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บทคัดย่อ
	 การวิจัยในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการตลาดบริการและพฤติกรรมที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากในปัจจุบันตลาดค้าปลีก 

ได้มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว ผู ้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจของตนเอง  

เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น การรับรู้ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคจะสามารถท�ำให้ผู้ประกอบการใช้เป็น

ข้อมูลในการปรับปรุงและพัฒนาแผนการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง  

โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ใน

วเิคราะห์ข้อมลูคอื ค่าความถี ่ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และไค-สแควร์  ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

พบว่า เพศ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต   ยกเว้น อายุ ระดับการ

ศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายในซปุเปอร์มาร์เกต็ และ 

ปัจจัยด้านการตลาดบริการ พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคคล มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ 

ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ และด้านผลิตภาพและคุณภาพ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าน�ำเข้า

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ดังนั้น ธุรกิจค้าปลีกควรให้ความส�ำคัญในเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในทุกๆ ด้าน 

ควรมีการพัฒนาปรับปรุงสินค้าและบริการของตนอยู่เสมอ ทั้งน้ีเพื่อเป็นการสร้างค่านิยมทางจิตใจของผู้บริโภค

ให้รู้สึกผูกพันกับแบรนด์ของสินค้านั้นๆ ด้วย

ABSTRACT
	 This research aims to study the factors of services marketing and customer’s  

behaviors which influence customer’s decision for purchasing imported products at  

supermarket in Bangkok. Due to the fact that the retail market nowadays is dramatically 

growing up, therefor the retail trader need to adjust his own business strategies in order to be 
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consistent with the changes. Being knowledge in customer behavior is the main way to develop 

the marketing strategies for satisfied customers need. Researcher collected data by distributed 

a set of questionnaires to four hundred participants. The statistics used in analyzing data are 

frequency, percentage, average, standard deviation and Chi-square test. The results found 

that gender does not influence the decision to purchase imported products in supermarket. 

Except ages, education level, occupation and averaged salary are the main factors for making 

decision to buy imported goods at supermarket. The factors services marketing found that 

marketing promotion factor and personal factor are directly affected to customer’s behavior 

for buying imported products at supermarket. The factors which are not took effect to cus-

tomer’s decision is the factor of product, price, place, process, physical evidence, productivity 

and quality. Therefore, retail business should strengthen the marketing strategies in many 

ways and should continuously develop product’s quality and services in order to build minded 

value of consumer for giving trust to each product’s brand. 

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยด้านการตลาดบริการ สินค้าน�ำเข้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

Key Words: Factors of services marketing, Imported products, Supermarket

บทน�ำ
	 ธุรกิจค้าปลีกเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ 

การซื้อขายสินค้าหรือบริการ ท�ำหน้าที่กระจายสินค้า

ไปยังผู ้บริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของ 

ผู ้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ หรืออาจกล่าวได้ว่า 

ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจบริการที่แต่ละประเทศค่อน

ข้างให้ความส�ำคัญ เพราะเป็นธุรกิจที่มีความส�ำคัญต่อ

ระบบเศรษฐกิจของประเทศ และเป็นหนึ่งในดัชนีชี้วัด

ที่ส�ำคัญที่สะท้อนให้เห็นถึงความมั่งคั่งของประชาชน

และความมัน่คงของประเทศ เนือ่งจากสถานการณ์ของ

เศรษฐกจิจะดหีรอืไม่นัน้ สามารถวดัผลได้จากปรมิาณ

การจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค [1]

	 ธุรกิจค้าปลีกไทยกับการเปลี่ยนแปลงเข้าสู่

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asean Economics 

Community: AEC) ในปัจจบุนัอตัราการเตบิโตของ

ธรุกจิค้าปลกีนับวนัจะทวคีวามรนุแรงมากขึน้ เนือ่งจาก

เป็นธุรกิจที่แต่ละประเทศค่อนข้างให้ความส�ำคัญ  

และพยายามลงมาแข่งขันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทาง 

การตลาด ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจค้าปลีกมีแนวโน้ม

ขยายตัวอย่างรวดเร็วน้ัน มีผลมาจากพฤติกรรมของ 

ผู้บริโภคในแต่ละประเทศเปลี่ยนแปลงไป มีการเข้า

สู่ความเป็นสังคมเมืองมากขึ้น ทั้งนี้ ผู้ประกอบการ

ซุปเปอร์มาร์เก็ตสินค้าน�ำเข้าอาจต้องให้ความส�ำคัญ

กับตลาดผู้บริโภคระดับกลางถึงบนขึ้นไป เพื่อหลีก

เลี่ยงการแข่งขันของตลาดค้าปลีกระดับกลางถึงล่าง 

ซ่ึงมีศักยภาพในการแข่งขันค่อนข้างสูง ในขณะที่

ตลาดระดับกลางถึงบนน้ันยังมีคู ่แข่งขันไม่มากนัก  

ซึ่งในปัจจุบันผู้บริโภคกลุ่มนี้มีสัดส่วนอยู่ที่ 10-15 % 

ของประชากรทั้งหมด หรือคิดเป็น 24.5 ล้านคน  

ที่มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์น�ำเข้าจากต่างประเทศ

เป็นส่วนใหญ่ [2] การท�ำธรุกจิตลาดค้าปลกีในปัจจบุนั

จึงจ�ำเป็นต้องหาวิธีสร้างความแตกต่างด้านอื่นๆ  เช่น 

การขายสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ ไม่เหมือนคู่แข่ง หรือ

