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กลยุทธทางการตลาดที่สงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำ
และความเต็มใจจายของผูบริโภคตอรานสะดวกซื้อ

MARKETING STRATEGIES THAT INFLUENCE REPURCHASE
INTENTION AND WILLINGNESS TO PAY OF CONSUMER 

PRODUCTS IN CONVENIENCE STORES
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บทคัดยอ
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อซ้ำและความเต็มใจจาย
ของลูกคารานสะดวกซ้ือ จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล และเพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาด
รานสะดวกซื้อที่มีผลตอพฤติกรรมหลังการซื้อของผูบริโภคในดานความตั้งใจซื้อซ้ำและ
ความเต็มใจจาย กลุมตัวอยางคือ ผูบริโภคท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือท่ีอาศัยอยูในจังหวัดชลบุรี 
จำนวน 398 คน ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน t test 
และ F test เปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปร เปรียบเทียบรายคู (LSD) และ
วิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (multiple regression analysis) พบวา 1) ปจจัยสวนบุคคล 

 รานสะดวกซื้อในประเทศไทยมีการขยายจำนวนสาขาเพิ่มมากขึ้นอยางตอเนื่อง 
ดวยสภาพการดำเนินชีวิตในสังคมเมืองและสภาพการจราจร สงผลใหผูบริโภคนิยมซ้ือสินคา
จากรานสะดวกซ้ือใกลบานมากข้ึน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายและมีสินคาหลากหลาย
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ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกัน 
มีผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคารานสะดวกซื้อในดานความตั้งใจซื้อซ้ำและ
ความเต็มใจจาย ไมแตกตางกัน  2) ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดท่ีมีผลตอความต้ังใจซ้ือซ้ำ 
ไดแก ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ดานการสงเสริมการขาย ดานการบริการของพนักงาน 
ดานสถานท่ีต้ัง และดานการส่ือสารออนไลน  ตามลำดับ สวนปจจัยท่ีมีผลตอความเต็มใจจาย 
ไดแก ดานการบริการของพนักงาน ดานการส่ือสารออนไลน และดานความเหมาะสมของ
ราคา ตามลำดับ 
คำสำคัญ: รานสะดวกซื้อ, ความตั้งใจซื้อซ้ำ, ความเต็มใจจาย

ชนิดที่จำเปนตอชีวิตประจำวันใหเลือก มีกลยุทธบริหารจัดการรานสะดวกซื้อใหสามารถ
ปรับตัวและแขงขันในตลาดอยางยั่งยืน ดวยการพัฒนารูปแบบรานคาใหทันสมัยและมี
บริการที่ดี การเลือกสินคาที่ตรงตอความตองการของผูบริโภค การจัดวางสินคาให
มีระเบียบ สะอาด และทันสมัย นำเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชภายในราน ตลอดจน
มีการควบคุมคุณภาพสินคาและการบริการใหเปนมาตรฐานสากล รานสะดวกซ้ือตองปรับตัว
ใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเปนการกระตุนสำคัญท่ีทำใหเกิด
รานสะดวกซ้ือรูปแบบใหม รวมถึงสภาพแวดลอมอ่ืนท่ีเปนตัวขับเคล่ือนใหการดำเนินการ
ธุรกิจคาปลีกเปลี่ยนแปลงไป
 งานวิจัยท่ีผานมามีการศึกษาการจัดการรานคารานสะดวกซ้ือในบริบทตาง ๆ ไดแก 
ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อธิคม ฉันทเจริญโชค, 2559) การจัดการรานคาปลีก
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค: การศึกษารานสะดวกซื้อในเขต
กรุงเทพมหานคร (พิษณุ อิ่มวิญญาณ และพนิต กุลศิริ, 2558) ความพึงพอใจในปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีกด้ังเดิม (โชวหวย) ในเขต
กรุงเทพมหานคร (ช่ืนสุมล บุนนาค, 2559) ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคา
เทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อริสา 
ศรีพัฒนกุล, 2559) สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาราน 
LOFT ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (พันธุทิพย ดีประเสริฐดำรง, 2559) ปจจัยที่
สงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภคตอธุรกิจรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใต
ฝงอันดามัน (ศุภรา เจริญภูมิ, 2560) ความสัมพันธระหวางภาพลักษณของรานคาปลีก
สินคาอุปโภคบริโภคขนาดเล็กกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค: การศึกษาเปรียบเทียบ 
รานคาปลีกด้ังเดิมกับรานสะดวกซ้ือในประเทศไทย (จิรารัตน จันทวัชรากร, อดิลลา พงศย่ีหลา 
และมนตรี วีรยางกูร, 2561) ซ่ึงงานวิจัยสวนใหญจะศึกษาการขายสินคาในรานสะดวกซ้ือ
โดยยังไมมีการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการกลับมาซ้ือซ้ำในรานคาสะดวกซ้ือและความเต็มใจจาย 
ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาเพื่อพัฒนาปรับปรุงการจัดการรานคาใหสอดคลองกับ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือนำไปสูความสำเร็จของการดำเนินธุรกิจคาปลีก
ของรานสะดวกซื้อตอไป
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 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อซ้ำและความเต็มใจจาย
ของลูกคารานสะดวกซ้ือ จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล และเพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาด
รานสะดวกซื้อที่มีผลตอพฤติกรรมหลังการซื้อของผูบริโภคในดานความตั้งใจซื้อซ้ำและ
ความเต็มใจจาย กลุมตัวอยางคือ ผูบริโภคท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือท่ีอาศัยอยูในจังหวัดชลบุรี 
จำนวน 398 คน ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน t test 
และ F test เปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปร เปรียบเทียบรายคู (LSD) และ
วิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (multiple regression analysis) พบวา 1) ปจจัยสวนบุคคล 

ABSTRACT
 The objectives of this research were to compare repurchase intention 
and willingness to pay of convenience store customers classified by 
personal factors, and to study the effect of marketing strategies on convenience 
store consumers’ behavior in terms of repurchase intention and willingness 
to pay. The samples of this research were 398 consumers who purchased 
products from convenience stores in Chonburi province. Statistics for data 
analysis included frequency distribution, percentage, means, standard 
deviation, t test, F test, LSD, and multiple regression analysis. The results 
of the study showed that: 1) personal factors including gender, age, education 
level, marital status, occupation and average monthly income did not 
influence behavioral intentions of shoppers in terms of repurchase intentions 
and willingness to pay, and 2) marketing strategy factors affecting repurchase 
intention were physical environment, sales promotion, staff service, location, 
and online communication whereas factors affecting willingness to pay 
were staff service, online communication, and price appropriateness.
Keywords: convenience store, repeat purchase intention, willingness to pay.

