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บทคดัย่อ 
 

 การคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต (2) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลากร กระบวนการ
บริการและลกัษณะทางกายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเขตรังสิต โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้ในการศึกษาได้แก่ ประชาชนท่ีเคยเข้าใช้บริการร้านแฟมิล่ีมาร์ท อย่างน้อยสัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ แบบสอบถามและวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ซ้ือน ้ าอดัลมและ
น ้ าด่ืม มูลค่าสินคา้อยู่ระหว่าง 101-149 บาท โดยส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ ซ้ือในช่วง 
เวลา 12.01-18.00 น. (2) ผูบ้ริโภคสินคา้ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมาก พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ รองลงมาดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และด้านผลิตภัณฑ์ (3) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 (4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค
สินคา้ จ  าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ และช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
แต่ดา้นอ่ืนไม่แตกต่างกนั 
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ABSTRACT 
 

 The purposes of this independent study were (1) to investigate the factor levels of marketing 
mix and purchasing behavior at the FamilyMart stores in Rangsit District, (2) to compare the 
purchasing behavior at the FamilyMart stores in Rangsit District classified by the following individual 
factors, i.e. gender, age, marital status, level of education, occupation, and average monthly income, 
(3) to examine the relationship between the marketing mix factors (7P’s), namely product, price, place, 
promotion, people, process, and physical evidence and the purchasing behavior at the FamilyMart 
stores in Rangsit District. The sample used in the study consisted of 400 customers shopping at least 
once a week at the FamilyMart stores.  The questionnaires were used as the data collecting tool, and 
the analysis of the data were done through Percentage, Mean, Standard Deviation, and Chi-square.  
 The results of study revealed as follows: (1) Concerning the consumer purchasing behavior, 
it was found that most respondents bought soft drinks and drinking water and spent between 101-149 
Baht, made purchases 3-4 times per week between 12.01-18.00 p.m. (2) The consumers emphasized 
on the overall marketing mix factors at a high level, the study showed that the consumers placed a 
high level of significance on every aspect, i.e. firstly on physical evidence, next below on process, 
place, people, promotion, price and product. (3) Different demographic factors caused differences in 
the purchasing behavior, it was found that the consumers with different gender, age, marital status, 
level of education, occupation, average monthly income had different purchasing behavior at 0.05 
level of significance. (4) The marketing mix factors had relationship with the consumer purchasing 
behavior, the study demonstrated that the overall marketing mix factors had relationship with the 
consumer purchasing behavior classified according to the purchase value and the shopping time at 
0.05 level of significance, however no differences were found in other aspects.   
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กติตกิรรมประกาศ 
 

 การศึกษาค้นควา้อิสระในคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี ผูว้ิจยัขอขอบคุณเป็นอย่างสูงแด่               
ดร.อนุวรรตน์ ศรีอุดม ประธานคณะกรรมการสอบ ท่ีใหค้  าปรึกษาช้ีแนะในการด าเนินงานในคร้ังน้ีมา
โดยตลอดเป็นอย่างยิ่ง อีกทั้งท่าน ดร.กลา้หาญ ณ น่าน อาจารยท่ี์ปรึกษางานคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี       
ท่ีให้โอกาสผูศึ้กษาไดท้  างานในส่ิงท่ีผูศึ้กษาตอ้งการ และคณะกรรมการสอบทุกท่านท่ีให้ค  าแนะน า
ต่าง ๆเพื่อใหง้านช้ินน้ีสมบูรณ์มากข้ึนผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูง 
 ขอขอบพระคุณ คุณแม่ และคุณพ่อ ท่ีให้การสนับสนุน ทั้งค่าใช้จ่ายทางการศึกษาและ
ก าลงัใจมาโดยตลอด อีกทั้งครอบครัวของผูศึ้กษาทุกท่านท่ีให้ก าลงัใจและคอยเอาใจช่วยในการศึกษา
ตลอดมา 
 ขอขอบคุณคุณวรรณา แก้วไพฑูรย์ ซุปเปอร์ไวเซอร์ บริษทั สยาม แฟมิล่ีมาร์ท จ ากัด          
ท่ีสละเวลาในการใหข้อ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบับริษทัท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 
 ขอขอบคุณเพื่อน ๆ พี่ ๆ น้อง ๆ ร่วมห้อง MGY-53 ทุกท่านท่ีเป็นก าลังใจให้ และเป็น
แรงใจมาโดยตลอด 
 สุดท้ายขอขอบพระคุณ คณาจารย์ทุกท่านท่ีได้ให้ความรู้กับผูศึ้กษา และได้ประสิทธ์ิ
ประสาทวชิาต่าง ๆ ท าใหผู้ศึ้กษาไดมี้ความรู้ความสามารถ ให้ด าเนินงานการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี
ใหส้ าเร็จลุล่วงไดเ้ป็นอยา่งดี 
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บทที ่1 
 

บทน ำ 
 

1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  
 จากวิถีชีวิตประจ าวนัของมนุษย์จะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคหรือผู ้ซ้ือมีจ านวนเพิ่มมากข้ึน           
จึงส่งผลให้อ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึนตามรายได้ท่ีผูบ้ริโภคพึงมี และจะเห็นได้ว่าใน
ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกไดเ้กิดข้ึนมากมายทั้งน้ีก็เพื่อตอบสนองต่อตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอยา่ง
ต่อเน่ือง ซ่ึงในท่ีน้ีร้านสะดวกซ้ือก็ถือได้ว่าเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะซ้ือสินคา้ได ้
ดงันั้นผูป้ระกอบการต่าง ๆ จึงไดมี้การเขา้มาลงทุนท าธุรกิจคา้ปลีกประเภทร้านสะดวกซ้ือในชุมชน
อยา่งมากมาย เช่น ร้านสะดวกซ้ือในสถาบนัการศึกษาและในตลาดชุมชน ร้านสะดวกซ้ือเป็นร้านท่ีมี
การจ าหน่ายสินคา้สายผลิตภณัฑ์จ  ากดั โดยท าการคา้ในท าเลท่ีตั้งท่ีสะดวกและเป็นการน าธุรกิจ 3 
ธุรกิจมารวมเขา้ดว้ยกนั คือ ร้านมินิมาร์ท ร้านซุปเปอร์มาเก็ตและร้านฟาสตฟ์ู้ ดซ่ึงร้านสะดวกซ้ือเป็น
ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวติอีกทั้งจ  าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืมเปิด
ให้บริการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคตลอด 24 ชัว่โมงซ่ึงปัจจุบนัเราจะเห็นได้ว่าร้านสะดวกซ้ือมีอยู่
มากมาย ผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะเลือกซ้ือและใชบ้ริการไดต้ามความตอ้งการของตวัผูบ้ริโภคเอง  
 การขยายตวัในส่วนของการประกอบธุรกิจการคา้ปลีกไดมี้การพฒันาไปหลายรูปแบบเพื่อ
สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามสังคมและวิธีการด าเนินชีวิตซ่ึงส่วนใหญ่จะอยูใ่นรูปแบบของ
ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center)  คอนวีเน่ียนสโตร์ (Convenience 
Store) ซูเปอร์มาร์เก็ต  (Supermarket) ซ่ึงธุรกิจคา้ปลีกเหล่าน้ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงท าให้มีการ
เจริญเติบโตอย่างรวดเร็วไม่ว่าจะอยู่ในพื้นท่ีแหล่งเจริญและนอกพื้นท่ีตามต่างจงัหวดัก็ตามและ
เน่ืองจากการด ารงชีวิตของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ข้ึนอยู่กับเวลาและสภาพสังคมท่ีเร่งรีบในปัจจุบนั       
ดว้ยเหตุน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงหนัมาใชบ้ริการธุรกิจคา้ปลีกประเภทร้านสะดวกซ้ือหรือคอนวีเน่ียนสโตร์ 
มากข้ึนเพราะถือวา่เป็นหน่ึงในทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายในการ
เลือกซ้ือสินค้าและรวมทั้งรูปแบบการให้บริการท่ีตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้อย่าง
รวดเร็วท าให้ผูบ้ริโภคหนัมาซ้ือสินคา้และบริการจากร้านสะดวกซ้ือ เช่น ร้านเซ่เวน่อีเลฟเวน่ แฟมิล่ี
มาร์ท เป็นตน้ และจากรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคขา้งตน้นั้นท าให้มีร้านสะดวกซ้ือ
มากมายไดท้  าการแข่งขนัในร้านรูปแบบใหม่ เช่น โลตสัเอ็กซ์เพรส มินิบ๊ิกซี  แฟมิล่ีมาร์ท เฟรชมาร์ท 
108 ชอ้ป เป็นตน้ ซ่ึงในปัจจุบนัชาวต่างชาติไดมี้การเขา้มาลงทุนเพื่อประกอบธุรกิจคา้ปลีกในประเทศ
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ไทยมากข้ึนและไดน้ ารูปแบบของร้านคา้ปลีกรูปแบบใหม่ (Modern Trade) ซ่ึงมีการน าเอาการบริหาร
จดัการแนวทางใหม่มาใช ้เช่น การบริหารสินคา้คงคลงั การจดัซ้ือ การบริการ การบริหารงานบุคคล 
การจดัองคก์ารเพื่อลดความสูญเสียและใหเ้กิดประสิทธิภาพในการบริหารจดัการงานให้เกิดประโยชน์
สูงสุด  
 บริษทัสยามแฟมิล่ีมาร์ท จ ากดั เป็นบริษทัท่ีก่อตั้งข้ึนในประเทศญ่ีปุ่น ร้านแฟมิล่ีมาร์ทเป็น
ร้านสะดวกซ้ือท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคในลกัษณะเปิด 24 ชัว่โมงเพื่อรองรับความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมากข้ึนและพยายามสร้างรูปแบบเฉพาะตวัให้โดดเด่นเพื่อสร้างความประทบัใจ
ใหผู้บ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการโดยเฉพาะส่วนประสมทางการตลาดไม่วา่จะมีการน าผลิตภณัฑ์ท่ีแปลก
ใหม่เขา้มาจ าหน่าย ดา้นราคาท่ีค่อนขา้งจะมีความแตกต่างกนัรวมถึงการตกแต่งร้านให้มีสีสันสดใส
เป็นระเบียบ จดัสินคา้เป็นหมวดหมู่และให้ความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้ โดยให้อิสระแก่ผูซ้ื้อ
สินคา้ทัว่ไปไม่วา่จะเป็นนิสิต คนท างานและบุคคลทัว่ไปโดยไม่จ  ากดัสถานภาพ เพศ อายุและบริษทั
สยามแฟมิล่ีมาร์ท จ ากดั ไดมี้จ านวนสาขาทั้งหมด 19,278 สาขาทัว่โลกและมีแนวโนม้ท่ีจะขยายสาขา
ให้มีจ  านวนมากข้ึนต่อไปเร่ือย ๆ และส าหรับการเข้ามาลงทุนประกอบธุรกิจในประเทศไทยนั้น          
มีจ  านวนสาขาอยูท่ ั้งส้ิน 671 สาขา (สยามธุรกิจ, 2550) 
 กลยุทธ์ทางการตลาดของแฟมิล่ีมาร์ทมีสัดส่วนรายได้ของสินคา้แบ่งเป็นอาหาร (Food) 
45% และของใช้ (Non - Food) 55% ไม่นับรวมสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์และบุหร่ี            
แต่อย่างไรก็ตามบริษทัตอ้งการเพิ่มสัดส่วนรายได้ในกลุ่มอาหารให้เป็น 70% ทั้งน้ีส่วนแบ่งทาง
การตลาดของแฟมิล่ีมาร์ทปัจจุบนัมีประมาณ 10% (สยามธุรกิจ, 2550) 
 บริษทัสยามแฟมิล่ีมาร์ท จ ากดั มีนโยบายท่ีจะพฒันาและบริหารเครือข่ายทุกสาขารวมทั้ง
ด้านภาพลักษณ์เพื่อให้เป็นท่ียอมรับมากข้ึน และช้ีให้เห็นว่าธุรกิจร้านสะดวกซ้ือมีแนวโน้มและ
โอกาสในการเติบโตสูงในอนาคตอีกทั้งผูป้ระกอบการต่าง ๆ ในธุรกิจร้านสะดวกซ้ือต่างพยายามท่ีจะ
เสาะแสวงหาแนวทางและกลยุทธ์วิธีใหม่ ๆ ในการแข่งขนัเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุดและสามารถท่ีจะน าขอ้มูลไปใชใ้นการพฒันาการด าเนินงานดา้นการตลาด
ใหก้บัร้านแฟมิล่ีมาร์ทต่อไป ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาจึงตอ้งการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต เพื่อใช้เป็นประโยชน์ในการพฒันากลยุทธ์
ทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนรวมถึงจะเป็นประโยชน์ต่อ
ผูป้ระกอบการหรือผูส้นใจท าธุรกิจและสามารถน าไปใช้เป็นข้อมูลในการศึกษาและพฒันาการ
บริหารงานต่อไปไดใ้นอนาคต  
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1.2 วตัถุประสงค์กำรวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
 2. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคในเขตรังสิต 
จ าแนกตามขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคในเขตรังสิต  
 
1.3 สมมติฐำนกำรวจัิย 
 1.3.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 
 1.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 
1.4  ขอบเขตของกำรวจัิย 
 1.4.1 ขอบเขตด้านประชากร คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ี ใช้บริการร้าน            
แฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยมีตวัอยา่งเท่ากบั  400 ตวัอยา่ง เหตุผลท่ีใชป้ระชากรกลุ่มน้ีเน่ืองจากเป็น
กลุ่มเป้าหมายท่ีจะใชบ้ริการร้านแฟมิล่ีมาร์ท 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 
  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 
 1. ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้าน      
แฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยแบ่งออกเป็น 7 ดา้น  คือ 
   2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์  
   2.2 ดา้นราคา  
   2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
   2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
   2.5 ดา้นบุคลากร  
   2.6 ดา้นกระบวนการบริการ  
   2.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  
  3. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคในเขตรังสิต ไดแ้ก่   
    3.1 ประเภทของสินคา้  
    3.2 มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ   
    3.3 ความถ่ีท่ีใชบ้ริการ   
    3.4 ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  
 1.4.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
  ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาเก็บรวบรวมข้อมูลจากประชาชนท่ีเคยใช้บริการร้าน
ร้านแฟมิล่ีมาร์ทอยา่งน้อยสัปดาห์ละ 1 คร้ัง โดยจะเก็บรวบรวมขอ้มูลระหว่างวนัท่ี 1-29 กุมภาพนัธ์
2555 
 
1.5  ค ำจ ำกดัควำมในกำรวจัิย 
 1.5.1  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้  หมายถึง  การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้จาก
ร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต  ไดแ้ก่ ประเภทของสินคา้ มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ ความถ่ีท่ีใช้บริการ และ
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
  1. ประเภทของสินคา้  หมายถึง ชนิดของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือจากร้านแฟมิล่ีมาร์ท 
โดยพิจารณาจากการเลือกซ้ือ อาหาร ขนม น ้า เคร่ืองด่ืม ของใชป้ระจ าวนั และอ่ืน ๆ  
  2. มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ  หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท 
ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ นอ้ยกวา่ 50 บาท/คร้ัง 50 - 99 บาท/คร้ัง 100 - 149 บาท/คร้ัง 150 - 199 บาท/คร้ัง 
200 - 249 บาท/คร้ัง 250 บาทข้ึนไป/คร้ัง 
  3. ความถ่ีท่ีใช้บริการ  หมายถึง  จ  านวนคร้ังท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ี
มาร์ท ไดแ้ก่ 1 - 5 คร้ัง/เดือน 6 - 10 คร้ัง/เดือน 11 - 15 คร้ัง/เดือน มากกวา่ 15 คร้ัง/เดือน 
  4. ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ  หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้ร้านแฟมิล่ีมาร์ท 
ไดแ้ก่  เวลา 06.01 - 12.00 น. เวลา 12.01 - 18.00 น. เวลา 18.01 - 24.00 น. เวลา 24.01 - 06.00 น. 
 1.5.2 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลากร ด้าน
กระบวนการบริการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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  1. ดา้นผลิตภณัฑ์  หมายถึง สินคา้และบริการท่ีวางขายในร้านโดยจะตอ้งมีความ
หลากหลาย สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน มีความทนัสมยั  สินคา้มีครบทุกชนิดตรงกบัความตอ้งการ
และมีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย 
  2. ดา้นราคา หมายถึง  มูลค่าของสินคา้และบริการท่ีแสดงออกมาในรูปแบบจ านวน
เงิน เช่น สินคา้มีราคาเหมาะสม มีป้ายแสดงราคาสินคา้อย่างชดัเจน ราคาสินคา้คงท่ีไม่เปลียนแปลง
บ่อย ๆ 
  3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  หมายถึง  วิธีการท่ีจะท าให้สินคา้/บริการซ้ือไดง่้าย
และสะดวกท่ีสุดส าหรับลูกคา้ เช่น การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ สถานท่ีมีความปลอดภยั ท าเลท่ีตั้ง
ใกลแ้หล่งชุมชน การเดินทางสะดวก  
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ เช่น การจดัป้ายโฆษณาหน้าร้าน จดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ และ
ความน่าสนใจของสินคา้ท่ีจดัโปรโมชัน่ประจ าเดือน ไดแ้ก่ การลดราคา การแลกซ้ือ การสะสมแตม้
เพื่อลุน้รับของพรีเม่ียม 
  5. ด้านบุคลากร  หมายถึง  พนักงานในองค์กรท่ีท าหน้าท่ีในการให้บริการลูกค้า        
มีความกระตือรือร้น พนกังานมีจ านวนเพียงพอ พนกังานมีความสุภาพ อ่อนน้อม มีมนุษยส์ัมพนัธ์
และมีมารยาทในการตอ้นรับและใหบ้ริการ พดูจาสุภาพ บุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาด เรียบร้อย 
  6. ดา้นกระบวนการบริการ  หมายถึง  ขั้นตอนในการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพ
การให้บริการลูกคา้ไดร้วดเร็วถูกตอ้ง เช่น ขั้นตอนในการคิดเงินค่าสินคา้มีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง รับ
และทอนเงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง การออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง    
  7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสังเกตเห็นและรับรู้ไดง่้ายทาง
กายภาพ เช่น ความสะอาดของร้าน การตกแต่งร้าน ความสวยงาม ทนัสมยั ความสวา่งภายในร้าน 
อากาศภายในร้าน ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสินคา้ท่ีจดัวาง มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดีและ
มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในร้าน 
 1.5.3 ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลพื้นฐานของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัว พาหนะท่ีใชป้ระจ าและแหล่ง
ท่ีอยูอ่าศยั 

 1.5.4 ร้านแฟมิล่ีมาร์ท หมายถึง กิจการคา้ปลีกในรูปแบบคอนวีเน่ียนสโตร์ท่ีด าเนินธุรกิจ
จดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคและการใหบ้ริการต่าง ๆ เพื่อผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจ 
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 1.5.5 ผูบ้ริโภค หมายถึง ประชาชนในเขตรังสิต ท่ีเขา้ใช้บริการร้านแฟมิล่ีมาร์ทอยา่งนอ้ย
สัปดาห์ละ 1 คร้ัง  
 
1.6  กรอบแนวคิดในกำรวจัิย 

ภำพที ่1.1  กรอบแนวความคิดในการวจิยั 
 

ตวัแปรอิสระ ตวัแปรตาม 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์  
1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
7.  จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 
8.  พาหนะท่ีใชป้ระจ า 
9.  แหล่งท่ีอยูอ่าศยั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์  
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5. ดา้นบุคลากร  
6. ดา้นกระบวนการบริการ  
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้าน 
แฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคในเขต
รังสิต 

