
 
 

 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ของผู้บริโภคในพืน้ที ่
อ าเภอหนองโดน จังหวัดสระบุรี 

Purchasing Behavior of Consumers in Convenience Stores 
in Nong-Don District, Saraburi Province 

 
 

 
 
 

 
 

จุฑารินทร ์ไพฑูรยากุล 
JUTHARIN PITOONYAKUL 

 
 
 
 
 

 
 

การค้นคว้าอิสระเสนอต่อมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
เพือ่เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 

ปีการศึกษา 2564 
ลิขสิทธิข์องมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร



 
 

 
 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ของผู้บริโภค 
ในพืน้ทีอ่ าเภอหนองโดน จังหวัดสระบุรี 

Purchasing Behavior of Consumers in Convenience Stores 
in Nong-Don District, Saraburi Province 

 
 

 
 
 

 
 

นางสาวจุฑารินทร ์ไพฑูรยากุล 
JUTHARIN PITOONYAKUL 

 
 
 
 
 

 
 

การค้นคว้าอิสระเสนอต่อมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
เพือ่เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 

ปีการศึกษา 2564 
ลิขสิทธิข์องมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร





ก 

 

 
 

ชื่อเร่ืองการค้นคว้าอิสระ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ท่ี 
อ าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี 

ชื่อ นามสกุล   นางสาวจฑุารนิทร ์ไพฑรูยากลุ 

ชื่อปริญญา   บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต 

กลุ่มวิชา   การจดัการ 
คณะ      บรหิารธุรกิจ 
ปีการศึกษา   2564 
 

บทคัดย่อ 
 

 การวิจยันีมี้วตัถปุระสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบคุคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภค พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จังหวดัสระบุรี  2) เพื่อศึกษาปัจจยัทาง
ตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน โดยกลุ่ม
ตวัอย่างที่ใชใ้นการศกึษาคือประชากรในอ าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี จ านวน 400 คน เครื่องมือที่
ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูคือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู คือ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และมีการทดสอบทางสถิติ ค่า sig 0.05 

 ผลการวิจยั พบวา่ 1) กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21 -25 ปี สถานภาพ อาชีพ
นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา รายไดต้่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท การศึกษาระดบัต ่ากว่า
ปริญญาตรี 2) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ย
อยู่ในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกระบวนการมีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด 
รองลงมาคือ ดา้นสินคา้ ต่อมาคือ ดา้นจัดจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้น
สื่อสารการตลาด รองมาตามล าดับ ส่วนด้านที่ มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ด้านราคา และ                       
3) พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้โดยการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ เพศ ต่างกนัมีพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุีแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 และอาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดต้่อเดือน วฒุิการศกึษา ที่ต่างกนัมี
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุีแตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ปัจจยัทางตลาดคา้ปลีกดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้นจดัจ าหน่าย 
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ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี 
 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมการซือ้สินคา้, รา้นสะดวกซือ้ 
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ABSTRACT 
 

  This research aims to study 1)  personal characteristics that affect the purchasing 

behavior of consumers in convenience stores in Nong-Don District, Saraburi province, and 

2)  retail market factors that affect the purchasing behavior in convenience stores in                     

Nong-Don District, Saraburi province. The sample group used in the research consisted of 

400 people in Nong Don District, Saraburi province. The instrument used for data collection 

was a questionnaire. The statistics used for data analysis were percentage, mean, standard 

deviation, a statistical significance test with a value of 0.05. 

The results of the research are that 1) most of the sample groups were female, aged 

21-25 years, with status occupation student, a monthly income less than or equal to 10,000 

Baht, and an education level below bachelor's degree.  2)  Furthermore, factors influenced 

the purchasing behavior in convenience stores.  Overall, the average score was at the 

highest level.  The process had the highest average score, followed by the product and 

distribution, physical characteristics, personnel, and marketing communications. The aspect 

with the least average score was the price. 3) Shopping behavior in convenience stores was 

analyzed by hypothesis testing.  It was found that different sexes had different purchasing 

behavior in convenience stores in Nong-Don District, Saraburi province.  It was significantly 

different at the 0.05 level and age, marital status, occupation, monthly income,  educational 
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backgrounds.  The different is consumers' purchasing behavior in convenience stores in 

Nong-Don District, Saraburi province were significantly different at the 0.05 level.  Retail 

market factors like products, price, distribution, marketing promotion, personnel, process, 

and physical appearance affect the purchasing behavior in convenience stores in                    

Nong-Don District, Saraburi province.  

 
Keywords: Purchasing Behavior, Convenience Stores 
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กติตกิรรมประกาศ 
 

              การศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่องนี ้ส  าเร็จได้ด้วยความกรุณาจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์  
ดร.ศศพร มุ่งวิชา อาจารยท์ี่ปรกึษาการคน้ควา้อิสระ รวมไปถึงอาจารยท์ุกท่านที่ไดใ้หค้วามกรุณา
แนะน าตรวจตราและแก้ไข ตลอดจนให้ก าลังใจในการท าการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง ผู้ศึกษา  
ขอกราบขอบพระคณุเป็นอย่างสงูไว ้ณ โอกาสนี ้
              ขอขอบคณุทกุท่านที่ใหค้วามอนเุคราะหใ์นการเก็บแบบสอบถาม และขอขอบคณุ และพี่ ๆ 
เพื่อน ๆ นักศึกษาปริญญาทุกท่าน ที่ไดใ้หก้ าลงัใจและความช่วยเหลือในการท าการศึกษาคน้ควา้
อิสระตลอดมา 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

                ปัจจบุนัประเทศไทยเขา้สูก่ารสงูวยัของประชากรครอบครวัเป็นครอบครวัเดี่ยวมากขึน้  
ไลฟ์สไตล ์ในการด าเนินชีวิตหรือตารางการใชชี้วิตของแต่ละคนไดแ้ต่งต่างกนัออกไป ดว้ยสภาพ 
เศรษฐกิจ สงัคมและวฒันธรรม เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมแบบกา้วกระโดด ท าใหพ้ฤติกรรมการ
บริโภคอปุโภคของคนส่วนใหญ่ เปลี่ยนไปจากเดิม รา้นสะดวกซือ้ (Convenion Store) เป็นธุรกิจ
คา้ปลีกที่เขา้มามีบทบาทตอบโจทย ์ผูบ้รโิภคในปัจจบุนัเป็นอย่างยิ่งโดยรา้นสะดวกซือ้ในประเทศ
ไทยที่เป็นที่นิยม และมีการใชบ้ริการกันอย่าง คับคั่ง เป็นที่รูจ้ักกันอย่างกวา้งขวางอาทิ เช่น  
รา้นโชห่วย เซเวน่อีเลฟเวน่ (7-Eleven) เทสโก ้โลตสั เอ็กซเ์พรส(TESCOLotusExpress) มินิ บิก๊ซี 
(Mini BigC) เม่ือผูบ้รโิภคมีความตอ้งการที่หลากหลายขึน้ 
                อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการร้านสะดวกซื ้อบางส่วนที่ มีสาขาจ านวนมากแต่ใช้
ประสบการณ์ ในการดาเนินธุรกิจแต่ละสาขา หรือแต่ละรา้น โดยจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ หรือ
ใหบ้ริการที่แตกต่างกันซึ่งท าใหก้ารด าเนินธุรกิจของรา้นสะดวกซือ้มีโอกาสในการปรบัปรุงเพื่อ
การตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้และตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผลดงันัน้
การแข่งขนัของธุรกิจจะมีแนวโนม้สงูขึน้จากขึน้จากคู่แข่งรายใหม่ทัง้ในประเทศและต่างประเทศที่
เห็นช่องทางการคา้ปลีกประเทศและยงัรวมไปถึงรา้นคา้ออนไลนท์ี่มีการเจริญเติมโตอย่างกา้ว
กระโดด ผูป้ระกอบการจึงเรง่เห็นใหมี้การปรบัเปลี่ยนกลยทุธใ์หท้นักบัการเปลี่ยนแปลงที่รวดเรว็
เพื่อขยายฐานรายไดแ้ละกลุ่มลกูคา้ระยะยาว (Narin Tunpaiboon, 2564) ส่งผลใหร้า้นสะดวก
ซือ้ในปัจจบุนัไม่สามารถที่จะด ารงสภาพอยู่ได ้จึงจ าเป็นจะตอ้งเปลี่ยนแปลงกระบวนทศันใ์นการ
บริหารจดัการกิจการของตน เพื่อปรบัตวัใหเ้ขา้สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจและสงัคมใหม่ ทัง้นี ้
เพื่อเป็นการมองหาลู่ทางในการปรบัปรุงรา้นคา้เพื่อใหส้ามารถด าเนินธุรกิจอยู่ไดธุ้รกิจคา้ปลีก 
หมายถึง กิจการที่เก่ียวขอ้งกบัการซือ้ขายสินคา้ หรือบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ปัจจุบันธุรกิจคา้ปลีกมีความเจริญกา้วหนา้ เพราะมีผู้
ประกอบกิจการคา้ปลีกมากขึน้ทัง้กิจการขนาดเล็ก และขนาดใหญ่ในประเทศไทยมีรา้นคา้ปลีกที่
ขายสินค้าทั่วไปรา้นขายสินค้าเฉพาะอย่างรา้นสรรพาหาร (Supermarket) รา้นขายของช า 
(Grocery ฯลฯ กิจการคา้ปลีกจึงเป็นสว่นส าคญัในลกัษณะธุรกิจการซือ้การขาย การแลกเปลี่ยน
สินคา้ และบรกิารกระบวนการเหลา่นีก้่อใหเ้กิดการผ่านมือจากผูผ้ลิตไปสูผู่ค้า้ปลีกและผูบ้รโิภค 
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ภาพ 1.1 Wholesale & Retail Trade Value VS GDP Growth 
 

 
 

ความส าคญัและที่มาของปัญหาวจิยั 
ปัจจบุนัธุรกิจคา้ปลีกมีความเจรญิกา้วหนา้เพราะมีผูป้ระกอบกิจการคา้ปลีกมากขึน้ทัง้

กิจการขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ในประเทศไทยมีรา้นคา้ปลีกที่ขายสินคา้ทั่วไป  รา้นขายสินคา้
เฉพาะอย่าง รา้นขายของช า (Grocery) ฯลฯ  กิจการคา้ปลีกจึงเป็นส่วนส าคญัในลกัษณะธุรกิจ
การซือ้การขาย  การแลกเปลี่ยนสินคา้และบรกิาร  กระบวนการนีก้่อใหเ้กิดการผ่านมือจากผูผ้ลิต
ไปสูผู่ค้า้ปลีกและผูบ้รโิภค ธุรกิจคา้ปลีกช่วยท าใหผู้บ้รโิภคมีความสะดวกและหาซือ้สินคา้ไดง้่าย  
รวดเรว็มากขึน้และสามารถเลือกสินคา้ไดต้ามความตอ้งการ เช่น รา้นเซเว่นอีเลฟเว่น รา้นโชห่วย 
มินิบิก๊ซี  

กิจการรา้นคา้ปลีกมีการพฒันาเปลี่ยนจากรา้นคา้เล็กๆ มาเป็นขนาดใหญ่มีการแข่งขนั
กนัสงูและมีรูปแบบประเภทที่แตกต่างกนัออกไป โดยแบ่งได ้คือ แบ่งตามลกัษณะหรือสายผลิตท่ี
จัดจ าหน่าย แบ่งตามนโยบายดา้นราคาสินคา้ แบ่งตามลกัษณะการด าเนินการประกอบธุรกิจ
และแบ่งตามการควบคมุกิจการหรือเป็นเจา้ของ จะเห็นไดว้า่แนวโนม้ของธุรกิจคา้ปลีกในอนาคต
จะมีการขยายตัวในรูปแบบศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ที่ผสานธุรกิจหลายประเภทเขา้ดว้ยกันเพื่อ
อ านาจต่อรองดา้นการแข่งขันมีการน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มาประยุกตใ์ช ้ท าใหธุ้รกิจคา้ปลีก
สามารถเข้าถึงลูกค้าได้มากขึน้ บริการจัดการค้าปลีกได้รวดเร็วและช่วยลดต้นทุนในการ
ด าเนินงานในอ าเภอก็ไดมี้รา้นคา้สะดวกซือ้อยู่ทกุหนแห่ง การมองหาเห็นผลก าไรของรา้นสะดวก
ซือ้แลว้มีความเป็นไปไดท้ี่จะเพิ่มขึน้มาก นอกจากนีผู้ ้คนอ าเภอหนองโดนมีประชากรที่อาศยัเพิ่ม
มากขึน้กว่าแต่ก่อนธุรกิจรา้นสะดวกซือ้ไดมี้การเพิ่มจ านวนและขยายตวัเพิ่มขึน้ในประเทศไทย
เป็นอย่างมากท าใหธุ้รกิจรา้นสะดวกซือ้มีการเพิ่มจ านวนและสาขาเพิ่มขึน้มามาก การขยายฐาน



3 
 

 
 

ตลาดของธุรกิจสะดวกซือ้นีมี้ความคล่องตวัค่อนขา้งมากแม้จะมีทัง้คู่แข่งรายใหญ่หรือรายเล็กก็
ตามดงันัน้รา้นสะดวกซือ้จึงกลายเป็นสิ่งที่นักลงทุนในธุรกิจนิยมลงทุนกันอย่างแพร่หลาย การ
สรา้งกลยุทธก์ารบริการ การบริหารจดัการรา้นสะดวกซือ้ จึงกลายเป็นสิ่งที่นกัลงทนุในธุรกิจนีมี้
การปรบัตวัของธุรกิจของรา้นสะดวกซือ้เพื่อเขา้สูก่ารแข่งขนัในการตลาด 

รา้นคา้สะดวกซือ้เป็นธุรกิจที่ใหก้ารบริการครบวงจรซึ่งมีความสอดคลอ้งกบัการตลาด
เป็นอย่างมากมีการลงทนุเป็นจ านวนมากเพราะการตลาดของธุรกิจรา้นคา้สะดวกซือ้นัน้ค่อนขา้ง
ใหญ่มากท าใหร้า้นคา้สะดวกซือ้เป็นที่ตอ้งการของคนโดยทั่วไปเพราะเพียงแค่ในอ าเภอก็ไดมี้
รา้นคา้สะดวกซือ้อยู่ทกุหนแห่ง การมองหาเห็นผลก าไรของรา้นสะดวกซือ้แลว้มีความเป็นไปไดท้ี่
จะเพิ่มขึน้มาก นอกจากนีผู้ค้นอ าเภอหนองโดนมีประชากรที่อาศยัเพิ่มมากขึน้กว่าแต่ก่อนธุรกิจ
รา้นสะดวกซือ้ไดมี้การเพิ่มจ านวนและขยายตวัเพิ่มขึน้ในประเทศไทยเป็นอย่างมากท าใหธุ้รกิจ
รา้นสะดวกซือ้มีการเพิ่มจ านวนและสาขาเพิ่มขึน้มามาก การขยายฐานตลาดของธุรกิจสะดวกซือ้
นีมี้ความคลอ่งตวัคอ่นขา้งมากแมจ้ะมีทัง้คูแ่ข่งรายใหญ่หรือรายเลก็ก็ตามดงันัน้รา้นสะดวกซือ้จึง
กลายเป็นสิ่งที่นกัลงทุนในธุรกิจนิยมลงทุนกนัอย่างแพร่หลาย การสรา้งกลยุทธ์การบริการ การ
บริหารจดัการรา้นสะดวกซือ้ จึงกลายเป็นสิ่งที่นกัลงทนุในธุรกิจนีมี้การปรบัตวัของธุรกิจของรา้น
สะดวกซือ้เพื่อเขา้สู่การแข่งขันในการตลาด ปัจจุบันการพัฒนาเทคนิคที่ดีตอ้งมีการน าเสนอ
บรกิารที่รวดเรว็ การเลือกสินคา้ที่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคการจดัวางแสดงสินคา้ภายใน
รา้นใหส้ะอาดและทนัสมยัอยู่ตลอด การสรา้งคณุค่าในการบรกิารเพื่อใหผู้บ้รโิภคช่ืนชอบพรอ้มทัง้
การท าเทคโนโลยีที่ทนัสมยัเขา้มาใชภ้ายในรา้นคา้ เช่น เครื่องเติมเงิน การจ่ายสินคา้และบริการ 
การจ่ายค่าสาธารณูปโภคผ่านเคานเ์ตอรเ์ซอรว์ิส ตลอดจนการควบคมุมาตรฐานคณุภาพสินคา้
และบรกิารใหเ้ป็นสากลลว้นเป็นสิ่งที่รา้นสะดวกซือ้ใหค้วามส าคญั ดงันัน้ รูปแบบการบรหิารรา้น
สะดวกซือ้ จึงจ าเป็นตอ้งมีการพฒันารา้นคา้และมีการปรบัตวัเพื่อสอดคลอ้งกับความตอ้งการ
และพฤติกรรมของผูบ้รโิภค ซึง่พฤติกรรมผูบ้รโิภคในการซือ้สินคา้เป็นสิ่งกระตุน้ส  าคญัท่ีท าใหเ้กิด
รูปแบบรา้นสะดวกซือ้แบบใหม่ปัจจบุนัธุรกิจคา้ปลีกถือเป็นอีกธุรกิจที่เติบโตสงูอย่างต่อเนื่องและ
ไม่ใช่เพียงแต่ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่หรือธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิมก็
ก าลงัเริ่มผนัตวัเองสู่การใชเ้ทคโนโลยีในการพฒันา บริหารจดัการธุรกิจใหเ้ติบโตไดอ้ย่างมั่นคง
และยั่งยืนภายในอนาคต (Finance-Rumour, 2563) 

จากความส าคัญดังกล่าวขา้งตน้ จึงท าใหผู้ว้ิจัยสนใจพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้ของผู้บริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จังหวัดสระบุรี เนื่องจากอ าเภอหนองโดน  
จ.สระบุรีเป็นพืน้ที่ชนบทประชากรส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรมและปัจจุบันมีการ
เจรญิเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจมากขึน้ประชากรเพิ่มขึน้แต่มีรา้นสะดวกซือ้ที่มีจ  านวนจ ากดั ท าให้
ผูบ้ริโภคนิยมซือ้สินคา้รา้นสะดวกซือ้เพิ่มมากขึน้เรื่อย ๆ ดงันัน้จึงส าคญัส าหรบัธุรกิจรา้นสะดวก
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ซือ้ที่จ  าเป็นตอ้งปรบักลยุทธ์ต่าง ๆ ใหส้อดคลอ้งกับพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ต่อไป เพื่อใหท้ราบขอ้มลูที่ถกูตอ้งและเพื่อเป็นประโยชนใ์นการพฒันาธุรกิจหรือปรบัเปลี่ยนการ
เลือกสินคา้และบรกิารที่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 

1.2  วัตถุประสงค ์ 

1.2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้
ของผูบ้รโิภค พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน   

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก
ซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน 

 

1.3  สมมติฐานการวิจัย 

1.3.1 ปัจจยัสว่นบคุคลที่แตกตา่งกนั สง่ผลตอ่การซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ แตกตา่งกนั  
1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ที่แตกตา่งกนั 
 

1.4  ขอบเขตการศึกษา 

ผูว้ิจยัใชก้ารวิจยัเชิงปรมิาณส าหรบัการศกึษาในครัง้นี ้โดยเลือกใชว้ิธีการส ารวจดว้ย 
แบบสอบถามที่สรา้งขึน้และไดก้ าหนดขอบเขตของการวิจยัไวด้งันีค้ือ 

1.4.1 ผูบ้ริโภคที่ใชศ้ึกษา คือ ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ในทอ้งถิ่น
ชมุชนอ าเภอหนองโดน  

1.4.2 ตวัอย่างที่ใชศ้กึษาเลือกจากประชากร โดยวิธีการสุม่ตวัอย่างแบบแจกสอบถามและ
ใชจ้ านวน 400 ชดุ ซึง่จ  านวนนีไ้ดจ้ากการใชต้ารางส าเรจ็รูปของ Yamane (1967) 

1.4.3 ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศกึษา ประกอบดว้ย 
ตวัแปรอิสระ คือ ลกัษณะสว่นบคุคลและปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดคา้ปลีก 
ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ 

1.4.4 สถานที่ศกึษาที่ผูว้ิจยัใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มลู คือ ประชากรในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน  
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1.5  นิยามศัพทเ์ฉพาะ 

ผู้บริโภค หมายถึง กลุ่มผู้ซือ้ที่อาศัยอยู่ในอ าเภอหนองโดน และ อ าเภอใกลเ้คียง
จงัหวดัสระบรุี ที่เขา้มาใชบ้รกิารในรา้นสะดวกซือ้ต่างๆ ในจงัหวดัสระบรุี 

ร้านสะดวกซือ้ หมายถึง รา้นคา้ปลีกขนาดเล็กถึงขนาดกลางที่จ  าหน่ายสินคา้อปุโภค
บริโภคที่จ  าเป็นต่อชีวิตประจ าวัน ได้แก่ รา้นค้าชุมชน รา้นค้าของผู้ประกอบการขนาดเล็ก  
(รา้นโชวห์่วย) ที่เปิดโดยเจา้ของคนเดียวรวมไปถึงรา้นคา้ขนาดกลาง เซเว่นอีเลฟเว่น (7-Eleven) 
เทสโก ้โลตสัเอ็กซเ์พรส (Tesco Lotus Express) รา้นที่ตัง้อยู่ในสระบรุี 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ความคิดความ
เขา้ใจ ความคิดเห็น ความรูส้กึ ท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบคุคลที่เขา้
รบับริการเซเว่นอีเลฟเว่น และ เทสโกโ้ลตสัเอ็กซเ์พรส โดยอาจแสดงออกในทางเห็นดว้ยหรือไม่
เห็นดว้ย  

พฤติกรรมการซือ้สินค้า หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมในการตัดสินใจซือ้ ใช ้
และประเมินผลการใชส้ินคา้หรือบริการของผูซ้ือ้ ทัง้ที่เป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล อนัจะมี

ความส าคญัต่อการซือ้สินคา้และบรกิารทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต  
ร้านค้าปลีก (Retail Store) หมายถึง สถาบันทางการตลาดท าหน้าที่ เป็นหน่วย

กระจายและจ าหน่ายสินคา้จากผูผ้ลิตหรือพ่อคา้ส่งไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง เช่น รา้นคา้ในชุมชน
หรอืรา้นเซเวน่อีเลฟเวน่  
 
1.6  ประโยชนท์ีค่าดว่าจะได้รับ 

1.6.1 เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ที่พืน้ที่ในทอ้งถิ่นชุมชน
อ าเภอหนองโดน โดยสามารถน ามาวางแผนการตลาด 

1.6.2 เพื่อน าผลงานวิจยัมาพฒันาชมุชน และเผยแพรค่วามรูใ้หช้มุชน หรือ จงัหวดัสระบรุี 
หรอืจงัหวดัใกลเ้คียงเพื่อวางแผนพฒันาการคา้ระดบัชมุชน 

1.6.3 เพื่อน าแนวทางการตลาดมาใชใ้นเชิงวิชาการ 
1.6.4 เพื่อน าแนวคิดนีไ้ปพฒันาประเทศชาติ ในการช่วยเหลือการคา้ระดบัชมุชน  
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1.7 กรอบแนวคิด 
 

ภาพ 1.2 กรอบแนวความคดิ 

                 ตัวแปรต้น       ตวัแปรตาม  
ลักษณะประชากรศาสตร ์                                         

• เพศ 

• อาย ุ

• อาชีพ 

• รายได ้

• สถานภาพการสมรส 

• ระดบัการศกึษา 
 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีก 

• ดา้นสนิคา้ 

• ดา้นราคา 

• ดา้นจดัจ าหน่าย 

• ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

• ดา้นบคุลากร 

• ดา้นกระบวนการ 

• ดา้นลกัษณท์างกายภาพ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

  พฤตกิรรมการซือ้สินค้า 

• การรบัรูปั้ญหา 

• การคน้หาขอ้มลู 

• การประเมนิทางเลือก 

• การตดัสินใจ 

• การประเมนิหลงัการ

บรโิภค 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

บทนีเ้ป็นการน าเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของการศึกษา
ซึ่งผูว้ิจยัไดท้  าการสืบคน้ จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจยัจากแหล่งต่างๆโดยแบ่งเนือ้หาขอ
บทนีเ้ป็น 3 สว่นคือ 

2.1 บรบิททั่วไปของอ าเภอหนองโดน 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด และสว่นประสมการตลาดบรกิาร 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตวัแปรพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดคา้ปลีก 
  รายละเอียดในแต่ละสว่นที่กลา่วมาขา้งตน้ มีสาระส าคญัดงันี ้ 

 

2.1 บริบททั่วไปของอ าเภอหนองโดน 

จากความส าคญัดงักลา่วขา้งตน้ จึงท าใหผู้ว้ิจยัสนใจที่จะศกึษาพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี เนื่องจากจงัหวดัสระบรุี
มีสภาพแวดลอ้มที่เป็นพืน้ที่สีเขียวชนบทที่มีความหลากหลายของกิจกรรมต่างๆ อ าเภอหนองโดน 
มีประชากรทัง้สิน้ 3,960 คน มีรา้นคา้สะดวกซือ้มากมายเพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 
ดังนั้นผูว้ิจัยจึงเลือกอ าเภอหนองโดน จังหวัดสระบุรี เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้ของผูบ้รโิภค 

1. จ านวนอ าเภอในจงัหวดัสระบรุี 
- อ าเภอเมืองสระบรุี 
- อ าเภอแก่งคอย 
- อ าเภอหนองแค 
- อ าเภอวิหารแดง 
- อ าเภอหนองแซง 
- อ าเภอบา้นหมอ 
- อ าเภอดอนพดุ 
- อ าเภอหนองโดน 
- อ าเภอพระพทุธบาท 

 

https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%A2
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%84
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%87
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%8B%E0%B8%87
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%AD
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%B8%E0%B8%94
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%99
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9E%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%97
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- อ าเภอเสาไห ้
- อ าเภอมวกเหลก็ 
- อ าเภอวงัม่วง 
- อ าเภอเฉลิมพระเกียรติ 
- อ าเภอหนองโดน 

2. จ านวนประชากรในอ าเภอหนองโดน 

- จ านวนประชากร 3,960 คน 
3. อาชีพของคนในจงัหวดัสระบรุี 

การประกอบอาชีพ ประชากรกว่ารอ้ยละ 70 ยงัคงยดึอาชีพดา้นเกษตรกรรม มีพืน้ที่
เพาะปลกูมากถึง 1,570,373 ไร ่ในจ านวนนีเ้ป็นพืน้ที่ท  านา 773,058 ไร ่กระจายอยู่ทั่วทัง้จงัหวดั 
เป็นพืน้ที่ท  าไร่ประมาณ 753,004 ไร่ พืชไร่ที่ไดร้บัความนิยม ไดแ้ก่ ขา้วโพด ฝ้าย มนัส าปะหลงั 
ออ้ย น า้ตาล ถั่วเขียว ถั่วลิสง ถั่วเขียวผิวมนั และละหุ่ง นอกจากนัน้เป็นพืน้ที่ท  าสวนประมาณ 
64,311 ไร ่โดยกระจายอยู่ในเขตพืน้ที่ราบลุม่ สว่นที่เหลือประกอบอาชีพเลีย้งสตัว ์คา้ขาย รบัจา้ง
ในการอตุสาหกรรมเหมืองแร ่ย่อยหิน พาณิชยก์ารบรกิาร และการขนสง่ 

การประกอบอาชีพดา้นอตุสาหกรรมที่มีอยู่สามารถแบง่ตามลกัษณะการผลิตได ้
เป็น 5 ประเภท 

-  อุตสาหกรรมการเกษตร  ได้แก่  โรงสีข้าวมีทั้งขนาดใหญ่ กลาง และเล็ก 
โรงงานผลิตถ่านส าเรจ็รูปจากแกลบ  

-  อตุสาหกรรมผลิตภณัฑอ์าหารส าเรจ็รูป ไดแ้ก่ โรงงานผลิตภณัฑอ์าหารส าเรจ็รูป
จากนมและเนือ้สตัว ์โรงงานเสน้หม่ี โรงงานท าวุน้เสน้ และเสน้ก๋วยเตี๋ยว 

-  อตุสาหกรรมวสัดกุ่อสรา้ง อาทิ โรงงานผลิตปนูซีเมนต ์ซึ่งมีอยู่หลายแห่ง หลาย
บริษัท ส่วนใหญ่เป็นอตุสาหกรรมขนาดใหญ่ โรงงานโม่หินผลิตปนูซีเมนต ์ปนูขาว โรงงานผลิต
โมเสกและเซรามิก โรงงานผลิตกระเบือ้งซีเมนตใ์ยหิน กระเบือ้งซีเมนตช์นิดแผ่นเรียบและชนิดมงุ
หลงัคาไปจนถึงโรงงานผลิตเหลก็เสน้ เหลก็หลอ่ 

-  อุตสาหกรรมสิ่งทอ มีทั้งโรงงานผลิตกระสอบ โรงงานทอผา้ป่ันดา้ยรวมไปถึง
โรงงานผลิตภณัฑจ์ากไม ้อตุสาหกรรมบรกิาร โรงงานผลิตก๊าซออกซิเจนเหลว ไนโตรเจนเหลว 

-  อตุสาหกรรมในครอบครวั ที่น่าสนใจไดแ้ก่ ผา้ทอพืน้เมือง ท ากนัมากที่ต  าบลท่า
ชา้ง อ าเภอเสาไห ้ต าบลเตาปนู อ าเภอแก่งคอย งานจกัสานไมไ้ผ่ เชน่ ตะกรา้ กระบงุ พดั หมวก ที่
บานท่าฤทธ์ิ ต าบลวงัม่วง อ าเภอมวกเหลก็ และบางทอ้งท่ีในเขตอ าเภอแก่งคอย อ าเภอวิหารแดง 
อ าเภอบา้นหมอ และอ าเภอดอนพดุ ทอเส่ือกก ที่ต  าบลบา้นธาต ุอ าเภอแก่งคอย และบา้นหนอง
มนต ์ต าบลบา้นหลวง อ าเภอดอนพดุ 

https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%AB%E0%B9%89
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%81
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%A1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%87
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%89%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%B4_(%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5)
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%99
https://www.wikiwand.com/th/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%82%E0%B8%94%E0%B8%99
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4. รายไดข้องคนจงัหวดัสระบรุ ี
จงัหวดัสระบรุี มีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่คนต่อปี 102,365.91 บาท 

- อ าเภอมวกเหลก็ 124,075.51 บาท  
- อ าเภอเมืองสระบรุี 117,372.70 บาท  
- อ าเภอหนองแค 107,141.97 บาท  
- อ าเภอดอนพดุ 106,058.92 บาท  
- อ าเภอเสาไห ้105,946.53 บาท  
- อ าเภอบา้นหมอ 99,320.09 บาท  
- อ าเภอแก่งคอย 99,087.36 บาท  
- อ าเภอเฉลิมพระเกียรติฯ 98,689.03 บาท  
- อ าเภอพระพทุธบาท 94,169.45 บาท  
- อ าเภอวงัม่วง 92,798.04 บาท  
- อ าเภอหนองแซง 92,245.04 บาท  
- อ าเภอหนองโดน 82,366.76 บาท  
-    อ าเภอวหิารแดง 77,098.60 บาท  

5. รายไดห้ลกัและวิถีชีวิตของอ าเภอหนองโดน 
-    อ าเภอหนองโดน 82,366.76 บาท  

อ าเภอหนองโดน เป็นอ าเภอขนาดเล็ก แยกออกมาจากอ าเภอบา้นหมอ พ.ศ. 
2511 โดยกระทรวงมหาดไทยไดป้ระกาศใหท้อ้งที่ต  าบลหนองโดน บา้นกลบั และต าบลดอนทอง
จดัตัง้ขึน้เป็นกิ่งอ  าเภอหนองโดนเม่ือวนัที่  28  มิถนุายน 2511 และเป็นอ าเภอหนองโดนในปี พ.ศ. 
2535  แบ่งการปกครองออกเป็น 4 ต าบล ไดแ้ก่ ต าบลดอนทอง หนองโดน บา้นกลบั และบา้น
โปรง่ ประชากรสว่นใหญ่ประกอบอาชีพท านาประมาณ 95% และอีก 5% ประกอบอาชีพท าพืชไร ่
ภาษาที่ใชส้่วนใหญ่ใชภ้าษาพืน้บา้น (ไทยพรวน) ประชากรส่วนใหญ่นับถือศาสนาพุทธ มีงาน
ประเพณีไทยพรวนเป็นประจ าของทกุปี มีประเพณีการ ท าบญุตามพระพทุธศาสนาในเดือนตา่งๆ 
ที่สืบสานต่อเนื่องกนัมา มีความเป็นอยู่แบบเครือญาติผูกพนัและพึ่งพาอาศยักนัใหค้วามเคารพ
นบัถือพระสงฆ ์ผูอ้าวโุสและผูน้  าชมุชน ท าใหห้มู่บา้นชมุชนมีความสามคัคี  การใชชี้วิตประจ าวนั
เป็นอยู่ง่ายๆ หมู่บ้านชุมชนไม่มีการลักขโมย อ าเภอหนองโดนจึงมีความเป็นอยู่อย่าง  
สงบสขุ เนือ้ที่อ  าเภอหนองโดนมีพืน้ที่ทัง้หมด 47,327 ไร ่หรือ 75.72 ตารางกิโลเมตร 

6. จ านวนรา้นคา้ปลีกในอ าเภอหนองโดน 
รา้นคา้ปลกี   จ านวน    75  แห่ง 

บรบิทรา้นคา้ปลีกในอ าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี 
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หนองโดน เป็นอ าเภอหนึ่งของจงัหวดัสระบุรี ปรากฏช่ือครัง้แรกสมยัพระเจา้บุเรงนอง
เขา้ตีกรุงศรีอยธุยาในปี พ.ศ.2111 ในพงศาวดารฉบบัหลวงอกัษรสนุทรพิพิธ ความว่า "หนองโดน
เขาคนรูปหล่อ บา้นหมอคงไม่ใจด า แก่งคอยลืมค า หนองแคเลยช า้หวัใจ ดอนพุดช่างสดุโสภา  
พี่จ๋ามาร  าใกลใ้กล ้วงัม่วงขวญัใจ มาสิไวไวมาร  าหน่อยซิ " 

อ าเภอหนองโดนแบ่งพืน้ท่ีการปกครองออกเป็น 4 ต าบล 34 หมู่บา้น 
1. หนองโดน (Nong Don) 11 หมู่บา้น 
2. บา้นกลบั (Ban Klap) 10 หมู่บา้น 
3. ดอนทอง (Don Thong) 8 หมู่บา้น 
4. บา้นโปรง่ (Ban Prong) 5 หมู่บา้น 

ขอ้มลูอ าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี 
1. ต าบลหนองโดน (Nong Don)  

ประชาชนส่วนใหญ่ยา้ยมาจากอ าเภอศรีเทพ จงัหวดัเพชรบรูณ ์ไดม้าตัง้ถิ่นฐานอยู่
ระหว่างบา้นหนองแกกบั บา้นคลองบุญ ซึ่งมีหนองน า้อยู่บริเวณตัง้บา้นเรือน และมีตน้กระโดน
ใหญ่อยู่ริมหนองน า้จึงไดเ้รียกช่ือบา้นว่า "บา้นหนองกระโดน" ต่อมาไดแ้บ่งการปกครองออกเป็น
ต าบลหนองโดน ตัง้แต่นั้นมา อยู่ในพืน้ที่ราบต ่า มีคลองชลประทาน ป่าสัก-ชัยนาท ไหลผ่าน 
ประชากรสว่นใหญ่ประกอบอาชีพท านา อาชีพหลกั ท านา อาชีพเสรมิ คา้ขาย  

