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บทคัดยอ 
       บทความนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณที่ตองการศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและพฤติกรรม
การซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค: กรณีศึกษาพื้นที่  กรุงเทพมหานคร  เชียงใหม  นครราชสีมา 
ภูเก็ต โดยมีวัตถุประสงค 2 ประการไดแก เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอมูลดานประชากรศาสตร ในจังหวัด
นครราชสีมา จังหวัดภูเก็ต กรุงเทพมหานคร และจังหวัดเชียงใหม และเพื่อศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย เก็บแบบสอบถามจํานวน 1,677 คน โดยแบงเปน 4 จังหวัด 
ดังนี้ นครราชสีมา มีการเก็บจํานวนหนวยตัวอยางจริงจํานวน 422 คน จังหวัดภูเก็ต มีการเก็บจํานวนหนวยตัวอยาง
จริงจํานวน 401 คน กรุงเทพมหานคร มีการเก็บจํานวนหนวยตัวอยางจริงจํานวน 429 คน จังหวัดเชียงใหม มีการ
เก็บจํานวนหนวยตัวอยางจริงจํานวน 425 คน ใชสถิติเชิงบรรยาย โดยการหาคาเฉลี่ย คาความถี่ และคารอยละ 
รวมทั้งมีการทดสอบสมมุติฐาน โดยหาคาไค-สแควร  
 ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ป จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพอื่นๆ ไดแก แมบานและนักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
มีสถานภาพโสด  และในครัวเรือนมีมากกวา 2 คน ปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาไดแก 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เมื่อทดสอบสมมติฐานที่วา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอ
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ความพึงพอใจของผูบริโภคในปจจัยทางการตลาดและปจจัยอื่นๆ พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ 
และภูมิลําเนาที่อาศัยอยู มีความสัมพันธตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และภูมิลําเนา มี
ความสัมพันธตอปจจัยดานราคา และชองทางการจัดจําหนาย อายุ ระดับการศึกษา และภูมิลําเนาที่อาศัยอยูมี
ความสัมพนัธตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ระดับการศึกษา สถานภาพ และภูมิลําเนาที่อาศัยอยู  
มีความสัมพันธตอปจจัยอื่นๆในที่นี้หมายถึง ประสบการณที่ไดรับขณะซื้อสินคา สําหรับสมมติฐานที่วา ปจจัย
ทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาเกี่ยวกับรานคาปลีก  ความถี่ ชวงเวลา คาใชจาย 
บุคคลที่ไปซื้อสนิคาดวย ผูมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ การชําระเงิน การรับขอมูล และรูปแบบการจัดรายการสงเสริม
การขาย พบวา  อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่
เกี่ยวของทั้งหมด  

 
คําสําคัญ: พฤติกรรมการซื้อสินคา ปจจัยทางการตลาด รานคาปลีกสมัยใหม  

  

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 
ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเริ่มมีบทบาทสําคัญในตลาดคาปลีกตั้งแตกลางทศวรรษ 2510 เปนตนมา การคาปลีก

สมัยใหมของไทยไดเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ในระยะตนรานคาปลีกที่ไดรับความนิยมจะเปนหางสรรพสินคาที่
จําหนายสินคาราคาสูง ตอมาไดขยายไปสูยานชานเมือง โดยมีหางสรรพสินคาเปนจุดดึงดูด ในชวงเวลา 10 ปที่ผาน
มาเริ่มมีธุรกิจคาปลีกรูปแบบใหมๆ เกิดขึ้น ไดแก รานสะดวกซื้อ รานไฮเปอรมารเก็ต รานคาสเปเชี่ยลต้ีและแคทิ
กอรีคิลเลอร เปนตน ธุรกิจคาปลีกที่มีการขยายตัวรวดเร็วที่สุดในชวง 5 ปหลังจากเกิดวิกฤตเศรษฐกิจในป 2540 คือ 
รานไฮเปอรมารเก็ต และรานสะดวกซื้อ การเติบโตดังกลาวมีผลใหโครงสรางและการแขงขันตลาดคาปลีกเปลี่ยน
โฉมหนาไป 

รูปแบบการคาปลีก (Retail Format) รานคาปลีกสมัยใหมสวนใหญมีรูปแบบเปนมาตรฐานมาจากบริษัทแม 
ดังนั้นลักษณะรูปแบบแตละสาขาจึงเหมือนกัน สวนรานคาปลีกดั้งเดิมบางสวนมีการพัฒนาเพื่อความอยูรอด แต
เปนลักษณะที่เรียกวา Duplication of Existing Format หมายถึง เปลี่ยนเฉพาะทางดานกายภาพใหดูใหมขึ้นแตการ
บริหารการจัดการยังไมมีการพัฒนาทําใหรานคาปลีกดั้งเดิมประสบปญหาการรักษาลูกคาในระยะยาว รานคาปลีก
ดั้งเดิมมีขอไดเปรียบเพียงประการเดียวคือ การมีความสัมพันธสวนตัวที่ดีกับลูกคา แตรานคาปลีกสมัยใหมก็เริ่มมี
การ ฝกอบรมใหพนักงานของตนสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาดวยเชนกันภายหลังวิกฤตเศรษฐกิจรูปแบบ
ธุรกิจคาปลีกไดปรับเปลี่ยนไปเริ่มจากรานไฮเปอรมารเก็ตที่เหลือเพียงรายใหญ 3 ราย คือ เทสโก โลตัส บิ๊กซี คาร
ฟูร (ถารวมแม็คโครจะมี 4 ราย) ไดปรับเปลี่ยนรูปแบบรานจากหางคาปลีกขนาดใหญที่มุง เฉพาะขายสินคาราคาถูก
มาเปนการจัดรานใหมีบรรยากาศที่ดีขึ้นโดยเนนความหลากหลายในสวนประกอบอื่นเพื่อดึงลูกคาใหเขามาซื้อ
สินคาในรานไมวาจะเปนรานคายอยที่เขามาเชาพื้นที่หรือสวนอาหาร (food center) นอกจากนี้ยังมีการเพิ่มประเภท
สินคาเพื่อใหตรงกับความตองการของลูกคามากขึ้น เชน การขายอาหารพรอมปรุงการขายอาหารสําเร็จรูปในแผนก
ซูเปอรมารเก็ต เปนตน จากการแขงขันที่รุนแรงของรานไฮเปอรมารเก็ตทั้งสามรายนี้เองทําใหแม็คโครตองประกาศ
จุดยืนใหแนชัดวาจะมุงเนนใหบริการลูกคตาสถาบันมากกวาลูกคาครัวเรือน (เสนทางเศรษฐกิจ, 2545) 

