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บทคัดย่อ 

 การวิจัยเชิงปริมาณนี้  มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อ
สินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดพร้าว  ได้แก่   ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ และ ด้านกระบวนการ ประชากร คือ  ลูกค้าของ ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว กลุ่ม
ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน  400  คน  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  คือ  แบบสอบถาม 
ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถี่  ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 

ผลการวิจัย  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินคา้ของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ ซปุเปอร์มาร์เก็ต  สาขา
ลาดพร้าว   ภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากทีสุ่ด เมื่อพิจารณาเปน็รายดา้นพบว่า มีระดับความส าคัญ
มากที่สุดทุกดา้น โดยดา้นที่ลูกค้าให้ระดับความส าคัญสงูสุดคือ ด้านกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ ดา้น
การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภัณฑ ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร  ดา้น
การส่งเสริมการตลาด และ ดา้นราคา 
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ค าส าคัญ : ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด / ฟูด้แลนด์ ซปุเปอร์มาเก็ต 
 

Abstract  

 This quantitative research aimed to study The marketing mix factors affecting 
customers purchasing of Foodland Supermarket, Lat Phroa Branch such as Product, Price, 
Place, Promotion, People, Physical Evidence and Presentation and Process. The population 
is customers of Foodland Supermarket, Ladprao branch.  Sample size were 400 persons. 
Data were collected by using a survey questionnaires and coduct data analyze by using SPSS 
computer to fine frequencies, percentage, means and standard deviation.  

Result 

 The mix marketing factors affecting customers of Foodland Supermarket, Lat Phroa 
Branch. Overview they were the most important level. When considering each factor, found 
that every factor was the most important level. The highest important factor for customers 
was Process followed by Physical Evidence Presentation , Product, Place, People, Promotion  
and Price. 

Keyword : Marketing mix factors / Foodland Supermarket 
 

บทน า 

ปัจจุบัน ประเทศไทยมีความเจริญก้าวหน้า ทั้งทางด้านเทคโนโลยี เศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม 
อย่างมาก  ส่งผลให้วิถีการด าเนินชีวิตและการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าสินค้าและบริการเพื่อการอุปโภคบริโภค
ของคนเปลี่ยนไป  ผู้คนต้องอาศัยความรวดเร็วแข่งกับเวลา และต้องการได้รับความสะดวกสบายในรูปแบบ
ต่าง ๆ โดยเฉพาะในเรื่องของการซื้อสินค้าและบริการจากร้านธุรกิจค้าปลีก ท าให้ ผู้ประกอบการต้อง
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ ช่องทางบริการที่หลากหลายและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  

 ซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นธุรกิจค้าปลีก ที่มีความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ เป็นหนึ่งในดัชนี
ชี้วัดที่ส าคัญที่สะท้อนให้เห็นถึงความมั่งคั่งของประชาชนและความมั่นคงของประเทศ เนื่องจากสถานการณ์
ด้านเศรษฐกิจจะดีหรือไม่นั้น สามารถวัดผลได้จากปริมาณการจับจ่ายใช้สอยของผู้บ ริโภค (THAN AEC, 
2013) ส าหรับประเทศไทย สมาคมผู้ค้าปลีกไทย ระบุว่า ธุรกิจค้าปลีกของประเทศไทยในปี 2561 ที่ผ่านมา
มีดัชนียอดขายปลีกเติบโตเฉลี่ยเพียงร้อยละ 3.9  ขณะที่ GDP ทั้งประเทศตลอดปี 2561 เติบโตราว 4.0-
4.2%  ซึ่งสะท้อนถึงการเติบโตที่ค่อนข้างช้าของธุรกิจค้าปลีก  

 บริษัท ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต จ ากัด เป็นบริษัทค้าปลีกที่ส าคัญรายหนึ่ง ที่ผู้บริโภคโดยเฉพาะ
ในกรุงเทพ รู้จักมักคุ้น ด้วยก่อตั้งมาตั้งแต่ปีพ.ศ. 2515 มีสาขาทั้งหมด 21 สาขาทั่วประเทศ  สิ่งที่ส าคัญอยา่ง
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ยิ่งที่จะท าให้ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ตประสบความส าเร็จ ก็คือ ความสามารถในการด าเนินกิจการน าเสนอ
สินค้าและบริการให้สามารถตอบโจทย์ ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ตรงจุด ให้ลูกค้าตัดสินใจและ
การเลือกซื้อสินค้าและบริการ  ผู้วิจัยจึงสนใจในการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว   

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

        เพื่อศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต สาขาลาดพร้าว 

ขอบเขตของการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัย เร่ือง ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด์  

ซุปเปอร์มารเ์ก็ต  สาขาลาดพร้าว  มีขอบเขตการวิจัย ดังนี ้

 ด้านประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่ซือ้สินค้าและบรกิารของฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดพร้าว 
จ านวน 400 คน  คนโดยใช้ความน่าจะเป็น แบบชัน้ภูมิ (Stratified Random Sampling) 

ด้านเนื้อหา  

มุ่งศึกษาวิจัย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์
มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  โดยมีตัวแปรในการศึกษา ดังนี้   

1.  ตัวแปรอิสระ ได้แก่   ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ซื้อสินคา้และบริการฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขา
ลาดพร้าว  โดยมีตัวแปรในการศึกษา  ประกอบไปด้วย  1) เพศ  2) อายุ  3) สถานภาพสมรส  4) ระดับ
การศึกษา 5) รายได้ต่อเดือน 

2. ตัวแปรตาม ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด ์ซุปเปอร์มาร์
เก็ต สาขาลาดพร้าว  จ านวน 7  ดา้น ประกอบไปด้วย  1) ดา้นผลิตภัณฑ์ (Product)  2) ดา้นราคา (Price)  
3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)   4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  5) ด้านบุคคล 
(People)  6) ดา้นการสรา้งและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)   
7) ด้านกระบวนการ (Process) 

 ด้านระยะเวลา 

       การวิจัยคร้ังนี้ จะท าการวจิัย ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม - มถิุนายน 2562  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

