
 

บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสง่ผลต่อความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจา่ย

ของผูบ้ริโภคต่อร้านสะดวกซื้อ” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยทาํการเก็บ

ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจาํนวน 398 ชุด ท่ีผ่านการตรวจสอบความน่าเชื่อถือคิดเป็นร้อยละ 100 ของ

แบบสอบถามท้ังหมด มาทาํการวิเคราะห์โดยวิธีการทางสถิติตามวตัถุประสงคก์ารวจิัย โดยนําเสนอ

ผลการทดสอบและวเิคราะหข์้อมูลและแปลความหมายผลการวเิคราะหข์้อมูล  

ส่วนท่ี 1 : ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผู ้ตอบ

แบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี  2 : ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ 

  ส่วนท่ี  3 : ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกับกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ 

  ส่วนท่ี  4 : ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูท่ี้มาใช้บริการ

ร้านค้าสะดวกซื้อ 

  ส่วนท่ี  5 :  การวิเคราะหข์้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สําหรับสัญลักษณ์ท่ีใช้ในการนําเสนอผลการวเิคราะหใ์นบทน้ีมีความหมายดังต่อไปน้ี 

  x    หมายถึง ค่าเฉลี่ยเลขคณิตของข้อมูลท่ีไดจ้ากกลุม่ตัวอย่าง 

  S.D.  หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตัวอย่าง 

  n   หมายถึง จาํนวนของตัวอย่างท่ีใช้ในการวเิคราะห ์  

 F   หมายถึง ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาความมีนัยสําคญัจากการแจกแจงแบบ F  

               (F-distribution) 

  t   หมายถึง ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาความมีนัยสําคญัจากการแจกแจงแบบ t  

              (t-distribution) 

  R   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหคุูณ 

  R Square หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ 

  Adjusted R Square   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ 

  B   หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
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  Beta  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน      

  Std.Error หมายถึง ความคลาดเคลื่อนหรือความผิดพลาด 

  Std.Error of the Estimate หมายถงึ ความคลาดเคลื่อนหรือความผิดพลาดประมาณ 

 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม 

 1.1 การหาค่าร้อยละของข้อมูลท่ัวไปของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน  

ตารางท่ี 2 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามเพศ 

 เพศ จาํนวนคน ร้อยละ 

 ชาย 141 35.4 

 หญิง 257 64.6 

  รวม 398 100 

 จากตารางท่ี 2 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 64.6 และ

เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 35.4 ตามลาํดับ 

ตารางท่ี 3 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามอายุ 

 อายุ จาํนวนคน ร้อยละ 

 ตํ่ากว่า 20 ปี 50 12.6 

 20-30 ปี 161 40.6 

 31-40 ปี 131 32.9 

 41 ปีขึ้นไป 55 13.8 

 ไม่ระบุ 1 0.3 

 รวม 398 100 

 จากตารางท่ี 3 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี อายุ 20-30 ปีคิดเป็นร้อยละ 40.6 และ อายุ 31-

40 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.9 อายุอายุ 41 ปีขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ 13.8 และ ตํ่ากว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 

12.6 ตามลาํดับ 
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ตารางท่ี 4 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามระดับการศกึษา 

 ระดับการศึกษา จาํนวนคน ร้อยละ 

 มัธยมศึกษา 33 8.3 

 ปวช/ปวส 96 24.1 

 ปริญญาตรี 221 55.5 

 สูงกว่าปริญญาตรี 48 12.1 

 รวม 398 100 

จากตารางท่ี 4 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิด

เป็นร้อยละ 55.5 ปวช/ปวส คิดเป็นร้อยละ 24.1 สูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 12.1 และ

มัธยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 8.3 ตามลาํดับ 

ตารางท่ี 5 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 สถานภาพสมรส จาํนวนคน ร้อยละ 

โสด 229 57.5 

สมรส 168 42.2 

ไม่ระบุ 1 0.3 

 รวม 398 100 

จากตารางท่ี 5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่โสด คิดเป็นร้อยละ 57.5 สมรส ร้อยละ 

42.2 และไม่ระบุ คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลาํดับ 

ตารางท่ี 6 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามอาชีพ 

 อาชีพ จาํนวนคน ร้อยละ 

 นักเรียน/นักศึกษา 70 17.5 

 พนักงานบริษทั 189 47.5 

 พนักงานรัฐวิสาหกจิ/ราชการ 89 22.4 

 ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอสิระ 49 12.3 

 ไม่ระบุ 1 0.3 

 รวม 398 100 

 จากตารางท่ี 6 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 

47.5รองลงมา พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ราชการ คิดเป็นร้อยละ 22.4 นักกเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 
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17.5 และสุดท้าย ธุรกิจส่วนตัว/อาชพีอสิระ คิดเป็นร้อยละ 12.3 ตามลาํดับ 

ตารางท่ี 7 จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 รายได้ต่อเดือน จาํนวนคน ร้อยละ 

 ตํ่ากว่า 10,000 บาท 52 13.1 

 10,000-20,000 บาท 110 27.6 

 20,001-30,000 บาท 118 29.7 

 30,001-40,000 บาท 77 19.3 

 40,001 บาทขึ้นไป  41 10.3 

  รวม 398 100 

 จากตารางท่ี 7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 

บาท ขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ 29.7 รองลงมารายได้ 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.6 รายได้ 

30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ  19.3 รายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.1 และ

รายได้40,001 บาทขึ้นไป  คิดเป็นร้อนละ 10.3 ตามลาํดับ 

 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าสะดวกซ้ือ 

 2.1 การหาค่าร้อยละของข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ

ของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ สาขาท่ีเข้าใช้บริการล่าสุด การเข้าใช้บริการจาํนวนเดือนท่ีผ่านมา 

สาเหตุการเขา้ใช้บริการ ประเภทการบริการ 

ตารางท่ี 8 จาํนวนและร้อยละร้านค้าสะดวกซื้อ 

 ร้านค้า จาํนวนคน ร้อยละ 

 
7-11 204 51.3 

 แฟมิลี่มาร์ท 39 9.8 

 ลอว์สัน 108 22 5.5 

 โลตัส เอ็กเพรส 56 14.1 

 มินิ บ๊ิกซี 41 10.3 

 ท็อปส์ เดลี่ 31 7.8 

 ซี.เจ. เอ็กเพรส 5 1.3 

  รวม 398 100 
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                จากตารางท่ี 8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีใช้บริการ 7-11 มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.3

รองลงมาคือ โลตัส เอ็กเพรส คิดเป็นร้อยละ 14.1 มินิ บ๊ิกซี คิดเป็นร้อยละ 10.3 แฟมิลี่มาร์ท คิดเป็น

ร้อยละ 9.8 ท็อปส์ เดลี่ คิดเป็นร้อยละ 7.8 ลอว์สัน 108 คิดเป็นร้อยละ 5.5 ซ.ีเจ. เอ็กเพรส คิดเป็น

ร้อยละ 1.3 ตามลาํดับ 

ตารางท่ี 9 จาํนวนและร้อยละของประเภทสินค้า 

 ประเภทสินค้า จาํนวนคน ร้อยละ 

 

เคร่ืองดื่ม เช่น  น้ําเปล่า น้ําอัดลม นม น้ําผลไม้ 

เหล้า เบียร์ ไวน์ ฯลฯ   
  143 35.9 

 

ขนนขบเคี้ยว ลูกอม ของหวาน อาหารพร้อมทาน 

 
  99 24.9 

 

สินค้ า อุปโภค  เ ช่น ส บู่  ยา สีฟัน ยา สระ ผ ม 

เคร่ืองสําอาง 
 94 23.6 

 

เคร่ืองใช้ภายในครัวเรือน เช่น อุปกรณ์ทาํความ

สะอาดบ้าน เคร่ืองครัว  ฯลฯ 
 25 6.3 

 เคร่ืองใช้ไฟฟ้าอเิลก็ทรอนิกส์  15 3.8 

 เคร่ืองเขียนและอปุกรณ์สํานักงาน  11 2.8 

 ผลิตภัณฑ์สําหรับสัตว์เลี้ยง  10 2.5 

 ไม่ระบุ  1 0.3 

  รวม 398 100 

 จากตารางท่ี 9 พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภท เคร่ืองดื่ม เช่น  

น้ําเปล่า น้ําอัดลม นม น้ําผลไม้ เหล้า เบียร์ ไวน์ ฯลฯ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 35.9 รองลงมา ขนน

ขบเคี้ ยว ลูกอม ของหวาน คิดเป็นร้อยละ 24.9  สินค้าอุปโภค เช่น สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม 

เคร่ืองสําอาง  คิดเป็นร้อยละ 23.6 เคร่ืองใช้ภายในครัวเรือน เช่น อุปกรณ์ทําความสะอาดบ้าน 

เคร่ืองครัว  ฯลฯ คิดเป็นร้อยละ 6.3 เคร่ืองใช้ไฟฟ้าอิเล็กทรอนิกส์ คิดเป็นร้อยละ 3.8 เคร่ืองเขียน

และอุปกรณ์สํานักงาน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ผลิตภัณฑ์สําหรับสตัว์เลี้ยง คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลาํดับ 
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ตารางท่ี 10  จาํนวนร้อยละสถานท่ีซื้อสินค้า 

 สถานท่ี จาํนวนคน ร้อยละ 

 ป้ัมน้ํามัน 63 15.8 

 หน้าหมู่บ้าน/สถานท่ีพกัอาศยั/คอนโด 178 44.7 

 แหล่งชุมชน 129 32.4 

 สถานท่ีโรงพยาบาล/สถานศกึษา 27 6.8 

 ไม่ระบุ 1 0.3 

 รวม 398 100 

 จากตารางท่ี 10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าจากหน้าหมู่บ้าน/สถา นท่ี

พกัอาศัย/คอนโด มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.7 รองลงมาแหล่งชุมชน คิดเป็นร้อยละ 32.4 ป้ัมน้ํามัน 