1. ประเภทของสินคา้  
2. มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ   
3. ความถ่ีท่ีใชบ้ริการ   
4. ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  
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1.7  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  
 1. ผลการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคในเขต
รังสิต  สามารถใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสมเพื่อการวางแผนปรับปรุงสินคา้และบริการให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
 2. ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคในเขตรังสิต นั้นสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างความแตกต่างทางการคา้ใหก้บัร้านแฟมิล่ีมาร์ท 
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บทที ่2 
 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต ไดศึ้กษาเอกสารดา้นแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัดงั
ดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
   1.1 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
   1.2 ลกัษณะของผูบ้ริโภค 
   1.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   1.4 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   1.5 ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
   2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
   2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 3. แนวคิดเก่ียวกบัร้านคา้ปลีกในประเทศไทย 
   3.1 ความหมายของการคา้ปลีก 
   3.2 รูปแบบของธุรกิจคา้ปลีก 
 4. ความเป็นมาของแฟมิล่ีมาร์ท 
   4.1 ปรัชญาองคก์าร 
   4.2 พนัธกิจ 
   4.3 นโยบายของบริษทั 
 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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2.1  แนวคิดพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 นกัวชิาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายของค าวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไวห้ลายความหมาย 
ดงัต่อไปน้ี 
 Schiffman & Kanuk (2007) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การซ้ือ การใช ้การ
ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละบริการซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
 Blackwell & others (2001) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง กิจกรรมท่ีบุคคล
ด าเนินการ เม่ือได้รับ เม่ือบริโภคและเม่ือจบัจ่ายใช้สอยซ้ือสินค้าและบริการหรืออีกนัยหน่ึง คือ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเคยถูกกล่าวถึงว่าท าไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือผลิตภณัฑ์หรือตราสินคา้ (ยี่ห้อ) นั้นและ
สามารถเป็นหลกัในการพฒันาและวางกลยทุธ์ท่ีสามารถมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในภายภาคหนา้ 
 Engle & Miniard (1995) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ให้ไดม้าซ่ึงการ
ซ้ือ/การใชสิ้นคา้รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย 
 Mowen (1998) ไดใ้ห้ความหมายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงหน่วยการ
ซ้ือและกระบวนการแลกเปล่ียนทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บ การบริโภคท่ีเก่ียวกบัสินคา้ บริการ 
ประสบการณ์และความคิด 
 ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544 : 45)  พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาและการ
ใชผ้ลิตภณัฑ์ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีสัดส่วนในการก าหนดให ้  
มีการกระท า  
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545 : 6) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นกิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีบุคคลกระท าเม่ือไดรั้บการบริโภคสินคา้รวมไปถึงการขจดัสินคา้หรือบริการหลงัการบริโภค
ดว้ย  
 ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550 : 13) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าซ่ึงเก่ียวกบั
การใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดให ้  
มีการกระท า  
 กล่าวโดยสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ท่ีให้ได้มาซ่ึงการ
บริโภคและการใชสิ้นคา้ท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายและความพึงพอใจสูงสุด 
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 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 มี  4 ประเภท  (สุรกิจ เทวกุล, 2550 : 116 ; สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2540 : 33 ; สมชาติ           
กิจยรรยง,  2536 : 15 ; ชูชยั สมิทธิไกร, 2553 : 104 ) 
 1. ประเภทของสินค้า หมายถึง ชนิดของสินค้าท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือสินค้าซ่ึงเป็นสินค้า
ประเภทซ้ือประจ า ( Staple Goods ) เป็นสินคา้ประเภทอาหารประจ าวนั ของใช้ประจ าวนัในบา้น 
สินคา้อุปโภคบริโภคต่าง ๆ อาทิ สบู่ ยาสีฟัน ผงซักฟอก อาหารประจ าวนั น ้ ามนัพืช ขนมขบเค้ียว  
เคร่ืองด่ืมต่าง ๆ เป็นสินคา้ท่ีลูกคา้ซ้ืออยูป่ระจ าซ้ือคร้ังละไม่มากแต่ซ้ือบ่อย   
 2. มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ หมายถึง มูลค่าท่ีถูกก าหนดข้ึนโดยผูข้ายและตกลงขายไดเ้พราะผูซ้ื้อ
ยอมรับ การซ้ือจะเสร็จสมบูรณ์ไดก้็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีการจ่ายเงินเพื่อช าระค่าสินคา้หรือบริการนั้น ๆ
ในแต่ละคร้ังท่ีซ้ือสินคา้ 
 3. ความถ่ีการเขา้ใช้บริการ หมายถึง จ านวนคร้ังท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาใช้บริการข้ึนอยู่กบัการ
ใหบ้ริการท่ีดีซ่ึงตอ้งอาศยั กลยทุธ์ ทกัษะและความแนบเนียนต่าง ๆ เพื่อท าให้ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ
เกิดความประทบัใจซ่ึงในปัจจุบนัการบริการท่ีดีจะเป็นเคร่ืองมือช่วยให้เกิดความเช่ือถือ ศรัทธาและ
สร้างภาพลกัษณ์ซ่ึงจะมีผลต่อความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ  
 4. ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ หมายถึง ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้และบริการซ่ึงผูบ้ริโภค     
มีการใช้สินค้าในช่วงเวลาใดของวนัหรือช่วงเวลาใดของปี สินค้าประเภทอาหารเป็นสินคา้ท่ีมกั
เก่ียวขอ้งกบัเวลาของการบริโภค เช่น คนไทยมกันิยมรับประทานโจ๊กในช่วงเชา้มากกวา่ช่วงอ่ืนหรือ
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลม์กัจะด่ืมในช่วงเวลากลางคืนหรือช่วงเวลาท่ีอากาศร้อนคนนิยมบริโภคเคร่ืองด่ืม
เยน็หรือไอศกรีมจะเห็นไดว้า่ช่วงเวลามีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  
 ลกัษณะของผู้บริโภค 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าวไวว้า่ 
 1.   พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมท่ีผลกัดันให้เกิดตามวตัถุประสงค์ท่ีคิดเอาไวเ้อง
โดยเฉพาะ นัน่คือ เพื่อตอบสนองและท าความพอใจใหก้บัความตอ้งการและความปรารถนา 
 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีแสดงออกมา เช่น คิดเร่ืองสินคา้ ดูส่ือ
โฆษณา ดูคนอ่ืน ตดัสินใจซ้ือ เป็นตน้ 
 3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการ คือ มีกิจกรรมก่อนการซ้ือ กิจกรรมการซ้ือ และ
กิจกรรมหลงัจากซ้ือ 
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 4. พฤติกรรมผู ้บริโภคแตกต่างกันในเร่ืองช่วงเวลาและความสลับซับซ้อน ช่วงเวลา 
หมายถึง เม่ือการตดัสินใจเร่ิมต้นข้ึนและระยะเวลาของขั้นตอนทั้งหมด ส่วนความสลบัซับซ้อน 
หมายถึง จ านวนกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ 
 5. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบับทบาท กระบวนการพฤติกรรม ผูบ้ริโภคมีหลายหนา้ท่ี
ท่ีผูบ้ริโภคกระท า เช่น ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้ผูต้ดัสินใจ ผูก่้ออิทธิพลต่อการตดัสินใจ เป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจท า
หนา้ท่ีดงักล่าวมากกวา่หน่ึงหนา้ท่ีในเวลาเดียวกนัก็ได ้
 6. พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอก พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น พฤติกรรม
ปรับตวัใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ต่าง ๆ รอบตวั การตดัสินใจไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงเร้าภายนอก  พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปเม่ือต่างบุคคลกนัทั้งน้ีเน่ืองจากบุคคลมีบุคลิกภาพต่าง ๆ กนัออกไป 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าวไวว้า่ 
 1. ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความตอ้งการ การท่ีจะถือว่าใครเป็นผูบ้ริโภคนั้นบุคคลจะตอ้ง      
มีความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ถ้าหากว่าบุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการก็ไม่ถือว่าเป็นผูบ้ริโภค ดงันั้น
ผูบ้ริโภคก็คือคนท่ีมีความตอ้งการนัน่เอง 
 2. ผูบ้ริโภคมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ ถ้าหากมีเพียงความต้องการแล้วบุคคลนั้นไม่         
มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือก็ไม่ถือวา่เป็นผูบ้ริโภคสินคา้นั้น  
 3. การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เป็นตน้ว่าผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีไหนซ้ือสินคา้เม่ือใดและให้
มาตรการใดเป็นเกณฑใ์นการเลือกซ้ือ  
 4. พฤติกรรมการใช ้เป็นการพิจารณาวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชสิ้นคา้นั้นอยา่งไร เพื่อ
เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยทุธ์ทางดา้นการตลาดของบริษทัท่ีผลิตสินคา้ 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 ฉตัยาพร  เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2550 : 330 - 331) กล่าวไวว้า่ 
 1. ใครคือกลุ่มเป้าหมาย  ส่ิงแรกท่ีตอ้งท า คือ การส ารวจกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใช้สินคา้หรือ         
มีแนวโนม้ท่ีจะใช้สินคา้นั้น ๆ จะท าให้ทราบถึงกลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง
กลุ่มเป้าหมายได ้ 
 2. ตลาดซ้ืออะไร เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าในการซ้ือ/การใช้สินคา้หรือ
บริการ 
 3. ท าไมจึงซ้ือ เพื่อให้ทราบถึงเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือของลูกค้าสามารถน ามาเป็น
แนวทางในการวางแผนเพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้ได ้
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 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้นั้นโดยตรง จึงตอ้งอาศยั
ผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มาช่วยในการตดัสินใจ 
 5. ซ้ือเม่ือใด เป็นโอกาสการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ในช่วงเวลาท่ีเหมาะสมเพื่อให้ผูข้ายสินคา้
สามารถเตรียมสินคา้ใหเ้พียงพอต่อการขายและความตอ้งการของลูกคา้ 
 6. ซ้ือท่ีไหน ท าให้ทราบถึงสถานท่ีท่ีลูกค้าไปซ้ือสินค้า เพื่อการจัดการช่องทางการ          
จดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมใหก้บัลูกคา้และเพื่อสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
 7. ซ้ืออยา่งไร  เพื่อเป็นการทราบถึงการซ้ือของลูกคา้วา่มีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไรให้ตรงกบั
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด  
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 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546 : 128) 

ภาพที ่2.1  แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : การบริหารการคา้ปลีก (2546 : 128) 
 
 

ส่ิงกระตุ้นทางการ
ตลาด 

แรงจูงใจอืน่ ๆ 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจ าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

การตอบสนองของ

ผู้ซื้อ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตราสินคา้ 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

กล่องด าหรือ

ความรู้สึกนึก

คดิของผู้ซื้อ 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม 

ปัจจยัทางสงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 

ลกัษณะของผู้ซื้อ 

ปัจจยัทางวฒันธรรม 

ปัจจยัทางสงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม 

- วฒันธรรมพ้ืนฐาน 

- วฒันธรรมยอ่ย 

- ชั้นสงัคม 

2. ปัจจยัทางสงัคม 
- กลุ่มอา้งอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล 
- อาย ุ
- วงจรชีวติครอบครัว 

- อาชีพ 

- โอกาสทางเศรษฐกิจ 

- ค่านิยม และรูปแบบ

การด ารงชีวติ 

4. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู้ 

- การเรียนรู้ 

- ความเช่ือถือ 

- ทศันคติ 

- บุคลิกภาพ 

- แนวคิดของตวัเอง 
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 1. ส่ิงเร้า คือ แรงจูงใจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการต่าง ๆ เป็นส่ิงท่ี
เกิดข้ึนภายในและภายนอกร่างกายมี 2 ส่วน คือ  
   1.1 แรงจูงใจทางการตลาด เป็นส่ิงท่ีสามารถควบคุมได ้เป็นแรงจูงใจท่ีเก่ียวกบัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 
     1.1.1 แรงจูงใจด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่  ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงามเพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการ 
     1.1.2 แรงจูงใจด้านราคา เช่น ราคามีความเหมาะสมกบัสินค้าโดยค านึงถึง
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
     1.1.3 แรงจูงใจดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้
ทัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
     1.1.4 แรงจูงใจดา้นส่งเสริมการตลาด เช่น ความถ่ีในการโฆษณาเพื่อให้ลูกคา้
เกิดความจดจ าในสินคา้และท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ได ้
   1.2 แรงจูงใจอ่ืน ๆ เป็นส่ิงท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของลูกคา้ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึง
ควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ 
     1.2.1 แรงจูงใจทางเศรษฐกิจ เช่น รายไดส่้งผลต่อความตอ้งการผูบ้ริโภค 
     1.2.2 แรงจูงใจทางเทคโนโลย ี เช่น ใชเ้ทคโนโลยีเป็นส่ือกลางในการโฆษณา
สินคา้สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหซ้ื้อสินคา้มากข้ึน 
     1.2.3 แรงจูงใจทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้มีผล
ต่อความตอ้งการหรือก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค 
     1.2.4 แรงจูงใจทางวฒันธรรม เช่น ช่วงทศกาลต่าง ๆ จะมีผลให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆมากข้ึน 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ คือ ส่ิงท่ีผูข้ายไม่สามารถรู้ได้ว่าผู ้ซ้ือหรือ
ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไรตอ้งมีการคน้หาเพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
   2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ เช่น วฒันธรรม สังคม บุคคลและ
จิตวทิยา ในแต่ละลกัษณะจะกล่างถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   2.2 ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ประกอบด้วยขั้นตอน การรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะมีการตดัสินใจ ดงัน้ี 
   3.1 การเลือกสินคา้  เช่น การเลือกสินคา้กลุ่มเคร่ืองด่ืม มีทางเลือกคือ น ้ าอดัลม น ้ า
ผลไม ้ชากาแฟ  เป็นตน้ สมมติวา่ ผูซ้ื้อเลือกน ้าผลไม ้
   3.2 การเลือกยีห่อ้สินคา้ เช่น ถา้ผูซ้ื้อเลือกน ้าผลไมจ้ะเลือกยีห่อ้ ทิปโก ้มาลี เป็นตน้ 
   3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ผูซ้ื้อจะเลือกแหล่งท่ีซ้ือท่ีสะดวก  
   3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูซ้ื้อจะเลือกช่วงเวลาใดในการซ้ือนมพร้อมด่ืม 
   3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูซ้ื้อจะเลือกว่าจะซ้ือปริมาณเท่าใดให้เพียงพอกบั
ความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
 ปัจจัยส าคัญทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546 : 115-121) ช้ีให้เห็นถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
 1. ปัจจัยด้านวฒันธรรม หมายถึง ส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนและยอมรับจากคนในสังคม เป็น
ตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของคนในสังคม วฒันธรรม ไดแ้ก่ วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรม
กลุ่มยอ่ยและชนชั้นของสังคม 
   1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นตวัก าหนดปัจจยัทางดา้นความตอ้งการและ
พฤติกรรมของบุคคลท่ีถูกหล่อหลอมมาตั้งแต่เด็กเป็นส่ิงก าหนดพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
   1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะประกอบดว้ย 
กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผวิ พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอายุและกลุ่มยอ่ยดา้น
เพศ 
   1.3 ชนชั้นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นระดบัท่ีแตกต่างกนั 
1) บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกนัมีแนวโน้มและพฤติกรรมการบริโภคเหมือนกนั 2) ต าแหน่งของ
บุคคลมีผลต่อการจดัล าดบัและยอมรับในสังคม 3) ชั้นของสังคมจะแบ่งตามอาชีพ รายได ้ฐานะ เป็น
ตน้ 4) ชั้นสังคมสามารถเปล่ียนใหสู้งข้ึนหรือต ่าลงได ้
 2. ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัภายนอกและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทาง
สังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
   2.1 กลุ่มอา้งอิง หมายถึง กลุ่มท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ไปมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
กลุ่มอา้งอิงแบ่งเป็น 2 ระดบั คือ กลุ่มท่ีมีความสนิทส่วนตวัและกลุ่มท่ีไม่มีความสนิทส่วนตวั 
   2.2 ครอบครัว  ถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติความคิดเห็นของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ี   
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
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   2.3 บทบาทและสถานภาพ บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่มและมีสถานะท่ีแตกต่าง
กนั  
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
ระดบัการศึกษา รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี  
   3.1 อายท่ีุแตกต่างกนัผูซ้ื้อมีความตอ้งการสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
   3.2 ขั้นตอนวฎัจกัรชีวิตครอบครัว  เป็นขั้นตอนของการด ารงชีวิตมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
   3.3 อาชีพท่ีแตกต่างกนัผูซ้ื้อมีความตอ้งการสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
   3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ รายไดซ่ึ้งจะเป็นตวัวดัก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค 
   3.5 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั  
   3.6 รูปแบบการด ารงชีวิต หมายถึง การแสดงออกในรูปของกิจกรรม ความสนใจ 
ความคิดเห็น รูปแบบการด ารงชีวิตข้ึนกบัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพของบุคคล มีผลต่อ
การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวติ 
 4. ปัจจยัทางจิตวทิยา เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้ ไดแ้ก่ 
   4.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุ้นท่ีอยู่ภายในตัวบุคคลพื่อกระตุ้นให้เกิดความ
ตอ้งการ         
   4.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น ความ
เช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์และยงัข้ึนกบัลกัษณะปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ 
จะแสดงถึงความรู้สึกประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน การไดร้สชาติและ
ไดรู้้สึก 
   4.3 การเรียนรู้  หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาใน
อดีตและเกิดการตอบสนอง 
   4.4 ความเช่ือถือ เป็นส่ิงท่ีบุคคลยดึติดกบัส่ิงท่ีเรียนรู้มาในอดีต 
   4.5 ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิง
กระตุน้ไปในทิศทางท่ีสม ่าเสมอ  
   4.6 บุคลิกภาพ เป็นลักษณะของบุคคลท่ีแสดงออกมาให้เห็นภายนอกจะเป็น
ตวัก าหนดพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล  
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 เสรี วงษม์ณฑา (2542 : 32-46) กล่าวถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคออกเป็นปัจจยั
ท่ีมีอยูภ่ายในบุคคลและปัจจยัภายนอกโดยสรุปไดด้งัน้ี 
 1. ปัจจยัท่ีอยูภ่ายในบุคคล 
   1.1 ความตอ้งการ หมายถึง ส่ิงจ าเป็นใด ๆ ส าหรับร่างกายหรือจิตใจท่ีจ าเป็นตอ้งมี
หรือปรารถนาท่ีอยากไดด้ว้ยเหตุผลใด ๆ ก็ตาม  
   1.2 แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้บุคคลมีการกระท าหรือมีพฤติกรรมใน
รูปแบบท่ีแน่นอนท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการดงักล่าวเหล่านั้น 
   1.3 บุคลิกภาพ  หมายถึง ลกัษณะอุปนิสัยท่ีไดส้ร้างข้ึนในตวัของบุคคลท าให้บุคคล   
มีลกัษณะเฉพาะตวัของบุคคล 
   1.4 การรู้ หมายถึง การมีความรู้ในบางส่ิงบางอย่างไดโ้ดยผ่านประสาทสัมผสัทั้ง 5 
ซ่ึงการรู้นั้นจะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอก การรู้ของ
ผูบ้ริโภคจะสามารถแยกยอ่ยเป็น 3 ประการ คือ การรับรู้ ทศันคติและการเรียนรู้ ซ่ึง 3 ปัจจยัน้ีเป็น
ปัจจยัภายในของบุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มภายนอกของผูบ้ริโภค 
   1.5 การรับรู้ หมายถึง ความคิดท่ีสังเกตเห็นไดห้รืออะไรก็ตามท่ีถูกน ามาสู่ความ
สนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นประสาทสัมผสัทั้ง 5 
   1.6 การเรียนรู้ หมายถึง ประสบการณ์หรือความรู้ท่ีไดจ้ากการรับรู้ถึงส่ิงท่ีไม่เคยรู้จกั
มาก่อนนั้นเอง 
   1.7 ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตวัของมนุษยห์รือความเห็นท่ีเป็น
รูปธรรมของพฤติกรรมของบุคคล 
 2. ปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกบุคคล 
   2.1 อิทธิพลของครอบครัว  เป็นอิทธิพลท่ีเกิดข้ึนมาจากสมาชิกภายในครัวเรือน 
   2.2 อิทธิพลของสังคม เป็นผลลพัธ์ท่ีไดม้าจากการติดต่อกนัของบุคคลทุกคนกบัคน
อ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัวและธุรกิจ อิทธิพลของสังคมเกิดข้ึนได ้ ดงัตวัอย่าง เช่น จาก
สถานท่ีท างาน จากวดั จากโรงเรียนหรือสถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 
   2.3 อิทธิพลของธุรกิจ  เป็นการติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจไม่ว่าจะเป็น
สถานท่ีของร้านคา้ โดยผา่นการขายของบุคคลและการโฆษณาก็ตาม 
   2.4 อิทธิพลของวฒันธรรม เป็นเร่ืองราวของความเช่ือท่ีมีอยูใ่นตวัของบุคคลและการ
ลงโทษในสังคมท่ีไดมี้การพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสังคมนั้น 
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   2.5 อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได ้ เป็นขอ้จ ากดัหรือตวัก าหนดท่ี        
มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ยระบบเศรษฐกิจมีความสัมพนัธ์กบั
การกินดีอยู่ดีเป็นอย่างมาก ถา้บุคคลไม่มีงานท าไม่มีรายไดย้่อมไม่สามารถหาปัจจยัมาตอบสนอง
ความตอ้งการต่าง ๆ ได ้
 ฉตัรยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2545) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่าง
กนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่
ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ปัจจยัท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่  
 1. ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในด้านความคิดและการแสดงออกซ่ึง       
มีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการ หรือความปรารถนาแรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
   1.1 ความตอ้งการ  เม่ือเกิดความจ าเป็นหรือความตอ้งการไม่ว่าในดา้นร่างกายหรือ
จิตใจข้ึนบุคคลก็จะหาทางท่ีจะสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการนั้น ๆ นอกจากนั้นความตอ้งการ
ยงัเป็นปัจจยัส าคญัต่อความอยูร่อด ความสามารถในการสร้างก าไรและความเจริญเติบโตของธุรกิจ
ภายใต้ส่ิงแวดล้อมทางการตลาดท่ีมีการแข่งขัน กล่าวคือ ธุรกิจต้องสามารถท่ีจะก าหนดและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองไดดี้กวา่และรวดเร็วกวา่คู่แข่งขนั 
   1.2 แรงจูงใจ เป็นเร่ืองท่ีส าคัญท่ีเราตอ้งศึกษาถึงความต้องการและความคิดของ
ผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้
   1.3 บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจากความคิด ความ
เช่ือ อุปนิสัย ส่ิงจูงใจต่าง ๆ และแสดงออกมาในดา้นต่าง ๆ  
   1.4 ทศันคติ เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนในจิตใจแลว้ค่อนขา้งจะเปล่ียนแปลงไดย้าก ซ่ึงตอ้งใช้
ความเขา้ใจ แรงพยายามและระยะเวลาท่ียาวนาน 
   1.5 การรับรู้ เป็นการยอมรับความคิดของบุคคลอ่ืน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้
ใหผู้บ้ริโภคยอมรับ  
   1.6 การเรียนรู้ เกิดจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาของบุคคลซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงใน
ระยะยาว ดังนั้นหากมีการรับรู้แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมก็ยงัไม่ถือว่าเป็นการเรียนรู้ 
ตวัอยา่งเช่น ผูท่ี้ทราบวา่การสูบบุหร่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพทั้งต่อตวัเองและผูท่ี้อยูใ่กลเ้คียงแต่ก็ยงัไม่
เลิกสูบบุหร่ี ส่ิงเหล่าน้ีถือวา่ไม่เกิดการเรียนรู้  
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 2. ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลซ่ึงควบคุมไดย้าก
แบ่งออกเป็น 6 ประการ ไดแ้ก่ 
   2.1 สภาพเศรษฐกิจ เป็นส่ิงท่ีก าหนดก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค ทั้งในรูปของตวัเงินและ
ปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง  
   2.2 ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้บุคคลมีความ
แตกต่างกนัรวมไปถึงความตอ้งการของแต่ละคนแตกต่างกนัดว้ย 
   2.3 สังคม กลุ่มสังคมรอบ ๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคลให้
เป็นในทิศทางเดียวกนัของสังคมเพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม 
   2.4 วฒันธรรม เป็นส่ิงท่ีดีงามและยอมรับปฏิบติัมา บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้ง
ยึดถือและปฎิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคมซ่ึงเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของ
สังคม 
   2.5 การติดต่อธุรกิจ  หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
เพื่อใหเ้กิดความคุน้เคยซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีความไวว้างใจและมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น  
   2.6 สภาพแวดล้อม เป็นการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทัว่ไปส่งผลให้การ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั ตวัอย่างเช่น การเปล่ียนแปลงอยา่งกะทนัหันของ
สภาพอากาศ เช่น อากาศท่ีร้อนข้ึนท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเยน็ไดเ้ร็วและง่ายข้ึน  
 
