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บทคดัย่อ 

 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเขตดินแดง 

กรุงเทพมหานคร (2) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ร้านบุ๊คสไมล์ (3) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ และ (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์ 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือ

สินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นท่ีมีร้านบุ๊คสไมล ์เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ทราบจาํนวนประชากร

ท่ีแน่นอน กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิธีคาํนวณแบบสัดส่วนไดจ้าํนวน 400 คน ทาํการเกบ็ตวัอยา่ง

ตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล

ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน  

ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21 –30 

ปี สถานภาพโสด อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 15,001 – 25,000 บาท (2) ระดบัความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมลโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นการจดัจาํหน่าย 

อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา ได้แก่ ด้านกระบวนการ ด้านการบริการ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นการส่งเสริมการตลาด (3) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์พบว่า 

ส่วนใหญ่มาซ้ือสินคา้ตํ่ากว่า 1 คร้ัง/สัปดาห์ ซ้ือคร้ังละไม่เกิน 50 บาท โดยซ้ือเคร่ืองเขียน นิตยสาร 

และหนงัสือพิมพ ์ส่วนเหตุผลท่ีมาซ้ือคือ สะดวก เขา้ถึงง่าย และ (4) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์พบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คส

ไมลมี์ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการบริการ ลกัษณะกายภาพ 

ผลิตภณัฑ์ และราคา ส่วนด้านจาํนวนเงินท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์ในในทิศทางเดียวกนักบัปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดดา้นการบริการ ลกัษณะกายภาพ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด แต่มีความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัตํ่ามาก 
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Abstract 

  

The objectives of this study were: (1) to study personal factor of consumers at Din Daeng 

District, Bangkok; (2) to study importance level of marketing mix factors affecting behavior of the Books 

Smiles Shop (3) to study purchasing behavior at the Books Smiles Shop and; and (4) the relationship 

between marketing mix factors and purchasing behavior at the Books Smiles Shop. 

This study was a survey research. Population was unknown number of consumers who 

purchased at the Books Smiles Shop in Seven Eleven convenience store, Din Daeng District, Bangkok. 

Sample size was 400 samples and employed convenience sampling method. Research instrument used in 

data collection was a questionnaire.  Statistical analysis included of frequency, percentage, mean, and 

Spearman Correlation Coefficient. 

The results revealed that: (1) personal factors of consumers mostly were female, age 21-30 

years old, single, employees in private company, graduated bachelor degree or equal as educational 

background, average monthly income 15,001 – 25,000 baht; (2) an overall importance level of marketing 

mix factors affecting purchasing behavior was at high level. Considered each factor, it was found that 

distribution factor was at the highest level, followed by process, service, product, price, physical 

character and marketing promotion respectively; ( 3 )  study purchasing behavior at the Books Smiles Shop 

demonstrated that most of consumers bought less than once a week with the budget of 50 baht each 

time. Consumers commonly bought stationary goods, magazine and newspaper. Purchasing reasons 

were convenience and accessibility; and (4) all marketing mixed factors were related to purchasing behavior at 

the Books Smiles Shop. The frequency of purchase was related positively with service, physical evidence, 

product and price in positive way. Purchasing cost was related with marketing factor of service, physical 

evidence, product, price, place and promotion in very low level.  

 

Keywords:  Marketing Mixed Factors, Purchasing behavior, Books Smiles Shop  
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

เซเว่น อีเลฟเว่น ถือกาํเนิดข้ึน เม่ือปี พ.ศ.2470 โดย บริษทั เซาท์แลนด์ ไอซ์ จาํกัด 

(เซาทแ์ลนด ์คอร์ปอเรชัน่) โดยจอห์น เจฟเฟอร์สัน เร่ิมตน้กิจการผลิต และจดัจาํหน่ายนํ้าแขง็ใหก้บั

ลูกค้าประมาณ 16 ชั่วโมงต่อวนั โดยไม่มีวนัหยุด ท่ีเมืองดัลลัส รัฐเทกซัส สหรัฐอเมริกา ในปี

เดียวกนั ทางบริษทัฯ ไดน้าํสินคา้อุปโภคบริโภคต่างๆ มาจาํหน่าย เพื่ออาํนวยความสะดวกแก่ลูกคา้ 

กลายเป็นร้านขายของชําหรือร้านสะดวกซ้ือ และได้เปล่ียนช่ือเป็นร้าน โทเทม สโตร์ (Tote'm 

Store) จอห์น เจฟเฟอร์สัน ไดพ้ฒันารูปแบบร้านสะดวกซ้ือให้กลายมาเป็นธุรกิจร้านสะดวกซ้ือเต็ม

รูปแบบ โดยในเวลา 12 ปี สามารถขยายสาขาได้ถึง 60 สาขาทัว่ดัลลสัซ่ึงรายได้มาจากการขาย

สินคา้อ่ืนๆและจาํนวนสาขาท่ีเพิ่มมากข้ึน จนในปี พ.ศ.2488 ได้เปล่ียนช่ือบริษทัมาเป็น บริษัท 

เซาท์แลนด์ คอร์ปอเรชั่น จนถึงปัจจุบนั และในปีถดัมา พ.ศ.2489 ได้เปล่ียนช่ือร้านเป็น เซเว่น-

อีเลฟเวน่ (7-Eleven) เพื่อรองรับการขยายกิจการน้ี ซ่ึงในระยะแรก เปิดใหบ้ริการ ตั้งแต่เวลา 07.00- 

23.00 น. ของทุกวนั อนัเป็นท่ีมาของช่ือ เซเว่น อีเลฟเว่น และกิจการก็เติบโตข้ึนเร่ือยๆ และในปี 

พ.ศ.2517 ก็เร่ิมขยายกิจการเขา้มาในประเทศญ่ีปุ่น 

บริษทั ซีพี ออลล์ จาํกัด (มหาชน) ก่อตั้งข้ึนเม่ือปี พ.ศ.2531 และได้รับสิทธิการใช้

เคร่ืองหมายการค้า “7-Eleven” มาจาก 7-Eleven, Inc. สหรัฐอเมริกา (ก่อนท่ีบริษัทญ่ีปุ่นจะเข้า

ควบคุมกิจการ 3 ปี) ในประเทศไทยบริษทั ซีพี ออลล ์จาํกดั (มหาชน)  เป็นบริษทัหลกัในกลุ่มธุรกิจ

การตลาดและการจดัจาํหน่ายของเครือเจริญโภคภัณฑ์ ประกอบธุรกิจหลัก คือ ธุรกิจค้าปลีก

ประเภทร้านค้าสะดวกซ้ือภายใต้เคร่ืองหมายการค้า 7-Eleven ในประเทศไทย นอกจากน้ียงั

ประกอบธุรกิจต่างๆ ท่ีเป็นการสนับสนุนธุรกิจหลกั 17 บริษทั เช่น ธุรกิจเป็นตวัแทนรับชาํระค่า

สินค้าและบริการ (บริษทั เคาน์เตอร์เซอร์วิส จาํกดั) ธุรกิจผลิตและจาํหน่ายอาหารแช่แข็งและ 

เบเกอร่ี (บริษัท ซี.พี. ค้าปลีกและการตลาด จาํกัด)เป็นต้น ในปี 2556 บริษัท ซีพี ออลล์ จาํกัด 

(มหาชน) มีรายได้ตามงบการเงินรวม 284,670 ล้านบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 43.9 มีกําไรจากการ

ดาํเนินงาน 15,135 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนร้อยละ 8.2 และมีกาํไรสุทธิ 10,537 ลา้นบาทโดย ณ ส้ินปี 2556 
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บริษัทมีร้านสาขาทั้ งส้ิน 7,429 สาขาให้บริการลูกค้ากว่า วนัละ 9.2 ล้านคน (ท่ีมา: ซีพี ออลล์, 

สาส์นจากผูบ้ริหาร, 2558)  

ร้านบุ๊คสไมล์ (Book Smile) เปิดตวัคร้ังแรกเม่ือวนัท่ี 1พฤศจิกายน 2544โดยใช้ช่ือว่า 

เซเวน่ทูเดย ์(7-Today) สาขาแรกท่ีเมืองทองธานี ร้านบุ๊คสไมล์  เป็นธุรกิจร้านจาํหน่ายหนงัสือและ

ส่ือสาระความรู้ความบนัเทิงท่ีนิยมของตลาดเป็นหลกั พร้อมดว้ยอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ เคร่ืองเขียน 

รวมทั้ งส่ือสาระความบนัเทิงต่างๆ ท่ีขายดี เช่น เทปเพลง ซีดีเพลง วิดีโอซีดี และวีดีทัศน์ โดย

รูปแบบของร้าน คือ เป็นร้านขนาดกลางท่ีออกแบบตกแต่งอยา่งทนัสมยั การจดัการพื้นท่ีขายภายใน

ร้านท่ีสะดวกต่อลูกค้า ตั้ งในทาํเลอาคารพาณิชย ์2 คูหา (มีสินค้า 6,000 SKU) ในเขตชุมชนและ

สถาบนัการศึกษาต่างๆ รวมทั้งในศูนยส์รรพสินคา้ทนัสมยั โดยมีขนาดพื้นท่ีประมาณ 120-150 

ตารางเมตร และทาํธุรกรรมพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-business) ในหมวดหนงัสือ ภายใตส้โลแกน 

“เพื่อนทันสมัย รู้ใจคุณ” และได้เปล่ียนช่ือใหม่มาเป็น Booksmile "ร้านหนังสือ ส่ือบันเทิง 24 

ชัว่โมง" ภายใต ้Concept "แหล่งรวมท่ีคดัสรรสาระ ความบนัเทิง ท่ีทนัเหตุการณ์ และทนัสมยัอยู่

เสมอ" มาจนถึงปัจจุบนั 

จากเหตุความขดัแยง้ทางการเมืองท่ีผา่นมาส่งผลให้ตลอดปี 2556 ภาพรวมคา้ปลีกยงั

ห่างจากเป้าหมาย โดยเฉพาะพื้นท่ีในจุดสุ่มเส่ียงทางการเมืองจากภาวะการเมืองท่ีไม่มีท่าทีท่ีชดัเจน 

การจบัจ่ายของผูบ้ริโภคไตรมาสสุดทา้ยของปีท่ีผ่านมาซ่ึงเดิมทีควรจะเป็นช่วงท่ีดีท่ีสุดไม่เป็นไป

ตามเป้าหมาย นกัท่องเท่ียวก็ลดนอ้ยลง ผูบ้ริโภคระมดัระวงัในการใชจ่้ายมากข้ึน ส่งผลต่อเน่ืองยาว

มาถึงปี 2558 ซ่ึงนบัเป็นอีกปีหน่ึงท่ีทา้ทายพอและยากลาํบากพอสมควรสําหรับผูป้ระกอบธุรกิจคา้

ปลีกท่ีจะตอ้งมีการวางแผนรับมือกบัปัจจยัเส่ียงต่างๆ พร้อมกบัการนาํกลยุทธ์ทางการตลาดมาใช้

อย่างต่อเน่ือง และให้เหนือกวา่คู่แข่งขนั ไม่วา่จะเป็นกลยุทธ์การกระตุน้ยอดขายผา่นการส่งเสริม

การตลาด การกระตุน้ผ่านช่องทางการทาํการตลาดท่ีหลากหลาย หรือท่ีเรียกว่า Multi – Channel 

Marketing อาทิ การทําตลาดผ่าน E – Commerce หรือแม้กระทั่งการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งขวางมากข้ึน โดยหวงัวา่หากประเทศไทยกลบัสู่ภาวะปกติ ธุรกิจคา้

ปลีกอาจมีทิศทางการเติบโตของอุตสาหกรรมในทางท่ีดีข้ึน    

ปัจจุบนัเป็นยคุท่ีเทคโนโลยไีวกวา่ความคิด   พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป การเสพส่ือ

บนัเทิง มีความสะดวก ง่าย และรวดเร็วมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นดูหนงั ฟังเพลง อ่านหนงัสือ  ผูบ้ริโภค 

ไม่จาํเป็นตอ้งเขา้ร้านหนังสือ ร้านซีดี อีกทั้งปัจจุบนัมีช่องทางการจดัจาํหน่ายสินค้ากลุ่มเหล่าน้ี

หลากหลายและสะดวกมากยิ่งข้ึน แค่มีสมาร์ทโฟน ก็สามารถเสพส่ือท่ีมีได้อย่างสะดวก ร้าน

หนงัสือหลายแห่งไดปิ้ดตวัลง ส่งผลกระทบมาถึงร้านบุค๊สไมล์ท่ีมีอยูใ่นร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ ซ่ึงร้าน

เซเว่นอีเลฟเว่น เป็นร้านสะดวกซ้ือท่ีมีพื้นท่ีไม่ใหญ่มาก ทุกพื้นท่ีในการจดัเรียงสินคา้เป็นพื้นท่ีท่ี
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ตอ้งจดัเรียงสินคา้ให้เกิดยอดขายไดม้ากท่ีสุด โดยไม่เฉพาะแค่ธุรกิจกลุ่มหนงัสือ หรือซีดีเท่านั้นท่ี

ลดลง ยอดขายของร้านสะดวกซ้ือก็มีอตัราท่ีลดลงและไม่เติบโตเช่นกนั โดยอตัราการเติบโตของ

ยอดขายเฉล่ียต่อสาขาต่อวนัของร้านเดิม ในไตรมาส 1 /2558 เทียบช่วงเวลาเดียวกนัคือ ไตรมาสท่ี 

1/ 2557 เติบโตเพียงร้อยละ 0.3 เท่านั้น (ท่ีมา: สุพจน์ ชิตเกษรพงศ,์ ช้ีแจงกาํไรสุทธิงวดไตรมาส 

1/2558) แต่สําหรับร้านบุ๊คสไมล์ มียอดขายลดลงเทียบช่วงเวลาเดียวกัน ถึงร้อยละ  29.35 โดย

ร้านบุ๊คสไมล์ประกอบไปดว้ยสินคา้อยู่ 4 กลุ่มด้วยกนั คือ (1) Magazine and Newspaper ยอดขาย

ลดลงร้อยละ 26.12 (2) Stationery ยอดขายลดลงร้อยละ 2.72 (3) Entertainment ยอดขายลดลงร้อยละ 

41.14 และ (4) Books ยอดขายลดลงร้อยละ 38 (ท่ีมา: ซีพี ออลล์, ฝ่ายปฏิบัติการกรุงเทพเหนือ, 

2558) แต่กลับต้องใช้พื้นท่ีสําหรับการจัดเรียงสินค้าในกลุ่มน้ีจาํนวนมาก โดยสัดส่วนพื้นท่ี

ร้านบุค๊สไมล ์ในร้านสะดวกซ้ือเซเวน่อีเลฟเวน่คิดเป็นร้อยละ 15 และเม่ือนาํยอดขายมาเปรียบเทียบ

กบัสัดส่วนสินคา้กลุ่มอ่ืนๆพบวา่ยอดขายของสินคา้กลุ่มน้ีคิดเป็นเพียงร้อยละ 2.13 เท่านั้นซ่ึงพบวา่

พื้นท่ีการจดัเรียง และยอดขายไม่มีความสัมพนัธ์กนั ทาํให้เกิดการสูญเสียในหลายดา้น (1) มีมูลค่า

สินคา้คงคลงัสูงคิดเป็นร้อยละ 18.75 ของมูลค่าสินคา้คงคลงัทั้งหมดท่ีมีในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ (2) 

เกิดความเสียหายจากการท่ีลูกค้าเปิดอ่านและฉีกขาด และ(3) เกิดความเสียเวลาการทาํงานของ

พนักงานไม่ว่าจะเป็นการรับสินค้า การจดัเรียงให้เป็นระเบียบตลอดเวลา การตรวจนับสินค้า

คงเหลือ การคืนกรณีท่ีหมดอายแุละหมดระยะเวลาการจาํหน่าย ดงันั้นโดยนโยบายของบริษทั ยงัคง

ตอ้งการให้มีการให้บริการร้านบุ๊คสไมล์ ภายในพื้นท่ีร้านเซเว่นอีเลฟเว่นต่อไป จึงมีจาํเป็นตอ้ง

พฒันายอดขายของร้านบุ๊คสไมล์ เพื่อเพิ่มรายไดจ้ากร้านบุ๊คสไมล์ ให้มีความสอดคลอ้งกบัพื้นท่ีใช้

ไปใหม้ากข้ึน 

 ทั้งน้ีในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ในเขตดินแดง ซ่ึงถือวา่เป็นเขตร้านคา้ตน้แบบท่ีทางบริษทั

ฯเลือกใช้เป็นพื้นท่ีเพื่อทดสอบกิจกรรมการตลาดใหม่ๆ และเป็นพื้นท่ีท่ีสามารถทาํยอดขายไดสู้ง

ท่ีสุดมาโดยตลอด ก็มีแนวโน้มยอดขายโดยรวมและอตัราส่วนยอดขายต่อพื้นท่ีของร้านบุ๊คสไมล์

ไปในทิศทางเดียวกันกบัในภาพรวม ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร เพื่อนาํผล

จากการศึกษาท่ีได้มาพฒันากลยุทธ์ท่ีสอดคล้องกับลักษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส่งผลให้

ภาพรวมของการบริหารพื้นท่ีของร้านบุ๊คสไมล์เกิดประสิทธิภาพสูงสุด สามารถสร้างรายได ้และ

บรรลุตามวตัถุประสงคข์องการก่อตั้งร้านบุค๊สไมลไ์ด ้  
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊ค 

สไมล ์เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ในคร้ังน้ีไดก้าํหนดวตัถุประสงคไ์ว ้ดงัน้ี 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ ในร้านเซเวน่อิเลฟเวน่ 

เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมลข์องผูบ้ริโภค เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ของผู ้บ ริโภค เขตดินแดง 

กรุงเทพมหานคร 

2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ร้านบุค๊สไมล ์ 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 

 

 
 

 

 

 

 

                                                            

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) 

ปัจจยัส่วนบุคคล  

1. เพศ 2. อาย ุ

3. สถานภาพ 4. อาชีพ 

5. การศึกษา 6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์

2.ดา้นราคา 

3.ดา้นการจดัจาํหน่าย 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.ดา้นการใหบ้ริการของพนกังาน 

6.ดา้นลกัษณะทางกายภาพของร้านบุ๊คสไมล ์

7.ดา้นกระบวนการ 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ 
 
1.ความถ่ีในการเขา้ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 

2.ช่วงเวลาในการเขา้ซ้ือสินคา้ในร้าน

เซเวน่อีเลฟเวน่ 

3.ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

4.ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือในร้านบุ๊คสไมล ์

5.จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

6.เหตผุลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 

บุ๊คสไมล ์
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4. สมมติฐานการศึกษา 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 

5. ขอบเขตการศึกษา 

 

5.1 ขอบเขตด้านประชากรและขนาดตัวอย่าง 

5.1.1 ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีท่ีซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่อิเลฟเวน่ท่ีมีร้านบุ๊คสไมล ์

ในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร   

5.1.2ขนาดตัวอย่าง ไดจ้ากการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนท่ี

แน่นอน (ประมวลสาระชุดวชิาวทิยานิพนธ์ 6-10 หนา้ 19) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดจ้าํนวน 400 

คน และใชก้ารสุ่มแบบโควตา้ โดยแบ่งออกพื้นท่ีออกเป็น 10 สาขาโดยคดัเลือกจากสาขาท่ียอดขาย

ร้านค้าบุ๊คสไมล์ค่อนข้างดีในระดับสมํ่ าเสมอ และ กระจายอยู่ทั่วพื้นท่ี เขตดินแดง โดยใช้

