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บทที� 1 
บทนํา 

 
 

1.1 ที�มาและความสําคญัของปัญหา 
ในช่วงหลายปีที�ผา่นมา การแข่งขนัทางธุรกิจของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่(Modern trade) 

มีแนวโน้มที�สูงขึ1นเรื�อยๆ และ แต่ละร้านคา้ได้พยายามหากลยุทธ์ต่างๆในการสร้างจุดเด่นให้กบั
ธุรกิจ เช่น การพฒันารูปแบบของร้านค้า เร่งการขยายสาขาให้ครอบคลุมทุกพื1นที�   การสร้าง
สโลแกนของร้านคา้ที�เป็นส่วนที�ทาํให้ผูบ้ริโภคจดจาํร้านคา้ง่ายขึ1น ทั1งนี1ทั1งนั1น กลยุทธ์ต่างๆที�ร้าน
แต่ละร้านไดน้าํมาใช ้มีจุดประสงคห์ลกั คือ การแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด  

ในอดีตธุรกิจร้านคา้ปลีกประเภทร้านสะดวกซื1อ ส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปแบบของร้าน
ขายของชาํขนาดเล็ก หรือที�เรียกว่า โชห่วย เป็นร้านคา้ปลีกแบบดั1งเดิมที�ตั1งอยู่บริเวณชุมชนเล็กๆ 
และขายสินคา้เฉพาะที�จาํเป็นแก่การบริโภคเท่านั1น  ต่อมาไม่นาน การเติบโตของเศรษฐกิจ และ 
เทคโนโลยี ส่งผลให้เกิดร้านคา้ปลีกสะดวกซื1อสมยัใหม่ มีสินคา้ที�มากมาย ที�สามารถตอบโจทยแ์ก่
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบครัน  มีระบบการบริหารการจดัการหลงับา้น รวมถึงศูนยก์ระจายสินคา้ของตน้ 
ในการลดตน้ทุนการเก็บสินคา้ในคลงั และ ลดตน้ทุนการผลิตบางประเภท ทาํให้ร้านสะดวกซื1อ
สมยัใหม่สามารถจาํหน่ายสินคา้ไดใ้นราคาตํ�ากวา่ร้านโชห่วย และ มีศกัยภาพในการแข่งขนัสูงสุด 

ธุรกิจร้านสะดวกซื1อเป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ที�มีจาํนวนสาขาเพิ�มขึ1นสูงสุด และเขา้มา
แยง่ชิงส่วนแบ่งตลาดจากร้านคา้ปลีกดั1งเดิมมากที�สุด เนื�องจากผูเ้ล่นรายใหญ่ ไดแ้ก่ 7-Eleven (CP 
Group ) ใช้กลยุทธ์ขยายสาขาอย่างต่อเนื�อง โดยขยายขอบเขตไปสู่สถานีบริการนํ1 ามนั เพื�อให้
ครอบคลุมทุก พื1นที�ของประเทศ นอกจากนี1  ยงัมีผูป้ระกอบการรายใหม่ขยายการลงทุนเขา้มาใน
ธุรกิจนี1  ไดแ้ก่  ผูป้ระกอบการไทยรายใหญ่จากกิจการคา้ปลีกอื�นๆ อาทิ Lotus Express, Mini Big C 
และ Top Daily เป็นตน้ ซึ� งมีทั1งการลงทุนร้านคา้อิสระ (Stand alone) และร้านคา้ในพื1นที�สถานี
บริการน ้ามนัเพื�อรองรับกาํลงัซื1อของคนเดินทางและคนในชุมชนโดยรอบ อาทิ Lotus Express ใน
สถานีบริการนํ1 ามนั Esso และ Mini Big C ในสถานีบริการนํ1 ามนับางจาก  การเขา้มาลงทุนของ
ต่างชาติ อาทิ 1) Lawson (ญี�ปุ่น) ที�เขา้มาร่วมทุนกบัเครือสหพฒัน์ ซึ� งเป็นผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค
บริโภครายใหญ่ของไทยในปี 2555 โดย Lawson เขา้มาขยายสาขาซึ� งบางส่วนปรับเปลี�ยนจากสาขา 
108shop เดิมของกลุ่มสหพฒัน์เป็น Lawson108 และ 2) Aeon (ญี�ปุ่น) เขา้มาลงทุน เปิดสาขา 
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MaxValu Tanjai เนน้จาํหน่ายอาหารพร้อมรับประทาน (Ready To Eat) และสร้างความแตกต่างโดย
วางจ าหน่ายสินคา้นาํเขา้จากญี�ปุ่นใน สัดส่วนประมาณ 20% การแข่งขนัในธุรกิจร้านสะดวกซื1อ 

 
ตารางที� 1.1 Convenience store outlets in Thailand 
 

Retailer 
Outlets 

2012 2013 2014 2015 2016 
7-Eleven 6,822 7,429 8,127 8,727 9,500 
Lawson 108 600 540 531 446 498 
FamilyMart 764 1,048 1,060 1,080 1,130 
Lotus Express 1,071 1,305 1,421 1,471 1,477 
Mini Big C 126 278 316 391 473 
Tops Daily 119 15 24 51 75 
Maxvalu Tanjai 32 40 47 48 53 
Others 2,347 2,341 2,037 2,078 2,119 

Total 11,881 12,996 13,563 14,292 15,325 
 
ที�มา : https://www.krungsri.com/bank/getmedia/f1e844b6-74af-44df-9ba4-
23dc9d0f7427/IO_Modern_Trade_2017_TH.aspx 
  

จากตารางพบวา่ ในปี 2559 มีสาขาร้านสะดวกซื1อจาํนวน 15,325 แห่งทั�วประเทศ เพิ�ม
จาก 14,292 แห่งในปีก่อนหรือเพิ�มขึ1น 7.2% โดยเป็นการขยายการลงทุนจากทุกแบรนด์ นาํโดย 7-
Elevenเพิ�มขึ1น 773 สาขา (8.9%) Family Mart เพิ�มขึ1น 50 สาขา (4.6%) และ Lawson 108 เพิ�มขึ1น 52 
สาขา (11.7%) เป็นตน้  

ทั1งนี1ทั1งนั1น การสร้างยอดขายใหก้บัร้านสะดวกซื1อ และ กระตุน้ยอดขายไดดี้ที�สุด คือ 
การออกแบบโปรโมชั�น (Sale Promotion) โดยเนน้ไปยงักลุ่มลูกคา้จะเป็นส่วนช่วยสร้างความอยู่
รอดใหก้บัร้านคา้ปลีกท่ามกลางการแข่งขนัในระยะยาว 
 
 
 



ความเป็นมาของ 7-eleven
เซเว่น อีเลฟเว่น

ลา้นบาท เบื1องหลงัความสําเร็จของเซเว่น
ประสบความสาํเร็จมากที�สุด

“แสตมป์” 
program ของคู่กนัที�มาในช่วงเศรษฐกิจชะลอตวั
ถูกใจ ก็สามารถสร้างยอดขายได ้
จะเป็นของใช้ภายในบ้านลายการ์ตูนที�ได้แก่ เก้าอี1นั�งเล่น ไปจนถึงกล่
ส่วนลดซื1อของครั1 งต่อไป
พอสมควร ตดัสินใจไม่อาศยัคาแรคเตอร์การ์ตูนดงั แต่เปลี�ยนมาใชแ้สมตป์รักเมืองไทยและแสมป์ 
AEC และไม่ใชด้ารามาโปรโมตแคมเปญผลปรากฎวา่ 
แค่ 5% ซึ� งโดยปกติแลว้แคมเปญแสตมป์ลายการ์ตูนจะสามารถกระตุน้ยอดขายได ้
เดือน 

ในช่วงปี 2557 
กระบอกนํ1าในราคา 65 บาท พร้อมคูปองกดเครื�องดื�มจากเครื�อง 
แคมเปญที�สร้างกระแสไปทั�วโลกออนไลน์ในการตามหาแกว้รีลคัคุมะ และแจกของพรีเมียมทั1งหมด 
4 รายการดว้ยกนั คือ หมอนผา้ห่มหมีฝันดี
นอกเหนือไปกวา่นั1น ยงัมีส่วนของการชิงโชคผา่น 
มะ 4 รางวลั และ เที�ยวญี�ปุ่น 

 

ภาพที� 1.1 รูปแบบ Promotion 
ที�มา : https://positioningmag.com/61103

eleven 
อีเลฟเว่น(7-eleven) ร้านสะดวกซื1อที�มียอดขายในแต่ละปีมีไม่ตํ�ากวา่

เบื1องหลงัความสําเร็จของเซเว่น กบั แคมเปญส่งเสริมการขายที�ทาํให้ผูบ้ริโภคจดจาํและ
ประสบความสาํเร็จมากที�สุด คือ “แสตมป์สะสมแตม้”  

” เป็นเครื�องมือหนึ� งในการทาํธุรกิจ จดัเป็นหนึ� งในรูปแบบของ 
ของคู่กนัที�มาในช่วงเศรษฐกิจชะลอตวั  ธุรกิจที�พยายามปรับตวั หาก

ถูกใจ ก็สามารถสร้างยอดขายได ้อยา่งเซเวน่ฯ ปักธงจดัโปรโมชั�นมานานกวา่ 
จะเป็นของใช้ภายในบ้านลายการ์ตูนที�ได้แก่ เก้าอี1นั�งเล่น ไปจนถึงกล่องขา้ว หรือนําไปใช้เป็น
ส่วนลดซื1อของครั1 งต่อไป จนช่วงหลัง เมื�อ 7-Eleven กับ แคมเปญแสตมป์คู่บุญมีความแกร่ง
พอสมควร ตดัสินใจไม่อาศยัคาแรคเตอร์การ์ตูนดงั แต่เปลี�ยนมาใชแ้สมตป์รักเมืองไทยและแสมป์ 

และไม่ใชด้ารามาโปรโมตแคมเปญผลปรากฎวา่ 7-Eleven สามารถกระตุน้
ซึ� งโดยปกติแลว้แคมเปญแสตมป์ลายการ์ตูนจะสามารถกระตุน้ยอดขายได ้

2557 ที�ผา่นมา 7-Eleven ไดใ้ชค้าแรคเตอร์หมีรีลคัคุมะในแคมเปญแลกซื1อ
บาท พร้อมคูปองกดเครื�องดื�มจากเครื�อง 7-select 

แคมเปญที�สร้างกระแสไปทั�วโลกออนไลน์ในการตามหาแกว้รีลคัคุมะ และแจกของพรีเมียมทั1งหมด 
รดว้ยกนั คือ หมอนผา้ห่มหมีฝันดี ชุดถนอมอาหารจุใจ ชุดชั1นวางของ และ เกา้อี1 รีลคัคุมะ 

นอกเหนือไปกวา่นั1น ยงัมีส่วนของการชิงโชคผา่น Application 7-Eleven TH เพื�
รางวลั และ เที�ยวญี�ปุ่น 80 ที�นั�ง 

 

 
Promotion แสตมป์ของแต่ละ Convenience store 

https://positioningmag.com/61103 
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ร้านสะดวกซื1อที�มียอดขายในแต่ละปีมีไม่ตํ�ากวา่ 2 แสน
ทาํให้ผูบ้ริโภคจดจาํและ 

ในการทาํธุรกิจ จดัเป็นหนึ� งในรูปแบบของ Loyalty 
กกลยุทธ์ที�ทาํให้ลูกคา้

มานานกวา่ 15 ปี มีของแลกต่าง ๆ 
องขา้ว หรือนําไปใช้เป็น

กับ แคมเปญแสตมป์คู่บุญมีความแกร่ง
พอสมควร ตดัสินใจไม่อาศยัคาแรคเตอร์การ์ตูนดงั แต่เปลี�ยนมาใชแ้สมตป์รักเมืองไทยและแสมป์ 

สามารถกระตุน้ยอดขายทั1งปีเพียง
ซึ� งโดยปกติแลว้แคมเปญแสตมป์ลายการ์ตูนจะสามารถกระตุน้ยอดขายได ้5-10% ในช่วง 4 

