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บทที่ 1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

   จากการเปลี่ยนแปลงวิถีการดาํเนินชีวิตประจาํว ันในยุกต์ปัจจุบันท่ีเน้นความสะดวก

รวดเร็วและทันสมัยมากขึ้นทาํให้การบริโภคเปลี่ยนแปลงไปซึ่งในอนาคตผูบ้ริโภคมีแนวโน้มใน

การซื้อสินค้า จากร้านสะดวกซื้อมากขึ้นเพราะความสะดวกสบาย ความหลากหลายของตัวสินค้า 

การบริการ และรูปแบบชีวิตท่ีเร่งรีบมากขึ้นจะเป็นปัจจัยท่ีทาํให้คนหันมาใช้บริการร้านสะดวกซื้อ

มากขึ้น ในปัจจุบันร้านสะดวกซื้อเกิดขึ้นมากมายตามความต้องการของผูบ้ริโภคและได้กลายเป็น

ส่ิงสําคัญท่ีจาํเป็นต่อการดาํเนินชีวิต จึงกลายป็นส่ิงท่ีนักลงทุนให้ความสนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจ

ร้านสะดวกซื้อ 

ตารางท่ี 1 ร้านค้าสะดวกซื้อในประเทศไทย 

Retailers 
Outlets 

2014 2015 2016 2017 2018p 

7-Eleven 8,127 8,727 9,542 10,128 10,988 

Lawson 108 446 486 538 548 648 

Family Mart 1,060 1,282 1,325 1,136 1,186 

Lotus Express 1,421 1,471 1,521 1,557 1,600 

Mini Big C 316 390 466 650 783 

Tops Daily 24 51 75 95 108 

Max Valu Tanjai 47 48 48 48 51 

CJ Express 150 150 225 250 330 

Total 11,591 12,606 13,740 14,552 15,694 

ท่ีมา: CPALL, งานวิจัยของกรุงศรี, 2562 
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   จากภาพท่ี 1ร้านสะดวกซื้อในประเทศไทยได้มีการขยายจาํนวนสาขาเพิ่มมากขึ้นอ ย่าง

ต่อเน่ืองด้วยสภาพการดาํเนินชีวิตในสังคมเมืองและภาพจราจร ส่งผลให้ผูบ้ริโภคหันมานิยมซื้อ

สินค้าจากร้านสะดวกซื้อไกล้บ้านมากขึ้น เน่ืองจากความสะดวกสบายและมีสินค้าหลากหลายชนิด

ท่ีจาํเป็นต่อชีวิตประจาํวนัให้เลือกมากมาย และท่ีสําคัญก็คือร้านสะดวกซื้อได้ขยายตัวเพิ่มขึ้นตาม

อัตราเพิ่มขึ้นของประชากร กลยุทธ์การบริหารการจดัการร้านสะดวกซื้อการสามารถปรับตัวของ

ธุรกิจร้านสะดวกซื้อและการแข่งขันในตลาดอย่างยัง่ยืนด้วยการพฒันารูปแบบร้านค้าให้ดูทันสมัย

และการบริการท่ีดี การเลือกสินค้าท่ีตรงต่อความต้องการของผูบ้ริโภค การจัดวางสินค้าให้ดูมี

ระเบียบสะอาดและทันสมัย การสร้างคุณค่าในการบริการ การนําเทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาใช้

ภายในร้าน การปรับปรุงสภาพแวดล้อมภายในร้านให้ดูทันสมัยตลอดเวลา ตลอดจนการควบคุม

คุณภาพสินค้าและการให้บริการให้เป็นมาตรฐานสากล ดังน้ันรูปแบบร้านสะดวกซื้อจึงต้องมีการ

ปรับตัวเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นการกระตุ้นท่ีสําคญัท่ี

ทาํให้เกิดร้านสะดวกซื้อรูปแบบใหม่ รวมถึงสภาพแวดล้อมอื่นๆ ท่ีเป็นตัวขับเคลื่อนการดาํเนินการ

ธุรกิจค้าปลีกเปลี่ยนแปลงไป 

 งานวิจัยท่ีผ่านมาได้ทาํการศึกษาการจดัการร้านคา้ร้านสะดวกซื้อในบริบทต่างๆได้แก่ 

การจัดการร้านค้าปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผูบ้ริโภค:การศึกษาร้านสดวกซื้อ

ในเขตกรุงเทพมหานคร(พิษณุ อิ่มวิญญาณและคณะ, 2558) ความพึงพอใจในปัจจัยทางการตลาดท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าในร้านค้าปลีกดั้งเดิม(โชวห่วย)ในเขตกรุงเทพมหานคร (ชื่น

สุมล บุนนาค, 2559) ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซํ้าของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจร้านค้าปลีกดั้งเดิมใน