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงแบ่งในจาํนวนเท่าๆ กนั คือ สาขาละ 40 ชุด รวม 400 ชุด

ตามท่ีกาํหนดไว ้โดยใชว้ธีิการคดัเลือกตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Selection) 

5.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

5.2.1 มุ่งเน้นศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ท่ีซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่อิเลฟเวน่

ท่ีมีร้านบุ๊คสไมล์ ในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

5.2.2 มุ่งเน้นศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุค๊สไมลข์องผูบ้ริโภค เขตดินแดง  

กรุงเทพมหานคร อนัไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้ร้านเซเว่นอีเลฟเวน่ ช่วงเวลาในการเขา้ซ้ือสินคา้ใน

ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ความถ่ีในการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือในร้านบุ๊คสไมล ์ 

จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้านบุค๊สไมล ์

5.2.3 มุ่งเน้นศึกษาระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล์ของผูบ้ริโภค เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการใหบ้ริการของพนกังาน  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพของร้านบุค๊สไมล ์และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
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5.3 ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาในการศึกษาเร่ิมตั้งแต่เดือนตน้เดือนเมษายน ถึงตน้

เดือนสิงหาคม 2558  รวม 5 เดือน โดยสาํรวจและเก็บขอ้มูลในเดือน มิถุนายน 2558 

5.4 ขอบเขตด้านตัวแปร (Variables) ผูศึ้กษาไดก้าํหนดตวัแปรท่ีจะศึกษาออกเป็น 2 

กลุ่ม ดงัน้ี 

5.4.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย  

1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพ  

อาชีพ การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

การจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการให้บริการของพนักงาน ด้านลักษณะทาง

กายภาพของร้านบุค๊สไมล ์และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

5.4.2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์

ประกอบไปดว้ย ความถ่ีในการเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ใน

ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ความถ่ีในการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ ประเภทสินค้าท่ีซ้ือท่ีร้านบุ๊คสไมล ์

จาํนวนเงินท่ีซ้ือท่ีร้านบุค๊สไมล ์และเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้านบุค๊สไมล ์ 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

6.1 ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอิเลฟเว่นท่ีมีร้านบุ๊คสไมล์ ในเขต 

ดินแดง กรุงเทพมหานคร 

6.2 ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น หมายถึง ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) ตราเซเวน่อิเลฟเวน่  

โดยมีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกประเภทบุคคลทัว่ไป พื้นท่ีขนาดเล็กท่ีสุดแค่ 15 ตารางเมตร ใหญ่สุด

ไม่เกิน 500 ตารางเมตร เน้นการจดัร้านการบริหารจดัการท่ีทนัสมยั สินคา้ท่ีวางจาํหน่ายมกัจะเป็น

สินคา้กลุ่มอาหารและของใช้จุกจิกประจาํวนั จาํนวนสินคา้น้อยกว่า 5 พนัรายการ ส่วนใหญ่ร้าน

สะดวกซ้ือจะกระจายไปตามชุมชนหรือแหล่งชุมนุมของคนทัว่ไป เช่น ป้ายรถเมล์ เน้นการเปิด

บริการ 24 ชัว่โมง ราคาสินคา้ค่อนขา้งสูง 

6.3 ร้านบุ๊คสไมล์ หมายถึง ร้านจาํหน่ายหนังสือและส่ือสาระความรู้ความบันเทิง  

พร้อมดว้ยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เคร่ืองเขียน ท่ีตั้งอยูใ่นร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 
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6.4 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง รูปแบบของการซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอิเลฟเว่นท่ีมี

ร้านบุ๊คสไมล์ ในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่น

อีเลฟเว่น ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์ 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือท่ีร้านบุ๊คสไมล์ จาํนวนเงินท่ีซ้ือท่ีร้านบุ๊คสไมล์ เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้านบุ๊ค 

สไมล ์ 

6.5 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ซ่ึงธุรกิจใช้

ร่วมกนั เพื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมายไดแ้ก่ 

6.5.1 การให้บริการของพนักงาน หมายถึง การกระทาํของพนกังานร้านท่ีนาํเสนอ

ต่อลูกคา้ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถสัมผสัไดแ้ละไม่เป็นผลให้เกิดความเป็นเจา้ของในส่ิงใด ได้แก่ 

การแต่งกายของพนักงาน มีการทักทาย การให้ความช่วยเหลือ บริการด้วยความเต็มใจ มีความ

รวดเร็วในการบริการ  

6.5.2 ลักษณะทางกายภาพของร้านบุ๊คสไมล์ หมายถึง สภาพทัว่ไปของร้านบุ๊ค 

สไมล์ ได้แก่ ความสะอาดของสินค้า / ชั้นวางสินค้า / ป้ายแสดงราคา /การจดัแสดงสินค้าใหม่ 

สินคา้ขายดี การจดัสินคา้สวยงาม สภาพของสินคา้อยูใ่นความสมบรูณ์ 

6.5.3 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ร้านบุ๊คสไมล์ ซ่ึงประกอบ

ไปด้วย นิตยสาร หนังสือพิมพ์ ซีดี / วีซีดี เคร่ืองเขียน พ็อกเก็ตบุ๊ค มีความน่าสนใจ มีความ

หลากหลาย ตรงความตอ้งการของลูกคา้ มีความทนัสมยั มีหนงัสือของสํานกัพิมพท่ี์มีช่ือเสียงไว้

บริการ   

6.5.4 ด้านราคา หมายถึง ราคาของสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้หรือ

เห็นว่าเหมาะสมกบัคุณภาพ มีความคุม้ค่า ได้แก่ ราคาของนิตยสาร และหนังสือพิมพ์ ราคาของ

เคร่ืองเขียน ราคาของซีดี / วซีีดี ราคาของพอ็กเก็ตบุค๊ 

6.5.5 ด้านการจัดจําหน่าย หมายถึง สถานท่ีท่ีจาํหน่าย และความสะดวกในการหา

ซ้ือร้านบุ๊คสไมล์  ไดแ้ก่ ความสะดวกในการเขา้ถึง เดินทางไดส้ะดวก อยู่ใกลท่ี้พกั ท่ีทาํงาน เปิด

ตลอด 24 ชั่วโมง การจดัพื้นท่ีเป็นมุมสําหรับร้านหนังสือได้เหมาะสม ตําแหน่งท่ีวางสินค้า

เหมาะสม  หาง่าย   

6.5.6 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารขอ้มูลร้านบุค๊สไมล ์ระหวา่ง 

ผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการขาย

โดยบุคคล   
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6.5.7 ด้านกระบวนการ หมายถึง การบริการตามขั้นตอนอย่างมีรูปแบบ ได้แก่ 

พนกังานบริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ พนกังานมีความเช่ียวชาญในการให้บริการ  มีระบบชาํระ

เงินท่ีทนัสมยัสะดวก  สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

 

การศึกษาคร้ังน้ีสามารถนาํผลการศึกษามาเป็นขอ้มูลพื้นฐาน และแนวทางใหแ้ก่บริษทั 

ซีพี ออลล ์จาํกดั (มหาชน)  ดงัน้ี 

7.1 สามารถเลือกสินคา้ในร้านบุ๊คสไมล์ท่ีมีความสอดคลอ้งกบัปัจจยัส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอิเลฟเว่นท่ีมีร้านบุ๊คสไมล์ ในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ลด

รายการสินคา้ท่ีไม่ก่อใหเ้กิดยอดขายลงส่งผลใหมู้ลค่าสินคา้คงคลงัลดลง 

7.2 สามารถพฒันารูปแบบการให้บริการภายในร้านใหมี้ความเหมาะสมตามพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ของผูบ้ริโภค เขตดินแดง กรุงเทพมหานครส่งผลให้ผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลท่ี

ต้องการโดยสะดวกและช่วยให้ตัดสินใจซ้ือง่ายข้ึน และยงัช่วยส่งผลต่ออตัราของเสียท่ีลดลง

เน่ืองจากการตอ้งลองเปิดคน้เน้ือหาก่อนซ้ือของผูบ้ริโภค 

7.3 พฒันากระบวนการทาํงานในส่วนของการดูแลร้านบุ๊คสไมล์ให้มีประสิทธิภาพ

มากยิง่ข้ึนส่งผลต่อประสิทธิภาพโดยรวมของสาขา 

7.4 สามารถพฒันากลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมโดยพิจารณาจากระดบัความพึงพอใจ

ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ของผูบ้ริโภค เขต

ดินแดง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะช่วยใหก้ารใหบ้ริการมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

          ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใชป้ระกอบใน

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล์ โดยเนน้

ไปท่ีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยประเด็นท่ีสาํคญัในการศึกษาคือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

 1. ร้านบุค๊สไมล ์

 2. ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์ 

3. ทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค     

        4. แนวคิดส่วนประสมการตลาด 7P 

 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ร้านบุ๊คสไมล์  

       

       การก่อตั้งธุรกิจ บุ๊คสไมล์ เป็นแนวคิดของคุณก่อศักดิ์ ไชยรัศมีศักดิ์ (ซีอีโอ บมจ.ซี.พี.

ออลล์) บุ๊คสไมล์ (Book Smile) เปิดตวัคร้ังแรกเม่ือวนัท่ี 1 พฤศจิกายน 2544 โดยใช้ช่ือวา่ เซเว่นทูเดย ์

(7-Today) ท่ีสาขาเมืองทองธานี เพื่อให้เป็นผูน้ําธุรกิจจาํหน่ายหนังสือและส่ือสาระความรู้และ

ความบนัเทิง ทั้งในรูปแบบเครือข่ายและธุรกรรม E-commerce โดยมุ่งเน้นการเป็นศูนยร์วมแห่ง

ความรู้ความหลากหลายของหนงัสือ ส่ือความรู้ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เคร่ืองเขียน แบบพิมพ ์และ

สาระความบนัเทิงต่าง ๆบุ๊คสไมล์ เป็นธุรกิจร้านจาํหน่ายหนงัสือและส่ือสาระความรู้ความบนัเทิงท่ี

นิยมของตลาดเป็นหลกั พร้อมดว้ยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เคร่ืองเขียน รวมทั้งส่ือสาระความบนัเทิง

ต่าง ๆ ท่ีขายดีเช่น เทปเพลง ซีดีเพลง วดีิโอซีดี และวีดีทศัน์ โดยรูปแบบของร้าน คือ เป็นร้านขนาด

กลางท่ี ออกแบบตกแต่งอยา่งทนัสมยั การจดัการพื้นท่ีขายภายในร้านท่ีสะดวกต่อลูกคา้ ตั้งในทาํเล

อาคารพาณิชย ์2 คูหา พื้นท่ีขาย 2 ชั้น (มีสินคา้ 6000 SKU) ในเขตชุมชนและสถาบนัการศึกษาต่างๆ 

รวมทั้งในศูนยส์รรพสินคา้ทนัสมยั โดยมีขนาดพื้นท่ีประมาณ 120-150 ตาราเมตร และทาํธุรกรรม

พาณิชย ์อิเล็กทรอนิกส์ (E-business) ในหมวดหนงัสือ ภายใตส้โลแกน “เพ่ือนทันสมยั รู้ใจคุณ” 
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             1.1  วสัิยทศัน์ของบุ๊คสไมล์ 

                        เราเป็นผูน้ําเครือข่ายร้านสะดวกซ้ือ ด้านหนังสือ ส่ือ บนัเทิง ท่ีสร้างคุณค่า ต่อ

ลูกคา้ ชุมชน และสังคม 

             1.2  พนัธกจิของบุ๊คสไมล์ 

                        1.2.1  ดาํเนินธุรกิจร้านหนงัสือส่ือบนัเทิงใหเ้จริญเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 

                        1.2.2  มุ่งมัน่สรรหา พฒันาสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ สดใหม่ ทนัเวลา ตรงตาม

ความตอ้งการของลูกคา้ 

                        1.2.3  พฒันาการบริการจดัการดว้ยเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 

                        1.2.4  พฒันาและสร้างความสัมพนัธภาพท่ีดีร่วมกบัคู่คา้ ชุมชน และสังคมอย่าง

ต่อเน่ือง 

                        1.2.5  นาํระบบ TQM มาใช้ในการบริหารองคก์รให้เป็นองค์กรคุณภาพเพื่อมุ่งสู่

องคก์รแห่งความเป็นเลิศ 

1.3  ภารกจิหลกัของบุ๊คสไมล์ 

  มุ่งสร้างความแตกต่าง ทั้งดา้นคุณลกัษณะสินคา้ท่ีจดัจาํหน่ายในร้าน Booksmile 

โดยใชก้ลยทุธ์สินคา้ FBO และแนวทางการบริหารจดัการแบบ SAVEQ ใหส้อดคลอ้งกบัธุรกิจหลกั

ของ เซเวน่อีเลฟเวน่ 

        สร้างมาตรฐาน สร้างมาตรฐานการบริหารร้านสาขา มาตรฐานการจดัเรียงสินคา้

ของแต่ละกลุ่มผลิตภณัฑ ์รวมถึงมาตรฐานการจดัเก็บ และการจดัส่งสินคา้ 

        เน้นการคัดเลือกสินค้า เน้นการคัดเลือกสินค้าและปรับหมวดหมู่ สินค้า ให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม (Product Assortment by Store) 

       Friendly Service เน้ น บ ริ ก าร ลู ก ค้ าด้ ว ย ร อ ย ยิ้ม แ ล ะ มิ ต ร ไ ม ต รี  โ ด ย ผ่ าน

กระบวนการทาํงานของโครงการ Friendly Service 

       ให้ความรู้ด้านการจดัการ (Knowledge Management) ให้ความรู้ด้านการบริหาร

จดัการสินคา้และการจดัเรียงสินคา้ จดัฝึกอบรมหลกัสูตรมาตรฐานแก่พนกังานทุกระดบั ตลอดจน

พฒันาระบบงานร้านเพื่อลดเวลาการทาํงานของพนกังาน 

        สร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เนน้การสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้บุ๊คสไมล ์เติมสาระ 

เตม็ความบนัเทิง และสร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัชุมชน 

        ร่วมมือกับคู่ค้า รณรงค์การขายสินค้าแต่ละกลุ่มรวมถึงการวางกลยุทธ์และ

ตั้งเป้าหมายการขายร่วมกนั 



11 

 การผนวกร้านบุ๊คสไมล์ไวใ้นร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ท่ีพอจะมีพื้นท่ีหลายร้อยสาขา  

ทาํให้ร้านบุ๊คสไมล์กลายเป็นร้านหนงัสือขนาดย่อมๆ และเม่ือขยายออกไปนบัพนัหรือหลกัหลาย

พนัสาขานั้ น ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น จะกลายเป็นเชนร้านหนังสือท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย แม้

ปริมาณหนงัสือจะมีไม่มากก็ตาม (http://www.booksmile.co.th/serviceAboutus/ABOUTUS.html)   

   ร้านบุค๊สไมล ์ประกอบไปดว้ยสินคา้อยู ่4 กลุ่มดว้ยกนั คือ 

1. Magazine and Newspaper  

 1.1 นิตยสาร (Magazine)  ประกอบด้วย ผูช้าย ผูห้ญิง ชีวิตและสันทนาการ 

การ์ตูน/เกมส์ และบนัเทิง 

1.2 หนงัสือพิมพ ์(Newspaper) ประกอบดว้ย หนงัสือพิมพร์ายวนั หนงัสือพิมพ์

กีฬา และหนงัสือพิมพร์ายสัปดาห์ 

 2. Stationery (เคร่ืองเขียน) ประกอบด้วย อุปกรณ์เคร่ืองเขียน อุปกรณ์วาดรูป 

กระดาษ เคร่ืองใชส้าํนกังาน และอ่ืนๆ 

 3. Entertainment (ซีดี / วซีีดี) ประกอบดว้ย หนงั เพลง สารคดี  

 4.  Books (พ็อกเก็ตบุ๊ค) ประกอบด้วย ประสบการณ์ชีวิต วรรณกรรมเยาวชน  

สารคดี/กลอนกวี หนงัสือกาํลงัภายใน วรรณกรรมแปล/นวนิยายแปลตะวนัออก วรรณกรรมแปล/

นวนิยายแปลตะวนัตก นิยายไทย นิยาย นิยายแฟนตาซี และเร่ืองสั้น 

 

2. ทฤษฎแีรงจูงใจของมาสโลว์  

 

          มาสโลว์ได้ตั้ งทฤษฎีเก่ียวกับ  แรงจูงใจ  (Maslow’s General Theory of Human & 

Motivation) โดยมาสโลวไ์ดอ้ธิบายถึงความตอ้งการของมนุษย ์ซ่ึงมีลกัษณะเป็นลาํดบัขั้นจากตํ่าไป

หาสูง (Hierarchy& Needs) และเป็นทฤษฎีท่ียอมรับกันแพร่หลายสมมติฐานดังกล่าวมีความ

เก่ียวกบั พฤติกรรมของมนุษยด์งัน้ี (Abraham H.Maslow, 1954: 80 - 106) 

         1. มนุษยมี์ความตอ้งการ ความตอ้งการมีอยู่เสมอ และไม่มีท่ีส้ินสุด แต่ส่ิงท่ีมนุษย์

ตอ้งการนั้นข้ึนอยูก่บัวา่ เขามีส่ิงนั้นอยูแ่ลว้หรือยงั ขนาดท่ีความตอ้งการใดไดรั้บการตอบสนองแลว้

ความตอ้งการอ่ืนจะเขา้มาแทนท่ี กระบวนการน้ีไม่มีท่ีส้ินสุด และจะเร่ิมตั้งแต่เกิดจนกระทัง่ตาย 

         2. ความต้องการท่ีได้รับการตอบสนองแล้ว จะไม่เป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรมอีก

ต่อไป ความตอ้งการท่ีไม่ไดรั้บการตอบสนองเท่านั้นท่ีเป็นแรงจูงใจของพฤติกรรม 

         3.  ความตอ้งการของมนุษยมี์ลาํดบัขั้นความสําคญั กล่าวคือ เม่ือความตอ้งการระดบั

ตํ่า ไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการระดบัสูงก็จะมีการเรียกร้องใหมี้การตอบสนองทนัที 
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         4.  ตามทฤษฎีของมาสโลวไ์ดแ้บ่งลาํดบัขั้นของความตอ้งการ (Hierarchy of Needs) ไว ้

5 ขั้นจากตํ่าไปสูง ดงัน้ี 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 ลาํดบัขั้นความตอ้งการตามทฤษฎีมาสโลว ์

 

4.1 ความตอ้งการทางด้านร่างกาย (Physiological  Needs) เป็นความตอ้งการขั้น

พื้นฐาน เพื่อความอยูร่อดของชีวติ เช่น ความตอ้งการอาหาร อากาศ นํ้า และท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 

4.2 ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความตอ้งการในระดบัไดรั้บ 

การปกป้องคุม้ครอง ความตอ้งการความปลอดภยัจากอนัตรายต่างๆ เป็นตน้ 

4.3 ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs) หรือความตอ้งการความรัก และการ

ยอมรับเป็นส่วนหน่ึงของสังคม (Love and Belongingness Needs) เป็นความรักในแง่ของการให ้

และได้รับความรักความต้องการเป็นส่วนหน่ึงและเป็นท่ียอมรับของสังคม  สินค้าท่ีสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการในดา้นน้ีไดแ้ก่ ส.ค.ส. เคร่ืองแบบ ดอกกุหลาบ เป็นตน้ 

4.4 ความตอ้งการเกียรติยศ ช่ือเสียง ไดรั้บการยกย่อง (Esteem Needs) เป็นความ

ตอ้งการการยกยอ่ง ส่วนตวั (Self-Esteem) การไดรั้บความนบัถือ (Recognition) และมีสถานะทาง

