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บทคัดย่อ
	 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้า 

ข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานของผู้บริโภคจากร้านสะดวกซื้อ เพื่อให้เห็นถึงแนวโน้มปริมาณความต้องการซื้อ

สินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานของผู้บริโภคในร้านสะดวกซื้อ การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey 

Research) โดยใช้เครือ่งมอืในการรวบรวมข้อมลู คอื แบบสอบถาม (Questionnaires) ส�ำรวจกลุม่เป้าหมายจ�ำนวน 

490 คน ทีเ่ข้ามาซือ้สนิค้าข้าวกล่องส�ำเรจ็รูปพร้อมรบัประทานจากร้านสะดวกซือ้ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใช้วธิกีาร

สุ่มตัวอย่างแบบสองขั้นตอน (Two-stages Sampling) และใช้สถิติการวิจัยแบบพรรณนา (Descriptive statistic) 

การวิเคราะห์แจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation) สถติทิีใ่ช้ทดสอบสมมตฐิาน ได้แก่ การทดสอบความสมัพนัธ์ของข้อมลูด้วยไคสแควร์ (Chi-square 

Test) ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบส�ำรวจส่วนใหญ่นิยมซ้ือข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานจากร้านจ�ำหน่าย

อาหารทัว่ไป เพ่ือรับประทานในทีท่�ำงานและทีบ้่านหรอืท่ีพกัในช่วงมือ้เช้าและมือ้กลางวนั และมกัจะซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือ

ที่ตั้งอยู่ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท�ำงาน โดยค�ำนึงถึงรสชาติเป็นอันดับแรก มีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และการส่งเสรมิการตลาดของสนิค้าข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทาน

จากร้านสะดวกซื้อในระดับมาก

ค�ำส�ำคัญ: ข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทาน  ผู้บริโภค  ร้านอิ่มสะดวก
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Abstract
	 This research aims to study the consumer purchasing behavior and the influenced factors 

which affect to the purchasing decision making of ready-to-eat rice box product from the  

convenience stores. In order to know the purchasing volume trend of ready-to-eat rice box  

products in convenience stores. This study was the survey research by using the questionnaire 

for the data gathering to 490 target persons who came to buy ready-to-eat product at convenience 

stores in Bangkok areas by using two-stages sampling random and formulated by descriptive  

statistics, the frequency descriptive analysis, percentage, mean and the standard deviation (S.D.) 

The statistics used to test hypotheses relationship was chi-square. The findings reveal that the 

majority of the sampling preferred buying the ready-to-eat rice box product from the general food 

stores for their breakfast and lunch in their homes or workplaces. And also preferred buying from 

the convenience store which located close to their house or workplace. Their first consideration 

were the food taste. They satisfied with the marketing-mix of the ready-to-eat rice box product 

from the convenience store, product, price, place and promotion at high level.

Keywords: Ready-to-eat rice box products, Consumer, Convenience food stores

ความเป็นมาและความส�ำคัญของปัญหา
	 รูปแบบการด�ำเนินชีวิตของประชากรในสังคมไทย

มกีารเปลีย่นแปลงไปอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างย่ิงการใช้

ชีวิตของผู้คนในเมืองหลวง ประชากรทั้งชายและหญิง 

ในวัยท�ำงานต่างก็ต้องท�ำงานเพื่อหารายได้เลี้ยงตนเอง

และครอบครัว การครองโสดที่เพิ่มข้ึนเป็นเหตุให้มี

จ�ำนวนสมาชกิในครอบครวัทีล่ดลงตามไปด้วย ตลอดจน

เรื่องสภาวะเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อค่าครองชีพที่สูงขึ้น 

สภาพการจราจรทีต่ดิขดัโดยเฉพาะในเวลาเร่งรีบ ล้วนแล้ว

แต่เป็นสาเหตุท่ีท�ำให้ประชาชนในเมืองหลวงไม่นิยม 

การซือ้อาหารสดเพ่ือท�ำอาหารรบัประทานเองเนือ่งจาก

ไม่มีเวลาและส้ินเปลืองมากกว่า ส่งผลให้พฤติกรรม 

ในการซื้อสินค้าและการบริการได้เปลี่ยนแปลงไป 

และหันมาพ่ึงพาสินค้าอาหารส�ำเร็จรูปและกึ่งส�ำเร็จรูป

มเีพิม่ข้ึน เพ่ือความสะดวกและเหมาะสมกบัเวลา จากการ

เปลี่ยนแปลงความต้องการสินค้าและบริการของลูกค้า 

ทีเ่ป็นไปอย่างรวดเรว็ในปัจจุบนั ส่งผลต่อการปรับเปลีย่น

นโยบายในการจ�ำหน่ายสนิค้าจาก “ร้านสะดวกซือ้แบบ

ดัง้เดมิ (Traditional Convenience Store)” มาเป็น 

“ร้านอิ่มสะดวก (Convenience Food Store)”  

โดยมีการน�ำสินค้าประเภทอาหารและเคร่ืองดื่มมา

จ�ำหน่ายเพิ่มขึ้นในสัดส่วนร้อยละ 70 และยังคงมีสินค้า

อุปโภคทั่วไปจ�ำหน่ายประมาณร้อยละ 30 เพ่ือสร้าง

ความแตกต่างจากคูแ่ข่งและเป็นนโยบายทีส่อดคล้องกบั

รูปแบบการด�ำเนินชีวิตในปัจจุบันของประชากรใน 

เมืองหลวงได้เป็นอย่างดี

	 ดงันัน้ จงึเป็นทีน่่าสนใจอย่างมากทีจ่ะศกึษาถงึปัจจยั

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูป

พร้อมรับประทานในร้านสะดวกซ้ือของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผู้ท�ำการวิจัยหวังว่าผลของ

การวิจัยในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจและผู้ที่

เกี่ยวข้องในการจัดซื้อจัดหาสินค้าและบริการในร้านค้า

แต่ละพืน้ทีใ่ห้มีความสอดคล้องตรงต่อความต้องการของ

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม และยังสามารถ

น�ำผลทีไ่ด้จากการวจัิยไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผน 

ปรบัปรงุสนิค้าและบรกิารตลอดจนกจิกรรมทางการตลาด
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ต่างๆ ซ่ึงมีความเกี่ยวข้องกับบุคคลหรือองค์กรต่างๆ 

ต้ังแต่ต้นน�ำ้ถงึปลายน�ำ้ได้อย่างแท้จรงิ เพือ่ช่วยให้ธรุกจิ

มีความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน และก่อให้เกิดความ

จงรักภักดีของลูกค้าอันจะส่งผลต่อความอยู่รอดอย่าง

มั่นคงในที่สุด

วัตถุประสงค์ของการวจิัย
	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ดังนี้

