
131
การจัดการสินค้าและบริการในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต

วารสารวิทยาการจัดการ ปีท่ี 5 ฉบับที ่2 (2561)

การจัดการสินค้าและบริการในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต

คนึงนิจต์ หนูเช็ก1, ทัศนีย์ ประธาน2, พรทิพย์ เสี้ยมหาญ3, สุวัจนี เพชรัตน์4 

บทคัดย่อ
	

	 วัตถุประสงค์การวิจัยครั้งน้ีเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและความพึงพอใจของผู้บริโภค และ

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีเก่ียวข้องกับการจัดการสินค้าและบริการของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่

ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต (Supermarket) จากกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 416 ราย ที่ซื้อสินค้าและบริการจาก 

ซปุเปอร์มาเกต็ ในอ�ำเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา เพ่ือเป็นแนวทางในการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง

กับการจัดการสินค้าให้กับผู้ประกอบการท้องถิ่นที่ด�ำเนินธุรกิจสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต ให้พร้อมต่อ

สถานการณ์การแข่งขันทั้งจากคู่แข่งทางตรงและทางอ้อม ผลการศึกษาพบว่า การก�ำหนดกลยุทธ์ทาง 

การตลาดมผีลต่อการจัดการสนิค้าทีด่ ีโดยปัจจัยทางการตลาดทีจ่ะต้องค�ำนงึถงึ ได้แก่ คุณค่าผลติภณัฑ์ ราคา 

ความสะดวกในการซื้อ บรรยากาศภายใน การส่งเสริมการขาย และลักษณะการให้บริการ มีอิทธิพลต่อ 

การเลือกซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ตอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากนี้ปัจจัยส่วนบุคคล 

ด้านอายุ รายได้ ระดับการศึกษา และผู้ร่วมเดินทางมีอิทธิพลต่อจ�ำนวนค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าแต่ละครั้ง

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งจากผลการวิจัยดังกล่าวผู้ประกอบการซุปเปอร์มาเก็ตในท้องถิ่น

สามารถน�ำมาปรับใช้ในการวางแผนการจัดการสินค้า เพื่อเพ่ิมความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า และเพิ่มก�ำไร 

ให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี
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Abstract
	

	 The objective of this research is to study the consumer behavior in order to increase  

customer satisfaction, and the factors influences consumers buying behavior that concern  

merchandise management and service of modern trade in case supermarket. Empirical evidence from 

416 participants shopping at supermarkets in Hatyai Songkhla province. The purpose of the study 

for provided a marketing strategy on merchandise management for the local entrepreneurs, who do 

business on modern trade as supermarket.In order to make a competitive situation which direct and 

indirect competition. Results reveal that the marketing strategy influence to merchandising  

management. The findings contribute to marketing factors that includingproduct value, price, shopping 

convenience, store atmosphere, sale promotion and service characteristics as shows significance 

level of 0.05. Furthermore, personal factors that includes age, income, education and organizations 

influence to expense of product and service as shows significance level of 0.01. However, the local 

entrepreneurs, who do business on supermarket can be applied the result of this research for  

managing the merchandise planning processto enhance customer satisfaction and improve profit 

margin in to business. 
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1. บทน�ำ 
	

	 จากการขยายตัวของธุรกิจและการแข่งขันท่ีเพิ่มขึ้นรวมทั้งพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลง

อย่างต่อเนื่อง ธุรกิจค้าปลีกเป็นอีกธุรกิจหน่ึงท่ีก�ำลังเป็นที่จับตามอง เนื่องจากภาคการค้าปลีกสร้างรายได้ 

ให้แก่ประเทศมากโดยในภาพรวมของค้าปลีกไทยผู ้บริโภคยังคงให้ความนิยมกับโมเดลขนาดเล็ก  

แบบร้านสะดวกซือ้ ในขณะทีโ่มเดลขนาดใหญ่ อย่างไฮเปอร์มาเกต็ได้รบัแรงกดดนัเพิม่จากข้อจ�ำกดัเร่ืองพืน้ที่ 

และซุปเปอร์มาเก็ตมียอดขายต่อตารางเมตรลดลง การแข่งขันจึงทวีความรุนแรงส่งผลให้ผู้ประกอบการต้อง 

ปรับตัวและเปลี่ยนแปลงรูปแบบสินค้าในร้าน เพื่อหารายได้อื่นๆ มาชดเชยยอดขายท่ีเติบโตช้าลง 

จากการแข่งขันของธุรกิจร้านค้าปลีกสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีค่อนข้างสูง (Positioning, 2558) ซึ่งภาพรวม 

ของธุรกิจค้าปลีกในปี 2559 มีการขยายตัวร้อยละ 2.65 ซึ่งนับเป็นการเติบโตที่ไม่สูงมากนัก เนื่องจากได้รับ

ผลกระทบจากก�ำลังซ้ือภายในประเทศท่ียังอ่อนแอจากปัญหาหนี้ครัวเรือนและแนวโน้มค่าครองชีพท่ี 

เพิ่มสูงขึ้น และในปี 2560 ธุรกิจค้าปลีกมีการเติบโตได้ร้อยละ 3.0 - 3.5 ซึ่งเป็นผลมาจากมาตรการกระตุ้น 

การใช้จ่ายของภาครัฐ ซึ่งคาดว่าสามารถขยายตัวได้เพ่ิมขึ้น จากการขยายตัวของการลงทุนขยายสาขาใหม่ 

และปรบัปรงุสาขาเดมิของผูป้ระกอบการรายเดมิ รวมทัง้การเพิม่พืน้ทีใ่ห้เช่าซึง่เป็นส่วนหนึง่ในการเพิม่รายได้ 

ของผู้ประกอบการ เพื่อการเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคาร

ออมสิน, 2560)

	 จากการแข่งขนัในธรุกจิค้าปลกีสมยัใหม่ดังกล่าวข้างต้นเป็นผลสบืเนือ่งมาจากพฤติกรรมของผูบ้รโิภค

ทีม่กีารเปลีย่นแปลงตลอดเวลาตามสภาวะแวดล้อมและภาวะเศรษฐกจิทีเ่ปลีย่นแปลงอย่างต่อเนือ่งในช่วงเวลา

ที่ผ่านมา ซึ่งจังหวัดสงขลาเป็นอีกพื้นท่ีหน่ึงท่ีมีการขยายตัวของธุรกิจค้าปลีก และมีการแข่งขันในตลาด 

ค้าปลีกค่อนข้างสูง สืบเนื่องจากการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ท่ีผ่านมาจังหวัดสงขลามีพื้นที่

ติดต่อกับประเทศมาเลเซียซ่ึงจัดเป็นจังหวัดเขตเศรษฐกิจพิเศษ และมีโอกาสทางธุรกิจการค้าชายแดน 

ค่อนข้างสงูด้วยการรองรบันกัท่องเทีย่วจากประเทศประชาคมอาเซยีน เช่น มาเลเซยี สิงคโปร์ และอนิโดนเีซยี 

เป็นต้น ซึ่งจากการวิเคราะห์ภาพรวมของตลาดค้าปลีกท่ีแสดงให้เห็นถึงการขยายตัวอย่างรวดเร็วและ 

การแข่งขันอย่างรุนแรงในทุกภูมิภาคของประเทศไทย โดยเฉพาะในส่วนของตลาดสินค้าอุปโภคและบริโภค 

อ�ำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ก็มีการขยายตัวและการแข่งขันในอัตราที่สูงเช่นกัน ธุรกิจค้าปลีกประเภท 

การขายสินค้าอุปโภคบริโภคในจังหวัดสงขลามีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ทั้งจากผู้ประกอบการ 

ในท้องถิ่นและระดับประเทศ ท�ำให้การแข่งขันเริ่มมีความรุนแรงมากขึ้น ทั้งในเรื่องราคา ความหลากหลาย 

ของสินค้า และการบริการ

	 อย่างไรกต็ามซปุเปอร์มาเกต็เป็นอกีหน่ึงประเภทของธรุกจิค้าปลกีสมัยใหม่ทีเ่ร่ิมมอีตัราการแข่งขนัสงู  

ท�ำให้ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ตที่บริหารงานโดยผู้ประกอบการท้องถิ่น จ�ำเป็นต้องม ี

การปรบัตวัให้ทนัตามภาวะของการแข่งขนัทีเ่ปลีย่นแปลงไปอย่างรวดเรว็ โดยเริม่มกีารปรบัสนิค้าและบรกิาร

ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากข้ึน เนื่องจากจากพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปและ

ความก้าวหน้าของระบบเทคโนโลยีท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้และความสะดวกของผู้บริโภค ดังนั้น โจทย์ปัญหา

ของผูป้ระกอบการธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเกต็ท้องถิน่ คือ ต้องมกีารปรับตัวให้สามารถบรหิาร
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จัดการในธุรกิจของตนเองให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายและสามารถด�ำเนิน

ธุรกิจให้สามารถด�ำเนินการในสถานการณ์ที่มีการแข่งขันสูงได้อย่างยั่งยืน

	 ดงันัน้ เพือ่ให้สามารถตอบโจทย์ผูบ้รโิภคในปัจจบุนัได้ผูป้ระกอบการในธรุกจิค้าปลกีจะต้องมกีารเพิม่

ความหลากหลายให้กับสินค้าและบริการให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคในแต่ละ 

กลุ่มเป้าหมายมากขึ้น จะเห็นได้ว่าซุปเปอร์มาเก็ตเป็นอีกหนึ่งรูปแบบของธุรกิจค้าปลีกที่มีการจัดจ�ำหน่าย

สนิค้าอปุโภคบรโิภคทีมี่การแข่งขนัค่อนข้างสูง ท้ังจากคูแ่ข่งขนัทางตรง คอื ธรุกจิซปุเปอร์มาเกต็แบบเดยีวกนั

และทั้งจากคู่แข่งขันทางอ้อม คือ ร้านสะดวกซื้อขนาดเล็กและกิจการค้าปลีกขนาดกลางและขนาดใหญ ่

ที่จ�ำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคที่ผู้บริโภคมีความจ�ำเป็นต้องซื้อและต้องใช้อยู่เป็นประจ�ำ

	 อย่างไรก็ตามจากแนวโน้มสถานการณ์ค้าปลีกท่ีมีการขยายตัวเฉลี่ยประมาณร้อยละ 7 - 8 ต่อปี  

โดยธุรกิจค้าปลีกจะเป็นฟันเฟืองส�ำคัญในการขับเคล่ือนเศรษฐกิจไทยให้ขยายตัวมากขึ้นและเป็นผลดีต่อ 

การค้าตามแนวชายแดนให้มีการปรับตัวมากขึ้นจากการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ซึ่งหาก 

ผู้ประกอบการค้าปลีกไทยไม่สามารถปรับรูปแบบการด�ำเนินธุรกิจให้สอดคล้องกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนไปได้ 

