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การจัดการร้านค้าปลีกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค  
: การศึกษาร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร 

 
พิษณุ  อิ่มวิญญาณ1*  พนิต กุลศิริ2 

 
บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาการจัดการร้านค้าปลีก และพฤติกรรมการซื้อสินค้า           
จากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าหรือใช้บริการจาก              
ร้านสะดวกซื้อในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ความถี ่ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความ
แตกต่างโดยใช้ค่าสถิติ T-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance)               
และการวิเคราะห์ไค-สแควร์ (Chi-Square) 
 ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรับรู้ว่าร้านสะดวกซื้อมีลักษณะการจัดการร้านด้านการ
บริการ การคัดเลือกสินค้า คุณค่าด้านความสะดวก ลักษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินค้า โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ  .05 พบว่า 1. พฤติกรรมการซื้อสินค้า               
ด้านจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ซื้อสินค้า มีความสัมพันธ์กับ อายุ อาชีพ การรับรู้ด้านการบริการ การรับรู้ด้านคุณค่า
ด้านความสะดวก การรับรู้ด้านลักษณะทางกายภาพ และการรับรู้ด้านคุณภาพสินค้า 2. พฤติกรรมการซื้อสินค้า          
ด้านความถี่ในการซื้อสินค้า มีความสัมพันธ์กับ เพศ อายุ อาชีพ การรับรู้ด้านคุณค่าด้านความสะดวก และการ
รับรู้ด้านลักษณะทางกายภาพ 3. พฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านช่ือร้านสะดวกซื้อที่ซื้อสินค้า มีความสัมพันธ์กับ 
อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และคุณภาพสินค้า 4. พฤติกรรมการซื้อสินค้า                 
ด้านประเภทสินค้า มีความสัมพันธ์กับ เพศ อาชีพ การบริการ การคัดเลือกสินค้า และลักษณะทางกายภาพ                      
5. พฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านช่วงเวลาในการซื้อสินค้ามีความสัมพันธ์กับ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การคัดเลือกสินค้า คุณค่าด้านความสะดวก และคุณภาพสินค้า 
 
ค าส าคัญ : การจัดการร้านค้าปลีก, ผู้บริโภค, ร้านสะดวกซื้อ 
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RETAIL MANAGEMENT INFLUENCING CONSUMER’S BUYING BEHAVIOR  
: A STUDY OF CONVENIENCE STORES IN BANGKOK METROPLIS 

 
Pitsanu Imwinyan   Panid Kulsiri 

 
Abstract 
 The objective of this research is to study the retail management and consumer’s 
purchase behavior toward the convenience stores in Bangkok. The samples were 400 consumers 
in Bangkok who have purchased products from convenience stores. Questionnaires were used 
in the data collection. The data were analyzed by the methods of percentage, means, standard 
deviation, T-test, One-Way Analysis of Variance and Chi-square test.  
 The results of the study are as follows: Most of the respondents perceived that 
convenience stores contain the attributes of services, products selection, convenience, physical 
evidence and product quality at the high level.  
 The results of the hypotheses testing at the statistical significance level of 0.05 are 
as follows: 1. Consumer’s purchasing behavior in terms of the average spending has relationship 
with age, occupation, perceived services, perceived convenience, perceived physical evidence 
and perceived product quality. 2. Consumer’s purchasing behavior in terms of the average 
shopping frequency has relationship with gender, age, occupation, perceived convenience and 
the perceived physical evidence. 3. Consumer’s purchasing behavior in terms of name of the 
selected convenience stores has relationship with age, education, average monthly income and 
perceived product quality. 4. Consumer’s purchasing behavior in terms of the purchased 
products category has relationship with gender, occupation, perceived services, perceived 
products selection and physical evidence. 5. Consumer’s purchasing behavior in terms of the 
time of purchase has relationship with age, education, occupation, average monthly income, 
perceived products selection, perceived convenience and perceived product quality. 
    
