
 
บทที่ 2 

กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและเอกสารที่เกี่ยวของ 

การศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือสินคาจากรานสะดวกซ้ือของผูบริโภค มีทฤษฎีและงานวิจัย
ท่ีเกี่ยวของดังนี้ คือ 
2.1   แนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 
         2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค 
             วันรักษ ม่ิงมณีนาคิน (2551) ไดอธิบายความหมาย อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใด
ชนิดหนึ่ง หมายถึง จํานวนตางๆของสินคาหรือบริการชนิดนั้น ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือสินคาใน
ระยะเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตางๆ ของสินคาชนิดนั้น ความตองการซ้ือดังกลาว ไมไดหมายถึง
ความตองการธรรมดา แตเปนความตองการท่ีมีอํานาจซ้ือกํากับอยูดวย กลาวคือผูบริโภคจะตองมี
ความเต็มใจท่ีจะซ้ือและมีเงินเพียงพอท่ีจะจายซ้ือสินคาหรือบริการนั้นๆ ไดดวย 
  กฎอุปสงค ระบุวาปริมาณสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือยอม
แปรผกผันกับระดับราคาสินคาและบริการนั้นเสมอ หมายความวา เม่ือราคาสินคาสูงข้ึน ผูบริโภค
จะซ้ือสินคาในปริมาณนอยลง และเม่ือราคาลดลง ผูบริโภคจะซ้ือสินคาในปริมาณเพิ่มข้ึน  
  ตัวกําหนดอุปสงค หมายถึง ตัวแปรหรือปจจัยตางๆ ซ่ึงมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาท่ี
ผูบริโภคตองการซ้ือ ปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพลตอปริมาณซ้ือมากนอยแตกตางกัน ซ่ึงปจจัยตางๆมี
ดังนี้คือ 
  1. ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับราคาสินคานั้น ตามปกติเม่ือราคาสินคาเพิ่มสูงข้ึนปริมาณซ้ือจะมี
นอย แตถาราคาสินคาลดตํ่าลง ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 
  2. รายไดของผูบริโภค รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหน่ึงในการกําหนด  
อุปสงค การพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
สามารถแบงออกเปน 2 ชนิดคือ  
       2.1) สินคาปกติ ปริมาณซ้ือสินปกติท่ัวไปจะมีความสัมพันธโดยตรงกับระดับรายได
ของผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการซ้ือสินคาปกติจะเพิ่มมากข้ึน แตถา
รายไดลดลง ความตองการซ้ือสินคาปกติลดลงดวย 
       2.2) สินคาดอยคุณภาพ สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพในสายตาผูบริโภค 
ปริมาณการซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ 
เม่ือผูบริโภคมีรายไดสูงข้ึน อุปสงคความตองการสินคาประเภทนี้จะลดลง แตถาผูบริโภคมีรายได



