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บทคดัย่อ 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 2) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท            
3) ศึกษาความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท และ 4) วิเคราะห์
ปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ท  

ประชากรในการวิจยัคือ บุคลากรและนกัศึกษาท่ีก าลงัศึกษาของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 
และบุคคลภายนอกท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ทจ านวน 18,219 คน ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดย
ใชสู้ตรของทาโร ยามาเนท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคลาดเคล่ือน 5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 392 คน ใช้
วธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบโควตาตามสัดส่วนของประชากรในแต่ละกลุ่มและแบบตามสะดวกจากผูบ้ริโภคท่ี
เขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เคร่ืองมือท่ีใชร้วบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ  

 ผลการวิจัยพบว่า 1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุเฉล่ีย 22.39 ปี สถานภาพบุคคลเป็น
นกัศึกษา สถานภาพการสมรสโสด การศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ีย 8,633.67 บาทต่อเดือน และมีท่ี
พกัอาศยัเป็นหอพกั/อาคารชุด/บา้นพกัภายในมหาวทิยาลยั 2) เหตุผลท่ีมาซ้ือสินคา้เน่ืองจากเช่ือมัน่ในคุณภาพและ
ความปลอดภยัของสินคา้ กลุ่มสินคา้ท่ีนิยมซ้ือท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยั คือ นมสดพาสเจอร์ไรส์ กลุ่มสินคา้
ซ้ือมาขายไปท่ีนิยมซ้ือ คือสินคา้บริโภค ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือ คือ ช่วง 15.01 – 18.00 น. วนัท่ีเขา้มาซ้ือส่วนใหญ่ 
คือ วนัเสาร์ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการมาซ้ือสินคา้ คือ เพ่ือน ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากเพ่ือนบอกต่อ ๆ กนั ความถ่ีใน
การซ้ือเฉล่ีย 2.23 คร้ังต่อสัปดาห์ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย 193.53 บาทต่อสัปดาห์ 3) ความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นบุคลากรและดา้นหลกัฐานทาง
กายภาพอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และดา้นอ่ืนๆ อยูใ่นระดบัมาก และ 4) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ด้านความถ่ีในการซ้ือ ได้แก่ ประเภทของท่ีพักอาศัย และด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ได้แก่ สถานภาพบุคคล 
สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และประเภทของท่ีพกัอาศยั ส่วนความพึงพอใจใน
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือดา้นความถ่ีในการซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคลากรและดา้น
หลกัฐานทางกายภาพ และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

ค าส าคญั  พฤติกรรมการซ้ือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
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Abstract 

 

The purposes of the research were to 1) study personal factors of 

consumers buying products at the Farm Mart Shop of Suranaree University of 

Technology; 2) study their buying behavior; 3) study their satisfaction towards 

marketing mix factors; and 4) to analyze how personal factors and satisfaction with 

marketing mix factors affected consumers’ buying behavior at Farm Mart Shop. 

The study population consisted of 18,219 staff and students of Suranaree 

University of Technology, and outsiders buying products in Farm Mart Shop. The 

sample size was 392 persons, which was determined by Taro Yamane formula at 95% 

confidence level and 5% error. The samples were first selected by quota sampling 

according to the proportion of the population in each group and then selected by 

convenience sampling from consumers buying products in the Farm Mart Shop. The 

research tool was a questionnaire. The statistics used to analyze the data were 

frequency, percentage, mean, standard deviation, and multiple regression analysis. 

The results showed that 1) the majority of the consumers were female, 

average age 22.39 years, students, single, with lower than bachelor’s degree 

education, with average income of 8,633.67 baht per month, and living in a 

dormitory/condominium/house on campus. 2) The reason for buying products in Farm 

Mart Shop was the confidence in quality and safety of the products. The most 

frequently purchased product produced from the university farm was pasteurized fresh 

milk. The most frequently purchased trading products were consumer products. The 

most common purchase time was 15.01-18.00., and the most common shopping day 

was Saturday. People who influenced purchases were friends and information about 

the shop was mostly delivered by friends as well. The average number of shopping 

times per week was 2.23 and average buying expenses were 193.53 baht per week. 3) 

Overall, the consumers’ marketing mix satisfaction was at a high level. The people 

and the physical evidence factors were rated at the highest levels, while the other 

factors were at a high level. 4) The only personal factor affecting consumers’ buying 

behavior in terms of buying frequency was the type of living place, but in terms of 

buying expenses, buying behavior was affected by the factors of personnel status, 

marital status, education level, average income per month, and type of living place. 

Marketing mix factors affecting consumers’ buying behavior in terms of buying 

frequency were personnel and physical evidence, and in terms of buying expenses 

was product at the statistical significance level of 0.05 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 

ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับการขายสินค้าและบริการไปสู่ผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ยโดยอาจจะรับสินคา้มาจากผูผ้ลิต หรือรับสินคา้มาจากผูค้า้ส่งมาจ าหน่ายในร้าน ธุรกิจคา้
ปลีกยงัท าให้ห่วงโซ่อุปทานท่ีประกอบดว้ยผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ าหน่าย และผูบ้ริโภคมีการเช่ือมต่อกนัโดย
มุ่งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและช่วยยกระดบัคุณภาพชีวิตและสภาพแวดลอ้มท่ีดียิ่งขึ้น 
การประกอบธุรกิจค้าปลีกยงัมีประโยชน์ในการเพิ่มประสิทธิภาพของการกระจายสินค้าให้กับ
ผูบ้ริโภคแล้ว ก็ยงัเพิ่มประสิทธิภาพของผูผ้ลิตท าให้ผูผ้ลิตเกิดการแข่งขันในด้านการพัฒนา
ผลิตภณัฑแ์ละพฒันาทางดา้นการใหบ้ริการของตนเองเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท า
ให้เกิดผลดีต่อผูบ้ริโภคท่ีจะไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพและการไดรั้บการบริการท่ีดีคุม้ค่ากบั
เงินท่ีตนเองตอ้งจ่ายไป  ธุรกิจคา้ปลีกยงัมีความส าคญัต่อเศรษฐกิจ และสังคม ท่ีเกิดจากการขยายตวั
ของธุรกิจคา้ปลีกเกิดการจา้งงานมากขึ้นตาม และรัฐสามารถเก็บภาษีไดเ้พิ่มขึ้นสามารถน าเงินนั้น
มาพฒันาประเทศให้เจริญขึ้น ปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกมีการแข่งขนักนัสูงเน่ืองจากมีผูป้ระกอบการ
จ านวนมากท่ีเป็นทั้งห้างสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ และร้านโชห่วย ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกใน
การซ้ือสินค้ามากขึ้น ท าให้ธุรกิจค้าปลีกต้องมีการปรับตัวให้ตอบสนองต่อความต้องการของ
ผูบ้ริโภคโดยจะเห็นไดว้่ามีการจดัท ากลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อดึงดูดให้กบัผูบ้ริโภคเขา้ไปซ้ือสินคา้
หรือใชบ้ริการอยูต่ลอดเวลา การปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกเพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ท่ีมีแนวโน้มให้ความส าคญัของการไดรั้บความคุม้ค่าจากสินคา้และบริการและห่วงใยต่อสุขภาพ 
และมีการติดติอส่ือสารกันทางออนไลน์มากขึ้น ดังนั้นธุรกิจคา้ปลีกตอ้งชนะใจลูกคา้ด้วยการส่ง
มอบคุณค่าระยะยาวจึงจะท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกสามารถไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัได ้

สถาบนัอุดมศึกษา คือ สถาบนัท่ีจดัการศึกษาท่ีสูงกว่าระดบัมัธยมศึกษา มีทั้งต ่ากว่า
ระดบัปริญญาตรี ปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี มหาวิทยาลยัจึงมีบทบาทหนา้ท่ีในการให้วิชา
ความรู้แก่ผูเ้รียน โดยบทบาทและหนา้ท่ีหลกัของสถาบนัอุดมศึกษา ไดแ้ก่ การผลิตบณัฑิต การวิจยั
พฒันา การบริการทางวิชาการ และการบ ารุงศิลปะและวฒันธรรม มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 
(มทส.) เป็นมหาวิทยาลยัของรัฐแห่งแรกของประเทศไทยท่ีมีฐานะเป็น มหาวิทยาลยัในก ากบัของ
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รัฐ เป็นนิติบุคคลท่ีไม่เป็นส่วนราชการและรัฐวิสาหกิจ มีพนัธกิจหลกั ได้แก่ ด้านการผลิตและ
พฒันาก าลงัคนระดบัสูงทางดา้นวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการใน
การพฒันาประเทศ ดา้นการวิจยั คน้ควา้เพื่อสร้างสรรค ์จรรโลงความกา้วหนา้ทางวิชาการ และการ
น าผลการวิจัยไปใช้ในการพัฒนาประเทศ ด้านปรับแปลง ถ่ายทอดและพัฒนาเทคโนโลยีท่ี
เหมาะสมเพื่อให้ประเทศไทยพึ่ งพาตนเองทางเทคโนโลยีเพื่อการพัฒนาได้มากขึ้ น ด้านการ
ให้บริการทางวิชาการแก่ชุมชนและหน่วยงานต่าง ๆ ทั้ งภาครัฐและเอกชน ด้านการทะนุบ ารุง
ศิลปวัฒนธรรมของชาติและของท้อง ถ่ิน  โดยเฉพาะอย่างยิ่ ง ศิลปวัฒนธรรมของภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี ได้จัดการด้านการเรียนการสอนโดยมี
หลกัสูตรท่ีเปิดสอนตั้งแต่ระดับปริญญาตรี-ปริญญาเอก ได้แก่ หลกัสูตรวิทยาศาสตร์ หลกัสูตร
เทคโนโลยีสังคม หลกัสูตรเทคโนโลยีการเกษตร หลกัสูตรแพทยศาสตร์ หลกัสูตรพยาบาลศาสตร์ 
หลกัสูตรทนัตแพทยศาสตร์ หลกัสูตรสาธารณสุขศาสตร์ หลกัสูตรวิศวกรรมศาสตร์ โดยเน้นการ
เรียนการสอนและการวิจยัทางดา้นวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีท่ีสอดคลอ้งตามความตอ้งการผลิต
ทางดา้นก าลงัคนท่ีมีความรู้ดา้นเทคโนโลยท่ีีจ าเป็นต่อการพฒันาของประเทศ  

ฟ า ร์ม มห าวิ ท ย าลั ย เท ค โน โล ยี สุ รน า รี  (ฟ า ร์ม  มท ส .)  สั งกั ด ส านั ก วิ ช า
เทคโนโลยีการเกษตร ตั้งอยู่บริเวณดา้นทิศตะวนัตกเฉียงเหนือของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 
ได้เร่ิมบุกเบิกพัฒนาพื้นท่ี เม่ือวนัท่ี 1 กรกฎาคม 2536 มีพิธีเปิดฟาร์มมหาวิทยาลัยฯ อย่างเป็น
ทางการเม่ือวนัท่ี 22 ธันวาคม 2538 โดยมีพื้นท่ีทั้งหมดประมาณ 1,500 ไร่ แบ่งเป็นพื้นท่ีเพื่อการ
ผลิตพืชและการผลิตสัตวป์ระมาณ 1,100 ไร่ ส่วนอีก 400 ไร่ เป็นพื้นท่ีส่วนสนบัสนุนการผลิต เช่น 
ส านักงาน พื้นท่ีส าหรับจกัรกลการเกษตร อ่างเก็บน ้ า โรงเรือนและถนน  พื้นท่ีทดลองทางด้าน
วิทยาศาสตร์และสวนสาธารณะ การจัดตั้ งฟาร์ม มทส. จึงเป็นไปเพื่อรองรับวตัถุประสงค์ของ
หลกัสูตร ของส านักวิชาเทคโนโลยีการเกษตร ซ่ึงเน้นการผลิตในลกัษณะเกษตรอุตสาหกรรม ซ่ึง
ตอ้งใชเ้ทคโนโลยกีารผลิต มีการจดัการการเรียนการสอนระดบัผลิตซ่ึงตอ้งมีขนาดใหญ่สอดคลอ้ง
กบัการผลิตจริง ในระดบัทางการคา้ขนาดเล็ก (Minimum Commercial Scale) โดยใชเ้ทคโนโลยีใน
การผลิต จึงมีความโดดเด่น และแตกต่างจากการจัดการเรียนการสอนทางด้านการเกษตรของ
สถาบนัอ่ืนโดยทัว่ไป ท าให้เกิดการเรียนรู้ในปัญหาจริงท่ีเกิดขึ้นในการผลิต นกัศึกษาและคณาจารย์
จะมีการเรียนรู้สภาพจริง เขา้ใจแนวคิดทางธุรกิจของเกษตรอุตสาหกรรม สามารถน าวิชาการมา
ปรับใช้ในการพฒันาและแก้ปัญหาได้ตรงประเด็นทันกับสถานการณ์ท่ี เปล่ียนแปลงตลอดเวลา 
(ฟาร์มมหาวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี, 2556) ฟาร์มมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 
บริหารงานโดยมีต าแหน่ง ผูจ้ดัการฟาร์ม และรองผูจ้ดัการฟาร์ม  ประกอบไปดว้ย 5 หน่วยงานหลกั 
ดงัน้ี   
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1.1  ส ำนักงำนฟำร์ม มีหน้าท่ีสนับสนุนงานดา้น การเงินและบญัชี บุคคล พสัดุ และ
ดา้นเอกสาร ของฟาร์มมหาวิทยาลยั 

1.2  ฝ่ำยบริกำรกำรเรียนกำรสอนและวิจัย มีการด าเนินงานให้บริการการเรียนการสอน
เป็นหลกัและรองรับบทปฏิบติัการของสาขาวิชาและสนบัสนุนการวิจยัของคณาจารยแ์ละนกัศึกษา
ระดับบณัฑิตศึกษา ประกอบไปดว้ย 3 กลุ่มงาน ไดแ้ก่  1) กลุ่มงานสัตวศาสตร์ ประกอบไปดว้ย 
งานสัตวปี์ก งานสุกร งานโค งานประมง โครงการแพะ  2) กลุ่มงานพืชศาสตร์ ประกอบไปดว้ย 
งานพืชผกั งานยางพารา งานไมผ้ล งานพืชไร่และเมล็ดพนัธุ์ งานไมด้อกไมป้ระดบั งานองุ่น งาน
เพาะเล้ียงเน้ือเยื่อ  และ3) กลุ่มงานจักรกลการเกษตร ประกอบไปด้วย งานซ่อมบ ารุง และงาน
ให้บริการเคร่ืองจกัรกล เป็นหน่วยงานท่ีให้การสนับสนุนด้านการซ่อมบ ารุงและการให้บริการ
เคร่ืองจกัรกล และรถยนต ์ใหแ้ก่หน่วยงานในฟาร์มมหาวิทยาลยั 

1.3  ฝ่ำยปรับแปลงและถ่ำยทอดเทคโนโลยี มีหน้าท่ีปรับแปลงพฒันาและถ่ายทอด
เทคโนโลยีท่ี เกิดจากงานวิจัย ประกอบไปด้วย 2 งาน ได้แก่  1) งานบริการวิชาการ มีหน้าท่ี
ใหบ้ริการวิชาการแก่ชุมชน  และ2) งานปรับแปลงและพฒันา มีหนา้ท่ีวิจยัและปรับแปลงพฒันาการ
แปรรูปผลผลิตทางการเกษตรจากฟาร์มมหาวิทยาลัย ผลิตภณัฑ์ท่ีได้ปรับแปลงและพฒันา เช่น 
น ้านมขา้ว ซ่ีโครงหมูรมควนั ใส้กรอกปลา ใส้กรอกหมู ผกัแผน่ เป็นตน้ 

1.4  ฝ่ำยวิเครำะห์และพัฒนำโครงกำรเชิงธุรกิจ มีการด าเนินงานในรูปแบบวิสาหกิจ 
ประกอบไปดว้ย 5 งาน ไดแ้ก่  1) งานร้านคา้ มีหน้าท่ีในการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีเป็นผลผลิตทั้งใน
รูปแบบสินคา้สดและสินคา้ท่ีแปรรูปจากฟาร์มมหาวิทยาลยั และจ าหน่ายสินคา้อุปโภค บริโภค  
ประกอบดว้ย 6 ร้านคา้ ไดแ้ก่ ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ร้านคา้อาคารวิชาการ 1 ร้านคา้อาคารเรียนรวม 1 
ร้านค้าอาคารเรียนรวม 2 ร้านคา้โรงอาหารเด่นทองกวาว และร้านคา้โรงเรียนสุรวิวฒัน์  2) งาน
ส่งเสริมธุรกิจและถ่ายทอดเทคโนโลยี มีหน้าท่ีในการส่งเสริมการตลาดและถ่ายทอดเทคโนโลยี
ให้กบัเกษตรกร  3) โครงการภูมิทศัน์ มีหนา้ท่ีในการดูแลภูมิทศัน์ของมหาวิทยาลยั  4) โครงการไก่
โคราช มีหน้าท่ี ผลิตพนัธุ์ไก่และลูกไก่พนัธุ์โคราชจ าหน่ายให้กลุ่มเกษตรกรท่ีเขา้ร่วมโครงการ  
และ5) โครงการยางพารา มีหนา้ท่ีผลิตยางพารา ผลิตภณัฑท่ี์ได ้เช่น ยางแผน่รมควนั ขี้ยาง เป็นตน้ 

1.5  ฝ่ำยพัฒนำโรงประลองและยกระดับกำรผลิต มีการด าเนินงานในรูปแบบวิสาหกิจ 
ประกอบไปดว้ย 5 งาน ไดแ้ก่  1) งานโรงงานอาหารสัตว ์ 2) งานโรงแปรรูปนม  3) งานน ้ าด่ืม  4) 
งานซ่อมบ ารุง เป็นหน่วยงานท่ีใหก้ารสนบัสนุนการซ่อมบ ารุงของงานวิสาหกิจ  และ5) งานประกนั
คุณภาพ เป็นหน่วยงานท่ีมีหนา้ท่ีควบคุมคุณภาพ และตรวจสอบคุณภาพสินคา้ท่ีเป็นวตัถุดิบน าเขา้
จากภายนอกเข้ามาผลิตภายในโรงงานให้ เป็นไปตามมาตรฐาน และยังก ากับตรวจสอบ 
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กระบวนการผลิต คุณภาพของสินค้าท่ีได้ให้เป็นไปตามเกณฑ์มาตรฐานท่ีก าหนดก่อนท่ีน า
สินคา้ออกจ าหน่ายสู่ทอ้งตลาด 

งานร้านค้า สังกัดฝ่ายวิเคราะห์และพัฒนาโครงการเชิงธุรกิจ  มีการด าเนินงานใน
รูปแบบวิสาหกิจ ประกอบด้วย 6 ร้านค้า ได้แก่ ร้านค้าฟาร์มมาร์ท ร้านค้าอาคารวิชาการ 1         
ร้านค้าอาคารเรียนรวม 1 ร้านค้าอาคารเรียนรวม 2 ร้านค้าโรงอาหารเด่นทองกวาว และร้านค้า
โรงเรียนสุรวิวฒัน์ แต่ดว้ยวตัถุประสงค์ของฟาร์มมหาวิทยาลยัท่ีตอ้งการมีร้านคา้ไวเ้พื่อจ าหน่าย
สินคา้จากผลผลิตท่ีได้จากกิจกรรมการเรียนการสอนและด้านวิสาหกิจในราคาปลีก จึงได้จดัตั้ง
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ขึ้นพร้อมกับการจดัตั้งฟาร์มมหาวิทยาลยั ซ่ึงร้านคา้ฟาร์มมาร์ทถือได้ว่าเป็น
ตวัแทนหรือเป็นภาพลกัษณ์ของฟาร์มมหาวิทยาลยั สินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากร้านคา้ท่ีเป็นจุดขาย
อ่ืนของฟาร์มมหาวิทยาลยั คือเนน้การจ าหน่ายสินคา้ท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยัในราคาปลีก ทั้ง
ในรูปแบบสินคา้สดและสินคา้แปรรูป และมีสินคา้ส าหรับอุปโภคและบริโภคน าเขา้มาร่วมจ าหน่าย
ภายในร้านคา้ เป็นการเพิ่มความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ส าหรับบริโภคให้กบัผูบ้ริโภคท่ีอาศยั
อยู่ภายในและภายนอกมหาวิทยาลยั และยงัเป็นการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายผลผลิตทางการ
เกษตรของฟาร์มมหาวิทยาลยัอีกช่องทางหน่ึง เน่ืองจากการด าเนินงานของร้านคา้ฟาร์มมาร์ทอยู่ใน
รูปแบบวิสาหกิจท่ีทางมหาวิทยาลยัมีนโยบายให้หน่วยงานท่ีด าเนินงานดา้นวิสาหกิจตอ้งมีผลการ
ด าเนินงานด้านรายไดม้ากกว่ารายจ่าย โดยท่ีมหาวิทยาลยันั้นไดมี้การจดัสรรงบประมาณรายจ่าย
ประจ าปีให้น ามาบริหารจดัการก่อให้เกิดรายได ้เพื่อท่ีจะท าให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทพึ่งพาตนเองได้
อยา่งย ัง่ยืน ลดภาระการสนบัสนุนงบประมาณรายจ่ายจากทางมหาวิทยาลยั อีกทั้งยงัเป็นตวัอยา่งให้
นกัศึกษาไดเ้รียนรู้กระบวนการบริหารจดัการขายสินคา้ทางการเกษตรและสินคา้ทัว่ไปในดา้นการ
จดัการร้านคา้ขายปลีกเพื่อก่อให้เกิดก าไรทางธุรกิจ จึงท าให้นกัศึกษาท่ีเขา้มาเรียนมีประสบการณ์
ดา้นการบริหารจดัการร้านคา้ควบคู่ไปดว้ยกนั 

ปัจจุบนัภายในและภายนอกรอบ ๆ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี ได้เกิดชุมชนท่ี
เจริญเติบโตขึ้นมีประชากรอาศยัอยู่หนาแน่นขึ้น ท าให้เกิด ตลาดสด ร้านโชห่วย และร้านสะดวก
ซ้ือ ขึ้นหลายแห่งทั้งท่ีจดัตั้งขึ้นภายในมหาวิทยาลยัและรอบ ๆ มหาวิทยาลยั ท าให้ผูบ้ริโภคท่ีอาศยั
อยู่ภายในและรอบ ๆ มหาวิทยาลยั มีทางเลือกในการซ้ือสินคา้ส าหรับอุปโภคบริโภคมากขึ้น จึงท า
ใหผู้บ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ท่ีอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั
หรือใกลท่ี้ท างานมากขึ้น ดงันั้นเพื่อเป็นการปรับตวัของร้านคา้ฟาร์มมาร์ทเพื่อให้ตอบสนองต่อ
นโยบายของทางมหาวิทยาลยัด้านการด าเนินงานวิสาหกิจ และตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เพือ่ใหร้้านคา้ฟาร์มมาร์ทพึ่งพาตนเองไดแ้บบอยา่งย ัง่ยืน และเพื่อท่ีจะใชแ้นวความคิดทาง
การตลาดสมยัใหม่และรักษาภาพลกัษณ์ท่ีดีของฟาร์มมหาวิทยาลยั ซ่ึงจะท าให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
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บรรลุวตัถุประสงค์ตามท่ีตั้งไว ้จึงมีความจ าเป็นท่ีจะศึกษาตลาดเป้าหมายและศึกษาความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยร้านคา้ฟาร์มมาร์ทไดรั้บผล
ก าไรจากการสร้างความพอใจของลูกคา้ (เสาวภา มีถาวรกุล , 2557) ทางผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะ
วิ จั ย ปั จ จั ย ท่ี มี ผ ล ต่ อ พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซ้ื อ ข อ ง ผู ้ บ ริ โ ภ ค ใ น ร้ า น ค้ า ฟ า ร์ ม ม า ร์ ท                                  
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี เพื่อใช้เป็นแนวทางในการจดัท ากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบการแข่งขนั และปรับปรุงเปล่ียนแปลงการให้บริการให้เป็นท่ีพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท และขยายส่วนครองการตลาดทั้งท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเดิมและ
เพิ่มกลุ่มผูบ้ริโภคใหม่ ใหมี้ส่วนครองตลาดเพิ่มขึ้นต่อไป  

      

2. วัตถุประสงค์กำรวิจัย 
 

2.1  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ี ซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี         

2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยสุีรนารี   

2.3  เพื่อศึกษาความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี      

2.4  เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี  

   
3. กรอบแนวคิดกำรวิจัย  
 
 การวิจยัคร้ังน้ีกรอบแนวคิดการวิจยัไดม้าจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยั
เทคโนโลยสุีรนารี   
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                              ตวัแปรอิสระ                                                            ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

4. สมมติฐำนกำรวิจัย  
 

4.1  ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพบุคคล สถานภาพการสมรส ระดับ
การศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และท่ีพักอาศัย มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในด้าน
ความถ่ีในการซ้ือและค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุร
นารี 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพบุคคล 
4. สถานภาพการสมรส 
5.ระดบัการศึกษา 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
7. ท่ีพกัอาศยั 
 

พฤติกรรมกำรซ้ือของผู้บริโภคใน
ร้ำนค้ำฟำร์มมำร์ท 
- ความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง /  สัปดาห์) 
- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) ควำมพงึพอใจของผู้บริโภคต่อ

ส่วนประสมกำรตลำด 7Ps 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 
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4.2  ควำมพึงพอใจด้ำนส่วนประสมกำรตลำด 7Ps มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในดา้นความถ่ีในการซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยั
เทคโนโลยสุีรนารี  
 

5. ขอบเขตของกำรวิจัย 
 

การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดก้ าหนดขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี 
 5.1  ขอบเขตด้ำนประชำกร ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยจ าแนกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่         

1) บุคลากรของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี  2) นักศึกษาของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี  
และ3) บุคคลภายนอกมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารีท่ีเข้ามาซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 

5.2  ขอบเขตด้ำนตัวแปร ตวัแปรท่ีใช้ในการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ 2 สมการ จ าแนกได ้2 กลุ่ม ดงัน้ี 

5.2.1  ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่  
1) ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพบุคคล สถานภาพ

การสมรส ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีพกัอาศยั 
2) ค ว าม พึ งพ อ ใจข อ งผู้ บ ริโภ ค ต่ อ ส่ ว น ป ระ ส ม ก ารต ล าด  7  Ps 

ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร หลกัฐานทางกายภาพ 
และกระบวนการ 

5.2.2  ตัวแปรตาม ได้แก่ 
1) ความถีใ่นการซื้อ (คร้ัง / สัปดาห์) 
2) ค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท / สัปดาห์) 

5.3  ขอบเขตด้ำนเวลำ ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีรวบรวมอยูใ่นช่วงเดือน
พฤศจิกายน - ธนัวาคม พ.ศ. 2561 

ในการวิจัยคร้ังน้ีมีข้อจ ากัดในด้านช่วงเวลาในการรวบรวมข้อมูล เน่ืองจาก
ระยะเวลาท่ีรวบรวมขอ้มูลเป็นช่วงเวลาของการเปิดภาคเรียนท่ีนักศึกษาส่วนใหญ่พกัอาศยัอยู่ใน
มหาวิทยาลยั ในขณะท่ีช่วงปิดภาคเรียนนักศึกษาบางส่วนจะไปพกัอาศยันอกมหาวิทยาลยั ดงันั้น
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักศึกษาอาจมีความแตกต่างกนัในแต่ละ
ช่วงเวลา 
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6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1  ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้เขา้มาซ้ือสินคา้เพื่อการบริโภคของตนเองหรือการบริโภค
ในครอบครัว ประกอบด้วย บุคลากร นักศึกษาของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี และ
บุคคลภายนอก ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 

6.2  ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะเฉพาะตวับุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ
บุคคล สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีพกัอาศยั  

6.3  ส่วนประสมกำรตลำด  (Marketing Mix) หมายถึง ปัจจัยท่ี กิจการใช้ในการ
ด าเนินการตลาดซ่ึงกิจการสามารถควบคุมได้ ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงส่วนประสมการตลาดบริการ 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร หลกัฐานทางกายภาพ 
และกระบวนการ โดยใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ บุคลากรของ
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี นักศึกษาของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี และบุคคลภายนอก
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุร
นารี 

 6.4  พฤติกรรมกำรซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ทของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เหตุผลท่ีมาซ้ือ ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือ วนัท่ีเขา้
มาซ้ือเป็นประจ า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ช่องทางการไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร ความถ่ีในการซ้ือ 
(คร้ัง / สัปดาห์) และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) 

6.5  ควำมพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกพอใจ ชอบใจ ของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี      
            

7. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1  ด้ำนร้ำนค้ำฟำร์มมำร์ท มหำวิทยำลัยเทคโนโลยีสุรนำรี ไดแ้นวทางจากการวิจยั
น าไปพฒันากลยุทธ์การตลาด และปรับปรุงการบริการให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคหรือกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอย่างแทจ้ริง และไดแ้นวทางน าไปสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านท าให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคเกิดการเขา้มาซ้ือซ ้าในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 
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7.2  ด้ำนหน่วยงำนอ่ืนและผู้ประกอบกำรธุรกจิค้ำปลีก สามารถน าผลการวิจยัไปใชใ้น
การวางแผนดา้นการตลาด การจดัท ากลยทุธ์การตลาด เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
หรือกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 

7.3  ด้ำนผู้บริโภค ได้รับอรรถประโยชน์หลักของสินคา้ตรงกับความต้องการของ
ตนเอง และไดรั้บการบริการท่ีดีคุม้ค่ากบัตน้ทุนท่ีสูญเสียไป ท าให้เกิดความประทบัใจในการเขา้มา
ซ้ือสินคา้ภายในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท       
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท  
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี โดยศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 
2.  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
3.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
4.  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
5.  แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
1.  ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 
 

1.1  ความเป็นมาของร้านค้าฟาร์มมาร์ท  
ร้านค้าฟาร์มมาร์ท ได้จัดตั้ งขึ้นโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเป็นร้านค้าไวส้ าหรับ

จ าหน่ายสินคา้ในราคาขายปลีกให้กบัผูบ้ริโภค ผลผลิตท่ีจ าหน่ายไดจ้ากกิจกรรมการเรียนการสอน
และดา้นวิสาหกิจ ของฟาร์มมหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทไดจ้ดัตั้งขึ้นพร้อมกบั
การจัดตั้ งฟาร์มมหาวิทยาลัย เม่ือปี พ.ศ 2538 ในขณะนั้นได้ตั้ งร้านค้าชั่วคราวอยู่ภายในอาคาร
ส านักงานฟาร์มมหาวิทยาลยั สินคา้ท่ีจ าหน่ายส่วนใหญ่ผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยัทั้งในรูปแบบ
สินคา้สดและสินคา้แปรรูป เช่น นมสดพาสเจอร์ไรส์ โยเกิร์ต ไอศกรีม น ้ านมขา้ว น ้ าด่ืม  เน้ือสุกร
ช าแหละ ซ่ีโครงหมูรมควนั ไข่ไก่ ไก่โคราชช าแหละ ปลานิลแปลงเพศ ไส้กรอกปลา ผกัสด ผกั
ไฮโดรโปนิกส์ ผกัอินทรีย ์ไมด้อกไมป้ระดับ กลว้ยไมข้วด ดินปลูก เป็นตน้ และมีสินคา้ส าหรับ
อุปโภคและบริโภคน าเขา้มาร่วมจ าหน่ายภายในร้านคา้ เป็นการเพิ่มความสะดวกสบายในการซ้ือ
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูภ่ายในและภายนอกมหาวิทยาลยั โดยผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้เป็น
นกัศึกษาและบุคลากร ของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี และบุคคลภายนอก ซ่ึงเป็นการเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายผลผลิตทางการเกษตรท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยัอีกช่องทางหน่ึง  
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ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทมีการด าเนินงานในรูปแบบวิสาหกิจ โดยทางมหาวิทยาลยัมี
นโยบายให้หน่วยงานท่ีด าเนินงานดา้นวิสาหกิจตอ้งมีผลการด าเนินงานดา้นรายไดม้ากกวา่รายจ่าย 
โดยท่ีมหาวิทยาลยันั้นไดมี้การจดัสรรงบประมาณรายจ่ายประจ าปีให้หน่วยงานท่ีเป็นวิสาหกิจน ามา
บริหารจดัการก่อให้เกิดรายได ้เพื่อท่ีจะท าให้หน่วยงานดา้นวิสาหกิจพึ่งพาตนเองไดอ้ยา่งย ัง่ยืน ลด
ภาระการสนับสนุนงบประมาณรายจ่ายจากทางมหาวิทยาลยั จากอดีตจนถึงปัจจุบนัมหาวิทยาลยั
เทคโนโลยีสุรนารีได้มีการพฒันาในด้านการเรียนการสอนมีการเปิดหลกัสูตรการศึกษาเพิ่มขึ้น
ส่งผลให้มีจ านวนนกัศึกษาและบุคลากรเพิ่มขึ้นตาม ท าให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทท่ีให้บริการในจุดเดิมมี
พื้นท่ีไม่เพียงพอต่อการให้บริการ ทางคณะผู ้บริหารฟาร์มมหาวิทยาลัยจึงได้ของบประมาณ
สนับสนุนจากทางมหาวิทยาลยัส าหรับก่อสร้างอาคารถาวรขึ้นบริเวณพื้นท่ีด้านหน้าของฟาร์ม
มหาวิทยาลัย และได้ รับจัดสรรงบประมาณก่อสร้างในปีงบประมาณ พ .ศ 2547 ปัจจุบัน              
(พ.ศ. 2561) ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท สังกัดอยู่งานร้านคา้ภายใตฝ่้ายวิเคราะห์และพฒันาโครงการเชิง
ธุรกิจ ตามโครงสร้างการบริหารงานของฟาร์มมหาวิทยาลยั การด าเนินงานต่าง ๆ ของร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท มีการด าเนินงานตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน (พ.ศ.2561) นั้ น ได้ด าเนินการบริหารงานและ
จดัการ โดยหวัหนา้งาน ในระยะต่าง ๆ ดงัน้ี 

พ.ศ 2538 – กนัยายน 2550                          นางเพชรนิตย ์ ทองสุก 
ตุลาคม 2550 – สิงหาคม 2557                     นางสาวภรภทัร  ป่ินโสภณ 
ตุลาคม 2557 – มีนาคม 2558                       นางสาวช่อลดา  เขียนสา 
พฤษภาคม 2558 – กนัยายน 2560               นางสาวปุณยภา  จงกลณี 
ตุลาคม 2560 – 2561                                    นายจกัร์  โนจากุล 

 

 
ภาพท่ี 2.1  แสดงแผนท่ีตั้งร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 

ส านกังานฟาร์มมหาวิทยาลยั 

 

ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
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ภาพท่ี 2.2  แสดงอาคารร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 

 
1.2  การจัดการภายในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี มีการจดัการ

ดา้นส่วนประสมการตลาด 7 Ps ดงัน้ี 
1.2.1  การจัดการด้านผลิตภัณฑ์  แบ่งผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นสินค้าน าเข้ามาจ าหน่าย 

ออกเป็น 2 กลุ่ม และมีการจดัการดงัน้ี 
1)  กลุ่มสินค้าท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลัย เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีมีการน าเขา้

มาจ าหน่ายเป็นหลกัคิดเป็นร้อยละ 70 ของยอดขายรวมทั้งหมด  เช่น นมสดพาสเจอร์ไรส์ โยเกิร์ต 
ไอศกรีม ซอฟเซิฟ น ้านมขา้ว น ้าด่ืม เน้ือสุกรช าแหละ ซ่ีโครงหมูรมควนั ไข่ไก่ ไก่พื้นเมืองช าแหละ 
ปลานิลแปลงเพศ ไส้กรอกปลา ผกัสด ผกัไฮโดรโปนิกส์ ผกัอินทรีย ์ไมด้อกไมป้ระดบั กลว้ยไม้
ขวด ดินปลูก เป็นตน้ ในการจดัการสินคา้จะมีการสั่งสินคา้จากหน่วยงานท่ีรับผิดชอบผลิตภณัฑ์
ต่าง ๆ โดยสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายจะเป็นสินคา้พร้อมจ าหน่ายท่ีมีการออกแบบหีบห่อมาแลว้ ยกเวน้ 
ไข่ไก่ ท่ีทางร้านค้าฟาร์มมาร์ทต้องมาแยกบรรจุและน ามาหีบห่อเองตามขนาดของเบอร์ไข่ 
เน่ืองจากตอ้งบรรจุตามความตอ้งการของลูกคา้ ท่ีตอ้งการซ้ือชนิด บรรจุขนาด 10 ฟอง และบรรจุ
ขนาดแบบแผง 30 ฟอง  