Keywords : retail management, consumer, convenience store 
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บทน า 
 การค้าปลีกของคนไทยมีมาตั้งแต่อดีตดังศิลาจารึกของพ่อขุนรามค าแหงที่ได้กล่าวไว้ว่า “ ใครใคร่                  
ค้าช้างค้า ใครใคร่ค้าม้าค้า ” แสดงให้เห็นว่าการค้าปลีกมีมานาน รูปแบบการค้าปลีกได้มีการพัฒนาเปลี่ยนแปลง
มาอย่างต่อเนื่องจากระบบการค้าที่ใช้สิ่งของแลกเปลี่ยนกัน (Barter System) มาเป็นการใช้ระบบเงินตรา
แลกเปลี่ยนแทน (Monetary System) และลักษณะร้านค้าปลีกก็มีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมาก จากร้าน
หาบเร่หรือแผงลอยก็เปลี่ยนเป็นตึกอาคารพาณิชย์ที่ เรียกว่า “ร้านโชห่วย” และได้พัฒนาขึ้นมาเป็น
ห้างสรรพสินค้า ร้านซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซื้อ และร้านอ่ืนๆ ที่เห็นอยู่ทั่วไปท้ังในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด 
(จรินทร์ อาสา ทรงธรรม. 2543: 47)  
 จากการเปลี่ยนแปลงวิถีการด าเนินชีวิตของคนไทยที่เน้นความสะดวกรวดเร็วและความทันสมัยมากขึ้น
ขนาดของครอบครัวที่เปลี่ยนมาเป็นขนาดเล็กท าให้การบริโภคเปลี่ยนไป ซึ่งแนวโน้มในอนาคตผู้บริโภคจะเน้น
การซื้อสินค้าจากร้านค้ารูปแบบใหม่มากขึ้น เพราะมีความสะดวกสบาย มีสินค้าท่ีจ าเป็นไว้บริการอย่างครบครัน 
มีการบริการที่รวดเร็วและรูปแบบชีวิตที่เร่งรีบมากขึ้น สภาพการด าเนินชีวิตในสังคมเมืองและปัญหา          
สภาพการจราจร จึงเป็นปัจจัยที่ส่งผลท าให้คนไทยหันมาใช้บริการร้านสะดวกซื้อมากขึ้น ในปัจจุบันสภาวะธุรกิจ
ร้านสะดวกซื้อในประเทศไทยมีการขยายตัวเพิ่มมากขึ้นตามอัตราการเพิ่มขึ้นจ านวนประชากร และถือเป็นงาน
บริการประเภทหนึ่งที่มีการแข่งขันกันสูง ดังนั้นรูปแบบร้านสะดวกซื้อจึงมีการปรับตัวเพื่อให้สอดคล้องกับ              
ความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งสถานการณ์เป็นสิ่งกระตุ้นส าคัญที่ท าให้เกิดรูปแบบร้านสะดวกซื้อ            
แบบใหม่รวมถึงสภาพแวดล้อมอื่นๆ ที่เป็นตัวขับเคลื่อนให้กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจค้าปลีกเปลี่ยนแปลงไป 
(จรินทร์ อาสาทรงธรรม. 2543: 53) ความน่าสนใจของร้านสะดวกซื้อคือ การสามารถในการปรับตัวของธุรกิจ
ร้านสะดวกซื้อและแข่งขันในตลาดได้อย่างยั่งยืน ด้วยการพัฒนาปรับปรุงรูปแบบร้านค้าให้ทันสมัย การสร้าง
คุณค่าในการบริการ การคัดเลือกสินค้าที่ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภค การจัดเรียงสินค้าที่เป็นหมวดหมู่ 
การน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาใช้ภายในร้านค้า การดูแลควบคุมมาตรฐานคุณภาพสินค้า โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค  
 ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา การจัดการร้านค้าปลีกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
สินค้าของผู้บริโภคจากร้านสะดวกซื้อโดยมีเหตุผลในการเลือกร้านสะดวกซื้อคือ มีความรวดเร็วในการบริการ                     
มีรูปแบบร้านค้าที่ทันสมัย มีการจัดวางสินค้าที่เป็นหมวดหมู่ มีเสน่ห์ดึงดูดใจให้เกิดความต้องการซื้อสินค้า               
ที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคทุกกลุ่ม ซึ่งเป็นแนวทางหนึ่งในการที่จะเข้าใจผู้บริโภค เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับ            
ผู้ประกอบร้านค้าปลีกหรือร้านสะดวกซื้อที่จะน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัยนี้มาประกอบในการพิจ ารณา
ตัดสินใจในการพัฒนาปรับปรุงการจัดการร้านค้าให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภค                 
ที่จะน าไปสู่ความส าเร็จของการด าเนินธุรกิจการค้าปลีกต่อไป  
 
ความมุ่งหมายของการวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า
จากร้านสะดวกซื้อ  
 3. เพื่อศึกษาการจัดการร้านค้าปลีก ได้แก่ การบริการ การคัดเลือกสินค้า คุณค่าด้านความสะดวก 
ลักษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินค้า ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อ  
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ความส าคัญของการวิจัย 
 1. เพื่อเป็นข้อมูลส าหรับผู้ประกอบร้านสะดวกซื้อในการพัฒนาปรับปรุ งร้านสะดวกซื้อ                               
เพิ่มประสิทธิภาพในการท างานมากยิ่งข้ึน และสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภค   
 2. เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบร้านค้าปลีกรายใหม่ ที่จะน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยมาประกอบ                
ในการตัดสินใจในการจัดการร้านค้าปลีกให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 3. เพื่อเป็นแนวทางส าหรับการวางแผนนโยบายในด้านการจัดการร้านสะดวกซื้อและการบริหาร
พนักงานให้เกิดการบริการที่เป็นมาตรฐานสากล  
 
