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 การวจิยัครัง้น้ีมจีุดมุง่หมายเพือ่ศกึษาปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นั  7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ช้
ในการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ คา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน คอื 
การวเิคราะหค์วามแตกต่างโดยการหาคา่ท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะห์
ความสมัพนัธโ์ดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
 ผลการวจิยั พบวา่ 
  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั 
  ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ใน
ระดบัตํ่า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ ดา้นพนกังาน และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/
ครัง้) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 
ตามลาํดบั 
  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog (ครัง้/2เดอืน) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 
ตามลาํดบั 
  รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog   
(บาท/ครัง้) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
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 This research aimed to study the factors affecting the buying behaviour of consumers at 7–
Catalog in the Bangkok metropolitan area. The samples in this research consisted of four hundred 
consumers who had purchased goods through 7-Catalog in the Bangkok metropolitan area. This 
questionnaire was constructed and used as the tool to collect data. The data was statistically analyzed 
using percentage, mean and standard deviation. The statistical hypotheses testing employed a t-test, One-
Way analysis of variance and Pearson product moment correlation coefficient. 
 The results of this study were as follows:  
 Consumers of a different gender, age, marital status, educational level, occupation and income 
demonstrated different purchasing behaviors at 7-Catalog (Baht/Times) in terms of the value of the 
purchase and expense at a statistically significant level of 0.05 and 0.01, respectively. 
 Consumers of a different gender, age, marital status, educational level, occupation and income 
demonstrated different purchasing behaviors at 7-Catalog (Times/2 month) in terms of the frequency of 
purchases at a statistically significant level of 0.01 
 The service marketing mix in terms of products were related to purchasing behavior at 7-Catalog 
in the aspects of the value of buying a product (Baht/Times) at a statistically significant level of 0.01. The 
correlation was the same direction at a low level. 
 The service marketing mix in terms of process, people and promotion were related to purchasing 
behaviour at 7-Catalog in the aspects of the value of buying a product (Baht/Times) at a statistically 
significant levels of 0.01 and 0.05, respectively. The correlation was in the same direction at a very low 
level. 
 The service marketing mix in terms of people, process and evidence were related to purchasing 
behavior at 7-Catalog, in the aspect of the frequency of buying a product (Times/2 month) at a statistically 
significant level of 0.01. The correlation was in the same direction at a low level. 
 The service marketing mix in terms of place and price were related to purchasing behavior at 7-
Catalog in the aspect of frequency of buying products (Times/2 month) at statistically significant levels of 
0.01 and 0.05, respectively. The correlation was in the same direction at a very low level. 
 The lifestyles of consumers in terms of their opinions in relation to purchasing behavior at 7-
Catalog in the aspect of the value of buying a product (Baht/Times) at a statistically significant level of 
0.05. The correlation was in the same direction at a very low level. 
 The lifestyles of consumers in terms of their activities, interests and opinions were related to 
purchasing behavior at 7-Catalog in the aspect of the value of buying a product (Baht/Times) at a 
statistically significant level of 0.01. The correlation was in the same direction at a low level. 
  



 

ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยด ีโดยไดร้บัความกรณุาอยา่งสงูจาก อ.ดร.อจัฉรยีา 
ศกัดนิรงค ์อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์ทีไ่ดเ้สยีสละเวลาในการใหค้าํแนะนํา ชว่ยเหลอื ตรวจสอบ ์
และแกไ้ขขอ้บกพรอ่งต่างๆ อนัเป็นประโยชน์อยา่งยิง่แก่ผูว้จิยัตัง้แต่เริม่ตน้จนเสรจ็สมบรูณ์ ผูว้จิยั
ขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา และรองศาสตราจารย ์   
ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ทีใ่หค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมอืของแบบสอบถาม
และเป็นคณะกรรมการในการสอบสารนิพนธ ์และใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ เพือ่ปรบัปรงุแกไ้ข
ขอ้บกพรอ่งอนัเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการทาํวจิยัชิน้น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยใ์นโครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกทา่น ทีป่ระสทิธิ ์
ประสาทวชิาความรูใ้หค้วามชว่ยเหลอื ตลอดจนประสงการณ์ทีด่แีก่ผูว้จิยั อกีทัง้ใหค้วามเมตตา
ดว้ยดเีสมอมา 
 ขอขอบพระคณุเจา้หน้าทีภ่าควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และบณัฑติวทิยาลยัทุก
ทา่น ตลอดจนผูท้ีม่สีว่นสาํเรจ็ต่องานวจิยัชิน้น้ี 
  

 สดุทา้ยน้ี ขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา ญาตพิีน้่อง และเพือ่นของผูว้จิยัทีใ่หก้าร
สนบัสนุน และใหก้าํลงัใจเสมอมา ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทกุทา่นทีใ่หค้วามรว่มมอืและสละ
เวลาอนัมคีา่ในการตอบแบบสอบถาม และขอขอบคุณผูท้ีม่สีว่นชว่ยเหลอืทุกทา่นทีไ่มไ่ดก้ล่าวไวใ้น
ทีน้ี่ดว้ย 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 

ภมูหลงัิ  
 เมื่อปี พ.ศ.2470 บรษิทั เซาทแ์ลนด ์ไอซ ์ จาํกดั เริม่ตน้กจิการผลติและจดัจาํหน่ายน้ําแข็
ทีเ่มอืงดลัลสั รฐัเทก็ซสั ประเทศสหรฐัอเมรกิา ไดนํ้าสนิคา้อุปโภคบรโิภคมาจําหน่าย เพื่ออาํนวย
ความสะดวกแก่ลูกคา้ ซึง่ต่อมาในปี พ.ศ.2489 ไดเ้ปลีย่นชื่อเป็น 7-Eleven (เซเว่น-อเีลฟเว่น) เพื่อ
รองรบัการขยายกจิการ และสื่อถงึเวลาทีเ่ปิดใหบ้รกิารทุกวนัตัง้แต่ 07.00 - 23.00 น. นับจากนัน้
เป็นตน้มา 7-Eleven กลายเป็นรปูแบบการคา้ปลกีทีไ่ดร้บัความนิยม จนมกีารขยายสาขาไปทัว่โลก
กว่า 53,871 แห่ง และดว้ยวสิยัทศัน์ทีก่วา้งไกลของ บรษิทั ซพี ีออลล ์จํากดั (มหาชน) บรษิทัใน
กลุ่มธุรกจิการตลาดและการจดัจาํหน่ายของเครอืเจรญิโภคภณัฑ ์ทีเ่หน็ถงึโอกาสของธุรกจิคา้ปลกีน้ี 
จงึไดล้งนามในสญัญาซือ้สทิธกิารประกอบกจิการจากเจา้ของสทิธิ ์ 7-Eleven เมื่อวนัที ่7 พ.ย. พ.ศ.
2531 นอกจากน้ียงัประกอบธุรกจิต่างๆ ทีเ่ป็นการสนบัสนุนธุรกจิหลกัอกีกวา่ 11 ธุรกจิอกีดว้ย 
 บรษิทั ซพี ีออลล ์จาํกดั (มหาชน) ไดเ้ปิดดาํเนินกจิการรา้น 7-Eleven และเริม่ระบบแฟรน
ไชส ์(Franchise) ในการขยายธุรกจิตัง้แต่วนัที ่1 ม.ิย. พ.ศ.2532 โดยในแต่ละวนัทางฝายจดัซือ้ของ ่

บรษิทัตอ้งปฏเิสธเจา้ของธุรกจิสนิคา้จาํนวนมาก เหตุไม่ใช่เพราะสนิคา้ไม่ด ีแต่มคีวามไมล่งตวับาง
ประการกบัรา้น 7-Eleven เช่น สนิคา้มขีนาดใหญ่เกนิไป ราคาต่อชิน้สงูเกนิไป เป็นสนิคา้ทีต่อ้งมี
ผูข้ายอธบิายเพิม่เตมิ เป็นสนิคา้เฉพาะกลุ่ม ไมเ่หมาะทีจ่ะวางจาํหน่ายทุกสาขา เป็นตน้ ประกอบกบั
ธุรกจิการขายสนิค้าผ่านแคตตาล็อกในท้องตลาดมปีญหาอยู่หลายด้าน เช่น ความน่าเชื่อถือของั

ผูข้าย หากซื้อแล้วเกิดปญหาภายหลงัจะขอคนืสนิค้าหรอืขอรบัเงนิคนืได้อย่างไร นอกจากน้ีการั

จดัส่งสนิคา้ไปถงึบา้นกไ็ม่สามารถกําหนดเวลาไดแ้น่นอน ส่งแลว้ผูร้บัไม่อยู่บา้น หากทิง้สนิคา้ไวก้็
อาจสญูหายหรอืเสยีหาย ถา้ตอ้งนํากลบัมาสง่ใหมก่ส็ิน้เปลอืงคา่ใชจ้า่ย เป็นตน้ 
 ดงันัน้จงึรเิริม่โครงการ Catalog Order ซึง่ก่อตัง้ขึน้เมื่อเดอืนสงิหาคม พ.ศ.2544 ทีมุ่ง่มัน่
จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย อกีทัง้เพื่อขา้มขอ้จํากดัในเรื่องพื้นที่จําหน่าย
สนิคา้ทีม่อียูอ่ยา่งจาํกดัภายในรา้น 7-Eleven จงึไดแ้นะนํา 7-Catalog เขา้สูต่ลาด ซึง่เสนอสนิคา้และ
บรกิารทีห่ลากหลายแก่ลูกคา้มากกว่า 1,700 รายการต่อเล่ม โดยจดัสง่เล่มใหก้บัลูกคา้พรอ้มกบัวาง
จาํหน่ายในรา้น 7-Eleven อกีทางหน่ึง โดยเริม่จากสนิคา้ไมก่ีช่ ิน้ เผยแพรผ่า่นแผน่พบัเลก็ๆ แจกฟรี
ในรา้น 7-Eleven ขายผา่น Call Center ระบบการชาํระเงนิโดยลูกคา้สัง่ซือ้ชาํระเงนิทีร่า้น (Pay & 
Pick) รับสินค้าภายใน  3 -5  วัน  แล้วค่อยๆ  พัฒนามาเ ป็นรูป เล่มที่สวยงามในปจจุบันั  
จุดแขง็ที่ทางบรษิทัมัน่ใจกค็อื การที่รา้น 7-Eleven กระจายตวัอยู่ในทุกชุมชน ช่วยสรา้งความ
เชื่อถอืใหแ้ก่ลูกคา้ไดว้่าสนิคา้ทีซ่ื้อไปแลว้ หากเกดิปญหาสามารถจะตดิต่อหาผูร้บัผดิชอบไดอ้ย่างั

แน่นอน นอกจากน้ีลูกคา้ยงัสามารถชําระเงนิและรบัสนิคา้ไดท้ี่รา้น 7-Eleven ตลอด 24 ชัว่โมง 
สนิคา้ถงึมอืผูซ้ื้อ ไม่สูญหาย หรอืถ้าเป็นสนิคา้ชิ้นใหญ่มากๆ กม็บีรกิารส่งถงึบ้านเช่นกนั ในระยะ
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เริม่แรกไม่ไดป้ระสบความสาํเรจ็สงูดงัคาด  เน่ืองจากปญหาหลายประการตัง้แต่ความไม่พรอ้มของั

ทมีงาน การขาดความรูค้วามชาํนาญในธุรกจิแคตตาลอ็ก และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของคนไทยทีย่งัไม่
คุน้เคย เมื่อทมีงานตระหนักว่ายงัขาดประสบการณ์ในการทําธุรกจิแคตตาลอ็ก บรษิทัฯจงึตดัสนิใจ
ตดิต่อซือ้ Know How จากบรษิทั OTTO ของประเทศเยอรมนี ซึง่เป็นเจา้ตลาดแคตตาลอ็กของ
ยโุรป หลงัจากปรบัเปลีย่นตามคาํแนะนําของ OTTO ธุรกจิของ 7-Catalog กเ็จรญิเตบิโตมากขึน้ ซึง่ 
7-Catalog จดัพมิพปี์ละ 12 เล่ม เล่มหนาและเล่มบาง สลบักนัออกสู่ตลาดเดอืนละ 1 เล่ม โดยเล่ม
หนาวางจาํหน่ายราคาเล่มละ 10 บาท ในรา้น 7-Eleven ทุกสาขา สว่นเล่มบางจดัส่งทางไปรษณีย์
ใหแ้ก่ลูกคา้เก่าทีเ่คยสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านทาง 7-Catalog มาก่อน แต่ละเล่มมยีอดพมิพอ์ยู่ทีป่ระมาณ 
450,000 ฉบบั และนําเสนอหน้าปกเป็นดารายอดนิยม เพื่อดงึดดูกลุ่มเปาหมาย เจาะกลุ่มลูกคา้ใหม ่้

เชน่ บตัรเครดติ ประกนัชวีติ รวมถงึเริม่ทดลองโครงการรบัจองและเชา่บชูาพระ  
 ดว้ยเหตุผลดงักล่าว ทาํให ้7-Catalog มสีนิคา้แปลกๆ ใหม่ๆ จาํนวนมาก สามารถแนะนํา
ตวัเองอย่างแพร่หลายไปถึงลูกคา้ผ่านทางรา้น 7-Eleven ที่มอียู่ทัว่ประเทศ โดยมุ่งเน้นความ
ตอ้งการของลกูคา้เป็นสาํคญั   
 ในการศึกษาครัง้น้ี  ผู้ศึกษาได้เห็นถึงความสําคัญของการพัฒนาและการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงของธุรกิจ 7-Catalog ที่มอียู่ตลอดเวลา ทําให้สามารถเป็นผู้นําที่เหนือคู่แข่งในด้าน
ธุรกจิแคตตาลอ็ก ทาํใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น ั 7-Catalog 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อทีจ่ะนําผลทีไ่ดจ้ากการศกึษาครัง้น้ี ไปพฒันาและปรบัปรุง
ธุรกจิ 7-Catalog ใหเ้ป็นทีพ่งึพอใจ ทนัสมยั มสีนิคา้และคุณภาพสนิคา้ทีส่ามารถตอบสนองตรงตาม
ความตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากทีส่ดุ 
 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 1. เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบด้วย ด้านกิจกรรม 
ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
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ความสาํคญัของการวจยัิ  
 1.  เพื่อนําขอ้มูลที่ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปรบัปรุงแผนกลยุทธ์ทางการตลาด
และคุณภาพการใหบ้รกิารของบรษิทั ซพีอีอลล์ จํากดั (มหาชน) ผ่าน 7-Catalog ใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 2.  เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการและผูท้ีม่สีว่นเกีย่วขอ้งนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยั
ไปปรบัปรงุและพฒันาสว่นประสมทางการตลาดใหด้ยีิง่ขึน้ 
 3.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจที่จะทําการลงทุนทําธุรกิจเสนอสินค้า เพื่อขายผ่าน 
7-Catalog ใหท้ราบถงึแนวโน้มและพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
 4.  ผู้สนใจในเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 7-Catalog ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถนําผลวจิยัไปเป็นแนวทางการศกึษาและวจิยัดา้นอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งในครัง้
ต่อไป 
 
ขอบเขตของการวจยัิ  
 ขอบเขตของการศกึษางานวจิยัครัง้น้ี มุง่ศกึษาปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นั  
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ีคือ ผู้บรโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
  
 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จงึใชว้ธิกีารคํานวณหาขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างแบบไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน โดยใชว้ธิกีารคํานวณจากสูตร Taro Yamane 
(วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2541: 24) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน และมี
การเผือ่ความผดิพลาดของแบบสอบถามไว ้4% เทา่กบั 15 คน ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งสาํหรบัการ
วจิยัครัง้น้ีเทา่กบั 400 คน 
 
 วธีการสมุกลมุตวัอยางิ ่ ่ ่  
 ขัน้ตอนท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการแบ่งกลุ่มเขต
การปกครองทัง้หมด 6 กลุ่ม โดยแบ่งเขตตามการบรหิารงาน (ศูนยข์อ้มลูกรุงเทพมหานคร) โดย
วธิกีารจบัสลากสุม่กลุ่มตวัอยา่งแบบไมใ่สค่นืกลุ่มละ 1 เขต และนํามาเป็นตวัแทนในการเกบ็ขอ้มลู
ดงัน้ี 
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 กลุ่มที ่1 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตจตุจกัร 
 กลุ่มที ่2 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นกลาง ไดแ้ก่ เขตดนิแดง 
 กลุ่มที ่3 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตสาทร 
 กลุ่มที ่4 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นตะวนัออก ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ 
 กลุ่มที ่5 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตธนบุร ี
 กลุ่มที ่6 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งโดยกําหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยเลอืกตวัอยา่งจาก
เขตทีสุ่ม่ไดจ้ากขัน้ตอนที ่1 เพือ่ใหไ้ดจ้าํนวนตวัอยา่งทีจ่ะทาํการเกบ็ขอ้มลู ดงัน้ี 
 กลุ่มที ่1 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตจตุจกัร   จาํนวน 66 คน 
 กลุ่มที ่2 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นกลาง ไดแ้ก่ เขตดนิแดง   จาํนวน 67 คน 
 กลุ่มที ่3 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตสาทร   จาํนวน 67 คน 
 กลุ่มที ่4 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นตะวนัออก ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ  จาํนวน 67 คน 
 กลุ่มที ่5 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตธนบุร ี   จาํนวน 66 คน 
 กลุ่มที ่6 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค   จาํนวน 67 คน 
             รวม    400 คน 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุม่ตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยพจิารณาการสุม่
เกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามเฉพาะผูบ้รโิภคทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ทีร่า้น 7-Eleven ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  
ตวัแปรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
  1.1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
   1.1.1  เพศ 
    1) เพศชาย 
    2) เพศหญงิ 
   1.1.2  อาย ุ
    1) 20 - 29 ปี 
    2) 30 – 39 ปี 
    3) 40 – 49 ปี 
    4) 50 ปีขึน้ไป 
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   1.1.3  สถานภาพ 
    1) โสด 
    2) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
    3) หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
   1.1.4  ระดบัการศกึษา 
    1) มธัยมศกึษาตอนตน้ 
    2) มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. 
    3) ปวส. / อนุปรญิญา 
    4) ปรญิญาตร ี
    5) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
   1.1.5  อาชพี 
    1) นกัเรยีน / นกัศกึษา 
    2) รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
    3) พนกังานบรษิทัเอกชน 
    4) ธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
    5) แมบ่า้น / พอ่บา้น 
    6) อื่นๆ โปรดระบุ ......................................... 
   1.1.6  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
    1) ไมเ่กนิ 10,000 บาท 
    2) 10,001 – 20,000 บาท 
    3) 20,001 – 30,000 บาท 
    4) 30,001 – 40,000 บาท 
    5) 40,001 บาทขึน้ไป 
  1.2  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ 
   1.2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์
   1.2.2  ดา้นราคา 
   1.2.3  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
   1.2.4  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
   1.2.5  ดา้นพนกังาน 
   1.2.6  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
   1.2.7  ดา้นกระบวนการ  
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  1.3  รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ 
   1.3.1 กจิกรรม 
   1.3.2  ความสนใจ 
   1.3.3  ความคดิเหน็ 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
 1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ หมายถงึ ลกัษณะต่างๆ ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 2.  สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาด ซึ่งธุรกจิใช้
ร่วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดและตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค โดยส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย 7 ดา้น ดงัน้ี 
  2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่  ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์ความหลากหลายของตรา
สนิคา้ ความน่าเชื่อถอืของผลติภณัฑ ์ การอธบิายคุณสมบตัขิองสนิคา้ครบถว้น รปูลกัษณ์ของเล่ม 
และการออกแคตตาลอ็กฉบบัใหม ่
  2.2 ดา้นราคา ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพสนิคา้ มหีลายระดบัราคา 
ตลอดจนการเปรยีบเทยีบราคาผลติภณัฑก์บัแหล่งจาํหน่ายอื่นๆ และการแจง้ราคาบ่งบอกทีช่ดัเจน 
  2.3 ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ไดแ้ก่ การสัง่ซือ้สนิคา้ไดทุ้กสาขา สัง่ซือ้สนิคา้ได้
ตลอด 24 ชัว่โมง และสามารถคนืสนิคา้ไดท้ีร่า้นสาขา 
  2.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไดแ้ก่ การประชาสมัพนัธ ์การลดราคาสนิคา้ การแจก
คปูองเน่ืองในโอกาสวนัคลา้ยวนัเกดิ โปรโมชัน่แลกซือ้ และการแจง้โปรโมชัน่ของแต่ละสนิคา้อยา่ง
สมํ่าเสมอ 
  2.5 ดา้นพนกังาน ไดแ้ก่ พนกังานใหข้อ้มลูสนิคา้ใน 7-Catalog ไดค้รบถว้น แต่งกาย
สภุาพ เรยีบรอ้ย ออ่นน้อมถ่อมตน และซื่อสตัย ์
  2.6 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ อุปกรณ์เครือ่งมอืเครือ่งใชต่้างๆ ทนัสมยั สถานที่
ใหบ้รกิารสะอาด  และตกแต่งทีส่วยงามทนัสมยั 
  2.7 ด้านกระบวนการ ได้แก่ เทคนิคและเทคโนโลยีในการบริการที่ทนัสมยั ความ
สะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร ทุกขัน้ตอนการใหบ้รกิารใชเ้วลาทีเ่หมาะสม สอบถามความตอ้งการ
ของลกูคา้ก่อนใหบ้รกิาร และความเหมาะสมของระยะเวลาในการรบัสนิคา้ 
 3.  รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  หมายถงึ พฤตกิรรมของกลุ่มคนในเขตกรุงเทพมหานครที่
บุคคลแสดงออกมาในรปูของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ ซึง่แต่ละบุคคลจะมรีปูแบบการ
ดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั 
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  4.  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าผาน ิ ิ ่ 7-Catalog หมายถงึ พฤตกิรรมของผูม้าสัง่ซื้อสนิคา้
ผ่าน 7-Catalog ที่มต่ีอการใหบ้รกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ รวมทัง้ดา้น
วธิกีารสัง่ซือ้สนิคา้ การรบัสนิคา้ ความถีใ่นการซือ้ จาํนวนชิน้ในการซือ้ จาํนวนเงนิทีซ่ือ้ต่อครัง้ของ
ผูบ้รโิภค รวมถงึรปูแบบในการชาํระเงนิ ซึง่ผูบ้รโิภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคได ้
 5.  สนค้าิ  7-Catalog หมายถงึ หนังสอื เอกสารหรอืสิง่พมิพ ์ซึง่เป็นรายการเสนอขาย
สนิค้าที่มภีาพสินค้า เช่น เสื้อผ้า เครื่องใช้ไฟฟา ของใช้ในบ้าน้ /นอกบ้าน อุปกรณ์ประดบัยนต ์
อุปกรณ์ออกกําลงักาย ของเล่นเดก็ ของขวญั วตัถุเสรมิมงคล และอุปกรณ์เสรมิความงาม พรอ้ม
รายละเอยีดของสนิคา้เพือ่เผยแพร ่หรอืสาํหรบัใหล้กูคา้เลอืกซือ้ โดยใชช้ื่อวา่ 7-Catalog 
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กรอบแนวคดการวจยัิ ิ  
 

ตวัแปรอสระิ  
(Independent Variable) 

 ตวัแปรตาม 
(Dependent Variable) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศกึษา 
5. อาชพี 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

  
สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
5. ดา้นพนกังาน 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 

 

  
รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  
1.  กจิกรรม 
2.  ความสนใจ 
3. ความคดิเหน็ 

 

พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ  
ผาน่  7-Catalog 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
สมมตฐานทางการวจยัิ ิ  
 1.  ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ใน
เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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 2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 3.  รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น            
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัตอ้งการศกึษาเรื่อง “ปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ั

ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยอาศยัพืน้ฐานจากแนวความคดิ ทฤษฎ ี
และผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัเน้ือหาของงานวจิยั และไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 
  1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
 2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
  3. แนวความคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
  4. แนวความคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
  5. ขอ้มลูสนิคา้ 7-Catalog ของบรษิทั ซพี ีออลล ์จาํกดั (มหาชน) 
 6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ิ  
 ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ และคณะ (2550: 57-59) กล่าวว่า ลักษณะประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ อาชพี รายได ้การศกึษา ซึง่สิง่เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการ
แบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่สําคญัที่นํามาใชใ้นการวดัค่าสถติ ิเพื่อ
ช่วยในการกําหนดเปาหมายการตลาด ซึ่งง่ายกว่าการวัดด้วยตัวแปรอื่น ซึ่งตัวแปรทางด้าน้

ประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัทีจ่ะใชใ้นการศกึษามดีงัน้ี 
  1.  เพศ ความแตกต่างดา้นเพศเป็นตวัแปรทีส่าํคญัเช่นกนั คอื เพศหญงิจะเป็นเปาหมาย้

และเป็นผูบ้รโิภคที่มอีํานาจในการซื้อ รวมถงึมแีนวโน้มในส่วนของความต้องการสูง ไม่ว่าจะเป็น
สนิคา้ประเภทใดกต็าม เช่น สนิคา้สําหรบัเดก็หรอืสนิคา้สําหรบัผูช้าย จะเหน็ไดว้่าผูท้ี่ตดัสนิใจซื้อ
มกัจะเป็นเพศหญงิมากกว่าเพศอื่น (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2538: 41) นอกจากน้ีเพศหญงิและเพศชาย
มคีวามแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคดิ ค่านิยมและทศันคต ิทัง้น้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคม
เป็นตวักาํหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 
  2.  อายุ เป็นปจจัยที่ทําให้คนมีความแตกต่ั างกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม 
เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั โดย
นักการตลาดจะสามารถใช้ประโยชน์จากอายุมาเป็นตวักําหนดการตลาดได้ (ศิรวิรรณ เสรรีตัน์. 
2538: 41) และความแตกต่างของอายุนัน้จะสง่ผลถงึพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั โดยผูท้ีม่อีายุมากกว่า
จะถูกชกัจงูจติใจหรอืโน้มน้าวจติใจไดย้ากขึน้ตามอาย ุ
 3.  สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายไดแ้ละสถานภาพของแต่ละบุคคล
มีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้ร ับสารที่มีต่อผู้ส่งสาร เพราะแต่ละบุคคลมีวัฒนธรรม
ประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยมและเปาหมายทีแ่ตกต่างกนั้  
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   4.  การศกึษา การศกึษายงัเป็นตวัแปรทีส่าํคญัต่อประสทิธภิาพของการสื่อสาร โดยเชื่อว่า
การศกึษานัน้ทาํใหพ้ฤตกิรรมของแต่ละบุคคลนัน้แตกต่างกนัออกไป (พรทพิย ์สมัปตตะวนิชั . 2529: 
312-316) รวมถงึมผีลต่อความคดิ ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมของแต่ละบุคคลด้วย โดยผูท้ี่มี
การศกึษาสงูจะเป็นคนทีไ่มเ่ชื่ออะไรงา่ยๆ ถา้ไมม่หีลกัฐานหรอืเหตุผลสนบัสนุนซึง่แตกต่างจากผูท้ีม่ ี
การศกึษาน้อยกวา่ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41-42) อธบิายวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์(Demographic)  
ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่าน้ีเป็น
เกณฑใ์ชบ้่อยมากในการแบ่งสว่นตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญัและสถติทิี่
วดัได้ของประชากรที่ช่วยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะด้านจิตวิทยา สงัคม และ้

วฒันธรรมชว่ยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเปาหมายนัน้ ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรจ์ะ้

สามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธภิาพต่อการกําหนดเปาหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ้

ตวัแปรทีส่าํคญัดา้นประชากรศาสตรม์ดีงัน้ี 
  1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายุแตกต่างกนั นักการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่าง
กนัของส่วนการตลาด นักการตลาดได้ค้นหาความต้องการของส่วนการตลาดส่วนเล็ก (Niche 
market) โดยมุง่ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้  
  2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่าํคญัเช่นกนั นักศกึษาต้องศกึษาตวั
แปรน้ีอยา่งรอบคอบ เพราะในปจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมในการบรโิภคั  
  3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถงึปจจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นั

เปาหมายที่สําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวาม้ สําคญัยิง่ขึน้ใน
ส่วนทีเ่กี่ยวกบัหน่วยผูบ้รโิภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะประชากรศาสตร ์และโครงสรา้งดา้นสื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
  4.  รายได ้การศกึษาและอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรที่
สําคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่มคีวามรํ่ารวย แต
อยา่งไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญหาสาํคญัใั

การแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตัวชี้การมีหรือไม่มี
ความสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อสนิคา้ที่แทจ้รงิอาจถอืเกณฑ ์รูปแบบ
การดํารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรที่ใช้บ่อยมาก 
นักการตลาดจะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรอ์ื่นๆ เพื่อใหก้ารกําหนดตลาด
เปาหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดส้งูทีม่อีายุต่างๆ ถอืว่าใชเ้กณฑร์ายไดร้่วมกบัเกณฑอ์ายุ้

เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้มากขึ้น เกณฑ์รายได้อาจจะเกี่ยวข้องกับ เกณฑ์อายุ และอาชีพร่วมกัน 
 ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 112) กล่าวว่า คนที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตรต่์างกนั จะมี
ลกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปจจยั ดงัน้ีั  
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  1.  เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทําใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื่อสารต่างกนั คอื 
เพศหญิงมีแนวโน้ม มีความต้องการที่จะส่งและรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชาย
ตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธอ์นั
ดใีหเ้กดิขึน้จากการรบัและสง่ขา่วสารนัน้ดว้ย (Will; Goldhabers; & Yates. 1980: 87) นอกจากน้ี
เพศหญิงและเพศชาย มคีวามแตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทัง้น้ี
เพราะวฒันธรรมและสงัคมกาํหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 
  2.  อายุ เป็นปจจยัทีท่ําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื่องของความคดิและพฤตกิรรม คนที่ั

อายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่อายุมาก 
ในขณะทีค่นอายุมากมกัจะมคีวามคดิทีอ่นุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแงร่า้ย
กวา่คนทีม่อีายนุ้อย เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์ชวีติทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะการใชส้ือ่กต่็างกนั เชน่ 
คนทีม่อีายมุากมกัจะใชส้ือ่เพือ่แสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ 
  3.  การศกึษา เป็นปจจยัทีท่ําใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั ั

คนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและ
เขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีไ่ม่เชื่ออะไรงา่ยๆ ถา้ไมม่หีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะทีค่นมี
การศกึษาตํ่ามกัจะใชส้ือ่ประเภทวทิย ุโทรทศัน์และภาพยนตร ์หากผูม้กีารศกึษาสงูมเีวลาวา่งพอถึ
จะใชส้ื่อสิง่พมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร ์หากแต่มเีวลาจํากดักม็กัจะแสวงหาข่าวสารจากสื่อ
สิง่พมิพม์ากกวา่ประเภทอื่น 
  4.  สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถงึ อาชพี รายได ้และสถานภาพทางสงัคมของ
บุคคล มอีทิธพิลอยา่งสาํคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัขา่วสารทีม่ต่ีอผูส้ง่สาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยมและเปาหมายทีต่่างกนั้  
  จากแนวคดิและทฤษฎีที่กล่าวมา สรุปได้ว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่
สาํคญัทีช่่วยในการกําหนดตลาดเปาหมาย้  และมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั ผูว้จิยัจงึได้
อา้งองิแนวคดิและทฤษฎขีอง ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 112) ซึ่งไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มาเป็นตวัแปรสาํคญัทีใ่ชใ้นการศกึษา เพื่อใหท้ราบถงึ
ปจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน ั 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
2. แนวคดและทฤษฏีเก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดบรการิ ิ่  
  เลฟิลคิ (Lovelock. 2002: 13-15) ไดก้ล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิการ
บรกิารมดีงัน้ี 
   1.  Products Element การเลอืกคุณภาพของผลติภณัฑห์ลกั รวมถงึการบรกิารทีส่ามารถ
สรา้งความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ และสามารถแขง่กบัคูแ่ขง่ขนัได ้ 
  2.  Place ตามหลกัการของการจดัสง่สนิคา้ถงึลูกคา้นัน้ ส่วนใหญ่มกัจะเกีย่วขอ้งกบัเรื่อง
ของสถานที่และเวลาเขา้มาเกี่ยวขอ้ง ซึ่งการที่จะสามารถกระจายสนิค้าใหไ้ปถึงลูกค้าได้นัน้ เรา  
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เป็นต้องทําการวางหลักการของการบริการก่อน การบริการด้านข้อมูล และการให้ข้อมูลผ่าน
อนิเตอรเ์น็ตนัน้ ซึง่จะทําใหเ้กดิการลดช่องว่างการตดิต่อจากลูกคา้ได ้การยนืยนัการจดัส่งสนิคา้ให้
ลูกคา้นัน้จะสามารถสรา้งความพงึพอใจแก่ลูกคา้ได ้ซึ่งทัง้น้ีจะเป็นผลดต่ีอองค์กร เน่ืองจากลูกค้า
คาดหวงัวา่จะไดร้บัสนิคา้ตามกาํหนดและตรงเวลา  
  3. Promotion and Education ไมม่นีกัการตลาดคนไหนทีจ่ะละเลยการสง่เสรมิการตลาด
เน่ืองจากการส่งเสรมิการตลาดสามารถทีจ่ะสรา้งแรงจูงใจใหลู้กคา้ทําการซือ้สนิคา้ได ้ซึ่งนับว่าเป็น
ขอ้ดทีี่องค์กรต่างๆ นัน้มกัจะทําการส่งเสรมิการตลาดสื่อสารไปยงัลูกคา้ ไม่ว่าจะผ่านสื่อโทรทศัน์
วทิย ุหนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร ปายโฆษณา โบชวัร ์และอนิเตอรเ์น็ต้  
   4.  Price and Other User Outlays ราคาเป็นสิง่ทีท่ ัง้องคก์รและลูกคา้ต่างใหค้วามสาํคญั 
ซึง่ทางองคก์รเองกต็อ้งการทาํใหต้น้ทุนในการผลติตํ่าทีส่ดุเทา่ทีจ่ะทาํได ้และทางดา้นลกูคา้เองนัน้ก
ตอ้งการทีจ่ะซือ้ในราคาทีถู่กเชน่เดยีวกนั บางครัง้ทางองคก์รอาจจะตอ้งเพิม่รายได ้โดยอาจจะมกีาร
สรา้งลกูคา้ทีเ่ป็นการซือ้สนิคา้เป็นเงนิเชื่อ หรอืไมว่า่จะเป็นการใหส้ว่นลดราคา 
  5.  Process การสรา้งสรรค์ผลติภณัฑ์ รวมทัง้กระบวนการจดัส่งสนิค้าถึงลูกค้าเป็น 
กระบวนการที่ต้องทําใหเ้กดิประสทิธภิาพที่สูงสุด กระบวนการนัน้จะหมายถงึ ตัง้แต่ลําดบัการคดิ
การบรกิารในระบบงานต่างๆ ซึง่ถา้หากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงของขัน้ตอนเกดิความล่าชา้
จะสง่ผลทาํใหง้านเกดิผดิพลาดและอาจจะสรา้งความไมพ่อใจแก่ลกูคา้ได ้ 
  6.  People การบรกิารขึน้อยู่กบับุคคล ซึ่งในที่น้ีหมายถงึ ลูกคา้และพนักงาน ซึ่งจะมี
อทิธพิลต่อลูกคา้ในดา้นการบรกิาร ลูกคา้มกัจะตดัสนิคุณภาพของการบรกิารจากสิง่ที่ลูกคา้ไดร้บั
การบรกิารที่ประสบความสําเรจ็นัน้ขึน้อยู่กบัการคดัสรร การฝึกฝน การสรา้งแรงจูงใจแก่พนักงาน
เป็นสาํคญั  
  7.  Physical Evidence ลกัษณะของอาคาร ทาํเลทีต่ ัง้ พาหนะ การตกแต่งภายใน อุปกรณ์
สมาชกิ สญัลกัษณ์ วสัดุทางการพมิพ ์และบรกิารอื่นๆ ขององคก์รทีส่ามารถจดัตอ้งได ้และปรากฏ
ในสายตาของลูกค้าสิง่ต่างๆ เหล่าน้ีจะมผีลกระทบต่อความประทบัใจของลูกค้า และในด้านการ
บริการที่มีองค์ประกอบที่จบัต้องได้น้อยนัน้ เช่น การประกนัภยั การโฆษณา มกัจะมีการสร้าง
สญัลกัษณ์ทีม่คีวามหมายเพือ่แทนบรกิารนัน้ๆ  
  คอทเลอร ์และอารม์สตรอง (Kotler; & Armstrong. 1996: 6)  กล่าวว่า สว่นประสมทาง
การตลาด หมายถึง กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถทํางานร่วมกนัให้เกิดผลในตลาด
เปาหมาย้  
  เมื่อกล่าวถงึกลยุทธใ์นการบรหิารการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดทีน่กัการตลาดส่วน
ใหญ่ทัว่โลกไดย้ดึถอืเป็นองคป์ระกอบหลกัโดยพืน้ฐานมอียู่ 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) แต่สาํหรบั
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารนัน้ จะมคีวามแตกต่างกบัสนิค้าทัว่ไป เน่ืองจากสนิค้าในตลาด
บรกิารมคีวามแตกต่างจากสนิค้าทัว่ไปในด้านความสามารถในการจบัต้องตวัสนิค้า กล่าวคอื ไม่
สามารถจบัตอ้งได ้ไมส่ามารถแบ่งแยกได ้มคีวามไม่แน่นอน จดัทาํมาตรฐานไดย้ากและไมส่ามารถ
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เกบ็รกัษาได ้นอกจากน้ีการใหบ้รกิารนัน้จําเป็นตอ้งใหค้วามสาํคญักบัพนักงาน กระบวนการในการ
ใหบ้รกิาร ผลติภาพและคุณภาพ และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งทัง้สีส่่วนประสมน้ีถอืเป็นปจจยัั

หลกัในการสง่มอบบรกิารทีด่ ี ดงันัน้สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps จงึประกอบไปดว้ย  
  1. ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Product/Service) 
   ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สิง่ใดๆ ที่ต้องการนําเสนอต่อตลาดเพื่อสนองความจําเป็นหรอื
ความตอ้งการผลติภณัฑ ์ประกอบดว้ยสนิคา้ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Goods) บรกิาร (Service) 
ประสบการณ์ (Experiences) เหตุการณ์ (Events) บุคคล (Persons) สถานที ่(Places) ทรพัยส์นิ 
(Properties) องค์กร (Organizations) สารสนเทศ (Information) และความคดิ (Ideas) 
  2.  ราคา (Price) 
   ราคาเป็นส่วนประกอบส่วนหน่ึงของส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนที่ทําให้เกิด
รายรบัในขณะที่ส่วนประกอบอื่นๆ ของส่วนประสมทางการตลาดทําใหเ้กดิต้นทุน ราคาเป็นส่วน
ประสมทางการตลาดที่สามารถปรบัได้ง่ายที่สุด เพราะส่วนประกอบอื่นๆ ไม่ว่าจะเป็นว่าจะเป็น
คุณลกัษณะของผลติภณัฑ ์ช่องทางการจําหน่าย หรอืแมแ้ต่การส่งเสรมิการตลาดต้องใชเ้วลานาน
ราคายงัใชเ้ป็นเครื่องมอืทีบ่รษิทัจะสื่อไปยงัตลาดถงึคุณค่าของผลติภณัฑห์รอืตรายีห่อ้และเป็นสิง่ที่
กําหนดรายไดข้องกจิการ กล่าวคอื การตัง้ราคาสูงกจ็ะทําใหธุ้รกจิมรีายไดส้งูขึน้ การตัง้ราคาตํ่ากจ็
ทําใหร้ายได้ของธุรกจินัน้ตํ่า ซึง่อาจจะนําไปสูภ่าวะขาดทุนได ้อยา่งไรกต็าม กม็ไิดห้มายความว่
ธุรกิจหน่ึงจะตัง้ราคาได้ตามใจชอบ ธุรกิจจะต้องอยู่ในภาวะของการมคีู่แข่ง หากตัง้ราคาสูงกว่า 
   การกําหนดราคาของสนิคา้และบรกิาร (ฉลองศร ีพมิลสมพงศ.์ 2542: 29) จาํเป็นตอ้ง
คาํนึงถงึปจจยัภายใน และปจจยัภายนอก ไดแ้ั ั ก่ 
   - ปจจยัภายใน ประกอบดว้ย วตัถุประสงคข์ององคก์ร ประเภทและลกัษณะของสนิคา้ั

และตน้ทุน 
   - ปจจยัภายนอก ประกอบดว้ย ความตอ้งการของตลาด สถานการณ์แขง่ขนัในตลาดั  
   - อํานาจต่อรองระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค อํานาจการซื้อของผู้บริโภคกลุ่มต่างๆ 
ฤดกูาล สภาพ 
   - เศรษฐกจิ กฎหมายและระเบยีบต่างๆ  
   กลยทุธใ์นการกาํหนดราคาของสนิคา้และบรกิารนัน้ มหีลายประการ ดงัน้ี 
   1)  การตัง้ราคาตามตลาด หมายถงึ ราคาทัว่ไปตามทีเ่ป็นอยู่ในตลาด และเป็นราคาที่
ไมแ่ตกต่างจากราคาคูแ่ขง่เหมาะสาํหรบันําสนิคา้ใหมเ่ขา้สูต่ลาด 
   2)  การกําหนดราคาโดยบวกกําไรจากตน้ทุน หมายถงึ ราคาทีบ่วกกําไรจากตน้ทุนต่อ
หน่วยแล้วกําหนดเป็นราคาขาย โดยขึ้นอยู่กบัจํานวนกําไรที่ต้องการ เหมาะสําหรบัตลาดที่การ
แขง่ขนัไมส่งู 
   3)  การกําหนดราคาตํ่ากวา่ทุน หมายถงึ ราคาขายทีต่ํ่ากวา่ทุนเพือ่ดงึดดูใจใหบ้รกิารซื
มากขึน้ เหมาะสาํหรบัตลาดทีม่กีารแขง่ขนัสงูมาก 
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   4)  การกําหนดราคาขายสนิคา้เป็นชุดเดยีวกนั หมายถงึ การขายสนิคา้หลายประเภท
รวมกนัในราคาชุดเดยีว เหมาะสําหรบัเพิม่ยอดขาย เพราะราคาจะถูกกว่าการซื้อสนิคา้แยกแต่ละ
ประเภท 
   5) การกําหนดราคาทีสู่งทีสุ่ด หมายถงึ การกําหนดราคาขายทีสู่งทีสุ่ดเท่าทีเ่ป็นไปได้
เหมาะสาํหรบัสนิคา้ทีไ่มม่คีูแ่ขง่ 
   6)  การกําหนดราคาตํ่ากวา่ราคาตลาด หมายถงึ ราคาทีข่ายตํ่าหวา่ราคาทัว่ไปในตล
เหมาะสาํหรบัการเจาะตลาดและเพิม่สว่นแบ่งทางการตลาดใหม้ากทีส่ดุในระยะเวลาอนัสัน้ 
   7) การกําหนดราคาแบบผกูขาด หมายถงึ ราคาสนิคา้ทีม่ผีูผ้ลติรายเดยีวเป็นผูก้ําหนด 
เหมาะสาํหรบัสนิคา้ทีไ่มม่คีูแ่ขง่ขนั และลกูคา้ไมม่อีาํนาจในการต่อรอง 
   8) การกําหนดราคาในตลาดที่มผีู้ผลิตน้อยราย หมายถึง การกําหนดราคาขายตาม
ชว่งเวลาของสนิคา้ 
   9) การกําหนดราคาตามวงจรชีวิตของสินค้า หมายถึง การกําหนดราคาขายตาม
ชว่งเวลาของสนิคา้ 
    10) การกําหนดราคาตามโดยรฐับาลหรอืสมาคมกลาง หมายถึง การกําหนดราคาที่
ยตุธิรรมเพือ่ไมใ่หม้กีารแขง่ขนัทีส่งู 
  3.  ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
  ช่องทางการจดัจําหน่าย ความหมายว่า กลุ่มขององคก์ารซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัขัน้ตอนทีท่ํา
ให้ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่หาง่ายสําหรบัการใช้หรือบริโภค ซึ่งช่องทางการจดัจําหน่ายจะเป็น
ตวักลางนําผลิตภณัฑ์ไปยงัผู้บรโิภค นําข้อมูลข่าวสาร เอกสารส่งเสรมิการขาย บรกิารจองและ
บรกิารรบัจา่ยเงนิไปยงัผูซ้ือ้  
  4.  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
   วตัถุประสงคใ์นการสง่เสรมิการตลาด เพื่อเตอืนความทรงจํา แจง้ขา่วสารและเพื่อจูงใจ
ใหเ้กดิความต้องการผลติภณัฑ ์และทําใหเ้กดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ย การโฆษณา 
การขายโดยใชบุ้คลากร การสง่เสรมิการขาย โดยใชบุ้คลากรขายและการขายโดยไมใ่ชบุ้คลากรขาย 
ซึง่นกัการตลาดใชเ้พือ่บรรลุวตัถุประสงคก์ารสง่เสรมิการตลาด จากความหมายดงักล่าวจะเหน็ไดว้่า 
ลกัษณะของสว่นประสมการสง่เสรมิการตลาด มกีารจดัประเภทเป็น 
   4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมการตดิต่อสือ่สารใดๆ กต็ามทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การเสนอ และ/หรอื การส่งเสรมิความคดิเหน็เกี่ยวกบัสนิคา้ บรกิาร หรอืความคดิ อาจมผีูอุ้ปถมัภ์
รายการ ซึง่ตอ้งจา่ยคา่ใชจ้า่ยในการโฆษณา และเป็นการตดิต่อสื่อสารทีใ่ชส้ื่อ (Media) ซึง่ถอืว่าเป็น
การขายโดยไมใ่ชพ้นกังานขาย เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัตลาดเปาหมาย วตัถุประสงคข์องการโฆษณาจงึ้

ตอ้งสมัพนัธก์บัตําแหน่งผลติภณัฑแ์ละสว่นประสมทางการตลาด ดงัน้ี 
    4.1.1 เพื่อแจง้ขา่วสาร (To inform) เกีย่วกบัผลติภณัฑใ์หม ่เกีย่วกบัประโยชน์ใช้
สอยใหม่ของผลิตภณัฑ์ เกี่ยวกบัการเปลี่ยนแปลงราคา อธิบายถึงวิธีการทํางานของผลิตภณัฑ์
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ความสามารถในการให้บริการ แก้ไขภาพพจน์ที่ผิด ลดความกลวัอนัตรายของผู้บริโภคที่มีต่อ
ผลติภณัฑ ์แจง้ขา่วสารเกีย่วกบัภาพพจน์ของบรษิทัหรอืตราสนิคา้ 
    4.1.2 เพื่อการจูงใจ (To persuade) โดยสรา้งความพอใจในตรายีห่อ้กระตุน้ให้
เปลีย่นมาใชผ้ลติภณัฑข์องบรษิทั เปลีย่นแปลงการรบัรูใ้นคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์จูงใจใหซ้ือ้ทนัท ีจูง
ใจใหซ้ือ้ซํ้า 
    4.1.3 เพื่อเตอืนความทรงจํา โดยเตอืนใหผู้บ้รโิภคทราบถงึความจําเป็นตอ้งใชใ้น
อนาคตอนัใกล ้เตอืนถงึสถานทีท่ีซ่ือ้สนิคา้ เตอืนความทรงจาํในช่วงนอกฤดูกาล รกัษาความทรงจํา
ผลติภณัฑใ์หมใ่หเ้ป็นหน่ึงเหนือผลติภณัฑ ์
    สื่อในการโฆษณามหีลายประเภท เช่น นิตยสาร หนังสอืพมิพ ์วทิยุโทรทศัน์ ปาย้

โฆษณา การโฆษณาแต่ละประเภท จะมีจุดเด่น และจุดด้อยแตกต่างกนั ดงันัน้ในการเลือกสื่อ
โฆษณาควรคาํนึงถงึวตัถุประสงคห์ลกั เพือ่ทีจ่ะใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเปาหมายใหม้ากทีส่ดุเท่าทีจ่ะมากได ้มี้

ประสทิธภิาพและไดผ้ลสงูสดุ ดว้ยคา่ใชจ้า่ยทีต่ํ่าทีส่ดุ 
   4.2  การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรงแบบ
เผชญิหน้าระหว่างผูข้ายกบัลูกคา้ทีค่าดหวงั การขายโดยใชบุ้คลากร พนักงานขายจงึมคีวามสาํคญั
มาก 
   4.3  การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กจิกรรมการส่งเสรมิที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานและการประชาสมัพนัธ ์ซึง่สามารถกระตุน้ความ
สนใจ การทดลองใช ้หรอืการซือ้ของลูกคา้ขัน้สุดทา้ย หรอืบุคคลอื่นในช่องทางการส่งเสรมิการขาย 
จงึเป็นเครื่องมอืส่งเสรมิการตลาดอื่นๆ ที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยพนักงาน การให้
ขา่ว และการประชาสมัพนัธ ์เครือ่งมอืสง่เสรมิการขาย ไดแ้ก่ 
    4.3.1 การกระตุน้ผูบ้รโิภค (Consumer) ใหเ้กดิความสนใจ การทดลองใชห้รอืเกดิ
การซื้อ ซึ่งถอืว่าเป็นการส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่ผูบ้รโิภค เช่น การแจกของตวัอย่างสนิค้า บตัรลด
ราคา การใหเ้งนิรางวลั การแขง่ขนัการใชแ้สตมปการคา้ การแสดงสนิคา้์  
    4.3.2 การกระตุน้คนกลาง ใหใ้ชค้วามพยายามในการขายสนิคา้ของผูผ้ลติใหม้าก
ขึน้ ซึ่งถอืว่าเป็นการส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่คนกลาง เช่น การใหส้่วนลดทางการคา้ การแถมสนิคา้ 
การใหส้ว่นลดสนิคา้ การใหก้ารสนบัสนุนการจดัโฆษณา การแขง่ขนัการขายของผูข้าย 
   4.4  การใหข้า่วสารและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) การใหข้า่ว
เป็นการสง่เสรมิการขายโดยไมใ่ชบุ้คคลทีไ่มม่กีารจ่ายเงนิจากองคก์ารทีไ่ดร้บัผลประโยชน์ สว่นการ
ประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ ความพยายามทีม่กีารวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ขีอง
องค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ ์
  5.  บุคลากร (People) 
 ซรีเทม และบทิเนอ (Zeithaml; & Bitner. 1996: 119) ไดอ้ธบิายว่าบุคคล หมายถงึ ปจจยัั

ทีเ่กีย่วกบับุคคลทัง้หมดทีม่สี่วนรว่มในการเสนอบรกิาร ซึง่มอีทิธพิลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ บุคคลใน
ทีน้ี่จะรวมถงึพนกังานของกจิการลูกคา้และลูกคา้คนอื่นๆ ทีร่ว่มอยู่ในสิง่แวดลอ้มของการบรกิารนัน้
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ดว้ย นอกจากน้ียงัไดอ้า้งองิถงึ Woodruff ซึง่ไดก้ล่าวว่า พนักงาน (หรอืลูกคา้ภายในองคก์ร) เป็น
ทรพัยากรที่มคีุณค่าของกจิการ โดยทัว่ไปลูกคา้มองว่าพนักงานโดยเฉพาะอย่างยิง่พนักงานส่วน
หน้า (Front stage Personal) เป็นตวัแทนของกจิการ และเป็นสว่นหน่ึงของการบรกิารดว้ย สาํหรบั
การบรกิารบางประเภททีพ่นกังาน และลูกคา้มกีารตดิต่อกนัมาก (High contract Service) พนกังาน
ก็คอืตวับรกิารนัน่เอง สาเหตุที่สําคญัที่ทําใหบ้รกิารของกิจการต่างๆ ล้มเหลว หรอืคุณภาพของ
บรกิารไม่เป็นไปตามความคาดหวงัของลูกคา้กค็อื การนําเสนอบรกิารของพนักงานไม่เป็นไปตาม
มาตรฐานที่กําหนดไว ้ดงันัน้ จงึกล่าวไดว้่าพนักงานมคีวามสําคญัเป็นอย่างยิง่ต่อความสําเรจ็ของ
การใหบ้รกิาร (สมบรูณ์ ไชยสทิธพิร. 2548: 14) 
  6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  อาดรนิ (Adrian. 1993: 253) ใหค้วามหมายของลกัษณะทางกายภาพไวว้่า สิง่แวดลอ้มที่
ซึง่มกีารใหบ้รกิารและปจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจบัตอ้งไดอ้ยา่งใดอยา่งหน่ึง ทีอ่าํนวยความสะดวกในั  
การปฏิบตัิการและส่งมอบบรกิาร เช่น เครื่องแบบของเจ้าหน้าที่ที่ให้บรกิาร การตกแต่งสถานที่
ใหบ้รกิาร การสรา้งและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพจงึเป็นการนําเสนอสิง่ที่เป็นภาพลกัษณ์
หรอืเป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภค สามารถสงัเกตเหน็ไดง้า่ยทางกายภาพ และเป็นสิง่ทีส่ ื่อใหผู้บ้รโิภคไดร้บัรูถ้งึ
ภาพลกัษณ์ของบรกิารไดอ้ยา่งชดัเจน ลูกคา้ใชส้ิง่เหล่านัน้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการให ้
บรกิาร กล่าวคอื ลูกค้าจะต้องอาศยัสิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็นปจจยัหน่ึงในการเลอืกใชบ้รกิาร ั

นักการตลาดทีด่จีะต้องสรา้งลกัษณะทางกายภาพใหม้คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพในการใหบ้รกิาร 
แต่คงไวซ้ึ่งลกัษณะเฉพาะของธุรกจินัน้ๆ ดงันัน้หากกลุ่มเปาหมายเป็นลูกคา้มี้ เงนิ การนําเสนอที่
ตรงความต้องการของลูกคา้กลุ่มเปาหมาย สรา้งความน่าเชื่อถอืและความมัน่ใจของการใหบ้รกิาร ้

(ธรีกติ ินวรตัน์ ณ อยธุยา. 2547: 53) 
  7. กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 
   ความหมายของกระบวนการโดยอา้งองิจาก Adrian ไดก้ล่าวว่า กระบวนการเกีย่วขอ้ง
กบัขัน้ตอน วธิกีาร งานประจํา และงานประจําต่างๆ ทีต่อ้งปฏบิตัติามกําหนดเวลา รวมถงึกจิกรรม
ต่างๆ ในการนําเสนอผลิตภัณฑ์ และบริการให้กับลูกค้า กระบวนการในการให้บริการที่มี
ประสทิธภิาพมคีวามสาํคญัเป็นอย่างยิง่ต่อกจิการบรกิาร โดยทัว่ไปลูกคา้มกัจะมองว่ากระบวนการ
เป็นส่วนหน่ึงของบรกิารดว้ย กระบวนการในการใหบ้รกิารที่ดมีสี่วนช่วยใหลู้กค้าได้รบับรกิารทมีี
คุณภาพ และการปรบัเปลี่ยนกระบวนการใหม้คีวามยดืหยุ่นมากขึน้ช่วยใหลู้กคา้  มคีวามพงึพอใจ
มากขึน้ (ธรีกติ ินวรตัน์ ณ อยธุยา. 2547: 29) 
 กระบวนการใหบ้รกิารเป็นส่วนประสมทางการตลาดทีค่วามสาํคญัมากตอ้งอาศยัพนกังาน
ที่มปีระสทิธภิาพหรอืเครื่องมอืที่ทนัสมยัในการทําใหเ้กดิกระบวนการที่สามารถส่งมอบบรกิารที่มี
คุณภาพได ้เน่ืองจากการใหบ้รกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่   การต้อนรบั 
การสอบถามขอ้มูลเบื้องต้น การใหข้อ้มูลเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์การใหบ้รกิารตามความต้องการ การ
ชําระเงนิ เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีมแ้ต่
ขัน้ตอนแรกไมว่า่จะเป็นพนกังานรบัโทรศพัทห์รอืพนกังานขาย จะตอ้งไดร้บัการอบรมเป็นอยา่งด ีมี
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อชัฌาศยัทีด่ ียิม้แยม้แจม่ใสใหบ้รกิารทีลู่กคา้ประทบัใจ เพื่อช่วยสรา้งบรรยากาศของการบรกิารใหม้ี
ความประทบัใจต่อไป เน่ืองจากกรณีความผดิพลาดตัง้แต่ขัน้ตอนแรก การบรกิารในขัน้ต่อไปจะดี
เพยีงใดลูกคา้ย่อมไม่พอใจ แต่กรณีทีลู่กคา้ประทบัใจ การบรกิารตัง้แต่ขัน้ตอนแรก แมว้่าจะมบีาง
ขัน้ตอนทีส่ะดุดบา้ง แต่ลกูคา้อาจจะมองขา้มไปได ้ 
  ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548: 29-33) กล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิ
บรกิาร ประกอบดว้ยปจจยั ั 7 ประการ ดงัต่อไปน้ี  
 1.  ผลติภณัฑ์ (Product) การพจิารณาเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์บรกิาร จะต้องพจิารณาถึง
ขอบเขตของบรกิาร คุณภาพของบรกิาร ระดบัชัน้ของการบรกิาร ตราสนิคา้ สายการบรกิาร การ
รบัประกนัและการบรกิารหลงัการขายนัน้คอืส่วนประสมด้านผลิตภณัฑ์บรกิารจะต้องครอบคลุม
ขอบขา่ยทีก่วา้ง เชน่ สงัคมภายในอาคารเลก็ๆ อาคารเดยีว จนกระทัง่จุดทีใ่หญ่ทีส่ดุในประเทศ หรอื
จากรา้นอาหารขนาดเลก็ไปจนกระทัง่หอ้งอาหารของโรงแรมระดบัสีด่าว  
 2.  ราคา (Price) การพจิารณาด้านราคานัน้จะต้องรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงนิ
ชว่ยเหลอืค่านายหน้า และเงือ่นไขการชาํระเงนิ สนิเชื่อการคา้ เน่ืองจากราคามสีว่นในการใหบ้รกิาร
ต่างๆ มคีวามแตกต่างกนั และมผีลต่อผูบ้รโิภคในการรบัรูถ้ึงคุณค่าที่ได้รบัจากบรกิารโดยเทยีบ
ระหวา่งราคา และคุณภาพของบรกิาร  
  3.  การจดัจําหน่าย (Place) ทีต่ัง้ของผูใ้หบ้รกิารและความยากงา่ยในการเขา้ถงึ เป็นอกี
ปจจยัทีส่าํคญัของตลาดบรกิาร ทัง้น้ีความยากงา่ยในการเขา้ถงึบรกิารนัน้มใิช่แต่เฉพาะการเน้นทางั

กายภาพเท่านัน้ แต่ยงัรวมถึงการติดต่อสื่อสาร ดงันัน้ประเภทช่องทางการจดัจําหน่ายและความ
ครอบคลุมจะเป็นปจจยัสาํคญัต่อการเขา้ถงึบรกิารอกีดว้ยั  
  4.  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) การสง่เสรมิการตลาดรวบรวมวธิกีารทีห่ลากหลาย
ของการสือ่สารกบัตลาดต่างๆ ไมว่า่จะผา่นการโฆษณา กจิกรรมการขายโดยบุคคล กจิกรรมสง่เสรมิ
การขายและรูปแบบอื่น ทัง้ทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น การประชาสมัพนัธ ์ 
  5. บุคลากร (People)จะครอบคลุม 2 ประเดน็ ดงัน้ี บทบาทของบุคลากร สาํหรบัธุรกจิ
บรกิาร ผูใ้หบ้รกิารนอกจากจะทําหน้าทีผ่ลติ บรกิารแลว้ ยงัต้องทําหน้าทีข่ายผลติภณัฑบ์รกิารไป
พร้อมๆ กันด้วย การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้ามีส่วนจําเป็นอย่างมากสําหรับการบริการ 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งลกูคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบรกิารของลกูคา้รายหน่ึงอาจมผีล มาจากลูกคา้ราย
อื่นแนะนํามา ตวัอย่างที่เกิดขึ้น เช่น กลุ่มลูกทวัร์หรอืลูกค้า จากร้านอาหารที่บอกต่อกนัไป แต่
ปญหาหน่ึั งทีผู่บ้รหิารการตลาดจะพบกค็อื การควบคุมระดบัคุณภาพการบรกิารใหอ้ยู่ในระดบัคงที ่
  6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มธุีรกจิบรกิารจํานวนไม่มากนักทีนํ่า
ลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการกําหนดกลยุทธ์การตลาด แมว้่าลกัษณะทางกายภาพจะเป็น
สว่นประกอบทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิารกต็าม ทีป่รากฏใหเ้หน็ส่วนใหญ่จะเป็น
การสรา้งสภาพแวดลอ้ม การสรา้งบรรยากาศการเลอืกใชส้ ีแสง และเสยีงภายในรา้น เป็นตน้ หรอื
ใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบรษิทัใหเ้ช่ารถ ถุง
สาํหรบัใสเ่สือ้ผา้ซกัแหง้ตอ้งสะอาด เป็นตน้  
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  7.  กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกจิบรกิาร กระบวนการในการส่งมอบบรกิารมี
ความสาํคญัเช่นเดยีวกบัเรื่องทรพัยากรบุคคล แมว้่าผูใ้หบ้รกิารจะมคีวามสนใจดูแลลูกคา้อย่างด ีก็
ไม่สามารถแกป้ญหาลูกคา้ไดท้ัง้หมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการสง่มอบบริั การ จะครอบคลุมถงึ
นโยบายและกระบวนการทีนํ่ามาใช ้ระดบัการใชเ้ครื่องจกัรกลในการใหบ้รกิาร อํานาจตดัสนิใจของ
พนกังาน การทีม่สีว่นรว่มของลูกคา้ในกระบวนการใหบ้รกิาร อยา่งไรกต็ามความสาํคญัของประเดน็
ปญหาดงักล่าวไม่เพยีงแต่จะสําคญัต่อฝายปฏบิตักิารเท่านัน้ แต่ยงัมคีวามสําั ่ คญัต่อฝายการตลาด่

ดว้ย เน่ืองจากเกี่ยวขอ้งกบัความพอใจทีลู่กคา้ไดร้บั ซึ่งสามารถเหน็ไดว้่าการจดัการทางการตลาด
ตอ้งใหค้วามสนใจในเรื่องของกระบวนการใหบ้รกิารและการนําส่ง ดงันัน้ส่วนประสมการตลาดควร
ครอบคลุมถงึประเดน็ของกระบวนการน้ีดว้ย 
  จากแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร สรุปไดว้่าปจจยัส่วนประสมทางการตลาดั

