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บทคัดย่อ 
 
การค๎นคว๎าอิสระเลํมนี้มุํงหมายศึกษาเกี่ยวกับผลตํอคําใช๎จํายของผู๎บริโภค ในปัจจัย

ตํางๆ โดยมีวัตถุประสงค๑เพ่ือศึกษาเรื่องปัญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจและปัจจัยที่มีผลตํอ
คําใช๎จํายของผู๎ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน โดยใช๎แบบสอบถามรวมถึงการสัมภาษณ๑เชิง
ลึกเพ่ือชํวยให๎การศึกษาครั้งนี้เห็นภาพได๎ชัดเจนขึ้น ในปัจจุบันร๎านสะดวกซื้อซึ่งเป็นรูปแบบหนึ่งของ
ธุรกิจค๎าปลีกในการให๎บริการโดยขายความสะดวกสบายและเน๎นกลุํมเป้าหมายเฉพาะ ร๎านค๎าปลีก
รูปแบบใหมํซึ่งเป็นร๎านค๎าปลีกท่ีเรียกวําร๎านสะดวกซ้ือที่เปิดให๎บริการตลอด 24 ชั่วโมง จัดเป็นธุรกิจที่
ให๎ความสนใจกับพฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาโดยให๎ความสําคัญกับอาหารพร๎อมทาน
และการพัฒนาสินค๎าใหมํรํวมกับคูํค๎า เพ่ือนําเสนอสินค๎าใหมํที่หลากหลาย พฤติกรรมผู๎บริโภคที่
เปลี่ยนไปตลอดเวลารวมถึงการเพิ่มขึ้นของร๎านค๎าออนไลน๑ที่สะดวกตํอลูกค๎า ปัจจุบันในยุคที่ทุกอยําง
รวดเร็ว การแขํงขันที่ทวีความรุนแรงขึ้น ผู๎บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น มีการกระตุ๎นรวมถึงการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ๑ใหมํๆ เพ่ือเป็นสิ่งจูงใจให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อ สรุปข๎อมูลโดยทั่วไปของกลุํมตัวอยําง 400 คน 
โดยกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเป็นเพศหญิงมากกวําเพศชาย มีอายุอยูํในชํวง 26-30 ปี สํวนใหญํมีสถานภาพ
โสดมากที่สุด ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ๎างทั่วไปและมีรายได๎ตํอเดือน
อยูํระหวําง 20,001-30,000 บาท สําหรับข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํน
อีเลฟเวํนของกลุํมตัวอยํางโดยกลุํมตัวอยํางโดยสํวนใหญํ มีพฤติกรรมในการใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน โดยเฉลี่ย 2 ครั้งตํอสัปดาห๑ คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครั้งสํวนใหญํอยูํระหวําง 41-60 บาท และ
คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอสัปดาห๑สํวนใหญํอยูํระหวําง โดยประเภทสินค๎าสํวนใหญํที่ผู๎บริโภคนิยมรับประทาน
คือ สินค๎ากลุํมเครื่องดื่ม เหตุผลสํวนใหญํที่กลุํมตัวอยํางเลือกใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน คือ 
ใกล๎บ๎าน โดยมีจํานวน 278 คนที่เลือกเหตุผลนี้ ในด๎านปัจจัยด๎านการตลาดที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎
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บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนของกลุํมตัวอยําง โดยผู๎บริโภคให๎ความสําคัญด๎านสถานที่และ
การจัดจําหนํายมากที่สุดและเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมากที่สุดกับ 
ความสะดวกในการเดินทาง ตํอมาพบวํา ผู๎บริโภคที่ ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความ
สําคัญด๎านขนาดร๎านที่ขนาดใหญํมาก สํวนปัจจัยใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านสะดวกซื้อร๎านอ่ืนหลายร๎าน
ผู๎บริโภคมองวําไมํมีความจําเป็นมาก สรุปการวิเคราะห๑ข๎อมูลสมมติฐาน พบวํา ปัจจัยด๎านสภาพแวดล๎อม
รอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ และรายได๎ มีนัยสําคัญทางสถิติ โดยปฏิเสธสมมติฐานหลักเพราะคํา  
P < 0.05 โดยทั้ง 5 ปัจจัยนี้ มีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
(บาทตํอสัปดาห๑) ในทางตรงกันข๎ามผู๎บริโภคชอบร๎านสะดวกซื้อที่มีขนาดใหญํแตํวําร๎านที่มีขนาดใหญํ
กลับมีความสัมพันธ๑เชิงลบกับคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  

 
ค าส าคัญ: เซเวํนอีเลฟเวํน, ธุรกิจค๎าปลีก, ร๎านสะดวกซ้ือ 
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ABSTRACT 
 

This independent study aims to study the effects on consumer 
expenditure in various factors. The purpose is to study the problems and drawbacks 
in doing retail business and the factors that affect the expenditure of consumer at 
the 7-Eleven convenience store by using questionnaires as well as in-depth 
interviews in order to help make this study clearer. At present convenience stores, 
which are a form of retail business that provide products and services by selling 
convenience to customers that open 24 hours. Convenience store is a business 
focused on variety of products by developing new products to satisfy customer 
needs and wants. Nowadays, in this era everything is move faster, competition is 
more intensify. Consumers have more choices because an increase in convenience 
stores and also an online stores which have various product offerings then it is 
difficult to motivate consumers to make a purchase. From the summary of 400 
respondents, most of the respondents are female which have ages range from 26 to 
30 years old. Most of respondents are single and work in private company which 
have monthly income approximately from 20,001 to 30,000 baht. Moreover, the 
summary of information about behavior of consumers that using 7-Eleven 
convenience store found that most of the respondents using convenience store at 
least 2 times per week. The expenditure per time was between 41 and 60 Baht and 
the expenditure per week range from 101 to 200 Baht. Most of the products that 
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consumers like to eat are beverages. The most common reason that respondents 
chose to use the 7-Eleven convenience store is the convenience store is near their 
home, with 278 respondents selected this reason. Next, marketing factors influencing 
the decision to use the 7-Eleven convenience store, respondents most focused on 
location and distribution. Consumers value most of the convenience to go to store, 
and then find that consumers who use the 7-Eleven convenience store preferred on 
large size of 7-Eleven. Consumers do not consider that it is necessary, if there are 
many of others convenience stores at the same area. Finally, analysis of hypothetical 
data found that the environmental factors surrounding convenience stores, store 
size, age, gender and income were statistically significant. By rejecting the main 
assumptions because of the P-Value is less than 0.05, these three factors were 
correlated with the expenditure of entering 7-Eleven convenience store (Baht per 
week). In contrast, consumers who use the service of 7-Eleven convenience store 
preferred on large size of 7-Eleven large, but large stores have a negative relationship 
with the expenditure of consumers. (Baht per week)  

 
Keywords: 7-Eleven, Retail Business, Convenience Store 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้สามารถสําเร็จลุลํวงด๎วยความกรุณาที่เป็นประโยชน๑ โดยในสํวน
ของความรู๎ที่ปรากฏในการค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้  ข๎าพเจ๎าขอขอบพระคุณ โดยเฉพาะอยํางยิ่ง  
รองศาสตราจารย๑ ดร. ชนินทร๑ มีโภคี อาจารย๑ที่ปรึกษาการค๎นคว๎าอิสระ ที่ให๎ความรู๎ และคําแนะนํา
ตลอดจนการดูแลในทุกรายละเอียดรวมทั้ง อ.ดร.มณเฑียร สติมานนท๑ กรรมการสอบการค๎นคว๎า
อิสระ ที่ได๎ให๎ความกรุณาและคําแนะนําที่เป็นประโยชน๑อยํางยิ่งในการปรับปรุงการค๎นคว๎าอิสระให๎มี
ความละเอียดและสมบูรณ๑มากที่สุดรวมถึงเจ๎าหน๎าที่คณะทุกทํานที่ให๎ความชํวยเหลือ ในการติดตํอ
ประสานงานกับอาจารย๑ ขอขอบคุณเพ่ือนๆ โครงการปริญญาโทเศรษฐศาสตร๑ธุรกิจ รุํนที่ 19 ทุกทําน
ที่ให๎กําลังใจแกํข๎าพเจ๎า นับตั้งแตํได๎เข๎ามาศึกษา ณ มหาวิทยาลัยแหํงนี้ สุดท๎าย ข๎าพเจ๎าขอกราบ
ขอบพระคุณบิดา มารดา ที่คอยให๎การสนับสนุนการศึกษาตลอดมา อบรมสั่งสอนและคอยให๎กําลังใจ
มาจนข๎าพเจ๎ามีวันนี้ 

ผู๎ศึกษาหวังวํา เป็นการค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้จะเป็นประโยชน๑ตํอผู๎ที่เกี่ยวข๎องและสนใจ  
หากการค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้มีข๎อผิดพลาด หรือมีข๎อบกพรํองประการใด ผู๎ศึกษาต๎องกราบขออภัยและ
ขอน๎อมรับไว๎แตํเพียงผู๎เดียว หากมีประโยชน๑อันใดที่เกิดจากการค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้ขอมอบให๎ผู๎มี
พระคุณทุกทําน 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 
ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน ถือกําเนิดขึ้น เมื่อปี พ.ศ. 2470 โดย บริษัท เซาท๑แลนด๑ ไอซ๑ 

จํากัด (เซาท๑แลนด๑ คอร๑ปอเรชั่น) เริ่มต๎นกิจการผลิต และจัดจําหนํายน้ําแข็ง ทีร่ัฐเทกซัสสหรัฐอเมริกาเมือง
ดัลลัส ในปีเดียวกัน ทางบริษัทฯ ได๎นําสินค๎าอุปโภคบริโภคตํางๆ มาจําหนําย เพ่ือเพ่ิมความสะดวกแกํ
ลูกค๎า จึงเปลี่ยนชื่อเป็น Tote'm Store ตํอมาในปี  พ.ศ. 2489 ได๎เปลี่ยนชื่ออีกครั้งเป็น เซเวํนอีเลฟเวํน (7-
Eleven) ที่เรารู๎จักกันในปัจจุบันเพ่ือรองรับการขยายกิจการนี้ ในระยะแรกเปิดให๎บริการ ตั้งแตํเวลา 
07.00-23.00 น. ของทุกวัน อันเป็นที่มาของชื่อ เซเวํนอีเลฟเวํน ในปัจจุบันในชํวงปลายคริสต๑ศักราชที่ 
1980 บริษัทเริ่มประสบปัญหาทางการเงิน และได๎รับความชํวยเหลือจากอิโต-โยคะโดซึ่งเป็นผู๎ซื้อแฟรนไชส๑
รายใหญํที่สุด บริษัทญี่ปุ่นมีอํานาจควบคุมบริษัทในปี พ.ศ. 2534 ถัดมาในปี พ.ศ. 2548 อิโต-โยคะโด
กํอตั้งบริษัท เซเวํน แอนด๑ ไอ โฮลดิงส๑ และเซเวํนอีเลฟเวํนก็กลายเป็นบริษัทลูกของเซเวํน แอนด๑ ไอ 
โฮลดิงส๑ ตั้งแตํนั้นมาจุดเริ่มต๎นของเซเวํนอีเลฟเวํน ประเทศไทยโดยบริษัท ซีพี ออลล๑ จํากัด (มหาชน) 
ในเครือเจริญโภคภัณฑ๑ เป็นผู๎บริหารแฟรนไชส๑เซเวํนอีเลฟเวํนในประเทศไทย จากการลงนามในสัญญา 
ซื้อสิทธิประกอบกิจการ จากเจ๎าของสิทธิ์ เมื่อวันที่ 7 พฤศจิกายน พ.ศ. 2532เซเวํนอีเลฟเวํน สาขาแรก
ในประเทศไทย คือ สาขาถนนพัฒน๑พงศ๑ ตั้งอยูํบริเวณหัวมุมถนนพัฒน๑พงศ๑ เปิดให๎บริการเมื่อวันที่ 1 
มิถุนายน พ.ศ. 2532 ตํอมาในปี พ.ศ. 2545 ซีพีออลล๑ขยายสาขาเซเวํนอีเลฟเวํน ไปยังสถานีบริการ
น้ํามัน ปตท. เพ่ือให๎ครอบคลุมทั่วประเทศไทย 

ในปัจจุบันร๎านสะดวกซื้อซึ่งเป็นรูปแบบหนึ่งของธุรกิจค๎าปลีกในการให๎บริการที่ขาย
ความสะดวกสบายและเน๎นกลุํมเป้าหมายเฉพาะที่ใช๎ชีวิตเรํงรีบ ร๎านค๎าปลีกรูปแบบใหมํซึ่งเป็นร๎านค๎า
ปลีกที่เรียกวําร๎านสะดวกซื้อที่เปิดให๎บริการตลอด 24 ชั่วโมงจัดเป็นธุรกิจที่ให๎ความสนใจกับ
พฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ปัจจุบันมีลูกค๎าเข๎าร๎านเซเวํนอีเลฟเวํน เฉลี่ยวันละ 10.9 
ล๎านคน โดยมุํงเน๎นกลยุทธ๑การเป็นร๎านอิ่มสะดวกของคนไทย ซึ่งให๎ความสําคัญกับอาหารพร๎อมทานที่
สด สะอาด ที่ปลอดภัย รวมทั้งยังมีการพัฒนาสินค๎าใหมํรํวมกับคูํค๎าหรือแม๎แตํพัฒนาสินค๎าใหมํเอง 
เพ่ือนําเสนอสินค๎าใหมํที่หลากหลายสร๎างทางเลือกเพ่ิมให๎กับผู๎บริโภคและมีจําหนํายเฉพาะที่ร๎าน
เซเวํนอีเลฟเวํน ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนยังเป็นธุรกิจลักษณะรูปแบบของ แฟรนไชส๑ที่ได๎รับความนิยมใน
ประเทศไทยในขณะนี้ เนื่องจากวํามีลักษณะตรงตามความต๎องการของผู๎มาซื้อแฟรนไชส๑ในปัจจุบัน 
เพราะมีตราสินค๎าที่เป็นที่รู๎จัก เพ่ือรองรับความต๎องการของผู๎บริโภคในปัจจุบันมากขึ้น จุดเริ่มต๎นตรง
นี้ก็พบวํา ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนก็ได๎มีการเติบโตอยํางรวดเร็ว จึงมีธุรกิจของร๎านสะดวกซื้อเกิดขึ้นเรื่อยๆ 
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ตามมา แตํทุกวันนี้การเพ่ิมขึ้นของร๎านสะดวกซื้ออยํางรวดเร็วสํงผลให๎ทําให๎การบริหารจัดการร๎าน
สะดวกซื้อแตํละสาขาไมํทั่วถึง เนื่องจากการบริหารจัดการที่ไมํชัดเจน การสื่อสารข๎อมูลที่ไมํครอบคลุม 
รวมทั้งการแขํงขันที่สูงขึ้นนี้สํงผลให๎เกิดการเปรียบเทียบในทุกด๎านเชํนเรื่องการบริการในแตํละสาขา 
ความกดดันของร๎านสาขาที่ต๎องขายสินค๎าให๎ได๎มากที่สุด โดยเฉพาะร๎านที่มีลูกค๎าตํอวันมาก อาจจะ
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าได๎น๎อยลงรวมถึงการสํงผลให๎การจับจํายของผู๎บริโภคลดลงลักษณะ
การทํากําไรร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนจะประกอบด๎วยการทํากําไรจากคําแลกเข๎าของสินค๎าแตํละตัวโดยสํวนนี้  
คูํค๎าที่ผลิตสินค๎าและต๎องการที่จะนําสินค๎าเข๎าขายที่เซเวํนจะต๎องผํานการตรวจคุณภาพโรงงานที่ใช๎
ผลิต รวมทั้งการรับรองสินค๎าจากหลายภาคสํวน เชํน องค๑การอาหารและยา เป็นต๎น ซึ่งสินค๎าที่ผําน
การคัดเลือกจะถูกนํามาจําหนํายที่ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนทั่วประเทศ โดยสินค๎าที่ผํานการคัดเลือกจะมี
เวลาพิสูจน๑ตัวเอง ถ๎าผลตอบรับดีร๎านสาขาอาจจะเลือกขายสินค๎าตํอ แตํถ๎าผลตอบรับไมํดีทางร๎าน
สาขาอาจพิจารณายกเลิกขายได๎เพราะเนื่องจากวําร๎านแตํละสาขามีพ้ืนที่จํากัด ฉะนั้นแล๎วทางร๎าน
สาขาจึงต๎องคัดเลือกสินค๎าที่ผู๎บริโภคต๎องการจริงๆ ไว๎ที่ร๎านเพ่ือไมํให๎เสียโอกาสในการขาย ตํอมาคือ 
การทํากําไรจากสํวนตํางราคาขายสินค๎า สินค๎าหนึ่งชิ้นจะมีต๎นทุนการผลิตในราคาหนึ่ง ราคาสินค๎าที่
ขายที่ร๎านสะดวกซื้อจะเป็นอีกหนึ่งราคา โดยทั้งผู๎ผลิตและร๎านสะดวกซื้อจะมีการตกลงสํวนตํางของ
สินค๎าเพ่ือที่ทั้งสองฝ่ายจะได๎กําไรจากการขายสินค๎า และสุดท๎ายคือ กําไรจากการขายแฟรนไชส๑ให๎กับ
ผู๎ที่สนใจจะลงทุน ผู๎ซื้อแฟรนไชส๑ที่ทําผลงานได๎ดีจะมีโอกาสซื้อแฟรนไชส๑สาขาตํอไป 

พฤติกรรมผู๎บริโภคที่เปลี่ยนไปตลอดเวลารวมถึงการเพ่ิมขึ้นของร๎านค๎าออนไลน๑ที่
สะดวกตํอลูกค๎า ปัจจุบันในยุคที่ทุกอยํางรวดเร็ว การพัฒนาความรู๎ในสาขาวิชาตํางๆ มากมาย
โดยเฉพาะการมุํงเน๎น สร๎างสรรค๑นวัตกรรมใหมํๆ ให๎สนองตอบการบริโภคที่นับวันจะเพ่ิมปริมาณ
สูงขึ้นในสังคมยุคใหมํ การสํงเสริมให๎มีการพัฒนาเทคโนโลยีอันทันสมัยและเน๎นความสําคัญกับ
กระบวนการ การแขํงขันที่ทวีความรุนแรงขึ้นภายใต๎เศรษฐกิจยุคการเมืองการแขํงขันเสรีเป็นอีก
เหตุผลหนึ่งที่ทําให๎พฤติกรรมบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ผู๎บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น มีการกระตุ๎นและ 
การนําเสนอผลิตภัณฑ๑ใหมํๆ เพ่ือเป็นสิ่งจูงใจให๎ผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อ ดังนั้น เมื่อมีผู๎ผลิตอยูํในตลาด
เป็นจํานวนมาก แตํละรายการตํางก็ต๎องเรํงหาชํองทางเพ่ือให๎ตนเองมีโอกาสในการแขํงขัน สูงขึ้น
เหนือกวําคูํแขํงในธุรกิจเดียวกัน อีกทั้งยังการพัฒนาเรื่องคนยังเข๎ามามีบทบาทขึ้นเนื่องจากวํา ธุรกิจที่
ใช๎การให๎บริการอยํางร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนที่มีฐานลูกค๎าเป็นจํานวนมาก การรักษาลูกค๎าไว๎จึง
เป็นสิ่งสําคัญในอนาคตตํอไป พนักงานขายในร๎านสาขาถือเป็นภาพลักษณ๑ของบริษัทลูกค๎าบางคนยอม
ซื้อสินค๎าเพราะการชักจูงของพนักงาน โดยทุกปัจจัยเข๎ามาเสริมในธุรกิจ อยํางตํอเนื่อง 

กลําวโดยสรุปได๎วํา ร๎านสะดวกซื้อจะประสบความสําเร็จได๎นั้น นอกจากจะขึ้นอยูํกับ
ปัจจัยภายนอก ซึ่งประกอบไปด๎วย ด๎านคูํแขํง, สภาพแวดล๎อมรอบร๎านที่เปลี่ยนเรื่อยๆ บ๎างก็สํงผลดี
เชํน การที่มีหมูํบ๎านมาเปิดใกล๎ร๎านทําให๎จํานวนลูกค๎าบริเวณนั้นเพ่ิมสูงขึ้น ในทางตรงกันข๎าม ถ๎าคูํแขํงขัน
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มาเปิดใกล๎ๆ เพ่ือแยํงสํวนแบํงตลาดก็จะเป็นปัจจัยลบ อีกทั้ง ปัจจัยภายใน ซึ่งประกอบไปด๎วย ขนาดพ้ืนที่
ขายร๎านค๎าแตํละร๎าน พนักงานร๎าสาขาที่เพียงพอ สํวนประสมทางการตลาดด๎านผลิตภัณฑ๑ ด๎านราคา 
ด๎านสถานที่การจัดจําหนําย ด๎านการสํงเสริมการตลาด ด๎านบุคคลหรือพนักงาน, ด๎านการสร๎างและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ และด๎านกระบวนการ ที่สํงผลตํอคําใช๎จํายของผู๎บริโภค 

ดังนั้น งานวิจัยชิ้นนี้จะนําทํานผู๎อํานได๎ศึกษาปัจจัยที่สํงผลตํอคําใช๎จํายของผู๎บริโภคใน
ปัจจัยตํางๆ และเรื่องปัญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจรวมถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภคในแตํละกลุํมที่
จูงใจให๎ผู๎บริโภคใช๎บริการร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนในเขตกรุงเทพมหานครที่ดําเนินธุรกิจอยูํปัจจุบันเพ่ือ
และปรับปรุงหรือพัฒนาการให๎บริการและตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคให๎เกิดความพึงพอใจ
ในทุกด๎าน 

 
1.2 วัตถุประสงค์งานวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอคําใช๎จํายของผู๎ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
2. เพ่ือศึกษาเรื่องปัญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจ 
 

1.3 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. ทําให๎ทราบวําปัจจัยปัญหาและอุปสรรคที่มีความสัมพันธ๑กับการใช๎จํายของผู๎บริโภค 
2. เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ๑การให๎บริการลูกค๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
3. เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงแบบธุรกิจ และกิจกรรมทางการตลาด

และของร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนให๎สอดคล๎องกับ ความพึงพอใจของผู๎บริโภคที่มีตํอสํวนประสมทาง
การตลาดในปัจจุบัน 

 
1.4 ขอบเขตงานวิจัย 

 
การวิจัยครั้งนี้ผู๎วิจัยได๎กําหนดขอบเขตของการศึกษาไว๎ดังนี้ 
1. ประชากรเป้าหมาย ได๎แกํ ผู๎ ใช๎บริการในร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนในเขต

กรุงเทพมหานครที่ให๎บริการ 24 ชั่วโมง โดยจะประกอบด๎วยร๎านสาขารวม 20 สาขา เพ่ือให๎กลุํมเป้าหมาย
มีความหลากหลายและใช๎แบบสอบถามและการสัมภาษณ๑เชิงลึก ในการวิจัยครั้งนี้ 

2. กลุํมตัวอยํางท่ีใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ประกอบด๎วยพนักงานร๎านสะดวกซื้อ 20 สาขาผู๎มา
ใช๎บริการ จํานวน 400 คน รวมกลุํมตัวอยํางผู๎มาใช๎บริการ จํานวน 400 คน 
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ผู๎บริโภคท่ีมาใช๎บริการจํานวนสาขาละ 20 คน รวมทั้งหมด 20 สาขา จึงได๎กลุํมตัวอยําง 
400 คน รวมทั้งจะทําการสัมภาษณ๑เชิงลึก ผู๎บริหารในหนํวยงานการตลาด บริษัท ซีพี ออลล๑ จํากัด 
(มหาชน) จํานวน 1 คน เพ่ือให๎ทราบถึงการวิเคราะห๑พฤติกรรมการจับจํายของผู๎ใช๎บริการในร๎านสะดวก
ซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํนในปัจจุบัน และสัมภาษณ๑เชิงลึกพนักงานร๎านสาขา จํานวน 4 คน สอบถามเรื่องปัญหา
และอุปสรรคในการขายสินค๎าในร๎านสาขาในปัจจุบัน 

 
1.5 สมมติฐานงานวิจัย 
 

สมมติฐาน: ปัจจัยทางด๎านการตลาด สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน มีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  

 
1.6 ข้อจ ากัดของการศึกษา 
 

ผู๎วิจัยได๎กําหนดขอบเขตของการศึกษาในครั้งนี้  คือ ผู๎ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํน
อีเลฟเวํนประชากรที่อาศัยอยูํในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 20 สาขา แตํเนื่องจากสาขาร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนในจังหวัดกรุงเทพมหานครมีมากและข๎อจํากัดด๎านการเดินทาง ระยะเวลา 
งบประมาณ ทําให๎ผู๎วิจัยเก็บข๎อมูลทําให๎ไมํสามารถลงเก็บข๎อมูลจากกลุํมตัวอยํางผู๎ใช๎บริการร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนได๎ครอบคลุมทั่วจังหวัดกรุงเทพมหานคร  

การศึกษาในครั้งนี้ เน๎นที่การวิเคราะห๑เรื่องผลตํอการใช๎จํายของผู๎บริโภค จึงได๎มีการลง
สัมภาษณ๑ผู๎บริหารในหนํวยงานการตลาด บริษัท ซีพี ออลล๑ จํากัด (มหาชน) และสัมภาษณ๑เชิงลึก
พนักงานร๎านสาขาเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคในการขายสินค๎าในร๎านสาขา ซึ่งอาจมีข๎อจํากัดในบาง
คําถามท่ีเป็นความลับทางธุรกิจ  
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1.7 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย. จากการสรุปโดยผู๎วิจยั. 
 