สมมติฐานในการวจิัย  
 1. เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า                    
จากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภค 
 2. การบริการ การคัดเลือกสินค้า คุณค่าด้านความสะดวก ลักษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินค้า                    
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภค 
 
วิธีด าเนินการวิจัย  
 1. กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าหรือใช้บริการจากร้านสะดวกซื้อในกรุงเทพมหานคร             
แต่เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูป
ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างของ ยามาเน่ (Yamane. 1967: 886) ในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่ระดับ 
ความเชื่อมั่น 95% ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 ตัวอย่าง 
 2. การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยมีขั้นตอนการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 3 ขั้นตอน 
ดังนี้คือ 1. การก าหนดพื้นที่กลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
ด้วยวธิีการจับฉลากแบบไม่ใส่คืน โดยใช้เกณฑ์การแบ่งเขตการปกครองที่ประกาศทะเบียนทางหลวงเทศบาลตาม
พระราชบัญญัติทางหลวง พ.ศ.2535 ซึ่งเขตการปกครองในกรุงเทพมหานครมีจ านวนทั้งสิ้น  50 เขต                    
แบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม ได้พื้นที่ในการเก็บข้อมูลในแต่ละกลุ่มเขตการปกครองกลุ่มละ 1 เขต ได้แก่ เขตพระนคร 
เขตบางกะปิ เขตสวนหลวง เขตพระโขนง เขตจอมทอง และเขตตลิ่งชัน 2. ใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างแบบโควต้า 
(Quota Sampling) เป็นการก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ได้ในขั้นตอนที่ 1 เขตละเท่าๆ กัน เขตละ  66  ตัวอย่าง 
(Zikmund. 2000: 452) 3. ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ตามสถานที่             
ที่เป็นชุมชน ได้แก่ หมู่บ้านที่พักอาศัย มหาวิทยาลัย โรงเรียน โรงพยาบาล ห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซื้อ              
โดยจะเก็บแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่ให้ความร่วมมือและเต็มใจตอบแบบสอบถาม ซึ่งจะให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นผู้กรอกค าตอบด้วยตัวเอง (Self – administered questionnaires) จนครบจ านวน 400 ตัวอย่าง 
(Zikmund. 2000: 450) 
   3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ดังนั้นผู้วิจัย
จึงใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 1. แบบสอบถาม
เกี่ยวกับลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภค 2. แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะการจัดการร้านสะดวกซื้อตาม
การรับรู้ของผู้บริโภค 3. แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าในร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภค  
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 4. การวิเคราะห์คุณภาพแบบสอบถาม  ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปทดลองใช้  (Try Out)                           
กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 40 ตัวอย่าง เพื่อน าแบบสอบถามไปวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมั่นของเครื่องมือที่ใช้              
ในการศึกษาวิจัย (Reliability Analysis) เพื่อประเมินคุณภาพของเครื่องมือที่ใ ช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้                
ซึ่ง นันแนลลี่ (Nunnally. 1978: 245-246) ได้เสนอแนะไว้คือ ค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ควรมีค่าเท่ากับ 
0.7 ขึ้นไป ส าหรับงานวิจัยเชิงส ารวจ ซึ่งผลการทดสอบพบว่า ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) (α มีค่าตั้งแต่ 0.742  
ถึง 0.873) (รายละเอียดอยู่ในปริญญานิพนธ์ฉบับสมบูรณ์ในบทที่ 3 วิธีด าเนินการวิจัย หน้า. 49) 
 5. การเก็บรวบรวมข้อมูล ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างและ
พัฒนาแบบสอบถาม น าแบบสอบถามที่ผ่านการแก้ไขปรับปรุงตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ที่ปรึกษาปริญญา
นิพนธ์ผู้ เ ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม และผ่านการหาคุณภาพแล้วไปขอความร่วมมือจากผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยได้ช้ีแจงให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจถึงวัตถุประสงค์และอธิบายถึงวิธีการตอบ
แบบสอบถามก่อนให้ผู้ตอบแบบสอบถามเริ่มต้นตอบแบบสอบถาม และท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง  
โดยมีระยะเวลาในการเก็บข้อมูลระหว่างวันท่ี 1 พฤศจิกายน 2553 ถึงวันท่ี 15 ธันวาคม 2553    
 6. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณา ประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย                
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน ประกอบด้วย การทดสอบค่าที  (Independent Sample T-test)       
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) และค่าสถิติไคร์-สแควร์ (Chi-
Square) 
 
ผลการศึกษาวิจัย 
 ส่วนที่ 1 การศึกษาลักษณะข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 21–30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5,001 - 10,000 บาท 
 ส่วนที่ 2 การศึกษาลักษณะการจัดการร้านสะดวกซื้อตามการรับรู้ของผู้ตอบแบบสอบถาม                      
ดังตารางที ่1  
 
ตารางที่  1  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ลักษณะการจัดการร้านสะดวกซื้อตามการรับรู้ของ                      

ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะการจัดการร้านสะดวกซ้ือตามการรับรู้                                         
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ระดับการรับรู้ 

x S.D. แปลผล 

การบริการ 3.66 .858 มาก 

การคัดเลือกสินค้า 3.80 .839 มาก 

คุณค่าด้านความสะดวก 3.93 .860 มากที่สุด 

ลักษณะทางกายภาพ 3.83 .873 มาก 

คุณภาพสินค้า 3.81 .818 มาก 

รวม 3.80 .850 มาก 
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 ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรับรู้ว่าร้านสะดวกซื้อมีลักษณะ
การจัดการร้านโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80 (x = 3.80) เมื่อพิจารณา เป็นรายด้านพบว่า 
ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้มากที่สุดคือ คุณค่าด้านความสะดวก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  3.93 (x = 3.93) 
รองลงมาคือ ลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83 (x = 3.83) คุณภาพสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81    
(x = 3.81) การคัดเลือกสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80 (x = 3.80) และการบริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66                     
(x = 3.66) ตามล าดับ 
 ส่วนที่ 3 การศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสินค้าจากร้านเซเว่นอีเลฟเว่น เลือกซื้อสินค้าเครื่องดื่มที่อยู่ในตู้แช่ ส่วนใหญ่ซื้อสินค้า
ในช่วงเวลา 18.01 น. - 24.00 น. จ านวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค้าเท่ากับ 101.74 บาทต่อครั้ง และมีความถี่
ในการซื้อสินค้าโดยเฉลี่ยเท่ากับ 5.59 ครั้งต่อสัปดาห์  
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบว่า  
 4.1 ผู้บริโภคที่มีอายุและอาชีพที่ต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านจ านวนเงินที่ใช้ในการซื้อสินค้า
แตกต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี และผู้บริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึ้นไป โดยมีผลต่างเท่ากับ 20.55 และ 37.53 บาท
ต่อครั้ง ตามล าดับ ผู้บริโภคที่มีอาชีพนักเรียน / นิสิต นักศึกษา มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง 
น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพพ่อบ้าน / แม่บ้าน / เกษียณอายุ / อ่ืนๆ โดยมีผลต่างเท่ากับ 62.72 บาทต่อครั้ง 
 4.2 ผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ และอาชีพที่ต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านความถี่ในการซื้อสินค้า
แตกต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริโภคเพศชายมีความถี่ในการซื้อสินค้ามากกว่าผู้บริโภคเพศหญิงโดยมีผลต่างเท่ากับ 
0.81 ครั้งต่อสัปดาห์ ผู้บริโภคที่มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี และผู้บริโภคที่มีอายุ 21 -  30 ปี มีความถี่ในการ
ซื้อสินค้าต่อสัปดาห์ มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึ้นไป โดยมีผลต่างเท่ากับ 1.83 และ 1.56 ครั้งต่อสัปดาห์ 
ตามล าดับ ผู้บริโภคที่อาชีพนักเรียน / นิสิต นักศึกษา มีความถี่ในการซื้อสินค้าต่อสัปดาห์ มากกว่าผู้บริโภคที่มี
อาชีพพ่อบ้าน / แม่บ้าน / เกษียณอายุ / อ่ืนๆ โดยมีผลต่างเท่ากับ 1.98 ครั้งต่อสัปดาห์   
 4.3 ผู้บริโภคที่มีการรับรู้ลักษณะการจัดการร้านสะดวกซื้อด้านการบริการ คุณค่าด้านความสะดวก 
ลักษณะทางกายภาพ และคุณภาพสินค้าที่ต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อ
สินค้าแตกต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านการบริการและลักษณะทางกายภาพในระดับน้อย-                  
ปานกลาง มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านการบริการและ
ลักษณะทางกายภาพในระดับมาก โดยมีผลต่างเท่ากับ 1.93 และ 7.36 บาทต่อครั้ง ตามล าดับ และผู้บริโภคที่มี
การรับรู้ด้านคุณค่าด้านความสะดวกและคุณภาพสินค้าในระดับน้อย-ปานกลาง มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อ
สินค้าต่อครั้ง มากกว่าผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านคุณค่าด้านความสะดวกและคุณภาพสินค้าในระดับมาก โดยมี
ผลต่างเท่ากับ 15.52 และ 8.34 บาทต่อครั้ง ตามล าดับ 
 4.4 ผู้บริโภคที่มีการรับรู้ลักษณะการจัดการร้านสะดวกซื้อด้านคุณค่าด้านความสะดวกและลักษณะ
ทางกายภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านความถี่ในการซื้อสินค้าที่ต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีการ
รับรู้ด้านคุณค่าด้านความสะดวกและลักษณะทางกายภาพในระดับน้อย- ปานกลาง มีความถี่ในการซื้อสินค้าต่อ
สัปดาห์ น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีการรับรูด้้านคุณค่าดา้นความสะดวกและลกัษณะทางกายภาพ                            ใน
ระดับมาก โดยมีผลต่างเท่ากับ 0.15 และ 0.25 ครั้งต่อสัปดาห์ ตามล าดับ  
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 4.5 ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และการ
จัดการร้านสะดวกซื้อด้านคุณภาพสินค้า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านช่ือร้านสะดวกซื้อที่ซื้อ
สินค้า 
 4.6 ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อาชีพ การจัดการร้านสะดวกซื้อด้านการบริการ การ
คัดเลือกสินค้า และลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์พฤติกรรมการซื้อสินค้าด้านประเภทสินค้า 
 4.7 ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การจัดการ             
ร้านสะดวกซื้อด้านการคัดเลือกสินค้า คุณค่าด้านความสะดวก และคุณภาพสินค้า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซื้อสินค้าด้านช่วงเวลาในการซื้อสินค้า   
  