2.2  แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัต่าง ๆ มีผูใ้ห้ค  านิยามหรือความหมายของส่วนประสม
ทางการตลาดดงัต่อไปน้ี 
 Kotler (2001 : 15) กล่าววา่ การท่ีบริษทัหรือองคก์รใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดท่ีหลากหลาย
ร่วมกนั เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงการเขา้ถึงวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540 : 2) การตลาดเป็นการกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ในทางธุรกิจท่ีมีผล
ให้เกิดการน าสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้บริการนั้น ๆ ให้ได้รับความพอใจ 
ขณะเดียวกนัก็ใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องกิจการ 
 จากความหมายดงักล่าวสรุปไดว้า่ องคป์ระกอบทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคลากร ดา้นกระบวนการบริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้นั้นโดย
พื้นฐานจะมีอยู ่4 ตวั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดแต่ส่วน
ประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะตอ้งมีการเนน้ถึงพนกังาน กระบวนการในการให้บริการและ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพซ่ึงทั้งสามส่วนประสมเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ 
 ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s มีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายไวต่้าง ๆ กนั 
ผูว้จิยั ไดร้วบรวมไวป้ระกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) ผลิตภณัฑ์บริการจะเป็นผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึง             
ไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นอาการนามไม่วา่จะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว เป็นตน้ 
 พิบูล ทีปะปาล (2543 : 200) ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงใด ๆ ท่ีน าเสนอเพื่อขายโดยมีความมุ่ง
หมายเพื่อท าให้เกิดความต้องการหรือความจ าเป็นของทั้ งสองฝ่ายได้รับความพอใจอนัเกิดจาก
กระบวนการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์  
 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 23) ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีเสนอขายให้กบัลูกคา้เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
 จากทรรศนะของนกัวชิาการกล่าวมานั้นสรุปไดว้า่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการท่ี
วางขายในร้านโดยจะตอ้งมีความหลากหลาย สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน มีความทนัสมยั  สินคา้มี
ครบทุกชนิดตรงกบัความตอ้งการและมีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย 

2. ราคา (Price) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) ราคาเป็นตวัก าหนดรายไดข้องธุรกิจ กล่าวคือ การตั้ง
ราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายไดสู้งข้ึนการตั้งราคาต ่าก็จะท าให้ธุรกิจมีรายไดต้ ่า ซ่ึงอาจจะน าไปสู่
ภาวะขาดทุนได ้อยา่งไรก็ตามก็มิไดห้มายความวา่จะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่นสภาวะ
ของการมีคู่แข่งหากตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งมากแต่บริการไม่ไดมี้คุณภาพสูงกวา่คู่แข่งมากเท่ากบัราคาท่ี
เพิ่มข้ึนยอ่มท าใหลู้กคา้ไม่มาใชบ้ริการ 
 พิบูล ทีปะปาล (2543 : 241) กล่าววา่ ราคา (Price) เป็นองคป์ระกอบตวัท่ีสองของส่วน
ประสมการตลาดใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการสร้างยอดขายให้กบับริษทั เพราะราคาเป็นปัจจยัเพียงตวัเดียว
เท่านั้นท่ีเป็นตวัท าใหเ้กิดรายไดข้ึ้นมา 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2543 : 126) กล่าววา่ การตั้งราคาส าหรับสินคา้และบริการเป็นงานท่ีส าคญัท่ี
มีผลต่อความส าเร็จขององคก์ร ราคาเป็นส่ิงก่อให้เกิดรายได ้ ส่วนประสมการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีเหลืออยู่
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เป็นตน้ทุน นกัการตลาดจ านวนมากใชก้ารข้ึนราคาเพื่อเพิ่มก าไรและราคาต ่าสามารถใช้ในการเพิ่ม
ส่วนครองตลาดได ้ราคาท่ีต ่ากวา่ราคาของคู่แข่งขนัจะเป็นการดึงดูดลูกคา้รายใหม่และเปิดโอกาสให้
ธุรกิจไดมี้การใชเ้คร่ืองมืออยา่งมีประสิทธิภาพ   
 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 23) ราคา คือ มูลค่าของสินคา้หรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีตอ้งง่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์มา ผูบ้ริโภคมีความสามารถในการคน้หาราคาส าหรับทางเลือกต่าง ๆ ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถต่อรองเพื่อราคาท่ีถูกกวา่ได ้
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั้น สรุปไดว้า่ ราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้และ
บริการท่ีแสดงออกมาในรูปแบบจ านวนเงิน เช่น สินคา้มีราคาเหมาะสม มีป้ายแสดงราคาสินคา้อยา่ง
ชดัเจน ราคาสินคา้คงท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ๆ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการให้บริการนั้น สามารถ
ใหบ้ริการผา่นช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น การให้บริการผา่นร้าน  การให้บริการแบบน้ีเป็นแบบท่ีท า
กนัมานานให้บริการดว้ยการเปิดร้านคา้ตามตึกแถวในชุมชนหรือในห้างสรรพสินคา้แลว้ขยายสาขา
ออกไปเพื่อใหบ้ริการลูกคา้ไดสู้งสุด 
 พิบูล ทีปะปาล (2543 : 260) กล่าววา่ การจดัจ าหน่ายเป็นการน าผลิตภณัฑ์หรือบริการให้
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการโดยผ่านช่องทางท่ี
เหมาะสมเพื่อใหลู้กคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑท่ี์เขาตอ้งการในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการซ้ือ 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2543 : 156) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การจดัจ าหน่าย  คือ กลุ่มขององคก์รท่ี
เก่ียวขอ้งกนัท่ีช่วยท าใหสิ้นคา้และบริการมีพร้อมส าหรับการบริโภคของลูกคา้ 
 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 24) การจดัจ าหน่ายเป็นช่องทางในการกระจายสินคา้/ บริการซ่ึง
เพื่อใชเ้คล่ือนยา้ยสินคา้/ บริการจากองคก์ารไปยงัลูกคา้เป้าหมายใหส้ามารถซ้ือได ้  
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั้น สรุปไดว้า่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง วิธีการท่ี
จะท าให้สินคา้/บริการซ้ือได้ง่ายและสะดวกท่ีสุดส าหรับลูกคา้ เช่น การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ 
สถานท่ีมีความปลอดภยั ท าเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน การเดินทางสะดวก  
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion or Communication) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) การส่งเสริมการตลาดสามารถท าไดใ้นทุกรูปแบบไม่
วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ ช่วยสร้างภาพลกัษณ์เพื่อให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัขอ้มูลของ
สินคา้ท่ีน าเสนอขาย เป็นตน้ ส าหรับในธุรกิจบริการ การส่งเสริมการตลาดท่ีนิยมใชก้นัมากยกตวัอยา่ง
ไดด้งัต่อไปน้ี 
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  4.1 โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program) การส่งเสริมการตลาดแบบน้ีเป็นการ
เน้นความจงรักภกัดีจากลูกคา้ดว้ยการให้สิทธิประโยชน์สะสมทุกคร้ังของการใช้บริการท าให้ลูกคา้
รู้สึกผกูพนักบัธุรกิจ 
  4.2 การลดราคาโดยใชช่้วงเวลา ตามท่ีไดก้ล่าวถึงลกัษณะเฉพาะของความตอ้งการ
ในการใช้บริการของลูกคา้มีการข้ึนลงตามช่วงเวลาของวนัผูบ้ริหารจะตอ้งน าเร่ืองน้ีมาใช้ให้เกิด
ประโยชน์แก่ธุรกิจ 
  4.3 การสมคัรเป็นสมาชิก ลูกคา้ได้รับข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลา ท าให้ลูกคา้
อาจจะไปทดลองใชบ้ริการของคู่แข่งขนัไดแ้ละในท่ีสุดอาจจะสูญเสียลูกคา้ไป การให้ลูกคา้สมคัรเป็น
สมาชิกเป็นการผูกมดัและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อย่างหน่ึงไม่ให้หนีไปไหนแต่ส่ิงท่ีผูบ้ริหาร
จะตอ้งท าคือจะตอ้งสร้างความแตกต่างของสิทธิประโยชน์ท่ีลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกกบัลูกคา้ทัว่ไปอยา่ง
ชดัเจนและจะตอ้งมีการส่ือสารถึงสิทธิประโยชน์ใหลู้กคา้ทราบอยา่งแทจ้ริง 
 พิบูล ทีปะปาล (2543 : 281) กล่าววา่ จากการศึกษาถึงการวางแผนการตดัสินใจเก่ียวกบั
องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดมาแลว้ 3 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ์ ราคาและการจดัจ าหน่าย
จุดมุ่งหมายส าคญักล่าวโดยสรุปก็เพื่อให้ผูบ้ริหารน าไปใช้เป็นเคร่ืองมือในการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ี
เหมาะสม ก าหนดราคาท่ียติุธรรม และเพื่อน าผลิตภณัฑอ์อกจ าหน่ายในตลาดเป้าหมายอยา่งดีท่ีสุด 
 ปณิศา  มีจินดา (2553 : 25) การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความ
พึงพอใจต่อตรา ความคิดหรือบุคคล การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารก็เพื่อแจง้ข่าวสารจูงใจให้เกิดความ
ตอ้งการและเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ ดงันั้น
ผูบ้ริหารการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดเพื่อท าหนา้ท่ีแนะน าผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ีรู้จกั
กระตุน้จูงใจใหเ้กิดการซ้ือเคร่ืองมือดงักล่าวน้ี เรียกวา่ “การส่งเสริมการตลาด” หรือ “Promotion” 
 จากทรรศนะของนกัวชิาการกล่าวมานั้น สรุปไดว้า่ การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง เคร่ืองมือ
ทางการตลาดเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการซ้ือสินค้า เช่น การจดัป้ายโฆษณาหน้าร้าน 
พนกังานขายมีความพยายามขายสินคา้ จดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ และความน่าสนใจของ
สินคา้โปรโมชัน่ประจ าเดือน ไดแ้ก่ การลดราคา การแลกซ้ือ การสะสมแตม้เพื่อลุน้รับของพรีเม่ียม 
 5.  บุคลากร (People) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) บุคลากรจะประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ี
ให้บริการซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบัซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อ
คุณภาพของการใหบ้ริการ 
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 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2545 : 34-35) บุคลากรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสร้างความ
แตกต่างให้กบัธุรกิจโดยสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ ซ่ึงท าให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ดงันั้นพนกังานจึงตอ้งมี
ความรู้ความช านาญในงานท่ีปฏิบติั มีทศันคติท่ีดี มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดีเพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือ มีมนุษยสัมพนัธ์ มีความเสมอภาคในการให้บริการลูกคา้เพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจต่อ
องคก์รได ้
 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2550 : 226) อธิบายไวว้า่ การบริการตอ้งมีความ
เก่ียวข้องโดยตรงกับคนทั้งผูใ้ห้และผูรั้บบริการ บุคคลเป็นปัจจยัส าคญัท่ีอาจท าให้ลูกค้ารับรู้ถึง
คุณภาพหรือเป็นผูท้  าลายคุณภาพก็ได้ บริษทัตอ้งเตรียมกระบวนการเก่ียวกบัคนหรือบุคลากรเป็น
ส าคญั ตั้งแต่การสรรหา รับฝึกอบรม กระตุน้พนักงานโดยเฉพาะพนักงานในส่วนท่ีตอ้งติดต่อกบั
ลูกคา้โดยตรง บุคลากรเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ จนสามารถกล่าวไดว้่า
บุคลากรเป็นสินทรัพยท่ี์ส าคญัท่ีสุดในองคก์ร 
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั้น สรุปไดว้า่ บุคลากร หมายถึง พนกังานในองคก์รท่ี
ท าหน้าท่ีในการให้บริการลูกคา้ มีความกระตือรือร้น พนักงานมีจ านวนเพียงพอ พนักงานมีความ
สุภาพ อ่อนนอ้ม มีมนุษยส์ัมพนัธ์และมีมารยาทในการตอ้นรับและใหบ้ริการ พดูจาสุภาพ บุคลิกภาพดี 
แต่งกายสะอาด เรียบร้อย 
 6.  กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) กระบวนการให้บริการจ าเป็นตอ้งอาศยัพนกังานท่ี       
มีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทันสมัยในการท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ี              
มีคุณภาพได ้เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ 
การช าระเงิน เป็นตน้ หากเกิดความผดิพลาดควรมีการปรับปรุงกระบวนการให้บริการเป็นส่ิงท่ีตอ้งท า
อย่างต่อเน่ืองโดยอาศยัความเห็นจากพนกังานและจากลูกคา้ โดยเร่ืองน้ีเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งท า
อยา่งจริงจงัและออกเป็นนโยบาย 
 ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยธุยา (2547 : 84 - 86) กล่าววา่ กระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั้นตอน
ระเบียบหรือวธีิการท างานซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้างและการน าเสนอบริการใหก้บัลูกคา้  
 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2545 : 34-35) กระบวนการให้บริการ  เป็นขั้นตอนใน
การใหบ้ริการเพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและลูกคา้ประทบัใจ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2550 : 225) อธิบายไวว้า่ กระบวนการเป็นการ
สร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของผลิตภณัฑโ์ดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอยา่งดี 
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กลยทุธ์ท่ีส าคญัส าหรับการบริการคือ เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการ
ท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบติั เพื่อท่ี
พนักงานไม่เกิดความสับสน ท างานได้อย่างถูกต้องและมีแบบแผนเดียวกันและงานท่ีได้ตอ้งดีมี
ประสิทธิภาพ 
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั้น สรุปไดว้า่ กระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั้นตอน
ในการใหบ้ริการเพื่อส่งมอบคุณภาพการให้บริการลูกคา้ไดร้วดเร็วถูกตอ้ง เช่น ขั้นตอนในการคิดเงิน
ค่าสินคา้มีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง รับและทอนเงินมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง การออกใบเสร็จรับเงินมีความ
รวดเร็ว ถูกตอ้ง 
 7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2541 : 63) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกิจบริการ 
เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ การตกแต่งสถานท่ี ห้องน ้ า การตกแต่ง ป้าย
ประชาสัมพนัธ์ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ 
กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชบ้ริการ  
 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2545 : 34-35) การสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ หมายถึง ภาพลกัษณ์ หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นไดง่้ายทางกายภาพและเป็นส่ิงท่ี
ส่ือให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ย่างชดัเจนดว้ย เช่น สภาพแวดลอ้มของ
สถานท่ีให้บริการ ความมีระเบียบ การจดัวางอุปกรณ์ ความสะอาดของสถานท่ี การน าอุปกรณ์
ทนัสมยัมาใช ้เป็นตน้ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2550 : 226) อธิบายไวว้า่ การสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพเป็นส่ิงท่ีมีตวัตนแต่มองไม่เห็นซ่ึงเป็นองค์ประกอบของธุรกิจบริการท่ีลูกค้า
สามารถมองเห็นและใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือบริการได ้เช่น อาคารส านกังาน
ของบริษทั ท าเลท่ีตั้ง เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใช ้และส่ิงท่ีมองเห็นต่าง ๆ เหล่าน้ีจะสะทอ้นถึงรูปแบบและ
คุณภาพของบริษทัได ้ 
 จากทรรศนะของนกัวิชาการกล่าวมานั้น สรุปไดว้า่ ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคสังเกตเห็นและรับรู้ได้ง่ายทางกายภาพ เช่น ความสะอาดของร้าน การตกแต่งร้าน ความ
สวยงาม ทนัสมยั ความสวา่งภายในร้าน อากาศภายในร้าน ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสินคา้ท่ีจดั
วาง มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดีและมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในร้าน 
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2.3  แนวคิดเกีย่วกบัร้านค้าปลีกในประเทศไทย 
 ความหมายของการค้าปลกี 
 สุมนา อยู่โพธ์ิ (2544 : 3) กล่าวว่า “การคา้ปลีก” เป็นส่วนท่ีค่อนขา้งส าคญัเพราะ
ความส าเร็จส่วนหน่ึงของการตลาดอยู่ท่ีความพอใจของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยและการคา้ปลีกเป็นการ
ขายสินคา้และบริการใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยตรงเพื่อการใชส่้วนตวัไม่ใช่เพื่อธุรกิจ 
 ธีรวิทย ์ฉายภมร (2544 : 13) กล่าววา่ การคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
ขายสินคา้และหรือบริการระหวา่งผูค้า้ปลีกกบัผูบ้ริโภคทางตรงโดยไม่มีการผา่นคนกลางใด ๆ อีกโดย
ผูค้ ้าปลีกเป็นผูท่ี้มีความใกล้ชิดกับผูบ้ริโภคและมีหน้าท่ีเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินค้าไปยงั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  
 สุพรรณี อินทร์แกว้ (2553) ธุรกิจคา้ปลีก หมายถึง การขายสินคา้ให้ผูบ้ริโภคในขั้นสุดทา้ย
เพื่อใหผู้ซ้ื้อหรือบุคคลในครอบครัวไดใ้ชป้ระโยชน์โดยตรงโดยท่ีบางคร้ังผูข้ายอาจจะเป็นผูผ้ลิตหรือ
ผูค้า้ส่งท่ีขายสินคา้ใหผู้บ้ริโภคโดยตรงก็ได ้ในปัจจุบนัเศรษฐกิจเร่ิมขยายตวัและมีความสลบัซบัซ้อน
มากข้ึนธุรกิจคา้ปลีกจึงเขา้มามีบทบาทมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคมากข้ึนซ่ึงสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วข้ึนซ่ึงร้านคา้ปลีกจะท าหน้าท่ีเป็นตวัแทนการซ้ือสินคา้ให้ผูบ้ริโภค
และจดัส่งให้กบัผูบ้ริโภคได้ทนัทีซ่ึงปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกจะมีการแข่งขนักนัสูงจะเห็นได้จากการ
แข่งขนัทางดา้นโปรโมชัน่ต่าง ๆ  
 ร้านคา้ปลีกเป็นการด าเนินธุรกิจซ่ึงท าการจดัซ้ือสินคา้จากผุจ้  าหน่ายให้แก่ลูกคา้ สินคา้
อุปโภคบริโภคเป็นสินคา้ซ่ึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยซ้ือไปใชส่้วนตวัหรือใชใ้นครัวเรือน ดงันั้นพ่อคา้ปลีก
จึงท าหนา้ท่ีส าคญัในการแจกจ่ายสินคา้ เน่ืองจากร้านคา้ปลีกเป็นช่องทางในการจดัจ าหน่ายช่วยให้มี
สินคา้ในเวลาและสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ (ผสุดี รุมาคม, 2540 : 79) 
 ธุรกิจคา้ปลีกของไทยในยคุแรก ๆ เร่ิมตน้มาจากการท่ีพ่อคา้ชาวจีนเปิดร้านคา้เป็นห้องแถว
เล็ก ๆ ท่ีเรียกว่า ร้านโชวห่วย ยงัไม่มีการพฒันามากนกัจนมีการน าแนวคิดธุรกิจคา้ปลีกในรูปแบบ
ของชาวตะวนัตกเขา้มา มีการเปิดเสรีทางการคา้มากข้ึนโดยยกเลิกระบบการผกูขาดทางการคา้พร้อม
กบัอนุญาติให้ชาวต่างประเทศเขา้มาคา้ขายในประเทศไทยได้ท าให้มีชาวตะวนัตกเขา้ด าเนินธุรกิจ
การคา้ปลีกในประเทศไทยมากข้ึน การคา้ปลีกไดเ้ร่ิมพฒันาเป็นห้างสรรพสินคา้หรือธุรกิจคา้ปลีก
ขนาดใหญ่เป็นคร้ังแรก ในปี พ.ศ. 2499 โดยมีผูบุ้กเบิกส าคญั คือ กลุ่มเซ็นทรัลไดมี้การพฒันามากข้ึน
จนถึงปัจจุบนัมีการรวมห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ โรงภาพยนต์ สวนสนุกและศูนยอ์าหารอยูใ่นบริเวณ
เดียวกนัซ่ึงเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนัและในช่วงท่ีเศรษฐกิจไทยขยายตวัค่อนขา้งสูงในปี 2530 - 2539 
ธุรกิจค้าปลีกได้มีการพฒันาช่องทางการจ าหน่ายหลายรูปแบบมีการร่วมทุนระหว่างนักลงทุน
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ชาวต่างชาติกบันกัลงทุนชาวไทยในรูปของร้านคา้สะดวกซ้ือ ซูเปอร์เซ็นเตอร์หรือร้านสินคา้เฉพาะ
อยา่ง จนในปี 2540 ประเทศไทยประสบปัญหาทางเศรษฐกิจตกต ่าท าให้นกัลงทุนชาวต่างชาติเขา้มา
ลงทุนเพื่อครอบครองกิจการคา้ปลีกของไทยมากข้ึน  
 รูปแบบของธุรกจิค้าปลกี 
 รูปแบบหรือลกัษณะในการด าเนินธุรกิจคา้ปลีกยุคใหม่ไดเ้ร่ิมตน้อย่างจริงจงัและขยายตวั
อยา่งรวดเร็วในช่วงปี 2530 - 2536 โดยไดมี้การพฒันารูปแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภคมากมายจึงขอแบ่งตามลกัษณะของรูปแบบธุรกิจดงัน้ี (เตือนตา  ช านาญกิจ, 2550 : 9) 
 1. ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) จดัเป็นธุรกิจคา้ปลีกหรือร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่     
ท่ีมีสินค้าหลากหลายชนิด ซ่ึงเปิดให้บริการในประเทศไทยมานานเสมือนน าร้านคา้ปลีกแต่ละ
ประเภทมารวมอยู่ในสถานท่ีเดียวกนั เน้นจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ หรือเป็นแผนกเพื่อความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค มีพนักงานหรือเจา้หน้าท่ีเป็นจ านวนมาก จุดเด่นของ
หา้งสรรพสินคา้อีกดา้นหน่ึงก็คือ การรวมเอาร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่งมาไวใ้นสถานท่ีเดียวกนั ทั้งน้ี
เพื่อการแข่งขนักบัธุรกิจอ่ืน ๆ โดยเฉพาะการให้บริการท่ีครบวงจร เช่น โรงภาพยนตร์ ร้านอาหาร
ศูนย์รวมร้านค้าย่อยประเภทต่างๆรวมทั้ งร้านจ าหน่ายสินค้าเฉพาะอย่างไวด้้วยและยงัรวมเอา
ซูเปอร์มาร์เก็ต ดิสเคาท์สโตร์เขา้มาไวใ้นห้างสรรพสินคา้อีกดว้ยโดยมุ่งหวงัท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้อยา่งทัว่ถึงทุกกลุ่มเป้าหมาย 
 2. ห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ (Supermarket) จดัเป็นร้านคา้ท่ีมีลกัษณะให้ผูซ้ื้อบริการตนเอง 
เพือ่ลดค่าใชจ่้าย ไม่มีพนกังานของร้านเอาใจใส่ต่อผูซ้ื้อ ในการจ าหน่ายสินคา้เนน้ปริมาณมากแมจ้ะมี
ก าไรน้อยแต่เน้นอตัราการหมุนเวียนของสินค้าท่ีรวดเร็วซ่ึงการท่ีสินค้าจ าหน่ายได้เร็วท าให้เงิน
หมุนเวยีนไม่ขาดตอนและสามารถต่อรองกบัซพัพลายเออร์หรือผูผ้ลิตสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี สินคา้ส่วน
ใหญ่เนน้จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวนั ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายคือ แม่บา้น แต่เป็นท่ีน่า
สังเกตว่าในปัจจุบันธุรกิจซูเปอร์มาเก็ตได้ขยายตัวอย่างต่อเน่ืองโดยเฉพาะขยายสาขาตาม
หา้งสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้ต่าง ๆ แทนท่ีจะแยกตวัเป็นอิสระเหมือนในอดีต ส่วนใหญ่จะตั้งอยูใ่น
บริเวณชั้นล่างหรือชั้นใตดิ้นของอาคารศูนยก์ารคา้หรือหา้งสรรพสินคา้ 
 3. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) ร้านสะดวกซ้ือนบัเป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็กท่ี
จ  าหน่ายสินค้าจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั รวมทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืมประเภทฟาสต์ฟู้ ดมีสินค้า
หลากหลายชนิดแต่ไม่หลากหลายเหมือนซูเปอร์มาร์เก็ต โดยเฉพาะสินคา้มีจ านวนจ ากดั ราคาสินคา้
โดยทัว่ไปจะสูงกวา่ในซูเปอร์มาร์เก็ตท่ีส าคญั คือ เนน้สถานท่ีอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ และยงั
ให้บริการท่ีหลากหลาย เช่น บริการรับช าระค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่าไฟ ค่าน ้ า ค่าโทรศพัทเ์ป็นตน้ 
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ร้านประเภทน้ีจะให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ท่ีพบเห็นโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ ร้านแฟมิ
ล่ีมาร์ท ร้านไทเกอร์มาร์ท เป็นตน้ 
 4. ร้านคา้แบบเนน้สินคา้ราคาถูก (Discount Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีจ าหน่าย
สินคา้ราคาถูกในปริมาณมาก ๆ เนน้ลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่าง โดยให้ลูกคา้บริการตนเอง ซ่ึงดิส
เคาท์สโตร์บางแห่งเน้นการขายส่งให้แก่ร้านค้าย่อยท่ีต้องการซ้ือสินค้าด้วยต้นทุนต ่าเพื่อน าไป
จ าหน่ายอีกทอดหน่ึงอาจสรุปไดว้า่ใชร้าคาเป็นเคร่ืองมือดึงดูดลูกคา้ เช่น เทสโกโ้ลตสั บ๊ิกซีซูเปอร์
เซ็นเตอร์ เป็นตน้ 
 5.  ซูเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center) ร้านคา้ประเภทหน่ึงท่ีมีการผสานระหวา่งซูเปอร์มาร์เก็ต 
และห้างสรรพสินคา้เนน้จ าหน่ายสินคา้ประเภทเส้ือผา้ เคร่ืองนุ่งห่ม เคร่ืองใช้สอยต่าง ๆ และน า
อาหารมาจ าหน่ายเพิ่มเติมเป็นสินค้าเสริม การด าเนินกิจการมีความลับซับซ้อนน้อยกว่า
หา้งสรรพสินคา้และศูนยก์ารคา้ 
 6. ร้านคา้ปลีกวงจร (Hyper mart) เป็นร้านคา้ปลีกครบวงจรมีขนาดใหญ่เสมือนเป็น
คลงัสินคา้ ลกัษณะของร้านคา้ปลีกครบวงจรในต่างประเทศอาจมีขนาดใหญ่กว่าซูเปอร์มาร์เก็ตถึง       
6 เท่า จ  าหน่ายสินคา้ราคาประหยดัเป็นการผสมผสานซูเปอร์สโตร์และคา้ปลีกรูปแบบอ่ืน ๆ มารวมไว้
ดว้ยกนั มีสินคา้หลากหลายถึง 30,000 ชนิด ทางดา้นการบริหารจะสลบัซบัซ้อนกวา่ร้านคา้ทัว่ไป
เพราะตอ้งมีตน้ทุนท่ีต ่าและมีการจดัการท่ีใชค่้าใชจ่้ายนอ้ย เช่น คาร์ฟูร์ ไฮเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 
 7. ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง (Category Killer) เป็นร้านคา้ท่ีเปิดให้บริการจ าหน่ายสินคา้
เฉพาะเจาะจง ประเภทของสินคา้ ไดแ้ก่ วตัถุก่อสร้างและเคหะภณัฑ์ เช่น โฮมโปร ร้านจ าหน่าย
อุปกรณ์และเคร่ืองใชส้ านกังาน เช่น แม็คโครออฟฟิศเซ็นเตอร์และร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เช่น 
“เพาเวอร์บาย” รวมทั้งร้านจ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางเคร่ืองเวชภณัฑ์ เช่น ร้านบู๊ทและร้าน
วตัสัน เป็นตน้ 
 8. ร้านขายส่งขนาดใหญ่ แบบเงินสดและบริการตนเอง (Cash & Carry) เป็นบริษทัหรือ
ห้างร้านขายส่งสมยัใหม่ หมายถึง ธุรกิจขายส่งขนาดใหญ่ท่ีเน้นให้ลูกคา้บริการตนเองและลูกคา้
จะตอ้งจ่ายเงินสด ตลอดถึงจะตอ้งเป็นสมาชิกเนน้การขายสินคา้อุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวนั หรือ
ของใชจ้  าเป็นในครัวเรือนโดยท่ีสินคา้มีหลากหลายและปริมาณมากประมาณ 20,000 - 30,000 รายการ 
ลกัษณะของร้านคา้แบบเงินสดและบริการตนเองในประเทศไทย ไดแ้ก่ แมค็โครและเซฟโก ้เป็นตน้ 
 ปราศรัย พสัระ (2545 : 20-28) ไดใ้ห้รายละเอียดไวว้า่ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่เป็นร้านคา้ท่ี      
มีการปรับปรุงการจดัวางสินคา้ และมีการให้บริการท่ีทนัสมยั มีการจดัการท่ีเป็นระบบ มีมาตรฐาน
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การใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและลงทุนสูงเพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการ ธุรกิจคา้ปลีกท่ีจดัอยูใ่น
ประ เภทร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ มี 7 ประเภท 
 1. ห้างสรรพสินคา้ จ  าหน่ายสินคา้นานาประเภทเหมือนการน าเอาร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง
หลาย ๆ ร้านมาอยูใ่นสถานท่ีเดียวกนั สินคา้ทุกชนิดมีคุณภาพดี มีการแบ่งสินคา้ออกเป็นหมวดหมู่
อย่างชดัเจน เป็นสินคา้ท่ีทนัสมยัและราคาค่อนขา้งสูง มีการบริหารงานสลบัซบัซ้อน มีพนกังาน
จ านวนมากเนน้การบริการท่ีสมบูรณ์แบบหา้งสรรพสินคา้ในปัจจุบนัไดพ้ยายามปรับปรุงรูปแบบใหม่ 
โดยไม่เนน้เฉพาะการจ าหน่ายสินคา้เพียงอยา่งเดียวแต่มุ่งพฒันาสู่ศูนยก์ารคา้ครบวงจรเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งทัว่ถึง 
 2. ซูเปอร์เซ็นเตอร์หรือไฮเปอร์มาร์เก็ต เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ท่ีพฒันามาจาก
ซูเปอร์มาร์เก็ตและห้างสรรพสินคา้เนน้ขายสินคา้ราคาถูกท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนั คุณภาพของสินคา้      
มีตั้งแต่คุณภาพดีจนถึงคุณภาพปานกลาง ร้อยละ 60 เป็นสินคา้ประเภทอาหารส่วนท่ีเหลือร้อยละ 40 
เป็นสินคา้อุปโภคเนน้การบริหารภายใตต้น้ทุนท่ีต ่าท่ีสุดเพื่อจ าหน่ายสินคา้ราคาประหยดั ผูบ้ริโภค
เป้าหมายเป็นกลุ่มคนระดบักลางลงมา ไดแ้ก่ บ๊ิกซี โลตสัและคาฟร์ู 
 3. ร้านคา้ประเภทคลงัสินคา้ขนาดใหญ่ เป็นธุรกิจประเภทเน้นการจ าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภคท่ีมีความหลากหลายและมีจ านวนมากเน้นการจ าหน่ายสินคา้ให้กบัร้านคา้ย่อยหรือบุคคลท่ี
ตอ้งการสินคา้คร้ังละมาก ๆ ในราคาขายส่งหรือราคาค่อนขา้งต ่าซ่ึงธุรกิจประเภทน้ีเอ้ืออ านวยให้
ร้านคา้ปลีกย่อยหรือโชวห่์วย ส่วนใหญ่กว่าร้อยละ 60 เป็นสินคา้ท่ีเป็นของใช้ (Non-food) ส่วนท่ี
เหลือเป็นสินคา้ประเภทอาหาร (Food) ไม่เน้นการให้บริการจึงมีพนักงานจ านวนน้อยท่ีส าคญั
ผูบ้ริโภคจะตอ้งบริการตนเอง ไดแ้ก่ แมคโคร 
 4. ซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเน้นจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคให้ความส าคญักบั
สินคา้ท่ีสดใหม่หลากหลายโดยเฉพาะสินคา้ประเภทอาหารสด อาหารส าเร็จรูปต่าง ๆ ตลอดจนสินคา้
อุปโภคบริโภคต่างๆท่ีจ าเป็นต่อชีวติประจ าวนั เช่น ทอ็ปซูเปอร์มาเก็ต โฮมเฟรซมาร์ท เป็นตน้ 
 5. ร้านคา้เฉพาะอยา่ง (Special Store) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้เฉพาะอยา่ง เน้น
สินคา้อุปโภคท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว  ผลิตภณัฑ์บ ารุงผม เวชภณัฑ์ หรือสินคา้ประเภทเคร่ือง
กีฬาเน้นสินคา้ท่ีมีความหลากหลายในลกัษณะแฟชัน่และมีคุณภาพสูง การให้บริการท่ีสะดวกและ
ทนัสมยั กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายจึงเป็นผูบ้ริโภคทัว่ไป ไดแ้ก่ วตัสัน (Watson) และ บูท (Booth) 
 6. ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้เฉพาะอย่างประเภทท่ีเป็น “Category Killer” คลา้ยคลึงกบั
ร้านคา้เฉพาะอยา่งแบบ “Special Store” แต่จ าหน่ายสินคา้ในราคาต ่ากวา่ ตั้งแต่สินคา้คุณภาพสูงจนถึง
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ปานกลางและจะไม่เก็บสินคา้คงคลงัไวท่ี้ร้าน สินคา้ท่ีมีในร้านจะเป็นเพียงตวัอย่างสินคา้ท่ีมีวาง
จ าหน่าย ถา้มีผูบ้ริโภคมาสั่งซ้ือก็จะติดต่อสั่งไปท่ีซพัพลายเออร์ ไดแ้ก่ เพาเวอร์บาย 
 7. ร้านสะดวกซ้ือ เป็นร้านคา้ปลีกท่ีพฒันามาจากร้านคา้ปลีกแบบเก่าหรือร้านขายของช า 
ผสมผสานกบัซูเปอร์มาเก็ตแต่มีขนาดเล็กกวา่ โดยส่วนใหญ่จ าหน่ายสินคา้ท่ีเป็นประเภทอาหารจาน
ด่วนและเคร่ืองด่ืมรวมไปถึงสินค้าอุปโภคประเภทอ่ืน ๆ เน้นการบริการท่ีมีความสะดวกเปิด
ให้บริการ 24 ชัว่โมง กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายเป็นผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวก โดยให้ความส าคญั
กบัท าเลท่ีตั้ง มีพื้นท่ีขายไม่มาก คู่แข่งของร้านคา้ปลีกนบัวนัมีมากข้ึน ลกัษณะธุรกิจมี 3 แบบ คือ การ
ลงทุนโดยเจา้ของลิขสิทธ์ิ การขายสิทธิในการเป็นผูแ้ทนจ าหน่าย (Franchise) การขายช่วงสิทธ์ิโดย
ผูรั้บช่วงสิทธ์ิตอ้งขยายสาขาเพิ่มให้ครบตามสัญญาในระยะเวลาท่ีก าหนด ดงันั้นธุรกิจประเภทน้ีจึงมี
การตั้งราคาสินคา้ท่ีค่อนขา้งสูงเน่ืองจากมีตน้ทุนค่าใชจ่้ายท่ีสูง ไดแ้ก่ ซีพีออลล ์แฟมิล่ีมาร์ท เป็นตน้ 
 ผูค้า้ปลีกนอกจากมีหนา้ท่ีในการจดัจ าหน่ายและให้บริการแลว้ยงัมีหน้าท่ีอ่ืน ๆ (ปราศรัย 
พสัระ (2545 : 20-28) ไดใ้หร้ายละเอียดไวส้รุปไดว้า่ 
 1. อ านวยความสะดวกแก่ผูผ้ลิตโรงงานและผูค้า้ส่งดว้ยการน าสินคา้ไปจ าหน่ายยงัสถานท่ี
อยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค 
 2. เตรียมการจดัหาพนกังานขาย การโฆษณา จดัวางชั้นโชวสิ์นคา้ ส าหรับการขายสินคา้ 
 3. สามารถบอกความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหข้อ้มูลความตอ้งการนั้นแก่ผูผ้ลิตผูค้า้ส่ง 
 4. แบ่งสินคา้ใหมี้จ านวนเล็กลงพอเหมาะกบัความสะดวกของผูซ้ื้อ 
 5. เก็บรักษาสินคา้และน าออกจ าหน่ายใหก้บัลูกคา้ท่ีไม่สามารถซ้ือจากผูผ้ลิตผูค้า้ส่งได ้
 6. รับภาวะความเส่ียงดา้นสินคา้แทนผูผ้ลิตโรงงานและผูค้า้ส่งโดยการมีค าสั่งซ้ือมาเก็บ
รักษาไว ้ ผูบ้ริหารมกัจะใช้ส่วนประสมการคา้ปลีกเพื่อพฒันากลยุทธ์การคา้ปลีกของตนให้ประสบ
ความส าเร็จเหนือคู่แข่งขนัและใหผู้บ้ริโภคมีความพอใจ 
  