 

  

ตัวแปรตาม 

ปัญหาและอุปสรรคในการให้บริการผู้บริโภค
ในร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น 

 

ตัวแปรอิสระ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

• เพศ 

• อาย ุ

• สถานภาพสมรส 

• อาชีพ 

• รายได๎ตํอเดือน 
ปัจจัยทางการตลาด 

• ด๎านผลิตภณัฑ๑ 

• ด๎านราคา 

• ด๎านสถานท่ีจัดจําหนําย 

• ด๎านการสํงเสริมการตลาด 

• ด๎านบุคคลหรือพนักงาน 

• ลักษณะทางกายภาพ 

• ด๎านกระบวนการ 
ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายใน 

• ด๎านสภาพแวดล๎อมร๎าน 

• ขนาดร๎าน 

ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงให้บริการ
ผู้บริโภคในร้านสะดวกซ้ือเซเว่นอีเลฟเว่น 

 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าหรือการใช้บริการร้าน
สะดวกซ้ือเซเว่นอีเลฟเว่น (บาทต่อสัปดาห)์ 
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1.8 ค านิยามศัพท์เฉพาะ  
 

ปัจจัยในการประกอบธุรกิจ หมายถึง ปัจจัยที่ใช๎ในการดําเนินงานของร๎านสะดวกซื้อ 
ประกอบด๎วยปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยภายใน หมายถึง ปัจจัยที่ร๎านสะดวกซ้ือใช๎ในการดําเนินกิจการ ที่สามารถควบคุม
กําหนดและบริหารจัดการได๎ ประกอบด๎วย ขนาดพื้นที่ขาย ภาพลักษณ๑ การสอนงานพนักงาน การสั่ง
สินค๎าและสํวนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยภายนอก หมายถึง ปัจจัยที่ร๎านสะดวกซื้อใช๎ในการดําเนินกิจการ ที่ไมํสามารถ
ควบคุมกําหนดและไมํสามารถบริหารจัดการได๎ด๎วยตนเองประกอบด๎วยสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน 

การอบรมพนักงาน หมายถึง สร๎างยอดขายให๎กับร๎านอีกรูปแบบหนึ่งเพ่ือให๎มีรายรับที่
เพ่ิมขึ้นจากการขายมากที่สุดซึ่งการเพ่ิมยอดขายขึ้นอยูํกับลูกค๎าจะเห็นสินค๎าชัดเจนทําให๎มีความ
ต๎องการสินค๎านั้นๆ เมื่อมีความต๎องการก็จะมีการซื้อเกิดขึ้นทําให๎มีรายได๎เพ่ิมขึ้น ระยะเวลาในการ
เลือกหาสินค๎าและระยะเวลาในการจํายเงินของแตํละบุคคลสั้นลงทําให๎ร๎านสามารถบริการลูกค๎าได๎  
มากรายขึ้น สะดวกแกํพนักงาน ในการดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับร๎านสะดวกซื้อนั้น พนักงานกับลูกค๎ามี
ความสัมพันธ๑กันคํอนข๎างมาก และประจําที่พนักงานจะต๎องทํา คือ การเติมสินค๎า ต๎องสามารถให๎
พนักงานเติมสินค๎าได๎สะดวกรวดเร็ว การทําความสะอาดอุปกรณ๑ตําง ต๎องให๎พนักงานทําความสะอาด
อุปกรณ๑ตํางๆ ได๎งําย ซึ่งก็ต๎องขึ้นอยูํการออกแบบอุปกรณ๑ตํางๆ รวมทั้งการจัดวางสินค๎าให๎ถูกต๎องและ
สะดวกด๎วย การบํารุงรักษา เนื่องจากภายในร๎านมีอุปกรณ๑ไฟฟ้าตํางๆ ซึ่งจําเป็นต๎องมีการบํารุงรักษา
เครื่องอยูํตลอดเวลาและในการจัดวางอุปกรณ๑ตํางๆ จึงต๎องงํายตํอการซํอมแซมด๎วย 

ส่วนประสมทางการตลาด แบํงได๎เป็น 7 ด๎านดังนี้  
1. ด๎านผลิตภัณฑ๑ หมายถึง สินค๎าหมวดตํางๆ ที่จําหนํายอยูํในร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนสิ่งที่

ลูกค๎าต๎องการซื้อจริงเพ่ือให๎ผลประโยชน๑หลักที่ลูกค๎าต๎องการเชํน สิ่งที่คนที่ซื้อต๎องการนั้น
ประกอบด๎วยคุณลักษณะ เชํน คุณภาพจุดเดํนสไตล๑ตราสินค๎าและหีบหํอ รวมทั้งความแปลกใหมํของ
สินค๎า 

2. ด๎านราคา หมายถึง คุณคําสินค๎าที่อยูํในรูปตัวเงินจะจําหนํายที่ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนทํา
การตั้งหรือกําหนดไว๎ในตัวสินค๎า  

3. ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย หมายถึง วิธีการกระจายสินค๎าจากคลังสินค๎าในทุก
หมวดหมูํ รวมถึงการจําหนํายสินค๎าหรือบริการที่ร๎าน เซเวํนอีเลฟเวํน ที่ได๎จัดทําเลที่ตั้งไว๎เพ่ือจําหนําย
สินค๎าให๎กับผู๎บริโภค  
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4. ด๎านการสํงเสริมการตลาด หมายถึง การใช๎กลยุทธ๑การตลาดเพ่ือเพ่ิมจํานวนการขาย
สินค๎าตํางๆ ที่ได๎ตกลงกับเจ๎าของผลิตภัณฑ๑ ในการลดแลกแจกแถมสินค๎าหรือแลกซื้อ เป็นต๎น เชํน  
ซื้อ 1 แถม 1 ซื้อคูํถูกกวํา ลดอยํางแรง 7 วัน ลดราคาเม่ือซื้อผํานบัตรสมาชิก 

5. ด๎านบุคคลหรือพนักงาน สําหรับธุรกิจที่อาศัยการบริหารจัดการตลอดเวลาอยํางร๎าน
สะดวกซื้อที่ต๎องเติมสินค๎า, ทําความสะอาดอุปกรณ๑, บริหารสินค๎าใกล๎หมดอายุ, บริการผู๎บริโภคที่มา
จับจํายใช๎สอย เนื่องด๎วยปัจจัยเหลํานนี้สํงผลตํอภาพรวมของธุรกิจ การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให๎
สามารถสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎าได๎แตกตํางเหนือคูํแขํงขันเป็นความสัมพันธ๑ระหวํางเจ๎าหน๎าที่  
ผู๎ให๎บริการกับผู๎รับการบริการจึงเป็นปัจจัยหนึ่งที่ควรสํงเสริมและพัฒนา 

6. ด๎านกระบวนการ การสร๎างระบบเพ่ือให๎ผู๎บริโภคใช๎บริการได๎สะดวก โดยที่ร๎าน
สะดวกซื้อแตํละสาขาอาจต๎องการตรวจสินค๎าอยํางสม่ําเสมอรวมถึงพนักงานมีการทํางานอยํางเป็น
ระบบและปฏิบัติตามกฎหมายอยํางถูกต๎อง 

7. ด๎านการสร๎างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ เป็นการสร๎างและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพให๎กับลูกค๎า โดยพยายามสร๎างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด๎ายกายภาพและรูปแบบการ
ให๎บริการเพ่ือสร๎างคุณคําให๎กับลูกค๎า ไมํวําจะเป็นด๎านการแตํงกายสะอาดเรียบร๎อย การเจรจาต๎อง
สุภาพอํอนโยน และการให๎บริการที่รวดเร็ว 

คู่แข่งขัน หมายถึง บุคคล กลุํมบุคคล หรือสถาบันที่ดําเนินกิจการด๎านธุรกิจอยําง
เดียวกัน หรือใกล๎เคียงกัน ซึ่งสามารถใช๎แทนกันได๎ โดยต๎องแขํงขันกันด๎านการขาย การผลิตทั้ง
ปริมาณและคุณภาพ เพ่ือเป็นกิจการที่ยึดครองตลาดให๎มากที่สุด นอกจากนี้การแขํงขันของกิจกรรม
ทางธุรกิจยกตัวอยํางธุรกิจร๎านสะดวกซื้อ เชํน โลตัส เอ็กซ๑เพรส, แฟมิลี่มาร๑ท, บิ๊กซีมินิ และลอว๑สัน 
108 

สภาพแวดล้อมรอบร้าน หมายถึง กลุํมของทําเลที่ตั้งที่แตกตํางกันไปตามร๎านเซเวํน
อีเลฟเวํนสาขาตํางๆ เชํน บางร๎านมีคูํแขํงอยูํติดกัน บางร๎านรอบร๎านเป็นทุํงหญ๎า บางร๎ามีร๎านอาหาร
ตามสั่ง โดยสภาพแวดล๎อมร๎านสามารถเปลี่ยนแปลงได๎ตลอดเวลาโดยอาจจะเป็นปัจจัยที่ดึงดูดลูกค๎า
ให๎กับทางร๎านหรือทําให๎ลูกค๎าลดลง เชํน มีหมูํบ๎านมาเปิดทําให๎ลูกค๎าเพ่ิมขึ้น หรือปัจจัยลบคือ คูํแขํง
มาเปิดเพ่ือแบํงยอดขาย 

ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น หมายถึง เป็นกิจการค๎าปลีกในรูปแบบคอนวีเนี่ยนสโตร๑ (ร๎าน
สะดวกซื้อ) ที่ดําเนินธุรกิจจัดจําหนํายสินค๎าอุปโภคบริโภคและการให๎บริการตํางๆ เพ่ือผู๎บริโภคได๎รับ
ความสะดวกสบาย 

แฟรนไชส์ (Franchising) หมายถึง สัญญาในการดําเนินธุรกิจระหวํางผู๎ให๎สิทธิ  
(Franchisor) กับผู๎รับสิทธิ (Franchisee) โดยทั้ง 2 ฝ่ายตกลงกันวํา ผู๎รับสิทธิจะดําเนินกิจการขาย 
สินค๎า หรือ บริการที่สามารถใช๎ตรายี่ห๎อ เครื่องหมายการค๎า ชื่อ และเทคโนโลยีการดําเนินงานทั้งหมด
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ของผู๎ให๎สิทธิในท๎องที่ที่ตกลงกันในสัญญาโดยผู๎ให๎สิทธิเป็นผู๎กําหนดมาตรการของการควบคุม
บางอยํางไว๎ และผู๎รับสิทธิก็จะต๎องจํายคําตอบแทนให๎กับผู๎ให๎สิทธิเป็นการแลกเปลี่ยน  

ผู้บริโภค หมายถึง เป็นบุคคลหรือกลุํมบุคคล โดยเฉพาะ ครัวเรือน ที่เป็นผู๎ใช๎สินค๎า 
หรือ บริการคนสุดท๎ายที่ผลิตขึ้นภายในระบบสังคม มโนทัศน๑ผู๎บริโภคอาจมีได๎หลากหลายขึ้นอยูํกับ
บริบท แม๎นิยามท่ัวไป คือ ปัจเจกบุคคลที่ซื้อสินค๎าหรือบริการเพื่อใช๎สํวนตัว มิใชํเพ่ือการผลิตหรือขาย
ตํอ หรือ ผู๎ที่มาซื้อสินค๎าและใช๎บริการที่ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํน  

การบริการ หมายถึง การบริการที่ไมํมีตัวตนเป็นการบริการให๎ความสะดวกแกํบุคคลอ่ืน 
และเป็นการสร๎างความพึงพอใจให๎กับผู๎รับบริการเกิดความประทับใจ 

ความพึงพอใจ หมายถึง ความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของพนักงานและสินค๎าเป็น
เรื่องความรู๎สึกของบุคคลที่มีตํองานที่ปฏิบัติอยูํและความพึงพอใจจะสํงผลตํอขวัญในการปฏิบัติงาน 
อยํางไรก็ดีความพึงพอใจของแตํละบุคคลไมํมีวันสิ้นสุด เปลี่ยนแปลงได๎เสมอตามกาลเวลาและ
สภาพแวดล๎อมบุคคลจึงมีโอกาสที่จะไมํพึงพอใจในสิ่งที่เคยพึงพอใจมาแล๎วฉะนั้นผู๎บริหารจําเป็น 
จะต๎องสํารวจตรวจสอบความพึงพอใจในการปฏิบัติให๎สอดคล๎องกับความต๎องการของบุคลากร 
ตลอดไป ทั้งนี้เพื่อให๎งานสําเร็จลุลํวงตามเป้าหมายขององค๑กรหรือหนํวยงานที่ตั้งไว๎ พจนานุกรมฉบับ
ราชบัณฑิตยสถาน  

คุณภาพ หมายถึง คุณคําและสิ่งที่ผู๎บริโภคใช๎เป็นผู๎กําหนดขึ้นไมํใชํผู๎ประกอบการคุณคํา
ของสินค๎าเปลี่ยนไปเนื่องจากความต๎องการของลูกค๎าเปลี่ยนตลอดเวลาการ ปรับปรุงคุณภาพ 
หมายถึง การปรับปรุงกระบวนการเพ่ือผลผลิตสม่ําเสมอลดข๎อผิดพลาด ลดการ แก๎ไข ลดการซํอม 
ลดการสูญเสียวัสดุ อุปกรณ๑ เครื่องมือ (เดมมิง, 2552) คุณภาพการให๎บริการ หมายถึง มาตรฐานใน
การปฏิบัติงาน ในเรื่องการบริการที่สามารถ สร๎างความรู๎สึกในใจลูกค๎าได๎ถึงความรวดเร็วและการ
ปฏิบัติอยํางเอาใจใสํตํอลูกค๎าทุกรายอยํางมี ความรับผิดชอบ พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง ลักษณะ
อาการของผู๎บริโภค ที่ใช๎ในการตัดใจเลือกซื้อสินค๎า และใช๎สินค๎าแตํละชนิดเพ่ือใช๎ในการตอบสนอง
ความต๎องการ 

การใช้จ่าย หมายถึง ต๎นทุนชนิดหนึ่งที่ตัวบุคคลหรือกิจการได๎ชําระเงินออกไป ซึ่งจะ
กํอให๎เกิดการแลกเปลี่ยนสิ่งของ ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจําวัน 

การค้าออนไลน์ หมายถึง การสร๎างเว็บไซต๑ขึ้นมาเพ่ือนําสินค๎ามาจําหนํายผํานชํองทาง
ออนไลน๑ ซึ่งร๎านค๎าออนไลน๑ก็จะเหมือนกับร๎านค๎าทั่วไปที่นําสินค๎ามาวางขาย แตํมีความแตกตํางกัน
ตรงที่ทําการซื้อขาย ทุกขั้นตอนผํานอินเตอร๑เน็ตเทํานั้น โดยลูกค๎าสามารถซื้อขายได๎ทุกที่ทุกเวลาไมํ
วําคุณจะอยูํสํวนไหนของโลกเพียงคุณเข๎าถึงอินเตอร๑เน็ตก็สามารถเข๎าซื้อสินค๎าได๎อยํางงํายดาย อีกทั้ง
ไมํต๎องกังวลกับเรื่องทําเลที่ตั้งรวมถึงการมีหน๎าร๎านเพ่ือขายสินค๎า 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 
การทําวิจัยครั้งนี้ได๎รวบรวมแนวคิดและทฤษฎี รวมถึงรายงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องเพ่ือ

นํามาใช๎เป็นแนวทางในการศึกษาเกี่ยวกับการศึกษาปัจจัยที่สํงผลตํอคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าของ
ผู๎บริโภค กรณีศึกษา ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน โดยมีแนวคิดและทฤษฎีที่มาใช๎ในการศึกษาดังนี้ 
 
2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Theory of Consumer Behavior)  
 
 ความเกี่ยวพันธ๑และรูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (Involvement and Types of 
Decision Making)  

การเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล๎อมด๎านสังคม อาจจะเพ่ิมขนาดตลาดบางสํวน ลดขนาด
ของตลาดบางสํวน หรือชํวยในการสร๎างตลาดใหมํๆ ดังนั้น การเข๎าใจถึง สิ่งแวดล๎อมด๎านสังคมทั้งใน
สํวนที่เกี่ยวข๎องกับด๎านประชากรศาสตร๑ และด๎านพฤติกรรมศาสตร๑ ของผู๎บริโภคจึงเป็นสิ่งที่จําเป็น
สําหรับธุรกิจในปัจจุบัน หากสามารถเข๎าใจถึงความต๎องการที่แท๎จริงของผู๎บริโภคได๎ดีกวําคูํแขํงยํอม
เปิดโอกาสให๎สามารถนํามากําหนดกลยุทธ๑ทางการตลาดได๎ดีกวําและสามารถชนะใจผู๎บริโภคได๎ในที่สุด 
(อรชร มณีสงฆ๑, 2552)  

พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับ
การจัดหาให๎ได๎มาและการใช๎ซึ่งสินค๎าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมากํอน
แล๎วและมีสํวนในการกําหนดให๎มีการกระทําดังกลําว (ธงชัย สันติวงษ๑, 2549) ดังนี้  

การศึกษาแบบจําลองพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior Model) หรือเรียกอีก
อยํางหนึ่งวํา S-R Theory เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให๎เกิดการซื้อสินค๎า โดยมีจุดเริ่มต๎นจากการ
เกิดสิ่งกระตุ๎น (S-Stimulus) ที่ทําให๎เกิดความต๎องการ สิ่งกระตุ๎นที่ผํานเข๎าไปในความรู๎สึกนึกคิดของ
ผู๎ซื้อ (Buyer’s black box) และทําให๎เกิดความต๎องการกํอนแล๎วจึงมีผลทําให๎เกิดการปฏิบัติตอบสนอง 
(R-Response)  

สิ่งกระตุ้น (S-Stimulus) สามารถเกิดขึ้นเองจากภายในรํางกายและจากสิ่งกระตุ๎น
ภายนอกซึ่งถือวําเป็นเหตุจูงใจให๎เกิดการบริโภคสินค๎า (Consumer Motive) สําหรับสิ่งกระตุ๎นภายนอก
และสิ่งกระตุ๎นภายในซึ่งสิ่งกระตุ๎นภายนอก ประกอบด๎วย 2 สํวนคือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน๑, 2541)  

- สิ่งกระตุ๎นภายนอก  
- สิ่งกระตุ๎นทางการตลาด  
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สิ่งกระตุ๎นความต๎องการซื้อที่เกี่ยวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซึ่งประกอบด๎วย  

ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่สามารถเสนอขายให๎กับตลาดเพ่ือเรียกร๎องความ
สนใจและความเป็นเจ๎าของผลิตภัณฑ๑ การใช๎หรือเพ่ือบริโภคเป็นสิ่งที่สนองความจําเป็นและความ
ต๎องการของมนุษย๑ได๎ ผลิตภัณฑ๑เป็นสิ่งที่แตะต๎องได๎และแตะต๎องไมํได๎ สํวนประกอบของผลิตภัณฑ๑
ประกอบด๎วย ตัวสินค๎าและบริการ ตราสัญลักษณ๑ คุณภาพ การบรรจุหีบหํอ การใช๎เทคโนโลยี 

ราคา (Price) คือ มูลคําของสินค๎าและบริการที่แสดงออกมาในรูปของจํานวนเงิน การ
กําหนดราคามีวิธีการดังนี้  

- การตั้งราคาต่ํากวําราคาตลาด  
- การตั้งราคาสูงกวําราคาตลาด  
- การตั้งราคาเทํากับราคาตลาดทั่วๆ ไป  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมการนําผลิตภัณฑ๑ที่กําหนดไว๎ออกสูํ

ตลาดเป้าหมาย ในสํวนประสมนี้ไมํได๎หมายถึง เฉพาะสถานที่จําหนํายอยํางเดียว แตํเป็นการพิจารณา
วําจะจําหนํายผํานคนกลางตํางๆ อยํางไร และมีการเคลื่อนย๎ายสินค๎าอยํางไร สํวนประสมในการจัด
จําหนํายประกอบด๎วย  

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel Distribution) กลําวคือ กิจกรรมในด๎านการตลาด
โดยมีวัตถุประสงค๑หลักคือ การปรับปรุง การโยกย๎าย การขนถําย การสื่อข๎อความ การดําเนินการด๎าน
อรรถประโยชน๑สูงสุดเกี่ยวกับเวลา สถานที่ และคําใช๎จําย  

การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข๎องกับการ
เคลื่อนย๎ายตัวสินค๎าจากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม หรือ การขนสํงและการเก็บ
รักษาตัวสินค๎าภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบชํองทางการจัดจําหนํายของธุรกิจนั้น  

การส่งเสริมตลาด (Promotion) เป็นการติดตํอสื่อสารระหวํางผู๎จัดจําหนํายและ
ตลาดเป้าหมาย เกี่ยวกับผลิตภัณฑ๑ โดยมีวัตถุประสงค๑ที่แจ๎งขําวสารหรือชักจูงให๎เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อการสํงเสริมตลาดอาจทําได๎ 4 แบบด๎วยกัน เรียกวํา สํวนประสมการสํงเสริมตลาด 
หรือสํวนประสมในการติดตํอสื่อสาร ซึ่งประกอบด๎วย  

การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบการให๎ขําวสารเกี่ยวกับสินค๎า บริการหรือ
ความคิด โดยไมํใช๎บุคคลและต๎องเสียคําใช๎จําย เพ่ือจูงใจโดยหวังผลทางด๎านยอดขาย และสามารถ
ระบุผู๎เป็นเจ๎าของชิ้นงานโฆษณานั้นได๎  

การสํงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง การจูงใจที่เสนอคุณคําพิเศษ หรือ
การจูงใจผลิตภัณฑ๑แกํผู๎บริโภค คนกลาง หรือหนํวยงานขาย โดยมีวัตถุประสงค๑เพ่ือการสร๎างยอดขาย
ในทันที เชํน คูปองสํวนลด ของแถม การชิงโชค การแลกซ้ือ เป็นต๎น  
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การให๎ขําวสารและการประชาสัมพันธ๑ (Publicity and Public Relation) หมายถึง 
การติดตํอสื่อสารเพ่ือสร๎างทัศนคติ ความนําเชื่อถือ และสร๎างภาพลักษณ๑ที่ดีให๎เกิดแกํองค๑กรกับกลุํม
ตํางๆ อีกทั้ง เป็นการสร๎างความสัมพันธ๑อันดีกับกลุํมตํางๆ และให๎ข๎อมูลด๎านบวกเกี่ยวกับธุรกิจ เชํน 
การให๎สัมภาษณ๑ การจัดนิทรรศการ การเป็นสปอนเซอร๑ การตีพิมพ๑เอกสาร เป็นต๎น 

บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต๎องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพ่ือให๎สามารถสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎าได๎แตกตํางเหนือคูํแขํงขันเป็นความ สัมพันธ๑
ระหวํางเจ๎าหน๎าที่ผู๎ให๎บริการและผู๎ใช๎บริการตํางๆ ขององค๑กร เจ๎าหน๎าที่ต๎องมีความสามารถ มีทัศนคติที่
สามารถตอบสนองตํอผู๎ใช๎บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก๎ไขปัญหา สามารถสร๎าง
คํานิยมให๎กับองค๑กร 

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสร๎างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให๎กับลูกค๎า โดยพยายามสร๎างคุณภาพโดยรวม ทั้งทาง
ด๎ายกายภาพและรูปแบบการให๎บริการเพ่ือสร๎างคุณคําให๎กับลูกค๎า ไมํวําจะเป็นด๎านการแตํงกาย
สะอาดเรียบร๎อย การเจรจาต๎องสุภาพอํอนโยน และการให๎บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน๑อ่ืนๆ ที่ลูกค๎า
ควรได๎รับ 

กระบวนการ (Process) คือ กระบวนการทํางาน เนื่องจากงานด๎านบริการต๎องมีกระบวนการ
ที่ชัดเจน จะต๎องมีการออกแบบกระบวนการทํางาน เพ่ือให๎เกิดความเข๎าใจตรงกัน โดยเฉพาะผู๎ที่ทํา
หน๎าที่ให๎บริการต๎องมีความเข๎าใจในกระบวนการทํางานในทิศทางเดียวกันเพ่ือมาตรฐานและลดความ
ผิดพลาด 

สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ หมายถึง สิ่งกระตุ๎นความต๎องการของผู๎บริโภคที่เกี่ยวข๎องกับภาวะ
เศรษฐกิจซึ่งอยูํภายนอกองค๑กรและผู๎ผลิตไมํสามารถควบคุมได๎ สิ่งกระตุ๎นเหลํานี้ ได๎แกํ  

เศรษฐกิจ เชํน ภาวะเศรษฐกิจหรือรายได๎ของผู๎บริโภคสิ่งเหลํานี้มีอิทธิพลตํอความ
ต๎องการของบุคคล  

เทคโนโลยี เชํน เทคโนโลยีใหมํ สามารถกระตุ๎นความต๎องการให๎ใช๎บริการมากขึ้น  
กฎหมายและการเมือง เชํน กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค๎าใดสินค๎าหนึ่งจะมีอิทธิพล

ตํอการเพ่ิมหรือลดความต๎องการของผู๎ซื้อ  
วัฒนธรรม เชํน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลตํางๆ จะมีผลกระตุ๎นให๎

ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการซื้อสินค๎าในเทศกาลนั้น  
แบบจ าลองภาพรวมของพฤติกรรมผู้บริโภค (Hawkins, Best, & Coney, 2004, p. 27)  
จากแบบจําลองด๎านลํางจะเห็นได๎วํา กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคเกิด

จากอิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายในหลายประการ ซึ่งผู๎บริโภคจะปรับอิทธิพลเหลํานี้ให๎สอดคล๎อง
กับแนวความคิดเก่ียวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิตของแตํละคน 
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ภาพที่ 2.1 แบบจําลองภาพรวมของพฤติกรรมผู๎บริโภค. จาก Consumer Behavior: Building 
Marketing Strategy (p. 27), โดย Hawkins, Best, & Coney, 2004, Boston, MA: McGraw-Hill 
Irwin. 