	 1.	เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าข้าวกล่อง

ส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานของผูบ้ริโภคในร้านสะดวกซือ้

	 2.	เพือ่ศกึษาปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการเลอืกซือ้สนิค้า

ข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานของผูบ้ริโภคในร้าน

สะดวกซื้อ

ทฤษฎแีละแนวคดิที่เกี่ยวข้อง
	 แนวคิดเกี่ยวกับผู้บริโภคและพฤติกรรมผู้บริโภค

	 งานวจิยันีไ้ด้ใช้ทฤษฎแีนวคิดทีเ่กีย่วกบัผูบ้ริโภคและ

พฤติกรรมผู้บริโภคในหลายประเด็น ได้แก่ ความหมาย

ของผู ้บริโภค ความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภค  

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค รูปแบบพฤติกรรม 

ผูบ้รโิภค รปูแบบการด�ำเนินชวีติของผูบ้ริโภค และปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู ้บริโภค ซึ่งช่วยให้เห็นถึง 

มุมมองที่เกี่ยวข้องกับผู้บริโภคอย่างชัดเจน อันจะน�ำไป

สู่ความเข้าใจกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค ซึ่งเป็น

สิ่งส�ำคัญที่จะช่วยให้ผู ้ประกอบการค้าปลีกสามารถ

วางแผนและก�ำหนดแนวทางส่วนประสมทางการตลาด

ทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมายได้อย่างมปีระสทิธผิล

และประสิทธิภาพต่อไป โดยผู้บริโภคคือ บุคคลต่างๆ  

ที่มีความสามารถในการซ้ือ (Ability to buy) และมี

ความเต็มใจในการซื้อ (Willing to buy) สินค้าหรือ

บริการ โดยบางคนซื้อสินค้าไปใช้เพื่อประโยชน์ส่วนตัว 

และในขณะเดยีวกันกย็งัมผีูบ้รโิภคอกีจ�ำนวนมาก ซือ้ไป

เพื่อขายต่อหรือใช้ในการผลิตอีกด้วย Zikmund & 

d’Amico (2001) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้รโิภคประกอบ

ด้วยกิจกรรมต่างๆ ของบุคคลในการเลือก การซื้อ และ

การใช้ผลติภณัฑ์เพือ่ตอบสนองความต้องการและก่อให้

เกิดความพึงพอใจ โดยการกระท�ำของแต่ละบุคคลท่ี

เกีย่วข้องโดยตรงกบัการได้รบัและการใช้สนิค้าและหรอื

บรกิารทางเศรษฐกจิ รวมถึงกระบวนการตดัสนิใจทีเ่กดิ

ข้ึนก่อน และท่ีเป็นตวัก�ำหนดให้เกดิการกระท�ำต่างๆ ข้ึน

	 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจในการซื้อของ 

ผู้บริโภค

	 งานวจัิยนีไ้ด้ใช้ทฤษฎแีนวคดิกระบวนการตดัสนิใจ

ในการซื้อของผู้บริโภค ทั้งในเรื่องทฤษฎีความต้องการ 

ลักษณะการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และความกังวล

ของผูบ้รโิภค ซึง่ล้วนแต่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้

ของผู้บริโภค อันจะน�ำไปสู่โอกาสในการจ�ำหน่ายสินค้า

และบริการของธุรกิจค้าปลีกในท่ีสุด อย่างไรก็ตาม  

หากกล่าวถึงสินค้าประเภทอาหาร ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้บริโภค

ต้องน�ำเข้าสู่ร่างกาย จึงจ�ำเป็นต้องศึกษาถึงความกังวล

ของผูบ้รโิภค (Consumer Concerns Concept) ได้แก่ 

ความปลอดภยัของอาหาร (Food Safety) ซึง่ส�ำนกังาน

คณะกรรมการอาหารและยา (2545) ได้ให้ความหมาย

ของค�ำว่า ความปลอดภัยของอาหาร หมายถึง อาหาร

ท่ีได้มีการเตรียม ปรุงผสม และกินอย่างถูกต้องตาม 

วธิกีารและวตัถุประสงค์ของอาหารนัน้ๆ แล้วไม่ก่อให้เกิด

อันตรายต่อผู้บริโภค

	 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด

	 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรอื 4Ps) 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้

ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

ดังท่ีศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กล่าวไว้ 

ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price)  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และการจดัจ�ำหน่าย 

(Place หรือ Distribution) โดยการก�ำหนดกลยุทธ ์

การตลาด ซึ่ง Amstrong & Kotler (2009) กล่าวว่า 

เป็นวิธีการทางการตลาดที่หน่วยธุรกิจคาดหวังว่าจะ

สร้างคณุค่าให้กบัลกูค้าโดยมกี�ำไร ประกอบด้วย (1) การ

ระบุตลาดเป้าหมาย (2) การจัดส่วนประสมการตลาด

เพือ่ให้เป็นไปตามความจ�ำเป็นของลกูค้า (3) การพฒันา



วารสารปัญญาภวิัฒน์  ปีที่ 8 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดอืนมกราคม - เมษายน 2559

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

42

ส่วนประสมการตลาดให้เสรมิแรงกลยทุธ์การจัดจ�ำหน่าย 

โดยมีแผนที่ก�ำหนดเกี่ยวกับเป้าหมายและวัตถุประสงค์

ทางด้านการตลาดที่จะจูงใจให้บรรลุผลส�ำเร็จ ภายใน

เวลาที่ก�ำหนด กลยุทธ์การตลาดเป็นโปรแกรมทั้งหมด

ของธุรกิจส�ำหรับการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดคือ  

1) การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด การก�ำหนดตลาด

และพฤตกิรรมของตลาด ซึง่รายละเอยีดได้อธบิายไปแล้ว

ในส่วนทีวิ่เคราะห์ และ 2) การก�ำหนดกลยทุธ์ส่วนประสม

ทางการตลาด ซึง่การบริหารการตลาดในปัจจุบนั มุง่เน้น

ที่ลูกค้าเป็นส�ำคัญ ผู้ประกอบการต้องมีเทคนิคทางด้าน

การวางแผนก�ำหนดนโยบายและกลยทุธ์ในการด�ำเนนิงาน

ที่รัดกุม เพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า โดยน�ำเอา

มาตรการทางการตลาดหลายๆ อย่างมารวมกัน จนได้

ส่วนประกอบทางการตลาดที่เหมาะสม ที่เรียกกันว่า 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps 