อภิปรายผลการวิจัย 
 1. ผลจากการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ใน                
การซื้อสินค้าต่อครั้ง น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 21 - 30 ปี และผู้บริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึ้นไป ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
นักเรียน / นิสิต นักศึกษา มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพพ่อบ้าน / 
แม่บ้าน / เกษียณอายุ / อื่นๆ ผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านการบริการและลักษณะทางกายภาพในระดับน้อย -              
ปานกลาง มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านการบริการ                        
และลักษณะทางกายภาพในระดับมาก และผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านคุณค่าด้านความสะดวกและคุณภาพสินค้า
ในระดับน้อย-ปานกลาง มีจ านวนเงินเฉลี่ยที่ใช้ในการซื้อสินค้าต่อครั้ง มากกว่าผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านคุณค่า
ด้านความสะดวกและคุณภาพสินค้าในระดับมาก ท้ังนี้เนื่องจาก ผู้บริโภคที่อายุมากกว่าและผู้บริโภคที่อยู่ใน           
วัยท างานจะกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าโดยพิจารณาถึงความคุ้มค่าและคุณภาพสินค้าเปรียบเทียบกับราคา
สนิค้า มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุน้อยกว่าหรือกลุ่มผู้บริโภคที่อยู่ในวัยเรียน และการรับรู้ของผู้บริโภคเป็นเรื่อง
ส่วนตัวท่ีแตกต่างกัน ดังนั้น การรับของผู้บริโภคก็ขึ้นอยู่กับการมองเห็น การสัมผัส และความคิดของแต่ละบุคคล
ที่ต่างกันเกี่ยวกับการจัดการร้านสะดวกซื้อที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน ซึ่งผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาพร 
ชตานนท์ (2550: บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิคา้
ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น (7-Eleven) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์                
ที่แตกต่างกันในด้านอายุและอาชีพมีจ านวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค้าแตกต่างกัน  และสอดคล้องกับ
แนวความคิดของ ชิฟแมนและคนุค (Schiffman; & Kanuk. 2007: 148)  ที่กล่าวว่า การรับรู้ (Perception)             
เป็นกระบวนการที่บุคคลมีการเลือกสรรจัดระเบียบ และตีความเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นโดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งห้า 
ได้แก่ การได้เห็น ได้กลิ่น ได้ยิน ได้รสชาติ และได้รู้สึกเพื่อสร้างภาพที่มีความหมายออกมา การรับรู้ของแต่ละ
บุคคลจะขึ้นอยู่กับปัจจัยภายใน เช่น ความต้องการ ความเช่ือ ประสบการณ์ อารมณ์ และปัจจัยภายนอกคือ              
สิ่งกระตุ้นซึ่งมีเงื่อนไขที่แตกต่างกันในแต่ละบุคคล จึงท าให้เกิดการรับรู้ที่แตกต่างกันในสิ่งเร้าที่เหมือนกัน 
 2. ผลจากการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคเพศชายมีความถี่ในการซื้อสินค้ามากกว่าผู้บริโภคเพศหญิง  
ผู้บริโภค ที่มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี และผู้บริโภคที่มีอายุ 21 -  30 ปี มีความถี่ในการซื้อสินค้าต่อสัปดาห์ 
มากกว่าผู้บริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึ้นไป ผู้บริโภคที่อาชีพนักเรียน / นิสิต นักศึกษา มีความถี่ในการซื้อสินค้าต่อ
สัปดาห์ มากกว่าผู้บริโภคมีอาชีพพ่อบ้าน / แม่บ้าน / เกษียณอายุ / อื่นๆ และผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านคุณค่า
ด้านความสะดวก และลักษณะทางกายภาพในระดับน้อย - ปานกลาง มีความถี่ในการซื้อสินค้าต่อสัปดาห์ น้อยกว่า
ผู้บริโภคที่มีการรับรู้ด้านคุณค่าด้านความสะดวก และลักษณะทางกายภาพในระดับมาก ทั้งนี้เนื่องจาก ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่จะเป็นผู้ตัดสินใจในเรื่องของการเลือกซื้อสินค้าด้วยตัวเอง ประกอบกับทางร้านสะดวกซื้ออ านวยความ
