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กันตนา  แหงพิษ. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัญฑิต, มกราคม 2553, บัญฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
(205 หนา) 
อาจารยที่ปรึกษา ผูชวยศาสตราจารย ศรัณยพงศ เที่ยงธรรม 
 

บทคัดยอ 
 วัตถุประสงคของการวิจยั 1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 2. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยั คือ ผูบริโภคที่มาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 3 เขต คือ เขตวัฒนา เขตปทุมวนั และเขตบางรัก จํานวน 400 คน 
เครื่องมือในการรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถาม วิธีการทดสอบทางสถิติ โดยใชรอยละ คา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน คาเฉลี่ย และสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
  ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 26-35 ป มีสถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง มีรายไดอยูระหวาง 10,001 
– 20,000 บาท โดยใชบริการท็อปสซูเปอรมารเก็ตบอยครั้งมากที่สุด และมาเปน ครอบครัว / ญาติ มี
ความถี่ในการเขาใชบริการ 1 - 2 ครั้ง / สัปดาห ในชวงเวลา 18.01 – 20.00 น. และเปนวันเสาร 
เดินทางมาใชบริการดวยรถยนตสวนบุคคล ซ่ึงมีคาใชจายโดยเฉลีย่ในแตละครั้ง อยูระหวาง 1,001 – 
1,500 บาท และสวนใหญจะตั้งใจมาซื้อสินคาโดยตรง  
 ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยที่สุด 
ดานสถานภาพ มีผลตอลักษณะของบุคคลที่มาใชบริการ ดานอายุ อาชีพ และรายได มีผลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ ดานอายุ สถานภาพ และอาชีพ มีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
ดานรายได มีผลตอวิธีการเดนิทางมาใชบริการ เพศ และอาชีพ มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังใน
การเขาใชบริการ  

   ดานผลิตภัณฑ มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยที่สุด ลักษณะของการเขาใช
บริการ การเดนิทางมาใชบริการ และสาเหตุในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานราคา มีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยที่สุด ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ ลักษณะของการ
เขาใชบริการ และสาเหตใุนการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานชองทางการจัดจาํหนาย  มีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการ ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชชวงเวลาที่ใชบริการ การเดินทางมา
ใชบริการ คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง และสาเหตุในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานการสงเสริม



 จ

การตลาด  มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง และสาเหตใุนการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดาน
บุคลากรหรือพนักงาน  มีผลตอการเดินทางมาใชบริการ คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง และสาเหตุใน
การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  มีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการ  ดานกระบวนการ  มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้ง
ที่สุด ลักษณะของการเขาใชบริการ ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ คาใชจายโดยเฉลีย่ตอ
คร้ัง และสาเหตุในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฉ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 
 การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับนี้สําเร็จไดดวยดี โดยไดรับความอนุเคราะหเปนอยางดจีาก
บุคคลหลายทาน โดยเฉพาะ ผูชวยศาสตราจารยศรัณยพงศ เที่ยงธรรม ซ่ึงไดสละเวลาใหคําปรึกษา
และแนะนําเพือ่ปรับปรุงแกไขขอบกพรองตางๆ ทางผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอยางสูง 
 
 ผูวิจัยนอมรําลึกถึงพระคุณบดิา มารดา ผูเปนแรงใจและสนับสนุนใหผูวจิัยทําสําเร็จตาม
ความมุงหวัง ขอกราบขอบคุณอาจารยทกุทานกับการใหความรูกับผูวิจยัตลอดระยะเวลาที่ศึกษาอยู
ในสถาบันแหงนี้ นอกจากนีผู้วิจัยขอขอบคุณเพื่อนๆ ทกุทานที่มีสวนชวยเหลือซ่ึงมิอาจกลาวนาม
ในที่นี้ไดทั้งหมด ที่เปนกําลังใจอยูเบื้องหลังความสําเร็จในการวิจัยคร้ังนี้ 
 
 ประโยชนที่พงึไดรับจากการศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับนี้ ผูศึกษาขอมอบใหทุกทานทีม่ีสวน
สําคัญตอความสําเร็จของการวิจัยคร้ังนี ้
 
    

      กันตนา  แหงพิษ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  



สารบัญ 
 

 หนา 
บทคัดยอ ง 
กิตติกรรมประกาศ ฉ 
สารบัญตาราง ฌ    
สารบัญภาพ ณ 
บทที่  1  บทนํา 1 
 ความสําคัญและที่มาของเรื่องที่ทําการวิจยั 1 
 วัตถุประสงคของการวิจยั 4 
 ขอบเขตการวจิัย 4 
 กรอบแนวความคิดของการวจิัย 5 
 สมมติฐานของงานวิจยั 6  
 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 6 
 นิยามคําศัพท 7 
บทที่ 2 วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 8 
 แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวของ 8  
บทที่ 3 วิธีการดําเนนิการวิจยั 45 
 การกําหนดกลุมประชากร เลือกกลุมตัวอยาง และวิธีการสุมตัวอยาง 45 
 ประเภทของขอมูลและแหลงขอมูลที่ใชในการวจิัย 47 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 47 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 50 
บทที่ 4 การวิเคราะหขอมูล 52 
 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบคุคลของผูบริโภคในการใชบริการ 
      ซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 52 
 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภค 
                  ในเขตกรุงเทพมหานคร 55 

ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ 
     พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 60 

 ผลการวิเคราะหการทดสอบสมมติฐาน 68 



ซ 
 

สารบัญ(ตอ) 
 

 หนา 
บทที่ 5 สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 155 
 สรุปผลการศึกษา 155 
 อภิปรายผล 190 
 ขอเสนอแนะ 197 
 
บรรณานุกรม 198 
ภาคผนวก 201 
 แบบสอบถาม 

 
 
 

  



ฌ 
 

สารบัญตาราง 
 

ตารางที่ หนา 
1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6 W’s และ 1 H) เพือ่หาคําตอบ  
       7 ประการ เกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค (7 O’s) 35 
2 แสดงจํานวนประชากรในกรุงเทพมหานคร ในป 2551 45 
3 แสดงกลุมตัวอยางในแตละสถานที่ของแตละเขต 47 
4 แสดงคาความเชื่อมั่น สําหรับปจจัยทางการตลาดแตละดาน 49 
5 ขอมูลสวนบุคคลในดานเพศของผูบริโภคในการใชบริการ 

ซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 52 
6 ขอมูลสวนบุคคลในดานอายขุองผูบริโภคในการใชบริการ 

ซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 53 
7 ขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพของผูบริโภคในการใชบริการ 

ซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 53 
8 ขอมูลสวนบุคคลในดานอาชพีของผูบริโภคในการใชบริการ 

ซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 54 
9 ขอมูลสวนบุคคลในดานรายไดของผูบริโภคในการใชบริการ 

ซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 54 
10 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานการใชบริการของซูเปอรมารเก็ตที่ใดบอยครั้งที่สุด 55 
11 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานลักษณะในการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 55 
12 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 56 
13 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 57 
14 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานวันทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 57 
15 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานการเดนิทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 58 



ญ 
 

สารบัญตาราง(ตอ) 
 

ตารางที่ หนา 
16 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานคาใชจายโดยเฉลีย่ในแตละครั้งในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต  59 
17 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ในดานสาเหตขุองการเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 59 
18 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดโดยรวมที่มีผลตอพฤติกรรม 

การใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 60 
19 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรม 

การใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 61 
20 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอพฤติกรรม 

การใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 62 
21 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 63 

22 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 64 

23 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือพนักงาน 
ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 65 

24 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ 
ลักษณะทางกายภาพที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 66 

25 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการที่มีผลตอ 
พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 67 

26 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 
ในดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 68 

 



ฎ 
 

สารบัญตาราง(ตอ) 
 

ตารางที่                หนา 
27 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ในดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 70 
28 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน 

สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 72 
29 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ในดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 74 
30 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ในดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 76 
31 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑ 

มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 78 
32 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑ 

มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 79 
33 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑ 

มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 81 
34 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑ 

มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 82 
35 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานผลิตภัณฑ 

มีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 83 
36 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานผลิตภัณฑ 

มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 84 
37 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานผลิตภัณฑ 

มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 86 
38 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานผลิตภัณฑ 

มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 87 
39 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคามผีลตอ

ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 88 
 



ฏ 
 

สารบัญตาราง(ตอ) 
 

ตารางที่                 หนา 
40 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคา 

มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 89 
41 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคา 

มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 90 
42 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคา 

มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 91 
43 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานราคามีผลตอ 

วันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 92 
44 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานราคามีผลตอ 

วันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 93 
45 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานราคามีผลตอ 

คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 94 
46 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานราคามีผลตอ 

สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 95 
47 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดาน 

ชองทางการจดัจําหนายมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 96 
48 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานชองทาง- 

การจัดจําหนายมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 98 
49 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการ- 

จัดจําหนายมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 99 
50 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 101 
51 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานชองทางการจัดจําหนาย 

มีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 102 
52 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานชองทางการจัดจําหนาย 

มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 103 
 



ฐ 
 

สารบัญตาราง(ตอ) 
 

ตารางที่                หนา 
53 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานชองทางการจัดจําหนาย 

มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 105 
54 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานชองทางการจัดจําหนาย 

มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 106 
55 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม- 

การตลาดมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 108 
56 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม- 

การตลาดมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 109 
57 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม- 

การตลาดมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 111 
58 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริม- 

การตลาดมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 112 
59 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสงเสริมการตลาด 

มีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 114 
60 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสงเสริมการตลาด 

มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 115 
61 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสงเสริมการตลาด 

มีผลตอกับคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 117 
62 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสงเสริมการตลาด 

มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 118 
63 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากร 

หรือพนักงานมีผลตอซูเปอรมารเกต็ที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด  120 
64 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากร 

หรือพนักงานมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 121 
65 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือ 
      พนักงานมผีลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 122 

 



ฑ 
 

สารบัญตาราง(ตอ) 
 

ตารางที่                หนา 
 

66 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากร 
หรือพนักงานมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 124 

67 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
มีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 125 

68 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 126 

69 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานบุคลากรหรือพนกังาน 
มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 128 

70 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 129 

71 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ 
บอยครั้งที่สุด 130 

72 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมีผลตอลักษณะของการเขาใช 
บริการของซเูปอรมารเก็ต 132 

73 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมีผลตอความบอย (ความถี่)  
ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 133 

74 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 135 

75 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสรางและนําเสนอ 
ลักษณะทางกายภาพมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 136 

76 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสรางและนําเสนอ 
                    ลักษณะทางกายภาพมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 138 

 



ฒ 
 

สารบัญตาราง(ตอ) 
 

ตารางที่                หนา 
 

77 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสรางและนําเสนอ 
ลักษณะทางกายภาพมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ 
ซูเปอรมารเก็ต 139 

78 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานการสรางและนําเสนอ 
ลักษณะทางกายภาพมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 141 

79 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 
มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 142  

80 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 
มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 144 

81 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 
มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 145 

82 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 
มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 147 

83 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานกระบวนการ 
มีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 148 

84 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานกระบวนการ 
มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 150 

85 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานกระบวนการ 
มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 151 

86 แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจยัทางดานกระบวนการ 
มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 153 



ณ 
 

สารบัญภาพ 
 

ภาพที ่ หนา 
1  กรอบแนวความคิดของการวิจัย 5 
2  องคประกอบของทัศนคติ 13 
3  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือแบะปจจยัที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
    การซื้อของผูบริโภค 22 
4  แสดงปจจยัภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 24 
5  แสดงวัฎจักรของครอบครัว 27 
6  แสดงลําดับขัน้ตอนความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว 31 
7  ปจจัยที่มีอิทธพิลที่ทําใหเกดิการตัดสินใจซือ้หรือเลือกใช 
     ผลิตภัณฑ 5 ขั้นตอน 32 
8  แสดงตลาดเปาหมายและสวนประสมทางการคาปลีก 40 
 

 



 

บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความสําคัญและที่มาของเรื่องที่ทําการวิจัย 
 
 จากที่ตลอดทัง้ป 2551 ประเทศไทยไดเผชิญกับหลากหลายปจจยัลบที่สงผลกระทบตอทั้ง
กําลังซ้ือและอารมณความรูสึกในการดําเนนิชีวิต ไมวาจะเปนปญหาราคาน้ํามันที่พุงสูงขึ้นเปน
ประวัติการณในชวงตนป 2551 ที่ทําใหผูบริโภคบางกลุมไดรับผลกระทบอยางหนกัจากภาระคา
ครองชีพที่พุงสูงขึ้น จนผูบริโภคจํานวนไมนอยตองชะลอการจับจายใชสอย อีกทั้งยงัมีปญหาความ
วุนวายทางการเมืองที่สงผลกระทบตอระดับความเชื่อมัน่ของผูบริโภค และตอกย้ําดวยปญหาวกิฤต
การเงินโลกทีลุ่กลามและเลวรายยิง่ขึ้นตามลําดับ โดยเริม่สงผลกระทบเปนลูกโซตอเศรษฐกิจไทย
อยางหนกัในชวงครึ่งหลังของป 2551 จนกจิการหลายแหงตองปดตัวลง หรือบางแหงตองมีการ
ปรับลดพนักงาน ปรับลดเงินเดือน รวมถึงปรับลดโบนัสในป 2551 ทําใหผูบริโภคสวนใหญตางมี
พฤติกรรมในการจับจายใชสอยอยางระมดัระวังมากขึ้น สงผลใหภาพรวมธุรกิจคาสงคาปลีกป 2551 
ที่ผานมามีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นเพียงรอยละ 1.91 (ณ ราคาคงที่) และเปนไปในทิศทางชะลอตัวลง
เมื่อเทียบกับป 2550 ที่เติบโตรอยละ 4.54 ตามรายงานของสํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาต ิ
 สําหรับสถานการณธุรกิจคาปลีกในป 2552 อาจจะตองเผชิญความทาทายหนกักวาในป 
2551 ที่ผานมาทามกลางเศรษฐกิจที่มแีนวโนมหดตวัลง และสถานการณการเลิกจางงานที่อาจทวี
ความรุนแรงมากขึ้น ประกอบกับพฤติกรรมผูบริโภคที่คาดวาจะมีความระมัดระวังในการจับจายใช
สอยไมแตกตางจากปกอนหนา เพราะผูบริโภคยังมีความหวั่นวิตกตอสถานการณเศรษฐกิจและ
รายไดในอนาคต ศูนยวจิัยกสิกรไทย เหน็วาประเด็นสําคัญเกี่ยวกับธุรกิจคาปลีกในป 2552 ไดแก  
 ความเชื่อม่ันของผูบริโภคยงัคงปรบัตัวลดลง ทั้งนี ้ดัชนคีวามเชื่อมั่นของผูบริโภคในเดือน
กุมภาพนัธ 2552 ยังคงเคลื่อนไหวต่ํากวาระดับ 100 ติดตอกันเปนเดือนที่ 56 โดยมีคาที่ 74.0 และ
ปรับตัวลงจากเดือนมกราคม 2552 ที่อยูในระดับ 75.2 อีกทั้งยังเปนคาดชันีที่ปรับตัวลดลงต่ําสุดใน
รอบ 7 ปนับตั้งแตเดือนกุมภาพันธ 2545 ดวย โดยปญหาความผันผวนทางเศรษฐกิจทั้งในประเทศ
และตางประเทศ รวมถึงคาครองชีพที่ยังทรงตัวในระดบัสูง ตลอดจนปญหาการวางงานและการ
ปรับลดเวลาทํางาน ยังคงเปนปจจยับั่นทอนความเชื่อมั่นของผูบริโภคในปจจุบัน  
 ผูบริโภคเนนประหยัด ตองคุมคาคุมราคาจึงจาย จากการที่ประเทศไทยตองเผชิญภาวะ
วิกฤติเศรษฐกจิ ปญหาการวางงานและการปรับลดเวลาทํางาน รวมถึงความเปลี่ยนแปลงของปจจัย
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ส่ิงแวดลอมอืน่ๆที่อาจจะเกดิขึ้นตลอดทั้งป 2552 ไมวาจะเปนปญหาภาวะโลกรอน ภัยธรรมชาต ิ
หรือเหตุการณความไมสงบภายในประเทศที่อาจจะเกิดขึ้น ณ ที่หนึ่งที่ใดของโลก เปนตน ลวนมี
อิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคภายในประเทศอยางหลีกเลี่ยงไมได จึงมีความ
เปนไปไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคคนไทยในป 2552 (ธุรกิจคาปลีกป’52, 2552) อาจจะเปนไป 
เชน  
 -  ผูบริโภคจํานวนไมนอยจะใหความสําคญัตอการเก็บออมเงินเพิ่มมากขึ้น เพราะไมมั่นใจ
ในรายไดในอนาคต ขณะเดยีวกันกจ็ะเพิ่มความระมัดระวังในการใชจาย หรือประหยดัและใชจาย
นอยลง โดยเฉพาะการพยายามลดคาใชจายในสวนที่เกินความจําเปน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนไปใช
สินคาอุปโภคบริโภคที่ราคาถูกลง รวมถึงการเลื่อนซ้ือสินคาใหมๆเขาบานแทนของเกา เปนตน  
 -  ผูบริโภคจะคํานึงถึงความคุมคาในการซือ้สินคาอยางชัดเจนมากขึ้น จากปญหาการ
วางงานและการปรับลดเวลาทํางานในภาคการผลิต สงผลใหรายไดของกลุมแรงงานที่ไดรับ
ผลกระทบมีแนวโนมปรับตวัลดลง ซ่ึงจะทําใหอํานาจการบริโภคของภาคครัวเรือนมีแนวโนมหด
ตัวลงจากปกอน จึงมีความเปนไปไดวาผูบริโภคจะหันมาเนนความคุมคาคุมราคาภายใตความ
ตองการที่มีมากกวา 1 อยางจากผลิตภัณฑ 1 ช้ินเพิ่มมากขึน้อยางชัดเจน ไมวาจะเปนไปในลักษณะ
ของความตองการสินคาราคาถูกและคุณภาพด ีโดยสินคาที่ราคาถูกกวาอาจจะไมสามารถทําใหเกิด
การตัดสินใจซือ้ไดทันทีหากไมสามารถตอบสนองความตองการดานคณุภาพสนิคา เปนตน จึง
นับเปนงานทาทายเปนอยางยิง่สําหรับทั้งผูผลิตสินคาเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา และ
บรรดาผูประกอบการคาปลีกที่ตองพยายามแสวงหาสินคาที่เปนที่ตองการของลูกคามาวางจําหนาย
เพื่อนําเสนอและกระตุนใหลูกคาตัดสินใจซื้อใหได โดยมีความเปนไปไดวามหกรรมลดราคาหรือ
การนําเสนอขายสินคาราคาถูกจะมีผลใหมีการตัดสินใจซื้อคอนขางสูงมากในยุคเศรษฐกิจขาลงเชน
ปจจุบัน ตามมาดวยกิจกรรมชิงโชคแจกรางวัล และการโฆษณา/จดักจิกรรม ณ จุดขาย  
 -  แหลงชอปราคาถูกกวาจะไดรับความสนใจคอนขางสงู หากแบงสินคาเปน 2 ประเภทคือ 
สินคาจําเปนทีใ่ชในชวีิตประจําวัน และสินคาอ่ืนนอกเหนือจากสินคาที่จําเปนทั้งในสวนของสินคา
เสื้อผาแฟชั่น เครื่องประดับตกแตงกาย และอุปกรณเทคโนโลยีส่ือสาร เปนตน พบวา ในสวนของ
สินคาจําเปนทีใ่ชในชวีิตประจําวันนั้น ผูบริโภคสวนใหญมักใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของ
สถานที่และความสะดวกสบายในการเดนิทาง ควบคูกบัความคุมคาของราคาสินคาที่วางจําหนาย 
เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญไมมีความมั่นใจดานรายไดในอนาคต ทําใหผูบริโภคจึงตองพยายาม
ประหยดัคาใชจายใหไดมากที่สุด ดวยการเลือกซื้อหรือใชบริการรานคาใกลบานมากขึ้น และซ้ือ
สินคาที่มีขนาดเล็กลงเพื่อประหยดัคาใชจายแมจะตองซือ้ถ่ีขึ้นก็ตาม นอกจากนี ้ผูบริโภคยังตองการ
จับจายในรานคาที่สามารถตอบสนองความตองการไดอยางครบถวน ทั้งในสวนของความ
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หลากหลายของชนิดสินคา และรูปแบบสินคา กลาวคือปจจัยราคาจะมอิีทธิพลคอนขางสูงสําหรับ
การตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคยุคเศรษฐกิจชะลอตัวเชนปจจุบัน  
 อยางไรก็ตามผูประกอบการตองเรงปรับกลยุทธเพื่อเชื่อมใหถึงและดึงลูกคาใหมั่น แมวา
กําลังซ้ือของผูบริโภคในป 2552 จะไมดีนกั แตมีความเปนไปไดสูงวาภาวะการแขงขนัในธุรกิจคา
ปลีกในป 2552 จะยังคงมีองศาความรุนแรงเดือดตอเนื่องจากป 2551 เพื่อชวงชิงหรือรักษาสวนแบง
ตลาดที่มีอยู โดยคาดวาผูประกอบการโดยเฉพาะรายใหญหลายรายจะยังคงมีการใชงบประมาณใน
การจัดกจิกรรมสงเสริมการตลาดหรือการลงทุนขยายสาขาอยางตอเนื่องตามแผนเดิมในป 2551 
เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเขามาใชบริการจับจายซ้ือสินคาเพิ่มมากขึ้น และขยายชองทางการจําหนาย
ใหครอบคลุมพื้นที่ในวงกวางมากยิ่งขึ้น ขณะที่โครงการใหมๆ อาจเปนไปไดวาผูประกอบการ
จํานวนไมนอยจะมกีารชะลอแผนการลงทุนไปกอนเพราะไมมั่นใจตอภาวะเศรษฐกจิในอนาคต 
ทั้งนี้ผูประกอบการที่มีสาขาเปนจํานวนมากและครอบคลุมพื้นที่ขายในหัวเมืองหลักๆอยูแลว ก็
อาจจะมีความไดเปรียบเหนอืกวาผูประกอบการรายเล็กที่ยังมีจํานวนสาขาไมมากนกั ทําให
สถานการณการแขงขันในธุรกิจคาปลีกจึงมแีนวโนมที่จะทวีความเขมขนมากขึ้นเพื่อชวงชิงกําลัง
ซ้ือผูบริโภคในภาวะเศรษฐกิจที่มีแนวโนมซบเซาตอเนื่องในชวง 1-2 ปนับจากนี้ (ธรุกิจคาปลีกป’52 
, 2552) 
  และซูเปอรมารเก็ตซ่ึงเปนรูปแบบหนึ่งของธุรกิจคาปลีก ยังคงมีการแขงขันในครึ่งหลังป 
2552 ที่เขมขนไปดวยสงครามราคา และการแยงชิงลูกคา หลังผานยุคของการแยงชิงทําเลเพื่อขยาย
สาขาใหครอบคลุมมากที่สุด จนนําไปสูการพัฒนารูปแบบใหมๆ และกระจายตัวไปทัว่ทุกพื้นที่ 
ผูประกอบการจึงตางแสวงหาในชวงเวลานี ้วาทําอยางไรที่จะรูถึงความตองการของผูบริโภคอยาง
แทจริง และทาํอยางไรถึงจะทําใหผูบริโภคซื้อสินคาหรือใชบริการของตนเองมากกวาคูแขงในภาวะ
เศรษฐกิจทีย่ังไมมีความแนนนอนในปจจบุัน และพฤตกิรรมการบริโภคของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลาอีกดวย การไดมาซึ่งขอมูลดังกลาวคงหนีไมพนกระบวนการวิธีวิจยัทางการตลาด และ
นับวันกระบวนการวจิัย ก็มุงแสวงหาขอมลูในเชิงลึกมากขึ้นทุกขณะ (อิน-สโตร รีเสิรช', 2552) 
 ดังนั้นผูทําการวิจัยจึงสนใจทีจ่ะทําการศกึษา “ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เนือ่งจากสามารถนําผลการวิจยัในครั้งนีไ้ปใชเพื่อเปน
ประโยชนตอผูประกอบการรานคาปลีกแบบซูเปอรมารเก็ต โดยใชเปนแนวทางในการวางแผนกล
ยุทธทางการตลาด ปรับปรุงสินคาและบริการใหสอดคลองและตรงกับความตองการของผูบริโภค
อยางไร นอกจากนั้นผูขายสินคาตางๆ (Suppliers) ยังสามารถนําผลที่ไดไปใชเปนขอมูล
ประกอบการวางแผนเพื่อจดัหาสินคาและบริการที่เหมาะสมใหกับรานคาปลีกแบบซูเปอรมารเก็ต
อยางไร 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาปจจยัทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

2. เพื่อศึกษาปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
ขอบเขต การวจัิย 
 

1. ขอบเขตทางดานเนื้อหา 
- ตัวแปรดานประชากรศาสตร คือ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได 
- ตัวแปรดานปจจัยทางการตลาด (7P’) คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานการสรางและลักษณะนาํเสนอทาง
กายภาพและดานกระบวนการใหบริการ 

- ตัวแปรดานพฤติกรรมศาสตร คือ ลักษณะตางๆ ของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ซูเปอรมารเก็ตในการทําวิจยั คือ ท็อปส ซูเปอรมารเก็ต โฮมเฟรชมารท วิลลามาร
เก็ต ฟูดแลนด 

- ขอบเขตดานประชากร คือ ประชากรที่อาศยัอยูในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
2. ขอบเขตดานเวลา 
การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครจะใชระยะเวลาในการดําเนินการศึกษาเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแต เดือนกนัยายน 
ถึงเดือนพฤศจกิายน 
 
 
 
 
กรอบแนวความคิดของการวิจัย 
ภาพที่ 1: กรอบแนวความคดิของการวิจยั 
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  ตัวแปรอิสระ                             ตัวแปรตาม 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมติฐานของงานวิจัย 
 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. อาชีพ 
5. รายได 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
1. ซูเปอรมารเก็ตที่ใชบริการบอยครั้งที่สุด 
2. ลักษณะของการมาใชบริการ 
3. ความถี่ในการใชบริการ 
4. ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
5. วันที่ใชบริการ 
6. การเดินทางมาใชบริการ 
7. คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
8. สาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางการตลาด 
1. ดานผลิตภณัฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 
5. ดานบุคลากร 
6. ดานการสรางและลักษณะ
นําเสนอทางกายภาพ 
7. ดานกระบวนการใหบริการ 
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 การวิจยัมีสมมติฐานดังตอไปนี้ 
 

1. ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

1.1 เพศ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
1.2 อายุ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
1.3 สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
1.4 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
1.5 รายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

2. ปจจัยทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
2.1 ผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
2.2 ราคา มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
2.3 ชองทางการจดัจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
2.4 การสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
2.5 บุคลากรหรือพนักงาน มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
2.6 การสรางและลักษณะนําเสนอ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
2.7 กระบวน มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

1. ผูประกอบการสามารถนําไปเปนขอมูลในการวางแผนและปรับกลยุทธทางการตลาด
ของซูเปอรมารเก็ตไดอยางเหมาะสม 

2. เปนแนวทางใหผูประกอบการสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจ
สูงสุดของผูใชบริการซูเปอรมารเก็ตได 
นิยามคําศพัท 
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1. ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket)  เปนรานขนาดใหญ ที่เนนจําหนายสินคาอุปโภค-บริโภค 
ที่จําเปนตอชีวติประจําวนั โดยใหความสําคัญที่ความสดใหม และความหลากหลายของอาหาร 
สินคาสวนใหญไดแก อาหารสด อาหารทะเล เครื่องกระปอง ของชํา และสินคาที่จําเปนที่ตองใชใน
บาน เนนการขายแบบบริการตนเองเพื่อลดคาใชจาย และเนนอัตราการหมุนเวยีนสินคาที่เร็ว เพื่อลด
ตนทุนทําใหสามารถจําหนายสินคาไดในราคาที่ถูกลง ซูเปอรมารเก็ตสวนใหญมักจะอยูใน
หางสรรพสินคาในบริเวณชัน้ใตดนิหรือตัง้อยูโดดเดี่ยว (Stand-alone Supermarkets) ซ่ึงมีพื้นที่
ราวๆ 1,000 - 3,000 ตารางเมตร ไดแก ทอ็ปส ซูเปอรมารเก็ต โฮมเฟรชมารท วิลลามารเก็ต ฟูด
แลนด เปนตน    

2. การเลือกใชบริการ หมายถึง การตัดสินใจซื้อสินคาและใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
3. ลักษณะของการมาใชบริการ หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคในการเขามาใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ตกับบุคคลใด เชน มาคนเดยีว มากับครอบครัว/ญาติ มากบัเพื่อน หรือมากับคนที่
ทํางาน เปนตน 

4. ผูบริโภค หมายถึง ผูใชผลิตภัณฑหรือบริการขั้นสุดทายหรือผูที่ซ้ือสินคาของ
ซูเปอรมารเก็ตไปเพื่อใช          

5. พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภคที่
เกี่ยวของกับการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เชน ซูเปอรมารเก็ตที่ใชบริการบอยครั้งที่สุด ลักษณะของ
การมาใชบริการ ความถี่ในการใชบริการ ชวงเวลาทีใ่ชบริการ วันทีใ่ชบริการ การเดินทางมาใช
บริการ คาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ัง และสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เปนตน 

6. ลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลสวนบุคคลของผูที่ตอบแบบสอบถาม 
ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได  

7. ปจจัยทางการตลาด หมายถงึ สวนผสมทางการตลาดที่สงผลการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ประกอบไปดวย ดานผลิตภณัฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานการสรางและลักษณะนําเสนอทางกายภาพ และดาน
กระบวนการใหบริการ 
 

 
 
 



บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจยัไดคนควาเอกสารและงานวิจยัทีเ่กี่ยวของดังตอไปนี ้

1. แนวคดิเรื่องการคาปลีก 
2. ทฤษฎีและแนวคิดทัศนคต ิ
3. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
5. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
6. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 

 
แนวคิดเรื่องการคาปลีก 

 
 การคาปลีก คือ สถาบันทางการตลาดที่ทําหนาที่ชวยกระจายสินคาจากผูผลิต พอคาสงไป
ยังผูบริโภคขั้นสุดทาย การคาปลีกจึงปฏิบัติในรูปลักษณที่ตางๆ ตั้งแตคนเดินเทา หาบแร แผงลอย 
และรานคาขนาดเล็ก รานคาขนาดใหญที่มียอดขายเปนลานบาทตอวัน ขณะเดียวกนัสถาบันการคา
ปลีกเหลานี้มสิีนคามูลคาราคาตางๆ กนัไวจําหนาย ตั้งแตราคาต่ําถึงราคาแพงคุณภาพของสินคาก็
แตกตางกันออกไป ดังนัน้ความสําเร็จสวนหนึ่งของผูผลิตพอคาสงจึงขึ้นอยูกับความสําเร็จของ
การคาปลีกเชนเดียวกนั หรืออาจจะหมายถึง การขายสินคาใหผูบริโภคคนสุดทาย ซ่ึงซื้อสินคาไป
เพื่อบริโภคของตนเองหรือของบุคคลในครอบครัว ผูขายอาจจะเปนใครก็ได คือ อาจจะเปนผูผลิตที่
ขายผลิตผลของตนใหผูบริโภคโดยตรงไมจําเปนตองเปนพอคาปลีกเสมอไป (ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท

และสุนี  เสิศแสวงกิจ, 2540 อางใน น้ําทิพย ฐานปนกุลศกัดิ์, 2547, หนา 15) 
 ประเภทรานคาปลีกซึ่งแบงออกไดเปน 3 กลุมใหญๆ คือ 
กลุมที่ 1 รานคาปลีกแบงตามรูปแบบของรานคา 

- แบบมีรานคา   -      แบบไมมรีานคา 
กลุมที่ 2 รานคาปลีกแบงตามกลยุทธในการจัดการ 

- หางสรรพสินคา   -     รานสรรพหาร 
- ซุปเปอรสโตร   -     ไฮเปอรมารท 
- รานสินคาสะดวกซื้อ   -      มินิมารท 
- รานคาของชําทั่วไป 
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กลุมที่ 3 รานคาปลีกแบงตามลักษณะกรรมสิทธิ์ความเปนเจาของ 
- รานคาปลีกอิสระ   -     รานคาปลีกแบบลูกโซ 
- รานคาปลีกแบบเชาพื้นที ่  -     รานคาปลีกแบบสหกรณรานคา 
- รานคาปลีกแบบแฟรนไชส 
นอกจากประเภทของรานคา ซ่ึงแบงออกตามกรรมสิทธิ์ของความเปนเจาของแลว ยังมีกลุม

รานคาปลีกที่พิจารณาตามกลยุทธการดําเนินงานรานคาซึ่งประกอบดวยลักษณะของสินคาและการ
บริการ ราคาของสินคา รวมทั้งรายละเอียดในดานขนาดและทําเลที่ตั้งรานคาสามารถที่จะแบงได
ออกเปน 8 ลักษณะ ดังนี ้

1. หางสรรพสินคา (Department Store) เปนรานขนาดใหญที่มีสินคาไวคอยบริการแก
ลูกคาจํานวนมาก การจัดวางสินคาจะแบงออกเปนหมวดหมูอยางชัดเจน สินคาที่อยูในสาย
ผลิตภัณฑเดียวกันจะถูกจัดไวรวมกนัหรือใกลเคียงกัน สินคาที่จําหนายมักเปนสินคาที่มีคุณภาพสูง 
ราคาแพง และล้ําหนาแฟชัน่มีใหเลือกอยางครบถวนทั้งแบบและตราสินคายี่หอตางๆ มากมาย 
กลาวคือ หางสรรพสินคาก็เปรียบเหมือนการนํารานขายของเฉพาะอยางหรือเฉพาะชนิดเขามาอยู
ภายในหลังคาเดียวกัน 

2. รานสรรพาหาร หรือ ซูเปอรมารเก็ต (Supermarket) เปนรานคาปลีกขนาดใหญที่เนน
จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวัน โดยใหความสาํคัญที่ความสด ใหม และ
ความหลากหลายของอาหาร สินคาที่ขายสวนใหญ ไดแก อาหารสด เครื่องกระปอง ของชํา และ
ส่ิงจําเปนที่ใชในบาน นับตั้งแตเครื่องสุขภณัฑและอุปกรณการทําอาหาร การขายในรานคาปลีก
แบบซูเปอรมารเก็ตจะเปนการขายแบบบริการตนเอง (Self Service)  ซ่ึงทําใหสามารถลดคาใชจาย
เกี่ยวกับการขายลง และทําใหสามารถขายสินคาไดในราคาถูกลง ขณะเดียวกันการบริหารของการ
ขายรานคาปลีกแบบซูเปอรมารเก็ตตองเนนใหอัตราการหมุนเวียนของสินคาเร็ว ตนทุนของสินคา
จะต่ําลงไปอีก และสินคาจะไดใหมสดอยูเสมอ 

3. ซุปเปอรสโตร (Superstore) รานคาปลีกแบบซูเปอรสโตรรูปแบบที่มีการพัฒนามาจาก
ซูเปอรมารเก็ต เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหหลากหลายและมุงไปสูการพฒันาของ 
One Stop Shopping รานคาปลีกแบบซูเปอรสโตรจึงประกอบดวยซูเปอรมารเก็ตสวนหนึ่ง และอีก
รอยละ 20-25 ของการขายจะเปนเครื่องใชในครัวเรือน เครื่องใชไฟฟา เส้ือผา เครื่องนุมหมมา
วางขายเพิ่มเตมิ แตสินคาทีน่ํามาจําหนายจะไมคอยมีความพิถีพิถันในเรื่องของยี่หอและคุณภาพสูง
เหมือนกับหางสรรพสินคา ราคาของสินคาก็ถูกกวาสินคาในหางสรรพสินคาดวยและใน
ขณะเดียวกนัการดําเนินการรานคาปลีกซูเปอรสโตรก็ยังสามารถสรางกําไรไดมากกวาราน
ซูเปอรมารเก็ต และสามารถเพิ่มการขายสินคาจากสินคาอ่ืนๆ ที่มีนอกเหนือจากสินคาอุปโภค
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บริโภค ซ่ึงสินคาเหลานี้มีอัตรากําไรคอนขางสูงมากกวาสินคาอุปโภคบริโภคมาก รานคาซูเปอรส
โตรในปจจุบนั เชน เซ็นทรลัซูเปอรสโตรในปจจุบนั เชน เซ็นทรัลซูเปอรสโตร บิ๊กซี เปนตน 
นอกจากนี้หางสรรพสินคาขนาดเล็ก อาทิเชน พาตา เวลโก ก็สามารถจัดเปนรานคาปลีกแบบ
ซูเปอรสโตรไดเชนกนั 

4. ไฮเปอรมารท (Hypermart) รานคาปลีกไฮเปอรมารท หรือ Warehouse Store เปน
รานคาปลีกขนาดใหญที่เปนการรวมเอาหลักการของซูเปอรสโตรและดิสเคาทสโตรซ่ึงนํารวมเขา
ดวยกัน ไฮเปอรมารทจําหนายสินคาอาหารอุปโภคบริโภครวมทั้งสินคาอ่ืนๆ ที่จําเปนเชนเดยีวกับ
ซูเปอรสโตรแตส่ิงที่ไฮเปอรมารทแตกตางจากซูเปอรสโตร คือ ขนาดที่ใหญกวามากและสินคาที่
หลากหลาย ทัง้ชนิดและขนาด และราคากถู็กกวาการบริหารรานคาทั่วไป เพราะตองบริหารใหได
ตนทุนที่ต่ํา และการจัดการที่ใชคาใชจายนอย ดังนั้น รานคาปลีกแบบไฮเปอรมารทจึงไมมีการจดั
ตกแตงรานคาใหสวยงามแบบหางสรรพสินคา ซ่ึงการจดัเรียงสินคากจ็ะวางแบบคลงัสินคาตาม
รานคาปลีกแบบไฮเปอรมารทและในประเทศไทยปจจุบนัก็มีเพยีงไมกีแ่หง ไดแก แมคโคร 
(Makro) คารฟู (Carrefour) เปนตน 

5. รานคาสะดวกซื้อ หรือคอนวเินียนสโตร (Convenience Store) รานสะดวกซื้อเปนราน
ที่จําหนายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนตอชีวิตประจําวันรวมทั้งจําหนายอาหาร เครื่องดื่ม ประเภท
ฟารสฟูด คือ อาหารและขนมที่ส่ังเร็วไดเร็วรับประทานเร็ว สะดวก สะอาด และราคาถูก โดยการ
อํานวยความสะดวกนับตั้งแตทําเลที่ตั้ง เวลาในการใหบริการ และสินคาที่ใหบริหาร ซ่ึงทําเลที่ตั้ง
ของรานสะดวกซื้อจะเปนทําเลที่สะดวกและลูกคาสวนใหญเปนลูกคาประจํามีที่พักอาศัยหรือที่
ทํางานไมไกลไปจากราน 
 รานคาสะดวกซื้อหลายแหงใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง ซ่ึงชวยใหสะดวกแกลูกคาในการ
จับจายซ้ือสินคาแตสินคาที่จําหนายในรานจะไมหลากหลายหรือมีมากเชนเดียวกับซูเปอรมารเก็ต 
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาเหลานี้จึงเปนไปในลักษณะที่ซ้ือ เพราะขาดเหลือหรือจําเปน (Fill in 
Purchase) ไมใชการซื้อแบบจายตลาด (Shopping) ในซูเปอรมารเก็ต หรือมินิมารท รานสะดวกซื้อ
แตกตางจากมนิิมารทหรือรานขายของชําทัว่ๆ ไป ในเรื่องของการจัดการสวนผสมของผลิตภัณฑที่
ครอบคลุมลูกคาเปาหมายในลักษณะทีห่ลากหลายมากกวารานคาสะดวกซื้อที่เห็นอยูในขณะนี้ เชน 
เซเวนอีเลฟเวน เอเอ็มพีเอ็ม แฟมิล่ีมารท เอสโซฟูดสโตร เปนตน 

6. รานคาปลีกแบบเนนสินคาราคาถูกหรือดิสเคาทสโตร (Discount Store) รานคา
ประเภทนี้โดยทั่วไปมักจะเนนจําหนายสินคาประเภทเสือ้ผา เครื่องนุมหม อุปกรณไฟฟาตางๆ ใน
ราคาถูก สวนใหญจะมุงเนนไปยังกลุมเปาหมายลูกคาระดับกลางถึงระดับต่ําการบริการและการ
อํานวยความสะดวกตางๆ คอนขางจํากัดเมื่อเทียบกับหางสรรพสินคาซึ่งสําหรับจํานวนพนักงาน
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ขายก็จะมีมากเทากับหางสรรพสินคา ทั้งนี้เพื่อประหยัดคาใชจาย การจกัวางสินคาในรานคาปลีก
แบบเนนสินคาราคาถูกจึงจัดวางอยางเหมาะสม เพื่อใหสินคาโฆษณาตวัมันเอง (Product Sell Itself) 
ซ่ึงอาจใชวัสดโุฆษณา ณ จุดขายตางๆ ดวย 

7. มินิมารท (Minimart) มินิมารทเปนการยอสวนของรานซูเปอรมารเก็ตทั้งดานพื้นที่ 
ชนิด และปริมาณของสินคาที่จําหนายโดยคงวิธีการดําเนนิงานประเภท สินคาที่จําหนายไว
เชนเดยีวกับรานซูเปอรมารเก็ต ทั้งนี้อาจเปนเพราะสภาพการคมนาคมที่แออัดมาก พื้นที่ในเมืองจงึ
หายากและมีราคาสูงขึ้น การลงทุนของรานซูเปอรมารเก็ตคอนขางสูงและไมคอยมีเหมาะสมที่จะ
แทรกตัวตามตวัเมืองและชานเมืองสําหรับการเปดซูเปอรมารเก็ต  

8. รานคาของชําทั่วไป หรือ โชวหวย (Grocery Store or Provincial Store or Mom Store) 
เปนรานคาแบบดั้งเดิมจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคขนาด 1-2 คูหา ซ่ึงผูทําหนาที่ในการบริหาร
รานคายังคงเปนสมาชิกในครอบครัวหรือเพื่อนฝูง รานคาปลีกแบบนี้จดัไดวามีจํานวนมากที่สุกใน
บรรดารานคาปลีกแบบตางๆ การจัดตั้งใชเงินลงทุนนอยคาใชจายต่ําแตกําไรก็นอยตามไปดวย 
เพราะอํานาจการตอรองการจัดซื้อต่ําและสั่งซ้ือในปริมาณนอย 
 

ทฤษฎีและแนวคิดทัศนคต ิ
 

ทฤษฎีและแนวคิดทางทัศนคติ (Attitude)  
 ไดมีผูใหความหมายของคําวา “ทัศนคติ” ไวหลายความหมาย ดังนี ้
 กุณฑลี   เวชสาร (2540)   กลาววา  ทัศนคต ิ หมายถึง ส่ิงที่อยูในความนึกคิด 
การรับรูสวนบุคคลอันจะมผีลตอการแสดงออก 
 เสรี   วงษมณฑา (2542)   กลาววา  ทัศนคติ  หมายถึง  การแสดงความรูสึก 
ภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง พอใจหรือไมพอใจตอบางสิ่ง 
 ธงชัย   สันติวงษ  (2540)   กลาววา  ทัศนคติ  หมายถึง  ลักษณะแนวโนมตามปกติของตัว
บุคคลในการที่จะชอบ หรือเกลียดส่ิงของ บุคคล และปรากฏการณตางๆ 
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน  และคณะ  (2540)  กลาววา  ทัศนคต ิ เปนความคิดเห็นเกีย่วของกบั
ความชอบหรอืไมชอบตอวตัถุ  คนหรือเหตุการณตางๆ  ซ่ึงเปนสิ่งที่สะทอนถึงความรูสึกของคนตอ
บางสิ่ง  ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบที่สําคัญ  3  สวนที่มีลักษณะเปนลําดับขั้นตอน  ไดแก  
ความเขาใจ  (Cognition) ความรูสึก  (Affect)  และพฤตกิรรม (Behavior) องคประกอบดานความ
เขาใจของทัศนคติ  ประกอบดวยความเชือ่ (Beliefs)  ความคิดเห็น (Opinions) ความรู (Knowledge) 
หรือขอมูล (Information) ที่บุคคลหนึ่งมีอยู 
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 สุชา   จันทรเอม  (2542)  กลาววา  ทัศนคต ิ หมายถึง  ความรูสึกหรือทาทีของบุคคลที่มีตอ
บุคคล วัตถุส่ิงของ  หรือสถานการณตางๆ ความรูสึกหรือทาทีนี้จะเปนไปในทํานองทีพ่ึงพอใจ
หรือไมพึงพอใจ เหน็ดวยหรือไมเห็นดวยตอบุคคล  วัตถุส่ิงของ  หรือสถานการณนัน้ๆ 
 ดังนั้น  จึงอาจสรุปความหมายของ “ทัศนคติ”  ไดวา  ทศันคติ  หมายถึง  ความคิด 
ความรูสึก  ความเชื่อของบุคคลที่มีตอบุคคล  วัตถุ  ส่ิงของ  หรือเหตุการณตางๆ  ทั้งในดานบวก
และดานลบ 
 
1. องคประกอบของทัศนคต ิ(Attitude Components) 
 ซิกมันด (Zikmund, 1997 อางใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 164) 
องคประกอบที่สําคัญของทัศนคติ มี  3  สวน ตามลําดับขั้นตอนคือ 
  1.1  ความรูสึกหรือความชอบพอ (Affective Component) เปนสวนของทัศนคติที่
สะทอนถึงความรูสึกหรืออารมณของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเกดิจากสาเหตุหลายทาง เชน บุ
คลิดทาทาง อุปนิสัย และส่ิงจูงใจตางๆ ความรูสึกแสดงออกไดเปน ดีหรือเลวเกลียดหรือรัก บวก
หรือลบ ชอบหรือไมชอบ เปนตน 
  1.2   ความเขาใจหรือสวนของความเชื่อ (Cognitive Component) เปน
สวนประกอบของทัศนคติซ่ึงแสดงถึงการรูจักและความรูของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง เปนสวน
ของความคิดและการใชเหตผุลของในการจําแนกแยกแยะความแตกตางและผลไดผลเสีย โดยนํา
ความรูที่ไดรับมาใชพิจารณา ส่ิงเหลานี่เปนขอมูลที่ไดเก็บสะสมมาและการมีประสบการณมาจาก
อดีต ผลที่ออกมาเปนแนวโนมทางใดทางหนึ่งวาดหีรือไมดี ชอบหรือไมชอบ มีคุณคาหรือไมมี
คุณคาเปนตน 
  1.3  พฤติกรรมหรือสวนของแนวโนมในการกระทํา หรือแสดงออก (Behavior 
Component) เปนสวนของทศันคติที่สะทอนถึงความตั้งใจหรือความพรอมในการกระทําและความ
คาดหวังของพฤติกรรมตลอดจนการสะทอนแนวโนมของการปฏิบัติ (Action Tendency) ตอส่ิง
ตางๆในทีนททีันใด ซ่ึงมีความสัมพันธกับความรูสึก สติและเหตุผล 
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ภาพที่ 2: องคประกอบของทัศนคติ 
 
ตัวแปรอิสระ          ตัวแปรรวม   ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  (2541).  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: A.N. การ        

พิมพ. 
 
2.  ลักษณะของทัศนคต ิ
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ (2540) ปญหาสําคัญของนักวิจัยในการวัดทัศนคติ คือ เปนสิ่ง
ที่เขาใจยาก ความหมายซับซอนและมีความเห็นที่ขัดแยงกันในการศึกษา แตประเดน็ที่เปนที่ยอมรับ
กันโดยทัว่ไปแสดงใหเห็นวา ทัศนคติเปนตัวแทนความคิดของบุคคล การชี้นํา ความชอบหรือ
ความคิดของบคุคลในเรื่องหนึ่ง ดงันี ้
 2.1 ทัศนคติเปนสิ่งกระตุนใหบุคคลแสดงปฏิกิริยาตอบสนอง ตอส่ิงใดๆ แตไมใช
พฤติกรรมจริงที่ตอส่ิงนั้น  
 2.2 ทัศนคติสามารถเปลี่ยนแปลงไดตามกาลสมัย แตการเปลี่ยนทัศนคตทิี่แรงกลา
มักจะมแีรงกดดันที่คอนขางสูง 
 2.3 ทัศนคติเปนตัวแปรที่ซอนเรนอยูภายใน ที่สงผลตอพฤติกรรมอยางตอเนื่อง ทั้ง
ทางกายและวาจา 

ส่ิงเรา :  
บุคคล 
สถานการณ 
กลุมสังคม 
และอ่ืนๆ 

ทัศนคติ 
(Attitude) 

ความเขาใจ 
(Cognitive) 

ความรูสึก 
(Affective) 

พฤติกรรม 
(Behavior) 

ปฏิกิริยาการ
แสดงออก 

คําพูดที่แสดง
ความเชื่อ 

คําพูดที่แสดง
ความรูสึก 
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 2.4 ทัศนคติเปนตัวตวักําหนดทิศทางของพฤติกรรม ในการประเมินสิง่ตางๆ หรือ
ความรูสึกสิ่งนั้นๆในทางบวก ลบ หรือกลางๆ  
  2.5 ทัศนคติเกดิจากการเลียนแบบ ทําใหสามารถถายทอดไปสูบุคคลอื่นได เชน 
อาจเกิดการคลอยตามบุคคลที่นาเชื่อถือ หรือเคารพ ศรัทธา 
  2.6 ปริมาณของทัศนคติตั้งแตพอใจอยางยิง่ ไปจนถึงไมพอใจอยางยิ่ง เปนไปตาม
ความเขมขน แลวแตวาความรูสึกจะอยูทีป่ลายสุดดานใด และมี 2 ทิศทาง คือ สนับสนุนหรือตอตาน 
 
3. หนาท่ีและประโยชน  
 ธงชัย สันติวงษ  (2540) ไดกลาววา ทัศนคติจะทําหนาที่เปนกลไกที่สําคัญ 4 ประการ ดังนี้
  3.1  เพื่อใชสําหรับการปรับตัว (Adjustment) หมายความวา ตัวบุคคลทุกคนจะตอง
อาศัยทัศนคติเปนเครื่องยึดถือสําหรับการปรับพฤติกรรมของตนใหเปนไปในทางทีจ่ะกอใหเกิด
ประโยชนแกตนสูงที่สุดและใหมีผลเสียนอยที่สุด ดังนัน้ ทัศนคติจึงสามารถเปนกลไกที่จะสะทอน
ใหเห็นถึงเปาหมายที่พึงประสงคและที่ไมพึงประสงคของเขา และดวยส่ิงเหลานี้เองที่จะทําให
แนวโนมของพฤติกรรมเปนไปในทางที่ตองการมากที่สุด 
  3.2  เพื่อการปองกันตนเอง  (Ego-defensive) โดยปกตใินทุกขณะคนโดยทั่วไป
มักจะมแีนวโนมที่จะไมยอมรับความจริงในสิ่งที่ซ่ึงเปนที่ขัดแยงกับความนึกคดิของตน (Self-
image) ดังนั้น ทัศนคติจึงสามารถสะทอนออกมาเปนกลไกที่ปองกันตน โดยการแสดงออกเปน
ความรูสึกดูถูกเหยยีดหยาม หรือติฉินนินทาคนอื่น และขณะเดียวกนักย็กตนเองใหสูงกวาดวยการมี
ทัศนคติที่ถือวาตนเองนั้นเหนือกวาผูอ่ืน 
  3.3  เพื่อการแสวงหาความหมายของคานิยม  (Value expressive) ทัศนคตินั้นเปน
สวนหนึ่งของคานิยมตางๆ และทัศนคตินีเ้องที่จะใชสําหรับสะทอนใหเห็นถึงคานยิมตางๆ ใน
ลักษณะที่จําเพาะเจาะจงยิ่งขึ้น ดังนั้นทัศนคติจึงสามารถใชสําหรับการอธิบายและบรรยายความ
เกี่ยวกับคานยิมตางๆ เหลานีไ้ด 
  3.4  เพื่อเปนตวัจัดระเบียบความรู (Knowledge) ทัศนคตจิะเปนมาตรฐานที่ตัว
บุคคลจะสามารถประเมินและทําความเขาใจกับสภาพแวดลอมที่มีอยูรอบตัวเขาดวยกลๆกดังกลาว
นี้จะทําใหตวับุคคลสามารถรูและเขาใจถึงระบบ ระเบียบของสิ่งตางๆ ที่อยูรอบตัวเขาได ทัศนคติ
จะเปนมาตรฐานเพื่อเปรียบเทียบ หรือเปนขอบเขตแนวทางสําหรับที่ใชอางอิงถึงสําหรับหาทาง
เขาใจ  คนหาความหมาย  ขยายความใหเหน็ขอแตกตาง  ตรวจสอบดูความผิดปกตแิละเพื่อ
เสริมสรางใหการรับรู  และเขาใจเรื่องนั้นๆ ละเอียดขึ้น 
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4.  การกอตัวของทัศนคต ิ
 อดุลย   จาตุรงคกุล  (2543) ไดกลาวถึงแหลงที่มีอิทธิพลตอการกอตัวของทัศนคติ ดังนี ้
  4.1  ประสบการณสวนบุคคล  (Personal Experience) ทัศนคติของผูบริโภคกอตัว
ขึ้นมาเนื่องจากผลการเรียนรูของบุคคล องคประกอบหลายประการในประสบการณของบุคคล
กระทบตอการกอตัวของทัศนคติ ดังนี ้
   (ก)  ความตองการและสิ่งจูงใจที่บุคคลมีอยูนั้นจะมีสวนรวมมาก ทัศนคติ
อันเกิดจากการเรียนรูจะทําใหผูบริโภคนิยมชมชอบในสิ่งที่ตรงกับความตองการและสิ่งที่จูงใจทั้ง
รางกายและอารมณ 
   (ข)  จํานวน ประเภทและความเชื่อไดของขาวสารที่ผูบริโภคสะสมมา มี
อิทธิพลตอการกอตัวของทัศนคติ  ทัศนคตทิั้งหมดของผูบริโภคเกิดจากขาวสารเปนสวนใหญ  ยิ่ง
ถาผูบริโภคมีความรูเกีย่วกับผลิตภัณฑหรือรานคามากขึ้นเทาใด  ก็จะทําใหเขาเกิดความคิดงายขึน้  
โดยปกติผูบริโภคที่มีทัศนคติไมมั่นคงมักเกิดจากการที่เขามีขาวสารไมเพียงพอหรือไมถูกตอง 
   (ค)  การเลือกรับรูขาวสารของผูบริโภค  ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณ
สวนตัวของเขา  ก็มีอิทธิพลตอการกอตัวของทัศนคติได 
   (ง)  บุคลิกภาพที่ผูบริโภคไดพัฒนาขึ้นมาในตัวเองกระทบตอทัศนคติของ
เขา  ผูบริโภคบางคนมีความรูสึกธรรมดาในบางทัศนคติ  แตในบางทัศนคติเขามีความรูสึกออนไหว
ไดงาย  คณุสมบัติตางๆ ทางบุคลิกภาพของผูบริโภคบางคนติดอยูกับทศันคติหนึ่ง แตบางคนอาจผูก
ติดหรือสรางความสัมพันธกบัทัศนคติอ่ืนๆดวย 
   (จ)  ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะมีทัศนคติที่สอดคลองกับความปรารถนาที่
ตนมีอยู 
  4.2  ผูมีอิทธิพลจากแหลงภายนอก  (External Authorities) การกอตัวของทัศนคติ
มักรับอิทธิพลจากภายนอกรวมทั้งเพื่อน นกัเรียนครูอาจารย บิดามารดา ญาติ เพื่อนรวมงานและ
แหลงอ่ืนๆดวย แหลงตางๆ ดังกลาวจะใหขาวสารแกผูบริโภคในทํานอง “ความเปนจริง” ความเปน
จริงนี้จะกอใหเกิดทัศนคต ิ
  4.3  ผลจากวฒันธรรมที่มีตอการกอตัวของทัศนคติ  (Cultural Effects on Attitude 
Formation) ส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรมทั้งในปจจุบนัและในอดีตกระทบตอการกอตัวของทัศนคติ 
อิทธิพลอันเกิดมาจากวัฒนธรรม ขนบธรรมเนียม ประเพณี และการเกี่ยวของกับสังคมจะทําใหเกดิ
เปนทัศนคติทีม่ีตอสถานการครั้งใหมๆ ทัศนคติปจจุบันของผูบริโภคพัฒนาขึ้นมาจากทัศนคติที่
เกิดขึ้นในอดีต และเปนการงายที่ผูตัวบริโภคจะยอมรับทศันคติที่สอดคลองกับคานิยมที่ตนเคยมีอยู
ในอดีต 
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5.  การเปล่ียนแปลงทัศนคต ิ
  5.1  ศุภร   เสรีรัตน  (2544) กลาววา ถึงแมวาทัศนคติที่เกดิขึ้นแลวจะมคีวามมั่นคง
ในระยะสั้น แตการเปลี่ยนแปลงทัศนคติก็สามารถเกิดขึ้นได หลักสําคัญที่ทําใหทัศนคติไมมั่นคง 
ไดแก 
   (ก)  การขัดแยงกันของทัศนคติ  (Conflict of attitudes affects stability) 
เนื่องจากผูบริโภคมีทัศนคตไิดมากมายหลายอยางและผูบริโภคทุกคนจะมีทัศนคตหิลายอยางที่
ขัดแยงกันได คือ ทัศนคติที่บุคคลมีอยูจํานวนมาก จะไมมีทางที่ทัศนคติที่มีอยูนั้นจะมีลักษณะที่
สอดคลองกันเสมอไป ทัศนคติไหนที่ผูบริโภคเห็นวามีความสําคัญมากกวา ผูบริโภคก็มีความโนม
เอียงที่ยอมรับทัศนคติที่สอดคลองกันกับความตองการของตนมากกวา จึงทําใหทัศนคติเกิดความไม
มั่นคงได 
   (ข)  ผลกระทบของสถานการณที่เปลี่ยนไป  (Situation affects attitudes) 
เนื่องจากมีสถานการณทีแ่ตกตางกันมากมายและบุคคลกไ็ดพบกับสถานการณตางๆ ในพฤติกรรม
ผูบริโภคบางสถานการณที่ปรากฏจะตรงขามกันทัศนคตทิี่ผูบริโภคมีอยูพฤติกรรมผูบริโภคจะ
ไดรับอิทธิพลอยางมากจากพื้นฐานสวนบคุคลและประสบการณ เชนเดียวกับการรับรูจาก
สถานการณในปจจุบันที่ประสบนั้น สถานการณแตละอยางก็จะใหผลกระทบตอความมั่นคงของ
ทัศนคติที่แตกตางกันไป บางสถานการณทําใหทัศนคตมิีความมั่นคงขึ้น แตบางสถานการณที่
เปลี่ยนแปลงไปก็ทําใหทัศนคติเปลี่ยนแปลงไปไดดวย 
   (ค)  ความหลากหลายของทัศนคติและความไมมั่นคง (Multiple attitude 
and instability) สถานการณการซื้อยิ่งซับซอนมากเทาใดก็ยิ่งมีทัศนคติที่เกี่ยวของกบัสถานการณ
มากเทานั้น ความหลากหลายของทัศนคตมิักจะนํามาซึ่งความขัดแยงทาํใหตองมีการประนีประนอม 
บุคคลมีทัศนคติไดมากมาย และบางทัศนคติก็มีความขัดแยงกนั ทําใหตองมีการเลือกกระทําตาม
ทัศนคติบางอยาง ซ่ึงเปนผลทําใหทัศนคตทิี่ไมเลือกหมดไปหรือมีการเปลี่ยนแปลงไป ทําให
ทัศนคติมีความไมมั่นคงเกดิขึ้น 
   (ง)  ไดรับประสบการณที่ไมดี (Traumatic experience) ทัศนคติอาจจะมี
การพัฒนาขึ้นอยางรวดเรว็จากการไดรับประสบการณทีไ่มดี และสวนใหญจะเกีย่วของกับอารมณ  
ปกติ การเกดิทัศนคติจะไมไดเกดิขึ้นอยางรวดเร็ว ตองใชเวลาและการกระทําที่ตอกย่ําอยูเสมอ  
ทัศนคติที่เกิดจากประสบการณที่ไมดีมกัจะอยูไดไมนานเทาทัศนคติทีม่ีการพัฒนาอยางชาๆ  คือ  
ผูบริโภคจะมาใสใจ ขณะเดียวกันก็จะระลึกถึงไดถาเจอเหตุการณอยางเดิมอีกก็จะตอตาน 
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  5.2  สุชา จันทรเอม (2542) ทัศนคติของบุคคลเกิดจากการเรียนรูและประสบการณ 
ดังนั้นหากทัศนคติใดเปนไปในทางที่จะทําใหเกิดผลในทางลบก็ควรไดรักการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ 
โดยมีวิธี 3 ประการ ดังนี ้
   ( ก )  การชักชวน (Persuasion) มีบุคคลเปนจํานวนมากที่สามารถ
ปรับปรุง ทัศนคติหรือเปลี่ยนแปลงทัศนคตตินเสียใหม ภายหลังจากไดรับคําแนะนําบอกกลาวหรือ
ไดรับความรูเพิ่มเติมมากขึ้น 
   ( ข )  การเปลีย่น  (Group Change) ซ่ึงกลุมมีอิทธิพลตอการสรางทัศนคติ
ของบุคคลมาก ดังนั้น หากจะเปลี่ยนทัศนคติของบุคคล อาจจะทดลองเปลี่ยนกลุมสมาชิกด ู
   ( ค)   การโฆษณาชวนเชื่อ (Propaganda) เปนการชักชวนใหบุคคลหันมา
สนใจ หรือรับรูโดยการสรางสิ่งแปลกๆใหมๆข้ึน 
 ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงทัศนคตจิะไดผลอยางไรนั้น ขึ้นอยูกบัองคประกอบ 3 ประการ คือ 
   ( ก )  การเลือกรับรู (Selective Perception) คนเราจะรับรูในสิ่งที่เหน็วา
เหมาะกับตนเทานั้น หากสิ่งใดที่ไมเหมาะกับตนจะตัดออกไป  
   ( ข )  การหลีกเลี่ยง (Avoidance) คนเราจะรับรูเอาแตส่ิงที่ใหความสุข 
หรือใหในสิ่งที่ตนตองการเทานั้น สวนสิ่งที่จะบังเกิดความทุกขแกตนบุคคลจะไมยอมรับ 
   ( ค )  การสนบัสนุนของกลุม  (Group Support) บุคคลไดประสบ
ความสําเร็จในกลุมใดกลุมหนึ่งก็ไมอยากทีจ่ะเปลี่ยนแปลงกลุมใหม เพราะมีความสุขและประสบ
ความสําเร็จแลว 
 
