
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหม 

(  ของผูซื้อในจังหวัดกําแพงเพชร 
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ธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย ไดผานการพัฒนาแบบกาวกระโดดจากเดิมท่ีเคยเปน

รานคาปลีกแบบครอบครัว ตลาดสด ก็กาวมาสูหางสรรพสินคา ซูเปอรมารเก็ต และมาสู
รูปแบบใหมๆ ในลักษณะทันสมัย ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (   มีจุดเดนท่ี
แตกตางจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือมีการตกแตงรานท่ีสวยงามสะอาดตา มีเคร่ืองปรับ 
อากาศเย็นสบาย จัดเรียงสินคาหลากหลายชนิดอยางเปนระเบียบเพื่อใหผูซื้อเลือกซื้อไดเองตาม
ความพอใจ หรือท่ีรูจักกันในศัพท   ซึ่งเปนการบริการตนเอง นอกจากนี้ธุรกิจ     
คาปลีกสมัยใหมยังต้ังอยูในทําเลท่ีการเดินทางไปมาสะดวก มีการบริการตางๆ ท่ีใหสะดวก
ประหยัดเวลาในการจับจายใชสอยและท่ีสําคัญคือมีการนําเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาใชบริหารพื้นท่ี
ขายและสินคาอยางมีประสิทธิภาพ 

จังหวัดกําแพงเพชรมีรานคาปลีกสมัยใหม (  ประกอบดวย บ๊ิกซี 
(  โลตัสเอ็กเพรส (  เซเวนอีเลฟเวน (๗ ซึ่งรานคาปลีกสมัยใหม 
 เปนหาง/รานขนาดกลาง-ใหญ ออกแบบราน และจัดวางสินคาเปนหมวดหมู เพื่อความ
สวยงามและเปนระเบียบ บริการทันสมัยเพื่อดึงดูดลูกคาใชบริการมากขึ้น การดําเนินธุรกิจมีท้ัง
แบบครอบครัวและมืออาชีพ ลงทุนสูงขึ้นและระบบจัดการบริหารงานอยางดี เปนรานคาสะดวก
ซื้อ   ซึ่งเนนจํานวนสาขา ความสะดวก สบาย สถานท่ีต้ังอยูใกลกับผูซื้อ 
เปดบริการตลอด ๒๔ ชั่วโมงผูซื้อสามารถซื้อสินคาและใชบริการตางๆไดครอบคลุมทุกๆ ดาน 
ประหยัดเวลาในการจับจายใชสอย มีสิ่งอํานวยความสะดวกอยางครบครัน รวมท้ังมีการตกแตง
สถานท่ีอยางสวยงาม มีบรรยากาศเย็นสบาย ต้ังอยูในทําเลท่ีเดินทางไปมาสะดวก มีการ
ประชาสัมพันธและสิ่งจูงใจมากมายท่ีสงผลใหผูซื้อเขาไปใชบริการของรานคา  
 

                                                           
* อาจารยประจําโปรแกรมวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏกําแพงเพชร  



และนําเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาใชในการบริหารจัดการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อเรียก
ความสนใจของลูกคาใหมาจับจายซื้อสินคาแทนการไปซื้อสินคาจากตลาดสด แตรานคาปลีก
สมัยใหมก็ยังคงเผชิญกับสภาพการแขงขันจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในพื้นท่ีและรานคาปลีก
สมัยใหมดวยกันท่ีพยายามหาแนวทางและกลวิธีตางๆ มากมายมาใชในการบริหารจัดการตลาด 
ดังนั้นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (  ถือเปนเคร่ืองมือสําคัญท่ี
ผูบริหารธุรกิจนํามาใชในการวางแผนการตลาดเพื่อใหแตกตาง  โดดเดนและสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาได ซึ่งองคกรคาปลีกจะตองเรียนรู ยอมรับ ปรับปรุง เปลี่ยนแปลง
แนวทางเพื่อใหองคกรประสบความสําเร็จและผลจากการวิจัยนี้จะเปนประโยชนของผูประกอบ
กิจการคาปลีกไมวาจะเปนรานคาปลีกสมัยใหมหรือผูประกอบกิจการคาปลีกแบบดั้งเดิมท่ีจะ
เรียนรูปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคาในรานคา
ปลีกสมัยใหมของผูซื้อในจังหวัดกําแพงเพชรไปใชในการพัฒนาปรับปรุงกิจการของตนใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูซื้อได 
 จากการเก็บรวบรวมขอมูลผูบริโภคท่ีตัดสินใจซื้อสินคาในรานคาปลีกสมัยใหมของผูซื้อ
ในจังหวัดกําแพงเพชร จํานวน ๔๐๐ คน พบวา มีพฤติกรรมการซื้อสินคาประจําท่ีเซเวนอีเลฟเวน 
มากท่ีสุด รอยละ ๕๘.๕ รองลงมา ซื้อสินคาท่ีบ๊ิกซี รอยละ ๕๓.๘ 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคาในรานคา
ปลีกสมัยใหมของผูซื้อในจังหวัดกําแพงเพชร สามารถจัดอันดับของความสําคัญไดดังนี้ 

ลําดับท่ี ๑ ปจจัยดานสินคาคือ มีสินคาใหเลือกมากมายหลายประเภท มีสินคาท่ีดีมี
คุณภาพและสามารถซื้อสินคาไดครบทุกประเภทตามความตองการ 
         ลําดับท่ี ๒ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ คือ บรรยากาศภายในรานเอ้ือตอการใช
บริการความเย็นของระบบปรับอากาศ ความสะอาดของสถานท่ี และภาพลักษณของรานคามี
ความนาเชื่อถือ 

ลําดับท่ี ๓ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คือ การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู หา
งาย มีอุปกรณอํานวยความสะดวกครบครัน เชน รถเข็น ตะกรา และการเดินทางสะดวก และ
รูปแบบการตกแตงรานมีความทันสมัย 

ลําดับท่ี ๔ ปจจัยดานราคา คือ ความชัดเจนของปายแสดงสินคา ราคาสินคามีความ
แนนอนเปนมาตรฐาน นาเชื่อถือ  

ลําดับท่ี ๕ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ คือ มีการจัดคิวในการชําระเงินท่ีดี และมี
จํานวนชองทางในการชําระเงินมาก และมีความรวดเร็วในการชําระเงิน  



ลําดับท่ี ๖ ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ คือ พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย มี
มนุษยสัมพันธท่ีดี และจํานวนพนักงานมีความเหมาะสม สามารถใหบริการไดตามความตองการ 

ลําดับท่ี ๗ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด คือ การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อ
ตางๆ สิทธิพิเศษ เชน การเปนสมาชิก การสะสมแตม และมีการลด แลก แจก แถม เปนประจํา  
 จากผลการศึกษาดังกลาวจึงมีขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปใชประโยชน 
เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกท่ีมีลักษณะเดียวกันหรือคลายคลึงกันไดใชเปนแนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจ ดังนี้ 

๑  รานคาปลีกสมัยใหม ควรใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาดานลักษณะทาง
กายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานกระบวนการ ปจจัยดานบุคลากรและ
ปจจัยดานสงเสริมการตลาดท่ีผูซื้อใหความสําคัญอยูในระดับมากทุกปจจัย ดังนั้นผูประกอบการ
ควรบริหารสวนประสมทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูซื้อ  

๒  รานคาปลีกขนาดเล็ก ควรใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาดานลักษณะทาง
กายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา ดานกระบวนการ ปจจัยดานบุคลากรและ
ปจจัยดานสงเสริมการตลาดท่ีผูซื้อใหความสําคัญอยูในระดับมากทุกปจจัยดังนั้น ผูประกอบการ
คาปลีกขนาดเล็กหรือรานคาปลีกแบบดั้งเดิมก็สามารถนําขอคนพบจากงานวิจัยนี้ไปใชการ
บริหารประสมทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูซื้อเพื่อจะปรับตัวใหสามารถ
แขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหมได 
 
 
 


