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บทคัดย่อ 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 2) ระดบั
ความส าคญัของส่วนประสมการตลาดร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน ์จงัหวดัขอนแก่น 
3) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน ์จงัหวดัขอนแก่น และ 4) 
ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภออุบลรัตน ์จงัหวดัขอนแก่น 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ  ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ใชบ้ริการและ/หรือ
เคยใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือในเขตอ าเภออุบลรัตน ์จงัหวดัขอนแก่น ท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
ก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.5 จึงใชก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน เก็บรวบรวมขอ้มูล
แบบตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
และค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมาน ไดแ้ก่ สถิติไคส์แควร์  
 ผลการวิจยัพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   มีอายุ
ระหวา่ง 15-22 ปี มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ซ่ึงเป็นนกัศึกษา/นกัเรียน มีสถานภาพโสด โดยมีรายได้
ต่อเดือนระหว่าง 5,001-10,000 บาท 2) ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดในภาพรวม อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจาณาเป็นรายดา้นพบวา่ ระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ ดา้นการจดัจ าหน่าย ราคาและ
การส่งเสริมการตลาด ส่วนดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความส าคญัมาก 3) พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคพบว่า  
ท าการซ้ือจากร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ คือ ไส้กรอก แฮมเบอร์เกอร์   ซาลาเปาโดนทั 
ขนมปัง ไอศกรีม ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ คือ การเปิดบริการ 24 ชัว่โมง และอยู่ใกลบ้า้น  ตรา
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ คือ ตราสินคา้ท่ีมีการส่งเสริมการขาย เวลาการเดินทาง นอ้ยกวา่ 15 นาที ใชเ้วลาซ้ือสินคา้
อยู่ระหว่าง 10-30 นาที ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ระหว่าง  09.01-12.00 น. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้
มากกว่า 15 คร้ัง/เดือน มีค่าใชจ่้าย ระหว่าง 100-499 บาท/คร้ัง ส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร คือ การโฆษณา
ทางโทรทศัน์โดยมีขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงร้าน คือ การจดัรายการพิเศษ 4) ความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคพบว่า  ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ  ดา้นระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ัง  
 
ค าส าคัญ  ร้านสะดวกซ้ือ  พฤติกรรมการซ้ือ  จงัหวดัขอนแก่น 
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Abstract 

 

The objectives of the study were (1) to study the personal factors; (2) to study the 
important level of marketing mix for convenient store in Ubolratana district, Khon Kaen 
province; (3) to study the customers’ buying behavior  at convenient store in Ubolratana district, 
Khon Kaen province; and (4) to study the relation of personal factors to customers’ buying 
behavior in Ubolratana district, Khon Kaen province. 

The study was a survey research. The infinite population was the customers used 
to buy goods at convenient store in Ubolratana district, Khon Kaen province. The sample was 400 
customers  selected by convenience sampling method with 0.5 error. The data was collected by 
using questionnaires and was analyzed by using frequency, percentage, mean, standard deviation 
and chi square.  

The results showed that (1) most informants were females, aged 15-22, bachelor 
degree, students, single, income per month 5,001-10,000 baht; (2) overall the marketing mix was 
at the highest level. Place, price and promotion were highest important and product was high 
important; (3) customers bought sausage, hamburger, steamed bun, donut, bread, ice cream from 
7-Elevent because it was open 24 hours and was near accommodations. Customers spent less than 
15 minutes to arrive here and spent around 10-30 minutes during 09.01a.m.-12.00 p.m. for 
shopping. They were shopping here more than 15 times per month and spent 100-499 baht each 
time. They received information from television advertising and recommended the special 
promotion for improving the shop; and (4) occupation related to average time and cost of each 
shopping.     
Keywords: Convenient store, Buying behavior, Khon Kaen province 
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อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น เสร็จสมบูรณ์ไปไดด้ว้ยดี ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์
เสาวภา มีถาวรกุล อาจารย์ท่ีปรึกษา ท่ีได้กรุณาให้ค  าแนะน าทุกขั้นตอน ตั้งแต่การเลือกหัวข้อ
งานวจิยัเพื่อให้ไดค้  าตอบของปัญหาท่ีถูกตอ้งตามหลกัสูตร ตลอดจนอบรม สั่งสอน และให้ความรู้
ท่ีเป็นพื้นฐานในการศึกษา รวมถึงใหค้  าปรึกษาในทุกๆ ดา้น  

 ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้ให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามเป็นอย่างดี สุดทา้ยผลอนัจะเป็นประโยชน์ ความดีความงามทั้งปวงท่ีเกิดข้ึนจาก
การศึกษางานวิจยัน้ี ขอมอบแด่คุณพ่อและคุณแม่ท่ีเคารพยิ่งของผูว้ิจยั และหากมีขอ้บกพร่องดว้ย
ประการใดๆ ผูศึ้กษาขอนอ้มรับดว้ยความยนิดียิง่ 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
  
           จากสภาพสังคมและสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยมีการเปล่ียนแปลงอย่างมาก            
วิถีชีวิตของคนไทยมีความเร่งรีบ รูปแบบของการใช้ชีวิตมีความทนัสมยั ชอบความสะดวกสบาย 
รวมถึงรายได้ท่ีเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงท าให้ระบบของเศรษฐกิจภายในประเทศเกิดสภาพคล่อง มีการ
ติดต่อส่ือสารในการท าธุรกิจภายในประเทศและต่างประเทศมากข้ึน สภาวการณ์ซ้ือขายสินคา้ของ
คนในประเทศเกิดรูปแบบและระบบในการอ านวยความสะดวกให้เกิดข้ึน ด้วยปัจจยัต่างๆ นั้น 
ส่งผลให้เกิดร้านสะดวกซ้ือท่ีช่วยเพิ่มความสะดวกในการซ้ือขายสินค้า และเป็นการช่วยเพิ่ม
ศกัยภาพดา้นเศรษฐกิจให้ขบัเคล่ือนไปในทิศทางท่ีดีข้ึน ซ่ึงร้านสะดวกซ้ือในปัจจุบนัมีมากมาย
หลายรูปแบบ พร้อมด้วยกลยุทธ์ในการช่วยเพิ่มยอดขายและผลก าไรให้กบัธุรกิจ ปัจจุบนั   ร้าน
สะดวกซ้ือมีมากมายหลายรูปแบบท่ีเขา้ไปปรากฏอยูใ่นชุมชนต่างๆ ท าให้เกิดการแข่งขนัอยา่งมาก
เพราะธุรกิจดงักล่าวนั้นมีการลงทุนจากต่างประเทศและนกัลงทุนในประเทศ    โดยลกัษณะของการ
ด าเนินธุรกิจนั้นเป็นระบบของการให้บริการ 24 ชัว่โมง มีสินคา้ท่ีหลากหลายท่ีไดม้าตรฐานและ
ทนัสมยั การใหบ้ริการครบวงจร รวมถึงการมีเทคโนโลยใีนการบริหารจดัการ เป็นตน้ 

 ธุรกิจประเภทร้านสะดวกซ้ือในประเทศไทยนั้นมีหลายรูปแบบ การประกอบธุรกิจ
ประเภทน้ีตอ้งเผชิญกบัสภาวะหลายรูปแบบท่ีเกิดจากสภาพสังคม เศรษฐกิจ นโยบายทางการเมือง 
วฒันธรรม เทคโนโลยี และรูปแบบการด าเนินชีวิต โดยอตัราการขยายตวัของธุรกิจประเภทน้ีมี
อตัราการขยายตวัท่ีเพิ่มข้ึน จากการส ารวจของศูนยว์จิยักสิกรไทย พบวา่ ในปี 2556 มูลค่าตลาดร้าน
สะดวกซ้ือจะขยายตวัอยูท่ี่ประมาณร้อยละ 15-20 โดยการขยายตวันั้นจะมุ่งเนน้การกระจายตลาดไป
ยงัพื้นต่างจงัหวดัเพิ่มข้ึน ซ่ึงอ าเภออุบลรัตน์ ในเขตจงัหวดัขอนแก่น  เป็นอีกอ าเภอหน่ึงได้รับ
อิทธิพลของการเขา้มาของร้านสะดวกซ้ือท่ีสร้างความสะดวกสบายให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงร้านสะดวก
ซ้ือท่ีเขา้มาท าธุรกิจนั้น ไดแ้ก่ ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ และร้านโลตสัเอ็กซ์เพรส ซ่ึงทั้ง 2 ร้านคา้นั้นเป็น
ร้านสะดวกซ้ือท่ีมีระบบการบริหารจดัการท่ีทนัสมยั และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
โดยรูปแบบการบริหารจดัการร้านเป็นรูปแบบของการให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง การเลือกท าเล
ท่ีตั้ง การปรับปรุงสภาพแวดลอ้มภายในร้านท่ีมีความทนัสมยั การน าเทคโนโลยีเขา้มาใช้ภายใน
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ร้าน การจดัวางสินคา้ท่ีมีระเบียบและตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวเป็นกล
ยทุธ์และรูปแบบของการบริหารจดัการท่ีสร้างความไดเ้ปรียบส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ี
เขา้มาใชบ้ริการ  
 จงัหวดัขอนแก่น เป็นจงัหวดัท่ีมีขนาดใหญ่ในภูมิภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มีศกัยภาพ
ด้านพาณิชยกรรม อุตสาหกรรม มีอตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจเป็นอันดับต้นๆ รวมทั้ งเป็น
ศูนยก์ลางของความเจริญกา้วหนา้ในหลายๆ ดา้น อีกทั้งยงัเป็นจงัหวดัท่ีมีประชากรจ านวนมากและ
มีก าลงัซ้ือสูง จึงท าให้ธุรกิจคา้ปลีกเขา้มาเปิดกิจการจ านวนมาก เช่น ห้างบ๊ิกซี ห้างเทสโกโ้ลตสั 
เป็นต้น ร้านค้าเหล่าน้ีมีการบริหารจัดการท่ีดี มีความทันสมัยและอ านวยความสะดวกให้แก่
ผู ้บริโภค จึงท าให้เป็นท่ีนิยมมากกว่าร้านค้าในรูปแบบเดิม ซ่ึงในปัจจุบันมีความส าคัญต่อ
ชีวิตประจ าวนัเป็นอย่างมาก เพราะผู ้บริโภคก าลังมองหารความสะดวกรวดเร็วในการใช้
ชีวติประจ าวนั ซ่ึงร้านสะดวกซ้ือก็สามารถตอบสนองความตอ้งการในส่วนน้ีได ้โดยร้านสะดวกซ้ือ
มกัจะตั้งอยู่ใกล้บา้นหรือชุมชน ท าให้ไม่เสียเวลาเดินทางไปซ้ือ ดงันั้น ผูศึ้กษาได้เล็งเห็นถึง
ความส าคญัในการศึกษาปัจจยัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ว่ามีแนวโน้มไปในทิศทางท่ีช่วยขบัเคล่ือนระบบเศรษฐกิจภายใน
ทอ้งถ่ินใหเ้จริญเติบโตยิง่ข้ึน  
 

2.  วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค
ในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ซ่ึงมีวตัถุประสงคด์งัน้ี  
 2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของประสมการตลาดร้านสะดวกซ้ือ ของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
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3.  สมมติฐำนของกำรศึกษำ 
 
 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
  

4.  ขอบเขตกำรศึกษำ 
 
 4.1  ขอบเขตด้ำนประชำกร  

  4.1.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา  คือ ผูท่ี้ใช้บริการและ/หรือเคยใช้บริการร้าน
สะดวกซ้ือในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น  
  4.1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา เน่ืองจากผูศึ้กษาไม่สามารถทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยอาศยัสูตรค านวณตวัอยา่ง แบบ
ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 384 คนเพื่อกนั
ความผดิพลาดและตกหล่นของแบบสอบถาม ผูว้จิยัจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คนโดยใชก้ารสุ่ม
ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Sample Sampling) ดว้ยการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience 
Sampling)   
  4.2 ขอบเขตด้ำนตัวแปร 
  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น” ไดก้ าหนดกรอบแนวคิดในการวจิยั ดงัน้ี 
  4.2.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
  4.2.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  
    1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบล
รัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ปัจจยัในการเลือก
เขา้ร้านสะดวกซ้ือ ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินค้า ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินค้า 
ความถ่ีในการซ้ือสินค้าต่อเดือนค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง ส่ือท่ีได้รับข่าวสาร และ
ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุง 
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 4.3 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ  
                         เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดั
ขอนแก่น  
 4.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
            ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัท าการศึกษาวจิยัตั้งแต่เดือน มกราคม ถึง มีนาคม 
พุทธศกัราช2557 
 

5.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 5.1  ร้ำนสะดวกซ้ือ หมายถึง ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีประยุกตร์ะหวา่งร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมและร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ท่ีผ่านการบริหารจดัการ 
เทคโนโลยี และทรัพยากรต่างๆ ให้เขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยร้านสะดวกซ้ือจะมีเน้น
การจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคประเภทฟาสตฟ์ู้ ด (Fast Food) และเคร่ืองด่ืม ซ่ึงในประเทศไทยมี
ร้านสะดวกซ้ือท่ีใหบ้ริการ เช่น ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ ร้านโลตสัเอ็กซ์เพรส ร้านเฟรชมาร์ท ร้านแฟมิ
ล่ีมาร์ท เป็นตน้ 
 5.2  พฤติกรรมกำรซ้ือ หมายถึง ลกัษณะอาการของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
แต่ละชนิด ในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ ประเภทของ
สินคา้ท่ีซ้ือ ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือยี่ห้อสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ลกัษณะ
ของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ ช่วง
ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ส่ือท่ี
ไดรั้บข่าวสาร และขอ้เสนอแนะในการปรับปรุง 
  5.3  ส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  5.4  ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใช้บริการและ /หรือเคยใช้บริการร้านสะดวกซ้ือเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งของตนเองและครอบครัว ในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น  
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6.  กรอบแนวคดิของกำรศึกษำ 
 
      ตัวแปรอสิระ         ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

7.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรศึกษำ 
 
 7.1 ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวิจยัไปปรับปรุงแนวทางในการให้บริการร้าน
สะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 7.2 ผูป้ระกอบการทั้ งรายเก่าและรายใหม่ สามารถน าผลการวิจยัไปวางนโยบาย
ทางการตลาด เพื่อจดัหาสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
 
 

 

          ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ         
- ระดบัการศึกษา  
- อาชีพ  
- สถานภาพสมรส  
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 

พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำจำกร้ำนสะดวกซ้ือ 

- ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้  
- ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ  
- ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 
- ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ  
- ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ  
- ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง  
- ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้  
- ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้  
- ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 
- ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  
- ส่ือท่ีไดรั้บข่าวสาร  
- ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุง 
 

ส่วนประสมกำรตลำด 
- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา      
- การจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการขาย  
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บทที ่2 

ทฤษฎ ีแนวคิด และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและผลงานวิจัย               
ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาใชใ้นการก าหนดแนวทางการด าเนินการศึกษาวิจยั ในส่วนของแนวคิด ทฤษฎี
ท่ีเก่ียวขอ้งน าเสนอตามล าดบัดงัน้ี 
 1. แนวคิดเก่ียวกบัร้านสะดวกซ้ือ 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัร้านสะดวกซ้ือ 
 

 ด ารงศักด์ิ ชัยสนิท (2549, หน้า 3) กล่าวว่า ร้านสะดวกซ้ือ หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการโดยตรง เพื่อน าไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยการน าไปใช้
ไม่ใช่เพื่อน าไปใชใ้นทางธุรกิจ  

 ส่วนสมยศ นาวกีาร (2550, หนา้ 8) กล่าววา่ ร้านสะดวกซ้ือ หมายถึง ร้านท่ีขายสินคา้
ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เช่น ร้านขายของช า ร้านสรรพาหาร ห้างสรรพสินคา้ ศูนยก์ารคา้ ฯลฯ 
ลกัษณะของการคา้ปลีกโดยทัว่ไปมกัจะเปิดโอกาสให้คนทัว่ไปเข้าไปประกอบการได้ง่ายกว่า
การคา้ในลกัษณะอ่ืนๆ ซ่ึงผูค้า้ปลีกเป็นผูท่ี้มีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเป็น          อยา่งมาก 
ซ่ึงเป็นลกัษณะของการติดต่อซ้ือขายกนัโดยไม่ผา่นคนกลาง 

