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บทคัดยอ 
       บทความนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณที่ตองการศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและพฤติกรรม
การซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค: กรณีศึกษาพื้นที่  กรุงเทพมหานคร  เชียงใหม  นครราชสีมา 
ภูเก็ต โดยมีวัตถุประสงค 2 ประการไดแก เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอมูลดานประชากรศาสตร ในจังหวัด
นครราชสีมา จังหวัดภูเก็ต กรุงเทพมหานคร และจังหวัดเชียงใหม และเพื่อศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย เก็บแบบสอบถามจํานวน 1,677 คน โดยแบงเปน 4 จังหวัด 
ดังนี้ นครราชสีมา มีการเก็บจํานวนหนวยตัวอยางจริงจํานวน 422 คน จังหวัดภูเก็ต มีการเก็บจํานวนหนวยตัวอยาง
จริงจํานวน 401 คน กรุงเทพมหานคร มีการเก็บจํานวนหนวยตัวอยางจริงจํานวน 429 คน จังหวัดเชียงใหม มีการ
เก็บจํานวนหนวยตัวอยางจริงจํานวน 425 คน ใชสถิติเชิงบรรยาย โดยการหาคาเฉลี่ย คาความถี่ และคารอยละ 
รวมทั้งมีการทดสอบสมมุติฐาน โดยหาคาไค-สแควร  
 ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ป จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพอื่นๆ ไดแก แมบานและนักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
มีสถานภาพโสด  และในครัวเรือนมีมากกวา 2 คน ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เมื่อทดสอบสมมติฐานที่วา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอ
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ความพึงพอใจของผูบริโภคในปจจัยทางการตลาดและปจจัยอื่นๆ พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ 
และภูมิลําเนาที่อาศัยอยู มีความสัมพันธตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และภูมิลําเนา มี
ความสัมพันธตอปจจัยดานราคา และชองทางการจัดจําหนาย อายุ ระดับการศึกษา และภูมิลําเนาที่อาศัยอยูมี
ความสัมพนัธตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ระดับการศึกษา สถานภาพ และภูมิลําเนาที่อาศัยอยู  
มีความสัมพันธตอปจจัยอื่นๆในที่นี้หมายถึง ประสบการณที่ไดรับขณะซื้อสินคา สําหรับสมมติฐานที่วา ปจจัย
ทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาเกี่ยวกับรานคาปลีก  ความถี่ ชวงเวลา คาใชจาย 
บุคคลที่ไปซื้อสนิคาดวย ผูมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ การชําระเงิน การรับขอมูล และรูปแบบการจัดรายการสงเสริม
การขาย พบวา  อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่
เกี่ยวของทั้งหมด  

 
คําสําคัญ: พฤติกรรมการซื้อสินคา ปจจัยทางการตลาด รานคาปลีกสมัยใหม  

  

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 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  
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1.  บทนํา 
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเริ่มมีบทบาทสําคัญในตลาดคาปลีกตั้งแตกลางทศวรรษ 2510 เปนตนมา การคาปลีก

สมัยใหมของไทยไดเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ในระยะตนรานคาปลีกที่ไดรับความนิยมจะเปนหางสรรพสินคาที่
จําหนายสินคาราคาสูง ตอมาไดขยายไปสูยานชานเมือง โดยมีหางสรรพสินคาเปนจุดดึงดูด ในชวงเวลา 10 ปที่ผาน
มาเริ่มมีธุรกิจคาปลีกรูปแบบใหมๆ เกิดขึ้น ไดแก รานสะดวกซื้อ รานไฮเปอรมารเก็ต รานคาสเปเชี่ยลต้ีและแคทิ
กอรีคิลเลอร เปนตน ธุรกิจคาปลีกที่มีการขยายตัวรวดเร็วที่สุดในชวง 5 ปหลังจากเกิดวิกฤตเศรษฐกิจในป 2540 คือ 
รานไฮเปอรมารเก็ต และรานสะดวกซื้อ การเติบโตดังกลาวมีผลใหโครงสรางและการแขงขันตลาดคาปลีกเปลี่ยน
โฉมหนาไป 

รูปแบบการคาปลีก (Retail Format) รานคาปลีกสมัยใหมสวนใหญมีรูปแบบเปนมาตรฐานมาจากบริษัทแม 
ดังนั้นลักษณะรูปแบบแตละสาขาจึงเหมือนกัน สวนรานคาปลีกดั้งเดิมบางสวนมีการพัฒนาเพื่อความอยูรอด แต
เปนลักษณะที่เรียกวา Duplication of Existing Format หมายถึง เปลี่ยนเฉพาะทางดานกายภาพใหดูใหมขึ้นแตการ
บริหารการจัดการยังไมมีการพัฒนาทําใหรานคาปลีกดั้งเดิมประสบปญหาการรักษาลูกคาในระยะยาว รานคาปลีก
ดั้งเดิมมีขอไดเปรียบเพียงประการเดียวคือ การมีความสัมพันธสวนตัวที่ดีกับลูกคา แตรานคาปลีกสมัยใหมก็เริ่มมี
การ ฝกอบรมใหพนักงานของตนสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาดวยเชนกันภายหลังวิกฤตเศรษฐกิจรูปแบบ
ธุรกิจคาปลีกไดปรับเปลี่ยนไปเริ่มจากรานไฮเปอรมารเก็ตที่เหลือเพียงรายใหญ 3 ราย คือ เทสโก โลตัส บิ๊กซี คาร
ฟูร (ถารวมแม็คโครจะมี 4 ราย) ไดปรับเปลี่ยนรูปแบบรานจากหางคาปลีกขนาดใหญที่มุง เฉพาะขายสินคาราคาถูก
มาเปนการจัดรานใหมีบรรยากาศที่ดีขึ้นโดยเนนความหลากหลายในสวนประกอบอื่นเพื่อดึงลูกคาใหเขามาซื้อ
สินคาในรานไมวาจะเปนรานคายอยที่เขามาเชาพื้นที่หรือสวนอาหาร (food center) นอกจากนี้ยังมีการเพิ่มประเภท
สินคาเพื่อใหตรงกับความตองการของลูกคามากขึ้น เชน การขายอาหารพรอมปรุงการขายอาหารสําเร็จรูปในแผนก
ซูเปอรมารเก็ต เปนตน จากการแขงขันที่รุนแรงของรานไฮเปอรมารเก็ตทั้งสามรายนี้เองทําใหแม็คโครตองประกาศ
จุดยืนใหแนชัดวาจะมุงเนนใหบริการลูกคตาสถาบันมากกวาลูกคาครัวเรือน (เสนทางเศรษฐกิจ, 2545) 