2)  กลุ่มสินค้าซื้อมาขายไป จะเป็นกลุ่มสินคา้ส าหรับ อุปโภค และบริโภค 
โดยเลือก ตรา ยี่ห้อ ท่ีเป็นท่ีนิยมเขา้มาจ าหน่าย มีการจ าหน่าย ร้อยละ 30 ของยอดขายรวมทั้งหมด  
สินคา้อุปโภค เช่น สบู่ ยาสีฟัน ผงซักฟอก ยากนัยุง ยาสระผม แป้ง เป็นตน้ สินคา้บริโภค เช่น ขนม
ขบเคี้ยว เคร่ืองด่ืมต่าง ๆ บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป ขา้วสาร ปลากระป๋อง เป็นตน้ การน าสินคา้ดงักล่าวเขา้
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มาจ าหน่ายในร้านโดยมีวิธีการ ได้แก่ การเบิกเงินสดไปซ้ือ การขอเครดิตการช าระเงินจาก
ผูป้ระกอบการ  

1.2.2  การจัดการด้านราคา ราคาสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย มีการก าหนดจากตน้ทุนบวก
ก าไร ขั้นต ่าเฉล่ียไวท่ี้ ร้อยละ 20 และมีการติดป้ายแจง้ราคาของสินคา้ทุกชนิดให้ลูกคา้ไดรั้บทราบ
ราคา มีการจดัส่วนลดราคาสินคา้บางชนิดท่ีใกลห้มดอาย ุเพื่อป้องกนัไม่ใหเ้กิดสินคา้สูญเสีย 

1.2.3  การจัดการด้านการจัดจ าหน่าย ภายในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีการจดัการดา้น
การจดัจ าหน่ายโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับจ าหน่ายสินคา้หนา้ร้านเขา้มาช่วยในการจ าหน่าย
สินค้าโดยการใช้รหัสบาร์โค้ดในการจ าหน่าย และใช้ในการจดัการบริหารสินค้าคงคลัง มีการ
จดัสรรพื้นท่ีขายเป็นหมวดหมู่ มีการแบ่งพื้นท่ีส าหรับสินคา้อุปโภค และสินคา้บริโภค มีการจดั
สินคา้สดเน่าเสียง่าย และสินคา้ท่ีมีอายกุารเก็บรักษาสั้นไวใ้นตูแ้ช่เยน็ มีการจดัสินคา้ท่ีหมุนเวียนเร็ว
และยอดขายดีเอาไวด้า้นหนา้ร้าน เพื่อใหลู้กคา้ไดห้ยบิจบัสะดวกมากขึ้น มีการจดัเรียงสินคา้ท่ีไดรั้บ
มาก่อนไวด้า้นหน้าเพื่อป้องกนัสินคา้คงคา้งเก่าหมดอายุ มีการตรวจสอบคลงัสินคา้ทุกสัปดาห์เพื่อ
ป้องกนัสินคา้ขาดไม่พอขาย หรือมีสินคา้คา้งนานและหมดอายุ  ดา้นการจดัการการขนส่งสินคา้ท่ี
ผลิตขึ้นจากฟาร์มมหาวิทยาลยัทุกชนิดท่ีน ามาจ าหน่ายร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีการขนส่งโดยรถยนต์
ของฟาร์มมหาวิทยาลัย  การขนส่งสินค้าอุปโภค และบริโภค มีทั้ งแบบต้องขนส่งเอง และ
ผูป้ระกอบการมาส่งถึงร้านทั้งน้ีแลว้แต่ชนิดของสินคา้ 

1.2.4  การจัดการด้านการส่งเสริมการตลาด ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทได้มีการจดัการ
ส่งเสริมการตลาด ในการสร้างภาพลกัษณ์ของหน่วยงาน และตอบสนองนโยบายของมหาวิทยาลยั
โดยการลดใชถุ้งพลาสติกในการใชบ้รรจุหีบห่อสินคา้ และใชว้สัดุหีบห่อท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 
มีการแจง้ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบเม่ือมีผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ หรือมีการปรับเปล่ียนราคาสินคา้ โดยผ่าน
อีเมล และผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของบุคลากรและนกัศึกษาของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี มี
การกระตุน้ยอดขายโดยการจดัตลาดนัดเพื่อฝึกทกัษะการขายสินคา้ทางการเกษตรให้กบันักศึกษา 
ภาคการศึกษาละ 1 คร้ัง โดยนักศึกษาท่ีเขา้ร่วมโครงการจะไดรั้บการสนับสนุนทางดา้นวตัถุดิบท่ี
ผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยัในรูปแบบสินเช่ือ มีการติดป้ายประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลสินคา้ท่ีผลิตขึ้นใน
ฟาร์มมหาวิทยาลยับริเวณภายในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลสินคา้ 

1.2.5  การจัดการด้านบุคลากร ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีการจดัการด้านบุคลากรท่ี
เป็นพนักงาน โดยให้ความส าคัญกับการบริการในรูปแบบ Service Mindโดยมีการอบรมให้
พนักงานมีจิตส านึกในการบริการผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจให้มากท่ีสุด จ านวนเวลา
ปฏิบติังานของพนักงานทุกคน 7 ชัว่โมงต่อวนั โดยจดัโปรแกรมเวลาปฏิบติังาน ดงัน้ี  1) หัวหน้า
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เวลาปฏิบัติงาน ตั้งแต่เวลา 8.30 – 16.30 น.  และ2) พนักงานขาย แบ่งเป็น 2 
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ช่วงเวลา / ว ัน ได้แก่ เวลาปฏิบัติงานของพนักงานคนแรก ตั้ งแต่เวลา 8.00 – 19.00 น. เวลา
ปฏิบติังานของพนักงานคนท่ี 2 ตั้งแต่เวลา 11.00 – 19.00 น. ให้มีการสลบักนัทุก ๆ 15 วนั และมี
ค่าตอบแทนล่วงเวลาส าหรับพนักงานท่ีปฏิบัติงานเกินก าหนดเวลา และให้มีวนัหยุด 1 วนัต่อ
สัปดาห์โดยให้หัวหน้าร้านคา้ฟาร์มมาร์ทหยุดวนัอาทิตย ์และพนักงานขายหยุดวนัเสาร์และวนั
อาทิตย ์วนัละ 1 คน ดงันั้นจะเหลือพนักงานท่ีปฏิบติังานในวนัเสาร์ 2 คน และวนัอาทิตยว์นัละ 1 
คน  ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทไดก้ าหนดหนา้ท่ีของพนกังาน มีดงัน้ี  

1)  หัวหน้าร้านค้าฟาร์มมาร์ท จ านวน 1 อตัรา มีหนา้ท่ี ดงัน้ี จดัท าเอกสาร
ด้านการจัดซ้ือสินค้าและวสัดุอ่ืน ๆ เข้ามาจ าหน่ายภายในร้าน บริหารจัดการสินค้าภายในร้าน
เพื่อให้เพียงพอกบัการจ าหน่าย บริหารจดัการราคาขายสินคา้ให้ไดต้ามอตัราส่วนก าไรท่ีก าหนดไว ้
สรุปรายงานลูกหน้ีประจ าเดือนส่งทางฝ่ายบญัชีและการเงิน ควบคุมและดูแลสตอ็กสินคา้ใหถู้กตอ้ง
ตามระเบียบ จดัท ารายงานภาษีมูลค่าเพิ่มประจ าวนัส่งฝ่ายบญัชีและการเงิน สรุปรายงานยอดขาย
ของผูป้ระกอบการฝากขายสินคา้ประจ าเดือนเพื่อขออนุมติัเบิกจ่ายเงิน บนัทึกรายการรับสินคา้โอน
ออก สูญเสีย ประจ าวนั ความคุมและตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ การให้บริการ และการปฏิบติั
หนา้ท่ีของพนกังานให้ลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจในการมาใชบ้ริการ ควบคุมดูแลความสะอาดและ
ความเรียบร้อยพร้อมทั้งจดัตกแต่งภายในร้านให้เป็นท่ีน่าสนใจและประทบัใจเพื่อดึงดูดลูกคา้และ
เพิ่มยอดขาย ควบคุมดูแลการใช้คุ รุภัณฑ์และอุปกรณ์ เคร่ืองใช้ต่าง  ๆ ให้ใช้งานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และรายงานอุปกรณ์ท่ีใชห้ากพบปัญหาช ารุดเสียหาย สรุปผลการปฎิบติังานรายงาน
ต่อผูบ้งัคบับญัชา เช่น ผลการปฏิบติังาน ปัญหาและการแก้ไข รายงานยอดขายและสต็อกสินคา้ 
ฝึกอบรมพนกังานเก่ียวกบัการใหบ้ริการลูกคา้ เพื่อใหก้ารปฎิบติังานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

2)  พนักงานขาย จ านวน 2 อตัรา มีหน้าท่ี ดังน้ี จ าหน่ายและให้บริการ
สินคา้ภายในร้าน จดัเรียงสินคา้ ตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ไม่ให้หมดอายุ ช ารุดหรือเสียหายจาก
การจดัเก็บ ตรวจนับสต็อกสินคา้ รับเขา้ โอนออก สูญเสีย ประจ าวนั รับเงินสดจากการขายสินคา้ 
เงินทอนประจ าวนั แนะน าและให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้แก่ลูกคา้ ดูแลความสะอาดและความ
เรียบร้อยพร้อมทั้งจดัตกแต่งภายในร้านคา้ให้เป็นท่ีน่าสนใจและประทบัใจเพื่อดึงดูดลูกคา้และเพิ่ม
ยอดขาย ดูแลการใช้คุรุภณัฑ์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ต่าง ๆ ให้ใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ
รายงานอุปกรณ์ท่ีใชห้ากพบปัญหาช ารุดเสียหาย 

1.2.6  การจัดการด้านหลักฐานทางกายภาพ ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทไดก้ าหนดเวลาใน
การเปิดให้บริการผูบ้ริโภคตั้งแต่เวลา 8.00 – 19.00 น. ทุกวนัไม่มีวนัหยุด มีการจดัผงัภายในร้าน
โดยเน้นรูปแบบและหมวดหมู่ให้สินคา้สดและสินคา้แปรรูปส าหรับการบริโภคท่ีเป็นผลิตภณัฑ์
ของฟาร์มมหาวิทยาลยัให้อยู่ในหมวดหมู่เดียวกนัและติดป้ายบอกชดัเจน เพื่อไม่ให้ผูบ้ริโภคท่ีเขา้
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มาใชบ้ริการเกิดการสับสนและหยิบจบัง่ายต่อการซ้ือสินคา้ของฟาร์มมหาวิทยาลยั มีบริการตะกร้า
ใส่สินค้าท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าได้เพิ่มมากขึ้น มีโปรแกรมการท าความสะอาด สินค้า เช็ดถู 
กระจก พื้นภายในและภายนอก ชั้นวางสินคา้ ตูแ้ช่ และภายในร้านคา้ติดเคร่ืองปรับอากาศเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการรู้สึกเยน็สบาย ท าใหลู้กคา้มีโอกาสเลือกซ้ือสินคา้ไดน้านขึ้น  

1.2.7  การจัดการด้านกระบวนการ  ร้านค้าฟาร์มมาร์ทมีการจัดการด้าน
กระบวนการ เพื่ออ านวยความสะดวกและความรวดเร็วในการให้บริการแก่ลูกค้าโดยเปิดช่อง
ทางการรับค าสั่งซ้ือสินคา้จากลูกคา้ล่วงหนา้ทางโทรศพัท ์เม่ือทางพนกังานไดรั้บค าสั่งซ้ือไวแ้ลว้จะ
เตรียมสินคา้ไวใ้ห้กบัลูกคา้ ท าให้เกิดความรวดเร็วในการให้บริการ และยงัเปิดเคาน์เตอร์ช าระเงิน
ดว้ยโปรแกรมขายหน้าร้านผ่านเคร่ืองอ่าน Barcode หรือรหัสแท่ง 2 จุด เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ
ช าระเงินค่าสินคา้ไม่ตอ้งยนืรอนาน 

1.3  กจิการธุรกจิค้าปลกีภายในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 
                             มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี เป็นเมืองมหาวิทยาลยั ท่ีไดต้ระหนกัถึงผูอ้าศยัอยู่
ในเมืองแห่งน้ีให้มีสุขภาพท่ีดี ทั้ งทางร่างกายและจิตใจ จึงสนับสนุนให้มีบริการ และสวสัดิการ
หลายอย่าง บริการอย่างหน่ึง คือ ธุรกิจคา้ปลีก มีเพื่อให้บริการ บุคลากร และนกัศึกษาให้เกิดความ
สะดวกในการซ้ือสินคา้เพื่อการอุปโภคและบริโภค โดยท่ีไม่ตอ้งเสียเวลาเดินทางออกจากนอกเขต
มหาวิทยาลัย ธุรกิจคา้ปลีกท่ีเขา้มาเปิดให้บริการท่ีมีอยู่ในรูปแบบร้านสะดวกซ้ือ (Convenience 
Stores) เป็นธุรกิจคา้ปลีกจ าหน่ายสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตประจ าวนั โดยมี ดงัน้ี  

1.3.1  ร้านเซเว่นอีเลเว่น มีอยูจ่  านวน 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเทคโนธานี ตั้งอยู่ท่ีเทค
โนธานี และสาขาหอพกันักศึกษา ตั้งอยู่ท่ีบริเวณลานศิลปวฒันธรรม หอพกันักศึกษา มีการเปิด
ให้บริการ 24 ชัว่โมง สินคา้ท่ีจ าหน่ายเนน้ประเภทอาหารฟาสตฟ์ู้ด เคร่ืองด่ืม สินคา้อุปโภคบริโภค 
สนองความตอ้งการซ้ือแบบเร่งด่วนโดยอาศยัรูปแบบท่ีสะอาด และสะดวก ตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของคนรุ่นใหม่โดยเฉพาะนกัศึกษา  

1.3.2  ร้านมินิมาร์ทหอพักชาย ตั้ งอยู่ท่ี  หอพักชาย 8 มีการเปิดให้บริการ 24 
ชัว่โมง สินคา้ท่ีจ าหน่ายเนน้ เคร่ืองด่ืม สินคา้อุปโภคและบริโภค  

1.3.3  ร้านมินิมาร์ทหอพักหญิง ตั้งอยู่ท่ี หอพกัหญิง 2 มีการเปิดให้บริการ 24 
ชัว่โมง สินคา้ท่ีจ าหน่ายเนน้ เคร่ืองด่ืม สินคา้อุปโภคและบริโภค 

1.3.4  ร้านมินิมาร์ทโรงพยาบาลมหาวิทยาลัย ตั้ งอยู่ ท่ี  โรงอาหารกลาง
โรงพยาบาลมหาวิทยาลัย มีการเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง สินค้าท่ีจ าหน่ายเน้น เคร่ืองด่ืม สินค้า
อุปโภคและบริโภค  
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1.3.5  ร้านค้าฟาร์มมหาวิทยาลัย ไดแ้ก่  
1)  ร้านค้าฟาร์มมาร์ท ตั้งอยู่ท่ีฟาร์มมหาวิทยาลยั มีการเปิดให้บริการทุก

วนัตั้ งแต่เวลา 8.00 - 19.00 น. สินค้าท่ีขายเน้นสินค้าท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลัยทั้ งสินค้าใน
รูปแบบสด และแปรรูป และจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม สินคา้อุปโภคและบริโภค 

2)  ร้านค้าจุดขายอาคารวิชาการ 1  ตั้ งอยู่ท่ีอาคารวิชาการ 1 มีการเปิด
ให้บริการวนัจนัทร์ - วนัเสาร์ ตั้งแต่เวลา 8.00 - 16.00 น. สินคา้ท่ีขายเน้นสินคา้ท่ีผลิตจากฟาร์ม
มหาวิทยาลยัทั้งสินคา้ในรูปแบบสด และแปรรูป และจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม สินคา้อุปโภคและบริโภค 

3)  ร้านค้าจุดขายอาคารเรียนรวม 1 ตั้งอยู่ท่ีอาคารเรียนรวม 1 มีการเปิด
ให้บริการวนัจนัทร์ – วนัเสาร์ ตั้งแต่เวลา 8.00 - 18.00 น. สินคา้ท่ีขายเน้นประเภทอาหารฟาสตฟ์ู้ด 
เคร่ืองด่ืม สินค้าอุปโภคและบริโภค สนองความต้องการซ้ือแบบเร่งด่วน ตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของคนรุ่นใหม่โดยเฉพาะนกัศึกษา 

4)  ร้านค้าจุดขายอาคารเรียนรวม 2 ตั้งอยู่ท่ีอาคารเรียนรวม 2 มีการเปิด
ให้บริการวนัจนัทร์ – วนัเสาร์ ตั้งแต่เวลา 8.00 - 18.00 น. สินคา้ท่ีขายเน้นประเภทอาหารฟาสตฟ์ู้ด
เคร่ืองด่ืม สินค้าอุปโภคและบริโภค สนองความต้องการซ้ือแบบเร่งด่วน ตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของคนรุ่นใหม่โดยเฉพาะนกัศึกษา 

5)  ร้านค้าโรงอาหารเด่นทองกวาว ตั้งอยู่ท่ีโรงอาหารเด่นทองกวาว มีการ
เปิดใหบ้ริการวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ ตั้งแต่เวลา 8.00 - 15.00 น. สินคา้ท่ีขายเนน้ประเภท เคร่ืองด่ืม  

6)  ร้านค้าจุดขายโรงเรียนสุรวิวัฒน์ ตั้งอยู่ท่ีโรงอาหารโรงเรียนสุรวิวฒัน์มี
การเปิดให้บริการวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ ตั้งแต่เวลา 8.00 - 16.00 น. สินคา้ท่ีจ าหน่าย ไดแ้ก่ เคร่ืองด่ืม 
สินคา้ส าหรับอุปโภคและบริโภคโดยเฉพาะขนมขบเคี้ยว อาหารวา่ง 

 
2.  แนวคิดเกีย่วกบัธุรกจิค้าปลกี 

 
ธุรกิจคา้ปลีกเป็นกิจการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการจ าหน่ายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคน

สุดทา้ยในรูปแบบการซ้ือมาขายไป ธุรกิจคา้ปลีกมีความผูกพนักบัการด าเนินชีวิตของเรามาตั้งแต่
อดีตจนถึงปัจจุบัน เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีสามารถเข้าถึงและตอบสนองต่อความต้องการในการ
อุปโภคและบริโภคไดง้่าย ธุรกิจคา้ปลีกยงัเป็นตวัช่วยเพิ่มมูลค่าและการบริการของสินคา้ 
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2.1  ประเภทของธุรกจิค้าปลกี 

ธุรกิจคา้ปลีกมีหลายประเภท ทั้งน้ีขึ้นอยู่กบัลกัษณะและขนาดของธุรกิจ และได้
แบ่งธุรกิจคา้ปลีกออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี (จิรวุฒิ หลอมประโดน, 2560) 

2.1.1  ธุรกิจค้าปลีกแบบมีร้านค้า เป็นธุรกิจท่ีด าเนินการคา้ปลีกโดยมีท่ีตั้งของ
ร้านคา้เป็นหลกัแหล่ง ลูกคา้สามารถเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ตามท่ีตอ้งการได ้ประกอบไปดว้ย 

1)  ธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) คือร้านคา้ขายสินคา้เขา้
ถึงผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่บริหารและด าเนินการดว้ยระบบครอบครัว ลกัษณะการด าเนินงานแสดง
ลกัษณะวฒันธรรมและความเป็นอยู่ของประชาชนในทอ้งถ่ินนั้น มีความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็น
ใจกนัและความเป็นกนัเองกบัผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่เป็นสินคา้ในการด ารงชีวิตประจ าวนั 
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงประกอบดว้ย (อนุศาสตร์ สระทองเวียน, 2553)  ดงัน้ี 

 (1)  ร้านค้าโชห่วย ลักษณะร้านคา้ส่วนใหญ่บริหารและด าเนินการ
ดว้ยระบบครอบครัว ไม่มีการตกแต่งร้านมากมาย การลงทุนนอ้ย พื้นท่ีขายมีไม่มากบางร้านคา้ใชท่ี้
อยูอ่าศยัดดัแปลงเป็นร้านคา้ ไม่มีเทคโนโลยเีขา้มาช่วยในการบริหารจดัการร้านคา้ การจดัวางสินคา้
แลว้แต่อ าเภอใจเจา้ของร้าน ไม่เป็นหมวดหมู่ ธุรกิจร้านโชห่วยส่วนใหญ่จะเกิดขึ้นตาม ชุมชน และ
หมู่บ้าน สินค้าส่วนใหญ่ท่ีน ามาจ าหน่ายเป็นสินค้า อุปโภค และบริโภค ท่ีใช้ในการด ารงชีวิต
ประจ าวนั การบริการปิดและเปิดร้านไม่สม ่าเสมอ โดยสินคา้ส่วนใหญ่มีการรับมาจ าหน่ายผ่าน
พ่อคา้คนกลาง ท าใหสิ้นคา้บางชนิด มีราคาสูง กวา่ทอ้งตลาด 

(2)  ร้านค้าขายของช า เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคและบริโภค โดยมี
หลกัแหล่งท่ีแน่นอน อยู่ในพื้นท่ีชุมชน จ าหน่ายสินคา้ทัว่ไปท่ีมีความจ าเป็นท่ีตอ้งใชป้ระจ าวนัไม่
มากเท่ากบัร้านโชห่วย  

(3)  ร้านค้าในตลาด เป็นร้านคา้ท่ีมีการขายสินคา้หลากหลายทั้งสินคา้
อุปโภคและบริโภคทั้งอาหารสด และอาหารแห้ง หรือเป็นการเปิดขายสินคา้เฉพาะทาง ส่วนใหญ่
ตั้งอยูใ่นตลาดสด สินคา้อาจวางขายกบัพื้นหรือวางบนโต๊ะหรือแผงท่ีสร้างขึ้น  

(4)  ร้านค้ารถเร่  ลักษณะร้านค้าขายสินค้าด้วยรถยนต์ห รือรถ
มอเตอร์ไซค์พ่วงข้าง เปรียบเสมือนร้านค้าเคล่ือนท่ี เคล่ือนไปตามแหล่งต่าง  ๆ เช่น หมู่บ้าน 
คอนโดมิเนียม แหล่งส านักงาน ย่านชุมชนรวมถึงตลาด มีการจอดแวะขายของตามจุดต่าง ๆ บา้ง 
เนน้การจอดในจุดหลกั ๆ ตามช่วงเวลา นอกจากน้ียงัมีการจอดตามคนเรียก ช่วงเวลาการขายสินคา้
ส่วนใหญ่เป็นช่วงเชา้ตรู่และช่วงเยน็ รถเร่เหมาะส าหรับผูบ้ริโภคท่ีนิยมซ้ือสินคา้คร้ังละไม่มาก อาทิ 
มะเขือ 5-6 ลูก ข่า 2-3 หวั เน้ือหมู 1-2 ขีด เพือ่ปรุงอาหารไดห้น่ึงม้ือ หรือหน่ึงวนั  
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2)  ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) คือ ร้านค้าปลีกท่ีน าระบบ
เทคโนโลยีเขา้มาใช ้มีระบบการจดัหนา้ร้าน และระบบคลงัสินคา้ โดยเร่ิมจากลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้
และช าระเงิน จากนั้นระบบจะส่งขอ้มูลการซ้ือผ่านไปยงัระบบคลงัสินคา้เพื่อท าการตดัรายการ
สินค้า เม่ือสินค้าคงคลังอยู่ในระดับต ่าจะส่งข้อมูลไปยงัผูผ้ลิตให้น าสินค้ามาส่งเข้าคลังสินค้า 
ร้านคา้ประเภทน้ีส่วนใหญ่แลว้จะมีพื้นท่ีขายเป็นจ านวนมากโดยแบ่งจดัสรรพื้นท่ีอย่างลงตวั เช่น
พื้นท่ีส าหรับขายสินคา้ท่ีจดัหมวดหมู่ตามสายผลิตภณัฑ์ พื้นท่ีส าหรับท่ีจอดรถ มีการตกแต่งและ
สร้างบรรยากาศภายในร้านค้าเป็นท่ีดึงดูดใจให้ลูกค้าเข้าไปซ้ือสินค้า และมีการใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดเขา้มาช่วยในการเพิ่มยอดขาย ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีการใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ผ่าน
ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ อาทิ วิทยุ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ ์แผ่นใบปลิว ท าให้การประชาสัมพนัธ์สินคา้
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่มเป้าหมาย ด้านท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ประเภทน้ีมกัตั้งอยู่ในท าเล
ท่ีตั้งเขตเมืองท่ีมีประชากรจ านวนมากและมีก าลงัซ้ือสูง การแบ่งธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่แบ่งไดห้ลาย
ประเภททั้งน้ีขึ้นอยูก่บักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ไดแ้ก่  

(1)  ร้านค้าขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Specialty Stores)  เป็นร้านคา้ปลีกท่ี
จ าหน่ายสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคเจาะจงซ้ือ มีสินคา้ในสายการผลิตท่ีแคบแต่มีผลิตภณัฑ์ให้เลือกจ านวน
มากและหลากหลาย เช่น ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ ร้านขายแวน่ตา ร้านขายดอกไม ้เป็นตน้   

(2)  ห้างสรรพสินค้า ( Department Stores) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีมีสินค้า
หลายชนิดจ าหน่าย การจดัหมวดหมู่ของสินคา้ตามสายการผลิตเพื่อง่ายต่อผูซ้ื้อมาซ้ือสินคา้  

(3)  ศูนย์การค้าครบวงจร (Shopping Center) เป็นร้านค้าปลีกท่ีเพิ่ม
ความสะดวกสบายให้กับผูบ้ริโภคท่ีเข้ามาซ้ือท่ีต้องการซ้ือสินค้าได้ในสถานท่ีแห่งเดียว เช่น 
ร้านอาหาร ธนาคาร ร้านเก่ียวกบัความงาม เป็นตน้ 

(4)  ร้านสะดวกซื้อ (Convenience Stores) เป็นร้านค้าปลีกจ าหน่าย
สินค้าท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตประจ าวนั และอาหารประเภทฟาสต์ฟู้ด ร้านค้าประเภทน้ีเปิด
ให้บริการ 24 ชัว่โมง ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ไดต้ลอดเวลา ท าเลท่ีตั้งส่วนมากจะเน้นย่าน
ชุมชน มีการใหบ้ริการรวดเร็ว 

(5)  ร้านสรรพาหาร (Supermarkets) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีมีขนาดใหญ่จะ
อยู่คู่กับห้างสรรพสินคา้ เน้นการขายสินคา้ประเภทอาหาร และของช า และมกัมีการให้ผูบ้ริโภค
บริการตวัเอง   

(6)  ร้านขายสินค้าลดราคา (Discount Store) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเนน้การ
ขายสินคา้ในราคาถูก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นกลุ่มระดบักลางจนถึงระดบัต ่า ผูป้ระกอบการยอมรับ
ก าไรส่วนต่างนอ้ยแต่อาศยัขายไดป้ริมาณมาก 
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(7)  ร้านขายสินค้าขนาดใหญ่ (Superstores) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีมีขนาด
ใหญ่ มีการจ าหน่ายสินคา้หลากหลายและราคาถูก แต่มาตรฐานสินคา้ต ่ากวา่ร้านคา้แบบศูนยก์ารคา้
ครบวงจร 

(8)  ผู้ ค้าปลีกขายสินค้าราคาถูก (Off-price Retailers) ร้านค้าปลีก
ประเภทน้ีสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ประเภท ได้แก่  1) เครือข่ายโรงงาน เป็นการรวมกลุ่มของ
โรงงานหลายโรงงานเพื่อขายสินคา้ร่วมกนัในราคาพิเศษ แต่มกัจะเป็นสินคา้ไม่ไดม้าตรฐาน หรือ
สินคา้ตกรุ่น  2) ผูค้า้ปลีกสินคา้ลดราคาอิสระ เป็นการบริหารงานของผูค้า้ปลีกท่ีอิสระขนาดใหญ่ 
โดยมีการรวบรวมสินคา้จากแหล่งต่าง ๆ น ามาลดราคา  และ3) ร้านคลงัสินคา้ขายส่ง เป็นร้านคา้ท่ี
ขายสินคา้ให้กบัสมาชิกเท่านั้น วตัถุประสงค์ของร้านคา้ประเภทน้ีเพื่อให้สมาชิกท าธุรกิจคา้ปลีก
ขนาดเลก็ ซ้ือสินคา้ในราคาถูก  

(9)  ร้านค้าปลีกท่ีใช้แค็ตตาลอ็ก (Catalog Showroom) เป็นร้านคา้ปลีก
ท่ีน าเสนอสินคา้ผ่านทางแคตตาล็อก ร้านคา้ปลีกประเภทน้ี สามารถขายสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงได้ใน
ราคาพิเศษ และไม่มีสต็อกสินคา้ในร้าน และไม่ตอ้งน าสินคา้แสดง ท าให้ตน้ทุนในการด าเนินงาน
ต ่า 

2.1.2  ธุรกจิค้าปลีกแบบไม่มีร้านค้า (Non-store Retailing) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีไม่มี
สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ การน าเสนอขายสินคา้โดยใช้วิธีการตลาดขายตรง การตลาดเครือข่าย การ
ขายโดยเคร่ืองจกัรอตัโนมติั การน าเสนอสินคา้เพื่อใหถึ้งกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายจึงมีการใชเ้คร่ืองมือ
ในการขายท่ีแตกต่างไปจากร้านคา้ปลีกแบบมีร้านคา้ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดแ้บ่ง
รูปแบบของร้านคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ และรูปแบบการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูค้า้ปลีกกบัผูบ้ริโภค 
ดังน้ี  1) ร้านค้าปลีกแบบใช้แค็ตตาล็อก อาศัยส่ิงพิมพ์และจดหมาย ในการติดต่อส่ือสารกับ
ผูบ้ริโภค  2) ร้านค้าปลีกแบบขายตรง เป็นการขายแบบเผชิญหน้าโดยใช้พนักงานขาย ในการ
ติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค  3) ร้านคา้ปลีกแบบขายสินคา้ผ่านส่ือโทรทศัน์ วิธีน้ีใชโ้ทรทศัน์ ในการ
ติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค  และ4) ร้านคา้ปลีกแบบขายสินคา้ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ โดยวิธีน้ีใชส่ื้อ
ทางดา้นอิเลก็ทรอนิกส์ ในการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค  

2.1.3  ธุรกิจค้าปลีกองค์การท่ีท าการค้าปลีก (Retail Organization) เป็นร้านค้า
ปลีกท่ีด าเนินกิจการภายใตอ้งคก์ารในรูปแบบสัญญา โดยมีความร่วมมือระหว่างกนักบัร้านคา้ปลีก
เพื่อมีอ านาจในการต่อรองซ้ือสินคา้จากโรงงานในราคาท่ีต ่ากว่าทอ้งตลาดและน าสินคา้มาจ าหน่าย
ใหก้บัสมาชิกในราคาต ่ากว่าหรือเท่ากบัทอ้งตลาด ในท่ีน้ียงัรวมถึงร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บสิทธิบตัรท่ีอยู่
ภายใตต้ราสินคา้และเคร่ืองหมายการคา้ โดยผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งท าตามสูตรเฉพาะหรือจ าหน่ายสินคา้
ท่ีเจา้ของสิทธิบตัรก าหนดไวเ้ท่านั้น  



 20 

สรุป ธุรกิจคา้ปลีกแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ประกอบไปดว้ย  1) ธุรกิจ
คา้ปลีกแบบมีร้านคา้ เป็นร้านคา้ปลีกท่ีมีสถานท่ีของร้านคา้เป็นหลกัแหล่ง ให้บริการและจ าหน่าย
สินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตประจ าวนั การลงทุนมากหรือนอ้ยขึ้นอยูก่บัขนาดของกิจการ  
2) ธุรกิจคา้ปลีกไม่มีร้านคา้ เป็นร้านคา้ปลีกท่ีไม่มีสถานท่ีของร้านคา้ ใช้รูปแบบการติดต่อส่ือสาร
กับผู ้บ ริโภคในรูปแบบการใช้แค็ตตาล็อก การขายตรง การขายผ่านส่ือโทรทัศน์  และ ส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ ร้านคา้ปลีกประเภทน้ีมีตน้ทุนในการด าเนินงานต ่าเน่ืองจากไม่ตอ้งมีสินคา้ไวโ้ชว์
หน้าร้านและไม่จ าเป็นตอ้งเก็บรักษาสินคา้ไว ้ และ3) ธุรกิจคา้ปลีกองค์การท่ีท าการคา้ปลีก เป็น
ธุรกิจร้านคา้ปลีกท่ีองคก์ารรวมตวักนัซ้ือสินคา้เพื่อให้ไดร้าคาต ่าน ามาจ าหน่ายขายในราคาสมาชิก 
และรวมถึงร้านคา้ปลีกท่ีมีผลประโยชน์ภายใตสิ้ทธิบตัรหรือเคร่ืองหมายการคา้ของตนเอง 

2.2  หน้าที่ของธุรกจิค้าปลกี 

ในธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกับการจ าหน่ายสินคา้ส าหรับการด าเนิน
ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเป็นส่วนใหญ่ ดงันั้นหนา้ท่ีของธุรกิจคา้ปลีกจะเป็นการจดัหา
สินคา้อุปโภค บริโภค เพื่อน ามาบริการและจ าหน่ายให้กบัลูกคา้ และการบริหารสินคา้คงคลงัให้มี
เพียงพอไม่ให้สินคา้ขาดสต็อก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดอ้ธิบายหน้าท่ีของธุรกิจคา้
ปลีก 12 ประการ ดงัน้ี 

2.2.1  หน้าที่จัดหาผลิตภัณฑ์และบริการท่ีหลากหลาย การท าหนา้ท่ีเป็นคนกลาง
เพื่อซ้ือสินคา้จากแหล่งต่าง ๆ มาจ าหน่ายให้ผูบ้ริโภค ธุรกิจคา้ปลีกตอ้งเลือกสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมและ
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสินคา้มีความหลากหลาย จะท าให้ผูบ้ริโภคประหยดัเวลาใน
การเลือกซ้ือสินคา้ 

2.2.2  หน้าท่ีตัดสินใจในส่วนประสมของสินค้าและบริการ ธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้ง
ตดัสินใจน าสินคา้ตวัใดเขา้มาจ าหน่ายให้ลูกคา้ โดยพิจารณาจาก ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ท่ีเป็น
จ านวนสายและรายการของผลิตภณัฑ ์ ความหลากหลายของสินคา้ ความกวา้งและลึกของสินคา้  

2.2.3  หน้าที่ทยอยขาย การท่ีธุรกิจคา้ปลีกซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งปริมาณ
มากแลว้น ามาทยอยขาย เช่น การจดัซ้ือสินคา้เป็นแพคละ 10 ช้ิน แลว้น ามาทยอยขายทีละ 1ช้ิน จะ
ท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกมีส่วนต่างของก าไรจากการจ าหน่ายสินคา้ 

2.2.4  หน้าที่เกบ็รักษาสินค้าคงเหลือ ธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งมีการเก็บรักษาสินคา้คง
คลงัไวใ้ห้มีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค หากสินคา้ไม่เพียงพอต่อการจ าหน่ายอาจท าให้
ผูบ้ริโภคหนัเหไปซ้ือสินคา้จากแหล่งอ่ืน ท าใหเ้กิดการสูญเสียผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ 

2.2.5  หน้าที่จัดหาและบริการ ธุรกิจคา้ปลีกเม่ือมีการจ าหน่ายสินคา้แลว้ยงัตอ้งมี
การให้บริการแก่ผูบ้ริโภคควบคู่กนัไป เพื่อท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจในการเขา้มาใช้
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บริการ รูปแบบการให้บริการ เช่น มีการจดัส่งสินคา้ฟรี เม่ือซ้ือสินคา้ครบตามท่ีทางธุรกิจคา้ปลีก
ก าหนด เป็นตน้  

2.2.6  หน้าท่ีจัดแสดงสินค้าและการให้บริการเพิ่มเติม  ธุรกิจคา้ปลีกจ าเป็นตอ้ง
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อร้านคา้ โดยมีการจดัแสดงสินคา้ให้โดดเด่น และเป็นหมวดหมู่ เพื่อดึงดูด
ผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้าน และอาจจดัใหมี้การบริการเสริมเพิ่มเติม โดยการ มีพนกังานแนะน า
สินคา้ หรือมีการช าระเงินผา่นบตัรเครดิต เป็นตน้ 