7 
 

ลดลง อุปสงคตอสินคาประเภทนี้จะเพิ่มข้ึน สินคาเหลานี้ ไดแก บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เส้ือผาราคาถูก 
เปนตน 
  3. ราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ นอกจากจะข้ึนอยูกับราคา
สินคาชนิดนั้นแลว ยังข้ึนอยูกับราคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย ซ่ึงสามารถแบงความสัมพันธของสินคาได 
2 ชนิด คือ      
       3.1) สินคาท่ีทดแทนกัน การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคามากนอยเพียงใด จะตองพิจารณา
ถึงราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย เชน น้ําอัดลมกับน้ําผลไม  หากราคาน้ําอัดลมเพิ่มข้ึนความตองการ
บริโภคน้ําผลไมก็จะเพิ่มข้ึน เนื่องจากผูบริโภคอาจลดการบริโภคน้ําอัดลมและหันมาบริโภคน้ํา
ผลไมมากข้ึน เพราะนํ้าผลไมมีราคาถูกกวา จึงกลาวไดวา เม่ือราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึน 
จะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันเพิ่มข้ึนดวย แตถาราคาสินคาชนิดหนึ่งลดลง
จะทําใหปริมาณซ้ือของสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันลดลงดวย ดังนั้นความสัมพันธของราคา
และปริมาณของสินคาตางชนิดกันท่ีใชทดแทนกัน จะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
       3.2) สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน เชน กาแฟกับน้ําตาล ถาหากราคากาแฟ
แพงข้ึน นอกจะทําใหปริมาณการซ้ือกาแฟลดลงแลว ปริมาณความตองการซ้ือน้ําตาลของผูท่ีชอบ
ดื่มกาแฟใสน้ําตาลก็ลดลงดวย ท้ังๆท่ีราคาของนํ้าตาลไมเปล่ียนแปลง ดังนั้นความสัมพันธของราคา
และปริมาณซ้ือสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกันจะเปนในทิศทางตรงกันขาม 
   4. ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรสนิยมของผูบริโภคและความนิยมของคนสวนใหญในสังคม
รสนิยมอาจเกี่ยวของกับความรูสึกนิยมชมชอบช่ัวขณะหนึ่งซ่ึงเปล่ียนไปอยางรวดเร็ว แตบางกรณี
ความนิยมชมชอบนั้นคงอยูนาน เชน รูปแบบส่ิงกอสราง รถยนต และนํ้าอัดลม เปนตน ส่ิงท่ีกําหนด
รสนิยมของผูบริโภคไดแก อายุ เพศ ความเชื่อ คานิยม การศึกษา แฟชั่น และอิทธิพลของการ
โฆษณา รสนิยมเปนส่ิงท่ีมีผลตอธุรกิจการคา ดังนั้นหนวยธุรกิจจึงยอมทุมเทเงินจํานวนมหาศาล
โฆษณาเพื่อหวังผลในการเปลี่ยนแปลงรสนิยม หรือมิฉะนั้น ก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภคใหคง
เดิม 
  5. ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาล ยกตัวอยาง ประเทศท่ีอยูในเขตหนาว เม่ือเขาฤดูหนาว
ประชาชนจําเปนตองจัดหาเคร่ืองนุงหมกันหนาว ทําใหความตองการสินคากันหนาวตางๆ ในชวง
เวลาดังกลาวเพิ่มสูงข้ึน 
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     2.1.2  แนวคิดสวนประสมการตลาด 
           ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ไดอธิบาความหมายสวนประสมทางการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ท่ีองคกรจะตองนํามาใชรวมกัน เพื่อสนองความ
พึงพอใจของตลาดเปาหมายดวยเคร่ืองมือตอไปนี้   
    1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ีองคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน และมีคุณคาในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได 
  2. ราคา (Price) จํานวนเงินท่ีตองชําระเพื่อใหไดสินคาหรือบริการ หรือมีส่ิงท่ีมีคาอ่ืนๆท่ี
ผูบริโภคตองนําไปแลกเปล่ียนกับประโยชนท่ีไดรับ จากการมีหรือไดใชสินคาหรือบริการ หรือเปน
ส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑออกมาในรูปของเงินตราผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
ผลิตภัณฑ และราคาผลิตภัณฑนั้น โดยถาคุณคาสูงกวาราคาเขาจะตัดสินใจซ้ือ 
        3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิ ท่ีผลิตภัณฑ
ถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภค
คนสุดทาย หรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซึ่งเปนกิจกรรมที่ชวยกระจายสินคา 
ประกอบดวยการขนสง การเก็บรักษาสินคาคงคลังและการคลังสินคา และการบริการสินคาคงเหลือ  
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล เพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อเตือนความ
ทรงจําในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือ
หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือการติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน ซ่ึง
เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริม
การตลาดท่ีสําคัญประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การ
ใหขาวและการประชาสัมพันธและการตลาดทางตรง   
  5. บรรจุภัณฑ (Packaging) ในเลือกซ้ือสินคาส่ิงท่ีปรากฏตอสายตาของผูบริโภคเปนอยาง
แรกก็คือบรรจุภัณฑ จึงสามารถกลาวไดวา บรรจุภัณฑเปนหนาตาของสินคา ดังนั้นการออกแบบ
ดีไซนรูปลักษณ บรรจุภัณฑจึงเปนเร่ืองหนึ่งท่ีสําคัญโดยหลักสําคัญคือจะตอง มีความสวยงาม
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เหมาะสมกับผลิตภัณฑอีกท้ังความโดดเดนเม่ือนําไปวางบนช้ันสินคาเปรียบเทียบกันกับของคูแขง
จะตองมีความเหนือช้ันกวาจึงจะประสบความสําเร็จตามแผนงานนี้ 
  6. การใชพนักงานขาย (Personal) พนักงานขายเปนหนึ่งในปจจัยสําคัญท่ีไมเพียงจะสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือแตยังสงผลตอทัศนคติของผูบริโภค ท่ีมีตอสินคาอีกดวยเพราะพนักงานเปนผูท่ี
ทําการติดตอ ส่ือสารกับผูบริโภค ดังนั้นพนักงานขายท่ีมีความสามารถและเอาใจใสลูกคาเปนอยาง
ดีจะทําใหผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีตอสินคาไปดวย และสามารถนําไปสูการซ้ือซํ้าหรือ การบอกตอ 
      
