
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ห้างท่ีเปิดท าการ 24 
ชัว่โมง ฟู้ดแลนดซ์ูเปอรม์ารเ์กต็ 

Marketing Mix Factors Influencing Decision to purchase at Foodland 
Supermarket 24 hours service. 

 

ธารทิพย ์ แช่มช้อย 

 

บทคดัย่อ 

 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าของห้างที่เปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอร์มาร์เก็ต 2) ศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิค้าของห้างที่เปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ ดแลนด์
ซูเปอร์มาร์เก็ต กลุ่มตัวอย่างคอืผู้บรโิภคที่ซื้อสนิค้าและบรกิารในฟู้ ดแลนด์ซูปเปอร์มาร์เก็ต ทุก
สาขา จ านวน 420 คน ใชก้ารวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูล สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลได้แก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิเสน้  

 ผลการวจิยัพบว่า 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพ ,อายุ , รายได ้, อาชพีและ
การศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อต่อห้างที่เปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ ดแลนด์ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านรูปแบบการจดัร้าน และด้านการบริการ 
โดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ห้างที่เปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ ดแลนด์ซูเปอร์มาร์เก็ต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยดา้นทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอื “รปูแบบการจดัรา้น”   

 

ค ำส ำคญั : ธุรกจิคำ้ปลกี , สว่นประสมทำงกำรตลำด , ฟู้ดแลนด ์, ซูเปอรม์ำรเ์กต็  



Abstract 

 

This research aimed 1 ) to study the demographic factors affecting decision to 
purchase at Foodland supermarket 24 hours service. 2) to study the marketing mix factors 
affecting decision to purchase at Foodland supermarket 24 hours service. The samples in 
the study were 420 peoples used quantitative research. Data were collected by using 
questionnaires and analyzed using frequency, percentage, mean, standard deviation, and 
linear regression analysis. 

The results showed that 1)  Among demographic factors status, age, monthly 
income, occupation and education level significantly affected decision to purchase at 
Foodland supermarket 24 hours service at the statistical significant level of .05. 2)Among 
marketing mix factors, product, price, promotion, supermarket layout and service level 
significantly affected decision to purchase at Foodland supermarket 24 hours service at the 
statistical significant level of .05. with supermarket layout design factor having the strongest 
influence.  
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ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 

ธุรกจิค้าปลกีมวีวิฒันาการตามสงัคมในแต่ละยุคสมยั ตัง้แต่การแลกเปลี่ยนทางการค้าจน
เกดิเป็นตลาดและมกีารแบ่งเป็นตลาดน ้าตลาดบก หาบเร่ แผงลอย เขา้สูยุ้คหา้งสรรพสนิคา้ รา้นคา้
ปลกีสมยัใหม่ จนถงึรา้นค้าปลกีแบบออนไลน์ ในปัจจุบนัจากงานวจิยักรุงศรสีามารถแบ่งธุรกจิค้า
ปลกีได้เป็น 5 ประเภทใหญ่ๆ ดงันี้คอื 1) ห้างสรรพสนิคา้ (Department Store) 2) ไฮเปอรม์ารเ์ก็ต 
(Hypermarket/Discount Store) 3 ) ซู เ ป อ ร์ ม า ร์ เ ก็ ต  (Supermarket) 4) ร้ า น ส ะ ด ว ก ซื้ อ 
(Convenience Store) 5) รา้นขายสนิคา้เฉพาะอย่าง (Special Store) เป็นตน้  