คิดเป็นร้อยละ 15.8 และสถานท่ีโรงพยาบาล/สถานศึกษา คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามลาํดับ 

ตารางท่ี 11 จาํนวนและร้อยละประเภทการเลอืกใช้บริการจากร้านสะดวกซื้อ 

 ประเภทการเลือกใช้บริการ จาํนวนคน ร้อยละ 

 มีชื่อเสียง 180 45.2 

 ใกล้บ้าน 249 62.6 

 เดินทางสะดวก 264 66.3 

 มีบริการท่ีด ี 169 42.5 

 มีสินค้าเลือกหลากหลาย 189 47.5 

 มีคนแนะนํา 105 26.4 

 มีการส่งเสริมการขาย 78 19.6 

ตารางท่ี 12 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาจาํนวนเฉลี่ย/สปัดาหใ์ช้บริการร้านสะดวกซื้อ 

  พฤติกรรมการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ 
N =398 ระดับ 

ความคิดเห็น x       SD 

จาํนวนเข้าร้าน 6.82 13.595 มาก 
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ตารางท่ี 13 จาํนวนและร้อยละคา่ใช้จา่ยจากร้านสะดวกซื้อเฉลีย่ต่อคร้ัง 

 ค่าใช้จ่าย จาํนวนคน ร้อยละ 

 ตํ่ากว่า 100 บาท 75 18.8 

 100-200 บาท 155 38.9 

 201-300 บาท 105 26.5 

 301 บาทขึ้นไป 63 15.8 

 รวม 398 100 

 จากตารางท่ี 13 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าเฉลี่ยต่อ

คร้ัง 100-200 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38.9 รองลงมา 201-300 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.5 ตํ่ากวา่ 

100 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.8 และ301 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 15.8 ตามลาํดับ 
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ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกับปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดร้านสะดวกซ้ือ 

 วิเคราะห์ข้อมูล การหาค่าเฉลีย่ (mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation)ใน

การแปลความหมายค่าเฉลี่ยการวิเคราะหข์้อมูล โดยใช้หลักเกณฑ์แต่ละช่วงคะแนนเท่ากัน ดังน้ี 

 คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00  มีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสดุ 

 คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20  มีความคิดเห็นในระดับมาก 

 คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40  มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60  มีความคิดเห็นในระดับน้อย 

 คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80  มีความคิดเห็นในระดับน้อยท่ีสุด 

ตารางท่ี 14 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
N =398 ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับท่ี 

x       SD 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 4.19 0.52 มาก 3 

2. ด้านคุณภาพของสินค้า 4.19 0.55 มาก 2 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 4.16 0.51 มาก 5 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 4.13 0.58 มาก 7 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 4.20 0.56 มาก 1 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 4.17 0.53 มาก 4 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 4.14 0.54 มาก 6 

รวม     4.17     0.42 มาก  

 จากตารางท่ี 14 ผลการสํารวจระดับกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อของผูต้อบ

แบบสอบถามท่ีมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมโดยรวม พบว่า กลุ่มตัวอย่างน้ันเห็นด้วยกับกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.17) แล้วเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยกับด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.20) รองลงมา คือ 

ด้านคณุภาพของสินค้า มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก (x̄ = 4.19) อันดับสาม คือ ด้านสถานท่ีตั้ง มีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก  (x̄ = 4.19) อันดับส่ี คือ ด้านการบริการของพนักงาน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.17) 

อันดับห้า คือ ดด้้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.16) อันดับหก คือ ด้าน

การส่ือสารออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.14) อันดับเจ็ด คือ ด้านความเหมาะสมของราคา 

มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.13) ตามลาํดับ 
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ตารางท่ี 15 ค่าเฉลี่ยและความเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อด้านปัจจยั

ด้านสถานท่ีตั้ง 

ปัจจัยด้านสถานท่ีตั้ง 
N =398 ระดับ 

ลาํดับท่ี 
   x    SD ความคิดเห็น 

1. ทําเลท่ีตั้งสามารถเดินทางมาใช้บริการได้

สะดวก 
4.36 0.84 มากท่ีสุด 1 

2. มีพื้นท่ีสําหรับจอดรถเพยีงพอ 3.99 0.94 มาก 5 

3. ร้านค้าตั้งอยู่ไกล้ท่ีอยู่อาศัยของท่าน 4.18 0.90 มาก 3 

4. ร้านค้าตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีมีคนพลุกพลา่น 4.12 0.89 มาก 4 

5. ร้านค้าตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีสามารถมองเห็น

ได้ง่าย 
4.30 0.79 มาก 2 

รวม 4.19 0.52 มาก  

 จากตารางท่ี 15 พบว่าระดับความพึงพอใจเกีย่วกับปัจจัยด้านสถานท่ีตั้งโดยรวมมีค่าเฉลีย่

อยู่ในระดับมาก (x̄= 4.19) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับ

แรก คือ ด้านทาํเลท่ีตั้งสามารถเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 

4.36) อันดับสอง คือร้านค้าตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีสามารถมองเหน็ได้ง่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄=

4.30) และอันดับสาม คือ ร้านค้าตั้งอยู่ใกล้ท่ีอยู่อาศัยของท่าน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.18) 

อันดับส่ี คือ ร้านค้าตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีมีคนพลุกพล่าน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.12) และ

อันดับห้า คือ มีพื้นท่ีสําหรับจอดรถเพยีงพอ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ น้อยท่ีสุด (x̄= 3.99) ตามลาํดับ  
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ตารางท่ี 16 ค่าเฉลี่ยและความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านคณุภาพของสินค้า 

ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า 
N =398 ระดับ ลาํดับ

ท่ี    x     SD ความคิดเห็น 

1. สินค้าท่ีจาํหน่ายมีความหลากหลาย 4.19 0.83 มาก 3 

2. สินค้าท่ีจาํหน่ายสะอาด และได้มาตรฐาน 4.19 0.80 มาก 3 

3. สินค้าท่ีจาํหน่ายมีความสด ใหม่ 4.20 0.84 มาก 2 

4. สินค้ามีความแปลกใหม่และทันสมัย 4.14 0.87 มาก 5 

5. สินค้ามีสลากบอกรายละเอียดชัดเจน เช่น 

วนัผลิต วนัหมดอายุ ส่วนประกอบ 
4.23 0.83 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.19 0.55 มาก  

 จากตารางท่ี 16 พบว่าระดับปัจจยัด้านคุณภาพสินค้าโดยรวมมีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับ มาก (x̄

= 4.19) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ สินค้ามี

สลากบอกรายละเอียดชัดเจน เช่น วนัผลิต วนัหมดอายุ ส่วนประกอบ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก

ท่ีสุด(x̄= 4.23) อันดับสอง คือ สินค้าท่ีจาํหน่ายมีความสดใหม่ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก(x̄= 4.20) 

และอันดับสาม คือ สินค้าท่ีจาํหน่ายสะอาด และได้มาตรฐาน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก(x̄= 4.19) 

อันดับส่ี สินค้าท่ีจาํหน่ายมีความหลากหลาย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก(x̄= 4.19) อันดับห้า คือ สินคา้

มีความแปลกใหม่และทันสมัย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก(x̄= 4.14) ตามลาํดับ  
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ตารางท่ี 17 ค่าเฉลี่ยและความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 

ปัจจัยด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
N =398 ระดับ 

ลาํดับท่ี 
   x     SD ความคิดเห็น 

1. รูปแบบการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่

มองเห็นชัดเจนและหาสินค้าง่าย 
4.19 0.82 มาก 3 

2. การจัดบรรยากาศภายในมีความสะอาด

สวยงามแสงสว่างพอเหมาะ 
4.23 0.84 มากท่ีสุด 1 

3. การจัดแต่งร้านสวยงามและเข้ากับเทศกาล 
4.11 0.84 มาก 6 

4. การปรับอากาศและอุณภูมิภายในร้านมี

ความเหมาะสม 
4.20 0.81 มาก 2 

5. ความถูกต้องของป้ายราคา 4.18 0.83 มาก 4 

6. จาํนวนเคาน์เตอร์แคชเชียร์มีความเพียงพอ

กับผูใ้ช้บริการ 
4.08 0.86 มาก 7 

7. การจัดวางสินค้าแยกประเภทเหมาะสม

สะดวกต่อการเลอืกซื้อ 
4.15 0.83 มาก 5 

รวม 4.16 0.51         มาก  

 จากตารางท่ี 17 พบว่าระดับความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.16) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหา

น้อย พบว่าอันดับแรก คือการจัดบรรยากาศภายในมีความสะอาดสวยงามแสงสว่างพอเหมาะ มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในมากท่ีสุด (x̄= 4.23) อันดับสอง คือ การปรับอากาศและอุณภูมิภายในร้านมีความ

เหมาะสม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.20) อันดับสาม คือ รูปแบบการจัดเรียงสินค้าเป็น

หมวดหมู่มองเห็นชัดเจนและหาสินค้าง่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.19) อันดับส่ี คือ 

ความถูกต้องของป้ายราคา มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.18) อันดับห้า คือ การจัดวางสินคา้

แยกประเภทเหมาะสมสะดวกต่อการเลือกซื้อ อันดับหก คือ  การจัดแต่งร้านสวยงามและเข้ากับ

เทศกาล มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.11) และอันดับเจ็ด คือ จาํนวนเคาน์เตอร์แคชเชียร์มี

ความเพียงพอกับผูใ้ช้บริการ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.08) ตามลาํดับ 
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ตารางท่ี 18 ค่าเฉลี่ยและความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านความเหมาะสมของราคา 

ปัจจัยด้านความเหมาะสมของราคา 
N =398 ระดับ 

ลาํดับท่ี 
   x    SD ความคิดเห็น 

1. ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินค้า 4.10 0.85 มาก 3 

2. ราคาเหมาะสมกับคณุภาพสินค้า 4.16 0.84 มาก 2 

3. อัตราค่าสมาชิก/บริการมีความเหมาะสม 4.10 0.81 มาก 3 

4. ราคาคุ้มค่าเม่ือเทียบกับประโยชน์ท่ีได้รับ 4.17 0.84 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.13 0.58 มาก  