ไดใ้ชค้าแรคเตอร์หมีรีลคัคุมะในแคมเปญแลกซื1อ
select จาํนวน 15 ใบ เป็น

แคมเปญที�สร้างกระแสไปทั�วโลกออนไลน์ในการตามหาแกว้รีลคัคุมะ และแจกของพรีเมียมทั1งหมด 
ชุดชั1นวางของ และ เกา้อี1 รีลคัคุมะ 

เพื�อลุน้รถ MG3 ริลคัคุ
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ในขณะที�โมเดลการสะสมแตม้ของ 7-eleven ประสบความสาํเร็จ ก็มีคู่แข่งเจา้อื�นที�เป็น
ร้านคา้ปลีกสะดวกซื1อเจา้อื�นทาํดว้ยเช่นกนั คือ Tesco lotus และ Family Mart 

Tesco lotus express คู่แข่งหลกัของ 7-Eleven มีการใชค้าแรคเตอร์ที�หลากหลาย เช่น 
โดราเอมอน , คิตตี1  และ ล่าสุดใช ้มิกกี1&มินนี�เมาส์ โดยใชแ้คมเปญแสตมป์สะสมปีละ 2-3 ครั1 ง โดย
มีเกณฑก์ารเลือกคาแรคเตอร์โดยเนน้ตวัการ์ตูนที�คนไทยรู้จกัคนอยา่งกวา้งขวางและเขา้ถึงทุกเพศ
ทุกวยั ส่วนโปรโมชนัชิงรางวลัผา่นคลบัการ์ด มีเงื�อนไข คือ ลูกคา้ 5 ท่านแรกที�มียอดซื1อสินคา้
สูงสุด 5 ท่านแรก รับฟรีทริปเที�ยวกรุงเทพ-ฮ่องกง 3วนั2คืน รางวลัละ 2 ที�นั�ง 

Family mart ใชค้าแรคเตอร์ที�ค่อนขา้งดงัในเฉพาะกลุ่ม เช่น วนัพีซ หรือ B-duck 
เนื�องจากตอ้งการสร้างความแตกต่างของผูเ้ล่นอื�น และอีกจุดเด่น คือ การใชค้ะแนนจาก The 1 Card 
มาใชแ้ลกของพรีเมียม โดยไม่ตอ้งใชแ้สตมป์ เพียงซื1อสินคา้ 100 บาท ก็สามารถใชค้ะแนนในการ
แลกสินคา้พรีเมียมวนัพีซได ้

 
 

1.2 คาํถามการวจิัย 
1. การออกแบบแสตมป์รูปแบบใดที�ส่งผลต่อความพึงพอใจผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
2. รูปแบบของรางวลัประเภทใดที�ส่งผลต่อความพึงพอใจผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 

 
 

1.3 วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพื�อศึกษารูปแบบแสตมป์ที�ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 

2. เพื�อศึกษารูปแบบของรางวลัที�ส่งผลต่อความพึงพอใจผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 

3. เพื�อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการสะสมแสตมป์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ 

 
 

1.4 ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื�อนาํผลที�ไดจ้ากการวิเคราะห์มากาํหนดรูปแบบของโปรแกรมสะสมแสตมป์ ให้

ตรง  กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากที�สุด 
2. เพื�อนําผลที�ได้จากการวิเคราะห์มากําหนดรางวลัที�ตรงกับความต้องการของ

ผูบ้ริโภค และ เพิ�มการสร้างยอดขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
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1.5 สมมติฐานการวจิัย 
สมมติฐานที� 1 รูปแบบของแสตมป์ที�แตกต่างกนั ได้แก่ ตวัการ์ตูน  ธีมของแสตมป์ 

ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที�แตกต่างกนั 
สมมติฐานที� 2 รูปแบบของรางวลัที�แตกต่างกนั ไดแ้ก่ เงินสด  ของพรีเมียม ส่งผลต่อ

ความพึงพอใจที�แตกต่างกนั 
สมมติฐานที� 3 ความแตกต่างดา้นประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรม

การสะสมแสตมป์ที�แตกต่างกนั 
 
 

1.6 ขอบเขตการวจิัย 
การวจิยัครั1 งนี1 เป็นการศึกษาเกี�ยวกบัรูปแบบต่างๆของ แสตมป์ของร้านคา้ปลีก ในการ

เอาไปออกแบบกลยุทธ์ในการสร้างแคมเปญทางการตลาด โดยศึกษาดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบั
กลุ่มตวัอยา่ง 25 คน ที�ชื�นชอบการสะสมแสตมป์  โดยถามตอบจากประสบการณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
และ ใชเ้วลาในการทาํการศึกษาทั1งสิ1นเป็นระยะเวลาทั1งสิ1น 30 วนั 
 
 

1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
Loyalty Program คือ โปรแกรมในการสร้างความภกัดีขึ1นมาระหวา่งลูกคา้กบัแบรนด ์

ทาํงานโดยการทาํความรู้จกักบัลูกคา้โดยการจดัเก็บขอ้มูลต่างๆ ของลูกคา้ มาจดัเก็บเรียบเรียงและ
วิเคราะห์ทาํความเขา้ใจพฤติกรรม ลกัษณะนิสัย เพื�อที�จะสามารถบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้แต่
ละกลุ่มไดอ้ยา่งเหมาะสม  

รางวลั คือ สิ� งของ หรือเงินทองที�ได้มาเพราะความสามารถ ความดีความชอบ หรือ
ชนะการแข่งขนั หรือสิ�งของ หรือเงินทองที�ไดม้าจากการเสี�ยงโชค. 

แสตมป์การคา้ คือ รูปแบบหนึ� งที�ใช้ในการส่งเสริมการขายที�กระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการ
ซื1อซํ1 าไวส้าํหรับการแลกสินคา้ตามที�ผูป้ระกอบการไดก้าํหนดเงื�อนไขการแลก 
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1.8 กรอบการวจิัย 
 

 
ภาพที� 1.2 กรอบแนวความคิดงานวจิยั 
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บทที� 2  

แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 
 
 

ในการวิจยัเรื�อง รูปแบบต่างๆของ แสตมป์ของร้านคา้ปลีก ที�ส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษา ความหมายของคาํสําคญั แนวคิดและ
ทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนี1  

2.1 ความหมายของคาํสาํคญั 
2.1.1 การสะสมแตม้ 
2.1.2 ร้านคา้ปลีกสะดวกซื1อ  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง 
 2.2.1 แนวคิดทฤษฎีการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 2.2.2 แนวคิดทฤษฎีความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

 2.2.2.1  ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์ 
 2.2.2.2 ทฤษฎีแรงจูงใจของซิกมนัด ์ฟรอยด ์ 

2.3 งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 
 

2.1 ความหมายของคาํสําคญั 
2.1.1 การสะสมแต้ม 
การสะสมแตม้ผา่นบตัร (Loyalty program) หมายถึง การทาํการตลาดโดยใชเ้งินหรือ

สิ�งของที�มีมูลค่าเทียบเท่าเงินที�ออกโดยองค์กร  เพื�อดึงดูดและสร้างความภกัดีของลูกคา้ต่อสินคา้
ของบริษทั วิธีนี1 เมื�อลูกคา้ซื1อสินคา้และบริการไปแลว้จะไดรั้บแตม้สะสมเพื�อนาํมาแลกรับของขวญั
ชิ1นพิเศษ หรือใช้แทนเงินสดในการซื1อสินคา้หรือบริการในครั1 งต่อไป จึงทาํให้เกิดการซื1อซํ1 าอย่าง
ต่อเนื�อง ซึ� งผลประโยชน์ที�จะเกิดขึ1นกบัผูป้ระกอบการจะมีดงัต่อไปนี1  (jobDB.com,2557:ออนไลน์) 

- รูปแบบการสะสมแตม้ ลูกคา้จะถูกจูงใจดว้ยแตม้ที�สะสมมา ก่อให้เกิดการซื1อซํ1 าจนกวา่
จะไดร้างวลัที�ตนอยากได ้

- สามารถนาํขอ้มูลการซื1อสินคา้และบริการของลูกคา้มาใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรม
ของลูกคา้ เพื�อใชใ้นการทาํการตลาดเชิงลึก (Customer Behavior Detection) 
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 - สามารถจูงใจลูกคา้ ไดดี้กวา่ การให้ส่วนลด ส่วนลดใชม้ากๆจะเป็นผลเสียมากกว่า
ผลดี ในระยะยาว และ การสะสมคะแนนเพื�อรับรางวลัใหญ่จะเป็นตวัจูงใจลูกคา้ไดดี้ นอกจากนั1น
ตอ้งพยายามสรรของหารางวลัของพนัธมิตรมากาํนลักบัลูกคา้ตนเองเพื�อลด ตน้ทุนตลาด 

การสะสมแตม้ คือ การทาํการตลาดแบบคืนกาํไรให้ลูกคา้ โดยทุกบาทที�ลูกคา้จ่ายให้
มานั1น จะไดรั้บผลตอบแทนคืนในลกัษณะแตม้ ซึ� งแตม้นี1สามารถนาํมาแลกเป็นสินคา้ หรือบริการที�
ทางบริษทันั1 นจาํหน่าย แต่บางครั1 งเพื�อเพิ�มความหลากหลายในการแลกสินค้า ทางบริษัทอาจ
กาํหนดให้แลกเป็นคูปองเงินสด เพื�อนาํไปซื1อสินคา้ในห้างร้านของบริษทันั1นๆ ซึ� งจาํแนกการทาํ
โครงการสะสมแตม้ออกเป็น 2 รูปแบบดว้ยกนั คือ 

- วิธีการไดแ้ตม้   เป็นอตัราส่วนของยอดซื1อกบัจาํนวนแตม้ที�จะไดรั้บ เช่น 7-eleven 
ทาํโปรโมชนัสะสมแตม้กบั Garnier men หากซื1อสินคา้โฟมลา้งหนา้ 72 บาท จะไดแ้สตมป์มูลค่า 24 
บาท แต่โดยปกติทั�วไปแลว้การการจะได ้แสตมป์มูลค่า 1 บาท ตอ้งทาํการซื1อสินคา้ภายในร้านมูลค่า 
50 บาท  

- วธีิการแลกแตม้ เป็นการใช้แต้มแลกอาจจะเป็นในรูปแบบของตัวสินค้าหรือ 
รูปแบบตวัเงิน โดยขึ1นอยูก่บัสิ�งจูงใจของรางวลั 

ชื�นจิตต์ แจง้เจนกิจ (2559) การสะสมแตม้เป็นหนึ� งในรูปแบบของกิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายที�เป็นการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management) การ
สะสมแต้มต้องออกแบบรายละเอียดของโปรแกรมทั1 ง 2 ด้าน โดยแต่ละด้านจะมีตัวอย่างที�
ผูป้ระกอบการหลายเจา้นิยมใช ้ดงันี1  

1) การไดแ้ตม้ (Point Earned)  
- ทุก 100 บาทที�ลูกคา้ซื1อสินคา้จากบริษทั  ไดรั้บแตม้ 1 แตม้   
- ลูกคา้ชอ้ป โดยไม่รับถุงพลาสติก  ไดรั้บแตม้ 200 แตม้ทุกครั1 ง  
- ลูกคา้ซื1อสินคา้หมวดพิเศษไดแ้ตม้ X 2 

2) การใชแ้ตม้เพื�อรับสิทธิประโยชน์  ( Point  Burned or  Point  Redeemed )  
- ลูกคา้แลกแตม้เป็นของขวญั หรือสินคา้ตามเงื�อนไข 
- ลูกคา้ใชแ้ตม้เท่ากบัมูลค่าซื1อเพื�อแลกรับสิทธิส่วนลดเพิ�มเติม  
- ลูกคา้ใชแ้ตม้แลกสิทธิในการเขา้ร่วมงานกิจกรรมที�บริษทัจดัขึ1น  

จากนิยามขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปความหมายของ “การสะสมแตม้” ไดว้า่ การสะแสมแตม้
เป็นหนึ� งในกิจกรรมทางการตลาดที�จะสร้างความจงรักภกัดีต่อลูกคา้ในระยะยาว ลูกคา้ที�ชาํระค่า
สินคา้หรือบริการจะไดรั้บผลตอบแทนในรูปแบบแสตมป์ในกรณีที�ลูกคา้ไดช้าํระค่าสินคา้ตามที�
บริษทัไดเ้ป็นคนกาํหนดไว ้และ ลูกคา้สามารถกาํหนดเองไดว้่า จะใช้แตม้เท่ากบัมูลค่าซื1อเพื�อรับ
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สิทธิส่วนลด หรือ   ใช้แต้มในการแลกเป็นของขวญัสินค้าตามเงื�อนไขที�ทางบริษัทได้เป็นคน
กาํหนดขึ1น 

