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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยมุ่งศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าในดีสเคาน์สโตร์ในจังหวัดระยอง  มีวัตถุ 
ประสงค์เพ่ือศึกษาศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าใน
ดีสเคาน์สโตร์ในจังหวัดระยอง ของผู้บริโภคใน
จังหวัดระยอง โดยผู้วิจัยได้ศึกษาข้อมูลของกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง จากผู้บริโภคที่มีอายุ
ตั้งแต่ 20  ปีขึ้นไป 

ผลการวิจัยพบว่า 
ส่วนพฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์

ส่วนใหญ่ มีสาเหตุมาจาก สินค้าราคาถูก  นิยมพา
เพ่ือนไปซื้อสินค้า สินค้าประเภทสินค้าที่ซื้อคือ  
สินค้าอุปโภคบริโภค ไปซื้อสินค้าต่อเดือนโดยเฉลี่ย 
เท่ากับ 2 ครั้ง จ านวนบุคคลที่พาไปโดยเฉลี่ย เท่า 
กับ 3 คน นิยมไปซื้อสินค้าช่วงวันเสาร์-วันอาทิตย์ 
ซื้อสินค้าช่วงเวลา 17.00 – 20.00 น.  จ านวนเวลา
ที่ใช้ในการเลือกซื้อสินค้าโดยเฉลี่ย เท่ากับ 81.95  
นาทีต่อครั้ง ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าต่อครั้งโดย
เฉลี่ย เท่ากับ 943.97  บาทต่อครั้ง นิยมช าระค่า
สินค้าด้วยเงินสด และเดินทางโดยรถประจ าทาง 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า      ผู้บริโภคมี 

พฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์ ซึ่งประ 
กอบด้วย บุคคลที่พามาด้วย จ านวนบุคคลที่มาด้วย 
กัน  จ านวนครั้งที่มาใช้บริการต่อเดือน ช่วงวันที่
นิยมมาใช้บริการ  ช่วงเวลาในการใช้บริการ  ระยะ 
เวลาในการเลือกซื้อสินค้าต่อครั้ง  มูลค่าสินค้าที่ซื้อ
ต่อครั้ง  วิธีการช าระเงิน และ รูปแบบการเดินทาง 
แตกต่างกันทั้ งหมด ซึ่ งเป็นไปตามสมมติฐานที่
ก าหนดไว้ 
 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมการซื้อ, ดีสเคาน์สโตร์, 
ผู้บริโภค 
 
Abstract 

The Researcher are emphasize of 
behaviors of buy goods in Discount Store at 
Rayong Provice. Objective for study of buy 
goods in discount store at rayong provice 
of consumer at rayong provice. The 
example group about 405 example from 
the consumer have age 20 year up was 
found that is follow:   

 
1อาจารย์ประจ า คณะบริหารศาสตร์ วิทยาลัยเฉลิมกาญจนาระยอง  
2อาจารย์ประจ า คณะรัฐศาสตร์ วิทยาลัยเฉลิมกาญจนาระยอง
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The behaviors of consumer have the 
reason from cheap price and likes to bring 
their friends go to buy the product, the 
product was consume type per month is 
about 2  times and the people is around 3 
people likes to buy the product on 
saturday and sunday at 17.00 – 20.00. The 
time to buy the product is around 81.95 
minute per time. Expenses to buy is around 
943.97 ฿  per time. Likes to paid by cash 
and go there by bus. 

The result of the test was hypothesis 
found that the behaviors of majority 
consumer buy goods in Discount Store is 
contain the people come together. The 
times to use this service per month, the 
date to use the service and the time to use 
the service is all difference is follow 
hypothesis. 
 