บรกิาร คอื การตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลกูคา้กลุ่มเปาหมาย้  โดยผูว้จิยั
ไดก้าํหนดสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่าํคญั โดยอา้งองิแนวคดิและทฤษฎขีองคอทเลอร ์และ
อารม์สตรอง (Kotler; & Armstrong. 1996: 6)  ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ มาเป็นตวัแปรในการศกึษา เพือ่ใหท้ราบถงึความสมัพนัธร์ะหวา่งปจจยัดงักล่าวกบัั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
3. แนวความคดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 ความหมายของพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทําต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า
ซึ่งการบริโภค และการจบัจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้าและบริการ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของการ
ตดัสนิใจ ซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้ (Engel. 1993: 3) 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ การกระทาํของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การตดัสนิใจเลอืก (Select) การซือ้ (Purchase) การใช ้(Use) และการกําจดัสว่นทีเ่หลอื (Dispose) 
ของสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการ และปรารถนาของตน (ชูชยั สมทิธไิกร. 
2553: 6) 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2548: 32-46) กล่าวว่า พฤตกิรรมบรโิภคคอื พฤตกิรรมการแสดงออก 
ของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลอืกซื้อ การใช ้การประเมนิผล หรอืการจดัการกบัสนิคา้
และบรกิาร ซึง่ผูบ้รโิภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้
  เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 7) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื พฤตกิรรม
ซึ่งบุคคลทําการคน้หา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมนิผล 
(Evaluating) การใชจ้่าย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยคาดว่าจะตอบสนองความ
ตอ้งการของเขา 
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  อดุลย ์จาตุรงคกุล (2521: 5) พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฏกิริยิาของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้ง
โดยตรงกบัการได้รบัและใช้สนิค้าและบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของการ
ตดัสนิใจ ซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่าน้ี 
 โมวนิ และมนิอล (Mowen; & Minor. 1998: 5) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ การศกึษาถงึหน่วยการซือ้ (Buying units) และกระบวนการแลกเปลีย่นทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
ไดร้บัมา การบรโิภค และการกาํจดั อนัเกีย่วกบัสนิคา้ บรกิาร ประสบการณ์ และความคดิ 
 
 แบบจาํลองพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  (Consumer behavior model) 
 แบบจําลองพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค (Models of Consumer Behavior) เป็น
การศกึษาเหตุจูงใจในการบรโิภค ในการ ตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ โดยจะเริม่ต้นจากการมสีิง่
กระตุ้น (Stimulus) ซึ่งประกอบดว้ย สิง่ กระตุ้นภายนอกไดแ้ก่ สิง่กระตุ้นทางการตลาด และสิง่
กระตุ้นอื่นๆ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมอืง วฒันธรรม เป็นต้น โดยสิง่กระตุ้นล้วน
ก่อใหเ้กดิความตอ้งการในความรูส้กึของผูซ้ือ้หรอื เรยีกว่ากล่องดาํของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) 
ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่องดําที่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่ สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อจะ
ไดร้บัอทิธพิลจากปจจยัภายใน และปจจยัภายนอก ของผูซ้ื้อซึ่งจะมผีลต่อการตอบสนอง ั ั (Buyer’s 
response) หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ เน่ืองจากมกีาร จดัสิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการ 
เพื่อใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้ แบบจําลองน้ีจงึอาจเรยีกว่า Model of Buyer 
Behavior ดงัภาพ 
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ภาพประกอบ 2 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2541).  การบรหิารการตลาดยคุใหม.่  หน้า 68. 
 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะพจิารณาในส่วนที่เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้ดา้นจติใจ 
และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกจิกรรมดา้นจติใจและทางกายภาพซึ่งเกดิขึน้ในช่วงเวลา
หน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทําให้เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น โดยทัว่ไปแล้ว 
ผูบ้รโิภคจะแสดงพฤตกิรรมเพราะมสีิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่ําใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุน้ผา่น
เขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึง่ผูผ้ลติหรอื
ผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้ 

สงกระตุ้นภายนอก ิ่ (Stimuli = S) 
การตอบสนองของ 
ผูซ้ื้อ(Response=R) 

 
 

กลองดาํหรือ่
ความรู้สึก 

นึกคดของผูซ้ื้อ ิ  
(Buyer’s 

Characteristic) 

สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
สิง่กระตุน้ดา้นอื่น 
 

การเลอืกผลติภณัฑ ์
การเลอืกตรา 
การเลอืกผูข้าย 
เวลาในการซือ้ 
ปรมิาณการซือ้ 

 

 

 

 

 
 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ  
(Buyer’s Characteristics) 

 ขัน้ตอนการตดัสนใจของผูซ้ื้อ ิ  
(Buyer’s Decision Process) 

ปจจยัดา้นวฒันธรรม ั (Cultural) 
ปจจยัดา้นสงัคม ั (Social) 
ปจจยัสว่นบุคคล ั (Personal) 
ปจจยัดา้นจติวทิยา ั (Psychological) 

 การรบัรูป้ญหา ั (Problem Recognition) 
การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of 
Alternatives) 
การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase 
Behavior) 
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แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s decision) 
จุดเริม่ต้นของโมเดลน้ีอยู่ที่มสีิง่กระตุ้น (Stimulus) ใหเ้กดิความต้องการก่อน แล้วทําใหเ้กดิการ
ตอบสนอง (Response) โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี  
 1. สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้เองจากภายในรา่งกาย (Inside Stimulus) 
เป็นความต้องการที่เกดิขึน้ตามสญัชาตญาณ และสิง่กระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) 
นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัสร้างสิ่งกระตุ้นภายนอกให้เกิดขึ้น เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความ
ตอ้งการ สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ (Buying Motive) ซึง่อาจใชเ้หตุจงูใจซือ้
ดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจติวทิยา (อารมณ์) กไ็ด ้สิง่กระตุ้นภายนอกประกอบดว้ย 2 
สว่น คอื  
   1.1  สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นทีน่ักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย  
   1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) โดยการพฒันาสว่นประกอบต่างๆ ของ
ผลติภณัฑใ์หด้งึดดูความตอ้งการของผูบ้รโิภค  
   1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) กําหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบั ผลติภณัฑ ์
คุณภาพ และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคเปาหมาย ้  
   1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจําหน่าย (Distribution หรอื Place) จดั
จาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภค โดยใหส้ามารถหาซือ้ไดง้า่ยและสะดวก
ในการเดนิทางหรอื การตกแต่งรา้นคา้ใหส้วยงาม ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้  
   1.1.4  สิง่กระตุ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) การโฆษณาอย่าง 
สมํ่าเสมอ และการเขา้ถงึผูบ้รโิภคโดยการใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลดแลก แจกแถม
การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไปถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้  
   1.1.5  สิง่กระตุน้ดา้นบุคลากร (People) จะมองในส่วนของพนกังานในทุกๆ ดา้น 
ไมว่า่จะเป็นการพดูจา มารยาท การแต่งกาย ฯลฯ  
   1.1.6  สิง่กระตุ้นด้านกระบวนการดําเนินงาน (Process) กระบวนการ/การ
ให้บริการ จะเกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิตของธุรกิจบริการ ซึ่งก็คือกระบวนการ/ขัน้ตอน/
ประสทิธภิาพในการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ โดยคาํนึงถงึความพงึพอใจสงูสดุของลกูคา้  
   1.1.7  สิง่กระตุ้นดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะทาง 
กายภาพ/ภายนอก ปจจยัจะเกี่ยวขอ้งกบัส่วนทีส่มัผสัั /จบัต้องไดข้องการใหบ้รกิารและสิง่แวดลอ้ม
ต่างๆ ของพืน้ทีใ่หบ้รกิาร ซึง่จะมผีลต่อความประทบัใจของลูกคา้ เช่น การมปีายโฆษณาตดิอยูห่น้า้

รา้นในตําแหน่งทีโ่ดดเดน่ ฯลฯ  
  1.2 สิง่กระตุ้นอื่น ๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายนอกองคก์าร ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่  
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   1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายได้ของ
ผูบ้รโิภคเหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  สิง่กระตุ้นทางเทคโนโลย ี(Technology) เช่น การใชบ้ตัรเครดติในการ
จบัจา่ยซือ้สนิคา้สามารถกระตุน้ใหเ้กดิการใชม้ากขึน้  
   1.2.3  สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและเมอืง (Law and political) เช่น กฎหมายเพิม่
หรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง จะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ หรอืกฎหมาย
ในการใชส้ิง่ของบางอยา่งเพือ่ความปลอดภยั สามารถสรา้งโอกาสใหก้บัตลาดของสนิคา้นัน้ๆ ได ้ 
   1.2.4  สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้  
 2. กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้
ทีเ่สมอืนกล่องดํา (Black box) ซึ่งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จงึต้องพยายามคน้หา
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ เพือ่จะไดส้รา้งผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งความตอ้งการกบัผูซ้ือ้เปาหมาย ้  
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s characteristics) มอีทิธพิลจากปจจยัต่างๆ คอื ปจจยัั ั

ทางวฒันธรรม ปจจยัทางสงัคม ปจจยัส่วนบุคคล และปจจยัั ั ั ด้านจติวทิยา เช่น อายุ เพศ ศาสนา 
สถานภาพ รายได ้อาชพี เป็นตน้  
  2.2 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย
ขัน้ตอน คือ การรบัรู้ปญหาหรือความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การั

ตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผู้
ซือ้ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี  
  3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) เช่น การตดัสนิใจเลอืกระหว่าง การใชว้ทิยุ
ตดิตามตวั (Pager) โทรศพัทพ์ืน้ฐานพกพา (PCT) หรอืโทรศพัทเ์คลื่อนที ่(Mobile Phone) เป็นตน้  
  3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) เช่น การตดัสนิใจเลอืกซือ้โทรศพัทพ์ืน้ฐาน
พกพา ระหวา่งตราสนิคา้ Panasonic , Kyocera หรอื Aiwa เป็นตน้  
  3.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer choice) เช่น การเลือกจากศูนย์การค้า หรอื
หา้งสรรพสนิคา้ หรอืจะเลอืกซือ้จากองคก์ารโทรศพัท ์เป็นตน้  
  3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase time) เช่น จะตดัสนิใจซือ้ตอนเงนิเดอืนออก 
หรอืซือ้เมือ่ไดโ้บนสัตอนสิน้ปี หรอืซือ้เมือ่มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย เป็นตน้  
  3.5 การเลอืกปรมิาณในการซือ้ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกว่าจะ
ซือ้หน่ึงเครือ่ง หรอืมากกวา่เป็นตน้ 
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  การวเคราะหพ์ฤตกรรมผูบ้รโภค  ิ ิ ิ (Analyzing consumer Behavior) 
 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หา หรอืวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการ
ใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึความตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค คําตอบที่
ไดจ้ะช่วยใหน้ักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนอง
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 
6Ws และ 1H และคาํตอบ 7Os สามารถสรปุไดด้งัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2539: 253) 
 
ตาราง 1  คาํถามทีใ่ชใ้นการคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H  
 
คาํถาม (6WS, 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ กลยทุธท์างการตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด
เปาหมาย้  (Who is in 
the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเปาหมาย้  
(Occupants) 
ทางดา้น 
1.ประชากรศาสตร ์
2.ภมูศิาสตร ์
3.จติวทิยา 
4.พฤตกิรรม 

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) ทีเ่หมาะสมกบักลุม่
ลกูคา้เปาหมายและสนองความ   พงึพอใจ้

ของกลุม่เปาหมาย้  
1.กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
2.กลยทุธด์า้นราคา 
3.กลยทุธด์า้นการจดัจาหน่าย 
4.กลยทุธด์า้นการสง่เรมิการขาย 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ(ซือ้)             
(Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการจาก
ผลติภณัฑ ์กค็อืตอ้งการคุณสมบตัิ
หรอืองคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
(Product Components) และความ
แตกต่างทีเ่หนือจากคูแ่ขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategic) 
ประกอบดว้ย 
1.ผลติภณัฑห์ลกั 
2.รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์เชน่ การบรรจุหบีหอ่ 
ตราสนิคา้ บรกิาร 
3.ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความแตกต่างดา้น
ผลติภณัฑบ์รกิารพนกังานและภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 
ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพือ่สนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นรา่งกายและดา้น
จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจจยัทีม่ ีั

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื 
1.ปจจยัภายในหรอืปจจยัทางจติวทิยาั ั  
2.ปจจยัภายนอกั  ประกอบดว้ยปจจยัั

ทางดา้นสงัคมและทางดา้นวฒันธรรม 
3.ปจจยัเฉพาะบุคคลั  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากทีส่ดุ 
1.กลยทุธท์างดา้นผลติภณัฑ ์
2.กลยทุธด์า้นราคา 
3.กลยทุธด์า้นดารจดัจาํหน่าย 
4.กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาด เชน่ ใน
การโฆษณาตอ้งการศกึษาเหตุจงูใจในการ
ซือ้ของผูบ้รโิภค เพือ่นํามากาํหนด
แนวความคดิและจุดขายในการโฆษณาหรอื
การขาย โดยใชพ้นกังานขาย การ
ประชาสมัพนัธใ์หข้า่วสารขอ้มลู ความรู้
เกีย่วกบัผูบ้รโิภค 
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ตาราง 1  (ต่อ)  
 
คาํถาม (6WS, 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ กลยทุธท์างการตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
4. ใครมสีว่นในการ
รว่ม (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) ทีม่อีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจซือ้ คอื 
1. ผูเ้ริม่ 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ 
4. ผูซ้ือ้ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากกค็อื กลยทุธก์ารโฆษณา 
และ (หรอื) การสง่เสรมิการตลาด 
(Advertising and  
Promotion Strategies) 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ 
ชว่งเดอืนใดของปี หรอืชว่งฤดกูาล
ของปี ชว่งวนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใด
ของวนั โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนั
สาํคญัต่างๆ  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากทีส่ดุคอื กลยทุธส์ง่เสรมิ
การตลาด (Promotion Strategies) เชน่ 
การทีจ่ะโฆษณาเมือ่ใด หรอืทาํการสง่เสรมิ
การขายเมือ่ใด จงึจะสอดคลอ้งกบัโอกาสใน
การซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหลง่ (Outlet) ในการ
ตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 
1. การรบัรูห้รอืความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลพฤตกิรรม 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บรษิทัจะนําผลติภณัฑ ์ออกสูต่ลาด
เปาหมายโดยพจิารณาวา่้  จะผา่นคนกลาง
ต่างๆ ไดอ้ยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How) 
buying?) 

ขัน้ตอน (Operations) ในการตดัสนิใจ
ซือ้ประกอบดว้ย 
1. การรบัรูห้รอืความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลพฤตกิรรม 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากกค็อื กลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion Strategies) เชน่ ใน
การขายโดยใชพ้นกังานกาํหนดศลิปะในการ
ขาย 
และวตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซือ้ 

 
  สรุปไดว้่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing consumer Behavior) เป็นการ
วจิยัหรอืคน้หาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อหรอืการใช้ของผูบ้รโิภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการและพฤตกิรรมของแต่ละบุคคล คาํตอบทีไ่ดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดจดักลยุทธท์างการตลาด
ทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพ  
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  ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะช่วยให้นักการตลาดสามารถคาดคะเนวิธีการที่
ผูบ้รโิภคมปีฏกิริยิาต่อข่าวสาร การส่งเสรมิและทําความเขา้ถึงสาเหตุที่ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื้อ โดย
อา้งองิแนวคดิและทฤษฎขีอง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2539: 253) ทาํใหน้ักการตลาดสามารถกําหนด
และเลือกตลาดเปาหมาย เสนอผลิตภัณฑ์และบริการ และราคาที่เหมาะสมเป็นที่ยอมรบัของ้

ผูบ้รโิภค รวมทัง้วธิกีารสง่เสรมิการตลาดและเลอืกใชส้ือ่ทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภคได ้
 
4. แนวความคดและทฤษฏีเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ ิ  
  4.1 ความหมายของรปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  
 แอสเซล (Assael. 1995: 384) ไดใ้หค้ํานิยามของรปูแบบการดําเนินชวีติว่า “รปูการ
ดําเนินชวีติจะดูไดจ้ากการใชเ้วลาในการทํากจิกรรมอย่างไร ใหค้วามสาํคญักบัสิง่ใดและความคดิ
ของตนเองกบัสิง่รอบตวั” และ Engel, Blackwell & Miniard (1993: 368-369) ไดใ้หค้วามหมายของ
รปูแบบการดาํเนินชวีติไวว้่า “ รปูแบบทีผู่ค้นจะดาํเนินชวีติ รวมทัง้การใชเ้งนิและเวลา” โดยรปูแบบ
การดาํเนินชวีติจะสะทอ้นไดจ้ากกจิกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคดิเหน็ 
(Opinions) ของผูค้น” 
  โซโลมอน (Solomon. 1994: 621) กล่าวว่ารปูแบบการดําเนินชวีติ (Lifestyle) สามารถ
อธบิายใหเ้หน็ถงึค่านิยมหรอืรสนิยมในการดําเนินชวีติผ่านรูปแบบของการบรโิภคสนิคา้ต่างๆ ซึ่ง
บุคคลมกัจะรวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยมสีิง่ที่ชอบเหมอืนๆ กนั ใช้เวลาทํากจิกรรมที่คล้ายกนัและซื้อ
ของทีค่ลา้ยกนั ดงันัน้นบัเป็นโอกาสทีด่ขีองนกัการตลาดในการกําหนดกลยุทธห์รอืผลติสนิคา้ใหต้รง
กบัลกัษณะและความตอ้งการของกลุ่มคนต่างๆ เหล่าน้ี 
  คอทเลอร ์(Kotler. 2000: 180) กล่าวว่า รูปแบบการดําเนินชวีติของบุคคลหน่ึงๆ คอื 
รูปแบบการดําเนินชวีติในโลกที่แสดงออกมาในรูปของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ของ
บุคคลนัน้ๆ โดยรูปแบบการดําเนินชวีติจะแสดงออกถงึตวับุคคลนัน้ที่มปีฏสิมัพนัธ์กบัสิง่แวดล้อม
ของเขาทัง้หมด 
  เอน็เจอร ์(Engel. 1993: 449) กล่าวว่า แบบของการดํารงชวีติเป็นแบบทีบุ่คคลดํารงชพี
และใชจ้่ายเวลาและเงนิทีแ่ตกต่างกนั (Patterns in which people live and spend time and 
money) ดจูากคาํนิยามจะเหน็ไดว้่าเป็นเรื่องงา่ยมาก แต่ในความเป็นจรงิแลว้สิง่ที ่Engle กล่าวนัน้
จะรวมทุกสิง่ เราพอจะจาํแนกใหเ้หน็ไดว้า่คาํนิยามน้ีกล่าวถงึ 
  1.  วธิทีีเ่ราดาํรงชพี (How we live) อาหารเชา้ทานกาแฟ ขนมปง และไขด่าวหรอื ขา้วั

ขึน้กบัแต่ละบุคคลและสงัคม 
  2.  สนิคา้ทีเ่ราซือ้ (Product we buy) จะขึน้อยูก่บัค่านิยม ความชอบ สงัคมและวฒันธรรม
ของแต่ละบุคคล 
  3.  วธิกีารใชส้นิคา้ (How you use them) เราจะเหน็ไดว้่าสนิคา้พวกเสือ้ผา้ทีเ่ราซือ้มาใช้
สวมใส่ได้เลยทันที ตรงข้ามกับอาหารบางประเภทต้องผ่านการปรุงก่อน บางประเภทพร้อม
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รบัประทาน โดยการเลอืกสนิคา้มาใชน้ัน้ ผูบ้รโิภคจะเน้นความสะดวกและเหมาะสมกบัพฤตกิรรม
ของแต่ละบุคคล 
  4.  มองสนิคา้อยา่งไร (What do you think about them) สนิคา้ถูกมองว่ามปีระโยชน์  
ดา้นใด จะนํามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์อยา่งไร 
  5.  แบบของการใชช้วีติขึน้อยู่กบัปจจยัต่างๆ มากมาย แบบดงักล่าวเป็นลกัษณะทีฝ่งแน่นั ั

ในตัวของบุคคลซึ่งได้ร ับการสร้างและขัดเกลาโดยการปฏิบัติตอบต่อกันทางสังคม (Social-
Interaction) เมื่อบุคคลผ่านแต่ละขัน้ตอนของวงจรชวีติ ดงันัน้แบบของการใชช้วีติจงึไดร้บัอทิธพิล
ของปจจยัหลายอย่าง เช่น สถานการณ์ วฒันธรรม ชนชัน้ทางสงัคม กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั ความั

ตอ้งการ ทศันคต ิและลกัษณะส่วนบุคคล (Individual Characteristics) เป็นตน้ ปจจยัเหล่านัน้จะั

เปลีย่นแปลงแบบของการใชช้วีติของบุคคล 
  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 135) กล่าววา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ หมายถงึ รปูแบบของการ
ดาํรงชวีติของมนุษย ์โดยแสดงออกในรปูแบบของ (1) กจิกรรม (2) ความสนใจ (3) ความคดิเหน็ ซึง่
รูปแบบของการดําเนินชวีติขึน้กบัวฒันธรรม ชนชัน้ของสงัคมและกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล โดย
นักการตลาดเชื่อว่าการเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคลขึน้อยู่กบัค่านิยมและรูปแบบของการดําเนินชวีติ 
ตวัอย่าง รูปแบบการดําเนินชวีติทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการบรโิภคสนิคา้และบรกิารสําหรบัผูบ้รโิภคที่ชอบ
เทีย่วกลางคนื กบัผูบ้รโิภคทีช่อบอยูก่บับา้นจะแตกต่างกนั 
 ประภาเพญ็ สุวรรณ (2541: 21) กล่าวว่า วถิชีวีติหรอืลลีาชวีติเป็นผลจากรปูแบบของ
พฤตกิรรมที่บุคคลปฏบิตัจินเป็นนิสยั และส่งผลใหเ้กดิภาวะสุขภาพที่เป็นปญหาหรอืเสี่ยงต่อการั

เป็นโรค/ปญหาสุขภาพ ความสัมพันธ์ระหว่างลีลาชีวิต สิ่งแวดล้ั อม และสภาวะสุขภาพเป็น
ความสมัพนัธท์ีส่ลบัซบัซอ้นมาก 
 
  การวดัรปูแบบการดาํเนนชีวตโดยวธี ิ ิ ิ AIOs 
 ดารา ทปีะปาล (2546: 169) ไดก้ล่าววา่ นกัการตลาดใชก้ารวเิคราะหล์กัษณะจติวทิยาทาง
สงัคมของผูบ้รโิภคเป็นเกณฑใ์นการแบ่งรูปแบบการดํารงชวีติของผูบ้รโิภค ลกัษณะจติวทิยาทาง
สงัคม (Psychographics) เป็นคาํทีนํ่ามาใชเ้พื่อประเมนิแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคดว้ย การ
วเิคราะห ์กจิกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interrests: I) และความคดิเหน็ (Opinions: O) โดย
จะวเิคราะหว์่า ผูบ้รโิภคใชเ้วลาและทรพัยากรต่างๆ ของเขาอยา่งไรในแต่ละวนั อะไรในสิง่แวดลอ้ม
ทีเ่ขาสนใจและถอืว่ามคีวามสําคญั และเขาคดิเกี่ยวกบัตนเอง และคดิถงึโลกรอบๆ ตวัเขาอย่างไร 
การวเิคราะหต์ามลกัษณะดงักล่าวบางครัง้เรยีกสัน้ๆ วา่ AIO เพือ่การอา้งองิ 
  การวดัรปูแบบการดําเนินชวีติแบบ AIOs เป็นวธิกีารวดัทีเ่ป็นทีนิ่ยมใชก้นัมากทีสุ่ด โดย
สามารถวดัไดจ้ากตวัแปรกจิกรรม (Activity) ความสนใจ (Interest) และความคดิเหน็ (Opinion) 
Antonides & Raaijl (อา้งถงึใน สุมาล ีเหลอืงดาํรงกจิ. 2545: 22) ไดใ้หค้าํจาํกดัความของตวัแปร
ดงักล่าว 
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ตาราง 2 กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ทีแ่สดงลกัษณะแบบการดาํเนินชวีติ 
 

ACTIVITIES (กจกรรมิ ) INTERESTS (ความสนใจ) OPINIONS (ความคดเหน็ิ ) 
 เหตุการณ์ทางสงัคม 
 การทาํงาน 
 วนัหยดุพกัผอ่น 
 สมาชกิสโมสร 
 งานอดเิรก 
 การบนัเทงิ 
 การเล่นกฬีา 
 การซือ้สนิคา้ 
 ชุมชน 

 ความสาํเรจ็ 
 บา้น 
 งาน 
 ชุมชน 
 แฟชัน่ 
 สือ่ต่างๆ  
 อาหาร 
 สนัทนาการ 
 ครอบครวั 

 ธุรกจิ 
 การเมอืง 
 การศกึษา 
 ผลติภณัฑ ์
 อนาคต 
 วฒันธรรม 
 ปญหาสงัคมั  
 ความสมัพนัธส์ว่นตวั 
 เศรษฐกจิ 

 
  ทีม่า: Assael Henry.  (1998).  Consumer Behavior and Marketing Action.  P.423)  
 
 4.2  รปูแบบการดาํเนนชีวติ ิ  
 รปูแบบการดําเนินชวีติจะถูกกําหนดดว้ยปจจยัต่างๆ ซึง่ประกอบไปดว้ย ประสบการณ์ั ที่
ผ่านมา ลักษณะที่ติดมาตัง้แต่เกิด และสถานการณ์ในปจจุบัน สิ่งดังกล่าวเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อั

พฤติกรรมการบรโิภคทุกคนจะมกีารดําเนินชวีติเป็นของตนเองและจะได้รบัการปรุงแต่งขดัเกลา 
โดยผา่นการปฏสิมัพนัธท์างสงัคม ไปตามลาํดบัขัน้ตอนของวงจรชวีติตามตาราง 3 
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ตาราง 3 แบบการดาํเนินชวีติและกระบวนการบรโิภค 
 
ตวักาํหนดแบบการดาํเนนชีวติ ิ  

(Lifestyle determinants) 
แบบการดาํเนนชีวติ ิ  

(Lifestyle) 
ผลกระทบตอพฤตกรรม่ ิ  
(Impact on behavior) 

 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
 วฒันธรรมยอ่ย 
 ชนชัน้ทางสงัคม 
 แรงจงูใจ 
 บุคลกิภาพ 
 อารมณ์ 
 คา่นิยม 
 วงจรชวีติของครวัเรอืน 
 วฒันธรรม 
 ประสบการณ์ในอดตี 

เรามชีวีติอยูอ่ยา่งไร 
 กจิกรรม 
 ความสนใจ 
 ความชอบ/ไมช่อบ 
 ทศันคต ิ
 การบรโิภค 
 ความคาดหวงั 
 ความรูส้กึ 

การซือ้ 
 ซือ้อยา่งไร 
 ซือ้เมือ่ไหร ่
 ซือ้ทีไ่หน 
 ซือ้อะไร 
 ซือ้กบัใคร 
การบรโิภค 
 บรโิภคทีไ่หน 
 บรโิภคกบัใคร 
 บรโิภคอยา่งไร 

 
  ทีม่า: Hawkins & Coney.  (1998).  Consumer Behavior.  P.434. 

 
4.3 การจาํแนกลกัษณะของแบบการใช้ชีวติ  

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 254-255) ไดก้ล่าวถงึการจําแนกลกัษณะของแบบการใชช้วีติ 
บทบาทการใชช้วีติและการเปลีย่นแปลงของการใชช้วีติ ไวด้งัน้ี 
 แบบของการใชช้วีติ สามารถจาํแนกตามลกัษณะไดด้งัน้ี  
 1.  ตื่นตวักบัไม่ตื่นตวั (Active Versus Passive) เช่น ผูบ้รโิภคเขา้ร่วมชมคอนเสริต์
รายการสดหรอืเขา้รว่มในการเล่นกฬีา สว่นแบบไมต่ื่นตวันัน้ผูบ้รโิภคดูผ่านโทรทศัน์หรอืฟงเทปอยู่ั

ทีบ่า้น 
 2.  การโออ้วดกบัความเป็นสว่นตวั (Ostentations Versus Private) แบบแรกจะเป็นการ
แสวงหาสญัลกัษณ์แห่งความสําเรจ็ที่ทุกคนยอมรบั ซึ่งตรงขา้มกบัความเป็นส่วนตวัที่จะแสวงหา
สนิคา้ทีเ่ฉพาะ 
 3.  ครอบครวัและอาชพี (Family Versus Career) แบบแรกมบุีตรและใชเ้วลากบักจิกรรม
ของครอบครวั แต่แบบหลงัไมม่บุีตรและใชเ้วลาเพือ่หาความกา้วหน้าในอาชพี 
 4.  ทอ้งถิน่กบันครหลวง (Local Versus Cosmopolitan) แบบแรกเขา้ร่วมกบัชมรม
ทอ้งถิน่ แบบหลงัเขา้รว่มกบัสงัคม โลกทีก่วา้งกวา่ 
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 แบบของการใชช้วีติสาํหรบัผูบ้รโิภคม ี2 บทบาทคอื (อดุลย ์จาตุรงคกุล. 2539: 278-284) 
 1.  เป็นแรงจูงใจหลกัใหม้กีารซือ้ (A basic motivator) เช่น ความปรารถนาทีจ่ะรกัษา
เพิม่พนูแบบของการใชช้วีติในปจจุบนั ทาํใหเ้กดิกจิกรรมการตดัสนิใจซือ้และใชส้นิคา้ ความตอ้งการั

ทีจ่ะตดัสนิใจซือ้น้ีเกดิจากเราคอืใคร เราเป็นอะไร ปญหาและโอกาสทีเ่ราประสบในชวีติั  
 2.  การเปลี่ยนแปลงอนัเน่ืองมาจากผลชองการตัดสินใจ ผลของการที่ผู้บริโภคทําการ
ตดัสนิใจเกีย่วกบัตวัสนิคา้ทีก่่อใหเ้กดิขา่วสารการจูงใจและทศันคต ิซึง่ขา่วสารน้ีจะเปลีย่นแปลหรอื
ชว่ยเสรมิแรง (Reinforce) แบบของการใชช้วีติ 
 
 4.4 การประยกุตค์วามรู้เก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนนชีวตไปใช้ทางการตลาดิ ิ  
 ชชูยั สมทิธไิกร (2556: 277-281) กล่าวว่าการทีค่่านิยมและวถิกีารดาํเนินชวีติเป็นสิง่ทีม่ ี
อทิธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภค ทําให้องค์กรธุรกิจนําความรูเ้กี่ยวกบัค่านิยมและรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติไปใชใ้นทางการตลาด เชน่ 
 1.  การออกแบบโฆษณาใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมและรูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภค   
ปจจยัทีท่ําใหผู้บ้รโิภคยอมรบัและรูส้กึชื่นชอบโฆษณาคอื สารทีส่ ื่อออกมาในการโฆษณานัน้จะตอ้งั

สอดคล้องกบัค่านิยมและรูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคกลุ่มเปาหมาย ดงันัน้การจะเขา้ถึง้

รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคจงึเป็นสิง่จาํเป็นต่อการทาํใหโ้ฆษณาประสบความสาํเรจ็ ซึง่อาจ
ทําไดโ้ดยการศกึษาวจิยัค่านิยมและรปูแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่ม สาํหรบัประเทศ
ไทยนัน้ การวจิยัของ Punyapiroje; & Morrison (2007: 318) พบวา่การโฆษณาทางโทรทศัน์ถงึรอ้ย
ละ 66.2 ไดส้ื่อสารค่านิยมต่างๆ โดยค่านิยมทีไ่ดร้บัการสื่อออกมาโดยการเรยีงลําดบัความถี่จาก
มากไปน้อย ได้แก่ การเน้นที่ตนเอง ความสนุกสนานและความพึงพอใจ ความสําเร็จในงาน 
ความสมัพนัธ์ระหว่างบุคคลที่ราบรื่น ความยดืหยุ่นและการปรบัตวั ความกตญัญูรูคุ้ณ นอกจากน้ี
องค์กรธุรกิจยงัพยายามสื่อสารให้ผู้บรโิภครบัรู้ว่าอง๕กรของตนเองให้ความสําคญัแก่ค่านิยมที่
แตกต่างกนัของผูบ้รโิภคผา่นการโฆษณา 
 2.  การทาํตลาดแบบอา้งองิรปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle marketing) หมายถงึการทาํ
การตลาดทีใ่หค้วามสาํคญักบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคกลุ่มเปาหมาย กล่าวคอื มุง่เน้นว่า้