 1.1  ทฤษฎวีงล้อของร้านสะดวกซ้ือ 
  ด ารงศกัด์ิ ชัยสนิท (2549, หน้า 3-4) กล่าวว่า การเปล่ียนแปลงกิจการคา้ปลีก 

สามารถแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ดงัน้ี 
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เจริญเติบโตเต็มที ่           เข้าตลาดใหม่ 

      
- ราคาสูงกวา่                            - ราคาต ่ากวา่ 
- บริการและอุปกรณ์       - บริการจ ากดั 
- หรูหราทนัสมยัสินคา้นอ้ย      - ก าไรลดลง 
- อุปกรณ์และบริการทนัสมยั 
- ระดบับริการสูง/มีสินคา้หลากหลาย/อุปกรณ์เคร่ืองมือดี/ก าไรสูง 

 
ภาพท่ี 2.1 วงลอ้ของร้านสะดวกซ้ือ 

ท่ีมา: ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท (2549, หนา้ 4) 
 

 1.1.1. ช่วงเข้าตลาดใหม่ (Entry Phase) 
            กิจการคา้ปลีกใหม่ๆ สามารถเขา้สู่ตลาดได้ด้วยกลยุทธ์การเสนอราคาต ่า 

เพื่อดึงลูกคา้ท่ีไวต่้อราคา ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีจะไม่มีความภกัดีต่อตรายี่ห้อของร้านคา้ปลีก โดยมีบริการ
นอ้ย แต่ใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั โดยมีสินคา้น้อยประเภท แต่มีท าเลท่ีตั้งดี สะดวกต่อลูกคา้
ท่ีมาใชบ้ริการ 

 1.1.2 ช่วงเจริญเติบโตขึ้น (Trading Up)  
  หลงัจากผา่นช่วงของการเขา้ตลาดใหม่แลว้ การคา้ปลีกจะผา่นเขา้สู่ระยะเวลา

ท่ีกิจการเจริญเติบโตข้ึน มียอดขายเพิ่มข้ึน กิจการคา้ปลีกจะท าการปรับปรุงพฒันาภาพพจน์ของ
ร้านค้าให้ดีข้ึน มีสินค้าหลากหลายประเภทมากข้ึน มีการน าสินค้าใหม่ๆ เข้ามาดึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายท่ีเป็นตลาดใหม่ๆ ท าใหมี้ลูกคา้ใหม่ๆ เพิ่มข้ึน 

  1.1.3 ช่วงเจริญเติบโตเต็มที ่(Maturity Phase) 
  กิจการท าธุรกิจคา้ปลีกตามแบบอยา่งประเพณีของกิจการปลีกอ่ืนๆ ไม่วา่จะ

เป็นส่ิงอ านวยความสะดวก การคดัเลือกสินคา้บริการ การปรับปรุงสถานท่ีตั้ง 
  ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท (2549, หนา้ 4) กล่าววา่ วงลอ้ของกิจการคา้ปลีกน้ี อธิบาย

ถึง ธุรกิจคา้ปลีกท่ีประสบความส าเร็จ จนด าเนินมาถึงระยะเติบโตเต็มท่ีแลว้ ช่วงเวลาท่ีผ่านมาได้
จากการท างานหนกัของผูบ้ริหารระดบัสูงของกิจการ ระบบบริหารแบบเดิมๆ ท่ีเคยไดม้าก็มีผลท า
ให้กิจการถูกธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่โจมตีได ้โดยทฤษฎีน้ีอธิบายให้เห็นไดช้ดัในธุรกิจคา้ปลีกบาง
ประเภท โดยเฉพาะร้านขายของช าท่ีขายอาหาร ของกินของใช้ทัว่ไป แต่ยงัใช้ไม่ไดก้บักิจการคา้
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ปลีกเฉพาะอย่าง (Specialty Store) ดังจะเห็นได้จากร้านขายของช ารุ่นเก่าในประเทศไทยท่ีมี
ยอดขายลดลง เลิกกิจการไปแลว้จ านวนมาก ในขณะท่ีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) เช่น 
ซูเปอร์มาร์เก็ตเล็กๆ ท่ีเกิดข้ึนอย่างมากในทุกพื้นท่ี แต่เม่ือเปรียบเทียบกบัร้านขายทอง ร้านซ่อม
จกัรยานยนต์ ร้านขายอะไหล่ ฯลฯ ซ่ึงเป็นธุรกิจค้าปลีกเฉพาะอย่างกลับยงัคงสภาพร้านค้าได้
เหมือนเดิม 

1.2  ประเภทร้านสะดวกซ้ือ 
วีนสั อศัวสิทธิถาวร (2549, หนา้ 11) กล่าววา่ ร้านคา้ปลีกตามสภาพตลาดธุรกิจ

นั้นแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ 
 1.2.1 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมหรือร้านโช

ห่วยเป็นร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ียงัคงไว ้ซ่ึงลกัษณะการจ าหน่ายสินคา้และบริการ
รูปแบบเดิม การจดัวางสินคา้ไม่ทนัสมยั ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถวท่ีมีพื้นท่ีไม่มาก ลูกคา้เกือบ
ทั้งหมดอาศยัอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัร้านคา้ การบริหารจดัการเป็นแบบครอบครัว การลงทุนนอ้ยไม่
มีระบบการจดัการท่ีไดม้าตรฐาน สามารถแบ่งยอ่ยๆ ออกเป็น 4 ประเภท คือ 

  1) ตลาดสด/ตลาดนดั 
  2) หาบเร่/แผงลอย 
  3) โชห่วย/ร้านขายของช า  
  4) ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง เช่น เส้ือผา้ รองเทา้ เป็นตน้ 
 1.2.2 ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ (Modern Trade) เป็นร้านคา้ท่ีม่ีการปรับปรุงการจดั

วางสินคา้ การใหบ้ริการท่ีทนัสมยั มีการจดัวางท่ีเป็นระบบ มีมาตรฐาน การใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยั 
และการลงทุนจากในประเทศและต่างประเทศท่ีมีมูลค่าสูงในการบริหารจดัการเพื่อดึงดูดให้ลูกคา้
มาใชบ้ริการ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่สามารถแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ดงัน้ี 

  1) ซูเปอร์มาร์เกต็ (Supermarket) หรือห้างสรรพาหาร เป็นร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่  ท่ีมีพื้นท่ีขายประมาณ 400-2,000 ตารางเมตร ท่ีเนน้จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อ
ชีวิตประจ าวนั โดยทัว่ไปจะแบ่งสินคา้เป็นหมวดหมู่คือ เคร่ืองด่ืม ผกัและผลไม ้เน้ือและอาหาร
ทะเลต่างๆ อาหารพร้อมปรุง อาหารแหง้ และเคร่ืองใชใ้นครัวเรือน   

  2) ร้านสะดวกซ้ือและมินิมาร์ท (Convenience Store & Mini Mart) ทั้ง 2 
รูปแบบนั้นจดัได้ว่าเป็นลกัษณะเดียวกนั พื้นท่ีในการขายประมาณ 400-1,000 ตารางเมตร ร้าน
สะดวกซ้ือมีท่ีมาจากสหรัฐอเมริกา ส่วนมินิมาร์ทมีท่ีมาจากยุโรป หากพิจารณาในลกัษณะของส่วน
ประสมของสินคา้มีความเหมือนกนั แต่แตกต่างในเร่ืองของการวางต าแหน่ง (Positioning) ของ
ร้านคา้ว่ามีสินคา้ท่ีมีความหลากหลายและราคาท่ีแตกต่างกนั รวมถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target 
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Customer) ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ อีกทั้งเร่ืองของท าเลท่ีตั้งท่ีเขา้ถึงเขตชุมชน และบริเวณท่ีผูค้นสัญจร
ผา่น โดยส่วนใหญ่จะใหบ้ริการตลอด 24 ชัว่โมง การบริหารจดัการภายในและภายนอกร้านมีความ
สะดวก สะอาด มีระบบการใหบ้ริการโดยพนกังานท่ีคดัสรรมาเป็นพิเศษ  
    3) ห้างสรรพสินค้า (Department Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมี
สินคา้ไวบ้ริการลูกคา้จ านวนมากมีพื้นท่ีตั้งแต่ 7,000-50,000 ตารางเมตร มีลกัษณะการจดัเรียงและ
แบ่งสินคา้ออกเป็นหมวดหมู่ มีจุดมุ่งหมายเพื่อก าหนดประเภทสินคา้เพื่อท าให้ลูกคา้มีความสะดวก
ในการใชบ้ริการ ซ่ึงหา้งสรรพสินคา้เป็นลกัษณะของการให้บริการสินคา้ท่ีหลากหลายให้เลือกสรร
ในท่ีเดียว (Full Service) อีกทั้งการมีพนกังานท่ีใหบ้ริการในแต่ละแผนกเพื่อเพิ่มสมรรถภาพในการ
บริการแก่ผูบ้ริโภค 
    4) ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง (Specialty Store) เป็นร้านคา้ท่ีขายของเฉพาะ
อยา่งสายผลิตภณัฑเ์ดียวกนั มีพื้นท่ีในการใหบ้ริการประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร ซ่ึงร้านคา้ปลีก
เฉพาะอย่างนั้นมีหลากหลายแบบ เช่น ร้านขายทอง ร้านขายอุปกรณ์กีฬา ร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
ฯลฯ ท่ีจะขายสินคา้เฉพาะอยา่งเพื่อเนน้ใหบ้ริการท่ีครบครันกบัผูบ้ริโภค พร้อมทั้งการเขา้ถึงไดง่้าย
เพื่อลดความซบัซอ้นในการใหบ้ริการ 
    5) ไฮเปอร์มาร์ท (Hypermart) และซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter) ซ่ึงทั้ง 2 
ร้านมีรูปแบบการให้บริการคลา้ยกนั แต่จะแตกต่างกนัเพียงแต่มีผลิตภณัฑ์บางอย่างเพิ่มข้ึน มีการ
ขายสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงเนน้เร่ืองการให้บริการและมีสินคา้ท่ีหลากหลายรูปแบบ มีขนาดพื้นท่ี
ขายประมาณ 10,000-30,000 ตารางเมตร  

  สรุปไดว้่า การคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือ
บริการโดยตรง เพื่อน าไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยการน าไปใช้ไม่ใช่เพื่อน าไปใช้ในทางธุรกิจ              
โดยสามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ร้านคา้ปลีก
เฉพาะอยา่งและซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

 

2.  แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
  2.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค   
   พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีการให้ความหมายไวห้ลากหลายท่ีคล้ายคลึงกันน ามา
รวบรวมพอเป็นสังเขปต่อไปน้ี 
   ธงชยั สันติวงษ ์(2551, หนา้ 28) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม
ท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมาเพื่อการคน้หาการเลือกซ้ือ   การเลือกใช ้การประเมินผล และการขจดัสินคา้
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และการบริการ ซ่ึงจะช่วยตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคเหล่านั้นได ้พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเนน้
ไปท่ีการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละรายท่ียอมใชท้รัพยากรท่ีมีอยูเ่พื่อการบริโภคสินคา้และบริการ
ต่างๆ  
    ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, หนา้ 4) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า          
ซ่ึงส่งผลต่อกันและกันตลอดเวลาของความรู้ ความเข้าใจ พฤติกรรมและเหตุการณ์ภายใต้
ส่ิงแวดลอ้มท่ีมนุษยไ์ดก้ระท าข้ึนในเร่ืองของการแลกเปล่ียนส าหรับการด าเนินชีวิตมนุษย ์ 
    วิมลสิทธ์ิ หรยางกูร (2550, หน้า 7) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมาในการแสวงหาส าหรับการซ้ือการใช ้การประเมินและการจบัจ่าย
ใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะท าใหค้วามตอ้งการของเขาไดรั้บความพอใจ  
    ศุภร เสรีรัตน์ (2550, หน้า 6) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าซ่ึงการบริโภคและการจบัจ่ายใช้สอยซ่ึงสินคา้และ
บริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย  
    อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550, หนา้ 5) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรม
ต่างๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดรั้บบริโภคสินคา้หรือบริการ รวมไปถึงการขจดัสินคา้หรือบริการหลงั
การบริโภคดว้ย  
    จากความหมายทั้งหมดท่ีกล่าวมาพอจะสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมของบุคคล หรือองคก์รท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมต่างๆ ท่ีตอ้งการการตดัสินใจ เพื่อให้ไดม้า
ซ่ึงสินคา้และบริการ โดยเร่ิมตั้งแต่ช่วงก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ขณะซ้ือและหลงัจากซ้ือสินคา้และ
บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้น การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจึงเป็น
การเรียนรู้ถึงการประพฤติปฏิบติัของผูซ้ื้อหรือผูใ้ช้บริการ เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร 
และมีขั้นตอนการตดัสินใจอยา่งไรในการเลือกซ้ือ 
   2.1  พฤติกรรมการซ้ือ 
      การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
สามารถจ าแนกพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 4 ประเภท ตามระดบัความผกูพนั
และระดบัความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ต่างๆ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2550, หนา้ 6-8) ดงัน้ี  
       2.1.1 พฤติกรรมการซ้ือทีซั่บซ้อน (Complex Buying Behavior)  
       ผูบ้ริโภคมีความยึดมัน่กบัพฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซ้อน เม่ือเขาไปมีความ
เก่ียวพนัอย่าง มากกบัการซ้ือและตระหนังถึงความแตกต่างของตรายี่ห้ออย่างชดัเจน มกัเกิดเม่ือ
ผลิตภณัฑร์าคาแพง ซ้ือไม่บ่อยนกั มีความเส่ียงสูง ท าให้เขาเป็นบุคคลท่ีมีรสนิยมใช้สินคา้ราคาแพง 
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(Self-Expensive) ตามปกติ ผูบ้ริโภคจะไม่รู้จกัเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑ์มากนกัในกรณีท่ีนานๆ 
ซ้ือ เป็นของราคาสูง จึงมีความเส่ียงสูง เช่น การซ้ือรถยนต ์เป็นตน้ 
     2.1.2 พฤติกรรมการซ้ือที่ลดการไม่ลงรอยกัน (Dissonance-Reducing Buyer 

Behavior) บางคร้ังผูบ้ริโภคมีความชอบพอผูกพนัอย่างมากในสินคา้ท่ีจะซ้ือ จึงท าให้เขาเห็นถึง
ความแตกต่างเล็กๆ น้อยๆ ในตราสินคา้ ความชอบพอผูกพนัอย่างมากน้ีข้ึนอยู่กบัความจริงท่ีว่า
สินคา้นั้นมีราคาแพง มีการซ้ือไม่บ่อยนกั และมีความเส่ียงในการซ้ือ ในกรณีน้ีผูซ้ื้อจะเดินดูสินคา้
ดงักล่าวหลายๆ แห่งแลว้พบวา่สินคา้แต่ละตรามีความแตกต่างกนันอ้ยเต็มที เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ 
โดยอาศยัความสะดวกหรือตราท่ีราคาต ่ากวา่ แต่หากผูบ้ริโภคพบวา่สินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่ง
ชดัเจน เขาอาจตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีราคาสูงกวา่ก็ได ้
      ภายหลังการซ้ือผูบ้ริโภคอาจมีประสบการณ์ความไม่ลงรอยกันหรือ
ผิดหวงัในการซ้ืออันมีต้นเหตุมาจากคุณสมบัติท่ีไม่พอใจหรือได้ยินส่ิงท่ีพอใจของยี่ห้ออ่ืน 
ผูบ้ริโภคจะต่ืนตวัต่อขอ้มูลท่ีมาสนบัสนุนการตดัสินใจของเขา เช่น เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือแลว้ย่อมเกิด
ความเช่ือส่ิงใหม่และจบลงดว้ยการเกิดทศันคติใหม่ การส่ือสารทางการตลาดควรสนบัสนุนท าให้
เกิดความเช่ือและการประเมินค่า ท่ีช่วยให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อตราสินคา้ท่ีเขาเลือก โดย
การตอกย  ้าวา่ เขาเลือกถูกตอ้งแลว้นัน่เอง 
     2.1.3 พฤติกรรมการซ้ือทีเ่ป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior)  
       ผลิตภณัฑ์หลายอยา่งขายภายใตเ้ง่ือนไขความชอบพอและความผกูพนัต ่า
และไม่เห็นความแตกต่างลักษณะเด่นของตราสินค้า เช่น การซ้ือเกลือ มีความผูกพนัน้อยมาก 
ผูบ้ริโภคเพียงไม่ก่ีร้าน และมองหาตราสินคา้ท่ีตอ้งการหากเขาไดเ้ห็นตรายี่ห้อท่ีตอ้งการถือเป็นการ
ซ้ือ โดยนิสัยไม่ได้มีความภักดีต่อตราสินค้า ส่ิงบ่งช้ีว่าผูบ้ริโภคมีความผูกพนัต ่า คือ ราคาต ่า           
ซ้ือบ่อยมาก ผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีผูบ้ริโภคไม่ไดผ้า่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือตามขั้นตอนปกติ เพราะ
ผูบ้ริโภคไม่ไดแ้สวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมและไม่ไดต้ดัสินใจวา่จะซ้ือตรงไหน ทางตรงกนัขา้มเขาไดรั้บ
ขอ้มูลจากโทรทศัน์หรือส่ิงพิมพ ์โฆษณาน้ีสร้างความคุน้เคยต่อตรามากกวา่ความชอบพอต่อตรา ก็
คือจะพอใจในตราท่ีคุน้เคยมากกวา่ตราท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อน 
      หลงัการซ้ือพวกเขาไม่ไดป้ระเมินทางเลือกท่ีเขาเลือก เขามีความผูกพนั
กบัตราสินคา้ท่ีซ้ือต ่า กระบวนการซ้ือเร่ิมจากความเช่ือต่อตรา ท าให้เกิดการเรียนรู้ทางออ้มและ
ตามมาดว้ยพฤติกรรมการซ้ือท่ีอาจจะติดตามดว้ยการประเมินผล 
     2.1.4 พฤติกรรมการซ้ือที่แสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying 

