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บทคัดย่อ 
      บทความน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณท่ีตอ้งการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของผูบ้ริโภค: กรณีศึกษาพ้ืนท่ี  กรุงเทพมหานคร  เชียงใหม่  นครราชสีมา ภูเก็ต โดยมีวตัถุประสงค ์2 ประการ
ไดแ้ก่ เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ในจังหวดันครราชสีมา จงัหวดัภูเก็ต กรุงเทพมหานคร และจงัหวดั
เชียงใหม่ และเพ่ือศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของผูบ้ริโภคชาวไทย เก็บแบบสอบถาม
จ านวน 1,677 คน โดยแบ่งเป็น 4 จงัหวดั ดงัน้ี นครราชสีมา มีการเก็บจ านวนหน่วยตวัอยา่งจริงจ านวน 422 คน จงัหวดัภูเก็ต มีการ
เก็บจ านวนหน่วยตวัอยา่งจริงจ านวน 401 คน กรุงเทพมหานคร มีการเก็บจ านวนหน่วยตวัอยา่งจริงจ านวน 429 คน จงัหวดัเชียงใหม่ 
มีการเก็บจ านวนหน่วยตวัอยา่งจริงจ านวน 425 คน ใชส้ถิติเชิงบรรยาย โดยการหาค่าเฉล่ีย ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ รวมทั้งมีการ
ทดสอบสมมุติฐาน โดยหาค่าไค-สแควร์  
 ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 ถึง 30 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ แม่บา้นและนักศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีสถานภาพโสด  และใน
ครัวเรือนมีมากกว่า 2 คน ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ของผูบ้ริโภคชาวไทย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เม่ือทดสอบสมมติฐาน
ท่ีวา่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์มีความสมัพนัธ์ต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัอ่ืนๆ พบวา่ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และภูมิล าเนาท่ีอาศยัอยู ่มีความสัมพนัธ์ต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ
ภูมิล าเนา มีความสัมพันธ์ต่อปัจจัยด้านราคา และช่องทางการจัดจ าหน่าย อายุ ระดับการศึกษา และภูมิล าเนาท่ีอาศัยอยู่มี
ความสมัพนัธ์ต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ระดบัการศึกษา สถานภาพ และภูมิล าเนาท่ีอาศยัอยู ่มีความสัมพนัธ์ต่อปัจจยัอ่ืนๆ
ในท่ีน้ีหมายถึง ประสบการณ์ท่ีไดรั้บขณะซ้ือสินคา้ ส าหรับสมมติฐานท่ีว่า ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เก่ียวกบัร้านคา้ปลีก  ความถ่ี ช่วงเวลา ค่าใชจ่้าย บุคคลท่ีไปซ้ือสินคา้ดว้ย ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ การ
ช าระเงิน การรับข้อมูล และรูปแบบการจัดรายการส่งเสริมการขาย พบว่า  อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และภูมิล าเนา มี
ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด   

Abstract 
This article came from quantitative research that had 2 purposes: to study comparatively demographic data from 

Nakornrachasima, Phuket, Bangkok, and Chiangmai and to study satisfaction and purchasing behavior of Thai people towards 
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modern trade from 4 provinces as mentioned above. 1,677 Questionnaires were collected from 4 provinces: 422 from 
Nakornrachasima, 401 from Phuket, 429 from Bangkok and 425 from Chiangmai. Descriptive statistics was used to find mean, 
frequency and percentage. Chi-square was used to test hypotheses. 

The research found that most of respondents were female at the age between 21 to 30 graduated bachelor degree. Their 
occupations were others such as housewives and students. Their earning per month is less than or equal 10,000 Baht. They were 
single and their family members were more than 2. Product and Place were marketing factors that related to satisfaction and 
purchasing behavior of Thai people toward modern trade. When testing hypothesis that is demographic factor relating to 
consumer satisfaction toward marketing and other factors, the research found that age, education level, occupation, status and 
domicile related to Product factor. Age, education level, occupation and domicile related to Price and Place factors. Age, 
education level, and domicile related to Promotion factor. Education level, status and domicile related to other factor that is 
experiences when buying products. Another hypothesis tested that is demographic factors relating to purchasing behavior toward 
modern trade, purchasing frequency, time, expenses, accompanying persons, influential persons, payment method, information 
access and sales promotion tools, it found that age, occupation, earning per month and domicile related to purchasing behaviors 
toward all the above mentioned  
 

บทน า 
ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่เร่ิมมีบทบาทส าคญัในตลาดคา้ปลีกตั้งแต่กลางทศวรรษ 2510 เป็นตน้มา การคา้ปลีกสมยัใหม่ของไทยได้

เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว ในระยะตน้ร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บความนิยมจะเป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีจ าหน่ายสินคา้ราคาสูง ต่อมาไดข้ยาย
ไปสู่ยา่นชานเมือง โดยมีหา้งสรรพสินคา้เป็นจุดดึงดูด ในช่วงเวลา 10 ปีท่ีผา่นมาเร่ิมมีธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบใหม่ๆ เกิดข้ึน ไดแ้ก่ ร้าน
สะดวกซ้ือ ร้านไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านคา้สเปเช่ียลต้ีและแคทิกอรีคิลเลอร์ เป็นตน้ ธุรกิจคา้ปลีกท่ีมีการขยายตวัรวดเร็วท่ีสุดในช่วง 5 ปี
หลงัจากเกิดวิกฤตเศรษฐกิจในปี 2540 คือ ร้านไฮเปอร์มาร์เก็ต และร้านสะดวกซ้ือ การเติบโตดงักล่าวมีผลให้โครงสร้างและการ
แข่งขนัตลาดคา้ปลีกเปล่ียนโฉมหนา้ไป 

รูปแบบการค้าปลีก (Retail Format) ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ส่วนใหญ่มีรูปแบบเป็นมาตรฐานมาจากบริษทัแม่ ดงันั้นลกัษณะ
รูปแบบแต่ละสาขาจึงเหมือนกนั ส่วนร้านคา้ปลีกดั้งเดิมบางส่วนมีการพฒันาเพ่ือความอยูร่อด แต่เป็นลกัษณะท่ีเรียกวา่ Duplication 
of Existing Format หมายถึง เปล่ียนเฉพาะทางดา้นกายภาพใหดู้ใหม่ข้ึนแต่การบริหารการจดัการยงัไม่มีการพฒันาท าให้ร้านคา้ปลีก
ดั้งเดิมประสบปัญหาการรักษาลูกคา้ในระยะยาว ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมมีขอ้ไดเ้ปรียบเพียงประการเดียวคือ การมีความสมัพนัธ์ส่วนตวัท่ี
ดีกบัลูกคา้ แต่ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ก็เร่ิมมีการ ฝึกอบรมให้พนกังานของตนสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ดว้ยเช่นกนัภายหลงั
วกิฤตเศรษฐกิจรูปแบบธุรกิจคา้ปลีกไดป้รับเปล่ียนไปเร่ิมจากร้านไฮเปอร์มาร์เก็ตท่ีเหลือเพียงรายใหญ่ 3 ราย คือ เทสโก ้โลตสั บ๊ิกซี 
คาร์ฟร์ู (ถา้รวมแมค็โครจะมี 4 ราย) ไดป้รับเปล่ียนรูปแบบร้านจากห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีมุ่ง เฉพาะขายสินคา้ราคาถูกมาเป็นการ
จดัร้านใหมี้บรรยากาศท่ีดีข้ึนโดยเนน้ความหลากหลายในส่วนประกอบอ่ืนเพ่ือดึงลูกคา้ใหเ้ขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านไม่วา่จะเป็นร้านคา้
ยอ่ยท่ีเขา้มาเช่าพ้ืนท่ีหรือสวนอาหาร (food center) นอกจากน้ียงัมีการเพ่ิมประเภทสินคา้เพ่ือให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้มาก
ข้ึน เช่น การขายอาหารพร้อมปรุงการขายอาหารส าเร็จรูปในแผนกซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ จากการแข่งขนัท่ีรุนแรงของร้านไฮเปอร์
มาร์เก็ตทั้งสามรายน้ีเองท าให้แม็คโครตอ้งประกาศจุดยืนให้แน่ชดัว่าจะมุ่งเน้นให้บริการลูกคตา้สถาบนัมากกว่าลูกคา้ครัวเรือน 
(เสน้ทางเศรษฐกิจ, 2545) 