การใช้บรรจุภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ซ่ึงใน

ปัจจุบันน้ันได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ด้วยธุรกิจ 

ค้าปลีกประเภทน้ียังไม่เปิดกว้างมากนัก ส่วนแบ่ง

ทางการตลาดของตลาดประเภทนี้จึงยังพอมีพื้นที่

ส�ำหรับผู้ประกอบการซุปเปอร์มาร์เก็ตสินค้าน�ำเข้า
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รายอื่นที่สนใจ ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของ 

ผู้บริโภคอาจมาจากปัจจัยที่แตกต่างกัน พฤติกรรม

ของผู ้บริโภคจะเป็นตัวก�ำหนดกรอบของรูปแบบ

ธุรกิจใหม่ๆ การสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ ในตัวสินค้า 

และบรกิาร ด้วยการสร้างความแตกต่างและเอกลกัษณ์

ที่โดดเด่น เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส�ำคัญในการตัดสินใจ

ซือ้ เช่นเดยีวกบัการจ�ำหน่ายสนิค้าทีไ่ม่เหมอืนใครและ 

การให้บริการที่ดีเหนือกว่า ในการตัดสินใจลงทุนท�ำ

ธุรกิจในตลาดประเภทนี้จึงควรมีการศึกษาถึงปัจจัย

ต่างๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ปัจจัย

ใดที่เป็นสิ่งส�ำคัญที่สุด เนื่องจากตลาดประเภทน้ี  

นอกเหนือจากความแปลกใหม่ในการน�ำเสนอสินค้า

จากทุกมุมโลกสู ่สายตาผู ้บริโภคแล้วนั้น อาจยังมี

เรื่องของการบริการ หรือส่ิงอ�ำนวยความสะดวกอื่น

ที่เป็นปัจจัยแฝงให้ธุรกิจประเภทนี้สามารถเติบโตได้

อย่างต่อเนื่องในปัจจุบัน และมีทีท่าจะขยายวงกว้าง 

มากขึ้นกว่าเดิม

	 จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยเห็นว่า

เรื่องปัจจัยด้านการตลาดบริการและพฤติกรรมที่มีผล

ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายในซปุเปอร์มาร์เกต็ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความส�ำคัญและเป็น

ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการซุปเปอร์มาร์เก็ตสินค้า

น�ำเข้ารวมถึงผู้ท่ีสนใจรายอื่น สามารถน�ำผลจากการ

วิจัยนี้ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ด้าน

การตลาดได้ ทั้งนี้เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้าเก่าและ 

เพิ่มฐานลูกค้าใหม่ รวมถึงใช้เป็นข้อมูลเบ้ืองต้นใน 

การปรับ เปลี่ยน หรือพัฒนาปรับปรุงสินค้าและ

บริการให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 

ได้อย่างแท้จริง

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1.	 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านลักษณะประชากร 

ศาสตร์ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำ

เข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร

	 2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการตลาด ที่มีผล

ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร

	 3.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายในซปุเปอร์มาร์เกต็ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานของการวิจัย
	 1.	ลักษณะประชากรศาสตร ์ที่แตกต ่าง  

มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค ้าน�ำเข ้า 

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร

	 2.	ปัจจัยด้านการตลาดบริการที่แตกต่าง

กัน มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า 

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรอบแนวคิดในการวิจัย (ตามภาพที่ 1)
	 1.	กลุ่มตัวแปรอิสระ หรือกลุ่มตัวแปรต้น 

ได้แก่

	 	 1.1 ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

	 	 1.2 ปัจจัยด้านการตลาดบริการ ได้แก ่

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุคล ด้านกระบวนการ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภาพและคุณภาพ 

	 2.	กลุม่ตวัแปรตาม ได้แก่ พฤตกิรรมในการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

	 ประชากรกลุม่เป้าหมายทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นี ้

ผู ้วิจัยใช้หลักการสุ ่มกลุ ่มตัวอย่างโดยไม่ค�ำนึงถึง

ความน่าจะเป็น ด้วยวิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง  

เ ฉพาะลู กค ้ าที่ เ ลื อกซื้ อ สิ นค ้ าน� ำ เ ข ้ าภ าย ใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก

เป็นกลุ ่มประชากรขนาดใหญ่ ผู ้วิจัยไม่สามารถ

เก็บข้อมูลจากทุกหน่วยประชากรได้ จึงเลือกเก็บ

จ�ำนวนตัวอย่างจากวิธีการเปิดตารางส�ำเร็จรูปของ  
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Taro Yamane โดยถอืว่าประชากรมจี�ำนวนไม่จ�ำกดั [3]  

ดังนั้น ผู้วิจัยจึงต้องเก็บตัวอย่างทั้งหมด 400 ตัวอย่าง 

ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ในการเลอืกกลุม่ตวัอย่างประมาณ