Behavior)  
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      บางคร้ังการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างกนัหรือมีความหลากหลายสูง
แต่ระดบั ความผกูพนัต่อตรายีห่อ้ต ่าจะเป็นสาเหตุท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนตรายี่ห้อไดบ้่อยๆ ข้ึนอยูก่บั
วา่ ใครจะอ านวยความสะดวกให้มากกวา่กนั หรือน าเสนอไดดี้กวา่กนั หรือใครมีการส่งเสริมการ
ขาย ใครไม่มี เป็นต้น ถึงแม้ว่าผู ้บริโภคจะรับทราบว่าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันแต่จะใช้
กระบวนการ การประเมินน้อยมากและมักเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีมากมายหลายตรายี่ห้อ มีการ            
แข่งขนัสูง ราคาสินคา้ต ่า ผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นระดบัตน้ๆ หรือเป็นผูน้ าตอ้งใชค้วามพยายามในการหา
ขอ้ได้เปรียบ เช่น วางในชั้นวางสินคา้ท่ีเห็นชัดเจนโดดเด่นหยิบฉวยได้ง่าย จดักองโชว์ หรือจดั
รายการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 
    2.2  ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค  
      ฟิลลิป คอตเลอร์ (Kotler Philip 1997, หนา้ 101-103) กล่าววา่ ตวัแบบพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ี
เกิดส่ิงกระตุน้ ท่ีท  าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนอง หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
    1. ส่ิงกระตุน้ อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอก นกัการ
ตลาดจะต้องสนใจและจัดส่ิงกระตุ้นภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ ์            
ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจูงใจ
ใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
     1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและ
ตอ้งจดัใหมี้ข้ึนได ้เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 
      1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
      1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
      1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
      1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีดบับุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
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     1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร            
ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
      1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
      1.2.2 ส่ิงกระตุน้ท่ีช่วยกระตุน้ใหเ้กิดการคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต 
      1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
      1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 
    2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้              
จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 
     2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
     2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ  
      2.2.1 การรับรู้ความตอ้งการ   
      2.2.2 การคน้หาขอ้มูล  
      2.2.3 การประเมินผลการเลือก  
      2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ  
      2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
    3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจใน
ประเด็นต่างๆ ดงัน้ี  
     3.1 การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ซ่ึงผูบ้ริโภค            
มีทางเลือก คือ นมสดกล่อง ขนมปัง 
     3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง จะเลือกยี่ห้อใด เช่น            
ดชัมิลล ์โฟร์โมสต ์ 
     3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากห้างสรรพสินคา้ใด
หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด  
     3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั หรือเยน็ใน
การซ้ือนมสดกล่อง  
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     3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึงกล่อง คร่ึงโหล 
หรือหน่ึงโหล 
   2.3   การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analysis Consumer Behavior) 
       ธงชัย สันติวงษ์ (2551, หน้า 17) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง การวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลเหนือผูบ้ริโภคท าให้ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ ซ่ึงโดยการเขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆ ท่ีมีผลในการจูงใจหรือก ากบัการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีจะท าใหน้กัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้ าเร็จผลดว้ยการสามารถชกัน า 
และหวา่นลอ้มให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ และมีความจงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้ าคร้ังต่อเน่ืองเร่ือยไป ดงันั้น การ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นเร่ืองของการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าเกิดจากปัจจยั
อิทธิพลอะไรเป็นตวัก าหนดหรือท่ีเป็นตวัสาเหตุท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือดงักล่าว ซ่ึงพฤติกรรม
ในขณะท าการซ้ือนั้นเป็นเพียงขั้นตอนสุดทา้ยหรือปลายเหตุของกระบวนการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ
และในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงจะประกอบดว้ยอิทธิพลของ
ปัจจยัต่างๆ หลายประการ เช่น ความตอ้งการการเรียนรู้ ความนึกชอบพอ ทศันคติ ความเขา้ใจจาก
กลุ่มทางสังคม ตลอดจนวฒันธรรมปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีไดมี้อยูใ่นความนึกคิดและจิตใจของทุกคน 
ซ่ึงต่างก็ไดมี้การสร้างสมและขดัเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนเอง
ตามสังคมและวฒันธรรมแวดล้อมท่ีแตกต่างกนัจากอดีตจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงท าให้คุณลกัษณะท่ี
แทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปดว้ย   
   2.4  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคและประเภทของปัจจัยพืน้ฐาน 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547, หน้า 127-129) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคมี 2 ประการ คือ 
      1. ปัจจยัท่ีอยู่ภายในของบุคคล เป็นตวัควบคุมกระบวนการความคิดภายใน
ทั้งหมด ของผูบ้ริโภคจะมีดว้ยกนั 4 ประการคือ 
     1.1 ความตอ้งการ หมายถึง ส่ิงจ าเป็นใดๆ ส าหรับร่างกายทางกายภาพหรือ
จิตใจ การขาดในบางส่ิงบางอยา่งท่ีมีประโยชน์ท่ีจ าเป็นตอ้งมี หรือท่ีปรารถนาท่ีอยากไดด้ว้ยเหตุผล
ใดๆ ก็ตามหรือกล่าวอีกนยัไดว้า่ความตอ้งการเป็นเง่ือนไขท่ีจ าเป็นตอ้งไดรั้บการบ าบดั 
     1.2 แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีท าให้บุคคลมี             
การกระท า หรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน แรงจูงใจท าให้เราไดรู้้ถึงความตอ้งการของเราเอง
และเป็นการใหเ้หตุผลส าหรับการกระท าท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการดงักล่าวเหล่านั้น 
     1.3 บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีได้
สร้างข้ึนในตวัของบุคคลท าให้บุคคลแต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีท าให้
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บุคคลมีการกระท าตามท่ีเขามีความตอ้งการ แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีท าให้บุคคลมีการกระท าใน
ลกัษณะเฉพาะตวัของบุคคล 
     1.4 การรู้ หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอยา่งได ้โดยผา่นประสาททั้งห้า 
ซ่ึงการรู้นั้นจะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอกของเขา 
ในขณะท่ีบุคลิกภาพ เป็นเร่ืองของการมองถึงส่ิงท่ีมีอยู่ภายในตวัของบุคคล และการได้รู้             
ของผูบ้ริโภคเป็นการมองถึงส่ิงท่ีอยู่ภายนอกของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งมีการตีความหมาย ส าหรับส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคไดเ้ห็น ไดย้นิ ไดรู้้สึก ซ่ึงการรู้ของผูบ้ริโภค 
จะสามารถแยกยอ่ยไดเ้ป็น 3 ประการ คือ 
      1.4.1 การรับรู้/การสัมผสัรู้ หมายถึง การตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อ
ส่ิงของหรือความคิดท่ีสังเกตเห็นไดห้รืออะไรก็ตามท่ีถูกน าเขา้มาสู่ความสนใจของผูบ้ริโภค โดย
ผา่นทางประสาททั้ง 5 
      1.4.2 การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคการตอบสนอง หรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการได้ปฏิบติั  ประสบการณ์หรือการ
เกิดข้ึนของสัญชาตญาณ พูดอีกนยัหน่ึงไดก้็คือความรู้ท่ีไดจ้ากการรับรู้ถึงส่ิงท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อน
นัน่เอง 
      1.4.3 ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตวัของมนุษย ์หรือ
ความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล  
    2. ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 
     2.1 อิทธิพลของครอบครัว เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกภายในครัวเรือน 
     2.2 อิทธิพลของสังคม เป็นผลลพัธ์จากการติดต่อกนัของบุคคลทุกคนกบัคน
อ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัวและธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดข้ึนได้ดงัตวัอย่างเช่น จาก
สถานท่ีท างาน จากวดั จากเพื่อนบา้นใกลเ้คียง และจากโรงเรียนหรือสถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 
     2.3 อิทธิพลของธุรกิจ หมายถึง การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจไม่วา่
จะเป็น ณ สถานท่ีของร้านคา้ หรือโดยผา่นทางการขายโดยใชบุ้คคล และการโฆษณาก็ตาม 
     2.4 อิทธิพลของวฒันธรรม เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยูใ่นตวัของบุคคลและ                
การลงโทษในสังคมท่ีพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสังคมนั้น 
     2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจและรายได ้เป็นขอ้จ ากดัหรือตวัก าหนดท่ีมีอิทธิพลท่ี
มีต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง  
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 2.5  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision Process) 
   ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, หน้า 44-46) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลักษณะ              
เป็นกระบวนการท่ีตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม ปัจจยัภายในและภายนอกท่ีไดก้ล่าวมาจะเป็นส่ิงท่ี
มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  
    1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ  
     เร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการ ซ่ึงอาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนภายใน 
เช่น ความหิว หรืออาจเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีมากระตุน้ให้ตระหนกัถึง
ความตอ้งการดงักล่าว เช่น ไดเ้ห็นโฆษณา หรือเห็นตวัสินคา้ แลว้เกิดความตอ้งการข้ึน แต่อาจเกิด
ความขดัแยง้ข้ึนไดภ้ายในครอบครัว เน่ืองจากเงินมีจ ากดั เช่น ภรรยาตอ้งการใช้เงินเพื่อการอ่ืน
แทนท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีสามีตอ้งการ หากไม่สามารถแกปั้ญหาน้ีได ้กระบวนการตดัสินใจซ้ือก็อาจตอ้ง
หยุดอยู ่ณ จุดน้ี หรือผูบ้ริหาร พนกังานขายหรือผูท่ี้ตอ้งติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เป็นประจ า แต่ไม่อยู่
ท่ีท  างาน อาจจะเกิดความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือโทรศพัทมื์อถือ เพื่อความสะดวกในการติดต่อส่ือสาร 
เป็นตน้ 
    2. การคน้หาขอ้มูล  
     เม่ือบุคคลไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หาวิธีการท่ีจะท าให้ความ
ตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท าข้ึนโดสัญชาตญาณอยา่งรวดเร็ว หรืออาจ
ตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวเิคราะห์ขอ้มูล การท่ีบุคคลจะมีการคน้หาขอ้มูลมากนอ้ยเพียงใด
ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ คือ  
    2.1 จ  านวนของขอ้มูลท่ีจะหาได ้ 
     2.2 ความพอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาขอ้มูล  
     2.3 ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลงัหากไม่ไดมี้การคน้หาขอ้มูล เช่น ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือ
โทรศพัทมื์อถือ ก็จะหาขอ้มูลเก่ียวกบัรุ่น ราคา คุณภาพ ความคงทน และบริการหลงัการขายจาก
แหล่งต่างๆ เช่น เพื่อน บริษทั ตวัแทนจ าหน่าย หรือพนกังานขายตามนิตยสารหรือหนงัสือพิมพท่ี์
ลงโฆษณาไว ้เป็นตน้ 
    3. การประเมินผลทางเลือกต่างๆ  
     หลงัจากขั้นตอนของการคน้หาขอ้มูลแล้ว ผูบ้ริโภคตอ้งท าการประเมินผล
ทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนท าการตดัสินใจ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์การพิจารณาท่ี
จะใช้ส าหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑ์การพิจารณาเป็นเร่ืองของเหตุผลท่ีมองเห็น  เช่น ราคา             
ความคงทน หรือคุณสมบติัของสินคา้ เป็นตน้ หรือเป็นเร่ืองราวของความพอใจส่วนบุคคล เช่น 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ แบบหรือสี เป็นตน้ จากเกณฑท่ี์ก าหนดจะท าใหผู้บ้ริโภคทราบถึงทางเลือกท่ี
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เป็นไปได ้ถา้ทางเลือกท่ีไดมี้เพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลก็ท าไดง่้าย  แต่บางคร้ังทางเลือกท่ี
ไดมี้หลายแบบ ฉะนั้นผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพอใจมากท่ีสุด ดงันั้น 
นกัการตลาดส่วนใหญ่จึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงเกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใชส้ าหรับการประเมินทางเลือกต่างๆ 
เช่น หลงัจากท่ีผูท่ี้ตอ้งการซ้ือโทรศพัทมื์อถือไดข้อ้มูลต่างๆ มาแลว้ก็จะน ามาพิจารณาโดยใชเ้กณฑ์
ท่ีกล่าวไปแลว้เพื่อเลือกซ้ือเพียงยีห่อ้เดียว เป็นตน้ 
    4. การซ้ือ 
     หลงัจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอย่างแล้ว ก็มาถึงขั้นท่ีจะตอ้งตดัสินใจว่าจะซ้ือ
หรือไม่ ถา้การประเมินผลทางเลือกเป็นท่ีพอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน ในการตดัสินใจซ้ือก็จะตอ้ง
พิจารณาต่อไปถึงเร่ืองตรายีห่อ้ ร้านท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เป็นตน้ 
    5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ  
     เม่ือมีการซ้ือและใชสิ้นคา้แลว้ การประเมินผลท่ีไดรั้บจากการซ้ือและใชสิ้นคา้
ก็จะเกิดข้ึน ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ท่ีเขาซ้ือไปนั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีนกัการตลาดควร
จะตอ้งทราบ ทั้งน้ีเพราะวา่มนัมีผลต่อการซ้ือซ ้ าในคร้ังต่อไป และมีผลต่อการแนะน าเพื่อนฝงูดว้ย 
เช่น หลงัจากซ้ือโทรศพัท์มือถือมาใช้แล้ว ผูใ้ช้ก็จะพิจารณาว่า โทรศพัท์ท่ีตดัสินใจซ้ือมานั้น                  
มีคุณภาพและมีการให้บริการหลงัการขายดีตามท่ีตอ้งการหรือไม่ ถา้ถูกใจก็แนะน าผูอ่ื้น หรือเม่ือ
ตอ้งการใช้อีกก็จะตดัสินใจซ้ือของบริษทัเดิม เป็นตน้ ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งพยายามลด
ความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไป โดยให้ขอ้มูลท่ีเนน้จุดเด่นของสินคา้ หรือการติดตาม
ใหบ้ริการหลงัการซ้ือ เป็นตน้  
     ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547, หน้า 127 -129) กล่าวว่า จากแนวคิด                 
และทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจบริโภคสินคา้ชนิดใดนั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยั
หลายอยา่ง เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม 
และก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดงันั้น นกัการ
ตลาดจะต้องจัดหาส่ิงกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีการ
เปรียบเทียบรูปแบบ คุณภาพ ราคา ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ดังนั้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจึงเป็นการตดัสินใจท่ีตอ้งใช้เวลา และมีขั้นตอนท่ีจะน ามาช่วยในการพิจารณาตดัสินใจ
เรียงล าดบัดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547, หนา้ 127-129) 
 