การพัฒนาร้านค้าเดิมที่มีอยู่ และการก าหนดกลยุทธ์เพื่อความอยู่รอด จ านวนร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีขยายตวัเพ่ิมมากจนถึงปี 
2541 ท าใหร้้านคา้เดิม (ทั้งสมยัใหม่และดั้งเดิม) ท่ีมีอยูต่อ้งมีการพฒันาเพ่ือแยง่ชิงลูกคา้ประกอบกบัการกระจุกตวัของร้านคา้ปลีก
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โดยเฉพาะร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท าใหร้้านคา้ปลีกตอ้งใชก้ลยทุธ์การตลาดเชิงรุก และใชร้าคาเป็นเคร่ืองมือเพ่ือรับมือกบัการแข่งขนัท่ี
รุนแรง รวมทั้งร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เห็นความส าคญัของ Category Management และ Space Management มากข้ึนจึงไดน้ าการ
จดัการดงักล่าวมาใชใ้นการสร้างประสิทธิภาพดา้นการบริหารชั้นวางของ (Shelf Management) (ซ่ึงแนวคิดดงักล่าวเร่ิมน ามาใชก้บั
ร้านคา้ปลีกประมาณปี 2536-2537) นอกจากน้ียงัมีการน าแนวคิดเฮา้ส์แบรนดห์รือไพรเวต เลเบลมาใชม้ากข้ึน (แนวคิดเฮา้ส์แบรนด์
ไดเ้ร่ิมใชป้ระมาณปี 2536) โดยสรุปกลยทุธ์ท่ีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ใชเ้ป็นหลกัในการแข่งขนัคือ Psychological Price and Loss 
Leader ส าหรับร้านคา้ปลีกดั้งเดิมหรือร้านโชห่วยท่ีไม่สามารถปรับเปล่ียนตนเองใหท้นัต่อสภาวการณ์ท่ีเปล่ียนไป ประกอบกบัการ
เผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงจากร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ จึงตอ้งเลิกกิจการไป ร้านคา้ปลีกดั้งเดิมท่ียงัอยูร่อดและด าเนินธุรกิจไดจึ้งเป็น
ร้านท่ีมีท าเลท่ีตั้งท่ีดี มีความสนิทสนมกบัลูกคา้ มีการสร้างความสัมพนัธ์ส่วนบุคคล (Personal Relations) กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง 
และมีการปรับตวัดา้นต่างๆ เช่น การใหบ้ริการพิเศษเฉพาะอยา่งท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม (Customization) โดยมีความยืดหยุน่
สูงต่อการใหบ้ริการพิเศษแก่ลูกคา้ ตลอดจนการพยายามน าเทคโนโลยยีงับริหารจดัการใหม่ๆมาใช ้และการเลือกขายสินคา้ท่ีไม่มีใน
ร้านคู่แข่ง รวมทั้งการขายในราคาท่ีใกลเ้คียงกบัหา้งไฮเปอร์มาร์เก็ต 

