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บทคัดย่อ 
 
           การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ (2) ระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสระแกว้ และ (3) พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ  ประชากร คือผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน  ก าหนดขนาด
ตวัอย่างโดยใชค้วามคาดเคล่ือนท่ี 0.05 จ านวน 400 คน สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก ใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้สถิติเชิงพรรณนา คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   
                  ผลการวิจยั  พบว่า (1) ผูต้อบแบบสอบถามในคร้ังน้ีส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศ
ชาย  อาย ุ31- 40  ปี  มีสถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 20,000  
บาท  และมีสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน (2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.98  เม่ือพิจารณารายปัจจยั  พบว่าปัจจยัดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 
ดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้น
พนกังานบริการ (3) พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัสระแกว้ โดยส่วนใหญ่เคยใชบ้ริการหา้งบ๊ิกซี   เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเป็นประจ า เน่ืองจาก
เป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบครันและหลากหลาย  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ  แผนกซูเปอร์มาเก็ต  
ความถ่ีในการมาใชบ้ริการต่อเดือน ไม่แน่นอน  เฉล่ียจ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  1,001 - 1,500 บาท 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ไม่แน่นอน  เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  1 - 2 ชัว่โมง  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ
โดยส่วนใหญ่ ตดัสินใจเอง ทราบขอ้มูลข่าวสาร จากโทรทศัน์ การเดินทางมาใชบ้ริการ ดว้ยรถยนตส่์วน
บุคคล  สถานท่ีตั้งตอ้งสะดวกต่อการเดินทาง และช่วงวนัท่ีมาใชบ้ริการ คือ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ 
 
ค าส าคัญ  พฤติกรรม   ซูเปอร์เซ็นเตอร์   จงัหวดัสระแกว้ 
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Abstract 
 

 The objectives of the study were to study (1) personal factors of customers of Retail 
Super Centers in Muang District, Sa Kaew Province; (2) the important level of marketing mix 
factors affecting customer behavior of Super Centers in Muang District, Sa Kaew Province; and 
(3) customer behavior of Super Centers in Muang District, Sa Kaew Province. 

The study was a survey research. The population was an unknown amount of 
customers of Super Center in Muang Sa Kaew district, Sa Kaew province. The sample was 400 
customers using convenience sampling method. A questionnaire was used for data collection. The 
data was analyzed by percentage, mean and standard deviation.  

The results showed that (1) most respondents were female with an average age 
between 31-40 years old, married, held bachelor’s degree, received 15,001-20,000 Baht average 
monthly income and had 3-4 family members.  (2) The overall marketing mix factors were at a 
high level. Service process factor was the highest average level while product and staff factors 
were at a high level respectively. (3) Most respondents often used services at Big C. The reasons 
for shopping were that Big C was the wholesale super center and supermarket. The frequency of 
shopping was not known and customers spent an average of 1-2 hours each time. Customers 
made decision by themselves and received information from television media. They travelled by 
personal cars to a super center and the location must be easy to access. They prefer to go 
shopping on Saturday and Sunday.     

 
 
Keywords:  Customer Behavior, Super Center, Sa Kaew Province  
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กติติกรรมประกาศ 
 
 
        การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงได ้ดว้ยความกรุณาอยา่งสูงจากท่าน รศ.ฉตัรชยั   
ลอยฤทธิวฒิุไกร  ซ่ึงเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาของการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี  ท่ีใหค้วามกรุณาเป็น
กรรมการในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี พร้อมกบัใหค้  าแนะน า ขอ้คิดเห็นขอ้เสนอแนะท่ีมีคุณค่าและ
เป็นประโยชน์อยา่งยิง่จนท าใหผ้ลการศึกษาประสบความส าเร็จ เป็นการคน้ควา้อิสระเล่มสมบูรณ์   

        ขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว ้ณ โอกาสน้ี นอกจากน้ีขอกราบขอบพระคุณ 
อาจารยทุ์กท่านท่ีมีส่วนช่วยเหลือ และให้ค  าปรึกษาในขอ้สงสัยรวมถึงการแก้ไขปัญหาต่างๆ ท่ี
เกิดข้ึนระหว่างการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี  และขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ี บุคลากรท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจน
ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ท่ีไดส้ละเวลาในการตอบแบบสอบถาม และให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์
อยา่งยิง่ในการคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

                    ธุรกิจมีบทบาทส าคญัในการด าเนินชีวติของคนไทยมาชา้นาน เร่ิมแรกมีลกัษณะเป็นร้านคา้
ยอ่ยหรือร้านขายของช าขนาดเล็กท่ีอยูต่ามตึกแถวหรือยา่นชุมชนจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อการ
ด ารงชีวิต มีการบริหารร้านคา้อย่างง่าย ๆ  ไม่ซับซ้อนและมีตน้ทุนด าเนินการไม่มากนกัหรือเรียกใน
ภาษาชาวบา้นวา่ “โชวห่์วย”  ซ่ึงร้านคา้ประเภทน้ีลูกคา้จะไม่มีโอกาสเดินเลือกสินคา้เอง การแข่งขนัไม่
มากนกั ต่อมาการเปล่ียนแปลงธุรกิจคา้ปลีกไดเ้ร่ิมเปล่ียนจากร้านคา้เล็ก ๆ มาเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ท่ีมี
ตน้ทุนในการด าเนินงานสูงกว่าร้านคา้ปลีกรูปแบบดั้งเดิม มีการบริหารงานท่ีมีระบบมากข้ึน และใช้
บุคคลในการด าเนินงานเป็นจ านวนมาก ซ่ึงรูปแบบดงักล่าวคือ ห้างสรรพสินคา้  ศูนย์การคา้ และ
ต่อจากนั้นก็มีธุรกิจประเภทคา้ปลีกประเภทอ่ืน ๆ ตามมาอีกมากมาย เช่น ซูเปอร์มาร์เก็ต คอนวีเนียนส
โตร์ ซูเปอร์เซ็นเตอร์ เป็นตน้ รูปแบบการคา้ปลีกสมยัใหม่มีลกัษณะเป็นธุรกิจครบวงจรท่ีผูป้ระกอบการ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้สามารถเลือกซ้ือทุกส่ิงไดต้ามความตอ้งการ ซ่ึงถือวา่
เป็นกลุ่มท่ีไดรั้บประโยชน์จากการเติบโตของธุรกิจประเภทน้ีมากท่ีสุด  
     หลังจากนั้ นเป็นต้นมาธุรกิจค้าปลีกของไทยก็ได้มีการพัฒนาก้าวหน้าตามล าดับ 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่มีการน าวทิยาการจดัการ  มีการสร้างนวตักรรมทางธุรกิจและใชผู้บ้ริหารมืออาชีพเขา้
มาด าเนินธุรกิจ ค้าปลีกมากยิ่งข้ึนจนกลายเป็นการค้ายุคใหม่  โดยห้างสรรพสินคา้และศูนย์การค้า
เกิดข้ึนมากมาย ขณะเดียวกนัธุรกิจคา้ปลีกก็ขยายตวัจากกรุงเทพมหานครสู่ต่างจงัหวดัอยา่งรวดเร็ว มี
การบริการท่ีเป็นระบบจากการบริหารจดัการแบบง่ายๆ  สู่การบริการงานแบบสลบัซับซ้อน สินคา้ท่ี
น ามาขายครอบคลุมทั้งสินคา้ฟุ่มเฟือยและสินคา้จ าเป็นในชีวติประจ าวนั  รวมทั้งการท่ีผูบ้ริโภคคนไทย
ในปัจจุบนัมีแนวทางการด าเนินชีวิต พฤติกรรมการซ้ือเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยั การท่ีอิทธิพลจาก
วฒันธรรมตะวนัตกเขา้มามีบทบาทในสังคมไทยท าให้ค่านิยมในสังคมเปล่ียนแปลงไป ตลอดจนการท่ี
ผูบ้ริโภคมีอ านาจซ้ือสูงข้ึน ส่งผลใหธุ้รกิจคา้ปลีกสมยัใหม่มีการขยายตวัสู่ภูมิภาคอยา่งรวดเร็ว   จงัหวดั
สระแกว้  เป็นประตูเช่ือมโยงไปสู่ประเทศเพื่อนบา้นในแถบภูมิภาคอินโดจีน  มีการเจริญเติบโตทาง
เศรษฐกิจอย่างต่อเน่ือง  มีการไหลเข้าของแรงงานจากต่างถ่ินและการสร้างได้ให้กับคนในทอ้งถ่ิน 
ส่งผลให้ในเขตอ าเมือง จงัหวดัสระแกว้ มีการลงทุนดา้นธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่เพิ่มข้ึนมากมาย  ซ่ึง
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ปัจจุบนัมีร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มาเปิดบริการ จ านวน  3  แห่ง ไดแ้ก่  ห้างแม็คโคร เปิดบริการเม่ือวนัท่ี   
24  มกราคม  2550  ห้างบ๊ิกซี  เปิดบริการเม่ือ วนัท่ี  8 ตุลาคม 2551 และห้างเทสโก-้โลตสั เปิดบริการ
เม่ือวนัท่ี  9  กุมภาพนัธ์  2556   
    จากรูปแบบการด าเนินธุรกิจและการให้บริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมีสินคา้ให้เลือก
มากมาย ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านคา้รูปแบบอ่ืน  ท าเลท่ีตั้งสะดวก  มีท่ีจอดรถ ฯลฯ  ท าใหผู้บ้ริโภคนิยมใช้
บริการเป็นอยา่งมาก จึงเกิดการแข่งขนัอยา่งรุนแรงในทุก ๆ ดา้น กลยุทธ์ทางการตลาดถูกน ามาใชเ้พื่อ
แยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาด ทั้งจากร้านคา้ปลีกดว้ยกนัเองและร้านคา้ปลีกขนาดเล็กท่ีมีอยูเ่ดิม   เหตุผล
ดงักล่าว  ผูจ้ดัท าจึงมีความสนใจศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางส าหรับ
ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ในการพิจารณาปรับปรุงแกไ้ข เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึน รวมทั้งเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ส าหรับผูท่ี้สนใจท่ีจะลงทุนประกอบธุรกิจคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ในจงัหวดัสระแกว้ต่อไป 

 

2.  วตัถุประสงค์การวจิัย 

                    2.1   เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
                    2.2  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
                   2.3  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
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3.  กรอบแนวคดิการวจิัย 
 
          การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี   ผูว้ิจยัศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม

การใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว  ซ่ึง
สามารถสรุปแนวคิดเพื่อเป็นแนวทางในการวจิยัซ่ึงแสดงกรอบแนวคิด ดงัภาพท่ี 1.1 
                 ตวัแปรอิสระ                        ตวัแปรตาม 
        Independent Variable                     Dependent  Variable 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
 2. อาย ุ
 3. สถานภาพสมรส 
 4. ระดบัการศึกษา 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 
 

 

 

 

พฤติกรรมกำรใช้บริกำร 
ร้ำนค้ำปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผู้บริโภคในเขตอ ำเมือง จังหวัดสระแก้ว 

 
1. หา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใชบ้ริการ 
2. เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเป็นประจ า 
3. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ 
4. ความถ่ีในการไปใชบ้ริการต่อเดือน 
5.  เฉล่ียจ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ 
6. ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
7. วนัท่ีใชบ้ริการ 
8. เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ 
9. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
10. การรับทราบขอ้มูลข่าวสาร 
11.  การเดินทางมาใชบ้ริการ 
12. สถานท่ีตั้ง 

 
         

 
  

 
 

 
 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 
 

    1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
    2. ดา้นราคา 
    3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
    4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
    5. ดา้นพนกังานบริการ 
    6. ดา้นการสร้างและน าเสนอ 
       ลกัษณะทางกายภาพ 
    7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
    
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1  แสดงกรอบแนวคิดในการวจิยั 
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4.   สมมติฐานของการวจิัย 
 
 4.1 ปัจจัยส่วนบุคคล  แตกต่างกนั มีผลท าใหพ้ฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้  แตกต่างกนั 
                   4.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้  
 

5.   ขอบเขตการวจิัย   
 
      5.1  ขอบเขตด้านเนือ้หา  เป็นการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้ และศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องการทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  พนกังานบริการ  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ
ใหบ้ริการ 
     5.2  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง   ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ประชาชนทัว่ไป
ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้จิยัจึงใชสู้ตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนค่า
ประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545 : 74)  กลุ่มตวัอยา่งท่ีค  านวณได ้มีค่าเท่ากบั 384  คน 

     5.3  ขอบเขตพืน้ทีก่ารวจัิย   
                  ศึกษาเฉพาะในส่วนร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ท่ีเปิดบริการอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัสระแกว้ จ านวน  3  แห่ง  คือ  บ๊ิกซี   เทสโก-้โลตสั  และแมค็โคร 
                  5.4  ขอบเขตช่วงเวลาการศึกษาวจัิย 
                         ช่วงเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ เร่ิมตั้งแต่เดือน มกราคม  พ.ศ. 2557   ถึง  เดือน
เมษายน  พ.ศ. 2557  รวมเป็นระยะเวลา  4  เดือน 

 5.5  ตัวแปรทีใ่ช้   ตวัแปรท่ีศึกษา  มีดงัน้ี 
          ตวัแปรอิสระ (Independent  Variable)  ไดแ้ก่  สถานภาพของผูบ้ริโภค  ประกอบดว้ย   
เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว  ปัจจยัทางการตลาด  ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องการทางการจดั
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จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  พนักงานบริการ  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ 

                  ตวัแปรตาม  (Dependent  Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ประกอบดว้ย ห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใช้
บริการ เหตุผลท่ีเลือกใช้บริการเป็นประจ า  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ  ความถ่ีในการไปใช้
บริการต่อเดือน  เฉล่ียจ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  วนัท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียเวลาต่อ
คร้ังท่ีใช้บริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  การรับทราบขอ้มูลข่าวสาร การเดินทางมาใช้บริการ 
สถานท่ีตั้ง 

 
6.  นิยามค าศัพท์เฉพาะ 
 
 6.1  พฤติกรรม  หมายถึง  พฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคสินคา้หรือบริการของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้ 

       6.2  ผู้บริโภค  หมายถึง  กลุ่มลูกคา้ทุกเพศทุกวยัซ่ึงเป็นผูม้าใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้ 

      6.3  ร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์  หมายถึง ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่  เนน้จ าหน่ายสินคา้
อุปโภคบริโภคท่ีหลากหลายและมีมาก  ราคาประหยดั  คุณภาพสินคา้ ตั้งแต่คุณภาพดีจนถึงคุณภาพ
ปานกลาง ส่วนใหญ่กว่า 60%  เป็นอาหาร ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มระดับปานกลางลงมา 
ผูป้ระกอบการประเภทน้ีไดแ้ก่  บ๊ิกซี   เทสโกโ้ลตสั  และแมค็โคร 
                    6.4  ปัจจัยส่วนด้านบุคคล  หมายถึง   ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ   อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวน
สมาชิกในครอบครัว       
                   6.5  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  หมายถึง  ตวัแปรส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใช้บริการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคา้ปลีกแบบแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดั
สระแกว้  ไดแ้ก่ 
       6.5.1  ผลิตภัณฑ์  หมายถึง  คุณลกัษณะสินคา้ท่ีผูซ้ื้อซ้ือไปเพื่อใชส้อยส่วนบุคคล ซ่ึง
ถือเป็นการบริโภคขั้นสุดุทา้ย 
    6.5.2  ราคา  หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปแบบ
ของเงินตราหรืออาจหมายถึงจ านวนเงินและ/หรือส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใช้เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ 
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    6.5.3  ช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง  สถานท่ีตั้งหรือท าเลของร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเอ้ืออ านวยความสะดวกสบายในการมาใชบ้ริการซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค 

    6.5.4  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง  กิจกรรมต่าง ๆ  ท่ีนอกเหนือจากการขายโดย
ใชพ้นกังานขายเพื่อกระตุน้การตอบสนองและสร้างยอดขายภายในซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

 6.6  พนักงานบริการ  หมายถึง  บุคคลท่ีใชบ้ริการในดา้นต่าง ๆ ภายในซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
 6.7  การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  หมายถึง ภาพลกัษณ์ของซูเปอรเซ็นเตอร์

ในความคิด และความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีท าใหผู้บ้ริโภคอยากมาใชบ้ริการ 
 6.8   กระบวนการให้บริการ  หมายถึง  ขั้นตอนในการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพใน

การใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและประทบัใจ 
 6.9  พฤติกรรมการใช้บริการ  หมายถึง  กระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีก

แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ เป็นการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาไดม้า เช่น ห้างซูเปอร์
เซ็นเตอร์ท่ีเคยใชบ้ริการ เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเป็นประจ า  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ  ความถ่ี
ในการไปใชบ้ริการต่อเดือน  เฉล่ียจ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  วนัท่ีใชบ้ริการ 
เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  การรับทราบขอ้มูลข่าวสาร การเดินทางมาใช้
บริการ และสถานท่ีตั้ง 

 

7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
        7.1  สามารถน าปัจจยัทางการตลาดท่ีมีส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ในจงัหวดัสระแกว้ น าสร้างเป็นจุดแขง็ในอนาคตได ้
       7.2   ผลการศึกษาสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการพิจารณาปรับปรุงหรือแกไ้ขการใหบ้ริการ
หรือท ากิจกรรมส่งเสริมการขายเพื่อสามารถตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
       7.3  ผลการศึกษาสามารถใชเ้ป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ส าหรับผูท่ี้สนใจลงทุนประกอบธุรกิจคา้ปลีกในจงัหวดัสระแกว้ได ้
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บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง   “พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัสระแก้ว”   ผูว้ิจ ัยได้ศึกษา ค้นควา้เอกสารและผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง
ตามล าดบัดงัน้ี 

2.1  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
2.2   แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

   2.3   แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.4  แนวคิดเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการ   
2.5  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
2.6   ธุรกิจคา้ปลีกแบบซุปเปอร์เซ็นเตอร์ในจงัหวดัสระแกว้ 
2.7  ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  
 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125)  อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 
Marketing Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ 
ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
      ธงชยั สันติวงษ์ (2540, หนา้ 29)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดย ตรงกบัการจดัหาให้ได้มา และการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ี หมาย
รวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว  
      ปริญ ลกัษิตานนท ์(2536, หนา้ 27)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช ้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึง
เกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า  
      สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การจดัการหาให้มาและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึงการตดัสินใจ 
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                   การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะใช้
ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาวา่สินคา้ท่ี
เขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออย่างไร 
(How?) ซ้ือเม่ือไร (When?) ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใช้บ่อยคร้ังเพียงใด (How often) รวมทั้ง
การศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาค าตอบ  7  ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
      Who  ใครคือลูกคา้ของเรา  ในการขายสินคา้หรือบริการลูกคา้ในแต่ละกลุ่มธุรกิจ จะตอ้ง
ตอบค าถามให้ไดว้่า ลูกคา้ของธุรกิจคือใคร เพศหญิง หรือเพศชาย วยัรุ่น เด็ก หรือผูใ้หญ่ หรืออาจจะ
เป็นคนจนผูมี้รายไดน้อ้ย  ซ่ึงจะท าใหรู้ปแบบการผลิตสินคา้แตกต่างกนัไปตามกลุ่มลูกคา้ เช่น ถา้สินคา้
ส าหรับเด็ก ตวัหีบห่อ หรือแมแ้ต่รูปแบบของผลิตภณัฑ์ อาจจะเป็นรูปตวัการ์ตูน  แต่ถา้เป็นกลุ่มผูใ้หญ่ 
ตวัสินคา้หรือหีบห่อ อาจจะเห็นใหดู้ดี มีรูปแบบอยา่งเป็นทางการ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และน่าเช่ือถือ 
                  What  อะไรท่ีลูกคา้ของเราตอ้งการ  เช่น เม่ือลูกคา้เขา้ไปในกาแฟ ตอ้งวิเคราะห์ว่าลูกคา้
ตอ้งการทานกาแฟ หรือตอ้งการมาพบปะสังสรรคก์บัเพื่อนฝงูใชเ้วลาในการนัง่นาน ๆ นัน่แหละธุรกิจ
ตอ้งวิเคราะห์วา่ กลุ่มลูกคา้ของเราตอ้งการอะไรกนัแน่ เราตอ้งตอบสนองลูกคา้กลุ่มใด ถา้วิเคราะห์ได้
วา่ กลุ่มลูกคา้ของเราเป็นกลุ่มท่ีตอ้งการมาพบปะสังสรรค์กบัเพื่อนฝงู ธุรกิจควรจะเนน้การจดับรรยาย
กาศของร้านใหมี้ความสุนทรียท์างดา้นอารมณ์ 
                    When  เม่ือไหร่ท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ อาจจะเป็นตน้เดือน ปลายเดือน หรือศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์ 
ช่วงเช้า ช่วงเยน็ หรือเทศกาลอะไร เช่น ในช่วงเยน็ ๆ หรือวนัเสาร์ วนัอาทิตย ์ร้านกาแฟ อาจจะเป็นท่ี
พบปะสังสรรคส์ าหรับเพื่อนฝงู เพื่อตอ้งการบรรยากาศสบาย ๆ ไม่เร่งรีบ ดงันั้นธุรกิจตอ้งเตรียมความ
พร้อมในการให้บริการแก่ลูกค้า ในด้านการให้บริการ การเตรียมวตัถุดิบในการผลิต หรือด้านผู ้
ใหบ้ริการเพื่อป้องกนัไม่ใหลู้กคา้ของกิจการพบกบัความผดิหวงั 
                    Why  ลูกคา้ซ้ือสินคา้ของเราไปท าอะไร  หรือส่ิงใดคือเหตุผลท่ีสร้างแรงจูงใจให้ลูกคา้มา
อุดหนุนสินคา้ของเรา  ผูเ้ขียนเป็นคนหน่ึงท่ีเวลาซ้ือสินคา้ประเภท แบรนด์ซุปไก่ มกัจะซ้ือไปฝาก
บุคคลท่ีเคารพรักเสมอ ๆ เพราะโดยส่วนตวัอาจจะยงัไม่ตระหนกัดีว่าจะตอ้งกิน แต่ถา้ซ้ือไปเป็นของ
ฝากออกจะดูแลว้มีระดบัก็เป็นไปได ้ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ มีสินคา้บางรายการออกมาโฆษณาว่าส าหรับ
คนท่ีคุณรัก 
                    Where  ลูกคา้ของเราชอบเดินเขา้ไปซ้ือสินคา้ในสถานท่ีแบบใด ซ่ึงเราจะไดน้ าสินคา้ของ
เราไปวางจ าหน่าย ไดถู้กท่ี  ปัจจุบนัน้ี สินคา้เช่นผกัสดนิยมใส่ถุงหรือหีบห่อท่ีสวยงาม ติดตรายี่ห้อ หรือ
จะเรียกให้ดูดีก็คือ ติดแบรนด์นั่นเอง ท าให้ลูกคา้มีความมัน่ใจมากข้ึน ซ่ึงก็จะเหมาะส าหรับลูกคา้ท่ี
ค่อนขา้งมีรายได ้ซ่ึงก็คุม้ค่าเพราะรับประกนัไดเ้ลยวา่ แพงหน่อยแต่ก็สบายใจกวา่กนัเยอะ 
     Who participat   มีใครบา้งท่ีเก่ียวขอ้งในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของลูกคา้  บางคร้ังการ
ตดัสินใจซ้ือไม่ไดมี้แค่ลูกคา้คนเดียว ดงันั้น การมุ่งตอบสนองเฉพาะคนจ่ายเงินอาจจะยงัไม่ใช่ค าตอบ
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ของธุรกิจ ตวัอยา่งท่ีพบเห็นง่าย ๆ โดยทัว่ไป โดยส่วนใหญ่สินคา้ท่ีมีราคาแพง ๆ ภรรยาอาจจะไม่ใช่ผู ้
ตดัสินใจซ้ือ เพราะคนท่ีคอยจ่ายเงินอาจจะเป็นตวัคุณสามีซะมากกวา่ แต่การไปจบัจ่ายเลือกอาจจะเป็น
คุณภรรยา เช่น การเลือกซ้ือรถยนต์สักคนั ภรรยาเลือก สามีจ่ายเงิน คนท่ีไดใ้ช้รถ ก็จะเป็นไปได้คือ
ใชไ้ดท้ั้งครอบครัวดงันั้นกลุ่มธุรกิจก็ควรจะหยบิยกการโฆษณาวา่เป็นรถส าหรับครอบครัว 
                     How  ลูกคา้มีการตดัสินใจซ้ืออย่างไร  สินคา้ท่ีขายกนัตามทอ้งตลาด ท าให้ลูกคา้มีการ
ตดัสินใจซ้ือต่างกนั เช่น ถา้สินคา้ท่ีมีราคาสูงหน่อย ลูกคา้ก็อาจจะถามหาการให้เครดิตของร้านคา้ ถา้
ขายเป็นเงินสด ก็อาจจะปฏิเสธการซ้ือก็เป็นไปได ้หรือถา้ลูกคา้ท่ีค่อนขา้งชอบการลดกระหน ่าซมัเมอร์
เซลส์ไม่ลดราคาก็ไม่ซ้ือ ทางร้านก็จะจดัเทศกาล การลดราคาใหลู้กคา้บ่อย ๆ  
   รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  Behavior  Model) 
                    รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค ป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท าให้เกิดความต้องการ ส่ิงกระตุ้นผ่านเขา้มาใน
ความรู้สึกนึกคิดของซ้ือ (Buyer’s Black Box)  ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได้   ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ  ของผูซ้ื้อ แล้วจะมีการ
ตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  Response) หรือการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s  Purchase Decision) (Kotler. 
1997 : 172)จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิด
การตอบสนอง (Response) ดงันั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่     S-R Theory  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
        
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  2.1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
ท่ีมา :ดดัแปลงจาก  Phillip Kotler  
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     ส่ิงกระตุน้เกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus)  และจากภายนอก (Outside 
Stimulus) ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก  เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ์  ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive)  ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือ
ดา้นเหตุผล  และใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์)  ก็ได ้ ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย  2  
ส่วน คือ 
 1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัช่องทางการจ าหน่าย การสริม
การตลาด ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ 
 2. ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่ภายนอก
องคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝาก – ถอนเงินอตัโนมติั
สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ จะมี
ผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ในเทศกาล 
 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
ทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 1. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
 2. กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ การ
รับรู้  ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือก  การตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ 
  กระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process)   
                 โดยทั่วไปการตัดสินใจซ้ือสินค้าผลิตภัณฑ์หรือบริการของผู ้บริโภคจะประกอบด้วย
กระบวนการต่างๆ  5   ขั้นตอน คือ 
      1. การรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem  Recognition) เป็นกระบวนการเร่ิมตน้โดยมี
แรงจูงใจ หรือถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนจากตวักระตุ้นภายในหรือภายนอก 
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ตวักระตุน้ภายในเกิดจาก ผูบ้ริโภคเองมี ความตอ้งการและมองเห็นความจ าเป็นของผลิตภณัฑ์ท่ีจะ
แกปั้ญหา หรือตอบสนองใหก้บัตนเอง  ส่วนตวักระตุน้ภายนอกไดแ้ก่ความตอ้งการทางสังคมเศรษฐกิจ
และการเมือง ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดบัหน่ึงแล้วจะกลายเป็นตวักระตุน้ให้ผูบ้ริโภคพฤติกรรม
ตอบสนองโดยอาศยัการเรียนรู้การแสวงหาขอ้มูล และประสบการณ์ในอดีตดงันั้นผูป้ระกอบการจะตอ้ง
ใช้กลยุทธ์ ทางการตลาดหลายวิธี    เช่น การใช้พนกังานขาย   การโฆษณา การส่งเสริมการขายการ
บรรจุภณัฑ ์  เป็นตวักระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์  

   2.  การแสวงหาข่าวสาร (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์
ก็จะแสวงหาทางเลือก  ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัท่ีสุด ส าหรับผูบ้ริโภค การหา
ขอ้มูลจะท าใหรู้้ขอ้มูลเก่ียวกบัชนิดของผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณ์วิธีการใชแ้ละประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใช้
ผลิตภณัฑ์นั้นนอกจากน้ีความเช่ือถือท่ีผูบ้ริโภคมีต่อผูข้ายยงัเป็นส่วนประกอบของการตดัสินใจซ้ือได้
เป็นอย่างดีปริมาณ ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้หาข้ึนอยู่กบัหลายปัจจยัไดแ้ก่ ปัญหาเก่ียวกบัความตอ้งการท่ี
ผูบ้ริโภคเผชิญอยูใ่นระดบัมากหรือนอ้ย เวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ ผูป้ระกอบการะตอ้งจดัการเก่ียวกบั
ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคแสวงหามีอิทธิพลเก่ียวขอ้ง  กบัพฤติกรรมการเลือก
เช่นบุคคลในครอบครัว  บุคคลใกล้ชิด เพื่อนบ้านส่ือมวลชน   พนักงานขาย   ส่ือโฆษณาบรรจุ
ภณัฑ ์ เป็นตน้ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เหล่าน้ี มีประโยชน์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

  3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ใน
ขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนด
เกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต ์จะมีเกณฑ์ท่ีใช้
ในการพิจารณา  เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ การตกแต่งภายในภายนอก บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อ 
เป็นตน้  
   4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมินทางเลือกแล้ว 
ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี ตรายี่ห้อท่ีซ้ือ 
(Brand Decision) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (VendorDecision) ปริมาณท่ีซ้ือ(Quantity Decision)เวลาท่ีซ้ือ(Timing 
Decision) วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 

5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ/พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจาก
การซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ผูบ้ริโภคจะเกิดความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์นั้น
ผูป้ระกอบการจะตอ้งพยายามศึกษาและติดตามผลภายหลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์เพราะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือในคร้ังต่อไป และมีอิทธิพลต่อการแนะน าบุคคลอ่ืนให้ซ้ือผลิตภณัฑ์แต่ถ้าผูบ้ริโภคไม่พึง
พอใจหลงัการซ้ือผูป้ระกอบการจะตอ้งคน้หาสาเหตุเพื่อจะน ามาปรับปรุงแกไ้ข ซ่ึงสาเหตุของความไม่
พึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปไดแ้ก่ความรู้สึกไม่แน่ใจหรือขาดความมัน่ใจเพราะในขั้นการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคพบว่าผลิตภณัฑ์นั้นมีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย เม่ือซ้ือมาใช้แล้วยงัคงมีความรู้สึกไม่แน่ใจ 
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หรือขาดความมัน่ใจอยู่ตลอดเวลาผูบ้ริโภคบางคนเกิดความรู้สึกท่ีไม่ดีเพราะได้ยินเก่ียวกับความ
บกพร่อง ของผลิตภณัฑ์หรือรู้ขอ้มูลภายหลงัการซ้ือวา่ผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนัจากร้านคา้มีราคาถูก
วา่ตลอดจนพบวา่ผลิตภณัฑ์ไม่มีประสิทธิภาพ ก็จะส่ือสารให้บุคคลท่ีคุน้เคยไดรั้บรู้ซ่ึงขอ้มูล จะส่งผล
ต่อการขายดงันั้นผูป้ระกอบการจึงตอ้งคน้หาสาเหตุแลว้รีบแกไ้ขปรับปรุงเพื่อสร้างความมัน่ใจให้แก่
ผูบ้ริโภคโดยการปรับปรุงผลิตภณัฑท์ั้งดา้นคุณภาพราคาการบรรจุภณัฑ ์และดา้นการตลาด 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  response)  หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s  
Purchase  Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ  ดงัน้ี 

1.  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product  Choice) 
2.  การเลือกตราสินคา้ (Brand  Choice) 
3.  การเลือกผูข้าย (Dealer  Choice) 
4.  การเลือกเวลาในการซ้ือ  (Purchase  Timing) 
5.  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase  Amount)  

    โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ีท าให้
เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความ
ตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่อง
ด า ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ 
ของผูซ้ื้อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’sresponse) หรือการ ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase 
decision)  
                   1. พฤติกรรมของผูซ้ื้อ 
                        ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer behavior)  ซ่ึงเป็น
ส่วนส าคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
แลกเปล่ียนสินค้า และบริการด้วยเงิน และรวมทั้ งกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงเป็นตัวก าหนดให้มี
กระบวนการกระท าน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial 
buyer)  หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นเรา
เนน้ถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้  าวา่ พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer behavior)  แทนกนั
กบัพฤติกรรมผูซ้ื้อได้ค  าทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็นความหมายเหมือนกนั 
และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 
                   2. การซ้ือและการบริโภค 
                       ค  าว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค นั้ น ในความหมายท่ีถูกต้อง มิใช่หมายถึง การบริโภค 
(Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัและท่ี
ถูกตอ้งแล้ว การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการ
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บริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อท าตวั
เป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจของผูท่ี้จะบริโภคอีกต่อหน่ึง 
ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั้น 
                  บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นักการตลาดได้น ามา
ประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผู ้แสดงโฆษณา 
(Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ชโ้ดยทัว่ไปมี 
5 บทบาทคือ 
                 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการ ริเร่ิมซ้ือ และเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 
                 2. ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใช้ค  าพูดหรือการกระท าตั้ งใจหรือไม่ได้ตั้ งใจท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
                 3. ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ
อะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 
                 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 
                 5. ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
                  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรม
การซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
                 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
                 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
                     ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการ
บริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
                       (1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้ 
                        (2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วนประสม
ทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ - กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 
                 2. การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 
                 เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็
จะท าการแสวงหาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
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                         (1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมี
ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 
                         (2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ 
พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ์ 
                          (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้
หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
                          (4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของ
ผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 
                 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 
                 เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก 
โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ในการประเมิน เช่น 
ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย   เป็นตน้ 
                 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
                     หลงัจากท่ีไดท้  าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
                       (1) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
                       (2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
                       (3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
                       (4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
                       (5) วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 
                 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior) 
                        หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้ง
ท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท า 
                  การเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถ้าคุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ี
ไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือ
บริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใด
ก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมา
ก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ย 
   สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การแลกเปล่ียนซ้ือสินคา้และบริการด้วยเงิน การใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ การกระท าของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้  รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวัก าหนดให้มีการ
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กระท า พฤติกรรมการซ้ือนั้น หมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม  หรือท่ีเป็นการซ้ือของบริษทัใน
อุตสาหกรรม  หรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ    
  ดงันั้น หากนกัการตลาดสามารถเขา้ใจถึงพฤติกรรม  และปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและ
กระบวนการดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดีแลว้ นกัการตลาดจะสามารถเอาชนะในทางคุณภาพ หรือ
สามารถใช้กลยุทธ์ท่ีจะชักจูงผูบ้ริโภคให้ใช้ และซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตได้เป็นผลส าเร็จซ่ึงจะน าไปสู่
ความส าเร็จของธุรกิจต่อไป 
 

