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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้
จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี (2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี และ (3) 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่ กลุ่ม
ประชากรท่ีอาศยัในจงัหวดัราชบุรี ท่ีมีช่วงอายุระหวา่ง 18-60 ปี ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
ดว้ยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลโดย
ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 19-30 ปี ศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน  (2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์มีสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
ทนัสมยัและไดม้าตรฐานเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้นราคา โดยมี
ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีท าเลท่ีตั้งร้านโดดเด่นและสะดวกในการ
เดินทาง และดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคสนใจเร่ือง การประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของทางร้าน 
สินคา้และบริการ ตามล าดบั และ (3) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส 
พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้อุปโภคเพื่อใชใ้นชีวติประจ าวนัมากท่ีสุด จ านวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง 100-500 
บาท ซ้ือสินคา้ร่วมกบัครอบครัว/ญาติ วนัท่ีซ้ือสินคา้ตามความสะดวก ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ไม่
แน่นอน และแหล่งท่ีทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส มากท่ีสุดคือ เพื่อน/คนรู้จกั 
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Abstract 
 
The objectives of this research are to study: (1) personal factors of consumers who 

purchase products from CJ Express Convenient Store in Ratchaburi; (2) the significant level of 
the marketing mix on the purchasing behavior of consumers from CJ Express in Ratchaburi; and  
(3) purchasing behavior of consumers from CJ Express in Ratchaburi.  

This study was survey research. The population of this study include the population 
living in Ratchaburi. The set aged between 18-60 years, surveyed 400 people with random sampling. 
Questionnaires were used to collect data. Data were analyzed using descriptive statistics such as 
frequency, percentage, mean and standard deviation.  

The results showed that: (1) personal factors, most of the respondents were female, 
aged 19-30 years enrolled in undergraduate. Monthly income of less than 10,000 baht, private 
employees; (2) the high significant level of the marketing mix towards purchasing behavior, 
ranking from the modern, standard and quality product, low price, an east access location and 
attractive promotion campaign  respectively; and (3) purchasing behavior of consumers from CJ 
Express is mainly goods purchased for use in daily life in amount of 100-500 baht per time 
shopping with family and sources of information about CJ Express stores are from friends and 
acquaintances. 
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กติติกรรมประกาศ 
 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี ฉบบัน้ี ส าเร็จไดด้ว้ยความอนุเคราะห์
เป็นอยา่งยิง่จาก รองศาสตราจารยเ์สาวภา  มีถาวรกุล อาจารยท่ี์ปรึกษาในการศึกษาคน้ควา้อิสระใน
คร้ังน้ี ท่ีคอยให้ค  าปรึกษา และรองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั  ลอยฤทธิวุฒิไกร กรรมการสอบการศึกษา
คน้ควา้อิสระ ท่ีให้ค  าแนะน า และคอยให้แนวคิดในการศึกษาคร้ังน้ี รวมทั้งเป็นผูใ้ห้ค  าปรึกษาดา้น
การศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวชิาการตลาด สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
 ขอขอบคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีเก่ียวขอ้งและบุคลากรบณัฑิตศึกษาทุกท่านท่ีให้ความรู้
ท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี คอยอ านวยความสะดวกและคอยประสานงานเป็นอยา่งดี 
 ขอขอบพระคุณผูท่ี้ช่วยหาขอ้มูลท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูแ้จกแบบสอบถามและผูต้อบ
แบบสอบถามทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างดี ตลอดจนเพื่อนนกัศึกษา
ทุกท่านท่ีคอยใหก้ าลงัใจท่ีดีเสมอมาและมีส่วนร่วมในการจดัท าวจิยัในคร้ังน้ีใหส้ าเร็จลงไดด้ว้ยดี 
 อนัผลประโยชน์ท่ีไดจ้ากการศึกษาในการท าวิจยัคร้ังน้ี ขา้พเจา้ขอมอบแด่บิดา มารดา 
คณาจารยแ์ละบุคลากรทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยเหลือและเก่ียวขอ้งในคร้ังน้ี  
 อน่ึง หากการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีขอ้ผดิพลาดและบกพร่องประการใด ผูศึ้กษา
ขอนอ้มรับไวแ้ต่เพียงผูเ้ดียว 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

  ธุรกิจคา้ปลีกและคา้ส่งสมยัใหม่เป็นช่องทางกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคท่ีมีความสําคญั

เป็นอยา่งยิง่และเป็นแหล่งการคา้ท่ีสาํคญัท่ีผูบ้ริโภคนิยมใชบ้ริการ เน่ืองจากผูป้ระกอบการมุ่งดาํเนินการ

เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้และมุ่งผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง โดยควรปรับปรุงรูปแบบร้านคา้

ให้มีความทนัสมยัเนน้ความสะดวก ปรับปรุงการบริหารจดัการ โดยการนาํเทคโนโลยีมาใชท้าํให้

เกิดร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในรูปแบบต่างๆ มีการแข่งขนัขยายสาขากระจายไปยงัชุมชนต่างๆ ในระดบั

ตาํบลทัว่ประเทศอยา่งต่อเน่ืองก่อให้เกิดการประหยดัต่อขนาด (Economies of Scale) ทาํให้ตน้ทุน

ต่อหน่วยของผูค้า้ปลีกสมยัใหม่รายใหญ่ตํ่ากว่าผูค้า้ปลีกรายเล็ก นอกจากนั้นรูปแบบการกระจาย

สินคา้ไดมี้การเปล่ียนแปลงไปจากเดิมโดยท่ีผ่านมาการกระจายสินคา้เคยอยู่ในความควบคุมของ

ผูผ้ลิตและผูค้า้ส่ง ผูป้ระกอบการคา้ปลีกเพียงแต่เลือกสินคา้ท่ีตอ้งการขายจากผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งมา

จาํหน่ายให้ผูบ้ริโภคเท่านั้น ผูผ้ลิตและผูค้า้ส่งจะเป็นผูก้าํหนดราคาและเง่ือนไขในการขายแต่ปัจจุบนั

ผูป้ระกอบการคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) เป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ท่ีมีเครือข่ายสาขาจาํนวนมาก

และมีประสิทธิภาพการบริหารจดัการ รวมทั้งระบบการกระจายสินคา้ จึงส่งผลกระทบให้มีอาํนาจ

การควบคุมและอาํนาจต่อรองขอส่วนลดจากผูค้า้ส่งและผูผ้ลิต 

  ภาพรวมธุรกิจร้านสะดวกซ้ือยงัมีแนวโน้มเติบโตดีต่อเน่ืองจากปีก่อน และถือไดว้่า

เป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีอตัราการเติบโตทั้งดา้นรายไดแ้ละจาํนวนสาขาท่ีค่อนขา้งโดดเด่นเม่ือ

เทียบกบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทอ่ืนๆ ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะปัจจยัสนบัสนุนจากพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีตอ้งการความสะดวกรวดเร็ว และนิยมซ้ือสินคา้ใกลบ้า้น บวกกบัจาํนวน

สาขาท่ีครอบคลุมทุกพื้นท่ี สะทอ้นจากผลการดาํเนินงานของ 7-Eleven (บมจ. ซีพีออลล์) ซ่ึงครอง

ส่วนแบ่งตลาดมากกวา่คร่ึงหน่ึงของมูลค่าตลาดทั้งหมดโดยพิจารณาจากรายไดจ้ากการขายสินคา้

และกาํไรสุทธิในไตรมาสแรกของปี 2556 พบวา่ ปรับเพิ่มข้ึน 17.4% และ 19.1% จากช่วงเดียวกนั

ของปีก่อน ตามลาํดบั 
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  จากอตัราการเติบโตทางรายไดท่ี้สูงต่อเน่ือง ประกอบกบัไม่มีอุปสรรคดา้นกฎหมายผงั

เมืองเหมือนการขยายสาขาขนาดใหญ่ ทาํให้ในช่วงปีท่ีผ่านมาไดเ้ห็นความเคล่ือนไหวการเขา้มา

ลงทุนในธุรกิจดงักล่าวมากข้ึน ทั้งจากผูป้ระกอบการรายใหม่อย่างลอวส์ัน 108 (กลุ่มสหพฒัน์

ร่วมมือกลุ่มลอวส์ัน ผูป้ระกอบร้านสะดวกซ้ืออนัดบั 2 ของญ่ีปุ่น) หรือแมก้ระทัง่ผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ประเภทไฮเปอร์มาร์เก็ตห้างสรรพสินคา้ ท่ีปรับแผนธุรกิจเขา้มารุกธุรกิจร้าน

สะดวกซ้ืออาทิ เทสโกโ้ลตสั เอก็ซ์เพรส (กลุ่มเทสโกโ้ลตสั) มินิ บ๊ิกซี (กลุ่มบ๊ิกซี) และแฟมิล่ีมาร์ท 

(ภายใตก้ารบริหารในกลุ่มเซ็นทรัล) และนอกเหนือจากการรุกขยายสาขาในรูปแบบดงักล่าวแลว้ 

ปัจจุบนัผูป้ระกอบการบางรายเร่ิมหนัมาขยายสาขาในรูปแบบซูเปอร์คอนวีเนียนสโตร์โดยเป็นการ

ผสมผสานระหว่างร้านสะดวกซ้ือกบัซูเปอร์มาร์เก็ตเขา้ไวด้้วยกนั ซ่ึงนอกจากจะมีการจาํหน่าย

สินคา้อุปโภคบริโภคเหมือนร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปแลว้ ยงัมีการเพิ่มในส่วนของอาหารสด เช่น ผกั

ผลไมเ้ขา้ไปดว้ย 

  ทั้งน้ี หากพิจารณาแผนการขยายสาขาในปีน้ีของผูป้ระกอบการรายใหญ่ส่วนใหญ่มี

แผนขยายสาขาทัว่ประเทศในอตัราเร่ง อาทิ 7-Eleven จาํนวน 550 สาขา เร่งข้ึนจากเดิมท่ีมีการเปิด 

ปีละ 500 สาขา รองลงมาไดแ้ก่ เทสโกโ้ลตสั เอ็กซ์เพรส จาํนวน 300 สาขา แฟมิล่ีมาร์ท 200 สาขา

และมินิบ๊ิกซี 150 สาขา ซ่ึงในช่วงคร่ึงแรกของปี 2556 พบว่า เร่ิมมีการขยายสาขากนัอย่างคึกคกั 

โดยผูน้าํตลาดอย่าง 7-Eleven ท่ีแมจ้ะนาํห่างจากคู่แข่งค่อนขา้งมาก ยงัคงเดินหน้าเร่งขยายสาขา

ต่อเน่ืองอีกจาํนวน 314 สาขาส่งผลใหปั้จจุบนัมีจาํนวน 7,136 สาขา ขณะท่ีมินิบ๊ิกซีเปิดอีก 68 สาขา

และลอวส์ัน 108 ดาํเนินการเปิดไปแลว้ 3 สาขา เป็นตน้ 

 สําหรับการรุกขยายสาขาในทาํเลต่างๆ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะเน้นการ

ร่วมมือกบัพนัธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) มากข้ึน เพื่อลดตน้ทุนและระยะเวลาในการหาทาํเล ไม่ว่า

จะเป็นในสถานีบริการนํ้ ามนั คอนโดมิเนียม สถานีรถไฟฟ้า โดยเฉพาะการขยายสาขาในช่องทาง

สถานีบริการนํ้ามนั หรือ “จี-สโตร์” ซ่ึงมีผูน้าํตลาดอยา่ง 7-Eleven นาํร่องไปก่อนหนา้น้ีท่ีไดร่้วมมือ

กบัสถานีบริการนํ้ามนั ปตท. ขณะท่ีผูป้ระกอบการรายอ่ืนๆ ไดเ้ร่ิมใหค้วามสําคญักบัการขยายสาขา

ในช่องทางดงักล่าวมากข้ึน อาทิ เทสโก้โลตสั เอ็กซ์เพรส ร่วมมือกบัสถานีบริการนํ้ ามนัเอสโซ่  

มินิบ๊ิกซีร่วมมือกบัสถานีบริการนํ้ ามนับางจาก ท็อปส์เดล่ีร่วมมือกบัสถานีบริการนํ้ ามนัคาลเท็กซ์ 

และซีพีฟู้ ด มาร์เก็ต ร่วมมือสถานีบริการนํ้ ามนัเชลล์ ซ่ึงกลยุทธ์ดงักล่าวนบัเป็นส่วนสําคญัท่ีช่วย

เพิ่มจาํนวนสาขาแบบกา้วกระโดด 
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 แนวโนม้การเติบโต คาดวา่ธุรกิจร้านสะดวกซ้ือจะยงัเติบโตไดค้่อนขา้งดีต่อเน่ืองจาก

ในช่วงคร่ึงแรกของปีน้ีท่ีมีอตัราการขยายตวัประมาณ 12% เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน 

(ท่ีมา: หนงัสือพิมพก์รุงเทพธุรกิจ 26 ก.ค. 56) เน่ืองจากยงัไดรั้บปัจจยัหนุนจากจาํนวนสาขาท่ี

เพิ่มข้ึนและครอบคลุมทุกพื้นท่ี รวมถึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป โดย

เน้นความสะดวกรวดเร็วขนาดครอบครัวท่ีเล็กลงทาํให้การซ้ือของต่อคร้ังน้อยลง นอกจากน้ียงั

ได้รับผลดีจากการปรับลดอัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลลง ประกอบกับไม้มีอุปสรรคในด้าน

กฎระเบียบเหมือนการขยายสาขาขนาดใหญ่ซ่ึงปัจจยัทั้งหมดคาดวา่จะยงัสนบัสนุนการเติบโตท่ีดี

อย่างต่อเน่ืองต่อไป อย่างไรก็ตาม การดาํเนินธุรกิจร้านสะดวกซ้ือในระยะต่อไปอาจเร่ิมถูกกดดนั

จากปัจจยัลบมากข้ึน โดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายเล็กท่ีมีขอ้จาํกดัดา้นเงินทุน และเทคโนโลย ีอาทิ 

ปัญหาหน้ีภาคครัวเรือนท่ีปรับเพิ่มข้ึนและราคาสินคา้เกษตรจะลดลง รวมทั้งภาระค่าครองชีพท่ี

สูงข้ึน จากภาวะตน้ทุนการผลิตทั้งค่าจ้างแรงงาน พลงังาน และวตัถุดิบท่ีปรับสูงข้ึน ซ่ึงอาจจะ

ก่อให้เกิดความกงัวลต่อกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภครวมถึงแนวโนม้การแข่งขนัของธุรกิจท่ีน่าจะเขม้ขน้

ยิ่งข้ึนในลกัษณะของการรุกขยายสาขากนัอย่างเต็มท่ี เพื่อช่วงชิงกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภค สําหรับ

