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บทคัดย่อ 

การวจิยัเร่ืองความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภค-บริโภค          “โกลกรีน” 

มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภค-บริโภค เพื่อศึกษา

แนวโนม้ยอดขาย เพื่อศึกษาการด าเนินงานดา้นต่างๆ และศึกษาการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยการสุ่ม

ตวัอยา่งดว้ยการส่งแบบสอบถามทางออนไลน์ จากกลุ่มบุคคลจ านวน 200 คน และน าขอ้มูลมาประมวลผลดว้ย

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ใหแ้สดงผลขอ้มูลในรูปแบบ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าความเบ่ียงเบนมาตราฐาน 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย คิดเป็นอตัรา 6:4 มีอายุอยูใ่นช่วง 25-29 ปี 

ระดบัการศึกษาสูงสุดอยท่ี่ปริญญาตรี มีสถานภาพโสด และมีระดบัรายไดอ้ยูที่ 20,001-30,000 บาท กลุ่มตวัอยา่ง

มีหนา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑอุ์ปโภคภายในครัวเรือน มีการซ้ือผลิตภณัฑ์อุปโภค1-3 คร้ัง ต่อเดือน ผูค้นส่วนใหญ่จะซ้ือ

ผลิตภณัฑอุ์ปโภคภายในครัวเรือนท่ีหา้งสรรพสินคา้เพียงอยา่งเดียว โดยเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเอง มี

พฤติกรรมซ้ือผลิตภณัฑอุ์ปโภคภายในครัวเรือนยีห่อ้เดิมเป็นประจ า และมีการใชง้บประมาณท่ีซ้ือแต่ละคร้ังนอ้ย

กวา่ 500 บาท และท่ีส าคญั คือกลุ่มตวัอยา่งเห็นอยา่งมากวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

การซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภคในครัวเรือน อีกทั้งพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัการซ้ือผลิตภณัฑ์แบบรีฟีล แต่ไม่

เคยซ้ือผลิตภณัฑ์แบบรีฟีล แต่รู้สึกอยากซ้ือผลิตภณัฑ์แบบรีฟีล เพราะเห็นประโยชน์ และอยากสร้างโอกาสใน

การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ refillery จากการวจิยัไดน้ าเสนอกลยทุธ์ท่ีสอดคลอ้งกบัผลวจิยั เช่น การบอกราคาท่ีท าให้

รู้สึกวา่ซ้ือของถูก ซ่ึงเหมาะกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ 500บาทต่อคร้ังดว้ย 

ค าส าคัญ : สินคา้อุปโภค-บริโภค,รีฟีล 

 

 

 

 



Abstract 

 This research is about willingness and operation of grocery “Goal green”, the objective are 

study willingness and operation of grocery, study sales trend, operation in many parts and study strategy 

management. The research’s method is sample selection 200 persons by E-questionnaire during January to 

April 2020, then sum up with SPSS program in term of frequency, percentage, mean and standard deviation. 

 The E-questionnaire is consist of 4 parts; 1) General part 2) Customer’s behavior 3)4P 

marketing mix and 4) Comprehensive and opinion for refillery. The result of research, the maturity general 

part of sample is female, 20-29 years old, highest degree is bachelor, single and income 15,001-30,000 THB. 

Secondly, they are responded for household’s consumption, there are few consumption per month, they are 

consume at department store, all decision is depend on themselves, the basic behavior is always consume the 

same product/brand within budget less than 2,500 THB. Next, they are agree that the market mix is affect to 

consume decision. Lastly, they know Refillery shop but never used to, they want to try this because they agree 

about advantage and can make time for consume there. This research present many strategies that relate with 

research’s result such as announce the price per unit, which is the customer feel comfortable to buy product. 
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บทน า  

ความเป็นมา 

จากความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความเปล่ียนแปลงและหลากหลายมากข้ึน และการคาดการณ์การ

จบัจ่ายใช้สอยภายในครัวเรือนคาดว่าผูบ้ริโภคมีความต้องการข้ึน ส่งผลให้ธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภคใน

ครัวเรือนมีการขยายตวัมากข้ึนเพื่อตอบสนองความต้องการ อย่างไรก็ตาม จากการท่ีมีผูป้ระกอบการเข้าสู่

อุตสาหกรรมร้านขายสินคา้อุปโภคเป็นจ านวนมาก ท าให้ธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภคไดเ้สนอทางเลือกใหม่ 

ใหก้บัผูบ้ริโภค ทั้งการขยายสาขาใหใ้กลก้ลุ่มลูกคา้มากข้ึน เพิ่มไลน์สินคา้ในชั้นขายสินคา้ให้มีความหลากหลาย 

รวมถึงวิธีการขายสินค้าแบบใหม่ๆ เช่น เดลิเวอร่ี หรือผ่านแพลตฟอร์มต่างๆ เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มและเพิ่ม

ความสามารถในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม อยา่งไรก็ตามถึงแมว้า่การแข่งขนัในอุตสาหกรรมจะรุนแรง แต่ก็ยงั

ถือวา่ยงัมีโอกาสในการแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดได ้เพราะความตอ้งการสินคา้อุปโภคมีจ านวนมาก ผูจ้ดัท า

เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภค ในรูปแบบ Refillery หรือแบบท่ีพกภาชนะมาเติมสินคา้ ปริมาณ

ท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือจริงๆ ภายใตช่ื้อร้าน “Goal green”(โกลกรีน) ท่ีน าเสนอการขายสินคา้อุปโภคต่างๆกวา่ 100 

รายการ เนน้บรรยากาศสบายๆ โปร่ง และสะอาด เนน้สุขอนามยัของร้านและสินคา้ โดยจดัlayoutให้สะดวกต่อ

การใช้งาน และร้านโกลกรีนมีความมุ่งหวงัท่ีจะให้ประสบการณ์ซ้ือสินคา้ท่ีดีแก่ลูกคา้ทุกคน ดว้ยการตอ้นรับ

และการพูดในเชิงสร้างสรรค์กบัลูกคา้เร่ืองการน าภาชนะมาซ้ือสินคา้ทุกๆคร้ัง รวมไปถึงกิจกรรมเล็กๆท่ีลูกคา้

เป็นคนเลือก ตกั และแพค๊ภาชนะดว้ยตวัเองเหมือนเล่นขายของ ท าให้ลูกคา้มีกิจกรรมเล็กๆร่วมกบัทางร้านดว้ย 

ซ่ึงเป็นตวัเลือกใหม่ท่ีน่าทดลองเขา้ไปใชใ้นคร้ังแรก และผลกระทบการดา้นบวกท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้จะท า

ใหก้ลบัมาซ้ือซ ้ าอีกได ้

วตัถุประสงค์ 

 เพื่อศึกษาความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อุปโภคของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดัเชียงราย 

 เพื่อศึกษายอดขายและแนวโนม้ยอดขายในพื้นท่ีจงัหวดัเชียงราย 

 เพื่อศึกษาการด าเนินงานทางดา้นการผลิตหรือการปฏิบติัการ ดา้นการเงิน ดา้นการตลาดดา้นพฤติกรรม

องคก์รของธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภค 

 เพื่อศึกษาการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภคในพื้นท่ีจงัหวดัเชียงราย 

 



ขอบเขตการวจัิย 

ในการศกึษาความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิรา้นขายสนิคา้อุปโภคมขีอบเขตใน 3 ด้าน 

คอื ขอบเขตดา้นประชากรจากกลุ่มประชากรในพืน้ทีจ่ ังหวดัเชยีงราย จ านวน 200 คน ดา้นเนื้อหาโดยการ

สุ่มตวัอย่างด้วยการส่งแบบสอบถามส ารวจความคดิเหน็ทางออนไลน์ และดา้นเวลา ในช่วงเดอืนมกราคม-

เมษายน 2563 

วธีิด าเนินการวจัิย 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยั ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือวจิยั 