2.2.7  หน้าท่ีเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้า ร้านคา้ปลีกสามารถเพิ่มคุณค่าของสินคา้ท่ี
น ามาจ าหน่าย เช่น การพฒันาบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ให้มีความแตกต่างจากทอ้งตลาด เพื่อเพิ่มราคา
ของสินคา้ใหสู้งขึ้น เป็นตน้ 

2.2.8  หน้าที่การให้ความสะดวกด้านเวลา ธุรกิจคา้ปลีกสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภคไดต้ลอดเวลา โดยการเปิดจ าหน่าย 24 ชัว่โมง หรือให้ความสะดวกกบั
ผูบ้ริโภคท่ีไม่มีเวลาจบัจ่ายโดยการใหบ้ริการจ าหน่ายสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์ เป็นตน้ 

2.2.9  หน้าท่ีจัดหาท าเลท่ีตั้ง ธุรกิจคา้ปลีกท่ีจะจดัตั้งขึ้นควรมีท าเลท่ีตั้งในแหล่ง
ชุมชน เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายในการเดินทางเขา้มาซ้ือสินคา้ของลูกคา้ และยงัส่งผลให้ธุรกิจคา้
ปลีกมียอดจ าหน่ายสูงขึ้นกว่าธุรกิจคา้ปลีกท่ีตั้งอยูห่่างชุมชนเน่ืองจากก าลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคนอ้ย
กวา่ 

2.2.10  หน้าท่ีให้ความสะดวกด้านขนาด ธุรกิจคา้ปลีกตอ้งมีการจดัขนาดและ
ปริมาณของสินค้าตามความต้องการของผูบ้ริโภค เช่นการจ าหน่ายสินค้าเป็นรายช้ิน หรือการ
จ าหน่ายสินค้าเป็นหีบห่อ จะเพิ่มความสะดวกในการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคท่ีมีความต้องการ
แตกต่างกนั  

2.2.11  หน้าท่ีให้ข้อมูลข่าวสารด้านการตลาด ธุรกิจคา้ปลีกท่ีประสบความส าเร็จ
ไดน้ั้น ตอ้งเขา้ใจถึงพฤติกรรม ความตอ้งการ และความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ท่ีเขา้มาใช้บริการ 
การศึกขอ้มูลเหล่าน้ีท าให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจคา้ปลีกเพื่อน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาจดัหาสินคา้ให้ตรง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้ง 

2.2.12  หน้าท่ีใช้กลยุทธ์ท่ีสอดคล้องกับรูปแบบการด ารงชีวิตของผู้บริโภค ธุรกิจ
ค้าปลีกต้องปรับตัวในการสรรหาสินค้าเข้ามาจ าหน่ายให้เข้ากับการด ารงชีวิตในปัจจุบันของ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบายเพิ่มมากยิ่งขึ้น จึงจ าเป็นตอ้งใช้กลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ เพื่อ
น ามาใชใ้นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วยิง่ขึ้น 

  สรุป หนา้ท่ีของธุรกิจคา้ปลีก คือ การจดัหาสินคา้น าเขา้มาจ าหน่ายให้แก่
ผูบ้ริโภค โดยการน ามาจดัแสดงให้เป็นหมวดหมู่ และสามารถแบ่งขนาดจ าหน่ายได ้สินคา้ท่ีน ามา
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จ าหน่ายนั้นเป็นสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีการจดัการบริหารสินคา้คงคลงัให้
เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2.3  ระบบการบริหารและจัดการธุรกจิค้าปลกีที่น ามาใช้กบัประเทศไทย  
  ดว้ยภาครัฐบาลมีนโยบายท่ีตอ้งการพฒันาประเทศไทย เพื่อท่ีจะมุ่งเนน้การสร้าง

นวตักรรม เทคโนโลยีและความคิดสร้างสรรค์ ธุรกิจคา้ปลีกจึงตอ้งปรับตวัให้เขา้กบันโยบายของ
รัฐบาลดงักล่าว และท่ีส าคญัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปลี่ยนไป คือ การใชเ้คร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์
เขา้มามีส่วนร่วมในการด ารงชีวิตประจ าวนัเพิ่มมากยิ่งขึ้น ธุรกิจคา้ปลีกจึงมีความจ าเป็นตอ้งใช้
เทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้มาช่วยในการบริหารจดัการร้านคา้ให้ทนัสมยัยิ่งขึ้น เพื่อตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุคสมยัใหม่ ส่วนประกอบของธุรกิจคา้ปลีกท่ีสามารถน าเขา้มาช่วยในการ
บริหารและจดัการใหเ้กิดความสะดวกและมีประสิทธิภาพ (จิรวุฒิ หลอมประโดน, 2560) ดงัน้ี 

2.3.1  ระบบฐานข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องเพื่อการบริหารการจัดการร้านค้าปลีก เป็นการ
น าฐานข้อมูลมาเช่ือมต่อโดยใช้ระบบ Internet รับและส่งข้อมูลของหน่วยงานระดับระหว่าง
ประเทศ หรือระดบัระหว่างองคก์ารในประเทศ เพื่อการติดต่อส่ือสารท่ีสะดวกและรวดเร็วในดา้น
การสั่งซ้ือ ดา้นการจ าหน่าย และดา้นสินคา้คงคลงั 

2.3.2  ระบบแลกเปลี่ยนข้อมูลผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย 
เป็นระบบการแลกเปล่ียนท่ีไม่ใช้กระดาษ เช่นการใช้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ในการแลกเปล่ียน
ขอ้มูลหรือซ้ือขายสินคา้ การซ้ือขายผา่นเวบ็ไซต ์

2.3.3  ระบบ RFID และ Barcode เป็นระบบท่ีธุรกิจคา้ปลีกน ามาใช้ในด้านการ
บริหารจดัการร้านคา้ ระบบ RFID และ Barcode ใช้ส าหรับการบันทึกขอ้มูลของสินค้า ท่ีระบบ
สามารถบอกถึง ช่ือสินคา้ วนัท่ีผลิต วนัหมดอายุ โรงงานท่ีผลิต จ านวนสินคา้ เป็นตน้  ตวัอย่างของ
ระบบ RFID ท่ีนิยมมาใช้ในร้านคา้ปลีก จะน ามาใช้ร่วมกับระบบ Electronic Article Surveillance 
(EAS) ซ่ึงเป็นระบบป้องกนัการขโมยสินคา้ในร้านคา้ หากผูบ้ริโภคเดินผ่านโดยยงัไม่มีการช าระ
เงินระบบจะร้องเตือนทนัที ตวัอยา่งของระบบ Barcode หรือรหัสแท่ง เป็นระบบบนัทึกขอ้มูลสินคา้
โดยการก าหนดแถบท่ีมีความหนาบางไม่เท่ากนัใชใ้นการสแกนการรับเขา้สินคา้ และการจ าหน่าย
สินคา้ภายในร้านผา่นระบบขายหนา้ร้าน จะช่วยใหก้ารปฏิบติังานในร้านสะดวกและรวดเร็ว 

2.3.4  ระบบการขายหน้าร้าน (Point of Sale) หรือเรียกกนัวา่ระบบ POS ระบบน้ี
จะช่วยในการบริหารจดัการร้านคา้ เป็นระบบท่ีมีการจดัการแบบ Real Time เม่ือผูบ้ริโภคสั่งซ้ือ
สินคา้ระบบจะด าเนินการลดจ านวนสินคา้คงคลงัทนัที และสามารถตรวจสอบสถานะสินคา้และ
รายงาน ตน้ทุน ก าไร ยอดซ้ือยอดขาย และประเมินผลประกอบการของทุกสาขาได ้ 
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2.3.5  ระบบการบริหารสินค้าคงคลัง (Vendor Management Inventory) หรือ
เรียกกันว่าระบบ VMI ซ่ึงจะท างานร่วมกับระบบ POS ในธุรกิจค้าปลีกระบบน้ีจะช่วยในการ
บริหารสินคา้คงคลงัโดยระบบน้ีจะช่วยเติมสินคา้คงคลงัอตัโนมติั ร้านคา้ปลีกไม่จ าเป็นตอ้งสต็อก
สินคา้ไวจ้ านวนมาก เม่ือสินคา้อยู่ในระดบัต ่าระบบจะแจง้เตือนผูข้ายสินคา้ส่งสินคา้มายงั ธุรกิจคา้
ปลีก ท าให้เจา้ของธุรกิจคา้ปลีกไม่ตอ้งท าเร่ืองสั่งซ้ือสินคา้ให้ยุ่งยาก ระบบน้ีจะท าให้ธุรกิจคา้ปลีก
ลดค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้า และยังท าให้ระบบการขายหน้าร้านและคลังสินค้ามี
ประสิทธิภาพ 

2.3.6  การใช้เทคโนโลยี อื่น ๆ ในธุรกิจคา้ปลีกมีการใชส่ื้อประเภทออนไลน์เขา้มา
มีบทบาทในการประชาสัมพันธ์ โฆษณาสินค้า เช่น LINE, Facebook, YouTube, Website ท าให้
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงธุรกิจคา้ปลีกไดส้ะดวกและเพิ่มมากขึ้น เม่ือผูบ้ริโภคเขา้ถึงธุรกิจคา้ปลีกได้
สะดวกมากยิ่งขึ้น ท าให้การดูโปรโมชัน่ การดูการจดักิจกรรมต่าง ๆ และร่วมแสดงความคิดเห็น
ของผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงในการพฒันาธุรกิจคา้ปลีกใหดี้ขึ้น 

2.4  การปรับตัวของธุรกจิค้าปลกีในประเทศไทย  
  การปรับตวัของธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยท่ีตอ้งมีการเปล่ียนแปลงและปรับตวั

การให้บริการด้วยสาเหตุพฤติกรรมของผู ้บริโภคเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีต้องการ
สะดวกสบายมากขึ้นโดยไม่ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในการเดินทางมาจบัจ่ายซ้ือสินคา้ หรือสาเหตุจาก
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่มีเวลาออกมาจบัจ่ายซ้ือสินคา้เน่ืองจากตอ้งใชเ้วลาส่วนใหญ่อยูก่บังานประจ า
ท่ีตวัเองตอ้งปฏิบติั ร้านคา้ออนไลน์ จึงเกิดขึ้นเพื่อรองรับกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี เม่ือโซเชียลมีเดียเขา้มา
มีบทบาทในการขายสินค้าและเป็นเคร่ืองมือส าคัญท่ีช่วยท าให้ยอดการขายสินค้าเติบโตขึ้นได ้
โดยเฉพาะในแง่ของการโปรโมทสินคา้ ช่องทางโซเชียลมีเดียยอดนิยมท่ีผูบ้ริโภคเขา้ไปใช้ เช่น 
LINE, Facebook, YouTube, Instagram ช่องทางโซเชียลมีเดียเหล่าน้ีเปิดโอกาสให้แบรนด์สามารถ
ส่ือสารไดโ้ดยตรงแบบตวัต่อตวักบัผูบ้ริโภค หลายแบรนดท่ี์มุ่งเนน้กลยทุธ์ Online to Offline ท าให้
แบรนด์ต่าง ๆ พฒันาเคร่ืองมือออนไลน์อย่างแอพพลิเคชัน่หรือฟีเจอร์ต่าง ๆ จากหนา้ร้านให้เขา้มา
ในเว็บไซต์หรือโซเชียลมีเดียของแบรนด์มากขึ้น ท าให้การซ้ือขายสินคา้ในโซเซียลมีเดียเป็นท่ี
ตอ้งการและเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้มากขึ้น ทั้งหมดน้ี
สะทอ้นรูปแบบการน าเสนอสินคา้และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชง้านท่ีเปล่ียนไปในยุคสมยั
ปัจจุบนั และธุรกิจคา้ปลีกจ าเป็นตอ้งเร่งก้าวให้ทนัตามเทคโนโลยีเพื่อท าให้ธุรกิจคา้ปลีกท่ีเป็น
รูปแบบมีหนา้ร้านตอ้งผสมผสานในการจดัรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกแบบไม่มีหนา้ร้านควบคู่กนัไปดว้ย 
ธุรกิจคา้ปลีกแบบเดิมท่ีไม่ยอมปรับตวัหรือยงัคงใชแ้ผนการตลาดแบบเก่านั้นจะเร่ิมทยอยปิดตวัไป
เพราะจะต่อสู้กบัคู่แข่งขนัท่ีมีการปรับตวัเขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไม่ได ้ ธุรกิจคา้ปลีกเหล่าน้ี
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จึงจ าเป็นตอ้งพึ่งพาวิธีคิดและทศันคติใหม่ในการด าเนินธุรกิจเพื่อเอาตวัรอด (ศูนยส์ร้างสรรคง์าน
ออกแบบ, 2561) 

สรุป ธุรกิจคา้ปลีกยุคท่ีกา้วสู่สังคมโลกออนไลน์ โดยการใช้เทคโนโลยีในดา้น
ระบบการจ าหน่ายสินคา้เขา้มาช่วยในการบริหารและจดัการ ส่งผลให้เกิดความสะดวกสบายและ
รวดเร็วในการให้บริการ ทั้งน้ีก็เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคสมยัใหม่ท่ีเน้นความ
รวดเร็วและสะดวกสบายในการจับจ่ายซ้ือสินค้า ร้านค้าปลีกจ าเป็นต้องเร่งก้าวให้ทันตาม
เทคโนโลยีและพึ่งพาวิธีคิดและทศันคติสมยัใหม่ในการด าเนินกิจการเพื่อให้สามารถอยู่รอดไดใ้น
สถานการณ์ท่ีมีการแข่งขนัสูง  

 
3.  แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 

ในการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค จะกล่าวถึงความหมายของพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคดงัน้ี 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนซ้ือสินคา้และบริการดว้ยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็น
ตวัก าหนดใหมี้การกระท าน้ี (ธงชยั สันติวงษ,์ 2549) 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีไปท าการซ้ือจริงในกระบวนการซ้ือ 
ซ่ึงอาจเป็นไดท้ั้งผูซ้ื้อท่ีซ้ือไปเพื่อการส่วนตวั หรือส าหรับครอบครัว (ศุภร เสรีรัตน์, 2540) 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง การด าเนินการเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินคา้หรือ
บริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ตั้งแต่การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวิธีการจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ (ชูชยั 
สมิทธิไกร, 2553) 

ยทุธนา ธรรมเจริญ (2541) กล่าวถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีธุรกิจคา้ปลีกตอ้ง
ศึกษาถึงความเต็มใจหรือความพอใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีสามารถเปล่ียนแปลงไปซ้ือสินคา้
ของคู่แข่งขันหรือซ้ือสินค้าชนิดอ่ืนได้ ดังนั้ นธุรกิจค้าปลีกต้องทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

ใครเป็นผู้ซ้ือ เป็นผูท่ี้ท าการซ้ือสินคา้ เพื่อธุรกิจคา้ปลีกสามารถท าการวางแผน
การตลาดเพื่อส่ือสารไปยังกลุ่มเป้าหมายใด เช่น ธุรกิจค้าปลีกต้องก ารจ าหน่ายผักอินทรีย ์
กลุ่มเป้าหมายท่ีจะส่ือสารใหรั้บทราบคือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ 
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ซ้ือเมื่อใด เป็นการมองโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กบัอตัราการบริโภค
และฤดุกาล เช่น การจ าหน่ายดอกกุหลาบมักจะขายดีในช่วงเทศกาลวนัวาเลนไทน์คือเดือน
กุมภาพนัธ์ โอกาสในการซ้ือดอกกุหลาบของผูบ้ริโภคในเดือนน้ีจะมีความตอ้งการสูงกวา่เดือนอ่ืน  

ซ้ือมากเพียงใด เป็นการพิจารณาถึงปริมาณความตอ้งการถึงสินคา้ของผูบ้ริโภค 
เช่น การจ าหน่ายดอกกุหลาบมกัจะขายดีในช่วงเทศกาลวนัวาเลนไทน์ คือ เดือนกุมภาพนัธ์ ธุรกิจคา้
ปลีกตอ้งจดัเตรียมดอกกุหลาบไว้ในปริมาณท่ีมากกว่า ช่วงเดือนอ่ืน ๆ เพื่อให้เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ซ้ือบ่อยแค่ใหน เป็นการพิจารณาถึงความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคว่ามีความถ่ีใน
การเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้มากนอ้ยเพียงใด  

เกณฑ์ในการตัดสินใจซ้ือ เป็นการพิจารณาถึงเกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้
คืออะไร เช่น ซ้ือเพราะเช่ือมัน่คุณภาพและการบริการ หรือซ้ือเพราะราคาสินคา้ถูกกวา่คู่แข่งขนั จะ
ท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดไดถู้กตอ้งยิง่ขึ้น 

อ านาจซ้ือของผู้บริโภค เป็นการทราบว่า ผูบ้ริโภคมีเงินท่ีจะซ้ือสินคา้มากน้อย
เพียงใด โดยพิจารณาจาก รายได้ของผูบ้ริโภค จะท าให้ธุรกิจคา้ปลีกสามารถจดัการสินคา้เขา้มา
จ าหน่ายให้ตรงกบัความตอ้งการดา้นคุณภาพและราคาท่ีเหมาะสมกบัระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภคได้
ถูกตอ้ง 

นภวรรณ คณานุรักษ ์(2556) กล่าวถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคว่ามีอยู ่3 ประเภท 
คือ การทดลองซ้ือ การซ้ือซ ้ า และการซ้ือท่ีเกิดจากการผูกมดัระยะยาว การทดลองซ้ือของผูบ้ริโภค
เป็นการซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงเป็นคร้ังแรกและมกัจะท าการซ้ือในปริมาณท่ีน้อยกว่าปริมาณท่ีซ้ือ
ปกติ ซ่ึงการทดลองซ้ือเป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินคา้ว่าผ่านการใช้
สินคา้นั้น ๆ เน่ืองจากยงัไม่มัน่ใจในคุณภาพของสินคา้จะดีเท่าเทียมกบัสินคา้เดิมหรือไม่ ซ่ึงธุรกิจ
คา้ปลีกสามารถจดักิจกรรมการตลาด โดยการส่งเริมการขาย เช่น การแจกสินคา้ตวัอยา่ง คูปอง หรือ
การลดราคา เพื่อช่วยกระตุน้ผูบ้ริโภคทดลองใชสิ้นคา้ไดเ้ร็วขึ้นจนเกิดเป็นพฤติกรรมการซ้ือซ ้า และ
น าไปสู่การเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่งผลให้ธุกิจคา้ปลีกเกิดความมัน่คงในการ
น าเสนอสินคา้เขา้สู่ตลาด 

สรุป พฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภค หมายถึง การท่ีผู ้บริโภคได้ท าการ
แลกเปล่ียนสินค้าโดยตั้ งแต่การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวิธีการจ่ายเงินค่าสินค้า การทราบถึง
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคจะท าให้ธุรกิจคา้ปลีกสามารถเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค
เพื่อมาก าหนดกลยุทยก์ารขายสินคา้เพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วยิ่งขึ้นส่งผลให้เกิดการซ้ือซ ้ า
และเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ซ่ึงเป็นการซ้ือในระยะยาวต่อไป 
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3.1  การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
                             การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจคา้ปลีก
สามารถเลือกตลาดท่ีเหมาะสมและตรงกลุ่มเป้าหมาย ค าถามท่ีธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งคน้หาลกัษณะ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อให้ไดค้  าตอบท่ีธุรกิจคา้ปลีกสามารถน ามาสร้างกลยุทธ์เพื่อให้ประสบ
ความส าเร็จในการประกอบกิจการนั้นมีหลักในการวิเคราะห์พฤติกรรมท่ีเก่ียวกับการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค คือ หลกั 6Ws 1H เพื่อให้ได้ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบ 7 ประการท่ีเรียกว่า 7Os (ฉัตยาพร 
เสมอใจ, 2549) ดงัน้ี  

3.1.1  ใครคือผู้บริโภคเป้าหมาย (Who is the target consumer) เป็นค าถามว่าใคร
ท่ีจะมีแนวโนม้เป็นผูบ้ริโภคและมีลกัษณะอย่างไร และมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้แบบใหน เม่ือ
ไดศึ้กษาขอ้มูลแลว้น ามาวิเคราะห์วา่คนแต่ละกลุ่มท่ีไดศึ้กษาคือกลุ่มใดท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริง
ของผลิตภณัฑ์ เช่น นม Bed Time Milk เป็นนมท่ีด่ืมก่อนนอนแลว้ท าให้หลบัสนิท กลุ่มเป้าหมาย
ของสินคา้เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีท่ีมีปัญหานอนไม่หลบั เป็นตน้ 

3.1.2  ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy) เป็นค าถามเพื่อให้รู้ถึง
ความตอ้งการแทจ้ริงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
เช่น การท่ีธุรกิจค้าปลีกน านม Bed Time Milk เข้าจ าหน่ายเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีมีปัญหานอนไม่หลบั โดยในตวัผลิตภณัฑน์ั้นไดส้ร้างความแตกต่างท่ีเหนือกว่านม
ทัว่ไปคือด่ืมแลว้ท าให้การนอนหลบัได้สนิทมากขึ้น ดังนั้นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีปัญหาหลกัคือกลุ่ม
ผูสู้งอายุ เสมือนว่าร้านค้าปลีกได้น าผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นความต้องการท่ีแท้จริงของผูบ้ริโภคกลุ่ม
ผูสู้งอาย ุเขา้มาจ าหน่าย 

3.1.3  ท าไมผู้บริโภคถึงซ้ือ (Why does the consumer buy) เป็นค าถามเพื่อใหรู้้ถึง
การพิจารณาถึงเหตุผลท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง
และรักษาคุณสมบติัของสินคา้ในส่วนท่ีสามารถตอบสนองเหตุผลท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ การ
พิจารณาคุณสมบัติของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ท่ีเข้ามาจ าหน่ายในธุรกิจค้าปลีกจ าเป็นต้องมีการ
พิจารณาตรงกบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค หากพิจารณาไม่ดีแลว้อาจมองเหตุผลของการ
ซ้ือสินคา้ผิดไป ซ่ึงจะส่งผลให้วางแผนในการจูงใจกลุ่มเป้าหมายผิดพลาดได้ เช่น การพิจารณา
กลุ่มเป้าหมายผู ้บริโภคนม Bed Time Milk โดยเปรียบเทียบกับกลุ่มผู ้บริโภคนมทั่วไป กลุ่ม
ผูบ้ริโภคนมทัว่ไปกลุ่มน้ีไม่ไดย้ินดีท่ีจะจ่ายเพิ่มเพื่อให้ตนเองไดน้อนหลบัสนิท การน าผลิตภณัฑ์
นม Bed Time Milk มาเสนอขายจะกลายเป็นตน้ทุนเพิ่มให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีท าให้การตดัสินใจซ้ือ
ลดลง เป็นตน้ 
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3.1.4  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying) เป็นค าถาม
เพื่อให้รู้ถึงการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงอาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากบางโอกาสผูท่ี้ซ้ืออาจจะไม่ใช่ผูใ้ชสิ้นคา้โดยตรงจึงจ าเป็นตอ้งมีผูท่ี้มีส่วนร่วม
ในการใชสิ้นคา้มาช่วยในการตดัสินใจ ซ่ึงการศึกษาผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจน้ีเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูล
ในการจดัท าโปรแกรมทางโฆษณาเพื่อจูงใจหรือกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการซ้ือ 
ประกอบด้วย  1) ผูริ้เร่ิม คือผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้  2) ผูแ้นะน า คือ ผูท่ี้มีส่วนในการเลือก
ตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น  3) ผูต้ดัสินใจ คือ ผูท่ี้มีอ านาจตดัสินใจซ้ือและไม่ซ้ือ บางคร้ังอาจจะเป็น
เครือญาติ หรือพ่อและแม่ เพื่อน  4) ผูซ้ื้อ คือ บุคคลใดก็ไดท่ี้มีเงินเพียงพอต่อการซ้ือสินคา้คร้ังนั้น  
และ5) ผูใ้ช ้คือ บุคคลท่ีใชสิ้นคา้หรือบริการคร้ังนั้น 

3.1.5  ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When does the consumer  buy) เป็นค าถามเพื่อใหรู้้ถึง
การวิเคราะห์พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคว่าช่วงใดท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ จะช่วย
ให้ร้านคา้สามารถสร้างโอกาสในการขายสินคา้และเตรียมสินคา้ไวบ้ริการอย่างเพียงพอ และยงั
สามารถจดัเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีการบริโภค
เป็นฤดูกาล เช่น ช่วงเทศกาลกินเจ ร้านคา้ปลีกตอ้งมีการวางแผนน าเอาวตัถุดิบท่ีเป็นส่วนประกอบ
ของอาหารเจเขา้มาจ าหน่ายเพิ่มขึ้น เพราะช่วงนั้นผูบ้ริโภคท่ีนิยมกินเจมีความตอ้งการสูง เป็นตน้ 

3.1.6  ผู้บริโภคซ้ือท่ีใหน (Where does the consumer buy) เป็นค าถามเพื่อให้รู้ถึง
การบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการ หรือแหล่งซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีนิยมหรือ
สะดวกท่ีจะไปซ้ือ เน่ืองจากพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบาย จึงตอ้งมีการ
ตอบสนองและอ านวยความสะดวกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น เช่นผูบ้ริโภคกลุ่ม
ท างานในส านักงานท่ีไม่มีเวลาหรือไม่สะดวกออกมารับประทานอาหารเท่ียง ทางธุรกิจคา้ปลีก
สามารถมีการใหบ้ริการส่งกบัขา้วถึงท่ีท างาน เป็นตน้ 

3.1.7  ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer  buy) เป็นค าถามเพื่อให้รู้
ถึงการบริหารการซ้ือของผูบ้ริโภคว่ามีขั้นตอนซ้ืออย่างไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ท าการคน้หา
ขอ้มูลเพื่อแก้ไขหรือลดปัญหานั้น ๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแก้ปัญหา และตดัสินใจซ้ือ
อย่างไร จะช่วยให้กิจการมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค
เป้าหมายให้มากท่ีสุด เช่น ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือนมมาด่ืม ตอ้งการท่ีจะซ้ือผา่นช่องทางใหน ร้าน
โชห่วย หรือร้านสะดวกซ้ือ ค าตอบขอ้น้ีร้านคา้ปลีกสามารถน ามาก าหนดกลยุทธ์ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดได ้

สรุป การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นการวิเคราะห์เพื่อให้
รู้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริง โดย
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ธุรกิจค้าปลีกต้องทราบถึงลักษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยค านึงหลัก 6Ws 1H ว่าใครคือ
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ผูบ้ริโภคท าไมถึงซ้ือ ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือ
เม่ือใด ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใหน ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร หากธุรกิจคา้ปลีกไดว้ิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคและหาค าตอบไดแ้ลว้ก็สามารถน ามาสร้างกลยทุธ์การตลาดเพื่อท่ีจะไดต้อบสนองต่อความ
ตอ้งการอนัแทจ้ริงของผูบ้ริโภคได้  ดงันั้นการวิจยัคร้ังน้ีไดน้ าหลกั 6Ws 1H มาใช้ในการวิเคราะห์
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อหาค าตอบให้ตรงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภค จะส่งผลให้ร้านค้า
ฟาร์มมาร์ท มีตน้ทุนในดา้นการตลาดท่ีลดลงสามารถท่ีจะแข่งขนักบัคู่แข่งได ้และยงัสามารถขยาย
ส่วนครองตลาดทั้งท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเดิมและเพิ่มกลุ่มผูบ้ริโภคใหม่ ให้มีส่วนครองตลาดเพิ่มขึ้น
ต่อไป  

3.2  ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีธุรกิจค้าปลีก

สามารถน าเอาผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาใชป้ระโยชน์ในการจดัสรรทรัพยากรของธุรกิจคา้
ปลีกน ามาสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคและขยายส่วนครอง
ตลาดของธุรกิจคา้ปลีกให้เพิ่มมากขึ้น ชูชยั สมิทธิไกร (2553) ไดอ้ธิบายถึงประโยชน์ของการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีความส าคัญต่อตัวผูบ้ริโภค และต่อธุรกิจค้าปลีก รวมทั้ งหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

3.2.1  ท าให้ผู้บริโภคมีความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของตนเองและ
ผู้อื่น รวมทั้งอิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ทั้งปัจจยัแวดลอ้มภายนอกหรือปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงอาจท าให้ผูบ้ริโภคมีการก าหนดรูปแบบและวิธีการบริโภคให้เหมาะสม
กบัตวัเอง  

3.2.2  ท าให้องค์การธุรกิจค้าปลีกมีความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคมาก

ขึ้น และสามารถน าความรู้ความเขา้ใจเหล่าน้ีไปประยกุตใ์ชใ้นการผลิตสินคา้หรือบริการ เพื่อท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและจงรักภกัดีต่อสินคา้ของตนเอง 

3.2.3  หน่วยงานภาครัฐ หรือสถาบันต่าง ๆ สามารถน าความรู้เก่ียวกบัจิตวิทยา
ผูบ้ริโภคไปใช้ในการให้การศึกษาแก่ผูบ้ริโภค เพื่อให้มีทกัษะและความสามารถการบริโภค อย่าง
เหมาะสม รวมทั้งสามารถหลีกเล่ียงการบริโภคท่ีไม่เหมาะสม 

3.3  ความต้องการของผู้บริโภค 
  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นความตอ้งการท่ีอยากไดใ้นสินคา้และบริการใน

การใช้สอยตามความปรารถนาของตนเอง ผูบ้ริโภคในอดีตย่อมมีความแตกต่างจากผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั รวมทั้งความแตกต่างระหว่างเพศ การศึกษา วยั รายได ้หรือความแตกต่างในกลุ่มผูบ้ริโภค
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เป้าหมาย ส่ิงท่ีผูบ้ริหารธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งค านึงถึง คือการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางการตลาดให้
เหมาะสมกับการเปล่ียนแปลงด้านพฤติกรรมและความต้องการของผูบ้ริโภค ชัยสมพล ชาว
ประเสริฐ (2547) ไดอ้ธิบายถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

 3.3.1  ผู้บริโภคต้องการความสะดวกสบาย  ผู ้บริโภคจะยินดีจ่ายเพิ่มขึ้ นเพื่อ
ตอ้งการความสะดวกสบายจากการบริการ เช่น ผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพิ่มมากขึ้นในการซ้ือสินคา้จาก
ห้างสรรพสินคา้ท่ีมีอุณหภูมิของอากาศในร้านเย็นสบาย แทนท่ีจะไปซ้ือสินคา้ท่ีร้านโชห่วยท่ีมี
อุณหภูมิของอากาศในร้านโชห่วยท่ีร้อนกวา่ 

 3.3.2  ผู้บริโภคต้องการความรวดเร็ว  ผู ้บริโภคไม่สามารถรอได้ ในกรณี ท่ี
ผูบ้ริโภคเลือกจ่ายได ้จะไม่เขา้แถวเรียงคิวรอรับการบริการให้เป็นเวลานาน เช่น เม่ือผูบ้ริโภครู้สึก
หิวจะไม่เลือกรับประทานอาหารตามสั่งเพราะต้องรอนาน ลูกค้ากลับมาเลือกซ้ืออาหารท่ีเป็น
ขา้วราดแกงท่ีไม่ตอ้งรอนาน  

 3.3.3  ผู้บริโภคต้องการความมั่นคงปลอดภัย โดยเฉพาะดา้นสุขภาพ เม่ือผูบ้ริโภค
มีรายไดม้ากขึ้นจึงหันมาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น  ท าให้เกิดธุรกิจดา้นสุขภาพเกิดขึ้นมากมาย ทั้งน้ีเพื่อ
ตอบสนองความมัน่คงเพื่อสุขภาพ และเพื่อสร้างหลกัประกนัได้ว่าจะไดใ้ช้เงินท่ีหามาไดอี้กนาน 
เช่น ผูบ้ริโภคยอมซ้ือผลิตภัณฑ์จากเกษตรอินทรียท่ี์มีราคาแพงกว่าผลิตภณัฑ์จากเกษตรทั่วไป 
เพราะมีความมัน่ใจว่าผลิตภณัฑ์จากเกษตรอินทรียท่ี์บริโภคไปนั้นมีความปลอดภยัไม่มีสารเคมี
ท าลายสุขภาพของตนเอง 

 3.3.4  ผู้บริโภคเน้นความทันสมัย  ความทันสมัยท่ีมาจากการพัฒนาทางด้าน
เทคโนโลยีไปอย่างล ้าหน้า การบริการต่าง ๆ จ าเป็นตอ้งเน้นความทนัสมยั เพื่อเพิ่มความสะดวก
สะบายให้กับผูบ้ริโภค เช่น การใช้ส่ือโฆษณาแบบเคล่ือนไหวผ่านจอ LED ขนาดใหญ่ท่ีมีตาม
หา้งสรรพสินคา้บางแห่ง ผูบ้ริโภคจะรู้สึกวา่ห้างสรรพสินคา้แห่งน้ีทนัสมยัและหรูหราเป็นพิเศษ ท า
ใหอ้ยากเขา้ไปเดินซ้ือสินคา้จากสถานท่ีแห่งน้ี  

 3.3.5  ผู้บริโภคเน้นความคุ้มค่าของเงิน เน่ืองจากการตัดสินใจใช้บริการของ
ผูบ้ริโภคแต่ละคร้ัง จะมองถึงความคุ ้มค่าเป็นหลัก ความคุ ้มค่าอาจจะมองในเร่ืองคุณภาพการ
ให้บริการท่ีจะได้รับบริการอ่ืน ๆ เพิ่มเติมจากการใช้บริการปกติ  เช่น ธุรกิจค้าปลีกมีการจัด
โปรโมชั่นสินค้าซ้ือ 2 ช้ินได้รับของแถม 1 ช้ิน เป็นต้น ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกคุ ้มค่าในการ
จ่ายเงินซ้ือสินคา้นั้น ๆ เพราะไม่ตอ้งจ่ายเงินเพิ่มเพื่อท่ีจะไดสิ้นคา้เพิ่มขึ้นอีกหน่ึงช้ิน เป็นตน้ 

 3.3.6  ผู้บริโภคมีความกล้าออกความเห็นมากขึ้นและการเรียกร้องสิทธิท่ีตนควร

ได้รับ การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีทัว่ถึงและฉับไว ท าให้ไดพ้บเห็นประสบการณ์ใหม่ ๆ 
ท าให้เกิดความกลา้คิด กลา้แสดงออก กลา้ออกความคิดเห็น และกลา้ท่ีจะรักษาสิทธิของตนหากถูก
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เอาเปรียบ ทั้ งการให้ความคิดเห็นและการเรียกร้องผ่านส่ือต่าง ๆ การร้องเรียนผ่านศูนย์ลูกค้า
สัมพนัธ์ เป็นตน้ 

 3.3.7  ผู้บริโภคต้องการบริการแบบเบ็ดเสร็จ  ความตอ้งการบริการของผูบ้ริโภค
ต้องการแบบเบ็ดเสร็จคร้ังเดียว (One Stop Service) เพื่อท่ีจะประหยดัเวลา ลดค่าใช้จ่ายในการ
ติดต่อส่ือสาร เช่น ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะสร้างบา้น หากเดินเขา้ไป ร้านดูโฮม ผูบ้ริโภคจะได้
ทุกอย่างท่ีเป็นวสัดุสร้างบา้นและของตกแต่งบา้น ท าให้ผูบ้ริโภคไม่จ าเป็นตอ้งไปซ้ือวสัดุก่อสร้าง
จากร้านคา้อ่ืน ท าใหป้ระหยดัเวลา และลดค่าใชจ่้ายในการเดินทาง เป็นตน้ 

 
4.  แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
 

วิธีการในการวางแผนการตลาดทัว่ไปนิยมใชส่้วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบ
ไปดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  ซ่ึงเป็นการวางแผนการตลาด
ของเฉพาะตัวสินค้าเท่านั้ น ดังนั้ นธุรกิจท่ีให้บริการ 4Ps นั้ นยงัคงไม่เพียงพอต่อการวางแผน
การตลาดของธุรกิจบริการได ้เพราะลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตกต่างจากธุรกิจอ่ืน ๆ คือ ไม่
สามารถจบัตอ้งได ้ไม่สามารถแบ่งแยกได ้สามารถเปล่ียนแปลงได ้และไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้
ดังนั้ นธุรกิจบริการจึงควรต้องมีส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีมากกว่านั้ นขึ้นมาอีก 3Ps ได้แก่ 
บุคลากร หลักฐานทางกายภาพ และกระบวนการ แนวคิดส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจ
ใหบ้ริการ ไดมี้นกัวิชาการไดใ้หแ้นวคิดไว ้ดงัน้ี 