Keywords: Behavior of Purchasing, Discount 
Stores, Consumer 
 

บทน า 

โลกเราทุกวันนี้มีการเปลี่ยนแปลงที่ไวมาก จากอดีต
จากยุคไล่ล่ากว่าจะมาสู่ยุคเกษตรกรรมรู้จักปลูกพืช
เพ่ือมาเป็นอาหารใช้ เวลาหลายพันปี  จากยุค
เกษตรกรรมสู่ ยุคอุตสาหกรรมใช้เวลาไม่กี่ร้อยปี  
จากยุคอุตสาหกรรมสู่ ยุคไอทีเริ่มใช้เวลาสั้นเข้าและ
จากนี้ไปการเปลี่ยนแปลงจะทวีความรวด เร็วยิ่งขึ้น  

ใครตามไม่ทันก็มีสิทธิ์พ่ายแพ้ในที่สุด ใน ทางธุรกิจ 
เมื่อการเปลี่ยนแปลงมาเยือน  ถึงจุดหนึ่งธุรกิจต้อง
เลือกเอาระหว่างการที่จะปรับตัว หรือไม่ก็ดับสูญไป   
หรือไม่ก็เกิดธุรกิจใหม่  เช่น โรงเผาถ่านจะต้องเลิก
ไปเพราะมีแก๊สหุงต้มแทน  ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก
หรือร้านขายของช า โชวห่วย จะต้องเลิกกิจการไป 
(หากไม่ปรับตัว) เพราะมีร้านค้าปลีกทันสมัยทั้งเล็ก
และใหญ่เข้ามาแทนที่ เป็นต้น (จิตร์  ศิรธรานนท์, 
2548, น.10) 

จากสถานการณ์ทางการตลาดธุรกิจค้าปลีก
โดยรวมของไทยยังเป็นตลาดที่มีผู้ประกอบการ
จ านวนมากทั้งรายเล็กรายใหญ่หลายรูปแบบ ท าให้
การแข่งขันในธุรกิจค้าปลีกในไทยยังคงแข่งขันกัน
รุนแรง โดยเฉพาะด้านการหาท าเล ที่ตั้ง อย่างไรก็
ตามตลาดที่ใหญ่ที่สุดคือกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก
เป็นเมืองใหญ่ มีประชากรจ านวนมาก ก าลังซื้อสูง 
แต่อัตราการขยายตัวโดยรวมของผู้ประกอบการทุก
รายในปีนี้  อาจจะช้าลงกว่าเดิม เพราะปัญหาที่
ส่งผลกระทบต่อการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีก คือ
การออกกฎหมายผังเมืองที่ส่งผลกระทบต่อโมเดิร์น
เทรดที่ต้องการใช้ พ้ืนที่ขนาดใหญ่ปี  พ.ศ. 2549 
ธุรกิจดีสเคาน์สโตร์มีมูลค่าตลาดรวมประมาณ 
232,047 ล้านบาท ขยายตัวขึ้นในอัตราร้อยละ 
11.7 (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, ฝ่ายวิจัยธุรกิจ, 2549) 

เนื่องจากผู้ประกอบการยังคงมีการขยายสาขา
อย่างต่อเนื่ องโดยเฉพาะการปรับกลยุทธ์ด้าน
ช่องทางจัดจ าหน่าย เพ่ือให้สามารถแทรกตัว สู่พื้นที่
ชุมชนให้ได้มากที่สุดตลอดจน มีการน ากลยุทธ์
ส่งเสริมการขายเข้ามากระตุ้นการตัดสินใจซื้ออย่าง
ต่อเนื่อง อาทิ การลด แลก แจก แถม โดยส่วนแบ่ง 
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การตลาดของดีสเคาน์สโตร์ ปีพ.ศ. 2548  ประกอบ 
ด้วย เทสโก้ โลตัส ร้อยละ 39 บิ๊กซี ร้อยละ25 แม็ค
โคร ร้อยละ24 และ คาร์ฟูร์ ร้อยละ 12 (ศูนย์วิจัย
กสิกรไทย, ฝ่ายวิจัยธุรกิจ, 2549) 