การค้าปลกีรูปแบบใหม่ ในปี 2541 ไม่มีการคา้ปลีกรูปแบบใหม่อ่ืนๆ เกิดข้ึนในไทย แต่มีการขยายตวัของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่
ท่ีมีลกัษณะธุรกิจแบบท่ีเปิดใหบ้ริการอยูแ่ลว้ทั้งของไทยและบริษทัท่ีร่วมทุนกบัต่างประเทศ เช่น การขยายสาขาเพ่ิม นอกจากน้ียงัมี
การปรับปรุงกลยทุธ์เพ่ือความอยูร่อด ตั้งแต่ 2545 เป็นตน้มาเร่ิมมีธุรกิจใหม่ๆ เช่น โลตสัเอก็เพรส ซ่ึงเป็นร้านสะดวกซ้ือ หรือมีร้าน
ลีดเดอร์ไพรซ์ ท่ีขายสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ของกลุ่มบ๊ิกซีธุรกิจคา้ปลีก รูปแบบธุรกิจคา้ปลีก พฒันาเปล่ียนจากร้านคา้เล็กๆ เป็นขนาด
ใหญ่ ตน้ทุนด าเนินงานสูงกวา่รูปแบบเดิม บริหารงานเป็นระบบมากข้ึน และใช ้บุคลากรด าเนินการจ านวนมาก ปัจจุบนั จ าแนก
ธุรกิจคา้ปลีกไดต้ามลกัษณะสินคา้ และการด าเนินงาน ดงัน้ี (1) ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Tradition Trade) หรือร้านโชห่วย ลกัษณะร้าน
เป็นห้องแถว พ้ืนท่ีคบัแคบ ไม่มีการตกแต่งหน้าร้านมากมาย สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค การจดัวางสินคา้ไม่เป็น
หมวดหมู่ และไม่ทนัสมยั และจดัวางตามความสะดวกการหยิบสินคา้เป็นกิจการด าเนินงานโดยเจา้ของคนเดียวหรือร่วมกนัตั้งเป็น
หา้งหุน้ส่วนด าเนินธุรกิจแบบครอบครัวเงินลงทุนนอ้ย บริหารงานง่ายๆ ไม่ซบัซอ้น ไม่มีการใชเ้ทคโนโลยทีนัสมยั ท าให้ระบบการ
จดัการไม่ไดม้าตรฐาน ลูกคา้เกือบทั้งหมดอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงร้านคา้ ร้านคา้ท่ีจดัอยูป่ระเภทน้ี เช่น ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีกทัว่ไป ร้าน
ขายของช า (2) ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ประกอบดว้ย ห้าง/ร้านขนาดกลาง-ใหญ่ ออกแบบร้าน และจดัวางสินคา้เป็น
หมวดหมู่ เพ่ือความสวยงาม และเป็นระเบียบ บริการทนัสมยั เพ่ือดึงดูดลูกคา้ใชบ้ริการมากข้ึน การด าเนินธุรกิจ มีทั้งแบบครอบครัว
และมืออาชีพ ลงทุนสูงข้ึน และระบบจดัการบริหารงานซบัซอ้นมากข้ึน ธุรกิจการคา้แบบใหม่น้ี ประกอบดว้ย กลุ่มธุรกิจ อาทิเช่น 
Discount Store หรือ Hypermarket ซ่ึงเนน้สินคา้ราคาถูก และ Convenience Store ซ่ึงเนน้จ านวนสาขา ความสะดวกสบาย สถานท่ี
ตั้งอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค เปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง ธุรกิจรูปแบบน้ี เพ่ิงน าเขา้ไทยราวตน้ทศวรรษ 1990 ทั้งลกัษณะร่วมทุนต่างชาติ 
และนกัลงทุนชาวไทยเป็นเจา้ของ ทวา่ผลพวงเกิดวกิฤติเศรษฐกิจปี 2540 และผลกระทบเปิดเสรีการคา้ ส่งผลธุรกิจคา้ปลีกส่วนใหญ่
ในไทยตกเป็นของชาวต่างชาติ (3) ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ เป็นศูนยร์วมสินคา้ทุกชนิดท่ีมี
คุณภาพ เพ่ือจ าหน่ายให้ลูกคา้จ านวนมาก ทุกระดบั ครบวงจร (One Stop Shopping) จดัวางสินคา้ แบ่งเป็นหมวดหมู่ชดัเจน เพ่ือ
สะดวกการคน้หาและเลือกซ้ือ เน้นจ าหน่ายเส้ือผา้ เคร่ืองส าอาง รองเทา้ กระเป๋า รูปแบบบริหาร และจดัการ ค่อนขา้งซับซ้อน 
พนกังานมาก และเนน้บริการท่ีสะดวก รวดเร็ว สร้างความประทบัใจให้ลูกคา้ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มคนท างานท่ีมี
ฐานะ อ านาจซ้ือสูง สามารถเลือกซ้ือสินคา้คุณภาพ และราคาสูงได ้สถานท่ีตั้ง จะอยู่บริเวณชุมชน หรือเป็นศูนยร์วมการคา้ 
ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล เดอะมอลล ์โรบินสัน ตั้งฮัว่เส็ง พาตา้ เป็นตน้  (4) ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Super 
Center) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่พฒันาจากซูเปอร์มาร์เก็ต และห้างสรรพสินคา้ พ้ืนท่ีขายประมาณ 10,000-20,000 ตารางเมตร 
เนน้จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีหลากหลายและมีมาก ราคาประหยดั คุณภาพสินคา้ ตั้งแต่คุณภาพดีจนถึงคุณภาพปานกลาง ส่วน
ใหญ่กวา่ 60% เป็นอาหาร ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เป็นกลุ่มระดบัปานกลางลงมา ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น บ๊ิกซี เทสโก ้โลตสั คาร์
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ฟร์ู เป็นตน้  (5) ซูเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) ร้านคา้ปลีกเนน้จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค เป็นสินคา้สดใหม่ โดยเฉพาะอาหารสด 
เช่น เน้ือสตัว ์ผกัและผลไม ้อาหารส าเร็จรูปต่างๆ ตลอดจนสินคา้อุปโภคบริโภคจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั ท าเลท่ีตั้งส่วนใหญ่ จะอยู่
ชั้นล่างหา้งสรรพสินคา้ เพ่ือความสะดวกขนถ่ายสินคา้ ตวัอยา่งผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น ท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ฟู้ ดแลนด์ เป็น
ตน้  (6) ร้านคา้เงินสดและบริการตนเอง (Cash & Carry) จ าหน่ายสินคา้ใหร้้านคา้ยอ่ย หรือบุคคลท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้คราวละจ านวน
มาก ราคาขายส่ง หรือราคาค่อนขา้งต ่า ซ่ึงจะเอ้ือร้านคา้ยอ่ย หรือร้านโชห่วย หาสินคา้มาจ าหน่ายไดเ้พ่ิมข้ึน โดยไม่ตอ้งผ่านยี่ป๊ัว 
ซาป๊ัว จ าหน่ายสินคา้คุณภาพปานกลาง ส่วนใหญ่กวา่ 60% เป็นสินคา้ไม่ใช่อาหาร ท่ีเหลือเป็นอาหาร ลูกคา้ยงัสามารถสมคัรเป็น
สมาชิก เพ่ือรับข่าวสารเป็นประจ า ท่ีส าคญั ลูกคา้ตอ้งบริการตวัเอง จึงมีพนกังานไม่มากนกั ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น แม็คโคร  
(7) ร้านคา้เฉพาะอยา่ง (Specialty Store) จ าหน่ายสินคา้เฉพาะอยา่ง เนน้สินคา้อุปโภคบริโภคเก่ียวกบัเวชภณัฑ ์เคร่ืองส าอาง ดูแลผิว 
ดูแลเสน้ผม เป็นสินคา้หลากหลาย ตามลกัษณะแฟชัน่และยคุสมยั สินคา้คุณภาพสูง บริการสะดวกและทนัสมยั กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
คือลูกคา้ทัว่ไป ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น บู๊ทส์, วตัสนั, MARK & SPENCER เป็นตน้  (8) ร้านคา้ประชนัชนิด (Category Killer) 
พฒันาจากร้านขายสินคา้เฉพาะประเภท จุดเด่นคือ สินคา้ครบถว้นประเภทนั้นๆ คลา้ยแยกแผนกใดแผนกหน่ึงในห้างสรรพสินคา้
ออกไวต้่างหาก น าสินคา้คุณภาพ และลกัษณะใชง้านใกลเ้คียงกนั แต่ราคาและยี่ห้อต่างกัน จัดวางประชัน เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เปรียบเทียบคุณภาพ และราคาสินคา้ ผูป้ระกอบการประเภทน้ี ไดแ้ก่ แมค็โครออฟฟิศ พาวเวอร์บาย พาวเวอร์มอลล ์ซูเปอร์สปอร์ต 
เป็นตน้  (9) ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) หรือ Minimart ร้านคา้ปลีกพฒันาจากร้านคา้ปลีกแบบเก่า หรือร้านขายของช า
ผสมผสานกบัซูเปอร์มาร์เก็ต แต่ขนาดเลก็กวา่ ให้ความส าคญัท าเลท่ีตั้งร้านคา้เป็นส าคญั พ้ืนท่ีคา้ขายไม่มากนกั ส่วนใหญ่จ าหน่าย
สินคา้อุปโภคบริโภคจ าเป็นต่อชีวติประจ าวนั รวมทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืมประเภทอาหารจานด่วน สัง่เร็วไดเ้ร็ว สะดวก ราคาไม่แพง
เกินไป ท าเลตั้งแหล่งชุมชน สถานท่ีบริการน ้ ามนั มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ท่ีตอ้งการความสะดวก ตอ้งการซ้ือสินคา้
ใกลบ้า้นหรือใกลส้ถานท่ีท างาน และท่ีส าคญัเปิดให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ผูป้ระกอบการประเภทน้ี เช่น 7-eleven am/pm  และ 
Family mart   เป็นตน้ (เสน้ทางเศรษฐกิจ, 2545) 
 

วธีิการ 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยกลุ่มประชากรในวยัท างาน อายุระหว่าง 15-59 ปี เป็นกลุ่ม

ประชากรในการวจิยั ซ่ึงในท่ีน้ีศึกษาเฉพาะจงัหวดักรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ นครราชสีมา และภูเก็ต รวมประชากรตวัอยา่งทั้งส้ิน  
1,677 คน ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสองขั้นตอน (Two-Stage Sampling) ขั้นท่ี 1 สุ่มประเภทร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 2 จาก 9 
ประเภท (ท่ีจ าแนกตามลกัษณะสินคา้และการด าเนินงาน) ใน 4 ภูมิภาคของประเทศไทย โดยวิธีการสุ่มอยา่งง่าย (Simple Random 
Sampling) ดว้ยการจบัฉลาก ขั้นท่ี 2 ในแต่ละประเภทร้านคา้ปลีกท่ีสุ่มได ้สุ่มเลือกหน่วยตวัอยา่งมาแห่งละ 200 คน โดยวิธีการสุ่ม
แบบบงัเอิญ ไดว้า่ จงัหวดันครราชสีมา มีการเก็บจริงจ านวน 422 คน โดยเก็บขอ้มูล ณ วนัท่ี 8 ธนัวาคม 2551 จงัหวดัภูเก็ต มีการเก็บ
จริงจ านวน 401 คน โดยเก็บขอ้มูล ณ วนัท่ี 11 ธนัวาคม 2551 กรุงเทพมหานคร มีการเก็บจริงจ านวน 429 คน โดยเก็บขอ้มูล ณ วนัท่ี 
25 พฤศจิกายน 2551 จงัหวดัเชียงใหม่ มีการเก็บจริงจ านวน 425 คน โดยเก็บขอ้มูล ณ วนัท่ี 15 ธนัวาคม 2551 รวมจ านวนหน่วย
ตวัอยา่งท่ีสุ่มทั้งหมด 1,677 คน 
 