การพัฒนารานคาเดิมท่ีมีอยู และการกําหนดกลยุทธเพื่อความอยูรอด จํานวนรานคาปลีกสมัยใหมที่ขยายตัว
เพิ่มมากจนถึงป 2541 ทําใหรานคาเดิม (ทั้งสมัยใหมและดั้งเดิม) ที่มีอยูตองมีการพัฒนาเพื่อแยงชิงลูกคาประกอบ
กับการกระจุกตัวของรานคาปลีกโดยเฉพาะรานคาปลีกสมัยใหมทําใหรานคาปลีกตองใชกลยุทธการตลาดเชิงรุก 
และใชราคาเปนเครื่องมือเพื่อรับมือกับการแขงขันที่รุนแรง รวมท้ังรานคาปลีกสมัยใหมเห็นความสําคัญของ 
Category ManagementและSpace Management มากขึ้นจึงไดนําการจัดการดังกลาวมาใชในการสรางประสิทธิภาพ
ดานการบริหารช้ันวางของ (Shelf Management) (ซึ่งแนวคิดดังกลาวเริ่มนํามาใชกับรานคาปลีกประมาณป 2536-
2537) นอกจากนี้ยังมีการนําแนวคิดเฮาสแบรนดหรือไพรเวต เลเบลมาใชมากขึ้น (แนวคิดเฮาสแบรนดไดเริ่มใช
ประมาณป 2536) โดยสรุปกลยุทธที่รานคาปลีกสมัยใหมใชเปนหลักในการแขงขันคือ Psychological Price and 
Loss Leader สําหรับรานคาปลีกดั้งเดิมหรือรานโชหวยที่ไมสามารถปรับเปลี่ยนตนเองใหทันตอสภาวการณที่
เปลี่ยนไป ประกอบกับการเผชิญกับการแขงขันที่รุนแรงจากรานคาปลีกสมัยใหม จึงตองเลิกกิจการไป รานคาปลีก
ดั้งเดิมที่ยังอยูรอดและดําเนินธุรกิจไดจึงเปนรานที่มีทําเลที่ต้ังที่ดี มีความสนิทสนมกับลูกคา มีการสราง
ความสัมพันธสวนบุคคล (Personal Relations) กับลูกคาอยางตอเนื่อง และมีการปรับตัวดานตางๆ เชน การ
ใหบริการพิเศษเฉพาะอยางที่เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม (Customization) โดยมีความยืดหยุนสูงตอการใหบริการ
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พิเศษแกลูกคา ตลอดจนการพยายามนําเทคโนโลยียังบริหารจัดการใหมๆมาใช และการเลือกขายสินคาที่ไมมีใน
รานคูแขง รวมทั้งการขายในราคาที่ใกลเคียงกับหางไฮเปอรมารเก็ต 

