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บทความ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน

ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ในเขตคลองเตย กรณีศึกษาหา้งเทสโกโ้ลตสั (สาขาพระราม 4) โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่ง

แบบง่าย( Simple Random Sampling) โดยมีกลุ่มตวัอย่าง 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็น

แบบสอบถาม สถิติสถิติเชิงพรรณนาท่ีใช ้คือ ค่าเฉล่ีย (Mean, X) ความถ่ี (Frequency) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(SD, Standard Division) ทดสอบสมมุติฐานดว้ย t-test Independent ,F-test หรือ One Way Anova เพื่อศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตามและตวัแปรอิสระ 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 59.75 อยูใ่นช่วงอายุระหว่าง 21 - 30 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 40.25 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนร้อยละ 56.25 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 

56.00 และมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 42.25 พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ

ของผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมส่วนใหญ่จะเขา้ใช้บริการห้างเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 จ านวน 1-2 

คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 60.50 ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชง้านอยูใ่นช่วงเวลา 13.00-15.00 น. และ 17.01-19.00 น. 

คิดเป็นร้อยละ 20.25 ส าหรับวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นวนัเสาร์ คิดเป็นร้อยละ 42.00 โดยในการเขา้ใช้

บริการหา้งในแต่ละคร้ังจะใชจ่้ายประมาณ 1,001-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 51.75 โดยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้

ประเภท ขนมขบเค้ียว คิดเป็นร้อยละ 16.44 ส าหรับสาเหตุหลกัท่ีเข้าใช้บริการห้างเทสโก้โลตสั สาขา

พระราม 4 คือสินคา้มีความหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 29.10 และส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ไปเพื่อบริโภคคิด

เป็นร้อยละ 87.14 และการจดัการกลยทุธ์การคา้ปลีก 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการบริการ ดา้นการจดัสรรสินคา้ดา้น

ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวก ดา้นคุณภาพสินคา้ และดา้นลกัษณะบรรยากาศภายในร้าน กบัพฤติพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กนั 

ค ำส ำคัญ : กลยทุธ์ค้ำปลีก, พฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของผู้บริโภค 



ABSTRACT 

The purpose of this study to study the factors that affect the buying behavior of consumers in 

large retail stores in Khlong Toei District: a case study of Tesco Lotus Department Store (Rama 4 Branch) 

using simple random sampling. 400 people. The research instrument was a questionnaire. Statistics The 

descriptive statistics used are Mean, X, Frequency, SD, Standard Division. The hypotheses were tested by 

t-test Independent, F-test or One Way Anova in order to study the relationship between dependent and 

independent variables. 

The results showed that personal factors of 400 respondents, the study found that most of the 

respondents are female 59.75, being in the age range between 21 - 30 years, 40.25%, employed as a 

private company employee at 56.25% Have a bachelor's degree 56.00% and having monthly incomes 

between 10,001-20,000 Baht 42.25%. Overall service behavior of the respondents, most of which are 1-2 

Tesco Lotus Rama 4 branches per month 60.50%. The period of use is between 13.00-15.00 PM. And 

17.01-19.00 PM. 20.25%. Most of the days of use are on Saturdays. 42.00% of the time, each time the 

shopping mall uses 1,001-2,000 baht 51.75%, most of them buy snacks,16.44%. The main reason for 

using the Tesco Lotus Rama 4 branch is that the products are diverse 29.10% and most of them buying 

products for consumption 87.14% and managing 5 retail strategies including services Product allocation, 

value, convenience Product quality And the aspect of the atmosphere inside the shop And the behavior of 

the consumers' buying behavior are related. 
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในยุคปัจจุบนัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้เปล่ียนแปลงหันมาใช้บริการเลือกซ้ือสินค้าผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์หรือการเลือกซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตโดยตรงมากข้ึนรวมทั้งมีช่องทางการจ าหน่ายอ่ืนๆ ท่ี