6.  เทคนิคในการวัดทัศนคต ิ  
 ซิกมันด (Zikmund, 1997 อางใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 164- 165) 
เครื่องมือในการวัดทัศนคตมิีเทคนิคตางๆ ดังนี ้
  6.1   การจัดอนัดับ (Ranking) เปนการวัดซ่ึงตองการใหผูตอบจัดลําดบัเกี่ยวกับ
กิจกรรม เหตกุารณหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่งตามความพอใจ หรือถือเกณฑลักษณะสิ่งกระตุน 
  6.2   การจัดลําดับคะแนน (Rating) เปนงานการวดัซึ่งตองการใหผูตอบพยากรณ
ขอบเขตของลักษณะหรือคุณภาพของสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
  6.3   เทคนิคการจําแนก (Sorting Technique) เปนเทคนิคการวัดซึ่งแสดงวาผูตอบ
มีหลายแนวความติด และตองการใหผูตอบจัดลําดับตวัเลยเพื่อจําแนกแนวความคิด 
  6.4  เทคนิคการเลือก  (Choice Technique) เปนงานการวัดที่กําหนดความพอใจ
โดยตองการใหผูตอบเลือกระหวางทางเลือก 2 ทางเลือกขึ้นไป 
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7.    สเกลการใหคะแนนทัศนคต ิ
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) การใชสเกลการใหคะแนนเพื่อวัดทัศนคติเปนการ
ปฏิบัติที่ใชมากที่สุดในการวจิัยธุรกิจ ซ่ึงไดรับการออกแบบใหสามารถรายงานความตัง้ใจของ
ผูตอบเกี่ยวกับทัศนคติไดดี ประกอบดวย 
  7.1   สเกลการวัดทัศนคติอยางงาย (Simple Attitude Scaling) เปนรูปแบบพื้นฐาน
ของสเกลการวัดทัศนคติ ซ่ึงตองการใหแตละบุคคลยอมรับหรือไมยอมรับในขอความ หรือ
ตอบสนองตอคําถามเดียว โดยไมไดบอกความแตกตางระหวาทัศนคติ เชน 
 

   ไมแนใจ  ם  ไมใช  ם   ใช  ם  
  
  7.2   สเกลการจัดประเภท (Category Scales) เปนสเกลการใหคะแนนซึง่
ประกอบดวยชนิดของการตอบสนองหลายประเภท โดยใหผูตอบมีทางเลือกที่จะระบุตําแหนงของ
ความตอเนื่อง การจัดประเภทการตอบสนองจะชวยใหผูตอบมีความยดืหยุนในการนจัดประเภท
ขอมูล เชน 
 

 บอยครั้งมาก  ם  เปนบางครั้ง  ם  นานๆครั้ง  ם ไมเคย  ם 
 
  7.3  วิธีการใหคะแนนรวม  :  สเกลของ Likert (Summated Ratings Method : The 
Likert Scale ) เปนการวดัทัศนคติที่ออกแบบเพื่อใหผูตอบใหคะแนนถึงความหนกัแนนของการ
ยอมรับหรือไมยอมรับ ดวยขอความที่มีโครงสรางสเกลหลายแบบมีคาแตกตางจากบวกถึงลบตอส่ิง
ที่เปนทัศนคตซ่ึิงใชเพื่อกําหนดดัชนแีบบรวม 
 
 5  4  3  2  1 
เห็นดวยอยางยิ่ง        เห็นดวย                เฉยๆ               ไมเห็นดวย         ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 
ทางเลือกในทางบวก (Positive)               ทางเลือกในทางลบ (Negative) 
5 หมายถึง เหน็ดวยอยางยิ่ง    1 หมายถึง เหน็ดวยอยางยิ่ง 
4 หมายถึง เหน็ดวย     2 หมายถึง เหน็ดวย 
3 หมายถึง เฉยๆ      3 หมายถึง เฉยๆ 
2 หมายถึง ไมเห็นดวย     4 หมายถึง ไมเห็นดวย 
1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิง่    5 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิง่ 
 



  19 

  7.4  สเกล Semantic Differential เปนการวัดทัศนคติซ่ึงใช Bipolar Adjectivesโดย
แสดงจุดเริ่มตนและจดุสิ้นสุด โดยเกี่ยวของกับการระบุความคิดเห็นหรอืแนวคดิประกอบดวย
ขอความที่มีความหมายในทศิทางตรงกันขาม เชน 
 

สะอาด   !    7    !     6     !    5    !    4     !    3    !    2     !     1     !   สกปรก  
    
  7.5  สเกลตัวเลข (Numerical Scales) เปนสเกลการใหคะแนนทัศนคตซ่ึิงมีลักษณะ
คลายกับ Semantic Differential ยกเวนจะใชตัวเลขเปนทางเลือกในคําตอบแทนการใหรายละเอยีด
ในลักษณะสญัลักษณ เพื่อระบุตําแหนงทางการแขงขัน เชน 
 

พอใจสูงสุด  7 6 5 4 3 2 1 ไมพอใจสูงสุด 
 
  7.6 สเกล Stapel (Stapl Scale) เปนการวัดทศันคติซ่ึงประกอบดวยลักษณะเดียวใน
ตําแหนงศนูยกลางของคุณคาเชิงตัวเลข 
 

  -5 -4 -3 -2 -1 +1 +2 +3 +4 +5 
บริการรวดเร็ว ם ם ם ם ם ם ם ם ם ם 
 
  7.7  สเกล Constant - Sum (Constant - Sum Scale) เปนสเกลวัดทัศนคตซ่ึิงถาม
ผูตอบใหแบงสัดสวนจากคะแนนที่คงที่ (100 คะแนน) เพื่อระบุถึงความสําคัญที่สัมพันธกันของ
คุณสมบัติตางๆ เชน 
โปรดแบงคะแนน 100 คะแนน ระหวางบุคคลตอไปนี้ โดยถือเกณฑความพึงพอใจทีจ่ะใหเปน 
    
นายกรัฐมนตร ีนาย ก___________ นาย ข___________      นาย ค ____________ 
 
  7.8  สเกลการจัดลําดับคะแนน (Graphic Rating Scales) เปนวิธีการวัดทัศนคติซ่ึง
ใหผูตอบ ใหคะแนนสิ่งใดสิง่หนึ่งโดยการเลือกจุดใดจุดหนึ่งในผังกราฟ ทําใหเกิดทางเลือกในการ
ตอบ หรือเกิดความตอเนื่องของการตอบ เชน 
 จงทําเครื่องหมาย X ในตําแหนงที่ตรงกับความรูสึกมากที่สุดในการประเมินคุณสมบัติ
มหาวิทยาลัย 
 การจัดหลักสตูรการเรียนการสอน   ไมสําคัญ ________    ________ มีความสําคัญมาก 
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  7.9 สเกลอันตรภาคของ Thurstone (Thurstone Interval Scales) เปนสเกลทัศนคติ
ซ่ึงพิจารณาคณุคาของสเกลสําหรับขอความที่เปนทัศนคติ มีทั้งส้ิน 11 ระดับ ความรูสึก เชน 
 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
ทัศนคติทางบวก                           ทัศนคติทางลบ
    
   จากรูปจะแปลความรูสึกได ดังนี ้  
    ระดับที่ 1 -5  เปนทัศนคติทางบวก  
    ระดับที่ 6 เปนทัศนคติกลาง ๆ 
    ระดับที่ 7 - 11 เปนทัศนคติทางลบ 
 

แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
 

 การจะทราบความตองการของผูบริโภค จาํเปนตองศึกษาแนวคดิเกีย่วกับพฤติกรรม 

ผูบริโภคเพื่อที่จะไดสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ซ่ึงแนวคิดเกีย่วกับพฤติกรรม
ผูบริโภคมีรายละเอียด ดังนี ้
 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหาการ
คิด การซื้อ การใช การประเมินผล ในสินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของ
เขา (Schiffman & Kanuk, 2000 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 192) 
 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที ่
เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนที่ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองของ
ผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือเกิดการตดัสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ส่ิงกระตุน
จะมีทั้งส่ิงกระตุนภายนอก และส่ิงกระตุนภายใน โดยส่ิงกระตุนภายนอก ประกอบดวย 
ส่ิงกระตุนทางการตลาด และทางดานสิ่งแวดลอม จะมากระตุนผูบริโภค และส่ิงกระตุนภายใน 
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ซ่ึงประกอบดวย ลักษณะผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจ จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ นักการตลาด 
ตองทําความเขาใจในสิ่งกระตุนทั้งภายใน และภายนอกที่สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
(ศิริวรรณ เสรรัีตน และคณะ, 2546) 
 นอกจากนี ้การศึกษาถึงปจจยัดานสังคมและวัฒนธรรม ซ่ึงถือเปนปจจัยภายนอกที่ม ี
อิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคเปนการทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภค ทางดาน 
สังคมและวัฒนธรรม จะชวยนักการตลาดในการจดัสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือ 
ไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอื่นๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหา
และเขาใจผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการรับรู ซ่ึงเกิดจากสิ่งกระตุนภายนอกและการตัดสินใจของผูซ้ือ 
วาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือ 
ที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด คือ ทําใหทราบความตองการและลักษณะของ 
ลูกคาเพื่อที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือที่เปน 
เปาหมายไดถูกตอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 
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ภาพที ่3: รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ และปจจยัที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
  

สิ่งกระตุนภายนอก 

ทางการตลาด สิ่งแวดลอม 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

 
 

 
 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  (2546).  การบริหารการตลาดยุดใหม.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
 

การตอบสนองของผูซื้อ 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 
 

การตัดสินใจซื้อ 
การทดลอง 
การซื้อซ้ํา 
 
พฤติกรรม 
หลังการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ 
1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 
และปจจัยดานสังคม 
2. ปจจัยสวนบุคคล 
3. ปจจัยดานจิตวิทยา 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
4.1 การจูงใจ 
4.2 การรับรู 
4.3 ความเช่ือถือ 
4.4 ทัศนคติ 
 
 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 2. ปจจัยดานสังคม 
1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน
1.2 วัฒนธรรมยอย 
1.3 ช้ันสังคม 

2.1 กลุมอางอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและ
สถานะ 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
3.1 อายุ 
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
3.3 อาชีพ 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
3.5 การศึกษา 
3.6 คานิยมและรูปแบบการดําเนิน
ชีวิต 

กลองดําหรือ

ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อ 

ปจจัยภายนอก  ปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยภายใน 
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 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มส่ิีงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิด
การตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนีจ้ึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดังนี ้
 
1. สิ่งกระตุน (Stimulus) 
 ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และส่ิงกระตุนจาก 
ภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภค
เกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buyingmotive) ซ่ึง
อาจใชเหตจุูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก 
ประกอบดวย 2 สวนคือ 
 1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนทีน่ักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย 
  1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการซื้อ 
  1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกาํหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
  1.1.3 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน จัด
จําหนายผลิตภณัฑใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
  1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไป เหลานีถื้อวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
 1.2 ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี ้ไดแก 
  1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกจิ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
  1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีดานฝาก-ถอน
อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากยิ่งขึ้น 
  1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิม่
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
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  1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
 
2. กลองดําหรอืความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) 
 ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 

 2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจยัตางๆ 
คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 

 -  ปจจยัดานวฒันธรรม และปจจัยทางดานสังคม 
    ปจจัยภายนอกที่มีผลกระทบตอ พฤติกรรมการซื้อ (External variables affecting 
buying behavior) ไดแก อิทธิพลของกลุมและสังคม โดยพิจารณาเริ่มจากวงกวางทีสุ่ดไปยังสวนที่
ใกลที่สุดกับผูบริโภคแตละคนแลว โดยพิจารณาเรื่อง วฒันธรรม ช้ันทางสังคม กลุมอางอิงและ
ครอบครัวปจจยัเหลานีจ้ะมีอิทธิพลตอปจจัยภายในทั้งหมดของตัวบุคคล 
 

ภาพที่ 4: แสดงปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ (External variables affecting buying 
   behavior) 
 

วัฒนธรรม 
(Culture) 

วัฒนธรรมยอย 
(Subculture) 

 
ช้ันสังคม (Social) 

กลุมอางอิง (Reference) 
ครอบครัว (Family) 

 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  (2546).  การบริหารการตลาดยุดใหม.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
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1. วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมยอย (Subculture) 
 วัฒนธรรม (Culture) หมายถงึ กลุมของสัญลักษณและส่ิงที่ถูกสรางขึ้นโดยสังคมและถูก
ถายทอดจากคนรุนหนึ่งไปยงัอีกรุนหนึ่ง เพื่อใชเปนเกณฑและขอกําหนดพฤติกรรมมนุษย (Etzel, 
Walker & Stantion, 1997 อางใน วัชระพล ธุระกิจ, 2550, หนา 15) หรือเปนกลุมคานิยมพื้นฐาน 
(Basic Values) การรับรู (Perceptions) ความตองการ (Wants) และพฤตกิรรม (Behavior) ซ่ึงเรียนรู
จากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัวและสถาบันที่สําคัญอื่นๆ (Kotler & Armstrong, 1999 
อางใน วัชระพล ธุระกิจ, 2550, หนา 15)  วัฒนธรรมประกอบดวย (1) แนวความคิดที่ไมมีตัวตน 
(Intangible concept) เปนสัญลักษณ เชน ทัศนคติ ความเชื่อ คานิยม ภาษา ความเปนอยู กฎหมาย 
การศึกษา เปนตน นอกจากนีย้ังรวมถึงคานยิมและพฤติกรรมสวนใหญที่เปนที่ยอมรบัภายในสังคม
ใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะ แนวความคิด (Concepts) คานิยม (Values) และพฤติกรรม (Behavior) เปน
การสรางวัฒนธรรมที่มีการเรียนรูและตกทอดจากคนรุนหนึ่งไปยังรุนตอๆ ไป (2) ส่ิงที่มีตัวตน 
(Tangible items) เชน อาหาร เฟอรนิเจอร อาคาร เส้ือผา และเครื่องมือตางๆ เปนตน 
 วัฒนธรรมเปนอิทธิพลทางสังคมที่ใหญที่สุด และมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมซื้อของ
บุคคล เพราะมันแทรกซึมอยูในการดํารงชีวิตของเราในแตละวนั วัฒนธรรมของบุคคลจะเปนตวั
พิจารณาถึงการบริโภคและใชสินคาตางๆ ตลอดจนการตอบสนองความพอใจของบคุคล 
 
2. ช้ันทางสังคม (Social class)  
 ช้ันทางสังคม (Social class) หมายถึง การจดัลําดับชั้นสมาชิกภายในสังคมออกเปนกลุม
โดยถือเกณฑศึกษา รายได ทรัพยสินหรืออาชีพ (Etzel, Walker & Stantion, 1997 อางใน วัชระพล 
ธุระกิจ, 2550, หนา 15)  ช้ันสังคมก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่มอิีทธิพลตอปจจัยการซื้อของผูบริโภค แต
ละชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤตกิรรมผูบริโภคเฉพาะอยาง สัญลักษณในการโฆษณา กล
ยุทธดานสื่อ รวมทั้งโปรแกรมการสงเสริมการตลาดจะสะทอนถึงคานยิมและรูปแบบการดํารงชีวติ 
ส่ิงที่ยึดถือปฏิบัติและบทบาทของครอบครัวของแตละชัน้สังคม ลักษณะชัน้ของสังคมแบงออกเปน
กลุมใหญได 3 ระดับ และเปนกลุมยอยได 6 ระดับ ดังนี ้
 2.1 ช้ันสูง (Upper class) แบงออกเปนกลุมยอยได 2 กลุม คือ  
  (1)  กลุมชั้นสูงสวนบน (Upper – upper class) เปนกลุม “ผูดีเกา” (Old family) ที่มี
ฐานะมั่งคั่งอันเนื่องมาจากมรดกตกทอด อาศัยอยูในคฤหาสนใหญโตในยานของผูดแีละเปนพวกที่
มีความรูสึกรับผิดชอบตอสังคม ชอบซ้ือและใชสินคาทีม่ีราคาแพง เนือ่งจากกลุมนี้มอํีานาจซื้อ
พอเพียง 
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  (2)  กลุมชั้นสูงสวนลาง (Lower – upper class) เปนกลุมที่เรียกวา “เศรษฐีใหม” 
(New rich) แมจะร่ํารวยแตก็ไมไดรับการยอมรับใหอยูในกลุมที่หนึ่ง ชนกลุมนี้ไดแก เศรษฐีพวก
เจาของกิจการขนาดใหญ ผูบริหารระดับสูง อาชีพที่รํ่ารวย 
 2.2 กลุมชั้นกลาง (Middle class) แบงเปนกลุมยอยไดเปน 2 กลุม ดังนี ้
  (1) กลุมชั้นกลางสวนบน (Upper – middle class) เปนกลุมผูประสบความสําเร็จ
ในการประกอบธุรกิจ หรือไดรับความสําเร็จทางดานอาชีพพอสมควร เปนเจาของกจิการขนาด
กลาง มีการศึกษาดี มีความเปนอยูดี และมีแรงผลักดันที่จะใหไดมาซึ่งความสําเร็จ 
  (2) กลุมชั้นกลางสวนลาง (Lower – middle class) เปนกลุมที่แสวงหาใหไดมาซึ่ง
การยอมรับนบัถือ มีบานอยูอาศัย มีการเกบ็ออมเพื่อการศึกษาบุตร 
 2.3 กลุมชั้นต่ํา (Lower - class) แยกออกเปน 2 กลุม คือ 
  (1) กลุมชั้นต่ําสวนบน (Upper – lower class) เปนพวกทีแ่สวงหาความมั่นคงใน
งานที่ทํา และตองการจะพัฒนาสถานะทางสังคมใหดีขึ้น 
  (2) กลุมชั้นต่ําสวนลาง (Lower – lower class) ไดแก กรรมกรใชแรงงานที่มีรายได
ต่ํา พวกวางงาน พวกสลัม และพวกทีต่องใหรัฐชวยเหลือ ซ่ึงพวกนีเ้ปนพวกมกีารศึกษาต่ํา รายได
นอย ยากจน ถูกมองวาเปนคนเกียจคราน ใชชีวิตอยูไปวนัๆ และมักมีลักษณะการซื้อที่ขาดการ
พิจารณาที่ด ี
 

3. กลุมอางอิง (Reference groups)  
 กลุมอางอิง (Reference groups) หมายถึง กลุมของบุคคลที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ (Attitudes) 
คานิยม (Values) และพฤติกรรม (Behavior) ของบุคคล (Etzel, Walker & Stantion, 1997 อางใน 
วัชระพล ธุระกิจ, 2550, หนา 16) หรือหมายถึงบุคคลตั้งแตสองคนขึ้นไปที่มีการเกีย่วของกัน และ
ตางมีอิทธิพลตอพฤติกรรมซึ่งกันและกัน บุคคลมักจะใชกลุมอางอิง เปนเครื่องมือสําหรับการให
คําแนะนําและชี้แนวทางเกีย่วกับความคิดและการกระทํา 
 ประเภทของกลุมอางอิงที่สําคัญมี 4 กลุม ไดแก 
          3.1 กลุมสมาชิก (Membership group) หมายถึง กลุมอางอิงที่บุคคลสมัครเปนสมาชิกของกลุม 
          3.2 กลุมที่ใฝฝน (Aspiration) หมายถึง กลุมอางอิงที่บุคคลปรารภนาจะไดเปนสมาชิก ซ่ึง
กลุมอางอิงประเภทนี้สามารถแยกเปน 2 แบบคือ 
   (1) กลุมใฝฝนที่คาดไวลวงหนา (Anticipatory aspiration group)  
  (2) กลุมใฝฝนเปนสัญลักษณการเลียนแบบ (Symbolic aspiration group) 
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              3.3 กลุมที่ไมพึงประสงค (Desiccatives) หมายถงึ กลุมอางอิงที่ไมตองการจะเกีย่วของดวย 
ซ่ึงกลุมที่ไมพึงประสงคสําหรับคนหนึ่งอาจเปนกลุมที่ใฝฝนสําหรับอีกคนหนึ่งได 
 3.4 กลุมปฐมภูมิ (Primary group) หมายถึง กลุมอางอิงที่มีขนาดเล็กทีส่มาชิกแตมีละคนมี
ความเกีย่วของใกลชิดกนัมาก 
 3.5 ครอบครัว (Family) และครัวเรือน (Households)  
 ครอบครัว (Family) หมายถึงกลุมของบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไป ซ่ึงเกี่ยวของกันทาง
สายเลือด การแตงงาน หรือการรับอุปการะใหเขามาอยูรวมกัน (Etzel, Walker & Stantion, 1997 
อางใน วัชระพล ธุระกิจ, 2550, หนา 16)  คานิยมและทศันคติของบุคคลจะถูกสรางขึ้นโดย
ครอบครัวที่ตางกัน ลักษณะครอบครัวที่แตกตางกันจึงมผีลตอพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันดวย 
วัฎจักรของครอบครัว (Family Life Cycle : FLC) เปนเครื่องมือทางความคิด ที่สวนใหญมักใช
พิจารณาถึงพฤติกรรมที่เปนครอบครัว วัฎจกัรของครอบครัวอาจแบงออกไดเปน 6 ขั้นตอน คือ  
 

ภาพที่ 5: แสดงวัฎจักรของครอบครัว (Family Life Cycle : FLC) 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

ที่มา: วัชระพล  ธุระกิจ.  (2550).  การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานคาปลีกในเขตเทศบาล            
เมืองรอยเอ็ด อําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด. ปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวชิา
เศรษฐศาสตรธุรกิจ มหาวิทยาลัยขอนแกน. 