 
2.1.2 ร้านค้าปลกีสะดวกซื#อ 
ร้านคา้สะดวกซื1อ (Convenience Store) เป็นร้านคา้ปลีกขนาดเล็กที�พฒันารูปแบบการ

จดัการใหเ้ป็นร้านคา้ปลีกสมยัใหม่   เนน้ความสะดวกทั1งดา้นทาํเลที�ตั1ง  มีสาขาจาํนวนมาก  และเปิด
บริการตลอด 24 ชั�วโมงสินคา้ที�ขายเนน้ประเภทอาหาร   เครื�องดื�ม   สินคา้อุปโภคบริโภค   สนอง
ความตอ้งการซื1อแบบเร่งด่วน ร้านคา้ประเภทนี1 ไดข้ยายตวัเขา้มาทดแทนร้านคา้ปลีกขนาดเล็กทั1งนี1
โดยอาศยัรูปแบบที�สะอาด  สะดวก มีการจดัการดี ภาพพจน์เหมาะสมกบัคนรุ่นใหม่ เช่น ร้าน 7-
ELEVEN สามารถขยายสาขาไดถึ้ง 1,500 สาขา  ในเวลาประมาณ 10 ปี  ร้าน AM-PM   ร้าน Family 
Mart นอกจากนี1 ยงัพบเห็นร้านสะดวกซื1อตามสถานบริการนํ1 ามนัทุกยี�ห้อ เช่น ร้าน Jiffy, Select, Tiger 
Mart, Star Mart   เป็นตน้  แสดงให้เห็นการเปลี�ยนแปลงพฤติกรรมการซื1อสินคา้ ของผูบ้ริโภครุ่น
ใหม่อยา่งชดัเจน  

ร้านสะดวกซื1อ (Convenience Store หรือ Gas Store) เป็นร้านคา้ปลีกประเภทบุคคล
ทั�วไป พื1นที�ขนาดเล็กที�สุดแค่ 15 ตารางเมตรใหญ่สุดไม่เกิน 500 ตารางเมตร เน้นการจดัร้านการ
บริหารจดัการที�ทนัสมยั สินคา้ที�วางจาํหน่ายมกัจะเป็นสินคา้กลุ่มอาหารและของใชจุ้กจิกประจาํวนั 
จาํนวนสินคา้น้อยกว่า 5 พนัรายการ ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซื1อจะกระจายไปตามชุมชนหรือแหล่ง
ชุมนุมของคนทั�วไป เช่น ป้ายรถเมล์ เนน้การเปิดบริการ 24ชั�วโมง ราคาสินคา้ค่อนขา้งสูง เช่น ร้าน
เซเวน่อีเลฟเวน่ เป็นตน้ ปัจจุบนัไดข้ยายธุรกิจลงสู่ปั�มนํ1 ามนัในรูปแบบของ Gas Store เช่น ร้าน จิ�ฟ
ฟี� ของปั�มนํ1ามนัเจท็ หรือ ไทเกอร์มาร์ทของเอสโซ่ เป็นตน้ เนื�องจากตน้ทุนในการประกอบธุรกิจสูง 
ทาํให้สินคา้ในร้านสะดวกซื1อค่อนขา้งแพงและจะเน้นไปที�สินคา้ประเภทอาหารการ กิน เช่น ไส้
กรอก ซาลาเปา สเลอปี1  (นํ1าแขง็ปั�น) ลูกชิ1นเสียบไม ้ฯลฯ นอกจากนี1 ในปัจจุบนัยงัทาํธุรกิจบริการรับ
ชําระเงินค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เช่น ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศพัท์ ฯลฯ ซึ� งสร้างกาํไรมหาศาลให้กับธุรกิจนี1  
(www.thaiblogonline .com,2557:online) 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีี�เกี�ยวข้อง 
2.2.1 ทฤษฎกีารบริหารลูกค้าสัมพนัธ์  
ชื�นจิตต์  แจง้เจนกิจ (2546) คือ กิจกรรมการตลาดที�กระทาํต่อลูกคา้ อาจจะเป็นลูกคา้

ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้คนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่ายแต่ละรายอยา่งต่อเนื�องมุ่งให้ลูกคา้เกิดความ
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เขา้ใจมีการรับรู้ที�ดี ตลอดจนรู้สึกชอบบริษทัและสินคา้หรือการบริการของบริษทั ทั1งนี1 จะมุ่งเน้น
กิจกรรมการสื�อสารแบบสองทางมีจุดมุ่งหมายเพื�อพฒันาความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทักบัลูกคา้ให้ได้
ประโยชน์ทั1งสองฝ่าย (Win-Win Strategy) เป็นระยะเวลายาวนาน 

สินธ์ฟ้า  แสงจนัทร์ (2547) คือกลยทุธ์การตลาดที�ใชป้ฏิบติัต่อลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย 
โดยแนวทางการปฏิบติัเป็นลกัษณะตวัต่อตวัหรือเฉพาะกลุ่มเพื�อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ในแต่ละคนหรือแต่ละกลุ่ม อนัก่อให้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการ รวมถึงการ
จงรักภกัดีต่อตรายี�ห้อหรือองค์กร ซึ� งเป็นการสร้างความ สัมพนัธ์ที�ย ั�งยืนและเพื�อผลกาํไรในระยะ
ยาวขององคก์ร 

วีรพงศ ์ จนัทร์สนาม (2551) คือการบูรณาการเครื�องมือทางธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์และ
กระบวนการการให้บริการลูกค้าในการขาย การตลาดทางตรง การจัดการทางการบัญชีและ
กระบวนการสั�งซื1อ และการสนบัสนุนการให้บริการลูกคา้ได้อย่างสมบูรณ์แบบ เพื�อให้ลูกคา้เกิด
ความเขา้ใจและรับรู้ที�ดี ทั1งยงัต้องสามารถทาํการวิเคราะห์ถึงคุณค่าความสําคญัของลูกคา้แต่ละ
บุคคล (Customization) สร้างความจงรักภกัดี (Loyalty) และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อองค์กร
ตลอดไป 

โกศล พรประสิทธิ� เวช (2552) การศึกษา “ความตอ้งการ” และ “พฤติกรรม” ของลูกคา้
เป็นกระบวนการตอบสนองให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจมีความสัมพนัธ์ที�ดียิ�งขึ1น นาํไปสู่รายได้
ผลงานที�มากขึ1นในอนาคต นาํขอ้มูลที�ไดจ้าก CRM มาวิเคราะห์วางแผนกลยุทธ์ กาํหนดนโยบายการ
ขาย การให้บริการที�เหมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละกลุ่ม สินคา้หรืองานแต่ละชนิดในการปรับปรุง เพิ�ม/ลด 
การทาํงานให้เหลือเท่าที�จาํเป็น เพื�อลดค่าใช้จ่ายลง นาํขอ้มูลที�ไดจ้ากระบบมาใชใ้นการตรวจสอบ
และควบคุมภายในไดง่้ายและสะดวกขึ1น 

กล่าวโดยสรุป การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ หมายถึง กระบวนการหรือกิจกรรมใดๆ ที�
นาํมาสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  การสร้างความพึงพอใจในตวัสินคา้และบริการให้กบัลูกคา้ได้
อยา่งต่อเนื�อง  การรักษาลูกคา้เพื�อให้ลูกคา้เกิดความจงรักภกัดีในตราสินคา้และสร้างความสัมพนัธ์
อนัดีต่อองค์กร โดยให้ไดรั้บประโยชน์ทั1งสองฝ่าย ทั1งต่อตวัลูกคา้และองคก์ร (Win-Win Strategy) 
อยา่งต่อเนื�องเป็นระยะยาวนาน 

  
2.2.2 ทฤษฎเีกี�ยวกบัความพงึพอใจผู้บริโภค 
Kotler & Armstrong (2002) รายงานวา่ พฤติกรรมของมนุษยเ์กิดขึ1นตอ้งมีสิ�งจูงใจ 

(motive) หรือแรงขบัดนั (drive) เป็นความตอ้งการที�กดดนัจนมากพอที�จะจูงใจให้บุคคลเกิด
พฤติกรรมเพื�อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซึ� งความตอ้งการของแต่ละคนไม่เหมือนกนั  ความ
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ตอ้งการบางอยา่งเป็นความตอ้งการทางชีววิทยา (biological) เกิดขึ1นจากสภาวะตึงเครียด เช่น ความ
หิวกระหายหรือความลาํบากบางอยา่ง เป็นความตอ้งการทางจิตวิทยา (psychological) เกิดจากความ
ตอ้งการการยอมรับ (recognition) การยกย่อง (esteem) หรือการเป็นเจา้ของทรัพยสิ์น (belonging) 
ความตอ้งการส่วนใหญ่อาจไม่มากพอที�จะจูงใจให้บุคคลกระทาํในช่วงเวลานั1น ความตอ้งการ
กลายเป็นสิ�งจูงใจ เมื�อไดรั้บการกระตุน้อยา่งเพียงพอจนเกิดความตึงเครียด โดยทฤษฎีที�ไดรั้บความ
นิยมมากที�สุด มี 2 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีของอบัราฮมั มาสโลว ์และทฤษฎีของซิกมนัด ์ฟรอยด ์

2.2.2.1  ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory motivation) 
คน้หาวธีิที�จะอธิบายวา่ทาํไมคนจึงถูกผลกัดนัโดยความตอ้งการบางอยา่ง ณ เวลาหนึ�ง ทาํไมคนหนึ�ง
จึงทุ่มเทเวลาและพลงังานอยา่งมากเพื�อให้ไดม้าซึ� งความปลอดภยัของตนเองแต่อีกคนหนึ�งกลบัทาํ
สิ� งเหล่านั1น เพื�อให้ได้รับการยกย่องนับถือจากผูอื้�น คาํตอบของมาสโลว์ คือ ความตอ้งการของ
มนุษยจ์ะถูกเรียงตามลาํดบัจากสิ�งที�กดดนัมากที�สุดไปถึงนอ้ยที�สุด ทฤษฎีของมาสโลวไ์ดจ้ดัลาํดบั
ความตอ้งการตามความสาํคญั คือ 

- ความตอ้งการทางกาย (physiological needs) เป็นความตอ้งการพื1นฐาน 
คือ อาหาร ที�พกั อากาศ ยารักษาโรค 

- ความต้องการความปลอดภยั (safety needs) เป็นความต้องการที�
เหนือกวา่ ความตอ้งการเพื�อความอยูร่อด เป็นความตอ้งการในดา้นความปลอดภยัจากอนัตราย 

- ความตอ้งการทางสังคม (social needs) เป็นการตอ้งการการยอมรับจาก
เพื�อน 

- ความตอ้งการการยกยอ่ง (esteem needs) เป็นความตอ้งการการยกยอ่ง
ส่วนตวั ความนบัถือและสถานะทางสังคม 

- ความตอ้งการให้ตนประสบความสําเร็จ (self – actualization needs) 
เป็นความตอ้งการสูงสุดของแต่ละบุคคล ความตอ้งการทาํทุกสิ�งทุกอยา่งไดส้าํเร็จ 
 