หลากหลายมากข้ึน ท าให้ห้างธุรกิจคา้ปลีกเกิดการแข่งขนัทางการคา้ท่ีรุนแรงเพื่อท่ีจะรักษาลูกคา้ท่ีมาใช้

บริการท่ีห้าง การพฒันาโอกาส และกลยุทธ์ต่างๆ ของแต่ละห้างจึงเป็นทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าในแต่ละห้าง ท าอย่างไรห้างค้าปลีกขนาดใหญ่จะเข้าถึงความต้องการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคท่ียงัใชว้ถีิชีวติในการเดินหา้งยงัไม่หนัไปใชบ้ริการผา่นส่ือออนไลน์ต่างๆ  

      ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคค่อนขา้งจะมีความยุ่งยากซบัซ้อนเพราะมีปัจจยัท่ีเขา้มา

เก่ียวขอ้งมากมายเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้

เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเน

ไดถึ้งความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆของผูซ้ื้อแลว้ก็จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ

หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้เน้นผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ์ในการพิจารณาพฤติกรรม 

ไม่ใช่ใช้เกณฑ์ของตนเองท่ีจะพิจารณาพฤติกรรมผูบ้ริโภค นักการตลาดจะติดตามอยู่เสมอว่าผูบ้ริโภคมี

ความตอ้งการอยา่งไรและเน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา จึงจ าเป็นท่ีนกัการตลาด

ตอ้งวิจยัส่ิงจูงใจและพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงอิทธิพลดงักล่าวจะตอ้งเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค 

(ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2558)  

   จากปัญหาดงักล่าวท าให้ผูว้ิจยัอยากท่ีจะศึกษากลยุทธ์ของร้านคา้ปลีกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของผูบ้ริโภค โดยเลือกหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 เป็นกรณีศึกษา เพื่อให้ผูท่ี้สนใจงานวิจยัน้ีได้

น าไปปรับใชห้รือพฒันาธุรกิจห้างคา้ปลีก หรือน าไปวิจยัและปรับปรุงกลยุทธ์ การเพิ่มยอดขาย และพฒันา

คุณภาพในธุรกิจคา้ปลีก เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ตลอดจน

การ เปล่ียนแปลงใหมี้ประสิทธิภาพต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในร้านคา้ปลีกหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 

2. เพื่อศึกษากลยทุธ์การจดัการร้านคา้ปลีกหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

 



ขอบเขตของการวจัิย 

ผูว้จิยัใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ีโดยเลือกใชว้ธีิการส ารวจดว้ยแบบสอบถามท่ี

สร้างข้ึนและไดก้ าหนดขอบเขตของการวจิยัไวด้งัน้ีคือ 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ในหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขา

พระราม 4 ซ่ึงเป็นพื้นท่ีในเขตคลองเตย โดยมีประชากรทั้งส้ิน 101,543 คน (กรมการปกครอง,2561) ดงันั้น

ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งโดยการใชต้ารางส าเร็จรูปก าหนดกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane (1967) ดว้ยค่า

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนร้อยละ 5 สูตรท่ีใชใ้น การค านวณขนาด

ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 399.99 ตวัอยา่ง ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน 

ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ีประกอบดว้ย 

ตวัแปรอิสระ (independent Variable) คือ กลยทุธ์การจดัการร้านคา้ปลีกหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขา

พระราม 4  ซ่ึงประกอบไปดว้ยดา้นการบริการ ดา้นการจดัสรรสินคา้ ดา้นความสะดวกของผูใ้ชบ้ริการ ดา้น

คุณภาพสินคา้ และดา้นบรรยากาศภายในร้าน 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกหา้ง

เทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 

การศึกษาคร้ังน้ีเนน้เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ของผูบ้ริโภค จาก กลยทุธ์การจดัการร้านคา้

ปลีก ของหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4  

ขอบเขตและระยะเวลาในการศึกษาเร่ิมตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2562 จนถึงเดือน ธนัวาคม 2562 

แนวคิดและทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ใน

เขตคลองเตย กรณีศึกษาห้างเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 ผูศึ้กษาไดท้  าการคน้ควา้ หาขอ้มูล และรวบรวม

แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวจิยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยน ามาสรุปในประเด็นท่ีเป็นสาระส าคญัเพื่อใชเ้ป็น

แนวทางประกอบการศึกษา ดงัน้ี 

 

 

 



แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์การจัดการร้านค้าปลกี  

 จากการศึกษาและทบทวนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของกลยทุธ์ไวด้งัต่อไปน้ี 

 กลยุทธ์การคา้ปลีก (Retail Strategy) หมายถึง รูปแบบท่ีผูค้า้ปลีกวางแผนท่ีจะด าเนินการเพื่อสร้าง

ความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในตลาดเป้าหมาย และส่ิงท่ีผูค้า้ปลีกคาดวา่จะใชใ้นการสร้างความไดเ้ปรียบใน

การแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์การคา้ปลีก (Retail Strategy) หมายถึง 

วธีิการท่ีธุรกิจการคา้ปลีกมีการวางแผนในการใชท้รัพยากรเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคป์ระกอบดว้ย ลกัษณะ

ตลาดเป้าหมาย ลกัษณะของสินคา้และบริการ วิธีการซ่ึงผูค้า้ปลีกสร้างขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเหนือกว่าคู่แข่งระยะ

ยาว (Levy & Weitz, 2001, p.688) 

 ณัฐยา สินตระการผล (2555) ได้ให้ความหมายไวว้่า กลยุทธ์( Strategy )หมายถึง กิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการร่างแผนการท าศึกสงคราม และการก าหนดรูปแบบการต่อสู้ในแต่ละสมรภูมิ ซ่ึงจะตอ้ง

ตดัสินใจวา่จะเขา้ยดึสมรภูมิแต่ละแห่งดว้ยวธีิการใด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การคา้ปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าให้

เพิ่มคุณค่าให้สินคา้และบริการท่ีขายให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อการใชส่้วนตวัหรือในครัวเรือน (Levy & Weitz, 

2001, p.8) หรือเป็นการน าเสนอสินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Final consumers) เพื่อการใชใ้น

ครัวเรือนหรือใช้ส่วนตวั โดยการจดัหาสินค้าในปริมาณมากและทยอยขายให้กับผูบ้ริโภคปริมาณน้อย 

(Newman and Cullen, 2002, p.12) 

 กลยทุธ์การคา้ปลีกเป็นปัจจยัท่ีสร้างความพึงพอใจและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภคท่ีนามาใช้

ในการบริหารกลยุทธ์การคา้ปลีกประกอบดว้ย การบริการการจดัสรรเลือกสินคา้คุณค่าในสายตาของผูซ้ื้อ 

ลกัษณะบรรยากาศภายในร้าน และคุณภาพสินคา้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (วารุณี ตณัติวงศ,์ 2552) 

2.2.1 ดา้นการบริการ 

 การบริการ (Services) หมายถึง ส่ิงท่ีสร้างสรรคข้ึ์นมาเพื่อมอบให้กบัลูกคา้เป็นความยากของบริการ

ในการก าหนดเน้ืองานบริการออกมาเป็นช้ินเป็นอนัใหเ้ขา้ใจไดอ้ยา่งชดัเจน เน่ืองจากตั้งแต่แรกท่ีธุรกิจใส่ส่ิง

ท่ีป้อนเขา้ (input )ไปในกระบวนการผลิตก็เป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้และพอไดผ้ลผลิต (output)ออกมาก็เป็น

ส่ิงท่ีจะตอ้งไม่ไดอี้ก หากเป็นธุรกิจภาคการผลิตและภาคการเกษตร ท่ีสามารถก าหนดส่ิงท่ีสร้างสรรคเ์พื่อส่ง

มอบไดง่้ายกวา่ธุรกิจบริการ 



2.1.2 ดา้นการจดัสรรเลือกสินคา้ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546)ได้กล่าวไวว้่าการจดัสรรสินค้า เป็นขั้นตอนซ่ึงผูค้า้ปลีกพยายามท่ีจะ

น าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม (Right merchandise)ดว้ยปริมาณท่ีเหมาะสม(Right quantity) ในสถานท่ีท่ี

เหมาะสม(Right place) ในเวลาท่ีเหมาะสม (Right time) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยบรรลุ

เป้าหมายดา้นการเงิน( Financial goals) ขององคก์าร (Levy & Weitz, 2001, p.347) การจดัสรรเลือกสินคา้มี

หน้าท่ีท่ีส าคัญอยู่ 3 ประการดังต่อไปน้ี 1. การวางแผนความหลากหลายของสินค้าท่ีขาย (Planning 

Merchandise Assortments) 2.ระบบการซ้ือ (Buying System) เป็นการใชห้ลกัขั้นตอนการบริหารสินคา้ 3. 

การตั้งราคาในธุรกิจคา้ปลีก (Pricing of Retailing) 

2.1.3 คุณค่าในดา้นความสะดวก 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ไดก้ล่าวไวว้า่ คุณค่าผลิตภณัฑ์พิจารณาจากความแตกต่างทางการแข่งขนั

ของผลิตภณัฑซ่ึ์งประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างดา้นการบริการความแตกต่างดา้น

บุคลากร ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ ความแตกต่างทั้ง 4 ดา้นน้ีก่อให้เกิดคุณค่าผลิตภณัฑ์รวมในสายตา

ลูกคา้4 ดา้น คือ คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ์, คุณค่าดา้นบริการ, คุณค่าดา้นบุคลากร, และ คุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ 

คุณค่าทั้ ง 4 ประการรวมเรียกว่า คุณค่าผลิตภัณฑ์รวมในสายตาลูกค้าคุณค่าในมุมมองของผูบ้ริโภค 

(Customer value) เป็นความแตกต่างระหวา่งผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภคผลิตภณัฑ์นั้น 

เทียบกบัตน้ทุนท่ีตอ้งจ่ายไป เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ ซ่ึงในบางกรณีน้ีผูบ้ริโภคจะใช้คุณค่าท่ีตนรับรู้ได้

เป็นส่ิงก าหนด ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง โดยพิจารณาถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์และตน้ทุน

ท่ีเขาตอ้งการท่ีจะจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ 

2.1.4 ดา้นคุณภาพสินคา้ 

 วารุณี ตณัติวงศ ์(2552) การด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพเป็นไปตามขอ้ก าหนดท่ีตอ้งการ โดยสินคา้

หรือบริการนั้นสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้ และมีตน้ทุนการด าเนินงานท่ีเหมาะสมไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัลูกคา้

มีความพึงพอใจ และยอมจ่ายตามราคาเพื่อซ้ือความพอใจนั้นสามารถพิจารณาคุณสมบติัส าคญั 8 ดา้น คือ1.

สมรรถนะ (Performance) 2.ลกัษณะเฉพาะ (Features) 3.ความเช่ือถือได ้(Reliability) 4.ความสอดคลอ้ง

ตามท่ีก าหนด Conformance) 5.ความทนทาน (Durability) 6.ความสามารถในการให้บริการ (Serviceability) 

7.ความสวยงาม (Aesthetics หรือ Esthetics) 8.การรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) 

 

 



2.1.5 ดา้นลกัษณะบรรยากาศในร้าน 

บรรยากาศภายในร้านคา้ (Atmospherics) เราสามารถใชแ้สง สี เสียงเพลงและกล่ินหอมต่างๆสร้าง

บรรยากาศให้กบัร้านคา้ เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดอารมณ์คลอ้ยตาม ซ่ึงส่งผลให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึน ผูค้า้

ปลีกหลายรายไดค้น้พบประโยชน์จากการพฒันาบรรยากาศภายในร้าน ซ่ึงนอกจากจะสามารถช่วยส่งเสริม

รูปแบบแลว้ยงัช่วยทาใหสิ้นคา้ดูดีข้ึนอีกดว้ยโดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณเสรีรัตน์, 2546, หนา้ 108-110) 

1. การส่ือสารท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้(Visual Communications ) 2. แสง (Lighting) 3. สี (Colour ) 4. 