ซ่ึงเป็นเครื่องมือที่ส�ำคัญของผู้บริหารการตลาดในการ

สร้างความพงึพอใจให้แก่ลกูค้าและสร้างความได้เปรยีบ

ในการแข่งขันนั่นเอง

	 พฤติกรรมการซื้อสินค ้าในร ้านค้าปลีกของ 

ผู้บริโภค

	 Fox (1999) ได้ศึกษาเกี่ยวกับนโยบายการบริหาร

ร้านค้าปลีกสมยัใหม่ทีอ่ยูใ่นรปูแบบของ Chain Stores 

ได้แก่ เรื่องนโยบายด้านราคา การส่งเสริมการตลาด 

และความหลากหลายของสนิค้าภายในร้าน ซึ่งนโยบาย 

ดังกล่าวจะมีความแตกต่างจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 

(Traditional Retailers) โดยงานวิจัยนี้ต้องการส�ำรวจ

ว่า นโยบายต่างๆ ที่กล่าวมานั้น จะส่งผลต่อรายได้ของ

ร้านค้าปลกีรูปแบบต่างๆ นัน้อย่างไร ซึง่ผลของการวจิยั

พบว่า ความหลากหลายของสินค้าภายในร้านจะมีผล

ต่อยอดขายและพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค

มากกว่าการใช้นโยบายด้านราคาและการส่งเสริม

ทางการตลาด ส�ำหรับการท�ำโฆษณาเกี่ยวกับกิจกรรม

พิเศษทางการตลาดจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า

ของผู้บริโภค ในขณะที่การลดราคาสินค้าที่ไม่ได้ท�ำการ

โฆษณาน้ันจะไม่ส่งผลใดๆ เลย นอกจากนี้ระยะเวลา 

ในการเดนิทางมาทีร้่านค้าปลีกกม็ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้

สนิค้าเช่นกัน และจากงานวจิยัของ Bhatnagar (1998) 

และ Fox (1999) จะพบว่ามีบางส่วนที่คล้ายๆ กัน 

กล่าวคือท้ังสองเรื่องน้ันกล่าวถึงการบริหารความ 

หลากหลายของสนิค้าภายในร้าน (Assortment Manage-

ment) ว่ามีประโยชน์และมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ 

ผูบ้รโิภคเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื เรือ่งของราคาสนิค้า

ที่เป็นหน้าที่ของผู้บริโภคที่จะต้องเป็นผู้ตัดสินใจเอง

	 ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้าน

สะดวกซื้อ

	 ชนาธปิ ผลาวรรณ์ และจริวรรณ ดปีระเสรฐิ (2556) 

ได้ศึกษาปัจจัยทางประชากรและปัจจัยส่วนประสม 

การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ

ของกลุ ่มเบบ้ีบูมเมอร ์จากร ้านสะดวกซ้ือในเขต

กรงุเทพมหานครพบว่า เหตผุลทีส่�ำคญัสดุของผูบ้รโิภคคอื 

ร้านสะดวกซือ้ตัง้ใกล้ทีพ่กัอาศยั และสนิค้าท่ีซือ้บ่อยทีส่ดุ

คอื สินค้าประเภทเครือ่งดืม่ ส่วนจนัทิมา คณุกะมทุ และ

ศศิประภา ถีระพันธ์ (2556) ได้ท�ำการศึกษาพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินค้าในร้านสะดวกซ้ือในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดสุพรรณบุรี พบว่าพฤติกรรมของผู้ท่ีใช้บริการ 

ร้านสะดวกซ้ือ ส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย 

และส่วนใหญ่ผู้ท่ีใช้บริการร้านสะดวกซ้ือเพราะมั่นใจ 

ในคุณภาพของสินค้า และคิดว่าราคามีความยุติธรรม 

และยังสะดวกสบายในการซื้อ มีสินค้าที่หลากหลาย 

พนกังานให้บรกิารด ีเช่นเดยีวกับผลการศกึษาของเปรมชัย 

ทองพุ่ม (2553) เรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

บรกิารและพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลกูค้าร้านสะดวกซือ้

ในอ�ำเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่า 

ผู ้ใช้บริการร้านสะดวกซื้อให้ความส�ำคัญกับปัจจัย 

ส่วนประสมการตลาดบริการในด้านท�ำเลที่ตั้งมากที่สุด

เมือ่เทยีบกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดอืน่ๆ เนือ่งจาก

ผู้ใช้บริการร้านสะดวกซื้อต้องการความสะดวกรวดเร็ว

ในการซ้ือสินค้า เพื่อเป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายในการ

เดนิทาง สามารถซือ้สนิค้าได้ตลอด 24 ชัว่โมง และยงัมี

สินค้าหลากหลาย
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	 ปฏิพัทธ์ เจิดนภา (2553) ได้ท�ำการศึกษารูปแบบ

การส่งเสริมการขายที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 

การซ้ือสินค้าของลูกค้าในร้านสะดวกซ้ือ เขตบางรัก 

กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง

สถานภาพโสด มอีายรุะหว่าง 15-20 ปี ระดับการศกึษา

ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปรญิญาตร ีมอีาชีพพนกังานบรษิทั

เอกชนและมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 5,000 บาท 

ระดบัความคดิเห็นเกีย่วกบัการส่งเสรมิการขายด้านการ

ลดราคา การแจกของแถม การใช้แสตมป์ ด้านการใช้

คูปองอยู ่ที่ระดับมาก ยกเว้นการส่งเสริมการขาย 

ด้านการขายควบ จะมีระดับความคิดเห็นอยู่ท่ีระดับ 

ปานกลาง

	 พฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนไทย

	 กองโภชนาการ กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข 

(2549) กล่าวว่า คนไทยมีพฤติกรรมการบริโภคที่ไม่

เหมาะสม เช่น เด็กวัยรุ ่นงดบริโภคอาหารบางมื้อ  

พบการกินขนมขบเคี้ยวมาก และในทุกกลุ่มอายุพบว่า 

มีการกินอาหารประเภทเนื้อสัตว์เพิ่มขึ้น จึงท�ำให้ได้รับ

ไขมันเพ่ิมข้ึนด้วย ตลอดจนวิถีชีวิตประจ�ำวันมีการ 

ออกก�ำลังน้อยลง โดยข้อมูลการบริโภคอาหารของ

ประเทศไทยจากสถาบันวิจัยโภชนาการ มหาวิทยาลัย

มหิดล (2549) พบว่ากลุ่มวัยรุ่นนิยมบริโภคอาหารว่าง 

และพบว่าวัยรุ ่นต่างจังหวัดนิยมบริโภคอาหารว่าง

มากกว่าวัยรุ่นในกรุงเทพฯ คนกรุงเทพฯ ทั้งกลุ่มผู้หญิง

และผู้ชายดื่มนมและกินเนื้อสัตว์มากกว่าคนต่างจังหวัด 

เด็กกรุงเทพฯ ดื่มนมโดยเฉลี่ยวันละ 300 มิลลิลิตร  

คนต่างจังหวัดพบว่ามีการบริโภคน�้ำตาล ผลไม้ และ 

ขนมหวานมากกว่าคนกรุงเทพฯ โดยภาพรวมพบว่า 

คนไทยกนิอาหารทีม่ไีขมนัเพิม่มากขึน้ กนิผกั-ผลไม้ลดลง 

โดยเฉพาะเดก็เลก็กินผกัน้อยมาก คนวยัท�ำงานแม้จะกนิ

ผักมากกว่าเด็ก แต่ปริมาณที่กินก็นับว่าน้อย ซึ่งท�ำให้

เห็นได้ชัดเจนว่าท�ำไมคนไทยจึงประสบปัญหาโรคอ้วน 

โรคเบาหวาน โรคมะเร็ง และโรคอื่นๆ ที่เป็นโรคเรื้อรัง

ที่ไม่ติดต่อมากขึ้นๆ ทุกปี	

	 นอกจากน้ี ยังมีผลการส�ำรวจพฤติกรรมการดูแล

สขุภาพของประชากรของส�ำนกังานสถิตแิห่งชาต ิ(2552) 