ร้อยละ 95 และก�ำหนดความผิดพลาดที่ยอมรับ

ได้ไม่เกินร้อยละ 5 โดยท�ำการส�ำรวจกลุ่มตัวอย่าง 

จากซปุเปอร์มาร์เกต็ทัง้หมด 3 แห่ง โดยมรีายละเอยีด

ดังต่อไปนี้ 

	 1.	 เซ็นทรัล ฟู้ด ฮอลล์ ชั้น 7 เซ็นทรัล เวิลด์ 

เก็บข้อมูลจ�ำนวน  100 ชุด

	 2.	ท็อปส์ มาร ์เก็ต ช้ันใต้ดิน เซ็นทรัล 

ลาดพร้าว เก็บข้อมูลจ�ำนวน 150 ชุด 

	 3.	วิลล่า มาร์เก็ต อเวนิว รัชโยธิน เก็บข้อมูล

จ�ำนวน 150 ชุด 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล

	 ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล ซึ่ง

เนื้อหาของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 

	 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูล

ส่วนบุคคล จ�ำนวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ชนิดของ

แบบสอบถามเป็นแบบส�ำรวจรายการ (Check List) 

โดยมีระดับการวัดดังนี้ (1) การวัดแบบ Nominal 

Scale ได้แก่ เพศ อาชีพ (2) การวัดแบบ Ordinal 

Scale ได้แก่ อายุ การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

	 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัย

ด้านการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

น�ำเข้าภายในซปุเปอร์มาร์เกต็ ในเขตกรงุเทพมหานคร 

จ�ำนวน 32 ข้อ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านบคุคล ด้านกระบวนการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

และด้านผลติภาพและคณุภาพ ชนดิของแบบสอบถาม

เป็นการวัดแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ [4, 5]

	 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูล

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำ

เข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ�ำนวน 6 ข้อ ได้แก่ เหตุผลหลักที่เลือกซื้อสินค้าน�ำเข้า 

ประเภทสินค้าที่เลือกซื้อบ่อยที่สุด ความถี่ในการเลือก

ซื้อสินค้า ช่วงเวลาในการเลือกซื้อสินค้า ค่าใช้จ่าย

ในการเลือกซื้อสินค้าต่อครั้ง และวิธีการช�ำระเงินค่า

สินค้า ชนิดของแบบสอบถามเป็นแบบส�ำรวจรายการ 

(Check List) โดยมีระดับการวัดแบบ Nominal 

Scale [6, 7] 

ผลการวิจัย
	 1.	การวเิคราะห์ด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ 

พบว่า ผู ้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุระหว่าง 40 -49 ปี มีการศึกษาอยู่ใน

ระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 100,001 บาท

ขึ้นไปมากที่สุด 

	 2.	การวิเคราะห์ปัจจัยด้านการตลาดบริการ

ทั้ง 8 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยรวม

เท่ากบั 4.05  เมือ่พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูบ้รโิภค

ให้ความส�ำคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับ 

มากที่สุด ส�ำหรับข้อที่ผู ้บริโภคให้ความส�ำคัญอยู ่

ในระดับมากคือ ปัจจัยด้านผลิตภาพและคุณภาพ  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ ปัจจัยด้านการส่ง

เสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล และปัจจัยด้าน

กระบวนการ 

	 3.	การวเิคราะห์ด้านพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

พบว่า เหตุผลหลักที่ผู้บริโภคซ้ือสินค้าน�ำเข้าเพราะ 

มีสินค้าตรงตามความต้องการ ประเภทสินค้าที ่

ผู ้บริโภคเลือกซ้ือบ่อยที่สุดอันดับแรกคืออาหาร 

แช่แข็ง รองลงมาคือ ผัก/ผลไม้/ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 

อาหารส�ำเร็จรูป ขนมขบเคี้ยว/ช็อกโกแลต ขนมปัง/

เบเกอรี่ สินค้าเบ็ดเตล็ด ชีส/โยเกิร์ต/นม สุรา/ไวน์/

บุหรี่ ตามล�ำดับ ส่วนความถี่ในการเลือกซื้อสินค้าของ 

ผู้บริโภคมากที่สุดคือ ไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาส ช่วง

เวลาในการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคคือ 16.01-

20.00 น. และผู ้บริโภคมีค่าใช้จ่ายเงินในการซ้ือ

สินค้าต่อครั้งอยู่ที่ 2,001-3,000 บาทต่อครั้ง ส�ำหรับ

วิธีการช�ำระเงินค่าสินค้าของผู ้บริโภคมากที่สุดคือ  

ช�ำระด้วยเงินสด 
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	 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

	 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์มี

ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ 

ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต  ยกเว้น อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ที่ระดับนัยส�ำคัญ .05 (ตามตารางที่ 1)

	 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านการตลาดบริการ 

ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า 

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  

พบว่า ปัจจัยด้านการตลาดบริการพบว่า ด้านการ 

ส่งเสริมการตลาด และด้านบุคคล มีผลต่อพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ที่ระดับนัยส�ำคัญ .05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ  

ด ้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ และด ้านผลิตภาพ 

และคุณภาพ ไม ่มีผลต ่อพฤติกรรมการตัดสิน  

(ตามตารางที่ 2)