  1. การรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) หรือ การรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) เป็นการท่ีผูบ้ริโภครู้วา่ตนเองมีความตอ้งการผลิตภณัฑห์รือบริการ 
  2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัทางเลือกซ้ือ
จากแหล่งต่างๆ 
   2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) เป็นการคน้หาขอ้มูลจากคนในครอบครัว ญาติ 
มิตร เป็นตน้ 
   2.2 แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เป็นการคน้หาขอ้มูลท่ีผูป้ระกอบการ
คา้จดัท าข้ึน 
   2.3 แหล่งสาธารณะ (Public Sources) เป็นการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งท่ีมีขอ้มูล
ส าหรับประชาชนทัว่ไป 
   2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experienced Sources) เป็นการค้นหาข้อมูลจากตัว
ผูบ้ริโภคเอง ท่ีเกิดจากการเคยใช้ เคยตรวจสอบ หรือ สัมผสัเก่ียวขอ้งดว้ยวิธีอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคจะใช้
ความพยายามมากน้อยเพียงใดนั้น ข้ึนอยู่กับข้อมูลท่ีผูบ้ริโภคมีอยู่แล้ว และความส าคัญของ
ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการ 
  3. การประเมินค่าทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลงัจากคน้หาขอ้มูลแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะก าหนดเกณฑ์ต่างๆ ข้ึนมา เพื่อท าการวดั หรือเปรียบเทียบขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมา เกณฑ์
เหล่าน้ีคือ คุณสมบติัท่ีพึงประสงค์และไม่พึงประสงค์ของผลิตภณัฑ์ ถ้าเกณฑ์ในการประเมินมี
มากกว่าหน่ึงอย่าง ผูบ้ริโภคอาจก าหนดน ้ าหนักความส าคญัให้เกณฑ์แต่ละอย่าง           โดยให้
คะแนนแก่เกณฑ์ต่างๆ ส าหรับขอ้มูลทุกๆ ส่วน จากนั้นน าคะแนนรวมมาเปรียบเทียบกนั แล้ว
เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือ 
  4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ ์            
โดยอาศยัผลการประเมินทางเลือก 

การรบัรู้
ความ 
ตอ้งการ 

การคน้หา 
ขอ้มลู 

การประเมนิค่า 
ทางเลอืก 

การตดัสนิใจ 
ซือ้ 

การประเมนิค่า 
ภายหลงัการซือ้ 
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  5. การประเมินผลทางเลือกซ้ือ (Post-purchase Evaluation) หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์มา
ใชง้านแลว้ ผูบ้ริโภคจะประเมินวา่ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือมานั้นมีคุณสมบติัท่ีดี สามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการหรือสร้างความพึงพอใจให้มากนอ้ยเพียงใด เกณฑ์ในการวดัความพอใจนั้นผูบ้ริโภคจะใช้
ความคาดหวงัท่ีตั้ งเอาไวก่้อนการซ้ือเป็นมาตรฐาน ถ้าผลิตภณัฑ์ให้ประโยชน์กว่าท่ีคาดหวงั 
ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพอใจมาก ถา้ใหป้ระโยชน์นอ้ยกวา่ท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไม่พอใจ 
   สรุปไดว้า่ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรม
การซ้ือ  และการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ  และพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใช้ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถ
สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

 

3.  แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 
 3.1  ความหมายของปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler, 1997, p. 724) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด(Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการ
ผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้
นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ  
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 11) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ี
ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547, หน้า 81) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสม
การตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจ                 
แก่กลุ่มเป้าหมาย 
 สรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องค์ประกอบในการด าเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี
เหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  
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 3.2  องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดตลาด 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550, หนา้ 124-126) อธิบายวา่ ส่วนประสมการตลาดตลาด 
(Marketing Mix) ของสินคา้นั้นโดยพื้นฐานมีอยู่ 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 3.2.1 ผลิตภัณฑ์ /บริการ (Product) คือส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีน าเสนอแก่ตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดข้ึน โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้คาดหวงั (Expected 
Product) หรือเกินความคาดหวงั (Augment Product) รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ 
(Potential Product) เพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต รูปร่างของผลิตภณัฑ์ตลอดจนการ
หีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่อให้เกิดอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ป้ายฉลากท่ีแสดง
ใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญั จะท าให้ผูบ้ริโภคสามารถประเมินถึงคุณภาพ
ของสินคา้และบริการได ้
 3.2.2 ราคา (Price) คือตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้
และบริการ รวมถึงเวลา ความพยายามในการใช้ความคิด และการก่อพฤติกรรมซ่ึงตอ้งจ่ายพร้อม
ราคาของสินคา้เป็นตวัเงิน ดงันั้นราคาจึงมีบทบาทในการก าหนดว่าลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไม่ 
รวมทั้งอิทธิพลต่อความสามารถในการท าก าไรของผลิตภณัฑ์ดว้ยสมาชิกทุกฝ่ายของวงจรการผลิต
และการจ าหน่าย ผู ้ซ้ือ ตัวแทนจ าหน่าย และผูผ้ลิต ต่างก็สนใจในเร่ืองราคาในฐานะท่ีเป็น
องคป์ระกอบหน่ึงของส่วนประสมการตลาดตลาดบริการ ราคาจึงมีคุณค่าทางกลยุทธ์กบับริษทัทุก
แห่งในการก าหนดราคา ตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงตอ้ง
พิจารณาถึงตน้ทุนของสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งในการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนทั้งหมด 
 3.2.3 การจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้หรือ
บริการไปสู่ตลาด เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณาถึง
องคก์ารต่างๆ และท าเลท่ีตั้งเพื่อใหอ้ยูใ่นพื้นท่ีท่ีลูกคา้เขา้ถึงได ้เม่ือเทคโนโลยีเจริญข้ึนท าให้การส่ง
สินคา้ และบริการง่ายข้ึนทั้งผูผ้ลิตและลูกคา้ ในหลายกรณีคุณภาพและคุณค่าของสินคา้และบริการ
อยูท่ี่การปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้ ณ จุดของการแลกเปล่ียน ดงันั้น การกระจาย
สินคา้หรือช่องทางการใหบ้ริการ จึงเป็นปัจจยัส าคญัอยา่งหน่ึงของส่วนประสมการตลาดบริการ ซ่ึง
เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองส าคญัคือ ความสามารถในการซ้ือ การใช ้และการรับบริการไดโ้ดยง่ายและสะดวก 
และการมีบริการไวพ้ร้อมส าหรับลูกคา้ ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
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 3.2.4   การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งแน่ใจ
ว่าตลาดเป้าหมายเข้าใจและให้คุณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย โดยส่วนประสมของการส่งเสริมทาง
การตลาดประกอบดว้ย 
   1) การโฆษณา (Advertising) ใชส้ร้างภาพพจน์ระยะยาวให้กบัผลิตภณัฑ ์
และบริการ และท าใหเ้กิดการขายรวดเร็วข้ึน 
   2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีอาจน า
ลูกคา้ไปยงัผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ ประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือมากมาย เช่น 
คูปอง การแจก การแถม เป็นตน้ 
   3) การประชาสัมพันธ์ และการพิมพ์เผยแพร่ (Public Relations) เป็นการ
สร้างความเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์ หรือการด าเนินงานของบริษทัให้เขา้ถึงลูกคา้ท่ีชอบหลีกเล่ียง
พนกังานขาย และการโฆษณา 
   4) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เป็นการสร้างความนิยม
ชมชอบ ความเช่ือและการตดัสินใจเลือก และการก่อเกิดปฏิกิริยาซ้ือสินคา้ โดยอาศยับุคคลเป็น 
ผูแ้จง้ข่าวสาร 
   5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคลหน่ึง 
โดยเฉพาะไดอ้ยา่งรวดเร็วผา่นเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เช่น จดหมายตรงทางโทรศพัท์ และทาง
อีเมล ์

 

4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดศึ้กษาจากหนงัสือ บทความ วารสาร และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 กานดา เจ๊ะระวงค์ (2553) ศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในอ าเภอระแงะ จงัหวดันราธิวาส โดยพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุ 31-44 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพรับราชการ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 7,100-14,000 
บาท พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคจากร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่เลือกใช้บริการ
เพราะอยู่ใกลบ้า้น ประเภทสินคา้ท่ีซ่ือบ่อยคือ เคร่ืองอุปโภค ช่วงเวลาท่ีใช้บริการคือ 16.01-19.00 
น. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้มากกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวนเงินท่ีซ้ือ 101-300 บาทต่อคร้ัง 
ระยะเวลาของการเป็นลูกคา้ร้านคา้ปลีกมากกวา่ 3 ปี และบุคคลมีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ
คือ ตนเอง และส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสารของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ โทรทศัน์ ปัจจยัดา้น
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อายุและรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในทุกปัจจยั ทั้งเหตุผลใน
การซ้ือสินคา้ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ความถ่ีในการซ้ือ จ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง 
ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ และบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 

 มณทิรา กิตติศกัด์ินาวิน (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ร้านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง            
มีอายุเฉล่ียเท่ากบั 30 ปี มีสถานภาพโสด มีสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน จบการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได ้10,000-20,000 บาทต่อเดือน ทศันคติต่อร้านสะดวก
ซ้ือในภาพรวมอยูใ่นระดบัดีปานกลางทั้ง 6 ดา้น โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียทศันคติสูงสุด คือ ดา้นการจดั
จ าหน่าย ร้านสะดวกซ้ือท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด คือ เซเวน่อีเลฟเวน่ ดว้ยเหตุผลท่ีใกลบ้า้น 
โดยการเดินไปร้านสะดวกซ้ือคนเดียว ช่วงเวลาท่ีไปซ้ือสินคา้อยูร่ะหวา่งเวลา 18.01-24.00 น. ซ้ือ
สินคา้ 4-6 คร้ังต่อเดือน สินคา้ท่ีซ้ือเป็นสินคา้ประเภทอาหาร ของขบเค้ียว ยา เป็นจ านวนเงิน 51-
100 บาทต่อคร้ัง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ ไดแ้ก่ เพศ 
และสถานภาพสมรส เพศชายซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกวา่เพศหญิง และคนโสดซ้ือสินคา้ต่อเดือนมาก
คร้ังกวา่ผูท่ี้สมรสแลว้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส าหรับอายุจ  านวนสมาชิกในครอบครัว 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนและปัจจยั
ส่วนบุคคลทั้งหมดในการศึกษาคร้ังน้ี ไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 

 ชยวัฒน์ สุขส าราญ (2548) ศึกษาเ ร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
พบว่า กลุ่มตวัอย่าง 63.43% เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 23-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี 
อาชีพนักศึกษา สถานภาพโสด มีรายได้อยู่ในช่วง 5,001-10,000 บาท กลุ่มตวัอย่าง 76.62% ใช้
บริการร้านเซเว่นอีเลฟเว่นบ่อยท่ีสุด สินคา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ เคร่ืองด่ืมในตูแ้ช่เย็น 
เหตุผลในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุด ได้แก่ ท าเลท่ีตั้งไปมาสะดวก ร้านคา้สะอาด
ทนัสมยั มีท่ีจอดรถสะดวก กลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือสินคา้ยี่ห้อท่ีใช้เป็นประจ า เลือกร้านคา้ท่ีอยู่ใกล้
บา้น ใช้เวลาในการเดินทางนอ้ยกวา่ 10 นาที ใชเ้วลาในการเลือกซ้ือสินคา้น้อยกวา่ 10 นาที ส่วน
ใหญ่ซ้ือในช่วงเวลา 18.01-21.00 น. เฉล่ียเดือนละ 1-5 คร้ัง มีค่าใชจ่้าย 100-400 บาทต่อคร้ัง รับ
ขอ้มูลข่าวสารจากป้ายหน้าร้าน มีขอ้เสนอในเร่ืองการปรับลดราคาสินคา้ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
สินคา้มาก ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา โดยดา้นผลิตภณัฑ์เนน้เร่ือง
สินคา้ตรงความตอ้งการ ด้านราคาเน้นเร่ืองป้ายบอกราคาสินคา้ชัดเจน ส่วนด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายเนน้เร่ืองความสะอาด อยู่ใกลบ้า้น ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความถ่ีท่ี
ใช้บริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อความถ่ีท่ีใช้บริการและรูปแบบการซ้ือสินคา้ ส่วน
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ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อระยะเวลาในการซ้ือสินค้า รูปแบบในการซ้ือสินค้ามี
ความสัมพนัธ์กับเพศ อายุ อาชีพ รายได้ สถานท่ีตั้ งของร้านสะดวกซ้ือเก่ียวข้องกับเพศ อาย ุ
การศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได ้ระยะเวลาท่ีเดินทางไปซ้ือสินคา้เก่ียวขอ้งกบัการศึกษา อาชีพ 
รายได ้ระยะเวลา ในการซ้ือสินคา้เก่ียวขอ้งกบัเพศ อาชีพ ระยะเวลาท่ีซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดเก่ียวขอ้ง
กบัเพศ การศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได ้ความถ่ีในการซ้ือสินคา้เก่ียวขอ้งกบัอายุ ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย
ต่อคร้ัง เก่ียวขอ้งกบัอาย ุการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได ้

 พนิดา นาคะสุวรรณ์ (2552) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ และ
บริการธุรกิจร้านค้าสมัยใหม่ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการร้านคา้สมยัใหม่ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ครอบครัว รายไดต่้อเดือน อาชีพ มีรายละเอียด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นเพศของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการร้านคา้สมยัใหม่เพียง 1 ดา้น ไดแ้ก่ จ  านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่
ละคร้ัง ปัจจยัดา้นอายุของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการร้านคา้
สมยัใหม่ เพียง 1 ดา้น ไดแ้ก่ จ  านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง ปัจจยัดา้นสถานภาพครอบครัวของ
ผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการร้านคา้สมยัใหม่ พบเพียง 1 ดา้น 
ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง ปัจจยัดา้นรายไดต่้อเดือนของผูบ้ริโภค มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการร้านคา้สมยัใหม่พบ 2 ดา้น ไดแ้ก่ พฤติกรรม
ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้และพฤติกรรมดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง ปัจจยัดา้นอาชีพ
ของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการร้านค้าสมัยใหม่ ได้แก่ 
พฤติกรรมดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง และระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง 
โดยขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงร้านคา้สมยัใหม่ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา คือ ควรมีการ
จดัรายการพิเศษ เช่น การลดราคาสินคา้ หรือแจกของสมนาคุณ 
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บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 
 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ   
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบการวิจยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research) โดยการวจิยัน้ีจะมีการด าเนินการวจิยั ดงัต่อไปน้ี  

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

  3. วธีิการสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
  4. วธีิการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  5. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช ้

 

1.ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 1.1 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูท่ี้ใชบ้ริการและ/หรือเคยใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือในเขตอ าเภอ
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น  
 1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ จ านวนประชากรท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
โดยขนาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 384 คน เพื่อกนัความผิดพลาดและตกหล่นของแบบสอบถาม ผูว้ิจยั
จะใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยใช้การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Sample Sampling) 
ก าหนดคุณสมบติัล่วงหนา้ เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรถ และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน เป็นตน้ และการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยมีกฎเกณฑ์
อาศยัความสะดวกของผูว้จิยัเป็นหลกั โดยอาศยัสูตรดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552, หนา้ 101) 

 
     
 
   
  เม่ือ  n   =    ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
        P   =    ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการสุ่มจากประชากรทั้งหมด  

n =  
P(1-P)(Z)2 

e2 
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         e   =    ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการสุ่มจากประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 
         Z   =    ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนด 95% มีค่าเท่ากบั 1.96 
   
 แทนค่าในสูตร 
   
                    
 