อาจจะส่งผลกระทบต่อผลประกอบการและไม่สามารถเผชญิกบัสถานการณ์การแข่งขนัทีม่มีากขึน้ได้ โดยเฉพาะ

ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2558 สภาวะเศรษฐกิจในภาคใต้มีการชะลอตัวจากการอุปโภคบริโภคเอกชนท่ีอ่อนแรงลง 

เนื่องจากราคาสินค้าเกษตรที่ส�ำคัญอยู่ในระดับต�่ำ ส่งผลให้รายได้ครัวเรือนและความเชื่อมั่นของผู้บริโภค 

ยังคงลดลง (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2558)

	 การจัดการสินค้าเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีความส�ำคัญต่อการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีธุรกิจ 

จ�ำเป็นต้องตัดสินใจเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการด�ำเนินธุรกิจ เพราะการจัดการสินค้าคือ กระบวนการ 

ที่ผู้ด�ำเนินธุรกิจจะต้องมีการจัดการสินค้าที่สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า โดยการน�ำเสนอสินค้าที่มี

คณุภาพทีถ่กูต้องจดัวางและออกแบบสถานท่ีทีถ่กูต้อง ในเวลาทีถ่กูต้องและสอดคล้องกบัเป้าหมายของธรุกจิ

ที่วางไว้ (Levy and Weitz, 1998) นอกจากนี้ในการจัดการสินค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่คือ กระบวนการ 

ที่เกี่ยวกับการวางแผนการจัดประเภทสินค้าส�ำหรับร้านค้าเพื่อรองรับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

ดังนั้น ธุรกิจประเภทค้าปลีกจะต้องมีการบริหารจัดการสินค้าและบริการให้เหมาะสมกับลักษณะและขนาด 

ของธรุกจิ รวมถงึความหลากหลายของสินค้า พ้ืนทีก่ารจัดวาง และบรรยากาศการตกแต่งร้านค้าเพือ่การจงูใจลกูค้า 

และความสะดวกของลูกค้า เป็นต้น (Asuquoand Igbongidi, 2015)

	 การวิจัยครั้งนี้จึงได้มีการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคและปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อพฤตกิรรมการซือ้ทีเ่กีย่วข้องกบัการจัดการสนิค้าและบรกิารของธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ โดยเลอืกศกึษาธรุกจิ

ค้าปลีกสมัยใหม่ที่มีการจ�ำหน่ายสินค้าและบริการในรูปแบบการด�ำเนินการซุปเปอร์มาเก็ต (Supermarket) 

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารจัดการด้านสินค้าและบริการ ตลอดจนเป็นการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด 

ทีเ่ก่ียวข้องกบัการบริหารจดัการซปุเปอร์มาเกต็ให้สามารถมสิีนค้าและบรกิารทีส่อดคล้องกบัความต้องการของ 

ลกูค้าในปัจจบุนัให้มากท่ีสดุ เนือ่งจากสถานการณ์การแข่งขนัของตลาดซปุเปอร์มาเกต็ภายในอ�ำเภอหาดใหญ่ 

จังหวัดสงขลา มีการแข่งขันที่สูงขึ้นทั้งสาเหตุจากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลง และ 

จากการขยายการลงทุนจากผู้ประกอบการระดับประเทศ
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	 ดังนั้น การวิจัยครั้งนี้มีการก�ำหนดขอบเขตการวิจัยจากแนวคิดเกี่ยวกับประเด็นที่จะน�ำมาใช้ในการ

วางแผนการพฒันาและปรับปรงุการบรหิารจัดการของผูป้ระกอบการท้องถิน่ทีส่อดคล้องกบัความต้องการของ

ผู้บริโภค ประกอบด้วยประเด็นสภาพการใช้บริการ ความพึงพอใจ และข้อคิดเห็นในการปรับปรุงและพัฒนา 

เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในท้องถ่ิน และเพื่อรองรับความต้องการของนักท่องเที่ยว และ 

ผู้มาเยือนจังหวัดสงขลา

2. วัตถุประสงค์การวิจัย 

	

2.1 ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ และความพึงพอใจของผู ้บริโภค ของธุรกิจค้าปลีก 

สมัยใหม่ที่มีการจ�ำหน่ายสินค้าและบริการในรูปแบบซุปเปอร์มาเก็ต (Supermarket)

2.2 ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อที่ เกี่ยวข้องกับการจัดการสินค้าและบริการของ 

ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต (Supermarket)

		

3. การทบทวนวรรณกรรม และกรอบแนวคิด

3.1 การทบทวนวรรณกรรม

	 ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจที่มีความใกล้ชิดกับผู ้บริโภค ซ่ึงสามารถกล่าวได้ว ่าธุรกิจค้าปลีก 

เป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลเกี่ยวเนื่องกับสภาวะเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากบทบาทที่จะต้องกระจายสินค้า 

ไปยังผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ เพราะพฤติกรรมของผู้บริโภค

ในปัจจุบันมีความต้องการบริการที่ครบวงจรเน้นความหลากหลายและคุณภาพ ดังนั้น เพื่อการตอบโจทย์

พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปล่ียนไป กลุ่มธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ เช่น ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ซุปเปอร์มาเก็ต หรือ 

ร้านสะดวกซื้อ จ�ำเป็นต้องมีการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อการสร้างประสบการณ์การซื้อที่ด ี

ให้กับผู้บริโภคและการเพิ่มการบริการต่างๆ เพ่ืออ�ำนวยความสะดวกแก่ผู้บริโภคแบบครบวงจรมากขึ้น  

เพื่อการรองรับการแข่งขันที่มีอย่างต่อเนื่อง

	 ข้อมูลทั่วไปและภาวะเศรษฐกิจภาพรวมของภาคใต้และอ�ำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา  

ที่มีผลต่อธุรกิจค้าปลีก

	 จากภาวะเศรษฐกิจภาคใต้ที่ผ่านมา พบว่า ราคาสินค้าเกษตรยังคงลดลงต่อเนื่อง ส่งผลให้รายได ้

เกษตรกรและมูลค่าการส่งออกลดลงมากขึ้น รวมท้ังการลงทุนภาคเอกชนที่ยังอยู่ในระดับต�่ำขณะเดียวกัน  

การท่องเที่ยวถึงแม้ขยายตัว แต่อยู่ในอัตราที่ชะลอลงเนื่องจากภาวะเศรษฐกิจของมาเลเซีย และผลกระทบ

จากเหตุการณ์ความไม่สงบในจังหวัดชายแดนภาคใต้ ท�ำให้จ�ำนวนนักท่องเที่ยวหลักทั้งมาเลเซียและจีน 

ขยายตัวในอัตราที่ชะลอลง สอดคล้องกับอัตราเข้าพักโรงแรมที่ชะลอลง (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2559) 

ท�ำให้ยอดขายในภาคการค้าลดลง เน่ืองจากยังคงได้รับผลกระทบจากรายได้เกษตรกรที่ลดลงตามราคา

ยางพาราและปาล์มน�้ำมันที่ท�ำให้ประชาชนระมัดระวังในการใช้จ่ายมากขึ้น (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2558) 
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นอกจากนีจ้ากการส�ำรวจธรุกจิทางการค้าและธุรกจิทางการบรกิารของส�ำนกังานสถิตแิห่งชาต ิ(2557) พบว่า 

ผู้ประกอบการธุรกิจในภาคใต้ประมาณร้อยละ 76.60 ได้แสดงความคิดเห็นในเรื่องปัญหาและอุปสรรคส�ำคัญ

ต่อการด�ำเนินกิจการว่ามีสาเหตุจาก 1) เศรษฐกิจชะลอตัว 2) ก�ำลังซ้ือของลูกค้าลดลง 3) การแข่งขัน 

ทางการค้าเพิ่มขึ้น 4) ต้นทุนด�ำเนินธุรกิจสูงขึ้น และ 5) ขาดเงินหมุนเวียนในการประกอบกิจการ

	 อ�ำเภอหาดใหญ่ เป็นอ�ำเภอหนึ่งในจังหวัดสงขลาที่มีชื่อเสียงในหลายด้าน เช่น เป็นเมืองท่องเที่ยว 

ที่มีชื่อเสียงโดยเฉพาะแถบประเทศมาเลเซีย สิงคโปร์ และอินโดนีเซีย ซึ่งอ�ำเภอหาดใหญ่มีเส้นทางคมนาคม

ที่สะดวก รวดเร็ว ทั้งทางรถยนต์ รถไฟ และทางอากาศ สามารถอ�ำนวยความสะดวกในการเดินทาง 

ได้ทั้งภายในประเทศและนานาชาติ สะท้อนให้เห็นถึงความต้องการที่อยู่อาศัยรวมไปถึงการเข้าไปใช้บริการ 

ในร้านที่เป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มีก�ำลังซื้อสูงขึ้นและมีผลต่อ 

การตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคมากขึ้น (ธนาคารไทยพาณิชย์, 2557) ทั้งนี้จากการขยายตัวของธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย์ในหาดใหญ่ ส่งผลต่อการใช้จ่ายด้านอุปโภคบริโภคมากขึ้น โดยจะเน้นใช้จ่ายไปที่ 

อาหารส�ำเร็จรูปและอาหารบริโภคนอกบ้านในปริมาณท่ีค่อนข้างสูง สะท้อนถึงโอกาสส�ำหรับธุรกิจปลีก 

สมยัใหม่ทีต่อบโจทย์ความต้องการของผูบ้รโิภคทีต้่องการความสะดวกรวดเรว็และซือ้สนิค้าต่อครัง้ในปรมิาณ

ไม่มาก (ธนาคารไทยพาณิชย์, 2557) จากพฤติกรรมที่เปล่ียนแปลงของผู้บริโภค ส่งผลให้ธุรกิจค้าปลีก 

สมัยใหม่ที่มีขนาดใหญ่และมีความได้เปรียบทางด้านเงินทุน วิทยาการความรู้ และระบบเทคโนโลยีมาใช้ใน 

การบริหารจัดการ จึงมีอ�ำนาจในการต่อรอง ตลอดจนสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคด้าน 

ความสะดวกสบายและความครบถ้วนของสินค้า ซึ่งส่งผลกระทบต่อการลดลงของธุรกิจค้าปลีกขนาดเล็กและ

ขนาดกลางทีเ่ป็นผูป้ระกอบการท้องถิน่อย่างต่อเนือ่ง (สถาบนัพฒันาวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม, 2557) 

ทัง้นี ้ทัศนย์ี ประธาน และคณะ (2557) พบว่า ซปุเปอร์มาเกต็ทีผู่บ้รโิภคในจงัหวดัสงขลาส่วนใหญ่ชืน่ชอบและ

เลือกใช้บริการเรียงตามล�ำดับความชอบใน 3 อันดับแรก ได้แก่ ซุปเปอร์มาเก็ตภายในเทสโก้โลตัส บิ๊กซี และ 