การคาปลีกรูปแบบใหม ในป 2541 ไมมีการคาปลีกรูปแบบใหมอื่นๆ เกิดขึ้นในไทย แตมีการขยายตัวของ
รานคาปลีกสมัยใหมที่มีลักษณะธุรกิจแบบที่เปดใหบริการอยูแลวทั้งของไทยและบริษัทที่รวมทุนกับตางประเทศ 
เชน การขยายสาขาเพิ่ม นอกจากนี้ยังมีการปรับปรุงกลยุทธเพื่อความอยูรอด ต้ังแต 2545 เปนตนมาเริ่มมีธุรกิจ
ใหมๆ เชน โลตัสเอ็กเพรส ซึ่งเปนรานสะดวกซื้อ หรือมีรานลีดเดอรไพรซ ที่ขายสินคาเฮาสแบรนดของกลุมบิ๊กซี
ธุรกิจคาปลีก รูปแบบธุรกิจคาปลีก พัฒนาเปลี่ยนจากรานคาเล็กๆ เปนขนาดใหญ ตนทุนดําเนินงานสูงกวารปู
แบบเดิม บริหารงานเปนระบบมากขึ้น และใช บุคลากรดําเนินการจํานวนมาก ปจจุบัน จําแนกธุรกิจคาปลีกไดตาม
ลักษณะสินคา และการดําเนินงาน ดังนี้ (1) รานคาปลีกดั้งเดิม (Tradition Trade) หรือรานโชหวย ลักษณะรานเปน
หองแถว พ้ืนที่คับแคบ ไมมีการตกแตงหนารานมากมาย สินคาสวนใหญเปนสินคาอุปโภคบริโภค การจัดวาง
สินคาไมเปนหมวดหมู และไมทันสมัย และจัดวางตามความสะดวกการหยิบสินคาเปนกิจการดําเนินงานโดย
เจาของคนเดียวหรือรวมกันตั้งเปนหางหุนสวนดําเนินธุรกิจแบบครอบครัวเงินลงทุนนอย บริหารงานงายๆ  
ไมซับซอน ไมมีการใชเทคโนโลยีทันสมัย ทําใหระบบการจัดการไมไดมาตรฐาน ลูกคาเกือบทั้งหมดอยูบริเวณ
ใกลเคียงรานคา รานคาที่จัดอยูประเภทนี้ เชน รานคาสง รานคาปลีกทั่วไป รานขายของชํา (2) รานคาปลีกสมัยใหม 
(Modern Trade) ประกอบดวย หาง/รานขนาดกลาง-ใหญ ออกแบบราน และจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เพื่อความ
สวยงาม และเปนระเบียบ บริการทันสมัย เพื่อดึงดูดลูกคาใชบริการมากขึ้น การดําเนินธุรกิจ มีทั้งแบบครอบครัว
และมืออาชีพ ลงทุนสูงขึ้น และระบบจัดการบริหารงานซับซอนมากขึ้น ธุรกิจการคาแบบใหมนี้ ประกอบดวย กลุม
ธุรกิจ อาทิเชน Discount Store หรือ Hypermarket ซึ่งเนนสินคาราคาถูก และ Convenience Store ซึ่งเนนจํานวน
สาขา ความสะดวกสบาย สถานที่ต้ังอยูใกลกับผูบริโภค เปดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ธุรกิจรูปแบบนี้ เพิ่งนําเขาไทย
ราวตนทศวรรษ 1990 ทั้งลักษณะรวมทุนตางชาติ และนักลงทุนชาวไทยเปนเจาของ  
ทวาผลพวงเกิดวิกฤติเศรษฐกิจป 2540 และผลกระทบเปดเสรีการคา สงผลธุรกิจคาปลีกสวนใหญในไทยตกเปน
ของชาวตางชาติ (3) หางสรรพสินคา (Department Store) รานคาปลีกขนาดใหญ เปนศูนยรวมสินคาทุกชนิดที่มี
คุณภาพ เพื่อจําหนายใหลูกคาจํานวนมาก ทุกระดับ ครบวงจร (One Stop Shopping) จัดวางสินคา แบงเปน
หมวดหมูชัดเจน เพื่อสะดวกการคนหาและเลือกซื้อ เนนจําหนายเสื้อผา เครื่องสําอาง รองเทา กระเปา รูปแบบ
บริหาร และจัดการ คอนขางซับซอน พนักงานมาก และเนนบริการที่สะดวก รวดเร็ว สรางความประทับใจใหลูกคา 
ลูกคากลุมเปาหมายสวนใหญ เปนกลุมคนทํางานที่มีฐานะ อํานาจซื้อสูง สามารถเลือกซื้อสินคาคุณภาพ และราคา
สูงได สถานที่ต้ัง จะอยูบริเวณชุมชน หรือเปนศูนยรวมการคา ผูประกอบการประเภทนี้ เชน หางสรรพสินคา
เซ็นทรัล เดอะมอลล โรบินสัน ต้ังฮ่ัวเส็ง พาตา เปนตน  (4) ซูเปอรเซ็นเตอร (Super Center) เปนรานคาปลีกขนาด
ใหญพัฒนาจากซูเปอรมารเก็ต และหางสรรพสินคา พ้ืนที่ขายประมาณ 10,000-20,000 ตารางเมตร เนนจําหนาย
สินคาอุปโภคบริโภคที่หลากหลายและมีมาก ราคาประหยัด คุณภาพสินคา ต้ังแตคุณภาพดีจนถึงคุณภาพปานกลาง 
สวนใหญกวา 60% เปนอาหาร ลูกคากลุมเปาหมาย เปนกลุมระดับปานกลางลงมา ผูประกอบการประเภทนี้ เชน 
บิ๊กซี เทสโก โลตัส คารฟูร เปนตน  (5) ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) รานคาปลีกเนนจําหนายสินคาอุปโภค
บริโภค เปนสินคาสดใหม โดยเฉพาะอาหารสด เชน เนื้อสัตว ผักและผลไม อาหารสําเร็จรูปตางๆ ตลอดจนสินคา
อุปโภคบริโภคจําเปนตอชีวิตประจําวัน ทําเลที่ต้ังสวนใหญ จะอยูช้ันลางหางสรรพสินคา เพื่อความสะดวกขนถาย
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สินคา ตัวอยางผูประกอบการประเภทนี้ เชน ท็อปส ซูเปอรมารเก็ต ฟูดแลนด เปนตน  (6) รานคาเงินสดและบริการ
ตนเอง (Cash & Carry) จําหนายสินคาใหรานคายอย หรือบุคคลที่ตองการซื้อสินคาคราวละจํานวนมาก ราคาขายสง 
หรือราคาคอนขางต่ํา ซึ่งจะเอื้อรานคายอย หรือรานโชหวย หาสินคามาจําหนายไดเพิ่มขึ้น โดยไมตองผานยี่ปว 
ซาปว จําหนายสินคาคุณภาพปานกลาง สวนใหญกวา 60% เปนสินคาไมใชอาหาร ที่เหลือเปนอาหาร ลูกคายัง
สามารถสมัครเปนสมาชิก เพื่อรับขาวสารเปนประจํา ที่สําคัญ ลูกคาตองบริการตัวเอง จึงมีพนักงานไมมากนัก 
ผูประกอบการประเภทนี้ เชน แม็คโคร  (7) รานคาเฉพาะอยาง (Specialty Store) จําหนายสินคาเฉพาะอยาง เนน
สินคาอุปโภคบริโภคเกี่ยวกับเวชภัณฑ เครื่องสําอาง ดูแลผิว ดูแลเสนผม เปนสินคาหลากหลาย ตามลักษณะแฟชั่น
และยุคสมัย สินคาคุณภาพสูง บริการสะดวกและทันสมัย กลุมลูกคาเปาหมาย คือลูกคาทั่วไป ผูประกอบการ
ประเภทนี้ เชน บูทส, วัตสัน, MARK & SPENCER เปนตน   
(8) รานคาประชันชนิด (Category Killer) พัฒนาจากรานขายสินคาเฉพาะประเภท จุดเดนคือ สินคาครบถวน
ประเภทนั้นๆ คลายแยกแผนกใดแผนกหนึ่งในหางสรรพสินคาออกไวตางหาก นําสินคาคุณภาพ และลักษณะใช
งานใกลเคียงกัน แตราคาและยี่หอตางกัน จัดวางประชัน เพื่อใหผูบริโภคเปรียบเทียบคุณภาพ และราคาสินคา 
ผูประกอบการประเภทนี้ ไดแก แม็คโครออฟฟศ พาวเวอรบาย พาวเวอรมอลล ซูเปอรสปอรต เปนตน   
(9) รานสะดวกซื้อ (Convenience Store) หรือ Minimart รานคาปลีกพัฒนาจากรานคาปลีกแบบเกา หรือรานขาย
ของชําผสมผสานกับซูเปอรมารเก็ต แตขนาดเล็กกวา ใหความสําคัญทําเลที่ต้ังรานคาเปนสําคัญ พ้ืนที่คาขายไมมาก
นัก สวนใหญจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคจําเปนตอชีวิตประจําวัน รวมทั้งอาหารและเครื่องดื่มประเภทอาหาร
จานดวน สั่งเร็วไดเร็ว สะดวก ราคาไมแพงเกินไป ทําเลตั้งแหลงชุมชน สถานที่บริการน้ํามัน มีกลุมลูกคาเปาหมาย
สวนใหญเปนลูกคาที่ตองการความสะดวก ตองการซื้อสินคาใกลบานหรือใกลสถานที่ทํางาน และที่สําคัญเปด
ใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ผูประกอบการประเภทนี้ เชน 7-eleven am/pm  และ Family mart  เปนตน (เสนทาง
เศรษฐกิจ, 2545) 

