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บทคัดย่อ 

1การศึกษาค รั 
ง นี 
 มีวตัถปุระสงค์เพื�อ 1) ศึกษา

ปัจจยัสว่นประสมการตลาดที�มีผลต่อการซื 
อสินค้าของ
ผู้บริโภคในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
2) เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกบัการเลือกซื 
อสินค้า
ของผู้บริโภคในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร  
และ 3) ศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจัยสว่นประสม
การตลาดที�มีผลต่อการซื 
อสินค้าของผู้บริโภคในร้าน
เซเว่นอีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม่ตวัอย่าง 
คือ ประชาชนที�ซื 
อสิน ค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตวัอย่าง โดยสุม่ตวัอย่าง
แบบเจาะจงกลุม่ตวัอย่างที�ใช้ในการศึกษา จํานวน 8 เขต 
เขตละ 50 คน วิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
การแจงความถี� ร้อยละ คา่เฉลี�ย คา่เบี�ยงเบนมาตรฐาน 

                                                           

*นกัศกึษาระดบัปริญญาโท หลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
สาขาการตลาด มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
**อาจารย์ที�ปรึกษา มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 

วิเคราะห์ข้อมลูเชิงปริมาณ ทดสอบความสมัพนัธ์จาก
ค่า Chi – Square test และวดัความสมัพนัธ์โดยค่าสถิติ 
Contingency Coefficient ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05  

ผลการศกึษาพบว่า 1. ปัจจยัสว่นประสมการตลาด
ที�มีผลตอ่การซื 
อสนิค้าของผู้บริโภคในร้านเซเว่น อีเลฟเว่น 
พบว่า ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดมีผลต่อการซื 
อ
สินค้าในร้านเซเว่น อีเลฟเว่นระดบัมาก 2. ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 
ที�แตกต่างกันจะให้ความสําคัญกับการซื 
อสินค้าใน
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นที�แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติที�ระดบั .05 3. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย 
ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ 
ด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์
กบัการซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเวน่อีเลฟเวน่ 

 

คาํสาํคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค, สว่นประสมทาง
การตลาด, ร้านะสะดวกซื 
อ 
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Abstract 
The purposes of this study were (1) to study 

marketing mix elements affecting consumer’s 
purchases at 7-Eleven outlets, (2) to compare 
demographic characteristics and consumer’s 
purchases at 7-Eleven outlets, and (3) to determine 
relationship of marketing mix elements and consumer's 
purchases at 7-eleven outlets in Bangkok. 
Samples were 400 buyers at 7-Eleven outlets with 
50 buyers in outlets located in each district. 
Descriptive statistical analysis tools applied in this 
research included frequency, percentage, average, 
standard deviation as well as quantitative analysis 
using Chi – Square test and Contingency Coefficient 
at 0.05 significance level.  

Results revealed the following: 1. Effects of 
marketing mix elements on purchases of consumers 
at 7-Eleven outlets were found to be at a high 
level. 2. Results from hypothesis test revealed 
that consumers with differences in demographic 
characteristics, i.e. gender, age, marital status, 
education level, occupation and monthly salary, 
were different in their purchasing behavior at the 
outlets with 0.05 statistical significance level. 3. Marketing 
mix elements, i.e. product, price, place, promotion, 
people, process, and physical environment, were 
found to be correlated to purchasing behavior of 
consumers at 7-Eleven outlets. 

 