บุคคลพยายามที�สร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการที�สําคญัที�สุดเป็นอนัดบัแรก
ก่อนเมื�อความตอ้งการนั1นไดรั้บความพึงพอใจ ความตอ้งการนั1นก็จะหมดลงและเป็นตวักระตุน้ให้
บุคคลพยายามสร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการที�สําคญัที�สุดลาํดบัต่อไป ตวัอยา่ง เช่น คนที�
อดอยาก (ความตอ้งการทางกาย) จะไม่สนใจต่องานศิลปะชิ1นล่าสุด (ความตอ้งการสูงสุด) หรือไม่
ต้องการยกย่องจากผูอื้�น หรือไม่ต้องการแม้แต่อากาศที�บริสุทธิ�  (ความปลอดภยั) แต่เมื�อความ
ตอ้งการแต่ละขั1นไดรั้บความพึงพอใจแลว้ก็จะมีความตอ้งการในขั1นลาํดบัต่อไป 
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2.2.2.2 ทฤษฎีแรงจูงใจของซิกมนัด ์ฟรอยด ์( S. M. Freud) ตั1งสมมุติฐาน
วา่บุคคลมกัไม่รู้ตวัมากนกัวา่พลงัทางจิตวทิยามีส่วนช่วยสร้างให้เกิดพฤติกรรม ฟรอยด์พบวา่บุคคล
เพิ�มและควบคุมสิ�งเร้าหลายอยา่ง สิ�งเร้าเหล่านี1อยูน่อกเหนือการควบคุมอยา่งสิ1นเชิง บุคคลจึงมีความ
ฝัน พูดคาํที�ไม่ตั1 งใจพูด มีอารมณ์อยู่เหนือเหตุผลและมีพฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการ
วติกจริตอยา่งมาก ขณะที� ชาริณี (2535) ไดเ้สนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไวว้า่ บุคคลพอใจ
จะกระทาํสิ�งใดๆที�ให้มีความสุขและจะหลีกเลี�ยงไม่กระทาํในสิ�งที�เขาจะไดรั้บความทุกขห์รือความ
ยากลาํบาก โดยอาจแบ่งประเภทความพอใจกรณีนี1ได ้3 ประเภท คือ 

- ความพอใจดา้นจิตวิทยา (psychological hedonism) เป็นทรรศนะของ
ความพึงพอใจว่ามนุษยโ์ดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตวัหรือหลีกเลี�ยงจากความ
ทุกขใ์ดๆ 

- ความพอใจเกี�ยวกบัตนเอง (egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความ
พอใจว่ามนุษยจ์ะพยายามแสวงหาความสุขส่วนตวั แต่ไม่จาํเป็นว่าการแสวงหาความสุขตอ้งเป็น
ธรรมชาติของมนุษยเ์สมอไป 

- ความพอใจเกี�ยวกบัจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะนี1 ถือวา่มนุษย์
แสวงหาความสุขเพื�อผลประโยชน์ของมวลมนุษยห์รือสังคมที�ตนเป็นสมาชิกอยู่และเป็นผูไ้ด้รับ
ผลประโยชน์ผูห้นึ�งดว้ย 

 
 

2.3 งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
จากการศึกษา รูปแบบ รูปแบบต่างๆของ แสตมป์ของร้านคา้ปลีก ที�ส่งผลต่อความพึง

พอใจของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีผลงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งดงัต่อนี1  
Kyguoliene; Zikiene & Grigaliunaite (2017) ไดท้าํการศึกษาคน้ควา้วิจยั เรื�อง รูปแบบ

สิ� งจูงใจที�ใช้ในโปรแกรมสะสมแต้มซึ� งส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านค้าปลีกในเขต 
Lithuania เป็นงานวจิยัเชิงปริมาณ เก็บจากกลุ่มตวัอยา่งทั1งหมด 312 คน โดยมีวตัถุประสงค ์คือ เพื�อ
ศึกษารูปแบบของสิ�งจูงใจของโปรแกรมสะสมแตม้รูปแบบใดที�จะทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ
มากที�สุดโดยไดแ้บ่งสิ�งจูงใจออกเป็นทั1งหมด 3 ประเภทดว้ยกนั คือ  

- สิ�งจูงใจที�เกิดจากประโยชน์ดา้นการใช้สอยเป็นสําคญั (Utilitarian benefits) แบ่ง
ออกเป็น 2ประเภท ด้วยกนัคือ  1) Monetary saving เกี�ยวกับความคุม้ค่าทางด้านการเงิน เช่น 
ส่วนลด เงินคืน โปรโมชนั  2) Convenience benefits  เกี�ยวกบัเรื�องความสะดวกรวดเร็วในการชาํระ
เงิน ณ จุดชาํระ 
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- สิ�งจูงใจที�ทาํให้เกิดประโยชน์ดา้นความสะดวกสบาย (Hedonic benefits)  แบ่ง
ออกเป็น 2ประเภท ดว้ยกนัคือ 1) Exploration benefits  เกี�ยวกบัการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความ
ตอ้งการทดลองผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ 2) Entertainment benefits  เกี�ยวกบัเรื�องของการสะสมแตม้ 
กิจกรรมร่วมสนุกที�จะเป็นตวัขบัเคลื�อนใหผู้บ้ริโภคหนัมาเป็นสมาชิกโปรแกรมสะสมแตม้  

- สิ�งจูงใจที�ทาํให้เกิดประโยชน์ดา้นการแสดงภาพลกัษณ์ (Symbolic benefits) แบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภทดว้ยกนัคือ 1)Recognition benefits  เกี�ยวกบัการที�ไดเ้ป็นสมาชิกจะถูกปฎิบติัที�
เหนือกวา่คนที�ไม่ไดเ้ป็นสมาชิก มีสถานภาพที�สูงส่งกวา่ รวมถึงการไดรั้บโอกาสที�จะแสดงให้เห็น
ถึงความแตกต่างที�เป็นสัญลกัษณ์ผูอื้�นเกิดเกิดความเคารพ 2)Social benefits  เกี�ยวกบัประสบการณ์
หลงัจากการเขา้ร่วมโปรแกรม เช่น ไดรั้บสิทธิพิเศษจากการเป็นสมาชิก เป็นตน้  การเพิ�มขึ1นของ 
Social benefits จะเกิดขึ1นต่อเมื�อโปรแกรมนั1นไดส้ร้างสิ�งจูงใจเชิงบวก จะส่งผลให้เกิดความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ 
 

 
  
ภาพที� 2.1 โมเดลรูปแบบสิ�งจูงใจที�ส่งผลต่อความพึงพอใจผูบ้ริโภค 

จากกราฟ สิ� งจูงใจที�มีผลกับผูบ้ริโภคในโปรแกรมสะสมแตม้ มีทั1งหมด 4 ด้าน คือ 
Monetary saving benefits , Exploration benefits , Entertainment benefits , Social benefits และ
สิ�งจูงใจที�ไม่มีผลกบัผูบ้ริโภคในโปรแกรมสะสมแต้ม คือ Convenience benefits และ Social 
benefits  

จากผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต ํ�ากว่า 24 ปี 
การศึกษาสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี มีช่วงระดบัรายไดร้ะหวา่ง 151-300 ยโูร สําหรับกลุ่มตวัอยา่งใน
งานวิจยันี1  สิ�งจูงใจที�มีผลต่อผูบ้ริโภคมากที�สุด คือ Monetary saving benefits และ สิ�งจูงใจที�มี
อิทธิพลนอ้ยที�สุด คือ  Convenience benefits  
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Keh & Lee (2006) ศึกษาทาํการวิจยัเรื�อง ลกัษณะของรางวลั และ การรอคอยรางวลัที�
ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ เก็บจากกลุ่มตวัอยา่งทั1งหมด 205 คน
โดยมีวตัถุประสงค ์คือ เพื�อศึกษากลไกของรางวลัที�ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกบัธุรกิจ
บริการทั1ง 2 แห่ง คือ ธนาคาร กบั ร้านอาหาร โดยทั1งสองตวัแปรมีรายละเอียดดงันี1  

- ลกัษณะของรางวลั (Type of rewards) 
1) Direct rewards  ทุกการใชจ่้ายในร้านอาหาร 100$ จะไดรั้บส่วนลด 

10$  
2) Indirect rewards  ทุกการใชจ่้ายในร้านอาหาร 100$ จะไดรั้บตั�วหนงั

มูลค่า 10$ 
- การรอคอยรางวลั (Timing rewards) 

1) Immediate ทุกการใชจ้่ายในร้านอาหาร 100$ จะไดรั้บส่วนลด 10$ 
สามารถใชไ้ดท้นัที  

2) Delayed ทุกการใช้จ่ายในร้านอาหาร 100$ จะไดรั้บส่วนลด 15$ 
สามารถใชไ้ดใ้นครั1 งหนา้ 
 

 
 

ภาพที� 2.2 กราฟแสดงความสัมพนัธ์ระหว่าง ความพึงพอใจผูบ้ริโภคต่อการเลือกลกัษณะของของ
รางวลั  

จากการวิจยัพบว่า หากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ ผูบ้ริโภคมีความยินดีที�จะได้รับ
รางวลัล่าช้า ได้รับของรางวลัทางตรงแบบ(มูลค่าสูง)สามารถใช้ไดท้นัที และ ของรางวลัทางตรง 
ตามลาํดบั แต่ถา้หากผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจ ผูบ้ริโภคจะเลือกการไดรั้บของรางวลัแบบไดรั้บ
ทนัที ไดรั้บของรางวลัทางตรงแบบล่าชา้ และ รางวลัทางตรง(แบบมูลค่าสูง)  เป็นสิ�งที�น่าสนใจว่า 
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กลุ่มตวัอยา่งเลือกที�จะไดรั้บของรางวลัทางตรงในทุกกรณี และเป็นทั1งแบบรอคอยรางวลั หรือ แบบ
ใชร้างวลัในทนัที  

รุ่งโรจน์ รุ่งวิมลสิน (2554) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรื�อง การเปิดรับสื�อ ความผกูพนัต่อเท
รด คาแรคเตอร์ และ ความภกัดีต่อตราสินคา้ เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณเก็บจากกลุ่มตวัอย่างทั1งหมด 
400 คน โดยมีวตัถุประสงค์หลกัของงานวิจยั คือ เพื�อศึกษาการเปิดรับข่าวสาร และ ความสัมพนัธ์
ของความผกูพนัต่อเทรดคาแรคเตอร์ที�ส่งผลความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ซึ� งจากผลการวิจยั
สรุปไดว้่า เทรด คาแรคเตอร์มีคุณลกัษณะที�สามารถทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกที�ดีต่อตราสินคา้ 
เช่น บาบิกอ้นของบาร์บีคิวพลาซ่า อนัเกิดจากขอ้ไดเ้ปรียบที�ตราสินคา้สามารถกาํหนด รูปลกัษณ์ 
บุคลิกภาพ และลกัษณะของเทรดคาแรคเตอร์ไดต้ามที�ตอ้งการ ตลอดจนตราสินคา้ต่างไดใ้ช้เทรด
คาแรคเตอร์เป็นสื�อกลางในการเชื�อมโยงผูบ้ริโภคเขา้กบัตราสินคา้อยู่เสมอ จึงส่งผลให้ความรู้สึก
ของผูบ้ริโภคที�มีต่อเทรดคาแรคเตอร์สามารถถ่ายทอดไปยงัตราสินคา้ไดดี้ที�สุด ดว้ยเหตุนี1 จึงเป็น
สาเหตุสําคัญที�ท ําให้ตัวแปรความผูกพันต่อคาแรคเตอร์กับตัวแปรความภักดีต่อตราสินค้ามี
ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัสูงสุด 