Payne,1993 อา้งถึงใน ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547) อธิบายไวว้่า ส่วนประสม
การตลาดบริการจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมการตลาดทัว่ไป กล่าวคือจะตอ้งเนน้ถึง บุคลากร
หลกัฐานทางกายภาพ และกระบวนการ ทั้งสามปัจจยัหลกัเป็นส่วนประสมการตลาดในการส่งมอบ
การบริการ ดังนั้นส่วนประสมการตลาดของการบริการจึงประกอบไปดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร หลกัฐานทางกายภาพ และกระบวนการ  

โชติมา ชยัวงค์เกียรติ (2560) อธิบายไวว้่า ส่วนประสมการตลาดส าหรับกิจการ
ให้บริการ เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดบริการ ซ่ึงประกอบไปด้วย  1) 
ผลิตภณัฑ ์เป็นส่ิงท่ีผูข้ายมอบให้กบัลูกคา้โดยท่ีผูบ้ริโภครับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์
นั้น  2) ราคา เป็นคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์เป็นตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของ
การบริการกับราคา ถ้าคุณค่าสูงกว่าผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ  3) การจัดจ าหน่าย เป็นกิจกรรม
เก่ียวขอ้งกบัการน าเสนอการบริการให้กบัผูบ้ริโภค  4) การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การติดต่อส่ือสาร โดยมีวตัถุประสงค์ในการแจ้งข่าวสาร  5) บุคลากร เป็นการคดัเลือก ฝึกอบรม 
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การจูงใจ พนักงานท่ีให้บริการ สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผูบ้ริโภคให้แตกต่างเหนือคู่
แข่งขนั  6) หลกัฐานทางกายภาพ เป็นการออกแบบอาคารร้านคา้ ให้มีภาพลกัษณ์ สวยงาม และมี
ระเบียบ  และ7) กระบวนการ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการปฏิบติังานให้กบัผูบ้ริโภค
เพื่อใหไ้ดรั้บการบริการท่ีรวดเร็ว  

เสาวภา มีถาวรกุล (2557) อธิบายไวว้่า ส่วนประสมการตลาด เป็นเคร่ืองมือ
การตลาดจากมุมมองของกิจการท่ีท าหน้าท่ีเป็นผูข้าย ท่ีจะมีบทบาทและอิทธิพลต่อผูซ้ื้อหรือ
ผูบ้ริโภคให้ซ้ือสินคา้และบริการของตนเอง แต่ในมุมมองของผูบ้ริโภคเคร่ืองมือการตลาดแต่ละ
ชนิดแต่ละประเภทควรจะออกแบบเพื่อการส่งมอบผลประโยชน์และความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค
ในตวัสินคา้และบริการ ธุรกิจคา้ปลีกมกัจะให้ความสนใจส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบไปดว้ย
ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด หรือเรียกกนัว่า 4Ps แต่ถา้พิจารณาถึง
ธุรกิจบริการแลว้ควรพิจารณาเพิ่มอีก 3Ps ซ่ึงประกอบด้วย บุคลากร หลกัฐานทางกายภาพ และ
กระบวนการ รวมเป็น 7Ps ท่ีตอ้งน ามาประยุกต์ใช้เพื่อจะน าไปจดัท าแผนกลยุทธ์การตลาดเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาด ดา้นยอดขาย ส่วนครองตลาด ก าไร และความเป็นผูน้ าการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  (2541) อธิบายไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 4Ps  
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีน ากลยุทธ์การตลาดไปใช้กบั
สินคา้ทั่วไป แต่ในธุรกิจการให้บริการนั้นยงัตอ้งอาศัยส่วนประสมการตลาดเพิ่มขึ้นมาอีก 3 Ps 
ไดแ้ก่  1) บุคลากร ท่ีมีความสามารถและมีทศันคติท่ีดีสามารถสร้างค่านิยมท่ีดีต่อธุรกิจคา้ปลีก  2) 
หลกัฐานทางกายภาพ โดยการสร้างคุณภาพโดยรวม เพื่อสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  และ3) 
กระบวนการ เพื่อการบริการท่ีรวดเร็วและไดคุ้ณภาพท าให้เกิดความประทบัใจของผูบ้ริโภคในการ
ใชบ้ริการ 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555)  อธิบายไว้ว่า ธุรกิจบริการจะมีส่วนประสม
การตลาดมากกว่าธุรกิจทัว่ไปท่ีมีการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเรียกวา่ 4Ps คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ในธุรกิจท่ีให้บริการนั้นมีการเพิ่มกลยุทธ์ของส่วนประสม
การตลาดเพิ่มเขา้มาอีก 3Ps คือ บุคลากร หลกัฐานทางกายภาพ และกระบวนการ ท่ีมีความส าคญัไม่
นอ้ยกว่า  4Ps เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นและเขา้ใจ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะไดน้ าไปใชใ้น
การตดัสินใจใชบ้ริการ 

จากแนวคิดของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผูก้ล่าวไว้ สรุปได้ว่าส่วน
ประสมการตลาดท่ีน ามาใชใ้นการใหบ้ริการ ประกอบไปดว้ย 7 ประการ หรือ 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร หลกัฐานทางกายภาพ และกระบวนการ  เป็น
ส่ิงส าคัญต่อกิจการท่ีจะน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับการบริการ ให้เหมาะสมกับ
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สถานการณ์การด าเนินงานของธุรกิจคา้ปลีกและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจคา้ปลีก  

องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดบริการ ส่วนประสมการตลาดสินคา้ทัว่ไป ซ่ึง
ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 7 Ps (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) ดงัน้ี 

4.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้และบริการท่ีกิจการได้พฒันาและผลิตขึ้น
และยงัรวมไปถึงตราสินคา้ การบรรจุหีบห่อ การรับประกนั คุณภาพการผลิต ทั้งน้ีเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด สินค้าและบริการนั้นแบ่งออกได้ 2 
ประเภท ดงัน้ี  1) สินคา้และบริการท่ีจบัตอ้งได้ อาทิ นมสดพาสเจอร์ไรส์ ไอศกรีม  และ2) สินคา้
และบริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้อาทิ การตดัผม สายการบิน  

4.2  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ให้กับผูข้าย 
การก าหนดราคานั้นกิจการตอ้งพิจารณาให้อยู่บนพื้นฐานของการรับรู้ถึงคุณค่าสินคา้ และตน้ทุน
ของสินคา้ การก าหนดราคานั้นเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบจากคู่แข่งขนั แต่การก าหนดราคาของสินคา้
นั้นต้องค านึงผูบ้ริโภคว่าสามารถซ้ือได้หรือไม่ เสาวภา มีถาวรกุล (2557) ได้อธิบายไวว้่าราคา 
ประกอบไปดว้ย ราคาท่ีระบุไวใ้นตวัสินคา้ ส่วนลด ส่วนยอมให ้ระยะเวลาช าระเงิน เง่ือนไขสินเช่ือ 
กิจการมกัใชร้าคาเป็นตวัก าหนดกลยทุธ์การตลาดโดยการน าประสานร่วมกบัส่วนประสมการตลาด
ตวัอ่ืน ๆ แต่การก าหนดราคจะตอ้งใหเ้หมาะสมกบักลุ่มตลาดเป้าหมายจึงท าการพิจารณาถึงนโยบาย 
และกลยทุธ์การตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัโอกาสทางการตลาด  

4.3  การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการในการส่งมอบ
สินคา้และอ านวยความสะดวกของการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้มีความ
สะดวกสบายมากท่ีสุด ด้วยการน าสินค้าและบริการไปส่งมอบให้กับผูบ้ริโภคภายในเวลาท่ี
เหมาะสม หรือเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยมีบุคลากรคนกลางคือนกัการตลาดท่ีจะออกแบบระบบ
การจดัช่องทางใหเ้หมาะสมกบัตวัสินคา้และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

4.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนดแนวทางในการส่ือสาร
ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ราคา และขอ้มูลอ่ืน ๆ ของสินคา้และบริการ 
โดยมุ่งหมายใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2558) ไดอ้ธิบายถึง 
เคร่ืองมือส าคญัของการส่งเสริมการตลาดประกอบไปดว้ย ดงัน้ี 

4.4.1  การโฆษณา เป็นการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้บุคลากร มีบทบาทในดา้น ท า
ให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และบริการ ท าให้ผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างระหว่างบริการของกิจการ
กบับริการของคู่แข่ง ช่วยสนับสนุนพนักงานขาย เสริมสร้างภาพลกัษณ์ขององค์การ ช่วยเผยแพร่
ขอ้มูลข่าวสารของการส่งเสริมการขาย 
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4.4.2  การขายโดยพนักงาน เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีดีกว่าวิธีอ่ืน ๆ เน่ืองจาก
การขายดว้ยบุคลากรสามารถท าหนา้ท่ีทั้งการขายและการให้บริการและติดตามดูแลการปฎิบติังาน
ได้ อีกทั้งยงัช่วยเสริมสร้างความสัมพนัธ์กับผูบ้ริโภค และยงัช่วยสร้างโอกาสในการขายบริการ
อ่ืนๆ 

4.4.3  การส่งเสริมการขาย  มกัมุ่งเนน้ไปยงับุคลากร 3 กลุ่ม และการใชเ้คร่ืองมือ
ในการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนัออกไป ดงัน้ี  

1)  กลุ่มผู้บริโภค เคร่ืองมือท่ีนิยมใช้ เช่น การเสนอบริการให้เปล่า การ
แจกสินคา้ตวัอยา่ง การสาธิต การใชบ้ตัรส่งเสริมการขาย การคืนเงิน เป็นตน้ 

2)  กลุ่มคนกลาง เคร่ืองมือท่ีนิยมใช้ เช่น สินคา้ให้เปล่า การให้ส่วนลด 
การใหส่้วนลดในการโฆษณา การแข่งขนัการจดัจ าหน่าย การให้รางวลั เป็นตน้ 

3)  พนักงานขาย เคร่ืองมือท่ีนิยมใช้ เช่น การให้เงินพิเศษ การให้รางวลั 
การแข่งขนัและรางวลัพิเศษส าหรับพนกังานขายท่ีมีผลงานดีเด่น เป็นตน้ 

4.4.4  การประชาสัมพันธ์  คือ แผนงานและความพยายามท่ีจะกระท าอย่าง
ต่อเน่ืองเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ และความเขา้ใจอนัดีระหว่างองคก์ารและสาธารณชน เคร่ืองมือส าคญั
ของการประชาสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ส่ิงพิมพ์ต่าง ๆ การสร้างกิจกรรมพิเศษ เช่นการจดัสัมมนา การใช้
สัญลกัษณ์หรือตราองคก์าร การจดันิทรรศการ เป็นตน้ 

4.4.5  การส่ือสารปากต่อปาก เป็นแหล่งอา้งอิงท่ีมีความส าคญั ขอ้มูลท่ีไดรั้บการ
เผยแพร่ดว้ยวิธีน้ีจะเป็นไปไดท้ั้งแง่บวกและแง่ลบ ในการถ่ายทอดความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจใน
การใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 

4.4.6  การตลาดทางตรง เป็นการตอบสนองต่อวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของ
ผูบ้ริโภคยุคใหม่เพื่อให้เกิดการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ยความรวดเร็ว และความ
สะดวกสบายมากขึ้น เคร่ืองมือส าคญัของการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ การโฆษณา และการสั่งซ้ือทาง
ไปรษณีย ์การขายตรง การตลาดทางโทรศพัท ์การตลาดโดยใชส่ื้ออิเลก็ทรอนิกส์  

4.5  บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานของกิจการ ท่ีจะต้องมีการเผชิญหน้ากับ
ลูกคา้หรือผูม้าใช้บริการเป็นอนัดับแรก ผูบ้ริโภคจะคาดหวงัว่าเม่ือเขา้มาใช้บริการจะได้รับการ
ตอบสนองท่ีพึงพอใจและการตอบสนองท่ีสะดวกรวดเร็ว จึงท าให้พนักงานเปรียบเสมือน
ภาพลกัษณ์ของกิจการ ดงันั้น กิจการจะตอ้งมีการวางกลยุทธ์ดา้นพนกังาน โดยเร่ิมตั้งแต่การสรรหา 
การคดัเลือก การพฒันาและฝึกอบรม การจูงใจ ใหมี้จิตส านึกในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้  

4.6  หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกับ
การให้บริการ ไดแ้ก่ การออกแบบวางผงักิจการ อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในกิจการ และองคป์ระกอบท่ี
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สามารถจบัตอ้งได ้ซ่ึงท าหน้าท่ีช่วยอ านวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น ส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็น
ภาพลักษณ์ท่ีผูบ้ริโภคจะรับรู้และคาดหวงัได้ การออกแบบวางผงัภายในกิจการต้องจัดให้เป็น
ระเบียบเรียบร้อย สะอาดตา เม่ือผูบ้ริโภคมองดูรอบ ๆ กิจการ ถา้กิจการดูดี มีระเบียบ พนักงาน
สุภาพผูบ้ริโภค จะเกิดความมัน่ใจในการใชบ้ริการของกิจการ และก่อให้เกิดความพึงพอใจหลงัจาก
ไดรั้บบริการ 

4.7  กระบวนการ (Process) หมายถึง หมายถึง การวางระบบและออกแบบกิจการให้มี
ขั้นตอนท่ีอ านวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด ลดขั้นตอนท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตอ้งรอนาน จดัการระบบการไหลของการบริการ (Services Flow) ให้มีอุปสรรคน้อยท่ีสุด โดยยึด
แนวคิด One  Stop Services ให้ผูบ้ริโภคอยู่จุดเดียว และให้บริการตามแนวคิด ผูบ้ริโภคคือคนท่ีเรา
รัก รวมถึงมีการพฒันา Standard of Services เพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภค 

สรุปไดว้่า ส่วนประสมการตลาดบริการ 7 Ps ท่ีธุรกิจคา้ปลีกไดน้ ามาใช้ในการ
สร้างกลยุทธ์การตลาดท่ีให้ความสนใจผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญั ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถมองเห็นและ 
น าไปใชใ้นการตดัสินใจว่าจะเขา้มาใชบ้ริการหรือไม่ การน ากลยทุธ์การตลาดทางดา้นส่วนประสม
การตลาดบริการ 7 Ps มาวางแผนดา้นการตลาดจะท าให้ธุรกิจคา้ปลีกรู้จกัผูบ้ริโภคเป็นอย่างดีว่ามี
รูปแบบการใชชี้วิตอย่างไร ท าให้ธุรกิจคา้ปลีกสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึง
พอใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้
 

5.  แนวคิดเกีย่วกบัความพงึพอใจ  
 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) เป็นปัจจยัของความส าเร็จในการประกอบกิจการคา้ปลีก 
ความพึงพอใจในสินคา้และบริการของกิจการของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกับความรู้สึก ความคิดเห็น 
และการแสดงออก ส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค นกัวิชาการไดใ้ห้ความหมายของความพึง
พอใจไว ้ดงัน้ี 

 ความพึงพอใจ หมายถึง ระดบัความรู้สึกของบุคคลว่าช่ืนชอบหรือผิดหวงั ซ่ึงเป็นผล
มาจากการเปรียบเทียบผลการปฎิบติังานของผลิตภณัฑต์ามท่ีรับรู้ กบัความคาดหวงัของเขา (Kotler, 
2003 อา้งถึงใน โชติมา โชยวงคเ์กียติ, 2556) 

ความพึงพอใจ หมายถึง ภาวะการแสดงออกถึงความรู้สึกทางบวกท่ีเกิดจากประเมิน
เปรียบเทียบประสบการณ์การได้รับการบริการท่ีตรงกับส่ิงผูบ้ริโภคคาดหวงัหรือดีเกินกว่าท่ี
คาดหวงัไว ้(Oliver, R.L, 1980 อา้งถึงใน จิตินนัท ์เดชะคุปต,์ 2540) 
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ความพึงพอใจ หมายถึง การรับรู้ส่วนบุคคลเก่ียวกบัผลการปฎิบติังานของผลิตภณัฑ์
หรือบริการท่ีเช่ือมโยงกับความคาดหวงัผูบ้ริโภค (Schiffman, L.G. & Kanuk, L, 2007 อา้งถึงใน 
นภวรรณ คณานุรักษ,์ 2556) 

ความพึงพอใจ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บในส่ิงท่ีตอ้งการ แต่ตอ้งอยู่ในขอบเขต
ท่ีผูใ้ห้บริการสามารถจดัหาหรือท าให้ได ้โดยไม่ขดัต่อวตัถุประสงคห์รือความถูกตอ้งเหมาะสมใน
การใหบ้ริการ (สรชยั พิศาลบุตร, 2549) 

ความพงึพอใจ หมายถึง ความรู้สึกพึงพอใจในส่ิงท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้และบริการ
โดยเป็นความแตกต่างระหว่างคุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ไดจ้ากการใชห้รือครอบครองสินคา้หรือบริการ 
กบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) 

ความพึงพอใจ หมายถึง ภาวะการแสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกของบุคคลอนั
เป็นผลมาจากการประเมินคุณภาพของการบริการจากการรับรู้ส่ิงท่ีได้รับจากการบริการ (เอนก 
สุวรรณบณัฑิต และภาสกร อดุลพฒันกิจ, 2550) 

จากความหมายของความพึงพอใจท่ีได้กล่าวมา สรุปได้ว่า ความพึงพอใจ 
หมายถึง การแสดงออกของผูบ้ริโภค ท่ีแสดงออกถึงความรู้สึกท่ีคาดหวงั จากการซ้ือสินคา้และ
บริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเอง 

 5.1  ความส าคัญของความพงึพอใจของผู้บริโภค 
  ส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จคือการสร้างความพึงพอใจให้กับ

ผู ้บ ริโภค โดยทั่วไปแล้วผู ้บ ริโภคจะรู้สึกถึงความพึงพอใจต่อเม่ือรู้สึกถึงความคุ ้มค่าของ
ผลประโยชน์ท่ีตนเองไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ ดงันั้นความพึงพอใจจึงมีความส าคญัต่อการจดัการของ
ธุรกิจคา้ปลีก (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549) ดงัน้ี 

5.1.1  ความพึงพอใจของผู้บริโภคเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  ความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นส่วนส าคญัในการตดัสินใจบริโภคของผูบ้ริโภค และก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า 
การรักษาระดบัความพึงพอใจอย่างสม ่าเสมอ ก่อให้เกิดความภกัดีของผูบ้ริโภคและเป็นการสร้าง
ช่ือเสียงใหแ้ก่ธุรกิจคา้ปลีก 

5.1.2  ความพึงพอใจของผู้บริโภคช่วยให้องค์การมีองค์ประกอบของการแข่งขัน

ทางธุรกิจท่ีเหนือกว่า ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีผลต่อภาพลักษณ์ของธุรกิจค้าปลีก และมี
ผลกระทบต่อทางบวกต่อช่ือเสียงโดยตรง การมีระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีสูงจะช่วยให้
ธุรกิจคา้ปลีก มีความสามารถในการแข่งขนัท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนัไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

5.1.3  ความพึงพอใจของผู้บริโภคเป็นปัจจัยส าคัญในการเพิ่มผลก าไรของธุรกิจ
ค้าปลีก การสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในระดบัท่ีสูงจะส่งผลให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเกิด
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การซ้ือซ ้ า และสร้างความภักดี ธุรกิจค้าปลีกควรตรวจสอบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคอย่าง
สม ่าเสมอ เพื่อท่ีจะน าขอ้มูลดงักล่าวมาพฒันาและปรับปรุงคุณภาพของสินคา้และการให้บริการ  
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีผลต่ออตัราผลก าไรโดยตรง 

5.1.4  ความพึงพอใจของผู้บริโภคเป็นการเปรียบเทียบ (Benchmark) ความพึง
พอใจไม่ใช่เพียงสร้างผลประโยชน์ให้กับธุรกิจคา้ปลีก เท่านั้น แต่ยงัส่งผลถึงระบบเศรษฐกิจและ
สังคม เน่ืองจากการวดัความพึงพอใจจะเป็นตัวช้ีแนะว่าผลงานด้านเศรษฐกิจด้านสวสัดิการ
ประชาชน นโยบายสาธารณะ และกลุ่มผูบ้ริโภค  ไดส้ร้างเป้าหมายของสวสัดิการผูบ้ริโภคส าหรับ
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไรบา้ง 
 5.2  ลกัษณะของความพงึพอใจในสินค้าและบริการ 

 ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มีความหลากหลายเน่ืองจากปัจจยัทางดา้นบุคคล
หรือปัจจยัดา้นสังคมท่ีมีความแตกต่างกนั ในยุคสมยัปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถสืบคน้หาขอ้มูลได้
ง่ายขึ้นสามารถเขา้ถึงขอ้มูลท่ีตนเองอยากรู้ไดท้นัทีเพียงแค่จุดประสงค์ของการสืบคน้หาขอ้มูลก็
เพื่อแสวงหาขอ้มูลในการตดัสินใจก่อนซ้ือสินคา้ เพื่อน าขอ้มูลนั้นมาเปรียบเทียบความคุม้ค่าของ
การไดม้าและความคุม้ค่าของเงินท่ีจะตอ้งซ้ือของสินคา้นั้น ดงันั้นกิจการจ าเป็นตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์
ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการใหม้ากท่ีสุด 
กิจการจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งรู้ถึงลกัษณะของความพึงพอใจเพราะความพึงพอใจมีความส าคญั
ต่อผลประกอบการของกิจการ เอนก สุวรรณบณัฑิต และภาสกร อดุลพฒันกิจ (2550) ไดก้ล่าวถึง
ลกัษณะของความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ดงัน้ี  1) ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกทางอารมณ์และ
ความรู้สึกในทางบวกของบุคคลต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดในการรับบริการ บุคคลจะรับรู้รูปแบบของการ
บริการและคุณภาพของการบริการโดยใช้ประสบการณ์ท่ีได้รับดว้ยตนเอง  2) ความพึงพอใจเกิด
จากการประเมินความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีคาดหวงักบัส่ิงท่ีไดรั้บจริงในสถานการณ์หน่ึง หากการ
บริการเป็นไปตามคาดหวงัย่อมเกิดการยืนยนัความถูกตอ้งต่อการบริการและเกิดความพึงพอใจใน
การรับบริการ  และ3) ความพึงพอใจเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลาตามปัจจยัแวดลอ้มและสถานการณ์
ท่ีเกิดขึ้ นเน่ืองจากความคาดหวังของบุคคลในแต่ละช่วงย่อมแตกต่างกันขึ้ นอยู่กับ อารมณ์ 
ความรู้สึก ประสบการณ์ท่ีไดม้าระหว่างนั้นท าให้เกณฑ์การประเมินมีการเล่ือน ขึ้น- ลง ตลอดเวลา 
ส่งผลใหก้ารเปรียบเทียบส่ิงท่ีไดรั้บส่ิงท่ีคาดหวงัเปล่ียนแปลงตามไปดว้ย  
                     5.3  ระดับความพงึพอใจของผู้บริโภค 

 ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในความ
คาดหวงัท่ีเกิดจากการน าเสนอเชิงคุณค่าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการไดใ้ช้
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ผลิตภณัฑ์และบริการ ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมี 5 ระดบั (Schiffman, L.G. & Kanuk, L, 
2007 อา้งถึงใน นภวรรณ คณานุรักษ,์ 2556) ดงัน้ี 

 ระดับท่ี 1 ผู้มีความภักดี (Loyalists) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความพึงพอใจอยู่ใน
ระดับสูงและมีการซ้ือซ ้ าเพราะผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ตรงเก่ียวกับผลการปฏิบัติงานจริงของ
ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีดีกวา่ผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้จึงจะเป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคจะบอกต่อหรือให้ขอ้มูล
ท่ีเป็นบวกเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการแก่ผูอ่ื้น กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือ
สินคา้เป็นประจ า และซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีสูง การรักษาผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไว ้คือการจดัส่วนลดสินคา้
ในราคาพิเศษโดยการจ ากดัสิทธ์ิเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคเพียงกลุ่มน้ีเท่านั้น 

ระดับท่ี 2 ผู้ท่ีเปลี่ยนใจ (Defector) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยู่กลาง ๆ หรือเกือบจะพึง
พอใจ และมักจะเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะไม่ซ้ือสินค้าอีก ซ่ึงอาจจะเกิดจากผลการปฏิติการของ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการ มีความใกลเ้คียงกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเป็น
กลุ่มท่ีมีปริมาณการซ้ือไม่สูงมากนัก การรักษากลุ่มผูบ้ริโภคน้ีไว้ คือ ธุรกิจค้าปลีกต้องสร้าง
แรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคกลบัมาซ้ือซ ้าดา้ยการสร้างสินคา้ในราคาท่ีมีความหลากหลายขึ้น    

ระดับท่ี 3 ผู้ก่อการร้าย (Terrorists) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความคาดหวงัมากกว่าผล
การปฏิบติังานจริงของผลิตภณัฑ์หรือบริการ จึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีบอกต่อหรือให้ขอ้มูลท่ีเป็นลบ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการแก่ผูอ่ื้นหากสินคา้และบริการไม่ไดต้ามความคาดหวงั กลุ่มผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มท่ีมาซ้ือสินคา้เพียงชัว่คราวเท่านั้น ธุรกิจคา้ปลีกตอ้งพึงระวงัในการใหบ้ริการท่ีไม่
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไวเ้พราะการตอบสนองทางดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภคกลุ่ม
น้ีค่อนขา้งรวดเร็วอาจจะเป็นบวกหรือเป็นลบ ซ่ึงส่งผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจคา้ปลีกทั้งส้ิน 
การติดตามพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และการให้ขอ้มูลข่าวสารทางดา้นการส่งเสริมการขายจึงมีความ
จ าเป็นท่ีจะน ามาใชก้บักลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 

ระดับท่ี 4 ตัวประกัน (Hostages) เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่ได้มีความพึงพอใจกับ
ผลิตภณัฑห์รือบริการเลย แต่ตอ้งอยู่เป็นผูบ้ริโภคเพราะโครงสร้างการแข่งขนัการตลาดเป็นตลาดก่ึง
แข่งขนัก่ึงผูกขาด หรือขายสินคา้ราคาถูกท่ีไม่มีคู่แข่งขนัขายได้ถูกกว่า  กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีขอ้
ได้เปรียบในทางการไปซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาถูกหากธุรกิจค้าปลีกมีการแข่งขันตดัราคา
สินคา้กนัเอง หรืออาจจะเสียเปรียบในการซ้ือสินคา้และบริการในราคาแพงหากธุรกิจคา้ปลีกรวมตวั
กนัก าหนดราคาขายสินคา้แพง 

ระดับท่ี 5 ผู้รับจ้าง ( Mercenaries) เป็นกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอย่างมาก 
แต่ไม่มีความภกัดีต่อผลิตภณัฑ์และบริการของผูใ้ด และสามารถเปล่ียนใจไปซ้ือผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีมีราคาถูกกว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัจะมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ดว้ยการเปรียบเทียบราคา
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สินคา้ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือโดยกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัจะมีการศึกษาขอ้มูลของสินคา้มาก่อนเม่ือ
สินคา้ท่ีมีคุณลกัษณะท่ีไม่แตกต่างกนัมกัจะพิจารณาการซ้ือสินคา้ดว้ยการเปรียบเทียบราคาท่ีถูกกว่า
เป็นหลกั   
 5.4  การสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บริโภค 

 การสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัส าคัญต่อความส าเร็จของธุรกิจ
เน่ืองจากความพึงพอใจท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือและท าการซ้ือซ ้ ารวมถึงผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อ
ตราผลิตภณัฑ์ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจต่อเม่ือรู้สึกถึงความคุม้ค่าของผลประโยชน์ท่ี
ตนเองไดรั้บจากผลิตภณัฑท่ี์เหนือกว่าตนเองไดค้าดหวงัไว ้ วิธีท่ีมีประสิทธิภาพในการสร้างความ
พึงพอใจ คือ การสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑ์ ดังนั้นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑ์ตอ้ง
พิจารณาหลกัเกณฑ ์(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549) ดงัน้ี 

 5.4.1  สร้างความแตกต่างด้านการแข่งขัน การสร้างความแตกต่างดา้นการแข่งขนั
ทั้งในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการบริการ ดา้นบุคลากร ดา้นภาพลกัษณ์ และดา้นราคา เป็นตวัก าหนด
มูลค่าเพิ่มของสินคา้ และเป็นการท าให้ธุรกิจสามารถแข่งขนัไดใ้นสถานการณ์ตลาดท่ีมีการแข่งขนั
กันสูง ความส าเร็จในการสร้างความแตกต่างด้านการแข่งขันสามารถท าได้โดยการสร้างความ
แตกต่างให้ผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทานมากกว่า การให้บริการพิเศษมากกว่า พนักงานมี
ความสามารถและให้บริการไดร้วดเร็วกว่า การสร้างภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ส าหรับผูมี้รสนิยม 
การตั้งราคาต ่ากวา่ เป็นตน้ 

5.4.2  การสร้างมูลค่ารวมส าหรับผู้บริโภค หมายถึงผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ
จากผลิตภณัฑห์น่ึง ๆ อนัเกิดจากการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีการสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัอนั
เป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคได้รับ  เช่น ธุรกิจคา้ปลีกมีการรณรงค์ไม่ใช้ถุงพลาสติกในการบรรจุสินค้า
เน่ืองจากถุงพลาสติกใชเ้วลายอ่ยสลายนานท าให้เป็นมลพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม เป็นการสร้างภาพลกัษณ์
ของธุรกิจคา้ปลีกเพื่อเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มและชุมชน เป็นตน้ 

5.4.3  ต้นทุนรวมของผู้บริโภค คือตน้ทุนในการซ้ือและการบริโภคผลิตถณัฑ ์ของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงมาจากราคาของสินคา้ เวลา และพลงังานท่ีตอ้งสูญเสียในการซ้ือและใช ้รวมถึงตน้ทุน
ดา้นจิตวิทยาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับจากการซ้ือและใช้สินคา้ เน่ืองจากการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง
ผูบ้ริโภคตอ้งมีการวิเคราะห์ศึกษาหาขอ้มูลของสินคา้และบริการท่ีจะไดรั้บมาก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือไม่ใช่เพียงราคาเท่านั้นยงัรวมถึงเวลาท่ีตอ้งสูญเสียไป หากผูบ้ริโภคตอ้งอยู่ใน
ภาวะความเส่ียงเหล่าน้ีก็จะเกิดความไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการ 

5.4.4  มูลค่าท่ีส่งมอบให้กับผู้บริโภค คือ เกณฑ์ของกิจการท่ีก าหนดและประเมิน
คุณค่าท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัหรือได้จ่ายเงินท่ีเป็นตน้ทุนเพื่อซ้ือสินคา้ และธุรกิจคา้ปลีกได้ส่งมอบ
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ให้กบัผูบ้ริโภค โดยท่ีคุณค่าของสินคา้ตอ้งสูงกว่าราคาตน้ทุนของผูบ้ริโภคหรือราคาของสินคา้ เช่น 
กิจการร้านอาหาร คุณค่าพื้นฐานท่ีร้านอาหารต้องมี ได้แก่ อาหารอร่อย สะอาด สดใหม่ ถูก
สุขอนามยั ราคาสมเหตุสมผล ใช้บตัรเครดิตช าระเงินได้ มีเมนูให้เลือก มีท่ีจอดรถ หากตอ้งการ
สร้างมูลค่าเพิ่มให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูงขึ้นไปอีกจะตอ้งเพิ่มเติมการให้บริการ เช่น การ
บริการรวดเร็วในการสั่งอาหาร เสิร์ฟอาหาร และคิดเงิน ใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศในการจดัการร้าน 
มีวตัถุดิบพิเศษ ปลูกหรือเล้ียงแบบปลอดสารพิษ บริการส่งนอกสถานท่ี และมีหอ้งจดัเล้ียงหมู่คณะ 
มีเมนูพิเศษตามเทศกาล ทุกเดือน เป็นตน้ 

5.4.5  ความคาดหวังของผู้บริโภค เกิดจากความคาดหวงัของผูบ้ริโภคกับส่ิงท่ี
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้หรือบริการธุรกิจคา้ปลีกตอ้งส่งมอบคุณค่าและประโยชน์ของสินคา้ให้ตรง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค หากผูบ้ริโภคไดรั้บคุณค่าของสินคา้หรือประโยชน์ในระดบัท่ีต ่ากว่า
ความคาดหวงั ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจขึ้น เช่น ผูบ้ริโภคต้องการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเพราะ
ตอ้งการความเยน็สบายและประหยดัไฟ แต่ถา้หากเคร่ืองปรับอากาศยีห่อ้ท่ีซ้ือมานั้นใหแ้ต่ความเยน็
สบายแต่ไม่ประหยดัไฟ ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศยี่ห้อนั้นก็
จะอยูใ่นระดบัต ่า ท าใหเ้กิดความไม่พึงพอใจตามมา 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์  (2555) ได้กล่าวไว้ว่า การสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผูบ้ริโภคโดยการน าเสนอคุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้นั้นส่ิงท่ีธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งค านึงถึง สินคา้และ
บริการตอ้งสามารถใช้ได้จริงซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงักบัสินคา้นั้นผูบ้ริโภคจะเกิดความไม่
พอใจหากสินคา้นั้นใชไ้ม่ได ้การน าเสนอสินคา้และบริการให้เหนือกว่าท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัเพื่อช่วย
ในการสร้างคุณค่าของผูบ้ริโภคไดม้ากกว่าท่ีคาดหวงัซ่ึงอาจจะใช้วิธีการพฒันาสินคา้หรือบริการ
และแบบแผนการสร้างคุณค่าท่ีเหนือกว่าความคาดหวงัของผูบ้ริโภค การพฒันาระบบการบริการ
หลังการขายท่ีดีด้วยข้อเสนอการรับประกันท่ีดีและเป็นธรรมในราคาขายสินค้าท่ีสูงหรือมี
กระบวนการใช้ท่ียุ่งยากหากผูบ้ริโภคได้รับการรับประกันท่ีมีเง่ือนไขและอ านวยความสะดวก
ให้กับผูบ้ริโภคได้มากกว่าปกติย่อมท าให้เกิดความพึงพอใจ การพิจารณาถึงปัจจยัส าคญัในการ
ส่งผลถึงระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เช่น การตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพและราคาอยู่ใน
ระดบัท่ีผูบ้ริโภคสามารถซ้ือได ้การให้ขอ้มูลสินคา้ท่ีแทจ้ริง การมุ่งสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะ
ยาว จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดีกบัตวัสินคา้ และมุ่งเนน้ท่ีคุณค่าของผูบ้ริโภคมากกว่า
คุณค่าทางธุรกิจ จะส่งผลถึงการเติบโตผลก าไรอย่างย ัง่ยืนในระยะยาว การสร้างคุณค่าเพื่อให้เกิด
ความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคจะมีผลกระทบดงัแสดงในรูปภาพดงัต่อไปน้ี 
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ภาพท่ี 2.3  ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา:  ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) 

เอนก สุวรรณบณัฑิต และภาสกร อดุลพฒันกิจ (2550) ไดก้ล่าวไวว้่า ผูใ้ห้บริการ
ควรค านึงถึงการใหบ้ริการเพื่อท่ีจะสามารถส่งเสริมให้เกิดความพึงพอใจในการบริการขึ้นได ้โดยมี 
การตรวจสอบความคาดหวงัและความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการอย่างสม ่าเสมอเพื่อ
จะไดท้ราบถึงความคาดหวงัและความพึงพอใจใกลเ้คียงความเป็นจริงมากสุด การก าหนดเป้าหมาย
และทิศทางขององค์การให้ชัดเจนเพื่อท่ีจะได้มีเป้าหมายท่ีจะตอบสนองต่อความคาดหวงัของ
ผูรั้บบริการ การก าหนดกลยทุธ์การบริการทีมีประสิทธิภาพเพื่อใหเ้กิดการบริการท่ีรวดเร็ว ทนัสมยั 
และสามารถเขา้ถึงผูรั้บบริการจ านวนมากได ้การพฒันาคุณภาพและความสัมพนัธ์ในกลุ่มพนกังาน
ผูใ้ห้บริการเพื่อให้ผูใ้ห้บริการมีส่วนร่วมมือร่วมใจกนัในการท างาน การน ากลยุทธ์การสร้างความ
พึงพอใจต่อผูรั้บบริการไปปฏิบติัและประเมินผลเพื่อเป็นแรงจูงใจในการปฏิบติังานบริการตามกล
ยทุธ์ท่ีวางไว ้