 
จากแบบจําลองดังกลําวจะเห็นได๎วํา กระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคเกิด

จากอิทธิพลภายนอกและอิทธิพลภายในหลายประการ ซึ่งผู๎บริโภคจะปรับอิทธิพลเหลํานี้ให๎สอดคล๎อง
กับแนวความคิดเก่ียวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิตของแตํละคน 

สิ่งกระตุ้นภายใน หมายถึง สิ่งกระตุ๎นที่เกิดจากสัญชาตญาณนิสัยกระตุ๎นให๎บุคคลแสดง
พฤติกรรมอยํางใดอยํางหนึ่งออกมา กลําวคือ สิ่งกระตุ๎นภายในหรือความรู๎สึกนึกคิดของผู๎บริโภค หรือ
กลํองดํานั้นมีอิทธิพลจากปัจจัยหลายด๎าน  

อิทธิพลภายนอก 
1. วัฒนธรรม 
2. วัฒนธรรมยํอย 
3. ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร๑ 
4. สังคม 
5. กลุํมอ๎างอิง 
6. ครอบครัว 
7. กิจกรรมทางการตลาด 

อิทธิพลภายใน 
1. การรับรู๎ 
2. การเรียนรู๎ 
3. ความทรงจํา 
4. แรงจูงใจ 
5. บุคลิกภาพ 
6. อารมณ๑ 
7. ทัศนคติ 

ความคิดเกีย่วกับ
ตนเองและ
รูปแบบการ
ดําเนินชีวิต 

กระบวนการตัดสินใจสถานการณ๑ 
 

เล็งเห็นปญัหา 

แสวงหาข๎อมูล 

ประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 

กระบวนการหลังการตัดสินใจซื้อ 

ประสบการณ๑และการเรียนรู ๎

ความต๎องการ 

ความปรารถนา 
 

ประสบการณ๑และการเรียนรู ๎
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กลํองดําหรือความรู๎สึกนึกคิดของผู๎บริโภค (Buyer’s Black Box) เป็นสิ่งที่ผู๎ผลิตหรือ
ผู๎ขายไมํสามารถทราบได๎ จึงเปรียบเสมือนกลํองดํา ซึ่งประกอบด๎วย ลักษณะของผู๎บริโภค เกิดจาก
อิทธิพลของปัจจัยตํางๆ ดังนี้ (ศุภร เสรัตน๑, 2540)  

ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม เป็นสัญลักษณ๑และสิ่งที่มนุษย๑สร๎างขึ้นโดยเป็นที่ยอมรับจาก
รุํนหนึ่งโดยเป็นตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย๑ในสังคมหนึ่ง คํานิยมในวัฒนธรรมกําหนด
ลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตํางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเป็นสิ่งกําหนด
ความต๎องการและพฤติกรรมของบุคคล ซึ่งนักการตลาดต๎องคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม
และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลํานั้นไปใช๎กําหนดโปรแกรมการตลาด  

ปัจจัยทางด้านสังคม เป็นปัจจัยที่ เกี่ยวข๎องกับชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตํอ
พฤติกรรมการซื้อ ความคิดเห็น ลักษณะทางสังคมประกอบด๎วยกลุํมอ๎างอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผู๎ซื้อ  

ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู๎ซื้อได๎รับอิทธิพลจากลักษณะสํวนบุคคลของคน
ทางด๎านสังคมตํางๆ ได๎แกํ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสํวนบุคคล  

ลักษณะทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได๎รับอิทธิพลจากปัจจัยด๎านจิตวิทยาซึ่ง
ถือวําเป็นปัจจัยภายในตัวผู๎บริโภคที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อและการใช๎สินค๎าปัจจัยภายใน
ประกอบด๎วย 

นักการตลาดจําเป็นต๎องศึกษาหลักเกณฑ๑การตัดสินใจซื้อ อันเป็นผลจากปัจจัยทาง
วัฒนธรรม สังคม ลักษณะสํวนบุคคลและลักษณะทางจิตวิทยา ปัจจัยเหลํานี้มีอิทธิพลตํอนักการตลาด
เพราะทําให๎ทราบความสนใจของผู๎ซื้อเพ่ือนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ๑ การตัดสินใจด๎านราคาการจัด
ชํองทางการจัดจําหนําย และการสํงเสริมการจําหนํายตํอไป  

 
การตอบสนองกลับ 

 
สิ่งเร๎า/แรงกระตุ๎น  กระบวนการค๎นหาข๎อมูล  ผู๎บริโภค  การตัดสินใจ  ผลตอบรับ 

 
ภาพที่ 2.2 แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค โดย Henry Assael . จาก พฤติกรรม
ผู้บริโภค, โดย ศุภร เสรีรัตน๑, 2540, กรุงเทพฯ: ดอกหญ๎า. 
 

การตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคเริ่มต๎นจากได๎รับแรงกระตุ๎นจากข๎อมูลขําวสารที่ได๎รับรู๎มา 
เมื่อรับรู๎แล๎วเกิดความสนใจจึงเข๎าสูํกระบวนการค๎นหาข๎อมูล ซึ่งจะได๎มาจาก โฆษณา ประชาสัมพันธ๑ 
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เพ่ือน ผู๎ที่เคยมีประสบการณ๑มากํอน และนํามาวิเคราะห๑ตีความหมาย ผํานเข๎าสูํกระบวนการความคิด
ของผู๎บริโภคซึ่งเกิดจากตัวแปรตํางๆ เชํน การรับรู๎ การเรียนรู๎ ทัศนคติ และผลประโยชน๑ที่จะได๎รับ 
รํวมด๎วยกับลักษณะสํวนบุคคลของผู๎บริโภค อายุ อาชีพ รายได๎ การศึกษา การดําเนินชีวิต และ
บุคลิกภาพ หลังจากนั้นผู๎บริโภคก็จะทําการตัดสินใจที่จะตอบสนองตํอสิ่งเร๎าวําจะทําอยํางไร เชํน จะ
เลือกซื้อสินค๎าตราไหน ซื้อที่ไหน จํานวนเทําไร เมื่อได๎ตัดสินใจซื้อมาใช๎แล๎วก็จะเกิดผลตอบรับวํา
สินค๎านั้นดีหรือไมํดี ตรงตามที่ได๎คาดหวังหรือไมํ ซึ่งผลตอบรับนี้จะเป็นปฏิกิริยาตอบกลับมายัง
ผู๎บริโภคทําให๎เกิดเป็นทัศนคติหลังการซื้อใช๎ 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ผู๎บริโภคจะมีรูปแบบหรือขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่ยากงํายแตกตํางกันไป ทั้งนี้ขึ้นอยูํ

กับชนิดของสินค๎าและสภาวการณ๑ในขณะตัดสินใจซื้อ วิธีการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคแตํละครั้งจะ
เป็นกระบวนการซึ่งประกอบด๎วยกิจกรรมหลายๆ อยําง แตํเมื่อพูดถึงการซื้อคนมักนึกถึงการตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งเป็นสํวนหนึ่งของการซื้อเทํานั้น กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคประกอบด๎วยขั้นตอนตามลําดับ
ดังตํอไปนี้ (อรชร มณีสงฆ๑, 2552)  

1. การตระหนักถึงความต๎องการ ในขั้นตอนแรกผู๎บริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือ
ความต๎องการในสินค๎าหรือการบริการ ซึ่งความต๎องการหรือปัญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความจําเป็น 
(Needs) ซึ่งเกิดจาก  

- สิ่งกระตุ๎นภายใน เชํน ความรู๎สึกหิวข๎าว กระหายน้ํา เป็นต๎น  
- สิ่งกระตุ๎นภายนอก อาจจะเกิดจากการกระตุ๎นของสํวนประสมทางการตลาด เชํน 

เห็นขนมเค๎กนํากิน จึงรู๎สึกหิว เห็นโฆษณาสินค๎าในโทรทัศน๑ กิจกรรมสํงเสริมการตลาดจึงเกิด
ความรู๎สึกอยากซื้อ อยากได๎ เห็นเพื่อนมีรถใหมํแล๎วอยากได๎ เป็นต๎น  

2. การแสวงหาข๎อมูล เมื่อผู๎บริโภคทราบถึงความต๎องการในสินค๎าหรือบริการแล๎ว 
ลําดับขั้นตํอไปผู๎บริโภค ก็จะทําการแสวงหาข๎อมูล เพ่ือใช๎ประกอบการตัดสินใจ โดยแหลํงข๎อมูลของ
ผู๎บริโภค แบํงเป็น  

- แหลํงบุคคล เชํน การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คนรู๎จักที่มีประสบการณ๑ใน
การใช๎สินค๎าหรือบริการนั้นๆ  

- แหลํงทางการค๎า เชํน การหาข๎อมูลจากโฆษณาตามสื่อตํางๆ พนักงานขาย ร๎านค๎า 
บรรจุภัณฑ๑  

- แหลํงสาธารณชน เชํน การสอบถามจากรายละเอียดของสินค๎าหรือบริการจาก
สื่อมวลชน หรือองค๑กรคุ๎มครองผู๎บริโภค  

- แหลํงประสบการณ๑ เกิดจากการประสบการณ๑สํวนตัวของผู๎บริโภคที่เคยทดลองใช๎
ผลิตภัณฑ๑นั้นๆ มากํอน  
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3. การประเมินทางเลือก เมื่อได๎ข๎อมูลจากขั้นตอนที่ 2 แล๎ว ในขั้นตํอไปผู๎บริโภคก็จะทํา
การประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผู๎บริโภคต๎องกําหนดเกณฑ๑หรือคุณสมบัติที่จะ
ใช๎ในการประเมิน เชํน ถ๎าผู๎บริโภคจะเลือกซื้อรถยนต๑ จะมีเกณฑ๑ที่ใช๎ในการพิจารณา เชํน ยี่ห๎อ ราคา 
รูปแบบ การตกแตํงภายใน-ภายนอก บริการหลังการขาย ราคาขายตํอ เป็นต๎น 

4. การตัดสินใจซื้อ หลังจากที่ได๎ทาการประเมินทางเลือกแล๎ว ผู๎บริโภคก็จะเข๎าสูํในขั้น
ของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต๎องมีการตัดสินใจในด๎านตํางๆ ดังนี้  

4.1 ตรายี่ห๎อที่ซื้อ (Brand Decision)  
4.2 ร๎านค๎าที่ซื้อ (Vendor Decision)  
4.3 ปริมาณทีซ่ื้อ (Quantity Decision)  
4.4 เวลาที่ซื้อ (Timing Decision)  
4.5 วิธีการในการชําระเงิน (Payment-Method Decision)  

5. การบริโภคและการประเมินผลหลังการซื้อ หลังจากที่ลูกค๎าได๎ทําการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าหรือบริการไปแล๎วนั้น นักการตลาดจะต๎องทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ  
ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการที่ลูกค๎าทําการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวัง  
ถ๎าคุณคําของสินค๎าหรือบริการที่ได๎รับจริง ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกวําที่ได๎คาดหวังเอาไว๎ ลูกค๎าก็จะ
เกิดความพึงพอใจในสินค๎าหรือบริการนั้น โดยถ๎าลูกค๎ามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ํา
หรือบอกตํอ เป็นต๎น แตํเมื่อใดก็ตามท่ีคุณคําท่ีได๎รับจริงต่ํากวําที่ได๎คาดหวังเอาไว๎ ลูกค๎าก็จะเกิดความ
ไมํพึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ ลูกค๎าจะเปลี่ยนไปใช๎ผลิตภัณฑ๑ของคูํแขํงขันและมีการบอกตํอไป
ยังผู๎บริโภคคนอื่นๆ ด๎วย 

 

 
ภาพที่ 2.3 แบบจําลองการจูงใจของชิฟแมนและคานุค. จาก Consumer Behavior (p. 94), โดย 
Shiffman and Kanuk, 1994, New Jersey: Prentice-Hall, Inc. 

ความจําเป็น  
ความต๎องการและ
ความปรารถนา 
ที่ยังไมํได๎รับ 

การตอบสนอง 

ความตงึเครียด แรงขับ  พฤติกรรม 

การบรรลุ
จุดมุํงหมายหรือ
ความต๎องการ 

การเรียนรู๎ 

กระบวนการความเข๎าใจของผู๎รับสาร 

การลดความตึงเครียด 
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1. ความจําเป็น ความต๎องการ และความปรารถนาที่ยังไมํได๎รับการตอบสนอง (Unfulfilled 
needs, wants and desires) เป็นขั้นตอนแรกที่เกิดขึ้น นักการตลาดจําเป็นต๎องพยายามสร๎างสรรค๑
การรับรู๎ให๎จูงใจผู๎บริโภค ให๎เล็งเห็นถึงความจําเป็น กระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการ และปรารถนา 
อยากจะได๎มา 

2. ความตึงเครียด เมื่อได๎รับรู๎ถึงความจําเป็น ความต๎องการหรือเกิดปัญหาตํางๆ ในชีวิต
ขึ้นจะสํงผลให๎เกิดความตึงเครียดวําจะจัดการแก๎ไขหรือตอบสนองความต๎องการนั้นอยํางไร  เชํน 
ขณะนี้ราคาน้ํามันสูงมาก รถยนต๑คันเกําท่ีใช๎อยูํอัตราสิ้นเปลืองน้ํามันสูง ทําให๎ต๎องเสียคําใช๎จํายในการ
เติมน้ํามันมาก จึงไมํมีเงินเหลือพอสําหรับกิจกรรมบันเทิงในชีวิตสํวนตัวมากนัก เมื่อได๎เห็นโฆษณา
รถยนต๑คันใหมํใช๎แก๏ส NGV ซึ่งจะชํวยประหยัดคําใช๎จํายอยํางมาก จึงเกิดความตึงเครียดเพราะอยาก
ได๎รถยนต๑คันใหมํที่ชํวยประหยัดเงิน ทําให๎เหลือเงินไว๎ใช๎จํายอยํางอ่ืนเพิ่มมากขึ้น 

3. แรงขับ (Drive) เป็นแรงผลักดันที่ทําให๎ต๎องตัดสินใจกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
4. พฤติกรรม (Behavior) เป็นการกระทําซึ่งมีผลมาจากแรงขับ เชํน เมื่ออยากได๎รถยนต๑

คันใหมํ ก็ต๎องขยันทํางานลํวงเวลามากขึ้น เก็บเงินให๎ได๎มากขึ้น ในระหวํางที่เกิดแรงขับขึ้นมาเพ่ือให๎
เราเกิดพฤติกรรมตํางๆ ผู๎บริโภคจะอาศัยการเรียนรู๎เข๎ามาชํวยด๎วย เชํน ถ๎าทํางานพิเศษหลังเลิกงาน
ได๎รับเงินเพ่ิมอีก 2 เทําตัว ถ๎าทํางานพิเศษในวันหยุดนักขัตฤกษ๑จะได๎รับเงินเพ่ิมอีก 3 เทําตัว จากคําแรง
ปกติ และเกิดการเรียนรู๎ที่จะหาทางเพ่ิมรายได๎ให๎มากขึ้น นอกจากการเรียนรู๎แล๎ว ผู๎บริโภคยังอาศัย
กระบวนการความเข๎าใจรํวมด๎วย ซึ่งหมายถึง ความรู๎ ความเชื่อ ทัศนคติที่มีอยูํในสมอง จะเป็นตัวกําหนด
พฤติกรรม เชํน ผู๎บริโภคบางคนอาจจะมีความเชื่อวําทํางานหลังเลิกงานจะทําให๎เกิดโรคตํอรํางกายได๎
เพราะทํางานหนักเกินไป เครียด ซึ่งสํงผลให๎เปลี่ยนมาทํางานในวันหยุดนักขัตฤกษ๑แทน หรือ ถ๎าเป็น
คนจีน จะไมํทํางานในชํวงวันหยุดตรุษจีน เพราะความเชื่อท่ีวําจะทําให๎ทั้งปีต๎องทํางานหนัก 

5. การบรรลุจุดมุํงหมายหรือความต๎องการ (Goal or need fulfillment) คือ การได๎รับใน
สิ่งที่ต๎องการเป็นที่เรียบร๎อย ความตึงเครียดที่มีมาก็จะลดลงไปหรือหมดไป และจะกลับมาใหมํได๎อีก 
หากมีความต๎องการที่เหนือไปกวํานั้น 

 
  



Ref. code: 25595804010204LHP

 17 

2.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

งานวิจัยเชิงกลยุทธ์การตลาด 
สรยา จิตวัฒนกุล (2544) กลําวถึงธุรกิจการจัดจําหนํายสินค๎าอุปโภคบริโภคของร๎าน

เชนเซนเตอร๑ ในจังหวัดสกลนครวําสถานการณ๑ในปัจจุบันยอดขายของทางร๎านลดลงอยํางตํอเนื่อง
เพราะมีคูํแขํงเข๎ามาแย๎งสํวนแบํงทางการตลาดของทางร๎าน โดยทําการศึกษาข๎อมูลตํางๆ เชํน  
สํวนประสมทางการตลาด วิเคราะห๑คูํแขํงและสํารวจความต๎องการของลูกค๎าโดยใช๎แบบสอบถาม
จากนั้นทางร๎านหาทางแก๎ไขปัญหาโดยการที่ร๎านเชนเซนเตอร๑ได๎วางเป้าเติบโตเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 20% ของ
ยอดขายปี พ.ศ. 2543 เพ่ือให๎บรรลุเป้าหมายจึงใช๎กลยุทธการตลาด ด๎านผลิตภัณฑ๑ ราคา การสํงเสริม
การตลาด สถานที่จัดจําหนําย ในระยะสั้น สํวนในระยะยาวมุํงเน๎นที่การบริการลูกค๎าเพ่ือเพ่ิม
ความสัมพันธ๑และรักษามาตรฐานให๎ลูกค๎ากลับมาซื้อซ้ํา 

จารุวรรณ แว่นแก้ว (2544) การศึกษาเพ่ือศึกษาลักษณะผู๎บริโภค พฤติกรรมการซื้อ
สินค๎าตลอดจนปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าจากร๎านสะดวกซื้อนอกระบบแฟรนไชส๑
เปรียบเทียบกับร๎านเซเวํนอีเลฟเวํน ผลการศึกษาพบวํา 2 กลุํมมีลักษณะและพฤติกรรมที่คล๎ายคลึงกัน 
คือ มีสัดสํวนเพศชายและหญิงใกล๎เคียงกัน อายุระหวําง 20-29 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี สํวนใหญํ
เป็นพนักงานบริษัทและนักเรียน นักศึกษา มีรายได๎ตํอเดือนต่ํากวํา 10,000 บาท ร๎านค๎าที่นิยมใช๎บริการ
มักอยูํใกล๎บ๎าน โดยลูกค๎านิยมซื้อสินค๎าประเภทอาหารขนมและเครื่องดื่มจากร๎านเซเวํนอีเลฟเวํน โดย
มูลคําสินค๎าที่ซื้อในแตํละครั้งจะไมํถึง 100 บาท ในขณะที่ลูกค๎าร๎านสะดวกซื้อนอกระบบแฟนไชส๑นิยมซื้อ
ของใช๎ประจําวัน มูลคําสินค๎าที่ซื้อในแตํละครั้งมากกวํา 200 บาท และจากการทดสอบสมมติฐาน
พบวํา ปัจจัยสํวนบุคคล ได๎แกํ เพศ อายุการศึกษา อาชีพ และรายได๎ พบวํา ปัจจัยทุกปัจจัยไมํมีผลตํอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎าจากร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนและร๎านสะดวกซ้ือนอกระบบแฟรนไชส๑ ปัจจัยด๎าน
วัฒนธรรม พบวํา การรู๎จักคุ๎นเคยกับร๎านค๎าไมํมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าจากร๎านเซเวํน
อีเลฟเวํน แตํทีอิทธิพลตํอร๎านสะดวกซื้อนอกระบบแฟรนไชส๑ และปัจจัยสํวนประสมการตลาดพบวํา 
มีเพียงปัจจัยด๎านสถานที่และการสํงเสริมการตลาดเทํานั้นที่มีอิทธิพลตํอการเลือกซื้อสินค๎าจากร๎าน
เซเวํนอีเลฟเวํน ในขณะที่ปัจจัยทางด๎านสํวนประสมการตลาดทุกปัจจัย อันได๎แกํ สถานที่ ราคา สินค๎า 
และการสํงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตํอการเลือกซ้ือสินค๎าจากร๎านสะดวกซ้ือนอกระบบแฟรนไชส๑ 

เบญจลักษณ์ มุสิกะชะนะ (2553) ทําการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการเลือกซื้อเบเกอรี่
ของผู๎บริโภคในจังหวัดสุราษฎร๑ธานี” โดยมีวัตถุประสงค๑ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคเบเกอรี่ ปัจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตํอผู๎บริโภคเบเกอรี่ ศึกษาความสัมพันธ๑ระหวํางปัจจัยสํวนบุคคลกับพฤติกรรม
ของผู๎บริโภคเบเกอรี่ ความสัมพันธ๑ระหวํางปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคเบเกอรี่ และ
เพ่ือศึกษาปัญหาและความคิดเห็นของผู๎บริโภคเบเกอรี่ในจังหวัดสุราษฎร๑ธานี ประชากรที่ใช๎ใน
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การศึกษา จํานวน 400 ตัวอยําง ใช๎วิธีสุํมตัวอยํางแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใช๎เป็นแบบสอบถาม โดย
เก็บตามสถานที่ทํางาน ห๎างสรรพสินค๎า ที่อยูํอาศัย ร๎านค๎าและร๎านเบเกอรี่ ตามอําเภอตํางๆ ที่เป็น
กลุํมตัวอยํางที่เลือกไว๎ในจํานวน 9 อําเภอ ในจังหวัด สุราษฎร๑ธานี สถิติที่ใช๎ ได๎แกํ คําความถี่ คําร๎อยละ 
คําเฉลี่ย สํวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร๑วิเคราะห๑ความสัมพันธ๑ระหวํางประชากร 
2 กลุํม 

ผลการวิจัยพบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศหญิง มีอายุ 26-35 ปี สถานภาพ
สมรสแล๎ว มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพลูกจ๎างทั่วไป/พนักงานบริษัท รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 
10,001-15,000 บาท และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ในการวิเคราะห๑ด๎านพฤติกรรมการ
บริโภคเบเกอรี่ พบวํา กลุํมตัวอยํางโดยสํวนใหญํเลือกซื้อเบเกอรี่จากร๎านเบเกอรี่ทั่วไปแบบมีหน๎าร๎าน 
ที่รู๎จักจากป้ายโฆษณา/ป้ายร๎าน โดยมุํงเน๎นในสํวนของรสชาติเป็นสําคัญ ในสํวนของผลการศึกษา
ความสัมพันธ๑ระหวํางปัจจัยสํวนบุคคลกับพฤติกรรมของผู๎บริโภคเบเกอรี่ พบวํา ปัจจัยสํวนบุคคลและ
ปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพันธ๑กับพฤติกรรมของผู๎บริโภคเบเกอรี่ในจังหวัดสุราษฎร๑ธานี อยํางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

เนาวรัตน์ แก้วสัตยา (2552) ได๎ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมผู๎บริโภคและปัจจัยที่มีอิทธิพล
ตํอการใช๎บริการร๎านอาหาร กรณีศึกษา: ภัตตาคารอาหารเกาหลี-ญี่ปุ่น ซูกิชิ ที่ตั้งอยูํในห๎างสรรพสินค๎า 
ในกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงค๑ของการศึกษา เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร๑ พฤติกรรม 
และปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอผู๎บริโภคในการเข๎าใช๎บริการ และความถ่ีในการเข๎าใช๎บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี-ญี่ปุ่น ซูกิชิ ที่ให๎บริการในรูปแบบของ Sukishi Charoal Grill & Japanese Restaurant โดย
ทํา การศึกษาพฤติกรรมการใช๎บริการของกลุํมตัวอยํางที่มีอายุ 15 ปีขึ้นไป ที่มีตํอการตัดสินใจเข๎าใช๎
บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี-ญี่ปุ่น ซูกิชิ ณ 4 สาขา คือ สาขาสยามเซ็นเตอร๑ สาขานวมินทร๑ซิตี้ อเวนิว 
สาขาเซ็นทรัลบางนาและสาขาเซ็นทรัลลาดพร๎าวชั้น 1 

งานวิจัยนี้ มีการกําหนดกลุํมตัวอยํางออกเป็น 2 กลุํม คือ กลุํมลูกค๎าประจํา และกลุํมลูกค๎า
ทั่วไป โดยอ๎างอิงจากคําความถี่ในการใช๎บริการและปริมาณการซื้อ ทําการศึกษากลุํมตัวอยํางภายใต๎
สมมติฐานที่วํา ลักษณะทางประชากรศาสตร๑ที่แตกตํางกัน สํงผลให๎การเข๎าใช๎บริการร๎านอาหารซูกิชิ
ของลูกค๎าประจําและลูกค๎าทั่วไปแตกตํางกัน และศึกษาถึงพฤติกรรมการใช๎บริการของลูกค๎าประจําและ
ลูกค๎าทั่วไป รวมไปถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลของการเข๎าใช๎บริการของลูกค๎าทั้ง 2 กลุํม โดยทําการเก็บข๎อมูล
จากกลุํมตัวอยํางด๎วยวิธีตอบแบบสอบถามจํานวนทั้งสิ้น 400 ชุด แบํงเป็นแตํละสาขา สาขาละ 100 ชุด 
ณ เดือนตุลาคม 2552 เนื้อหาของแบบสอบถามคลอบคลุมในสํวนของข๎อมูลด๎านประชากรศาสตร๑ของ
กลุํมผู๎บริโภคข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค, ข๎อมูลเกี่ยวกับปัจจัยและระดับความสําคัญของปัจจัย
ที่มีผลตํอการเลือกใช๎บริการของผู๎บริโภค รวมไปถึงข๎อเสนอแนะตํางๆ เพ่ือนําไปใช๎ในสํวนของการ
วิเคราะห๑ความถี่ในการเข๎าใช๎บริการร๎านอาหารซูกิชิ และการเสนอกลยุทธ๑ทางการตลาด ใช๎วิธีการ
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ทดสอบทางสถิติแบบไคสแควร๑ (Chi-Square Analysis) ในการทดสอบความสัมพันธ๑ และใช๎วิธีการ
ทดสอบทางสถิติ One-way ANOVA ณ ระดับความเชื่อม่ัน 95% เพื่อวิเคราะห๑ความแตกตํางระหวําง
กลุํมตัวอยํางประชากร 

ผลการศึกษาในภาพรวม พบวํา กลุํมลูกค๎าทั้งโดยรวมและกลุํมลูกค๎าในแตํละสาขามี
ลักษณะทางประชากรศาสตร๑ ในสํวนของอายุเฉลี่ย ระดับการศึกษา รายได๎ และชํวงของรายได๎ ที่
แตกตํางกัน โดยสํวนใหญํเป็นเพศหญิงคิดเป็นสัดสํวนร๎อยละ 7 ของกลุํมตัวอยํางประชาการ อีกทั้งยัง
เป็นกลุํมผู๎บริโภคที่เคยเข๎ามาใช๎บริการแล๎วซึ่งถือเป็นกลุํมลูกค๎าประจําสูงถึงร๎อยละ 8 และมีรายได๎
เฉลี่ยตํอเดือนสูงกวํากลุํมลูกค๎าทั่วไป โดยรสชาติและความหลากหลายของอาหารถือเป็นปัจจัยสําคัญ
ที่สํงผลตํอการเลือกใช๎บริการของกลุํมลูกค๎าประจํา ในขณะที่ปัจจัยด๎านการสํงเสริมการขายและ
โปรโมชั่นของของทางร๎าน มีอิทธิพลตํอการเลือกใช๎บริการน๎อยที่สุด 
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บทที่ 3 
วิธีการศึกษา 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 
การศึกษาในครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงทัศนคติของประชาชนในกรุงเทพมหานครที่มีโอกาส

ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน โดยวิธีการเลือกตัวอยํางแบบบังเอิญ ทําการสอบถามจาก
ประชาชนในเขตพ้ืนที่จังหวัดกรุงเทพมหานครร๎านสะดวกซื้อ 20 สาขา กลุํมตัวอยําง 400 คน โดยมี
ขั้นตอนของการเลือกกลุํมตัวอยําง ดังนี้  

 
3.1.1 การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  

เนื่องจากไมํทราบจํานวนที่แนํนอนของประชากร ผู๎ วิจัยจึงใช๎เกณฑ๑กรณีที่ไมํ
ทราบขนาดของประชากร (Infinite Population) ในการกําหนดกลุํมตัวอยําง จากการสุํมตัวอยํางที่มี
คําความเชื่อม่ันร๎อยละ 95 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 คํานวณหาขนาดของกลุํมตัวอยํางเพ่ือตอบ
แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภคโดยใช๎สูตร Cochran ดังนี้ 

สูตร  n = 
   1     2

 2  

เมื่อ n แทน ขนาดตัวอยําง 
P แทน คําประมาณเปอร๑เซนต๑ที่คาดหวัง = 50% 
Z แทน ระดับความเชื่อม่ันที่ผู๎วิจัยกําหนดไว๎ Z มีคําเทํากับ 1.96  

ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
E แทน คําความผิดพลาดสูงสุดที่กําหนดให๎สามารถเกิดขึ้นได๎ = 5% 

แทนคํา n = 
  0 5   1 0 5    1 96  2

0 052  

= 384.16 

ขนาดของประชากรเพ่ือตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภคคํานวณได๎ 
คือ 384.16 คน เพ่ือลดความคลาดเคลื่อนของข๎อมูลผู๎วิจัยจึงใช๎กลุํมตัวอยํางทั้งหมด 400 คน 
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3.1.2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)  
เก็บข๎อมูลโดยใช๎แบบสอบถาม กับกลุํมตัวอยํางที่ได๎กําหนดไว๎ 400 ตัวอยําง โดย

เก็บตามร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํนที่ได๎เลือกไว๎ รวม 20 สาขา 
 

3.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

เครื่องมือที่ใช๎ในการเก็บรวบรวมข๎อมูลเพ่ือการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ที่สร๎างขึ้นจากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง นํามาสร๎างเป็นคําถาม 
ในแบบสอบถามเพ่ือศึกษาการศึกษาปัจจัยที่สํงผลตํอคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค (บาทตํอ
สัปดาห๑) กรณีศึกษา ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 

ซึ่งทําการเก็บรวบรวมข๎อมูลโดยใช๎แบบสอบถามจากกลุํมตัวอยํางจํานวน 400 ราย โดย
ใช๎แบบสอบถามที่แบํงเป็น 5 สํวน คือ  

ส่วนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม ประกอบด๎วย คําถามจํานวน 5 ข๎อ เป็น
คําถามแบบเลือกตอบเพียงข๎อเดียว โดยคําถามในสํวนนี้ประกอบด๎วย ตัวแปรในเรื่อง เพศ อายุ 
สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน ของผู๎ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยในการตัดสินใจใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
เป็นคําถามแบบเลือกตอบเพียงข๎อเดียว และสามารถเลือกตอบได๎หลายข๎อ แบบสอบถามมีจํานวน 6 ข๎อ 
ได๎แกํ จํานวนครั้งที่ซื้อสินค๎าจากร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนกี่ครั้งตํอสัปดาห๑คําใช๎จํายโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค๎าตํอ
ครั้ง คําใช๎จํายโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค๎าตํอสัปดาห๑ ประเภทสินค๎าที่ทํานซื้อบํอยที่สุด ปัจจัยที่ทําให๎ใช๎
บริการที่ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยด๎านการตลาดที่สํงผลตํอการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคโดยในสํวนนี้มีการ
ออกแบบคําตอบเป็นมาตรวัดแบบประเมินคํา 5 ระดับ ของ Likert Scale ดังนั้น ในสํวนของการวัดระดับ
การให๎ความสําคัญของสํวน ประสมทางการตลาดและแปลความหมายของระดับความสําคัญสํวนผสม
ทางการตลาด ทําการหาคําเฉลี่ย (Mean) ของคะแนนในแตํละด๎าน แล๎วทําการแบํงอันตรภาคชั้นของ
คะแนน  

ส่วนที่ 4  การวิเคราะห๑ข๎อมูลเพื่อทําการทดสอบสมมติฐาน  
ส่วนที่ 5  การวิเคราะห๑ข๎อมูลเชิงคุณภาพ ข๎อมูลที่ได๎จากการสัมภาษณ๑เชิงลึก (In-depth 

interview) ผู๎วิจัยได๎ทําการจัดกลุํมข๎อมูล แล๎วนําความคิดเห็นของแตํละคนมาเปรียบเทียบ วิเคราะห๑หา
ความแตกตํางและความสัมพันธ๑กัน จากนั้นนําข๎อมูลมาจัดเรียบเรียงใหมํเพ่ือให๎เข๎าใจได๎งํายตาม
วัตถุประสงค๑ของการวิจัย 
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3.3 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้  
 
 สถิติที่ใช๎วิเคราะห๑ข๎อมูล  ได๎แกํ  คําร๎อยละ (Percentage) คําเฉลี่ย (Means) และสํวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับสถิติที่ใช๎ทดสอบสมมติฐานได๎แกํ การวิเคราะห๑
การถดถอยพหุคูณ Multiple linear Regression ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

การวิเคราะห์ข้อมูล  
การศึกษาครั้งนี้ได๎ทําการศึกษาปัจจัยที่สํงผลตํอการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค กรณีศึกษา 

ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนโดยนําข๎อมูลที่ได๎เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ที่ได๎ทํา
การตรวจสอบความเรียบร๎อยแล๎ว มาทําการวิเคราะห๑ข๎อมูลดังตํอไปนี้  

1. การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive statistic)  
เพ่ือวัดการแจกแจงความถี่ และการหาอัตราสํวนร๎อยละ จากนั้นนําเสนอในรูปของ

ตารางประกอบคําอธิบายข๎อมูลเกี่ยวกับลักษณะพ้ืนฐานทั่วไปของกลุํมลูกค๎าและพนักงานภายในร๎าน 
ได๎แกํ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน และข๎อมูลเกี่ยวกั บพฤติกรรมการใช๎
บริการร๎านเซเวํนอีเลฟเวํน 

2. การวิเคราะห์ตามเทคนิคการวัดทัศนคติตามแนวคิดของ Likert scale  
ลักษณะแบบสอบถามที่สร๎างขึ้นเป็นคําถามแบบมาตราสํวนประมาณคํา (Rating 

scale) ลักษณะคําถามประกอบด๎วยข๎อความที่เป็นการให๎ความสําคัญตํอปัจจัยในแตํละด๎าน โดยใน
แตํละข๎อคําตอบมีระดับการเลือก 5 ระดับ โดยกําหนดหลักเกณฑ๑การให๎คะแนนความคิดเห็น แบํง
ออกเป็น 5 ระดับ ดังนี้ 

 
ระดับความคิดเห็น  คะแนน 

เห็นด๎วยมากที่สุด  5 คะแนน 

เห็นด๎วย  4 คะแนน 
ไมํแนํใจ  3 คะแนน 

ไมํเห็นด๎วย  2 คะแนน 

ไมํเห็นด๎วยอยํางยิ่ง  1 คะแนน 
 
เนื่องจากความกว๎างชํวงชั้น (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด /5)  =  5 - 1 /5 = 0.8 

ดังนั้น จึงกําหนดชํวงของคําเฉลี่ยของคะแนนความคิดเห็นในแตํละระดับ ดังนี้ 
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คะแนนค่าเฉลี่ย ระดับความคิดเห็น 

4.21-5.00 มากที่สุด 

3.41-4.20 มาก 

2.61-3.40 ปานกลาง 

1.81-2.60 น๎อย 
1.00-1.80 น๎อยที่สุด 

 
สถิติส าหรับการวิจัย การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีการใช๎สถิติดังนี้ คือ  
1. สถิตเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) อธิบายถึงข๎อมูลที่เก็บรวบรวมได๎ โดย

นําเสนอเป็นตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) อัตราร๎อยละ (Percentage) คําเฉลี่ยเรขาคณิต 
(Means) คําเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยแสดงเป็นตารางและอธิบายเชิงพรรณนา
ประกอบ  

2. การแจกแจงความถี่ (Frequency) การแจกแจงความถี่ของข๎อมูล จะแสดงเป็นคํา
ร๎อยละ (Percentage) เป็นคําสถิติที่นิยมใช๎กันมาก โดยเป็นการเปรียบเทียบความถี่ หรือจํานวนที่
ต๎องการกับความถี่หรือจํานวนทั้งหมดที่เทียบเป็น 100 จะหาคําร๎อยละจากสูตรตํอไปนี้ (ชูศรี วงศ๑รัตน๑, 
2546) โดยกําหนดให๎  

   
 

 
x100 

P = คําร๎อยละ  
f = ความถี่ท่ีต๎องการแปลงให๎เป็นคําร๎อยละ  
N = จํานวนความถี่ทั้งหมด  
ดังนั้น คําร๎อยละจะแสดงความหมายของคําและสามารถนําคําที่ได๎ไปใช๎ในการ

เปรียบเทียบได๎  
3. วิเคราะห์หาความสัมพันธ์ ระหวํางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามหลายตัวแปรโดยใช๎

สถิติการวิเคราะห๑การถดถอย (Multiple Linear Regression) เพ่ือทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ๑
ระหวํางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามของการศึกษาปัจจัยที่สํงผลตํอการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค 
กรณีศึกษา ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 

ตัวแปรตาม คือ Y = คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอ
สัปดาห๑)  
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ตัวแปรอิสระ ประกอบด๎วย X1 = (ด๎านสินค๎า) X2 = (ด๎านราคา) X3 = (ด๎านสถานที่) 
X4 = (ด๎านการสํงเสริมการตลาด) X5 = (ด๎านพนักงานให๎บริการ) X6 = (ด๎านกระบวนการ) X7= (ด๎าน
ลักษณะทางกายภาพ) X8 = (ด๎านสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน) X9= (ขนาดร๎าน) X10= (เพศ) X11= (อายุ) 
X12 = (สถานะ) X13 = (อาชีพ) X14= (รายได)๎ X15 

4. การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในการสํารวจความคิดเห็นของ 
บุคคลซึ่งเป็นผู๎ให๎ข๎อมูลหลักท่ีผู๎วิจัยสามารถซักถามได๎ ทําให๎เข๎าถึงข๎อมูลเชิงลึกได๎ดีและมีความถูกต๎อง 
เกี่ยวกับข๎อเท็จจริงในเชิงประจักษ๑ที่สามารถนําไปประยุกต๑ใช๎ได๎ ขอบเขตของการวิจัยเชิงคุณภาพ  
มีดังนี้  

1. ผู๎ให๎ข๎อมูลสําคัญ ผู๎วิจัยกําหนดผู๎ให๎ข๎อมูลสําคัญ (Key Informants) เพ่ือดําเนินการ
สัมภาษณ๑เชิงลึก (In-Depth Interview) จํานวน 5 ราย ได๎แกํ ผู๎บริหารในหนํวยงานการตลาด บริษัท 
ซีพี ออลล๑ จํากัด (มหาชน) จํานวน 1 คน และสัมภาษณ๑เชิงลึกพนักงานร๎านสาขา จํานวน 4 คน ข๎อมูล
สําคัญในการวิจัยนี้ ซึ่งได๎มาจากการเลือกแบบเจาะจง (Purposive sampling) เป็นการเลือกกลุํมตัวอยําง
โดยพิจารณาจากการตัดสินใจของผู๎วิจัยเอง ลักษณะของกลุํมตัวอยํางที่เลือกเป็นไปตามวัตถุประสงค๑
ของการวิจัย 

2. เครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัย เครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสัมภาษณ๑ แบบ
มีโครงสร๎างที่สร๎างขึ้นมาจากการศึกษาแนวความคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องของนักวิชาการ
หลายทําน แบบสัมภาษณ๑ประกอบด๎วยประเด็นข๎อคําถามที่ยึดตามวัตถุประสงค๑ของการวิจัย เน๎นการ
สัมภาษณ๑ที่ผู๎เชี่ยวชาญสามารถตอบได๎อยํางอิสระ เปิดกว๎างไมํจํากัดคําตอบและมีความยืดหยุํนสูง
เนื่องจากมีความประสงค๑ให๎ผู๎ถูกสัมภาษณ๑มีอิสระที่จะอธิบายในทุกประเด็นที่ต๎องการโดยไมํจํากัด
ขอบเขตในการสัมภาษณ๑ ทั้งนี้ผู๎วิจัยใช๎ปากกา ดินสอ ในการสัมภาษณ๑  

3. ขั้นตอนการสร๎างเครื่องมือในการสัมภาษณ๑เชิงลึก หลังจากที่ผู๎วิจัยได๎ศึกษา รวบรวม
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องมาแล๎ว ผู๎วิจัยได๎กําหนดขอบเขตและเนื้อหาของ ประเด็นคําถาม 
เพ่ือกําหนดโครงสร๎างของแบบสัมภาษณ๑ที่จะนําไปใช๎ให๎ชัดเจนขึ้นและสอดคล๎องกับ วัตถุประสงค๑ของ
การวิจัย จากนั้นนําแบบสัมภาษณ๑เชิงลึกที่แก๎ไขเรียบร๎อยแล๎วไปทดลองใช๎กับกลุํม บุคคลที่มีลักษณะ
คล๎ายกับกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูลสําคัญ จํานวน 5 ราย เพ่ือตรวจสอบความเข๎าใจที่ชัดเจน ในแตํละข๎อคําถาม 
เพ่ือให๎ได๎แบบสัมภาษณ๑ที่สามารถนําไปใช๎สัมภาษณ๑ได๎จริง  

4. วิธีการเก็บรวบรวมข๎อมูล ผู๎วิจัยเก็บรวบรวมข๎อมูลบนพ้ืนฐานของความเป็นจริง 
ใช๎การสัมภาษณ๑แบบเป็นกันเอง ไมํเครํงครัดขั้นตอนหรือลําดับของข๎อคําถาม ผู๎วิจัยไมํได๎ชี้นํา และเสริม
แตํงข๎อมูลแตํอยํางใดทั้งสิ้น เปิดโอกาสให๎ผู๎ให๎ข๎อมูลหลักมีอิสระในการตอบหรือแสดงความ คิดเห็น โดยมี
กระบวนการสัมภาษณ๑ดังนี้  
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- ติดตํอนัด วัน เวลา สถานที่ ในการสัมภาษณ๑ โดยการโทรศัพท๑แจ๎งไปยังผู๎ให๎ 
ข๎อมูลสําคัญพร๎อมชี้แจงความเป็นมา วัตถุประสงค๑ และประโยชน๑ที่จะได๎รับ 

- ทําการสัมภาษณ๑และการจดบันทึกภาคสนาม (Field notes) พร๎อมบันทึกข๎อมูล
เสียง ซึ่งผู๎วิจัยได๎ขออนุญาตผู๎ให๎ข๎อมูลหลักไว๎ลํวงหน๎าแล๎ว 

- ตรวจสอบความครบถ๎วนของข๎อมูลที่บันทึกและทบทวนประเด็นที่ยังไมํ
สมบูรณ๑เพื่อทําการสัมภาษณ๑ให๎ได๎ข๎อมูลที่สมบูรณ๑ 

- ทําการถอดเทปผลการสัมภาษณ๑เชิงลึก เพ่ือเสริมข๎อมูลที่บันทึก หากมีข๎อมูล 
ไมํครบถ๎วนหรือยังไมํสมบูรณ๑ ผู๎วิจัยทําการสัมภาษณ๑ในสํวนที่ขาดเพ่ิมเติมอีกครั้ง  
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บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาท

ตํอสัปดาห๑) บริการร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการสํารวจความคิดเห็น
จากกลุํมตัวอยํางที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน ซึ่งผู๎วิจัยใช๎วิธีการเลือกตัวอยําง
แบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ในการเก็บข๎อมูล จากนั้นเมื่อได๎ข๎อมูลครบถ๎วนแล๎วจึงได๎นํา
ข๎อมูลจากแบบสอบถามมาวิเคราะห๑โดยใช๎โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS โดยแบํงการแสดงข๎อมูลออกเป็น 
4 สํวนตามลําดับ ดังนี้ 

สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของกลุํมตัวอยํางที่ใช๎บริการร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน 
สํวนที่ 2 ข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
สํวนที่ 3 ข๎อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํน

อีเลฟเวํนของกลุํมตัวอยําง 
สํวนที่ 4 การวิเคราะห๑ข๎อมูลเพื่อทําการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้  
สมมติฐาน : ปัจจัยทางด๎านการตลาด สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ  

สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน มีความสัมพันธ๑คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สํวนที่ 5 สรุปการสัมภาษณ๑เชิงลึก (In-Depth Interview) จากผู๎ให๎ข๎อมูลสําคัญ 
 
4.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่น 

 
ข๎อมูลโดยทั่วไปของกลุํมตัวอยําง ซึ่งประกอบด๎วยข๎อมูลเกี่ยวกับ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับ การศึกษาอาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน ในการนําเสนอผลการวิเคราะห๑แบบสอบถามในสํวน
นี้ได๎ใช๎สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ได๎แกํ สถิติร๎อยละ (Percentage) มาทําการอธิบาย 
ซึ่งจากการศึกษาได๎ผลวิเคราะห๑ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1 จํานวนและร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 176 44 
หญิง 224 56 

รวม 400 100.0 

หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.1 พบวํา กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเป็นเพศหญิงมากกวําเพศชายอยูํร๎อยละ 
12 

 
ตารางที่ 4.2 จํานวนและร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามจําแนกตามชํวงอายุ 
 

ช่วงอายุ (ปี) จ านวน (คน) ร้อยละ 

น๎อยกวํา 20 53 13.3 
21-25 100 25.0 

26-30 115 28.8 

31-35 65 16.3 
36-40 35 8.8 

มากกวํา 40 32 8.0 
รวม 400 100.0 

หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 
จากตารางที่ 4.2 พบวํา กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํมีอายุอยูํในชํวง 26-30 ปี มีจํานวน 115 คน 