ผลและอภิปราย 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูล เม่ือจ าแนกเป็นแต่ละจงัหวดั พบว่า จงัหวดันครราชสีมามีจ านวน 422 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 ใน

จงัหวดัภูเก็ตมีจ านวน 401 คน คิดเป็นร้อยละ 23.9 ในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีจ านวน 429 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 ในจงัหวดั
เชียงใหม่มีจ านวน 425 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 และรวมทุกภาคเป็นจ านวน 1,677 คน คิดเป็นร้อยละ 100 เม่ือจ าแนกตามเพศ พบวา่
ในจงัหวดันครราชสีมาเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ64.5 รองลงมาคือเพศชายคิดเป็นร้อยละ 35.5 ในจงัหวดัภูเก็ตเป็นเพศ
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หญิงมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.9 รองลงมาเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 46 .1  ในจงัหวดักรุงเทพมหานครเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 67.1 รองลงมาเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 32.9 ในจงัหวดัเชียงใหม่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 49.1 รองลงมา
เป็นเพศชายจ านวน คิดเป็นร้อยละ 49.1 และรวมทุกภาคเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 59.2  รองลงมาเป็นเพศชายคิดเป็น
ร้อยละ 40.8 เม่ือพิจาณาตามอายุ พบว่า จงัหวดันครราชสีมามีอายุต  ่ากวา่ 20 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมาเป็นอายุ
ระหวา่ง 21 ถึง 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.0 อายรุะหวา่ง 31 ถึง 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 11.2 อายรุะหวา่ง 41 ถึง 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 6 และ
อายมุากกวา่หรือเท่ากบั 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดบั ในจงัหวดัภูเก็ตมีอายรุะหวา่ง 21 ถึง 30 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 37.6 
รองลงมาเป็นอายรุะหวา่ง 31 ถึง 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.3 อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.5 อายรุะหวา่ง 41 ถึง 50 ปี คิดเป็นร้อย
ละ 12.0 และอายมุากกวา่หรือเท่ากบั 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั ในจงัหวดักรุงเทพมหานครมีอายรุะหวา่ง 21 ถึง 30 ปีมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาเป็นอายรุะหวา่ง 31 ถึง 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.5 อายรุะหวา่ง 41 ถึง 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.4  
อายตุ  ่ากว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 8.2  และอายุมากกว่าหรือเท่ากบั 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดบั ในจงัหวดัเชียงใหม่มีอายุ
ระหวา่ง 21 ถึง 30 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมาเป็นอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 15.6 อายรุะหวา่ง 31 ถึง 40 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 15.3 อายรุะหวา่ง 41 ถึง 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.6 และอายมุากกวา่หรือเท่ากบั 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.2 ตามล าดบัและรวมทุก
ภาคมีอายรุะหวา่ง 21 ถึง 30 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.2 รองลงมาเป็นอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 22.1 อายรุะหวา่ง 31 ถึง 40 
ปี คิดเป็นร้อยละ 19.0 อายรุะหวา่ง 41 ถึง 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 11.2 และอายมุากกวา่หรือเท่ากบั 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 4.4 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามระดบัการศึกษา พบวา่จงัหวดันครราชสีมาเป็นระดบั ปวช. มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 30.2 รองลงมาเป็นระดบั
มธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 27.1 เป็นระดบั ปวส. คิดเป็นร้อยละ 17.6 เป็นระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 15.7 ระดบัประถมศึกษา 
คิดเป็นร้อยละ 8.1 และระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามล าดบั ในจงัหวดัภูเก็ตเป็นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 33.6 รองลงมาเป็นระดบัมธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 25.1 เป็นระดบั ปวส. คิดเป็นร้อยละ 21.8 เป็นระดบั ปวช. คิดเป็นร้อย
ละ 9.3 เป็นระดบัประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 8.5 และเป็นระดบัสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร เป็นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.1 รองลงมาเป็นระดบั ปวช. คิดเป็นร้อยละ  14.6 เป็นระดบั
มธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 13.1 เป็นระดบั ปวส. คิดเป็นร้อยละ 9.9 เป็นระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 6.3 และเป็นระดบั
ประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 3.1ตามล าดบั ในจงัหวดัเชียงใหญ่ เป็นระดบัประถมศึกษามากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.4 รองลงมาเป็น
ระดบัมธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 16.4 เป็นระดบั ปวช. คิดเป็นร้อยละ 3.1 เป็นระดบั ปวส. คิดเป็นร้อยละ 2.9 เป็นระดบัปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 61.4 และเป็นระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 13.8 ตามล าดบั และรวมทุกภาคเป็นระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 41.1 รองลงมาเป็นระดบัมธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 20.4 เป็นระดบั ปวช. คิดเป็นร้อยละ 14.4 เป็นระดบั ปวส. คิด
เป็นร้อยละ12.9 เป็นระดบัประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 5.5 และเป็นระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามอาชีพ พบวา่ จงัหวดันครราชสีมา ประกอบอาชีพอ่ืนๆ มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 76.5 รองลงมาเป็นพนักงาน
บริษทัคิดเป็นร้อยละ 11.6 เจา้ของธุรกิจคิดเป็นร้อยละ 8.4 รับราชการคิดเป็นร้อยละ 3.2 และรัฐวสิาหกิจคิดเป็นร้อยละ 0.2ตามล าดบั 
ในจงัหวดัภูเก็ต อ่ืนๆ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาเป็นพนกังานบริษทัคิดเป็นร้อยละ 30.3เจา้ของธุรกิจคิดเป็นร้อยละ 
17.5 รับราชการคิดเป็นร้อยละ 8 และรัฐวิสาหกิจคิดเป็นร้อยละ 7 ตามล าดบั ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พนกังานบริษทัมากท่ีสุด
คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาเป็นเจา้ของธุรกิจคิดเป็นร้อยละ 17 อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 13.1 รับราชการคิดเป็นร้อยละ 10 และ
รัฐวิสาหกิจคิดเป็นร้อยละ 4.4 ตามล าดบั ในจงัหวดัเชียงใหม่ อ่ืนๆ มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมาเป็นพนกังานบริษทัคิด
เป็นร้อยละ 18.8 เจา้ของธุรกิจคิดเป็นร้อยละ 15.9 รับราชการคิดเป็นร้อยละ 10 และรัฐวสิาหกิจคิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั และรวม
ทุกภาค อ่ืนๆ มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 44.2 รองลงมาเป็นพนกังานบริษทัคิดเป็นร้อยละ 29.3 เจา้ของธุรกิจคิดเป็นร้อยละ 14.7 รับ
ราชการคิดเป็นร้อยละ 7.9 และรัฐวสิาหกิจคิดเป็นร้อยละ 3.9 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ จงัหวดันครราชสีมา ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาทมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 72.30 
รองลงมาเป็นตั้งแต่ 10,001 ถึง 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.8  ตั้งแต่ 25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตั้งแต่ 15,001 ถึง 
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20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.9 และตั้งแต่ 20,001 ถึง 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั ในจงัหวดัภูเก็ต ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
10,000 บาทมากท่ีสุดเป็นร้อยละ 53.5 รองลงมาเป็นตั้งแต่ 10,001 ถึง 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.5 ตั้งแต่ 15,001 ถึง 20,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 10.4 ตั้งแต่ 25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 3.8 และตั้งแต่ 20,001 ถึง 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามล าดบั ใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ตั้งแต่ 10,001 ถึง 15,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 39.4 รองลงมาเป็นตั้งแต่ 15,001 ถึง 20,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 22.1 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.3 ตั้งแต่ 25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 11.9 และตั้งแต่ 20,001 
ถึง 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.3 ตามล าดบั ในจงัหวดัเชียงใหม่ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 49.8 
รองลงมาเป็นตั้งแต่ 25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 20.60 ตั้งแต่ 10,001 ถึง 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.9 ตั้งแต่ 15,001 ถึง 
20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.5และตั้งแต่ 20,001 ถึง 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามล าดบัและรวมทุกภาค ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
10,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.90 รองลงมาเป็นตั้งแต่ 10,001 ถึง 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.3 ตั้งแต่ 15,001 ถึง 20,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 12 ตั้งแต่ 25,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 10.8 และตั้งแต่ 20,001 ถึง 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่ จงัหวดันครราชสีมาเป็นโสดมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 80.5 รองลงมาเป็นสมรส คิดเป็นร้อยละ 
16.7 และหยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 2.9 ตามล าดบั ในจงัหวดัภูเก็ต โสดมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 58 รองลงมาเป็นสมรส คิดเป็นร้อยละ 
39.5 และหยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร สมรส มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 57.9 รองลงมาเป็นโสด 
คิดเป็นร้อยละ 33.9 และหยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 8.2 ตามล าดบั ในจงัหวดัเชียงใหม่ โสดมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 66.0 รองลงมาเป็น 
สมรส คิดเป็นร้อยละ 30.2 และหยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามล าดบัและรวมทุกภาค โสด มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 59.5 รองลงมา
เป็นสมรส คิดเป็นร้อยละ 36.1 และหยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 4.4 ตามล าดบั เม่ือจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว พบวา่ จงัหวดั
นครราชสีมา มากกวา่ 2 คน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 80.7 รองลงมาเป็นอยูค่นเดียว คิดเป็นร้อยละ 10.1 และอยู ่2 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.2 ตามล าดบั ในจงัหวดัภูเก็ต มากกวา่ 2 คน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 65.1 รองลงมาเป็นอยูค่นเดียว คิดเป็นร้อยละ 18.6 และอยู ่2 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 ตามล าดบั ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร มากกวา่ 2 คน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 76.5 รองลงมาเป็นอยูค่นเดียว
เป็นจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 และอยู ่2 คนเป็นจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 ตามล าดบั ในจงัหวดัเชียงใหม่ มากกวา่ 
2 คน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 80.9 รองลงมาเป็นอยูค่นเดียวเป็นจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และอยู ่2 คนเป็นจ านวน 29 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.9 ตามล าดบั และรวมทุกภาค มากกวา่ 2 คน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75.9 รองลงมาเป็นอยูค่นเดียวเป็นจ านวน 224 
คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 และ อยู ่2 คนเป็นจ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 10.6 ตามล าดบั 