จากการแข่งขันกันที่รุนแรงของร้านค้าปลีก
ขนาดใหญ่หรือดีสเคาน์สโตร์ต่างๆ ในการสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้า และการโน้มน้าวดึงดูดใจ
ลูกค้าให้มาใช้บริการของตน ท าให้ผู้วิจัย มีความ
สนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ
ลูกค้า ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการศึกษาในกรณีศึกษาของดีส
เคาน์สโตร์ อันได้แก่ บิ๊กซี ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ เทสโก้ 
โลตัส คาร์ฟูร์ และแม็คโคร    ในจังหวัดระยอง โดยมี
ความมุ่งหวังว่าข้อมูลที่ได้รับจากการศึกษาวิจัยใน
ครั้งนี้จะท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีส
เคานสโตร์ และได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อผู้ประ 
กอบการของร้านดีสเคาน์สโตร์สามารถน าข้อมูลที่ได้
จากการศึกษา  ไปใช้ประกอบการตัดสินใจในการ
บริหารงานภายในองค์กร เพ่ือลดความเสี่ยงในการ
ด าเนินธุรกิจ  และสร้างความได้ เปรียบในการ
แข่งขันในสภาวะที่มีการแข่งขันอย่างรุนแรงเช่นใน
ปัจจุบัน และที่ส าคัญยังสามารถสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้กับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้ามีทัศนคติที่ดีต่อ
องค์กรท าให้เกิดพฤติกรรมการซื้อซ้ าของลูกค้าใน
โอกาสต่อไป อันจะเป็นหนทางสู่ความส าเร็จแก่
ธุรกิจและเป็นที่มาของก าไรจากการด าเนินธุรกิจใน
อนาคต 
 

วัตถุประสงค ์

1. เพ่ือศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่
ซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์ ในจังหวัดระยอง 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีส
เคาน์สโตร์ของผู้บริโภคในจังหวัดระยอง 

3. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าในดีสเคาน์สโตร์ของผู้บริโภค ในจังหวัดระยอง 
จ าแนกตามข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
 
ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ทราบถึงข้อมูลส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติ 
กรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์ ของผู้บริโภคใน
จังหวัดระยอง 

2. ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์
สโตร์ของผู้บริโภคในจังหวัดระยอง 

3. ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์
สโตร์ของผู้บริโภค ในจังหวัดระยอง จ าแนกตาม
ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 

4. เพ่ือให้ผู้ที่มีความสนใจสามารถน าไปใช้เป็น
แนวทางในการปรับใช้กับการท างานภายในองค์การ
ได้อย่างเหมาะสม 
  
การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์ 
พรทิพย์ วรกิจโภคาทร(2529:312-316) ได้

กล่าวถึงลักษณะผู้รับสารที่วิเคราะห์ตามลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ ซึ่งแต่ละบุคคลจะแตกต่างกัน
ไป โดยที่ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ จะมี
อิทธิพลต่อการสื่อสารได้ ลักษณะทางประชากร 
ศาสตร์ 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  หมายถึง  

การค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ   และ 
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การใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความ
ต้องการและพฤติกรรมการซื้อการใช้ ของผู้บริโภค  
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2541 : 10) 

พฤติกรรมผู้บริโภค  หมายถึง  การกระท าที่
ผู้บริโภคแสดงออก ได้แก่ การค้นหา  การเลือกซื้อ 
การเลือกใช้  การประเมินผลในการใช้สอยผลิต 
ภัณฑ์นั้นๆ รวมถึงการบริการที่ผู้บริโภคได้รับหรือ
พึงจ าได้รับ  ซึ่งการกระท าดังกล่าวเป็นที่คาดว่าจะ
สนองความต้องการของผู้บริโภคได้ (ศิริวรรณ  เสรี
รัตน์, 2541 : 10) 

พฤติกรรมผู้บริโภค  หมายถึง ปฏิกิริยาของ
บุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและใช้สินค้า
และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆ 
ของการตัดสินใจซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวก าหนด
ปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านั้น  (อดุลย์  จาตุรงคกุล, 
2539 : 5) 