สังคม เช่น ความสําเร็จ ความรู้ ศกัด์ิศรี ความสามารถ สถานะท่ีดีในสังคม รถยนตร์าคาแพง แหวน

เพชร เฟอร์นิเจอร์ราคาแพง เป็นตน้ 
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4.5 ความตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง (Self-Actualization Needs) คือความตอ้งการ 

ระดบัสูงสุด บุคคล ถา้บุคคลใดสามารถบรรลุความตอ้งการในขั้นน้ีจะไดรั้บการยกยอ่งเป็นบุคคล 

พิเศษ เช่นความตอ้งการท่ีเกิดจากความสามารถในการทาํทุกส่ิงทุกอยา่งไดส้ําเร็จ ความตอ้งการทาํ

ทุกอยา่งเพื่อตอบสนองความตอ้งการตน เป็นตน้ สินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการในดา้นน้ี

ได้แก่ ล็อตเตอร่ี ศลัยกรรมตกแต่ง เคร่ืองสําอาง เป็นตน้ (ท่ีมา: http://thesisavenue.blogspot.com/ 

2008/09/maslows-general-theory-of- human.html       

 

3. ทฤษฏพีฤติกรรมผู้บริโภค  

 

 3.1 ความหมายของผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2535: 54) (อา้งใน ศรัณย ์สกลวิทยานนท์, 2556: 16) กล่าวว่า

ผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumer) หมายถึง ผูท่ี้ใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือ

บริการขั้นสุดท้าย หรือาจหมายถึง ผูซ้ื้อสินค้าไปเพื่อใช้ส่วนตวัและครอบครัว หรือการใช้ขั้น

สุดทา้ยสาํหรับสินคา้บริโภค (Consumer Market)  

  เสรี วงษ์มณฑา (2542: 30) (อ้างใน ศรัณย์ สกลวิทยานนท์, 2556: 16) กล่าวว่า

ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ (Need) มีอาํนาจซ้ือ (Purchasing power) ทาํ

ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช ้(Using behavior)  

  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 7) (อา้งใน ศรัณย ์สกลวิทยานนท์, 2556: 16) กล่าวว่า

ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลต่างๆท่ีมีความสามารถในการซ้ือ (Ability to buy) หรือทุกคน

ท่ีมีเงิน นอกจากนั้ นในทัศนคติของนักการตลาดผู ้บ ริโภคจะต้องมีความเต็มใจในการซ้ือ 

(Willingness to buy) สินค้าหรือบริการด้วย ลักษณะอ่ืนๆของผูบ้ริโภคก็คือ ผุบ้ริโภคบางคนซ้ือ

สินคา้ไปเพื่อใช้ประโยชน์ส่วนตวัและในขณะเดียวกนัก็มีผูบ้ริโภคอีกหลายร้อยพนัคนซ้ือไปเพื่อ

ขายต่อหรือใชใ้นการผลิตดว้ย 

  จากการศึกษาทฤษฎีเก่ียวกับผูบ้ริโภค สรุปได้ว่า ผูบ้ริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมี

ความตอ้งการซ้ือ มีความสามารถในการซ้ือหรือมีอาํนาจซ้ือ และมีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือ 
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 3.2 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 124) (อา้งใน ศรัณย ์สกลวิทยานนท์, 2556: 

16) กล่าวว่าพฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การ

ตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใชสิ้นคา้ นกัการตลาดจาํเป็นตอ้ง

ศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ พฤติกรรมผุบ้ริโภคมีผล

ต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจและมีผลทาํให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จ ถ้ากลยุทธ์ทางการตลาด

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้และเพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการ

ตลาด (Marketing Concept) ท่ีวา่การทาํให้ลูกคา้พึงพอใจจะตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดั

ส่ิงกระตุน้กลยทุธ์ทางการตลาด จนสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

  เสรี วงษ์มณฑา (2542: 31) (อ้างใน ศรัณย ์สกลวิทยานนท์, 2556: 16)  กล่าวว่า

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง ลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ซ้ือท่ีไหน ซ้ือ

เม่ือใด ซ้ือมากนอ้ยเพียงใด ใครเป็นผูซ้ื้อ และใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม

การใช้ (Using Behavior) หมายถึง ลักษณะการบริโภคสินค้าของผูบ้ริโภค เช่น บริโภคท่ีไหน 

บริโภคกบัใคร บริโภคมากนอ้ยเพียงไร เป็นตน้ 

  ค็อตเลอร์ (Kotler, 1997: 48) (อา้งใน ศรัณย ์สกลวิทยานนท์, 2556: 17) กล่าวว่า 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาพฤติกรรมของมนุษยใ์นส่วนท่ีเก่ียวกบั การบริโภคสินคา้ การ

ยอมรับ และการใชสิ้นคา้และบริการนั้น 

  แลมบ์ แอร์ และแม็คคาเนียล (Lamb, Hair and Mc. Daniel, 2000: 142) (อ้างใน 

ศรัณย ์สกลวิทยานนท,์ 2556: 17) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคได้

มีการตดัสินใจซ้ือและมีการใชสิ้นคา้ หรือบริการท่ีไดจ่้ายเงินซ้ือมาแลว้ ดงันั้นกระบวนการน้ีจึงรวม

ไปถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือและการใชสิ้นคา้ดว้ย 

  จากการศึกษาทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

หมายถึงกระบวนการหรือพฤติกรรมในการยอมรับสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการใช้สินคา้และบริการ อนัจะมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรการซ้ือ

สินคา้ร้านบุค๊สไมล ์ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร  



15 

 3.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analysis consumer behavior) 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 125-126) (อ้างใน ศรัณย์ สกลวิทยานนท์, 

2556: 17) ไดใ้ห้ความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analysis consumer behavior) ไว้

วา่ เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะ

ความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาด

สามารถกําหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

  คําถาม ท่ี ใช้ เพื่ อค้น ห าลักษ ณ ะพ ฤติกรรม ผู ้บ ริโภค คือ  6Ws และ 1H ซ่ึ ง

ประกอบด้วย WHO?, WHAT?, WHY?, WHEN?, WHERE?, และ HOW? เพื่อค้นหาคําตอบ 7 

ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVE, ORGANIZATIONS, 

OCCASIONS, OUTLETS และ OPERATIONS มีตารางในการใชค้าํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 

ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมทั้งการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัคาํตอบ

เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค แสดงการประยุกตใ์ช ้7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และคาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบั

พฤติกรรมเพื่อการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัคาํถาม 7 คาํถาม  

 3.4 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196) (อา้งใน ศรัณย ์สกลวิทยานนท์, 2556: 18)  โมเดล

พฤติกรรมผู ้บริโภค เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยมี

จุดเร่ิมต้นจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุ้น (stimulus) ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาใน

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเทียบเสมือนกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย

ไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแลว้

จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase 

Decision)  

 3.5 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ 

   การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึงการใช้ประโยชน์จากสินคา้และบริการ

เพื่อสนองความตอ้งการของมนุษย ์รวมถึงการนาํสินคา้และบริการมาใชป้ระโยชน์เพื่อการผลิตเป็น

สินคา้และบริการอ่ืนๆ  
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 3.6 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวคิดสํานักการตลาด 

  วิเชียร เลิศโภคานนท์ (2555: 2-3) พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ นกัการตลาดไดน้าํแนวคิดทางพฤติกรรมศาสตร์และจิตวิทยาท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรม

ของมนุษยเ์ป็นแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค พฤติกรรมของมนุษยจ์ะเป็นอย่างไร

ข้ึนอยูก่บัตวักระตุน้ท่ีเป็นส่ิงเร้าต่างๆท่ีอยูม่ากมายทั้งภายนอกและภายในตวัผูบ้ริโภค ตวักระตุน้ท่ี

เป็นส่ิงเร้าบางอยา่งเป็นตวักระตุน้ท่ีสามารถเขา้ไปจดัการและควบคุมได ้แต่มีส่ิงเร้าบางส่วนท่ีไม่

สามารถเขา้ไปจดัการและไม่สามารถควบคุมไดเ้ม่ือเขา้มาทาํการกระตุน้ มนุษยซ่ึ์งมีความรู้สึกนึก

คิดก็จะทาํการแปลผลส่ิงเร้าและตอบสนองต่อส่ิงเร้าโดยการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรม 

ภาพท่ี 2.2 แบบจาํลองการกระตุน้ – การตอบสนอง Stimulus – Responses (S-R Mode) 

 

จากภาพท่ี 2.2 นกัจิตวิทยาไดค้น้ควา้จนพบวา่ พฤติกรรมของมนุษยจ์ะแสดงออก

อย่างไรข้ึนอยู่กับส่ิงกระตุ้น และความรู้สึกนึกคิดท่ีอยู่ภายในตวัของมนุษย์นั่นเอง  ส่ิงกระตุ้น 

(Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) ของมนุษย์ เช่น ความหิว ความ

กระหาย ความตอ้งการทางเพศ หรือเกิดข้ึนจากภายนอกร่างกาย (Outside Stimulus) ของมนุษย ์เช่น

การโฆษณา การแจกของฟรี ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีจะสามารถกระตุน้ให้มนุษยแ์สดงออกซ่ึงพฤติกรรม

ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ 

จากแนวคิดของแบบจาํลองดงักล่าวนกัการตลาดไดน้าํไปประยุกต์กบัพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภค โดยกําหนดกิจกรรมทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุ้นภายนอกท่ีต้องดําเนินการให้

สอดคล้องกบัส่ิงกระตุน้จากสภาวะแวดล้อมอ่ืนๆ อาทิ สภาพแวดล้อมทางเศรษฐศาสตร์ สังคม 

วฒันธรรม การเมือง เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค ทาํการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ดว้ยการซ้ือสินคา้หรือ

บริการของกิจการ ส่ิงกระตุน้ท่ีนาํเสนอหรือท่ีวางเง่ือนไขจะตอ้งมีความรุนแรงมากกวา่ส่ิงกระตุน้

ปกติท่ีไม่วางเง่ือนไข เพื่อใชส่ิ้งกระตุน้ท่ีวางเง่ือนไขกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรม การกระตุน้ผูบ้ริโภค

จะทาํให้ไดป้ระสิทธิผลมากนอ้ยแค่ไหน ก็ข้ึนอยูท่ี่นกัการตลาดสามารถเขา้ใจในส่ิงท่ีอยูใ่นตวัของ

ผูบ้ริโภคไดม้ากน้อยเพียงใด ส่ิงท่ีอยู่ภายใจตวัผูบ้ริโภคหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็น

ปริศนาท่ีตอ้งเขา้ไปตรวจสอบ เพื่อประเมินการตอบสนองของผูบ้ริโภค บางคร้ังก็มีผูเ้รียกส่ิงท่ีอยู่
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ภายในตวัของผูบ้ริโภคท่ีเป็นปริศนาท่ีตอ้งคน้ควา้ว่า “กล่องดาํ”  คือส่ิงท่ียงัไม่รู้ หรือส่ิงท่ียงัมืดอยู ่

ซ่ึ งบ างคร้ังก็ได้เรียกแบบจําลองน้ีว่า “แบบจําลองกล่องดํา” Black Box Model ซ่ึ ง เป็นตัว

กาํหนดการตอบสนองของผูซ้ื้อในรูปของพฤติกรรมจากกระบวนการตดัสินใจท่ีอยูใ่นตวัผูบ้ริโภค 

                                      ภาพท่ี 2.3 แบบจาํลองกล่องดาํ Black Box Model 

 

  จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimuli) ให้เกิดความตอ้งการก่อน แลว้

ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงัน้ี 

 1.  ส่ิงกระตุ้น  (Stimulus) ส่ิ งกระตุ้นอาจเกิดข้ึนเองจากภายร่างกาย (Inside 

Stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอกร่างกาย (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดั

ส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้

เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นเหตุผลหรือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) 

ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

      1.1  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการ

ตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มี ข้ึน เป็นส่ิงท่ี เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

        1.1.1  ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้

สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

        1.1.2  ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม

กบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
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        1.1.3  ส่ิงกระตุ้นทางด้านช่องทางจัดจําหน่าย (Distribution or Place) เช่น 

การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึง เพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือว่าเป็นการกระตุน้ความ

ตอ้งการซ้ือ 

        1.1.4  ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา

สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างสัมพนัธ์อนัดีกบั

บุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

      1.2  ส่ิงกระตุ้นด้านอื่นๆ  (Other Stimulus) เป็น ส่ิงกระตุ้นความต้องการ

ผูบ้ริโภคท่ีอยูน่อกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

        1.2.1  ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ  (Economic) เช่น ภาวะของเศรษฐกิจ 

รายไดข้องผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

        1.2.2  ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technology) เช่น เทคโนโลยีด้านการ

ฝากถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 

            1.2.3  ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง  (Law and Political) เช่น

กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

        1.2.4  ส่ิงกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี

ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

   2.  กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

         2.1  ลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล

จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ดา้นสังคม ส่วนบุคคล และดา้นจิตวทิยา 

         2.2  กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย

ขั้นตอนคือ (1) การรับรู้ความต้องการ (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินทางเลือก (4) การ

ตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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   3.  การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

หรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

         3.1  การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเช้า

ผูบ้ริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีก่ึงสาํเร็จรูป ขนมปัง เป็นตน้ 

         3.2  การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะ

เลือกยีห่อ้ใด 

         3.3  การเลือกผู้ขาย ( Dealer Choice)เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้

ใด หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

         3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้

กลางวนั เยน็ ในการเลือกซ้ือนมสดกล่อง 

         3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น ผูบ้ริโภคเลือกว่าซ้ือ

หน่ึงกล่อง คร่ึงโหลหรือหน่ึงโหล 

   จากาการศึกษาโมเดลพฤติกรรมของผูบ้ริโภค สรุปไดว้า่ เหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการ

ตดัสินใจใช้สินคา้และบริการมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ดา้นต่างๆ ท่ีทาํให้เกิดกระบวนการ

ตอบสนองความตอ้งการจนเกิดพฤติกรรมในท่ีสุด  

 จากแบบจาํลองภาพท่ี 2.3 ได้แสดงถึงแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมุ่งเน้น

การศึกษาปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายใน และพฤติกรรมตอบสนองต่อการกระตุน้ 

 นักการตลาดบางกลุ่มมุ่งศึกษาอิทธิพลต่างๆทั้งจากภายนอกและภายใน ท่ีจะมี

ผลกระทบต่อบุคคลผูบ้ริโภค อิทธิพลจากปัจจยัภายนอกจะมีผลกระทบต่อปัจจยัภายใน และปัจจยั

ภายนอกก็ยงัมีอิทธิพลต่อแนวความคิดของผูบ้ริโภคและรูปแบบการดาํเนินชีวติท่ีเป็นความรู้สึกนึก

คิดของผูบ้ริโภค ท่ีจะมีผลต่อเน่ืองไปยงักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย โดยมุ่งเน้นศึกษา

อิทธิพลต่างๆ ท่ีมีต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ   

1. อิทธิพลจากภายนอก 

2. อิทธิพลจากภายใน 

         ซ่ึงจากปัจจยัจากสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกน้ีจะส่งผลไปสู่การแสดงออก

ดา้นความแตกต่างส่วนบุคคลท่ีเก่ียวกบัแนวความคิดของตนเองและรูปแบบการดาํเนินชีวิต ทาํให้

เกิดแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคใหม่  ดงัภาพ  
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ความจาํเป็น 

 ความตอ้งการ 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                           

 

                                                                                                                                                                                                         

 

 

                                   

 

 

 

 

ท่ีมา:  วเิชียร เลิศโภคานนท,์ 2555: 2-3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ     
 

ภาพท่ี 2.4 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ  Hawkins, Del I.  Mothersbaugh, David L. 

  

 จากภาพท่ี 2.4 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Hawkins, Del I.  Mothersbaugh, 

David L. ไดแ้สดงให้เห็นว่า ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัภายในของผูบ้ริโภค ขณะเดียวกนั

ปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคก็มีอิทธิพลต่อปัจจยัภายนอกเช่นกนั เพราะจะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีนกัการ

ตลาดจะตอ้งนาํไปใช้ในการพฒันากลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัปัจจยัภายในของผูบ้ริโภค 

นอกจากทั้งปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในก็ยงัมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในส่วนของ

แนวคิดของตนเองและรูปแบบการดาํเนินชีวิตซ่ึงจาํนาํไปสู่การตดัสินใจในการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรม

การบริโภค 

   

 

อทิธิพลภายนอก 

วฒันธรรม 

วฒันธรรมยอ่ย 

ชนชั้นทางสงัคม 

กลุ่มอา้งอิง 

ครอบครัว 

ประชากร /ประชากรศาสตร์ 

กิจกรรมทางการตลาด 

สภาพแวดลอ้มอ่ืนๆ (มหาภาค) 

อทิธิพลจากปัจจัย 

ภายในของผู้บริโภค 

แรงจูงใจ 

การรับรู้ 

การเรียนรู้ 

บุคลิกภาพ 

อารมณ์ 

ความเช่ือ 

ทศันคติ 

แนวคิดของ

ตนเอง 

และรูปแบบ 

การดาํเนินชีวิต 

กระบวนการตดัสินใจ 

ของผู้บริโภค 

 

การรับรู้ปัญหา 

 

การคน้หาขอ้มูล 

 

การประเมินผลทางเลือก 

 

การเลือกทางเลือก 

และตดัสินใจซ้ือ 

 

กระบวนการหลงัการซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ 

 

เลือกผลิตภณัฑ ์

เลือกตราผลิตภณัฑ ์

เลือกผูข้าย 

จาํนวนท่ีซ้ือ 

เลือกเวลาท่ีซ้ือ 

เลือกวิธีการซ้ือ 
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4 . แนวคดิส่วนประสมการตลาด(บริการ) 7P 

 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ได้อา้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service Mix ) ของ Philip Kotler ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้

ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หรือ 7Ps ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1.     ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความต้องการของ

มนุษย์ได้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ

ผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได ้และ

ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

2.     ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ

ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ

ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ

ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3.     ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ

ส่ิงแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ

คุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน

การนาํเสนอบริการ (Channels) 

4.     ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการ

ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ

พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกญุแจสาํคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5.     ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน  (Employee) ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือก การ

ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น

ความ สัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ

แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็น

การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้ ง

ทางดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกาย

สะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ 

ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
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7.     ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน

ปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ีนําเสนอให้กับผู ้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจจึงตอ้งคาํนึงถึงส่ิงเหล่าน้ี เน่ืองจากสภาวะการแข่งขนัในยุคปัจจุบนั

มีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน การไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัจึงเป็นเร่ืองท่ีสําคญั เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคอยา่งไม่มีท่ีส้ินสุด เพื่อความย ัง่ยนืขององคก์ร 

 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

สุภาวรรณ  จิตรวีระนันรังสี (2556: บทคดัย่อ)  ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการ

เลือกซ้ือนิตยสารในร้านสะดวกซ้ือเซเว่น อีเลฟเว่น จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีพฤติกรรมในการ

เลือกซ้ือนิตยสารในร้านเซเวน่ อีเลฟเวน่ ส่วนใหญ่ซ้ือนิตยสารบนัเทิง หนงัสือพิมพท่ี์ซ้ือมากท่ีสุด

คือ ไทยรัฐ และนิตยสารท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ทีวีพูล สาเหตุท่ีตดัสินใจซ้ือนิตยสารมาจากเน้ือหา และ

ตนเองมีอิทธิพลต่อการซ้ือนิตยสารมากท่ีสุด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นโดยรวมต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มี