เก่ียวกับเรือ่งการส�ำรวจการบรโิภคอาหารว่างของคนไทย 

พบว่าผู้ที่บริโภคอาหารว่างมีประมาณ 3 ใน 4 ของ

ประชากรที่มีอายุ 6 ปีขึ้นไป โดยประชากรวัยเด็กมักมี

อัตราการบริโภคอาหารว่างสูงสุด รองลงมาคือ วัยรุ่น 

และต�่ำสุดคือ วัยสูงอายุ

	 จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเกีย่วข้อง 

ผู ้วิจัยจึงสรุปได้ว่า หากผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีก 

ได้ท�ำการศกึษาและเข้าใจถึงพฤตกิรรมผูบ้รโิภค รปูแบบ

การด�ำเนินชีวิต กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และอื่นๆ  

ซึ่งเป็นสิ่งส�ำคัญที่ส่งผลต่อการวิเคราะห์ความต้องการ

ของผู้บริโภค ก็จะช่วยให้ธุรกิจสามารถวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาดท่ีสามารถสนองตอบความต้องการดงักล่าว

ได้อย่างมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ

วธิดี�ำเนนิการวจิัย
	 การวจิยันีเ้ป็นการวจิยัเชงิส�ำรวจ (Survey Research) 

โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) ในการเก็บ

รวบรวมข้อมูล

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยในครั้งนี้คือ ผู้บริโภคท่ีมี 

อายต้ัุงแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีเข้ามาใช้บรกิารในร้านสะดวกซือ้

ในเขตกรงุเทพมหานคร ซ่ึงมจี�ำนวนผูบ้รโิภคท่ีไม่สามารถ

จ�ำกัดได้ อีกทั้งยังมีการกระจายของร้านค้าทั่วทุกเขต

การปกครองในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดงันัน้ผูว้จิยัจงึได้

ก�ำหนดขนาดตวัอย่างท่ีเหมาะสม และแบ่งการสุม่ส�ำรวจ

พื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบ

หลายข้ันตอน (Multi-Stage Sampling) เพื่อให้เกิด

การกระจายของข้อมูลและกลุ่มตัวอย่างครอบคลุมเขต

กรุงเทพมหานคร

	

เครื่องมอืที่ใช้ในการท�ำวจิัย
	 การวจิยัครัง้นีใ้ช้แบบสอบถามสมัภาษณ์กลุม่ผูบ้รโิภค

เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 

ข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานประเภทข้าวกล่อง
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จากร้านสะดวกซ้ือในเขตพ้ืนทีก่รุงเทพมหานคร โดยผูว้จัิย

ได้สร้างขึ้นจากกรอบแนวคิดที่จะวิจัย โดยศึกษาจาก

เอกสาร ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง

แล้วน�ำความรู้และข้อเท็จจรงิทีไ่ด้มาสร้างแบบสอบถาม 

ซึ่งมีการทดสอบคุณภาพเครื่องมือ ดังนี้

	 1.	การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของ

เครื่องมือ ผู้วิจัยได้น�ำแบบสอบถามไปให้ผู้เช่ียวชาญ  

ซ่ึงเป็นนักวัดผลและวิจัยทางการศึกษาจ�ำนวน 2 ท่าน 

และอาจารย์ผู้ท�ำการสอนในระดับอุดมศึกษาไม่ต�่ำกว่า 

5 ปี และเป็นผู้มีต�ำแหน่งทางวิชาการ จ�ำนวน 1 ท่าน 

ตรวจสอบคุณภาพความตรงเชิงเนื้อหา (Validity)  

โดยพิจารณาค่าความสอดคล้องโดยคัดเลือกข้อที่ม ี

ค่าดัชนตีัง้แต่ 0.5 ขึน้ไป แล้วปรบัปรงุข้อค�ำถามในด้าน

การใช้ภาษาให้เหมาะสมตามค�ำแนะน�ำของผู้เชี่ยวชาญ 

แล้วจัดพิมพ์เป็นต้นฉบับ

	 2.	น�ำแบบสอบถามไปทดสอบ (Try out) กบัลกูค้า

ทั่ วไปที่ เข ้ามาซื้อ สินค ้าในร ้านสะดวกซื้อในเขต

กรุงเทพมหานคร เพือ่ให้เกดิความเทีย่งของแบบสอบถาม 

(Reliability) ผู้วิจัยได้น�ำแบบสอบถาม จ�ำนวน 50 ชุด 

ไปทดสอบก่อน (Pre-Test) จ�ำนวน 2 ครั้ง กับกลุ่ม

ประชากรทีม่คุีณสมบัตใิกล้เคยีงกบักลุม่ตวัอย่างและน�ำ

ข้อมลูมาทดสอบหาความเทีย่ง (Reliability) ด้วยวธิกีาร

วัดความสอดคล้องภายใน เพื่อดูความเข้าใจในการใช้

ภาษา แล้วหาคุณภาพด้านความเชื่อมั่น โดยใช้สูตร 

สัมประสิทธิแอลฟ่า (Alpha) ซึ่งมีค่าตั้งแต่ 0.71 ขึ้นไป

	

การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 ข้อมูลที่ใช้ในการประกอบการวิจัยในครั้งนี้ เป็น

ข้อมูลที่จ�ำแนกตามแหล่งที่มาเป็น 2 ส่วนคือ

	 1.	ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เครื่องมือที่ใช้

ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม จ�ำนวน  

500 ชุด โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคที่เข้ามาใช้

บริการซือ้ข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรบัประทานจากร้าน

สะดวกซื้อในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครตามพื้นที่ที่ได้ 