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ความสะดวกในการบริการให้กับลูกค้าด้วยบริการ 24 ช่ัวโมง สถานที่ร้านค้าใกล้ที่พักอาศัยใกล้สถานที่ท างาน ท าให้
สามารถเดินทางได้สะดวก การตกแต่งร้านที่ทันสมัย การจัดเรียงสินค้าที่เป็นหมวดหมู่ หาง่าย และการดูแลในเรื่อง
ของความสะอาดทั้ งบริ เวณภายในร้านค้าและหน้าร้านค้า ท าให้ผู้บริ โภคเกิดความประทับใจ และ                 
ความพึงพอใจ เมื่อเข้าใช้บริการและท าให้ผู้บริโภคกลับมาใช้บริการซ้ า ซึ่งผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
เขมลัทธ์ พัฒนสิน (2552: บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การเลือกซื้อสินค้ากลุ่ม Counter Fast Food ในร้าน 7-ELEVEN ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศและอาชีพที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้ากลุ่ม Counter Fast Food            
ในร้าน 7-ELEVEN ในด้านความถี่ในการซื้อที่แตกต่างกัน ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การเลือกซื้อสินค้ากลุ่ม Counter Fast Food ในร้าน 7-ELEVEN ในด้านวันที่ซื้อแตกต่างกัน และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ภาสกร สุวรรณนิมิต (2540: บทคัดย่อ) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมผู้บริโภคและ
ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการร้านสะดวกซื้อ (Convenience Store) พบว่า คุณสมบัติของร้านมีผลต่อการใช้
บริการด้านความถี่ เนื่องจากคุณสมบัติของร้าน คือ ท าเลที่ตั้งใกล้บ้านหรือที่ท างานเปิด 24 ช่ัวโมง ท าให้เกิด
ความสะดวกและซื้อได้บ่อย 
 3. ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และการจัดการ
ร้านด้านคุณภาพสินค้า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อด้านช่ือร้านสะดวกซื้อ                       
ที่ซื้อสินค้า ทั้งนี้เนื่องจาก ส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะเป็นผู้ตัดสินใจเลือกร้านสะดวกซื้อท่ีจะใช้บริการและซื้อสินค้าด้วย
ตัวเอง อีกทั้งผู้บริโภคมีความเช่ือถือในเรื่องการดูแลควบคุมคุณภาพสินค้าของร้านสะดวกซื้อ ซึ่งผลการวิจัย
สอดคล้องกับแนวคิดของ คอตเลอร์และเคลเลอร์ (Kotler; & Keller. 2009: 197-200)  ท่ีกล่าวว่า บุคคลที่มีอายุ
แตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ผู้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์
และบริการที่มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาน้อยกว่า อาชีพที่แตกต่างกันของแต่ละบุคคลจะต้องการสินค้า
และบริการที่แตกต่างกัน และรายได้จะมีผลกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อและสอดคล้องกับ
แนวคิดของ ยามาชิตะ โอดะ (ปราโมชน์ รอดจ ารัส. 2540; อ้างอิงจาก Yamashita Oda. 1990: 79) ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคที่ใช้บริการร้าน 7-eleven ที่กล่าวว่า ความส าคัญเบื้องต้น 4 ประการ ของการ
ด าเนินงานของ 7-eleven คือ 1. การดูแลสินค้าให้สดใหม่  2. มีสินค้าท่ีขายดีอยู่ครบครัน  3. รักษาอนามัยความ
สะอาด 4. บริการเป็นกันเอง 
 4. ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อาชีพ การบริการ การคัดเลือกสินค้า และการจัดการร้าน
ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อด้านประเภทสินค้า ทั้งนี้
เนื่องจาก ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมซื้อสินค้าจากร้านสะดวกซื้อมากกว่าร้านค้าทั่ว ไป เพราะว่า ร้านสะดวกซื้อ                  
มีการบริหารสินค้าเป็นอย่างดี มีระบบในการจัดให้มีสินค้าอย่างหลากหลาย เพื่อให้สามารถบริการและตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างครบสมบูรณ์ จ าหน่ายสินค้าได้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค                      
มีการจัดเรียงสินค้าที่เป็นหมวดหมู่สะดวกในการหาสินค้า ด้วยเหตุนี้ร้านสะดวกซื้อจึงได้รับความนิยมจาก
ผู้บริโภคทุกกลุ่ม ซึ่งผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิภาสพล ชินวัฒนโชติ (2550: บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง 
ความพึงพอใจและแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่มีขายในเซเว่น               
อีเลฟเว่น พบว่า เพศที่แตกต่างกันส่งผลให้ผู้บริโภค มีพฤติกรรมการซื้ออาหาร (สด) และผลิตภัณฑ์ซักล้าง
แตกต่างกัน โดยเพศหญิงซื้อมากกว่าเพศชาย และ อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องดื่ม (ไม่มีแอลกอฮอลล์) อาหาร (สด) อาหาร (แช่แข็ง) ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกายและสุขภาพ ผลิตภัณฑ์ดูแล
ช่องปาก ผลิตภัณฑ์ซักล้าง อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในบ้านและผลิตภัณฑ์เอ็นเตอร์เทนเมนต์แตกต่างกัน                    
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และสอดคล้องกับแนวความคิดของ นิวแมนและเซลเลน (Newman; & Cullen. 2002: 144) ที่กล่าวว่า แผนการ
เลือกสรรสินค้า (Assortment planning) เป็นแผนที่จะระบุควรมีกลุ่มสินค้าประเภทใดและมีรายการสินค้า                
ในกลุ่มนั้น หรือเป็นการวางแผนเกี่ยวกับลักษณะสินค้าที่ต้องการขายให้กับลูกค้า โดยต้องค านึงถึงความต้องการ
สินค้าของลูกค้าและภาพพจน์ของธุรกิจค้าปลีกซึ่งแผนการเลือกสรรสินค้านั้นจะต้องระบุรายการสินค้าชนิดใดที่
จะท าการจัดซื้อและสินค้าควรอยู่ในหมวดหมู่ใดตามที่ก าหนดไว้ 
 5. ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน การจัดการร้าน
ด้านการคัดเลือกสินค้า คุณค่าด้านความสะดวก และคุณภาพสินค้ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าจาก
ร้านสะดวกซื้อด้านช่วงเวลาในการซื้อสินค้า ทั้งนี้เนื่องจาก ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีช่วงเวลาในการซื้อสินค้าจาก
ร้านสะดวกซื้อที่ต่างกัน ซึ่งอาจจะเป็นช่วงเช้า ช่วงกลางวัน หรือในช่วงเวลาเย็นๆ ทั้ งนี้ก็ขึ้นอยู่กับความจ าเป็น 
ความสะดวก ความต้องการ และการตัดสินใจซื้อสินค้าของตัวผู้บริโภคเอง ดังนั้นร้านสะดวกซื้อจึงเป็นทางเลือก
อันดับแรกของผู้บริโภค เพราะมีการจัดเตรียมสินค้าจ าเป็นไว้บริการลูกค้าในทุกด้านอย่างครบครันทั้งด้านอาหาร
ส าเร็จรูป เครื่องดื่ม ของใช้ทั่วไปในชีวิตประจ าวัน ท่ีมีการเลือกสรรเฉพาะสินค้าที่มีคุณภาพมาตรฐาน และรวม
ไปถึงบริการต่างๆ การเปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง จึงท าให้สามารถเข้าใช้บริการได้ทุกเวลา ซึ่งผลการวิจัย
สอดคล้องกับแนวความคิดของ ชิฟแมนและคนุค (Schiffman; & Kanuk. 2007: 3-4) ที่กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 
(Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นคว้า (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ 
(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการโดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความต้องการของเขา ซึ่งมุ่งเน้นไปที่การตัดสินใจของแต่ละคนในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ เช่น เงิน 
เวลา และความพยายามในการบริโภคสินค้า และยังรวมถึงลักษณะของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการบริโภคในแง่
ต่างๆ ต่อไปนี้คือ ซื้ออะไร ซื้อท าไม ซื้อเมื่อไร ซื้อท่ีไหน ซื้อบ่อยแค่ไหน และใช้สินค้าบ่อยแค่ไหน และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ วีระ โชติธรรมาภรณ์ (2549: บทคัดย่อ) ศึกษาเรื่อง การศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการใช้
บริการร้านสะดวกซื้อของประชาชนในเขตดินแดง พบว่า ปัจจัยในการเข้าใช้บริการร้านสะดวกซื้อ มีสาเหตุมาจาก
ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการเปิดบริการตลอด 24 ช่ัวโมง และการที่ร้านสะดวกซื้อมีจ านวนสาขาที่มากและ
กระจายอยู่ทั่วไปท าให้สามารถบริการผู้บริโภคได้ครอบคลุมมากกว่าห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซื้อสามารถหยิบชม
สินค้าได้ด้วยตนเอง ร้านสะดวกซื้อมีการดูแลคุณภาพสินค้า ภายในร้านสะดวกซื้อ มีเครื่องปรับอากาศ สินค้าทุก
ชนิดมีป้ายบอกราคา พนักงานมีความสุภาพ กล่าวค าขอบคุณและทักทายกับลูกค้า ซึ่งแตกต่างจากร้านขายของช า