เม่ือจ าแนกตามภูมิล าเนาท่ีผูต้อบแบบสอบถามอาศยัอยู ่พบวา่ จงัหวดันครราชสีมา มีภูมิล าเนาอยูท่ี่นครราชสีมา มากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 97.5 รองลงมาเป็นมีภูมิล าเนาอยูท่ี่กรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 1.7 มีภูมิล าเนาอยูท่ี่เชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 0.5 และ
มีภูมิล าเนาอยูท่ี่ภูเก็ต คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดบัในจงัหวดัภูเก็ต มีภูมิล าเนาอยูท่ี่ภูเก็ต มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 95.2 รองลงมาเป็น
มีภูมิล าเนาอยู่ท่ีกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 2.4 มีภูมิล าเนาอยู่ท่ีเชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 1.6 และและมีภูมิล าเนาอยู่ท่ี
นครราชสีมา คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร มีภูมิล าเนาอยูท่ี่กรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
99.5 มีภูมิล าเนาอยูท่ี่เชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 0.2 และมีภูมิล าเนาอยูท่ี่นครราชสีมา คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดบั ในจงัหวดัเชียงใหม่ 
มีภูมิล าเนาอยูท่ี่เชียงใหม่ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 97.1 รองลงมาเป็นมีภูมิล าเนาอยูท่ี่กรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 2.5 มีภูมิล าเนา
อยู่ท่ีภูเก็ต คิดเป็นร้อยละ 0.2 และมีภูมิล าเนาอยู่ท่ีนครราชสีมา คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดบั และรวมทุกภาค มีภูมิล าเนาอยู่ท่ี
กรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 27.1 รองลงมามีภูมิล าเนาอยูท่ี่นครราชสีมา คิดเป็นร้อยละ 25.1 มีภูมิล าเนาอยูท่ี่เชียงใหม่ 
คิดเป็นร้อยละ 25.3 และมีภูมิล าเนาอยูท่ี่ภูเก็ต คิดเป็นร้อยละ 22.5 ตามล าดบั 

เม่ือพิจารณาตามเพศ และจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่ เพศชาย ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
10.7 รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 8.2 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 8.2 เพศหญิง ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซี
ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 13.6 รองลงมาคือ เซเวน่อีเลฟเวน่ คิดเป็นร้อยละ 12.5 เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็น
ร้อยละ 11.8 เม่ือพิจารณาตามอาย ุและจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่ อายนุอ้ยกวา่ 20 ปี ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่ มาก
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ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 8.6 รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 3.7 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 3.5 
ตามล าดบั อาย ุ21-30 ปี ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 9.7  รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็น
ร้อยละ 8.9 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามล าดบั  อาย ุ31-40 ปี ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 5.4 รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 4.1 เซเวน่อีเลฟเวน่ คิดเป็นร้อยละ 3  ตามล าดบั  อาย ุ41-50 ปี ซ้ือ
สินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 3.3 รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2.4 คาร์ฟูร์  คิด
เป็นร้อยละ 1.2 ตามล าดบั  อาย ุ50 ปีข้ึนไป ซ้ือสินคา้จากเทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.4 รองลงมากคือ บ๊ิกซี
ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 1.1 คาร์ฟร์ู คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั  ไม่ระบุอาย ุซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 0.2  รองลงมาคือ คาร์ฟร์ู คิดเป็นร้อยละ 0.1 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.1  

เม่ือพิจารณาตามระดบัการศึกษาและจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่ ระดบัประถมศึกษา ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็น
เตอร์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ  1.7  รองลงมาคือ เซเวน่อีเลฟเวน่ คิดเป็นร้อยละ  1.3  เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ  1.1 
ตามล าดบั  ระดบัมธัยมศึกษา ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 5.4 รองลงมา คือบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็น
ร้อยละ 5 เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามล าดบั  ระดบั ปวช. ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
3.6 รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2.9 เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามล าดบั ระดบั ปวส. ซ้ือ
สินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.9  รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2.6 เทสโกซู้ปเปอร์เซ็น
เตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามล าดบั  ระดบัปริญญาตรี ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่ มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 9.1 รองลงมาคือ เทสโก้
ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 8.5 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามล าดบั  ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี ซ้ือ
สินคา้จากเทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.6  รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 1 คาร์ฟูร์ คิด
เป็นร้อยละ 0.7 ตามล าดบั  ไม่ระบุระดบัการศึกษา ซ้ือสินคา้จากคาร์ฟูร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.2  รองลงมา คือ เทสโกซู้ปเปอร์
เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.1 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.1  ตามล าดบั 

เม่ือพิจารณาตามอาชีพ และจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่ รับราชการ ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ  2.4  รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ  1.7 เซเวน่อีเลฟเว่น คิดเป็นร้อยละ  1.1 ตามล าดบั 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ ซ้ือสินคา้จาก  บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.1  รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิด
เป็นร้อยละ 0.8 คาร์ฟร์ู คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล าดบั  พนกังานบริษทั  ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 7  
รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 6.1 หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 4.1 ตามล าดบั  เจา้ของธุรกิจ ซ้ือ
สินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 3.6  รองลงมาคือ เทสโก้ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 3 
ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั  อาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น นกัเรียน นกัศึกษา ซ้ือสินคา้จากเซเว่นอีเลฟ
เวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 15.4  รองลงมา คือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 8.1 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 
7.6 ตามล าดบั  ไม่ระบุอาชีพ ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.5  รองลงมา คือ หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์คิด
เป็นร้อยละ 0.4 เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดบั 