การพัฒนารานคาเดิมท่ีมีอยู และการกําหนดกลยุทธเพื่อความอยูรอด จํานวนรานคาปลีกสมัยใหมที่ขยายตัว
เพิ่มมากจนถึงป 2541 ทําใหรานคาเดิม (ทั้งสมัยใหมและดั้งเดิม) ที่มีอยูตองมีการพัฒนาเพื่อแยงชิงลูกคาประกอบ
กับการกระจุกตัวของรานคาปลีกโดยเฉพาะรานคาปลีกสมัยใหมทําใหรานคาปลีกตองใชกลยุทธการตลาดเชิงรุก 
และใชราคาเปนเครื่องมือเพื่อรับมือกับการแขงขันที่รุนแรง รวมท้ังรานคาปลีกสมัยใหมเห็นความสําคัญของ 
Category ManagementและSpace Management มากขึ้นจึงไดนําการจัดการดังกลาวมาใชในการสรางประสิทธิภาพ
ดานการบริหารช้ันวางของ (Shelf Management) (ซึ่งแนวคิดดังกลาวเริ่มนํามาใชกับรานคาปลีกประมาณป 2536-
2537) นอกจากนี้ยังมีการนําแนวคิดเฮาสแบรนดหรือไพรเวต เลเบลมาใชมากขึ้น (แนวคิดเฮาสแบรนดไดเริ่มใช
ประมาณป 2536) โดยสรุปกลยุทธที่รานคาปลีกสมัยใหมใชเปนหลักในการแขงขันคือ Psychological Price and 
Loss Leader สําหรับรานคาปลีกดั้งเดิมหรือรานโชหวยที่ไมสามารถปรับเปลี่ยนตนเองใหทันตอสภาวการณที่
เปลี่ยนไป ประกอบกับการเผชิญกับการแขงขันที่รุนแรงจากรานคาปลีกสมัยใหม จึงตองเลิกกิจการไป รานคาปลีก
ดั้งเดิมที่ยังอยูรอดและดําเนินธุรกิจไดจึงเปนรานที่มีทําเลที่ต้ังที่ดี มีความสนิทสนมกับลูกคา มีการสราง
ความสัมพันธสวนบุคคล (Personal Relations) กับลูกคาอยางตอเนื่อง และมีการปรับตัวดานตางๆ เชน การ
ใหบริการพิเศษเฉพาะอยางที่เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม (Customization) โดยมีความยืดหยุนสูงตอการใหบริการ
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พิเศษแกลูกคา ตลอดจนการพยายามนําเทคโนโลยียังบริหารจัดการใหมๆมาใช และการเลือกขายสินคาที่ไมมีใน
รานคูแขง รวมทั้งการขายในราคาที่ใกลเคียงกับหางไฮเปอรมารเก็ต 

การคาปลีกรูปแบบใหม ในป 2541 ไมมีการคาปลีกรูปแบบใหมอื่นๆ เกิดขึ้นในไทย แตมีการขยายตัวของ
รานคาปลีกสมัยใหมที่มีลักษณะธุรกิจแบบที่เปดใหบริการอยูแลวทั้งของไทยและบริษัทที่รวมทุนกับตางประเทศ 
เชน การขยายสาขาเพิ่ม นอกจากนี้ยังมีการปรับปรุงกลยุทธเพื่อความอยูรอด ต้ังแต 2545 เปนตนมาเริ่มมีธุรกิจ
ใหมๆ เชน โลตัสเอ็กเพรส ซึ่งเปนรานสะดวกซื้อ หรือมีรานลีดเดอรไพรซ ที่ขายสินคาเฮาสแบรนดของกลุมบิ๊กซี
ธุรกิจคาปลีก รูปแบบธุรกิจคาปลีก พัฒนาเปลี่ยนจากรานคาเล็กๆ เปนขนาดใหญ ตนทุนดําเนินงานสูงกวารปู
แบบเดิม บริหารงานเปนระบบมากขึ้น และใช บุคลากรดําเนินการจํานวนมาก ปจจุบัน จําแนกธุรกิจคาปลีกไดตาม
ลักษณะสินคา และการดําเนินงาน ดังนี้ (1) รานคาปลีกดั้งเดิม (Tradition Trade) หรือรานโชหวย ลักษณะรานเปน
หองแถว พ้ืนที่คับแคบ ไมมีการตกแตงหนารานมากมาย สินคาสวนใหญเปนสินคาอุปโภคบริโภค การจัดวาง
สินคาไมเปนหมวดหมู และไมทันสมัย และจัดวางตามความสะดวกการหยิบสินคาเปนกิจการดําเนินงานโดย
เจาของคนเดียวหรือรวมกันตั้งเปนหางหุนสวนดําเนินธุรกิจแบบครอบครัวเงินลงทุนนอย บริหารงานงายๆ  
ไมซับซอน ไมมีการใชเทคโนโลยีทันสมัย ทําใหระบบการจัดการไมไดมาตรฐาน ลูกคาเกือบทั้งหมดอยูบริเวณ
ใกลเคียงรานคา รานคาที่จัดอยูประเภทนี้ เชน รานคาสง รานคาปลีกทั่วไป รานขายของชํา (2) รานคาปลีกสมัยใหม 
(Modern Trade) ประกอบดวย หาง/รานขนาดกลาง-ใหญ ออกแบบราน และจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เพื่อความ
สวยงาม และเปนระเบียบ บริการทันสมัย เพื่อดึงดูดลูกคาใชบริการมากขึ้น การดําเนินธุรกิจ มีทั้งแบบครอบครัว
และมืออาชีพ ลงทุนสูงขึ้น และระบบจัดการบริหารงานซับซอนมากขึ้น ธุรกิจการคาแบบใหมนี้ ประกอบดวย กลุม
ธุรกิจ อาทิเชน Discount Store หรือ Hypermarket ซึ่งเนนสินคาราคาถูก และ Convenience Store ซึ่งเนนจํานวน
สาขา ความสะดวกสบาย สถานที่ต้ังอยูใกลกับผูบริโภค เปดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ธุรกิจรูปแบบนี้ เพิ่งนําเขาไทย
ราวตนทศวรรษ 1990 ทั้งลักษณะรวมทุนตางชาติ และนักลงทุนชาวไทยเปนเจาของ  
ทวาผลพวงเกิดวิกฤติเศรษฐกิจป 2540 และผลกระทบเปดเสรีการคา สงผลธุรกิจคาปลีกสวนใหญในไทยตกเปน
ของชาวตางชาติ (3) หางสรรพสินคา (Department Store) รานคาปลีกขนาดใหญ เปนศูนยรวมสินคาทุกชนิดที่มี
คุณภาพ เพื่อจําหนายใหลูกคาจํานวนมาก ทุกระดับ ครบวงจร (One Stop Shopping) จัดวางสินคา แบงเปน
หมวดหมูชัดเจน เพื่อสะดวกการคนหาและเลือกซื้อ เนนจําหนายเสื้อผา เครื่องสําอาง รองเทา กระเปา รูปแบบ
บริหาร และจัดการ คอนขางซับซอน พนักงานมาก และเนนบริการที่สะดวก รวดเร็ว สรางความประทับใจใหลูกคา 
ลูกคากลุมเปาหมายสวนใหญ เปนกลุมคนทํางานที่มีฐานะ อํานาจซื้อสูง สามารถเลือกซื้อสินคาคุณภาพ และราคา
สูงได สถานที่ต้ัง จะอยูบริเวณชุมชน หรือเปนศูนยรวมการคา ผูประกอบการประเภทนี้ เชน หางสรรพสินคา
เซ็นทรัล เดอะมอลล โรบินสัน ต้ังฮ่ัวเส็ง พาตา เปนตน  (4) ซูเปอรเซ็นเตอร (Super Center) เปนรานคาปลีกขนาด
ใหญพัฒนาจากซูเปอรมารเก็ต และหางสรรพสินคา พ้ืนที่ขายประมาณ 10,000-20,000 ตารางเมตร เนนจําหนาย
สินคาอุปโภคบริโภคที่หลากหลายและมีมาก ราคาประหยัด คุณภาพสินคา ต้ังแตคุณภาพดีจนถึงคุณภาพปานกลาง 
สวนใหญกวา 60% เปนอาหาร ลูกคากลุมเปาหมาย เปนกลุมระดับปานกลางลงมา ผูประกอบการประเภทนี้ เชน 
บิ๊กซี เทสโก โลตัส คารฟูร เปนตน  (5) ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) รานคาปลีกเนนจําหนายสินคาอุปโภค
บริโภค เปนสินคาสดใหม โดยเฉพาะอาหารสด เชน เนื้อสัตว ผักและผลไม อาหารสําเร็จรูปตางๆ ตลอดจนสินคา
อุปโภคบริโภคจําเปนตอชีวิตประจําวัน ทําเลที่ต้ังสวนใหญ จะอยูช้ันลางหางสรรพสินคา เพื่อความสะดวกขนถาย
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สินคา ตัวอยางผูประกอบการประเภทนี้ เชน ท็อปส ซูเปอรมารเก็ต ฟูดแลนด เปนตน  (6) รานคาเงินสดและบริการ
ตนเอง (Cash & Carry) จําหนายสินคาใหรานคายอย หรือบุคคลที่ตองการซื้อสินคาคราวละจํานวนมาก ราคาขายสง 
หรือราคาคอนขางต่ํา ซึ่งจะเอื้อรานคายอย หรือรานโชหวย หาสินคามาจําหนายไดเพิ่มขึ้น โดยไมตองผานยี่ปว 
ซาปว จําหนายสินคาคุณภาพปานกลาง สวนใหญกวา 60% เปนสินคาไมใชอาหาร ที่เหลือเปนอาหาร ลูกคายัง
สามารถสมัครเปนสมาชิก เพื่อรับขาวสารเปนประจํา ที่สําคัญ ลูกคาตองบริการตัวเอง จึงมีพนักงานไมมากนัก 
ผูประกอบการประเภทนี้ เชน แม็คโคร  (7) รานคาเฉพาะอยาง (Specialty Store) จําหนายสินคาเฉพาะอยาง เนน
สินคาอุปโภคบริโภคเกี่ยวกับเวชภัณฑ เครื่องสําอาง ดูแลผิว ดูแลเสนผม เปนสินคาหลากหลาย ตามลักษณะแฟชั่น
และยุคสมัย สินคาคุณภาพสูง บริการสะดวกและทันสมัย กลุมลูกคาเปาหมาย คือลูกคาทั่วไป ผูประกอบการ
ประเภทนี้ เชน บูทส, วัตสัน, MARK & SPENCER เปนตน   
(8) รานคาประชันชนิด (Category Killer) พัฒนาจากรานขายสินคาเฉพาะประเภท จุดเดนคือ สินคาครบถวน
ประเภทนั้นๆ คลายแยกแผนกใดแผนกหนึ่งในหางสรรพสินคาออกไวตางหาก นําสินคาคุณภาพ และลักษณะใช
งานใกลเคียงกัน แตราคาและยี่หอตางกัน จัดวางประชัน เพื่อใหผูบริโภคเปรียบเทียบคุณภาพ และราคาสินคา 
ผูประกอบการประเภทนี้ ไดแก แม็คโครออฟฟศ พาวเวอรบาย พาวเวอรมอลล ซูเปอรสปอรต เปนตน   
(9) รานสะดวกซื้อ (Convenience Store) หรือ Minimart รานคาปลีกพัฒนาจากรานคาปลีกแบบเกา หรือรานขาย
ของชําผสมผสานกับซูเปอรมารเก็ต แตขนาดเล็กกวา ใหความสําคัญทําเลที่ต้ังรานคาเปนสําคัญ พ้ืนที่คาขายไมมาก
นัก สวนใหญจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคจําเปนตอชีวิตประจําวัน รวมทั้งอาหารและเครื่องดื่มประเภทอาหาร
จานดวน สั่งเร็วไดเร็ว สะดวก ราคาไมแพงเกินไป ทําเลตั้งแหลงชุมชน สถานที่บริการน้ํามัน มีกลุมลูกคาเปาหมาย
สวนใหญเปนลูกคาที่ตองการความสะดวก ตองการซื้อสินคาใกลบานหรือใกลสถานที่ทํางาน และที่สําคัญเปด
ใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ผูประกอบการประเภทนี้ เชน 7-eleven am/pm  และ Family mart  เปนตน (เสนทาง
เศรษฐกิจ, 2545) 