จากขอมูลทั้ง 4 จังหวัดที่กลาวขางตน ทําใหพบวา มีความแตกตางกันในเรื่องของลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของประชากรในจังหวัดนั้นๆ และความเจริญทางเศรษฐกิจไมเทากันถึงแมวาจะมีลักษณะเปน
เมืองทองเที่ยว ดังนั้นจากขอมูลขางตนทําใหเปนที่สนใจที่จะทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจและ
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ผานรานคาปลีกสมัยใหม “กรณีศึกษาพื้นที่ นครราชสีมา ภูเก็ต กรุงเทพมหานคร 
และเชียงใหม” 

 

2.  วัตถุประสงค 
1. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอมูลดานประชากรศาสตร ในจังหวัดนครราชสีมา จังหวัดภูเก็ต กรุงเทพมหานคร 

และจังหวัดเชียงใหม 
2.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย 
3. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม

ของผูบริโภคชาวไทย 
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3.  สมมติฐาน 
          1. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอความพึงพอใจของผูบริโภคในปจจัยทางการตลาด และ
ปจจัยอื่นๆ 
          2. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 
 

4.  วิธีการ 
การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยกลุมประชากรในวัยทํางาน อายุระหวาง 15-59 

ป เปนกลุมประชากรในการวิจัย ซึ่งในที่นี้ศึกษาเฉพาะจังหวัดกรุงเทพมหานคร เชียงใหม นครราชสีมา และภูเก็ต 
รวมประชากรตัวอยางทั้งสิ้น  1,677 คน ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสองขั้นตอน (Two-Stage Sampling) ขั้นที่ 
1 สุมประเภทรานคาปลีกจากแตละจังหวัดมา 2 ประเภท โดยวิธีการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) ดวย
การจับฉลาก เพราะผูวิจัยเช่ือวาไมวาประเภทรานคาปลีกสมัยใหมใดในจังหวัด ตัวอยางก็เปนตัวแทนของจังหวัด
นั้นๆ เทาเทียมกัน ดังนี้ 

จังหวัดนครราชสีมา  สุมประเภทรานคาปลีก ได โมเดิรนเทรดและธุรกิจรานสะดวกซื้อ  
จังหวัดภูเก็ต  สุมประเภทรานคาปลีก ได ธุรกิจหางสรรพสินคาและธุรกิจรานสะดวกซื้อ 
กรุงเทพมหานคร สุมประเภทรานคาปลีก ได โมเดิรนเทรดและธุรกิจหางสรรพสินคา 

จังหวัดเชียงใหม สุมประเภทรานคาปลีก ได โมเดิรนเทรดและธุรกิจรานสะดวกซ้ือ 
ขั้นที่ 2 ในแตละประเภทรานคาปลีกที่สุมได สุมเลือกหนวยตัวอยางมาแหงละ 200 คน โดยวิธีการสุมแบบ