Keywords: Consumer behavior, marketing mix, 
convenient store 

บทนํา 
การค้าปลกีเกี�ยวข้องกบัการซื 
อขายของผู้บริโภคใน

ชีวิตประจําวนั ตั 
งแตปั่จจยัสี�รวมถึงสิ�งที�ใช้สร้างความสขุ
ความพงึพอใจในชีวิต การค้าปลกีมีหน้าที�ช่วยเชื�อมโยง
ผู้ผลิตกบัผู้บริโภค สร้างความรวดเร็ว ความสะดวกสบาย 
และความประหยดัในกระบวนการซื 
อขาย เพราะผู้ ค้าปลีก
มีหน้าที�ติดต่อกบัผู้ผลิตและผู้จดัจําหน่ายต่าง ๆ ทําให้
ผู้บริโภคสามารถเลอืกซื 
อสินค้าและบริการได้อย่างหลากหลาย
โดยผู้บริโภคไม่ต้องไปหาผู้ ขายหลาย ๆ ราย โดยมี
การแบ่งสินค้าเป็นหน่วยทําให้ผู้บริโภคสามารถซื 
อหา
ตามจํานวนที�ต้องการได้ มีการจัดเก็บและจัดแสดง
สินค้าเพื�อให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื 
อได้ง่ายตามเวลา
ที�ต้องการ ไม่ต้องซื 
อสิ�งของเก็บไว้ในปริมาณมาก ๆ 
และอํานวยความสะดวกอื�น ๆ เช่น มีสนิค้าให้ทดลองใช้ 
ให้ข้อมลูขา่วสารกบัสนิค้า และวิธีการชําระเงินที�รวดเร็ว
และแม่นยํา มีพนักงานอํานวยความสะดวก เป็นต้น 
(Levy & Weitz, 2009) 

แนวโน้มธุรกิจ (จิราพร เรืองทวีศิลป์, 2557; สํานกัวิจัย
ธุรกิจ สายงานบริหารความเสี�ยง) ธุรกิจร้านสะดวกซื 
อ
คาดการในปัจจุบนัมีแนวโน้ม ค่อนข้างดี เนื�องจากยงั
ได้รับผลดีจากพฤติกรรมของผู้ บริโภคในปัจจุบันที�
ต้องการความสะดวกรวดเร็ว แ ละนิย ม ซื 
อ สิน ค้ า
อย่างสะดวกสบายใกล้บ้าน และในปัจจุบันจํานวน
สาขาที�เพิ�มขึ 
นและครอบคลมุทกุพื 
นที� ซึ�งปัจจยัดงักลา่ว
ยงัคงผลกัดันการเติบโตของกลุ่มธุรกิจร้านสะดวกซื 
อ 
และอย่างไรก็ตามจากจํานวนผู้ประกอบการที�เพิ�มขึ 
น 
ทั 
งผู้ประกอบการรายใหม ่หรือกระทั�งผู้ประกอบการค้าปลีก
สมยัใหมป่ระเภทอื�น ๆ ที�เริ�มหนัมาทําการตลาดค้าปลีก
ขนาดเลก็กนัมากขึ 
น ทําให้ทิศทางการแข่งขนัของธุรกิจ
เริ�มมีการแขง่ขนักนัมากขึ 
นประกอบกบัการจดักิจกรรม
สง่เสริมการขายที�มีโปรโมชั�นมากขึ 
น สง่ผลให้การดําเนิน
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ธุรกิจเริ�มมีการแข่งขนัในตลาดที�เพิ�มขึ 
น โดยเฉพาะ
ผู้ ประกอบการราย เล็ก ที� มี ข้ อ จํากัด ด้านเ งินทุน 
เทคโนโลย ีและที�สาํคญัแนวโน้มการเติบโตที�ตอ่เนื�องใน
ปี 2558 คาดวา่ธุรกิจร้านสะดวกซื 
อยงัคงเติบโตค่อนข้างดี
ต่อ เ นื�อ ง จ า ก ใ น ช่ว ง ค รึ� ง แ ร ก ข อ ง ปี นี 
ที �มีอ ัต ร า
การขยายตวัประมาณ 12% เนื�องจากยงัได้รับปัจจัย
จากจํานวนสาขาที�เพิ�มขึ 
นและครอบคลุมทุกพื 
นที� 
รว ม ถึ ง สอ ดค ล้อ งกับ พ ฤติ ก รร ม ข อง ผู้ บ ริ โภค ที�
เปลี�ยนแปลงไป โดยเ น้นความสะดวก รวดเ ร็ว  
และขนาดครอบครัวที�เล็กลงทําให้การซื 
อสินค้าต่อครั 
ง
น้อยลง นอกจากนี 
ยงัได้รับผลดีจากการปรับลดอตัรา
ภาษีเงินได้นิติบคุคลลง ซึ�งปัจจยัทั 
งหมดคาดวา่ยงัสนบัสนนุ
การเติบโตที�ดีอยา่งตอ่เนื�อง และการดําเนินธุรกิจร้านค้า
สะดวกซื 
อในอนาคตอาจเ ริ� มมี ปัจจัยลบมากขึ 
น 
โดย เ ฉพา ะผู้ ป ระก อบก ารร าย เ ล็ก ที�มี ข้ อ จํากัด
ด้านเงินทนุ และเทคโนโลยี เช่น ปัญหาหนี 
ภาคครัวเรือนที�
ป รับเ พิ�มขึ 
นและราคาสินค้าเกษตรจะลดลง รวมทั 
ง
ภาระค่าครองชีพที�สงูขึ 
น จากภาวะต้นทุนการผลิตทั 
ง
ค่าจ้างแรงงาน พลงังาน และวัตถุดิบที�ป รับสูงขึ 
น  
ซึ�งอาจจะก่อให้เกิดความต้องการต่อกําลังซื 
อของ
ผู้บริโภค รวมถึงแนวโน้มการแขง่ขนัของธุรกิจที�มีการทํา
ก า ร ต ลา ด ใ น ลัก ษ ณ ะ ของการขยายสาขากันเพิ�ม
อยา่งตอ่เนื�อง เพื�อเพิ�มกําลงัซื 
อของผู้บริโภคสาํหรับทิศทาง 
การลงทนุขยายสาขา คาดว่ายงัคงขยายตวัต่อเนื�องทั 
ง
ในกรุงเทพฯ และตา่งจงัหวดั โดยเฉพาะสาขาในตา่งจงัหวดั
ที�ยงัมีโอกาสอีกมาก ตามเศรษฐกิจที�ขยายตวัดีและ
สัง คม ที� เ ป็น ชุม ชน เมืองมากขึ 
น รวมถึงการลงทุน
ขยายสาขาไปยังอาเซียนที�ได้ รับผลจากการเข้าสู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในอนาคตข้างหน้า  