ภาพ 2.1 อาชีพท านาของคนต าบลหนองโดน 

 
 

ภาพ 2.2 อาชีพคา้ขายของคนต าบลหนองโดน 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
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2. ต าบลบา้นกลบั (Ban Klap)  
สมัยที่ไทยท าศึกกับประเทศลาว เม่ือชนะก็กวาดต้อนคนลาวเป็นจ านวนมาก  

ในจ านวนนัน้ มีคนลาว-พวน อยู่ดว้ย ต่อมาลาวพวนไดอ้พยพมาตัง้ถิ่นฐานที่ต.บา้นกลบั สาเหตทุี่
ไดช่ื้อว่าบา้นกลบัก็เพราะว่า เม่ือก่อนถา้มีใครอพยพไปตัง้ถิ่นฐานที่อื่นก็จะตอ้งกลบัถิ่นเก่าเสมอ 
ก็เลยไดช่ื้อว่า "บา้นกลบั" นับตัง้แต่นัน้มา ปัจจุบนัชาวบา้นยงัรกัษาวฒันธรรม ขนบธรรมเนียม
ประเพณีของชาวไทยพวน (ประเพณีก าฟ้าพาขา้วแลง)สืบทอดกนัมานาน ชาวบา้นอยู่กนัอย่างพี่ 
นอ้งมีความสามัคคีของหมู่คณะ ต าบลบา้นกลบัตัง้อยู่ในเขตพืน้ที่ราบลุ่ม มีระบบชลประทาน  
จงึเหมาะแก่การท าการเกษตร โดยเฉพาะการท านา ท าไร ่และเลีย้งสตัว ์อาชีพหลกั ท านา ท าสวน 
ท าไร ่อาชีพเสรมิ ทอผา้, แปรรูปอาหาร, ปลกูผกัปลอดสารพิษ 

ภาพ 2.3 อาชีพท านาของคนต าบลบา้นกลบั 

         
 

ภาพ 2.4 อาชีพทอผา้ของคนต าบลบา้นกลบั 
 

 
 

3. ต าบลดอนทอง (Don Thong)  
ประชาชนตัง้รกรากตัง้แต่สมยัรตันโกสินทรต์อนตน้ เนื่องจากที่ดินเป็นที่ราบลุ่ม มี

ความสมบรูณส์ามารถเพาะปลกูขา้ว และพืชผกัไดด้ี มีความอดุมสมบรูณ ์ช่ือต าบลดอนทอง เป็น
ที่ราบลุม่ในเขตชลประทาน ท านาปีละ 2 ครัง้อาชีพหลกั ท านา อาชีพเสรมิ ปลกูพืชฤดแูลง้ 
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ภาพ 2.5 อาชีพท านาของคนต าบลดอนทอง 

 
 

ภาพ 2.6 อาชีพปลกูตน้ไมข้องคนต าบลดอนทอง 

 
 

4. ต าบลบา้นโปรง่ (Ban Prong)  
ประชาชนสว่นใหญ่ยา้ยมาจากอ าเภอศรเีทพ จงัหวดัเพชรบรูณ ์ไดม้าตัง้ถิ่นฐานอยูท่ี่

บา้นกลบั ต่อมาไดแ้บ่งการปกครองออกเป็นต าบล และไดเ้รียกช่ือว่า "ต าบลบา้นโปรง่"ตัง้แต่นัน้
มา ต.บา้นโปรง่อยู่ในพืน้ที่ราบต ่า มีคลองชลประทาน ป่าสกั-ชยันาท ไหลผ่าน ประชากรสว่นใหญ่
ประกอบอาชีพท านา อาชีพหลกั ท านา อาชีพเสรมิ คา้ขาย 

 

ภาพ 2.7 อาชีพท านาของคนต าบลบา้นโปรง่ 
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ภาพ 2.8 อาชีพคา้ขายของคนต าบลบา้นโปรง่ 

           
 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับตัวแปรเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
คอตเลอร ์(Killer,2000,p.14) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาดไวว้่าเป็น

กลุ่มขอเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาด
กลุม่เปา้หมาย 

ธงชัยสันติวงษ์ (2541, หน้า 4) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า
หมายถึงการผสมที่เขา้กนัไดอ้ย่างดีเป็นอนัหนึ่งอนัเดียวกนัของการก าหนดราคาการส่งเสริมการ
ขายผลิตภัณฑท์ี่เสนอขายและระบบการจัดจ าหน่ายซึ่งไดมี้การจัดออกแบบเพื่อใชส้  าหรบัการ
เขา้ถึงกลุม่ผูบ้รโิภคท่ีตอ้งการ 

ศิรวิรรณเสรีรตันแ์ละศณะ (2546, หนา้ 53) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการต
ลาศว่าเป็นตวัแปรทางการตลาดที่ควบคมุไดซ้ึ่ง บรษัิท ใชร้ว่มกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก่
กลุม่เปา้หมาย             

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจ
น ามาใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดเครื่องมือทางการตลาดนี ้เรียกว่า  4P 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑร์าคา สถานที่จ  าหน่าย และการส่งเสริม การขาย ซึ่งตวัแปรต่างๆ ในแต่
ละ P เป็นดงันี ้(Kotler, 1997, p. 98) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ประกอบดว้ย ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์คณุภาพ การ
ออกแบบรูปทรง ตราย่ีหอ้ บรรจภุณัฑห์รอืหีบห่อ การรบัประกนั ขนาดและรูปรา่งการบรกิาร  

2. ราคา (Price) ประกอบดว้ย ราคาสินคา้ ส่วนลด การรบัรูร้าคาสินคา้ของผูบ้ริโภค
ระยะเวลาการจ่ายเงิน  
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3. สถานที่จ  าหน่าย (Place) ประกอบดว้ย ช่องทางการจ าหน่าย สถานที่จ  าหน่ายสินคา้
สินคา้คงคลงั การขนสง่  

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) ประกอบดว้ย กานส่งเสริมการขาย การโฆษณา 
การประชาสมัพนัธ ์การขายตรง การสง่เสรมิการขายโดยผ่านตวัแทนจ าหน่าย  

การใชส้่วนประสมทางการตลาดจะส่งผลต่อการน าเสนอสินคา้ใหก้ับผูบ้ริโภคสินคา้ 
และบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย ซึ่งธุรกิจสามารถเปลี่ยนแปลงช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ใน
ระยะยาว ดงันัน้ การเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กนอ้ยในระยะสัน้ จะท าใหส้ามารถบรรลวุตัถ ุประสงค์
ทางการตลาดได ้และในมมุของผูบ้รโิภคเครื่องมือทางการตลาดนีจ้ะแสดงใหเ้ห็นถึงผลประโยชน์
ของ ผูบ้รโิภคได ้

สวุสา ชยัสรุตัน ์(2537, หนา้ 30-31) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ในการ ด าเนินธุรกิจทุกประเภทจะมีปัจจัยต่าง ๆ มากระทบการท างาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ
ด าเนินงานทางการตลาด จะมีปัจจัย 2 อย่าง คือ ปัจจัยภายในของกิจการ (Internal Factors) 
ผูบ้ริหารหรือผูป้ระกอบการสามารถควบคุมใหเ้ป็นไปตามนโยบายของกิจการ คือ ส่วนประสม
การตลาด ปัจจยัภายนอก (External Factors) ปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการ
ไม่สามารถควบคุมได้ ดังนั้น ต้องปรับปัจจัยภายในให้สอดคล้องกับปัจจัยภายนอก เช่น 
สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง คูแ่ข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และเทคโนโลยี 

ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ้ที่กิจการจะตอ้งใช้
ร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หมายถึง ความเก่ียวขอ้งกนัของ 4 ส่วน คือ 
ผลิตภณัฑร์าคา การจดัจ าหน่าย ระบบการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาดถือว่าเป็นเครื่องมือ
ทางการตลาดที่ธุรกิจสามารถควบคุมได ้ตอ้งใชร้่วมกันทัง้ 4 อย่าง วตัถุประสงคท์ี่ใชเ้พื่อสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้(ตลาดเป้าหมาย) ใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจ ซึ่งประกอบดว้ย ตวัสินคา้ 
ราคา การจดัจ าหน่าย การแจกจ่ายตวัสินคา้และสง่เสรมิการตลาด (Boone & Kurtz, 1989, p. 9) 
เป็นตน้ 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้ซึ่ง
บริษัทน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 1997,                
p. 92) ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวคิดที่ส  าคญัอย่างทางการตลาด
สมยัใหม่ ซึ่งแนวความคิดเรื่องส่วนผสมทางการตลาดนี ้มีบทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะ
เป็นการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงาน เพื่อใหธุ้รกิจ
สอดคลอ้งกับความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการตลาดว่ า 7 Ps ซึ่ง
องคป์ระกอบทัง้ 7 กลุม่นี ้จะท าหนา้ที่รว่มกนัในการสื่อข่าวสารทางการตลาดใหแ้ก่ผูร้บัสารอย่าง
มีประสิทธิภาพ 
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ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2541, หนา้ 337-339) ไดส้รุปเก่ียวกับแนวความคิดกล
ยทุธก์ารตลาดส าหรบัธุรกิจการบรกิาร (Market Mix) ไวใ้นหนงัสือ การบรหิารการตลาดยคุใหม่วา่ 
ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ (Buying Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของ 
ผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ใหบ้ริการจะใชส้่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps ดงัมีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้
คือ สิ่งที่ผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชนแ์ละคณุคา่ของผลิตภณัฑน์ัน้ ๆ
โดยทั่วไปแลว้ผลิตภัณฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภัณฑท์ี่อาจเป็นสิ่งซึ่งจับตอ้งไดแ้ละ
ผลิตภัณฑท์ี่จับตอ้งไม่ได ้ในดา้นการบริการดา้นสินเช่ือนัน้ ถือว่าเป็นผลิตภัณฑท์ี่จับตอ้งไม่ได้
เนื่องจากเป็นผลิตภณัฑท์ี่อยู่ในรูปของบริการ (Service product) การที่จะสรา้งความมั่นใจและ
ท าใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจในการใชบ้รกิารนัน้ ธุรกิจจะตอ้งสรา้งและน าเสนอสิ่งที่เป็นรูปธรรม 

เพื่อเป็นสญัลกัษณแ์ทนการบรกิารที่ไม่สามารถจบัตอ้งได ้
2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ 

(Cost) ของลูกค้า ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) 
ผลิตภณัฑน์ัน้ ถา้คณุค่าสงูกว่าราคา เขาจะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้ง
ค านึงถึงคุณค่า ซึ่งเป็นสิ่งที่ก  าหนดมลูค่าในการแลกเปลี่ยนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา 
เป็นส่วนที่เก่ียวกับวิธีการก าหนดราคา นโยบาย และกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคา ตอ้ง
ค านึงถึงคณุค่าที่รบัรู ้(Perceived Value) ในสายตาของลกูคา้ ซึ่งตอ้งพิจารณาวา่การยอมรบัของ
ลกูคา้ในคณุค่าของผลิตภณัฑว์า่สงูกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ัน้ ตน้ทนุสินคา้และค่าใชจ้่ายที่เก่ียวขอ้ง 
การแข่งขนั และปัจจยัอื่น ๆ 

3. ช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) ดา้นสถานที่ใหบ้ริการในส่วนแรก คือ การเลือกท า
เที่ตัง้ (Location) ของธุรกิจบรกิารมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบรกิารที่ผูบ้รโิภคตอ้งไปรบั 

บริการจากผู้ให้บริการในสถานที่ที่ผู ้ให้บริการจัดไว้ เพราะท าเลที่ตั้งที่ เลือกเป็น
ตวัก าหนดกลุม่ผูบ้รโิภคท่ีจะเขา้มาใหบ้รกิาร ดงันัน้ สถานที่ใหบ้รกิารตอ้งสามารถครอบคลมุพืน้ที่
ในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด และค านึงถึงท าเลที่ตั้งของคู่แข่งขันด้วย โดย
ความส าคญัของท าเลที่ตัง้จะมีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจ
บรกิารแต่ละประเภทในสว่นของช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) การก าหนดช่องทางการจดั
จาหน่ายตอ้งค านึงถึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใช้
คนกลางในการจ าหน่ายและลกูคา้เปา้หมายของธุรกิจบรกิารนัน้ 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการ
ติดต่อสื่อสารเก่ียวกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายและผูใ้หบ้รกิาร โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือ
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ชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กบัลกูคา้โดยเครื่องมือที่ใชใ้นการสื่อสารการตลาดบรกิารในการสง่เสรมิทางการตลาด อาจท าได ้
4 แบบ ดว้ยกนั ซึ่งเรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมใน
การติดตอ่สื่อสาร (Communication Mix) ประกอบไปดว้ย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบไม่ใชบุ้คคล โดยผ่านสื่อ
ต่าง ๆ และผูอุ้ปถัมภร์ายการตอ้งเสียค่าใชจ้่ายในการโฆษณาที่ผ่านสื่อ เช่น หนังสือพิมพ ์วิทยุ 
โทรทศันป์า้ยโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร ์ฯลฯ 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรงแบบ
เผชญิหนา้ระหวา่งผูข้ายและลกูคา้ที่มีอ  านาจซือ้ ซึง่เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเครื่องมือหรือกิจกรรมทาง
การตลาดที่กระท าการอย่างต่อเนื่อง นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณาและการ
ประชาสมัพนัธท์ี่ช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้รกิารของลกูคา้ 

4.4 การประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) เป็นแผนงานการน าเสนอ
อย่างต่อเนื่อง เพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะใหเ้กิดความคิดเห็นหรือทศันคติที่ดีต่อองคก์ร ตลอดจน
สรา้งภาพลกัษณแ์ละความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลกูคา้กลุม่ใดกลุม่หนึ่ง 

5. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลที่ท  าหนา้ที่รบัผิดชอบ
ในการติดต่อแสวงหาลกูคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหล้กูคา้เกิดความตัง้ใจและตดัสินใจซือ้ 

6. สรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management: TQM) หรือตอ้งแสดงใหเ้ห็น
คุณภาพของบริการ โดยผ่านการใชห้ลกัฐานที่มองเห็นได ้เช่น ธุรกิจโรงภาพยนตรต์อ้งพัฒนา
ลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการ เพื่อสรา้งคณุค่าใหก้บัลกูคา้ (Customer-Value 
Proposition) ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็วในการจ าหน่ายตั๋ว หรือคณุประโยชน์
อื่น 

7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วิธีการ และงานที่ปฏิบตัิ
ในดา้นการบรกิารที่น  าเสนอกบัลกูคา้ เพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถกูตอ้ง รวดเรว็ และท าใหล้กูคา้
เกิดความประทบัใจ 

Kotler (1997, p.  92) ได้กล่าวไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึงตวัแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได ้บรษัิท มกัจะน ามาใชร้ว่มกนัเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจและความตอ้งการของลกูคา้ที่เป็นกลุม่เปา้หมาย แต่เดิมสว่นประสมการ
ทางตลาดจะมีเพียงแค ่4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที่
หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการ
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คิดตวัแปรเพิ่มเติมขึน้มาอีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกับแนวคิดที่ส  าคัญทางการตลาด
สมยัใหม่โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจทางดา้นการบริการดงันัน้จึงรวมเรียกไดว้่าเป็นส่วนประสม
ทางการตลาดแบบ 7Ps ศิริวรรณเสรีรตัน,์ ปริญลกัษิตานนทแ์ละศภุรเสรีรตัน ์(2541, หนา้ 337-
339) ไดก้ล่าวไวว้่าแนวความคิดเก่ียวกับกลยุทธก์ารตลาดส าหรบัธุรกิจการใหบ้ริการ (Market 
Mix) ในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม่นั้นขั้นตอนในการตัดสินใจซือ้ (Buying Decision 
Process) จะเป็นล าดบัขัน้ 11 โดยพบว่าผูบ้ริโภคที่ผ่านกระบวนการตดัสินใจ 7 ขัน้ตอนคือธุรกิจ
ที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps นั่นเองสุดาดวงเรื่องรุจิระ 
(2543, หนา้ 29) ไดก้ลา่วไวว้่าสว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบที่ส  าคญั
ในการด าเนินงานทางด้านการตลาดเป็นปัจจัยที่สามารถท าการควบคุมได้โดยพืน้ฐานจะ
ประกอบดว้ย 4 ปัจจัยหลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งทัง้หมดจะเรียกรวมกนักว่า 4Ps แต่ส  าหรบัธุรกิจ
บริการส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะมีการเพิ่มอีก 3 ปัจจัย ได้แก่ ด้านบุคคล 
(People)  ด้านการสร้า งและน า เสนอลักษณะทางกายภาพ ( Physical Evidence and 
Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวมเรยีกไดว้า่เป็น 7Ps 
 

2.3 แนวคิดและทฤษฏเีกีย่วกับตัวแปรเร่ืองพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
   ความหมายของค าว่าพฤติกรรมผู้บริโภคนั้นไดมี้ผู้ให้ความหมายไวห้ลายประการ

ดว้ยกนัไม่วา่จะเป็น พรพิมล กาบบวั (2549, หนา้ 68) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้รโิภคไว้
ว่า หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบคุคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการคน้หาและการจดัหาสินคา้
และบริการ ตลอดจนการประเมินผลภายหลัง การใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆ แล้ว โดยผ่าน
กระบวนการแลกเปลี่ยน ส่วน วิเชียร วงศณิ์ชชากลุ (2550, หนา้ 75) ไดใ้หค้วามหมายของคาว่า
พฤติกรรมผูบ้รโิภคไวว้า่ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ ซึง่จะเป็นการปฏิบตัิของแต่ละบคุคลที่จะ
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการซือ้และการใชส้ินคา้และ/หรือบริการ นอกจากนี ้ศิวารตัน ์ณ ปทุม และ
คนอื่นๆ (2550, หนา้ 13) ไดก้ลา่วถึงความหมายของพฤติกรรมผูบ้รโิภค หมายถึง การกระทาของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจัดหาและการใชผ้ลิตภัณฑ ์ทั้งนี ้หมายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซึ่งเกิดขึน้ก่อนและมีส่วนในการกาหนดใหมี้การกระท า และ สิทธ์ิ ธีรสรณ ์
(2552, หนา้ 89) ไดก้ล่าวถึงความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า หมายถึง กระบวนการที่
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บุคคลหรือกลุ่มคนเลือกใชห้รือกาจัดสินคา้ บริการ ความคิด หรือประสบการเพื่อสนองความ
ตอ้งการของตน ซึง่พฤติกรรมนีร้วมถึงกิจกรรมและบทบาทที่หลากหลายจานวนหนึ่งของผูบ้รโิภค 

   จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ที่กล่าวมาขา้งตน้ พอสรุปไดว้่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เก่ียวขอ้งกับการซือ้และเลือกใชส้ินคา้ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตน 

ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภคในปัจจบุนั  
ศิวารตัน ์ณ ปทมุ และคนอื่นๆ (2550, หนา้ 52) กลา่วว่าพฤติกรรมของผูบ้รโิภคในอดีต

แตกต่างจากปัจจบุนัมากหรือนอ้ยขึน้อยู่กบัแรงกดดนัจากสิ่งแวดลอ้มทัง้ปวงและมีผลถึงแนวโนม้
ที่จะเกิดขึน้ในอนาคต อนัเป็นมาตรการที่ส  าคญัสาหรบัการตลาดที่จะตอ้งวางแผนการตลาดให้
รดักมุถกูตอ้งเท่าที่จะกระท าได ้โดยศกึษาตลาดและแนวพฤติกรรมผูบ้รโิภค เพ่ือสรรหาผลิตภณัฑ์
ที่ตรงต่อความตอ้งการของตลาดและผูบ้ริโภคมากที่สุด ลกัษณะผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีลกัษณะ 
ดงันี ้ 

1. การซือ้ (Purchasing) ผูบ้ริโภคมีระดับค่าครองชีพสูงขึน้ ฐานะทางสงัคมชัน้กลาง
เพิ่มขึน้และอาศยัอยู่ตามชาญเมืองจงึนิยมซือ้ผลิตภณัฑอ์ปุโภคบรโิภคมากกัตนุไวก้่อนในปรมิาณ
มากแตถ่า้อยู่ในระดบัต ่าลงมา แนวโนม้การซือ้ผลิตภณัฑจ์ะมากขึน้เช่นกนั เพราะสิ่งอ านวยความ
สะดวกสบาย อาทิ ตูเ้ย็น ตูเ้ย็นแช่แข็ง มีใชก้นัโดยสว่นใหญ่ สามารถเก็บรกัษาไวไ้ดน้านมากขึน้  

2. เวลาการใหบ้ริการ (Service Time) เม่ือก่อนมักจะพบแต่ตลาดโตรุ้่งที่เปิดซือ้ขาย
สินคา้กนัตลอด 24 ชั่วโมง แต่เดี๋ยวนีเ้ริ่มมีกิจการที่เป็นรา้นคา้เล็กหรือใหญ่ก็ตาม เปิด 24 ชั่วโมง
ดว้ยเช่นกัน การบริการซุปเปอรม์ารเ์ก็ต หรือรา้นสรรพาหาร (Supermarket) เริ่มเปลี่ยนรูปแบบ
จากอยู่ภายในหา้งสรรพสินคา้หรือซุปเปอรม์ารเ์ก็ตย่อยๆ ก็เปลี่ยนมาเป็นซุปเปอรม์ารเ์ก็ตขนาด
ใหญ่ มีที่จอดรถกวา้งขวาง อย่างเช่น แถวถนนรชัดาภิเษก หลกัสี่ ลาดพรา้ว บางกะปิ เป็นตน้ อีก
ทัง้การบรกิารก็อยู่ในช่วงเวลาการเดินซือ้ของ เช่น เวลา 10.00 น.- 22.00 น.  

3. ความสามรถในการใชผ้ลิตภณัฑ ์(Product Usage) อปุกรณอ์านวยความสะดวกที่
รวดเรว็ในชีวิตประจ าวนัถกูประดิษฐ์ขึน้มาสอดคลอ้งกบัวิวฒันาการของมนษุยท์ี่ตอ้งปรบัปรุงอยู่
เสมอผนวกกบัเวลาที่ยุ่งเหยิงในการท างานหรือใชเ้วลาในการท่องเที่ยวพกัผ่อนใหม้ากขึน้ ดงันัน้ 
ผลิตภณัฑท์ี่ผลิตออกมาสูต่ลาดตอ้งสอดคลอ้งกบัสิ่งแวดลอ้ม กลา่วคือ การบรรจหุีบห่อก็ตอ้งเก็บ
รกัษาไดน้าน  

4. ระบบบัตรสินเช่ือและบัตรธนาคาร (Credit Card & Bankcard) การใชร้ะบบบัตร
สินเช่ือเริ่มมีการใชม้ากขึน้โดยเฉพาะอย่างยิ่งบตัรฝาก-ถอนธนาคาร (ATM) ซึ่งเป็นระบบการเงิน
โดยใชค้อมพิวเตอร ์สามารถเกิดการผนัแปรสถานภาพการเงินจากบุคคลหนึ่งไปสู่อีกบุคคลหนึ่ง
ไดร้วดเรว็ยิ่งขึน้  
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5. ความสามารถของสื่อ (Madia Strength) ไม่ว่าจะเป็นสื่อใดๆก็ตามไดร้บัการพฒันา
ปรบัปรุงใหด้ีขึน้ มีการเขา้ถึงเปา้หมายและมวลชนไดไ้กลและกวา้งขึน้ 

แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
Kotler (1997, pp. 193 - 201) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการในการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค

ว่าเป็นขั้นตอนที่จะสามารถอธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างละเอียดและ
ครอบคลุมที่สุดโดยแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ที่ เป็นการอธิบายขั้นของการตัดสินใจซือ้สินค้าของ
ผูบ้ริโภคตัง้แต่การรูถ้ึงความตอ้งการ หรือปัญหา การแสวงหาขอ้มลูเพื่อประกอบการตดัสินใจซือ้
สินคา้ การประเมินทางเลือกตา่งๆ การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ดงัรายละเอียด
ต่อไปนี ้

1. การรบัรูถ้ึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขัน้ตอนแรก
ผูบ้รโิภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบรกิารที่สามารถแกปั้ญหานัน้ๆ 
ซึง่เกิดจากความจ าเป็นของผูบ้รโิภค โดยมีสาเหตมุาจาก 

1.1 สิ่งกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) สิ่งเรา้จากความตอ้งการ ความขาดแคลน
ของรา่งกาย เช่น ความรูส้กึหิวขา้ว กระหายนา้ เป็นตน้ 

1.2 สิ่งกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วน
ประสมทางการตลาด (7 P's) การรบัรูจ้ากภายนอกทาใหเ้กิดความ ตอ้งการภายใน เช่น เห็นขนม
เคก้น่ากิน จงึรูส้กึหิว, เห็นโฆษณาสินคา้เกิดความรูส้กึอยากซือ้ เป็นตน้ 

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบความตอ้งการ หรือความ
จาเป็นในสินคา้หรือบรกิารแลว้ผูบ้รโิภคก็จะทาการคน้หาขอ้มลู เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดย
แหลง่ขอ้มลูของผูบ้รโิภค แบ่งเป็น 

2.1 แหล่งบุคคลหรือบุคคลอา้งอิง (Personal Sources/) หาขอ้มูลจากคนใกลช้ิด 
ครอบครวั ผูมี้ประสบการณ ์ที่เคยใชห้รอืทดลองสินคา้หรือบรกิารนัน้ๆ 

2.2 แหลง่ทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มลูจากโฆษณาตวัแทน
จ าหน่าย คา่โฆษณาขา้งบรรจภุณัฑ ์หรือฉลากการคา้ 

2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) หาขอ้มูลสินคา้หรือบริการจากสื่อมวลชน 
หรอืองคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค หน่วยงานที่ควบคมุดแูล 

2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ผู้บริโภคที่ เคยทดลองใช้หรือ
ประสบการณใ์นสินคา้และบรกิารนัน้ๆ มาก่อน โดยการหาขอ้มลูจากการรีวิวสินคา้ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนที่ 2 
แลว้ ในขัน้ต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนัน้ ผูบ้ริโภค
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ตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคณุสมบตัิที่จะใชป้ระกอบการประเมิน เช่น ย่ีหอ้ ราคา รูปแบบ บรกิารหลงั
การขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 

4. ขัน้ตดัสินใจซือ้สินคา้ (Purchase Decision) หลงัจากที่ไดท้  าการประเมินทางเลือก
แลว้ ผูบ้รโิภคก็จะเขา้สูใ่นขัน้ของการตดัสินใจซือ้ โดยการตดัสินใจผ่านปัจจยัดา้นต่างๆ ดงันี ้

(1) ตราย่ีหอ้ที่ซือ้ (Brand Decision) 
(2) รา้นคา้ที่ซือ้ (Vendor Decision) 
(3) ปรมิาณที่ซือ้ (Quantity Decision) 
(4) เวลาที่ซือ้ (Timing Decision) 
(5) วิธีการในการชาระเงิน (Payment-method Decision) 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post-purchase Behavior) 
หลังจากที่ลูกคา้ไดท้  าการตัดสินใจซือ้สินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นักการตลาด

จะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซือ้ ซึ่งผูบ้ริโภคจะรูส้ึกพึงพอใจเม่ือ ไดร้บั
ประสบการณจ์ากการใช ้หรือทดลองสินคา้และบริการ แลว้พบว่าไดร้บัคณุค่าตามความคาดหวงั
ของลูกคา้ หรือสูงกว่า นาไปสู่การซือ้ หรือการใช้บริการซ า้ ยิ่งไปกว่านั้นอาจบอกต่อ ในทาง
กลบักนั หากลกูคา้ไดร้บัคณุค่าจากสินคา้ หรือบรกิารต ่ากว่าความคาดหวงัย่อมสง่ผลต่อความพงึ
พอใจ อาจน าไปสูก่ารเปลี่ยนไปใชผ้ลิตภณัฑอ์ื่น หรือมีโอกาสอาจบอกต่อในเชิงลบของสินคา้และ
บริการในวงกวา้งทัง้นี ้จากแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคเป็นประโยชนต์่อ
ผูป้ระกอบการต่างๆ ในการวางกลยทุธก์ารขายสินคา้ใหป้ระสบความส าเรจ็ได ้

 
 

ปัจจยัที่ท  าใหล้กูคา้เกิดความพงึพอใจ  
1. ดา้นพนกังานและการตอ้นรบั มีดงันี ้ 

1.1 มีความรูแ้ละรูร้อบในเรื่องของสินคา้ บริการ ผูบ้ริหาร โครงสรา้งขององคก์ร 
นโยบายขององคก์ร ขอ้มลูข่าวสาร ขอ้มลูของลกูคา้ และการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ภายในองคก์ร 
โดยเฉพาะงานในหนา้ที่ที่ตอ้งการศึกษาหาความรู ้เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่กา้วหนา้ต่อไป ตอ้งรูจ้กันe
ความรูห้รอืประสบการณท์ี่มีอยู่มาประยกุตใ์นการทางาน  

1.2 มีบุคลิกภาพที่ดี มีความมั่นใจในตนเอง และมีความคล่องตัว แสดงถึงความ
กระตือรือรน้ สภุาพ จริงใจ ดเูป็นธรรมชาติ การแต่งกายเรียบรอ้ย สะอาด สวยงาม เหมาะสมกบั
กาลเทศะ เหล่านีล้ว้นทาใหบุ้คลิกของผูใ้หบ้ริการน่าชวนมอง น่านิยมนับถือ น่าเขา้ใกล ้และน่า
ประทบัใจต่อผูม้าท าการติดต่อ  
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1.3 รา่งกายแข็งแรง ท่าทางคลอ่งแคลว่ สขุภาพอนามยัเป็นสว่นประกอบที่ส  าคญั ผู้
ที่มีรา่งกายอ่อนแอ มีโรคภยัมาเบียดเบียนอยู่เสมอย่อมเป็นอปุสรรคในการทางานและการพฒันา
ตนเอง ฉะนัน้ การระวงัรกัษาสขุภาพใหส้มบูรณแ์ข็งแรงเสมอจะมีผลท าใหจ้ิตใจ สมอง ปัญญา 
สขุภาพจิตดีเป็นปกติ การทางานติดตอ่กบัผูอ้ื่นย่อมเป็นไปอย่างราบรื่น  

1.4 มีจิตส านึกในการตอ้นรบัและบริการที่ดี ชอบใหบ้ริการผูอ้ื่น ยึดถือว่าบุคคลอื่น
หรอืผูม้าติดต่อถกูเสมอ ปฏิบตัิงานดว้ยความเต็มใจและอย่างตัง้ใจ  

1.5 ชอบช่วยเหลือผูอ้ื่น มีไมตรีจิต มีใจเมตตากรุณา เห็นอกเห็นใจผูอ้ื่น ใหค้วาม
ช่วยเหลือเม่ือเห็นผูอ้ื่นมีปัญหาทกุขร์อ้น สามารถรบัฟังปัญหาดว้ยความเห็นอกเห็นใจอย่างจรงิจงั  

1.6 เป็นคนชั่ งสังเกต มีปฏิภาณดี แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ การพบปะ หรือ
ประจนัหนา้กนัระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัผูม้าติดต่อ ย่อมมีโอกาสหรือแนวโนม้ที่จะปะทะคารมกนัได้
ความมีปฏิภาณไหวพริบดี สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้จะช่วยหลีกหลบมิใหโ้อกาสแบบ
นัน้เกิดขึน้ได ้ประการสาคญั ความมีปฏิภาณไหวพริบจะช่วยเสริมบคุลิกภาพ ความอะลุ่มอล่วย
และความเขา้ใจซึง่กนัและกนัไดเ้ป็นอย่างดี  

2. ดา้นสถานประกอบการ ลกัษณะของสถานที่ที่ใหบ้รกิารที่ดี  
2.1 ท าเลที่ตัง้เดินทางสะดวก ไม่แออดัในการเดินทาง  
2.2 สะอาด มีความเป็นระเบียบเรยีบรอ้ยของสถานที่  
2.3 การจดัปา้ยบอกหน่วยงานที่ลกูคา้จะเลือกใชบ้รกิารขณะรอรบับรกิาร  
2.4 สถานที่จอดรถสะดวกไม่คบัแคบจนเกินไป  
 

3. ดา้นความสะอาดที่ไดร้บั ลกูคา้จะรูส้กึประทบัใจเม่ือ  
3.1 มีพนกังานที่คอยใหค้วามสะดวกกบัลกูคา้  
3.2 มีความทนัสมยัของอปุกรณเ์ครื่องใชส้  านกังานใหบ้รกิารกบัลกูคา้  
3.3 การใหค้ าแนะน าและชีแ้จงผลประโยชนท์ี่ผูร้บับรกิารควรจะไดร้บั  
3.4 การใหค้วามช่วยเหลือเมื่อรบับรกิารไม่เขา้ใจในบรกิาร  

4. ดา้นขอ้มลูที่ไดร้บัจากการบรกิาร  
4.1 ความทันสมัยต่อข้อมูลที่ได้รับจากการบริการและประโยชน์ของข้อมูลที่

ผูร้บับรกิารจะไดร้บั  
4.2 การใหค้ าแนะน าตอบปัญหาที่ถกูตอ้งชดัเจน  

โดยเหตุที่การสื่อสารตลาดครบวงจรนั้น มีแนวคิดและการด าเนินงานที่เป็น
ระบบดว้ยแผนการใชเ้ครื่องมือของการสื่อสารครบวงจร ให้ส่งเสริมซึ่ งกันและกันเพื่อใหเ้กิด
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ประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลสงูสดุในงบประมาฯและช่วงเวลาที่ก าหนด ซึ่งในการด าเนินงาน
ของสินคา้ญ่ีปุ่ น ไดน้  าวิธีดงักลา่วมาใชอ้ย่างต่อเน่ืองนบัแตเ่ปิดตลาดในประเทศไทยจนถึงปัจจบุนั  
   ดังนั้น ความพยายามในการค้นหาว่า ผลของการสื่อสารกับผู้บริ โภคด้วยวิธีการดังกล่าว
ก่อใหเ้กิดผลอย่างไร โดยเฉพาะอย่างยิ่ง “ภาพลกัษณ”์ ซึ่งเป็นภาพรวมของสินคา้รถยนตญ่ี์ปุ่ นที่
เกิดขึน้อนัเนื่องมาจากการมีความรู ้ความเขา้ใจ และความประทบัใจของผูบ้ริโภค ที่มีผลมาจาก
การเปิดรบัการสื่อสารการตลาดครบวงจรนัน้ นับเป็นขอ้มลูส าคญัที่จะสามารถประเมินผลการ
สื่อสารดว้ยวิธีการดงักลา่ว เพื่อจะไดน้าผลที่ไดม้าเป็นแนวทางในการปรบัปรุงกลยทุธก์ารสื่อสาร
ที่จะตอ้งด าเนินงานในโอกาสตอ่ไป  

ปัจจยัสว่นบคุคลที มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมผูบ้รโิภค   
ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ( Personal Factor Influencing  

Consumer Behavior) การตดัสินใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบคุคลทางดา้นต่างๆ 
ดงันี ้ (Kotler; & Keller. 2009: 197-200)   