2.  ขั้นแตงงาน (Young married couples with no children) 
เปนขั้นที่พ่ึงแตงงานใหมและยังไมมีบุตร 

3.  ขั้นครอบครัวที่มีบุตรยังเล็ก (Full nest I) 
เปนขั้นที่ครอบครัวมีสมาชิก (บุตร) เพิ่มขึ้นแตยังเล็กอยู 

4.  ขั้นครอบครัวที่มีบุตรโตแลว (Full nest II) 
เปนขั้นที่ครอบครัวมีบุตรโตแลว แตยังอยูกับครอบครัวบิดามารดา 

1.  ขั้นโสด (Bachelor stage) 
เปนขั้นที่ยังไมไดแตงงาน อยูคนเดียว หรือยังอาศัยอยูกับครอบครัว 

5.  ขั้นครอบครัวที่มีบุตรแยกออกไป (Empty nest) 
เปนขั้นที่ครอบครัวมีบุตรโตที่แตงงานแลว 

และแยกบานไปสรางครอบครัวใหม จึงเหลือแคบิดามารดา 

6.  ขั้นโดดเดี่ยว (Older single people) 
เปนขั้นที่ครอบครัวเหลือแตบิดามารดา เนื่องจากตายจากกัน 
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 -  ปจจยัสวนบคุคล 
ลักษณะดานประชากรศาสตร 
 อายุ บุคคลที่มีอายุแตกตางกนั จะมีความตองการในสินคาและบริการทีแ่ตกตางกัน เชน 
กลุมวัยรุนจะชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภพแฟชั่น สวนกลุมผูสูงอายุจะสนใจ
สินคาที่เกี่ยวกบัการรักษาสุขภาพ ซ่ึงหากแบงชวงอายุออกเปนกลุมตามพฤติกรรมที่มีลักษณะ
ใกลเคียงกันสามารถแบงออกเปนกลุมๆ ดงันี้ 

1. กลุมวัยกลางคนจนถึงกลุมผูสูงอายุ คือ ผูที่มีอายุตั้งแต 45 ขึ้นไป โดยกลุมนี้ใน
ปจจุบันจะมีพฤติกรรมในการตัดสินใจบริโภคสินคาและบริการแตกตางจากยุคที่ผานมา กลาวคือ 
จะมีอําจานการตัดสินใจในการบริโภคมากกวาเมื่อกอนเนื่องจากมีรายได และมกีารางแผนการ
ลงทุนที่ดี มีความทันสมัยและรับฟงขาวสารขอมูลอยูสม่ําเสมอ กลุมวัยกลางคนและผูสูงอายุมี
แนวโนมจะตดัสินใจซื้อสินคาและบริการจากประสบการณและมีความเชื่อมั่นในตนเองมากกวา
การเชื่อขอมูลภายนอก เชน การโฆษณา การสงเสริมการขายและสวนใหญอิทธิพลของคนใน
ครอบครัวจะมผีลตอการตัดสินใจซื้อของคนกลุมนี้ต่ํา กลาวคือ กลุมวยักลางคนและกลุมผูสูงอายุมี
แนวโนมจะตวัสินใจซื้อสินคาที่รูจักและตรายี่หอที่คุนเคยมากกวาการจะยอมรับสิ่งใหม นอกจากนี้
ยังพบวากลุมนี้มีความออนไหวในเรื่องราคานอย โดยยนิดีจายแพงขึน้สําหรับสินคาหรือบริการที่ดี 

2. กลุมหนุมสาวจนถึงวยักลางคน คือ ผูที่มีอายุระหวาง 20 – 45 ป คนกลุมนี้มี
เหตุผลในการจับจายใชสอยมากขึ้น โดยไมคอยยึดตดิกบัตราสินคาที่หรูหรือมีราคาแพง โดยมี
พฤติกรรมที่นาสนใจ คือ เลือกตามยี่หอของตัวเอง คนกลุมนี้มองสินคาตรายี่หอที่ถูกลงกวาตรายีห่อ
หรูที่นิยมใชในกลุมคนมีเงนิ สวนหนึ่งอาจเปนเพราะอํานาจซื้อไมเพยีงพอ แตส่ิงที่กลุมนี้แสดง
ออกมาไมไดอยูในลักษณะทีม่ีปมดอย แตพยายามสรางแนวโนมของกลุมตนเองวาตรายี่หอที่เลือก
เปนตัวแทนของความทันสมัย และสรางความรูสึกเชิงลบกับตรายี่หอหรูๆ วาเปนเรือ่งไรสาระของ
คนรวย 

3. กลุมวัยรุน คือ ผูที่มีอายุระหวาง 13 – 22 ป คนกลุมนี้คอนขางมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซื้อสูง และใชเวลาในการตัดสินใจซื้อส้ัน ไมคอยรอบคอบในการซื้อ เพราะรายไดทั้งหมด
สวนใหญมาจากผูปกครอง วันรุนมกัมีพฤติกรรมรวมตัวกันเปนกลุม โดยสมาชิกในกลุมจะมี
อิทธิพลตอกันและกันในการสรางคานิยมและรูปแบบแนวคิดใหม เชน การแตงตวั สถานที่
ทองเที่ยว รวมถึงทั้งชนิดและตราสินคาของสินคาที่ซ้ือ โดยดาราวัยรุนที่ช่ืนชอบทั้งดาราไทยและ
ดาราตางประเทศลวนมีอิทธิพลทางออมตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 

เพศ ตัวแปรที่มีความสําคัญในเรื่องของพฤติกรรมในการบริโภคมาก เพราะเพศทีแ่ตกตาง
กันมักจะมีทัศนคติ การรับรู และการตัดสนิใจในเรื่องการเลือกสินคาที่บริโภคตางๆ กัน โดยมาก
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เกิดจากสาเหตใุนเรื่องของการไดรับการเลี้ยงดู การปลูกฝงนิสัยมาตั้งแตในวยัเดก็ โดยเฉพาะ
ประเทศไทยซึง่มีวัฒนธรรมในการเลี้ยงดูเด็กผูชายและเด็กผูหญิงที่แตกตางกันอยางมาก โดยสวน
ใหญเดก็ผูชายจะถูกเลี้ยงใหมีความกลาแสดงออกและมคีวามรับผิดชอบเพื่อจะไดเปนหัวหนา
ครอบครัวตอไป สวนเดก็ผูหญิงจะถูกเล้ียงดูในลักษณะทีใ่หสงบเสงี่ยมและเปนผูตามหรือเปน
ภรรยาที่ดี ทําใหมีพฤติกรรมที่มีแนวโนมในการไมคอยกลาแสดงความคิดเห็น จากทีก่ลาวมาจึงอาจ
กลาวไดวา ในสังคมไทยเพศชายมีแนวโนมที่จะเปนผูตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของครอบครัว
มากกวาเพศหญิง โดยเฉพาะสินคาที่เปนเครื่องใชไฟฟาและใชเทคโนโลยี ถึงแมวาในปจจุบันอาจมี
การเปลี่ยนแปลงในดานสังคมวัฒนธรรมไปบาง แตกย็ังคงมีความแตกตางในพฤติกรรมการซื้อของ
เพศชายและเพศหญิงอยูไมนอย (Peter & Olson, 2005 อางใน เบญจมาศ  ฟูทรัพยนิรันดร, 2551, 
หนา 18 - 20) 
 รายได  รายไดของครอบครัวรวมถึงการสะสมเงินซึ่งจะมผีลตออํานาจในการซื้อ  รายได
เปนลักษณะทางดานประชากรที่นักการตลาดใหความสาํคัญมาก  เนื่องจากสามารถใชเปนตัวแปร
ในการแบงสวนตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ  นอกจากนีร้ายไดของครอบครัวยังมีอิทธพลตอการ
ใชเงินและเวลาในการทํากจิกรรมตางๆ ในการดําเนินชวีิต  อีกทั้งผูทีม่ีรายไดต่ํา  จะไมให
ความสําคัญเรื่องสุขภาพ  เนือ่งจากตองสนใจเรื่องการทํามาหากินเลี้ยงชีพมากกวา  
 อาชีพ  จะมีอิทธิพลตอการแตงกาย  การใชรถและลักษณะของอาหารการกิน  ซ่ึงจะมีความ
แตกตางกันไปในอาชีพตางๆ  โดยพบวาสินคาที่มีการบริโภคแตกตางกนัในแตละอาชีพ  ไดแก  
เบียร  ผงซักฟอก  อาหารสุนขั  แชมพู  และกระดาษชําระ  รวมไปทั้งความชอบในสือ่ตางๆ  งาน
อดิเรกและรูปแบบการซื้อสินคา  ซ่ึงเปนสิ่งที่ไดรับอิทธิพลจากอาชีพเชนกัน (K Win's Hall และ
คณะ, 1998 อางใน ภัทรเมธ รัมมณีย, 2552, หนา 14-15) 
 สถานภาพ (ทางการสมรส) หมายถึง ความผูกพันระหวางชายกับหญิงในการเปนสามี
ภรรยาแบงไดดังนี ้  
  1.  โสด ไดแก ผูที่ยังไมเคยสมรส 
  2.  สมรส ไดแก ผูที่อยูรวมกนัฉันทสามีภรรยา ไมวาจะไดทําการสมรสกันถูกตอง
ตามกฎหมายหรือไมก็ตาม 
   - สมรสและคูสมรสอยูในครัวเรือนเดยีวกนั หมายถึง สามีและภรรยาที่
อาศัยอยูในครัวเรือนเดยีวกนั 
   - สมรสแตคูสมรสไมไดอยูในครัวเรือนเดยีวกัน หมายถึง สามีและภรรยา
ที่อาศัยอยูคนละครัวเรือนแตยังมีความผูกพันฉันทสามีภรรยากัน 
  3. หมาย ไดแก ผูที่คูสมรสไดตายไปแลว และขณะนีย้ังไมไดสมรสใหม 
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  4. หยา ไดแก สามีภรรยาที่หยากันโดยถูกตองตามกฎหมายแลว 
  5 แยกกันอยู ไดแก ผูที่มิไดอยูรวมกนัฉันทสามีภรรยาแลว แตยังไมไดหยากนัตาม
กฎหมาย รวมทั้งผูที่ไมไดสมรสอยางถูกตองตามกฎหมาย แตไมไดอยูรวมกันฉันทสามีภรรยาแลว 
(โครงการสํารวจประชากรสูงอายุในประเทศไทย พ.ศ. 2545, 2547) 
 
 -  ปจจยัดานจติวิทยา 
 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง การกระตุนใหกระทํา หรือดําเนินการใหไดมาซึ่งเปาหมาย
ที่ตั้งไว ซ่ึงการจูงใจจะเกิดขึน้ภายในตวับคุคล (Etzel, Walker & Stantion, 1997 อางใน วัชระพล 
ธุระกิจ, 2550, หนา 12)  เปนปจจัยภายในตวัแรกที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค เพราะพฤติกรรม
ของผูบริโภคทั้งหมดเปนพฤติกรรมที่ตองไดรับการกระตุน (Motivated Behavior) แตการเกดิการจูง
ใจดังกลาวจะถูกกระทบโดยปจจยัภายนอกตางๆ เชน สังคม วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม เปนตน การ
ตัดสินใจของผูบริโภคมักจะไดรับอิทธิพลจากแรงจูงใจหลายชนิดมากกวาจะเปนแรงจูงใจชนดิใด
ชนิดหนึ่ง 
 แรงจูงใจ (Motive) คือ ความตองการที่เปนแรงกระตุนของบุคคลหนึ่งที่จะซักนําใหเกดิ
พฤติกรรมบุคคลเพื่อแสวงพาความพอใจ (Kotler & Armstong, 1999 อางใน วัชระพล ธุระกิจ, 
2550, หนา 12)  แรงจูงใจปกติก็คือ แรงกระตุน (Drive) ซ่ึงก็คือตัวที่ทาํใหเกิดการกระตุนอยางแรง 
เพื่อนจะไดเกดิการตอบสนองที่พอใจ (Etzel, Walker & Stantion, 1994 อางใน วัชระพล ธุระกิจ, 
2550, หนา 12)  เชน ผูบริโภคที่ตองการรวย อาจจะเปนแรงจูงใจที่ทําใหเขาสนใจตอเครื่องมือ
การตลาดที่ใชการชิงโชครางวัลใหญ เชน มามาแจกทองทกุสัปดาห เปนตน 
 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s theory to motivation) เปนการศึกษาถึงประเภท
ความตองการตางๆ ของบุคคลที่เปนแรงจงูใจใหเกดิพฤติกรรมตางๆ ออกมา ประเภทแรงจูงใจที่
นับวาเปนประโยชนสําหรับการตลาด ไดแก แรงจูงใจทีอับราฮัม มาสโลว ไดพัฒนาขึ้นในรูปของ
ลําดับความตองการ (Hierarchy to needs) สําหรับบุคคลแตละคนเพราะความตองการดังกลาวจะ
เปนสิ่งจูงใจใหเกิดพฤติกรรม 
 ลําดับขั้นความตองการของ มาสโลว มี 5 ระดับดวยกัน โดยเร่ิมจากความตองการระดบัขั้น
พื้นฐานขึ้นไป ดังนี ้

1. ความตองการดานกายภาพหรือรางกาย (Physiological needs) เปนระดบัความตองการ
ระดับแรกซึ่งเปนความตองการพื้นฐาน เปนความตองการในสิ่งที่จําเปนตอการดํารงชีวิต เชน ความ
ตองการอาหาร น้ํา การนอนหลับ ที่พักอาศัย ความตองการทางเพศ เปนตน 
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2. ความตองการความปลอดภยัและความมั่นคง (Safety and security needs) เปนความ
ตองการที่เหนอืกวาความตองการเพื่อความอยูรอด เชน ความตองการความปลอดภยัจากอันตราย
ตางๆ ตองการไดรับการปกปองคุมครอง ตองการความมั่นคงของชีวติ ความตองการสุขภาพที่
แข็งแรง ตองการอนามัยที่ดี ความตองการความมั่นคงในการทํางาน เปนตน 
 

ภาพที่ 6: แสดงลําดับขั้นความตองการตามทฤษฎีของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of human 
nesds) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: วัชระพล  ธุระกิจ.  (2550).  การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานคาปลีกในเขตเทศบาล

เมืองรอยเอ็ด อําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด. ปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวชิา
เศรษฐศาสตรธุรกิจ มหาวิทยาลัยขอนแกน. 

 

3. ความตองการดานสังคม (Social Needs) หรือความตองการการยอมรับและความรัก 
(Sense of belonging and love needs) เปนความตองการทัง้ในแงของการใหและการไดรับความรัก 
ความตอการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ตองการไดรับการยอมรับ เปนตน สินคาที่สามรถ
ตอบสนองความตองการขั้นนี้ไดแก ของขวัญ ส.ค.ส. ดอกกุหลาบ ฯลฯ  

4. ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) เปนความตองกการยกยองสวนตวั (Self-
esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม เชน ตองการไดรับการเคารพ
นับถือ ตองการมีช่ือเสียง ตองการมีศักดิ์ศรี มีฐานะดีในสงัคม เปนตน ซ่ึงบางครั้งความตองการการ

5. ความสําเร็จสวนตัว :  
(Self - actualization) 

การพัฒนาตัวเอง และความปรารถนา 

4. ความตองการการยกยอง (Esteem needs) 
การยกยอง ความนับถือ สถานะ 

(Self-esteem , recognition , status) 

3. ความตองการดานสังคม (Social needs) 
การยอมรับ และความรัก (Sense of belonging , love) 

2. ความปลอดภัยและมั่นคง (Safety needs) 
ความมั่นคงและความคุมครอง  (Security , protection) 

1. ความตองการของรางกาย (Physiological needs) 
อาหาร น้ํา อากาศ ที่อยูอาศัย และความตองการทางเพศ 

 (Food , water , shelter and sex) 
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การรับรูถึงความ
ตองการ (Need  
Recognition)  
หรือการรับรู

ปญหา  
(Problem) 

การคนหา

ขอมูล  

(Information  

Search) 

การ

ประเมินผล

ทางเลือก  

(Evaluation  of  

Alternativ) 

ยอมรับในสังคมทําใหเกดิพฤติกรรมตางๆ เชน การใชสินคายี่หอดัง การรับประทานอาหารในที่
หรูหรา การซื้อของขวัญใหผูอ่ืนในราคาแพง 

5. ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self – Actualization Needs) เชน 
ความตองการเกิดจากการไดทําในสิ่งที่ปรารถนาสําเร็จ ความตองการที่เกิดจากความสามารถทําทุก
ส่ิงทุกอยางไดสําเร็จ เปนตน 

มาสโลว กลาวไววา เชื่อวามนุษยจะพยายามสนองความตองการระดับใดระดับหนึ่งของเขา
ไวช่ัวระยะเวลาหนึ่งจนกวาเขาจะไดรับความพอใจ หลังจากนั้นความตองการในระดบัที่สูงขึ้นก็จะ
เร่ิมขึ้น เชน ในขณะที่คนเรายังมีความหิว หรือความกระหายอยู ความตองการระดับที่หนึ่งจะเปน
ความตองการหลักของเขา แตเมื่อเขาไดรับประทานอาหารหรือน้ําแลวจนหมดความหวิหรือความ
กระหายแลว ความตองการระดับที่สองคือ ความตองการความปลอดภัยจะเริ่มขึ้น และจะให
ความสําคัญมากกวาความตองการระดับที่หนึ่ง เปนตน เปนเชนนีไ้ปเรื่อยๆ ในประเทศที่เจริญมากๆ 
ความตองการดานกายภาพหรือรางกายและความปลอดภยัจะเปนความตองการสวนใหญที่
ประชาชนสวนใหญจะไดรับการบําบัดแลว นั่นคือ มีประชาชนจํานวนไมมากนกัที่สามารถบรรลุ
ความตองการดานความรักและการยอมรับ ตลอดจนความตองการใหไดรับการยกยองนับถือ 

 

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer’s decision process) ประกอบดวยข้ันตอน 
ดังนี ้คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมหลังการซื้อ  
 

ภาพที ่7: ปจจยัที่มีอิทธิพลที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อหรือเลือกใชผลิตภัณฑ 5 ขั้นตอน 
                                                                

 

 

 

 

 

ที่มา: อดุลย จาตุรงคกุล.  (2543).  พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: โรงพิมพมหาวิทยาลัยขอนแกน.  
 

1. การรับรูถึงความตองการ  (Need Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายใน
ของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชน  ความหวิ  ความกระหาย  ความตองการทาง
เพศ  ความเจ็บปวย  ฯลฯ  ซ่ึงรวมถึงความตองการของรางกาย  และความตองการที่เปนความ

การตัดสินใจ
ซ้ือ   

(Purchase  
Decision) 

พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ  

(Post purchase 
behavior)  
(Purchase  
Decision) 



  33 

ปรารถนา  อันเปนความตองการทางดานจติวิทยา  ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมือ่ถึงระดับหนึง่จะกลายเปนสิ่ง
กระตุน  บุคคลจะเรียนรูถึงวธีิที่จะจัดการกบัสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต  ทําใหเขารูวาจะ
ตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

ในกรณีนี้ผูบริโภคเปาหมายของเครื่องดื่มประเภท Functional Drink จะรูสึกถึงความ
ตองการเครื่องดื่มดับกระหาย ที่มีคุณประโยชนของสารอาหารอื่นๆ เสริม เนื่องจากพฤติกรรมการ
ใชชีวิตที่ขาดการออกกําลังกาย การกนิอาหารนอกบานทีอ่าจไมถูกสุขลักษณะนกั เปนตน 
 2. การคนหาขอมูล  (Information Search) การคนหาขอมูลเพื่อสนองความตองการ 
(Information search) ในกรณีที่ไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที ความตองการนั้น ๆ ก็
จะถูกสะสมมากขึ้น พรอมกบัความพยายามหาขอมูลไปดวย โดยแหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ ไดแก 

2.1 แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อนบาน ญาติ คนรูจัก 
2.2 แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก ส่ือโฆษณา พนักงานขาย ตวัแทน 

จําหนาย การแสดงสินคาการทองเที่ยว 
2.3 แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 
2.4 แหลงทดลอง (Experimental source) ไดแก สํานักงานมาตรฐานผลิตภณัฑ 

อุตสาหกรรมกรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และหนวยวิจยัภาวะตลาดของ
ผลิตภัณฑ 
 3. การประเมนิผลทางเลือก  (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว 
ผูบริโภคจะเกดิความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆ
ที่ผูบริโภคใชในการประเมนิทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชส่ิงที่งาย และไมใช
กระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคนหนึ่งในทกุสถานการณ
การซื้อ 

4. การตัดสินใจซื้อ  (Purchase Decision) จากการประเมนิผลทางเลือก จะชวยใหผูบริโภค
กําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ที่เปนตัวเลือกโดยทัว่ๆไป ผูบริโภคจะตดัสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด โดยมีอิทธิพลจากทัศนคตขิองบุคคลอื่น (Attitudes of others) และ 
ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของกันซึ่งมีทั้ง 2 ดาน คือทัศนคติดานบวก และทัศนคติดานลบ ซ่ึงจะมีผล
ทั้งดานบวกและดานลบตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภค  

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไมพอใจ
ภายหลังการซื้อ ความพอใจจะมีอิทธิพลตอการซื้อซํ้า จงรักภักดีตอบริษัท หรือช่ือเสียงของบริษัท 
ถาไมพอใจกไ็มกลับมาใชบริการอีก  
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3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) 
 การตอบสนองของผูซ้ือ หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือผูซ้ือ (Buyer’s purchase 
decision) หมายถึงพฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาของผูซ้ือหลังจากที่มีส่ิงกระตุน ซ่ึงก็คือ ผูบริโภค
จะตัดสินใจ ในประเดน็ตางๆ ดังนี้ 
 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตดัสินใจเลือกซื้อประเภท
ของผลิตภัณฑหนึ่งๆ 
 3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตราสินคา
ของผลิตภัณฑประเภทหนึ่งๆ 
 3.3 การเลือกผูขาย (Dealer’s choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขายเพื่อซ้ือ
สินคาหนึ่งๆ ซ่ึงผูบริโภคมักคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ 
 3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) คือ การที่ผูบริโภคจะตดัสินใจเลือกเวลา
และระยะเวลา เพื่อซ้ือสินคาหนึ่งๆ 
 3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) คือ การทีผู่บริโภคจะตดัสินใจเลือก
ปริมาณสินคาที่ตองการซื้อในครั้งหนึ่งๆ 

 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) หมายถึง การคนหา 
หรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ 
การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหนกัการตลาดเขาใจถึงพฤติกรรมการซื้อและการใชของ 
ผูบริโภค ซ่ึงคําตอบที่ไดจะชวยใหนกัการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) 
ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  
 โดยมีคําถามที่ใชในการคนหาพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย ใคร
คือตลาดเปาหมาย (Who) ผูซ้ือซ้ืออะไร(What) ผูซ้ือซ้ือทําไม (Why) ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจ
ซ้ือ (Whom) ผูซ้ือซ้ือเมื่อใด (When)ผูซ้ือซ้ือที่ไหน (Where) และ ผูซ้ือซ้ืออยางไร (How) เพื่อคนหา
คําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os เกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย กลุมเปาหมาย
(Occupants) ส่ิงที่ผูซ้ือตองการซื้อ (Objects) วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) กลุมตาง ๆ ที่มี
อิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อ (Organizations)โอกาสในการซื้อ (Occasions) แหลงที่ซ้ือ (Outlets) 
และขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) ดงัตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1: แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกีย่วกับพฤติกรรม 
     ผูบริโภค (7O’s) 

คําถาม 
(6W’s และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ 
(7O’s) 

กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

ใครคือตลาดเปาหมาย 
(Who) 

กลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน ประชากรศาสตร 
ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ 
พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด 7P’s ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด 
บุคลากร การสรางและนําเสนอ 
ลักษณะทางกายภาพกระบวนการ
ใหบริการที่เหมาะสมและามารถ
สนองความพงึพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

ผูซ้ือซ้ืออะไร (What) ส่ิงที่ผูซ้ือตองการซื้อ
(Objects)ส่ิงที่ผูซ้ือตองการจาก 
ผลิตภัณฑก็คอืตองการ 
คุณสมบัติหรือองคประกอบ 
ของผลิตภัณฑความแตกตางที่ 
เหนือกวา คูแขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 
ผลิตภัณฑหลัก รูปลักษณ 
ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
ศักยภาพผลิตภัณฑ และความ 
แตกตางทางการแขงขัน 

ผูซ้ือซ้ือทําไม (Why) วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา 
เพื่อสนองความตองการของเขา 
ดานรางกายและดานจิตวิทยา 
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่ม ี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
คือ ปจจัยภายในหรือปจจยั 
ดานจิตวิทยาปจจัยทางสังคม 
ดานวัฒนธรรมและปจจยั 
สวนบุคคล 

กลยุทธทางการตลาด 7Ps 

         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1: (ตอ) แสดงคําถาม 7 คําถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เกีย่วกับ   
      พฤติกรรมผูบริโภค (7O’s) 
 

คําถาม 
(6W’s และ 1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ 
(7O’s) 

กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

ใครมีสวนรวมในการ 
ตัดสินใจซื้อ (Whom) 

กลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการ 
ตัดสินใจซื้อ (Organizations) 
ประกอบดวยผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล 
ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ ผูใช 

กลยุทธที่ใช คือ กลยุทธ 
การสงเสริมการตลาด โดยเนน 
กลยุทธการโฆษณา 

ผูซ้ือซ้ือเมื่อใด (When) โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงในเดือ่นของป หรือ 
ชวงฤดูกาลใดของป ชวงเดือน 
ใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน
หรือ โอกาสพิเศษหรือเทศกาล 

กลยุทธที่ใช คือ กลยุทธ 
การสงเสริมการตลาด โดยเนน 
การทําการสงเสริมการตลาดตาม 
เวลาที่สอดคลองกับโอกาส 
ในการซื้อ 

ผูซ้ือซ้ือที่ไหน(Where) แหลงที่ซ้ือ (Outlets) ที่ผูบริโภค 
ไปทําการซื้อ เชน
หางสรรพสินคา รานขายของชํา 
เปนตน 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
โดยพิจารณาถึงการนําผลิตภณัฑ 
ออกสูตลาดโดยผานคนกลางใด 

ผูซ้ือซ้ืออยางไร (How) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบดวย 
- การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมนิผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ  
- ความรูสึกหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใช คือ กลยุทธ 
การสงเสริมการตลาด 

 
ที่มา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  (2546).  การบริหารการตลาดยุดใหม.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 

 การที่รานคาปลีกจะตองมีสวนประสมทางการคาปลีกที่เหมาะสมกับความตองการของ
ลูกคากลุมเปาหมาย สวนประสมทางการคาปลีกมีองคประกอบ 7 ดาน คือดานผลิตภณัฑ (Product) 
ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 
ดานบุคคลหรือพนักงาน (People) ดานกระบวนการจัดการ (Process) ดานภาพลักษณและองคกร
หรือส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยมีแนวคดิดังนี ้
 แนวคดิสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2539) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ 
Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดที่เกี่ยวของกับธุรกิจที่ใหบริการซึ่งจะใชสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงาน ดาน
กระบวนการจดัการ ดานภาพลักษณและองคกรหรือส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 
 1. ดานการผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย
ไดคือ ส่ิงที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคา และลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑ 
นั้นๆ โดยทัว่ไปแลว ผลิตภณัฑแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจเปนสิ่งซ่ึงจับตองได 
และ ผลิตภัณฑที่จับตองไมได 

2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทยีบ
ระหวางคณุคา (Value) ของบริการกับราคาของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจ 
ซ้ือดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดบัการใหบริการชัดเจน และ
งายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมที่เกีย่วของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม
ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคาซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาและคุณประโยชนของบริการที่
นําเสนอซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลที่ตัง้ (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ 
(Channels) 

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึง่ที่มีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคตแิละ
พฤติกรรมการใชบริการและเปนกุญแจสําคญัของการตลาด เปนการตดิตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ขาวสารระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤตกิรรมการซื้อ การสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย 
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  4.1 การโฆษณา เชน การโฆษณาทางวิทยุ รถโฆษณาเคลื่อนที่ แผนพับ ปาย
โฆษณา ตามสีแ่ยก การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย 
  4.2 การขายโดยพนกังาน 
  4.3 การสงเสริมการขาย เชน การแจกสินคาตัวอยาง การสาธิตสินคา มีของแถม
และของรางวลั มีการชิงโชคเมื่อซ้ือสินคาในจํานวนเงินที่กําหนด 
  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ 
  4.5 การตลาดทางตรง เชน การใหลูกคาส่ังซ้ือสินคาจากแผนพับทางโทรศัพทได
โดยทางรานจะจัดสงสินคาใหถึงบานของลูกคา 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม
การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปน
ความสัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาทีต่องมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา 
สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

6.  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เปนการสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 
(Total Quality Management) ทั้งทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับ
ลูกคาไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยนและการใหบริการ
ที่รวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ ที่ลูกคาควรไดรับ 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งที่สามารถสนองความจําเปนและความตองการของ
มนุษยได ผลิตภัณฑอาจเปนคุณสมบัติที่แตะตองไดและแตะตองไมได สวนประกอบของผลิตภัณฑ
ประกอบดวยผลิตภัณฑ ช่ือผลิตภัณฑ การบรรจุหีบหอ ความภาคภูมิใจและผูขาย ตวัอยางผลิตภัณฑ 
ไดแก วัสดุ อุปกรณ บริการกิจกรรมบุคคล สถานที่ องคการ 

2.  ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคา หรือบริการในรูป
ของเงินตราเปนสวนที่เกี่ยวกบัวิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยุทธตางๆ ในการกาํหนดราคา 

3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่กําหนด
ไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมนีไ้มไดหมายถึงเฉพาะการพจิารณาสถานที่กาํหนดจําหนาย
อยางเดยีว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตางอยางไร และมีการเคลือ่นยายสินคา
อยางไร ดังนัน้ในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายจะประกอบดวย 2 สวน ซ่ึงเรียกวา สวน
ประสมในการจัดจําหนาย (Distribution Mix) ดังนี ้
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3.1 ชองทางการจดัจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงกลุมของ
สถาบันหรือบุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือใช ใน
สวนนี้เปนเรื่องการพิจารณาวา จะจําหนายผลิตภัณฑโดยผานคนกลางตางๆ อยางไร กลาวคือ 
พิจารณาถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑเคล่ือนยายจากผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 

3.2 การกระจายตวัสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กจิกรรมทั้งส้ินที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตวัสินคาที่มีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม 
ในสวนนี้จึงประกอบดวยการขนสง การเกบ็รักษาตัวสินคาภายในองคกรธุรกิจของตนและในระบบ
ชองทางการคลังสินคาและการควบคุมสินคาคงคลัง 

4.  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนาย
และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การสงเสริมการตลาดอาจทําใหได 4 แบบดวยกัน ซ่ึงเราเรียกวา สวนประ
สมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือสวนประสมใรการติดตอส่ือสาร (Communication 
Mix) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล 
(Nonpersonal) โดยผานสื่อตางๆ และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณากิจกรรม 
การโฆษณาประกอบดวยการโฆษณาผานหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา และการโฆษณา
ในโรงภาพยนต 

4.2 การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรง
แบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มอํีานาจซื้อ การขายโดยใชบุคคลก็คือการขายโดยใช
พนักงานขาย  
 7.  ดานกระบวนการ (Process) เปนกจิกรรมที่เกี่ยวของกบัระเบียบวิธีการและงานที่ปฏิบัติ
ในดานการบรกิารที่นําเสนอใหกับผูใชบริการ เพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเรว็ และทํา
ใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 
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ภาพที่ 8: แสดงตลาดเปาหมายและสวนประสมทางการคาปลีก 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: สุวัชนา วิวัฒนชาติ และคณะ.  (2541).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย.  
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