 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื�อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที�มีผล

ต่อการซื 
อสินค้าของผู้บริโภคในร้านเซเว่น อีเลฟเว่นใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื�อเปรียบเทียบปัจจยัสว่นบคุคลกบัการเลือกซื 
อ
สินค้าของผู้ บริโภคในร้านเซเว่น อีเลฟเว่นในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. เพื�อศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสว่นประสม
การตลาดที�มีผลต่อการซื 
อสินค้าของผู้ บ ริโภคใน
ร้านเซเวน่ อีเลฟเวน่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ขอบเขตประชากร            
ประชากรที�ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนที�มีอายุ

ตั 
งแต ่20 ปีขึ 
นไป ที�อาศัยในเขตกรุง เทพมหานคร 
โดยเลอืกผู้ ที�ซื 
อสนิค้าในร้านเซเวน่อีเลฟเว่น โดยใช้สตูร
การคํานวณยามาเน ่(Yammane) ซึ�งกําหนดความคลาดเคลื�อน
ของกลุ่มตัวอย่างที�ยอมรับได้ที�ระดับ 0.05 (สุณีย์ 
ลอ่งประเสริฐ, 2547, หน้า 156) 

กลุม่อย่างที�ใช้ในการศึกษาทั 
งหมด 400 ตวัอย่าง 
โดยสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงกลุ่มตัวอย่างที�ใ ช้ใน
การศกึษา จํานวน 8 เขต เขตละ 50 คน 1. สาขาลาดพร้าว 
2. สาขารัชดา 3. สาขาบางกะปิ 4. สาขาสุทธิสาร 
5. สาขาห้วยขวาง 6. สาขาพระราม 9 7. สาขาเพชรบรีุ 
8. สาขาสขุมุวิท  

 

ขอบเขตด้านตัวแปร  
ตวัแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจยัสว่นบคุคล ประกอบด้วย 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉลี�ย
ต่อเดือน อาชีพ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจําหนา่ย 
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ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม ได้แก่ การซื 
อสินค้าของผู้บริโภคใน
ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 
   ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)      ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 
 
 
 
 
 

  

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศกึษา 
5. รายได้เฉลี�ยตอ่เดือน 
6. อาชีพ 

ส่วนประสมการตลาดที:มีผลต่อการซื >อ
สินค้าในร้านเซเว่นอีเลฟเว่น 
1. ด้านผลิตภณัฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจดัจําหน่าย 
4. ด้านการสง่เสริมการตลาด 
5. ด้านบคุลากร 
6. ด้านกระบวนการ 
7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

การซื >อสินค้าของผู้บริโภคในร้าน 
เซเว่นอีเลฟเว่น เขตกรุงเทพมหานคร 
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที:เกี:ยวข้อง 
ไพรัช  โรจน์กิรติการ (2551) ศกึษาเรื�อง รูปแบบสง่เสริม