 ศึกษาจากหนงัสือ เอกสารเชิงวิชาการ และบทความท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือสินคา้

เพื่อการอุปโภค บริโภคภายในครัวเรือน พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ต่างของคนสมยัใหม่ ปัจจยัภายใน

ท่ีสามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายท่ีเราสนใจ 

 การสร้างแบบสอบถามโดยอาศยักรอบแนวคิด ทฤษฎี ท่ีใช้ในการวิจยัท่ีเก่ียวข้อง

ไดแ้ก่ ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์อุปโภคในครัวเรือน ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคในครัวเรือน  ความรู้และทศันคติของผูต้อบแบบสอบถาม

เก่ียวกบัรูปแบบการซ้ือผลิตภณัฑแ์บบรีฟีล(Refillery) 

 หาความเท่ียงตรง (Validity) ดา้นเน้ือหาของค าถามหลงัจากสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั  

จากนั้นจึงน าแบบสอบถามให้ผูเ้ช่ียวชาญท าการตรวจสอบ  เพื่อท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง และให้

การเสนอแนะในการท าวิจยั ซ่ึงถือเป็นการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 

เพื่อใหไ้ดข้อ้ค าถามท่ีมีขอ้ความตรงตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

 หาความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขไปหาค่าความ

เช่ือมัน่โดยน าไปทดลอง เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรการหาค่าสัมประสิทธิแอลฟา (coefficient) 

ตามวธีิของครอนบคั (Cronbach) 

 น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบ จากผูเ้ช่ียวชาญการศึกษาเฉพาะบุคคลมาท าการ

แกไ้ขใหถู้กตอ้ง ก่อนน าไปเก็บกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 



วธีิการเก็บขอ้มูล 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 200 คน ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีตรงตามท่ี

ผูว้จิยัตอังการศึกษา โดยท าการแจกแบบสอบถามออนไลน์ให้กบัผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความสมคัรใจ

ในการร่วมมือตอบแบบสอบถาม 

 ตรวจสอบขอ้มูลความถูกตอ้งและครบถ้วนสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีได้รับจาก

ผูต้อบแบบสอบถามก่อนจะน ามาประมวลผลในระบบ  

 น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบความถูกตอ้ง ครบถว้นสมบูรณ์ และท าการเลือก

เฉพาะฉบบัท่ีสมบูรณ์ มาประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ตามเกณฑ์ของเคร่ืองมือแต่ละส่วน แลว้น าไป

ประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูลในขั้นตอนต่อไป 

 

ผลการวจัิย 

  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

คิดเป็นอตัรา 6:4 ส่วนใหญ่มีอายุอยูใ่นช่วง 25-29 ปี 83 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 มีระดบัการศึกษาสูงสุดอย่ท่ี

ปริญญาตรี 148 คน คิดเป็นร้อยละ 74 มีสถานภาพโสด 148 คน คิดเป็นร้อยละ 74 และมีระดบัรายไดอ้ยู่ที 

20,001-30,000 บาท 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 คน 

  ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑอุ์ปโภคในครัวเรือน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีหนา้ท่ีซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อุปโภคภายในครัวเรือน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5 มีการซ้ือผลิตภณัฑ์อุปโภคภายในครัวเรือน1-3 

คร้ัง ต่อเดือน จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 ผูค้นส่วนใหญ่จะซ้ือผลิตภณัฑ์อุปโภคภายในครัวเรือนท่ี

หา้งสรรพสินคา้เพียงอยา่งเดียว 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 โดยผูค้นส่วนใหญ่เป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ

เอง จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 มีพฤติกรรมซ้ือผลิตภณัฑ์อุปโภคภายในครัวเรือนยี่ห้อเดิมเป็นประจ า 

จ  านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 และมีการใชง้บประมาณท่ีซ้ือแต่ละคร้ังนอ้ยกวา่ 500 บาท จ านวน 68 คน คิด

เป็นร้อยละ 34.0 จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 200 คน 

 ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคในครัวเรือน 

พบวา่ 

 



