
บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยมีวัตถุประสงค์หลักสําคัญเพ่ือ 1) ศึกษาระดับกลยุทธ์การประกอบการของธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมสําหรับผู้ประกอบการในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจัยกลยุทธ์ท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ในทัศนะของเจ้าของกิจการ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ครั้งนี้ เพ่ือเป็นการรายงานผลตอบสนองต่อวัตถุประสงค์การวิจัยซ่ึงได้
กําหนดการรายงานผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
พ้ืนฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วนที่  2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้นของตัวแปรที่ศึกษา  และ
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้
บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร: มิติการวิเคราะห์เจ้าของกิจการ 
รายละเอียดผลการวิเคราะห์ข้อมูลเรียงตามลําดับดังน้ี  
 
สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 n         แทน   ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
           X         แทน   ค่าคะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง (Mean) 
 S.D.     แทน   ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t        แทน   ค่าท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution 
 F-Ratio   แทน  ค่าท่ีใช้พิจารณาใน F-distribution   
 SS        แทน   ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS      แทน   ค่าคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df         แทน   ระดับช้ันแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 Sig.     แทน   ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใช้ในสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
 *         แทน   มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 **          แทน   มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 H0          แทน   สมมติฐานหลัก (Null  Hypothesis) 
 H1          แทน   สมมติฐานรอง (Alternative  Hypothesis) 
 r         แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (Pearson Correlation) 
 B       แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 
 Beta (β) แทน  ซ่ึงคํานวณจากค่าของตัวแปรต่างๆ ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 R2      แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยซ่ึงแสดงถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์ 
 R2

Adj     แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจของสถิติวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 
 Y1      แทน   จํานวนลูกค้า 
 Y2      แทน   จํานวนกําไร 
 Y3      แทน   จํานวนยอดขาย      
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 x1      แทน   ด้านผลิตภัณฑ์   
 x2      แทน   ด้านราคา   
 x3      แทน   ด้านสถานที่จัดจําหน่าย   
 x4      แทน   ด้านการส่งเสริมการตลาด  
 
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม     
  
ตารางท่ี 4.1 จํานวน และร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 
1.  เพศ   
        ชาย 147 36.8 
        หญิง 253 63.2 

รวม 400 100.0 
2. อายุ   
        ตํ่ากว่า 20 ปี - - 
        20 – 30 ปี 57 14.3 
        31 - 40 ปี 202 50.5 
        41 ปีขึ้นไป 141 35.2 

รวม 400 100.0 
3. การศึกษาสงูสุดของท่าน 
       ประถมศึกษา 

 
- 

 
- 

      มัธยมศึกษาตอนต้น 
      มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 

2 
14 

0.5 
3.5 

      อนุปริญญา/ ปวส. 164 41.0 
      ปริญญาตรี 203 50.8 
      สูงกว่าปริญญาตรี 17 4.2 

รวม 400 100.0 
 
 
 
 
 
 
 
 



 34

ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 

4. ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ   
       1 – 3 ปี 50 12.5 
       4 – 6 ปี 77 19.3 
       7 – 9 ปี 128 32.0 
       10 ปีขึ้นไป 145 36.2 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและร้อยละข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 
คน ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

เพศ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 และเป็น

เพศชาย จํานวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 
อายุ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31 - 40 ปี จํานวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 

รองลงมามีอายุ 41ปีขึ้นไป จํานวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.2 และอายุ 20 - 30 ปี จํานวน 57 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.3 

ระดับการศึกษา 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 

50.8 รองลงมาคือระดับอนุปริญญา/ ปวส. จํานวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 สูงกว่าระดับปริญญา
ตรี จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.5 และมัธยมศึกษาตอนต้น จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 10 ปีขึ้นไป จํานวน 145 คิด

เป็นร้อยละ 36.2 รองลงมาคือมีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 7 – 9 ปี จํานวน 128 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.0 มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 4 – 6 ปี จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และมี
ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 1 – 3 ปี จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 
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ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นของตัวแปรที่ศึกษาเพื่อตอบสนองต่อวัตถุประสงค์การ
วิจัยข้อท่ี 1 
     
ตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทาง  

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (n = 400) 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ X S.D. แปลผล 
1. นําสินค้าท่ีออกใหม่และอยู่ในความต้องการของลูกค้ามา
จําหน่ายอย่างสมํ่าเสมอ 

4.52 .53 มากท่ีสุด 

2. ให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้าท่ีนํามาวางจําหน่าย 4.74 .44 มากท่ีสุด 
3. นําสินค้าท่ีมีความหลากหลายมาจําหน่ายในร้าน 4.50 .50 มากท่ีสุด
4. การจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่  4.52 .50 มากท่ีสุด 
5. รักษาความสะอาดร้านค้าและสินค้า 4.58 .49 มากท่ีสุด

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม 4.57 .25 มากที่สุด 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม ( X = 4.57) และรายข้อ ได้แก่ ให้
ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้าที่นํามาวางจําหน่าย ( X = 4.74)  รักษาความสะอาดร้านค้าและ
สินค้า ( X = 4.58)  นําสินค้าท่ีออกใหม่และอยู่ในความต้องการของลูกค้ามาจําหน่ายอย่างสมํ่าเสมอ 
พร้อมทั้งการจัดวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ ( X = 4.52)  และนําสินค้าที่มีความหลากหลายมาจําหน่าย
ในร้าน ( X = 4.50)  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด  
 
ตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทาง

การตลาดด้านราคา (n = 400) 
 

ด้านราคา X S.D. แปลผล 
1. ให้ความสําคัญกับการติดป้ายราคาท่ีชัดเจน 4.35 .52 มากท่ีสุด 
2. กําหนดราคาสินค้าใกล้เคียงกับร้านค้าปลีกท่ัวไป 4.15 .76 มาก
3. กําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 4.66 .49 มากท่ีสุด 
4. กําหนดราคาโดยใช้เกณฑ์จิตวิทยา (ลงท้ายด้วยเลข 9) 3.12 .68 ปานกลาง

กลยุทธ์ด้านราคาโดยรวม 4.07 .37 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า กลยุทธ์ด้านราคาโดยรวม ( X = 4.07) และรายข้อ ได้แก่ กําหนด
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ( X = 4.66)  ให้ความสําคัญกับการติดป้ายราคาท่ีชัดเจน ( X = 
4.35)  กําหนดราคาสินค้าใกล้เคียงกับร้านค้าปลีกท่ัวไป ( X = 4.15)  และกําหนดราคาโดยใช้เกณฑ์
จิตวิทยา (ลงท้ายด้วยเลข 9) ( X = 3.12)  กลยุทธ์ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก  
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ตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสม
ทางการตลาดด้านสถานที่จัดจําหน่าย (n = 400) 

 
ด้านสถานที่จัดจําหน่าย X S.D. แปลผล 

1. ทําเลท่ีตั้งอยู่ใกล้แหล่งท่ีพักอาศัย 4.64 .48 มากท่ีสุด 
2. ทําเลท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง 4.61 .52 มากท่ีสุด 
3. การจัดตกแต่งร้านสะดวกแก่การเลือกซ้ือสินค้า 4.74 .46 มากท่ีสุด 
4. ป้ายช่ือร้านมีความโดดเด่น จดจําง่าย 3.97 .63 มาก
5. มีบริการสั่งซื้อสินค้าทางอินเตอร์เน็ต 2.53 .68 น้อย 

กลยุทธ์ด้านสถานท่ีจัดจําหน่ายโดยรวม 4.10 .30 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า กลยุทธ์ด้านสถานที่จัดจําหน่ายโดยรวม ( X = 4.10) และรายข้อ 
ได้แก่ การจัดตกแต่งร้านสะดวกแก่การเลือกซ้ือสินค้า ( X = 4.74)  ทําเลท่ีต้ังอยู่ใกล้แหล่งท่ีพักอาศัย 
( X = 4.64)  ทําเลท่ีต้ังของร้านสะดวกต่อการเดินทาง ( X = 4.61)  ป้ายช่ือร้านมีความโดดเด่น 
จดจําง่าย ( X = 3.97)  และมีบริการสั่งซ้ือสินค้าทางอินเตอร์เน็ต  ( X = 2.53)  กลยุทธ์ด้านสถานท่ี
จัดจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก 
 
ตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสม

ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด (n = 400) 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X S.D. แปลผล 
1. สามารถต่อรองราคาสินค้าได้ 2.50 .76 น้อย
2. มีการให้เครดิตแก่ลูกค้าขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ 1.98 .53 น้อย 
3. มีการจัดรายการส่งเสริมการขาย (ลดราคา แจกของ
แถม) 

3.83 .66 มาก 

4. มีการติดป้ายโฆษณาสินค้าเพื่อให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ 3.52 .60 มาก 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 2.96 .45 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม ( X = 2.96) และรายข้อ 
ได้แก่ มีการจัดรายการส่งเสริมการขาย (ลดราคา แจกของแถม) ( X = 3.83)  มีการติดป้ายโฆษณา
สินค้าเพ่ือให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ ( X = 3.52)  สามารถต่อรองราคาสินค้าได้ ( X = 2.50)  มีการให้
เครดิตแก่ลูกค้าขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ ( X = 1.98) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง 
 



 37

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้
บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร: มิติการวิเคราะห์เจ้าของกิจการ เพ่ือ
ตอบสนองต่อวัตถุประสงค์การวิจัยข้อท่ี 2 สามารถแบ่งได้เป็น 3 สมมติฐานย่อยดังนี้ 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.1 คือ  กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้
บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านกําไรเม่ือเทียบกับปีที่ผ่านมา 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.2 คือ กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้
บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านผลประกอบการปีท่ีแล้วเทียบกับปีที่ผ่านมา 
 สมมติฐานข้อท่ี 3.3 คือ กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้
บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านลูกค้าเข้ามารับบริการ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ  ดังนี้ 
 H0  :  กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านสถานที่จัดจําหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อกําไรท่ีเพ่ิมขึ้นในปีท่ีผ่านมา 
 H1  :  กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านสถานที่จัดจําหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกําไรท่ีเพ่ิมขึ้นในปีท่ีผ่านมา 
 สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise ใช้ระดับ
ความเช่ือม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ซ่ึงผลการ
ทดสอบแสดงดังตารางที่ 4.6 
 
ตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านกําไรเม่ือเทียบกับปีที่ผ่านมา โดย
ใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression Analysis  

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 66.108 1 66.108 289.229** .000 
Residual 90.969 398 .229   
Total 157.078 399       

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
   
 จากตารางที่ 4.6  ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อ
การเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านกําไร มีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับกลุ่มตัวแปรอิสระ 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซ่ึงจากการ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณได้ ดังน้ี 
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ตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านผลประกอบการปีท่ีแล้วเทียบกับปี
ท่ีผ่านมา โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression Analysis  

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 72.072 1 72.072 430.665** .000 
Residual 66.605 398 .167   
Total 138.677 399       

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
   
 จากตารางที่ 4.7  ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อ
การเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านผลประกอบการปีท่ีแล้วเทียบกับปีท่ีผ่านมา มี
ความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับกลุ่มตัวแปรอิสระ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และสามารถ
สร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซ่ึงจากการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณได้ ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านจํานวนลูกค้าที่เข้ารับบริการเม่ือ
เทียบกับปีที่แล้ว โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression Analysis  

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 49.128 2 24.564 118.881** .000 
Residual 82.032 397 .207     
Total 131.160 399       

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
   
 จากตารางที่ 4.8  ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อ
การเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านจํานวนลูกค้าท่ีเข้ารับบริการเม่ือเทียบกับปีท่ีแล้ว มี
ความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับกลุ่มตัวแปรอิสระ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และสามารถ
สร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซ่ึงจากการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณได้ ดังน้ี 
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ตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านกําไรเม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอย
เชิงพหุคูณ (Stepwise Multiple Regression Analysis)  