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ปัจจัยหลักภายในของผู้บริโภคที่มีผลกระทบต่อ

พฤติกรรมการซื้อ ได้แก่  ลักษณะของผู้ซื้อ และ  
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ  ลักษณะของผู้ซื้อ 
ประกอบด้วย ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม ปัจจัย
ทางด้ านสังคม ปั จจัย  ส่วนบุคคล  และปัจจัย
ทางด้านจิตวิทยา (สุวิมล  แม้นจริง, 2546 : 142) 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
นักการตลาดต้องท าความเข้าใจกับกระบวน 

การตัดสินใจซื้อและผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค  ต้องรู้ว่าใครเป็นผู้ท าหน้าที่ตัดสินใจ
ซื้อ  และขั้นตอนของกระบวนการการซื้อเป็น
อย่างไร (สุวิมล  แม้นจริง, 2546 : 151) 

การจัดการการค้าปลีก 

การค้าปลีก (Retailing) เป็นส่วนหนึ่งของช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายมาเป็นเวลานับร้อยปี  ผู้ค้าปลีก
จะน าเสนอความสะดวกในการซื้อของแก่ผู้บริโภค 
รวมทั้งการให้บริการในด้านต่างๆ ทั้งกับผู้ผลิตและ
ลูกค้า ซึ่ง (Kotler, 2003: 535  อ้างอิงใน สุวิมล  
แม้นจริง, 2546: 273)  ได้ให้ค านิยามของค าว่า 
ผู้ค้าปลีกหรือร้านค้าปลีก   (Retailer or Retail 
Store) คือ ผู้ประกอบการธุรกิจใดๆ ที่มียอดขาย
หลักมาจากการค้าปลีก ดังนั้น การค้าปลีก จึงหมาย 
ถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับ  การจ าหน่าย
สินค้าหรือบริการให้แก่ผู้บริโภคขั้นสุดท้ายโดยตรง 
และองค์กรใดก็ตามท่ีท าการ ขายสินค้าให้กับผู้ใช้คน
สุดท้าย (ไม่ว่าจะเป็นผู้ผลิต  ผู้ค้าส่ง หรือผู้ค้าปลีก) 
โดยไม่ว่าจะขายด้วยวิธีใด    (ผ่านพนักงานขาย 
ไปรษณี ย์  โทรศัพท์  เครื่องจั กรอัตโนมั ติ  หรือ
อินเตอร์เน็ต) หรือขายผ่านสถานที่ใด (ผ่านร้านค้า 
วางขายตามทางเท้า  หรือเร่ขายสินค้าตามบ้านของ
ผู้บริโภค) เราเรียกว่าเป็นการท าการค้าปลีกทั้งนั้น 

ข้อมูลห้างดีสเคาน์สโตร์ 
ดีสเคาน์สโตร์   เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่

พัฒนามาจากซุปเปอร์มาร์เก็ตและห้างสรรพสินค้า  มี
พ้ืนที่ขายประมาณ 10,000 – 20,000 ตารางเมตร 
เน้นจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค ที่หลากหลายและมี
มาก (Mass Product) ราคาประหยัด คุณภาพสินค้า
มีตั้งแต่สินค้าคุณภาพดีถึง ปานกลาง ส่วนใหญ่ร้อย
ละ 60 เป็นอาหาร (Food) เน้นการบริหารภายใต้ทุน
ที่ต่ าที่สุด เพ่ือจ าหน่ายสินค้าราคาประหยัด ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มระดับปานกลางลงมา 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ธีรดา  ตันธรรศกุล (2542)     ความรู้ ทัศนคติ  
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และพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฮ้าส์แบรนด์ของกลุ่ม
ผู้หญิงในเขตกรุงเทพหานคร 

รุจิภาศ  โตอินทร์ (2543)   ปัจจัยทางการ 
ตลาดที่มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าที่
ห้างสรรพสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทิภารัตน์  ชุมนุม  (2548) ปัจจัยที่มีความ 
สัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในร้านค้าปลีก
ขนาดใหญ่ในจังหวัดปทุมธานี 