                             ตัวแปรอิสระ                   ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บททบทวนวรรณกรรม 

ในการศึกษาวิจัย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  ได้ศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  งานวิจยัต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางใน
การวิจัย โดยมีสาระส าคัญดังนี้    

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับประชากรศาสตร์ 

Hanna and Wozniak (2001), และ Shiffman and Kanuk (2003)  (อ้างถึงในเอ้ืองฟ้า  กายธัญ
ลักษณ์ , 2559)ได้ให้ความหมายลักษณะของประชากรศาสตร์ไว้ ดังนี้  

เพศ เป็นสรีระวิทยา   เปน็ลักษณะทางประชากรแต่ละบุคคลได้รับมาแต่ก าเนิด ในประชากร จะ
ประกอบไปด้วย  ประชากรเพศชาย (Male)  และประชากรเพศหญิง (Female) ความส าคญัแตกต่างกัน
ขึ้นอยู่กับวัฒนธรรมและสังคมทีแ่ตกต่างกัน  รวมถึงความแตกต่างทางด้านความคิด ความสนใจต่าง ๆ ความ
พึงพอใจ ทัศนคติ ค่านยิม  รูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า เป็นต้น 

อายุ หมายถึง การนับเวลาตัง้แต่เกิดถึงวันคร้ังหลังสุด  โดยทั่วไปมักจะกล่าวถึงข้อมูลอายขุอง
ประชากร เป็นกลุ่มอาย ุ หรือรูปแบบช่วงอาย ุ ซึ่งเปน็การจัดกลุ่มอายุที่ใกล้เคียงกันเข้าด้วยกัน  หรือช่วงอายุ

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1) เพศ   

2) อายุ   

3) สถานภาพสมรส   

4) ระดับการศึกษา   

5) รายได้ต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. ด้านราคา (Price) 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ด้านบุคลากร (People) 

6. ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

   (Physical Evidence Presentation) 

7. ด้านกระบวนการ (Process) 
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ที่ต้องการ อายุที่มีผลต่อพฤติกรรมการแสดงออกหรือพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ มีความต้องการและความ
สนใจในผลิตภัณฑ์ ทีผ่ันแปรไปตามอายุของผู้บริโภค  

สถานภาพ หมายถึง  คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ทีส่ าคญั ช่วยให้ทราบถึงต าแหน่งของบุคคล
ในโครงสร้างทางสังคม ทางสงัคมวิทยาแบ่งสถานภาพเปน็ 2 ประเภท ได้แก่ 1) สถานภาพโดยก าเนิด เช่น 
สถานภาพทางเพศ ทางอายุ ทางเชื้อชาติ และ  2) สถานภาพโดยการกระท า เช่น สถานภาพทางการสมรส 
ทางบดิามารดา ทางอาชีพ ทางการเมือง 
 ระดับการศึกษา หมายถึง ระดับการเรียนหรือศึกษาที่ได้รับจากสถาบนัการศึกษา หรือได้รับจาก
ประสบการณ์ชีวิต  ระดบัการศึกษาจะพฒันาท าให้คนมีความรู้ ความคิด และมีความเข้าใจในสิ่งต่าง ๆ กว้าง
ขึ้น   มีความแตกต่างกนัออกไป และยังท าให้เกิดความแตกต่างในด้านทัศนคติ ค่านิยม และ คุณธรรม  

รายได้ รายได้เปน็ดัชนีชีว้ัดที่นยิมใช้กันมากที่สดุ ในการที่จะวัดฐานะเศรษฐกิจของครัวเรือนและ
บุคคล รายได้จะผันแปรไปตามระดับการศึกษาและอาชีพ  นิยมพิจารณาจากรายได้ของบุคคลหรือรายได้ของ
ครอบครัวเทียบต่อหน่วยเวลา  รายได้เป็นปัจจัยส่วนที่มีความสัมพันธ์กับการบริโภค  เป็นตวัก าหนดความ
ต้องการ ก าหนดความคิด การตดัสินใจเลือกซื้อ รวมทั้งพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล  

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Philip Kotler (1997: p.92) ได้ไห้แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า ธุรกิจที่ขายและ

บริการจะมีส่วนประสมทางการตลาดทัง้หมด 7Ps  หรือ  7 ประการได้  คือ  ผลิตภัณฑ์   ราคา   ช่องทางการ
จัดจาหน่าย   การส่งเสริมการตลาด บุคลากร   การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ  
ซึ่งอธิบายได้ดังนี้      

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่องค์กรเสนอขายในรูปแบบของสินคา้ บริการ หรือความคิด สถานที่ องค์กร  
บุคคล  สู่ตลาด ซึ่งสามารถตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของลูกค้าหรือผู้บริโภค รวมถึงลูกค้าหรอื
ผู้บริโภคจะได้รับประโยชน์ และคุณค่า ในผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ  โดยปกติแล้วจะสามารถแบ่งได้เปน็ 2 ประเภทคือ 
ผลิตภัณฑ์ทีจ่ับต้องได้ และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้  ปัจจัยที่ตอ้งค านึงถึงของผลิตภัณฑ์ที่ส าคญั คือ  ความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์ องคป์ระกอบของผลิตภัณฑ์  ต าแหน่งผลิตภัณฑ์    

ราคา  หมายถึง จ านวนเงนิที่ลูกค้าหรือผู้บริโภคต้องจ่าย  เพื่อให้ได้มาซึ่งสนิค้าหรือบริการนั้น ๆ  โดย
ลูกค้าหรือผู้บริโภคจะเปรียบเทยีบคุณค่า  กับราคา  ของสินค้าหรือบริการ (Armstrong and Kotler, 2009, 
616)  การตั้งราคาจะต้องได้รับการยอมรับจากลูกค้าหรือผู้บริโภค  การก าหนดราคาของสนิค้าหรือบริการจึง
เกิดจากการตั้งเป้าหมายของธุรกิจว่า จะต้องการผลก าไรหรือผลตอบแทนอย่างไร และการขยายส่วนแบง่ของ
ตลาด การแข่งขันดา้นราคากับคู่แข่ง ก็เป็นส่วนส าคัญ  จึงจ าเป็นต้องก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาโดยค านึงถึง   