2.4  ความเป็นมาของแฟมิลีม่าร์ท 
 แฟมิล่ีมาร์ท เป็นกิจการคา้ปลีกลกัษณะคอนวีเนียนสโตร์ เปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมงจึง
อ านวยความสะดวกส าหรับลูกคา้ทั้งในดา้นเวลา สถานท่ีและสินคา้ท่ีมีให้เลือกอยา่งครบครันโดยใน
ปัจจุบนัในเมืองไทยมีอยู่ทั้งหมด 671 สาขาแฟมิล่ีมาร์ทเป็นกิจการร้านคา้ท่ีมีก าเนิดมาจากประเทศ
ญ่ีปุ่นในเครือเซซนักรุ๊ป ซ่ึงเป็นเครือข่ายท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศญ่ีปุ่นโดยมีบริษทัในเครือคือ 
 
 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
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1. ผูน้ าแห่งหา้งสรรพสินคา้อนัดบั 1 ของญ่ีปุ่น 
 2. ผูน้  าในวงการซูปเปอร์สโตร์และซูปเปอร์มาร์เก็ต 
 3. ร้านแฟมิล่ีมาร์ทหน่ึงในผูน้ าแห่งวงการค้า “คอนวีเนียนสโตร์” ซ่ึงมีเครือข่ายใน
ประเทศญ่ีปุ่น  เกาหลี  ไตห้วนั ไทย จีน  สหรัฐอเมริกา และเวยีดนาม รวมกวา่ 19,000 สาขา 
 4. ในปี พ.ศ. 2516 มีแนวคิดท่ีจะลดขนาดพื้นท่ีขายลงให้เหลือประมาณ 100 ตร.ม.         
ซ่ึงนบัวา่เป็นจุดเร่ิมตน้ของ “แฟมิล่ีมาร์ท” 
 5. ในปี พ.ศ. 2518  เปิดร้านรูปแบบใหม่ซ่ึงถือเป็นรูปแบบของร้านแฟมิล่ีมาร์ทในปัจจุบนั 
 6. ในปี พ.ศ. 2521 เร่ิมแผนด าเนินธุรกิจในรูปของการขายแฟรนไชส์ และไดเ้ปิดร้านแรก
ในรูปแบบของแฟรนไชส์ 
 7. ในปี พ.ศ. 2524 ด าเนินการร้านทั้งหมด 86 สาขาให้อยูภ่ายใตก้ารดูแลของ FamilyMart 
Co.,Ltd. และไดข้ยายสาขามากข้ึนตามล าดบั 
 8. ในปี พ.ศ. 2531 ไดร่้วมทุนกบัประเทศไตห้วนั ภายใตช่ื้อ “Taiwan FamilyMart Co.,Ltd.” 
 9. ในปี พ.ศ. 2533 ไดข้ายสิทธ์ิในการท าธุรกิจแฟมิล่ีมาร์ทให้กบั Bakwang Co.,Ltd.ใน
เกาหลี 2534 ขยายสาขาไดถึ้ง 2,000 สาขาและไดฉ้ลองครบรอบ 10 ปี 
 10. ในปี พ.ศ. 2535 ไดร่้วมลงทุนในประเทศไทย ภายใตช่ื้อ “Siam FamilyMart Co.,Ltd.” 
 11. ในปี พ.ศ. 2547 ไดเ้ปิดสาขาแรกในประเทศจีน “Shanghai FamilyMart Co.,Ltd.” 
 12. ในปี พ.ศ. 2548 ได้เปิดสาขาแรกในประเทศสหรัฐอเมริกา ภายใต้ช่ือ “Famima 
Corporation” 
 13. ในปี พ.ศ. 2552 ไดเ้ปิดสาขาแรกในประเทศเวยีดนาม 
 แฟมิลีม่าร์ทในประเทศไทย 
 1. ในปี พ.ศ. 2535 ก่อตั้งบริษทั สยามแฟมิล่ีมาร์ท จ ากดั 
 2. ในปี พ.ศ. 2536 เปิดสาขาแรก สาขาพระโขนง สาขาท่ีสองสาขาสีลม 
 3. ในปี พ.ศ. 2538 เร่ิมใชร้ะบบสั่งซ้ือออนไลน์เป็นคร้ังแรกเปิดร้านแฟรนไชส์สาขาแรก 
สาขาเสนานิเวศน์ 
 4. ในปี พ.ศ. 2540 เปิดศูนยก์ระจายสินคา้แช่เยน็ 
 5. ในปี พ.ศ. 2542 เปิดสาขาล าดบัท่ี 100 สาขาลาดพร้าว 35 
 6. ในปี พ.ศ. 2544 เปิดสาขาในต่างจงัหวดัเป็นคร้ังแรกในจงัหวดัชลบุรี สาขาพทัยาวงค์
อมาตย ์
 7. ในปี พ.ศ. 2545 เปิดสาขาคีออสสาขาแรก สาขารามค าแหง 63 และฉลองครบรอบ 10 ปี 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2516
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2518
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2521
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2524
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2531
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2533
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2535
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2547
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%88%E0%B8%B5%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2548
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%90%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9E.%E0%B8%A8._2552
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%A7%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%94%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%A1
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 8. ในปี พ.ศ. 2547 รวมลงทุนเปิดบริษทั สยามดีซีเอม็ จ  ากดั ด าเนินการดา้นโลจิสติกส์และ
กระจายสินคา้และเปิดสาขาล าดบัท่ี 500 สาขาวดัทองธรรมนิการาม 
 ปรัชญาองค์การ 
 เราจะมอบความพึงพอใจใหลู้กคา้ผา่นการสร้างสรรคส่ิ์งท่ีดีเคียงขา้งคุณและเติบโตร่วมกนั
ตลอดไป 
 พนัธกจิ 
 1. เราจะสร้างสรรค์สินคา้ท่ีมีคุณภาพและพฒันาบริการรูปแบบใหม่ๆ เพื่อสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้ใหดี้ท่ีสุดเพื่อใหเ้ราไดเ้ติบโตร่วมกบัลูกคา้ 
 2. เรามุ่งเนน้พฒันาการเพิ่มศกัยภาพและประสิทธิภาพ รวมถึงเขา้ไปแนะน าสนบัสนุนให้
ผุรั้บสิทธิไดรั้บผลต่อแทนอยา่งพึงพอใจ 
 3. เราจะร่วมพฒันาสินคา้ใหม่ท่ีมีคุณภาพร่วมกบัคู่คา้พนัธมิตรเพื่อการเติบโตทางธุรกิจ
ร่วมกนั 
 4. เราจะดูแลและส่งเสริมสัมพนัธภาพท่ีดีสร้างความก้าวหน้า และความมัน่คงให้กับ
พนกังานเพื่อท่ีพนกังานสามารถเติบโตร่วมกบับริษทั 
 5. เราจะเป็นส่วนหน่ึงของการสนบัสนุนกิจกรรมทางสังคมท่ีเป็นประโยชน์รวมถึงการ
คืนก าไรใหก้บัสังคม 

 
 