1. อายุ (Age) บุคคลที่มีอายุแตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที่  
แตกตา่งกนัการแบง่กลุม่ผูบ้รโิภคตามอาย ุประกอบดว้ย ต  ากวา่ 6 ปี , 6 -11 ปี, 12 – 19 ปี, 20 –  
34 ปี , 35 -49 ปี , 50 – 64 ปี และ 65 ปีขึ นไป   

2. วงจรชีวิตครอบครวั [Family Life Cycle (FLC)] เป็นขัน้ตอนการด ารงชีวิตของ บคุคล
ซึ่งการด ารงชีวิตในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทัศนคติ และค่านิยมของ
บุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภัณฑแ์ละพฤติกรรมการซือ้ที่แตกต่างกัน โดยสัมพันธ์กับ 
สถานภาพการเงินและความสนในของแต่ละบคุคล   

3. อาชีพ (Occupation) อาชีพที่แตกต่างกันของแต่ละบุคคลจะตอ้งการสินคา้และ 
บริการที่แตกต่างกัน ดังนั้น นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการของบริษัทที่เป็นที่ 
ตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อจะจัดเตรียมสินคา้และบริการใหส้อดคลอ้งกับความ
ตอ้งการของกลุม่บคุคลเหลา่นัน้อย่างเหมาะสม   

4. สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได ้(Income) จะมี
ผลกระทบต่อสินคา้และบริการที่เขาตดัสินใจซือ้ สถานภาพเหล่านีป้ระกอบดว้ย รายได ้การออม  
อ านาจการซือ้ และทศันคติเก่ียวกบัการใชจ้่าย ซึ่งนกัการตลาดตอ้งสนใจในแนวโนม้ของรายได้
สว่นบคุคล เนื่องจากรายไดจ้ะมีผลต่ออ านาจการซือ้   

5. การศกึษา (Education) ผูมี้การศกึษาสงูมีแนวโนม้ที่จะบรโิภคผลิตภณัฑแ์ละ บรกิาร
ที่มีคณุภาพดีมากกว่าผูท้ี่มีการศึกษานอ้ยกว่า เนื่องจากผูท้ี่มีการศึกษาสงูจะมีอาชีพที สามารถ
สรา้งรายได ้ไดส้งูกว่าผูท้ี่มีการศึกษานอ้ยกว่าจึงมีแนวโนม้ที่จะบริโภคผลิตภณัฑแ์ละบริการที่มี
คณุภาพมากกวา่หรือมีทางเลือกมากกวา่   
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6. รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการด ารงชีวิตของบุคคลซึ่ง  
เก่ียวขอ้งกับกิจกรรม (Activities) ที่เขาท าสิ่งที่เขาสนใจ (Interests) และความคิดเห็นของเขา  
(Opinions) หรือ AIOs รูปแบบการด ารงชีวิตขึน้อยู่กับวฒันธรรมย่อย ชัน้สงัคม หรือกลุ่มอาชีพ
ของแตล่ะบคุคลที่แตกตา่งกนั 

การคดัเลือกสินคา้   
การวางแผนการเลือกสรรสินค้า (Planning merchandise assortment) เป็นการ 

จดัเตรยีมงานของผูค้า้ปลีกที่เก่ียวกบัการเสนอขายสินคา้ โดยผูค้า้ปลีกจะจดัซือ้สินคา้หลากหลาย  
ประเภทมาไวเ้พื่อเสนอขายต่อลกูคา้ (ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ.2546: 127) กลา่วคือ จะตอ้งมี
การตดัสินใจว่าควรจะซือ้สินคา้ชนิดใดและจ านวนเท่าไร ตวัอย่าง การพิจารณาเลือกสรรเสือ้ยืด
จะตอ้งค านงึถึงรูปแบบ ขนาด และสีที ลกูคา้ตอ้งการ ซึง่ในขัน้นีจ้ะเป็นสว่นของการบรหิารสินคา้   

คอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler; & Armstrong.  2001:  483)  กล่าวว่า ความ 
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product Assortment) การเลือกชนิดของผลิตภัณฑ์และความ 
หลากหลายของผลิตภณัฑจ์ะตอ้งสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัในการจบัจ่ายของลกูคา้เปา้หมาย 
ผูค้า้ปลีกจะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกับความกวา้งและความลึกของสายผลิตภณัฑท์ี่น  าเสนอรวมทัง้
คณุภาพแหลง่ผลิตและช่ือเสียงของตราสินคา้ที่น  าเสนอขาย   

เกรยแ์ละมารค์ (Gray; & Mark. 2010: 442) กลา่ววา่ ความหลากหลายของสนิคา้หรือ  
บริการในแต่ละชนิดสินคา้ (Merchandise or service assortment) หมายถึง รายการต่างๆ ของ
สินคา้ หรือบริการที่แตกต่างกนัในแต่ละชนิดสินคา้หรือประเภทของสินคา้ / บริการนัน้ถกูนบัเป็น
จ านวนรายการ ในส่วนของความลกึของสินคา้หรือบริการ (Depth of Merchandise or service)
หมายถึง จ านวนรายการสินคา้หรือบรกิารในแต่ละสายผลิตภณัฑท์ี่แตกตา่งกนัในดา้นต่างๆ เช่น   
ช่ือตรา สี ขนาด รูปรา่ง รสชาติ ระดบัราคา คณุสมบตัิผลิตภณัฑ ์เป็นตน้   

นิวแมนและซัลเลน (Newman; & Cullen. 2002: 144) กล่าวว่า แผนการเลือกสรร 
สินคา้ (Assortment Planning) เป็นแผนที่จะระบคุวรมีกลุม่สินคา้ประเภทใดและมีรายการสินคา้
ในกลุ่มนั้นหรือเป็นการวางแผนเก่ียวกับลักษณะสินค้าที่ต้องการขายให้กับลูกค้า โดยต้อง
ค านึงถึงความตอ้งการสินคา้ของลกูคา้และภาพพจนข์องธุรกิจคา้ปลีกซึ่งแผนการเลือกสรรสินคา้
นั้นจะตอ้งระบุ รายการสินคา้ชนิดใดที่จะท าการจัดซือ้และสินคา้ควรอยู่ในหมวดหมู่ใดตามที่ 
ก าหนดไว ้โดยแผนการเลือกสรรสินคา้นัน้จะตอ้งเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนที่จะตอ้งสอดคลอ้งกบั
วตัถปุระสงคท์างการเงินและ ทางดา้นสินคา้โดยจะค านึงถึงประเภทของสินคา้ดว้ย ตวัอย่างเช่น 
แผนการเลือกสินคา้ประเภทยีนส ์ส าหรบัเด็กผูห้ญิง ผูค้า้ปลีกควรจะก าหนดว่าจะมียีนส์รูปแบบ
ไหน เนือ้ผา้ สีสนั ขนาดเป็นอย่างไร และจะตอ้งมีสินคา้ไวเ้พื่อขายในจ านวนและสดัส่วนเท่าใด 
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การตดัสินใจในสว่นผสมของสินคา้และ บรกิาร (Deciding on and appropriate mix of product 
and Service) รา้นคา้ปลีกจะตอ้งตดัสินใจว่าจะน าสินคา้อะไรมาจ าหน่ายบา้ง โดยพิจารณาใน
ดา้นต่างๆ ดงัตอ่ไปนี ้   

ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) หมายถึง กลุ่มของผลิตภัณฑ์ทั้งสิน้ที่บริษัท 
น าเสนอสูต่ลาดเพื่อขาย โดยมีจ านวนของสายผลิตภณัฑ ์หน่วยของผลิตภณัฑ ์และจ านวนรุน่ใน
แต่ ชนิดของผลิตภณัฑท์ี บรษัิทตดัสินใจเก่ียวกบัสว่นประสมผลิตภณัฑด์งันี ้   

1. ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภัณฑ ์(product width) หมายถึง จ านวนของสาย
ผลิตภณัฑท์ัง้หมดที่บรษัิทใดบรษัิทหนึ่งมีไวเ้พื่อขายใหแ้ก่ผูซ้ือ้   

2.  ความลึกของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (product line depth) หมายถึง จ านวน 
ผลิตภณัฑท์ี่มีอยู่ในสายผลิตภณัฑแ์ต่ละสาย เช่น สี ขนาด รูปแบบหรือคณุสมบตัิอื่นๆ   

3. ความยาวของสายผลิตภัณฑ ์(product line length) หมายถึง จ านวนผลิตภัณฑ์
ทัง้หมดของบริษัทที่มีเสนอขายใหก้ับลกูคา้ เกิดจากการรวมตัวกันของความลึกของแต่ละสาย
ผลิตภณัฑ ์  

4. ความสอดคล้อง (product consistency) หมายถึง ความสัมพันธ์ระหว่างสาย 
ผลิตภณัฑใ์นดา้นการใชข้ัน้สดุทา้ย การผลิต การจดัจ าหน่าย หรือลกัษณะของสินคา้ดา้นอื่นๆ     

                วา รุ ณี  ตัณติ ว งศ์วานิ ช  ( 2552:  229-300)  ได้อ ธิบายว่ า  การจัดการสินค้า  
(Merchandise Management) เป็นกระบวนการทีjรา้นคา้พยายามน าเสนอสินคา้หรือบรกิารผ่าน
การประเมินทัง้ชนิดและปริมาณว่าตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้ โดยจ าหน่ายสินคา้หรือใหบ้ริ
การเหล่านีใ้นพืน้ที่ที่สามารถเขา้ถึงลกูคา้เป้าหมายไดแ้ละบรรลวุตัถุประสงคก์ารด าเนินงานทาง
การเงินที่ก  าหนดสินคา้และบริการเป็นสิ่งที่ส  าคัญที่สุดของธุรกิจคา้ปลีกแบบมีหนา้รา้น หาก
รา้นคา้มีสินคา้ที่พรอ้มจัดจ าหน่ายหรือรา้นคา้พรอ้มใหบ้ริการดา้นต่างๆตามที่ลูกคา้ตอ้งการ
ก่อใหเ้กิดก าไรสงูสดุกบักิจการ 

 เจา้ของธุรกิจควรค านึงถึงวิธีการดูแลรกัษาสินคา้แต่ละชนิดใหมี้คุณภาพคงเดิมนาน 
ที่สดุหากด าเนินธุรกิจบริการธุรกิจควรเนน้การบริหารอปุสงคแ์ละอปุทานในรา้นเพื่อใหเ้กิดความ 
สมดลุก่อใหเ้กิดอรรถประโยชนส์งูสดุในธุรกิจ ในการบริหารสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพผูร้บัผิดชอบ
ตอ้งควรทราบวา่สินคา้กลุม่ใดรายการใดเป็นที่ตอ้งการและจงูใจลกูคา้ไดม้ากเพื่อจดัหาสินคา้เขา้
รา้นใหล้กูคา้ไดเ้ลือกตามอธัยาศยั   

การพยากรณป์รมิาณสินคา้ที เหมาะสมสง่ผลใหธุ้รกิจไม่ตอ้งประสบกบัทนุจม ซึง่ควร  
เลือกสินคา้ที่ท  าใหร้า้นคา้มีก าไรสว่นเกินต่อหน่วย (Mark up per unit) สงู ซึง่นัน้รา้นคา้ 

เปรียบเสมือนตวัแทนของลกูคา้ที่ช่วยคดัเลือกสินคา้ตามที ลกูคา้ตอ้งการมาไวล้ว่งหนา้ ใหล้กูคา้
แต่ละรายคัดเลือกสินคา้ที่ตอ้งการต่อไป ทางรา้นควรมั่นใจในความหลากหลายของสินคา้ที่มี
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ภายในรา้นว่า ตรงกบัที่ลกูคา้ตอ้งการ นอกจากนีร้า้นคา้มีหนา้ที่ท  าใหล้กูคา้ไดค้ดัเลือกสินถกูใจที่ 
สดุในสถานการณน์ัน้  

การจดัเตรยีมสินคา้ภายในรา้นควรเลือกสรรชนิดสินคา้ รูปแบบ สี รสชาติ และก าหนด  
ปริมาณที่ เพียงพอกับความต้องการของลูกค้า แผนก าหนดความหลากหลายผลิตภัณฑ์ 
(Assortment plan) เป็นการระบุรายการสินคา้หรือบริการที ทางรา้นประสงคจ์ าหน่ายใหล้กูคา้
โดยค านึงถึงความตอ้งการผลิตภณัฑข์องลกูคา้ โดยก าหนดจุดยืนหรือภาพลกัษณข์องรา้นและ
ระบุรายการสินคา้ต่างๆ ที่มีความสอดคลอ้งกบัส่วนประสมการคา้ปลีกของรา้น ความพรอ้มใน
การจ าหน่ายผลิตภณัฑค์วรมีความสอดคลอ้งกบัแผนดงักลา่ว ในกระบวนการวางแผนเลือกสนิคา้
เก่ียวขอ้งกบัความหลากหลาย (Variety) การคดัสรรสินคา้ (Assortment) และความพรอ้มในการ
จ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Product Availability) รวมถึงวรจรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle) ใน
แต่ละรายการ   

วารุณี ตณัติวงศว์านิช (2552: 231) ไดอ้ธิบายถึงเกณฑว์ิธีการคดัเลือกสินคา้อย่างไร  
ใหต้รงใจผูบ้รโิภค โดยมีรายละเอียดดงันี ้คือ   

1. ความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยการค านึงถึงกลุม่ผูบ้รโิภคว่าเป็นกลุ่มใดเพื่อที่จะไดรู้ ้
ถึงจะไดต้อบสนองความตอ้งการไดถ้กูตอ้ง   

2. เลือกสินค้าที หลากหลายยี่ห้อ กลิ่น สี รส ในตัวสินค้าประเภทเดียวกัน แต่ไม่
จ าเป็นตอ้งมีครบทุกยี่หอ้ สินคา้นัน้ควรเป็นสินคา้ที ขายดีหรือก าลงัเป็นที่นิยม และควรหมั่นดู
ความเคลื่อนไหวของสินคา้ตัวใดขายไม่ดีเม่ือหมดแลว้ ก็ไม่ควรน ามาจ าหน่ายอีก และควรหา
สินคา้ใหม่ ๆ  หมนุเวียนเขา้มาขายแทน เพื่อที่จะไดบ้รหิารพืน้ที่ขายใหเ้กิดประโยชนส์งูสดุ   

3. ก าหนดราคาขาย ขึน้อยู่กบัประเภทสินคา้ และควรสงัเกตการตัง้ราคาขายของรา้นคา้
บริเวณใกล้เคียง หรืออาจตั้งราคาขายที่ใกลเ้คียงกับรา้นค้าขนาดใหญ่ อาจเท่าหรือสูงกว่า
เลก็นอ้ย และควรตัง้ราคาใหส้มเหตผุลไม่เอาเปรียบผูบ้รโิภค   

ถา้รา้นคา้ปลีกท าการบรหิารสินคา้ไดด้ี และจ าหน่ายสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคแลว้จะท าใหเ้กิดการหมนุเวียนสินคา้อย่างรวดเรว็รวมทัง้ลกูคา้ก็จะไดส้ินคา้ที่ใหม่และมี
คณุภาพอยู่เสมอ 

คณุค่า   
การสรา้งคณุค่าการรบัรูข้องลกูคา้ (Customer Vale) เป็นการรบัรูใ้นรูปแบบของตวัเงิน  

ทางเศรษฐกิจหนา้ที่และผลประโยชนท์างจิตวิทยาที่ลกูคา้คาดหวงัจะไดร้บัจากตลาดหรือเป็น 
ผลรวมของประโยชนห์รอือรรถประโยชนจ์ากผลิตภณัฑห์รอืบรกิารใดบรกิารหนึ่ง   
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                คอตเลอร ์(Kotler. 2003: 60) กล่าวว่า คุณค่า (Value) หมายถึง ความคุม้ค่าของ 
ผลผลิต บรกิาร กระบวนการ สินทรพัย ์หรือการใชง้านเม่ือเทียบกบัค่าใชจ้่ายและทางเลือกอื่นๆ   
                คณุค่าส าหรบัลกูคา้ หมายถึง ผลลพัธข์องกระบวนการท่ีเริม่ตน้จากกลยทุธข์องธุรกิจที่   
ยดึมั่นอยู่กบัการท าความเขา้ใจอย่างลกึซึง่ในเรื่องของความตอ้งการของลกูคา้ (สวุิมล แมน้จรงิ.   
2546: 20; อา้งอิงจาก Cravens. 2000: 14)   
                ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2546: 125) กลา่ววา่ คณุค่าผลิตภณัฑพ์ิจารณาจาก  
ความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑซ์ึง่ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ความ  
แตกต่างดา้นบริการ ความแตกต่างดา้นบคุลากร ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ ์ความแตกต่าง
ทัง้ 4 ดา้นนีก้่อใหเ้กิดคณุค่าผลิตภณัฑร์วมในสายตาลกูคา้ 4 ดา้น คือ 1. คณุค่าดา้นผลิตภณัฑ ์
2. คณุค่าดา้นบรกิาร 3. คณุค่าดา้นบคุลากร 4. คณุค่าดา้นภาพลกัษณ ์คณุค่าทัง้ 4 ประการรวม
เรียกวา่ คณุค่าผลิตภณัฑร์วมในสายตาลกูคา้   

คุณค่าในมุมมองของผู้บริโภค (Customer Value)  เป็นความแตกต่างระหว่าง 
ผลประโยชนท์ี่ผูบ้ริโภคไดร้บัจากการบริโภคผลิตภณัฑน์ัน้ เทียบกับตน้ทุนที่ตอ้งจ่ายไป เพื่อให้
ไดม้าซึ่งผลิตภัณฑ ์ซึ่งในบางกรณีผูบ้ริโภคจะใชคุ้ณค่าที่ตนรบัรูไ้ด ้(Perceived Value) เป็นสิ่ง
ก าหนด ผูซ้ือ้จะตดัสินใจซือ้สินคา้อย่างใดอย่างหนึ่ง โดยพิจารณาถึงคุณค่าผลิตภณัฑ ์(Value) 
และตน้ทุนที่เขาตอ้งจ่ายซือ้สินคา้ เม่ือใดที่เขารูส้ึกว่าคุณค่าผลิตภณัฑส์งูกว่าตน้ทุน หรือเงินที่ 
เขาตอ้งจ่ายซือ้สินคา้ แสดงว่าเขาไดร้บัประโยชน ์หรือก าไรจากการขายสินคา้นัน้ ดงันัน้การส่ง
มอบผลิตภัณฑใ์หก้ับลูกคา้ นักการตลาดจะตอ้งสรา้งความแตกต่างทางการแข่งขันซึ่งความ
แตกต่างนั้นสามารถสรา้งคุณค่าใน สายตาของลูกค้า โดยท าให้ลูกค้ารูส้ึกว่าผลประโยชน์
ผลิตภณัฑน์ัน้สงูกวา่ตน้ทนุที่เขาจะตอ้งจ่ายออกไป   

พีระพงษ ์กิติเวชโภคาวฒัน ์(2544: 19-21) ไดอ้ธิบายถึงการสรา้งคณุค่าของรูปแบบ  
ธุรกิจว่า การตดัสินใจต่างๆ ทางดา้นการตลาดของรา้นคา้ปลีกก็เพื่อมองหาขอ้แตกต่างของธุรกิจ 
เพื่อน าเสนอรูปแบบธุรกิจของตนเองใหแ้ตกต่างไปจากธุรกิจประเภทเดียวกัน เนื่องจากความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไม่ไดเ้พิ่มขึน้และเปลี่ยนรูปแบบอยู่ตลอดเวลา จงึตอ้งหาวิธีในการสรา้งความ
พงึพอใจใหก้บัลกูคา้กลุม่เปา้หมายมากที่สดุซึง่เรียกวา่ คณุค่าของรูปแบบธุรกิจ โดยแบ่งไดเ้ป็น 3 
รูปแบบดว้ยกัน คือ คุณค่าดา้นความสะดวก คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ ์และคุณคา้ดา้นปฏิบตัิการ 
ไดแ้ก่  

1. คณุค่าดา้นความสะดวก หมายถึง การออกแบบที่เนน้ใหเ้กิดความ สะดวกสบายใน
การใหบ้ริการของกลุ่มเป้าหมายไดแ้ก่ สถานที่ตัง้ของรา้นคา้ การบริการที่จอดรถ การออกแบบ
ภายในรา้น ความสะดวกในการเขา้รา้น ระบบการจ่ายเงินและบริการ ช่วงเวลาท าการและการ
บรกิารแบบต่างๆ 
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2. คุณค่าดา้นผลิตภัณฑ ์นอกกจากความหลากหลายและคุณภาพของผลิตภัณฑท์ี่
เสนอขายในรา้นคา้แลว้ คณุค่าดา้นผลิตภณัฑย์งัหมายรวมถึงภาพลกัษณร์า้นคา้ (Store Image) 
ซึ่งจะเป็นภาพรวมที่ประกอบขึน้จากสิ่งต่างๆ ตัง้แต่ช่ือรา้นคา้ โลโก ้(Logo) ค าขวัญ สิ่งที่เป็น
สญัลกัษณข์องรา้น (Mascot) องคป์ระกอบของรา้น การใหบ้ริการ การก าหนดราคาและการวาง
ต าแหน่งของรา้นคา้   

3. คณุค่าดา้นปฏิบตัิ เช่น ความสภุาพในการใหบ้รกิาร การสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้
ความสะอาดสวยงาม การบริการและการส่งสินคา้ การตกแต่งรา้นคา้ การสรา้งบรรยากาศให้
เกิดขึน้ในรา้น เป็นตน้ สิ่งเหล่านีจ้ะเป็นส่วนช่วยเสริมใหอ้งคป์ระกอบคณุค่าดา้นอื่นๆสมบรูณข์ึน้  
โดยเฉพาะอย่างยิ่งมีผลต่อการสรา้งภาพลกัษณร์า้นคา้   

วารุณี ตณัติวงศว์านิช (2552 : 357) ไดอ้ธิบายถึงหลกัการสรา้งคณุค่าในงานบรกิาร วา่ 
งานบริการนัน้เป็นหนา้ที่และความรบัผิดชอบของเราทุกคนในองคก์ร จากเป้าหมายที่ชดัเจนใน
การใหบ้ริการ ใหก้ิจการสามารถส่งมอบความประทบัใจใหก้บัลกูคา้เกินกว่าความคาดหวงัของ
ลกูคา้  ซึ่งรูปแบบการด าเนินในงานบริการควรมีรูปแบบทีมงาน (Team work) ทุกคนตอ้งอาศยั
ความไวเ้นือ้เช่ือใจต่อกนัเคารพบทบาทและหนา้ที่ของกนัและกนัในการท างานโดยการอาศยัการ
เปิดใจมีความซื่อสตัยแ์ละยอมรบัฟังความคิดเห็นของทกุฝ่ายที่เก่ียวขอ้งใหม้ากยิ่งขึน้ โดยอาศยั
หลกัการท าใหป้ราศจากขอ้บกพรอ่ง (Zero deflect)   

ในการจัดการคุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) การก าหนด 
มาตรฐาน การด าเนินงานไว้ในระดับสูงที่ก  าหนดให้กับทุกคน ในกลไกการเกิดแรงขับหรือ
แรงผลกัดัน ในความพยายามกระท าบางสิ่งบางอย่างที่สามารถสรา้งความรูส้ึกในใจลูกคา้ได้
รวดเรว็ (Speed) ความกระตือรือรน้แข็งขนัในการใหบ้รกิาร (Energy) การสง่มอบมิตรภาพที่ดีต่อ
ลูกค้า (Friendly) และ ปฏิบัติงานอย่างเอาใจใส่กับลูกค้าทุกคน (Empathy) อย่างมีความ
รบัผิดชอบ (Responsiveness)  

ในท านองเดียวกนั พอรเ์ตอร ์(Porter. 1985: 84-85) ไดอ้ธิบายวิธีการสรา้งคณุค่า โดย
เสนอโมเดลห่วงโซ่แห่งคุณค่า หมายถึง กิจกรรมที มีความสัมพันธ์ และเช่ือมโยงกันเพื่อสรา้ง 
มลูค่าเพิ่มใหก้ับทรพัยากรน าเขา้ โดยเริ่มตัง้แต่กระบวนการน าวตัถุดิบ จากผูข้ายวตัถุดิบเขา้สู่ 
กระบวนการผลิตกระบวนการจดัจ าหน่าย จนถึงกระบวนการจดัส่งไปสู่ผูบ้ริโภคข ันสดุทา้ยและ
บริการ หลังการขาย ซึ่งเนน้กิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนที่เพิ่มมูลค่าใหก้ับสินคา้หรือ
บรกิารขององคก์าร หรือราคาของสินคา้นัน้มีผลมาจากการเชื่อมโยงคณุค่าในแตล่ะขัน้ตอนดงันี ้   

1. กิจกรรมหลกั (Primary Activities) กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการผลิต กระจาย สินคา้
หรอืบรกิาร การสง่มอบ และบรกิารหลงัการขาย ไดแ้ก่   
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1.1 การล าเลียงเข้า ( Inbound Logistics) เป็นกิจกรรมที่ล  าเลียงวัตถุดิบ หรือ 
ทรพัยากรทางธุรกิจเขา้สูอ่งคก์ร  

1.2 การด าเนินงานหรือการผลิต (Operations) เป็นกิจกรรมในการแปลงวัตถุดิบ
หรอืทรพัยากรทางธุรกิจใหเ้ป็นสินคา้หรือบรกิาร 

1.3 การล าเลียงออก (Outbound Logistics) เป็นกิจกรรมในการล าเลียงส่งสินคา้ที่
ผลิตแลว้ออกสูต่ลาดซึง่เก่ียวกบังานคลงัสินคา้ การจดัการวสัด ุและการก าหนดตารางการจดัส่ง   

1.4 การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการ
สง่เสรมิการขาย ช่องทางการจดัจ าหน่าย การก าหนดราคา และสว่นประสมผลิตภณัฑ ์  

1.5 การบริการ (Services) เป็นกิจกรรมที่ เ ก่ียวกับการให้บริการลูกค้า เช่น                     
การติดตัง้การซอ่มแซมผลิตภณัฑ ์  

2. กิจกรรมสนบัสนนุ (Support Activities) กิจกรรมที่ช่วยสนบัสนนุการด าเนินการของ
กิจกรรมหลกั ไดแ้ก่   

2.1 โครงสร้างพื ้นฐานของบริษัท (Firm Infrastructure) ประกอบด้วยกิจกรรม 
เก่ียวกบัการเงิน การบญัชี การจดัการทั่วไป กฎหมาย และระบบขอ้มลู   

2.2 การบริหารทรพัยากรมนษุย ์(Human Resource Management) ประกอบดว้ย
กิจกรรมดา้นการจัดหา การคัดเลือก การฝึกอบรม และพัฒนา การยกระดับความรูแ้ละทกัษะ 
รวมถึงการรกัษาสมัพนัธภาพที ดีกบัพนกังาน   

2.3 การพฒันาเทคโนโลยี (Technology Management) เก่ียวขอ้งกบังานวิจยั  และ
พฒันา   

2.4 การจัดหา (Procurement) เก่ียวข้องกับการซือ้ปัจจัยการผลิต เช่น วัตถุดิบ 
อปุกรณ ์เครื่องจกัร วสัดสุิน้เปลือง   

การแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีก จะตอ้งมีการแข่งขนัที่ตอ้งมีการสรา้งคณุค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  
ไม่ใช่แค่เพียงแข่งขนักนัแต่เพียงดา้นราคาเท่านัน้ ถา้หากรา้นคา้ 2 รา้นมีสินคา้ที่เหมือนกนั รูปรา่ง
ไม่แตกต่างกนั การใหบ้ริการคลา้ยๆกนั ดงันัน้ราคาจึงเป็นปจจยัสดุทา้ยในการตดัสินใจว่าจะซือ้
รา้นไหน โดยลกูคา้จะตอ้งรูส้ึกว่าเขาไดร้บัสินคา้คณุภาพดี การบริการรวดเร็ว ความสะอาดของ
รา้นและพนกังานที่คอยช่วยเหลือใหก้บัลกูคา้ทุกๆ คนอย่างเท่าเทียมกนั การสร้างคุณค่าใหก้บั
ร้านมีปัจจัยที่ส  าคัญคือ การสร้างความเด่นในสินค้า การเสนอราคาที่ เป็นธรรม การให้
ความส าคญักับลกูคา้ การเสนอความสะดวกสบายแก่ลกูคา้ และการสรา้งความเพลิดเพลินใน
การจบัจ่ายใชส้อย   

ในภาวะอารมณข์องลกูคา้แต่ละคนย่อมมีความแตกต่างกนั ลกูคา้บางรายเราสามารถ 
ทราบไดว้่าที จริงแลว้พวกเขาตอ้งการอะไร แต่ในลูกคา้บางรายธุรกิจไม่สามารทราบความ
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ตอ้งการได ้ลกูคา้บางรายเป็นมิตรกบัผูใ้หบ้ริการ ในขณะที่บางคนอาจมีปญหาหรือเกิดความไม่
พอใจในบรกิาร หรือผลิตภณัฑบ์างอย่าง ซึง่ผูใ้หบ้รกิารควรศกึษาลกูคา้แต่ละประเภทเป็นอย่างดี  

ลกัษณะทางกายและบรรยากาศภายในรา้น   
นอกจากกลยุทธท์างการตลาดหรือส่วนประสมทางการตลาดที่รา้นคา้ปลีกไดน้ ามาใช ้

ในการสรา้งความพึงพอใจใหก้ับลูกคา้แลว้ สิ่งหนึ่งที่ผูป้ระกอบการคา้ปลีกควรตระหนึกถึงคือ  
สภาพแวดลอ้มภายในรา้นคา้ (Environment) คือ สิ่งที่ท  าใหล้กูคา้ได้เป็นการรบัรูเ้ป็นจุดสมัผัส  
(Touch point / Contact point) ที่ก่อใหเ้กิดประสบการณร์ว่มในตรารา้นและตราสินคา้หรือบรกิาร  
(Brand Experience) อีกทัง้เป็นสื่อโฆษณา (วารุณี ตณัติวงศว์านิช. 2552: 299) โดยเฉพาะใน
ย่านที่มีรา้นคา้หนาแน่นที่มีความส าคัญในกระบวนการสร้างรา้นมีส่วนดึงดูดความสนใจของ
ลกูคา้  นอกจากนีร้า้นที่ดีและมีการจัดการรา้นดีช่วยส่งเสริมการตลาด สินคา้ และภาพลกัษณ์
ของตรารา้น  (Brand image) ส่งผลต่อภาพลักษณข์องสินคา้ ตราสินคา้ และบุคลิกภาพของ
รา้นคา้   

วารุณี ตณัติวงศว์านิช (2552: 299-300) กล่าวว่า สิ งแรกที รา้นควรปรบัปรุงเก่ียวกบั 
สภาพแวดลอ้มภายในรา้น คือ ความสะอาดรา้นใหม่ใหดู้ดีกว่าเดิม เช่น 1) ท าใหร้า้นสดใสมี 
ชีวิตชีวาโดยการใชเ้สียงเขา้มาช่วย 2) ท าใหร้า้นดูสะอาด ระดมเก็บกวาด เช็ดถูอุปกรณ ์เช่น   
ชั้นวางสินค้า จุดช าระเงินโดยควรท าความสะอาดใหม่ทั้งหมด “Clean as customer do”  
(ความ สะอาดทุกที่ที่ลกูคา้เดินผ่าน) 3) จดัเรียงสินคา้ใหด้เูป็นระเบียบเรียบรอ้ยเป็นแถวไม่วาง
กองสุมกัน 4) แยกหมวดหมู่สินคา้และการจัดเรียงสินคา้ใหช้ัดเจนอาจแยกเป็นของกินของใช้
เพราะลกูคา้เกิด ความสบัสน 5) การแต่งตวัของผูข้ายที่สรา้งความรูส้ึกประทบัใจ การสรา้งการ
รูจ้กัและทกัทาย รูจ้กังานการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งความประทบัใจ ซึง่เป็นเรื่องส าคญัท่ีธุรกิจคา้ปลีก
ต่างชาติใหค้วามส าคญั   

จากการส ารวจพบว่ารา้นคา้ของไทยแบบดัง้เดิมส่วนใหญ่ไม่ใหค้วามส าคญัหรือเอาใส่ 
ต่อความสวยงามมากนัก เพียงแต่คิดว่ามีสินค้าที่ลูกค้าต้องการก็พอแลว้ แต่ปัจจุบันความ
ตอ้งการของลกูคา้มีมากกว่าน ัน ลกูคา้มีความตอ้งการอยากไดบ้ริการอื่นๆ การตกแต่งใหร้า้นดู
สดใสถือเป็นความตอ้งการของลกูคา้อย่างหนึ่งที่ช่วยใหล้กูคา้มีความสนใจในการซือ้สินค้าและ
ไดร้บัความ สะดวกสบายในการเลือกซือ้สินคา้เลือกชมหาสินคา้ไดง้่าย ดงันัน้เป้าหมายของการ
ออกแบบตกแต่งรา้นคา้นัน้เพื่อตอ้งการใหล้กูคา้สนใจในรา้นของเราและยินดีเขา้มาในรา้นของเรา
เพื่อใหเ้ขาซือ้สินคา้มากที่สดุ   

เลวีและเวิทซ ์(Levy; & Weitz. 2001: 690) กล่าวว่า การจดัการบรรยากาศภายในรา้น  
(Store atmospheric) เป็นการจัดสิ่งต่างๆ ภายในรา้นคา้ปลีกดา้นการออกแบบสถานที่การจัด
วาง สัญลักษณ ์การจัดแสดงสินคา้ การใชส้ี การใชแ้สง การควบคุมอุณหภูมิ การใชเ้สียงสื่อ
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บรรยากาศ  การจัดชั้นโชวแ์ละการวางสินคา้เพื่อท าใหส้ินคา้เป็นที่ รบัรู ้ตลอดจนการก าหนด
แผนผงัของรา้น การ ยิม้แยม้และความเป็นมิตรของพนักงานขาย การแต่งกายของพนกังานใน
รา้น ซึง่ทัง้หมดนีช้่วยสรา้ง ภาพลกัษณใ์นความรูส้กึของลกูคา้ใหค้ลอ้ยตาม การท าใหส้ินคา้เป็นที่
รบัรูเ้ป็นการใหข้อ้มลูเก่ียวกับ ผลิตภณัฑแ์ก่ลกูคา้ผ่านภาพกราฟิก สญัลกัษณแ์ละการแสดงซึ่ง
อาจเห็นภายในรา้นคา้หรือผ่านหนา้ต่างรา้นเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้สินคา้ภายในรา้น 
เนื่องจากสิ่งที่ลกูคา้สามารถมองเห็นไดก้่อนสิ่งอื่นคือการจดัแสดงสินคา้ในตูก้ระจกหนา้รา้นและ
ทางเขา้ จะเห็นไดว้่า ถา้สิ่งเหล่านีมี้การออกแบบที่ดีและน่าสนใจก็สามารถจูงใจลกูคา้เขา้รา้น
ทางเขา้ จะเห็นไดว้่าถา้สิ่งเหลา่นีมี้การจดัการรา้นไดด้ี ลกูคา้สว่นใหญ่ตอ้งการเลือกซือ้สินคา้จาก
รา้นที่เป็นระเบียบและสามารถเลือกไดเ้อง โดยมีวิธีการดงันี คือ   