จดัแบ่งไว้ โดยใช้กลุม่ตวัอย่างตอบด้วยตนเอง รปูแบบของ

แบบสอบถามจะมีลกัษณะเป็นแบบปลายปิด ปลายเปิด 

ซึง่ภายในแบบสอบถาม 1 ชดุ จะประกอบด้วยส่วนส�ำคญั

แบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้

		  ตอนท่ี 1 เป็นข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม

		  ตอนที ่2 เป็นข้อมลูด้านพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า 

ในร้านสะดวกซื้อ

		  ตอนที ่3 เป็นข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัทีมี่อทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจซ้ือสนิค้าข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทาน

ในร้านสะดวกซื้อ

		  ตอนที่ 4 เป็นข้อเสนอแนะและความคิดเห็น

	 2.	ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เครื่องมือ 

ท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ เอกสารทางวิชาการ 

วารสาร หนังสือพิมพ์ บทความ หนังสือ วิทยานิพนธ ์

และงานวจิยัทีเ่กีย่วข้องเพือ่ใช้ในการเกบ็ข้อมลูประกอบ

การวิจัย

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 หลังจากท�ำการรวบรวมข้อมูลต่างๆ ครบถ้วนแล้ว 

ผูวิ้จัยจะท�ำการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้อง

ของแบบสอบถามด้วยตนเอง จากนัน้จึงน�ำแบบสอบถาม

ซึ่งมีความสมบูรณ์ถูกต้องมาลงรหัสตามวิธีการวิจัย 

ทางสถิติ และด�ำเนินการประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์

โดยใช้โปรแกรมสถิติส�ำเร็จรูป SPSS จากนั้นจึงน�ำผล 

ทีไ่ด้มาท�ำตารางวเิคราะห์ทางสถติเิพือ่อธบิายความหมาย

ต่อไป

	 ผู ้ วิจัยได ้น�ำข ้อมูลปฐมภู มิ ท่ี ได ้จากการตอบ

แบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 500 ตัวอย่าง

มาลงรหสัและวเิคราะห์ด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรปูทางสถติิ 

โดยจะแบ่งการวิเคราะห์ได้ดังนี้

	 1.	วิเคราะห์ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงบรรยาย (Descriptive 

Statistic) โดยการหาค่าความถี่และค่าร้อยละ

	 2.	วเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสนิค้าในร้านสะดวกซือ้

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการหาค่า

ความถี่และร้อยละ
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	 3.	วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด 

ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 

รับประทานจากร้านสะดวกซื้อของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าความถี่และค่าร้อยละ 

ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)

	 4.	หาค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบ

ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับ

พฤติกรรมในการซื้อสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 

รับประทานและระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในการเข้ามาใช้บริการซื้อสินค้าประเภท

ข้าวกล่องในร้านสะดวกซื้อ

	 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูล ใช้สถิติดังนี้

	 1.	ค่าสถิติพื้นฐานทั่วไป ได้แก่ ค่าร้อยละ (Per-

centage) ค่าเฉลีย่ (Arithmetic Mean) และค่าเบีย่งเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation)

	 2.	สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การทดสอบ

ความสัมพันธ์ของข้อมูลด้วยไคสแควร์ (Chi-square 

Test)

ผลการวจิัย
	 ผลการด�ำเนนิการวเิคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถาม

ผู้บริโภค แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้

	 1.	ผลการ วิ เคราะห ์ข ้อมูลทั่ ว ไปของผู ้ ตอบ

แบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้รโิภคทีเ่ข้ามาซือ้สนิค้าข้าวกล่อง

ส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานในร้านสะดวกซือ้ ประกอบด้วย 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ศาสนา ระดับการศึกษา 

อาชพี รายได้ จ�ำนวนสมาชกิในครอบครวั ซึง่ผลการศกึษา

พบว่า ประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (ร้อยละ 64.89) 

อายรุะหว่าง 21-30 ปี (ร้อยละ 40.82) มสีถานภาพโสด 

(ร้อยละ 50.41) นับถือศาสนาพุทธ (ร้อยละ 90.82) 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 48.37) ประกอบ

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน (ร้อยละ 35.10) รายได้

ระหว่าง 15,001-20,000 บาท (ร้อยละ 28.98) จ�ำนวน

สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน (ร้อยละ 36.73)

	 2.	ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าข้าวกล่อง

ส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานจากร้านสะดวกซื้อ พบว่า

ส่วนใหญ่ซ้ือจากร้านจ�ำหน่ายอาหารทัว่ไป (ร้อยละ 70.61) 

เพื่อรับประทานที่ท�ำงาน (ร้อยละ 41.22) และที่บ้าน

หรอืท่ีพกั (ร้อยละ 40.82) ในช่วงมือ้เช้า (ร้อยละ 27.14) 

และมือ้กลางวนั (ร้อยละ 21.02) มจี�ำนวนครัง้โดยเฉลีย่

ในการซื้อ สัปดาห์ละ 2 ครั้ง (ร้อยละ 31.63) โดยซื้อ

ครั้งละ 1 กล่อง (ร้อยละ 72.45) ราคาต่อกล่องไม่เกิน 

40 บาท (ร้อยละ 40.82) ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง 

31-40 บาท (ร้อยละ 64.49) และมักจะซ้ือจากร้าน

สะดวกซือ้ทีต่ัง้อยูใ่กล้บ้านหรอืใกล้ทีท่�ำงาน (ร้อยละ 50.00) 

ค�ำนงึถงึรสชาติเป็นอนัดบัแรก (ร้อยละ 26.33) ผูบ้รโิภค

นิยมซ้ือกล่องสีแดง (ร้อยละ 55.71) และค�ำนึงถึงเมนู

เป็นส�ำคัญ (ร้อยละ 31.43) โดยเมนูที่ซื้อบ่อยที่สุดคือ 

ข้าวกะเพราหม ู(ร้อยละ 19.59) ต้องการให้มีการเพ่ิมเมนู

สนิค้าใหม่ๆ มากข้ึน อกีท้ังปรมิาณก็ควรมคีวามเหมาะสม

กับราคา

	 3.	ระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยต่อส่วนประสม

ทางการตลาดของสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 

รับประทานจากร้านสะดวกซ้ือในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด

		  การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจต่อปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาดของข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม

รับประทานในร ้านสะดวกซื้อของผู ้บริโภคที่ตอบ

แบบสอบถาม ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X = 4.07) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 

มีความคิดเห็นต่อด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายในระดับ

มาก (X = 4.45) รองลงมาคอื ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(X = 4.01) ด้านผลิตภัณฑ์ (X = 3.96) และด้านราคา 