2.   แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด   
 
                    ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546:24)  อา้งอิงจาก Kotler, Philip. (1999). Marketing 
Management กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใช้
เพื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่ม
ได ้4  กลุ่ม  ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ   “4 Ps” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
                    เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมี
สินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้ และ
ผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรม
อยา่งถูกตอ้ง 
     อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนประสม
การตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดย
แบ่งออกไดด้งัน้ี 
     1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ
ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์ใหม่และสลบัซบัซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ืองเหล่าน้ี
แลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ี
ไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภณัฑ์
ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อท่ีสะดุดตา
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อาจท าใหผู้บ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ีแสดงให้ผูบ้ริโภคเห็น
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญัก็จะท าให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูงหรือ
สินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย 
 2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคานอ้ย 
ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืนๆ ส าหรับการตดัสินใจอย่างกวา้งขวาง
ผูบ้ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับสินคา้
ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าใหก้ารซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภคซ่ึง
ก็ติดตามดว้ยการซ้ือ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนกัการตลาด
ในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมี
จ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็
อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีใน
หา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การส่งเสริมการตลาด
สามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัตลาดส่งไป
อาจเตือนใจใหผู้บ้ริโภครู้วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดแ้ละมนัสามารถ
ส่งมอบใหไ้ดม้ากกวา่สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัวา่การตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้ถูกตอ้ง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) 
ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและ
ช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ต้อง
พยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) (2) องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็น
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ตน้ (3) การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อ
แสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product 
Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้ง
ค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้ดียิ่งข้ึน (5) กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วน
ประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong 
and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถดั
จาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผู ้
ก  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิภณัฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภณัฑ์นั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) 
การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ 
 3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อเตือนความ
ทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ 
(Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการ
ขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย
ประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 
  3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และ
ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ 
(Armstrong and Kotler. 2009 : 33) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์
งานโฆษณา (Create strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics) (2) กลยุทธ์ส่ือ (Media 
strategy) 
  3.2 การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบเผชิญหนา้
โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 675) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงาน
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ขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) งาน
ในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling strategy) (2) การ
บริหารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
  3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีกระตุน้
ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Armstrong and Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้
ความตอ้งการซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย (Etzel, Walker and 
Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย 
หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค 
เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า 
การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion) 
  3.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดงัน้ี (1) การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่
ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์(2) 
ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึง
เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, 
Walker and Stanton. 2007 : 677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์ของ
บริษทั 
  3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือ
การโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct 
Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู ้ซ้ือ
และ ท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้ งน้ีตอ้งอาศยัฐานข้อมูลลูกคา้และใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อส่ือสาร
โดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง 
(Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการ
ตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณา
เช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-
marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และ
ขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การ
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ขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใช้จดหมายตรง (3) การขายโดยใช้แคตตาล็อค (4) การขายทาง
โทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง 
 4. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนั
ท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 
2 ส่วน ดงัน้ี 
  4.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการใชห้รือบริโภค (Kotler and 
Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงั
ตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  4.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ย
ในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and Keller. 2009 : 786) 
หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินค้าท่ีส าคญัมีดังน้ี (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้ และการ
คลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ       สรุปไดว้่า  ส่วนประสมทางการตลาด 4 P’s ก็คือ ส่วน
ประสมของผลิตภณัฑ์  ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด ของบริษทัหรือผูผ้ลิต 
เป็นปัจจยัท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทหรือผูผ้ลิตต้องใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด
เป้าหมายให้เกิดความพึงพอใจและให้ไดม้าซ่ึงการซ้ือ เพื่อความส าเร็จของธุรกิจและก าไร และในการ
ส่งเสริมการตลาด นั้นยงัตอ้งประกอบดว้ยการส่ือสารทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย การโฆษณา  การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 
 

3.  แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

    ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช 
(2538, หนา้ 18) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (decision process)หมายถึง ขั้นตอนในการ
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เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจทั้ ง ด้านจิตใจ  )ความรู้สึกนึกคิด  (ยและพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น

กิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง  กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือ
และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญั คือ การ
รับรู้การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

      ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ชวลิต ประภวานนท์, สมชาย หิรัญกิตติ, สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์ และสุดา 
สุวรรณาภิรมย ์(2539, หน้า 470) ไดใ้ห้ความหมายของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือหรือปฏิเสธ
ผลิตภณัฑ ์เป็นช่วงขอ้เทจ็จริงขอ้สุดทา้ยส าหรับนกัการตลาดซ่ึงช้ีความส าคญัวา่ กลยุทธ์การตลาดฉลาด 
มองการณ์ไกลและมีประสิทธิผลหรือช้ีวา่มีการวางแผนท่ีเลวและผดิพลาด ดงันั้น นกัการตลาดจะสนใจ
ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคตดัสิน ใจมากกว่าหน่ึงทางเลือกข้ึนไป การ
ตดัสินใจวา่จะไม่ซ้ือก็เป็นทางเลือกเช่นเดียวกนั 

    เสรี วงษม์ณฑา  (2542, หนา้ 192) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ในการท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้ หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ี
ได ้ใชสิ้นคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การ
แสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 

     การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก
ต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะต้องตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอใน
ชีวติประจ าวนั โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของ สถานการณ์ ซ่ึง
ถา้นกัการตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การกระจายสินคา้และสร้างความ
ยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน (Watson อา้งถึงใน ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ, 
2545, หนา้ 23) 

     ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้น
ต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล 
ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้น นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยั
ต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างเหมาะสม โดยแบ่งปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 2538, หนา้ 19) 

      1. ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมี
พื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบไปดว้ย 

            1.1 ความจ าเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนา ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการใน
การใชสิ้นคา้หรือบริการ 
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                1.2 แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิปัญหาทางการหรือในจิตใจข้ึนเขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการ
แกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 

                1.3 บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก ความคิด 
ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ 

           1.4 ทศันคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล 
                             1.5 การรับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระท าของ
บุคคล 

               1.6 การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรู้และ
ประสบการณ์ของแต่ ละบุคคล ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะท่ีค่อนขา้งยาวนาน 

            2. ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวับุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ
ความคิดและความ พฤติกรรมของผู ้บริโภค โดยปัจจัยภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบท่ี
ส าคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 

                2.1 สภาพเศรษฐกิจเป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค 
                2.2 ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมีความ

แตกต่างกนั 
                2.3 สังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม เรียกวา่ กระบวนขดัเกลาทาง

สังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวติ ค่านิยมของสังคม และความเช่ือ 
                2.4 วฒันธรรม เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่ดีงามและยอมรับปฏิบติัมา 

เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบติัตาม
วฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็น ส่วนหน่ึงของสังคม 

                2.5 การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการนั้น ๆ
สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น 
                             2.6 สภาพแวดลอ้ม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น ความปรวนแปร
ของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้าหรือเช้ือเพลิง ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป
ดว้ยเช่นกนั 

           สรุปไดว้า่  แนวคิดปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นองคป์ระกอบท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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4.  แนวคดิเกีย่วกบัคุณภาพการให้บริการ   
 
     คุณภาพในการให้บริการจากการศึกษาของ Parasuraman และคณะ พบวา่ผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึน
จากการท่ีลูกคา้ประเมินคุณภาพของการบริการท่ีเขาไดรั้บ เรียกวา่ “คุณภาพของการบริการท่ีลูกคา้รับรู้” 
(Perceived Service Quality) กบั “บริการท่ีรับรู้” (Perceived Service) ซ่ึงก็คือประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึน
หลงัจากท่ีเขาไดรั้บบริการแล้วนัน่เอง ในการประเมินคุณภาพของการบริการดงักล่าวนั้น ลูกคา้มกัจะ
พิจารณาจากเกณฑท่ี์เขาคิดวา่มีความส าคญั 10 ประการดงัต่อไปน้ี (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547, หนา้ 
183-186) 
      1. Reliability (ความไวว้างใจ) ความสามารถท่ีจะให้บริการตามท่ีไดส้ัญญากบัลูกคา้ไวไ้ด้
อยา่งถูกตอ้ง โดยท่ีมิตอ้งมีผูช่้วยเหลือ 
                   2. Tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได)้ ลกัษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ ส่ิงอานวยความ
สะดวก พนกังานและวสัดุท่ีใชใ้นการส่ือสารต่าง ๆ 
                  3. Responsiveness (การสนองตอบลูกคา้) ความเตม็ใจท่ีจะให้บริการอยา่งรวดเร็วและยินดีท่ี
จะช่วยเหลือลูกคา้ 
                  4. Credibility (ความน่าเช่ือถือ) ความซ่ือสัตยเ์ช่ือถือไดข้องผูใ้หบ้ริการ 
                  5. Security (ความมัน่คงปลอดภยั) ปราศจากอนัตรายความเส่ียงและความลงัเลสงสัย 
                  6. Access (ความสะดวก) สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก และสามารถติดต่อส่ือสารไดง่้าย 
                  7. Communication (การส่ือสาร) การรับฟังลูกคา้และใหข้อ้มูลท่ีจาเป็นแก่ลูกคา้ โดยใชภ้าษา
ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ใจได ้
                  8. Understanding the Customer (ความเขา้ใจลูกคา้) พยายามท่ีจะทาความรู้จกัและเรียนรู้
ความตอ้งการของลูกคา้ 
                 9. Competence (ความสามารถ) ความรู้และทกัษะท่ีจาเป็นของพนกังาน ในการให้บริการ
ลูกคา้ 
                 10. Courtesy (ความสุภาพและความเป็นมิตร) คุณลกัษณะของพนกังานท่ีติดต่อกบัลูกคา้ใน
การแสดงออกถึงความสุภาพ เป็นมิตร เกรงใจ และใหเ้กียรติลูกคา้ 
   คุณภาพการใหบ้ริการเป็นท่ีทราบกนัดีวา่ การท่ีจะทาให้คุณภาพการบริการประสบผลส าเร็จ 
เป็นท่ีพอใจของลูกคา้นั้นไม่จาเป็นตอ้งใชว้ธีิการท่ีคิดวา่ดีท่ีสุดเพียงวิธีเดียวเท่านั้น และวิธีการท่ีประสบ
ความส าเร็จอยา่งสูง ในท่ีแห่งหน่ึง ก็ไม่สามารถรับประกนัวา่จะไดผ้ลกบัท่ีอ่ืนดว้ยเสมอไปทั้ง ๆ ท่ีเป็น
สินคา้หรือบริการอย่างเดียวกนั ส่ิงส าคญัท่ีจะเสนอในท่ีน้ีคือรูปแบบท่ีมีประสิทธิผลของคุณภาพการ
บริการ ซ่ึงเป็นหลกัการทัว่ไป ท่ีไดรั้บการยอมรับวา่ไดผ้ลดี ถึงแมว้า่เป็นหลกัการเดียวกนัก็ตาม แต่การ
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นาไปประยุกต์ใช้ก็อาจมีความแตกต่างกันได้ ในการผลิตก็เช่นเดียวกันคือ ไม่มีกระบวนการสอง
กระบวนการท่ีเหมือนกนัเลย ในแต่ละบริษทัก็จะมีกระบวนการหรือระบบงานท่ีแตกต่างกนั โดยทัว่ไป
แลว้แต่ละกระบวนการ จะมีลกัษณะเฉพาะตวัท่ีจะเป็นกุญแจไปสู่ความส าเร็จ ผูบ้ริหารจะตอ้งคน้หา
ปัจจยัส าคญัให้พบ และทาการปรับปรุงระบบงานหรือกระบวนการท่ีเก่ียวข้อง และสร้างให้เป็น
วฒันธรรมขององคก์ร ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ภายในและภายนอก โดยมีปัจจยัส าคญั
สองประการท่ีจะตอ้งตระหนกั อยูเ่สมอ นัน่คือ การเพิ่มผลผลิต (Productivity) และคุณภาพ (Quality) 
จาก Service Quality Effectiveness Model จะพบวา่เนน้ถึงความส าเร็จของกระบวนการไปสู่ความเป็น
เลิศของคุณภาพการบริการโดยรูปแบบจะก าหนดแนวทางและทิศทางของความส าเร็จของงานบริการ 
ซ่ึงมีปัจจยัส าคญั 7 ประการ คือ 
 1. การทาใหลู้กคา้พอใจและประทบัใจ (Customer Satisfaction and Beyond) 
 2. การประกนัคุณภาพ (Quality Assurance) 
 3. วธีิการ ระบบ และเทคโนโลย ี(Methods, System and Technology) 
 4. การตระหนกัถึงคุณภาพ (Quality Awareness) 
 5. การฝึกอบรม (Training) 
 6. การมีส่วนร่วม (Involvement) 
 7. การเป็นท่ีรู้จกั การยอมรับนบัถือ (Recognition) 
  สรุปไดว้า่ คุณภาพการให้บริการเกิดจากการรับรู้คุณภาพการให้บริการของลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการ ภายหลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการนั้น ๆ แลว้ ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ดา้นท่ีส าคญั ดงัน้ี ดา้นความเช่ือถือ
ไวว้างใจ ด้านความเช่ือมัน่ ด้านส่ิงท่ีสามารถ จบัต้องได้ ด้านความเอาใจใส่ต่อลูกค้า และด้านการ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงมีส่วนส าคญัในการทางานของพนกังานธนาคารเป็นอยา่งมาก 
เน่ืองจากธนาคารเป็นงานดา้นการให้บริการ ซ่ึงในปัจจุบนัมีการแข่งขนัท่ีรุนแรง จะเห็นไดว้า่สถาบนั
การเงินและธนาคารต่างให้ความส าคญักับคุณภาพการให้บริการลูกค้ามากเป็นอนัดับหน่ึง ดังนั้ น
ธนาคารจะตอ้งพฒันาปรับปรุงระบบการให้บริการให้ทนัสมยัอยู่เสมอ ไม่ว่าจะเป็นด้านระบบงาน 
เทคโนโลยี สถานท่ี เคร่ืองมือ อุปกรณ์ ส่ิงอานวยความสะดวกต่าง ๆ ตลอดจนการปฏิบติังานของ
พนกังานท่ีปฏิบติัต่อลูกคา้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล สร้างความเช่ือถือ และความเช่ือมัน่
ใหก้บัลูกคา้ สามารถเขา้ถึงลูกคา้ ตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ไดม้าก
ท่ีสุด ลูกคา้ก็จะกลบัมาใชบ้ริการกบัธนาคาร ไม่เปล่ียนใจไปใชบ้ริการกบัธนาคารอ่ืน 
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5.  แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิค้าปลกี 
          
                     นกัวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของธุรกิจคา้ปลีก หรือการคา้ปลีกไวห้ลาย
ความหมายแต่ผูว้ิจยัขอน าเสนอเพียงบางส่วน ดงัน้ี 

      วารุณี ตนัติวงศว์าณิช.(2552) การคา้ปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมใดๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการท่ีมีคุณค่า ส่งมอบให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Final Consumer) เพื่อใช้
ส่วนตวั ใช้ในครัวเรือน ไม่ได้ใช้ในทางธุรกิจ ด้วยการจดัหาสินคา้และบริการต่างๆ ท่ีหลากหลาย 
แบ่งเป็นหน่วยย่อยหรือทีละหน่วย ให้กบัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Ultimate Consumer) โดยมีผูค้า้ปลีก 
(Retailer) แสดงบทบาทเป็นคนกลางในการด าเนินกิจกรรมการคา้ปลีก  

      สุณิสา วิลยัรักษแ์ละสุกญัญา ไชยชาญ. (2538 : 198) การคา้ปลีก หมายถึง การขายสินคา้
ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดท้าย โดยการซ้ือสินค้านั้นไปเพื่อการบริโภคของตนเอง และครอบครัว หรือ
หมายถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเพื่อการใช้
ส่วนตวั  

      สรุปว่า  การคา้ปลีก หมายถึง การขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยการขายสินคา้
นั้นเพื่อการใชส่้วนตวัและไม่ใช่เป็นการใชเ้พื่อธุรกิจ  

      รูปแบบการคา้ปลีกในประเทศไทย (Retailing Model of Thailand )     
      อนุศาสตร์ สระทองเวียน. (2553)  ปัจจุบนัรูปแบบการคา้ปลีกของประเทศไทยมี  2 แบบ 

คือ ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และ ธุรกิจค้าปลีกแบบทนัสมยัหรือสมยัใหม่ ซ่ึงการด าเนินธุรกิจทาง
การคา้ท่ีแตกต่าง จากความแตกต่างของการด าเนินทั้งสองช่องทาง ท่ีมีผลมาจากการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และการเพิ่มความตอ้งการให้กบัผูบ้ริโภค ตลอดจนระบบเทคโนโลยีท่ีเขา้ใกลถึ้ง
ผูบ้ริโภค ทุกวนัน้ีผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือสินคา้ไดท้ั้งสองช่องทาง ข้ึนอยู่กบั ความตอ้งการท่ีมีข้ึน แต่
ลกัษณะ ของการเขา้หาซ้ือสินคา้ทางการคา้ปลีก ก็เปล่ียนแปลงไป เน่ืองจาก ผูซ้ื้อเป็น ผูก้  าหนดทิศทาง
ในการซ้ือหาสินคา้ เป็นดงักล่าว ท าให ้ธุรกิจคา้ปลีกมีการปรับเปล่ียน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ดงันั้น ปัจจุบนัพบวา่การคา้ปลีกสมยัใหม่ ยา่งกา้วใกลเ้ขา้สู่แหล่งชุมชนมากยิ่งข้ึน เป็นผลให้
การคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดรั้บผลกระทบ จึงท าให ้เกิดการเปล่ียนแปลงลกัษณะการด าเนินการเพื่สามารถ
ใหแ้ข่งขนัไดใ้นทางการคา้ ท่ีมีมาอนัยาวนาน 

     ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 
     ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ  ร้านคา้ขายสินคา้เขา้ถึงผูบ้ริโภคโดยผ่านบุคคลท่ีเป็นเจา้ของ

ธุรกิจ ไม่มีระบบการจดัการบริหารงาน มีรูปแบบท่ีหลากหลาย ขายสินคา้ในพื้นฐานความจ าเป็นในการ
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ด ารงชีวิต ลกัษณะการด าเนินงาน แสดงลกัษณะวฒันธรรม ความเป็นอยูข่องประชาชนในถ่ินนั้น และ
ในการเจรจาต่อรอง ความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกนั และความเป็นกนัเอง 

      ลกัษณะการด าเนินงานสามารถสังเกตเห็นวฒันธรรมไทยและวฒันธรรมท้องถ่ินความเป็น
พื้นเมือง ความสามารถในการเจรจาต่อรอง ความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกนั และความเป็นกนัเอง
ในการสนทนาซักถามสารทุกขสุ์ขดิบ เช่น คนในสังคมเดียวกนั ดว้ยความสนิทสนม และการท่ีตลาด
หรือร้านคา้เหล่าน้ีเป็นส่วนหน่ึงของสังคมและมีความคุน้เคยกนัระหวา่งผูค้า้กบัลูกคา้ การด าเนินธุรกิจ
จึงมีทั้งขายเงินสดและเงินเช่ือ มีความยดืหยุน่เร่ืองสินคา้ราคา และสถานท่ี ซ่ึงเป็นลกัษณะการด ารงชีวิต
ของคนส่วนใหญ่ในประเทศไทย ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม จึงมีการด าเนินธุรกิจแบบพอเพียงโดยมี
ลกัษณะการด าเนินงานดงัน้ี 

1. ตน้ทุน คา้ปลีกดั้งเดิมมีตน้ทุนในการประกอบการต ่า 
2. สถานท่ีประกอบการส่วนใหญ่ใชท่ี้อยูอ่าศยัเป็นร้านคา้ปลีก ซ่ึงเดิมทีเป็นการซ้ือเพื่อเป็น 

ท่ีอยูอ่าศยั ต่อมาเห็นวา่สามารถท าการคา้ขายได ้จึงจดัหาสินคา้มาขาย การตกแต่งร้านก็ท าเท่าท่ีจ  าเป็น 
             3. ไม่มีค่าใชจ่้ายเก่ียวกบับุคลากร ไม่ตอ้งจ่ายเงินเดือน เพราะไม่มีพนกังานขาย แต่ผูข้ายคือ 

บุคคลท่ีอาศยัอยูใ่นบา้น 
             4. ไม่มีต้นทุนการบริหารจัดการ เพราะไม่ต้องซ้ือเคร่ืองมืออุปกรณ์ทันสมัย เช่น 

คอมพิวเตอร์ ไม่ตอ้งลงทุนเร่ืองอนามยัของสินคา้มาก 
             5. ท าเลท่ีตั้ง ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมส่วนใหญ่จะตั้งในย่านชุมชนหรือแหล่งท่ีอยูอ่าศยัใกลชิ้ด

กบัผูบ้ริโภค อนัถือว่ามีก าลงัซ้ือพอเหมาะกบัขนาดการลงทุนอยู่แล้ว ฉะนั้นร้านคา้จึงตั้งอยู่ในท าเล
เหมาะสม 

             6. การบริหาร มีการบริหารไม่ยุง่ยากหรือซบัซ้อน มีคนขายเพียงคนเดียว ซ่ึงส่วนใหญ่เป็น
เจา้ของกิจการเองดว้ย ท าใหก้ารตดัสินใจท าไดร้วดเร็ว สามารถปรับเปล่ียนสินคา้ตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ 

            7. ความเป็นกนัเอง จากการท่ีเจา้ของธุรกิจเป็นผูข้ายเอง และเป็นคนในพื้นท่ีหรือในชุมชน
นั้น ๆ ท าใหผู้ข้ายส่วนใหญ่จะมีความเป็นกนัเอง กบัผูซ้ื้อโดยธรรมชาติอยูแ่ลว้ 

            การด าเนินธุรกิจแบบพอเพียงรูปแบบธุรกิจดั้งเดิมปัจจุบนัพอจะแบ่งได้ 6  ประเภท 
ดงัน้ี 

           1.  ยี่ป๊ัว  เป็นตัวแทนของสินค้ารับสินค้ามาจากบริษัทโดยตรงแล้วค่อยกระจาย
สินคา้ออกไป ส่วนมากท าหน้าท่ีคา้ส่ง พร้อมการกระจายสินคา้ให้กบัผูผ้ลิต มีร้านคา้ส่วนมากอยู่ใน
เมืองใหญ่ ๆ ท่ีมีการคา้ขายดี สินคา้ท่ีน ามาขายเป็นสินคา้ท่ีขายดี หากมองในแง่ความหลากหลายสินคา้
จึงมีไม่มากนกั 
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        2.  ซาป๊ัว  มีการด าเนินธุรกิจ แบบคา้ส่ง เพื่อน าไปขายให้กบัลูกคา้รายย่อย มีอยูใ่นพื้นท่ี
นอกเมืองผูค้า้ขายท่ีซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่งหลกัไปขายต่อใหร้้านคา้โชวห่์วยอีกทอดหน่ึงโดยปกติลูกคา้จะ
เขา้มาซ้ือสินคา้เอง 

         3. โชวห่วย เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลกัแหล่งท่ีแน่นอน อยูใ่นพื้นท่ี
ชุมชน จ าหน่ายสินคา้ทัว่ไปท่ีมีความจ าเป็นตอ้งใช้ในชีวิติประจ าวนั โดย มีการขายสินคา้ทัว่ไปเป็น
หลกัและ และมีสินคา้จ าพวก อาหารสด 

         4. ร้านช า  เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลกัแหล่งท่ีแน่นอน ส่วนมากอยูใ่น
ตลาดสด เน้นการขายสินค้า มีจ  าหน่ายอาหารสด และ มี ขายสินค้าทั่วไปท่ีจ าเป็นต้องใช้ใน
ชีวติประจ าวนัไม่มาก 

         5.  กองคาราวานสินค้า (ตลาดนัด) เป็นสถานท่ีรวมของผูค้า้ปลีกดั้ งเดิมทุกประเภท 
อาจจะจดัไดท้ั้งในอาคารและท่ีโล่ง ซ่ึง มีก าหนดเวลาแน่นอน 

         6. ร้านคา้เร่ มีลกัษณะการน าสินคา้ไปขาย ในท่ีชุมชน หมู่บา้น โดยมีลกัษณะการน าส่ง
สินคา้ถึงผูบ้ริโภค ท่ีบา้น และไม่มีความแน่นอนในการน าไปขายในแต่ละท่ี 

        ในอดีตธุรกิจค้าปลีกหรือร้านค้าปลีกส่วนใหญ่เป็นร้านขายของช าขนาดเล็ก และตอ้ง
พึ่งพาผูค้า้ส่งเป็นส าคญั ต่อมาไดเ้กิดร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ซ่ึงมีขนาดใหญ่ข้ึน และไดต้ดัค่าใช้จ่ายท่ีไม่
จ  าเป็นออกไป เพื่อลดการพึ่งพาผูค้า้ส่งและลดตน้ทุนการผลิต โดยมีการน าเขา้เทคโนโลยีและเงินลงทุน
จากต่างประเทศ รวมทั้งสร้างศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Center :DC) ท าให้สามารถขายสินคา้ใน
ราคาท่ีต ่าและมีอ านาจต่อรองกับผูผ้ลิตหรือ Supplier มาก ข้ึนกอปรกับวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคไทย
เปล่ียนไปตามรายไดท่ี้เพิ่มข้ึนและ เทคโนโลยท่ีีเปล่ียนแปลงไป ท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสมบูรณ์ มากกวา่ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมหรือร้านโชห่วย 

       ประเภทธุรกิจร้านคา้ปลีกตามสภาพตลาดธุรกิจ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบคือ 
      1.  ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 
      ร้าน คา้ปลีกดั้งเดิมหรือร้านโชห่วยเป็นร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ี ยงัคงไวซ่ึ้ง

ลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้และบริการรูปแบบเดิม การจดัวางสินคา้ไม่ทนัสมยั ส่วนใหญ่เป็นร้านห้อง
แถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มาก ลูกคา้เกือบทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ การบริหารจดัการเป็นแบบ
ครอบครัว การลงทุนนอ้ย ไม่มีระบบการจดัการท่ีไดม้าตรฐาน 

      ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมยงัสามารถแบ่งยอ่ยออกไดอี้ก 4 ประเภท คือ 
       1. ตลาดสด/ตลาดนดั 
       2. หาบแร่/แผงลอย 
       3. โชห่วย/ร้านขายของช า และ 
       4.  ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง เช่น เส้ือผา้ รองเทา้เป็นตน้ 
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2.  ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) 
เป็นร้านคา้ท่ีมีการปรับปรุงการจดัวางสินคา้ การให้บริการท่ีทนัสมยั มีการจดัการท่ีเป็น

ระบบและมีมาตรฐาน ใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยัและลงทุนสูงเพื่อดึงดูดใหลู้กคา้มาใชบ้ริการ จดัตั้งบริษทั
ร่วมทุนทั้งไทยและต่างประเทศ 

ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจคา้ปลีก 
1. ประชาชนขาดความเช่ือมัน่ในระบบเศรษฐกิจ จากปัญหาของความไม่มัน่คงทางการ

เมืองในประเทศ การก่อการร้ายวางระเบิด จะส่งผลต่อ Private Consumption ภายในประเทศให้ลดลงได้
เน่ืองประชาชนจะระมดัระวงัในการใชจ่้าย แต่มีประเด็นท่ีน่าสนใจวา่ ประชาชนอาจหลีกเล่ียงการซ้ือ
ของในห้าง Department Store หรือ ไฮเปอร์มาร์เก็ต ซุปเปอร์มาร์เก็ต ขนาดใหญ่เน่ืองจากกลวัระเบิด 
อาจจ าเป็นตอ้งจบัจ่ายซ้ือส่ิงของจ าเป็นจากร้านคา้สะดวกซ้ือเพิ่มข้ึนได ้

2. การแข่งขนัท่ีทวีความรุนแรงมากข้ึน ทั้งในธุรกิจคา้ปลีกประเภทเดียวกนั และธุรกิจคา้
ปลีกคนละประเภท โดยเฉพาะการเขา้มาของธุรกิจซูเปอร์เซ็นเตอร์ หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต ท่ีด าเนินกล
ยุทธ์จ าหน่ายสินคา้ในราคาต ่าและเร่งขยายสาขาอย่างต่อเน่ือง ท าให้ธุรกิจรายอ่ืนตอ้งมีการปรับตวั
เพื่อให้สามารถแข่งขนัได ้และรักษาฐานลูกคา้โดยเฉพาะร้านโชห่วยและห้างสรรพสินคา้ท่ีถูกแย่งชิง
ส่วน แบ่งทางการตลาด ท าให้ยอดจ าหน่ายตกต ่าอย่างต่อเน่ือง ห้างสรรพสินคา้ขนาดกลางและขนาด
เล็กบางรายไม่สามารถแข่งขนัไดต้อ้งปิดสาขาบาง สาขาหรือมีการลดขนาดพื้นท่ีขาย อาทิ เยาฮนั โตคิว 
เมอร์ร่ีคิง พาตา้ เป็นตน้ 

3. ขาดขอ้มูลภาพรวมธุรกิจค้าปลีก เน่ืองจากยงัไม่มีหน่วยงานใดท่ีเก่ียวข้องรวบรวม
ตวัเลขภาพรวมของธุรกิจคา้ ปลีกอยา่งถูกตอ้งชดัเจน อาทิ ยอดจ าหน่ายส่วนแบ่งทางการตลาด เพื่อเป็น
ประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์และทิศทางการบริหารจดัการธุรกิจคา้ปลีก ท าให้เกิดความบิดเบือนใน
การคาดการณ์แนวโนม้ตลาด และเกิดความยากล าบากในการก าหนดทิศทางของธุรกิจ 

 แนวโนม้ธุรกิจคา้ปลีก 
 1. นกัลงทุนต่างชาติเขา้มาลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกมากข้ึน ธุรกิจคา้ปลีกเป็นภาคธุรกิจท่ีมี

ความส าคญัเน่ืองจากเป็นตวัสะทอ้นถึง กิจกรรมทางเศรษฐกิจของคนในสังคมและเศรษฐกิจโดยรวมใน
ประเทศ อนาคตเม่ือมีการเปิดเสรีทางการคา้และการลงทุนมากข้ึน การแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกจะทวี
ความรุนแรงมากข้ึนอีก เน่ืองจากจะมีคู่แข่งรายใหม่จากต่างประเทศ เช่น หา้งวอลมาร์ท (Wal Mart) ห้าง
เมโทรอย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภคจะไดป้ระโยชน์จากการแข่งขนัดงักล่าว คือ ไดซ้ื้อสินคา้และบริการใน
ราคาต ่า และมีทางเลือกในการตดัสินใจเพิ่มข้ึน 

   2. ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมหรือร้านโชห่วยมีแนวโนม้จะลดลงเป็นล าดบั จากสาเหตุประการ
แรก คือการถูกแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดโดยธุรกิจดิสเคาทส์โตร์และร้านสะดวกซ้ือ ประการท่ีสอง 
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คือ การไม่ปรับตวัเพื่อใหท้นักบัการเปล่ียนแปลงของโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีก ประการท่ีสาม คือ รสนิยม
ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

    3. ธุรกิจคา้ปลีกโดยนกัลงทุนต่างชาติน าเอาเทคโนโลยีใหม่ๆ มาใชใ้นการท าธุรกิจแบบใหม่
มากข้ึน อาทิ การใชค้อมพิวเตอร์ หรือ Internet ในการบริหารจดัการการน า Logistics ดา้นการขนส่งมา
ใชม้ากข้ึน การจดัการเก่ียวกบัสินคา้คงคลงัผา่นศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Center : DC) รวมทั้ง
การก้าวไปสู่การท าธุรกิจคา้ปลีกบน E-Commerce หรือ การซ้ือขายผ่านระบบส่ือสารหรือพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ แมจ้ะอยูใ่นระยะเร่ิมตน้และตอ้งมีการออกกฎหมายรองรับ แต่ในระยะต่อไปธุรกรรมน้ี
จะมีขนาดใหญ่ข้ึนเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัธุรกิจ และเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
สินคา้และบริการ 

    4. แต่ละธุรกิจคา้ปลีกต่างปรับตวั เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั อาทิ การผลิตสินคา้
Own Brand หรือ House Brand มาก ข้ึน เพื่อให้ราคาสินคา้ต ่าสุดการขยายเวลาเปิด-ปิดบริการ แบ่งกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายใหช้ดัเจนยิง่ข้ึน รวมทั้งเร่งขยายสาขาทั้งในกรุงเทพและต่างจงัหวดั 

    5. ผูค้ ้าปลีกร้องรัฐออกกฎหมายคุม้ครองผูป้ระกอบการรายย่อย สถานการณ์การแข่งขนั
ธุรกิจคา้ปลีกรุนแรงมากข้ึน ผูป้ระกอบการไทย จึงเรียกร้องให้ภาครัฐเขา้ดูแล และแกไ้ขปัญหาเหมือน
เช่นในต่างประเทศ อาทิเบลเยียม เนเธอร์แลนด์ อิตาลี ฟินแลนด์ เยอรมนี ญ่ีปุ่นอินโดนีเซีย หรือ
เดนมาร์ก ฯ ซ่ึงต่างมีกฎหมายเพื่อคุม้ครองผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายยอ่ยทอ้งถ่ิน โดยการก าหนดโซน
ท่ีตั้ง ก าหนดเวลาการเปิด-ปิดท าการ และการตั้งราคาจ าหน่ายท่ีตอ้งสอดคลอ้งกบัราคาตน้ทุน เป็นตน้ 
อยา่งไรก็ดีภาครัฐโดยกรมการคา้ภายใน รับทราบปัญหาของภาคเอกชนจึงไดเ้ตรียมเสนอกฎกระทรวง 
8 ฉบบั  ในการก าหนดเง่ือนไขหลกัเกณฑ์ในการอนุญาตให้ธุรกิจต่างชาติท่ีเขา้มาลงทุน เพื่อบรรเทา
ปัญหาดงักล่าว 