ทิศทางการลงทุนขยายสาขา คาดวา่ยงัคงขยายตวัต่อเน่ืองทั้งในกรุงเทพฯและต่างจงัหวดัโดยเฉพาะ

สาขาในต่างจงัหวดัท่ียงัมีโอกาสอีกมาก ตามเศรษฐกิจท่ีขยายตวัดีและสังคมท่ีเป็นชุมชนเมือง 

มากข้ึน 

ในช่วงเวลาท่ีธุรกิจค้าปลีกยกัษ์ใหญ่ทั้ งเทสโก้ โลตสั บ๊ิกซี เซเว่นอีเลฟเว่น ฯลฯ 

เดินหนา้ขยายสาขาอยา่งรวดเร็ว น่าสนใจวา่ “ซีเจ เอ็กซ์เพรส” คอนวีเน่ียนสโตร์ ร้านคา้ปลีกท่ีผลดั

ใบจากร้านโชห่วยห้องแถวเล็กๆ 2 ห้อง ในอาํเภอโพธาราม จงัหวดัราชบุรี สามารถสอดแทรกตวั

ข้ึนมาในธุรกิจน้ี และมีแผนขยายสาขากา้วกระโดด เพิ่มเป็น 500 สาขา ภายใน 4 ปีขา้งหนา้น้ี พร้อม

กบัเป้าหมายยอดขายเพิ่มเป็น 10,000 ลา้นบาท  

จากแนวโนม้การแข่งขนัของธุรกิจท่ีน่าจะเขม้ขน้ยิ่งข้ึนนั้น อะไรท่ีทาํให ้“ซีเจ เอ็กซ์เพรส” 

กลุ่มทุนทอ้งถ่ินคา้ปลีกรายใหญ่แห่งเมืองโพธาราม จงัหวดัราชบุรี สามารถแข่งขนัท่ามกลางวงลอ้ม

ของทุนคา้ปลีกยกัษใ์หญ่ และกลุ่มทุนขา้มชาติโมเดิร์นเทรดท่ีเขา้มายึดกุมธุรกิจคา้ปลีกในประเทศ

ไทย จากประเด็นปัญหาน้ีทาํให้ผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส (CJ EXPRESS) ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

เพื่อเป็นประโยชน์สําหรับผูท่ี้สนใจ และโดยเฉพาะอย่างยิ่งผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกในการนาํผล

การศึกษาไปใชป้ระกอบการตดัสินใจในการวางแผนกลยุทธ์ และการจดักิจกรรมทางการตลาดให้

เหมาะสมซ่ึงจะช่วยใหธุ้รกิจสามารถดาํเนินต่อไปได ้
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2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขต

จงัหวดัราชบุรี 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของผูบ้ริโภคในเขต

จงัหวดัราชบุรี 

 

3. กรอบแนวคดิการวจิัย  

 

  ตวัแปรอิสระ        ตวัแปรตาม 

 (Independent Variables)  (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดเ้ฉล่ีย 

 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าจากร้าน  
ซีเจ เอก็ซ์เพรส 

1. ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ 

2. จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

3. ช่วงวนัท่ีซ้ือสินคา้ 
4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ 
5. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
6. แหล่งขอ้มูลของร้านท่ีไดรั้บ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 

3. การจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

5. ลกัษณะทางกายภาพ 
6. กระบวนการ 

7. บุคลากร 
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4. ขอบเขตของการวจิัย 

 

4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัราชบุรี ท่ีมี

ช่วงอายรุะหวา่ง 18-60 ปี  

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขต

จงัหวดัราชบุรี จาํนวน 400 คน  

4.2 ขอบเขตด้านตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ีย และปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริม

การตลาด ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ และพนกังานบริการ 

 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส  

4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลาทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูล 

 ผูว้จิยัใชเ้วลาในการเก็บขอ้มูลเป็นเวลา 2 เดือน คือ เดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2557 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

5.1 ร้านซีเจ เอ็กซ์เพรส (CJ EXPRESS) หมายถึง กิจการคา้ปลีกในรูปแบบสมยัใหม่ 

โดยการจาํหน่ายสินคา้อุปโภคและบริโภคในราคาประหยดัภายใตก้ารบริหารงานของ บริษทั พี.เอส.ดี. 

รักษไ์ทย จาํกดั มีตน้กาํเนิดในอาํเภอโพธาราม จงัหวดัราชบุรี 

5.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้า หมายถึง การกระทาํท่ีผูม้าซ้ือสินคา้แสดงออกในการ

คน้หาประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ช่วงวนัท่ีซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมีอิทธิพล

ต่อการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ แหล่งขอ้มูลของร้านท่ีไดรั้บจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ใน

เขตจงัหวดัราชบุรี 

5.3 ผู้บริโภค หมายถึง ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดั

ราชบุรี เพี่อตอบสนองความตอ้งการของตวัเองและครอบครัว 
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5.4 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบท่ีสําคญัในกลยุทธ์การตลาดท่ี

มีส่วนใหสิ้นคา้และบริการสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ของร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส และ

ทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบดว้ย 

5.4.1 ผลิตภณัฑ ์คือ สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายในร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส  

5.4.2 ราคา คือ ราคาของสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายในร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส 

5.4.3 การจดัจาํหน่าย คือ ช่องทางการขายสินคา้ผา่นสาขาของร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส

ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

5.4.4 การส่งเสริมการตลาด คือ การส่ือสารขอ้มูลข่าวทางการตลาด ซ่ึงจดัเป็น

กิจกรรมทางธุรกิจท่ีสําคญั เพื่อสนองวตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกิจ โดยผา่นทางส่ือโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์ พนกังานธนาคาร และการส่งเสริมการขาย 

5.4.5 บุคลากร คือ พนกังานของร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรีท่ีทาํ

หนา้ท่ีบริการและขายผลิตภณัฑ ์

5.4.6 ลกัษณะทางการภาพ คือ การสร้างสภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศ การ

ใชแ้สงสี ภายในร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

5.4.7 กระบวนการให้บริการ คือ ขั้นตอนการในการบริการในร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส 

ในเขตจงัหวดัราชบุรีใหก้บัลูกคา้ 

 

6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

6.1 ทาํให้ทราบถึงระดับความสําคัญของปัจจัยทางด้านประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี อนัจะส่งผลผู ้

ประกอบกิจการทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ สามารถนําผลการวิจยัไปใช้เป็นแนวทางในการ

วางแผนปรับปรุงสินคา้และบริการใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

6.2 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคล รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจาก

ร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี ซ่ึงผลการศึกษาท่ีได้จะเป็นขอ้มูลพื้นฐานสําหรับผู ้

ประกอบกิจการ ในการวางแผนการตลาด ให้สอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของกลุ่มเป้าหมาย 

6.3 เป็นขอ้มูลสนบัสนุนในการศึกษาวจิยัของบุคคลท่ีสนใจต่อไป 

 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัราชบุรี 

โดยนาํเสนอตามหวัขอ้ดงัน้ี 

1.  ขอ้มูลของร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส  

2.  แนวคิดเก่ียวกบัการคา้ปลีกของประเทศไทย 

3.  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ  

4.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ข้อมูลของร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส  

 

 ซีเจ เอ็กซ์เพรส (CJ EXPRESS) ไดป้ระกอบกิจการคา้ปลีกในรูปแบบสมยัใหม่ โดย

การจาํหน่ายสินคา้อุปโภคและบริโภคในราคาประหยดัภายใตก้ารบริหารงานของ บริษทั พี.เอส.ดี. 

รักษไ์ทย จาํกดั ซ่ึงไดจ้ดัตั้งข้ึนเม่ือ วนัท่ี 4 มกราคม พ.ศ.2548  

 วตัถุประสงคห์ลกัของร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส คือ 

  1.  ซีเจ เอก็ซ์เพรส เป็นร้านสะดวกซ้ือของคนไทยเพื่อคนไทย ดงันั้นจึงจาํหน่ายสินคา้

อุปโภคและบริโภคใน ราคาประหยดัใหก้บัลูกคา้  

 2.  การกระจายงานและการสร้างรายได้สู่ทอ้งถ่ิน โดยในแต่ละสาขาของร้าน ซีเจ 

เอก็ซ์เพรส ใชบุ้คลากรในทอ้งถ่ินนั้นๆ เป็นผูด้าํเนินงาน และชาํระภาษีคืนสู่ทอ้งถ่ิน  

 3.  การแข่งขนักบัร้านสะดวกซ้ือท่ีเป็นของต่างชาติ เน่ืองจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส เป็น

ร้านสะดวกซ้ือของคนไทย จึงเกิดการหมุนเวียนรายไดภ้ายในประเทศไทย ซ่ึงจะส่งผลให้ประเทศ

เกิดความมัน่คงมากข้ึนในอนาคต  
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 ทีมงาน ซีเจ เอ็กซ์เพรส มีบุคลากรมากกว่า 1,600 คน โดยแบ่งเป็นพนักงานท่ี

ปฏิบติังานท่ีสาํนกังานใหญ่ ประมาณ 100 คน พนกังานในศูนยก์ระจายสินคา้ประมาณ 500 คน และ

พนกังานตามสาขาต่างๆ อีกประมาณ 1,000 คน จึงพร้อมแลว้ท่ีจะให้บริการกบัลูกคา้ ซีเจ เอ็กซ์เพรส 

ทุกท่าน หวัใจสําคญัของร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส คือ การขายสินคา้ในราคาประหยดั การให้บริการท่ีดี 

และการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ซีเจ เอก็ซ์เพรส  

 ตลอดระยะเวลาท่ีผา่นมา บริษทัไดเ้ติบโตอยา่งเร็วรวดโดยจากปี พ.ศ.2548 ไดมี้การ

ขยายสาขาอยา่งต่อเน่ือง และในปัจจุบนัทางบริษทัไดมี้สาขาเปิดให้บริการแลว้กวา่ 230 สาขา ใน

เขตพื้นท่ี 18 จงัหวดั คือ กรุงเทพฯ และปริมณฑล กาญจนบุรี ชลบุรี ชัยนาท ชุมพร นครปฐม 

นนทบุรี ประจวบคีรีขนัธ์ พระนครศรีอยธุยา เพชรบุรี ระยอง ราชบุรี สมุทรปราการ สมุทรสงคราม 

สมุทรสาคร สุพรรณบุรี อ่างทอง อุทยัธานี ซ่ึงมีโครงการท่ีจะขยายสาขาออกไปในทุกจงัหวดัทัว่

ประเทศดงัตารางท่ี 2.1 

 

ตารางท่ี 2.1  จงัหวดัและจาํนวนสาขาของร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส  

 

จงัหวดั จาํนวนสาขา 

กรุงเทพฯ และปริมณฑล 7 

กาญจนบุรี 28 

ชลบุรี 3 

ชยันาท 2 

ชุมพร 1 

นครปฐม 29 

นนทบุรี 10 

ประจวบคีรีขนัธ์ 14 

พระนครศรีอยธุยา 5 

เพชรบุรี 20 

ระยอง 8 

ราชบุรี 38 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 

 

จงัหวดั จาํนวนสาขา 

สมุทรปราการ 3 

สมุทรสงคราม 13 

สมุทรสาคร 29 

สุพรรณบุรี 19 

อ่างทอง 3 

อุทยัธานี 2 

ท่ีมา: http://www.cjexpress2005.com 

 

จากตารางท่ี 2.1 พบว่า จงัหวดัราชบุรีเป็นจงัหวดัท่ีมีจาํนวนสาขามากท่ีสุด คือ 38 

สาขา นอกจากจะเป็นจงัหวดัท่ีเป็นจุดกาํเนิดของร้านแล้ว จงัหวดัราชบุรีท่ีมีการปกครองส่วน

ภูมิภาค แบ่งออกเป็น 10 อาํเภอ 104 ตาํบล และ 975 หมู่บา้น การปกครองส่วนทอ้งถ่ินประกอบดว้ย

องคก์ารบริหารส่วนจงัหวดั 1 แห่ง เทศบาล 25 แห่ง และองคก์ารบริหารส่วนตาํบล 77 แห่ง 

1. อาํเภอเมืองราชบุรี 

2. อาํเภอจอมบึง 

3. อาํเภอสวนผึ้ง 

4. อาํเภอดาํเนินสะดวก 

5. อาํเภอบา้นโป่ง 

6. อาํเภอบางแพ 

7. อาํเภอโพธาราม 

8. อาํเภอปากท่อ 

9. อาํเภอวดัเพลง 

10. อาํเภอบา้นคา 

 

 

 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B9%88%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%B3%E0%B8%9A%E0%B8%A5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%9A%E0%B8%B6%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%B6%E0%B9%89%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%94%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%81
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B9%88%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%81%E0%B8%9E
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%87
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9A%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%B2
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ภาพท่ี 2.1 แผนท่ีอาํเภอในจงัหวดัราชบุรี 

 

จังหวดัราชบุรีเป็นจังหวดัท่ีมีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ท่ีสุดในภาคตะวนัตก จากการ

ประมาณในไตรมาสแรกในปี 2553 ของคณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ราชบุรีมี

ผลิตภณัฑ์มวลรวมจงัหวดั (GPP) คิดเป็นมูลค่า 120,200 ลา้นบาท มากเป็นอนัดบั 17 ของประเทศ 

และมีรายไดต่้อประชากร (GPP PER CAPITA) สูงถึง 144,062 บาท เป็นอนัดบัท่ี 13 ของประเทศ 

จงัหวดัราชบุรีมีการลงทุนทางอุตสาหกรรมถึง 1,100 โครงการ คิดเป็นเงินลงทุนมากกวา่ 100,000 

ล้านบาท เป็นศูนย์กลางของภูมิภาคมีธุรกิจการคา้ประเภทสินค้าเกษตร และผลิตภณัฑ์แปรรูป

ทางการเกษตร เป็นโครงสร้างหลกัทางเศรษฐกิจ โดยมีศูนยก์ลางตลาดผกัผลไมใ้นภูมิภาค โดยเป็น

หน่ึงในตลาดกลางสินคา้เกษตรท่ีใหญ่ท่ีสุด แห่งหน่ึงของประเทศไทย นอกจากนั้นยงัมีตลาดสด

และตลาดนัดในท้องท่ีต่างๆ ควบคู่กบัการเล้ียงปศุสัตว์ และโรงงานอาหารสัตว ์ท่ีมีมากในเขต

อาํเภอปากท่อ และอาํเภอโพธาราม และยงัมีอุตสาหกรรมอ่ืนๆ เช่น อุตสาหกรรมไฟฟ้า และก๊าซ

ธรรมชาติ อุตสาหกรรมยานยนต์ อุตสาหกรรมนํ้ าตาล และอุตสาหกรรมกระดาษ อุตสาหกรรมส่ิงทอ 

เป็นตน้ โดยจงัหวดัราชบุรีเป็น 1 ใน 14 จงัหวดัท่ีมีนิคมอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ของประเทศไทย

ศูนยก์ลางทางการคา้ท่ีสาํคญัจะกระจายอยูใ่น พื้นท่ีเมืองใหญ่ ไดแ้ก่ เมืองราชบุรี และเมืองบา้นโป่ง 

เป็นตน้ โดยเป็นท่ีตั้งศูนยแ์ละสํานกังานสาขาในเขตภูมิภาคของบริษทัชั้นนาํหลายๆ แห่ง เช่น ปตท.  