โดยคิดเป็นร๎อยละ 28.8 รองลงมาคือ อายุ 21-25 ปี จํานวน 100 คน คิดเป็นร๎อยละ 25.0 จํานวน
ผู๎ตอบแบบสอบถามถัดมาคือ 65 คน 53 คน และ 35 คน โดยมีอายุอยูํในชํวง 31-35 ปี คิดเป็นร๎อยละ 
16.3 อายุอยูํในชํวงน๎อยกวํา 20 ปี คิดเป็นร๎อยละ 13.3 และ อายุ 36-40 ปี คิดเป็นร๎อยละ 8.8 ตามลําดับ 
สํวนที่เหลือร๎อย 8.0 จะเป็นกลุํมตัวอยํางที่มีอายุมากกวํา 40 ปี จํานวน 32 คน 
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ตารางที่ 4.3 จํานวนและร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพการสมรส 
 

สถานภาพการสมรส จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 266 66.5 
สมรส 125 31.3 

หยํา/หม๎าย 9 2.3 

รวม 400 100.0 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 

 
จากตารางที่ 4.3 พบวํา กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํมีสถานภาพโสดมากที่สุด โดยมีจํานวน 

266 คน จากกลุํมตัวอยํางทั้งหมด คิดเป็นร๎อยละ 66.5 รองลงมาคือ เป็นผู๎ที่สมรสแล๎วจํานวน 125 
คน คิดเป็นร๎อยละ 31.3 และสถานภาพหยําหรือเป็นหม๎ายอยูํที่ร๎อยละ 2.3 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.4 จํานวนและร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ข๎าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 81 20.3 
พนักงานบริษัทเอกชน  136 44.0 

ธุรกิจสํวนตัว 59 14.8 

นักเรียน/นักศึกษา 88 22.0 
รับจ๎างทั่วไป  36 9.0 

รวม 400 100.0 

หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.4 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ เป็นพนักงานบริษัทเอกชน/
รับจ๎างทั่วไป จํานวน 136 คน โดยคิดเป็นร๎อยละ 44.0 รองลงมาคือ นักเรียน/นักศึกษาจํานวน 88 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 22.0 ข๎าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 81 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.3 ธุรกิจสํวนตัว
จํานวน 59 คน คิดเป็นร๎อยละ 14.8 และรับจ๎างทั่วไป จํานวน 36 คน คิดเป็นร๎อยละ 9.0 ตามลําดับ  
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ตารางที่ 4.5 จํานวนและร๎อยละของผู๎ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได๎ตํอเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน (บาท) จ านวน (คน) ร้อยละ 

น๎อยกวํา 10,000 78 19.5 
10,001-20,000 80 20.0 

20,001-30,000 101 25.3 

30,001-40,000 63 15.8 
40,001-50,000 43 10.8 

มากกวํา 50,000 35 8.8 

รวม 400 100.0 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 

 
จากตารางที่ 4.5 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มีรายได๎ตํอเดือนอยูํที่ 20,001-

30,000 บาท โดยคิดเป็นร๎อยละ 25.3 รองลงมามีรายได๎ตํอเดือน 10,001-20,000 บาท คิดเป็นร๎อยละ 
20.0 มีรายได๎ตํอเดือน น๎อยกวํา 10,000 บาท คิดเป็นร๎อยละ 19.5 มีรายได๎ตํอเดือน 30,001-40,000 
บาท คิดเป็นร๎อยละ 15.8 มีรายได๎ตํอเดือน 40,001-50,000 บาท คิดเป็นร๎อยละ 10.8 และมีรายได๎
ตํอเดือนมากกวํา 50,000 บาท คิดเป็นร๎อยละ 8.8 

 
4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นของกลุ่มตัวอย่าง 
 

พฤติกรรมการใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนของกลุํมตัวอยําง ประกอบด๎วย 
เหตุผลในการใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนความถี่ในการใช๎บริการ คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครั้ง 
ประเภทสินค๎าท่ีซื้อบํอยท่ีสุด ซึ่งได๎ผลการศึกษาดังนี้  
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ตารางที่ 4.6 จํานวนและร๎อยละของกลุํมตัวอยําง จําแนกตามความถี่ในการใช๎บริการโดยเฉลี่ยตํอเดือน  
 

ความถี่ในการใช้บริการ (ครั้ง/สัปดาห์) จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 36 9.0 
2 115 28.8 

3 86 21.5 

4 58 14.5 
มากกวํา 4 105 26.3 

รวม 400 100.0 

หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 
จากตารางที่ 4.6 พบวํา กลุํมตัวอยํางโดยสํวนใหญํ จํานวน 115 คน มีพฤติกรรมในการ

ใช๎บริการร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํนโดยเฉลี่ย 2 ครั้งตํอสัปดาห๑ คิดเป็นร๎อยละ 28.8 รองลงมาคือ 
จํานวน 105 คน ใช๎บริการโดยเฉลี่ยมากกวํา 4 ครั้งตํอสัปดาห๑คิดเป็นร๎อยละ 26.3 ถัดมาคือ จํานวน 
86 คน ใช๎บริการโดยเฉลี่ย3 ครั้งตํอสัปดาห๑คิดเป็นร๎อยละ 21.5 ถัดมาคือ ผู๎ใช๎บริการโดยเฉลี่ย 4 ครั้ง
ตํอสัปดาห๑ มีจํานวน 58 คน คิดเป็นร๎อยละ 14.5 และผู๎ใช๎บริการโดยเฉลี่ย 1 ครั้งตํอสัปดาห๑ มีจํานวน 
36 คน คิดเป็นร๎อยละ 9.0 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.7 จํานวนและร๎อยละของกลุํมตัวอยําง จําแนกตามคําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครั้งในการใช๎บริการ
ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน 
 
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้ง (บาท)  จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ํากวํา 20 1 0.3 

21-40 36 9.0 
41-60 133 33.3 

61-80 96 24.0 
81-100 42 10.5 

มากกวํา 100 92 23.0 

รวม 400 100.0 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
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จากตารางที่ 4.7 พบวํา คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครั้งสํวนใหญํอยูํระหวําง 41-60 บาท จํานวน 
133 ราย คิดเป็นร๎อยละ 33.3 รองลงมาคือ 61-80 บาท จํานวน 96 ราย คิดเป็นร๎อยละ 24.0 คําใช๎จําย
เฉลี่ยตํอครั้งมากกวํา 100 บาท จํานวน 92 ราย คิดเป็นร๎อยละ 23.0 ถัดมาคือ คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครั้ง 
81-100 บาท จํานวน 42 ราย คิดเป็นร๎อยละ 10.50 ตํอมาคือ คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครั้ง 21 -40 บาท 
จํานวน 36 ราย คิดเป็นร๎อยละ 9.0 สุดท๎ายพบวํา คําใช๎จํายที่ต่ํากวํา 20 บาท มีเพียง 1 ราย คิดเป็น
ร๎อยละ 0.3 

 
ตารางที่ 4.8 จํานวนและร๎อยละของกลุํมตัวอยําง จําแนกตามคําใช๎จํายตํอสัปดาห๑ในการใช๎บริการร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อสัปดาห์ (บาท) จ านวน (คน) ร้อยละ 
น๎อยกวํา 100 บาท 74 18.5 

101-200 บาท 183 45.8 

201-300 บาท 46 11.5 
301-400 บาท 45 11.3 

401-500 บาท 45 11.3 

มากกวํา 500 บาท 7 1.8 
รวม 400 100.0 

หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 
จากตารางที่ 4.8 พบวํา คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอสัปดาห๑สํวนใหญํอยูํระหวําง 101-200 บาท 

จํานวน 183 ราย คิดเป็นร๎อยละ 45.8 รองลงมาคือ น๎อยกวํา 100 บาทจํานวน 74 ราย คิดเป็นร๎อยละ 
18.5 คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอสัปดาห๑ 201-300 บาทจํานวน 46 ราย คิดเป็นร๎อยละ 11.5 ถัดมาคือ 
คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอสัปดาห๑ 301-400 บาท และ 401-500 บาท จํานวนเทํากันที่ 45 ราย คิดเป็นร๎อยละ 
11.3 สุดท๎ายพบวํา คําใช๎จํายที่มากกวํา 500 บาทตํอสัปดาห๑ มีเพียง 7 ราย คิดเป็นร๎อยละ 1.8 
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ตารางที่ 4.9 จํานวนและร๎อยละของกลุํมตัวอยํางจําแนกตามประเภทสินค๎าทีซ่ื้อบํอยที่สุด  
 

ประเภทสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

สินค๎ากลุํมเครื่องดื่ม 149 37.3 
สินค๎ากลุํมทานเลํน 65 16.3 

สินค๎ากลุํมลูกอม 14 3.5 

สินค๎ากลุํมอาหารวําง 114 28.5 
สินค๎ากลุํมอาหารแห๎ง 24 6.0 

สินค๎ากลุํมของใช๎ในบ๎าน 14 3.5 

สินค๎ากลุํมความสวยความงาม 18 4.5 
สินค๎ากลุํมเครื่องใช๎ 1 0.3 

สินค๎ากลุํมอิเล็กทรอนิกส๑ 1 0.3 
รวม 400 100.0 

(ตอบได๎เพียง 1 ข๎อ)  
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 

 
จากตารางที่ 4.9 พบวํา ประเภทสินค๎าสํวนใหญํที่ผู๎บริโภคนิยมรับประทานคือ สินค๎า

กลุํมเครื่องดื่มโดยมีจํานวนทั้งหมด 149 คน คิดเป็นร๎อยละ 37.3 รองลงมาคือ สินค๎ากลุํมอาหารวําง
จํานวน 114 คน คิดเป็นร๎อยละ 28.5 สินค๎ากลุํมทานเลํนจํานวน 65 คน คิดเป็นร๎อยละ 16.3 สินค๎า
กลุํมอาหารแห๎งจํานวน 24 คน คิดเป็นร๎อยละ 6.0 สินค๎ากลุํมความสวยความงามจํานวน 18 คน คิดเป็น
ร๎อยละ 4.5 สินค๎ากลุํมของใช๎ในบ๎านจํานวน 14 คน คิดเป็นร๎อยละ 3.5 และสินค๎ากลุํมเครื่องใช๎
รวมถึงสินค๎ากลุํมอิเล็กทรอนิกส๑มีจํานวนเทํากันคือ 1 คน คิดเป็นร๎อยละ 0.3 
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ตารางที่ 4.10 จํานวนและร๎อยละของกลุํมตัวอยําง จําแนกตามเหตุผลในการเลือกใช๎บริการร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ)  
 

เหตุผล จ านวน (คน) ร้อยละ 
ความหลากหลายของสินค๎า 212 22.6 

ราคาสินค๎า 69 7.4 
การบริการ 75 8.0 

ใกล๎บ๎าน 278 29.6 

มีที่จอดรถ 144 15.4 
การสํงเสริมการขาย 114 12.2 

การจัดเรียงสินค๎าเป็นหมวดหมูํ 46 4.9 

รวม 938 100.0 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 

 
จากตารางที่ 4.10 พบวํา เหตุผลสํวนใหญํที่กลุํมตัวอยํางเลือกใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อ

เซเวํนอีเลฟเวํน คือ ใกล๎บ๎าน โดยมีจํานวน 278 คนที่เลือกเหตุผลนี้ ซึ่งคิดเป็นร๎อยละ 29.6 ของ
จํานวนผู๎เลือกตอบเหตุผลนี้ รองลงมาคือ ความหลากหลายของสินค๎า จํานวน 212 คน คิดเป็นร๎อยละ 
22.6 เหตุผลเรื่องมีที่จอดรถ จํานวน 144 คน คิดเป็นร๎อยละ 15.4 การสํงเสริมการขาย มีจํานวน 114 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 12.2 เหตุผลเรื่องการบริการ จํานวน 75 คน คิดเป็นร๎อยละ 8.0 ด๎านราคาสินค๎า มีจํานวน 
69 คน คิดเป็นร๎อยละ 7.4 และการจัดเรียงสินค๎าเป็นหมวดหมูํ เป็นจํานวน 46 คน คิดเป็นร๎อยละ 
4.9 

 
4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านสะดวกซื้อเซเว่น

อีเลฟเว่นของกลุ่มตัวอย่าง 
 
การวิเคราะห๑ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตํอการตัดสินใจใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํน

อีเลฟเวํนซึ่งแบํงออกเป็น 9 ด๎าน  ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ๑และบริการ ด๎านราคา ด๎านการจัดจําหนําย 
ด๎านสํงเสริมการตลาดด๎านบุคคลหรือพนักงาน ด๎านการสร๎างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด๎าน
กระบวนการ ด๎านปัจจัยภายนอก ได๎แกํ ด๎านสภาพแวดล๎อมร๎าน และปัจจัยภายใน ได๎แกํ ขนาดร๎าน 

โดยนําเสนอในรูปของการแจกแจง คําเฉลี่ย คําเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญ 
ปรากฏดังตาราง 
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ตารางที่ 4.11 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ๑ที่มีอิทธิพลตํอการใช๎บริการร๎านสะดวก
ซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 

 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.11 ผู๎บริโภคที่เข๎าใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความสําคัญ
ด๎านผลิตภัณฑ๑และบริการ ในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 4.05 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อ
พบวํา ผู๎บริโภคจะมีความพึงพอใจมากที่สุดถ๎ามีสินค๎าประเภทเครื่องดื่มมากขึ้น , มีสินค๎าประเภท
อาหารของทานเลํนมากขึ้นซึ่งมีคําเฉลี่ย 4.33, 4.32 และพบวํา ผู๎บริโภคจะมีความพึงพอใจมาก 
ถ๎าสินค๎าสามารถหาได๎โดยไมํต๎องหานาน, สินค๎าไมํขาดสต๏อก, มีสินค๎าประเภทของใช๎มากขึ้น, มีสินค๎า
ประเภทเป็นของใช๎มากขึ้นและสินค๎าพรีเมี่ยมมีความหลากหลาย/ทนทานในระดับความสําคัญมาก  
ซึ่งมีคําเฉลี่ย 4.07, 4.03, 3.83 และ 3.72 ตามลําดับ  

 
ตารางที่ 4.12 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านราคาที่มีอิทธิพลตํอการใช๎บริการร๎านสะดวกซ้ือ
เซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. มีสินค๎าประเภทอาหารของทานเลํนมากขึ้น 
2. มีสินค๎าประเภทเป็นของใช๎มากขึ้น 
3. มีสินค๎าประเภทเป็นเครื่องด่ืมมากขึ้น 
4. สินค๎าสามารถหาได๎โดยไมํต๎องหานาน 
5. สินค๎าที่ต๎องการไมํขาดสต๏อก 
6. สินค๎าพรีเมี่ยมมีความหลากหลาย/ทนทาน 

4.32 
3.83 
4.33 
4.07 
4.03 
3.72 

0.674 
0.769 
0.637 
0.646 
0.669 
0.799 

มากที่สุด 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.05 0.68 มาก 
 

ด้านราคา 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ราคาสินค๎าไมํเป็นเศษสตางค๑ 
2. ความคุ๎มคําของราคาเมื่อเทียบกับความสะดวกสบาย 
3. ราคาขายสินค๎าถูกกวําร๎านสะดวกซื้อแหํงอ่ืน 

3.86 
4.14 
3.59 

0.789 
0.640 
0.760 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.86 0.73 มาก 
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จากตารางที่ 4.12 พบวํา ผู๎บริโภคมีความเห็นวํา ปัจจัยด๎านราคาในมีความสําคัญมากที่สุด
ตํอการตัดสินใจใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนซึ่งมีคําเฉลี่ยรวม 3.86 และเมื่อพิจารณารายข๎อ 
พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญในระดับมาก ทั้งความคุ๎มคําของราคาเมื่อเทียบกับความสะดวกสบาย,
ราคาสินค๎าไมํเป็นเศษสตางค๑ และราคาขายสินค๎าถูกกวําร๎านสะดวกซื้อแหํงอ่ืน โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 
4.14, 3.86 และ 3.59 ตามลําดับ  

 
ตารางที่ 4.13 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านสถานที่และการจัดจําหนํายที่มีอิทธิพลตํอการใช๎
บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.13 พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญด๎านสถานที่และการจัดจําหนําย ในระดับ
มากที่สุด โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 4.24 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมาก
ที่สุดกับความสะดวกในการเดินทาง, ความสะดวกของสถานที่จอดรถ, ซึ่งมีคําเฉลี่ย 4.55 และ 4.28 
ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมากกับความสะอาดของร๎านอาหารและบรรยากาศภายในร๎านอาหาร ซึ่งมีคําเฉลี่ย 
4.13 และ 4.01 ตามลําดับ  

 
  

ด้านสถานที่และการจัดจ าหน่าย 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ความสะดวกในการเดินทาง 
2. ความสะดวกของสถานที่จอดรถ 
3. บรรยากาศภายในร๎านอาหาร 
4. ความสะอาดของร๎านอาหาร 

4.55 
4.28 
4.01 
4.13 

0.611 
0.783 
0.766 
0.688 

มากที่สุด 
มากที่สุด 

มาก 
มาก 

รวม 4.24 0.71 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.14 ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.14 พบวํา ผู๎บริโภคที่ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความสําคัญ
ด๎านการสํงเสริมการตลาด ในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 4.06 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อ
พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมากที่สุดถ๎ามีโปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1 มากขึ้น มีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.28 
ในขณะที่ความสําคัญด๎านการสํงเสริมการตลาดที่ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญรองลงมา ในระดับมาก คือ  
มีโปรโมชั่นแลกซื้อสินค๎าเพ่ิมขึ้น, มีโปรโมชั่นซื้อคูํถูกกวํามากขึ้น, มีโปรโมชั่นแสตมป์บํอยขึ้น, สื่อติด
ชัดเจนสําหรับสินค๎าโปรโมชั่นและมีโปรโมชั่นสําหรับบัตรสมาชิกมากขึ้นโดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.15, 
4.13, 4.03, 3.92 และ 3.88 ตามลําดับ 

 
  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. มีโปรโมช่ันซื้อ 1 แถม 1 มากขึ้น 
2. มีโปรโมช่ันสําหรับบัตรสมาชิกมากขึ้น 
3. สื่อติดชัดเจนสําหรับสินค๎าโปรโมชั่น 
4. มีโปรโมช่ันแสตมป์บํอยขึ้น 
5. มีโปรโมช่ันแลกซื้อสินค๎าเพ่ิมขึ้น 
6. มีโปรโมช่ันซื้อคูํถูกกวํามากขึ้น 

4.28 
3.88 
3.92 
4.03 
4.15 
4.13 

0.744 
0.804 
0.719 
0.706 
0.744 

    0.698 

มากที่สุด 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.06 0.74 มาก 
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ตารางที่ 4.15 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านพนักงานให๎บริการที่มีอิทธิพลตํอการใช๎บริการ
ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.15 พบวํา ผู๎บริโภคที่ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความสําคัญ
ด๎านพนักงานให๎บริการ ในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 4.04 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา 
ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมากกับร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนที่มีพนักงานร๎านสาขาที่มีความสุภาพ, รองลงมาคือ 
มีจํานวนพนักงานให๎บริการเพียงพอทุกชํวงเวลา, พนักงานให๎บริการอยํางรวดเร็วและภาพลักษณ๑ของ
พนักงานโดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.19, 4.16, 4.12 และ 3.71 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.16 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านกระบวนการที่มีอิทธิพลตํอการใช๎บริการร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.16 พบวํา ผู๎บริโภคที่ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความสําคัญ
ด๎านกระบวนการในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 4.14 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา 

ด้านพนักงานให้บริการ 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. มีจํานวนพนักงานให๎บริการเพียงพอทุกชํวงเวลา  
2. ความสุภาพในการให๎บริการของพนักงาน  
3. พนักงานให๎บริการอยํางรวดเร็ว 
4. ภาพลักษณ๑ของพนักงาน 

4.16 
4.19 
4.12 
3.71 

0.665 
0.786 
0.700 
0.716 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม        4.04     0.72      มาก 
 

ด้านกระบวนการ 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. มีการตรวจสินค๎าอยํางสม่ําเสมอ 
2. พนักงานมีการทํางานอยํางเป็นระบบ 
3. ปฏิบัติตามกฎหมายอยํางถูกต๎อง 

4.19 
4.07 
3.92 

0.639 
0.638 
0.606 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.14   0.63 มาก 
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ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมาก คือ การตรวจสินค๎าอยํางสม่ําเสมอรวมถึงพนักงานมีการทํางานอยํางเป็น
ระบบและปฏิบัติตามกฎหมายอยํางถูกต๎องโดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.19, 4.07, 3.92 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.17 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านลักษณะทางกายภาพ ที่มีอิทธิพลตํอการใช๎
บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.17 พบวํา ผู๎บริโภคที่ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความสําคัญ
ด๎านลักษณะทางกายภาพในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 3.91 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อ
พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมาก คือ จุดชําระเงินมีเพียงพอในชํวงเวลาเรํงดํวน, การจัดวางผลิตภัณฑ๑
เป็นระเบียบ, มีตู๎กดเงิน (ATM) หลายธนาคาร และมีระบบรักษาความปลอดภัยที่นําไว๎วางใจโดยมี
คําเฉลี่ยเทํากับ 4.16, 3.96, 3.79 และ 3.72 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.18 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ที่มีอิทธิพลตํอการใช๎
บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

ด้านลักษณะทางทางกายภาพ 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. จุดชําระเงินมีเพียงพอในชํวงเวลาเรํงดํวน 
2. มีตู๎กดเงิน (ATM) หลายธนาคาร 
3. มีระบบรักษาความปลอดภัยที่นําไว๎วางใจ 
4. การจัดวางผลิตภัณฑ๑เป็นระเบียบ 

4.16 
3.79 
3.72 
3.96 

0.706 
0.775 
0.753 
0.612 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.91    0.71     มาก 
 

ด้านสภาพแวดล้อมรอบร้าน  𝑿   S.D.  ระดับความส าคัญ  

1. ใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านอาหารอรํอยหลายร๎าน 
2. ใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีสิ่งอํานวยความสะดวกมาก 
3. ใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านสะดวกซื้อร๎านอื่นหลายร๎าน  

3.88  
3.74  
3.53  

0.842  
0.808  
0.782  

มาก  
มาก  
มาก  

รวม                  3.72    0.81   มาก  
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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จากตารางที่ 4.18 พบวํา ผู๎บริโภคที่ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความสําคัญ
ด๎านสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ในระดับมาก โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 3.72 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อ
พบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมาก คือ ใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านอาหารอรํอยหลายร๎าน, ใกล๎ร๎าน
เซเวํนอีเลฟเวํนมีสิ่งอํานวยความสะดวกมากและใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านสะดวกซื้อร๎านอ่ืนหลาย
ร๎านโดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.88, 3.74 และ 3.53 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.19 แสดงระดับความสําคัญของปัจจัยด๎านขนาดร๎านที่มีอิทธิพลตํอการใช๎บริการร๎านสะดวก
ซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.19 พบวํา ผู๎บริโภคที่ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความสําคัญ
ด๎านขนาดร๎าน ในระดับมากท่ีสุด โดยมีคําเฉลี่ยเทํากับ 4.36   

 
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อท าการทดสอบสมมติฐาน   

 
สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได๎ดังนี้ 
สมมติฐาน ปัจจัยทางด๎านการตลาด สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน มีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  

H0 : ปัจจัยทางด๎านการตลาด สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน ไมํมีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  

H1 : ปัจจัยทางด๎านการตลาด สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน มีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  