ช่องทางการจัดจาหน่าย หมายถึง กระบวนการปฏบิัติงานทีจ่ะท าให้สินคา้หรือบริการไปสูล่กูค้า
หรือผู้บริโภค เพื่อให้ลูกค้าหรือผู้บริโภคได้รับสินค้าหรือบริการตามความต้องการ ซึ่งต้องพิจารณาถึงปัจจัย
ต่าง ๆ เชน่ ท าเลทีต่ั้งเพื่อให้อยู่ในพื้นที่ทีส่ามารถเข้าถึงลูกค้าหรือผู้บริโภคได้ เพื่อให้เกิดความสะดวกเป็นที่
พอใจและประทบัใจของลูกค้าหรือผู้บริโภค ปัจจุบนัความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ท าให้การขนส่งสนิค้า
หรือบริการนั้นมีความสะดวกมากข้ึน  ในส่วนของกระบวนการปฏิบัติงานที่ช่วยใน การกระจายตัวสินคา้ 
ประกอบด้วย งานการคลงัสินคา้ งานการขนสง่ และการเก็บรักษาสนิค้าในคลงัสนิค้า   

   การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมที่สนับสนนุให้เกิดกระบวนการสื่อสารทางการตลาดที่
สร้างความเข้าใจให้เกิดขึ้นกับลูกค้าและผูบ้ริโภค ให้เห็นถึงคุณค่าในสิ่งที่ผู้ขายได้น าเสนอ  รวมถึงเป็นการ
ติดต่อ สื่อสาร ระหว่างผู้ขายและลูกค้าหรือผู้บริโภค เพื่อแจ้งข้อมูลข่าวสารหรือก่อให้เกิดการจูงใจมีทัศนคติที่
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ดีของลูกค้าหรือผู้บริโภค โดยมีเครื่องมือที่ส าคัญ ได้แก่ การขายโดยพนักงานขาย การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การเผยแพร่ เพื่อให้ลูกค้าและผู้บรโิภคเกิดการซื้อสินค้าและบริการ  

 บุคลากร  หมายถึง ผู้ที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์และบริการทั้งหมด ซึ่งเป็นส่วนส าคัญในงานด้านการ
ขายและการบริการ จะรวมตั้งแต่เจ้าของธุรกิจ ผู้บริหาร และพนักงานทุกระดับ  โดยบุคคลที่ได้กล่าวมานี้จะ
มีผลต่อคุณภาพของการขายและการให้บริการ ดังนั้นจึงจ าเป็นจะต้องมีการพัฒนาฝึกอบรม และสร้าง
แรงจูงใจ เพื่อท าให้สามารถปฏิบัติงานได้เต็มประสิทธิภาพ   มีความสามารถ  สร้างทัศนคติที่ดี  มีความคิด
ริเริ่มสร้างสรรค์   มีความสามารถในการแก้ปัญหา  ท าให้ลูกค้าหรือผู้ใช้บริการได้รับบริการที่ดี  

 การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การสร้างคุณภาพของการบริการ
โดยรวมที่สามารถมองเห็นได้  ไม่ว่าจะเป็น การออกแบบตกแต่ง การสร้างสภาพแวดล้อม การสร้าง
บรรยากาศภายในของสถานที่ รวมถึงอุปกรณ์เครื่องมือเครื่องใช้ต่าง ๆ ที่น ามาใช้ในการให้บริการ ท าให้
ดึงดูดใจผู้บริโภคสินค้าและบริการ ผู้บริโภคมองเห็นถึงภาพลักษณ์หรือคุณค่าของด้านการบริการที่เหนือกว่า
คู่แข่งขันอย่างชัดเจน 

กระบวนการ  ขั้นตอนกระบวนการในการขายสินคา้หรือบริการ ต้องมุ่งเน้นถึงความถูกต้อง รวดเร็ว  
เกิดการพอใจและเป็นที่ประทบัใจ ภายในความรู้สึกของผู้บรโิภค ซึ่งจ าเป็นต้องอาศัยกระบวนการ ที่จะ
สามารถส่งมอบบริการที่มีคุณภาพ  เนื่องจากการให้บริการโดยทั่วไปนั้น มักประกอบด้วยหลายขั้นตอน และ
ในแต่ละขั้นตอนจ าเปน็ต้องเชื่อมโยงกันได้เป็นอย่างดี  ถ้ามีขั้นตอนใดไม่ดีแม้เพียงขั้นตอนเดียว ก็อาจจะท า
ให้การเกิดความไม่พอใจหรือไม่ประทับใจในความรู้สึกของผู้ลูกค้าหรือบริโภคได้ 
 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