จากการวเิคราะห์ SCB EIC ข้อมูลของ Euromonitor กล่าวถึงภาพรวมธุรกิจค้าปลีกในปี 
2566-2567 มีแนวโน้มโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ตามการฟ้ืนตัวของการบรโิภคและนโยบายกระตุ้น
เศรษฐกจิของภาครฐั เช่น ชอ้ปดมีคีนืและเราเทีย่วดว้ยกนั ขณะทีค่รึง่หลงัของปีทีม่นีักท่องเทีย่วชาว
จนีเขา้มาไทยมากขึน้จงึช่วยสนับสนุนยอดคา้ปลกีใหด้ขีึน้ต่อเนื่อง ถงึแมว้่าพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า
ของผูบ้รโิภคจะเปลีย่นไป แต่ช่องทาง Non-store ทีร่วมถงึ E-commerce ยงัคงเตบิโต หลงัจากการ
แพร่ระบาดของโรค COVID-19 ท าให้ผู้ประกอบการหลายเจ้าเพิม่ช่องทางการขายเดมิ จากมหีน้า
รา้นเพยีงอย่างเดยีว มาเป็นแบบ Omni-channel ส่งผลใหธุ้รกจิ Modern grocery ในปี 2566-2567 
มแีนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนื่อง กลุ่ม CVS และ Supermarket จะมยีอดขายเตบิโตมากกว่าช่วง Pre-
covid ในปี 2565 ส่วนกลุ่ม Hypermarket อาจกลับมาสู่ภาวะปกติท้ายปี 2567 ต้นปี 2568 ทัง้นี้
ยอดขายที่เติบโตขึ้นของกลุ่ม Supermarket มีปัจจยัสนับสนุนจากก าลังซื้อของผู้มีรายได้ ปาน
กลาง-สูง ซึ่งมศีกัยภาพในการจบัจ่ายใช้สอย ท าให้การฟ้ืนตวักลบัมาในระดบั Pre-covid ท าไดเ้รว็
กว่ากลุ่ม Hypermarket ที่มลีูกค้าหลกัเป็นกลุ่มผู้มรีายได้ปานกลางลงมา ซึ่งอาจฟ้ืนตวัได้ช้ากว่า 
เนื่องจากกลุ่มผูบ้รโิภคยงัมกี าลงัซือ้ทีเ่ปราะบางและอ่อนไหวต่อความเสีย่งเศรษฐกจิ การเตบิโตของ
ยอดขายสาขาเดมิ (SSSG) มแีนวโน้มเตบิโตต่อเนื่อง จากตวัอย่าง Key player ของกลุ่ม Modern 
grocery แสดงใหเ้หน็ว่ากลุ่ม CVS และSupermarket มกีารเตบิโตของยอดขายสาขาเดมิสูงขึน้มาก
หลงัจากการเปิดประเทศเตม็รูปแบบในกลางปี 2565 ส่วนกลุ่ม Hypermarket ทีเ่จอกบัการแข่งขนัที่
รุนแรงทัง้จากรา้นคา้ประเทศเดยีวกนั และกลุ่ม CVS กบั Supermarket ท าใหย้อดขายสาขาเดมิฟ้ืน
ตวักลบัมาในอตัราทีช่า้กว่ากลุ่ม CVSและ Supermarket 

  จากที่กล่าวมาข้างต้น การที่ซูเปอร์มาร์เก็ตจะสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้มากที่สุดนัน้ จึงจ าเป็นต้องทราบถึงปัจจยัต่างๆ เช่น ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จัด
จ าหน่าย โปรโมชัน่ ดว้ยเหตุนี้ผูว้จิยั จงึมคีวามประสงคท์ีจ่ะศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ห้างที่เปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอร์มาร์เก็ต  เพื่อเป็นแนวทางใน
การปรบักลยุทธ์ทางการตลาดใหค้รองใจของผูบ้รโิภค และสรา้งขดีความสามารถในการแข่งขนัของ
ธุรกจิคา้ไดอ้กีดว้ย  

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งทีเ่ปิด
ท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์กต็  



2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของหา้งทีเ่ปิด
ท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์กต็  

 

สมมติฐานการค้นคว้า 

H0 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24 
ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์กต็  

H1 : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 
24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนดซ์ูเปอรม์ารเ์กต็  

 

ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยัในครัง้นี้ ด าเนินการวจิยัในช่วงเดือนสงิหาคมถึงเดือนตุลาคม 2567 เนื้อหาของ
การศึกษามุ่งเน้นที่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ห้างที่เปิดท าการ 24 
ชัว่โมง ฟู้ดแลนดซ์ูเปอรม์ารเ์กต็  

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 

การวจิยัในครัง้นี้ได้น าแนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัธุรกจิค้าปลกี (Store Retailing), แนวคดิ
เกี่ยวกบัประชากรศาสตร์ (demography) , แนวคดิเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) และแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ (The Process of Decision Making) มาใช้ใน
การศกึษา ธุรกจิคา้ปลกี (Store Retailing) หมายถงึ การคา้ปลกีเป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการขาย
สนิคา้ และบรกิารโดยตรงแก่ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยโดยบุคคลไม่ไดน้ าสนิคา้ไปใชใ้นเชงิธุรกจิ องคก์รที่
ขายสนิคา้แก่ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย ไม่ว่าจะเป็นผูผ้ลติ รา้นคา้สง่หรอืรา้นคา้ปลกี ถอืว่าด าเนินกจิกรรม
การค้าปลีกทัง้สิ้น Philip Kotler (อ้างถึงใน ยงยุทธ ฟูพงศ์ศริริพันธ์ , 2546 หน้า 690) แนวคิด
เกี่ยวกบัประชากรศาสตร ์(demography) หมายถงึลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน 
เป็นหลกัเกณฑ์ที่นิยมในการใช้แบ่งส่วนของตลาด โดยลกัษณะในด้านประชากรศาสตร์เป็นส่วนที่
ส าคญัในการช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2538, หน้า41) แนวคดิเกี่ยวกบัส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 