         
      =    
 
        =  
    
     
      =   384 คน ≈  400 คน 

 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าวจิยันั้นจะใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถาม
จะถามค าถามตามสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้และตามกรอบความคิดในการวิจยั ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ 
จงัหวดัขอนแก่น แบบสอบถามเป็นชนิดตรวจรายการ (Check List) มีจ  านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค 
แบบสอบถามเป็นชนิดตรวจรายการ (Check List) มีจ  านวน 13 ขอ้ ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 
ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือยี่ห้อสินคา้ท่ีเลือกซ้ือตราสินคา้ท่ีเลือก
ซ้ือ ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือ
สินคา้ ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่
ละคร้ัง ส่ือท่ีไดรั้บข่าวสาร และขอ้เสนอแนะในการปรับปรุง 

n  =  (.50)(1-.50)(1.96)2 

.052 

(.50)(.50)(3.8416)  
      .0025 
 

              .9604 
         .0025 
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 ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด แบบสอบถามเป็นชนิดมาตร
ประมาณค่า (Rating Scale) แบ่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 การประเมินค่าขอ้มูลของระดับปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผูศึ้กษาก าหนดระดับ
ปัจจยัวดัระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด มีเกณฑด์งัน้ี 
 5   หมายถึง   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด มากท่ีสุด 
 4   หมายถึง   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด มาก 
 3   หมายถึง   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ปานกลาง 
 2   หมายถึง   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด นอ้ย 
   1   หมายถึง   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด นอ้ยท่ีสุด 

 ซ่ึงเกณฑใ์นการพิจารณาและแปลผลการศึกษาของลกัษณะแบบสอบถาม ก าหนดให้มี
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1-5 คะแนน ดว้ยวิธีการหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัต่อไปน้ี (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2552, หนา้ 103) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด 
         จ  านวนชั้น 

  แทนค่า  =                   5 - 1 
                                                                                                           5 
      =   0.8 
 

ดงันั้นเกณฑก์ารประเมินผลคะแนนเฉล่ียของปัจจยัส่วนประสมการตลาด แบ่งไดด้งัน้ี  
ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00  หมายถึง  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม  

                      การตลาด มากท่ีสุด 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20  หมายถึง  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม  

                      การตลาด มาก 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40  หมายถึง  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม  

                      การตลาด ปานกลาง 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60  หมายถึง  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม  

                      การตลาด นอ้ย 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80  หมายถึง  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม  

                      การตลาด นอ้ยท่ีสุด 
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3. วธิีการสร้างเคร่ืองมอืในการวจิัย 
 

3.1 ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่างๆ จากหนงัสือ เอกสารทางวชิาการ แนวคิดทฤษฎี
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ 

3.2 ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากหนงัสือและวธีิการวจิยั ใหค้รอบคลุมเน้ือหา 
3.3 สร้างแบบสอบถามและน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อ

ตรวจสอบความถูกตอ้งเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) และพิจารณาความชดัเจนของภาษาท่ี
ใช ้และปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม  

3.4 น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษามาปรับปรุงแกไ้ขแลว้
ไปเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาคน้ควา้อิสระให้พิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ังและน าไปทดสอบ (Pre- 
Test) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา  

3.5 จดัท าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ และสามารถน าไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั
ต่อไป 
 

4.  วธิีการด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  
 4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บขอ้มูลโดยการส ารวจ (Survey Method) โดย
แจกแบบสอบถามแก่ผูท่ี้มาซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
การศึกษาคร้ังน้ีใช้การตอบแบบสอบถาม โดยผูศึ้กษาและผูช่้วยได้ไปแจกแบบสอบถามให้กลุ่ม
ตวัอยา่งตามจ านวนท่ีก าหนดไว ้คือ 400 คน โดยวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 
    4.1.1 แจกแบบสอบถามใหป้ระชากรกลุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience 
Sampling) ในร้านสะดวกซ้ือท่ีตั้งอยูใ่นเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น จ านวน 400 คน ตั้งแต่
วนัท่ี 1-5 กรกฎาคม พ.ศ. 2556 
    4.1.2 ตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถามท่ีไดรั้บจากกลุ่มตวัอยา่ง ถา้หาก
ฉบบัใดท่ีไม่สมบูรณ์ก็ท าการเก็บขอ้มูลใหม่ 
  4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  รวบรวมจากหนังสือวารสาร งานวิจัย 
วทิยานิพนธ์ บทความ และเอกสารอา้งอิงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
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5.  การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 
 

  ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดม้าจดัท า ดงัน้ี 
  5.1  การตรวจสอบความสมบูรณ์ ของข้อมูลจากแบบสอบถาม (Checking) 

   5.1.1 การลงรหัส (Coding) น าค าตอบจากแบบสอบถามท่ีตรวจสอบถูกตอ้ง
เรียบร้อยแลว้มาลงรหัสตามท่ีได้ก าหนดรหัสไวแ้ล้วล่วงหน้า เพื่อเตรียมบนัทึกรหัสดงักล่าวใน
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ต่อไป 
  5.2  การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการ ดงัน้ี 
   5.2.1 สถติิเชิงพรรณนา 
        1) วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 เก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคล โดยใช้
ค่าสถิติพื้นฐาน ค่าความถ่ี ร้อยละ และน าเสนอในรูปแบบตาราง 
    2) วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 2 เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน
สะดวกซ้ือ โดยใชค้่าสถิติพื้นฐาน ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และน าเสนอในรูปแบบตาราง  
    3) วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้ค่าสถิติ
พื้นฐาน ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และน าเสนอในรูปแบบตาราง 
   5.2.2  สถติิเชิงอนุมาน 
    การทดสอบความสัมพนัธ์ ผูว้ิจยัใช้ค่าสถิติทดสอบหาค่าความสัมพนัธ์ 
โดยใชค้่าไคสแควร์ 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด 
แบบสอบถามเป็นแบบชนิดตรวจรายการ (Check List) และชนิดมาตรวดัประมาณค่า (Rating 
Scale) ผูศึ้กษาจะน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ 
  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
 
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น    
มีจ  านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพสมรส และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงั
ตารางท่ี 4.1-4.6  
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 158 39.5 
หญิง 242    60.5 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 242 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 60.5 และเป็นเพศชาย จ านวน 158 คน คิดเป็น ร้อยละ 39.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 15-22 ปี จ  านวน 
101 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.3 รองลงมา คือ อายรุะหวา่ง 23-30 ปี จ  านวน 83 คน คิดเป็น ร้อยละ 20.3 
อายุต  ่ากวา่ 15 ปี จ  านวน 72 คน คิดเป็น ร้อยละ 18.0 อายุระหว่าง 39-46 ปี จ  านวน 45 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 11.3 อายุระหว่าง 31-38 ปี กบั อายุระหวา่ง 47-54 ปี จ  านวนเท่ากนั คือ 36 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 9.0 และอาย ุ55 ปี ข้ึนไป จ านวน 27 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 15 ปี    72  18.0 
15-22 ปี 101  25.3 
23-30 ปี         83  20.8 
31-38 ปี 36   9.0 
39-46 ปี 45  11.3 
47-54 ปี 36   9.0 
55 ปี ข้ึนไป 27       6.8 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่อาชีวศึกษา/มธัยม 72 18.0 
อาชีวศึกษา (อนุปริญญาเทียบเท่า ปวส.) 116 29.0 
ปริญญาตรี                     194 48.5 
สูงกวา่ปริญญาตรี 18     4.5 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
จ านวน 194 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.5 รองลงมา คือ อาชีวศึกษา (อนุปริญญาเทียบเท่า ปวส.) จ  านวน 
116 คน คิดเป็น ร้อยละ 29.0 ต ่ากวา่อาชีวศึกษา/มธัยม จ านวน 72 คน คิดเป็น ร้อยละ 18.0 และสูง
กวา่ปริญญาตรี จ านวน 18 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.5 ตามล าดบั                      
 
ตารางท่ี 4.4 จ  านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั  จ  านวน  
166 คน คิดเป็น ร้อยละ 41.5 รองลงมา คือ นกัศึกษา/นกัเรียน จ านวน 88 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.0 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 70 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.5  รับจา้งทัว่ไป จ านวน 32 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 8.0 คา้ขาย (เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั) จ  านวน 29 คนคิดเป็น ร้อยละ 7.3 และ
แม่บา้น จ านวน 15 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.8 ตามล าดบั                        
 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 257 
คน คิดเป็น ร้อยละ 64.3 และสมรส จ านวน 143 คน คิดเป็น ร้อยละ 35.8 ตามล าดบั 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัศึกษา/นกัเรียน             88 22.0 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 70 17.5 
พนกังานบริษทั/หา้งร้าน      166 41.5 
คา้ขาย (เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั) 29 7.3 
รับจา้งทัว่ไป                   32 8.0 
แม่บา้น 15    3.8 

รวม 400 100.00 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 
โสด 257 64.3 
สมรส 143    35.8 

รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.6 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 5,001-
10,000 บาท จ านวน 127 คน คิดเป็น ร้อยละ 31.8 รองลงมา คือ ต ่ากวา่ 2,000 บาท จ านวน 72 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 18.0 9 ตั้งแต่ 30,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 58 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.5 ระหว่าง 
20,001-30,000 บาท จ านวน 43 คน คิดเป็น ร้อยละ 10.8 และระหวา่ง 2,000-5,000 บาท จ านวน 25 
คน คิดเป็น ร้อยละ 6.3 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านสะดวกซ้ือ 
 
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค มีจ านวน       
13 ขอ้ ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวก
ซ้ือตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาเฉล่ีย
ในการเดินทาง ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือนค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง ส่ือท่ีไดรั้บข่าวสาร และขอ้เสนอแนะในการ
ปรับปรุง ดงัตารางท่ี 4.7-4.18 
 
 
 
ตารางท่ี 4.7 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 2,000 บาท 72 18.0 
2,000-5,000 บาท 25 6.3 
5,001-10,000 บาท 127 31.8 
10,001-20,000 บาท 75 18.8 
20,001-30,000 บาท 43 10.8 
30,001 บาท ข้ึนไป 58     14.5 

รวม 400 100.00 

ร้านสะดวกซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
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 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสินคา้       
ส่วนใหญ่ คือ เซเวน่อีเลฟเวน่ จ านวน 201 คน คิดเป็น ร้อยละ 50.3 รองลงมา คือ โลตสัเอ็กซ์เพลส 
จ านวน 121 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.3 แฟมิล่ีมาร์ท จ านวน 33 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.3  ร้านไทยเจริญ 
จ านวน 20 คน คิดเป็น ร้อยละ 5.0 ร้านเสน่ห์บา้นไร่ จ  านวน 19 คน คิดเป็น  ร้อยละ 4.8 และร้าน
รัตนไพฑูรณ์ จ านวน 6 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.8 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 

*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ  

เซเวน่อีเลฟเวน่ 201 50.3 
โลตสัเอก็ซ์เพลส 121 30.3 
แฟมิล่ีมาร์ท 33  8.3 
ร้านเสน่ห์บา้นไร่ 19  4.8 
ร้านไทยเจริญ 20  5.0 
ร้านรัตนไพฑูรณ์ 6     1.5 

รวม 400 100.00 

ประเภทของสินค้า จ านวน ร้อยละ 
เคร่ืองด่ืมท่ีกดไดด้ว้ยตวัเอง 50 12.5 
ไส้กรอก แฮมเบอร์เกอร์ ซาลาเปาโดนทั ขนมปัง ไอศกรีม 297 74.3 
ขนมขบเค้ียว หมากฝร่ัง 161 40.3 
เคร่ืองด่ืมในตูเ้ยน็ เช่น น ้าอดัลม นม เบียร์ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 223 55.8 
เคร่ืองเขียน ถ่านไฟฉาย 70 17.5 
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ซีดี 30 7.5 
น ้าปลา น ้ามนัพืช ซีอ้ิว น ้าตาล นมขน้ กาแฟ ขา้วสาร 131 32.8 
ของใชส่้วนตวั เช่น สบู่ ยาสระผม แปรงสีฟัน ผงซกัฟอก 192 48.0 
เหลา้ บุหร่ี 100 25.0 
บตัรเติมเงินโทรศพัท์ 265 66.3 
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ไส้กรอก แฮมเบอร์เกอร์ ซาลาเปาโดนทั ขนมปัง ไอศกรีม  จ านวน 297 คน คิดเป็น ร้อยละ 74.3 
รองลงมา คือ บตัรเติมเงินโทรศพัท์ จ  านวน 265 คน คิดเป็น ร้อยละ 66.3 เคร่ืองด่ืมในตูเ้ย็น เช่น 
น ้ าอดัลม นม เบียร์ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั จ  านวน 223 คน คิดเป็น ร้อยละ 55.8 ของใช้ส่วนตวั เช่น 
สบู่ ยาสระผม แปรงสีฟัน ผงซกัฟอก จ านวน 192 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.0 ขนมขบเค้ียว หมากฝร่ัง 
จ านวน 161 คน คิดเป็น ร้อยละ 40.3 น ้ าปลา น ้ ามนัพืช ซีอ้ิว น ้ าตาล นมขน้ กาแฟ ขา้วสาร จ านวน 
131 คน คิดเป็น ร้อยละ 32.8 เหล้า บุหร่ี จ  านวน 100 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.0 เคร่ืองเขียน 
ถ่านไฟฉาย จ านวน 70 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.5 เคร่ืองด่ืมท่ีกดไดด้ว้ยตวัเอง จ านวน 50 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 12.5 และหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ซีดี จ  านวน 30 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัในการเลือก 
                    เขา้ร้านสะดวกซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ คือ การเปิดบริการ 24 ชั่วโมง จ านวน 95 คน คิดเป็น ร้อยละ 23.8 รองลงมา คือ               
มีสินคา้ครบตามตอ้งการ มีให้เลือกหลายประเภท หลายสินคา้ จ านวน 68 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.0 

ปัจจัยในการเลอืกเข้าร้านสะดวกซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
สินคา้คุณภาพดี 35 8.8 
มีสินคา้ครบตามตอ้งการ มีใหเ้ลือกหลายประเภท หลาย
สินคา้ 

68 17.0 

ราคาสินคา้เป็นมาตรฐาน 25 6.3 
ร้านคา้สะอาด ทนัสมยั มีท่ีจอดรถสะดวก 24 6.0 
การจดัการส่งเสริมการขาย (การลดราคา แจกของแถม 
แลกซ้ือ) ในช่วงเทศกาลต่างๆ 

44 11.0 

พนกังานขายอธัยาศยัดี สุภาพ ยิม้แยม้ บริการลูกคา้ดี 20 5.0 
ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้าน 31 7.8 
การเปิดบริการ 24 ชัว่โมง 95 23.8 
บริการเสริมในการรับช าระค่าบริการต่างๆ เช่น ค่าน ้า ค่า
ไฟฟ้า ค่าโทรศพัท ์ค่าบตัรเครดิต เป็นตน้ 

58    14.5 

รวม 400 100.00 
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บริการเสริมในการรับช าระค่าบริการต่างๆ เช่น ค่าน ้ า ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศพัท ์ค่าบตัรเครดิต เป็นตน้ 
จ านวน 58 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.5 การจดัการส่งเสริมการขาย (การลดราคา แจกของแถม แลกซ้ือ) 
ในช่วงเทศกาลต่างๆ จ านวน 44 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.0 สินคา้คุณภาพดี จ านวน 35 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 8.8 ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้าน จ านวน 31 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.8 ราคา
สินคา้เป็นมาตรฐาน จ านวน 25 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.3 ร้านคา้สะอาด ทนัสมยั มีท่ีจอดรถสะดวก 
จ านวน 24 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.0 และพนกังานขายอธัยาศยัดี สุภาพ ยิม้แยม้ บริการลูกคา้ดี จ  านวน 
20 คน คิดเป็น ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 
ตราสินคา้ใดก็ไดท่ี้มีการส่งเสริมการขาย จ านวน 192 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.0 รองลงมา คือ ตรา
สินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า จ  านวน 142 คน คิดเป็น ร้อยละ 35.5 และเปล่ียนตราสินคา้ตามท่ีไดท้ราบจาก
ส่ือโฆษณา จ านวน 66 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.11 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
          สะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 

 

ตราสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ตราสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 142 35.5 
เปล่ียนตราสินคา้ตามท่ีไดท้ราบจากส่ือโฆษณา 66 16.5 
ตราสินคา้ใดก็ไดท่ี้มีการส่งเสริมการขาย 192    48.0 