บทนำ
 รานสะดวกซื้อในประเทศไทยมีการขยายจำนวนสาขาเพิ่มมากขึ้นอยางตอเนื่อง 
ดวยสภาพการดำเนินชีวิตในสังคมเมืองและสภาพการจราจร สงผลใหผูบริโภคนิยมซ้ือสินคา
จากรานสะดวกซ้ือใกลบานมากข้ึน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายและมีสินคาหลากหลาย

ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกัน 
มีผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคารานสะดวกซื้อในดานความตั้งใจซื้อซ้ำและ
ความเต็มใจจาย ไมแตกตางกัน  2) ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดท่ีมีผลตอความต้ังใจซ้ือซ้ำ 
ไดแก ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ดานการสงเสริมการขาย ดานการบริการของพนักงาน 
ดานสถานท่ีต้ัง และดานการส่ือสารออนไลน  ตามลำดับ สวนปจจัยท่ีมีผลตอความเต็มใจจาย 
ไดแก ดานการบริการของพนักงาน ดานการส่ือสารออนไลน และดานความเหมาะสมของ
ราคา ตามลำดับ 
คำสำคัญ: รานสะดวกซื้อ, ความตั้งใจซื้อซ้ำ, ความเต็มใจจาย

ชนิดที่จำเปนตอชีวิตประจำวันใหเลือก มีกลยุทธบริหารจัดการรานสะดวกซื้อใหสามารถ
ปรับตัวและแขงขันในตลาดอยางยั่งยืน ดวยการพัฒนารูปแบบรานคาใหทันสมัยและมี
บริการที่ดี การเลือกสินคาที่ตรงตอความตองการของผูบริโภค การจัดวางสินคาให
มีระเบียบ สะอาด และทันสมัย นำเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชภายในราน ตลอดจน
มีการควบคุมคุณภาพสินคาและการบริการใหเปนมาตรฐานสากล รานสะดวกซ้ือตองปรับตัว
ใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเปนการกระตุนสำคัญท่ีทำใหเกิด
รานสะดวกซ้ือรูปแบบใหม รวมถึงสภาพแวดลอมอ่ืนท่ีเปนตัวขับเคล่ือนใหการดำเนินการ
ธุรกิจคาปลีกเปลี่ยนแปลงไป
 งานวิจัยท่ีผานมามีการศึกษาการจัดการรานคารานสะดวกซ้ือในบริบทตาง ๆ ไดแก 
ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อธิคม ฉันทเจริญโชค, 2559) การจัดการรานคาปลีก
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค: การศึกษารานสะดวกซื้อในเขต
กรุงเทพมหานคร (พิษณุ อิ่มวิญญาณ และพนิต กุลศิริ, 2558) ความพึงพอใจในปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีกด้ังเดิม (โชวหวย) ในเขต
กรุงเทพมหานคร (ช่ืนสุมล บุนนาค, 2559) ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคา
เทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อริสา 
ศรีพัฒนกุล, 2559) สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาราน 
LOFT ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (พันธุทิพย ดีประเสริฐดำรง, 2559) ปจจัยที่
สงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภคตอธุรกิจรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใต
ฝงอันดามัน (ศุภรา เจริญภูมิ, 2560) ความสัมพันธระหวางภาพลักษณของรานคาปลีก
สินคาอุปโภคบริโภคขนาดเล็กกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค: การศึกษาเปรียบเทียบ 
รานคาปลีกด้ังเดิมกับรานสะดวกซ้ือในประเทศไทย (จิรารัตน จันทวัชรากร, อดิลลา พงศย่ีหลา 
และมนตรี วีรยางกูร, 2561) ซ่ึงงานวิจัยสวนใหญจะศึกษาการขายสินคาในรานสะดวกซ้ือ
โดยยังไมมีการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการกลับมาซ้ือซ้ำในรานคาสะดวกซ้ือและความเต็มใจจาย 
ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาเพื่อพัฒนาปรับปรุงการจัดการรานคาใหสอดคลองกับ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือนำไปสูความสำเร็จของการดำเนินธุรกิจคาปลีก
ของรานสะดวกซื้อตอไป



วารสารวิชาการศรีปทุม ชลบุรี 123

ปที่ 18 ฉบับที่ 3 เดือนมกราคม-เดือนมีนาคม 2565

 รานสะดวกซื้อในประเทศไทยมีการขยายจำนวนสาขาเพิ่มมากขึ้นอยางตอเนื่อง 
ดวยสภาพการดำเนินชีวิตในสังคมเมืองและสภาพการจราจร สงผลใหผูบริโภคนิยมซ้ือสินคา
จากรานสะดวกซ้ือใกลบานมากข้ึน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายและมีสินคาหลากหลาย

ชนิดที่จำเปนตอชีวิตประจำวันใหเลือก มีกลยุทธบริหารจัดการรานสะดวกซื้อใหสามารถ
ปรับตัวและแขงขันในตลาดอยางยั่งยืน ดวยการพัฒนารูปแบบรานคาใหทันสมัยและมี
บริการที่ดี การเลือกสินคาที่ตรงตอความตองการของผูบริโภค การจัดวางสินคาให
มีระเบียบ สะอาด และทันสมัย นำเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชภายในราน ตลอดจน
มีการควบคุมคุณภาพสินคาและการบริการใหเปนมาตรฐานสากล รานสะดวกซ้ือตองปรับตัว
ใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเปนการกระตุนสำคัญท่ีทำใหเกิด
รานสะดวกซ้ือรูปแบบใหม รวมถึงสภาพแวดลอมอ่ืนท่ีเปนตัวขับเคล่ือนใหการดำเนินการ
ธุรกิจคาปลีกเปลี่ยนแปลงไป
 งานวิจัยท่ีผานมามีการศึกษาการจัดการรานคารานสะดวกซ้ือในบริบทตาง ๆ ไดแก 
ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อธิคม ฉันทเจริญโชค, 2559) การจัดการรานคาปลีก
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค: การศึกษารานสะดวกซื้อในเขต
กรุงเทพมหานคร (พิษณุ อิ่มวิญญาณ และพนิต กุลศิริ, 2558) ความพึงพอใจในปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีกด้ังเดิม (โชวหวย) ในเขต
กรุงเทพมหานคร (ช่ืนสุมล บุนนาค, 2559) ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคา
เทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อริสา 
ศรีพัฒนกุล, 2559) สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาราน 
LOFT ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (พันธุทิพย ดีประเสริฐดำรง, 2559) ปจจัยที่
สงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภคตอธุรกิจรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใต
ฝงอันดามัน (ศุภรา เจริญภูมิ, 2560) ความสัมพันธระหวางภาพลักษณของรานคาปลีก
สินคาอุปโภคบริโภคขนาดเล็กกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค: การศึกษาเปรียบเทียบ 
รานคาปลีกด้ังเดิมกับรานสะดวกซ้ือในประเทศไทย (จิรารัตน จันทวัชรากร, อดิลลา พงศย่ีหลา 
และมนตรี วีรยางกูร, 2561) ซ่ึงงานวิจัยสวนใหญจะศึกษาการขายสินคาในรานสะดวกซ้ือ
โดยยังไมมีการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการกลับมาซ้ือซ้ำในรานคาสะดวกซ้ือและความเต็มใจจาย 
ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาเพื่อพัฒนาปรับปรุงการจัดการรานคาใหสอดคลองกับ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือนำไปสูความสำเร็จของการดำเนินธุรกิจคาปลีก
ของรานสะดวกซื้อตอไป