1. การจดัผงัรา้นที่ดี จะครอบคลมุพืน้ที่ภายในรา้นทัง้หมด การวางผงัสินคา้ในรา้นให้
เหมาะสมเพื่อใหลู้กคา้เดินไปยังจุดที เราตอ้งการใหลู้กคา้เดินดูสินคา้ไดท้ั่วถึง แสงสว่างตอ้ง 
เพียงพอ อากาศ ปลอดโปร่ง ไม่มีมมุอบั เพื่อใหร้า้นดูน่าเขา้และรา้นคา้เองจะไดใ้ชพ้ืน้ที่ใหเ้กิด 
ประโยชนส์งูสดุ   

2. การจัดเรียงสินคา้ใหต้่อเนื่อง สินคา้ที่สมัพนัธก์ันใหอ้ยู่บริเวณพืน้ที่ใกลเ้คียงกันจะ
เพิ่มความสะดวกสบาย เช่น แชมพ ูสบู่ ยาสีฟ สินคา้บางอย่างลกูคา้ไม่ตัง้ใจซือ้หรือไม่ไดว้างแผน
ไวล้่วงหนา้ เช่น ลกูอม กระดาษทิชชู หมากฝรั่ง เหล่านี ้ควรจัดวางไวใ้นที่เห็นไดช้ัดง่ายต่อการ
ตดัสินใจซือ้ เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้โดยฉบัพลนั  

วารุณี ตณัติวงศว์านิช (2552: 322-325) อธิบายว่า บรรยากาศภายในรา้นสามารถใช ้
แสง สี เสียงเพลง และกลิ่นหอมต่างๆ สรา้งบรรยากาศใหก้ับรา้นคา้เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดอารมณ์
คลอ้ยตามซึ่งส่งผลใหล้กูคา้ซือ้สินคา้มากขึน้ ผูค้า้ปลีกหลายรา้นคน้พบประโยชนจ์าการพฒันา
บรรยากาศภายในรา้นซึ่งนอกจากสามารถช่วยเสรมิรูปแบบแลว้ยงัช่วยใหส้ินคา้ดดูีไดอ้ีกดว้ย ซึ่ง
มีรายระเอียด ดงันี ้   

1. การสื่อสารที่ลูกคา้สามารถมองเห็นได ้(Visual communications) ประกอบดว้ย 
กราฟิก สญัลกัษณ ์ลกูเล่นพิเศษที่ติดตัง้ภายในรา้นและบานกระจกหนา้รา้น มีจุดประสงคเ์พื่อ
เพิ่ม ยอดขายจากการใหข้อ้มลูเก่ียวกบัสินคา้หรือใหข้อ้แนะน าต่าง ๆ กบัลกูคา้ การใหส้ญัลกัษณ ์
และรูปกราฟิกเพื่อช่วยลกูคา้ในการหาแผนกสินคา้ตอ้งการหาไดง้่ายขึน้ บางครัง้รูปภาพสามารถ
เสรมิภาพลกัษณค์วามสวยงาม บคุลิกภาพ และสรา้งความรูส้กึชวนฝนภายในรา้นคา้ได ้ 

2. แสง (Lighting) การจดัแสงภายในรา้นคา้ไม่ไดมี้จดุมุ่งหมายเพียงเพื่อใหค้วาม สวา่ง
เท่านัน้ แต่ใชแ้สงเพื่อเนน้สินคา้ที่จ  าหน่ายท าใหส้ินคา้มีความโดดเด่น ตลอดจนช่วยเสริมพลงั 
สรา้งภาพลกัษณข์องรา้นใหด้ดูีขึน้ได ้นอกจากนัน้การควบคมุแสงสว่างเพื่อช่วยลดการมองเห็น
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ของ ลกูคา้ในบรเิวณที่ไม่ตอ้งการใหล้กูคา้มองเหน็ เช่น บรเิวณโกดงัจดัเก็บสินคา้หรือสง่ซอ่ม ซึง่มี
รายระเอียดดงันี ้   

2.1 การใชแ้สงเพื่อเนน้สินคา้ (Highlight Merchandise) เป็นการใชแ้สงสวา่ง  
เพื่อช่วยใหล้กูคา้มองเห็นตวัอย่างของผลิตภณัฑไ์ดถ้กูตอ้งและชดัเจน   
2.2 การใชแ้สงเพื่อท าใหส้ินคา้มีความโดดเด่น (Popping the Merchandise)   
โดยการใชไ้ฟส่องที สินคา้เพื่อตอ้งการเนน้เป็นพิเศษ ซึ่งท าใหส้ินคา้เกิดความน่า

ดงึดดูจนลกูคา้รูส้กึ อยากเดินเขา้มาดสูินคา้นัน้ใกล้ๆ  
2.3 การใชแ้สงเพื่อท าใหพ้ืน้ที่แสดงสินคา้ดูมีมิติ (Structure Space and Capture  

a Mood) และสรา้งอารมณค์วามรูส้กึใหแ้ก่ลกูคา้ การจดัแสดงสามารถสรา้งอารมณแ์ละ  
ความรูส้ึกไดล้กูคา้อาจรูส้ึกไดว้่าความรูส้ึกของตนเองเปลี่ยนไปเม่ือยา้ยจากแผนก

ไปยงัอีกแผนกหนึ่ง ซึง่เป็นจากผลการจดัแสงที่แตกตา่งกนั   
2.4 การใชแ้สงเพื่อลดการมองเห็น (Downplay Features) การควบคมุแสงสว่าง ที่

เหมาะสม ช่วยปิดบงัขอ้ผิดพลาดหรือความไม่เรียบรอ้ยภายในรา้นได ้ 
3. สี (Color) สารมารถใช้สีในการเสริมภาพลักษณ์ของร้านค้าและสร้างอารมณ์  

ตัวอย่าง สีโทนรอ้น (แดงและเหลือง) สามารถส่งผลกระทบต่อกายภาพและจิตวิทยาของผูช้ม  
ท าให ้ความดนัเลือดสงูขึน้และหายใจเร็วขึน้ ผูค้า้ปลีกอาจใชส้ีโทนรอ้นในการตกแต่งรา้น เพื่อ
ดงึดดูความสนใจของลกูคา้มากขึน้ แต่ควรค านงึนกึถึงผลกระทบในแง่ลบดว้ย เช่น อาจท าใหรู้ส้กึ
ไม่สบายหรือ รูส้ึกกระสับกระส่ายได ้ส่วนสีโทนเย็น (น า้เงินและเขียว) ช่วยใหรู้ส้ึกผ่อนคลาย  
ท าใหเ้กิดความสงบ และความรื่นรมย ์สีโทนเย็น มีประสิทธิผลมากที่สดุส  าหรบัการตกแต่งแผนก
ที่ ขายสินคา้ราคาแพง   

4. เสียงดนตรี (Music) เป็นสิ่งที่ช่วยเพิ่มหรือลดความน่าสนใจของบรรยากาศรา้น  
เสียงดนตรีมีความแตกต่างระหวา่งสีและเสียง คือ สามารถปรบัเปลี่ยนไดง้่ายกว่าเพียงแค่เปลี่ยน
ซีดี หรือหมุนคลื่นวิทยุใหม่ ผูค้า้ปลีกอาจใชเ้สียงดนตรีควบคุมความเร็วในการเดินของลูกคา้  
ช่วยสรา้ง ภาพในจินตนาการและดึงดูดความสนใจของลูกคา้ ซึ่งเสียงดนตรีที ใชต้อ้งมีความ
สอดคลอ้งกับ ลกัษณะของสินคา้นัน้ๆ ดว้ย ตัวอย่างเช่น การเลือกใชด้นตรีบรรเลงที่เป็นเสียง
ธรรมชาติ ไดแ้ก่ ในรา้นบริการ สปาหรือในเว็บไซด ์เพื่อสรา้งบรรยากาศผ่อนคลายให้ลูกคา้  
เป็นตน้  

5. กลิ่นหอม (Scent) การตดัสินใจซือ้สินคา้ของลกูคา้ส่วนใหญ่เป็นผลมาจากอารมณ์
ซึง่ในประสาทสมัผสัทัง้หา้ของมนษุย ์การรบักลิ่นมีผลกระทบมากที่สดุต่ออารมณ ์โดยประสาทใน
การรบักลิ่นมีลกัษณะพิเศษมากกว่าประสาทสมัผสัอื่นซึ่งสามารถก่อใหเ้กิดความรูส้กึชดชื่น โกรธ 
สะอิดสะเอียน คิดถึงหรือแมแ้ต่ความรูส้ึกตอ้งการซือ้สินคา้ กลิ่นที่ดีน  าไปสู่การขายที่ดีดว้ย โดย
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สามารถดึงดูดลูกคา้ใหอ้ยู่ในรา้นไดน้านขึน้ ผูค้า้ปลีกตอ้งระมัดระวังในการเลือกกลิ่นที่ใชโ้ดย 
ค านึงถึงตลาดเป้าเหมายดว้ย ตวัอย่างเช่น ในตลาดกลุ่มเป้าหมายที่เป็นผูใ้หญ่ควรพิจารณาถึง
ระดบัความเขม้ขน้ของกลิ่นที่น  ามาใชใ้นรา้น เป็นตน้ 

รา้นสะดวกซือ้  
รา้นสะดวกซือ้ (Convenience Store : CVS ) เป็นรา้นธุรกิจคา้ปลีกที่จ  าหน่ายสินคา้ 

อุปโภคบริโภคที่ มีอัตราการหมุนเวียนสูง (High-Turnover) และจ ากัดการขายเฉพาะสาย
ผลิตภณัฑท์ี่  ขายดีและซือ้ไดส้ะดวกเท่านัน้ (Kotler. 1999 : 595) พืน้ที่รา้นประมาณ 1-2 คูหา
ของอาคารพานิชย ์รา้นคา้ประเภทนีมี้รูปแบบนีค้ลา้ยมินิมารท์ แตกต่างในดา้นบริการที่รา้น
อ านวยความความสะดวกในการซือ้ใหก้บัลกูคา้ดว้ยบริการ 24 ชั่วโมง และตัง้อยู่ในพืน้ที่ชุมชน
เนื่องจากใหค้วามส าคญัในการเลือกท าเลที่ดี ซึ่งอาจมีค่าเช่าพืน้ที่หรือค่าลงทุนในที ดินสงูมาก 
ส่วนใหญ่ท าเลรา้นสะดวกซือ้ที่เลือกเป็นพืน้ที่มีคนจ านวนมากสญัจรผ่านไปผ่านมา การจดัวาง
สินคา้ในรา้นเนน้ความเป็นระเบียบและหาง่าย การตกแต่งภายในรา้นดสูะอาดทนัสมยัเนน้การ
ใหบ้ริการที่รวดเร็ว มีระบบต่างๆ ในการจัดการ เช่น จุดขาย (Points of sales: POS) เพื่อความ
รวดเร็วในการช าระเงิน ธุรกิจคา้ปลีกที่เขา้ข่ายรา้นสะดวกซือ้ ไดแ้ก่ ธุรกิจคา้ปลีกในรูปแบบ
รา้นอาหารจานด่วน รา้นมินิมารท์หรือซูเปอรม์ารเ์ก็ตที จ าหน่ายสินคา้ 24 ชั่วโมงรวมถึงรา้นมินิ
มารท์ภายในป้ัมน า้มนั ซึง่เนน้จ าหน่ายสินคา้อปุโภคบรโิภคท่ี    

คอตเลอร ์(Kotler. 1999: 595) ไดอ้ธิบายว่า รา้นสะดวกซือ้เป็นวิวฒันาการสมยัใหม่ 
และประสบความส าเรจ็มากที่สดุของระบบคา้ปลีกโดยการน าธุรกิจ 3 ธุรกิจมารวมเขา้ดว้ยกนัคือ   
1. มินิมารท์ 2. รา้นซูเปอรม์ารเ์ก็ต 3. รา้นฟาสตฟ์ู้ด รา้นสะดวกซือ้เป็นรา้นคา้ปลีกที่จ  าหน่าย
สินคา้ อุปโภคบริโภคที่จ  าเป็นต่อชีวิตประจ าวัน รวมทั้งจ าหน่ายอาหารและเครื่องดื่มประเภท
ฟาสดฟ์ู้ด  แต่สินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้จะไม่หลากหลายเท่ากบัซูเปอรม์ารเ์ก็ต ดงัน ันพฤ
ติกรรมการซือ้ สินคา้เหล่านีจ้ึงเป็นไปในลกัษณะการซือ้เพราะจ าเป็นหรือความสะดวก ไม่ใช่ซือ้
แบบจ่ายตลาดใน ซูเปอรม์ารเ์ก็ต อุตสาหกรรมรา้นสะดวกซือ้ในอดีตเป็นรา้นที่รองรับความ
ตอ้งการของวยัรุน่และผูช้าย ใชแ้รงงาน (Blue Collar) แต่ในปัจจบุนัหลายๆ รา้นออกแบบรา้นคา้
เพื่อใหถ้กูใจลกูคา้ที่เป็นผูห้ญิง เพื่อลดภาพพจนท์ี่วา่ รา้นสะดวกซือ้เป็นสถานที่ ซึง่ผูช้ายจะเขา้มา
ซือ้เบียร ์บหุรี่ และนิตยสาร และ สรา้งภาพพจนด์ว้ยการน าเสนอความสดชื่นดว้ยอาหารส าเรจ็รูป
ที่สะอาดและการรกัษาสภาพแวดลอ้ม   

จากการส ารวจพฤติกรรมความนิยมของผูบ้ริโภคที มีต่อรา้นคา้ประเภทโชห่วย หรือ  
รา้นขายของช า กบัรูปแบบรา้นประเภทคอนวีเนียนสโตรพ์บว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุม่วยั รุน่
และ คนรุ่นใหม่ ส่วนใหญ่นิยมเลือกซือ้สินคา้อปุโภคบริโภคจากรา้นสะดวกซือ้มากกว่ารา้นขาย
ของช า โดยทั่วไปเนื่องจากความทนัสมยัของรูปแบบรา้นคา้ การจัดเรียงสินคา้ของคอนวีเนียน
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สโตร ความ สะอาดภายในรา้น ท าใหส้ามารถเลือกหยิบสินคา้ไดโ้ดยสะดวก และมีเสน่หด์งึดดูใจ
ใหเ้กิดความ ตอ้งการซือ้สินคา้ ขณะเดียวกนักลุม่ผูบ้ริโภคซึ่งเป็นผูใ้หญ่ยงัคงมีความภกัดีกบัการ
ซือ้สินคา้อปุโภค บริโภคประจ าวนัจากรา้นขายของช ามากกว่ารา้นคอนวีเนียนสโตร ์ดว้ยเหตผุล
ของการมีมนษุยสมัพนัธร์ะหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย ซึ่งส่วนใหญ่จะมีความสนิทสนมกนัในระดับหนึ่ง
จากการเป็นลกูคา้ประจ า ในขณะที่บางกลุ่มก็เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมมาเลือกซือ้สินคา้ในรา้น
คอนวีเนียนสโตร ์เช่นกบั เดียวกบัผูบ้รโิภคกลุม่วยัรุน่และกลุม่คนรุน่ใหม่ดว้ยเหตผุลคลา้ยๆ กนั 

ปัจจยัที่ท  าใหธุ้รกิจคา้ปลีกย่อยอย่างคอนวีเนียนสโตรป์ระสบความส าเรจ็คือ การบรหิาร
สินคา้อย่างมีประสิทธิภาพ การที่มีระบบในการจัดใหมี้สินคา้อย่างหลากหลายเพื่อสามารถ 
บริการผูบ้ริโภคไดอ้ย่างครบสมบูรณภ์ายใตพ้ืน้ที่ อันจ ากัดอีกทัง้ไม่เสียโอกาสการขาย การน า 
เทคโนโลยีความรูต้่างๆ การควบคมุบรหิารสต็อก (Inventory Control) เทคนิคการบรหิารพืน้ท่ีการ  
ขาย (Space Management) ท าใหค้อนวีเนียนสโตร ์สามารถบริหารสินคา้ไดอ้ย่างสมบรูณแ์บบ 
การใชร้ะบบการสั่งซือ้สินคา้แบบจ ากดัจ านวนท าใหค้อนวีเนียนสโตรส์ามารถมีสินคา้จ าหน่ายได้
ถึง 2,000-3,000 รายการ ในพืน้ที่ขายเพียง 100 ตารางเมตร นอกจากนัน้ยงัมีการบริการอาหาร
ประเภท ฟาสตฟ์ู้ดและเครื่องดื่มที่หลากหลายชนิดมาจ าหน่ายเป็นสินคา้ผสมผสานมากขึน้ เวลา
การเปิด บรกิาร 24 ชั่วโมง โดยเนน้ความสะดวกและประหยดัเวลาส าหรบัลกูคา้ในทกุดา้น ไดแ้ก่   

1. ท าเลที่ตัง้ สะดวกที่ ลกูคา้จะเขา้ใชบ้รกิารไม่ว่าจะเป็นลกูคา้ที่อยู่ใกลเ้คียงหรือลกูคา้
ที่ผ่านไปมาเนื่องจากมีสาขาจ านวนมาก กระจายอยู่ใกลต้วัลกูคา้ โดยทกุรา้นมีสินคา้และบรกิาร
ในมาตรฐานเดียวกนั   

2. เวลา สะดวกที่ลูกค้าจะเข้าใช้บริการได้ทุกเวลา เนื่องจากเปิดบริการตลอด  
24  ชั่วโมง ทุกวันไม่มีวันหยุดและประหยัดเวลา เพราะนอกจากจะอยู่ใกลต้ัวแลว้ ยังมีการจัด
สถานที่ และการใหบ้รกิารแบบบรกิารตนเองที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่าง
รวดเรว็ในทกุเวลา   

3. สินคา้และบริการสะดวกในการซือ้หา เนื่องจากมีสินคา้จ าเป็นไวบ้ริการลกูคา้ในทุก
ดา้นอย่างครบครนั ทัง้ดา้นอาหารส าเรจ็รูป เครื่องดื่ม และของใชท้ั่วไปในชีวิตประจ าวนั รวมทัง้  
บริการต่างๆ โดยเลือกสรรเฉพาะสินคา้ที มีคุณภาพมาตรฐาน และเป็นที่นิยมของลูกคา้มาใช้
บรกิารใน รา้นในราคาที่ยตุิธรรม ท าใหไ้ม่ตอ้งเสียเวลาเลือกหา จึงท าใหค้อนวีเนียนสโตรส์ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยคุที่มีการแข่งขนั การเรง่รดัของเวลาและพฤติกรรมการ
บรโิภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย   

อุปสรรคประการหนึ่งที่คอนวีเนียนสโตรไ์ม่สามารถขยายธุรกิจได ้คือ การไม่มีการ 
รวมตวักนัเพื่อที่จะสรา้งศกัยภาพและถ่ายทอดเทคโนโลยีในการบรหิารใหแ้ก่กนั รวมทัง้การสรา้ง
อ านาจต่อรองกบัซพัพลายเออร ์เพื่อที่การสั่งซือ้สินคา้ในปริมาณครัง้ละมากๆ ท าใหไ้ดส้ินคา้ใน
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ราคาตน้ทุนที่ต  ่า ดังนัน้ทางเลือกทางหนึ่งก็คือ การเขา้สู่ระบบแฟรนไชสเ์พื่อเกาะเก่ี ยวกันเป็น
ลกูโซ ่(Chain store) ขนาดใหญ่และน าไปสูค่วามส าเรจ็ในอนาคตตอ่ไป 
กระบวนการในการตดัสนิใจ 

วฒุิชยั จานง (2525, หนา้ 4) ไดร้ะบขุัน้ตอนของกระบวนการตดัสินใจไวด้งันี ้
1. การประเมินค่าข่าวสาร (Evaluation of Information) ในบรรดาข่าวสารที่ เสาะ

แสวงหามานัน้ เราก็ตอ้งยอมรบัความจรงิประการหนึ่งวา่ มิไดห้มายความว่าข่าวสารทกุชนิดที่หา
มาไดน้ัน้ เก่ียวขอ้งกบัตวัปัญหาและมีคณุค่ากบัตวัปัญหานัน้อย่างแทจ้ริงเสมอไป ทัง้ๆที่ท  าการ
เสาะแสวงหาก็ ไดต้ัง้ใจเช่นกนั เพราะฉะนัน้จ าเป็นตอ้งมีการประเมินค่าดวู่าข่าวสารที่ไดม้านัน้
ถูกตอ้งเหมาะสม เพียงพอกับเวลาและสามารถนาไปวิเคราะหก์ับปัญหาไดห้รือไม่ ซึ่งจะมีการ
เสาะหาข่าวสารเพิ่มเติม หลังจากการประเมินค่าข่าวสารแลว้ว่าไม่เพียงพอหรือไม่เก่ียวขอ้ง
เท่าที่ควร หรือจาเป็นตอ้งตดั ข่าวสารบางอย่างออกไป ถา้เห็นว่าไม่เก่ียวขอ้งกับปัญหาที่จะท า
การแกปั้ญหาหรือตดัสินใจนัน้ 

2. การก าหนดทางเลือก (Listing of Alternatives) ในขัน้นีเ้องโดยทั่วๆ ไปมกัจะเห็นว่า
เป็นขัน้ส  าคญัมากของการตดัสินใจ คือ การก าหนดทางเลือกที่สดุเทา่ที่มากได ้แต่เราไดก้ลา่วแลว้
วา่ในกระบวนการตดัสินใจตามขัน้ตอนนัน้ การก าหนดทางเลือกหรือเลือกทางเลือกใดนัน้เป็นการ
พยายาม ที่จะครอบคลมุวิธีการที่จะแกปั้ญหาไดห้ลายๆวิธี จรงิอยู่ถา้เรามีข่าวสารสมบรูณส์าหรบั
ปัญหาแต่ละ เรื่องอาจจะก าหนดทางเลือกไดเ้หมาะสมและครอบคลมุอย่างแทจ้รงิได ้แต่ก็จะตอ้ง
ยอมรบัความจรงิ วา่ในบรรดาทางเลือกที่ก าหนดมานัน้จะยงัไม่สมบรูณ ์เพราะเหตวุา่ข่าวสารท่ีได้
ออกมานัน้ไม่สมบูรณ ์นัน้เอง ในการก าหนดแนวทางเลือกในหลายๆทางนัน้ ทางเลือกทุกทาง
อาจจะช่วยเราแกปั้ญหาได ้แต่อาจมีความส าคญัหรือความจ าเป็นตลอดจนเหมาะสมในหลายๆ
ระดับดว้ยกันเพราะฉะนั้นความ จ าเป็นอย่างหนึ่งก็คือ การก าหนดทางเลือกที่สาคัญของการ
แกปั้ญหา เพื่อที่จะสรุปที่จะเลือกใน ขัน้ตอนตอ่ไป 

3. การเลือกทางเลือก (Selection of Alternatives) เม่ือได้ก าหนดทางเลือกต่างๆ
ออกมา พรอ้มทัง้ก าหนดล าดบัความส าคญัและความเหมาะสมในการแกปั้ญหา ขัน้ตอนตอ่ไปคือ 
การเลือก ทางเลือกที่จะปฏิบัติการต่อไป และขั้นตอนนีเ้องที่ยอมรบักันโดยทั่วไปแลว้ว่า การ
ตดัสินใจอย่าง แทจ้ริง ความจริงแลว้ ขัน้นีก้็เป็นเพียงอีกขัน้หนึ่งที่อยู่ขัน้ตอนการตดัสินใจ ซึ่งไม่
สามารถกลา่วไดว้่า สมบรูณต์ามที่ตัง้ใจ เพราะเหตวุ่าจาเป็นตอ้งมีอีกขัน้ตอนหนึ่ง ซึ่งอย่างนอ้ยที่
สรา้งความสมบรูณใ์หก้บั การตดัสินใจตามขัน้ตอนเหลา่นัน้ได ้

4. การปฏิบัติตามการตัดสินใจ (Implementation of Decision) เม่ือทางเลือกไดถู้ก
เลือกขึน้มาแลว้ ก็เป็นการปฏิบตัิเป็นผลของการตดัสินใจหรือทางเลือกนัน้ เราจะทราบไดว้่าการ
ตัดสินใจ นั้นถูกตอ้งเหมาะสมเพียงใดหรือไม่ก็ขึน้อยู่กับผลการตัดสินใจนั้น หมายถึงว่าที่จะ
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สามารถแกปั้ญหาที่ ไดแ้ยกแยะออกมาไดต้ามผลของการตดัสินใจนัน้แลว้ จะมีวิธีการประเมิน
ของการตัดสินใจได้อย่างไร ในการจะตรวจสอบดูว่า ผลของการตัดสินใจที่ได้ถูกปฏิบัติว่า
เหมาะสมกบัการแกปั้ญหาที่ตอ้งการจะแกห้รอืไม่ 
 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับการตลาดค้าปลีก 

ความหมายของการคา้ปลีก 
Kotler (2003, p.535) กลา่วว่า การคา้ปลีกหมายถึงกิจกรรมทัง้หมดที่เก่ียวขอ้งกบัการ

จ าหน่ายสินคา้และบรกิารโดยตรงแก่ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย 
ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และศุภร เสรีรตัน ์(2546, หนา้ 9) กล่าวว่า การคา้ปลีก หมายถึง

กิจกรรมที่เพิ่มคุณค่าใหก้ับสินคา้และบริการที่ขายใหก้ับผูบ้ริโภค เพื่อการใชส้่ วนตัวหรือใชใ้น
ครวัเรือนหรือเป็นการน าเสนอสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภคคนสดุทา้ย เพื่อการใชใ้นครวัเรือน
หรอืใชส้ว่นตวั โดยการจดัหาสินคา้ในปรมิาณมากและทยอยขายใหก้บัผูบ้รโิภคในปรมิาณนอ้ย 

พรรณพิมล กา้นกนก (2546, หนา้ 329) กล่าวว่า การคา้ปลีก หมายถึง กระบวนการ
ปฏิบตัิกิจกรรมทางการตลาดที่เก่ียวกบัการขายสินคา้และบรกิารที่เช่ือมต่อจากผูผ้ลิตหรอืตวัแทน
จ าหน่ายหรือพ่อคา้สง่ไปยงัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย เพื่อน าไปใชใ้นการอปุโภคบรโิภคไม่ใช่น าไปใชใ้น
การผลิตหรือด าเนินธุรกิจ 

สุตาควง เรืองรุจิระ (2545) 217) กล่าวว่า การค้าปลีก หมายถึง องค์การธุรกิจที่
เก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่ายสินคา้และบรกิารใหแ้ก่ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2550, หนา้ 220) กล่าวว่า การคา้ปลีก หมายถึง การซือ้สินคา้
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้เพื่อน าไปใชใ้นชีวิตประจ าวนัหรือเป็นการซือ้สินคา้ปรมิาณนอ้ย ช่องทางใน
การจ าหน่ายในสว่นที่เป็นการขายปลีกมีความใกลช้ิดกบัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยมากที่สดุ 

บรหิารรา้นคา้ปลีกประเภทธุรกิจคา้ปลีก 
ปัจจัยทางการตลาดคา้ปลีก พิบูล ทีปะปาล (2543) กล่าวว่าการคา้ปลีกเป็นกลไกที่

เช่ือมโยงเรื่องการจดัจ าหน่ายทางการตลาดการคา้ปลีกท าใหส้ินคา้และบรกิารมีสภาพพร้อมที่จะ
สง่มอบใหแ้ก่ผูบ้รโิภคความแตกต่างระหว่างการตลาดกบัการคา้ปลีกคือการคา้ปลีกเป็นกิจกรรม
การท าการตลาดสินคา้และบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยซึ่งมีทัง้ที่เป็นบคุคลครอบครวัและการ
ใชใ้นครวัเรือนเป็นกิจกรรมที่สรา้งความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคคนสดุทา้ยโดยจะตอ้งรักษาและ
ปรบัคุณภาพกิจกรรมใหด้ีขึน้อย่างต่อเนื่องการสรา้งความพึงพอใจใหก้ับผูบ้ริโภคนีม้ิไดอ้ยู่แค่
ความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการเท่านัน้แต่ในการคา้ปลีกนัน้จะตอ้งสรา้งผลประโยชนแ์ละ
ความพงึพอใจในเรื่องอารมณค์วามประหยดัและการสรา้งคณุค่าทางสงัคมใหก้บัผูบ้รโิภคอีกดว้ย
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เจา้ของธุรกิจคา้ปลีกจึงไดพ้ฒันากลยุทธก์ารตลาดคา้ปลีกขึน้เป็นกระบวนการทางการตลาดใน
การสรา้งความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคโดยเลือกตลาดกลุ่มเป้าหมายในการค้าปลีกแลว้จัด
ส่วนผสมทางการตลาดคา้ปลีกใหต้อบสนองความตอ้งการและสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้
ของตนไดอ้ย่างเต็มที่สว่นผสมทางการคา้ปลีก ประกอบดว้ยสินคา้ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย
และการสง่เสรมิการตลาด โดยมีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

1. สินค้ากรณีร้านสะดวกซือ้ประกอบด้วยความหลากหลายของสินค้าที่ขายการ
จดับริการที่ใหก้บัลกูคา้การจดัตกแต่งรา้น และในขณะเดียวกนัลกูคา้ก็มกัตอ้งการบริการอื่นๆ ที่
ช่วยส่งเสริมและสนบัสนนุ18ใหเ้กิดความสะดวกความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ดว้ยเช่นบริการจดัสง่
การขายสินคา้เป็นเงินเช่ือการช าระดว้ยบตัรเครดิต ฯลฯ บริการต่างๆ ที่เพิ่มขึน้นีจ้ะช่วยใหข้าย
สินค้าได้มากขึน้ เร็วขึน้หรือท าให้ลูกค้าพอใจมากขึน้ ท าให้ไม่เสียลูกค้าประจ าไปช่วยเพิ่ม
ยอดขายและยงัเป็นการเพิ่มลกูคา้เปา้หมายกลุม่ใหม่อีกทางหนึ่งดว้ย 

2. ราคาเป็นการก าหนดราคาสินค้าที่ขายซึ่งต้องครอบคลุมต้นทุนของสินค้าและ
ค่าใชจ้่ายในการด าเนินการ มีการเลือกวิธีการก าหนดโดยพิจารณาจากตน้ทนุ ผูซ้ือ้ หรอืคูแ่ข่งเป็น
หลกัก็ไดร้าคาที่กิจการก าหนดขึน้นัน้อาจเป็นราคาที่ต่างมากจนเกือบไม่มีก าไรไปจนถึงราคาที่สงู
มากจนลกูคา้ไม่อยากซือ้ไดอ้าทิเช่น 

2.1 ก าหนดราคาโดยมุ่งเนน้ที่ตน้ทนุบวกเพิ่มเป็นการก าหนดราคาโดยบวกก าไรใน
อตัราท่ีตอ้งการเขา้กบัตน้ทนุของสินคา้ 

2.2 ก าหนดราคาโดยมุ่งเนน้ที่การแข่งขันเป็นการก าหนดราคาโดยพิจารณาจาก
ราคาของคู่แข่งขนัเป็นเกณฑเ์ปรียบเทียบทัง้นีไ้ม่ไดห้มายความว่าจะก าหนดเท่ากบัคู่แข่งเสมอไป
อาจจะมีกาก าหนดต ่ากว่า สงูกว่าหรือใกลเ้คียงกนักบัคู่แข่งขนัก็ไดเ้ม่ือคู่แข่งขนัคงระดบัราคาไว้
ตามเดิม ทัง้ๆที่ตน้ทุนและความตอ้งการของตลาดเปลี่ยนไปแลว้กิจการอาจตอ้งคงรกัษาระดบั
ราคาไวด้ว้ยและในท านองเดียวกนัถา้คู่แข่งเปลี่ยนแปลงราคาทัง้ๆ ที่ตน้ทนุแลว้ความตอ้งการของ
ตลาดไม่เปลี่ยนกิจการก็อาจเปลี่ยนราคาตามคูแ่ข่งดว้ยเช่นกนั 

2.3 การก าหนดราคาตามที่ถือปฏิบตัิมีผลิตภณัฑบ์างชนิดที่บรรดาผูผ้ลิตหรือผูข้าย
ก าหนดราคาเดียวกนัและถือปฏิบตัิตามกนัเรื่องราคา เช่นนมสด น า้ขวดเป็นตน้ 

2.4 การก าหนดราคาสงู ต ่าหรือเท่ากบัราคาตลาดผลิตภณัฑส์ว่นใหญ่ที่ผลิตออกมา
จ าหน่ายมกัไม่ไดอ้ยู่ขอบข่ายที่ก าหนดราคาอย่างใดอย่างหนึ่งเป็นการแน่นอนลงไป อย่างเช่น 
สินคา้ฟุ่ มเฟือยเป็นตน้ ผูผ้ลิตมีสิทธิในการก าหนดราคาอย่างใดก็ไดบ้างคนอาจก าหนดราคาสงู
กว่าผูผ้ลิตอื่นบางคนก็ก าหนดเท่าๆ กนั หรือต ่ากว่า เนื่องจากเห็นว่าผลิตภณัฑข์องตนมีคณุภาพ
และช่ือเสียงดอ้ยกว่าผลิตภณัฑอ์ื่นๆ ในตลาดนอกจากนีย้งัมีการตัง้ราคาตามหลกัจิตวิทยาผูค้ ้า
ปลีกรูว้่าวิธีการตัง้ราคาจะเป็นตวัที่ท  าใหผู้บ้รโิภคใชป้ระกอบการตดัสินใจซือ้การใชห้ลกัจิตวิทยา
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ในการตัง้ราคาจึงเป็นวิธีที่ดีและไดร้บัความนิยมในการคา้ปลีกอย่างมาก วิธีการตัง้ราคาตามหลกั
จิตวิทยา มีหลายแบบดงันี ้

2.4.1 การตัง้ราคาขายแบบราคาเดียวเป็นการขายสินคา้ใหก้บัลกูคา้ทกุรายดว้ย
ราคาที่เหมือนกนัโดยติดป้ายราคาไวท้ี่สินคา้หรือชัน้วางสินคา้ ท าใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้หรือไม่ซือ้
โดยไม่ตอ้งต่อรองราคาการใชน้โยบายราคาเดียวนีท้  าใหก้ารบริหารและควบคมุตน้ทนุท าไดง้่าย
ท าใหผู้ค้า้ปลีกประหยดัค่าใชจ้่ายผูข้ายไม่ตอ้งใชเ้วลาในการต่อรองกบัลกูคา้ 

2.4.2 ความสัมพันธ์ระหว่างราคากับคุณภาพลูกคา้บางกลุ่มมีนิสัยในการซือ้
สินคา้ที่ยึดเรื่องคณุภาพของสินคา้เป็นหลกัโดยไม่เก่ียงเรื่องราคาและมีทศันคติว่าสินคา้ราคาสงู
จะมีคุณภาพดีกว่าการตดัสินใจซือ้จึงไม่มีอิทธิพลจากราคาเป็นส าคญันักการตลาดจึงใชค้วาม
เช่ือนีม้าก าหนดราคาสินคา้ 