จากการทบทวนวรรณกรรม และท าการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวขอ้งกับการศึกษาวิจัย ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด ์ซุปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดพร้าว  
ประกอบด้วยปัจจัยดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์   สุรีย์พร ศรีชมภู และธีรเวช ทิตย์สีแสง (2557)   ได้ท าการศึกษาปัจจยัที่มี
ผลต่อผู้บริโภคในการตัดสนิใจซื้อสินค้าอาหารสดตราสนิค้าวงจรคุณภาพบิ๊กซี (BQL) โดยความคิดเห็นของ
ผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดคือ คุณภาพของสินค้า เชน่ 
ความสด, รสชาติ ซึ่งทางร้านสามารถน าเสนอสินคา้ที่มีคุณภาพ มีความสดใหม่และมีรสชาตทิี่ดี จะน ามาซึง่
ความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านราคา   จากการศึกษาค้นควา้วิจัย ของ ศิริพร พงศ์เวธัสชัย (2557) เร่ือง  ปัจจัยทีม่ี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านแม็กซ์แวลู  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   พบว่า 
ผู้บริโภคมีความ พงึพอใจมากทีสุ่ดต่อสินค้ามปี้ายราคาชัดเจน รองลงมาคือสินค้าแตล่ะประเภทมีหลากหลาย
ราคา  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาหน่าย  สุนันทา  ฉันทโรจนา และอิทธิกร ขาเดช (2556) ได้
ท าการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจด้านสว่นประสมทางการตลาดในการตัดสนิใจซื้อสินคา้ของ Tesco 
Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา่ ความพงึพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดในการ ตัดสินใจซื้อสินคา้
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ของ Tesco Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจาหน่าย ในภาพรวมแล้วกลุ่มตัวอย่างมีความ
พึงพอใจในระดับมากทีสุ่ด  เนื่องจากสถานที่ตั้งสามารถเดินทางมาได้สะดวกรวดเร็ว รองลงมาคอื การบริการ
ที่จอดรถมีอย่างเพียงพอ และ จดัวางสนิค้าเปน็หมวดหมู่ เลือกซื้อได้สะดวกสบาย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ปรีชญา  เอ่ียมวงค์นที (2557) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อ
ความพึงพอใจในการซื้อสินคา้ทอ็ปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ( Tops Supermarkets) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล พบว่า มีการจัดโปรโมชัน่ลดราคาสนิค้าเหมาะสมกับช่วงเทศกาล เปน็ปัจจัย
ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากทีสุ่ด รองลงมาคือ มีการจัดรายการโปรโมชั่นส่วนลดพิเศษอย่างต่อเนื่อง  

ปัจจัยด้านบุคลากร   วิชาญ มณีวงค์ (2556)  ไดท้ าการศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้
บรกิาร  ในร้านสะดวกซื้อและรา้นมินิมาร์ท   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร     พบว่า พนักงานบริการ
ดีแต่งกายสุภาพ เป็นปัจจัยทีผู่บ้ริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด   ศิริพร พงศ์เวธัสชัย (2557) ได้ท าการศึกษา
ปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์กับพฤตกิรรมการซื้อสินค้า ในร้านแม็กซ์แวลูของผู้ บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูบ้ริโภคมีความพงึพอใจมากที่สุดคือ พนักงานแต่งกายสภุาพ รองลงมาคือพนักงานมีมนษุย์สัมพันธท์ี่ดี
ต่อลูกค้า และมีพนักงานเพียงพอต่อการบริการ ตามลาดบั  

ปัจจัยด้านการสร้างและการนาเสนอลักษณะทางกายภาพ   ภกัดี สูงใหญ่ ธีร์ธนิกษ์ ศิริโวหาร และ
วันทนีย ์ ภูมิภัทราคม (2557)  ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของลูกค้าที่ศูนย์การค้า
เซียร์รังสิต  พบว่า ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญในปจัจัยความปลอดภัยของสถานที่ที่มาใช้บริการ รองลงมาคือ
การแบ่งพื้นที่ใช้บริการอย่างเปน็สัดส่วน และความเพียงพอของสิ่งอานวยความสะดวก ตามลาดับ 

ปัจจัยด้านกระบวนการ   กันตนา แห่งพิษ (2552) จากการไดศ้ึกษาปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการ
ใช้บริการซุปเปอร์มาร์เก็ต ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญใน
ปัจจัยมีระบบชาระเงินที่รวดเร็ว ทันสมัยและถูกต้อง รองลงมาคอื มีช่องบริการชาระเงนิที่เพียงพอ 

 
   

วิธีด าเนินการวิจัย 

 การวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์
มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว    เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ   โดยใช้แบบสอบถามที่ควบคุมประเด็นที่จะศึกษาตาม
วัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ของหัวข้อวิจัย    

กลุ่มตัวอย่าง การวิจัยคร้ังนี้เป็นการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ความน่าจะเป็น แบบชั้นภูมิ  เป็นการสุ่ม
ตัวอย่างจากประชากรที่มีจ านวนมากและมีความแตกต่างกัน คือ ผู้ใช้สินค้าและบริการที่เข้าใช้ในฟู้ดแลนด์ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  อย่างน้อย 400  ตัวอย่าง  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  ในครั้งนี้  เปน็แบบสอบถาม ที่ผู้วิจยัได้ท าการ ศึกษาเอกสารที่มีอยูแ่ล้ว  
และได้ท าการปรบัปรุงให้เหมาะสม  โดยด าเนินการดงันี้ 

1. ศึกษาและค้นควา้จากเอกสารต ารางานการศึกษาตา่ง ๆ ที่เก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนประสม ทาง
การตลาด  การซื้อสนิค้าและบรกิารของผู้บริโภค   

2. น าข้อมูลที่ได้มาจากข้อ 1 มาก าหนดกรอบแนวความคิด  ตามลกัษณะตัวแปรที่จะศึกษาปจัจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขา
ลาดพร้าว   และน าปัจจัยที่เก่ียวข้องมาสร้างแบบสอบถาม     
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3. ศึกษาแบบสอบถามที่เก่ียวข้อง  ที่มีผู้ศึกษาค้นคว้าและสรา้งขึ้นไว้แล้วน ามาปรบัเปลี่ยนให้
เหมาะสมกับการวิจัยคร้ังนี้  การศึกษาแบ่งเป็น 2 ตอนดงันี ้

ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เปน็ข้อค าถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม ได้แก่   เพศ  อายุ  สถานะภาพสมรส  ระดับการศึกษา  และรายไดต้่อเดือน  มีลักษณะเป็น
แบบสอบถามชนิดเลือกตอบ 

            ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การซื้อสินค้าของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดพร้าว  ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านราคา  ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย   ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ปัจจัยด้านบุคคล   ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ  ปัจจัยด้านกระบวนการ  มีลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า  ในแต่ละข้อค าถามจะมี
ค าตอบให้เลือกตามระดับความส าคัญเพียง 1 ระดับจากทั้งหมด 5 ระดับ  