เม่ือพิจารณาตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 
บาท ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 14.7 รองลงมา คือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 9.8 บ๊ิกซี
ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 9.5 ตามล าดบั  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 15,000 บาท ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์มาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 6  รองลงมาคือ  เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 5.1 เซเวน่อีเลฟเวน่ คิดเป็นร้อยละ 3.9 ามล าดบั  รายได้
เฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 20,000 บาท ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.9   รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์
เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 1.9 ห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 25,000 บาท  
ซ้ือสินคา้จากเทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ  0.7 รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ  0.7   
หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ  0.7  ตามล าดบั  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  25,001 บาทข้ึนไป  ซ้ือสินคา้จากเทสโกซู้ปเปอร์



8 
 

เซ็นเตอร์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.1  รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2 หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล์ คิดเป็นร้อย
ละ 1.4  ตามล าดบั  ไม่ระบุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ซ้ือสินคา้จากเซเว่นอีเลฟเว่นมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1.4 รองลงมาคือ 
หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 1 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล าดบั 

เม่ือพิจารณาตามสถานภาพ และจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่สถานภาพโสด ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 18.7 เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 12.2 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 10.5  ตามล าดบั  สถานภาพ
หยา่ร้าง ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 1.3 รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.7  
หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 0.6  ตามล าดบั  สถานภาพสมรส ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด  คิดเป็น
ร้อยละ 10  รองลงมาคือ  เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 7.2 หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล์ คิดเป็นร้อยละ 5.3  ตามล าดบั  ไม่
ระบุสถานภาพ  ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.2   รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.1 
หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล คิดเป็นร้อยละ 0.1 ตามล าดบั 

เม่ือพิจารณาตามสมาชิกในครอบครัว และจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่ อยูค่นเดียว ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 3.8   รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 3.1  เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2.4    
ตามล าดบั  อยู ่2 คน ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 2.7   รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 
2.5  เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์  คิดเป็นร้อยละ 1.7  ตามล าดบั  อยูม่ากกวา่ 2 คน  ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟเวน่มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อย
ละ 16.4  รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 15.9  เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 15.7 ตามล าดบั  ไม่ระบุ
จ านวนสมาชิกในครอบครัว ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.3  รองลงมาคือ เซเวน่อีเลฟเวน่ คิดเป็น
ร้อยละ 0.3  เทสโกซู้ปเปอร์     เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 0.2  ตามล าดบั 

เม่ือพิจารณาตามภูมิล าเนาท่ีอาศยั และจ าแนกตามร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่  อาศยัอยูใ่นเชียงใหม่ ซ้ือสินคา้จากเซเวน่อีเลฟ
เวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 6.9 รองลงมาคือ เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 6.8 บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 2.7  
ตามล าดบั อาศยัอยูใ่นภูเก็ต ซ้ือสินคา้จากเทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์มากท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 6  รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ 
คิดเป็นร้อยละ 5.3  เซเวน่อีเลฟเวน่ คิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดบั  อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ซ้ือสินคา้จากบ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 6.5 ห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล์ คิดเป็นร้อยละ 6.1 เทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 3.2 ตามล าดบั 
อาศยัอยูใ่นนครราชสีมา ซ้ือสินคา้จากเซเวน่   อีเลฟเวน่มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 7.6 รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อย
ละ 6.3  หา้งสรรพสินคา้เดอะมอลล ์คิดเป็นร้อยละ 4.7 ตามล าดบั ไม่ระบุภูมิล าเนาท่ีอาศยั ซ้ือสินคา้จากเทสโกซู้ปเปอร์เซ็นเตอร์มาก
ท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 1.2  รองลงมาคือ บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ คิดเป็น  ร้อยละ 1 เซเวน่อีเลฟเวน่ คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั  

การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดทีม่คีวามสัมพนัธ์ต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าปลีกสมัยใหม่ของ
ผู้บริโภคชาวไทย  เม่ือพิจารณาโดยภาพรวมแลว้ ปรากฏว่า ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีสุด 
รองลงมาคือ ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แต่เม่ือพิจารณาในรายขอ้ ผลการวจิยัปรากฎดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ อยูใ่นระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของผลิตภณัฑ์
มีคุณภาพและมาตรฐาน รองลงมาคือผลิตภณัฑมี์วางจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ ผลิตภณัฑมี์ความแปลกใหม่และทนัสมยั ผลิตภณัฑมี์
ใหเ้ลือกมากมายครบครัน  และผลิตภณัฑมี์จ านวนสินคา้ไวข้ายอยา่งพอเพียง ตามล าดบั  

ดา้นราคา พบว่า อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของมีป้ายบอก
แสดงราคาไวอ้ยา่งชดัเจน รองลงมาคือความเหมาะสมระหวา่งราคากบัคุณภาพของสินคา้ ผลิตภณัฑ์มีหลายระดบัราคาให้เลือก  
ผลิตภณัฑมี์ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน ประหยดัเม่ือซ้ือสินคา้จ านวนมาก   และรูปแบบการช าระเงินของร้านคา้เช่นมีการช าระผา่นบตัรเครดิต
และระบบผอ่นช าระ ตามล าดบั 
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุด
ในเร่ืองของจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่สะดวกในการเลือกซ้ือ รองลงมาคือสถานท่ีจอดรถกวา้งขวางปลอดภยัจอดฟรี อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ี
ท างานเดินทางสะดวก มีส่ิงอ านวยความสะดวกไวบ้ริการ การโฆษณาสามารถช่วยใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์แก่การตดัสินใจซ้ือของ
ท่านได ้  มีการปรับอากาศภายในร้านท่ีเหมาะสม มีการใชรู้ปแบบและระดบัความดงัของเสียงภายในร้านท่ีเหมาะสม  การจดัแต่ง
ร้านสวยงามและเขา้กบัเทศกาล และมีการใชก้ล่ินภายในร้านท่ีเหมาะสม ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า การโฆษณาโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของการโฆษณาสามารถช่วยให้ขอ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์แก่การตดัสินใจซ้ือของท่านได ้และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีต่อเน่ือง ตามล าดบั ดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของพนกังานมีอธัยาศยัดี 
รองลงมาคือพนกังานให้ความช่วยเหลือในการหาสินคา้ และการไดรั้บค าแนะน าจากพนกังานขาย ตามล าดบั ดา้นการส่งเสริมการ
ขายโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของมีการท าบตัร
สมาชิกเพ่ือใหสิ้ทธิประโยชน์ รองลงมาคือมีการสะสมคูปองเพ่ือใชเ้ป็นส่วนลด มีส่วนลดพิเศษส าหรับสมาชิก  ตามล าดบั 

การวเิคราะห์ปัจจยัอืน่ๆ ทางด้านประสบการณ์ทีไ่ด้รับขณะซ้ือสินค้าที่มีความสัมพันธ์ต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าผ่านร้านค้าปลีกสมัยใหม่ของผู้บริโภคชาวไทย ปัจจยัอ่ืนๆ ไดแ้ก่ การมีสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลองก่อนการซ้ือ การไดมี้โอกาส
โตต้อบสอบถามขอ้มูลกบัพนกังาน และความสุขท่ีเกิดจากการมาเลือกซ้ือสินคา้ พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของความสุขท่ีเกิดจากการมาเลือกซ้ือสินคา้ รองลงมาคือการไดมี้
โอกาสโตต้อบสอบถามขอ้มูลกบัพนกังาน  และการมีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนการซ้ือ ตามล าดบั 
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สรุปการทดสอบสมมตฐิาน 
ตารางที ่1 ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์ต่อความพงึพอใจของผู้บริโภคในปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัอืน่ๆ 