ภาพที ่ 2.2  นโยบายของบริษทั 
ท่ีมา : สยามธุรกิจ (2550) 
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2.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ผูศึ้กษาได้ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวกับร้านสะดวกซ้ือท่ีมีผูจ้ ัดท ามาก่อนเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาและวางกรอบแบบสอบถามโดยสรุปวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 นุชนาถ มีสมพืชน์ (2552) เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้และการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ร้านคา้ปลีกของกลุ่มลูกคา้ในอ าเภอพระนครศรีอยุธยาพบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 36 - 50 ปี         
มีระดบัการศึกษา มธัยมศึกษา อาชีพ พนกังานบริษทั/รับจา้ง รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท 
สถานภาพสมรสแลว้และมีสมาชิกในครอบครัว 4 - 5 คน ความถ่ีในการใชบ้ริการทุกวนัเหตุผลในการ
เลือกซ้ือสินคา้ คือ สินคา้ไม่แพงโดยซ้ือสินคา้บริเวณใกลท่ี้พกั ช่วงเวลาท่ีใช้บริการร้านคา้ปลีก คือ 
เวลา 17:01 - 21:00 น. และจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 51 - 100 บาทและลูกคา้มีระดบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีระดบัการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง  
 จรัสศรี ชินวฒัน์ (2552) เร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ในการเลือกใชบ้ริการ
ร้านคา้ปลีกในเขตอ าเภอบางบาล จงัหวดัพระนครศรีอยุธยาพบว่าเป็นเพศหญิง อายุ 21 - 30 ปี 
สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และรายไดต่้อเดือน 5,001 ถึง 
10,000 บาท จ านวนคร้ังในการใชบ้ริการต่อเดือน 4 - 6 คร้ังการใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 501 ถึง 
1,000 บาท ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการร้านคา้ปลีก คือ 18.01 น. - 24.00 น. ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ คือ 
สินคา้อุปโภคบริโภค 
 ยุทธนา ลิมบานเยน็ (2550) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่เป็นเพศ
หญิงมีอายรุะหวา่ง 21 - 30 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพพนกังานบริษทั/ห้าง
ร้านและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 - 30,000 บาท ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
โดยในรายดา้นส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ในดา้นดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมากและในดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้น
กระบวนการอยูใ่นระดบัปานกลาง  
 วรางคณา กาบยุบล (2552) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก
รายยอ่ย ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21 - 35 ปี       
มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา และรายไดต้  ่ากว่า 
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5,000 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายย่อยในเขตเทศบาลนคร
อุบลราชธานีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายไดโ้ดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมาก
ไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นบุคคล ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย      
ดา้นกระบวนการ และดา้นผลิตภณัฑ์ ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบันอ้ย ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกรายย่อยในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี             
มี  4 ปัจจยัท่ีส าคญัคือดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล และดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ยได ้ ผูบ้ริโภคท่ี       
มีอายุและอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้
ปลีกรายยอ่ยในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 เสาวนีย์ พานิล (2551) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม 
กรณีศึกษา ในจงัหวดัขอนแก่น พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 15 - 22 ปีและ
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย 1 - 2 คร้ังต่อสัปดาห์และมี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียคร้ังละประมาณ 50 - 100 บาท ดา้นส่วนประสมการตลาดปัจจยั
ดา้นร้านคา้พบวา่ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัดา้นร้านคา้มีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีคุน้เคยเป็นอยา่งดีมาก
ท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคาพบวา่ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในเร่ืองราคาไม่เปล่ียนแปลงบ่อยมากท่ีสุด ปัจจยั
ดา้นสถานท่ีส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเร่ืองร้านคา้อยูใ่กลท่ี้พกัอาศยัและเป็นทางผา่นประจ ามากท่ีสุด 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเร่ืองมีการรณรงคใ์หห้นัมาใชบ้ริการ
ร้านขายของช า ร้านโชวห่์วยมากท่ีสุดดงันั้นผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ เพศ อายุ และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนดา้นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั   
 ชินพนัธ์ พวัรุ่งโรจน์ (2551) พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ ในเขต
เทศบาล เมืองพิบูลมงัสาหาร ผลการวิจยั พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ในร้าน
สะดวกซ้ือในเขตเทศบาลเมืองพิบูลมงัสาหาร โดยพฤติกรรมดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการพฤติกรรม
ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร พฤติกรรมดา้นการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ืออยู่ใน
ระดบัปานกลาง ส่วนพฤติกรรมดา้นประเมินทางเลือกอยูใ่นระดบัมาก 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
ซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือในเขตเทศบาลเมืองพิบูลมงัสาหาร พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ การศึกษา 
สถานภาพสมรสต่างกนั มีพฤติรกรมการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาชีพ รายไดต่้างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั 3. ขอ้เสนอแนะ
ของผูบ้ริโภค ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ผูบ้ริโภคให้ความสนใจในดา้นน้ีมากเก่ียวกบัเร่ืองความ
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ตอ้งการซ้ือเม่ือมีสินคา้สมนาคุณ มีรายการชิงโชคและการไดรั้บการแนะน าจากเพื่อนบา้น ดา้นการ
รับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจในดา้นน้ีเก่ียวกบัการไดรั้บขอ้มูลจากใบปลิวจาก
เพื่อนบา้นจากการโฆษณาทางโทรทศัน์ และจากการแนะน าสินคา้ทางภาครัฐ ส่วนการรับรู้ขอ้มูล
ข่าวสารจากครอบครัว จากการสาธิต ก็ตอ้งให้ความส าคญักบัสินคา้ท่ีมีคุณภาพสินคา้ระบุวนัหมดอาย ุ
สินคา้ท่ีมีการบรรจุห่อในสภาพปกติ สินคา้มีการปรับปรุงความทนัสมยัของผลิตภณัฑ์อยูเ่สมอ ส่วน
การพิจารณาจากสินคา้ท่ีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ สินคา้ได้รับเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานจะ
พิจารณาจากสินคา้ยี่ห้อเดิมท่ีเคยใชเ้ท่านั้น และดา้นการตดัสินสินใจซ้ือผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความ
สนใจในการตดัสินใจซ้ือตามการแนะน าจากสมาชิกในครอบครัวจากป้ายบอกราคา ตดัสินใจซ้ือ
เพราะร้านอยู่ใกลบ้า้น ตดัสินใจซ้ือเพราะราคาใกลเ้คียงกบัทอ้งตลาด และการให้บริการ ท่ีดีของ
พนกังานและผูบ้ริโภคให้ความสนใจ ส่วนพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกบั
การบริการช าระค่าสาธารณูปโภค 
 นิตยา กุลวงษ ์(2548) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวก
ซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง             
26 - 35 ปี อาชีพคนงาน / พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001 - 20,000 บาท 
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือเพราะช่ือเสียงของร้าน และซ้ือเม่ือตอ้งการ
สินคา้ในช่วงเวลาเร่งด่วน ตดัสินใจใชบ้ริการร้านสะดวกซ้ือดว้ยตวัเอง เคยพบเห็นโฆษณาร้านสะดวก
ซ้ือจากส่ือโทรทศัน์ มีร้านสะดวกซ้ือท่ีใช้บริการเป็นประจ า และซ้ือตามความสะดวก ส่วนใหญ่ซ้ือ
สินคา้จากเซเว่นอีเลฟเวน่ ซ้ือสินคา้ประเภทขนมขบเค้ียว ในช่วงเวลา 12.01 - 16.00 น. ในเวลา 1 
เดือนจะซ้ือสินคา้ไม่แน่นอน และมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ท่ีร้านสะดวกซ้ือต ่ากว่า      
100 บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้สึกพึงพอใจเป็นอย่างมากหลงัจากซ้ือสินคา้ในร้าน
สะดวกซ้ือ นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมา
เป็นดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั และจากการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือ ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 อีกทั้งปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือ ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ขณะท่ี
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ และ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือ ในเขตกรุงเทพมหานคร ขอ้เสนอแนะของงานวิจยั มีดงัน้ี 1. ร้านสะดวก
ซ้ือควรเนน้การคดัเลือกสินคา้เขา้ร้านให้มีคุณภาพ ใหม่ สด และสะอาดตลอดจนจ าหน่ายสินคา้หลาย
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ประเภท หลายยี่ห้อ หลายขนาด และรูปแบบเพื่อเพิ่มทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภค 2. ร้านสะดวกซ้ือควร
ติดป้ายแสดงราคาสินคา้ท่ีเห็นไดช้ดัเจน และมีสินคา้หลายระดบัราคาให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือก 3. ร้าน
สะดวกซ้ือควรรักษาความสะอาดภายในร้าน มีการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ ตลอดจนจดัท าป้าย
แสดงต าแหน่งวางสินค้าท่ีชัดเจน นอกจากน้ียงัควรมีรถเข็นและตะกร้าใส่สินค้าไวใ้ห้บริการแก่
ผูบ้ริโภค 4. ร้านสะดวกซ้ือควรใหค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการตลาดเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคให้เขา้มาซ้ือ
สินคา้ภายในร้าน อาทิ การลดราคาสินคา้ การสะสมแตม้เพื่อเป็นส่วนลด การบริการท่ีดีของพนกังาน
ขาย การโฆษณาผา่นส่ือท่ีหลากหลาย การสะสมคูปองแตม้เพื่อแลกของ การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดซ้ือ 
และการส่งคูปองเพื่อชิงรางวลั 
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บทที ่3 
 

วธีิด ำเนินกำรวจิยั 
 

 ในการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน
เขตรังสิต ซ่ึงผูศึ้กษาไดมี้วธีิการด าเนินการวจิยัตามขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล  
 4. วธีิวเิคราะห์ขอ้มูล  
 
3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชำกร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ  ประชาชนท่ีเคยเขา้ใช้บริการร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิตจ านวน 30 ร้านสาขาอยา่งนอ้ยสัปดาห์ละ 1 คร้ัง มีจ านวน 870,000 คน 
 กำรเลอืกกลุ่มตัวอย่ำง  
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัในท่ีน้ีหมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีเคยเขา้ใชบ้ริการร้านแฟมิล่ีมาร์ท 
อยา่งนอ้ยสัปดาห์ละ 1 คร้ัง โดยผูศึ้กษาใชสู้ตรการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545 : 26)  

 
 
 
   
  

N = จ านวนประชากรเป้าหมาย 
 n  =  ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 e  =  ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้ 
 z  =  ค่าระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันัยส าคญัถ้าระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบั
นยัส าคญั 0.05 มีค่า z = 1.96 
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3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ ผูศึ้กษาด าเนินการสร้างตามขั้นตอน ดงัน้ี 
   1.1 ศึกษา คน้ควา้ เอกสาร ส่ิงพิมพท่ี์เก่ียวขอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
   1.2 สร้างแบบสอบถามและน าไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบคุณภาพและเน้ือหา
พร้อมแกไ้ขตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
   1.3 น าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแล้วเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งของภาษา และค าศพัท์ท่ีใช้ตลอดจนความสอดคล้องของค าถามแต่ละข้อและความ
เท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity)  
   1.4 น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากอาจารยท่ี์ปรึกษาไปปรับปรุงแก้ไข
และทดลองใช้ (Try out) กับผูท่ี้ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน แล้วน ามาหาค่าความเช่ือมัน่        
โดยวเิคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค  (Cronbach Alpha Coefficient)  
   1.5 ปรับปรุงแบบสอบถามให้สมบูรณ์อีกคร้ังก่อนน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาแล้ว
จดัพิมพเ์พื่อเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2. การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
   2.1 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) 
   สัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั (Conbach’s Alpha Coefficient)  ค่าท่ีใชว้ดัความเช่ือถือ
ไดเ้ป็นค่าเฉล่ียของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (กลัยา  วานิชยบ์ญัชา, 2545 : 34) 
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 เม่ือ k = จ านวนขอ้ของแบบวดั 
  2

iS  = ความแปรปรวน (variance) ของขอ้ i 
  2

pS  = ความแปรปรวนของคะแนนรวม หรือความแปรปรวนระหวา่งผูต้อบ 
 การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) ของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี 
จะน าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) โดยท าการ Pre-test กบักลุ่มตวัอยา่งท่ี    
มีคุณสมบติัตามท่ีก าหนดไวจ้  านวน 30 ตวัอย่าง เพื่อทดสอบความเขา้ใจตรงกนัในขอ้ค าถามต่าง ๆ 
และหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา (Coefficient Alpha) ของ Conbach’s Alpha   
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 จากการทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามจ านวน 30 ชุด ได้ค่า
ระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.912โดยแยกเป็นรายดา้น ดงัน้ี 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์  ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.770 
 ดา้นราคา    ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.729 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.772 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.797 
 ดา้นบุคคลากร   ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.796 
 ดา้นกระบวนการบริการ ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.823 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.857 
 3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม โดยเน้ือหาของแบบสอบถามจะแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลทัว่ไปทางดา้นประชากรศาสตร์มีลกัษณะค าถามดงัน้ี 
 เพศ มีค าตอบใหเ้ลือก 2 ทาง แบ่งเป็น ชาย และหญิง เน่ืองจากไม่สามารถน าขอ้มูลดา้นเพศ
มาบวก ลบ คูณ หาร กนัได ้จึงใชก้ารวดัขอ้มูลแบบ Nominal Scale 
 อายุ มีค  าตอบให้เลือก แบ่งเป็น น้อยกว่า 18 ปี อายุระหว่าง 18 - 23 ปี อายุระหว่าง 24 -       
29 ปี อายุระหว่าง 30 - 35 ปี อายุระหว่าง 36 - 40 ปี อายุมากกว่า 41 ปีข้ึนไป เน่ืองจากไม่สามารถ      
น าขอ้มูลดา้นอายมุาบวก ลบ คูณ หาร กนัไดแ้ต่สามารถบอกไดว้า่ส่ิงไหนมากกวา่ส่ิงไหนจึงใชก้ารวดั
ขอ้มูลแบบ Ordinal Scale   
 ระดบัการศึกษา มีค าตอบใหเ้ลือก แบ่งเป็น ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ มธัยมศึกษาตอนตน้ 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ ปวส. ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก เน่ืองจากไม่
สามารถน าขอ้มูลดา้นระดบัการศึกษามาบวก ลบ คูณ หาร กนัไดแ้ต่สามารถบอกไดว้า่ส่ิงไหนมากกวา่
ส่ิงไหนจึงใชก้ารวดัขอ้มูลแบบ Ordinal Scale 
 อาชีพ มีค าตอบให้เลือกแบ่งเป็น นักเรียน/นักศึกษา ราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนักงาน
บริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั รับจา้งทัว่ไป พ่อบา้น/แม่บา้น อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).............. เน่ืองจากไม่
สามารถน าขอ้มูลดา้นอาชีพมาบวก ลบ คูณ หาร กนัได ้จึงใชก้ารวดัขอ้มูลแบบ Nominal Scale 
 รายได้ มีค  าตอบให้เลือก แบ่งเป็น น้อยกว่า 5,000 บาท  5,001 - 10,000 บาท  10,001-
15,000 บาท 15,001 - 20,000 บาท  20,001 - 25,000 บาท 25,001 - 30,000 บาท และมากกวา่ 30,000 
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บาท เน่ืองจากไม่สามารถน าขอ้มูลดา้นรายไดม้าบวก ลบ คูณ หาร กนัไดแ้ต่สามารถบอกไดว้า่ส่ิงไหน
มากกวา่ส่ิงไหนจึงใชก้ารวดัขอ้มูลแบบ Ordinal Scale 
 ส่วนท่ี 2 มีค าตอบให้เลือก แบ่งออกเป็น ประเภทของสินคา้  มูลค่าสินคา้ท่ีซ้ือ ความถ่ีท่ีใช้
บริการ และช่วงเวลาท่ีใช้บริการ แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคใชก้ารวดัขอ้มูลแบบ Nominal Scale  
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นการวดัขอ้มูลแบบ 
Interval Scale เน่ืองจากสามารถน าขอ้มูลมาบวก ลบ คูณ หาร และหาค่าเฉล่ียได ้ซ่ึงเป็นสเกลท่ีแสดง
ถึงระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ย
มากท่ีสุด  เห็นดว้ยมาก  เห็นดว้ยปานกลาง  เห็นดว้ยนอ้ย และเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด ไดก้  าหนดเกณฑ์ใน
การใหค้ะแนนตามแนวของ Likert Scale ไดด้งัน้ี 
 ระดบัความส าคญัท่ี 5  หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 ระดบัความส าคญัท่ี 4  หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
 ระดบัความส าคญัท่ี 3  หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
 ระดบัความส าคญัท่ี 2  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
 ระดบัความส าคญัท่ี 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 การก าหนดเกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายโดยอาศยัสูตรค านวณช่วงกวา้งระหว่างชั้น (ชูศรี  
วงศรั์ตนะ, 2544 : 25) ส าหรับเกณฑเ์ฉล่ียการแปลความหมายเพื่อจดัระดบัความคิดเห็นของประชาชน
ใชเ้กณฑด์งัน้ี 
 อนัตรภาคชั้น  =  พิสัยสูงสุด-พิสัยต ่าสุด 
       จ  านวนชั้น 
    = 5-1 
      5 
    =        0.80 
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 การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตร
ภาคชั้น (Interval Scale) มีช่วงคะแนนดงัต่อไปน้ี 
 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 4.21-5.00 หมายถึง มีความเห็นดว้ยในระดบัดีท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 3.41-4.20 หมายถึง มีความเห็นดว้ยในระดบัดี 
 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 2.61-3.40 หมายถึง มีความเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.81-2.60 หมายถึง มีความเห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.00-1.80 หมายถึง มีความเห็นดว้ยในระดบันอ้ยท่ีสุด 
  
3.3  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 การก าหนดแหล่งขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย  
 1. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารท่ี
สามารถอา้งอิงได้ศึกษาจากตารา ทฤษฎีหลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อประกอบการสร้าง
แบบสอบถาม  
 2. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 ชุด 
 3. เม่ือผูศึ้กษารวบรวมแบบสอบถามไดท้ั้งหมดแลว้ท าการตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์
ของแบบสอบถามเพื่อท าการวเิคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนต่อไป 
 
3.4  วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 กำรจัดกระท ำข้อมูล 
 เม่ือไดแ้จกแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าด าเนินการ
ดงัน้ี  
 1. การตรวจสอบขอ้มูล ผูศึ้กษาตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามแยก
แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก  
 2. การลงรหสั น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหัสตามก าหนดไวล่้วงหน้า
ส าหรับประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์  
 3. การประมวลผลขอ้มูล ขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้น ามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อ
การประมวลผลขอ้มูลซ่ึงใชโ้ปรแกรมสถิติส าเร็จรูป เพื่อวิเคราะห์เชิงพรรณนาและเชิงอนุมานตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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 กำรวเิครำะห์และแปลผลข้อมูล 
 1. วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ในส่วนของขอ้มูล
ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยใชก้ารวเิคราะห์แบบสอบถามดงัน้ี 
   ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงจะแสดงผล
เป็นความถ่ี และค่าร้อยละ 
   ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทซ่ึงจะแสดงผล
เป็นความถ่ี และค่าร้อยละ 
   ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ท โดยแสดงผลเป็นค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน ใชท้ดสอบสมมติฐานการวิจยัทั้งน้ีเพื่อแสดง
ใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้  ตวัแปรตาม โดยใชส้ถิติดงัน้ี 
 การทดสอบไคสแควส์ (Chi-square) เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 2 ตวัตวัแปร
จะตอ้งอยูใ่นระดบัการวดั Nominal Scale  
 สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
 1. ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) เพื่อใชแ้ปลความหมายของในแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ปัจจยั
ส่วนบุคคล และแบบสอบถามส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคใน
เขตรังสิต   
 2. ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในแบบสอบถามส่วนท่ี 2  
 3. ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้แปลความหมายของขอ้มูลเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแบบสอบถามส่วนท่ี 2  
 การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 การทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) คือ วิธีการทดสอบขอ้มูลเชิงคุณภาพ ขอ้มูลท่ีอยูใ่นรูป
ของความถ่ีหรือช่วงเวลาซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลขได ้เช่น ประเภทสินคา้ 
ความถ่ีท่ีใชบ้ริการ เป็นตน้ ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกันและทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
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บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต ไดศึ้กษาเอกสารดา้นแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา
ดงัต่อไปน้ีแบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 
ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 164 41.00 
หญิง 236 59.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่     
เพศหญิง จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.00 และเพศชาย จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 
 
ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามอายุ 

อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 18 ปี 52 13.00 
18-23 ปี 108 27.00 
24-29 ปี 148 37.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) 
อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 

30-35 ปี 76 19.00 
36-40 ปี 12 3.00 
มากกวา่ 40 ปีข้ึนไป 4 1.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 24-29 ปี จ  านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมา อายุระหว่าง 18-23 คน จ านวน     
108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และอายรุะหวา่ง 30-35 ปี จ  านวน 76 คน  คิดเป็นร้อยละ 19.00 
 
ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตาม

สถานภาพ 
สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 272 68.00 
สมรส 92 23.00 
หมา้ย/หยา่ร้าง 28 7.00 
แยกกนัอยู ่ 8 2.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่        
มีสถานภาพโสด จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.00 รองลงมา สถานภาพสมรส จ านวน 92 คน       
คิดเป็นร้อยละ 23.00 และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
 
ตารางที ่4.4 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามระดบั

การศึกษา 
ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ 16 4.00 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 40 10.00 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 92 23.00 
อนุปริญญา/ปวส. 76 19.00 
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ตารางที ่4.4 (ต่อ) 
ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ปริญญาตรี 160 40.00 
ปริญญาโท 16 4.00 
ปริญญาเอก - - 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่
ระดบัปริญญาตรี จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 
92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 
 
ตารางที ่4.5 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 92 23.00 
ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 20 5.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 172 43.00 
ธุรกิจส่วนตวั 44 11.00 
รับจา้งทัว่ไป 60 15.00 
พอ่บา้น/แม่บา้น 8 2.00 
อ่ืน ๆ  4 1.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่
อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รองลงมานักเรียน/นักศึกษา 
จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และรับจา้งทัว่ไป จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 
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ตารางที ่4.6 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามรายได ้
เฉล่ียต่อเดือน 

รายได/้เดือน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 72 18.00 
5,001 - 10,000 บาท 116 29.00 
10,001 - 15,000 บาท 152 38.00 
15,001 - 20,000 บาท 36 9.00 
20,001 - 25,000 บาท 20 5.00 
25,001 - 30,000 บาท 4 1.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่       
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-15,000 บาท จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 รองลงมา 
รายไดร้ะหว่าง 5,001-10,000 บาท จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และน้อยกว่า 5,000 บาท 
จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 
 
ตารางที่ 4.7 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตาม

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว จ านวน ร้อยละ 

1 - 3 คน 228 57.00 
4 - 6 คน 140 35.00 
7 - 9 คน 24 6.00 
10 - 14 คน 4 1.00 
15 คนข้ึนไป 4 1.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่
จ านวนสมาชิกในครอบครัวระหวา่ง 1 - 3 คน จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมา จ านวน 
4 - 6 คน จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 และจ านวน 7 - 9 คน จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.00 
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ตารางที่ 4.8 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตาม
พาหนะท่ีใชเ้ป็นประจ า 

พาหนะท่ีใชเ้ป็นประจ า จ  านวน ร้อยละ 
รถจกัรยานยนต ์ 180 45.00 
รถยนต ์ 108 27.00 
ไม่มียานพาหนะ 104 26.00 
อ่ืน ๆ (รถรับจา้งทัว่ไป) 8 2.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่ใช้
รถจกัรยานยนต์ จ  านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 รองลงมา รถยนต์ จ  านวน 108 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 27.00 และไม่มียานพาหนะส่วนตวั จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 
 
ตารางที่ 4.9 จ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตาม

ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 
ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั จ  านวน ร้อยละ 

บา้นเด่ียว 100 25.00 
บา้นแฝด 4 1.00 
ทาวน์เฮว้ส์ 32 8.00 
คอนโดมิเนียม 12 3.00 
อพาร์ทเมน้ท ์ 40 10.00 
หอพกั 148 37.00 
บา้นเช่า 64 16.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่        
มีลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัประเภทหอพกั จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 รองลงมา บา้นเด่ียว จ านวน 
100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และ บา้นเช่า จ  านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 
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 ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
 