 ทั้งนี้  เพื่อให้สามารถเก็บข้อมูลได้ในวงกว้างและเพื่อความสะดวกรวดเร็วส าหรับผู้ตอบ
แบบสอบถาม ผู้วิจัยได้จัดท าแบบสอบถามออกเป็น 2 รูปแบบ คือ 1) แบบสอบถามที่เป็นเอกสารส าหรับใช้
ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดพร้าว และ 2) แบบสอบถาม
ออนไลน์ส าหรับกลุ่มตัวอย่างที่สะดวกให้ข้อมูลทางสื่อสังคมออนไลน์ ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นด้วยการใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปจาก Google  ซึ่งแบบสอบถามทั้ง 2 รูปแบบนี้ มีรายละเอียดเนื้อหาและข้อค าถามที่เหมือนกันทุก
ประการ 

 

สรุปผลการวิจัย 

 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของ
ลูกค้า ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว    

 ภาพรวมอยู่ในระดับความส าคญัมากที่สุด   เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น  พบว่า   อยู่ในระดับ
ความส าคัญมากที่สุด ทุกด้าน  โดยด้านที่ลูกค้าให้ระดับความส าคัญสูงสุดคือ ด้านกระบวนการให้บริการ 
รองลงมาคือ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านบุคลากร ด้านการสง่เสริมการตลาด และ ดา้นราคา 

 1 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด   เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  

 ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ สินค้า/บริการมีคุณภาพดีได้มาตรฐาน  รองลงมาคือ สินค้า/
บริการ มีส่วนประสมและการผลิตที่มีคุณภาพ   รองลงมาคือ สินค้า/บริการ มีความแปลกใหม่ดีขึ้นกว่าเดิม  
รองลงมาคือ สินค้า/บริการ มีบรรจุภัณฑ์หรือรูปลักษณ์ภายนอกที่ดี สวยงาม ตรายี่ห้อชัดเจน   และ สินค้า/
บริการ มีความแตกต่าง โดดเด่นจากซุปเปอร์มาร์เก็ตของผู้ประกอบการอ่ืน ตามล าดับ 
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 2 ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ใน
ระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  

 ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ การมีป้ายบอกราคาสินค้า/บริการ ที่ถูกต้อง ชัดเจน   รองลงมา
คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า/บริการ   และ ราคาสินค้า/บริการ ต่ ากว่าซุปเปอร์มาร์เก็ตของ
ผู้ประกอบการอ่ืน  ตามล าดับ 

           3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  

 ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ จ านวนสินค้า/บริการ มีเพียงพอต่อความต้องการของผู้ซื้อ    
รองลงมาคือ การกระจายสินค้า/บริการ ให้ลูกค้าได้เลือกซื้อได้อย่างเหมาะสม   รองลงมาคือ  ท าเลที่ตั้งของ
ซุปเปอร์มาร์เก็ตสะดวกต่อการเดินทางมาใช้บริการ  รองลงมาคือ การขนส่งสินค้า/บริการ ที่สะดวก รวดเร็ว 
ไม่มีขั้นตอนยุ่งยาก   และ การมีพื้นที่จอดรถอย่างเพียงพอ ตามล าดับ 

            4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  

 ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ  การจัดโปรโมชัน่ลดราคาสนิค้าตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ   รองลงมา
คือ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น จัดรายการโปรโมชั่นพิเศษ ลด แลก แจก แถม   และ การสื่อสาร
ประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางที่หลากหลาย เชน่ สื่อสิ่งพิมพ์ อิเทอร์เนต การติดต่อลูกค้าโดยตรง ตามล าดับ  

            5 ด้านบุคลากร โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่
ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  

 ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ พนักงานแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย  รองลงมาคือ พนักงานให้
ความช่วยเหลือในการซื้อสินค้า/บริการ   รองลงมาคือ พนักงานมีความสุภาพ เรียบร้อย มีอัธยาศัยที่ดี   
รองลงมาคือ พนักงานขายมีความสามารถในการแนะน า ให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า/บริการ   และ พนักงานมี
ความกระตือรือร้นในการให้บริการ ตามล าดับ 

            6 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  

 ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ  วัสดุอุปกรณ์ในการประกอบหรือผลิตสินค้า/บริการมคีวาม
สะอาด ถูกหลักอนามัย   รองลงมาคือ การจัดสถานที่ บรรยากาศภายใน มีความสะอาด สวยงาม และมีแสง
สว่างเหมาะสม  รองลงมาคือ  การปรับอากาศและอุณหภูมิภายในมีความเหมาะสม  รองลงมาคือ วัสดุ
อุปกรณ์ในการจัดวางสนิค้า มีความแข็งแรง สะอาด สะดวกต่อการเลือกซื้อ  และ การจัดบูธสินค้า/บริการต่าง 
ๆ และการจัดบธูสินคา้ตามเทศกาล สวยงาม นา่สนใจ  ตามล าดับ   

            7 ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  
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 ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ การคิดราคาสินค้า/บริการ มีความถูกต้อง   รองลงมาคือ การ
ก าหนดเงื่อนไขการเปลี่ยนหรือคืนสินค้าเหมาะสม ไม่ยุ่งยาก ซับซ้อน   รองลงมาคือ ช่องทางในการช าระเงิน
ค่าสินค้า/บริการมีความหลากหลาย เช่น เงินสด   ผ่านบัตรเครดิต บัตรเดบิต ผ่านแอปพลิเคชั่นต่าง  ๆ ทาง
โทรศัพท์มือถือ   และ ความสะดวก รวดเร็วในการช าระค่าสินค้า/บริการ  ตามล าดับ 

 

อภิปรายผล 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด  เรียงล าดับจากด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด และ ด้านราคา 
ตามล าดับ 

 ทั้งนี้เป็นเพราะ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้านนี้ เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญในน าเสนอ สินค้า
และบริการต่าง ๆ ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ประทับใจ เห็นถึงคุณค่า  เกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้าหรือใช้
บริการ เกิดทัศนคติที่ดีต่อฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว สอดคล้องกับงานวิจัยของ จุฑารัตน์ 
สายโรจน์พันธ์  (2560) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการซุปเปอร์มาร์เก็ตของผู้บริโภคเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ โดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมากที่สุด 