ค่า 2  
(Sig. (2- sided)) 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ 

ความพงึพอใจของผู้บริโภค เพศ อายุ 
ระดบั
การศึก
ษา 

อาชีพ 
รายได้
เฉลีย่ต่อ
เดอืน 

สถาน
ภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ภูมลิ าเนา
ทีอ่าศัยอยู่ 

ปัจจยัทางการตลาด 
ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 
1. ผลติภัณฑ์มใีห้เลอืกมากมายครบครัน ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 
2. ผลติภัณฑ์มจี านวนสินค้าไว้ขายอย่าง
พอเพยีง 

ไม่มี มี มี มี มี ม ไม่มี มี 

3. ผลติภัณฑ์มคุีณภาพและมาตรฐาน  มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 
4. ผลติภัณฑ์มคีวามแปลกใหม่และ
ทนัสมยั 

ไม่มี มี มี มี ไม่มี มี ไม่มี มี 

5. ผลติภัณฑ์มวีางจ าหน่ายอย่าง
สม า่เสมอ 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

ปัจจยัด้านราคา 
6. ผลติภัณฑ์มรีาคาถูกกว่าทีอ่ืน่
ประหยดัเมือ่ซื้อสินค้าจ านวนมาก 

ไม่มี มี มี มี ไม่มี มี มี มี 

7. ผลติภัณฑ์มหีลายระดบัราคาให้เลอืก ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 
8. มป้ีายบอกแสดงราคาไว้อย่างชัดเจน ไม่มี มี มี มี มี มี มี มี 

9. รูปแบบการช าระเงนิของร้านค้าเช่นมี
การช าระเงนิผ่านบัตรเครดติและระบบ
ผ่อนช าระ 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

10.ความเหมาะสมระหว่างราคากบั
คุณภาพของสินค้า 

ไม่มี มี มี มี มี ไม่มี มี มี 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
11. การจดัแต่งร้านสวยงามและเข้ากบั
เทศกาล 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

12. อยู่ใกล้บ้านหรือทีท่ างานเดนิทาง
สะดวก 

ไม่มี มี มี มี มี มี มี มี 

13. สถานทีจ่อดรถกว้างขวางปลอดภัย
จอดฟรี 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

14. มส่ิีงอ านวยความสะดวกไว้บริการ ไม่มี มี มี มี มี มี มี มี 
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ตารางที ่1 (ต่อ) ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์มคีวามสัมพนัธ์ต่อความพงึพอใจของผู้บริโภคในปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัอืน่ๆ 

ค่า 2  
(Sig. (2- sided)) 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ 

ความพงึพอใจของผู้บริโภค เพศ อายุ 
ระดบั
การศึก
ษา 

อาชีพ 
รายได้
เฉลีย่ต่อ
เดอืน 

สถาน
ภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ภูมลิ าเนา
ทีอ่าศัยอยู่ 

15. จดัสินค้าเป็นหมวดหมู่สะดวกใน
การเลอืกซ้ือ 

ไม่มี มี มี มี ไม่มี มี ไม่มี มี 

16. มกีารใช้รูปแบบและระดบัความดงั
ของเสียงภายในร้านทีเ่หมาะสม 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

17. มกีารใช้กลิน่ภายในร้านทีเ่หมาะสม ไม่มี มี มี มี มี ไม่มี ไม่มี มี 
18. มกีารปรับอากาศภายในร้านที่
เหมาะสม 

ไม่มี มี มี มี ไม่มี มี มี มี 

ปัจจยัด้านการโฆษณา 
19.มกีารโฆษณาประชาสัมพนัธ์ที่
ต่อเนื่อง 
 

ไม่มี มี มี มี ไม่มี มี ไม่มี มี 

20.การโฆษณาสามารถช่วยให้ข้อมูลที่
เป็นประโยชน์แก่การตดัสินใจซ้ือของ
ท่านได้ 

ไม่มี มี มี มี ไม่มี ไม่มี ไม่มี มี 

การขายโดยใช้พนักงาน 
21. การได้รับค าแนะน าจากพนักงาน
ขาย 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

22. พนักงานมอีธัยาศัยด ี ไม่มี มี มี มี มี ไม่มี มี มี 
23. พนักงานให้ความช่วยเหลอืในการ
หาสินค้า 

ไม่มี มี มี ไม่มี มี ไม่มี มี มี 

การส่งเสริมการขาย 
24. จดักจิกรรมส่งเสริมการขายอย่าง
ต่อเนื่อง 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

25. แจกของแถมและมกีารชิงโชคให้กบั
ลูกค้า 

มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

26. มส่ีวนลดพเิศษส าหรับสมาชิก มี มี มี มี มี มี มี มี 
27. มกีารท าบตัรสมาชิกเพือ่ให้สิทธิ
ประโยชน์ 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

28. มกีารสะสมคูปองเพือ่ใช้เป็นส่วนลด ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 
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ตารางที ่1 (ต่อ) ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์มคีวามสัมพนัธ์ต่อความพงึพอใจของผู้บริโภคในปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัอืน่ๆ 

 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการช้ือสินค้าเกี่ยวกับ ร้านค้าปลีก ความถี่ ช่วงเวลา ค่าใช้จ่าย 

บุคคลทีไ่ปซื้อสินค้าด้วย ผู้มอีทิธิพลต่อการเลอืกซื้อ การช าระเงนิ การรับข้อมูล และรูปแบบการจดัรายการส่งเสริมการขาย 
 
ตารางที ่2 พฤตกิรรมการซื้อสินค้ามคีวามสัมพนัธ์ต่อความพงึพอใจของผู้บริโภคในปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัอืน่ๆ 

 

ค่า 2  
(Sig. (2- sided)) 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ 

ความพงึพอใจของผู้บริโภค เพศ อายุ 
ระดบั
การศึก
ษา 

อาชีพ 
รายได้
เฉลีย่ต่อ
เดอืน 

สถาน
ภาพ 

จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ภูมลิ าเนา
ทีอ่าศัยอยู่ 

29. ให้ลูกค้ามส่ีวนร่วมในกจิกรรมทีท่าง
ร้านจดั 

มี มี มี มี ไม่มี มี ไม่มี มี 

ปัจจยัอืน่ๆ 

ปัจจยัทางด้านประสบการณ์ทีไ่ด้รับขณะซือ้สินค้า 

30. การมสิีนค้าตวัอย่างให้ทดลองก่อน
การซื้อ 
 

ไม่มี ไม่มี มี ไม่มี ไม่มี มี มี มี 

31. การได้มโีอกาสโต้ตอบสอบถาม
ข้อมูลกบัพนักงาน 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

32. ความสุขทีเ่กดิจากการมาเลอืกซื้อ
สินค้า 

ไม่มี มี มี มี ไม่มี มี ไม่มี มี 

ค่า 2  
(Sig. (2- sided)) 

พฤตกิรรมการซื้อ
สินค้า 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดบั

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลีย่
ต่อเดอืน 

สถานภาพ 
จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ภูมลิ าเนาที่
อาศัยอยู่ 

1. ร้านคา้ปลีก
สมยัใหม่ 

ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

2. ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ 

ไม่มี มี ไม่มี มี มี มี ไม่มี มี 

3. ช่วงเวลาท่ีซ้ือ ไม่มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 
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ตารางที ่2 (ต่อ) พฤตกิรรมการซื้อสินค้ามคีวามสัมพนัธ์ต่อความพงึพอใจของผู้บริโภคในปัจจยัทางการตลาด และปัจจยัอืน่ๆ 

 