เสียงดนตรี (Music) 5. กล่ินหอม (Scent)  

 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ไดก้ล่าวไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม ท่ีผูบ้ริโภคท าการ

คน้หา การคิด การซ้ือ การใชก้ารประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของ

เขา หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใช้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและ

การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้สินคา้จึงมีความจาเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของ

ธุรกิจ และมีผลท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จถา้กลยทุธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคได้และเพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดทางการตลาด คือ การทาให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีจึง

จ าเป็นตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึง

พอใจของผูบ้ริโภคได ้

2.2.2 วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกับ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการ

ใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด(Marketing strategies) ท่ี

สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยใชค้  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรม

คือ 6Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? คือ 1.

กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้เป็นใคร (Who is in the target market?) 2.ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือสินคา้ (What does the 

consumer 



buy?) 3.เหตุผลส าคญัในการซ้ือสินคา้ (Why does the Consumer buy?) 4.ใครมีส่วนร่วมในการเลือก

ตดัสินใจซ้ือ(Who participates in buying?) 5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด(When does the Consumer buy?) 6.สถานท่ี

ซ้ือสินคา้(Where does the consumer buy?) 7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร(How does the Consumer buy?) 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 มณทิรา กิติศกัด์ินาวิน (2545) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้าน

สะดวกซ้ือ กรณีศึกษา : กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงมีอายุเฉล่ียเท่ากบั 30 ปี มีสถานภาพโสด มีสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คนจบการศึกษาปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัชน มีรายได ้10,000 -20,000 บาทต่อเดือนทศันคติท่ีมีต่อร้านสะดวกซ้ือใน

ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง โดยค่าเฉล่ียทศันคติสูงสุด คือ ด้านการจ าหน่าย การสะดวกซ้ือท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด คือ ร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่ เน่ืองจากอยูใ่กลบ้า้น โดยการเดินทางไปร้านสะดวกซ้ือ

คนเดียว ช่วงเวลาท่ีไปซ้ือสินคา้อยูร่ะหวา่ง 18.00 - 24.00น. ซ้ือสินคา้ 4-6 คร้ังต่อเดือน สินคา้ท่ีซ้ือเป็นสินคา้

ประเภทอาหาร ของขบเค้ียวอยากเป็นจ านวนเงิน 51 - 100 บาทต่อคร้ัง ปัจจยัท่ีมีผลความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ ไดแ้ก่ เพศ และสถานภาพสมรส โดยเพศชายซ้ือสินคา้มากกว่า

เพศหญิง และคนโสดซ้ือสินคา้ต่อเดือนมากกว่าผูท่ี้สมรสแลว้ ส าหรับ อายุ จ  านวนสมาชิกในครอบครัว 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนคร้ังในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน และปัจจยัส่วน

บุคคลทั้งหมดในการศึกษาคร้ังน้ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัจ านวนในการซ้ือสินคา้ 

วธีิด าเนินการวจัิย 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่
ในเขตคลองเตย กรณีศึกษาห้างเทสโก้โลตสั (สาขาพระราม 4)” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยท าการรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามในการส ารวจประชากร กลุ่มตวัอยา่ง จากนั้นน าขอ้มูลท่ี
ไดรั้บมาท าการประมวลผลโดยใชห้ลกัทางสถิติเพื่อวเิคราะห์ขอ้มูล  และเพื่อหาผลของการวจิยั 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

  ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นการ
ตั้งค  าถามแบบหลายตวัเลือกใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว ไดแ้ก่  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

  ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบั กลยุทธ์การจดัการคา้ปลีก ในการรับรู้ของผูบ้ริโภคเป็นลกัษณะ
เป็นค าถามปลายปิดแบบ (Likert Scale) แบบใหเ้ลือกค าตอบและเป็นแบบลกัษณะมาตราส่วน ประมาณค่า ( 
Rating Scale) จากผูต้อบแบบสอบถามจะเป็นผูท้  าการประเมินให้คะแนน โดยมีระดบั ตั้งแต่ค่าคะแนนเห็น
ดว้ยนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ 5 ของการจดัการกลยุทธ์ 5 ดา้นคือ 1.ดา้นการบริการ
และราคา 2.ดา้นการจดัสรรสินคา้ 3.ดา้นความสะดวก 4.ดา้นคุณภาพสินคา้ 5.ดา้นลกัษณะบรรยากาศภายในหา้ง    



  ส่วนท่ี 3  เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้ใช้
บริการ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเข้าบริการ ช่วงเวลาท่ีเข้าใช้บริการและสาเหตุท่ีมาเขา้ใช้
บริการ มีจ านวน 6 ลกัษณะคือ 1.ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 2.ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 3.ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเขา้
บริการ 4.ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 5.สาเหตุท่ีมาเขา้ใช้บริการ 6.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เป็นลกัษณะค าถาม
เป็น ( Ratio Scale) เลือกตอบตามความเป็นจริง 

 ส่วนท่ี 4 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบั พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในการรับรู้ของผูบ้ริโภค 
ลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด มีทั้งหมด 11 ขอ้ แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยใชม้าตราวดัประมาณค่า (Rating Scale) 
และใหค้ะแนนแต่ละระดบั ตั้งแต่ค่าคะแนนเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ 5 

  ส่วนท่ี 5 เป็นค าถามปลายเปิดท่ีเก่ียวกบัการแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 

ผลการวจัิย 

ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 59.75 อยูใ่นช่วงอายุ
ระหวา่ง 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 40.25 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนร้อยละ 56.25 มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.00 และมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 42.25 
พฤติกรรมการเขา้ใช้บริการของผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมส่วนใหญ่จะเขา้ใช้บริการห้างเทสโกโ้ลตสั 
สาขาพระราม 4 จ านวน 1-2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 60.50 ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชง้านอยูใ่นช่วงเวลา 13.00-
15.00 น. และ 17.01-19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 20.25 ส าหรับวนัท่ีเขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นวนัเสาร์ คิดเป็น
ร้อยละ 42.00 โดยในการเขา้ใชบ้ริการห้างในแต่ละคร้ังจะใชจ่้ายประมาณ 1,001-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
51.75 โดยส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้ประเภท ขนมขบเค้ียว คิดเป็นร้อยละ 16.44 ส าหรับสาเหตุหลกัท่ีเขา้ใช้
บริการหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 คือสินคา้มีความหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 29.10 และส่วนใหญ่จะ
ซ้ือสินคา้ไปเพื่อบริโภคคิดเป็นร้อยละ 87.14 และการจดัการกลยทุธ์การคา้ปลีก 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการบริการ 
ด้านการจดัสรรสินค้าด้านด้านคุณค่าด้านความสะดวก ด้านคุณภาพสินค้า และด้านลักษณะบรรยากาศ
ภายในร้าน กบัพฤติพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กนั 

อภิปรายผล 

 ผลการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก ขนาดใหญ่ใน
เขตคลองเตย กรณีศึกษาหา้งเทสโกโ้ลตสั (สาขาพระราม 4) สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

  สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าใน
ร้านคา้ปลีกหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 แตกต่างกนั โดยผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ อายุ อาชีพ และรายได้
ต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามมีผลสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวคื้อมีความแตกต่างกนั โดยผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี และมีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ซ่ึง



จะสอดคลอ้งกบังานวจิยัของคุณ มณทิรา กิติศกัด์ินาวิน (2545) ส่วนเพศและการศึกษาไม่มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 