 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากกบัเร่ืองสินคา้มีความ

หลากหลายจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.9 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ย

มากในเร่ืองสินคา้มีคุณภาพตามท่ีแจง้บนสินคา้ จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่

4.12 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองสามารถขอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได ้จ านวน 111 คน คิด

เป็นร้อยละ 55.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.83 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองมีความสะดวกใน

การคน้หา และเลือกซ้ือ จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.13 และกลุ่มตวัอยา่ง

ส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองเป็นสินคา้ท่ีคุน้เคย หรือมาจากแบรนด์ท่ีคุน้เคย จ านวน 107 คน คิดเป็น

ร้อยละ 53.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.14 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากท่ีสุดในเร่ืองราคาสินคา้

เหมาะสมกบัคุณภาพ จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.38 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

เห็นดว้ยมากในเร่ืองราคาสินคา้ถูกกวา่สินคา้ชนิดเดียวกนัในร้านอ่ืน จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5

และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.96 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองความหลากหลายของวิธีการช าระ

เงินจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.85 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมาก

ท่ีสุดในเร่ืองระบุราคาสินคา้อยา่งชดัเจน จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.26 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ือง

สถานท่ีใกลแ้หล่งชุมชน จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่4.05 กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองสถานท่ีตั้งมีการคมนาคมท่ีสะดวกจ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 และมี

ค่าเฉล่ียอยูท่ี่4.15 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองสถานท่ีกวา้งขวาง จ านวน 95 คน คิดเป็น

ร้อยละ 47.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่3.99 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองร้านคา้มีlayoutท่ีดี 

เลือกซ้ือสินคา้ไดง่้ายจ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่4.02 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองมี

การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ลงส่ือต่างๆจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่4.09 กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นด้วยมากในเร่ืองมีรูปแบบการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีน่าสนใจและทนัสมยั

จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่4.01กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ือง

การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่4.07 กลุ่มตวัอยา่ง

ส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองขอ้มูลท่ีไดรั้บมีประสิทธิภาพ คือ กระชบั และไดใ้จความจ านวน 105 คน 

คิดเป็นร้อยละ 52.5 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.2 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นดว้ยมากในเร่ืองสร้างรูปแบบ



การซ้ือสินคา้/ความประทบัใจในการซ้ือสินคา้ จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 และมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่

4.28 

ส่วนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกบัความรู้และทศันคติของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัรูปแบบการซ้ือผลิตภณัฑ์

แบบรีฟีล(Refillery) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัการซ้ือผลิตภณัฑ์แบบรีฟีล จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 กลุ่ม

ตวัอย่างไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์แบบรีฟีล จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 รู้สึกอยากซ้ือผลิตภณัฑ์แบบรีฟีล 

จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 67.0 เห็นประโยชน์จากร้านคา้ refillery จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 77.5 และ

อยากสร้างโอกาสในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ refillery จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 

 

ข้อเสนอแนะ 

เน่ืองจากสถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 หรือภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัอาจจะส่งผลให้การใชจ่้ายใน

ครัวเรือนเป็นไปอยา่งยากล าบาก แต่เน่ืองจากธุรกิจร้านขายสินคา้อุปโภค-บริโภคFMCGน้ีผกูพนัธ์กบัชีวิตของ

คนทุกคนในสังคมทั้งทางตรงและทางอ้อม จึงพอมีโอกาสท่ีจะด าเนินกิจการ และสามารถดึงส่วนแบ่งทาง

การตลาดมาจากคู่แข่งขนัทางการคา้รายอ่ืนได ้หากเรามีวิธีการด าเนินการตามทฤษฎีท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจเรา 

มองเห็นโอกาสท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จไดต้ามเป้าหมาย และมีกลยุทธ์ทั้งดา้นการด าเนินงาน การ

บริการ และการตลาดท่ีดี ส าหรบัผูน้ าผลไปใช ้เนื่องจากสถานการณ์ในขณะทีจ่ดัท างานวจิยัเล่มนี้เน้นถงึการ