จากขอมูลทั้ง 4 จังหวัดที่กลาวขางตน ทําใหพบวา มีความแตกตางกันในเรื่องของลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของประชากรในจังหวัดนั้นๆ และความเจริญทางเศรษฐกิจไมเทากันถึงแมวาจะมีลักษณะเปน
เมืองทองเที่ยว ดังนั้นจากขอมูลขางตนทําใหเปนที่สนใจที่จะทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจและ
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ผานรานคาปลีกสมัยใหม “กรณีศึกษาพื้นที่ นครราชสีมา ภูเก็ต กรุงเทพมหานคร 
และเชียงใหม” 

 

2.  วัตถุประสงค 
1. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบขอมูลดานประชากรศาสตร ในจังหวัดนครราชสีมา จังหวัดภูเก็ต กรุงเทพมหานคร 

และจังหวัดเชียงใหม 
2.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย 
3. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม

ของผูบริโภคชาวไทย 
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3.  สมมติฐาน 
          1. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอความพึงพอใจของผูบริโภคในปจจัยทางการตลาด และ
ปจจัยอื่นๆ 
          2. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค 
 

4.  วิธีการ 
การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยกลุมประชากรในวัยทํางาน อายุระหวาง 15-59 

ป เปนกลุมประชากรในการวิจัย ซึ่งในที่นี้ศึกษาเฉพาะจังหวัดกรุงเทพมหานคร เชียงใหม นครราชสีมา และภูเก็ต 
รวมประชากรตัวอยางทั้งสิ้น  1,677 คน ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสองขั้นตอน (Two-Stage Sampling) ขั้นที่ 
1 สุมประเภทรานคาปลีกจากแตละจังหวัดมา 2 ประเภท โดยวิธีการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) ดวย
การจับฉลาก เพราะผูวิจัยเช่ือวาไมวาประเภทรานคาปลีกสมัยใหมใดในจังหวัด ตัวอยางก็เปนตัวแทนของจังหวัด
นั้นๆ เทาเทียมกัน ดังนี้ 

จังหวัดนครราชสีมา  สุมประเภทรานคาปลีก ได โมเดิรนเทรดและธุรกิจรานสะดวกซื้อ  
จังหวัดภูเก็ต  สุมประเภทรานคาปลีก ได ธุรกิจหางสรรพสินคาและธุรกิจรานสะดวกซื้อ 
กรุงเทพมหานคร สุมประเภทรานคาปลีก ได โมเดิรนเทรดและธุรกิจหางสรรพสินคา 

จังหวัดเชียงใหม สุมประเภทรานคาปลีก ได โมเดิรนเทรดและธุรกิจรานสะดวกซ้ือ 
ขั้นที่ 2 ในแตละประเภทรานคาปลีกที่สุมได สุมเลือกหนวยตัวอยางมาแหงละ 200 คน โดยวิธีการสุมแบบ

บังเอิญ ไดวา จังหวัดนครราชสีมา มีการเก็บจริงจํานวน 422 คน โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 8 ธันวาคม 2551 จังหวัด
ภูเก็ต มีการเก็บจริงจํานวน 401 คน โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 11 ธันวาคม 2551 กรุงเทพมหานคร มกีารเก็บจริง
จํานวน 429 คน โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 25 พฤศจิกายน 2551 จังหวัดเชียงใหม มีการเก็บจริงจํานวน 425 คน  
โดยเก็บขอมูล ณ วันที่ 15 ธันวาคม 2551 รวมจํานวนหนวยตัวอยางที่สุมทั้งหมด 1,677 คน 
 

5.  ผลการวิจัย 
จากการวิเคราะหขอมูล เมื่อจําแนกเปนแตละจังหวัด พบวา จังหวัดนครราชสีมามีจํานวน 422 คน ในจังหวัด