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%9B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%AD
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B9%82%E0%B8%9E%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%95%E0%B8%97.
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โตโยตา้ เป็นตน้ อีกทั้งเป็นจงัหวดัท่ีมีเศรษฐกิจเติบโตสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ืองทุกปี เฉล่ียปีละประมาณ 

5-6 % ทาํให้มีการลงทุนในพื้นท่ีอยา่งต่อเน่ือง เช่น ศูนยก์ารคา้ โครงการท่ีอยูอ่าศยั บริษทั ห้างร้าน

ต่างๆ เป็นตน้ และจงัหวดัราชบุรีมีอู่ต่อรถโดยสารมากประมาณ 50 กวา่อู่ มีช่ือเสียงมากในเร่ืองการ

ต่อรถโดยสาร เป็นท่ีแรกๆ ท่ีกาํเนิดรถโดยสารของประเทศ...เป็นยนตรกรรมทาํด้วยมือก็ว่าได ้

(ท่ีมา: วกิิพีเดียสารานุกรมเสรี) 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัการค้าปลกีของประเทศไทย  

 

  ความหมายของการค้าปลกี 

  การคา้ปลีก (Retailing) หมายความรวมถึง ทุกกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้

หรือบริการโดยตรงไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงจะซ้ือไปใชส่้วนตวัไม่ใช่ซ้ือเพื่อนาํไปใชใ้นการทาํ

ธุรกิจ ซ่ึงหลายๆ องคก์รไม่วา่จะเป็นผูผ้ลิตผูค้า้ปลีกหรือผูค้า้ส่งสามารถกระทาํการคา้ปลีกได ้แต่

ส่วนใหญ่การคา้ปลีกมกักระทาํโดยผูค้า้ปลีก (Retailers) ซ่ึงเป็นผูท้าํธุรกิจท่ียอดขายหลกัมาจาก

การคา้ปลีก 

  ววิฒันาการค้าปลกีของประเทศไทย  

  วิวฒันาการคา้ปลีกของประเทศไทย (Retail Business History in Thailand) แบ่งออกเป็น 

4 ยคุ ดงัน้ี  

  1.  ยคุฟักตวัของหา้งสรรพสินคา้ (พ.ศ.2507- 2525) ยุคน้ีเร่ิมจากกาํเนิดห้างไดมารูใน

ปี พ.ศ. 2507 และการขยายธุรกิจของหา้งเซ็นทรัล สาขาท่ี 2 ท่ีสีลมในปี พ.ศ. 2511 ความสําเร็จของ

การพฒันาเศรษฐกิจตั้งแต่ปี 2500 ทาํใหร้ายไดป้ระชาชาติโดยเฉพาะอยา่งยิง่รายไดข้องคนกรุงเทพฯ 

เพิ่มมากข้ึน 

  2.  ยคุหา้งสรรพสินคา้ขยายตวัสู่ชานเมือง (พ.ศ.2526-2532) ห้างสรรพสินคา้แห่งแรก

ในยา่นชานเมืองคือ หา้งเซ็นทรัลลาดพร้าว ในปี พ.ศ. 2526 ในปีเดียวกนัห้างเดอะมอลล์ก็เปิดสาขา

ท่ี 2 บนถนนรามคาํแหง การเปิดห้างสรรพสินคา้ชานเมืองเกิดจากการขยายตวัของกรุงเทพฯ ซ่ึง

เร่ิมตน้ตั้งแต่ตน้ทศวรรษ 2520 เม่ือคนเร่ิมยา้ยไปหาท่ีอยู่ชานเมือง ห้างสรรพสินค้าใหญ่ๆ จาก

กรุงเทพฯ จึงเร่ิมขยายฐาน ธุรกิจไปต่างจงัหวดั เช่น ในปีพ.ศ. 2535 หา้งเซ็นทรัล เร่ิมเปิดสาขาแรกท่ี

เชียงใหม่ เป็นตน้  

 

 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2
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  3.  ยุคการเกิดของห้างคา้ปลีกรูปแบบใหม่และการขยายการลงทุนแบบเกินตวั (พ.ศ.

2532-2539) การขยายตวัทางเศรษฐกิจในอตัราเกิน10% ต่อปีระหว่างปี พ.ศ.2530 - 2532 เป็นผล

ของการเปิดเสรีทางการเงิน ทาํให้ผูป้ระกอบการไทยขยายการลงทุนในธุรกิจคา้ปลีกอยา่งมาก และ

เร่ิมตน้ขยายธุรกิจแบบใหม่ ไดแ้ก่ ธุรกิจประเภทร้านสะดวกซ้ือ (ร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่ เปิดในปี พ.ศ. 

2532 ต่อมาร้านเอเอม็-พีเอม็เปิดในปี พ.ศ. 2533) ในเวลาเดียวกนัก็เกิดห้างคา้ส่งประเภทเงินสดและ

เงินเช่ือบริเวณชานเมืองคือ หา้งแมค็โคร สาขาลาดพร้าว ในปี พ.ศ. 2535 ห้างบ๊ิกซีไดเ้ปิดให้บริการ

ถือว่าเป็นห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตแห่งแรกในประเทศไทย การเปล่ียนแปลงสําคญัในช่วงน้ีคือ ห้าง 

คา้ปลีกขนาดใหญ่ เร่ิมรวมกลุ่มเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจเพื่อผลต่อการประหยดัตน้ทุนกลุ่มเซ็นทรัล

จึงเร่ิมเป็นพนัธมิตรกบักลุ่มโรบินสัน ลกัษณะสาํคญัอีกประการหน่ึง คือ การลงทุนสร้างศูนยก์ารคา้

ขนาดใหญ่ เช่น เสรีเซ็นเตอร์และฟิวเจอร์พาร์ค ท่ีบางแคในปี พ.ศ. 2536 ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต และ  

ซีคอนสแควร์ ในปี พ.ศ. 2537  

  4.  ยคุกา้วกระโดดของหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ตจากต่างชาติ (พ.ศ.2540-2545) หลงัจากเกิด

ภาวะเศรษฐกิจ กลุ่มธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ของไทยเร่ิมประสบปัญหาหน้ีสินต่างประเทศอย่าง

รุนแรง โดยปัญหาดงักล่าวเกิดจากขยายกิจการดา้นคา้ปลีก และการเก็งกาํไรในอสังหาริมทรัพย์

อย่างเกินตวั เม่ือรัฐบาลประกาศลอยตวัค่าเงินบาทภาระหน้ีจึงเพิ่มกว่าเท่าตวั การเปล่ียนแปลงท่ี

เกิดข้ึนในปีพ.ศ. 2540-2545 มีผลกระทบอย่างรุนแรงต่อโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทย 

การขยายตวัอยา่งรวดเร็วทั้งของห้างไฮเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซ้ือ มีการนาํเทคโนโลยีใหม่ซ่ึง

มีประสิทธิภาพสูงกวา่เดิมเขา้มาใชผ้ลทาํให้ผูป้ระกอบการคา้ปลีกทั้งในภาคการคา้ปลีกดั้งเดิมและ

ขนาดกลาง ท่ียงัมีการบริหารจดัการแบบเดิมต่างตั้งตวัไม่ทนั 

  หลงัจากเกิดวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจในปี พ.ศ. 2540 ทาํให้ธุรกิจคา้ปลีกโดยเฉพาะ

ธุรกิจค้าปลีก ประเภทดิสเคานท์สโตร์เปล่ียนไปเป็นของต่างชาติมากข้ึน หลังจากท่ีกฎหมาย  

ปว.281 ท่ีอนุญาตให้นกัลงทุนจากต่างชาติสามารถถือ หุ้นสัดส่วนไดม้ากกว่า 50% ทาํให้ผูล้งทุน

ต่างชาติเป็นผูถื้อหุ้นใหญ่และมีสิทธ์ิในการบริหารงาน ผูถื้อหุ้นใหญ่เป็นนกัลงทุน ส่วนใหญ่เป็น

ประเทศในแถบยโุรป  
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  รูปแบบการค้าปลกีของไทย (Retail Model of Thailand)  

  รูปแบบการคา้ปลีกของไทยในปัจจุบนัมี 2 แบบ คือธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและธุรกิจ

คา้ปลีกแบบสมยัใหม่ 

1. ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ ร้านคา้ 

ขายสินคา้เขา้ถึงผูบ้ริโภคโดยผ่านบุคคลท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจ ไม่มีระบบการจดัการบริหารงาน มี

รูปแบบท่ีหลากหลาย ขายสินคา้ในพื้นฐานความจาํเป็นในการดาํรงชีวิตลกัษณะการดาํเนินงาน

แสดงถึงลกัษณะวฒันธรรมและความเป็นอยูข่องประชาชนในถ่ินนั้นมีการเจรจาต่อรอง ความเป็น

มิตร ความเห็นอกเห็นใจกนั และความเป็นกนัเอง ตลอดจนมีการดาํเนินธุรกิจแบบพอเพียง รูปแบบ

ธุรกิจดั้งเดิมปัจจุบนัพอจะแบ่งได ้6 ประเภท ดงัน้ี 

1.1 ยี่ป๊ัว เป็นตัวแทนของสินค้ารับสินค้ามาจากบริษัทโดยตรง แล้วกระจาย

สินคา้ออกไปส่วนมากทาํหนา้ท่ีคา้ส่ง พร้อมการกระจาย สินคา้ให้กบัผูผ้ลิต มีร้านคา้ส่วนมากอยูใ่น

เมืองใหญ่ๆ ท่ีมีการคา้ขายดี 

1.2 ซาป๊ัว มีการดาํเนินธุรกิจแบบคา้ส่ง เพื่อนาํไปขายให้กบัลูกคา้รายยอ่ย มีอยูใ่น

พื้นท่ีนอกเมือง ผูค้า้ขายซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่งหลกัไปขายต่อใหร้้านคา้โชวห่์วยอีกทอดหน่ึง โดยปกติ

ลูกคา้จะเขา้มาซ้ือสินคา้เอง  

1.3 โชวห่์วย เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลกัแหล่งท่ีแน่นอน อยู่

ในพื้นท่ีชุมชน จาํหน่ายสินคา้ทัว่ไปท่ีมีความจาํเป็น ตอ้งใช้ประจาํวนั โดยมีการขายสินคา้ทัว่ไป

เป็นหลกัและอาจมีสินคา้จาํพวกอาหารสด  

1.4 ร้านชํา เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลักแหล่งท่ีแน่นอน 

ส่วนมากอยูใ่นตลาดสด เนน้การขายสินคา้อาหารสด และขายสินคา้ทัว่ไปท่ีจาํเป็นตอ้งใชป้ระจาํวนั

จาํนวนไม่มากนกั 

1.5 กองคาราวานสินค้า (ตลาดนัด) เป็นสถานท่ีรวมของผูค้ ้าปลีกดั้ งเดิมทุก

ประเภทอาจจะจดัไดท้ั้งในอาคารและท่ีโล่ง ซ่ึงมีกาํหนดเวลาแน่นอน 

1.6 ร้านคา้เร่มีลกัษณะการนาํสินคา้ไปขายในท่ีชุมชน หมู่บา้น โดยมีลกัษณะการ

นาํส่งสินคา้ถึงผูบ้ริโภค ท่ีบา้น และไม่มีความ แน่นอนในการนาํไปขายในแต่ละท่ี 

2. ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนใน

ประเทศไทยแต่ละแบบมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัไป เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

และผลการดาํเนินการเป็นหลกั ซ่ึงปัจจุบนัจาํนวนร้านคา้เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วมากและสามารถแบ่ง

ประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไดเ้ป็น 7 ประเภท คือ 



 14 

2.1 ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center, Hyper Mart, Discount Store) เป็นร้านคา้ปลีก

ขนาดใหญ่มุ่งกลุ่มลูกคา้รายไดต้ํ่าถึงปานกลาง มีขนาดพื้นท่ีตั้งแต่ 10,000-15,000 ตารางเมตร สินคา้

ท่ีจาํหน่ายเป็นกลุ่มสินค้าแบบประหยดั เน้นราคาถูก มีระบบศูนย์กระจาย สินค้า (Distribution 

Center) ผูผ้ลิตท่ี ประสงคจ์ะวางสินคา้จาํหน่ายในร้านคา้ประเภทน้ีจะตอ้งไปติดต่อท่ีศูนยจ์ดัซ้ือและ

แจกจ่ายท่ีกรุงเทพฯ และตอ้งผา่นกระบวนการบริหารจดัซ้ือและเสียค่าใชจ่้ายต่างๆ ร้านคา้ประเภทน้ี

มกัตั้งอยูก่ลางเมืองหรือชานเมืองมีท่ีจอดรถบริการ เช่น บ๊ิกซีโลตสั คาร์ฟูร์ เป็นตน้ 

2.2 ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) ขายสินคา้หลากหลาย มกัตั้งอยูก่ลางใจ

เมืองเน้นสินคา้กลุ่มท่ีมีคุณภาพดีราคาค่อนขา้งสูงมีทั้งสินคา้นาํเขา้จากต่างประเทศและผลิตใน

ประเทศ สินคา้จะมีราคาค่อนขา้งสูงกว่า Discount Store การตกแต่งร้านเน้นความ สวยงาม 

พนกังานคอยบริการใหค้าํแนะนาํ เช่น หา้งเซ็นทรัล โรบินสัน เป็นตน้ 

2.3 ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) จาํหน่ายสินคา้กลุ่มอาหารและของใชป้ระจาํวนั

เป็นหลกัเช่น เน้ือสัตวผ์กัสด ผลไมส้ด อาหารสําเร็จรูป ของแห้ง ของใชส่้วนตวั ร้านคา้ประเภทน้ีมี

ทั้งท่ีตั้งอยูริ่มถนนเป็นอิสระ เช่น ฟู้ ดแลนด์และร้านประเภทท่ีตั้งอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ เช่น ท็อป

ซูเปอร์มาร์เก็ต โฮมเฟรชมาร์ท ของเดอะมอลล ์เป็นตน้  

2.4 ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store หรือ Gas Store) เป็นร้านคา้ปลีกประเภท

บุคคลทัว่ไป มีพื้นท่ีขนาดเล็กท่ีสุดประมาณ 15 ตารางเมตรจนถึงใหญ่สุดไม่เกิน 500 ตารางเมตร 

เน้นการจดัร้านการบริหารจดัการท่ีทนัสมยั สินคา้ท่ีวางจาํหน่ายมกัจะเป็นสินคา้ กลุ่มอาหารและ