ลกัษณ์วรรณ พิมพส์วสัดิ�  และ สุมณี พงษ์พรรณรวม (2553) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรื�อง 
การรณรงค์แสตมป์การคา้และการสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ร้าน 7-Eleven ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เป็นงานวจิยัเชิงปริมาณเก็บจากกลุ่มตวัอยา่งทั1งหมด 400 คน ทั1งเพศ หญิง และ เพศชาย อายุ10ปีขึ1น
ไป โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัของงานวิจยั คือ เพื�อศึกษาปัจจยัรูปแบบของการรณรงคแ์สตมป์การคา้
ในดา้นช่วงระยะเวลาในการรณรงค์ ขอ้เสนอดา้นความคุม้ค่า และความน่าจูงใจของของสะสมที�มี
ต่อการสร้างความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 7-Eleven ซึ� งจากผลการศึกษาพบวา่ การรณรงค์แสตมป์
การคา้ของร้าน 7-11 ที�จดัต่อเนื�องมาทุกปี เกือบทศวรรษนี1 มีประสิทธิผลในการสร้างความจงรักภกัดี 
ในตราสินคา้ที�เลือกร้านสะดวกซื1อ 7-11 นี1 โดยกวา่ครึ� งหนึ�งของกลุ่มตวัอยา่งไม่คิดจะเปลี�ยนไปซื1อ
ร้านสะดวกซื1อยี�ห้อ อื�นแมจ้ะจบช่วงเดือนโปรโมชั�นแสตมป์การคา้แลว้ก็ตาม  สําหรับพฤติกรรม
การซื1อสินคา้และร่วมแคมเปญแสตมป์การคา้ร้าน 7-11 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบ สะดวกการ
เขา้ร่วมโปรโมชั�น 1–2 ปี มากที�สุด รองลงมา จาํนวน 3–4 ปี และมีความถี�ในการใชบ้ริการในช่วงมี
โปรโมชั�นแสตมป์การคา้ จาํนวน 6-7 ครั1 งต่อสัปดาห์ โดยมีค่าใชจ่้ายต่อครั1 งจาํนวน 40–79 บาทต่อ
ครั1 ง มากที�สุด ส่วนใหญ่มีเหตุผลในการซื1อเพราะเพื�อให้ไดแ้สตมป์นาํไปเป็นส่วนลดการซื1อครั1 ง
ต่อไป และมกัจะมี พฤติกรรมชอบชกัชวนให้คนรู้จกัสะสมแสตมป์การคา้ของ ร้าน 7-11 และมี
เหตุผลที�ซื1อสินคา้ซํ1 าในร้าน 7-11 ไม่ เปลี�ยนแปลงไปซื1อสินคา้ที�ร้านสะดวกซื1อแบรนด์อื�น เพราะ 
ชอบในความสะดวกไป ซื1อสินคา้ไดต้ลอด 24 ชั�วโมง จะเห็นไดว้า่ การสร้างความจงรักภกัดีต่อตรา
สินคา้ คือ ไม่เปลี�ยนแบรนด์ดว้ยการรณรงค์นี1 สามารถทาํไดใ้น ระดบัก่อให้เกิดการซื1อมากขึ1น 
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กลบัมาซื1อซํ1 าและบอกต่อ เพื�อสะสมคะแนนและเอามาใชเ้ป็นส่วนลดจะมีกลุ่มผูต้อบ เพียงครึ� งหนึ�ง
ที�ไม่คิดเปลี�ยนแบรนด ์

อกนิษฐ์ เลิศสิริศรีกุล (2555) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเรื�อง ทศันคติและความพึงพอใจที�มี
ผลต่อพฤติกรรมการสะสมแสตมป์ 7-Eleven เพื�อแลกสินค้าพรีเมียมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณเก็บจากกลุ่มตวัอย่างทั1งหมด 400 คน ทั1งเพศ หญิง และ 
เพศชาย โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัของงานวิจยั คือ เพื�อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ทศันคติของ
ผูบ้ริโภคและความพึงพอใจที�มีผลต่อพฤติกรรมการสะสมแสตมป์ 7-Eleven  ซึ� งจากการวิจยัพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุต ํ�ากว่าหรือเท่ากบั 29 ปี สถานภาพโสด การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ในดา้น
ทศันคติต่อสินคา้พรีเมียมในด้านรูปแบบความสวยงามในระดบัดี และ ในด้านประโยชน์พื1นฐาน 
ความหลากหลาย และคุณภาพรองลงมา ในดา้นความพึงพอใจ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที�มีต่อ
การแลกแสตมป์เซเวน่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสะสมแสตมป์เพื�อแลกสินคา้พรีเมียมในดา้น
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี�ย ด้านจาํนวนแสตมป์ที�ได้รับโดยเฉลี�ย และด้านจาํนวนครั1 งที�ผูบ้ริโภคเขา้ร่วม
รายการส่งเสริมการขาย อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ 0.01  และ ในด้านพฤติกรรมผูต้อบ
แบบสอบถามใชค้่าใชจ่้ายโดยเฉลี�ยใน 7-Eleven ทั1งหมด 1477.93 บาท/เดือน ไดรั้บแสตมป์ 4 ดวง/
ครั1 ง และ มีระยะเวลาเขา้ร่วมรายการส่งเสริมการขายโดยเฉลี�ยประมาณ 3 ครั1 ง 

จากการที�ผู ้วิจ ัยได้ทาํการศึกษางานวิจัยอื�นๆแล้ว ทําให้ผู ้วิจ ัยทราบในส่วนของ 
พฤติกรรม และ ทศันคติต่างๆ ของผูบ้ริโภคพอสังเขป ว่า ผูบ้ริโภคที�เขา้ร่วมโปรแกรมสะสมแตม้
โดยหลกัๆแล้ว จะมีความสนใจอยู่ทั1 งหมด 3 เรื� องหลกัๆด้วยกัน คือ 1) การสะสมแต้มเพื�อการ
นาํไปใชแ้ทนเงินสด 2) การสะสมแตม้เพื�อไปใชแ้ลกของพรีเมียม 3) ลวดลายเทรดคาแรกเตอร์  

ดงันั1นผูว้ิจยัเล็งเห็นว่า ยงัมีบางส่วนที�ยงัสามารถศึกษาเพิ�มเติมได้ เช่น รูปแบบของ
แสตมป์ที�มาอยู่ในแบบของมือถือ ของรางวลัอื�นๆ หรือ แสตมป์ลวดลายอื�นๆนอกจากลายการ์ตูน
แลว้ จะส่งผลต่อพฤติกรรมการสะสมแสตมป์ของผูบ้ริโภคที�แตกต่างออกไปหรือไม่ จึงเป็นที�มาของ
งานวจิยัในครั1 งนี1   
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บทที�3 

วธีิการดําเนินการวจิัย 
 
 

การวจิยัเรื�อง “ รูปแบบแสตมป์ของร้านคา้ปลีก ที�ส่งผลต่อความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค” 
เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ ซึ� งประกอบไปดว้ยขั1นตอนการทาํวจิยัต่างๆ ดงันี1  

3.1 แหล่งขอ้มูลที�ใชใ้นงานวจิยั 
3.1.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
3.1.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

3.2 กาํหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2.1 ประชากร (Population) 
3.2.2 กลุ่มตวัอยา่ง (Sampling) 

3.3 เทคนิคในการดาํเนินงานวจิยั 
3.4 ขั1นตอนในการดาํเนินการวจิยั 

3.4.1 วธีิการสัมภาษณ์ 
3.4.2 ขั1นตอนการสัมภาษณ์ 
3.4.3 วเิคราะห์ขอ้มูล 

3.5 ระยะเวลาที�ใชใ้นการศึกษา   
 
 

3.1 แหล่งข้อมูล 
การวจิยัครั1 งนี1  ใชข้อ้มูล 2 ประเภทดว้ยกนั คือ 

 
3.1.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
การทาํวิจยัครั1 งนี1 ใชว้ิธีการศึกษาโดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จาก

จาํนวนกลุ่มตวัอย่างทั1งหมด 25 คน ที�เคยทาํการสะสมแสตมป์การคา้เพื�อใช้ในการแลกของรางวลั
ประเภทต่างๆ โดยสอบถามในเรื� อง การออกแบบแสตมป์ที�กลุ่มตวัอย่างชื�นชอบ เช่น ธีมของ
แสตมป์  เทรดคาแรกเตอร์  แสตมป์แบบสะสมในมือถือ  เป็นตน้ รวมถึงประเภทของรางวลัจาก
แสตมป์ที�กลุ่มตวัอย่างชื�นชอบ เช่น ของรางวลัพรีเมียมลายการ์ตูน สิทธิประโยชน์จากการใช้
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แสตมป์และเงินสดในการซื1อสินคา้ราคาถูกลง โดยคาํถามที�ใช ้จะเป็นลกัษณะของแบบสอบถามเชิง
โครงสร้าง และ ใชเ้ป็นคาํถามปลายเปิดเพื�อใหไ้ดข้อ้มูลที�ชดัเจน และ ตรงกบัวตัถุประสงคม์ากที�สุด 
 

3.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
การทาํวิจยัในครั1 งนี1  มีการหาขอ้มูลเพิ�มเติม จากสิ�งตีพิมพว์ิทยานิพนธ์ที�เกี�ยวขอ้งจาก

สถาบันต่างๆ ที�ได้รับความน่าเชื�อถือของวิทยานิพนธ์ในระดับหนึ� ง รวมถึงข้อมูลที�ได้รับจาก
อินเตอร์เน็ต (Internet) ที�เกี�ยวขอ้งกบั แคมเปญการใชส่้วนลดต่างๆของ Loyalty Program  วิธีการ
สร้างมูลค่าเพิ�มใหค้นใชโ้ปรแกรมสะสมแตม้ และ ตวัอยา่งของสมุดสะสมแสตมป์ เพื�อให้ผูบ้ริโภค
สามารถเห็นภาพไดช้ดัเจนยิ�งขึ1น 
 
 

3.2 กาํหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2.1  ประชากร (Population) 
ประชากรที�ใชใ้นการวิจยัครั1 งนี1  คือ กลุ่มผูบ้ริโภคโดยทั�วไปผูเ้คยใชบ้ริการร้านคา้ปลีก

ทั1งในส่วนที�เป็นร้านคา้สะดวกซื1อ  ห้างสรรพสินคา้ขนาดเล็ก  ห้างสรรพสินคา้ทั1งขนาดใหญ่ รวม
ไปถึงร้านคา้ปลีกในปั�มนํ1ามนั ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 

3.2.2  กลุ่มตัวอย่าง (Sampling) 
กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยัครั1 งนี1  คือ กลุ่มผูบ้ริโภคโดยทั�วไปผูเ้คยใช้บริการร้านคา้

ปลีกทั1งในส่วนที�เป็นร้านคา้สะดวกซื1อ  ห้างสรรพสินคา้ขนาดเล็ก  ห้างสรรพสินคา้ทั1งขนาดใหญ่ 
รวมไปถึงร้านคา้ปลีกในปั�มนํ1 ามนั ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ที�เคยเขา้ร่วมแคมเปญการสะสม
แสตมป์เพื�อใชแ้ทนเงินสด  การทาํบุญ และ แลกสินคา้พรีเมียม จาํนวนทั1งหมด 25 คน 
 
 

3.3  เทคนิคในการดําเนินงานวจิัย 
งานวิจยัครั1 งนี1 ใช้เทคนิคการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบ Content analysis โดยทาํการสํารวจ

เก็บขอ้มูลเรื�อง รูปแบบแสตมป์ สิทธิพิเศษจากการใช้แสตมป์ในรูปแบบต่างๆและ ประเภทของๆ
ของรางวลั โดยใชท้ฤษฎีการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relation Management) และ 
ทฤษฎีความพึงพอใจ (Satisfaction Theory) ในการทาํความเขา้ใจในความชื�นชอบของโปรแกรม
สะสมแตม้ที�ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากที�สุด 
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3.4  ขั#นตอนในการดําเนินการวจิัย 
3.4.1 วธีิการสัมภาษณ์ 
เริ� มแรก ผูส้ัมภาษณ์จะทาํการจดัเตรียมสภาพแวดล้อมในการสัมภาษณ์ให้มีความ

เหมาะสมในการสัมภาษณ์ คือ บริเวณที�สัมภาษณ์ตอ้งมีความเงียบสงบเพียงพอ สภาพแวดลอ้มตอ้ง
ไม่กดดนั และ มีความผ่อนคลาย เพื�อให้ผูถู้กสัมภาษณ์แสดงความคิดเห็นไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
และ ระหวา่งการสัมภาษณ์ ผูส้ัมภาษณ์มีตวัอยา่งของแสตมป์ของร้านคา้ปลีกแต่ละประเภทให้ผูถู้ก
สัมภาษณ์ไดเ้ห็นเป็นตวัอยา่ง ในเรื�องของสถานที�ที�ผูส้ัมภาษณ์ไดเ้ลือกมีทั1งหมด 2 แห่ง คือ 

- อาคารมิว วทิยาลยัจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
- ใหผู้ส้ัมภาษณ์เลือกสถานที�เองตามความสมคัรใจ  

 
3.4.2 ขั#นตอนการสัมภาษณ์ 
หลังจากที�ผูถู้กสัมภาษณ์ได้เลือกสถานที�สัมภาษณ์แล้ว ทางผู ้สัมภาษณ์จะชี1 แจง