ภูเก็ตมีจํานวน 401 คน ในจังหวัดกรุงเทพมหานครมีจํานวน 429 คน ในจังหวัดเชียงใหมมีจํานวน 425 คน และรวม
ทุกภาคเปนจํานวน 1,677 คน   

เมื่อจําแนกตามเพศ พบวาในจังหวัดนครราชสีมาเปนเพศหญิงมากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ตเปนเพศหญิงมาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานครเปนเพศหญิงมากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหมเปนเพศหญิงมากที่สุด และรวมทุกภาค
เปนเพศหญิงมากที่สุด  เมื่อพิจาณาตามอายุ พบวา จังหวัดนครราชสีมามีอายุตํ่ากวา 20 ปมากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ตมี
อายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานครมีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมากที่สุด  
ในจังหวัดเชียงใหมมีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมาก และรวมทุกภาคมีอายุระหวาง 21 ถึง 30 ปมากที่สุด  เมื่อจําแนก
ตามระดับการศึกษา พบวาจังหวัดนครราชสีมาเปนระดับ ปวช. มากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ตเปนระดับปริญญาตรีมาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนระดับปริญญาตรีมากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม เปนระดับประถมศึกษามาก
ที่สุด และรวมทุกภาคเปนระดับปริญญาตรีมากที่สุด  เมื่อจําแนกตามอาชีพ พบวา จังหวัดนครราชสีมา ประกอบ
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อาชีพอื่นๆไดแกนักเรียนนักศึกษาและแมบาน มากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ต อื่นๆไดแกแมบานนักเรียนนักศึกษา มาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พนักงานบริษัทมากที่สุดคิด ในจังหวัดเชียงใหม อื่นๆไดแกนักเรียนนักศึกษาและ
แม มากที่สุด และรวมทุกภาค อื่นๆไดแกนักเรียนนักศึกษาและแมบาน มากที่สุด   
เมื่อจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา จังหวัดนครราชสีมา ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมากที่สุด  
ในจังหวัดภูเก็ต ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ต้ังแต 10,001 ถึง 15,000 บาท 
มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มากที่สุด และรวมทุกภาค ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 
บาท มากที่สุด  เมื่อจําแนกตามสถานภาพ พบวา จังหวัดนครราชสีมาเปนโสดมากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ต โสดมาก
ที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร สมรส มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม โสดมากที่สุด และรวมทุกภาค โสด มาก
ที่สุด  เมื่อจําแนกตามจํานวนสมาชิกในครอบครัว พบวา จังหวัดนครราชสีมา มากกวา 2 คน มากที่สุด ในจังหวัด
ภูเก็ต มากกวา 2 คน มากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร มากกวา 2 คน มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม มากกวา 2 
คน มากที่สุด   เมื่อจําแนกตามภูมิลําเนาที่ผูตอบแบบสอบถามอาศัยอยู พบวา จังหวัดนครราชสีมา  
มีภูมิลําเนาอยูที่นครราชสีมา มากที่สุด ในจังหวัดภูเก็ต มีภูมิลําเนาอยูที่ภูเก็ต มากที่สุด ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
มภูีมิลําเนาอยูที่กรุงเทพมหานคร มากที่สุด ในจังหวัดเชียงใหม มีภูมิลําเนาอยูที่เชียงใหม และรวมทุกภาค  
มีภูมิลําเนาอยูที่กรุงเทพมหานคร มากที่สุด   เมื่อพิจารณาตามเพศ และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา  
เพศชาย ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด เพศหญิง ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด  
เมื่อพิจารณาตามอายุ และจําแนกตามรานคาปลกีสมัยใหม พบวา อายุนอยกวา 20 ป ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน 
มากที่สุด คิดเปนรอยละ 8.6 รองลงมาคือ เทสโกซูปเปอรเซ็นเตอร คิดเปนรอยละ 3.7 บิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร  
คิดเปนรอยละ 3.5 ตามลําดับ อายุ 21-30 ป ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด อายุ 31-40 ป ซื้อสินคาจากบิ๊กซี
ซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด อายุ 41-50 ป ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด อายุ 50 ปขึ้นไป ซื้อสินคา
จากเทสโกซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด ไมระบุอายุ ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด   เมื่อพิจารณาตามระดับ
การศึกษาและจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา ระดับประถมศึกษา ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมาก
ที่สุด ระดับมัธยมศึกษา ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด ระดับ ปวช. ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด 
ระดับ ปวส. ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด ระดับปริญญาตรี ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวน มากที่สุด    
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ซื้อสินคาจากเทสโกซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามอาชีพ  
และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา รับราชการ ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ ซื้อสินคาจาก  บิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร มากที่สุด พนักงานบริษัท  ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอร
มากที่สุด เจาของธุรกิจ ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมาก อาชีพอื่นๆ ไดแก แมบาน นักเรียน นักศึกษา  
ซื้อสินคาจากเซเวนอเีลฟเวนมากที่สุด ไมระบุอาชีพ ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามรายได
เฉลี่ยตอเดือน และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท ซื้อ
สินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 
20,000 บาท ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 - 25,000 บาท  ซื้อสินคา
จากเทสโกซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด รายไดเฉลี่ยตอเดือน  25,001 บาทขึ้นไป  ซื้อสินคาจากเทสโกซูปเปอรเซ็น
เตอรมากที่สุด  ไมระบุรายไดเฉลี่ยตอเดือน  ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามสถานภาพ 
และจําแนกตามรานคาปลีกสมัยใหม พบวาสถานภาพโสด ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด สถานภาพ 
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หยาราง ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมาก  สถานภาพสมรส ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซน็เตอรมากที่สุด   
ไมระบุสถานภาพ  ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  เมื่อพิจารณาตามสมาชิกในครอบครัว และจําแนกตาม
รานคาปลีกสมัยใหม พบวา อยูคนเดียว ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด อยู 2 คน ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟ
เวนมากที่สุด  อยูมากกวา 2 คน  ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด  ไมระบุจํานวนสมาชิกในครอบครัว  
ซื้อสินคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด   เมื่อพิจารณาตามภูมิลําเนาที่อาศัย และจําแนกตามรานคาปลีก
สมัยใหม พบวา  อาศัยอยูในเชียงใหม ซื้อสินคาจากเซเวนอีเลฟเวนมากที่สุด อาศัยอยูในภูเก็ต ซื้อสินคาจากเทสโก
ซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด  อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ซื้อสนิคาจากบิ๊กซีซูปเปอรเซ็นเตอรมากที่สุด อาศัยอยูใน
นครราชสีมา ซื้อสินคาจากเซเวน   อีเลฟเวนมากที่สุด ไมระบุภูมิลําเนาที่อาศัย ซื้อสินคาจากเทสโกซูปเปอร 
เซ็นเตอรมากที่สุด   

การวิเคราะหปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคา
ปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย  เมื่อพิจารณาโดยภาพรวมแลว ปรากฏวา ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  
เปนปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย แตเมื่อพิจารณาใน 
รายขอ ผลการวิจัยปรากฎดังนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของผลิตภัณฑมีคุณภาพและมาตรฐาน  
2. ดานราคา พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของมีปายบอกแสดงราคาไวอยางชัดเจน  
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของจัดสินคาเปน

หมวดหมูสะดวกในการเลือกซื้อ  
4. ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ดานการโฆษณากลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของการ

โฆษณาสามารถชวยใหขอมูลที่เปนประโยชนแกการตัดสินใจซื้อของทานได ดานการขายโดยใชพนักงานพบวา
กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของพนักงานมีอัธยาศัยดี ดานการสงเสริมการขายพบวากลุมตัวอยาง
ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของมีการทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิประโยชน  

การวิเคราะหปจจัยอ่ืนๆ ทางดานประสบการณท่ีไดรับขณะซื้อสินคาที่มีความสัมพันธตอความพึงพอใจและ
พฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภคชาวไทย ปจจัยอื่นๆ ไดแก การมีสินคาตัวอยางให
ทดลองกอนการซื้อ การไดมีโอกาสโตตอบสอบถามขอมูลกับพนักงาน และความสุขที่เกิดจากการมาเลือกซื้อ
สินคา พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องของความสุขที่เกิดจากการมาเลือกซื้อสินคา  

ผลการทดสอบสมมติฐาน  เมื่อทดสอบสมมุติฐานแลว พบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ และ
ภูมิลําเนาที่อาศัยอยู มีผลตอปจจัยดานผลิตภัณฑ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และภูมิลําเนา มีผลตอปจจัยดานราคา 
และชองทางการจัดจําหนาย อายุ ระดับการศึกษา และภูมิลําเนาที่อาศัยอยูมีผลตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  
ระดับการศึกษา สถานภาพ และภูมิลําเนาที่อาศัยอยู มีผลตอ ประสบการณที่ไดรับขณะซื้อสินคา นอกจากนี้ยัง
พบวา  อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาที่เกี่ยวของทั้งหมด 

 

6.  อภิปรายผล 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาผานรานคาปลีกสมัยใหม
ของผูบริโภค : กรณีศึกษาพื้นที่ นครราชสีมา ภูเก็ต กรุงเทพมหานคร เชียงใหม มีประเด็นที่นํามาอภิปรายดังนี้ 
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1. จากการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีผลตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคา
ผานรานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค 

จากงานวิจัยนี้พบวา เมื่อรวมทั้งสี่จังหวัดแลว กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป 
และมีการศึกษาระดับปริญญาตรี  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของภาสกร สุวรรณนิมิต ซึ่งศึกษาทัศนคติ พฤติกรรม
ผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการใชบรกิารรานคาสะดวกซื้อ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 25-30 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีเชนกัน เมื่อพิจารณารายได งานวิจัยนี้พบวา กลุมตัวอยางสวน
ใหญมีรายไดตํ่ากวาหรือเทียบเทาา 10,000 บาท ซึ่งสอคลองกับงานวิจัยของสุกัญญา ฉัตรสมพร ที่ศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการซ้ําที่รานคาสะดวกซื้อในสถานีบริการน้ํามัน ปตท พบวา กลุมผูบริโภคสวน
ใหญมีรายไดระหวาง 5,001-10,000 บาท 

2. จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอความพึงพอใจและพฤติกรรมการซื้อสินคาผาน
รานคาปลีกสมัยใหมของผูบริโภค  สถาบันพัฒนา SME ดําเนินงานวิจัยเรื่อง โครงการสงเสริมรานคาปลีกไทย
ประเภทรานสะดวกซื้อ โดยวิทวัส รุงเรืองผล และคณะ พบวาปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานคาปลกีโดยทั่วไปของผูบริโภค ไดแก สถานที่ต้ังของราน ความหลากหลายของสินคา ความสะดวกสบายของที่
จอดรถ ราคาของสินคา และคุณภาพของสินคา ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยนี้ ที่วา ผูบริโภคสวนใหญให
ความสําคัญมากในเรื่อง  การจัดสินคาเปนหมวดหมู มีปายบอกราคาชัดเจน สถานที่จอดรถกวางขวาง ทําเลที่ต้ัง
รานคาอยูใกลบานหรือที่ทํางาน และผลิตภัณฑมีคุณภาพและมาตรฐาน ซึ่งจะเห็นวา เมื่อพิจารณาตามสวนประสม
ทางการตลาด จะพบวาผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องของผลิตภัณฑ ราคา และ ชองทางการจัดจําหนาย โดยเฉพาะ
อยางยิ่งเรื่องของทําเลที่ต้ังของรานคา ซึ่งจัดอยูในเรื่องของชองทางการจัดจําหนาย  ตามที่ Bert Rosenbloom (2004) 
ระบุไววา ผูบริโภคเลือกซื้อสินคาตามที่ตนเองสะดวกที่สุด ฉะนั้นจึงมีความปรารถนาในการที่ซื้อสินคาใกลบาน
หรือที่ทํางาน ที่ทําใหตนเองประหยัดเวลา เงิน และพลังงานในการดิ้นรนไปซื้อที่รานไกลๆ 