ด้านขนาดร้าน 𝑿  S.D. ระดับความส าคัญ 

1. ร๎าน 7-11 ที่มีขนาดใหญ ํ 4.36 0.678 มากที่สุด 
รวม  4.36   0.67  มากที่สุด 
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สําหรับสถิติที่ใช๎ในการวิเคราะห๑ จะใช๎การทดสอบคําโดยใช๎สมการถดถอยเชิ งพหุคูณ
ของกลุํมตัวอยําง (Multiple Regression) ใช๎ระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ก็ตํอเมื่อ (p) มีคําน๎อยกวํา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตํอไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.20 คําสถิติท่ีใช๎พิจารณาความเหมาะสมของสมการถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรโดยการ
ทดสอบความสัมพันธ๑ของพฤติกรรมการใช๎จํายของผู๎บริโภค ที่มีตํอปัจจัยทางด๎านการตลาด 
สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน  
 

 
a. Predictor (Constant): ด๎านผลิตภัณฑ๑ ด๎านราคา ด๎านการจัดจําหนําย ด๎านสํงเสริมการตลาด 
ด๎านบุคคลหรือพนักงาน ด๎านการสร๎างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด๎านกระบวนการ  
ด๎านสภาพแวดล๎อมร๎าน ด๎านขนาดร๎าน เพศ อายุ สถานะ อาชีพ รายได๎ 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.20 พบวํา ตัวแปรอิสระ 14 ตัว มีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎า
ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) ในระดับปานกลาง คือ .448 ตัวแปรทั้ง 14 ตัว สามารถ
อธิบาย เรื่องคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) ได๎ 20.10% ด๎วย
ความคลาดเคลื่อนของการกะประมาณ 1.197 (หมายถึง ความผิดที่เกิดข้ึนจากการพยากรณ๑โดยเฉลี่ย)  
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ตารางที่ 4.21 การตรวจสอบตัวแปรอิสระแตํละด๎านที่สามารถทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎า
ในร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน 
 

 
a. Dependent Variable: คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  
b. Predictor (Constant): ด๎านผลิตภัณฑ๑ ด๎านราคา ด๎านการจัดจําหนําย ด๎านสํงเสริมการตลาด  
ด๎านบุคคลหรือพนักงาน ด๎านการสร๎างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด๎านกระบวนการ 
ด๎านสภาพแวดล๎อมร๎าน ด๎านขนาดร๎าน เพศ อายุ สถานะ อาชีพ รายได๎ 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
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ตารางที่ 4.22 คําสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรด๎านพฤติกรรมการใช๎จํายของผู๎บริโภค ที่มีตํอ
ปัจจัยทางด๎านการตลาด สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และ
รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 
 

 
Dependent Variable: คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  
หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู๎วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.22 สามารถเขียนสมการพยากรณ๑ได๎ดังนี้ 

Ŷ = 3.228 + 0.230 (ด๎านผลิตภัณฑ๑) + 0.164 (ด๎านราคา)-0.340 (ด๎านสถานที่) + 
0.190 (ด๎านการสํงเสริมการตลาด)-0.080 (ด๎านพนักงานให๎บริการ)-0.311 (ด๎านกระบวนการ) + 
0.238 (ด๎านลักษณะทางกายภาพ) + 0.272 (ด๎านสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน)-0.505 (ขนาดร๎าน) + 
0.471 (เพศ)-0.464 (อายุ) + 0.173 (สถานะ)-0.236 (อาชีพ) + 0.945 (รายได)๎  



Ref. code: 25595804010204LHP

 43 

คํา b ของกิจกรรมทางการตลาดด๎านผลิตภัณฑ๑ = 0.230 หมายความวํา กิจกรรมทาง
การตลาดด๎านผลิตภัณฑ๑ ที่ประกอบด๎วย มีสินค๎าประเภทเครื่องดื่มมากขึ้น, มีสินค๎าประเภทอาหารของ
ทานเลํนมากขึ้น, สินค๎าสามารถหาได๎โดยไมํต๎องหานาน, สินค๎าไมํขาดสต๏อก, มีสินค๎าประเภทของใช๎มาก
ขึ้น, มีสินค๎าประเภทเป็นของใช๎มากขึ้น และสินค๎าพรีเมี่ยมมีความหลากหลาย/ทนทานเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย 
คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะเพ่ิมขึ้น 0.230 หนํวย เมื่อทดสอบ
ความมีนัยสําคัญพบวํา P = 0.195 ยอมรับสมมติฐาน H0 (P > 0.05) แสดงวํา กิจกรรมทางการตลาด
ด๎านผลิตภัณฑ๑ไมํสํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยําง
ไมํมีนัยสําคัญทางสถิติ 

คํา b ของกิจกรรมทางการตลาดด๎านราคา = 0.164 หมายความวํา กิจกรรมทางการตลาด
ด๎านราคา ที่ประกอบด๎วยความคุ๎มคําของราคาเมื่อเทียบกับความสะดวกสบาย, ราคาสินค๎าไมํเป็นเศษ
สตางค๑ และราคาขายสินค๎าถูกกวําร๎านสะดวกซื้อแหํงอ่ืน เพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวก
ซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะเพ่ิมข้ึน 0.164 หนํวย เมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา P = 
0.217 ยอมรับสมมติฐาน H0 (P > 0.05) แสดงวํา กิจกรรมทางการตลาดด๎านราคาไมํสํงผลตํอ
คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางไมํมีนัยสําคัญทางสถิติ 

คํา b ของกิจกรรมทางการตลาดด๎านสถานที่= -0.340 หมายความวํา กิจกรรมทาง 
การตลาดด๎านสถานที่ที่ประกอบด๎วยความสะดวกในการเดินทาง, ความสะดวกของสถานที่จอดรถ, 
ความสะอาดของร๎านอาหารและบรรยากาศภายในร๎านสาขาเพ่ิมข้ึน 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะลดลง 0.340 หนํวยเมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา 
P = 0.018 ปฏิเสธสมมติฐาน H0 (P < 0.05) แสดงวํา กิจกรรมทางการตลาดด๎านสถานที่สํงผลตํอคําใช๎จําย
ในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติหมายความวํา 
ยิ่งความสะดวกในการเดินทางและความสะดวกของสถานที่จอดรถดี ผู๎บริโภคจะซื้อสินค๎าลดลง สรุป
ได๎วํา ผู๎บริโภคจะซื้อสินค๎ามากในคราวเดียวถ๎าความสะดวกในการเดินทางและความสะดวกของ
สถานที่จอดรถไมํดี  

คํา b ของกิจกรรมทางการตลาดด๎านการสํงเสริมการตลาด = 0.190 หมายความวํา 
กิจกรรมทางการตลาดด๎านการสํงเสริมการตลาดที่ประกอบด๎วยมีโปรโมชั่นซื้อ  1 แถม 1 มากขึ้น, มี
โปรโมชั่นแลกซื้อสินค๎าเพ่ิมขึ้น, มีโปรโมชั่นซื้อคูํถูกกวํามากขึ้น, มีโปรโมชั่นแสตมป์บํอยขึ้น, สื่อติด
ชัดเจนสําหรับสินค๎าโปรโมชั่นและมีโปรโมชั่นสําหรับบัตรสมาชิกมากขึ้นเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการ
เข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะเพ่ิมขึ้น 0.190 หนํวยเมื่อทดสอบความมี
นัยสําคัญพบวํา  P = 0.205 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 (P > 0.05) แสดงวํา กิจกรรมทางการตลาด
ด๎านการสํงเสริมการตลาดไมํสํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอ
สัปดาห๑) อยํางไมํมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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คํา b ของกิจกรรมทางการตลาดด๎านพนักงานให๎บริการ = -0.080 หมายความวํา กิจกรรม
ทางการตลาดด๎านพนักงานให๎บริการที่ประกอบด๎วยพนักงานร๎านสาขาที่มีความสุภาพ, มีจํานวนพนักงาน
ให๎บริการเพียงพอทุกชํวงเวลา, พนักงานให๎บริการอยํางรวดเร็วและภาพลักษณ๑ของพนักงานเพ่ิมขึ้น 1 
หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะลดลง 0.080 หนํวยเมื่อ
ทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา P = 0.634 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 (P > 0.05) แสดงวํา กิจกรรมทาง
การตลาดด๎านพนักงานให๎บริการไมํสํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอ
สัปดาห๑) อยํางไมํมีนัยสําคัญทางสถิติหมายความวํา ยิ่งพนักงานร๎านสาขามีความสุภาพ มีจํานวน
พนักงานให๎บริการเพียงพอทุกชํวงเวลา พนักงานให๎บริการอยํางรวดเร็วและภาพลักษณ๑ของพนักงานดี
ผู๎บริโภคจะซื้อสินค๎าลดลง เพราะฉะนั้น ผู๎มาใช๎บริการจะรู๎สึกวําสิ่งเหลํานี้ไมํมีความสําคัญกับคําใช๎จํายใน
การเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) มากนัก 

คํา b ของกิจกรรมทางการตลาดด๎านกระบวนการ= -0.331 หมายความวํา กิจกรรมทาง
การตลาดด๎านกระบวนการที่ประกอบด๎วยการตรวจสินค๎าอยํางสม่ําเสมอรวมถึงพนักงานมีการทํางาน
อยํางเป็นระบบและปฏิบัติตามกฎหมายอยํางถูกต๎องเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะลดลง 0.331 หนํวยเมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา P = 0.087 
จึงยอมรับสมมติฐาน H0 (P > 0.05) แสดงวํา กิจกรรมทางการตลาดด๎านกระบวนการไมํสํงผลตํอคําใช๎จําย
ในการเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางไมํมีนัยสําคัญทางสถิติหมายความวํา 
การตรวจสินค๎าอยํางสม่ําเสมอรวมถึงพนักงานมีการทํางานอยํางเป็นระบบทําให๎ลูกค๎าเกิดความลังเล
ใจที่จะซื้อสินค๎า การถูกกดดันหรือถูกพนักงานจับจ๎องตลอดเวลาไมํเป็นผลดีตํอการจับจํายของลูกค๎า
และปฏิบัติตามกฎหมายอยํางถูกต๎อง เชํน ห๎ามขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล๑ในเวลาที่กฎหมาย กําหนดทําให๎
ผู๎บริโภคเลือกที่จะไปซื้อสินค๎ากับทางร๎านขายของชําหรือร๎านสะดวกซื้อร๎านอ่ืนที่เจตนาเลี่ยงกฎหมาย 

คํา b ของกิจกรรมทางการตลาดด๎านลักษณะทางกายภาพ = 0.238 หมายความวํา กิจกรรม
ทางการตลาดด๎านลักษณะทางกายภาพที่ประกอบด๎วยจุดชําระเงินมีเพียงพอในชํวงเวลาเรํงดํวน, 
การจัดวางผลิตภัณฑ๑เป็นระเบียบ, มีตู๎กดเงิน (ATM) หลายธนาคาร และมีระบบรักษาความปลอดภัย
ที่นําไว๎วางใจเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะ
เพ่ิมขึ้น 0.238 หนํวยเมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา P = 0.113 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 (P > 0.05) 
แสดงวํา กิจกรรมทางการตลาดด๎านลักษณะทางกายภาพไมํสํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางไมํมีนัยสําคัญทางสถิติ 

คํา b ของสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน = 0.227 หมายความวํา สภาพแวดล๎อมรอบร๎านที่
ประกอบด๎วยใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านอาหารอรํอยหลายร๎าน, ใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีสิ่งอํานวย
ความสะดวกมาก และใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านสะดวกซื้อร๎านอ่ืนหลายร๎านเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จําย
ในการเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะเพ่ิมข้ึน0.272 หนํวยเมื่อทดสอบความมี
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นัยสําคัญพบวํา P = 0.008 ปฏิเสธสมมติฐาน H0 (P < 0.05) แสดงวํา สภาพแวดล๎อมรอบร๎านสํงผลตํอ
คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

คํา b ของขนาดร๎าน = -0.505 หมายความวํา กิจกรรมทางการตลาดด๎านขนาดร๎านเซเวํน
อีเลฟเวํนที่มีขนาดใหญํร๎านเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอ
สัปดาห๑) จะลดลง 0.505 หนํวย เมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา P = 0.000 ปฏิเสธสมมติฐาน H0 

(P < 0.05) แสดงวํา ขนาดร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนที่มีขนาดใหญํผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางมีนัยสําคัญทางสถิตินั่นหมายความวํา ผู๎บริโภคจะใช๎จํายร๎านที่
มีขนาดเล็กมากกวําร๎านที่มีขนาดใหญํเพราะวําการที่มีตัวเลือกให๎ผู๎บริโภคมาก สํงผลให๎การตัดสินใจ
ของผู๎บริโภคมากข้ึน แทนที่ผู๎บริโภคจะซื้อมากขึ้นกลับกลายเป็นวํา คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) ลดลง 

เนื่องจากข๎อมูลเรื่องประชากรศาสตร๑บางตัวเป็นข๎อมูลเชิงคุณภาพ ที่ประกอบด๎วย เพศ 
สถานภาพ  อาชีพ ดังนั้น จึงมีการใช๎ตัวแปรหุํน (Dummy Variable) ในการวิเคราะห๑สมการถดถอย
เชิงพหุคูณ (Multiple Regression) ของกลุํมตัวอยําง 

คํา b ของเพศ = 0.471 หมายความเพศเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวก
ซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะเพ่ิมข้ึน 0.471 หนํวย เมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา P = 
0.000 ปฏิเสธสมมติฐาน H0 (P < 0.05) แสดงวํา เพศผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟ
เวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติโดยที่ 1 = เพศหญิง และ 0 = เพศชาย นั่นหมายความวํา 
เพศหญิงมีคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) มากกวําเพศชาย 

คํา b ของอายุ = -0.464 หมายความอายุเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวก
ซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะลดลง 0.464 หนํวย เมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญพบวํา P = 
0.018 ปฏิเสธสมมติฐาน H0 (P < 0.05) แสดงวํา อายุสํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํน
อีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางไมํมีนัยสําคัญทางสถิติ นั่นหมายความวํา ยิ่งอายุมากขึ้นคําใช๎จํายใน
การเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะลดลง 

คํา b ของสถานภาพ  = 0.173 หมายความสถานภาพ เพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎า
ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะเพ่ิมขึ้น 0.173 หนํวย เมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญ
พบวํา P = 0.223 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 (P > 0.05) แสดงวํา สถานภาพ ไมํสํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎า
ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางไมํมีนัยสําคัญทางสถิติโดยที่ 1 = สถานภาพโสด 
และ 0 = สถานภาพสมรส นั่นหมายความวํา สถานภาพโสดมีคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) มากกวําสถานภาพสมรส 

คํา b ของอาชีพ = -0.236 หมายความวํา อาชีพเพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎า
ร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะลดลง 0.236 หนํวยเมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญ
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พบวํา P = 0.086 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 (P < 0.05) แสดงวํา สถานภาพ สํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎า
ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติ 1 = พนักงานบริษัทเอกชน 
และ 0 = อาชีพที่เหลือทั้งหมด นั่นหมายความวํา พนักงานบริษัทเอกชนมีคําใช๎จํายในการเข๎าร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) น๎อยกวําอาชีพที่เหลือทั้งหมด 

คํา b ของรายได๎ = 0.945 หมายความวํา รายได๎เพ่ิมขึ้น 1 หนํวย คําใช๎จํายในการเข๎าร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะเพ่ิมขึ้น 0.945 หนํวยเมื่อทดสอบความมีนัยสําคัญ
พบวํา P = 0.000 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 (P < 0.05) แสดงวํา รายได๎สํงผลตํอคําใช๎จํายในการเข๎า
ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 
4.5 สรุปการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) จากผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 

 
บทสัมภาษณ๑เชิงลึกพนักงานร๎านสาขา จํานวน 4 ทําน สอบถามเรื่องปัญหาและอุปสรรค

ในการขายสินค๎าในร๎านสาขาในปัจจุบัน 
 
4.5.1 ปัญหาเรื่องบุคลากร 

พนักงานร๎านสาขาลาออก แล๎วหาคนแทนไมํได๎ปัญหาที่คํอยข๎างสําคัญนื่องจากร๎าน
สาขาต๎องการคนที่ทํางานได๎มาทํางาน ยิ่งลาออกมาก ต๎นทุนในการสอนงานจะมากขึ้นด๎วยงานร๎าน
สะดวกซ้ือเป็นงานที่หนักมาก ต๎องคอยเติมสินค๎าให๎เต็มตลอดเวลา ต๎องทําความสะอาดร๎าน ต๎องคอย
เรียนรู๎สินค๎าใหมํๆ เพ่ือที่จะตอบคําถามลูกค๎าได๎ ต๎องคิดเงินลูกค๎ารวมทั้ง การกลําวทักทายผู๎มาใช๎บริการ 
เนื่องจากการเป็นพนักงานชั่วคราว (Part Time) ไมํได๎การันตรีวําจะได๎บรรจุเป็นพนักงานประจํา โดยมาก
จะเป็นผู๎ที่วํางงานมาขอสมัครงานแตํพอหางานอ่ืนได๎ พนักงานร๎านสาขาเหลํานี้จะลาออกเนื่องจากวํา 
มีอาชีพที่มั่นคงอีกหลายอยํางที่สามารถสร๎างรายได๎ที่มากกวําและใช๎งานน๎อยกวํา ซึ่งพนักงานชั่วคราว 
(Part Time) เหลํานี้ไมํได๎รับการอบรมจริงจังจากทางสํวนกลางเพราะยังไมํถูกบรรจุเป็นพนักงานประจํา 
ดังนั้น เรื่องมาตรฐานการให๎บริการ อาจจะยังไมํดีพอเมื่อเทียบกับผู๎จักการร๎าน หรือแม๎แตํผู๎ชํวยผู๎จัดการ
ร๎าน 

4.5.2 ปัญหาเรื่องการปรับตัว 
โดยปกติสินค๎าที่เลํนโปรโมชั่นแรง สินค๎าจะหมดจากคลังสินค๎ากํอนระยะเวลา

สิ้นสุดโปรโมชั่น ทําให๎ร๎านสะดวกซื้อสั่งสินค๎าไมํได๎รวมทั้งลูกค๎าที่มาซื้อสินค๎ารู๎สึกผิดหวังปัญหานี้เกิดจาก
การตั้งเป้าสินค๎าตัวนั้นผิดเพราะการตกลงจํานวนการผลิตโดยปกติทางผู๎ดูแลผลิตภัณฑ๑ (Merchandise) 
จะตั้งเป้าแคํวํายอดขายมากกวําปีที่แล๎วต๎องโตขึ้นโดยอาจจะสั่งผลิตสินค๎าแคํที่วําเทําที่จะเติบโต แตํใน
ความเป็นจริงจะมีปัญหาเรื่องการเพ่ิมขึ้นของจํานวนร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนที่ต๎องพยากรณ๑
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ยอดขายเพ่ิมด๎วยรวมทั้งการพยากรณ๑เรื่องสินค๎าพรีเมี่ยม (Premium) ที่ผิดพลาดด๎วยทําให๎ลูกค๎าที่
ตั้งใจรํวมกิจกรรมเพ่ือรับสินค๎าพรีเมี่ยม (Premium) ต๎องผิดหวังเพราะวําสะสมการซื้อมานาน
เพ่ือที่จะแลกสินค๎าแตํวําสินค๎ากลับหมด 

4.5.3 ปัญหาเรื่องผู้ใช้บริการรอนาน 
ปัญหาเรื่องผู๎ใช๎บริการรอนานถือเป็นปัญหาที่มีมานานแล๎วสําหรับร๎านสะดวกซื้อ 

การที่ผู๎บริโภคเข๎ามาร๎านสะดวกซื้อนั่นหมายถึง ผู๎บริโภคเหลํานั้นต๎องการความรวดเร็วและความ
สะดวกสบาย แตํจะเห็นได๎วําร๎านสะดวกซื้อโดยเฉพาะในชํวงเวลาขายดีมีผู๎มาใช๎บริการจํานวนมาก ลูกค๎า
บางทํานที่ต้ังใจจะเข๎ามาใช๎บริการอาจต๎องล๎มเลิกความตั้งใจลงเนื่องจากลูกค๎าที่ล๎นออกมานอกร๎านทํา
ให๎ร๎านเสียโอกาสในการขายอยํางมาก 

4.5.4 ปัญหาเรื่องสินค้าถูกขโมย 
ร๎านสะดวกซ้ือโดยเฉพาะร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนถือได๎วํามีมาตรการรักษา

ทรัพย๑สินได๎ดีมากโดยเฉพาะเงินสดที่ลูกค๎าชําระมาเนื่องจากวํามีตู๎เซฟนิรภัย โดยพนักงานจะนําเงินใสํ
ตู๎เซฟตลอดจะสังเกตจากขําวได๎วําโจรที่เข๎ามาปล๎นร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนจะได๎เงินกลับออกไป
น๎อยมาก แตํวําปัญหาจะอยูํที่การถูกขโมยสินค๎าแทน การซื้อตัวกั้นสัญญาณกันขโมยมาไว๎สําหรับ
ร๎านค๎าถือวํามีต๎นทุนที่สูงมาก ถึงแม๎รู๎วําใครขโมยมีเสียงสัญญาณบอก พนักงานร๎านก็ไมํกล๎าเสี่ยงที่จะ
ตามจับคนร๎ายเพราะวําพนักงานร๎านมองวําชีวิตสําคัญกวําเลยไมํเสี่ยงตามจับคนร๎าย 

4.5.5 ปัญหาเรื่องข้อจ ากัดด้านกฎหมาย 
การป้องกันปัญหาไมํให๎เยาวชนและนักศึกษาดื่มแอลกอฮอล๑ และเป็นเหตุให๎เกิด

การทะเลาะวิวาทรวมทั้งอุบัติเหตุตํางๆ เนื่องจากที่ผํานมาพบวํา มีร๎านเหล๎าใกล๎กับสถานศึกษาเพ่ิมขึ้น
จํานวนมากจนนําเป็นหํวง จึงต๎องมีมาตรการออกมาควบคุม โดยระยะแรกจะกําหนดบริเวณห๎ามไมํให๎
มีสถานประกอบการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล๑ให๎กับนักศึกษาในระยะทาง 300 เมตร รอบสถานศึกษา 
ปัญหาทางกฎหมายที่มีข้ึนมาตลอดสํงผลให๎ร๎านสาขาสูญเสียยอดขายไปมาก 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

 
สรุปข๎อมูลโดยทั่วไปของกลุํมตัวอยําง ซึ่งประกอบด๎วยข๎อมูลเกี่ยวกับ เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน โดยกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํเป็นเพศหญิงมากกวําเพศชายอยูํร๎อยละ 12 
มีอายุอยูํในชํวง 26-30 ปี มีจํานวน 115 คน โดยคิดเป็นร๎อยละ 28.8 สํวนใหญํมีสถานภาพโสดมากที่สุด 
โดยมีจํานวน 266 คน จากกลุํมตัวอยํางทั้งหมด คิดเป็นร๎อยละ 66.5 ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ 
เป็นพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ๎างทั่วไป จํานวน 136 คน โดยคิดเป็นร๎อยละ 44.0 มีรายได๎ตํอเดือนอยูํที่ 
20,001-30,000 บาทโดยคิดเป็นร๎อยละ 25.3 

สรุปข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนของกลุํมตัวอยําง
โดยกลุํมตัวอยํางโดยสํวนใหญํ จํานวน 115 คน มีพฤติกรรมในการใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน
โดยเฉลี่ย 2 ครั้งตํอสัปดาห๑ คิดเป็นร๎อยละ 28.8 คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอครั้งสํวนใหญํอยูํระหวําง 41-60 บาท 
จํานวน 133 ราย คิดเป็นร๎อยละ 33.3 คําใช๎จํายเฉลี่ยตํอสัปดาห๑สํวนใหญํอยูํระหวําง 101-200 บาท 
จํานวน 183 ราย คิดเป็นร๎อยละ 45.8 ประเภทสินค๎าสํวนใหญํที่ผู๎บริโภคนิยมรับประทานคือ สินค๎า
กลุํมเครื่องดื่ม โดยมีจํานวนทั้งหมด 149 คน คิดเป็นร๎อยละ 37.3 รองลงมาคือ สินค๎ากลุํมอาหารวําง
จํานวน 114 คน คิดเป็นร๎อยละ 28.5 เหตุผลสํวนใหญํที่กลุํมตัวอยํางเลือกใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํน
อีเลฟเวํน คือ ใกล๎บ๎าน โดยมีจํานวน 278 คนที่เลือกเหตุผลนี้ ซึ่งคิดเป็นร๎อยละ 29.6 

สรุปข๎อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด๎านการตลาดที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการร๎านสะดวก
ซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนของกลุํมตัวอยํางโดยผู๎บริโภคให๎ความสําคัญด๎านสถานที่และการจัดจําหนํายมากที่สุด 
โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 4.24 และเมื่อพิจารณาเป็นรายข๎อพบวํา ผู๎บริโภคให๎ความสําคัญมากที่สุดกับ
ความสะดวกในการเดินทางตํอมาพบวํา ผู๎บริโภคที่ ใช๎บริการร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนให๎ความ
สําคัญด๎านขนาดร๎านที่ขนาดใหญํมากสํวนปัจจัยใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีร๎านสะดวกซื้อร๎านอ่ืนหลาย
ร๎านผู๎บริโภคมองวําไมํมีความจําเป็นมาก โดยมีคําเฉลี่ยรวมเทํากับ 3.53 