พิสิฐ  จันทรวิโรจน์ (2548) ทัศนคติ และพฤติ 
กรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหา 
นคร ณ ศูนย์แสดงสินค้าอิมแพ็ค เมืองทองธานี 

 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ประชากรในงานวิจัย 

ผู้บริโภคทั่วไปที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป และ
เป็นผู้ที่ซื้อสินค้าจากดีสเคาน์สโตร์ในเขตจังหวัด
ระยอง ซึ่งมีจ านวนมากและไม่สามารถทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอนได ้
 
วิธีการด าเนินงานวิจัย 

ในการศึกษาและท าวิจัยในครั้งนี้  ผู้ วิจัยได้
ท าการศึกษาถึงแนวความคิด ทฤษฎี หนังสือต ารา 
เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการตลาด ด้าน
พฤติกรรมของผู้บริโภค และข้อมูลที่เป็นประโยชน์  

กลุ่มตัวอย่างและการสุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย ได้แก่ ผู้บริโภคท่ัวไปที่

มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป และเป็นผู้ที่ซื้อสินค้าจาก        
ดีสเคาน์สโตร์ในเขตจังหวัดระยอง โดยใช้สูตรการ
หาจ านวนกลุ่มตัวอย่างแบบ กรณีไม่ทราบจ านวน
ประชากรโดยการก าหนดตัวอย่างได้จากสูตรไม่
ทราบจ านวนประชากรที่ไม่แน่นอน ฉะนั้นขนาด
ตัวอย่างที่ค านวณได้เท่ากับ 385 ตัวอย่าง เพ่ือเป็น
การป้องกันความผิดพลาดในการเก็บข้อมูลทาง
ผู้วิจัยจึงได้ท าการเก็บข้อมูลส ารองไว้อีก 15 ตัว 
อย่าง  ดังนั้น   กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการส ารวจทั้งสิ้น 

ข้อมูลทั่วไป 

 เพศ  

 อายุ  

 ระดับการศึกษา  

 อาชีพ  

 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 สถานภาพ 

 จ านวนสมาชิกในครอบครัว  

 ลักษณะที่อยู่อาศยั 

ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดระยอง 

 ห้างดีสเคาน์สโตร์ที่ใช้บริการประจ า  

 สาเหตุในการเลอืกใช้บริการ  
บุคคลที่พามาด้วย  

 จ านวนบุคคลที่มาด้วยกัน  

 ประเภทสินค้าที่ซื้อ  

 จ านวนครั้งที่มาใช้บริการต่อเดือน  

 ช่วงวันที่นิยมมาใช้บริการ 

 ช่วงเวลาในการใช้บริการ 

 ระยะเวลาในการเลือกซื้อสินค้าต่อครั้ง  

 มูลค่าสินค้าที่ซื้อต่อครั้ง  

 วิธีการช าระเงิน  

 รูปแบบการเดินทาง 
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เท่ากับ  400  ตัวอย่าง 
การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้   ผู้วิจัยใช้

วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างโดยประกอบด้วยขั้นตอน
ต่างๆ ดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 1  ก าหนดสาขาของห้างดีสเคาน์
สโตร์ที่จะศึกษา     แบบเจาะจง     (Purposive 
sampling) โดยเลือกห้างดีสเคาน์สโตร์ที่ต้องการ
ศึกษาดังนี ้

ขั้นตอนที่ 2  ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบก าหนดโค
ตา (Quota sampling)   โดยแบ่งตามห้างดีสเคาน์
สโตร์ แห่งละ 100 โดยได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 3  ใช้การสุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความ
สะดวก   (Convenience sampling)   ผู้ศึกษาจะ
รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างด้วยแบบสอบถามที่
จัดเตรียมไว้ 