ทอ็ปซปุเปอร์มาเกต็ เนือ่งจากสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคทัง้ในด้านสนิค้าทีม่คีวามหลากหลาย  

การบริการที่มีคุณภาพและครอบคลุมในทุกช่องทางการส่ือสารการประชาสัมพันธ์ท่ีเกี่ยวข้องกับสินค้าและ

บริการ ตลอดจนการน�ำระบบเทคโนโลยีมาใช้ในการบริหารจัดการ ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจซุปเปอร์มาเก็ต

ที่เป็นกิจการในท้องถิ่นจึงมีความจ�ำเป็นในการปรับเปล่ียนแบบแผนกลยุทธ์การบริหารจัดการ เพื่อรองรับ 

ความผันผวนของภาวะเศรษฐกจิ การแข่งขนัทางการตลาด และพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่กีารเปลีย่นแปลง 

อยู่ตลอดเวลา ด้วยการพัฒนาสินค้าและบริการให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด

	 ประเภทของธุรกิจค้าปลีกที่จ�ำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค

	 ธรุกจิค้าปลกีเป็นธรุกจิทีม่คีวามส�ำคญัต่อเศรษฐกจิของประเทศ นอกจากจะเป็นสาขาทีท่�ำรายได้สูง  

เป็นอันดับรองจากภาคอุตสาหกรรมแล้ว ยังมีการจ้างงานมากเป็นอันดับสามรองจากภาคเกษตรและ 

ภาคบริการ อีกทั้งการค้าปลีกและค้าส่งยังมีบทบาทและมีผลกระทบต่อความเป็นอยู่ของประชาชนโดยตรง 

	 ธุรกิจค้าปลีกมีความส�ำคัญต่อผู ้บริโภคคนสุดท้าย ที่ท�ำให้ผู ้บริโภคสามารถซื้อสินค้าได้ตาม 

ความต้องการ สะดวกและประหยัดเวลาในการเดินทาง รวมทั้งการได้รับข้อมูลที่ถูกต้องเกี่ยวกับสินค้าแล้ว  

การบริหารจัดการสินค้าที่ดียังมีความส�ำคัญในด้านต่างๆ (ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2557) 
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ปัจจบุนัธรุกจิค้าปลกีสมยัใหม่ (Modern Trade) สามารถแบ่งประเภทได้ 7 ประเภท ดงัต่อไปนี ้(สถาบนัพฒันา

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ISMED, 2554)

	 ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center, Hyper Mart, Discount Store) เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ ่

มุ่งกลุ่มลูกค้ารายได้ต�่ำถึงปานกลาง สินค้าท่ีจ�ำหน่ายเป็นกลุ่มสินค้าแบบประหยัด เน้นราคาถูก มีระบบ 

ศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Center) 

	 ห้างสรรพสินค้า (Department Store) ขายสินค้าหลากหลาย มักตั้งอยู่กลางใจเมืองเน้นสินค้า 

กลุ่มที่คุณภาพดี ราคาค่อนข้างสูง

	 ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) จ�ำหน่ายสินค้ากลุ ่มอาหารและของใช้ประจ�ำวันเป็นหลัก  

เช่น เนื้อสัตว์ ผักสด ผลไม้สด อาหารส�ำเร็จรูป ของแห้ง เป็นต้น

	 ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) มีพื้นที่ขนาดเล็กที่สุดเน้นการจัดร้านการบริหารจัดการ 

ที่ทันสมัย สินค้าท่ีวางจ�ำหน่ายมักจะเป็นสินค้า กลุ่มอาหารและของใช้ประจ�ำวัน ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซื้อ 

จะกระจายไปตามชุมชนหรือแหล่งชุมนุม

	 ร้านค้าปลีกในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) รูปแบบการขายปลีกแบบต้องเป็นสมาชิก  

เพื่อเข้าไปซื้อสินค้าได้ เน้นขายสินค้าราคาถูกจ�ำนวนมากๆ

	 ร้านค้าปลีกขายสินค้าเฉพาะอย่างหรือสินค้าพิเศษ (Specialty Store/BrandSpecialty) เน้นขาย 

สินค้าเฉพาะด้านที่มีคุณภาพราคาสูง 

	 ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่างเน้นราคาถูก (Category Killer) สินค้าจะหลากหลายในประเภทของ 

สินค้าหมวดหมู่เดียวกัน และเน้นราคาถูก

	 ปัจจัยทางการตลาดและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า

	 จากภาวะเศรษฐกิจและพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาส่งผล 

ให้ผู้ประกอบการในแต่ละสาขาวิชาชีพต้องมีการปรับตัวเพื่อให้ทันกับสถานการณ์ที่เกิดขึ้น โดยเฉพาะ 

ในการด�ำเนินท�ำธุรกิจค้าปลีกซ่ึงถือเป็นธุรกิจท่ีมีความใกล้ชิดกับผู้บริโภคมากที่สุด ดังนั้น การด�ำเนินธุรกิจ 

ค้าปลีกให้ประสบความส�ำเร็จนั้นจะต้องมีการบริหารจัดการที่สอดคล้องกับอิทธิพลของปัจจัยทางการตลาด 

ทีเ่กดิขึน้ในแต่ละสถานการณ์ ซึง่ผู้ประกอบการจะต้องศกึษาและเข้าใจความต้องการของตลาด เพือ่การวางแผน 

ธุรกิจและแผนทางการตลาดเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าเป้าหมายให้มากท่ีสุดโดยอาศัยกลยุทธ์

ทางการตลาดในการใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึง่ประกอบด้วยปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

เพราะท้ังหมดคือ พืน้ฐานส�ำคญัทางการตลาดทีผู้่ประกอบการธรุกจิจะต้องศกึษาวเิคราะห์และวางแผนในปัจจยั

แต่ละด้านให้สามารถสนับสนุนให้ธุรกิจมีการวางแผนการแข่งขันธุรกิจเป็นเครื่องมือในการเสริมสร้างธุรกิจ 

ค้าปลีก (สันติธร ภูริภักดี, 2555) 

	 อย่างไรก็ตามลักษณะทางประชากรศาสตร์จะเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีความส�ำคัญต่อการจัดการ 

การตลาด โดยเฉพาะการจัดการสินค้าของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยส่วนบุคคลที่เกี่ยวข้องกับ 

อายุ เพศ รายได้ สถานภาพทางครอบครัว ระดับการศึกษา เนื่องจากปัจจัยดังกล่าวจะส่งผลต่อพฤติกรรม 
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การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เพราะบุคคลท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ย่อมมี ความคิด 

ทัศนคติ และพฤติกรรมที่แตกต่างกัน เป็นต้น (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543) ซึ่งปัจจุบันพฤติกรรมผู้บริโภค 

มีการเปลี่ยนไปตามการพัฒนาของระบบเทคโนโลยีและการบริหารจัดการสมัยใหม่ ดังนั้น เพื่อการตอบสนอง

ความต้องการด้านความสะดวกสบายและความครบถ้วนของสินค้า ซึ่งผู ้บริโภคเริ่มให้ความส�ำคัญต่อ 

ด้านคุณภาพสินค้ามากกว่าเน้นท่ีปริมาณมากขึ้น จากสาเหตุดังกล่าวท�ำให้ธุรกิจค้าปลีกต้องสร้างรูปแบบ 

การให้บริการ และสร้างความรู้สึกดีและพึงพอใจต่อการใช้บริการ ผ่านการออกแบบตกแต่งร้านค้าที่โดดเด่น

จูงใจ ที่น�ำไปสู่การเข้าไปซื้อสินค้า (อนุศาสตร์ สระทองเวียน, 2553)

	 นอกจากนี้ Levy and Weitz (2007) ได้มีการประยุกต์พฤติกรรมผู้บริโภคสู่กลยุทธ์ค้าปลีก  

(Retail Strategy) ที่ประกอบด้วย 6 องค์ประกอบส�ำคัญที่ผู้ประกอบการค้าปลีกสามารถน�ำไปประยุกต์ใช ้

ให้เหมาะสมกับธุรกิจของตนเองดังต่อไปนี้

	 ท�ำเลที่ตั้ง (Location) เป็นปัจจัยที่ส�ำคัญต่อธุรกิจค้าปลีกเพราะเป็นจุดที่ท�ำให้กลุ ่มลูกค้า 

เป้าหมายได้พบกับสินค้าและบริการ จึงจ�ำเป็นต้องเตรียมสถานท่ีและส่ิงอ�ำนวยความสะดวกเพื่อรองรับ 

ความต้องการของลูกค้าเป้าหมายให้มากที่สุด 

	 ความหลากหลายของประเภทสินค้า (Merchandise Assortment) สินค้าที่มาจ�ำหน่ายจะต้องมี 

ความหลากหลาย เพื่ออ�ำนวยความสะดวกและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างครบครัน ไม่ว่า 

จะเป็นประเภทของสินค้า ขนาด ราคา และคุณภาพ

	 การก�ำหนดราคา (Pricing) จะต้องค�ำนึงถึงความสามารถในการจ่ายของผู้บริโภคเป้าหมาย  

และจ�ำนวนเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าและบริการ 

	 ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด (Communication Mix) เป็นปัจจัยท่ีท�ำให้ข้อมูลสินค้าและ 

บริการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายผ่านช่องทางการสื่อสารประเภทต่างๆ 

	 การออกแบบร้านค้าและการจัดวางสินค้า (Store Design and Displays) เนื่องจากบรรยากาศ 

ภายในร้าน (Store Atmosphere) ถือเป็นปัจจัยทางกายภาพที่มีผลต่อการสร้างภาพลักษณ์ของร้านค้า 

ในการรับรู้ของผู้บริโภคเป้าหมาย 

	 การบริการลูกค้า (Customer Service) คือ บทบาทส�ำคัญที่ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกจะต้อง 

ยึดถือปฏิบัติเพื่อการบริการให้สอดคล้องกับความคาดหวังของลูกค้าเป้าหมาย 

	 จากผลการวิจัยหลายเรื่องระบุว่าถ้าหากธุรกิจต้องการให้ผู้บริโภคหรือลูกค้าเพิ่มปริมาณการซื้อ 

หรือความถี่ในการซื้อมากขึ้นควรจะมีการบริหารจัดการแนวทางการตลาดข้างต้นให้มีประสิทธิภาพและ 

สามารถปรับเปลี่ยนได้ตลอดเวลาตามความต้องการของผู้บริโภคเป้าหมาย (Nguyen, Phan and Vu, 2015) 

อย่างไรก็ตามธุรกิจค้าปลีกจะสามารถแข่งขันในตลาดได้จะต้องมีการก�ำหนดแนวทางในการบริหารจัดการ 

ร้านค้าท่ีสอดคล้องกับความต้องการและอ�ำนาจซื้อของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตามกระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค โดยเมื่อผู ้บริโภคเกิดความต้องการซื้อแล้วผู ้บริโภคจะต้องมีการหาข้อมูลเปรียบเทียบ ซึ่ง 

ปัจจุบันผู้บริโภคมีความสะดวกในการหาข้อมูลเป็นอย่างมากตามช่องทางการส่ือสารต่างๆ โดยเฉพาะ 

สือ่สงัคมออนไลน์ (Social Media) ผูบ้รโิภคสามารถทราบข้อมลูได้ภายในเวลาไม่เกนิครึง่ชัว่โมง อย่างไรกต็าม

ปัจจุบันปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อมีหลายประการซึ่งขึ้นอยู ่กับการประมวลผลข้อมูลและ 
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การประเมินทางเลือกของผู้ซ้ือว่าจะตัดสินใจซื้อเม่ือไร ซื้ออะไร ให้ใคร ร้านไหน เพราะอะไร ซื้อกับใคร  

และอย่างไร ตามหลักทฤษฎี 6Ws1H (Kotler, 2000) และเมื่อใช้สินค้าแล้วปัจจัยอะไรที่มีผลต่อการกลับซื้อซ�้ำ

และนี่คือโจทย์ของผู้ประกอบการที่จะท�ำอย่างไรให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ�้ำ

	 ภาวิณี กาญจนาภา (2554) พบว่า ผู้ประกอบการค้าปลีกที่ประสบความส�ำเร็จจะมีการใช้กลยุทธ ์

การตลาดที่ให้ความใส่ใจเรื่องการดูแลสินค้าในร้านค้า การบริหารจัดวาง การจัดแสดงสินค้าอย่างสม�่ำเสมอ      

การอ�ำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า และท�ำเลที่ตั้ง เป็นต้น นอกจากนี้การศึกษาวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าผู ้บริโภคจะสัมพันธ์กับชนิดของสินค้าและบริการ การจัดวางแผนผังร้านค้า  

การออกแบบร้านค้า การจัดแสดงสนิค้าภายในร้านค้า และความสะดวกของท�ำเลทีต้ั่ง ประกอบกบัอ�ำนาจ (2554)  

ได้ให้ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า ได้แก่ ความจ�ำเป็นและความต้องการของลูกค้า 

การก�ำหนดตลาดเป้าหมายท่ีแน่นอน การพยากรณ์การขาย การจัดการส่วนประสมทางการตลาด และ 

การวเิคราะห์เชงิเปรยีบเทยีบกบัคูแ่ข่งขนัในตลาด เพือ่การปรบัปรงุพฒันาการจดัการธรุกจิอย่างมปีระสทิธภิาพ

	 อย่างไรก็ตามจากการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการ 

ต่อร้านค้าปลีก ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญในเรื่องคุณภาพและความใหม่สดของสินค้า ความเป็นมิตร 

ต่อลูกค้า ความสะดวกรวดเร็วในการช�ำระเงิน ท�ำเลที่ตั้งที่โดดเด่น และที่จอดรถสะดวก โดย นัฐติกูณฑ์  

มุมินทร์ (2556) ได้รวบรวมข้อเสนอแนะจากผู้บริโภคในการปรับเปลี่ยนรูปแบบการจัดการร้านค้าปลีก 

ดังต่อไปนี้

	 ด้านการคัดสรรสินค้า มีการคัดเลือกสินค้าท่ีมีคุณภาพท่ีสามารถสร้างความเชื่อมั่นแก่ผู้บริโภค  

สินค้าที่จ�ำหน่ายควรมีความใหม่สดอยู่เสมอ มีการจัดหมวดหมู่สินค้าเป็นระเบียบเรียบร้อย

	 ด้านการตั้งราคา ราคาที่ก�ำหนดต้องเป็นราคาท่ียุติธรรมไม่เอาเปรียบผู ้บริโภค ต้ังราคาให ้

เหมาะสมกับสินค้าและไม่แพงกว่าที่อื่น มีการติดป้ายราคาที่ชัดเจน

	 ด้านการให้บริการ ควรจัดให้มีการแนะน�ำสินค้าส�ำหรับผู้บริโภคกรณีมีสินค้าใหม่ มีการบริการ 

ลูกค้าอย่างใกล้ชิด บริการด้วยใจ และเต็มใจให้บริการ

	 ด้านท�ำเลท่ีตั้ง ผู้บริโภคมองเห็นได้ชัด มีพื้นที่ในการจอดรถ ต้ังอยู่ในสถานที่ท่ีปลอดภัยต่อ 

ลูกค้า สถานที่ที่ลูกค้าเดินทางได้สะดวกและมีแสงสว่างเพียงพอ 

	 ด้านการตกแต่งร้านและการจัดแสดงสินค้า มีความสะดวก สะอาด และง่ายต่อการเลือกซื้อ 

สินค้า ตกแต่งร้านค้าให้มีความสวยงาม การวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ 

	 ด้านองค์ประกอบการสื่อสาร มีป้ายโฆษณาสินค้าภายในร้าน การจัดรายการส่งเสริมการขาย  

เช่น ลด แลก แจก แถม 

	 ดังนั้น จะเห็นได้ว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ อย่างเช่น 

ซุปเปอร์มาเก็ต ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ได้ให้ความส�ำคัญต่อเกณฑ์การเลือกซื้อที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสม 

ทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นส�ำคัญ ท้ังน้ีขึ้นอยู่กับการวางแผนการตลาดและการก�ำหนดกลยุทธ ์

ทางการตลาดที่เหมาะสมมาปรับใช้ให้สอดคล้องกับความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภคให้มากที่สุด
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	 กลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจในการใช้บริการ

	 จากผลการวิจัยที่ผ ่านมาระบุว ่าถ ้าหากธุรกิจต้องการให้ผู ้บริโภคหรือลูกค้าเพิ่มปริมาณ 

การซื้อหรือความถี่ในการซ้ือมากขึ้นควรจะมีการบริหารจัดการแนวทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพและ 

สามารถปรับเปลี่ยนได้ตลอดเวลาตามความต้องการของผู้บริโภคเป้าหมาย (Nguyen, Phan and Vu, 2015) 

ซึ่งส่วนหนึ่งสอดคล้องกับข้อเสนอแนะของ นายสุวิทย์ กิ่งแก้ว นายกสมาคมพัฒนาผู้ประกอบการธุรกิจ 

ค้าปลกีทุนไทย (Trend Book, 2558) ทีไ่ด้ให้ข้อเสนอแนะกลยทุธ์ทีธ่รุกจิค้าปลกีจะต้องใช้เพือ่การปรบัตวั ได้แก่ 

1) การลดต้นทุน น�ำเสนอสินค้าที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 2) เพิ่มความหลากหลายของช่องทางในการเข้าถึง

สินค้าและบริการ 3) การท�ำการตลาด 4) ควรปรับปรุงสาขาให้ทันสมัย 5) เพิ่มบริการเสริมที่ครบวงจร และ  

6) ใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีและสื่อสังคมออนไลน์มากขึ้น ซึ่ง Kotler (2000) ได้ให้ความหมายของ 

ความพึงพอใจไว้ว่า ความพึงพอใจของลูกค้าเกิดจากความรู้สึกภายหลังการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ  

(Post Purchase Feeling) ที่ท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ สืบเนื่องจากการรับรู้คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 

หรือบริการ (Product Perceived Performance) ตามความรู้สึกนึกคิดของลูกค้าเอง ซึ่งลูกค้าแต่ละรายจะมี

การรับรู้และยอมรับสู่การสร้างความพึงพอใจท่ีแตกต่างกัน ดังนั้น หากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์หรือบริการ 

เป็นไปตามที่ลูกค้าคาดหวังไว้ก็จะท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจแต่ถ้าไม่เป็นไปตามที่คาดหวังไว้ก็จะท�ำให้

ลูกค้าเกิดความไม่พึงพอใจ เป็นต้น

	 ความพึงพอใจลูกค้า (Customer Satisfaction) คือ ความพึงพอใจที่เกิดจากการเปรียบเทียบ 

คุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการกับความคาดหวังของลูกค้าท่ีจะได้รับจากผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ ซึ่งมี 

ทั้งความรู้สึกพอใจและผิดหวัง ซ่ึงความคาดหวังของลูกค้าจะได้รับอิทธิพลมาจากประสบการณ์ในการซื้อ  

ทั้งจากค�ำแนะน�ำจากเพื่อน การโฆษณาประชาสัมพันธ์ และข่าวสารที่มีการสื่อสารผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อให้

ลกูค้าเกดิความพงึพอใจและไม่เปลีย่นไปใช้ผลิตภณัฑ์หรอืบริการจากคูแ่ข่งขนัและจะท�ำให้ลกูค้าเกิดความภักดี

กับตราสินค้าในที่สุด (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2553) 

	 ซุปเปอร์มาเก็ตเป็นอีกหนึ่งรูปแบบของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ท่ีมีการจัดจ�ำหน่ายสินค้าอุปโภค 

บริโภคและมีการแข่งขันค่อนข้างสูง ท้ังจากคู่แข่งขันทางตรงจากลักษณะธุรกิจซุปเปอร์มาเก็ตแบบเดียวกัน

และทั้งจากคู่แข่งขันทางอ้อมจากร้านสะดวกซ้ือขนาดเล็กและกิจการค้าปลีกขนาดกลางและขนาดใหญ ่

ที่จ�ำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีผู้บริโภคมีความจ�ำเป็นต้องซื้อและต้องใช้อยู่เป็นประจ�ำทั้งนี้ลักษณะของ

ซุปเปอร์มาเก็ตสามารถแบ่งได้เป็น 3 ลักษณะ คือ 

	 1. ซุปเปอร์มาเก็ตที่อยู่ในห้างสรรพสินค้า/ศูนย์การค้า (Department Store)

	 2. ซุปเปอร์มาเก็ตที่อยู่ในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Super center, Hyper Mart, Discount Store) 

	 3. ซุปเปอร์มาเก็ตที่ตั้งอยู่โดดเดี่ยว (Stand-alone) 

	 จากผลการศึกษาของ ธารนันท์ สุโนภักดิ์ และมนตรี วิบูลยรัตน์ (2557) พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล 

ของผู้บริโภคอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า

ภายในซุปเปอร์มาเก็ต และปัจจัยด้านการตลาดบริการ พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคคล  

มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาเก็ต ดังนั้น ธุรกิจค้าปลีกควรให้ความส�ำคัญ

ในเรือ่งส่วนประสมทางการตลาดในทกุๆ ด้านควรมกีารพฒันาปรบัปรุงสนิค้าและบรกิารของตนอยูเ่สมอ ทัง้นี้



141
การจัดการสินค้าและบริการในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต

วารสารวิทยาการจัดการ ปีท่ี 5 ฉบับที ่2 (2561)

เพื่อเป็นการสร้างค่านิยมทางจิตใจหรือความพึงพอใจของผู้บริโภคให้รู้สึกผูกพันกับสินค้าและบริการลูกค้า 

หรือผู้บริโภคคนสุดท้ายคือ ปัจจัยส�ำคัญต่อความส�ำเร็จของธุรกิจค้าปลีก Pileliene & Grigaliunaite (2013)  

พบว่า ความพงึพอใจของลกูค้าในการเลือกซือ้สนิค้าในซปุเปอร์มาเกต็มกัเกีย่วข้องกบัภาพลกัษณ์ของร้านค้า 

ความคาดหวังของลูกค้า การรับรู้ในด้านคุณภาพของสินค้าและราคา ซึ่งความพึงพอใจของลูกค้าจะก่อให้เกิด

การซื้อซ�้ำและแนะต่อไปยังผู้อื่น ดังนั้น ผู้บริหารด้านการตลาดของซุปเปอร์มาเก็ตจะต้องมีการปรับปรุง 

และพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดที่ให้ความส�ำคัญแก่การรับรู้คุณภาพของสินค้าและบริการที่ส่งผลโดยตรงต่อ

ความคาดหวังของลูกค้า ที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธารนันท ์ 

สุโนภักดิ์ และมนตรี วิบูลยรัตน์ (2557) ท่ีพบว่า การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู ้บริโภคมาจาก 

ปัจจัยที่แตกต่างกัน 

	 ส�ำหรับแนวทางการพัฒนาแผนการตลาดของซุปเปอร์มาเก็ตเพื่อการสร้างความพึงพอใจแก ่

ผู ้บริโภค Nguyen, Phan and Vu (2015) ได้ให้ข้อเสนอแนะจากการศึกษาผลกระทบท่ีเกิดจาก 

ส่วนประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าซุปเปอร์มาเก็ตของผู้บริโภคในประเทศเวียดนาม ไว้ดังนี้

	 1. การจัดประเภทของสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ต ควรจะให้ความส�ำคัญต่อคุณภาพของสินค้า 

แต่ละประเภทเพื่อการรักษาความพึงพอใจและความจงรักภักดีของลูกค้าและเพื่อการเพิ่มยอดขาย  

โดยการสื่อสารข้อมูลต่างๆ แก่ลูกค้าไว้อย่างชัดเจน เช่น ประโยชน์ที่ได้รับ และการรับรองมาตรฐานคุณภาพ

สินค้า เป็นต้น

	 2. ความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้าภายในซุปเปอร์มาเก็ต จ�ำเป็นจะต้องจัดเตรียม 

การอ�ำนวยความสะดวกแก่ลูกค้าด้วยการจัดเตรียมสถานที่ให้สามารถเข้าถึงได้ง่าย มีพื้นที่จอดรถที่เพียงพอ 

และมีช่วงเวลาการเปิดให้บริการยาวนานขึ้น เพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการลดต้นทุนการเดินทางให้แก่ลูกค้า 

จากการอ�ำนวยความสะดวกที่ได้จัดเตรียมไว้ เป็นต้น 

	 3. บรรยากาศภายในซุปเปอร์มาเก็ต ควรจะมีการออกแบบให้ลูกค้ามีความรู้สึกสะดวก สะอาด  

อากาศปลอดโปร่ง และดูมีสีสันในการเลือกซื้อสินค้าแต่ละประเภท เป็นต้น

	 4. ด้านอื่นๆ เช่น การก�ำหนดราคาควรจะให้สอดคล้องกับคุณภาพของสินค้า หรือการจัดกิจกรรม 

ส่งเสรมิการขายทีเ่กีย่วข้องกบัราคาควรจะเลอืกกจิกรรมทีเ่หมาะสม เช่น การใช้คปูองส่วนลด หรอืคปูองเงนิสด 

จะต้องมีการพิจารณาว่าควรจะใช้กับลูกค้ากลุ่มใด นอกจากนี้การให้ความส�ำคัญกับการบริการของพนักงาน 

ก็เป็นส่วนส�ำคัญในการเพิ่มยอดขายเพื่อการเติบโตของธุรกิจแบบยั่งยืน

	 ดังนั้น จะเห็นได้ว่าพฤติกรรมของผู ้บริโภคจะเป็นตัวก�ำหนดกรอบของรูปแบบธุรกิจใหม่ๆ  

การสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ ในตัวสินค้าและบริการ ด้วยการสร้างความแตกต่างและเอกลักษณ์ที่โดดเด่น ซึ่งมี

อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน การวางแผนการจัดจ�ำหน่ายสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ตและการให้บริการที่ดี

เหนือกว่า จงึควรมกีารศกึษาถงึปัจจยัต่างๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค เพือ่ให้ธรุกจิสามารถเตบิโต 

ได้อย่างต่อเนื่อง
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3.2 กรอบแนวคิด

	 3.2.1 ตัวแปร ตัวแปรการวิจัยครั้งนี้มีรายละเอียดดังนี้

	      ตัวแปรต้น (Independent Variables) ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางการตลาด  

(Marketing Factors) 

	      ตัวแปรคั่นกลาง (Mediator Variables) ได้แก่ พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Consumer  

Buying Behavior) 

	      ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ ความพึงพอใจของผู้บริโภค (Customer  

Satisfaction) และความคิดเห็นต่อการให้บริการของซุปเปอร์มาเก็ต 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

ปัจจัยส่วนบุคคล

(Personal Factors)

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค

(Consumer Buying Behavior)

ความพึงพอใจของผู้บริโภค

(Consumer Satisfaction)

ปัจจัยทางการตลาด

(Marketing Factors)

1. คุณค่าผลิตภัณฑ์ 

    (Product Value)

2. การแข่งขันด้านราคา 

    (Competitive Price)

3. ความสะดวกในการเลือกซื้อ 

    (Shopping Convenience)

4. บรรยากาศภายใน 

    (Store Atmosphere)

5. ลักษณะการให้บริการ 

    (Service Characteristics)

6. การส่งเสริมการขาย 

    (Sale Promotion)
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4. วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 การศึกษาครั้งน้ีได้ด�ำเนินการวิจัยด้วยระเบียบวิธีการวิจัยแบบส�ำรวจความคิดเห็นของประชาชน 

ในอ�ำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา มีรายละเอียดกระบวนการวิจัย ดังนี้      

	 1. ประชากร กลุ่มตัวอย่าง

	   ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี ประกอบด้วยประชาชนชาวไทยที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไปและ 

เคยมีประสบการณ์ใช้บริการจากซุปเปอร์มาเก็ตในอ�ำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา จ�ำนวน 416 คน 

	 2. การเก็บรวบรวมข้อมูล วิธีวิเคราะห์ การแปลผล

	   เครื่องมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถามเชิงโครงสร้างประกอบด้วยข้อค�ำถามแบบเลือกตอบ  

มาตราส่วนประมาณค่า และปลายเปิด ส�ำหรบัสอบถามข้อมลูส่วนตวัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าอปุโภคและบรโิภค 

สภาพการใช้บริการจากซุปเปอร์มาเก็ต ความคิดเห็นและความพึงพอใจในการให้บริการจากซุปเปอร์มาเก็ต 

และข้อเสนอแนะอ่ืนๆ การตรวจสอบคุณภาพความเที่ยงตรงตามโครงสร้างด้วยการหาความสัมพันธ์ระหว่าง

ข้อค�ำถามกบัคะแนนรวมและคณุภาพด้านความเชือ่มัน่ด้วยค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอนบาค (Cronbach) 

พบว่า แบบสอบถามมีคุณภาพด้านความเท่ียงตรงตามโครงสร้างและความเชื่อมั่นสูง โดยการวัดประเด็น 

ความพึงพอใจต่อความสะดวกและการให้บริการ โดยข้อค�ำถามกับคะแนนรวมมีความสัมพันธ์กันอย่าง 

มีนัยส�ำคัญทางสถิติทุกข้อโคยค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ในช่วง 0.764 - 0.819 และ 0.645 - 0.801 ตามล�ำดับ

ส่วนความเชื่อมั่นด้วยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค เท่ากับ 0.893 และ 0.922 ตามล�ำดับ

	    สถิติส�ำหรับการวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการวิเคราะห์ข้อมูล มีรายละเอียด ดังนี้

	   1. สถิติพื้นฐานวิเคราะห์การแจกแจงความถี่ และร้อยละ วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพ 

กลุ่มตัวอย่าง ข้อมูลความคิดเห็นต่อการให้บริการซุปเปอร์มาเก็ต

	   2. สถิติพื้นฐานวิเคราะห์ด้วยค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส�ำหรับการวิเคราะห์ข้อมูล 

เกี่ยวกับความคิดเห็นต่อความพึงพอใจท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการซุปเปอร์มาเก็ต ส�ำหรับข้อมูล

ลักษณะมาตราส่วนประมาณค่าและน�ำผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยกับเกณฑ์การประเมินที่ก�ำหนด 

	   3. ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคและ 

ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจต่อปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการใช้บริการซุปเปอร์มาเก็ต  

ด้วยการใช้สถิตไิคส-แควร์ (Chi-Square) และค่าสมัประสทิธิค์วามสัมพนัธ์ด้วยค่า cramer’ γ ส่วนการแบ่งกลุม่ 

ระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยทางการตลาดด้วยการใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

	   4. ทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียการให้บริการซุปเปอร์มาเก็ต  

ด้านความสะดวกในการเลือกซื้อและความพึงพอใจต่อการให้บริการด้านปัจจัยการตลาดของประชาชน 

ที่มีสถานภาพที่แตกต่างกันด้วยการใช้สถิติ t-test และ F-test

	   5. สถิติส�ำหรับการตรวจสอบคุณภาพแบบสอบ ได้แก่ ความเที่ยงตรงตามเนื้อหา ด้วยการใช ้

สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เชิงเส้นตรง และการค�ำนวณค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach)
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5. ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

	 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน อายุ รายได้ ระดับการศึกษาและผู้ร่วมเดินทางมาซื้อสินค้า

อุปโภคและบริโภคของผู้ใช้บริการจากซุปเปอร์มาเก็ต มีอิทธิพลต่อค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าแต่ละครั้ง 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธ์กันระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับจ�ำนวนค่าใช้จ่าย 

ในการซื้อสินค้า กล่าวคือ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา และรายได้ท่ีมากขึ้นจะมีปริมาณการซื้อสินค้าท่ีมากขึ้น 

เช่นกัน ส่วนผู้บริโภคที่มากับสมาชิกในครอบครัว หรือมากับแฟนและคนรัก จะซื้อสินค้าแต่ละคร้ังมากกว่า 

ผู้บริโภคที่มาคนเดียวหรือมากับเพ่ือน ซึ่งจากผลการวิเคราะห์ดังกล่าวผู้ประกอบการสามารถน�ำข้อมูล 