     แนวโนม้ของธุรกิจการคา้ปลีก 
     1. ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่จะด าเนินการ ในรูปของศูนยก์ารคา้ (shopping centers) มากข้ึน 

โดยศูนยก์ารคา้ท่ีเกิดข้ึนจะมีขนาดใหญ่ ประกอบดว้ยหลาย ๆ ร้านสรรพสินคา้และร้านสรรพาหารมา
รวมกนัเช่น ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต ฟิวเจอร์พาร์คบางแค เซ็ลทรัลลาดพร้าว เดอะมอลล์บางแค และมี
บริการอ่ืน ๆ เพิ่มเขา้มารวมในศูนยก์ารคา้มากข้ึน เช่น สวนสนุกสาขาของธนาคาร ร้านอาหาร โรง
ภาพยนตร์ ร้านเสริมสวย ศูนยก์ารแพทย ์– สุขภาพ บริการเก่ียวกบัรถยนต ์ฯลฯ เหตุท่ีศูนยก์ารคา้เป็นท่ี
นิยมอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั เน่ืองจากการเพิ่มข้ึนของจ านวนประชากร ผูท่ี้มีฐานะทางเศรษฐกิจดีข้ึน
จะขยายออกไปอยูต่ามชานเมือง เม่ือผูค้นท่ีไปอยูร่วมกนัมีปริมาณมากข้ึน จะมีความตอ้งการเพียงพอท่ี
กลุ่มผูข้ายจะไปตั้งร้านคา้เพื่อจ าหน่ายสินคา้ได ้ขณะเดียวกนัปัญหาเก่ียวกบัการจราจรและความไม่
สะดวกสบายในการเดินทางในเมือง มีมากข้ึน ๆ ประกอบกบัประชาชนมีรถยนตใ์ชม้ากข้ึน จึงนิยมขบั
รถออกไปซ้ือตามชานเมืองมากข้ึนเพื่อหลีกเล่ียงการจราจรคับคัง่ การหาท่ีจอดรถล าบาก ถึงแม้
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ศูนยก์ารคา้นอกเมืองจะอยู่ไกลแต่รถไม่ติดจึงท าให้ใช้เวลาในการเดินทาง ท่ีน้อยกว่าจากการท่ีลูกคา้
ไดรั้บการศึกษามากข้ึน เทคโนโลยีทางส่ือต่าง ๆ มีมากข้ึน ท าให้ผูซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้ง่าย และ
ส่วนใหญ่สินคา้เป็นสินคา้ท่ีมีมาตรฐาน จึงไม่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งไปตระเวนซ้ือหลาย ๆ ท่ี การไปซ้ือ
สินคา้จากศูนยก์ารคา้จึงเป็นการประหยดัเวลาและมีความสะดวกมาก สามารถไปไดท้ั้งครอบครัว   

       2. ร้านคา้ปลีกจะขยายสาขากระจายครอบคลุมพื้นท่ีกวา้งขวางข้ึน กิจการร้านคา้ปลีกแบบ
ลูกโซ่ (chain stores) จะมีมากข้ึนให้เห็นเด่นชดั เน่ืองจากการขยายตวัของกรุงเทพฯ หรือเมืองใหญ่ ๆ 
ร้านคา้จึงจ าเป็นตอ้งติดตามลูกคา้ไปดว้ย การเปิดสาขาร้านยอ่ย ๆ ท าใหล้งทุนนอ้ย สามารถหาท าเลท่ีตั้ง
ไดง่้ายกวา่เขา้ไปตั้งตามชุมชนอยูอ่าศยัใหม่ไดง่้าย ตามคอนโดมิเนียมต่าง ๆ หรือแมแ้ต่ในป๊ัมน ้ ามนั เปิด
ในลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือ หรือซุปเปอร์มาร์เก็ตขนาดเล็ก   

      3. การขยายตวัของระบบการใหสิ้ทธิทางการคา้ (franchise) จะเติบโตมากข้ึน ความตอ้งการ
ขยายกิจการของร้านคา้ปลีกรายใหญ่มีมากข้ึน แต่มีปัญหาเร่ืองบุคลากรท่ีจะมาดูแลกิจการให้เม่ือเปิด
ขยายสาขายอ่ย ๆ ออกไป ขณะเดียวกนัมีคนรุ่นใหม่ท่ีตอ้งการเป็นเจา้ของกิจการเองมากข้ึน ดงันั้นจึงมีผู ้
ต้องการจะเติบโตเร็ว ๆ ถึงแม้จะภายใต้เคร่ืองหมายการค้าของบุคคลอ่ืนก็ตาม ระบบการให้สิทธิ
ทางการคา้ในปัจจุบนั มิไดมี้แต่กิจการฟาสต์ฟูดเท่านั้น ยงัมีกิจการพิมพน์ามบตัร โรงพิมพ ์ขนาดเล็ก 
ร้านจ าหน่ายเทป ให้เช่าวีดีโอ ขายเส้ือผา้ส าเร็จรูป ร้านกาแฟ ลูกช้ิน นายฮัง่เพง้ มินิมาร์ท เอสแอนดพี 
ฯลฯ   

      4. การปกป้องส่วนแบ่งการตลาดด้วยระบบสมาชิก (membership) ร้านคา้ปลีกต่าง ๆ 
พยายามรักษาลูกคา้ไว ้โดยการเสนอรูปแบบสมาชิกต่าง ๆ เพื่อให้ใช้สินเช่ือได ้เพื่อสะสมคะแนนไว้
แลกส่ิงของ หรือเพื่อส่วนลดในเร่ืองอ่ืน ๆ มีการสร้างพนัธมิตรทางการคา้ข้ึนดว้ยระบบบตัรสมาชิก 
กิจการหน่ึงเป็นเจา้ของบตัรสมาชิก แต่สมาชิกสามารถน าบตัรไปใช้ประโยชน์ไดส่้วนลดจากกิจการ
อ่ืนๆ ซ่ึงอาจเป็นธุรกิจในเครือเดียวกนั หรือเป็นพนัธมิตรทางการคา้เท่านั้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ
บริการต่าง ๆ จะมาพึ่งพาร่วมมือกบับตัรสมาชิกของร้านคา้ปลีกใหญ่หรือธนาคาร   

      5. การให้บริการช าระเงินผา่นบตัรเครดิต (credit cards) มากข้ึน ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ต่าง
ยอมรับการช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตจากลูกคา้มากข้ึน ช่วยให้จ  าหน่ายสินคา้ได้มากข้ึน ลูกคา้ไม่ตอ้ง
กงัวลวา่ไม่มีเงินติดตวัมากพอจะช าระเงิน ร้านคา้ไม่ตอ้งเส่ียงกบัหน้ีสูญ เพราะเท่ากบัไดรั้บเงินสดทนัที 
โดยผา่นเคร่ืองรูดบตัรอตัโนมติัได ้ขณะท่ีผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตนเองไดรั้บสินเช่ือ โดยไม่ตอ้งเสียดอกเบ้ีย  

       6. น าระบบการแลกเปล่ียนขอ้มูลผา่นส่ืออิเลคโทรนิค (electronic data interchange, EDI) 
มาใช้ในธุรกิจคา้ปลีกเพิ่มข้ึน ระบบการควบคุมในการขายและสินคา้คงคลงั รวมทั้งการจดัซ้ือผ่าน
เคร่ืองมืออิเลคทรอนิกส์ในระบบรหสัแท่ง (bar code) ท าให้กิจการคา้ปลีกไดรั้บความสะดวกในการ
ควบคุมการจดัซ้ือและสินค้าคงคลังได้ อย่างมีประสิทธิภาพ ประหยดัเวลาและค่าใช้จ่าย และการ
ด าเนินการ ณ จุดขายหรือการรับช าระเงินมีความรวดเร็วข้ึน   
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        7. การขยายตวัของธุรกิจคา้ปลีกแบบขายถึงบา้น (home shopping) ไดมี้การน าเสนอขาย
สินคา้ต่าง ๆ สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง โดยผา่นทางโทรทศัน์ ทั้งสถานีโทรทศัน์ปกติ ช่อง 3 ช่อง 5 ช่อง 7 ช่อง 
9 ไอทีวี และเคเบิลทีวีทุกช่อง ส่วนมากจะเป็นประเภทเคร่ืองอุปกรณ์ ในครัวชุดความบนัเทิงในบา้น 
(home theater) อุปกรณ์กนัขโมยต่าง ๆ อุปกรณ์ออกก าลงักาย หรือเคร่ืองมือเคร่ืองใชส้ านกังานขนาด
เล็ก จะมีพิธีกรน าเสนอสาธิตการท างานของอุปกรณ์เหล่านั้น ให้เห็นแลว้แจง้โทรศพัทท่ี์จะติดต่อสั่งซ้ือ
ได้ มกัจะใช้ข้ออ้างว่าจ าหน่ายในราคาพิเศษ หลังจากติดต่อสั่งซ้ือแล้ว ผูข้ายจะน าส่งถึงบ้านด้วย
พนกังานของบริษทัฯ ส าหรับในเขตกรุงเทพฯ พร้อมกบัรับช าระเงิน แต่ส่วนมากจะยอมให้ช าระเงิน
ผา่นบตัรเครดิตของธนาคารต่าง ๆ ผูข้ายสินคา้ โดยใชช่้องทางจ าหน่ายแบบน้ี จะประหยดัค่าใชจ่้ายเร่ือง
สถานท่ี ไม่ตอ้งจดัตกแต่งร้าน ไม่ตอ้งมีพนกังานขายหลายคน ประโยชน์ทางส่ือโทรทศัน์ทั้งโฆษณา 
และเสนอขายพร้อมกนั บางกิจการด าเนินการควบคู่กบัการใช้จดหมายตรง (direct mail) นบัเป็น
ช่องทางการจ าหน่ายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรงท่ีมีการขยายตวัมากข้ึนเร่ือย ๆ  

       8. การใชเ้คร่ืองจกัรอตัโนมติัช่วยในการขายสินคา้ (vending machine) พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากความเจริญทางเศรษฐกิจและลกัษณะของการท่ีตอ้งท างานแข่ง
กบัเวลาของ ผูบ้ริโภค ท าให้เกิดการยอมรับการน าเคร่ืองจกัรอตัโนมติัเขา้มาช่วยในการขายสินคา้มาก 
ข้ึน การใช้เคร่ืองจกัรอตัโนมติัช่วยในการขายสินคา้นั้นมีความเหมาะสม ในกรณีท่ีสินคา้นั้นมีราคาถูก 
ก าไรต่อหน่วยต ่าไม่คุม้ค่ากบัการจา้งพนกังานขาย หรือสถานท่ีนั้นเป็นแหล่งท่ีมีผูค้นสัญจรไปมามาก
แต่ไม่สะดวกในการตั้งร้าน คา้ การใช้เคร่ืองจกัรจะท าให้ประหยดัเน้ือท่ีมากกว่า แนวโน้มท่ีจะท าให้
ผูบ้ริโภคยอมรับการใชเ้คร่ืองจกัรอตัโนมติัช่วยในการขาย เกิดจากสาเหตุ ดงัน้ี  

                - ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัตดัสินใจเลือกสินคา้ดว้ยตนเองมากข้ึน รวมทั้งความเคยชิน
กบัการซ้ือสินคา้ดว้ยวธีิใหลู้กคา้บริการตวัเองในปัจจุบนั มีมากข้ึน   

                - สินคา้ท่ีผลิตออกมาในปัจจุบนัส่วนใหญ่มีมาตรฐานท่ีผูซ้ื้อยอมรับถึงแมว้า่จะ ซ้ือ
กบัเคร่ืองจกัร ไม่ใช่กบับุคคลก็ตาม   

                - ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะดบัปานกลางจะถือความสะดวกในการซ้ือเป็นเกณฑ์ โดย
จ่ายเงินเพิ่มเพียงเล็กนอ้ยเท่านั้น   

                - การเพิ่มตน้ทุนทางดา้นเก่ียวกบัพนกังานขายในอตัราท่ีค่อนขา้งเร็วมากใน ปัจจุบนั 
ท าใหผู้ข้ายพยายามหาทางลดค่าใชจ่้ายดา้นพนกังานใหม้ากท่ีสุด   

       จากแนวโน้มท่ีเกิดข้ึนดงักล่าว ผูบ้ริหารกิจการคา้ปลีกจะตอ้งด าเนินการอย่างรอบคอบ มี
ความรู้ทางดา้นการตลาด การวางแผนควบคุมก าไร ตลอดจนการบริหารกิจการร้านและรู้จกัน ากลยุทธ์
ในการด าเนินงานต่าง ๆ มาใช ้เพื่อจะใหกิ้จการของตนเองสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัท่ีเป็นร้านคา้ปลีก
ราย อ่ืน ๆ ได ้  
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      สรุปว่า  การคา้ปลีก หมายถึง การขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยการขายสินคา้
นั้นเพื่อการใชส่้วนตวัและไม่ใช่เป็นการใชเ้พื่อธุรกิจ การคา้ปลีกแบ่งออกได ้3 ประเภท คือ การคา้ปลีก
แบบมีร้านคา้ การคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ และองคก์รท่ีท าการคา้ปลีก   

       การค้าปลีกแบบมีร้านคา้ ประกอบด้วย ร้านคา้ขายสินค้าเฉพาะอย่าง ห้างสรรพสินค้า 
ศูนยก์ารคา้ครบวงจร ร้านสรรพาหาร ร้านคา้สะดวดซ้ือ ร้านขายสินคา้ลดราคา พ่อคา้ปลีกขายสินคา้
ราคาถูก เครือข่ายของโรงงาน พอ่คา้ปลีกสินคา้ลดราคาอิสระ ร้านคลงัสินคา้หรือร้านคา้ขายส่ง ร้านขาย
สินคา้ขนาดใหญ่ ร้านคา้ท่ีใช้แคตตาล็อค มินิมาร์ทหรือ ร้านสรรพาหารขนาดยอ่ม และร้านขายของช า
หรือ โชห่วย   

      การคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ ประกอบดว้ย การขายตรง การตลาดทางตรง การขายโดยใช้
เคร่ืองจกัรอตัโนมติั และธุรกิจท่ีใหบ้ริการในการซ้ือ  

      องคก์รท่ีท าการคา้ปลีก ประกอบดว้ย ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่จ ากดั ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่
สมคัรใจสหกรณ์พ่อคา้ปลีก สหกรณ์ผูบ้ริโภค ร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บสิทธิบตัร และการร่วมมือกนับริหาร
สินคา้  

     หน้าท่ีของพ่อค้าปลีกท่ีมีต่อผูบ้ริโภค ประกอบด้วย การจัดหาสินค้าท่ีเหมาะสม ท าให้
ผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ไดง่้าย และใหค้วามสะดวกกบัลูกคา้  

     ปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการตดัสินใจทางการตลาดของพ่อคา้ปลีก ประกอบดว้ย 5 ปัจจยั คือ 
การตดัสินใจเก่ียวกับการตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่ง การตดัสินใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์และ
บริการ การตดัสินใจเก่ียวกบัราคา การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด และการตดัสินใจเก่ียวกบั
การจดัจ าหน่าย   

     ธุรกิจการคา้ปลีก มีแนวโนม้ท่ีจะมีรูปแบบการคา้ปลีกแบบใหม่เกิดข้ึน วงจรชีวิตของธุรกิจ
ค้าปลีกค่อนข้างสั้ น มีการเพิ่มข้ึนของการค้าปลีกแบบไม่มีร้านค้า การเพิ่มข้ึนของคู่แข่งขัน การ
เปล่ียนแปลงในรูปการเลือกซ้ือโดยแวะซ้ือเพียงคร้ังเดียว มีการเจริญเติบโตของระบบการตลาดใน
แนวตั้ง การออกแบบร้านคา้ท่ีมีความทนัสมยั มีการจดักลุ่มธุรกิจหรือกลุ่มผลิตภณัฑ์ การใชเ้ทคโนโลยี
ใหม่ ๆ การขยายตวัของพ่อคา้ปลีกท่ีส าคญัไปทัว่โลก และร้านคา้ปลีกกลายเป็นศูนยก์ลางของชุมชน
มากข้ึน 

    กลยทุธ์การตลาดภายในร้านคา้ปลีก 
    เคร่ืองมืออยา่งหน่ึงท่ีร้านท่ีร้านคา้ปลีกเช่นพวก ดิสเคาทส์โตร์ หรือ ไฮเปอร์มาร์เกต ซุปปอร์

มาเกตหรือร้านสะดวกซ้ือ ชอบใชก้นัก็คือวิธีการบริหารจดัการหมวดหมู่สินคา้ในร้านท่ีเรียกวา่ แคธิกอ
ร่ีแมนเนจเมนต ์(Category Management) หรือท่ีในวงการเรียกกนัวา่ แคทแมน (Cat. Man.) สาเหตุใหญ่
สองประการท่ีร้านคา้ปลีกไดน้ าเอาแนวคิดของแคธิกอร่ี แมนแนจเมนตม์าใชก้็คือ 

    1. การแข่งขนัท่ีมีรุนแรงมากข้ึนในตลาดคา้ปลีก ท าใหสิ้นคา้นั้นกระจายอยูท่ ัว่ตลาด 



32 
 

    2. ความสับสนในการจบัจ่ายของผูบ้ริโภคในช่องทางจดัจ าหน่าย ไม่แน่ใจวา่ควรจะซ้ือสินคา้
ท่ีไหนดี 

    ปัจจุบนัลูกคา้นั้นมีความสับสนในการซ้ือสินคา้เน่ืองเพราะในสมยั ก่อนนั้นร้านคา้ท่ีขาย
สินคา้นั้นเคยแยกอยูเ่ป็นหมวดหมู่เช่นร้านขายยาก็ขาย สินคา้จ าพวกยาและอุปกรณ์การแพทย ์ตลาดสด
ก็ขายสินคา้พวกอาหารสด ร้านขายเคร่ืองเขียนก็สินคา้เคร่ืองเขียน แต่ดว้ยการแข่งขนักนัแบบเอาเป็นเอา
ตายในธุรกิจร้านคา้ปลีกนั้น ท าใหโ้รงงานหรือผูผ้ลิตสินคา้เร่ิมพยายามท่ีจะระบายสินคา้เขา้สู่ตลาดโดย
ไม่ จ  ากดัช่องทาง นัน่คือช่องทางไหนท่ีเขา้ไปวางจ าหน่ายไดแ้ละเกิดยอดขายก็ท าทั้งนั้น ยกตวัอยา่งเช่น
เราจะเห็นร้านสะดวกซ้ืออย่าง 7-11 ในบา้นเรานั้นมีสินคา้ประเภทอาหารขายมากข้ึนเร่ือยๆ หรือ ใน
แมคโครออฟฟิศก็ท่ีน่าจะเป็นสถานท่ีขายสินคา้พวกอุปกรณ์และคร่ืองไมใ้ชส้อย ในส านกังานก็มีสินคา้
จ าพวกอาหารขายปะปนอยูเ่ป็นจ านวนไม่นอ้ย ส่วนร้านซุปเปอร์มาเกตท่ีเนน้วา่จะขายสินคา้อาหารสด 
ก็มีอาหารปรุงส าเร็จหรือบางท่ีก็มีร้านอาหารอยู่ขา้งในเสียเลย ส่ิงเหล่าน้ีแหละครับท่ีท าให้ลูกคา้เร่ิม
สับสนเพราะตอนน้ีสินคา้หลายๆชนิด นั้นสามารถหาซ้ือไดใ้นร้านคา้ในทุกรูปแบบ บางคร้ังก็เกิดความ
สับสนวา่จะควรซ้ือสินคา้ในช่องทางไหนดีและเกิดค าถามวา่ใน ช่องทางท่ีแปลกๆ ไม่เคยซ้ือมาก่อนนั้น
สินคา้นั้นถึงแมสิ้นคา้จะเป็นแบรนดเ์ดียวกนัแต่คุณภาพ จะเหมือนกนัหรือไม่ 

     การท่ีร้านคา้จะลดความสับสนในการจบัจ่ายของ ลูกคา้ก็คือบริหารสินคา้ในร้านคา้ของให้
เป็นหมวดหมู่ท่ีชดัเจน ท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าและง่ายท่ีจะซ้ือสินคา้ โดยการท าให้ผูบ้ริโภคนึกถึงสินคา้ใน
สถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีควรจะเป็น และเม่ือไปก็มีสินคา้นั้นขายแน่นอน มีขนาดสินคา้ท่ีตอ้งการ เม่ือเดิน
ซ้ือสินคา้ก็ไม่เกิดความสับสนงุนงง แบ่งเป็นโซนท่ีชดัเจน ร้านคา้หลายร้านหลงัจากการท าแคธิกอร่ี 
แมนเนจเมนต ์ก็พบวา่ร้านคา้ในนั้นมีลูกคา้มาซ้ือสินคา้มากข้ึน การบริหารสินคา้และสินคา้คงคลงัก็มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน การบริหารระบบการหมุนเวียนของสินคา้มีมากข้ึนและแน่นอนส่ิงเหล่าน้ีส่งผล
ถึง ก าไรท่ีมากข้ึนตามไปดว้ย 

      อนัท่ีจริงแลว้การท าแคธิกอร่ี แมนเนจเมตน์ั้นไม่ใช่การบริหารหมวดหมู่สินคา้ในฝ่ายของ
ร้านคา้ปลีกแต่เพียง ขา้งเดียว แต่ตอ้งเป็นการประสานความร่วมมือระหวา่งร้านคา้ปลีก กบัโรงงานหรือ
เจา้ของสินคา้ในการบริหารการจดัส่งสินคา้ดว้ยจึงจะเกิด ประสิทธิภาพ แคธิกอร่ี แมนเนจเมต์นั้นมี
ขั้นตอนหลกัๆ อยู ่8 ขั้นตอน แต่ในบทความน้ีคงจะไม่ลงไปในรายละเอียดใน 8 ขั้นตอนนั้นวา่ตอ้งท า
อะไรบา้ง แต่จะขอพดูถึงกลยทุธ์ในการท าตลาดของร้านคา้ปลีกก่อน ซ่ึงกลยุทธ์เหล่าน้ีร้านคา้ปลีกท่ีได้
อ่านน่าจะสามารถน าไปพิจารณาปรับใชก้บั ร้านคา้ของท่านไดเ้ร็วกวา่ท่ีจะมาพดูถึงหลกัการทั้งหมด ซ่ึง
ตอ้งใชเ้วลาในการศึกษากนันานพอควร 

     ส าหรับกลยุทธ์การตลาดท่ีใช้ ร้านค้าปลีกเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคและท าให้ร้านคา้มีการขาย
สินคา้มากข้ึนโดย อาศยักลยทุธ์ของแคธิกอร่ี แมนเนจเมน้ตก์็คือ 

    1. การสร้างความคบัคัง่ภายในร้าน (Traffic Buiding) 
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    ในส่วนน้ีคือการตอบค าถามท่ีวา่เราจะท าอยา่งไรท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคหนัรู้สึก อยากอยูใ่นร้าน
นานๆ อยากเขา้มาเยี่ยมเยียนจับจ่ายสินคา้ภายในร้าน ค าตอบก็คือการสร้างการจราจรในร้านให้คบัคัง่
ข้ึน เช่นการจดัหน้าร้านท่ีท าให้คนรู้สึกอยากจะแวะเขา้มาไม่ว่าจะใช้สีของร้าน ป้ายโฆษณา ป้ายลด
ราคา ภาพสินคา้ท่ีดูน่าแวะชม เม่ือลูกคา้เขา้มาในร้านก็ตอ้งท าให้คิดถึงส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกสนุก ท่ี
จะจบัจ่ายสินคา้ในร้านคา้ของท่าน เช่นการจดัป้ายบอกราคาท่ีดูแลว้สะดุดมา หรือมีป้ายแนะน าสินคา้ท่ี
ชั้นวางสินคา้ การจดัชั้นวางสินคา้ท่ีดูเตะตา หรือการจดัหวัและปลายชั้นวางสินคา้โดยการวางสินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภคจบัจ่ายใช้ สอยบ่อยๆ ในราคาท่ีเตะตา อาจจะถูกกว่าท่ีอ่ืนหรือสินคา้ใหม่ท่ีร้านอ่ืนยงัไม่มี
วางขาย 

     2. เพิ่มปริมาณการซ้ือต่อคร้ังใหม้ากข้ึน (Transaction Building) 
     กลยุทธ์ อีกอยา่งเป็นการตอบค าถามท่ีว่าจะท าอยา่งไรท่ีจะท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ไดม้าก ข้ึน

ในแต่ละคร้ัง ส่ิงท่ีร้านน่าจะพิจารณาท าก็เช่นการน าเอาสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดคิ้ดว่าจะ จงใจซ้ือมาวาง
ตามชั้น เช่นพวกขนม ลูกอม สินคา้พวกน้ีเป็นสินคา้ท่ีลูกคา้อาจจะคิดไม่ไดคิ้ดวา่จะซ้ือแต่เม่ือขณะเดิน 
ซ้ือสินคา้เห็นสินคา้เหล่าน้ีแขวนหรือห้อยอยูต่ามชั้นวางสินคา้ ก็รู้สึกถึงความจ าเป็นข้ึนมา ก็จะหยิบซ้ือ 
สินคา้กลุ่มน้ีเราเรียกวา่ Impulse product ซ่ึงโดยปกติแลว้จะอยูบ่ริเวณแคชเชียร์เก็บเงิน หรืออาจปิดป้าย
สินคา้แนะน าบนชั้นวางสินคา้เพื่อท าใหก่้อให้เกิดผูบ้ริโภค ตอ้งหยุดนานกวา่ปกติในการเลือกซ้ือสินคา้ 
นอกจากน้ียงัมีวิธีการอ่ืนๆ เช่นการปรับขนาดของตระกร้าให้ใหญ่ข้ึน บางคร้ังส่ิงเหล่าน้ีร้านคา้ตอ้ง
ทดลองท าดูครับ ถ้าส่ิงไหนไม่ประสบความส าเร็จก็ให้ลองเปล่ียนไปเป็นในรูปแบบอ่ืนๆ โดยมี
เป้าหมายคือเม่ือลูกคา้มาจ่ายเงินค่าเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ังจะ ตอ้งมากข้ึน  

3. ขายสินคา้ท่ีก าไรต่อสินคา้ใหม้ากข้ึน (Profit Generating) 
    การจดัพื้นท่ีบนชั้นวางของนั้นตอ้งพิจารณาให้ดีดว้ยว่าก าไรท่ีเกิดข้ึนต่อ พื้นท่ีนั้นมา

สัดส่วนเป็นเท่าไร คิดง่ายๆ จากมุมมองกวา้งๆ ก็คือการเก็บขอ้มูลและถามตวัเองวา่ชั้นวางสินคา้ในช่วง
ไหนท่ีท าก าไรให้กบั ร้านคา้มากท่ีสุด และชั้นไหนก าไรน้อยท่ีสุด และลองพิจารณาชั้นวางท่ีท าก าไร
นอ้ยวา่จะปรับเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งไรถึงจะ สามารถท าก าไรไดม้ากข้ึน สินคา้ตวัใดควรอยูใ่นระดบัชั้น
ใด หลกัการง่ายๆ คือสินคา้ท่ีอยูร่ะดบัสายตานั้นควรจะเป็นสินคา้ท่ีขายดีท่ีสุด หากเราจดัสินคา้ท่ีขายได้
ดีๆ ไปไวด้า้นล่าง โอกาสท าก าไรนั้นก็จะมีนอ้ยลง 

4. สร้างกระแสเงินสด (Cash Generating) 
  กลยุทธ์ อีกประการหน่ึงท่ีจะท าให้ร้านคา้อยู่รอดไดคื้อการขายเงินสด โดยเฉพาะร้าน

เล็กๆ นั้นการศ้ือขายด้วยเงินสดนั้นท าให้สภาพคล่องมีมากและมีปัญหาน้อยลงเร่ือง เงินหมุนเวียน 
ดงันั้นอยา่พยายามออกบตัรเครดิตร้านคา้นะครับ เก็บเงินสดดีท่ีสุด 

 5. สร้างภาพลกัษณ์ในใจผูบ้ริโภค (Image Enhancing) 
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     บาง คร้ังเวลาผูบ้ริโภคมาจบัจ่ายซ้ือสินคา้ท่ีร้านเรานั้นเขาไม่ไดเ้ขา้มาแต่ ซ้ือสินคา้หรอกนะ
ครับ เขาซ้ือความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อร้านคา้ของท่านดว้ย ดงันั้นร้านคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์เด่นชดัก็มีแนวโนม้วา่จะ
มีลูกคา้เขา้มาซ้ือหา สินคา้มากกวา่ร้านท่ีผูบ้ริโภคสับสนไม่ไวใ้จ เช่นถา้ร้านของท่านมีภาพลกัษณ์ของ
ความซ่ือสัตยไ์ม่เอาเปรียบ และท่านเน้นย  ้าและท าเร่ืองเหล่าน้ีอยา่งต่อเน่ือง ส่ิงน้ีจะเป็นกลยุทธ์ท่ีท าให้
ท่านสามารถยืนอยู่ในใจผูบ้ริโภคได้นาน รูปแบบอ่ืนของการสร้างภาพลกัษณ์เช่น เป็นร้านท่ีมีสินคา้
หมวดเคร่ืองปรุงรสครบครัน หรือร้านคา้ท่ีบริการรวดเร็ว ร้านคา้ท่ีมีสินคา้น าเขา้หลากหลายเป็นตน้ 

6. สร้างความต่ืนตาต่ืนใจในร้านคา้ (Excitement Creating)  
      ร้านคา้ตอ้งคิดว่าจะสามารถท าอย่างไรถึงจะสามารถท าให้ผู ้บริโภคเขา้มาจบัจ่ายใช้

สอยในร้านรู้สึกต่ืนเตน้อยากแวะมา ลองคิดถึงตอนท่ีท่านเป็นเด็กๆ และคุณครูบอกว่าจะพาไปเท่ียว
สวนสนุกซิครับ มนัน่าต่ืนเตน้แค่ไหน ก็แบบเดียวกนัคือเราจะปรับร้านของเราให้ดูน่าต่ืนเตน้ไดอ้ยา่งไร 
วธีิการก็อยา่งเช่นการจดัวางสินคา้ให้เป็นมีสีสัน มีรูปแบบของร้านท่ีดูแปลกตา การท าให้ร้านคา้ดูสวา่ง
น่าเดิน การมีภาพหรือเสียงในร้านคา้ ความหลากหลายของสินคา้ท่ีจ  าเป็นซ่ึงไม่มีในร้านอ่ืน หรือรถเข็น
หรือตระกร้าซ้ือสินคา้ท่ีแปลกตา  

 7. ปกป้องจุดขายสินคา้ของเรา (Turf Defencding) 
    ใน กรณีท่ีร้านเราเด่นในเร่ืองสินค้าหมวดใดหมวดหน่ึงในใจผูบ้ริโภคนั้นเราต้อง 

พยายามรักษาไวใ้หไ้ด ้ซ่ึงการปกป้องจุดขายนั้นแค่คิดในเชิงตรรกะนั้นก็ยงัไม่พอเพียงครับ ตอ้งท าการ
ส ารวจตลาดร้านค้าอ่ืนๆ ด้วย ว่ามีใครท่ีเร่ิมกวา้งเข้าขายสินค้าแบบเดียวกับเรามากข้ึน อาจจะต้อง
ออกไปดูร้านคา้อ่ืนๆ ดว้ยครับ อยา่งเช่นร้านของท่านดงัในเร่ืองกลุ่มสินคา้ยาสระผมเน่ืองจากมียอดขาย
ท่ีมาก เน่ืองจากมีความหลากหลายของยี่ห้อและขนาด ท่านก็ตอ้งพยายามปกป้องจุดน้ีไวใ้ห้ได ้เพราะ
หากสินคา้ในหมวดน้ีขายดี บางคร้ังคู่แข่งก็จอ้งท่ีจะเลียนแบบสินคา้ของท่านทนัทีเพราะเคา้เห็นวา่อยู ่
ในความนิยมของผูบ้ริโภค ดงันั้นงานปกป้องจุดขายของร้านนั้นไม่ใช่เร่ืองง่าย หากคู่แข่งตามทนัและ
แยง่ชิงไป ร้านเราอาจจะกลายเป็นร้านเคยดงัไปเลยก็ได ้

      ววิฒัน์การธุรกิจคา้ปลีก 
      นอกจากธุรกิจคา้ปลีกท่ีจ าแนกตามประเภทร้านคา้และสินคา้ดงักล่าวขา้งตน้ ปัจจุบนัธุรกิจ

ขายปลีกประเภทขายตรง (Direct sales) มีความส าคญัยิง่ 
     ดว้ยเหตุผลและสภาวะในดา้นการแข่งขนัทางธุรกิจ ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกหลายรายได้

หันมาใช้เทคโนโลยี อินเทอร์เน็ต (Internet Technology) เพื่อช่วยลด ขั้นตอน, ลดตน้ทุนในการ
ด าเนินการ, และสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ โซลูชนัท่ีไดมี้การน าไปใชใ้นการด าเนินธุรกิจแบบคา้
ปลีกไดแ้ก่ การเพิ่มช่องทางการใหบ้ริการดา้นการขาย,ระบบการใหข้อ้มูลผา่นเวบ็ ณ จุดขายและบริการ, 
ส่ือวิดีโอโฆษณา, บริการเครือข่ายไร้สาย, และแอพพลิเคชนัดา้น อีเลิร์นน่ิง ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีช่วยให้
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ธุรกิจคา้ปลีกเพิ่มผลก าไรในการด าเนินธุรกิจ ขยายส่วนแบ่งทางการตลาด และเป็นท่ียอมรับใน คุณภาพ
และบริการของร้านคา้ 

ปัจจุบนั ป้ายราคา, เคร่ืองเก็บเงิน, และรายการสินคา้คงคลงั ไดถู้กเก็บและบนัทึกไวเ้ป็น
ประวติัศาสตร์ไปซะแล้ว ส่ิงท่ีเข้ามาแทน คือ เคร่ืองอ่านบาร์โคด้, เคร่ืองให้บริการทางเว็บ (Web 
kiosks), และการตรวจนบัสินคา้คงคลงั ผา่นอุปกรณ์พกพาแบบไร้สาย ส่ิงเหล่าน้ีไดท้  างานร่วมกนัอยา่ง
เป็นระบบในการด าเนินต่อไปของธุรกิจดา้นการคา้ปลีก 