บทสรุป และอภิปรายผล
	 ผูว้จิยัได้น�ำผลมาสรปุเพือ่ให้ทราบข้อเทจ็จรงิ 

โดยน�ำทฤษฎีและงานวิจัยที่ เกี่ยวข ้องมาอ ้างอิง 

สนับสนุนหรือขัดแย้งบางข้อเท็จจริงดังนี้

	 1.	ด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ผู้บริโภคที่

เลือกซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาเก็ต ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 40-49 ปี มีระดับการ

ศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพข้าราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

อยู่ที่ 100,001 บาทขึ้นไป ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย

บางส่วนของจารุมาศ [8] พฤติกรรมในการเลือกซื้อ

สินค้าเฉพาะในร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ของผู้บริโภคใน  

อ�ำเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง  

36 – 45 ปีมากที่สุด ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส  

มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด มีอาชีพเป็น

พนักงานบรษิทัเอกชนและประกอบอาชีพอิสระ/ค้าขาย

มากที่สุด มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท 

มากที่สุด

	 2.	ปัจจัยด้านการตลาดบริการที่มีผลต่อการ

ตัดสนิใจซ้ือสนิค้าน�ำเข้า พบว่า ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญั

กับปัจจัยโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็น 

รายด้านพบว่า ปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญมาก

ทีส่ดุคอื ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ซึง่ผลการวจิยัสอดคล้อง

กับงานวิจัยของเสาวณีย์ [9] ที่ได้ท�ำการศึกษาเรื่อง  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของานค้าปลีก

ขนาดใหญ่ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค

ในจังหวัดเชียงราย กรณีศึกษา: Big C Supercenter 

ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญั

กับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับ

มาก เมื่อพิจารณาแต่ละปัจจัยพบว่า ปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ย 

สูงสุด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

	 3.	การวิ เคราะห ์ข ้อมูลพฤติกรรมของ 

ผู้บริโภค พบว่า มีความแตกต่างกันบางส่วนกับงาน

วิจัยของนุชนารถ   [10] ในข้อค�ำถามเร่ืองเหตุผลใน

การเลือกซื้อสินค้า ซึ่งกลุ่มตัวอย่างให้ค�ำตอบในเรื่อง 

ราคาสินค้าไม่แพง โดยซ้ือสินค้าบริเวณใกล้ที่พัก  

ในขณะที่งานวิจัยนี้ค�ำตอบคือ มีสินค้าตรงตามความ

ต้องการ และสอดคล้องกันในเรื่องช่วงเวลาในการ 

เลือกซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคคือ ช่วงเวลา 17.01- 

21.00 น. ซ่ึงงานวิจัยน้ีค�ำตอบคือ ช่วงเวลา 16.01-

20.00 น. มากที่สุด รวมถึงสอดคล้องกันในข้อค�ำถาม

เรื่องความถ่ีในการเลือกซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคกับ 

งานวิจัยของชูชาติ [6] ซ่ึงได้ค�ำตอบที่เหมือนกันคือ 

ไม่แน่นอนแล้วแต่โอกาส เหตุผลที่ เป ็นเช ่นนั้น  

อาจเป็นเพราะประเภทของสินค้าที่น�ำมาศึกษาน้ัน 

เป็นสินค้าคนละประเภท คือเป็นการศึกษาสินค้า

ที่จ�ำหน่ายในร้านค้าปลีกแบบด้ังเดิม ในอ�ำเภอ

พระนครศรีอยุธยา ผลของการวิจัยที่ ได ้จึงมีทั้ง 

แตกต่างและสอดคล้องกัน

	 4.	ผลการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 1 ลักษณะ

ประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
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ซื้อสินค้าน�ำเข ้าภายในซุปเปอร์มาร ์เก็ต ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ ไม่มีผลต่อพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ยกเว้น อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า 

น�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ซึ่งสอดคล้องบางส่วน 

กับงานวิจัยของชุติมา [4] ที่ได ้ท�ำการวิจัยเรื่อง 

ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ ระดับ 

การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ�ำนวน

สมาชิกในครอบครัวที่แตกต่างกัน จะมีผลพฤติกรรม 

ในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ยกเว้น อายุแตกต่างกันจะมีผลต่อพฤติกรรมในการ 

ใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซุปเปอร์มาร์เก็ต 

	 5.	ผลการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 2 ปัจจัย

ด้านการตลาดบริการ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสิน

ใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยในด้านการส่งเสริม

การตลาดที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรม ด้านวิธี

การช�ำระเงิน และปัจจัยด้านบุคคลที่แตกต่างกัน มี

ผลต่อพฤติกรรม ด้านค่าใช้จ่ายในการเลือกซื้อ ส่วน

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ 

และด้านผลิตภาพและคุณภาพ ไม่มีผลต่อพฤติกรรม

ในด้านใดเลย ซึ่งแตกต่างจากงานวิจัยของชุติมา [4]  

ที่ได้ท�ำการวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การใช ้บริการร ้านค้าปลีกแบบซุปเปอร์มาร ์เก็ต  