 
ตัวแปร B SE t Sig. Toleran

ce 
VIF 

ค่าคงท่ี (Constant)  3.707 .445 8.338** .000   
ด้านผลิตภัณฑ์ (x1) 1.651 .097 

17.007*
*

.000 1.000 1.000 

                       r              =  .649            Adjusted R2       =  .419 
                       R2            =  .421             SE                   =  .478 

หมายเหตุ : ค่า VIF ท่ีเหมาะสมไม่ควรเกิน 5.00 ; ค่า Tolerance ไม่ควรน้อยกว่า .2000 
  ** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่  4 .9 ไ ด้ ทํ าการทดสอบความไม่สั มพันธ์กั น เองของตั วแปรอิสระ 
(Multicollinearity) ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ พบว่า ค่า Variance inflation factor (VIF) มีค่าเท่ากับ 
1.000 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5 และค่า Tolerance มีค่าตํ่าสุดเท่ากับ 1.000 ซ่ึงไม่ตํ่ากว่า .2 ซ่ึงแสดงให้เห็น
ว่าตัวแปรอิสระท่ีได้ทําการวิเคราะห์ ไม่มีความสัมพันธ์กัน ซ่ึงไม่ก่อให้เกิดปัญหา Multicollinearity 
ซ่ึงข้อมูลดังกล่าวมีความเหมาะกับการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Hair, J.F. et al., 2010)  
 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ตัวแปรที่สามารถกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อ
การเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านกําไรเมื่อเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y) คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 
(x1) โดยตัวแปรนี้สามารถร่วมกันพยากรณ์กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
เลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านกําไรเม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y) ได้ร้อยละ 41.9 
 ผู้วิจัยจึงได้นําค่าสัมประสิทธ์ิของตัวพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการกลยุทธ์ทางด้านส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านกําไรเม่ือเทียบกับปีท่ีผ่าน
มา (y) โดยใช้คะแนนดิบ ดังนี้  

 y   = 3.707 + 1.651 x1 
   
 ผลการศึกษา สรุปได้ดังนี้ 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
เลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านกําไรเม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (x1) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เท่ากับ 1.651 ซ่ึงหมายความว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ (x1)  เป็นปัจจัยท่ีเป็นตัวกําหนด กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
เลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านกําไรเม่ือเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y)   
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ตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้บริการ
ร้านค้า ปลีกแบบดั้งเดิมด้านผลประกอบการปีท่ีแล้วเทียบกับปีท่ีผ่านมา โดยใช้วิธีการ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Stepwise Multiple Regression Analysis)  

 
ตัวแปร B SE t Sig. Toleran

ce 
VIF 

ค่าคงท่ี (Constant)  2.180 .277 7.864** .000     
ด้านช่องทางจัดจําหน่าย (x3) 1.399 .067 20.752** .000 1.000 1.000 
                       r              =  .721            Adjusted R2       =  .519 
                       R2            =  .520            SE                  = .409

หมายเหตุ : ค่า VIF ท่ีเหมาะสมไม่ควรเกิน 5.00 ; ค่า Tolerance ไม่ควรน้อยกว่า .2000 
  ** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่  4 .10 ไ ด้ ทํ าการทดสอบความไม่สั มพันธ์กันเองของตัวแปรอิสระ 
(Multicollinearity) ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ พบว่า ค่า Variance inflation factor (VIF) มีค่าเท่ากับ 
1.000 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5 และค่า Tolerance มีค่าตํ่าสุดเท่ากับ 1.000 ซ่ึงไม่ตํ่ากว่า .2 ซ่ึงแสดงให้เห็น
ว่าตัวแปรอิสระท่ีได้ทําการวิเคราะห์ ไม่มีความสัมพันธ์กัน ซ่ึงไม่ก่อให้เกิดปัญหา Multicollinearity 
ซ่ึงข้อมูลดังกล่าวมีความเหมาะกับการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Hair, J.F. et al., 2010)  
 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ตัวแปรที่สามารถพยากรณ์กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านผลประกอบการปีท่ีแล้วเทียบกับปีท่ี
ผ่านมา (y) คือ ด้านช่องทางจัดจําหน่าย (x3) โดยตัวแปรน้ีสามารถร่วมกันพยากรณ์กลยุทธ์ทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านผลประกอบการปีท่ี
แล้วเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y) ได้ร้อยละ 51.9 
 ผู้วิจัยจึงได้นําค่าสัมประสิทธ์ิของตัวพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์กลยุทธ์ทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านผลประกอบการปีท่ี
แล้วเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y) โดยใช้คะแนนดิบ ดังนี้  
  