ผลลพัธ์ท่ีร้านคา้ปลีกท่ีไดร้วมเอาอินเทอร์เน็ตเขา้ไปในการด าเนินธุรกิจ จะช่วยให้เพิ่มผล
ก าไรในการประกอบการ ลดตน้ทุน สร้างความแข็งแกร่งให้กบัแบรนด์สินคา้ ตลอดจนร้านคา้ รวมไป
ถึงสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ การพฒันาระบบเครือข่ายท่ีมัน่คงจะสามารถรองรับแอพพลิเคชนั
ใหม่ๆ ในอนัท่ีจะขยายความสามารถในการด าเนิน ธุรกิจดา้นอินเทอร์เน็ตในอนาคตไดอี้กดว้ย 

ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) คือ รูปแบบการคา้ปลีกท่ีมีกระบวนการจดั
จ าหน่าย ท่ีมุ่งเนน้ในการน าเสนอสินคา้ท่ีมีความหลากหลาย มีระบบการจดัการ โดยอาศยัความรู้ความ
ช านาญและเทคโนโลยีมาช่วยในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า น าไปสู่ความสัมพนัธ์ท่ี
เช่ือมโยงกนัระหวา่ง ผูผ้ลิต ผูค้า้ปลีกและลูกคา้  Modern Trade หรือ การคา้ขายปลีกสมยัใหม่ นบัเป็น
แนวโน้มท่ีส าคญัของสังคมทัว่โลก เพราะเป็นระบบการคา้ท่ีมีประสิทธิภาพสูง สะดวกสบาย และมี
ตน้ทุนต ่าเน่ืองจากมีการประหยดัจากขนาด ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทยแต่ละ
แบบมีลกัษณะเฉพาะ แตกต่างกนัไป ตั้งแต่แนวคิดหลกั เงินลงทุน ท่ีตั้ง ลกัษณะขนาดโครงสร้างของ
อาคารรวมไปถึงการตกแต่ง ขนาดพื้นท่ีใชส้อยหรือพื้นท่ีตั้งวางสินคา้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั
ไป สินคา้ท่ีวางจ าหน่าย   ปริมาณสินคา้ และประเภทสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายตลอดจนบริการต่าง ๆ ท่ีจดัให้
มีภายในสถานประกอบการลกัษณะเด่นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่คือ 

   1. ความหลากหลายของสินคา้ แบ่งเป็นกลุ่มสินคา้บริโภค และอุปโภค 
 2.  มีการน า ระบบเทคโนโลยมีาใชด้ าเนินการความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 

       3. การบริหารจดัการ โดยความรู้ ความช านาญ อยา่งมืออาชีก 
              4. มีการตกแต่งร้านท่ีสวยงามสะอาดตา มีเคร่ืองปรับอากาศเยน็สบาย จดัเรียงสินคา้หลาก
หลาชนิดอย่างเป็นระเบียบเพื่อ ให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือได ้เองตามความพอใจ หรือท่ีรู้จกักนัในศพัท์ self 
service ซ่ึงเป็นการบริการตนเอง 
              5. ตั้งอยู่ในท าเลท่ีการเดินทางไปมาสะดวก มีการบริการต่างๆท่ีให้สะดวกประหยดัเวลา
ในการใชส้อย 

      6. จดัรายการส่งเสริมการขายท่ีจูงใจและมีการใชร้ะบบการส่ือสารการตลาดอยา่งมี 
ประสิทธิภาพท าใหเ้กิดประสิทธิผลการท างานท่ีดี 
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      ส าหรับประเทศไทยในปัจจุบนัพอจะจดัแบ่งประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไดเ้ป็น 7 
ประเภท คือ 

      1. ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Super center, Hyper Mart, Discount Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ มีขนาดพื้นท่ีตั้งแต่ 10,000-15,000 ตารางเมตร สินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นกลุ่มสินคา้ซีและดี เนน้ราคาถูก
มีระบบศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution Center) ผูผ้ลิต หรือ Suppliers ท่ี ประสงคจ์ะวางสินคา้จ าหน่าย
ในร้านคา้ประเภทน้ีจะตอ้งไปติดต่อท่ีศูนยจ์ดัซ้ือและแจกจ่ายท่ีกรุงเทพฯ ตอ้งผา่นกระบวนการบริหาร
จดัซ้ือและเสียค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ตลอดจนเง่ือนไขท่ีร้านคา้ประเภทน้ีวางเอาไว ้

      ลกัษณะพิเศษของ Discount Store หรือ ซุปเปอร์เซ็นเตอร์น้ี คือ พื้นท่ีวางสินคา้กวา้งขวาง 
เรียงสินคา้ไดม้ากรายการ ประการส าคญัมีจุดบริการช าระเงินจุดเดียว (หลายช่อง) สร้างความสะดวก
ใหก้บัลูกคา้มาก เพราะสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดท้ัว่ร้าน แลว้ค่อยช าระเงินทีเดียว มีรถเข็นสินคา้บริการ 
ร้านคา้ประเภทน้ีมกัตั้งอยูก่ลางเมืองหรือชานเมืองมีท่ีจอดรถบริการ ปัจจุบนัจะมีโรงภาพยนตอ์ยูใ่นห้าง
ดว้ย เช่น บ๊ิกซี โลตสั คาร์ฟูร์ ปัจจุบนั Discount Store ในประเทศไทยมีนกัลงทุนต่างชาติถือหุ้นใหญ่
ทั้งหมด เช่น กลุ่มกาสิโน (Big C) กลุ่มเทสโก ้(Lotus) และกลุ่มคาร์ฟูร์ (Carrefour) 

      2. ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) ขาย สินคา้หลากหลาย มกัตั้งอยูก่ลางใจเมือง เนน้
สินคา้กลุ่ม เอและบี มีทั้ งแบรนด์เนมน าเข้าจากต่างประเทศและท่ีผลิตในประเทศ สินคา้จะมีราคา
ค่อนขา้งสูงกว่า Discount Store การ ตกแต่งร้านเน้นความสวยงามและดึงดูดความสนใจของลูกคา้มี
พนักงาน คอยบริการให้ค  าแนะน าใกล้ชิด เช่น ห้างเซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล์ เป็นตน้ ในอดีต
หา้งสรรพสินคา้ตั้งอยูย่า่นใจกลางชุมชนในกรุงเทพฯ ปัจจุบนัขยายสาขาไปยงัจงัหวดัใหญ่ๆมากข้ึนเช่น 
เชียงใหม่ ภูเก็ต หาดใหญ่ นครราชสีมา ขอนแก่น เป็นตน้ ห้างสรรพสินคา้จดัไดว้า่ผูถื้อหุ้นหรือเจา้ของ
ยงัเป็นของคนไทย 

     3. ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) จ  าหน่าย สินคา้กลุ่มอาหารและของใชป้ระจ าวนัเป็นหลกั 
เช่น เน้ือสัตว ์ผกัสด ผลไมส้ด อาหารส าเร็จรูป ของแห้ง ของใช้ส่วนตวั เช่น ผงซักฟอก สบู่ ยาสีฟัน 
กระดาษช าระ เป็นตน้ ร้านคา้ปลีกประเภทน้ีมีทั้งท่ีตั้งอยู่ริมถนนเป็นอิสระ (Stand Alone) เช่น ฟู้ ด
แลนด์ เป็นตน้ และร้านประเภทท่ีตั้งอยู่ในห้างสรรพสินคา้ เช่น ท๊อปซุปเปอร์มาร์เก็ต โฮมเฟรชมาร์ท 
ของเดอะมอลล์ เป็นตน้ ส าหรับท๊อปเดิมทีเป็นของเซ็นทรัล ต่อมาแยกบริหารอิสระท าให้ปัจจุบนัมีทั้ง
ท่ีตั้งอิสระและอยูใ่นหา้งสรรพ สินคา้ขนาดพื้นท่ีของร้านคา้ปลีกประเภทน้ีประมาณ 2,000-5,000 ตาราง
เมตร ลูกคา้ตอ้งบริการตนเองไม่มีพนกังานคอยแนะน า ท าเลท่ีตั้งมกัยดึแหล่งชุมชนเป็นหลกั 

     4. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store หรือ Gas Store) เป็นร้านคา้ปลีกประเภทบุคคลทัว่ไป 
พื้นท่ีขนาดเล็กท่ีสุดแค่ 15 ตารางเมตรใหญ่สุดไม่เกิน 500 ตารางเมตร เนน้การจดัร้านการบริหารจดัการ
ท่ีทนัสมยั สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายมกัจะเป็นสินคา้กลุ่มอาหารและของใชจุ้กจิกประจ าวนั จ  านวนสินคา้นอ้ย
กวา่ 5 พนัรายการ ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซ้ือจะกระจายไปตามชุมชนหรือแหล่งชุมนุมของคนทัว่ไป เช่น 
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ป้ายรถเมล์ เน้นการเปิดบริการ 24 ชั่วโมง ราคาสินค้าค่อนขา้งสูง เช่น ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น เป็นต้น 
ปัจจุบนัไดข้ยายธุรกิจลงสู่ป๊ัมน ้ามนัในรูปแบบของ Gas Store เช่น ร้าน จ๊ิฟฟ่ี ของป๊ัมน ้ ามนัเจ็ท หรือ ไท
เกอร์มาร์ทของเอสโซ่ เป็นตน้ เน่ืองจากตน้ทุนในการประกอบธุรกิจสูง ท าให้สินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ
ค่อนขา้งแพงและจะเนน้ไปท่ีสินคา้ประเภทอาหารการ กิน เช่น ไส้กรอก ซาลาเปา สเลอป้ี (น ้ าแข็งป่ัน) 
ลูกช้ินเสียบไม ้ฯลฯ นอกจากน้ีในปัจจุบนัยงัท าธุรกิจบริการรับช าระเงินค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เช่น ค่าไฟฟ้า 
ค่าโทรศพัท ์ฯลฯ ซ่ึงสร้างก าไรมหาศาลใหก้บัธุรกิจน้ี 

       5. ร้านคา้ปลีกในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) รูป แบบการขายปลีกแบบตอ้งเป็น
สมาชิกในประเทศไทยประเภทน้ีมีเพียงแห่งเดียว คือ แมค็โคร ผูซ้ื้อจะตอ้งมีบตัรสมาชิกหรือหากไม่มีก็
ท  าบตัรสมาชิกชัว่คราวเพื่อเขา้ไป ซ้ือสินคา้ได ้วตัถุประสงค์เดิมสมาชิกเป็นร้านคา้ปลีกย่อยแต่ต่อมา
การแข่งขนัมากข้ึนจึง เปิดใหป้ระชาชนทัว่ไปเป็นสมาชิกได ้จึงกลายมาเป็นการคา้ปลีกในรูปแบบพิเศษ 
เน้นขายสินคา้ราคาถูกเป็นล๊อตใหญ่ ๆ เช่น คร่ึงโหล ทั้งโหล กระสอบใหญ่ เป็นตน้ ลูกคา้ตอ้งบริการ
ดว้ยตนเอง รับเงินสดมีจุดรับช าระเงินจุดเดียวเหมือนกบั Discount Store เนน้ราคาถูก พื้นท่ีขาย 10,000-
15,000 ตารางเมตร สินคา้ 60,000-70,000 เอสเคยู (Stock Keeping Unit) เน้นสินคา้อุปโภคบริโภค
ประจ าวนั 

       6. ร้านค้าปลีกขายสินค้าเฉพาะอย่างหรือสินค้าพิเศษ (Specialty Store หรือ Brand 
Specialty) เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมีคุณภาพ ราคาสูง มีพนกังานคอยให้ค  าแนะน าพื้นท่ีขายประมาณ 
200-1,000 ตารางเมตร มกัตั้งร้านอยู่ในแหล่งชุมชนใหญ่ บางร้านขายสินคา้เฉพาะ Brand ของตนเอง 
เช่น มาร์กแอนด์สเปนเซอร์ บูท้ วตัสัน พีเพิลเฮลธ์แคร์ ซุปเปอร์สปอร์ต เป็นตน้ ร้านคา้ประเภทน้ีมี
สินคา้ประมาณ 1,000-2,000 รายการ ท่ีตั้งใจกลางเมืองหรือยา่นชุมชนธุรกิจ อาจจะอยูใ่นอาคารเดียวกบั
หา้งสรรพสินคา้หรือชั้นล่างของอาคารพาณิชย ์2-3 คูหา ก็มี 

       7. ร้านคา้ปลีกเฉพาะอย่างเน้นราคาถูก (Category Killer) ร้านคา้ประเภทน้ีคลา้ย ๆ กบั
ประเภทท่ี 6 แต่เน้นราคาถูก สินคา้จะหลากหลายในประเภทของสินคา้หมวดหมู่เดียวกนั พื้นท่ีขาย
ตั้งแต่ 2,000-10,000 ตารางเมตร ท าเลท่ีตั้งใจกลางเมืองหรือย่านธุรกิจ อาจจะอยู่ในอาคารเดียวกับ
ห้างสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้หรือชั้นล่างของ อาคารพาณิชย ์2-3 คูหาก็มี มีพนกังานคอยให้บริการ 
จ านวนสินคา้ 1,000-6,000 รายการ เรียกอีกอยา่งไดว้า่ Low price Specialty Store เช่น แม็คโครออฟฟิศ 
เพาเวอร์บาย ออฟฟิศดีโป เป็นตน้ 

      นอกเหนือจากการคา้ปลีกแบบใหม่ทั้ง 7 ประเภทแล้ว ปัจจุบนัก าลงัเกิดการคา้ปลีกแบบ
ใหม่อีกประเภทหน่ึงท่ีเรียกวา่ Discount Convenience Store เป็นลกัษณะคา้ปลีกแบบสะดวกซ้ือแต่เล่น
เร่ืองราคาถูก เช่น Lotus Express ซ่ึงจะไปตั้งอยูต่ามป๊ัมน ้ ามนัต่าง ๆ หรืออนาคตอาจจะตั้งอิสระก็ได้
และรูปแบบคา้ปลีกShopping Centerรูปแบบใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนอาทิ Community Mall 
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แนวโนม้การคา้ปลีก แบบดั้งเดิม และคา้ปลีก สมยัใหม ่
                 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปตลอดจนการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
โดยการน าเทคโนโลยีมาใชใ้นการด าเนินงาน ท าให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการด าเนิน
ธุรกิจ ท่ีมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกเป็นเป็นหลกั  ท าใหเ้กิดการแข่งขนัเพื่อช่วงชิงมูลค่าตลาดท่ีมี
อยู่อย่างมหาศาล เป็นผลให้การด าเนินการธุรกิจของการคา้ปลีก เปล่ียนไป แนวโน้มของการคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม และคา้ปลีก สมยัใหม่ ในอนาคตมีดงัน้ี 

1.ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่แข่งขนัสูงมากข้ึนมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจท่ีหลากหลายและ
ใกลชิ้ดชุมชนมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว 

2. ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่มีการน าเทคโนโลยใีหม่ๆมาใชใ้นการท าธุรกิจแบบใหม่มากข้ึน 
อาทิ การบริหารจดัการา  Logistics  ดา้นการขนส่งมาใชม้ากข้ึนการจดัการผา่นศูนยก์ระจายสินคา้  
(Distribution Center)  

3.กา้วสู่การท าธุรกิจคา้ปลีกบนE-Commerce หรือการซ้ือขายผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ 

 4. การผลิตสินคา้ Own Brand หรือ House Brand มากข้ึนในธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ 
เพื่อให้ราคาสินคา้ต ่าสุด 

 5. ธุรกิจคา้ปลีกดั้งเดิมมีแนวโนม้จะลดลง   จากสาเหตุของการถูกแยง่ชิงส่วนแบ่งทางาร
ตลาดการไม่ปรับตวัเพื่อใหท้นักบัการเปล่ียนแปลงของโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

 6. ธุรกิจการคา้แบบดั้งเดิมมีการปรับเปล่ียนการบริหารงานมากข้ึนในดา้นการตบแต่ง
ร้านคา้การจดั เรียงร้านคา้การจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายรวมถึงการเขา้ไปแป็นลูกคา้ของธุรกิจคา้ปลีก
สมยัใหม่ของชาวต่างชาติ 

7.  ผูค้า้ปลีกแบบดั้งเดิมร้องรัฐออกกฎหมายคุม้ครองผูป้ระกอบการรายย่อยและแกไ้ข
ปัญหาเหมือนเช่นในต่างประเทศ อาทิเบลเยียม เนเธอร์แลนด์ อิตาลี ฟินแลนด์ เยอรมนี ญ่ีปุ่น
อินโดนีเซีย หรือเดนมาร์ก ฯ ซ่ึงต่างมีกฎหมายเพื่อคุม้ครองผูป้ระกอบการคา้ปลีกรายยอ่ยทอ้งถ่ิน 
             

6.  ธุรกจิร้านค้าปลกีแบบซุปเปอร์เซ็นเตอร์ในจังหวดัสระแก้ว 
 
      หา้งบ๊ิกซี (BIG C)   
   บริษทั บ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ  ากดั (มหาชน) (ช่ือย่อ BIG C) ซ่ึงก่อตั้งข้ึนเม่ือปี 2536 
ส าหรับสาขาจงัหวดัสระแกว้  ตั้งอยู่ท่ี 352 ถนนสุวรรณศร ต าบลสระแกว้ อ าเภอเมือง สระแกว้ เปิด
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บริการเม่ือ วนัท่ี  8 ตุลาคม 2551  บ๊ิกซีเป็นผูป้ระกอบการคา้ปลีกสินคา้เพื่อผูบ้ริโภคชั้นน าแห่งหน่ึงของ
ประเทศไทยภายใตช่ื้อ บ๊ิกซี ซูเปอร์มาร์เก็ต บริษทัจ าหน่ายสินคา้คุณภาพดีราคาถูกหลากหลายประเภท
ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ในการด าเนินธุรกิจภายใตส้โลแกน “เราให้คุณมากกว่าค าว่าราคาถูก” บ๊ิกซี
มุ่งมัน่ท่ีจะมอบคุณค่าสูงสุดแก่ลูกคา้ของเราผ่านราคาท่ีถูก สินคา้และบริการท่ีมีให้เลือกสรรมากมาย 
บรรยากาศท่ีมีความสะอาดและเอ้ืออ านวยความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ ตลอดจนบริการท่ีโดดเด่น  
บ๊ิกซีมีพนกังานกว่า 16,000  คน ปฏิบติังานอยู่ในทุกภูมิภาคทัว่ประเทศ  ในปี 2553 เราด าเนินธุรกิจ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ทั่วประเทศจ านวนทั้งส้ิน 73 สาขา โดยเป็นสาขาท่ีตั้ งอยู่ในพื้นท่ีกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑลจ านวน 27 สาขา และสาขาในจงัหวดัต่างๆ ทัว่ประเทศจ านวน 46 สาขา   หลกัการส าคญั
ประการหน่ึงของบริษทัคือการเป็นองค์กรธุรกิจท่ีเป็นพลเมืองดีของประเทศ ซ่ึงสร้างคุณประโยชน์แก่
สังคม ในขณะเดียวกนัก็มอบคุณประโยชน์ต่างๆ แก่ลูกคา้ พนกังาน และผูถื้อหุ้นของเรา  เพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายน้ี บ๊ิกซีจึงสนบัสนุนกิจกรรมการกุศลและกิจกรรมเพื่อชุมชนท่ีจดัข้ึนในพื้นท่ีท่ีเราด าเนินธุรกิจ
และไดด้ าเนินการผา่นมูลนิธิบ๊ิกซีดว้ย 
                  ธุรกิจท่ีโดดเด่นของบ๊ิกซี  คือ ธุรกิจซูเปอร์เซ็นเตอร์ บ๊ิกซี ทั้ง 73 สาขา ตั้งอยู่ในท าเลท่ี
เดินทางไดส้ะดวก จดัสรรพื้นท่ีส่วนใหญ่ของหา้งใหเ้ป็นพื้นท่ีส าหรับการจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค
คุณภาพเยี่ยมในราคายุติธรรม ปัจจุบนับ๊ิกซีมีสินคา้ให้เลือกซ้ือกว่า 100,000 รายการเพื่อสนองตอบทุก
ความตอ้งการของลูกคา้ พร้อมจดัท ารายการส่งเสริมการขายต่างๆ  เพื่อให้ลูกคา้ไดใ้ช้จ่ายอย่างคุม้ค่า  
สินคา้ของ บ๊ิกซี แบ่งออกเป็นหา้ประเภทหลกั ดงัน้ี 

     - อาหารสด ประเภทเน้ือสัตว ์อาหารทะเล ผลไมแ้ละผกัสด (อาหารพร้อมปรุง และอาหาร
พร้อมรับประทาน) อาหารแช่แขง็ อาหารอบ รวมถึงสมุนไพรและเคร่ืองเทศต่างๆ 

  - สินคา้อุปโภคและบริโภค ไดแ้ก่ เคร่ืองปรุงรส และเคร่ืองประกอบอาหาร เคร่ืองด่ืมต่างๆ 
อาทิ น ้ าอดัลม และเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์ ขนมขบเค้ียว ของใช้ส่วนตวั ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด 
อาหารและของใชส้ าหรับสัตวเ์ล้ียง  

   - เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั สุภาพบุรุษ สตรี เด็ก และทารก รวมถึงรองเทา้และเคร่ืองส าอาง 
               - เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ไดแ้ก่ อุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้านานาชนิด เช่น เคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ฯลฯ 
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในครัว อุปกรณ์เพื่อความบนัเทิงภายในบ้าน เทป ซีดี อุปกรณ์ประดับยนต์ วสัดุ
อุปกรณ์ และเคร่ืองมือซ่อมแซมบ ารุงรักษาบา้น 
                - อุปกรณ์ตกแต่ง และของใช้ภายในบา้น ได้แก่ เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองครัว บรรจุภณัฑ์ และ
เคร่ืองใชพ้ลาสติก อุปกรณ์กีฬา และของเด็กเล่น 

    สถานการณ์ในเชิงแข่งขนั 
  หลังจากท่ีบ๊ิกซีได้เข้าซ้ือกิจการของคาร์ฟูร์ในช่วงปลายปี 2553 ซ่ึงจะมีผลท าให้บ๊ิกซี 
กลายเป็นผูน้ าดา้นคา้ปลีกในส่วนของไฮเปอร์มาร์เก็ตใกลเ้คียงเทสโกโ้ลตสัในปี 2554 โดยส่งผลให้บ๊ิก
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ซีมีจ  านวนสาขาของไฮเปอร์  มาร์เก็ตรวมทั้งส้ิน 105 สาขา (บ๊ิกซี 71 สาขา และ คาร์ฟูร์ 34 สาขา) 
ในขณะท่ีเทสโกโ้ลตสัมีจ านวนไฮเปอร์มาร์เก็ตทั้งส้ินรวม 121 สาขา (รวมเทสโกโ้ลตสั คุม้ค่า 31 สาขา) 
อยา่งไรก็ดีเม่ือพิจารณาในแง่ของส่วนแบ่งตลาดในดา้น  คา้ปลีกโดยรวม บ๊ิกซียงัเป็นรองเทสโกโ้ลตสั
ในดา้นจ านวนสาขาโดยรวม เน่ืองจากยงัมีสาขาขนาดเล็กในจ านวนท่ีนอ้ยกวา่เทสโกโ้ลตสัอยูม่าก โดย
มีรายละเอียดสาขาขนาดเล็กดังน้ี: ตลาดโลตสั 85 สาขา และ เทสโก้โลตัส เอ็กซ์เพรส 548 สาขา 
ในขณะท่ีบ๊ิกซีมีจ านวนสาขาขนาดเล็ก ดงัน้ี: บ๊ิกซี จูเนียร์ 2 สาขา และคาร์ฟูร์ 8 สาขา, มินิ บ๊ิกซี 16 
สาขา และคาร์ฟูร์ ซิต้ี 1 สาขา และ เพียว 29 สาขา  
   จากขา้งตน้จะเห็นไดว้่าในปี 2553 ท่ีผ่านมาธุรกิจคา้ปลีกไดมี้การแข่งขนักนัอย่างรุนแรง 
เทสโกโ้ลตสัไดมี้การขยายสาขาทั้งในรูปแบบขนาดเล็กและขนาดใหญ่ในกรุงเทพมหานคร, ปริมณฑล
และต่างจงัหวดัเป็นจ านวนมากประกอบดว้ย ไฮเปอร์มาร์เก็ต 4 สาขา,คอมแพค ไฮเปอร์มาร์เก็ต 4 สาขา, 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 21 สาขา และ  เทสโก ้โลตสั เอ็กซ์เพรส 84 สาขา ในขณะท่ี บ๊ิกซี เปิด ไฮเปอร์มาร์เก็ต 
4 สาขา, บ๊ิกซี จูเนียร์ 2 สาขา และ มินิบ๊ิกซี 9 สาขา 
 หา้งเทสโก-โลตสั 
 เทสโก้โลตสั  เป็นกลุ่มไฮเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่ในเมืองไทย  เปิดท าการเม่ือปี พ.ศ. 
2537  เดิมใชช่ื้อวา่ โลตสั โดยเครือเจริญโภคภณัฑ์ของไทย ในนามของบริษทัเอก-ชยั ดิสทริบิวชัน่ซิส
เทม จ ากดั เจา้ของ โลตสัซูเปอร์เซ็นเตอร์ ขายหุ้นส่วนใหญ่ให้กบักลุ่มเทสโกเ้ม่ือปี พ.ศ. 2541  ซ่ึงเป็น
กลุ่มธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติจากสหราชอาณาจกัร ซ่ึงเป็นท่ีมาใหเ้กิดการควบรวมช่ือเป็น เทสโกโ้ลตสั ใน
ปัจจุบนั โดยเทสโกโ้ลตสัในปัจจุบนั ไดมี้การแบ่งรูปแบบตามขนาด และไลฟ์สไตล์ของแต่ละทอ้งท่ี  
ตลอด 18 ปี ท่ีผ่านมา เทสโก ้โลตสั มุ่งมัน่สร้างสรรค์คุณค่าท่ีดีส าหรับลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้อยู่กบัเรา
ตลอดไป โดยยึดมัน่ในปณิธานการด าเนินธุรกิจเพื่อ 'น าเสนอส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้แก่ลูกคา้ของเรา' เทสโก ้
โลตสั เป็นผูด้  าเนินธุรกิจคา้ปลีกชั้นน าในประเทศไทย ประกอบธุรกิจคา้ปลีกภายใตรู้ปแบบหลกั 5 
ประเภท พลสั มอลล)์, เอก็ซ์ตร้า, ไฮเปอร์มาร์เก็ต, ตลาดเทสโก ้และ เอ็กซ์เพรส  มีสาขารวมกวา่  (1,000 
สาขา มีพนกังานกวา่ 45,000 คนทัว่ประเทศ เทสโก ้มีส านกังานใหญ่ในประเทศองักฤษ และเป็นหน่ึง
ในผูค้า้ปลีกชั้นน าของโลก ท่ีมีศูนยก์ารคา้กว่า 6,500สาขา ใน 13- ประเทศทัว่โลก และมีพนักงาน
ทั้งหมดกวา่ 500,000 คน 

     สาขาของเทสโก ้โลตสั 
     เทสโก ้โลตสั ไฮเปอร์มาร์เก็ตเทสโก ้โลตสั ไฮเปอร์มาร์เก็ต เป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีมีพื้นท่ี

รวมประมาณ 8,000 - 12,000 ตรม. ซ่ึงมีขนาดพิ้นท่ีขายมากท่ีสุด มีสินคา้วางขายกวา่ 36,000 รายการ 
โดยจะมีในส่วนของพลาซ่า และ Entertainment ต่างๆ หลากหลาย เช่น โรงภาพยนตร์ และ Specialty 
Store เช่น Home Pro เช่าพื้นท่ีอยูด่ว้ย โดยส่วนใหญ่จะเปิดในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ
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ตามจงัหวดัท่ีมีขนาดใหญ่ หรือมีศกัยภาพสูง ท่ีมีจ  านวนประชากรหนาแน่นมาก โดยส่วนใหญ่มกัจะเปิด
เวลา 9.00, 7.00, 6.00 น. และปิด เวลา 23.00, 24.00 น. 

      เทสโก ้โลตสั เอก็ซ์ตร้า 
                   เทสโก ้โลตสั เอกซ์ตร้า (Tesco Lotus Extra) เป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีมีพื้นท่ีขายประมาณ 
8,000 ตรม. ข้ึนไป ซ่ึงโมเดลน้ีจะมีขนาดพิ้นท่ีขายมากท่ีสุด มีสินคา้วางขายกว่า 36,000 รายการ และ
เนน้การจ าหน่ายสินคา้ท่ีน าเขา้เป็นหลกั โดยจะเป็นการน ารูปแบบเอกซ์ตร้าของเทสโกม้าปรับใช ้ซ่ึงถือ
ว่าสาขาพระราม 4 จะเป็นสาขาแรกในทวีปเอเชียท่ีมาใช้โมเดลเอกซ์ตร้า หลังจากโมเดลดังกล่าว
ประสบความส าเร็จอย่างสูงในประเทศองักฤษ ท่ีเปิดสาขาโมเดลเอกซ์ตร้ามาก่อนถึง 10 ปี เน้นความ
ทนัสมยัเป็นหลกั โดยจะเร่ิมเปิดตวัจากการรีโนเวตใหญ่สาขาพระราม 4 ท่ีเปิดให้บริการมานานถึง 10 ปี 
และมีกลุ่มลูกคา้เยอะท่ีสุดเป็นสาขาแรก 
ส่ิงส าคญัท่ีสุดของสาขาโมเดลเอกซ์ตร้าคือ นอกจากมีพื้นท่ีขายท่ีเร่ิมตน้ตั้งแต่ 8,000 ตารางเมตรแลว้นั้น 
จะยงัมีพื้นท่ีพลาซ่าให้เช่าสูงกว่าโมเดลไฮเปอร์มาร์เก็ตอีกดว้ย และหลงัจากน้ีเทสโก ้โลตสัจะใชเ้วลา
ในการส ารวจความพึงพอใจท่ีมีต่อแบรนด์ใหม่ ในระยะเวลา 3 เดือน เพราะเป็นประเทศแรกในทวีป
เอเชียท่ีหันมาใช้รูปแบบน้ี และนอกจากน้ียงัเปิดเผยอีกวา่ จะมีโครงการอพัเกรดสาขาไฮเปอร์มาร์เก็ต
ขนาดใหญ่ และสาขาพลสัชอ้ปป้ิงมอลล์ข้ึนมาเป็นเอกซ์ตร้าดว้ย โดยสาขาท่ีจะอพัเกรดดงักล่าวตอ้งมี
พื้นท่ีมากกวา่ 8,000 ตรม. ข้ึนไป ไม่นบัรวมพื้นท่ีชอ้ปป้ิงเซ็นเตอร์ และท าเลคุม้ทุนในการอพัเกรด 

     เทสโก ้โลตสั ดีพาร์ทเมน้ทส์โตร์ 
                  เทสโกโ้ลตสั ดีพาร์ทเมน้ทส์โตร์ (ห้างสรรพสินคา้ท่ีแยกเป็นแผนกหรือส่วนๆ "เน่ืองจากฎ
ผงัเมืองไม่เอ่ืออ านวยใหส้ร้างเป็นแผนกเดียวกนัได"้) เป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีมีพื้นท่ีรวมประมาณ 8,000-
12,000 ตรม.โดยมีพื่นท่ีขายประมาณ (สโตร์) 4,000-5,000 ตรม.และมีพื่นท่ีส่วนมอลล์ประมาณ (พื่นท่ี
ให้เช่า) 5,000 ตรม. มีสินคา้วางจ าหน่ายกวา่ 21,400 - 30,000 กวา่รายการ (สาขาท่ีมีสินคา้วางจ าหน่าย
มากกวา่ 30,000 กวา่รายการตวัห้างจะมีลกัษณะเป็นไฮเปอร์มาเก็ต และจะเปิดบริการตั้งแต่เวลา 9:00 - 
23:00 น.) ส่วนใหญ่จะเปิดในจงัหวดัขนาดกลาง และอ าเภอใหญ่ต่างๆ ท่ีมีจ  านวนประชากรหนาแน่น
ปานกลางถึงมาก ซ่ึงพฒันามาจาก ไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านคุม้ค่า การช าระเงินสามารถช าระพร้อมกนั
ไดทุ้กแผนกในบางสาขา ซ่ึงแผนกของกินของใชบ้างสาขาใชช่ื้อวา่ "ตลาดโลตสั" และบางสาขาใชช่ื้อ
วา่ "เทสโก ้โลตสั ซูเปอร์มาร์เก็ต" 

     เทสโก ้โลตสั คุม้ค่า 
                    เทสโก้โลตสั คุม้ค่า เป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีมีพื้นท่ีรวมประมาณ 8,000-10,000 ตรม.โดย
มีพื่นท่ีขายประมาณ (สโตร์) 4,000-5,000 ตรม.และมีพื่นท่ีส่วนมอลล์ประมาณ (พื่นท่ีให้เช่า) 5,000 
ตรม. มีสินคา้วางจ าหน่ายกวา่ 21,400 รายการ โดยในอนาคตจะมีการอพัเกรดเทสโก ้โลตสั คุม้ค่าข้ึนมา
เป็นสาขาไฮเปอร์มาร์เก็ตอีกดว้ย 
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  เทสโก ้โลตสั ซูเปอร์มาร์เก็ต 
  เป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีมีพื้นท่ีขายประมาณ 5,000 - 7,000 ตรม. มีสินคา้วางขายกวา่ 4,500 

รายการ การเปิดสาขาในพื้นท่ีท่ีมีประชากรอาศยัอยู่หนาแน่น เช่น ตามอ าเภอขนาดใหญ่ ซ่ึงเทสโก ้
โลตสั ซูเปอร์มาร์เก็ต พฒันามาจาก ตลาดโลตสั โดยจะเพิ่มในส่วนของพื่นท่ีร้านคา้เช่าประมาณ 3,000 
ตรม. ซ่ึงบางสาขาเปิดอยูใ่น เทสโก ้โลตสั ดีพาร์ทเมน้ทส์โตร์ ส่วนบางสาขาเป็นสแตนอะโลน 