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ  

ด้านราคาค่าใช้จ่าย ด้านสถานที ่ด้านส่งเสรมิการตลาด 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านผลิต

ภาพและคุณภาพ แตกต่างกัน จะมีผลต่อพฤติกรรม 

ในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ที่สอดคล้องตามทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการ

ตลาดบริการ (8Ps) ของเลิฟล็อก [11] ที่กล่าวไว้ว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยส�ำหรับธุรกิจ

บริการนั้นจะมีองค์ประกอบทั้ง 8 ของสินค้าบริการ 

หรือ 8P ที่จะต้องท�ำงานประสานกันอย่างดี จึงจะได้

ประสิทธิผล ซ่ึงประกอบไปด้วย (1) ด้านผลิตภัณฑ ์

(2) ด้านราคา (3) ด้านสถานที่ (4) ด้านการส่งเสริม

การตลาด (5) ด้านบุคลากร (6) ด้านกระบวนการ 

(7) ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ (8) ด้านผลิตภาพ

และคุณภาพ 

	 ทั้งน้ี ผู้วิจัยได้ท�ำการเก็บข้อมูลเพิ่มเติมใน

เชิงการสัมภาษณ์แบบรายบุคคล เพื่อให้การวิเคราะห์

ข้อมูลมีความสมบูรณ์และครอบคลุมมากยิ่งขึ้น โดย

การเก็บข้อมูลแบบค�ำถามปลายเปิดกับลูกค้าที่มา

เลือกซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยสามารถสรุปผลได้ดังนี้

	 เหตุผลหลักท่ีท่านมาเลือกซ้ือสินค้าท่ี

ซุปเปอร์มาร์เก็ตแห่งนี้ พบว่า ส่วนใหญ่ให้เหตุผล

ในเรื่องสถานที่ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท�ำงาน เดินทางไป-มา

สะดวก รวมถึงสินค้ามีคุณภาพ ได้มาตรฐานมากกว่า

เมื่อเทียบกับร้านค้าสะดวกซ้ือทั่วไป แสดงให้เห็นว่า 

ผู ้บริโภคตัดสินใจมาเลือกซ้ือสินค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ตนั้น ให้ความส�ำคัญในเรื่องความ

สะดวกสบายในการเดินทางทีส่ามารถเข้าถึงได้ง่าย รวม

ถึงเรื่องคุณภาพของสินค้าที่ได้รับมาเป็นอันดับหน่ึง 

ดังนั้น ผู้ประกอบการซุปเปอร์มาร์เก็ตสินค้าน�ำเข้าจึง

ควรมีการคัดสรรสินค้าที่มีคุณภาพและได้มาตรฐาน

มาจ�ำหน่าย เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ได้อย่างถูกต้อง 

	 ความหลากหลายของตวัผลติภณัฑ์ในความ

เข้าใจของท่าน พบว่า ส่วนใหญ่อธิบายความเข้าใจใน

เรื่องความหลายหลากของผลิตภัณฑ์ตามความเข้าใจ

ของลูกค้าซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า แบรนด์หน่ึงแบรนด์ 

แต่มีประเภทสินค้าที่หลากหลายและแตกต่างกัน  

อาจเป็นได้ทั้งสินค้าอุปโภคหรือบริโภค หรือสินค้า

ประเภทเดียวกัน แต่มีหลายยี่ห้อ หลายแบรนด์  

และน�ำเข้าจากหลายประเทศ ท�ำให้ลูกค้ามีทางเลือก 

ในการเลือกซื้อสินค้ามากขึ้น

	 ท่านรับรู ้ข่าวสารความเคลื่อนไหวเกี่ยว

กับสินค้าจากแหล่งใด พบว่า ส่วนใหญ่ได้รับข้อมูล

ข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าทางอินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ของ

ร้าน เวบ็เพจต่างๆ ซึง่เป็นสือ่สงัคมออนไลน์ในปัจจบุนั 
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แสดงให้เห็นว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ มีศักยภาพ

ในการเป็นช่องทางทางการตลาด และการเข้าถึงกลุ่ม

ลูกค้าได้โดยตรง โดยใช้เป็นช่องทางส่ือสารและให้

ความรู้เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ เป็นช่องทางในการ

สอบถามและแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหว่างกัน 

ในลักษณะการบอกปากต่อปาก รวมทั้งผู ้บริโภค

สามารถเข้าถึงได้สะดวก โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ 

เยี่ยมชมผ่านอุปกรณ์เคลื่อนที่ต่างๆ เช่น สมาร์ทโฟน 

แท็บแล็ต ซึ่งสามารถเข้าถึงได้ทุกที่ทุกเวลา

	 กลุ่มอ้างอิงหรือบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ พบว่า บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้า