ตารางที ่4.10  จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนก

ตามประเภทของสินคา้ 
ประเภทของสินคา้ อนัดบั 1 อนัดบั 2 อนัดบั 3 อนัดบั 4 อนัดบั 5 

ฟาสฟู้ ด  อาหารแช่แขง็ 35 
52.2 

 6 
9.0 

6 
9.0 

20 
29.9 

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ 18 
35.3 

5 
9.8 

12 
23.5 

5 
9.8 

11 
21.6 

ขนม ขนมปัง บิสกิต 67 
33.3 

37 
18.4 

52 
25.9 

19 
9.5 

26 
12.9 

เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ 22 
25.9 

19 
22.4 

10 
11.8 

27 
31.8 

7 
8.2 

ช็อคโกแลต ลูกอม 10 
13.0 

27 
35.1 

8 
10.4 

17 
22.1 

15 
19.5 

น ้าอดัลม 33 
16.6 

56 
28.1 

26 
13.1 

46 
23.1 

38 
19.1 

บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป อาหาร
กระป๋อง 

34 
24.5 

33 
23.7 

30 
21.6 

24 
17.3 

18 
12.9 

เคร่ืองด่ืมชูก าลงั 5 
9.8 

16 
31.4 

21 
41.2 

5 
9.8 

4 
7.8 

เคร่ืองปรุงรส 9 
17.3 

22 
42.3 

12 
23.1 

 9 
17.3 

ชา กาแฟ 32 
26.0 

25 
20.3 

24 
19.5 

29 
23.6 

13 
10.6 

ขา้วสาร น ้ามนั 9 
28.1 

8 
25.0 

3 
9.4 

6 
18.8 

6 
18.8 
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ตารางที่ 4.10  (ต่อ) 
ประเภทของสินคา้ อนัดบั 1 อนัดบั 2 อนัดบั 3 อนัดบั 4 อนัดบั 5 

น ้าด่ืม 30 
15.4 

36 
18.5 

43 
22.1 

39 
20 

47 
24.1 

ผลิตภณัฑซ์กัลา้ง ท าความ
สะอาด 

8 
9.0 

10 
11.2 

25 
28.1 

28 
31.5 

18 
20.3 

เคร่ืองส าอาง สบู่ แชมพู 13 
12.3 

13 
12.3 

28 
26.4 

31 
29.2 

21 
19.8 

บุหร่ี 28 
27.7 

17 
16.8 

9 
8.9 

20 
19.8 

27 
26.7 

นมขน้หวาน แยม้  3 
6.8 

8 
18.2 

15 
34.1 

18 
40.9 

บตัรโทรศพัท ์ซิมการ์ด 36 
16.2 

49 
22.1 

56 
25.2 

45 
20.3 

36 
16.2 

ยาสามญัประจ าบา้น     5 
100.0 

เคร่ืองเขียน  5 
27.8 

 7 
38.9 

6 
33.3 

ไอศกรีม น ้าแขง็ 5 
3.5 

11 
7.7 

27 
18.9 

45 
31.5 

55 
38.5 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ประเภทของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต ซ้ือเป็นอนัดบัหน่ึงมากท่ีสุด  ได้แก่ ขนม ขนมปัง บิสกิต จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3      
ซ้ือเป็นอนัดบัสองมากท่ีสุด ไดแ้ก่ น ้าอดัลม จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 28.1 ซ้ือเป็นอนัดบัสามมาก
ท่ีสุด ได้แก่ บตัรโทรศพัท์ ซิมการ์ด จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 ซ้ือเป็นอนัดบัส่ีมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ น ้ าอดัลม จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 และซ้ือเป็นอนัดบัห้ามากท่ีสุด ไดแ้ก่ ไอศกรีม 
น ้าแขง็ จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 
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ตารางที ่4.11 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 

มูลค่าการซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 50 บาท 24 6.00 
50 - 99 บาท 120 30.00 
101 - 149 บาท 128 32.00 
150 - 199 บาท 92 23.00 
200 - 249 บาท 20 5.00 
ตั้งแต่ 250 บาทข้ึนไป 16 4.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ มูลค่าการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต โดยส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 101 - 149 บาท จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 รองลงมา 
ระหว่าง 50 - 99 บาท จ านวน 120 คน คิดเป็นรอยละ 30.00 และระหว่าง 150 - 199 บาท จ านวน        
92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 
 
ตารางที ่4.12 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 

จ าแนกตามจ านวนคร้ัง/สัปดาห์ 
จ านวนคร้ัง/สัปดาห์ จ านวน ร้อยละ 

1 - 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 116 29.00 
3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 176 44.00 
5 - 6 คร้ังต่อสัปดาห์ 48 12.00 
ตั้งแต่ 7 คร้ังต่อสัปดาห์ข้ึนไป 60 15.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ จ  านวนคร้ัง/สัปดาห์ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟ
มิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 
รองลงมา 1 - 2 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และ 5 - 6 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 
48 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.00 
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ตารางที ่4.13 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ จ านวน ร้อยละ 
เวลา 06.01 - 12.00 น. 52 13.00 
เวลา 12.01 - 18.00 น. 160 40.00 
เวลา 18.01 - 24.00 น. 140 35.00 
เวลา 24.01 - 06.00 น. 48 12.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ช่วงเวลาท่ีใช้บริการในการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจาก
ร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่ใช้ช่วง เวลา 12.01 - 18.00 น. จ านวน 160 คน คิดเป็น      
ร้อยละ 40.00 รองลงมาช่วง เวลา 18.01 - 24.00 น. จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 และช่วงเวลา 
เวลา 06.01 - 12.00 น. จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 
 
 ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
ตารางที ่4.14 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัความส าคญั   S.D. ความ 

หมาย 
อนัดบั 

 มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

  

1.สินคา้มีหลากหลายประเภท 

หลายยีห่อ้ 9.00 58.00 31.00 - 2.00 3.72 0.71 มาก 5 
2. สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน 10.00 69.00 20.00 1.00 - 3.88 0.57 มาก 1 
3. สินคา้มีความทนัสมยั 11.00 58.00 27.00 4.00 - 3.76 0.70 มาก 4 
4. สินคา้มีครบทุกชนิดตรงกบั
ความตอ้งการ 19.00 44.00 32.00 5.00 - 3.80 0.81 มาก 2 
5. มีสินคา้ตามโอกาสและ
เทศกาลจ าหน่าย 18.00 45.00 33.00 4.00 - 3.77 0.79 มาก 3 

รวม      3.78 0.72 มาก  
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 จากตารางท่ี 4.14  พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย = 3.78) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัท่ี
หน่ึง ไดแ้ก่ สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน (ค่าเฉล่ีย = 3.88) รองลงมา สินคา้มีครบทุกชนิดตรงกบัความ
ตอ้งการ, มีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย = 3.77) สินคา้มีความทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย = 
3.76) และสินคา้มีหลากหลายประเภท หลายยีห่อ้ (ค่าเฉล่ีย = 3.72) 
 
ตารางที ่4.15 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

จ าแนกตามปัจจยัดา้นราคา 
ดา้นราคา ระดบัความส าคญั 

  S.D. ความ 
หมาย 

อนัดบั 
 มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
  

1. สินคา้มีราคาเหมาะสม  15.00 57.00 22.00 6.00 - 3.81 0.76 มาก 3 
2. มีป้ายแสดงราคาสินคา้

อยา่งชดัเจน  24.00 49.00 24.00 3.00 - 3.94 0.77 มาก 1 
3. ราคาสินคา้คงท่ี 

ไม่เปลียนแปลงบ่อย ๆ  14.00 58.00 24.00 4.00 - 3.82 0.71 มาก 2 
รวม      3.86 0.75 มาก  

 จากตารางท่ี 4.15  พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญั
กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจัยด้านราคาโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก       
(ค่าเฉล่ีย = 3.86) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัท่ี
หน่ึง ได้แก่   มีป้ายแสดงราคาสินคา้อย่างชดัเจน  (ค่าเฉล่ีย = 3.94) รองลงมา ราคาสินคา้คงท่ีไม่
เปล่ียนแปลงบ่อย ๆ  (ค่าเฉล่ีย = 3.82) และสินคา้มีราคาเหมาะสม  (ค่าเฉล่ีย = 3.81) 
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ตารางที ่4.16 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จ าแนกตามปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระดบัความส าคญั   S.D. ความ 
หมาย 

อนัดบั 
 มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
  

1. การจดัวางสินคา้เป็น
หมวดหมู่ท  าใหห้า
สินคา้ไดง่้าย 14.00 56.00 24.00 6.00 - 3.78 0.76 มาก 5 

2. ความสะดวกสบายใน
การเดินเลือกซ้ือสินคา้ 23.00 56.00 19.00 2.00 - 4.00 0.71 มาก 4 

3. พื้นท่ีและสถานท่ีมี
ความปลอดภยั 23.00 57.00 17.00 3.00 - 4.01 0.72 มาก 3 

4. ท าเลท่ีตั้งใกลแ้หล่ง
ชุมชน ท่ีพกัอาศยั ท่ี
ท างาน 23.00 60.00 14.00 3.00 - 4.03 0.70 มาก 2 

5. เดินทางสะดวก 34.00 45.00 19.00 2.00 - 4.11 0.77 มาก 1 
รวม      3.98 0.73 มาก  

 จากตารางท่ี 4.16  พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.98) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดย
อนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ การเดินทางสะดวก (ค่าเฉล่ีย = 4.11) รองลงมา ท าเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน ท่ีพกั
อาศยั ท่ีท างาน (ค่าเฉล่ีย = 4.03) พื้นท่ีและสถานท่ีมีความปลอดภยั (ค่าเฉล่ีย = 4.01) ความ
สะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ (ค่าเฉล่ีย = 4.00)  และการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ท  าให้หา
สินคา้ไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย = 3.78) 
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ตารางที ่4.17 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จ าแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความส าคญั   S.D. ความ 
หมาย 

อนัดบั 
 มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
  

1. มีการจดัป้ายโฆษณา
หนา้ร้าน 19.00 53.00 26.00 2.00 - 3.89 0.72 มาก 3 

2. ความน่าสนใจของ
สินคา้ท่ีน ามาลดราคา 25.00 56.00 18.00 1.00 - 4.05 0.68 มาก 1 

3. จดักิจกรรมพิเศษใน
โอกาสต่าง ๆ  เช่น 

เทศกาลปีใหม่ 32.00 38.00 19.00 10.00 1.00 3.90 1.00 มาก 2 
4. การจดัโปรโมชัน่

ประจ าเดือนต่าง ๆ
ไดแ้ก่ การแลกซ้ือ    
การสะสมแตม้เพื่อรับ
ของพรีเม่ียม 22.00 52.00 16.00 10.00 - 3.86 0.87 มาก 4 

รวม      3.93 0.82 มาก  
 จากตารางท่ี 4.17  พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.93) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดย
อนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ ความน่าสนใจของสินคา้ท่ีน ามาลดราคา (ค่าเฉล่ีย = 4.05) รองลงมา จดักิจกรรม
พิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่  (ค่าเฉล่ีย = 3.90) มีการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน (ค่าเฉล่ีย = 
3.89)  และการจดัโปรโมชัน่ประจ าเดือนต่าง ๆ ไดแ้ก่ การแลกซ้ือ การสะสมแตม้เพื่อรับของพรีเม่ียม 
(ค่าเฉล่ีย = 3.86) 
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ตารางที ่4.18 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จ าแนกตามปัจจยัดา้นบุคลากร 

ดา้นบุคลากร ระดบัความส าคญั   S.D. ความ 
หมาย 

อนัดบั 
 มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
  

1. พนกังานมีความ
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ  20.00 46.00 33.00 1.00 - 3.85 0.74 มาก 5 
2. พนกังานช่วยเหลือลูกคา้ใน
การใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ภายในร้าน  17.00 55.00 25.00 3.00 - 3.86 0.72 มาก 4 
3. พนกังานมีจ านวนเพียงพอ
ในการใหบ้ริการ  16.00 56.00 25.00 3.00 - 3.84 0.71 มาก 6 
4. พนกังานมีมารยาทในการ
ตอ้นรับ เช่น พนกังานมีการการ
กล่าวทกัทายลูกคา้ทุกคร้ังเม่ือ
ลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการภายในร้าน 23.00 48.00 27.00 2.00 - 3.92 0.76 มาก 3 
5. พนกังานติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้โดยใชค้  าพดูสุภาพ  29.00 49.00 20.00 2.00 - 4.05 0.75 มาก 2 
6. พนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่ง
กายสะอาด เรียบร้อย  30.00 53.00 16.00 1.00 - 4.12 0.70 มาก 1 

รวม      3.94 0.73 มาก  
 จากตารางท่ี 4.18  พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นบุคลากร (ค่าเฉล่ีย = 3.94) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ พนกังานมีบุคลิกภาพดี 
แต่งกายสะอาด เรียบร้อย  (ค่าเฉล่ีย = 4.12) รองลงมา พนกังานติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้โดยใช้ค  าพูด
สุภาพ  (ค่าเฉล่ีย = 4.05) พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับ เช่น พนกังานมีการการกล่าวทกัทายลูกคา้
ทุกคร้ังเม่ือลูกคา้เขา้มาใช้บริการภายในร้าน (ค่าเฉล่ีย = 3.92)  พนักงานช่วยเหลือลูกคา้ในการให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ภายในร้าน (ค่าเฉล่ีย = 3.86) และพนกังานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ
(ค่าเฉล่ีย = 3.85) พนกังานมีจ านวนเพียงพอในการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย = 3.84) 
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ตารางที ่4.19 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จ าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ดา้นกระบวนการ ระดบัความส าคญั   S.D. ความ 
หมาย 

อนัดบั 
 มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
  

1. ขั้นตอนในการคิดเงิน
ค่าสินคา้มีความรวดเร็ว  22.00 51.00 26.00 1.00 - 3.94 0.72 มาก 6 

2. ขั้นตอนในการคิดเงิน
ค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง  22.00 58.00 20.00 - - 4.02 0.65 มาก 3 

3. ขั้นตอนในการรับและ
ทอนเงินมีความรวดเร็ว  20.00 57.00 23.00 - - 3.97 0.66 มาก 5 

4. ขั้นตอนในการรับและ
ทอนเงินมีความถูกตอ้ง  26.00 54.00 20.00 - - 4.06 0.68 มาก 1 

5. ขั้นตอนในการออก
ใบเสร็จรับเงินมีความ
รวดเร็ว  30.00 44.00 20.00 6.00 - 3.98 0.86 มาก 4 

6. ขั้นตอนในการออก
ใบเสร็จรับเงินมีความ
ถูกตอ้ง  29.00 48.00 20.00 3.00 - 4.03 0.78 มาก 2 

รวม      4.00 0.73 มาก  
 จากตารางท่ี 4.19  พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย = 4.00) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัท่ี
หน่ึง ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการรับและทอนเงินมีความถูกตอ้ง (ค่าเฉล่ีย = 4.06) รองลงมา ขั้นตอนในการ
ออกใบเสร็จรับเงินมีความถูกตอ้ง  (ค่าเฉล่ีย = 4.03) ขั้นตอนในการคิดเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง 
(ค่าเฉล่ีย = 4.02)  ขั้นตอนในการออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย = 3.98) ขั้นตอนในการ
รับและทอนเงินมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย = 3.97) และขั้นตอนในการคิดเงินค่าสินคา้มีความรวดเร็ว 
(ค่าเฉล่ีย = 3.94) 
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ตารางที ่4.20 แสดงค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
จ าแนกตามปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระดบัความส าคญั   S.D. ความ 
หมาย 

อนัดบั 
 มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
  

1. ความสะอาดของร้าน  22.00 55.00 21.00 2.00  3.97 0.71 มาก 6 
2. การตกแต่งร้าน เช่น ความสวยงาม 
ทนัสมยั เป็นตน้  19.00 53.00 25.00 3.00 - 3.88 0.74 มาก 7 
3. ความสวา่งภายในร้าน เช่น มีแสง
สวา่งเพียงพอ  30.00 51.00 14.00 5.00 - 4.06 0.80 มาก 4 
4. อากาศภายในร้าน เช่น ความเยน็
เพียงพอ ไม่มีกล่ิน  
เป็นตน้  41.00 42.00 17.00 - - 4.24 0.72 

มาก
ท่ีสุด 1 

5. ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของ
สินคา้ท่ีจดัวาง  34.00 46.00 20.00 - - 4.14 0.72 มาก 2 
6. มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี 
เช่น ถงัดบัเพลิง 32.00 44.00 22.00 2.00 - 4.04 0.79 มาก 5 
7. มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกใน
ร้าน เช่น ตะกร้าใส่สินคา้ เป็นตน้  31.00 47.00 21.00 1.00 - 4.08 0.74 มาก 3 

รวม      4.06 0.75 มาก  

 จากตารางท่ี 4.20  พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.06) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดหน่ึง
ขอ้ ไดแ้ก่ อากาศภายในร้าน เช่น ความเยน็เพียงพอ ไม่มีกล่ิน เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 4.24) และให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 6 ขอ้ไดแ้ก่ ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสินคา้ท่ีจดัวาง (ค่าเฉล่ีย = 
4.14) มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในร้าน เช่น ตะกร้าใส่สินคา้ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 4.08) ความสวา่ง
ภายในร้าน เช่น มีแสงสว่างเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย = 4.06)  มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี เช่น ถงั
ดบัเพลิง (ค่าเฉล่ีย = 4.04)  ความสะอาดของร้าน (ค่าเฉล่ีย = 3.97) การตกแต่งร้าน เช่น ความสวยงาม 
ทนัสมยั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 3.88)  
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 ส่วนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.21 เปรียบเทียบเพศของของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

เพศ นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ชาย 52 68 44 2 11.525 0.003* 164 
หญิง 92 60 84    236 
 จากตารางท่ี 4.21  พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีเพศชายส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 100-149 บาท ในขณะท่ีเพศหญิง
จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท  
 
ตารางที ่4.22 เปรียบเทียบเพศของของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสปัดาห์ 

เพศ 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ชาย 60 60 8 36 3 29.691 0.000* 164 
หญิง 56 116 40 24    236 

 จากตารางท่ี 4.22  พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีเพศชายส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 1 - 2 คร้ัง และ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์  
ในขณะท่ีเพศหญิงจะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์  
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ตารางที ่4.23 เปรียบเทียบเพศของของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
เพศ 06.01-12.00 น. 12.01-18.00 น. 18.01-24.00 น. 24.01-06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 

ชาย 24 40 68 32 3 33.893 0.000* 164 
หญิง 28 120 72 16    236 

 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีเพศชายส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 18.01 - 24.00 น. ในขณะท่ีเพศ
หญิงจะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
 
ตารางที ่4.24 เปรียบเทียบอายุของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

อาย ุ นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
นอ้ยกวา่ 24 ปี 56 40 64 4 47.957 0.000* 160 
24 - 29 ปี 76 48 24    148 
30 ปีข้ึนไป 12 40 40    92 

 จากตารางท่ี 4.24  พบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีนอ้ยกวา่ 24 ปีจะซ้ือสินคา้คร้ังละ 150 บาทข้ึนไป อายรุะหวา่ง 24 - 29 ปี
จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 30 ปีข้ึนไป จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 100 - 149 
บาท และ150 บาทข้ึนไป  
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ตารางที ่4.25 เปรียบเทียบอายุของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
อาย ุ 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

นอ้ยกวา่ 24 ปี 44 76 24 16 6 30.603 0.000* 160 
24 - 29 ปี 60 56 12 20    148 
30 ปีข้ึนไป 12 44 12 24    92 
 จากตารางท่ี 4.25  พบวา่ อายุท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีน้อยกว่า 24 ปี และอายุ 30 ปีข้ึนไปจะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์  และผูบ้ริโภคท่ีมีอายรุะหวา่ง 24 - 29 ปี จะซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์  
 
ตารางที ่4.26 เปรียบเทียบอายุของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

อาย ุ 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 
นอ้ยกวา่ 24 ปี 16 68 64 12 6 51.465 0.000* 160 
24 - 29 ปี 8 56 52 32    148 
30 ปีข้ึนไป 28 36 24 4    92 

 จากตารางท่ี 4.26  พบว่า อายุท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีนอ้ยกวา่ 24 ปี  อายรุะหวา่ง 24 - 29 ปี และอาย ุ30 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่ซ้ือ
สินคา้ในช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
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ตารางที ่4.27 เปรียบเทียบสถานภาพของผู ้บริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน เขตรังสิต                
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 

มูลค่าการซ้ือสินคา้ 
สถานภาพ นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

โสด 128 72 72 4 45.160 0.000* 272 
สมรส 12 40 40    92 

หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 4 16 16    36 

 จากตารางท่ี 4.27  พบวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท
ในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด จะซ้ือสินค้าคร้ังละน้อยกว่า 100 บาท และ
สถานภาพสมรส และหมา้ย/แยกกนัอยูจ่ะซ้ือสินคา้คร้ังละ 100 - 149 บาท และ150 บาทข้ึนไป   
 
ตารางที ่4.28 เปรียบเทียบสถานภาพของผู ้บ ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิ ล่ีมา ร์ทใน เขตรังสิต                 

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

สถานภาพ 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
โสด 96 88 40 48 6 53.219 0.000* 272 
สมรส 12 60 8 12    92 
หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 8 28 0 0    36 
 จากตารางท่ี 4.28  พบวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท
ในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 1 - 2 คร้ัง ส าหรับ
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแลว้และสถานภาพหมา้ย/แยกกนัอยู ่ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์  
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ตารางที ่4.29 เปรียบเทียบสถานภาพของผู ้บริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน เขตรังสิต                
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
สถานภาพ 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 

โสด 32 108 92 40 6 22.262 0.000* 272 
สมรส 20 40 28 4    92 
หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 0 12 20 4    36 

 จากตารางท่ี 4.29  พบวา่ สถานภาพท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน
เขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญั           
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดและสมรสจะซ้ือสินค้าช่วงเวลา 12.01 -      
18.00 น. ในขณะท่ีสถานภาพหมา้ย/แยกกนัอยูส่่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 18.01 - 24.00น.  
 
ตารางที ่4.30 เปรียบเทียบระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต          

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

ระดบัการศึกษา นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 92 60 72 2 7.966 0.019* 224 
ตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไป 52 68 56    176 

 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ระดับการศึกาท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ี
มาร์ทในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินค้าแตกต่างกันอย่าง                
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้คร้ังละ น้อยกว่า 100 บาท  ในขณะท่ีมีระดบัการศึกษาตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไปส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้คร้ังละ 100 - 149 บาท  
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ตารางที ่4.31 เปรียบเทียบระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต         
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

    จ  านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
ระดบัการศึกษา 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 48 92 40 44 3 32.926 0.000* 224 
ตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไป 68 84 8 16    176 
 จากตารางท่ี 4.31  พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ี
มาร์ทในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์แตกต่างกันอย่าง           
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีและตั้งแต่
ปริญญาตรีข้ึนไปส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์  
 
ตารางที ่4.32 เปรียบเทียบระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต          

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ระดบัการศึกษา 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 40 92 80 12 3 28.18 0.000* 224 
ตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึน
ไป 

12 68 60 36    176 

 จากตารางท่ี 4.32  พบว่า ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ี
มาร์ทในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกันอย่าง             
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี และตั้งแต่
ปริญญาตรีข้ึนไปส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
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ตารางที ่4.33 เปรียบเทียบอาชีพของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 

มูลค่าการซ้ือสินคา้ 
อาชีพ นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

นกัเรียน/นกัศึกษา 28 28 36 6 102.79 0.000* 92 
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 0 16 4    20 
พนกังานบริษทัเอกชน 104 32 36    172 
ธุรกิจส่วนตวั/รับจา้ง
ทัว่ไป/พอ่บา้นแม่บา้น 

12 52 52    116 

 จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นักศึกษาส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ150 บาทข้ึนไป 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพราชการ/รัฐวิสาหกิจส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 100 - 149 บาท  ผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจะซ้ือสินคา้คร้ังละน้อยกว่า 100 บาท และธุรกิจส่วนตวั/รับจา้งทัว่ไป/
พอ่บา้นแม่บา้นส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 100 - 149 บาท และ150 บาทข้ึนไป  
 
ตารางที ่4.34 เปรียบเทียบอาชีพของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

อาชีพ 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
นกัเรียน/นกัศึกษา 16 52 8 16 9 76.96 0.000* 92 
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 12 4 4 0    20 
พนกังานบริษทัเอกชน 80 52 20 20    172 
ธุรกิจส่วนตวั/รับจา้ง
ทัว่ไป/พอ่บา้นแม่บา้น 

8 68 16 24    116 

 จากตารางท่ี 4.34  พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/รับจา้งทัว่ไป/
พ่อบ้านแม่บา้นส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้า 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพราชการ/
รัฐวสิาหกิจ และพนกังานบริษทัเอกชนส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 1 - 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 
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ตารางที ่4.35 เปรียบเทียบอาชีพของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
อาชีพ 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 

นกัเรียน/นกัศึกษา 4 48 32 8 9 66.671 0.000* 92 
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4 0 16 0    20 
พนกังาน
บริษทัเอกชน 

12 72 56 32    172 

ธุรกิจส่วนตวั/รับจา้ง 32 40 36 8    116 
ทัว่ไป/พอ่บา้น
แม่บา้น 

        

 จากตารางท่ี 4.35  พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน อาชีพธุรกิจส่วนตวั/
รับจา้งทัว่ไป/พ่อบา้นแม่บา้นส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00น.ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพราชการ/รัฐวสิาหกิจส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 18.01 - 24.00 น.  
 
ตารางที ่4.36 เปรียบเทียบรายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 4 24 44 6 87.293 0.000* 72 
5,000 - 10,000 บาท 28 48 40    116 
10,001 - 15,000 บาท 92 32 28    152 
มากกวา่ 15,000 บาท 20 24 16    60 
 จากตารางท่ี 4.36 พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้าน       
แฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้แตกต่างกนัอย่าง       
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 5,000 บาทส่วนใหญ่
จะซ้ือสินคา้คร้ังละ150 บาทข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 5,000 -10,000 บาท และ 



65 

 

มากกว่า 15,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ100 - 149 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 10,001 - 15,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท  
 
ตารางที ่4.37 เปรียบเทียบรายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสปัดาห์ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 12 44 12 4 9 102.96 0.000* 72 
5,000 - 10,000 บาท 28 56 20 12    116 
10,001 - 15,000 บาท 72 48 16 16    152 
มากกวา่ 15,000 บาท 4 28 0 28    60 

 จากตารางท่ี 4.37  พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้าน      
แฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์แตกต่างกนัอยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 5,000 บาท และ
ระหวา่ง 5,000 - 10,000 บาทส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนระหวา่ง 10,001 - 15,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 15,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 3-4 คร้ัง และ 7 คร้ังข้ึนไปต่อสัปดาห์  
 
ตารางที ่4.38 เปรียบเทียบรายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

รายไดเ้ฉล่ีย/เดือน 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 16 20 24 12 9 42.609 0.000* 72 
5,000-10,000 บาท 12 52 48 4    116 
10,001-15,000 บาท 12 60 48 32    152 
มากกวา่ 15,000 บาท 12 28 20 0    60 

 จากตารางท่ี 4.38  พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้าน      
แฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกนัอย่าง    
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 5,000 บาทส่วนใหญ่
จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 18.01 - 24.00 น. ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 5,000 - 
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10,000 บาท รายไดร้ะหว่าง 10,001 - 15,000 บาท และรายไดม้ากกว่า 15,000 บาท ส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
 
สมมติฐานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
 
ตารางที ่4.39 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 16 28 12 6 29.156 0.000* 56 
ระดบัมาก 88 72 64    224 
ระดบัปานกลาง 40 24 52    116 
ระดบันอ้ย 0 4 0    4 
 จากตารางท่ี 4.39  พบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินค้า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีสุด และระดบัน้อยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 
100 - 149 บาท ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมากส่วนใหญ่จะ
ซ้ือสินคา้คร้ังละน้อยกว่า 100 บาท และผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบั
ปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ150 บาทข้ึนไป  
 
ตารางที ่4.40 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 28 12 8 8 9 44.724 0.000* 56 
ระดบัมาก 60 100 28 36    224 
ระดบัปานกลาง 28 64 12 12    116 
ระดบันอ้ย 0 0 0 4    4 
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 จากตารางท่ี  4.40  พบว่า  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                 
ดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน
เขตรังสิต จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ี
ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 1 - 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก และระดบัปานกลางส่วน
ใหญ่จะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ และผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบั
นอ้ยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 7 คร้ังข้ึนไปต่อสัปดาห์  
 

ตารางที ่4.41 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 12 20 20 4 9 38.54 0.000* 56 
ระดบัมาก 12 104 80 28    224 
ระดบัปานกลาง 28 36 36 16    116 
ระดบันอ้ย 0 0 4 0    4 

 จากตารางท่ี  4 .41 พบว่า  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                 
ดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน
เขตรังสิต จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีสุด และระดับปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้า
ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น. และช่วงเวลา 18.01 - 24.00น. ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.     
 
ตารางที ่4.42 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
    มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

ดา้นราคา นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 28 36 40 6 15.060 0.000* 104 
ระดบัมาก 72 56 60    188 
ระดบัปานกลาง 44 32 28    104 
ระดบันอ้ย 0 4 0    4 
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 จากตารางท่ี 4.42 พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา        
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามมูลคา่การซ้ือสินคา้  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญั
กบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 150 บาทข้ึนไป ในขณะท่ีผูบ้ริโภค
ท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัมาก และระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ
น้อยกว่า 100 บาท ผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัน้อยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้
คร้ังละ 100 - 149 บาท  
 
ตารางที ่4.43 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา   

กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสปัดาห์ 

ดา้นราคา 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 28 52 12 12 9 45.623 0.000* 104 
ระดบัมาก 40 88 28 32    188 
ระดบัปานกลาง 48 36 8 12    104 
ระดบันอ้ย 0 0 0 4    4 

 จากตารางท่ี 4.43  พบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดราคา            
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบัมากท่ีสุด และระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านราคาในระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้ 1 - 2 คร้ังต่อสัปดาห์ และผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบันอ้ยส่วนใหญ่จะ
ซ้ือสินคา้ 7 คร้ังข้ึนไปต่อสัปดาห์  
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ตารางที ่4.44 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ดา้นราคา 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 8 44 40 12 9 44.143 0.000* 104 
ระดบัมาก 28 68 76 16    188 
ระดบัปานกลาง 12 48 24 20    104 
ระดบันอ้ย 4 0 0 0    4 

 จากตารางท่ี 4.44 พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา       
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญั
กบัปัจจยัด้านราคาในระดบัมากท่ีสุด และระดับปานกลางจะซ้ือสินค้าช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.        
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านราคาในระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 
18.01 - 24.00 น. และผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาในระดบันอ้ย ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้
ช่วงเวลา 06.01 - 12.00 น.  
 
ตารางที ่4.45 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 24 48 28 6 29.973 0.000* 100 
ระดบัมาก 92 60 68    220 
ระดบัปานกลาง 28 16 32    76 
ระดบันอ้ย 0 4 0    4 

 จากตารางท่ี 4.45 พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท
ในเขตรังสิต จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมากท่ีสุด และระดบัน้อยส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้คร้ังละ 100 - 149 บาท ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
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ในระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท และผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 150 บาทข้ึนไป  
 
ตารางที่ 4.46  ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน         

ช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 32 32 16 20 9 14.206 0.115* 100 
ระดบัมาก 60 104 24 32    220 
ระดบัปานกลาง 24 36 8 8    76 
ระดบันอ้ย 0 4 0 0    4 
 จากตารางท่ี 4.46  พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ี
มาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
 
ตารางที ่4.47 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย 

06.01 - 12.00 น 12.01 - 18.00 น 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 0 28 64 8 9 73.727 0.000* 100 
ระดบัมาก 40 92 52 36    220 
ระดบัปานกลาง 12 40 20 4    76 
ระดบันอ้ย 0 0 4 0    4 

 จากตารางท่ี 4.47  พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท
ในเขตรังสิต จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ี
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในระดบัมากท่ีสุด และระดบันอ้ยส่วนใหญ่จะซ้ือ
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สินคา้ช่วงเวลา 18.01 - 24.00 น. ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายในระดบัมาก และระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
 
ตารางที ่4.48 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
    มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 24 68 48 6 45.852 0.000* 140 
ระดบัมาก 84 40 56    180 
ระดบัปานกลาง 32 20 24    76 
ระดบันอ้ย   4 0 0    4 

 จากตารางท่ี 4.48  พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท
ในเขตรังสิต จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 100 -
149 บาท ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก ระดบัปานกลาง 
และระดบันอ้ยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท  
 
ตารางที ่4.49 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 40 64 16 20 9 30.491 0.000* 140 
ระดบัมาก 60 84 12 24    180 
ระดบัปานกลาง 16 24 20 16    76 
ระดบันอ้ย 0 4 0 0    4 
 จากตารางท่ี 4.49  พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท



72 

 

ในเขตรังสิต จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภค    
ท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากท่ีสุด ระดบัมาก ระดบัปานกลาง  
และระดบันอ้ยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์  
 
ตารางที ่4.50 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

ส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

06.01-12.00น. 12.01-18.00
น. 

18.01-24.00น. 24.01-06.00น. d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 4 44 64 28 9 53.964 0.000* 140 
ระดบัมาก 32 88 44 16    180 
ระดบัปานกลาง 16 28 28 4    76 
ระดบันอ้ย 0 0 4 0    4 

 จากตารางท่ี 4.50  พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ท
ในเขตรังสิต จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ี
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากท่ีสุด ระดบันอ้ยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้
ช่วงเวลา 18.01 - 24.00 น. ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดใน
ระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
 
ตารางที ่4.51 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บุคลากรกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

ดา้นบุคลากร นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 16 56 40 4 38.081 0.000* 112 
ระดบัมาก 92 56 68    216 
ระดบัปานกลาง 36 16 20    72 
 จากตารางท่ี 4.51  พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญั
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กบัปัจจยัด้านบุคลากรในระดับมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้าคร้ังละ 100 - 149  บาท ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรในระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ150 บาท   
ข้ึนไป และผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรในระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้     
คร้ังละ นอ้ยกวา่ 100 บาท  
 
ตารางที ่4.52 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บุคลากรกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

ดา้นบุคลากร 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 32 52 8 20 6 10.426 0.108* 112 
ระดบัมาก 56 100 32 28    216 
ระดบัปานกลาง 28 24 8 12    72 
 จากตารางท่ี 4.52  พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์  
 
ตารางที ่4.53 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บุคลากรกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ดา้นบุคลากร 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 12 40 56 4 6 34.006 0.000* 112 
ระดบัมาก 24 92 72 28    216 
ระดบัปานกลาง 16 28 12 16    72 

 จากตารางท่ี 4.53 พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญั
กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 18.01 - 24.00 น. ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก และระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
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ตารางที ่4.54 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 

มูลค่าการซ้ือสินคา้ 
ดา้นกระบวนการ นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 44 48 40 4 27.060 0.000* 132 
ระดบัมาก 56 64 76    196 
ระดบัปานกลาง 44 16 12    72 
 จากตารางท่ี 4.54 พบว่า ระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน   
เขตรังสิต จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ100 - 149 บาท
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการในระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ัง
ละ150 บาทข้ึนไป และผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการในระดบัปานกลางส่วน
ใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท  
 
ตารางที ่4.55 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสปัดาห์ 

ดา้นกระบวนการ 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 
ระดบัมากท่ีสุด 44 44 16 28 6 15.090 0.020* 132 
ระดบัมาก 52 92 24 28    196 
ระดบัปานกลาง 20 40 8 4    72 

 จากตารางท่ี 4.55  พบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 1 - 2 คร้ังและ      
3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์อยา่งเท่า ๆ กนั ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการใน
ระดบัมากและระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์           
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ตารางที ่4.56 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ดา้นกระบวนการ 06.01-12.00 น. 12.01-18.00 น. 18.01-24.00 น. 24.01-06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 16 44 56 16 6 9.710 0.137* 132 
ระดบัมาก 24 80 68 24    196 
ระดบัปานกลาง 12 36 16 8    72 

 จากตารางท่ี 4.56 พบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการไมมี่ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน
เขตรังสิต จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ  
 
ตารางที ่4.57 ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 
มูลค่าการซ้ือสินคา้ 

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 56 56 36 6 27.566 0.000* 148 
ระดบัมาก 60 68 76    204 
ระดบัปานกลาง 24 4 16    44 
ระดบันอ้ย 4 0 0    4 
 จากตารางท่ี 4.57  พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินค้า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 
100 บาท และ 100 - 149 บาท อย่างละเท่า ๆ กนั ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น
ลกัษณะทางกายภาพในระดบัมากส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละ 150 บาทข้ึนไป และผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพในระดบัปานกลาง และระดบัน้อยส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท  
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ตารางที ่4.58 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ลกัษณะทางกายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 

จ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ 
1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 44 64 12 28 9 43.124 0.000* 148 
ระดบัมาก 44 96 32 32    204 
ระดบัปานกลาง 28 12 4 0    44 
ระดบันอ้ย 0 4 0 0    4 
 จากตารางท่ี 4.58  พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัมากท่ีสุด ระดบัมาก และระดบันอ้ยส่วนใหญ่
จะซ้ือสินค้า 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักับปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพในระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ 1 - 2 คร้ัง  
 
ตารางที ่4.59 ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 16 52 64 16 9 25.29 0.003* 148 
ระดบัมาก 28 84 68 24    204 
ระดบัปานกลาง 8 24 4 8    44 
ระดบันอ้ย 0 0 4 0    4 

 จากตารางท่ี 4.59 พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัมากท่ีสุด และระดบันอ้ยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้
ช่วงเวลา 18.01 - 24.00น. และผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบั
มาก และระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 - 18.00 น.  
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ตารางที ่4.60 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดย
ภาพรวมกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ 

มูลค่าการซ้ือสินคา้ 
โดยภาพรวม นอ้ยกวา่ 100 บาท 100 - 149 บาท 150 บาทข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 24 40 36 4 17.609 0.001* 100 
ระดบัมาก 100 80 88    268 
ระดบัปานกลาง 20 8 4    32 

 จากตารางท่ี 4.60  พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญั
กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมในระดับมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้าคร้ังละ        
100 - 149 บาท ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมใน
ระดบัมาก  และระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้คร้ังละนอ้ยกวา่ 100 บาท         
 
ตารางที ่4.61 ความสัมพันธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดย

ภาพรวมกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวนคร้ังต่อสปัดาห์ 

โดยภาพรวม 1 - 2 คร้ัง 3 - 4 คร้ัง 5 - 6 คร้ัง 7 คร้ังข้ึนไป d.f 2  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 28 44 16 12 6 9.625 0.141* 100 
ระดบัมาก 80 120 24 44    268 
ระดบัปานกลาง 8 12 8 4    32 

 จากตารางท่ี 4.61  พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามจ านวนคร้ังต่อสัปดาห์ 
 
ตารางที ่4.62 ความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดย

ภาพรวมกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 

โดยภาพรวม 06.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 24.00 น. 24.01 - 06.00 น. d.f 2
  Sig. รวม 

ระดบัมากท่ีสุด 4 32 52 12 6 41.868 0.000* 100 
ระดบัมาก 36 112 84 36    268 
ระดบัปานกลาง 12 16 4 0    32 
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 จากตารางท่ี 4.62  พบวา่ ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม
มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมในระดบัมากท่ีสุดส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 
18.01 - 24.00 น. ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม
ในระดบัมาก และระดบัปานกลางส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 12.01 -18.00 น.        
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บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต  (2) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคลากร กระบวนการบริการและลกัษณะทาง
กายภาพกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทของผูบ้ริโภคในเขตรังสิต โดยกลุ่มตวัอย่างท่ี
ใช้ในการศึกษาได้แก่ ประชาชนท่ีเคยเข้าใช้บริการร้านแฟมิล่ีมาร์ท อย่างน้อยสัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาได้แก่ แบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ            
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) 
 
5.1  สรุปผลการวจัิย 
 1. ขอ้มูลทัว่ไปทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่เพศหญิง 
คิดเป็นร้อยละ 59.00 และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 41.00 มีอายุระหวา่ง 24 - 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.00 
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 68.00 การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 40.00 อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 43.00 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,001 - 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
38.00  
 ส่วนใหญ่จ านวนสมาชิกในครอบครัวระหว่าง 1 - 3 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 ใช้
รถจกัรยานยนต ์คิดเป็นร้อยละ 45.00 ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัประเภทหอพกั คิดเป็นร้อยละ 37.00  
 2. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
 ผลการศึกษาพบว่า ประเภทของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
ซ้ือเป็นอนัดบัหน่ึงมากท่ีสุด  ไดแ้ก่ ขนม ขนมปัง บิสกิต จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 ซ้ือเป็น
อนัดบัสองมากท่ีสุด ไดแ้ก่ น ้ าอดัลม จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 28.1 ซ้ือเป็นอนัดบัสามมากท่ีสุด 
ได้แก่ บตัรโทรศพัท์ ซิมการ์ด จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 ซ้ือเป็นอนัดบัส่ีมากท่ีสุด ได้แก่ 
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น ้ าอดัลม จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 และซ้ือเป็นอนัดบัห้ามากท่ีสุด ไดแ้ก่ ไอศกรีม น ้ าแข็ง 
จ  านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 มูลค่าการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต โดยส่วนใหญ่อยูร่ะหวา่ง 101 - 149 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.00 โดยส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ 3 - 4 คร้ัง
ต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 44.00 ซ้ือในช่วง เวลา 12.01 - 18.00 น. คิดเป็นร้อยละ 40.00  
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกดา้น โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ รองลงมาดา้น
กระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา และดา้น
ผลิตภณัฑ ์โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  3.1 ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่า ผู ้บริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต            
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.78) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดย
อนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน (ค่าเฉล่ีย = 3.88) รองลงมา สินคา้มีครบทุกชนิดตรง
กบัความตอ้งการ  มีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย = 3.77) สินคา้มีความทนัสมยั 
(ค่าเฉล่ีย = 3.76) และสินคา้มีหลากหลายประเภท หลายยีห่อ้ (ค่าเฉล่ีย = 3.72) 
  3.2 ด้านราคา   พบว่ า  ผู ้บ ริ โภค สินค้าจ าก ร้ านแฟมิ ล่ีมา ร์ทใน เขต รัง สิต                     
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นราคาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย = 3.86) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบั
ท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคาสินคา้อย่างชัดเจน  (ค่าเฉล่ีย = 3.94) รองลงมา ราคาสินคา้คงท่ีไม่         
เปล่ียนแปลงบ่อย ๆ (ค่าเฉล่ีย = 3.82) และสินคา้มีราคาเหมาะสม  (ค่าเฉล่ีย = 3.81) 
  3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต ให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.86) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญั
อยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ การเดินทางสะดวก (ค่าเฉล่ีย = 4.11) รองลงมา ท าเล
ท่ีตั้งใกล้แหล่งชุมชน ท่ีพกัอาศยั ท่ีท างาน (ค่าเฉล่ีย = 4.03) พื้นท่ีและสถานท่ีมีความปลอดภยั        
ความสะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ (ค่าเฉล่ีย = 4.00)  และการจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ท  า
ใหห้าสินคา้ไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย = 3.78) 
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  3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขต
รังสิต ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.93) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ ความน่าสนใจของสินคา้ท่ีน ามาลดราคา (ค่าเฉล่ีย = 4.05) 
รองลงมา จดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่  (ค่าเฉล่ีย = 3.90) มีการจดัป้ายโฆษณา
หนา้ร้าน (ค่าเฉล่ีย = 3.89)  และการจดัโปรโมชัน่ประจ าเดือนต่าง ๆ ไดแ้ก่ การแลกซ้ือ การสะสมแตม้
เพื่อรับของพรีเม่ียม (ค่าเฉล่ีย = 3.86) 
  3.5 ด้านบุคลากร พบว่า ผู ้บริโภคสินค้าจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัด้านบุคลากรโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดย
อนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ พนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาด เรียบร้อย  (ค่าเฉล่ีย = 4.12) รองลงมา 
พนกังานติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้โดยใช้ค  าพูดสุภาพ  (ค่าเฉล่ีย = 3.05) พนกังานมีมารยาทในการ
ตอ้นรับ เช่น พนักงานมีการการกล่าวทกัทายลูกคา้ทุกคร้ังเม่ือลูกคา้เขา้มาใช้บริการภายในร้าน 
(ค่าเฉล่ีย = 3.92)  พนกังานช่วยเหลือลูกคา้ในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ภายในร้าน (ค่าเฉล่ีย = 3.86) 
และพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ  พนักงานมีจ านวนเพียงพอในการให้บริการ 
(ค่าเฉล่ีย = 3.85) 
  3.6 ดา้นกระบวนการ พบว่า ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.00) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดย
อนัดบัท่ีหน่ึง ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการรับและทอนเงินมีความถูกตอ้ง (ค่าเฉล่ีย = 4.06) รองลงมา ขั้นตอน
ในการออกใบเสร็จรับเงินมีความถูกตอ้ง  (ค่าเฉล่ีย = 4.03) ขั้นตอนในการคิดเงินค่าสินคา้มีความ
ถูกตอ้ง (ค่าเฉล่ีย = 4.02)  ขั้นตอนในการออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย = 3.98)ขั้นตอน
ในการรับและทอนเงินมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย = 3.97) และขั้นตอนในการคิดเงินค่าสินคา้มีความ
รวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย = 3.94) 
  3.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.06) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุดหน่ึงขอ้ ไดแ้ก่ อากาศภายในร้าน เช่น ความเยน็เพียงพอ ไม่มีกล่ิน เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 4.24) และ
ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 6 ขอ้ไดแ้ก่ ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสินคา้ท่ีจดัวาง (ค่าเฉล่ีย = 
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4.14) มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในร้าน เช่น ตะกร้าใส่สินคา้ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย = 4.08) ความสวา่ง
ภายในร้าน เช่น มีแสงสวา่งเพียงพอ  มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี เช่น ถงัดบัเพลิง (ค่าเฉล่ีย = 
4.06)  ความสะอาดของร้าน (ค่าเฉล่ีย = 3.97) การตกแต่งร้าน เช่น ความสวยงาม ทนัสมยั เป็นตน้ 
(ค่าเฉล่ีย = 3.88) 
 4.  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  4.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกัน  
พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิตท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
  4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบวา่ 
ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ และ
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ดา้นอ่ืนไม่แตกต่างกนั 
 
5.2  การอภิปรายผลการวจัิย 
 1. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต พบวา่  มูลค่าการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต โดยส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 101 - 149 บาท ทั้งน้ีอาจ
เน่ืองมาจากร้านแฟมิล่ีมาร์ท มีสินคา้ทั้งประเภทอุปโภคและบริโภคท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ท าให้มูลค่าการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังมากกว่า 100 บาท โดยสินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่ได้แก่    
บตัรโทรศพัท ์เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ บุหร่ี เป็นตน้ ผลการศึกษายงัคน้พบเพิ่มเติมวา่ โดยส่วนใหญ่ซ้ือ
สินคา้ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ซ้ือในช่วง เวลา 12.01 - 18.00 น.  ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากการศึกษาในคร้ังน้ี
กลุ่มลูกคา้โดยส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน และนกัเรียน/นกัศึกษา ท่ีมีอายุระหวา่ง  18 - 29 ปี 
ซ่ึงกลุ่มดงักล่าวจะมีเวลาวา่งในช่วง 12.00 - 13.00 น. และในช่วงเยน็ ๆ หลงัเลิกเรียน และเลิกท างาน 
นอกจากน้ีร้านแฟมิล่ีมาร์ทมีสถานท่ีตั้ งโดยส่วนใหญ่อยู่ในบริเวณแหล่งชุมชนท่ีประกอบไปด้วย
สถานท่ีท างาน และสถานศึกษา ซ่ึงท าให้ช่วงเวลาดงักล่าวเป็นเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกใชบ้ริการมาก
ท่ีสุด เช่นเดียวกบังานวิจยัของ นิตยา กุลวงษ์ (2548) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้
จากเซเวน่อีเลฟเวน่ ซ้ือสินคา้ประเภทขนมขบเค้ียว ในช่วงเวลา 12.01 - 16.00 น. ในเวลา 1 เดือนจะ
ซ้ือสินคา้ไม่แน่นอน 
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 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกดา้น โดยอนัดบัหน่ึงได้แก่ ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ โดยกลุ่มตวัอยา่งระบุความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดหน่ึงขอ้ ไดแ้ก่ อากาศภายในร้าน เช่น 
ความเยน็เพียงพอ ไม่มีกล่ิน เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ 
(2545 : 34 - 35) การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นได้
ง่ายทางกายภาพและเป็นส่ิงท่ีส่ือให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ ถึงภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย 
เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ ความมีระเบียบ การจดัวางอุปกรณ์ ความสะอาดของ
สถานท่ี การน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช ้เป็นตน้ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายแทน
คุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการ
เลือกใชบ้ริการ (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2541 : 63) นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของวรางคณา กาบยบุล (2552) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกรายยอ่ย 
ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกราย
ยอ่ยในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานีมี 4 ปัจจยัท่ีส าคญัคือดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นบุคคล และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  เช่นเดียวกบังานวิจยัของณัฐฐิฐา ระยา้ยอ้ย 
(2550) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ ในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวก
ซ้ือของผูบ้ริโภค อ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า ระดบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ ในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (สถานท่ีซ้ือ) ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นเทคโนโลยี และโดยภาพรวม พบว่าอยู่
ในระดบัมาก 
 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต 
ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากเช่นกนั ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากร้านแฟมิล่ีมาร์ทนอกจากจะเป็นร้านคา้
ปลีกขนาดเล็กเพื่อขายสินคา้แลว้ในขณะเดียวกนัร้านแฟมิล่ีมาร์ทยงัท าหน้าท่ีในการขายบริการดว้ย 
ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดของร้านแฟมิล่ีมาร์ทอยูใ่นระดบัมาก 
 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  3.1  ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกัน  
พบวา่ ผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิตท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 จากผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546 : 115 - 121) ช้ีให้เห็น
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ถึงปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวฎัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ ระดับ
การศึกษา รูปแบบการด ารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ (1) อายุท่ีแตกต่างกนัผูซ้ื้อมีความตอ้งการสินคา้ท่ีแตกต่างกนั (2) ขั้นตอนวฎัจกัรชีวิต
ครอบครัว  เป็นขั้นตอนของการด ารงชีวติมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการ
ซ้ือท่ีแตกต่างกนั (3) อาชีพท่ีแตกต่างกนัผูซ้ื้อมีความต้องการสินคา้ท่ีแตกต่างกนั (4) โอกาสทาง
เศรษฐกิจ ไดแ้ก่ รายไดซ่ึ้งจะเป็นตวัวดัก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค (5) ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ต่อการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั  นอกจากน้ีจากผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัชองชินพนัธ์ 
พวัรุ่งโรจน์ (2551) พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ ในเขตเทศบาล เมือง
พิบูลมงัสาหาร ผลการศึกษาพบวา่พบวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือในเขต
เทศบาลเมืองพิบูลมงัสาหาร พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ การศึกษา สถานภาพสมรสต่างกนั มีพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบันิตยา กุลวงษ ์
(2548) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยั เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
  3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ พบวา่ 
ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคสินคา้จากร้านแฟมิล่ีมาร์ทในเขตรังสิต จ าแนกตามมูลค่าการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลา
ท่ีใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จากผลการศึกษาอธิบายไดว้่า ส่วนประสมทาง
การตลาดอนัประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ร้านแฟมิล่ีมาร์ทน ามาใช้เพื่อสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ลูกคา้ จึงท าใหปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ี
มาร์ทซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้วตัถุประสงคห์ลกัของส่วนประสมทางการตลาดเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านแฟมิล่ีมาร์ทอาจไดรั้บการกระตุน้จากส่ิงจูงใจพิเศษท่ีร้านแฟมิล่ี
มาร์ทจดัข้ึน เช่น การลดราคาสินคา้ การสะสมแตม้ เป็นตน้ หรือบรรยากาศภายในร้านแฟมิล่ีมาร์ท 
เช่น การแสดงสินคา้จ านวนมากบนชั้นวางของ และจ านวนและพฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ อาจจะช่วย
ส่งเสริมการซ้ือไดใ้นปัจจุบนัทนัด่วน การแสดงสินคา้บนชั้นวางของเป็นส่วนหน่ึงของบรรยากาศใน
ร้านคา้ก็ส่งเสริมให้มีการซ้ือโดยไม่ได้วางแผนมาก่อน การวางสินคา้ตอนท่ีลูกคา้แน่นและการใช้
ช่องทางเดินพิเศษและการจดัแผนกเป็นการเพิ่มความตั้งใจและการพบเห็น และก็เพิ่มโอกาสท่ีจะมีการ
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ซ้ือ การจดัชั้นวางของให้เด็กท่ีต ่ากว่าผูใ้หญ่ก็เพิ่มความน่าจะเป็นไปไดใ้นการซ้ือดว้ยเช่นกนั (อดุลย ์ 
จาตุรงคกุล, ดลยา จาตุรงคกุล, 2550 : 95) ซ่ึงจากผลการศึกษาสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนิตยา กุลวงษ ์
(2549) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า อีกทั้งปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซ้ือ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
เช่นเดียวกบังานวิจยัของณัฐฐิฐา ระยา้ยอ้ย (2550) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจยัอ่ืน ๆ ในการซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภค อ าเภอบางใหญ่ จงัหวดันนทบุรี ผล
การศึกษาพบวา่ การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัอ่ืน ๆ 
ด้านผลิตภัณฑ์  และด้านกฎหมายและการเมืองกับการเลือกซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซ้ือ                       
มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
5.3  ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิย 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัสินคา้มีคุณภาพได้
มาตรฐาน ดงันั้นร้านแฟมิล่ีมาร์ทควรเนน้การคดัเลือกสินคา้เขา้ร้านให้มีคุณภาพ ใหม่ สด และสะอาด
เสมอ ตลอดจนจ าหน่ายสินคา้หลายประเภท มีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย หลายยี่ห้อ หลาย
ขนาด และรูปแบบเพื่อเพิ่มทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภค รวมทั้งควรมีการก าหนดมาตรฐานคุณภาพสินคา้
และบริการภายในร้านแฟมิล่ีมาร์ท และแสดงมาตรฐานคุณภาพใหผู้บ้ริโภคใหส้ามารถตรวจสอบได้ 
 2. ดา้นราคา จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัป้ายแสดงราคาสินคา้อยา่ง
ชดัเจน ดงันั้นร้านแฟมิล่ีมาร์ทควรติดป้ายแสดงราคาสินคา้อยา่งชดัเจน และตวัใหญ่ และควรมีการ
ตรวจสอบป้ายราคากบัสินคา้ใหต้รงกนัเสมอ 
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการ
เดินทางสะดวก ดังนั้ นร้านแฟมิล่ีมาร์ทควรมีการขยายสาขาให้ครอบคลุมพื้นท่ีปริมณฑล และ
ต่างจงัหวดั เพื่อสอดคลอ้งกบัความตอ้งการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความ
น่าสนใจของสินคา้ท่ีน ามาลดราคา ดงันั้นร้านแฟมิล่ีมาร์ทควรสร้างความน่าสนใจของสินคา้ท่ีน ามา
ลดราคา หรือการลดราคาในสินคา้หมวดหมู่ท่ีจ  าเป็นส าหรับผูบ้ริโภค เช่น หมวดเคร่ืองด่ืม ในช่วงการ
จดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดควรมีป้ายประกาศหรือประชาสัมพนัธ์ แสดงใหลู้กคา้ไดเ้ห็นอยา่งชดัเจน 

 5. ดา้นบุคลากร พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัพนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาด 
เรียบร้อย  ดงันั้นร้านแฟมิล่ีมาร์ทควรเขม้งวดกบัการแต่งกายของพนกังานในร้าน ให้แต่งกายสะอาด 
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เรียบร้อย พนกังานควรส่ือสารกบัลูกคา้โดยใชค้  าพูดสุภาพ และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ
กบัลูกคา้ทุกระดบั 
 6. ดา้นกระบวนการ  พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัขั้นตอนในการรับและทอนเงิน       
มีความถูกตอ้ง ดงันั้นร้านแฟมิล่ีมาร์ทควรเขม้งวดกบัพนกังานเก่ียวกบัการรับและทอนเงินให้มีความ
ถูกตอ้ง โดยให้พนกังานตรวจสอบให้ละเอียดรอบคอบในการคิดค่าสินคา้และบริการเสมอ และควร
เปิดบริการช่องช าระเงินเพิ่มเม่ือมีลูกคา้ต่อคิวตั้งแต่ 3 คิวข้ึนไป 
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัอากาศภายในร้าน เช่น 
ความเยน็เพียงพอ ไม่มีกล่ิน เป็นตน้ ดงันั้นร้านแฟมิล่ีมาร์ทควรเขม้งวดอากาศภายในร้าน เช่น ความ
เย็นเพียงพอ ไม่มีกล่ิน เป็นตน้ เน่ืองจากบรรยากาศภายในร้านจะเป็นภาพลักษณ์ของร้านค้า               
ถา้บรรยากาศภายในร้านดีจะสามารถกระตุน้การซ้ือสินคา้จากผูบ้ริโภคไดอี้กทางหน่ึง 
 
5.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 1. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านแฟมิล่ีมาร์ทในพื้นท่ีอ่ืน ๆ เพื่อน าผลการศึกษาท่ีได้ไปใช้สนับสนุนการวางแนวทางในการ
ส่งเสริมการตลาดของร้านแฟมิล่ีมาร์ทใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 2. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จาก
ร้านแฟมิล่ีมาร์ทเปรียบเทียบกับร้านสะดวกซ้ืออ่ืน ๆ เพิ่มเติมเพื่อให้ได้ผลการศึกษาหลากหลาย
มุมมองและสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ต่อการวางแผนการตลาดของร้านแฟมิล่ีมาร์ทต่อไป 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าจากร้านแฟมิลีม่าร์ทในเขตรังสิต  

 
 กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง  …… หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือก 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีมีจ านวน 5 หนา้ แบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทใน
เขตรังสิต 
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลการวจิยัท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของท่านทุกขอ้มีค่าและเป็นประโยชน์มากต่อ
การวเิคราะห์ขอ้มูลจึงขอความกรุณาใหท้่านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง 

นายกฤษฎา คงบรรทดั รหสันกัศึกษา 115370503028-2 
นกัศึกษาปริญญาโทหลกัสูตร YOUNG – MBA (การจดัการทัว่ไป ) 

ส่วนที ่1  ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์  (ส าหรับผูบ้ริโภค) 
ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง …… หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือก 
1. เพศ 
 …… 1.1) ชาย    …… 1.2) หญิง 
2. อาย ุ
 ……2.1) ต ่ากวา่ 18 ปี   …… 2.2) 18 – 23 ปี 
 ……2.3) 24-29 ปี     …… 2.4) 30-35 ปี 
 ……2.5) 36-40  ปี     …… 2.6) มากกวา่ 41 ปีข้ึนไป  
3. สถานภาพ 
 ……3.1) โสด    ……3.2)  สมรส 
 ……3.3) หมา้ย / หยา่ร้าง   ……3.4) แยกกนัอยู ่
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 4. ระดบัการศึกษา 
 ……4.1) ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้  ……4.2) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
 ……4.3) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  ……4.4) อนุปริญญา/ ปวส. 
 ……4.5) ปริญญาตรี    ……4.6) ปริญญาโท 
 ……4.7 ) ปริญญาเอก 
5. อาชีพ 
 …… 5.1) นกัเรียน/นกัศึกษา    ……5.2) ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  
 …… 5.3) พนกังานบริษทัเอกชน   ……5.4) ธุรกิจส่วนตวั  
 …… 5.5) รับจา้งทัว่ไป    ……5.6) พอ่บา้น/แม่บา้น  
 …… 5.7) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ……. 
6. รายได ้/ เดือน 
 …… 6.1) นอ้ยกวา่ 5,000 บาท    …… 6.2) 5,001-10,000 บาท   
 …… 6.3) 10,001-15,000 บาท    …… 6.4) 15,001-20,000 บาท   
 …… 6.5) 20,001-25,000 บาท    …… 6.6) 25,001-30,000 บาท  
 …… 6.7) มากกวา่ 30,000 บาท 
7. จ  านวนสมาชิกในครอบครัวของท่านมีก่ีคน ( นบัรวมผูต้อบดว้ย ) 
 …… 7.1) 1-3 คน    …… 7.2) 4-6 คน 
 …… 7.3) 7-9 คน    …… 7.4) 10-14 คน 
 …… 7.5) 15 คนข้ึนไป 
7. พาหนะท่ีท่านใชเ้ป็นประจ า  
 …… 7.1) รถจกัรยานยนต ์  …… 7.2) รถยนต ์
 …… 7.3) ไม่มียานพาหนะ   …… 7.5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ..............   
8. ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัของท่านในปัจจุบนั 
 …… 8.1) บา้นเด่ียว    …… 8.2) บา้นแฝด   
 …… 8.3) ทาวน์เฮา้ส์    …… 8.4) คอนโดมิเนียม 
 …… 8.5) อพาร์ทเมน้ต ์  …… 8.6) หอพกั  
 …… 8.7) บา้นเช่า    …… 8.8) อ่ืน ๆ โปรดระบุ............  
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ส่วนที ่2  แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านแฟมิล่ีมาร์ทในพื้นท่ี 13 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่หมายเลขอนัดบั 1-5  ลงในช่อง  ……   
 1. ท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดบ่อยท่ีสุดเลือกมา 5  อนัดบั 
 ……1.1) ฟาสฟู้ ด  อาหารแช่แขง็  …...1.2) เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์  
 ……1.3) ขนม ขนมปัง บิสกิต   ……1.4) เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ  
 ……1.5) ช็อคโกแลต ลูกอม   ……1.6) น ้าอดัลม 
 ……1.7) บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป อาหารกระป๋อง ……1.8) เคร่ืองด่ืมชูก าลงั  
 ……1.9) เคร่ืองปรุงรส    ……2) ชา กาแฟ 
 ……2.1) ขา้วสาร น ้ามนั    ……2.2) น ้าด่ืม 
 ……2.3) ผลิตภณัฑซ์กัลา้งท าความสะอาด  ……2.4) เคร่ืองส าอาง สบู่  แชมพ ู 
 ……2.5) บุหร่ี    ……2.6) นมขน้หวาน แยม้ 
 ……2.7) บตัรโทรศพัท ์ซิมการ์ด                               ……2.8) ยาสามญัประจ าบา้น      
 ……2.9) เคร่ืองเขียน     ……3) ไอศกรีม น ้าแขง็ 
 ……3.2) อ่ืน ๆ โปรดระบุ............... 
 
ค าช้ีแจง :กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง  ……  หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือก 
2. ท่านใชจ่้ายซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังมีมูลค่าประมาณเท่าใด 
 …… 2.1) นอ้ยกวา่ 50 บาท   …… 2.2) 50 - 99 บาท 
 …… 2.3) 100 - 149 บาท   …….2.4) 150 - 199 บาท 
 …… 2.5)  200 - 249 บาท   ……2.6) 250 บาทข้ึนไป 
3. ท่านเขา้ใชบ้ริการซ้ือสินคา้เฉล่ียสัปดาห์ละก่ีคร้ัง 
 …… 3.1) 1-2 คร้ัง    ……3.2) 3-4 คร้ัง 
 ……3.3)  5-6 คร้ัง    ……3.4) มากกวา่ 7 คร้ังข้ึนไป 
4. ช่วงเวลาท่ีท่านไปใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด  
 ……4.1) เวลา 06.01 - 12.00 น.   .……4.2) เวล12.01-18.00 น. 
 ……4.3) เวลา 18.01 - 24.00 น.   ……4.4) เวลา 24.01 - 06.00 น. 
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ส่วนที ่3  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง   หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านผลติภัณฑ์        
1. สินคา้มีหลากหลายประเภท หลายยีห่อ้      
2. สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน      
3. สินคา้มีความทนัสมยั      
4. สินคา้มีครบทุกชนิดตรงกบัความตอ้งการ      
5. มีสินคา้ตามโอกาสและเทศกาลจ าหน่าย      
ด้านราคา       
1. สินคา้มีราคาเหมาะสม       
2. มีป้ายแสดงราคาสินคา้อยา่งชดัเจน       
3. ราคาสินคา้คงท่ีไม่เปลียนแปลงบ่อย ๆ       
ช่องทางการจัดจ าหน่าย       
1. การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ท  าใหห้าสินคา้ไดง่้าย      
2. ความสะดวกสบายในการเดินเลือกซ้ือสินคา้      
3. พื้นท่ีและสถานท่ีมีความปลอดภยั      
4. ท าเลท่ีตั้งใกลแ้หล่งชุมชน ท่ีพกัอาศยั ท่ีท างาน      
5. การเดินทางสะดวก      
ด้านส่งเสริมการตลาด      
1. มีการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน      
2. ความน่าสนใจของสินคา้ท่ีน ามาลดราคา      
3. จดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ  เช่น เทศกาลปีใหม่      
4. การจดัโปรโมชัน่ประจ าเดือนต่าง ๆ ไดแ้ก่ การแลกซ้ือ 
การสะสมแตม้เพื่อรับของพรีเม่ียม 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสุด มาก 

ปาน
กลาง นอ้ย 

นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านบุคลากร       
1. พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ       
2. พนกังานช่วยเหลือลูกคา้ในการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้
ภายในร้าน  

 
    

3. พนกังานมีจ านวนเพียงพอในการใหบ้ริการ       
4. พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับ เช่น พนกังานมีการ
กล่าวทกัทายลูกคา้ทุกคร้ังเม่ือลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ 

 
    

5. พนกังานติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้โดยใชค้  าพดูสุภาพ       
6. พนกังานมีบุคลิกภาพดี แต่งกายสะอาด เรียบร้อย       
ด้านกระบวนการ       
1. ขั้นตอนในการคิดเงินค่าสินคา้มีความรวดเร็ว       
2. ขั้นตอนในการคิดเงินค่าสินคา้มีความถูกตอ้ง       
3. ขั้นตอนในการรับและทอนเงินมีความรวดเร็ว       
4. ขั้นตอนในการรับและทอนเงินมีความถูกตอ้ง       
5. ขั้นตอนในการออกใบเสร็จรับเงินมีความรวดเร็ว       
6. ขั้นตอนในการออกใบเสร็จรับเงินมีความถูกตอ้ง       
ด้านลกัษณะทางกายภาพ       
1. ความสะอาดของร้าน       
2. การตกแต่งร้าน เช่น ความสวยงาม ทนัสมยั เป็นตน้       
3. ความสวา่งภายในร้าน เช่น มีแสงสวา่งเพียงพอ       
4. อากาศภายในร้าน เช่น ความเยน็เพียงพอ ไม่มีกล่ิน       
5. ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสินคา้ท่ีจดัวาง       
6. มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี เช่น ถงัดบัเพลิง      
7. มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในร้าน เช่น ตะกร้า      

******* ขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม ****** 
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ประวตัผิู้เขยีน 
 

ช่ือ - นามสกุล   นายกฤษฎา คงบรรทดั 
คุณวุฒิทางการศึกษา   พ.ศ. 2552 วศิวกรรมศาสตรบณัฑิต สาขาวศิวกรรมหลงัการเก็บเก่ียว
   และแปรสภาพ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
ประสบการณ์การท างาน  ธ.ค. 2552 - ปัจจุบนั ผูจ้ดัการร้านแฟมิล่ีมาร์ท  
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน   548 ซ. ปานทิพย ์2 แขวงบางซ่ือ เขตบางซ่ือ กรุงเทพมหานคร 
E - mail   Krissada09@hotmail.com 
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