รวม 400 100.00 

ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
อยูใ่กลบ้า้น 139 34.8 
อยูใ่นแหล่งชุมชน 135 33.8 
อยูใ่กลท่ี้ท างาน/สถาบนัการศึกษา 70 17.5 
อยูใ่นเส้นทางท่ีผา่นประจ า/จุดต่อรถ     56     14.0 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า  ลักษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใช้บริการของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ อยูใ่กลบ้า้น จ านวน 139 คน คิดเป็น ร้อยละ 34.8 รองลงมา คือ อยูใ่น
แหล่งชุมชน จ านวน 135 คน คิดเป็น ร้อยละ 33.8 อยูใ่กลท่ี้ท างาน/สถาบนัการศึกษา จ านวน 70 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 17.5 และอยูใ่นเส้นทางท่ีผา่นประจ า/จุดต่อรถ จ านวน 56 คน คิดเป็น ร้อยละ 14.0 
ตามล าดบั     
 
ตารางท่ี 4.12 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาเฉล่ีย 
                      ในการเดินทาง 

 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ระยะเวลาเฉล่ียของในการเดินทางผูต้อบแบบสอบถาม            
ส่วนใหญ่ คือ นอ้ยกว่า 15 นาที จ านวน 215 คน คิดเป็น ร้อยละ 53.8 รองลงมา คือ 15-30 นาที 
จ านวน 152 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.0 และมากกว่า 30 นาที จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 
ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.13  จ  านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาเฉล่ีย 
                       ในการซ้ือสินคา้ 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม          
ส่วนใหญ่ คือ ระหวา่ง 10-30 นาที จ านวน 261 คน คิดเป็น ร้อยละ 65.3 รองลงมา คือ นอ้ยกวา่ 10 

ระยะเวลา จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 15 นาที 215 53.8 
15-30 นาที        152 38.0 
มากกวา่ 30 นาที 33      8.3 

รวม 400 100.00 

ระยะเวลา จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10 นาที 117 29.3 
10-30 นาที 261 65.3 
มากกวา่ 30 นาที 22      5.5 

รวม 400 100.00 
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นาที จ านวน 117 คน คิดเป็น ร้อยละ 29.3 และมากกวา่ 30 นาที จ านวน 22 คน คิดเป็น ร้อยละ 5.5 
ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.14 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงระยะเวลาในการซ้ือ 
                      สินคา้ 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม         
ส่วนใหญ่ คือ ช่วงสาย 09.01-12.00 น. จ  านวน 111 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.8 รองลงมา คือ ช่วงค ่า 
18.01-21.00 น. จ  านวน 80 คน คิดเป็น ร้อยละ 20.0 ช่วงเยน็ 15.01-18.00 น. จ  านวน 66 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 16.5 ช่วงเช้า 06.01-09.00 น. จ  านวน 52 คน คิดเป็น ร้อยละ 13.0 ช่วงบ่าย 12.01-15.00 น. 
จ  านวน 47 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.8 และช่วงดึก 21.00-06.00 น. จ  านวน 44 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.0 
ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.15 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
                      ต่อเดือน 

ช่วงระยะเวลา จ านวน ร้อยละ 
ช่วงเชา้ 06.01-09.00 น. 52 13.0 
ช่วงสาย 09.01-12.00 น. 111 27.8 
ช่วงบ่าย 12.01-15.00 น. 47 11.8 
ช่วงเยน็ 15.01-18.00 น. 66 16.5 
ช่วงค ่า 18.01-21.00 น. 80 20.0 
ช่วงดึก 21.00-06.00 น. 44    11.0 

รวม 400 100.00 

ความถี่ในการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ทุกวนั           32 8.0 
1-5 คร้ัง/เดือน 64 16.0 
6-10 คร้ัง/เดือน 76 19.0 
11-15 คร้ัง/เดือน 73 18.3 
มากกวา่ 15 คร้ัง/เดือน 155     38.8 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม           
ส่วนใหญ่ คือ มากกวา่ 15 คร้ัง/เดือน จ านวน 155 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.8 รองลงมา คือ ระหวา่ง 6-
10 คร้ัง/เดือน จ านวน 76 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.0 ระหวา่ง 11-15 คร้ัง/เดือน จ านวน 73 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 18.3 ระหวา่ง 1-5 คร้ัง/เดือน จ านวน 64 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.0 และทุกวนั จ านวน 32 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 8.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.16 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
                      สินคา้แต่ละคร้ัง 

 
 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ คือ ระหวา่ง 100-499 บาท/คร้ัง จ  านวน 183 คน คิดเป็น ร้อยละ 45.8 รองลงมา คือ นอ้ย
กวา่ 100 บาท/คร้ัง จ านวน 101 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.3 ระหวา่ง 500-999 บาท/คร้ัง จ านวน 69 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 17.3 และ1,000 บาทข้ึนไป/คร้ัง จ านวน 47 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.17 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูล 
                      ข่าวสาร 

*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 100 บาท/คร้ัง   101 25.3 
100-499 บาท/คร้ัง   183 45.8 
500-999 บาท/คร้ัง   69 17.3 
1,000 บาทข้ึนไป/คร้ัง   47     11.8 

รวม 400 100.00 

ส่ือ จ านวน ร้อยละ 
การโฆษณาทางวทิย ุ   76 19.0 
การโฆษณาทางโทรทศัน์ 329 82.3 
การโฆษณาทางใบปลิว/แผน่พบั 236 59.0 
ป้ายหนา้ร้าน 277 69.3 
หนงัสือพิมพ ์ 73 18.3 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสารของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
คือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ จ  านวน 329 คน คิดเป็น ร้อยละ 82.3 รองลงมา คือ ป้ายหน้าร้าน 
จ านวน 277 คน คิดเป็น ร้อยละ 69.3 การโฆษณาทางใบปลิว/แผน่พบั จ านวน 236 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 59.0 การโฆษณาทางวิทยุ จ  านวน 76 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.0 และหนงัสือพิมพ ์จ านวน 73 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 18.3 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.18 จ านวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามขอ้เสนอแนะ 
                      ในการปรับปรุงร้านสะดวกซ้ือ 

*ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การจดัรายการพิเศษ จ านวน 346 คน คิดเป็น ร้อยละ 86.5 รองลงมา คือ 
การปรับลดราคาสินคา้ จ  านวน 302 คน คิดเป็น ร้อยละ 75.5 การจดัชิงโชค จ านวน 258 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 64.5 สถานท่ีจอดรถ จ านวน 214 คน คิดเป็น ร้อยละ 53.5 ราคาสินคา้ให้เหมาะสม จ านวน 
178 คน คิดเป็น ร้อยละ 44.5 ความสด/ใหม่/ทนัสมยัของสินคา้ จ  านวน 152 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.0 
สินคา้ไม่เพียงพอ จ านวน 125 คน คิดเป็น ร้อยละ 31.3 เพิ่มตราของสินคา้ให้หลากหลาย จ านวน 99 
คน คิดเป็น ร้อยละ 24.8 คุณภาพของสินคา้ จ านวน 81 คน คิดเป็น ร้อยละ 21.3 การจดัวางสินคา้

ข้อเสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 
เพิ่มตราของสินคา้ใหห้ลากหลาย 99 24.8 
ความสด/ใหม่/ทนัสมยัของสินคา้ 152 38.0 
คุณภาพของสินคา้ 81 21.3 
สินคา้ไม่เพียงพอ 125 31.3 
การปรับลดราคาสินคา้ 302 75.5 
ราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม 178 44.5 
การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ 54 13.5 
การจดัรายการพิเศษ 346 86.5 
สถานท่ีจอดรถ 214 53.5 
การจดัชิงโชค 258 64.5 
จ านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการไม่เพียงพอ 27 6.8 
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เป็นหมวดหมู่ จ  านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 และจ านวนพนักงานท่ีให้บริการไม่เพียงพอ 
จ านวน 27 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.8 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ระดับความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
 
 ผลการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม จ านวน           
4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดงัตาราง
ท่ี 4.19-4.23 
 
ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด  
                     ในภาพรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
X  SD. 

      ระดับ    
  ความส าคัญ 

ล าดับ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.20 0.83 มาก 4 
2. ดา้นราคา 4.39 0.79 มากท่ีสุด 2 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.42 0.79 มากท่ีสุด 1 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.29 0.66 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.32 0.39 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัพฤติกรรม 
การซ้ือในภาพรวม จดัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 (SD.= 0.39) เม่ือพิจาณาเป็นราย
ดา้นเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบว่า ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ ดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.42 (SD.= 0.79) จดัอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 
(SD.= 0.79) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 (SD.= 0.66) 
จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด และดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 (SD.= 0.83) จดัอยูใ่นเกณฑ์มาก 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด  
                     จ  าแนกตามดา้นผลิตภณัฑ ์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ X  SD. 

    ระดับ
ความส าคัญ 

ล าดับที ่

1. สินคา้ตรงต่อความตอ้งการ 4.50 0.81 มากท่ีสุด 3 
2. สินคา้หลากหลายประเภท 4.63 0.70 มากท่ีสุด 2 
3. สินคา้หลากหลายตราสินคา้ 4.76 0.47 มากท่ีสุด 1 
4. สินคา้มีคุณภาพ 4.08 1.01 มาก 6 
5. สินคา้แปลกใหม่ทนัสมยั 3.92 1.06 มาก 7 
6. การบริการท่ีทนัสมยั 3.76 1.20 มาก 8 
7. อุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบวงจร 3.61 1.18 มาก 9 
8. พนกังานมีความสุภาพและอธัยาศยัดี 4.21 1.05 มากท่ีสุด 5 
9. พนกังานใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว 4.34 0.92 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.20 0.83 มาก  

 
  จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ในภาพรวม อยู่ในเกณฑ์มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 (SD.= 0.83) เม่ือพิจาณาเป็นรายขอ้
เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สินคา้หลากหลายตราสินคา้ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.76 (SD.= 0.47) จดัอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด รองลงมา คือ สินคา้หลากหลายประเภท มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 (SD.= 0.70) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด สินคา้ตรงต่อความตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.50 (SD.= 0.81) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด พนกังานให้บริการดว้ยความรวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.34 (SD.= 0.92) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด พนกังานมีความสุภาพและอธัยาศยัดี มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.21 (SD.= 1.05) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด สินคา้มีคุณภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 (SD.= 1.01) 
จดัอยูใ่นเกณฑม์าก สินคา้แปลกใหม่ทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 (SD.= 1.06) จดัอยูใ่นเกณฑ์มาก 
การบริการท่ีทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 (SD.= 1.20) จดัอยูใ่นเกณฑ์มาก และอุปกรณ์อ านวย
ความสะดวกครบวงจร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 (SD.= 1.18) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
                      จ  าแนกตามดา้นราคา  
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านราคา X  SD. 

     ระดับ
ความส าคัญ 

ล าดับ 

1. สินคา้มีราคาเหมาะสม 4.37 0.95 มากท่ีสุด 3 
2. สินคา้มีราคาคงท่ี/ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 3.96 1.10 มาก 5 
3. สินคา้มีป้ายบอกราคาชดัเจน 4.58 0.70 มากท่ีสุด 2 
4. สินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 4.19 1.04 มาก 4 
5. สินคา้มีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา 4.84 0.36 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.39 0.79 มากทีสุ่ด  
 
   จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดดา้น

ราคาในภาพรวม อยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 (SD.= 0.79) เม่ือพิจาณาเป็นรายขอ้
เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สินคา้มีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.84 (SD.= 0.36) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด รองลงมา คือ สินคา้มีป้ายบอกราคา
ชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 (SD.= 0.70) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด สินคา้มีราคาเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.37 (SD.= 0.95) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด สินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.19 (SD.= 1.04) จดัอยูใ่นเกณฑ์มาก และสินคา้มีราคาคงท่ี/ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.96 (SD.= 1.10) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.22 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
                      จ  าแนกตามดา้นการจดัจ าหน่าย  

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านการจัดจ าหน่าย X  SD. 

    ระดับ
ความส าคัญ 

ล าดับ 

1. การจดัรูปแบบร้านมีความสะอาด สวยงาม  
และทนัสมยั 

4.43 0.86 มากท่ีสุด 3 

2. การจดัวางสินคา้มีความเป็นระเบียบ 
และเป็นหมวดหมู่ 

4.52 0.75 มากท่ีสุด 2 

3. การจดัพื้นท่ีภายในร้านให้บริการครบวงจร 4.36 0.90 มากท่ีสุด 4 
4. สถานท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก กวา้งขวาง และ
ปลอดภยั 

3.99 1.24 มาก 5 

5. สถานท่ีใกลก้บัแหล่งชุมชน 4.79 0.40 มากท่ีสุด 1 
รวม 4.42 0.79 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า  ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดดา้น

การจดัจ าหน่ายในภาพรวม อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 (SD.= 0.79) เม่ือพิจาณาเป็น
รายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สถานท่ีใกลก้บัแหล่งชุมชน มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.79 (SD.= 0.40) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด รองลงมา คือ การจดัวางสินคา้มีความเป็น
ระเบียบและเป็นหมวดหมู่ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 (SD.= 0.75) จดัอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด การ
จดัรูปแบบร้านมีความสะอาด สวยงามและทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 (SD.= 0.86) จดัอยู่ใน
เกณฑ์มากท่ีสุด การจดัพื้นท่ีภายในร้านให้บริการครบวงจร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 (SD.= 0.90) จดั
อยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด และสถานท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก กวา้งขวางและปลอดภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 
(SD.= 0.90) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.23 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาด 
                      จ  าแนกตามดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด X  SD. 

      ระดับ 
ความส าคัญ 

ล าดับ 

1. การท าโฆษณาในส่ือวทิยุ 3.25 1.11 มาก 6 
2. การแจกแผน่พบัใบปลิว 4.06 1.11 มาก 5 
3. พนกังานขายใหค้  าแนะน าตลอดเวลา 4.32 0.95 มากท่ีสุด 4 
4. สินคา้มีการลดราคาจากราคาปกติ 4.55 0.80 มากท่ีสุด 3 
5. สะสมแสตมป์หรือช้ินส่วนเพื่อแลกซ้ือ 4.86 0.40 มากท่ีสุด 1 
6. การใหข้องแถมตามเง่ือนไขท่ีก าหนด 4.73 0.48 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.29 0.66 มากทีสุ่ด  

 
 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาดในภาพรวม อยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 (SD.= 0.66) เม่ือ
พิจาณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบวา่ ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สะสมแสตมป์หรือ
ช้ินส่วน เพื่อแลกซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.86 (SD.= 0.40) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด รองลงมา คือ การ
ใหข้องแถมตามเง่ือนไขท่ีก าหนด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.73 (SD.= 0.48) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด สินคา้
มีการลดราคาจากราคาปกติ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 (SD.= 0.80) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด พนกังาน
ขายให้ค  าแนะน าตลอดเวลา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 (SD.= 0.95) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด การแจก
แผน่พบัใบปลิว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 (SD.= 1.11) จดัอยูใ่นเกณฑ์มาก และการท าโฆษณาในส่ือ
วทิย ุมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.25 (SD.= 1.11) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามล าดบั 
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ส่วนที ่4 การทดสอบความสัมพนัธ์ 
  
ตารางท่ี 4.24 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก  
                      ร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

 
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
เพศ 

Chi-square P-value 
ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 2.54 0.77 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 11.10 0.19 
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 0.09 0.95 
ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 0.62 0.89 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง 0.16 0.92 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 0.11 0.94 
ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 6.43 0.26 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 0.52 0.97 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 1.38 0.71 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศทุกข้อไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น มี
ค่า P-value เท่ากบั 0.77, 0.19, 0.95, 0.89, 0.92, 0.94, 0.26, 0.97 และ 0.71 สูงกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05  
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ตารางท่ี 4.25 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายกุบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก  
                      ร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

 
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
อายุ 

Chi-square P-value 
ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 25.17 0.71 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 88.49 0.00* 
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 7.05 0.85 
ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 12.50 0.82 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง 7.35 0.83 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 31.41 0.00* 
ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 13.73 0.99 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 21.37 0.61 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 36.34 0.00* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม         
การซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ร้าน
สะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.71 ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เท่ากบั 0.85 ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใช้
บริการ เท่ากบั 0.82 ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง เท่ากบั 0.83 ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 
เท่ากบั 0.99 และความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน เท่ากบั 0.61 ซ่ึงสูงกวา่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวิจยัจึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวก 
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 
เท่ากบั 0.00 ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.00 และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
เท่ากบั 0.00 ซ่ึงต ่ากวา่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวิจยัจึงยอมรับสมมุติฐานรอง 
H1: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุ มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
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ตารางท่ี 4.26 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                      สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