สรุปได้ว่า การสร้างความพึงพอใจให้กับผู ้บริโภคโดยการสร้างความ
แตกต่างของสินคา้ท่ีดีกว่าและพิเศษกวา่คู่แข่งขนั รวมถึงการสร้างอรรถประโยชน์จากสินคา้ท่ีไดรั้บ
เกินความคาดหวงัของผูบ้ริโภค การสร้างการบริการก่อนและหลงัการขายท่ีมีประสิทธิภาพ และการ
ตรวจสอบระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคอยู่เป็นประจ า เป็นวิธีการสร้างความพึงพอใจให้กับ

พึงพอใจ 
 (Satisfaction) 

ความจงรักภกัดีใน
ตวัสินคา้ 

 (Brand Loyalty) 

คุณค่าท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บ 

(Perceived value) 

เลิกซ้ือ  
(Bye Bye) 

ไม่พึงพอใจ 
 (Dissatisfaction)  
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ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการไดง้่ายขึ้นและเม่ือซ้ือสินคา้ไปแลว้ยงั
มีผลให้กลบัมาซ้ือซ ้าซ่ึงจะมีผลต่อความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่งผลถึงผลก าไรท่ีย ัง่ยนืในระยะยาวของ
กิจการต่อไป 
 

6.  งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 

 ปฏิกร ทิพยเ์ลอเลิศ (2558) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผู ้บริโภคจากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดย
เฉล่ียน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้น้อยกว่า 100 บาท สินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ เคร่ืองด่ืมไร้แอลกอฮอล์ สินคา้บริโภค 
ไดแ้ก่ บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป ปลากระป๋อง น ้ ามนั น ้าปลา น ้าตาลทราย เป็นตน้ สินคา้อุปโภค ไดแ้ก่ สบู่ 
ยาสีฟัน ยาสระผม น ้ ายาลา้งจาน เป็นตน้ เหตุผลส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม คือ อยู่ใกลบ้า้นหรือท่ีท างาน สะดวกในการเดินทาง ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ ตวัเอง และส่วนใหญ่ท่ีเขา้มาใชบ้ริการมีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัวตั้งแต่ 5 คนขึ้นไป และพบว่าปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันในด้าน เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั แต่ปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมแตกต่างกนั ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่า  และพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภค มี 4 ปัจจยั เม่ือเรียงล าดบัค่าสัมประสิทธ์ิของสมการถดถอยจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละความเหมาะสมของราคาและปัจจยัดา้นบุคคลและกระบวนการ ตามล าดบั 

 ปิยาพร เจริญสวสัด์ิ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี พบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญของส่วนประสมการตลาด 7Ps อยู่ในระดับมากทุกด้าน และผลการ
วิเคราะห์ระดบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่า พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยู่ในระดบัมาก เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วน
บุคคลดา้น เพศ อาชีพ และลกัษณะท่ีอยู่อาศยั แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ไม่แตกต่างกัน และพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้าน อายุ และระดับการศึกษา แตกต่างกัน มี
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พฤติกรรมการซ้ือในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม แตกต่างกัน และผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 7Ps ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านหลักฐานทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 พนัธ์วิรา พลกลา้หาญ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์
กับพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านค้าปลีกเขตพื้นท่ีอ าเภอเมืองจงัหวดัมหาสารคาม ผล
การศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้
เดือนละ 1 – 2 คร้ัง จ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ังเฉล่ียต ่ากวา่ 200 บาท ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่คือ
เคร่ืองด่ืม เหตุผลในการเลือกซ้ือเน่ืองจากร้านคา้ปลีกอยู่ใกลบ้า้น ช่วงเวลาท่ีเขา้มาใช้บริการส่วน
ใหญ่คือช่วง 16.30-19.30 น.  ดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่า ดา้น
ผลิตภณัฑ ์คือ คุณภาพสินคา้ในร้านคา้ปลีก การจดัวางสินคา้ ประเภทของสินคา้ และปริมาณสินคา้ 
ดา้นราคา คือ ราคาของสินคา้กบัร้านซูปเปอร์สโตร์ทัว่ไป การคิดราคาสินคา้ และการรับประกัน
สินค้า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ การจัดสถานท่ีจอดรถ การจัดวางสินค้า การติดตั้ ง
เคร่ืองปรับอากาศ และระยะการให้บริการท่ีเหมาะสม ดา้นส่งเสริมการตลาด คือ การให้ส่วนลด
หรือคูปอง การท าบตัรสมาชิกและสะสมยอด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 ละออทิพย ์เกิดนอ้ย (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดยซ้ือสินคา้ 1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ เน่ืองจากตอ้งการ
สินคา้แบบเร่งด่วน สินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือมาใช้เอง ค่าใช้จ่ายท่ีมาซ้ือสินคา้ประมาณคร้ังละ 100-300 
บาท สินคา้ท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือเคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีแอลกอฮอล์  เหตุผลท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมคือเน่ืองจากราคาสินคา้ถูกกว่าร้านคา้ทัว่ไปและอยู่ใกลท่ี้อยู่อาศยั  ช่วงเวลาท่ีซ้ือ
มากท่ีสุด คือช่วง 10.01 – 14.00 น. และพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ผลการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ สถานภาพการสมรส การมี
ยานพาหนะ และจ านวนสมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั และพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น เพศ 
และอาชีพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ทางดา้น
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ี ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน
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บุคคล ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม แต่ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7Ps ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย พบว่า ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เขต อ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย 

 แสงจนัทร์ ทบัสีนวล (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์เทเวศร์ จ ากัด ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่มีความถ่ีเขา้มาซ้ือสินคา้เฉล่ีย 5 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เฉล่ียคร้ังละ 101-300 
บาทกลุ่มสินคา้ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ส าหรับบริโภค เหตุผลในการซ้ือสินคา้เพราะสะดวกเดินทาง
ไม่ไกล และช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้คือช่วง 10.01-13.00 น.  และยงัพบว่า ระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น หากแยกรายดา้นออกมา
พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั และผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัของส่วนประสมการตลาดอยู่
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่า รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคทุกดา้นอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  และยงัพบว่า ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการ
ซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้น อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05   

  ศิรินภา สระทองหน (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรม และความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการใช้บริการร้านวตัสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้จากร้านวตัสันเฉล่ียอยู่ท่ี 2 คร้ังต่อ
เดือน ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง 351.38 บาท สินคา้ท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่คือสินคา้ประเภทดูแลผิวกาย 
เหตุผลท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้เน่ืองจากท่ีร้านวตัสันมีสินคา้ครบถว้น ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้คือ
ตวัเอง และช่วงเวลาท่ีเขา้มาใชบ้ริการคือช่วง 18.01-20.00 น. และยงัพบวา่ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึง
พอใจในการเขา้มาใชบ้ริการร้านวตัสันอยูใ่นระดบัมาก เม่ือท าการเปรียบเทียบดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
ด้าน เพศ อายุ รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีพฤติกรรมด้านความถ่ีในการใช้บริการต่อเดือน และมี
พฤติกรรมในการใชบ้ริการดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 และยงัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการมีอายุแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อการซ้ือ
สินคา้แตกต่างกัน ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ร้านวตัสันด้านส่วนประสมการตลาด 7Ps 
โดยรวมอยู่ในระดับดี อตัลกัษณ์ผู ้บริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้ร้านวตัสันโดยรวมอยู่ในระดับมาก การ
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บริหารลูกคา้สัมพนัธ์ของร้านวตัสันโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี
เขา้มาซ้ือสินคา้ พบวา่ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ดา้นการดูแลผิวกายมากสุด 

 อินทิราภรณ์ ดีสุวรรณ (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านสะดวกซ้ือ อ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1-5 คร้ังต่อเดือน ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้คร้ังละ 50 
บาท กลุ่มสินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่ประเภทสินคา้ส าหรับบริโภคคือเคร่ืองด่ืม และสินคา้อุปโภคคือ แป้ง 
สบู่ ยาสีฟัน เหตุผลในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือเน่ืองจากใกลท่ี้พกัอาศยั เหตุผลในการซ้ือ
สินคา้จ าแนกตามส่วนประสมการตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ สินคา้มีความหลากหลายมีให้
เลือกหลายขนาด ปัจจยัดา้นราคาไดแ้ก่ ติดป้ายราคาชดัเจน ปัจจยัดา้นสถานท่ีไดแ้ก่ การวางสินคา้
เป็นระเบียบ ตั้งอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ พนกังานมีอธัยาศยัดี ใน
ดา้นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล  พบว่า เพศมีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีจ่าย
ในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ช่างระยะเวลาท่ีซ้ือ วนัท่ีซ้ือสินคา้ สถานท่ีตั้งของร้าน และลกัษณะของ
การซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ มีความสัมพนัธ์
กบัประเภทสินคา้ท่ีบริโภคและอุปโภคท่ีซ้ือบ่อยคร้ัง     

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีมีเน้ือหาเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  ความพึงพอใจผูบ้ริโภคของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7 Ps ในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกรูปแบบต่าง ๆ เพื่อน ามาเป็นการก าหนด
กรอบแนวคิดการวิจยั และแบบสอบถามในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี และงานวิจยัน้ี มุ่งท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท โดยน า ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพบุคคล สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีพกัอาศยั 
และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมการตลาด 7Ps ประกอบด้วย ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ มาวิเคราะห์ว่ามีปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ท ดา้นความถี่ในการซ้ือ หน่วยนบั คร้ัง / สัปดาห์ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ หน่วยนบั บาท / 
สัปดาห์  ซ่ึงผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษาเพื่อพยากรณ์ปัจจยัดงักล่าวน าไปสู่การเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ทเพื่อท่ีจะสามารถประเมินรายได้ท่ีคาดหวงัท่ีจะได้รับจาก
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายต่อไป 
 
 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษา ปัจจยัส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี ความพึงพอใจดา้นส่วนประสม
การตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี วิเคราะห์
ปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารีโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
   

1.1  ประชำกร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคือผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท ฟาร์มมหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี โดยจ าแนกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี  

1.1.1  บุคลากรของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี ทางผูว้ิจยัไดใ้ชข้อ้มูลจ านวน
ของบุคลากร จ านวน 1,317 คน (ส่วนการเจา้หน้าท่ี มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี, 31 มกราคม 
2561) 

1.1.2  นักศึกษาท่ีก าลังศึกษาอยู่ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี อยู่ในภาค
การศึกษาท่ี 2 ปีการศึกษา 2560 จ านวน 15,902 คน (ศูนยบ์ริการการศึกษา มหาวิทยาลยัเทคโนโลยี
สุรนารี, 19 กุมภาพนัธ์ 2561)  

1.1.3  บุคคลภายนอกมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ทประมาณเดือนละ 1,000 คน (ประมาณการโดยฝ่ายขาย ณ ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท พ.ศ. 2561)  

รวมจ านวนประชากรทั้งส้ิน 18,219 คน มาเป็นฐานในการค านวณ 
1.2  กลุ่มตัวอย่ำง คือบุคลากรของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี นักศึกษาท่ีก าลงั

ศึกษาอยู่ในภาคการศึกษาท่ี 2 ปีการศึกษา 2560 ของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี  และ
บุคคลภายนอก ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
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1.2.1  กำรก ำหนดขนำดกลุ่มตัวอย่ำง เน่ืองจากทราบขนาดของประชากรท่ี
แน่นอน ผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยสูตร Taro Yamane   ท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ 95 ดงัน้ี              

สูตร        n =  
𝑁

1+𝑁𝑒2 
 

n = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N = แทน ขนาดของประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
e = แทน ความคลาดเคล่ือนของการประมาณค่า (0.05)                 

แทนสูตร   n = 
18,219

1+18,219 (0.05)2                                          

n = 391.40 คน   
จากการค านวณ ขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการ

วิจัยคร้ังน้ี เท่ากับ 392 คน ทั้งน้ีขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูลต้องมีความ
เหมาะสมกบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย คือการวิเคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ โดยเกณฑข์อง
ขนาดกลุ่มตวัอย่างตอ้งมีจ านวนประมาณ 10 - 20 คน ต่อตวัแปรอิสระ 1 ตวัแปร (Hair, et al, 2010 
อา้งถึงใน นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2553) ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีมีตวัแปรอิสระจ านวน 17 ตวัแปร เม่ือใชเ้กณฑ์
กลุ่มตวัอย่าง 20 คนต่อตวัแปรอิสระ 1 ตวั จ านวนขนาดกลุ่มตวัอย่างจึงควรมีอย่างน้อย 340 คน 
ดังนั้น ขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีค านวณได้ 392 คน จึงมีความเหมาะสมกับการใช้สถิติวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ 

1.2.2  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง การเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีการเลือกตวัอย่าง
แบบโควตา (Quota Sampling) ตามสัดส่วนของประชากรในแต่ละกลุ่ม หลงัจากนั้นเป็นการเลือก
กลุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างเพื่อให้เป็นไป
ตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั คือเลือกเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารีในช่วงของการเก็บขอ้มูล ดงัตารางท่ี 3.1          
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ตารางท่ี  3.1  จ านวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั 
 

ประเภท จ ำนวนประชำกร (คน) จ ำนวนตัวอย่ำง (คน) 
บุคลากร 1,317 28 
นกัศึกษา 15,902 342 
บุคคลภายนอก 1,000 22 

รวม 18,219 392 

 

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม โดยมีการสร้าง
แบบสอบถามและการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี 

2.1  กำรสร้ำงแบบสอบถำม แบบสอบถามได้จากการปรับปรุงแนวคิด ทฤษฎีและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งประกอบดว้ยค าถามประเภทต่าง ๆ แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลเป็นค าถามแบบปลายปิด (Close 
Ended Question) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ(ปลายเปิด) สถานภาพบุคคล สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ปลายเปิด) ท่ีพกัอาศยั  

ตอนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question) ประกอบดว้ย เหตุผลท่ีมาซ้ือ ผลิตภณัฑท่ี์
ซ้ือ ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือ วนัท่ีเขา้มาซ้ือเป็นประจ า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ช่องทางการไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสาร ความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) 

ตอนท่ี 3 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัระดบัความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาด 
7 Ps ได้แก่ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทของ
ผูบ้ริโภค เป็นแบบมาตรประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตามลิเคิร์ตสเกล (Likert Scale) ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 มีความพึงพอใจมากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 มีความพึงพอใจมาก 
ระดบัคะแนน 3 มีความพึงพอใจปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 มีความพึงพอใจนอ้ย 
ระดบัคะแนน 1 มีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 



 48 

ตอนท่ี 4 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกับขอ้เสนอแนะท่ีผูบ้ริโภคต้องการให้ร้านค้า
ฟาร์มมาร์ท เป็นอย่างไร เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close Ended Question) ได้แก่ เป็นครัวของ 
มทส. โดยเนน้การจ าหน่ายสินคา้ท่ีผลิตขึ้นในฟาร์ม  มีการรับสมคัรสมาชิกร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีการ
ให้บริการส่งสินคา้ถึงท่ีภายในมหาวิทยาลยั มีการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ได ้พนกังานบริการยิ้มแยม้
แจ่มใสและให้บริการท่ีรวดเร็วขึ้น มีการตกแต่งร้านให้ทนัสมยั การบริการแบบครบวงจร (One 
Stop Service)  เช่น มีบริการรับค าสั่งซ้ือสินคา้จากฟาร์มมหาวิทยาลยั  ลูกคา้จะไดรั้บสินคา้และช าระ
เงินเพียงจุดเดียวโดยไม่ตอ้งเขา้ไปติดต่อฝ่ายการตลาดท่ีส านกังานฟาร์ม 

2.2  กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือวิจัย  

2.2.1  การตรวจสอบความถูกต้องของเน้ือหา (Content Validity) โดยน าแบบสอบถาม
ท่ีสร้างเสร็จแลว้เสนอให้อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์พิจารณาและแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะ จากนั้นน า
แบบสอบถามให้ผูเ้ช่ียวชาญ 2 รายพิจารณาให้ค  าแนะน าว่าขอ้ค าถามแต่ละขอ้มีเน้ือหาท่ีมีความ
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัคร้ังน้ี 

รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญท่ีตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามไดแ้ก่ 
  1.  ผู ้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พิพัฒน์ เหลืองลาวัลย์  ต าแหน่งผู ้จัดการฟาร์ม

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี   
2.  ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ธีรยทุธ เกิดทยั ต าแหน่งรองผูจ้ดัการฟาร์มมหาวิทยาลยั

เทคโนโลยสุีรนารี 
2.2.2  การตรวจสอบความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไป

ทดลองใช้กบัผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 คน 
แล้วท าการทดสอบหาความเช่ือถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถามตอนท่ี 3 โดยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) ได้ค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของแบบสอบถามเท่ากบั 0.965 ดงัแสดงในภาคผนวก ก  ทั้งน้ีแบบสอบถาม
ควรมีค่าความเช่ือถือได ้ไม่นอ้ยกว่า 0.70 จึงจะถือว่าแบบสอบถามมีความเช่ือถือได ้(กลัยา วานิชย์
บญัชา และฐิตา วานิชยบ์ญัชา, 2558) และได้มีปรับปรุงแบบสอบถามให้สมบูรณ์ก่อนน าไปใช้
รวบรวมขอ้มูลต่อไป  
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3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 

3.1  ข้อมูลทุติยภูมิ โดยการศึกษาจาก เอกสารวิชาการ บทความ งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ดา้นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดา้นความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ ด้านกระบวนการ  จาก หนังสือ วารสาร งานวิจัย วิทยานิพนธ์ บทความ และ
เอกสารอา้งอิงต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.2  ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 
392 คน ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ในช่วงเดือน พฤศจิกายน – ธนัวาคม พ.ศ. 2561 เม่ือ
รวบรวมแบบสอบถามครบถว้นแลว้จึงน าไปวิเคราะห์ทางสถิติ 

 

4. กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ี การวิเคราะห์ขอ้มูลของเคร่ืองมือท่ีใชว้ิจยัโดยใชค้่าสถิติ ดงัต่อไปน้ี 
4.1  สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) โดยการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ การ

แจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล
ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือ ขอ้มูลดา้นความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 7Ps และขอ้มูลขอ้เสนอแนะ ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท ส าหรับระดบัความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาด 7 Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ ในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง เป็นแบบมาตร
ประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตามลิเคิร์ตสเกล (Likert Scale) โดยมีเกณฑ์ในการให้คะแนน
ค่าเฉล่ียในแต่ละระดบันั้น ใชสู้ตรค านวณอนัตรภาคชั้น ซ่ึงไดค้่ามาจากการค านวณหาอนัตรภาคชั้น 
(Class interval) โดยใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2553) 

สูตร                   อนัตรภาคชั้น = 
พิสัย

จ านวนชั้น
                  

            

แทนสูตร              อนัตรภาคชั้น = 
5−1

5
  = 0.8 
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และไดท้ าการแบ่งอนัตรภาคชั้นในแต่ระดบัชั้นท่ีเท่ากนัโดยแต่ละช่วงมีความกวา้ง
เท่ากบั 0.8 ซ่ึงค่าระดบัความส าคญัมากนอ้ยต่อระดบัความพึงพอใจ ดงัน้ี 

ช่วงคะแนน   4.21 – 5.00  หมายถึง มีความพึงพอใจมากท่ีสุด  
ช่วงคะแนน   3.41 -  4.20  หมายถึง มีความพึงพอใจมาก  
ช่วงคะแนน   2.61 -  3.40  หมายถึง มีความพึงพอใจปานกลาง  
ช่วงคะแนน   1.81 -  2.60  หมายถึง มีความพึงพอใจนอ้ย  
ช่วงคะแนน   1.00 -  1.80  หมายถึง  มีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  

4.2  สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) ได้แก่ การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) การวิเคราะห์คร้ังน้ีไดก้ าหนดตวัแปรอิสระและตวัแปรตามดงัน้ี 

4.2.1  ตัวแปรอิสระ ประกอบดว้ยตวัแปรเชิงปริมาณและตวัแปรเชิงคุณภาพโดย
ผูว้ิจยัไดมี้การจดัการตวัแปรอิสระประเภทตวัแปรเชิงคุณภาพให้เป็นตวัแปรประเภท Categorical 
Variable หรือตัวแปรหุ่น (Dummy Variable) โดยมีรายละเอียดตัวแปรอิสระต่าง ๆ ดังแสดงใน
ตารางท่ี 3.2  
 
ตารางท่ี 3.2  ตวัแปรอิสระท่ีใชใ้นการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
 

ตัวแปรอสิระ  ค ำอธิบำย    ตัวแปรอ้ำงองิ 
เพศ   
(ตวัแปรหุ่น 1 ตวั) 

     

   ชาย                                    = 0  √ 
 หญิง = 1  - 
อาย ุ อายขุองผูบ้ริโภค หน่วย: ปี    - 
สถานภาพบุคคล 
(ตวัแปรหุ่น 2 ตวั) 

     

   บุคลากร = 1 0 - 
 นกัศึกษา = 0 1 - 
 บุคคลภายนอก = 0 0 √ 
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ตารางท่ี 3.2  (ต่อ)      
      

ตัวแปรอสิระ  ค ำอธิบำย    ตัวแปรอ้ำงองิ 
สถานภาพการสมรส
(ตวัแปรหุ่น 1 ตวั) 

     

 โสด, หยา่ร้าง = 1  - 
 สมรส = 0  √ 
ระดบัการศึกษา 
(ตวัแปรหุ่น 1 ตวั) 

     

 ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี = 1  - 
 ระดบัปริญญาตรีขึ้นไป = 0  √ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค  

หน่วย :บาท/เดือน 

   - 

ท่ีพกัอาศยั  
(ตวัแปรหุ่น 3 ตวั) 

     

 หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายใน
มหาวิทยาลยั 

= 1 0 0          - 

 หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั = 0 1 0          - 
 บา้นพกั ของตนเอง และครอบครัว = 0 0 1         - 
 พกัอาศยัอยูก่บัญาติ = 0 0 0        √ 
ผลิตภณัฑ ์ ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจในส่วน

ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภค 

   - 

ราคา ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดดา้นราคาของผูบ้ริโภค 

   - 

การจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายของ
ผูบ้ริโภค 

   - 
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ตารางท่ี 3.2  (ต่อ)      
      

ตัวแปรอสิระ  ค ำอธิบำย    ตัวแปรอ้ำงองิ 
การส่งเสริม
การตลาด 

ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดของผูบ้ริโภค 

   - 

บุคลากร ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดดา้นบุคลากรของ
ผูบ้ริโภค 

   - 

หลกัฐานทาง
กายภาพ 

ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดดา้นหลกัฐานทาง
กายภาพของผูบ้ริโภค 

   - 

กระบวนการ ค่าเฉล่ียของระดบัความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดดา้นกระบวนการของ
ผูบ้ริโภค 

   - 

 
หมายเหต:ุ  ตวัแปรอิสระท่ีเป็นตวัแปรเชิงคุณภาพของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพการสมรส ท่ี

ไดมี้การจดัการใหเ้ป็นประเภทตวัแปรหุ่น ทางผูว้ิจยัไดต้ดั หมา้ย ออกเน่ืองจากไม่มีกลุ่ม
ตัวอย่างตอบแบบสอบถาม และน าจ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นโสดและหย่าร้าง ท่ีมี
พฤติกรรมการซ้ือคลา้ยคลึงกนัมารวมกนัเน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีหยา่ร้างมีจ านวน 2 คน 
ซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ านวนน้อย ไม่เหมาะน ามาเป็นฐานในการเปรียบเทียบของตวั
แปรอา้งอิง 

4.2.2  ตัวแปรตาม มี 2 ตวัแปรใน 2 สมการ ไดแ้ก่ 
สมการท่ีหน่ึง ความถ่ีในการซ้ือ มีหน่วยเป็นจ านวนคร้ังในการซ้ือต่อ

สัปดาห์ 
สมการท่ีสอง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ มีหน่วยเป็นบาทต่อสัปดาห์ 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดตวัแปรตามไว ้2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นความถ่ีในการซ้ือ
และค่าใช้จ่ายในการซ้ือ เน่ืองจากร้านค้าฟาร์มมาร์ทสามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปพยากรณ์
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียและความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย จะช่วย
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ท าให้ร้านค้าฟาร์มมาร์ทสามารถประเมินรายได้ท่ีคาดหวังท่ีจะได้รับจากผู ้บริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย 
 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท  
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี กลุ่มตวัอย่างท่ีค านวณไดจ้ากประชากรศึกษาคร้ังน้ี เป็นบุคลากร
และนกัศึกษาท่ีก าลงัศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี และบุคคลภายนอกท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีคือแบบสอบถามจ านวน 392 ชุด 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าต ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ซ่ึงการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูป ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท  

ตอนท่ี 2  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท  

ตอนท่ี 3  ความพึงพอใจด้านส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท  

ตอนท่ี 4  ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท  

ตอนท่ี 5  ขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง  
  

ตอนที ่1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่ซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์ม   
                มาร์ท  
 

 ขอ้มูลทัว่ไปของปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างประกอบดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพบุคคล สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลี่ย และที่พกัอาศยั ผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลดงัตารางท่ี 4.1 – 4.7 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1  จ านวนและร้อยละขอ้มูลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างแยกตามเพศ  
 

1.  เพศ จ านวน ร้อยละ 
     หญิง 241 61.50 
     ชาย 151 38.50 

รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 151 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.50 
 
ตารางท่ี 4.2  จ านวนและร้อยละขอ้มูลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างแยกตามอาย ุ 
 

2. อายุ จ านวน ร้อยละ 
   18 – 25 ปี 338 86.22 
   26 – 30 ปี 16 4.08 
   31 – 35 ปี 9 2.30 
   36 – 40 ปี 8 2.05 
   41 – 45 ปี 14 3.57 
   46 – 50 ปี 7 1.78 

รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ อายขุองผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม

มาร์ท ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25 ปี และต ่ากว่า จ านวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 86.22 รองลงมาอายุ
ระหว่าง 26 – 30 ปี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.08 และน้อยท่ีสุดมีอายุระหว่าง 46 – 50 ปี 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.78 และพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งมีอายเุฉล่ีย 22.39 ปี โดยมีอายมุาก
ท่ีสุดคือ 50 ปี และมีอายนุอ้ยท่ีสุดคือ 18 ปี  

 
 
 



 56 

ตารางท่ี 4.3  จ านวนและร้อยละขอ้มูลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งแยกตามสถานภาพบุคคล 
 

3.  สถานภาพบุคคล จ านวน ร้อยละ 
นกัศึกษา    342 87.24 
บุคลากร 28 7.14 
บุคคลภายนอก 22 5.62 

รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทมี

สถานภาพส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษา จ านวน 342 คน คิดเป็นร้อยละ 87.20 รองลงมามีสถานภาพเป็น
บุคลากร จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.10 และมีสถานภาพเป็นบุคคลภายนอก จ านวน 22 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.60 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4  จ านวนและร้อยละขอ้มูลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งแยกตามสถานภาพการสมรส 
 

4.  สถานภาพการสมรส จ านวน ร้อยละ 
โสด   363 92.60 
สมรส    27 6.90 
หยา่ร้าง 2 0.50 

   หมา้ย 0 0 
รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 

ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส โสด จ านวน 363 คน คิดเป็นร้อยละ 92.60 รองลงมามีสถานภาพสมรส 
สมรส จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.90 และนอ้ยท่ีสุดสถานภาพการสมรส หยา่ร้าง จ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.50 และสถานภาพการสมรส หมา้ย ไม่มีผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 
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ตารางท่ี 4.5  จ านวนและร้อยละขอ้มูลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งแยกตามระดบัการศึกษา 
 

5.  ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี        353 90.10 
ระดบัปริญญาตรีขึ้นไป 39 9.90 

รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างผูท่ี้เขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 

ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี จ านวน 353 คน คิดเป็นร้อยละ 90.10 รองลงมา
มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีขึ้นไป จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.90  

 
ตารางท่ี 4.6  จ านวนและร้อยละขอ้มูลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งแยกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

6.  รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
2,000 – 5,000 บาท 226 57.65 
5,001 – 10,000 บาท 117 29.85 
10,001 – 15,000 บาท 11 2.80 
15,001 – 20,000 บาท 11 2.80 
20,001 – 25,000 บาท 7 1.79 
25,001 – 30,000 บาท 4 1.02 
30,001 – 35,000 บาท 2 0.52 
35,001 – 40,000 บาท 4 1.02 
40,001 – 45,000 บาท 1 0.25 
มากกวา่ 45,000 บาท 9 2.30 

รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้

ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยู่ระหว่าง 2,000 – 5,000 บาท จ านวน 226 
คน คิดเป็นร้อยละ 57.65 รองลงมา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 5,001 – 10,000 บาท จ านวน 
117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.85 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยท่ีสุด อยูร่ะหวา่ง 40,001 – 45,000 บาท 
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จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 และผูว้ิจยัไดห้าค่าเฉล่ียรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และหารายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนสูงสุดและต ่าสุด พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีค่าเฉล่ียรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 8,633.67 บาท 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงสุด 85,000 บาท และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่าสุด 2,000 บาท  
 
ตารางท่ี 4.7  จ านวนและร้อยละขอ้มูลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งแยกตามท่ีพกัอาศยั 
 

7.  ท่ีพกัอาศัย จ านวน ร้อยละ 
หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั   241 61.50 
หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั      104 26.50 
บา้นพกัของตนเองและครอบครัว   38 9.70 
พกัอาศยัอยูก่บัญาติ       9 2.30 

รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ท่ีพกัอาศยัของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้

ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่ มีท่ีพกัอาศยัอยูห่อพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั จ านวน  241 
คน คิดเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมามีท่ีพกัอาศยัอยู่หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั จ านวน  
104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และนอ้ยท่ีสุดมีท่ีพกัอาศยัอยูก่บัญาติ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 

 
ตอนที ่2  พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างในการซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์ม 

 มาร์ท  
 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
ประกอบดว้ย เหตุผลท่ีมาซ้ือ ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือ วนัท่ีเขา้มาซ้ือเป็นประจ า บุคคลท่ี
มีอิทธิพลต่อการซ้ือ ช่องทางการได้รับข้อมูลข่าวสาร ความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) และ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัตารางท่ี 4.8 – 4.15 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.8  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นเหตุผลท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม  
มาร์ท 

  

8.  เหตุผลท่ีมาซ้ือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) จ านวน ร้อยละ 
เช่ือมัน่คุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้ 314 80.10 
ราคาของสินคา้อยูใ่นระดบัซ้ือได ้มีป้ายราคาบอก 
ชดัเจน 

268 68.40 

ร้านคา้ตั้งอยูใ่นมหาวิทยาลยัสะดวกต่อการ 
เดินทาง     

256 65.30 

ร้านสะอาด มีบรรยากาศร่มร่ืน ท่ีจอดรถสะดวก 234 59.70 
ตอ้งการอุดหนุนสินคา้ของมหาวิทยาลยั 231 58.90 
พนกังานบริการมีอธัยาศยัดี  มีความเตม็ใจ  
ใหบ้ริการ 

190 48.50 

การใหบ้ริการ สะดวก และรวดเร็ว 159 40.60 
มีการประชาสัมพนัธ์เม่ือมีผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ จาก  
ฟาร์ม เพื่อทดลองสินคา้ 

48 12.20 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นเหตุผลท่ีมาซ้ือสินคา้

ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่ เช่ือมัน่คุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้ จ านวน 314 คน  คิดเป็นร้อย
ละ 80.10 รองลงมาเน่ืองจากราคาของสินคา้อยู่ในระดบัซ้ือได ้มีป้ายราคาบอกชดัเจน จ านวน 268 คน  คิด
เป็นร้อยละ 68.40 และน้อยท่ีสุดคือ มีการประชาสัมพนัธ์เม่ือมีผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ  จากฟาร์ม เพื่อทดลอง
สินคา้ จ านวน 48 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.20 
 
ตารางท่ี 4.9  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
 

9.  ผลติภัณฑ์ท่ีซ้ือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) จ านวน ร้อยละ 

     9.1  กลุ่มสินค้าที่ผลติจากฟาร์มมหาวิทยาลัย    
นมสดพาสเจอร์ไรส์ 275 70.20 
ไข่ไก่ 244 62.20 
น ้าด่ืม 216 55.10 
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ตารางท่ี 4.9  (ต่อ)   
   

9.  ผลติภัณฑ์ท่ีซ้ือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) จ านวน ร้อยละ 
ไอศกรีม 189 48.20 
ผกัสด 159 40.60 
โยเกิร์ต 99 25.30 
เน้ือสุกรช าแหละ 89 22.70 
ผกัไฮโดรโปนิกส์  74 18.90 
ผกัอินทรีย ์ 43 11.00 
ปลานิล 35 8.90 
ซอฟเซิฟ 33 8.40 
น ้านมขา้ว 20 5.10 
ไก่โคราชช าแหละ   20 5.10 
ไมด้อกไมป้ระดบั 18 4.60 
ซ่ีโครงหมูรมควนั 18 4.60 
ดินปลูก 15 3.80 
ไส้กรอกปลา   13 3.30 
กลว้ยไมข้วด 12 3.10 

     9.2  กลุ่มสินค้าซ้ือมาขายไป   
สินคา้ส าหรับบริโภค 262 66.80 
สินคา้ส าหรับอุปโภค 59 15.10 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ

ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท กลุ่มสินคา้ท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยั ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ นมสดพาสเจอร์ไรส์ 
จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 70.20 รองลงมา คือ ไข่ไก่ จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ62.20  และ
น้อยท่ีสุด คือ กลว้ยไมข้วด จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.10  และยงัพบว่าผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือใน
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท กลุ่มสินคา้ซ้ือมาขายไป ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ส าหรับบริโภค จ านวน 262 คน คิด
เป็นร้อยละ 66.80 รองลงมาคือสินคา้ส าหรับอุปโภค จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15.10  
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ตารางท่ี 4.10  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ท 

 

10.  ช่วงเวลาที่เข้ามาซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
8.00 – 11.00 น.     21 5.40 
11.01 – 13.00 น.    93 23.70 
13.01 – 15.00 น.    99 25.30 
15.01 – 18.00 น.    151 38.50 
หลงั 18.00 น. 28 7.10 

รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างดา้นช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ

สินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท คือ ช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 รองลงมา 
คือ ช่วงเวลา 13.01 – 15.00 น. จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 และนอ้ยท่ีสุด คือ ช่วงเวลา 8.00 – 11.00 
น. จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.40  
 
ตารางท่ี 4.11  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นวนัท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้เป็นประจ าใน

ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
 

11.  วันท่ีเข้ามาซ้ือเป็นประจ า  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) จ านวน ร้อยละ 

 วนัจนัทร์    92 23.50 
 วนัองัคาร 106 27.00 
 วนัพุธ    106 27.00 
 วนัพฤหสับดี    92 23.50 
 วนัศุกร์      166 42.30 
 วนัเสาร์       181 46.20 
 วนัอาทิตย ์ 132 33.70 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นวนัท่ีเขา้มาซ้ือ

สินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่ คือวนัเสาร์ จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 46.20  รองลงมา คือ วนั
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ศุกร์ จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 42.30 และนอ้ยท่ีสุด คือ วนัจนัทร์ และวนัพฤหสับดี จ านวน 92 คน คิด
เป็นร้อยละ 23.50 

 
ตารางท่ี 4.12  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้

ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
 

12.  บุคคลท่ีมีอทิธิพลต่อการซ้ือ  จ านวน ร้อยละ 
  เพือ่น    183 46.70 
  ตวัเอง      181 46.20 
  บุคคลในครอบครัว 28 7.10 
  ญาติ     0 0 
รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่ คือ เพื่อน จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 46.70 และ
รองลงมา คือ ตวัเอง จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 46.20 และนอ้ยท่ีสุด คือ บุคคลในครอบครัว จ านวน 
28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.10  ตามล าดบั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ญาติ 
ไม่มีผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 

 
ตารางท่ี 4.13  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นช่องทางการไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร

เก่ียวกบัสินคา้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
 

13.  ช่องทางการได้รับข้อมูลข่าวสาร (ตอบได้มากกว่า    
       1 ข้อ) 

จ านวน ร้อยละ 

 เพื่อน บอกต่อ ๆ กนั 253 64.50 
 Facebook ฟาร์ม มทส.       168 42.90 
 Website ฟาร์ม มทส.       29 7.40 
 E-mail ของมหาวิทยาลยั 19 4.80 
LINE ฟาร์ม มทส. 16 4.10 
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ตารางท่ี 4.13  (ต่อ)   
   

13.  ช่องทางการได้รับข้อมูลข่าวสาร (ตอบได้มากกว่า    
       1 ข้อ) 

จ านวน ร้อยละ 

 วิทยขุองมหาวิทยาลยั 7 1.80 
 ป้ายโฆษณา 4 1.02 
 ไม่ไดรั้บข่าวสาร 4 1.02 
 สอบถามจากพนกังานขาย 3 0.76 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นช่องทางการไดรั้บ

ขอ้มูลข่าวสาร เก่ียวกบัสินคา้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่ คือ เพื่อน บอกต่อ ๆ  กนั จ านวน 253 คน คิดเป็น
ร้อยละ 64.50 รองลงมา คือ Facebook ฟาร์ม มทส. จ านวน 168 คิดเป็นร้อยละ 42.90 และน้อยท่ีสุด คือ 
สอบถามจากพนกังานขาย จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.76  

 
ตารางท่ี 4.14  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ (คร้ัง / สัปดาห์) ใน

ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท  
 

14.  ความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) จ านวน ร้อยละ 
1 – 2   276 70.41 
3 – 4   90 22.96 
5 – 6  22 5.61 
7 – 8  2 0.51 
9 – 10  2 0.51 
รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ (คร้ัง / สัปดาห์) ท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ 1 – 2 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 
276 คน คิดเป็นร้อยละ 70.41 รองลงมา 3 – 4 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 90 คน  คิดเป็นร้อยละ 22.96 และนอ้ย
ท่ีสุด  5 – 6 และ 9 – 10 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.51 และทางผูว้ิจยัไดห้าค่าเฉล่ียดา้น
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ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ (คร้ัง / สัปดาห์) และหาค่าความถ่ีในการซ้ือสินคา้สูงสุด และต ่าสุด ของผูบ้ริโภค
กลุ่มตวัอย่าง พบว่ามีค่าเฉล่ียความถ่ีในการซ้ือสินคา้  2.23 คร้ัง / สัปดาห์  โดยมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้
สูงสุด 10 คร้ัง / สัปดาห์ และมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต ่าสุด 1 คร้ัง / สัปดาห์ 
 
ตารางท่ี 4.15  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) ใน

ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท  
 

15.  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) จ านวน ร้อยละ 
20 - 500 360 91.85 
 501 – 1,000 29 7.40 
 1,001 – 1,500 1 0.25 
 1,501 – 2,000  1 0.25 
 2,001 – 2,500 0 0 
 2,501 – 3,000 1 0.25 
รวม 392 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา่  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือ (บาท / สัปดาห์) ท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายอยู่ระหว่าง 20 – 500 บาท / 
สัปดาห์ จ านวน 360 คน คิดเป็นร้อยละ 91.85 รองลงมาอยู่ระหว่าง 501 – 100 บาท / สัปดาห์ จ านวน 29 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.40 และน้อยท่ีสุดอยู่ระหว่าง 1,001 – 1,500, 1,5001 – 2,000 และ2,5001 – 3,000 บาท / 
สัปดาห์ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 และมีค่าใชจ่้ายอยูร่ะหว่าง 2,001 – 2,500 บาท / สัปดาห์ ไม่มี
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง และทางผูว้ิจัยได้หาค่าเฉล่ียด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) และหา
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสูงสุดและต ่าสุด พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉล่ีย 195.53 บาท / 
สัปดาห์ โดยมีค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือสินค้าสูงสุด 3,000 บาท / สัปดาห์ และมีค่าใช้จ่ายต ่าสุด 20 บาท / 
สัปดาห์  
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ตอนที่ 3  ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างที่ซ้ือสินค้าใน    
                 ร้านค้าฟาร์มมาร์ท  
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 Ps ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยการน าเสนอดว้ย
ค่าเฉล่ีย (X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เป็นโดยรวม รายดา้น และรายขอ้ ดงัแสดงในตารางท่ี 
4.16 – 4.23  
 
ตารางท่ี 4.16  ระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 Ps ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง

จ าแนกตามรายดา้นและโดยรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7 Ps X  S.D. ระดับความพงึ
พอใจ 

อนัดับ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.17 0.502 มาก 4 
2.  ดา้นราคา 4.12 0.573 มาก 5 
3.  ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.02 0.576 มาก 6 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.54 0.718 มาก 7 
5.  ดา้นบุคลากร 4.23 0.566 มากท่ีสุด 2 
6.  ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 4.36 0.561 มากท่ีสุด 1 
7.  ดา้นกระบวนการ 4.20 0.559 มาก 3 

รวม 4.09 0.449 มาก  
 

จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทโดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมี

ระดบัความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.09 เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า 

ดา้นหลกัฐานทางกายภาพมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.36 รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย 4.23 และ

นอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.54 
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ตารางท่ี 4.17  ระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ าแนกตามรายขอ้ 

 

รายการ X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ด้านผลติภัณฑ์    
1.  สินคา้ สะอาด ปลอดภยั  4.37 0.614 มากท่ีสุด 
2.  บรรจุภณัฑมี์สัญลกัษณ์ มทส.  4.33 0.692 มากท่ีสุด 
3.  สินคา้มีคุณภาพ หรือมีมาตรฐานการ

ผลิตรับรอง 
4.32 0.608 มากท่ีสุด 

4.  สินคา้ สด ใหม่ ตลอดเวลา 4.32 0.667 มากท่ีสุด 
5.  บรรจุภณัฑ ์ทนัสมยั รักษา

ส่ิงแวดลอ้ม 
4.24 0.726 มากท่ีสุด 

6.  สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ เช่น   
     ขนาดบรรจุภณัฑ ์รสชาติ  

4.20 0.682 มาก 

7.  สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย 3.84 0.812 มาก 
8.  มีการรับคืนสินคา้เม่ือช ารุด 3.80 0.800 มาก 

รวม 4.17 0.502 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.17 ผลการวิเคราะห์จ าแนกรายขอ้ ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท พบว่า ผูบ้ริโภค

กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.17 เม่ือพิจารณาราย

ขอ้ พบว่า สินคา้ สะอาด ปลอดภยั มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.37 รองลงมา คือ บรรจุภณัฑ์มีสัญลกัษณ์ 

มทส. มีค่าเฉล่ีย 4.33 และนอ้ยท่ีสุด คือ มีการรับคืนสินคา้เม่ือช ารุด มีค่าเฉล่ีย 3.80   
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ตารางท่ี 4.18  ระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคาของผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ าแนกตามรายขอ้ 

 

รายการ X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ด้านราคา    
1.  มีป้ายราคาแสดงชดัเจน 4.33 0.748 มากท่ีสุด 
2.  ราคามีความเหมาะสมกบั 
     คุณภาพของสินคา้ 

4.14 0.677 มาก 

3.  ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณ
ของสินคา้ 

4.04 0.728 มาก 

4.  การตั้งราคาเม่ือเปรียบเทียบกบั
คู่แข่งขนัอยูใ่นระดบัท่ีสามารถซ้ือ
ได ้

3.99 0.693 มาก 

รวม 4.12 0.573 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.18 ผลการวิเคราะห์จ าแนกรายขอ้ ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นราคาของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่ม

ตวัอย่างมีระดบัความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.12 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า มี

ป้ายราคาแสดงชดัเจน มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด  4.33 รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ

สินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.14 และน้อยท่ีสุด คือ การตั้งราคาเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันอยู่ในระดับท่ี

สามารถซ้ือได ้มีค่าเฉล่ีย 3.99 
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ตารางท่ี 4.19  ระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายของผูบ้ริโภค
กลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายขอ้ 

 

รายการ X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ด้านการจัดจ าหน่าย    
1.  การจดัชั้นวางสินคา้เหมาะสม    
     สะดวกต่อการหยบิสินคา้ 

4.20 0.678 มาก 

2.  การตกแต่งร้าน เป็นระเบียบ และ  
     สวยงาม 

4.13 0.769 มาก 

3.  เวลา ปิด – เปิด ร้านมีความ   
     เหมาะสม 

4.09 0.702 มาก 

4.  มีท่ีจอดรถเหมาะสมไม่คบัแคบ เขา้ 
- ออก ไดง้่าย 

3.92 0.841 มาก 

5.  ท าเลตั้งร้าน เดินทางมาสะดวก อยู่ 
     ไม่ไกลจากท่ีพกั 

3.91 1.246 มาก 

6.  ความทนัสมยัของร้านคา้ 3.87 0.760 มาก 
รวม 4.02 0.576 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์จ าแนกรายขอ้ ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านการจดัจ าหน่ายของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท พบว่า 

ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีระดบัความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.02 เม่ือพิจารณา

รายขอ้ พบว่า การจดัชั้นวางสินคา้เหมาะสม สะดวกต่อการหยิบสินคา้ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.20 

รองลงมา คือ การตกแต่งร้าน เป็นระเบียบ และสวยงาม มีค่าเฉล่ีย 4.13 และน้อยท่ีสุด คือ ความ

ทนัสมยัของร้านคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.87 
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ตารางท่ี 4.20  ระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายขอ้ 

 

รายการ X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    
1.  มีการใหข้อ้มูลข่าวสารดา้น  
     กระบวนการผลิตสินคา้ท่ีผลิตขึ้น 
     ในฟาร์ม 

3.69 0.813 มาก 

2.  มีกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็น 
    ระยะ ๆ  

3.64 0.809 มาก 

3.  มีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ ภายใน  
     มทส.  

3.53 0.849 มาก 

4.  มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลอง 3.32 0.912 ปานกลาง 
รวม 3.54 0.718 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์จ าแนกรายขอ้ ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 

พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีระดับความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.54 เม่ือ

พิจารณารายขอ้ พบว่า มีการให้ขอ้มูลข่าวสารด้านกระบวนการผลิตสินคา้ท่ีผลิตขึ้นในฟาร์ม มี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3.69 รองลงมา คือ มีกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นระยะ ๆ มีค่าเฉล่ีย 3.64 และนอ้ย

ท่ีสุด คือ มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลอง มีค่าเฉล่ีย 3.32 
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ตารางท่ี 4.21  ระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรของผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่ง จ าแนกตามรายขอ้ 

 

รายการ X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ด้านบุคลากร     
1.  พนกังานขายประจ าจุดขาย แต่งกาย 
     สะอาดเรียบร้อย 

4.36 0.594 มากท่ีสุด 

2.  พนกังานขายประจ าจุดขายมีความ 
     เตม็ใจใหบ้ริการและรวดเร็วในการ 
     ใหบ้ริการ 

4.29 0.702 มากท่ีสุด 

3.  พนกังานขายประจ าจุดขาย  
     พูดจาสุภาพ มีกิริยาเรียบร้อย 

4.28 0.691 มากท่ีสุด 

4.  พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูล 
     เก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

4.22 0.705 มากท่ีสุด 

5.  พนกังานมีจ านวนเพียงพอในการ 
     ใหบ้ริการ 

4.02 0.755 มาก 

รวม 4.23 0.566 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์จ าแนกรายขอ้ ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นบุคลากรของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท พบว่า ผูบ้ริโภค

กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.23 เม่ือพิจารณารายขอ้ 

พบว่า พนักงานขายประจ าจุดขาย แต่งกายสะอาดเรียบร้อย มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.36 รองลงมา คือ  

พนกังานขายประจ าจุดขายมีความเต็มใจให้บริการและรวดเร็วในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 4.29 และ

นอ้ยท่ีสุด คือ พนกังานมีจ านวนเพียงพอในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 4.02 
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ตารางท่ี 4.22  ระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นหลกัฐานทางกายภาพของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายขอ้ 

 

รายการ X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ด้านหลกัฐานทางกายภาพ     
1.  ร้านคา้สะอาด  4.41 0.617 มากท่ีสุด 
2.  บรรยากาศภายในร้าน โปร่ง โล่ง  
     สบายตา 

4.39 0.647 มากท่ีสุด 

3.  แสงสวา่งภายในร้านเพียงพอ 4.35 0.650 มากท่ีสุด 
4.  อุณหภูมิของเคร่ือง ปรับอากาศ 
     เหมาะสม 

4.31 0.644 มากท่ีสุด 

รวม 4.36 0.561 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์จ าแนกรายขอ้ ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านหลกัฐานทางกายภาพของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 

พบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.36 เม่ือ

พิจารณารายขอ้ พบว่า ร้านคา้สะอาด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.41 รองลงมา คือ บรรยากาศภายในร้าน 

โปร่ง โล่ง สบายตา มีค่าเฉล่ีย 4.39 และน้อยท่ีสุด คือ อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศเหมาะสม มี

ค่าเฉล่ีย 4.31 
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ตารางท่ี 4.23  ระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการของผูบ้ริโภค  
กลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามรายขอ้ 

 

รายการ X  S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ด้านกระบวนการ    
1.  มีขั้นตอนการช าระเงินรวดเร็ว 
     ถูกตอ้งแม่นย  า 

4.34 0.607 มากท่ีสุด 

2.  มีเคร่ืองมือการรับช าระเงินท่ี 
     ทนัสมยัสามารถช าระไดห้ลาย 
     ช่องทาง เช่น เงินสด คิวอาร์โคด้  

4.31 0.666 มากท่ีสุด 

3.  มีการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได ้ 
     อยา่งรวดเร็ว  

4.09 0.716 มาก 

4.  มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายสม ่าเสมอ 4.07 0.727 มาก 
รวม 4.20 0.559 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์จ าแนกรายขอ้ ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านกระบวนการของผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างท่ีซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท พบว่า 

ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีระดบัความพึงพอใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.20 เม่ือพิจารณา

รายขอ้ พบว่า มีขั้นตอนการช าระเงิน รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.34 รองลงมา คือ 

มีเคร่ืองมือการรับช าระเงินท่ีทนัสมยั สามารถช าระได้หลายช่องทาง เช่น เงินสด คิวอาร์โคด้ มี

ค่าเฉล่ีย 4.31 และนอ้ยท่ีสุด คือ มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 4.07 

 

ตอนที่ 4  ปัจจยัส่วนบุคคลและความพงึพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างในร้านค้าฟาร์มมาร์ท  

 
การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้าร
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์เพื่อทดสอบ
สมมติฐานการวิจยัวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพบุคคล สถานภาพการสมรส ระดบั
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การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีพกัอาศยั และความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ได้แก่ ความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / 
สัปดาห์) และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

4.1  การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ของปัจจัยส่วนบุคคล และความพงึพอใจในปัจจัย
ส่วนประสมการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ดา้นความถ่ีใน
การซ้ือ ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.24  ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดกบัความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตัวแปรอสิระ  b S.E  β t p-value  
ค่าคงท่ี (Constant) 2.784 1.139  2.445 0.015 
เพศ 
- ชาย # 
- หญิง 

 
 

-0.243 

 
 

0.133 

 
 

-0.093 

 
 

-1.830 

 
 

0.068 
อาย ุ 0.015 0.022 0.050 0.413 0.680 
สถานภาพบุคคล  
- บุคคลภายนอก # 
- บุคลากร 
- นกัศึกษา 

 
 

0.752 
-0.846 

 
 

0.439 
0.520 

 
 

0.151 
-0.221 

 
 

1.715 
-1.626 

 
 

0.087 
0.105 

สถานภาพการสมรส 
- สมรส # 
- โสด, หยา่ร้าง 

 
 

0.125 

 
 

0.366 

 
 

0.025 

 
 

0.342 

 
 

0.733 
ระดบัการศึกษา  
- ระดบัปริญญาตรีขึ้นไป # 
- ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 

 
 

0.541 

 
 

0.485 

 
 

0.127 

 
 

1.116 

 
 

0.265 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน -1.486E-05 0.000 -0.130 -1.58 0.114 
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ตารางท่ี 4.24  (ต่อ)      
      

ตัวแปรอสิระ  b S.E  β t p-value  
ท่ีพกัอาศยั  
- พกัอาศยัอยูก่บัญาติ # 
- หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั    
   ภายในมหาวิทยาลยั 
- หอพกั / บา้นเช่า ภายนอก 
   มหาวิทยาลยั 
- บา้นพกั ของตนเอง และ 
   ครอบครัว 

 
 

-0.989 
 

-1.021 
 

-0.683 

 
 

0.464 
 

0.473 
 

0.497 

 
 

-0.376 
 

-0.349 
 

-0.158 

 
 

-2.133 
 

-2.140 
 

-1.376 

 
 

 0.034* 
  

0.033* 
 

0.170 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.168 0.191 0.066 0.881 0.379 
ดา้นราคา -0.025 0.157 -0.011 -0.160 0.873 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 0.145 0.163 0.063 0.887 0.376 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.073 0.109 -0.041 -0.665 0.506 
ดา้นบุคลากร -0.353 0.175 -0.156 -2.015 0.045* 
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 0.395 0.170 0.173 2.322 0.021* 
ดา้นกระบวนการ -0.018 0.181 -0.008 -0.098 0.922 

 
หมายเหตุ: -1.486E-05 = -0.00001486 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
# คือกลุ่มอา้งอิงท่ีเป็นฐานในการเปรียบเทียบตวัแปรของปัจจยัแต่ละดา้น     
       R = 0.293                                R2

  = 0.086                     Adjusted R2= 0.045            
       Std Error of Est. = 1.252         F = 2.072                     Sig = 0.008            
 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งดา้นความถ่ีในการซ้ือ ดงัน้ี 

4.1.1  ปัจจัยท่ีมีผลต่อความถี่ในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง จาก
ตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจใน
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถอธิบาย ไดด้งัน้ี  

1)  ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า  1) ผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างท่ีมีท่ีพกัอาศัยอยู่
หอพกั / อาคารชุด /  บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้น้อยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมี ท่ีพกัอาศยัอยูก่บัญาติ เท่ากบั 0.989 หน่วย อาจเน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
เป็นนักศึกษา มกัต้องการความสะดวกสบายในการเดินทาง จึงเลือกแหล่งซ้ือสินค้าท่ีเป็นร้าน
สะดวกซ้ือท่ีอยู่ใกลห้อพกัและอาคารเรียน  และ2) ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีมีท่ีพกัอาศยัอยู่หอพกั / 
บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้น้อยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีมี ท่ีพกั
อาศัยอยู่กับญาติ เท่ากับ 1.012 หน่วย อาจเน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่าง มักต้องการความ
สะดวกสบายในการเดินทางท่ีใกลท่ี้พกัอาศยั จึงเลือกแหล่งซ้ือสินคา้ท่ี เป็นตลาดสด ร้านโชห่วย 
และร้านสะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ ท่ีอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั และผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยูก่บัญาติมีความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้สูงกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน ๆ อาจเน่ืองมาจากเป็นการอยู่อาศยัเป็นครอบครัว มีการ
ท าอาหารเพื่อบริโภคในครัวเรือน จึงมีความตอ้งการซ้ืออาหารสดไปใช้ปรุงอาหาร และการซ้ือท่ี
บ่อยกวา่เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีสดใหม่ไปใชป้ระกอบอาหารในแต่ละคร้ัง 

2)  ความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาด  พบวา่  1) ผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอย่างมีความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมด้าน
ความถ่ีในการซ้ือต่อสัปดาห์ลดลง เท่ากับ 0.353 หน่วย ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคแมว้่าจะมี
ความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรในระดบัมากท่ีสุด (ตารางท่ี 4.16) แต่ก็มี
ความถี่ในการซ้ือลดลง เพราะไดซ้ื้อสินคา้ไปเพียงพอต่อความตอ้งการในแต่ละสัปดาห์แลว้ จึงไม่มี
ความตอ้งการไปซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้นอีก และ2) ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจในปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นหลกัฐานทางกายภาพเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อสัปดาห์
เพิ่มขึ้น เท่ากบั 0.395 หน่วย อาจเน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัทางดา้น ความ
สะอาดของร้านคา้ บรรยากาศภายในร้าน โปร่ง โล่ง สบายตา  มีแสงสว่างภายในร้านเพียงพอ และ
อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศเหมาะสม และบริเวณฟาร์มมหาวิทยาลยัยงัมีสวนหย่อม และร้าน
กาแฟส าหรับพกัผอ่นหยอ่นใจจึงจูงใจใหเ้ขา้มาใชบ้ริการเพิ่มขึ้น  

4.1.2  ปัจจัยท่ีไม่มีผลต่อความถี่ในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง จาก
ตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจใน
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง อย่างไม่มีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถอธิบาย ไดด้งัน้ี  
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1)  ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง
ด้าน เพศ อายุ สถานภาพบุคคล สถานภาพนักศึกษา สถานภาพการสมรส โสด,หย่าร้าง ระดับ
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีพกัอาศยัของตนเองและครอบครัว ไม่มีผลต่อ
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท แสดงว่า ประเภทธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีกระจายอยู่ในพื้นท่ี 
ทั้ งท่ีเป็นห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซ้ือ และร้านขายของช า ทุกเพศและทุกวยัและทุกชนชั้น
สามารถท่ีจะเข้าไปเลือกซ้ือสินค้าตามท่ีตนเองต้องการตามก าลังทรัพย์ได้ และธุรกิจค้าปลีก
อย่างเช่นร้านสะดวกซ้ือเปิดให้บริการตลอด 24 ชั่วโมง จึงท าให้เพิ่มความสะดวกสบายให้กับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ท าใหปั้จจยัส่วนบุคคลดงักล่าวไม่มีความแตกต่างกนัในดา้นความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 

2)  ด้านผลิตภัณฑ์ แสดงว่า สินคา้ท่ีมีจ าหน่ายอยู่ในธุรกิจคา้ปลีกทั้งท่ีเป็น
หา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ หรือร้านโชห่วย มีการพฒันาทางดา้นคุณภาพสินคา้และบรรจุภณัฑ์
ท่ีทนัสมยัขึ้นและมีสินคา้ให้เลือกหลายชนิด เพื่อท่ีจะสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือ
สินคา้ เม่ือผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทแลว้อาจจะเปรียบเทียบสินคา้
ไม่ได้แตกต่างกับธุรกิจคา้ปลีกหรืออาจจะมีสินคา้ให้เลือกซ้ือน้อยกว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างจึง
ไม่ใหค้วามส าคญั  

3)  ด้านราคา แสดงว่า ราคาของสินคา้ท่ีจ าหน่ายตามธุรกิจคา้ปลีกท่ีอยู่
บริเวณภายในและภายนอกมหาวิทยาลยั ทั้งท่ีเป็นร้านสะดวกซ้ือ ร้านคา้ขายของช า ในขนาดบรรจุ
ภณัฑเ์ท่ากนัเม่ือผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างอาจจะเปรียบเทียบราคาแลว้มีการจ าหน่ายในราคาไม่มีความ
แตกต่างกนัผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั  

4)  ด้านการจัดจ าหน่าย แสดงว่า ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีเวลาเปิดให้บริการ 
11 ชัว่โมงต่อวนัและตั้งอยู่ท่ีห่างไกลจากชุมชน ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างเปรียบเทียบกบัธุรกิจคา้
ปลีกและร้านสะดวกซ้ือท่ีกระจายอยู่ภายในและภายนอกมหาวิทยาลยันั้นส่วนใหญ่จะตั้งอยู่บริเวณ
ท่ีมีคนอาศยัอยู่ในแหล่งชุมชน และร้านสะดวกซ้ือมีการเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง อาจจะท าให้
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างสามารถเดินทางไปซ้ือสินคา้ได้ตามสถานท่ีตั้งของธุรกิจค้าปลีกท่ีตนเอง
สะดวกในการเดินทางผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั  

5)  ด้านการส่งเสริมการตลาด แสดงว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท อาจจะมีความคุน้เคยกบัการกระตุน้ยอดขายของธุรกิจคา้ปลีก ท่ีเป็น
ห้างสรรพสินคา้ และร้านสะดวกซ้ือ ไม่ว่าจะเป็นการลด แลก แจก แถม การท าบตัรสมาชิก สะสม
แตม้ การใช้ช่องทางส่ือโฆษณา ทุกรูปแบบ เพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างรู้จกัธุรกิจคา้ปลีกของ
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ตนเองมากยิ่งขึ้น ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างจึงเคยชินกบัวิธีการดงักล่าว ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างจึงไม่ให้
ความส าคญั  

6)  ด้านกระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างอาจะไม่ได้รู้สึกถึง
ความแตกต่างจากการไปซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีก ท่ีเป็นห้างสรรพสินคา้ และร้านสะดวกซ้ือ จาก
การมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ท่ีมีเคร่ืองมือการรับช าระเงินท่ีทนัสมยั สามารถช าระไดห้ลาย
ช่องทาง เช่น เงินสด คิวอาร์โค้ด มีขั้นตอนการช าระเงิน รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า มีสินคา้พร้อม
จ าหน่ายสม ่าเสมอ มีการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว ซ่ึงก็ได้รับบริการคลา้ยคลึงกนั 
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั 

4.2  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 
ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.25  ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในส่วน

ประสมการตลาดกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ตัวแปรอสิระ  b S.E  β t p-value  
ค่าคงท่ี (Constant) -140.177 181.897  -0.771 0.441 
เพศ 
- ชาย # 
- หญิง 

 
 

-15.536 

 
 

21.243 

 
 

-0.031 

 
 

-0.731 

 
 

0.465 
อาย ุ 6.688 3.576 0.181 1.871 0.062 
สถานภาพบุคคล 
- บุคคลภายนอก # 
- บุคลากร 
- นกัศึกษา 

 
 

-274.609 
-503.401 

 
 

70.073 
83.088 

 
 

-0.294 
-0.699 

 
 

-3.919 
-6.059 

 
 

0.000* 
0.000* 

สถานภาพการสมรส 
- สมรส # 
- โสด, หยา่ร้าง 

 
 

205.023 

 
 

58.446 

 
 

0.216 

 
 
3.508 

 
 
0.001* 
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ตารางท่ี 4.25  (ต่อ)      
      

ตัวแปรอสิระ  b S.E  β t p-value  
ระดบัการศึกษา  
- ระดบัปริญญาตรีขึ้นไป # 
- ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 

 
 

310.866                 

 
 

77.456 

 
 

0.387 

 
 
4.013 

 
 

0.000* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 0.005 0.002 0.226 3.230 0.001* 
ท่ีพกัอาศยั  
- พกัอาศยัอยูก่บัญาติ # 
- หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั    
   ภายในมหาวิทยาลยั 
- หอพกั / บา้นเช่า ภายนอก 
   มหาวิทยาลยั 
- บา้นพกั ของตนเอง และ 
   ครอบครัว 

 
 

-231.644 
 

-235.297 
 

-110.356 

 
 

74.045 
 

75.580 
 

79.341 

 
 

-0.469 
 

-0.432 
 

-0.136 

 
 

-3.128 
 

-3.113 
 

-1.391 

 
 

0.002* 
 

0.002* 
 

0.165 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 61.805 30.477 0.129 2.028 0.043* 
ดา้นราคา 11.612 25.002 0.028 0.464 0.643 
ดา้นการจดัจ าหน่าย -10.919 26.046 -0.025 -0.419 0.675 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 12.602 17.442 0.038 0.723 0.470 
ดา้นบุคลากร 12.506 27.979 0.029 0.447 0.655 
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 36.660 27.139 0.085 1.351 0.178 
ดา้นกระบวนการ -38.745 28.840 -0.090 -1.343 0.180 

 
  *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
  # คือกลุ่มอา้งอิงท่ีเป็นฐานในการเปรียบเทียบตวัแปรของปัจจยัแต่ละดา้น  
       R = 0.582                                      R2 = 0.339                  Adjusted R2 = 0.309          
       Std Error of Est. = 199.985           F = 11.288                 Sig = 0.000 
 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ดงัน้ี 
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4.2.1  ปัจจัยท่ีมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง จาก
ตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจส่วน
ประสมการตลาดกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 สามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

1)  ปัจจัยส่วนบุคคล  พบว่า  1) ผู ้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง ท่ีมีสถานภาพ
บุคลากร และนกัศึกษา จะมีค่าใชจ่้ายซ้ือสินคา้นอ้ยกว่า บุคคลภายนอกเท่ากบั  274.609 หน่วย และ 
503.401 หน่วย ตามล าดบั อาจเน่ืองจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ทตั้งอยู่ห่างไกลจากหอพกันักศึกษาและ
อาคารเรียนประกอบกับภายในมหาวิทยาลยันั้นมีร้านสะดวกซ้ือได้มาจัดตั้ งกระจายทั่วบริเวณ
ภายใน รวมทั้งส้ินจ านวน 5 ร้านคา้ และมีร้านคา้ฟาร์มมหาวิทยาลยั จ านวน 5 ร้านคา้ ท่ีจ าหน่าย
สินคา้เหมือนกบัธุรกิจคา้ปลีกทัว่ไป จึงท าให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างสามารถเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ี
ตนเองตอ้งการใกลท่ี้พกัของตนเองและใกลอ้าคารเรียน ส่วนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพ 
บุคคลภายนอก มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสูงกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างท่ีมีสถานภาพบุคลากร และ
นกัศึกษา อาจจะเน่ืองจากการเดินทางเขา้มาภายในมหาวิทยาลยันั้นมีค่าใชจ่้ายในการเดินทางจึงท า
ให้มีการซ้ือสินคา้ในจ านวนมากเพื่อให้คุม้ค่ากบัการเดินทางจึงท าให้ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้สูง
กว่า 2) ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพการสมรส เป็นโสด, หย่าร้าง จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินค้ามากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่างท่ีมีสถานภาพการสมรสแล้ว เท่ากับ 205.023 หน่วย อาจ
เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างกลุ่มน้ี ส่วนใหญ่แลว้เป็นนักศึกษา ท่ีเป็นช่วงของวยัรุ่นไม่มีภาระ
ค่าใช้จ่ายในครอบครัวและอยู่ตัวคนเดียว จึงมักมีความต้องการซ้ือสินค้าเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเองท่ีสูง  3) ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี จะมี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้มากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป เท่ากบั 
310.866 หน่วย อาจเน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มตัวอย่าง  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 8,633.67 บาท ซ่ึง
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างในกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาท่ีเป็นช่วงของวยัรุ่นไม่มีภาระค่าใช้จ่ายใน
ครอบครัวและอยู่ตวัคนเดียว จึงมีความตอ้งการซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองท่ี
สูง หรือถา้เป็นกลุ่มท่ีมีงานท าจะไดรั้บเงินเดือนเฉล่ียประมาณ 9,000 บาทต่อเดือน และผูบ้ริโภค
กลุ่มตวัอยา่งมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เฉล่ีย 195.53 บาทต่อสัปดาห์ หรือเดือน
ละ 782.12 บาทต่อเดือน ซ่ึงยงัถือวา่ยงัอาจจะพอมีก าลงัซ้ือไม่จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้เป็นจ านวนเงินท่ี
สูงเกินไป  4) ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเพิ่มขึ้น 1 บาท จะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ทเพิ่มขึ้น เท่ากับ 0.005 หน่วยหรือ 0.005 บาท / สัปดาห์ ดังนั้น เม่ือ
ผูบ้ริโภคมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงขึ้นจะท าใหมี้การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทสูงขึ้นตามไปดว้ย 
และ5) ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีท่ีพกัอาศยัหอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั และมีท่ี
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พกัอาศยัหอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั จะมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้น้อยกว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มตัวอย่างท่ีพกัอาศัยอยู่กับญาติ เท่ากับ 231.644 หน่วย และ235.297 หน่วย ตามล าดับ อาจ
เน่ืองจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ทตั้งอยู่ไกลจากแหล่งชุมชน ท าให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการความ
สะดวกสบายในการเดินทางท่ีใกลท่ี้พกัอาศยั จึงเลือกแหล่งซ้ือสินคา้ท่ี เป็นตลาดสด ร้านโชห่วย 
และร้านสะดวกซ้ือท่ีอยู่ใกลท่ี้พกัอาศยั และผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีท่ีพกัอาศยัหอพกั / อาคารชุด / 
บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษามีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้คร้ังละไม่มากนกั
เน่ืองจากเป็นช่วงวยัรุ่นท่ีส่วนใหญ่จะซ้ือเคร่ืองด่ืม และขนมขบเคี้ยว เพียงพอต่อการบริโภคในคร้ัง
นั้นเท่านั้นไม่มีการซ้ือสินคา้เพื่อไปกกัตุนบริโภคต่อในวนัอ่ืน 

2)  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีความพึง
พอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
ต่อสัปดาห์เพิ่มขึ้น เท่ากับ 61.805หน่วย อาจเน่ืองจาก ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญกับ
ทางดา้นสินคา้มีคุณภาพ หรือมีมาตรฐานการผลิตรับรอง สินคา้ สด ใหม่ ตลอดเวลา สินคา้มีให้
เลือกหลากหลาย สินคา้ สะอาด ปลอดภยั บรรจุภณัฑ์ ทนัสมยั รักษาส่ิงแวดลอ้ม บรรจุภณัฑ์มี
สัญลกัษณ์ มทส. สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ เช่น ขนาดบรรจุภณัฑ ์รสชาติ มีการรับคืนสินคา้เม่ือ
ช ารุด 

4.2.2  ปัจจัยท่ีไม่มีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง จาก
ตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจส่วน
ประสมการตลาดกบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง อย่างไม่มีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 สามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

1)  ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง
ดา้น เพศ และอาย ุไม่มีผลต่อค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท แสดงวา่ ประเภทธุรกิจ
คา้ปลีกท่ีมีกระจายอยู่ในพื้นท่ี ทั้งท่ีเป็นหา้งสรรพสินคา้ ร้านสะดวกซ้ือ และร้านขายของช า ทุกเพศ
และทุกวยัอาจจะสามารถเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ตามท่ีตนเองตอ้งการตามก าลงัทรัพยไ์ด ้ และปัจจยั
ส่วนบุคคลมีท่ีพกัอาศยัเป็นบา้นพกัของตนเองและครอบครัว แสดงวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง อาจจะ
ตอ้งการความสะดวกสบายในการเดินทางท่ีใกลท่ี้พกัอาศยั จึงเลือกแหล่งซ้ือสินคา้ท่ี เป็นตลาดสด 
ร้านโชห่วย และร้านสะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ ท่ีอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั ท าใหปั้จจยัส่วนบุคคลดงักล่าว
ไม่มีความแตกต่างกนัในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 

2)  ด้านราคา แสดงว่า ราคาสินคา้ท่ีจ าหน่ายในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เม่ือ
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างเปรียบเทียบดา้นคุณภาพและปริมาณสินคา้ราคาอาจจะไม่แตกต่างจากธุรกิจ
คา้ปลีกทัว่ไปผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั  
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3)  ด้านการจัดจ าหน่าย แสดงว่า ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีเวลาเปิดให้บริการ 
11 ชั่วโมงต่อวนัและตั้งอยู่ท่ีห่างไกลจากชุมชน ซ่ึงเทียบกับธุรกิจคา้ปลีกและร้านสะดวกซ้ือท่ี
กระจายอยู่ภายในและภายนอกมหาวิทยาลยันั้นส่วนใหญ่จะตั้งอยู่บริเวณท่ีมีคนอาศยัอยู่ในแหล่ง
ชุมชน และร้านสะดวกซ้ือมีการเปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง อาจจะท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งสามารถ
เดินทางไปซ้ือสินคา้ไดต้ามสถานท่ีตั้งของธุรกิจคา้ปลีกท่ีตนเองสะดวกในการเดินทางผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั 

4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด แสดงว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ท่ีเขา้มาซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท อาจะมีความคุน้เคยกับการกระตุน้ยอดขายของธุรกิจคา้ปลีก ท่ีเป็น
ห้างสรรพสินคา้ และร้านสะดวกซ้ือ ไม่ว่าจะเป็นการลด แลก แจก แถม การท าบตัรสมาชิก สะสม
แตม้ การใช้ช่องทางส่ือโฆษณา ทุกรูปแบบ เพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง รู้จกัธุรกิจคา้ปลีกของ
ตนเองมากยิ่งขึ้น ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง จึงเคยชินกบัวิธีการดงักล่าว ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างจึงไม่ให้
ความส าคญั  

5)  ด้านบุคลากร แสดงว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ไดรั้บการให้บริการของ
พนักงานขายประจ าจุดขายท่ีแต่งกายสะอาด พูดจาสุภาพ พนักงานมีความเต็มใจให้บริการ เม่ือ
เปรียบเทียบกบัธุรกิจคา้ปลีกท่ีเป็นห้างสรรพสินคา้หรือร้านสะดวกซ้ือ พนกังานขายอาจจะไม่ไดมี้
ความแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั  

6)  ด้านหลักฐานทางกายภาพ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง อาจจะไม่ได้
รู้สึกถึงความแตกแตกต่างเม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจคา้ปลีกท่ีเป็นห้างสรรพสินคา้ หรือร้านสะดวก
ซ้ือ ในเร่ืองความเยน็ของอุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศ ความสะอาด แสงสว่าง และบรรยากาศ
ภายในของร้านคา้ ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั 

7)  ด้านกระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างอาจจะไม่ไดรู้้สึกถึง
ความแตกแตกต่างจากการไปซ้ือสินคา้จากธุรกิจคา้ปลีก ท่ีเป็นห้างสรรพสินคา้ และร้านสะดวกซ้ือ 
จากการมาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ท่ีมีเคร่ืองมือการรับช าระเงินท่ีทนัสมยั สามารถช าระได้
หลายช่องทาง เช่น เงินสด คิวอาร์โคด้ มีขั้นตอนการช าระเงิน รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า มีสินคา้พร้อม
จ าหน่ายสม ่าเสมอ มีการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว ซ่ึงก็ได้รับบริการคลา้ยคลึงกนั 
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจึงไม่ใหค้วามส าคญั  
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4.3  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจ
ในส่วนประสมการตลาดกบัดา้นความถี่และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.26  สรุปผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณของปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจใน

ส่วนประสมการตลาดกบัดา้นความถ่ีและดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอยา่ง 

 

ตัวแปรอสิระ ความถี่ในการซ้ือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 

เพศ 
- ชาย # 
- หญิง 

 
 
– 

 
 
– 

อาย ุ – – 
สถานภาพบุคคล  
- บุคคลภายนอก # 
- บุคลากร 
- นกัศึกษา 

 
 
– 
– 

 
 

X 
X 

สถานภาพการสมรส 
- สมรส # 
- โสด, หยา่ร้าง 

 
 
– 

 
 

X 

ระดบัการศึกษา  
- ระดบัปริญญาตรีขึ้นไป # 
- ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี 

 
 

– 

 
 

X 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน – X 
ท่ีพกัอาศยั  
- พกัอาศยัอยูก่บัญาติ # 
- หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั 
- หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั 
- บา้นพกั ของตนเอง และครอบครัว 

 
 

X 
X 
– 

 
 

X 
X 
– 
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ)   
   

ตัวแปรอสิระ ความถี่ในการซ้ือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ – X 
ดา้นราคา – – 
ดา้นการจดัจ าหน่าย – – 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด – – 
ดา้นบุคลากร X – 
ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ X – 
ดา้นกระบวนการ – – 

 
หมายเหตุ:  X  หมายถึงมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                   –  หมายถึงไม่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ท่ีมา : จากตารางท่ี 4.24, 4.25 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพบุคคล สถานภาพการ
สมรส ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และท่ีพกัอาศยั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
ในด้านความถ่ีในการซ้ือและค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยสุีรนารี  

จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ดา้นความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ ไดแ้ก่ มีท่ีพกัอาศยั หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั มีท่ีพกัอาศยั หอพกั / 
บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั และปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง 
ในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ สถานภาพบุคคลเป็น
บุคลากร, สถานภาพบุคคลเป็นนกัศึกษา สถานภาพการสมรสเป็นโสด, หย่าร้าง ระดบัการศึกษาต ่า
กว่าระดับปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีพักอาศัย หอพัอ / อาคารชุด / บ้านพัก ภายใน
มหาวิทยาลยั และท่ีพกัอาศยั หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาด 7Ps มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในด้านความถ่ีในการซ้ือและค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี  
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จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดว้่า ความพึงพอใจในส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ดา้น
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ และความพึงพอใจในส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง ในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ตอนที่ 5  ข้อเสนอแนะของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง 

 
ข้อเสนอแนะท่ีผู ้บริโภคกลุ่มตัวอย่างต้องการให้ร้านค้าฟาร์มมาร์ท มีการพัฒนา

ปรับปรุงเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 4.27  ขอ้มูลการใหข้อ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 
 

36.  ท่านคิดว่าอยากให้ร้านค้าฟาร์มมาร์ท เป็นอย่างไร (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 

จ านวน ร้อยละ 

1. เป็นครัวของ มทส. โดยเนน้การจ าหน่ายสินคา้ท่ี ผลิตขึ้นใน 
    ฟาร์ม มทส. 