การขายที�มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื 
อสินค้าของ
ลกูค้าร้าน 7-11 ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัที�
มีผลต่อการเข้าร้านเซเว่นอีเลฟเว่น คือ มีสินค้าที�
ต้องการและทําเลที�ตั 
ง มีการเข้ามาใช้บริการที�ร้านเซเวน่
อีเลฟเว่น ประมาณ 2-3 ครั 
งต่อสปัดาห์ และซื 
อสินค้าต่อ
ครั 
ง 90 บาทขึ 
นไป ในการซื 
อสนิค้าแตล่ะครั 
ง ซื 
อจํานวน 
1-3 ชิ 
น โดยซื 
อสินค้าในกลุ่มของขนมขบเคี 
ยวและ
เครื�องดื�ม กลุม่ตวัอย่างมีการชอบการส่งเสริมการขาย 
แบบลดราคาจากราคาปกติมากที�สดุ และอยากให้ร้าน
เซเว่นอีเลฟเว่นจัดรายการลดราคาสินค้า ซึ�งเมื�อจัด
รายการส่งเสริมการขายนี 
 จะทําให้ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการดีมากขึ 
น พ ร้ อม ทั 
ง ซื 
อ สิน ค้า จํานวนมากขึ 
น 
และจํานวนในการซื 
อเพิ�มขึ 
น ซึ�งส่งผลให้ยอดขายใน
ภาพรวมเพิ�มขึ 
น 

วราภรณ์ ระหงส์ (2550) ศึกษาเรื�องปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดที�มี ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมซื 
อสินค้า
ในธุรกิจขายตรงแอมเวยข์องผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พฤติกรรมการซื 
อสินค้าในธุรกิจขายตรงแอมเวยข์อง
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ในด้านเหตุผลในการซื 
อ
สินค้าในธุรกิจขายตรงแอมเวย์ส่วนใหญ่ผู้ บริโภคมี
พฤติกรรมการซื 
อสินค้าเพราะคุณภาพของสินค้า
มากที�สดุ ด้านประเภทของสนิค้าที�ซื 
อสว่นใหญ่ผู้บริโภค
จะซื 
อสินค้าประเภทสินค้าอุปโภคบริโภคมากที�สุด 
ด้านจํานวนเงินที�ซื 
อสินค้าแอมเวย์ 501-1000 บาทต่อครั 
ง 
และจํานวนชิ 
นของสินค้าที�ซื 
อในแต่ละครั 
งผู้บริโภคซื 
อ
สินค้าแอมเวย์จํานวน 2-3 ชิ 
นมากที�สดุ ผลการวิจยัพบว่า
ส่วนประสมทางการตลาดที�มี ความสัมพัน ธ์กับ
พฤติกรรมการซื 
อสินค้าในธุรกิจขายตรงแอมเวย์
โดยภาพรวม พบว่า สว่นประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 

ด้ า น ร า ค า  ด้ า น ช่อ ง ท า ง ก า ร จ ัด จํา ห น่า ย แ ล ะ
ด้านการสง่เสริมการขาย มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซื 
อสนิค้าในธุรกิจขายตรงแอมเวย์ 
  

วิธีดาํเนินการวิจัย 
การวิจัยครั 
ง นี 
ผู้ วิจัย ไ ด้ดํา เนินการเก็บ ข้อมลู 

โดยจําแนกแหลง่ที�มา 2 แหลง่ ดงันี 
 
การเก็บข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data) 
1. ผู้วิจยัดําเนินการเก็บข้อมลูด้วยตวัเอง โดยการเลือก

กลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
จากผู้ ที�ซื 
อสินค้าในเซเว่นอีเลฟเว่น เขตกรุงเทพมหานคร 
ตามจําแนกและสดัสว่นที�กําหนดโดยผู้วิจยัทําการชี 
แจง
แก่ผู้ตอบแบบสอบถามให้เข้าใจกบัวตัถปุระสงค์และวิธี
ในการเก็บแบบสอบถามก่อนลงมือแจกแบบสอบถาม 

2. ผู้วิจยัได้ดําเนินการเก็บข้อมลูแล้ว นําแบบสอบถาม
ที�ได้รับคืนมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ จากนั 
น
นํามาวิเคราะห์ข้อมลู 

การเก็บข้อมลูทตุิยภมูิ (Secondary Data) 
ได้จากการเก็บรวบรวมเอกสาร รายงานตา่ง ๆ  บทความ 

วารสาร ข้อมลูทางสถิติ รายงานการวิจยัและสิ�งพิมพ์ที�
เกี�ยวข้อง รวมทั 
งแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ ที�เกี�ยวข้อง 
ข้ อ มูล ท า ง อิน เ ต อ ร์ เ น็ต เพื�อเป็นข้อมูลเพิ�มเติมใน
การสนบัสนนุการวิจยัครั 
งนี 
ให้มีความสมบรูณ์ยิ�งขึ 
น 

 

สถติิที:ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้ วิจัยดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณและ

ใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี 
 คา่สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Analysis) ได้แก่ 

1.  ก า ร แ จ ง ค ว า ม ถี�  ค่าร้อยละ (Percentage) 
เ พื�อ ใ ช้ อ ธิบ าย ลกัษณะข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลและ
การเลอืกซื 
อสนิค้าในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 
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2. คา่เฉลี�ย (Mean) และคา่สว่นเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื�อใช้อธิบายปัจจัยที�มีผลต่อ
การซื 
อสนิค้าในร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 

 

ค่าสถติิที:ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน   
1. วิ เคราะห์ข้อมูลเชิ งป ริมาณ (Quantitative 

Analysis) ทดสอบความสมัพันธ์จากค่า Chi-Square 
test และวดัความสมัพันธ์โดยค่าสถิติ Contingency 
Coefficient ที� ระดับนัยสําคัญที�  0.05 ค่าไค-สแควร์ 
(Chi-Square Test) ใช้ทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการซื 
อสินค้า
ของผู้บริโภคในร้านเซเว่นอีเลฟเว่นกบัการซื 
อสินค้าใน
ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ 
 

ผลการวิจัย 
1. การศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง

ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน พบว่า 
สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 20-29 ปี สถานภาพ 
โสด ระดับการศึกษา ปริญญาตรี ประกอบอาชีพ 
พนักงานเอกชน และมีรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 20,000-
30,000 บาท  

2. การศึกษาข้อมูลการซื >อสินค้าในร้านค้า
เซเว่นอีเลฟเว่น ได้แก่ คา่ใช้จ่ายในการซื 
อสินค้า ความถี�
ในการซื 
อสนิค้า จํานวนสนิค้าที�ซื 
อตอ่ครั 
ง ช่วงเวลาที�ใช้
บริการซื 
อสินค้า พบว่า สว่นใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซื 
อ
สนิค้า มากสดุ 50 – 150 บาทตอ่ครั 
ง และใน 1 สปัดาห์
มีความถี�ในการซื 
อสิ 
นค้า มากสดุ 3 – 4 ครั 
ง มีจํานวน
สินค้าที�ซื 
อต่อครั 
ง มากสดุ จํานวน 1 ชิ 
น ช่วงเวลาที�ใช้
บริการซื 
อสนิค้า มากสดุ คือ เวลา 18.01 - 24.00 น. 

 

3. การศึกษาข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด
ในการซื >อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย ส่งเสริม
การตลาด บุคลากร กระบวนการ และ การนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้ บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความสาํคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

 3.1 ด้านผลิตภณัฑ์ที�มีผลต่อการซื 
อสินค้าใน
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นในระดบัมาก และเมื�อพิจารณา
เป็นรายประเด็น สว่นใหญ่ในแต่ละประเด็นของปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อ
การซื 
อสิน ค้า ในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นในระดบัมาก 
โดยประเด็นที�มีค่าคะแนนเฉลี�ยสูงที�สุด คือ สินค้ามี
คุณภาพได้มาตรฐานมีผลในการซื 
อสินค้าในร้นค้า
เซเว่นอีเลฟเว่นมาก รองลงมาคือ สินค้ามีครบทกุชนิด
ตรงกบัความต้องการ สินค้ามีหลากหลายประเภท 
หลายยี�ห้อ สนิค้ามีความทนัสมยั และมีสินค้าตามเทศกาล
วางจําหนา่ย ตามลาํดบั   