 โดยมีประเด็นอภิปรายเพิ่มเติม  ดังนี้ 

            1.ด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ   ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ สินค้า/บริการมีคุณภาพดี
ได้มาตรฐาน   รองลงมาคือ สินค้า/บริการ มีส่วนประสมและการผลิตที่มีคุณภาพ  รองลงมาคือ สินค้า/
บริการ มีความแปลกใหม่ดีขึ้นกว่าเดิม   รองลงมาคือ สินค้า/บริการ มีบรรจุภัณฑ์หรือรูปลักษณ์ภายนอกที่ดี 
สวยงาม ตรายี่ ห้อชัดเจน   และ สินค้า/บริการ มีความแตกต่าง โดดเด่นจากซุปเปอร์มาร์เก็ตของ
ผู้ประกอบการอ่ืน ตามล าดับ  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสุรีย์พร ศรีชมภู และธีรเวช ทิตย์สีแสง (2557) ที่
ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าอาหารสดตราสินค้าวงจรคุณภาพบิ๊กซี ( BQL)   
ผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดคือ คุณภาพของสินค้า 
เช่น ความสด รสชาติ ซึ่งทางร้านสามารถน าเสนอสินค้าที่มีคุณภาพ มีความสดใหม่และมีรสชาติที่ดี จะน ามา
ซึ่งความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 

            2.ด้านราคา  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์
มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่
ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ  ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ การมีป้ายบอกราคาสินค้า/บริการ ที่
ถูกต้อง ชัดเจน   รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า/บริการ   และ ราคาสินค้า/บริการ ต่ ากว่า
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ซุปเปอร์มาร์เก็ตของผู้ประกอบการอ่ืน  ตามล าดับ  ซึ่งสอดคล้องกับจากการศึกษาค้นคว้าวิจัย ของ ศิริพร 
พงศ์เวธัสชัย (2557) เร่ือง  ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านแม็กซ์แวลู  ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร   พบว่า ผู้บริโภคมีความ พึงพอใจมากที่สุดต่อสินค้ามีป้ายราคาชัดเจน รองลงมาคือ
สินค้าแต่ละประเภทมีหลากหลายราคา        

3.ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสินคา้ของลูกค้า  
ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพรา้ว  โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สุด   เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อพบวา่ อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ   ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสดุคือ จ านวนสนิค้า/
บริการ มีเพียงพอต่อความต้องการของผู้ซื้อ    รองลงมาคือ การกระจายสินคา้/บริการ ให้ลูกค้าได้เลือกซื้อได้
อย่างเหมาะสม    รองลงมาคือ ท าเลที่ตั้งของซุปเปอร์มาร์เก็ตสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการ     รองลงมา
คือการขนส่งสินคา้/บริการ ที่สะดวก รวดเร็ว ไม่มีขั้นตอนยุง่ยาก   และ การมีพื้นที่จอดรถอย่างเพียงพอ  ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของ สุนันทา  ฉันทโรจนา และอิทธิกร ขาเดช (2556) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซือ้สินค้าของ Tesco Lotus ในเขต
กรุงเทพมหานคร  พบว่า ความพึงพอใจด้านสว่นประสมทางการตลาดในการ ตัดสินใจซื้อสนิค้าของ Tesco 
Lotus ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจัดจาหนา่ย ในภาพรวมแล้วกลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจใน
ระดับมากทีสุ่ด  เนื่องจากสถานที่ตั้งสามารถเดินทางมาได้สะดวกรวดเร็ว รองลงมาคือ การบริการที่จอดรถมี
อย่างเพียงพอ และ จัดวางสนิคา้เป็นหมวดหมู่ เลือกซื้อได้สะดวกสบาย 
         4.ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ด
แลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สุด    เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ    ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ  การจัดโปรโมชั่น
ลดราคาสินค้าตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ   รองลงมาคือ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น จัดรายการ
โปรโมชั่นพิเศษ ลด แลก แจก แถม    และ การสื่อสารประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางที่หลากหลาย เช่น สื่อ
สิ่งพิมพ์ อิเทอร์เนต การติดต่อลูกค้าโดยตรง  ตามล าดับ     ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  ปรีชญา เอ่ียมวงค์
นที (2557)  เรื่องการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการซื้อสินค้าท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ( Tops 
Supermarkets) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล    พบว่า มีการจัดโปรโมชั่นลดราคา
สินค้าเหมาะสมกับช่วงเทศกาล เป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด  รองลงมาคือ มีการจัดรายการ
โปรโมชั่นส่วนลดพิเศษอย่างต่อเนื่อง 

 5.ด้านบุคคล  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์
มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญ  มากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่
ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ     ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ พนักงานแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย  
รองลงมาคือ พนักงานให้ความช่วยเหลือในการซื้อสินค้า/บริการ   รองลงมาคือ พนักงานมีความสุภาพ 
เรียบร้อย มีอัธยาศัยที่ดี  รองลงมาคือ พนักงานขายมีความสามารถในการแนะน า ให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า/
บริการ  และ พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ ตามล าดับ  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิชาญ 
มณีวงค์ (2556)  เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ  ในร้านสะดวกซื้อและร้านมินิมาร์ท   ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร      พบว่า พนักงานบริการดีแต่งกายสุภาพ เป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากที่สุด 
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 6.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญมาก
ที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ    ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญ
สูงสุดคือ  วัสดุอุปกรณ์ในการประกอบหรือผลิตสินค้า/บริการมีความสะอาด ถูกหลักอนามัย   รองลงมาคือ 
การจัดสถานที่ บรรยากาศภายใน มีความสะอาด สวยงาม และมีแสงสว่างเหมาะสม   รองลงมาคือ การปรับ
อากาศและอุณหภูมิภายในมีความเหมาะสม   รองลงมาคือ วัสดุอุปกรณ์ในการจัดวางสินค้า มีความแข็งแรง 
สะอาด สะดวกต่อการเลือกซื้อ  และ การจัดบูธสินค้า/บริการต่าง ๆ และการจัดบูธสินค้าตามเทศกาล 
สวยงาม น่าสนใจ  ตามล าดับ  ทั้งนี้อาจเป็นเพราะวัสดุอุปกรณ์เป็นสิ่งส าคัญในการประกอบหรือผลิตสินค้า/
บริการให้สะอาด ถูกหลักอนามัย  ใกล้เคียงกับตัวส่วนผสมหรือวัตถุดิบ   ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ  
ภักดี สูงใหญ่ ธีร์ธนิกษ์ ศิริโวหาร และวันทนีย์ ภูมิภัทราคม (2557) จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของลูกค้าที่ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต   พบว่า ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญในปัจจัยความ
ปลอดภัยของสถานที่ที่มาใช้บริการมากที่สุด   รองลงมาคือการแบ่งพื้นที่ใช้บริการอย่างเป็นสัดส่วน และ
ความเพียงพอของสิ่งอานวยความสะดวก    