การดําเนินกจิกรรมทางการตลาดขององค์กรธุรกจิจะต้องสอดคล้องและเหมาะสมกบัรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตของผู้บริโภคกลุ่มเปาหมาย ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบสินค้า หรือการจัดการทาง้

การตลาด เช่น รถยนต์ มกีารออกแบบเพื่อให้สอดคล้องกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของผู้บรโิภค
กลุ่มเปาหมาย้  
 3.  การแบ่งส่วนตลาดแบบอ้างอิงรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค (Lifestyle 
segmentation) คอืการแบ่งส่วนการตลาดตามรปูแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภค ซึง่อาศยัขอ้มลู
เกี่ยวกบักจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็เป็นพืน้บานในการแบ่งส่วนตลาด กลุ่มผูบ้รโิภคที่
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ไดร้บัการแบ่งส่วนตลาดวธิน้ีีอาจมเีพศ อายุ อาชพี รายได ้และระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั แต่มี
ความคลายคลงึกนัในดา้นกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ 
 4.  การสร้างตราสินค้าแบบอ้างอิงรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค (Lifestyle 
branding)   คอืการสรา้งตราสนิคา้ใหผู้บ้รโิภครบัรูว้่าเป็นตราสนิคา้สาํหรบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ
ของผูบ้รโิภคแบบใดแบบหน่ึง การทีผู่บ้รโิภคแต่ละคนต่างมรีปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคและ
เอกลกัษณ์ของตนตราสนิคา้ทีอ่งิถงึรูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคไดแ้สดงเอกลกัษณ์ของตน
ออกมาผา่นตราสนิคา้นัน้ 
 ดงันัน้การศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่ผีลต่อพั ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครในครัง้น้ี ผูว้จิยัไดอ้า้งองิแนวคดิและทฤษฎขีอง  Assael Henry (1998: 423) 
โดยเลอืกใชว้ธิกีารวดัรปูแบบการดาํเนินชวีติแบบ AIOs เน่ืองจากเป็นมาตรวดัทีม่คีวามยดืหยุน่สงู 
ให้รายละเอยีดและขอ้มูลที่หลากหลาย ซึ่งมทีัง้ขอ้มูลที่เป็นรูปธรรมในด้านกจิกรรมต่างๆ ที่นิยม
ปฏบิตัิ และขอ้มูลที่เป็นนามธรรมเกี่ยวกบัความสนใจในเรื่องต่างๆ รวมถึงขอ้มูลที่เกี่ยวกบัความ
คดิเหน็ทีเ่ป็นขอ้มลูทางดา้นจติวทิยาของแต่ละบุคคลทีไ่มส่ามารถสงัเกตเหน็ได ้
 

5. ข้อมลูสนค้า ิ 7-Catalog ของบรษทั ซีพี ออลล ์จาํกดั ิ (มหาชน) 
  การนําเสนอสนิค้าในรูปแบบสื่อสิ่งพมิพ์ หนังสอื เอกสาร ที่มีภาพสนิค้า โดยแบ่งเป็น
หมวดหมู่ เช่น เสือ้ผา้ เครื่องใชไ้ฟฟา เครื่องครวั เครื่องสาํอาง เครื่องประดบั ของเล่นเดก็ อุปกรณ์้

อเิลก็ทรอนิกส ์และอุปกรณ์ออกกําลงักาย พรอ้มรายละเอยีดของสนิคา้เพื่อเผยแพร่ หรอืสาํหรบัให้
ลกูคา้งา่ยต่อการเลอืกซือ้ ชาํระเงนิและรบัสนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมงไดท้ีร่า้น 7-Eleven ทุกสาขา ซึง่
มจีาํหน่ายเฉพาะรา้น 7-Eleven เทา่นัน้ 
  7-Catalog เป็นพฒันาการทางการตลาด ทีมุ่ง่เน้นการนํา CRM (Customer Relationship 
Management) เป็นหลกัในการบรหิารลกูคา้ ผา่นรปูแบบของ Catalog โดยสัง่ซือ้ผา่นรา้น 7-Eleven 
ทุกสาขา, Call Center และ Web Site ตลอด 24 ชัว่โมง ซึง่ถอืเป็นช่องทางการตลาดรปูแบบใหมท่ี่
ตอบสนองความตอ้งการและ Life Style ของลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งด ี
  จากการที ่ 7-Eleven มเีป้าหมายในการสรา้งนวตักรรมทางธุรกจิ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการทีห่ลากหลายของลูกคา้ดงันัน้ 7-Catalog จงึไดถ้อืกําเนิดขึน้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ และกา้วขา้มขดีจาํกดัในดา้นพืน้ทีท่ีจ่าํกดัของรา้นคา้ได ้ อนัทาํใหธุ้รกจิของ 7-Eleven มี
ความหลากหลายมากยิง่ขึน้ 
  7-Catalog มกีารนําสนิคา้มาจดัเป็นหมวดหมูต่่างๆ โดยมสีนิคา้หลากหลายกลุ่ม ประมาณ 
1,700 รายการ ใน Catalog 1 เล่ม มลีกูคา้หลกัเป็นผูห้ญงิถงึ 60% ประกอบไปดว้ยวยัรุน่ คนทาํงาน
และแมบ่า้น 
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 ในการขยายตลาด ไดม้กีารพฒันารปูแบบของ 7-Catalog ใหเ้ขา้กบัวถิชีวีติในยุคดจิติอล
มากยิง่ขึน้ โดยจดัทําในรูปแบบของ E-Commerce โดยพฒันา Web Site https: // 
www.7catalog.com เพื่ อให้สามารถตอบสนองความต้องการและเข้าถึงลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
  ปจจุบนัั  7-Catalog ออกทุก 2 เดอืน โดยมยีอดในการผลติเล่มละ 450,000 เล่ม โดยที่
ประมาณ 1 ใน 2 จดัสง่ใหก้บัสมาชกิถงึบา้น สว่นทีเ่หลอืวางจาํหน่ายในรา้น 7-Eleven ทัว่ประเทศ 
 
 หมวดหมสูนค้าใน่ ิ  7-Catalog 
 1. เครือ่งสาํอาง ผลติภณัฑเ์สรมิความงาม 
 2. อาหารเสรมิ 
 3. อุปกรณ์กฬีา, เครือ่งออกกาํลงักาย 
 4. อุปกรณ์เครือ่งใชภ้ายในบา้น 
 5. ของขวญั วตัถุมงคล 
 6. เครือ่งใชไ้ฟฟา้  อุปกรณ์ไอท ี
 7. อุปกรณ์ประดบัยนต ์
 8. ของเล่น 
 9.  ฯลฯ 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงตวัอยา่งสนิคา้ขายด ี
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 ส่ือการตลาดอ่ืน ๆ  
  1.  Best of Version – คดัรายการสนิคา้ขายดจีาก Main Catalogและอกีสว่นหน่ึง เป็น
สนิคา้ Line ใหม่ๆ  เพื่อจดัสง่เล่มฟร ีไปใหก้บัลูกคา้ทีซ่ือ้ต่อเน่ือง และหาลูกคา้ใหมด่ว้ยเช่นกนั โดย
จดัพมิพป์ระมาณ 150,000 เล่ม ออกทุก 2 เดอืน 
 2.  Leaflet, Poster, Hand out – เน้นสนิคา้ Line ใหม ่ๆ ทีม่รีาคาน่าสนใจ เพื่อสรา้งความ
เตบิโตของ Line สนิคา้ พบเหน็ไดใ้นรา้น 7-Eleven 
 
  รายการสงเสรมการขาย่ ิ  
  1.  สมาชกิ 7-Catalog Shopping Delight ทุกการสัง่ซือ้ 50 บาท ได ้1 แตม้ สะสมเพื่อใช้
แทนเงนิสดหรอืรว่มรายการสง่เสรมิการขายอื่น ๆ  
  2.  ซือ้ครบ X บาท ไดร้บั Premium ทีจ่ะเปลีย่นไปในทุก ๆ เล่ม 
  3.  รายการลด-แลก-แจก-แถม ที ่ Supplier ตอ้งการร่วมกบั 7-Catalog ในการเพิม่
ยอดขาย 
 
 ชองทางในการสัง่ซ้ือสนค้าของ่ ิ  7-Catalog 
  1. การสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นรา้น 7-Eleven ทุกสาขา 
  2. การสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นทางโทรศพัท ์02-711-7666 
  3. การสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นการออนไลน์  www.7catalog.com 
 
  การชาํระคาสนค้า่ ิ  
  1. ชาํระคา่บรกิารหน้าเคาน์เตอร ์ภายในรา้น 7-Eleven 
   1.1 เงนิสด 
  1.2 บตัรเครดติ 
   1.3 บตัร Smart Purse 
  2. ชาํระคา่บรกิารโดยการโอนเงนิผา่น ATM 
  2.1 K-ATM (ธนาคารกสกิรไทย) 
   2.2 ตู ้ATM (ธนาคารไทยพาณชิย)์ 
 3. ชาํระดว้ยบตัรเครดติ ผา่น Call Center 02-711-7755 
  4. ชาํระ On Line ผา่น Web Site 
 
  ชองทางตลาดอ่ืน่  ๆ ท่ีสาํคญั 
  - โครงการ Catalog on Shelf ซึง่มรีา้นในโครงการกว่า 7,500 สาขาเน้นไปที ่ Line 
ประเภทCosmetic, Gift และ Toy เป็นหลกั 
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  - โครงการ Leaflet พระเครือ่ง ซึง่เป็นโครงการทีล่กูคา้ใหค้วามสนใจเป็นอยา่งยิง่ 
  - โครงการ Co-campaign รว่มกบั Bank 
 

6. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 ไพรชั โรจน์กริตกิาร (2551) ศกึษาเรื่อง รปูแบบสง่เสรมิการขายทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
การซื้อสนิคา้ของลูกคา้รา้น 7-11 ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิรอ้ยละ 60 เพศชายรอ้ยละ 40 ส่วนมากสถานภาพโสด  และมอีายุเฉลีย่ 29.03 ปี  อาชพี
ทํางานบรษิัทเอกชน ร้อยละ 73.3 สําเรจ็การศึกษาปรญิญาตร ีรอ้ยละ 64.7 และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนอู่ที่ 22,843 บาท ปจจยัที่มผีลต่อการเขา้รา้นเซเว่นอเีลฟเว่ั นคอื มสีนิคา้ที่ต้องการและทําเล
ทีต่ ัง้ มกีารเขา้มาใชบ้รกิารทีร่า้นเซเว่นอเีลฟเว่น ประมาณ 2-3 ครัง้ต่อสปัดาห ์และซือ้สนิคา้ต่อครัง้ 
90 บาทขึน้ไป ในการซื้อสนิคา้แต่ละครัง้ซื้อจํานวน 1-3 ชิน้ โดยซื้อสนิคา้ในกลุ่มของขนมขบเคีย้ว
และเครื่องดื่ม กลุ่มตวัอย่างมกีารชอบการส่งเสรมิการขาย แบบลดราคาจากราคาปกติมากที่สุด  
และอยากใหร้า้นเซเว่นอเีลฟเว่นจดัรายการลดราคาสนิคา้ ซึง่เมื่อจดัรายการส่งเสรมิการขายน้ีแลว้  
จะทําให้ลูกค้าเขา้มาใช้บรกิารดมีากขึ้น พร้อมทัง้ซื้อสนิค้าจํานวนมากขึ้น และจํานวนในการซื้อ
เพิม่ขึน้ ซึ่งส่งผลใหย้อดขายในภาพรวมเพิม่ขึน้ การส่งเสรมิการขายลูกคา้มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม 
การซือ้ของลูกคา้น้อยทีสุ่ดคอื การส่งคปูองชงิโชค/ชงิรางวลั และการสง่เสรมิการขายทีก่ลุ่มตวัอยา่ง
ไม่ตอบว่าตอ้งการใหร้า้นเซเว่นอเีลฟเว่นจดักจิกรรม คอืรปูแบบการซือ้สนิคา้ใหค้รบตามเงื่อนไขไป
ก่อน จงึจะสามารถลดราคาได ้ความชื่นชอบการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายทีแ่ตกต่างกนั ส่วนมาก
มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของลกูคา้รา้นเซเวน่อเีลฟเวน่ทีแ่ตกต่างกนั 
 วศิษิฐ ์ฤทธบุิญไชย (2554) ศกึษาเรื่องปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อั

การตดัสนิใจสนิคา้ในรา้นสะดวกซื้อ เซเว่น อเีลฟเว่น ของนิสติมหาวทิยาลยับูรพา ผลการศกึษา
พบวา่ พบวา่  1) ความสมัพนัธร์ะหว่างปจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจั

ซื้อสนิค้าในร้านสะดวกซื้อ เซเว่น อเีลฟเว่น ตามทศันะของนิสติมหาวทิยาลยับูรพา ได้แก่ ด้าน
พนกังานใหบ้รกิาร กบั ดา้นกระบวนการ (r = 0.67) ดา้นกระบวนการ กบั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
(r = 0.64) ดา้นการประชาสมัพนัธ ์กบั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (r = 0.53) ตามลําดบั 2) ผลศกึษา
ปจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในรา้นสะดวกซือ้ เซเว่น อเีลฟั

เว่น ของนิสติมหาวทิยาลยับูรพา โดยอาศยัเทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบเชงิยนืยนัอนัดบัทีส่อง
พบว่า องค์ประกอบที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อจากการวเิคราะห์องค์ประกอบสามลําดบัแรกได้แก่ 
ปจจยัดา้น ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ั (y7 = 0.84) ปจจยัดา้นกระบวนการั  (y6 = 0.80) ปจจยัั

ดา้นผลติภณัฑ ์(y1 = 0.70) ตามลาํดบั 
 ดารนิ ตณิชาตอิารกัษ์ (2547) ศกึษาเรื่องทศันคตแิละแนวโน้มพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ใน
การซือ้สนิคา้แคตตาลอ็กในเขตกรุงเทพมหานคร: กรณีศกึษาเซเว่นแคตตาลอ็ก ผลการศกึษาพบว่า 
กลุ่มผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 25-34 ปี สถานภาพโสด ศกึษาในระดบัปรญิญา



 35 

ตร ีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่25,001-40,000 บาท และเพศ  อาย ุ
รายไดต่้อเดอืน สถานภาพ ระดบัการศกึษา และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ในการซือ้สนิคา้แคตตาลอ็กประเภทสนิคา้ของใชส้ว่นตวั ประเภทอุปกรณ์เครื่องใช ้ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่
ทศันคติโดยรวมในการซื้อสนิค้าแคตตาล็อกพบว่า ด้านแคตตาล็อกคู่มอืรายการสนิค้า ด้านการ
ใหบ้รกิารของศูนยบ์รกิารและดา้นคุณค่าตราสนิคา้เซเว่นแคตตาลอ็ก ดา้นบรกิารสัง่ซือ้สนิคา้เซเว่น
แคตตาลอ็ก ดา้นความสะดวกของวธิกีารชําระเงนิและดา้นการส่งเสรมิการตลาดเซเว่นแคตตาลอ็ก 
และด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครัง้ มคีวามสมัพนัธ์กบัโน้มพฤติกรรมการซื้อสนิค้าแคตตาล็อก
ประเภทของใชส้ว่นตวัประเภทอุปโภคบรโิภค ประเภทอุปกรณ์เครือ่งใช ้
 เขมลทัธ ์พฒันสนิ (2552) ศกึษาเรื่องปจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัั

พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food ในรา้น 7-ELEVEN ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า  1) ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 26 – 35 
ปี สถานภาพโสด หรอืหยา่รา้ง ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทั / ลูกจา้ง มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท  2) ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามถีใ่นการซือ้สนิคา้กลุ่ม 
Counter Fast Food ประมาณ 3 ครัง้/ สปัดาห ์ โดยมคี่าเฉลีย่ในการใชจ้่ายประมาณ 40 บาท/ครัง้ 
โดยสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ไดแ้ก่ ไสก้รอกกรลิล ์ / เบอรเ์กอร ์ / ฮอทดอก และซือ้บ่อยในวนัองัคาร – 
ศุกร ์ ช่วงเวลา 05.01 – 09.00 น. โดยสาขาทีเ่ลอืกใชบ้รกิารสว่นใหญ่อยูใ่กลท้ีพ่กัอาศยั และที่
ทาํงาน 3) ระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคต่อปจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ดา้นสนิคา้ั  ดา้น
ราคาดา้นทําเลทีต่ ัง้ และดา้นกจิกรรมส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัค่อนขา้งด ี 4) ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่เีพศ และระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม 
Counter Fast Food ในรา้น 7-ELEVEN ในดา้นความถี่ในการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 5) ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่อีายุและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม 
Counter Fast Food ในรา้น 7-ELEVEN ในดา้นวนัทีซ่ือ้แตกต่างกนั 6) ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
อาชพี ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food ในรา้น 7-ELEVEN 
ในดา้นความถีใ่นการซือ้ คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ เวลาทีซ่ือ้ และวนัทีซ่ือ้แตกต่างกนั 7) ปจจยัสว่นั ประสม
ทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่มCounter Fast Food ในรา้น 7-
ELEVEN ในดา้นความถีใ่นการซือ้ 
 



บทท่ี  3 
วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

  
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจจยัที่ั มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ใช้ระเบียบวธิวีจิยั (Methodology) โดยการวจิยัเชงิสํารวจ 
(Survey Research Method) ดว้ยวธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการสุม่กลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู  
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 

1. การกาํหนดประชากรและการสมุตวัอยาง่ ่  
 1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ีคือ ผู้บรโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 1.2 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จงึใชว้ธิกีารคํานวณหาขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างแบบไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน โดยใชว้ธิกีารคํานวณจากสูตร Taro Yamane 
(วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2541: 24) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน และมี
การเผือ่ความผดิพลาดของแบบสอบถามไว ้4% เทา่กบั 15 คน ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งสาํหรบัการ
วจิยัครัง้น้ีเทา่กบั 400 คน 
 

    
2

2

Z pq
n =

e
 

 

 เมือ่ n  แทน จาํนวนสมาชกิกลุ่มตวัอยา่ง 

   Z  แทน คา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน (Z score) 
   e  แทน คา่ความคลาดเคลื่อนทีจ่ะยอมใหเ้กดิขึน้ได ้±5% 
   p  แทน คา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
   q  แทน 1-p 
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 โดยกาํหนดใหค้า่ความคลาดเคลื่อน 0.05 = 5% 
 

(1.96)2(0.5)(0.5)  
แทนคา่ในสตูร  n  = 

(0.05) 2  
(3.8416)(0.25)  

n  = 
(0.0025)  

= 384.16  
 
 1.3 วธีการสมุกลมุตวัอยางิ ่ ่ ่  
 สําหรบัวธิีการเลอืกกลุ่มตวัอย่างของการวจิยัครัง้น้ี ผู้วจิยัจะใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างโดยมี
ข ัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการแบ่งกลุ่มเขต
การปกครองทัง้หมด 6 กลุ่ม โดยแบ่งเขตตามการบรหิารงาน (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร) โดย
วธิกีารจบัสลากสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใส่คนืกลุ่มละ 1 เขต  และนํามาเป็นตวัแทนในการเกบ็ขอ้มลูดงัน้ี 
  กลุ่มที ่1 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตจตุจกัร 
  กลุ่มที ่2 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นกลาง ไดแ้ก่ เขตดนิแดง 
  กลุ่มที ่3 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตสาทร 
  กลุ่มที ่4 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นตะวนัออก ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ 
  กลุ่มที ่5 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตธนบุร ี
  กลุ่มที ่6 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งโดยกําหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยเลอืกตวัอยา่งจาก
เขตทีสุ่ม่ไดจ้ากขัน้ตอนที ่1 เพือ่ใหไ้ดจ้าํนวนตวัอยา่งทีจ่ะทาํการเกบ็ขอ้มลู ดงัน้ี 
 กลุ่มที ่1 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตจตุจกัร   จํานวน 66 คน 
  กลุ่มที ่2 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นกลาง ไดแ้ก่ เขตดนิแดง   จํานวน 67 คน 
  กลุ่มที ่3 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตสาทร   จํานวน 67 คน 
  กลุ่มที ่4 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นตะวนัออก ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ  จํานวน 67 คน 
  กลุ่มที ่5 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตธนบุร ี   จํานวน 66 คน 
  กลุ่มที ่6 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค   จํานวน 67 คน 
              รวม    400 คน 
   ขัน้ตอนท่ี 3 การสุม่ตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยพจิารณาการสุม่
เก็บขอ้มูลแบบสอบถามเฉพาะผูบ้รโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิค้า 7-Catalog ที่รา้น 7-Eleven ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
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2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง 
โดยขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอืวจิยัหรอืแบบสอบถาม เป็นดงัน้ี  
  1.  ศกึษาขอ้มูลจากตํารา และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุง่หมายของการวจิยั 
  2.  ปรบัปรุงและดดัแปลงแบบสอบถามใหเ้หมาะสม และสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎทีี่
ใชใ้นงานวจิยั 
  3.  นําเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์ เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ขอคําแนะนํามา
ปรบัปรงุแกไ้ข เพือ่ใหไ้ดข้อ้คาํถามทีม่ขีอ้ความตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
  4. นําแบบสอบถามทีผ่า่นการตรวจสอบแลว้ไปปรบัปรงุ แกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
  5.  เน่ืองจากการศกึษาครัง้น้ีใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั ผูศ้กึษาจงึทําการ
ตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Raliability) โดยการนําแบบสอบถามไปทดสอบกบัผูบ้รโิภคทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ 
7-Catalog ทีร่า้น 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 40 ชุด เพื่อตรวจสอบว่าคาํถามแต่ละ
ขอ้ และแต่ละส่วนของแบบสอบถาม สามารถสื่อความหมายตรงตามทีผู่ว้จิยัตอ้งการ และคําถามมี
ความเหมาะสมหรอืไม ่ยากหรอืงา่ยเพยีงใด หลงัจากนัน้จงึนํามาทดสอบค่าความเชื่อมัน่ในสว่นของ
แบบสอบถามโดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูในการหาคา่ 
  6.  นําแบบสอบถามที่ฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่กําหนดไว้ ซึ่งกลุ่ม
ตวัอยา่งทีก่าํหนดไวม้จีาํนวน 400 ตวัอยา่ง  
  เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี แบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงัน้ี 
 สวนท่ี ่ 1 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ เป็นการสอบถามข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบ
แบบสอบถามมลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Question) มคีําตอบหลาย
ตวัเลอืก (Multiple Choice Question) จํานวน 6 ขอ้ ซึง่ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูดงัน้ี 
 1.  เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) (พรเพญ็ เพชรสขุสริ.ิ 
2540: 36) ดงัน้ี 

1.1 ชาย 
1.2 หญงิ 

 2.  อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal scale) (พรเพญ็ เพชรสขุสริ.ิ 
2540: 36) (มกีารแบ่งช่วงหา่งอายุเป็นช่วงละ 10ปี จากรายงานของสาํนกังานสถติแหง่ชาต ิซึง่ได้
จดัทํามาตรฐานกลุ่มอายุโดยใช ้Standard International Age Classification ขององคก์าร
สหประชาชาตเิป็นหลกัในการพจิารณาเพื่อความเป็นสากล) โดยเริม่ตน้ทีอ่ายุ 20 ปี เพราะผูบ้รโิภค
ในวัยน้ีมีวุฒิภาวะและสามารถตัดสินใจเลือกบริโภคได้ด้วยตนเอง โดยกําหนดช่วงอายุ ดังน้ี 
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    2.1 อาย ุ20-29   ปี 
    2.2 อาย ุ30-39   ปี 
   2.3 อาย ุ40-49   ปี 
   2.4 อาย ุ50 ปีขึน้ไป 
  3.  สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) (พรเพญ็ เพชรสุข
สริ.ิ 2540: 36) ดงัน้ี 
   3.1 โสด 
   3.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   3.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
  4. ระดบัการศกึษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) (พรเพญ็  
เพชรสขุสริ.ิ 2540: 36) ดงัน้ี 
   4.1 มธัยมศกึษาตอนตน้ 
   4.2 มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. 
   4.3 ปวส. / อนุปรญิญา 
   4.4 ปรญิญาตร ี
   4.5 สงูกวา่ปรญิญาตร ี  
 5.  อาชพี ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) (พรเพญ็ เพชรสุขสริ.ิ 
2540: 36) ดงัน้ี 
  5.1  นกัเรยีน / นกัศกึษา 
   5.2  รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
   5.3  พนกังานบรษิทัเอกชน 
  5.4  ธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
  5.5  แมบ่า้น / พอ่บา้น 
  5.6  อื่นๆ โปรดระบุ ............................. 
 6.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) (พรเพญ็ 
เพชรสขุสริ.ิ 2540: 36) โดยกาํหนดชว่งรายไดต่้อเดอืนหา่งชว่งละ 10,000 บาท ดงัน้ี 
  6.1 ไมเ่กนิ 10,000  บาท 
   6.2 10,001 – 20,000  บาท 
  6.3 20,001 – 30,000  บาท 
  6.4 30,001 – 40,000  บาท 
  6.5 40,001  บาท ขึน้ไป 
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 สวนท่ี ่ 2 ขอ้คาํถามเกีย่วกบั สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิทางการตลาด พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ทีม่ี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มลีกัษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Question) โดยใชแ้บบสอบถามทีใ่ชม้าตรวดัแบบ Rating 
Scale  ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 30 ขอ้ โดยผูว้จิยั
ไดก้าํหนดการใหค้ะแนนไวด้งัน้ี 
   5 หมายถงึ  สาํคญัมากทีส่ดุ 
   4  หมายถงึ  สาํคญัมาก 
   3 หมายถงึ  สาํคญัปานกลาง 
   2  หมายถงึ  สาํคญัน้อย 
   1  หมายถงึ  สาํคญัน้อยทีส่ดุ 
  เกณฑก์ารประเมนิผลในแต่ละระดบัชัน้ ใชสู้ตรคํานวณช่วงกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชัน้ 
ดงัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2548: 193-194) 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 - 1 

  = 
5 

=  0.8 

 
 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
  คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ  ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ ห้ ค ว า ม สํ า คัญ กับ ส่ ว นป ร ะ สมท า ง 
          การตลาดบรกิารอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
  คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ  ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ ห้ ค ว า ม สํ า คัญ กับ ส่ ว นป ร ะ สมท า ง 
          การตลาดบรกิารอยูใ่นระดบัมาก 
  คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ  ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ ห้ ค ว า ม สํ า คัญ กับ ส่ ว นป ร ะ สมท า ง 
          การตลาดบรกิารอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ  ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ ห้ ค ว า ม สํ า คัญ กับ ส่ ว นป ร ะ สมท า ง 
          การตลาดบรกิารอยูใ่นระดบัน้อย 
  คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ  ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ ห้ ค ว า ม สํ า คัญ กับ ส่ ว นป ร ะ สมท า ง 
          การตลาดบรกิารอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
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 สวนท่ี ่ 3 ขอ้คําถามเกี่ยวกบั รูปแบบการดําเนินชวีติ โดยใชแ้บบสอบถามทีใ่ชม้าตรวดั
แบบ Rating Scale  ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ดา้น จาํนวน 9 ขอ้ ไดแ้ก่ 
  ด้านท่ี 1 ด้านกจกรรม ิ (A) มคีําถามทัง้หมด 3 ขอ้ โดยใชแ้บบสอบถามแบบ Rating 
Scale แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดการใหค้ะแนนไวด้งัน้ี 
   5 หมายถงึ   ปฏบิตัเิป็นประจาํ 
   4  หมายถงึ   ปฏบิตับิ่อยครัง้ 
   3 หมายถงึ   ปฏบิตัคิอ่นขา้งบ่อย 
   2  หมายถงึ   ปฏบิตับิางครัง้ 
    1  หมายถงึ   ปฏบิตันิานๆ ครัง้ 
 
  การแปลความหมาย โดยอาศยัสูตรการคํานวณช่วงกวา้งของชัน้ ดงัน้ี (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 
2538: 6-11) 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 - 1 

  = 
5 

=  0.8 

 
 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
  คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ   ผูบ้รโิภคปฏบิตักิจิกรรมในระดบัมากทีส่ดุ 
  คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคปฏบิตักิจิกรรมในระดบัมาก 
  คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคปฏบิตักิจิกรรมในระดบัปานกลาง 
  คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคปฏบิตักิจิกรรมในระดบัน้อย 
  คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคปฏบิตักิจิกรรมในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ด้านท่ี 2 ด้านความสนใจ (I) มคีําถามทัง้หมด 3 ขอ้ โดยใชแ้บบสอบถามแบบ Rating 
Scale แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดการใหค้ะแนนไวด้งัน้ี 
   5 หมายถงึ   สนใจมากทีส่ดุ 
   4  หมายถงึ   สนใจมาก 
   3 หมายถงึ   สนใจปานกลาง 
   2  หมายถงึ   สนใจน้อย 
    1  หมายถงึ   สนใจน้อยทีส่ดุ 
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การแปลความหมาย โดยอาศยัสูตรการคํานวณช่วงกว้างของชัน้ดงัน้ี (วเิชยีร เกตุสงิห์. 
2538: 6-11) 

 
คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด  

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
จาํนวนชัน้  

5 - 1 
  = 

5 
=  0.8 

 
 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
  คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในระดบัมากทีส่ดุ 
 คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในระดบัมาก 
 คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในระดบัน้อย 
 คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
  ด้านท่ี 3 ด้านความคดเหน็ ิ (O) มคีาํถามทัง้หมด 3 ขอ้ โดยใชแ้บบสอบถามแบบ Rating 
Scale แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดการใหค้ะแนนไวด้งัน้ี 
   5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
   4  หมายถงึ  เหน็ดว้ย 
   3 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจ 
   2  หมายถงึ   ไมเ่หน็ดว้ย 
   1  หมายถงึ   ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 
  การแปลความหมาย โดยอาศยัสูตรการคํานวณช่วงกวา้งของชัน้ ดงัน้ี (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 
2538: 6-11) 
 

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสุด  
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้  
5 - 1 

  = 
5 

=  0.8 
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 สรปุเกณฑค์วามหมายของคะแนน 
  คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ในระดบัดมีาก 
  คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ในระดบัด ี
  คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ในระดบัปานกลาง 
  คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ในระดบัไมด่ ี
  คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 หมายถงึ  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ในระดบัไมด่อียา่งมาก 
 