กลุ่มจังหวดัภาคใต้ฝั่งอันดามัน (ศุภรา เจริญภูมิ, 2560) ปัจจัยทางการตลาดและคุณค่าตราสินค้าท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อดูโฮมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล(ธนบดี วายุวฒันศิริและคณะ, 25661) ความสัมพนัธ์ระหว่างภาพลักษณ์ของร้านค้าปลีก

สินค้าอุปโภคบริโภคขนาดเล็กกับ พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผูบ้ริโภค: การศึกษาเปรียบเทียบ 

ร้านค้าปลีกดั้งเดมิ กับร้านสะดวกซื้อในประเทศไทย (จิรารัตน์ จันทวชัรากรและคณะ, 2561)     

 อย่างไรก็ตาม งานวิจัยท่ีผ่านมาส่วนใหญ่จะเป็นการศึกษาการขายสินค้าในร้านสะดวกซื้อ

โดยยงัไม่มีการศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลการกลับมาซื้อซํ้าในร้านค้าสะดวกซื้อและความเต็มใจจ่าย ด้วย

เหตุน้ีผูว้ิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา การจัดการร้านสะดวกซื้อท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้ อ

สินค้าของผูบ้ริโภคจากร้านสะดวกซื้อโดยมีเหตุผลในการเลอืกร้านสะดวกซื้อคอื ทาํเลท่ีตัง้ คุณภาพ

บริการ สภาพร้านค้า ความคุ้มค่าเงนิ มีรูปแบบร้านค้าท่ีทันสมัย มีการจัดวางสินค้าท่ีเป็นหมวดหมู่ มี
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เสน่ห์ดึงดูดใจให้เกิดความต้องการซื้อสินค้า การกลับมาซื้อซํ้าและความเต็มใจจ่าย ซึ่งเป็นแนวทาง

หน่ึงในการท่ีจะเข้าใจผูบ้ริโภคเพื่อเป็นประโยชน์สําหรับผูป้ระกอบร้านค้าปลีกหรือร้านสะดวกซื้อ

ท่ีจะนําข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาวิจัยน้ีไปประกอบในการพิจารณา การตัดสินใจในการพฒันา

ปรับปรุงการจัดการร้านค้าให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤตกิรรมของผูบ้ริโภค ท่ีจะนําไปสู่

ความสําเร็จของการดาํเนินธุรกิจการคา้ปลกีของร้านสดวกซื้อต่อไป 

 

วัตถุประสงค์งานวิจัย 

1.  เพื่อศึกษาระดบักลยุทธ์ทางการตลาดร้านสะดวกซื้อ 

2. เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อและความเต็มใจจ่ายของลูกค้าร้านสะดวกซื้อจาํแนก

ตามปัจจัยส่วนบุคคล 

3. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดร้านสะดวกซื้อได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย, ด้าน

คุณภาพสินค้า, ลักษณะทางกายภาพร้านค้า, ความเหมาะสมของราคา, การส่งเสริมการตลาด,ด้าน

การบริการของพนักงาน และการส่ือสารออนไลน์  ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมหลังการซื้อของผูบ้ริโภคใน

ด้านความตั้งใจซื้อซํ้าและความเตม็ใจจา่ย 

 

ขอบเขตของงานวิจัย 

 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซํ้า

และความเต็มใจจา่ยของผูบ้ริโภคต่อร้านสะดวกซื้อ”  

ขอบเขตด้านตัวแปร 

1. ตัวแปรอิสระ ได้แก่  

1.1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ได้แก่    

1.1.1 เพศ  

1.1.2 อายุ 

1.1.3 ระดับการศึกษา  

1.1.4 สถานภาพสมรส    

1.1.5 อาชีพ 
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1.1.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

1.2 กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อได้แก ่

1.2.1 ปัจจัยดา้นสถานท่ีตั้ง 

1.2.2 ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า 

1.2.3 ปัจจัยด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

1.2.4 ปัจจัยด้านความเหมาะสมของราคา 

1.2.5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

1.2.6 ปัจจัยการด้านการบริการของพนักงาน 

1.2.7 ปัจจัยด้านการส่ือสารออนไลน์ 

2. ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมลูกค้าท่ีมีตอ่ร้านสะดวกซื้อ ได้แก่ 

2.2.1 การกลับมาซื้อซํ้า 

2.2.2 ความเต็มใจจ่าย 

 

ขอบเขตด้านประชากร 

 การวิจัยคร้ังน้ีใช้ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเป็น กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการร้านสะดวก

ซื้อ 

 

ขอบเขตด้านระยะเวลาท่ีใช้ศึกษา  

 การศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสง่ผลต่อความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจ่ายของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านสะดวกซื้อ” คร้ังน้ี ใช้เวลาในการดาํเนินการศึกษาประมาณ 8 เดือน ตั้งแต ่เดือน 

มกราคม ถึง สิงหาคม 2564 

 

ขอบเขตด้านพื้นท่ี 

 การศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสง่ผลต่อความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจ่ายของ

ผูบ้ริโภคต่อร้านสะดวกซื้อ” คร้ังน้ีผูว้จิัยศกึษาเฉพาะกลุม่บริโภคท่ีเคยใช้บริการร้านสะดวกซื้อ 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวขอ้งกบั “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสง่ผล

ต่อความตั้งใจซื้อซํ้ าและความเต็มใจจ่ายของผูบ้ริโภคต่อร้านสะดวกซื้อ” มีกรอบแนวคิดแสดง

ความสัมพนัธ์ในการศึกษาได้ดังน้ี 

 

ตัวแปรอิสระ (independent variable)                       ตัวแปรตาม (dependent variable)  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

          ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  

1. เพศ 

2. อายุ  

3. ระดับการศึกษา 

4. สถานภาพสมรส 

5. อาชีพ 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

           

พฤติกรรมหลังการซื้อ 

1. การกลับมาซื้อซํ้า 

2. ความเต็มใจจา่ย 

 
กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ 

1. ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้ง 

2. ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า 

3. ปัจจัยทางด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

4. ปัจจัยด้านความเหมาะสมของราคา 

5. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

6. ปัจจัยด้านการบริการของพนักงาน 

7. ปัจจัยด้านการส่ือสารออนไลน์ SPU CHONBURI



6 
 

สมมติฐานในการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน จะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมหลังการใช้บริการร้าน

สะดวกซื้อ ท่ีแตกต่างกนั 

2. ปัจจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะมีความ 

3. คิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ท่ีแตกต่างกัน 

4. ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อท่ีมีผลต่อพฤติกรรมหลงัการซื้อของ

ผูบ้ริโภคร้านค้าสะดวกซื้อในด้านความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจา่ย ท่ีแตกต่างกัน 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ  

1. ผู ้ประกอบการสามารถนําข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาไปใช้ในการพฒันาและปรับปรุง 

คุณภาพร้านค้าสะดวกซื้อ เพือ่ให้ตอบสนองความต้องการของลกูคา้ได้ดีย่ิงขึ้น  

2. ผูป้ระกอบการสามารถนําผลการฟฤหฤ(วิจัยมาใช้เป็นแนวทางในกาํหนดหัวข้อและ

เน้ือหา สําหรับการพฒันาร้านค้าสะดวกซื้อ เพือ่การกลบัมาใช้ซํ้าของผูบ้ริโภค  

 3. ผูป้ระกอบการสามารถนําผลการวิจัย มาใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงร้านค้าสะดวก

ซื้อ เพื่อการแข่งขันในอนาคต  

   4. ผลการวิจัยสามารถใช้เป็นข้อมูลในการวิจัยไปพฒันาปรับปรุงภาพลักษณ์ร้ร้านค้า

สะดวกซื้อ เพื่อส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซํ้าและความเตม็ใจจ่าย 

   5. ผลการวิจัยสามารถใช้เป็นขอ้มูลประกอบการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ

ได้ในอนาคต  

 

คํานิยามศัพท์เฉพาะ  

1. ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ หมายถึง ปัจจัยด้านต่างๆท่ีเกีย่วขอ้ง

กับร้านสะดวกซื้อโดยตรงหรือทางอ้อมซึ่งจะต้องเป็นปัจจัยท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ถึงสามารถ

กาํหนดควบคุมให้เป็นไปตามทิศทางกลยุทธ์หรือนโยบายขององค์กรได้ อีกท้ังปัจจัยด้านองค์กร

จะต้องเป็นปัจจยัท่ีต้องสามารถรับรู้ได้ในมุมของพนักงานขององค์กรน้ัน หรือตลาดแรงงาน    
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1.1  สถานท่ีตั้ง หมายถึง การเลือกทาํเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมท่ีมีผลต่อความได้เปรียบทาง

การค้า หรือสรรหาสถานท่ี สําหรับประกอบกิจการให้มีประสิทธิภาพสูงสุดโดยคํานึงถึง กาํไร 

ค่าใช้จ่าย พนักงาน ความสัมพนัธ์กับลูกค้าความสะดวก ตลอดจนสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ท่ีดีตลอด

ระยะเวลาท่ีประกอบกิจการ 

1.2  คุณภาพสินค้า หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเหมาะสมท่ีจะนําไปใช้งาน มีการ

ออกแบบท่ีดี มีความคงทน ม่ันคง มีสภาพดี สามารถใช้และทาํงานได้ตามหน้าท่ีของผลติภัณฑ์ และ

มีรายละเอียดเป็นไปตามมาตรฐานท่ีกาํหนด รวมท้ังมีรูปร่างสวยงาม เรียบร้อยน่าใช้ หรืออาจจะ