 
ตารางที่ 1 แสดงสาขาห้างดีสเคาน์สโตร์ที่ใช้ในการศึกษา 

ห้างดีสเคาน์สโตร์ สาขา 
บิ๊กซี ระยอง 
บิ๊กซี แหลมทอง 
เทสโก้ โลตัส ระยอง 
เทสโก้ โลตัส บ้านฉาง 

  
ตารางที่ 2  แสดงจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาตามห้างดีสเคาน์สโตร์ 

ห้างดีสเคาน์สโตร์ จ านวน 
บิ๊กซี 100 
บิ๊กซี 100 
เทสโก้ โลตัส 100 
เทสโก้ โลตัส 100 

 
 

เครื่องมือวิจัย 
เครื่องมือและขั้นตอนในการสร้างความน่า 

เชื่อถือ ส าหรับงานวิจัยฉบับนี้ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม
เพ่ือเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  ซึ่ง
ผู้วิจัยสร้างขึ้นจากการรวบรวมข้อมูลที่ได้จากทฤษฏี 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และขอค าแนะน าจากผู้เชียว

ชาญ เพ่ือน ามาประยุกต์เป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถามโดยเนื้อหาในแบบสอบถามแบ่งได้เป็น 
3 ส่วนดังนี้ 

ส่วนที่  1  ข้อมูลโดยทั่วไปของผู้ตอบแบบ 
สอบถาม  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  ราย 
ได้เฉลี่ยต่อเดือน     สถานภาพ    จ านวนสมาชิกใน 
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ครอบครัว และ ลักษณะที่อยู่อาศัย 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีส

เคาน์สโตร์ของผู้บริโภคในจังหวัดระยอง ประกอบ 
ด้วย ห้างดีสเคาน์สโตร์ที่ใช้บริการประจ า  สาเหตุใน
การเลือกใช้บริการ  บุคคลที่พามาด้วย  จ านวน
บุคคลที่มาด้วยกัน  ประเภทสินค้าที่ซื้อ  จ านวนครั้ง
ที่มาใช้บริการต่อเดือน  ช่วงวันที่นิยมมาใช้บริการ  
ช่วงเวลาในการใช้บริการ  ระยะเวลาในการเลือกซ้ือ
สินค้าต่อครั้ง  มูลค่าสินค้าที่ซื้อต่อครั้ง  วิธีการช าระ
เงิน และ รูปแบบการเดินทาง 

ส่วนที่ 3  เป็นข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะ  
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

1. แหล่งทุติยภู มิ  (Secondary Data) ได้จาก
การศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลที่มีการเก็บรวบรวมไว้แล้ว
ทั้งหน่วยงานของรัฐและเอกชน ได้แก่ หนังสือทาง
วิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์  และรายงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง  ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต  หนังสือพิมพ์และ
วารสารต่างๆ 

2. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้
จากการใช้แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด เก็บข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่าง  ซึ่งผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากแบบสอบถามที่สร้างขึ้นโดยการสุ่มเก็บข้อมูล
จากผู้ที่มาซื้อสินค้าจากดีสเคาน์สโตร์ในเขตจังหวัด
ระยอง 
 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการศึ กษาวิ จั ยครั้ งนี้   ผู้ วิ จั ย ได้ ท าการ
ประมวลผลข้อมูลการวิจัยโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ด าเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 

1. การตรวจสอบข้อมูล  (Editing)  ผู้วิจัยท าการ
ตรวจสอบแบบสอบถามและคัดแบบสอบถาม ที่ไม่
สมบูรณ์ออก 

2. การลงรหัส (Coding) ผู้วิจัยน าแบบอบถามที่
มีความถูกต้องสมบูรณ์มาลงรหัสตามที่ก าหนดไว้ 

3. ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ผ่านการลงรหัสแล้ว
มาท าการบันทึกข้อมูลลงในเครื่องคอมพิวเตอร์ 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล   ด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) ดังนี้ 