บังเอิญ ไดวา จังหวัดนครราชสีมา มีการเก็บจริงจํานวน 422 คน โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 8 ธันวาคม 2551 จังหวัด
ภูเก็ต มีการเก็บจริงจํานวน 401 คน โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 11 ธันวาคม 2551 กรุงเทพมหานคร มกีารเก็บจริง
จํานวน 429 คน โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 25 พฤศจิกายน 2551 จังหวัดเชียงใหม มีการเก็บจริงจํานวน 425 คน  
โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 15 ธันวาคม 2551 รวมจํานวนหนวยตัวอยางที่สุมทั้งหมด 1,677 คน 
 

5.  ผลการวิจัย 
จากการวิเคราะหขอมูล เมื่อจําแนกเปนแตละจังหวัด พบวา จังหวัดนครราชสีมามีจํานวน 422 คน ในจังหวัด

ภูเก็ตมีจํานวน 401 คน ในจังหวัดกรุงเทพมหานครมีจํานวน 429 คน ในจังหวัดเชียงใหมมีจํานวน 425 คน และรวม
ทุกภาคเปนจํานวน 1,677 คน   

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวาในจังหวัดนครราชสีมาเปนเพศหญิงมากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ตเปนเพศหญิงมาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานครเปนเพศหญิงมากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหมเปนเพศหญิงมากที่สุด และรวมทุกภาค
เปนเพศหญิงมากที่สุด  เมื่อพิจาณาตามอายุ พบวา จังหวัดนครราชสีมามีอายุตํ่ากวา 20 ปมากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ตมี
อายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานครมีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมากที่สุด  
ในจังหวัดเชียงใหมมีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมาก และรวมทุกภาคมีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมากที่สุด  เมื่อจําแนก
ตามระดับการศึกษา พบวาจังหวัดนครราชสีมาเปนระดับ ปวช. มากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ตเปนระดับปริญญาตรีมาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนระดับปริญญาตรีมากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม เปนระดับประถมศึกษามาก
ที่สุด และรวมทุกภาคเปนระดับปริญญาตรีมากที่สุด  เมื่อจําแนกตามอาชีพ พบวา จังหวัดนครราชสีมา ประกอบ
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อาชีพอื่นๆไดแกนักเรียนนักศึกษาและแมบาน มากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ต อื่นๆไดแกแมบานนักเรียนนักศึกษา มาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พนักงานบริษัทมากที่สุดคิด ในจังหวัดเชียงใหม อื่นๆไดแกนักเรียนนักศึกษาและ
แม มากที่สุด และรวมทุกภาค อื่นๆไดแกนักเรียนนักศึกษาและแมบาน มากที่สุด   
เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา จังหวัดนครราชสีมา ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมากที่สุด  
ในจังหวัดภูเก็ต ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ต้ังแต 10,001 ถึง 15,000 บาท 
มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มากที่สุด และรวมทุกภาค ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 
บาท มากที่สุด  เมื่อจําแนกตามสถานภาพ พบวา จังหวัดนครราชสีมาเปนโสดมากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ต โสดมาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร สมรส มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม โสดมากที่สุด และรวมทุกภาค โสด มาก
ที่สุด  เมื่อจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว พบวา จังหวัดนครราชสีมา มากกวา 2 คน มากที่สุด ในจังหวัด
ภูเก็ต มากกวา 2 คน มากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร มากกวา 2 คน มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม มากกวา 2 
คน มากที่สุด   เมื่อจําแนกตามภูมิลําเนาที่ผูตอบแบบสอบถามอาศัยอยู พบวา จังหวัดนครราชสีมา  
มีภูมิลําเนาอยูที่นครราชสีมา มากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ต มีภูมิลําเนาอยูที่ภูเก็ต มากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
มภูีมิลําเนาอยูที่กรุงเทพมหานคร มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม มีภูมิลําเนาอยูที่เชียงใหม และรวมทุกภาค  
มีภูมิลําเนาอยูที่กรุงเทพมหานคร มากที่สุด   เมื่อพิจารณาตามเพศ และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา  
เพศชาย ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด เพศหญิง ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด  
เมื่อพิจารณาตามอายุ และจําแนกตามรานคาปลกีสมัยใหม พบวา อายุนอยกวา 20 ป ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน 
มากที่สุด คิดเปนรอยละ 8.6 รองลงมาคือ เทสโกซูปเปอรเซ็นเตอร คิดเปนรอยละ 3.7 บิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร  
คิดเปนรอยละ 3.5 ตามลําดับ อายุ 21-30 ป ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด อายุ 31-40 ป ซื้อสินคาจากบิ๊กซี
ซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด อายุ 41-50 ป ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด อายุ 50 ปขึ้นไป ซื้อสินคา
จากเทสโกซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด ไมระบุอายุ ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด   เมื่อพิจารณาตามระดับ
การศึกษาและจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา ระดับประถมศึกษา ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมาก
ที่สุด ระดับมัธยมศึกษา ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด ระดับ ปวช. ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด 
ระดับ ปวส. ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด ระดับปริญญาตรี ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด    
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ซื้อสินคาจากเทสโกซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามอาชีพ  
และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา รับราชการ ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ซื้อสินคาจาก  บิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด พนักงานบริษัท  ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร
มากที่สุด เจาของธุรกิจ ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมาก อาชีพอื่นๆ ไดแก แมบาน นักเรียน นักศึกษา  
ซื้อสินคาจากเซเวนอเีลฟเวนมากที่สุด ไมระบุอาชีพ ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามรายได
เฉลี่ยตอเดือน และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท ซื้อ
สินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 
20,000 บาท ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 25,000 บาท  ซื้อสินคา
จากเทสโกซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด รายไดเฉลี่ยตอเดือน  25,001 บาทขึ้นไป  ซื้อสินคาจากเทสโกซูปเปอรเซ็น
เตอรมากที่สุด  ไมระบุรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามสถานภาพ 
และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวาสถานภาพโสด ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด สถานภาพ 
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หยาราง ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมาก  สถานภาพสมรส ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซน็เตอรมากที่สุด   
ไมระบุสถานภาพ  ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามสมาชิกในครอบครัว และจําแนกตาม
รานคาปลีกสมัยใหม พบวา อยูคนเดียว ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด อยู 2 คน ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟ
เวนมากที่สุด  อยูมากกวา 2 คน  ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  ไมระบุจํานวนสมาชิกในครอบครัว  
ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด   เมื่อพิจารณาตามภูมิลําเนาที่อาศัย และจําแนกตามรานคาปลีก
สมัยใหม พบวา  อาศัยอยูในเชียงใหม ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด อาศัยอยูในภูเก็ต ซื้อสินคาจากเทสโก
ซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด  อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ซื้อสนิคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด อาศัยอยูใน
นครราชสีมา ซื้อสินคาจากเซเวน   อีเลฟเวนมากที่สุด ไมระบุภูมิลําเนาที่อาศัย ซื้อสินคาจากเทสโกซูปเปอร 
เซ็นเตอรมากที่สุด   

การวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคา
ปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย  เมื่อพิจารณาโดยภาพรวมแลว ปรากฏวา ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  
เปนปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย แตเมื่อพิจารณาใน 
รายขอ ผลการวิจัยปรากฎดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของผลิตภัณฑมีคุณภาพและมาตรฐาน  
2. ดานราคา พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของมีปายบอกแสดงราคาไวอยางชัดเจน  
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของจัดสินคาเปน

หมวดหมูสะดวกในการเลือกซื้อ  
4. ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ดานการโฆษณากลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของการ

โฆษณาสามารถชวยใหขอมูลที่เปนประโยชนแกการตัดสินใจซื้อของทานได ดานการขายโดยใชพนักงานพบวา
กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของพนักงานมีอัธยาศัยดี ดานการสงเสริมการขายพบวากลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของมีการทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิประโยชน  

การวิเคราะหปจจัยอ่ืนๆ ทางดานประสบการณท่ีไดรับขณะซื้อสินคาที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย ปจจัยอื่นๆ ไดแก การมีสินคาตัวอยางให
ทดลองกอนการซื้อ การไดมีโอกาสโตตอบสอบถามขอมูลกับพนักงาน และความสุขที่เกิดจากการมาเลือกซื้อ
สินคา พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของความสุขที่เกิดจากการมาเลือกซื้อสินคา  

ผลการทดสอบสมมติฐาน  เมื่อทดสอบสมมุติฐานแลว พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และ
ภูมิลําเนาที่อาศัยอยู มีผลตอปจจัยดานผลิตภัณฑ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และภูมิลําเนา มีผลตอปจจัยดานราคา 
และชองทางการจัดจําหนาย อายุ ระดับการศึกษา และภูมิลําเนาที่อาศัยอยูมีผลตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
ระดับการศึกษา สถานภาพ และภูมิลําเนาที่อาศัยอยู มีผลตอ ประสบการณที่ไดรับขณะซื้อสินคา นอกจากนี้ยัง
พบวา  อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่เกี่ยวของทั้งหมด 

 

6.  อภิปรายผล 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหม
ของผูบริโภค : กรณีศึกษาพื้นที่ นครราชสีมา ภูเก็ต กรุงเทพมหานคร เชียงใหม มีประเด็นที่นํามาอภิปรายดังนี้ 
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1. จากการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีผลตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคา
ผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค 

จากงานวิจัยนี้พบวา เมื่อรวมทั้งสี่จังหวัดแลว กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป 
และมีการศึกษาระดับปริญญาตรี  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของภาสกร สุวรรณนิมิต ซึ่งศึกษาทัศนคติ พฤติกรรม
ผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการใชบรกิารรานคาสะดวกซื้อ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 25-30 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีเชนกัน เมื่อพิจารณารายได งานวิจัยนี้พบวา กลุมตัวอยางสวน
ใหญมีรายไดตํ่ากวาหรือเทียบเทาา 10,000 บาท ซึ่งสอคลองกับงานวิจัยของสุกัญญา ฉัตรสมพร ที่ศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการซ้ําที่รานคาสะดวกซื้อในสถานีบริการน้ํามัน ปตท พบวา กลุมผูบริโภคสวน
ใหญมีรายไดระหวาง 5,001-10,000 บาท 

2. จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
รานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค  สถาบันพัฒนา SME ดําเนินงานวิจัยเรื่อง โครงการสงเสริมรานคาปลีกไทย
ประเภทรานสะดวกซื้อ โดยวิทวัส รุงเรืองผล และคณะ พบวาปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานคาปลกีโดยทั่วไปของผูบริโภค ไดแก สถานที่ต้ังของราน ความหลากหลายของสินคา ความสะดวกสบายของที่
จอดรถ ราคาของสินคา และคุณภาพของสินคา ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยนี้ ที่วา ผูบริโภคสวนใหญให
ความสําคัญมากในเรื่อง  การจัดสินคาเปนหมวดหมู มีปายบอกราคาชัดเจน สถานที่จอดรถกวางขวาง ทําเลที่ต้ัง
รานคาอยูใกลบานหรือที่ทํางาน และผลิตภัณฑมีคุณภาพและมาตรฐาน ซึ่งจะเห็นวา เมื่อพิจารณาตามสวนประสม
ทางการตลาด จะพบวาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องของผลิตภัณฑ ราคา และ ชองทางการจัดจําหนาย โดยเฉพาะ
อยางยิ่งเรื่องของทําเลที่ต้ังของรานคา ซึ่งจัดอยูในเรื่องของชองทางการจัดจําหนาย  ตามที่ Bert Rosenbloom (2004) 
ระบุไววา ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาตามที่ตนเองสะดวกที่สุด ฉะนั้นจึงมีความปรารถนาในการที่ซื้อสินคาใกลบาน
หรือที่ทํางาน ที่ทําใหตนเองประหยัดเวลา เงิน และพลังงานในการดิ้นรนไปซื้อที่รานไกลๆ 

จากงานวิจัยนี้เชนกัน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อสินคาที่รานเซเวนอีเลฟเวน ซึ่งปจจุบันมีสาขาอยูทั่ว
ประเทศมากกวา 3,000 สาขา ซึ่งสรางความสะดวกสบายใหผูบริโภคไดซื้อสินคาไดงายขึ้น ฉะนั้นทําเลที่ต้ังเปน
ปจจัยที่สําคัญมากปจจัยหนึ่ง อีกทั้งระดับรายไดตํ่ากวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท เปนระดับรายไดที่กลุมตัวอยาง
สวนใหญเขาไปซื้อสินคาที่ เซเวนอีเลฟเวน ที่มีลักษณะการขายสินคาขนาดไมใหญ และซื้อทีละช้ินได สามารถเขา
ไปซื้อไดบอยๆ 

3. จากการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม งานวิจัยของสุรินพร เขินดํารงค  
ที่ศึกษาเรื่อง การสงเสริมการขายที่มีผลตอการพฤติกรรมการซื้อสินคาในทอ็ปซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา มูลคาการซื้อสินคาโดยเฉลี่ยตอครั้งประมาณ 630 บาท ผูบริโภคสวนใหญไปซื้อสินคา 
คนเดียวและตัดสินใจซื้อสินคาดวยตัวเอง และชําระคาสินคาดวยเงินสด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยนี้ที่พบวา จํานวน
เงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคาตอครั้งอยูระหวาง 601-1,200 บาท ไปซื้อสินคาคนเดียวหรือไปกับเพื่อน ตัวเองเปน 
ผูที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาหรือตัดสินใจซื้อสินคา และ ชําระคาสินคาดวยเงินสด  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของอลิษา เกษทองมา (2551) ที่ศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาผลกระทบของธุรกิจการคาปลีกสมัยใหมตอธุรกิจการคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอําเภอสวางแดนดิน จังหวัดสกลนคร พบวา ผูบริโภคสะดวกในการชําระดวยเงินสดมาก
ที่สุด อีกทั้งบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ตนเอง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยนี้ที่วาตัวเองมีอิทธิพลตอ 
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การเลือกรานคาและตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุด  งานวิจัยของ พรรณฤดี ช.เจริญยิ่ง ที่ศึกษาเรื่อง การบริโภคสื่อ
นิตยสารในฐานะสื่อโฆษณาของกลุมผูหญิงวัยทํางาน พบวา กลุมผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุระหวาง 20-39 ป เปดรับ
สื่อโฆษณาทางโทรทัศนมากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเรื่องนี้ที่วา โทรทัศนเปนสื่อที่กลุมตัวอยางสวนใหญ
เปดรับเพื่อรับรูขอมูลของรานคา  

4. จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในปจจัยทาง
การตลาด และปจจัยอื่นๆ  เลอพงศ คงเจริญ (2548) ศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใช
บริการรานคาปลีกของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา เพศ ไมมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคใน
ปจจัยทางการตลาดดานราคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเลมนี้  

5. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อสินคาเกี่ยวกับ รานคาปลีก ความถี่ ชวงเวลา 
คาใชจาย บุคคลที่ไปซื้อสินคาดวย ผูมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ การชําระเงิน การรับขอมูล และรูปแบบการจัด
รายการสงเสริมการขาย  วราพร ไตรทศพร (2550) ศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซื้อสินคาจากรานคาปลีกกับเพศ  
ไมแตกตางกัน โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อพิจารณาเปนรายขอ ไดแก  คาใชจายในการซื้อสินคา ความถี่ในการซื้อสินคา 
ชวงเวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคา และรานคาปลีกที่ผูบริโภคใชบริการ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเลมนี้ และเมื่อพิจารณา
อายุ งานวิจัยนี้พบวา ปจจัยทางประชากรศาสตรดานอายุมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่ง รานคา
ปลกีสมัยใหมที่เขาไปใชบริการ ความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาที่ซื้อ จํานวนเงินที่ซื้อสินคาโดยประมาณในแตละ
ครั้ง เลอพงศ คงเจริญ (2548) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีกของ
ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ของ
ผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชจายในแตละครั้งในการซื้อสินคาจากรานคาปลีก ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยเลมนี้ที่วา อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ของผูบริโภคมีผลตอจํานวนเงินที่ซื้อ
โดยประมาณในแตละครั้ง  
 