ไปปรับใช้ในการวางแผนการจัดการสินค้าและบริการให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่มต่อไป

	 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะมพีฤตกิรรมการซือ้สนิค้าอปุโภคบรโิภคจากธุรกจิค้าปลกีสมยัใหม่ไม่แตกต่างกนั 

มากนัก โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมเลือกซ้ือสินค้าประเภทสินค้าท�ำความสะอาดร่างกายและ 

บ�ำรุงผวิกายเป็นอนัดบัแรก คดิเป็นร้อยละ 60.10 รองลงมาเป็นสนิค้าประเภทอาหารขบเคีย้วและอาหารแปรรปู

ร้อยละ 51.90 และเครื่องใช้ภายในบ้านร้อยละ 51.40 ตามล�ำดับ ส�ำหรับความถี่ในการซื้อของผู้บริโภค 

จะซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคสัปดาห์ละ 1 ครั้ง รองลงมา 2 สัปดาห์ต่อครั้งและแต่ละครั้งจะใช้จ่ายประมาณ  

700 - 1,000 บาท รองลงมา 301 - 500 บาท และเมื่อวิเคราะห์บุคคลที่ร่วมเดินทางมาด้วย พบว่า  

ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเลือกซื้อสินค้าเป็นครอบครัว รายละเอียดดังภาพที่ 1 - 3 นอกจากนี้ผู้บริโภคมีพฤติกรรม 

การเลือกซื้อสินค้าและบริการจากร้านสะดวกซื้อทั่วไปมากที่สุด รองลงมาเป็นส่วนของซุปเปอร์มาเก็ต 

ภายในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ซุปเปอร์มาเก็ตของศูนย์การค้า ตามล�ำดับ โดยผู้บริโภคร้อยละ 84.13 ให้เหตุผล 

ในการเลอืกซปุเปอร์มาเกต็เนือ่งจากอยูใ่กล้บ้านมากทีส่ดุ รองลงมาเป็นเหตผุลทีม่สิีนค้าราคาถกู มีความสะดวก

ในการเลือกซื้อสินค้า มีสินค้าหลากหลายให้เลือกและมีการส่งเสริมการขายบ่อย ตามล�ำดับ 

ภาพที่ 2 เปรียบเทียบร้อยละประเภทสินค้าอุปโภคบริโภคที่ซื้อของผู้บริโภคจ�ำแนกตามประเภทสินค้า

13 

5. ผลการวิจยัและอภิปรายผล  

 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น อายุ รายได ้ระดบัการศกึษาและผูร้่วมเดินทางมาซื�อสนิคา้อุปโภคและ

บรโิภคของผู้ใช้บรกิารจากซุปเปอร์มาเกต็ มอีิทธิพลต่อค่าใชจ้่ายในการซื�อสินคา้แต่ละคร ั �งอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัจํานวนค่าใชจ้่ายในการซื�อสนิคา้ กล่าวคอื ช่วงอายุ ระดบั

การศกึษา และรายไดท้ี�มากขึ�นจะมปีรมิาณการซื�อสนิคา้ที�มากขึ�น เช่นกนั ส่วนผูบ้รโิภคที�มากบัสมาชกิในครอบครวั หรอื

มากบัแฟนและคนรกั จะซื�อสนิคา้แตล่ะคร ั �งมากกว่าผูบ้รโิภคที�มาคนเดยีวหรอืมากบัเพื�อน ซึ�งจากผลการวเิคราะห์ดงักล่าว

ผูป้ระกอบการสามารถนําขอ้มูลไปปรบัใชใ้นการวางแผนการจดัการสนิคา้และบรกิารใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม

ต่อไป 

ผูบ้รโิภคสว่นใหญจ่ะมพีฤตกิรรมการซื�อสนิคา้อุปโภคบรโิภคจากธุรกจิคา้ปลีกสมยัใหม่ไม่แตกต่างกนัมากนัก 

โดยผูบ้รโิภคสว่นใหญจ่ะมพีฤตกิรรมเลอืกซื�อสนิคา้ประเภทสนิคา้ทําความสะอาดร่างกายและบํารุงผวิกายเป็นอนัดบั

แรก คดิเป็นรอ้ยละ 60.10 รองลงมาเป็นสนิคา้ประเภทอาหารขบเคี�ยวและอาหารแปรรูปรอ้ยละ 51.90 และเครื�องใช้

ภายในบา้นรอ้ยละ 51.40 ตามลําดบั สาํหรบัความถี�ในการซื�อของผูบ้รโิภคจะซื�อสนิคา้อุปโภคบรโิภคสปัดาห์ละ 1 ครั �ง 

รองลงมา 2 สปัดาห์ต่อคร ั �งและแต่ละคร ั �งจะใชจ้่ายประมาณ 700-1,000 บาท รองลงมา 301-500 บาท และเมื�อวเิคราะห์

บุคคลที�ร่วมเดินทางมาด้วยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเลือกซื�อสินค้าเป็นครอบครัว รายละเอียดดงัภาพที� 1-3 

นอกจากนี�ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการเลือกซื�อสนิคา้และบรกิารจากรา้นสะดวกซื�อทั �วไปมากที�สุด รองลงมาเป็นส่วนของ

ซุปเปอร์มาเกต็ภายในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ซุปเปอร์มาเกต็ของศูนย์การคา้ ตามลําดบั โดยผูบ้รโิภครอ้ยละ 84.13 ให้

เหตุผลในการเลอืกซุปเปอรม์าเกต็เนื�องจากอยู่ใกลบ้า้นมากที�สุด รองลงมาเป็นเหตุผลที�มสีนิคา้ราคาถูก มคีวามสะดวก

ในการเลอืกซื�อสนิคา้ มสีนิคา้หลากหลายใหเ้ลอืกและมกีารสง่เสรมิการขายบอ่ย ตามลําดบั  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 2 เปรยีบเทยีบรอ้ยละประเภทสนิคา้อุปโภคบรโิภคที�ซื�อของผูบ้รโิภคจําแนกตามประเภทสนิคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 3 เปรยีบเทยีบรอ้ยละความถี�ในการซื�อสนิคา้อุปโภคบรโิภคของผูบ้รโิภค 
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ภาพที่ 3 เปรียบเทียบร้อยละความถี่ในการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้บริโภค

ภาพที่ 4 เปรียบเทียบร้อยละค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้บริโภค

	 จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า สื่อประเภทป้ายโฆษณาเป็นสื่อที่ช่วยให้ทราบข้อมูลสินค้าและ 

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ตมากท่ีสุด รองลงมาเป็นส่ือประเภทใบปลิวท่ีได้รับ 

ภายนอกซุปเปอร์มาเก็ต ใบปลิวที่ได้รับภายในซุปเปอร์มาเก็ต  การบอกต่อผ่านช่องทางต่างๆ Facebook  

และ Line ตามล�ำดับ ทั้งนี้ผู ้บริโภคสินค้าอุปโภคและบริโภคจากซุปเปอร์มาเก็ตมีความพึงพอใจต่อ 

การด�ำเนินงานด้านปัจจัยทางการตลาดในระดับมากทุกด้าน โดยด้านท่ีมีความพึงพอใจมากท่ีสุดเป็นปัจจัย 

ด้านคุณค่าผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ีย 4.12) รองลงมาเป็นด้านบรรยากาศภายใน (ค่าเฉลี่ย 4.11) ราคาสินค้า  

(ค่าเฉลี่ย 4.10)  การส่งเสริมการขาย (ค่าเฉล่ีย 4.05) ความสะดวกในการเลือกซื้อ (ค่าเฉลี่ย 4.01) และ 

ลักษณะการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.94) ตามล�ำดับ ส่วนประเด็นย่อยในแต่ละปัจจัยทางการตลาด พบว่า  

ประเด็นที่ผู้บริโภคมีความพึงพอใจน้อยที่สุดเป็นประเด็นความกระตือรือร้นและเอาใจใส่ต่อการให้บริการ  

ความรูเ้รือ่งสนิค้าภายในซปุเปอร์มาเกต็ของพนกังานและช่องว่างระหว่างทางเดนิสะดวกต่อการเลือกซือ้สนิค้า

	 จากผลการวิจัยดังกล่าวข้างต้นสอดคล้องกับข้อเสนอแนะของ Nguyen, Phan and Vu (2015)  

ที่ได้ให้ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการจัดการสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ต ควรจะให้ความส�ำคัญต่อคุณภาพของ  

ความสะดวกในการเลอืกซือ้สนิค้า บรรยากาศภายในทีจ่ะต้องมีการออกแบบให้ลกูค้ามคีวามรูส้กึสะดวก สะอาด 

และดูมีสีสันในการเลือกซ้ือสินค้า ตลอดจนการก�ำหนดราคาและการจัดการส่งเสริมการขายของสินค้า 

แต่ละประเภทอย่างเหมาะสม และสอดคล้องกับ Pileliene & Grigaliunaite (2013) ที่ระบุว่าความพึงพอใจ 
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5. ผลการวิจยัและอภิปรายผล  

 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น อายุ รายได ้ระดบัการศกึษาและผูร้่วมเดินทางมาซื�อสนิคา้อุปโภคและ

บรโิภคของผู้ใช้บรกิารจากซุปเปอร์มาเกต็ มอีิทธิพลต่อค่าใชจ้่ายในการซื�อสินคา้แต่ละคร ั �งอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัจํานวนค่าใชจ้่ายในการซื�อสนิคา้ กล่าวคอื ช่วงอายุ ระดบั

การศกึษา และรายไดท้ี�มากขึ�นจะมปีรมิาณการซื�อสนิคา้ที�มากขึ�น เช่นกนั ส่วนผูบ้รโิภคที�มากบัสมาชกิในครอบครวั หรอื

มากบัแฟนและคนรกั จะซื�อสนิคา้แตล่ะคร ั �งมากกว่าผูบ้รโิภคที�มาคนเดยีวหรอืมากบัเพื�อน ซึ�งจากผลการวเิคราะห์ดงักล่าว

ผูป้ระกอบการสามารถนําขอ้มูลไปปรบัใชใ้นการวางแผนการจดัการสนิคา้และบรกิารใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม

ต่อไป 

ผูบ้รโิภคสว่นใหญจ่ะมพีฤตกิรรมการซื�อสนิคา้อุปโภคบรโิภคจากธุรกจิคา้ปลีกสมยัใหม่ไม่แตกต่างกนัมากนัก 

โดยผูบ้รโิภคสว่นใหญจ่ะมพีฤตกิรรมเลอืกซื�อสนิคา้ประเภทสนิคา้ทําความสะอาดร่างกายและบํารุงผวิกายเป็นอนัดบั

แรก คดิเป็นรอ้ยละ 60.10 รองลงมาเป็นสนิคา้ประเภทอาหารขบเคี�ยวและอาหารแปรรูปรอ้ยละ 51.90 และเครื�องใช้