สรุปการวิเคราะห๑ข๎อมูลสมมติฐาน พบวํา ปัจจัยด๎านสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน, ขนาดร๎าน, 
เพศ, อายุ และรายได๎มีนัยสําคัญทางสถิติ โดยปฏิเสธสมมติฐานหลักเพราะคํา (P < 0.05) โดยทั้ง 5 ปัจจัย
นี้มีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) ในทางตรงกัน
ข๎ามผู๎บริโภคชอบร๎านสะดวกซื้อที่มีขนาดใหญํแตํวําร๎านที่มีขนาดใหญํกลับมีความสัมพันธ๑เชิงลบกับ
คําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑)  
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เพศหญิงมีคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) มากกวํา
เพศชาย ยิ่งความสะดวกในการเดินทางและความสะดวกของสถานที่จอดรถดี คําใช๎จํายในการเข๎าร๎าน
สะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) จะลดลง สรุปได๎วํา ผู๎บริโภคจะซื้อสินค๎ามากๆ ในคราว
เดียวถ๎าความสะดวกในการเดินทางและความสะดวกของสถานที่จอดรถไมํดี คือ ผู๎บริโภคจะได๎ไมํ
ต๎องมาซื้อสินค๎าบํอยๆ การตรวจสินค๎าอยํางสม่ําเสมอรวมถึงพนักงานมีการทํางานอยํางเป็นระบบทํา
ให๎ลูกค๎าเกิดความลังเลใจที่จะซื้อสินค๎า การถูกกดดันหรือถูกพนักงานจับจ๎องตลอดเวลาไมํเป็นผลดีตํอ
การจับจํายของลูกค๎าและปฏิบัติตามกฎหมายอยํางถูกต๎อง เชํน ห๎ามขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล๑ใน
เวลาที่กฎหมาย กําหนดทําให๎ผู๎บริโภคเลือกท่ีจะไปซื้อสินค๎ากับทางร๎านขายของชําหรือร๎านสะดวกซ้ือ
ร๎านอื่นที่เจตนาเลี่ยงกฎหมาย ยิ่งพนักงานร๎านสาขามีความสุภาพ มีจํานวนพนักงานให๎บริการเพียงพอ
ทุกชํวงเวลา พนักงานให๎บริการอยํางรวดเร็วและภาพลักษณ๑ของพนักงานดีผู๎บริโภคจะซื้อสินค๎าลดลง 
เพราะฉะนั้น ผู๎มาใช๎บริการจะรู๎สึกวําสิ่งเหลํานี้ไมํมีความสําคัญกับคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวก
ซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) มากนัก 

 
5.2. ข้อเสนอแนะ 
 

5.2.1 ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 
จากสมมติฐานปัจจัยทางด๎านการตลาด สภาพแวดล๎อมรอบร๎าน ขนาดร๎าน เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน มีความสัมพันธ๑กับคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎า
ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) พบวํา ปัจจัยด๎านสภาพแวดล๎อมรอบร๎าน, ขนาดร๎าน, 
เพศ, อายุ และรายได๎มีนัยสําคัญทางสถิติ ผู๎บริโภคชอบร๎านสะดวกซื้อที่มีขนาดใหญํแตํวําร๎านที่มีขนาด
ใหญํกลับมีความสัมพันธ๑เชิงลบกับคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) 
ดังนั้น แล๎วการสร๎างร๎านสาขาตํอไปอาจควรคํานึงถึงเรื่องขนาดร๎านที่มีความเหมาะสมมากขึ้นซึ่งไมํควรมี
ขนาดใหญํมาก เพศหญิงมีคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) มากกวํา
เพศชาย รวมทั้งคนที่โสดมีคําใช๎จํายในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํน (บาทตํอสัปดาห๑) 
มากกวํา ผู๎ที่สมรสแล๎วดังนี้เราควรเจาะจงกลุํมลูกค๎าที่สร๎างยอดขายหรือจับจํายตํอสัปดาห๑ให๎มาก โดย
ไมํละเลยกลุํมลูกค๎ากลุํมอ่ืนด๎วย สภาพแวดล๎อมรอบร๎านที่ประกอบด๎วยใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมี
ร๎านอาหารอรํอยหลายร๎าน, ใกล๎ร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนมีสิ่งอํานวยความสะดวกมาก ยิ่งสํงเสริมให๎คําใช๎จําย
ในการเข๎าร๎านสะดวกซื้อเซเวํนอีเลฟเวํนเพ่ิมมากขึ้น เพราะฉะนั้น หากมีร๎านมาขอเชําพ้ืนที่หน๎าร๎าน
ขายของ ก็ควรปลํอยเชําเพราะโอกาสที่จะมีลูกค๎ามากขึ้น 
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5.2.2 ข้อเสนอแนะปัญหาเรื่องบุคลากร 
พนักงานร๎านสาขาลาออก แล๎วหาคนแทนไมํได๎เป็นปัญหาที่คํอนข๎างสําคัญ 

ทางแก๎ไขคือ ให๎เด็กที่เรียนสถาบันการจัดการปัญญาภิวัฒน๑ ที่เป็นสถาบันอุดมศึกษาที่ได๎รับการสนับสนุน
ทุนในการกํอตั้งจากบริษัท ซีพี ออลล๑ จํากัด เพ่ิมเวลาฝึกงานลงร๎านสาขาให๎มากขึ้น ซึ่งจะเป็นการแก๎ไข
ปัญหาในระยะสั้น สํวนในระยะยาว ทางบริษัท ซีพี ออลล๑ จํากัด ควรมีนโยบายเพ่ิมคําแรงให๎พนักงาน
ร๎านสาขาเพ่ือจูงใจไมํให๎พนักงานย๎ายงาน 

5.2.3 ข้อเสนอแนะปัญหาเรื่องการปรับตัว 
หนํวยงานผู๎ดูแลผลิตภัณฑ๑ (Merchandise) และหนํวยงานจัดซื้อ (Purchasing) 

เป็นผู๎ที่ต๎องติดตํอกับคํูค๎า (Supplier) โดยตรงดังนั้น แล๎วทั้งสองหนํวยงานนี้ควรพูดคุยและปรึกษากัน 
รวมทั้งความสามารถในการผลิตของคูํค๎าด๎วย เพราะวําสินค๎าของคูํค๎าไมํได๎ขายแคํที่ร๎านสะดวกซื้อ
เซเวํนอีเลฟเวํนที่เดียว รวมทั้งการคาดการณ๑การเปิดสาขาเพ่ิมของทางบริษัท อยําคํานึงเพียงแคํวํา
ต๎องให๎ได๎เป้ายอดขายเติบโตอยํางเดียว แตํควรจะสร๎างกําไรให๎สูงที่สุด 

5.2.4 ข้อเสนอแนะปัญหาเรื่องผู้ใช้บริการรอนาน 
การแก๎ปัญหานี้อยํางแรกร๎านสาขาต๎องรู๎จํานวนผู๎ใช๎บริการในแตํละวัน รวมถึง

ชํวงเวลาขายดีของร๎านแตํละสาขาวําเป็นชํวงเวลาใด เพ่ือที่จะเตรียมคนให๎พอในชํวงเวลาขายดี รวมทั้ง
สินค๎าที่ขายดีในแตํละสาขา ถ๎าเราสังเกตจะเห็นได๎วําร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนจะมีเครื่องคิดเงินแคํสามเครื่องใน
แตํละสาขา ซึ่งพอถึงเวลาขายดีจริงๆ ลูกค๎ากลับต๎องตํอแถวยาว ดังนั้นแล๎วการสร๎างร๎านสะดวกซื้อใน
อนาคตควรคํานึงถึงเรื่องนี้ด๎วย 

5.2.5 ข้อเสนอแนะปัญหาเรื่องสินค้าถูกขโมย 
ร๎านสะดวกซื้อควรมีการซื้อตัวกั้นสัญญาณกันขโมยมาไว๎สําหรับร๎านสาขา ถึงแม๎วํา

ราคาของตัวกั้นสัญญาณกันขโมยจะมีราคาสูง แตํการมีเครื่องติดไว๎อาจจะทําให๎ผู๎ที่คิดจะขโมยล๎มเลิก
ความตั้งใจก็เป็นได ๎

5.2.6 ข้อเสนอแนะปัญหาเรื่องข้อจ ากัดด้านกฎหมาย 
ปัญหาทางกฎหมายที่มีขึ้นมาตลอดสํงผลให๎ร๎านสาขาศูนย๑เสียยอดขายไปมาก 

ข๎อแนะนําคือ ร๎านที่กระทบควรมีการขายที่เข๎มข๎นมากกวําร๎านอ่ืน เชํน การให๎พนักงานร๎านเสนอขาย
สินค๎าให๎ลูกค๎าทุกคน ระหวํางที่ลูกค๎ามาคิดเงิน เชํน รับขนมจีบ ซาลาเปาเพ่ิมมั้ยครับกําลังมีโปรโมชั่น
อยูํ ซึ่งการทําเชํนนี้ อาจชํวยเพิ่มยอดขายให๎ไมํมากก็น๎อย 

5.2.7 ข้อเสนอแนะท่ัวไปส าหรับผู้ท่ีสนใจจะท าธุรกิจร้านสะดวกซื้อ 
หากร๎านจัดวางสินค๎า ชั้นวางอุปกรณ๑ ในตําแหนํงที่ทําให๎ลูกค๎าสะดวกในการ

เลือกซื้อและหาสินค๎างําย จะสามารถเพ่ิมโอกาสที่จะขายสินค๎าได๎มากขึ้นและจะต๎องสอดคล๎องกับ
พฤติกรรมของกลุํมลูกค๎าแตํละร๎าน 
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5.2.7.1 ข้อเสนอแนะด้านสินค้า 
1. สินค๎าใหมํ (New Products) เป็นสินค๎าที่ให๎ความรู๎สึกที่แปลกใหมํกับ

ลูกค๎า กระตุ๎นความอยากรู๎อยากลอง ดังนั้น ตําแหนํงการจัดเรียงควรอยูํบริเวณด๎านหน๎าใกล๎กับทางเดิน
หลักเพ่ือลูกค๎าจะได๎สังเกตได๎สะดวก พบเห็นและสะดุดตาได๎งําย  

2. สินค๎าท่ีซื้อเรํงดํวน (Emergency) เป็นสินค๎าที่ลูกค๎าซื้อเนื่องจากความ
ต๎องการชั่วขณะ หรือแบบเรํงดํวนตามแตํสถานการณ๑นั้นๆ ดังนั้น ตําแหนํงของการจัดเรียงควรโดด
เดํน และพบเจอได๎งําย เชํน สินค๎ากลุํมความสวยความงามสบูํ, แปรงสีฟัน, ยาสระผม 

3. สินค๎าที่ซื้อเมื่อพบเห็น (Impulsive Products) เป็นสินค๎าที่ลูกค๎า
ไมํได๎ตั้งใจจะมาซื้อ ดังนั้น จึงมีการจัดเรียงไว๎บริเวณด๎านใกล๎กับทางเดินหลักสามารถกระตุ๎นความ
สนใจของลูกค๎าเวลาเดินผํานได๎สินค๎าลดราคาหรือสินค๎าโปรโมชั่น 

4. สินค๎าเจาะจงซื้อ (Demand / Magnet Products) เป็นสินค๎าที่ลูกค๎า
ตั้งใจมาซื้อ ดังนั้น จึงมีการจัดเรียงไว๎บริเวณด๎านในของร๎านเพราะตํอให๎จัดเรียงไว๎มุมไหนลูกค๎าก็
สามารถเดินไปหาได๎ เชํน เครื่องดื่มและสินค๎ากลุํมของแห๎งเชํน ข๎าว เครื่องปรุงรส บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป 

5.2.7.2 ข้อเสนอแนะหลักการจัดเรียงสินค้า 
1. สินค๎าประเภทเดียวกันควรวางชั้นเดียวกัน เชํน (ยี่ห๎อ,รสชาติ,ขนาด)  
2. สินค๎ากลุํมอาหารที่ควบคุมอุณหภูมิ ต๎องตรวจสอบอุณหภูมิอุปกรณ๑

สม่ําเสมอ 
3. ไมํควรนําสินค๎า Non Food ที่เป็นสารเคมี เชํน น้ํายาตํางๆ จัดเรียง

ใกล๎กับกลุํม Food 
4. ใช๎หลักการจัดเรียงแบบ First In First Out (FIFO) พิจารณาจากวัน

หมดอายุ 
5. ติดสื่อให๎ชัดเจนเชํน สื่อ Promotion, New Product เพ่ือให๎ลูกค๎าทราบ

สถานะของสินค๎าและสร๎างความสนใจให๎กับลูกค๎า 
6. ตรวจสอบคุณภาพสินค๎ากํอนนําขึ้นจัดเรียงเพ่ือลดความเสี่ยงด๎านการ

ร๎องเรียนจากลูกค๎า 
5.2.7.3 ข้อเสนอแนะหลักในการบริหารจัดการ 

1. จัดวางตําแหนํงอุปกรณ๑ให๎สะดวกแกํพนักงานเพราะในการดําเนิน
ธุรกิจเกี่ยวกับร๎านสะดวกซื้อนั้น พนักงานกับลูกค๎ามีความสัมพันธ๑กันคํอนข๎างมากและประจําที่
พนักงานจะต๎องทําคือ การเติมสินค๎าต๎องสามารถให๎พนักงานเติมสินค๎าได๎สะดวกรวดเร็ว 
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2. การทําความสะอาดอุปกรณ๑ ต๎องให๎พนักงานทําความสะอาดอุปกรณ๑
ตํางๆ ได๎งําย ซึ่งก็ ต๎องขึ้นอยูํการออกแบบอุปกรณ๑ตํางๆ รวมทั้งการจัดวางต๎องให๎ถูกต๎องและสะดวก
ด๎วย 

3. การบํารุงรักษาเนื่องจากภายในร๎านมีอุปกรณ๑ไฟฟ้าตํางๆ ซึ่งจําเป็นต๎องมี
การบํารุงรักษาเครื่องอยูํตลอดเวลา และในการจัดวางอุปกรณ๑ตํางๆ จึงต๎องงํายตํอการซํอมแซมด๎วย 
เพ่ือการเตรียมความพร๎อมและการแก๎ไขสถานการณ๑ เมื่อเกิดเหตุการณ๑ 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

เร่ือง การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลค่าใช้จ่ายของผู้บริโภค กรณีศึกษา 
ร้านสะดวกซื้อเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําขึ้นเพ่ือศึกษาข๎อมูล เรื่องการศึกษาปัจจัยที่สํงผลคําใช๎จําย

ของผู๎บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครโดยแบบสอบถามนี้ เป็นสํวนหนึ่งของการค๎นคว๎าอิสระโครงการ
ปริญญาโทเศรษฐศาสตร๑ธุรกิจ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร๑ เพ่ือเป็นประโยชน๑ในการวิจัย โปรดตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริง และข๎อมูลที่ได๎จากการตอบแบบสอบถามของทําน จะไมํสํงผล
กระทบตํอผู๎ตอบแบบสอบถามแตํอยํางใดซึ่งทางผู๎จัดทําจะเก็บเป็นความลับ ผู๎ จัดทําขอขอบพระคุณ
ผู๎ตอบแบบสอบถามมา ณ ที่นี้ด๎วย 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
กรุณาทําเครื่องหมายลงในชํองวํางหน๎าข๎อความที่ทํานต๎องการเลือกให๎ตรงกับความเป็นจริงของ
ทํานมากที่สุด 
1. เพศ 

(   ) ชาย (   ) หญิง 
2. อายุ 

(   ) น๎อยกวําหรือเทํากับ 20 ปี 
(   ) 21-25 ปี (   ) 36-40 ปี 
(   ) 26-30 ปี (   ) 40 ปีขึ้นไป 
(   ) 31-35 ปี 

3. สถานภาพการสมรส 
(   ) โสด (   ) สมรส (   ) หยํา/หม๎าย 

4. อาชีพหลักของทํานในปัจจุบัน 
(   ) ข๎าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ (   ) นักเรียน/นักศึกษา 
(   ) ธุรกิจสํวนตัว (   ) อ่ืนๆ …………………………………………. 
(   ) พนักงานบริษัทเอกชน/รับจ๎างทั่วไป  
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5. รายได๎หลักเฉลี่ยของทํานตํอเดือน 
(   ) ต่ํากวํา 10,000 บาท (   ) 30,001-40,000 บาท 
(   ) 10,001-20,000 บาท (   ) 40,001-50,000 บาท 
(   ) 20,001-30,000 บาท (   ) มากกวํา 50,000 บาท 

 
ส่วนที่ 2 ความพึงพอใจของผู้บริโภค 
แบบสอบถามความพึงพอใจของผู๎บริโภคเป็นสํวนหนึ่งของการปรับปรุงความเหมาะสมของสินค๎าและ
บริการ เพื่อเพ่ิมคุณภาพในการบริการและความหลากหลายของสินค๎า 
ค าชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 
กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชํองวํางหน๎าข๎อความที่ทํานต๎องการเลือกให๎ตรงกับความเป็นจริงของ
ทํานมากที่สุด 
6. โดยปกติทํานซื้อสินค๎าจากร๎านเซเวํนอีเลฟเวํนกี่ครั้งตํอสัปดาห๑ 

(   ) 1 ครั้งตํอสัปดาห๑ (   ) 4 ครั้งตํอสัปดาห๑  
(   ) 2 ครั้งตํอสัปดาห๑ (   ) มากกวํา 4 ครั้งตํอสัปดาห๑  
(   ) 3 ครั้งตํอสัปดาห๑ (   ) ไมํเคยซื้อสินค๎าเลย 

7. โดยเฉลี่ยทํานเสียคําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าตํอหนึ่งใบเสร็จเป็นจํานวนเงินเทําไร 
(   ) น๎อยกวํา 20 บาท (   ) 51-60 บาท 
(   ) 20-40 บาท (   ) 61-70 บาท 
(   ) 41-50 บาท (   ) 70 บาทข้ึนไป 

8. ประเภทสินค๎าท่ีทํานซื้อเป็นประจําในร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (เลือกตอบได๎เพียงข๎อเดียว)  
(   ) สินค๎ากลุํมเครื่องดื่ม (น้ําเปลํา, ชา, กาแฟ, เครื่องดื่มชูกําลัง, นม, น้ําแข็ง)  
(   ) สินค๎ากลุํมทานเลํน (ขนมขึ้นรูป, สาหรําย, ถั่ว, บิสกิต, ช๏อกโกแลต, มันฝรั่ง, ไอศกรีม)  
(   ) สินค๎ากลุํมลูกอม (หมากฝรั่ง, ยาอมแก๎ไอ)  
(   ) สินค๎ากลุํมอาหารวําง (ข๎าวกลํองแชํแข็ง, แซนวิช, แฮมเบอร๑เกอร๑, ไส๎กรอก, ซาลาเปา)  
(   ) สินค๎ากลุํมอาหารแห๎ง (ข๎าวสาร, อาหารกระป๋อง, เครื่องปรุงรส, แยม)  
(   ) สินค๎ากลุํมของใช๎ในบ๎าน (น้ํายาล๎างจาน, ผงซักฟอก, ทิชชูํ, น้ํายาปรับผ๎านุํม, ยาฆําแมลง)  
(   ) สินค๎ากลุํมความสวยความงาม (ครีมบํารุงผิว, โฟมล๎างหน๎า, ครีมกันแดด, สบูํ, ยาสีฟัน)  
(   ) สินค๎ากลุํมเครื่องใช๎ (เครื่องเขียน, ขันน้ํา, ถุงขยะ, ธูปเทียน)  
(   ) สินค๎ากลุํมอิเล็กทรอนิกส๑ (หูฟัง, สายชาร๑ต)  
(   ) สินค๎ากลุํมยา (ยา, เวชสําอาง)  
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9. ปัจจัยที่ทําให๎ทํานตัดสินใจใช๎บริการที่ร๎านสะดวกซ้ือเซเวํนอีเลฟเวํน (ตอบได๎มากกวํา 1 ตัวเลือก)  
(   ) ราคาสินค๎า (   ) ทําเลดี/มีที่จอดรถ 
(   ) ความหลากหลายของสินค๎า (   ) การสํงเสริมการขาย 
(   ) การบริการ (   ) การจัดเรียงสินค๎าที่เป็นหมวดหมูํ 

 
กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชํองที่เป็นระดับความคิดเห็นตรงกับความคิดเห็นของทํานมากที่สุด 
โดยแบํงระดับความพึงพอใจ ออกเป็น 5 ระดับ 

5 หมายถึง มากที่สุด 4 หมายถึง มาก 3 หมายถึง ปานกลาง 2 หมายถึง น๎อย 1 หมายถึง น๎อยที่สุด 
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กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชํองที่เป็นระดับความคิดเห็นตรงกับความคิดเห็นของทํานมากที่สุด 
โดยแบํงระดับความพึงพอใจ ออกเป็น 5 ระดับ 

5 หมายถึง มากที่สุด 4 หมายถึง มาก 3 หมายถึง ปานกลาง 2 หมายถึง น๎อย 1 หมายถึง น๎อยที่สุด 
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แบบสอบถามสัมภาษณ์เชิงลึกพนักงานร้านสาขา 
เรื่อง การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลค่าใช้จ่ายของผู้บริโภค กรณีศึกษา ร้านสะดวกซื้อ 

เซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1. อธิบายถึงปัญหาในการทํางานปัจจุบันเพื่อจะนําข๎อมูลไปวิเคราะห๑การใช๎จําย (บาทตํอสัปดาห๑) 
ของผู๎บริโภค 

 ................................................................................................................................................
................................................................................................................................................
........................................................................................................................... 

