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บทคัดย่อ 

การศกึษาพฤติกรรมการซื �อแบบไม่ได้วางแผนลว่งหน้าเป็นการศกึษาลกัษณะพฤติกรรมที%
กําลงัเป็นที%สนใจในตา่งประเทศเป็นอย่างมากแตย่งัไม่คอ่ยมีผู้ ทําการวิจยัหวัข้อดงักล่าวมากนกัใน
ประเทศไทย จดุประสงค์หลกัของงานวิจยัครั �งนี �คือ การแสดงให้เห็นถึงพฤตกิรรมการซื �อสินค้าแบบ
ไม่ได้วางแผนในร้านสะดวกซื �อของผู้ บริโภคชาวไทยในยุคปัจจุบนั โดยการศึกษาครั �งนี �ใช้กลุ่ม
ประชากรตวัอย่างเป็นลูกค้าที%เข้ามาใช้บริการในร้านสะดวกซื �อจํานวน 450 คน โดยใช้การสุ่ม
ตวัอยา่งแบบง่าย และใช้การวิจยัเชิงปริมาณโดยใช้สถิตเิชิงพรรณนาและเชิงอนมุาน ซึ%งผลการวิจยั
พบว่า โดยสินค้าที%มีการซื �อแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้าจะเป็นสินค้ากลุ่มขนมขบเคี �ยว ในขณะที% 
สินค้าที%มีการซื �อแบบวางแผนไว้ล่วงหน้าจะเป็นสินค้าประเภทเครื%องดื%มชนิดต่างๆ นอกจากนี �ยงั
พบวา่ระดบัการตดัสินใจซื �อแบบไม่ได้วางแผนลว่งหน้า เมื%อพิจารณาในเชิงประชากรศาสตร์พบว่า
อายแุละรายได้พบวา่ มีความแตกตา่งกนั 
Abstract 
 Impulsive buying behavior has been studied for decades. The Western research 
has already dedicated their interest to impulsive behavior study while, the topic has not 
yet been discussed broadly in Thai context.  
 The main purpose of this research is to demonstrate how Thai people currently 
exercised their impulsive buying behavior in the convenience stores. The research uses 
simple random sampling to select 450 customers who shop in convenience store. The 
research also applies quantitative research method by using descriptive and inferential 
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statistics to investigate buying behavior of the customers. The research found that snacks 
are usually purchased impulsively while, drinks and soft drink are bought pre-planned. By 
considering impulsive buying behavior, the researchers discovered that there are some 
demographical differences, age and income, affecting the level of impulsive buying 
behavior. 
บทนํา 
 พฤติกรรมการบริโภคนิยมในปัจจุบัน ส่งผลให้ผู้ คนซื �อหาสินค้าและบริการมากมายเพื%อ
ตอบสนองความต้องการของตนเองอย่างไม่มีที%สิ �นสดุ ธุรกิจการผลิตและธุรกิจบริการจึงมีหน้าที%ใน
การผลิตสินค้าและบริการเพื%อตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภคที%มีความเปลี%ยนแปลงไป
ตลอดเวลา ผู้คนสามารถซื �อหาสินค้าและบริการตา่งๆได้อย่างสะดวกและง่ายดาย เพื%อประโยชน์ใช้
สอยของตนเองและครอบครัว ได้เพียงพอมากเทา่ที%รายได้และฐานะของแตล่ะบคุคล  
 ธุรกิจค้าปลีกเป็นอีกหนึ%งธุรกิจที%ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที%เร่งรีบในปัจจบุนั พบว่า
ธุรกิจประเภทนี �ประสบความสําเร็จอย่างมากในปัจจบุนั ดงัจะเห็นได้จากการพยากรณ์ดชันีค้าปลีก
ในปี 256[ จะเติบโตในช่วง �.\-].^% (แนวหน้า, 2560)  ธุรกิจค้าปลีกถือเป็นกลจกัรสําคญัในการ
จดัหาสิ%งอํานวยความสะดวก ตลอดจนสินค้าและบริการที%ตอบสนองความต้องการของบุคคลใน
ชีวิตประจําวัน ซึ%งหากจะพิจารณาเฉพาะธุรกิจร้านสะดวกซื �อ จะพบว่า มีร้านสะดวกซื �อที%เป็น
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ มีการกระจายอยู่ทั%วประเทศกว่า 10,000 ร้านค้า ร้านสะดวกซื �อที%มีจํานวน
มากที%สุดในปัจจุบนั ได้แก่ร้าน เซเว่น อิเลฟเว่น ซึ%งมีสาขามากกว่า 10, 000 สาขาและมีแนวโน้ม 
เพิ%มขึ �นถึง 13,000 สาขาภายในปี ghi] (กรุงเทพธุรกิจ, 2560) ในขณะที%คูแ่ข่งอย่างแฟมิลี%มาร์ท มี
จํานวนร้านค้ากว่า [j^^ สาขาในปัจจุบนั และมีแผนที%จะเปิดเพิ%มอีกรวม j,^^^ สาขาในปี 2564 
(ข่าวสด, ghi^)  ในขณะที%กลุ่ม เทสโก้ อนัประกอบด้วยร้านสะดวกซื �อและซุปเปอร์มาร์เก็ตขนาด
เล็กอย่าง โลตสัเอ๊กเพรซ โลตสัคุ้มคา่ รวมถึงตลาดโลตสั ก็มีการขยายตวัอย่างมากถึง �,�^^ สาขา 
(Positioning magazine, 2560)  

การศกึษาพฤติกรรมการซื �อในธุรกิจค้าปลีกนั �น เป็นหวัข้อที%เป็นที%สนใจของนกัการตลาด
และ ผู้ ที%สนใจประกอบธุรกิจด้านการค้ามาเป็นเวลานานแล้ว แตก่ารศกึษาพฤตกิรรมดงักลา่วยงัไม่
ค่อยจะมีการศึกษาในระดับที%มีความเฉพาะเจาะจงในพฤติกรรมเฉพาะด้าน ซึ%งประเด็นใน
การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที%กําลงัเริ%มเป็นที%สนใจอย่างมากในแวดวงการศึกษาและธุรกิจ ซื%งมี
ความเกี%ยวข้องโดยตรงกบัปัจจยัด้านจิตวิทยาของบริโภคแตล่ะบคุคล นั%นคือพฤติกรรมการซื �อแบบ
ไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้า หรือการซื �อแบบไม่ได้ตั �งใจ (Unplanned buying or Impulse buying 
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behavior) ซึ%งการวิจัยเกี%ยวกับพฤติกรรมการซื �อแบบไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้านั �น เป็นสิ%งที%กําลัง
เป็นที%น่าสนใจในแวดวงนกัการตลาดอย่างมาก เนื%องจากพฤติกรรมดงักล่าวได้ค่ารายได้และผล
กําไรให้กับธุรกิจอย่างมาก  จากข้อมูลเชิงวิชาการของประเทศในชาติตะวันตกได้มีผลงานวิจัย
หลายชิ �นแสดงให้เห็นว่า การซื �อแบบไม่ได้ตั �งหรือการซื �อแบบไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้า มีมลูค่าใน
ตลาดมากถึง ig% (Abrahams, 1997) ของยอดใช้จ่ายในร้านสรรพาหาร (supermarket) 
นอกจากนี �ยังมีมูลค่ามากกว่า ��% ของยอดใช้จ่ายทั �งหมดของผู้บริโภคที%อาศยัอยู่ในประเทศ
องักฤษ เบลเยี%ยม เนเธอแลนด์และฝรั%งเศส (Quester, 2007)  

ทฤษฏีเกี%ยวกบัพฤติกรรมการซื �อซึ%งไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้าไว้ล่วงหน้า อธิบายโดย Stern 
(1962) เป็นหนึ%งในทฤษฏีที%ได้รับการยอมรับในแวดวงวิชาการอย่างกว้างขวาง โดย Stern จําแนก
พฤตกิรรมดงักลา่วออกเป็น ] รูปแบบ ประกอบด้วย  

([) การซื �อซึ%งมิได้มีการวางแผนไว้ล่วงหน้าไว้ล่วงหน้าเลย (Pure impulsive buying) การ
ซื �อในลกัษณะแรกนี �จะเกิดขึ �นเมื%อผู้บริโภคกระทําการซื �อที%ผิดแผกไปจากกิจวตัรการซื �อปรกต ิ 

(g) การซื �อซึ%งมาจากการกระตุ้นเตือน (Reminder impulse buying) เกิดจากการที%บคุคล
จดจําได้ขึ �นมาในเฉียบพลนัว่าสินค้าหนึ%ง ๆ เป็นที%ต้องการ หรือจะกลายเป็นที%ต้องการในระยะเวลา
อนัสั �น เพราะสินค้าชนิดเดียวกนัซึ%งตนได้กกัตนุไว้ใกล้จะหมดลง  

(j) การซื �อซึ%งผู้ บริโภคถูกกระตุ้นให้ประเมินคุณค่าสินค้าในระยะเวลาอันสั �น โดยไม่มี
ความรู้เกี%ยวกบัสินค้าชนิดดงักลา่วมาก่อน (Suggestion impulse buying)  

(]) การซื �อซึ%งผู้บริโภคได้ตั �งใจเอาไว้แล้วล่วงหน้าแล้ว โดยยงัไม่ได้ตดัสินใจวา่จะซื �อสินค้า
ชนิดใด เป็นเพียงการกะการณ์เอาว่าจะต้องซื �อบางสิ%งบางอย่างเท่านั �น (Planned impulse 
buying) เชน่การซื �อของที%มีการลดราคาหรือมีการสง่เสริมการตลาด 

นอกจาก Stern แล้ว ยงัมีผู้ เชี%ยวชาญด้านพฤติกรรมผู้บริโภคอีกหลายท่านให้ความหมาย 
พฤตกิรรมการซื �อซึ%งไมไ่ด้วางแผนไว้ลว่งหน้าไว้ลว่งหน้า ไว้อยา่งหลากหลาย อาทิ; 

 
ตารางที@ A ความหมายของพฤตกิรรมการซื �อที@ไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้า 

ผู้เชี@ยวชาญ ความหมาย ผลงานวิจัยหรือหนังสือ 
Stern (1962) กระบวนการตัดสินใจซึ%งมิได้มีการกลั%นกรองไว้

ก่อนล่วงหน้า และความรวดเร็วที%แตกตา่งกนัของ
กระบวนการตดัสินใจเพื%อซื �อ 

The Significant of 
impulse buying today 
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Rook and Fisher 
(1995) 

แนวโน้มของผู้ บ ริโภคในการซื �อสินค้าอย่าง
คล่องแคล่วเป็นธรรมชาติ ปราศจากการไตร่ตรอง 
และรวดเร็ว 

Normative influences on 
impulse buying behavior 

Madhavaram and 
Laverie (2004) 

พฤติกรรมซึ%งมิได้มีการวางแผนไว้ล่วงหน้าเอาไว้
ลว่งหน้า และเป็นพฤตกิรรมที%ไมส่ามารถวิจยัได้ 

Exploring purchasing on 
the internet 

 
 งานวิจยัชิ �นนี �จึงมีจดุประสงค์เพื%อที%ศกึษาปัจจยัส่วนบคุคล ที%ส่งผลตอ่การตดัสินใจซื �อแบบ
ไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้า รวมถึงชนิดของสินค้าที%อยู่ในประเภทสินค้าที%ซื �อแบบไม่ได้วางแผน 
(Impulse product) 
วัตถุประสงค์ 

1. เพื%อศึกษาถึงสินค้าที%เป็นผลิตภัณฑ์ที%มีการซื �อแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้า (Impulse 
product)  

2. เพื%อศกึษาปัจจยัสว่นบคุคลที%ผลตอ่พฤติกรรมการซื �อแบบไมไ่ด้วางแผนลว่งหน้า 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย  
 การวิจัยครั �งนี �ผู้ วิจัยได้ศึกษาเอกสารและวรรณกรรมงานวิจัยที%เกี%ยวข้องและนํามา
กําหนดตวัแปรอิสระ(Independent variable) และตวัแปรตาม (Dependent variable) ปรากฏดงั
ตารางกรอบแนวความคดิตอ่ไปนี � 
                  
             ตัวแปรอิสระ                                              ตัวแปรตาม 
 
 
                                                                                                    
                                                                                                    
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
[. เพศ 
2. อาย ุ
j. สถานภาพ 
]. ระดบัการศกึษา 
h. อาชีพ 
i. รายได้ 

ระดับของพฤติกรรมการซื �อแบบ
ไม่ได้วางแผนล่วงหน้า 
A. ระดับสูง 
N. ระดับปานกลาง 
O. ระดับตํ@า 
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สมมตฐิานของการวิจัย  
ปัจจยัสว่นส่วนบคุคลที%แตกตา่งกนัมีผลตอ่ระดบัการซื �อแบบไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้า       ของ

สินค้าภายในร้านสะดวกซื �อ 

ขอบเขตของการวิจัย ผู้บริโภคที%ซื �อสินค้าภายในร้านสะดวกซื �อในเขตกรุงเทพมหานคร 
นิยามศัพท์ การซื �อแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้า (Impulsive buying behavior) 
ประโยชน์ที@คาดว่าจะได้รับ 
 การศึกษาเรื%องการตดัสินใจซื �อแบบไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้านั �น จะก่อให้เกิดประโยชน์แก่
หน่วยงานธุรกิจในการวางกลยทุธ์ทางการตลาดที%เหมาะสม เช่น การจดัการวางสินค้า ณ จดุชําระ
เงิน การขายโดยใช้พนักงานขาย การใช้สื%อโฆษณา ณ ที%ตั �ง รวมถึงการลด แลก แจก แถม เพื%อ
กระตุ้นให้เกิดการตดัสินซื �อ โดยเน้นการซื �อของลกูค้าที%ไม่ได้มีการวางแผนไว้ล่วงหน้าการซื �อมาก่อน 
รวมถึงการหาผลิตภัณฑ์ที%กระตุ้ นการซื �อแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้าตามลักษณะประชากรที%
แตกตา่งกนั 
วิธีดาํเนินการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง (Population and sample) 
             ประชากรที%ใช้ในการศึกษาครั �งนี �คือ ลูกค้าหรือผู้บริโภคที%ซื �อสินค้าในร้านสะดวกซื �อในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเลือกกลุ่มตัวอยางโดยไม่คํานึงถึงความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยใช้สูตรการกําหนดตวัอย่างของ W.G. Cochran ดงันี � (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, ghh^) 
และเลือกใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 
Sampling) ซึ%งได้แบบสอบถามที%สมบรูณ์เพื%อการวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิตจํิานวน ]h^ ตวัอยา่ง  
เครื@องมือที@ใช้ในการวิจัย  (Tools) 
 การวิจยัครั �งนี �ใช้การวิจยัเชิงปริมาณจะใช้แบบสอบถาม ซึ%งแบง่ออกเป็น g ส่วน คือสว่นที% [ 
: ผลิตภัณฑ์ที%เป็น Impulse product และ ส่วนที% g แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซื �อแบบไม่ได้
วางแผนไว้ลว่งหน้า (Impulsive Buying Behavior Trait ดดัแปลงจาก Rook and Fisher, 1995). 
การเก็บรวบรวมข้อมูล  

 ใช้แบบสอบถามรวมถึงการสมัภาษณ์ ในการสํารวจข้อมลูลกูค้าที%ซื �อสินค้าในร้านสะดวก
ซื �อ ในเขตกรุงเทพมหานครและนําแบบสอบถามมาวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ในการประมวลผล 
การวิเคราะห์ข้อมูล (Data analysis)  

การวิจยัครั �งนี �คํานวณคา่สถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์  โดยอาศยัสถิติในการวิเคราะห์
ข้อมูล โดยใช้  สถิติบรรยายทั%วไป เพื%อทําให้ทราบลกัษณะของผู้บริโภคที%เป็นกลุ่มโดยการศึกษาถึง
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สินค้าที%เป็นผลิตภัณฑ์ที%มีการซื �อแบบไม่ได้วางแผน ไว้ล่วงหน้า (Impulse product) ใช้คา่สดัส่วนร้อย
ละ (Percent) และสถิติอนุมาน คือ การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื �อแบบไม่ได้วางแผนไว้
ล่วงหน้า (Impulsive or unplanned buying) และวตัถุประสงค์ข้อ g ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที%ผล
ตอ่พฤตกิรรมการซื �อแบบไมไ่ด้วางแผนไว้ลว่งหน้า โดยใช้คา่การวิเคราะห์ Chi-square test 
ผลการวิจัย 
ส่วนที@  1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี@ยวกับสินค้าที@ เกิดจากการซื �อแบบวางแผนและไม่ได้
วางแผน แยกตามประเภทของการซื �อแบบไม่ได้วางแผนและประเภทของสินค้า 

จากข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน ]h^ คน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการซื �อ
สินค้าทั �งสิ �นรวม �,��	 ชิ �น โดยสามารถแบง่ประเภทของสินค้าได้ตามตารางที% g 
ตารางที@ N แสดง 5 อันดับสินค้าที@มีผู้ซื �อมากที@สุดในร้านสะดวกซื �อ พร้อมเหตุผลการซื �อ
สินค้าแต่ละชนิด  

 
หมายเหตุ: 
* อาหารพร้อมทาน หมายถึงอาหารกลุม่ แซนวิซอบร้อน ซาลาเปา ขนมจีบ ไส้กรอก  
 

จากข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน ]h^ คน โดยพบว่า กลุ่มสินค้าที%มีการซื �อมาก
ที%สุด h อนัดบัแรกคือ กลุ่มขนมขบเคี �ยว จํานวน g[g ชิ �น นํ �าดื%ม นํ �าแร่ [\] ชิ �น อาหารพร้อมทาน  
[�[ ชิ �น ชาเขียว นํ �าอัดลม นํ �าสมุนไพร จํานวน []i ชิ �น และนมสด นมกล่อง นมเปรี �ยวจํานวน 
[[� ชิ �น   

สินค้ากลุ่มที%มีการซื �อมากที%สุดคือกลุ่มขนมขบเคี �ยวต่างๆ ซึ%งมีจํานวน g[g ชิ �น คิดเป็น    
ร้อยละ [j.\� ซึ%งส่วนใหญ่จะเป็นการซื �อแบบวางแผนลว่งหน้าประเภท Planned impulse buying 
โดยมีปริมาณการซื �อถึง 61 ชิ �น  

ประเภทสินค้าที%ซื �อ Planned 
buying 

ร้อยละ Suggestion 
impulse buying 

ร้อยละ Reminder 
impulse 
buying 

ร้อยละ Planned 
impulse 
buying 

ร้อยละ รวม 
(ชิ �น) 

ขนมขบเคี �ยวตา่งๆ 76 35.85 41 19.34 35 16.51 60 28.30 212 

นํ �าดื%ม นํ �าแร่ 137 74.46 15 8.15 16 8.70 16 8.70 184 

อาหารพร้อมทาน* 110 64.33 17 9.94 13 7.60 31 18.13 171 

ชาเขียว นํ �าอดัลม 
นํ �าสมนุไพร 

93 63.70 18 12.33 5 3.42 30 20.55 146 

นมสด นมกลอ่ง 
นมเปรี �ยว 

80 60.70 12 10.08 18 15.13 9 7.56 119 
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  สําหรับกลุ่มที%มีการซื �อรวมรองลงมาคือกลุ่มนํ �าดื%มและนํ �าแร่ มีการซื �อจํานวน [\] ชิ �น คิด
เป็นร้อยละ   โดยส่วนใหญ่เป็นซื �อแบบวางแผนล่วงหน้า ถึง [j� ชิ �น โดยพบว่าการซื �อแบบไม่ได้
วางแผนลว่งหน้ามีเพียงเล็กน้อย และใกล้เคียงกนัในแตล่ะประเภท  

กลุ่มที%มีการซื �อรวมเป็นอนัดบั j คือกลุ่มอาหารพร้อมทาน ซึ%งเป็นอาหารที%ขายโดยมีการ
อุ่นร้อนภายในร้านสะดวกซื �อ เช่น ซาลาเปา ขนมจีบ ไส้กรอก รวมถึงแซนวิซอบร้อน พบว่าสินค้า
กลุ่มนี �มีปริมาณการซื �อคิดเป็น จํานวน [�[ ชิ �น หรือ ร้อยละ [[.g[ ของสินค้าที%มีการซื �อทั �งหมดใน
การวิจยัครั �งนี � พบว่า เป็นการซื �อแบบวางแผนล่วงหน้าสงูถึง [[^ ชิ �น  ซึ%งทั �ง j กลุ่มสินค้านั �น เป็น
สินค้าที%มีสัดส่วนการซื �อแบบวางแผนไว้ก่อนแล้ว โดยมีสดัส่วนการซื �อที%ไม่ได้วางแผนทั �ง � แบบ
เพียงเล็กน้อยเทา่นั �น 

กลุ่มสินค้าที%มีการซื �อรวมเป็นอนัดบัที% ] คือ กลุ่มชาเขียว นํ �าอดัลม นํ �าสมุนไพร จํานวน 
[]i ชิ �น หรือคิดเป็นร้อยละ �.h� ของปริมาณการซื �อทั �งหมด ซึ%งส่วนมากจะเป็นการซื �อแบบ
วางแผนล่วงหน้าจํานวน �j ชิ �น รองลงมาคือการซื �อแบบ Planned impulse buying Suggestion 
impulse buying โดยมีการซื �อแบบ Reminder impulse buying เพียง h ชิ �นเทา่นั �น 

กลุ่มสินค้าที%มีการซื �อรวมเป็นอันดับที% h คือ กลุ่มนมสด นมกล่องและนมเปรี �ยว ที%มี
ปริมาณการซื �อรวม [[� ชิ �นหรือคิดเป็นร้อยละ �.\^ ซึ%งการซื �อส่วนมากเป็นการซื �อแบบวางแผนไว้
ลว่งหน้า จํานวน \^ ชิ �น 
ส่วนที@ N การวิเคราะห์ข้อมูลเพื@อทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความสัมพันธ์ของปัจจัย
ทางประชากรศาสตร์กับระดับของพฤติกรรมการซื �อแบบไม่ได้วางแผนต่อสินค้าในร้าน
สะดวกซื �อ 

ผลการวิจยัพบว่าเพศ สถานภาพของบคุคล ระดบัการศกึษาและอาชีพพบว่า สถานภาพ 

ระดับการศึกษาและอาชีพ ไม่มีความแตกต่างกันในแง่ของระดบัการตดัสินใจซื �อแบบไม่ได้
วางแผนลว่งหน้าในขณะที2อายุและรายได้พบวา่ มีความแตกต่างกัน  
อภปิรายผลการวิจัย 

ผลที%ได้จากการวิจัยครั �งนี �พบว่าสินค้ากลุ่มขนมขบเคี �ยวต่างๆ มีปริมาณการซื �อมากถึง 
212 ชิ �น ซึ%งคิดเป็นร้อยละ 13.89 ของปริมาณสินค้าที%ซื �อทั �งหมด ซึ%งมีประเด็นที%น่าสนใจคือ การ
ตัดสินใจซื �อสินค้ากลุ่มนี � ส่วนใหญ่จะมีการซื �อแบบไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้าถึงร้อยละ 64.15 
สําหรับสินค้าที%มีการซื �อแบบวางแผนล่วงหน้ามากกว่า ร้อยละ h^ ประกอบไปด้วย สินค้ากลุ่มนํ �า
ดื%ม นํ �าแร่ นํ �าผลไม้ นํ �าผักอาหารพร้อมทาน อาหารกล่องแช่เย็น แช่แข็ง ตามลําดบัซึ%งสามารถ
อธิบายได้ว่า สินค้าประเภทดงักล่าวเป็นสินค้าที%มีความจําเป็นในการดํารงชีวิต ผู้บริโภคจึงซื �อหา
เพื%อการตอบสนองความต้องการพื �นฐานของร่างกาย แต่สําหรับกลุ่มของสินค้าที%ไม่ได้วางแผน
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ล่วงหน้าที%มีสัดส่วนมากกว่าแบบวางแผนล่วงหน้า (เกินร้อยละh^) ประกอบด้วย ขนมขบเคี �ยว
ต่างๆ ลูกอม หมากฝรั%ง ของใช้ส่วนตัว เครื%องสําอางค์ เครื%องประทินผิว ซีดี ดีวีดี แชมพู สบู่ 
ผงซกัฟอก นํ �ายาปรับผ้านุ่ม เครื%องเขียนตา่งๆ และไอศกรีม โดยมีสดัส่วนอยู่ที%ร้อยละ h�.j\ – [^^ 
ซึ%งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของ Evan, Jamal and Foxall (2006) และ Solomon  (2007) ที%
กล่าวถึงผลิตภณัฑ์ประเภทที%มกัจะเกิดการซื �อแบบไม่ได้วางแผนไว้ล่วงหน้า ว่าผลิตภณัฑ์ประเภท
ขนมขบเคี �ยวมกัจะเป็นผลิตภณัฑ์ที%จดัอยู๋ในกลุ่ม Impulse product ทั �งนี �อาจจะเป็นเพราะร้านค้า
ปลีกส่วนใหญ๋มักจะมีการจัดหมวดหมู่ของสินค้าดงักล่าวไว้บริเวณที%ใกล้กับจุดชําระเงิน ทําให้
ผู้บริโภคมองเห็นและซื �อหาได้ง่า แม้จะไมไ่ด้มีการวางแผนหรือมีความต้องการมาตั �งแตแ่รก 
 สําหรับผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที%มีผลตอ่ระดบัของพฤติกรรมการซื �อ
แบบไมไ่ด้วางแผนตอ่สินค้าในร้านสะดวกซื �อ ซึ%งได้แบง่ผู้ตอบแบบสอบถามออกแบง่ออกเป็นระดบั
ตํ%า ปานกลางและสงูนั �น พบว่ามีเพียงปัจจยัด้านอายุและรายได้เท่านั �นที% แตกต่างกัน ในขณะที%
ปัจจัยด้านเพศ สถานภาพ การศึกษาและอาชีพ พบว่า ไม่แตกต่างกัน ซึ%งหากจะวิเคราะห์
ผลการวิจัยจะเห็นว่ากลุ่มผู้บริโภคอายุตํ%ากว่า g[ ปี มีลักษณะที%มีพฤติกรรมการซื �อแบบไม่ได้
วางแผนล่วงหน้าสงูที%สดุ ในขณะที%คนที%มีอายมุากกว่า h^ ปีขึ �นไปจดัเป็นกลุ่มที%มีพฤติกรรมการซื �อ
แบบไม่ได้วางแผนตํ%า โดยจะเห็นได้ว่าช่วงวัย (Generation) เป็นปัจจยัสําคญัที%ทําให้พฤติกรรม
และลกัษณะการตดัสินใจซื �อมีความแตกต่างกัน คนในวยัรุ่นเติบโตมากบัพร้อมกับสภาพสงัคมที%
เร่งรีบ การตดัสินใจที%รวดเร็วซึ%งสง่ผลตอ่พฤติกรรมในการใช้ชีวิตของแตล่ะบคุคล ในขณะที%ผู้คนใน
วยัก้าวเข้าสู่วัยชราจะเกิดมาพร้อมกับสังคมที%ไม่ได้เร่งรีบมากนัก การตดัสินใจซื �อมีการคิดพินิจ
พิเคราะห์มาเป็นอย่างดี ทําให้การซื �อสินค้ามีการวางแผนอย่างรอบคอบ ซึ%งจะเห็นได้โดยทั%วไปว่า
คนที%มีอายุน้อยมักจะไม่ค่อยพบว่ามีการวางแผนการซื �อสินค้าหรือการทํารายการซื �อสินค้า 
(shopping list) เมื%อเทียบกบัผู้ ที%มีอายสุงูขึ �น ซึ%งการไม่มีการทํารายการซื �อสินค้ายิ%งจะเป็นปัจจจยั
นบัสนนุให้เกิดการซื �อแบบไม่ได้ตั �งใจมากขึ �น เนื%องจากการตดัสินใจซื �อเกือบทั �งหมดจะเกิดขึ �น ณ 
จุดขาย โดยอาศยัสภาพแวดล้อมทางการตลาดเป็นแรงผลกัดนัสําคญัในการกระตุ้นการซื �อของ
ผู้บริโภค 
ข้อเสนอแนะสาํหรับการนําผลวิจัยไปใช้ 
 ผลจากการวิจยัในครั �งนี �สามารถนําไปประยกุต์ใช้ได้ทั �งในแง่การศึกษาและการนําไปใช้
ในเชิงธุรกิจ หากจะพิจารณาในแง่ประโยชน์ทางการศกึษาและการนําไปตอ่ยอดด้านการเรียนการ
สอนนั �น พบว่า ในการศึกษาด้านการตลาดหรือด้านพฤติกรรมผู้บริโภคนั �น การวิจัยที%พยายาม
อธิบายลักษณะการซื �อสินค้าของผู้บริโภคนั �นยังไม่พบมากนัก โดยเฉพาะทางร้านธุรกิจการค้า
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สมยัใหม่ที%มีการแข่งขนักนัในทุกๆด้าน ในด้านอื%นๆและยงัเชื%อมโยงไปสู่ปัจจยัเชื%อมโยงด้านอื%นๆ 
เช่นด้านวฒันธรรม สงัคม ตลอดจนศาสนาอีกด้วย ผลการวิจยัสามารถนําไปประยกุต์ใช้กบัธุรกิจ
ค้าปลีกและค้าส่ง โดยการที%ผู้ขายควรมีการจดัวางสินค้าตา่งๆให้มีความเหาะสมโดยควรใช้ข้อมูล
เกี%ยวกับ Impulsive product ควบคู่ไปกับการจดัวางหน้าร้านและการจดัหาสินค้าให้เหมาะตาม
ทําเลที%ตั �งของร้าน ซึ%งทําเลที%ตั �งที%แตกตา่งกนัยอ่มจะต้องมีการจดัวางร้านที%แตกตา่งกนัและการวาง
สินค้าที%เป็น Impulsive product ที%แตกตา่งกนัอีกด้วย  
 นอกจากนี �ผลการวิจยัยงัแสดงให้เห็นว่าอายุและรายได้ เป็นปัจจยัที%มีผลต่อพฤติกรรม
การซื �อสินค้าแบบ Impulsive buying behavior อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ซึ%งสามารถนําไปปรับ
ใช้ให้เหมาะสมกับทําเลที%ตั �งของร้านซึ%งจะอยู่ในบริเวณที%มีความหนาแน่นของลูกค้าในแต่ละ
ประเภทที%แตกต่างกัน ทั �งนี �ให้คํานึงถึงสินค้าที%เป็น Impulsive buying product ประเภทต่างๆ
ตามที%กล่าวไปแล้วข้างต้น ซึ%งหากนํามาพิจารณารวมกับก็จะช่วยให้หน่วยงานด้านธุรกิจนํา
ผลการวิจยันี �ไปตอ่ยอดในการดําเนินธุรกิจตอ่ไปได้เป็นอยา่งดี 
ข้อเสนอแนะสาํหรับการวิจัยครั�งต่อไป 
 เนื%องจากการวิจยัครั �งนี �ได้ทําการวิจยัในร้านสะดวกซื �อ ซึ%งหากจะพิจารณาพฤตกิรรมของ

ผู้ ซื �อสินค้าในร้านสะดวกซื �อ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ซุปเปอร์สโตร์ หรือร้านค้าปลีกสมัยใหม่อื%นๆจะมี

ความแตกตา่งกนั ดงันั �นหากจะนําผลที%ได้จากการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื �อแบบไมไ่ด้วางแผน

ไว้ลว่งหน้าในธุรกิจค้าปลีกอื%นๆ ก็จะชว่ยทําให้อธิบายพฤตกิรรมผู้บริโภคได้อยา่งชดัเจนมากขึ �น  
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