 สายทิพย กล่ินนอย (2549) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคาและบริการ
ของหางเทสโก โลตัส ซูปเปอรเซ็นเตอร สาขาสุราษฎรธานี พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 16-25 ป สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. หรือต่ํากวา เปน
นักเรียน นักศึกษาพนกังานบริษัทเอกชนหรือลูกจาง มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000-9,999 บาท 
สถานภาพโสด มีขนาดครอบครัว 3-5 คน ซ่ึงมาซื้อสินคาและใชบริการในแผนกซูปเปอรมารเก็ต 
โรงภาพยนตร และมารับประทานอาหาร ณ รานอาหารจานดวน (Fast Food) โดยซ้ือสินคาหรือใช
บริการตอคร้ัง 500-1,500 บาท สาเหตุที่มาใชบริการ เพราะเปนศนูยรวมสินคาที่ครบครันและ
หลากหลาย เปนแหลงบันเทงิผอนคลาย ประชากรทราบขอมูลขาวสารของหางจากสือ่ส่ิงพิมพ 
โดยเฉพาะแผนผับ ประชากรตัดสินใจซื้อสินคาและบริการดวยตัวเอง นิยมไปใชบริการ 2 ชวงเวลา 
คือ เวลา 17.01-22.00 น. และ 13.01-17.00 น.ไปใชบริการในวนัที่ไมแนนอน และใชเวลาประมาณ 
1-2 ช่ัวโมง และ 3-4 ช่ัวโมง เดินทางโดยรถยนตสวนบุคคลและรถจักรยานยนต  

ผลิตภัณฑ 
 (Product )

ชองทางการจดัจําหนาย 
( Place ) 

กระบวนการการจัดการ 
( Process ) 

บุคลากร 
( People ) 

การสงเสริมการตลาด 
( Promotion ) 

ภาพลักษณขององคการ 
( Personality ) 

ราคา 
( Price ) 

ตลาดเปาหมาย 
( Target Market ) 
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 ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับพฤติกรรมของผูบริโภคพบวาอาชีพและรายได 
มีความสัมพันธกับสื่อในการใหขอมูลขาวสารการใหบริการ เพศ อาย ุอาชีพและสถานภาพ มี
ความสัมพันธกับการมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือใชบริการอาชีพและสถานภาพสมรส
มีความสัมพันธกับเวลาในการใชบริการอาชีพ มีความสัมพันธกับหางที่ชอบมาใชบริการ 
 ความสัมพันธระหวางปจจยัทางการตลาดกับพฤติกรรมของผูบริโภค พบวาดานการ
สงเสริมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มคีวามสัมพันธกับขอมูลขาวสาร
ในการใหบริการ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับการมีสวนรวม
การตัดสินใจซือ้สินคา ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ มคีวามสัมพันธกับชวงเวลาในการใชบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับวันที่มาใชบริการ 
ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการมีความสมัพันธกับเวลาในการใชบริการ ดานราคา 
ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธกับจํานวน
คร้ังที่ใชบริการ/สัปดาห ดานผลิตภัณฑ ดานราคา มีความสัมพันธกับวธีิการเดินทางมาใชบริการ 
 ภัทรวริน   ประไกรวัน (2551) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหางเทส
โกโลตัส ชลบุรี พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 31-38 ป สถานภาพโสด ระดับปวช./ปวส./
อนุปริญญา มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดระหวาง 10,001-20,000 บาท สวนใหญมาใช
บริการ 3-4 ครั้งตอเดือน คาใชจายเฉลี่ย 701-1,000 บาทตอคร้ัง วันที่มาใชบริการ คือ วันอาทิตย 
ชวงเวลาที่มาใชบริการ 18.00-20.00 น. การเดินทางโดยรถสวนตัว และมาใชบริการกับเพื่อนและ
ชอบมาใชบริการแผนกเสื้อผามากที่สุด ปจจัยทางดานการตลาด ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนายและการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธตอการมาใชบริการ 
 เทิดศักดิ์ สวัสดิ์วงษสกุล (2548) ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้
สินคาและบริการที่มารเก็ตเพลส บายท็อปส ในกรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 21-30 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับจาง รายไดสวนบุคคลตอ
เดือน 10,001-20,000 บาท นิยมมาใชบริการในชวงเย็น โดยมา 1-2 คร้ัง/สัปดาห และซื้อสินคาเปน
สินคาที่ใชกับรางกาย ใชเวลาในการซื้อ 31-60 นาที โดยมีคาใชจายเฉลีย่ 251-500 บาท ตอคร้ัง และ
ชําระคาใชจายดวยเงินสด การที่สินคามีคุณภาพสด ใหม ราคาสินคามีความเหมาะสม มีความ
สะดวกในการเดินทาง เปนสิ่งที่มีความสําคัญในระดับมากที่สุด อายุ ระดับการศึกษา รายไดสวน
บุคคล การเปนสมาชิกสปอตรีวอรดการด และรูปแบบการชําระเงิน ทีแ่ตกตางกัน มผีลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ในบางประเด็น สวนตวัแปรเพศ สถานภาพสมรส อาชีพ ที่แตกตาง
กัน ไมมีผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและบริการ  
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 ผองพรรณ  สวุรรณรัตน (2551) ศึกษาสวนประสมทางการตลาดของรานคาปลีกในเขต
เทศบาลเมืองพะเยา อําเภอเมืองพะเยา จังหวัดพะเยา พบวา ความคิดเห็นในดานผลติภัณฑ ดานราคา 
อยูในระดับสําคัญมากที่สุด ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการจัดการอยูในระดับสําคญัมาก และดานบุคคลหรือ
พนักงาน อยูในระดับสําคัญนอย ผลการวิเคราะหความคดิเห็นของผูบริโภคที่มีอายุตางกันตอปจจัย
ดานสวนประสม จํานวน 7 ดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริม
การตลาด ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการจัดการ มีระดับความ
คิดเห็นไมแตกตาง ดานราคา ดานบุคคลหรือพนักงาน มีระดับความคดิเห็นแตกตาง ระดับการศกึษา
พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือ
พนักงาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการจัดการมรีะดับความ
คิดเห็นแตกตาง อาชีพ พบวา ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด มีระดับความคิดเหน็แตกตางกัน และ
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ มีระดับความคิดเหน็ไมแตกตาง และรายไดตอเดือน พบวา ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ ดานกระบวนการจดัการมีระดับความคิดเห็นแตกตางกัน 
 วัชระพล ธุระกิจ (2550) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานคาปลีกในเขตเทศบาล
เมืองรอยเอ็ด อําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด พบวา สวนใหญมากับครอบครัว โดยตั้งใจมาซื้อสินคา
โดยตรง ใชบริการสัปดาหละ 1 คร้ัง ในชวงวันศุกร – เสารและอาทิตย ในชวงเวลา 16.01-20.00 น. 
มารานคาโดยรถยนตสวนตวั ระยะเวลาทีใ่ชในการชมสินคา ใชเวลาประมาณ 30 นาที – 1 ช่ัวโมง 
สินคาที่ซ้ือเปนประจําเปนของใชทั่วไปในชีวิตประจําวัน วัตถุประสงคในการซื้อสินคา เพื่อไปใช
ในครอบครัวโดยเลือกซื้อสินคาที่ตั้งใจจะซื้อมากอน และเมื่อพบวาสินคาซ้ือที่ตองการไมมีขายหรือ
ขาดสตอกจะนิยมเปลี่ยนไปซื้อยี่หออ่ืนแทน และการมารานคาสวนใหญจะซื้อสินคาทุกครั้ง ปจจัย
กระตุนการมาใชบริการของผูบริโภคประกอบดวย 7 องคประกอบ คือ ปจจัยดานราคาและรูปแบบ
ราน ปจจัยดานโปรโมชั่น ปจจันดานบริการหลังการขาย ปจจัยดานสิทธิพิเศษสําหรับบัตรสามชิก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจยัดานสถานที่และปจจัยดานบริการ 
 ปรารถนา ดวงแกว (2551) ไดศึกษา การเปรียบเทียบทัศนคติตอรานสะดวกซื้อดวยปจจัย
ดานประชากรศาสตร กรณีศึกษา อําเภอเมอืง จังหวดันครราชสีมา พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษา/ปวช. อาชีพพนักงานบรษิทัเอกชน/
ลูกจาง และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท ผูบริโภคสวนใหญมีระดับความคิดเห็นกับ
ปจจัย 4 ดานทีร่ะดับมาก ดังนี้ ดานเพศที่แตกตางกันมีทศันคติตอรานสะดวกซื้อไมแตกตางกันใน
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ดานรายการสินคา ราคา ทําเลที่ตั้งและการสงเสริมการตลาด ดานอายทุี่แตกตางกันมีทัศนคติตอราน
สะดวกซื้อแตกตางกันในดานราคา และการสงเสริมการตลาด ดานรายไดที่แตกตางกนัมีทัศนคติตอ
รานสะดวกซื้อแตกตางกนัในดานรายการสินคา ราคา และทําเลที่ตั้ง ดานระดับการศึกษาที่แตกตาง
กันมีทัศนคติตอรานสะดวกซื้อแตกตางกนัในดานรายการสินคา ราคา และทําเลที่ตั้ง ดานอาชีพที่
แตกตางกันมทีัศนคติตอรานสะดวกซื้อแตกตางกันในดานรายการสินคา และราคา 
 เสาวณีย โตสุวรรณเจริญ (2550) ไดศึกษา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานคา
ปลีกขนาดใหญที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในจังหวัดเชยีงราย กรณีศกึษา : Big C 
Supercenter พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-35 ป มีสถานภาพ
โสด จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตนหรือต่ํากวา มีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท 
และประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีพฤติกรรม การซื้อสินคาประเภทอาหาร เครื่องดื่ม มากที่สุดเปน
อันดับหนึ่ง มาเลือกซื้อสินคากับครอบครัว การตัดสินใจซือ้สินคาเพราะมีสินคาราคาถูก ตัดสินใจ
ใชบริการเพื่อซ้ือสินคา มาใชบริการจํานวนครั้งตอเดือนไมแนนอน เวลาในการใชบริการโดยเฉลี่ย
ตอคร้ัง 1-2 ช่ัวโมง วันที่นยิมมาใชบริการมากที่สุดไมแนนอน นิยมมาใชบริการเวลา 12.01-16.00 
น. ใชเงินซื้อสินคาตอคร้ัง 501-1,000 บาท ทราบแหลงขอมูลสินคาจากการมาเดินชมสินคา 
ตัดสินใจซื้อสินคาโดยสวนใหญจากสินคาราคาถูก มีความคิดเห็นวา Big C Supercenter เปนหนึ่ง
ในสถานที่ทองเที่ยวในเขตอาํเภอเมือง จังหวัดเชียงราย และไมเคยเขารวมกิจกรรมกบั Big C 
Supercenter โดยภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดอยูในระดับมาก  
 รัตติพร แสงวรา (2545) ไดศึกษา คุณลักษณะของกลุมผูซ้ือและพฤติกรรมการซื้อสินคาที่
หางสรรพสินคาคารฟูร พบวา คุณลักษณะของผูซ้ือ ผูซ้ือทั้งสองกลุมมีความคลายคลึงกันในเรื่อง
เปนหญิงมากกวาเปนชาย สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี อาศัยอยูในยานบางเขน นยิมซ้ือสินคาที่
หางสรรพสินคาคาปลีกขนาดใหญมากกวาหางสรรพสินคาชั้นนําและรานสะดวกซื้อ มีคานิยมใน
การเลือกซื้อสินคาที่เหมาะสมกับอาชีพและรายได เปนผูตัดสินใจซื้อสินคาไดดวยตนเองและการมี
ความตองการซื้อสินคาราคาถูกเปนแรงจูงใจในการซื้อสินคาอันดับแรก คุณลักษณะที่แตกตางกัน 
คือ อายุ สถานภาพการสมรส รายได การเปนสมาชิกหางสรรพสินคา และประสบการณในการซื้อ
สินคา 
 สวนประสมทางการตลาดที่เปนปจจยั และเหตุผลใหมาซือ้สินคา พบวา กลุมตัวอยางที่ซ้ือ
สินคาไปใชเองใหความสําคญักับปจจัย “ราคา” มากอันดบัหนึ่ง อันดับสอง คือ “สถานที่ตั้ง” อันดับ
สามคือ “สินคา” และอันดับสี่ คือ “การสงเสริมการขาย” ตางจากกลุมตวัอยางที่ซ้ือสินคาไปขายตอ
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ที่ใหความสําคญักับปจจัย “การสงเสริมการขาย” มากเปนอันดับหนึ่ง อันดับสองคือ “สถานที่ตั้ง” 
อันดับสามคือ “สินคา” และอันดับสี่คือ “ราคา”   
 การสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา สวนใหญรูจกัหางคารฟูรจากสื่อ
บุคคลอันไดแก บุคคลในครอบครัว และเพื่อนมากกวาสื่อโฆษณา คือ หนังสือพิมพ และส่ือ
ประชาสัมพันธ คือ แคตตาลอกและแผนพบั และวิธีการสงเสริมการขายที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมมากที่สุด คือ การลดราคาสินคา และการแลกคูปองสวนลดเงินสด 
 ภัทรเมธ รัมมณีย (2552) ไดศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภคเครื่องดื่มประเภท 
Functional Drink ดานสุขภาพของกลุมประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายรุะหวาง 26 – 30ป สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญา
ตรี มีอาชีพเปนพนักงานบรษิัทเอกชน และสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท  
 ดานระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภค พบวา ปจจัยดานผลิตภณัฑ
มีผลคอนขางมาก ปจจยัดานราคามีผลคอนขางมาก ปจจัยดานชองทางจัดจําหนายมผีลคอนขางมาก 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด โดยเฉพาะการโฆษณาผานสื่อโทรทัศนมีผลคอนขางมาก และปจจัย
ดานสงเสริมการตลาดในสวนของการโฆษณาผานสื่อโทรทัศนมีผลมากที่สุด  
 เบญจมาศ  ฟูทรัพยนิรันดร (2551) ไดศึกษา การเปรียบเทียบความคิดเห็นตอแก็สโซฮอล 
ดวยปจจยัทางดานประชากรศาสตร กรณีศึกษา จังหวดัขอนแกน พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวน
ใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 21-31 ป และรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท ดาน
ผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องชวยลดการนําเขาน้ํามันจากตางประเทศมากที่สุด 
ดานราคา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องราคาของแก็สโซฮอลเมื่อเทียบกับเบนซิน 95 มาก
ที่สุด ดานสถานที่ใหบริการ พบวา ผูบริโภคใหความสําคญัในเรื่องมีสถานีใหบริการอยางเพยีงพอ 
และสถานที่ใหบริการอยูในจุดที่มองเหน็ไดงายมากที่สุด ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภค
ใหความสําคญัในเรื่องรัฐบาลกําหนดราคาแก็สโซฮอลใหต่ํากวาน้ํามันเบนซิลมากที่สุด 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ อายุ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ใหความสําคญัตอ
ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน ดานผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ใหบริการ สวน
ดานการสงเสริมการตลาดนัน้ ปจจยัทางดานประชากรศาสตรไมมีผลตอความคิดเหน็ของผูบริโภค
ที่มีตอแก็สโซฮอล 



บทท่ี 3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ของกลุมประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดมวีิธีการดําเนนิการวิจยั ดังนี ้

1. การกําหนดกลุมประชากร เลือกกลุมตัวอยาง และวิธีการสุมตัวอยาง 
2. ประเภทของขอมูลและแหลงขอมูลที่ใชในการวจิัย 
3. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
1.  การกําหนดกลุมประชากร เลือกกลุมตัวอยาง และวธีิการสุมตัวอยาง 
 
กําหนดกลุมประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ประชากรที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร (จาํนวน
ราษฎร, 2551)  
 
ตารางที่ 2: จํานวนประชากรในกรุงเทพมหานคร ในป 2551 (ขอมูล ณ วันที่ 30 ธันวาคม 2551) 
  

จังหวัด จํานวนราษฎร 

ชาย หญิง รวม 
ทั่วประเทศ 31,255,869 32,133,861 63,389,730 
กรุงเทพมหานคร 2,722,313 2,988,570 5,710,883 

 
เลือกกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการวิจยั คือ ผูบริโภคที่มาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ซ่ึงไดมาจาก การคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางที่เหมาะสม โดยใช
สูตรการคํานวณกลุมตัวอยางที่ทราบจํานวนประชากรของ (Yamane, 1973 อางใน ธีรวุฒิ เอกะกูล, 
2546, หนา 135) ดังนี ้
   n  =     N 
                 1+ Ne2 



 46  

 เมื่อ  n     =    ขนาดตัวอยางทีใ่ชในการวจิัย 
   N    =    จํานวนประชากรทั้งหมด 
   e     =    คาความคลาดเคลื่อน ซ่ึงในงานวจิัยนีก้ําหนดใหเทากับ 0.05 
 
 จากขอมูลจํานวนประชากรในกรุงเทพมหานครในป 2551 ทั้งหมดจํานวน 5,710,883 คน 
เมื่อนําขอมูลมาคํานวนตามสตูรหาขนาดตวัอยางดังกลาวในขางตน คือ 
 
   n  =     N 
                  1+ Ne2 
 
ขนาดตัวอยางที่ใชในการวิจยั =          5,710,883 
     1 + (5,710,883)(0.052) 
 

    = 399.972  หรือ ประมาณ 400 คน 
 
วิธีการสุมตัวอยาง 
 
 ขั้นตอนที่  1 วิธีการสุมตัวอยางแบบชั้น (Startified Sampling) โดยเลือกจาก 50 เขต จาก
เขตปกครองของกรุงเทพมหานครโดยผูวิจยัไดเลือกเขตที่มีซูเปอรมารเก็ตที่ทําการวจิัยตั้งอยูในเขต
นั้นๆ มากที่สุดจํานวน 3 เขต คือ เขตวัฒนา เขตปทุมวัน เขตบางรัก  
 ขั้นตอนที่  2 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ทําการแบงสัดสวนจํานวน
กลุมตัวอยาง จากจํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง (n) และจากเขตพื้นที่จํานวน 3 เขต (N) 

ดังนั้น   จํานวนกลุมตัวอยางในการวิจัย   400    คน 
       จํานวนเขตในการวิจยั          3    เขต 
              ในแตละเขตตองแจกแบบสอบถาม  =       n     =     400      =    133.33 คน / เขต 
                  N             3 
 ขั้นตอนที่  3 วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการแจก
แบบสอบถามจํานวน 400 ชุด จากเขตพื้นที่ทั้ง 3 เขต ดังนี้ 
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ตารางที่ 3: แสดงกลุมตัวอยางในแตละสถานที่ของแตละเขต 
 

เขต สถานที่ จํานวน (คน) 
วัฒนา ยานสุขุมวิท 133 
ปทุมวัน ยานมาบุญครอง ราชดําริ 133 
บางรัก ยานสีลม 134 

 
2. ประเภทของขอมูลและแหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย 
 
 ประเภทของขอมูลและแหลงขอมูล 
 2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) โดยการทําวิจยัเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) โดย
รวบรวมขอมลูจาก กลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยางในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลที่ไดจะเปน
ขอมูลความคิดเห็นในรูปแบบที่เปนตัวเลขหรือเปอรเซ็นตของขอมูล เพื่อนํามาวเิคราะหทางสถิติ
ตอไป 
 2.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่รวบรวมจากเอกสารรายงานการศกึษา
บทความวิชากร งานวิจยั ขาวสารตางๆ ที่เกี่ยวของ  
 
3. เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
 
 การศึกษาวิจยัครั้งนี้ ใชเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ซ่ึงไดแนวทางคําถามจากการศึกษาเอกสารตางๆ แนวความคิด ขาวสาร ทฤษฏี และงานวิจยัที่
เกี่ยวของ โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวนดังนี ้
 สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 5 ขอ 
 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต จํานวน 8 ขอ 
 สวนที่ 3 ปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภค 
จํานวน 7 ขอหลัก 44 ขอยอย 
 สวนที่ 4 ปญหาและขอเสนอแนะในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต จํานวน 2 ขอ 
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 โดยคําถามและคําตอบสามารถแสดงถึงมาตรวัดและการทดสอบทางสถิติดังนี้ 
ประเภทของมาตรวัด (Type of measurement scale) 
  - สเกลนามกําหนด (Nominal Scales) 
  - สเกลอันดับ (Ordinal Scales) 
  - สเกลอันตรภาค (Likert Scales) กําหนดระดับความพึงพอใจเปน 5 ระดับ ดังนี้  
   5 หมายถึง มีผลมาก  
    4 หมายถึง มีผลคอนขางมาก  
   3 หมายถึง มีผลปานกลาง  
    2 หมายถึง มีผลคอนขางนอย  
    1 หมายถึง มีผลนอย   
  - เกณฑในการอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชวัดระดับการวดั
ขอมูลประเภท อันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยการคํานวณชวงกวางระหวางชัน้ตามหลักการคา
พิสัย (บุญชม ศรีสะอาด, 2538) 
 
 ระดับ  =    คาน้ําหนักสงูสุด – คาน้ําหนักต่ําสุด 
                             จํานวนชัน้ 
         =     5 - 1 
                5 
   =     0.80  
 
คาเฉลี่ยที่ไดนาํมาแปลความหมายดังนี ้
 
  ระดับการตัดสนิใจ  ชวงคะแนน 
     มีผลมากที่สุด    4.21 – 5.00 
     มีผลมาก    3.41 – 4.20 
     มีผลปานกลาง    2.61 – 3.40 
     มีผลนอย    1.81 – 2.60 
     มีผลนอยที่สุด    1.00 – 1.80 
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การทดสอบเครื่องมือนั้นผูวจิัยไดทําการทดสอบความเทีย่งตรง (Validity) ของขอมูล 2วิธี คือ 
 

 1. ใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความเที่ยงตรงของคําถาม และความเหมาะสมของภาษาที่
ใชในแบบสอบถาม 
 2. ผูศึกษาวจิัยไดนําเครื่องมอืที่ใชในการศึกษามาทําการตรวจสอบขอมูล  โดยการทดสอบ 
ความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability Analysis) จากการเก็บรวบรวมขอมูลเบื้องตนจํานวน 30 ชุด 
กอนการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจริงจํานวน 400 ชุดจากกลุมตัวอยางประชากร ทั้งนีผู้
ศึกษาไดคํานวณคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (σ) พบวา แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ของกลุมประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไดคาความเชื่อมั่น ดังนี ้
 
ตารางที่ 4: แสดงคาความเชื่อมั่น สําหรับปจจัยทางการตลาดแตละดาน 
 

ปจจัยทางการตลาด 
คาความเชื่อม่ัน 

n = 30 n = 400 
ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานบุคลากรหรือพนักงาน 
ดานการสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ดานกระบวนการ 

0.73 
0.74 
0.79 
0.88 
0.88 
0.90 
0.88 

0.84 
0.68 
0.80 
0.88 
0.92 
0.87 
0.91 

รวม 0.96 0.96 
 
การทดสอบทางสถิติ (Statistical Tests) 
 - รอยละ (Percentage) 
 - คาเฉลี่ย (Mean) 
 - คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 - สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
 
 



 50  

4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
 4.1 สถิติพื้นฐาน 
 
     - รอยละ (Percentage)  
     
 
 
 
  เมื่อ      P      =    คารอยละหรือเปอรเซ็นต 
   f       =    ความถี่ 
   n      =    จํานวนความถี่ทั้งหมด 
 
 - คาเฉลี่ย (Mean) 
 
 
 
 

  เมื่อ            =   คาเฉลี่ย 
              =   ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
                   =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  - คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
 
 
 
  เมื่อ           s        แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 
        (Σ x)2  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
         Σ x2     แทน ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
              n         แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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 4.2 สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 
 
  - สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) เพื่อหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวท่ีเปนอิสระตอกันหรือหาความสัมพันธ
ระหวางขอมูล 2 ชุด 
 
 
 
   
  เมื่อ       แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร x และตวัแปร y 
       แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
       แทน ผลรวมคะแนนรายขอของกลุมตัวอยาง 
       แทน ผลรวมคะแนนรวมของกลุมตัวอยาง 
       แทน ผลรวมของผลคูณของคะแนน x และ y 
       แทน ผลรวมของกําลังสองของคะแนน y 
       แทน ผลรวมของกําลังสองของคะแนน x 
 
  
 



บทท่ี 4 
การวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) รวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถามกับผูใชบริการทั้งสิ้น 400 คน โดยผูวิจัยนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหหาคาทางสถิติ และ
ไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเปนลําดับ โดยแบงเปน 4 สวน ดังนี้ 

 
 1. ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. การทดสอบสมมติฐาน 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

สวนที่ 1  ขอมูลสวนบคุคลของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางที่ 5: ขอมูลสวนบุคคลในดานเพศของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร 

  

ขอมูลสวนบุคคลในดานเพศ ความถี่ รอยละ 
ชาย 
หญิง 

144 
256 

36.00 
64.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 5 ขอมูลสวนบุคคลในดานเพศของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่เขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปน
รอยละ 64.00 และเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 36.00 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 6: ขอมูลสวนบุคคลในดานอายุของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ขอมูลสวนบุคคลในดานอาย ุ ความถี่ รอยละ 
ต่ํากวา 16 ป 
16-25 ป 
26-35 ป 
36-45 ป 
46-55 ป 
56 ปขึ้นไป 

2 
126 
164 
77 
25 
6 

0.50 
31.50 
41.00 
19.25 
6.25 
1.50 

รวม 400 100.00 
  

 จากตารางที่ 6 ขอมูลสวนบุคคลในดานอายขุองผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่เขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญมีอายุอยูระหวาง 26-35 
ป คิดเปนรอยละ 41.00 รองลงมาคืออายุระหวาง 16-25 ป คิดเปนรอยละ 31.50 อายรุะหวาง 36-45 
ป คิดเปนรอยละ19.25 อายุระหวาง 46-55 ป คิดเปนรอยละ 6.25 อายุตัง้แต 56 ปขึ้นไป คิดเปนรอย
ละ1.50 และอายุต่ํากวา 16 ป คิดเปนรอยละ 0.50 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 7: ขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพ ความถี่ รอยละ 
โสด      
สมรส 
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู   
สมรสและมีบุตร 

302 
48 
7 

43 

75.50 
12.00 
1.75 

10.75 
รวม 400 100.00 

 

 จากตารางที่ 7 ขอมูลสวนบุคคลในดานสถานภาพของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่เขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญมี
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 75.50 สมรส คิดเปนรอยละ 12.00 สมรสและมีบุตร คิดเปนรอยละ 
10.75 และหมาย / หยาราง / แยกกันอยู คิดเปนรอยละ 1.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 8: ขอมูลสวนบุคคลในดานอาชีพของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ขอมูลสวนบุคคลในดานอาชพี ความถี่ รอยละ 
นักเรียน / นักศึกษา   
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบรษิทัเอกชน / ลูกจาง   
คาขาย / ธุรกิจสวนตัว 
พอบาน / แมบาน    
อ่ืนๆ  

60 
19 

287 
27 
6 
1 

15.00 
4.75 

71.75 
6.75 
1.50 
0.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางที่ 8 ขอมูลสวนบุคคลในดานอาชพีของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่เขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญมีอาชีพเปน
พนักงานบรษิทัเอกชน / ลูกจาง คิดเปนรอยละ 71.75 รองลงมา คือ นักเรียน / นักศึกษา คิดเปนรอย
ละ 15.00 คาขาย / ธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 6.75 ขาราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกจิ คิดเปนรอย
ละ 4.75 พอบาน / แมบาน คดิเปนรอยละ 1.50 และอ่ืนๆ อีก คิดเปนรอยละ 0.25 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 9: ขอมูลสวนบุคคลในดานรายไดของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ขอมูลสวนบุคคลในดานรายได ความถี่ รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทยีบเทา 5,000 บาท   
5,001 – 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท   
20,001 – 30,000 บาท   
30,001 – 40,000 บาท    
40,001 ขึ้นไป 

14 
49 

193 
80 
28 
36 

3.50 
12.25 
48.25 
20.00 
7.00 
9.00 

รวม 400 100.00 
  

 จากตารางที่ 9 ขอมูลสวนบุคคลในดานรายไดของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่เขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญมีรายไดอยูระหวาง 
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10,001 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ48.25 รองลงมา คือ ระหวาง 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอย
ละ 20.00 ระหวาง 5,001 – 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 12.25 ตั้งแต 40,001 ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 
9.00 ระหวาง 30,001 – 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 7.00 และต่ํากวาหรอืเทียบเทา 5,000 บาท คิด
เปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ 
 

สวนทื่ 2 พฤตกิรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางที่ 10: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน    
      การใชบริการของซูเปอรมารเก็ตที่ใดบอยครั้งที่สุด 

 

การใชบริการของซูเปอรมารเก็ตท่ีใดบอยคร้ังท่ีสุด ความถี่ รอยละ 
ท็อปสซูเปอรมารเก็ต    
โฮม เฟรช มารท 
วิลลา มารเก็ต     
ฟูดแลนด 

278 
70 
14 
38 

69.50 
17.50 
3.50 
9.50 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางที่ 10 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานการใชบริการของซูเปอรมารเก็ตที่ใดบอยครั้งที่สุด พบวา ผูบริโภคสวน
ใหญใชบริการซูเปอรมารเก็ตของท็อปสซูเปอรมารเก็ตบอยครั้งมากที่สุด คิดเปนรอยละ 69.50 
รองลงมาคือ โฮม เฟรช มารท คิดเปนรอยละ 17.50 ฟูดแลนด คิดเปนรอยละ 9.50 และวิลลา มาร
เก็ต คิดเปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 11: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน 
      ลักษณะในการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

ลักษณะในการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ความถี่ รอยละ 
คนเดียว      
เพื่อน / เพื่อนรวมงาน  
ครอบครัว / ญาติ     
อ่ืนๆ  

130 
74 

194 
2 

32.50 
18.50 
48.50 
0.50 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 11 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานลักษณะในการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต พบวา ผูบริโภคสวนใหญ
มีลักษณะในการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ตเปนแบบ ครอบครัว / ญาติ คิดเปนรอยละ 48.50 มา
คนเดียว คิดเปนรอยละ 32.50 มากับเพื่อน / เพื่อนรวมงาน คิดเปนรอยละ 18.50 และอื่นๆ คิดเปน
รอยละ 0.50 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 12: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน 

      ความบอย (ความถี)่ ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ความถี่ รอยละ 

ทุกวัน      
1 - 2 คร้ัง / สัปดาห 
3 – 4 ครั้ง / สัปดาห    
5 - 6 คร้ัง / สัปดาห 
เดือนละครั้ง     
เดือนละ 2 - 3 คร้ัง 

2 
140 
39 
7 

114 
98 

0.50 
35.00 
9.75 
1.75 

28.50 
24.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที ่12 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต พบวา ผูบริโภค
สวนใหญมีความบอย (ความถี่) ในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 1 - 2 คร้ัง / สัปดาห คิดเปนรอย
ละ 35.00 รองลงมาคือ เดือนละครั้ง คิดเปนรอยละ 28.50 เดือนละ 2 - 3 คร้ัง คิดเปนรอยละ 24.50  
3 – 4 ครั้ง / สัปดาห คิดเปนรอยละ 9.75  5 - 6 คร้ัง / สัปดาห คิดเปนรอยละ 1.75 และทุกวัน คิดเปน
รอยละ 0.50 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 13: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน 
      ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ความถี่ รอยละ 
10.00 – 12.00 น.     
12.01 – 14.00 น.  
14.01 – 16.00 น.     
16.01 – 18.00 น.  
18.01 – 20.00 น.     
20.01 – 22.00 น.  