  เทสโก ้โลตสั ตลาด 
  เทสโก ้โลตสั ตลาด เป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีมีพื้นท่ีขายประมาณ 600 - 1,200 ตรม. มีสินคา้

วางขายกวา่ 4,500 รายการ โดยจะเปิดสาขาในบางอ าเภอท่ีมีขนาดใหญ่ ใกลต้วัจงัหวดั ปัจจุบนัมีทั้งหมด 
69 สาขา 

   เทสโก ้โลตสั เอก็ซ์เพรส 
   เทสโก ้โลตสั เอกซ์เพรส เป็นร้านสะดวกซ้ือของเทสโก ้เปิดบริการ 24 ชัว่โมง (ปัจจุบนั 

บางสาขาเปิดบริการเวลา 6.00 - 22.00 น.) มีพื้นท่ีขายประมาณ 300 - 600 ตรม. มีสินคา้วางขายกว่า 
2,600 รายการ โดยส่วนใหญ่จะเปิดในกรุงเทพฯ และตามอ าเภอต่างๆ ท่ีมีจ  านวนประชากรหนาแน่น 
และในสถานีบริการน ้ ามนัเอสโซ่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล และในจงัหวดัขนาดใหญ่ ปัจจุบนัมี
มากกวา่ 1,000 สาขา 

     365 
                  365 เป็นร้านสะดวกซ้ือของเทสโก ้เปิดบริการ 24 ชัว่โมง มีพื้นท่ีและสินคา้ใกลเ้คียงกบัเทส
โก ้โลตสั เอ็กซ์เพรส แต่ 365 จะเน้นอาหารพร้อมทาน เป็นร้านสะดวกซ้ือเต็มรูปแบบ ต่างจากเทสโก ้
โลตสั เอ็กซ์เพรสท่ีจะเน้นอาหารสด เป็นมินิซูเปอร์มาร์เก็ต โดยไดน้ าร่องไปเปิดสาขาแลว้ท่ีประตูน ้ า 
ตลาดมหาสิน ตลาดด่านส าโรง ทองหล่อ สุขุมวิท 55 และมหาวิทยาลยัศรีปทุม รวม 5 สาขา โดยจะใช้
เวลาทดลองตลาด 6 เดือน เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและผลตอบรับ 
  ส าหรับจงัหวดัสระแกว้  ตั้งอยู่เลขท่ี  82/5 ถนนเทศบาล 6 ต าบลสระแกว้ อ าเภอเมือง
สระแกว้ จงัหวดัสระแกว้  เปิดบริการเม่ือวนัท่ี   9 กุมภาพนัธ์  2556 
  หา้งแมค็โคร 
  ธุรกิจหลกัของ บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) ("บริษทั") คือ การด าเนินธุรกิจศูนย์
จ  าหน่ายสินคา้ระบบสมาชิก แบบช าระเงินสดและบริการตนเอง ภายใตช่ื้อ "แม็คโคร" โดยจดทะเบียน
ก่อตั้งบริษทั ในเดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2531 และจดทะเบียน ในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย ใน
เดือน สิงหาคม พ.ศ. 2537 มีหุน้สามญัจดทะเบียนทั้งส้ิน 240 ลา้นหุน้ มูลค่าท่ีตราไวหุ้้นละ 10 บาท โดย
น าออกจ าหน่ายและเรียกช าระค่าหุ้นจนครบถ้วนแลว้ บริษทัฯ มีสาขาทัว่ประเทศไทย จนถึงปัจจุบนั
รวมทั้งหมด 48 สาขา ซ่ึงแต่ละสาขาจะมีขนาดพื้นท่ีขายแตกต่างกนัไป ตามท าเลท่ีตั้ง แบ่งเป็น 9 สาขา
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 39 สาขาในต่างจงัหวดั สาขาแต่ละแห่งตั้งอยู่ในท าเล ท่ี
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เหมาะสมและสะดวก ต่อการเดินทางมาใช้บริการของลูกค้าสมาชิกทุกกลุ่ม และได้น าเสนอสินค้า
ประเภทต่างๆ ท่ีสอดคล้องกบัความตอ้งการ ของกลุ่มลูกคา้ในแต่ละท าเลท่ีตั้งบริษทัฯ ยงัคงประสบ
ความส าเร็จอย่างต่อเน่ือง ในการจดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค ให้แก่ลูกคา้สมาชิกจ านวนมากทัว่
ประเทศ ซ่ึงประกอบธุรกิจในภาคอุตสาหกรรมต่างๆ โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นผูป้ระกอบธุรกิจ
ขนาดเล็กถึงขนาดกลาง ไดแ้ก่ กลุ่มร้านคา้ปลีกรายย่อย กลุ่มธุรกิจโรงแรม ภตัตาคาร และร้านอาหาร 
(โฮเรกา้) กลุ่มสถาบนัต่างๆ และกลุ่มผูป้ระกอบอาชีพอิสระ รวมถึงผูป้ระกอบธุรกิจบริการบริษทัฯ ถือ
หุ้นร้อยละ 99.9 ในบริษทัย่อย 1 แห่ง ได้แก่ บริษทั สยามฟูด เซอร์วิส จ ากดั ("สยามฟูด") ซ่ึงเป็น
ผูป้ระกอบการชั้นน าท่ีให้บริการจดัหาผลิตภณัฑ์อาหารท่ีมีคุณภาพดีเยี่ยม พร้อมบริการจดัเก็บและ
จดัส่งผลิตภณัฑ์อาหารแก่ผูป้ระกอบธุรกิจ ท่ีเก่ียวกบัการบริการนกัท่องเท่ียวและบริการดา้นอาหารทัว่
ประเทศ สยามฟูด มีความเช่ียวชาญในการจดัส่งผลิตภณัฑ์อาหารแช่แข็งประเภทเน้ือสัตว ์คุณภาพดี 
อาหารทะเล สัตวปี์ก และเคร่ืองปรุงรสชนิดต่างๆ เป็นตน้ ปัจจุบนั บริษทั สยามฟูด เซอร์วิส จ ากดั ได้
เปิดด าเนินการอยู ่4 แห่ง ไดแ้ก่ กรุงเทพมหานคร พทัยา เกาะสมุย และภูเก็ต 
   เคร่ืองครัว อุปกรณ์ประกอบอาหาร เคร่ืองใช้ในบ้าน ส านักงาน อุปกรณ์ส านักงาน 
ส่ิงจ าเป็นท่ีแม็คโครเลือกสรรมาให้ผูป้ระกอบการไดเ้ลือกใช้ส าหรับธุรกิจ หรือเพื่อการท างานอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

  -โทรทศัน์ เคร่ืองเสียง เคร่ืองเล่นดีวดีี และกลอ้งถ่ายรูป 
  -เคร่ืองปรับอากาศ พดัลม เตารีด และเคร่ืองดูดฝุ่ น 
  -ไมโครเวฟ ตูแ้ช่ ตูเ้ยน็ 
  -เคร่ืองครัว เคร่ืองแกว้ เคร่ืองพลาสติกต่างๆ 
  -เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน และร้านอาหาร 
  -อุปกรณ์ส านกังาน โทรศพัท ์โทรสาร และคอมพิวเตอร์ 
  -เคร่ืองเขียน และเคร่ืองใชส้ านกังาน 
  -ชุดเชฟ ชุดพนกังานเสริฟ ชุดสปา และชุดพนกังานขบัแทก็ซ่ี 
  -ชุดเคร่ืองนอน ผา้ขนหนู ผา้ปูโตะ๊ ผา้ม่าน ส าหรับโรงแรม รีสอร์ท และสปา 
  -เส้ือผา้บุรุษ เส้ือผา้สตรี เส้ือผา้เด็ก ชุดกีฬา ชุดชั้นใน ถุงเทา้ 
  -ของเล่น อุปกรณ์กีฬา อุปกรณ์แคม้ป้ิง และจกัรยาน 
  -เคร่ืองมือลม เคร่ืองตกแต่งสวน ป๊ัมน ้า 

  -น ้ ามนัและเคร่ืองใช้ต่างๆ ส าหรับรถยนต์ หลอดไฟ เคร่ืองมือช่าง ชั้นวางของ และ
รถเขน็ประเภทต่างๆ 
   สินคา้อาหาร และของใช้ประจ าวนั ส าหรับร้านโชห่วย ส าหรับโรงแรม ร้านอาหาร จดั
เล้ียง รวมถึงบริษทัฯ และหา้งร้านต่างๆ เพื่อ "ซ้ือไปขายต่อไดก้ าไร ซ้ือไปใชล้ดตน้ทุน" 
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  -มนัทอด ขนมอบกรอบ ขนมปังกรอบ บิสกิต 
  -ช็อคโกแล็ต ลูกอม หมากฝร่ัง เยลล่ี ผลไมแ้หง้ 
  -ขา้วสาร น ้ามนั น ้าตาล เคร่ืงปรุงรส 
  -บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป อาหารกระป๋อง 
  -ชา กาแฟ 
  -เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ไวน์ ในประเทศ และประเทศ โซดา 
  -น ้าอดัลม น ้าผลไม ้เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ 
  -ผลิตภณัฑซ์กัลา้ง ท าความสะอาด 
  -ของใชส่้วนตวั กระดาษเช็ดหนา้ กระดาษช าระ 
  -ยาสามญัประจ าบา้น 

  มีสินค้าครบครันส าหรับผูป้ระกอบการโรงแรม ร้านอาหารและจดัเล้ียง ทั้ งสินค้าใน
ประเทศและต่างประเทศ ทั้งอาหารทะเลสด และอาหารแช่เยือกแข็งท่ีสด สะอาด สมาชิกสามารถมัน่ใจ
ในคุณภาพ และมาตรฐานส่งออก 
  -ผกัและผลไมส้ดส าหรับผูป้ระกอบการโรงแรม, ร้านอาหาร และ จดัเล้ียง ทั้งสินคา้
ในประเทศ สินคา้น าเขา้ สินคา้ปลอดสารพิษ และ ผกัผลไมต้ามฤดูกาล 

  -เน้ือววั, เน้ือหมู, เน้ือสัตวปี์ก และ เน้ือต่างๆ ทั้งสินคา้ในประเทศและน าเขา้จาก 
ต่างประเทศ 

  -นม, เนย, ไส้กรอกต่างๆ, น ้าผลไม,้ เตา้หู ้
  ผา่นกระบวนการท่ีไดรั้บการรับรอง มาตรฐานการส่งออก อาหารทะเล เน้ือสัตว ์และ 
อาหารพร้อมปรุงมากมาย แมค็โครมีเคร่ืองเทศครบครัน ส าหรับร้านอาหารทุกประเภท 
  ส าหรับจงัหวดัสระแก้ว  ตั้งอยู่เลขท่ี 1000 ถนนสุวรรณศร ต าบลสระแก้ว อ าเภอเมือง
สระแกว้ จงัหวดัสระแกว้ 72000  เปิดบริการเม่ือวนัท่ี   24  มกราคม  2550  
 

7.  ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
    วีระ  รัชติธรรมาภรณ์ และคณะ.  (2549)  ศึกษาวิจยั เร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการใช้
บริการร้านสะดวกซ้ือของประชาชนในเขตดินแดง ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านสะดวก
ซ้ือส่วนมากมีช่วงอายุระหว่าง 15-24 ปี เป็นนกัเรียน  /นกัศึกษา การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี  มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท ผูบ้ริโภคมีความนิยมซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้านสะดวกซ้ือ
มากกวา่หา้งสรรพสินคา้ และร้านคา้ประเภทอ่ืน ๆ ซ่ึงความถ่ีหรือจ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือ
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อยูร่ะหวา่ง 1-3 คร้ัง ต่อสัปดาห์ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือส่วนใหญ่จะใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
ส่วนใหญ่คร้ังละ 50-100 บาท ช่วงเวลาท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ ช่วงเวลา 18.01-24.00 น . ร้านสะดวกซ้ือท่ีนิยม
เขา้ใช้บริการมากท่ีสุดคือ ร้านเซเว่น -อีเลฟเว่น  ส่วนประเภทสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือมากท่ีสุดคือ 
เคร่ืองด่ืม การเขา้ใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือจะเขา้ใชบ้ริการเพียงคนเดียว ปัจจยัในการเขา้ใชบ้ริการร้าน
สะดวกซ้ือ มีสาเหตุมาจากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการเปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง และการท่ีร้าน
สะดวกซ้อมีจ านวนสาขาท่ีมากและกระจายอยู่ทัว่ไปท าให้สามารถบริการผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุมกว่า
ห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซ้ือสามารถหยิบชมสินค้าได้ด้วยตนเอง ภายในร้านสะดวกซ้ือมี
เคร่ืองปรับอากาศ สินคา้ทุกชนิดมีป้ายบอกราคา พนกังานมีความสุภาพกล่าวค าขอบคุณและทกัทายกบั
ลูกคา้ ซ่ึงแตกต่างจากร้านขายของช า หรือร้านคา้โดยทัว่ไป 
  ศศิธร  รอดประเสริฐ.  (2549)  ศึกษาพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อแผนกซูเปอร์มาร์เก็ต
ของหา้งบ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ (สาขาแจง้วฒันะ) ผลการศึกษาพบวา่ เพศหญิงใชบ้ริการมากกวา่เพศชาย  
ปัญหาดา้นสถานท่ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูใ้ชบ้ริการจะรู้สึกเฉย ๆ ส่วนใหญ่จะค านึงถึงความ
สะดวกใกลบ้า้นเป็นอนัดบัแรก แต่จะให้ความส าคญัต่อผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาดมากกว่า  
เม่ือน าผลวจิยัมาเปรียบเทียบกบัผลงานวจิยัและแนวคิดในอดีตพบวา่มีความสอดคลอ้ง และขดัยงักนัใน
ดา้นต่าง ๆ  กล่าวคือ แนวคิดเก่ียวกบัผูใ้ช้บริการท่ีอยู่ในสังคมชั้นกลางส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการหรือ
รัฐวิสาหกิจระดบัเงินเดือนปานกลางจะพอใจเร่ืองราคาสินคา้ท่ีไม่สูงนกั ในขณะท่ีผูใ้ช้บริการท่ีอยู่ใน
สังคมชั้นต ่า พอใจการส่งเสริมการตลาดและการไดรั้บบริการจากพนกังานเท่าเทียมกนักบัชนชั้นอ่ืน ๆ  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดในการแบ่งสังคมออกเป็นชั้นผูใ้ชบ้ริการชอบไปซูเปอร์มาร์เก็ตห้างบ๊ิกซี เพราะ
ใกลบ้า้น ใกลท่ี้ท างานและส่วนใหญ่เดินทางมากดา้ยรถยนต์ ขดัยงักบัผลงานวิจยัในอดีตซ่ึงผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เดินทางมาห้างสรรพสินคา้โดยรถประจ าทาง ขอ้เสนอแนะจากแบบสอบถาม ผูใ้ช้บริการ
ตอ้งการให้มีการปรับปรุงการให้บริการของพนกังานในเร่ืองการให้ความช่วยเหลือในเร่ืองต่าง ๆ  การ
แก้ไขราคาป้ายให้ตรงกับราคาท่ีซ้ือจริง เปิดช่องช าระเงินให้ครบทุกช่อง ปรับปรุงรสชาติอาหาร 
คุณภาพอาหารและความสะอาด รวมทั้งปรับปรุงหอ้งน ้า สร้างท่ีจอดรถเพิ่ม  
 สมคิด  แสงศรี.  (2550)  ศึกษาวจิยัเร่ือง เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ห้าง
เจริญภณัฑ ์จงัหวดัพะเยา  ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี สถานภาพ
สมรส จบการศึกษาสูงสุดระดบัประถมศึกษา ประกอบอาชีพเกษตรกรรม มีรายไดร้ะหวา่ง 5,001-8,000 
บาทต่อเดือน มีเขตท่ีพกัอาศยัอยู่ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพะเยา พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ห้างเจริญ
ภณัฑ์ พบวา่ สาเหตุท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือสินคา้ท่ีห้างเจริญภณัฑ์ คือ สินคา้มีให้เลือกครบถว้นและ 
สินคา้มีคุณภาพ การเดินทางสะดวก ท่ีจอดรถสะดวกสบาย การจดัแต่งเป็นสัดส่วนสามารถหาสินคา้ได้
ง่าย และสินคา้แปลกใหม่และทนัสมยั ตามล าดบั กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 
คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในช่วงเวลาวนัเสาร์ -อาทิตย ์เวลา  15.01-18.00 น . และมีการซ้ือสินคา้
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ทุกคร้ังท่ีเขา้ไปในห้างเจริญภณัฑ์ เดินทางไปซ้ือสินคา้กบัคู่สมรส หรือลูก แผนกท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ
แผนกสินคา้ซุปเปอร์มาเกตโดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ประมาณ 101 – 1,500 บาทต่อคร้ัง ส าหรับ
การรับทราบขอ้มูลข่าวสารกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ไดรั้บข่าวสารของห้างเจริญภณัฑ์จากส่ือวิทยุ และ
ส่วนใหญ่ไม่มีปัญหาในการใช้บริการ ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ห้าง
เจริญภณัฑ ์พบวา่ ปัจจยัดา้นเพศ อาชีพ รายไดต้่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีผลท าใหมี้พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้หา้งเจริญภณัฑ ์อ าเภอเมือง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
                                 ทศันีย ์ ศิริดาพนัธ์.  (2550)  ศึกษาวิจยั เร่ืองพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟรูปแบบ
สมยัใหม่ของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ผูต้อบ
แบบสอบถามเป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีอายรุะหวา่ง 20-29 ปี ระดบัการศึกษา คือ ระดบัปริญญาตรี 
โดยส่วนใหญ่อาชีพเป็น พนกังานบริษทัเอกชน และรายไดต่้อเดือนท่ีมีมากท่ีสุด คือ 10,000 – 20,000 
บาท ดา้นพฤติกรรมพบว่าส่วนมากด่ืมกาแฟ 1-2 วนัต่อสัปดาห์ มาใชบ้ริการเฉพาะวนัจนัทร์ -ศุกร์ 
ช่วงเวลาท่ีมาจะไม่แน่นอน ส่วนใหญ่ใชเ้วลาต่อคร้ังในการเขา้มาใชบ้ริการ 10-30 นาที ส่วนใหญ่มากบั
เพื่อน นิยมบริโภคกาแฟชนิดเยน็ นิยมบริโภคกาแฟรสมนัและเขม้ขน้ สาเหตุท่ีด่ืมคือกล่ินหอมของ
กาแฟ ปัจจยัท่ีใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟคัว่บดคือสะดวกในการซ้ือ และผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซ้ือมากท่ีสุด คือ เพื่อน นอกจากน้ีพบว่าลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ 
สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟ
รูปแบบสมยัใหม่ แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส าหรับส่วนประสมการตลาด
บริการ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟรูปแบบสมยัใหม่ดา้น ช่วงเวลาในการด่ืมกาแฟคัว่
บด ใชเ้วลาต่อคร้ังนานเท่าไร รสชาติกาแฟคัว่บดท่ีชอบด่ืม สาเหตุท่ีเลือกด่ืมกาแฟคัว่บด ปัจจยัท่ีใชใ้น
การตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟคัว่บด และปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟคัว่บดแตกต่างกนั แต่
พบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟรูปแบบสมยัใหม่ 

     รสสุคนธ์  ล าเจียก.  (2551) ศึกษาวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุ
ระหวา่ง 20-30  ปี  อาชีพพนกังงานบริษทั  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000  บาท  ดา้นพฤติกรรม
การใชบ้ริการของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีการใชบ้ริการ 4-6  คร้ังต่อเดือน  ช่วงวนัเสาร์-อาทิตย ์ เวลา 
16.00 – 18.00  น. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่ีส าคญั คือ ดา้นราคา  ด้านส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพของสินคา้  ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาสินคา้ชนิดนั้น ๆ ตอ้งมีราคา
ถูกกวา่ท่ีอ่ืน  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สานท่ีตั้งไปมาสะดวก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการ
ขาย คือ สินคา้ใหบ้ริการของพนกังานตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ขององคก์ร คือ 
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สินคา้และบริการ ครบครันในท่ีเดียว จากการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา คือ รายได ้และอาชีพ 
 สายทิพย ์ กล่ินน้อย.  (2551)  ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ระดบัความส าคญัของปัจจยัทาง
การตลาด ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้
และบริการของหา้งเทสโก ้โลตสั ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบวา่  ประชากรท่ี
ศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยู่ระหว่าง 16-25 ปี ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี มธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ปวช. หรือต ่ากวา่ เป็นนกัเรียน นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 5,000-9,999  บาท สถานภาพโสด โดยมีขนาดครอบครัว 3-5 คน ประชากรท่ีศึกษาส่วนใหญ่มา
ซ้ือสินคา้และใช้บริการในแผนกซูปเปอร์มาร์เก็ต          โรงภาพยนตร์ และมารับประทานอาหาร ณ 
ร้านอาหารจานด่วน (Fast Food) โดยซ้ือสินคา้หรือใช้บริการต่อคร้ัง 500-1,500 บาท สาเหตุท่ีมาใช้
บริการห้างเทสโก ้โลตสั เพราะเป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบครันและหลากหลาย เป็นแหล่งบนัเทิงผ่อน
คลาย ประชากรทราบขอ้มูลข่าวสารของห้างจากส่ือส่ิงพิมพ ์โดยเฉพาะแผน่ผบั ประชากรตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการดว้ยตวัเอง นิยมไปใชบ้ริการ 2 ช่วงเวลา คือ เวลา 17.01-22.00 น. และ 13.01-17.00 น.
ไปใช้บริการ ในวนัท่ีไม่แน่นอน และใช้เวลาประมาณ 1-2 ชัว่โมง และ 3-4 ชัว่โมง ความถ่ีในการใช้
บริการ ไม่แน่นอน เดินทางโดยรถยนตส่์วนบุคคลและรถจกัรยานยนต ์นอกจากห้างเทสโก ้โลตสั แลว้
ประชากรยงัไปใช้บริการห้างอ่ืน ๆ เช่น บ๊ิกซี และสหไทย ฯลฯ   การให้ความส าคญัของปัจจยัทาง
การตลาดในการมาซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ประชากรให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาด
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค พบวา่เพศและขนาดครอบครัว ไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้หรือใช้บริการต่อ
คร้ัง อาชีพและรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัส่ือในการให้ขอ้มูลข่าวสารการให้บริการ เพศ อายุ อาชีพและ
สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับการมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือใช้บริการ เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรสและขนาดครอบครัว ไม่มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการใชบ้ริการ ปัจจยัส่วนบุคคล
ทุกปัจจยัไม่มีความสัมพนัธ์กบัวนัท่ีใช้บริการ อาชีพและสถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์ กบัเวลาใน
การใช้บริการ ปัจจยัส่วนบุคคลทุกปัจจยัไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนคร้ังท่ีใช้บริการ/สัปดาห์ ขนาด
ครอบครัวไม่มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการเดินทางมาใชบ้ริการและอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัห้างท่ีชอบมา
ใช้บริการ  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบักบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบว่า ปัจจยัทาง
การตลาดทุกด้านไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้หรือใช้บริการต่อคร้ัง ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัขอ้มูลข่าวสารในการ
ให้บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กับการ มีส่วนร่วมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการใช้บริการ ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดั



48 
 

จ าหน่าย ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัวนัท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัเวลา ในการใช้บริการ ด้านราคา 
ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนคร้ัง
ท่ีใชบ้ริการ/สัปดาห์ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัวิธีการเดินทางมาใชบ้ริการและปัจจยั
ทางการตลาดทุกดา้นไม่มีความสัมพนัธ์กบัหา้งท่ีชอบมา ใชบ้ริการ  
 เราวดี  กิตติกูลไพศาล.  (2551)  ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่ธรรมชาติของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัสุราษฎร์ธานี   ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 20-29 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่คือ พนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดร้ะหวา่ง 5,001-10,000 บาท โดยมีสมาชิกในครอบครัวตั้งแต่ 4 คนข้ึนไป พฤติกรรมการบริโภค
น ้ าแร่ธรรมชาติ ซ่ึงเหตุผลในการด่ืมส่วนใหญ่ ตอ้งการน ้ าด่ืมท่ีสะอาดปลอดภยั โดยยี่ห้อท่ีนิยมซ้ือคือ 
ยี่ห้อออร่า เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีเลือกยี่ห้อดังกล่าวคือ หาซ้ือได้ง่าย โดยนิยมซ้ือขนาดเล็ก (500-600 
มิลลิลิตร) เน่ืองจากเป็นขนาดท่ีพอเหมาะแก่การบริโภคคร้ังเดียวหมด ซ่ึงปริมาณท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง คือ 
คร้ังละ 1 ขวด ส่วนใหญ่จะซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11, แฟมิล่ีมาร์ท เหตุผลท่ีเลือกซ้ือจากสถานท่ี
ดงักล่าวคือ มีสินคา้ใหเ้ลือกมาก และจะซ้ือ 2-3 วนัต่อคร้ัง กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ปัจจุบนั
ราคาน ้ าแร่ธรรมชาติเหมาะสมกบัสินคา้อยูแ่ลว้ และจะซ้ือต่อไปในปริมาณท่ีเท่าเดิมเม่ือมีการข้ึนราคา 
ส าหรับรายการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าแร่ธรรมชาติมากท่ีสุดคือ การโฆษณา โดย
รับรู้ข่าวสารการเลือกซ้ือน ้ าแร่ธรรมชาติจากวิทยุ/โทรทศัน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วน
บุคคลได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่ธรรมชาติของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์
ธานี 1) อายุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่ธรรมชาติในดา้นของปริมาณการซ้ือน ้ าแร่
ธรรมชาติ ความถ่ีในการซ้ือน ้ าแร่ธรรมชาติ พฤติกรรมการซ้ือเม่ือมีการข้ึนราคาน ้ าแร่ธรรมชาติท่ีซ้ือ 
และการเลือกรูปแบบการส่งเสริมการตลาด 2) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่ธรรมชาติ
ในด้านยี่ห้อของน ้ าแร่ธรรมชาติท่ีเลือกซ้ือ 3) อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่
ธรรมชาติในดา้นยี่ห้อของน ้ าแร่ธรรมชาติท่ีเลือกซ้ือ สถานท่ีเลือกซ้ือน ้ าแร่ธรรมชาติ ความถ่ีในการ
เลือกซ้ือน ้ าแร่ธรรมชาติ พฤติกรรมการเลือกซ้ือเม่ือมีการข้ึนราคาน ้ าแร่ธรรมชาติท่ีซ้ือ และการเลือก
รูปแบบการส่งเสริมการตลาด 4) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่
ธรรมชาติในดา้นยีห่อ้ของน ้าแร่ธรรมชาติท่ีเลือกซ้ือ ปริมาณการซ้ือน ้ าแร่ธรรมชาติ ความถ่ีในการเลือก
ซ้ือน ้าแร่ธรรมชาติ พฤติกรรมการเลือกซ้ือเม่ือมีการข้ึนราคาน ้ าแร่ธรรมชาติท่ีซ้ือ และการเลือกรูปแบบ
การส่งเสริมการตลาด 5) จ  านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่
ธรรมชาติในดา้นของปริมาณการซ้ือน ้ าแร่ธรรมชาติ นอกจากน้ี ในการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการบริโภคน ้ าแร่ธรรมชาติพบว่า เพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
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การบริโภคน ้ าแร่ธรรมชาติ และยงัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กับขนาดของน ้ าแร่
ธรรมชาติท่ีซ้ือ 
 ธญัรัตน์ จิวสมปทา.  (2552) ศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในโฮ
มเฟรชมาร์ท ห้างเดอะมอลล์ งามวงศว์าน  ผลการศึกพบวา่  ผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ ใน 
โฮม เฟรช มาร์ท ห้าง เดอะมอลล์งามวงศว์าน ในภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือพิจารณาตาม
รายดา้นพบว่าอยูใ่นระดบัมากคือ ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย และอยูใ่นระดบัปานกลาง คือ ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นวตัถุประสงค์ในการเลือกซ้ือ และดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ และ 
สถานภาพ ต่างกนั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน โฮม เฟรชมาร์ท ห้าง เดอะมอลล์ งามวงศ์วาน แตกต่าง
กนั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี อาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไม่
แตกต่างกนั 

  นุชนาถ  มีสมพืชน์.  (2552)  ศึกษาปัจจยัพื้นฐานของลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม และระดบั การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า  ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อาย ุ36 – 50 ปี มีระดบัการศึกษา มธัยมศึกษา อาชีพ พนกังานบริษทั/รับจา้ง รายไดต่้อเดือนต ่า
กวา่ 5,000 บาท สถานภาพสมรสแลว้และมีสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน ลูกคา้มีความถ่ีในการใชบ้ริการ
ทุกวนั เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ คือ ราคาสินคา้ไม่แพง โดยซ้ือสินคา้บริเวณใกลท่ี้พกั ช่วงเวลาท่ีใช้
บริการร้านคา้ปลีก คือเวลา 17:01 – 21:00 น. และจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 51 – 100 บาท 
และลูกค้ามีระดับการตัดสินใจซ้ือสินค้า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก ส่วนด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัปานกลาง  
ลูกค้าท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา และสถานภาพสมรส ต่างกันมีระดับการตดัสินใจซ้ือสินค้าในด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมี
อาชีพ และรายได้ ต่างกัน มีระดับการตดัสินใจซ้ือสินค้าในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการ
ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และลูกคา้ท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการ และจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้
ต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และลูกคา้มีสถานท่ีซ้ือสินคา้ต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
                   สนธิพร  บุญแช่มชู.  (2554)  ผลการวิจยัพบว่า ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า 
ผูใ้ช้บริการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี ส่วนใหญ่เป็นเป็นเพศหญิง 
อายุ 26 - 30 ปี นบัถือศาสนาพุทธ มีสถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน / ลูกจา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 - 10,000 บาท จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
3 - 4 คน และมีภูมิล าเนา อยูต่่างอ าเภอในจงัหวดักระบ่ี ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการห้างซูเปอร์
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เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี พบวา่ ส่วนใหญ่ใชบ้ริการห้างเทสโก ้โลตสั เหตุผล
ส าคัญท่ีใช้บริการเป็นประจ า คือ เป็นศูนย์รวมสินค้าท่ีครบครันและหลากหลาย ใช้บริการแผนก
ซูเปอร์มาร์เก็ต ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อเดือน คือ ไม่แน่นอน ใชเ้งินเฉล่ียคร้ังละ 500 - 1,000 บาท 
เวลาท่ีมาใชบ้ริการไม่แน่นอน วนัท่ีมาใชบ้ริการไม่แน่นอน ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 1 - 2 ชัว่โมง ตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ ดว้ยตนเอง ทราบข่าวสารขอ้มูลการให้บริการจากส่ิงพิมพข์องห้าง เดินทางมาใชบ้ริการโดย
รถยนต์ส่วนบุคคล สาเหตุท่ีเดินทางมาใช้บริการ คือ สะดวกต่อการเดินทาง ผลการศึกษาปัจจยัทาง
การตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
กระบ่ี พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก โดยมีปัจจยัทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัความส าคญั
มาก 6 ดา้น และระดบัความส าคญัปานกลาง 1 ดา้น เรียงตามล าดบัดงัน้ี คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
รองลงมาคือ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และด้านบุคลากรหรือพนักงาน ด้านกระบวนการ ตามล าดับ สรุปผลการทดสอบความ 
สัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใช้บริการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี พบวา่ เพศ อายุ ศาสนา สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว และภูมิล าเนา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการห้าง
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี ผลการทดสอบทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
กระบ่ี พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใชบ้ริการหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี 
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บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง   พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูปเปอร์เซ็นเตอร์ในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว  ซ่ึงผูว้ิจยัได้ใช้ระเบียบของการวิจยั  (Methodology) โดยใช้วิธีวิจยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research)  มีวธีิการด าเนินการศึกษาตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
     1.1  ประชำกร   
           ประชาชนทัว่ไปท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขต   
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงไดแ้ก่  หา้งบ๊ิกซี  หา้งเทสโกโ้ลตสั  หา้งแมค็โคร 
    1.2  ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง    
          กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้
ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของ
ประชากร  ผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนค่าประชากร (กลัยา วานิชย์
บญัชา.  2545  : 74)  ดงัน้ี 
   สูตร      n           =        P (1 –pZ2) 
        E2 

  ก าหนดให ้  
             n   =    ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
             P   =   สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษาวจิยัตอ้งการจะสุ่ม 
            Z   =    ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั  1.69  ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่   95%  (ระดบั 0.05) 

            E   =   ค่าความผดิพลาดสูงสุดท่ีจะเกิดข้ึน 
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                  ส าหรับการวิจยัคร้ัง ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัดส่วนของประชากร เท่ากบั   0.05  โดยใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยล ะ 95  และยอมรับใหค้ลาดเคล่ือนไดร้้อยละ 5  แทนค่าตามสูตรได ้ดงัน้ี 
    n  =   (0.05) (1 – 0.05)(1.96)2 

                                                (0.05)2 

        =   384.16 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีค  านวณไดมี้ค่าเท่ากบั  384.16  คน  เพื่อลดความคลาดเคล่ือนในการวิจยั และ
ไดมี้การส ารองแบบสอบถามไว ้จ านวน  16  คน  ดงันั้น  ขนาดกลุ่มตวัอย่างรวมกบัจ านวนส ารอง
แบบสอบถามส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีจะเท่ากบั  400  คน 
 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
 การสุ่มตวัอยา่ง   ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบหลายขั้นตอน  (Multi staqe Random Sampling) 
                 ขั้นท่ี  1  การสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) โดยเจาะจงผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือ
สินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย 
หา้งบ๊ิกซี  หา้งเทสโกโ้ลตสั  และหา้งแมค็โคร    
                ขั้นท่ี 2  การสุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัความสะดวก (Convence sampling) โดยผูว้ิจยัจะรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างด้วยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้ซ่ึงจะเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้และ
บริการในร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้  ซ่ึงประกอบดว้ย ห้างบ๊ิก
ซี  หา้งเทสโกโ้ลตสั  และหา้งแมค็โคร    