สรุปได้ว่า คุณภาพ  หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีดี ใช้งานได้ ทนทาน สวยงามเรียบร้อย และมีความ

ปลอดภัยในการใช้งาน 

1.3  ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพของร้านค้าท้ัง

ภายนอกและภายในหรือบุคลิกภาพร้านค้าท่ีกลุ่มลูกค้ามองเห็นและรู้สึกเกี่ยวกับร้านค้าน้ัน ๆ  

มองเห็นโดยกระบวนการตีความ เกิดจากองค์ประกอบทางกายภาพท้ังหมดท่ีมนุษย์มองเห็นหรือ

สัมผ ัสได้ ได้แก่ ความสะอาด แสงสว่าง สีสัน กลิ่น ดนตรี การออกแบบ ว ัสดุของพื้นและผนัง

อุปกรณ์จัดแสดงสินค้าและอปุกรณ์อื่น ๆ  

1.4  ความเหมาะสมของราคา หมายถึง  มูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ท่ี

ผูบ้ริโภคต้องชําระเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ การตั้งราคาต้องตั้งให้เหมาะสม กับผลิตภัณฑ์

และกลุ่มเป้าหมาย และสามารถสร้างกาํไร ให้กับธุรกิจอีกด้วย 

1.5  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารขอ้มูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการไปยงั 

กลุ่มเป้าหมาย สร้างการรับรู้ในสินค้าและบริการของธุรกิจ เป็นการกระตุ้นเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการ

ตัดสินใจซื้อ โดย การส่งเสริมการขายมี 5 ปัจจัย ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม

การขาย การตลาดทางตรง และการใช้พนักงานขาย 

1.6  การให้บริการของพนักงาน นับเป็นองค์ประกอบท่ีมีความจาํเป็นและสําคัญอย่าง

ย่ิงในการดาํเนินธุรกิจ ดังน้ันจึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีการฝึกอบรม การคัดเลือก รวมถึงการจงูใจ โดยการ

ออกแบบ การฝึกอบรมและการก่อให้เกิดการจูงใจแก่พนักงาน เพื่อจะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจ

ให้กับลูกค้าให้มากท่ีสุดและสร้างความแตกต่างหรือใหเ้หนือไปกวา่คูแ่ข่งขัน 

1.7  การส่ือสารออนไลน์ หมายถึง การทําการตลาดในส่ือออนไลน์ เช่น โฆษณา 

Facebook, โฆษณา Google, โฆษณา Youtube, โฆษณา Instagram ฯลฯ มีวตัถุประสงค์หลักเพื่อทาํ

ให้สินค้าของเราเป็นท่ีรู้จักเพิ่มมากขึ้น โดยใช้วิธีต่างๆ ในการโฆษณาเว็บไซต์ หรือโฆษณาขาย
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สินค้าท่ีจะนําสินค้าของเราไปเผยแพร่ตามส่ือออนไลน์ เพื่อให้ผูอ้ื่นได้รับรู้และเกิดความสนใจ 

จนกระท่ังเข้ามาใช้บริการหรือซื้อสินค้าของเราในท่ีสุด  

2. พฤติกรรมหลังการซื้อ คือ (Post-Purchase Evaluation) เป็นขั้นตอนหลังจากการตดัสิน 

ใจซื้อผูบ้ริโภคจะประเมินคุณค่าและประโยชน์ท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์ท่ีเกิดจากการตัดสินใจซื้ อไป

แล้วการประเมิน พฤติกรรมหลังการซื้ อจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในคร้ังต่อไปหาก

ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจผูบ้ริโภคกจ็ะกลายเป็นลูกคา้ประจาํและเกิดความภักดีตอ่ตราสินค้าน้ัน ๆ  

  2.1 การกลับมาซื้ อซํ้ า คือ  (Re-Purchasing) เป็นพฤติกรรมของการใช้บริการท่ีมี

ความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นความสัมพนัธ์โดยตรงท่ีมีโครงสร้างความสัมพนัธ์

เป็นบวกก่อให้เกดิการกลบัมาใช้ซํ้า  

    2.2 ความเต็มใจจ่าย คือ (Willingness to Pay : WTP)  ความประสงค์ท่ีจะซื้อสินค้าและ

บริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีระดับราคาต่างๆของสินค้าหรือบริการชนิด น้ัน เพื่อบริโภค ณ ช่วงเวลา

หน่ึงๆ การท่ีผูบ้ริโภคจะมีความยินดีหรือความเต็มใจท่ีพร้อมจะจ่าย สําหรับค่าสินค้าหรือบริการน้ัน

มากน้อยเพียงใด ขึ้นอยู่กับการตระหนักในคุณค่าของสินค้าและบริการ  
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