ภายในบา้นรอ้ยละ 51.40 ตามลําดบั สาํหรบัความถี�ในการซื�อของผูบ้รโิภคจะซื�อสนิคา้อุปโภคบรโิภคสปัดาห์ละ 1 ครั �ง 

รองลงมา 2 สปัดาห์ต่อคร ั �งและแต่ละคร ั �งจะใชจ้่ายประมาณ 700-1,000 บาท รองลงมา 301-500 บาท และเมื�อวเิคราะห์

บุคคลที�ร่วมเดินทางมาด้วยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเลือกซื�อสินค้าเป็นครอบครัว รายละเอียดดงัภาพที� 1-3 

นอกจากนี�ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการเลือกซื�อสนิคา้และบรกิารจากรา้นสะดวกซื�อทั �วไปมากที�สุด รองลงมาเป็นส่วนของ

ซุปเปอร์มาเกต็ภายในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ ซุปเปอร์มาเกต็ของศูนย์การคา้ ตามลําดบั โดยผูบ้รโิภครอ้ยละ 84.13 ให้

เหตุผลในการเลอืกซุปเปอรม์าเกต็เนื�องจากอยู่ใกลบ้า้นมากที�สุด รองลงมาเป็นเหตุผลที�มสีนิคา้ราคาถูก มคีวามสะดวก

ในการเลอืกซื�อสนิคา้ มสีนิคา้หลากหลายใหเ้ลอืกและมกีารสง่เสรมิการขายบอ่ย ตามลําดบั  

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 2 เปรยีบเทยีบรอ้ยละประเภทสนิคา้อุปโภคบรโิภคที�ซื�อของผูบ้รโิภคจําแนกตามประเภทสนิคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 3 เปรยีบเทยีบรอ้ยละความถี�ในการซื�อสนิคา้อุปโภคบรโิภคของผูบ้รโิภค 
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ภาพที� 4 เปรยีบเทยีบรอ้ยละคา่ใชจ้่ายในการซื�อสนิคา้อุปโภคบรโิภคของผูบ้รโิภค 
 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบว่า สื�อประเภทป้ายโฆษณาเป็นสื�อที�ช่วยให้ทราบข้อมูลสนิค้าและส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซื�อสนิคา้ในซุปเปอรม์าเกต็มากที�สดุ รองลงมาเป็นสื�อประเภทใบปลิวที�ไดร้บัภายนอกซุปเปอร์มาเกต็ ใบปลิวที�

ไดร้บัภายในซุปเปอร์มาเกต็  การบอกต่อผ่านช่องทางต่างๆ Facebook และ Line ตามลําดบั ทั �งนี�ผู้บรโิภคสินค้า

อุปโภคและบรโิภคจากซุปเปอร์มาเกต็มคีวามพึงพอใจต่อการดําเนินงานดา้นปัจจยัทางการตลาดในระดบัมากทุก

ด้าน โดยด้านที�มีความพึงพอใจมากที�สุดเป็นปัจจัยด้านคุณค่าผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉลี�ย 4.12) รองลงมาเป็นด้าน

บรรยากาศภายใน (คา่เฉลี�ย 4.11) ราคาสนิคา้ (คา่เฉลี�ย 4.10)  การส่งเสรมิการขาย (ค่าเฉลี�ย 4.05) ความสะดวก

ในการเลือกซื�อ (ค่าเฉลี�ย 4.01) และลกัษณะการให้บริการ (ค่าเฉลี�ย 3.94) ตามลําดบัส่วนประเด็นย่อยในแต่ละ

ปัจจยัทางการตลาดพบวา่ ประเดน็ที�ผูบ้รโิภคมคีวามพึงพอใจน้อยที�สุดเป็นประเดน็ความกระตือรอืรน้และเอาใจใส่

ต่อการใหบ้รกิาร ความรูเ้รื�องสนิคา้ภายในซุปเปอร์มาเกต็ของพนักงานและช่องว่างระหว่างทางเดนิสะดวกต่อการ

เลอืกซื�อสนิคา้ 

จากผลการวจิยัดงักล่าวขา้งต้นสอดคล้องกบัขอ้เสนอแนะของ Nguyen, Phan and Vu (2015) ที�ไดใ้ห้

ขอ้เสนอแนะเกี�ยวกบัการจดัการสนิคา้ในซุปเปอรม์าเกต็ ควรจะให้ความสําคญัต่อคุณภาพของ ความสะดวกในการ

เลือกซื�อสนิค้า บรรยากาศภายในที�จะต้องมีการออกแบบให้ลูกคา้มคีวามรู้สกึสะดวก สะอาด และดูมสีสีนัในการ

เลือกซื�อสนิคา้ ตลอดจนการกําหนดราคาและการจดัการส่งเสรมิการขายของสนิคา้แต่ละประเภทอย่างเหมาะสม 

และสอดคลอ้งกบั Pileliene&Grigaliunaite (2013) ที�ระบวุา่ความพงึพอใจของลูกคา้ในการเลือกซื�อสนิคา้ในซุปเปอร์

มาเกต็มกัเกี�ยวขอ้งกบัภาพลกัษณ์ของรา้นคา้ ความคาดหวงัของลูกคา้ การรบัรูใ้นดา้นคุณภาพของสนิคา้และราคา

โดยการวจิยัคร ั �งนี�พบวา่ความพงึพอใจในปัจจยัทางการตลาด ประกอบดว้ย 1) คุณค่าผลิตภณัฑ์ 2) ราคา 3) ความ

สะดวกในการซื�อ 4) บรรยากาศภายใน 5) การสง่เสรมิการขาย และ 6) ลกัษณะการใหบ้รกิาร มอีิทธิพลต่อการเลือก

ซื�อสนิคา้ในซุปเปอรม์าเกต็อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ดงัตารางที� 1 

 

ตารางที� 1 ความพึงพอใจในปัจจยัทางการตลาดในแต่ละดา้นที�มอีิทธิพลต่อการเลือกซื�อสนิคา้ในซุปเปอร์มาเก็ต

อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 

ปัจจยัการตลาด 
ความสมัพนัธ์กบัประเภทสินค้า 

อย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

1)  คณุคา่ผลติภณัฑ ์ 1)  เครื�องปรงุรสและสนิคา้ที�ใชส้าํหรบัประกอบอาหาร 

2)  อาหารแหง้ 

3)  สนิคา้ทําความสะอาดรา่งกายและบาํรงุผวิกาย 
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ของลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ตมักเกี่ยวข้องกับภาพลักษณ์ของร้านค้า ความคาดหวัง 

ของลูกค้า การรับรู้ในด้านคุณภาพของสินค้าและราคาโดยการวิจัยครั้งนี้ พบว่า ความพึงพอใจในปัจจัย 

ทางการตลาด ประกอบด้วย 1) คุณค่าผลิตภัณฑ์ 2) ราคา 3) ความสะดวกในการซื้อ 4) บรรยากาศภายใน  

5) การส่งเสริมการขาย และ 6) ลักษณะการให้บริการ มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ต 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตารางที่ 1

ตารางที ่1 ความพงึพอใจในปัจจัยทางการตลาดในแต่ละด้านทีม่อีทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือสนิค้าในซปุเปอร์มาเกต็ 

	   อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ปัจจัยการตลาด ความสัมพันธ์กับประเภทสินค้า

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

1) คุณค่าผลิตภัณฑ์ 1) เครื่องปรุงรสและสินค้าที่ใช้ส�ำหรับประกอบอาหาร

2) อาหารแห้ง

3) สินค้าท�ำความสะอาดร่างกายและบ�ำรุงผิวกาย

4) ผัก ผลไม้ อาหารสด และอาหารแช่แข็ง

5) สินค้าเวชส�ำอางและยาสามัญประจ�ำบ้าน

2) ราคา 1) เครื่องปรุงรสและสินค้าที่ใช้ส�ำหรับประกอบอาหาร

2) อาหารขบเคี้ยวและอาหารแปรรูป

3) เครื่องใช้ภายในบ้าน

3) ความสะดวกในการซื้อ 1) เครื่องปรุงรสและสินค้าที่ใช้ส�ำหรับประกอบอาหาร

2) อาหารแห้ง

3) สินค้าท�ำความสะอาดร่างกายและบ�ำรุงผิวกาย

4) ผัก ผลไม้ อาหารสด และอาหารแช่แข็ง

4) บรรยากาศภายใน 1) เครื่องปรุงรสและสินค้าที่ใช้ส�ำหรับประกอบอาหาร

2) อาหารแห้ง

3) สินค้าท�ำความสะอาดร่างกายและบ�ำรุงผิวกาย

5) การส่งเสริมการขาย 1) เครื่องปรุงรสและสินค้าที่ใช้ส�ำหรับประกอบอาหาร

2) อาหารแห้ง

3) สินค้าท�ำความสะอาดร่างกายและบ�ำรุงผิวกาย

6) ลักษณะการให้บริการแนะน�ำ 1) เครื่องปรุงรสและสินค้าที่ใช้ส�ำหรับประกอบอาหาร

2) อาหารแห้ง

3) สินค้าท�ำความสะอาดร่างกายและบ�ำรุงผิวกาย

4) สินค้าเวชส�ำอางและยาสามัญประจ�ำบ้าน
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การจัดการสินค้าและบริการในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ต

วารสารวิทยาการจัดการ ปีท่ี 5 ฉบับที ่2 (2561)

	 จากผลการวจิยัดงักล่าวผูป้ระกอบการซปุปอร์มาเกต็ในท้องถิน่สามารถน�ำมาปรบัใช้ในการวางแผน

การจัดการสินค้าด้านการจัดประเภทสินค้าให้เหมาะสมกับปัจจัยทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง และสอดคล้องกับ

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคได้อย่างลงตัวมากขึ้น ซึ่งจะสอดคล้องกับแนวการจัดการสินค้าและ

บริการของ Levy and Weitz (1998) ที่ได้กล่าวถึงความส�ำคัญของการจัดการสินค้าในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่

ว่าธุรกิจจะต้องมีการจัดการสินค้าท่ีสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าด้วยการน�ำเสนอสินค้าคุณภาพ 

ที่ถูกต้อง การจัดวางและออกแบบสถานที่ที่ถูกต้อง และในเวลาที่ถูกต้อง และข้อเสนอแนะของ Asuquo and 

Igbongidi (2015) ทีก่ล่าวถงึกระบวนการวางแผนการจดัประเภทสนิค้าส�ำหรบัร้านค้าเพือ่รองรบัความต้องการ

ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ด้วยการบริหารจัดการสินค้าและบริการให้เหมาะสมกับลักษณะและขนาดของธุรกิจ 

รวมถึงความหลากหลายของสินค้าท่ีต้องค�ำนึงถึงพื้นที่การจัดวาง และบรรยากาศการตกแต่งร้านค้า  