 3.2 ด้านราคา พบว่า ผู้ บ ริ โภคส่วนใหญ่ให้
ความสําค ัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคาที�มีผลต่อการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น
ในระดับมาก แ ล ะ เ มื �อ พิจ า ร ณ า เ ป็นรายประเด็น 
สว่นใหญ่ในแต่ละประเด็นของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ด้านราคามีผลตอ่การซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเวน่อีเลฟเวน่
ในระดบัมาก โดยประเด็นที�มีค่าคะแนนเฉลี�ยสูงที�สุด 
คือ สินค้ามีราคาเหมาะสม มีผลต่อการซื 
อสินค้าใน
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นระดบัมาก รองลงมาคือ ราคา
ข อ ง สิน ค้ า เ มื �อ เ ป รี ย บ เ ทีย บ กับร้านอื�น ๆ มีป้าย
แสดงสินค้าอย่างชดัเจน และราคาสินค้าไม่เปลี�ยนแปลง
บอ่ย ตามลาํดบั  

 3.3 ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย พบว่าผู้บริโภค
สว่นใหญ่ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
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ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อการซื 
อสินค้าใน
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นในระดบัมาก และเมื�อพิจารณา
เป็นรายประเด็น สว่นใหญ่ในแต่ละประเด็นของปัจจัย
สว่นประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจําหน่าย
มีผลตอ่การซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเวน่อีเลฟเวน่ในระดบัมาก  
โดยประเด็นที�มีค่าคะแนนเฉลี�ยสงูที�สดุ คือ ทําเลที�ตั 
ง
ใกล้แหล่งชุมชน ที�พกัอาศยั ที�ทํางาน มีผลต่อการซื 
อ
สนิค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นระดบัมาก รองลงมาคือ 
ความสะดวกสบายในการเดินเลือกสินค้า พื 
นที�และ
สถานที�มีความปลอดภยั การเดินทางสะดวก และการจดัวาง
สนิค้าเป็นหมวดหมูทํ่าให้หาสนิค้าได้ง่าย ตามลาํดบั  

 3.4 ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้ บริโภค
สว่นใหญ่ให้ความสาํคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ด้านส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการซื 
อสินค้าในร้านค้า
เซเว่นอีเลฟเว่นในระดับมาก และเมื�อพิจารณาเป็น
รายประเด็น ส่วนใหญ่ในแต่ละประเด็นของปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นในระดบัมาก  
โดยประเด็นที�มีคา่คะแนนเฉลี�ยสงูที�สดุ คือ ความน่าสนใจ
ของสินค้าที�นํามาลดราคามีผลต่อการซื 
อสินค้าใน
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นระดบัมาก รองลงมาคือ การจัด
โปรโมชั�นประจําเดือนตา่ง ๆ  เช่น สทิธิแลกซื 
อการสะสมแต้ม
เพื�อแลกของพรีเมี�ยม มีการจัดป้ายโฆษณาหน้าร้าน 
และจดักิจกรรมพิเศษในโอกาสต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม ่
เทศกาลสงกรานต์ เป็นต้น ตามลาํดบั  

 3.5 ด้านบุคลากรพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบคุลากรมีผลตอ่การซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเวน่อีเลฟเว่น
ในระดบัมาก และเมื�อพิจารณาเป็นรายประเด็น สว่นใหญ่
ในแต่ละประเด็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบคุลากรมีผลตอ่การซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น

ในระดบัมาก โดยประเด็นที�มีค่าคะแนนเฉลี�ยสูงที�สุด 
คือ พนกังานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการมีผล
ต่อการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นระดับมาก  
รองลงมา พนักงานมีมารยาทในการต้อนรับลกูค้า 
พนกังานมีจํานวนเพียงพอในการให้บริการ พนกังาน
ช่วยเหลือแนะนําข้อมูลสินค้าภายในร้านและพนกังาน
ใช้คําพดูสื�อสารกบัลกูค้าอยา่งไพเราะ ตามลาํดบั 

 3.6 ด้านกระบวนการ พบวา่ผู้บริโภคสว่นใหญ่
ให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านกระบวนการที�มีผลตอ่การซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเว่น
อีเลฟเว่นในระดบัมาก และเมื�อพิจารณาเป็นรายประเด็น 
ส่วนใหญ่ในแต่ละประเด็นของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการมีผลต่อการซื 
อสินค้าใน
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นในระดบัมาก โดยประเด็นที�มีค่า
คะแนนเฉลี�ยสงูที�สดุ คือ ขั 
นตอนในการคิดเงินสินค้ามี
ความรวดเร็วมีผลตอ่การซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น
ระดับมากที�สดุ และ ใ ห้ ควา มสํา คัญ ในร ะดับ มาก 
จํานวน 2 ด้าน ได้แก่ ขั 
นตอนในการคิดเงินลกูค้ามีความถกูต้อง 
และขั 
นตอนในการออกใบเสร็จมีความรวดเร็ว และให้
ความสําคญัในระดบัปานกลาง 1 ด้าน คือ ขั 
นตอนใน
การออกใบเสร็จมีความถกูต้อง ตามลาํดบั  

 3.7 ด้านการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําค ัญกับปัจจ ัย
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพที�มีผลต่อการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่น
อีเลฟเว่นในระดบัมาก และเมื�อพิจารณาเป็นรายประเด็น 
ส่วนใหญ่ในแต่ละประเด็นของปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ
มีผลตอ่การซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นในระดบัมาก  
โดยประเด็นที�มีค่าคะแนนเฉลี�ยสงูที�สดุ คือ ความสะอาด
ของร้านมีผลต่อการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น
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ระดบัมาก รอลงมาคือ การตกแตง่ร้าน ความสวา่งภายในร้าน 
มีความสว่างเพียงพอ ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของ
สินค้าที�จัดวาง และมีระบบรักษาความปลอดภัยที�ดี   
ตามลาํดบั 

4. การศึกษาผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ เฉลี�ยต่อ เดือน 
ที�แตกต่างกันจะให้ความสําคัญกับการซื 
อสินค้าใน
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นที�แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติที�ระดบั .05 และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย 
ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ 
ด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์
กบัการซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเวน่อีเลฟเวน่ 
 

อภปิรายผล 
1. จากการศึกษาการเลือกซื 
อสินค้าของผู้บริโภค

ในร้านเซเว่น อีเลฟเว่นในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
สว่นใหญ่มีค่าใช้จ่ายสินค้าในการซื 
อสิ 
นค้า มากสดุ 50 
– 150 บาท รองลงมา จํานวน 151 – 250 บาท มีความถี�
ในการซื 
อสิ 
นค้า มากสดุ 3 – 4 ครั 
ง มีจํานวนสินค้าที�ซื 
อ
ต่อครั 
ง มากสดุ จํานวน 1 ชิ 
น รองลงมา จํานวน 2 – 3 ชิ 
น 
ช่วงเวลาที�ใช้บริการซื 
อสนิค้า มากสดุ เวลา 18.01 - 24.00 น.  

2. จากวตัถปุระสงค์เพื�อศึกษาปัจจัยส่วนประสม
การตลาดที�มีผลต่อการซื 
อสินค้าของผู้บริโภคในร้าน
เซเวน่ อีเลฟเวน่ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ให้ความสําคญั
ตอ่ปัจจยัสว่นประสมการตลาดในระดบัมาก โดยปัจจยั
ที�ให้ความสําคัญสูงสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ์ รองลงมา 
ด้านราคา ด้านกระบวนการ ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้ า น บุค ล า ก ร  ด้ า น ช่อ ง ท า ง ก า ร จ ัด จํา ห น่า ย  
และด้านลกัษณะทางกายภาพ ตามลาํดบั สอดคล้องกบั

แนวคิดของ ฉนัยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท์ วารีวนิช (2551) 
ที�กลา่ววา่ปัจจยัสว่นประสมการตลาดเป็นเครื�องมอืหรือ
ปัจจัยทางการตลาดที�ผู้ประกอบการและนกัการตลาด
ใช้ควบคมุทิศทางในการประกอบธุรกิจ เพื�อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่
กลุ่มผู้บริโภค และยงัเป็นการกระตุ้นให้กลุม่เป้าหมาย
เกิดความต้องการบริโภคผลติภณัฑ์ที�ผลติขึ 
นมา   