จุดประสงคข์องการวจิยัในครั1 งนี1 ใหผู้ถู้กสัมภาษณ์เขา้ใจในเบื1องตน้ก่อน โดยคาํตอบที�ผูส้ัมภาษณ์จะ
ตอบไม่มีถูกหรือผิด เพื�อให้ผูถู้กสัมภาษณ์แสดงความคิดเห็นต่อรูปแบบของการสะสมแสตมป์ได้
อยา่งอิสระ และ ไดค้วามคิดเห็นที�มาจากเบื1องลึกของผูถู้กสัมภาษณ์อยา่งแทจ้ริง  ซึ� งก่อนสัมภาษณ์
จะทาํการขออนุญาตผูถู้กสัมภาษณ์ทาํการบันทึกเสียงทุกครั1 ง เพื�อไม่ให้คาํตอบตกหล่น หรือ 
บิดเบือนมากเกินไป จากนั1น จึงจะเริ�มเขา้สู้กระบวนการสัมภาษณ์ดงันี1  

Warm-up questions เป็นการสัมภาษณ์เกี�ยวกบัขอ้มูลทั�วไป เช่น ชื�อ-นามสกุล  อาย ุ 
รายได้การศึกษา  และการสัมภาษณ์ เกี�ยวข้องกับข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านค้าปลีก
โดยทั�วไป ใหท้ราบพอสังเขปวา่ เพื�อนาํมาวเิคราะห์ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง  

ตวัอยา่งคาํถาม  
- ท่านเคยเขา้ร่วมแคมเปญสะสมแสตมป์ของร้านคา้ปลีกที�ใดบา้ง 

- ท่านเคยเขา้ร่วมแคมเปญสะสมแสตมป์ของร้านคา้ปลีกทั1งหมดกี�ครั1 ง 

- จุดประสงคห์ลกัของการสะสมแสตมป์หลกัๆของท่าน คืออะไร 

- หากสินคา้ที�ท่านจะซื1อไม่ไดมี้ความเกี�ยวขอ้งกบัท่าน แต่ซื1อแลว้ไดแ้สตมป์มากขึ1น

กวา่ปกติ ท่านมีความยนิดีที�จะซื1อหรือไม่ อยา่งไร 

Objective questions เป็นการสัมภาษณ์ตามโครงสร้างของวตัถุประสงคซึ์� งจะสัมภาษณ์
ปลายเปิดแลว้ถามคาํถามเชื�อมโยงสถานการณ์ที�ต่อเนื�องกนั โดยคาํตอบที�ได ้จะเอามาจบักลุ่มเพื�อทาํ
การวเิคราะห์เนื1อหาอีกครั1 ง 
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ตวัอยา่งคาํถาม 
- ท่านเคยสะสมแสตมป์ของร้านคา้ปลีกรูปแบบใดบา้ง  
- ให้ท่านระบุธีมของแสตมป์ที�ท่านชื�นชอบมา 3 อย่าง (การ์ตูน/ท่องเที�ยว/เทศกาล) 

พร้อมเหตุผลประกอบ 
- ให้ท่านระบุของรางวลัที�ท่านชื�นชอบมา 3 อยา่งตามลาํดบั (ของพรีเมียมลายการ์ตูน/

สินคา้เครื�องใชใ้นบา้น/คูปองส่วนลด) พร้อมเหตุผลประกอบ 
 
3.4.3 วเิคราะห์ข้อมูล 
สําหรับการวิจัยครั1 งนี1  ผู ้วิจ ัยจะนําข้อมูลที�ได้มาใช้วิเคราะห์ข้อมูลแบบ Content 

analysis แลว้นาํเอาขอ้มูลทั1งหมด มาสรุปรวมกนัเพื�อหาความถี�ของคาํตอบแต่ละหวัขอ้ สรุปโดยจบั
ประเด็นสาํคญัและนาํมาแสดงผลโดยวธีิการบรรยายแบบเชิงพรรณนา  
 
 

3.5 ระยะเวลาที�ใช้ในการศึกษา   
เริ�มสัมภาษณ์ตั1งแต่วนัที� 6 พฤศจิกายน 2560 - 13 พฤศจิกายน 2560 
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บทที� 4 
ผลการวจิัย  

 
 

การนาํเสนอผลการวิจยั ของงานวิจยั เรื� อง “รูปแบบแสตมป์ร้านคา้ปลีกที�ส่งผลต่อ
ความพึงพอใจผูบ้ริโภค” ผูว้ิจยัไดท้าํการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กบักลุ่มตวัอย่าง
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 25 คน ที�มีประสบการณ์การใช้แสตมป์ในวตัถุประสงค์
ต่างๆ แลว้นาํขอ้มูลที�ไดม้าวเิคราะห์เนื1อหา (Content Analysis) ซึ� งไดผ้ลการวจิยันาํมาแบ่งตามหวัขอ้
ไดด้งัต่อไปนี1  

4.1 ดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคที�เคยมีประสบการณ์การใชแ้สตมป์ 
4.2 ดา้นพฤติกรรมการใช ้และ ไม่ใชแ้สตมป์ในการแลกของรางวลัพรีเมียม 
4.3 ดา้นรูปแบบแสตมป์ที�ผูบ้ริโภคชื�นชอบ 

4.3.1  รูปแบบของแสตมป์ 
4.3.2  ธีมของแสตมป์ 

4.4 ดา้นรูปแบบของรางวลัที�ผูบ้ริโภคชื�นชอบ 
 
 

4.1 ด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคที�เคยมปีระสบการณ์การใช้แสตมป์ 
 
ตารางที� 4.1.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (N) ร้อยละ (%) 
ชาย 5 20 
หญิง 20 80 
รวม 25 100 

 
ผลจากการศึกษาจากตารางที� 4.1.1 ผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวนทั1งหมด 25 คน เป็น

เพศหญิงจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 80 เป็นเพศชาย 5 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
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ตารางที� 4.1.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน (N) ร้อยละ (%) 
ตํ�ากวา่ 16 ปี 0 0 

16-20 1 4 
21-25 8 32 
26-30 10 40 
31-35 2 8 
36-40 2 8 

40 ปีขึ1นไป 2 8 
รวม 25 100 

 
ผลจากการศึกษาจากตารางที� 4.1.2 ในด้านอายุพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วน

ใหญ่มีอายุระหว่าง 26-30 ปี จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมา คือ ผูที้�มีอายุช่วง 21-25 ปี 
จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 32 และ อนัดบัสุดทา้ย คือ ผูที้�มีอายอุยูร่ะหวา่งในช่วง 16-20ปี จาํนวน 1 
คน คิดเป็นร้อยละ 4   
 
ตารางที� 4.1.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามรายได ้

รายได้ จํานวน (N) ร้อยละ (%) 
ตํ�ากวา่ 15,000 บาท 3 12 

15,001-25,000 9 36 
25,001-35,000 8 32 
35,001-45,000 1 4 
45,001-55,000 2 8 

55,000 บาทขึ1นไป 2 8 
รวม 25 100 

 
ผลจากการศึกษาจากตารางที� 4.1.3 ในดา้นรายไดพ้บว่า ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วน

ใหญ่มีรายไดร้ะหว่าง 15,001-25,000 บาท จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 36 รองลงมา คือ ผูมี้รายได้
ในช่วง 25,001-35,000 บาท จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 32 และ อนัดบัสุดทา้ย คือ ผูมี้รายไดอ้ยู่
ระหวา่ง 35,001-45,000 บาท จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 4   
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4.2 ด้านพฤติกรรมการใช้ และไม่ใช้แสตมป์ในการแลกของรางวลัพรีเมยีม 
จากกลุ่มตวัอยา่งทั1งหมด 25 คน สามารถจดักลุ่มตวัอยา่ง (Grouping) แบ่งไดอ้อกเป็น 2 

กลุ่มดว้ยกนั มีรายละเอียดดงัต่อไปนี1  
 
ตารางที� 4.2.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามพฤติกรรมการใช้

หรือ ไม่ใชแ้สตมป์เพื�อแลกของรางวลัพรีเมียม 

ใช้แสตมป์เพื�อแลกของรางวัลพรีเมียม จํานวน (N) ร้อยละ (%) 
ใช ้ 16 64 

ไม่ใช ้ 9 36 
รวม 25 100 

 
ผลจากการศึกษาจากตารางที� 4.2.1 ผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวนทั1งหมด 25 คน กลุ่ม

ตวัอยา่งใช้แสตมป์เพื�อแลกของรางวลัพรีเมียมจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 64 กลุ่มตวัอย่างไม่ใช้
แสตมป์เพื�อแลกของรางวลัพรีเมียมจาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 36 
จากที�ตารางที�ไดศึ้กษาดา้นบนที�กลุ่มตวัอยา่งไดไ้ดใ้หเ้หตุผลดงัต่อไปนี1  

กลุ่มตวัอยา่งที�ใชแ้สตมป์เพื�อแลกของรางวลัพรีเมียม มีจาํนวนทั1งสิ1น 16 ตวัอยา่ง  
- ของรางวลัพรีเมียมมีความน่ารักน่าสะสม (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#1) 
- ของรางวลัไม่สามารถหาซื1อที�อื�นได ้ มีความ Exclusive (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#3) 
- ของรางวลันั1นสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ไดจ้ริงๆ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#3) 
กลุ่มตวัอยา่งที�ไม่ใชแ้สตมป์เพื�อแลกของรางวลัพรีเมียม มีจาํนวนทั1งสิ1น 9 ตวัอยา่ง  
- ลายการ์ตูนขดักบับุคลิกผูใ้หส้ัมภาษณ์ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#9) 
- สินคา้พรีเมียมดูชิ1นเล็กชิ1นนอ้ย แลดูไม่ค่อยคงทน (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#2) 
- ใชแ้ทนเงินสด ประหยดัเงินคุม้ค่า เห็นผลไวดี  การแลกของรางวลัใชแ้ตม้เยอะเกินไป

(ผุใ้หส้ัมภาษณ์#10)  
- ไม่ค่อยไดใ้ชบ้ริการร้านคา้ปลีกบ่อย (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#9) 
จากข้อมูลที�กลุ่มตวัอย่างให้มา แม้ว่ากลุ่มตวัอย่างทั1ง 2 กลุ่ม จะมีวตัถุประสงค์การ

สะสมแสตมป์ต่างกนั แต่ทั1ง 2 กลุ่ม มุ่งเน้นถึงอรรถประโยชน์ที�คลา้ยกนั ผูว้ิจยัไดท้าํการวิเคราะห์ 
และ สรุปออกมาได ้3 ประเด็นดงันี1  

- อรรถประโยชน์ดา้นความรู้สึก + ความสะดวกสบาย ( Hedonic Benefits ) 
- อรรถประโยชน์ดา้นประโยชน์การใชส้อย ( Utilitarian Benefits ) 
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- อรรถประโยชน์ดา้นการแสดงภาพลกัษณ์ ( Symbolic Benefits ) 
 
 

4.3 ด้านรูปแบบแสตมป์ที�ผู้บริโภคชื�นชอบ 
4.3.1  รูปแบบของแสตมป์ 
กลุ่มตวัอย่างทั1งหมด 25 คน เคยสะสมแสตมป์ในรูปแบบสมุดสะสมแสตมป์ทุกคน 

และกลุ่มตวัอย่างบางคนยงัเคยสะสมแสตมป์รูปแบบอื�นอีก 2 รูปแบบ คือ บตัร 7-eleven , Mobile 
stamp กลุ่มตวัอยา่งแต่ละคนก็มีทศันคติทั1งดา้นบวก และ ดา้นลบในแต่ละรูปแบบ ซึ� งส่งผลต่อการ
ตดัสินใจในการใชรู้ปแบบแสตมป์ และ มีเหตุผลการเลือกใชรู้ปแบบแสตมป์ดงัต่อไปนี1  

เลือกสะสมแสตมป์ในสมุดสะสม จาํนวนทั1งหมด 25 ตวัอยา่ง  
- ดูเป็นรูปธรรม สะสมสนุก และดูเป็นชิ1นเป็นอนัดี (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#4) 
- เล็กกะทดัรัด ดูน่ารักและใชง้านง่ายดี (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#12) 
- โอนแสตมป์ผ่านมือกนัง่ายๆ ไม่ยุ่งยากเมื�อเทียบกบัมือถือที�ตอ้งให้เพื�อนคนอื�นมี    