 สวนท่ี ่ 4 ขอ้คาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ขอ้แบ่งเป็นคําถามที่มหีลายคําตอบใหเ้ลอืก (Multiple Choices 
Question) มรีายละเอยีดดงัน้ี 
  1.  คําถามบุคคลที่มอีทิธพิลต่อการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog มลีกัษณะเป็นคําถามปลาย
ปิด (Close-Ended Response Question) ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal 
Scale) 
  2. คําถามวตัถุประสงคใ์นการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog มลีกัษณะเป็นคําถามปลายปิด 
(Close-Ended Response Question)ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มูลแบบนามบญัญตั ิ(Nominal 
Scale) 
  3. คําถามเหตุผลทีท่่านซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog มลีกัษณะเป็นคําถามปลายปิด (Close-
Ended Response Question)ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 4.  คาํถามเมื่อใดทีท่่านซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog มลีกัษณะเป็นคําถามปลายปิด (Close-
Ended Response Question)ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มลูแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  5.  คาํถามระยะเวลาทีใ่ชพ้จิารณาก่อนการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog มลีกัษณะเป็นคาํถาม
ปลายปิด (Close-Ended Response Question)ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มูลแบบนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) 
  6.  คาํถามท่านทราบขอ้มลูผลติภณัฑท์ีข่ายผา่น 7-Catalog จากแหล่งใดบา้ง มลีกัษณะ
เป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Response Question)ใชร้ะดบัการวดัการวดัขอ้มลูแบบนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 7.  คาํถามงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในแต่ละครัง้  มลีกัษณะเป็นคาํถาม
ปลายเปิด (Open-Ended Response Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบอตัราสว่น (Ratio Scale) 
 8.  คําถามความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog มลีกัษณะเป็นคําถาม
ปลายเปิด (Open-Ended Response Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบอตัราสว่น (Ratio Scale) 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาถงึปจจยัทีม่ผีลต่อั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งลกัษณะการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูทีท่าํการศกึษาเป็น 2 ลกัษณะ คอื  
 1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) เป็นขอ้มลูทีผู่ศ้กึษาไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจาก
การตอบแบบสอบถามของผูบ้รโิภคที่ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ที่รา้น 7-Eleven ในเขต
กรงุเทพมหานครทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ตวัอยา่ง ซึง่จะเกบ็จากกลุ่มตวัอยา่งตามวธิกีารสุม่
ตวัอยา่งทีก่าํหนดไว ้
 2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary data) เป็นขอ้มลูทีผู่ว้จิยัไดท้าํการศกึษา คน้ควา้และเกบ็
รวบรวมมาจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ ไดแ้ก่ ตําราทีเ่กีย่วขอ้งกบัการทาํวจิยั วทิยานิพนธ ์ปรญิญานิพนธ ์
สารนิพนธ ์ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต และเอกสารต่างๆ เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางของการทาํวจิยัในครัง้น้ี 
 
4. การจดัทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัในครัง้น้ี ประกอบดว้ย  

1. การจดัทาํขอ้มลู 
  ทดสอบแบบสอบถามที่ได้ทําการออกแบบไว้ (Pretest) แล้วดําเนินการแก้ไข
ขอ้บกพรอ่งของแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ทาํการตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Validity) ของแบบสอบถาม
ดว้ยวธิกีารของ Cronbach (Cronbach’s Alpha Coeffeicient) แลว้นําขอ้มลูจากในแบบสอบถามที่
ไดม้าตรวจสอบความสมบรูณ์ก่อนทีจ่ะแปลงขอ้มลูและเขา้รหสั เพื่อทาํการประมวลผลโดยใชแ้ปรแก
รมสาํเรจ็รปู และวเิคราะหข์อ้มลู โดยค่าความเชื่อถอืไดข้องแบบสอบถามทีม่คีวามน่าเชื่อถอืจะมคี่า
ตัง้แต่ 0.7 ขึน้ไป 
  2. การวเิคราะหข์อ้มลู  
  2.1  การวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา (Descriptive statistic) ในการวเิคาะหเ์ชงิพรรณาจะเป็น
การใชค้า่เฉลีย่ (Mean) เปอรเ์ซน็ต ์(Percentage) ความถี ่(Frequency) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation) ในการอธบิายลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ของกลุ่มตวัอยา่ง  
  2.2  การวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน (Inferential statistic) ใชว้เิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบ
สมมตฐิาน ดงัน้ี  
   2.2.1  วเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามแตกต่าง คอื t-test และ 
ONE Way ANOVA  
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   2.2.2  วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ 
ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิทางการตลาด พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการใหบ้รกิาร กบัพฤติกรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์คอื Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient 
   2.2.3  วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม (A) 
ความสนใจ (I) และความคดิเหน็ (O) กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์คอื Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient 
 
5. สถตท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ ิ ิ  
 การวจิยัน้ี ใชส้ถติโิดยแบ่งออกเป็น  
 1.  สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติพิืน้ฐานประกอบดว้ย  
  1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

    f ×100
P =

n
 

 
   เมือ่  P แทน  คา่รอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซน็ต ์
    f แทน  ความถีข่องคะแนน 
    n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
   
  1.2  คา่เฉลีย่ (Mean) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

    X
X =

n

      

 
   เมือ่  X   แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ 
    X  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n    แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
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  1.3 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 49)
โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

    
2 2n x - ( x)

S =
n(n -1)

   

 
   เมือ่  S   แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n    แทน  จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
    n -1  แทน  จาํนวนตวัแปรอสิระ 
    2( x)  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง  
  
 2.  สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ซึง่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี  
  2.1  คา่สถติ ิt-test  
   เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มในกรณีทราบ
คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทัง้ 2 กลุ่ม ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 165) 
   ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั S1

2≠S2
2ใชส้ตูร 

 

    1 2

2 2
1 2

1 2

X - X
t =

S S
+

n n

 

 

    
2 2
1 2

1 2

1 2

S S
df = +

n n
n -1 n -1

 
 
 
 
  

 

 
 ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม เทา่กนัS1

2= S2
2ใชส้ตูร 

 

    1 2

1 2

X - X
t =

1 1
SP +

n n

 

 
    2 2

1 2df = n + n  
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   โดย  df  แทน  คา่องศาอสิระ 
   เมือ่  t   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    1X  แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2X  แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    2

1S   แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2

2S   แทน  คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    1n   แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2n   แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2  
 
  2.2 ค่า F-test ใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of 
Variance: ANOVA) โดยทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม 
โดยดคูา่ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ซึง่จะใชส้ถติวิเิคราะหจ์ากสถติ ิ(F) 
หรอืค่า Brown-Forsythe (B) เพื่อทดสอบสมมุตฐิาน โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 
113) 
 

    b

w

MS
F =

MS
 

 
   เมือ่  F    แทน   คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
    bMS  แทน  คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean square between 
                        groups) 
    wMS  แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean   
        square between error) 
    Df         แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) , ภายใน 
กลุ่ม(n-k) 
  
   สตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว Brown-forsythe () ใชใ้นกรณทีีค่วาม
แปรปรวนแตกต่างกนั (Hartung. 2001: 300)  สามารถเขยีนสตูรไดด้งัน้ี 
 

    b

w

MS
β =

MS
 

 

   โดยคา่ 
k

2i
w i

i=1

n
MS = 1- S

N
 
 
 

    
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   เมือ่     แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    bMS  แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    wMS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิ 
        Brown- forsythe 
    K    แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    N  แทน ขนาดประชากร 
    2

iS   แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
  
   กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชส้ตูรตามวธิ ี
Least Significant Difference: LSD หรอื Dunnett T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งใช้
สตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 333) 
   สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
 

    α
i m-k

i j2

1 1
LSD = t +

n n
 

 
   ในกรณทีี ่ ni ≠  nj 
 
   เมือ่ α

i m-k
2

t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบัความ 

       เชื่อมัน่  95% และชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม 
    MSE แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MSw) 
    ni  แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
    nj  แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j 
  
   สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155) 
สามารถเขยีนไดด้งัน้ี 
 

    D SIA
D

q 2(MS )
d =

S
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   เมือ่ Dd  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett Test 
    Dq  แทน คา่จากตาราง Critical Values of the Dunnett Test 
    SIAMS  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    S   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  
  2.3  สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coeffcient) ใช้หาค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัแปรที่เป็นอสิระต่อกนั เป็นค่าประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปรสองตัวที่แต่ละตัวต่างมีระดบัการวัดของข้อมูลแตกต่างกัน (วิเชียร      
เกตุสงิห.์ 2541: 72) 
 

    xy 2 2 2 2

n xy - ( x)( y)
r =

[n x - ( x) ][n y - ( y) ]

  
   

 

 
   เมือ่ xyr   แทน สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
    x  แทน ผลรวมของคะแนน x 
    y  แทน ผลรวมของคะแนน y 
    2x  แทน ผลรวมของคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2y  แทน ผลรวมของคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และy ทุกคู ่
    n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
  
 โดยทีค่า่สมัประสทิธสิหสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง ์ -1 < r < 1  
 1.  ค่า r เป็น – แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม คอื ถา้ x เพิม่ y 
จะลด แต่ถา้ x ลด y จะเพิม่ 
 2.  ค่า r เป็น + แสดงว่า x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ x เพิม่ y จะ
เพิม่ แต่ถา้ x ลด y จะลด  
 3.  ถา้r มคี่าเขา้ใกล ้1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก  
 4.  ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก  
 5.  ถา้ r มคีา่เทา่กบั 0 หมายถงึ x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
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 เกณฑ์การแปลความหมายค่าสมัประสทิธ ิระดบัความสมัพนัธ์กําหนด ์ (ชูศร ีวงศ์รตันะ. 
2544: 316) ดงัน้ี 
 มคีา่ระหวา่ง 0.01-0.20 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธต์ํ่ามาก 
 มคีา่ระหวา่ง 0.21-0.40 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธต์ํ่า 
 มคีา่ระหวา่ง 0.41-0.60 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธป์านกลาง 
 มคีา่ระหวา่ง 0.61-0.80 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธส์งู 
 มคีา่ระหวา่ง 0.81-1.00 หมายถงึ มรีะดบัความสมัพนัธส์งูมาก 
 
 



บทท่ี  4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 
 การวจิยัเรือ่งปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นั  7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร โดยการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลความหมายของการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยั
ไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ทีใ่ชแ้ทนความหมายของขอ้มลูและการแปลผล ดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ  
 n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน t-Distribution 
 F  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน F-Distribution 
 r  แทน คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (Pearson Correlation) 
 LSD แทน Least Significant Difference 
 SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบีย่งเบนและตวัยกกาํลงัสอง 
 df  แทน ชัน้แหง่ความอสิระ (Degree of Freedom) 
 MS แทน คา่ความแปรปรวน (Mean of Squares) 
 X2  แทน คา่ความสมัพนัธ ์
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 
การเสนอผลการวเคราะหข้์อมูลิ  
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูผูว้จิยัไดนํ้าเสนอตามความมุง่หมายของการวจิยั โดย
การนําเสนอแบ่งออกเป็น 2 สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี 
 สวนท่ี ่ 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้น
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ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค  ประกอบดว้ย 
ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ 
  ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
   
 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 3 ขอ้ ดงัน้ี 
 1. ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั 
 2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทาง
การจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  3.  รปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
  สวนท่ี ่ 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ย ความถี ่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ และสว่น
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยผลการวเิคราะหแ์บ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงจาํนวน และคา่
รอ้ยละ ดงัน้ี 
 
ตาราง 4 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 140   35.0 

หญงิ 
        

260 65.0 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 260 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.0 รองลงมาคอืเพศชาย 
จาํนวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.0 
 
ตาราง 5 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ

20 – 29 ปี 
 

50 12.5 

30 - 39 ปี 140 35.0 

40 - 49 ปี 150 37.5 

50 ปีขึน้ไป 60 15.0 

รวม 400 100.0 
  

 จากตาราง 5 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นอาย ุพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาย ุ40 - 49 ปี จาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 รองลงมาคอื อาย ุ      
30 – 39  ปี จาํนวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.0 อายุ 50 ปีขึน้ไป จาํนวน 60 คน คดิเป็น 
รอ้ยละ 15.0 และอาย ุ20 - 29 ปี จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5  ตามลาํดบั 
 
ตาราง 6 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  จาํนวน (คน) ร้อยละ 
สถานภาพ 

โสด 
 

70 17.5 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 240 60.0 

หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 90 22.5 

รวม 400 100.0 
 

 จากตาราง 6 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นสถานภาพ พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 240 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.0  
และรองลงมาคอื สถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่จาํนวน 90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 และ
สถานภาพโสด จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 ตามลาํดบั 
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ตาราง 7 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ระดบัการศึกษา   

มธัยมศกึษาตอนตน้ 70 17.5 

มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. 100 25.0 

ปวส. / อนุปรญิญา 110 27.5 

ปรญิญาตร ี 90 22.5 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 30 7.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นระดบัการศกึษา พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาในระดบัปวส. / อนุปรญิญา จาํนวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
27.5 รองลงมาคอื ระดบัมธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. จาํนวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.0 ระดบั
ปรญิญาตร ีจาํนวน 90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.5 ระดบัมธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. จาํนวน 100 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.0 ระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 และระดบัสงู
กวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.5 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 8 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชพี 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ   
นกัเรยีน / นกัศกึษา 40 10.0 
รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 50 12.5 
พนกังานบรษิทัเอกชน 70 17.5 

ธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 170 42.5 

แมบ่า้น / พอ่บา้น 70 17.5 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 8 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นอาชพี พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย จาํนวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.5 
รองลงมาคอื อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 และอาชพีแมบ่า้น / 
พอ่บา้น จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 อาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 50 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 172.5 และอาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 9 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน (คน) ร้อยละ 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่      

ไมเ่กนิ 10,000  บาท 50 12.5 

10,001 - 20,000  บาท 80 20.0 

20,001 - 30,000  บาท 100 25.0 

30,001 - 40,000  บาท 120 30.0 

40,001  บาท ขึน้ไป 50 12.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 30,001 - 40,000 บาท จาํนวน 120 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 30.0 รองลงมาคอื รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท จาํนวน 100 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 25.0 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
40,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5  ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  
 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยการนําเสนอขอ้มลูในรปูแบบของคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบน
มาตรฐานดงัน้ี 
 
ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม 
 

สวนปร่ ะสมทางการตลาดบรการิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.75 0.636 มาก 
ดา้นราคา 3.25 0.812 ปานกลาง 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3.78 0.717 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 2.83 1.034 ปานกลาง 
ดา้นพนกังาน 3.88 0.773 มาก 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.75 0.471 มาก 
ดา้นกระบวนการ 3.90 0.558 มาก 

รวม 3.59 0.565 มาก 
 
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.59 เมือ่พจิาณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นกระบวนการ ดา้นพนกังาน ดา้นชอ่งทาง
การจดัจาํหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั
ในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 3.88 3.78 3.75 และ 3.75 ตามลาํดบั ดา้นราคา และดา้น
การสง่เสรมิการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 
3.25 และ 2.83 ตามลาํดบั 
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ตาราง 11 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
      ผลติภณัฑ ์
 

ด้านผลตภณัฑ์ิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. มสีนิคา้ครบถว้น ครอบคลุมสนิคา้ทุกประเภท 3.87 0.843 มาก 
2. รปูลกัษณ์การวางสนิคา้ของเล่ม 7-Catalog มคีวามทนัสมยั 3.80 0.715 มาก 
3. มคีาํอธบิายคุณสมบตัขิองสนิคา้ในเลม่ 7-Catalog อยา่ง
ชดัเจน 

3.75 0.860 มาก 

4. มกีารออกเล่ม 7-Catalog ฉบบัใหม่ๆ  และปรบัปรงุสนิคา้
ภายในเล่มใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ 

4.25 0.830 มากทีส่ดุ 

5. มกีารรบัประกนัสนิคา้เปลีย่น หรอืคนืสนิคา้ไดท้ีร่า้นสาขา 3.08 0.906 ปานกลาง 

รวม 3.75 0.636 มาก 
   
 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ์
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.75 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัมกีารออกเล่ม 7-Catalog ฉบบัใหม่ๆ  และปรบัปรงุสนิคา้ภายในเล่ม
ใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ ในระดบัมากทีส่ดุ คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.25 รองลงมาคอื มสีนิคา้ครบถว้น ครอบคลุม
สนิคา้ทกุประเภท รปูลกัษณ์การวางสนิคา้ของเล่ม 7-Catalog มคีวามทนัสมยั และมคีาํอธบิาย
คุณสมบตัขิองสนิคา้ในเล่ม โดยใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.87 3.80 และ 3.75 
ตามลาํดบั และใหค้วามสาํคญักบัมกีารรบัประกนัสนิคา้เปลีย่น หรอืคนืสนิคา้ไดท้ีร่า้นสาขา ในระดบั
ปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.08 
 
ตาราง 12 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา 
 

ด้านราคา X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. ราคาของสนิคา้ถูกกวา่เมือ่เทยีบกบัราคาในทอ้งตลาด 3.55 0.894 มาก 
2. มกีารแจง้ราคาสนิคา้และบรกิารไวอ้ยา่งชดัเจน 3.58 0.772 มาก 
3. ราคาคุม้คา่เมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้ 2.65 1.217 ปานกลาง 

รวม 3.25 0.812 ปานกลาง 
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 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.25 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญักบัมกีารแจง้ราคาสนิคา้และบรกิารไวอ้ยา่งชดัเจน และราคาของสนิคา้ถูกกวา่เมือ่เทยีบ
กบัราคาในทอ้งตลาด ในระดบัมาก คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.58 และ 3.55 ตามลาํดบั และใหค้วามสาํคญั
กบัราคาคุม้คา่เมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้ ในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.65 
 
ตาราง 13 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดทุ้กสาขาทัว่ประเทศ และสามารถเลอืก

รบัสนิคา้ไดท้ีส่าขาใกลบ้า้นสาขาใดกไ็ด ้
3.42 0.892 มาก 

2. สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 3.92 0.849 มาก 

3. สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทาง Online ได ้
www.7-Catalog.com 

4.00 0.776 มาก 

รวม 3.78 0.717 มาก 
 
 จากตาราง 13 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.78 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัมาก ไดแ้ก่ สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ผา่น
ชอ่งทาง Online ได ้www.7-Catalog.com สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และสามารถ
สัง่ซือ้สนิคา้ไดทุ้กสาขาทัว่ประเทศ และสามารถเลอืกรบัสนิคา้ไดท้ีส่าขาใกลบ้า้นสาขาใดกไ็ด ้โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.00 3.92 และ 3.42 ตามลาํดบั 
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ตาราง 14 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ 
     สง่เสรมิการตลาด 
 

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายทีด่งึดดูใจ เชน่ สว่นลด 3.03 1.038 ปานกลาง 
2. มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆ เชน่ SMS ผา่น  

มอืถอื 
2.75 1.020 ปานกลาง 

3. มสีว่นลดพเิศษในโอกาสต่างๆ เชน่ คปูองสว่นลดเน่ืองในวนั
เกดิ 

2.95 1.361 ปานกลาง 

4. มกีารแจง้โปรโมชัน่ของแต่ละสนิคา้อยา่งสมํ่าเสมอ 2.62 1.220 ปานกลาง 

รวม 2.83 1.034 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.83 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มกีจิกรรมสง่เสรมิการ
ขายทีด่งึดดูใจ เชน่ สว่นลด มสีว่นลดพเิศษในโอกาสต่าง ๆ เชน่ คปูองสว่นลดเน่ืองในวนัเกดิ มกีาร
โฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆ เชน่ SMS ผา่นมอืถอื และมกีารแจง้โปรโมชัน่ของแต่ละสนิคา้
อยา่งสมํ่าเสมอ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.03 2.95 2.75 และ 2.62 ตามลาํดบั 
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ตาราง 15 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     พนกังาน 
 

ด้านพนักงาน X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. พนกังานรา้น 7-Eleven สามารถใหข้อ้มลูสนิคา้ในเล่ม         

7-Catalog ไดค้รบถว้น 
3.97 1.013 มาก 

2. พนกังานแต่งกายสภุาพ เรยีบรอ้ย 4.10 1.069 มาก 
3. พนกังานใหบ้รกิารดว้ยสหีน้าทีย่ ิม้แยม้ แจม่ใส มอีธัยาศยั

ไมตร ี
3.73 1.286 มาก 

4. พนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้ และรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 3.60 0.918 มาก 
5. พนกังานบรกิารดว้ยความสภุาพ ออ่นน้อม 4.05 0.894 มาก 
6. มจีาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร 3.88 0.715 มาก 

รวม 3.88 0.773 มาก 
 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังานโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.88 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัมาก ไดแ้ก่ พนกังานแต่งกายสภุาพ เรยีบรอ้ย พนกังานบรกิารดว้ย
ความสภุาพ ออ่นน้อม พนกังานรา้น 7-Eleven สามารถใหข้อ้มลูสนิคา้ในเล่ม 7-Catalog ไดค้รบถว้น 
มจีาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร พนกังานใหบ้รกิารดว้ยสหีน้าทีย่ ิม้แยม้ แจม่ใส มี
อธัยาศยัไมตร ีและพนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้ และรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 
4.10 4.05 3.97 3.88 3.73 และ 3.60 ตามลาํดบั 
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ตาราง 16 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ลกัษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. บรกิารทีร่วดเรว็ ตอบสนองตรงความตอ้งการของลกูคา้ 3.88 0.510 มาก 
2. ความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้น 3.45 0.631 มาก 
3. ระบบและอุปกรณ์ต่างๆ มคีวามทนัสมยั 3.95 0.631 มาก 

รวม 3.75 0.471 มาก 
 
 จากตาราง 16 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.75 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ระบบและอุปกรณ์ต่างๆ มี
ความทนัสมยั บรกิารทีร่วดเรว็ ตอบสนองตรงความตอ้งการของลกูคา้ และความสะอาดของอุปกรณ์
ภายในรา้น โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.95 3.88 และ 3.45 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 17 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
      กระบวนการ 
 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ X  S.D. 
ระดบั 

ความสาํคญั 
1. มเีทคนิคและเทคโนโลยใีนการบรกิารทีท่นัสมยั เชน่ ขัน้ตอน

การสัง่ซือ้สนิคา้ 
3.75 0.662 มาก 

2. ความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิารเมือ่สัง่ซือ้ทีร่า้น 7-
Eleven 

3.92 0.878 มาก 

3. ขัน้ตอนการใหบ้รกิารใชเ้วลาไมน่าน 4.18 0.892 มาก 
4. มกีารสอบถามความตอ้งการของลกูคา้ก่อนใหบ้รกิาร 3.80 0.557 มาก 
5. สนิคา้และบรกิารตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ 3.98 0.759 มาก 
6. ความเหมาะสมของระยะเวลาในการรบัสนิคา้ทีร่า้นสาขา เมือ่

มกีารสัง่ซือ้สนิคา้ 
3.83 0.704 มาก 

รวม 3.90 0.558 มาก 
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 จากตาราง 17 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัทุกขอ้ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการใหบ้รกิารใชเ้วลาไมน่าน 
สนิคา้และบรกิารตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ ความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิารเมือ่สัง่ซือ้ที่
รา้น 7-Eleven ความเหมาะสมของระยะเวลาในการรบัสนิคา้ทีร่า้นสาขา เมือ่มกีารสัง่ซือ้สนิคา้ มกีาร
สอบถามความตอ้งการของลกูคา้ก่อนใหบ้รกิาร และมกีารสอบถามความตอ้งการของลกูคา้ก่อน
ใหบ้รกิาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.18 3.98 3.92 3.83 3.80 และ 3.75 ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค 
 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค  ประกอบดว้ย ดา้น
กจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ โดยการนําเสนอขอ้มลูในรปูแบบของคา่เฉลีย่ และ
คา่เบีย่งเบนมาตรฐานดงัน้ี 
 
ตาราง 18 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติผูบ้รโิภค ดา้น 
     กจิกรรมทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
 

ด้านกจกรรมิ  X  S.D. ระดบัปฏบตัิ ิ 
1. ทา่นมกัจะใชเ้วลาวา่งในการดหูรอืหาสนิคา้ใหม่ๆ  ทีท่นัสมยั 3.50 0.501 มาก 
2. ทา่นชอบเปิดดสูนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog 4.33 0.469 มากทีส่ดุ 
3. ทา่นเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้หรอืกจิกรรมทีเ่กีย่วกบัสนิคา้

ทัว่ไปในชวีติประจาํวนัทีจ่ดัขึน้ เชน่ งาน Baby Best Buys , 
งาน BIG&BIH 

3.77 0.690 มาก 

รวม 3.86 0.470 มาก 
 
 จากตาราง 18 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค ดา้น
กจิกรรมทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog พบวา่ ผูบ้รโิภคใหร้ะดบัการปฏบิตัใินเรือ่งรปูแบบ
การดาํเนินชวีติดา้นกจิกรรมทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามชอบเปิดดสูนิคา้ในหนงัสอื 
7-Catalog ในระดบัมากทีส่ดุ คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.33 สว่นขอ้อื่นๆ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ เขา้รว่มงานแสดงสนิคา้หรอืกจิกรรมทีเ่กีย่วกบัสนิคา้ทัว่ไปในชวีติประจาํวนัทีจ่ดั
ขึน้ เชน่ งาน Baby Best Buys , งาน BIG&BIH และมกัจะใชเ้วลาวา่งในการดหูรอืหาสนิคา้ใหม่ๆ  ที่
ทนัสมยั โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.77 และ 3.50 ตามลาํดบั 
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ตาราง 19 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติผูบ้รโิภค ดา้นความ 
     สนใจทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
 

ด้านความสนใจ X  S.D. 
ระดบั 

ความสนใจ 
1. ทา่นมคีวามสนใจต่อสนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog 3.90 0.625 มาก 
2. ทา่นตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog 3.67 0.819 มาก 
3. ทา่นสนใจในการทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ๆ   3.62 0.765 มาก 

รวม 3.73 0.684 มาก 
 
 จากตาราง 19 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค ดา้น
ความสนใจทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความสนใจใน
เรือ่งรปูแบบการดาํเนินชวีติดา้นความสนใจเกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.73 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบั
ความสนใจทกุขอ้อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มคีวามสนใจต่อสนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog ตดิตามขา่วสาร
เกีย่วกบัสนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog และสนใจในการทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ๆ  โดยมคีา่เฉลีย่
เทา่กบั 3.90 3.67 และ 3.62 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 20 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของรปูแบบการดาํเนินชวีติผูบ้รโิภค ดา้นความ 
     คดิเหน็ทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
 

ด้านความคดเหน็ิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. ทา่นซือ้สนิคา้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog อยูเ่สมอ 3.87 0.557 ด ี
2. สนิคา้ทีท่า่นซือ้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog ชว่ยทาํใหท้า่น
ประหยดัคา่ใชจ้า่ยในการเดนิทางมากกวา่ซือ้จากแหล่งอื่นๆ  

3.40 0.918 ปานกลาง 

3. การสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog เป็นชอ่งทางที่
ตอบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติของทา่น 

3.40 1.021 ปานกลาง 

รวม 3.55  0.709 ด ี
 
 จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค ดา้น
ความคดิเหน็ทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็
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ในเรือ่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog โดยรวมอยู่
ในระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.55 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบั
ความคดิเหน็กบัทา่นซือ้สนิคา้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog อยูเ่สมอ ในระดบัด ีคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.87 
รองลงมาคอื สนิคา้ทีท่า่นซือ้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog ชว่ยทาํใหท้า่นประหยดัคา่ใชจ้า่ยในการเดนิทาง
มากกวา่ซือ้จากแหล่งอื่นๆ และการสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog เป็นชอ่งทางทีต่อบสนอง
รปูแบบการดาํเนินชวีติของทา่น คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.40 และ 3.40  ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 21 แสดงคา่ความถี(่จาํนวน) และคา่รอ้ยละ ของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ ผาน ่ 7-Catalog จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. บคุคลท่ีมีอทธพลตอการซ้ือสนค้าผานิ ิ ิ่ ่  
7-Catalog ของทานมากท่ีสดุ่   
1. เพือ่น 120 30.0 
2. คนในครอบครวั 120 30.0 
3. ตดัสนิใจดว้ยตวัเอง 80 20.0 
4. พนกังานขาย 80 20.0 

รวม 400 100.0 
2. วตัถปุระสงคส์าํคญัท่ีสดุในการซ้ือสนค้าิ
ผาน ่ 7-Catalog ของทาน่  
1. ซือ้เพือ่ใชง้านเอง 200 50.0 
2. ซือ้เพือ่ฝากผูอ้ื่น 150 37.5 
3. ซือ้เพือ่นําไปขายต่อ 50 12.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 21  (ต่อ) 
 

พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ ผาน ่ 7-Catalog จาํนวน (คน) ร้อยละ 

3. เหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทานซ้ือสนค้าผาน่ ่ิ  
7-Catalog 
1. คุณภาพของสนิคา้ 220 55.0 
2. ความหลากหลายของสนิคา้ 130 32.5 
3. สะดวกในการเดนิทาง 50 12.5 

รวม 400 100.0 

4. เม่ือใดท่ีทานซ้ือสนค้าผาน ่ ่ิ 7-Catalog   
1. สนิคา้ทีใ่ชอ้ยูใ่กลห้มด / หมด 160 40.0 
2. ชว่งลดราคาหรอืมขีองแถม 130 32.5 
3. มสีนิคา้ออกใหม ่ 110 27.5 

รวม 400 100.0 
5. ระยะเวลาท่ีใช้พจารณากอนการซ้ือสนค้าิ ิ่
ผาน ่ 7-Catalog ของทาน่    
1. ภายใน 1 สปัดาห ์ 150 37.5 
2. ซือ้ทนัท ีเมือ่เหน็สนิคา้ 140 35.0 
3. ระหวา่ง 1-2 สปัดาห ์ 60 15.0 
4. มากกวา่ 2 สปัดาห ์ 50 12.5 

รวม 400 100.0 
6. ทานทราบข้อมลูสนค้าท่ีขายผาน ่ ่ิ 7-Catalog 
จากแหลงใดบา้ง่  
1. แผบ่พบั/ใบปลวิ 100 25.0 
2. พนกังานขาย 80 20.0 
3. หนงัสอืพมิพ ์ 50 12.5 
4. อนิเตอรเ์น็ต 50 12.5 
5. วทิย ุ 40 10.0 
6. โทรทศัน์ 40 10.0 
7. คาํแนะนําจากคนรูจ้กั 40 10.0 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 21 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คนมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 บคุคลท่ีมีอทธพลตอการซ้ือสนค้าผาน ิ ิ ิ่ ่ 7-Catalog ของทานมากท่ีสดุ ่ พบวา่บุคคลทีม่ี
อทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของทา่นมากทีส่ดุ คอื เพือ่น จาํนวน 120 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 30.0 และคนในครอบครวั จาํนวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 รองลงมาคอื ตดัสนิใจดว้ยตวัเอง 
จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 และพนกังานขาย จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 
ตามลาํดบั 
 วตัถปุระสงคส์าํคญัท่ีสดุในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog ของทาน่  พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ซือ้เพือ่ใชง้านเอง จาํนวน 200 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.0 รองลงมาคอื ซือ้เพือ่
ฝากผูอ้ื่น จาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 และซือ้เพือ่นําไปขายต่อ จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 12.5 ตามลาํดบั 
 เหตผุลสาํคญัท่ีสดุท่ีทานซ้ือสนค้าผาน ่ ่ิ 7-Catalog พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่
ซือ้เพราะคุณภาพของสนิคา้ จาํนวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.0 รองลงมาคอื ความหลากหลาย
ของสนิคา้ จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.5 และสะดวกในการเดนิทาง จาํนวน 50 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.5 ตามลาํดบั 
 เม่ือใดท่ีทานซ้ือสนค้าผาน ่ ่ิ 7-Catalog พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ซือ้เมือ่สนิคา้
ทีใ่ชอ้ยูใ่กลห้มด / หมด จาํนวน 160 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.0 รองลงมาคอื ชว่งลดราคาหรอืมขีอง
แถม จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.5 และมสีนิคา้ออกใหม ่จาํนวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
27.5 ตามลาํดบั 
 ระยะเวลาท่ีใช้พจารณากอนการซ้ือสนค้าผาน ิ ิ่ ่ 7-Catalog ของทาน่  พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่พจิารณาภายใน 1 สปัดาห ์จาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 รองลงมา
คอื ซือ้ทนัท ีเมือ่เหน็สนิคา้ จาํนวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.0 ระหวา่ง 1-2 สปัดาห ์จาํนวน 60 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.0 และมากกวา่ 2 สปัดาห ์จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5 ตามลาํดบั 
 ทานทราบข้อมลูสนค้าท่ีขายผาน ่ ่ิ 7-Catalog จากแหลงใดบา้ง่  พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ทราบขอ้มลูสนิคา้จากแผบ่พบั/ใบปลวิ จาํนวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.0 
รองลงมาคอื พนกังานขาย จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 หนงัสอืพมิพ ์จาํนวน 50 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.5 อนิเตอรเ์น็ต จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5 วทิย ุจาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
10.0 โทรทศัน์ จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0 และคาํแนะนําจากคนรูจ้กั จาํนวน 40 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 10.0 ตามลาํดบั 
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ตาราง 22 แสดงคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ข้อมลูพฤตกรรมผูบ้รโิ ิ ภค Min Max X  S.D. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้)   