 จากตารางท่ี 18 พบว่าระดับความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยด้านความเหมาะสมของราคา

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.13) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมาก

ไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ ราคาคุ้มค่าเม่ือเทียบกับประโยชน์ท่ีได้รับ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก

ท่ีสุด (x̄= 4.17) อันดับสอง คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับมาก (x̄= 4.16) 

อันดับสาม คือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.10) และอันดับส่ี 

คือ อัตราค่าสมาชิก/บริการมีความเหมาะสม มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.10) ตามลาํดับ  

ตารางท่ี 19 ค่าเฉลี่ยและความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
N =398 ระดับ 

ลาํดับท่ี 
   x     SD ความคิดเห็น 

1. ร้านค้ามีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

เช่น การลด แลก แจก แถม อย่างสมํ่าเสมอ 
4.19 0.84 มาก 2 

2. ร้า นค้ า มีก า รจัดกิจ ก รรมพิ เ ศ ษ แล ะ 

โปรโมชั่นลดราคาในช่วงเทศการต่างๆอย่าง

สมํ่าเสมอ  

4.19 0.81 มาก 2 

3. ร้านค้ามีการจัดทาํบัตรสมาชิก เพื่อสะสม

คะแนน แจ้งข้อมูลข่าวสาร และโปรโมชั่น

ต่างๆอย่างเหมาะสม 

4.24 0.81 มากท่ีสุด 1 

4. ร้านค้ามีการประชาสัมพนัธ์กิจกรรมการ

ส่งเสริมการขายผ่านส่ือตา่งๆอย่างท่ัวถงึ 
4.18 0.81 มาก 4 

รวม 4.19 0.55 มาก  
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 จากตารางท่ี 19 พบว่าระดับความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยด้านการสง่เสริมการขาย โดยรวม

มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.19) เ ม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย 

พบว่าอันดับแรก คือ ร้านค้ามีการจัดทําบัตรสมาชิก เพื่อสะสมคะแนน แจ้งข้อมูลข่าวสาร และ

โปรโมชั่นต่างๆอย่างเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.24) อันดับสอง คือ ร้านค้ามี

การจัดกิจกรรมพิเศษ และ โปรโมชั่นลดราคาในช่วงเทศการต่างๆอย่างสมํ่าเสมอ มีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมาก (x̄= 4.19) และอันดับสาม คือ ร้านค้ามีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก 

แจก แถม อย่างสมํ่าเสมอ  มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.19) และอันดับส่ี คือ ร้านค้ามีการ

ประชาสัมพนัธ์กิจกรรมการส่งเสริมการขายผ่านส่ือต่างๆอย่างท่ัวถงึ มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับ มาก (x̄= 

4.18) ตามลาํดับ  

ตารางท่ี 20 ค่าเฉลี่ยและความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการบริการของพนักงาน 

ปัจจัยด้านการบริการของพนักงาน 
N =398 ระดับ ลาํดับ

ท่ี    x     SD ความคิดเห็น 

1. พนักงานพูดจาสุภาพออ่นน้อม 4.14 0.85 มาก 5 

2. พนักงานมีอัธยาศัยและมนุษย์สัมพนัธ์ท่ีดี 4.16 0.83 มาก 3 

3. พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 4.18 0.80 มาก 2 

4. พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็ว 4.15 0.85 มาก 4 

5. พนักงานมีความรู้ในการให้บริการ ( เช่น 

สามารถตอบคาํถามลูกคา้เกี่ยวกับโปรโมชั่น

และข้อสงสัยอื่นๆได้) 

4.21 0.82 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.17 0.53 มาก  

 จากตารางท่ี 20 พบว่าระดับความพึงพอใจเกี่ยวกับปัจจัยด้านการบริการของพนักงาน 

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.17) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหา

น้อย พบว่าอันดับแรก คือ พนักงานมีความรู้ในการให้บริการ ( เช่น สามารถตอบคาํถามลูกค้า

เกี่ยวกับโปรโมชั่นและข้อสงสัยอื่นๆได้) มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.21) อันดับสอง คอื 

พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย  มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.18) อันดับสาม คือพนักงานมี

อัธยาศัยและมนุษย์สัมพนัธ์ท่ีดี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.16) อันดับส่ี คือ พนักงานให้บริการ

ด้วยความรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.15) และอันดับห้า คือ พนักงานพูดจาสุภาพออ่น

น้อม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.14) ตามลาํดับ 
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ตารางท่ี 21 ค่าเฉลี่ยและความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัด้านการส่ือสารผา่นส่ือออนไลน์ 

ปัจจัยด้านการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ 
N =398 ระดับ 

ลาํดับท่ี 
   x     SD ความคิดเห็น 

1. ท่านสามารถเห็นโฆษณาบนส่ือโซเชียล

มีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีบ่อยคร้ัง 
4.05 0.90 มาก 6 

2. โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านคา้

น้ีตรงกับความต้องการของท่าน 
4.14 0.79 มาก 4 

3. โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านคา้

น้ีมีความน่าสนใจ 
4.13 0.82 มาก 5 

4. โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบ

รนด์ของร้านค้าน้ีทาํได้ดีกว่าแบรนด์ร้า นค้า

อื่นๆ 

4.15 0.84 มาก 3 

5. โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบ

รนด์ของร้านค้าน้ีสามารถจดจาํได้งา่ย 
4.17 0.82 มาก 2 

6. ร้านค้าน้ีได้มีการโฆษณาผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์อยู่บ่อยคร้ัง 
4.22 0.81 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.14 0.54 มาก  

 จากตารางท่ี 21 พบว่าระดับความพึงพอใจเกี่ยวกบัปัจจัยด้านการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ 

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.14) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหา

น้อย พบว่าอันดับแรก คือ ร้านค้าน้ีได้มีการโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์อยู่บ่อยคร้ัง มีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.22) อันดับสอง คือ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้า

น้ีสามารถจดจาํได้ง่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.17) อันดับสาม คือ โฆษณาบนส่ือโซเชียล

มีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีทําได้ดีกว่าแบรนด์ร้านค้าอื่นๆ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 

4.15) อันดับส่ี คือ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านค้าน้ีตรงกับความต้องการของท่าน มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.14) อันดับห้า คือ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านค้าน้ีมี

ความน่าสนใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.13) และอันดับหก คือท่านสามารถเห็นโฆษณาบน

ส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีบ่อยคร้ัง  มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.05)  

ตามลาํดับ  
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ส่วนท่ี 4  ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกับความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้า

สะดวกซ้ือ  

 วิเคราะห์ข้อมูล การหาค่าเฉลีย่ (mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation)ใน

การแปลความหมายค่าเฉลี่ยการวิเคราะหข์้อมูล โดยใช้หลักเกณฑ์แต่ละช่วงคะแนนเท่ากัน ดังน้ี 

 คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00  มีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสดุ 

 คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20  มีความคิดเห็นในระดับมาก 

 คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40  มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60  มีความคิดเห็นในระดับน้อย 

 คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80  มีความคิดเห็นในระดับน้อยท่ีสุด 

ตารางท่ี 22 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านความตั้งใจเชิงพฤตกิรรมของ 

    ผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
N =398     ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับท่ี 

x       SD 

1. การกลับมาซื้อซํ้า 4.13 0.60      มาก 1 

2. ความเต็มใจจา่ย 4.11 0.68      มาก 2 

รวม   4.12   0.56      มาก  

 จากตารางท่ี 22 ผลการสํารวจของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมโดยรวม 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างน้ันเห็นด้วยกับกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับมาก 

(x̄= 4.12) แล้วเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยกับด้านการกลับมาซื้อซํ้า มีค่าเฉลี่ย

อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.13) และ ความเต็มใจจ่าย มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก (x̄ = 4.11) ตามลาํดับ 
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ตารางท่ี 23 ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัการกลับมาซือ้ซํ้า 

การกลับมาซื้อซํ้า 
N =398 ระดับ 

ลาํดับท่ี 
  x    SD ความคิดเห็น 

1. ท่านตั้งใจท่ีจะมาใช้บริการท่ีร้านค้าน้ีอีก

คร้ัง 
4.24 0.89 มากท่ีสุด 1 

2. ร้านค้าน้ีเป็นตัวเลือกท่ีท่านชอบใช้บริการ

มากกว่าร้านประเภทอื่น 
4.09 0.85 มาก 3 

3. ท่านจะยงัใช้บริการร้านค้าน้ีต่อไปแม้ว่า

ราคาจะเพิ่มขึ้นบ้างกต็าม 
4.06 0.89 มาก 4 

4. ท่านเป็นลูกค้าประจาํของร้านค้าน้ี 4.15 0.82 มาก 2 

รวม 4.13 0.60 มาก  

 จากตารางท่ี 23 พบว่า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการกลับมาซื้อซํ้า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก (x̄= 4.13) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก 

คือ ท่านตั้งใจท่ีจะมาใช้บริการท่ีร้านค้าน้ีอีกคร้ัง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.24) อันดับ

สอง คือ  ท่านเป็นลูกค้าประจาํของร้านค้าน้ี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.15) อันดับสาม คือ 

ร้านค้าน้ีเป็นตัวเลือกท่ีท่านชอบใช้บริการมากกว่าร้านประเภทอื่น มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 

4.09) และอันดับส่ี คือ ท่านจะยงัใช้บริการร้านค้าน้ีต่อไปแม้ว่าราคาจะเพิ่มขึ้นบ้างก็ตาม มีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก (x̄= 4.06) ตามลาํดับ 
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ตารางท่ี 24 ค่าเฉลี่ยความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัความเตม็ใจจา่ย 