ของใชจุ้กจิกประจาํวนั จาํนวนสินคา้นอ้ยกวา่ 5 พนัรายการ ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซ้ือจะกระจายไป

ตามชุมชนหรือแหล่ง ชุมนุมของคนทัว่ไป  

2.5 ร้านคา้ปลีกในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) รูปแบบการขายปลีกแบบตอ้ง

เป็นสมาชิก มีเพียงแห่งเดียว คือ ห้างแม็คโคร ผูซ้ื้อจะตอ้งมีบตัรสมาชิกหรือบตัรสมาชิกชัว่คราว

เพื่อเขา้ไปซ้ือสินคา้ไดว้ตัถุประสงคเ์ดิมคือสมาชิกเป็นร้านคา้ปลีกยอ่ย ต่อมาการแข่งขนัมากข้ึนจึง

เปิดให้ประชาชนทัว่ไปเป็นสมาชิกไดจึ้งกลายมาเป็นการคา้ปลีกในรูปแบบพิเศษ เน้นขายสินคา้

ราคาถูกจาํนวนมากๆ 

2.6 ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอย่างหรือสินคา้พิเศษ (Specialty Store หรือ 

Brand Specialty) เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมีคุณภาพราคาสูง บางร้านขายสินคา้เฉพาะ Brand ของ

ตนเองมีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํ พื้นท่ีขายประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร มกัตั้งร้านอยูใ่นแหล่ง

ชุมชนใหญ่ เช่น บูท้ วตัสัน พีเพิลเฮลธ์แคร์ ซุปเปอร์สปอร์ต เป็นตน้  
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2.7 ร้านคา้ปลีกเฉพาะอย่างเน้นราคาถูก (Category Killer) ร้านคา้ประเภทน้ี

คลา้ยๆ กบัประเภทท่ี 6 แต่เนน้ราคาถูก สินคา้จะหลากหลายในประเภทของสินคา้หมวดหมู่เดียวกนั 

พื้นท่ีขายตั้งแต่ 2,000-10,000 ตารางเมตร ทาํเลท่ีตั้ งใจกลางเมืองหรือย่านธุรกิจมีพนักงานคอย

ให้บริการ จาํนวนสินคา้ 1,000-6,000 รายการ เรียกอีกอยา่งไดว้า่ Low Price Specialty Store เช่น 

แม็คโคร เพาเวอร์บาย ออฟฟิศดีโป เป็นตน้ (ท่ีมา: สํานกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ 

ขนาดยอ่ม-สสว.) 

  

3. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ  

 

ความหมายของส่วนประสมการตลาด 

คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 

ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ 

ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค

ยอมรับได้ และผู ้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด

ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใช้

ร่วมกนัตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 2003)  

องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย  

1)  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีนาํเสนอเพื่อตอบสนองความจาํเป็นหรือ

ความต้องการของตลาดให้ได้รับความพึงพอใจดังนั้ น จากความหมายน้ี “ผลิตภัณฑ์” จึงมี

ความหมายท่ีครอบคลุมถึงสินคา้ (Goods) เป็นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีตวัตนจบัตอ้งได ้เช่น นา้มนัระเหย ตวั

ยาสมุนไพร ยารักษาโรค เป็นตน้ บริการ (Service) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตนจบัตอ้งไมไ้ด ้เช่น 

สปา การตดัผม การชมคอนเสิร์ต เป็นตน้ 
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2)  ราคา (Price) คือ อตัราในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑร์ะหวา่งกนัในตลาด โดยใชเ้งิน

เป็นส่ือกลาง ในปัจจุบนัราคาเป็นปัจจยัท่ีมีความสําคญัต่อการบริหารงานการตลาดอย่างมาก ซ่ึง

ผูบ้ริหารการตลาดจะต้องกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับ

สภาวการณ์ต่างๆ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ระดบัราคาท่ีเป็นท่ีน่าพอใจขององคก์ร คือ สามารถตอบสนอง

ต่อวตัถุประสงค์ขององค์กรและเหมาะสมกบัระดบัความสามารถหรือกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภคใน

ตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี 

3)  การจดัจาํหน่าย (Place) เป็นการกระจายสินคา้ได ้หลายรูปแบบ ดงัน้ี รูปแบบการ

จาํหน่ายทางตรง (Direct Channel) คือ การท่ีผูผ้ลิตจดัจาํหน่ายสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภคผูซ้ื้อ

สินคา้หรือบริการ หรือผูใ้ชสิ้นคา้ทางอุตสาหกรรมโดยตรง โดยไม่ผา่นคนกลางทางการตลาดและ

ช่องทางการจาํหน่ายทางออ้ม (Indirect Channel) คือ การท่ีผูผ้ลิตจะอาศยัคนกลางทางการตลาดหรือ

ตวัแทนทาํการจดัจาํหน่ายสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชสิ้นคา้ทางอุตสาหกรรมอีกต่อ

หน่ึงโดยจะคาํนึงถึงความเหมาะสมดา้นค่าใชจ่้ายและการประหยดัเวลา  

4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทาง

การตลาดเพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือของตลาด การส่งเสริม

การตลาด ประกอบดว้ย 5 ประเภท คือ การโฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย

การประชาสัมพนัธ์และการตลาดทางตรง ซ่ึงองค์กรใช้เพื่อแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และ

บริการขององคก์รซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อจูงใจให้

เกิดทศันคติท่ีดีและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามมา  

5)  บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรภายในองค์กรท่ีให้บริการและอานวยความ

สะดวกต่างๆ แก่ลูกคา้ โดยบุคลากรท่ีให้บริการตอ้งมีบุคลิกภาพดีมีความรู้มีความสะอาดเรียบร้อย

สุภาพและมีมารยาท ไดรั้บการอบรมการใหบ้ริการ รวมถึงการติดต่อส่ือสารท่ีดีและมีความสามารถ

ในการส่ือสาร 

6)  กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนต่างๆ ของการให้บริการตั้งแต่

การเสนอการบริการจนจบส้ินการใหบ้ริการดว้ยวธีิการจดการท่ีดีและมีระยะเวลาในการให้บริการท่ี

เหมาะสม 

7)  ภาพลกัษณ์และการนาํเสนอ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง 

ส่วนประกอบขององค์กรท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดด้ว้ยการนาํเสนอและภาพลกัษณ์ท่ีดีของสถาน

บริการ เช่น อาคารสถานท่ีตกแต่งสวยงาม การให้แสง สีเสียง ท่ีเหมาะสม ความสะอาดของสถาน

บริการและท่ีไม่สามารถสัมผสัได ้เช่น บรรยากาศท่ีจูงใจ 
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4. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 124–125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip (1999) Marketing 

Management ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาแล้วซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ 

ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้

สินคา้ 

 Schiffman and Kanuk (1994: 5) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ “เป็น

พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การใช ้การประเมินผลการใชผ้ลิตภณัฑ์และการบริการ ซ่ึงคาด

วา่จะสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง” 

 Eekles (1990: 36) กล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ “เป็นกระบวนการบุคคลหรือกลุ่ม

บุคคลตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรหรือไม่ ถา้ซ้ือจะซ้ือท่ีไหน วิธีการและการใชสิ้นคา้

และบริการนั้นจากตลาดหรือองคก์ารธุรกิจนั้น” 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กิจกรรมท่ีบุคคลตอ้งเอาใจใส่ในเม่ือไดท้าํการคดัเลือกซ้ือและ

การใชผ้ลิตภณัฑท่ี์สนองความพอใจ และความตอ้งการกิจกรรมเหล่าน้ีจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ

ภายในจิตใจและอารมณ์ (บุญเกียรติ ชีวะตระกลูกิจ และคณะ, 2541: 9) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม(การกระทาํ)ของบุคคลหน่ึงซ่ึงทาํหนา้ท่ีคน้หา

ใหไ้ดม้าโดยการซ้ือการใชสิ้นคา้หรือบริการ โดยการคาดผลท่ีไดจ้ากการใช ้และเงินท่ีจ่ายไปในตวั

ผลิตภณัฑน์ั้นๆ (วมิลรัตน์ ภมรสุวรรณ, 2542: 3) 

                การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจท่ีจะ

ใช้ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ ซ่ึงนักการตลาดตอ้งศึกษาว่า

สินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ทาํไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ือ

อย่างไร (How?) ซ้ือ เ ม่ือไร  (When?) ซ้ือ ท่ีไหน  (Where?) ซ้ือและใช้บ่อยค ร้ัง เพียงใด  (How 

often) รวมทั้งการศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 
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 ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค  

               ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิด

ความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือน

กล่องดาํ ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะได้รับอิทธิพลจาก

ลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 (Buyer’s Purchase Decision)  

 

 
 

ภาพท่ี 2.2 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) (Kotler, 2003: 184) 
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                  1.  พฤติกรรมของผูซ้ื้อ 

                 ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Buyer Behavior) ซ่ึง

เป็นส่วนสาํคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซ่ึงหมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการด้วยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเป็นตวักาํหนดให้มี

กระบวนการกระทาํน้ี พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเราหมายรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial Buyer) 

หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ื้อเพื่อขายต่อ แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นเราเน้น

ถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้าํวา่ พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer Behavior) แทนกนั

กบัพฤติกรรมผูซ้ื้อไดค้าํทั้งสองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็นความหมายเหมือนกนั 

และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคมากกวา่ 

                2.  การซ้ือและการบริโภค 

                 คําว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค นั้ น ในความหมายท่ีถูกต้อง มิใช่หมายถึง การ

บริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเนน้ถึงตวัผูซ้ื้อเป็นสําคญั

และท่ีถูกตอ้งแลว้ การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึงของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกได้

จากการบริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระทาํโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมี

ผูซ้ื้อทาํตวัเป็นผูแ้ทนให้ การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้าํงานแทนความพอใจของผูท่ี้จะ

บริโภคอีกต่อหน่ึง ดว้ยเหตุผลน้ีเอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั้น 

                สรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวข้อง

โดยตรงกบัการจดัการหาใหม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การ

กระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมถึง

การตดัสินใจ 

                บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Role) หมายถึง บทบาทของผูบ้ริโภคท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้าํมา

ประยุกต์ใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา  

(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้โดยทัว่ไป

มี 5 บทบาทคือ 

                1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความต้องการ ริเร่ิมซ้ือ และ

เสนอความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 

                2.  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใช้คาํพูดหรือการกระทาํตั้งใจหรือไม่ไดต้ั้งใจท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
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                3.  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซ้ือหรือไม่

ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 

                4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 

                5.  ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 

                การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ

วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู ้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ 

พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์

การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจ 

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใด

ส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และ

บริการอยู่เสมอโดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกัดของสถานการณ์การ

ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 46) 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่าง

กันมีความต้องการแตกต่างกันแต่ผู ้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึงกันซ่ึง

กระบวนการตดัสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 1.  การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) จุดเร่ิมตน้

ของปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพท่ี

เขารู้สึกวา่ดีต่อตนเองและเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิด

ข้ึนกบัตนเองจึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็น

จริงโดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไปซ่ึงสามารถสรุปไดว้่าปัญหาของผูบ้ริโภค

อาจเกิดข้ึนจากสาเหตุต่อไปน้ี 

  1.1  ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไปเม่ือส่ิงของเดิมท่ีใช้ในการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลงจึง

เกิดความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยูผู่บ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มา

ทดแทน 

  1.2  ผลของการแกปั้ญหาในอดีตนาํไปสู่ปัญหาใหม่เกิดจากการท่ีการใชผ้ลิตภณัฑ์

อยา่งหน่ึงในอดีตอาจก่อใหเ้กิดปัญหาตามมาเช่นเม่ือสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถหาสายพาน

เดิมไดจึ้งตอ้งใชส้ายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐานทาํให้รถยนตเ์กิดเสียงดงัจึงตอ้งไปหาสเปรย์

มาฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 
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  1.3  การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคลการเจริญเติบโตของบุคคลทั้งด้านวุฒิภาวะและ

คุณวุฒิหรือแม้กระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบเช่นการเจ็บป่วยรวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง

กายภาพการเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความ

ตอ้งการใหม่ๆ 

  1.4  การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัวเม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ

ครอบครัวเช่นการแต่งงานการมีบุตรทาํใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน 

  1.5  การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงินไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของ

สถานะทางการเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบยอ่มส่งผลใหก้ารดาํเนินชีวติเปล่ียนแปลง 

  1.6  ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิงบุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยัแต่ละช่วงชีวิต

และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนัดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  1.7  ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาดเม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆไม่

วา่จะเป็นการโฆษณาการประชาสัมพนัธ์การลดแลกแจกแถมการขายโดยใชพ้นกังานหรือการตลาด

ทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพก็จะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการ

ข้ึนได ้

  เม่ือผูบ้ริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนเขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานั้ น

หรือไม่ก็ไดห้ากปัญหาไม่มีความสําคญัมากนกัคือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ไดแ้ต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงั

ไม่หายไปไม่ลดลงหรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลกัดนั

ใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหาซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 

 2.  การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหาผูบ้ริโภคก็ตอ้ง

แสวงหาหนทางแกไ้ขโดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจจากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 

  2.1  แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคลเช่นครอบครัว

มิตรสหายกลุ่มอา้งอิงผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นหรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

  2.2  แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ณ จุดขายสินคา้

บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิต หรือผูจ้ดัจาํหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

  2.3  แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ

เช่นโทรทศัน์วทิยรุวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

  2.4  จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสาร

ท่ีไดรั้บจากการลองสัมผสัตรวจสอบการทดลองใช ้
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  ผู ้บ ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้

ประกอบการตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็น้อยทั้งน้ีอาจข้ึนอยู่กบัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยู่เดิม

ความรุนแรงของความปรารถนาหรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลจาก

ขั้นตอนท่ี 2 แลว้ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุดวิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ

ประเมินทางเลือกอาจจะประเมินโดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และ

คดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียวอาจข้ึนอยู่

กบัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆหรืออาจข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาใน

อดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ย 

  ทั้งน้ี แนวคิดในการพิจารณาเพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือกเพื่อให้ตดัสินใจได้

ง่ายข้ึน มีดงัต่อไปน้ี 

  3.1  คุณสมบติั (Attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ (Benefit) คือ การ

พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับและคุณสมบติัของสินค้าว่าสามารถทาํอะไรได้บ้างหรือมี

ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑ์วา่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์

ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใดและเขาจะให้

ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

  3.2  ระดบัความสําคญั (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความสําคญั

ของคุณสมบติั (Attribute Impotence) ของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่พิจารณาถึงความโดดเด่นของ

สินคา้ (Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็นผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์

ในระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 

  3.3  ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อ

ยี่ห้อของสินคา้หรือภาพลกัษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคไดเ้คยพบเห็นรับรู้จากประสบการณ์

ในอดีตผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายีห่อ้ข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอยา่งของตรายี่ห้อซ่ึง

ความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

  3.4  ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินวา่มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละ

ยี่ห้อแค่ไหนผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราโดยผูบ้ริโภคจะกาํหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขา

ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 
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  3.5  กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีนาํเอา

ปัจจยัสําหรับการตดัสินใจหลายตวัเช่นความพอใจความเช่ือถือในยี่ห้อคุณสมบติัของสินคา้มา

พิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนนแล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด

ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 

  โมเดลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค เช่น 

  โดมิแนนซ์ โมเดล (Dominance Model) ผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์

หลายๆ อยา่งแลว้ผูบ้ริโภคจะค่อยๆ ตดัผลิตภณัฑ์ท่ีคุณสมบติัดอ้ยกวา่ออกไปจนเหลือผลิตภณัฑ์ท่ี

ผูบ้ริโภคคิดวา่ดีท่ีสุด 

  คอนจงัซ์ทีฟ โมเดล (Conjunctive Decision Model) เป็นการตดัสินใจแบบไม่

ทดแทนกนัผูบ้ริโภคจะกาํหนดจุดตํ่าสุดท่ียอมรับได้ของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์แล้วประเมิน

คุณสมบติัของตราสินคา้ต่างๆ ตราสินคา้ท่ีตํ่ากวา่จุดตํ่าสุดท่ียอมรับไดจ้ะถูกตดัออกไป 

 4.  การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking)โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการ

ขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนัคือผลิตภณัฑ์บางอยา่ง

ตอ้งการขอ้มูลมากตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนานแต่บางผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการ

ขอ้มูลหรือระยะเวลาในการตดัสินใจนานนกั 

 ฉตัยาพรเสมอใจ (2550: 53-55) ไดอ้ธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคซ่ึงสามารถแบ่งออกไดต้ามระดบัของความพยายามในการแกปั้ญหาคือ 

 4.1  พฤติกรรมการแกปั้ญหาอยา่งเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving: ESP) 

เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินในการซ้ือคร้ังแรกส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาสูงและการ

ซ้ือเกิดข้ึนไม่บ่อยนานๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึงมกัเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่มีความคุน้เคยจึง

ตอ้งการศึกษารายละเอียดของขอ้มูลมากและใชเ้วลาในการตดัสินใจนานกวา่ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคยแลว้ 

 4.2  พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจาํกดั (Limited Problem Solving: LPS) เป็น

ลกัษณะของการตดัสินใจท่ีทางเลือกท่ีมีไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนกัมีเวลาในการตดัสินใจไม่มากหรือ

อาจไม่คิดวา่มีความสาํคญัมากจึงไม่ใส่ความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจอยา่งจริงจงั 

 4.3  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชินเป็นลกัษณะของการซ้ือซํ้ าท่ีเกิดมา

จากความเช่ือมัน่ในการตัดสินใจจากการแก้ไขในคร้ังก่อนๆ จึงทาํการแก้ปัญหาเหมือนเดิมท่ี

สามารถสร้างความพึงพอใจไดจ้นทาํให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์เดิมๆเกิดเป็นความเคยชินกลายเป็น

พฤติกรรมของความภกัดีในตราผลิตภณัฑ์ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหน่ึงอาจมาจากการเกิด

ความเฉ่ือย (Inertia) ของผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งเร่ิมศึกษาหรือแกปั้ญหาใหม่ทุกคร้ังจึงใชว้ิธีการใชค้วาม
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เคยชินแต่ถึงกระนั้ นหากผูบ้ริโภคถูกกระตุ้นก็สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้ทาํการ

ตดัสินใจใหม่ได ้

 4.4  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัทีเป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน

จากเหตุการณ์ท่ีเกิดกะทนัหันหรือจากการถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าทางการตลาดให้ตดัสินใจในทนัที

รวมถึงถา้ผลลพัธ์ท่ีตามมามีความเส่ียงตํ่าหรือมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้นั้นอยูแ่ลว้ทาํให้เกิด

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัทีได ้

 4.5  พฤติกรรมท่ีไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลายเป็นลักษณะของการ

ตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคจะทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการแสวงหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดจึงทดลองหาส่ิงใหม่ๆอยูเ่ร่ือยๆ 

 5.  พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ผูบ้ริโภค

จะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภคซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ไดถ้า้พอใจผูบ้ริโภค

ไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆ ของสินคา้ทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ าไดห้รืออาจมีการแนะนาํให้เกิดลูกคา้รายใหม่

แต่ถ้าไม่พอใจผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆ ในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อ เน่ืองจากการ

บอกต่อทาํใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

 

 
ท่ีมา: Kotler (2003) Marketing Management: 275 

 

ภาพท่ี 2.3 ขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ  

 

 สรุปจากทฤษฎีท่ีกล่าวมาอธิบายไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอนดงัท่ีแสดงในภาพประกอบท่ี 5 ในกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Stage of the buying decision process) ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์กบัความ 

นึกคิด (Thought) ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการดาํรงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคน

ซ่ึงไม่จาํเป็นตอ้งเหมือนกนัทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมีทศันคติ (Attitude) ส่ิงจูงใจ (Motive) ประสบการณ์

การรับรู้หรือส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกต่างกนัปัจจยัดงักล่าวจะมีผลต่อความรู้สึก

นึกคิดท่ีนาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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 การตดัสินใจของผูซ้ื้อเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจยอ่ย 9 ประการ คือ 

 1.  ระดบัความตอ้งการซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งรู้วา่ตนเองตอ้งการอะไร 

 2.  ประเภทผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการ 

 3.  ชนิดของผลิตภณัฑต์อ้งคาํนึงถึงรายไดอ้าชีพสถานภาพและบทบาททางสังคม 

 4.  รูปแบบของผลิตภณัฑข้ึ์นอยูก่บัราคาความชอบและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 5.  ตราผลิตภณัฑ์ข้ึนอยูก่บัความเช่ือและทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ความมีช่ือเสียงของ

สินคา้และการใหบ้ริการ 

 6.  ผูข้ายถ้ามีผูข้ายหรือตวัแทนจาํหน่ายหลายรายผูบ้ริโภคจะเลือกรายใดข้ึนอยู่กบั

บริการท่ีผูข้ายเสนอหรือความรู้จกัคุน้เคย 

 7.  ปริมาณท่ีจะซ้ือผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจว่าจะซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นจาํนวนเท่าใดการ

ตดัสินใจซ้ือเก่ียวกบัปริมาณข้ึนอยูก่บัความจาํเป็นและอตัราการใช ้

 8.  เวลาเม่ือตดัสินใจได้แล้วว่าจะซ้ือจาํนวนเท่าไรก็มาตดัสินใจเร่ืองเวลาท่ีจะซ้ือ

โอกาสในการซ้ือข้ึนอยูก่บัฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 

 9.  วธีิการชาํระเงินวธีิการชาํระเงินของผูบ้ริโภควา่จะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผอ่น 

 จากแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือท่ีกล่าวมาน้ีสามารถสรุปไดว้่า กระบวนการการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิน

ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดน้าํแนวคิดดงักล่าวมาใช้

เป็นแนวทางกาํหนดโครงสร้างคาํถามในแบบสอบถามในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้จากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส  

 

5. ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ละออทิพย ์เกิดน้อย (2555: บทคดัย่อ) การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจาก

ร้านคา้แบบดั้งเดิม และเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย ผล

การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 26-35 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุด 

พบว่ามีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ประกาศนียบตัรชั้นสูง อาชีพเกษตรกร รายไดต่้อเดือน 5,001-

15,000 บาท ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ไม่มียานพาหนะส่วนตวั จาํนวนสมาชิกในครอบครัวมี

จาํนวน 2-3 คน พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า 
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ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมเม่ือมีความตอ้งการสินคา้อย่างเร่งด่วน สินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือมา

เพื่อใชเ้องโดยซ้ือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านทัว่ไป โดยมูลค่าซ้ือสินคา้ประมาณคร้ังละ 

100-300 บาท เกินกวา่ราคาท่ีซ้ือจากร้านคา้สะดวกซ้ือ สินคา้ท่ีซ้ือจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วน

ใหญ่เป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์เช่น นํ้าอดัลม นมกล่อง นํ้ าผลไม ้ช่วงเวลา 10.01-

14.00 เป็นช่วงเวลาท่ีซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงระยะทางจากบา้นถึงร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ส่วนใหญ่ คือ 50 

เมตร ปัจจยัทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดย

รวมอยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมแตกต่างกนั และปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด 7P’s มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ในร้านคา้แบบดั้งเดิม 

ในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย   

วชิาญ มณีวงค ์(2556: บทคดัยอ่) การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาความชอบ

ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนผสมทางการตลาดและแนวโนม้การเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกประเภทร้าน

สะดวกซ้ือและร้านมินิมาร์ท 2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความชอบของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาดและแนวโน้มการเลือกใช้บริการร้านคา้ปลีก 3) เปรียบเทียบแนวโน้มการ

เลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกของผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั โดยศึกษากบั

กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 13 ปีข้ึนไป ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยใชบ้ริการร้านคา้

ปลีกประเภทร้านสะดวกซ้ือและมินิมาร์ท ปี พ.ศ. 2552 จาํนวน 400 คน ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบ

หลายขั้นตอน (Multistage Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสอบถาม การวิเคราะห์

ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมแบบสําเร็จรูปทางสถิติสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่ม

ตวัอยา่งและการวเิคราะห์แบบตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ไดแ้ก่ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (T-test) การ

วเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One Way ANOVA) T-test ผลการวิจยัพบวา่ 1) ผูบ้ริโภคมี

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ(7Ps) ของร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ ระดบัชอบมากและ

ร้านมินิมาร์ทอ่ืนๆ ทัว่ไป ระดบัปานกลาง 2) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีแนวโน้มในการเลือกใช้บริการร้านเซเว่น 

อีเลฟเวน่ไม่แตกต่างกนั ส่วนร้านมินิมาร์ททัว่ไปนั้นดา้นอายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ีแตกต่าง

กนั มีแนวโน้มในการเลือกใช้บริการไม่แตกต่างกนั และ 3) ความชอบท่ีมีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (7Ps) มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัแนวโนม้ในการเลือกใชบ้ริการร้านคา้ปลีกทั้งร้าน

เซเวน่อีเลฟเวน่ และร้านมินิมาร์ทอ่ืนๆ ทัว่ไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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บุหลนั ศรีสวสัด์ิ (2553: บทคดัย่อ) การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกของประชากรอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ เพื่อศึกษาปัจจยั

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ใน

ร้านคา้ปลีกจาํแนกตามขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าในร้านคา้ปลีกกบัปัจจยัทางการตลาด ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ใช้แบบสอบถามรวบรวม

ขอ้มูล จากการแจกและเก็บแบบสอบถามตามสถานท่ีต่างๆ บริษทั ห้างร้าน โรงเรียน มหาวิทยาลยั 

โรงงาน ตลาดสด และแหล่งชุมชนทัว่ไป ในเขตอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยใช้กลุ่ม

ตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอย่าง โดยเป็นเพศชาย 173 คน เพศหญิง 227 คน ผลจากการศึกษาพบว่า 

ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมและรายดา้นมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกใกลบ้า้นใน

ระดบัมาก พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกของประชากรอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ

ซ้ือสินคา้เพราะใกลบ้า้นและจาํเป็นตอ้งซ้ือและซ้ือสินคา้จากร้านเดิมบ่อยๆ มีการวางแผนในการซ้ือ

สินคา้ล่วงหนา้ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกจาํแนกตามขอ้มูลประชากรศาสตร์แตกต่าง

กนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ยกเวน้จาํแนกตามเพศ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกจาํแนก

ตามขอ้มูลประชากรศาสตร์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ยกเวน้จาํแนกตามเพศ 

 สาวารส ยิม้เจริญ (2552: บทคดัย่อ) การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคใน

เขตเทศบาลเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนทัว่ไปในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา จาํนวน 398 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็น

แบบสอบถาม ซ่ึงมีลกัษณะเป็นแบบสาํรวจรายการ (Check-List) และแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 

ระดับ สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ความเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างและหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร

สองตวั สถิติท่ีใช ้คือ ไคร์-สแควร์ (Chi-Square) ผลจากการศึกษาวจิยั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีใช้

บริการร้านสะดวกซ้ือในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี 

สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-

10,000 บาท พฤติกรรมในการใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือ คือ ใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือมากกวา่ 6 คร้ัง/ 

เดือน ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 1-200 บาท ใชบ้ริการในวนัอาทิตย ์ซ้ือเพราะตวัเอง รับรู้ข่าวสารดว้ยตนเอง 

เหตุผลในการซ้ือเพราะ สะดวก ซ้ือของใชป้ระจาํวนั ราคาของสินคา้และบริการใกลเ้คียงกนั ร้าน

สะดวกซ้ือไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ และชอบการส่งเสริมการขายแบบลดราคา ผลจากการ

ศึกษาวิจยัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านสะดวก

ซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อ
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 1. ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั เร่ืองการมีบริการเคาน์เตอร์เซอร์วิส (Counter Service) เป็น

สําคญั 2. ปัจจยัด้านราคา ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั เร่ือง การมีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน เป็น

สาํคญั 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั เร่ืองการเปิดบริการ 24 ชัว่โมง 

เป็นสําคญั 4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญั เร่ือง พนกังานแต่งกาย

สะอาด เรียบร้อย เป็นสาํคญั สรุปผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ มีผล

ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการร้านสะดวกซ้ือของผู ้บริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวดั

ฉะเชิงเทรา ดงัน้ี เพศ แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการร้านสะดวกซ้ือของ

ผูบ้ริโภคใจเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกนัอย่างไม่มีนยัสําคญัทางสถิติ ส่วนอาย ุ

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้

บริการร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกันอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติ  



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู ้

บริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) มีรูปแบบการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ทาํการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

(Questionnaire) สําหรับศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีจะมีการศึกษาความ

คิดเห็นในช่วงเวลาหน่ึงเท่านั้น จึงจดัไดว้า่เป็นการศึกษาแบบช่วงเวลา (Cross Section) ผูว้ิจยัมุ่งเนน้

โดยกาํหนดแนวทางในการดาํเนินงานศึกษาเพื่อบรรลุวตัถุประสงคโ์ดยมีลาํดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดัราชบุรีท่ีมี

ช่วงอาย ุ18-60 ปี โดยเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส   

1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 18-60 ปี ท่ีซ้ือสินคา้จากร้าน 

ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นอน จึง

ใชก้ารกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตร (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552) คาํนวณหากลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 

 

 

 n  แทน  จาํนวนหรือขนาดตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการคาํนวณ 

 P  แทน  ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด = 50% หรือ 0.5 

   ของประชากรทั้งหมด 

 E   แทน  ค่าเปอร์เซ็นตค์าดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง = 0.05 

 Z  แทน  ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัใชท่ี้ความเช่ือมัน่ 95 % ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.96 
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 เม่ือแทนค่าจากสูตร ดงัน้ี 

  

 

 

     = 385 ตวัอยา่ง 

 ดงันั้น กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง คือ 385 ตวัอยา่ง ในการเก็บตวัอยา่งผูว้ิจยัจะ

เก็บเผือ่ไวท่ี้ 5% คือเก็บเพิ่มอีก 15 ตวัอยา่ง รวมทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

2.1 การสร้างแบบสอบถาม  

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั“ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี” คือแบบสอบถาม (Questionnaire) 

โดยมีขั้นตอนการดาํเนินงานในการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี 

2.1.1 ศึกษาคน้ควา้เอกสาร ตาํรา และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาด 

เพื่อนาํมาเป็นขอ้มูลประกอบสร้างแบบสอบถาม 

2.1.2 สร้างแบบสอบภามโดยให้อาจารยท่ี์ปรึกษาเป็นผูต้รวจสอบความถูกตอ้ง

เก่ียวกบัการใชภ้าษาและเน้ือหาท่ีทาํการวจิยั 

2.1.3 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ และผูว้ิจยัทาํการแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยั

ไดน้าํแบบสอบถามไปให้ผูท้รงคุณวุฒิทาํการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาแบบสอบถามให้

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 

2.1.4 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบและผูว้ิจยัไดท้าํการแกไ้ขใหม่เรียบร้อยแลว้ 

นาํแบบสอบถามไปทดสอบ (Per-test) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่มตวัอย่างจริงแต่

ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 ชุด ก่อนท่ีจะนาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง 

2

2
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2.2 โครงสร้างแบบสอบถาม 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ี ใชใ้นแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ท่ีสร้างข้ึนโดยศึกษาจากเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งออกเป็น 

3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นผูท่ี้

ใชบ้ริการร้าน CJ Express ในจงัหวดัราชบุรี โดยใชว้ธีิการสุ่มแบบมีจุดมุ่งหมายเจาะจง (Purposive 

Sampling) ซ่ึงในส่วนน้ีจะเป็นคาํถามปลายปิด (Closed–end Question) มี 8 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในจงัหวดัราชบุรี เป็นแบบสอบถาม

มาตรส่วนประมาณ 5 ระดบั มี 30 ขอ้ โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ระดบัความสาํคญั  คะแนน 

มากท่ีสุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอ้ย  2 

นอ้ยท่ีสุด  1 
 

 การแปลความหมายคะแนนของข้อมูล 

 ผูว้ิจยักาํหนดเกณฑ์ในการวดัทศันคติของผูต้อบแบบสอบถาม โดยนาํค่าเฉล่ียเลข

คณิต (Arithmetic Mean: X ) ของคะแนนเป็นตวัช้ีวดัความหมายของคะแนน ซ่ึงแต่ละคะแนนมี

ความหมายดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2545: 102-103) 

    ค่าเฉล่ีย  ระดบัความสาํคญั 

 4.51-5.00  มากท่ีสุด 

 3.51-4.50  มาก 

 2.51-3.50  ปานกลาง 

 1.51-2.50  นอ้ย 

 1.00-1.50  นอ้ยท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส 

ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ซ้ืออะไร เท่าไหร่ เม่ือไหร่ กบัใคร ความถ่ี และแหล่งในการรับทราบ

ขอ้มูลของร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ซ่ึงมี 6 ขอ้ 
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3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์และดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย  

3.1 ยื่นหนงัสือกบัร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี สาขาท่ีทาํการเก็บขอ้มูล

เพื่อขออนุญาตผูบ้ริหารของร้านประจาํสาขาต่างๆ เพื่อแจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 ดาํเนินการแจกแบบสอบถามดว้ยตนเองแก่ลูกคา้ของร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ระหวา่ง

วนัจนัทร์ถึงวนัอาทิตย ์ช่วงเวลา 6 โมงเยน็ถึง 1 ทุ่ม จาํนวน 400 คน โดยอธิบายถึงวตัถุประสงคแ์ละ

ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการวิจยัรวมทั้งไดแ้จกแจงลายละเอียดให้ทราบถึงวิธีกรอกแบบสอบถาม 

ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีใชเ้วลาในการเก็บขอ้มูลตั้งแต่ วนัท่ี 20 มิถุนายน 2557 ถึง 20 กรกฎาคม 2557 

รวมระยะเวลา 1 เดือน 

3.3 เม่ือแจกแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะรอรับคืนแบบสอบถามจากลูกคา้ของ

ร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ท่ีมาซ้ือสินคา้ 

3.4 เม่ือผูว้ิจยัได้รับแบบสอบถามแลว้ จะทาํการตรวจสอบความสมบูรณ์และความ

ถูกตอ้งของแบบสอบถาม 

3.5 นาํแบบสอบถามมาทาํการวิเคราะห์และประมูลผลขอ้มูล โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป

ทางสถิติ 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล  

 ในการศึกษาคร้ังน้ีผู ้วิจ ัยได้นําแบบสอบถามท่ีทําการตอบแล้วมาวิเคราะห์ 

ประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ นาํขอ้มูลจากแบบสอบถาม

บนัทึกลงในหน่วยความจาํและดาํเนินการใชโ้ปรแกรมของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ทาํการวิเคราะห์และ

ค่าท่ีไดแ้สดงในรูปของตาราง โดยใชส้ถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

 

 

 

 



33 

4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ผูว้จิยัใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ใช้การ

วเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สถิติท่ีใชคื้อ ค่าสถิติ ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสม

การตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ สถิติท่ีใช้คือ ค่าสถิติค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค่าทางสถิติท่ีใชคื้อ ค่าสถิติค่าร้อยละและค่าเฉล่ีย 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค

จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี” ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดอ้อกแบบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือ

ในการศึกษา มีกลุ่มเป้าหมาย จาํนวน 400 คน ดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี ค่า 

ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ข้อมูลผูว้ิจยัจึงได้ทาํการแบ่งข้อมูล

ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ของผูต้อบแบบสอบถาม  

 ส่วนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของผูต้อบ

แบบสอบถาม  

 

ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ยคาํถามเก่ียวกบั เพศ อายุ อาชีพ 

และระดบัการศึกษา โดยนาํเสนอในรูปแบบจาํนวนค่าร้อยละ ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้าํเสนอไวด้งัตารางท่ี  

4.1-4.5 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 170 42.86 

หญิง 230 57.14 

รวม 400 100 
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  จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 230 คน คิด

เป็นร้อยละ 57.14 และเพศชาย จาํนวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.86 

 

ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี 35 9.29% 

19-30 ปี 121 29.76 

31-40 ปี 115 28.33 

41-50 ปี 72 18.33 

51-60 ปี 56 14.29 

รวม 400 100 

  

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 19-30 ปี จาํนวน 121 คน คิด

เป็นร้อยละ 29.76 รองลงมา อายุ 31-40 ปี จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.33 ตามมาดว้ยกลุ่มท่ีมี

อายุ 41-50 ปี จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.33 และอายุ 51-60 ปี จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.29 ตามลาํดบั และนอ้ยท่ีสุด คือ อายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 9.29 

 

ตารางท่ี 4.3 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 52 13.57 

มธัยมศึกษา 144 35.48 

ปริญญาตรี 181 44.29 

สูงกวา่ปริญญาตรี 23 6.67 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มาก

ท่ีสุด จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 44.29 รองลงมา ระดบัมธัยมศึกษา จาํนวน 144 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 35.48 ตํ่ากว่ามธัยมศึกษา จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.57 และนอ้ยท่ีสุดการศึกษาสูงกว่า

ปริญญาตรี จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.67  

 

ตารางท่ี 4.4 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

รายได ้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 137 33.33 

10,001-20,000 บาท 132 32.14 

20,001-30,000 บาท 78 19.29 

30,001-40,000 บาท 24 6.43 

40,001-50,000 บาท 15 4.52 

50,001 บาทข้ึนไป 14 4.29 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากว่า 10,000 

บาท มากท่ีสุด จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 รองลงมา มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,001-

20,000 บาท จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 32.14 รายได ้20,001-30,000 บาท จาํนวน 78 คน คิด

เป็นร้อยละ 19.29 รายได ้30,001-40,000 บาท จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.43 ตามลาํดบั และ

นอ้ยท่ีสุดมีรายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4.29  
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ตารางท่ี 4.5 จาํนวนและร้อยละของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 66 16.43 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 78 19.29 

พนกังานบริษทัเอกชน 136 33.10 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 40 10.48 

รับราชการ 49 12.38 

อ่ืนๆ  31 8.33 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 

มากท่ีสุด จาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 33.10 รองลงมามีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 78 

คน คิดเป็นร้อยละ 19.29 นกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.43 รับราชการ จาํนวน 

49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.38 พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.48 และอาชีพ

อ่ืนๆ จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 8.33 ตามลาํดบั  

 

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี

  ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส จากกลุ่มตวัอย่างสามารถสรุปการหาค่าเฉล่ีย 

(Mean: X ) ของแต่ละดา้นตามตารางท่ี 4.6-4.12 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

สินคา้มีคุณภาพ ทนัสมยัและไดม้าตรฐาน 0.67 3.95 มาก 1 

ประเภทของสินคา้มีความหลากหลาย 0.70 3.89 มาก 2 

ขนาดของสินคา้มีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ 0.73 3.85 มาก 3 

บริการรับชาํระบิลค่าสินคา้และบริการต่างๆ 0.81 3.69 มาก 4 

รวม 0.73 3.85 มาก 
 

 

จากตารางท่ี 4.12 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.85 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบว่า

อยูใ่นระดบัมากทุกดา้นเช่นกนั โดยใหค้วามสาํคญัในสินคา้มีคุณภาพ ทนัสมยัและไดม้าตรฐานมาก 

มีค่าเฉล่ีย 3.95 ประเภทของสินคา้มีความหลากหลาย มีค่าเฉล่ีย 3.89 ขนาดของสินคา้มีหลากหลาย

ตรงกบัความตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย 3.85 และบริการรับชาํระบิลค่าสินคา้และบริการต่างๆ มีค่าเฉล่ีย 

3.69 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

 

ดา้นราคา S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

ราคาตํ่ากวา่ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน 0.77 3.64 มาก 3 

ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา 0.79 3.78 มาก 1 

มีการเปล่ียนแปลงราคาสินคา้ทุก 15 วนั 0.84 3.53 มาก 2 

สมาชิกสะสมแตม้แลกสินคา้ 0.96 3.49 มาก 4 

รวม 0.84 3.61 มาก 
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จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.61 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่ อยูใ่น

ระดบัมากทุกดา้นเช่นกนั โดยใหค้วามสาํคญัในเร่ืองราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคามาก มีค่าเฉล่ีย 3.78 

ราคาตํ่ากวา่ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืนมีค่าเฉล่ีย 3.64 มีการเปล่ียนแปลงราคาสินคา้ทุก 15 วนัมีค่าเฉล่ีย 3.53 

และสมาชิกสะสมแตม้แลกสินคา้มีค่าเฉล่ีย 3.49 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาด ดา้นการ

จดัจาํหน่าย 

 

ดา้นการจดัจาํหน่าย S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

มีจาํนวนสาขากระจายทัว่ถึง 0.84 3.73 มาก 3 

ทาํเลท่ีตั้งร้านโดดเด่นและสะดวกในการเดินทาง 0.76 3.86 มาก 1 

ตรวจสอบรายการสินคา้ ราคาและบริการทางเวบ็ไซดไ์ด ้ 0.89 3.53 มาก 4 

การจดัวางสินคา้บนชั้นวาง 0.82 3.72 มาก 2 

เฉล่ีย 0.83 3.71 มาก 
 

 

จากตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.71 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น

พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้นเช่นกนั โดยให้ความสําคญัในเร่ืองทาํเลท่ีตั้งร้านโดดเด่นและสะดวก

ในการเดินทางมาก มีค่าเฉล่ีย 3.86 มีจาํนวนสาขากระจายทัว่ถึงมีค่าเฉล่ีย 3.73 การจดัวางสินคา้บน

ชั้นวางมีค่าเฉล่ีย 3.72 และตรวจสอบรายการสินคา้ ราคาและบริการทางเวบ็ไซด์ไดมี้ค่าเฉล่ีย 3.53 

ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาด ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด 

 

การส่งเสริมการตลาด S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

การประชาสมัพนัธ์ภาพลกัษณ์ร้าน สินคา้และบริการ 0.83 3.56 มาก 1 

การใชพ้นกังานขายทาํการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ 0.85 3.50 มาก 2 

การส่งเสริมการขาย เช่น กิจกรรมชิงโชคลุน้ของรางวลั 0.95 3.41 มาก 5 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุส่ิงพิมพ ์ต่างๆ 0.95 3.44 มาก 4 

สมาชิกของร้านสามารถสะสมแตม้แลกของรางวลัฟรี 0.95 3.47 มาก 3 

การตลาดทางตรง เช่น การจดัส่งแคตตาลอ็กถึงลูกคา้ 1.00 3.32 ปานกลาง 6 

รวม 0.92 3.45 มาก 
 

 

จากตารางท่ี 4.9 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.45 เม่ือจาํแนกเป็นราย

ดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้การตลาดทางตรง มีค่าเฉล่ีย 3.32 อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยให้

ความสําคญัในเร่ืองการประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของทางร้าน สินคา้และบริการมาก มีค่าเฉล่ีย 

3.56 การใช้พนกังานขายทาํการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.50 สมาชิกของร้านสามารถ

สะสมแตม้แลกของรางวลัฟรีมีค่าเฉล่ีย 3.47 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ ส่ิงพิมพต่์างๆ มี

ค่าเฉล่ีย 3.44 การส่งเสริมการขาย เช่น กิจกรรมชิงโชคลุน้ของรางวลั มีค่าเฉล่ีย 3.41 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาด ดา้น

พนกังาน 

 

ดา้นพนกังาน S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

ขอ้มลูและคาํแนะนาํของพนกังานขาย 0.92 3.38 ปานกลาง 4 

ความเอาใจใส่ ละเอียดรอบคอบในการใหบ้ริการ 0.89 3.49 มาก 2 

ลกัษณะท่าทาง การแสดงออกต่อลกูคา้ 0.89 3.54 มาก 1 

การตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้ 0.93 3.47 มาก 3 

รวม 0.91 3.47 มาก 
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จากตารางท่ี 4.10 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นพนกังานในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.47 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่ อยู่