จากงานวิจัยนี้เชนกัน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อสินคาที่รานเซเวนอีเลฟเวน ซึ่งปจจุบันมีสาขาอยูทั่ว
ประเทศมากกวา 3,000 สาขา ซึ่งสรางความสะดวกสบายใหผูบริโภคไดซื้อสินคาไดงายขึ้น ฉะนั้นทําเลที่ต้ังเปน
ปจจัยที่สําคัญมากปจจัยหนึ่ง อีกทั้งระดับรายไดตํ่ากวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท เปนระดับรายไดที่กลุมตัวอยาง
สวนใหญเขาไปซื้อสินคาที่ เซเวนอีเลฟเวน ที่มีลักษณะการขายสินคาขนาดไมใหญ และซื้อทีละช้ินได สามารถเขา
ไปซื้อไดบอยๆ 

3. จากการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม งานวิจัยของสุรินพร เขินดํารงค  
ที่ศึกษาเรื่อง การสงเสริมการขายที่มีผลตอการพฤติกรรมการซื้อสินคาในทอ็ปซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา มูลคาการซื้อสินคาโดยเฉลี่ยตอครั้งประมาณ 630 บาท ผูบริโภคสวนใหญไปซื้อสินคา 
คนเดียวและตัดสินใจซื้อสินคาดวยตัวเอง และชําระคาสินคาดวยเงินสด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยนี้ที่พบวา จํานวน
เงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินคาตอครั้งอยูระหวาง 601-1,200 บาท ไปซื้อสินคาคนเดียวหรือไปกับเพื่อน ตัวเองเปน 
ผูที่มีอิทธิพลตอการเลือกรานคาหรือตัดสินใจซื้อสินคา และ ชําระคาสินคาดวยเงินสด  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของอลิษา เกษทองมา (2551) ที่ศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาผลกระทบของธุรกิจการคาปลีกสมัยใหมตอธุรกิจการคา
ปลีกแบบดั้งเดิมในเขตอําเภอสวางแดนดิน จังหวัดสกลนคร พบวา ผูบริโภคสะดวกในการชําระดวยเงินสดมาก
ที่สุด อีกทั้งบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ตนเอง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยนี้ที่วาตัวเองมีอิทธิพลตอ 
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การเลือกรานคาและตัดสินใจซื้อสินคามากที่สุด  งานวิจัยของ พรรณฤดี ช.เจริญยิ่ง ที่ศึกษาเรื่อง การบริโภคสื่อ
นิตยสารในฐานะสื่อโฆษณาของกลุมผูหญิงวัยทํางาน พบวา กลุมผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุระหวาง 20-39 ป เปดรับ
สื่อโฆษณาทางโทรทัศนมากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเรื่องนี้ที่วา โทรทัศนเปนสื่อที่กลุมตัวอยางสวนใหญ
เปดรับเพื่อรับรูขอมูลของรานคา  

4. จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในปจจัยทาง
การตลาด และปจจัยอื่นๆ  เลอพงศ คงเจริญ (2548) ศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใช
บริการรานคาปลีกของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา เพศ ไมมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคใน
ปจจัยทางการตลาดดานราคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเลมนี้  

5. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อสินคาเกี่ยวกับ รานคาปลีก ความถี่ ชวงเวลา 
คาใชจาย บุคคลที่ไปซื้อสินคาดวย ผูมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ การชําระเงิน การรับขอมูล และรูปแบบการจัด
รายการสงเสริมการขาย  วราพร ไตรทศพร (2550) ศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาในรานคาปลีกของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซื้อสินคาจากรานคาปลีกกับเพศ  
ไมแตกตางกัน โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อพิจารณาเปนรายขอ ไดแก  คาใชจายในการซื้อสินคา ความถี่ในการซื้อสินคา 
ชวงเวลาที่ผูบริโภคซื้อสินคา และรานคาปลีกที่ผูบริโภคใชบริการ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเลมนี้ และเมื่อพิจารณา
อายุ งานวิจัยนี้พบวา ปจจัยทางประชากรศาสตรดานอายุมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่ง รานคา
ปลกีสมัยใหมที่เขาไปใชบริการ ความถี่ในการซื้อสินคา ชวงเวลาที่ซื้อ จํานวนเงินที่ซื้อสินคาโดยประมาณในแตละ
ครั้ง เลอพงศ คงเจริญ (2548) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการเลือกใชบริการรานคาปลีกของ
ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ของ
ผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชจายในแตละครั้งในการซื้อสินคาจากรานคาปลีก ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยเลมนี้ที่วา อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ของผูบริโภคมีผลตอจํานวนเงินที่ซื้อ
โดยประมาณในแตละครั้ง  
 