ความเต็มใจจา่ย 
N =321 ระดับ 

ลาํดับท่ี 
x  SD ความคิดเห็น 

1. ท่านยอมจ่ายเงินเพิ่มขึ้นเพื่อความสะดวก

ในการซื้อจากร้านค้าสะดวกซื้อน้ี 
4.07 0.87 มาก 3 

2. ท่านจะยอมเดนิทางมาร้านค้าสะดวกซื้อ

แห่ง น้ีบ่อ ยค ร้ัง มา ก ขึ้ นเ พื่ อซื้ อสินค้ าใน

อนาคต 

4.15 0.82 มาก 1 

3. ท่านจะยอมซื้อสินค้าจากร้านค้าแห่ง น้ี

ถึงแม้ว่าจะขายสินค้าแพงกว่าร้านค้าประเภท

อื่น 

4.10 0.93 มาก 2 

รวม 4.11 0.68 มาก  

 จากตารางท่ี 24 พบว่า ระดับความคิดเห็นเกีย่วกบั ความตม็ใจจ่าย โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมาก (x̄= 4.11) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก 

คือ ท่านจะยอมเดินทางมาร้านค้าสะดวกซื้อแห่งน้ีบ่อยคร้ังมากขึ้นเพือ่ซื้อสินค้าในอนาคต มีค่าเฉลีย่

มาก (x̄= 4.15) อันดับสอง คือ ท่านจะยอมซื้อสินค้าจากร้านค้าแห่งน้ีถึงแม้ว่าจะขายสินค้าแพงกวา่

ร้านค้าประเภทอื่น มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.10) และอันดับสาม คือ ท่านยอมจ่ายเงินเพิ่มขึ้น

เพื่อความสะดวกในการซื้อจากร้านค้าสะดวกซื้อน้ี มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับมาก (x̄= 4.07) ตามลาํดับ 
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ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน(hypothesis testing) 

 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชพี 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ในการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ ท่ี

แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ ไม่แตกต่างกนั 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 25 ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความตั้งใจเชิงพฤติกรรม จาํแนกตามเพศ 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ชาย หญิง   

n = 141 n = 257   

x  SD x  SD t p 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 4.15 0.54 4.12 0.63 0.50 0.62 

2.ความเต็มใจจ่าย 4.13 0.62 4.09 0.71 0.83 0.53 

รวม 4.14 0.48 4.11 0.60 0.66 0.51 

       

*p< .05  

 ตารางท่ี 25 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ  เพศ ท่ี

แตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับ 

H0 ปฏิเสธ H1 

 

 สมมติฐานท่ี 1.2 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ไม่แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 26 ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความตั้งใจเชงิพฤตกิรรม จาํแนกตามอายุ 

 ตารางท่ี 26 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม

อายุ มีค่าเฉลี่ยดงัน้ี 41 ปีขึ้นไป ( x = 4.19) 20-30 ปี ( x = 4.16) 31-40 ปี( x = 4.08) และ ตํ่ากว่า 20 

ปี( x = 4.00) ตามลาํดับ 

ตารางท่ี 27 การวิเคราะห์ความแปรปรวนสมรรถนะด้านความตั้งใจเชิงพฤติกรรม จาํแนกตามอายุ 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
แห ล่งความ

แปรปรวน 
Df SS MS F P 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 

ระหว่างกลุ่ม 1.51 4 0.38 1.05 0.38 

ภายในกลุ่ม 140.79 392 0.40     

รวม 142.31 396       

2.ความเต็มใจจา่ย ระหว่างกลุ่ม 1.57 4 0.39 0.84 0.50 

ภายในกลุ่ม 183.28 392 0.47     

รวม 184.85 396       

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 1.49 4 0.37 1.20 0.31 

ภายในกลุ่ม 121.42 392 0.31     

รวม 122.91 396       

 *p< .05  

 จากตารางท่ี 27 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายด้านปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุท่ีแตกต่างกันจะมีความพึง

พอใจมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ ไม่แตกต่างกนัในทุกช่วงอายุ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

จึง ยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 

 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ตํ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41 ปีขึ้นไป 

n = 50 n = 161 n = 131 n = 55 

x  SD x  SD x  SD x  SD 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 4.02 0.76 4.18 0.57 4.09 0.59 4.40 0.52 

2.ความเต็มใจจา่ย 3.97 0.79 4.14 0.69 4.08 0.68 4.18 0.54 

รวม 4.00 0.70 4.16 0.56 4.08 0.54 4.19 0.41 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิง

พฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัจะมีความตัง้ใจเชิงพฤติกรรม ไม่

แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 28 ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความตั้งใจเชงิพฤตกิรรม จาํแนกตามระดบัการศกึษา 

ตารางท่ี 28 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม

ระดับการศึกษา มีค่าเฉลี่ยดังน้ี ปริญญาตรี ( x = 4.17) สูงกว่าปริญาตรี ( x = 4.16) มัธยมศึกษา ( x
= 4.16) และ ปวช/ปวส( x = 4.01) ตามลาํดับ 

 

 

 

 

 

 

 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

มัธยมศึกษา ปวช/ปวส ปริญญาตรี สงูกว่าปริญาตรี 

n = 33 n = 96 n = 221 n = 48 

x  SD x  SD x  x  x  SD 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 4.05 0.85 4.03 0.60 4.19 0.53 4.16 0.68 

2.ความเต็มใจจา่ย 4.00 0.91 3.99 0.61 4.16 0.66 4.15 0.73 

รวม 4.02 0.81 4.01 0.51 4.17 0.51 4.16 0.91 
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ตารางท่ี 29  การวิเคราะห์ความแปรปรวนสมรรถนะความตั้งใจเชิงพฤติกรรม จําแนกตามระดบั     

การศึกษา 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
แห ล่งความ

แปรปรวน 
df SS MS F P 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 

ระหว่างกลุ่ม 1.99 4 0.66 1.86 0.14 

ภายในกลุ่ม 140.70 394 0.36     

รวม 142.69 397       

2.ความเต็มใจจา่ย ระหว่างกลุ่ม 2.46 3 0.82 1.77 0.15 

ภายในกลุ่ม 182.45 394 0.46     

รวม 184.90 397       

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 2.21 3 0.74 2.40 0.68 

ภายในกลุ่ม 120.88 394 0.31     

รวม 123.09 397       

 *p< .05  

 จากตารางท่ี 29 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายดา้นปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันจะมี

ความพึงพอใจมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิต ิ 0.05 จงึ 

ยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
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 สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจัยส่วนบุคคล จาํแนกตามสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกันจะมีความ

ตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกนั 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 30 ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความตั้งใจเชงิพฤตกิรรม จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

โสด สมรส   

n = 229 n = 168   

x  SD x  SD t P 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 4.15 0.65 4.12 0.52 0.41 0.68 

2.ความเต็มใจจา่ย 4.07 0.76 4.16 0.56 -1.50 0.13 

รวม 4.11 0.48 4.14 0.44 0.70 0.48 

*p< .05  

 ตารางท่ี 30 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ สถานภาพ

สมรส ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถติิท่ี 0.05 จงึ 

ยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
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ตารางท่ี 31 การวิเคราะห์ความแปรปรวนสมรรถนะความตั้งใจเชิงพฤติกรรม จาํแนกตามสถานภาพ

สมรส 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
แห ล่งความ

แปรปรวน 
Df SS MS F P 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า ระหว่างกลุ่ม 0.55 2 0.23 0.77 0.47 

ภายในกลุม่ 141.35 394 0.36   

รวม 141.91 396    

2.ความเต็มใจจา่ย ระหว่างกลุ่ม 1.25 2 0.62 1.34 0.26 

ภายในกลุม่ 183.06 394 0.47   

รวม 184.30 396    

3.รวม 

ระหว่างกลุ่ม 0.52 2 0.26 0.85 0.43 

ภายในกลุม่ 121.88 394 0.31   

รวม 122.40 396    

 *p< .05  

 จากตารางท่ี 31 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายด้านปัจจยัส่วนบุคคล ด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัจะมี

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิต ิ0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
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 สมมติฐานท่ี 1.5 ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชงิพฤติกรรม ไม่

แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัจะมีความตั้งใจเชงิพฤตกิรรม ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกนัจะมีความตั้งใจเชงิพฤตกิรรม แตกต่างกนั 

ตารางท่ี 32  ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความตั้งใจเชิงพฤตกิรรม จาํแนกตามอาชีพ 

 ตารางท่ี 32 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม 

อาชีพ มีค่าเฉลี่ยดงัน้ี  รัฐวิสาหกจิ/ราชการ( x =4.21) อาชีพส่วนตัว/อาชพีอสิระ( x =4.17) พนักงาน

บริษทั( x =4.08) และ นักเรียน/นักศึกษา( x =4.07) ตามลาํดบั 

ตารางท่ี 33  การวิเคราะห์ความแปรปรวนสมรรถนะความตั้งใจเชิงพฤติกรรม จาํแนกตามอาชีพ 

ความตั้งเชิงพฤติกรรม 
แห ล่งความ

แปรปรวน 
df SS MS F P 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 

ระหว่างกลุ่ม 1.60 3 0.53 1.49 0.22 

ภายในกลุม่ 141.07 393 0.36     

รวม 142.67 396       

2.ความเต็มใจจา่ย ระหว่างกลุ่ม 1.26 3 0.42 0.90 0.44 

ภายในกลุม่ 183.63 393 0.47     

รวม 184.90 396       

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 1.17 3 0.39 1.26 0.29 

ภายในกลุม่ 121.90 393 0.31     

รวม 123.07 396       

 *p< .05  

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

นักเรียน/      

นักศึกษา พนักงานบริษทั 

รัฐวิสาหกิจ/

ราชการ 

อาชีพส่วนตัว/

อาชีพอิสระ 

n = 70 n = 189 n = 89 n = 49 

x  SD x  SD x      SD x  SD 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 4.10 0.66 4.08 0.58

 

4.21 0.58 4.24 0.64 

2.ความเต็มใจจา่ย 4.04 0.71 4.08 0.68 4.21  0.64 4.10 0.76 

รวม 4.07 0.59 4.08 0.55 4.21  0.51 4.17 0.61 
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 จากตารางท่ี 33 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายด้านปัจจัยส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะมี

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถติ ิ0.05 จึง ยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 

 

สมมติฐานท่ี 1.6 ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่

แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่

แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดอืน ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม แตกตา่ง

กัน 

ตารางท่ี 34  ค่าเฉลี่ยความเบ่ียงเบนมาตรฐานความตั้งใจเชิงพฤติกรรม จาํแนกตามรายได้ต่อเดือน 

 ตารางท่ี 34 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม 

รายได้ มีค่าเฉลี่ยดังน้ี รายได้ 30,001-40,000 บาท( x =4.22) 20,001-30,000 บาท( x =4.16) 40,001 

บาทขึ้นไป( x =4.09) และ 10,000-20,000 บาท( x =4.06)  และ ตํ่ากว่า 10,000 บาท( x =4.03) 

ตามลาํดับ 

 

 

 

 

ความตั้งใจเชิง

พฤติกรรม 

ตํ่ากว่า 10,000 

บาท 

10,000-20,000 

บาท 

20,001-30,000 

บาท 

30,001-40,000 

บาท 

40,001 บาท

ขึ้นไป 

n = 52 n = 110 n = 118 n = 77 n = 41 

x  SD x  SD x  SD x  SD x  SD 

1.ค ว า มตั้ งใจซื้ อ

้  

4.06 0.60 4.03 0.64 4.17 0.59 4.27 0.43 4.15 0.74 

2.ความเต็มใจจา่ย 4.00 0.71 4.08 0.68 4.15 0.69 4.17 0.59 4.04 0.80 

รวม 4.03 0.56 4.06 0.59 4.16 0.55 4.22 0.43 4.09 0.68 
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ตารางท่ี 35 การวิเคราะห์ความแปรปรวนสมรรถนะความตั้งใจเชิงพฤติกรรม จาํแนกตามรายได้ 

ความตั้งเชิงพฤติกรรม 
แห ล่งความ

แปรปรวน 
df SS MS F P 

1.ความตั้งใจซื้อซํ้า 

ระหว่างกลุ่ม 2.97 4 0.74 2.09 0.82 

ภายในกลุม่ 131.72 393 0.36     

รวม 142.69 397       

2.ความเต็มใจจา่ย ระหว่างกลุ่ม 1.43 4 0.36 0.76 0.55 

ภายในกลุม่ 183.48 393 0.47     

รวม 184.90 397       

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 1.86 4 0.36 1.50 0.20 

ภายในกลุม่ 121.23 393 0.31     

รวม 123.09 397       

 *p< .05  

 จากตารางท่ี 35 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายด้านปัจจัยส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะมี

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถติ ิ0.05 จึง ยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
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 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชพี 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อราย

ด้าน ท่ีแตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเหน็ต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด

ของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกนั 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด

ของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 36 ค่าเฉลี่ยความเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จาํแนกตามเพศ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ชาย หญิง   

n = 141 n = 257   

x  SD x  SD t P 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 4.19 0.50 4.19 0.53 -0.09 0.93 

2. ด้านคุณภาพของสินค้า   4.18 0.53 4.20 0.56 -0.37 0.71 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 4.16 0.45 4.17 0.54 -0.13 0.62 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 4.15 0.56 4.12 0.59 0.38 0.71 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 4.19 0.55 4.21 0.57 -0.29 0.77 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 4.19 0.44 4.15 0.58 0.68 0.50 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 4.15 0.50 4.13 0.56 0.34 0.74 

รวม 4.17 0.38 4.17 0.45 0.10 0.92 

*p< .05  

 ตารางท่ี 36 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมปัจจัยส่วนบุคคลด้าน เพศ ท่ีแตกต่างกันจะมี

ความพึงพอใจต่อด้านต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกันท่ีระดับ

นัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
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 สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคดิเหน็ต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด

ของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกนั 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด

ของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 37 ค่าเฉลี่ยความเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเหน็ต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จาํแนกตามอายุ 

 ตารางท่ี 37 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม

อายุ มีค่าเฉลี่ยดังน้ี 20-30 ปี( x = 4.19) 31-40 ปี ( x = 4.17) 41 ปีขึ้นไป( x = 4.15) และ ตํ่ากว่า 20 

ปี( x = 4.10) ตามลาํดับ 

 

 

 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ตํ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41 ปีขึ้นไป 

n = 50 n = 161 n = 131 n = 55 

x  SD x  SD x  SD x  SD 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 4.10 0.67 4.20 0.52 4.21 0.46 4.19 0.50 

2. ด้านคุณภาพของสินค้าสินคา้   4.04 0.66 4.25 0.52 4.20 0.46 4.14 0.51 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 4.06 0.57 4.21 0.52 4.15 0.52 4.13 0.39 

4. ด้ า นค ว า มเห มาะสมของ

 

4.07 0.68 4.16 0.60 4.13 0.57 4.11 0.44 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 4.13 0.64 4.20 0.56 4.22 0.56 4.21 0.54 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 4.12 0.64 4.17 0.58 4.17 0.49 4.16 0.36 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 4.16 0.63 4.16 0.52 4.11 0.55 4.11 0.51 

รวม 4.10 0.56 4.19 0.43 4.17 0.41 4.15 0.27 
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ตารางท่ี 38  ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จาํแนกตามอายุ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
แห ล่ ง คว า ม

แปรปรวน 
Df SS MS F P 

1.ด้านสถานท่ีต้ัง 
ระหว่างกลุ่ม 0.61 3 0.21 0.76 0.52 

ภายในกลุ่ม 105.30 393 0.27     

รวม 105.92 396       

 ระหว่างกลุ่ม 1.80 3 0.60 2.02 0.11 

2.ด้ า น คุ ณ ภ า พ ข อ ง

สินค้า 
ภายในกลุ่ม 116.42 393 0.30   

 รวม 118.21 396    

 ระหว่างกลุ่ม .970 3 0.32 1.26 0.29 

3.ด้านส่ิงแวดล้อมทาง

กายภาพ 
ภายในกลุ่ม 101.25 393 0.26   

 รวม 102.22 396    

 ระหว่างกลุ่ม 0.31 3 0.10 0.31 0.82 

4.ด้านความเหมาะสม

ของราคา 
ภายในกลุ่ม 131.88 393 0.34   

 รวม 132.19 396    

 ระหว่างกลุ่ม 0.29 3 0.96 0.30 0.83 

5.ด้านการส่งเสริมการ

ขาย 
ภายในกลุ่ม 125.48 393 0.32   

 รวม 125.76 396    

 ระหว่างกลุ่ม 0.13 3 0.44 0.15 0.93 

6.ด้านการบริการขอ ง

พนักงาน 
ภายในกลุ่ม 112.56 393 0.29   

 รวม 112.70 396    

7. ด้านการสื่อสาร

ออนไลน์  

ระหว่างกลุ่ม 0.25 3 0.84 0.29 0.84 

ภายในกลุ่ม 115.38 393 0.29   

รวม 115.63 396    

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 0.39 4 0.13 0.72 0.54 

ภายในกลุ่ม 70.13 393 0.18     

รวม 70.51 396       
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 *p< .05  

 จากตารางท่ี 38 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายด้านปัจจัยส่วนบุคคลด้าน อายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความพึง

พอใจมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อไม่แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ 

H1 

 สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัจะมีความคิดเหน็ตอ่

กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 39  ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จําแนกตาม

ระดับการศึกษา 

ตารางท่ี 39 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม

ระดับการศึกษา มีค่าเฉลี่ยดังน้ี สูงกว่าปริญญาตรี ( x = 4.26) ปริญญาตรี ( x = 4.20) มัธยมศึกษา (

x = 4.10) และ ปวช/ปวส( x = 4.07) ตามลาํดับ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

มัธยมศึกษา ปวช/ปวส ปริญญาตรี สงูกว่าปริญาตรี 

n = 33 n = 96 n = 221 n = 48 

x  SD x  SD x  x  x  SD 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 4.11 0.75 4.10 0.55 4.21 0.47 4.33 0.42 

2. ด้านคุณภาพของสินค้าสินคา้   4.16 0.75 4.09 0.56 4.22 0.52 4.30 0.47 

3.ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 4.12 0.67 4.02 0.54 4.21 0.46 4.29 0.46 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 4.05 0.79 4.08 0.60 4.14 0.55 4.24 0.48 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 4.07 0.73 4.06 0.60 4.27 0.51 4.21 0.57 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 4.19 0.73 4.03 0.61 4.19 0.46 4.31 0.50 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 4.03 0.74 4.09 0.57 4.18 0.49 4.15 0.54 

รวม 4.10 0.65 4.07 0.47 4.20 0.36 4.26 0.36 
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ตารางท่ี 40 การวิเคราะห์ความแปรปรวนความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จาํแนกตามระดับ 

 การศึกษา 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
แห ล่ ง คว า ม

แปรปรวน 
df SS MS F P 

1.ด้านสถานท่ีต้ัง 
ระหว่างกลุ่ม 2.05 3 0.68 2.59* 0.05 

ภายในกลุ่ม 103.91 394 0.26     

รวม 105.95 397       

 ระหว่างกลุ่ม 1.87 3 0.62 2.11 0.10 

2.ด้านคุณภาพของสินค้า ภายในกลุ่ม 116.49 394 0.30   

 รวม 118.37 397    

 ระหว่างกลุ่ม 3.32 3 1.11 4.40* 0.01 

3.ด้ า น ส่ิ ง แ ว ด ล้ อ ม ทาง

กายภาพ 
ภายในกลุ่ม 99.20 394 0.25   

 รวม 102.52 397    

 ระหว่างกลุ่ม 1.08 3 0.36 1.08 0.36 

4.ด้านความเหมาะสมของ

ราคา 
ภายในกลุ่ม 131.12 394 0.33   

 รวม 132.21 397    

 ระหว่างกลุ่ม 3.64 3 1.21 3.89* 0.01 

5.ด้านการส่งเสริมการขาย ภายในกลุ่ม 122.77 394 0.31   

 รวม 126.41 397    

 ระหว่างกลุ่ม 3.03 3 1.01 3.60* 0.01 

6.ด้ า น ก า ร บ ริ ก า ร ข อ ง

พนักงาน 
ภายในกลุ่ม 110.38 394 0.28   

 รวม 113.40 397    

7.ด้านการสื่อสารออนไลน์  

ระหว่างกลุ่ม 0.98 3 0.33 1.12 0.34 

ภายในกลุ่ม 115.39 394 0.29   

รวม 116.37 397    

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 1.85 4 0.62 3.54* 0.01 

ภายในกลุ่ม 68.80 394 0.18     

รวม 70.65 397       

 *p< .05  
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 จากตารางท่ี 40 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายดา้นปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันจะมี

ความพึงพอใจมีต่อกลยุทธ์ทางการตลาดร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

จึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 

ตารางท่ี 41  การเปรียบเทียบค่าความแตกต่างเป็นรายคู่ของกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านสถานท่ีตั้ง 

จาํแนกตามระดับการศกึษา โดยวิธี LSD       

พฤติกรรม 
  มัธยมศึกษา ปวช/ปวส ปริญญาตรี สงูกว่าปริญาตรี 

x   4.11 4.10 4.21 4.33 

มัธยมศึกษา 4.11 - 0.01 -0.10 0.22 

ปวช/ปวส 4.10 - - 0.12 0.23* 

ปริญญาตรี 4.21 - - - -0.11 

สูงกว่าปริญาตรี 4.33 - - - - 

* p< .05 

 จากตารางท่ี 41 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา สูงกว่าปริญาตรี ให้คะแนน 

ด้านสถานท่ีตั้ง มากกว่ากลุม่ท่ีมีระดับการศกึษา ปวช/ปวส อย่างมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.05 

ตารางท่ี 42  การเปรียบเทียบค่าความแตกต่างเป็นรายคู่ของกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านส่ิงแวดล้อม

ทางกายภาพจาํแนกตามระดับการศึกษา  โดยวิธี LSD       

พฤติกรรม 
  มัธยมศึกษา ปวช/ปวส ปริญญาตรี สงูกว่าปริญาตรี 

x   4.12 4.02 4.21 4.29 

มัธยมศึกษา 4.12 - 0.01 -0.09 -0.18 

ปวช/ปวส 4.02 - - -0.19* -0.28* 

ปริญญาตรี 4.21 - - - -0.09 

สูงกว่าปริญาตรี 4.29 - - - - 

* p< .05 

 จากตารางท่ี 42 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี และ สูงกวา่

ปริญาตรี ให้คะแนน ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับการศึกษา ปวช/ปวส อย่าง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 43  การเปรียบเทียบค่าความแตกต่างเป็นรายคู่ของกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการส่งเสริม

การขาย จาํแนกตามระดับการศกึษา โดยวิธี LSD       

พฤติกรรม 
  มัธยมศึกษา ปวช/ปวส ปริญญาตรี สงูกว่าปริญาตรี 

x   4.07 4.06 4.27 4.21 

มัธยมศึกษา 4.07 - -0.01 -0.20* -0.14 

ปวช/ปวส 4.06 - - -0.21* -0.15 

ปริญญาตรี 4.27 - - - -0.06 

สูงกว่าปริญาตรี 4.21 - - - - 

* p< .05 

 จากตารางท่ี 43 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี ให้คะแนน 

ด้านการส่งเสริมการขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับการศึกษา ปวช/ปวส และ มัธยมศึกษา อย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 44 การเปรียบเทียบค่าความแตกต่างเป็นรายคูข่องกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการบริการของ

พนักงาน จาํแนกตามระดับการศกึษา โดยวิธี LSD       

พฤติกรรม 
  มัธยมศึกษา ปวช/ปวส ปริญญาตรี สงูกว่าปริญาตรี 

x   4.19 4.03 4.19 4.31 

มัธยมศึกษา 4.19 - 0.16 -0.00 -0.13 

ปวช/ปวส 4.03 - - -0.16* -0.29* 

ปริญญาตรี 4.19 - - - -0.12 

สูงกว่าปริญาตรี 4.31 - - - - 

* p< .05 

 จากตารางท่ี 44 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา ระดับสูงกว่าปริญาตรี และ 

ระดับปริญญาตรี จะให้คะแนน ดา้นการบริการของพนักงาน มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับการศึกษา ปวช/

ปวส  อย่างมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจัยส่วนบุคคล จ ําแนกตามสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกันจะมี

ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกนัจะมีความคดิเหน็ต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกนัจะมีความคดิเหน็ต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 45  ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จําแนกตาม

สถานภาพสมรส 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

โสด สมรส   

n = 229 n = 168   

x  SD x  SD t P 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 4.22 0.54 4.15 0.48 1.26 0.21 

2. ด้านคุณภาพของสินค้าสินคา้   4.22 0.59 4.15 0.49 1.27 0.24 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 4.20 0.53 4.11 0.48 1.77 0.77 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 4.15 0.63 4.10 0.50 0.91 0.37 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 4.23 0.59 4.17 0.51 0.92 0.36 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 4.19 0.59 4.14 0.45 0.10 0.32 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 4.17 0.57 4.12 0.50 0.93 0.36 

รวม 4.20 0.46 4.13 0.35 1.50 0.13 

*p< .05  

 ตารางท่ี 45 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมปัจจัยส่วนบุคคลด้าน สถานภาพสมรส ท่ี

แตกต่างกันจะมีความพึงพอใจต่อด้านต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่

แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคญั 0.05 จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
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 สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ

ร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ

ร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกนั 

ตารางท่ี 46  ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จําแนกตาม

รายได้ต่อเดือน 

 ตารางท่ี 46 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม 

อาชีพ มีค่าเฉลี่ยดังน้ี  รัฐวิสาหกิจ/ราชการ( x =4.24) นักเรียน/นักศึกษา ( x =4.18)อาชีพส่วนตัว/

อาชีพอิสระ( x =4.17) และ พนักงานบริษทั( x =4.13) ตามลาํดับ 

 

 

 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

 นักเรียน/      

นักศึกษา 

พนักงาน

บริษทั 

รัฐวิสาหกิจ/

ราชการ 

อาชีพส่วนตัว/

อาชีพอิสระ 

 n = 70 n = 189 n = 89 n = 49 

 x  SD x  SD x      SD x  SD 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง  4.16 0.51 4.17 0.49 4.21 0.55 4.25 0.59 

2. ด้านคุณภาพของสินค้า

   

 4.18 0.54 4.16 0.55 4.29 0.56 4.15 0.53 

3.  ด้ า น ส่ิ ง แว ดล้อ มทา ง

 

 4.17 0.48 4.13 0.51 4.22 0.55 4.22 0.44 

4. ด้านความเหมาะสมของ

 

 4.16 0.58 4.09 0.56 4.22 0.58 4.09 0.62 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย  4.18 0.53 4.16 0.57 4.33 0.54 4.17 0.61 

6.  ด้ า น ก า ร บ ริ ก า รข อ ง

 

 4.16 0.55 4.13 0.55 4.20 0.51 4.24 0.50 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์  4.22 0.50 4.09 0.54 4.24 0.52 4.08 0.62 

รวม  4.18 0.41 4.13 0.42 4.24 0.44 4.17 0.40 
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ตารางท่ี 47  การวิเคราะห์ความแปรปรวนสมรรถนะความความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด   

จาํแนกตามอาชีพ 

   กลยุทธ์ทางการตลาด 
แห ล่งความ

แปรปรวน 
Df SS MS F P 

1.ด้านสถานท่ีตั้ง 

ระหว่างกลุ่ม 0.32 3 0.11 0.40 0.75 

ภายในกลุ่ม 105.48 393 0.27     

รวม 105.80 396       

 ระหว่างกลุ่ม 1.17 3 0.39 1.31 0.27 

2.ด้านคุณภาพของสินค้า ภายในกลุ่ม 116.85 393 0.30   

 รวม 118.02 396    

 ระหว่างกลุ่ม 0.68 3 0.23 0.88 0.45 

3.ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ภายในกลุ่ม 101.07 393 0.26   

 รวม 101.75 396    

 ระหว่างกลุ่ม 1.08 3 0.37 1.11 0.34 

4.ด้านความเหมาะสมของราคา ภายในกลุ่ม 130.32 393 0.33   

 รวม 131.43 396    

 ระหว่างกลุ่ม 1.78 3 0.59 1.89 0.13 

5.ด้านการส่งเสริมการขาย ภายในกลุ่ม 123.18 393 0.31   

 รวม 124.97 396    

 ระหว่างกลุ่ม 0.54 3 0.18 0.62 0.60 

6.ด้านการบริการของพนักงาน ภายในกลุ่ม 112.81 393 0.29   

 รวม 113.35 396    

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์  

ระหว่างกลุ่ม 2.13 3 0.71 2.46 0.06 

ภายในกลุ่ม 113.58 393 0.29   

รวม 115.72 396    

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 0.74 4 0.25 1.40 0.24 

ภายในกลุ่ม 69.49 393 0.18     

รวม 70.23 396       

 *p< .05  
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 จากตารางท่ี 47 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายด้านปัจจัยส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะมี

ความพึงพอใจต่อด้านต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกันท่ีระดับ

นัยสําคัญ 0.05 จึง ยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 
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 สมมติฐานท่ี 2.6 ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกล

ยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

ตารางท่ี 48  ค่าเฉลี่ย ความเบ่ียงเบนมาตรฐานความความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จาํแนกตาม

รายได้ต่อเดือน 

 ตารางท่ี 48 ผลการสํารวจระดับพฤติกรรมท่ีมีต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ จาํแนกตาม 

รายได้ มีค่าเฉลี่ยดังน้ี รายได้ 30,001-40,000 บาท( x =4.25) 20,001-30,000 บาท( x =4.22) 40,001 

บา ทขึ้ นไป ( x =4.17)   ตํ่ า ก ว่ า  10,000 บา ท ( x =4.10)   แล ะ  10,000-20,000 บา ท ( x =4.09) 

ตามลาํดับ 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ตํ่ากว่า 

10,000 บาท 

10,000-

20,000 บาท 

20,001-

30,000 บาท 

30,001-

40,000 บาท 

40,001 

บาทขึ้น

ไป 

n = 52 n = 110 n = 118 n = 77 n = 41 

x  SD x  SD x  SD x  SD x  SD 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 4.10 0.56 4.10 0.54 4.2

 

0.42 4.31 0.41 4.18 0.75 

2. ด้านคณุภาพของสินค้าสินคา้   4.14 0.53 4.22 0.60 4.1

 

0.47 4.28 0.45 4.11 0.76 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 4.09 0.53 4.08 0.56 4.2

 

0.45 4.23 0.38 4.23 0.68 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 4.09 0.61 4.03 0.60 4.2

 

0.51 4.19 0.49 4.16 0.76 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 4.07 0.53 4.08 0.59 4.2

 

0.45 4.35 0.53 4.15 0.76 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 4.10 0.54 4.02 0.61 4.2

 

0.44 4.23 0.39 4.22 0.69 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 4.13 0.56 4.07 0.59 4.2

 

0.41 4.14 0.52 4.13 0.74 

รวม 4.10 0.45 4.09 0.47 4.2

 

0.32 4.25 0.30 4.17 0.42 SPU CHONBURI
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ตารางท่ี 49 การวิเคราะห์ความแปรปรวนความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ทางการตลาด จาํแนกตามรายได้ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
แห ล่ ง คว า ม

แปรปรวน 
Df SS MS F P 

1.ด้านสถานท่ีต้ัง 
ระหว่างกลุ่ม 2.74 4 0.68 2.61* 0.04 

ภายในกลุ่ม 103.21 393 0.26     

รวม 105.95 397       

 ระหว่างกลุ่ม 1.27 4 0.32 1.07 0.37 

2.ด้านคุณภาพของสินค้า ภายในกลุ่ม 117.09 393 0.30   

 รวม 118.37 397    

 ระหว่างกลุ่ม 1.73 4 0.43 1.69 0.15 

3.ด้ า น ส่ิ ง แ ว ด ล้ อ ม ท า ง

กายภาพ 
ภายในกลุ่ม 100.79 393 0.26   

 รวม 102.52 397    

 ระหว่างกลุ่ม 2.18 4 0.55 1.65 0.16 

4.ด้านความเหมาะสมขอ ง

ราคา 
ภายในกลุ่ม 130.02 393 0.33   

 รวม 132.21 397    

 ระหว่างกลุ่ม 5.22 4 1.31 4.23* 0.00 

5.ด้านการส่งเสริมการขาย ภายในกลุ่ม 121.19 393 0.31   

 รวม 126.41 397    

 ระหว่างกลุ่ม 4.09 4 1.02 3.69* 0.01 

6.ด้ า น ก า ร บ ริ ก า ร ข อ ง

พนักงาน 
ภายในกลุ่ม 109.31 393 0.28   

 รวม 113.40 397    

7.ด้านการสื่อสารออนไลน์  

ระหว่างกลุ่ม 1.14 4 0.28 0.97 0.42 

ภายในกลุ่ม 115.24 393 0.29   

รวม 116.37 397    

รวม  

  

ระหว่างกลุ่ม 1.83 4 0.46 2.62* 0.04 

ภายในกลุ่ม 68.82 393 0.18     

รวม 70.65 397       

 *p< .05  
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 จากตารางท่ี 49 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน

(ANOVA) พบว่าโดยภาพรวมและรายด้านปัจจัยส่วนบุคคล ด้านรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันจะมี

ความพึงพอใจต่อด้านต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกันท่ีระดับ

นัยสําคัญ 0.05 จึง ยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 

ตารางท่ี 50 การเปรียบเทียบค่าความแตกต่างเป็นรายคู่ของกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านสถานท่ีตั้ง 

จาํแนกตามรายได ้ ของผูท่ี้มาใช้บริการร้านสะดวกซื้อ โดยวิธี LSD       

พฤติกรรม 
  

ตํ่ากว่า 

10,000 

บาท 

10,000-

20,000 

บาท 

20,001-

30,000 

บาท 

30,001-

40,000 

บาท 

40,001 

บาทขึ้นไป 

x   4.10 4.10 4.24 4.31 4.18 

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 4.10 - 0 -0.14 -0.22* -0.08 

10,000-20,000 บาท 4.10 - - -0.14* -0.20* -0.08 

20,001-30,000 บาท 4.24 - - - -0.08 -0.06 

30,001-40,000 บาท 4.31 - - - - 0.13 

40,001 บาทขึ้นไป 4.18 - - - - - 

* p< .05 

 จากตารางท่ี 50 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 20,001-30,000 บาท ให้คะแนน ด้าน

สถานท่ีตั้ง มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ 10,000-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 30,001-40,000 

บาท ให้คะแนน ด้านสถานท่ีตั้ง มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาท และ 10,000-20,000 บาท  

อย่างมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 51 การเปรียบเทียบค่าความแตกต่างเป็นรายคู่ของกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการสง่เสริม

การขาย จาํแนกตามรายได้  ของผูท่ี้มาใช้บริการร้านสะดวกซื้อ โดยวิธี LSD       

พฤติกรรม   

ตํ่ากว่า 

10,000 บาท 

10,000-

20,000 บาท 

20,001-

30,000 บาท 

30,001-

40,000 บาท 

40,001 

บาทขึ้นไป 

x   4.10 4.10 4.24 4.31 4.18 

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 4.10 - 0 -0.22* -0.28* -0.08 

10,000-20,000 บาท 4.10 - - -0.21* -0.27* -0.08 

20,001-30,000 บาท 4.24 - - - -0.07 0.13 

30,001-40,000 บาท 4.31 - - - - 0.20 

40,001 บาทขึ้นไป 4.18 - - - - - 

* p< .05 

 จากตารางท่ี 51 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 20,001-30,000 บาท ให้คะแนน ด้าน

การส่งเสริมการขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาท และ 10,000-20,000 บาท ผู ้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 30,001-40,000 บาท ให้คะแนน ด้านการส่งเสริมการขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมี

รายได้ ตํ่ากว่า 10,000 บาท และ 10,000-20,000 บาท  อย่างมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 52 การเปรียบเทียบค่าความแตกต่างเป็นรายคูข่องกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านการบริการของ

พนักงาน จาํแนกตามรายได้  ของผูท่ี้มาใช้บริการร้านสะดวกซื้อ โดยวิธี LSD       

พฤติกรรม 
  

ตํ่ากว่า 

10,000 

บาท 

10,000-

20,000 

บาท 

20,001-

30,000 

บาท 

30,001-

40,000 

บาท 

40,001 

บาทขึ้น

ไป 

x   4.10 4.10 4.24 4.31 4.18 

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 4.10 - 0 -0.16 -0.14 -0.13 

10,000-20,000 บาท 4.10 - - -0.24* -0.21* -0.20* 

20,001-30,000 บาท 4.24 - - - -0.03 0.04 

30,001-40,000 บาท 4.31 - - - - 0.01 

40,001 บาทขึ้นไป 4.18 - - - - - 

* p< .05 

 จากตารางท่ี 52 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 20,001-30,000 บาท ให้คะแนน การ

ให้บริการของพนักงาน มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ 10,000-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 

30,001-40,000 บาท ให้คะแนน ด้านการให้บริการของพนักงาน มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ 10,000-

20,000 บาท  ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 40,001 บาทขึ้นไป ให้คะแนน ด้านการให้บริการ 

มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ 10,000-20,000 บาทอย่างมีนัยสําคญัทางสถติิท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ ได้แก่ ด้านสถานท่ีตั้ง  

ด้านคณุภาพของสินค้า ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ด้านความเหมาะสมของราคา ด้านการส่งเสริม

การขาย ด้านการบริการของพนักงาน ด้านการส่ือสารออนไลน์ จะมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะมีอิทธิพลตอ่ความ

ตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ แตกต่างกนั 

 H0= ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิง

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการร้านคา้สะดวกซื้อ ไม่แตกต่างกนั 

 H1= ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิง

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการร้านคา้สะดวกซื้อ แตกต่างกนั 

ตารางท่ี 53 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคณู     

(multiple regression analysis) ในการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความ

ตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F p 

จากการถดถอย 61.38 7 8.77 55.41 0.00* 

จากแหล่งอื่นๆ 61.71 390 0.16   

รวม 123.09 397    

ค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์พหคุูณ (multiple correlation, R) = 0.71 

ค่าสัมประสิทธ์ิความพึงพอใจ (coefficient of determination, R2) = 0.50 

*p< .05 

 จากตารางท่ี 53 พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของ

ผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ (R =0.71) กลยุทธ์ทางการตลาดโดยรวม สามารถอธิบายความผนัแปร 

ได้ร้อยละ 50.0  อีกร้อยละ 50 เป็นตัวแปรอื่น ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่า มีความ

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถติิ (p< .05) ดังน้ันจึง ยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 54  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจเชิง

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการร้านคา้สะดวกซื้อ 

   B ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย ลาํดับท่ี t p 

   คะแนนมาตรฐาน (β)    

ค่าคงท่ี (Constant) 0.43 -  2.16* 0.03 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 0.07 0.07 5 1.47 0.14 

2. ด้านคุณภาพของสินค้า   0.02 0.02 6 0.28 0.78 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 0.11 0.10 3 1.72 0.09 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 0.09 0.09 4 1.86 0.06 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย -0.01 -0.01 7 -0.18 0.91 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 0.24 0.23 2 4.40* 0.00 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 0.36 0.35 1 6.64* 0.00 

*p< .05 

  จากตารางท่ี 54 สามารถสร้างสมการถดถอยเพื่อพยากรณ์กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลตอ่

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ 

 y = a+b1 X1+ b2 X2 

 พฤติกรรมโดยรวม= 0.43+0.36 (ด้านการส่ือสารออนไลน์)+0.24(ด้านการบริการของ

พนักงาน)  