 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 
  การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล ซ่ึงผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนตามแนวทางของวตัถุประสงคข์องการวิจยัเพื่อสอบถามกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การศึกษา โดยรายละเอียดของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3  ส่วน ดงัน้ี 
     ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  เพศ อาย ุ  
สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
  ส่วนท่ี  2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ประกอบดว้ย ห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใชบ้ริการ 
เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเป็นประจ า  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ  ความถ่ีในการไปใชบ้ริการต่อ
เดือน  เฉล่ียจ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  วนัท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใช้
บริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  การรับทราบขอ้มูลข่าวสาร การเดินทางมาใชบ้ริการ สถานท่ีตั้ง 
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   ส่วนท่ี  3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ประกอบดว้ย ด้าน
ผลิตภณัฑ์  (Product)  ด้านราคา   (Price)  ดา้นช่องการทางการจดัจ าหน่าย   (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  พนกังานบริการ  (People)  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ
(Physical Evidence) และกระบวนการให้บริการ (Process)  ลกัษณะของแบบสอบถาม เป็นการ
ประมาณค่า (Ratimg Scale) แบ่งเป็น   5  ระดบั คือ มากท่ีสุด  มาก  ปานกลาง  นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด และ
ก าหนดเกณฑ์ส าหรับการแปลความหมาย จากคะแนนเฉล่ีย      (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2542 : 
193-194) 

   5   หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั    มากท่ีสุด  
   4   หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั    มาก  
   3   หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั    ปานกลาง 
   2   หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั    นอ้ย 
   1   หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั    นอ้ยท่ีสุด 
 ในแบบสอบถามผูว้ิจยัใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียในการอภิปรายผล ซ่ึงผลของการค านวณใช้สูตร

ความกวา้งของอนัตราภาคชั้น  ดงัต่อไปน้ี 
   สูตร  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =   ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
        จ  านวนชั้น 
   แทนค่าจากสูตร      =       5  -  1 
         5 
   ความของอนัตรภาคชั้น        =    0.8 
  แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของระดบัคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 
   4.21 – 5.00  หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั  มากท่ีสุด 
   3.41 – 4.20  หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มาก 
   2.61 – 3.40  หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
   1.81 – 2.60  หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั   นอ้ย 
   1.00 – 1.80  หมายถึง   ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 

  ส่วนท่ี  4  เป็นแบบสอบถามปลายเปิดท่ีให้ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและ
ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการใหบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
                การสร้างแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัได้สร้างข้ึนจากเอกสาร ต ารา และ
บางส่วนไดด้ดัแปลงมาจางานวจิยัต่าง ๆ  โดยด าเนินการสร้างเคร่ืองมือมีข้ึนตอนดงัน้ี 
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1. ศึกษาจากเอกสาร โดยทบทวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
น ามาเป็นมาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. ก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามให้สอดคล้องกับวตัถุประสงค์และกรอบ
แนวคิดในการวจิยั  

3. สร้างแบบสอบถามฉบบัร่างเสนอคณะกรรมการท่ีปรึกษาตรวจสอบความครอบคลุม
เน้ือหาและความถูกตอ้งของการใชส้ านวนภาษา และขอ้เสนอแนะพร้อมทั้งด าเนินการปรับปรุงแกไ้ข
ขอ้บกพร่องตามค าแนะน า 

4. น าแบบสอบถามไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน  ตรวจสอบความตอ้งของภาษาและ
ความเท่ียงตรงของเน้ือหา 

5. น าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการตรวจสอบแลว้ ไปทดลองเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในจังหวดัสระแก้ว ซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง  จ  านวน 40  
ตวัอยา่ง แลว้น ามาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบคั (Cronbach. 1970 
: 161 อา้งอิงใน พิสณุ    ฟองสี. 2552 : 143)  ไดค้่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั  .960 

6. น าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแลว้ไปเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  

3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
  ผูว้จิยัไดใ้ชแ้หล่งขอ้มูลในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี โดยใชข้อ้มูล  ดงัน้ี 
  3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ 
                      ผูว้ิจยัได้สร้างเคร่ืองมือในการค้นควา้ คือ แบบสอบถาม แล้วน าออกส ารวจจากกลุ่ม
ตวัอย่างกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสระแกว้  ซ่ึงประกอบดว้ย ห้างบ๊ิกซี  ห้างเทสโกโ้ลตสั  และห้างแม็คโคร โดยท่ีผูจ้ยัเป็นผูเ้ก็บ
รวบรวมเองจากผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน  400   คน 
  3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ 
        ผูจ้ยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล  และทฤษฎีจากหนงัสือ  บทความและรายงานต่างๆ  
โดยมีแหล่งขอ้มูล  ไดแ้ก่ สถาบนัวทิยบริการของมหาวทิยาลยั  สภาวจิยัแห่งชาติ  และเวบ็ไซต ์
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4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
  เม่ือเก็บราบรวมขอ้มูลไดค้รบถว้นแลว้  ผูว้ิจยัจะน ามาประมวลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสถิติ
ส าเร็จรูป (Statistic Program  for Socail  Science :  SPSS  for  Windowa)  และค่าสถิติในการวิเคราะห์
ขอ้มูล  ดงัน้ี 
 4.1  ใช้ค่ำสถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics)  เป็นการบรรยายขอ้มูล  ไดแ้ก่ 
   4.1.1  ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่  
เพศ  อาย ุ  สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวนสมาชิกในครอบครัว
กลุ่ม ของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสระแกว้   
  4.1.2  ค่าความถี่ (Frequency) ส าหรับขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่
เพศ  อาย ุ  สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวนสมาชิกในครอบครัว
กลุ่ม ของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสระแกว้   
  4.1.3  ค่าเฉลี่ยถ่วงน ้าหนักตาม  (Likert  Scales)  ใชอ้ธิบายถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ต่อการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค 
  4.1.4  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Staneard Deviation) ใชอ้ธิบายถึงปัจจยัทางการตลาดท่ี
มีต่อการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค 
 4.2  ใช้สถิติเชิงอนุนำน (Inferential  Statistic)  เป็นการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis 
Testing) ท่ีตั้งไวท่ี้นยัส าคญั 0.05 
   4.2.1  t-test (Independent sample) โดยจะใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่ง  2  กลุ่ม  ท่ีเป็นอิสระต่อกนั   
            4.2.2  F-test (หรือ One Way ANOVA) โดยจะใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกวา่  2 กลุ่มข้ึนไป กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติแลว้ จะท า
การทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใช้วิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) 
           4.2.3  Pearson Correlation โดยจะใชท้ดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัสระแกว้ 
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 แสดงระดบัความสัมพนัธ์ของสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) ไดด้งัน้ี  (ศิริวรรณเสรีรัตน์ และ 
คณะ ,2549:266) 
     ±  0.81   ถึง   ± 1.0  = มีความสัมพนัธ์สูงมาก 
       ±  0.61   ถึง   ± 0.80  = มีความสัมพนัธ์สูง 
     ±  0.41   ถึง   ± 0.60  = มีความสัมพนัธ์ปานกลาง 
     ±  0.21   ถึง   ± 0.40  = มีความสัมพนัธ์ต ่า 
       ±  0.01   ถึง   ± 0.02  = มีความสัมพนัธ์ต ่ามาก 
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บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

   การศึกษาวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey  Research) ผูว้ิจยัไดเ้ก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ใน
เขต อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงไดแ้ก่  ห้างบ๊ิกซี  ห้างเทสโกโ้ลตสั  และห้างแม็คโคร จ านวน 
400  ตวัอยา่ง โดยไดก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลและน าเสนอขอ้มูล  ดงัต่อไปน้ี 
   

1.  สถานภาพของประชากรหรือกลุ่มตัวอย่าง 
 
                  1.1  ประชากร   
                  เป็นประชาชนทัว่ไปท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงไดแ้ก่  หา้งบ๊ิกซี  หา้งเทสโกโ้ลตสั  และหา้งแมค็โคร 
                  1.2  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง    
                กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และบริการใน
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ี
แน่นอนของประชากร  ผูว้จิยัจึงใชสู้ตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนค่าประชากร 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545 : 74) กลุ่มตวัอยา่งท่ีค  านวณไดมี้ค่าเท่ากบั 384.16  คน เพื่อลดความ
คลาดเคล่ือนในการวิจยั ไดมี้การส ารองแบบสอบถามไว ้จ านวน 16  คน ดงันั้น ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง
รวมกบัจ านวนส ารองแบบสอบถามส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีจะเท่ากบั  400  คน 
                 

2.   การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
                การวิเคราะห์ขอ้มูล  ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยน าเสนอผล
การศึกษาแบ่งออกเป็น  4  ส่วน  ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  เพศ  
อาย ุ  สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
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                 ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ประกอบดว้ย  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านราคา  (Price)ด้านช่องการทางการจัดจ าหน่าย   (Place) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion)  พนกังานบริการ  (People)  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ  (Physical Evidence) และกระบวนการใหบ้ริการ ( Process)  
                 ส่วนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย  ห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใช้บริการ  เหตุผลท่ีเลือกใช้
บริการเป็นประจ า  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ  ความถ่ีในการไปใชบ้ริการต่อเดือน  เฉล่ีย
จ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  วนัท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ ผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  การรับทราบขอ้มูลข่าวสาร การเดินทางมาใชบ้ริการ สถานท่ีตั้ง 
                 ส่วนท่ี 4   ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 
          1. ปัจจยัส่วนบุคคล  แตกต่างกนั มีผลท าให้พฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้  แตกต่างกนั 
    2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้
ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้  
 
                   ส่วนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ประกอบดว้ย  เพศ  อาย ุ สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว ไดแ้สดงรายละเอียดในตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
             ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ   
              ชาย 192 48.00 
              หญิง 208 52.00 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 
             ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
อายุ   
          ต  ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั  20  ปี      
           21  -  30     ปี 
           31  -  40    ปี     
           41  -  50     ปี 
           51    ปีข้ึนไป 

42 
86 

145 
79 
48 

10.5 
21.5 
36.3 
19.8 
12.0 

รวม 400 100 
สถานภาพสมรส   
           โสด 119 29.75 
            สมรส 203 50.75 
            หมา้ย/หยา่ร้าง 78 19.50 
            อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100 
ระดับการศึกษา   
            ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 147 36.75 
            ปริญญาตรี 164 41.00 
           สูงกวา่ปริญญาตรี 89 22.25 

รวม 400 100 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
           ต  ่ากวา่ 5,000   บาท  35 8.75 
           5,000  -  10,000   บาท 66 16.50 
           10,001 - 15,000   บาท 87 21.75 
           15,001 - 20,000   บาท 98 24.50 
           20,001 - 25,000   บาท 69 17.25 
          มากกวา่  25,000   บาท 45 11.25 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

             ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว   
           1 - 2   คน 78 19.50 
           3 -  4   คน 123 30.75 
           5 - 6   คน 102 25.50 
          มากกวา่  6  คน 97 24.25 

รวม 400 100 
            
                 จากตารางท่ี 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงเป็นผูม้าใช้บริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้  จ  านวน  400  คน พบวา่ 
                  กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิง มากท่ีสุด จ านวน  192  คน คิดเป็นร้อยละ 52  และเป็นเพศ
ชาย  จ านวน 208  คน  คิดเป็นร้อยละ  48  
    ดา้นอายุ กลุ่มตวัอยา่งมีอายุ 31- 40 ปี มากท่ีสุด จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ  36.30 
รองลงมามีอายุ  20 - 30 ปีข้ึนไป จ านวน  86  คน คิดเป็นร้อยละ 21.50  และนอ้ยท่ีสุดมีอายุต  ่ากวา่  
20 ปี จ  านวน 42  คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 
               ดา้นสถานภาพสมรส กลุ่มตวัอยา่งมีสถานภาพสมรส มากท่ีสุด จ านวน 203 คน คิด
เป็นร้อยละ 50.75  รองลงมามีสถานภาพโสด จ านวน 119  คน  คิดเป็นร้อยละ 29.75 และนอ้ยท่ีสุดมี
สถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง จ านวน 78  คน คิดเป็นร้อยละ  19.50 
                ดา้นระดบัการศึกษา กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มากท่ีสุด จ านวน  164 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.00  รองลงมามีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี  จ  านวน 147 คน  คิดเป็นร้อย
ละ 36.75 และนอ้ยท่ีสุดมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  จ  านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 
                ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 20,000  บาท  
มากท่ีสุด จ านวน  98  คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 15,000 
บาท  จ านวน 87  คน คิดเป็นร้อยละ  21.75  และนอ้ยท่ีสุดมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ต ่ากวา่ 5,000 บาท  
จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ  8.75 
  และดา้นจ านวนสมาชิกในครอบครัว กลุ่มตวัอยา่งมีสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน  
มากท่ีสุด จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ  30.75 รองลงมามีสมาชิกในครอบครัว 5 - 6 คน จ านวน 
102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 และนอ้ยท่ีสุดมีสมาชิกในครอบครัว 1 -2  คน จ านวน 78  คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.50 
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                 ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ประกอบดว้ย ดา้น
ผลิตภณัฑ์(Product)  ดา้นราคา  (Price)  ดา้นช่องการทางการจดัจ าหน่าย   (Place) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  พนกังานบริการ  (People) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการให้บริการ ( Process) ไดแ้สดงรายละเอียดในตารางท่ี 4.2 – 
4.9 
 
ตารางท่ี 4.2  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
                       ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

                                                  
n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ X  S.D 

ระดับ
ความส าคัญ 

1.  สินคา้และบริการมีใหเ้ลือกหลากหลาย 
2.  สินคา้มีคุณภาพดีใหม่ สะอาด 
3.  สินคา้และบริการตรงกบัความตอ้งการ 
4.  สินคา้และบริการมีการรับประกนั 
5.  สินคา้มีการรับเปล่ียน/คืน 

4.51 
4.39 
4.22 
3.78 
3.63 

0.87 
0.74 
0.81 
0.73 
0.79 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 

รวม 4.10 0.78 มาก 

  
                    จากตารางท่ี 4.2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ในภาพรวมปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก ( X =  4.10) และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ และระดบัมาก  2 ขอ้  โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สินคา้และบริการมีให้
เลือกหลากหลาย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.51) รองลงมา คือ สินคา้มีคุณภาพดีใหม่ สะอาด อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.39) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ สินคา้มีการรับเปล่ียน/คืน อยู่ใน
ระดบัมาก ( X =  3.63) 
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ตารางท่ี 4.3  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
                    ดา้นราคา     

n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านราคา X  S.D 

ระดับ
ความส าคัญ 

6.  สินคา้มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
7.  สินคา้มีการแสดงป้ายราคาท่ีชดัเจน 
8.  มีจุดตรวจสอบราคาสินคา้ไวบ้ริการ 
9.  มีการใหส่้วนลดทางการคา้กบัลูกคา้ 
10.  มีการช าระค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต 

4.69 
4.21 
3.57 
4.31 
3.44 

0.83 
0.89 
0.71 
0.85 
0.79 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 

รวม 4.04 0.81 มาก 
  

                  จากตารางท่ี 4.3  ปัจจยัประส่วนสมการตลาด ดา้นราคา พบวา่ ในภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ( X =  4.04) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด  3 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก 2 ขอ้  โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สินคา้มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.69) รองลงมาคือ มีการให้ส่วนลดทางการคา้กบัลูกคา้ อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด ( X =  4.31)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีการช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต อยูใ่นระดบัมาก (
X =  3.44) 

 

ตารางท่ี 4.4  แสดงค่าเฉล่ีย  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
                    ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   

n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X  S.D 

ระดับ
ความส าคัญ 

11.  ป้ายช่ือหา้งเป็นจุดเด่น สังเกตุไดง่้าย 
12.  ท่ีตั้งของหา้งไปมาสะดวก 
13.  มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
14.  ระยะเวลาการเปิด-ปิดหา้ง 
15.  การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการ 
เลือกซ้ือสินคา้และบริการ 

3.43 
4.57 
4.48 
3.62 

 
4.34 

0.73 
0.89 
0.81 
0.75 

 
0.74 

มาก 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 

 
มากท่ีสุด 

รวม 4.08 0.78 มาก 
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จากตารางท่ี 4.4 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ใน
ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( X =  4.08) เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  3 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก  2 ขอ้  โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ ท่ีตั้งของห้างไปมาสะดวก  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.57) รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถ
เพียงพอ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.48)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ป้ายช่ือห้างเป็นจุดเด่น 
สังเกตุไดง่้าย อยูใ่นระดบัมาก ( X =  3.43) 
 
ตารางท่ี 4.5  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
                    ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D 

ระดับ
ความส าคัญ 

16.  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ 
17.  มีการแจกแผน่พบัโฆษณาสินคา้ราคาพิเศษ 
18.  มีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง/ของชิม 
19.  มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวลั 
20.  มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามโอกาสต่าง ๆ 

3.43 
3.21 
4.57 
4.42 
3.84 

0.76 
0.71 
0.86 
0.83 
0.79 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 

รวม 3.89 0.79 มาก 

    
    จากตารางท่ี 4.5 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ใน

ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก ( X =  3.89) เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  2 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ มีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง/ของชิม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.57) รองลงมาคือ มีการแจก 
แถม แลกของสมนาคุณ รางวลั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.42)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มี
การแจกแผน่พบัโฆษณาสินคา้ราคาพิเศษ อยูใ่นระดบัมาก          ( X =  3.21) 
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ตารางท่ี 4.6   แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
                      ดา้นพนกังานบริการ   

n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
ด้านพนักงานบริการ X  S.D 

ระดับ
ความส าคัญ 

21.  พนกังานมีความรู้ในตวัสินคา้และบริการ 
22.  พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย 
23.  พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยส์ัมพนัธ์ 
24.  พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
25.  พนกังานมีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 

3.57 
3.09 
3.87 
4.22 
4.18 

0.72 
0.78 
0.82 
0.86 
0.71 

มาก 
มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 

รวม 3.78 0.77 มาก 
    
 
 

    จากตารางท่ี 4.6 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นพนกังานบริการ พบวา่ ในภาพรวม
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นพนกังานบริการ อยู่ในระดบัมาก ( X =  3.78) เม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบวา่ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และอยู่ในระดบัมาก  4  ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 
พนกังานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.22 ) รองลงมาคือ 
พนกังานมีเพียงพอต่อการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก ( X =  4.18)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ 
พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อยอยูใ่นระดบัมาก ( X =  3.09)8 
 
ตารางท่ี 4.7   แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
                      ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

n=400 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ X  S.D 
ระดบั 

ความส าคัญ 
26.  ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของหา้ง 
27.  มีสถานท่ีใหค้วามบนัเทิงหรือผอ่นคลาย 
(ร้านอาหาร ร้านหนงัสือ) 
28.  สถานท่ีมีความสะอาด ถกูสุขลกัษณะ 
29.  มีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ 
30.  อากาศเยน็สบาน บรรยากาศดี 

3.21 
 

3.32 
4.26 
4.24 
4.31 

0.74 
 

0.79 
0.85 
0.83 
0.81 

มาก 
 

มาก 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

รวม 3.86 0.80 มาก 



65 
 

   จากตารางท่ี 4.7  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ อยูใ่นระดบัมาก  ( X =  3.86) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  3 ขอ้ และอยู่
ในระดบัมาก  2 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ อากาศเยน็สบาน บรรยากาศดี อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ( X =  4.31 ) รองลงมาคือ สถานท่ีมีความสะอาด ถูกสุขลกัษณะ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X =  
4.26)  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของหา้ง อยูใ่นระดบัมาก ( X =  3.21) 
 
ตารางท่ี 4.8  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
                     ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  

n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  
ด้านกระบวนการให้บริการ X  S.D 

ระดับ
ความส าคัญ 

31.  มีระบบช าระเงินท่ีรวดเร็ว ทนัสมยัและถูกตอ้ง 
32.  มีช่องบริการช าระเงินท่ีเพียงพอ 
33.  มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิ์น 
34.  มีการบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น 
35.  มีระบบการขนส่งสินคา้ (รถเขน็ ตะกร้า) 

4.45 
4.35 
4.28 
3.12 
4.39 

0.76 
0.87 
0.81 
0.74 
0.79 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
รวม 4.11 0.79 มาก 

 
     จากตารางท่ี 4.8 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า ใน

ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก ( X =  4.11) เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  4 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก  1 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุด คือ มีระบบช าระเงินท่ีรวดเร็ว ทนัสมยัและถูกตอ้ง  อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.45 ) 
รองลงมาคือ มีระบบการขนส่งสินคา้ (รถเข็น ตะกร้า) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X =  4.39)  และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีการบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น  อยูใ่นระดบัมาก ( X =  3.12) 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวม   
n=400 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด X  S.D 
ระดับ

ความส าคัญ 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5.  ดา้นพนกังานบริการ 

4.10 
4.04 
4.08 
3.89 
3.78 

0.78 
0.81 
0.78 
0.79 
0.77 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

6.  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
7.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

3.86 
4.11 

0.80 
0.79 

มาก 
มาก 

ค่าเฉลีย่ม รวม 3.98 0.78 มาก 

 
      จากตารางท่ี 4.9 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวม พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก ( X =  

3.98) เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมาก  7 ดา้น โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้น
กระบวนการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก ( X =  4.11) รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก (
X =  4.10) และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นพนกังานบริการ อยูใ่นระดบัมาก  ( X =  3.78) 
  ส่วนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ประกอบดว้ย ห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใช้
บริการ  เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเป็นประจ า  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ  เฉล่ียจ านวนเงินต่อ
คร้ังท่ีใช้บริการ  ช่างเวลาท่ีใช้บริการ  เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใช้บริการ  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  
การรับทราบขอ้มูลข่าวสาร การเดินทางมาใชบ้ริการ สถานท่ีตั้ง ความถ่ีในการไปใชบ้ริการต่อเดือน  
และช่วงวนัท่ีมาใชบ้ริการ  ไดแ้สดงรายละเอียดในตารางท่ี 4.10 - 4.11 
 
 
 
 
 
 
 



67 
 

ตารางท่ี 4.10  แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละของขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก 
                       แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
 
             พฤติกรรมกำรใชบ้ริกำร จ านวน ร้อยละ 
ห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ทีเ่คยใช้บริการ 
              หา้งบ๊ิกซี 

 
145 

 
36.25 

              หา้งเทสโก ้โลตสั 133 33.25 
              หา้งแมค็โคร 122 30.50 

รวม 400 100 
เหตุผลที่เลอืกใช้บริการเป็นประจ า (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)   
          เป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบครันและหลากหลาย 327 81.75 
          มีสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ  279 69.75 
          การบริการท่ีรวดเร็วและประทบัใจ 268 67.00 
          สะดวกสบายในการเลือกสินคา้และบริการ 314 78.50 
          สินคา้ราคาถูก 296 74.00 
ประเภทสินค้าทีซ้ื่อและใช้บริการ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)   

         แผนกซูเปอร์มาเก็ต 295 73.75 
         แผนกเส้ือผา้สตรี 126 31.50 
         แผนกเส้ือผา้บุรุษ 89 22.25 
         แผนกเส้ือผา้เด็ก / ทารก 64 16.00 
         แผนกเคร่ืองส าอาง / ก๊ิฟชอ้ป 85 21.25 
         แผนกความบนัเทิง 66 16.50 
         แผนกชุดเคร่ืองนอน 37 9.25 
         แผนกเคร่ืองเขียนแบบเรียน/วสัดุส านกังาน 102 25.50 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 
 

           พฤติกรรมกำรใชบ้ริกำร จ านวน ร้อยละ 
         แผนกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 78 19.50 
         แผนกอุปกรณ์การกีฬา/ออกก าลงักาย 32 8.00 
        แผนกเคร่ืองครัว 67 16.75 
        เคร่ืองเล่นเด็ก 93 23.25 
        ร้านอาหารจานด่าน (Fast Food) 110 27.50 
        ธนาคาร 
        อ่ืน ๆ 

75 
- 

18.75 
- 

 400 100 
ความถี่ในการไปใช้บริการต่อเดือน   

          1 - 2   คร้ัง 84 21.00 
          3 -  4   คร้ัง 73 18.25 
          5    คร้ังข้ึนไป 45 11.25 
         ไม่แน่นอน 198 49.50 

รวม 400 100 
เฉลีย่จ านวนเงินต่อคร้ังทีใ่ช้บริการ   

         ต  ่ากวา่  500      บาท  46 11.50 
         500  -  1,000    บาท 89 22.25 
         1,001 - 1,500   บาท 105 26.25 
         1,501 - 2,000   บาท 84 21.00 
         มากกวา่ 2,000   บาท 76 19.00 

รวม 400 100 
ช่วงเวลาทีใ่ช้บริการ   

        10.00 - 12.00  น. 45 11.25 
        12.01 - 13.00  น. 51 12.75 
        13.01 -17.00  น. 82 20.50 
        17.01 - 22.00  น. 97 24.25 
        ไม่แน่นอน 125 31.25 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 
 

            พฤติกรรมกำรใชบ้ริกำร จ านวน ร้อยละ 
เฉลีย่เวลาต่อคร้ังทีใ่ช้บริการ   

      ไม่เกิน  1  ชัว่โมง  66 16.50 
       1 - 2 ชัว่โมง 223 55.75 
       3  -  4  ชัว่โมง 83 20.75 
       4  ชัว่โมงข้ึนไป 28 7.00 

รวม 400 100 
ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ   

       ตดัสินใจเอง 218 54.50 
       เพื่อน 75 18.75 
       สมาชิกในครอบครัว 107 26.75 
       อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100 
การรับทราบข้อมูลข่าวสาร   
       วทิย ุ 51 12.75 
       โทรทศัน์ 159 39.75 
        ส่ิงพิมพข์องหา้ง  145 36.25 
        รถโฆษณาเคล่ือนท่ี 17 4.25 
        เพื่อน/ญาติ 28 7.00 
        อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100 
การเดินทางมาใช้บริการ   
      เดิน 13 3.25 
      รถจกัรยานยนต ์ 145 36.25 
      รถยนตส่์วนบุคคล 217 54.25 
      รถโดยสาร 25 6.25 
      รถบริการของหา้ง  - - 
      อ่ืน ๆ - - 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 
 
            พฤติกรรมกำรใชบ้ริกำร จ านวน ร้อยละ 
  สถานทีต่ั้ง   
      ใกลบ้า้น 94 23.50 
      ใกลท่ี้ท างาน 75 18.75 
      สะดวกต่อการเดินทาง 208 52.00 
      ท างานอยูท่ี่หา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์แห่งนั้น 23 5.75 

รวม 400 100 
    
                   จากตารางท่ี 4.10  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  จ  านวน 400  คน พบวา่ 

     ห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใช้บริการ กลุ่มตวัอย่างเคยใช้บริการห้างบ๊ิกซี  มากท่ีสุด 
จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมาหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใชบ้ริการ ห้างเทสโกโ้ลตสั 
จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.25 และนอ้ยท่ีสุดหำ้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีเคยใชบ้ริกำร ห้ำงแม็คโคร 
จ ำนวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 
                   ดำ้นเหตุผลท่ีเลือกใช้บริกำรเป็นประจ ำ  กลุ่มตวัอย่ำงเลือกเป็นศูนยร์วมสินคำ้ท่ีครบ
ครันและหลำกหลำย มำกท่ีสุด  จ  ำนวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.75 รองลงมำเลือกสะดวกสบำยใน
กำรเลือกสินคำ้และบริกำร จ ำนวน 314  คน คิดเป็นร้อยละ 78.50  และนอ้ยท่ีสุดเลือกสินคำ้รำคำถูก 
จ ำนวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00  
                   ดำ้นประเภทสินคำ้ท่ีซ้ือและใชบ้ริกำร  กลุ่มตวัอยำ่งใชบ้ริกำรแผนกซูเปอร์มำเก็ต มำก
ท่ีสุด จ ำนวน  295 คน คิดเป็นร้อยละ 73.75 รองลงมำใชบ้ริกำรแผนกเส้ือผำ้สตรี จ  ำนวน 126  คน 
คิดเป็นร้อยละ  31.50  และนอ้ยท่ีสุดใชบ้ริกำรแผนกอุปกรณ์การกีฬา/ออกก าลงักาย จ  ำนวน  32 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.00 
                   ดำ้นควำมถ่ีในกำรไปใชบ้ริกำรต่อเดือน กลุ่มตวัอยำ่งไปใชบ้ริกำรต่อเดือน ไม่แน่นอน 
มำกท่ีสุด จ ำนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.50 รองลงมำไปใชบ้ริกำรต่อเดือน 1-2 คร้ัง จ  ำนวน 84 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 และนอ้ยท่ีสุดไปใชบ้ริกำรต่อเดือน 5 คร้ังข้ึนไป จ ำนวน 73 คน คิดเป็นร้อย
ละ 18.25 
                  ดำ้นเฉล่ียจ ำนวนเงินต่อคร้ังท่ีใช้บริกำร  กลุ่มตวัอย่ำงเฉล่ียจ ำนวนเงินต่อคร้ังท่ีใช้
บริกำร 1,001 - 1,500 บำท มำกท่ีสุด จ ำนวน 105  คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 รองลงมำเฉล่ียจ ำนวน
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เงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริกำร 500 - 1,000  บำท จ ำนวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 และนอ้ยท่ีสุดเฉล่ีย
จ ำนวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริกำร ต ่ำกวำ่ 500  บำท จ ำนวน  46  คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 
 ด้ำนช่วงเวลำท่ีใช้บริกำร กลุ่มตวัอย่ำงมำใช้บริกำรช่วงเวลำ ไม่แน่นอน มำกท่ีสุด 
จ ำนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ  31.25  รองลงมำใชบ้ริกำรช่วงเวลำ 17.01 - 22.00 น. จ ำนวน 97 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.25 และนอ้ยท่ีสุดมำใชบ้ริกำรช่วงเวลำ 10.00 - 12.00  น. จ ำนวน 45 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.25 
 ดำ้นเฉล่ียเวลำต่อคร้ังท่ีใชบ้ริกำร  กลุ่มตวัอยำ่งใชเ้วลำในกำรซ้ือสินคำ้และบริกำร 1 - 2 
ชัว่โมง  มำกท่ีสุด จ ำนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 55.75 รองลงมำใชเ้วลำในกำรซ้ือสินคำ้และบริกำร 
3 -4 ชัว่โมง จ ำนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 และนอ้ยท่ีสุดใชเ้วลำในกำรซ้ือสินคำ้และบริกำร 4 
ชัว่โมงข้ึนไป จ ำนวน 28  คน คิดเป็นร้อยละ 7.00  
 ดำ้นผูมี้ส่วนร่วมในกำรตดัสินใจ  กลุ่มตวัอย่ำงตดัสินใจเอง ในกำรซ้ือสินคำ้หรือ
บริกำร มำกท่ีสุด จ ำนวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.50 รองลงมำ สมำชิกในครอบครัว มีส่วนร่วมใน
กำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้หรือบริกำร จ ำนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 และนอ้ยท่ีสุด เพื่อนมีส่วน
ร่วมในกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้หรือบริกำร จ ำนวน 75 คน  คิดเป็นร้อยละ 18.75 
 ด้ำนกำรรับทรำบขอ้มูลข่ำวสำร กลุ่มตวัอย่ำง รับทรำบขอ้มูลข่ำวสำรจำกโทรทศัน์ 
มำกท่ีสุด จ ำนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมำรับทรำบขอ้มูลข่ำวสำรจำกส่ิงพิมพข์อง
ห้ำง จ ำนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 และน้อยท่ีสุดรับทรำบขอ้มูลข่ำวสำรจำกรถโฆษณำ
เคล่ือนท่ี จ ำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 
  ดำ้นกำรเดินทำงมำใช้บริกำร กลุ่มตวัอย่ำงมำใช้บริกำรด้วยรถยนต์ส่วนบุคคล มำก
ท่ีสุด จ ำนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.25 รองลงมำ มำใชบ้ริกำรดว้ยรถจกัยำนยนต ์จ ำนวน 145 
คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 และนอ้ยท่ีสุดมำใชบ้ริกำรดว้ยกำรเดิน จ ำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 
  และด้ำนสถำนท่ีตั้ง กลุ่มตวัอย่ำงเดินทำงมำใช้บริกำรท่ีห้ำงซูเปอร์เซ็นเตอร์เพรำะ 
สะดวกต่อกำรเดินทำง มำกท่ีสุด จ ำนวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมำ เดินทำงมำใช้
บริกำรท่ีห้ำงซูเปอร์เซ็นเตอร์เพรำะ ใกลบ้ำ้น จ ำนวน  94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และนอ้ยท่ีสุด  
เดินทำงมำใช้บริกำรท่ีห้ำงซูเปอร์เซ็นเตอร์ เพรำะ ท ำงำนอยูท่ี่ห้ำงซูเปอร์เซ็นเตอร์แห่งนั้น จ ำนวน 
23  คน  คิดเป็นร้อยละ 5.75 
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ตารางท่ี 4.11  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐำน จ ำแนกตำมช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร  
                       ร้านคา้ปลีก แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
 

ช่วงเวลาในการมาใชบริการ X  S.D ระดับ
ความส าคัญ 

วนัเสำร์ – อำทิตย ์
วนัจนัทร์ – ศุกร์ 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ (งำนเทศกำล งำนประเพณี)  

4.20 
3.27 
2.24 

0.817 
0.879 
1.232 

มำก 
ปำนกลำง 
นอ้ย 

 
 จำกตำงรำงท่ี 4.11 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก แบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ เก่ียวกบัช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร ผลกำร
วิเครำะห์พบวำ่ ผูต้อบแบบสอบถำม มำใช้บริกำรในช่วงวนัเสำร์ – อำทิตย ์ มีควำมส ำคญัในระดบั
มำก  ช่วงวนัจนัทร์ – ศุกร์ มีควำมส ำคญัในระดบัปำนกลำง และวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์มีควำมส ำคญัใน
ระดบันอ้ย 
 ส่วนท่ี  4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

    สมมติฐานขอ้ท่ี  1 ปัจจยัส่วนบุคคล  ประกอบด้วย  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบั
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว  แตกต่างกนั มีผลท าให้พฤติกรรม
การใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้น
ช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ   แตกต่างกนั 

  การทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ค่า t  (Independent sample t-test) โดย
ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่  95%  ดงันั้น จะยอมรับสมมติฐานก็ต่อเม่ือค่า Prob.  มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

  การทดสอบสมมติฐานตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการ
มาใชบ้ริการ  โดยใช ้ t-test 

 สมมติฐานท่ี 1.1  เพศ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  แตกต่าง
กนั 
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ตำรำงท่ี 4.12  ค่ำเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และทดสอบกำรเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของ 
                       พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขต 
       อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  จ  ำแนกตำมเพศ 

                   จำกตำรำงท่ี 4.12  ผลกำรทดสอบควำมแตกต่ำงดา้นช่วงวนัในการมาใช้บริการ  พบว่ำ 
ช่วงเวลำวนัเสำร์-อำทิตย ์ วนัจนัทร์-ศุกร์  และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ มีค่ำ Sig.  เท่ำกบั .003 , .000  และ 
.000  ตำมล ำดบั ซ่ึงมีค่ำน้อยกว่ำ  0.05 ยอมรับสมมติฐำน หมำยควำมว่ำ เพศท่ีแตกต่ำงกนัมี
พฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
สระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ   แตกต่ำงกนั ท่ีระดบันยัส ำคญัทำงสถิติ .05 

    การทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of 
Variance:One Way ANOVA) 

    การทดสอบตวัแปร ปัจจยัส่วนบุคคล ประดบัดว้ย  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศึกษา 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใช้บริการ 
โดยใช ้ F-test 

 สมมติฐานท่ี 1.2  อายุ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ แตกต่าง
กนั 

 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉ่ีย ของช่วง
วนัในการมาใชบ้ริการ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.13 

 
 
 
 

ช่วงวนัในการ   เพศชาย        เพศหญงิ t Sig. 