 
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ระดับการศึกษา 

Chi-square P-value 
ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 12.70 0.62 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 40.01 0.20* 
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 1.08 0.98 
ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 11.35 0.25 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง 2.86 0.82 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 16.52 0.01* 
ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 9.53 0.84 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 18.70 0.09 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 22.59 0.00* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.62 ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เท่ากบั 0.98 ลกัษณะของร้าน
สะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ เท่ากบั 0.25 ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง เท่ากบั 0.82 ช่วงระยะเวลาในการ
ซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.84 และความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน เท่ากบั 0.09 ซ่ึงสูงกวา่ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวจิยัจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุไม่
มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดั
ขอนแก่น 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือกเขา้
ร้านสะดวกซ้ือ เท่ากบั 0.20 ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.01 และค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้แต่ละคร้ัง เท่ากบั 0.00 ซ่ึงต ่ากวา่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวิจยัจึงยอมรับ
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สมมุติฐานรอง H1: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุ มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้าน
สะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 

 
ตารางท่ี 4.27 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
                      จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

 
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
อาชีพ 

Chi-square P-value 
ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 48.01 0.00* 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 74.58 0.00* 
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 6.61 0.76 
ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 30.87 0.00* 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง 14.47 0.15 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 20.55 0.02* 
ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 44.84 0.00* 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 24.55 0.21 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 47.83 0.00* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่  ตรา
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เท่ากบั 0.76 ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง เท่ากบั 0.15 และความถ่ีในการซ้ือสินคา้
ต่อเดือน เท่ากับ 0.21 ซ่ึงสูงกว่าท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวิจยัจึงยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุไม่มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้าน
สะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวก
ซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ เท่ากบั 
0.00 ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ เท่ากบั 0.00 ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ เท่ากบั 
0.00 ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.02 ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.00 และ
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ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง เท่ากบั 0.00 ซ่ึงต ่ากวา่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 
ผลการวจิยัจึงยอมรับสมมุติฐานรอง H1: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุ มีผลต่อพฤติกรรมในการ
ซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

ตารางท่ี 4.28 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรสกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                    สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

 
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
สถานภาพสมรส 

Chi-square P-value 
ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 8.11 0.15 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 15.60 0.04* 
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 0.72 0.69 
ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 2.36 0.50 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง 3.86 0.14 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 2.15 0.34 
ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 4.71 0.45 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 0.72 0.94 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 3.62 0.30 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.15 ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เท่ากบั 0.69 ลกัษณะของร้าน
สะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ เท่ากบั 0.50 ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง เท่ากบั 0.14 ระยะเวลาเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.34 ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.45 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อ
เดือน  เท่ากบั 0.94 และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง เท่ากบั 0.30 ซ่ึงสูงกวา่ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวจิยัจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุไม่
มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดั
ขอนแก่น 
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 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือกเขา้
ร้านสะดวกซ้ือ เท่ากบั 0.04 ซ่ึงต ่ากวา่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวิจยัจึงยอมรับ
สมมุติฐานรอง H1: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุ มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้าน
สะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

ตารางท่ี 4.29 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรม  
                     การซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์  
                     จงัหวดัขอนแก่น 
 

 
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

Chi-square P-value 
ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 21.66 0.65 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ 78.65 0.00* 
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 18.15 0.05* 
ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ 18.37 0.24 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง 4.32 0.93 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 19.05 0.04* 
ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ 30.66 0.20 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 8.42 0.98 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 30.50 0.01* 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
ไดแ้ก่ ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.65 ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ เท่ากบั 0.24 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง เท่ากบั 0.93 ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ เท่ากบั 0.20 และความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน เท่ากบั 0.98 ซ่ึงสูงกวา่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวิจยั
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จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุไม่มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 

 ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือก
เขา้ร้านสะดวกซ้ือ เท่ากบั 0.00 ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ เท่ากบั 0.05 ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 
เท่ากบั 0.04 และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง เท่ากบั 0.01 ซ่ึงต ่ากว่าท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีตั้งไว ้0.05 ผลการวจิยัจึงยอมรับสมมุติฐานรอง H1: ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุ มีผลต่อ
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 

 

ตารางท่ี 4.30 สรุปความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน 
                      สะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 

 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้า 
จากร้านสะดวกซ้ือ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ สถานภาพ
สมรส 

รายได้/
เดอืน 

ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ -    - - 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ - - -    
ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ - - - - -  
ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ - - -  - - 
ระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทาง - - - - - - 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ -    -  
ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ - - -  - - 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน - - - - - - 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง -    -  

 
 จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น เม่ือจ าแนกตามตวั
แปรต้นท่ีมีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด คือ อาชีพ ส่วนตัวแปรตาม มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด คือ 
ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น  
 วตัถุประสงค์การวจัิย  
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของประสมการตลาดร้านสะดวกซ้ือ ของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบล
รัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 วธีิการวจัิย 
  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบการวิจยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research) ผูว้ิจยัจะท าการศึกษากบัผูท่ี้ใชบ้ริการและ/หรือเคยใชบ้ริการร้านสะดวก
ซ้ือในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนดขนาด
ตวัอย่างโดยใช้ความคลาดเคล่ือน 0.5 จึงใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลแบบ
ตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
และค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมาน ไดแ้ก่ สถิติไคส์แควร์ (Chi-
square)  
 

1.  สรุปผลการวจิัย 
 
  ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 242 คน คิดเป็น ร้อยละ 60.5          
ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 15-22 ปี จ  านวน 101 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.3 มีการศึกษาในระดบัปริญญา
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ตรี จ านวน 194 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.5 ซ่ึงเป็นพนกังานบริษทั จ านวน 166 คน คิดเป็น ร้อยละ 
41.5 มีสถานภาพโสด จ านวน 257 คน คิดเป็น ร้อยละ 64.3 โดยมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 5,001-
10,000 บาท จ านวน 127 คน คิดเป็น ร้อยละ 31.8  
 ส่วนที่ 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านสะดวกซ้ือ 
 ร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ คือ เซเว่น-
อี เลฟเว่น จ านวน 201 คน คิดเป็น ร้อยละ 50.3 ประเภทสินค้า ท่ี เ ลือกซ้ือ คือ ไส้กรอก 
แฮมเบอร์เกอร์ ซาลาเปาโดนทั ขนมปัง ไอศกรีม จ านวน 297 คน คิดเป็น ร้อยละ 74.3 ซ่ึงปัจจยัใน
การเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การเปิดบริการ 24 ชัว่โมง จ านวน          
95 คน โดยพบว่าตราสินค้าท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่ คือ ตราสินค้าใดก็ได้ท่ีมีการส่งเสริมการขาย 
จ านวน 192 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.0  
 ดา้นลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ อยู่
ใกลบ้า้น จ านวน 139 คน คิดเป็น ร้อยละ 34.8 มีระยะเวลาเฉล่ียของในการเดินทาง น้อยกว่า 15 
นาที จ  านวน 215 คน คิดเป็น ร้อยละ 53.8 ส่วนระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้อยู่ระหว่าง 10-30 
นาที จ านวน 261 คน คิดเป็น ร้อยละ 65.3 โดยช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ คือ  ช่วงสาย 
09.01-12.00 น. จ  านวน 111 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.8 ซ่ึงมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกว่า 
15 คร้ัง/เดือน จ านวน 155 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.8  
 ส่วนค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 
ระหวา่ง 100-499 บาท/คร้ัง จ  านวน 183 คน คิดเป็น ร้อยละ 45.8 โดยส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร คือ            
การโฆษณาทางโทรทศัน์ จ  านวน 329 คน คิดเป็น ร้อยละ 82.3 และขอ้เสนอแนะในการปรับปรุง
ร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การจดัรายการพิเศษ จ านวน 346 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 86.5  
 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด 
  1. ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัพฤติกรรมการซ้ือในภาพรวม จดัอยู่
ในเกณฑม์ากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 (SD.= 0.39) เม่ือพิจาณาเป็นรายดา้นเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย 
พบวา่ ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ ดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 (SD.= 0.79) จดัอยู่
ในเกณฑม์ากท่ีสุด  
  2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นผลิตภณัฑ ์       
ในภาพรวม จดัอยู่ในเกณฑ์มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 (SD.= 0.83) เม่ือพิจาณาเป็นรายขอ้เรียง
ตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบว่า ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สินคา้หลากหลายตราสินคา้มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.76 (SD.= 0.47) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด  



54 
 

   3. ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคัญพฤติกรรมการซ้ือ ด้านราคา          
ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 (SD.= 0.79) เม่ือพิจาณาเป็นรายขอ้เรียง
ตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบว่า ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สินคา้มีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.84 (SD.= 0.36) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด  

 4. ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัพฤติกรรมการซ้ือ ด้านการจัด
จ าหน่าย ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 (SD.= 0.79) เม่ือพิจาณาเป็นราย
ขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบว่า ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สถานท่ีใกล้กบัแหล่งชุมชน มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.79 (SD.= 0.40) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด  

 5. ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ในภาพรวม จดัอยูใ่นเกณฑ์มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 (SD.= 0.66) เม่ือพิจาณาเป็น
รายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบว่า ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สะสม แสตมป์หรือช้ินส่วน
เพื่อแลกซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.86 (SD.= 0.40) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากท่ีสุด  
  ส่วนที ่4 การทดสอบความสัมพนัธ์ 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ทุกขอ้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น  
 2. ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้าน
สะดวก ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ได้แก่ ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้าน
สะดวกซ้ือ ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง มีค่า P-value ต ่า
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือก
เขา้ร้านสะดวกซ้ือ ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง มีค่า P-
value ต  ่ากวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
 4. ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้าน
สะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่  ร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ 
ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการ ระยะเวลาเฉล่ียในการ
ซ้ือสินคา้ ช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ และค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง มีค่า P-value ต ่า
กวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
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 5. ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นสถานภาพสมรส มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือก
เขา้ร้านสะดวกซ้ือ มีค่า P-value ต  ่ากวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 6. ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ ปัจจยัในการ
เลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือ ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง มีค่า P-value ต  ่ากวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  
  

2.  การอภิปรายผล 
 
  ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคล 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปิยะวุฒิ อ่ิมละ
มยั (2553, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมตราช้างของลูกค้าสาขารัชดา 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นกิจการท่ีซ้ือ เพื่อจ าหน่าย
ต่อ เป็นเพศหญิง และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกานดา เจ๊ะระวงค์ (2553, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษา
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในอ าเภอระแงะ จงัหวดั
นราธิวาส โดยพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 15-22 ปี ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ        
มณทิรา กิตติศกัด์ินาวิน (2553, หนา้บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน
ร้านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุเฉล่ีย
เท่ากบั 30 ปี และไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของปราณี อยูอุ่ดมสุข (2551, หนา้บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการซ้ือนม ย.ูเอช.ที ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อาย ุ26-30 ปี 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ซ่ึงเป็นพนกังานบริษทั 
มีสถานภาพโสด โดยมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 5,001-10,000 บาท สอดคล้องกบังานวิจยัของ
ชยวฒัน์ สุขส าราญ (2548, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพนกัศึกษา สถานภาพโสด และมีรายไดอ้ยู่
ในช่วง 5,001-10,000 บาท 
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 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านสะดวกซ้ือ 
 ร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท่ีซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ คือ เซเว่น-
อีเลฟเว่น สอดคล้องกบังานวิจยัของชยวฒัน์ สุขส าราญ (2548, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบว่า กลุ่มตวัอย่าง 76.62% ใช้บริการร้านเซเว่นอีเลฟเว่นบ่อย
ท่ีสุด 
 ประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ คือ ไส้กรอก แฮมเบอร์เกอร์ ซาลาเปาโดนัท ขนมปัง 
ไอศกรีม ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของมณทิรา กิตติศกัด์ินาวิน (2553, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบวา่ สินคา้ท่ีซ้ือเป็นสินคา้ประเภทอาหาร ของขบเค้ียว และยา 
 ปัจจยัในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การเปิด
บริการ 24 ชัว่โมง ไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของชยวฒัน์ สุขส าราญ (2548, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษา
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านสะดวกซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า เหตุผลในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือท่ี
ส าคญัท่ีสุด ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งไปมาสะดวก ร้านคา้สะอาดทนัสมยัและมีท่ีจอดรถสะดวก 
 โดยพบวา่ตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือส่วนใหญ่ คือ ตราสินคา้ใดก็ไดท่ี้มีการส่งเสริมการขาย  
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปิยะวฒิุ อ่ิมละมยั (2553, หนา้บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรม การซ้ือน ้ า
ด่ืมตราชา้งของลูกคา้สาขารัชดา กรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจะมีความสนใจซ้ือน ้ าด่ืมตรา
ชา้งเพิ่มข้ึน หากมีการจดัรายการส่งเสริมการขาย 
 ลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือท่ีใชบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ อยูใ่กล้
บา้น สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2550, หนา้ 124-126) ท่ีกล่าววา่ การจดัจ าหน่าย 
(Place) เป็นกระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภค
สินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณาถึงองคก์ารต่างๆ และท าเลท่ีตั้งเพื่อให้อยูใ่นพื้นท่ี
ท่ีลูกคา้เขา้ถึงได ้เม่ือเทคโนโลยีเจริญข้ึนท าให้การส่งสินคา้ และบริการง่ายข้ึนทั้งผูผ้ลิต และลูกคา้ 
ในหลายกรณีคุณภาพและคุณค่าของสินคา้และบริการอยูท่ี่การปฏิสัมพนัธ์กนัระหว่างผูใ้ห้บริการ
กบัลูกคา้ ณ จุดของการแลกเปล่ียน ดงันั้น การกระจายสินคา้หรือช่องทางการให้บริการ จึงเป็น
ปัจจัยส าคัญอย่างหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซ่ึงเก่ียวข้องกับเร่ืองส าคัญคือ 
ความสามารถในการซ้ือ การใช ้และการรับบริการไดโ้ดยง่ายและสะดวก และการมีบริการไวพ้ร้อม
ส าหรับลูกคา้ ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
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 ระยะเวลาเฉล่ียของในการเดินทาง นอ้ยกว่า 15 นาที ส่วนระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือ
สินคา้อยูร่ะหวา่ง 10-30 นาที โดยช่วงระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ คือ ช่วงสาย 09.01-12.00 
น. ซ่ึงมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกวา่ 15 คร้ัง/เดือน และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ังของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ระหวา่ง 100-499 บาท/คร้ัง ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
ชยวฒัน์ สุขส าราญ (2548, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบวา่ ใชเ้วลาในการเดินทางนอ้ยกวา่ 10 นาที ใชเ้วลาในการเลือกซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ 10 นาที ส่วน
ใหญ่ซ้ือในช่วงเวลา 18.01-21.00 น. เฉล่ียเดือนละ 1-5 คร้ัง และมีค่าใชจ่้าย 100-400 บาทต่อคร้ัง 
 ส่ือท่ีได้รับข้อมูลข่าวสารของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การโฆษณาทาง
โทรทศัน์ สอดคล้องกับงานวิจยัของกานดา เจ๊ะระวงค์ (2553, หน้าบทคดัย่อ) ศึกษาเก่ียวกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมของผูบ้ริโภคในอ าเภอระแงะ จงัหวดันราธิวาส 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสารทางโทรทศัน์ 
 โดยขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงร้านสะดวกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
คือ การจดัรายการพิเศษ สอดคล้องกบังานวิจยัของพนิดา นาคะสุวรรณ์ (2552, หน้าบทคดัย่อ) 
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ และบริการธุรกิจร้านคา้สมยัใหม่ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา พบว่า ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงร้านคา้สมยัใหม่ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา คือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่ควรมีการจดัรายการพิเศษ เช่น การลดราคาสินคา้ 
หรือแจกของสมนาคุณ 
 ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาด 
  1. ด้านผลิตภัณฑ์ เ ม่ือพิจาณาเป็นรายข้อเรียงตามล าดับค่าเฉล่ีย พบว่า ระดับ
ความส าคญัล าดบัแรก คือ สินคา้หลากหลายตราสินคา้ จดัอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด ไม่สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของชยวฒัน์ สุขส าราญ (2548, หนา้บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑเ์นน้เร่ืองสินคา้ตรงความตอ้งการ 