290 74.00 

2. มีการใหบ้ริการส่งสินคา้ถึงท่ีภายในมหาวิทยาลยั 186 47.40 
3. การบริการแบบครบวงจร (One Stop Service) 178 44.90 
4. มีการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ได ้ 169 43.10 
5. พนกังานบริการยิม้แยม้แจ่มใสและใหบ้ริการท่ีรวดเร็วขึ้น    145 37.00 
6. มีการตกแต่งร้านใหท้นัสมยั 138 35.20 
7. มีการรับสมคัรสมาชิกร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 135 34.40 

 
จากตารางท่ี 4.27 ขอ้มูลการให้ขอ้เสนอแนะ พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

อยากให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เป็นครัวของ มทส. โดยเนน้การจ าหน่ายสินคา้ท่ีผลิตขึ้นในฟาร์ม มทส. 
จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 รองลงมาผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างอยากให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มี
การให้บริการส่งสินคา้ถึงท่ีภายในมหาวิทยาลยั  จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 47.40  และน้อย
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ท่ีสุด ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีอยากให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีการรับสมคัรสมาชิกร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 34.40  



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภค และวิเคราะห์ปัจจยัส่วน
บุคคลและความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัเป็นบุคลากรและนกัศึกษาท่ี
ก าลงัศึกษา ของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี และบุคคลภายนอกท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 392 คน การเลือกกลุ่มตวัอย่างใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบ
โควตา ตามสัดส่วนของจ านวนประชากรแต่ละกลุ่มหลงัจากนั้นเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบตาม
สะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้รวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การ
แจกแจงความถ่ี  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
 

1. สรุปการวิจัย 
 

การวิจัย  ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี สรุปผลการวิจยั ดงัน้ี 

1.1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็น

ร้อยละ 61.50  อายุเฉล่ีย 22.39 ปี มีสถานภาพเป็นนักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 87.20 สถานภาพการ
สมรส เป็นโสดคิดเป็นร้อยละ 92.60  มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 88.50  
รายได้ท่ีได้รับเฉล่ีย 8,633.67 บาท / เดือน มีท่ีพกัอาศยั อยู่หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายใน
มหาวิทยาลยั คิดเป็นร้อยละ 61.50 

1.2  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจากร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่มีพฤติกรรม ด้าน

เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เพราะเช่ือมัน่คุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 
80.10 กลุ่มสินคา้ท่ีนิยมซ้ือท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยั คือ นมสด พาสเจอร์ไรส์ คิดเป็นร้อยละ 
70.20  กลุ่มสินคา้ซ้ือมาขายไปท่ีนิยมซ้ือ คือสินคา้ส าหรับบริโภค คิดเป็นร้อยละ 66.80 ช่วงเวลาท่ี
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เขา้มาซ้ือสินคา้ คือ ช่วง 15.01 – 18.00 น. คิดเป็นร้อยละ 38.50   วนัท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นวนั
เสาร์ คิดเป็นร้อยละ 46.20 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ เพื่อน คิดเป็นร้อยละ 46.70 ช่อง
ทางการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ไดจ้ากเพื่อนบอกต่อ ๆ กนั คิดเป็นร้อยละ 64.50  ความถ่ี
ท่ีมาซ้ือสินคา้เฉล่ีย 2.23 คร้ัง / สัปดาห์ ค่าใชจ่้ายส าหรับซ้ือสินคา้เฉล่ีย 193.53 บาท / สัปดาห์ 

1.3  ความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาด 7 Ps ของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าจาก
ร้านค้าฟาร์มมาร์ท 

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มีระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด 7 Ps โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.09 เม่ือพิจารณารายด้าน 
พบวา่ ดา้นหลกัฐานทางกายภาพมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.36 รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย 4.23 
และนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.54 และเม่ือจ าแนกตามรายดา้น พบวา่ 

1.3.1  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้

ฟาร์มมาร์ท โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.17 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ สินคา้ สะอาด 

ปลอดภยั มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.37 รองลงมา คือ บรรจุภณัฑมี์สัญลกัษณ์ มทส. มีค่าเฉล่ีย 4.33 และ

นอ้ยท่ีสุด คือ มีการรับคืนสินคา้เม่ือช ารุด มีค่าเฉล่ีย 3.80   

1.3.2  ด้านราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม

มาร์ท โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.12 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ มีป้ายราคาแสดงชดัเจน มี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด  4.33 รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.14 

และน้อยท่ีสุด คือ การตั้งราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัอยู่ในระดบัท่ีสามารถซ้ือได ้มีค่าเฉล่ีย 

3.99 

1.3.3  ด้านการจัดจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจท่ีซ้ือสินคา้ใน

ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.02 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ การจดัชั้นวาง

สินคา้เหมาะสม สะดวกต่อการหยิบสินคา้ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.20 รองลงมา คือ การตกแต่งร้าน 

เป็นระเบียบ และสวยงาม มีค่าเฉล่ีย 4.13 และนอ้ยท่ีสุด คือ ความทนัสมยัของร้านคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.87 

1.3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจท่ีซ้ือสินคา้ใน

ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย 3.54 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า มีการให้

ขอ้มูลข่าวสารดา้นกระบวนการผลิตสินคา้ท่ีผลิตขึ้นในฟาร์ม มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 3.69 รองลงมา คือ 

มีกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นระยะ ๆ มีค่าเฉล่ีย 3.64 และนอ้ยท่ีสุด คือ มีตวัอย่างสินคา้ให้ทดลอง 

มีค่าเฉล่ีย 3.32 



 88 

1.3.5  ด้านบุคลากร พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้

ฟาร์มมาร์ท โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.23 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า พนกังานขาย

ประจ าจุดขาย แต่งกายสะอาดเรียบร้อย มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.36 รองลงมา คือ  พนกังานขายประจ า

จุดขายมีความเต็มใจให้บริการและรวดเร็วในการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.29 และน้อยท่ีสุด คือ 

พนกังานมีจ านวนเพียงพอในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 4.02 

1.3.6  ด้านหลักฐานทางกายภาพ พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจท่ีซ้ือ

สินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.36 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ 

ร้านคา้สะอาด มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.41 รองลงมา คือ บรรยากาศภายในร้าน โปร่ง โล่ง สบายตา มี

ค่าเฉล่ีย 4.39 และนอ้ยท่ีสุด คือ อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 4.31 

1.3.7  ด้านกระบวนการ พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดับความพึงพอใจท่ีซ้ือสินค้าใน

ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.20 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ มีขั้นตอนการ

ช าระเงิน รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 4.34 รองลงมา คือ มีเคร่ืองมือการรับช าระเงินท่ี

ทนัสมยั สามารถช าระไดห้ลายช่องทาง เช่น เงินสด คิวอาร์โคด้ มีค่าเฉล่ีย 4.31 และนอ้ยท่ีสุด คือ มี

สินคา้พร้อมจ าหน่ายสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 4.07 

1.4  ปัจจัยส่วนบุคคลและความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 

1.4.1  ปัจจัยส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท ด้านความถ่ีในการซ้ือสินค้า ได้แก่ มีท่ีพักอาศัย หอพัก/อาคารชุด / บ้านพัก ภายใน
มหาวิทยาลยั และมีท่ีพกัอาศยั หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั  และปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ 
ได้แก่ สถานภาพบุคคลบุคลากร สถานภาพบุคคลนักศึกษา สถานภาพการสมรสโสด, หย่าร้าง 
ระดับการศึกษาต ่ากว่าระดับปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีท่ีพกัอาศยั หอพอั / อาคารชุด / 
บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั และมีท่ีพกัอาศยั หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั 

1.4.2  ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ และความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
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2. อภิปรายผล 
 

จากการวิจยั ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี สามารถอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

2.1  ด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค  
  พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงเพราะโดยนิสัยเพศหญิงมกัจะชอบการจบัจ่ายซ้ือสินคา้มากกว่าเพศชาย มีอายุเฉล่ีย 22.39 ปี มี
สถานภาพเป็นนักศึกษาเพราะเป็นประชากรกลุ่มใหญ่ท่ีสุดของผูท่ี้มาซ้ือสินคา้ในร้านฟาร์มมาร์ท 
สถานภาพการสมรสเป็นโสด มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรีเพราะยงัไม่ส าเร็จการศึกษา 
รายได้ท่ีได้รับเฉล่ีย 8,633.67 บาท / เดือน มีท่ีพกัอาศยั อยู่หอพกั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายใน
มหาวิทยาลยั  

2.2  ด้านพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
  พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่มีพฤติกรรม ด้าน

เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เพราะเช่ือมัน่คุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้ แสดงใหเ้ห็น
ว่าสินค้าท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลัยมีการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของสินค้าท่ีได้รับรองจาก
หน่วยงานของรัฐ จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้ เช่นโรงงานผลิตนม และโรงงานน ้ าด่ืม 
ไดรั้บรองระบบ GMP  ฟาร์มสุกร และฟาร์มววันม ไดรั้บรองระบบ GAP เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือกลุ่ม
สินคา้ท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยั คือ นมสดพาสเจอร์ไรส์ แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
สถานภาพเป็นนกัศึกษาเขา้สู่ช่วงวยัรุ่นจึงมีความนิยมท่ีบริโภคนมสดพาสเจอร์ไรส์ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ี
บริโภคมาตั้งแต่เยาวว์ยัและผูบ้ริโภครู้คุณประโยชน์ของการด่ืมนมเพื่อเสริมสร้างความแขง็แรงของ
ร่างกายและพฒันาการสมอง ท าใหผู้บ้ริโภคนิยมซ้ือมาบริโภค กลุ่มสินคา้ซ้ือมาขายไปท่ีนิยมซ้ือ คือ 
กลุ่มสินคา้ส าหรับบริโภค แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มสินคา้ประเภทน้ีไดแ้ก่ ขนมขบเคี้ยว เคร่ืองด่ืมต่าง ๆ 
ซ่ึงเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคในช่วงของวยัรุ่น ทางร้านคา้ฟาร์มมาร์ทจ าเป็นตอ้งมีสินคา้ประเภทน้ีมี
ไวจ้ าหน่ายในปริมาณท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการและเพื่อมีสินคา้หลากหลายไวใ้หเ้ลือกซ้ือ  

ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ คือ ช่วง 15.01 – 18.00 น. แสดงว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ท่ีมีสถานภาพบุคคลเป็นนกัศึกษาและสถานภาพบุคคลเป็นบุคลากร เขา้มาซ้ือสินคา้ช่วงเวลาน้ีเน่ืองจาก
เป็นช่วงเวลา เลิกจากการเรียนการสอน หรือเลิกจากการท างาน ท าให้ผูบ้ริโภคเลือกช่วงเวลาน้ี วนัท่ีเขา้มา
ซ้ือสินคา้เป็นประจ าส่วนใหญ่เป็นวนัเสาร์ แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีสถานภาพเป็น
นกัศึกษามกันิยมเขา้มาซ้ือสินคา้เน่ืองจากเป็นวนัหยดุไม่มีการเรียนการสอนท าใหมี้เวลาไดเ้ลือกซ้ือ
สินคา้  
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บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้ คือ เพื่อน และตนเอง แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ท่ีสถานภาพเป็นนักศึกษาเป็นช่วงของวยัรุ่นมกันิยมเดินทางไปกบัเพื่อนเป็นกลุ่ม  เม่ือได้รับ
ค าแนะน าจากเพื่อนมกัจะซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์นั้นตามเพื่อนแนะน าหรือบางคร้ังอาจจะซ้ือสินคา้
ตามใจตนเอง ซ่ึงสอดคล้องกับ นภวรรณ คณานุรักษ์ (2556) กล่าวไวว้่า การค้นหาและรักษา
มิตรภาพเป็นพื้นฐานของมนุษย ์เพื่อนสามารถเติมเต็มความตอ้งการหลากหลาย ความคิดเห็นและ
ความชอบของเพื่อนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้   

ช่องทางการได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าได้จากเพื่อนบอกต่อ ๆ 
กนั แสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สถานภาพเป็นนักศึกษาไดรั้บค าแนะน าจากเพื่อนท่ีมีความ
สนิมสนม หากมีความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือช่ืนชอบสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ทมกัจะบอกต่อ ๆ 
กนั ซ่ึงเป็นพฤติกรรมการพูดปากต่อปาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) กล่าวไว้
ว่า การพูดปากต่อปาก เป็นปัจจยัทางสังคมท่ีส่งผลต่อการบอกต่อกนัไประหว่างผูบ้ริโภคเก่ียวกบั
ประสบการณ์ข่าวลือหรือส่ิงท่ีไดย้นิมาท่ีอาจมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งในดา้นดี
และดา้นไม่ดี   

ความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย 2.23 คร้ัง / สัปดาห์ แสดงใหเ้ห็นวา่ สถานท่ีตั้งของร้านคา้
ฟาร์มมาร์ทอยู่ห่างจากแหล่งชุมชน เช่น หอพกันกัศึกษา อาคารเรียน ท าให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมใน
การเขา้มาซ้ือสินคา้จ านวนคร้ังไม่มาก เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้มกัจะเลือกร้านคา้ท่ีใกลแ้ละ
สะดวกมากท่ีสุดซ่ึงภายในมหาวิทยาลยันั้นมีร้านคา้ปลีกกระจายอยู่ทัว่บริเวณ ซ่ึงมีร้านสะดวกซ้ือ
จ านวน 5 ร้านคา้ และร้านคา้ฟาร์มมหาวิทยาลยัจ านวน 5 ร้านคา้ ผูบ้ริโภคจึงเลือกซ้ือร้านคา้อยู่ใกล้
และดวกซ้ือท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เสาวภา มีถาวรกุล (2557) ไดก้ล่าวไวว้่า ผูบ้ริโภคปรับความคิด
มาเป็นความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ท าให้ร้านคา้ปลีกรายใหญ่ปรับการด าเนินงานโดยขยาย
ร้านคา้เขา้ไปสู่แหล่งชุมชนมากขึ้นเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงจะท าให้เกิด
การเขา้มาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกเพิ่มมากยิง่ขึ้น  

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ีย 193.53 บาท / สัปดาห์ แสดงให้เห็นว่า ค่าใชจ่้ายเฉล่ียท่ี
ผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือสินคา้นั้นไม่ไดสู้งมากนกัซ่ึงอาจเป็นเพราะว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสถานภาพเป็น
นักศึกษามกัจะซ้ือสินคา้เพื่อไปบริโภควนัต่อวนัและอาจเกิดจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ทตั้งอยู่ห่างไกล
จากหอพกั และอาคารเรียน ท าให้ไม่สะดวกต่อการเดินทางมาซ้ือสินคา้ภายในร้านคา้จึงเลือกท่ีจะ
ซ้ือสินคา้ท่ีตั้งอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัและอาคารเรียนท าใหค้่าใชจ่้ายต่อสัปดาห์ในการซ้ือสินคา้ไม่สูงมาก
นกั 
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2.3  ความพงึพอใจในส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าในร้านค้า
ฟาร์มมาร์ท 

ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านหลักฐานทาง
กายภาพ ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 

2.3.1  ด้านหลักฐานทางกายภาพ แสดงว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับ ร้านค้า
สะอาด บรรยากาศภายในร้านโปร่ง โล่ง สบายตา แสงสว่างภายในร้านเพียงพอ อุณหภูมิของ
เคร่ืองปรับอากาศเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพานิชย ์(ม.ป.ป) ได้
กล่าวไวว้่า การตรวจเช็คและท าความสะอาดอุปกรณ์ภายในร้านคา้ ไม่ว่าจะเป็นป้ายช่ือร้าน กระจก 
ชั้นวางสินคา้ ตูแ้ช่เยน็ พื้นภายใน ให้สะอาดอยู่ตลอดมีผลต่อภาพลกัษณ์และความรู้สึกของลูกคา้
เกิดการประทบัใจท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้าน และแสงสว่างท่ีพอดีมีผลต่อยอดขายเพราะท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกปลอดภยั รู้สึกสะอาด รู้สึกว่าตวัสินคา้สวยงาม น่าซ้ือ มองเห็นสินคา้และรายละเอียด
ไดง้่าย 

2.3.2  ด้านบุคลากร แสดงว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั พนกังานขายประจ าจุด
ขาย แต่งกายสะอาดเรียบร้อย พนกังานขายประจ าจุดขายมีความเต็มใจใหบ้ริการและรวดเร็วในการ
ให้บริการ พนกังานขายประจ าจุดขาย พูดจาสุภาพ มีกิริยาเรียบร้อย พนกังานขายสามารถให้ขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง พนกังานมีจ านวนเพียงพอในการให้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิวฤทธ์ิ 
พงศกรรังศิลป์ (2555) กล่าวไวว้่า พนักงานขายประจ าจุดขายคือผูท่ี้จะตอ้งพบกับผูบ้ริโภคเป็น
อนัดบัแรกผูบ้ริโภคจะเกิดความคาดหวงัว่าจะได้รับการบริการท่ีดี เป็นมิตร สุภาพเรียบร้อย และ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองไดดี้  

2.3.3  ด้านกระบวนการ แสดงว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการท่ีร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ทมีขั้นตอนการช าระเงิน รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า มีเคร่ืองมือการรับช าระเงินท่ีทนัสมยัสามารถ
ช าระไดห้ลายช่องทาง เช่น เงินสด คิวอาร์โค้ด มีการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว และมี
สินค้าพร้อมจ าหน่ายสม ่าเสมอ ซ่ึงสอดคล้องกับ ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) กล่าวไว้ว่า  
กระบวนการเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนการส่งมอบมูลค่าให้กบัผูบ้ริโภค ร้านคา้ปลีกตอ้งมีการวางระบบ
และออกแบบให้มีขั้นตอนท่ีอ านวยความสะดวกให้ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ลดขั้นตอนให้ผูบ้ริโภครอ
นาน การรอคอยการใหบ้ริการนาน ๆ อาจจะท าใหเ้กิดความไม่พึงพอใจขึ้นได ้

2.3.4  ด้านผลิตภัณฑ์  แสดงว่าผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับ สินค้า สะอาด 
ปลอดภยับรรจุภณัฑมี์สัญลกัษณ์ มทส. สินคา้มีคุณภาพ หรือมีมาตรฐานการผลิตรับรอง สินคา้ สด 
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ใหม่ ตลอดเวลา บรรจุภณัฑท์นัสมยัรักษาส่ิงแวดลอ้ม สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ เช่น ขนาดบรรจุ
ภณัฑ ์รสชาติ สินคา้มีให้เลือกหลากหลาย มีการรับคืนสินคา้เม่ือช ารุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั เสาวภา มี
ถาวรกุล (2557) ได้กล่าวไวว้่า คุณลกัษณะของสินคา้ทางด้านคุณภาพเป็นการปรับปรุงคุณภาพ
ทางดา้นคุณค่า ประโยชน์ อายุการใชง้าน ให้เหนือคู่แข่งขนัและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
อีกทั้งสัญลกัษณ์ของสินคา้นั้นเป็นการเพิ่มรูปลกัษณะให้มีความทนัสมยัในตลาดทางดา้นรูปแบบ 
บรรจุภณัฑ ์กล่ิน รส สีสันของสินคา้ สามารถสนองความพอใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

2.3.5  ด้านราคา แสดงวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั มีป้ายราคาแสดงชดัเจน ราคา
มีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณของสินคา้การตั้งราคาเม่ือ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัอยูใ่นระดบัท่ีสามารถซ้ือได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัอินทิราภรณ์ ดีสุวรรณ (2549) 
ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ อ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
พบว่า เหตุผลการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านสะดวกซ้ือ ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้น
ราคา เพราะวา่ ราคาสินคา้ไม่แตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ และมีป้ายติดราคาชดัเจน 

2.3.6  ด้านการจัดจ าหน่าย แสดงวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั การจดัชั้นวางสินคา้
เหมาะสม สะดวกต่อการหยบิสินคา้ การตกแต่งร้าน เป็นระเบียบ และสวยงาม เวลา ปิด – เปิดร้านมี
ความเหมาะสม มีท่ีจอดรถเหมาะสมไม่คบัแคบ เขา้-ออก ไดง้่าย ท าเลตั้งร้าน เดินทางมาสะดวก อยู่
ไม่ไกลจากท่ีพกั ร้านคา้มีความทนัสมยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั อินทิราภรณ์ ดีสุวรรณ (2549) ไดศึ้กษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ อ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี พบว่า 
เหตุผลการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้านสะดวกซ้ือ ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดั
จ าหน่าย เพราะว่าร้านคา้มีสถานท่ีจอดรถ มีการตกแต่งร้านคา้ให้สวยงามจดัวางสินคา้เป็นระเบียบ
เรียบร้อย  

2.3.7  ด้านการส่งเสริมการตลาด แสดงว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัมีการให้
ขอ้มูลข่าวสารดา้นกระบวนการผลิตสินคา้ท่ีผลิตขึ้นในฟาร์ม มีกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นระยะ ๆ 
มีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ ภายในมหาวิทยาลยั มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปิยาพร 
เจริญสวสัด์ิ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม (โชห่วย) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญปัจจัยส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญักบั การลดราคา
ใหก้บัผูบ้ริโภคมีสินคา้ใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองใช ้

2.4  ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 
จากผลการวิจยั ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์ม

มาร์ท ดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) พบวา่ 
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2.4.1  ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์ม
มาร์ท  

1)  ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในร้านค้า
ฟาร์มมาร์ทด้านความถ่ีในการซื้อ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นท่ีพกัอาศยั มีท่ี
พกัอาศัย หอพกั / อาคารชุด / บ้านพกั ภายในมหาวิทยาลัย และมีท่ีพกัอาศัย หอพกั / บ้านเช่า 
ภายนอกมหาวิทยาลยั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์)ลดลง 
อาจเน่ืองจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ตั้งอยู่ห่างไกลจากแหล่งชุมชน หอพกันกัศึกษาและอาคารเรียน จึง
ท าให้ผูบ้ริโภคมกัตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเดินทางไปซ้ือ
สินคา้ท่ีตนเองตอ้งการท่ีใกลอ้าคารเรียน ท่ีท างาน และท่ีพกัอาศยัของตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กนก
กาณจน์ ป่ินทอง (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิม อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีมีท่ีตั้งของร้านคา้ใกลท่ี้พกั
อาศัยและมีท าเลท่ีตั้ งอยู่แหล่งชุมชนหรือหมู่บ้านเพื่อสะดวกในการซ้ือสินค้า  การเข้าใจถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีอาศยัอยูภ่ายในมหาวิทยาลยัและภายนอกมหาวิทยาลยั 
โดยน ามาจดัท ากลยุทธ์การตลาดโดยการสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคให้มีสินคา้ท่ีตรงกับ
ความตอ้งการกบัเหตุผลท่ีเขา้มาซ้ือ คือ มีสินคา้ท่ีไดคุ้ณภาพและมีความปลอดภยั มีสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
นิยมซ้ือจ าหน่ายต่อเน่ืองทุกวนั และเตรียมเคร่ืองมือ จ านวนพนกังาน ให้เพียงพอต่อการให้บริการ
ในช่วงวนัและเวลาท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือสินคา้จ านวนมากเพื่อไม่ให้เกิดการรอนานในกระบวนการ
ส่งมอบสินคา้ จะท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่มีความคุม้ค่าในการมาซ้ือสินคา้คร้ังน้ีสร้างความพึงพอใจใน
ภาพรวมของร้าน ท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า และยงับอกต่อให้ผูบ้ริโภคคนอ่ืนเขา้มาซ้ือสินคา้
เป็นประจ ามากขึ้น การจดัการช่องทางการส่ือสารเพื่อน าเสนอสินคา้ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ เพื่อ
ดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่มีเวลาในการเดินจบัจ่ายซ้ือสินคา้โดยการรับค าสั่งซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์หรือทางโทรศพัทจ์ะเป็นการเพิ่มช่องทางให้ผูบ้ริโภคเพิ่มความสะดวกสบายในการมาซ้ือ
สินคา้เพราะไม่ตอ้งเสียเวลาเดินเลือกซ้ือเพียงแค่เดินทางมารับสินคา้เท่านั้นก็จะไดสิ้นคา้ท่ีตนเอง
ตอ้งการ และกลยุทธ์การตลาดดา้นการโฆษณาสินคา้ของร้านคา้ฟาร์มมาร์ทในส่ือต่าง ๆ ท่ีเป็นส่ือ 
Social Network ทั้งใน Facebook, LINE ของฟาร์มมหาวิทยาลยั เป็นวิธีการท่ีสามารถท าให้ผูบ้ริโภค
รู้จกัสินคา้ไดดี้ท่ีสุด นอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่นมกัจะรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือ Social Network 
เป็นหลัก การสร้างเร่ืองราวของตัวผลิตภัณฑ์ ท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลัย เพื่อให้ ผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายรับรู้ถึงประโยชน์ โดยผ่านส่ือ Social Network หรือผ่านตวัแทนท่ีเป็น Influence จะ
ท าให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของสินคา้ได้รวดเร็วขึ้น ดังนั้นกลยุทธ์
การตลาดท่ีจะน ามาใชจ้ะสามารถท าให้ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นท่ีพกัอาศยั หอพกั / อาคาร
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ชุด / บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั และมีท่ีพกัอาศยั หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทดา้นความถ่ีในการซ้ือเพิ่มขึ้น หรือกลบัมาซ้ือสินคา้อีก
คร้ัง 

2)  ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในร้านค้า
ฟาร์มมาร์ทด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท / สัปดาห์) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
สถานภาพบุคคล เป็นบุคลากร สถานภาพบุคคลเป็นนักศึกษา สถานภาพการสมรสโสด, หย่าร้าง 
ระดับการศึกษาต ่ากว่าระดับปริญญาตรี รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีท่ีพกัอาศยั หอพกั / อาคารชุด / 
บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั และมีท่ีพกัอาศยั หอพกั / บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั  

(1)  ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท / สัปดาห์ ) 
ลดลง ไดแ้ก่ สถานภาพบุคคล เป็นบุคลากร นกัศึกษามีค่าใชจ่้ายในการซ้ือท่ีต ่ากว่าบุคคลภายนอก 
ผูบ้ริโภคท่ีมีท่ีพกัอาศยั หอพอั / อาคารชุด / บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั และมีท่ีพกัอาศยั หอพกั / 
บา้นเช่า ภายนอกมหาวิทยาลยั ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต ่ากว่าผูบ้ริโภคท่ีพกัอาศยัอยู่กบัญาติ 
อาจเน่ืองจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ตั้งอยู่ห่างไกลจากแหล่งชุมชน หอพกันกัศึกษาและอาคารเรียน จึง
ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเดินทางไปซ้ือ
สินคา้ท่ีตนเองตอ้งการท่ีใกลอ้าคารเรียน ท่ีท างาน และท่ีพกัอาศยัของตนเอง การกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค
จบัจ่ายมากขึ้น ถา้ใหสิ้ทธิพิเศษ โปรโมชัน่ และกิจกรรมต่าง ๆ ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
เป็นนกัศึกษาและบุคลากรของมหาวิทยาลยั เพื่อให้รู้สึกว่าตนเองนั้นเป็นบุคคลพิเศษในการเขา้มา
ซ้ือสินคา้ภายในร้าน โดยการส่งเสริมการขายท่ีสามารถจูงใจผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือสินคา้ 
เช่น การรับสมคัรสมาชิก โดยใหสิ้นคา้ในราคาพิเศษแก่สมาชิกท่ีเป็นบุคลากรและเป็นนกัศึกษาของ
มหาวิทยาลยั พร้อมกบัการจดัโปรโมชัน่กบัสมาชิกท่ีเป็นบุคคลภายนอก และผูบ้ริโภคทัว่ไป ในการ
ลด แลก แจก แถมสินคา้ การสะสมแตม้คะแนนเพื่อแลกของรางวลั มีการทดลองใช้สินคา้ฟรี ให้
เปล่ียนสินคา้ใหม่ได้และยินดีคืนเงิน มีการโปรโมชั่นสินคา้ใหม่ ๆ อยู่แบบต่อเน่ือง จะเป็นการ
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้น นอกจากน้ีการติดตราสินคา้ท่ีเป็นผลิตภณัฑ์
ของฟาร์มมหาวิทยาลยั ยงัสามารถกระตุน้ค่าใชจ่้ายในการซ้ือของผูบ้ริโภคให้เพิ่มขึ้นได ้เน่ืองจาก
ตราสินคา้  เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใชแ้ยกแยะสินคา้และช่วยสร้างยอดขายให้กบัร้านคา้ฟาร์มมาร์ท และ
สามารถท าให้ผูบ้ริโภคน าตราสินคา้มาช่วยในการสะทอ้นระดบัของคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีความ
น่าเช่ือถือ ท่ีมีคุณลกัษณะอยู่เหนือคู่แข่งขนัและความแตกต่างท่ีเหนือคู่แข่ง ย่อมส่งผลต่อสินคา้ท่ี
เกิดขึ้ นภายใต้ฟาร์มมหาวิทยาลัยซ่ึงเป็นองค์การเดียวกันให้มีช่ือเสียง  และตราสินค้า ท่ีเป็น
ผลิตภณัฑข์องฟาร์มมหาวิทยาลยัจ าหน่ายในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ยงัสามารถกระตุน้ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือให้เพิ่มขึ้นไดโ้ดยเฉพาะผูบ้ริโภคกลุ่มบุคลากรและนักศึกษาของมหาวิทยาลยั เพราะตราสินคา้
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เป็นสัญลกัษณ์และวฒันธรรมขององค์การ ตราสินคา้สามารถสร้างความผูกพนัต่อองค์การ เม่ือ
ผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้ท่ีผลิตจากองคก์ารยอ่มมีความเต็มใจในการซ้ือถึงแมร้าคาของสินคา้จะสูงกวา่
คู่แข่งขนั แต่เกิดความภาคภูมิใจและเกิดความประทบัใจในการซ้ือสินคา้ท าใหส้ามารถเพิ่มค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือขึ้นได ้  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองตราสินคา้ของ Schroeder, Jonathan, 2009 อา้งถึงใน 
ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) ไดก้ล่าวไวว้่า ตราสินคา้ในวฒันธรรมตราสินคา้นั้นจะหมายถึงรหสั
ทางวฒันธรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัประวติั ตราสินคา้ ภาพลกัษณ์ต านาน ศิลปะ หรือพื้นท่ีแสดงถึงคุณค่า
ของสินคา้ท่ีบ่งบอกถึงความเป็นตวัตนของตราสินคา้  