4.1 น าข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูล
ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
สถานภาพจ านวนสมาชิกในครอบครัว      และ     
ลั กษ ณ ะที่ อยู่ อ าศั ย       ม าแจกแจงความถี่     
(Frequency) และหาค่าร้อยละ 

4.2 น าข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูล
พฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์ของผู้บริโภค
ในจังหวัดระยอง ประกอบด้วย  ห้างดีสเคาน์สโตร์ที่ใช้
บริการประจ า  สาเหตุในการเลือกใช้บริการ  บุคคลที่
พามาด้วย  ประเภทสินค้าที่ซื้อ  ช่วงวันที่นิยมมาใช้
บริการ  ช่วงเวลาในการใช้บริการ  วิธีการช าระเงิน 
และ   รูปแบบการเดินทาง   มาแจกแจงความถี่  
(Frequency)  และหาค่าร้อยละ 

4.3 น าข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูล
พฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์ของผู้บริโภค
ในจังหวัดระยอง ประกอบด้วย  จ านวนบุคคลที่มา
ด้วยกัน  จ านวนครั้งที่มาใช้บริการต่อเดือน  ระยะ 
เวลาในการเลือกซื้อสินค้าต่อครั้ง  มูลค่าสินค้าที่ซื้อ
ต่อครั้ง มาหาหาค่าเฉลี่ย  (Mean)  ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  (Standard Deviation) ค่ าฐานนิ ยม 
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(Mode)    ค่าต่ าสุด    (Minimum)    และค่าสูงสุด  
(Maximum) 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล   ด้วยสถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistic)   โดยการน าข้อมูลในแบบ 
สอบถามมาทดสอบสมมติฐานทางสถิติ ดังนี้ 

5.1 ใช้สถิติ   Chi-Square   ในการทดสอบ
สมมติฐานของตัวแปรตาม เพียงตัวแปรเดียว เพื่อวัด
ความแตกต่างของพฤติกรรมในการซื้อสินค้าในดีส
เคาน์สโตร์ 
 
สรุปผลการวิจัย 

ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ซื้อ
สินค้าในห้างดีสเคาน์สโตส์ในจังหวัดระยอง ส่วนให้
เป็นเพศหญิง อายุ30-39 ปี การศึกษาระดับปริญญา
ตรี ประกอบอาชีพรับจ้างทั่วไป มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน โดยเฉลี่ยเท่ากับ 12,408.40 สถานภาพสมรส 
มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวโดยเฉลี่ย 2.83 คน พัก
อาศัยอยู่บ้านส่วนตัว  

พฤติกรรมการซื้อสินค้าในดีสเคาน์สโตร์ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดระยอง ส่วนใหญ่ ซื้อสินค้าในดีส
เคาน์สโตร์เพราะสินค้าราคาถูก เดินทางมาซื้อกับ
เพ่ือน โดยมีจ านวนบุคคลที่พามาโดยเฉลี่ย 3 คน ซื้อ
สินค้าอุปโภคบริโภค จ านวนครั้งในการซื้อสินค้าต่อ
เดือนโดยเฉลี่ย 1.87 ครั้ง ซื้อสินค้าในช่วงวันเสาร์-
อาทิตย์ เวลา 17.00-20.00 น.   ระยะเวลาในการ
เลือกซื้อสินค้าต่อครั้งโดยเฉลี่ย 81.95 นาที ค่าใช้ 
จ่ายในการซื้อต่อครั้งโดยเฉลี่ย 943.97 บาท ช าระ
ค่าสินค้าด้วยเงินสด และเดินทางโดยรถโดยสาร
ประจ าทาง 

ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อสินค้าใน
ดีสเคาน์สโตร์ของผู้บริโภค ในจังหวัดระยอง จ าแนก