200 2,000 842.50 519.730 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 1 4 2.10 0.945 

 
 จากตาราง 22 แสดงผลพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํนวน 400 คน พบวา่ 
 งบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) พบวา่มลูคา่น้อยทีส่ดุ คอื 200 
บาท/ครัง้ มากทีส่ดุคอื 2,000 บาท/ครัง้ มคีา่เฉลีย่อยูท่ี ่842.50 บาท/ครัง้ 
 ความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) น้อยทีส่ดุคอื 1 
ครัง้/2เดอืน มากทีส่ดุคอื 4 ครัง้/2เดอืน มคีา่เฉลีย่อยูท่ี ่2.10 ครัง้/2เดอืน 
  
 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 การทดสอบสมมตฐิาน ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหข์อ้มลูตามลาํดบัดงัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
  สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลีย่ระหวา่ง
ประชากรศาสตร ์2 กลุ่มเป็นอสิระจากกนั (Independent t-test) ใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)  ต่อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่หรอื
เทา่กบั 0.05 ในการทดสอบจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ก่อน โดยใช ้
Levene's Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
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 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานแสดงดงัตาราง 
 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ 
 

Levene's Test for  
Equality of Variances พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog 

F Sig. 
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

11.134** 
0.008 

0.001 
0.928 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 23 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของสนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ จากการวเิคราะหพ์บวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) โดยจาํแนกตามเพศ มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของเพศ แตกต่างกนั จงึใช้
วธิ ีt-test กรณ ีEqual variances not assumed 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) โดยจาํแนก
ตามเพศ มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.928 ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของเพศ ไม่
แตกต่างกนั จงึใชว้ธิ ีt-test กรณ ีEqual variances assumed  
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ตาราง 24 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต 
      กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ 
 
พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าิ

ผาน ่ 7-Catalog 
เพศ X  S.D. t df 

Sig- 
(2-tailed) 

ชาย 764.29 433.502 -2.390* 348.247 0.017 งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) หญงิ 884.60 556.944    

ชาย 2.36 0.898 4.073** 398.000 0.000 ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) 

หญงิ 1.96 0.942    

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 24 แสดงผลการวเิคราะหก์ารซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.017 
ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยเพศหญงิมงีบประมาณในการซือ้มากกวา่เพศชาย 
โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 120.31 บาท/ครัง้ 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืนัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยเพศชายมคีวามถี่
โดยประมาณในการซือ้มากกวา่เพศหญงิ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.40 ครัง้/2เดอืน 
 
 
 
 
 



 70 

 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณทีีม่คีา่คามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณทีีค่า่ความแปรปรวนแตกต่างกนั เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุ
 

Test of Homogeneity of Variances พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  
7-Catalog Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

13.110** 3 396 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

20.762** 3 396 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 25 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุพบวา่ 
  ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
และดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน)จาํแนกตามอาย ุโดย
ใช ้Brown-Forsythe 

 
Brown-Forsythe test 

พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  
7-Catalog 

Levene 
Static 

df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

7.503** 3 235.385 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

8.035** 3 336.950 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภค จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe ทดสอบ พบวา่ 
  ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบความ
แตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
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   ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน)  มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบ
ความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 
ตาราง 27 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามอายเุป็นรายคู ่โดยใชว้ธิ ี
     ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  20-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

20 - 29 ปี 940.00 - 261.429* 
(0.027) 

26.667 
(1.000) 

-26.667 
(1.000) 

30 - 39 ปี 678.57 
 

- -234.762** 
(0.000) 

-288.095** 
(0.000) 

40 - 49 ปี 913.33 
 

 - -53.333 
(0.979) 

50 ปีขึน้ไป 966.67    - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 27 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามอายเุป็นรายคู ่
พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.027 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาย ุ30-39 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 261.429 
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 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาย ุ40-49 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 234.762 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่
ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 288.095 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 28 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามอายเุป็นรายคู ่ 
     โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  20-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

20 - 29 ปี 1.80 - -0.129 
(0.904) 

-0.467** 
(0.007) 

-0.533** 
(0.000) 

30 - 39 ปี 1.93 
 

- -0.338* 
(0.028) 

-0.405** 
(0.000) 

40 - 49 ปี 2.27 
 

 - -0.067 
(0.991) 

50 ปีขึน้ไป 2.33    - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 28 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามอายเุป็น
รายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.007 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.467 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2
เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.533 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.028 ซึง่น้อย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ20-29 ปี มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40-49 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.338 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2
เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30-39 ปี มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.405 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณทีีม่คีา่คามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณทีีค่า่ความแปรปรวนแตกต่างกนั เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน
เป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
      ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพ 
 

Test of Homogeneity of Variances พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  
7-Catalog Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

0.200 2 397 .819 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

11.838** 2 397 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 



 76 

 จากตาราง 29 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามสถานภาพ พบวา่ 
  ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.819 
ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 
มคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้)  
     จาํแนกตามสถานภาพ โดยใช ้F-test 
 

พฤตกรรมการซ้ือิ
สนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog 

แหลง่ ความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 2 2654682.540 1327341.270 5.013* 0.007 งบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้) 

ภายในกลุ่ม 397 1.51E8 264792.991   

รวม  399 1.078E8    
 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 30 ผลการการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้) จาํแนกตามสถานภาพ โดยใช ้F-test มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.007 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD ดงัตาราง28 
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ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้)        
     จาํแนกตามสถานภาพเป็นรายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD 
 

สถานภาพ X  โสด 
สมรส / อยู่
ด้วยกนั 

หม้าย / หยาร้าง ่ / 
แยกกนัอยู่ 

โสด 757.14 - -55.357 
(0.429) 

-231.746** 
(0.005) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 812.50  - -176.389** 
(0.006) 

หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 988.89   - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 31 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามสถานภาพเป็น
รายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.005 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบัผูบ้รโิภคทีม่ี
สถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณ
ในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ทีีม่สีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณ
ในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 231.746 
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.006 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / 
อยูด่ว้ยกนั กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ทีีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 176.389 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 
     เดอืน) จาํแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Brown-Forsythe 
 

Brown-Forsythe test 
พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  

7-Catalog 
Levene 
Static 

df1 df2 Sig. 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

19.754** 2 249.200 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภค จาํแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Brown-Forsythe ทดสอบ พบวา่ 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาิ ่ น 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบ
ความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
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ตาราง 33 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามสถานภาพ 
     เป็นรายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

สถานภาพ X  โสด 
สมรส / อยู่
ด้วยกนั 

หม้าย / หยาร้าง ่ / 
แยกกนัอยู่ 

โสด 1.57 - -.595** 
(0.000) 

-.762** 
(0.000) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 2.17  - -.167 
(0.409) 

หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 2.33   - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 33 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตาม
สถานภาพเป็นรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มคีา่ Sig. เทา่กบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส 
/ อยูด่ว้ยกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ทีี่
มสีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.595 
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบัผูบ้รโิภคทีม่ี
สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ทีีม่สีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่หีมา้ย / หยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.762 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณทีีม่คีา่คามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณทีีค่า่ความแปรปรวนแตกต่างกนั เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
  H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน
เป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

Test of Homogeneity of Variances พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  
7-Catalog Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

15.156** 4 395 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

28.243** 4 395 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 34 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้)  
     และดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกจาํแนกตาม 
     ระดบัการศกึษา โดยใช ้Brown-Forsythe 
 

Brown-Forsythe test 
พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  

7-Catalog 
Levene 
Static 

df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

5.280** 4 358.504 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

40.195** 4 352.758 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภค จาํแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Brown-Forsythe ทดสอบ พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   หมายความวา่ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
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  ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน)
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึ
เปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 
ตาราง 36 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามระดบัการศกึษาเป็น 
     รายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษา X  

มธัยม 
ศกึษา
ตอนตน้ 

มธัยมศกึษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 

ปวส. / 
อนุปรญิญา 

ปรญิญา
ตร ี

สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

มธัยมศกึษาตอนตน้ 800.00 - 90.000 
(0.860) 

-81.818 
(0.978) 

-77.778 
(0.984) 

-333.333** 
(0.000) 

มธัยมศกึษาตอน
ปลาย / ปวช. 

710.00 

 

- -171.818 
(0.147) 

-167.778 
(0.170) 

-423.333** 
(0.000) 

ปวส. / อนุปรญิญา 881.82 
 

 - 4.040 
(1.000) 

-251.515* 
(0.015) 

ปรญิญาตร ี 877.78 
 

  - -255.225* 
(0.013) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1133.33     - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 36 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามระดบัการศกึษา
เป็นรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่
ปรญิญาตร ีมคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
มธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
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ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 333.333 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
สงูกวา่ปรญิญาตร ีมคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 423.333 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่
ปรญิญาตร ีมคีา่ Sig. เทา่กบั 0.015 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ปวส. / อนุปรญิญา กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 251.515 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.013 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 255.225 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 37 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
     เป็นรายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษา X  

มธัยม 
ศกึษา
ตอนตน้ 

มธัยมศกึษา
ตอนปลาย / 

ปวช. 

ปวส. / 
อนุปรญิญา 

ปรญิญา
ตร ี

สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

มธัยมศกึษา
ตอนตน้ 

1.14 - 1.057** 
(0.000) 

-1.403** 
(0.000) 

-0.968** 
(0.000) 

-1.190** 
(0.000) 

มธัยมศกึษาตอน
ปลาย / ปวช. 

2.20 

 

- -0.345 
(0.076) 

0.089 
(0.999) 

-0.133 
(0.961) 

ปวส. / 
อนุปรญิญา 

2.55 
 

 - 0.434* 
(0.012) 

0.212 
(0.652) 

ปรญิญาตร ี 2.11 
 

  - -0.222 
(0.576) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 2.33     - 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 37 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามระดบั
การศกึษาเป็นรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. 
มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณ
ในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอน
ปลาย / ปวช. โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.057 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / 
อนุปรญิญา มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
มธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
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ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 
1.403 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญา
ตร ีมคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
มธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.968 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่
ปรญิญาตร ีมคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
มธัยมศกึษาตอนตน้ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้ มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 
1.190 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.012 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / 
อนุปรญิญา กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.434 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณทีีม่คีา่คามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณทีีค่า่ความแปรปรวนแตกต่างกนั เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 ผลการทดสอบ
สมมตฐิานเป็นดงัน้ี 
 
ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาชพี 
 

Test of Homogeneity of Variances พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  
7-Catalog Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

118.762** 4 395 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

24.026** 4 395 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 38 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาชพี พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 39 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้)  
     และดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกจาํแนกตาม 
     อาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe 
 

Brown-Forsythe test 
พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  

7-Catalog 
Levene 
Static 

df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

30.592** 4 96.816 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

18.272** 4 291.823 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 39 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภค จาํแนกตามระดบัอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe ทดสอบ พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   หมายความวา่ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
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  ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบ
ความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 
ตาราง 40 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามอาชพีเป็นรายคู ่โดยใช ้
     วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาชีพ X  
นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

รบัราชการ/ 
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 
เอกชน 

ธุรกจิสว่นตวั 
/ คา้ขาย 

แมบ่า้น / 
พอ่บา้น 

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

625.00 - -375.000* 
(0.029) 

-46.429 
(0.963) 

-457.353** 
(0.000) 

182.143** 
(0.000) 

รบัราชการ / 
รฐัวสิาหกจิ 

1000.00 

 

- 328.571 
(0.085) 

-82.353 
(0.999) 

557.143** 
(0.000) 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

671.43 
 

 - -410.924** 
(0.000) 

228.571** 
(0.015) 

ธุรกจิสว่นตวั / 
คา้ขาย 

1082.35 
 

   639.496** 
(0.000) 

แมบ่า้น / 
พอ่บา้น 

442.86 
 

 
 

 - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 40 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามอาชพีเป็นรายคู ่
พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.029 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบั
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ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 375 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณ
ในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / 
คา้ขาย โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 457.353 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภค
ทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 182.143 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / 
พอ่บา้น โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 557.143 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณ
ในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / 
คา้ขาย โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 410.924 
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 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.015 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / 
พอ่บา้น โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 228.571 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / 
พอ่บา้น โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 639.496 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 41 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามอาชพีเป็นรายคู ่ 
     โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาชีพ X  
นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

รบัราชการ/ 
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน
บรษิทั 
เอกชน 

ธุรกจิสว่นตวั 
/ คา้ขาย 

แมบ่า้น / 
พอ่บา้น 

นกัเรยีน / 
นกัศกึษา 

1.25 - -0.550** 
(0.000) 

-1.036** 
(0.000) 

-0.985** 
(0.000) 

-1.036** 
(0.000) 

รบัราชการ / 
รฐัวสิาหกจิ 

1.80 

 

- -0.486** 
(0.000) 

-0.435** 
(0.000) 

-0.485** 
(0.000) 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

2.29 
 

 - 0.050 
(1.000) 

0.000 
(1.000) 

ธุรกจิสว่นตวั / 
คา้ขาย 

2.24 
 

   -0.050 
(1.000) 

แมบ่า้น / 
พอ่บา้น 

2.29 
 

 
 

 - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 41 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามอาชพี
เป็นรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.550 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่



 92 

โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน)  แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.036 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบั
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.985 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภค
ทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน)  น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / 
พอ่บา้น โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.036 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มี
คา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.486 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มี
คา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.435 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มคีา่ 
Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ กบั
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ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีแมบ่า้น / พอ่บา้น โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.485 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ในเขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
  H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 
และถา้ขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่มคีา่เฉลีย่อยา่งน้อย
หน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนั ซึง่จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Least Significant Difference (LSD) กรณทีีม่คีา่คามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และใชว้ธิทีดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 กรณทีีค่า่ความแปรปรวนแตกต่างกนั เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ในการทดสอบจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน โดยใช ้Levene Statistic Test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน
เป็นดงัน้ี 
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ตาราง 42 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

Test of Homogeneity of Variances พฤตกรรมการซ้ือิ สนค้าผานิ ่  
7-Catalog Statistic df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

53.018** 4 395 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

15.824** 4 395 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 42 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั ดงันัน้จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 43 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ 
     ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้)  
     และดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามระดบั 
     รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe 
 

Brown-Forsythe test 
พฤตกรรมการซ้ือิ สินค้าผาน่  

7-Catalog 
Levene 
Static 

df1 df2 Sig. 

งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) 

52.803** 4 236.953 .000 

ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) 

20.685** 4 224.250 .000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
  จากตาราง 43 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภค จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe ทดสอบ 
พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้)แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบความ
แตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
  ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)   
หมายความวา่ ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ดงันัน้จงึเปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคูโ่ดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
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ตาราง 44 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
     ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อ 
     เดอืน เป็นรายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  X  

ไมเ่กนิ 
10,000  
บาท 

10,001 - 
20,000  
บาท 

20,001 - 
30,000  
บาท 

30,001 - 
40,000  
บาท 

40,001  
บาท  
ขึน้ไป 

ไมเ่กนิ 10,000 บาท 560.00 - 97.500* 
(0.019) 

-280.000** 
(0.001) 

-423.333** 
(0.000) 

-840.000** 
(0.000) 

10,001 - 20,000 บาท 462.50 

 

- -377.500** 
(0.000) 

-520.833** 
(0.000) 

-937.500** 
(0.000) 

20,001 - 30,000  บาท 840.00 
 

 - -143.333 
(0.459) 

-560.000** 
(0.000) 

30,001 - 40,000  บาท 983.33 
 

  - -416.667** 
(0.000) 

40,001  บาท ขึน้ไป 1400.00     - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 44 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) จาํแนกตามระดบัรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
10,001 - 20,000 บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.019 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไม่
เกนิ 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 97.500 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
20,001 - 30,000  บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
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รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  
บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
(บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  บาท 
โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 280.000 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,001 - 40,000  บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  
บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  บาท 
โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 423.333 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไม่
เกนิ 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 840.000 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 20,001 - 30,000  บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 
30,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
20,001 - 30,000  บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 377.500 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 30,001 - 40,000  บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 
40,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
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7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,001 - 40,000  บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 520.833 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้
ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 10,001 - 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป 
โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 937.500 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้
ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 20,001 - 30,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป 
โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 560.000 
  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้
ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 30,001 - 40,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป 
โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 416.667 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 45 แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog  
      ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามระดบัรายได ้
      เฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียตอเดือน่  X  

ไมเ่กนิ 
10,000  
บาท 

10,001 - 
20,000  
บาท 

20,001 - 
30,000  
บาท 

30,001 - 
40,000  
บาท 

40,001  
บาท  
ขึน้ไป 

ไมเ่กนิ 10,000 บาท 1.80 - 0.175 
(0.983) 

-0.200 
(0.948) 

-0.450 
(0.167) 

-1.200** 
(0.000) 

10,001 - 20,000 บาท 1.63 

 

- -0.375** 
(0.003) 

-0.625** 
(0.000) 

-1.375** 
(0.000) 

20,001 - 30,000  บาท 2.00 
 

 - -0.250 
(0.175) 

-1.000** 
(0.000) 

30,001 - 40,000  บาท 2.25 
 

  - -0.750** 
(0.000) 

40,001  บาท ขึน้ไป 3.00     - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 45 พบวา่ การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) จาํแนกตามระดบั
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคู ่พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กลา่วคอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนไมเ่กนิ 10,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท 
ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.200 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 20,001 - 30,000  บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 
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30,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาทมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.375 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 30,001 - 40,000  บาท มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 
40,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภค
ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาทมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้น
ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.625 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้
ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาทมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.375 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้
ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.000 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้
ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 กล่าวคอื ผูบ้รโิภคทีม่ี
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รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 40,000  บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.750 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบคา่ทางสถติสิมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่ง
งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพือ่วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคีา่ Sig.(2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยผลการทดสอบสมมตฐิานสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ีคอื 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: สว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 46 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
      ผลติภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  ด้านผลตภณัฑ์ิ  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) 

.258** .000 ตํ่า เดยีวกนั 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.017 .739 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 46 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสั์ มพนัธ ์(r) 
เทา่กบั 0.258 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถ้
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑด์ขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ใน
ระดบัตํ่า 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.739 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: สว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 47 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา  
     กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  ด้านราคา พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน่  7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) -.040 .426 

ไมม่ี
ความสมัพนัธ ์

- 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.099* .048 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 47 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผานิ ่  7-Catalog ในแตละครัง้่  มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.426 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.048 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
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ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีา่
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เทา่กบั 0.099 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาด
ขึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.3 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  H1: สว่นประสมทางการตลาด ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 48 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทาง 
     การจดัจาํหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  ด้านชองทางการจั่ ดจาํหนาย่  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) 

.016 .753 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.140** .005 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 48 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร พบวา่ 
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 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.753 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.005 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เทา่กบั 0.140 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้
ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.4 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: สว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 49 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ 
      สง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สวนประสมทา่ งการตลาดบรการิ  ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) .115* .021 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

-.086 .086 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 49 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้ิ าผาน ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.021 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.115 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่
มาก กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.086 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไมม่ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.5 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: สว่นประสมทางการตลาด ดา้นพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 50 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     พนกังาน กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  ด้านพนักงาน พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) .129** .010 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.362** .000 ตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 50 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นพนกังาน กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครพบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.010 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) 
เทา่กบั 0.129 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื  
ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังานดขีึน้ จะทาํให้
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พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณ
ในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่
สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เทา่กบั 0.362 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน  
ดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.6 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: สว่นประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 51 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะ 
      ทางกายภาพ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  ด้านลกัษณะทางกายภาพ พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) .042 .402 

ไมม่ี
ความสมัพนัธ ์

- 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.223** .000 ตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 51 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร พบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.402 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  (r) เทา่กบั 0.223 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
ลกัษณะทางกายภาพดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณ
ในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.7 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: สว่นประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 52 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     กระบวนการ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  ด้านกระบวนการ พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) 

.143** .004 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.260** .000 ตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 52 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครพบวา่ 
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.004 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ 
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) 
เทา่กบั 0.143 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื  
ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการดขีึน้ จะทาํให้
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นกระบวนการ  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) เทา่กบั 0.260 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
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เดยีวกนั ในระดบัตํ่า กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  ดา้น
กระบวนการดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และความ
คดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบคา่ทางสถติสิมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่ง
งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพือ่วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคีา่ Sig.(2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยผลการทดสอบสมมตฐิานสามารถจาํแนกออกเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ีคอื 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.1 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 53  แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม กบั 
     พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

รปูแบบการดาํเนนชีวต ด้านกจกรรมิ ิ ิ  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) 

.027 .595 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.252** .000 ตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 53 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้น
กจิกรรม กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่  
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.595 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้น
กจิกรรม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.252 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมรีปูแบบการดาํเนินชวีติเกีย่วกบักจิกรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog เพิม่ขึน้ 
จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.2 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 54 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบั 
      พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

รปูแบบการดาํเนนชีวต ด้านความสนใจิ ิ  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) 

-.010 .837 
ไมม่ี

ความสมัพนัธ ์
- 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.269** .000 ตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 54 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้น
ความสนใจ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่  
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.837 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ ความสนใจ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ ความสนใจ 
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.269 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมรีปูแบบการดาํเนินชวีติเกีย่วกบัความสนใจเรือ่งการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
เพิม่ขึน้ จะทาํใหม้พีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.3 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  H0: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  H1: รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 55  แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ กบั 
     พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

รปูแบบการดาํเนนชีิ วต ด้านความคดเหน็ิ ิ  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าิ ิ
ผาน ่ 7-Catalog Pearson 

Correlation (r) 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  
งบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น7-Catalog (บาท/ครัง้) .117* .020 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(ครัง้/2เดอืน) 

.246** .000 ตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 55 แสดงผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้น
ดา้นความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
พบวา่  
 ด้านงบประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (บาท/ครัง้) มคีา่ Sig. (2-tailed)   
เทา่กบั 0.020 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (r) 
เทา่กบั 0.117 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก กล่าวคอื  
ถา้ผูบ้รโิภคมรีปูแบบการดาํเนินชวีติเกีย่วกบัความคดิเหน็เรือ่งการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog เพิม่ขึน้ 
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จะทาํใหม้พีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
(บาท/ครัง้) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านความถ่ีโดยประมาณในการซ้ือสนค้าผาน ิ ่ 7-Catalog (ครัง้/2เดือน) มคีา่ Sig. 
(2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้หมายความวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความ
คดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีา่สมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.246 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า
กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมรีปูแบบการดาํเนินชวีติเกีย่วกบัความคดิเหน็เรือ่งการซือ้สนิคา้ผา่น7-Catalog 
เพิม่ขึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2เดอืน) เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
ตาราง 56 แสดงการสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐานิ  สถตท่ีิ ิ ใช้ 
ผลการทดสอบ      
สมมตฐานิ  

1.  ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ใน 
เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 
1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Independent 

t-Test 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Independent 

t-Test 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 



 116 

ตาราง 56  (ต่อ) 
 

สมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  
ผลการทดสอบ      
สมมตฐานิ  

 
1.3 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 

ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 

ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 

ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 

ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
One Way 
ANOVA 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 56  (ต่อ) 
 

สมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  
ผลการทดสอบ      
สมมตฐานิ  

2.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังานดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม 

การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภค ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 
2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม การซือ้สนิคา้

ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
2.3 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
2.4 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 
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ตาราง 56  (ต่อ) 
 

สมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  
ผลการทดสอบ      
สมมตฐานิ  

 
2.5  สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนกังาน  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
2.6  สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
2.7  สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

3. รปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
3.1  รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-

Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 
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ตาราง 56  (ต่อ) 
 

สมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  
ผลการทดสอบ      
สมมตฐานิ  

 
3.2  รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 

7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
ไมส่อดคลอ้งกบั

สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
3.3  รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นคดิเหน็มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-

Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 - ดา้นงบประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 - ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
Pearson 

Correlation 
สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิาน 

 
 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภปราย และข้อเสนอแนะิ  

 
 การศึกษาวิจยัครัง้น้ี ผู้วิจยัมุ่งศึกษา เรื่องปจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่านั  
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางในคดิคน้ พฒันา การนําเสนอ
สนิคา้ และศกึษาถงึปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้ั อ เพื่อทีจ่ะนําไปพฒันาปรบัปรุงแผนกลยุทธท์าง
การตลาดและคุณภาพการใหบ้รกิารใหต้รงความตอ้งการของผูบ้รโิภค และสาํหรบัผูป้ระกอบการเพื่อ
โอกาสเตบิโตทางธุรกจิอยา่งต่อเน่ือง 
 
สงัเขปการวจยัิ  
 ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
  1.  เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั 
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย 
ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงาน 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย ดา้นกจิกรรม 
ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ความสาํคญัของการวจยัิ  
  1. เพื่อนําขอ้มูลที่ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปรบัปรุงแผนกลยุทธ์ทางการตลาด
และคุณภาพการใหบ้รกิารของบรษิทั ซพีอีอลล์ จํากดั (มหาชน) ผ่าน 7-Catalog ใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
  2.  เพือ่เป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการและผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัไป
ปรบัปรงุและพฒันาสว่นประสมทางการตลาดใหด้ยีิง่ขึน้ 
 3.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจที่จะทําการลงทุนทําธุรกิจเสนอสินค้า เพื่อขายผ่าน 
7-Catalog ใหท้ราบถงึแนวโน้มและพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
  4.  ผูส้นใจในเรื่องพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ 
มหานคร สามารถนําผลวจิยัไปเป็นแนวทางการศกึษาและวจิยัดา้นอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งในครัง้ต่อไป 
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 สมมตฐานทางการวจยัิ ิ  
  1.  ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 
7-Catalog ในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
  2.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  3.  รูปแบบการดําเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ขอบเขตของการวจยัิ  
  ขอบเขตของการศกึษางานวจิยัครัง้น้ี มุง่ศกึษาปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นั  
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
  ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ีคือ ผู้บรโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
  กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จงึใชว้ธิกีารคํานวณหาขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างแบบไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน โดยใชว้ธิกีารคํานวณจากสูตร Taro Yamane 
(วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2541: 24) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน และมี
การสํารวจเผื่อความผดิพลาดของแบบสอบถามไว้ 4% เท่ากบั 15 คน ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง
สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ีเทา่กบั 400 คน    
 
 วธีการสมุตวัอยางิ ่ ่  
 สําหรบัวธิีการเลอืกกลุ่มตวัอย่างของการวจิยัครัง้น้ี ผู้วจิยัจะใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างโดยมี
ข ัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) ดว้ยการแบ่งกลุ่มเขต
การปกครองทัง้หมด 6 กลุ่ม โดยแบ่งเขตตามการบรหิารงาน (ศูนยข์อ้มูลกรุงเทพมหานคร) โดย
วธิกีารจบัสลากสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใส่คนืกลุ่มละ 1 เขต  และนํามาเป็นตวัแทนในการเกบ็ขอ้มลูดงัน้ี 
  กลุ่มที ่1 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตจตุจกัร 
 กลุ่มที ่2 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นกลาง ไดแ้ก่ เขตดนิแดง 
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 กลุ่มที ่3 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตสาทร 
 กลุ่มที ่4 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นตะวนัออก ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ 
 กลุ่มที ่5 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตธนบุร ี
 กลุ่มที ่6 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค 
 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุม่ตวัอยา่งโดยกําหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยเลอืกตวัอยา่งจาก
เขตทีสุ่ม่ไดจ้ากขัน้ตอนที ่1 เพือ่ใหไ้ดจ้าํนวนตวัอยา่งทีจ่ะทาํการเกบ็ขอ้มลู ดงัน้ี 
 กลุ่มที ่1 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตจตุจกัร   จาํนวน 66 คน 
 กลุ่มที ่2 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นกลาง ไดแ้ก่ เขตดนิแดง   จาํนวน 67 คน 
 กลุ่มที ่3 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตสาทร   จาํนวน 67 คน 
 กลุ่มที ่4 พืน้ทีเ่ขตกรงุเทพสว่นตะวนัออก ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ  จาํนวน 67 คน 
 กลุ่มที ่5 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นเหนือ ไดแ้ก่ เขตธนบุร ี   จาํนวน 66 คน 
 กลุ่มที ่6 พืน้ทีเ่ขตกรงุธนสว่นใต ้ไดแ้ก่ เขตบางแค   จาํนวน 67 คน 
             รวม    400 คน 
 
  ขัน้ตอนท่ี 3 การสุม่ตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยพจิารณาการสุม่
เกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามเฉพาะผูบ้รโิภคที่ส ัง่ซื้อสนิคา้ 7-Catalog ทีร่า้น 7-Eleven  ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
 การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง 
โดยขัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอืวจิยัหรอืแบบสอบถาม เป็นดงัน้ี  
  1.  ศกึษาขอ้มูลจากตํารา และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุง่หมายของการวจิยั 
  2. ปรบัปรุงและดดัแปลงแบบสอบถามใหเ้หมาะสม และสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎทีี่
ใชใ้นงานวจิยั 
  3.  นําเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์ เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ขอคําแนะนํา มา
ปรบัปรงุแกไ้ข เพือ่ใหไ้ดข้อ้คาํถามทีม่ขีอ้ความตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
  4. นําแบบสอบถามทีผ่า่นการตรวจสอบแลว้ไปปรบัปรงุ แกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
  5.  เน่ืองจากการศกึษาครัง้น้ีใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั ผูศ้กึษาจงึทําการ
ตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Raliability) โดยการนําแบบสอบถามไปทดสอบกบัผูบ้รโิภคทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้ 
7-Catalog ทีร่า้น 7-Eleven  ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 40 ชุด เพื่อตรวจสอบว่าคาํถามแต่ละ
ขอ้ และแต่ละส่วนของแบบสอบถาม สามารถสื่อความหมายตรงตามทีผู่ว้จิยัตอ้งการ และคําถามมี



 123 

ความเหมาะสมหรอืไม ่ยากหรอืงา่ยเพยีงใด หลงัจากนัน้จงึนํามาทดสอบค่าความเชื่อมัน่ในสว่นของ
แบบสอบถามโดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู 
  6.  นําแบบสอบถามที่ฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่กําหนดไว้ ซึ่งกลุ่ม
ตวัอยา่งทีก่าํหนดไวม้จีาํนวน 400 ตวัอยา่ง 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาถงึปจจยัทีม่ผีลต่อั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งลกัษณะการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูทีท่าํการศกึษาเป็น 2 ลกัษณะ คอื  
  1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) เป็นขอ้มลูทีผู่ศ้กึษาไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจาก
การตอบแบบสอบถามของผูบ้รโิภคทีซ่ื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ทีร่า้น 7-Eleven  ในเขต
กรงุเทพมหานครทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ตวัอยา่ง ซึง่จะเกบ็จากกลุ่มตวัอยา่งตามวธิกีารสุม่
ตวัอยา่งทีก่าํหนดไว ้ 
 2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary data) เป็นขอ้มลูทีผู่ว้จิยัไดท้าํการศกึษา คน้ควา้และเกบ็
รวบรวมมาจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ ไดแ้ก่ ตําราทีเ่กีย่วขอ้งกบัการทาํวจิยั วทิยานิพนธ ์ปรญิญานิพนธ ์
สารนิพนธ ์ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต และเอกสารต่างๆ เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางของการทาํวจิยัในครัง้น้ี 
 
 การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัในครัง้น้ี ประกอบดว้ย 
 1. การจดัทาํขอ้มลู 
  ทดสอบแบบสอบถามที่ได้ทําการออกแบบไว้ (Pretest) แล้วดําเนินการแก้ไข
ขอ้บกพรอ่งของแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ทาํการตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Validity) ของแบบสอบถาม
ดว้ยวธิกีารของ Cronbach (Cronbach’s Alpha Coeffeicient) แลว้นําขอ้มลูจากในแบบสอบถามที่
ไดม้าตรวจสอบความสมบรูณ์ก่อนทีจ่ะแปลงขอ้มลูและเขา้รหสั เพื่อทาํการประมวลผลโดยใชแ้ปรแก
รมสาํเรจ็รปู และวเิคราะหข์อ้มลู โดยค่าความเชื่อถอืไดข้องแบบสอบถามทีม่คีวามน่าเชื่อถอืจะมคี่า
ตัง้แต่ 0.7 ขึน้ไป 
  2. การวเิคราะหข์อ้มลู  
  2.1  การวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา (Descriptive statistic) ในการวเิคาะหเ์ชงิพรรณาจะเป็น
การใชค้า่เฉลีย่ (Mean) เปอรเ์ซน็ต ์(Percentage) ความถี ่(Frequency) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation) ในการอธบิายลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ของกลุ่มตวัอยา่ง  
  2.2  การวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน (Inferential statistic) ใชว้เิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบ
สมมตฐิาน ดงัน้ี  
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   2.2.1  วเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามแตกต่าง คอื t-test และ 
ONE Way ANOVA  
   2.2.2  วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ 
ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิทางการตลาด พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ 
และกระบวนการใหบ้รกิาร กบัพฤติกรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์คอื Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient 
   2.2.3  วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ กจิกรรม (A) 
ความสนใจ (I) และความคดิเหน็ (O) กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติวิเิคราะหค์วามสมัพนัธ ์คอื Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient 
 
สรปุผลการวจยัิ  
 ผลการวจิยั เรื่องปจจยัที่ั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี 
  สวนท่ี ่ 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณา แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุสถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 260 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.0 
อายุระหว่าง 40 – 49 ปี จาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 
240 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.0 ระดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา จํานวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
27.5 อาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย จาํนวน 170 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.5 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,001 - 40,000 บาท จาํนวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.59 เมือ่พจิาณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
 ด้านผลตภณัฑ์ ิ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.75 เมื่อพจิาณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทีสุ่ด 1 
ขอ้ คอื มกีารออกเล่ม 7-Catalog ฉบบัใหม่ๆ  และปรบัปรุงสนิคา้ภายในเล่มใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ โดย
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มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 และผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัในระดบัมาก 3 ขอ้ คอื มสีนิคา้
ครบถว้น ครอบคลุมสนิคา้ทุกประเภท รูปลกัษณ์การวางสนิคา้ของเล่ม 7-Catalog มคีวามทนัสมยั 
และมคีาํอธบิายคุณสมบตัขิองสนิคา้ในเล่ม 7-Catalog อยา่งชดัเจน โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 3.80 
และ 3.75 ตามลําดับ ส่วนมีการรับประกันสินค้าเปลี่ยน หรือคืนสินค้าได้ที่ร้านสาขา ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.08 
 ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.25 เมื่อพจิาณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก 2 ขอ้ 
คอื มกีารแจง้ราคาสนิคา้และบรกิารไวอ้ยา่งชดัเจน และราคาของสนิคา้ถูกกว่าเมื่อเทยีบกบัราคาใน
ทอ้งตลาด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.58 และ 3.55 ตามลําดบั ส่วนราคาคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ
สนิคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.65 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.78 เมื่อพจิาณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัใน
ระดบัมากทุกขอ้ คอื สามารถสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านช่องทาง Online ได ้www.7-Catalog.com สามารถ
สัง่ซือ้สนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และสามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดทุ้กสาขาทัว่ประเทศ และสามารถเลอืก
รบัสนิคา้ไดท้ีส่าขาใกลบ้า้นสาขาใดกไ็ด ้โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.00 3.92 และ 3.42 ตามลาํดบั 
 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบั   
ปานกลาง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.83 เมือ่พจิาณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั
ในระดบัปานกลางทุกขอ้ คอื มกีจิกรรมส่งเสรมิการขายทีด่งึดูดใจ เช่น ส่วนลด มสี่วนลดพเิศษใน
โอกาสต่าง ๆ เช่น คูปองส่วนลดเน่ืองในวนัเกิด มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น 
SMS ผา่นมอืถอื และมกีารแจง้โปรโมชัน่ของแต่ละสนิคา้อยา่งสมํ่าเสมอ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.03 
2.95 2.75 และ 2.62 ตามลาํดบั 
 ด้านพนักงาน ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 2.83 เมื่อพจิาณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ 
คอื พนักงานแต่งกายสุภาพ เรยีบรอ้ย พนักงานบรกิารดว้ยความสุภาพ อ่อนน้อม พนักงานรา้น 7-
Eleven  สามารถใหข้อ้มลูสนิคา้ในเล่ม 7-Catalog ไดค้รบถว้น มจีํานวนพนักงานเพยีงพอต่อการ
ให้บรกิาร พนักงานให้บรกิารด้วยสหีน้าที่ยิ้มแย้ม แจ่มใส มอีธัยาศยัไมตร ีและพนักงานมคีวาม
กระตอืรอืรน้ และรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 4.05 3.97 3.88 3.73 และ 
3.60 ตามลาํดบั 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.75 เมือ่พจิาณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก
ทุกขอ้ คอื ระบบและอุปกรณ์ต่างๆ มคีวามทนัสมยั บรกิารทีร่วดเรว็ ตอบสนองตรงความตอ้งการของ
ลูกค้า และความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้น โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.95 3.88 และ 3.45 
ตามลาํดบั 
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 ด้านกระบวนการ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 3.90 เมื่อพจิาณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกขอ้ 
คอื ขัน้ตอนการใหบ้รกิารใชเ้วลาไม่นาน สนิคา้และบรกิารตรงตามความต้องการของลูกคา้ ความ
สะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิารเมื่อสัง่ซือ้ทีร่า้น 7-Eleven  ความเหมาะสมของระยะเวลาในการรบั
สนิคา้ทีร่า้นสาขา เมื่อมกีารสัง่ซือ้สนิคา้ มกีารสอบถามความตอ้งการของลูกคา้ก่อนใหบ้รกิาร และมี
เทคนิคและเทคโนโลยใีนการบรกิารที่ทนัสมยั เช่น ขัน้ตอนการสัง่ซื้อสนิค้า โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.18 3.98 3.92 3.83 3.80 และ 3.75 ตามลาํดบั 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย ดา้นกจิกรรม 
ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม พบว่า ระดบัการ
ปฏบิตักิจิกรรมทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog โดยรวม ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการปฏบิตัิ
อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86 เมือ่พจิาณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการ
ปฏบิตัอิยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 1 ขอ้ คอื ชอบเปิดดูสนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 
และผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการปฏบิตัอิยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ คอื เขา้ร่วมงานแสดงสนิคา้หรอื
กจิกรรมทีเ่กีย่วกบัสนิคา้ทัว่ไปในชวีติประจาํวนัทีจ่ดัขึน้ เช่น งาน Baby Best Buys , งาน BIG&BIH 
และมกัจะใชเ้วลาว่างในการดูหรอืหาสนิคา้ใหม่ๆ ทีท่นัสมยั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.77 และ 3.50 
ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ พบว่า ระดบัความ
สนใจเกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog โดยรวม ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความสนใจอยูใ่นระดบั
มาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความสนใจอยู่
ในระดบัมากทุกขอ้ คอื มคีวามสนใจต่อสนิคา้ในหนงัสอื7-Catalog ตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้ใน
หนงัสอื 7-Catalog และสนใจในการทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ๆ  โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.90 3.67 และ 
3.62 ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ พบว่า ระดบั
ความคดิเหน็เกีย่วกบัการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog โดยรวม ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็
อยูใ่นระดบัด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.55 เมื่อพจิาณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความ
คดิเหน็อยูใ่นระดบัด ี1 ขอ้ คอื ซือ้สนิคา้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog อยูเ่สมอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 และ
ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัปานกลาง 2 ขอ้ คอื สนิคา้ทีซ่ื้อผ่านหนังสอื 
7-Catalog ช่วยทําใหป้ระหยดัค่าใชจ้่ายในการเดนิทางมากกว่าซื้อจากแหล่งอื่นๆ และการสัง่ซื้อ
สนิคา้ผ่านหนังสอื 7-Catalog เป็นช่องทางทีต่อบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติ โดยค่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.40 และ 3.40  ตามลาํดบั 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 400 ตวัอย่าง พบว่าบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog มากทีสุ่ดม ี2 
กลุ่ม คอื เพื่อน และคนในครอบครวั จํานวน 120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 วตัถุประสงคใ์นการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog คอื ซือ้เพือ่ใชง้านเอง จาํนวน 200 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.0 เหตุผลสาํคญัทีซ่ือ้
สนิค้าผ่าน 7-Catalog คอื คุณภาพของสนิค้า จํานวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.0 โดยซื้อสนิค้า
ผ่าน 7-Catalog เมื่อสนิค้าที่ใช้อยู่ใกล้หมด / หมด จํานวน 160 คน คดิเป็นร้อยละ 40.0 โดย
ระยะเวลาทีใ่ชพ้จิารณาก่อนการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog คอื ภายใน 1 สปัดาห ์จาํนวน 150 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 37.5 และทราบขอ้มลูสนิคา้จากแผบ่พบั/ใบปลวิ จาํนวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.0 
 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 3 ขอ้ ดงัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.1 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 
7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยเพศหญงิมพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้มากกวา่เพศชาย 
  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 
7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยเพศชายมพีฤตกิรรม
การซื้อสินค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อมากกว่าเพศหญิง 
  สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.2 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ50 ปีขึน้ไป 
มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/
ครัง้) มากทีส่ดุ 
  ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 
7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 50 ปี
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ขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 
7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีส่ดุ 
  สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.3 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย 
/ หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ ไป มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีส่ดุ 
  สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.4 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
สงูกวา่ปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog (บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน)แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาปวส. / อนุปรญิญา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีส่ดุ 
  สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.5 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-
Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยผู้บรโิภคที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตวั / 
ค้าขาย มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 
7-Catalog (บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ 
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  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชน และแม่บา้น / พ่อบา้น มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่
โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีส่ดุ 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1.6 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้)แตกต่าง
กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณใน
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ 
 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรม
การซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 
เดอืน) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ 
โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีส่ดุ 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
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 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อย่างมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบวา่ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ไม่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน  7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสินค้าผ่าน  7-Catalog 
(บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog 
(ครัง้/2 เดอืน) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ใน
ระดบัตํ่ามาก 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.4 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบวา่ 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog 
(ครัง้/2 เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.5 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนักงาน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านพนักงาน  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 
การซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ด้านพนักงาน  มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 
การซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 
เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า 
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 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.6 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวจิยัพบวา่ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 
เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.7 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก   
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3 รปูแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และความ
คิดเห็น มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 7-Catalog ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.1 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 
 รูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.2 รูปแบบการดําเนินชีวติ ด้านความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
 รปูแบบการดําเนินชวีติ ความสนใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-
Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 
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 รูปแบบการดําเนินชีวติ ความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 3.3 รูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก 
 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า 
 
อภปรายผลิ  
 จากการวจิยัเรื่อง ปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นั  7-Catalog ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร สามารถนํามาอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 1.  ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั โดยเพศหญงิมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
มากกว่าเพศชาย เน่ืองจากสนิคา้ทีจ่าํหน่ายผา่น 7-Catalog มากกว่า 60% เป็นสนิคา้สาํหรบักลุ่ม
ผูบ้รโิภคเพศหญงิ ทาํใหม้โีอกาสในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีห่ลากหลายมากกวา่เพศชาย จงึสง่ผลใหเ้พศ
หญงิมกีารใชง้บประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากกว่าเพศชาย ซึง่สอดคลอ้ง
กับงานวิจยัของดาริน ติณชาติอารกัษ์ (2547) ศึกษาเรื่องทศันคติและแนวโน้มพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ในการซื้อสินค้าแคตตาล็อกในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าเพศแตกต่างกัน มีผลต่อ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้แคตตาลอ็กประเภทสนิคา้ของใชส้่วนตวั ประเภทอุปกรณ์
เครือ่งใชท้ีแ่ตกต่างกนั 
  ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั โดย
เพศชายมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 
7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากกว่าเพศหญงิ เน่ืองจากกลุ่มสนิคา้เครื่องออกกําลงักาย ไอท ีและ
อุปกรณ์ตกแต่งยานยนต์ กําลงัเป็นทีนิ่ยม มกีารขยายพืน้ทีห่น้าของการขายในเล่ม ซึ่งเป็นสนิคา้ที่
เพศชายใหค้วามสนใจเป็นอยา่งมาก จงึสง่ผลใหเ้พศชายมคีวามถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 
7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากกว่าเพศหญงิ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเขมลทัธ ์พฒันสนิ (2552) 
ศกึษาเรื่องปจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้กลุ่มั  
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Counter Fast Food ในรา้น 7-Eleven  ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food ในรา้น 
7-Eleven  ในดา้นความถีใ่นการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
 2. ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 
7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) และด้านความถี่โดย 
ประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 50 ปีขึน้
ไป มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน7-Catalog(บาท/
ครัง้) และดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน)มากทีสุ่ด เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคในช่วงอายุดงักล่าว เป็นกลุ่มวยัเกษยีณทีม่กีําลงัซือ้ เพราะมกีารสะสมและเกบ็ออมเงนิมา
ตลอดช่วงวยัทํางาน อกีทัง้เป็นวยัทีไ่มค่่อยไดอ้อกไปไหนมากนัก มเีวลาว่าง และมสีิง่กระตุน้ใหเ้กดิ
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog มากกว่าช่วงอายุอื่นๆ อนัเน่ืองมาจากความตอ้งการ หรอืความจาํเป็น
ทีจ่ะต้องใช ้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของดารนิ ตณิชาตอิารกัษ์ (2547) ศกึษาเรื่องทศันคตแิละ
แนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้รโิภค ในการซื้อสนิค้าแคตตาล็อกในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าอายุ
แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้แคตตาลอ็กประเภทสนิคา้ของใชส้ว่นตวั 
ประเภทอุปกรณ์เครือ่งใชท้ีแ่ตกต่างกนั 
 3.  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้า
ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) และดา้นความถี่
โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน)  แตกต่างกนั โดยผู้บรโิภคที่มี
สถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณ
ในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) และด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-
Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีสุ่ด เน่ืองจากเป็นกลุ่มทีไ่ม่มภีาระทีต่้องรบัผดิชอบ ไม่มคีรอบครวัที่
ตอ้งดูแลมากนัก จงึส่งผลใหม้เีงนิออมเหลอืเกบ็มากตามไปดว้ย รวมทัง้มอีสิระทางความคดิในการ
ตดัสนิใจเรือ่งต่างๆ โดยไมต่อ้งรอปรกึษาคู่ชวีติหรอืครอบครวั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเขมลทัธ ์
พฒันสนิ (2552) ศกึษาเรือ่งปจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกั

ซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food ในรา้น 7-Eleven  ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast 
Food ในรา้น 7-Eleven  แตกต่างกนั 
 4.  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั โดย
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ี มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้น
งบประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากที่สุด เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มรีะดบั
การศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรสี่วนใหญ่เป็นหวัหน้างาน มภีาระหน้าที่การงานที่อยู่ในความดูแลเป็น
จาํนวนมาก จงึทาํใหไ้มค่อ่ยมเีวลาในการออกไปซือ้สนิคา้ตามหา้งสรรพสนิคา้ เพราะตอ้งเสยีเวลาใน
การจอดรถและเดนิเลอืกซื้อ จงึนิยมเลอืกซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
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ไพรชั โรจน์กริติการ (2551) ศกึษาเรื่อง รูปแบบส่งเสรมิการขายที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้ของลูกคา้รา้น 7-11 ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของลกูคา้รา้นเซเวน่อเีลฟเวน่ทีแ่ตกต่างกนั 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ
สนิค้าผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) 
แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีส่ดุ เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา ส่วนใหญ่ทํางานในระดบัปฏบิตักิาร รายไดไ้ม่สูง 
บางรายไม่ไดท้ํางาน เพราะยงัไม่จบปรญิญา จงึนิยมซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog เพราะราคาถูกกว่า
เมื่อเทยีบกบัหา้งสรรพสนิคา้ อกีทัง้ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีใชส้นิคา้ไม่ยดึตดิกบัแบรนด์ ซึ่งตรงกบัสนิคา้ที่
จาํหน่ายผา่น 7-Catalog ทีไ่มเ่น้นกระแส แต่เป็นสนิคา้ทีส่ามารถขายไดต้ลอดทัง้ปี ซึง่สอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของไพรชั โรจน์กิรติการ (2551) ศึกษาเรื่อง รูปแบบส่งเสริมการขายที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของลูกคา้รา้น 7-11 ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าระดบัการศกึษาแตกต่าง
กนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของลกูคา้รา้นเซเวน่อเีลฟเวน่ทีแ่ตกต่างกนั 
 5.  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ เน่ืองจากเป็นเจา้ของกจิการเอง จงึค่อนขา้งมรีายไดแ้ละ
เวลาในการเลอืกเปิดดสูนิคา้ผา่น 7-Catalog มากกวา่กลุ่มอาชพีอื่นๆ อกีทัง้เมื่อธุรกจิทีต่นดาํเนินอยู่
มสีนิคา้ไม่เพยีงพอต่อการจําหน่าย กอ็าจมาซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog เพื่อไปจําหน่ายชัว่คราว จงึ
สง่ผลใหผู้บ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย มกีารใชง้บประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น7-Catalog 
(บาท/ครัง้) มากทีส่ดุ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของดารนิ ตณิชาตอิารกัษ์ (2547) ศกึษาเรื่องทศันคติ
และแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บรโิภคในการซื้อสนิค้าแคตตาล็อกในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
อาชพีแตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้แคตตาลอ็กประเภทสนิคา้ของใช้
สว่นตวั ประเภทอุปกรณ์เครือ่งใชท้ีแ่ตกต่างกนั 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั โดย
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และแม่บา้น / พ่อบา้น มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีสุ่ด
เน่ืองมาจากพนกังานบรษิทัเอกชนตอ้งทาํงานนอกบา้น บางรายตอ้งทาํงานบา้นกนัเอง สว่นแมบ่า้น 
/ พ่อบา้น หมดเวลาไปกบัการดูแลความเป็นอยู่ของสมาชกิในครอบครวั ถ้าคนในครอบครวัขาด
เหลอืสิง่ใดกจ็ะจดัหามาให ้โดยการสัง่ซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog เพราะไม่มเีวลาออกไปเลอืกซื้อ
สนิค้าตามสถานที่ต่างๆ อีกทัง้ช่วยประหยดัเวลาได้ด้วย ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของเขมลทัธ ์
พฒันสนิ (2552) ศกึษาเรือ่งปจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกั
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ซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food ในรา้น 7-Eleven  ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food 
ในรา้น 7-Eleven  แตกต่างกนั ในดา้นความถีใ่นการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
 6.  ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีะดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) และดา้น
ความถี่โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) แตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001  บาท ขึ้นไป มพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้าน
งบประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) และด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) มากทีสุ่ด เน่ืองจากรายไดอ้าจจะเป็นตวักําหนดความตอ้งการ
ในการซื้อสนิค้ามากขึน้ รวมถึงรายไดเ้ป็นตวักําหนดความมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการใช้จ่าย 
และสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนสงู มกีําลงัใน
การซือ้สนิคา้สงูกว่าผูท้ีม่รีายไดน้้อยกว่า และจะมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้บ่อยครัง้ตามความนิยมที่
เปลี่ยนแปลงไปในสงัคม ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของไพรชั โรจน์กิรติการ (2551) ศึกษาเรื่อง 
รูปแบบส่งเสริมการขายที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าร้าน 7-11 ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของ
ลกูคา้รา้นเซเวน่อเีลฟเวน่ทีแ่ตกต่างกนั 
 7.  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
สนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า เน่ืองจากผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพสนิคา้ และ 
7-Catalog เองมกีารตรวจสอบคุณภาพสนิคา้ก่อนการสง่มอบใหลู้กคา้ อกีทัง้สนิคา้ทีจ่าํหน่ายมคีวาม
หลากหลายตรงความต้องการของผูบ้รโิภค หรอือาจเป็นสนิคา้ทีห่ายาก ขายเฉพาะในโอกาสพเิศษ 
ผู้บริโภคไม่สามารถเดินซื้อหาตามห้างสรรพสินค้าทัว่ไปได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ดารนิ ติณชาติอารกัษ์ (2547) ศกึษาเรื่องทศันคติและแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บรโิภคในการซื้อ
สนิคา้แคตาลอ็กในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ดา้นแคตตาลอ็กคู่มอืรายการสนิคา้ มคีวามสมัพนัธ์
กบัโน้มพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้แคตตาลอ็กประเภทของใชส้่วนตวัประเภทอุปโภคบรโิภค ประเภท
อุปกรณ์เครือ่งใช ้
  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) 
อาจเป็นเพราะว่าสนิคา้มรีะยะเวลาการขายทีจ่าํกดัคอื 2 เดอืนต่อเล่ม หลงัจากนัน้จะม ีCatalog เล่ม
ใหม่ออกมา สนิคา้ขายดจีะมวีางจําหน่ายในเล่มถดัไป ส่วนสนิคา้ทีข่ายไม่ดจีะถูกคดัออก จงึเป็น
ขอ้จํากดัต่อความถี่ในการซื้อ ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Lovelock (2002: 13-15) กล่าวว่า 
Products Element การเลอืกคุณภาพของผลติภณัฑห์ลกั รวมถงึการบรกิารทีส่ามารถสรา้งความ
ประทบัใจใหก้บัลูกคา้ และสามารถแข่งกบัคู่แข่งขนัได ้ ซึ่งเมื่อผูบ้รโิภคพจิารณาแลว้ไม่พบความ



 136 

แตกต่าง หรอืมปีจจยัอื่นในการพจิารณาเพิม่เตมิ จงึทาํใหผ้ลติภณัฑน์ัน้ไมโ่ดดเด่นกว่าคู่แขง่ และไม่ั

สง่ผลต่อความถีโ่ดยประมาณในการซือ้ 
 8.  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคา ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) เน่ืองจากราคา
ของสนิคา้จะขึน้ลงในปรมิาณไมม่าก แต่สนิคา้ทีจ่าํหน่ายผา่น 7-Catalog เป็นสนิคา้อุปโภคบรโิภคที่
จําเป็นต่อการดํารงชีวิตประจําวัน ดังนัน้ต่อให้ราคาจะขึ้นหรือลง ผู้บริโภคก็ยงัคงต้องซื้อ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler &  Armstrong (1996: 6) กล่าวว่า ราคาเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดทีส่ามารถปรบัไดง้า่ยทีส่ดุ และเป็นสือ่ไปยงัตลาดถงึคุณคา่ของผลติภณัฑห์รอืตรายีห่อ้และ
เป็นสิ่งที่กําหนดรายได้ของกิจการ แต่ถ้าผู้บริโภคไม่รบัรู้ถึงราคาที่แตกต่าง ก็จะไม่ส่งผลต่อ
งบประมาณในการซือ้ 
  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) โดย
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากสนิคา้ทีจ่าํหน่ายผา่น 7-Catalog มรีาคา
ถูกกวา่หา้งสรรพสนิคา้ และสามารถสัง่ซือ้ไดต้ลอด24ชม. จงึมกีารสัง่ซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog อยา่ง
ต่อเน่ือง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเขมลทัธ ์ พฒันสนิ (2552) ศกึษาเรื่องปจจยัสว่นประสมทางั

การตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food ในรา้น 
7-Eleven  ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่ม Counter Fast Food ในรา้น 7-Eleven  แตกต่าง
กนั ในดา้นความถีใ่นการซือ้ 
 9.  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน  7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสินค้าผ่าน  7-Catalog 
(บาท/ครัง้) เน่ืองจาก 7-Catalog สามารถสัง่ซือ้ผา่น 7-Eleven  ซึง่เป็นรา้นสะดวกซือ้ 24ชม. ทีม่ี
สาขาใกลแ้หล่งชุมชน สามารถเขา้ถงึไดง้า่ยและสะดวกในการสัง่ซือ้ โดยผูบ้รโิภคไม่ตอ้งรบีเร่งหรอื
ซื้อสนิค้ากกัตุนไว้ในปรมิาณมาก จงึไม่ส่งผลต่องบประมาณในการซื้อแต่ละครัง้ ซึ่งสอดคล้องกบั
แนวคดิของยพุาวรรณ วรรณวาณชิย ์(2548: 29-33) กล่าววา่ ทีต่ัง้ของผูใ้หบ้รกิารและความยากงา่ย
ในการเขา้ถงึ เป็นอกีปจจยัทีส่าํคญัของตลาดบรกิาร ทัง้น้ีความยากงา่ยในการเขา้ถงึบรกิารนัน้มใิช่ั

แต่เฉพาะการเน้นทางกายภาพเท่านัน้ แต่ยงัรวมถงึการตดิต่อสื่อสาร โดยต้องมปีจจยัอื่นๆ เขา้มาั

เกีย่วขอ้งอกี 
  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog 
(ครัง้/2 เดอืน) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากการซือ้สนิคา้ผา่น 7-
Catalog สามารถไปรบัสนิคา้ไดท้ี ่7-Eleven  ทุกสาขา และในปจจุบนัมสีาขาเพิม่ขึน้เป็นจาํนวนมาก ั

ทําใหผู้บ้รโิภครบัรูไ้ด้ถงึความสะดวกสบายในการซื้อ จงึส่งผลใหผู้บ้รโิภคมคีวามถี่ในการซื้อเพิม่
สงูขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของคอทเลอร ์และอารม์สตรอง (Kotler; &  Armstrong. 1996: 6) 
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กล่าวว่า ช่องทางการจดัจําหน่าย ความหมายว่า กลุ่มขององค์การซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัขัน้ตอนที่ทําให้
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีห่างา่ยสาํหรบัการใชห้รอืบรโิภค ซึง่ช่องทางการจดัจําหน่ายจะเป็นตวักลาง
นําผลติภณัฑ์ไปยงัผูบ้รโิภค นําขอ้มูลข่าวสาร เอกสารส่งเสรมิการขาย บรกิารจองและบรกิารรบั
จา่ยเงนิไปยงัผูซ้ือ้ 
 10.  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากถา้มกีารสง่เสรมิการตลาดออกมา
มาก ผูบ้รโิภคกจ็ะสามารถตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดง้า่ยขึน้ เชน่ ถา้มโีปรโมชัน่ซือ้ 2 ฟร ี1 ออกมาเท่ากบั
ว่าผูบ้รโิภคจ่ายค่าสนิคา้จรงิ 2 ชิน้แต่ไดส้นิคา้ถงึ 3 ชิน้ จงึส่งผลใหด้า้นการส่งเสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่าน 7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสินค้าผ่าน 
7-Catalog (บาท/ครัง้) ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Lovelock (2002: 13-15) กล่าวว่า การสง่เสรมิ
การตลาดสามารถทีจ่ะสรา้งแรงจงูใจใหล้กูคา้ทาํการซือ้สนิคา้ได ้ซึง่นบัวา่เป็นขอ้ดทีีอ่งคก์รต่างๆ นัน้
มกัจะทําการส่งเสริมการตลาดสื่อสารไปยงัลูกค้า ไม่ว่าจะผ่านสื่อโทรทัศน์วิทยุ หนังสือพิมพ ์
นิตยสาร ปายโฆษณา โบชวัร ์และอนิเตอรเ์น็ต ้  
   ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog 
(ครัง้/2 เดอืน) เน่ืองจากปจจุบนัหา้ั งสรรพสนิคา้และรา้นคา้ทัว่ไปตามทอ้งตลาด มกีารจดักจิกรรม
พเิศษเพื่อกระตุ้นการซื้อสนิคา้มากขึน้ ทําใหผู้บ้รโิภคกระจายไปซื้อสนิคา้ที่มกีารส่งเสรมิการขาย
ตามช่องทางต่างๆ ทัง้ที่ความต้องการโดยรวมของผู้บรโิภคยงัคงเท่าเดิม จึงส่งผลให้เวลาที่ 7-
Catalog ทําการส่งเสรมิการตลาดจงึไมม่ผีลต่อความถี่ในการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของยุพา
วรรณ วรรณวาณชิย ์(2548: 29-33) กล่าววา่ การสง่เสรมิการตลาดรวบรวมวธิกีารทีห่ลากหลายของ
การสือ่สารกบัตลาดต่างๆ ไมว่า่จะผา่นการโฆษณา กจิกรรมการขายโดยบุคคล กจิกรรมสง่เสรมิการ
ขายและรูปแบบอื่น ทัง้ทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น การประชาสมัพนัธ์ ซึ่งถ้า
ผูบ้รโิภครบัรูถ้งึคุณคา่ของผลติภณัฑน์ัน้ดอียูแ่ลว้ กจ็ะไมส่ง่ผลต่อความถีใ่นการซือ้ 
 11. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงาน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 
การซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) โดยมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากพนกังาน 7-Catalog มีความรู้
ความสามารถในการใหค้ําแนะนําและขอ้มูลต่างๆ เกี่ยวกบัสนิค้า จะทําให้ผูบ้รโิภคมคีวามเขา้ใจ
เกี่ยวกบัสนิคา้ทีส่นใจมากขึน้ รวมทัง้ช่วยใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้เพิม่มากขึน้ตามไป
ดว้ย ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวศิษิฐ์ ฤทธบุิญไชย (2554) ศกึษาเรื่องปจจยัส่วนประสมทางั

การตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจสินค้าในร้านสะดวกซื้อ เซเว่น อีเลฟเว่น ของนิสิต
มหาวทิยาลยับูรพา กล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจสนิคา้ในรา้นสะดวกซือ้ เซเวน่ อเีลฟเวน่ ของนิสติมหาวทิยาลยับรูพา 
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  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านพนักงาน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า เน่ืองจาก 7-Catalog มพีนักงานทีช่่วยใหข้อ้มลูสนิคา้ 
และรายการสง่เสรมิการขายใหก้บัผูบ้รโิภค เชน่ ซือ้ขา้วหอมมะล ิ2 ถุง จะไดร้บัสว่นลดเพิม่ 50 บาท 
ทําให้ผู้บรโิภคได้รบัข้อมูลและความคุ้มค่าในการซื้อแต่ละครัง้ จงึส่งผลให้ความถี่ในการซื้อของ
ผูบ้รโิภคเพิม่มากขึน้ตามไปดว้ย ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวศิษิฐ ์ฤทธบุิญไชย (2554) ศกึษา
เรื่องปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อการตดัสนิใจสนิค้าในร้านสะดวกซื้อ เซเว่น ั