ของลูกค้ามากที่สุดคือ กลุ่ม Celebrity ในวงการ 

ต่างๆ รวมทั้ง การตัดสินใจด้วยตนเอง ตัดสินใจ 

เพราะเพื่อน บุคคลในครอบครัว สื่อโฆษณา เว็บเพจ 

เว็บบอร์ดต่างๆ สาเหตุที่เป็นเช่นนั้น อาจเป็นเพราะ 

ค่านิยมบวกกับสังคมและวัฒนธรรมไทยมักยกย่อง

บุคคลเหล่านี้ ในเรื่องการเป ็นผู ้น�ำทางความคิด  

รสนิยม การใช้ชีวิต และน�ำมาเป็นต้นแบบในการ 

ตัดสินใจเบื้องต้น

	 การวิเคราะห์เพิ่มเติมของข้อมูลที่ได้จากผล

การวิจัยเกี่ยวกับข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์

ที่แตกต่างกัน จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 

จากลักษณะพื้นฐานที่ต่างกัน ยกตัวอย่างเช่น ระดับ 

การศึกษาที่ต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 

ต่างกัน จากผลการวิจัยที่ได้ ผู ้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี และ 

ปริญญาโท จากต่างประเทศนั้น จะมีพฤติกรรม 

บริโภคสินค้าน�ำเข ้า ท�ำให้เกิดความเคยชินและ 

ยังบริโภคสินค้าน�ำเข้าแบบเดิมอยู่ ซึ่งแตกต่างจาก

ผู้บริโภคที่จบการศึกษาในระดับที่ต�่ำกว่าปริญญาตรี 

ลูกค้ากลุ่มนี้จะไม่นิยมบริโภคสินค้าจากต่างประเทศ 

หรืออาจจะมีแต่เป็นส่วนน้อย เนื่องจากไม่มีความ 

คุ้นเคยกับสินค้าจ�ำพวกนี้มาก่อน และสินค้ามีราคา

ค่อนข้างสูง ซึ่งระดับการศึกษานั้นจะเกี่ยวโยงกับ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภค คือ ผู้บริโภคที่มี 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อย จะตัดสินใจซื้อสินค้าโดย

ค�ำนึงถึงราคาเป็นหลักมากกว่าเรื่องคุณภาพของ 

สินค้า ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูง 

จะตัดสินใจซื้อสินค ้าโดยค�ำนึงถึงคุณภาพเป ็น 

อันดับแรก ถึงแม้สินค้าน้ันจะมีราคาสูงก็ยอมจ่าย 

เพื่อแลกกับคุณภาพที่จะได้รับ เป็นต้น 

	 สามารถสรุปได้ว ่า ธุรกิจค้าปลีกสินค้า 

น�ำเข้าเป็นตลาดส�ำหรับกลุ ่มลูกค้าระดับกลางถึง 

บนขึ้นไปคือ กลุ ่มที่รายได้ปานกลางถึงรายได้สูง  

ที่มีอ�ำนาจในการซื้อ ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นทั้งชาวไทย 

และชาวต่างชาติ จบการศึกษาจากต่างประเทศ

เป็นส่วนใหญ่ ซึ่งคนกลุ่มนี้โดยหลักจะเป็นกลุ่มคน 

ในเมือง มีการศึกษาที่ดี และเปิดรับข้อมูลข่าวสาร 

ผ่านสื่อต่าง ๆ โดยเฉพาะอินเตอร์เน็ต สื่อสังคม

ออนไลน์ และมีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือ

บริการเป็นอย่างดี โดยจะมีการศึกษาหาข้อมูลก่อน 

การตัดสินใจซื้อก่อนเสมอ 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
	 ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาเพื่อ

เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกสินค้าน�ำ

เข้าสามารถน�ำไปปรบัปรงุและพฒันาสนิค้าหรอืบรกิาร 

รวมทั้งวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้อง ซึ่ง

ในการท�ำตลาดของธุรกิจค้าปลีกในยุคเร่ิมแรกจนมา

ถึงในยุคปัจจุบันน้ัน มีวิวัฒนาการมาอย่างต่อเน่ือง 

สามารถอธิบายการตลาดในยุคต่างๆ ได้ดังนี้

	 การตลาด 1.0 เป็นการตลาดในยุคเร่ิมแรก

ที่บริษัทส่วนใหญ่มุ่งเน้นการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์

เป็นหลัก เน้นการผลิตจ�ำนวนมากเพื่อลดต้นทุนการ

ผลิตต่อหน่วยและใช้ 4Ps Marketing Mix อัน

ได้แก่ Price, Place, Product, Promotion เป็นก

รอบแนวคิดในการท�ำการตลาดโดยเริ่มจากสินค้าและ

บริการของตนก่อน แล้วจึงใช้ 4Ps มากระตุ้นให้ผู้

บริโภคเลือกใช้สินค้าและบริการของตนเอง 

	 การตลาด 2.0 เป็นการตลาดที่เน้นการตอบ

สนองความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นหลกั โดยเริม่จาก

การวิเคราะห์ลูกค้าด้วยการท�ำ  STP น่ันคือการแบ่ง

ประเภทของลูกค้า (Segmentation: S) การค้นหา

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Targeting: T) และการวาง
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ต�ำแหน่งสนิค้าและลกูค้า (Positioning: P) ในกรอบ