      2.1.3   แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจในการบริการ 
    จิตตินันท เดชะคุปต (2539:23) ใหความนิยามของความพอใจในการบริการ หมายถึง
สภาวะทางอารมณหรือความรูสึกบวกของบุคคล ท่ีมีผลมาจากการประเมินเปรียบเทียบส่ิงท่ีบุคคล
ไดรับจริงในระดับท่ีสอดคลองกับส่ิงท่ีบุคคลคาดหวังเอาไวในสถานการณบริการ ปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอความพึงพอใจของผูบริการไดแก  
  1. ผลิตภัณฑบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการ จะเกิดข้ึนเม่ือไดรับบริการที่มีลักษณะ
คุณภาพและระดับการบริการท่ีตรงกับความตองการ 
  2. ราคาบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการ ข้ึนอยูกับราคาคาบริการที่ผูรับบริการยอมรับ
หรือเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการตามความพอใจของผูจาย 
  3. สถานท่ีบริการ การเขาถึงไดสะดวกเม่ือผูรับบริการมีความตองการ ยอมกอใหเกิดความ
พึงพอใจตอบริการ ทําเลที่ตั้ง และการกระจายสถานท่ีบริการ 
  4. การสงเสริมและการแนะนําบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการจะเกิดข้ึนไดจากการ
ไดยินขอมูลขาวสาร ซ่ึงตรงกับความเช่ือท่ีมีอยูก็จะรูสึกดีกับบริการดังกลาว 
  5. ผูใหบริการ เปนบุคคลที่มีบทบาทสําคัญตอการปฏิบัติงานบริการ ใหผูรับบริการเกิด
ความพึงพอใจ 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
   ประภาพรรณ วงษสมบูรณ (2545) ทําการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอกล
ยุทธสวนประสมทางการตลาดของรานคาปลีกประเภทซุปเปอรมารเก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาความสัมพันธของพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชบริการที่มีตอรานคา
ปลีกประเภทซุปเปอรมารเก็ต ตามคุณลักษณะดานประชากรและศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจ
ของผูบริโภคท่ีมีตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาด โดยขนาดกลุมตัวอยาง 400 คน การวิเคราะห
ขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง   
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15-25 ป มีสถานภาพโสด การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทมี
รายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 5,001-10,000 บาท มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน การใช
บริการสวนใหญใชบริการซุปเปอรมารเก็ตท่ีตั้งอยูในหางสรรพสินคา โดยคํานึงถึงคุณภาพสินคา
เปนหลัก สินคาท่ีซ้ือเปนของใชในชีวิตประจําวันและอาหารแหง การตัดสินใจในการซ้ือจะ
ตัดสินใจดวยตัวเอง และคาใชจายแตละคร้ังเฉล่ีย 501-1,000 บาท ความถ่ีในการใชบริการเฉล่ียนอย
กวา 5 คร้ังตอเดือน ชวงเวลาที่ใชบริการ 16.00-20.00 น.และรับขอมูลขาวสารจากใบปลิวมากท่ีสุด  
มีความพึงพอใจสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด เพราะมีความหลายหลายของ
สินคาและความสด สะอาดของผัก ผลไม เนื้อสัตวตางๆ รองลงมาดานการจัดจําหนาย มีการติดปาย
บอกประเภทสินคา การจัดระเบียบสินคาใหสวยงามและแยกเปนหมวดหมู  
  วันทนา รัตนาคาร (2548) ทําการศึกษาเร่ืองการวิเคราะหธุรกิจรานสะดวกซื้อเซเวนอีเลฟ
เวนในจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหตนทุนและผลตอบแทนทางการเงินของ
โครงการลงทุนธุรกิจแฟรนไชสประเภทรานสะดวกซ้ือเซเวนอีเลฟเวนในจังหวัดเชียงใหมและ
ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือสินคาและบริการจากรานสะดวกซ้ือเซเวนอีเลฟเวนใน
จังหวัดเชียงใหมโดยศึกษาจากรานเซเวนอีเลฟเวน 2 กลุม คือ กลุม A ท่ีมียอดขายตั้งแต 45,001 บาท
ตอวันข้ึนไป และกลุม B ท่ีมียอดขายต้ังแต 30,000-45,000 บาทตอวัน ผลการศึกษาพบวากลุม A มี
มูลคาผลตอบแทนสุทธิตลอดอายุโครงการเทากับ 5,934,647 บาทอัตราผลตอบแทนภายในของ
โครงการเทากับรอยละ35.99 และอัตราผลตอบแทนตอตนทุนเทากับ 1.35 และกลุม B มีมูลคา
ผลตอบแทนสุทธิตลอดอายุโครงการเทากับ 3,062,254 บาท อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ
เทากับรอยละ 22.57 และอัตราผลตอบแทนตอตนทุนเทากับ 1.19 ในสวนของพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาโดยจํานวนเงินท่ีซ้ือตอคร้ังคือ 50-100 บาทซ้ือสัปดาหละ 2-3 คร้ัง ในชวงเวลา 18.01 - 24.00 
น. นอกจากน้ีผูบริโภคกลุมA สวนใหญยังใชบริการเคานเตอรเซอรวิสเพ่ือชําระคาสาธารณูปโภค
และยังทําการซ้ือสินคาจาก7-Catalog ประเภทเคร่ืองใชในครัวเรือนมากท่ีสุดสวนผูบริโภคกลุม B 
นิยมซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองดื่มและอาหารมากท่ีสุดโดยจํานวนเงินท่ีซ้ือตอคร้ังคือ 50-100 บาทซ้ือ
สัปดาหละ 2-3 คร้ังในชวงเวลา 18.01-24.00 น. นอกจากนี้ผูบริโภคกลุม B สวนใหญยังใชบริการ
เคานเตอรเซอรวิสเพื่อชําระคาสาธารณูปโภคและยังทําการซ้ือสินคาจาก 7-Catalog ประเภทอาหาร
เสริมและอุปกรณดูแลสุขภาพมากท่ีสุด 
  นิตยา กุลวงษ  (2549) ทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของ
ผูบริโภคในรานสะดวกซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคาในรานสะดวกซ้ือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคในรานสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานครกลุม
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ตัวอยางท่ีใชในการศึกษาจํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมี
อายุระหวาง 26 - 35 ปอาชีพคนงาน / พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 10,001 
- 20,000 บาท จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในรานสะดวกซ้ือเพราะ
ชื่อเสียงของรานและซ้ือเม่ือตองการสินคาในชวงเวลาเรงดวน ตัดสินใจใชบริการรานสะดวกซ้ือ
ดวยตัวเอง มีรานสะดวกซ้ือท่ีใชบริการเปนประจําและซ้ือตามความสะดวก สวนใหญซ้ือสินคาจาก
เซเวนอีเลฟเวน ซ้ือสินคาประเภทขนมขบเค้ียวมากท่ีสุด ใชบริการในชวงเวลา 12.01 - 16.00 น. ใน
เวลา 1 เดือนจะซ้ือสินคาไมแนนอนและมีคาใชจายเฉล่ียตอคร้ังในการซ้ือสินคาท่ีรานสะดวกซ้ือต่ํา
กวา 100 บาท กลุมตัวอยางรูสึกพึงพอใจเปนอยางมากหลังจากซ้ือสินคาในรานสะดวกซ้ือ 
นอกจากน้ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญสวนประสมทางการตลาดมากที่สุด คือ ดานการสงเสริม
การตลาดจากการลดราคาสินคาและการสะสมแตมเพ่ือเปนสวนลด รองลงมาเปนดานการจัด
จําหนายมีปายแสดงตําแหนงวางสินคาท่ีชัดเจน 
  ชินพันธ พัวรุงโรจน  (2551) ทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือสินคาในราน
สะดวกซ้ือในเขตเทศบาลเมืองพิบูลมังสาหาร จังหวัดอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อสินคาจากรานสะดวกซ้ือ จํานวน 360 ราย ผลการศึกษาพบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 15-29 ป มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา/ปวช.มีอาชีพ
รับจางท่ัวไป/เกษตรกร สถานภาพโสด มีรายได 5,001-10,000 บาทตอเดือน เหตุผลท่ีไปเลือกซ้ือ
สินคารานสะดวกซ้ือเพราะใกลท่ีพักอาศัย ชวงเวลาท่ีใชบริการ16.00-18.00 น. นิยมไปใชบริการใน
วันศุกร และผูบริโภคสวนใหญนิยมไปเลือกซ้ือสินคากับครอบครัว  ปจจัยดานการความตองการ
สินคาของผูบริโภคที่มีผลมากท่ีสุด คือ สินคานั้นมีของสมนาคุณแจกแถม ปจจัยดานขอมูลขาวสาร
ของผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคามากท่ีสุดทางใบปลิว ปจจัยดานการประเมิน
ทางเลือกผูบริโภคใหความสนใจกับความทันสมัยของผลิตภัณฑมากท่ีสุด สินคามีการระบุวัน
หมดอายุและสุดทายสินคามีคุณภาพ ปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือซ่ึงสมาชิกในครอบครัวจะมีอิทธิพล
มากท่ีสุด รองลงมา จากปายราคา ปายบอกตําแหนงสินคาและราคาใกลเคียงกับราคาตามทองตลาด 
ปจจัยดานภายหลังในการซ้ือสินคา คือผูบริโภคจะกลับมาซ้ือสินคาจากรานเดิมเม่ือในรานมีบริการ
รับชําระคาสาธารณูปโภคตางๆ 
  วรางคณา กาบยุบล  (2552) ทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
จากรานคาปลีกรายยอยในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาปลีกรายใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ผลการศึกษา
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 21-35 ป มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี
หรือเทียบเทา มีสถานภาพโสด มีอาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษาและมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาทตอ
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เดือน มีความถ่ีในการใชบริการ 1-5 คร้ังตอเดือน วันท่ีใชบริการไมกําหนดวันท่ีแนนอน ใชบริการ
ชวงเวลา 18.01-21.00 น. มีระยะเวลาในการใชบริการต่ํากวา 15 นาที จํานวนเงินท่ีซ้ือสินคาแตละ
คร้ังต่ํากวา 100 บาท สินคาท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ เคร่ืองดื่ม รองลงมาอาหารและขนม บริการท่ี
ตองการใหรานคาปลีกรายยอยเพิ่มเติมคือเส้ือผาแฟช่ัน ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคมากท่ีสุดดานดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ คืออากาศภายในรานถายเทสะดวกมีปายบอก
เกี่ยวกับสินคาท่ีจําหนายและภาพในรานมีแสงสวางพอเพียง รองลงมา ดานบุคคลคือผูจําหนาย
บริการลูกคารวดเร็วทันใจและเขาใจความตองการของลูกคา 
  เจตนี  ตันจันทรพงศ  (2552) ทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการซ้ือสินคาจากรานสะดวก
ซ้ือของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือ
สินคาจากรานสะดวกซ้ือของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหมและศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการซ้ือสินคาจากรานสะดวกซ้ือในเขตเทศบาลนครเชียงใหมการศึกษาครั้งนี้ใชกลุม
ตัวอยาง 400 ราย ทําการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติพรรณนาผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ
เปนเพศหญิงมีชวงอายุระหวาง 16 - 25 ปและมีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป
ประกอบอาชีพนักเรียนนักศึกษา มีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 5,000 บาท มีจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 4 คน พักอาศัยบานเชาหรือหอพัก โดยมีระยะทางระหวางท่ีพักกับรานสะดวกซ้ือโดย
เฉล่ียแลว 353 เมตร กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง  