3. การตัง้ราคาเลขคี่ เป็นการตัง้ราคาหน่วยสดุทา้ยใหเ้ป็นเลขคี่ เช่น การตัง้ราคาสินคา้
ที่ลงทา้ยดว้ย 9 ราคาดงักลา่วใหค้วามรูส้กึทางจิตวิทยาวา่มีราคาถกู 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายหมายถึงกิจกรรมซึ่งท าใหผ้ลิตภัณฑเ์ป็นที่หาง่ายส าหรบั
ลกูคา้เม่ือเขาตอ้งการซือ้เม่ือใดและที่ไหนก็ตามช่องทางการจดัจ าหน่ายคือเสน้ทางที่ผลิตภณัฑ ์
(สินคา้หรือบริการ) ใดๆเดินทางผ่านผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้ัง้นีอ้าจผ่านคนกลางระดบั
ต่างๆ ก่อนถึงมือผูบ้ริโภค (ส าอาง งามวิชา, 2537, หนา้ 304) ปัจจุบนัผูผ้ลิตโดยมากจะไม่ขาย
สินคา้ของตนเองสู่ผูบ้ริโภคโดยตรงแต่จะอาศยัคนกลางซึ่งมีอยู่หลายประเภท และหลายระดบั
เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายคนกลางไดแ้ก่คา้ส่งและคา้ปลีกส่วนคนกลางอีกประเภทที่ไม่มี
กรรมสิทธ์ิในสินคา้แต่มีหนา้ท่ีอ านวยความสะดวกในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ไปสู่สถานที่ต่างๆ 
ไดแ้ก่นายหนา้ ตัวแทนผลิต และตัวแทนขายนิยามความหมายของคนกลางในช่องทางการจัด
จ าหน่ายคือบคุคลใดๆที่ท  าหนา้ที่เช่ือมโยงระหว่างผูผ้ลิตและผูบ้รโิภคตวัแทนหรือนายหนา้คือคน
กลางที่ท  าการแทนผูผ้ลิตในดา้นการจดัจ าหน่ายผูค้า้ส่งคือคนกลางผูข้ายสินคา้ไปใหผู้้อื่นๆ โดย
ปกติจะขายใหแ้ก่ผูค้า้ปลีกผูค้า้ปลีกคือคนกลางผูข้ายสินคา้ไปสูผู่บ้รโิภคผูจ้ดัจ าหน่ายคือใชเ้รียก
คนกลางที่ท  าหนา้ที่หลายอย่างในดา้นการตลาดรวมถึงการขายการสต๊อกสินคา้ไวข้ายการให้
เครดิต ฯลฯ 

4. การส่งเสริมการตลาดหมายถึงความพยายามต่างๆทางการตลาดในการที่จะดึงดดู
ใหล้กูคา้หนัมาซือ้สินคา้แย่งชิงสว่นแบ่งตลาด ตลอดจนรกัษาลกูคา้ไวไ้ม่ใหเ้ปลี่ยนใจไปซือ้สินคา้
ของคูแ่ข่งขนัซึง่โดยทั่วไปแลว้วตัถปุระสงคข์องการสง่เสรมิการตลาดมีดงันี ้

 
4.1 เพื่อใหล้กูคา้รูจ้กัสินคา้ของบรษัิท 
4.2 เพื่อเพิ่มยอดขายในตวัสินคา้ 
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4.3 เพื่อกระตุน้ใหล้กูคา้ใชส้ินคา้อย่างต่อเน่ือง 
4.4 เพื่อสกดักัน้คูแ่ข่งไม่ใหแ้ย่งชิงสว่นแบ่งตลาด 
 4.5 เพื่อแย่งชิงลกูคา้จากคูแ่ข่งขนั 
4.6 เพื่อช่วยในการตดัสินใจซือ้ของลกูคา้ 
4.7 เพื่อใหล้กูคา้เกิดความภกัดีในตวัสินคา้นอกจากนีมี้สิ่งท่ีตอ้งค านงึในการสง่เสรมิ

การตลาดดงัตอ่ไปนี ้
(1) การวางกลุ่มเปา้หมาย ในการส่งเสริมการตลาดนัน้จ าเป็นที่จะตอ้งก าหนด

หรือเลือกกลุ่มเป้าหมายเฉพาะส าหรบัการส่งเสริมการตลาดในแต่ละครัง้เพื่อที่จะไดก้ าหนด
รูปแบบการสง่เสรมิการตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและตรงกบัความตอ้งการของกลุม่เปา้หมาย
ที่วางไว ้

(2) ขอบเขตจะตอ้งระบุว่าการส่งเสริมการตลาดจะท าในขอบเขตที่กวา้งหรือ
แคบแค่ไหนอย่างไรจะท าเป็นระดบัชาติหรอืระดบัทอ้งถิ่นหรือเฉพาะกลุม่ 

(3) ความเขม้ขน้ของการสง่เสรมิการขายในการสง่เสรมิการตลาดนัน้จะท าโดย
ใชเ้วลานานแค่ไหน ท าครัง้เดียวหรือท าหลายครัง้ในแต่ละช่วงเวลา เช่น การลดราคาอาจจะใช้
เวลาสัน้การแลกซือ้หรือชิงโชคอาจใชเ้วลานานดงันัน้กิจกรรมทางการตลาดแต่ละประเภทจึงมี
ระยะเวลาที่แตกตา่งกนั 

การบรหิารรา้นคา้ปลีก 
Fox (1999) ไดศ้ึกษาเก่ียวกบันโยบายการบริหารรา้นคา้ปลีกสมยัใหม่ที่อยู่ในรูปแบบ

ของ Chain Stores ไดแ้ก่ เรื่องนโยบายดา้นราคา การส่งเสริมการตลาดและความหลากหลาย
ของสินค้าภายในร้าน ซึ่งนโยบายดังกล่าวจะมีความแตกต่างจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 
(Traditional Retailers) โดยงานวิจยันีต้อ้งการส ารวจว่านโยบายต่างๆที่กลา่วมานัน้ จะส่งผลต่อ
รายไดข้องรา้นคา้ปลีกรูปแบบต่างๆนัน้อย่างไร ซึ่งผลของการวิจัยพบว่าความหลากหลายของ
สินคา้ภายในรา้นจะมีผลต่อยอดขายและพฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคมากกว่าการใช้
นโยบายดา้นราคาและการส่งเสริมทางการตลาดส าหรบัการท าโฆษณาเก่ียวกับกิจกรรมพิเศษ
ทางการตลาดจะสง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภค ในขณะท่ีการลดราคาสินคา้ที่ไม่ได้
ท าการโฆษณานัน้จะไม่ส่งผลใดๆเลยนอกจากนีร้ะยะเวลาในการเดินทางมาที่รา้นคา้ปลีกก็มีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้เช่นกนั 

ประเภทการคา้ปลีก 
ประเภทธุรกิจคา้ปลีก อธิวัฒน์ ทรัพยไ์พฑูรย ์(2545) พัฒนาการของธุรกิจคา้ปลีก

นับตั้งแต่ปี 2507 เป็นตน้มาธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่งของไทยเปลี่ยนจากยุคเก่าสู่ยุคใหม่จากธุรกิจ
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ขนาดเล็กที่ด  าเนินการลักษณะเจ้าของคนเดียวหรืออาจจัดตั้งเป็นหา้งหุน้ส่วนหรือบริษัทแต่
ด าเนินในลกัษณะธุรกิจครอบครวั ซึ่งเรียกกนัทั่วไปว่า “ธุรกิจกงสี” หรือ“ธุรกิจครอบครวั”มาเป็น
ธุรกิจขนาดใหญ่ในรูปแบบศนูยก์ารคา้และหา้งสรรพสินคา้ทัง้นีใ้นการบริหารธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่ง
ยคุก่อน ก็เป็นแบบง่ายๆไม่สลบัซบัซอ้นดว้ยการเปิดรา้นในลกัษณะรา้นเบ็ดเตลด็หรือรา้นขายของ
ช า หรือที่เรียกในภาษาจีนว่า“รา้นโชวห่วย”ค านีม้าจากภาษาจีนแต๋จิ๋วคือค าว่า “โชว”แปลว่า 
“หยาบหรือไม่ละเอียด”หมายถึงไม่จ าเพาะเจาะจงว่าเป็นอะไรแน่ชัดที่เรียกกันว่า สิ่งของทั่วไป 
(เบ็ดเตล็ด) ส่วนค าว่า “ห่วย”แปลว่า“ของ สิ่งของ สินคา้”ดงันัน้รา้นโชวห่วยตามความหมายของ
คนจีน หมายถึง“รา้นจ าหน่ายสินคา้ทั่วไปขายของจิปาถะเบ็ดเตล็ดที่จ  าเป็นในชีวิตประจ าวนั”
นั่นเองและสินคา้สว่นใหญ่ไม่พถีิพิถนั ไม่ตอ้งการความประณีตการบรรจหุีบห่อดงันัน้เพ่ือใหเ้ขา้ใจ
ถึงพฒันาการของรา้นดงักลา่วจึงขอน ารายละเอียดรา้นคา้ยคุเก่า 3ประเภทคือรา้นขายสง่รา้นคา้
ปลีกและรา้นขายของช า มากลา่วดงัตอ่ไปนี ้

(อธิวัฒน ์ทรพัยไ์พฑูรย์, 2545) รา้นขายส่ง ซึ่งคนจีนเรียกว่า “รา้นยี่ป๊ัว” หรือพูดเป็น
ภาษาองักฤษว่า“ซพัพลายเออรห์รือเอเย่นต”์ก็คือตวัแทนผูผ้ลิตสินคา้เพื่อน าสินคา้จากโรงงาน
หรอืจดัหาสินคา้จากผูผ้ลิตมาสง่จ าหน่ายตอ่ใหแ้ก่รา้นขายของช า หรอืรา้นจ าหน่ายใหแ้ก่รา้นขาย
ส่งรองลงมาและมีลกัษณะการประกอบการโดยจ าหน่ายสินค้าคราวละมากๆ ขนาดกิจการยงัไม่
ใหญ่นักสินคา้ที่จ  าหน่ายเป็นสินคา้เฉพาะอย่าง เช่น สินคา้อุปโภคบริโภคเครื่องเขียน เสือ้ผา้
เครื่องใชภ้ายในบา้น เป็นตน้ โดยมีศนูยร์วมรา้นคา้ขายปลีกขายสง่ขนาดใหญ่ที่ย่านตลาดส าเพ็ง
รวมทัง้ที่อื่นๆ ที่ส  าคญัรองลงมา เช่นประตูน า้ พาหุรดัเป็นตน้รา้นขายปลีกเป็นรา้นที่มีขนาดไม่
ใหญ่โต สินคา้ที่มีจ าหน่ายมีจ านวนไม่มากแต่แตกต่างหลายประเภท เช่น หนงัสือเครื่องเขียน ของ
ใชป้ระจ าวนั อาหารเป็นตน้ซึ่งสินคา้แต่ละชนิดมีราคาไม่แพงนกัแต่ทางดา้นคณุภาพก็ปานกลาง
หรอืค่อนขา้งตา่งจากรา้นคา้ประเภทนีก้ระจดักระจายอยู่ทั่วประเทศทัง้ในชนบท หรอืเมืองเลก็ๆ ที่
ยงัมีคนอยู่ไม่มากเป็นรา้นคา้ที่เก่าแก่และมีจ านวนมากที่สดุในกิจการคา้ปลีกและเป็นกิจการที่ใช้
เงินลงทนุนอ้ย 

ค่าใชจ้่ายต่างจากอนัที่จรงิแลว้รา้นคา้ของช าหรือรา้นจ าหน่ายสินคา้เบ็ดเตล็ดก็จดัเป็น
รา้นคา้ประเภทรา้นคา้ปลีกทั่วไปก็ไดเ้พราะจ าหน่ายสินคา้ที่มีลกัษณะใกลเ้คียงกนัคือของกินของ
ใช้ในชีวิตประจ าวัน แต่ปัจจุบันนับวันสินค้าประเภทนี ้จะมีจ านวนลดลงเรื่อยๆเม่ือสินค้า
หลากหลายรา้นคา้ปลีกมนัจะเลือกขายสินคา้เป็นบางอย่างท าใหล้กูคา้ลดนอ้ยลงโดยเฉพาะการ
รุกคืบเขา้มาของรา้นคา้ปลีกสมยัใหม่ที่ เรียกว่า “โมเดิรน์เทรด”หรือคอนวีเนียนสโตรเ์ป็นตน้รา้น
ขายของช า เป็นรา้นคา้แบบดัง้เดิมเนน้การจ าหน่ายสินคา้ที่จ  าเป็นในชีวิตทัง้สินคา้อปุโภคบริโภค
ทุกแห่งไม่ว่าจะเป็นหมู่บา้นเล็กๆที่ค่อนขา้งเงียบหรือเมืองใหญ่ๆแต่รา้นขายของช าในแต่ละ
ทอ้งถิ่นจะมีความแตกต่างกนัไปตามสภาพแวดลอ้ม เช่นรา้นที่ตัง้อยู่ในชุมชนจะมีขายนอ้ยกว่า
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รา้นที่อยู่หมู่บา้นชนบทหรือหมู่บา้นที่มีรา้นคา้นอ้ยซึ่งอาจแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือรา้นขายของ
ช าแบบครบเครื่องและแบบไม่ครบเครื่องและมีลกัษณะการประกอบการโดยสินคา้ที่ขายเป็นสว่น
ใหญ่คือสินคา้ที่จ  าเป็นแก่การครองชีพ เช่น ขา้วสาร น า้ตาลผงซกัฟอก น า้แข็ง ปากกา เป็นตน้ ถา้
เป็นรา้นที่ครบเครื่องก็จะมีอาหารสดขายดว้ยซึ่งอาจจะมีทัง้ผักสดเนือ้สัตวต์่างๆ เป็นตน้ รา้น
ประเภทนีจ้ดัเป็นรา้นที่อยู่ใกลช้ิดกบัผูบ้ริโภคมากที่สดุและจ าหน่ายสินคา้ที่จ  าเป็นนอกจากนีก้าร
บริหารงานรา้นค้าประเภทนีส้่วนใหญ่เป็นแบบครอบครวัซึ่งเป็นระบบที่ไม่ทันสมัยแต่ก็ท าให้
ประหยดัตน้ทุน และเขา้กบัแหล่งชุมชนเป็นอย่างดีเพราะเป็นรา้นคา้ที่คุน้เคยกบัผูบ้ริโภคตลาด
ธุรกิจคา้ปลีกในไทยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่และธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิม 
โดยธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ไดแ้ก่โมเดิรน์เทรดเป็นผูป้ระกอบการเป็นบริษัทต่างชาติประกอบดว้ย
แมคโตโ้ลตสั บั๊กซีคารล์ฟูเป็นตน้ ธุรกิจหา้งสรรพสินคา้ผูป้ระกอบการหลกัไดแ้ก่หา้งเซ็นทรลัและ
หา้งเดอะมอลลธ์ุรกิจรา้นสะดวกซือ้ประเภทเชนสโตรเ์ช่น แฟมิลี่มารท์เซเวน่อีเลฟเวน่ เป็นตน้สว่น
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิมไดแ้ก่ตลาดสดและรา้นโชวห่วยเป็นตน้โอกาสของรา้นโชวห์่วยเริม่มีความ
กดดันสูงในตลอดระยะที่ผ่านมาอัตราการขยายตัวของรา้นโชวห์่วยในกรุงเทพฯลดลงเพราะ
ประการที่1คูแ่ข่งสงูมีจ  านวนมากขึน้เรื่อยๆ โดยเฉพาะคูแ่ข่งจากธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ประการที่2
คูแ่ข่งมีความแข็งแกรง่ ประการที่ 3 พฤติกรรมของผูบ้รโิภคเปล่ียนไป มีความคาดหวงัมากขึน้ใน 

   ปัจจบุนัรา้นโชวห่วยเริ่มพบกบัสถานการณค์วามเสี่ยงทัง้นีเ้พราะก าไรนอ้ยมากสินคา้ส
ต๊อกท่ีกินพืน้ที่ท  าใหมี้ค่าตน้ทนุเสียโอกาสในการขายและขาดระบบการจดัการที่ดี 

   นอกจากร้านค้าปลีกดังกล่าวยังมีการค้าปลีกที่ ไม่ต้องมีหน้าร้าน (Non-Store 
Retailing) เป็นรูปแบบการคา้ใหม่ที่ไม่จ  าเป็นตอ้งลงทุนสรา้งรา้นคา้ รูปแบบดงักล่าวไดแ้ก่ การ
ขายตรง (Direct Sales) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายผ่านสื่อ (Media 
Retailing) เครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมัติ (Automatic Vending) การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส ์           
(E-Commerce) แบบ BZC (Business to Consumer) 

พฤติกรรมทั่วไปของรา้นคา้ปลีก 
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิม (รา้นโชห่วย) (Traditional Trade) มีบทบาทส าคญัต่อระบบ

เศรษฐกิจของ ประเทศไทยมานานเพราะเป็นแหล่งการจา้งงานและเป็นแหล่งรายไดห้ลกัของ
ประเทศโดยมูลค่าของธุรกิจคา้ปลีก นั้นสูงเป็นอันดับ 2 ของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ 
(Gross Domestic Product) กลา่วคือ มีมลูค่าสงูถึง 1.2 ลา้นลา้นบาทหรือคิดเป็น 14 เปอรเ์ซ็นต์
ของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic Product) ในปี พ.ศ. 2550 และสูงเป็น
อนัดบัที่ 2 รองจากภาคอุตสาหกรรม นอกจากนัน้ยงัเป็นแหล่งเช่ือมโยงและกระจายสินคา้ ขัน้
สุดทา้ยจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค โดยความสัมพันธ์ระหว่างผูผ้ลิตรา้นคา้ปลีกและผูบ้ริโภคเป็น
ความสมัพนัธท์ี่ ลกึซึง้ในสงัคมไทยในอดีตดว้ยรูปแบบของธุรกิจคา้ปลีกเป็นธุรกิจที่มีลกัษณะเป็น
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รา้นคา้ขนาดเล็กขายสินคา้ที่ใช ้เพื่อการอปุโภคบริโภคที่จ  าเป็นในการด าเนินชีวิตตัง้อยู่ในแหล่ง
ชุมชนโดยใชเ้งินลงทุนในการท าธุรกิจไม่สงูมากนกั มีการบริหารงานกันเองภายในครอบครวัไม่
ซบัซอ้นดว้ยการซือ้มาและขายสินคา้ไป ไม่มีการใชเ้ทคโนโลยีและการ บริหารจัดการสมัยใหม่
มากนักดว้ยลักษณะของรา้นคา้ปลีกแบบดั้งเดิมขา้งตน้ท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกเป็นที่นิยมในการ 
ประกอบอาชีพมีอตัราการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิมไดเ้พิ่มจ านวนรา้นคา้ปลีกสงูขึน้จาก 
2,997 ราย ในปี พ.ศ. 2542 เป็น 3,481 รายในปีพ.ศ. 2548 (กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวง
พาณิชย,์ 2552)  

การเปลี่ยนแปลงรูปแบบและโครงสรา้งของธุรกิจคา้ปลีกภายใตยุ้คโลกาภิวตันจ์ากรูป
แบบเดิม ที่กล่าวขา้งตน้ใหมี้ความทนัสมยัและมีความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภคมากขึน้โดยน า
แนวคิดมาจากการลงทุนจาก ต่างประเทศในธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่และรา้นคา้ปลีกสมยัใหม่ 
(Modern Trade) มาปรบัใชก้บัธุรกิจคา้ปลีก แบบดัง้เดิมของไทยท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกไดเ้ปลี่ยนไป
เป็นธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่เพิ่มจ านวนขึน้โดยเฉพาะหลงัจากปี พ.ศ. 2532 เป็นตน้มา โดยในปี 
พ.ศ. 2550 ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่มีสว่นแบ่งทางการตลาดสงูถึง 4.7 แสนลา้น บาทและมีจ านวน
สาขาเพิ่มขึน้ถึงรอ้ยละ 14.3 ในช่วงปี พ.ศ. 2550–2551 มีสาขาเพิ่มขึน้พนักว่าสาขาใน ช่วงเวลา
ดงักล่าว (กรมการคา้ภายในกระทรวงพาณิชย์, 2551) หรือมีอตัราเพิ่มสงูถึง 17 เปอรเ์ซ็นตข์อง
โลกซึ่ง นับว่ามีอัตราเพิ่มที่สูงมากและมีแนวโนม้ที่จะเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึน้ตาม
จ านวนสาขาที่เพิ่มขึน้ ส่งผลใหธุ้รกิจคา้ปลีกแบบดัง้เดิมไดร้บัความเดือดรอ้นเนื่องจากธุรกิจคา้
ปลีกขนาดใหญ่สามารถท าการผูกขาดได้ท าให้ธุ รกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมได้ลดจ านวนลง
ตลอดเวลาจากจ านวน 3,481 รายในปี พ.ศ. 2548 มีจ านวนเหลือ 2,844 ราย ในปี 2552 โดยที่
รอ้ยละ 50.52 อยู่ในกรุงเทพที่เหลือตัง้อยู่ในต่างจงัหวดัและปิดกิจการลงจ านวน 637 ราย (กรม 
พัฒนาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย์, 2552) ดว้ยเหตุนีธุ้รกิจคา้ปลีกดั้งเดิมของไทยจึงต้อง
ปรบัตวัของธุรกิจ เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจโดยการน าเอามาตรการและกลยทุธต์่างๆ มาใชใ้น
การประกอบธุรกิจเพื่อท าการแข่งขนักบั ธุรกิจคา้ปลีกจากต่างประเทศ เช่น การปรบัรูปแบบการ
บริหารจดัการโดยใชก้ารจดัการสมยัใหม่การปรบัปรุง รา้นคา้ของตนเองตลอดจนการใชก้ลยทุธ์
ราคาและกลยทุธอ์ื่นที่ไม่ใช่ราคาเขา้มาท าการแข่งขนั 

ความหมายของค าวา่รา้นคา้ปลีก 
รา้นคา้ปลีก (Retail Store) หมายถึง สถาบันทางการตลาดที่เป็นตัวกลางในการท า

หนา้ที่ เป็นหน่วยส าหรบักระจายและจ าหน่ายสินคา้จากผูผ้ลิตหรือพ่อคา้ส่งไปยังผูบ้ริ โภคขัน้
สดุทา้ย โดยตรง ทัง้นีจ้ะหมายรวมถึงธุรกิจคา้ปลีกในรูปแบบท่ีไม่มีหนา้รา้นดว้ย เช่น การขายผ่าน
ช่องทาง พาณิชยอ์ิเลคทรอนิกส ์(E-commerce) การขายผ่านเครื่องจักรอัตโนมัติ (Automatic 
Vending Machine) เช่น ตูน้  า้มนั หยอดเหรียญ เป็นตน้ Small Retailer (รา้นคา้ปลีกขนาดเล็ก) 
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หรือเรียกกนัติดปากว่า "รา้นโชห่วย" เป็นรูปแบบรา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดิมที่บริหารงานโดยเจา้ของ
คนเดียว ใชพ้ืน้ที่นอ้ยขายสินคา้ที่จ  าเป็นในชีวิตประจ าวนัไม่มีการพฒันารูปแบบการจดัการ จดัหา
สินคา้มาโดยการซือ้จากหน่วยรถเงินสดหรือจากรา้นคา้ส่ง ถึงแมค้วามนิยมของผูบ้ริโภคต่อ
รา้นคา้ประเภทนีจ้ะลดนอ้ยลง แต่ก็ยงัปรากฏมีรา้นคา้กระจายอยู่ตามพืน้ที่ต่าง ๆ ของประเทศอีก
เป็นจ านวนมาก 

ประเภทของรา้นคา้ปลีก 
- หา้งสรรพสินคา้ (Department Store) 
- ช็อปป้ิงมอลล ์(Shopping Mall) 
- ซูเปอรม์ารเ์ก็ต (Supermarket) 
- ไฮเปอรม์ารเ์ก็ต (Hypermarket) 
- รา้นขายสนิคา้เฉพาะอย่าง (Specialty Store) 
- รา้นสะดวกซือ้ (Convenience Store) 
- มินิมารท์ (Mini-mart) 
- รา้นขายของช า (Grocery Store) 

รา้นคา้ที่ผูว้ิจยัสนใจศกึษา รา้นคา้ปลีกประเภทใด 
รา้นสะดวกซือ้ (Convenience Stores) ในจังหวัดสระบุรี เช่น รา้นเซเว่นอีเลฟเว่น (7-Eleven) 
รา้นเทสโก้โลตัสเอ็กซ์เพรส (Tesco Lotus Express) เป็นรา้นค้าที่ เข้ามาท าตลาดใหม่ ส่วน 
รา้นคา้ปลีก เช่น รา้นโชคดี  รา้นรตันพานิช รา้นคนเห็น เป็นรา้นคา้เล็กๆ เป็นรา้นคา้ประเภทรา้ย
ขายของช า ดว้ยเหตุนีผู้ว้ิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการ
เลือกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซือ้ในเขตอ าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี      

แนวคิด 
อดลุยจ์าตรุงคกลุ (2543: 31- 37) ไดอ้ธิบายถึงความพงึพอใจของลกูคา้ เกิดจากการ

เปรียบเทียบผลหรอืการปฏบิตัิงานของผลิตภณัฑก์บัความคาดหมายของลกูคา้ ซึง่มีทัง้ความรูส้กึ
พงึพอใจและผดิหวงันัน้ คือถา้การปฏิบตัิงานไม่ถึงความคาดหมายลกูคา้ก็จะไม่พอใจ แต่ถา้การ
ปฏิบตัิงานเท่ากบัความคาดหมายลกูคา้ก็จะพอใจถา้การปฏิบตัิงานสงูเกินกว่าความคาดหมาย
ลกูคา้ก็จะเกิดความพงึพอใจมากขึน้ตามไปดว้ย ความคาดหมายของลกูคา้ไดร้บัอิทธิพลมาจาก
ประสบการณใ์นการซือ้ จากเพ่ือน ค าแนะน าของนกัการตลาดและสถาบนัตา่งๆ ตลอดจน
ข่าวสาร-และสญัญาจากคูแ่ข่งขนัการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้นัน้ ควรมุง่เนน้ไปที่จะท าให้
ลกูคา้เกิดความพงึพอใจสงู เพราะถา้เพียงแตพ่อใจแลว้ลกูคา้อาจจะเปลี่ยนไปหาสิ่งเสนอขายท่ี
ดีกวา่โดยง่ายความพงึพอใจสงูท าใหไ้ม่เกิดการเปลี่ยนตรายี่หอ้จนท าใหล้กูคา้เกิดความ ซื่อสตัย์
ต่อตราย่ีหอ้  
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ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในที่มีอทิธิพลตอ่พฤติกรรมผูบ้รโิภค 
ปัจจยัภายใน (ปัจจยัดา้นจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้รโิภค (Internal factors 

(Psychological)  Influencing Consumer Behavior)  ปัจจัยด้านจิตวิทยา  (Psychological 
Factor) เป็นปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบัความรูส้กึนึกคิดของผูบ้ริโภคในการเลือกซือ้สินคา้ของบคุคลจะ
ไดร้บัอิทธิพล 24 จากปัจจัยดา้นจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผูบ้ริโภคที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้และการใชส้ินคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย  

1. การจงูใจ (Motivation) เป็นสภาพจิตใจภายในของบคุคลซึง่ผลกัดนัใหเ้กิดพฤติกรรม
เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย (Solomon. 2002: 530) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจจะถูก
กระทบจากปัจจยัภายนอกเช่นวฒันธรรมชัน้ทางสงัคมหรือสิ่งกระตุน้ที่นกัการตลาดใชเ้ครื่องมือ
ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกิดความตอ้งการ  

2.  การรับรู ้ (Perception) เป็นขั้นตอนที่บุคคลมีการรับรู ้ (Receive) จัดระเบียบ 
(Organize) หรือการก าหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุน้โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้หา้ 
(Etzel, Walker, Stanton. 2001: G-9) หรือเป็นกระบวนการที่แต่ละบคุคลเลือกสรร (Select) จดั
ระเบียบ (Organize) และตีความ ( Interpret) เ ก่ียวกับสิ่งกระตุ้น (Stimulus) เพื่อให้เกิด
ความหมายที่สอดคลอ้งกนั (Schifiman; & Kanuk. 2000: G-S) หรือหมายถึงกระบวนการความ
เขา้ใจ (การเปิดรบั) ของบคุคลที่มีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู่  

3. การเรียนรู ้(Learning) หมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบ้ริโภคซึ่งเกิดจาก
การเรียนรูแ้ละประสบการณ์ (Etzel, Walker & Stanton. 2001: G-6) หรือหมายถึงขั้นตอนซึ่ง
บุคคลไดน้ าความรูแ้ละประสบการณไ์ปใชใ้นการตัดสินใจซือ้สินคา้และพฤติกรรมการบริโภค 
(Schifiman; & Kanuk. 2000: G-7) หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโนม้
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณท์ี่ผ่านมาการเรียนรูข้องบุคคลเกิดขึน้เม่ือบุคคลไดร้บัสิ่ง
กระตุ้น (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือทฤษฎีสิ่งกระตุ้น -การ
ตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) Theory) นักการตลาดไดป้ระยุกตใ์ช้ทฤษฎีนีด้ว้ยการ
โฆษณาซ า้แลว้ซ า้อีกหรือจดัการสง่เสรมิการขาย (ถือวา่เป็นสิ่งกระตุน้) เพื่อท าใหเ้กิดการตดัสินใจ
ซือ้และใช้สินคา้เป็นประจ า (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรูเ้กิดจากอิทธิพลหลายอย่างเช่น
ทศันคติความเช่ือถือและประสบการณใ์นอดีตอย่างไรก็ตามสิ่งกระตุน้ที่มีอิทธิพลและท าใหเ้กิด
การเรียนรูไ้ดน้ัน้จะตอ้งมีคุณค่าในสายตาของลกูคา้ตวัอย่างการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายใน
รูปการแจกของตวัอย่างจะมีอิทธิพลท าใหเ้กิดการเรียนรูซ้ึ่งการใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองใชส้ินคา้จะ
ดีกว่าการแถมเพราะการแถมนัน้ลกูคา้ตอ้งเสียเงินเพื่อซือ้สินคา้ถา้ลกูคา้ไม่ซือ้สินคา้ก็จะไม่เกิด
การทดลองใชส้ินคา้ที่แถม  
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4. ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึงความคิดที่บคุคลยดึถือเก่ียวกบัสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler. 
2003: 198) หรือเป็นความคิดที่บุคคลยึดถือในใจเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผลมาจาก
ประสบการณใ์นอดีตและมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค  

5. ทศันคติ (Attitudes) หมายถึงการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล
ความรูส้กึดา้นอารมณแ์ละแนวโนม้การปฏิบตัิที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler. 2003: 
199) หรอืหมายถึงแนวโนม้ของการเรียนรูท้ี่จะตอบสนองต่อสิ่งใดส่ิงหนึ่งหรือความคิดท่ีมีลกัษณะ
แสดงความพอใจหรอืไม่พอใจ (Etzel, Walker & Stanton, 2001: G-1) ทศันคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพล
ต่อวามเช่ือในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจ
ซือ้จะมีความสมัพนัธก์นัการเกิดของทศันคตินัน้เกิดจากขอ้มลูที่แต่ละคนไดร้บักล่าวคือเกิดจาก
ประสบการณท์ี่เรียนรูใ้นอดีตเก่ียวกบัสินคา้หรือความนึกคิดของบคุคลและเกิดจากความสมัพนัธ์
ที่มีต่อกลุม่อา้งอิงเช่นพอ่แม่เพ่ือนบคุคลชัน้น าในสงัคมเป็นตน้ถา้นกัการตลาดตอ้งการใหผู้บ้รโิภค
ซือ้สินคา้ของเขานกัการตลาดมีทางเลือก คือ 1) สรา้งทศันคติของผูบ้รโิภคใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้
ของธุรกิจ 2) พิจารณาว่าทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไรแลว้จึงพฒันาสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบั
ทัศนคติของผู้บริโภคโดยทั่วไปการพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศนคติท าได้ง่ายกว่าการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้เพราะตอ้งใชเ้วลานานและใช้
เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทศันคติของบคุคลได ้ 
               6. บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud's Theory of 
Motivation) บคุลิกภาพ (Personality) หมายถึงลกัษณะดา้นจิตวิทยาที่แตกต่างกนัของบคุคลซึ่ง
น าไปสูก่ารตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มที่มีแนวโนม้คงที่และสอดคลอ้งกนั (Blackwell, Minicard 
and Engel. 2001: 547) บคุลิกภาพสามารถใชเ้ป็นตวัแปรในการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
การเลือกตราสินคา้ได ้ 
                7. แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เป็นความรูส้กึของบคุคลใดบคุคลหนึ่งที่เป็นสิ่ง
ประทับใจของบุคคลซึ่งจะก าหนดลักษณะของบุคคลนั้น (Blackwell, Minicard and Engel. 
2001: 548) แต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตวัหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซือ้ 
                นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศกึษาหลักเกณฑก์ารตดัสินใจซือ้ซึ่ง ไดแ้ก่ ปัจจยัภายนอกอนั
เป็นผลมาจากปัจจัยดา้นวัฒนธรรมและสังคม ปัจจัยดา้นจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายใน
รวมทัง้ปัจจยัสว่นบคุคล ปัจจยัเหลา่นีมี้ประโยชนต์่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ือ้ที่มี
ต่อผลิตภัณฑ์โดยจะน าไปปรับปรุงผลิตภัณฑ์การตัดสินใจด้านราคาการจัดช่องทางการจัด
จ าหน่ายและการสง่เสรมิการตลาด เพื่อสรา้งใหผู้บ้รโิภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบรษัิท  

แนวคิดและทฤษฎี  
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) (ศิริวรรณเสรีรตัน,์ 2550) เป็นการวิจยัหรือคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้หรือการใช้
ของผูบ้รโิภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของบคุคลเหลา่นัน้ค าตอบที่ไดจ้ะ
ช่วยใหน้กัการตลาดจดักลยทุธท์างการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
อย่างเหมาะสมซึง่ประกอบไปดว้ย 6W และ IH 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) เป็นค าถามที่ตอ้งการ
ทราบถึงตลาดเป้าหมาย (Target Marker) หมายถึงกลุ่มของลกูคา้ซึ่งผูข้ายเลือกเจาะจงที่จะใช้
ความพยายามทางตลาดประกอบดว้ย 1) ลกูคา้ (Customer) ของ บริษัท ซึ่งมีความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการในผลิตภณัฑอ์ย่างใดอย่างหนึ่ง 2) มีอ านาจซือ้หรือมีเงิน 3) มีอ านาจตดัสินใจขาย
ก าหนดความแตกต่างของแต่ละส่วนตลาดที่ส  าคัญแลว้เลือกส่วนตลาดใดส่วนตลาดหนึ่งหรือ
หลายส่วนตลาดหรือทัง้หมดเป็นเป้าหมายแลว้พฒันาผลิตภณัฑแ์ละโปรแกรมทางการตลาดให้
ตอบสนองในแต่ละส่วนตลาดนัน้หรือลกัษณะของกลุม่เป้าหมาย (Occupation) ว่าเป็นกลุม่ไหน
โดยการแบ่งตามลายระเอียดดงันี ้ 

1.1 ภมูิศาสตรเ์ป็นการแบ่งตลาดตามที่ตัง้ทางภมูิศาสตรท์ี่แตกต่างกนัเช่นขอบเขต
ขนาดจงัหวดัความหนาแน่นขนาดของประเทศ  

1.2 ประชากรศาสตรเ์ป็นการแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะประชากรศาสตรข์องคน
เช่นอายเุพศการศกึษาอาชีพรายไดข้นาดครอบครวัสถานภาพครอบครวั  

1.3 สงัคมศาสตรเ์ช่นชัน้ของสงัคมวฒันธรรมวงจรชีวิตครอบครวั  
1.4 จิตวิทยาเป็นการแบ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคเช่นรูปแบบการ