                    7.ด้านกระบวนการ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ด
แลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  โดยภาพรวมอยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า อยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุดทุกข้อ   ข้อที่ลูกค้าให้ความส าคัญสูงสุดคือ การคิดราคา
สินค้า/บริการ มีความถูกต้อง   รองลงมาคือ การก าหนดเงื่อนไขการการเปลี่ยนหรือคืนสินค้าเหมาะสม ไม่
ยุ่งยาก ซับซ้อน   รองลงมาคือ ช่องทางในการช าระเงินค่าสินค้า/บริการมีความหลากหลาย เช่น เงินสด   
ผ่านบัตรเครดิต บัตรเดบิต ผ่านแอปพลิเคชั่นต่างๆ ทางโทรศัพท์มือถือ  และ ความสะดวก รวดเร็วในการ
ช าระค่าสินค้า/บริการ  ตามล าดับ   ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ  กันตนา   แห่งพิษ (2552)  ที่ได้
ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการซุปเปอร์มาร์เก็ต ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
พบว่าส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญในปัจจัยมีระบบชาระเงินที่รวดเร็ว ทันสมัยและถูกต้อง รองลงมา
คือ มีช่องบริการชาระเงินที่เพียงพอ  ตามล าดับ  

 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาวิจัยเร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ด
แลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  สามารถสรปุข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  ดงันี้  

            1. ด้านผลิตภัณฑ์  พบว่า  โดยภาพรวม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อสินค้า
ของลูกค้า  ฟู้ดแลนด์ ซปุเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  อยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สุด  

            สิ่งที่ต้องปรบัปรุงพฒันาหรือให้ความส าคัญ  คือ  ด้านสนิค้า/บริการมีคุณภาพดไีด้มาตรฐานนัน้  
ต้องบริหารจัดการให้สินค้าสดใหม่อยู่เสมอ  สินค้าที่หมดอายุหรือเสื่อมสภาพ   ต้องเก็บออกทันที   ในดา้น
ของ สินค้า/บริการ มสี่วนประสมและการผลิตที่มีคุณภาพนัน้ก็ควรมีหน่วยงานที่มีประสิทธภิาพสูงในการ 
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คัดเลือก  คัดกรองสินค้าที่น าเข้ามาจ าหน่ายให้มีคุณภาพดไีด้มาตรฐาน  ส่วนดา้นสินคา้/บริการ มีความแปลก
ใหม่ดีขึ้นกว่าเดิมนั้น  ต้องจัดหาสินค้าใหม่ที่ไม่เคยมีจ าหน่ายใน ฟู้ดแลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  หรือจัดหาสินค้า
ให้ที่มีคุณสมบัติแตกต่างจากผลติภัณฑ์เดียวกันที่จ าหน่ายอยู่ 

 2. ด้านราคา   โดยภาพรวม ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ด
แลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  อยู่ในระดบัความส าคญั มากที่สุด 

            สิ่งที่ต้องปรบัปรุงพฒันาหรือให้ความส าคัญ  คือ  ด้าน การมีป้ายบอกราคาสนิค้า/บริการ ที่ถูกต้อง 
ชัดเจนนัน้ ต้องให้พนักงานคอยตรวจสอบปา้ยราคาสินคา้อย่างสม่ าเสมอ  ให้มีราคาติดอยู่ทีส่นิค้าหรือที่ชั้น
วางสนิค้าอย่างถูกต้อง  และซ่อมแซมเมื่อป้ายช ารุด  หรือสูญหาย  ในด้านราคาเหมาะสมกับคณุภาพสินคา้/
บริการนั้น อาจเกิดจากราคาสินคา้บางชนิดอาจไม่เหมาะสมซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะแพงกว่าคุณภาพ
สินค้า  จึงควรพิจารณาตัง้ราคาให้เหมาะสม  และควรก าหนดราคาตั้งแต่แรกเริ่มที่มีการคัดเลือก  หรือคัด
กรองสินค้าที่น าเข้ามาจ าหน่าย   

 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  โดยภาพรวม ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อ
สินค้าของลูกค้า  ฟูด้แลนด์ ซปุเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  อยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สดุ 

            สิ่งที่ต้องปรบัปรุงพฒันาหรือให้ความส าคัญ  คือ  ในด้านจ านวนสนิค้า/บริการ มีเพียงพอต่อความ
ต้องการของผู้ซื้อนั้น ปัญหาที่ลกูค้าพบไดบ้่อยครั้งคือปริมาณสนิค้าไม่เพียงพอหรือขาดช่วง  อาจเกิดจากน า
สินค้าเข้ามาไม่ทนั หรือมีการเช็คสต๊อกสินค้าผิดพลาด เพราะฉนั้นควรมีการตรวจสต๊อคสนิค้าอยู่ตลอดเวลา  
และมีการสั่งสินค้าให้สอดคล้องกับสินค้าคงเหลือ   ส่วนด้านการกระจายสินคา้/บริการให้ลูกค้าได้เลือกซื้อได้
อย่างเหมาะสมนัน้  ควรแบ่งแยกแผนกให้ชัดเจน  จัดหมวดหมู่ให้เหมาะสม  และจัดสนิค้าที่หมวดหมู่
ใกล้เคียงกันให้อยู่ใกล้กัน   ในด้านท าเลที่ตั้งของซุปเปอร์มาร์เก็ตสะดวกต่อการเดินทางมาใช้บริการ  ควร
คัดเลือกท าเลที่ลูกค้าเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก  แต่เมื่อได้ท าเลที่ตั้งแลว้ก็ควรจัดเปลี่ยนประตู
ทางเข้าออกให้เหมาะสมกับเส้นทางสัญจรโดยรอบ 