  สมมติฐานท่ี 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่ง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกห้างเทสโกโ้ลตสั สาขา
พระราม 4 กบั การจดัการกลยุทธ์ร้านคา้ปลีกห้างเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 โดยผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัการจดัการกลยทุธ์ร้านคา้ปลีกหา้งเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 ทุกขอ้ ไม่วา่
จะเป็นดา้นการบริการและราคา ดา้นการจดัสรรสินคา้ ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวก ดา้นคุณภาพสินคา้ และ
ดา้นลกัษณะบรรยากาศภายในหา้งมีทิศทางท่ีสอดคลอ้งกนั 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวจิยั เร่ือง กลยทุธ์การคา้ปลีกท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในห้าง

เทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การคา้ปลีก ท่ีเก่ียวขอ้งสามารถน าผล

การศึกษาไปใช้ได ้เพื่อให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และสร้างความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนัจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่กลยทุธ์การคา้ปลีกโดยให้ความส าคญัใน ดา้นปัจจยัพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภค และมีก าหนดแนวทางหรือกลยุทธ์ให้มีความสอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทางเดียวกนัทาให้ผูข้าย

ส่วนใหญ่และผูบ้ริโภคมีความเป็นกนัเองแบบธรรมชาติอยูแ่ละส่วนมากท่ีผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการในห้างนั้น

จะพึ่งพอใจไปทางความสัมพนัธ์ท่ียาวนานกบัทางห้าง จึงใชบ้ริการในห้างอยา่งสม ่าเสมอ และจงรักภกัดีต่อ

ห้างนั้นเน่ืองจากความสัมพนัธ์สามารถพฒันาเป็นความผูกผนัเสมือนหน่ึงเครือญาติของตนเอง จึงส่งผลให้

พฒันาไปถึงการมาซ้ือสินคา้ซ ้ าๆและกลายเป็นลูกคา้ประจ า และผูบ้ริโภคจะไม่ค  านึงถึงกลยุทธ์ใหม่ๆของ

ทางร้านไดเ้ตรียมข้ึนไวใ้ห้ ดงันั้นเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพท่ีสูงสุด ห้างเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4 ตอ้งมี

การพฒันากลยทุธ์ต่างๆอยูต่ลอดเวลา เพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงกลยุทธ์ใหม่ และจ าภาพลกัษณ์ของ ห้างเทสโก้

โลตสั สาขาพระราม 4 ไดดี้ยิง่ข้ึน 

เม่ือพิจารณาขอ้สมมติฐานขอ้ท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ห้างเทสโกโ้ลตสั สาขาพระราม 4  

พบวา่จากการทดสอบสมมติฐานเร่ือง กลยุทธ์การคา้ปลีกในดา้นท่ีมีอิทธิพลการตดัสินใจมากท่ีสุด คือ ดา้น

บรรยากาศภายในห้าง ส่วนใหญ่คนให้ความส าคญักบัเร่ือง บรรยากาศเน่ืองจากปัจจุบนัคนส่วนใหญ่มกัจะ

เขา้ไปเดินเล่นในหา้ง ถา้บรรยากาศภายในหา้งน่าเดิน ลูกคา้ก็จะใชเ้วลาอยูใ่นห้างไดน้านและมีโอกาสท่ีห้าง

จะสามารถขายสินคา้ไดม้ากข้ึน การสร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภค และเกิดสัมพนัธภาพท่ีดีแก่ลูกคา้ 

จากการวจิยัคร้ังน้ีกลุ่มท่ีมาใชบ้ริการห้างมีอายุเฉล่ียท่ีต ่าแสดงวา่ห้างก็เป็นอีกสถานท่ีหน่ึงท่ีเด็กวยัรุ่นจะเขา้

ใช้บริการ ดงันั้นถ้าห้างมีโอกาสท่ีจะสร้างบรรยากาศให้โดนใจวยัรุ่นก็จะสามารถดึงกลุ่มวยัรุ่นให้เขา้ใช้

บริการในระยะยาวได ้
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