วารสารวิชาการศรีปทุม ชลบุรี124

ปที่ 18 ฉบับที่ 3 เดือนมกราคม-เดือนมีนาคม 2565

 รานสะดวกซื้อในประเทศไทยมีการขยายจำนวนสาขาเพิ่มมากขึ้นอยางตอเนื่อง 
ดวยสภาพการดำเนินชีวิตในสังคมเมืองและสภาพการจราจร สงผลใหผูบริโภคนิยมซ้ือสินคา
จากรานสะดวกซ้ือใกลบานมากข้ึน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายและมีสินคาหลากหลาย

สมมติฐานของการวิจัย

กรอบแนวคิดในการวิจัย

 1.  ปจจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน จะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมที่แตกตางกัน
 2.  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซื้อ มีผลตอความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในดานความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจาย

ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย

ชนิดที่จำเปนตอชีวิตประจำวันใหเลือก มีกลยุทธบริหารจัดการรานสะดวกซื้อใหสามารถ
ปรับตัวและแขงขันในตลาดอยางยั่งยืน ดวยการพัฒนารูปแบบรานคาใหทันสมัยและมี
บริการที่ดี การเลือกสินคาที่ตรงตอความตองการของผูบริโภค การจัดวางสินคาให
มีระเบียบ สะอาด และทันสมัย นำเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชภายในราน ตลอดจน
มีการควบคุมคุณภาพสินคาและการบริการใหเปนมาตรฐานสากล รานสะดวกซ้ือตองปรับตัว
ใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเปนการกระตุนสำคัญท่ีทำใหเกิด
รานสะดวกซ้ือรูปแบบใหม รวมถึงสภาพแวดลอมอ่ืนท่ีเปนตัวขับเคล่ือนใหการดำเนินการ
ธุรกิจคาปลีกเปลี่ยนแปลงไป
 งานวิจัยท่ีผานมามีการศึกษาการจัดการรานคารานสะดวกซ้ือในบริบทตาง ๆ ไดแก 
ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อธิคม ฉันทเจริญโชค, 2559) การจัดการรานคาปลีก
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค: การศึกษารานสะดวกซื้อในเขต
กรุงเทพมหานคร (พิษณุ อิ่มวิญญาณ และพนิต กุลศิริ, 2558) ความพึงพอใจในปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาในรานคาปลีกด้ังเดิม (โชวหวย) ในเขต
กรุงเทพมหานคร (ช่ืนสุมล บุนนาค, 2559) ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคา
เทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (อริสา 
ศรีพัฒนกุล, 2559) สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาราน 
LOFT ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (พันธุทิพย ดีประเสริฐดำรง, 2559) ปจจัยที่
สงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภคตอธุรกิจรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใต
ฝงอันดามัน (ศุภรา เจริญภูมิ, 2560) ความสัมพันธระหวางภาพลักษณของรานคาปลีก
สินคาอุปโภคบริโภคขนาดเล็กกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค: การศึกษาเปรียบเทียบ 
รานคาปลีกด้ังเดิมกับรานสะดวกซ้ือในประเทศไทย (จิรารัตน จันทวัชรากร, อดิลลา พงศย่ีหลา 
และมนตรี วีรยางกูร, 2561) ซ่ึงงานวิจัยสวนใหญจะศึกษาการขายสินคาในรานสะดวกซ้ือ
โดยยังไมมีการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการกลับมาซ้ือซ้ำในรานคาสะดวกซ้ือและความเต็มใจจาย 
ดวยเหตุนี้ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาเพื่อพัฒนาปรับปรุงการจัดการรานคาใหสอดคลองกับ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือนำไปสูความสำเร็จของการดำเนินธุรกิจคาปลีก
ของรานสะดวกซื้อตอไป

วัตถุประสงคของการวิจัย
 1.  เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อและความเต็มใจจายของลูกคารานสะดวกซื้อ 
จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล
 2.  เพื่อศึกษากลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซื้อ ไดแก ดานชองทางการ
จัดจำหนาย ดานคุณภาพสินคา ดานลักษณะทางกายภาพของรานคา ดานความเหมาะสม
ของราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานการบริการของพนักงาน และดานการสื่อสาร
ออนไลน ที่มีผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในดานความตั้งใจซื้อซ้ำและความเต็มใจจาย
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วิธีดำเนินการวิจัย
 ประชากรและกลุมตัวอยาง  ประชากร ไดแก ผูบริโภคท่ีเคยใชบริการรานสะดวกซ้ือ
ที่พักอาศัยในจังหวัดชลบุรี จำนวน 1.535 ลานคน กลุมตัวอยางกำหนดขนาดจากการ
คำนวณดวยสูตรของ Yamane (1973) ท่ีระดับความคลาดเคล่ือน .05 ไดจำนวนตัวอยาง 
398 คน เลือกกลุมตัวอยางแบบสะดวก (convenience sampling) โดยสงแบบสอบถาม
ออนไลนไปยังกลุมผูบริโภคที่เคยใชบริการรานสะดวกซื้อ
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย  เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึนโดยศึกษาจากทฤษฎี 
แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ แบงเปน 3 สวน ไดแก สวนที่ 1  ขอมูลของผูตอบ
แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน สวนท่ี 2  กลยุทธการบริหารงานรานสะดวกซ้ือ แบงเปน 7 ดาน สวนท่ี 3 ปจจัย
ดานความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูใชบริการรานสะดวกซื้อ แบงเปน 2 ดาน
 สถิติที่ใชในการวิจัย  ไดแก
 1.  การแจกแจงความถี่ (frequency) คารอยละ (percentage) ใชกับขอมูล
ประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
 2.  คาเฉล่ียเลขคณิต (mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
ใชกับขอมูลปจจัยดานทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค
 3.  คา t test และคา F test (one-way ANOVA) ใชเปรียบเทียบความแตกตาง
ระหวางตัวแปร หากพบวามีความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี .05 ผูวิจัยจะเปรียบเทียบ
รายคูดวยวิธี LSD
 4.  การตัดสินใจ ใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (multiple regression) 
เพ่ือทดสอบระดับอิทธิพลของปจจัยดานทัศนคติท่ีมีตอปจจัยดานพฤติกรรมของผูบริโภค