ความคิดเห็นดว้ยค่อนขา้งมาก ทั้งน้ีเม่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบั

พฤติกรรมในการซ้ือนิตยสารในร้านสะดวกซ้ือเซเว่นอีเลฟเว่น ในด้านความถ่ีพบว่า อายุ ระดบั

การศึกษา และรายได ้มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือนิตยสาร และในดา้นสาเหตุท่ีตดัสินใจซ้ือ/อ่าน

นิตยสาร พบวา่ อาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพ มีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือนิตยสาร 

เฝยเวน่  แซ่ฟ่าน (2554: บทคดัยอ่) ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ

ส่วนประสมการตลาดบริการร้านหนงัสือคิโนะ คุนิยะบุคสโตร์ พบวา่ พฤติกรรมและความพึงพอใจ

ของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนังสือในร้านหนังสือ 

คิโนะ คุนิยะบุคสโตร์ ในดา้นส่วนประสมการตลาด พบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือหนงัสือใน

ร้านหนงัสือคิโนะ คุนิยะบุคสโตร์ โดยเนน้ในส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (product) ดา้นราคา (price) 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (place) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) จากการศึกษาพฤติกรรม

ทางดา้นประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสือในร้านหนงัสือคิโนะ คุนิ

ยะบุคสโตร์ ดา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค พบวา่ เพศชายและหญิง มีพฤติกรรมท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือหนังสือในร้านหนังสือคิโนะ คุนิยะบุคสโตร์ ด้านราคาท่ีแตกต่างกัน  
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ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือคิโนะ คุนิ

ยะบุคสโตร์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และผูบ้ริโภคท่ี 

มีสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านหนงัสือคิโนะ คุนิยะ

บุคสโตร์ ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

ธันยพร วรรณประเสริฐ และธาตรี ใตฟ้้าพูล (2557: บทคดัย่อ) กลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาดหนงัสือนวนิยายไทยของสํานกัพิมพ ์และการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี

การเปิดรับการส่ือสาร การตลาดของสาํนกัพิมพส์ัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อการส่ือสารการตลาดของ

สํานกัพิมพใ์นเชิงบวก อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง 

แต่อยูใ่นระดบัตํ่า เม่ือเป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งการเปิดรับการส่ือสารการตลาดของสํานกัพิมพก์บั

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติในทั้ง 2 สํานักพิมพ์ ปัจจยัทางการส่ือสาร

ดา้นราคา สถานท่ีจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย พฤติกรรมของทั้ง 2 สํานกัพิมพ ์มีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มากท่ีสุด 

สมาคมผูจ้ดัพิมพแ์ละผูจ้าํหน่ายหนงัสือแห่งประเทศไทย (PUBAT) คณะเศรษฐศาสตร์ 

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (ECON CHULA) ศูนยว์ิจยัเพื่อการพฒันาสังคมและธุรกิจ (SAB) (2558: 

บทคดัยอ่) การศึกษาพฤติกรรมการอ่านและซ้ือหนงัสือของคนไทย พบวา่พฤติกรรมการซ้ือหนงัสือ

ของคนไทยหากพิจารณาการซ้ือหนงัสือพบวา่ คนไทยท่ีอ่านหนงัสือจะซ้ือหนงัสือเฉล่ียปีละ 4 เล่ม 

โดยคนกลุ่มท่ีซ้ือหนงัสือมากท่ีสุดคือ คนท่ีอายนุอ้ยกวา่ 20 ปีซ้ือเฉล่ียปีละ 9 เล่ม รองลงมาคือ คนท่ี

อาย ุ21-30 ปีซ้ือเฉล่ียปีละ 6 เล่ม และค่อยๆ ลดจาํนวนลงในคนท่ีมีอายุมากข้ึน จนกระทัง่คนท่ีมีอายุ

มากกวา่ 61 ปีข้ึนไปจะกลบัมาซ้ือเพิ่มข้ึนเป็นเฉล่ีย 4 เล่มต่อปี หากหนงัสือท่ีเกิดการซ้ือไดรั้บการ

อ่านครบทุกเล่มก็ยงัถือไดว้า่ การอ่านของคนไทยเม่ือนบัเป็นจาํนวนเล่มอยูใ่นระดบัท่ีตํ่ามาก และ

เป็นท่ีน่าสนใจวา่ท่ีเด็กไทยอ่านหนงัสือปีละ 9 เล่มนั้น จาํนวน 4 เล่มเป็นการ์ตูน/นิยายภาพ และอีก 

3 เล่มเป็นคู่มือเตรียมสอบ ในรอบ 6 เดือนท่ีผ่านมา ผูต้อบแบบสอบถามท่ีอ่านหนังสือจาํนวน 

ร้อยละ 68.3 เคยเขา้ร้านขายหนงัสือ ซ่ึงเฉพาะกลุ่มท่ีเคยเขา้ร้านหนงัสือนั้นพบวา่ เกือบ 3 ใน 4 ระบุ

วา่เขา้ท่ีร้านแลว้เกิดการซ้ือหนงัสือ เม่ือสอบถามต่อไปถึงจาํนวนหนงัสือโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีซ้ือจาก

ร้านหนงัสือพบวา่ ส่วนใหญ่หรือร้อยละ 83.8 ซ้ือไม่เกินคร้ังละ 2 เล่ม มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือหนงัสือ

โดยเฉล่ียต่อคร้ัง ส่วนใหญ่ร้อยละ 87.9 ไม่เกิน 500 บาท และมากกวา่คร่ึงหรือร้อยละ 59.5 ใชเ้วลา

ในการเลือกหนงัสือไม่เกิน 30 นาที นอกจากน้ี กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 63.6 ระบุวา่มีหนงัสือท่ีตอ้งการ

ซ้ือในใจอยู่แลว้ จึงไปร้านหนงัสือ ส่วนท่ีเหลือร้อยละ 36.4 เขา้ร้านหนงัสือตามความสะดวกแลว้

เลือกซ้ือหนงัสือออกมา ทั้งน้ีร้านหนงัสือคือ แหล่งท่ีทาํให้ทราบข่าวการออกหนงัสือท่ีสําคญัท่ีสุด 

คิดเป็นร้อยละ 63.6 แต่ท่ีน่าสนใจคือ การแชร์ต่อจาก social media เช่น Facebook, twitter มี สัดส่วน
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การทาํให้ทราบข่าวสูงถึงร้อยละ 24.2 จึงเป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีมีความสําคญัในแง่การประชาสัมพนัธ์ 

ตวัร้านหนงัสือเองจึงเป็นช่องทางสําคญัของการตดัสินใจเลือกหนงัสือแต่ละช่ือเร่ืองของผูบ้ริโภค 

ผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ 99.1 ระบุวา่ซ้ือหนงัสือท่ีร้านหนงัสือ ส่วนช่องทางอ่ืนๆ อาทิ ซ้ือออนไลน์ 

กบัร้านหนงัสือ/สํานกัพิมพ ์หรือโทรฯ สั่ง ยงัมีเป็นส่วนนอ้ยมากไม่ถึงร้อยละ 5 โดยคุณสมบติัของ

ร้านหนังสือมกัเขา้ไปซ้ือคือ การมีหนังสือหลากหลายประเภท คิดเป็นร้อยละ 77.0 รองลงมาท่ีสําคญั

ไดแ้ก่ เลือกชม หนังสือไดง่้าย และใกล้บา้น/ท่ีทาํงาน/สถานศึกษา คิดเป็นร้อยละ 53.9 และ 38.4 

ตามลาํดบั โดยร้านท่ีมกัเขา้ ไปซ้ือคือ SE-ED ร้านนายอินทร์และ B2S คิดเป็นร้อยละ 56.2 40.9 และ 

29.8 ตามลาํดบั เม่ือสอบถามถึงการซ้ือหนงัสือแต่ละประเภท ในรอบ 6 เดือนท่ีผา่นมา พบวา่ การ์ตูน/

นิยายภาพ มีผู ้ซ้ือมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 32.6 โดยซ้ือเฉล่ีย 4 เล่ม รองลงมาไดแ้ก่ สุขภาพ/อาหาร มี

ผูซ้ื้อร้อยละ 24.5 เฉล่ีย 2 เล่ม คู่มือเตรียมสอบมีผูซ้ื้อร้อยละ 23.2 เฉล่ีย 3 เล่ม และ นวนิยายไทยมีผู ้

ซ้ือร้อยละ 23.1 เฉล่ีย 3 เล่ม เม่ือสอบถามต่อไปถึงประเภทหนงัสือท่ีตอ้งการ แต่หาซ้ือยากหรือตอ้ง

รอนาน ในร้านขายหนงัสือ ประเทศไทย พบวา่ส่วนใหญ่หรือร้อยละ 61.6 ระบุวา่ไม่มี สาเหตุท่ีเป็น

เช่นน้ีก็เพราะความตอ้งการของผูซ้ื้อ หนงัสือในแต่ละช่ือเร่ืองถูกขบัเคล่ือนจากหนงัสือท่ีมีอยูแ่ลว้

ในร้านหนงัสือมากกวา่ท่ีจะสร้างความตอ้งการการ อ่านหนงัสือข้ึนมาดว้ยตวัของเขาเอง 

บางประเด็นท่ีน่าสนใจของโครงสร้างตลาดหนงัสือในประเทศไทย ในการพิจารณาตวั

แปรต่างๆ จากการสาํรวจพฤติกรรมการอ่านและซ้ือหนงัสือของคนไทยแลว้ พบวา่ ทั้งเพศหญิงและ

เพศชายมีพฤติกรรมการอ่านหนงัสือท่ีไม่แตกต่างกนัมากนกั ขณะท่ีอายุมีผลอย่างมาก โดยคน รุ่น

ใหม่ โดยเฉพาะในช่วง 21-30 ปี มีแนวโนม้จะอ่านหนงัสือมากและบ่อยกวา่คนรุ่นอ่ืนๆ ขณะท่ีคนท่ี

มีอายุ มากจะมีแนวโน้มท่ีจะไม่อ่านหนังสือเลย ในส่วนของการศึกษานั้น มีผลค่อนข้างชัดเจน

เช่นเดียวกบัอายุ  กล่าวคือ คนท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะเป็นคนท่ีอ่านหนังสือบ่อยกว่าคนท่ีมี

การศึกษาน้อย ยิ่งไปกว่านั้น คน ท่ีมีการศึกษาน้อยมีแนวโนม้ท่ีจะเป็นคนท่ีไม่เคยอ่านหนงัสือเลย 

ดงันั้น ปัจจยัอายุและการศึกษาจึงน่าจะเป็น ประเด็นต่อพฤติกรรมการอ่านหนังสือท่ีชดัเจน โดย

ปัจจยัรายได้ไม่ได้มีผลท่ีชัดเจน จึงอาจกล่าวได้ว่าราคา หนังสืออาจไม่ใช่เหตุของการไม่อ่าน

หนังสือของคนไทย สอดคล้องกบัความสัมพนัธ์ระหว่างราคาหนังสือท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่ายกับ

ความถ่ีในการอ่านหนงัสือนั้น กลบัพบวา่ คนท่ีอ่านหนงัสือบ่อยส่วนใหญ่ระบุว่าราคาหนงัสือเป็น

เท่าไหร่ก็ได ้ขณะท่ีคนท่ีมีความถ่ีในการอ่าน น้อยลง กลบัระบุราคาหนังสือท่ียอมรับไดถู้กลงไป

ดว้ย กล่าวคือ ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีสองตลาดแยกขาดกนัชดัเจน ตลาดหน่ึงคือ ผูท่ี้อ่านหนงัสือเล่มอยู่

บ่อยๆ นบัไดว้่าเป็นแฟนของการอ่านหนังสือเล่ม คนเหล่าน้ีจะยินดีจ่ายกบั หนงัสือไดด้ว้ยราคาท่ี

ค่อนขา้งสูง คนเหล่าน้ีน่าจะตดัสินใจเลือกหนงัสือจากคุณภาพ ขณะท่ีอีกตลาดหน่ึงคือ กลุ่มของคน

ท่ีอ่านหนงัสือน้อยหรือไม่บ่อย จะเต็มใจจ่ายในราคาหนงัสือท่ีตํ่า เท่ากบัวา่พวกเขามีแนวโน้มท่ีจะ 
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ตดัสินใจจากกลยุทธ์ทางดา้นราคา หากพิจารณากรณีของหนังสือเด็กนั้น พบว่า ผูท่ี้ซ้ือส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง สถานภาพสมรส มีบุตรแลว้ มีการศึกษาตั้งแต่ระดบั ปวช. ข้ึนไปจนถึงระดบัปริญญา 

กระจายอยูใ่นเกือบทุกช่วงรายไดแ้ละลกัษณะของท่ี อยูอ่าศยั นัน่หมายความวา่ ไม่วา่จะเป็นคนท่ีมี

รายไดเ้ท่าไหร่ และมีลกัษณะของท่ีอยูอ่าศยัเป็นแบบใด หนงัสือ เด็กยงัเป็นท่ีตอ้งการของผูเ้ป็นแม่ 

โดยส่วนใหญ่ซ้ือตั้งแต่ 2 ถึง 6 เล่มต่อปี สะทอ้นการท่ีคนไทยให้ความสําคญั กบัการศึกษา อยา่งไร

ก็ดี ผูท่ี้ซ้ือหนงัสือเด็ก นอกจากซ้ือเพื่อใช้เองแลว้ ยงัเป็นการซ้ือเพื่อสะสม และเพื่อเป็น ของขวญั

สัดส่วนรองลงมาอีกดว้ย ในส่วนของความถ่ีในการอ่านหนงัสือและระยะเวลาในการอ่านหนงัสือ

ของผูต้อบแบบสอบถามนั้น พบวา่ ส่วนใหญ่ใชเ้วลาอ่านไม่เกิน 30 นาที และอ่านทุกวนั รองลงมาก็

คือการอ่านคร้ังละไม่เกิน 30 นาที แต่ อ่านสัปดาห์ละ 3-4 วนั นั่นคือไม่ว่าจะเป็นการอ่านด้วย

ความถ่ีบ่อยหรือไม่ ระยะเวลาในการอ่านคราวละไม่ เกิน 30 นาทีเป็นประเด็นสําคญัของพฤติกรรม

การอ่าน หนังสือประเภทตอนสั้ นๆ แต่มีหลายๆ ตอนในเล่ม เดียวกันจึงน่าจะเป็นท่ีน่าสนใจ           

สาํหรับผูบ้ริโภค เม่ือพิจารณากลยทุธ์ในการประชาสัมพนัธ์หนงัสือท่ีน่าจะไดผ้ลในช่วงกลุ่มคนวยั

ต่างๆ นั้น พบวา่ ใน คนทุกวยั ร้านหนงัสือมีบทบาทมากในการประชาสัมพนัธ์ท่ีจะทาํให้พวกเขา

ตดัสินใจวา่จะซ้ือหนงัสือเล่มใด นอกจากตวัร้านหนงัสือแลว้ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุนอ้ยจะไดรั้บอิทธิพล

จากการแชร์ของ social media เช่น Facebook และ twitter และเว็บไซต์ ขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ

มากกวา่ 40 ปีจะไดรั้บอิทธิพลหลกัมาจาก โทรทศัน์ 

นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั (2552: บทคดัยอ่) ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือ

ของผูบ้ริโภคร้านนายอินทร์ สาขาท่าพระจนัทร์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านนายอินทร์ สาขา

ท่าพระจนัทร์ มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดการให้บริการโดยรวม อยูใ่นระดบัดี เม่ือแยก

ออกเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัดีมาก ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นคนหรือพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการอยู่ใน

ระดบัดี พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านนายอินทร์สาขาท่าพระจนัทร์ มีความถ่ีในการซ้ือ

หนงัสือ โดยเฉล่ียมากท่ีสุด 7 คร้ัง/เดือน มีมูลค่าการซ้ือหนงัสือ โดยเฉล่ียมากท่ีสุด 3,500 บาทต่อ

คร้ัง ส่วนใหญ่วนัท่ีไปใช้บริการร้านหนงัสือบ่อยท่ีสุดในช่วงท่ีไม่แน่นอน และใช้บริการช่วงเวลา

16.00-18.00 น. และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจไปซ้ือหนงัสือท่ีร้านนายอินทร์มากท่ีสุดคือ 

ตวัเอง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านคนและพนักงาน มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

หนงัสือ ดา้นความถ่ีในการซ้ือหนงัสือ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีความสัมพนัธ์กนั

ในทิศทางเดียวกนัแต่อยูใ่นระดบัตํ่า และปัจจยัการตลาดโดยรวม และรายดา้นไดแ้ก่ ดา้นราคา และ

กระบวนการ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือหนังสือด้านมูลค่าในการซ้ือหนังสือ อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า   
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สมฤทยั  สินเรืองสุข (2552: บทคดัย่อ) ความสัมพนัธ์ระหว่างระดบัความสําคญักบั

ระดบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของลูกคา้ร้านหนงัสือนายอินทร์ ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ระดบัความสําคญักบัระดบัความจงรักภกัดีต่อส่วนประสม

การตลาดบริการของลูกคา้ร้านหนังสือนายอินทร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงได้แก่ ปัจจยัด้าน

ผลิตภณัฑ์/ บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 

ด้านลักษณะ ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กันในระดับค่อนขา้งมากถึง

สัมพนัธ์กนัมาก และมีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางเดียวกนัในทุกดา้นของส่วนประสมทางการตลาด

บริการ โดยลูกคา้ให้ระดบัความสําคญัในเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากร

มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภณัฑ์/บริการ และจะให้ระดบัความสําคญักับด้านการส่งเสริม

การตลาดน้อยท่ีสุด ส่วนระดบัความจงรักภกัดีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบว่า ลูกคา้มี

ระดบัความจงรักภกัดีต่อดา้นบุคลากรมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และมีระดบั

ความจงรักภกัดีต่อดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยท่ีสุด ขอ้เสนอแนะสาํหรับการนาํผลการวจิยัไปใช ้

ธุรกิจร้านหนงัสือควรให้ความสาํคญั คือ ดา้นบุคลากร เน่ืองจากเป็นดา้นท่ีลูกคา้ใหค้วามสาํคญัมาก

ท่ีสุด และมีความจงรักภกัดีมากท่ีสุดด้วย จะเห็นได้ว่า ลูกคา้ประจาํของร้านส่วนใหญ่จะมีความ

สนิทสนมคุน้เคยกบัพนกังานภายในร้าน ซ่ึงพนกังานของทางร้านควรมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 

และมีความกระตือรือร้นในการทาํงาน เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่าง

ครบถว้น ดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ โดยเฉพาะหนงัสือท่ีนาํมาวางขายในร้านควรมีการตรวจสอบใหอ้ยู่

ในสภาพใหม่และคดัเลือกหนงัสือท่ีออก วางตลาดใหม่ๆ มาวางให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ืออย่างทนัต่อ

ความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อลดการเสีย โอกาสจากการท่ีลูกคา้ตอ้งไปหาซ้ือหนงัสือท่ีตอ้งการจาก

ร้านหนังสือร้านอ่ืน ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยเฉพาะการจดัวางหนังสือบนชั้น ควรมีการวาง

อยา่งเป็นระเบียบและวางตรงกบัป้าย แจง้หมวดหมู่หนงัสือ เพื่อให้ลูกคา้สามารถเลือกซ้ือหนงัสือ

ไดอ้ยา่งสะดวก ลดการเกิดปัญหาการ หาหนงัสือไม่พบ ซ่ึงจะทาํให้ลูกคา้อาจเปล่ียนไปซ้ือหนงัสือ

ท่ีตอ้งการจากร้านอ่ืน ซ่ึงหากทางร้านสามารถอาํนวยความสะดวกในการเลือกซ้ือหนังสือให้กบั

ลูกคา้ไดอ้ย่างครบถว้นแลว้นั้น อาจจะทาํให้ลูกคา้ประทบัใจ และช่ืนชอบท่ีจะกลบัมาใช้บริการท่ี

ร้านในคร้ังต่อไป จนอาจทาํใหก้ลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความจงรักภกัดีต่อร้านต่อไปได ้

พิษณุ อ่ิมวิญญาณ (2554 : บทคดัยอ่) ศึกษาการจดัการร้านคา้ปลีก และพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามรับรู้วา่ร้านสะดวกซ้ือมี

ลกัษณะการจดัการร้านคา้ดา้นการบริการ การคดัเลือกสินคา้ คุณค่าดา้นความสะดวก ลกัษณะทาง

กายภาพ และคุณภาพสินคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้จาก 
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ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น เลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองด่ืมท่ีอยู่ในตูแ้ช่ ซ้ือสินค้าในช่วงเวลา 18.01-24.00 น.  

โดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้เท่ากบั 101.74 บาท ต่อคร้ัง และมีความถ่ีในการมาซ้ือสินคา้โดยเฉล่ีย

เท่ากบั 5.59 คร้ังต่อสัปดาห์  

ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 พบวา่   

1. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นจาํนวนเงินเฉล่ียท่ีใชซ้ื้อสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัอาย ุ

อาชี การรับรู้ด้านการบริการ การรับรู้ด้านคุณค่าความสะดวก การรับรู้ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

และการรับรู้ดา้นคุณภาพสินคา้ 

2. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัเพศ อาย ุ

อาชีพ การรับรู้ดา้นคุณค่าดา้นความสะดวก และการรับรู้ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

3. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นช่ือร้านสะดวกซ้ือท่ีซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัอาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และคุณภาพสินคา้ 

4. พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ด้านประเภทสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัเพศ อาชีพ การ

บริการ การคดัเลือกสินคา้ และลกัษณะทางกายภาพ 

5. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าด้านช่วงเวลาในการซ้ือสินค้า มีความสัมพนัธ์กับอาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน การคดัเลือกสินคา้ คุณค่าดา้นความสะดวก และคุณภาพ

สินคา้ 

ณฐัพล  เสตกรณุกลู (2554) พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ของ

ผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี ดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก พบว่า 

ส่วนใหญ่ลูกคา้เดินทางมาซ้ือสินคา้โดยเดินเทา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนน้อยกว่า 10 คร้ัง 

จาํนวนเงินในการซ้ือแต่ละคร้ังนอ้ยกวา่ 500 บาท จาํนวนเงินรวมในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ 

1,000 บาท ประเภทสินคา้บริโภคท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ สินคา้ประเภท กาแฟ / กาแฟสําเร็จรูป / นมขน้ 

/ ครีมเทียมนํ้ าตาล/นมสดสเตอริไลท์ ส่วนประเภทสินคา้อุปโภคท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ ประเภทสบู่ / 

ครีมอาบนํ้ า/ โฟมล้างหน้า ส่วนการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างในปัจจยัด้าน

องคก์ร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาสินคา้ ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้น

การบริการ มีผลต่อการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีกอยู่ระดับมาก สําหรับการศึกษาปัจจัยท่ี มี

ความสัมพนัธ์กับการซ้ือสินค้าในร้านค้าปลีก ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดับ

การศึกษา สถานภาพ และปัจจยัด้านองค์กรด้านราคาสินค้า ช่องทางการจาํหน่าย การบริการ มี 
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ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้สินคา้ในร้านคา้ปลีก ณ ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 ปัจจยัส่วน

บุคคลดา้นเพศ และปัจจยัดา้นองคก์ร ดา้นผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ

สินคา้ในร้านคา้ปลีก ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ อาชีพ รายได้

ต่อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

บุหรัน ศรีสวสัด์ิ (2552) ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าใน

ร้านคา้ปลีก ในเขตอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ ผลจากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางการตลาด

โดยรวม และรายไดมี้ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกใกลบ้า้นในระดบัมาก พฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกของประชากรอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ ซ้ือสินคา้เพราะใกล้

บา้นและจาํเป็นตอ้งซ้ือสินคา้จากร้านเดิมบ่อยๆ มีการวางแผนในการซ้ือสินคา้ล่วงหน้า พฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกจาํแนกตามขอ้มูลประชากรศาสตร์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 

ยกเวน้จาํแนกตามเพศ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีกจาํแนกตามขอ้มูลประชากรศาสตร์

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ยกเวน้จาํแนกตามเพศ 
 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

  

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์

ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร” คร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) รูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research Method)  โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ

ขอ้มูลคือแบบสอบถาม และไดก้าํหนดระเบียบวธีิการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและขนาดตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. การวเิคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใช ้

 

1. ประชากรและขนาดตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากร (Population) ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีท่ีซ้ือสินคา้ใน

ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ท่ีมีร้านบุค๊สไมล ์เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

1.2 ขนาดกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) ไดจ้ากการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่

ทราบจาํนวนที่แน่นอนของประชากรในเขตดินแดง จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาจึงกาํหนด

ขนาดตวัอย่างโดยการใช้สูตรคาํนวณประชากรกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ี

แน่นอน (นราศรี ไววานิชกุล และชูศักด์ิ  อุดมศรี, 2538: 104) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% ค่า

ความคลาดเคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5%  โดยใชสู้ตรการคาํนวณดงัน้ี 
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 N       =  

  

 แทนค่า  n  = ขนาดของกลุ่มประชากร 

   e  = ระดบัความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 

   Z  = ค่ามาตรฐานท่ีข้ึนอยูก่บัความเช่ือมัน่ 

   p       = สัดส่วนประชากรท่ีท่านสนใจศึกษาเท่ากบั 50% = 50 

   q   = 1-p 
  

 ในการศึกษาน้ีใช้ระดับความเช่ือมัน่ 95% ดังนั้ น Z = 1.96 (นราศรี ไววานิชกุล 

และชูศกัด์ิ อุดมศรี, 2445: 102) เพราะฉะนั้นไดข้นาดตวัอยา่ง 
 

   n   =  

 

   n   =     

            

   n   =  384.16 หรือ 385 

 

 ดงันั้น จะได้กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี เท่ากบั 385 ตวัอย่าง และสํารองไว ้

4% หรือเท่ากบั จาํนวน 15 ตวัอยา่ง รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง 

1.3 วธีิการเลอืกสุ่มตัวอย่าง (Sampling Method) 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาใชก้ารสุ่มตวัอยา่งซ่ึงมีลาํดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

ข้ันที ่1 การสุ่มแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยแบ่งออกพื้นท่ีออกเป็น 10 สาขา

โดยคดัเลือกจากสาขาท่ียอดขายร้านคา้บุ๊คสไมล์ค่อนขา้งดีในระดบัสมํ่าเสมอ และกระจายอยู่ทัว่

พื้นท่ีเขตดินแดง โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงแบ่งในจาํนวนเท่าๆ กนั คือ

สาขาละ 40 ชุด รวม 400 ชุดตามท่ีกาํหนดไว ้

 ข้ันที ่2 การสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญหรือแบบสะดวก (Convenience หรือ Accidental 

Sampling) โดยทําการเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างท่ีเข้ามาซ้ือสินค้าในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นท่ีมี

ร้านบุ๊คสไมล์ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์และยินดีให้ขอ้มูล ตาม

จาํนวนตวัอยา่งท่ีกาํหนดไวใ้นขอ้ 1.2 
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2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

2.1 การสร้างแบบสอบถาม  

 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีได้สร้างเป็นแบบสอบถาม เพื่อให้ได้

เคร่ืองมือท่ีสมบูรณ์และมีคุณภาพ ผูศึ้กษาดาํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาํดบั ดงัน้ี 

2.1.1 ศึกษาหลักการสร้างแบบสอบถาม เพื่อการศึกษาและกาํหนดกรอบแนวคิด

ในการศึกษาโดยคน้ควา้วธีิการเขียนแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ประเภท เน้ือหา รูปแบบ การใชค้าํพดูของ

แต่ละแบบสอบถามจากเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎีหลกัการ งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา

เพื่อกาํหนดเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.1.2 ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับร้านหนังสือ ร้านสะดวกซ้ือ จากตาํรา เอกสารวิชาการ  

คู่มือการทาํงานของร้านบุค๊สไมล ์เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.1.3 กําหนดตัวแปรศึกษา และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างประเด็นคาํถามเป็นรายขอ้

ให้ครบถ้วนครอบคลุมตัวแปรนั้ น โดยกําหนดประเด็น และขอบเขตคาํถามให้สอดคล้องกับ

วตัถุประสงคแ์ละประโยชน์ของการศึกษา 

2.1.4 ดําเนินการสร้างแบบสอบถามฉบับร่าง ท่ีมีความเหมาะสม และสอดคลอ้ง

กบัแนวคิดทฤษฎีท่ีใชใ้นการศึกษา 

2.1.5 นําแบบสอบถามฉบับสร้างที่ผู้ศึกษาสร้างข้ึน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาคน้ควา้

อิสระพิจารณาตรวจสอบ และขอรับคาํแนะนาํ เพื่อให้แบบสอบถามมีความถูกตอ้งแม่นยาํ ผูศึ้กษา

ไดท้าํการทดสอบ ดงัน้ี  

1) เพื่อให้แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผู ้ศึกษาได้นํา

แบบสอบถามจาํนวน 30 ชุด ไปทาํการทดสอบ (Pre – test) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะประชากร

ใกล้เคียงกับกลุ่มตวัอย่างจริง จาํนวน 30 คน เน่ืองจากแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 ระดบัความพึง

พอใจพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านบุค๊สไมล์ในร้าน

สะดวกซ้ือเซเว่นอีเลฟเวน่ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร เป็นแบบของลิเคอร์ท (Likert’s Scale) จึง

ต้องนํามาทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใช้วิธีสัมประสิทธ์แอลฟาของครอนบัค 

(Cronbach’ Alpha) โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ในการประมวลผลและนําข้อบกพร่องมา

ปรับปรุงแก้ไขก่อนนําไปใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  (ไพศาล หวงัพาณิช, 2551    

อา้งใน สุวรรณี กฤษณเกรียงไกร, 2553) ซ่ึงผลการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีใช้ใน

การศึกษาศึกษาในคร้ังน้ี ไดค้่าระดบัความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั 0.79 แยกเป็นแต่ละดา้นไดค้่าระดบัความ

เช่ือมัน่ ดงัน้ี 
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ระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ ระดบัความเช่ือมัน่ 0.78 

ระดบัความคิดเห็นดา้นราคา ระดบัความเช่ือมัน่ 0.79 

ระดบัความคิดเห็นดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ระดบัความเช่ือมัน่ 0.71 

ระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาด ระดบัความเช่ือมัน่ 0.77 

ระดบัความคิดเห็นดา้นกระบวนการ ระดบัความเช่ือมัน่ 0.86 

ระดบัความคิดเห็นดา้นการใหบ้ริการ ระดบัความเช่ือมัน่ 0.87 

ระดบัความคิดเห็นดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ระดบัความเช่ือมัน่ 0.79 

จากผลการทดสอบค่ าความเช่ื อมั่น ท่ี ได้ข้างต้น แสดงให้ เห็ นว่า

แบบสอบถามฉบับน้ีมีความน่าเช่ือถืออยู่ในเกณฑ์ท่ีใช้ได้ สามารถนําไปใช้เป็นเคร่ืองมือใน

การศึกษาคร้ังน้ี 

2) ปรับปรุงแบบสอบถาม  ใหมี้ความเท่ียงตรง และเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 

3) เก็บรวบรวมขอ้มูล ณ สถานท่ีดาํเนินการศึกษาคน้ควา้ 

2.2 โครงสร้างแบบสอบถาม  

แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่งเน้ือหาเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่  เพศ อาย ุ

สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านบุ๊คสไมล์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการ

ใหบ้ริการของพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพของร้านบุค๊สไมล ์และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ ได้แก่ ความถ่ีในการเข้ามาซ้ือ

สินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือท่ีร้านบุ๊คสไมล์ จาํนวนเงินท่ีซ้ือท่ีร้านบุ๊คสไมล์ และเหตุผล

ท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้านบุค๊สไมล ์ 

2.3 หลักเกณฑ์การให้คะแนนตามระดับความสําคัญ สําหรับคาํถามในส่วนท่ี 2 คาํถาม

จะมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบของลิเคอร์ท (Likert’s Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี (ไพศาล หวงัพาณิช, 

2551 อา้งใน สุวรรณี กฤษณเกรียงไกร, 2553) โดยกาํหนดระดบัคะแนนไว ้ดงัน้ี 
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            คะแนน           ระดบัความสาํคญั 

5         มากท่ีสุด 

4     มาก 

3     ปานกลาง 

2     นอ้ย 

1     นอ้ยท่ีสุด 
 

   การกาํหนดเกณฑ์ในการให้คะแนนเฉล่ียออกเป็น 5 ระดบั โดยทาํการกาํหนดช่วง

คะแนนดงัน้ี 
  

   ช่วงคะแนน =  คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

        จาํนวนชั้น 

      =  5 - 1 

         5  

    = 0.8 
  

  ดงันั้น เกณฑ์ท่ีใชใ้นการแปลความหมายขอ้มูลตามวิธีของ  Likert ’s  Scale แบบ

จาํแนกแต่ละช่วงยอ่ยเป็น 5 ระดบั โดยกาํหนดช่วงคะแนนของการวดัได ้ดงัน้ี (ไพศาล หวงัพาณิช, 

2551 อา้งใน  สุวรรณี กฤษณเกรียงไกร, 2553) 

 คะแนนเฉล่ีย  ตั้งแต่  4.21 – 5.00  หมายถึง ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

      คะแนนเฉล่ีย  ตั้งแต่  3.41 – 4.20  หมายถึง ระดบัความสาํคญัมาก 

     คะแนนเฉล่ีย  ตั้งแต่  2.61 – 3.40  หมายถึง ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

      คะแนนเฉล่ีย  ตั้งแต่  1.81 – 2.60  หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ย 

      คะแนนเฉล่ีย  ตั้งแต่  1.00 – 1.80  หมายถึง ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษา ค้นควา้ รวบรวม แนวคิด 

ทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งขอ้มูลเพื่อสนบัสนุนการศึกษาคร้ังน้ีจากแหล่งต่างๆ ไดแ้ก่ 

ตาํรา วทิยานิพนธ์ บทความ วารสารและเวบ็ไซตต่์างๆ 

3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

3.2.1 ใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากการใช้แบบสอบถาม ทาํการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีสะดวก และยนิดีใหข้อ้มูล 

3.2.2 ระยะเวลาในการเกบ็ข้อมูล สาํรวจและเก็บขอ้มูลในเดือน มิถุนายน 2558   

3.2.3 ดําเนินการเกบ็ข้อมูลจากร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ท่ีมีร้านบุ๊คสไมล ์ในเขตดินแดง  

กรุงเทพมหานคร 10 สาขา จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล และสถิติทีใ่ช้ 

 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูศึ้กษานาํแบบสอบถามท่ีมีขอ้มูลครบถว้นตามจาํนวนท่ีไดก้าํหนดไว ้คือ จาํนวน 

400 ชุด มาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม แลว้ทาํการลงรหัส (Coding) จากนั้นนาํไป

ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS ซ่ึงประกอบไปดว้ย  

4.1.1 สถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐานท่ีใชเ้พื่อ 

การบรรยายขอ้มลู ไดแ้ก่ 

1) การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล และ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

2) ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล และพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมลข์องกลุ่มตวัอยา่ง 

3) ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้แปลความหมายข้อมูลของปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

4) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) ใชคู้่กบัค่าเฉล่ีย เพื่อแสดง

การกระจายของขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์
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4.1.2 สถติิเชิงอนุมาน (Descriptive Statistic) เป็นการหาค่าสถิติท่ีใชเ้พื่อทดสอบ 

สมมุติฐาน ไดแ้ก่ 

1) สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Correlation Coefficient)  

เป็นการหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 2 ตวัท่ีอยูใ่นมาตราการวดัระดบั Ordinal Scale โดยปกติจะ

มีค่าอยูร่ะหวา่ง -1.00 ถึง 1.00 

- ถา้มีค่าติดลบหมายความว่า ตวัแปร 2 ตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง

ตรงกนัขา้ม 

- ถา้มีค่าเป็นบวก หมายความวา่ ตวัแปร 2 ตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง

เดียวกนั 

- ถา้มีค่าเป็น 0 หมายความวา่ตวัแปร 2 ตวัไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

                     2)  การทดสอบความเป็นอิสระต่อกนัของสองประชากร (Chi-square test)   

4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล   

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

ส่วนท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านบุ๊คสไมล์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)  

ส่วนท่ี 3  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา

ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี  (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  

ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน วเิคราะห์โดยสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ สัมประสิทธ์ิ 

สหสัมพนัธ์ (Spearman Correlation Coefficient) ไควส์แควร์ (Chi-square test)   
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊ค 

สไมลใ์นร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาเสนอผลการวเิคราะห์ตามลาํดบั

ดงัน้ี 

          ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล 

          ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 ส่วนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐานระดบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 เพื่อให้ เกิดความเข้าใจในการแปลผล และความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูล

สัญลกัษณ์ท่ีใชมี้ดงัต่อไปน้ี 
 

    N   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

   Mean  แทน ค่าเฉล่ีย 

   S.D  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

   X2
  แทน ค่าความสัมพนัธ์ 

   Sig  แทน นยัสาํคญัทางสถิติ  

 

ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล 

 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และ

รายไดต่้อเดือน ไดผ้ลดงัตารางท่ี 4.1 
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ตารางท่ี 4.1  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับ

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวนคน ร้อยละ 

เพศ 
   

 

ชาย 179 44.8 

 

หญิง 221 55.3 

  รวม 400 100 

 อาย ุ
   

 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 74 18.5 

 

21-30 ปี 142 35.5 

 

31-40 ปี 113 28.3 

 

41-50 ปี 55 13.8 

 

51 ปีข้ึนไป 16 4 

  รวม 400 100 

สถานภาพ 
  

 

โสด 206 51.5 

 

สมรส 194 48.5 

  รวม 400 100 

อาชีพ 
  

 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 85 21.3 

 

พนกังานบริษทัเอกชน 137 34.3 

 

ขา้ราชการ /พนกังานรัฐวสิาหกิจ 50 12.5 

 

ธุรกิจส่วนตวั 80 20 

 

พอ่บา้น/ แม่บา้น/เกษียณอาย ุ 35 8.8 

 

อ่ืนๆ 13 3.3 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวนคน ร้อยละ 

ระดบัการศึกษา 
  

 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 176 44 

 

ปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า 197 49.3 

 

ปริญญาโท 24 6 

 

ปริญญาเอก 3 0.8 

รวม 400 100 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค 

 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 150 37.5 

 

15,001-25,000 บาท 146 36.5 

 

25,001-35,000 บาท 74 18.5 

 

35,001-45,000 บาท 23 5.8 

 

45,001 บาทข้ึนไป 7 1.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งมีดงัน้ี 

เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็นเพศหญิงจาํนวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 เพศชาย

จาํนวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 

อายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างแบ่งเป็นอายุระหวา่ง 21-30 ปี จาํนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 