แอพมือถือตวัเดียวกนั ถึงจะสามารถโอนแสตมป์ได ้(ผูใ้หส้ัมภาษณ์#18) 
เลือกสะสมแตม้ผา่นบตัร 7-Eleven จาํนวนทั1งหมด 5 ตวัอยา่ง  
- เก็บแตม้ไดอ้ยา่งถาวร (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#13) 
- ไดสิ้ทธิประโยชน์ 2 ต่อ จากการซื1อต่อครั1 ง คือ ไดท้ั1งแตม้ไวแ้ปะในสมุดสะสม และ 

ไดแ้ตม้มาสะสมในบตัรดว้ย (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#13) 
- เขา้ร้านคา้ปลีกบ่อย จึงมีความรู้สึกคุม้ค่าที�ไดเ้ขา้ร่วมเป็นสมาชิก (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#6) 
- เก็บแตม้ไวใ้ชใ้นแคมเปญที�มีของรางวลัโดนใจ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#24) 
เลือกสะสมแตม้ผา่นแอพพลิเคชนัมือถือ จาํนวนทั1งหมด 6 ตวัอยา่ง ไดใ้หเ้หตุผลดงันี1  
- เก็บในมือถือ ไม่หล่นหายระหวา่งทาง (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#20)  
- ใชง้านสะดวกสามารถตรวจสอบโปรโมชนัไดทุ้กที�ทุกเวลา (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#8) 

 
4.3.2  ธีมของแสตมป์ 
ทางผูส้ัมภาษณ์ไดท้าํการหาขอ้มูลเกี�ยวกบั แบบจาํลองธีมของแสตมป์ และไดก้าํหนด

แบบจาํลองออกมาทั1งสิ1น 2 รูปแบบดว้ยกนั คือ 1) ลายการท่องเที�ยว  2) ลายเทศกาล  นอกจากนั1นผู ้
สัมภาษณ์ไดเ้อาตวัอยา่งของสมุดสะสมลายการ์ตูนจากร้านคา้ปลีกต่างๆ เช่น 7-Eleven , Tesco Lotus 
express , Tesco lotus เพื�อให้ผูส้ัมภาษณ์ไดเ้ห็นภาพจาํลองคร่าวๆที�ชดัเจน และ สามารถตดัสินใจ
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เลือกธีมของแสตมป์ที�กลุ่มตวัอย่างชื�นชอบมากที�สุด ซึ� งกลุ่มตวัอยา่งไดท้าํการเลือกมีรายละเอียด
ดงัต่อไปนี1   
 
ตารางที� 4.3.2.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามความชื�นชอบธีม

แสตมป์ของแต่ละกลุ่มตวัอยา่ง  

ธีมของแสตมป์ที�ชื�นชอบ จํานวน (N) ร้อยละ (%) 
การ์ตูน 16 64 

ท่องเที�ยว 7 28 
เทศกาล 2 8 

รวม 25 100 

 
ผลจากการศึกษาจากตารางที� 4.3.2.1 ในดา้นธีมแสตมป์ที�ชื�นชอบ กลุ่มตวัอย่างโดย

ส่วนใหญ่เลือกแสตมป์ลายการ์ตูนจาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมา คือ แสตมป์ลาย
ท่องเที�ยวจาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 28 และ อนัดบัสุดทา้ยคือ แสตมป์ลายเทศกาลจาํนวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8  

จากที�กลุ่มตวัอยา่งไดเ้ห็นแบบจาํลอง ธีมแสตมป์ทั1ง 3 รูปแบบ กลุ่มตวัอยา่งไดท้าํการ
เลือกธีมที�ตนเองชื�นชอบ พร้อมใหเ้หตุผลดงัต่อไปนี1  

เลือกธีมการ์ตูน จาํนวนทั1งหมด 16 ตวัอยา่ง  
- ดูน่ารักดี+สีสันสดใสดีนะ ไม่น่าเบื�อลวดลายสบายตา (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#1) 
- ความชอบส่วนตวั เขา้กบับุคลิกของตวัเอง (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#7) 
- ตวัการ์ตูน ยิ�งเป็นตวัที�ผมชอบ ยิ�งทาํใหน่้าสะสมมากขึ1น (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#16) 
- ทาํใหสิ้นคา้พรีเมียมเองน่าใชง้านมากขึ1น (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#17) 
เลือกธีมท่องเที�ยว จาํนวนทั1งหมด 7 ตวัอยา่ง  
- เป็นคนชอบเกี�ยวกบัประเพณีไทย อยากรู้วา่ แหล่งท่องเที�ยวแต่ละที�จะมีประเพณีและ

การละเล่นไหนบา้ง และ กระตุน้ใหต้นอยากสะสมดว้ย (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#3) 
- ชอบเกี�ยวกบัการท่องเที�ยว เหมือนไดค้วามรู้ไปในตวั มีจุดท่องเที�ยวไหนที�ไม่เคยไป

บา้ง เผื�อจะไดไ้ปในอนาคต (ผุใ้หส้ัมภาษณ์#10) 
- เผื�อพี�ไดเ้จอ Landmark ใหม่ๆในแต่ละจงัหวดับา้งน่ะ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#23) 
เลือกธีมท่องเที�ยว จาํนวนทั1งหมด 2 ตวัอยา่ง  
- ผมวา่ มนัดูเป็นซีซั�น ในแต่ละช่วงเวลา ดูน่าตื�นตาตื�นใจดี (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#9) 
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- เราว่า มนัแลดูสวยดีนะ ในแต่ละเทศกาล และ คิดว่า ทางร้านคา้ปลีกเองคงหาตวั
การ์ตูนมาแต่งตวัใหเ้ขา้กบัเทศกาลนั1นๆดว้ย ทาํใหแ้ลดูไม่น่าเบื�อ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#12) 
 
 

4.4 ด้านรูปแบบของรางวลัที�ผู้บริโภคชื�นชอบ 
ของรางวลัในที�นี1 ผูว้ิจยัไดไ้ปคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เกี�ยวกบัของรางวลัที�ร้านคา้

ปลีกใช้สําหรับจูงใจการซื1อสินคา้ ซึ� งทางผูส้ัมภาษณ์เองไดเ้จาะจงไปที�ร้านคา้ปลีก 7-eleven เป็น
หลกั เนื�องจากความหลากหลายของรางวลัที�มากกวา่ร้านคา้ปลีกอื�น และ เป็นตวัเลือกการตดัสินใจ
ให้กลุ่มตวัอยา่งเลือกรูปแบบของรางวลัที�ชื�นชอบมากที�สุด กลุ่มของรางวลัในที�นี1 ถูกแบ่งออกเป็น
ทั1งหมด 3 หมวด คือ 

- กลุ่มของรางวลัพรีเมียมลายการ์ตูนซึ�งมี trademark ของร้านคา้ปลีก 
- กลุ่มสินคา้เครื�องใชใ้นบา้น เช่น หมอ้ไฟฟ้า , จกัรยาน , อุปกรณ์ทาํอาหาร 
- กลุ่มรายการส่วนลดร้านคา้อื�น เช่น ตั�วชมภาพยนตร์ , ตั�วเล่นโบวลิ์�ง , ตั�วสวนนํ1า 
จากหมวดของรางวลัดา้นตน้ ผูว้จิยัไดท้าํการจบักลุ่มใหม่ และ แบ่งกลุ่มโดยอา้งอิงจาก

การทบทวนวรรณกรรม ซึ� งแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดว้ยกนั คือ 
1. Direct reward   ของรางวลัพรีเมียมลายการ์ตูนซึ�งมี trademark ของร้านคา้ปลีก 
2. Indirect reward สินคา้เครื�องใชใ้นบา้น และ รายการส่วนลดร้านคา้อื�น 
จากการจบักลุ่ม รูปแบบของรางวลั Direct reward และ Indirect reward และ สอบถาม

กลุ่มตวัอยา่งมา ไดผ้ลการวจิยัดงัต่อไปนี1  
 
ตารางที� 4.4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจาํแนกตามกลุ่มของรางวลัพ

รีเมียมที�กลุ่มตวัอยา่งชื�นชอบ 

กลุ่มของรางวัลพรีเมียมที�ชื�นชอบ จํานวน (N) ร้อยละ (%) 
Direct reward 15 60 

Indirect reward 10 40 
รวม 25 100 

 
ผลจากการศึกษาจากตารางที� 4.4.1 ผูต้อบแบบสอบถามมีจาํนวนทั1งหมด 25 คน กลุ่ม

ตวัอยา่งเลือกของรางวลัทางตรง (Direct reward) จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 60 กลุ่มตวัอยา่งเลือก
ของรางวลัทางออ้ม (Indirect reward) จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 40 
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จากที�ตารางที�ไดศึ้กษาดา้นบนที�กลุ่มตวัอย่างไดท้าํการเลือกของรางวลัพรีเมียมที�ชื�น
ชอบและไดใ้หเ้หตุผลดงัต่อไปนี1  

เลือก Direct reward จาํนวนทั1งหมด 15 ตวัอยา่ง  
- ของรางวลัมีความดึงดูดน่ารัก น่าสะสม (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#4) 
- ของรางวลัเป็นสินคา้ชิ1นเล็กๆเขา้กบัลายการ์ตูนดี (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#17) 
- ตวัการ์ตูนแต่ละแคมเปญ ไม่ซํ1 ากนั ดูไม่น่าเบื�อ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#12) 
- ลาย Limited หาซื1อที�อื�นไม่ได ้ถา้เป็นของรางวลัประเภทอื�นจะไม่ Limited (ผูใ้ห้

สัมภาษณ์#5) 
- จาํนวนที�ใช้ในการแลก ไม่สูงเกินความสามารถ แต่ถา้พวก Indirect reward อื�น ใช้

แตม้สูง และ บางอนัยงัตอ้งเพิ�มเงินเสริมเขา้ไปอีกดว้ย (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#22) 
- ของรางว ัลถูกทําขึ1 นมาสําหรับแคมเปญการสะสมแสตมป์โดยเฉพาะ (ผู ้ให้

สัมภาษณ์#25) 
เลือก Indirect reward จาํนวนทั1งหมด 10 ตวัอยา่ง  
- ส่วนที�เป็นรายการสินคา้เครื�องใชใ้นบา้นของรางวลัสามารถนาํไปใช้งานได ้และ มี

โอกาสไดใ้ชง้านจริงๆ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์#11) 
- ส่วนที�เป็นรายการส่วนลดร้านคา้อื�น จาํนวนแตม้ที�ใชใ้นการแลกนั1นไม่สูงจนเกินไป 

และ มีหลายร้านคา้ใหเ้ลือก จึงมีโอกาสไดใ้ช ้(ผูใ้หส้ัมภาษณ์#2)  
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บทที� 5 

สรุปผลการวจิัย 
 
 

งานวิจยั เรื�อง “รูปแบบแสตมป์ร้านคา้ปลีกที�ส่งผลต่อความพึงพอใจผูบ้ริโภค” ผูว้ิจยั
ไดท้าํการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กบักลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จาํนวน 25 คน ที�มีประสบการณ์การใชแ้สตมป์ในวตัถุประสงคต่์าง ผูว้ิจยัไดท้าํการสรุปผลการวิจยั 
และ มีขอ้เสนอแนะต่างๆ โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนี1  

5.1 สรุปผลการวจิยั และ วเิคราะห์ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
5.1.1 ดา้นประชากรศาสตร์ 
5.1.2 ดา้นพฤติกรรมการใช ้และไม่ใชแ้สตมป์ในการแลกของรางวลั 
5.1.3 ดา้นรูปแบบแสตมป์ที�ผูบ้ริโภคชื�นชอบ 
5.1.4 ดา้นของรางวลัที�ผูบ้ริโภคชื�นชอบ 

5.2 ขอ้เสนอแนะจากการทาํวจิยั  
5.3 ขอ้เสนอแนะในการทาํวจิยัในครั1 งต่อไป 

 

 
5.1 สรุปผลการวจิัย และ วเิคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลกึ 