7.  บทสรุป 
 จากการศึกษางานวิจัยหลายเลม เครื่องมือในการสงเสริมการตลาดที่ไดผลและดึงดูดใจผูบริโภคเปนอยางยิ่ง
ไดแก การสงเสริมการขาย โดยเฉพาะรูปแบบการลดราคาสินคา แตงานวิจัยนี้ พบวา การทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิ
ประโยชน เปนการสงเสริมการขายรูปแบบหนึ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญเปนอันดับแรกๆ  การจะทําบัตรสมาชิก
นั้นไมใชเรื่องงาย เพราะรานคาปลีกสมัยใหมจะตองมีการลงทุนในการสรางฐานขอมูล (Database) เพื่อเก็บขอมูล
ของผูบริโภคที่มาสมัครสมาชิก และตองมีการติดตอกับผูบริโภคอยางตอเนื่อง เสนอสิทธิประโยชนแกสมาชิกอยาง
ตอเนื่องดวยเชนกัน  ตัวอยางของการทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิประโยชนที่ประสบความสําเร็จ ไดแก  
สปอตรีวอรด การด (Spot Reward Card) ที่ท็อปสซุปเปอรมารเก็ตทําอยู ซึ่งเปนหนึ่งในกลยุทธการสรางความภักดี
ตอลูกคา เพื่อใหลูกคากลับมาใชบริการอีก โดยการสมัครสมาชิก และเมื่อสมาชิกมาซื้อสินคาทางท็อปสฯ จะบันทึก
ขอมูลการซื้อสินคาของสมาชิกแตละคน เมื่อมาซื้อสินคาในครั้งตอไป สมาชิกจะสามารถพิมพช็อปปง ลิสต ซึ่งเปน
รายการสินคาที่เคยซื้อของสมาชิกและไดรับสวนลดในบางรายการที่ชวงเวลานั้นๆ ที่ท็อปสจัดรายการมอบสวนลด
ให  ดังนั้นจะเห็นวากลยุทธที่ท็อปสใชนอกจากจะสรางความสัมพันธกับลูกคา หรือที่เรียกวากลยุทธการสราง



การประชุมวิชาการระดับชาติมหาวิทยาลัยศรีปทุม ปการศึกษา 2552 วันที่ 14 สิงหาคม 2552 
 
 

 158

ความสัมพันธอันดี (Customer Relationship Management) ยังเปนการตอบสนองความตองการของลูกคาแตละคน 
(One to One Marketing) ดวย (ผูจัดการ, 2551) 
 พฤติกรรมในการซื้อสินคาของลูกคาที่นาสนใจจากงานวิจัยเลมนี้คือ ผูบริโภคจะเดินดูสินคาหลายๆ ช้ิน 
หลายๆรานแลวคอยตัดสินใจซื้อ ฉะนั้นจากขอมูลนี้ดูเหมือนวาผูบริโภคไมมีความภักดีในรานคาปลีกสมัยใหมเลย 
ดังนั้นการทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิประโยชนเปนแนวทางหนึ่งที่จะสรางความภักดีในตัวลูกคาใหมีตอรานคา
ปลีกสมัยใหม ที่ผานมานอกจากท็อปสฯทําบัตรสมาชิกแลว คารฟูร บิ๊กซี เทสโก โลตัส หางสรรพสินคาเซ็นทรัล 
หางสรรพสินคาเดอะมอลล หางสรรพสินคาโรบนิสัน และอื่นๆ ก็มีการทําบัตรสมาชิกดวยเชนกันเพียงแต รูปแบบ
การเปนสมาชิกแตกตางกัน เชน เปนบัตรสะสมแตม ซึ่งมาจากยอดการซื้อสินคาของลูกคา บัตรเครดิต เพื่อใชซื้อ
สินคา เปนตน ประเด็นที่นาสนใจคือ รานคาปลีกสมัยใหมตองมีการจัดกิจกรรมหรือสงเสริมการขายรูปแบบตางๆ
ใหแกสมาชิกอยางตอเนื่อง เพราะสมาชิกตองการสิทธิประโยชน หรือไดรับความสะดวกสบายเปนพิเศษมากกวา 
ผูที่ไมไดเปนสมาชิก อีกประเด็นหนึ่งที่นาสนใจคือ ผูบริโภคในปจจุบันไมไดเปนสมาชิกเพียงแครานคาปลีก
สมัยใหมเพียงแหงเดียว แตเปนสมาชิกของรานคาปลีกสมัยใหมแหงอื่นๆดวย สิ่งทาทายของผูบริหารคือ จะทํา
อยางไรที่ทําใหสมาชิกมาซื้อสินคาที่รานคานั้นๆอยางตอเนื่อง ไมเปลี่ยนใจไปซื้อรานคาอื่นที่ผูบริโภคก็เปนสมาชิก
ดวยเชนกัน ยกตัวอยางกรณีของท็อปซุปเปอรมารเก็ต ที่นอกจากจะทํา สปอตรีวอรด การด เพื่อใหสวนลดแก
สมาชิกแลว ยังทําแคมเปญที่มุงสรางมูลคาเพิ่มใหเงินในกระเปาสมาชิก ที่เรียกวา โปรแกรมสปอต มันนี่ แบ็ค  
มีลักษณะเปนคูปองเงินสดเฉพาะบุคคลที่มียอดการใชจายในท็อปฯ อยางสม่ําเสมอ (ผูจัดการ, 2551) ฉะนั้นรานคา
ปลีกสมัยใหมอื่น เชน คารฟูร ดําเนินการทําบัตรสมาชิกที่ช่ือวา ไอ วิช (I Wish)   บิ๊กซีใชช่ือบัตรสมาชิกวา 
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