บทสรุป 
ข้อเสนอแนะในเชิงกลยุทธ์ 
 จากการศึกษางานวจิยัหลายเล่ม เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดท่ีไดผ้ลและดึงดูดใจผูบ้ริโภคเป็นอยา่งยิ่งไดแ้ก่ การส่งเสริม
การขาย โดยเฉพาะรูปแบบการลดราคาสินคา้ แต่งานวจิยัน้ี พบวา่ การท าบตัรสมาชิกเพ่ือใหสิ้ทธิประโยชน์ เป็นการส่งเสริมการขาย
รูปแบบหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัแรกๆ  การจะท าบตัรสมาชิกนั้นไม่ใช่เร่ืองง่าย เพราะร้านคา้ปลีกสมยัใหม่จะตอ้งมี
การลงทุนในการสร้างฐานขอ้มูล (Database) เพ่ือเก็บขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีมาสมคัรสมาชิก และตอ้งมีการติดต่อกบัผูบ้ริโภคอยา่ง
ต่อเน่ือง เสนอสิทธิประโยชน์แก่สมาชิกอยา่งต่อเน่ืองดว้ยเช่นกนั  ตวัอยา่งของการท าบตัรสมาชิกเพ่ือให้สิทธิประโยชน์ท่ีประสบ
ความส าเร็จ ไดแ้ก่ สปอตรีวอร์ด การ์ด (Spot Reward Card) ท่ีท็อปส์ซุปเปอร์มาร์เก็ตท าอยู ่ซ่ึงเป็นหน่ึงในกลยทุธ์การสร้างความ
ภกัดีต่อลูกคา้ เพ่ือใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการอีก โดยการสมคัรสมาชิก และเม่ือสมาชิกมาซ้ือสินคา้        ทางท็อปส์ฯ จะบนัทึกขอ้มูล
การซ้ือสินคา้ของสมาชิกแต่ละคน เม่ือมาซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป สมาชิกจะสามารถพิมพช็์อปป้ิง ลิสต ์ซ่ึงเป็นรายการสินคา้ท่ีเคยซ้ือ
ของสมาชิกและไดรั้บส่วนลดในบางรายการท่ีช่วงเวลานั้นๆ ท่ีท็อปส์จดัรายการมอบส่วนลดให้      ดงันั้นจะเห็นวา่กลยทุธ์ท่ีท็อปส์

ค่า 2  
(Sig. (2- sided)) 

พฤตกิรรมการซื้อ
สินค้า 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ อายุ 
ระดบั

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลีย่
ต่อเดอืน 

สถานภาพ 
จ านวน
สมาชิกใน
ครอบครัว 

ภูมลิ าเนาที่
อาศัยอยู่ 

4. จ านวนเงินท่ีซ้ือ
สินคา้โดยประมาณ 

ไม่มี มี มี มี มี มี มี มี 

5. บุคคลท่ีไปซ้ือ
สินคา้ดว้ย 

มี มี มี มี มี มี มี มี 

6. ผูมี้อิทธิพลต่อ
การเลือกร้านคา้
และตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 

มี มี มี มี มี มี มี มี 

7. วธีิการช าระเงิน
ค่าสินคา้ 

ไม่มี มี มี มี มี มี มี มี 

8. การรับขอ้มูล
ข่าวสารของร้านคา้ 

มี มี มี มี มี มี ไม่มี มี 

9. รูปแบบการจดั
รายการส่งเสริมการ
ขาย 

ไม่มี มี มี มี มี มี มี มี 
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ใชน้อกจากจะสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ หรือท่ีเรียกวา่กลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี (Customer Relationship Management) 
ยงัเป็นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แต่ละคน (One to One Marketing) ดว้ย (ผูจ้ดัการ, 2551) 
 พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ท่ีน่าสนใจจากงานวิจยัเล่มน้ีคือ ผูบ้ริโภคจะเดินดูสินคา้หลายๆช้ิน หลายๆร้านแลว้ค่อย
ตดัสินใจซ้ือ ฉะนั้นจากขอ้มูลน้ีดูเหมือนวา่ผูบ้ริโภคไม่มีความภกัดีในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เลย ดงันั้นการท าบตัรสมาชิกเพ่ือให้สิทธิ
ประโยชน์เป็นแนวทางหน่ึงท่ีจะสร้างความภกัดีในตวัลูกคา้ให้มีต่อร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ท่ีผ่านมานอกจากท็อปส์ฯท าบตัรสมาชิก
แลว้ คาร์ฟร์ู บ๊ิกซี เทสโก ้โลตสั ห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล ห้างสรรพสินคา้เดอะมอลล ์ห้างสรรพสินคา้โรบินสัน และอ่ืนๆ ก็มีการ
ท าบตัรสมาชิกดว้ยเช่นกนัเพียงแต่ รูปแบบการเป็นสมาชิกแตกต่างกนั เช่น เป็นบตัรสะสมแตม้ ซ่ึงมาจากยอดการซ้ือสินคา้ของ
ลูกคา้ บตัรเครดิต เพ่ือใชซ้ื้อสินคา้ เป็นตน้ ประเด็นท่ีน่าสนใจคือ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ตอ้งมีการจดักิจกรรมหรือส่งเสริมการขาย
รูปแบบต่างๆให้แก่สมาชิกอยา่งต่อเน่ือง เพราะสมาชิกตอ้งการสิทธิประโยชน์ หรือไดรั้บความสะดวกสบายเป็นพิเศษมากกวา่ผูท่ี้
ไม่ไดเ้ป็นสมาชิก อีกประเด็นหน่ึงท่ีน่าสนใจคือ ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไม่ไดเ้ป็นสมาชิกเพียงแค่ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เพียงแห่งเดียว 
แต่เป็นสมาชิกของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่แห่งอ่ืนๆดว้ย ส่ิงทา้ทายของผูบ้ริหารคือ จะท าอยา่งไรท่ีท าให้สมาชิกมาซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้
นั้นๆอย่างต่อเน่ือง ไม่เปล่ียนใจไปซ้ือร้านคา้อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคก็เป็นสมาชิกดว้ยเช่นกนั ยกตวัอย่างกรณีของท็อปซุปเปอร์มาร์เก็ต ท่ี
นอกจากจะท า สปอตรีวอร์ด การ์ด เพ่ือให้ส่วนลดแก่สมาชิกแลว้ ยงัท าแคมเปญท่ีมุ่งสร้างมูลค่าเพ่ิมให้เงินในกระเป๋าสมาชิก ท่ี
เรียกวา่   โปรแกรมสปอต มนัน่ี แบ็ค มีลกัษณะเป็นคูปองเงินสดเฉพาะบุคคลท่ีมียอดการใชจ่้ายในท็อปฯ อยา่งสม ่าเสมอ (ผูจ้ดัการ, 
2551) ฉะนั้นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่อ่ืน เช่น คาร์ฟูร์ ด าเนินการท าบตัรสมาชิกท่ีช่ือว่า ไอ วิช (I Wish)   บ๊ิกซีใชช่ื้อบตัรสมาชิกว่า 
บ๊ิกโบนสัการ์ด (Big Bonus Card) และอ่ืนๆ ตอ้งใชฐ้านขอ้มูลท่ีตนเองมีใหเ้กิดประโยชน์มากท่ีสุด เพ่ือจะไดส้ร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั (Competitive Advantage) ในการออกแบบแคมเปญการส่งเสริมการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตอบสนองความ
ตอ้งการของสมาชิกไดม้ากท่ีสุด 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิยัคร้ังต่อไป 

1. ควรท าการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ของผูบ้ริโภคชาวไทย ใน 4 
จงัหวดัไดแ้ก่  กรุงเทพมหานคร  เชียงใหม่  นครราชสีมา ภูเก็ต 

2. ควรด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยการสมัภาษณ์เพื่อใหไ้ดข้อ้มูล  เชิงลึก 
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