แนวคดิน้ีบรษิทัจะศกึษาว่าลกูค้ากลุม่เป้าหมายทีเ่ลอืก

นั้น เขาต้องการสินค้าและบริการอะไร แล้วจึงผลิต 

และน�ำสินค้าและบริการของตนให้เข้าไปอยู ่ในใจ 

ของลูกค้าให้ได้ 

	 ในการท�ำให้ลูกค้ายอมรับนั้น บริษัทมัก 

จะใช้ตวัช่วย ได้แก่ CRM (Customer Relationship 

Management) อันเป็นการศึกษาพฤติกรรมลูกค้า

ที่มีต ่อสินค้ากับบริการของบริษัท รวมไปถึงการ

ศึกษาและเก็บข้อมูลพฤติกรรมอื่นๆ ของลูกค้าด้วย  

โดยหลักการของ CRM ก็คือ การรู้จักและใส่ใจต่อ

ลูกค้าจะช่วยสร้างความสัมพันธ์ของบริษัทกับลูกค้า 

และสร้างคุณค่าทางจิตใจ 

	 การตลาด 3.0 เป็นการตลาดยุคปัจจุบัน

ที่สร้างค่านิยมทางจิตใจของผู ้บริโภคให้ผูกพันกับ

แบรนด์ของสนิค้าและบรษิทั โดยให้คณุค่าของแบรนด์

เป็นตวัขบัเคลือ่นในการท�ำตลาด โดยแบรนด์ทีม่คีณุค่า

ต่อลูกค้านั้นนอกจากจะเป็นแบรนด์ที่มีสินค้าและ

บริการที่ตรงใจลูกค้าแล้ว ยังต้องใส่ใจรับผิดชอบต่อ

สิ่งแวดล้อมและสังคมอีกด้วย

	 ดังนั้น การพัฒนาสินค้าและบริการของการ

ตลาดยุค 3.0 จึงมุ่งไปที่การท�ำให้แบรนด์ของบริษัท 

มีคุณค่าในใจของลูกค้า ซึ่งเป็นการตอบสนองต่อ 

ความต้องการท่ีแท้จริงของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน 

ที่เปลี่ยนไปจากเดิม 

	 เมือ่เปรยีบเทยีบการตลาดทัง้ 3 ยคุ จะพบว่า 

การตลาดยุค 1.0 และ 2.0 เป็นการส่ือสารแบบ

ทางเดียวจากบริษัทไปยังลูกค้า โดยเจ้าของสินค้า 

หรือบริการจะท�ำการส่ือสารกับผู้บริโภคฝ่ายเดียว  

ผู้บริโภคไม่สามารถที่จะแสดงความคิดเห็นหรือให้ 

ผลตอบกลับได้ เพราะเทคโนโลยีสื่อสารยังไม่พัฒนา 

ไปจนให้ลูกค้าสามารถสนองตอบได้แบบสองทาง 

ในขณะที่การตลาดยุค 3.0 ได้ฉีกรูปแบบการตลาด

แบบเก่าไปอย่างส้ินเชิง เพราะเป็นการส่ือสารแบบ 

ผู ้บริโภคสื่อสารกันเองผ ่านเครือข ่ายทางสังคม  

เกิดการส่งต่อข้อมูลกันอย่างแพร่หลาย ข้อมูลจึง

ไม่ได้อยู ่ในวงจ�ำกัดอีกต่อไป โดยการโฆษณาหรือ

ท�ำการตลาดผ่านสื่อออนไลน์น้ันจะเข้ามามีบทบาท

ต่อผู ้บริโภคมากขึ้น มากกว่าสื่อดั้งเดิมอย่างเช่น  

วิทยุ โทรทัศน์ นิตยสาร หรือ หนังสือพิมพ์ อย่าง 

หลีกเลี่ยงไม่ได้

	 รูปแบบการท�ำการตลาดในปัจจุบันจึงต้อง

ปรบัตวัเพือ่ให้สอดคล้องกบัสภาวการณ์ทีเ่ปลีย่นแปลง

ไป บริษัทจะต้องให้ความส�ำคัญในการท�ำการตลาด

ผ่านสื่อออนไลน์ เนื่องจากข้อมูลต่างๆ ที่มีการแสดง

ความคิดเห็นรวมถึงพฤติกรรมต่างๆ ที่ผู ้บริโภค

แสดงไว้บนหน้าเว็บไซต์ หรือช่องทางอื่น เช่น เฟสบุ๊ค  

ล ้วนเป ็นประโยชน์ต ่อการน�ำมาวิจัยและพัฒนา

ผลิตภัณฑ์กับบริการให้ตรงใจกลุ่มลูกค้าได้มากกว่า 

สื่อแบบเดิม และที่ส�ำคัญคือข้อมูลที่ได้น้ันมีความ

แม่นย�ำและทันสมัยกว่ามาก 

	 เพื่อให้การท�ำตลาดในยุคปัจจุบันของธุรกิจ

ค้าปลกีประสบความส�ำเรจ็ บรษิทัต้องน�ำการการตลาด

ทั้ง 3 ยุคมาประสมประสานเข้าด้วยกันคือ การวิจัย 

และพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นหลัก เน้นการผลิตจ�ำนวน 

มากเพื่อลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วย ในการท�ำการ

ตลาดโดยเริ่มจากสินค้าและบริการของตนก่อน  

แล้วจึงใช้ 4Ps มากระตุ้นให้ผู้บริโภคเลือกใช้สินค้า 

และบริการของตนเอง การตอบสนองความต้องการ

ของผู ้บริโภคเป็นหลัก โดยเริ่มจากการวิเคราะห์

ลูกค้าด้วยการแบ่งประเภทของลูกค้า การค้นหา

ลูกค้ากลุ ่มเป้าหมาย และการวางต�ำแหน่งสินค้า 

และลูกค้า เป็นการศึกษาลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่ได้ 

เลือกนั้น เขาต้องการสินค้าและบริการอะไร แล้วจึง

ผลิตและน�ำสินค้าและบริการของตนให้เข้าไปอยู่ใน

ใจของลูกค้าให้ได้ โดยการน�ำ  CRM ในการสร้าง 

ความสัมพันธ์อันดีระหว่างลูกค้า ซึ่งเป็นการศึกษา

พฤติกรรมลูกค้าที่มีต่อสินค้ากับบริการของบริษัท  

รวมไปถึงการศึกษาและเก็บข้อมูลพฤติกรรมอ่ืนๆ  

ของลูกค ้าด ้วย โดยหลักการของ CRM ก็คือ  

การรู้จักและใส่ใจต่อลูกค้าจะช่วยสร้างความสัมพันธ์