องค์ประกอบโดยตรงที่เกี่ยวข้องกบัสนิค้าหรอืบรกิารที่จะน าเสนอสู่ผู้บรโิภค ปัจจยัที่เกี่ยวขอ้งกบั
ส่วนผสมทางการตลาดประกอบด้วยปัจจัยด้านการตลาดสี่ชนิดที่มักเรียกว่า “4P” ดังนี้  1) 
ผลติภณัฑ ์(Product) 2) ราคา (Price) 3) สถานทีจ่ดัจ าหน่าย (Place) 4) โปรโมชัน่ (Promotion) ผ.
ศ.สุดาพร กุณฑลบุตร, 2549 (หน้า 12)  

Schiffman and Kanuk, 2007) กล่าวว่า การตดัสนิใจในแง่ของผูบ้รโิภคหมายถงึ การเลอืก
กิจกรรมตัง้แต่ 2 ทางเลือกขึ้นไปว่าจะ “ซื้อ” หรอื “ไม่ซื้อ” เมื่อบุคคลมีทางเลือกในการตัดสินใจ
ระหว่าง ตราสินค้า 2 ตรา บุคคลอยู่ในภาสะที่จะตัดสินใจซื้อ Schiffman and Kanuk, 2010) ได้
อธิบายว่ากระบวนการตดัสนิใจสามารถแบ่งออกได้กว้างๆ เป็น 3 ขัน้ตอนใหญ่ ดงันี้คอื 1) ก่อน
ตดัสนิใจซือ้ 2) ขณะตดัสนิใจซือ้ 3) หลงัตดัสนิใจซือ้ 

 

กรอบแนวความคิด 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 



การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอืผู้ที่มี
ประสบการณ์ในการซื้อสนิค้าในห้างฟู้ดแลนด์ซูเปอร์มารเ์ก็ตทุกสาขา โดยใช้ความน่าจะเป็น แบบ
ชัน้ภูมิ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้สูตรค านวณของคอแครน Cochran (1997) 
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และสดัส่วนของการคลาดเคลื่อนเท่ากบั 5% สดัส่วนของประชากรที่สนใจ
เท่ากับ 0.5 ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 คน และมีการส ารองตัวอย่าง เพื่อป้องกันการ
คลาดเคลื่อนจ านวน 35 คน ดงันัน้กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้นี้เท่ากบั 420 คน เครื่องมอืทีใ่ช้
ในการวจิยั คอืแบบสอบถาม (Questionnaire) ใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอย่าง โดยแบ่งเป็น 3 สว่น
ดงันี้  

ส่วนท่ี 1  ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส  

อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ซึง่ลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 

 ส่วนท่ี 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผู้ที่ใช้บรกิารห้างที่เปิดท าการ 24 
ชัว่โมง ฟู้ ดแลนด์ ซูเปอร์มาร์เก็ต โดยลกัษณะแบบสอบถามจะมทีัง้ให้เลือกหลายค าตอบ และดู
ค าตอบทีด่ทีีสุ่ดเพยีงค าตอบเดยีว เป็นลกัษณะปลายปิด น ามาหาความถี ่(Frequency)  

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูท้ีใ่ชบ้รกิาร ฟู้ดแลนด ์
ซูเปอรม์ารเ์กต็ ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึง่ลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด ซึ่ง
เป็นแบบสอบถามแบบ Likert Scale ใน 5 ด้าน โดยระดับการวัดข้อมูลอันตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) ก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดงันี้ 1 )เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 5 คะแนน 2) เหน็ดว้ย 4 คะแนน 3) 
เฉยๆ 3 คะแนน 4) ไม่เหน็ดว้ย 2 คะแนน 5) ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 1 คะแนน  