   2. ดา้นราคา เม่ือพิจาณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบว่า ระดบัความส าคญั
ล าดับแรก คือ สินค้ามีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา จดัอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด ไม่สอดคล้องกับ
งานวิจยัของ ปิยะวุฒิ อ่ิมละมยั (2553, หนา้บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมตราชา้ง
ของลูกคา้สาขารัชดา กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามเห็นว่ามีความ
เหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัยีห่อ้อ่ืน 
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   3. ด้านการจดัจ าหน่าย เม่ือพิจาณาเป็นรายขอ้เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย พบว่า ระดับ
ความส าคญัล าดบัแรก คือ สถานท่ีใกล้กับแหล่งชุมชน จดัอยู่ในเกณฑ์มากท่ีสุด สอดคล้องกับ
แนวคิดของฟิลลิป คอตเลอร์ (Kotler Philip 1997, หน้า 101-103) ท่ีกล่าวว่า ตวัแบบพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ี
เกิดส่ิงกระตุน้ ท่ีท  าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ โดยมีส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึนได ้ เช่น ส่ิงกระตุน้
ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย คือ การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง สถานท่ีใกลก้บัแหล่งชุมชน 
เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวม เม่ือพิจาณาเป็นรายข้อเรียงตามล าดับ
ค่าเฉล่ีย พบว่า ระดบัความส าคญัล าดบัแรก คือ สะสมแสตมป์หรือช้ินส่วนเพื่อแลกซ้ือ จดัอยู่ใน
เกณฑ์มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2550, หน้า 124-126) อธิบายวา่ การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งแน่ใจวา่ตลาดเป้าหมายเขา้ใจและให้
คุณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย โดยการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีอาจน า
ลูกคา้ไปยงัผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ ประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือมากมาย เช่น 
คูปอง การแจก การแถม เป็นตน้ 
  ส่วนที ่4 การทดสอบความสัมพนัธ์ 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ  
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จังหวดัขอนแก่น พบว่า ตัวแปรต้นท่ีมีความสัมพนัธ์            
มากท่ีสุด คือ อาชีพ ส่วนตวัแปรตาม มีความสัมพนัธ์มากท่ีสุด คือ ระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ 
กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพนิดา นาคะสุวรรณ์ (2552, หนา้
บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ และบริการธุรกิจร้านคา้สมยัใหม่ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ ปัจจยัดา้นอาชีพของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และบริการร้านคา้สมยัใหม่ ไดแ้ก่ พฤติกรรมดา้นจ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง 
และระยะเวลาเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 

 3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในเร่ืองการคดัสรรสินคา้
ท่ีมีคุณภาพใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด เน่ืองจากปัจจุบนัร้านคา้สะดวกซ้ือนั้นมีมาก
ข้ึน ท าใหลู้กคา้ มีโอกาสเลือกร้านท่ีจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีตรายีห่อ้ท่ีลูกคา้เห็นวา่มีคุณภาพ    
 3.1.2 ด้านราคา การก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์ถือเป็นกลยุทธ์ส าคญัท่ีจะช่วย
สร้างความไดเ้ปรียบมากข้ึน การก าหนดราคาผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงปัจจยัตน้ทุนการผลิตบวก
กบัผลก าไรท่ีตอ้งการจะได้ แล้วจึงก าหนดราคาขายออกมา โดยตอ้งค านึงสภาพการแข่งขนัของ
ตลาดสินคา้ นอกจากน้ีการก าหนดราคายงัมีนยัซ่ึงบ่งบอกถึงต าแหน่งท่ีตอ้งการให้สินคา้ไปยืนอยู่
ด้วย ซ่ึงการตั้ งราคาอาจตั้ งให้ใกล้เคียงกับสินค้าประเภทเดียวกันในท้องตลาด หรือน้อยกว่า               
หากตอ้งการแย่งชิงฐานลูกคา้ หรือมากกว่าหากตอ้งการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้อยู่เหนือกว่า
ผลิตภณัฑท์ัว่ไป  
 3.1.3 ด้านการจัดจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงเส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ย
จากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้มีช่องทางใดบา้งท่ีจะเป็นการอ านวยความสะดวกแก่
ผูบ้ริโภคมากข้ึน โดยพิจารณาถึงปัจจยัท่ีเก่ียวข้อง เช่น กลุ่มลูกค้าเป็นใคร มีพฤติกรรมการซ้ือ
อยา่งไร และท่ีตั้งทางภูมิศาสตร์ของลูกคา้อยูท่ี่ใด เป็นตน้ 
 3.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรเลือกวิธีให้เหมาะกบัสินคา้               
เพื่อใหก้ารส่งเสริมการขายมุ่งสู่ลูกคา้โดยตรง เช่น วิธีการแจกของตวัอยา่ง การสาธิตวิธีการใช ้การ
ใหคู้ปอง การคืนเงิน เป็นตน้ โดยการส่งเสริมการตลาดควรจดัอยา่งสม ่าเสมอ   
 3.2  ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
 ในการท าวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษาแบบงานวิจยัเชิงคุณภาพเก่ียวกบัแนวทางการ
ปรับตวัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ตามทศันคติของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น 
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บรรณานุกรม 
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พรรณี  ชุติวฒันธาดา (2548)   การบริการ  กรุงเทพมหานคร  ตน้ออ้   
มณทิรา กิตติศกัด์ินาวนิ (2553)  “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือในเขต 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือของผู้บริโภค 

ในเขตอ าเภออบุลรัตน์ จังหวดัขอนแก่น 
 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา
การตลาด รุ่นท่ี 2 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาพฤติกรรม การซ้ือ
สินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภออุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น เพื่อให้ผูเ้ก่ียวขอ้งน า
ผลการวิจยัไปปรับปรุง การด าเนินงานให้สอดคล้องกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
อุบลรัตน์ จงัหวดัขอนแก่น 
 ในโอกาสน้ี ผูศึ้กษาขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามคร้ังน้ี 
 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  √   หรือเติมขอ้ความลงในช่องท่ีก าหนดใหท่ี้ตรงกบัความคิดเห็น
ของท่านหรือขอ้เท็จจริงมากท่ีสุด 
ส่วนที ่1   ปัจจัยส่วนบุคคล 
 

1. เพศ 
1.  ชาย        2.  หญิง  

 
2. อาย ุ

1.  ต  ่ากวา่ 15 ปี      2.  15-22 ปี 
3.  23-30 ปี           4.  31-38 ปี 
5.  39-46 ปี                      6.  47-54 ปี 
7.  55 ปี ข้ึนไป 

 
3.  ระดบัการศึกษา 

1.  ต  ่ากวา่อาชีวศึกษา/มธัยม            
2.  อาชีวศึกษา (อนุปริญญาเทียบเท่า ปวส.) 
3.  ปริญญาตรี                          
4.  สูงกวา่ปริญญาตรี 
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4. อาชีพ 
1.  นกัศึกษา/นกัเรียน              2.  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
3.  พนกังานบริษทั/หา้งร้าน       4.  คา้ขาย (เจา้ของกิจการ) 
5.  รับจา้งทัว่ไป                    6.  แม่บา้น 

 
5. สถานภาพสมรส 

1.  โสด                                 2.  สมรส 
 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

1.   ต  ่ากวา่ 2,000 บาท                      2. 2,000 - 5,000บาท 
3.   5,001 - 10,000 บาท                   4. 10,001 - 20,000 บาท 
5.  20,001 - 30,000 บาท                6. 30,001 บาท ข้ึนไป 
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ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  √   หรือเติมขอ้ความลงในช่องท่ีก าหนดใหท่ี้ตรงกบัความคิดเห็น
ของท่านหรือขอ้เท็จจริงมากท่ีสุด 
ส่วนที่ 2   ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าในร้านสะดวกซ้ือ 

 

7. ปัจจุบนัท่านซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือร้านใดบ่อยท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 
1.  เซเวน่อีเลฟเวน่              2.  โลตสัเอก็ซ์เพลส 
3.  แฟมิล่ีมาร์ท    4.  ร้านเสน่ห์บา้นไร่ 
5.  ร้านไทยเจริญ    5.  ร้านรัตนไพฑูรณ์ 

                

8. ท่านไปซ้ือสินคา้ประเภทใดจากร้านสะดวกซ้ือในขอ้ 7 บ่อยท่ีสุด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
1.  เคร่ืองด่ืมท่ีกดไดด้ว้ยตวัเอง 
2.  ไส้กรอก แฮมเบอร์เกอร์ ซาลาเปา โดนทั ขนมปัง ไอศกรีม 
3.  ขนมขบเค้ียว หมากฝร่ัง 
4.  เคร่ืองด่ืมในตูเ้ยน็ เช่น น ้าอดัลม นม เบียร์ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 
5.  เคร่ืองเขียน ถ่านไฟฉาย 
6.  หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ซีดี     
7.  น ้าปลา น ้ามนัพืช ซีอ้ิว น ้าตาล นมขน้ กาแฟ ขา้วสาร 
8.  ของใชส่้วนตวั เช่น สบู่ ยาสระผม แปรงสีฟัน ผงซกัฟอก 
9.  เหลา้ บุหร่ี 
10. บตัรเติมเงินโทรศพัท ์
11. อ่ืนๆ (ระบุ)……………………. 

 

9. เหตุผลหรือปัจจยัส าคญัท่ีสุดท่ีท่านใชพ้ิจารณาในการเลือกเขา้ร้านสะดวกซ้ือมากท่ีสุด 
1. สินคา้คุณภาพดี 
2. มีสินคา้ครบตามตอ้งการ มีใหเ้ลือกหลายประเภท หลายสินคา้ 
3. ราคาสินคา้เป็นมาตรฐาน 
4. ร้านคา้สะอาด ทนัสมยั มีท่ีจอดรถสะดวก 
5. การจดัการส่งเสริมการขาย (การลดราคา แจกของแถม แลกซ้ือ) ในช่วง

เทศกาลต่างๆ  
6. พนกังานขายอธัยาศยัดี สุภาพ ยิม้แยม้ บริการลูกคา้ดี 
7. ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้าน 
8. การเปิดบริการ 24 ชัว่โมง 
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9. บริการเสริมในการรับช าระค่าบริการต่างๆ เช่น ค่าน ้า ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศพัท ์
ค่า บตัรเครดิต เป็นตน้ 

 
10. เม่ือมีสินคา้หลายตราสินคา้ใหเ้ลือกหลากซ้ือท่านเลือกซ้ือวธีิใด  

1. ตราสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 
2. เปล่ียนตราสินคา้ตามท่ีไดท้ราบจากส่ือโฆษณา 
3. ตราสินคา้ใดก็ไดท่ี้มีการส่งเสริมการขาย 

 
11. ร้านคา้ท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุดนั้นอยูท่ี่ใด 

1. อยูใ่กลบ้า้น                        
2. อยูใ่นแหล่งชุมชน 
3. อยูใ่กลท่ี้ท างาน/สถาบนัการศึกษา 
4. อยูใ่นเส้นทางท่ีผา่นประจ า/จุดต่อรถ     
5. อ่ืนๆ (ระบุ)……………………. 

 
12. ระยะเวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นการเดินทางไปซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภคท่ีร้านสะดวกซ้ือ 

1. นอ้ยกวา่ 15 นาที   2. 15-30 นาที     3. มากกวา่ 30 นาที 
 

13. ระยะเวลาเฉล่ียท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ นานเท่าใด 
1. นอ้ยกวา่ 10 นาที   2. 10-30 นาที  3. มากกวา่ 30 นาที 

 
14. ช่วงระยะเวลาท่ีเลือกซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือมากท่ีสุด 

1. ช่วงเชา้ 06.01-09.00 น.               2. ช่วงสาย 09.01-12.00 น. 
3. ช่วงบ่าย 12.01-15.00 น.              4. ช่วงเยน็ 15.01-18.00 น. 
5. ช่วงค ่า 18.01-21.00 น.                6. ช่วงดึก 21.00-06.00 น. 

 
15. ซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือเฉล่ียเดือนละก่ีคร้ัง 

1. ทุกวนั             2. 1-5 คร้ัง 
3. 6-10 คร้ัง         4. 11-15 คร้ัง 
5. มากกวา่ 15 คร้ัง   6. อ่ืนๆ (ระบุ)……………….. 
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16. จ  านวนเงินท่ีใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ  
    1. นอ้ยกวา่ 100 บาท     2. 100-499 บาท 
    3. 500-999 บาท    4. 1,000 บาทข้ึนไป  
 

17. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารของร้านคา้จากส่ือใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
1. การโฆษณาทางวทิย ุ        

     2. การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
3. การโฆษณาทางใบปลิว/แผน่พบั   
4. ป้ายหนา้ร้าน 
5. หนงัสือพิมพ ์    
6. อ่ืนๆ (ระบุ)……………………. 

 
18. ท่านมีขอ้เสนอแนะให้ร้านสะดวกซ้ือ ปรับปรุงเร่ืองใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

1. เพิ่มตรายีห่้อของสินคา้ให้หลากหลาย 
2. ความสด/ใหม่/ทนัสมยัของสินคา้ 
3. คุณภาพของสินคา้ 
4. สินคา้ไม่เพียงพอ 
5. การปรับลดราคาสินคา้ 
6. ราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม 
7. การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ 
8. การจดัรายการพิเศษ 
9. สถานท่ีจอดรถ 
10. การจดัชิงโชค 
11. จ านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการไม่เพียงพอ 
12. อ่ืนๆ (ระบุ)……………………. 
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ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด  
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1. ด้านผลติภณัฑ์  
    1.1 สินคา้ตรงต่อความตอ้งการ      
    1.2 สินคา้หลากหลายประเภท       
    1.3 สินคา้หลากหลายตราสินคา้      
    1.4 สินคา้มีคุณภาพ      
    1.5 สินคา้แปลกใหม่ทนัสมยั      
    1.6 การบริการท่ีทนัสมยั      
    1.7 อุปกรณ์อ านวยความสะดวกครบวงจร      
    1.8 พนกังานมีความสุภาพและอธัยาศยัดี      
    1.9 พนกังานใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว      
2. ด้านราคา      
    2.1 สินคา้มีราคาเหมาะสม      
    2.2 สินคา้มีราคาคงท่ี/ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย      
    2.3 สินคา้มีป้ายบอกราคาชดัเจน      
    2.4 สินคา้มีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก      
    2.5 สินคา้มีราคาพิเศษในแต่ละช่วงเวลา      
3. ด้านการจดัจ าหน่าย  
     3.1 การจดัรูปแบบร้านมีความสะอาดสวยงาม 
และทนัสมยั 

     

     3.2 การจดัวางสินคา้มีความเป็นระเบียบ  
และเป็นหมวดหมู่ 

     

     3.3 การจดัพ้ืนท่ีภายในร้านใหบ้ริการครบวงจร      
     3.4 สถานท่ีมีท่ีจอดรถสะดวกกวา้งขวาง และ
ปลอดภยั 

     

    3.5 สถานท่ีใกลก้บัแหล่งชุมชน      
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ระดบัความส าคญั 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  
    4.1 การท าโฆษณาในส่ือวทิย ุ      
    4.2 การแจกแผน่พบัใบปลิว       
    4.3 พนกังานขายใหค้  าแนะน าตลอดเวลา      
    4.4 สินคา้มีการลดราคาจากราคาปกติ      
    4.5 สะสมแสตมป์หรือช้ินส่วนเพ่ือแลกซ้ือ      
    4.6 การใหข้องแถมตามเง่ือนไขท่ีก าหนด      

 
***ขอขอบคุณท่ีใหค้วามกรุณาตอบแบบสอบถาม** 

 
 

 



72 
 

ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นางสาวรสริน  เชาวป์ระจกัษ ์
วนั เดือน ปีเกดิ 29  มีนาคม  2529 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวทิยาลยัมหาสารคาม 
สถานทีท่ างาน ร้าน โรซ่ีโรส ช๊อป 
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการ (เจา้ของกิจการ) 


