความถ่ีในการซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนัมี
การตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัแตกต่างกนั 5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือและดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ีระดบั
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัย พิษณุ อ่ิม
วิญญาณและพนิต กุลศิริ (2558) โดยการวิเคราะห์พบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินค้า ด้าน
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กับ เพศ อายุ อาชีพ และการรับรู้ดา้นคุณค่าด้าน
ความสะดวก และการรับรู้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

การให้บริการของร้านคา้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P) มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัลพบุรี การให้บริการของร้านคา้ดา้นภาพรวม
ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัลพบุรี โดยมีนัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน ซ่ึงมีความ
สอดคลอ้งกบังานวจิยั วจิิตร อภยัวงศ ์(2559) โดยจากการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในดา้นภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการในการตดัสินใจซ้ือกระเบ้ือง
ยางในขั้นตอนต่าง ๆ ดงัน้ี ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขั้นตอน
การตดัสินใจซ้ือ ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
ข้อเสนอแนะ 

จากการคน้ควา้ศึกษาเร่ือง การบริการของร้านคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส่ือน ้ ามนัของ
ผูบ้ริโภคในจังหวดัลพบุรี สามารถเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจหรือผู ้ประกอบธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้ง ตลอดจนน าไปศึกษาคน้ควา้เพ่ิมเติม ตามขอ้แนะน าดงัต่อไปน้ี 
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1. ร้านคา้ ควรมุ่งเนน้ไปท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัหน่ายให้
มาก เช่น การเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่าย จะท าใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 

2. ร้านคา้ ควรมุ่งเนน้ไปท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
เช่น การลด แลก แจก แถม สะส้มแตม้ในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของผูบ้ริโภค เพราะ
จะท าใหผู้บ้ริโภคกลบัมาซ้ือซ ้ า และเพ่ือกระตุน้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3. ร้านคา้ ควรมุ่งเน้นไปท่ีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านของผลิตภณัฑ์ให้มี
ความหลากหลายมากข้ึน เช่น ลวดลายตามยคุสมยัปัจจุบนัขนาดของผลิตภณัฑ ์เพ่ือจะ
ไดเ้พ่ิมทางเลือกเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ไดม้ากข้ึนและเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

4. จากการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัยงัพบวา่ เส่ือน ้ ามนัสามารถใชง้านไดห้ลากหลาย อาทิ
เช่น สามารถน าไปปูโตะ๊ บงัแดด บงัฝน และปูพ้ืนต่างๆหรือใชง้านตามเอนกประสงค ์
เป็นตน้ และเส่ือน ้ ามนัไม่เพียงแต่มีการผลิตในประเทศเพียงอยา่งเดียว ยงัมีการน าเขา้
จากต่างประเทศนัน่คือ ประเทศจีนอีกดว้ย 
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