 y   = 2.180 + 1.399 x3 
         
 ผลการศึกษา สรุปได้ดังนี้ 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
เลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านผลประกอบการปีที่แล้วเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y) อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (x3) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์เท่ากับ 1.399 ซ่ึงหมายความว่า ช่องทางการจัดจําหน่าย (x3)  เป็นปัจจัยท่ีเป็นตัวกําหนด 
กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านผล
ประกอบการปีท่ีแล้วเทียบกับปีท่ีผ่านมา (y)   
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ตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้บริการ
ร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านลูกค้าเข้ามารับบริการ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิง
พหุคูณ (Stepwise Multiple Regression Analysis)  

 
ตัวแปร B SE t Sig. Toleran

ce 
VIF 

ค่าคงท่ี (Constant) 
ด้านราคา (x2) 
ด้านช่องทางจัดจําหน่าย (x3) 

1.955 
.772 
.538 

.371 

.062 

.076 

5.275** 
12.525** 
7.108** 

.000 

.000 

.000 

 
.980 
.980 

 
1.021 
1.021  

                       r              =  .612            Adjusted R2       =  .371 
                       R2            =  .375            SE                  = .455

หมายเหตุ : ค่า VIF ท่ีเหมาะสมไม่ควรเกิน 5.00 ; ค่า Tolerance ไม่ควรน้อยกว่า .2000 
  ** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่  4 .11 ไ ด้ ทํ าการทดสอบความไม่สั มพันธ์กันเองของตัวแปรอิสระ 
(Multicollinearity) ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ พบว่า ค่า Variance inflation factor (VIF) มีค่าสูงสุด
เท่ากับ 1.021 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5 และค่า Tolerance มีค่าตํ่าสุดเท่ากับ .980 ซ่ึงไม่ตํ่ากว่า .2 ซ่ึงแสดง
ให้เ ห็นว่าตัวแปรอิสระท่ีได้ทําการวิเคราะห์  ไม่ มีความสัมพันธ์กัน ซ่ึ งไ ม่ก่อให้เกิดปัญหา 
Multicollinearity ซ่ึงข้อมูลดังกล่าวมีความเหมาะกับการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Hair, J.F. et 
al., 2010)  
 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ตัวแปรท่ีสามารถพยากรณ์กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านลูกค้าเข้ามารับบริการ (y) โดย
เรียงลําดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านราคา (x2) และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (x3) ตามลําดับ 
โดยตัวแปรท้ัง 2 ตัวนี้สามารถร่วมกันพยากรณ์กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
เลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านลูกค้าเข้ามารับบริการ (y) ได้ร้อยละ 37.1 
 ผู้วิจัยจึงได้นําค่าสัมประสิทธ์ิของตัวพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์กลยุทธ์ทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิมด้านลูกค้าเข้ามารับบริการ 
(y) โดยใช้คะแนนดิบ ดังน้ี  
  
 y   = 1.955 + .772 x2 + .538 x3  
         
 ผลการศึกษา สรุปได้ดังนี้ 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการ
เลือกใช้บริการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านลูกค้าเข้ามารับบริการ (y) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 ได้แก่ ด้านราคา (x2) และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (x3) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์
เท่ากับ .772 และ .538 ตามลําดับ ซ่ึงหมายความว่า ด้านราคา (x2) และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
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(x3) เป็นปัจจัยท่ีเป็นตัวกําหนด กลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการเลือกใช้บริการ
ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมด้านลูกค้าเข้ามารับบริการ (y)   