ของบริษัทกับลูกค้า และสร้างคุณค่าทางจิตใจ และ

การสร้างค่านิยมทางจิตใจของผู ้บริโภคให้ผูกพัน

กับแบรนด์ของสินค้าและบริษัท โดยให้คุณค่าของ 
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แบรนด์ การบริการ และ ลักษณะเฉพาะของตัว

ผลิตภัณฑ์เป็นตัวขับเคล่ือนในการท�ำตลาด โดย

แบรนด์ที่มีคุณค่าต่อลูกค้านั้นนอกจากจะเป็นแบรนด์

ที่มีสินค้าและบริการที่ตรงใจลูกค้าแล้ว ยังต้องใส่ใจ

รับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและสังคมด้วย สินค้าหรือ

บริการที่มีเอกลักษณ์จะมาพร้อมกับคุณภาพและ

ประสิทธิภาพที่ดี โดยมีระดับราคาที่ผู้บริโภคสามารถ

เข้าถึงได้ ในราคาสมเหตุสมผล แต่ดูดี เพื่อให้สามารถ

ตอบโจทย์กลุ ่มเป้าหมายได้อย่างถูกต้อง ส�ำหรับ 

การท�ำตลาดที่ประสบความส�ำเร็จในอนาคต
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

ตารางที่ 1 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 1 

ลักษณะประชากรศาสตร์  
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน าเขา้ภายในซปุเปอร์มาร์เก็ต 

เหตุผลหลักท่ี
เลือกซื้อ 

ความถ่ีใน
การเลือกซื้อ 

ช่วงเวลาใน
การเลือกซื้อ 

ค่าใช้จ่ายใน
การเลือกซื้อ 

วิธีการ 
ช าระเงนิ 

เพศ      
อาย ุ 0.000* 0.000*  0.000* 0.000* 
ระดับการศึกษา 0.000* 0.008*  0.000* 0.000* 
อาชีพ 0.000* 0.000*  0.000* 0.000* 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 0.000* 0.000*  0.000* 0.000* 

*ท่ีระดับนัยส าคัญ .05 
 
 
 

ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัยด้านการตลาดบริการ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์  
2. ด้านราคา  
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคคล 
6. ด้านกระบวนการ 
7. ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ 
8. ด้านผลิตภาพและคุณภาพ 
 

พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสนิค้า
น าเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่ 1 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 1 

ลักษณะประชากรศาสตร์  
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน าเขา้ภายในซปุเปอร์มาร์เก็ต 

เหตุผลหลักท่ี
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ค่าใช้จ่ายใน
การเลือกซื้อ 

วิธีการ 
ช าระเงนิ 

เพศ      
อาย ุ 0.000* 0.000*  0.000* 0.000* 
ระดับการศึกษา 0.000* 0.008*  0.000* 0.000* 
อาชีพ 0.000* 0.000*  0.000* 0.000* 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 0.000* 0.000*  0.000* 0.000* 

*ท่ีระดับนัยส าคัญ .05 
 
 
 

ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัยด้านการตลาดบริการ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์  
2. ด้านราคา  
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคคล 
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พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสนิค้า
น าเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต  

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางที่ 2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 2 

ปัจจัยด้านการตลาดบริการ 
(8Ps) 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน าเขา้ภายในซปุเปอร์มาร์เก็ต 
เหตุผลหลัก 
ท่ีเลือกซื้อ 

ความถ่ีใน
การเลือกซื้อ 

ช่วงเวลาใน
การเลือกซื้อ 

ค่าใช้จ่ายใน
การเลือกซื้อ 

วิธีการ 
ช าระเงนิ 

ด้านผลิตภัณฑ์      
ด้านราคา      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
ด้านการส่งเสริมการตลาด     0. 021* 
ด้านบุคคล    0. 046*  
ด้านกระบวนการ      
ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ      
ด้านผลิตภาพและคุณภาพ      
*ท่ีระดับนัยส าคัญ .05 
 
*ที่ระดับนัยส�ำคัญ .05
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