35.50 อายุระหว่าง 31-40 ปี จาํนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3  อายุต ํ่ากว่า 20 ปี จาํนวน 74 คน 

คิดเป็นร้อยละ 18.5 อายุ 41-50 ปี จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 และอายุ 51 ปีข้ึนไป จาํนวน 

16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามลาํดบั 

สถานภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างแบ่งโสดจาํนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 ส่วน

สถานภาพสมรสจาํนวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 ตามลาํดบั 
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อาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างแบ่งเป็นพนักงานบริษัทเอกชนจาํนวน 137 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 34.30 นักเรียน/นักศึกษาจาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30 ธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 80 คน 

คิดเป็นร้อยละ 20 ขา้ราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 พ่อบา้น/

แม่บา้น/เกษียณอายุ จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และอ่ืนๆ จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 

ตามลาํดบั 

ระดบัการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่าจาํนวน 197 

คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 รองตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44 ต่อมา ระดับ

ปริญญาโทมีจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ระดบัปริญญาเอกจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

ตามลาํดบั 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งแบ่งเป็นระดบัรายได ้ระหวา่ง 15,001-25,000 

บาทจาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 ตํ่ากวา่ 15,000 บาท จาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50  

ระดบัรายได ้25,001-35,000 บาท จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 ระดบัรายได ้35,001-45,000 

บาท มีจาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ระดบัรายได ้45,001 บาทข้ึนไป มีจาํนวน 7 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 1.8 ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่2  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์  

 

จากกการวเิคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล์ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม 

การตลาด ดา้นการใหบ้ริการของพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพของร้านบุค๊สไมล ์และดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ ไดผ้ลดงัตารางท่ี 4.2 -  4.9 
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ตารางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์โดยภาพรวม 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ

ความสําคัญ 

1.ดา้นการใหบ้ริการ 3.58 0.78 มาก 3 

2.ลกัษณะทางกายภาพ 3.17 0.79 ปานกลาง 6 

3.ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.38 0.72 ปานกลาง 4 

4.ดา้นราคา 3.24 0.77 ปานกลาง 5 

5.ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.70 0.86 มาก 1 

6.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.07 0.87 ปานกลาง 7 

7.ดา้นกระบวนการ 3.66 0.79 มาก 2 

ค่าเฉลีย่ (รวม) 3.40 0.79 มาก - 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมลโ์ดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.10 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.79 เม่ือพิจารณาแยกแต่ละปัจจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในระดับมากกับ

ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ีย 3.70 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.86 รองลงมา คือ ปัจจยัด้าน

กระบวนการ มีค่าเฉล่ีย 3.661 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 ด้านการบริการ มีค่าเฉล่ีย 3.58 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 ให้ความสําคญัในระดบัปานกลางกบั ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย 3.38 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.72 ดา้นราคา บริการ มีค่าเฉล่ีย 3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 ลกัษณะทาง

กายภาพ บริการ มีค่าเฉล่ีย 3.17 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 ดา้นการส่งเสริมการตลาดบริการ มี

ค่าเฉล่ีย 3.07 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.87 โดยแยกเป็นรายดา้นดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นการบริการ 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

การบริการโดยรวมอยูใ่นระดบัมากมีค่าเฉล่ีย 3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78 โดยให้ความสาํคญั

ในระดบัมากเร่ืองการตอ้นรับ /ให้ความช่วยเหลือ มีค่าเฉล่ีย 3.7 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.74 การ

แต่งกายของพนกังาน มีค่าเฉล่ีย 0.69 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78 ความรวดเร็วในการให้บริการ      

มีค่าเฉล่ีย 3.59 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76 ความสําคญัในระดบัปานกลางด้านความรู้เก่ียวกบั

สินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.88   

 

 

   

ด้านการบริการ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ

ความสําคัญ 

1. ดา้นการแต่งกายของพนกังาน 3.69 0.78 มาก 2 

2. การตอ้นรับ /ใหค้วามช่วยเหลือ 3.70 0.74 มาก 1 

3. ดา้นความรวดเร็วในการบริการ 3.59 0.76 มาก 3 

4. ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 3.36 0.88 ปานกลาง 4 

รวม 3.58 0.78 มาก - 
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ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ

ความสําคัญ 

1. ความสะอาดของชั้นวางสินคา้ 3.36 0.74 ปานกลาง 1 

2. ความสะอาดสินคา้ 3.30 0.77 ปานกลาง 2 

3. ป้ายแสดงรายการสินคา้ 3.16 0.81 ปานกลาง 4 

4. การจดัแสดงสินคา้ใหม ่ 3.05 0.81 ปานกลาง 6 

5. การจดัแสดงสินคา้ขายดี 3.05 0.78 ปานกลาง 6 

6. การจดัแสดงสินคา้สวยงาม 3.06 0.76 ปานกลาง 5 

7. สินคา้อยูใ่นความสมบูรณ์  3.25 0.82 ปานกลาง 3 

รวม 3.17 0.79 ปานกลาง - 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.17 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79 

โดยให้ความสําคญัในระดบัปานกลางในทุกดา้น ได้แก่ ความสะอาดของชั้นวางสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 

3.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.74 ความสะอาดสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.30 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77  

สินคา้อยู่ในความสมบูรณ์ มีค่าเฉล่ีย 3.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.82 ป้ายแสดงรายการสินคา้  

มีค่าเฉล่ีย 3.16 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81 การจดัแสดงสินค้าสวยงาม มีค่าเฉล่ีย 3.06 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76 การจดัแสดงสินคา้ใหม่ มีค่าเฉล่ีย 3.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81 และ  

การจดัแสดงสินคา้ขายดี มีค่าเฉล่ีย 3.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78 
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ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

ระดบั

ความสําคัญ 

ลาํดบั

ความสําคัญ 

1. มีความน่าสนใจ 3.36 0.76 ปานกลาง 4 

2. ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 3.43 0.79 มาก 2 

3. ผลิตภณัฑต์รงตามความตอ้งการ 3.46 0.80 มาก 1 

4. มีหนงัสือของสาํนกัพิมพท่ี์มีช่ือเสียง 3.29 0.70 ปานกลาง 5 

5. ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยั 3.38 0.72 ปานกลาง 3 

รวม 3.38 0.72 ปานกลาง - 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ลกัษณะดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.38 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.72 

โดยให้ความสําคญัในระดบัมาก คือ ผลิตภณัฑ์ตรงตามความตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย 3.46 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.80 ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย มีค่าเฉล่ีย 3.43 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.79  

ความสําคญัในระดบัปานกลาง ผลิตภณัฑ์มีความทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย 3.38 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.72 ผลิตภณัฑ์มีความน่าสนใจ มีค่าเฉล่ีย 3.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.76 และมีหนังสือของ

สาํนกัพิมพท่ี์มีช่ือเสียง มีค่าเฉล่ีย 3.29 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.70      
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ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคา 

 

ด้านราคา ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ

ความสําคัญ 

1. เหมาะสมกบัคุณภาพ 3.34 0.70 ปานกลาง 2 

2. ความคุม้ค่า 3.36 0.74 ปานกลาง 1 

รวม 3.24 0.77 ปานกลาง  -  

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ลกัษณะดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.24 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77 โดย

ให้ความสําคญัระดับปานกลาง  ความคุ้มค่า มีค่าเฉล่ีย 3.36 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.74 และ

เหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 3.34 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.70 

  

ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นการจดัจาํหน่าย  

 

ด้านการจัดจําหน่าย ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ

ความสําคัญ 

1. ความสะดวกในการเขา้ถึง   3.82 0.88 มาก 2 

2. เปิดตลอด 24 ชัว่โมง 3.92 0.86 มาก 1 

3. การจดัพื้นท่ีร้านหนงัสือ 3.63 0.89 มาก 3 

4. ตาํแหน่งท่ีวางหนงัสือเหมาะสม  3.44 0.81 มาก 4 

รวม 3.70 0.86 มาก - 
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 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ลกัษณะดา้นการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.70 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.86 

โดยให้ความสําคญัในระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ เปิดตลอด 24 ชัว่โมง มีค่าเฉล่ีย 3.92 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.86 ความสะดวกในการเขา้ถึง มีค่าเฉล่ีย 3.82 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.88 การจดัพื้นท่ี

ร้านหนงัสือ มีค่าเฉล่ีย 3.63 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.89 ตาํแหน่งท่ีวางหนงัสือเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 

3.44 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81 

 

ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ

ความสําคัญ 

1. การโฆษณากบัส่ือโปสเตอร์ 3.09 0.85 ปานกลาง 2 

2. การใชพ้นกังานขาย 3.05 0.88 ปานกลาง 3 

3. การเขา้ร่วมโปรโมชัน่หลกัของ                         

    ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 
3.17 0.87 ปานกลาง 1 

4. การลดราคา แจก แถม ชิงโชค 3.02 0.92 ปานกลาง 4 

รวม 3.07 0.87 ปานกลาง - 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ลกัษณะดา้นการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.07 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.87

โดยให้ระดบัความสําคญัในระดบัปานกลางในทุกดา้น ไดแ้ก่ การเขา้ร่วมโปรโมชัน่หลกัของร้าน

เซเวน่อีเลฟเวน่ มีค่าเฉล่ีย 3.17 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.87 การโฆษณากบัส่ือโปสเตอร์ มีค่าเฉล่ีย 

3.09 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.85 การใชพ้นกังานขาย มีค่าเฉล่ีย 3.05 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.88 

การลดราคา แจก แถม ชิงโชค มีค่าเฉล่ีย 3.02 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.92 
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ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นกระบวนการ 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ลกัษณะดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.78โดย 

ให้ระดับความสําคัญในระดับมากทุกๆด้าน มีระบบชําระเงินท่ีทันสมัย  มีค่าเฉล่ีย 3.71 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.77 พนักงานบริการด้วยความถูกตอ้งแม่นยาํ มีค่าเฉล่ีย 3.61 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.73 พนกังานมีความเช่ียวชาญในการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.81 สามารถเปิดอ่านหนังสือก่อนตดัสินใจซ้ือได้ มีค่าเฉล่ีย 3.56 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81 

สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ีย 3.54 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.85 

 

ด้านกระบวนการ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ

ความสําคัญ 

ลาํดับ

ความสําคัญ 

1. พนกังานมีความเช่ียวชาญในการ               

    ใหบ้ริการ 
3.61 0.81 มาก 2 

2. พนกังานบริการดว้ยความ    

    ถูกตอ้งแม่นยาํ 
3.61 0.73 มาก 2 

3. มีระบบชาํระเงินท่ีทนัสมยั 3.71 0.77 มาก 1 

4. สามารถเปิดอ่านหนงัสือก่อน                     

    ตดัสินใจซ้ือได ้
3.56 0.81 มาก 3 

5. สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้ 3.54 0.85 มาก 4 

รวม 3.66 0.78 มาก - 
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ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ 

  

 จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้มาซ้ือ

สินคา้ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ ช่วงเวลาท่ีเขา้ซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่ท่ีมีร้านบุ๊คสไมล์ ความถ่ีในการ

เขา้มาซ้ือร้านบุค๊สไมล ์ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ จาํนวนเงินท่ีซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ 

 

ตารางท่ี 4.10   จาํนวน และร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ จาํแนกตามความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ท่ีมีร้านบุค๊สไมล ์

 

ความถี่ในการซ้ือสินค้าในร้านเซเว่นอเีลฟเว่น จํานวนคน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 26 6.5 

1-2คร้ัง/สัปดาห์ 55 13.8 

3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 100 25 

5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 77 19.3 

7 คร้ังข้ึนไป 142 35.5 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น น้อยกว่า

สัปดาห์ละ 1 คร้ัง จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5  1-2 คร้ัง/สัปดาห์ จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.80  3-4 คร้ัง/สัปดาห์ จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25  5-6 คร้ัง / สัปดาห์ จาํนวน  77 คน คิด

เป็นร้อยละ 19.3  7 คร้ังข้ึนไป จาํนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 
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ตารางท่ี 4.11   จาํนวน และร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์จาํแนกตามช่วงเวลาท่ี

เขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ท่ีมีร้านบุค๊สไมล ์

 

ช่วงเวลาทีเ่ข้ามาซ้ือสินค้าในร้านเซเว่นอเีลฟเว่น จํานวนคน ร้อยละ 

06.00-09.00 น. 61 15.3 

09.01-12.00 น. 86 21.5 

12.01-15.00 น. 55 13.8 

15.01-18.00 น. 53 13.3 

18.00-21.00 น. 130 32.5 

21.00-05.59 น. 15 3.8 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ท่ี

มีร้านบุ๊คสไมล ์ช่วงเวลา 06.00-09.00 น. จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 ช่วงเวลา 09.01-12.00 น. 

จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ช่วงเวลา 12.01-15.00 น. จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 

ช่วงเวลา 15.01-18.00 น.จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.30 ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. จาํนวน 

130 คน คิดเป็นร้อยละ  32.50 และช่วงเวลา 21.00 – 05.59 น. จาํวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.80  

 

ตารางท่ี 4.12   จาํนวน และร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์จาํแนกตามความถ่ีโดย

เฉล่ียท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 

ความถี่โดยเฉลีย่ที่เข้ามาซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ จํานวนคน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 142 35.5 

1-2คร้ัง/สัปดาห์ 100 25 

3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 55 13.8 

5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 77 19.3 

7 คร้ังข้ึนไป 26 6.5 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ในร้านบุ๊คสไมล์ น้อยกวา่สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 

จาํนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50  1-2 คร้ัง/สัปดาห์ จาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 3-4 คร้ัง/

สัปดาห์ จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 5-6 คร้ัง / สัปดาห์ จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3   

7 คร้ังข้ึนไป จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 

 

ตารางท่ี 4.13  จาํนวน และร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ จาํแนกตามความ

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือร้านบุค๊สไมล ์

 

ประเภททีซ้ื่อ จํานวนคน ร้อยละ 

นิตยสาร/ หนงัสือพิมพ ์ 171 42.8 

เคร่ืองเขียน 173 43.3 

ซีดี / วซีีดี 43 10.8 

พอ็กเก็ตบุค๊ 13 3.3 

รวม 400 100 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เขา้มาซ้ือนิตยสาร / หนงัสือพิมพ ์จาํนวน 

171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.80 ซ้ือเคร่ืองเขียน จาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.30 ซ้ือซีดี / วีซีดี 

จาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 และซ้ือพอ็กเก็ตบุค๊ จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 

 

ตารางท่ี 4.14   จาํนวน และร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์จาํแนกตามจาํนวนเงิน

โดยเฉล่ียท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 

จํานวนเงินทีซ้ื่อ จํานวนคน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 50 บาท 215 53.8 

50-100 บาท 132 33 

101-150 บาท 39 9.8 

151 บาทข้ึนไป 14 3.5 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ตํ่ากวา่ 50 บาท  

จาํนวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 50-100 บาท จาํนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 101-150 บาท 

จาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80 151 บาทขั้นไปจาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 

 

ตารางท่ี 4.15  จาํนวน และร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ จาํแนกตามเหตุผล 

ท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 

เหตุผลทีซ้ื่อ จํานวนคน ร้อยละ 

สะดวก / เขา้ถึงง่าย 206 51.5 

เปิดตลอด 24 ชม. 99 24.8 

การบริการท่ีรวดเร็ว 27 6.8 

มีสินคา้หลากหลาย 57 14.3 

สินคา้ส่งตรงเวลา  3 0.8 

สามารถเปล่ียนคืนได ้ 8 2 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าในร้านบุ๊คสไมล์เพราะ 

สะดวก /เข้าถึงง่าย จาํนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50 เปิดตลอด 24 ชั่วโมง จาํนวน 99 คน  

คิดเป็นร้อยละ 24.80 การบริการท่ีรวดเร็ว จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.80 มีสินคา้ท่ีหลากหลาย

จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30  สินคา้ส่งตรงเวลา จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 สามารถ

เปล่ียนคืนได ้จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
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ส่วนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐานระดับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์  

 

ตารางท่ี 4.16 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ ดา้นความถ่ี

 ในการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 

ความสัมพนัธ์ ความถี ่
การ

บริการ 

ลกัษณะ

กายภาพ 

ผลติ  

ภณัฑ์ 
ราคา 

การจัด

จําหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 

กระบวน 

การ 

Spearman's 

rho 

Correlation 

Coefficient 
1.000 .104* .114* .104* .111* .050 .043 -.031 

 

Sig.  

(2-tailed)  
.037 .023 .038 .027 .316 .394 .534 

  N 400 400 400 400 400 400 400 400 
 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ด้านความถ่ี โดยด้านบริการ 0.104 Sig เท่ากับ 0.037 ด้านลักษณะทาง

กายภาพ 0.114 Sig เท่ากับ 0.023 ด้านราคา 0.104 Sig เท่ากับ 0.038 แต่มีความสัมพนัธ์อยู่ในระดับตํ่า 

ส่วนด้านการจดัจาํหน่าย 0.050 Sig เท่ากับ 0.316 ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.043 Sig เท่ากับ  

0.394 ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ดา้นกระบวนการ -0.31 Sig เท่ากบั 0.534 มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง

ตรงกนัขา้มอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.17  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ ด้าน

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือร้านบุค๊สไมล ์

 

ความสัมพนัธ์ 
การ

บริการ 

ลกัษณะ

กายภาพ 

ผลติ  

ภณัฑ์ 
ราคา 

การจัด

จําหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 
กระบวนการ 

Pearson Chi-Square 51.17 271.74 98.430 72.28 103.44 89.59 75.810 

Sig. (0.05) .157 .000 .000 .003 .000 .000 .480 

  N 400 400 400 400 400 400 400 

Sig ˂0.05 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้

ท่ีซ้ือ โดยดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด มีความสัมพนัธ์กันมีค่า Sig น้อยกว่า 0.05  ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการ

บริการ Sig เท่ากับ 0.157 และด้านกระบวนการ Sig เท่ากับ 0.480 ไม่มีความสัมพันธ์อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ี  0.05 

 

ตารางท่ี 4.18 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล์ ดา้นจาํนวน

เงินท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 

ความสัมพนัธ์ จํานวน

เงนิที่ซื้อ 

การ

บริการ 

ลกัษณะ

กายภาพ 

ผลติ  

ภณัฑ์ 

ราคา การจัด

จําหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 

กระบวน 

การ 

Spearma

n's rho 

Correlation 

Coefficient 
1.000 .071 .235** .181** .133** .117* .191** -.066 

 

Sig.  