อเีลฟเว่น ของนิสติมหาวทิยาลยับูรพา กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนักงาน มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจสนิคา้ในรา้นสะดวกซือ้ เซเวน่ อเีลฟเวน่ ของนิสติมหาวทิยาลยับรูพา 
  12. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้)  
เน่ืองจากการซือ้สนิคา้ ผูบ้รโิภคจะเลอืกสนิคา้จากเล่ม 7-Catalog โดยรา้น 7-Eleven  เป็นเพยีงช่อง
ทางการสัง่ซือ้และรบัสนิคา้เท่านัน้ ทําใหล้กัษณะทางกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Adrian (1993: 253) กล่าวว่า ลูกคา้จะตอ้งอาศยัสิง่แวดลอ้ม
ทางกายภาพเป็นปจจยัหน่ึงในการเลอืกใชบ้รกิาร นกัการตลาดทีด่จีะตอ้งสรา้งลกัษณะทางกายภาพั

ใหม้คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพในการใหบ้รกิาร แต่คงไวซ้ึ่งลกัษณะเฉพาะของธุรกจินัน้ๆ แต่หาก
ผูบ้รโิภคไมไ่ดร้บัรูถ้งึลกัษณะนัน้ กไ็มม่ผีลกระตุน้ต่อการซือ้ 
  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog 
(ครัง้/2 เดอืน) โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า เน่ืองจาก 7-Eleven  มกีารวางผงั
รา้นทีเ่ป็นสดัส่วนดสูะอาดตา และสนิคา้ทีส่่งมอบนัน้มกีารบรรจุใส่ถุงหรอืกล่องอยา่งด ีโดยคํานึงถงึ
การใชง้านของเป็นหลกั ทาํใหผู้บ้รโิภคไดร้บัความสะดวกในการใชบ้รกิาร จงึส่งผลใหเ้กดิความถีใ่น
การซือ้เพิม่มากขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวศิษิฐ ์ฤทธบุิญไชย (2554) ศกึษาเรื่องปจจยัสว่นั

ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจสนิคา้ในรา้นสะดวกซือ้ เซเว่น อเีลฟเว่น ของนิสติ
มหาวิทยาลัยบูรพา กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจสนิคา้ในรา้นสะดวกซือ้ เซเวน่ อเีลฟเวน่ ของนิสติมหาวทิยาลยับรูพา 
 13. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog ด้านงบประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) โดยมี
ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่ามาก เนื่องจากผูบ้รโิภคมคีวามมัน่ใจในระบบแล
กระบวนการของ 7-Catalog ทีม่รีะยะเวลาในการรบัสนิคา้ทีเ่หมาะสม โดยเขตกรุงเทพ-ปรมิณฑลรบั
สนิคา้ภายใน 3-5 วนั ต่างจงัหวดัรบัสนิคา้ภายใน 7 วนั และจะสง่ SMS แจง้ใหผู้บ้รโิภคไปรบัสนิคา้ 
เมื่อสนิคา้นัน้ถูกส่งมายงัรา้น 7-Eleven  แลว้ ทําใหผู้บ้รโิภคมัน่ใจในการสัง่ซื้อสนิคา้ ส่งผลใหม้ี
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าเพิม่มากขึ้นตามไปด้วย ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ ธีรกิติ นวรตัน์ ณ 
อยุธยา. (2547: 29) กล่าวว่า กระบวนการในการใหบ้รกิารทีด่มีสี่วนช่วยใหลู้กคา้ไดร้บับรกิารทมีี
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คุณภาพ และการปรบัเปลี่ยนกระบวนการใหม้คีวามยดืหยุ่นมากขึน้ช่วยใหลู้กคา้  มคีวามพงึพอใจ
มากขึน้ 
   สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) 
โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่ า เนื่องจากผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญัในดา้
กระบวนการ และ 7-Catalog กม็กีารจดัสรรระบบงานทีด่ ีทําใหก้ารบรกิารรวดเรว็ รวมทัง้มกีาร
ตรวจสอบยนืยนัความถูกตอ้ง ทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความมัน่ใจว่าไดร้บัสนิคา้ตรงตามความตอ้งการ จงึ
ทําใหค้วามถี่ในการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคเพิม่ขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวศิษิฐ์ ฤทธบุิญไชย 
(2554) ศกึษาเรื่องปจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจสนิคา้ในรา้นสะดวกั

ซื้อ เซเว่น อเีลฟเว่น ของนิสติมหาวทิยาลยับูรพา กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจสนิค้าในร้านสะดวกซื้อ เซเว่น อเีลฟเว่น ของนิสติ
มหาวทิยาลยับรูพา 
  14.  รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) เน่ืองจาก 7-Catalog จะ
จาํหน่ายสนิคา้ทัว่ไปเจาะกลุ่มต่างจงัหวดัทีไ่ม่ไดอ้ยู่ในกระแส แต่งานแสดงสนิคา้ทีจ่ดัขึน้ เช่น Baby 
Best Buys เป็นสนิคา้ใหมท่ีนิ่ยมในขณะนัน้ จงึสง่ผลใหด้า้นกจิกรรมไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Assael (1995: 384) กล่าวว่า รปูการดาํเนินชวีติจะดไูดจ้ากการใชเ้วลาใน
การทาํกจิกรรมอยา่งไร ใหค้วามสาํคญักบัสิง่ใดและความคดิของตนเองกบัสิง่รอบตวั 
   รูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 
7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีเ่ปิดดสูนิคา้ในเล่ม 7-Catalog บ่อยๆ 
จะมโีอกาสในการเลอืกซือ้สนิคา้มากขึน้ จงึส่งผลใหเ้กดิความถี่ในการเลอืกซือ้เพิม่มากขึน้ตามไปดว้ย 
ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Solomon (1994: 621) กล่าวว่า บุคคลมกัจะรวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยมี
สิง่ทีช่อบเหมอืนๆ กนัใชเ้วลาทาํกจิกรรมทีค่ลา้ยกนัและซือ้ของทีค่ลา้ยกนั 
 15. รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (บาท/ครัง้) เน่ืองจากเล่ม 
7-Catalog มกีารนําเสนอสนิคา้ใหมแ่ละรายการสง่เสรมิการขายใหมทุ่กๆ 2 เดอืน ซึง่ทาํใหผู้บ้รโิภค
มคีวามสนใจในเล่ม 7-Catalog แต่กย็งัคงมพีฤตกิรรมการซือ้เฉพาะสนิคา้ทีเ่คยใชแ้ละจาํเป็นเท่านัน้ 
จงึส่งผลใหไ้ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซื้อ
สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (2000: 180) กล่าวว่า รปูแบบ
การดาํเนินชวีติในโลกทีแ่สดงออกมา จะแสดงออกถงึตวับุคคลนัน้ทีม่ปีฏสิมัพนัธก์บัสิง่แวดลอ้มของ
เขาทัง้หมดวา่เขาสนใจหรอืไมส่นใจสิง่ใด 
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   รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog ด้านความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิค้าผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า เน่ืองจากเล่ม 7-Catalog มกีารส่งเสรมิการขาย เช่น 
การลดราคา ได้รบัสนิค้าพรเีมี่ยมเมื่อซื้อครบตามเงื่อนไขของรายการส่งเสรมิการขาย ซึ่งทําให้
ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจในเล่ม 7-Catalog จงึส่งผลใหค้วามถี่ในการซื้อเพิม่มากขึน้ตามไปดว้ย ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 135) กล่าวว่า การเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคล
ขึน้อยูก่บัคา่นิยมและรปูแบบของการดาํเนินชวีติ ตวัอยา่ง รปูแบบการดาํเนินชวีติทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
บริโภคสินค้าและบริการสําหรบัผู้บริโภคที่ชอบเที่ยวกลางคืน กบัผู้บริโภคที่ชอบอยู่กับบ้านจะ
แตกต่างกนั 
  16.  รปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผา่น 7-Catalog ดา้นงบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog (บาท/ครัง้) โดยมคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่ามาก เน่ืองจากการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog สามารถสัง่ซื้อที่รา้น 
7-Eleven  สาขาใกลบ้า้น หรอืสัง่ซือ้ผ่าน Call Center ทําใหผู้บ้รโิภครูส้กึถงึความสะดวก และ
ประหยดัค่าใชจ้่าย เช่น เครื่องออกกําลงักาย เตยีงนอน ทีม่ขีนาดใหญ่และราคาสงู จะมบีรกิารจดัสง่
ใหก้บัผูบ้รโิภคถงึบา้นโดยไม่ตอ้งเสยีค่าใชจ้่าย จงึสง่ผลใหง้บประมาณในการซือ้เพิม่มากขึน้ตามไป
ดว้ย ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (2000: 180) กล่าวว่า ความคดิเหน็ของบุคคลนัน้ๆ จะ
แสดงออกถงึตวับุคคลนัน้ทีม่ปีฏสิมัพนัธก์บัสิง่แวดลอ้มของเขาทัง้หมด 
    รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ผ่าน 7-Catalog ดา้นความถี่โดยประมาณในการซื้อสนิคา้ผ่าน 7-Catalog (ครัง้/2 เดอืน) โดยมี
ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่ า เนื่องจากผูบ้รโิภคเหน็วา่การสัง่ซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog นัน้ประหยดัคา่ใชจ้า่ยในการเดนิทางมากกว่าซือ้จากแหล่งอื่นๆ เพราะมสีาขาทีใ่กลแ้หล่ง
ทีอ่ยู ่และสัง่ซือ้ Call Center ไดต้ลอด 24 ชม. จงึสง่ผลใหค้วามถีใ่นการซือ้เพิม่มากขึน้ตามไปดว้ย 
ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kotler (2000: 180) กล่าววา่ ความคดิเหน็ของบุคคลนัน้ๆ จะแสดงออก
ถงึตวับุคคลนัน้ทีม่ปีฏสิมัพนัธก์บัสิง่แวดลอ้มของเขาทัง้หมด 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวจยั ิ  
 1.  นักการตลาดหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิัท ซพีอีอลล์ จํากดั (มหาชน) ควรมกีาร
วางแผนการตลาด โดยเจาะกลุ่มผูบ้รโิภคเพศหญงิ อายุ 50 ปีขึน้ไป สถานภาพหมา้ย / หย่ารา้ง / 
แยกกนัอยู ่ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีอาชพีธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
40,001  บาท ขึน้ไป เน่ืองจากเป็นกลุ่มทีใ่ชง้บประมาณในการซือ้มากทีส่ดุ 
  2.  นักการตลาดหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิัท ซพีอีอลล์ จํากดั (มหาชน) ควรมกีาร
วางแผนการตลาด โดยเจาะกลุ่มผูบ้รโิภคเพศชาย อายุ 50 ปีขึน้ไป สถานภาพหมา้ย / หย่ารา้ง / 
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แยกกนัอยู ่ระดบัการศกึษาปวส. / อนุปรญิญา อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และแมบ่า้น / พอ่บา้น 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,001  บาท ขึน้ไป เน่ืองจากเป็นกลุ่มทีม่คีวามถีใ่นการซือ้มากทีส่ดุ 
  3.  นักทรพัยากรบุคคลหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล์ จํากดั (มหาชน) ควร
พฒันาดา้นพนกังาน โดยสง่เสรมิการแต่งกายทีสุ่ภาพ และควรมรีอบการเปลีย่นชุดพนกังานใหมทุ่ก
1ปี เพื่อใหเ้สื้อผา้ดูสะอาดตลอดเวลา รวมถึงการใหน้โยบายเกี่ยวกบัทรงผมหรอืสผีมที่เหมาะสม 
เชน่ ผูช้ายควรตดัผมสัน้ โกนหนวดเคราใหเ้รยีบรอ้ย  
 4.  นักพฒันาฝายปฏบิตัิ่ หน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล ์จํากดั (มหาชน) ควร
พฒันาดา้นกระบวนการ โดยการออกกฏระเบยีบขัน้ตอนในการใหบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภค เช่น กําหนด
ระยะเวลาในการใหบ้รกิารต่อคน เพือ่ควบคุมใหอ้ยูใ่นเวลาทีเ่หมาะสม ไมช่า้จนผูบ้รโิภคเกดิความไม่
พงึพอใจ รวมทัง้ตรวจสอบความถูกตอ้งของสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคไดร้บัทุกครัง้ 
  5.  นักบรหิารผลติภณัฑห์น่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล์ จํากดั (มหาชน) ควร
พฒันาดา้นผลติภณัฑ ์โดยการสรรหาสนิคา้ใหม่ มาทดแทนสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคไม่ตอบรบั และเปลีย่น
การนําเสนอสนิค้าให้ดูดงึดูดน่าสนใจ โดยถ่ายรูปสนิค้าใหส้ื่อถึงมุมมองการใช้งานต่างๆ ที่คุ้มค่า
ใหก้บัผูบ้รโิภค 
  6.  นักพฒันาระบบและเทคโนโลยสีารสนเทศหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล ์
จํากดั (มหาชน) ควรพฒันาดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยพฒันาระบบในการเลอืกซื้อและสัง่ซื้อ
สนิค้าให้ใช้งานง่าย มคีวามสะดวกรวดเร็ว และผู้บรโิภคสามารถตรวจสอบสถานะของสนิค้าได้
ตลอดเวลา 
  7.  นกัการตลาดหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล ์จํากดั (มหาชน) ควรพฒันา
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยจดัโปรโมชัน่อยา่งสมํ่าเสมอ เชน่ บตัรสว่นลด 100 บาทเมื่อซือ้สนิคา้
ในเดอืนเกดิ หรอืสว่นลด 10% เมือ่ซือ้สนิคา้ครบ 1,000 บาท 
  8.  นกัการตลาดหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล ์จํากดั (มหาชน) ควรพฒันา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย โดยอพัเดทขอ้มลูขา่วสาร สนิคา้ใหม่ๆ โปรโมชัน่ทีด่งึดูดความสนใจ 
และสือ่สารใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึความเคลื่อนไหวของ www.7-Catalog.com อยูเ่สมอ 
  9.  นักบรหิารผลติภณัฑห์น่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล์ จํากดั (มหาชน) ควร
พฒันาดา้นราคา โดยการระบุทัง้ราคาปกต ิและราคาพเิศษทีล่ดแลว้ใหช้ดัเจน รวมทัง้กําหนดราคา
ใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพและตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
   10. นกัการตลาดหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล ์จาํกดั (มหาชน) ควรส่งเล่ม 
7-Catalog และบตัรกํานลัหรอืของสมนาคุณใหก้บัผูบ้รโิภคทีม่กีารสัง่ซือ้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อเป็นการ
สรา้งความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ เพือ่ใหเ้กดิการซือ้ซํ้าในโอกาสถดัไป 
  11.  นกับรหิารผลติภณัฑห์น่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล ์จาํกดั (มหาชน) ควร
สรรหาสินค้าใหม่ๆ และขยายกลุ่มสนิค้าที่ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมาจําหน่าย เช่น 
เครื่องออกกําลงักาย และเครื่องสําอาง เป็นต้น เพื่อใหผู้บ้รโิภคทีเ่คยซื้อสนิคา้เดมิไปแล้วนัน้ รูส้กึ
ตื่นเต้นและสนใจในสนิคา้ใหม่ทีท่าง 7-Catalog นําเสนอทดแทนสนิคา้เก่าที่ไม่ไดร้บัความนิยม 
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  12.  นกัการตลาดหน่วยงาน 7-Catalog ของบรษิทั ซพีอีอลล ์จาํกดั (มหาชน) ควรออกแบบ
และจดัทาํเล่ม 7-Catalog ใหน่้าสนใจ อาจใชด้าราหรอืบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงมาใชป้ระกอบการโฆษณาใน
เล่ม หรือจัดกิจกรรมการร่วมสนุกต่างๆ ในเล่มเพิ่มมากขึ้น เพื่อเพิ่มโอกาสในการเปิดดูเล่ม 
7-Catalog ของผูบ้รโิภค 
 

ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวจยัครัง้ตอไปิ ่  
 1.  ขยายขอบเขตการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของกลุ่มประชากรไปยงั
เขตพืน้ที่บรเิวณใกล้เคยีง หรอืเพิม่การศกึษาไปยงัต่างจงัหวดั และเขตภูมภิาคอื่นๆ เน่ืองจากแต่ละ
พื้นที่มีความแตกต่างกัน เช่น ลักษณะการดําเนินชีวิต ทัศนคติ ค่านิยม พฤติกรรมการบริโภค 
สภาพแวดลอ้ม วฒันธรรม และอตัราคา่ครองชพี เป็นตน้ 
 2. การวจิยัในครัง้น้ีเป็นการวจิยัเพื่อดูผลของ 7-Catalog เพยีงอย่างเดยีว ในการวจิยัครัง้
ต่อไปจงึควรมกีารเปรยีบเทยีบปจัจยัดา้นต่างๆ กบัคูแ่ขง่ขนั อยา่งเชน่ Catalog Friday , His&Her 
เป็นตน้ 
  3.  ควรทาํการศกึษาในเรือ่งความคาดหวงั และการรบัรูก้ารใหบ้รกิารหลงัการซือ้สนิคา้ผา่น 
7-Catalog  ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  4.  ในการศกึษาครัง้น้ี ใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามเพยีงอยา่งเดยีว ดงันัน้ เพื่อให้
การวจิยัครัง้ต่อไปมคีวามครบถ้วนสมบูรณ์มากขึน้ ควรทําการวจิยัเชงิคุณภาพ หรอืควรใชเ้ทคนิค
ของเครือ่งมอืในการวจิยัอื่นๆ เชน่ การสงัเกต การสมัภาษณ์ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึมากขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  
เรือ่ง  

ปัจจยัท่ีมีผลตอพฤตกรรมการซ้ือสนค้าผาน ่ ่ิ ิ 7-Catalog ของผูบ้รโภคิ  
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
คาํช้ีแจง:  
 แบบสอบถามน้ีไดจ้ดัทาํขึน้เพือ่ใชเ้ป็นสว่นหน่ึงของการศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ
มหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ เพือ่ศกึษาเรือ่ง “ปจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ั

ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดร้บัความ
อนุเคราะหจ์ากทุกทา่นในการตอบแบบสอบถาม ซึง่คาํตอบของทา่นจะถอืวา่เป็นความลบัและจะ
นําไปประกอบในการวจิยัเทา่นัน้ 

การตอบแบบสอบถามน้ีใชเ้พือ่การศกึษาเทา่นัน้ ผูต้อบแบบสอบถามจะไมม่ผีลกระทบจาก
การตอบแบบสอบถามแต่ประการใด และการนําเสนอผลงานวจิยัจะเป็นการนําเสนอโดยภาพรวม 
 
 แบบสอบถามม ี4 สว่น คอื 
 สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 สว่นที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
การสง่เสรมิทางการตลาด พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 
 สว่นที ่3 รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภค 
 สว่นที ่4 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของผูบ้รโิภค 
 
 โปรดอา่นแบบสอบถามอยา่งละเอยีดและตอบแบบสอบถามตามความคดิเหน็ สภาพความ
เป็นจรงิของทา่น ขอความกรณุาตอบแบบสอบถามทุกขอ้ เพือ่ความสมบรูณ์ของขอ้มลู 
 

ขอขอบพระคณุผูต้อบแบบสอบถามทุกทานท่ีกรณุา เสียสละเวลาอนัมีคา และให้ความ่ ่
รวมมือในการตอบแบบสอบถาม่  
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  
เรือ่ง 

“ปัจจยัท่ีมีผลตอพฤตกรรมการซ้ือสนค้าผาน ่ ่ิ ิ 7-Catalog ของผูบ้รโภคิ  
ในเขตกรงุเทพมหานคร” 

 
สวนท่ี ่ 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย    ลงใน  [   ] ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจรงิของทา่นมาก 
 ทีส่ดุ 
 1. เพศ 
  [   ] 1. ชาย     [   ] 2. หญงิ 
 2. อาย ุ  
  [   ] 1. 20 - 29 ปี   [   ] 2. 30 - 39 ปี 
  [   ] 3. 40 - 49 ปี   [   ] 4. 50 ปีขึน้ไป 
 3. สถานภาพ 
  [   ] 1. โสด    [   ] 2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
  [   ] 3. หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่     
 4. ระดบัการศกึษา 
  [   ] 1. มธัยมศกึษาตอนตน้ [   ] 2. มธัยมศกึษาตอนปลาย / ปวช. 
  [   ] 3. ปวส. / อนุปรญิญา  [   ] 4. ปรญิญาตร ี

  [   ] 5. สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 5. อาชพี 

[   ] 1. นกัเรยีน / นกัศกึษา  [   ] 2. รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
  [   ] 3. พนกังานบรษิทัเอกชน [   ] 4. ธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
  [   ] 5. แมบ่า้น / พอ่บา้น  [   ] 6. อื่นๆ โปรดระบุ………………… 
 6. ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  [   ] 1. ไมเ่กนิ 10,000  บาท [   ] 2. 10,001 - 20,000  บาท 
  [   ] 3. 20,001 - 30,000  บาท [   ] 4. 30,001 - 40,000  บาท 
  [   ] 5. 40,001  บาท ขึน้ไป 
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สวนท่ี ่ 2 สวนประสมทางการตลาดบรการ ได้แก ผลตภณัฑ ์ราคา ชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ่ ่ิ ิ  
 การสงเสรมทางการตลาด พนักงาน ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการของ่ ิ  
 สนค้าท่ีซ้ือผาน ิ ่ 7-Catalog 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย    ลงในชอ่งแบบสอบถามทีม่คีวามสาํคญักบัการซือ้สนิคา้ผา่น 
 7-Catalog ของผูบ้รโิภค 
 

ระดบัความสาํคญั 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

ข้อ สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลตภณัฑ์ิ       
1 มสีนิคา้ครบถว้น ครอบคลุมสนิคา้ทกุประเภท      

2 รปูลกัษณ์การวางสนิคา้ของเล่ม 7-Catalog มคีวามทนัสมยั      
3 มคีาํอธบิายคณุสมบตัขิองสนิคา้ในเล่ม 

7-Catalog อยา่งชดัเจน 
     

4 มกีารออกเล่ม 7-Catalog ฉบบัใหม่ๆ  และปรบัปรงุสนิคา้
ภายในเล่มใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ 

     

5 มกีารรบัประกนัสนิคา้เปลีย่น หรอืคนืสนิคา้ไดท้ีร่า้นสาขา      
ด้านราคา      
6 ราคาของสนิคา้ถูกกวา่เมือ่เทยีบกบัราคาในทอ้งตลาด      
7 มกีารแจง้ราคาสนิคา้และบรกิารไวอ้ยา่งชดัเจน      
8 ราคาคุม้คา่เมือ่เทยีบกบัคุณภาพสนิคา้      
ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่       
9 สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดทุ้กสาขาทัว่ประเทศ และสามารถ

เลอืกรบัสนิคา้ไดท้ีส่าขาใกลบ้า้นสาขาใดกไ็ด ้
     

10 สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง      
11 สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทาง Online ได ้

www.7-Catalog.com 
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ระดบัความสาํคญั 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

ข้อ สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ       
12 มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายทีด่งึดดูใจ เชน่ สว่นลด      
13 มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆ เชน่ SMS ผา่น

มอืถอื 
     

14 มสีว่นลดพเิศษในโอกาสต่าง ๆ เชน่ คปูองสว่นลดเน่ืองใน
วนัเกดิ 

     

15 มกีารแจง้โปรโมชัน่ของแต่ละสนิคา้อยา่งสมํ่าเสมอ      
ด้านพนักงาน      
16 พนกังานรา้น 7-Eleven สามารถใหข้อ้มลูสนิคา้ในเล่ม 7-

Catalog ไดค้รบถว้น 
     

17 พนกังานแต่งกายสภุาพ เรยีบรอ้ย      
18 พนกังานใหบ้รกิารดว้ยสหีน้าทีย่ ิม้แยม้ แจม่ใส มอีธัยาศยั

ไมตร ี
     

19 พนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้ และรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร      
20 พนกังานบรกิารดว้ยความสภุาพ ออ่นน้อม      
21 มจีาํนวนพนกังานเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร      
ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
22 บรกิารทีร่วดเรว็ ตอบสนองตรงความตอ้งการของลกูคา้      
23 ความสะอาดของอุปกรณ์ภายในรา้น      
24 ระบบและอุปกรณ์ต่างๆ มคีวามทนัสมยั      
ด้านกระบวนการ      
25 มเีทคนิคและเทคโนโลยใีนการบรกิารทีท่นัสมยั เชน่ ขัน้ตอน

การสัง่ซือ้สนิคา้ 
     

26 ความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิารเมือ่สัง่ซือ้ทีร่า้น 7-
Eleven 

     

27 ขัน้ตอนการใหบ้รกิารใชเ้วลาไมน่าน      
28 มกีารสอบถามความตอ้งการของลกูคา้ก่อนใหบ้รกิาร      
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ระดบัความสาํคญั 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

ข้อ สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
29 สนิคา้และบรกิารตรงตามความตอ้งการของลกูคา้      
30 ความเหมาะสมของระยะเวลาในการรบัสินค้าที่ร้านสาขา 

เมือ่มกีารสัง่ซือ้สนิคา้ 
     

 
 
สวนท่ี ่ 3  รปูแบบการดาํเนนชีวตของผูบ้รโภคิ ิ ิ  
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย    ลงในชอ่งแบบสอบถามทีต่รงกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของ 
 ทา่นมากทีส่ดุเพยีงคาํตอบเดยีวในแต่ละขอ้ 
 

ระดบักจกรรมิ  

ข้อ 
กจกรรมท่ีิ เก่ียวกบัการซ้ือสนค้าผานิ ่  

7-Catalog 

เป็
นป

ระ
จาํ

 

บอ
ยค

รัง้
่

 

คอ
นข้

าง
บอ

ย
่

่
 

บา
งค

รัง้
 

นา
นๆ

 ค
รัง้

 

ด้านกจกรรมิ       
1 ทา่นมกัจะใชเ้วลาวา่งในการดหูรอืหาสนิคา้ใหม่ๆ  ที่

ทนัสมยั 
     

2 ทา่นชอบเปิดดสูนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog      
3 ทา่นเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้หรอืกจิกรรมทีเ่กีย่วกบั

สนิคา้ทัว่ไปในชวีติประจาํวนัทีจ่ดัขึน้ เชน่ งาน Baby 
Best Buys , งาน BIG&BIH 

     

ข้อ ความสนใจท่ีเก่ียวกบัการซ้ือสนค้าผานิ ่  ระดบัความสนใจ 
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7-Catalog 

สน
ใจ
มก

ที่ส
ดุ 

สน
ใจ
มา

ก 

สน
ใจ
ปา

นก
ลา

ง 

สน
ใจ
น้อ

ย 

สน
ใจ
น้อ

ยที่
สดุ

 

ด้านความสนใจ      
4 ทา่นมคีวามสนใจต่อสนิคา้ในหนงัสอื 7-Catalog      
5 ทา่นตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้ในหนงัสอื 

7-Catalog 
     

6 ทา่นสนใจในการทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ๆ       
 
 

ระดบัความคดเหน็ิ  

ข้อ 
ความคดเหน็ท่ีเก่ียวกบัการซ้ือสนค้าผาน ิ ิ ่ 7-

Catalog 

เห
น็ด้

วย
อย

าง
ยง

่
ิ่  

เห
น็ด้

วย
 

ไม
แน

ใจ
่

่
 

ไม
เห
น็ด้

วย
่

 

ไม
เห
น็ด้

วย
อย

าง
ยง

่
่

ิ่  

ด้านความคดเหน็ิ       
7 ทา่นซือ้สนิคา้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog อยูเ่สมอ      
8 สนิคา้ทีท่า่นซือ้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog ชว่ยทาํใหท้า่น

ประหยดัคา่ใชจ้า่ยในการเดนิทางมากกวา่ซือ้จาก
แหล่งอื่นๆ 

     

9 การสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นหนงัสอื 7-Catalog เป็นชอ่งทางที่
ตอบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติของทา่น 
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สวนท่ี ่ 4  พฤตกรรมการซ้ือสนค้าผาน ิ ิ ่ 7-Catalog 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย    ลงในชอ่งทีต่รงกบัพฤตกิรรมการซือ้ของทา่นมากทีส่ดุเพยีง 
 คาํตอบเดยีวในแต่ละขอ้ 
 
 1.  บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของทา่นมากทีส่ดุ    
  [   ] 1. ตดัสนิใจดว้ยตวัเอง  [   ] 2. เพือ่น  
  [   ] 3. คนในครอบครวั  [   ] 4. พนกังานขาย 
  [   ] 5. อื่นๆ โปรดระบุ................................. 
 2.  วตัถุประสงคส์าํคญัทีส่ดุในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของทา่น    
  [   ] 1. ซือ้เพือ่ใชง้านเอง  [   ] 2. ซือ้เพือ่ฝากผูอ้ื่น 
  [   ] 3. ซือ้เพือ่นําไปขายต่อ [   ] 4. อื่นๆ โปรดระบุ................................. 
 3.  เหตุผลสาํคญัทีส่ดุทีท่า่นซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
  [   ] 1. สะดวกในการเดนิทาง [   ] 2. คุณภาพของสนิคา้ 
  [   ] 3. ความหลากหลายของสนิคา้ [   ] 4. อื่นๆ โปรดระบุ................................. 
 4.  เมือ่ใดทีท่า่นซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog 
   [   ] 1. สนิคา้ทีใ่ชอ้ยูใ่กลห้มด / หมด [   ] 2. มสีนิคา้ออกใหม ่
   [   ] 3. ชว่งลดราคาหรอืมขีองแถม [   ] 4. อื่นๆ โปรดระบุ................................. 
 5.  ระยะเวลาทีใ่ชพ้จิารณาก่อนการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ของทา่น 
   [   ] 1. ซือ้ทนัท ีเมือ่เหน็สนิคา้ [   ] 2. ภายใน 1 สปัดาห ์
   [   ] 3. ระหวา่ง 1-2 สปัดาห ์ [   ] 4. มากกวา่ 2 สปัดาห ์
 6.  ทา่นทราบขอ้มลูสนิคา้ทีข่ายผา่น 7-Catalog จากแหล่งใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  [   ] 1. วทิย ุ    [   ] 2. โทรทศัน์ 
   [   ] 3. หนงัสอืพมิพ ์  [   ] 4. พนกังานขาย 
  [   ] 5. อนิเตอรเ์น็ต   [   ] 6. คาํแนะนําจากคนรูจ้กั 
   [   ] 7. แผบ่พบั/ใบปลวิ  [   ] 8. อื่นๆ โปรดระบุ................................. 
 7.  งบประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog ในแต่ละครัง้ของทา่น...................บาท/ครัง้ 
 8.  ความถีโ่ดยประมาณในการซือ้สนิคา้ผา่น 7-Catalog …………………….. ครัง้/2 เดอืน 
 

>>>>>>>>>><<<<<<<<< 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

  รายช่ือ    ตาํแหนงและสถานท่ี่  
1. รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ ประธานกรรมการบรหิารหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ 
       มหาบณัฑติ คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
2. รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
       มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
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ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
 

ชื่อ ชื่อสกุล     อุษามาส  ยิม้ถนอม 
วนัเดอืนปีเกดิ    08 กรกฎาคม 2532 
สถานทีเ่กดิ     กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จจุบนัั    137 หมู ่4 ต.ทา่ตลาด อ.สามพราน จ.นครปฐม 
ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานปจจุบนัั  Merchandiser 
สถานทีท่าํงานปจจุบนัั    บรษิทั ซพี ีออลล ์จาํกดั (มหาชน) 
      เลขที ่119 อาคารธาราสาทรชัน้9 ถ.สาทรใต ้
      แขวงทุง่มหาเมฆ เขตสาทร กรงุเทพฯ 10120 
 
ประวตักิารศกึษา 
 พ.ศ.2553   วทิยาศาสตรบ์ณัฑติ (สาขาวทิยาการคอมพวิเตอร)์ 
      จาก  มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์
 พ.ศ.2559   บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (สาขาวชิาการตลาด) 
      จาก  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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