ปรบัธุรกจิใหเ้ขา้กบัสภาวะปจัจุบนั เป็นช่วงทีโ่รคโควทิ-19 ก าลงัระบาด ซึง่ไม่เพยีงแค่กระทบเพยีงแค่ดา้น

สุขภาพ แต่ยงักระทบไปยงัสงัคมมติอิื่นๆด้วย เช่น เศรษฐกจิ การคมนาคม หรอื เทคโนโลย ีซึ่งในอนาคต

อาจจะกลับมาสู่สถานการณ์ปกติ ซึ่งการด าเนินธุรกิจอาจจะต้องปรบัเปลี่ยนไปตามโลกกาภิวัฒน์ใน

ขณะนัน้ๆ ไมค่วรทีจ่ะน าขอ้มลูทีก่ล่าวในงานวจิยัชิน้น้ีไปใชโ้ดยทีไ่ม่ไดไ้ตรตรองหรอืปรบัใหเ้ขา้กบัธุรกจิและ

ยุคสมยั และส าหรบัผูว้จิยัครัง้ต่อไป เน่ืองจากปจัจุบนัสภาวะเศรษฐกจิและสิง่แวดลอ้มค่อนขา้งทีจ่ะเป็นลบ 

จงึค่อนขา้งทีจ่ะยากในกาประมาณการรายไดใ้หใ้กลเ้คยีงกบัความเป็นจรงิได ้ควรทีจ่ะมฐีานขอ้มลูทีล่กึและ 

เท่ียงตรงมากข้ึน เช่น ขอ้มูล time series ในฐานขอ้มูล Big data 

 

 

 



เอกสารอ้างองิ 

เพชร ีขมุทรพัย.์ (2540). หลกัการบรหิารการเงนิ. กรุงเทพฯ : มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 

พจิติรา ประภสัสรมน (N/A) : สบืคน้ไดจ้าก 

 http://econ.tu.ac.th/class/archan/Pichittra/EC%20311/311%20week%209_10.pdf 

วนัฤด ีสุขสงวน, ธารนิี พงศ์สุพฒัน์และ นิพนัธ ์เหน็โชคชยัชนะ. (2546). การบญัชบีรหิาร. 

กรงุเทพฯ : ม.ป.ท. 

ส่านกังานส่งเสรมิการคา้ระหว่างประเทศ ณ กรงุมะนิลา (2015) :  

สบืคน้ไดจ้ากhttps://ditp.go.th/contents_attach/135659/135659.pdf 

Lupang (2019) : 

สบืคน้ไดจ้าก https://www.marketingoops.com/reports/6-keys-change-fmcg-business/ 

Nuttachit (2018) :  

  สบืคน้ไดจ้าก https://marketeeronline.co/archives/14991 

Nuttachit (2019) :  

  สบืคน้ไดจ้าก https://marketeeronline.co/archives/99184 

Primal (N/A) : 

 สบืคน้ไดจ้าก https://www.primal.co.th/th/fmcg/ 

thumbsupteam (2017) : 

สบืคน้ไดจ้าก https://www.thumbsup.in.th/kantar-fmcg-2017-decrease-the-most 

WP (2020) :  

สบืคน้ไดจ้าก https://www.marketingoops.com/reports/consumer-insights-and-purchase-

behaviors-in-fmcg-high-involvement-product-retail-and-service-covid-19/ 

 

http://econ.tu.ac.th/class/archan/Pichittra/EC%20311/311%20week%209_10.pdf
https://www.marketingoops.com/reports/6-keys-change-fmcg-business/
https://marketeeronline.co/archives/14991
https://marketeeronline.co/archives/99184
https://www.primal.co.th/th/fmcg/
https://www.thumbsup.in.th/kantar-fmcg-2017-decrease-the-most
https://www.marketingoops.com/reports/consumer-insights-and-purchase-behaviors-in-fmcg-high-involvement-product-retail-and-service-covid-19/
https://www.marketingoops.com/reports/consumer-insights-and-purchase-behaviors-in-fmcg-high-involvement-product-retail-and-service-covid-19/