(X = 3.84) ตามล�ำดับ

		  ส่วนค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับ

ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ของ 

ข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานในร้านสะดวกซื้อ 

ซ่ึงแบ่งออกเป็นด้านสนิค้าและบรกิาร ตามล�ำดบั ส่วนด้าน
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สนิค้ามค่ีาเฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.98) เมือ่พจิารณา
เป็นรายข้อพบว่า ด้านสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 
รับประทานที่วางจ�ำหน่ายในร้านสะดวกซื้อสามารถ 
จดัเรยีงตามล�ำดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย 3 ล�ำดบัแรก
คือ มีเมนูหลากหลาย (X = 4.07) รองลงมาคือ ความ
สะอาดและความปลอดภัย (X = 4.06) ส่วนข้อที่มี 
ค่าเฉลี่ยเป็นล�ำดับสุดท้าย คือ ความพึงพอใจโดยรวม 
ในเรื่องสินค้า (X = 4.00)
		  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็
ต่อปัจจัยทางการตลาดของข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 
รับประทานของร้านสะดวกซื้อ ในด้านบริการ พบว่า 
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั (X = 3.93) เมือ่พจิารณา
เป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจ
เฉลี่ยต่อการแต่งกายของพนักงานและการรับฟังปัญหา
หรือข้อซักถามอย่างเต็มใจในระดับมาก (X = 4.03)  
รองลงมาคือ การให้บริการตามล�ำดับคิวก่อน-หลัง  
(X = 3.99) ส่วนข้อท่ีมีค่าเฉลี่ยเป็นล�ำดับสุดท้ายคือ  
การส่งมอบสินค้าถูกต้องครบถ้วน (X = 3.92)
		  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็
ต่อปัจจัยทางการตลาดของข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 
รับประทานของร้านสะดวกซือ้ ในด้านราคาสนิค้าพบว่า 
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั (X = 3.97) เมือ่พจิารณา
เป็นรายข้อพบว่า ด้านราคาสินค้ามีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ
มากเช่นกัน (X = 3.84) จัดเรียงตามล�ำดับค่าเฉลี่ยจาก
มากไปหาน้อย 3 ล�ำดบัแรก ได้ดังนีคื้อ ป้ายราคาชัดเจน 
(X = 3.99) รองลงมาคือ ราคาสินค้าถูกกว่าที่อื่น (X = 
3.98) ส่วนข้อทีม่ค่ีาเฉล่ียเป็นล�ำดับสดุท้ายคือ ป้ายราคา
ครบถ้วน (X = 3.97)
		  ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามเกีย่วกบัความคดิเหน็
ต่อปัจจัยทางการตลาดของข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 
รับประทานของร้านสะดวกซื้อ ในด้านช่องทางการ 
จัดจ�ำหน่ายพบว่า ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายของ 
ร้านค้า (X = 4.45) มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก จัดเรียง
ตามล�ำดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย สามล�ำดับแรก  
ได้ดังนี้ เปิดจ�ำหน่าย 24 ชั่วโมง มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ
มากที่สุด (X = 4.57) รองลงมาคือ จ�ำนวนร้านสาขา 

หาง่าย สะดวก และท�ำเลที่ตั้งร้านเข้าถึงง่าย มีค่าเฉลี่ย
เท่ากนั อยูใ่นระดบัมาก (X = 4.49) ส่วนข้อทีม่ค่ีาเฉลีย่
เป็นล�ำดับสุดท้ายคือ ความพึงพอใจโดยรวมต่อการจัด
จ�ำหน่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (X = 4.42)
		  ผูบ้รโิภคท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกับความคดิเหน็
ต่อปัจจัยทางการตลาดของข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 
รบัประทานของร้านสะดวกซือ้ในด้านการส่งเสรมิการขาย
ของร้านค้า มค่ีาเฉลีย่อยูใ่นระดบัมากเช่นกนั (X = 4.01) 
จดัเรยีงตามล�ำดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย สามล�ำดบัแรก
ได้ดังนี้ ความพึงพอใจโดยรวมต่อการส่งเสริมการขาย  
(X = 4.05) รองลงมาคือ มีความน่าสนใจ (X = 4.02) 
ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยเป็นล�ำดับสุดท้ายคือ มีการใช้สื่อ 
ที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย และมีสินค้าตามโฆษณา
วางจ�ำหน่ายอย่างเพียงพอ (X = 4.00)
	 4.	การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ศาสนา ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
และจ�ำนวนสมาชิกในครอบครวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
กับระดบัความพงึพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ในประเด็นต่างๆ โดยใช้สถิติ Chi-Square อันได้แก่ 
สินค้า บริการ ราคาสินค้า การส่งเสริมการขาย และ 
ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายของร้าน โดยสามารถสรุปเป็น
ประเด็นได้ดังต่อไปนี้
		  ผลการทดสอบด ้วยสถิติ ไคสแควร ์พบว ่า  
ความพงึพอใจโดยรวมต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในด้านสนิค้าขึน้อยูกั่บเพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู ้ตอบแบบสอบถาม 
เนื่องจากมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่ความพึง
พอใจต่อสินค้าที่วางจ�ำหน่ายในร้านสะดวกซื้อไม่ขึ้นกับ
สถานภาพสมรส ศาสนา และจ�ำนวนสมาชิกในครัวเรือน
ของผู้ตอบแบบสอบถาม เพราะไม่มีนัยส�ำคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ .05
		  จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ด้านประชากรศาสตร์กับความพึงพอใจโดยรวมต่อการ
บริการของร้านสะดวกซื้อ โดยการทดสอบด้วยสถิติ 
ไคสแควร์พบว่า การบริการไม่ขึ้นอยู่กับอายุ สถานภาพ
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สมรส ศาสนา ระดับการศึกษา อาชีพ และจ�ำนวน

สมาชิกในครัวเรือนของผู้ตอบแบบสอบถาม เนื่องจาก

ไม่มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่พบว่า ความพึง

พอใจต่อการบรกิารของร้านสะดวกซือ้ขึน้อยูก่บัเพศและ

รายได้ เพราะมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

		  ส่วนการวิเคราะห์ผลการทดสอบความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับความพึงพอใจ 

ในภาพรวมของราคาสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 

รับประทานที่จ�ำหน่ายในร้านสะดวกซื้อพบว่า ศาสนา 

ระดับการศึกษา และจ�ำนวนสมาชิกในครัวเรือนของ 

ผู้ตอบแบบสอบถาม ไม่มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

แต่พบว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้

เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม มีความสัมพันธ์

กับความพึงพอใจในภาพรวมของราคาสินค้าท่ีจ�ำหน่าย

ในร้านสะดวกซ้ือ เพราะมนียัส�ำคัญทางสถติทีร่ะดับ .05

		  ในด้านการส่งเสรมิการขาย จากการทดสอบด้วย

สถิติไคสแควร์พบว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 

ทกุตวัมีความสัมพันธ์กบัความพงึพอใจภาพรวมของการ

ส่งเสริมการขายของร้านค้า เพราะมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ .05 ยกเว้นเรื่องศาสนาที่ไม่พบว่ามีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสรุปได้ว่า ความพอใจในด้าน