3. จากว ัตถ ุประสงค์เ พื �อเปรียบเทียบปัจจ ัย
ส่วนบุคคลกับการเลือกซื 
อสินค้าของผู้บริโภคในร้าน
เซเว่น อี เ ลฟ เ ว่น ใ น เ ข ต ก รุ ง เ ท พ ม ห า น คร พบว่า 
พฤติกรรมการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น ได้แก่ 
ด้านค่าใช้จ่ายสินค้าในการซื 
อสิ 
นค้า ด้านความถี�ใน
การซื 
อสิ 
นค้า และด้านจํานวนสินค้าที�ซื 
อต่อครั 
ง  
มีความสมัพนัธ์ กบัปัจจยัลกัษณะสว่นบคุคล ด้านอาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉลี�ยต่อเดือน  
ผลการศึกษาสอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ (2546) ที�กลา่วว่า การวิเคราะห์พฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือวิจยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื 
อ
และการใช้ของผู้บริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความต้องการ 
และพฤติกรรมการซื 
อ และการใช้ของผู้บริโภค ผลที�ได้
จะช่วยใ ห้นักการตลาดสามารถจัดกลยุท ธ์ทาง
การตลาด ที�สามารถตอบสนองความพอใจของ
ผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม 

4. จากวัตถุประสงค์เพื�อศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการซื 
อ
สินค้าของผู้ บริโภคในร้านเซเว่น อีเลฟเว่นในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ใ น ก า ร ซื 
อ สิน ค้ า ใ น ร้ า น ค้ า เซเว่นอีเลฟเว่น ได้แก่ 
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
ด้านสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์



28 วารสารบัณฑิตศึกษา : มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนสุนันทา 

 

กับพฤติกรรมการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น 
สอดคล้องกบัโมเดลพฤติกรรมของผู้บริโภคของ Kotler 
(2000) ที�กล่าวว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดเป็นสิ�ง
กระตุ้นทางการตลาดให้เกิดพฤติกรรมการซื 
อ โดยผล
การศึกษา พบว่า ด้านบุคลากรมีความสมัพันธ์สูงสุด 
กับด้านค่าใช้จ่ายสินค้าในการซื 
อสิ 
นค้า ด้านส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพันธ์ สงูสดุ ในด้านความถี�ใน
การซื 
อสิ 
นค้า ด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์ สงูสุด 
ในด้านจํานวนสินค้าที�ซื 
อต่อครั 
งและด้านช่วงเวลาที�ใช้
บริการซื 
อสนิค้า 

 

ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะ 
 1.1 จากการศึกษา ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด

ในการซื 
อสินค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น ด้านผลิตภณัฑ์
มีความสําคัญมากสุด ดังนั 
น ผู้ ประกอบการควรให้
ความสําคัญต่อคุณภาพสินค้าภายในร้านควรมี
คณุภาพได้มาตรฐานและมีสินค้าอย่างหลากหลายให้
เลือกซื 
อ มีความสดใหม่ และมีความหลากหลายใน

รูปแบบ ประเภทสินค้า ซึ �งควรให้ความสําค ัญกับ
การคดัเลอืกสนิค้าและผลติภณัฑ์มาจําหนา่ย 

 1.2 จ า ก ก า ร ศึก ษ า  ปั จ จ ัย ส่ว น ป ร ะ ส ม
ทางการตลาดในการซื 
อสนิค้าในร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น 
ด้านส่ง เสริมการตลาดมีความสัมพันธ์สูงสุดกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านความถี�ในการซื 
อสิ 
นค้า 
ดังนั 
นควรให้ความสําคัญกับ กิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดเพื�อจูงใจผู้บริโภคให้มีต่อร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่น 
เช่น การโฆษณาผ่านสื�อโทรทศัน์ วิทย ุและสื�อสิ�งพิมพ์ 
เช่นหนังสือพิมพ์ เพื�อให้ลูกค้ามีการรับรู้สินค้าของ
ร้านค้าเซเว่นอีเลฟเว่นและควรมีการกิจกรรมการส่งเสริม
การขายให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค    

2. ข้อเสนอแนะในการวิจยัครั 
งตอ่ไป 
 2.1 การศึกษาครั 
งต่อไปควรศึกษาทัศนคติ 

หรือความพึงพอใจในการใช้บริการร้านเซเว่นอีเลฟเว่น
เพื�อผลการศึกษา จะทราบถึงทศันคติและความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคที�มีผลตอ่พฤติกรรมการเลือกซื 
อสินค้าร้าน
เซเว่นอีเลฟเว่น เพื�อผลการศึกษาจะเป็นประโยชน์ใน
การพฒันารูปแบบและคณุภาพการให้บริการให้ดียิ�งขึ 
น 
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