ความถ่ีในการซ้ือสินคาสวนใหญจะซ้ือสินคาและบริการสัปดาหละ 2 - 3 คร้ังจะซ้ือสินคา
และบริการในชวงเวลา 18.01 - 24.00 น.กลุมตัวอยางนิยมซ้ือขนมและเคร่ืองดื่มมากท่ีสุด สวนใหญ
จะใชเงินซ้ือสินคาคร้ังละไมเกิน 100 บาท และทราบขอมูลขาวสารจากโทรทัศน ปจจัยท่ีมีผลตอ
การซ้ือสินคาและบริการมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานการใหบริการของพนักงานพนักงานใหบริการ
รวดเร็วคลองแคลวคิดเงินถูกตอง  รองลงมาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดการโฆษณา
ประชาสัมพันธและสงเสริมการขายอยางตอเนื่อง การมีบริการรับชําระคาสาธารณูปโภคเพ่ิมความ
สะดวกและปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายสถานท่ีตั้งเดินทางไปมาสะดวกการจัดวางสินคาและ
การจัดรานเปนสัดสวนงายตอการเลือกซ้ือ กลุมตัวอยางสวนใหญนิยมซ้ือสินคาจากรานเซเวนอีเลฟ
เวน รองลงมารานเทสโกโลตัสเอ็กซเพรส ซ่ึงมีความพอใจมากในการใหบริการและจะกลับมาซ้ือ
สินคาในคร้ังตอไป 

 

 

 