โดยแบบสอบถามผ่านการตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่ อมัน่ 
(Reliability) มคี่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficient) โดยใช้มากกว่า 
0.70 

 

ผลการวิจยั 

การศกึษาวจิยัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ หา้งทีเ่ปิดท าการ 
24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนดซ์ูเปอรม์ารเ์กต็สามารถสรุปผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งันี้ 



1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ผลการศกึษา กลุ่มตวัอย่างทัง้หมดจ านวน 420 คน พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มสีถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะอยู่
ในช่วงอายุ 40-50 ปี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 15,001-50,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชน มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อต่อห้างที่เปิดท าการ 24 ชัว่โมง 
ฟู้ดแลนดซ์ูเปอรม์ารเ์กต็   

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวม อยู่ในระดบัมากเมื่อพจิารณารายด้าน เรยีงจากมากไปน้อย พบว่า ด้านรูปแบบ
การจดัร้านมคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคอืด้านการบรกิาร และปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ถดัไปคอืด้าน
ปัจจยัสถานทีจ่ดัจ าหน่าย , ปัจจยัดา้นส่งเสรมิการขาย และปัจจยัดา้นราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ต่อหา้งทีเ่ปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนดซ์ูเปอรม์ารเ์กต็  

 

อภิปรายผล 

จากการศกึษาคน้คว้าสามารถอภปิรายผลได้ดงันี้  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ผลการศกึษา
พบว่า เพศ , สถานภาพ ,อายุ , รายได้ , อาชพีและการศกึษาที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อต่อหา้งที่เปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ ซูเปอรม์ารเ์กต็ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของศริวิรรณ 
เสรีรัตน์ (2538, หน้า41-42) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพ ครอบครวั จ านวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน เป็น
หลกัเกณฑท์ีน่ิยมในการใชแ้บ่งสว่นของตลาด โดยลกัษณะในดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นส่วนทีส่ าคญั
ในการช่วยก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  

ระดบัความส าคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 6 ดา้น โดยรวมผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนดซ์ูเปอรม์ารเ์กต็ เรยีงล าดบัความส าคญัดงันี้  

1. ดา้นรปูแบบการจดัรา้น ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24  

ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์ก็ต โดยสรุปไดว้่าสิง่ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดคอืการจดัเรยีง
สนิค้าตามหมวดหมู่ท าใหห้าสนิคา้ที่ต้องการได้ง่าย ผู้บรโิภคไม่ชอบทีต่้องเสยีเวลาเขา้ควินานๆใน
การช าระเงนิทีเ่คานทเ์ตอร ์ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศริพิร พงศเ์วธสัชยั (2557) พบว่า ผูบ้รโิภค
มคีวามพงึพอใจมากที่สุดคอื ร้านค้าเป็นระเบียบ สะดวกแก่การเลือกซื้อสนิค้า รองลงมาคอื พื้น
ทางเดินภายในสะอาดเรียบร้อย รถเข็นใส่สินค้ามีบริการเพียงพอ และร้านค้ามีแสงสว่างและ



อุณหภูมทิี่เหมาะสม ตามล าดบั สอดคล้องกบัการศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อความพึงพอใจในการซื้อ
สินค้าท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต (Tops Supermarkets) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปรมิณฑลของปรชีญา เอีย่มวงคน์ท ี(2557) พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจมากทีสุ่ดคอืการจดัวาง
สนิคา้ภายในเป็นหมวดหมู่เพื่ออ านวยความสะดวกในการเลอืกซื้อ รองลงมาคอื การจดับรรยากาศ
ภายในมคีวามสะอาด สวยงามและมแีสงสว่างพอเหมาะ และการปรบัอากาศ และอุณหภูมภิายในมี
ความเหมาะสมตามล าดบั 

2. ดา้นการบรกิาร ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24 ชัว่โมง  

ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์กต็ โดยสรุปไดว้่านอกจากซือ้สนิคา้ในซูปเปอรม์ารเ์กต็แลว้บรกิารอื่นๆ ในฟู้ด
แลนด์ เช่น รา้นถูกและด ีท าให้ท่านมาซื้อของที่นี่ และพนักงานสามารถให้ขอ้มูลของสนิค้าไดเ้ป็น
อย่างด ีซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมรรถชยั จุฑาวรรธนะ (2562) ไดท้ าการศกึษาวจิยัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าของลูกค้าฟู้ดแลนด์ซูปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดพร้าว 
พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านที่ลูกค้าให้ระดบัความส าคญัสูงสุดคอืด้านกระบวนการ
ให้บริการ รองลงมาคือ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นการสง่เสรมิการตลาดและดา้นราคา 