ในระดบัมาก ยกเวน้แต่ ขอ้มูลและคาํแนะนาํของพนกังานขาย ท่ีค่าเฉล่ีย 3.38 อยูใ่นระดบัปานกลาง 

โดยใหค้วามสาํคญัในเร่ืองลกัษณะท่าทาง การแสดงออกต่อลูกคา้มาก มีค่าเฉล่ีย 3.54 ความเอาใจใส่ 

ละเอียดรอบคอบในการให้บริการมีค่าเฉล่ีย 3.49 และการตอบขอ้ซักถามจากลูกคา้มีค่าเฉล่ีย 3.47 

ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาด ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ 

 

ลกัษณะทางกายภาพ S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

การเดินทางสะดวก 0.84 3.82 มาก 2 

ร้านมีความสะอาดและสวยงาม 0.80 3.83 มาก 1 

บรรยากาศภายในร้าน 0.77 3.80 มาก 3 

การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย 0.81 3.77 มาก 4 

รวม 0.80 3.80 มาก 
 

 

จากตารางท่ี 4.11 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.80 เม่ือจาํแนกเป็นราย

ดา้นพบว่า อยูใ่นระดบัมากทั้งหมด โดยให้ความสําคญัในเร่ืองร้านมีความสะอาดและสวยงามมาก 

มีค่าเฉล่ีย 3.83 การเดินทางสะดวกมีค่าเฉล่ีย 3.82 บรรยากาศภายในร้านมีค่าเฉล่ีย 3.80 และการจดั

วางสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อยมีค่าเฉล่ีย 3.77 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสําคญัส่วนประสมการตลาด ดา้น

กระบวนการ 

 

ดา้นกระบวนการ S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

การใหบ้ริการรวดเร็ว 0.84 3.62 มาก 3 

การใหบ้ริการมีความถูกตอ้ง แม่นยาํ 0.78 3.70 มาก 1 

ความสะดวกในการสัง่ซ้ือและชาํระเงิน 0.86 3.61 มาก 4 

การจดัวางสินคา้ไดม้าตรฐาน 0.85 3.68 มาก 2 

รวม 0.83 3.65 มาก 
 

 

จากตารางท่ี 4.12 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นกระบวนการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.65 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่

อยู่ในระดบัมากทั้งหมด โดยให้ความสําคญัในเร่ืองการให้บริการมีความถูกตอ้งแม่นยาํมาก มี

ค่าเฉล่ีย 3.70 การจดัวางสินคา้ไดม้าตรฐานมีค่าเฉล่ีย 3.68 การให้บริการรวดเร็วมีค่าเฉล่ีย 3.62 และ

ความสะดวกในการสั่งซ้ือและชาํระเงินมีค่าเฉล่ีย 3.61 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.13  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้น 

 

ส่วนประสมการตลาด S.D. X  ระดบัความสาํคญั ลาํดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.73 3.85 มาก 1 

ดา้นราคา 0.84 3.61 มาก 5 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 0.83 3.71 มาก 3 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.92 3.45 มาก 7 

ดา้นพนกังาน 0.91 3.47 มาก 6 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.80 3.80 มาก 2 

ดา้นกระบวนการ 0.83 3.65 มาก 4 

รวม 0.84 3.65 มาก 
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จากตารางท่ี 4.13 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นทุกดา้นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.65 เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้น

ผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 3.85 รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่าเฉล่ีย 3.80 

ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัมาก การจดัจาํหน่ายมีค่าเฉล่ีย 3.71 ดา้นกระบวนการมี

ค่าเฉล่ีย 3.65 ดา้นราคามีค่าเฉล่ีย 3.61 ดา้นพนกังานมีค่าเฉล่ีย 3.47 และดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ความสาํคญัท่ีค่าเฉล่ีย 3.45  

 

ส่วนที ่3  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส   

 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของกลุ่มตวัอยา่งได้

นาํเสนอในรูปแบบจาํนวนและร้อยละ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.14-4.19 

 

ตารางท่ี 4.14 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตาม

 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ จาํนวน (รายการ) ร้อยละ 

เคร่ืองสาํอาง 72 11.56 

สินคา้แฟชัน่ 26 4.17 

สินคา้อุปโภคในชีวติประจาํวนั 237 38.04 

หนงัสือ 56 8.99 

อาหารและเคร่ืองด่ืม 229 36.76 

อ่ืนๆ  3 0.48 

รวม 623 100 

 

 จากตารางท่ี 4.14 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ประเภทสินคา้อุปโภคใน

ชีวิตประจาํวนัมากท่ีสุด จาํนวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 38.04 รองลงมาเป็นสินคา้ประเภทอาหาร

และเคร่ืองด่ืม เคร่ืองสําอาง หนงัสือ สินคา้แฟชัน่ ตามลาํดบัและนอ้ยท่ีสุดเป็นสินคา้ประเภทอ่ืนๆ 

จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.48  
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ตารางท่ี 4.15 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตาม

 จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง 

 

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ัง จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 100 บาท 37 8.81 

100-500 บาท 144 34.29 

500-1,000 บาท 124 29.52 

มากกวา่ 1,000 บาท 41 9.76 

ไม่แน่นอน 74 17.62 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.15 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ต่อคร้ังเป็นจาํนวนเงิน 100-

500 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 34.29 รองลงมาซ้ือสินคา้ต่อคร้ังเป็นจาํนวนเงิน 

500-1,000 บาท ไม่แน่นอน มากกว่า 1,000 บาท ตามลาํดบัและน้อยท่ีสุดซ้ือสินคา้ต่อคร้ังเป็น

จาํนวนเงินนอ้ยกวา่ 100 บาท จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 8.81 

 

ตารางท่ี 4.16 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตามวนัท่ี

มาซ้ือสินคา้ 

 

วนัท่ีมาซ้ือสินคา้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เป็นประจาํทุกวนั 37 8.81 

วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 25 5.95 

วนัหยดุสุดสัปดาห์ 64 15.24 

ตามสะดวก 294 70.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.16 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้วนัท่ีไม่แน่นอนมากท่ีสุด 

จาํนวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 70.00 รองลงมาซ้ือสินค้าวนัหยุดสุดสัปดาห์ เป็นประจาํทุกวนั

ตามลาํดบัและนอ้ยท่ีสุดซ้ือในวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 8.81 

 



45 

ตารางท่ี 4.17 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตามผู ้

ร่วมซ้ือสินคา้ 

 

ผูร่้วมซ้ือสินคา้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

คนเดียว 136 32.38 

ครอบครัว/ญาติ 145 34.52 

เพื่อน 74 17.62 

แฟน 65 15.48 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.17 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้กบัครอบครัว/ญาติมากท่ีสุด 

จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 34.52 รองลงมาซ้ือสินคา้คนเดียว กบัเพื่อนตามลาํดบัและนอ้ยท่ีสุด

ซ้ือสินคา้กบัแฟน จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 15.48 

 

ตารางท่ี 4.18 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตาม

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อสัปดาห์ 

 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อสัปดาห์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 102 24.29 

3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 48 11.43 

มากกวา่ 4 คร้ัง/สัปดาห์ 26 6.19 

ไม่แน่นอน 244 58.10 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี   4.18   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความไม่แน่นอนในการซ้ือสินคา้

มากท่ีสุด จาํนวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 58.10 รองลงมาคือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์

ตามลาํดบัและน้อยท่ีสุดความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มากกว่า 4 คร้ัง/สัปดาห์ จาํนวน 26 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 6.19 
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ตารางท่ี 4.19 จาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํแนกตาม

แหล่งท่ีทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส 

 

แหล่งท่ีทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน CJ Express จาํนวน (คน) ร้อยละ 

งานแสดงสินคา้ 12 2.86 

โทรทศัน์ 23 5.48 

ป้ายโฆษณา 83 19.76 

เพื่อน/คนรู้จกั 131 31.19 

วทิย ุ 15 3.57 

ส่ิงพิมพ ์ 104 24.76 

อินเทอร์เน็ต 39 9.29 

อ่ืนๆ  13 3.10 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.19 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจากเพื่อน/คน

รู้จกัมากท่ีสุด จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 31.19 รองลงมาคือ ส่ิงพิมพ ์ป้ายโฆษณาอินเทอร์เน็ต 

โทรทศัน์ วิทยุ อ่ืนๆ ตามลาํดบั และน้อยท่ีสุดทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้านจากงานแสดงสินคา้ 12 คน 

คิดเป็นร้อยละ 2.86 

 

 



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี” ในคร้ังน้ี ประชากร (Population) ท่ีใชใ้น

การศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีจงัหวดัราชบุรี ค่าความ

เช่ือมัน่ท่ี 95% ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกิน 5% เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ี ใชใ้น

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) วิเคราะห์แจกแจง

ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

1. สรุปการวจิัย 

 

1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 

1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส 

ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

1.1.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัราชบุรี 

1.2 วธีิดําเนินการวจัิย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัราชบุรี ท่ีมี

ช่วงอายุ 18-60 ปี โดยเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

คือ 400 คน การวิจยัแบบพรรณนา (Descriptive Research) ประเภทการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey 

Research) ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั

ราชบุรี โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) 
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 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นผูท่ี้

ใชบ้ริการร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในจงัหวดัราชบุรี  

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในจงัหวดัราชบุรี  

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส 

ของผูต้อบแบบสอบถาม  

1.3 ผลการวจัิย 

1.3.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วง

อาย ุ19-30 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุด พบวา่ทีระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด ระดบัรายไดต่้อเดือนจาํนวน

มากท่ีสุดมีระดบัรายไดต่้อเดือน ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมาก

ท่ีสุด 

1.3.2 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก

ร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส โดยรวมอยู่ในระดบัท่ีมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า อยู่ในระดบัมาก

ทั้งหมด  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ให้ความสําคญักบัสินคา้มีคุณภาพ ทนัสมยัและ

ไดม้าตรฐานเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ประเภทของสินคา้มีความหลากหลาย ขนาดของสินคา้มี

หลากหลายตรงกบัความตอ้งการ และบริการรับชาํระบิลค่าสินคา้และบริการต่างๆ ตามลาํดบั 

ปัจจยัดา้นราคา พบว่า ให้ความสําคญักบัราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคาเป็น

อนัดบัแรก รองลงมาคือ ราคาตํ่ากวา่ผูใ้ห้บริการรายอ่ืน มีการเปล่ียนแปลงราคาสินคา้ทุก 15 วนั 

และสมาชิกสะสมแตม้แลกสินคา้มี ตามลาํดบั 

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย พบว่า ให้ความสําคญักบัทาํเลท่ีตั้งร้านโดดเด่น

และสะดวกในการเดินทางเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ มีจาํนวนสาขากระจายทัว่ถึง การจดัวาง

สินคา้บนชั้นวาง และตรวจสอบรายการสินคา้ ราคาและบริการทางเวบ็ไซดไ์ด ้ตามลาํดบั 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ให้ความสําคญักบัการประชาสัมพนัธ์

ภาพลกัษณ์ของทางร้าน สินคา้และบริการเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ การใชพ้นกังานขายทาํการ

ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ สมาชิกของร้านสามารถสะสมแตม้แลกของรางวลัฟรี การโฆษณาผา่นส่ือ

ต่างๆ เช่น วิทยุ ส่ิงพิมพต่์างๆ การส่งเสริมการขาย เช่น กิจกรรมชิงโชคลุน้ของรางวลั ตามลาํดบั 

ส่วนการตลาดทางตรง เป็นเพียงเร่ืองเดียวท่ีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ปัจจยัดา้นพนกังาน พบวา่ ให้ความสําคญักบัลกัษณะท่าทาง การแสดงออก

ต่อลูกคา้เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ความเอาใจใส่ ละเอียดรอบคอบในการให้บริการ และการ

ตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้ ตามลาํดบั ส่วนเร่ืองขอ้มูลและคาํแนะนาํของพนกังานขาย เป็นเพียงเร่ือง

เดียวท่ีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ให้ความสําคัญกับร้านมีความ

สะอาดและสวยงาม เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ การเดินทางสะดวก บรรยากาศภายในร้าน และ

การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย ตามลาํดบั  

ปัจจยัด้านกระบวนการ พบว่า ให้ความสําคญักบัการให้บริการมีความ

ถูกตอ้ง แม่นยาํเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ การจดัวางสินคา้ไดม้าตรฐาน การให้บริการรวดเร็ว 

และความสะดวกในการสั่งซ้ือและชาํระเงิน ตามลาํดบั 

1.3.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ 

เอก็ซ์เพรส ของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ สินคา้อุปโภคในชีวิตประจาํวนั 

จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังมากท่ีสุดคือ 100-500 บาท  วนัท่ีซ้ือสินคา้ตามสะดวกมากท่ีสุด ผูร่้วมซ้ือ

สินคา้คือ ครอบครัว/ญาติ ความถ่ีในการซ้ือไม่แน่นอน และแหล่งท่ีทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน ซีเจ 

เอก็ซ์เพรส มากท่ีสุดคือ เพื่อน/คนรู้จกั 

 

2. อภิปรายผล 

 

2.1 จากผลการศึกษาในคร้ังน้ีพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคจาํแนกจากผลการ

วิเคราะห์ พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 19-30 ปี ระดบัรายไดต่้อเดือน ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 

10,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายท่ีทางร้านไดก้าํหนดไวแ้ละมีความสอดคลอ้งกบั วิชาญ 

มณีวงค ์(2556) เร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการในร้านสะดวกซ้ือและร้านมินิมาร์

ทของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และมีความสอดคลอ้งกบั ลออทิพย ์เกิดน้อย (2555) เร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย 

2.2 จากผลการศึกษาในคร้ังน้ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี สามารถอธิบายแยกเป็นราย

ปัจจยั ดงัน้ี  
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัท่ีมีระดบัความสําคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 

3.85 เป็นกลยทุธ์สาํคญัท่ีทางร้านกาํหนดไวซ่ึ้งมีความสอดคลอ้งกบั ลออทิพย ์เกิดนอ้ย (2555) เร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย 

และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ บุหลนั ศรีสวสัด์ิ (2553) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก

ของประชากรอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ 

ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยัท่ีมีระดบัความสําคญัเป็นอนัดบั 2 มี

ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.80 เป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์สาํคญัท่ีทางร้านกาํหนดไวด้ว้ยเช่นกนักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์

และมีความสอดคล้องกบั ลออทิพย ์เกิดน้อย (2555) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.71 ใหค้วามสาํคญัในดา้นทาํเลท่ีตั้ง

ร้านโดดเด่นและสะดวกในการเดินทาง เป็นอนัดบัแรกซ่ึงมีความสอดคล้องกบัสาวารส ยิ้มเจริญ 