หรือร้านค้าโดยทั่วไป 
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 
 1. ผู้ประกอบร้านสะดวกซื้อ ควรจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง เช่น การลดราคาสินค้า              
การแจกคูปองส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าครบตามที่ก าหนด การแจกแสตมป์การค้าเพื่อใช้ซื้อสินค้าแทนเงินสดหรือ
สะสมเพื่อแลกของพรีเมี่ยม เป็นต้น เพื่อรักษากลุ่มผู้บริโภคในกลุ่มผู้ที่มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี และกลุ่ม
นักเรียน / นิสิต นักศึกษา ซึ่งผลจากการศึกษาพบว่า กลุ่มผู้บริโภคดังกล่าว มีจ านวนเงินที่ใช้ในการซื้อสินค้า 
น้อยที่สุด เพราะเนื่องจากรายได้ส่วนใหญ่นั้นมาจาก พ่อ แม่ หรือผู้ปกครอง ซึ่งเป็นสิ่งที่ก าหนดในเรื่องการ                
ใช้จ่ายของกลุ่มผู้บริโภคนี้ และเพื่อเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคที่มีรายได้สงูๆ และกลุ่มผู้ที่มีอาชีพอ่ืนๆ เกิดการซื้อ
สินค้าในปริมาณที่มากขึ้น เพิ่มความถี่ในการซื้อสินค้าของผู้บริโภคมากขึ้น อีกทั้งยังช่วยจูงใจและเชิญชวน
ผู้บริโภคให้เข้ามาใช้บริการร้านสะดวกซื้อเพ่ิมขึ้น 
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 2. ผลจากการศึกษาลักษณะการจัดการร้านสะดวกซื้อตามการรับรู้ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามรับรู้ว่าร้านสะดวกซื้อมีลักษณะการจัดการร้านโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้น้อยที่สุดคือ การบริการ โดยเฉพาะในเรื่อง พนักงานยังขาด
ความรู้เรื่องสินค้าเพื่อแนะน าลูกค้า และมีความล่าช้าในการให้บริการ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านสะดวกซื้อควรมี
การจัดอบรมให้ความรู้ด้านการบริการกับพนักงานอย่างสม่ าเสมอ โดยเน้นและให้ความส าคัญในด้านที่เกี่ยวกับ
ข้อมูลของสินค้าเพื่อแนะน าลูกค้า เพื่อให้พนักงานเกิดความรู้ความเข้าใจในตัวสินค้า สามารถตอบค าถามและ
แนะน าสินค้าให้กับลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ผู้ประกอบการร้านสะดวกซื้อควรมีการจัดท าสถิติสาขาที่มีผู้เข้ามา                
ใช้บริการมากที่สุด เพื่อเป็นการจัดเตรียมพนักงานให้เพียงพอพร้อมที่จะให้บริการตลอดเวลา เพราะเนื่องจาก
ร้านสะดวกซื้อส่วนใหญ่ที่มีสาขาท่ีมีผู้ใช้บริการเป็นจ านวนมาก เช่น ย่านชุมชน บริเวณมหาวิทยาลัย บริเวณย่าน
ที่เป็นส านักงานบริษัทต่างๆ นั้น มีพนักงานให้บริการไม่เพียงพอต่อความต้องการและพร้อมให้บริการ              
ท าให้ลูกค้าต้องรอคิดในการคิดเงิน หรือการรออุ่นอาหารเป็นเวลานาน  
 3. พนักงานประจ าร้านควรเน้นในเรื่องการดูแลและตรวจสอบสินค้าที่วางขายภายในร้านค้า                    
อย่างสม่ าเสมอตลอดเวลาโดยเฉพาะในเรื่องความสะอาดของสินค้า สิ่งแปลกปลอมต่างๆ ที่อาจจะปะปนมากับ
สินค้า และอายุของสินค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งสินค้าประเภทอาหาร Fast Food เช่น ข้าวกล่อง ขนมปัง ไส้กรอก
ที่บรรจุใส่ถุงแพ็ค เป็นต้น ควรมีการหมั่นดูแลและท าความสะอาดอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการเกี่ยวกับ
สินค้าประเภทอาหาร Fast Food เช่น มีดส าหรับหั่น ไส้กรอก ท่ีคีบไส้กรอกและอุปกรณ์อื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับ             
การให้บริการสินค้าประเภทอาหาร Fast Food ซึ่งผลจากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
ในเรื่อง ความสะอาดของสินค้าถูกต้องตามหลักชีวอนามัย และสินค้ามีความปลอดภัยไม่ มีสิ่งแปลกปลอม 
โดยเฉพาะสินค้าประเภทอาหาร Fast Food  
 4. ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อสินค้าใน
ช่วงเวลา 18.01น.-24.00น. ดังนั้น ทางร้านสะดวกซื้อควรจัดเตรียมสินค้าให้เพียงพอและจัดเตรียมพนักงาน
ประจ าร้านให้พร้อมบริการอยู่ตลอดเวลาโดยเฉพาะอย่างในช่วงเวลาที่ลูกค้าใช้บริการมากท่ีสุด เพื่อไม่ให้สูญเสีย
โอกาสการขายสินค้า 
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