3. ดา้นผลติภณัฑ ์ทีส่ง่ผลการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ด 

แลนด์ซูเปอรม์ารเ์ก็ต โดยสรุปไดว้่าเนื่องจากฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์ก็ตผู้บรโิภคนิยมมาซื้อผกัผลไม้
ปลอดสารพษิ และผู้บรโิภคให้ความเหน็ว่าสนิค้าที่ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์าร์เก็ตไม่มคีวามแตกต่างจาก
ซูเปอร์มาร์เก็ตอื่นๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ วิเชียร วงศ์วาณิชชากุล , 2552 ได้กล่าวว่า
ผลิตภัณฑ์ (Product) คอืสิง่ใดๆ ที่น าเสนอแก่ตลาด เพื่อให้เกิดความสนใจ ต้องการเป็นเจ้าของ
ต้องการน าไปใช้ หรอืต้องการบรโิภค ซึ่งเป็นสิง่ที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการหรอืความ
จ าเป็นของผู้ซื้อและท าให้ผู้ซื้อได้รบัความพึงพอใจ และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของนายสมภพ 
ศกัดิจ์ริพาพงษ์ (2558) ไดท้ าการศกึษาวจิยัปัจจยัเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความพงึพอใจในการซื้อ
สนิคา้ของแมก็ซ์แวลูซูเปอรม์ารเ์กต็ (Maxvalu Supermarket) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปรมิณฑล ปัจจยัดา้นทีม่คีวามส าคญัมากทีสุ่ดคอืปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ซึ่งมอีทิธพิลต่อความพงึ
พอใจในการซื้อสนิค้าของแมก็ซ์แวลู แสดงให้เห็นว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัความสะอาดของ
สนิคา้ทีม่มีาตรฐานดา้นสุขอนามยัทีเ่ป็นทีย่อมรบัในระดบัสากล สนิคา้มคีวามสดใหม่ มคีุณภาพที่ด ี
รวมถงึมคีวามหลากหลายทัง้ในส่วนของสนิคา้อุปโภคและบรโิภค ทีส่อดคลอ้งกบัความต้องการของ
ผูบ้รโิภคทีจ่ าเป็นตอ้งใชใ้นชวีติประจ าวนั  



4. ดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย ทีส่ง่ผลการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24  

ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอร์มารเ์ก็ต โดยสรุปไดว้่าผู้บรโิภคใหค้วามส าคญักบัสถานที่ตัง้ห้างฟู้ดแลนด์
ซูเปอร์มาร์เก็ต การที่ฟู้ดแลนด์เป็นแบบ Stand Alone นัน้เหมาะสมแล้ว และสถานที่จอดรถที่ฟู้ด
แลนด์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ไม่มคีวามสะดวก ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของพนัธุ์ทิพย์ ดปีระเสรฐิด ารง 
(2559) ไดท้ าการศกึษาวจิยัเรื่องส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้รา้น 
LOFT ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสรุปไดว้่า รา้น LOFT นัน้สะดวกในการเดนิทางมา
ใช้บรกิาร สามารถแวะใช้บรกิารได้ง่าย ต าแหน่งที่ตัง้ตัง้อยู่ในที่ปลอดภยัต่อผู้ใช้บรกิาร มบีรกิาร
พืน้ทีส่ าหรบัทีจ่อดรถเพยีงพอและจ านวน Counter Cashier มคีวามเพยีงพอกบัผูใ้ชบ้รกิารสง่ผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

5. ดา้นการสง่เสรมิการขาย ทีส่ง่ผลการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24  

ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์กต็ โดยสรุปไดว้่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดในเรื่องการซื้อสนิคา้ 
1 แถม 1 กระตุ้นให้ท่านมาใช้บรกิารที่ฟู้ ดแลนด์ ซูเปอร์มาร์เก็ต และมกีารส่งเสรมิการขายอย่าง
สม ่าเสมอ (เช่น ลดราคา สะสมแต้ม แลกซือ้สนิคา้) ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวความคดิของวทิวสั รุ่งเรอืง
ผล, 2555 ไดก้ล่าวว่า (Promotion) โปรโมชัน่ คอืส่วนส าคญัในการตอบสนองต่อความต้องการและ
ก่อให้เกิดความพงึพอใจในผลิตภณัฑ์ของผู้บรโิภค แต่หากขาดซึ่งการสื่อสารเพื่อให้ลูกค้ารบัรู้ถึง
คุณประโยชน์และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ระดบัราคา และช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ และ
กระตุน้ความต้องการของลูกคา้แลว้ย่อมไม่สามารถก่อใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคขึน้ได ้ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวจิยัของ สโรชา นนท์รกัษานุกูล (2560) ได้ท าการศึกษาวจิยัเรื่องการส่งเสรมิ
การตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสนิใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ CP Easy Snack ในร้านสะดวกซื้อ
เซเว่นอเีลเว่นในจงัหวดันนทบุรี พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากที่สุดในเรื่องส่งเสรมิ
การขาย ใชค้ปูอง “สทิธิแ์ลกซือ้สุดคุม้” และสง่เสรมิการขาย “สะสมแสตมป์หรอืใชแ้ทนเงนิสด”  

6. ดา้นราคา ทีส่ง่ผลการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ชบ้รกิารหา้งทีเ่ปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ 

ซูเปอรม์ารเ์กต็ โดยสรุปไดว้่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ดในเรื่องคุณภาพ ถงึแมว้่าราคาสนิค้า
จะค่อนขา้งสูงแต่ถ้ามคีุณภาพที่ด ีผู้บรโิภคก็สามารถที่จะยอมรบัได้ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ
วทิวสั รุ่งเรอืงผล, 2555 กล่าวไว้ว่า ปัจจยัของการก าหนดราคาม ี4 ปัจจยัดงันี้ 1. การแข่งขนัใน
ตลาด (Competition) ราคาของคู่แข่งขนั ผู้บรโิภคใช้เปรยีบเทียบในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 2. 
กฎหมายและระเบยีบขอ้บงัคบั (Law and Regulation) ผลติภณัฑ์บางประเภทเป็นผลติภณัฑ์ที่รฐั
บางควบคุมราคามใิหต้ัง้ราคาเกนิกว่าที่รฐับาลก าหนด เช่น น ้าตาล , น ้ามนั เป็นต้น 3. ส่วนประสม



ทางการตลาดตวัอื่นๆ (Other Marketing Mixs) ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ตวั ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดนัน้ ต้องเป็นไปในทิศทาง
เดยีวกนั ดงันัน้การก าหนดราคาจงึต้องพจิารณาควบคู่กบัคุณภาพของผลติภณัฑ์ , ร้านค้าที่จะน า
ผลติภณัฑไ์ปจ าหน่าย 4. ตน้ทุน (Cost) เป็นปัจจยัส าคญัมากในการก าหนดราคา เนื่องจากเป็นสิง่ที่
องค์ต้องจ่ายไปเพื่อให้ได้มาซึ่งผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร ดงันัน้ต้นทุนจงึถูกน ามาใช้เป็นฐานขัน้ต ่าสุด
ของราคาจ าหน่ายผลติภณัฑ ์ 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ ไดท้ าการศกึษาปัจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งของประชากรศาสตร ์และส่วน
ประสมทางการตลาดเท่านัน้ ซึ่งในโอกาสต่อไปควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิดงันี้ 1) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชงิ
ลกึควรเก็บขอ้มูลเพิม่เตมิจากเครื่องมอือื่นๆ เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึ ( In-Depth Interview) หรอื
การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) 2) ศกึษาขอ้มูลเพิม่เตมิโดยการพจิารณาแต่ละสาขา
หรอืพื้นที่ ศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าห้างที่เปิดท าการ 24 
ชัว่โมง ฟู้ ดแลนด์ซูเปอร์มาร์เก็ตแต่ละสาขา เนื่องจากแต่ละพื้นที่อาจมีปัจจัยความพึงพอใจที่
แตกต่างกนั เพื่อใหส้ามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์ทีม่ปีระสทิธภิาพมากขึน้ 3) ศกึษาส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หา้งทีเ่ปิดท าการ 24 ชัว่โมง ฟู้ดแลนด์ซูเปอรม์ารเ์กต็
และรา้นคา้ปลกีอื่นๆ เพือ่ใหส้ามารถนาไปประยุกตใ์ชก้บักลยุทธข์องบรษิทัในการพฒันาและป้องกนั
คู่แขง่ 
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