(2)  ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อซื้อด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท / 
สัปดาห์) เพ่ิมขึน้ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสโสด, หยา่ร้างมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือมากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีสมรส  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสูงกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีขึ้นไป นอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงขึ้นจะมี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสูงขึ้นดว้ย อาจเกิดจากผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่คุณภาพของสินคา้ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี
ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาของมหาวิทยาลยัท่ีเขา้สู่ช่วงวยัรุ่น การเขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือของวยัรุ่น 
คือ การซ้ือสินคา้มกัซ้ือตามความเคยชิน ตอ้งการความสะดวกซ้ือง่าย ๆ และรวดเร็ว ใส่ใจสุขภาพ
บา้งเล็กน้อย ผูมี้อิทธิพลในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพื่อนและตนเอง มีความตอ้งการสินคา้ท่ี
น ามาบริโภคแบบเร่งด่วน หรือสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองแบบทนัที  และ
หากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนเพิ่มขึ้นจะท าให้ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้เพิ่มมากขึ้น 
ดงันั้นการสร้างความแตกต่างในตวัสินคา้ระหวา่งร้านคา้ฟาร์มมาร์ทกบัคู่แข่งขนัท่ีตั้งอยูภ่ายในและ
รอบ ๆ มหาวิทยาลยั โดยการสร้างมูลค่าเพิ่มของสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีท่ี
มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้โดยไม่ค  านึงถึงราคาสินคา้เพียงแต่ค านึงถึงเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเอง โดยการสร้างคุณค่าของตวัผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยัให้มีความแตกต่าง 
เช่น การสร้างทศันคติให้กลุ่มนักศึกษาในการหันมาด่ืมนมสดพาสเจอร์ไรส์ ตรา มทส. โดยการ
สร้างความแตกต่างด้วยการน า โอเมก้า 3 มาผสมเป็นการต่อยอดในเร่ืองเพิ่มคุณค่าทางด้าน
โภชนาการในการด่ืมนม ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึก ดูดีของตัวเองออกมาได้ด้วยการบริโภคส่ิงท่ีมี
ประโยชน์ต่อสุขภาพและบ ารุงสมอง จะสามารถเปล่ียนทศันคติในการด่ืมสดนมพาสเจอร์ไรส์ชนิด
ธรรมดาของกลุ่มวยัรุ่นได ้นอกจากน้ีการสร้างโปแกรมดา้นการกระจายสินคา้ให้ครอบคลุมพื้นท่ี
ภายในมหาวิทยาลยัเพื่อให้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายด้วยความรวดเร็วทนัต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคโดยมีการจัดส่งสินค้าถึงท่ีพักหรือในอาคารเรียน เป็นการเพิ่มความพึงพอใจให้กับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้ จะท าให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทเพิ่มค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัศึกษาได ้
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2.4.2  ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท  

1)  ความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่   

(1)  ความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านบุคลากร มีผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมีความพึง
พอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อ
สัปดาห์ลดลง ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคแมว้่าจะมีความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นบุคลากรในระดบัมากท่ีสุด (ตารางท่ี 4.16) แต่ก็มีความถ่ีในในการซ้ือลดลง เพราะไดซ้ื้อสินคา้
ไปเพียงพอต่อความต้องการในแต่ละสัปดาห์แล้ว จึงไม่มีความต้องการไปซ้ือสินคา้เพิ่มขึ้นอีก 
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทตอ้งค านึงถึงการให้บริการให้เป็นท่ีประทบัใจของผูบ้ริโภคดว้ยการสร้าง Service 
Mind ในการให้บริการ มีการพฒันาและฝึกอบรมพนักงานขาย รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝัง
ลกัษณะท่ีจ าเป็นต่อการให้บริการ เพราะการท่ีผูบ้ริโภคเม่ือเขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านนั้นผูบ้ริโภค
จะคาดหวงัว่าสินคา้ท่ีซ้ือไปแลว้นั้นจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได้ การให้ความรู้แก่
พนกังานขายหนา้ร้านเก่ียวกบัตวัสินคา้ท่ีขายในร้านคา้เพื่อท่ีสามารถตอบค าถามของผูบ้ริโภคหรือ
การแนะน าสินคา้นั้นเป็นการสร้างความประทบัใจและความพึงพอใจในการใหบ้ริการของพนกังาน
ขาย  การกล่าวทกัทายมีผลต่อการสร้างความประทบัใจใหเ้กิดขึ้นกบัผูบ้ริโภค และจะท าใหผู้บ้ริโภค
กลับมาซ้ือสินค้าอีกคร้ังจะส่งผลให้ด้านความถ่ีในการซ้ือจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์เพิ่มขึ้ น ซ่ึง
สอดคล้องกับ ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) กล่าวไว้ว่า  สาเหตุท่ีพนักงานเป็นส่วนประสม
การตลาดท่ีมีความส าคญั คือ พนกังานเป็นผูท่ี้ผูบ้ริโภคพบเป็นอนัดบัแรกหลงัจากท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ปลีก ดงันั้น ผูบ้ริโภคจะรับรู้เขา้ใจถึงภาพลกัษณ์ของร้านคา้ปลีกจากบุคลิกของพนักงาน
ขายเป็นอนัดบัแรก ร้านคา้ปลีกตอ้งมีการพฒันาและฝึกอบรมพนกังานใหมี้บุคลิกภาพท่ีดี   

(2)  ความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านหลักฐานทาง
กายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นความถ่ีในการซ้ือ (คร้ัง / สัปดาห์) กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภค
มีความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นหลกัฐานทางกายภาพเพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรม
ด้านความถ่ีในการซ้ือต่อสัปดาห์เพิ่มขึ้ น เพราะผู ้บริโภคให้ความคิดเห็นว่า ร้านค้าสะอาด 
บรรยากาศภายในร้านโปร่ง  โล่ง  สบายตา  แสงสว่างภายในร้าน เพียงพอ อุณหภู มิของ
เคร่ืองปรับอากาศเหมาะสม  การปรับรูปแบบทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ใหมี้เอกลกัษเ์ฉพาะของ
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เช่น มีสวนหย่อมส าหรับพกัผ่อนหย่อนใจ มีสถานท่ีให้ผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัศึกษา
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สามารถท ากิจกรรมกลุ่ม หรือการสร้างภาพลกัษณ์ของร้านคา้ให้ดูทนัสมยัน่าเขา้มาซ้ือสินคา้มาก
ยิ่งขึ้นดว้ยการติดตั้งประตูเขา้-ออกอตัโนมติั มีป้ายโฆษณาแบบเคล่ือนไหว การติดตั้งสัญญาณวาย
ฟาย (Wi-Fi) เป็นการจูงใจให้ผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการเพิ่มขึ้นจะสามารถสร้างการได้เปรียบด้าน
สถานท่ีจะเป็นการดึงกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นนักศึกษาเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้เพิ่มมาก
ขึ้นจะส่งผลต่อความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคมีจ านวนเพิ่มมากยิง่ขึ้น 

2)  ความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ(บาท / สัปดาห์) อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่   

(1)  ความพึงพอใจในปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ (บาท / สัปดาห์) อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์  กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์เพิ่มขึ้น จะมีพฤติกรรมดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อสัปดาห์มากขึ้น
อีก เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ส่วนใหญ่มีพฤติกรรม ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เพราะเช่ือมัน่คุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้ แสดงใหเ้ห็นวา่สินคา้ท่ีผลิตจาก
ฟาร์มมหาวิทยาลยัมีการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ท่ีไดรั้บรองจากหน่วยงานของรัฐ จึงท าให้
ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้ ดงันั้นฟาร์มมหาวิทยาลยัก่อนน าสินคา้เขา้มาจ าหน่ายในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ทตอ้งรักษาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ให้มีความสม ่าเสมอ หากไม่รักษาระดบัคุณภาพไวไ้ด ้
อาจท าใหภ้าพลกัษณ์และช่ือเสียงเสียหาย   

การจัดกลยุทธ์ด้านความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty)  ต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายทั้ง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มบุคลากร กลุ่มนกัศึกษา กลุ่มบุคคลภายนอก จะ
สามารถเพิ่มค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต่อสัปดาห์เพิ่มมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มบุคคลภายนอก
เน่ืองจากเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลากรและนกัศึกษา
ของมหาวิทยาลัย ซ่ึงเกิดจากความเช่ือมั่นในตัวสินค้าของฟาร์มมหาวิทยาลัย  ท่ีมีเอกลักษณ์
เฉพาะตวัของสินคา้ในเร่ืองคุณภาพและความปลอดภยั และผูบ้ริโภคใหค้วามน่าเช่ือถือ เช่น เน้ือหมู
อนามยั ไข่ไก่อนามยั นมสดพาสเจอร์ไรส์ โยเกิร์ต ท่ีผลิตจากนมสดแท ้ๆ ผกัปลอดสารพิษ เป็นตน้ 
การรักษามาตรฐานสินคา้และคุณภาพให้สดใหม่ตลอดเวลา และการสร้างผลิตภณัฑ์ให้เกิดความ
แตกต่างของสินคา้ท่ีเหนือจากคู่แข่งขนัไดจ้ากการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีผลิตจากวตัถุดิบท่ีเกิด
จากการผลิตในฟาร์มมหาวิทยาลยัแลว้ปรุงแต่งให้มีคุณค่าด้านโภชนาการเพิ่มขึ้น เป็นการสร้าง
ความน่าเช่ือถือในตัวสินคา้และยงัตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคทางด้านการรักษา
สุขภาพ เป็นการส่งมอบคุณค่าของสินคา้ในระยะยาวให้กบัผูบ้ริโภคเพราะเป็นส่ิงส าคญัท่ีเกิดจากท่ี



 98 

ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจในสินคา้นั้นจึงกลบัมาซ้ือซ ้าอีกคร้ัง และยงัท าใหเ้กิดการสร้างปริมาณ
การขายสินค้าเพิ่มขึ้น และสามารถเพิ่มมูลค่าสินค้าให้สูงขึ้นได้ และท่ีส าคัญยงัท าให้ผูบ้ริโภค
เป้าหมายให้คงอยู่เป็นลูกคา้ประจ าตลอดไป นอกจากน้ีการใช้กลยุทธ์การรับสมคัรสมาชิกเป็นอีก
ช่องทางหน่ึงท่ีจะเพิ่มค่าใช้จ่ายของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีเข้ามาซ้ือสินค้าในร้านค้าได้ โดย
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นสมาชิกจะไดรั้บสิทธิพิเศษในการซ้ือสินคา้ เช่นส่วนลด การสะสมแตม้
เพื่อน าไปแลกของรางวลั เป็นตน้   

 
3.  ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
        จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์ม

มาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี สามารถน าผลการวิจยัคร้ังน้ีมาใช้เป็นแนวทางในการจดัท า
กลยทุธ์ของส่วนประสมการตลาด เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ใน
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ซ่ึงทางผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

3.1.1  ด้านผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพของตวัสินคา้
เม่ือซ้ือไปแลว้จะไดสิ้นคา้มีคุณภาพและปลอดภยัต่อสุขภาพท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของสินคา้ฟาร์ม
มหาวิทยาลยั ทางผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดา้นผลิตภณัฑ์เพื่อให้มีความแตกต่างจากร้านคา้ปลีกทัว่ไป 
ดงัน้ี  

1)  ร้านค้าฟาร์มมาร์ท ตอ้งมีการรักษาคุณภาพสินคา้ให้สดใหม่ตลอดเวลา 
โดยมีการตรวจเช็ค วนั เดือน ปี ท่ีผลิตและหมดอายขุองสินคา้เป็นประจ า  

2)  สินค้าฟาร์มมหาวิทยาลัยท่ีผู้บริโภคนิยมซื้อและขายดี สามอนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ นมสดพาสเจอร์ไรส์ ไข่ไก่ และน ้าด่ืม ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทตอ้งมีการร่วมมือกบัฝ่ายผลิตในการ
พฒันาใหเ้ป็นสินคา้เพื่อสุขภาพและมีการออกแบบบรรจุภณัฑใ์หท้นัสมยัรักษาส่ิงแวดลอ้ม เช่น นม
สดพาสเจอร์ไรส์ ไข่ไก่  ให้มีสารอาหารโอเมกา้ 3  ท่ีช่วยพฒันาระบบประสาทและสมอง เพราะโอ
เมก้า  3 เป็นส่วนประกอบท่ีส าคัญของเซลล์ประสาทสมองเพื่อให้ถูกพัฒนาได้อย่างเต็ม
ประสิทธิภาพ ทางดา้นสินคา้น ้าด่ืมให้มีการผลิตน ้ าอลัคาไลน์ หรือน ้าด่างเป็นสินคา้ตวัใหม่จ าหน่าย 
ซ่ึงเป็นน ้ าด่ืมเพื่อสุขภาพมีแร่ธาตุท่ีร่างกายต้องการ เช่น แคลเซียม โซเดียม แมกนีเซียม และ
โพแทสเซียม เป็นตน้ อีกทั้งน ้ าอลัคาไลน์เป็นน ้ าท่ีมีโมเลกุลขนาดเล็ก ท าให้ง่ายต่อการดูดซึมของ
ร่างกายน าเข้าไปใช้ยงัส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย ท าให้เป็นน ้ ามีประโยชน์ต่อสุขภาพมากกว่าน ้ า
ธรรมดา เน่ืองจากมีความเป็นกรดด่างท่ีสมดุลพอเหมาะกบัร่างกายของมนุษย ์จึงเขา้ไปช่วยป้องกนั
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ร่างกายจากการท าลายของกรดส่วนเกิน ช่วยฟ้ืนฟูร่างกายดว้ยการชะลา้งของเสียลึกถึงระดบัเซลล์ 
ช่วยต่อตา้นอนุมูลอิสระ ท าให้ร่างกายสร้างภูมิคุม้กนัไดแ้ข็งแรงมากขึ้น สินคา้ดงักล่าวหากไดรั้บ
การพฒันาขึ้นจะสามารถเพิ่มคุณค่าของตราสินคา้และสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มและตรงกับความ
ตอ้งการตอบโจทยข์องผูบ้ริโภคท่ีสถานภาพบุคคลเป็นนกัศึกษาท่ีก าลงัอยู่ในวยัเรียน บุคลากรท่ีอยู่
ในวยัท างาน และบุคคลภายนอกท่ีรักษาสุขภาพ และมีก าลงัซ้ือสูงและเป็นห่วงใยสุขภาพได้เป็น
อย่างดี และทางร้านคา้ฟาร์มมาร์ทตอ้งมีการควบคุมการไหลของสินคา้ให้มีความต่อเน่ือง เพื่อให้
ผูบ้ริโภคท่ีเดินทางมาซ้ือสินคา้แลว้ไม่เกิดความผิดหวงัท่ีไม่ไดรั้บสินคา้กลบัไป   

3)  สินค้าฟาร์มมหาวิทยาลัยท่ีผู้บริโภคไม่นิยมซื้อหรือซื้อน้อย สามอนัดบั
สุดทา้ย ไดแ้ก่ กลว้ยไมข้วด ไส้กรอกปลา ดินปลูก ให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท จดัท าโรงเรือนแสดงพนัธุ์
พืช โดยเฉพาะให้มีพนัธุ์กลว้ยไมห้ลากหลายสายพนัธุ์ไวจ้ าหน่าย และรับสั่งจองเพาะเล้ียงเน้ือเยื่อ
ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ และภายในโรงเรือนน้ียงัมีพนัธุ์ไมด้อกไมป้ระดบัไวจ้ าหน่ายและมีการโฆษณา
ว่าใช้ดินปลูกจากฟาร์ม มทส. โดยมีดินปลูกเตรียมไวร้อจ าหน่าย จะสามารถท าให้สินคา้ทั้งสอง
ชนิดน้ีมียอดจ าหน่ายเพิ่มขึ้น 

3.1.2  ด้านราคา เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองราคาโดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก ดังนั้นร้านคา้ฟาร์มมาร์ทควรก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาให้ผูบ้ริโภคเกิดความคุม้ค่ากบั
คุณภาพของสินคา้เม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ เกณฑก์ารก าหนดราคาของสินคา้ จ าเป็น
ท่ีจะตอ้งไดรั้บการปรับเปล่ียนให้มีความเหมาะสมกบัสภาวะแวดลอ้มและช่วงเวลาท่ีเปล่ียนแปลง
ไป เพื่อใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในตลาด และคงความสามารถในการบรรลุวตัถุประสงคข์อง
องคก์าร เป็นปัจจยัท่ีจ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนระดบัราคาจ าหน่ายของสินคา้ ไม่ว่าจะเป็นการปรับลด
ราคา หรือเพิ่มราคาใหสู้งขึ้น 

3.1.3  ด้านการจัดจ าหน่าย เน่ืองจากร้านค้าฟาร์มมาร์ท ตั้ งอยู่ไกลจากแหล่ง
ชุมชน ท าให้ผูบ้ริโภคท่ีต้องการความสะดวกสบายในการเดินทาง ท่ีใกล้ท่ีพกัอาศัยหรือใกลท่ี้
ท างาน จึงเลือกแหล่งซ้ือสินคา้ท่ีเป็นร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัและท่ีท างานของตนเอง วิธีการ
กระจายสินคา้เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้เขา้ถึงสินคา้ภายในร้านมากท่ีสุด ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทควรมีการ
บริการจดัส่งสินคา้ให้ถึงท่ีพกัอาศยัหรือท่ีท างานของผูบ้ริโภคโดยให้มีการสั่งซ้ือสินคา้ทางระบบ
ออนไลน์ หรือทางโทรศพัท ์เม่ือมีค าสั่งซ้ือจากผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายในมหาาวิทยาลยัสามารถส่งสินคา้
ไดท้นัที โดยใชร้ถยนตข์นส่งของฟาร์มมหาวิทยาลยัในการส่งสินคา้  จะเป็นการเพิ่มยอดขายสินคา้
ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท   

3.1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือ
สินคา้ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาเป็นช่วงของวยัรุ่น การท่ีสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท จะเขา้ถึงกลุ่ม
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ผูบ้ริโภคนั้นควรมีช่องทางการประชาสัมพนัธ์ ผ่านส่ือ Social Network  ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีสามารถท า
ให้ผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่นรู้จกัสินคา้ไดดี้ท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่นมกัจะรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร
จากส่ือ Social Network เป็นหลกั การสร้างเร่ืองราวของตวัผลิตภณัฑ ์ท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยั 
เพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงประโยชน์ โดยผา่นส่ือ Social Network หรือผา่นตวัแทนท่ีเป็น Influence จะ
ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ข้อมูลข่าวสารของสินค้าได้รวดเร็วขึ้ น และการส่งเสริมการขายท่ี
สามารถจูงใจผูบ้ริโภคท่ีเป็นวยัรุ่นใหซ้ื้อสินคา้จากร้านคา้ฟาร์มมาร์ทเพิ่มขึ้น เช่น การลดราคาสินคา้ 
การแจกสินคา้ตวัอยา่ง มีการทดลองใชบ้ริการฟรี ใหเ้ปล่ียนสินคา้ใหม่ได ้และยนิดีคืนเงินเม่ือสินคา้
ช ารุด การแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ต่อการใชบ้ริการ จะเป็นการเพิ่มยอดขายสินคา้ในร้านคา้ฟาร์ม
มาร์ท 

3.1.5  ด้านบุคลากร เน่ืองจากความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้
ฟาร์มมาร์ท โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด แต่เม่ือพิจารณารายขอ้ท่ีผูบ้ริโภคให้ระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด คือขอ้ พนกังานมีจ านวนเพียงพอให้บริการ แสดงให้เห็นว่า จ านวนพนกังานยงัมีบริการ
ไม่เพียงพอ ซ่ึงบางคร้ังผูบ้ริโภคท่ีเข้ามาซ้ือสินค้าเกิดการรอคอยนานในการให้บริการ ท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจในการมาใชบ้ริการ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อการกลบัมาซ้ือซ ้าอีกคร้ัง ดงันั้น
ร้านคา้ฟาร์มมาร์ทควรจดัจ านวนพนักงานให้เพียงพอ และกระตุน้พฒันาพนักงานอย่างสม ่าเสมอ
เน้นและย  ้ าค  าพูดและท่าทางท่ีแสดงออกกับผู ้บริโภคด้วยความเต็มใจ จะช่วยเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภค 

3.1.6  ด้านหลักฐานทางกายภาพ เน่ืองจากร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เป็นภาพลกัษณ์ของ
ฟาร์มมหาวิทยาลยัท่ีผูบ้ริโภคเม่ือเขา้มาซ้ือสินคา้จะมองเป็นภาพรวมของฟาร์มมหาวิทยาลยั การ
ปรับรูปแบบทั้งภายในและภายนอกร้านคา้ให้ดูทนัสมยัและสะดุดตา เช่น การติดตั้งประตูเขา้-ออก
อัตโนมัติ ป้ายโฆษณาแบบเคล่ือนไหว การติดตั้ งสัญญาณวายฟาย (Wi-Fi) และมีสถานท่ีให้
ผูบ้ริโภคมานัง่พกัผอ่น หรือพบปะสังสรรค ์การจดัภูมิทศัน์สวนหยอ่มใหดู้สวยงามตลอด จะท าใหมี้
ผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ทเพิ่มขึ้น 

3.1.7  ด้านกระบวนการ เน่ืองจากกระบวนการเก่ียวขอ้งกับการส่งมอบสินคา้
ให้กบัผูบ้ริโภคร้านคา้ฟาร์มมาร์ทควรลดขั้นตอนการส่งมอบสินคา้เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ท่ี
รวดเร็วไม่ตอ้งรอนาน และมีสินคา้พร้อมจ าหน่ายสม ่าเสมอ พนกังานขายมีการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้
ไดอ้ย่างรวดเร็ว และยึดหลกัแนวคิด One Stop Service ให้ผูบ้ริโภคอยู่จุดเดียวจะช่วยสร้างความพึง
พอใจให้กบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้แลว้กลบัมาซ้ือซ ้ าอีก
คร้ัง 
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3.2  ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

3.2.1  การท าวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัร้านคา้ฟาร์มมาร์ท โดยศึกษาในหัวขอ้ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัเร่ืองความคาดหวงัของการบริการร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เพื่อศึกษาถึงความคาดหวงัและการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกับการให้บริการในการเข้ามาซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการปรับปรุงกระบวนการใหบ้ริการของร้านคา้ฟาร์มมาร์ท ฟาร์มมหาวิทยาลยั 

3.2.2  การวิจัยร้านค้าฟาร์มมหาวิทยาลัย ณ จุดขายอ่ืน ๆ เพื่อจะได้ทราบถึง
พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเพื่อใชเ้ป็นแนวทางน ามาปรับปรุงและพฒันาการกลยุทธ์
ทางการตลาดและการบริการ ให้ภาพรวมงานร้านคา้ฟาร์มมหาวิทยาลยั สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งท่ี
ตั้งอยูภ่ายในมหาวิทยาลยัได ้

3.2.3  การวิจยัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM) เพื่อท่ีจะทราบถึงวิธีการบริหาร
ให้ลูกคา้มีความรู้สึกผูกพนักบัสินคา้และบริการ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการพฒันากระบวนการ
จดัการและการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ของร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
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ภาคผนวก ก 
การทดสอบความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม
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ตารางผนวกท่ี 1  การทดสอบความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจดา้นส่วน

ประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท  
 

  N %  
Cases Valid 30 100 

Excludeda 0 0 
Total 30 100 

Cronbach's Alpha N of Items  
0.965 35 

 Scale Mean 
if Item 
Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
Product 1 142.80 276.166 0.736 0.964 
Product 2 142.77 275.289 0.774 0.964 
Product 3 143.17 272.006 0.715 0.964 
Product 4 142.83 280.213 0.523 0.965 
Product 5 143.00 273.103 0.773 0.963 
Product 6 142.90 269.610 0.770 0.963 
Product 7 142.90 272.369 0.703 0.964 
Product 8 143.23 268.944 0.753 0.963 
Price 9 143.17 275.592 0.565 0.965 
Price 10 143.07 275.789 0.583 0.964 
Price 11 142.93 278.409 0.540 0.965 
Price 12 142.73 277.513 0.535 0.965 
Place13 142.77 277.702 0.530 0.965 
Place 14 143.00 277.448 0.485 0.965 
Place 15 142.77 271.220 0.828 0.963 
Place 16 142.97 269.068 0.695 0.964 
Place 17 143.33 267.471 0.646 0.964 
Place 18 143.10 269.748 0.764 0.963 
Promotion 19 143.43 266.323 0.742 0.964 
Promotion 20 143.43 265.495 0.739 0.964 
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ตารางผนวกท่ี 1  (ต่อ)     
     
 Scale Mean 

if Item 
Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
Promotion 21 143.70 267.941 0.693 0.964 
Promotion 22 143.83 270.006 0.664 0.964 
People 23 142.63 280.654 0.539 0.965 
People 24 142.73 277.720 0.487 0.965 
People 25 142.80 273.545 0.674 0.964 
People 26 142.87 271.154 0.744 0.963 
People 27 142.93 275.582 0.751 0.964 
Physical 28 142.70 274.838 0.712 0.964 
Physical 29 142.70 276.286 0.709 0.964 
Physical 30 142.60 279.352 0.621 0.964 
Physical 31 142.70 274.148 0.825 0.963 
Process 32 142.73 276.133 0.721 0.964 
Process 33 142.77 277.289 0.599 0.964 
Process 34 142.83 279.040 0.443 0.965 
Process 35 142.83 277.454 0.606 0.964 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นงานวิจยั 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี 

ค าชี้แจง : วตัถุประสงคข์องการวิจยัเพื่อ  1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีสุรนารี  2) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคใน
ร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี   3) ศึกษาความพึงพอใจด้านส่วนประสม
การตลาดของผู ้บริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้านค้าฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี                        
4) วิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลและความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี 

 ทั้ งน้ีข้อมูลท่ีได้รับไม่ส่งผลกระทบใด ๆ ต่อท่านจึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามฉบับน้ีตรงตามความเป็นจริง และตรงกับ ความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด โดย
แบบสอบถามน้ีแบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
     ตอนท่ี 1  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
     ตอนท่ี 2  ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 
     ตอนท่ี 3  ขอ้มูลความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านคา้ 
                     ฟาร์มมาร์ท  
     ตอนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะ 
 

ตอนที่ 1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง  :  โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่อง (   ) และเติมค าในช่องวา่ง ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด 
 
1.  เพศ   
          1 (   )  ชาย             2 (   )  หญิง       
2.  อาย ุ ........................ปี            
3.  สถานภาพ 
        1 (   )  บุคลากร                 2 (   )  นกัศึกษา            3 (   )  บุคคลภายนอก 
 

แบบสอบถามชุดท่ี............. 
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4.  สถานภาพการสมรส 
         1 (   )  โสด        2 (   )  สมรส     3 (   )  หยา่ร้าง      4 (   )  หมา้ย  
 
5.  ระดบัการศึกษา 
         1 (   )  ต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี   2 (   )  ระดบัปริญญาตรีขึ้นไป 
 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน............................ บาท            

7.  ท่ีพกัอาศยัของท่าน 
         1 (   )  หอพกั/อาคารชุด/บา้นพกั ภายในมหาวิทยาลยั    2 (   )  หอพกั/บา้นเช่า ภายนอก  
                    มหาวิทยาลยั  
        3 (   )  บา้นพกัของตนเองและครอบครัว                        4 (   )  พกัอาศยัอยูก่บัญาติ  
 
ตอนที่ 2  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคในร้านค้าฟาร์มมาร์ท 

8.  เหตุผลท่ีมาซ้ือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

         1 (   )  เช่ือมัน่คุณภาพและความปลอดภยัของสินคา้  

         2 (   )  ราคาของสินคา้อยูใ่นระดบัซ้ือได ้มีป้ายราคาบอกชดัเจน 

         3 (   )  ร้านคา้ตั้งอยูใ่นมหาวิทยาลยัสะดวกต่อการเดินทาง     

         4 (   )  มีการประชาสัมพนัธ์เม่ือมีผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ จากฟาร์ม เพื่อทดลองสินคา้ 

         5 (   )  พนกังานบริการมีอธัยาศยัดี  มีความเตม็ใจให้บริการ 

         6 (   )  ร้านสะอาด มีบรรยากาศร่มร่ืน ท่ีจอดรถสะดวก 

         7 (   )  การใหบ้ริการ สะดวก และรวดเร็ว 

         8 (   )  ตอ้งการอุดหนุนสินคา้ของมหาวิทยาลยั 

9.  ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

9.1  กลุ่มสินคา้ท่ีผลิตจากฟาร์มมหาวิทยาลยั 

9.1.1 (   )  นมสดพาสเจอร์ไรส์   9.1.7 (   )  เน้ือสุกรช าแหละ     9.1.13 (   )  ผกัสด 

9.1.2 (   ) โยเกิร์ต           9.1.8 (   )  ซ่ีโครงหมูรมควนั     9.1.14 (   )  ผกัไฮโดรโปนิกส์ 
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9.1.3 (   ) ไอศกรีม         9.1.9  (   )  ไข่ไก่                         9.1.15 (   )  ผกัอินทรีย ์

9.1.4 (   )  น ้านมขา้ว      9.1.10 (   )  ไก่โคราชช าแหละ    9.1.16 (   )  ไมด้อกไมป้ระดบั 

9.1.5 (   )  น ้าด่ืม            9.1.11 (   )  ปลานิล                      9.1.17 (   )   กลว้ยไมข้วด 

9.1.6 (   )  ซอฟเซิฟ       9.1.12 (   )  ไส้กรอกปลา             9.1.18 (   )  ดินปลูก 

9.2  กลุ่มสินคา้ซ้ือมาขายไป  

9.2.1 (   )  สินคา้ส าหรับอุปโภค เช่น สบู่ ยาสีฟัน ผงซกัฟอก ยากนัยงุ ยาสระผม แป้ง  

                เป็นตน้ 

9.2.2 (   )  สินคา้ส าหรับบริโภค เช่น ขนมขบเคี้ยว เคร่ืองด่ืมต่าง ๆ บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป   

                 ขา้วสาร ปลากระป๋อง  เป็นตน้ 

10.  ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือ  (เลือกตอบเพยีง 1 ข้อ)  

        1 (   )  8.00 – 11.00 น.    2 (   )  11.01 – 13.00 น.   3 (   )  13.01 – 15.00 น.    

        4 (   )  15.01 – 18.00 น.   5 (   )  หลงั 18.00 น. 

11.  วนัท่ีเขา้มาซ้ือเป็นประจ า  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

        1 (   )  วนัจนัทร์   2 (   )  วนัองัคาร   3 (   )  วนัพุธ   4 (   )  วนัพฤหสับดี    

        5 (   )  วนัศุกร์     6 (   )  วนัเสาร์      7 (   )  วนัอาทิตย ์

12.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ  (เลือกตอบเพยีง 1 ข้อ) 

       1 (   )  บุคคลในครอบครัว    2 (   )  เพื่อน   3 (   )  ญาติ    4 (   )  ตวัเอง     5 (   )  อ่ืน ๆ ............. 

13.  ช่องทางการไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

       1 (   )  E-mail ของมหาวิทยาลยั    2  (   ) Facebook ฟาร์ม มทส.   3  (   ) Line ฟาร์ม มทส. 

       4 (   )  Website ฟาร์ม มทส.  5 (   )  วิทยขุองมหาวิทยาลยั     6 (   )  เพื่อน บอกต่อ ๆ กนั 

       7 (   )  อ่ืน ๆ ................................................ 

14.  ความถี่ในการซ้ือ...................................คร้ัง / สัปดาห์ 

15.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ...................................บาท / สัปดาห์ 
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ตอนที่ 3  ข้อมูลความพงึพอใจด้านส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคท่ีซ้ือสินค้าใน

ร้านค้าฟาร์มมาร์ท 

โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ระดบัความพึงพอใจ 

มาก

ท่ีสุด

(5) 

มาก 

  (4) 

ปาน

กลาง

(3) 

นอ้ย

(2) 

นอ้ย

ท่ีสุด

(1) 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์      

1 สินคา้มีคุณภาพ หรือมีมาตรฐานการผลิตรับรอง      

2 สินคา้ สด ใหม่ ตลอดเวลา      

3 สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย      

4 สินคา้ สะอาด ปลอดภยั       

5 บรรจุภณัฑ ์ทนัสมยั รักษาส่ิงแวดลอ้ม      

6 บรรจุภณัฑมี์สัญลกัษณ์ มทส.       

7 สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ เช่น ขนาดบรรจุ

ภณัฑ ์รสชาติ  

     

8 มีการรับคืนสินคา้เม่ือช ารุด      

 ดา้นราคา       

  9 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      

10 ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณของสินคา้      

11 การตั้งราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัอยูใ่น

ระดบัท่ีสามารถซ้ือได ้
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ระดบัความพึงพอใจ 

มาก

ท่ีสุด

(5) 

มาก 

  (4) 

ปาน

กลาง

(3) 

นอ้ย

(2) 

นอ้ย

ท่ีสุด

(1) 

12 มีป้ายราคาแสดงชดัเจน      

 ดา้นการจดัจ าหน่าย       

13 เวลา ปิด – เปิด ร้านมีความเหมาะสม      

14 ท าเลตั้งร้าน เดินทางมาสะดวก อยูไ่ม่ไกลจากท่ี

พกั 

     

15 การจดัชั้นวางสินคา้เหมาะสม สะดวกต่อการ

หยบิสินคา้ 

     

16 การตกแต่งร้าน เป็นระเบียบ และสวยงาม      

17 มีท่ีจอดรถเหมาะสมไม่คบัแคบ เขา้-ออก ไดง้่าย      

18 ความทนัสมยัของร้านคา้      

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด      

19 มีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ ภายใน มทส.       

20 มีการใหข้อ้มูลข่าวสารดา้นกระบวนการผลิต

สินคา้ท่ีผลิตขึ้นในฟาร์ม 

     

21 มีกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นระยะ ๆ       

22 มีตวัอยา่งสินคา้ใหท้ดลอง 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ระดบัความพึงพอใจ 

มาก

ท่ีสุด

(5) 

มาก 

  (4) 

ปาน

กลาง

(3) 

นอ้ย

(2) 

นอ้ย

ท่ีสุด

(1) 

 ดา้นบุคลากร      

23 พนกังานขายประจ าจุดขาย พูดจาสุภาพ มีกิริยา

เรียบร้อย 

     

24 พนกังานขายประจ าจุดขาย แต่งกายสะอาด

เรียบร้อย 

     

25 พนกังานขายประจ าจุดขายมีความเตม็ใจ

ใหบ้ริการและรวดเร็วในการใหบ้ริการ 

     

26 พนกังานขายสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได้

อยา่งถูกตอ้ง 

     

27 พนกังานมีจ านวนเพียงพอในการใหบ้ริการ      

 ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ       

28 อุณหภูมิของเคร่ืองปรับอากาศเหมาะสม      

29 ร้านคา้สะอาด       

30 แสงสวา่งภายในร้านเพียงพอ      

31 บรรยากาศภายในร้าน โปร่ง โล่ง สบายตา 

 

     

 ดา้นกระบวนการ       

32 มีขั้นตอนการช าระเงิน รวดเร็ว ถูกตอ้งแม่นย  า      
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

ระดบัความพึงพอใจ 

มาก

ท่ีสุด

(5) 

มาก 

  (4) 

ปาน

กลาง

(3) 

นอ้ย

(2) 

นอ้ย

ท่ีสุด

(1) 

33 มีเคร่ืองมือการรับช าระเงินท่ีทนัสมยั สามารถ

ช าระไดห้ลายช่องทาง เช่น เงินสด คิวอาร์โคด้  

     

34 มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายสม ่าเสมอ      

35 มีการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว       

 

ตอนที่ 4  ข้อมูลการให้ข้อเสนอแนะ 

36.  ท่านคิดวา่อยากให้ร้านคา้ฟาร์มมาร์ท เป็นอยา่งไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1 (   )  เป็นครัวของ มทส. โดยเนน้การจ าหน่ายสินคา้ท่ีผลิตขึ้นในฟาร์ม มทส.  

2 (   )  มีการรับสมคัรสมาชิกร้านคา้ฟาร์มมาร์ท 

3 (   )  มีการใหบ้ริการส่งสินคา้ถึงท่ีภายในมหาวิทยาลยั 

4 (   )  มีการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ได ้ 

5 (   )  พนกังานบริการยิม้แยม้แจ่มใสและใหบ้ริการท่ีรวดเร็วขึ้น    

6 (   )  มีการตกแต่งร้านใหท้นัสมยั 

7 (   )  การบริการแบบครบวงจร (One Stop Service) เช่น มีบริการรับค าสั่งซ้ือสินคา้จาก   

          ฟาร์มมหาวิทยาลยั  ลูกคา้จะไดรั้บสินคา้และช าระเงินเพียงจุดเดียวโดยไม่ตอ้งเขา้ไป 

          ติดต่อฝ่ายการตลาดท่ีส านกังานฟาร์ม 

          8 (   ) อ่ืน ๆ........................................................................................................................... 
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ประวัติผู้วิจัย 
 
 
ช่ือ นายจกัร์  โนจากุล 
วัน เดือน ปีเกดิ 1 มกราคม พ.ศ. 2514 
สถานท่ีเกดิ อ าเภอแจห่้ม  จงัหวดัล าปาง 
ประวัติการศึกษา เกษตรศาสตรบณัฑิต (ธุรกิจการเกษตร) มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   
                                     พ.ศ. 2540  
สถานท่ีท างาน ฟาร์มมหาวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเทคโนโลยสุีรนารี เลขท่ี 111 ถนน  
                                      มหาวิทยาลยั ต าบลสุรนารี อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 30000 
ต าแหน่ง นกัวิชาการเกษตร 