7.  บทสรุป 
 จากการศึกษางานวิจัยหลายเลม เครื่องมือในการสงเสริมการตลาดที่ไดผลและดึงดูดใจผูบริโภคเปนอยางยิ่ง
ไดแก การสงเสริมการขาย โดยเฉพาะรูปแบบการลดราคาสินคา แตงานวิจัยนี้ พบวา การทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิ
ประโยชน เปนการสงเสริมการขายรูปแบบหนึ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญเปนอันดับแรกๆ  การจะทําบัตรสมาชิก
นั้นไมใชเรื่องงาย เพราะรานคาปลีกสมัยใหมจะตองมีการลงทุนในการสรางฐานขอมูล (Database) เพื่อเก็บขอมูล
ของผูบริโภคที่มาสมัครสมาชิก และตองมีการติดตอกับผูบริโภคอยางตอเนื่อง เสนอสิทธิประโยชนแกสมาชิกอยาง
ตอเนื่องดวยเชนกัน  ตัวอยางของการทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิประโยชนที่ประสบความสําเร็จ ไดแก  
สปอตรีวอรด การด (Spot Reward Card) ที่ท็อปสซุปเปอรมารเก็ตทําอยู ซึ่งเปนหนึ่งในกลยุทธการสรางความภักดี
ตอลูกคา เพื่อใหลูกคากลับมาใชบริการอีก โดยการสมัครสมาชิก และเมื่อสมาชิกมาซื้อสินคาทางท็อปสฯ จะบันทึก
ขอมูลการซื้อสินคาของสมาชิกแตละคน เมื่อมาซื้อสินคาในครั้งตอไป สมาชิกจะสามารถพิมพช็อปปง ลิสต ซึ่งเปน
รายการสินคาที่เคยซื้อของสมาชิกและไดรับสวนลดในบางรายการที่ชวงเวลานั้นๆ ที่ท็อปสจัดรายการมอบสวนลด
ให  ดังนั้นจะเห็นวากลยุทธที่ท็อปสใชนอกจากจะสรางความสัมพันธกับลูกคา หรือที่เรียกวากลยุทธการสราง
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ความสัมพันธอันดี (Customer Relationship Management) ยังเปนการตอบสนองความตองการของลูกคาแตละคน 
(One to One Marketing) ดวย (ผูจัดการ, 2551) 
 พฤติกรรมในการซื้อสินคาของลูกคาที่นาสนใจจากงานวิจัยเลมนี้คือ ผูบริโภคจะเดินดูสินคาหลายๆ ช้ิน 
หลายๆรานแลวคอยตัดสินใจซื้อ ฉะนั้นจากขอมูลนี้ดูเหมือนวาผูบริโภคไมมีความภักดีในรานคาปลีกสมัยใหมเลย 
ดังนั้นการทําบัตรสมาชิกเพื่อใหสิทธิประโยชนเปนแนวทางหนึ่งที่จะสรางความภักดีในตัวลูกคาใหมีตอรานคา
ปลีกสมัยใหม ที่ผานมานอกจากท็อปสฯทําบัตรสมาชิกแลว คารฟูร บิ๊กซี เทสโก โลตัส หางสรรพสินคาเซ็นทรัล 
หางสรรพสินคาเดอะมอลล หางสรรพสินคาโรบนิสัน และอื่นๆ ก็มีการทําบัตรสมาชิกดวยเชนกันเพียงแต รูปแบบ
การเปนสมาชิกแตกตางกัน เชน เปนบัตรสะสมแตม ซึ่งมาจากยอดการซื้อสินคาของลูกคา บัตรเครดิต เพื่อใชซื้อ
สินคา เปนตน ประเด็นที่นาสนใจคือ รานคาปลีกสมัยใหมตองมีการจัดกิจกรรมหรือสงเสริมการขายรูปแบบตางๆ
ใหแกสมาชิกอยางตอเนื่อง เพราะสมาชิกตองการสิทธิประโยชน หรือไดรับความสะดวกสบายเปนพิเศษมากกวา 
ผูที่ไมไดเปนสมาชิก อีกประเด็นหนึ่งที่นาสนใจคือ ผูบริโภคในปจจุบันไมไดเปนสมาชิกเพียงแครานคาปลีก
สมัยใหมเพียงแหงเดียว แตเปนสมาชิกของรานคาปลีกสมัยใหมแหงอื่นๆดวย สิ่งทาทายของผูบริหารคือ จะทํา
อยางไรที่ทําใหสมาชิกมาซื้อสินคาที่รานคานั้นๆอยางตอเนื่อง ไมเปลี่ยนใจไปซื้อรานคาอื่นที่ผูบริโภคก็เปนสมาชิก
ดวยเชนกัน ยกตัวอยางกรณีของท็อปซุปเปอรมารเก็ต ที่นอกจากจะทํา สปอตรีวอรด การด เพื่อใหสวนลดแก
สมาชิกแลว ยังทําแคมเปญที่มุงสรางมูลคาเพิ่มใหเงินในกระเปาสมาชิก ที่เรียกวา โปรแกรมสปอต มันนี่ แบ็ค  
มีลักษณะเปนคูปองเงินสดเฉพาะบุคคลที่มียอดการใชจายในท็อปฯ อยางสม่ําเสมอ (ผูจัดการ, 2551) ฉะนั้นรานคา
ปลีกสมัยใหมอื่น เชน คารฟูร ดําเนินการทําบัตรสมาชิกที่ช่ือวา ไอ วิช (I Wish)   บิ๊กซีใชช่ือบัตรสมาชิกวา 
บิ๊กโบนัสการด (Big Bonus Card) และอื่นๆ ตองใชฐานขอมูลที่ตนเองมีใหเกิดประโยชนมากที่สุด เพื่อจะไดสราง
ความไดเปรียบในการแขงขัน (Competitive Advantage) ในการออกแบบแคมเปญการสงเสริมการขายไดอยางมี
ประสิทธิภาพ ตอบสนองความตองการของสมาชิกไดมากที่สุด 
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