ผลการวิจัย
 สวนที่ 1  ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
 กลุ มตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 64.60 มีอายุอยู ในชวง 
20-30 ป คิดเปนรอยละ 40.60 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 55.50 
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 57.50 อาชีพพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 47.50 รายได
เฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 คิดเปนรอยละ 29.70

 สวนที่ 2  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดรานสะดวกซื้อ
 ตารางท่ี 1  แสดงผลการสำรวจระดับกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือของ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม พบวากลุมตัวอยางเห็นดวยกับกลยุทธ
ทางการตลาดของรานสะดวกซื้อ โดยรวมอยูในระดับมาก ( = 4.17)
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 สวนที่ 1  ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
 กลุ มตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 64.60 มีอายุอยู ในชวง 
20-30 ป คิดเปนรอยละ 40.60 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 55.50 
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 57.50 อาชีพพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 47.50 รายได
เฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 คิดเปนรอยละ 29.70

 สวนที่ 2  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดรานสะดวกซื้อ
 ตารางท่ี 1  แสดงผลการสำรวจระดับกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือของ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีความตั้งใจเชิงพฤติกรรม พบวากลุมตัวอยางเห็นดวยกับกลยุทธ
ทางการตลาดของรานสะดวกซื้อ โดยรวมอยูในระดับมาก ( = 4.17)

ตารางท่ี 1  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยดานกลยุทธทางการตลาด

 จากตารางท่ี 1  เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา เห็นดวยกับดานการสงเสริมการขาย 
มีคาเฉล่ียอยูในระดับมากท่ีสุด ( = 4.20) รองลงมาคือ ดานคุณภาพของสินคา อยูในระดับมาก 
( = 4.19) อันดับสามคือ ดานสถานท่ีต้ัง อยูในระดับมาก ( = 4.19) อันดับส่ีคือ ดานการ
บริการของพนักงาน อยูในระดับมาก ( = 4.17) อันดับหาคือ ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
อยูในระดับมาก ( = 4.16) อันดับหกคือ ดานการสื่อสารออนไลน อยูในระดับมาก 
( = 4.14) อันดับเจ็ดคือ ดานความเหมาะสมของราคา อยูในระดับมาก ( = 4.13)

คุณภาพการใหบริการ
ระดับ

ความคิดเห็น
ลำดับที่

N = 398

SD

1.  ดานสถานที่ตั้ง

2.  ดานคุณภาพของสินคา

3.  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ

4.  ดานความเหมาะสมของราคา

5.  ดานการสงเสริมการขาย

6.  ดานการบริการของพนักงาน

7.  ดานการสื่อสารออนไลน

   รวม



4.19

4.19

4.16

4.13

4.20

4.17

4.14

4.17

0.52

0.55

0.51

0.58

0.56

0.53

0.54

0.42

มาก

มาก

มาก

มาก

มากที่สุด

มาก

มาก

มาก

3

2

5

7

1

4

6
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 สมมติฐานท่ี 1  ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส 
อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกัน ไมมีผลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
รานสะดวกซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความ

 สวนที่ 3  ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

 สวนที่ 4  การทดสอบสมมติฐาน
 สมมติฐานที่ 1  ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน จะมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมหลัง
การใชบริการรานสะดวกซื้อแตกตางกัน

 จากตารางท่ี 2  พบวากลุมตัวอยางเห็นดวยกับกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ 
โดยรวมอยูในระดับมาก ( = 4.12) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา เห็นดวยกับดาน
การกลับมาซื้อซ้ำ มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด ( = 4.13) และความเต็มใจจาย 
อยูในระดับมาก ( = 4.11)

 จากตารางท่ี 3  พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ
สมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกัน มีผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ของลูกคารานสะดวกซื้อไมแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ตารางท่ี 2  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของความต้ังใจเชิงพฤติกรรม

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ระดับ

ความคิดเห็น
ลำดับที่

N = 398

SD

1.  ความตั้งใจซื้อซ้ำ

2.  ความเต็มใจจาย

   รวม



4.13

4.11

4.12

0.60

0.68

    0.56

มาก

มาก

มาก

1

2

ตารางท่ี 3  การทดสอบความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลกับความต้ังใจเชิงพฤติกรรม
       หลังการใชบริการรานสะดวกซ้ือ

พฤติกรรมผูบริโภค

รานสะดวกซื้อ

ปจจัยสวนบุคคล

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ

สมรส

อาชีพ รายไดตอเดือน

0.62

0.53

  0.38

  0.50

    0.14

    0.15

0.68

0.13

0.47

0.26

0.22

0.44

t F F t F F
1.  ความตั้งใจซื้อซ้ำ

2.  ความเต็มใจจาย
* p < .05 

พึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
ตอเดือนเฉลี่ย ไมมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคาอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 และสอดคลองกับ อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความ
พึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
ที่แตกตางกัน ไมสงผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคา 
 สมมติฐานท่ี 2  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ มีผลตอความต้ังใจ
เชิงพฤติกรรมในดานความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจาย พบวามีผลตอความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังนี้
 1.  ปจจัยที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำ ไดแก ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ดานการสงเสริมการขาย ดานการบริการของพนักงาน ดานสถานท่ีต้ัง และดานการส่ือสาร
ออนไลน ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ ศุภรา เจริญภูมิ (2560) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความต้ังใจ
ซื้อซ้ำของผูบริโภคจากรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใตฝงอันดามัน พบวาปจจัย
ท่ีสงผลตอความพึงพอใจในการซ้ือมี 4 ดาน ไดแก ดานความเพลิดเพลินในการซ้ือ ดานคุณภาพ
บริการ ดานความคุมคาเงิน และดานทำเลท่ีต้ัง ตามลำดับ และสอดคลองกับ วราพร สมใจ 
(2563) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความจงรักภักดีของผูใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 108 
ในสถานีบริการน้ำมันซัสโก สาขาหัวหมาก กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานกลยุทธ
ทางการตลาด 7’P ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานสงเสริม
ทางการตลาด และดานพนักงานขาย มีผลตอระดับความจงรักภักดีของผูใชบริการ
 2.  ปจจัยที่มีผลตอความเต็มใจจาย ไดแก ดานการบริการของพนักงาน ดานการ
ส่ือสารออนไลน และดานความเหมาะสมของราคา ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล 
(2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจ
ในการซื้อสินคามี 6 ปจจัย เรียงลำดับอิทธิพลที่สงผลตอความพึงพอใจจากมากไปนอย 
ไดแก ดานบุคลากรและกระบวนการการใหบริการ ดานการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ดานความหลากหลายของสินคาและชองทางการจัดจำหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและ
ความเพียงพอของสินคา ดานการสงเสริมการตลาดและการจัดสงสินคา และสอดคลองกับ 
อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซี
ซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอความพึงพอใจในการซื้อสินคามีทั้งหมด 7 ปจจัย เรียงลำดับจากคาสัมประสิทธิ์ของ
สมการถดถอย (beta coefficient) จากมากไปนอย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการนำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพและการสนับสนุน ดานบุคลากรและความสะดวกในการรับบริการ 
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานกระบวนการ
การใหบริการ
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อภิปรายผล
 สมมติฐานท่ี 1  ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส 
อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกัน ไมมีผลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
รานสะดวกซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความ

 สมมติฐานท่ี 2  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ มีผลตอความ
ต้ังใจเชิงพฤติกรรมในดานความต้ังใจซ้ือซ้ําและความเต็มใจจาย พบวามีผลตอความต้ังใจ
เชิงพฤติกรรมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สรุปไดดังนี้

ตารางท่ี 4  คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยของปจจัยกลยุทธทางการตลาดมีผลตอความต้ังใจ
        เชิงพฤติกรรม

 จากตารางท่ี 4  พบวาปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือท่ีมีผลตอ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม มีดังนี้ 
 1.  ดานความตั้งใจซื้อซ้ำ ปจจัยกลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม ไดแก 
ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ดานการสงเสริมการขาย ดานการบริการของพนักงาน 
ดานสถานที่ตั้ง และดานการสื่อสารออนไลน ตามลำดับ
 2.  ดานความเต็มใจจาย ปจจัยกลยุทธทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมความเต็มใจจาย 
ไดแก ดานการบริการของพนักงาน ดานการสื่อสารออนไลน และดานความเหมาะสม
ของราคา ตามลำดับ

กลยุทธทางการตลาด
ความเต็มใจจายความตั้งใจซื้อซ้ำ

pB p

0.00*

0.76

0.00*

0.07

0.04*

0.02*

0.00*

B

0.11

0.01

0.30

0.06

0.16

0.14

0.10

0.81

0.74

0.97

0.03*

0.32

0.00*

0.00*

-0.02

0.02

0.00

0.14

0.07

0.41

0.18

1.  ดานสถานที่ตั้ง

2.  ดานคุณภาพของสินคา  

3.  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ

4.  ดานความเหมาะสมของราคา

5.  ดานการสงเสริมการขาย

6.  ดานการบริการของพนักงาน

7.  ดานการสื่อสารออนไลน
* p < .05 

พึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
ตอเดือนเฉลี่ย ไมมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคาอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 และสอดคลองกับ อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความ
พึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
ที่แตกตางกัน ไมสงผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคา 
 สมมติฐานท่ี 2  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ มีผลตอความต้ังใจ
เชิงพฤติกรรมในดานความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจาย พบวามีผลตอความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังนี้
 1.  ปจจัยที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำ ไดแก ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ดานการสงเสริมการขาย ดานการบริการของพนักงาน ดานสถานท่ีต้ัง และดานการส่ือสาร
ออนไลน ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ ศุภรา เจริญภูมิ (2560) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความต้ังใจ
ซื้อซ้ำของผูบริโภคจากรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใตฝงอันดามัน พบวาปจจัย
ท่ีสงผลตอความพึงพอใจในการซ้ือมี 4 ดาน ไดแก ดานความเพลิดเพลินในการซ้ือ ดานคุณภาพ
บริการ ดานความคุมคาเงิน และดานทำเลท่ีต้ัง ตามลำดับ และสอดคลองกับ วราพร สมใจ 
(2563) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความจงรักภักดีของผูใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 108 
ในสถานีบริการน้ำมันซัสโก สาขาหัวหมาก กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานกลยุทธ
ทางการตลาด 7’P ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานสงเสริม
ทางการตลาด และดานพนักงานขาย มีผลตอระดับความจงรักภักดีของผูใชบริการ
 2.  ปจจัยที่มีผลตอความเต็มใจจาย ไดแก ดานการบริการของพนักงาน ดานการ
ส่ือสารออนไลน และดานความเหมาะสมของราคา ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล 
(2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจ
ในการซื้อสินคามี 6 ปจจัย เรียงลำดับอิทธิพลที่สงผลตอความพึงพอใจจากมากไปนอย 
ไดแก ดานบุคลากรและกระบวนการการใหบริการ ดานการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ดานความหลากหลายของสินคาและชองทางการจัดจำหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและ
ความเพียงพอของสินคา ดานการสงเสริมการตลาดและการจัดสงสินคา และสอดคลองกับ 
อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซี
ซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอความพึงพอใจในการซื้อสินคามีทั้งหมด 7 ปจจัย เรียงลำดับจากคาสัมประสิทธิ์ของ
สมการถดถอย (beta coefficient) จากมากไปนอย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการนำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพและการสนับสนุน ดานบุคลากรและความสะดวกในการรับบริการ 
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานกระบวนการ
การใหบริการ
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 สมมติฐานท่ี 1  ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส 
อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกัน ไมมีผลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
รานสะดวกซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความ

 ผูบริหารรานสะดวกซื้อควรปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดในดานตาง ๆ ดังนี้
 1.  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 1 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงในเรื่องรูปแบบการจัดเรียงสินคาใหเปนหมวดหมู มองเห็น
ชัดเจน และหาสินคาไดงาย การจัดบรรยากาศภายในใหมีความสะอาด สวยงาม แสงสวาง
พอเหมาะ และจัดแตงรานใหสวยงาม 
 2.  ดานการสงเสริมการขาย  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 2 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงรานคาใหมีการจัดทำบัตรสมาชิกเพ่ือการสะสมคะแนน การแจง
ขอมูลขาวสารและโปรโมชันอยางเหมาะสม ควรจัดกิจกรรมพิเศษและโปรโมชันลดราคา
ในชวงเทศกาลตาง ๆ อยางสม่ำเสมอ 
 3. ดานการบริการของพนักงาน  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 3 ดังนั้น
ผูประกอบการควรฝกอบรมพนักงานใหพูดจาสุภาพออนนอม มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธท่ีดี 
แตงกายสุภาพเรียบรอย ใหบริการดวยความรวดเร็ว มีความรูในการใหบริการ เชน สามารถ
ตอบคำถามลูกคาเกี่ยวกับโปรโมชันได
 4.  ดานสถานที่ตั้ง  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 4 ดังนั้นผูประกอบการ
ควรปรับปรุงในเร่ืองทำเลท่ีต้ังใหสามารถเดินทางมาใชบริการไดสะดวก มีพ้ืนท่ีสำหรับจอดรถ
เพียงพอ รานคาตั้งอยูใกลที่อยูอาศัย อยูในสถานที่ที่มีคนพลุกพลาน หรืออยูในสถานที่
ที่สามารถมองเห็นไดงาย  
 5.  ดานการส่ือสารผานส่ือออนไลน  มีผลตอความต้ังใจซ้ือซ้ำเปนอันดับท่ี 5 ดังน้ัน
ผูประกอบการควรเพ่ิมการโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสำหรับแบรนดของรานคาน้ีใหบอยคร้ังข้ึน 
โดยเพ่ิมชองทางการส่ือสารท่ีกำลังไดรับความนิยม เชน Facebook, Google, YouTube, 
Instagram เปนตน และปรับปรุงส่ือโซเชียลมีเดียของรานคาใหมีความนาสนใจ จดจำงาย 
เพื่อเกิดการติดตามและกลับมาใชบริการซ้ำไดในอนาคต

พึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
ตอเดือนเฉลี่ย ไมมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคาอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 และสอดคลองกับ อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความ
พึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
ที่แตกตางกัน ไมสงผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคา 
 สมมติฐานท่ี 2  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ มีผลตอความต้ังใจ
เชิงพฤติกรรมในดานความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจาย พบวามีผลตอความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังนี้
 1.  ปจจัยที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำ ไดแก ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ดานการสงเสริมการขาย ดานการบริการของพนักงาน ดานสถานท่ีต้ัง และดานการส่ือสาร
ออนไลน ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ ศุภรา เจริญภูมิ (2560) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความต้ังใจ
ซื้อซ้ำของผูบริโภคจากรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใตฝงอันดามัน พบวาปจจัย
ท่ีสงผลตอความพึงพอใจในการซ้ือมี 4 ดาน ไดแก ดานความเพลิดเพลินในการซ้ือ ดานคุณภาพ
บริการ ดานความคุมคาเงิน และดานทำเลท่ีต้ัง ตามลำดับ และสอดคลองกับ วราพร สมใจ 
(2563) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความจงรักภักดีของผูใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 108 
ในสถานีบริการน้ำมันซัสโก สาขาหัวหมาก กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานกลยุทธ
ทางการตลาด 7’P ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานสงเสริม
ทางการตลาด และดานพนักงานขาย มีผลตอระดับความจงรักภักดีของผูใชบริการ
 2.  ปจจัยที่มีผลตอความเต็มใจจาย ไดแก ดานการบริการของพนักงาน ดานการ
ส่ือสารออนไลน และดานความเหมาะสมของราคา ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล 
(2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจ
ในการซื้อสินคามี 6 ปจจัย เรียงลำดับอิทธิพลที่สงผลตอความพึงพอใจจากมากไปนอย 
ไดแก ดานบุคลากรและกระบวนการการใหบริการ ดานการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ดานความหลากหลายของสินคาและชองทางการจัดจำหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและ
ความเพียงพอของสินคา ดานการสงเสริมการตลาดและการจัดสงสินคา และสอดคลองกับ 
อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซี
ซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอความพึงพอใจในการซื้อสินคามีทั้งหมด 7 ปจจัย เรียงลำดับจากคาสัมประสิทธิ์ของ
สมการถดถอย (beta coefficient) จากมากไปนอย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการนำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพและการสนับสนุน ดานบุคลากรและความสะดวกในการรับบริการ 
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานกระบวนการ
การใหบริการ

 6.  ดานความเหมาะสมของราคา  มีผลตอความเต็มใจจายเปนอันดับที่ 6 ดังนั้น
ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเรื่องราคาคุมคาเมื่อเทียบกับประโยชนที่ไดรับ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา และอัตราคาสมาชิก/บริการ 
มีความเหมาะสม 
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ปที่ 18 ฉบับที่ 3 เดือนมกราคม-เดือนมีนาคม 2565

 สมมติฐานท่ี 1  ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส 
อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน ท่ีแตกตางกัน ไมมีผลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
รานสะดวกซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความ

ขอเสนอแนะ
 ผูบริหารรานสะดวกซื้อควรปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดในดานตาง ๆ ดังนี้
 1.  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 1 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงในเรื่องรูปแบบการจัดเรียงสินคาใหเปนหมวดหมู มองเห็น
ชัดเจน และหาสินคาไดงาย การจัดบรรยากาศภายในใหมีความสะอาด สวยงาม แสงสวาง
พอเหมาะ และจัดแตงรานใหสวยงาม 
 2.  ดานการสงเสริมการขาย  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 2 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงรานคาใหมีการจัดทำบัตรสมาชิกเพ่ือการสะสมคะแนน การแจง
ขอมูลขาวสารและโปรโมชันอยางเหมาะสม ควรจัดกิจกรรมพิเศษและโปรโมชันลดราคา
ในชวงเทศกาลตาง ๆ อยางสม่ำเสมอ 
 3. ดานการบริการของพนักงาน  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 3 ดังนั้น
ผูประกอบการควรฝกอบรมพนักงานใหพูดจาสุภาพออนนอม มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธท่ีดี 
แตงกายสุภาพเรียบรอย ใหบริการดวยความรวดเร็ว มีความรูในการใหบริการ เชน สามารถ
ตอบคำถามลูกคาเกี่ยวกับโปรโมชันได
 4.  ดานสถานที่ตั้ง  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 4 ดังนั้นผูประกอบการ
ควรปรับปรุงในเร่ืองทำเลท่ีต้ังใหสามารถเดินทางมาใชบริการไดสะดวก มีพ้ืนท่ีสำหรับจอดรถ
เพียงพอ รานคาตั้งอยูใกลที่อยูอาศัย อยูในสถานที่ที่มีคนพลุกพลาน หรืออยูในสถานที่
ที่สามารถมองเห็นไดงาย  
 5.  ดานการส่ือสารผานส่ือออนไลน  มีผลตอความต้ังใจซ้ือซ้ำเปนอันดับท่ี 5 ดังน้ัน
ผูประกอบการควรเพ่ิมการโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสำหรับแบรนดของรานคาน้ีใหบอยคร้ังข้ึน 
โดยเพ่ิมชองทางการส่ือสารท่ีกำลังไดรับความนิยม เชน Facebook, Google, YouTube, 
Instagram เปนตน และปรับปรุงส่ือโซเชียลมีเดียของรานคาใหมีความนาสนใจ จดจำงาย 
เพื่อเกิดการติดตามและกลับมาใชบริการซ้ำไดในอนาคต

พึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
ตอเดือนเฉลี่ย ไมมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคาอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 และสอดคลองกับ อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความ
พึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซีซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
ที่แตกตางกัน ไมสงผลตอความพึงพอใจโดยรวมในการซื้อสินคา 
 สมมติฐานท่ี 2  ปจจัยดานกลยุทธทางการตลาดของรานสะดวกซ้ือ มีผลตอความต้ังใจ
เชิงพฤติกรรมในดานความตั้งใจซื้อซํ้าและความเต็มใจจาย พบวามีผลตอความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังนี้
 1.  ปจจัยที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำ ไดแก ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ดานการสงเสริมการขาย ดานการบริการของพนักงาน ดานสถานท่ีต้ัง และดานการส่ือสาร
ออนไลน ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ ศุภรา เจริญภูมิ (2560) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความต้ังใจ
ซื้อซ้ำของผูบริโภคจากรานคาปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใตฝงอันดามัน พบวาปจจัย
ท่ีสงผลตอความพึงพอใจในการซ้ือมี 4 ดาน ไดแก ดานความเพลิดเพลินในการซ้ือ ดานคุณภาพ
บริการ ดานความคุมคาเงิน และดานทำเลท่ีต้ัง ตามลำดับ และสอดคลองกับ วราพร สมใจ 
(2563) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความจงรักภักดีของผูใชบริการรานสะดวกซ้ือลอวสัน 108 
ในสถานีบริการน้ำมันซัสโก สาขาหัวหมาก กรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยดานกลยุทธ
ทางการตลาด 7’P ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานสงเสริม
ทางการตลาด และดานพนักงานขาย มีผลตอระดับความจงรักภักดีของผูใชบริการ
 2.  ปจจัยที่มีผลตอความเต็มใจจาย ไดแก ดานการบริการของพนักงาน ดานการ
ส่ือสารออนไลน และดานความเหมาะสมของราคา ตามลำดับ ซ่ึงสอดคลองกับ อริสา ศรีพัฒนกุล 
(2559) ท่ีศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส (Tesco Lotus) 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจ
ในการซื้อสินคามี 6 ปจจัย เรียงลำดับอิทธิพลที่สงผลตอความพึงพอใจจากมากไปนอย 
ไดแก ดานบุคลากรและกระบวนการการใหบริการ ดานการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ดานความหลากหลายของสินคาและชองทางการจัดจำหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคาและ
ความเพียงพอของสินคา ดานการสงเสริมการตลาดและการจัดสงสินคา และสอดคลองกับ 
อธิคม ฉันทเจริญโชค (2559) ที่ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซี
ซูเปอรเซ็นเตอร ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอความพึงพอใจในการซื้อสินคามีทั้งหมด 7 ปจจัย เรียงลำดับจากคาสัมประสิทธิ์ของ
สมการถดถอย (beta coefficient) จากมากไปนอย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการนำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพและการสนับสนุน ดานบุคลากรและความสะดวกในการรับบริการ 
ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานกระบวนการ
การใหบริการ

 6.  ดานความเหมาะสมของราคา  มีผลตอความเต็มใจจายเปนอันดับที่ 6 ดังนั้น
ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเรื่องราคาคุมคาเมื่อเทียบกับประโยชนที่ไดรับ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา และอัตราคาสมาชิก/บริการ 
มีความเหมาะสม 
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ปที่ 18 ฉบับที่ 3 เดือนมกราคม-เดือนมีนาคม 2565

 ผูบริหารรานสะดวกซื้อควรปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดในดานตาง ๆ ดังนี้
 1.  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 1 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงในเรื่องรูปแบบการจัดเรียงสินคาใหเปนหมวดหมู มองเห็น
ชัดเจน และหาสินคาไดงาย การจัดบรรยากาศภายในใหมีความสะอาด สวยงาม แสงสวาง
พอเหมาะ และจัดแตงรานใหสวยงาม 
 2.  ดานการสงเสริมการขาย  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 2 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงรานคาใหมีการจัดทำบัตรสมาชิกเพ่ือการสะสมคะแนน การแจง
ขอมูลขาวสารและโปรโมชันอยางเหมาะสม ควรจัดกิจกรรมพิเศษและโปรโมชันลดราคา
ในชวงเทศกาลตาง ๆ อยางสม่ำเสมอ 
 3. ดานการบริการของพนักงาน  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 3 ดังนั้น
ผูประกอบการควรฝกอบรมพนักงานใหพูดจาสุภาพออนนอม มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธท่ีดี 
แตงกายสุภาพเรียบรอย ใหบริการดวยความรวดเร็ว มีความรูในการใหบริการ เชน สามารถ
ตอบคำถามลูกคาเกี่ยวกับโปรโมชันได
 4.  ดานสถานที่ตั้ง  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 4 ดังนั้นผูประกอบการ
ควรปรับปรุงในเร่ืองทำเลท่ีต้ังใหสามารถเดินทางมาใชบริการไดสะดวก มีพ้ืนท่ีสำหรับจอดรถ
เพียงพอ รานคาตั้งอยูใกลที่อยูอาศัย อยูในสถานที่ที่มีคนพลุกพลาน หรืออยูในสถานที่
ที่สามารถมองเห็นไดงาย  
 5.  ดานการส่ือสารผานส่ือออนไลน  มีผลตอความต้ังใจซ้ือซ้ำเปนอันดับท่ี 5 ดังน้ัน
ผูประกอบการควรเพ่ิมการโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสำหรับแบรนดของรานคาน้ีใหบอยคร้ังข้ึน 
โดยเพ่ิมชองทางการส่ือสารท่ีกำลังไดรับความนิยม เชน Facebook, Google, YouTube, 
Instagram เปนตน และปรับปรุงส่ือโซเชียลมีเดียของรานคาใหมีความนาสนใจ จดจำงาย 
เพื่อเกิดการติดตามและกลับมาใชบริการซ้ำไดในอนาคต

 6.  ดานความเหมาะสมของราคา  มีผลตอความเต็มใจจายเปนอันดับที่ 6 ดังนั้น
ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเรื่องราคาคุมคาเมื่อเทียบกับประโยชนที่ไดรับ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา และอัตราคาสมาชิก/บริการ 
มีความเหมาะสม 