ด ารงชีวิตบคุลิกภาพการรบัรูค้วามตอ้งการ-การจงูใจและทศันคติเป็นตน้  
1.5 ความสมัพนัธใ์นการใชเ้ช่นอตัราการใชส้ถานะความซื่อสตัยส์ภาพการรูจ้กั  
1.6 สถานการณก์ารใชเ้ช่นเวลาวตัถปุระสงคท์ าเลที่ตัง้ บคุคล 
1.7 ผลประโยชนแ์ละการประสมประสานเช่นโครงรา่งดา้นประชากรศาสตรจ์ิตนิสยั

ค่านิยมและรูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นตน้  
2. ผูบ้ริโภคซือ้อะไร (What Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบ

ถึงสิ่งที่ผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้และตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑซ์ึ่งจะ ไดแ้ก่ คณุสมบตัิหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) ประกอบไปด้วย (1) ผลิตภัณฑ์หลัก (2) รูปลักษณ์
ผลิตภัณฑเ์ช่นการบรรจุภัณฑต์ราสินคา้รูปแบการบริการคุณภาพและลักษณะนวัตกรรม (3) 
ผลิตภณัฑค์วบ (4) ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงั (5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่ง 
(Competitive Differentiation) ประกอบไปดว้ยความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑบ์รกิารพนกังานและ
ภาพลกัษณ ์ 
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3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื ้อ (Why Does the Consumer Buy?) ค าถามนี ้เ ก่ียวข้องกับ
วัตถุประสงค์ในการซือ้ (Objective) ผู้บริโภคซือ้สินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของเขา
ทางดา้นร่างกายและจิตวิทยาซึ่งตอ้งศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้คือปัจจัย
เฉพาะบคุคลปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่  

 3.1 ปัจจัยเฉพาะบุคคลเช่นลกัษณะทางประชากรศาสตรรู์ปแบบการด าเนินชีวิต
และปัจจยัสถานการณ ์ 

3.2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาเช่นการรบัรูแ้ละแรงจงูใจเป็นตน้  
3.3 ปัจจยัดา้นสงัคมเช่นบทบาทและครอบครวัเป็นตน้  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้ (Who Participates in the Buying?) ค าถามนี ้
เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ประกอบดว้ย   

4.1 ผูร้เิริม่ (Initiator) หมายถึงบคุคลที่รบัรูถ้ึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการรเิริ่มซือ้
และเสนอความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดดชนิดหนึ่ง  

4.2 ผูมี้อิทธิพล (Influencer) หมายถึงบคุคลที่ใชค้  าพดูหรือการกระท าที่ตัง้ใจหรือไม่
ไดต้ัง้ใจที่มีอิทธิลต่อการตดัสินใจซือ้การซือ้และ (หรือ) การใชผ้ลิตภณัฑห์รอืบรกิาร  

4.3 ผูต้ดัสินใจซือ้ (Decider) หมายถึงบคุคลที่ตดัสินใจหรือมีสว่นในการตดัสินใจวา่
จะซือ้หรอืไม่ซือ้อะไรซือ้อย่างไรหรอืซือ้ที่ไหน  

4.4 ผูซ้ือ้ (Buyer) หมายถึงบคุคลที่ซือ้สินคา้จรงิ  
4.5 ผูใ้ช ้(User) หมายถึงบุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภคการใชผ้ลิตภณัฑ์

หรอืบรกิาร  
5. ผูบ้ริโภคซือ้เม่ือใด (When Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามที่ตอ้งการทราบ

ถึงโอกาสในการซือ้ (Occasions) และเก่ียวขอ้งกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ ์(Situation 
Influences) ซึ่งเป็นเหตุให้กิจกรรมการซื ้อของลูกค้าเปลี่ยนแปลงไปตามเวลาเช่นการซื ้อ
ผลิตภณัฑต์ามฤดกูาลการซือ้อนัเกิดจากการสง่เสรมิการขายหรือตามขอ้ จ ากดั ดา้นงบประมาณ
นอกจากนัน้การซือ้ของลกูคา้อาจเกิดจากอิทธิพลที่ซ่อนเรน้บางอย่างที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรม
การซือ้เช่นสภาพแวดลอ้มทางสงัคมเวลาและวตัถปุระสงคข์องการซือ้เป็นตน้ 

6. ผูบ้ริโภคซือ้ที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามที่ตอ้งการทราบ
ถึงช่องทางหรือสถานที่จดัจ าหน่าย (Outlets) ในอดีตจะมองช่องทางจ าหน่ายแบบดัง้เดิมเท่านัน้
เช่นผ่านตัวแทนผูค้า้ปลีกผูค้า้ส่งผูจ้ัดการส่วนใหญ่จะมุ่งเนน้การจ าหน่ายใหม้ากขึน้และเลือก
ประเภทของผู้คา้ปลีกที่ลุกคา้สนับสนุน แต่ในปัจจุบันได้เกิดรูปแบบของการจ าหน่ายหลาย
รูปแบบที่ใหเ้ลือกใชไ้ดม้ากมายรูปแบบของการจดัจ าหน่ายที่เจริญเติบโตอย่างรวดเร็วมากที่สดุ
คือการคา้ปลีกที่ไม่ตอ้งอาศยัรา้นคา้การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยการขายผ่านแคต
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ตาล็อกหรือการเสนอข่าวสารเชิงโฆษณา ( Infomercials)  และการจ าหน่ายสินค้าทาง
อิเล็กทรอนิกสผ์่านอินเตอรเ์น็ตและทางโทรทศันท์ี่สามารถโตต้อบกนัได ้( Interactive Television) 
และการใชเ้ครื่องจกัรเพื่อการสั่งซือ้ (Video Kiosks) เป็นตน้  

7. ผูบ้ริโภคซือ้อย่างไร (How Does the Consumer Buy?) เป็นค าถามที่ตอ้งการทราบ
ถึงขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภค (Operations) ประกอบดว้ย 

7.1 การรบัรูปั้ญหาซึ่งเกิดขึน้เม่ือบคุคลระลกึถึงความแตกต่างระหว่างสิ่งที่เขามีอยู่
กบัสิ่งที่เขาตอ้งการเช่นเหตผุลในการเลือกซือ้สินคา้ในรา้นคา้ปลีกรายย่อยซึง่ใน 

7.2 การคน้หาขอ้มลูเม่ือบุคคลไดร้บัรูถ้ึงความตอ้งการแลว้เขาจะคน้หาวิธีการที่จะ
ท าให้ความต้องการดังกล่าวได้รับการตอบสนองซึ่งผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑห์รือบริการที่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดเ้ช่นผูบ้ริโภคทราบแหลง่ขอ้มลูในการ
ซือ้สินคา้จากรา้นคา้ปลีกรายย่อยจากแหลง่ใดบา้ง 

7.3 การประเมินผลทางเลือกโดยพิจารณาว่าสินคา้ใดเหมาะกับตนในขั้นนีก้าร
ก าหนดคณุสมบตัิและบรกิารตา่งๆที่จะมอบใหล้กูคา้ตอ้งมีจดุเด่นพอที่จะท าใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้ 

7.4 การตัดสินใจซือ้จะเป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคตัดสินใจซือ้หรือการใช้บริการของ
ผูบ้รโิภคเช่นผูบ้รโิภคซือ้สินคา้ในรา้นคา้ปลีกรายย่อยเพราะเหตใุดจ านวนชิน้ในการซือ้ต่อครัง้เท่าใด
และราคาเฉลี่ยตอ่การซือ้ต่อครัง้เท่าใดรูปแบบกิจกรรมการสง่เสรมิการขายที่ชอบคือแบบใด  

7.5 พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าที่ไดร้บัจริงจากการ
บริโภคหรือใชผ้ลิตภณัฑก์บัความคาดหวงัถา้คณุค่าที่ไดร้บัจริงสงูกว่าความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะ
เกิดความพงึพอใจก็จะกลบัมาซือ้สินคา้หรือบรกิารนัน้ตอ่ไป 

                 ในการศึกษาครัง้นีจ้ะใชท้ฤษฎีพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค 6W IH เป็นหลกัในการ
สรา้งแบบสอบถามและอาศยัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกเป็นแนวทางในการสรา้ง
ตวัแปรตา่งๆเพื่อศกึษาพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
 

2.5 งานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

จิรภัทร ทวีวัฒน์ (2558) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ของ
ผูบ้รโิภค ในเขตพืน้ที่อ  าเภอวารนิช าราบ จงัหวดัอบุลราชธานี ผลการศกึษาพบวา่ 1) ลกัษณะสว่น
บุคคลที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในเขตพืน้ที่
อ  าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 16-25 ปี 
สถานภาพ สว่นใหญ่โสด อาชีพนกัเรยีน/นกัศกึษา ระดบัการศกึษาจบการศกึษาระดบัปรญิญาตรี 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนมีรายได ้ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวนสมาชิกในครอบครวั จ านวน 3-4 คน 

http://www.esanpedia.oar.ubu.ac.th/e-research/?q=%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%20%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5&f%5bauthor%5d=1383
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พฤติกรรมการซือ้สินค้า ส่วนใหญ่ ใช้บริการร้านสะดวกซือ้ ระหว่างเวลา  18.01-24.00 น. 
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้แต่ละครัง้ คือ 1-200 บาท ความถ่ีในการซือ้สินคา้ใน
รา้นสะดวกซือ้ก่ีครัง้ต่อสัปดาห ์คือ 3 - 4 ครัง้ต่อสัปดาห ์2) ส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น 
ประกอบดว้ย ดา้นสินคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ 3) ภาพลกัษณข์องรา้นสะดวกซือ้ ประกอบดว้ย ดา้นความ
สะดวกในการใหบ้รกิาร ดา้นพนกังานดา้นธรรมาภิบาลมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ในรา้นสะดวกซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ชิณโสณ ์วิสิฐนิธิกิจา (2561) ศกึษาเรื่องการเลือกซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคตามรา้นสะดวก
ซือ้ในสถานบริการน า้มนั ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ระหว่าง 
20-29 ปีสถานภาพโสด ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี  รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,001-
20,000 บาท และมีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือก ซือ้สินค้าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าตามร้านสะดวกซือ้ในสถาน บริการน ้ามัน พบว่า ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑใ์นเรื่องสินคา้ในรา้นมีเพียงพอตอ่ความตอ้งการ สินคา้มีปา้ยชีบ้ง่หาไดง้่าย สินคา้ที่มีให้
เลือก หลากหลาย ปัจจัยดา้นราคาในเรื่องช าระเงินไดส้ะสมแตม้ และปัจจัยดา้นช่องทางจัด
จ าหน่ายในเรื่องเปิดบริการทุกวนั 24ชั่วโมง มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา้ตามรา้น
สะดวกซือ้ในสถานบรกิารน า้มนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ0.05 
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บทที ่3 
ระเบยีบวิธีวิจัย 

 

เนือ้หาของบทนีเ้ป็นการอธิบายถึงวิธีการวิจัยส าหรบัการศึกษาในครัง้นี ้ซึ่งใชรู้ปแบบ
ของการวิจัยเชิงปริมาณที่ประกอบด้วย ประชากรและตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา                 
การรวบรวมขอ้มลูการแปรผลขอ้มลู และวิธีการทางสถิติส  าหรบัใชใ้นการวิเคราะห ์ 

 

3.1 กลุ่มประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยั ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ประชาชนทัง้เพศชายและ
เพศหญิงที่มีอาย ุ20 ปีขึน้ไป เนื่องจากวยัดงักลา่วเป็นวยัที่เริ่มท างานและสามารถเลือกซือ้สินคา้
ที่รา้นสะดวกซือ้ได้ด้วยตนเอง และอาศัยอยู่ในเขตอ าเภอหนองโดน จังหวัดสระบุรี จ านวน
ประชากร 3,960 คน และไดก้ าหนดค่าความเช่ือมั่นที่ 95% ค่าความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 
5% โดยกลุ่มตวัอย่างไดม้ากจากการใชส้ตูรการค านวณ จะไดจ้ านวนประชากรกลุ่มตวัอย่างใน
การวิจยัครัง้นีจ้  านวน 4 ตวัอย่างดงัสตูรตอ่ไปนี ้

 

 
      

            
 
           =  400 
 

โดยที่  n  คือ จ านวนของกลุม่ตวัอย่างที่ตอ้งการ 
N  คือ จ านวนประชากร  
e  คือ ค่าความคลาดเคลื่อนของกลุม่ตวัอย่างที่ยอมรบัได ้

1. ก าหนดคณุสมบตัิและจ านวนของกลุม่ประชากรที่ใชใ้นการศกึษา ซึ่งไดแ้ก่ประชาชน
ที่อาศยัใกลเ้คียงรา้นคา้สะดวกซือ้ 

2. ก าหนดขนาดตวัอย่างจากตารางส าเรจ็รูปและไดจ้ านวน 400 ชดุ 
3. เลือกตวัอย่างของกลุม่ตวัอย่างโดยใชว้ิธีการสุม่แบบเจาะจง 
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3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมี
รายละเอียดเก่ียวกบัการสรา้งแบบสอบถามเป็นขัน้ตอนดงันี ้

1. การศึกษาคน้ควา้ขอ้มลูในการท าวิจยัครัง้นีใ้ชว้ิธีคน้ควา้ และศึกษาจากแหลง่ขอ้มลู
ต่างๆ ไดแ้ก่หนงัสือ เอกสาร Website ต่างๆและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งโดยมีเนือ้หาครอบคลมุในเรือ่ง
พฤติกรรมการเลือกซือ้ของผูบ้รโิภค 

2. สรา้งแบบสอบถามเพื่อถามความคิดเห็นในประเด็นต่อไปนี ้คือ 1) ข้อมูลทั่วไป
เก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ์2) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในร้าน
สะดวกซือ้ 3) แบบสอบถามพฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

3. น าแบบสอบถามที่ไดส้รา้งขึน้มาเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษา เพื่อตรวจสอบเนือ้หาและ
เสนอแนะขอ้ปรบัปรุงแกไ้ข 

4. ท าการแกไ้ขปรบัปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะใหถ้กูตอ้ง 
5. น าแบบสอบถามไปทดลองกับกลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ชุด เพื่อหาค่าความเช่ือมั่น

และน าผลที่ไดเ้ขา้ปรกึษากบัอาจารยท์ี่ปรกึษา 
6. ท าการปรบัปรุงแบบสอบถามฉบบัสมบูรณแ์ละน าเสนอใหอ้าจารยท์ี่ปรกึษาอนุมตัิ

ก่อนแจกแบบสอบถาม 
7. แจกแบบสอบถามไปยงักลุม่ตวัอย่างดงันี ้ 

โดยใชร้ะดบัความเห็นดว้ยทัง้ 5 ระดบั ของ Likert Scale คือ ระดบัความพงึพอใจท่ีจะมี
ตัง้แต่พอใจหรือเห็นดว้ยที่สดุ (Favorable) ไปจนถึงไม่พอใจหรือไม่เห็นดว้ยที่สดุ (Unfavorable) 
ดงันี ้

5  หมายถึง  เห็นดว้ยที่สดุ หรอื พงึพอใจท่ีสดุ 
4  หมายถึง  เห็นดว้ย หรอื พอใจ 
3  หมายถึง  เฉย ๆ หรือ ปานกลาง 
2  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย หรอื ไม่พงึพอใจ 
1  หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง หรือ ไม่พงึพอใจอย่างยิ่ง 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการเก็บขอ้มลูตามขัน้ตอนตอ่ไปนี ้คือ 
1. ผูว้ิจัยอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับเนือ้หาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่

ตวัแทนและทีมงาน 
2. ผูว้ิจยัหรอืตวัแทนและทีมงาน เขา้ไปในสถานที่ที่ตอ้งการศกึษาที่ระบไุวข้า้งตน้ 
3. ผู้วิจัยหรือตัวแทนและทีมงาน ได้แจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายและรอ

จนกระทั่งตอบค าถามครบถว้น ซึ่งในระหว่างนัน้ถา้ผูต้อบมีขอ้สงสยัเก่ียวกบัค าถาม ผูว้ิจัยหรือ
ทีมงานจะตอบขอ้สงสยันัน้ดงันี ้ 
 

3.4 สถติทิีใ่ช้ในการวิเคราะห ์

ผูว้ิจยัไดก้ าหนดค่าสถิติส  าหรบัการวิเคราะหข์อ้มลูอธิบายตวัแปรของการศกึษาครัง้นีไ้ว้
ดงันีค้ือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา ผูว้ิจัยไดใ้ชส้ถิติเชิงพรรณนาส าหรบัการอธิบายผลการศึกษาใน
เรื่องต่อไปนี ้คือ 

1.1 ตวัแปรดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ
และรายไดต้่อเดือน ซึง่เป็นขอ้มลูที่ใชม้าตรวดัแบบนามบญัญัติ เนื่องจากไม่สามารถวดัเป็นมลูค่า
ไดแ้ละผูว้ิจยัตอ้งการบรรยายเพื่อใหท้ราบถึงจ านวนตวัอย่างจ าแนกตามคณุสมบตัิเท่านัน้ ดงันัน้ 
สถิติท่ีเหมาะสม คือ คา่ความถ่ี (จ านวน) และค่ารอ้ยละ 

1.2 ตัวแปรดา้นพฤติกรรมการซือ้สินคา้ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ และการประเมินหลงัการ
บรโิภค ซึ่งเป็นขอ้มลูที่ใชม้าตรวดัแบบนามบญัญตัิเนื่องจากไม่สามารถวดัเป็นมลูค่าไดแ้ละผูว้ิจยั
ตอ้งการบรรยายเพื่อให้ทราบถึงจ านวนตัวอย่างจ าแนกตามคุณสมบัติเท่านั้น ดังนั้น สถิติที่
เหมาะสม คือ คา่ความถ่ี (จ านวน) และค่ารอ้ยละ 

1.3 ตัวแปรดา้นระดับความคิดเห็น ไดแ้ก่ ปัจจัยทางการตลาด 7P คือ ดา้นความ
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด เป็นขอ้มลู
ที่ใชม้าตรวัดอันตรภาคเนื่องจากผูว้ิจัยไดก้ าหนดค่าคะแนนใหแ้ต่ละระดับ และผูว้ิจัยตอ้งการ
ทราบจ านวนตวัอย่าง และค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดบัความคิดเห็นของตวัอย่าง สถิติที่ใชจ้ึง
ไดแ้ก่ คา่เฉลี่ยและค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2. สถิติเชิงอนมุาน ผูว้ิจยัไดใ้ชส้ถิติเชิงอนมุานส าหรบัการอธิบายผลการศึกษาในเรื่อง
ต่อไปนี ้คือ 
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2.1 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่
อ  าเภอหนองโดน จ าแนกตามปัจจยัส่วนบคุคลที่จ  าแนกเป็น 2 กลุ่มและเป็นอิสระต่อกนั ใชส้ถิติ
การทดสอบที (T-test) ส  าหรบั 3 กลุ่มขึน้ไปใชก้ารวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One way 
ANOVA) และเม่ือพบความแตกต่าง ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบความแตกต่างรายคูด่ว้ยวิธีการ LSD 

2.2 การทดสอบปัจจยัทางตลาดคา้ปลีกทัง้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นสินคา้ 2) ดา้นราคา 
3) ดา้นจดัจ าหน่าย 4) ดา้นสื่อสารการตลาด 5) ดา้นบคุลากร 6) ดา้นกระบวนการ 7) ดา้นลกัษณ์
ทางกายภาพ สง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน ใชส้ถิติการ
วิเคราะหถ์ดถอยพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 

การวิจยันีก้  าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
สรุปการ ทดลองใช ้(Try Out) กบักลุม่ประชากรที่ไม่ใชก่ลุม่ตวัอย่าง 

พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 

ค าชีแ้จง 

1. แบบสอบถามนีผ้่านการทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง 

จ านวน 30 ชุด แลว้น ามาวิเคราะหห์าความความเช่ือมั่น (Reliability) เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามที่

สมบรูณโ์ดยวิธีการหาคอนบาด (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

 

 

2. แบบสอบถามที่ท  าการ Try Out แบ่งออกเป็น 2 สว่น ประกอบดว้ย   

สว่นที่ 2 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

สว่นที่ 3 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ 

3. กลุม่ประชากรที่ไม่ใช่กลุม่ตวัอย่าง จ านวน 30 ชดุ ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ใน

รา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่ อ  าเภอพระพทุธบาท จงัหวดัสระบรุี 

   0.80 – 1.00 มีค่าความเช่ือมั่นไดส้งูมาก สามารถน าไปใชไ้ดด้ีมาก 

   0.70 – 0.79 มีค่าความเช่ือมั่นไดส้งู  สามารถน าไปใชไ้ดด้ี 

   0.50 – 0.69 มีค่าความเช่ือมั่นไดป้านกลาง สามารถน าไปใชไ้ด ้

   0.30 – 0.49 มีค่าความเช่ือมั่นไดต้  ่า  ควรปรบัปรุงเครื่องมือ 

   ต ่ากวา่ 0.30 มีค่าความเช่ือมั่นไดต้  ่ามาก เครื่องมือไม่สามารถใชไ้ด ้
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ตาราง 3.1 สว่นที่ 2 แบบสอบถามที่เก่ียวกบัขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับขอ้มูลปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

จ านวนข้อ
ค าถาม 

Cronbach’s Alpha 
coefficient 

1. สว่นประสมสินคา้ 4 1.00 

2. สว่นประสมราคา 4 1.00 

3. สว่นประสมการจดัจ าหน่าย 4 0.99 

4. สว่นประสมทางการสื่อสารการตลาด 4 0.98 

5. สว่นประสมบคุลากร 4 1.00 

6. สว่นประสมกระบวนการ 4 1.00 

7. สว่นประสมลกัษณท์างกายภาพ 4 1.00 
ผลรวม 28 0.99 

 

 

 

ตาราง 3.2  สว่นที่ 3 แบบสอบถามที่เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ 

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
จ านวนข้อ
ค าถาม 

Cronbach’s 
Alpha coefficient 

1. การรบัรูถ้ึงปัญหา 4 0.89 

2. การคน้หาขอ้มลู 4 0.99 

3. การประเมนิผลทางเลือก 4 0.99 

4. การตดัสินใจเลือก 4 0.95 

5. การประเมนิภายหลงัการบรโิภค 4 0.98 
ผลรวม 20 0.96 

ผูว้ิจยัไดท้  าการทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 

ชุด ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่ อ  าเภอพระพุทธบาท 

จังหวดัสระบุรี แลว้น ามาวิเคราะหห์าความความเช่ือมั่น (Reliability) เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามที่
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สมบูรณโ์ดยวิธีการหาคอนบาด (Cronbach’s Alpha coefficient) โดยใชแ้บบสอบถามที่ผูว้ิจัย

สรา้งขึน้ แลว้ไดค้่า Cronbach’s Alpha coefficient ที่มีค่าอยู่ในเกณฑต์ัง้แต่ 0.89 – 1.00 สรุปค่า 

Cronbach’s Alpha coefficient  ทั้งฉบับ = 0.96 ซึ่งจัดอยู่ในเกณฑ์ที่มีค่าความเช่ือมั่นไดสู้ง

สามารถน าไปใชไ้ดด้ีมาก 
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บทที ่4 
ผลการวิจัย 

 
การศึกษาครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเรื่องพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภค

ในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจังหวดัสระบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภค พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน และ เพื่อศกึษาปัจจยั
ทางตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน  
กลุม่ตวัอย่างของการวิจยั จ านวน 400 คน มาท าการวิเคราะหใ์นการวิจยัครัง้นี ้ 

สัญลักษณแ์ละตัวอักษรทีใ่ช้ในการวจิัยคร้ังนี ้ 
การวิเคราะหแ์ละการแปลความหมายของผลการวิเคราะหข์อ้มลู เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจ

ในการแปลผลและความหมายของการวิเคราะหข์อ้มลูตรงกัน ผูว้ิจัยไดใ้ชส้ญัลกัษณแ์ละค าย่อ
ดงัตอ่ไปนี ้ 

สัญลักษณ ์   ความหมาย 
N   หมายถึง  ขนาดประชากร  
n   หมายถึง  กลุม่ตวัอย่าง  
x   หมายถึง  ค่าคะแนนเฉลี่ย (Arithmetic mean) 
S.D.   หมายถึง  ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation ) 
t   หมายถึง  ค่าสถิติทดสอบที่ใชใ้นการพจิารณาใน t – Distribution  
F   หมายถึง  ค่าสถิติทดสอบที่ใชใ้นการพจิารณาใน f – Distribution 
df   หมายถึง  ระดบัความเป็นอิสระ (Degrees of Freedom) 
SS   หมายถึง  ผลรวมของค่าความเบี่ยงเบน (Sum of Squares) 
MS   หมายถึง  ค่าเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบน (Mean Squares) 
R   หมายถึง  คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธค์วามถดถอยเชงิพหคุณู  
R2   หมายถึง  คา่สมัประสิทธ์ิการพยากรณ ์ 
b   หมายถึง  คา่สมัประสิทธ์ิถดถอย  
Sig   หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิต ิ 
SEE   หมายถึง  ค่าความคลาดเคลื่อนของตวัแปรตาม  

สัญลักษณ ์   ความหมาย 
Sig   หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิต ิ
**   หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 
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*   หมายถึง  ค่านยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05  

ส าหรบัการวิเคราะหข์อ้มลูและน าเสนอขอ้มลู ผูว้ิจยัไดน้  าเสนอผลการวิจยัในรูปแบบของ

ตารางประกอบค าบรรยาย โดยแบ่งการวิเคราะหข์อ้มลูออกเป็น ดงันี ้

 4.1 ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

 4.2 ขอ้มลูปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

4.3 ขอ้มลูพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 ข้อมูลข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับลักษณะทางประชากรศาสตร ์

ตาราง 4.1 จ านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอย่าง จ าแนกตามเพศ  (n = 400) 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 131 32.80 

หญิง 269 67.30 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 4.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 269  คน คิดเป็น

รอ้ยละ 67.30 และ เพศชาย จ านวน 131 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.80 รองมาตามล าดบั 
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ตาราง 4.2 จ านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอย่าง จ าแนกตามอาย ุ (n = 400) 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

อาย ุ21 -25 ปี 265 66.30 

อาย ุ26 – 30 ปี 68 17.00 

อาย ุ31 -35 ปี 35 8.80 

อายมุากกวา่ 35 ปี 32 8.00 

รวม 400 100.00 

  
จากตาราง 4.2 พบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่ มีอาย ุ21 -25 ปี จ านวน 265 คน คิดเป็น

รอ้ยละ 66.30 รองลงมา อาย ุ26 – 30 ปี จ านวน 68 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.00 ต่อมาคือ อาย ุ31 -

35 ปี จ านวน 35 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.80 รองมาตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอย่างนอ้ยที่สดุคือ อายุ

มากกวา่ 35 ปี จ านวน 32 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.00 

ตาราง 4.3 จ านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอย่าง จ าแนกตามสถานภาพสมรส  (n = 400) 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 

โสด 300 75.00 

สมรส 74 18.50 

หย่ารา้ง / หมา้ย 26 6.50 

รวม 387 100.00 

  

จากตาราง 4.3 พบว่า กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่ มีสถานภาพโสด จ านวน 300 คน คิดเป็น

รอ้ยละ 75.00 รองลงมา สถานภาพสมรส จ านวน 74 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.50 รองมาตามล าดบั 

สว่นกลุม่ตวัอย่างนอ้ยที่สดุคือ สถานภาพหย่ารา้ง / หมา้ย จ านวน 26 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.50 

ตาราง 4.4 จ านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอย่าง จ าแนกตามอาชีพ  (n = 400) 
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อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 71 17.80 

พนกังานบรษัิทเอกชน 122 30.50 

รบัราชการ 76 19.00 

ธุรกิจสว่นตวั 72 18.00 

พอ่บา้น / แมบ่า้น 51 12.80 

อื่นๆ 8 2.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 4.4 พบวา่ กลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่ มีอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน จ านวน 122 

คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.50 รองลงมา อาชีพรบัราชการ จ านวน 76 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.00 ต่อมา

คือ อาชีพธุรกิจสว่นตวัจ านวน 72 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.00 อาชีพนกัเรยีน / นิสิต / นกัศกึษา 

จ านวน 71 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.80 อาชีพพอ่บา้น / แม่บา้น จ านวน 51 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.80 

รองมาตามล าดบั สว่นกลุม่ตวัอย่างนอ้ยท่ีสดุคือ อาชีพอื่นๆ จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.00 
 

ตาราง 4.5 จ านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอย่าง จ าแนกตามรายไดต้อ่เดือน (n = 400) 

รายได้ต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 93 23.30 

10,001 – 20,000 บาท 81 20.30 

20,001 – 30,000 บาท 138 34.50 

30,001 – 40,000 บาท 50 12.50 

 

ตาราง 4.5 จ านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอย่าง จ าแนกตามรายไดต้อ่เดือน (n = 400) (ต่อ) 

รายได้ต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 



59 
 

 
 

40,000 บาท ขึน้ไป 38 9.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 

จ านวน 138 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34.50 รองลงมา รายไดต้่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 

จ านวน 93 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.30 ต่อมาคือ รายไดต้่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 81 

คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.30 รายไดต้่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 50 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

12.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ รายไดต้่อเดือน  40,000 บาท ขึน้ไป 

จ านวน 38 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.50 

ตาราง 4.6 จ านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอย่าง จ าแนกตามวฒุิการศกึษา (n = 400) 

วุฒกิารศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 244 61.00 

ปรญิญาตร ี 119 29.80 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 37 9.30 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี  

จ านวน 244  คน คิดเป็นรอ้ยละ 61.00 รองลงมา ปริญญาตรี จ านวน 119 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

29.80 รองมาตามล าดบั สว่นกลุม่ตวัอย่างนอ้ยที่สดุคือ สงูกวา่ปรญิญาตรี จ านวน 37 คน คิดเป็น

รอ้ยละ 9.30 
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4.2 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ 

ตาราง 4.7 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

ส่วนประสมทางการตลาดการ x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ดา้นสนิคา้ 4.26 0.74 มากท่ีสดุ 2 

ดา้นราคา 4.18 0.75 มาก 7 

ดา้นจดัจ าหน่าย 4.24 0.75 มากท่ีสดุ 3 

ดา้นสื่อสารการตลาด 4.20 0.76 มาก 6 

ดา้นบคุลากร 4.22 0.76 มากท่ีสดุ 5 

ดา้นกระบวนการ 4.32 0.68 มากท่ีสดุ 1 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.23 0.77 มากท่ีสดุ 4 

รวม 4.24 0.68 มากท่ีสดุ  

 

จากตาราง 4.7 ผลการศกึษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.24) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

(S.D. = 0.68) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกระบวนการมีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด  

( x  = 4.32) รองลงมาคือ ดา้นสินคา้ ( x  = 4.26) ต่อมาคือ ดา้นจัดจ าหน่าย ( x  = 4.24) ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ ( x  = 4.23) ดา้นบุคลากร ( x  = 4.22) ดา้นสื่อสารการตลาด ( x  = 4.20) 

รองมาตามล าดบั สว่นดา้นที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ดา้นราคา ( x  = 4.18) 
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ตาราง 4.8 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นสินคา้ 

ด้านสินค้า x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านคิดวา่ในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้ไวค้อย

ใหบ้รกิารที่หลากหลาย 

4.30 0.84 มากท่ีสดุ 1 

ท่านคิดว่าสินคา้ภายในรา้นมีความทันสมัย 

ก าลงัเป็นที่นิยมในปัจจบุนั 

4.24 0.83 มาก 3 

ท่านคิดวา่สินคา้ภายในรา้นมีมาตรฐานเป็นที่

ยอมรบั  

4.27 0.86 มากท่ีสดุ 2 

ท่านคิดวา่สินคา้ในหนึง่ผลติภณัฑมี์หลาย

ระดบัราคาใหเ้ลือก 

4.24 0.85 มาก 3 

รวม 4.26 0.74 มากท่ีสดุ  

 

จากตาราง 4.8 ผลการศกึษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นสินคา้โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.26) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เท่ากับ (S.D. = 0.74) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้ไว้

คอยใหบ้ริการที่หลากหลาย มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.30) รองลงมาคือ ท่านคิดว่าสินคา้

ภายในรา้นมีมาตรฐานเป็นที่ยอมรบั ( x  = 4.27) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ย

ที่สดุคือ ท่านคิดว่าสินคา้ภายในรา้นมีความทนัสมยั ก าลงัเป็นที่นิยมในปัจจุบนั และ ท่านคิดว่า

สินคา้ในหนึ่งผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือกซึง่มีคา่เฉลี่ยเท่ากนั ( x  = 4.24) 
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ตาราง 4.9 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นราคา 

ด้านราคา x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพ

สินคา้ 

4.26 0.84 มากท่ีสดุ 1 

ท่านคิดวา่ราคาสินคา้ถกูกวา่หา้งสรรพสนิคา้ 4.18 0.87 มาก 3 

ท่านคิดวา่ราคามีความหลากหลายตาม

คณุภาพสินคา้ 

4.20 0.85 มาก 2 

ท่านคิดวา่ท่านสามารถต่อรองราคาได ้ 4.09 0.93 มาก 4 

รวม 4.18 0.75 มาก  

จากตาราง 4.9 ผลการศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นราคาโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x=4.18) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เท่ากับ (S.D. = 0.75) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าราคามีความเหมาะสมกับ

คุณภาพสินค้า มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.26) รองลงมาคือ ท่านคิดว่าราคามีความ

หลากหลายตามคุณภาพสินค้า  ( x  = 4.20)  ต่อมาคือ ท่านคิดว่าราคาสินค้าถูกกว่า

หา้งสรรพสินคา้ ( x  = 4.18) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านคิดว่า

ท่านสามารถต่อรองราคาได ้( x  = 4.09) 
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ตาราง 4.10 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นจดัจ าหน่าย 

ด้านจัดจ าหน่าย x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านคิดวา่รา้นคา้ตัง้อยู่ในแหลง่ชมุชน

เดินทางสะดวก 

4.26 0.84 มากท่ีสดุ 1 

ท่านคิดวา่มีความสะดวกรวดเรว็ในการ

เดินทางสามารถไปไดง้่าย 

4.23 0.85 มาก 3 

ท่านคิดว่ารา้นค้ามีความสะดวกในการใช้

บริการ เช่น มีที่จอดรถหนา้รา้นหรือบริเวณ

ใกลเ้คียง 

4.25 0.85 มากท่ีสดุ 2 

รา้นสะดวกซือ้มีบรกิารสง่ถึงบา้น ท่านจึง

ตดัสินใจใชบ้รกิาร 

4.20 0.89 มาก 4 

รวม 4.24 0.75 มากท่ีสดุ  

 
จากตาราง 4.10 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ดา้นจัดจ าหน่ายโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด ( x=4.24) และส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ  (S.D. = 0.75) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านคิดว่ารา้นคา้

ตัง้อยู่ในแหล่งชมุชนเดินทางสะดวก มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.26) รองลงมาคือ ท่านคิดว่า

รา้นคา้มีความสะดวกในการใชบ้ริการ เช่น มีที่จอดรถหนา้รา้นหรือบริเวณใกลเ้คียง ( x  = 4.25) 

ต่อมาคือ ท่านคิดว่ามีความสะดวกรวดเร็วในการเดินทางสามารถไปไดง้่าย ( x  = 4.23) รองมา