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยภาพรวม ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อ
สินค้าของลูกค้า  ฟูด้แลนด์ ซปุเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  อยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สดุ 

            สิ่งที่ต้องปรบัปรุงพฒันาหรือให้ความส าคัญ  คือ  ด้านการจัดโปรโมชั่นลดราคาสินค้าตามช่วง
เทศกาลต่าง ๆ ควรจัดให้มีโปรโมชั่นชว่งเทศกาลให้บ่อยครั้งขึ้น  แม้แต่ช่วงเทศกาลเล็กน้อยที่ไม่ส าคัญมากก็
ควรจัดเพื่อดึงดูดลูกค้า  เพื่อเพิ่มยอดขายเพราะคู่แข่งมักจะไมจ่ัดโปรโมชั่นช่วงเทศกาลเล็ก ๆ เหล่านี้   ส่วน
ด้านการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น จัดรายการโปรโมชัน่พเิศษ ลด แลก แจก แถม  ก็เช่นเดียวกันก็ควร
จัดโปรโมชั่นพิเศษให้บ่อยคร้ังขึ้น  พยายามจัดท าความร่วมมือกับเจ้าของสินค้าทีน่ ามาขายให้บ่อยคร้ังขึ้น  
โดยหมุนเวียนไปกับเจา้ของสินค้ารายอ่ืน ๆ  ท าอย่างสม่ าเสมอต่อเนื่อง  

 5. ด้านบุคคล  โดยภาพรวม ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการซื้อสินค้าของลูกค้า  ฟู้ด
แลนด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  อยู่ในระดบัความส าคญั มากที่สุด 



14 
 

 
 
 

            สิ่งที่ต้องปรบัปรุงพฒันาหรือให้ความส าคัญ  คือ  ด้านพนักงานแต่งกายสุภาพ เรียบร้อยนั้น  ต้อง
จัดอบรมหรือประชุมอย่างสม่ าเสมอเน้นย้ าเร่ืองการแต่งกายของพนักงาน  มีหัวหนา้งานคอยแนะน าตักเตือน
ในขณะท างาน  ส่วนด้านพนักงานให้ความช่วยเหลือในการซื้อสินค้า/บริการนั้น  ควรจัดพนักงานที่มีความรู้
ในสินค้าให้อยู่ประจ าแต่ละแผนกเพื่อคอยแนะน า  หรือช่วยเหลอืลูกค้า เช่น หยิบสนิค้าในที่สูง  ช่วยลูกค้าหา
สินค้าทีต่้องการ เป็นตน้  และในด้านพนักงานมีความสุภาพ เรียบร้อย มีอัธยาศัยที่ดี    ก็ควรจัดให้มี
การอบรม   มีการประชุมสัน้ช่วงเช้าก่อนปฏิบัตงิาน เพื่อฝึกพนักงานให้มีความสุภาพ เรียบร้อย ยิ้มแย้ม
แจ่มใส จนติดเปน็นิสยัที่ดี    

 6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  โดยภาพรวม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีผลต่อการซื้อสินคา้ของลูกค้า ฟู้ดแลนด์ ซปุเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดพรา้ว อยู่ในระดบัความส าคัญมากที่สุด 

            สิ่งที่ต้องปรบัปรุงพฒันาหรือให้ความส าคัญ  คือ  ดา้นวัสดุอุปกรณ์ในการประกอบหรือผลิตสินค้า/
บริการมีความสะอาด ถูกหลักอนามัย  ควรเลือกวัสดุอุปกรณ์ที่สะอาด  ถูกหลักอนามัย  และคอยดูแลระหว่าง
การใช้งานให้สะอาดถูกหลักอนามัยอยู่เสมอ   ส่วนด้านการจัดสถานที่ บรรยากาศภายใน มีความสะอาด 
สวยงาม และมีแสงสวา่งเหมาะสมนั้น  ควรจัดให้มีเจ้าหน้าทีค่อยดูแลความสะอาดอยู่ตลอดเวลา  จัดให้มี
ความสว่างเสมอทั่วถึงทั้งซปุเปอร์มาร์เก็ต   และในด้านการปรบัอากาศและอุณหภูมิภายในมีความเหมาะสม  
ควรปรับอากาศไม่ให้ร้อนเกินไปหรือเย็นเกินไป  มีอากาศถ่ายเทตลอดไม่อึดอัด    

            7. ด้านกระบวนการให้บริการ  โดยภาพรวม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อ
สินค้าของลูกค้า  ฟูด้แลนด์ ซปุเปอร์มาร์เก็ต  สาขาลาดพร้าว  อยู่ในระดับความส าคัญ มากที่สุด 

            สิ่งที่ต้องปรบัปรุงพฒันาหรือให้ความส าคัญ  คือ   ด้านการคิดราคาสนิค้า/บริการ มีความถูกต้อง
นั้น  ควรฝึกอบรมพนักงานเก็บเงินให้มีความช านาญก่อนลงมือปฏิบัติงานจริง   เมื่อพนักงานมีการคิดราคา
สินค้าผิดพลาดให้หัวหน้างานเข้ามาชว่ยแก้ไข  หรืออนุมัติรายการแก้ไขให้เร็วที่สุด   และดา้นการก าหนด
เงื่อนไขการการเปลี่ยนหรือคืนสนิค้าเหมาะสม ไม่ยุ่งยาก ซบัซ้อนนั้น   ก็ควรจัดให้มีพนักงานคอยบริการเมื่อ
ลูกค้ามีปัญหาต้องการเปลี่ยนหรือคืนสินค้าโดยเฉพาะ  และจัดท าหรือก าหนดเงื่อนไขข้ันตอนที่ไม่ยุง่ยากไว้
ตั้งแต่แรก เพื่อให้พนักงานปฏิบตัิงานได้เร็วขึ้น     
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