14 
34 
46 
74 

192 
40 

3.50 
8.50 

11.50 
18.50 
48.00 
10.00 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางที ่13 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต พบวา ผูบริโภคสวนใหญเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ตในชวงเวลา 18.01 – 20.00 น. คิดเปนรอยละ 48.00 รองลงมาคือ ชวงเวลา 16.01 – 
18.00 น. คิดเปนรอยละ 18.50 ชวงเวลา 14.01 – 16.00 น. คิดเปนรอยละ 11.50 ชวงเวลา 20.01 – 
22.00 น. คิดเปนรอยละ 10.00 ชวงเวลา 12.01 – 14.00 น. คิดเปนรอยละ 8.50 และชวงเวลา10.00 – 
12.00 น. คิดเปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 14: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน 
      วันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

วันท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต ความถี่ รอยละ 
วันจนัทร – วนัพฤหัสบด ี    
วันศุกร 
วันเสาร      
วันอาทิตย 
วันหยุดนัตขัตฤกษ 

102 
42 

122 
103 
31 

25.50 
10.50 
30.50 
25.75 
7.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางที ่14 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต พบวา ผูบริโภคสวนใหญเขาใชบริการ
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ซูเปอรมารเก็ตในวนัเสาร คิดเปนรอยละ 30.50 รองลงมาคือ วันอาทิตย คิดเปนรอยละ 25.75 วัน
จันทร – วันพฤหัสบดี คิดเปนรอยละ 25.50 วันศุกร คิดเปนรอยละ 10.50 และวนัหยดุนัตขัตฤกษ 
คิดเปนรอยละ 7.75 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 15: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน 

      การเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

การเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ความถี่ รอยละ 
เดิน      
รถจักรยานยนตสวนบุคคล 
รถยนตสวนบคุคล    
รถจักรยานยนตรับจาง 
รถแท็กซี่     
รถโดยสารประจําทาง 
อ่ืนๆ  

43 
26 

236 
3 

31 
53 
8 

10.75 
6.50 

59.00 
0.75 
7.80 

13.20 
2.00 

รวม 400 100.00 

  
 จากตารางที ่15 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต พบวา ผูบริโภคสวนใหญเดนิทาง
มาใชบริการซูเปอรมารเก็ตโดยรถยนตสวนบุคคล คิดเปนรอยละ 59.00 รองลงมาคือ รถโดยสาร
ประจําทาง คิดเปนรอยละ 13.20 เดิน คิดเปนรอยละ 10.75 รถแท็กซี่ คิดเปนรอยละ 7.80
รถจักรยานยนตสวนบุคคล คิดเปนรอยละ 6.50 อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 2.00 และรถจักรยานยนต
รับจาง คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 16: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน 
      คาใชจายโดยเฉลี่ยในแตละครั้งในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

คาใชจายโดยเฉลี่ยในแตละคร้ังในการใชบรกิาร
ซูเปอรมารเก็ต 

ความถี่ รอยละ 

นอยกวา หรือ เทียบเทา 250 บาท   
251 – 500 บาท 
501 – 750 บาท     
751 – 1,000 บาท 
1,001 – 1,500 บาท    
1,501 – 2,000 บาท 
2,001 บาท ขึ้นไป 

24 
63 
58 
76 
92 
44 
43 

6.00 
15.75 
14.50 
19.00 
23.00 
11.00 
10.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางที ่16 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยในแตละครั้งในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายโดยเฉลีย่ในแตละครั้งในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตอยูระหวาง
จํานวน 1,001 – 1,500 บาท คิดเปนรอยละ 23.00 รองลงมาคือ จํานวน 751 – 1,000 บาท คิดเปนรอย
ละ 19.00 จํานวน 251 – 500 บาท คิดเปนรอยละ 15.75 จํานวน 501 – 750 บาท คิดเปนรอยละ14.50  
จํานวน 1,501 – 2,000 บาท คิดเปนรอยละ 11.00 จํานวน 2,001 บาท ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 10.75 
และจํานวน นอยกวา หรือ เทียบเทา 250 บาท คิดเปนรอยละ 6.00 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 17: พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน 
      สาเหตุของการเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สาเหตุของการเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ความถี่ รอยละ 
ตั้งใจมาซื้อสินคาโดยตรง    
มาแวะชมโดยไมไดตั้งใจมากอน (มีการซื้อ/ไมซ้ือ ก็ได) 
มาโดยไมมีการซื้อสินคา    
อ่ืนๆ  

330 
63 
3 
4 

82.50 
15.75 
0.75 
1.00 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที ่17 พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดานสาเหตุของการเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ต พบวา ผูบริโภคสวนใหญมี
สาเหตุของการเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ต คือ ตั้งใจมาซื้อสินคาโดยตรง คิดเปนรอยละ 82.50
รองลงมาคือ มาแวะชมโดยไมไดตั้งใจมากอน (มีการซื้อ/ไมซ้ือ ก็ได) คิดเปนรอยละ 15.75 อ่ืนๆ คิด
เปนรอยละ 1.00 และมาโดยไมมีการซื้อสินคา คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลําดับ 
 

สวนที่ 3 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 18: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดโดยรวมที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ 

      ซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัยทางการตลาดโดยรวม 
 

X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานบุคลากรหรือพนักงาน 
ดานการสรางและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ดานกระบวนการ 

4.02 
3.77 
3.99 
3.57 
3.81 
3.96 
3.55 

0.59 
0.66 
0.63 
0.68 
0.71 
0.54 
0.79 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.81 0.66 มาก 

  
 จากตารางที่ 18 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดโดยรวมที่มผีลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอ
ปจจัยทางการตลาดโดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 และเมื่อพิจารณารายดาน 
พบวาผูบริโภคใหความสําคญัอยูในระดับมาก โดยเรยีงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยดังนี้ ดาน
ผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 ดานการสราง
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ดานบุคลากรหรือพนักงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
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3.81 ดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 ดานการสงเสริมการตลาดมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 และดาน
กระบวนการมคีาเฉลี่ยเทากับ 3.55 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 19: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

 

 
X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

• สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
• มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
• มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
• สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
• สินคาตรงความตองการ 
• สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

4.21 
4.15 
3.92 
4.18 
4.15 
3.52 

0.68 
0.70 
0.80 
0.78 
0.71 
1.02 

มากที่สุด 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.02 0.59 มาก 
  
 จากตารางที ่19 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหระดับความสําคัญรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวม
เทากับ 4.02 และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคญัในเรื่อง สินคา
และบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 รองลงมาคือ สินคามีคุณภาพดี ใหม 
สด สะอาด มคีาเฉลี่ยเทากับ 4.18 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ รวมถึงมีสินคา
ตรงความตองการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 และสินคา
มีการรับประกนั (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 20: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดดานราคาที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ 
      ซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยทางการตลาดดานราคา 
 

X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

• สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
• สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
• มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
• มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

3.62 
4.01 
3.47 
3.98 

0.99 
0.79 
0.94 
0.98 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.77 0.66 มาก 
 
 จากตารางที ่20 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานราคาทีม่ีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทางการตลาดทางดาน
ราคา ผูบริโภคใหระดับความสําคัญรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.77 และเมื่อ
พิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคัญในเรื่อง สินคามีการแสดงปายราคา
ที่ชัดเจน ซ่ึงมคีาเฉลี่ยเทากับ 4.01 รองลงมาคือ มีการชําระคาสินคาดวยบัตรเครดิต มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.98 สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 และมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.47 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 21: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มผีลตอ 
      พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

 

 
X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

• ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
• ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
• มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
• มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
• ที่จอดรถมีเพียงพอ 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

4.19 
3.72 
3.76 
4.22 
3.92 
4.15 

0.86 
1.05 
0.93 
0.80 
0.98 
0.72 

 

มาก 
มาก 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 
มาก 

 

รวม 3.99 0.63 มาก 
 
 จากตารางที ่21 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายที่มี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทาง
การตลาดทางดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหระดับความสําคญัรวมอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.99 และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคัญใน
เร่ือง มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 รองลงมาคือ ที่ตั้งของ
ซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มคีาเฉลี่ยเทากับ 4.19 การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 มีจํานวนสาขาที่
ใหบริการหลายสาขา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 22: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอ 
      พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

 

 
X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

• มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตาม
เทศกาลตาง ๆ 

• มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
• มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
• มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
• มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
• มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
• มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

3.88 
 

3.64 
3.48 
3.38 
3.51 
3.67 
3.40 

0.81 
 

0.82 
0.88 
0.93 
0.89 
0.91 
0.91 

มาก 
 

มาก 
มาก 

ปานกลาง 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 

รวม 3.57 0.68 มาก 
 
 จากตารางที ่22 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทาง
การตลาดทางดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหระดบัความสําคัญรวมอยูในระดบัมาก โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.57 และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคัญใน
เร่ือง มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88  
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 มีการโฆษณาประชาสัมพันธ
ตามสื่อตาง ๆ มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.64 มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.51 มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 มีพนักงานขาย
แนะนําสินคาและบริการ มคีาเฉลี่ยเทากับ 3.40 และมีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.38 ตามลําดับ 
 
 
 
 



  65

 

ตารางที่ 23: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือพนักงานที่มผีลตอ 
      พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
ปจจัยทางการตลาดดานบคุลากรหรือพนักงาน 

 

 
X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

• พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
• พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
• พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
• พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
• พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
• พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

3.71 
3.91 
3.99 
3.77 
3.76 
3.72 

0.78 
0.71 
0.82 
0.92 
0.95 
0.88 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.81 0.71 มาก 
 
 จากตารางที ่23 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือพนักงานที่มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทาง
การตลาดทางดานบุคลากรหรือพนักงาน ผูบริโภคใหระดับความสําคญัรวมอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.81 และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคัญใน
เร่ือง พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.99 พนักงานแตงกาย
สะอาด เรียบรอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91  พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.77 พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 พนกังานมี
เพียงพอตอการใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 และพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.71 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 24: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง 
      กายภาพทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต 
      กรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและ 
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 
X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

• ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
• ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
• ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 

รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 

• สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ 
• มีแสงสวางที่เพียงพออากาศเย็นสบายบรรยากาศด ี
• มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

3.99 
3.94 
3.73 
3.78 

 
4.10 
4.15 
4.01 

0.70 
0.70 
0.77 
0.74 

 
0.74 
0.71 
0.76 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.96 0.54 มาก 
  
 จากตารางที ่24 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจยัทางการตลาดทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ผูบริโภคใหระดับความสําคญัรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.96 และเมื่อพิจารณา
เปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคัญในเรื่อง มีแสงสวางที่เพยีงพออากาศเยน็
สบายบรรยากาศดี ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.10 มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ภาพลักษณและ
ความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.94 รูปแบบการจัดและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใช
บริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 และปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจุดเดน สังเกตไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.73 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 25: ระดับความสําคญัของปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการที่มีผลตอพฤติกรรมการใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ 

 

 
X 
 

S.D. 
ระดับ 

ความสําคัญ 

• มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
• มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
• มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
• มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
• การบริการหลังการขาย 
• ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
• มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
• มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

4.07 
3.94 
3.91 
3.17 
3.29 
3.77 
3.10 
3.11 

0.91 
1.02 
0.96 
1.03 
1.05 
0.85 
1.16 
1.09 

มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

รวม 3.55 0.79 มาก 
 
 จากตารางที ่25 ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทาง
การตลาดทางดานกระบวนการ ผูบริโภคใหระดับความสําคัญรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
รวมเทากับ 3.55 และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสาํคัญในเรื่อง มี
ระบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง ซ่ึงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 มีชองบริการชําระเงินที่
เพียงพอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 การบริการหลังการขาย มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.29 มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.17 มีโทรศัพทสาย
ตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.11 และมีพนกังานบริการนําสงของไปที่รถ
ลูกคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.10 ตามลําดับ 
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สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานที่ 1 ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 1.1 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
เพศ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 26: แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจยัทางดานประชากรศาสตรในดานเพศ มีผล 

      ตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดานเพศ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
• ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
• ลักษณะของการเขาใชบริการ 
• ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 
• ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
• วันที่ใชบริการ 
• การเดินทางมาใชบริการ 
• คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
• สาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

0.24 
0.14 
0.15 
0.71 
0.18 
0.54 
0.03 
0.66 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่26 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวางปจจยั

ทางดานประชากรศาสตรในดานเพศ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต พบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยคร้ังที่สุด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.24 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
เพศ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
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 ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.14 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผล
ตอลักษณะของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.15 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
เพศ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.71 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานวันทีใ่ชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.18 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดนิทางมาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.54 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ัง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.03 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตกุารใชบริการซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.66 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไม
มีผลตอสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สมมติฐานที่ 1.2 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
อายุ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 27: แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจยัทางดานประชากรศาสตรในดานอายุ มีผล 

      ตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดานอาย ุ

Chi-Square ผลการทดสอบ 
• ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
• ลักษณะของการเขาใชบริการ 
• ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 
• ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
• วันที่ใชบริการ 
• การเดินทางมาใชบริการ 
• คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
• สาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

0.43 
0.40 
0.00 
0.00 
0.32 
0.72 
0.16 
0.91 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่27 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวางปจจยั

ทางดานประชากรศาสตรในดานอายุ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต พบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยคร้ังที่สุด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.43 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
อายุ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.40 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผล
ตอลักษณะของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.00 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
อายุ มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการ  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานวันทีใ่ชบริการ  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.32 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดนิทางมาใชบริการ  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.72 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ัง  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.16 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผล
ตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตกุารใชบริการซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.91 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไม
มีผลตอสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สมมติฐานที่ 1.3 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบรกิารซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 28: แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจยัทางดานประชากรศาสตรในดานสถานภาพ  

      มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ในดานสถานภาพ 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

• ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
• ลักษณะของการเขาใชบริการ 
• ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 
• ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
• วันที่ใชบริการ 
• การเดินทางมาใชบริการ 
• คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
• สาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

0.77 
0.00 
0.10 
0.01 
0.15 
0.08 
0.12 
0.61 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่28 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวางปจจยั

ทางดานประชากรศาสตรในดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต พบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด มีคาสถิติของการทดสอบ
เทากับ 0.77 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดาน
ประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการ  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 
ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดาน
สถานภาพ มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบ
เทากับ 0.10 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดาน
ประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการ  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.01 ซ่ึงมีคา
นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ 
มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวันทีใ่ชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.15 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผล
ตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดินทางมาใชบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.08 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ 
ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.12 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดาน
สถานภาพ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.61 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
สถานภาพ ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สมมติฐานที่ 1.4 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 29: แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจยัทางดานประชากรศาสตรในดานอาชีพ ม ี

      ผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ในดานอาชีพ 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

• ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
• ลักษณะของการเขาใชบริการ 
• ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 
• ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
• วันที่ใชบริการ 
• การเดินทางมาใชบริการ 
• คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
• สาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

0.00 
0.72 
0.00 
0.00 
0.08 
0.24 
0.02 
0.74 

*มีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่29 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวางปจจยั

ทางดานประชากรศาสตรในดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต พบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยคร้ังที่สุด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.00 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
อาชีพ มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการ  มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.72 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.00 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
อาชีพ มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานวันทีใ่ชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.08 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ ไมมผีลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดนิทางมาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.24 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ัง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตกุารใชบริการซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.74 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ 
ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สมมติฐานที่ 1.5 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
รายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 30: แสดงการทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจยัทางดานประชากรศาสตรในดานรายได ม ี
      ผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ในดานรายได 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

• ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
• ลักษณะของการเขาใชบริการ 
• ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 
• ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
• วันที่ใชบริการ 
• การเดินทางมาใชบริการ 
• คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
• สาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

0.27 
0.57 
0.05 
0.76 
0.85 
0.00 
0.08 
0.09 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่30 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวางปจจยั

ทางดานประชากรศาสตรในดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต พบวา 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยคร้ังที่สุด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.27 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดาน
รายได ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.57 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 
0.05 ซ่ึงมีคาเทากับระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดาน
รายได มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.76 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานวันทีใ่ชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.85 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมผีลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดนิทางมาใชบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอ
การเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ัง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.08 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจยัทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตกุารใชบริการซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.09 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได 
ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สมมติฐานที่ 2 ปจจัยทางการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที่ 2.1 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที่ 2.1.1 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตท่ีเขาใชบริการบอยครั้งท่ีสุด 
 

ตารางที่ 31: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอ 
      ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.10 
0.01 
0.25 
0.26 
0.37 
0.22 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่31 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.10 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.01 ซ่ึง
มีคานอยกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
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 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.25 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใช
บริการบอยครั้งที่สุด 
 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.26 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.37 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใช
บริการบอยครั้งที่สุด 

สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.22 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผล
ตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 

สมมติฐานที ่2.1.2 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ของซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 32: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอลักษณะของ 

      การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ลักษณะของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.21 
0.25 
0.06 
0.04 
0.79 
0.04 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่32 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปน
รายดาน พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.21 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.25 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.06 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใช
บริการของซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.04 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีผลตอลักษณะของ
การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.79 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใช
บริการของซูเปอรมารเก็ต 

สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.04 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 
 สมมติฐานที ่2.1.3 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอความบอย (ความถี)่ ของการ
เขาใชบริการซเูปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 33: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอความบอย  
      (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.08 
0.12 
0.31 
0.11 
0.23 
0.19 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

 จากตารางที ่33 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.08 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.12 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.31 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของ
การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.11 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.23 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของ
การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.19 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผล
ตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
 สมมติฐานที ่2.1.4 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 
ตารางที่ 34: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอชวงเวลาที่ใช 

      บริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.16 
0.13 
0.59 
0.73 
0.55 
0.53 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

 จากตารางที ่34 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.16 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.13 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.59 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.73 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอชวงเวลาที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.55 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผล
ตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที่ 2.1.5 ปจจัยปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวนัท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 35: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑมผีลตอวันที่ใชบริการ 
      ซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
วันที่ใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.11 
0.06 
0.13 
0.77 
0.25 
0.42 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที่ 35 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.11 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.06 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.13 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอวันที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.77 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.25 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.42 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผล
ตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที ่2.1.6 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 36: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑมผีลตอการเดินทางมาใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
การเดินทางมาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.33 
0.30 
0.69 
0.02 
0.31 
0.52 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที่ 36 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.33 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซเูปอรมารเก็ต 
 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.30 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.69 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีผลตอการเดินทาง
มาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.31 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.52 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
 สมมติฐานที่ 2.1.7 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต  
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ตารางที่ 37: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑมผีลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอ 
      ครั้งในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.83 
0.80 
0.87 
0.53 
0.25 
0.64 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที่ 37 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.83 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.80 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.87 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอ
คร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.25 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง
ในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.64 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผล
ตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที่ 2.1.8 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 38: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑมผีลตอสาเหตุของการใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ 
มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีสินคาเสมอไมขาดสตอก 
สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด 
สินคาตรงความตองการ 
สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) 

0.25 
0.33 
0.96 
0.38 
0.03 
0.04 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
*มีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที่ 38 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.25 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาและบริการมใีหเลือกหลากหลายยีห่อ ไม
มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.33 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และ
รสชาติ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.96 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีสินคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.38 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคาตรงความตองการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.03 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคาตรงความตองการ มีผลตอสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.04 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีผลตอ
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2.2 ปจจัยทางการตลาดดานราคา มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.2.1 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตท่ีเขาใชบรกิารบอยคร้ังท่ีสุด 

 

ตารางที่ 39: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่ 
      เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 

ปจจัยทางดานราคา 
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.19 
0.05 
0.75 
0.58 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
 จากตารางที ่39 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานราคามีผลตอซูเปอรมารเก็ตทีเ่ขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
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 สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.19 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใช
บริการบอยครั้งที่สุด 
 สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.05 ซ่ึงมีคาเทากับ
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.75 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมผีลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.58 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 

สมมติฐานที่ 2.2.2 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 40: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอลักษณะของการ 

      เขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
  

ปจจัยทางดานราคา 
ลักษณะของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.00 
0.60 
0.56 
0.47 

*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
 จากตารางที ่40 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานราคามีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
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 สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ของซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.60 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมผีลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.56 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมผีลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.47 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.2.3 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 41: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอความบอย  
      (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานราคา 
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.67 
0.03 
0.25 
0.24 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

 จากตารางที ่41 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานราคามีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปน
รายดาน พบวา 
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 สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.67 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของ
การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.03 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.25 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมผีลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.24 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2.2.4 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 42: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอชวงเวลาที่ใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานราคา 
ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.64 
0.53 
0.12 
0.14 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

 จากตารางที ่42 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานราคามีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
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 สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.64 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมผีลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.12 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมผีลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.14 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2.2.5 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวันท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 43: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานราคามีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานราคา 
วันที่ใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.72 
0.54 
0.16 
0.96 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที่ 43 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานราคามีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.72 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน ไมมีผลตอวันที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.54 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมผีลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.16 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมผีลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.96 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2.2.6 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 44: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานราคามีผลตอการเดินทางมาใชบริการ 

      ซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานราคา 
การเดินทางมาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.86 
0.76 
0.24 
0.60 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที่ 44 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานราคามีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.86 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.76 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมผีลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.24 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมผีลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.60 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2.2.7 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 45: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานราคามีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังใน 

      การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานราคา 
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.11 
0.87 
0.34 
0.28 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที่ 45 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานราคามีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณา
เปนรายดาน พบวา 

สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.11 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง
ในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.87 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมผีลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.34 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมผีลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.28 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2.2.8 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 46: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานราคามีผลตอสาเหตุของการใชบริการ 

      ซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานราคา 
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน 
สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 
มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต 

0.01 
0.19 
0.02 
0.06 

*มีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที่ 46 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานราคามีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีคาสถิติของการทดสอบเทากบั 0.01 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีผลตอสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.19 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมผีลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.06 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.3 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.3.1 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตท่ีเขาใชบริการบอยครั้งท่ีสุด 

 

ตารางที่ 47: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอ 
      ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.40 
0.19 
0.50 
0.61 
0.92 
0.43 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่47 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.40 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด  
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.19 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.50 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.61 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.92 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้ง
ที่สุด 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.43 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้ง
ที่สุด 

 
สมมติฐานที่ 2.3.2 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 48: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอ 
      ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
ลักษณะของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.37 
0.57 
0.41 
0.76 
0.00 
0.77 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

 
หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
 จากตารางที ่48 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.37 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน ไมมีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.57 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.41 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา ไมมีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.76 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
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 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของ
ซูเปอรมารเก็ต 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.77 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอลักษณะของการเขาใชบริการของ
ซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.3.3 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

 
ตารางที่ 49: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอ 

      ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.15 
0.04 
0.01 
0.53 
0.07 
0.30 

ไมมีผล 
*มีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
 จากตารางที ่49 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
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 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.15 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน ไมมีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.04 ซ่ึงมีคา
นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.01 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีผลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.07 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.30 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

 สมมติฐานที่ 2.3.4 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 50: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอ 
      ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.05 
0.29 
0.44 
0.00 
0.64 
0.44 

*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  

จากตารางที ่50 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปน
รายดาน พบวา 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.05 ซ่ึงมีคาเทากับ
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีผลตอชวงเวลาที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.29 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.44 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมี
คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.64 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.44 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.3.5 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวนัท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 51: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอวันที่ใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
วันที่ใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.82 
0.35 
0.51 
0.84 
1.00 
0.57 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที ่51 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.82 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต  
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.35 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.51 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.84 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 1.00 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.57 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.3.6 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 52: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการ 
      เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
การเดินทางมาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.64 
0.04 
0.77 
0.28 
0.00 
0.83 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที ่52 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณา
เปนรายดาน พบวา 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.64 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต  
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.04 ซ่ึงมีคา
นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.77 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.28 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.83 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.3.7 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 53: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอคาใชจาย 
      โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.41 
0.02 
0.10 
0.70 
0.07 
0.70 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่53 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.41 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต  
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมีคา
นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.10 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา ไมมีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.70 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.07 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.70 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.3.8 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 54: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอสาเหตุ 
      ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานชองทางการจดัจําหนาย 
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต 
ที่จอดรถมีเพียงพอ 
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ
สินคาและบริการ 

0.01 
0.24 
0.33 
0.31 
0.03 
0.36 

*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที ่54 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณา
เปนรายดาน พบวา 
 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.01 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต  
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 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.24 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน 
ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.33 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา ไมมีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.31 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มคีวามสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ที่จอดรถมีเพียงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.03 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.36 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การจดัวางสินคา
เปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมผีลตอสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.4 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2.4.1 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตท่ีเขาใชบริการบอยครั้งท่ีสุด 
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ตารางที่ 55: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ 
      ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

0.90 
 

0.96 
0.93 
0.77 
0.39 
0.65 
0.72 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
 จากตารางที ่55 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ซ่ึงพิจารณา
เปนรายดาน พบวา 
 มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.90 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้ง
ที่สุด 
 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.96 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.93 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
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 มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.77 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.39 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.65 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.72 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการไมมีผล
ตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 
สมมติฐานที่ 2.4.2 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบรกิารของซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 56: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ 
      ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
ลักษณะของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

1.00 
 

0.74 
0.36 
0.83 
0.35 
0.81 
0.78 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่56 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 1.00 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของ
ซูเปอรมารเก็ต 
 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.74 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.36 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.83 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.35 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.81 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.78 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการไมมีผล
ตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.4.3 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 57: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ 
      ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

0.62 
 

0.56 
0.16 
0.58 
0.20 
0.67 
0.06 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
 จากตารางที ่57 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.62 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.56 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.16 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ 
ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.58 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.67 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.06 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการ ไมมีผล
ตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.4.4 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 58: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ 
      ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

0.62 
 

0.14 
0.08 
0.07 
0.67 
0.35 
0.11 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่58 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา 
 มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.62 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.14 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.08 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.07 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอชวงเวลาที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.67 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.35 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.11 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการไมมีผล
ตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.4.5 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวนัท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 59: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอวันที่ใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
วันที่ใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

0.84 
 

0.29 
0.90 
0.82 
0.06 
0.78 
0.91 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่59 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั

ทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอวันทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ

ทดสอบเทากบั 0.84 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.29 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.90 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.82 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
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มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.06 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.78 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.91 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการ ไมมีผล
ตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.4.6 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 60: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการเดินทาง 
      มาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
การเดินทางมาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

0.80 
 

0.68 
0.58 
0.51 
0.38 
0.26 
0.40 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่60 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั

ทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา 
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มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.80 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.68 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.58 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.51 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอการเดินทาง
มาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.38 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.26 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.40 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการ ไมมีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.4.7 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 61: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอกับคาใชจาย 
      โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

0.73 
 

0.92 
0.01 
0.52 
0.00 
0.49 
0.16 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่61 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั

ทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 

มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.73 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.92 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.01 ซ่ึงมีคา
นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ มี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.52 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึง
มีคานอยกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.49 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.16 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการ ไมมีผล
ตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.4.8 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 62: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอสาเหตุของ 
      การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และ
ตามเทศกาลตาง ๆ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ 
มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ 
มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม 
มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค 
มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก 
มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 