 
 

แบบสอบถามสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริหารในหน่วยงานการตลาด 
 

1. อธิบายพฤติกรรมของผู๎บริโภคในปัจจุบันเพ่ือจะนําข๎อมูลไปวิเคราะห๑การใช๎จําย (บาทตํอสัปดาห๑) 
ของผู๎บริโภค
................................................................................................................................................
................................................................................................................................................
................................................................................................................................................
. 
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ภาคผนวก ข 
สรุปบทสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้บริหารในหน่วยงานการตลาด 

 
บทสัมภาษณ๑เชิงลึก ผู๎บริหารในหนํวยงานการตลาด บริษัท ซีพี ออลล๑ จํากัด (มหาชน) จํานวน 1 ทําน 

การที่จะทําให๎ลูกค๎าจับจํายเพ่ิมขึ้นหรือการเพ่ิมคําเฉลี่ยตํอการซื้อ 1 ครั้ง TA (Ticket 
average) เราจําเป็นต๎องทราบพฤติกรรมการจับจํายของลูกค๎ากํอนเพ่ือนําไปใช๎วิเคราะห๑พฤติกรรม
การซื้อของกลุํมลูกค๎าหลัก กลุํมลูกค๎ารองของร๎าน เพ่ือที่จะสามารถจัดสรรสัดสํวนการวางสินค๎าใน
ร๎านได ๎

รายได๎รวมของร๎านสะดวกซ้ือ  = TC X TA 
TC (Ticket count) = จํานวนลูกค๎า X ความถี่การซื้อตํอวัน 
TA (Ticket average) = จํานวนชิ้น X ราคาเฉลี่ยตํอชิ้น 
 
ซึ่งข้อดีของการทราบกลุ่มลูกค้าของร้านจะประกอบด้วย 3 อย่าง 
1. ทําให๎สั่งสินค๎าได๎ตรงกับความต๎องการของลูกค๎า 
2. ทําให๎สามารถวางแผนในการแบํงสัดสํวนพื้นที่ขายให๎เหมาะสมกับยอดขายของร๎าน 
3. ทําให๎วิเคราะห๑พฤติกรรมของลูกค๎าเพ่ือสรรหาสินค๎ามาได๎เหมาะสมกับลูกค๎าแตํละ

สาขา  
 
การแบ่งกลุ่มลูกค้าของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นออกเป็น 9 กลุ่มหลัก  

1. ที่พักอาศัย / ตลาด/ ทางผ่าน 
1.1 ที่พักอาศัย 

ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณในหมูํบ๎าน, ชุมชน, บ๎านพัก, หมูํบ๎านจัดสรร, อพาร๑ท
เม๎นต๑, คอนโดลูกค๎าหลักทําเลที่พักอาศัยจะเป็นลูกค๎าที่อยูํในชุมชน คนวัยทํางาน, พํอบ๎าน, แมํบ๎าน 
โดยลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อทานหรือซื้อเพ่ือใช๎ทันทีและซื้อกลับบ๎านโดยลูกค๎ากลุํมนี้มีเวลาในการ
เลือกซื้อสินค๎ามากเพราะวําอยูํใกล๎กับแหลํงที่อยูํอาศัย 

1.2 ตลาด 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณใกล๎ตลาด, ตลาดสด,ตลาดนัด ซึ่งลักษณะของตลาด 

จะประกอบด๎วย ตลาดที่เปิดแคํชํวงเช๎าอยํางเดียว, ชํวงเย็นอยํางเดียวหรือตลาดที่เปิดแคํชํวงกลางคืน 
โดยคําเชําแผงของตลาดจะขึ้นอยูํกับทําเลที่ตั้งของตลาดนั้นๆ ลูกค๎าหลักทําเลตลาดจะเป็นพํอค๎า , 
แมํค๎า, คนที่มาจับจํายซื้อสินค๎าที่ตลาดหรือลูกค๎าที่อยูํในบริเวณนั้น โดยลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อ
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ทานหรือซื้อกลับบ๎านโดยลูกค๎ากลุํมนี้มีเวลาในการเลือกซื้อสินค๎ามากเพราะวําตั้ งใจจะออกมาเพ่ือ
จับจํายสินค๎าในตลาดอยูํแล๎ว 

1.3 ทางผ่าน 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํทางผํานไมํมีแหลํงชุมชนใกล๎เคียง รัศมีหํางชุมชน 10 กม.ขึ้น

ไปลูกค๎าหลักทําเลทางผํานประกอบด๎วยคนเดินทาง (สํวนใหญํเดินทางมากกวํา 1 คนขึ้นไป) เชํน กลุํม
ทัวร๑ เป็นต๎น โดยลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อทานหรือซื้อกลับบ๎านโดยลูกค๎ากลุํมนี้เวลาในการเลือกซื้อ
สินค๎าไมํมากเพราะสํวนมากจะจอดรถริมฟุตบาทแล๎วลงมาซื้อ การซื้อตํอครั้งคํอนข๎างสูงมากเพราะ
ออกมาซื้อนานๆ ครั้งความถ่ีในการจับจํายของลูกค๎าอยูํที่ 1-2 ครั้งตํอสัปดาห๑ 

สรุปกลุํมลูกค๎า ที่พักอาศัย / ตลาด/ ทางผําน โดยสํวนมากลูกค๎ากลุํมนี้จะเดินเท๎า
มากกวํา มอเตอร๑ไซค๑สํวนตัว และรถยนต๑สํวนตัวจะน๎อยที่สุดโอกาสที่จะซื้อสินค๎าซื้อเพ่ือไปทานที่บ๎าน 
มากกวําทานทันที รวมทั้งพฤติกรรมการรับประทานอาหาร จะให๎ความสําคัญและคํานึงถึงความสด
ใหมํและคุณภาพของสํวนผสมที่ซื้อมา เพราะต๎องนําสินค๎าไปรับประทานอาหารที่บ๎านกับครอบครัว 

2. สถานศึกษา 
2.1 โรงเรียน (ประถม-มัธยม)  

ทําเลร๎านจะตั้งอยูํ ใกล๎โรงเรียน ตั้งแตํระดับ อนุบาล ,ประถมศึกษาและ
มัธยมศึกษาลูกค๎าหลักทําเลโรงเรียน (ประถม-มัธยม) ประกอบด๎วยนักเรียน, อาจารย๑, บุคลากร
ภายใน รวมทั้งผู๎ปกครองของเหลํานักเรียน โดยลักษณะการซื้อสินค๎าเพ่ือทานหรือใช๎เลยทันที การซื้อ
ตํอครั้งคํอนข๎างจะไมํสูงมากยอดเฉลี่ยซื้อตํอครั้งไมํสูงเพราะวํากําลังซื้อขอนักเรียนมีไมํมาก สิ่งที่ต๎อง
คํานึงถึงคือ การจัดเรียงสินค๎าควรจัดในระดับสายตาของเด็ก ควรมีสินค๎าราคาถูก  เชํน ขนมราคา  
5-10 บาทอยูํที่ร๎านเพื่อทีเ่ด็กจะได๎กล๎าตัดสินใจซื้อ 

2.2 มหาวิทยาลัย/วิทยาลัย/อาชีวะ 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํรอบนอกหรือในมหาวิทยาลัย, อาชีวะศึกษา, วิทยาลัย, 

เทคนิคตํางๆ และบริเวณใกล๎หอพักนักศึกษาลูกค๎าหลักทําเลมหาวิทยาลัย/วิทยาลัย/อาชีวะ
ประกอบด๎วย นิสิต นักศึกษาใน ระดับอุดมศึกษา อาจารย๑และบุคลากรภายในมหาวิทยาลัย โดย
ลักษณะการซื้อสินค๎าเพ่ือทานหรือใช๎เลยทันที การซื้อตํอครั้งคํอนข๎างจะไมํสูงมากนักยอดเฉลี่ยซื้อตํอครั้ง
ไมํสูงแตํมีเวลาในการเลือกซื้อสินค๎ามากสิ่งที่ต๎องคํานึงถึงคือ สินค๎าเครื่องดื่มชูกําลัง, กาแฟและขนม 
สินค๎าเหลํานี้ต๎องไมํขาด เพราะนักศึกษาต๎องทํารายงายและอํานหนังสือสอบดึก รวมทั้งสินค๎าที่ทานงําย
และอ่ิมในเวลาสั้น เชํน ขนมจีบ ซาลาเปา เนื่องจากนักศึกษาบางคนมีตารางเรียนที่คํอนข๎างมากในแตํ
ละวันอาจจะไมํมีเวลารับประทานอาหาร 

สรุปพฤติกรรมการซื้อลูกค๎ากลุํมสถานศึกษาสื่อที่วัยรุํนในปัจจุบันเลือกรับ คือ สื่อ
รายการวัยรุํนที่ทันสมัย  เฟซบุ๏ค  Web Board โดยวิธีการรับสื่อสินค๎าที่มีการสํงเสริมการขายหรือ
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สินค๎าใหมํที่ได๎รับความนิยม จะประกอบด๎วย เห็นด๎วยตนเองหรือเพ่ือนแนะนําหลังจากนั้นก็จะค๎นหา
สิ่งที่สนใจเองใน Internet และลูกค๎ากลุํมนี้จะไปซื้อสินค๎าท่ีต๎องการและกระจายข๎อมูลให๎เพ่ือนๆ หรือ
คนรู๎จักทราบตํอไป กิจกรรมในชํวงวันเรียน คือ เรียนพิเศษกับทางโรงเรียนหรือเรียนกวดวิชาเลิกเรียน
ประมาณ 1-2 ทุํม กิจกรรมในชํวงวันเสาร๑และวันอาทิตย๑ จะประกอบด๎วย เรียนพิเศษ, เดินเที่ยวห๎าง, 
ดูหนัง, ทานอาหาร, นัดเจอเพ่ือนสังสรรค๑ กิจกรรมชํวงปิดเทอม จะประกอบด๎วย การเรียนพิเศษ, ไป
เที่ยวตํางจังหวัด ตํางประเทศ กับครอบครัววิธีการเดินทางไปที่ร๎านสะดวกซื้ อคือ การเดินไปซื้อมาก
ที่สุด 

3. ส านักงาน 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณใกล๎สํานักงาน, ออฟฟิศ, ธนาคาร, หนํวยงานราชการลูกค๎า

หลักทําเลสํานักงานจะเป็นพนักงานออฟฟิศ, คนทํางาน โดยสํวนใหญํมาใช๎บริการชํวงกลางวัน
ลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อทานหรือซื้อใช๎เลยทันทีและซื้อแบบเรํงดํวนเพราะมีเวลาซื้อไมํมาก 

พฤติกรรมการซื้อ 
 ชํวงเช๎า พนักงานออฟฟิศ สํวนมากมักมองข๎ามคือ "การกินอาหารเช๎า“ สําหรับ

ชีวิตที่เรํงรีบ หมูปิ้ง ข๎าวเหนียว ปาทํองโก๐ น้ําเต๎าหู๎ ขนมปัง ฟาสฟู้ด สลัด ไส๎กรอก เบอเกอร๑ ชา นม 
กาแฟ จึงเป็นตัวเลือกแรกๆ ที่ตอบสนองชาวออฟฟิศได๎เป็นอยํางดี 

 ชํวงกลางวัน พักทานข๎าวตามร๎านอาหารตํางๆ เปลี่ยนไปทุกๆ วัน ทั้งก๐วยเตี๋ยว 
ข๎าวราดตํางๆ สปาเก็ตตี้ ส๎มตํา หลังจากทานเสร็จหลายๆ ครั้งมักเดินช็อปปิ้งตามแหลํ งชุมชน ตลาด
นัดบ๎าง ตามใต๎ตึกบ๎าง ซื้อสินค๎าประเภทแฟชั่น อุปกรณ๑ที่ใช๎ในชีวิตประจําวัน ซื้อผลไม๎ ขนมขบเคี้ยว
ตํางๆ เครื่องดื่ม ขึ้นมาสําหรับทานยามทํางานชํวงบําย 

 เป็นกลุํมที่เปิดรับสื่อคํอนข๎างเร็ว เมื่อมีสินค๎าหรือโปรโมชั่นใหมํๆ จะมีความสนใจ
ซักถามทันท ี

 เน๎นความค๎ุมคํา เปรียบเทียบสินค๎าประเภทเดียวกันกับราคา ชื่นชอบราคาพิเศษ 
ลดราคา ฉะนั้นบรรดาสินค๎าใหมํ สินค๎าคุณภาพจึงควรต๎องนําไปจัดวางในจุดที่เห็นชัดและหยิบงําย 

 วิธีการเดินทางไปที่ร๎านสะดวกซ้ือ เดินไปซื้อเองมากกวําใช๎ยานพาหนะ 
 โอกาสที่จะซื้อสินค๎า เพ่ือซื้อทานทันทีใกล๎เคียงกับเพ่ือซื้อไปทานที่ทํางาน 

4. ปั๊มน้ ามัน 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํในปั๊มน้ํามันปตท.มีแหลํงชุมชนใกล๎เคียง รัศมีหํางชุมชน 10 

กิโลเมตรบางปั๊มจะปิดการให๎บริการเติมน้ํามัน ชํวงกลางคืน หลัง 22.00 น. โดยเฉพาะปั๊มน้ํามันที่เติม
แก๏สลูกค๎าสํวนมากจะเป็นคนเดินทางที่จอดพักรถเติมน้ํามัน พักผํอน เข๎าห๎องน้ํา (สํวนใหญํเดินทาง
มากกวํา 1 คนขึ้นไป) เชํน กลุํมทัวร๑ เป็นต๎น โดยสํวนใหญํมาใช๎บริการชํวงกลางวันลักษณะการซื้อ
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สินค๎าจะซื้อตํอครั้งไมํสูงมาก, มีเวลาซื้อไมํมากและขึ้นอยูํลักษณะการจอดพัก วําจอดเพ่ือเข๎าห๎องน้ํา
อยํางเดียวหรือ เพ่ือหาของรับประทานความถ่ีในการจับจํายของลูกค๎าจะอยูํที่ 2 ครั้งตํอสัปดาห๑ 

5. โรงงาน 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณใกล๎ตั้งอยูํใกล๎โรงงาน, นิคมอุตสาหกรรมและแหลํงที่พัก

คนงานลูกค๎าหลักทําเลโรงงานจะเป็นคนทํางานในโรงงาน มักเข๎ามาซื้อสินค๎า ชํวงกํอนเข๎างาน-หลัง 
เลิกงาน โดยสํวนใหญํมาใช๎บริการชํวงกลางวันลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อทานหรือซื้อใช๎เลยทันทีและ
ซื้อครั้งละไมํมาก เพราะวํากําลังซื้อน๎อย 

พฤติกรรมการซื้อ 
 ในแตํละเดือนพนักงานโรงงานใช๎จํายเงินไปกับการซื้อหาของใช๎สํวนตัวเป็น

สัดสํวนมากที่สุดจากคําใช๎จํายอื่นๆ โดยจะซื้อชํวงสิ้นเดือนที่เงินเดือนออกมากที่สุด 
 สินค๎ายี่ห๎อที่เลือกไมํจําเป็น ต๎องเป็นสินค๎าที่มีราคาถูกที่สุด หากแตํปัจจัยหลักใน

การพิจารณาเลือกซื้อสินค๎ากลับเป็นคุณสมบัติของสินค๎านั้นๆ ซึ่งจะต๎องตรงกับความต๎องการของ
ลูกค๎า และมีคุณภาพดี คุ๎มคํากับเงินที่เสียไป 

6. โรงพยาบาล 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณตั้งอยูํใกล๎หรือตั้งอยูํในโรงพยาบาลลูกค๎าหลักคนที่มาใช๎

บริการโรงพยาบาล, ญาติเยี่ยมไข๎, บุคลากรของโรงพยาบาล ลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อทานหรือซื้อ
ใช๎เลยทันทีและซื้อครั้งละไมํมาก 

พฤติกรรมการซื้อ 
สําหรับ แพทย๑ พยาบาลของกินขายดีที่สุด ลูกค๎าที่ซื้อเป็นกลุํมแพทย๑ พยาบาล 

เจ๎าหน๎าที่ สินค๎าท่ีมีคุณภาพ เชํน แชมพู โฟมอาบน้ํา สบูํ หมวกอาบน้ํา หวี  
สําหรับผู๎เยี่ยมไข๎ สินค๎ากระเช๎าผลไม๎ และเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพมีความจําเป็นที่

จะต๎องมีท่ีร๎านกลุํมทําเลโรงพยาบาลการนําดอกไม๎ไปเยี่ยมไข๎ โดยปกติสามารถใช๎ดอกไม๎ใดก็ได๎แตํควร
ระวังไมํให๎เป็นดอกไม๎กลิ่นแรงและเกสรเยอะควรระวังในการให๎ดอกไม๎สีขาว เพราะคนจีนและคน
คาทอลิกถือวําเป็นดอกไม๎ที่ใช๎ในพิธีศพ รังนก/ซุปไกํสกัด ของฝากยอดนิยมที่นิยมซื้อไปฝากผู๎ป่วยใน
โรงพยาบาลตั้งแตํอดีตจนถึงปัจจุบัน แตํวําสิ่งนี้เป็นของต๎องห๎ามในผู๎ป่วยที่เป็นโรคหัวใจ (พวกที่น้ํา
ทํวมปอด) ความดันสูง เกาต๑ และโรคไต เนื่องจากมีปริมาณเกลือสูงนม ในน้ํานม มี ไขมัน หรือน้ําตาล 
ไมํเหมาะสําหรับผู๎ป่วยโรคหัวใจขาดเลือด โรคเส๎นเลือดสมอง มีภาวะไขมันสูง เบาหวาน 

7. สถานที่ท่องเที่ยว 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณตั้งอยูํในแหลํงทํองเที่ยว ห๎างสรรพสินค๎า ชายหาดติดทะเล  

เกาะน้ําตก ภูเขา วัดที่สําคัญลูกค๎าหลักนักทํองเที่ยวแบบหมูํคณะ ทั้งชาวไทยและชาวตํางชาติ 
ลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อทานหรือซื้อใช๎เลยทันทีและซื้อครั้งละมากๆ มีเวลาซื้อมาก 
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พฤติกรรมการซื้อ 
ชาวจีน 
 ผู๎บริโภคชาวจีนยินดีที่จะใช๎จํายเพ่ิมขึ้นเพ่ือได๎ซื้อสินค๎าที่มีคุณภาพและมีรูปแบบ

ที่ดีข้ึน และกํอนการตัดสินใจซื้อสินค๎าจะต๎องค๎นคว๎าข๎อมูลสินค๎าเพ่ิมขึ้น เนื่องจากมีการหลอกลวงการ
โฆษณาสินค๎ามากขึ้น 

 ผู๎บริโภคชาวจีนได๎เปลี่ยนของใช๎ภายในบ๎านทุกปี โดยเฉพาะผู๎บริโภคในเมืองใหญํ
ของจีนที่มีรายได๎สูงไมํมีปัญหาด๎านการเงิน 

 ผู๎บริโภคชาวจีนจะใช๎วิธีการซื้อสินค๎าใหมํเพ่ือทดแทนสินค๎าเดิมของตน 
 รวมทั้งการบริหารจัดการคําใช๎จํายให๎สามารถมีกําลังซื้อสินค๎าที่ตนเองเห็นวํา

สําคัญมากขึ้น และลดคําใช๎จํายในหมวดอ่ืนๆ เชํน การเลือกซื้อเสื้อผ๎าที่บํงบอกความมีฐานะ และลด
คําใช๎จํายด๎านการรักษาโรคและอาหาร เป็นต๎น 

 ผู๎บริโภคชาวจีนเชื่อวําสินค๎าท่ีมียี่ห๎อและราคาสูงแสดงถึงคุณภาพท่ีดีกวํา 
 อยํางไรก็ตาม การเลือกซื้อสินค๎าที่มียี่ห๎อราคาแพงไมํได๎หมายถึงความซื่อสัตย๑ใน

ยี่ห๎อของสินค๎านั้นๆ แตํผู๎บริโภคชาวจีนจะเน๎นการซื้อสินค๎ายี่ห๎อที่ได๎รับความนิยมในราคาท่ีเหมาะสม 
 ผู๎บริโภคชาวจีนเห็นวําบทวิจารณ๑สินค๎าในอินเตอร๑เน็ตมีสํวนชํวยในการตัดสินใจ

ซื้อสินค๎า 
 ผลไม๎ไทยโดยเฉพาะทุเรียน ยังถือเป็นผลไม๎จากสวรรค๑ มีรสเลิศจากไทยที่คนจีน

ชื่นชอบเป็นอยํางมาก 
8. สถานบันเทิง 

ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณตั้งอยูํใกล๎สถานบันเทิง, ผับ, เธค, สถานที่ทํองเที่ยวยาม
ราตรีลูกค๎าหลักนักทํองราตรี อาจจะมีทั้งชาวไทยและชาวตํางชาติ ลักษณะการซื้อสิ นค๎าจะซื้อทาน
หรือซื้อใช๎เลยทันทีและซื้อครั้งละไมํมาก สิ้นค๎าท่ีควรมีตลอดคือ บุหรี่ 

พฤติกรรมการซื้อ 
 สื่อที่ทําให๎ผู๎บริโภครู๎จักสถานบันเทิงประเภทผับ คือ เพ่ือนแนะนําให๎รู๎จัก และ 

บุคคลก็เป็นแหลํงข๎อมูลที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด  
 บุคคลที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการมากที่สุด คือ เพ่ือน/ผู๎รํวมงาน  
 ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะไปใช๎บริการกับเพ่ือนครั้งละ 3-4 คน 
 เหตุผลที่ผู๎บริโภคสํวนใหญํเลือกใช๎บริการสถานบันเทิงประเภทผับ คือ ดนตรีและ 

แนวเพลงก็เป็นสํวนหนึ่งของผลิตภัณฑ๑และบริการของสถานบันเทิง 
 การเดินทางไปใช๎บริการสถานบันเทิงประเภทผับของผู๎บริโภคสํวนใหญํจะไป-

กลับ กับเพื่อนโดยไมํต๎องขับรถเอง 
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 ผู๎บริโภคสํวนใหญํไปใช๎บริการในวันศุกร๑หรือเสาร๑ ในเวลา 20.01-24.00 น. และ
ไปใช๎บริการเฉลี่ยเดือนละครั้ง  

 การสั่งอาหารและเครื่องดื่มของผู๎บริโภคสํวนใหญํจะสั่งตามความเคยชิน หรือสั่ง
ตามรายการในเมนู  

 การซื้อผลิตภัณฑ๑หรือบริการที่มีความแตกตํางกันหรือมีความหลากหลายสูงแตํ
ระดับความผูกพันตํอตรายี่ห๎อต่ํา จะเป็นสาเหตุทําให๎ผู๎บริโภคเปลี่ยนตรายี่ห๎อได๎บํอย 

 การจํายเงินในการไปเที่ยวสถานบันเทิงประเภทผับ ผู๎บริโภคสํวนใหญํเฉลี่ยกัน
จําย 

9. สถานีขนส่ง / จุดต่อรถ 
ทําเลร๎านจะตั้งอยูํบริเวณ: ตั้งอยูํใกล๎สถานีขนสํง, สถานีรถไฟ, สนามบิน,บริเวณจุด

ตํอรถ เชํน ป้ายรถเมล๑ รถตู๎, ทําเรือโดยสารข๎ามฟากลูกค๎าหลักคนเดินทาง โดยใช๎บริการโดยสารใน
สถานีนั้นๆ คนที่ยืนรอรถ ลักษณะการซื้อสินค๎าจะซื้อทานหรือซื้อใช๎เลยทันทีและซื้อครั้งละไมํมากและ
มีเวลาซื้อสินค๎าน๎อย 

พฤติกรรมการซื้อ 
 องค๑ประกอบการบริการอาหารของสถานีขนสํงประเภทนี้ประกอบด๎วยสถาน

ประกอบการจําหนํายอาหารหลักดังนี้คือ  
 ร๎านอาหารที่จัดไว๎เฉพาะหรือในศูนย๑อาหารทั้งในและรอบบริเวณๆ จะเป็นการ

บริการที่จัดให๎มีที่รับประทานอาหาร 
 แผงลอยจําหนํายอาหารที่ตั้งจําหนํายทั้งในและรอบบริเวณๆ มีทั้งจัดให๎มีที่

รับประทานอาหารและหีบหํอ 
 ร๎านสะดวกซื้อ (มินิมาร๑ท) เป็นร๎านสะดวกซื้อระบบปิด (ติดแอร๑) ที่จําหนําย

สินค๎าสารพัดชนิด แตํมีอาหารจําหนํายทั้งอาหารพร๎อมรับประทาน อาหารพร๎อมปรุง เครื่องดื่ม น้ําดื่ม 
ขนม ของขบเค้ียวและของฝากตํางๆ ซื้อหามารับประทานนอกร๎าน มีรอบๆ สถานีขนสํง 

 ร๎านขายของชํา (คล๎ายมินิมาร๑ท) แตํเปิดโลํงหรือตั้งแผงจํานวนมากจําหนําย
สินค๎าโดยเฉพาะอาหารคล๎ายๆ มินิมาร๑ท ตั้งในสถานีขนสํง  

 ร๎านจําหนํายอาหารอ่ืนๆ เฉพาะ เชํน ร๎าน KFC PIZZA ร๎านกาแฟ ฯลฯ มีรอบๆ 
สถานีขนสํง  

 พฤติกรรมระหวํางรอรถทั้งสถานีขนสํง และรถประจําทาง จะมีลักษณะคล๎ายกัน 
ขึ้นอยูํกับระยะเวลาที่รอ 

 ฟังเพลง คนมักชอบฟังเพลงมากกวําทําอยํางอ่ืนระหวํางรอรถ ถ๎ารอรถที่สถานี
ขนสํงจะมี TV. ให๎ดู 
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 สํงข๎อความ การสํง CHAT กลับกลายเป็นพฤติกรรมที่ได๎รับความนิยมมากกวํา
การยกหูคุยกันเสียอีก 

 การโทรศัพท๑เป็นอะไรที่คนทํามากกวําการกิน ไมํวําจะคุยสํวนตัว หรือ เรื่องธุรกิจ 
การคุยโทรศัพท๑ก็เป็นการสื่อสารที่ยอดนิยม  

 ทานของวําง ถ๎ารอรถทางไกล และใช๎เวลานาน จะทานอาหารหลักกํอนขึ้นรถ 
 เช็คเฟซบุ๏ค หรือ ทวิตเตอร๑ ใช๎เวลาในการเช็คคอมเม๎นเพ่ือนในบริการสังคม

ออนไลน๑ 
 พฤติกรรมระหวํางรอรถทั้งสถานีขนสํง และรถประจําทาง จะมีลักษณะคล๎ายกัน 

ขึ้นอยูํกบัระยะเวลาที่รอ 
 สํงข๎อความ Line เพราะการสํง Line นั้นชํวยให๎ธุรกิจดําเนินตํอได๎ไมํติดขัด ซึ่งข๎อ

นี้ยังรวมถึงตรวจเช็คอีเมล๑ และพฤติกรรมอื่นๆ ที่เก่ียวข๎องกับอีเมล๑ด๎วย 
 แตํงหน๎า  
 เลํนเกมส๑บนมือถือ 

การที่เราทราบเชํนนี้แล๎วเราก็สามารถวิเคราะห๑ตํอได๎วําในแตํละสาขาที่มีกลุํมลูกค๎า
ตํางกันควรเลือกสินค๎าประเภทไหนขายภายในร๎าน ยิ่งมีสินค๎าที่ลูกค๎าต๎องการในแตํละสาขาโอกาสที่
ลูกค๎าจะเข๎าร๎านสาขาในครั้งตํอไปจะมีสูงขึ้น 
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