  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ สามารถพิจารณาจากคา่คะแนนมาตรฐานโดยเรียงจากมากไปน้อย

ดังน้ี คือ ด้านการส่ือสารออนไลน์ (β= 0.35) เป็นอันดับ 1 ด้านการบริการของพนักงาน (β= 0.23) 

เป็นอันดับ 2 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (β= 0.10) เป็นอันดับท่ี 3 ด้านความเหมาะสมของราคา  

(β= 0.09) เป็นอันดับ 4 ด้านสถานท่ีตั้ง(β= 0.07) เป็นอันดับ 5 ด้านคณุภาพของสินค้า (β= 0.02) 

เป็นอันดับ 6 และ ด้านการส่งเสริมการขาย (β= -0.01) เป็นอันดับ 7 ตามลาํดับ 
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 สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะมีอิทธิพล

ตั้งใจเชิงพฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านการกลบัมาซื้อซํ้า แตกต่างกนั 

 H0= ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ  จะมีอิทธิพลตั้งใจเชิง

พฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านการกลับมาซือ้ซํ้า ไม่แตกต่างกนั 

 H1= ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ  จะมีอิทธิพลตั้งใจเชิง

พฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านการกลับมาซือ้ซํ้า แตกต่างกนั 

ตารางท่ี 55 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะหค์วามถดถอยแบบพหคุูณ        

     (multiple regression analysis) ในการวิเคราะหก์ลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความ 

     ตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านคา้สะดวกซื้อ ด้านการกลบัมาซื้อซํ้า 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F p 

จากการถดถอย 61.41 7 8.77 42.10 0.00* 

จากแหล่งอื่นๆ 81.23 390 0.21   

รวม 142.69 397    

ค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์พหคุูณ (multiple correlation, R) = 0.66 

ค่าสัมประสิทธ์ิความพึงพอใจ (coefficient of determination, R2) = 0.43 

*p< .05 

 จากตารางท่ี 55 พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการกลับมาซื้อซํ้า ของผูใ้ช้บริการ

ร้านค้าสะดวกซื้อ (R =0.66) กลยุทธ์ทางการตลาดโดยรวม สามารถอธิบายความผนัแปร ได้ร้อยละ 

43.0  อีกร้อยละ 57.0 เป็นตัวแปรอื่น ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่า มีความแตกต่างกัน

อย่างมีนัยสําคัญทางสถติิ (p< .05) ดังน้ันจึง ยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 56 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่ความตัง้ใจเชิง 

   พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านการกลบัมาซื้อซํ้า 

   B ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย ลาํดับท่ี t p 

   คะแนนมาตรฐาน (β)    

ค่าคงท่ี (Constant) 0.32 -  1.40 0.16 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 0.15 0.13 3 2.56* 0.01 

2. ด้านคุณภาพของสินค้า   0.01 0.01 7 0.25 0.80 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 0.25 0.21 2 3.34* 0.00 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 0.08 0.07 5 1.36 0.17 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 0.06 0.05 6   0.92 0.36 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 0.12 0.11 4 1.88 0.06 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 0.26 0.23 1   4.10* 0.00 

*p< .05 

 จากตารางท่ี 56 สามารถสร้างสมการถดถอยเพื่อพยากรณ์กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลตอ่

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านการกลับมาซื้อซํ้า  

 y = a+b1 X1+ b2 X2+ b3 X3 

 พฤติกรรมโดยรวม= 0.32+0.26 (ด้านการส่ือสารออนไลน์)+0.25(ด้านส่ิงแวดล้อมทาง

กายภาพ)+0.15 (ด้านสถานท่ีตั้ง) 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ สามารถพิจารณาจากคา่คะแนนมาตรฐานโดยเรียงจากมากไปน้อย

ดังน้ี คือ ด้านการส่ือสารออนไลน์ (β= 0.23) เป็นอันดับ 1 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (β= 0.21) 

เป็นอันดับ 2 ด้านสถานท่ีตั้ง (β= 0.13) เป็นอันดับท่ี 3 ด้านการบริการของพนักงาน  (β= 0.11) เป็น

อันดับ 4 ด้านความเหมาะสมของราคา(β= 0.07) เป็นอันดบั 5 ด้านการส่งเสริมการขาย (β= 0.05) 

เป็นอันดับ 6 และ ด้านคณุภาพของสินค้า (β= 0.01) เป็นอันดับ 7 ตามลาํดับ 
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 สมมติฐานท่ี 3.3 ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะมีอิทธิพล

ตั้งใจเชิงพฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านความเต็มใจจา่ย แตกต่างกัน 

 H0= ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ  จะมีอิทธิพลตั้งใจเชิง

พฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านความเตม็ใจจ่าย ไม่แตกต่างกัน 

 H1= ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ  จะมีอิทธิพลตั้งใจเชิง

พฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านความเตม็ใจจ่าย แตกต่างกนั 

ตารางท่ี 57 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้การวิเคราะหค์วามถดถอยแบบพหุคณู 

 (multiple regression analysis) ในการวิเคราะหก์ลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่ 

 ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านความเตม็ใจจ่าย 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P 

จากการถดถอย 61.33 7 9.48 31.17 0.00* 

จากแหล่งอื่นๆ 118.58 390 0.30   

รวม 184.90 397    

ค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์พหคุูณ (multiple correlation, R) = 0.60 

ค่าสัมประสิทธ์ิความพึงพอใจ (coefficient of determination, R2) = 0.36 

*p< .05 

 จากตารางท่ี 57 พบว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ  ด้านความเต็มใจจ่าย ของ

ผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ (R =0.60) กลยุทธ์ทางการตลาดโดยรวม สามารถอธิบายความผนัแปร 

ได้ร้อยละ 36.0  อีกร้อยละ 64.0 เป็นตัวแปรอื่น ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน พบว่า มีความ

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถติิ (p< .05) ดังน้ันจึง ยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 
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ตารางท่ี 58  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจเชิง            

    พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านความเตม็ใจจ่าย 

   B ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย ลาํดับท่ี t p 

   คะแนนมาตรฐาน (β)    

ค่าคงท่ี (Constant) 0.55 -  1.95 0.05 

1. ด้านสถานท่ีตั้ง 0.00 0.00 7 -0.00 0.99 

2. ด้านคุณภาพของสินค้า   0.01 0.01 6 0.21 0.84 

3. ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 0.03 0.02 5 -0.28 0.78 

4. ด้านความเหมาะสมของราคา 0.10 0.09 3 1.55 0.12 

5. ด้านการส่งเสริมการขาย 0.07 0.06 4  -0.93 0.35 

6. ด้านการบริการของพนักงาน 0.34 0.29 2 4.78* 0.00 

7. ด้านการส่ือสารออนไลน์ 0.47 0.37 1 6.20* 0.00 

*p< .05 

 จากตารางท่ี 58 สามารถสร้างสมการถดถอยเพื่อพยากรณ์กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านความเตม็ใจจ่าย  

 y = a+b1 X1+ b2 X2 

 พฤติกรรมโดยรวม= 0.55+0.47(ด้านการส่ือสารออนไลน์) +0.34(ด้านการบริการของ

พนักงาน) 

  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ ด้านความเต็มใจจา่ย สามารถพิจารณาจากค่าคะแนนมาตรฐาน

โดยเรียงจากมากไปน้อยดังน้ี คือ ด้านการส่ือสารออนไลน์ (β= 0.23) เป็นอันดบั 1 ด้านการบริการ

ของพนักงาน (β= 0.21) เป็นอันดบั 2 ด้านความเหมาะสมของราคา (β= 0.13) เป็นอันดับท่ี 3 ด้าน

การส่งเสริมการขาย  (β= 0.11) เป็นอันดับ 4 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ(β= 0.07) เป็นอันดบั 5 

ด้านคุณภาพของสินค้า (β= 0.05) เป็นอันดับ 6 และ ด้านสถานท่ีตั้ง  (β= 0.01) เป็นอันดับ 7 

ตามลาํดับ 

 อย่างไรก็ตามของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ  ด้านความเต็มใจจ่าย ของ

ผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ได้แก่ ด้านการส่ือสารออนไลน์   

และ ด้านการบริการของพนักงาน เท่าน้ัน 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางท่ี 59 สมมุติฐานของปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ของลูกค้าร้านสะดวกซื้อ 

สมมติฐานท่ี ชื่อสมมติฐาน สรุปสมมติฐาน 

1.1 ปัจจัยสว่นบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจ

เชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

1.2 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจ

เชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

1.3 
ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันจะมี

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 
 

ปฏิเสธ 

1.4 ปัจจัยส่วนบุคคล จาํแนกตามสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่าง

กันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

1.5 ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมีการร้องเรียนตอ่

ความตั้งใจเชงิพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

1.6 ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความ

ตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกนั 

ปฏิเสธ 

2.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเหน็ 

ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่

แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

2.2 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกัน จะมีความคิดเหน็

ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่

แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 
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2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศกึษา ท่ีแตกต่างกันจะมี

ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ

รายด้าน แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

2.4 ปัจจัยส่วนบุคคล จาํแนกตามสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่าง

กัน จะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน

สะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

2.5 ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมี จะมีความคิด

เห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน 

ไม่แตกต่างกัน 

ปฏิเสธ 

2.6 ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะ มี

ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ

รายด้าน แตกต่างกัน 

ยอมรับ 

3.1 ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะมี

อิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการ

ร้านค้าสะดวกซื้อ  

ยอมรับ 

3.2 ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะ

มีอิทธิพลตั้งใจเชิงพฤติกรรม ของผู ้ใช้บริการร้านค้า

สะดวกซื้อ ด้านการกลบัมาซื้อซํ้า 

ยอมรับ 

3.3 ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ จะ

มีอิทธิพลตั้งใจเชิงพฤติกรรม ของผู ้ใช้บริการร้านค้า

สะดวกซื้อ ด้านความเต็มใจจา่ย  

ยอมรับ 
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