การส่งเสริมการขายของร้านสะดวกซื้อโดยรวม ขึ้นอยู่

กับคุณลักษณะด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือน และจ�ำนวนสมาชิกในครัวเรือนของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนการทดสอบทางสถิติยังพบอีกว่า 

ปัจจัยด้านอาชีพและจ�ำนวนสมาชิกในครัวเรือนของ 

ผู้ตอบแบบสอบถามไม่มีนัยส�ำคัญทางสถิติในระดับ .05 

ต่อความพึงพอใจในด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้า

ของร้านสะดวกซ้ือ จึงสรุปได้ว่า ความพอใจในด้าน 

ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูป 

พร้อมรบัประทานของร้านสะดวกซ้ือในภาพรวมขึน้อยูกั่บ

เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ศาสนา ระดับการศึกษา และ

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม เนื่องจาก

พบว่ามีนัยส�ำคัญทางสถิติในระดับ .05 นั่นเอง

สรุปและอภปิรายผลการวจิัย
	 จากการศกึษาวจิยัเรือ่ง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้ข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานจากร้านสะดวกซือ้

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มีประเด็นน�ำมา

อภิปราย ดังต่อไปนี้

	 1.	พฤติกรรมการซื้อสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูป

พร้อมรับประทานของผู้บริโภคในร้านสะดวกซื้อ

		  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมในการ

ซ้ือสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานในร้าน

สะดวกซ้ือ มีแนวโน้มเพิม่ข้ึน โดยเฉพาะซ้ือเพือ่รบัประทาน

อาหารในมือ้เช้า เนือ่งจากสภาวะการด�ำรงชวิีตในประจ�ำวนั

ทีต้่องเร่งรบีและออกนอกบ้านแต่เช้า ท�ำให้การประกอบ

อาหารเพือ่รบัประทานเองทีบ้่านลดลง ดงัจะเหน็ได้จาก

ผลการศึกษาท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือข้าวกล่อง

ส�ำเร็จรูปเพื่อรับประทานอาหารตอนเช้า รับประทาน 

ในท่ีท�ำงานและมค่ีาใช้จ่ายเฉลีย่ประมาณไม่เกิน 40 บาท 

โดยการซ้ือข้าวกล่องส�ำเร็จรูปนี้ ซ้ือมากกว่าสัปดาห์ละ 

3 ครัง้ ซึง่เหตผุลหลกัๆ ได้แก่ ใกล้บ้านหรอืใกล้ทีท่�ำงาน 

ท�ำให้เกิดความสะดวกในการซ้ือ โดยถึงแม้จะเป็นข้าว

กล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทาน ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ก็ยังคงค�ำนึงถึงรสชาติของอาหารเป็นส�ำคัญ 

เพือ่อ�ำนวยความสะดวกในการด�ำเนนิชวีติ ประหยดัเวลา

และค่าใช้จ่ายในการท�ำอาหารรบัประทานเอง โดยเฉพาะ

ในมื้อที่เร่งรีบ อย่างเช่นอาหารมื้อเช้า

	 2.	ปัจจัยท่ีมีอิทธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิค้าข้าวกล่อง

ส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานของผู้บรโิภคในร้านสะดวกซือ้

		  จากการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ

สนิค้าข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทาน โดยแบ่งเป็น

ปัจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ดังนี้

		  1)	ด้านผลติภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้

ในระดบัมาก โดยเฉพาะในร้านสะดวกซือ้ทีม่เีมนูให้เลอืก

หลากหลาย มีความสะอาด ปลอดภัย และมีสินค้าที่

พร้อมจ�ำหน่ายตลอดเวลา ท�ำให้ลูกค้าเกิดความสะดวก 

ในช่วงเวลาที่เร่งรีบ โดยเฉพาะผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเพื่อไปรับประทานท่ีท�ำงานในมื้อเช้า 
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ซ่ึงเป็นการวางแผนกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์โดยค�ำนึง 

ความต้องการของลกูค้าให้สอดคล้องกบัการด�ำเนนิชวีติ

ประจ�ำวันของลูกค้าเป็นส�ำคัญ

		  2)	ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า ความพึง

พอใจที่มีต่อราคาจ�ำหน่ายข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อม 

รับประทานน้ัน เกดิจากร้านค้ามป้ีายราคาชดัเจน ราคา

สินค้าในภาพรวมถูกกว่าที่อื่น และแสดงป้ายราคา 

ครบถ้วน โดยผู้ตอบแบบสอบถามมีความพงึพอใจด้านราคา

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากข้าวกล่องส�ำเรจ็รปู

พร้อมรับประทานของร้านอิ่มสะดวก สร้างมูลค่าในตัว

สินค้า โดยเฉพาะความสะดวกในการเลือกซื้อและท�ำเล

ทีต่ัง้ทีส่ะดวกการซ้ือ นอกจากนีก้ลยทุธ์ในด้านราคายงัมี

ความเป็นธรรม โดยมีการแสดงราคาสินค้าอย่างชัดเจน 

ท�ำให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น ซึ่งราคาของ

ข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานมรีาคาอยูใ่นระดบั

ทีล่กูค้าส่วนใหญ่ตดัสนิใจซือ้ ได้แก่ ช่วงราคา 31-40 บาท

ต่อครั้ง

		  3)	ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย จากการศึกษา

พบว่า ร้านสะดวกซื้อมีท�ำเลที่ตั้งร้านที่เข้าถึงได้ง่าย  

เป็นเหตผุลส�ำคญัในการเลอืกใช้บรกิาร ซึง่สอดคล้องกบั

แนวคดิของร้านสะดวกซ้ือทีเ่ปิดให้บริการ เพ่ือตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภค และเปิดให้บริการตลอด  

24 ชั่วโมง ส่งผลให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจและยินดี 

เข้ามาซ้ือสนิค้าหรือบริการของร้าน โดยในการศกึษาครัง้นี้

พบว่า ท�ำเลทีต่ัง้ของร้านค้าเป็นแรงจูงใจทีส่�ำคญัทีส่่งผล

ต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะเห็นได้จากปัจจัยด้านช่องทาง 

ในการจัดจ�ำหน่ายส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ

โดยเฉลีย่สงูสุด เมือ่เปรยีบเทยีบกบัปัจจยัทางการตลาด

ด้านอื่นๆ

		  4)	ด้านการส่งเสรมิการตลาด จากการศกึษาพบว่า 

การส่งเสริมการตลาดของร้านสะดวกซือ้มคีวามน่าสนใจ 

และมีการใช้สื่อที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย ตลอดจน

การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกับลกูค้า ถอืว่าเป็นสิง่กระตุ้น