(2-tailed)  
.154 .000 .000 .008 .019 .000 .189 

  N 400 400 400 400 400 400 400 400 

  **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัจาํนวนเงินท่ีซ้ือ 

โดยดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.235 Sig เท่ากบั  0.000 ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.181 Sig เท่ากบั 0.000 ดา้น

ราคา 0.133 Sig เท่ากับ 0.019 ด้านการจัดจําหน่าย 0.117 Sig เท่ากับ 0.019 ด้านการส่งเสริม

การตลาด 0.191 Sig เท่ากบั 0.000 แต่มีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัตํ่า ส่วนดา้นการบริการ 0.71 Sig 

เท่ากบั 0.154 ไม่มีความสัมพนัธ์ และดา้นกระบวนการ -0.066 Sig เท่ากบั 0.189 มีความสัมพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้มอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี  0.05 

 

ตารางท่ี 4.19   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ ดา้นเหตุผล

ท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์

 

ความสัมพนัธ์ การบริการ 
ลกัษณะ

กายภาพ 
ผลติภณัฑ์ ราคา 

การจัด

จําหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 

กระบวน 

การ 

Pearson  

Chi-Square 
111.940 550.180 131.64 174.15 145.090 201.37 210.740 

Sig. (0.05) .001 .000 .001 .000 .000 .000 .000 

  N 400 400 400 400 400 400 400 

Sig ˂0.05 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการ

ซ้ือสินคา้ในทุกๆ ดา้น โดยดา้นการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

การจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ โดยมีค่า Sig น้อยกว่า 0.05 อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ี  0.05 
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ตารางท่ี 4.20  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ในร้าน

เซเวน่อีเลฟเวน่ โดยภาพรวม 

 

สรุปความสัมพนัธ์ 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 P's 

การ

บริการ 

ลกัษณะ

กายภาพ 

ผลติ  

ภัณฑ์ 

ราคา การจดั

จาํหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 

กระบวน

การ 

ความถ่ีในการซ้ือนคา้

ร้านบุ๊คสไมล ์

       -  -  - 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ  -             

จาํนวนท่ีซ้ือ  -            - 

เหตผุลท่ีซ้ือ              

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

จากตารางท่ี  4.20 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์พบวา่ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ยกเวน้ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นกระบวนการ ยกเวน้ดา้นการบริการไม่มีความสมัพนัธ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมลมี์ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

ลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ยกเวน้ดา้นการบริการ ดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน

การตลาดในทุกๆ ดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาค้นควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดก้าํหนดวิธีดาํเนินการเพื่อศึกษาปัจจยั

ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบั

การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นการบริการ ดา้นกายภาพของ

ร้านบุ๊คสไมล์ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน

กระบวนการ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น  

ช่วงเวลาท่ีเขา้มาซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล์ ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ จาํนวนเงินท่ีซ้ือ และ

เหตุผลท่ีซ้ือ โดยประเด็นปัญหาท่ีจะศึกษา คือ ปัจจุบนัยอดขายสินคา้ของร้านบุ๊คสไมล์ลดลง และ

ร้านบุ๊คสไมล์ในเซเว่นอีเลฟเว่นมีแนวโน้มไม่เป็นท่ีนิยม เพื่อให้สามารถทราบปัจจัยท่ีเป็น

ผลกระทบจึงกาํหนดประเด็นการศึกษาดงักล่าวให้สามารถนาํไปเป็นแนวทางในการบริหารงาน 

การปรับพื้นท่ีให้มีความสัมพนัธ์กบัยอดขายของสินคา้แต่ละกลุ่ม พฒันาการให้บริการ และปรับ 

กลยุทธ์การตลาด ให้มีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน ผูศึ้กษาไดใ้ช้

เคร่ืองมือแบบสอบถามในการทาํศึกษา โดยกลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่

อีเลฟเว่นท่ีมีร้านบุ๊คสไมล์ อาศยัอยู่ในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถสรุปการศึกษา  

อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี    

 

1. สรุปการศึกษา  

 

1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊ค 

สไมล ์เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ในคร้ังน้ีไดก้าํหนดวตัถุประสงคไ์ว ้ดงัน้ี 

1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ ในร้านเซ

เวน่อิเลฟเวน่ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมลข์องผูบ้ริโภค เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 
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1.1.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ของผูบ้ริโภค เขตดินแดง 

กรุงเทพมหานคร 

1.1.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์ 

1.2 วธีิดําเนินการศึกษา 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น 

ท่ีมีร้านบุ๊คสไมล์ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience 

Sampling) จาํนวน 400 คน รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ประกอบดว้ย 3 ส่วนไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 

ขอ้มูลส่วนบุคคล ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊ค 

สไมล์ ซ่ึงข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม นํามาวิเคราะห์ด้วยวิธีทางสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) วิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Descriptive Statistic) เป็น

การหาค่าสถิติท่ีใช้เพื่อทดสอบสมมติฐานไดแ้ก่ สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์

แบบสเปียร์แมน (Spearman Correlation Coefficient) และการทดสอบความเป็นอิสระต่อกนั (Chi – 

Square) 

1.3  ผลการศึกษา 

1.3.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง  

 จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญเพศหญิง อายุระหวา่ง 21 – 30 ปี 

สถานภาพโสด อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายได้

เฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 15,001 – 25,000 บาท  

1.3.2 ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าร้านบุ๊คสไมล์    

จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดให้ความสําคญัในระดับ

มาก เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ีย (3.70) ดา้นกระบวนการ มี

ค่าเฉล่ีย (3.61) ดา้นการบริการ มีค่าเฉล่ีย (3.58) ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย (3.38) ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 

(3.24) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ีย (3.17) และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย (3.07)   

โดยแยกแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี   
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1) ดา้นการให้บริการ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก 

ไดแ้ก่ การให้การตอ้นรับ/ให้ความช่วยเหลือมีค่าเฉล่ีย (3.70) การแต่งกายของพนักงานมีค่าเฉล่ีย 

(3.69) ความรวดเร็วในการให้บริการมีค่าเฉล่ีย (3.59) และความสําคญัในระดบัปานกลางไดแ้ก่ ความรู้

เก่ียวกบัสินคา้มีค่าเฉล่ีย (3.36) 

2) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบั

ปานกลาง โดยเรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ความสะอาดของชั้นวางสินคา้มีค่าเฉล่ีย (3.36) 

ความสะอาดของสินค้ามีค่าเฉล่ีย (3.30 ) สินค้าอยู่ในความสมบูรณ์มีค่าเฉล่ีย (3.25) ป้ายแสดง

รายการสินค้าชัดเจนมีค่าเฉล่ีย (3.16) การจดัแสดงสินคา้สวยงามมีค่าเฉล่ีย (3.06) การจดัแสดง

สินคา้ใหม่ชดัเจนมีค่าเฉล่ีย (3.05) การจดัแสดงสินคา้ขายดีมีค่าเฉล่ีย (3.06) 

3) ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญอยู่ในระดับมาก 

ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ตรงตามความตอ้งการมีค่าเฉล่ีย (3.46) ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายมีค่าเฉล่ีย 

(3.43) และความสําคญัในระดบัปานกลาง เรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อยไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีความ

ทนัสมัยมีค่าเฉล่ีย (3.38) ความน่าสนใจมีค่าเฉล่ีย (3.36) หนังสือของสํานักพิมพ์ท่ีมีช่ือเสียงมี

ค่าเฉล่ีย (3.29)  

4) ด้านราคา พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคญัอยู่ในระดับปานกลาง

เรียงลาํดบัจากมากไปน้อย ได้แก่ ราคามีความคุม้ค่า มีค่าเฉล่ีย  (3.36) ราคามีความเหมาะสมกบั

คุณภาพ มีค่าเฉล่ีย (3.34) 

5) ดา้นการจดัจาํหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก 

เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การเปิดตลอด 24 ชัว่โมง มีค่าเฉล่ีย (3.92) ความสะดวกในการ

เขา้ถึง มีค่าเฉล่ีย (3.82) การจดัพื้นท่ีร้านหนงัสือไดเ้หมาะสม มีค่าเฉล่ีย (3.63) ตาํแหน่งท่ีวางสินคา้

เหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (3.44) 

6) ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัอยู่ใน

ระดบัปานกลาง เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การเขา้ร่วมโปรโมชัน่หลกัของร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 

มีค่าเฉล่ีย (3.17) การโฆษณากบัส่ือโปสเตอร์ มีค่าเฉล่ีย (3.09) การใชพ้นกังานขาย มีค่าเฉล่ีย (3.05) 

มีการลดราคา แจก แถม ชิงโชค มีค่าเฉล่ีย (3.02) 

7) ดา้นกระบวนการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก 

เรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อยไดแ้ก่ มีระบบชาํระเงินท่ีทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย (3.71) พนักงานบริการ

ด้วยความถูกต้องแม่นยาํ มีค่าเฉล่ีย (3.61) พนักงานมีความเช่ียวชาญในการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 

(3.61) สามารถเปิดอ่านหนงัสือก่อนตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ีย (3.56) สามารถเปล่ียนคืนได ้มีค่าเฉล่ีย 

(3.54)  
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1.3.3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์  

จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เข้ามาซ้ือสินค้าในร้านเซเว่น

อีเลฟเว่น มากกวา่ 7 คร้ัง / สัปดาห์ เขา้มาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 18.01 - 21.00 น. และส่วนใหญ่ซ้ือ

สินคา้ในของร้านบุ๊คสไมล์ตํ่ากวา่ 1 คร้ัง / สัปดาห์ กลุ่มสินคา้ท่ีซ้ือในร้านบุ๊คสไมล์คือ เคร่ืองเขียน

และนิตยสารหนงัสือพิมพ ์และจาํนวนเงินโดยเฉล่ียท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ตํ่ากวา่ 50 บาท ส่วน

เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้านบุค๊สไมล ์คือ สะดวก เขา้ถึงง่าย  

1.3.4 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าทีร้่านบุ๊คสไมล์ พบวา่  

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดด้านการบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ส่วนด้านการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์ 

 ประเภทสินค้าท่ี ซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ส่วนดา้นการบริการไม่มีความสัมพนัธ์ 

 จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ส่วนดา้นการบริการ ดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์ 

 เหตุผลท่ีซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดดา้นการตลาดในทุกๆ ดา้น 

 

2. อภิปรายผล  

 

 จากการสรุปผลการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ประเด็นสําคญัท่ีสามารถนํามาอภิปรายผลได ้

ดงัน้ี 

2.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสด 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่

ระหวา่ง 15,001 – 25,000 บาท ซ่ึงเร่ืองเพศสอดคลอ้งกบังานศึกษาของ สุภาวรรณ จิตรวีระนนัรังสี 

(2556) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกซ้ือนิตยสารท่ีจาํหน่ายในร้านสะดวกซ้ือเซเว่น
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อีเลฟเว่น และนุชนภา กลัป์ยาณวิจยั (2552) ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือหนังสือของผู ้

บริโภคร้านนายอินทร์ สาขาท่าพระจนัทร์ และพิษณุ อ่ิมวิญญาณ (2554) ศึกษา การจดัการร้าน 

คา้ปลีก และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร และณัฐพล เสตกรณุกูล 

(2554) พฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก และบุหรัน 

ศรีสวสัด์ิ (2552) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก ในเขตอาํเภอ

บางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย แต่ไม่

สอดคลอ้งกบั เฝยเวน่ แซ่ฟ่าน (2554) ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสม

การตลาดบริการร้านหนังสือคิโนะ คุนิยะบุคสโตร์ และเร่ืองอายุสอดคล้องกบั นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั  

เฝยเวน่ แซ่ฟ่าน และพิษณุ อ่ิมวิญญาณ แต่ไม่สอดคลอ้งกบั สุภาวรรณ จิตรวีระนนัรังสี เฝยเวน่ แซ่ฟ่าน  

ซ่ึงมีอายุ 15-25 ปี เร่ืองสถานภาพสอดคลอ้งกบั สุภาวรรณ จิตรวีระนนัรังสี นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั  

และณัฐพล เสตกรณุกูล เร่ืองอาชีพสอดคลอ้งกบั สุภาวรรณ จิตรวีระนนัรังสี และพิษณุ อ่ิมวิญญาณ  

ไม่สอดคล้องกบั เฝยเว่น แซ่ฟ่าน นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั และณัฐพล เสตกรณุกูล ซ่ึงมีอาชีพเป็น

นักเรียน/นักศึกษา และขา้ราชการตามลาํดับ เร่ืองรายได้เฉล่ียต่อเดือนสอดคล้องกับ สุภาวรรณ  

จิตรวีระนันรังสี และเฝยเว่น แซ่ฟ่าน ไม่สอดคลอ้งกบั นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั พิษณุ อ่ิมวิญญาณ และ 

ณัฐพล เสตกรณุกูล ซ่ึงมีรายได้ตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 5,001-10,000 บาท และน้อยกว่า 

10,000 ตามลาํดบั   

2.2 ระดบัความสําคัญส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์    

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ระดับความสําคัญส่วนประสม

การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น เขตดินแดง 

กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านการจดัจาํหน่าย รองลงมาคือ ด้าน

กระบวนการ ดา้นการบริการ ตามลาํดบั และให้ความสําคญัในระดบัปานกลางกบัดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านราคา ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ซ่ึงสอดคล้องกับ  

สุภาวรรณ  จิตรวีระนนัรังสี (2556) ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกซ้ือนิตยสารในร้าน

สะดวกซ้ือเซเว่น อีเลฟเว่น จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่ามีความคิดเห็นโดยรวมต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มี

ความคิดเห็นด้วยค่อนข้างมาก และสอดคล้องกับ สมฤทัย  สินเรืองสุข (2552) ความสัมพันธ์

ระหว่างระดบัความสําคญักบัระดบัความจงรักภกัดีท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของ

ลูกค้าร้านหนังสือนายอินทร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าระดับความสําคัญปานกลางด้าน

ผลิตภณัฑ์ ดา้นบริการ และไม่สอดคล้องกบัการการส่งเสริมการตลาดมีความสําคญัในระดบัน้อยสุด 

สอดคล้องกับ นุชนภา กัลป์ยาณวิจยั (2552) ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือหนังสือของ
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ผูบ้ริโภคร้านนายอินทร์ สาขาท่าพระจนัทร์ พบว่า ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดดา้นดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นคนหรือพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ

ดา้นกระบวนการ และไม่สอดคลอ้งในดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายซ่ึงอยู่ในระดบัดีมาก เม่ือพิจารณา

แยกเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

2.2.1 ด้านการบริการ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก    

เรียงจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ เร่ืองการตอ้นรับ/ให้ความช่วยเหลือ การแต่งกายของพนักงาน เช่น

แต่งกายดว้ยชุดยนิูฟอร์ม สะอาด เรียบร้อย ความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น ไม่มีแถวคอย ระดบั

ปานกลาง ได้แก่ ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ เช่น หมวดหมู่หนังสือ เน้ือหาในหนังสือ หรือผลิตภณัฑ ์

ตวัอ่ืน เช่น ซีดี วีซีดี เคร่ืองเขียน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สมฤทยั  สินเรืองสุข ผลการศึกษา

พบวา่ การแต่งกายของพนกังานในชุดยนิูฟอร์ม สะอาด เรียบร้อย   

2.2.2 ด้านลักษณะทางกาย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัโดยรวมอยูใ่นระดบั

ปานกลาง เรียงจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ความสะอาดของชั้นวางสินคา้ ความสะอาดสินคา้ สินคา้

อยู่ในความสมบูรณ์ ป้ายแสดงรายการสินคา้ การจดัแสดงสินคา้สวยงาม การจดัแสดงสินคา้ใหม่  

การจดัแสดงสินคา้ขายดี ไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สมฤทยั  สินเรืองสุข ผลการศึกษาพบว่า

ระดบัความสาํคญัของความสะอาดของชั้นวางสินคา้  ความสะอาดสินคา้ สินคา้อยูใ่นความสมบูรณ์    

ป้ายแสดงรายการสินคา้ การจดัแสดงสินคา้สวยงาม การจดัแสดงสินคา้ใหม่ การจดัแสดงสินคา้ขาย

ดี อยูใ่นระดบัมาก 

2.2.3 ด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 

เรียงจากมากไปหาน้อยโดยความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ตรงตามความตอ้งการ     

ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย ระดบัปานกลางไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์มีความทนัสมยั มีความน่าสนใจ มี

หนังสือของสํานักพิมพ์ท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของ สมฤทัย สินเรืองสุข ผล

การศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในระดบัมาก คือ ผลิตภณัฑ์ตรงตาม

ความตอ้งการ ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย  

2.2.4 ด้านราคา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 

เรียงจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ความคุม้ค่า และเหมาะสมกบัคุณภาพ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษา

ของ สมฤทยั สินเรืองสุข ผลการศึกษาพบวา่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีระดบัความสําคญัอยูใ่น

ระดบัมาก 
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2.2.5 ด้านการจัดจําหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบั 

มาก เรียงจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ เปิดตลอด 24 ชม. ความสะดวกในการเขา้ถึง เช่น ใกลท่ี้พกั ท่ี

ทาํงาน เดินทางสะดวก การจดัพื้นท่ีร้านหนงัสือ ตาํแหน่งท่ีวางหนงัสือเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

การศึกษาของ สมฤทัย  สินเรืองสุข  ผลการศึกษาพบว่า ความสะดวกในการเข้าถึงมีระดับ

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 2.2.6 ด้านการส่งเสริมด้านการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัโดยรวม

อยูใ่นระดบัปานกลาง เรียงจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ การเขา้ร่วมโปรโมชัน่หลกัของร้านเซเวน่อีเลฟเว่น  

การโฆษณากบัส่ือโปสเตอร์ การใช้พนกังานขาย การลดราคา แจก แถม ชิงโชค ไม่สอดคลอ้งกบั

การศึกษาของ สมฤทยั  สินเรืองสุข ผลการศึกษาพบว่าการเขา้ร่วมโปรโมชัน่หลกัของร้านเซเว่น

อีเลฟเวน่ เช่น การแจกแสตมป์ ผลการศึกษาพบวา่ มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 2.2.7 ด้านกระบวนการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบั

มาก เรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ มีระบบชาํระเงินท่ีทนัสมยั พนักงานบริการด้วยความ

ถูกตอ้งแม่นยาํ พนกังานมีความเช่ียวชาญในการให้บริการ สามารถเปิดอ่านหนงัสือก่อนตดัสินใจ

ซ้ือได ้สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สมฤทยั สินเรืองสุข ผลการศึกษา

พบวา่ ความถูกตอ้งในการบริการดา้นการเงิน มีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

2.3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ 

 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้าน

เซเวน่อีเลฟเวน่ มากกวา่ 7 คร้ัง / สัปดาห์ เขา้มาซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 18.01 - 21.00 น. และมีความถ่ี

ในการซ้ือสินคา้ของร้านบุ๊คสไมล์ตํ่ากวา่ 1 คร้ัง / สัปดาห์ กลุ่มสินคา้ท่ีซ้ือในร้านบุค๊สไมลคื์อ เคร่ืองเขียน

และนิตยสารหนงัสือพิมพ ์และจาํนวนเงินโดยเฉล่ียท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมลต์ํ่ากวา่ 50 บาท ส่วนเหตุผล

ท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้านบุ๊คสไมล์ คือ สะดวก เขา้ถึงง่าย โดยเร่ืองความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์ไม่

สอดคลอ้งกบั นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั (2552) ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือหนงัสือของผูบ้ริโภค

ร้านนายอินทร์ สาขาท่าพระจนัทร์  ความถ่ีในการซ้ือหนังสือโดยเฉล่ียมากท่ีสุด 7 คร้ัง/สัปดาห์ 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือมีความสอดคลอ้งกบั สุภาวรรณ จิตรวีระนนัรังสี (2556) ศึกษาพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคต่อการเลือกซ้ือนิตยสารในร้านสะดวกซ้ือเซเว่น อีเลฟเว่น จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือนิตยสารในร้านเซเว่น อีเลฟเว่น ส่วนใหญ่ซ้ือนิตยสารบนัเทิง หนงัสือพิมพ ์

ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ไทยรัฐ และนิตยสารท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ ทีวีพูล จาํนวนเงินท่ีซ้ือไม่สอดคล้องกบั 

นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั พบวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านนายอินทร์ สาขาท่าพระจนัทร์ 
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มีมูลค่าการซ้ือหนงัสือ โดยเฉล่ียมากท่ีสุด 3,500 บาทต่อคร้ัง ส่วนเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์

ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ สอดคลอ้งกบั บุหรัน ศรีสวสัด์ิ (2552) ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ในร้านคา้ปลีก ในเขตอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า พฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ในร้านคา้ปลีกของประชากรอาํเภอบางบ่อ จงัหวดัสมุทรปราการซ้ือสินคา้เพราะใกลบ้า้น 

 2.4 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์  

ผลการศึกษาพบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดดา้นการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ส่วนดา้น

การจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ  

นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั (2552) โดยความถ่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัการตลาดดา้นคนและพนักงาน  

จาํนวนเงินท่ีซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนด้านการบริการ ด้าน

กระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ นุชนภา กลัป์ยาณวิจยั (2552) โดย

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมและรายได ้ไดแ้ก่ ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซ้ือหนงัสือ ดา้นมูลค่า  

 

3. ข้อเสนอแนะ 

  

 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้  

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นประโยชน์สําหรับบริษทั ซีพี ออลล์ จาํกดั (มหาชน ) ในส่วน

ของร้านบุ๊คสไมล์ และร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ท่ีเป็นธุรกิจหลัก เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการตดัสินใจ 

บริหารพื้นท่ีของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในพื้นท่ี ท่ี มีจ ํากัด และเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความถึงพอใจของลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงหากการท่ีทราบถึง

ความพึงพอใจในแต่ละดา้นก็จะสามารถนาํมาปรับปรุงได ้จึงมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

3.1.1 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ่ึงเป็นตวัแทนของประชากรท่ีเข้ามาใช้บริการใน

ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ซ่ึงมีร้านหนังสือบุ๊คสไมล์เป็นกลุ่มท่ีมีอายุระหว่าง 21- 30 ปี ดงันั้นสินคา้ท่ี

นาํมาจาํหน่ายในร้านก็ตอ้งตรงกบักลุ่มลูกคา้หลกั คือ สินคา้ท่ีมีความทนัสมยั ตอบสนอง Lifestyle  

มีคุณภาพเพราะลูกคา้กลุ่มน้ี ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีซ่ึงมีความรู้ และมีเทคโนโลยี

เป็นส่วนหน่ึงในการใชชี้วติ 
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3.1.2  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ่ึงเป็นตวัแทนของประชากรใหค้วามสําคญักบัระดบั

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านบุ๊คสไมล์มากสุดในเร่ืองดา้นการจดัจาํหน่าย รองลงมาคือดา้น

กระบวนการ ดา้นการให้บริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามลาํดบั และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ระดบัความสําคญันอ้ยสุด ดงันั้น ธุรกิจควรให้ความสําคญัดา้นการจดั

จาํหน่าย ไม่วา่จะเป็นเดินทางสะดวก เขา้ถึงง่าย มีเวลาเปิดปิด ท่ีเหมาะสม จดัวางสินคา้ เหมาะสม 

หาง่าย ดา้นการบริการตอ้งมีความกระตือรือร้น มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรมีหนงัสือท่ีตรงตามความตอ้งการของ

กลุ่มลูกคา้ มีความทนัสมยั ทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้เพื่อลดการสูญเสียโอกาส มีสภาพท่ีใหม่ 

สมบูรณ์อยูเ่สมอ ดา้นราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ และคุม้ค่ากบัมูลค่าของเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรมีการจดัวางหนงัสือให้เป็นหมวดหมู่ แจง้หมวดหมู่ ป้ายแสดงราคา

ชดัเจน รวมถึงความสะอาดต่างๆ ไม่วา่จะเป็นความสะอาดของชั้นวาง หรือตวัผลิตภณัฑเ์อง   

3.1.3  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ่ึงเป็นตวัแทนของประชากรท่ีเข้ามาใช้บริการใน

ร้านเซเว่นอีเลฟเว่นมาก กว่าสัปดาห์ละ 7 คร้ัง ถือเป็นโอกาสของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นท่ีตอ้งการ

ความถ่ีในการเขา้ร้านของลูกคา้เน่ืองจากการหาลูกคา้ใหม่ ท่ีจะเขา้มาเป็นเร่ืองท่ียากมาก ส่ิงท่ีทาํง่าย

กว่าคือรักษาลูกคา้เก่า สร้างความผูกพนั และสร้างความถ่ีในการเขา้ร้าน ดงันโยบายบริษทัท่ีมุ่งสู่

ร้านอ่ิมสะดวกคือ หิวเม่ือไหร่ก็แวะมา  แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นลูกคา้ท่ีเขา้มา กลบัซ้ือสินคา้ของร้านบุค๊สไมล์

ตํ่ากวา่สปัดาห์ละ 1 คร้ัง และซ้ือสินคา้ต่อคร้ังตํ่ากวา่ 50 บาท ดงันั้นการบริหารสัดส่วนของยอดขาย

สินคา้ในแต่ละกลุ่มใหเ้หมาะสมกบัพื้นท่ีของร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ จึงเป็นเร่ืองท่ีสําคญัสุด การจดัการ

สินคา้ในกลุ่มร้านบุ๊คสไมล์ควรท่ีจะดูท่ี Profile ของร้านสาขา วา่กลุ่มลูกคา้หลกัเป็นใคร เพื่อให้มี

สินคา้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด เช่น โรงเรียน มหาวิทยาลยั โรงงาน ตลาด หมู่บา้น   

พื้นท่ีในการจดัเรียงตอ้งมีความเหมาะสม สะดวก รวมถึงการจดัเรียงสินคา้ ตอ้งเรียบร้อยสวยงาม 

อยูเ่สมอ  
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 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

สาํหรับการศึกษาคร้ังต่อไป ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

3.2.1 ควรศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ร้านบุ๊คสไมล์ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ นอกเหนือจากเขตดินแดง เพื่อจะไดน้าํผลการศึกษาท่ีแตกต่าง

กนัมาทาํการศึกษาเปรียบเทียบ ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการขยายกลุ่มเป้าหมายให ้

มากข้ึน 

3.2.2 ควรศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ หรือ

ธุรกิจอ่ืนๆในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ เช่น ร้านอาหาร All Meal ร้านขายยา และร้านกาแฟ ทาํให้ทราบ

พฤติกรรมการซ้ือของกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี โดยผลการศึกษาท่ีได้จะเป็นประโยชน์ต่อ

ผูป้ระกอบการนาํมากาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรมการซ้ือสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ 

ในร้านเซเว่นอเีลฟเว่น เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

 

*********************************** 

คําช้ีแจง   

 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

แขนงวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมมาธิราช ซ่ึงมีวตัถุประสงค์ในการศึกษาเท่านั้น 

และจะไม่มีผลใดๆ ต่อผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น  3  ส่วน ดงัน้ี 

             ส่วนท่ี  1   ปัจจยัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม จาํนวน 6 ขอ้  

             ส่วนท่ี  2 ระดบัความสาํคญัของลูกคา้ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านบุค๊สไมล ์    

                             ในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร จาํนวน 33 ขอ้ 

             ส่วนท่ี  3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมลใ์นร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ของผูต้อบแบบสอบถาม 

   จาํนวน 6 ขอ้ 

 

 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงขอความร่วมมือท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 

และขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามกรุณาตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 

 

 

 

นางสาวปราณี    เถระวลัย ์

นกัศึกษาระดบัปริญญาโท  

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

ผูท้าํการศึกษา 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

คําช้ีแจง:  โปรดพิจารณาขอ้ความคาํถามแต่ละขอ้และให้ท่านทาํเคร่ืองหมาย   ลง [  ] ท่ีตรงกบั 

 ขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด   

1.1 เพศ  

        [   ] ชาย     [   ] หญิง 

   

1.2 อาย ุ 

       [   ] ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั    20 ปี            [   ] 21 - 30 ปี           [   ] 31 – 40 ปี            

  [   ] 41 – 50 ปี          [   ] 51 ปีข้ึนไป 

 

 1.3  สถานภาพ 

          [   ] โสด      [   ] สมรส 

 

1.4 อาชีพ 

 [   ] นกัเรียน / นิสิต นกัศึกษา [   ] พนกังานบริษทัเอกชน 

 [   ] ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ [   ] ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 

 [   ] พอ่บา้น / แม่บา้น / เกษียณอาย ุ [   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................................... 

 

 1.5  ระดบัการศึกษา  

 [   ] ตํ่ากวา่ปริญญาตรี      [   ] ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า  

  [   ] ปริญญาโท   [   ] ปริญญาเอก 

   

 1.6 รายไดต่้อเดือน  

  [   ] ไม่เกิน 15,000 บาท                [   ] 15,001 บาท – 25,000 บาท 

  [   ] 25,001 บาท – 35,000 บาท [   ] 35,001 บาท – 45,000 บาท  

 [   ] 45,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2   ระดบัความความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดร้านบุ๊คสไมล์ในร้านเซเวน่อีเลฟเว่น  

เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร  
 

คําช้ีแจง:  โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

    ระดบัความพึงพอใจ:  (1) นอ้ยท่ีสุด   (2)นอ้ย   (3) ปานกลาง  (4) มาก   (5) มากท่ีสุด 

 

 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ของร้านบุ๊คสไมล์   

ระดบัความสําคญั 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 

น้อย 

 

2 

ปาน

กลาง

3 

มาก 

 

4 

มาก

ทีสุ่ด

5 

ด้านการให้บริการ      

   1.  ดา้นการแต่งกายของพนกังาน      

   2.  ดา้นการตอ้นรับ ใหค้วามช่วยเหลือ บริการดว้ยความเตม็ใจ       

   3.  ดา้นความรวดเร็วในการบริการ      

   4.  ดา้นความรู้เก่ียวกบัสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์(มุมหนงัสือ)       

ด้านลกัษณะทางกายภาพ      

   5.  ความสะอาดของชั้นวางสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์(มุมหนงัสือ)      

   6.  ความสะอาดของสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์(มุมหนงัสือ)      

   7.  ป้ายแสดงรายการสินคา้และราคาสินคา้ร้านบุ๊คสไมล ์

มองเห็นชดัเจนเขา้ใจง่าย 

     

  8.  การจดัแสดงสินค้าใหม่ (หนงัสือ ซีดี พอ็กเก็ตบุ๊ค เคร่ืองเขียน)  

มองเห็นอยา่งชดัเจน 

     

  9.   การจดัแสดงสินค้าขายดี (หนงัสือ ซีดี พอ็กเก็ตบุ๊ค เคร่ือง เขียน)  

มองเห็นอยา่งชดัเจน 

     

  10. การจดัแสดงสินคา้ (หนงัสือ ซีดี พอ็กเก็ตบุ๊ค เคร่ืองเขียน)

สวยงาม น่าซ้ือ 

     

  11.  สภาพของสินคา้อยูใ่นความสมบูรณ์ แลดูใหม่      

ด้านผลติภัณฑ์      

   12.  นิตยสาร พอ็กเก็ตบุ๊ค  ซีดี  เคร่ืองเขียน มีความน่าสนใจ      

   13.  ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย      

   14.  ผลิตภณัฑต์รงความตอ้งการของลูกคา้      

   15.  มีหนงัสือของสาํนกัพิมพท่ี์มีช่ือเสียงไวบ้ริการ      

   16.  ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยั      



74 

 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ของร้านบุ๊คสไมล์   

ระดบัความสําคญั 

น้อย

ทีสุ่ด 

1 

น้อย 

 

2 

ปาน

กลาง

3 

มาก 

 

4 

มาก

ทีสุ่ด

5 

ด้านราคา       

  17. มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      

  18. มีความคุม้ค่า      

ด้านการจัดจําหน่าย       

   19. สะดวก เขา้ถึงง่าย        

   20. เปิดตลอด 24 ชัว่โมง      

   22. การจดัพ้ืนท่ีเป็นมุมสาํหรับร้านหนงัสือไดเ้หมาะสม      

   23. ตาํแหน่งท่ีวางสินคา้เหมาะสม หาง่าย      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

   25.  การส่งเสริมการขายดา้นการโฆษณากบัโปสเตอร์รายการ

โปรโมชัน่ประจาํเดือน 

     

   26.  การส่งเสริมการขายดา้นการใชพ้นกังานขายคอยบริการ 

ใหค้าํแนะนาํ 

     

   27.  การเขา้ร่วมโปรโมชัน่หลกัของร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ เช่น  

แลกซ้ือแสตมป์  

     

   28.  การส่งเสริมการขายดา้นการลดราคา  แจก  แถม  ชิงโชค        

กระบวนการให้บริการ      

   29. พนกังานมีความเช่ียวชาญในการใหบ้ริการ      

   30. พนกังานบริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ      

   31. มีระบบชาํระเงินดว้ยท่ีทนัสมยัสะดวก      

   32. ผูซ้ื้อสามารถเปิดอ่านหนงัสือก่อน ตดัสินใจซ้ือได ้      

   33. สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้      
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของร้านบุ๊คสไมล์ในร้านเซเว่นอเีลฟเว่นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

คําช้ีแจง:  โปรดพิจารณาขอ้ความของคาํถามแต่ละขอ้และให้ท่านทาํเคร่ืองหมาย   ลง [  ] ท่ีตรง

กบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 
 

2.1  ความถ่ีโดยเฉล่ียของท่านในการซ้ือสินคา้ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 

 [   ] นอ้ยกวา่ สัปดาห์ ละ 1 คร้ัง  [   ] 1-2 คร้ัง / สัปดาห์         [   ] 3 - 4 คร้ัง / สัปดาห์ 

 [   ] 5- 6 คร้ัง / สัปดาห์            [   ] 7 คร้ัง / สัปดาห์ข้ึนไป 

 

2.2 ช่วงเวลาทัว่ไปท่ีท่านเขา้ซ้ือสินคา้ในเซเวน่อีเลฟเวน่ 

 [   ] 06.00 – 09.00 น.    [   ] 09.00 – 12.00 น.           [   ] 12.00 – 15.00 น.  

 [   ] 15.00 – 18.00 น.  [   ] 18.00 – 21.00 น.           [   ] 21.00 – 05.59.00 น. 

        

2.3 ความถ่ีโดยเฉล่ียของท่านในการซ้ือสินคา้ร้านบุค๊สไมล ์  

 [   ] นอ้ยกวา่ สัปดาห์ ละ 1 คร้ัง    [   ] 1-2 คร้ัง / สัปดาห์         [   ] 3 - 4 คร้ัง / สัปดาห์ 

 [   ] 5 - 6 คร้ัง / สัปดาห์             [   ] 7 คร้ัง / สัปดาห์ขั้นไป 

                                  

2.4 ประเภทสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีท่านซ้ือในร้านบุค๊สไมล ์

 [   ] นิตยสาร และ หนงัสือพิมพ ์         [   ] เคร่ืองเขียน 

 [   ] ซีดี / วซีีดี   [   ] พอ็กเก็ตบุค๊   

  

2.5  จาํนวนเงินโดยเฉล่ียท่ีท่านใชใ้นการซ้ือสินคา้ของร้านบุค๊สไมลต่์อการซ้ือ 1 คร้ัง 

 [   ] ตํ่ากวา่ 50 บาท                  [   ] 50 - 100 บาท 

 [   ] 101 – 150 บาท                  [   ] 151 บาทข้ึนไป 

  

2.6  เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือท่ีร้านบุ๊คสไมล ์

 [   ] สะดวก / เขา้ถึงง่าย                       [   ] เปิดตลอด 24 ช.ม. 

 [   ] การบริการท่ีรวดเร็ว                      [   ] มีสินคา้หลากหลาย 

 [   ] สินคา้ส่งตรงเวลา / ตามปักษ ์     [   ] สามารถเปล่ียนคืนได ้

 

ขอขอบคุณสําหรับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างยิ่ง 



76 

 

ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวปราณี  เถระวลัย ์

วนั เดือน ปีเกดิ 21  ตุลาคม  2522 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอพนมไพร  จงัหวดัร้อยเอด็  

ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบญัทิต (การจดัการธุรกิจคา้ปลีก) 

 สถาบนัการจดัการปัญญาภิวฒัน์ พ.ศ. 2553 

สถานทีท่าํงาน บริษทั ซีพี ออลล ์จาํกดั (มหาชน) สายงานปฏิบติัการ 

ตําแหน่งงาน ผูช่้วยผูจ้ดัการเขตปฏิบติัการกรุงเทพเหนือ  

 


	การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้ สำเร็จลุล่วงไปด้วยความอนุเคราะห์อย่างดียิ่งจาก  ดร.อโณทัย  งามวิชัยกิจ ที่กรุณาเป็นที่ปรึกษาการศึกษาค้นคว้าอิสระ และได้สละเวลาอันมีค่าตรวจสอบแก้ไขให้คำแนะนำเกี่ยวกับการศึกษาในครั้งนี้ ตลอดจนคณาจารย์หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบ...
	ปราณี  เถระวัลย์
	1. ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	เซเว่น อีเลฟเว่น ถือกำเนิดขึ้น เมื่อปี พ.ศ.2470 โดย บริษัท เซาท์แลนด์ ไอซ์ จำกัด (เซาท์แลนด์ คอร์ปอเรชั่น) โดยจอห์น เจฟเฟอร์สัน เริ่มต้นกิจการผลิต และจัดจำหน่ายน้ำแข็งให้กับลูกค้าประมาณ 16 ชั่วโมงต่อวัน โดยไม่มีวันหยุด ที่เมืองดัลลัส รัฐเทกซัส สหรัฐอเ...
	บริษัท ซีพี ออลล์ จำกัด (มหาชน) ก่อตั้งขึ้นเมื่อปี พ.ศ.2531 และได้รับสิทธิการใช้เครื่องหมายการค้า “7-Eleven” มาจาก 7-Eleven, Inc. สหรัฐอเมริกา (ก่อนที่บริษัทญี่ปุ่นจะเข้าควบคุมกิจการ 3 ปี) ในประเทศไทยบริษัท ซีพี ออลล์ จำกัด (มหาชน)  เป็นบริษัทหลักในกล...
	ร้านบุ๊คสไมล์ (Book Smile) เปิดตัวครั้งแรกเมื่อวันที่ 1พฤศจิกายน 2544โดยใช้ชื่อว่า เซเว่นทูเดย์ (7-Today) สาขาแรกที่เมืองทองธานี ร้านบุ๊คสไมล์  เป็นธุรกิจร้านจำหน่ายหนังสือและสื่อสาระความรู้ความบันเทิงที่นิยมของตลาดเป็นหลัก พร้อมด้วยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิ...
	2)  การทดสอบความเป็นอิสระต่อกันของสองประชากร (Chi-square test)
	ส่วนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน วิเคราะห์โดยสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ สัมประสิทธิ์ สหสัมพันธ์ (Spearman Correlation Coefficient) ไคว์สแควร์ (Chi-square test)
	สุพจน์ ชิตเกสรพงศ์. (2558). ชี้แจงกำไรสุทธิงวดไตรมาส 1/2558 เพิ่มขึ้นจากงวดเดียวกันของปีก่อน เกินกว่าร้อยละ 20 บริษัท ซีพี ออลล์ จำกัด (มหาชน). [ออนไลน์]. สืบค้นเมื่อ 20 พฤษภาคม 2558 จาก http://www.cpall.co.th.
	ส่วนที่  1   ปัจจัยข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จำนวน 6 ข้อ
	ส่วนที่  2 ระดับความสำคัญของลูกค้าที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านบุ๊คสไมล์
	ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร จำนวน 33 ข้อ
	ส่วนที่  3 พฤติกรรมการซื้อสินค้าร้านบุ๊คสไมล์ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นของผู้ตอบแบบสอบถาม    จำนวน 6 ข้อ
	ส่วนที่ 2   ระดับความความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดร้านบุ๊คสไมล์ในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น  เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร
	คำชี้แจง:  โปรดทำเครื่องหมาย  ( ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด

