
 

บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลตอ่ความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจา่ย

ของผูบ้ริโภคต่อร้านสะดวกซื้อ” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยทาํการเก็บ

ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจาํนวน 398 ชุด ท่ีผ่านการตรวจสอบความน่าเชื่อถือคิดเป็นร้อยละ 100 ของ

แบบสอบถามท้ังหมด มาทาํการวิเคราะห์โดยวธีิการทางสถิติตามวตัถุประสงคก์ารวิจัย โดยนําเสนอ

ผลการทดสอบและวิเคราะห์ข้อมูลและแปลความหมายผลการวิเคราะห์ข้อมูล ด้วยวิธีการสํารวจ 

(Survey research method) ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  

ผูว้ิจัยได้กาํหนดแนวทางในการดาํเนินการวิจัย โดยมีรายละเอียด ในเร่ืองการกาํหนดกลุ่มตัวอย่าง

ประชากร การสุ่มตัวอย่างการเก็บรวบรวมข้อมูล การจัดทาํและการวิเคราะห์ขอ้มูลจากน้ันผูว้ิจัยได้

นําข้อมูลไปทาํการประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS (Statistical package for the social 

sciences) ซึ่ งสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และส่วนการทดสอบสมมติฐานน้ันใช้การพิสูจน์ความแตกต่างแบบ One-Way ANOVA 

รวมท้ังการวิเคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดแตกต่างกัน มีผลต่อความพึงพอใจท่ีแตกต่างกันโดย

ใช้ค่า Pearson correlations   

 ส่วนท่ี  1 : ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี  2 : ข้อมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ 

 ส่วนท่ี  3 : ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกบัปัจจยัด้านกลยุทธ์ทางการตลาดร้านสะดวกซือ้ 

 ส่วนท่ี  4 : ข้อมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูท่ี้มาใช้บริการร้าน

สะดวกซื้อ 

 ส่วนท่ี 5 :  การวิเคราะหข์้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
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สรุปผลการวิจัย 

ส่วนท่ี 1: ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.6 มีอายุอยู่ในช่วง 20-40 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 40.5 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ 55.5 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 

57.6 มีอาชีพพนักงานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 47.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 คิดเป็นร้อยละ 

29.6 

ส่วนท่ี 2: ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการท่ีร้านค้า 7-11 คิดเป็นร้อยละ 51.3 สินค้าซื้อบ่อย

จะเป็น เคร่ืองดื่ม เช่น  น้าเปล่า น้ําอัดลม นม น้ําผลไม้ เหล้า เบียร์ ไวน์ ฯล คิดเป็นร้อยละ 35.9 ซื้อ

สินค้าข้างต้นจากหน้าหมู่บ้าน/สถานท่ีพกัอาศัย/คอนโด คิดเป็นร้อยละ 47.7 ซื้ อสินคา้จากร้าน

สะดวกซื้อเน่ืองจาก เดินทางสะดวก คิดเป็นร้อยละ 66.3 ซื้อสินค้าจากร้านค้าข้างต้นเฉลี่ย 7คร้ัง/

สัปดาห์ 

ส่วนท่ี 3: ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกับของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ 

 โดยภาพรวมของของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ มีค่าเฉลี่ย x̄ เท่ากับ 4.17 ค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากับ 0.42 คือ อยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาปัจจัยย่อยพบว่า พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างน้ันเห็นด้วยกับของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 

4.17) แล้วเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยกับด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย

อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄ = 4.20) รองลงมา คือ ด้านคณุภาพของสินค้า มีค่าเฉลี่ยในระดับมาก (x̄ = 4.19) 

อันดับสาม คือ ด้านสถานท่ีตั้ง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.19) อันดับส่ี คือ ด้านการบริการของ

พนักงาน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.17) อันดับห้า คือ ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยอยู่

ในระดับมาก (x̄= 4.16) อันดับหก คือ ด้านการส่ือสารออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ (x̄= 4.14) อัน

มากดับเจ็ด คือ ด้านความเหมาะสมของราคา มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก   (x̄= 3.96)ตามลาํดับ 

 ด้านสถานท่ีตั้งพบว่า โดยภาพรวมมีค่าเฉลี่ย x̄ เท่ากับ 4.19 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

เท่ากับ 0.52 คืออยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัย่อยพบว่า พบวา่อนัดับแรก คือ ทาํเลท่ีตั้งสามารถ

เดินทางมาใช้บริการไดส้ะดวก มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.36) อันดับสอง คือ ร้านค้าตั้งอยู่ใน
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สถานท่ีท่ีสามารถมองเห็นได้งา่ย มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับปานมาก (x̄=4.30) และอันดับสาม คือ ร้านคา้

ตั้งอยู่ไกล้ท่ีอยู่อาศัยของท่าน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.18) อันดับส่ี คือ ร้านค้าตั้งอยู่ใน

สถานท่ีท่ีมีคนพลุกพล่าน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.05)  อันดับห้า คือ มีพื้นท่ีสําหรับจอดรถ

เพียงพอ มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับมาก (x̄= 3.99) ตามลาํดับ  

 ด้านคุณภาพสินค้า พบว่า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.19) เม่ือพิจารณาเป็น

รายด้านโดยเรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ สินค้ามีสลากบอกรายละเอียด

ชัดเจน เช่น วนัผลิต วนัหมดอายุ ส่วนประกอบ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.23) อันดับสอง คอื 

สินค้าท่ีจาํหน่ายมีความสดใหม่ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.20) และอันดับสาม คือ สินค้าท่ี

จาํหน่ายสะอาด และได้มาตรฐาน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.19) อันดับส่ี สินค้าท่ีจาํหน่ายมี

ความหลากหลาย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.19) อันดับห้า คือ สินค้ามีความแปลกใหม่และ

ทันสมัย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.14) ตามลาํดับ 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ พบว่า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.16) เ ม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือการจัดบรรยากาศ

ภายในมีความสะอาดสวยงามแสงสว่างพอเหมาะ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในมาก (x̄= 4.23) อันดับสอง คือ การ

ปรับอากาศและอุณภูมิภายในร้านมีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.20) อันดับ

สาม คือ รูปแบบการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่มองเห็นชัดเจนและหาสินค้าง่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับมาก (x̄= 4.19) อันดับส่ี คือ ความถูกต้องของป้ายราคา มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.18) 

อันดับห้า คือ การจัดวางสินค้าแยกประเภทเหมาะสมสะดวกต่อการเลือกซื้อ อันดับหก คือ การจัด

แต่งร้านสวยงามและเข้ากับเทศกาล มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.11) และอันดับเจ็ด คือ จาํนวน

เคาน์เตอร์แคชเชยีร์มีความเพียงพอกับผูใ้ช้บริการ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.08) ตามลาํดับ 

ด้านความเหมาะสมของราคา พบว่าโดยรวมมีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.13) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ ราคาคุ้มค่าเม่ือเทียบกบั

ประโยชน์ท่ีได้รับ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.17) อันดับสอง คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ

สินค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.16) อันดับสาม คือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา้ มีค่าเฉลีย่

อยู่ในระดับมาก (x̄= 4.10) และอันดับส่ี คือ อัตราค่าสมาชิก/บริการมีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยอยู่ใน

ระดับ มาก (x̄= 4.10) ตามลาํดับ 

 ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.19) เม่ือพิจารณา

เป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ ร้านค้ามีการจัดทาํบัตรสมาชิก 

เพื่อสะสมคะแนน แจ้งข้อมูลข่าวสาร และโปรโมชั่นต่างๆอย่างเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
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(x̄= 4.24) อันดับสอง คือ ร้านค้ามีการจัดกิจกรรมพิเศษ และ โปรโมชั่นลดราคาในช่วงเทศการตา่งๆ

อย่างสมํ่าเสมอ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.19) และอันดับสาม คือ ร้านค้ามีการจัดกิจกรรม

ส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม อย่างสมํ่าเสมอ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.19) 

และอันดับส่ี คือ ร้านค้ามีการประชาสัมพนัธ์กิจกรรมการส่งเสริมการขายผ่านส่ือต่างๆอย่างท่ัวถึง มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.18) ตามลาํดับ  

 ด้านการบริการของพนักงาน พบว่า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.17) เ ม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ พนักงานมีความรู้ใน

การให้บริการ ( เช่น สามารถตอบคาํถามลูกคา้เกี่ยวกับโปรโมชั่นและขอ้สงสัยอื่นๆได้) มีค่าเฉลีย่อยู่

ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.21) อันดับสอง คือ พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย  มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบั

มาก (x̄= 4.18) อันดับสาม คือพนักงานมีอัธยาศัยและมนุษย์สัมพนัธ์ท่ีดี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก 

(x̄= 4.16) อันดับส่ี คือ พนักงานให้บริการด้วยความรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.15) 

และอันดับห้า คือ พนักงานพูดจาสุภาพออ่นน้อม มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.14) ตามลาํดับ 

 ด้านการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ พบว่า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.14) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ ร้านค้าน้ีได้มีการ

โฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์อยู่บ่อยคร้ัง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.22) อันดับสอง คอื 

โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีสามารถจดจาํได้ง่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ

มาก (x̄= 4.17) อันดับสาม คือ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีทาํได้ดีกว่า

แบรนด์ร้านค้าอื่นๆ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.15) อันดับส่ี คือ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดีย

สาํหรับร้านค้าน้ีตรงกับความต้องการของท่าน มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.14) อันดับห้า คอื 

โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านค้าน้ีมีความน่าสนใจ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.13) 

และอันดับหก คือท่านสามารถเห็นโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีบ่อยคร้ัง 

มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ มาก (x̄= 4.05)  ตามลาํดับ  

 

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเชิงพรรณนาเก่ียวกับความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซือ้  

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมโดยรวม พบว่า ภาพรวมมีค่าเฉลี่ย x̄ เท่ากับ 4.12 ค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (S.D.) เท่ากับ 0.56 คืออยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาปัจจัยย่อย กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยกับ

ด้านการกลับมาซํ้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄ = 4.13) รองลงมา คือ ความเต็มใจจา่ย มีค่าเฉลี่ยใน

ระดับมาก (x̄ = 4.11) ตามลาํดับ 

 ด้านการกลับมาซื้อซํ้า โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.13) เม่ือพิจารณาเป็นราย
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ด้านโดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอนัดับแรก คือ ท่านตั้งใจท่ีจะมาใช้บริการท่ีร้านค้าน้ีอกี

คร้ัง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด (x̄= 4.24) อันดับสอง คือ ท่านเป็นลกูค้าประจาํของร้านค้าน้ี มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.15) อันดับสาม คือ ร้านค้าน้ีเป็นตัวเลือกท่ีท่านชอบใช้บริการมากกวา่

ร้านประเภทอื่น มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.09) และอันดับส่ี คือ ท่านจะยงัใช้บริการร้านค้าน้ี

ต่อไปแม้ว่าราคาจะเพิม่ขึ้นบ้างก็ตาม มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.06) ตามลาํดับ 

 ด้านความต็มใจจ่าย โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (x̄= 4.11) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น

โดยเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อย พบว่าอันดับแรก คือ ท่านจะยอมเดินทางมาร้านค้าสะดวกซื้อแหง่

น้ีบ่อยคร้ังมากขึ้นเพือ่ซื้อสินค้าในอนาคต มีค่าเฉลี่ยมาก (x̄= 4.15) อันดับสอง คือ ท่านจะยอมซื้อ

สินค้าจากร้านค้าแห่งน้ีถึงแม้ว่าจะขายสินคา้แพงกว่าร้านค้าประเภทอืน่ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄

= 4.10) และอันดับสาม คือ ท่านยอมจ่ายเงินเพิ่มขึ้นเพื่อความสะดวกในการซื้อจากร้านค้าสะดวก

ซื้อน้ี มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̄= 4.07) ตามลาํดับ 

   

ส่วนท่ี  5  : ข้อมูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1: ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชพี 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีการตั้งใจเชิงพฤติกรรมหลังการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ ท่ี

แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 1.2: ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 1.3: ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชงิ

พฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 1.4: ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกันจะมีการร้องเรียน

ต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ไม่แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.5: ปัจจัยส่วนบุคคล จาํแนกตามอาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมีความตั้งใจเชิง

พฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 1.6: ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีการร้องเรียนต่อ

ความตั้งใจเชงิพฤติกรรม ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนบุคคลได้แก ่ เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชพี 
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ ท่ี

แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.1: ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเหน็ต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.2: ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเหน็ต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.3: ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็น

ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายดา้น แตกต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 2.4: ปัจจัยส่วนบุคคล จ ําแนกตามสถานภาพสมรส ท่ีแตกต่างกันจะมี

ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.5: ปัจจัยส่วนบุคคล อาชีพ ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ไม่แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 2.6: ปัจจัยส่วนบุคคล รายได้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นต่อกล

ยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อรายด้าน แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ ได้แก่ ด้านสถานท่ีตั้ง  

ด้านคณุภาพของสินค้า ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ด้านความเหมาะสมของราคา ด้านการส่งเสริม

การขาย ด้านการบริการของพนักงาน ด้านการส่ือสารออนไลน์ จะมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ แตกต่างกัน 

 สมมติฐานท่ี 3.1: ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ มีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ  

 สมมติฐานท่ี 3.2: ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ มีอิทธิพลตั้งใจ

เชิงพฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านคา้สะดวกซื้อ ด้านการกลบัมาซื้อซํ้า  

 สมมติฐานท่ี 3.3: ปัจจัยด้านของกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ มีอิทธิพลตั้งใจ

เชิงพฤติกรรม ของผูใ้ช้บริการร้านคา้สะดวกซื้อ ด้านความเต็มใจจา่ย 
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 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการศึกษาปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมหลังการ

ซื้อของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ สามารถนํามาอภิปรายตามผลเชิงพรรณนาได้ดังตอ่ไปน้ี 

 สมมติฐานท่ี 1: ปัจจัยส่วนบุคคลในด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชพี 

และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ีแตกตา่งกนั ไม่มีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤตกิรรมของลูกคา้ร้านสะดวกซื้อ 

ซึ่งผลการวิจัยดังกล่าวสอดคลอ้งกับ อริสา ศรีพฒันกุล (2559) พบว่า เป็นปัจจัยส่วนบุคคล เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนเฉลี่ย ไม่มีผลต่อความถึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินค้า 

เทสโก้ โลตัส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 

             สมมติฐานท่ี 2: ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน จะมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด

ของร้านสะดวกซื้อรายด้าน ท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สามารถสรุปได้

ดังน้ี 

1.ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดโดยเฉพาะ

ด้าน สถานท่ีตั้ง ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ การส่งเสริมการขาย และการบริการของพนักงานขาย 

แตกต่างกัน ซึ่งผลการวิจยัดังกล่าวสอดคล้องกบั 

2. รายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดโดยเฉพราะ

ด้าน สถานท่ีตั้ง การส่งเสริมการขาย และการบริการของพนักงานขายแตกตา่งกัน  

ซึ่งผลการวิจัยดังกล่าวสอดคล้องกับ ชื่นสุมล บุนนาค (2559) ความพึงพอใจในปัจจัยทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้ อสินค้าในร้านค้าปลีกดั้ง เดิม (โชวห่วย) ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่ารายได้มีผลต่อความพึงพอใจ ปัจจัยทางการตลาดโดยเฉพาะในด้านราคา 

สถานท่ี การส่งเสริมการขาย และพนักงานขาย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05

เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นมีประเดน็ท่ีสําคญัสามารถนํามาอภิปรายผล ดังน้ี 

  1.ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจในกลยุทธ์ทางการตลาดต่างกัน 
เน่ืองจากระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกัน จะทําให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ รวมไปถึงมี

พฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน ส่งผลให้ปัจจัยในการตัดสินใจการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อแตกต่างกนั

ออกไป โดยเฉพาะด้าน สถานท่ีตั้ง ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ การส่งเสริมการขาย และการบริการ

ของพนักงานขาย ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคัญ 0.05 ซึ่งสามารถนํามาสรุปเปรียบเทียบเป็นรายคูไ่ด้

ดังน้ี 

   1.1 ผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา สงูกว่าปริญาตรี ให้คะแนน ด้านสถานท่ีตั้ง 
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มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับการศกึษา ปวช/ปวส อย่างมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.05 

   1.2 ผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี และ สูงกว่าปริญาตรี ให้

คะแนน ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับการศึกษา ปวช/ปวส อย่างมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

  1.3 ผู ้ตอบแบบสอบถามระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี ให้คะแนน ด้านการ

สง่เสริมการขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับการศึกษา ปวช/ปวส และ มัธยมศึกษา อย่างมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 

   1.4 ผูต้อบแบบสอบถามระดับการศึกษา ระดับสูงกว่าปริญาตรี และ ระดับปริญญาตรี 

จะให้คะแนน ด้านการบริการของพนักงาน มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับการศึกษา ปวช/ปวส อย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  2. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่างกันทาํให้มีอาํนาจในการซื้อต่างกนั รสนิยมต่างกัน ซึ่งจะสง่ผล

ให้ปัจจยัในการตดัสินใจการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อแตกตา่งกนัออกไป โดยเฉพาะด้าน สถาน

ท่ีตั้ง  การส่งเสริมการขาย และการบริการของพนักงานขาย ท่ีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 0.05

สามารถนํามาสรุปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ได้ดงัน้ี 

   2.1 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 20,001-30,000 บาท ให้คะแนน ด้านสถานท่ีตั้ง 

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

คะแนน ด้านสถานท่ีตั้ง มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ ต ํ่ากว่า 10,000 บาท และ 10,000-20,000 บาท อย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  2.2 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 20,001-30,000 บาท ให้คะแนน ด้านการส่งเสริม

การขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ ต ํ่ากว่า 10,000 บาท และ 10,000-20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามท่ี

มีรายใด้ 30,001-40,000 บาท ให้คะแนน ด้านการส่งเสริมการขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ ต ํ่ากว่า 

10,000 บาท และ 10,000-20,000 บาท อย่างมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ 0.05 

  2.3 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 20,001-30,000 บาท ให้คะแนน การให้บริการของ

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

บาท ให้คะแนน ด้านการส่งเสริมการขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ 10,000-20,000 บาท ผู ้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีรายใด้ 40,001 บาทขึ้นไป ให้คะแนน ด้านการส่งเสริมการขาย มากกว่ากลุ่มท่ีมี

รายได้ 10,000-20,000 บาทอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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สมมติฐานท่ี 3: ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมหลงั

การซื้อของผูใ้ช้บริการร้านคา้สะดวกซื้อในด้านความตั้งใจซื้อซํ้าและความเตม็ใจจา่ย ท่ีแตกต่างกนั 

 กลยุทธ์ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ เม่ือพิจารณาในแต่ละด้านมีประเด็นท่ีสําคัญสามารถ

นํามาอภิปรายผล ดังน้ี  

 1.ด้านการกลับมาซื้อซํ้า ผลการศึกษา เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน ของปัจจัยการกลับมาซื้อ

ซํ้า ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผู ้ใช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ สามารถพิจารณาจากค่า

คะแนนมาตรฐานโดยเรียงจากมากไปน้อยดังน้ี คือ ด้านการส่ือสารออนไลน์ (β= 0.23) เป็นอันดับ 

1 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (β= 0.21) เป็นอันดับ 2 ด้านสถานท่ีตั้ง (β= 0.13) เป็นอันดับท่ี 3 

ด้านการบริการของพนักงาน  (β= 0.11) เป็นอันดับ 4 ด้านความเหมาะสมของราคา(β= 0.07) เป็น

อันดับ 5 ด้านการส่งเสริมการขาย (β= 0.05) เป็นอันดับ 6 และ ด้านคณุภาพของสินค้า (β= 0.01) 

เป็นอันดับ 7 ตามลาํดับ  ซึ่งผลการวิจัยน้ีสอดคล้องกับ ศุภรา เจริญภูมิ (2560) ปัจจัยท่ีผลต่อความ

ตั้งใจซื้อซํ้าของผูบ้ริโภคจากร้านค้าปลีกดั้งเดิมในกลุ่มจังหวดัภาคใต้ฝั่งอันดามัน เป็นการวิจัยเชิง

ปริมาณผสมกับเชิงคุณภาพ ซึ่งพบว่าปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการซื้อมี 4 ด้านตามลาํดับ

ได้แก่ ปัจจัยด้านความเพลิดเพลินในการซื้อ คุณภาพบริการ ความคุ้มค่าเงิน และทาํเลท่ีตั้ง อย่างมี

นัยสําคัญท่ีระดับความเชื่อม่ัน 0.05 

 2.ด้านความเต็มใจจา่ย ผลการศึกษาเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน ของปัจจัยความเตม็ใจจ่าย ท่ี

มีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านค้าสะดวกซื้อ สามารถพิจารณาจากค่าคะแนน

มาตรฐานโดยเรียงจากมากไปน้อยดังน้ี คือ ด้านการส่ือสารออนไลน์ (β= 0.23) เป็นอันดับ 1 ด้าน

การบริการของพนักงาน (β= 0.21) เป็นอันดับ 2 ด้านความเหมาะสมของราคา (β= 0.13) เป็น

อันดับท่ี 3 ด้านการส่งเสริมการขาย  (β= 0.11) เป็นอันดับ 4 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ(β= 0.07) 

เป็นอันดับ 5 ด้านคุณภาพของสินค้า (β= 0.05) เป็นอันดับ 6 และ ด้านสถานท่ีตั้ง (β= 0.01) เป็น

อันดับ 7 ตามลาํดับ  ซึ่งผลการวิจัยน้ีสอดคลอ้งกับ อริสา ศรีพฒันกุล (2559) ผลการวจิัยพบว่า ปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซื้อสินค้า เทสโก้โลตัส (Tesco Lotus) ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มี 6 ปัจจัย เรียงลาํดับตาม อิทธิพลท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจจาก

มากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคลากรและกระบวนการการให้บริการ ปัจจัยด้านการนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ปัจจยัด้านความหลากหลายของสินค้าและช่องทางการจัดจาํหน่าย ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคาและความเพียงพอของสินค้า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและการ

จัดส่งสินค้า ตามลาํดับ  
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ข้อเสนอแนะ 

 1. ด้านการตั้งใจซื้อซํ้า ร้านสะดวกซื้อควรปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดด้านต่างๆ ดังน้ี 

      1.1.ด้านการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ มีผลต่อการกลับมาซื้ อซํ้ าของลูกค้าร้านค้า

สะดวกซื้ออย่างมีนัยสําคัญเป็นอันดับ 1 ซึ่งประกอบด้วย ท่านสามารถเหน็โฆษณาบนส่ือโซเชียล

มีเดียสําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีบ่อยคร้ัง โฆษณาบนส่ือโซเชยีลมีเดียสาํหรับร้านค้าน้ีตรงกับความ

ต้องการ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านค้าน้ีมีความน่าสนใจ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดีย

สําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีทาํได้ดีกว่าแบรนด์ร้านค้าอื่นๆ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบ

รนด์ของร้านค้าน้ีสามารถจดจาํได้ง่าย ร้านค้าน้ีได้มีการโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์อยู่บ่อยคร้ัง 

ซึ่ งจากการวิเคราะห์ทางสถติิท่านสามารถเห็นโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบรนด์ของ

ร้านค้าน้ีบ่อยคร้ัง มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด ดังน้ันควรปรับปรุงใหมี้การโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไล น์อยู่

บ่อยคร้ังมากขึ้น โดยการเพิ่มช่องทางในการส่ือสารท่ีกาํลังได้รับการนิยม เช่น Facebook, Google, 

You tube, Instagram ฯลฯ และปรับปรุงส่ือโซเชียลมีเดียของร้านค้าให้มีความน่าสนใจ เพื่อเกิดการ

ติดตาม เพื่อการกลับมาใช้บริการซํ้าได้ในอนาคต 

  1.2.ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ มีผลต่อการกลับมาซื้อซํ้าของลูกค้าร้านสะดวกซื้อ

อย่างมีนัยสําคัญป็นอันดับ 2 ซึ่ งประกอบด้วย รูปแบบการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่มองเห็น

ชัดเจนและหาสินค้าง่าย  การจัดบรรยากาศภายในมีความสะอาดสวยงามแสงสว่างพอเหมาะ การจดั

แต่งร้านสวยงามและเข้ากับเทศกาล การปรับอากาศและอุณภูมิภายในร้านมีความเหมาะสม ความ

ถูกต้องของป้ายราคา การจัดวางสินค้าแยกประเภทเหมาะสมสะดวกต่อการเลือกซื้อ และ จาํนวน

เคาน์เตอร์แคชเชียร์มีความเพียงพอกับผูใ้ช้บริการ  ซึ่งจากการวิเคราะห์ทางสถิติ จาํนวนเคาน์เตอร์

แคชเชียร์ค่าเฉลี่ยตํ่าสุด ดังน้ันควรเพิ่มจาํนวนให้มีความเพียงพอกับผูใ้ช้บริการเพื่อความสะดวก

รวดเร็วในการใช้บริการของลกูคา้ 

       1.3. ด้านสถานท่ีตั้ง  มีผลต่อการกลับมาซื้ อซํ้าของลูกค้าร้านค้าสะดวกซื้อ  อย่างมี

นัยสําคัญเป็นอันดับ 3 ซึ่งประกอบด้วย ทาํเลท่ีตั้งสามารถเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก  มีพื้นท่ี

สําหรับจอดรถเพียงพอ ร้านค้าตั้งอยู่ไกล้ท่ีอยู่อาศัยของท่าน ร้านค้าตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีมีคน

พลุกพล่าน ร้านค้าตั้งอยู่ในสถานท่ีท่ีสามารถมองเห็นได้ง่าย  ซึ่งจากการวิเคราะห์ทางสถิติมีพื้นท่ี

สําหรับจอดรถเพียงพอมีค่าเฉลี่ยตํ่าสดุ ดังน้ันควรปรับปรุงเพิ่มพื้นท่ีสําหรับจอดรถให้เพียงพอเพือ่

รองรับจาํนวนลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 

 2.ความเต็มใจจา่ย ร้านสะดวกซื้อควรปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นต่างๆ ดังน้ี 

     2.1. ด้านการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ มีผลต่อความเต็มใจจ่ายของลูกค้าร้านค้าสะดวก

ซื้ออย่างมีนัยสําคัญเป็นอันดับ 1 ซึ่ งประกอบด้วย ท่านสามารถเห็นโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดีย
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สําหรับแบรนด์ของร้านคา้น้ีบ่อยคร้ัง โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านค้าน้ีตรงกับความ

ต้องการ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับร้านค้าน้ีมีความน่าสนใจ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดีย

สําหรับแบรนด์ของร้านค้าน้ีทาํได้ดีกว่าแบรนด์ร้านค้าอื่นๆ โฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบ

รนด์ของร้านค้าน้ีสามารถจดจาํได้ง่าย ร้านค้าน้ีได้มีการโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์อยู่บ่อยคร้ัง 

ซึ่ งจากการวิเคราะห์ทางสถิติ ท่านสามารถเห็นโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสําหรับแบรนด์ของ

ร้านค้าน้ีบ่อยคร้ัง มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดดังน้ัน ควรปรับปรุงใหมี้การโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไล น์อยู่

บ่อยคร้ังมากขึ้น โดยการเพิ่มช่องทางในการส่ือสารท่ีกาํลังได้รับการนิยม เช่น Facebook, Google, 

You tube, Instagram ฯลฯ และปรับปรุงส่ือโซเชียลมีเดียของร้านค้าให้มีความน่าสนใจ จาก

สถานการณ์ COVID-19 กําลังระบาด คนหันมาซื้ อของผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้นดังน้ันร้าน

สดวกซื้อควรเพิ่มช่องทางในการในการขายแบบออนไลน์เพื่อความสะดวกและสร้างความรู้สึก

ปลอดภัยในการอยู่ท่ีบ้านให้กับลูกค้าร้านสะดวกซื้อ ซึ่ งจะส่งผลต่อความเต็มใจจ่ายเพื่อแลกกับ

ความสะดวกและปลอดภัย  

   2.2. ด้านการบริการของพนักงาน มีผลต่อความเตม็ใจจา่ยของของลูกค้าร้านค้าสะดวกซื้อ

อย่างมีนัยสําคัญเป็นอันดับ 2 อย่างมีนัยสําคัญ ซึ่ งประกอบด้วย พนักงานพูดจาสุภาพอ่อนน้อม   

พนักงานมีอัธยาศัยและมนุษย์สัมพนัธ์ท่ีดี พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย พนักงานให้บริการด้วย

ความรวดเร็ว พนักงานมีความรู้ในการใหบ้ริการ ( เช่น สามารถตอบคาํถามลูกค้าเกี่ยวกับโปรโมชัน่

และข้อสงสัยอื่นๆได้) จากการวิเคราะห์ทางสถติิมีพนักงานพูดจาสุภาพอ่อนน้อมมีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด 

ดังน้ันควรปรับปรุงหรือพฒันาดว้ยการฝึกอบรมพนักงาน เร่ืองการโต้ตอบกับลูกค้าพนักงานต้อง

พูดจาให้สุภาพอ่อนน้อม เพื่อสร้างความประทับใจแก่ผูม้าใช้บริการ  

   

  ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

 1. ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาแบบเจาะจงของกลุ่มประชากรในส่วนของระดับ

การศึกษาและรายได้ส่วนบุคคลให้มากขึ้น เน่ืองจากประชากรท่ีแตกตา่งกนัของแต่ละช่วงวยัจะมี

ความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ทางการตลาดรายด้าน ท่ีแตกต่างกัน 

 2. ควรศึกษาวิจัยในเชิงคุณภาพการให้บริการเพื่อใหไ้ด้ข้อมูลท่ีลึกขึ้น และสัมภาษณ์จากกลุม่

ตัวอย่างโดยตรงจะทาํให้ได้ข้อมูลท่ีมีคุณภาพ 
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