บรรณานุกรม
จิรารัตน จันทวัชรากร, อดิลลา พงศย่ีหลา และมนตรี วีรยางกูร.  (2561).  ความสัมพันธ
 ระหวางภาพลักษณของรานคาปลีกสินคาอุปโภคบริโภคขนาดเล็กกับพฤติกรรม
 การซ้ือสินคาของผูบริโภค: การศึกษาเปรียบเทียบรานคาปลีกด้ังเดิมกับรานคาปลีก
 สมัยใหมในประเทศไทย.  วารสารปญญาภิวัฒน, 10(3), หนา 42-60.        
ช่ืนสุมล บุนนาค.  (2559).  ความพึงพอใจในปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
 เลือกซื้อสินคาในรานคาปลีกดั้งเดิม (โชวหวย) ในเขตกรุงเทพมหานคร.  วารสาร
 บริหารธุรกิจเทคโนโลยีมหานคร, 13(1), หนา 66-91.
พันธุทิพย ดีประเสริฐดำรง.  (2559).  สวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
 เลือกซ้ือสินคาราน LOFT ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  การคนควาอิสระ
 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต, คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.
พิษณุ อิ ่มวิญญาณ และพนิต กุลศิริ.  (2558).  การจัดการรานคาปลีกที่มีอิทธิพล
 ตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค: การศึกษารานสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร.  
 วารสารวิจัยและพัฒนาวไลยอลงกรณในพระบรมราชูปถัมภ สาขามนุษยศาสตร
 และสังคมศาสตร, 10(3), หนา 349-357.
วราพร สมใจ.  (2563).  ปจจัยท่ีมีผลตอความจงรักภักดีของผูใชบริการรานสะดวกซ้ือ
 ลอวสัน 108 ในสถานีบริการน้ำมันซัสโก สาขาหัวหมาก กรุงเทพมหานคร.  
 การคนควาอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต,  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามคำแหง.
ศุภรา เจริญภูมิ.  (2560).  ปจจัยที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภคตอธุรกิจรานคา
 ปลีกดั้งเดิมในกลุมจังหวัดภาคใตฝงอันดามัน.  วารสารบริหารธุรกิจเทคโนโลยี
 มหานคร, 14(2), หนา 41-58.
อธิคม ฉันทเจริญโชค.  (2559).  ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาบิ๊กซี
 ซูเปอรเซ็นเตอรของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.  การคนควา
 อิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต, คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร.

อริสา ศรีพัฒนกุล.  (2559).  ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการซ้ือสินคาเทสโกโลตัส 
 (Tesco Lotus) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.  การคนควา
 อิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต, คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัย
 ธรรมศาสตร.
DeVellis, Robert F.  (2012).  Scale development: Theory and application 
 (3rd ed.).  Thousand Oaks, CA: SAGE.
Hair, Joseph F., et al.  (2010).  Multivariate data analysis: A global 
 perspective (7th ed.).  Upper Saddle River, NJ: Pearson Education. 
Kang, Kyung Ho, et al.  (2012).  Consumers' willingness to pay for green 
 initiatives of the hotel industry. International Journal of Hospitality 
 Management, 31, pp. 564-572.
Riaz, Hussain, & Mazhar, Ali.  (2015).  Effect of store atmosphere on consumer 
 purchase intention. International Journal of Marketing Studies, 
 7(2), pp. 35-43.
Rovinelli, Richard J., & Hambleton, Ronald K.  (1997).  On the use of content 
 specialists in the assessment of criterion-referenced test item validity.  
 Dutch Journal of Educational Research, 2, pp. 49-60.
Wu, Paul C. S., Yeh, Gary Yeong-Yuh, & Hsiao, Chieh-Ru.  (2016).  The effect 
 of store image and service quality on brand image and purchase 
 intention for private label brands.  Australasian Marketing Journal, 
 19, pp. 30-39.
Yamane, Taro.  (1973).  Statistics: An introductory analysis (3rd ed.).  
 New York, NY: Harper and Row.



วารสารวิชาการศรีปทุม ชลบุรี132

ปที่ 18 ฉบับที่ 3 เดือนมกราคม-เดือนมีนาคม 2565

 ผูบริหารรานสะดวกซื้อควรปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดในดานตาง ๆ ดังนี้
 1.  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 1 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงในเรื่องรูปแบบการจัดเรียงสินคาใหเปนหมวดหมู มองเห็น
ชัดเจน และหาสินคาไดงาย การจัดบรรยากาศภายในใหมีความสะอาด สวยงาม แสงสวาง
พอเหมาะ และจัดแตงรานใหสวยงาม 
 2.  ดานการสงเสริมการขาย  มีผลตอการกลับมาซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 2 ดังนั้น
ผูประกอบการควรปรับปรุงรานคาใหมีการจัดทำบัตรสมาชิกเพ่ือการสะสมคะแนน การแจง
ขอมูลขาวสารและโปรโมชันอยางเหมาะสม ควรจัดกิจกรรมพิเศษและโปรโมชันลดราคา
ในชวงเทศกาลตาง ๆ อยางสม่ำเสมอ 
 3. ดานการบริการของพนักงาน  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 3 ดังนั้น
ผูประกอบการควรฝกอบรมพนักงานใหพูดจาสุภาพออนนอม มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธท่ีดี 
แตงกายสุภาพเรียบรอย ใหบริการดวยความรวดเร็ว มีความรูในการใหบริการ เชน สามารถ
ตอบคำถามลูกคาเกี่ยวกับโปรโมชันได
 4.  ดานสถานที่ตั้ง  มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเปนอันดับที่ 4 ดังนั้นผูประกอบการ
ควรปรับปรุงในเร่ืองทำเลท่ีต้ังใหสามารถเดินทางมาใชบริการไดสะดวก มีพ้ืนท่ีสำหรับจอดรถ
เพียงพอ รานคาตั้งอยูใกลที่อยูอาศัย อยูในสถานที่ที่มีคนพลุกพลาน หรืออยูในสถานที่
ที่สามารถมองเห็นไดงาย  
 5.  ดานการส่ือสารผานส่ือออนไลน  มีผลตอความต้ังใจซ้ือซ้ำเปนอันดับท่ี 5 ดังน้ัน
ผูประกอบการควรเพ่ิมการโฆษณาบนส่ือโซเชียลมีเดียสำหรับแบรนดของรานคาน้ีใหบอยคร้ังข้ึน 
โดยเพ่ิมชองทางการส่ือสารท่ีกำลังไดรับความนิยม เชน Facebook, Google, YouTube, 
Instagram เปนตน และปรับปรุงส่ือโซเชียลมีเดียของรานคาใหมีความนาสนใจ จดจำงาย 
เพื่อเกิดการติดตามและกลับมาใชบริการซ้ำไดในอนาคต

 6.  ดานความเหมาะสมของราคา  มีผลตอความเต็มใจจายเปนอันดับที่ 6 ดังนั้น
ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเรื่องราคาคุมคาเมื่อเทียบกับประโยชนที่ไดรับ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ราคาเหมาะสมกับปริมาณสินคา และอัตราคาสมาชิก/บริการ 
มีความเหมาะสม 
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