0.94 
 

0.85 
0.66 
0.04 
0.85 
0.02 
0.20 

ไมมีผล 
 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที ่62 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา 

มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ มีคาสถิติของการ
ทดสอบเทากบั 0.94 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.85 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.66 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.04 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม มีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.85 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมี
คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มกีารสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานขายแนะนําสินคาและบริการ ไมมีผล
ตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.5 ปจจัยทางการตลาดดานในดานบุคลากร มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.5.1 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตท่ีเขาใชบริการบอยคร้ังท่ีสุด 
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ตารางที่ 63: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือพนกังานมีผลตอ 
      ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.60 
0.69 
0.07 
0.19 
0.09 
0.39 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
 จากตารางที ่63 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ซ่ึงพิจารณา
เปนรายดาน พบวา 
 พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.60 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.69 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.07 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.19 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
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 พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.09 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.39 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีเพียงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 
สมมติฐานที่ 2.5.2 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ

ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 64: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือพนกังานมีผลตอ 
      ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
ลักษณะของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.94 
0.72 
0.96 
0.93 
0.44 
0.79 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
จากตารางที ่64 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง

การตลาดดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.94 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
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 พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.72 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.96 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.93 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.44 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.79 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมเีพยีงพอตอการใหบริการ ไมมผีลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.5.3 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 65: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือพนกังานมีผลตอ 
      ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.17 
0.13 
0.13 
0.65 
0.48 
0.51 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่65 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวางปจจยัทาง
การตลาดดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.17 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.13 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.13 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.65 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.48 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.51 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมเีพยีงพอตอการใหบริการ ไมมผีลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.5.4 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ

ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 66: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรหรือพนกังานมีผลตอ 
      ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.21 
1.00 
0.21 
0.53 
0.48 
0.44 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
 จากตารางที ่66 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวางปจจยัทาง
การตลาดดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา 
 พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.21 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 1.00 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอชวงเวลาที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.21 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.48 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.44 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมเีพยีงพอตอการใหบริการ ไมมผีลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.5.5 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ

ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวันท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 67: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอวันที่ใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
วันที่ใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.62 
0.65 
0.52 
0.50 
0.96 
0.48 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่67 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั

ทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
มีพนักงานมีความรูในตวัสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.62 ซ่ึงมีคา

มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.65 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.52 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.50 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไม
มีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.96 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.48 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมเีพยีงพอตอการใหบริการ ไมมผีลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.5.6 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 68: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอการ 
      เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
การเดินทางมาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.90 
0.72 
0.09 
0.20 
0.02 
0.18 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที ่68 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา 

มีพนักงานมีความรูในตวัสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.90 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.72 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.09 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไม
มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมี
คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.18 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมเีพยีงพอตอการใหบริการ ไมมผีลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
 สมมติฐานที่ 2.5.7 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบรกิารซูเปอรมารเก็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 128

 

ตารางที่ 69: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอคาใชจาย 
      โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.02 
0.26 
0.58 
0.19 
0.37 
0.13 

*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที ่69 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 

มีพนักงานมีความรูในตวัสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมีคา
นอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มีผล
ตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.26 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.58 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.19 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไม
มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.37 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.13 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมเีพยีงพอตอการใหบริการ ไมมผีลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.5.8 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตขุองการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 70: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอสาเหตุของ 
      การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานบุคลากรหรือพนักงาน 
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ 
พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 
พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา 
พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา 
พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 
พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ 

0.33 
0.20 
0.20 
0.07 
0.24 
0.05 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที ่70 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานบุคลากรหรือพนักงานมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา 

มีพนักงานมีความรูในตวัสินคาและบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.33 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานพดูจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับ
ลูกคา ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.07 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา  
ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.24 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.05 ซ่ึงมีคาเทากับ
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา พนักงานมเีพยีงพอตอการใหบริการ มีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.6 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอ มีผลตอพฤติกรรม
ของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.6.1 ปจจัยทางการตลาดดานปจจัยทางดานการสรางและลักษณะนําเสนอมี
ผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบรกิารซูเปอรมารเก็ต ในดานซเูปอรมารเก็ตท่ีเขาใชบริการ
บอยคร้ังท่ีสุด 

 

ตารางที่ 71: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะ 
      ทางกายภาพมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 

ปจจัยทางดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.99 
0.62 
0.88 
0.25 

 
0.66 
0.20 
0.23 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่71 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.99 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.62 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.88 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.25 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.66 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศดี มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.23 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน ไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 
สมมติฐานที่ 2.6.2 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ

พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการของ
ซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 72: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะ 
       ทางกายภาพมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ลักษณะของการเขาใชบริการ 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.95 
0.40 
0.56 
0.68 

 
0.09 
0.64 
0.86 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

 จากตารางที ่72 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของ
ซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.95 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.40 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.56 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.68 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
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 สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.09  
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศดี มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.64
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.86 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.6.3 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

 
 

ตารางที่ 73: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะ 
      ทางกายภาพมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.78 
0.13 
0.53 
0.17 

 
0.11 
0.54 
0.02 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  

 จากตารางที ่73 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
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 ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.78 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.13 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายช่ือซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.17 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอ
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.11  
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศดี มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.54
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีผลตอ
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.6.4 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ

พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 74: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะ 
      ทางกายภาพมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.16 
0.66 
0.31 
0.40 

 
0.43 
0.60 
0.28 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  

 จากตารางที ่74 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต
ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.16 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.66 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.31 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.40 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.43 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศดี มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.60
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.28 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน ไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.6.5 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ

พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวนัท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 75: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง 
      กายภาพมผีลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

วันที่ใชบริการ 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.96 
0.87 
0.92 
0.90 

 
0.91 
0.94 
0.95 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่75 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั

ทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
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ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.96 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.87 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.92 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายช่ือซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ มี
คาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.90 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอวันที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.91 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ีมีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.94 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.95 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.6.6 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ

พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 76: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง 
      กายภาพมผีลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

การเดินทางมาใชบริการ 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.51 
0.38 
0.96 
0.19 

 
0.20 
0.64 
0.64 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที ่76 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.51 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.38 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.96 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ มี
คาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.19 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ีมีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.64 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.64 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

สมมติฐานที่ 2.6.7 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ตารางที่ 77: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง 
      กายภาพมผีลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสราง 
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.40 
0.30 
0.24 
0.42 

 
0.20 
0.41 
0.14 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที ่77 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
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ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.40 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.30 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.24 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายช่ือซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ มี
คาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.42 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.20 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ีมีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.41 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.14 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.6.8 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ

พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

 
 
 
 



 141

 

ตารางที่ 78: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง 
      กายภาพมผีลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
Chi-Square ผลการทดสอบ 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต 
ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต 
ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม 
ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ 
มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี
มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 

0.09 
0.48 
0.36 
0.50 

 
0.40 
0.72 
0.63 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางที ่78 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.09 ซ่ึง
มีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของ
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.48 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต ไมมผีลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.36 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตได
งาย ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ มี
คาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.50 ซ่ึงมีคามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา 
รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอ
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.40 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูก
สุขลักษณะ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ีมีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.72 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 
บรรยากาศดี ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.63 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีปายบอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.7 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
สมมติฐานที่ 2.7.1 ปจจัยทางการตลาดดานปจจัยทางดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรม

ของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานซูเปอรมารเก็ตท่ีเขาใชบริการบอยคร้ังท่ีสุด 
 

ตารางที่ 79: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอ 
      ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.76 
0.32 
0.87 
0.38 
0.02 
0.04 
0.63 
0.26 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่79 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานกระบวนการมผีลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ซ่ึงพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา 
 มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.76 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.32 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.87 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.38 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.02 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด 
 ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.04 ซ่ึงมีคานอย
กวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.63 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 

มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.26 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถาม
ขอมูลได ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 
 สมมติฐานที่ 2.7.2 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 



 144

 

ตารางที่ 80: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอลักษณะ 
      ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
ลักษณะของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.00 
0.00 
0.65 
0.60 
0.46 
0.13 
0.94 
0.49 

*มีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

  
 จากตารางที ่80 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานกระบวนการมผีลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปน
รายดาน พบวา 
 มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมี
คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีผลตอลักษณะของการ
เขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.65 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.60 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
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 การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.46 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใช
บริการของซูเปอรมารเก็ต 
 ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.13 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.94 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.49 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถาม
ขอมูลได ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 
สมมติฐานที่ 2.7.3 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน

การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 
ตารางที่ 81: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอความบอย  

      (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.48 
0.45 
0.53 
0.26 
0.44 
0.54 
0.08 
0.03 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที ่81 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยัทาง
การตลาดดานกระบวนการมผีลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.48 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.45 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน 
ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.26 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.44 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของ
การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.54 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.08 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.03 
ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถาม
ขอมูลได มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที่ 2.7.4 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 82: การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอชวงเวลาที่ 
      ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
ชวงเวลาทีใ่ชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.97 
0.59 
0.94 
0.55 
0.53 
0.19 
0.17 
0.44 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
 จากตารางที ่82 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง การทดสอบ
สมมติฐานระหวาง ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
 มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.97 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.59 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.94 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน 
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.55 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มคีาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.19 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.17 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.44 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถาม
ขอมูลได ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
 สมมติฐานที่ 2.7.5 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานวนัท่ีใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
ตารางที่ 83: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานกระบวนการมีผลตอวันที่ใชบริการ 

      ซูเปอรมารเก็ต 
 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
วันที่ใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.67 
0.72 
0.50 
0.06 
0.88 
0.68 
0.74 
0.78 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที ่83 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานกระบวนการมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.67 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.72 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.50 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.06 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.88 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย ไมมีผลตอวันที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.68 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.74 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.78 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที่ 2.7.6 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 84: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานกระบวนการมีผลตอการเดินทางมาใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
การเดินทางมาใชบริการ 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.10 
0.06 
0.15 
0.38 
0.67 
0.23 
0.81 
0.87 

ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่84 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั

ทางดานกระบวนการมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.10 ซ่ึงมี

คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.06 ซ่ึงมีคามากกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอการเดินทาง
มาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.15 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.38 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.67 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.23 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.81 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.87 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถาม
ขอมูลได ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 สมมติฐานที่ 2.7.7 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 

ตารางที่ 85: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานกระบวนการมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ย 
      ตอครั้งในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.16 
0.00 
0.79 
0.33 
0.09 
0.07 
0.53 
0.26 

ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที ่85 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั
ทางดานกระบวนการกามีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึง
พิจารณาเปนรายดาน พบวา 

มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.16 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีผลตอคาใชจายโดย
เฉล่ียตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.79 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.33 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.09 ซ่ึงมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ัง
ในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.07 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.53 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.26 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
 สมมติฐานที่ 2.7.8 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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ตารางที่ 86: การทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยทางดานกระบวนการมีผลตอสาเหตุของการใช 
      บริการซูเปอรมารเก็ต 

 

ปจจัยทางดานกระบวนการ 
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

Chi-Square ผลการทดสอบ 
มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ 
มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน 
มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
การบริการหลังการขาย 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) 
มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา 
มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได 

0.00 
0.00 
0.07 
0.77 
0.01 
0.78 
0.24 
0.14 

*มีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
*มีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 
ไมมีผล 

หมายเหตุ : * หมายถึงมีระดบันัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
จากตารางที ่86 แสดงการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิต ิChi-Square ระหวาง ปจจยั

ทางดานกระบวนการกามีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 

มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมี
คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มรีะบบชําระเงนิที่รวดเรว็ ทนัสมัยและ
ถูกตอง มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.00 ซ่ึงมีคานอยกวา
ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีผลตอสาเหตุของการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.07 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.77 ซ่ึงมี
คามากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มบีริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home 
Delivery) ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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การบริการหลังการขาย มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.01 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา การบริการหลังการขาย มีผลตอสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.78 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.24 ซ่ึงมีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีพนกังานบริการนาํสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีคาสถิติของการทดสอบเทากับ 0.14 
ซ่ึงมีคามากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงสรุปไดวา มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถาม
ขอมูลได ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

 
 
 



บทท่ี 5 
สรุปและอภิปรายผล 

 

 การศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้มวีัตถุประสงคเพื่อ 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 2. เพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
  

 โดยกลุมตัวอยางที่ศึกษา คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ซ่ึงอาศัยอยูในเขตวัฒนา เขตปทุมวัน เขตบางรัก และเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง
จํานวน 400 คน ผลจากการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี ้
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูล จํานวนและรอยละของขอมูลสวนบุคคล จากผูที่ตอบ
แบบสอบถาม จํานวน 400 คน พบวา ผูบริโภคที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญเปนเพศหญิง ซ่ึง
มีอายุอยูระหวาง 26-35 ป มีสถานภาพโสด โดยสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบรษิทัเอกชน / 
ลูกจาง และมีรายไดอยูระหวาง 10,001 – 20,000 บาท  
 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับ พฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของ
ผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสวนใหญใชบริการซูเปอรมารเก็ตของท็อปสซูเปอรมารเก็ตบอยครั้งมาก
ที่สุด ซ่ึงลักษณะในการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ตมลัีกษณะเปนแบบ ครอบครัว / ญาติ 
ผูบริโภคมีความถี่ในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตสวนใหญจะ 1-2 คร้ัง / สัปดาห จะมีการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ตในชวงเวลา 18.01–20.00 น. สวนใหญผูบริโภคเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตใน
วันเสาร โดยในการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ตจะใชรถยนตสวนบุคคล ซ่ึงมีคาใชจายโดย
เฉล่ียในแตละครั้ง ของผูบริโภคเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ตอยูระหวางจํานวน 1,001–1,500 บาท 
และสาเหตุของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคสวนใหญคือ ตั้งใจมาซื้อสินคาโดยตรง  
 สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับ ปจจัยทางการตลาดโดยรวมทีม่ีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอ
ปจจัยทางการตลาดโดยรวม อยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณารายดาน พบวาผูบริโภคให
ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดบัคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยดังนี้ ดานผลิตภัณฑ             
(คาเฉลี่ย 4.02) รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย (คาเฉลี่ย 3.99) ดานการสรางและนําเสนอ
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ลักษณะทางกายภาพ (คาเฉลี่ย 3.96) ดานบุคลากรหรือพนักงาน (คาเฉลี่ย 3.81) ดานราคา (คาเฉลี่ย 
3.77) ดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย 3.57) และดานกระบวนการ (คาเฉลี่ย 3.55) ตามลําดับ 

 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ผลการวิเคราะหปจจัยดานผลิตภณัฑ ผูบริโภคใหระดับ
ความสําคัญรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.02) และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญ
ผูบริโภคจะใหความสําคัญในเรื่อง สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ รองลงมาคือ สินคา
มีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ รวมถึงมีสินคาตรง
ความตองการ มีสินคาเสมอไมขาดสตอก และสินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ตามลําดับ 
 ปจจัยทางการตลาดทางดานราคา  ผลการวิเคราะหปจจยัทางการตลาดทางดานราคา  
ผูบริโภคใหระดับความสําคญัรวมอยูในระดบัมาก (คาเฉลี่ย 3.77) และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน
พบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคญัในเรื่อง สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน รองลงมาคือ 
มีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน และมีจดุตรวจสอบราคาสินคาไว
บริการ ตามลําดับ 
 ปจจัยทางการตลาดทางดานชองทางการจัดจําหนาย ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาด
ทางดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหระดับความสําคญัรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.99)  
และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคญัในเรื่อง มีความสะดวกใน
การเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต รองลงมาคือ ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน การจัดวางสินคาเปน
หมวดหมูงายตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ ที่จอดรถมีเพียงพอ มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลาย
สาขา และที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน ตามลําดับ 
 ปจจัยทางการตลาดทางดานการสงเสริมการตลาด ผลการวิเคราะหปจจยัทางการตลาด
ทางดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหระดับความสําคัญรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.57)  
และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคญัในเรื่อง มีการสงเสริมการ
ขายที่หลากหลาย บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ รองลงมาคือ มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่
เปนสมาชิก มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 
ชิงโชค มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ และมี
การแจกสินคาตัวอยาง / ของชิม ตามลําดับ 
 ปจจัยทางการตลาดทางดานบุคลากรหรือพนักงาน ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาด
ทางดานบุคลากรหรือพนักงาน ผูบริโภคใหระดับความสําคัญรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.81)  
และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคญัในเรื่อง พนักงานพูดจา
ไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา รองลงมาคือ พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย พนักงานคอย
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แนะนําและชวยเหลือกับลูกคา พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ พนักงานมีเพียงพอ
ตอการใหบริการ และพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ตามลําดับ 

 ปจจัยทางการตลาดทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผลการวิเคราะห
ปจจัยทางการตลาดทางดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคใหระดับ
ความสําคัญรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.96) และเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา สวนใหญ
ผูบริโภคจะใหความสําคัญในเรื่อง มีแสงสวางที่เพยีงพออากาศเยน็สบายบรรยากาศดี รองลงมาคือ 
สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสขุลักษณะ มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน 
ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต รูปแบบการ
จัดและตกแตงสถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ และปายชื่อซูเปอรมารเก็ต
เปนจุดเดน สังเกตไดงาย ตามลําดับ 

 ปจจัยทางการตลาดทางดานกระบวนการ ผลการวิเคราะหปจจยัทางการตลาดทางดาน
กระบวนการ ผูบริโภคใหระดับความสําคญัรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.55) และเมื่อพิจารณา
เปนรายดานพบวา สวนใหญผูบริโภคจะใหความสําคัญในเรื่อง มีระบบชําระเงินที่รวดเร็ว ทันสมยั
และถูกตอง รองลงมาคือ มชีองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีระบบรักษาความปลอดภัยในทรัพยสิน 
ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) การบริการหลังการขาย มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน 
(Home Delivery) มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได และมีพนักงานบริการนําสง
ของไปที่รถลูกคา ตามลําดบั 
 

 สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 1.1 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
เพศ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ มผีลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการเขาใช

บริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานเพศ ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 1.2 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
อายุ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ มผีลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการเขา

ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอายุ ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 1.3 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
สถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบรกิารซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใช
บริการบอยครั้งที่สุด 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการ
เขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ มีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังใน

การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานสถานภาพ ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 1.4 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการเขา

ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานอาชีพ ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 1.5 การทดสอบสมมติฐานระหวาง ปจจัยทางดานประชากรศาสตรในดาน
รายได มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด 



 160 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได มีผลตอการเดินทางมาใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการ

เขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจัยทางดานประชากรศาสตรดานรายได ไมมีผลตอสาเหตุการใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต 
 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยทางการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.1 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบรกิาร
ซูเปอรมารเก็ต ดงันี ้
 2.1.1 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ ไมมผีลตอซูเปอรมารเก็ต
ที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 
 2.1.2 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมผีลตอลักษณะของการเขาใชบริการของ
ซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอลักษณะของ
การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ ไมมผีลตอลักษณะของ
การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

 
2.1.3 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมผีลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ

ซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
- ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี

ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 

ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอความบอย 

(ความถี)่ ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอความ

บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
- ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ ไมมผีลตอความบอย 

(ความถี)่ ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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- ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผลตอ
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.1.4 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมผีลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ ไมมผีลตอชวงเวลาที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.1.5 ปจจัยปจจัยทางการตลาดดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ดานวนัที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอวันที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ ไมมผีลตอวันที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผลตอ
วันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.1.6 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มผีลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอการเดินทาง
มาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ ไมมผีลตอการเดินทางมา
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผลตอ
การเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.1.7 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอคาใชจายโดย
เฉล่ียตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ ไมมผีลตอคาใชจายโดย
เฉล่ียตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) ไมมีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.1.8 ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ 
ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานมสิีนคาเสมอไมขาดสตอก ไมมีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด ไมมีผลตอ
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคาตรงความตองการ มีผลตอสาเหตุของการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานผลิตภัณฑดานสนิคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีผลตอ
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.2 ปจจัยทางการตลาดดานราคา มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้

2.2.1 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามรีาคาถูกกวาทีอ่ื่น ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขา
ใชบริการบอยคร้ังที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามกีารแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีการชาํระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 

 2.2.2 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานราคาสินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีผลตอลักษณะของการ
เขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานราคาสินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคามีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมีผลตอลักษณะของ
การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานราคามีการชําระคาสินคาดวยบตัรเครดิต ไมมผีลตอลักษณะของ
การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.2.3 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานปจจยัทางการตลาดดานราคาสินคามีราคาถูกกวาทีอ่ื่น 
ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามกีารแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีผลตอความบอย 
(ความถี)่ ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมีผลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีการชาํระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ไมมีผลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.2.4 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดงันี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามรีาคาถูกกวาทีอ่ื่น ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามกีารแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมีผลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมีผลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีการชาํระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ไมมีผลตอชวงเวลา
ที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.2.5 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานวนัที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามรีาคาถูกกวาทีอ่ื่น ไมมีผลตอวันที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามกีารแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีการชาํระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.2.6 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามรีาคาถูกกวาทีอ่ื่น ไมมีผลตอการเดินทางมาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามกีารแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีการชาํระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.2.7 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามรีาคาถูกกวาทีอ่ื่น ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ย
ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามกีารแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีการชาํระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ไมมีผลตอคาใชจาย
โดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.2.8 ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามรีาคาถูกกวาทีอ่ื่น มีผลตอสาเหตุของการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานสินคามกีารแสดงปายราคาที่ชัดเจน ไมมีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีผลตอสาเหตุของ
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานราคาดานมีการชาํระคาสินคาดวยบัตรเครดิต ไมมีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.3 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 2.3.1 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตทีเ่ขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
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 2.3.2 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.3.3 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.3.4 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดงันี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต มีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.3.5 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานวนัที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอวันที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.3.6 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.3.7 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ ไมมีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.3.8 ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน มี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกล
สถานที่ทํางาน ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีจาํนวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา 
ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานมีความสะดวกในการเดินทางไป
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายดานการจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอ
การเลือกซื้อสินคาและบริการ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.4 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 2.4.1 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดดานมีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้ง
ที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 

 2.4.2 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - มีการสะสมคะแนนสําหรบัลูกคาที่เปนสมาชิก ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.4.3 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม ไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอความบอย (ความถี)่ ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.4.4 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดดานมีการแจกสนิคาตัวอยาง / ของชิม ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.4.5 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานวันทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.4.6 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 
ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.4.7 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษ มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 
ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.4.8 ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดงันี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย 
บอยครั้ง และตามเทศกาลตาง ๆ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ
ตาง ๆ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคา
พิเศษ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม มีผล
ตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ 
รางวัล ชิงโชค ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปน
สมาชิก มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานมีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ 
ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.5 ปจจัยทางการตลาดดานดานบุคลากร มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดงันี ้
 2.5.1 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 

 2.5.2 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอ
ลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.5.3 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมีผลตอ
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอความ
บอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอ
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.5.4 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดงันี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.5.5 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานวนัที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมีผลตอ
วันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอวันที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอวันที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.5.6 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมีผลตอ
การเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.5.7 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ มีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ ไมมีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.5.8 ปจจัยทางการตลาดดานบุคลากรมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ไมมีผลตอ
สาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานแตงกายสะอาด เรียบรอย ไมมีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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- ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา ไมมีผล
ตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานบุคลากรดานพนกังานมีเพยีงพอตอการใหบริการ มีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.6 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดงันี ้
 2.6.1 ปจจัยทางการตลาดดานปจจยัทางดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้ง
ที่สุด ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตทีเ่ขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 

 2.6.2 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการ
ของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.6.3 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขา
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.6.4 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.6.5 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานวันทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.6.6 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานการเดนิทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.6.7 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังใน
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.6.8 ปจจัยทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอมีผลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานภาพลักษณและความมช่ืีอเสียง
ของซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานระยะเวลาการเปด-ปด
ซูเปอรมารเก็ต ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปน
จุดเดน สังเกตไดงาย ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานรูปแบบการจัดและตกแตง
สถานที่มีความแปลกใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานสถานที่มคีวามสะอาด เปน
ระเบียบ ถูกสขุลักษณะ ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศ
เย็นสบาย บรรยากาศดี ไมมผีลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานการสรางและลักษณะนําเสนอดานมีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.7 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการ มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดงันี ้
 2.7.1 ปจจัยทางการตลาดดานปจจยัทางดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดานซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยคร้ังที่สุด ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานการบริการหลังการขาย มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่
เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) มีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด 
 

 2.7.2 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต ดังนี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีผลตอลักษณะ
ของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานการบริการหลังการขาย ไมมผีลตอลักษณะของ
การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.7.3 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอ
ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานการบริการหลังการขาย ไมมผีลตอความบอย 
(ความถี)่ ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.7.4 ปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต ดานชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดงันี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอ
ชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานการบริการหลังการขาย ไมมผีลตอชวงเวลาที่ใช
บริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคาไมมี
ผลตอชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.7.5 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ดานวนัที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอวันที่
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.7.6 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ดานการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
ไมมีผลตอวันที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ ไมมีผลตอการ
เดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานการบริการหลังการขาย ไมมผีลตอการเดินทาง
มาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 2.7.7 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ดานคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดงันี้ 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีผลตอ
คาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานการบริการหลังการขาย ไมมผีลตอคาใชจายโดย
เฉล่ียตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

 2.7.8 ปจจัยทางทางการตลาดดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใช
บริการซูเปอรมารเก็ต ดานสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต ดังนี ้
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง 
มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ มีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery) 
ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานการบริการหลังการขาย มีผลตอสาเหตุของการ
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา) ไมมีผล
ตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

- ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา ไมมี
ผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 - ปจจยัทางการตลาดดานกระบวนการดานมีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูล
ได ไมมีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
2. อภิปรายผล 
 จากการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีประเด็นที่นํามาอภิปรายผล ดังนี้   
 1. ผลการศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต พบวา  

ดานเพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในดาน คาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ัง
ในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากเพศหญิงจะมีคาใชโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการเขาใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ตมากกวาผูชาย เพราะเพศหญงิมีของใชสวนตัวที่จําเปนในชีวิตประจําวันที่มากกวา
เพศชาย ซ่ึงสอดคลองกับ Peter & Olson (2005 อางใน เบญจมาศ  ฟูทรัพยนิรันดร, 2551, หนา 18 – 
20) พบวา เพศ ตัวแปรที่มีความสําคัญในเรื่องของพฤติกรรมในการบริโภคมาก เพราะเพศที่
แตกตางกันมกัจะมีทัศนคติ การรับรู และการตัดสินใจในเรื่องการเลือกสินคาที่บริโภคตางๆ กัน  
 ดานอายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในดาน ความบอย (ความถี่) ของ
การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต และชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากวัยรุนหรือวยั
ทํางานจะมีความบอย (ความถี่) ของการเขาซูเปอรมารเก็ตที่บอยกวาวยัอ่ืนๆ เพราะยังสนใจใน
สินคาใหมๆ ทีอ่อกวางจําหนาย หรือผูที่อยูในวยัทํางานและมีครอบครัวซ่ึงตองมีการจับจายใชสอย
ของใชสวนรวมภายในบาน จะมีความบอย (ความถี่) ของการเขาซูเปอรมารเก็ตที่บอยคร้ัง ซ่ึงมี
ความสอดคลองกับ ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ที่ไดทําการศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
มาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี พบวา อายุ ตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหางเทส
โกโลตัส ชลบุรี แตกตางกนั แสดงใหเห็นวา อายุที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหาง
เทสโกโลตัส ชลบุรี เพราะ ชวงอายุทีแ่ตกตางกันยอมทําใหพฤติกรรมการมาใชบริการหรือการซื้อ
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สินคาของผูบริโภคแตกตางกัน เชน อายุ 31-38 ป อาจจะมีคาใชจายเฉลีย่ตอคร้ังสูงกวาชวงอายุอ่ืนๆ 
อาจเปนเพราะวาอยูในชวงวยัทํางานจึงมีคาใชจายเพิ่มขึน้ 
 ดานสถานภาพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในดาน ลักษณะของการเขา
ใชบริการซูเปอรมารเก็ต และชวงเวลาที่ใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากคนโสดจะมีลักษณะการ
เขาใชบริการแบบมาคนเดียว หรือมากับเพือ่น/เพื่อนรวมงาน และเลือกชวงเวลาตามความสะดวก
ของตนเอง แตคนที่สมรสจะมากับครอบครัว และเลือกชวงเวลาตามทีทุ่กคนในครอบครัวสะดวก 
ซ่ึงมีความสอดคลองกับ ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ที่ไดทําการศึกษาถึง ปจจัยที่มผีลตอ
พฤติกรรมการมาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี พบวา สถานภาพทีต่างกัน มีผลตอพฤติกรรม
การมาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรีแตกตางกัน  
 ดานอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในดาน ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใช
บริการบอยครั้งที่สุด ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ชวงเวลาที่ใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต และคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก พนกังาน
บริษัทเอกชนอาจเลือกท็อปสซูเปอรมารเก็ต เพราะจํานวนสาขาเยอะ ความบอย (ความถี่) ของการ
เขาใชบริการนอยเพราะมเีวลาวางชวงเที่ยงหรือชวงหลังเลิกงาน โดยคาใชจายเฉลี่ยตอคร้ังอาจจะ
มากเนื่องจากเปนผูที่มีรายไดประจํา นกัเรยีน / นกัศึกษา อาจจะเลือกเขาฟูดแลนดบอยสุด แตจะมี
ความถี่ในการเขาที่มากกวา เพราะเวลาวางมากกวา แตคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังอาจจะไมสูงนัก 
เพราะยังเปนผูที่ไมมีรายไดเปนของตัวเอง ซ่ึงมีความสอดคลองกับ ภัทรวริน ประไกรวัน (2551) ที่
ไดทําการศึกษาถึง ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี พบวา อาชีพ 
ตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี แตกตางกัน แสดงใหเห็นวา 
อาชีพที่ตางกนั มีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี และสอดคลองกับ ผุสดี 
ชูวิทย (2546) ที่ไดทําการศึกษาถึง ปจจัยทีม่ีผลตอความตองการซื้อของผูบริโภคสําหรับสินคาใน
รานคาปลีกขนาดใหญ ในเขตอําเภอเมือง จังหวดั เชยีงใหม พบวา อาชีพของผูตอบแบบสอบถามมี
ความสัมพันธกับคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาแตละครั้ง   
 ดานรายได มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตในดาน ความบอย (ความถี่) ของ
การเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต และการเดนิทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากผูบริโภคที่มี
รายไดสูง สามารถเขาซูเปอรมารเก็ตไดทนัทีตามความตองการ แตผูบริโภคที่มีรายไดนอย อาจจะมี
การเขาแคเดือนละครั้ง รวมถึงการเดินทางมาเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ผูที่มีรายไดสูงสวนใหญ
ในการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ตจะใชรถสวนบุคคล สวนผูบริโภคที่มีรายไดนอย อาจมา
ดวยรถโดยสารประจําทาง หรือรถจักรยานยนตรับจาง ซ่ึงมีความสอดคลองกับ ภัทรวริน  
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ประไกรวนั (2551) ที่ไดทําการศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหางเทสโกโลตัส 
ชลบุรี พบวา ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการหางเทสโกโลตัส 
ชลบุรี แตกตางกัน แสดงใหเห็นวา ระดับรายไดที่ตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการมาใชบริการหาง
เทสโกโลตัส ชลบุรี เพราะวาผูที่มีรายไดสูงจะมาใชบริการหางเทสโกโลตัส ชลบุรี มากกวาผูที่มี
รายไดนอย 
 