ความต้องการซื้อของลูกค้าได้เช่นกัน

ข้อเสนอแนะ
	 จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ

ดังนี้

	 1.	กลุม่เป้าหมายของร้านสะดวกซ้ือ คอื กลุม่ท�ำงาน

เพศหญิง มีการศึกษาดี และมีรายได้ปานกลาง ท�ำให้

การตัดสินใจซื้อสินค้าโดยส่วนใหญ่จะค�ำนึงถึงคุณภาพ

ของสนิค้ามากกว่าด้านราคา ฉะนัน้ผูป้ระกอบการร้านค้า

ควรเน้นกลยทุธ์เพือ่สร้างความแตกต่างในด้านผลติภณัฑ์

และบรกิารประกอบกบัการคดัสรรคณุภาพของสนิค้าให้มี

คุณภาพดี มีความหลากหลาย แปลกใหม่ และทันสมัย 

เพื่อสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด

	 2.	พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าหรอืการใช้บรกิารในการ

ซ้ือสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานในร้าน

สะดวกซือ้พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ค�ำนงึถึงความสะดวก

สบายเป็นหลกั จะเหน็ได้จากการเลอืกใช้บรกิารจากร้าน

สาขาใกล้บ้าน ใกล้ทีท่�ำงาน ประกอบกบัการเปิดบริการ 

24 ช่ัวโมง ท้ังนี้ผู ้บริโภคยังต้องการบริการเพิ่มเติม 

ทีน่อกเหนอืจากการขายสนิค้า เช่น การบรกิารรบัช�ำระ

ค่าสาธารณูปโภค เป็นต้น

	 3.	ความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสม

ทางการตลาดของร้านสะดวกซื้อ ในแต่ละด้านมีดังนี้

		  3.1	 ด้านผลติภณัฑ์ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความมัน่ใจ

ในคณุภาพของสินค้าข้าวกล่องส�ำเร็จรปูพร้อมรบัประทาน

ท่ีจ�ำหน่ายในร้านสะดวกซือ้เพราะช่ือเสยีงของตราสนิค้า

และตราร้านค้าเป็นทีรู่จ้กัอย่างกว้างขวาง อย่างไรกต็าม 

ร้านค้าควรค�ำนงึถึงความหลากหลายของสนิค้า เนือ่งจาก

พฤตกิรรมการบรโิภคสนิค้าอาหารของผูบ้รโิภค มักไม่นยิม

การบริโภคอาหารเมนูเดียวกันทุกมื้อ ร้านค้าจึงควรมี

เมนอูาหารใหม่ๆ มาเป็นระยะๆ เพือ่สร้างความแตกต่าง

จากร้านค้าอื่นๆ และเพิ่มทางเลือกให้แก่ลูกค้านั่นเอง

		  3.2	 ด้านราคา ผูบ้รโิภคมองว่า ราคาสนิค้ามคีวาม

ไม่คุม้ค่าเมือ่เปรยีบเทียบกบัปรมิาณของสนิค้าข้าวกล่อง

ส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทาน กล่าวคือมีปริมาณน้อย 

เมือ่เปรยีบเทยีบกบัระดบัราคาต่อหน่วยของสนิค้า และ

ควรมกีารจัดรายการส่งเสรมิการขาย เพือ่กระตุน้การซือ้
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สินค้าเพิ่มขึ้นได้
		  3.3	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย จากการศึกษาพบว่า 
ผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าจากร้านสะดวกซื้อเพราะตั้งอยู่
ใกล้บ้าน ทีท่�ำงาน หรอืใกล้บรเิวณทีผู่บ้รโิภคเข้าถงึสะดวก 
โดยปัจจัยหนึ่งที่ส�ำคัญและส่งผลต่อความสะดวกของ 
ผูบ้รโิภคในปัจจบุนัคือความต้องการสถานทีจ่อดรถอย่าง
เพียงพอ
		  3.4	 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภค
ให้ความสนใจกบัรายการส่งเสรมิการขายในลกัษณะการลด
ราคา การสะสมแต้มเพือ่แลกของ พรเีมีย่ม (Premium) 
แต่ควรมีความหลากหลายของตัวสินค้าและมีความ
แปลกใหม่น่าสะสม ซึ่งเป็นปัจจัยย่อยของการส่งเสริม
การตลาดจงึมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าในร้านสะดวกซ้ือ
นัน่เอง โดยจะเหน็ได้จากการทีร้่านสะดวกซือ้แต่ละค่าย
มีการน�ำสินค้าพรีเม่ียมที่เป็นแบรนด์ยอดนิยมมาจัด
รายการ เพือ่ดงึดดูการเข้ามาใช้บรกิารและกระตุน้การซือ้
สินค้าที่เพิ่มขึ้นของลูกค้า

ข้อเสนอแนะในการท�ำวจิัยครั้งต่อไป
	 เน่ืองจากงานวิจยัในครัง้นี ้มุง่ศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภค
ทีซ้ื่อสินค้าข้าวกล่องส�ำเรจ็รปูพร้อมรบัประทานจากร้าน

สะดวกซื้อซึ่งอยู ่ในเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวม
เท่านั้น โดยพฤติกรรมผู้บริโภคในการบริโภคข้าวกล่อง
ส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานในปัจจุบัน ท้ังท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและต่างจังหวัดได้เปลี่ยนแปลงไป 
เป็นอย่างมาก จึงควรศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าท้ังใน
กรงุเทพมหานครและต่างจังหวดั เพือ่ช่วยให้ผูป้ระกอบการ
สามารถน�ำผลวิจยัทีไ่ด้ไปก�ำหนด กลยทุธ์ทางการตลาด
ท่ีเหมาะสมกับแต่ละท�ำเลท่ีตั้ง ท้ังในกรุงเทพฯ และ 
ต่างจังหวัด
	 จากการท่ีร้านสะดวกซ้ือได้มีการขยายขนาดของ
ร้านค้าและกระจายตัวไปตามพื้นท่ีเฉพาะมากข้ึน เช่น 
ย่านชุมชน ที่พักอาศัย คอนโดมิเนียม สถานที่ราชการ 
สถานีบริการน�้ำมัน จุดต่อรถ เป็นต้น ซึ่งพฤติกรรมของ
ลูกค้า และรูปแบบในการด�ำเนินชีวิตที่แตกต่างกัน 
ในแต่ละพืน้ท่ี อาจส่งผลต่อการตดัสนิใจซ้ือสนิค้าข้าวกล่อง
ส�ำเร็จรูปพร้อมรับประทานของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน 
จงึควรมีการวจิยัแยกในแต่ละพืน้ที ่เพือ่ให้เกดิความชดัเจน
ในการวิเคราะห์ผลการศึกษา และน�ำไปสู่การก�ำหนด
กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีชัดเจนเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายในที่สุด
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