(2552) เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด (4P's) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ปัจจยัดา้นพนกังานมีระดบัความสําคญัมากมีค่าเฉล่ีย 3.47 ให้ความสําคญัในดา้น

ลกัษณะท่าทาง การแสดงออกต่อลูกคา้เป็นอนัดบัแรก 

ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพมีระดบัความสําคญัมากมีค่าเฉล่ีย 3.83 ให้ความ 

สาํคญัในดา้นร้านมีความสะอาดและสวยงามเป็นอนัดบัแรก 

ปัจจยัดา้นกระบวนการมีระดบัความสําคญัมากมีค่าเฉล่ีย 3.65 มีความสอดคลอ้ง

กบั ลออทิพย ์เกิดนอ้ย (2555) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีระดบัความสาํคญัมากมีค่าเฉล่ีย 3.45 เป็นปัจจยัท่ี

มีค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัตํ่าสุดและมีความสอดคลอ้งกบั ลออทิพย ์เกิดนอ้ย (2555) เร่ือง ปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในเขต อ.เมือง จ.เชียงราย ท่ีผูต้อบ

แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัเป็นลาํดบัสุดทา้ย 
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2.3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส  

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส  

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัราชบุรี พบว่า สินคา้อุปโภคในชีวิตประจาํวนัมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 

38.04 จาํนวนเงินท่ีซ้ือต่อคร้ังมากท่ีสุดคือ 100-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.29 วนัท่ีซ้ือสินคา้ไม่

แน่นอนมากท่ีสุดร้อยละ 70 ผูร่้วมซ้ือสินคา้ครอบครัว/ญาติร้อยละ 34.52 ความถ่ีในการซ้ือไม่

แน่นอนมากท่ีสุดท่ีร้อยละ 58.10 และแหล่งท่ีทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส มากท่ีสุดคือ 

เพื่อน/คนรู้จกัคิดเป็นร้อยละ 31.19  

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากผลการวจัิยในคร้ังนี ้

3.1.1 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ จากการศึกษาจะเห็นไดว้่าให้ความสําคญัต่อสินคา้มี

คุณภาพ ทนัสมยัและไดม้าตรฐานอยู่ในระดบัท่ีมากท่ีสุด ดงันั้นผูข้ายจึงควรเลือกท่ีมีคุณภาพ 

ทนัสมยัและไดม้าตรฐาน เพื่อท่ีจะตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

3.1.2 ปัจจยัดา้นราคา จากการศึกษาจะเห็นไดว้า่ให้ความสําคญัต่อราคาสินคา้ตรง

กบัป้ายราคาอยู่ในระดบัท่ีมากท่ีสุด จึงควรมีการตรวจสอบราคาสินคา้และราคาป้ายว่ามีความ

ตรงกนัหรือไม่ เน่ืองจากลูกคา้ใชร้าคาเพื่อเปรียบเทียบในการตดัสินใจซ้ือ 

3.1.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จากการศึกษาจะเห็นไดว้า่ให้ความสําคญั

ต่อทาํเลท่ีตั้งร้านโดดเด่นและสะดวกในการเดินทางอยู่ในระดบัท่ีมากท่ีสุด เน่ืองจากลูกคา้ให้

ความสาํคญักบัความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ผูข้ายจึงควรเลือกทาํเลท่ีตั้งใหส้ะดวกต่อการเดินทาง 

3.1.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาจะเห็นไดว้่าให้ความสําคญั

ต่อการประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของทางร้าน สินคา้และบริการอยูใ่นระดบัท่ีมากท่ีสุด ดงันั้นผูข้าย

ควรจะตอ้งระวงัเร่ืองของภาพลกัษณ์เป็นพิเศษ เพราะถา้เกิดภาพลกัษณ์ดา้นลบข้ึนก็จะส่งผลต่อ

ความรู้สึกของผูบ้ริโภคทนัที 

3.1.5 ปัจจัยด้านบุคคล จากการศึกษาจะเห็นได้ว่าให้ความสําคัญต่อลักษณะ

ท่าทาง การแสดงออกต่อลูกคา้อยู่ในระดับท่ีมากท่ีสุด ดังนั้น การฝึกอบรมพนักงานในการ

ใหบ้ริการจึงเป็นส่ิงสาํคญั และควรมีการประเมินผลการใหบ้ริการของพนกังานเป็นระยะ 

3.1.6 ปัจจยัด้านลักษณะกายภาพ จากการศึกษาจะเห็นได้ว่าให้ความสําคญัต่อ 

ร้านมีความสะอาดและสวยงามอยูใ่นระดบัท่ีมากท่ีสุด ดงันั้นทางร้านจึงควรมีการจดัสินคา้ให้เป็น

หมวดหมู่ ดูแลใหมี้ความสะอาด และสวยงามอยูเ่สมอ 
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3.1.7 ปัจจยัด้านกระบวนการ จากการศึกษาจะเห็นได้ว่าให้ความสําคญัต่อการ

ให้บริการมีความถูกตอ้ง แม่นยาํอยู่ในระดบัท่ีมากท่ีสุด ดงันั้นทางร้านควรจะมีขั้นตอนการ

ตรวจสอบความถูกตอ้งของกระบวนการเป็นประจาํ เพื่อลดโอกาสความผดิพลาดท่ีจะเกิดข้ึน 

3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

3.2.1 จากผลท่ีไดจ้ากการวิจยั นาํขอ้มูลไปใชใ้นทางการตลาด ในการเลือกระดบั

ความสําคญัของส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส 

ในเขตจงัหวดัราชบุรี โดยให้ความสําคญักบัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมากทุก

ดา้นและให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด สําหรับงานวิจยัคร้ังต่อไป อาจจะศึกษาถึงปัญหา

และอุปสรรคในการใชส่้วนประสมการตลาด  

3.2.2 จากผลท่ีไดจ้ากการวิจยั นาํขอ้มูลไปใชใ้นทางการตลาดดา้นพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี สํารับการศึกษาคร้ังต่อไป อาจจะ

ศึกษาระดบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขต

จงัหวดัราชบุรี 
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แบบสอบถาม 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส 

ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

 

 แบบสอบถามท่ีไดจ้ดัทาํข้ึนน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ (IS) ของนกัศึกษา

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวิชาการตลาด สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัย 

สุโขทยัธรรมาธิราช  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ากงานวิจยัจะ

เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง/พฒันารูปแบบการบริการและผลิตภณัฑ์

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน รวมถึงเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้มีความสนใจทัว่ไป 

คาํตอบของท่านจึงมีคุณค่าอยา่งยิง่ต่องานวจิยั ผูว้ิจยัจึงใคร่ของความอนุเคราะห์จากท่าน โปรดตอบ

คาํถามและแสดงความคิดเห็นตามความเห็นของท่านอยา่งรอบคอบใหค้รบทุกขอ้ 

อน่ึงขอ้มูลคาํตอบของท่านในแบบสอบถามน้ี จะถือเป็นความลบั ไม่นาํไปเปิดเผยเป็น

รายบุคคล ไม่มีผลผกูพนัใดๆ การนาํเสนอจะเสนอผลในภาพรวมเพื่อประมวลผลสําหรับการศึกษา

คร้ังน้ีเท่านั้น 

คําช้ีแจง  แบบสอบถามฉบบัน้ี แบ่งเป็น 3 ส่วนคือ 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นผูท่ี้ใช้

บริการจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี 

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจงัหวดัราชบุรี  

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของผูต้อบ 

แบบสอบถาม  

 ผูว้จิยัใครขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูง ท่ีให้ความร่วมมืออยา่งดียิ่งมา ณ โอกาสน้ี

   

  

นายปกรณ์พงษ์  กมลเลิศ 

     หลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต (การตลาด) 

สาขาวชิาวทิยาการจัดการ มหาวทิยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นผู้ที่ใช้บริการจาก

ร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจังหวดัราชบุรี 

 

คําช้ีแจง กรุณาทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง  หนา้คาํตอบท่ีท่านเห็นวา่ถูกตอ้งตรงกบัความ

คิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 คาํตอบ 

 

1)    เพศ   

  1. ชาย      2. หญิง 

2) อาย ุ                 

  1. ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี                             2. 19 – 30 ปี 

  3. 31 – 40 ปี     4. 41 – 50 ปี                                        

  5. 51 – 60 ปี     6. 61 ปีข้ึนไป 

3) สถานภาพสมรส 

 1. โสด                             2. สมรส 

 3. หมา้ย / หยา่ร้าง  

4) ระดบัการศึกษา 

 1. ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา                             2. มธัยมศึกษา 

 3. ปริญญาตรี                               4. สูงกวา่ปริญญาตรี 

5) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1. ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท   2. 10,001 – 20,000 บาท 

 3. 20,001 – 30,000 บาท     4. 30,001 – 40,000 บาท 

 5. 40,001 – 50,000 บาท     6. 50,001 บาทข้ึนไป 

6) อาชีพ 

 1. นกัเรียน / นกัศึกษา      2. พนกังานบริษทัเอกชน 

 3. ประกอบธุรกิจส่วนตวั    4. รับราชการ 

 5. พนกังานรัฐวสิาหกิจ    6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 

7)    ท่านรู้จกัร้าน CJ Express หรือไม่ 

  1. รู้จกั      2. ไม่รู้จกั 

8)    ท่านเป็นสมาชิกของร้าน CJ Express หรือไม่ 

  1. เป็น      2. ไม่เป็น 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าของผู้บริโภคจากร้าน ซีเจ เอก็ซ์เพรส ในเขตจังหวดัราชบุรี 

 

คําช้ีแจง โปรดตอบคาํถามต่อไปน้ี โดยทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องว่างท่ีตรงตามความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุดเพียง 1 คาํตอบ ดงัน้ี 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

 

2 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 

ด้านผลติภณัฑ์และบริการ      

สินคา้มีคุณภาพ ทนัสมยัและไดม้าตรฐาน      
ประเภทของสินคา้มีความหลากหลาย      
ขนาดของสินคา้มีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ      
บริการรับชาํระบิลค่าสินคา้และบริการต่างๆ      
ด้านราคา       

ราคาตํ่ากวา่ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน      
ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา      
มีการเปล่ียนแปลงราคาสินคา้ทุก 15 วนั      
สมาชิกสะสมแตม้แลกสินคา้      
ด้านการจดัจาํหน่าย      

มีจาํนวนสาขากระจายทัว่ถึง      
ทาํเลท่ีตั้งร้านโดดเด่นและสะดวกในการเดินทาง      
สามารถเขา้ไปตรวจสอบรายการสินคา้ ราคา และ 

การจดัการต่างๆ ผา่นทางเวบ็ไซดไ์ด ้
     

การจดัวางสินคา้บนชั้นวาง      
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความสําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

 

2 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

การประชาสมัพนัธ์ถึงภาพลกัษณ์ของทางร้าน  

สินคา้และบริการ 
     

การใชพ้นกังานขายทาํการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้      
การส่งเสริมการขาย เช่น การจดักิจกรรมชิงโชคลุน้ 

ของรางวลั 
     

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุส่ิงพิมพต์่างๆ      
สมาชิกของร้านสามารถสะสมแตม้แลกของรางวลัฟรี      
การตลาดทางตรง เช่น การจดัส่งแคตตาลอ็ก ส่ิงพิมพ ์

ต่างๆ ถึงลูกคา้ 
     

ด้านพนักงาน      

ขอ้มูลและคาํแนะนาํของพนกังานขาย      
ความเอาใจใส่ ละเอียดรอบคอบในการใหบ้ริการ      
ลกัษณะท่าทาง การแสดงออกต่อลูกคา้      
การตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้      
ด้านการสร้างและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ      

การเดินทางสะดวก      
ร้านมีความสะอาดและสวยงาม      
บรรยากาศภายในร้าน      
การจดัวางสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย      
ด้านกระบวนการ      

การใหบ้ริการรวดเร็ว      
การใหบ้ริการมีความถูกตอ้ง แม่นยาํ      
ความสะดวกในการสัง่ซ้ือและชาํระเงิน      
การจดัวางสินคา้ไดม้าตรฐาน       
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้าน ซีเจ เอ็กซ์เพรส ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม  

 

คําช้ีแจง  กรุณาทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง  

1  คาํตอบ 

 

1)   ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดจากร้าน CJ Express บา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ) 

  1. อาหารและเคร่ืองด่ืม  2. เคร่ืองสาํอาง 

  3. หนงัสือ   4. สินคา้แฟชัน่ 

  5. สินคา้อุปโภคในชีวติประจาํวนั  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................... 

2)   ท่านไปเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน CJ Expressเป็นจาํนวนเงินเท่าไหร่ต่อคร้ัง 

  1. นอ้ยกวา่ 100 บาท          2. 100 – 500 บาท 

  3. 500 -1000 บาท        4. มากวา่ 1000 บาท 

  5. ไม่แน่นอน 

3)   ท่านจะซ้ือสินคา้ในร้าน CJ Expressเม่ือใด 

  1. เป็นประจาํทุกวนั  2. วนัหยดุสุดสัปดาห์ 

  3. วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์  4. ตามสะดวก 

4)   ท่านไปเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน CJ Expressกบัใคร 

  1. คนเดียว  2. เพื่อน 

  3. แฟน  4. ครอบครัว / ญาติ 

5)  ท่านซ้ือสินคา้ในร้าน CJ Expressก่ีคร้ังต่อสัปดาห์ 

  1. 1-2 คร้ัง/สัปดาห์  2. 3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 

  3. มากกวา่ 4 คร้ัง/สัปดาห์   4. ไม่แน่นอน   

6)   ท่านทราบขอ้มูลเก่ียวกบัร้าน CJ Expressจากส่ือใดมากท่ีสุด  

  1. ส่ิงพิมพ ์           2. วทิย ุ

  3. โทรทศัน์  4. อินเทอร์เน็ต 

  5. เพื่อน / คนรู้จกั  6. งานแสดงสินคา้ 

  7. ป้ายโฆษณา  8. อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................  

 

***ขอขอบคุณทุกท่านทีก่รุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นายปกรณ์พงษ ์ กมลเลิศ 

วนั เดือน ปีเกดิ  5 ตุลาคม 2522 

สถานทีเ่กดิ  105 หมู่ 4 ตาํบลหนองแสง อาํเภอวาปีปทุม จงัหวดัมหาสารคาม 

ประวตัิการศึกษา วทิยาศาสตรบณัฑิต (เคมี) คณะวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ี

มหาวทิยาลยัราชภฏัวไลยอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถมัภ ์พ.ศ. 2545 

ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต บริษทั เอม็เมอรัลน์ นอนวเูวน่ จาํกดั 

สถานท่ีทาํงาน 394/1 หมู่ 4 ตาํบลดอนทราย อาํเภอปากท่อ จงัหวดัราชบุรี  
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