2. ผลการศึกษาปจจัยทางการตลาดมผีลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
พบวา 
 ดานผลิตภัณฑ  ในเรื่อง การที่มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ มีผลตอ
ซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด เนื่องจากซูเปอรมารเก็ตที่ใดมีความพรอมทางดานสินคา 
ความหลากหลายขนาด มีรุน รูปแบบและรสชาติ ใหผูบริโภคมีทางเลือกในการซื้อสินคา ผูบริโภค
นาจะใหความสนใจและเลือกใชบริการกับซูเปอรมารเก็ตที่นั้นๆ มากกวา  ในเรื่องการที่สินคามี
คุณภาพดี ใหม สด สะอาด และการที่สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) มีผลตอลักษณะของ
การเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก การมาเปนครอบครัว มีการซื้อสินคาที่มีจํานวนมาก 
อาจไดสินคาทีไ่มมีคุณภาพ ชํารุด เสียหายบาง จึงมีการเปลี่ยนหรือคืนสินคาเกิดขึ้นบอย ในเรื่องการ
ที่มีสินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด มีผลตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก ถา
สินคาที่ผูบริโภคซื้อเปนประเภทผลไม นม หรืออาหารสด อาจตองมีการเดินทางโดยรถยนตสวน
บุคคลหรือรถแท็กซี่  และในเรื่องการที่มสิีนคาตรงความตองการ และการที่สินคามกีารรับประกัน 
(รับเปลี่ยน/คนื) มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก ถามีสินคาที่ตรงกับความ
ตองการ และสินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน) จะสามารถสรางความเชื่อมั่นและความ
ประทับใจใหกับผูบริโภคจงึเปนสาเหตใุหผูบริโภคไปซื้อสินคาในซูเปอรมารเก็ตโดยตรง มากกวา
เขาซูเปอรมารเก็ตเพื่อวัตถุประสงคอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับ เสาวณยี โตสุวรรณเจริญ (2550) ที่ได
ทําการศึกษาถงึ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของรานคาปลีกขนาดใหญที่มีผลตอพฤติกรรม
การซื้อของผูบริโภคในจังหวดัเชียงราย กรณีศึกษา : Big C Supercenter พบวา ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดของ Big C Supercenter ในดานผลิตภัณฑ ไดแก มีสินคามีคุณภาพ ใหม และ
สะอาด มีสินคาจําหนายหลายประเภทหลายยีห่อ มีสินคาตรงตามความตองการ มีบริการทดสอบ 
การใชงานของสินคากอนซ้ือ สามารถตรวจสอบราคาสินคาไดจากเครือ่งตรวจสอบราคา มีสินคา 
ตามโอกาสและเทศกาลจําหนาย และมีการรับประกันสินคาภายหลังการขาย มีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบริโภค  

ดานราคา ในเรื่อง การที่สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน มีผลตอลักษณะของการเขาใชบริการของ
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ซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมของลักษณะการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตที่
ตางกันเมื่อทราบวาสินคาในซูเปอรมารเก็ตนั้นราคาถูกกวาที่อ่ืน เชน ปกติมาคนเดียว แตเมื่อทราบ
วาสินคาในซูเปอรมารเก็ตนัน้ราคาถูกกวาที่อ่ืน อาจเกดิการบอกตอและก็อาจมากับเพื่อน/เพื่อน
รวมงานดวย ในเรื่องการที่สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการ
บอยครั้งที่สุด และมีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตดวย เนื่องจาก
ผูบริโภคสวนใหญจะมีการตรวจสอบราคาสินคาระหวางยี่หอ เพื่อเปนขอมูลในการตดัสินใจซื้อ ถา
ซูเปอรมารเก็ตใดไมมกีารแสดงปายราคาของสินคาที่ชัดเจน ทําใหผูบริโภคเสียเวลาและเกิดความ
ไมเชื่อมั่น เกดิการเขาใจผิดในเรื่องของราคาได และยังสงผลตอความบอย (ความถี่) ในการเขาใช
บริการซูเปอรมารเก็ตนั้นๆ ลดลงอีกดวย และในเรื่องการที่สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน และมีจุด
ตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากการที่
สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน และมีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ จะสรางแรงจูงใจทาํใหผูบริโภค
เกิดความตองการที่จะเขาซูเปอรมารเก็ตนัน้ๆ เพื่อซ้ือสินคาโดยตรง มากกวาเขาซูเปอรมารเก็ตเพื่อ
วัตถุประสงคอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539) ไดอางถึงแนวคดิสวนประสมทาง
การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ไววาในการกําหนดกลยุทธ
การตลาด ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตวัเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคณุคาของบริการกับราคาของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตดัสินใจ ซ้ือดังนั้น 
การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการ
จําแนกระดับบริการที่ตางกนั และสอดคลองกับ รัตติพร แสงวรา (2545) ที่ไดทําการศึกษาถึง 
คุณลักษณะของกลุมผูซ้ือและพฤติกรรมการซื้อสินคาที่หางสรรพสินคาคารฟูร พบวา คารฟูรมี
ปจจัยแรงกระตุนที่เปนสวนประสมทางการตลาดเรื่องราคา เปนปจจยัแรงกระตุนสําคญัตอ
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย  ในเรื่องที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอลักษณะของการเขาใช
บริการของซูเปอรมารเก็ต เชน ผูบริโภคที่มาในลักษณะครอบครัว สวนใหญจะมีการใชรถยนตสวน
บุคคล หรือถาที่จอดรถมีไมเพียงพอ ผูบริโภคอาจเลือกการเดินทางโดยรถโดยสารหรือรถแท็กซี่ ใน
เร่ืองที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน และการมีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา มี
ผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เชน ผูบริโภคเลือก 
ท็อปสซูเปอรมารเก็ต เพราะทางดานจํานวนสาขาที่มาก ซ่ึงอาจจะตั้งอยูใกลสถานทีท่ํางานของ
ผูบริโภค ทําใหมีโอกาสไดเขาใชบริการไดบอยครั้งขึ้น ในเรื่องที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน 
และมีความสะดวกในการเดนิทางไปซูเปอรมารเก็ต มีผลตอชวงเวลาทีใ่ชบริการซูเปอรมารเก็ต 
เนื่องจากการที่มีซูเปอรมารเก็ตตั้งอยูใกลบาน และยังมคีวามสะดวกในการเดินทางดวยนั้น ทําให
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ผูบริโภคมีทางเลือกชวงเวลาในการใชบริการซูเปอรมารเก็ตไดมากกวาผูบริโภคที่อยูไกลและมีการ
เดินทางที่ลําบาก ในเรื่องที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน และที่จอดรถมีเพียงพอ มีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากการที่ซูเปอรมารเก็ตตั้งอยูใกลสถานที่ทํางาน 
อาจจะเลือกการเดินทางโดยใชการเดินหรือรถจักรยานยนตรับจาง และถามีที่จอดรถที่เพียงพอ 
ผูบริโภคอาจใชรถยนตสวนบุคคล หรือรถจักรยานยนตสวนบุคคล ในเรื่องที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ต
อยูใกลสถานที่ทํางาน มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก 
ซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน อาจจะมีคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังไมมากนกั เพราะสามารถไป
บอยครั้งได และในเรื่องที่ตัง้ของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน และที่จอดรถมีเพียงพอ มีผลตอสาเหตุ
ของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากการที่มีซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน และที่จอดรถมีเพียงพอ 
ผูบริโภคเกิดความสะดวกสบายในการเขาซูเปอรมารเก็ต ทําใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจที่จะเขา
ซูเปอรมารเก็ตนั้นๆ เพื่อซ้ือสินคาโดยตรง มากกวาเขาซูเปอรมารเก็ตเพือ่วัตถุประสงคอ่ืน ซ่ึง
สอดคลองกับ รัตติพร แสงวรา (2545) ที่ไดทําการศึกษาถึง คุณลักษณะของกลุมผูซ้ือและพฤติกรรม
การซื้อสินคาที่หางสรรพสินคาคารฟูร พบวา คารฟูรมีปจจัยแรงกระตุนที่เปนสวนประสมทาง
การตลาดเรื่องสถานที่ตั้ง เปนปจจยัแรงกระตุนสําคัญตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
 ดานการสงเสริมการตลาด  ในเรื่องมีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ และมีการ
แจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค มีผลตอคาใชจายโดยเฉลี่ยตอคร้ังในการใชบริการ
ซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก มีการแจกแผนพับโฆษณาสินคาราคาพิเศษ และมีการแจก แถม แลกของ
สมนาคุณ รางวัล ชิงโชค เปนสิ่งที่จูงใจใหผูบริโภคมีการซื้อสินคามากขึ้นและมีคาใชจายที่เพิ่มขึน้
ดวย และในเรือ่งการที่มีการแจกสินคาตวัอยาง / ของชิม และมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่
เปนสมาชิก มผีลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจากการที่มีการแจกสินคาตัวอยาง 
/ ของชิม และมีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก เปนแรงจูงใหผูบริโภคเขาใชบริการ
เพื่อซ้ือสินคาโดยตรง มากกวาเพื่อวัตถุประสงคอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎี S-R Theory ส่ิงกระตุน
อาจเกิดขึน้เองจากภายในรางกาย และส่ิงกระตุนจากภายนอก เชน การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) การโฆษณาสม่ําเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม 
การสรางความสัมพันธอันดกีับบุคคลทั่วไป เหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

ดานบุคลากรหรือพนักงาน  ในเรื่อง พนกังานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ มีผล
ตอการเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ต ในเรื่องการทีม่ีพนักงานมีความรูในตวัสินคาและบริการ 
มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก พนกังานที่มีความรูใน
ตัวสินคาและบริการ อาจจะมีสวนในการชวยโฆษณาสนิคา หรือเปนผูใหความรูในคุณสมบัติตางๆ 
ของสินคา ทําใหผูบริโภคเกดิการซื้อมากขึน้จึงมีคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังที่เพิ่มขึ้นดวย และในเรื่อง
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การที่พนักงานมีเพียงพอตอการใหบริการ มีผลตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก 
พนักงานที่มเีพียงพอในการใหบริการ จะสามารถใหความชวยเหลือแกผูบริโภคไดอยางทั่วถึง ทําให
ผูบริโภคจะเกดิความประทบัใจและมีความตองการที่จะเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ตนัน้ๆ เพื่อซ้ือ
สินคาโดยตรงบอยขึ้นมากกวาเขาซูเปอรมารเก็ตเพื่อวัตถุประสงคอ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน (2539) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ 
Philip Kotler ไววา ดานบุคคลหรือพนักงาน ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อให
สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธระหวาง
เจาหนาที่ผูใชบริการตางๆ เจาหนาที่ตองมคีวามสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอ
ผูใชบริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ในเรื่อง การที่มีปายบอกชื่อ และตําแหนง
สินคาชัดเจน มีผลตอความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก การที่มีปาย
บอกชื่อ และตาํแหนงสินคาชัดเจน จะทําใหผูบริโภคหาสินคาไดงาย และไดสินคาครบตามตองการ 
สงผลใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในการบริการ จึงเกดิพฤติกรรมการซื้อซํ้าขึ้น ซ่ึงมีความ
สอดคลองกับ สายทิพย กล่ินนอย (2549) ทีไ่ดทําการศึกษาถึง พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือก
ซ้ือสินคาและบริการของหางเทสโก โลตัส ซูปเปอรเซ็นเตอร สาขาสุราษฎรธานี พบวา การมีสวน
รวมในการตัดสินใจใชบริการ ประชากรจะตัดสินใจใชบริการที่แตกตาง ขึ้นอยูกับการสรางลักษณะ
ทางกายภาพของหาง ใหเหมาะสมหรือตรงตามความตองการของผูมีสวนรวมในการไปใชบริการ 
 ดานกระบวนการ  ในเรื่อง การบริการหลังการขาย และระบบการขนถายสินคา (รถเข็น 
ตะกรา) มีผลตอซูเปอรมารเก็ตที่เขาใชบริการบอยครั้งที่สุด เนื่องจาก การบริการหลังการขาย จะ
ชวยสรางความประทับใจใหกับผูบริโภคใหรูสึกวาซูเปอรมารเก็ตนั้นๆ ยังคงใหความสนใจและให
ความสําคัญกับผูบริโภคหลังจากที่การซื้อขายสินคาไดจบลงแลว และการมีระบบการขนถายสินคา 
(รถเข็น ตะกรา) ที่พรอม จะทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกในการเดนิเลือกซื้อสินคา ซ่ึงสงผลตอ
การเลือกเขาซูเปอรมารเก็ตนัน้ๆ ดวย ในเรือ่ง การมีระบบชําระเงินที่รวดเร็ว ทันสมยัและถูกตอง 
และการมีชองบริการชําระเงนิที่เพียงพอ มผีลตอลักษณะของการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
เนื่องจาก การคนเดียว หรือมาเปนครอบครัว จะมีปริมาณในการซื้อสินคาที่แตกตางกัน ทําใหสงผล
ตอระบบการชาํระคาสินคา อาจมีการรอคิวเกิดขึ้นหรือมีความผิดพลาดไดถาสินคาที่ชําระเงินมี
จํานวนมาก ในเรื่อง การที่มโีทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได มีผลตอความบอย 
(ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก การที่ไมมีสายตรงใหสอบถามขอมูล 
ผูบริโภคไมทราบขอมูลที่ตองการ ทําใหผูบริโภคเกิดการเสียเวลาในการเดินทางมาใชบริการ อาจมี
การลดจํานวนครั้งในการเขาซูเปอรมารเก็ตลงจากความไมสะดวก ในเรื่อง การที่มีชองบริการชําระ
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เงินที่เพยีงพอ มีผลตอคาใชจายโดยเฉลีย่ตอคร้ังในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก ถาชอง
บริการชําระเงนิมีนอย ผูบริโภคไมตองการเสียเวลาในการรอการชําระเงิน สงผลในการซื้อสินคามี
จํานวนที่นอยลง คาใชจายโดยเฉลี่ยในแตละครั้งจึงนอยตามไปดวย และในเรื่อง การที่มีระบบชําระ
เงินที่รวดเร็ว ทันสมัยและถกูตอง มีชองบริการชําระเงินที่เพียงพอ และการบริการหลังการขาย มีผล
ตอสาเหตุของการใชบริการซูเปอรมารเก็ต เนื่องจาก ทั้งระบบและชองการชําระเงิน บริการหลังการ
ขาย ไมสามารถอํานวยความสะดวกใหได ผูบริโภคอาจเปลี่ยนพฤติกรรมจากการตั้งใจมาซื้อสินคา 
เปนการมาโดยไมมีการซื้อเลยก็เปนได ซ่ึงสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539) ไดอางถึงแนวคิด
สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ไววา ดาน
กระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกีย่วของกับระเบยีบวิธีการและงานที่ปฏิบัติในดานการ
บริการที่นําเสนอใหกับผูใชบริการ เพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทาํให
ผูใชบริการเกดิความประทบัใจ 

 

สรุปปญหาและขอเสนอแนะในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต จากแบบสอบถามในสวนท่ี 4 พบวา 
 

1. ปญหาที่ทานมักพบจากการมาใชบริการ  
 ปญหาทางดานชองการชําระเงิน เปดไมเพียงพอกับจํานวนของผูบริโภค  
 ปญหาทางดานสินคาและราคา สินคาขาดสตอกบอยครั้ง สินคาหมดอายุหรืออยูในสภาพ
ไมดี ปายราคากับสินคาในชัน้ไมตรงกัน ราคาสินคาระบุไมแนนอน ปายราคาที่ไม UPDATE และ
ไมมีปายแสดงสินคาหมดสตอก 
 ปญหาทางดานพนักงานพูดจาไมสุภาพ  บริการชา ไมมีความกระตือรือรน และพนกังานไม
มีความรูในตวัสินคาจริง  
 ปญหาทางดานสถานที่ สถานที่คับแคบ มสิีนคาแนน รถเข็นอยูในสภาพใชการไมได 
ตะกราใสสินคาไมสะอาด ทีจ่อดรถจักรยานยนต และรถยนตสวนบุคคลมีไมเพียงพอ เกิดปญหา
การจราจรติดขัดบริเวณทาง เขา –ออก รวมทั้งหองน้ําทีใ่หบริการมีนอย 
 ปญหาทางดานโปรโมชั่นที่โฆษณาไมตรงกับที่ซูเปอรมารเก็ต บางครั้งสินคาก็หมดไมตรง
ชวงเวลาของโปรโมชั่น 
 
2. ขอเสนอแนะในการปรับปรุงหรือบริการเพิ่มเติมของซูเปอรมารเก็ต 
 ดานชองทางการชําระเงิน ปรับปรุงการชําระคาสินคาใหรวดเร็วขึน้ ควรมีพนักงานทีช่อง
การชําระเงินใหมากขึ้น มีเทคโนโลยีในการชําระคาสินคา 
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 ดานสินคาและราคา ควรเพิม่ความหลากหลายดานยี่หอของสินคา ปายราคาสินคาตอง
ชัดเจนและUPDATE ควรแยกหมวดหมูสินคา และมีการวางแผนทางการตลาด เพราะปองกันสินคา
ขาดสตอก 
 ดานพนกังาน ควรมีการอบรมพนักงาน 
 ดานสถานที่ ควรปรับปรุงสถานที่ใหดกูวางและสะอาด ควรทําความสะอาดตะกราและ
รถเข็นอยูเสมอ มีระบบรักษาความปลอดภยั ควรขยายที่จอดรถและปรับปรุงที่จอดรถไมใหเปลี่ยว 
 ดานโปรโมชั่น ควรจัดใหมโีปรโมชั่นสําหรับลูกคาทุกประเภท 
 

3. ขอเสนอแนะ 
 

1. การศึกษาดานเขตพื้นที่ในการวิจัย ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาใหกวางขึ้น 
2. ควรศึกษาธุรกจิคาปลีกประเภทอื่น เพื่อนําผลขอมูลที่ไดมาเปรียบเทียบ 
3. ควรมีการเปรยีบเทียบระหวางซูเปอรมารเก็ตที่เปนคูแขงกัน เพื่อนําขอมูลที่ไดมาเปน

สารสนเทศและเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจคาปลีกตอไป    



 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 

เก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

  
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึง่ของการศึกษาคนควาอิสระ ตามหลักสูตรปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  โปรดตอบคําถามตามความเปนจริง คําตอบแตละ
ขอถือเปนสิทธิเฉพาะบุคคลของผูตอบ และขอรับรองวาการตอบของทานจะไดรับการเก็บรักษาไว
เปนความลับโดยจะนํามาใชวิเคราะหทางสถิติในลักษณะรวมเทานั้น และจะไมมีผลเสียหายใดๆ ตอ
ทานทั้งส้ิน ผูวจิัยขอขอบพระทุกทานทีใ่หความอนุเคราะห และสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม
มา ณ โอกาสนี้ 
 
 แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 สวน โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมของผูบริโภคในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
สวนที่ 3 ปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภค 
สวนที่ 4 ปญหาและขอเสนอแนะในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
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สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย         หนาขอที่ทานเลือกหรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับ
ความเปนจริงและเหมาะสมกับทานมากทีสุ่ด 
 
1.   เพศ 
  ชาย     หญิง 
 
2. อายุ 
  ต่ํากวา 16 ป    16-25 ป 
  26-35 ป     36-45 ป 
  46-55 ป     56 ปขึ้นไป 
 
3. สถานภาพ 
  โสด     สมรส 
  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู  สมรสและมีบุตร 
 
4. อาชีพ 
  นักเรียน / นักศึกษา   ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
  พนักงานบรษิทัเอกชน / ลูกจาง  คาขาย / ธุรกิจสวนตัว 
  พอบาน / แมบาน   อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ…………………. 
 
5. รายได 
  ต่ํากวาหรือเทยีบเทา 5,000 บาท  5,001 – 10,000 บาท 
  10,001 – 20,000 บาท   20,001 – 30,000 บาท 
  30,001 – 40,000 บาท   40,001 ขึ้นไป 
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สวนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย         หนาขอที่ทานเลือกหรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับ
ความเปนจริงและเหมาะสมกับทานมากทีสุ่ด 
 
1. ทานเขามาใชบริการของซูเปอรมารเก็ตที่ใดบอยครั้งมากที่สุด 

  ท็อปสซูเปอรมารเก็ต   โฮม เฟรช มารท 
  วิลลา มารเก็ต    ฟูดแลนด 

 
2. ลักษณะในการเขาใชบริการของซูเปอรมารเก็ต 
  คนเดียว     เพื่อน / เพื่อนรวมงาน 
  ครอบครัว / ญาติ    อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ………………. 
   
3. ความบอย (ความถี่) ของการเขาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
  ทุกวัน     1 - 2 คร้ัง / สัปดาห 
  3 – 4 คร้ัง / สัปดาห   5 - 6 คร้ัง / สัปดาห 
  เดือนละครั้ง    เดือนละ 2 - 3 คร้ัง 
  
4. สวนใหญทานเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ตในชวงเวลาใดมากที่สุด 
  10.00 – 12.00 น.    12.01 – 14.00 น.  
  14.01 – 16.00 น.    16.01 – 18.00 น.  
  18.01 – 20.00 น.    20.01 – 22.00 น.  
 
5. สวนใหญทานเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ตในวนัใดมากที่สุด 
  วันจนัทร – วนัพฤหัสบด ี   วันศุกร 
  วันเสาร     วันอาทิตย 
  วันหยุดนัตขัตฤกษ 
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6. ทานเดินทางมาใชบริการซูเปอรมารเก็ตโดยวิธีใด 
  เดิน     รถจักรยานยนตสวนบุคคล 
  รถยนตสวนบคุคล   รถจักรยานยนตรับจาง 
  รถแท็กซี่    รถโดยสารประจําทาง 
  อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ………………. 
  
7. คาใชจายโดยเฉลี่ยในแตละคร้ังของทานที่เขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
  นอยกวา หรือ เทียบเทา 250 บาท  251 – 500 บาท 
  501 – 750 บาท    751 – 1,000 บาท 
  1,001 – 1,500 บาท   1,501 – 2,000 บาท 
  2,001 บาท ขึ้นไป 
 
8. สาเหตุของการเขามาใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
  ตั้งใจมาซื้อสินคาโดยตรง    
  มาแวะชมโดยไมไดตั้งใจมากอน (มีการซื้อ / ไมซ้ือ ก็ได) 
  มาโดยไมมีการซื้อสินคา     
  อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ……………………. 
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สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการซูเปอรมารเก็ตของผูบริโภค 
 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย      ตรงระดบัความสําคัญของสวนผสมทางการตลาด 
ตอไปนี้ ที่มีผลตอการเลือกใชบริการซูเปอรมารเก็ตของทาน 
 

 
ขอท่ี 

 
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ 
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ดานผลิตภัณฑ  
1 สินคาและบริการมีใหเลือกหลากหลายยีห่อ      
2 มีสินคาหลากหลายขนาด รุน รูปแบบ และรสชาติ      
3 มีสินคาเสมอไมขาดสตอก      
4 สินคามีคุณภาพดี ใหม สด สะอาด      
5 สินคาตรงความตองการ      
6 สินคามีการรับประกัน (รับเปลี่ยน/คืน)      

ดานราคา  
7 สินคามีราคาถูกกวาที่อ่ืน      
8 สินคามีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน      
9 มีจุดตรวจสอบราคาสินคาไวบริการ      
10 มีการชําระคาสินคาดวยบัตรเครดิต      

ดานชองทางการจัดจําหนาย  
11 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลบาน      
12 ที่ตั้งของซูเปอรมารเก็ตอยูใกลสถานที่ทํางาน      
13 มีจํานวนสาขาที่ใหบริการหลายสาขา      
14 มีความสะดวกในการเดินทางไปซูเปอรมารเก็ต      
15 ที่จอดรถมีเพียงพอ      
16 การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการ 

เลือกซื้อสินคาและบริการ 
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ขอท่ี 

 
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ 
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ดานการสงเสริมการตลาด  
17 มีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย, บอยครั้ง และ

ตามเทศกาลตาง ๆ 
     

18 มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ      
19 มีการแจกแผนพับโฆษณาสนิคาราคาพิเศษ      
20 มีการแจกสินคาตัวอยาง / ของชิม      
21 มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล ชิงโชค      
22 มีการสะสมคะแนนสําหรับลูกคาที่เปนสมาชิก      
23 มีพนักงานขายแนะนําสินคาและบริการ      

ดานบุคลากรหรือพนักงาน  
24 พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ      
25 พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย      
26 พนักงานพูดจาไพเราะ สุภาพ เปนมิตรกับลูกคา      
27 พนักงานคอยแนะนําและชวยเหลือกับลูกคา      
28 พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ      
29 พนักงานมเีพียงพอตอการใหบริการ      

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
30 ภาพลักษณและความมีช่ือเสียงของซูเปอรมารเก็ต      
31 ระยะเวลาการเปด-ปดซูเปอรมารเก็ต      
32 ปายชื่อซูเปอรมารเก็ตเปนจดุเดน สังเกตไดงาย      
33 รูปแบบการจดัและตกแตงสถานที่มีความแปลก

ใหม ทันสมัย สวยงาม นาใชบริการ 
     

34 สถานที่มีความสะอาด เปนระเบียบ ถูกสุขลักษณะ      
35 มีแสงสวางที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย บรรยากาศด ี      
36 มีปายบอกชื่อ และตําแหนงสินคาชัดเจน      
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ขอท่ี  
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ 
การใชบริการซูเปอรมารเก็ต 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ดานกระบวนการ  
37 มีระบบชําระเงินที่รวดเรว็ ทนัสมัยและถูกตอง      
38 มีชองบริการชําระเงินที่เพยีงพอ      
39 มีระบบรักษาความปลอดภยัในทรัพยสิน      
40 มีบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Home Delivery)      
41 การบริการหลังการขาย      
42 ระบบการขนถายสินคา (รถเข็น ตะกรา)      
43 มีพนักงานบรกิารนําสงของไปที่รถลูกคา      
44 มีโทรศัพทสายตรงเพื่อใหลูกคาสอบถามขอมูลได      

 
สวนที่ 4 ปญหาและขอเสนอแนะในการใชบริการซูเปอรมารเก็ต 
 

คําชี้แจง โปรดระบุปญหาทีท่านพบและขอเสนอแนะทีต่องการปรับปรุงหรือเพิ่มเตมิในบริการ 
ของซูเปอรมารเก็ต 
 
1. ปญหาที่ทานมักพบจากการมาใชบริการ 
............................................................................................................................................................ 
2. ขอเสนอแนะในการปรับปรุงหรือบริการเพิ่มเติมของซูเปอรมารเก็ต 
............................................................................................................................................................
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