ตามล าดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ รา้นสะดวกซือ้มีบริการส่งถึงบ้าน ท่านจึง

ตดัสินใจใชบ้รกิาร ( x  = 4.20) 
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ตาราง 4.11 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นสื่อสารการตลาด 

ด้านสื่อสารการตลาด x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

รา้นสะดวกซือ้มีการลดแลกแจกแถมอยู่

ตลอด 

4.24 0.86 มากท่ีสดุ 2 

รา้นสะดวกซือ้มีกิจกรรมการชิงโชคอยู่ตลอด 4.13 0.87 มาก 4 

ท่านสามารถเปลี่ยนคืนสินคา้ไดภ้ายในเวลา

ที่เหมาะสม  

4.26 0.83 มากท่ีสดุ 1 

ท่านคิดวา่การใหซ้ือ้สินคา้เป็นเงนิเชื่อได้

อย่างเหมาะสม 

4.17 0.89 มาก 3 

รวม 4.20 0.76 มาก  

 

จากตาราง 4.11 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ดา้นสื่อสารการตลาดโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x=4.20) และส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.76) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านสามารถเปลี่ยน

คืนสินคา้ไดภ้ายในเวลาที่เหมาะสม มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.26) รองลงมาคือ รา้นสะดวก

ซือ้มีการลดแลกแจกแถมอยู่ตลอด ( x  = 4.24) ต่อมาคือ ท่านคิดวา่การใหซ้ือ้สินคา้เป็นเงินเชื่อได้

อย่างเหมาะสม ( x  = 4.17) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ รา้นสะดวก

ซือ้มีกิจกรรมการชิงโชคอยู่ตลอด ( x  = 4.13) 
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ตาราง 4.12 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นบคุลากร 

ด้านบุคลากร x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านรูจ้กักบัเจา้ของรา้น 4.15 0.94 มาก 4 

ท่านคิดวา่เจา้ของรา้นมีอธัยาศยัที่ดีในการ

ใหบ้รกิาร 

4.23 0.85 มากท่ีสดุ 2 

ท่านคิดวา่ทางรา้นใหค้วามใสใ่จลกูคา้ขณะ

มาซือ้สินคา้ 

4.28 0.85 มากท่ีสดุ 1 

ท่านคิดวา่มีความรวดเรว็ในการบรกิาร 4.23 0.86 มากท่ีสดุ 2 

รวม 4.22 0.76 มากท่ีสดุ  

 
จากตาราง 4.12 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ดา้นบคุลากรโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.22) และสว่นเบี่ยงเบน

มาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.76) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าทางรา้นใหค้วามใส่

ใจลกูคา้ขณะมาซือ้สินคา้ มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.28) รองลงมาคือ ท่านคิดว่าเจา้ของรา้น

มีอธัยาศยัที่ดีในการใหบ้ริการ และ ท่านคิดว่ามีความรวดเร็วในการบริการ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากนั  

( x  = 4.23) รองมาตามล าดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สุดคือ ท่านรูจ้ักกับเจา้ของรา้น  

( x  = 4.15) 
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ตาราง 4.13 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นกระบวนการ 

ด้านกระบวนการ x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านคิดวา่มีความสะดวกในการช าระเงิน 4.32 0.78 มากท่ีสดุ 2 

ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงิน

ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 

4.30 0.76 มากท่ีสดุ 4 

ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงิน

ความถกูตอ้งของกระบวนการใหบ้รกิาร 

4.31 0.79 มากท่ีสดุ 3 

ท่านคิดวา่ทางรา้นมีความรูใ้นการใหบ้รกิาร 4.33 0.79 มากท่ีสดุ 1 

รวม 4.32 0.68 มากท่ีสดุ  

 
จากตาราง 4.13 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ดา้นกระบวนการโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด ( x=4.32) และส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.68) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าทางรา้นมี

ความรูใ้นการใหบ้รกิาร มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.33) รองลงมาคือ ท่านคิดวา่มีความสะดวก

ในการช าระเงิน ( x  = 4.32) ต่อมาคือ ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงินความถกูตอ้งของ

กระบวนการใหบ้ริการ ( x  = 4.31) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่าน

คิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงินความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร ( x  = 4.30) 
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ตาราง 4.14 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านคิดวา่ภายในรา้นมีความสว่าง 4.29 0.89 มากท่ีสดุ 1 

ท่านคิดวา่มีความเหมาะสมของการวางผงั

รา้น 

4.16 0.88 มาก 4 

ท่านคิดวา่มีความสะดวกในการคน้หาสนิคา้

จากชัน้วาง 

4.28 0.82 มากท่ีสดุ 2 

ท่านคิดวา่มีความกวา้งที่เหมาะสมของ

ช่องทางเดินในรา้น 

4.21 0.86 มากท่ีสดุ 3 

รวม 4.23 0.77 มากท่ีสดุ  

 
จากตาราง 4.14 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.23) และ

สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.77) ซึง่เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ท่านคิดวา่ภายใน

รา้นมีความสว่าง มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.29) รองลงมาคือ ท่านคิดว่ามีความสะดวกใน

การคน้หาสินคา้จากชัน้วาง ( x  = 4.28) ต่อมาคือ ท่านคิดว่ามีความกวา้งที่เหมาะสมของช่องทาง

เดินในรา้น ( x  = 4.21) รองมาตามล าดบั สว่นขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านคิดว่ามีความ

เหมาะสมของการวางผงัรา้น ( x  = 4.16) 
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4.3 ข้อมูลพฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ 

ตาราง 4.15 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ดา้นการรบัรูปั้ญหา 4.29 0.72 มากท่ีสดุ 2 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู 4.29 0.73 มากท่ีสดุ 2 

ดา้นการประเมินทางเลือก 4.30 0.72 มากท่ีสดุ 1 

ดา้นการตดัสินใจ 4.23 0.75 มากท่ีสดุ 5 

ดา้นการประเมินหลงัการบรโิภค 4.25 0.77 มากท่ีสดุ 4 

รวม 4.27 0.69 มากท่ีสดุ  

 

จากตาราง 4.15 ผลการศึกษา พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้โดยรวมมี

คะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.27) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.69) 

ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการประเมินทางเลือก มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.30) 

รองลงมาคือ ดา้นการรบัรูปั้ญหา และ ดา้นการคน้หาขอ้มูล ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน ( x  = 4.29) 

ต่อมาคือ ดา้นการประเมินหลงัการบริโภค ( x  = 4.25) รองมาตามล าดับ ส่วนดา้นที่มีคะแนน

เฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ดา้นการตดัสินใจ ( x  = 4.23) 

ตาราง 4.16 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นการรบัรูปั้ญหา 

ด้านการรับรู้ปัญหา x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีการคดั

สรรสินคา้ที่ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ท่านจึง

ตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

4.31 0.83 มากท่ีสดุ 2 
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ตาราง 4.16 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นการรบัรูปั้ญหา (ต่อ) 

ด้านการรับรู้ปัญหา x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีความ

แปลกใหม่ท่านจงึตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

4.27 0.80 มากท่ีสดุ 3 

ท่านคิดว่าในร้านสะดวกซื ้อ มีการจัดโชว์สินค้า

ผสมผสานกบับรรยากาศภายในรา้นท่านจึงตอ้งการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

4.32 0.82 มากท่ีสดุ 1 

ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้

พรอ้มจ าหน่ายเสมอท่านจึงตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ 

4.27 0.83 มากท่ีสดุ 3 

รวม 4.29 0.72 มากท่ีสดุ  

 
จากตาราง 4.16 ผลการศึกษา พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นการรบัรู ้

ปัญหาโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.29) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

(S.D. = 0.72) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าในรา้นสะดวกซือ้มีการจัดโชวส์ินคา้

ผสมผสานกบับรรยากาศภายในรา้นท่านจึงตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ มีคะแนนเฉลี่ยสงู

ที่สดุ ( x  = 4.32) รองลงมาคือ ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีการคดัสรรสินคา้ที่

ตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ท่านจึงตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้  ( x  = 4.31) รองมา

ตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มี

ความแปลกใหม่ท่านจงึตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ และ ท่านคิดวา่สินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้น

สะดวกซือ้มีสินคา้พรอ้มจ าหน่ายเสมอท่านจึงตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ซึ่งมีค่าเฉลี่ย

เท่ากนั  ( x  = 3.11) 
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ตาราง 4.17 คา่เฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

ด้านการค้นหาข้อมลู x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ท่าน

สอบถามความคิดเห็นจาก ครอบครวั ญาติ 

เพื่อน หรือผูมี้ประสบการณ ์

4.32 0.81 มากท่ีสดุ 1 

ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ท่าน

ต้อ ง ค้นห าข้อมู ล จ าก  วิ ท ยุ  โ ท รทัศน์  

หนังสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร ที่มีบทความ

หรือโฆษณา ที่ตรงตามความต้องการของ

ท่าน 

4.28 0.82 มากท่ีสดุ 3 

ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ท่าน

จะต้องค้นหาข้อมูลจาก อินเตอรเ์น็ต เช่น 

เว็บไซต ์อีเมล เป็นตน้ 

4.32 0.81 มากท่ีสดุ 1 

ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ท่าน

คน้หาขอ้มลูจาก แค็ตตาล็อกสินคา้ โปสเตอร ์

แผ่นพบั นิทรรศการ การออกรา้นผูผ้ลิตหรือผู้

จ  าหน่าย 

4.25 0.86 มากท่ีสดุ 4 

รวม 4.29 0.73 มากท่ีสดุ  

  จากตาราง 4.17 ผลการศึกษา พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ดา้นการคน้หา

ขอ้มลูโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.29) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

(S.D. = 0.73) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ก่อนตัดสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ท่าน

สอบถามความคิดเห็นจาก ครอบครวั ญาติ เพื่อน หรือผูมี้ประสบการณ ์และ  ก่อนตดัสินใจซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ท่านจะตอ้งคน้หาขอ้มลูจาก อินเตอรเ์น็ต เช่น เว็บไซต ์อีเมล เป็นตน้ ซึ่งมี

ค่าเฉลี่ยเท่ากนัโดยมีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.32) รองลงมาคือ ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ท่านตอ้งคน้หาขอ้มลูจาก วิทยุ โทรทศัน ์หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร ที่มีบทความ

หรือโฆษณา ที่ตรงตามความตอ้งการของท่าน ( x  = 4.28) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนน
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เฉลี่ยนอ้ยที่สุดคือ ก่อนตัดสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ท่านคน้หาขอ้มูลจาก แค็ตตาล็อก

สินคา้ โปสเตอร ์แผ่นพบั นิทรรศการ การออกรา้นผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย ( x  = 4.25) 

 

ตาราง 4.18 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นการประเมินทางเลือก 

ด้านการประเมินทางเลือก x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านเลือกซื ้อสินค้าในร้านสะดวกซื ้อโดย

พิจารณาจากความน่าเช่ือถือและคุณภาพ

ของสินคา้และรา้นคา้ 

4.32 0.82 มากท่ีสดุ 1 

ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เนื่องจาก

มีสินคา้ที่มีคณุสมบตัิตรงตามความตอ้งการ 

4.30 0.81 มากท่ีสดุ 3 

ท่านเลือกซื ้อสินค้าในร้านสะดวกซื ้อจาก

ราคาที่เหมาะสมกบัรายไดข้องท่าน 

4.32 0.80 มากท่ีสดุ 1 

ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เนื่องจาก

มีโปรโมชั่นพิเศษ เช่น ลด แลก แจก แถม  

เป็นตน้ 

4.26 0.84 มากท่ีสดุ 4 

รวม 4.30 0.72 มากท่ีสดุ  

   จากตาราง 4.18 ผลการศึกษา พฤติกรรมการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ด้านการ

ประเมินทางเลือกโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด ( x=4.30) และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.72) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้โดยพิจารณาจากความน่าเช่ือถือและคณุภาพของสินคา้และรา้นคา้  และ ท่านเลือกซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้จากราคาที่เหมาะสมกบัรายไดข้องท่าน ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากนัโดยมีคะแนน

เฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 3.45) รองลงมาคือ ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เนื่องจากมีสินคา้ที่มี

คณุสมบตัิตรงตามความตอ้งการ ( x  = 4.30) รองมาตามล าดบั สว่นขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุ

คือ ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เนื่องจากมีโปรโมชั่นพิเศษ เช่น ลด แลก แจก แถม                

เป็นตน้ ( x  = 4.26) 
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ตาราง 4.19 คา่เฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นการตดัสินใจ 

ด้านการตัดสินใจ x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้จาก

ปรมิาณที่เหมาะสม 

4.29 0.81 มากท่ีสดุ 1 

ท่านตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้านสะดวกซื ้อ

เพราะมีรายการโปรโมชั่น 

4.19 0.85 มากท่ีสดุ 4 

ท่านตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้านสะดวกซื ้อ

เพราะมีเพื่อนรว่มซือ้ดว้ย 

4.25 0.86 มากท่ีสดุ 2 

ท่านตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้านสะดวกซื ้อ

เพราะชื่อเสียงของรา้นคา้ 

4.21 0.89 มากท่ีสดุ 3 

รวม 4.23 0.75 มากท่ีสดุ  

 

จากตาราง 4.19 ผลการศึกษา พฤติกรรมการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ด้านการ

ตัดสินใจโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด ( x=4.23) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เท่ากบั (S.D. = 0.75) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้

จากปริมาณที่เหมาะสม มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ ( x  = 4.29) รองลงมาคือ ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้

ในรา้นสะดวกซือ้เพราะมีเพื่อนร่วมซือ้ดว้ย ( x  = 4.25) ต่อมาคือ ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้เพราะช่ือเสียงของรา้นคา้ ( x  = 4.21) รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ย

ที่สดุคือ ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เพราะมีรายการโปรโมชั่น ( x  = 4.19) 
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ตาราง 4.20 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ดา้นการประเมินหลงัการบรโิภค 

ด้านการประเมินหลังการบริโภค x  S.D. ความหมาย ล าดับ 

ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้เป็นที่น่าพงึพอใจ ท่านจะยงัคงซือ้ต่อไป 

4.31 0.83 มากท่ีสดุ 1 

ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้เป็นที่น่าพงึพอใจ ท่านจะแนะน าและบอก

ต่อใหผู้อ้ื่นซือ้ 

4.21 0.86 มากท่ีสดุ 4 

ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้ไม่เป็นที่น่าพงึพอใจ ท่านจะไม่ซือ้อีกต่อไป 

4.28 0.85 มากท่ีสดุ 2 

ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซื ้อไม่เป็นที่น่าพึงพอใจท่านจะบอกต่อให้

บคุคลอื่นรบัรูต้่อไป 

4.22 0.90 มากท่ีสดุ 3 

รวม 4.25 0.77 มากท่ีสดุ  

 

จากตาราง 4.20 ผลการศึกษา พฤติกรรมการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ด้านการ

ประเมินหลงัการบรโิภคโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ ( x=4.25) และสว่นเบี่ยงเบน

มาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.77) ซึ่งเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้

ในรา้นสะดวกซือ้เป็นที่น่าพึงพอใจ ท่านจะยังคงซือ้ต่อไป มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.31) 

รองลงมาคือ ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ไม่เป็นที่น่าพงึพอใจ ท่านจะไม่ซือ้อีก

ต่อไป ( x  = 4.28) ต่อมาคือ ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ไม่เป็นที่น่าพงึพอใจ

ท่านจะบอกต่อใหบ้คุคลอื่นรบัรูต้่อไป ( x  = 4.22) รองมาตามล าดบั สว่นขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ย

ที่สุดคือ ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เป็นที่น่าพึงพอใจ ท่านจะแนะน าและ

บอกต่อใหผู้อ้ื่นซือ้ ( x  = 4.21) 
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4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 4.21 แสดงผลการวิจัยปัจจัยดา้นเพศมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้            
ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 

ปัจจัย เพศ จ านวน x  S.D. T Sig. 
พฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ในรา้
สะดวกซือ้ของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ที่
อ  าเภอหนองโดน
จงัหวดัสระบรุี 

ชาย 131 4.44 .660 3.309 .001* 
หญิง 269 4.19 .696 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 4.21 พบว่า ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีเพศต่างกนัมี

พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจังหวัดสระบุรี
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่  0.05 โดยมีค่า T-Test เท่ากับ 3.309 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .001 ซึง่นอ้ยกวา่คา่ Sig. ที่ก  าหนดไว ้ 
 

ตาราง 4.22 แสดงผลการวิจยัปัจจยัดา้นอายมีุผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 

ปัจจัย อายุ Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวก
ซือ้ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดน
จงัหวดัสระบรุี 

ระหวา่งกลุม่ 3.379 3 1.126 2.371 .070* 
ภายในกลุม่ 188.164 396 .475   
รวม 191.544 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

จากตาราง 4.22 พบว่า ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีอายตุ่างกนัมี
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจังหวัดสระบุรี
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แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่  0.05 โดยมีค่า T-Test เท่ากับ 2.371 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .070 ซึง่มากกวา่คา่ Sig. ที่ก  าหนดไว ้

 

ตาราง 4.23 การเปรยีบเทียบค่าความแตกต่างรายคูข่องพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี ในภาพรวมจ าแนกตามอายดุว้ยวิธี LSD 

อาย ุ  
    X 

21 -25 ปี 26 – 30 ปี 31 -35 ปี มากกวา่ 35 
ปี 

4.26 4.19 4.22 4.57 
21 -25 ปี 4.26 - .069 .039 -.308** 
26 – 30 ปี 4.19 - - -.029 -.377** 
31 -35 ปี 4.22 - - - -.348** 
มากกวา่ 35 ปี 4.57 - - - - 

 

จากตาราง 4.23 พบวา่ ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีอายุมากกว่า 
35 ปี จะมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดั
สระบรุใีนภาพรวมมากกวา่กลุม่ที่มีอาย ุ21 -25 ปี อาย ุ26 – 30 ปี และ  อาย ุ31 -35 ปี 

 
ตาราง 4.24 แสดงผลการวิจยัปัจจัยดา้นสถานภาพสมรสมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น

สะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 
ปัจจัย สถานภาพ

สมรส 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวก
ซือ้ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดน
จงัหวดัสระบรุี 

ระหวา่งกลุม่ .289 2 .145 .300 .741 
ภายในกลุม่ 191.255 397 .482   
รวม 191.544 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

จากตาราง 4.24 พบว่า ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีสถานภาพ
สมรสต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน
จังหวัดสระบุรีไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีค่า T-Test เท่ากับ 0.300 
และมีค่า Sig. เท่ากบั .741 ซึง่มากกวา่คา่ Sig. ที่ก  าหนดไว ้
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ตาราง 4.25 แสดงผลการวิจยัปัจจยัดา้นอาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้
ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 

ปัจจัย อาชีพ Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวก
ซือ้ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดน
จงัหวดัสระบรุี 

ระหวา่งกลุม่ .944 5 .189 .390 .856 
ภายในกลุม่ 190.600 394 .484   
รวม 191.544 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 4.25 พบว่า ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีอาชีพต่างกนั
มีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุีไม่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่  0.05 โดยมีค่า T-Test เท่ากับ 0.390 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .856 ซึง่มากกวา่คา่ Sig. ที่ก  าหนดไว ้

 

ตาราง 4.26 แสดงผลการวิจัยปัจจัยดา้นรายไดต้่อเดือนมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 

ปัจจัย รายได้ต่อ
เดือน 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวก
ซือ้ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดน
จงัหวดัสระบรุี 

ระหวา่งกลุม่ 2.167 4 .542 1.130 .342 
ภายในกลุม่ 189.376 395 .479   
รวม 191.544 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

จากตาราง 4.26 พบว่า ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีรายไดต้่อ
เดือนต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน
จังหวัดสระบุรีไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยมีค่า T-Test เท่ากับ 1.130 
และมีค่า Sig. เท่ากบั .342 ซึง่มากกวา่คา่ Sig. ที่ก  าหนดไว ้
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ตาราง 4.27 แสดงผลการวิจัยปัจจัยดา้นวุฒิการศึกษามีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 

ปัจจัย วุฒิ
การศึกษา 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวก
ซือ้ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดน
จงัหวดัสระบรุี 

ระหวา่งกลุม่ 1.012 2 .506 1.054 .349 
ภายในกลุม่ 190.532 397 .480   
รวม 191.544 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 4.27 พบวา่ ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีวฒุิการศึกษา
ต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจังหวัด
สระบุรีไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยมีค่า T-Test เท่ากบั 1.054 และมีค่า 
Sig. เท่ากบั .349 ซึง่มากกวา่คา่ Sig. ที่ก  าหนดไว ้
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ตาราง 4.28 ผลการวิเคราะหก์ารถอดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยทางตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน 

 Unstandardized 
Coefficients 

standardized 
Coefficients 

 

ตวัแปร B Std. Error Beta t Sig. 

ค่าคงที่ .290 .089  3.269 .001* 

ดา้นสนิคา้ .120 .035 .128 3.380 .001* 

ดา้นจดัจ าหน่าย .156 .043 .170 3.633 .000** 

ดา้นสื่อสารการตลาด .152 .039 .167 3.878 .000** 

ดา้นบคุลากร .022 .043 .024 .508 .611 

ดา้นกระบวนการ .301 .045 .298 6.648 .000** 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .214 .041 .239 5.214 .000** 

R = 0.792, R Square= 0.628, Adjusted R Square = 0.621 F= 94.420 (Sig=0.000) 
*Significant level at 0.05 

ตาราง 4.28 พบวา่ ผลการวิเคราะหก์ารถอดถอยเชงิพหคุณูของปัจจยัทางตลาดคา้ปลีก
ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน แสดงว่า ปัจจัยทาง
ตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ.05 สามารถท านายปัจจยัทางตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน ไดร้อ้ยละ 62.10 

 
จากตาราง 4.28 สามารถเขียนสมการพยากรณไ์ดด้งันี ้ 
 Yˆ = 0.290+ 0.301 (ดา้นกระบวนการ) +.214 (ดา้นลักษณะทางกายภาพ)+.156 

(ดา้นจดัจ าหน่าย) +.152 (ดา้นสื่อสารการตลาด) +.120 (ดา้นสินคา้) 
ค่า b ของปัจจัยด้านกระบวนการ = 0.301 หมายความว่าจ านวนของปัจจัยด้าน

กระบวนการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วยพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จะ
เพิ่มขึน้ 0.301 เม่ือทดสอบความมีนัยส าคญั พบว่า ดา้นกระบวนการมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ค่า b ของปัจจัยดา้นลกัษณะทางกายภาพ = 0.214 หมายความว่าจ านวนของปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพิ่มขึน้ 1 หน่วยพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอ
หนองโดน จะเพิ่มขึน้ 0.214 เม่ือทดสอบความมีนยัส าคญั พบว่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 

ค่า b ของปัจจัยดา้นจัดจ าหน่าย= 0.156 หมายความว่าจ านวนของปัจจัยดา้นจัด
จ าหน่ายเพิ่มขึน้ 1 หน่วยพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จะ
เพิ่มขึน้ 0.156 เม่ือทดสอบความมีนัยส าคัญ พบว่า ดา้นจัดจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ค่า b ของปัจจัยดา้นสื่อสารการตลาด= 0.152 หมายความว่าจ านวนของปัจจัยดา้น
สื่อสารการตลาดเพิ่มขึน้ 1 หน่วยพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน 
จะเพิ่มขึน้ 0.152 เม่ือทดสอบความมีนัยส าคญั พบว่า ดา้นสื่อสารการตลาดมีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ค่า b ของปัจจยัดา้นสินคา้= 0.120 หมายความว่าจ านวนของปัจจยัดา้นสินคา้เพิ่มขึน้ 
1 หน่วยพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จะเพิ่มขึน้ 0.120 เม่ือ
ทดสอบความมีนยัส าคญั พบวา่ ดา้นสินคา้มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่
อ  าเภอหนองโดน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สรุปไดว้่า ในการทดสอบสมมติฐานทางสถิติแบบ Multiple Regression พบว่า ปัจจยั
ทางตลาดคา้ปลีกดา้นกระบวนการ ดา้นลักษณะทางกายภาพ ดา้นจัดจ าหน่าย ดา้นสื่อสาร
การตลาด และ ด้านสินค้า ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอ              
หนองโดน  ในขณะที่ ปัจจยัทางตลาดคา้ปลีกดา้นราคา และ ดา้นบคุลากรไม่สง่ผลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน 
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ตาราง 4.29 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจยั 

สมมติฐาน Sig ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานขอ้ที ่1 ปัจจยัสว่นบคุคลที่แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 
พืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดนแตกต่างกนั  

เพศ .001* ยอมรบั 
อาย ุ .070* ยอมรบั 
อาชีพ .856 ไม่ยอมรบั 
รายไดต้่อเดือน .342 ไม่ยอมรบั 
วฒุิการศกึษา .349 ไม่ยอมรบั 

 

ตาราง 4.29 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจยั (ต่อ) 

สมมติฐาน Sig ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานขอ้ที ่2 ปัจจยัทางตลาดคา้ปลีก สง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 
พืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดน 

ดา้นสนิคา้ .001* ยอมรบั 
ดา้นราคา .454 ไม่ยอมรบั 
ดา้นจดัจ าหน่าย .000** ยอมรบั 
ดา้นสง่รมิการตลาด .000** ยอมรบั 
ดา้นบคุลากร .611 ไม่ยอมรบั 
ดา้นกระบวนการ .000** ยอมรบั 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .000** ยอมรบั 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาครัง้นีเ้ป็นการวิจัยเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของ
ผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี มีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะส่วนบคุคลที่ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภค พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน และ เพื่อศึกษาปัจจยั
ทางตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน   โดย
ประโยชนท์ี่ไดจ้ากการศึกษาครัง้เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ที่พืน้ที่ใน
ทอ้งถิ่นชุมชนอ าเภอหนองโดน โดยสามารถน ามาวางแผนการตลาด และ เพื่อน าผลงานวิจัยมา
พัฒนาชุมชน และเผยแพร่ความรูใ้หชุ้มชน หรือ จังหวัดสระบุรี หรือจังหวัดใกลเ้คียงเพื่อวางแผน
พฒันาการคา้ระดบัชมุชน 

ประชากรและการสุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษาครัง้นี ้400 คนจากการสุ่มแบบเจาะจงโดย
กลุม่ตวัอย่าง คือ ประชาชนทัง้เพศชายและเพศหญิงท่ีมีอาย ุ20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากวยัดงักลา่วเป็นวยัท่ี
เริ่มท างานและสามารถเลือกซือ้สินคา้ที่รา้นสะดวกซือ้ไดด้ว้ยตนเอง และอาศยัอยู่ในเขตอ าเภอหนอง
โดน จงัหวดัสระบรุี ตวัแปรในการศกึษา ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระ คือ ลกัษณะสว่นบคุคลและปัจจยั
ทางการตลาด และ ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการเลือกซือ้ 

เครื่องมือที่เก็บรวบรวมขอ้มลูเชิงปรมิาณ เป็นแบบสอบถาม ประกอบดว้ยค าถาม โดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 3 สว่นคือ 

ส่วนที่ 1  แบบส ารวจขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ 
อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดต้่อเดือน และ วฒุิการศกึษา ลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด
แบบใหเ้ลือกตอบ 

ส่วนที่ 2 ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ประกอบดว้ย ดา้น
สินคา้ ดา้นราคา ดา้นจดัจ าหน่าย ดา้นสื่อสารการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ ดา้น
ลกัษณท์างกายภาพ ซึ่งเป็นแบบสอบถามโดยวิธีใหค้ะแนนแบบ Likert Scale ก าหนดการใหค้ะแนน
ความคิดเห็นแบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดยก าหนดน า้หนักความส าคญัแต่ละระดบั ตัง้แต่นอ้ยที่สดุถึง
มากที่สุด แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด และเป็นค าถามเชิงบวก (Positive question) 
ทัง้หมด 
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ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ประกอบดว้ย ดา้นการรบัรูปั้ญหา
ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตัดสินใจ และ ดา้นการประเมินหลงัการ
บริโภค ซึ่งเป็นแบบสอบถามโดยวิธีใหค้ะแนนแบบ Likert Scale ก าหนดการใหค้ะแนนความคิดเห็น
แบ่งออกเป็น 5 ระดับ โดยก าหนดน า้หนักความส าคัญแต่ละระดับ ตั้งแต่น้อยที่สุดถึงมากที่สุด 
แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด และเป็นค าถามเชิงบวก (Positive question) ทัง้หมด  

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูผูว้ิจยัไดด้  าเนินการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูป
ทางสถิติ โดยใชส้ถิติที่ใชว้ิเคราะห ์สถิติวิเคราะหเ์ชิงพรรณนา (descriptive analytical statistics) 
สถิติที่น  ามาใชบ้รรยายคณุลกัษณะของขอ้มลูที่เก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอย่างที่น  ามาศึกษาไดแ้ก่  หา
ค่าจ านวนความถ่ี (frequency) และค่ารอ้ยละ (percentage) เพื่อใชแ้ปลความหมายขอ้มลูทั่วไปของ
แบบสอบถามซึง่ประกอบดว้ย ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 
อาชีพ รายไดต้่อเดือน และ วฒุิการศกึษา ค่าเฉลี่ย (Mean)  (𝑋)̅̅ ̅ คือคา่ที่ไดจ้ากการเอาผลรวมของค่า
ของขอ้มูลทัง้หมดหารดว้ยจ านวนขอ้มูลทัง้หมด เพื่อใชว้ิเคราะหร์ะดับปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด และ ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ค่าความเบี่ยงมาตรฐาน 
(SD) คือใชเ้พื่ออธิบายลกัษณะการกระจายของขอ้มูลเพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลของปัจจัย
ดา้นสว่นประสมทางการตลาด และ ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง (รอ้ยละ 67.30) อาย ุ21 -25 ปี (รอ้ยละ 66.30) สถานภาพโสด (รอ้ยละ 75.00) อาชีพ
นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา (รอ้ยละ 58.80) รายไดต้่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท (รอ้ยละ 
49.00) การศกึษาระดบัต ่ากวา่ปรญิญาตรี (รอ้ยละ 61.00)  

สว่นที่ 2 ขอ้มลูปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พบว่า ปัจจยัที่
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สดุ 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นกระบวนการมีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือ ดา้นสินคา้ 
ต่อมา คือ ดา้นจัดจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นสื่อสารการตลาด รองมา
ตามล าดบั สว่นดา้นที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ดา้นราคา 

ดา้นสินคา้โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ท่านคิดว่าในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้ไวค้อยใหบ้ริการที่หลากหลาย มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด 
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รองลงมาคือ ท่านคิดว่าสินคา้ภายในรา้นมีมาตรฐานเป็นที่ยอมรบั รองมาตามล าดับ ส่วนขอ้ที่มี
คะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สุดคือ ท่านคิดว่าสินคา้ภายในรา้นมีความทันสมัย ก าลงัเป็นที่นิยมในปัจจุบนั 
และ ท่านคิดวา่สินคา้ในหนึ่งผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือกซึง่มีคา่เฉลี่ยเท่ากนั  

ดา้นราคาโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ท่านคิดว่าราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพสินคา้ มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ ท่านคิดว่า
ราคามีความหลากหลายตามคณุภาพสินคา้ ต่อมาคือ ท่านคิดว่าราคาสินคา้ถกูกว่าหา้งสรรพสินคา้ 
รองมาตามล าดบั สว่นขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านคิดว่าท่านสามารถตอ่รองราคาได ้ 

ดา้นจัดจ าหน่ายโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ท่านคิดว่ารา้นคา้ตัง้อยู่ในแหล่งชมุชนเดินทางสะดวก มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมา
คือ ท่านคิดว่ารา้นคา้มีความสะดวกในการใชบ้ริการ เช่น มีที่จอดรถหนา้รา้นหรือบริเ วณใกลเ้คียง 
ต่อมาคือ ท่านคิดวา่มีความสะดวกรวดเรว็ในการเดินทางสามารถไปไดง้่าย รองมาตามล าดบั สว่นขอ้
ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ รา้นสะดวกซือ้มีบรกิารสง่ถึงบา้น ท่านจงึตดัสินใจใชบ้รกิาร  

ดา้นสื่อสารการตลาดโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า ท่านสามารถเปลี่ยนคืนสินค้าได้ภายในเวลาที่เหมาะสม มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด 
รองลงมาคือ รา้นสะดวกซือ้มีการลดแลกแจกแถมอยู่ตลอด ต่อมาคือ ท่านคิดว่าการใหซ้ือ้สินคา้เป็น
เงินเช่ือไดอ้ย่างเหมาะสม รองมาตามล าดับ ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ รา้นสะดวกซื ้อมี
กิจกรรมการชิงโชคอยู่ตลอด  

ดา้นบุคลากรโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้พบวา่ ท่านคิดวา่ทางรา้นใหค้วามใสใ่จลกูคา้ขณะมาซือ้สินคา้ มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ 
ท่านคิดวา่เจา้ของรา้นมีอธัยาศยัที่ดีในการใหบ้รกิาร และ ท่านคิดวา่มีความรวดเรว็ในการบรกิาร ซึง่มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากนั รองมาตามล าดบั สว่นขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านรูจ้กักบัเจา้ของรา้น  

ดา้นกระบวนการโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าทางรา้นมีความรูใ้นการใหบ้ริการ มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ ท่าน
คิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงิน ต่อมาคือ ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงินความถกูตอ้ง
ของกระบวนการใหบ้ริการ รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านคิดว่ามีความ
สะดวกในการช าระเงินความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร  

ด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าภายในรา้นมีความสว่าง มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ 
ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการคน้หาสินคา้จากชัน้วาง ต่อมาคือ ท่านคิดว่ามีความกวา้งที่เหมาะสม
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ของช่องทางเดินในรา้น รองมาตามล าดับ ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สุดคือ ท่านคิดว่ามีความ
เหมาะสมของการวางผงัรา้น  

ส่วนที่ 3 ขอ้มลูพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พบว่า พฤติกรรมการซือ้สินคา้ใน
รา้นสะดวกซือ้โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการ
ประเมินทางเลือก มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ ดา้นการรบัรูปั้ญหา และ ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากนั ต่อมาคือ ดา้นการประเมินหลงัการบรโิภค รองมาตามล าดบั สว่นดา้นที่มีคะแนน
เฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ดา้นการตดัสินใจ 

ดา้นการรบัรูปั้ญหาโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ท่านคิดว่าในรา้นสะดวกซือ้มีการจดัโชวส์ินคา้ผสมผสานกบับรรยากาศภายในรา้นท่าน
จึงตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่าย
ในรา้นสะดวกซือ้มีการคดัสรรสินคา้ที่ตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ท่านจงึตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้ รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้น
สะดวกซือ้มีความแปลกใหม่ท่านจึงต้องการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้  และ ท่านคิดว่าสินคา้ที่
จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้พรอ้มจ าหน่ายเสมอท่านจึงตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ซึ่งมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากนั  

ดา้นการคน้หาขอ้มลูโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ท่านสอบถามความคิดเห็นจาก ครอบครวั 
ญาติ เพื่อน หรือผูมี้ประสบการณ ์และ  ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ท่านจะตอ้งคน้หา
ขอ้มูลจาก อินเตอรเ์น็ต เช่น เว็บไซต ์อีเมล เป็นตน้ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากันโดยมีคะแนนเฉลี่ ยสงูที่สดุ 
รองลงมาคือ ก่อนตัดสินใจซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ท่านต้องค้นหาข้อมูลจาก วิทยุ โทรทัศน์ 
หนังสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร ที่มีบทความหรือโฆษณา ที่ตรงตามความตอ้งการของท่าน  รองมา
ตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ท่านคน้หา
ขอ้มลูจาก แค็ตตาลอ็กสินคา้ โปสเตอร ์แผ่นพบั นิทรรศการ การออกรา้นผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย  

ด้านการประเมินทางเลือกโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้โดยพิจารณาจากความน่าเช่ือถือและ
คุณภาพของสินคา้และรา้นคา้  และ ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้จากราคาที่เหมาะสมกับ
รายไดข้องท่าน ซึง่มีคา่เฉลี่ยเท่ากนัโดยมีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้เนื่องจากมีสินคา้ที่มีคณุสมบตัิตรงตามความตอ้งการ รองมาตามล าดบั สว่นขอ้ที่มีคะแนน
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เฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เนื่องจากมีโปรโมชั่นพิเศษ เช่น ลด แลก แจก 
แถม เป็นตน้  

ดา้นการตดัสินใจโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้จากปริมาณที่เหมาะสม มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ  
รองลงมาคือ ท่านตัดสินใจซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้เพราะมีเพื่อนร่วมซือ้ด้วย  ต่อมาคือ ท่าน
ตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เพราะช่ือเสียงของรา้นคา้ รองมาตามล าดบั ส่วนขอ้ที่มีคะแนน
เฉลี่ยนอ้ยที่สดุคือ ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เพราะมีรายการโปรโมชั่น  

ดา้นการประเมินหลงัการบรโิภคโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สดุ เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เป็นที่น่าพงึพอใจ ท่านจะ
ยงัคงซือ้ต่อไป มีคะแนนเฉลี่ยสงูที่สดุ รองลงมาคือ ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ไม่
เป็นที่น่าพงึพอใจ ท่านจะไม่ซือ้อีกต่อไป ต่อมาคือ ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ไม่
เป็นที่น่าพึงพอใจท่านจะบอกต่อใหบุ้คคลอื่นรบัรูต้่อไป รองมาตามล าดับ ส่วนขอ้ที่มีคะแนนเฉลี่ย
นอ้ยที่สดุคือ ถา้ผลที่ไดร้ับจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เป็นที่น่าพึงพอใจ ท่านจะแนะน าและ
บอกต่อใหผู้อ้ื่นซือ้  
 
 

สว่นที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  
เพศ ต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอ

หนองโดนจังหวัดสระบุรีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 และอายุ สถานภาพสมรส 
อาชีพ รายไดต้่อเดือน วฒุิการศกึษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุีไม่แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ปัจจัยทางตลาดคา้ปลีกดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้นจัดจ าหน่าย ดา้นส่งเสริม
การตลาด ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน  ในขณะท่ี ปัจจยัทางตลาดคา้ปลีกดา้นราคา และ ดา้น
บคุลากรไม่สง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน 
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5.2 อภปิรายผล 

การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่
อ  าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุีมีวตัถปุระสงคด์งันี ้

1. เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของ
ผูบ้ริโภค พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน พบว่า ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวกซือ้ที่มีเพศ และ 
อายุ ต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจงัหวดั
สระบรุีแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และ ประชาชนที่เขา้มาซือ้สินคา้ในรา้นคา้สะดวก
ซือ้ที่มีสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดต้่อเดือน วฒุิการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดนจังหวดัสระบุรีไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับแนวคิดของ คอตเลอร ์(Kotler. 1999: 595) จากการส ารวจพฤติกรรม
ความนิยมของผูบ้รโิภคท่ีมีต่อรา้นคา้ประเภทโชห่วย หรอื รา้นขายของช า กบัรูปแบบรา้นประเภทคอน
วีเนียนสโตรพ์บว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มวัยรุ่นและ คนรุ่นใหม่ ส่วนใหญ่นิยมเลือกซือ้สินคา้
อุปโภคบริโภคจากรา้นสะดวกซือ้มากกว่ารา้นขายของช า โดยทั่วไปเนื่องจากความทันสมัยของ
รูปแบบรา้นคา้ การจดัเรียงสินคา้ของคอนวีเนียนสโตร ความ สะอาดภายในรา้น ท าใหส้ามารถเลือก
หยิบสินคา้ไดโ้ดยสะดวก และมีเสน่หด์ึงดูดใจใหเ้กิดความ ตอ้งการซือ้สินคา้ ขณะเดียวกันกลุ่ม
ผูบ้รโิภคซึ่งเป็นผูใ้หญ่ยงัคงมีความภกัดีกบัการซือ้สินคา้อปุโภค บรโิภคประจ าวนัจากรา้นขายของช า
มากกวา่รา้นคอนวีเนียนสโตร ์ดว้ยเหตผุลของการมีมนษุยสมัพนัธร์ะหวา่งผูซ้ือ้และผูข้าย ซึง่สว่นใหญ่
จะมีความสนิทสนมกันในระดับหนึ่งจากการเป็นลูกคา้ประจ า ในขณะที่บางกลุ่มก็เปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมมาเลือกซือ้สินคา้ในรา้นคอนวีเนียนสโตร ์เช่นกบั เดียวกบัผูบ้ริโภคกลุ่มวยัรุน่และกลุ่มคน
รุน่ใหม่ดว้ยเหตผุลคลา้ยๆ กนั 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยทางตลาดคา้ปลีกที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 
พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน พบว่า ปัจจัยทางตลาดคา้ปลีกดา้นกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นจัดจ าหน่าย ดา้นสื่อสารการตลาด และ ดา้นสินคา้ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้น
สะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน  ในขณะที่ ปัจจยัทางตลาดคา้ปลีกดา้นราคา และ ดา้นบคุลากรไม่
สง่ผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ พืน้ที่อ  าเภอหนองโดน ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ
Fox (1999) ได้ศึกษาเก่ียวกับนโยบายการบริหารร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่อยู่ ในรูปแบบของ  
Chain Stores ไดแ้ก่ เรื่องนโยบายดา้นราคา การส่งเสริมการตลาดและความหลากหลายของสินคา้
ภายในรา้น ซึง่นโยบายดงักลา่วจะมีความแตกต่างจากรา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดิม (Traditional Retailers
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) โดยงานวิจัยนีต้อ้งการส ารวจว่านโยบายต่างๆที่กล่าวมานั้น จะส่งผลต่อรายไดข้องรา้นคา้ปลีก
รูปแบบต่างๆนัน้อย่างไร ซึ่งผลของการวิจยัพบว่าความหลากหลายของสินคา้ภายในรา้นจะมีผลต่อ
ยอดขายและพฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคมากกว่าการใชน้โยบายด้านราคาและการส่งเสริม
ทางการตลาดส าหรบัการท าโฆษณาเก่ียวกบักิจกรรมพิเศษทางการตลาดจะส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค ในขณะที่การลดราคาสินคา้ที่ไม่ไดท้  าการโฆษณานั้นจะไม่ส่งผลใดๆเลย
นอกจากนีร้ะยะเวลาในการเดินทางมาที่รา้นคา้ปลีกก็มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้เช่นกนั 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนอง
โดนจงัหวดัสระบรุี ผูศ้กึษามีขอ้เสนอแนะ ดงัตอ่ไปนี ้

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้  
1. ผู้ประกอบการรา้นสะดวกซือ้ควรจะมีการเพิ่มแนวทางในการส่งเสริมการตลาดให้มี

แนวทางที่แพร่หลายและเขา้ถึงไดง้่าย เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขาย ดว้ยเหตุนีเ้องจึงท าใหค้วรมีการ
ส่งเสริมการตลาดใหเ้ป็นที่รูจ้ักและแพร่หลายมากขึน้ เนื่องจากในปัจจุบันผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอ
หนองโดน จงัหวดัสระบรุีเริม่มีการเลือกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซือ้เพิ่มมากขึน้ 

2. ผูป้ระกอบการรา้นสะดวกซือ้ควรจะมีการสนับสนุนหรือสรา้งแรงบนัดาลในการเลือกใช้
บรกิารรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุีเพิ่มมากขึน้ ตลอดจนควรมี
การประชาสมัพนัธห์รือมีการรบัรองแหล่งซือ้ขายเพราะจะเนน้ไดว้่าจากงานวิจัยพบว่าแหล่งที่ซือ้มี
ความน่าเชื่อถือ 

3. รา้นสะดวกซือ้ควรมีการก าหนดราคาสินคา้ใหถ้กูกวา่หา้งสรรพสินคา้ และ สามารถตอ่รอง
ราคาได้ ตลอดจนควรมีบริการส่งถึงบ้าน และ มีกิจกรรมการชิงโชคอยู่ตลอด เพื่อเป็นการเพิ่ม
ยอดขาย 

4. ผูป้ระกอบการรา้นสะดวกซือ้ควรมีความพรอ้มที่จะใหบ้ริการ มีระบบการคิดเงินที่ถกูตอ้ง
รวดเร็ว และ มีความสะดวกในการช าระเงิน ตลอดจนมีกระบวนการท างานเพื่อใหล้กูคา้เกิดความ
ประทบัใจอยากซือ้ซ า้ 

5. ผูป้ระกอบการรา้นสะดวกควรมีท าเลที่ตัง้เหมาะสม ใกลท้ี่พกัหรือที่ท  างาน สะดวกต่อการ
ใชบ้ริการ มีการจัดรูปแบบรา้นสวยงามน่าสินใจ จัดสินคา้เป็นหมวดหมู่หาไดง้่าย เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูม้าซือ้สินคา้หรือใชบ้รกิารรา้นสะดวกซือ้ 
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ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป  
1. ควรมีการศกึษาประสิทธิภาพในปัจจยัทางดา้นการตลาด และ การสื่อสารเชิงบรูณาการ 

ที่มีอิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุี
เพิ่มเติม 

2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจในการเลือกใชบ้ริการรา้นสะดวกซือ้ของ
ผูบ้ริโภคในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จังหวดัสระบุรีเพื่อศึกษาแนวทางการจัดจ าหน่ายและน าสรา้งขอ้
ไดเ้ปรียบทางการตลาดต่อไป 

3. ในการศกึษาครัง้นีจ้  ากดัเฉพาะในพืน้ที่อ  าเภอหนองโดน จงัหวดัสระบรุีเท่านัน้ ดงันัน้ควร
มีการกระจายกลุม่ตวัอย่างไปยงัจงัหวดัใกลเ้คียงดว้ยเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูที่แตกตา่งและสมบรูณย์ิ่งขึน้ 

4. ควรใชว้ิธีเก็บขอ้มลูดว้ยวิธีอื่นประกอบดว้ย เช่น การสมัภาษณ ์เพื่อน าขอ้มลูมาใชใ้นการ
พฒันาดา้นการตลาดต่อไป 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 



 
 

 
 

แบบสอบถาม 
 
เร่ือง พฤติกรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ของผู้บริโภคในพืน้ที่อ าเภอหนองโดนจังหวัด
สระบุรี 

แบบสอบถามนีแ้บบออกเป็น 3 ขัน้ตอน 
สว่นที่ 1 ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
สว่นที่ 2 ปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 
สว่นที่ 3 แบบสอบถามพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย / หน้าข้อความทีต่รงกับข้อมูลของทา่นมากทีสุ่ด 
1.1 เพศ 
(   ) ชาย      (   ) หญิง 
1.2 อาย ุ
(   ) อาย ุ21 -25 ปี     (   ) อาย ุ26 – 30 ปี   
(   ) อาย ุ31 -35 ปี     (   ) มากกวา่ 35 ปี 
1.3 สถานภาพสมรส 
(   ) โสด       (   ) สมรส 
(   ) หย่ารา้ง / หมา้ย 
1.4 อาชีพ 
(   ) นกัเรยีน / นิสิต / นกัศกึษา    (   ) พนกังงานบรษัิทเอกชน 
(   ) รบัราชการ      (   ) ธุรกิจสว่นตวั 
(   ) พอ่บา้น / แม่บา้น     (   ) อื่นๆ (โปรดระบ)ุ _________ 
1.5 รายไดต้่อเดือนแบ่งเป็น 
(   ) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท   (   ) 10,001 – 20,000 บาท 
(   ) 20,001 – 30,000 บาท    (   ) 30,001 – 40,000 บาท 
(   ) 40,000 บาท ขึน้ไป 
1.6 วฒุกิารศกึษา 
(   ) ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี     (   ) ปรญิญาตร ี
(   ) สงูกวา่ปรญิญาตร ี



 
 

 
 

 
ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าในร้านสะดวกซือ้ 
ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน ( ) ข้อความทีต่รงกับขอ้มูลทา่น 
5 = ส าคัญมากทีสุ่ด   4 = ส าคัญมาก    3 = ส าคัญปานกลาง  
2 = ส าคัญน้อย   1 = ส าคัญน้อยทีสุ่ด 
 
 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคดิเหน็ 

5 4 3 2 1 

1.ส่วนประสมสินค้า  
1.1 ท่านคิดวา่ในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้ไวค้อยใหบ้รกิารที่หลากหลาย      

1.2 ท่านคิดว่าสินคา้ภายในรา้นมีความทันสมัย ก าลังเป็นที่นิยมใน
ปัจจบุนั 

     

1.3 ท่านคิดวา่สินคา้ภายในรา้นมีมาตรฐานเป็นท่ียอมรบั       

1.4 ท่านคิดวา่สินคา้ในหนึ่งผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือก      

2. ส่วนประสมราคา 

2.1 ท่านคิดวา่ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพสินคา้      

2.2 ท่านคิดวา่ราคาสินคา้ถกูกว่าหา้งสรรพสินคา้      

2.3 ท่านคิดวา่ราคามีความหลากหลายตามคณุภาพสินคา้      

2.4 ท่านคิดวา่ท่านสามารถต่อรองราคาได ้      

3. ส่วนประสมการจัดจ าหน่าย 

3.1 ท่านคิดวา่รา้นคา้ตัง้อยู่ในแหลง่ชมุชนเดินทางสะดวก      

3.2 ท่านคิดวา่มีความสะดวกรวดเรว็ในการเดินทางสามารถไปไดง้่าย      

3.3 ท่านคิดว่ารา้นคา้มีความสะดวกในการใชบ้ริการ เช่น มีที่จอดรถ
หนา้รา้นหรอืบรเิวณใกลเ้คียง 

     

3.4 รา้นสะดวกซือ้มีบรกิารสง่ถึงบา้น ท่านจึงตดัสินใจใชบ้รกิาร      

4. ส่วนประสมทางการสื่อสารการตลาด 

4.1 รา้นสะดวกซือ้มีการลดแลกแจกแถมอยู่ตลอด      

4.2 รา้นสะดวกซือ้มีกิจกรรมการชิงโชคอยูต่ลอด      



 
 

 
 

4.3 ท่านสามารถเปลี่ยนคืนสนิคา้ไดภ้ายในเวลาที่เหมาะสม       

4.4 ท่านคิดวา่การใหซ้ือ้สนิคา้เป็นเงนิเชื่อไดอ้ย่างเหมาะสม      

 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคดิเหน็ 

5 4 3 2 1 

5. ส่วนประสมบุคลากร 

5.1 ท่านรูจ้กักบัเจา้ของรา้น      

5.2 ท่านคิดวา่เจา้ของรา้นมีอธัยาศยัท่ีดีในการใหบ้รกิาร      

5.3 ท่านคิดวา่ทางรา้นใหค้วามใสใ่จลกูคา้ขณะมาซือ้สินคา้      

5.4 ท่านคิดวา่มีความรวดเรว็ในการบรกิาร      

6. ส่วนประสมกระบวนการ 

6.1 ท่านคิดวา่มีความสะดวกในการช าระเงิน      

6.2 ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงินความรวดเร็วในการ
ใหบ้รกิาร 

     

6.3 ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการช าระเงินความถูกต้องของ
กระบวนการใหบ้รกิาร 

     

6.4 ท่านคิดวา่ทางรา้นมีความรูใ้นการใหบ้รกิาร      

7. ส่วนประสมลักษณท์างกายภาพ 

7.1 ท่านคิดวา่ภายในรา้นมีความสวา่ง      

7.2 ท่านคิดวา่มีความเหมาะสมของการวางผงัรา้น      

7.3 ท่านคิดวา่มีความสะดวกในการคน้หาสินคา้จากชัน้วาง      

7.4 ท่านคิดวา่มีความกวา้งที่เหมาะสมของช่องทางเดินในรา้น      

 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามพฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ 
ค าชีแ้จง : โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน ( ) ข้อความทีต่รงกับขอ้มูลทา่น 
5 = ส าคัญมากทีสุ่ด   4 = ส าคัญมาก    3 = ส าคัญปานกลาง  
2 = ส าคัญน้อย   1 = ส าคัญน้อยทีสุ่ด 
 

 
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ 
 

ระดับความคดิเหน็ 

5 4 3 2 1 

1. การรับรู้ปัญหา 

1.1 ท่านคิดว่าสินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีการคดัสรรสินคา้ที่
ตรงตามความต้องการของลูกค้าท่านจึงต้องการซื ้อสินค้าในร้าน
สะดวกซือ้ 

     

1.2 ท่านคิดวา่สินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีความแปลกใหม่ท่าน
จงึตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

     

1.3 ท่านคิดว่าในร้านสะดวกซื ้อมีการจัดโชว์สินค้าผสมผสานกับ
บรรยากาศภายในรา้นท่านจงึตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

     

1.4 ท่านคิดวา่สินคา้ที่จ  าหน่ายในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้พรอ้มจ าหน่าย
เสมอท่านจงึตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

     

2. การค้นหาข้อมูล 

2.1 ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ท่านสอบถามความคิดเห็น
จาก ครอบครวั ญาติ เพื่อน หรือผูมี้ประสบการณ ์

     

2.2 ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ท่านตอ้งคน้หาขอ้มลูจาก 
วิทย ุโทรทศัน ์หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วารสาร ที่มีบทความหรือโฆษณา 
ที่ตรงตามความตอ้งการของท่าน 

     

2.3 ก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ ท่านจะตอ้งคน้หาขอ้มูล
จาก อินเตอรเ์น็ต เช่น เว็บไซต ์อีเมล เป็นตน้ 

     



 
 

 
 

2.4 ก่อนตัดสินใจซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ ท่านค้นหาข้อมูลจาก 
แค็ตตาล็อกสินคา้ โปสเตอร ์แผ่นพับ นิทรรศการ การออกรา้นผูผ้ลิต
หรอืผูจ้  าหน่าย 

     

 
 
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ 
 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

3. การประเมินทางเลือก 

3.1 ท่านเลือกซื ้อสินค้าในร้านสะดวกซื ้อโดยพิจารณาจากความ
น่าเช่ือถือและคณุภาพของสินคา้และรา้นคา้  

     

3.2 ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เนื่องจากมีสินคา้ที่มีคณุสมบตัิ
ตรงตามความตอ้งการ 

     

3.3  ท่านเลือกซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้จากราคาที่เหมาะสมกับ
รายไดข้องท่าน 

     

3.4 ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เนื่องจากมีโปรโมชั่นพิเศษ เชน่ 
ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

     

4. การตัดสินใจ 

4.1 ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้จากปรมิาณที่เหมาะสม      

4.2 ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เพราะมีรายการโปรโมชั่น      

4.3 ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เพราะมีเพื่อนรว่มซือ้ดว้ย      

4.4 ท่านตดัสินใจซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เพราะชื่อเสียงของรา้นคา้      

5. การประเมินหลังการบริโภค 

5.1 ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เป็นที่น่าพึงพอใจ 
ท่านจะยงัคงซือ้ต่อไป 

     

5.2 ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้เป็นที่น่าพึงพอใจ 
ท่านจะแนะน าและบอกต่อใหผู้อ้ื่นซือ้ 

     

5.3 ถ้าผลที่ได้รับจากการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ไม่เป็นที่น่าพึง
พอใจ ท่านจะไม่ซือ้อีกต่อไป 

     



 
 

 
 

5.4 ถ้าผลที่ได้รับจากการซือ้สินค้าในรา้นสะดวกซือ้ไม่เป็นที่น่าพึง
พอใจท่านจะบอกต่อใหบ้คุคลอื่นรบัรูต้่อไป 

     

 
 
 
ข้อเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………...
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………...… 
…………………………………………………………………………………………………………..……………………………………..…...
……………………………………………..…………………………………………………………………………………….…………………
…………………………………………………………………………………………………………………..………………………….………
………..……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
 

              ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงทีใ่หค้วามร่วมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 



 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
สรุปการประเมินตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนือ้หา



 
 

 
 

สรุปการประเมินตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนือ้หา (Content Validity) 

พฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ของผูบ้รโิภคในพืน้ท่ีอ  าเภอหนองโดนจงัหวดัสระบรุี 

ค าชีแ้จง 

1. แบบสอบถามฉบับนีมุ้่งใหไ้ดผ้ลงานการตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยการ

วิเคราะหด์ัชนีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence: IOC) ของแบบสอบถาม 

และพฒันาแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อปรบัปรุงแบบสอบถามใหส้มบูรณย์ิ่งขึน้ก่อน

น าไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มลู   

2. แบบสอบถามนีแ้บง่ออกเป็น 4 สว่น ประกอบดว้ย   

สว่นที่ 1 ขอ้มลูสว่นบคุคลผูต้อบแบบสอบถาม 

  สว่นที่ 2 แบบสอบถามที่เก่ียวกบัขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

สว่นที่ 3 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ 

สว่นที่ 4 ขอ้เสนอแนะ (เพิ่มเติม) 

  3. ขอความกรุณาท่านผูเ้ช่ียวชาญ ช่วยพิจารณาร่างแบบสอบถามส่วนที่ 1-4 ว่ามีความ

สอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถปุระสงค ์(IOC)   

ใหค้ะแนน +1 เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามวดัจดุประสงค/์เนือ้หานัน้   

ใหค้ะแนน 0 เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามวตัถปุระสงค/์เนือ้หานัน้   

ใหค้ะแนน -1 เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามไมว่ดัจดุประสงค/์เนือ้หานัน้   

4. ผูว้ิจยัขอความกรุณาท่านผูเ้ช่ียวชาญ ใหข้อ้เสนอแนะหรอืความคิดเห็นเพิ่มเติมในประเด็น

ที่ยงัไม่สมบรูณ ์โดยการเขียนขอ้เสนอแนะไวท้า้ยขอ้ความนัน้ๆ  

ผูว้ิจยั ขอขอบพระคณุในความกรุณาของท่านเป็นอย่างสงูมา ณ โอกาสนี ้

ส่วนที ่1 ขอ้มลูสว่นบคุคลผูต้อบแบบสอบถาม 



 
 

 
 

ค าชีแ้จงส าหรับผู้เชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาว่าขอ้ความต่างๆ ว่ามีความสอดคลอ้งกบัตวัแปรที่จะ

วดัหรือไม่ โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในผลการพิจารณา  

หมายเหตุ : +1 หมายถึง สอดคลอ้ง 0 หมายถึง ไม่แน่ใจ -1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  

ข้อมูลส่วนบคุคลผู้ตอบแบบสอบถาม 

ประมาณค่าความคิดเหน็
ของผู้ทรงคุณวุฒคินที ่ ค่า 

 IOC 
แปลผล 

1 2 3 
เพศ 

1. ชาย 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2. หญิง 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

อายุ 

1. 21 – 25 ปี 0 1+ 1+ 0.6 ใชไ้ด ้

2. 26 – 30 ปี 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. 31 – 35 ปี 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. มากกวา่ 35 ปี 0 1+ 1+ 0.6 ใชไ้ด ้

สถานภาพ 

1. โสด 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2. สมรส 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. หย่ารา้ง/หมา้ย 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

อาชีพ 

1. นกัเรยีน/นิสิต/นกัศกึษา 0 1+ 1+ 0.6 ใชไ้ด ้

2. พนกังานบรษัิทเอกชน          1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ขา้ราชการ 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ธุรกิจสว่นตวั 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

ประมาณค่าความคิดเหน็

ของผู้ทรงคุณวุฒคินที ่
ค่า แปลผล 



 
 

 
 

ข้อมูลส่วนบคุคลผู้ตอบแบบสอบถาม 

1 2 3  IOC 

5. พอ่บา้น/แมบ่า้น 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

6. อื่นๆ (โปรดระบ)ุ.................... 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

วุฒกิารศึกษา 

1. ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ปรญิญาตร ี  1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

ส่วนที ่2 แบบสอบถามที่เก่ียวกบัขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

ค าชีแ้จงส าหรับผู้เชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาว่าขอ้ความต่างๆ ว่ามีความสอดคลอ้งกบัตวัแปรที่จะ

วดัหรือไม่ โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในผลการพิจารณา  

หมายเหตุ : +1 หมายถึง สอดคลอ้ง 0 หมายถึง ไม่แน่ใจ -1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับขอ้มูล
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ประมาณค่าความคิดเหน็ของ
ผู้ทรงคุณวุฒคินที ่ ค่า 

 IOC 
แปลผล 

1 2 3 
ส่วนประสมสินค้า 

1. ท่านคิดว่าในรา้นสะดวกซือ้มีสินคา้

ไวค้อยใหบ้รกิารที่หลากหลาย 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2. ท่านคิดว่าสินคา้ภายในรา้นมีความ

ทนัสมยั ก าลงัเป็นที่นิยมในปัจจบุนั 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ท่านคิดว่าสินคา้ภายในรา้นมีความ

ทนัสมยั ก าลงัเป็นที่นิยมในปัจจบุนั 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ท่านคิดว่าสินคา้ในหนึ่งผลิตภณัฑมี์

หลายระดบัราคาใหเ้ลือก 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

ส่วนประสมราคา 

1. ท่านคิดว่าราคามีความเหมาะสมกบั

คณุภาพสินคา้ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2.  ท่ านคิ ดว่ า ร าคาสินค้าถูกกว่ า

หา้งสรรพสินคา้ 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้

3. ท่านคิดว่าราคามีความหลากหลาย

ตามคณุภาพสินคา้ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ท่านคิดวา่ท่านสามารถต่อรองราคา

ได ้

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

      



 
 

 
 

 

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับขอ้มูล
ปัจจัยส่วน 

ประสมทางการตลาด 

ประมาณค่าความคิดเหน็ของ

ผู้ทรงคุณวุฒคินที ่
ค่า 
 IOC 

แปลผล 

1 2 3 

ส่วนประสมการจัดจ าหน่าย 

1.  ท่านคิดว่าร้านค้าตั้งอยู่ ในแหล่ง

ชมุชนเดินทางสะดวก 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2. ท่านคิดว่ามีความสะดวกรวดเร็วใน

การเดินทางสามารถไปไดง้่าย 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ท่านคิดว่ารา้นคา้มีความสะดวกใน

การใชบ้ริการ เช่น มีที่จอดรถหนา้รา้น

หรอืบรเิวณใกลเ้คียง 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ร ้านสะดวกซือ้มีบริการส่งถึงบ้าน 

ท่านจงึตดัสินใจใชบ้รกิาร 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

ส่วนประสมทางการสื่อสารการตลาด 

1. รา้นสะดวกซือ้มีการลดแลกแจกแถม

อยู่ตลอด 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้

2. รา้นสะดวกซือ้มีกิจกรรมการชิงโชค

อยู่ตลอด 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้

3. ท่านสามารถเปลี่ยนคืนสินค้าได้

ภายในเวลาที่เหมาะสม 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ท่านคิดว่าการให้ซือ้สินคา้เป็นเงิน

เช่ือไดอ้ย่างเหมาะสม 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้

ส่วนประสมบุคลากร 

1. ท่านรูจ้กักบัเจา้ของรา้น 1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้



 
 

 
 

2. ท่านคิดว่าเจา้ของรา้นมีอธัยาศยัที่ดี

ในการใหบ้รกิาร 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ท่านคิดว่าทางร้านให้ความใส่ใจ

ลกูคา้ขณะมาซือ้สินคา้ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับขอ้มูลปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 

ประมาณค่าความคิดเหน็ของ

ผู้ทรงคุณวุฒคินที ่
ค่า 
 IOC 

แปลผล 

1 2 3 
4. ท่านคิดว่ามีความรวดเร็วในการ

บรกิาร 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

ส่วนประสมกระบวนการ 

1.  ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการ

ช าระเงิน 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2.  ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการ

ช าระเงินความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3.  ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการ

ช าระเงินความถกูตอ้งของกระบวนการ

ใหบ้รกิาร 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ท่านคิดว่าทางรา้นมีความรูใ้นการ

ใหบ้รกิาร 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

ส่วนประสมลักษณท์างกายภาพ 

1. ท่านคิดวา่ภายในรา้นมีความสวา่ง 1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2. ท่านคิดว่ามีความเหมาะสมของการ

วางผงัรา้น 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3.  ท่านคิดว่ามีความสะดวกในการ

คน้หาสินคา้จากชัน้วาง 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ท่านคิดว่ามีความกวา้งที่เหมาะสม

ของช่องทางเดินในรา้น 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้



 
 

 
 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามที่เก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

ค าชีแ้จงส าหรับผู้เชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาว่าขอ้ความต่างๆ ว่ามีความสอดคลอ้งกบัตวัแปรที่จะ

วดัหรือไม่ โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในผลการพิจารณา  

หมายเหตุ : +1 หมายถึง สอดคลอ้ง 0 หมายถึง ไม่แน่ใจ -1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับ
พฤตกิรรมการซือ้ 

ประมาณค่าความคิดเหน็
ของผู้ทรงคุณวุฒคินที ่ ค่า 

 IOC 
แปลผล 

1 2 3 

การรับรู้ถงึปัญหา 

1. ท่านคิดว่าสินค้าที่จ  าหน่ายใน

รา้นสะดวกซือ้มีการคดัสรรสินคา้ที่

ตรงตามความต้องการของลูกค้า

ท่านจึงต้องการซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้ 

0 1+ 1+ 0.6 ใชไ้ด ้

2. ท่านคิดว่าสินค้าที่จ  าหน่ายใน

ร้านสะดวกซื ้อมีความแปลกใหม่

ท่านจึงต้องการซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้ 

0 1+ 1+ 0.6 ใชไ้ด ้

3. ท่านคิดว่าในรา้นสะดวกซือ้มีการ

จั ด โ ช ว์ สิ น ค้ า ผ ส ม ผ ส า น กั บ

บรรยากาศภายในร้านท่ านจึ ง

ตอ้งการซือ้สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้

4. ท่านคิดว่าสินค้าที่จ  าหน่ายใน

ร้า น ส ะด ว ก ซื ้อ มี สิ น ค้ า พ ร้อ ม

จ าหน่ายเสมอท่านจึงต้องการซือ้

สินคา้ในรา้นสะดวกซือ้ 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้



 
 

 
 

การค้นหาข้อมูล 
1. ก่อนตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน
สะดวกซื ้อท่ านสอบถามความ
คิดเห็นจาก ครอบครวั ญาติ เพื่อน 
หรอืผูมี้ประสบการณ ์

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับ

พฤตกิรรมการซือ้ 

ประมาณค่าความคิดเหน็
ของผู้ทรงคุณวุฒคินที ่ ค่า 

 IOC 
แปลผล 

1 2 3 

2. ก่อนตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้ท่านตอ้งคน้หาขอ้มลูจาก 

วิทย ุโทรทศัน ์หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 

วารสาร ที่มีบทความหรือโฆษณา ท่ี

ตรงตามความตอ้งการของท่าน 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ก่อนตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้ ท่านจะตอ้งคน้หาขอ้มลู

จาก อินเตอรเ์น็ต เช่น เว็บไซต ์อีเมล 

เป็นตน้ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ก่อนตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซื ้อ ท่านค้นหาข้อมูลจาก 

แค็ตตาล็อกสินค้า โปสเตอร ์แผ่น

พบั นิทรรศการ การออกรา้นผูผ้ลิต

หรอืผูจ้  าหน่าย 

 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้

การประเมินผลทางเลือก  

1. ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้โดยพิจารณาจากความน่าเช่ือถือ

และคณุภาพของสินคา้และรา้นคา้ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้



 
 

 
 

2. ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้เนื่องจากมีสินคา้ที่มีคุณสมบัติ

ตรงตามความตอ้งการ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้จากราคาที่เหมาะสมกับรายได้

ของท่าน 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ท่านเลือกซือ้สินคา้ในรา้นสะดวก

ซือ้เนื่องจากมีโปรโมชั่นพิเศษ เช่น 

ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

      

แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับ

พฤตกิรรมการซือ้ 

ประมาณค่าความคิดเหน็
ของผู้ทรงคุณวุฒคินที ่ ค่า 

 IOC 
แปลผล 

1 2 3 

การตัดสินใจเลือก  

1. ท่านตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้จากปรมิาณที่เหมาะสม 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

2. ท่านตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้เพราะมีรายการโปรโมชั่น 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

3. ท่านตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้เพราะมีเพื่อนรว่มซือ้ดว้ย 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

4. ท่านตัดสินใจซื ้อสินค้าในร้าน

สะดวกซือ้เพราะชื่อเสียงของรา้นคา้ 

1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

การประเมินภายหลังการบริโภค  

1. ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ใน

ร้านสะดวกซื ้อเป็นที่น่าพึงพอใจ 

ท่านจะยงัคงซือ้ต่อไป 

1+ 0 1+ 0.6 ใชไ้ด ้



 
 

 
 

2. ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ใน

ร้านสะดวกซื ้อเป็นที่น่าพึงพอใจ 

ท่านจะแนะน าและบอกต่อใหผู้อ้ื่น

ซือ้ 

1+ 0 1+ 0.6 ใชไ้ด ้

3. ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ใน

รา้นสะดวกซือ้ไม่เป็นที่น่าพึงพอใจ 

ท่านจะไม่ซือ้อีกต่อไป 

1+ 0 1+ 0.6 ใชไ้ด ้

4. ถา้ผลที่ไดร้บัจากการซือ้สินคา้ใน

รา้นสะดวกซือ้ไม่เป็นที่น่าพึงพอใจ

ท่านจะบอกต่อให้บุคคลอื่นรับรู ้

ต่อไป 

1+ 1+ 0 0.6 ใชไ้ด ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะ 

ค าชีแ้จงส าหรับผู้เชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาว่าขอ้ความต่างๆ ว่ามีความสอดคลอ้งกบัตวัแปรที่จะ

วดัหรือไม่ โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในผลการพิจารณา  

หมายเหตุ : +1 หมายถึง สอดคลอ้ง 0 หมายถึง ไม่แน่ใจ -1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  

ข้อเสนอแนะ 

ประมาณค่าความคิดเหน็

ของผู้ทรงคุณวุฒคินที ่
ค่า 
 IOC 

แปลผล 

1 2 3 
1. ขอ้เสนอแนะ  1+ 1+ 1+ 1.0 ใชไ้ด ้

ผูว้ิจยัวิเคราะหค์่าความตรงเชิงเนือ้หาของรายการขอ้ค าถามดว้ยการสอบถามความคิดเห็น

ของผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่าน โดยใช้แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสรา้งขึน้ มาวิเคราะห์ดัชนีความ

สอดคลอ้งระหวา่งรายการขอ้ค าถามกบั วตัถปุระสงคก์ารวิจยัดว้ยคา่ IOC (Index of Item Objective 

Congruence) แลว้ไดค้่า IOC ที่มีค่าตัง้แต่ 0 – 1.0 สรุปค่า IOC ทัง้ฉบบั = 0.89 ผูว้ิจยัจึงสรุปจดัท า

แบบสอบถามส าหรบัน าไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้ มลูจากกลุม่ตวัอย่าง 
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