ตามข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค พบว่าบุคคลที่พามา
ด้วย  จ านวนบุคคลที่มาด้วยกัน   จ านวนครั้งที่มาใช้
บริการต่อเดือน  ช่วงวันที่นิยมมาใช้บริการ  ช่วง 
เวลาในการใช้บริการ  ระยะเวลาในการเลือกซื้อ
สินค้าต่อครั้ง  มูลค่าสินค้าที่ซื้อต่อครั้ง  วิธีการช าระ
เงิน และ รูปแบบการเดินทาง มีความแตกต่างกัน
หมดตามความแตกต่างของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
ส่วนสาเหตุการซื้อ และประเภทสินค้าที่ซื้อ ไม่มี
ความแตกต่างกันตามความแตกต่างของข้อมูลทั่วไป
ของผู้บริโภค 
 
อภิปรายผล 

1. จากผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่
นิยมพา เพ่ือนไปซื้อสินค้าที่ดีเคาน์สโตร์มากที่สุด 
และผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมไปซื้อสินค้าช่วงเวลา 
17.00 – 20.00 น.  มากที่ สุ ด ซึ่ งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ พิสิฐ  จันทรวิโรจน์ (2548)  ทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ณ ศูนย์แสดงสินค้าอิมแพ็ค เมือง
ทองธานี 

2. จากผลการวิจับพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อ
สิน ค้ าในดี ส เคาน์ ส โตร์ เพ ราะสิ นค้ าราคาถู ก  
รองลงมาคือความหลากหลายของสินค้าให้เลือก อีก
ทั้งว่า  ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมซื้อสินค้าประเภท   
สินค้าอุปโภคบริโภค มากที่สุด และนิยมเดินทาง
โดยรถประจ าทาง งานวิจัยที่สอดคล้องมีงานวิจัย
ของพิสิฐ  จันทรวิโรจน์  (2548)  ทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ณ ศูนย์แสดงสินค้าอิมแพ็ค เมืองทองธานี 
ที่พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเลือกชมและเลือกซื้อ
สินค้าประเภทอาหารและเครื่องดื่มเดินทางมาด้วย
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รถยนต์ส่วนตัวและสาเหตุส าคัญที่สุดที่ผู้บริโภคมา
ซื้อสินค้าเพราะความหลากหลายของสินค้าที่มีให้
เลือกซื้อ  
 
ข้อเสนอแนะ 

1. จากผลการวิจัยท าให้สามารถก าหนดกลุ่ม 
เป้าหมาย หรือกลุ่มผู้บริโภคหลัก ของร้านดีสเคาน์
สโตร์ได้ดังนี้ เพศหญิง อายุ 30-39 ปี การ ศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพรับจ้างทั่วไป รายได้เฉลี่ย 
ประมาณ 12,000 บาท สถานภาพสมรส   สมาชิก
ในครอบครัวโดยเฉลี่ย ประมาณ 3 คน อาศัยอยู่ 
บ้านส่วนตัว ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ทางผู้ประกอบการ
ธุรกิจร้านดีสเคาน์สโตร์ ควรจะให้ความส าคัญต่อ
กลุ่มผู้บริโภคเหล่านี้ให้มากในการวางแผนทางด้าน

การตลาด เพราะถือเป็นกลุ่มเป้า หมายหลักของ
ธุรกิจ   ควรเพ่ิมด้านพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค
ด้วย 

2. ส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป ผู้วิจัยขอเสนอว่า
ควรมีการท าการวิจัยศึกษา เรื่องปัจจัยใดที่มีอิทธิพล
ต่อการเลือกซื้อสินค้าในห้างสรรพสินค้าในแหล่ง
ใหญ่ๆ เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงให้ห้าง 
สรรพสินค้า เพ่ือที่จะสามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้เนื่องจากผู้บริโภคมีจ านวน
มากและไม่สามารถใช้อ้างถึงผู้บริโภคทั้งหมดได้  
ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปจึงควรมีกระจายพ้ืนที่
ส ารวจให้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่มากขึ้นจึงจะท าให้รู้ว่า
ปัจจัยใดมีอิทธิพลกับผู้บริโภคมากท่ีสุด 
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