มาใช้บริการ   X  S.D X  S.D   
วนัเสำร์-อำทิตย ์ 4.50 1.278 4.10 1.367 3.017 0.003* 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 3.11 1.468 3.38 .954 -5.897 0.000* 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 1.89 .438 2.88 1.355 -9.979 0.000* 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 



74 
 

ตำรำงท่ี 4.13  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร จ ำแนก 
                       ตำมอำยุ 
                          

ช่วงวนัในการมา แหล่งความ df SS MS F Sig. 
ใช้บริการ แปรปรวน      
วนัเสำร์-อำทิตย ์ ระหวำ่งกลุ่ม 4 518.044 129.511 63.950 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 395 799.953 2.025   
 รวม 399     
วนัจนัทร์-ศุกร์ ระหวำ่งกลุ่ม 4 92.919 23.230 42.587 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 395 215.458 .545   
 รวม 399     
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ ระหวำ่งกลุ่ม 4 192.654 48.163 46.036 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 395 413.256 1.046   
 รวม 399     
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จำกตำรำงท่ี 4.13 พบว่ำ กลุ่มอำยุต่ำงๆ  มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ วนั
เสำร์-อำทิตย ์ วนัจนัทร์-ศุกร์ และวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์ แตกต่ำงกนั อยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั 
.05 จึงไดท้  ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant Difference) ปรำกฎ
ผลดงัตำรำงท่ี 4.14-4.16 
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ตำรำงท่ี 4.14  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                       )วนัเสำร์-อำทิตย(์  จ  ำแนกตำมอำยุ 
 

อายุ X  

ต ่ากว่าหรือ 
21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

เท่ากบั 20 ปี 

3.67 1.28 4.31 3.71 3.52 
ต ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 20 ปี 
 
21  -  30     ปี 
 
31  -  40    ปี 
 
41  -  50     ปี 
 
51    ปีข้ึนไป 

3.67 
 
1.28 
 
4.31 
 
3.71 
 
3.52 

- 2.388* 
(0.000) 

- 
 

-.664* 
(0.010) 
-3.031* 
(0.000) 

- 

-.042 
(0.877) 
-2.430* 
(0.000) 
.601* 

(0.003) 
- 

.146 
(0.628) 
-2.242* 
(0.000) 
.790* 

(0.001) 
.188 

(.471) 
- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จำกตำรำงท่ี 4.14  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ในดำ้นช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร  )วนัเสำร์-อำทิตย(์ จ  ำแนกตำมอำยุ  พบวำ่กลุ่มท่ีมีอำยุแตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ี
ระดบั .05 มีจ ำนวน 7 คู่  ไดแ้ก่  กลุ่มท่ีมีอำยุ 21- 30 ปี  และ 31 – 40  ปี มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร
ในช่วงเวลำวนัเสำร์-อำทิตย ์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีอำยตุ  ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 20 ปี   กลุ่มท่ีมีอำยุ 31 - 40 ปี  41 
- 50  ปี และ 51 ปีข้ึนไป มีช่วงวนัในกำร มำใชบ้ริกำรในช่วงเวลำวนัเสำร์-อำทิตย ์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมี
อำย ุ21- 30  ปี  กลุ่มท่ีมีอำยุ 41 - 50  ปี และ 51 ปีข้ึนไป มีช่วงวนัในกำร มำใชบ้ริกำรในช่วงเวลำวนั
เสำร์-อำทิตย ์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีอำย ุ31 - 40  ปี 
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ตำรำงท่ี 4.15  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร  
                      )วนัจนัทร์-ศุกร์(  จ  ำแนกตำมอำยุ 
 

อายุ X  

ต ่ากว่าหรือ 
21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

เท่ากบั 20 ปี 

5.00 4.93 4.06 3.82 3.79 
ต ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 20 ปี 
 
21  -  30     ปี 
 
31  -  40    ปี 
 
41  -  50     ปี 
 
51    ปีข้ึนไป 

5.00 
 
4.93 
 
4.06 
 
3.82 
 
3.79 

- .070 
(0.616) 

- 

.938* 
(0.000) 
.868* 

(0.000) 
- 

1.177* 
(0.000) 
1.107* 
(0.000) 
.239* 

(0.021) 
- 

1.208* 
(0.000) 
1.139* 
(0.000) 
.270* 

(0.028) 
-.031 
(.818) 

- 
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
  
 จำกตำรำงท่ี 4.15 เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ในดำ้นช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร   )วนัจนัทร์-ศุกร์( จ  ำแนกตำมอำยุ  พบวำ่กลุ่มท่ีมีอำยุแตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ี
ระดบั .05 มีจ ำนวน 8  คู่  ไดแ้ก่  กลุ่มท่ีมีอำยุ 31 - 40  ปี 41 - 50  ปีและ 51 ปีข้ึนไป มีช่วงวนัมำใช้
บริกำรในช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีอำยุ ต  ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 20 ปี  กลุ่มท่ีมีอำยุ 31 - 40  ปี 
41 - 50  ปีและ 51 ปีข้ึนไปมีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำรในช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีอำย ุ 
21- 30  ปี กลุ่มท่ีมีอำยุ 41 - 50  ปีและ 51 ปีข้ึนไปมีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำรในช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์  
มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีอำย ุ31 - 40  ปี 
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ตำรำงท่ี 4.16   แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                       )วนัหยดุนกัขตัฤกษ(์  จ  ำแนกตำมอำยุ 
 

อายุ X  

ต ่ากว่าหรือ 
21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

เท่ากบั 20 ปี 

1.48 1.47 2.08 3.23 3.10 
ต ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 20 ปี 
 
21  -  30     ปี 
 
31  -  40    ปี 
 
41  -  50     ปี 
 
41  -  50     ปี 
 

1.48 
 
1.47 
 
2.08 
 
3.23 
 
3.10 

- .011 
(0.954) 

- 

-.607* 
(0.001) 
-.618* 
(0.000) 

- 

-1.752* 
(0.000) 
-1.763* 
(0.000) 
-1.145* 
(0.000) 

- 

-1.628* 
(0.000) 
-1.639* 
(0.000) 
-1.021* 
(0.000) 

.124 
(.509) 

- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
  
 จำกตำรำงท่ี 4.16  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ในดำ้นช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร )วนัหยดุนกัขตัฤกษ(์ จ  ำแนกตำมอำย ุ พบวำ่กลุ่มท่ีมีอำยแุตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติ
ท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน 8  คู่  ไดแ้ก่  กลุ่มท่ีมีอำยุ 31 - 40  ปี 41 - 50  ปี และ 51  ปีข้ึนไป มีช่วงวนัใน
กำรมำใชบ้ริกำรในช่วงวนัหยุดนกัขตักฤษ ์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีอำยุต  ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 20 ปี กลุ่มท่ีมีอำย ุ
31 - 40  ปี 41 - 50  ปีและ 51  ปี มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำรในช่วงวนัหยุดนกัขตักฤษ ์ มำกกวำ่ 
กลุ่มท่ีอำยุ 21 - 30  ปี กลุ่มท่ีมีอำยุ41 - 50  ปี และ 51  ปีข้ึนไป  มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำรในช่วง
วนัหยดุนกัขตักฤษ ์ มำกกวำ่ กลุ่มท่ีอำย ุ31 - 40  ปี 

 สมมติฐานท่ี 1.3  สถานภาพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใช้บริการ 
แตกต่างกนั 

 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย  ของช่วง
วนัในการมาใชบ้ริการ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.17 
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ตำรำงท่ี 4.17  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร  
                       จ  ำแนกตำมสถำนภำพ 
                          

ช่วงวนัในการมา แหล่งความ df SS MS F Sig. 
ใช้บริการ แปรปรวน      
วนัเสำร์-อำทิตย ์ ระหวำ่งกลุ่ม  2 11.203 5.602 1.702 0.184 
 ภำยในกลุ่ม 397 1306.794 3.292   
 รวม 399     
วนัจนัทร์-ศุกร์ ระหวำ่งกลุ่ม  2 60.167 30.083 48.117 0.010* 
 ภำยในกลุ่ม 397 248.211 .625   
 รวม 399     
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ ระหวำ่งกลุ่ม 2 145.909 72.955 62.963 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 397 460.001 1.159   
 รวม 399     
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
  จำกตำรำงท่ี 4.17  พบวำ่ สถำนภำพต่ำง ๆ  มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ วนั
จนัทร์-ศุกร์ และวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์ แตกต่ำงกนั อยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 จึงไดท้  ำกำร
ทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant Difference) ปรำกฎผลดงัตำรำงท่ี 
4.18-4.19 
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ตำรำงท่ี 4.18 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                      )วนัจนัทร์-ศุกร์(  จ  ำแนกตำมสถำนภำพ 
 

สถานภาพ X  
โสด สมรส หม้าย/หย่าร้าง 

3.68 3.94 3.72 
โสด 
 
สมรส 
 
หมำ้ย/หยำ่ร้ำง 

3.68 
 
3.94 
 
3.72 

- .743* 
(0.000) 

- 

.849* 
(0.000) 

.220 
(0.080) 

- 
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 

  จำกตำรำงท่ี 4.18  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ในช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
)วนัจนัทร์-ศุกร์( จ  ำแนกตำมสถำนภำพ  พบว่ำกลุ่มท่ีมีสถำนภำพ แตกต่ำงกนัอย่ำงมีนยัส ำคญัทำง
สถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน 2 คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีสถำนภำพสมรส และกลุ่มท่ีมีสถำนภำพหมำ้ย/หยำ่
ร้ำง  มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัจนัทร์-ศุกร์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีสถำนภำพโสด   
 
ตำรำงท่ี 4.19  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                      )วนัหยดุนกัขตัฤกษ(์  จ  ำแนกตำมสถำนภำพ 
 

สถานภาพ X  
โสด สมรส หม้าย/หย่าร้าง 

4.73 4.91 3.85 
โสด 
 
สมรส 
 
หมำ้ย/หยำ่ร้ำง 

4.73 
 
4.91 
 
3.85 

- .684* 
(0.000) 

- 

.790* 
(0.000) 
.850* 

(0.010) 
- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
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  จำกตำรำงท่ี 4.19  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ในช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
)วนัหยดุนกัขตัฤกษ(์   จ  ำแนกตำมสถำนภำพ  พบวำ่กลุ่มท่ีมีสถำนภำพ แตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญั
ทำงสถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน 3 คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีสถำนภำพสมรส และกลุ่มท่ีมีสถำนภำพหมำ้ย/
หยำ่ร้ำง  มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัหยุดนกัขตัฤกษ ์มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีสถำนภำพโสด  และกลุ่ม
ท่ีมีสถำนภำพหมำ้ย/หย่ำร้ำง  มีช่วงวนัในกำรมำใช้บริกำร วนัหยุดนักขตัฤกษ์ มำกกว่ำกลุ่มท่ีมี
สถำนภำพสมรส 

 สมมติฐานท่ี 1.4  ระดบัการศึกษา แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ด้านช่วงวนัในการมาใช้
บริการ แตกต่างกนั 

 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย  ของช่วง
วนัในการมาใชบ้ริการ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.20 
 
ตำรำงท่ี 4.20  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร  
                      จ  ำแนกตำมระดบักำรศึกษำ 
                          

ช่วงวนัในการมา แหล่งความ df SS MS F Sig. 
ใช้บริการ แปรปรวน      
วนัเสำร์-อำทิตย ์ ระหวำ่งกลุ่ม  2 35.203 4.601 31.702 0.034* 
 ภำยในกลุ่ม 397 106.493 3.292   
 รวม 399     
วนัจนัทร์-ศุกร์ ระหวำ่งกลุ่ม  2 130.164 47.502 58.115 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 397 249.201 .832   
 รวม 399     
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ ระหวำ่งกลุ่ม 2 145.909 72.955 62.963 0.063 
 ภำยในกลุ่ม 397 460.001 1.159   
 รวม 399     
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
  จำกตำรำงท่ี 4.20  พบวำ่ ระดบักำรศึกษำต่ำง ๆ  มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ด้านช่วงวนัในการมาใช้
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บริการ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์และ วนัจนัทร์-ศุกร์  แตกต่ำงกนั อยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 จึง
ไดท้  ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant Difference) ปรำกฎผลดงั
ตำรำงท่ี 4.21-4.22 
 
ตำรำงท่ี 4.21 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                     )วนัเสาร์-วนัอาทิตย(์  จ  ำแนกตำมระดบักำรศึกษำ 
 

ระดับการศึกษา X  

ต ่ากว่า
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า 

ปริญญาตรี 

4.33 3.78 3.62 
ต ่ำกวำ่ปริญญำตรี 
 
ปริญญำตรี 
 
สูงกวำ่ปริญญำตรี 

4.33 
 
3.78 
 
3.62 

- .793* 
(0.000) 

- 

.815* 
(0.000) 
.937* 

(0.000) 
- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จำกตำรำงท่ี 4.21  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย  ในช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร )วนัเสาร์-วนัอาทิตย(์  จ  ำแนกตำมระดบักำรศึกษำ  พบวำ่กลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำ แตกต่ำงกนั
อยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน 3 คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำปริญญำตรี และ
กลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำสูงกวำ่ปริญญำตรี  มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ มำกกวำ่
กลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำต ่ำกวำ่ปริญญำตี  และกลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำสูงกวำ่ปริญญำตรี  มีช่วงวนัใน
กำรมำใชบ้ริกำร วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำปริญญำตรี 
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ตำรำงท่ี 4.22 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                     (วนัจนัทร์-ศุกร์) จ  ำแนกตำมระดบักำรศึกษำ 
 

ระดับการศึกษา X  

ต ่ากว่า
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกว่า 

ปริญญาตรี 

4.86 3.57 3.89 
ต ่ำกวำ่ปริญญำตรี 
 
ปริญญำตรี 
 
สูงกวำ่ปริญญำตรี 

4.86 
 
4.57 
 
3.89 

- .802* 
(0.000) 

- 

.743* 
(0.000) 

.604 
(0.102) 

- 
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จำกตำรำงท่ี 4.22  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย  ในช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร )วนัจนัทร์-ศุกร์) จ  ำแนกตำมระดบักำรศึกษำ  พบวำ่กลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำ แตกต่ำงกนัอยำ่ง
มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน 2 คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีระดบักำรศึกษำปริญญำตรี และกลุ่มท่ี
มีระดบักำรศึกษำสูงกวำ่ปริญญำตรี  มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ มำกกวำ่กลุ่มท่ี
มีระดบักำรศึกษำต ่ำกวำ่ปริญญำตรี  

 สมมติฐานท่ี 1.5  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้
ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใช้
บริการ แตกต่างกนั 

 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย  ของช่วง
วนัในการมาใชบ้ริการ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.23 
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ตำรำงท่ี 4.23  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร  
                      จ  ำแนกตำมรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
                          

ช่วงวนัในการมา แหล่งความ df SS MS F Sig. 
ใช้บริการ แปรปรวน      
วนัเสำร์-อำทิตย ์ ระหวำ่งกลุ่ม 4 413.054 129.511 58.841 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 395 767.790 3.025   
 รวม 399     
วนัจนัทร์-ศุกร์ ระหวำ่งกลุ่ม 4 92.919 25.270 45.583 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 395 232.538 .545   
 รวม 399     
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ ระหวำ่งกลุ่ม 4 143.737 42.163 48.064 0.000* 
 ภำยในกลุ่ม 395 352.310 1.446   
 รวม 399     
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จำกตำรำงท่ี 4.23  พบวำ่ รำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่ำง ๆ  มีพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้
ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการมาใช้
บริการ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์วนัจนัทร์-ศุกร์ และวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์แตกต่ำงกนั อยำ่งมีนยัส ำคญัทำง
สถิติท่ีระดบั .05 จึงได้ท ำกำรทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่ด้วยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ปรำกฎผลดงัตำรำงท่ี 4.24-4.26 
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ตำรำงท่ี 4.24  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                       )วนัเสำร์-อำทิตย(์  จ  ำแนกตำมรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X  

ต ่ากว่า 
5,000 

5,000 – 
10,000 
บาท 

10,001 – 
15,000 
บาท 

15,001-
20,000 
บาท 

20,001-
25,000 
บาท 

มากกว่า 
25,000 

บาท บาท 

3.37 3.52 4.35 3.42 3.63 3.59 
ต ่ากวา่ 5,000  บาท 
 
5,000 – 10,000 บาท 
 
10,001-15,000 บาท 
 
15,001-20,000 บาท 
 
20,001-25,000 บาท 

 
 

มากกวา่ 25,000 บาท 

3.37 
 
3.52 
 
4.35 
 
3.42 
 
3.63 
 
3.59 

- 2.388* 
(0.000) 

- 
 

-.664* 
(0.010) 
.431* 

(0.000) 
- 

-.042 
(0.877) 
.621* 

(0.000) 
.732* 

(0.003) 
- 

.146 
(0.628) 
.649* 

(0.000) 
.803* 

(0.001) 
.188 

(.471) 
- 

.146 
(0.628) 
0.650* 
(0.000) 
.690* 

(0.001) 
.188 

(.471) 
.176 

(0.153) 
- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 

 

 จำกตำรำงท่ี 4.24  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย  ในช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร )วนัเสำร์-อำทิตย)์ จ  ำแนกตำมรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  พบวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อ
เดือน แตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน  9 คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 5,000 – 10,000 บาท และ10,001-15,000 บาท มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ 
มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ำกวำ่ 5,000  บำท กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 
บาท  15,001-20,000 บาท  20,001-25,000 บาทและมากกว่า 25,000 บาท มีช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร วนัเสาร์-วนัอาทิตย  ์ มำกกว่ำกลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท กลุ่มท่ีมี
รำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท  20,001-25,000 บาทและมากกวา่ 25,000 บาท มีช่วงวนัใน
กำรมำใชบ้ริกำร วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท   
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ตำรำงท่ี 4.25  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                      )วนัจนัทร์-ศุกร์(  จ  ำแนกตำมรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X  

ต ่ากว่า 
5,000 

5,000 – 
10,000 
บาท 

10,001 – 
15,000 
บาท 

15,001-
20,000 
บาท 

20,001-
25,000 
บาท 

มากกว่า 
25,000 

บาท บาท 

4.53 3.47 4.35 3.42 3.63 3.62 
ต ่ากวา่ 5,000  บาท 
 
5,000 – 10,000 บาท 
 
10,001-15,000 บาท 
 
15,001-20,000 บาท 
 
20,001-25,000 บาท 

 
 

มากกวา่ 25,000 บาท 

4.53 
 
3.47 
 
4.35 
 
3.42 
 
3.63 
 
3.62 

- 0.465 
(0.060) 

- 
 

-.764 
(0.081) 
.502* 

(0.000) 
- 

-.065 
(0.877) 
.675* 

(0.000) 
.803* 

(0.003) 
- 

.170 
(0.628) 
.731* 

(0.000) 
.917* 

(0.001) 
.188 

(.353) 
- 

.083 
(0.628) 
0.677* 
(0.000) 
.902* 

(0.001) 
.188 

(.571) 
.206 

(0.142) 
- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  
  

   จำกตำรำงท่ี 4.25  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย  ในช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร )วนัจนัทร์-ศุกร์) จ  ำแนกตำมรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  พบวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อเดือน 
แตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน  7  คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
10,001-15,000 บาท  15,001-20,000 บาท  20,001-25,000 บาท และมากกวา่ 25,000 บาท มีช่วงวนั
ในกำรมำใชบ้ริกำร วนัจนัทร์-ศุกร์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท กลุ่มท่ี
มีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท  20,001-25,000 บาท และมากกวา่ 25,000 บาท มีช่วงวนั
ในกำรมำใชบ้ริกำร วนัจนัทร์-ศุกร์  มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท   
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ตำรำงท่ี 4.26  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                      )วนัหยดุนกัขตักฤษ(์  จ  ำแนกตำมรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X  

ต ่ากว่า 
5,000 

5,000 – 
10,000 
บาท 

10,001 – 
15,000 
บาท 

15,001-
20,000 
บาท 

20,001-
25,000 
บาท 

มากกว่า 
25,000 

บาท บาท 

3.48 3.35 4.76 3.87 3.43 3.54 
ต ่ากวา่ 5,000  บาท 
 
5,000 – 10,000 บาท 
 
10,001-15,000 บาท 
 
15,001-20,000 บาท 
 
20,001-25,000 บาท 

 
 

มากกวา่ 25,000 บาท 

3.48 
 
3.35 
 
3.76 
 
3.87 
 
3.43 
 
3.54 

- 0.467 
(0.060) 

- 
 

.825 
(0.081) 

.709 
(0.081) 

- 

.093 
(0.877) 

.811 
(0.204) 

.803 
(0.103) 

- 

.432 
(0.628) 
.873* 

(0.000) 
.917 

(0.103) 
.188 

(.353) 
- 

.077 
(0.628) 
0.638* 
(0.000) 
.902* 

(0.001) 
.188 

(.571) 
.206 

(0.142) 
- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  
  

   จำกตำรำงท่ี 4.26  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย  ในช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร )วนัหยุดนกัขตักฤษ) จ ำแนกตำมรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  พบวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อ
เดือน แตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน  3  คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน  20,001-25,000 บาท และมากกว่า 25,000 บาท มีช่วงวนัในกำรมำใช้บริกำร วนัหยุด
นกัขตักฤษ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
มากกวา่ 25,000 บาท มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัหยุดนกัขตักฤษ  มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีรำยไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 
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สมมติฐานท่ี 1.6  จ  านวนสมาชิกในครอบครัว แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการ
มาใชบ้ริการ แตกต่างกนั 

ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชใ้นการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย  ของช่วง
วนัในการมาใชบ้ริการ ปรากฏดงัตารางท่ี 4.27 
 
ตำรำงท่ี 4.27  แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย ช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร  
                      จ  ำแนกตำมจ ำนวนสมำชิกในครอบครัว 
                          

ช่วงวนัในการมา แหล่งความ df SS MS F Sig. 
ใช้บริการ แปรปรวน      
วนัเสำร์-อำทิตย ์ ระหวำ่งกลุ่ม  2 145.303 6.701 53.803 0.020* 
 ภำยในกลุ่ม 397 112.572 4.643   
 รวม 399     
วนัจนัทร์-ศุกร์ ระหวำ่งกลุ่ม  2 35.403 7.606 58.115 0.169 
 ภำยในกลุ่ม 397 137.327 .704   
 รวม 399     
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ ระหวำ่งกลุ่ม 2 42.410 36.572 26.963 0.063 
 ภำยในกลุ่ม 397 114.301 1.328   
 รวม 399     
*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จำกตำรำงท่ี 4.27  พบวำ่ จ  ำนวนสมำชิกในครอบครัวต่ำง ๆ  มีพฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ดา้นช่วงวนัในการ
มาใช้บริการ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์แตกต่ำงกนั อย่ำงมีนัยส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05 จึงไดท้  ำกำร
ทดสอบควำมแตกต่ำงเป็นรำยคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant Difference) ปรำกฎผลดงัตำรำงท่ี 
4.28 
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ตำรำงท่ี 4.28 แสดงขอ้มูลเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ียช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร 
                     (วนัเสำร์-อำทิตย)์ จ  ำแนกตำมจ ำนวนสมำชิกในครอบครัว 
 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว X  
1-2 คน 3 - 4  คน 5 - 6 คน มากกว่า 6 คน 

4.64 3.70 3.89 3.89 
1 – 2 คน 
 
3 - 4 คน 
 
5 – 6 คน 
 
มำกกวำ่ 6  คน 

3.64 
 
4.70 
 
3.89 
 
3.45 

- .802* 
(0.000) 

- 

.743* 
(0.000) 

.604 
(0.102) 

- 

.743* 
(0.000) 

.604 
(0.102) 
.653* 

(0.001) 
- 

*มีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  
 
 จำกตำรำงท่ี 4.28  เม่ือทดสอบควำมแตกต่ำงของค่ำเฉล่ีย  ในช่วงวนัในกำรมำใช้
บริกำร )วนัเสำร์-อำทิตย)์ จ  ำแนกตำมจ ำนวนสมำชิกในครอบครัว  พบวำ่กลุ่มท่ีมีจ ำนวนสมำชิกใน
ครอบครัว แตกต่ำงกนัอยำ่งมีนยัส ำคญัทำงสถิติท่ีระดบั .05  มีจ  ำนวน 4 คู่  ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีจ ำนวน
สมำชิกในครอบครัว 3-4 คน  5-6 คน และมำกกวำ่ 6  คน  มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัเสาร์-วนั
อาทิตย ์ มำกกว่ำกลุ่มท่ีมีจ ำนวนสำมำชิกในครอบครัวนอ้ยกวำ่ 1-2 คน  กลุ่มท่ีมีจ ำนวนสมำชิกใน
ครอบครัว มำกกวำ่ 6  คน  มีช่วงวนัในกำรมำใชบ้ริกำร วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ มำกกวำ่กลุ่มท่ีมีจ ำนวน
สำมำชิกในครอบครัว 5 - 6 คน   
                   การทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียรสัน (Test of 
Association : Pearson Product Moment Correlation Coefficent) 
  การทดสอบตวัแปรปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานบริการ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
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 สมมติฐานขอ้ท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ด้านผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานบริการ ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการ
มาใชบ้ริการ 

    สมมติฐานท่ี 2.1  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์รวม  มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
สระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
 
ตารางท่ี 4.29   แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑร์วม กบั  

          พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขต  
          อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 

 

ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

 ด้านผลติภัณฑ์รวม 
ระดับความสัมพนัธ์ 

N 
Pearson  

Correlation (r) 
Sig. 

วนัเสำร์-อำทิตย ์ 400 0.871 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูงมำก 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 400 0.490 0.000** มีควำมสัมพนัธ์ปำนกลำง 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 400 -0.802 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

      จากตารางท่ี  4.29   ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์รวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  พบวา่ ค่า Sig (2-
tailed)  มีค่านอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑร์วม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
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    สมมติฐานท่ี 2.2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านราคารวม  มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
สระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
 
ตารางท่ี 4.30  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคารวม  กบั 

         พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขต  
         อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 

 

ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

 ด้านราคารวม 
ระดับความสัมพนัธ์ 

n 
Pearson  

Correlation (r) 
Sig. 

วนัเสำร์-อำทิตย ์ 400 -0.963 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูงมำก 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 400 0.651 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 400 -0.709 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

   จากตารางท่ี 4.30  ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ดา้นราคารวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  พบวา่ ค่า Sig (2-tailed)  
มีค่านอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา
รวม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 

    สมมติฐานท่ี 2.3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายรวม  มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์  ของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.31   แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
                       รวม  กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภค  

         ในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
 

ช่วงวนัในการมาใช้

บริการ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายรวม 
ระดับความสัมพนัธ์ 

n 
Pearson  

Correlation (r) 
Sig. 

วนัเสำร์-อำทิตย ์ 400 0.732 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 400 -0.610 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 400 -0.628 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

      จากตารางท่ี 4.31  ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายรวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  พบวา่ ค่า 
Sig (2-tailed)  มีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความว่า  ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายรวม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว ด้านช่วงวนัในการมาใช้
บริการ 

    สมมติฐานท่ี 2.4  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดรวม  มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์  ของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.32  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
                       รวม กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขต  

         อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
 

ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

 ด้านการส่งเสริมการตลาดรวม 
ระดับความสัมพนัธ์ 

n 
Pearson  

Correlation (r) 
Sig. 

วนัเสำร์-อำทิตย ์ 400 0.830 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูงมำก 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 400 0.709 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 400 0.821 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูงมำก 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

     จากตารางท่ี 4.32  ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการเสริมรวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  พบวา่ ค่า 
Sig (2-tailed)  มีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความว่า  ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดรวม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว ด้านช่วงวนัในการมาใช้
บริการ 

 สมมติฐานท่ี 2.5  ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านพนักงานบริการรวม  มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์  ของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
 
 
 
 
 
 
 



93 
 

ตารางท่ี 4.33  แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นพนกังานบริการรวม   
                      กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขต  

        อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
 

ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

 ด้านพนักงานบริการรวม 
ระดับความสัมพนัธ์ 

n 
Pearson  

Correlation (r) 
Sig. 

วนัเสำร์-อำทิตย ์ 400 0.901 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 400 0.620 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 400 0.581 0.000** มีควำมสัมพนัธ์ปำนกลำง 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

     จากตารางท่ี 4.33  ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นพนกังานบริการรวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  พบวา่ ค่า Sig 
(2-tailed)  มีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความว่า  ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านพนักงานบริการรวม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 

 สมมติฐานท่ี 2.6  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพรวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์  ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.34   แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอ 
                        ลกัษณะทางกายภาพรวม กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ 
                        ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนั 

 ในการมาใชบ้ริการ 
 

ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะ 
ทางกายภาพรวม ระดับความสัมพนัธ์ 

n 
Pearson  

Correlation (r) 
Sig. 

วนัเสำร์-อำทิตย ์ 400 -0.530 0.000** มีควำมสัมพนัธ์ปำนกลำง 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 400 0.429 0.000** มีควำมสัมพนัธ์ปำนกลำง 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 400 -0.600 0.000** มีควำมสัมพนัธ์ปำนกลำง 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                  จากตารางท่ี 4.34  ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพรวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการ
มาใชบ้ริการ  พบวา่ ค่า Sig (2-tailed)  มีค่านอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความวา่  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพรวม มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
สระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 

 สมมติฐานท่ี 2.7 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการรวม  มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์  ของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.35   แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  
                        รวม กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคใน 
                        เขตอ าเภอเมืองจงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ 
 

ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ด้านกระบวนการให้บริการรวม 
ระดับความสัมพนัธ์ 

n 
Pearson  

Correlation (r) 
Sig. 