เพื่อการจูงใจลูกค้าและความสะดวกของลูกค้า เป็นต้น

6. สรุปผลการวิจัย
	

	 จากผลการศึกษาดังกล่าวข้างต้น พบว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคซื้อใน 

ซุปเปอร์มาเก็ตของผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าประเภทเดียวกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการซุปเปอร์มาเก็ตว่า  

ควรมีการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) จากซุปเปอร์มาเก็ตอื่นๆ ซึ่งการท�ำการตลาดท่ีดีจะต้องมี 

การสร้างความแตกต่างเป็นปัจจยัส�ำคญัทีถ่อืเป็นกญุแจแห่งความส�ำเรจ็ (Key Success factor) โดยการก�ำหนด

กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องค�ำนึงถึงปัจจัยความแตกต่าง ได้แก่ ตัวสินค้า การบริการ ภาพลักษณ์การสื่อสาร 

พนักงาน และช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (กิตติ สิริพัลลภ, 2546) โดยความแตกต่างดังกล่าวสามารถแบ่งได้เป็น 

2 ประเภท คอื ความแตกต่างทางกายภาพ (สนิค้า พนกังาน การจดัจ�ำหน่าย) และความแตกต่างด้านจติวทิยา 

(การบริการ ภาพลักษณ์ การสื่อสาร) ซึ่งจากข้อมูลพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคดังกล่าวข้างต้น จึงมี 

ความจ�ำเป็นในการสร้างความแตกต่างในเร่ืองของสินค้าและบริการ พร้อมท้ังการบริหารจัดการเรื่องของ 

ส่วนประสมการตลาด เพื่อเป็นการตอบค�ำถามลูกค้าได้ว่า ท�ำไมจึงเลือกซื้อสินค้าที่ซุปเปอร์มาเก็ตใด 

ซุปเปอร์มาเก็ตหนึ่งทุกครั้งหรือเกือบทุกครั้งที่ต้องการเลือกซื้อสินค้าอุปโภคบริโภค อย่างไรก็ตามการสร้าง 

ความแตกต่าง จะต้องท�ำให้ผู้บริโภคมองว่าคุ้มค่าต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ กล่าวคือ ราคาต้องเหมาะสม

กับคุณค่าที่ผู้บริโภคมองเห็น ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสอดคล้องกับวิถีชีวิตของกลุ่มเป้าหมาย และยุทธวิธ ี

การสื่อสารต้องมีประสิทธิภาพ 
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ตารางที่ 2 ตารางเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยทางการตลาดของผู้บริโภคที่มีต่อซุปเปอร์มาเก็ต 

	   ในอ�ำเภอหาดใหญ่

ปัจจัยทางการตลาด

ความพึงพอใจต่อซุปเปอร์มาเก็ต

ธุรกิจค้าปลีกระดับประเทศ ธุรกิจค้าปลีกภายในท้องถิ่น

ภายใน

ซุปเปอร์เซ็นเตอร์

ภายใน

ห้างสรรพสินค้า
A B C D

1) คุณค่าผลิตภัณฑ์

2) ราคา

3) ความสะดวกในการซื้อ

4) บรรยากาศภายใน

5) การส่งเสริมการขาย

6) ลักษณะการให้บริการ

4.12

4.10

4.01

4.11

4.05

3.94

4.21

4.17

4.11

4.13

4.10

3.96

3.87

3.96

3.99

4.04

3.73

3.78

4.26

4.15

4.05

3.88

4.17

4.03

4.11

4.08

3.98

4.04

4.03

3.92

4.23

4.26

4.18

4.28

4.17

4.11

หมายเหตุ ซุปเปอร์มาเก็ต A-D เป็นการสมมติชื่อของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ในรูปแบบซุปเปอร์มาเก็ตของ 

	     ผู้ประกอบการท้องถิ่นภายในอ�ำเภอหาดใหญ่ที่คณะผู้วิจัยได้ให้ผู้บริโภคเลือกตอบ

	 ในขณะเดียวกันจากการสุ่มวิเคราะห์เปรียบเทียบความพึงพอใจต่อปัจจัยทางการตลาดระหว่าง

ซุปเปอร์มาเก็ตที่อยู่ภายในซุปเปอร์เซ็นเตอร์และห้างสรรพสินค้าท่ีเป็นของผู้ประกอบการระดับประเทศ  

กับซุปเปอร์มาเก็ตของผู้ประกอบการในท้องถิ่น (ตารางที่ 2) พบว่า ระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ที่มีต่อปัจจัยการตลาดของแต่ละท่ีอยู่ในระดับดี แต่จากการเปรียบเทียบผลลัพธ์ที่ได้ พบว่า ปัจจัยการตลาด

ของซุปเปอร์มาเก็ตของผู้ประกอบการในท้องถ่ินแต่ละด้านอยู่ในระดับที่น้อยกว่าซุปเปอร์มาเก็ตที่อยู่ภายใน

ห้างสรรพสินค้าและซุปเปอร์เซ็นเตอร์ โดยมีค่าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงสุดเกือบทุกด้าน 

	 ความพงึพอใจต่อปัจจยัทางการตลาดตารางท่ี 2 แสดงให้เหน็ถงึความพงึพอใจต่อปัจจัยทางการตลาด

ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าในซุปเปอร์มาเก็ต ดังน้ัน เพื่อประโยชน์ในการบริหารจัดการด้านการบริการ  

(Service) และความสัมพันธ์ทางการตลาด (Relationship Marketing) ซุปเปอร์มาเก็ตในท้องถิ่นสามารถ 

น�ำข้อมลูทีไ่ด้รบัมาปรบัใช้ในการบริหารจัดการสนิค้าทีจ่ะน�ำมาจ�ำหน่ายให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า

ของผู้บริโภคด้วยกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างผ่านผลลัพธ์ที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งจะเห็นได้ว่า 

ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค คือ ปัจจัยส�ำคัญในการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับ

พฤติกรรมการซื้อและสามารถสร้างความพึงพอใจต่อผู้บริโภค เพื่อส่งผลให้เกิดการซื้อซ�้ำในการตัดสินใจ 

ซื้อสินค้าครั้งต่อไป ซึ่งการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด นักการตลาดจะต้องค�ำนึงถึงประโยชน์สูงสุด  

(Extra Benefit) ของลูกค้าหรือผู้บริโภคให้มากที่สุด

	 อย่างไรก็ตาม ผูป้ระกอบการในท้องถิน่มคีวามจ�ำเป็นในการวางแผนทางการตลาดจากการวเิคราะห์

ข้อมลูของกลุม่ผูบ้รโิภคหรือลูกค้าเป้าหมายอย่างละเอยีด เพือ่การเข้าถงึความต้องการและสามารถตอบสนอง
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ความต้องการของผู ้บริโภคให้มากที่สุด เพื่อการน�ำไปสู ่การตัดสินใจซื้อหรือใช ้บริการที่น�ำเสนอ  

หากซุปเปอร์มาเกต็ต้องการจูงใจให้ผูบ้รโิภคมคีวามถีใ่นการซือ้สนิค้าและการซือ้ซ�ำ้มากขึน้ทางซปุเปอร์มาเกต็

สามารถใช้การเน้นพฤตกิรรมของตลาดเป้าหมาย (Focus on Affecting Target Market Behavior) ด้วยยทุธวธีิ

การทบทวนยอดขาย (Review Sale Objectives) ทบทวนตลาดเป้าหมาย (Review Target Market)  

ทบทวนปัญหาและโอกาสทางการตลาด (Review of Problem and Opportunities) และการก�ำหนดเกณฑ ์

หรือหลักการที่สอดคล้องกัน (Formulate a Relation Ate) ผ่านการจัดการการตลาดที่เกี่ยวเนื่องกับ 

ส่วนประสมการตลาด 

7. ข้อเสนอแนะ 

	 จากการศกึษาครัง้นี ้ผูป้ระกอบการธรุกจิค้าปลกีสมยัใหม่สามารถน�ำผลการศกึษาทีไ่ด้มาประกอบใช้

ในการก�ำหนดแนวทางการพฒันาแผนการตลาดของผูป้ระกอบการซปุเปอร์มาเกต็ในท้องถิน่ให้สามารถแข่งขนั

ในตลาดธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ประเภทซุปเปอร์มาเก็ตภายในอ�ำเภอหาดใหญ่ได้เป็นอย่างดี และสามารถ 

เอื้อประโยชน์แก่แผนกต่างๆ ของธุรกิจให้เกิดยอดขายท่ีสูงขึ้น โดยในแต่ละแผนกสามารถใช้แผนกลยุทธ์ 

ในการส่งเสริมการตลาดร่วมกันได้อย่างเหมาะสมและสอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค

ในแต่ละกลุ่มได้อย่างชัดเจนมากขึ้น ท้ังน้ีเพื่อประโยชน์สูงสุด ควรมีการศึกษาข้อมูลเชิงลึกในแต่ละด้าน  

เพื่อการพัฒนาการตลาดในระยะยาวแบบยั่งยืน เช่น การศึกษากลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อคุณภาพ 

การบริการ การจดัการสนิค้าทีเ่หมาะสมกบัพฤตกิรรมความต้องการของผู้บรโิภคทีม่าใช้บรกิาร การศกึษาพฤตกิรรม 

การซ้ือสนิค้าของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัหรอืท�ำงานอยูใ่นอ�ำเภอหาดใหญ่ และกลุม่นกัท่องเทีย่วทัง้ในและต่างประเทศ 

เพื่อการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการส่งเสริมภาพลักษณ์ของธุรกิจให้เป็นแหล่งเลือกซื้อสินค้า 

อุปโภคบริโภคของคนหาดใหญ่และเป็นสถานท่ีเป้าหมาย (Destination) ของผู้ที่มาเยือนจังหวัดสงขลา 

ต้องมาเลือกซื้อสินค้าและบริการทุกครั้งก่อนเดินทางกลับ เพื่อแสดงความเป็นเอกลักษณ์ของธุรกิจค้าปลีก 

ในอ�ำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ต่อไป

8. กิตติกรรมประกาศ

	 การศึกษาวิจัยครั้งน้ีส�ำเร็จได้ด้วยดีจากการสนับสนุนงบประมาณการวิจัยจากศูนย์การค้าไดอาน่า     

คอมเพลก็ซ์ และมหาวทิยาลัยหาดใหญ่ ทัง้การอ�ำนวยความสะดวกในการวจิยั การให้ข้อคดิเหน็ ข้อเสนอแนะ 

และการให้ความช่วยเหลือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่ให้ 

ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามและหวงัเป็นอย่างยิง่ว่าผลการวจิยัครัง้นี ้จะช่วยให้ผูป้ระกอบการธรุกจิ

สมัยใหม่สามารถน�ำไปปรับใช้ในการพัฒนาการด�ำเนินการด้านการจัดการสินค้าและบริการในธุรกิจได้ 

อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อไป
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