วนัเสำร์-อำทิตย ์ 400 0.872 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูงมำก 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 400 -0.690 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 400 -0.703 0.000** มีควำมสัมพนัธ์สูง 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                  จากตารางท่ี 4.35  ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการรวม  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ดา้นช่วงวนัในการมาใชบ้ริการ  พบวา่ ค่า 
Sig (2-tailed)  มีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน  หมายความว่า  ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการรวม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว ด้านช่วงวนัในการมาใช้
บริการ 
 



96 
 

บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

  การศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มาซ้ือ
สินคา้และใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงไดแ้ก่  
หา้งบ๊ิกซี  หา้งเทสโกโ้ลตสั  และหา้งแมค็โคร จ านวน  400 ตวัอยา่ง มีผลสรุปดงัต่อไปน้ี 
 

1. สรุปผลการวจิัย 
 
  1.1 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
                       1.1.1   เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านค้าปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
                      1.1.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
                      1.1.3  เพื่อศึกษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
                 1.2  วธีิด าเนินการวจัิย 

1.2.1  ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ไดแ้ก่ประชาชนทัว่ไปท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และใช้
บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงไดแ้ก่  ห้างบ๊ิกซี  ห้าง
เทสโกโ้ลตสั  และหา้งแมค็โคร 

1.2.2  กลุ่มตัวอย่าง  คือ ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้และบริการในร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของ
ประชากร  ผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนค่าประชากร ค านวณไดมี้
ค่าเท่ากบั 384.16  คน เพื่อลดความคลาดเคล่ือนในการวจิยั ไดมี้การส ารองแบบสอบถามไว ้จ านวน 16  
คน ดงันั้น ขนาดกลุ่มตวัอยา่งรวมกบัจ านวนส ารองแบบสอบถามส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีจะเท่ากบั 400  
คน 
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1.2.3  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้จิยัไดส้ร้างข้ึนตามแนวทางของวตัถุประสงคข์องการวิจยัเพื่อสอบถาม
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา โดยรายละเอียดของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3  ส่วน  ดงัน้ี ส่วนท่ี 1 
เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ส่วนท่ี  2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
สระแกว้  ส่วนท่ี 3  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด   
      1.2.4  การเก็บรวบรวมข้อมูล  ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง โดยใชเ้วลา
ในการเก็บขอ้มูล 1 เดือน ระหวา่งวนัท่ี 1- 31  มีนาคม 2557 ไดรั้บแบบสอบถามคืนทั้งส้ิน จ านวน  
400   ฉบบั 
    1.2.5  การวิเคราะห์ข้อมูล  จากนั้นน าขอ้มูลท่ีได้กลับมาประมวลขอ้มูลด้วย
โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป  โดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ t-test, F-test  และ Pearson  Correlation 
 1.3  ผลการวจัิย 

 ผลการศึกษา พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ สรุปไดด้งัน้ี 

ส่วนที ่ 1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน  400  คน พบวา่ โดยส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มากท่ีสุด จ านวน  192  คน ส่วนใหญ่ มีอายุ 31- 40 ปี มากท่ีสุด จ านวน 145 คน สถานภาพ
สมรส มากท่ีสุด จ านวน 203 คน ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มากท่ีสุด จ านวน 164  คน รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 15,001 - 20,000  บาท  มากท่ีสุด จ านวน  98  คน  และสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน  มากท่ีสุด 
จ านวน 123 คน  

ส่วนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัสระแก้ว   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  ผลการวิเคราะห์พบวา่  ภาพโดยรวม
มีความส าคญัในระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่   

     ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่าในภาพรวมปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ 
และระดบัมาก  2 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สินคา้และบริการมีให้เลือกหลากหลาย อยูใ่น
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ระดบัมากท่ีสุด  รองลงมา คือ สินคา้มีคุณภาพดีใหม่ สะอาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้มีการรับเปล่ียน/คืน อยูใ่นระดบัมาก  
     ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ดา้นราคา พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  3 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก 
2 ขอ้  โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สินคา้มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ มี
การให้ส่วนลดทางการคา้กบัลูกคา้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ มีการช าระ
เงินดว้ยบตัรเครดิต อยูใ่นระดบัมาก  

     ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ในภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด  3 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก 2 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ท่ีตั้งของห้างไปมาสะดวก 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด) รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถเพียงพอ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ย
ท่ีสุดคือ ป้ายช่ือหา้งเป็นจุดเด่น สังเกตไดง่้าย อยูใ่นระดบัมาก  

   ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด  2 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก 3 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง/
ของชิม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  มีการแจก  แถม  แลกของสมนาคุณ  รางวลั  อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีการแจกแผน่พบัโฆษณาสินคา้ราคาพิเศษ อยูใ่นระดบัมาก  

   ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นพนกังานบริการ พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นพนกังานบริการ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ 
และอยู่ในระดบัมาก 4  ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ พนักงานมีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ พนกังานมีเพียงพอต่อการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก 
และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อยอยูใ่นระดบัมาก            

    ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ใน
ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก 2 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ อากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ สถานท่ีมีความสะอาด 
ถูกสุขลกัษณะ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของห้าง 
อยูใ่นระดบัมาก  

    ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบั
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มากท่ีสุด  4 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก  1 ขอ้ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีระบบช าระเงินท่ีรวดเร็ว 
ทนัสมยัและถูกตอ้ง  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีระบบการขนส่งสินคา้ (รถเข็น ตะกร้า) อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีการบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น  อยูใ่นระดบัมาก   

ส่วนที ่3  พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภค  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400  คน พบวา่ โดยส่วนใหญ่เคยใช้บริการ

ห้างบ๊ิกซี  มากท่ีสุด จ านวน 145 คน เหตุผล  ท่ีเลือกใชบ้ริการเป็นประจ า  เป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบ
ครันและหลากหลาย มากท่ีสุด จ านวน 327 คน ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใชบ้ริการ แผนกซูเปอร์มาเก็ต 
มากท่ีสุด จ านวน  295 คน  ความถ่ีในการไปใชบ้ริการต่อเดือน ไม่แน่นอน มากท่ีสุด จ านวน 198 คน 
เฉล่ียจ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ 1,001 - 1,500 บาท มากท่ีสุด จ านวน 105  คน ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ไม่แน่นอน มากท่ีสุด จ านวน 125 คน  เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  1 - 2 ชัว่โมง มากท่ีสุด จ านวน 
137 คน  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  ตดัสินใจเอง มากท่ีสุด จ านวน 218 คน การรับทราบขอ้มูล
ข่าวสาร จากโทรทศัน์ มากท่ีสุด จ านวน 159 คน การเดินทางมาใชบ้ริการ ดว้ยรถยนตส่์วนบุคคล มาก
ท่ีสุด จ านวน 217 คน และสถานท่ีตั้ง มาใชบ้ริการท่ีห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์  เพราะสะดวกต่อการเดินทาง 
มากท่ีสุด จ านวน 208 คน  ช่วงวนัท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ วนัเสาร์ -วนัอาทิตย ์
 ส่วนที ่4  ข้อมูลเชิงอนุมานเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
                ผูว้จิยัสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัตาราง 
 
ตารางท่ี 5.1  แสดงภาพรวมความแตกต่างของการทดสอบ  t-test  และ  ANOVA 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

วันเสาร์-
อาทติย์ 

วนัจันทร์-
ศุกร์ 

วนัหยุด 
นักขัตฤกษ์ 

เพศ * * * 
อาย ุ * * * 
สถานภาพ - * * 
ระดบัการศึกษา * * - 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน * * * 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว * - - 
หมายเหตุ   * แตกต่างกนัมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

             - ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 5.2  แสดงภาพรวมความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ 
                    ใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  
                     จงัหวดัสระแกว้   
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ช่วงวนัในการมาใช้บริการ 

รวม วนัเสาร์-
อาทติย์ 

วนัจันทร์-
ศุกร์ 

วนัหยุด 
นักขัตกฤษ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นพนกังานบริการ 
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ 
ดา้ยกระบวนการใหบ้ริการ 

* 
* 
* 
* 
* 
* 
 

* 

* 
* 
* 
* 
* 
* 
 

* 

* 
* 
* 
* 
* 
* 
 

* 
หมายเหตุ   * มีความสัมพนัธ์ท่ีระดบั .01 

             - ไม่มีความสัมพนัธ์ 
              
2. อภิปรายผล 

ผลการวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผูส้อบตอบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย อายุระหวา่ง 31- 40 

ปี มีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 20,000  บาท และ
สมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน   

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัสระแก้ว   
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์
เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว  ผลการวิเคราะห์ พบว่า ภาพโดยรวมมี
ความส าคญัในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายปัจจยั พบวา่   

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าในภาพรวมปัจจัยส่วนประสม
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด 
คือ สินคา้และบริการมีให้เลือกหลากหลาย รองลงมา คือ สินคา้มีคุณภาพดีใหม่ สะอาด และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้มีการรับเปล่ียน/คืน  

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ดา้นราคา พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สินคา้มีราคาถูกกวา่
ท่ีอ่ืน รองลงมาคือ มีการใหส่้วนลดทางการคา้กบัลูกคา้ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีการช าระเงิน
ดว้ยบตัรเครดิต  

 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ในภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ท่ีตั้งของห้างไปมาสะดวก รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถเพียงพอ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุดคือ ป้ายช่ือหา้งเป็นจุดเด่น สังเกตไดง่้าย 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ มีการแจกสินคา้ตวัอย่าง/ของชิม รองลงมาคือ  มีการแจก  แถม  แลกของสมนาคุณ  
รางวลั  และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีการแจกแผน่พบัโฆษณาสินคา้ราคาพิเศษ 

 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นพนกังานบริการ พบวา่ ในภาพรวมปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นพนกังานบริการ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 
พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ รองลงมาคือ พนกังานมีเพียงพอต่อการให้บริการ  และ
ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย 

 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ใน
ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ อากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี รองลงมาคือ 
สถานท่ีมีความสะอาด ถูกสุขลกัษณะ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของหา้ง 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า ในภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดบัมาก  เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี



102 
 

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ มีระบบช าระเงินท่ีรวดเร็ว ทนัสมยัและถูกตอ้ง  รองลงมาคือ มีระบบการขนส่ง
สินคา้ (รถเขน็ ตะกร้า) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีการบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น   
                ปัจจยัทางการตลาดในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.98  เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบวา่ อยูใ่นระดบัมาก 7 ดา้น โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมา
คือ ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ ด้านพนักงานบริการ   อธิบายได้ว่าผลลัพธ์ท่ี
เกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ประเมินคุณภาพของการบริการท่ีเขาไดรั้บ เรียกวา่ “คุณภาพของการบริการท่ี
ลูกคา้รับรู้” (Perceived Service Quality) กบั “บริการท่ีรับรู้” (Perceived Service) ซ่ึงก็คือ
ประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึนหลงัจากท่ีเขาไดรั้บบริการแลว้นัน่เอง ในการประเมินคุณภาพของการบริการ
ดงักล่าวนั้น ลูกคา้มกัจะพิจารณาจากเกณฑ์ท่ีเขาคิดว่ามีความส าคญั 10 ประการ ซ่ึงได้แก่  ความ
ไวว้างใจ  ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได ้การสนองตอบลูกคา้ ความน่าเช่ือถือ ความมัน่คงปลอดภยั  ความ
สะดวก การส่ือสาร ความเขา้ใจลูกคา้  ความสามารถ  ความสุภาพและความเป็นมิตร (ธีรกิติ นวรัตน 
ณ อยธุยา, 2547, หนา้ 183-186)  

   พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภค 
   ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่เคยใช้บริการห้างบ๊ิกซี เหตุผลท่ีเลือกใช้บริการเป็น

ประจ า  เป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบครันและหลากหลาย   ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใช้บริการ แผนก
ซูเปอร์มาเก็ต เฉล่ียจ านวนเงินต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  1,001 - 1,500 บาท ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ไม่แน่นอน 
เฉล่ียเวลาต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  1 - 2 ชัว่โมง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  ตดัสินใจเอง การรับทราบ
ขอ้มูลข่าวสาร จากโทรทศัน์ เดินทางมาใช้บริการ ดว้ยรถยนต์ส่วนบุคคล มาใชบ้ริการท่ีห้างซูเปอร์
เซ็นเตอร์  เพราะสะดวกต่อการเดินทาง ความถ่ีในการไปใชบ้ริการต่อเดือน ประมาณ 3 คร้ังต่อเดือน 
ช่วงวนัท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ วนัเสาร์ –วนัอาทิตย ์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สนธิพร  บุญแช่มชู 
(2554) ผลการวจิยัพบวา่ ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ เหตุผลส าคญัท่ีใชบ้ริการเป็นประจ า คือ 
เป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบครันและหลากหลาย ใชบ้ริการแผนกซูเปอร์มาร์เก็ต ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 1 
- 2 ชัว่โมง ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดว้ยตนเอง ทราบข่าวสารขอ้มูลการให้บริการจากส่ิงพิมพข์องห้าง 
เดินทางมาใชบ้ริการโดยรถยนตส่์วนบุคคล สาเหตุท่ีเดินทางมาใชบ้ริการ คือ สะดวกต่อการเดินทาง 
                   ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

  1. ปัจจยัส่วนบุคคล  ประกอบดว้ย เพศ  อายุ สถานภาพ  ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนและจ านวนสมาชิกในครอบครัว แตกต่างกนั มีผลท าใหพ้ฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว  ดา้นช่วงวนัในการมาใช้บริการ 
แตกต่างกนั  สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง ทุกดา้น  
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           2. ส่วนประสมการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นพนกังานบริการ ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแก้ว ด้านช่วงวนัในการมาใช้บริการสอด คล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้ง ทุกดา้น  
                 อธิบายไดว้า่  ส่วนประสมการตลาดของห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
สระแกว้ สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูม้าใชบ้ริการ ท าให้ลูกคา้หรือผูม้าใชบ้ริการ 
เกิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงการพิจารณาเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดจะตอ้งพิจารณาถึงคุณค่าการ
ใหบ้ริการ ท่ีส าคญัควรสร้างคุณภาพการใหบ้ริการท่ีสม ่าเสมอและสร้างความไวว้างใจตามมาตรฐานท่ี
ลูกคา้เป้าหมายตอ้งการ ควบคู่ไปกบัความหลากหลายการให้บริการในปริมาณท่ีเหมาะสม เม่ือสร้าง
คุณค่าการให้บริการท่ีลูกคา้ตอ้งการและเป็นท่ียอมรับของลูกคา้ในวงกวา้ง  ก็จะเป็นหนทางน าไปสู่
การสร้างความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการ และใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 
 

3. ข้อเสนอแนะ  
  
   3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการท าวจัิย 

     3.1.1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
                    จากการศึกษาพบวา่ เพศหญิง  อายุระหวา่ง 31- 40 ปี มาใชบ้ริการร้านคา้ปลีก
แบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ มากกวา่เพศชาย  ซ่ึงถือวา่กลุ่ม
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั ดงันั้น ในการวางแผนการจ าหน่ายสินคา้จะตอ้งค านึงถึง
กลุ่มน้ีมากท่ีสุด  พร้อมทั้งสร้างกลุ่มเป้าหมายใหม่ ท่ีมีช่วงอายุอ่ืน ๆ ให้เพิ่มจ านวนมากข้ึน โดยเฉพาะ
กลุ่มท่ีมีอาย ุ21- 30 ปี โดยจดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีใหม้ากข้ึน 

        3.1.2  พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภค 
        จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่มาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์

เซ็นเตอร์ เพราะ เป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบครันและหลากหลาย  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือและใช้บริการ 
แผนกซูเปอร์มาเก็ต ดังนั้น ผูป้ระกอบการจึงควรจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการท่ีหลากหลาย การ
รับทราบขอ้มูลข่าวสาร จากโทรทศัน์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการสร้างสรรค์ส่ือทาง
โทรทศัน์มากกว่าส่ืออ่ืนๆ  การเดินทางมาใช้บริการ ด้วยรถยนต์ส่วนบุคคล ผูป้ระกอบการควรจดั
สถานท่ีจอดรถใหเ้พียงพอและมีความปอดภยัส าหรับลูกคา้ ช่วงวนัท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ วนัเสาร์ 
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–วนัอาทิตย ์ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรจดัเตรียมสินคา้และบริการให้เพียงพอต่อความตอ้งการในช่วง
วนัดงักล่าว โดยเฉพาะแผนกซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

       3.1.3   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัสระแก้ว   

      ดา้นผลิตภณัฑ ์จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ในเร่ือ 
สินคา้และบริการมีให้เลือกหลากหลาย  ดงันั้นผูป้ระกอบการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ใน จงัหวดัสระแกว้ 
ควรจะจดัหาสินคา้หลากหลายประเภทและรูปแบบ มาจ าหน่ายในร้าน รวมทั้งตอ้งมีรูปแบบท่ีแปลก
ใหม่ทนัสมยัอยูเ่สมอ เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้
ความส าคญั  เร่ืองสินคา้ตอ้งมีคุณภาพดีใหม่ สะอาด และมีการรับเปล่ียน/คืน  
                    ด้านราคา  จากการศึกษาพบว่า  คือ  สินค้า มีราคาถูกกว่า ท่ี อ่ืน   ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการควรรักษามาตรฐานดา้นราคาเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจในการซ้ือเพิ่มข้ึน แต่ยงัคงรักษา
ดา้นคุณภาพของสินคา้และบริการดว้ย   นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั  เร่ืองการให้
ส่วนลดทางการคา้กบัลูกคา้ และการช าระค่าสินคา้และบริการเงินดว้ยบตัรเครดิต  

     ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง
ท่ีตั้งของหา้งไปมาสะดวก ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจดัส่ิงสนบัสนุนในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ท่ีซ้ือ เช่น 
ตระกร้า รถเข็น ท าให้เกิดความสะดวกและรวดเร็วในการขนยา้ยสินคา้ ลูกคา้ก็พอใจอยากมาใช้
บริการเพิ่มข้ึน นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ และป้ายช่ือห้างเป็น
จุดเด่น สังเกตไดง่้าย 

      ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากใน
เร่ืองการแจกสินคา้ตวัอยา่ง/ของชิม   ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงควรจดัตวัอยา่งสินคา้ตวัอยา่งส าหรับให้
ลูกค้าได้ทดลองใช้หรือชิม เพื่อให้ลูกค้าตดัสินใจซ้ือได้เร็วข้ึน นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้
ความส าคญั เร่ือง มีการแจก  แถม  แลกของสมนาคุณ รางวลั  และ มีการแจกแผ่นพบัโฆษณาสินคา้
ราคาพิเศษ 

     ดา้นพนกังานบริการ จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ือง 
พนกังานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในการพฒันา
พนกังานบริการทุกคนให้เห็นความส าคญัของผูบ้ริโภคและให้บริการ ช่วยเหลือ แนะน าผูบ้ริโภคทุก
คนอย่างเท่าเทียม นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั เร่ือง พนักงานมีเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ และพนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย 

    ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ จากผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากในเร่ือง อากาศเย็นสบาย บรรยากาศดี ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้
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ความส าคญัดา้นน้ีให้มาก หากในห้างมีอากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี จะเอ้ือต่อการมาใชบ้ริการของ
ผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน  นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั เร่ือง สถานท่ีมีความสะอาด ถูก
สุขลกัษณะ และภาพลกัษณ์และช่ือเสียงของหา้ง 

    ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากใน
เร่ือง ระบบช าระเงินท่ีรวดเร็ว ทนัสมยัและถูกตอ้ง ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจดัช่องช าระเงินให้
เพียงพอต่อลูกคา้ โดยเฉพาะวนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ท่ีมีกลุ่มลูกคา้มาใชบ้ริการเป็นจ านวนมาก  นอกจากน้ี
ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญั เร่ืองมีระบบการขนส่งสินคา้ (รถเข็น ตะกร้า) และการบริการจดัส่ง
สินคา้ถึงบา้น   
  3.2  ข้อเสนอแนะของการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
          3.2.1  ควรศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผูบ้ริโภคให้ครอบคลุมทุกพื้นท่ีในจังหวดัสระแก้ว และต่างจังหวดั เพื่อให้ทราบปัญหาในการ
ให้บริการในดา้นต่าง ๆ ทุกพื้นท่ี เพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางในการแกไ้ขปรับปรุงการให้บริการให้มี
ประสิทธิภาพ และสนองต่อความตอ้งการของผูม้าใชบ้ริการไดดี้ยิง่ข้ึนต่อไป 
          3.2.2  ควรศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค แบบเจาะลึก เพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ 
และผูป้ระกอบการสามารถน าไปใชใ้นเป็นแนวทางการพฒันาการให้บริการของห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
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บรรณานุกรม 

กลัยา วานิชปัญชา (2545)  หลักสถิติ  กรุงเทพมหานคร   พิมพลกัษณ์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 
ทศันยั  ศรีดาพนัธ์  (2550) “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟ รูปแบบสมยัใหม่ของ 
                   ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร”  ปริญญานิพนธ์การศึกษามหาบญัฑิต   
                  มหาวทิยาลยัราชภฎัจนัทรเกษม 
ธงชยั  สันติวงษ ์(2540)  พฤติกรรมองค์การ  กรุงเทพมหานคร  โรงพิมพไ์ทยวฒันาพานิช  

ธญัารัตน์  จิวสมปทนา (2552) “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในโฮมเฟรชมารทห์า้งเดอะมอลล ์   
                  งามวงคว์าน” ปริญญานิพนธ์การศึกษามหาบญัฑิต  มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร 
ธีรกิติ  นวรัตน์ ณ อยธุยา (2547)  การตลาดสาํหรับบริการ  กรุงเทพมหานคร  ส านกัพิมพจุ์ฬาลงกรณ์ 
                   มหาวทิยาลยั  
นุชนาถ  มีสมพืชน์  (2552) “พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้และการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก 

                  แบบดั้งเดิมในอ าเภอพระนครศรีอยธุยา”  การคน้ควา้อิสระ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  

                  มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 

ปริญ  ลกัษิตานนท ์(2536) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  กรุงเทพมหานคร  พฒันาศึกษา 
พิสณุ  ฟองสี (2552)  การเขียนรายงานประเมินโครงการ  กรุงเทพมหานคร  บริษทัเพชรรุ่งการพิมพ ์
เราวดี  กิตติกลูไพศาล (2551) “พฤติกรรมการบริโภคน ้าแร่ธรรมชาติของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง  
                   จงัหวดัสุราษฎร์ธานี” ปริญญานิพนธ์การศึกษามหาบญัฑิต   มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์ 
รสสุคนธ์  ล าเจียก (2551) “พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เขตอ าเภอเมือง จงัหวดั 
                   นครราชสีมา”  ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
จงัหวดัสระแกว้ (2556)  รายงานผลการดาํเนินงานตามยทุธศาสตร์การพัฒนาจังหวัดสระแก้ว 

โรจนศกัด์ิ  แสงธศิริวไิล (2557) “น ากลยทุธ์มาใชท้างธุรกิจ สู่ความส าเร็จตามเป้าหมาย”  บทความ 
                    หนงัสือพิมพ ์

วรีะ  รัชติธรรมภากรณ์และ คณะ (2549) “การศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือ 
                   ของประชาชนในเขตดินแดง” ปริญญานิพนธ์การศึกษามหาบญัฑิต   มหาวทิยาลยัราชภฎั  
                   สวนสุนนัทา 
วารี  ตนัติวงศว์งศว์าณิช และ (2552) หลักการตลาด  กรุงเทพมหานคร  เพียรสัน เอด็ดูเคชัน่ อิโดโชน่า 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ (2542)  การวิจัยตลาด กรุงเทพมหานคร  ธรรมสาร  
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2541) การบริหารการตลาดยคุใหม่ กรุงเทพมหานคร  ธีระฟิลม์ 
                    และไซเทก็ซ์  
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2545)  องค์การและการจัดการ  กรุงเทพมหานคร  ธรรมสาร  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2538)  กลยทุธ์การตลาด  
                        การบริหารการตลาดและกรณีตัวอย่าง กรุงเทพมหานคร พฒันาศึกษา 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ชวลิต ประภวานนท,์ สมชาย หิรัญกิตติ, สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์ และสุดา สุวรรณาภิรมย ์
                        (2539)  องค์การและการจัดการ  กรุงเทพมหานคร  วสิิทธ์ิพฒันา 
ศศิธร  รอดประเสริฐ (2549) “ ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อแผนกซูเปอร์มาร์เก็ตของหา้ง  
                        บ๊ิกซีซูเปอร์เซ็นเตอร์ (สาขาแจง้วฒันะ)” ภาคนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
                        สาขาการตลาด บณัฑิตศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัธนบุรี 
สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์และสุดา สุวรรณาภิรมณ์ (2539) องค์การและการจัดการ กรุงเทพมหานคร   
                        ส านกัพิมพว์สิิทธ์ิพฒันา 
เสรี วงษม์ณฑา (2542)  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  กรุงเทพมหานคร ธีระฟิลม์และไซเทก็ซ์ 
สุณิสา  วลิยัรักษแ์ละสุกญัญา ไชยชาญ (2538)  หลักการตลาด  กรุงเทพมหานคร  พี. เอ. ลีฟวิง่ 

สมคิด  แสงศรี (2550) “การศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้หา้งเจริญภณัฑ ์จงัหวดั 
                        พะเยา”ปริญญานิพนธ์การศึกษามหาบญัฑิต  มหาวทิยาลยัราชภฎัเชียงราย 
สนธิพร  บุญแช่มชู (2554) “พฤติกรรมการใชบ้ริการหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง  
                        จงัหวดักระบ่ี”ปริญญานิพนธ์การศึกษามหาบญัฑิต    มหาวทิยาลยัราชภฎั สุราษฎร์ธานี 
อนุศาสตร์   สระทองเวยีน (2553) “รูปแบบการคา้ปลีก” วารสารนักบริหาร  บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยั 
                        ราชภฎัจนัทรเกษม 
อดุลย ์ จาตุราคกุล (2543)  พฤติกรรมผู้บริโภค กรุงเทพมหานคร มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 
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                                                                                            แบบสอบถามเลขที ่.................... 

เร่ือง  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง  
         จงัหวดัสระแกว้ 
 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงค์ท่ีจะศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบ
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้  จึงขอความกรุณาจากท่านในการ
กรอกแบบสอบถามตามความเป็นจริง ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน   ดงัน้ี 
 
 ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม  จ านวน  9  ขอ้ 
 ส่วนท่ี  2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
 ส่วนท่ี  3  ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็น
เตอร์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
 ส่วนท่ี  4 ปัญหาและขอ้เสนอแนะใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภคใน
เขต  อ าเภอเมือง จงัหวดัสระแกว้ 
 

ขอ้มูลท่ีไดผู้ว้จิยัจะน าเสนอโดยภาพรวม  จะเก็บขอ้มูลของท่านเป็นความลบั 
นกัศึกษาปริญญาโท  สาขาการตลาด  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

………………………………………………………………………………………………………… 
ส่วนที ่ 1   ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคทีม่าใช้ร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จังหวดัสระแก้ว 
 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  /  ลงในวงเลบ็ (  )  ให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
1. เพศ 
 (    )   ชาย     (    )   หญิง 
2.  อาย ุ
 (    )   ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 25  ปี     (    )   26   -  35     ปี 
 (    )    36  -  45    ปี    (    )   46    ปีข้ึนไป 
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3. สถานภาพสมรส 
 (   )  โสด     (   )   สมรส 
 (   )  หมา้ย/หยา่ร้าง    (   )   อ่ืน ๆ ระบุ.............................. 
4. ระดบัการศึกษา 
 (   )   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี    (   )  ปริญญาตรี 
 (   )   สูงกวา่ปริญญาตรี   
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 (   )  ต ่ากวา่ 5,000   บาท                (   )  5,000  -  10,000   บาท 
 (   )  10,001 - 15,000   บาท   (   ) 15,001 - 20,000   บาท 
 (   )  20,001 - 25,000   บาท   (   )  มากกวา่  25,000   บาท 
6. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
 (   )  1 - 2   คน    (   )   3 -  4   คน 
 (   )  5 - 6   คน    (   )   มากกวา่  6  คน 
  
ส่วนที ่ 2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในเขต        
                อ าเภอเมือง จังหวัดสระแก้ว 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  /  ลงในวงเลบ็ (  )  ให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
 
1.  โดยปกติท่านชอบใชบ้ริการหา้งใด 
 (   )   หา้งบ๊ิกซี     (   )  หา้งเทสโก ้-โลตสั 
 (   )   หา้งแมค็โคร  
2.  เหตุผลส าคญัท่ีท่านชอบมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์เป็นประจ า (ตอบไดม้ากกวา่ 
1 ขอ้) (   )   เป็นศูนยร์วมสินคา้ท่ีครบครันและหลากหลาย    

(   )   มีสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ 
 (   )   การบริการท่ีรวดเร็วประทบัใจ    

(   )   สะดวกสบายในการเลือกสินคา้และบริการ  
(   )   สินคา้ราคาถูก 

 (   )   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................................................. 
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3. ส่วนใหญ่ท่านซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการชนิดใดจากซูเปอร์เซ็นเตอร์ (ตอบไดม้ากวา่ 1 ขอ้) 
 (   )  แผนกซูเปอร์มาเก็ต   (   )  แผนกเส้ือผา้สตรี 
 (   )  แผนกเส้ือผา้บุรุษ   (   )   แผนกเส้ือผา้เด็ก/ทารก 

(   )   แผนกเคร่ืองส าอาง/ก๊ิฟช็อป  (   )   แผนกความบนัเทิง 
(   )   แผนกชุดเคร่ืองนอน  (   )   แผนกเคร่ืองเขียนแบบเรียน/วสัดุส านกังาน 

 (   )   แผนกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  (   )   แผนกอุปกรณ์การกีฬา/ออกก าลงั 
(   )   แผนกเคร่ืองครัว   (   )  เคร่ืองเล่นเด็ก 
(   )  ร้านอาหารจานด่าน (Fast Food) (   )     ธนาคาร 

 (   )   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)......................................... 
4. โดยปกติท่านไปใชบ้ริการหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ก่ีคร้ังต่อเดือน 

(   )   1 - 2   คร้ัง    (   )   3 -  4   คร้ัง 
 (   )   5  คร้ังข้ึนไป   (   )  ไม่แน่นอน 
5. โดยเฉล่ียท่านซ้ือสินคา้หรือบริการต่อคร้ังเป็นจ านวนเงินเท่าไหร่ 

(   )   ต  ่ากวา่ 500   บาท   (   )  500 -  1,000    บาท 
 (   )  1,001 - 1,500   บาท   (   )  1,501- 2,000   บาท 
 (   )  มากกวา่ 2,000   บาท     
6.  ส่วนใหญ่ท่านมาใชบ้ริการในช่วงเวลาใด 

(   )  10.00 - 12.00  น.   (   )  12.01 - 13.00  น. 
 (   )  13.01 -17.00  น.    (   )  17.01 - 22.00  น. 
 (   )  ไม่แน่นอน 
7. โดยปกติท่านไปใชบ้ริการในวนัใด 

 (   )   จนัทร์ - ศุกร์   (   )    เสาร์ - อาทิตย ์
 (   )   วนัหยดุนตัขตัฤกษ ์   (   )  ไม่แน่นอน 
8. โดยปกติท่านใชเ้วลาในการซ้ือสินคา้และบริการเป็นเวลานานเท่าไหร่ 

(   )  ไม่เกิน  1  ชัว่โมง   (   )  1 - 2 ชัว่โมง 
 (   )   3  -  4  ชัว่โมง   (   )  4  ชัว่โมงข้ึนไป 
9. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการกบัท่าน 

(   )  ตดัสินใจเอง   (   )   เพื่อน 
 (   )  สมาชิกในครอบครัว                (   )   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................ 
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10. ท่านทราบขอ้มูลข่าวสารการใหบ้ริการของหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ดว้ยส่ือใด 
(   )  วทิยุ      (   )  โทรทศัน์ 

 (   )  ส่ิงพิมพข์องหา้ง     (   )  รถโฆษณาเคล่ือนท่ี 
(   )  เพื่อน/ญาติ      (   )   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................. 

11. ท่านเดินทางมาใชบ้ริการดว้ยวธีิใด 
(   )  เดิน    (   )  รถจกัรยานยนต ์

 (   )  รถยนตส่์วนบุคคล   (   )   รถโดยสาร 
(   )  รถบริการของหา้ง   (   )   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................. 

12. ท่านเดินทางมาใชบ้ริการท่ีหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์เพราะสาเหตุใด 
(   )  ใกลบ้า้น    (   )  ใกลท่ี้ท างาน 

 (   )  สะดวกต่อการเดินทาง  (   )  ท างานอยูท่ี่หา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์แห่งนั้น 
 
ส่วนที่  3 ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของ
ผู้บริโภคใน 
               เขตอ าเภอเมือง จังหวดัสระแก้ว 
             โดยก าหนดให ้ 5 =  มากท่ีสุด   4 =  มาก   3 =  ปานกลาง   2 =  นอ้ย  และ 1  =  นอ้ยท่ีสุด 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  /  ลงในวงเลบ็ (  )  ให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
 

ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการใช้บริการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์      
1. สินคา้และบริการมีใหเ้ลือกหลากหลาย      
2. สินคา้มีคุณภาพดี ใหม่ สด สะอาด      
3. สินคา้และบริการตรงตามความตอ้งการ      
4. สินคา้และบริการมีการรับประกนั      
5. สินคา้มีการรับเปล่ียน/คืน      

ด้านราคา      

6.   สินคา้มีราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน      
7.   สินคา้มีการแสดงป้ายราคาท่ีชดัเจน      
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ปัจจยัทางการตลาดที่มผีลต่อการใช้บริการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

8.   มีจุดตรวจสอบราคาสินคา้ไวบ้ริการ      
9.   มีการใหส่้วนลดทางการคา้กบัลูกคา้      
10.   มีการช าระค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต       

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
11.   ป้ายช่ือหา้งเป็นจุดเด่น สงัเกตไดง่้าย      
12.   ท่ีตั้งของหา้งไปมาสะดวก      
13.   มีท่ีจอดรถเพียงพอ      
14.   ระยะเวลาการเปิด-ปิดหา้ง      
15.   จดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด       
16. มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ      
17. มีการแจกแผ่นพบัโฆษณาสินคา้ราคาพิเศษ      
18. มีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง/ของชิม      
19. มีการแจก แถม และของสมนาคุณ รางวลั      
20. มีกิจกรรมส่งเสริมการขายตามโอกาสต่าง ๆ      

ด้านการบุคลากรหรือพนักงานบริการ       
21. พนกังานมีความรู้ในตวัสินคา้และบริการ      
22. พนกังานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย      
23. พนกังานยิ้มแยม้แจ่มใส มีมนุษยส์มัพนัธ์      
24.  พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ      
25.  พนกังานมีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ      

26. ภาพลกัษณ์และความมีช่ือเสียงของหา้ง      
27. มีสถานใหค้วามบนัเทิงหรือผอ่นคลาย (ร้านอาหาร  ร้าน
หนงัสือ) 

     

28. สถานท่ีมีความสะอาด ถกูสุขลกัษณะ      
29. มีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ      
30. อากาศเยน็สบาย บรรยากาศดี      
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ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการใช้บริการห้างซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการให้บริการ      
31. มีระบบช าระเงินท่ีรวดเร็ว ทนัสมยัและถูกตอ้ง      
32. มีช่องบริการช าระเงินท่ีเพียงพอ      
33. มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิ์น      
34.  มีการบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น      
35. มีระบบการขนส่งสินคา้ (รถเขน็ ตะกร้า)      

 
ส่วนที ่ 4 ปัญหาและข้อเสนอแนะใช้บริการร้านค้าปลกีแบบซูเปอร์เซ็นเตอร์ของผู้บริโภคในเขต   
               อ าเภอเมือง   จังหวัดสระแก้ว 
ค าช้ีแจง  โปรดระบุปัญหาและข้อเสนอที่ท่านพบและต้องการปรับปรุงหรือเพิม่เติมในบริการของห้าง
ซูเปอร์  
               เซ็นเตอร์ในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัสระแก้ว 
1.  ปัญหาท่ีท่านมกัพบจากการมาใชบ้ริการ 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
2.  ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงหรือบริการเพิ่มเติมของหา้งซูเปอร์เซ็นเตอร์ในอ าเภอเมือง จงัหวดั
สระแกว้ 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………… 
 

     ขอขอบคุณทีท่่านสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 
 

ช่ือ-สกุล                  นางสาวอารีรัตน์  วรชินา 
วนั เดือน ปีเกดิ                 4 มิถุนายน 2521 
สถานทีเ่กดิ                 อ าเภอเสลภูมิ  จงัหวดัร้อยเอ็ด 
ประวตัิการศึกษา                 ปริญญารัฐประศาสนสตร์บณัฑิต (รัฐประศาสนสตร์) 
                                            มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมมาธิราช พ.ศ.2545 
สถานทีท่ างาน         บริษทั ดชัมิลล ์จ ากดั 
                                            98 อาคารสาทรสแควร์ ถนนสาทรเหนือ เขตบางรัก กรุงเทพฯ 
ต าแหน่ง                              ผูแ้ทนฝ่ายขาย 