จากการที�ผูว้ิจยัได้ทาํการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) จากกลุ่มตวัอย่าง
ทั1งหมดจาํนวน 25 ตวัอย่าง ที�มีประสบการณ์การใช้แสตมป์ในวตัถุประสงค์ต่างๆ ผลการวิจยัที�
ออกมาทาํให้ผูว้ิจยัทราบถึงทศันคติทั1งด้านบวก และ ด้านลบของกลุ่มตวัอย่างที�มีต่อโปรแกรม
สะสมแตม้ในแต่ละรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น สมุดสะสม,บตัรสมาชิกร้านคา้ 7-eleven และ การสะสม
แตม้ผา่นมือถือ โดยผูว้จิยัสามารถสรุปผลไดด้งัต่อไปนี1  
 

5.1.1 ด้านประชากรศาสตร์ 
กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอายุระหวา่ง 26-30 ปี และมีรายได้

ระหวา่ง 15,001-25,000 บาท  
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5.1.2 ด้านพฤติกรรมการใช้ และไม่ใช้แสตมป์ในการแลกของรางวลั  
กลุ่มตวัอย่างถูกแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มที�เคยสะสมแสตมป์ และ กลุ่มที�ไม่เคย

สะสมแสตมป์ โดยสามารถสรุปผลไดด้งันี1  
5.1.2.1 กลุ่มที�เคยสะสมแสตมป์  กลุ่มตวัอยา่งนี1 เนน้อรรถประโยชน์ดา้น

ความรู้สึก และ ความสะดวกสบาย (Hedonic Benefits) เพราะ กลุ่มตวัอย่างตอ้งการมุ่งเน้นความ
น่ารัก ความสวยงามของๆของรางวลั และพยายามหาวิธีในการสะสมในรูปแบบต่างๆเพื�อให้ได้
จาํนวนแตม้สะสมถึงรางวลัเป้าหมาย โดยไม่คาํนึงถึงปัจจยัพื1นฐาน เช่น การนาํของรางวลัไปใชง้าน 
หรือ การนาํแสตมป์ไปใชแ้ทนเงินสด  

5.1.2.2 กลุ่มที�ไม่สะสมแตมป์ กลุ่มตวัอยา่งนี1 มุ่งเนน้อรรถประโยชน์ดา้น
ประโยชน์และความคุม้ค่าการใชง้าน (Utilitarian Benefits) เพราะ กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใชป้ระโยชน์
จากแสตมป์ที�สามารถเห็นผลไดไ้วและชดัเจนจริงๆอยา่งการใชแ้ทนเงินสด มองว่า สินคา้ที�แลกมา
ไม่มีความคงทน ฉาบฉวย และ สามารถนาํไปใขป้ระโยชน์จริงๆไดน้อ้ย ดงันั1นกลุ่มตวัอยา่งนี1 จึงให้
ความสําคญัด้านอารมณ์ความรู้สึกในระดบัตํ�า แต่ให้ความสําคญักบัดา้นประโยชน์การใช้สอยใน
ระดบัสูงแทน 

 
5.1.3 ด้านรูปแบบแสตมป์ที�ผู้บริโภคชื�นชอบ 
รูปแบบแสตมป์ที�ชื�นชอบถูกแบ่งออกเป็นทั1งสิ1น 2 ประเด็นดว้ยกนั คือ 

5.1.3.1 รูปแบบหรือแพลตฟอร์มของแสตมป์ กลุ่มตัวอย่างให้
ความสําคญักบัการสะสมแสตมป์ผ่านสมุดสะสมมากที�สุด ดว้ยเหตุผลที� การสะสมผ่านสมุดดูเป็น
ชิ1นเป็นอนั เงื�อนไขการแลกสินคา้พรีเมียมผา่นสมุดสะสม และ การใชง้านไม่ไดมี้ความยุง่ยากเท่ากบั
รูปแบบมือถือ ที�ตอ้งทาํการเขา้สู่ระบบผ่านมือถือทุกครั1 ง และ จุดเด่นหลกัที�กลุ่มตวัอย่างชอบใน
รูปแบบสมุดสะสม คือ การโอนแตม้ อนัเนื�องจาก การโอนแตม้ให้กนัผ่านมือถือเพื�อไปใช้ในการ
แลกของพรีเมียม หรือ ใชแ้ทนเงินสดก็ดี  ทั1งผูรั้บและผูโ้อนจาํเป็นตอ้งมีแอพพลิเคชนัในมือถือดว้ย 
ซึ� งแตกต่างจากสมุดสะสมที�มีความยืดหยุน่ทางดา้นการโอนแตม้  สามารถโอนผ่านมือกนัไดง่้ายๆ  
เป็นรูปแบบการสะสมที�มีความดั1งเดิม และ ใชใ้นธุรกิจหลายแขนง เช่น ร้านอาหาร หรือ ร้านขานม
ไข่มุก เป็นตน้ 

การสะสมแสตมป์ผา่นมือถือ เป็นแพลตฟอร์มที�กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในระดบั
นอ้ย กลุ่มตวัอยา่งหลายคนเลือกไม่สะสมผา่นมือถือโดยให้เหตุผลวา่ การใชมื้อถือจาํเป็นตอ้งทาํการ
เรียนรู้วธีิการใชง้าน และ รู้สึกไม่สะดวกที�ตอ้งเรียนรู้การใชง้านผา่นมือถือ เพราะ มีความยุง่ยาก แต่
ในทางกลับกันมีกลุ่มตวัอย่างเพียงคนเดียวที�ชื�นชอบมือถือมากกว่าแพลตฟอร์มอื�นๆ อยากให้
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แพลตฟอร์มอื�นๆมาอยูใ่นมือถือ โดยกลุ่มตวัอยา่งนี1  มีความคล่องแคล่วในการตอบรับสิ�งใหม่ๆ และ 
เล็งเห็นถึงประโยชน์ สิทธิพิเศษจากมือถือที�ไดม้ากกวา่สมุดสะสม จากการซื1อสินคา้ร้านคา้ปลีกใน
ราคาเท่ากนั  เช่น สะสมผา่น mobile-stamp รับแตม้เพิ�มขึ1น 2 ดวง หากผกูบญัชีกบั True money รับ
แตม้เพิ�มอีก 1 ดวง เป็นตน้ 

การสะสมแสตมป์ผ่านบตัรสะสม เป็นแพลตฟอร์มที�กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัใน
ระดบัน้อยที�สุด กลุ่มตวัอย่างให้เหตุผลว่า การสะสมผา่นบตัรจาํเป็นตอ้งจ่ายธรรมเนียมค่าสมาชิก 
และ ตอ้งทาํการเติมเงินในบตัรทุกครั1 งก่อนการซื1อสินคา้ และ เงินที�เติมบางทีจมไปกบัในบตัรสะสม 
ไม่สามารถดึงเงินในบตัรคืนมาได้ และ จาํนวนแตม้ที�ให้มาต่อครั1 งเมื�อเทียบกับสัดส่วนกับแต้ม
แพลตฟอร์มอื�นแลว้ถือวา่นอ้ยมากที�สุด คือ ซื1อครบ100บาทจะได5้0แตม้ = ฟรี 1บาท  

อยา่งไรก็ดี การสะสมผา่นบตัรสะสมแมไ้ดแ้ตม้นอ้ย แต่ถือวา่ไดแ้ตม้เพิ�มทั1ง 2 ต่อ คือ 
ไดแ้ตม้จากสมุดสะสม และ ไดแ้ตม้ในบตัรในการซื1อสินคา้ในบิลเดียวกนั และ แตม้ที�สะสมไวน้ั1น 
สามารถเก็บไดเ้รื�อยๆ เพื�อไปใชใ้นแคมเปญที�ของแลกรางวลัพรีเมียมที�มีความโดนใจ   

5.1.3.2 ธีมของแสตมป์ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่แลว้ เลือกธีมแสตมป์
ที�เป็นลายการ์ตูนมากที�สุด เหตุผลหลกัๆที�กลุ่มตวัอยา่งเลือก คือ ลายการ์ตูน ดูสดใสและน่ารักสบาย
ตาดี และ มีความเขา้กบัสมุดสะสมที�ดูเล็กกะทดัรัดมากที�สุด ซึ� งตวัการ์ตูนที�ทางร้านคา้ปลีกมาใช ้มี
ลวดลายที�แตกต่างกนัในแต่ละจาํนวนแตม้ ทาํให้ดูไม่น่าเบื�อ นอกจากนี1  หากคนที�มีจุดประสงคก์าร
สะสมแตม้เพื�อแลกสินคา้พรีเมียมลายการ์ตูนยงัให้เหตุผลเพิ�มเติมวา่ ลวดลายการ์ตูนหรือตวัการ์ตูน
ที�แต่ละแคมเปญนาํมาใช ้ส่งผลต่อความอยากสะสมของรางวลัเพิ�มมากขึ1นอีกดว้ย  

 
5.1.4 ด้านของรางวลัที�ผู้บริโภคชื�นชอบ 
กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่แลว้ เลือกของรางวลัทางตรงที�เป็นของรางวลัพรีเมียมลาย

การ์ตูนจากร้านคา้ปลีกมากที�สุด โดยเหตุผลที�เลือกมากที�สุด คือ ของรางวลัเป็นลิมิตหาซื1อที�อื�น
ไม่ได้ ให้ความรู้สึกที� Exclusive มีขายเพียงที�เดียว ที�ออกมาเฉพาะช่วง หากสินค้าถูกแลกไป
หมดแลว้ ก็ไม่สามารถหาซื1อไดอี้ก นอกจากที�ผูบ้ริโภคที�มีความตอ้งการสินคา้พรีเมียมในระดบัสูงที�
ไม่สามารถสะสมแตม้แลกสินคา้ได้ในช่วงนั1น จะตั1งประกาศรับซื1อเป็นเงินสดผ่านช่องทางต่างๆ
แทน 

ในส่วนของ Indirect reward ที�เป็นสินคา้เครื�องใชใ้นบา้น กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั
ในระดับน้อย สําหรับสินค้าเครื� องใช้ในบ้าน ผูบ้ริโภคให้เหตุผลมากที�สุดในเรื� อง ของรางวลั
ประเภทสินคา้เครื�องใชใ้นบา้นไม่จาํเป็นตอ้งเก็บแตม้เพื�อมาแลก สามารถหาซื1อไดเ้องตามทอ้งตลาด 
เพราะ สินคา้เครื�องใชมี้ความจาํเป็นตอ้งเลือกตามความพิจารณาของตนเอง นอกจากนี1ตวัเลือกสินคา้
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เครื�องใชใ้นบา้นในแต่ละชนิดนอ้ย เช่น ชามแสตนเลส หรือ จกัรยานตอ้งใชจ้าํนวนแตม้ในการแลก
ค่อนขา้งสูง และ ตอ้งมีการเพิ�มจาํนวนเงินถึง 100-200 บาท ดว้ย  ซึ� งสําหรับการแลกสินคา้แลว้ การ
เพิ�มของจาํนวนเงินตอ้งไม่เยอะเกินไป 

ในส่วนของ Indirect reward ที�เป็นบตัรกาํนัลส่วนลดร้านคา้อื�น กลุ่มตวัอย่างให้
ความสําคญัในระดบัน้อย โดยกลุ่มตวัอย่างให้ความเห็นมากที�สุดในเรื�อง โอกาสการใช้งานบตัร
ส่วนลด โดยกล่าววา่ บตัรกาํนลัที�ร่วมรายการ บางอย่างตอ้งใช้งานนอกเขตกรุงเทพ เช่น บตัรส่วน
นํ1าพทัยา หรือ บตัรส่วนลดการเช่ารถ ซึงกลุ่มตวัอยา่งเองคงไม่มีโอกาสไดใ้ชง้านจริง แต่ถา้เป็นบตัร
ตั�วหนงั ก็พอมีโอกาสไดน้าํไปบา้ง แต่จาํนวนแตม้การแลกก็มีสัดส่วนที�ทาํให้กลุ่มตวัอย่างรู้สึกไม่
คุม้ ซึ� งถา้เอาไปใชแ้ทนเงินสด หรือ เอาไปแลกของรางวลัอื�นจะรู้สึกคุม้ค่ามากกวา่   
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะจากการทาํวจิัย 
จากการวิจยัที�ผูว้ิจยัไดท้าํการสัมภาษณ์เชิงลึก แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัที�กลุ่มตวัอยา่งให้

ความสําคญัมากที�สุดทั1ง 3 เรื� อง คือ 1) ด้านอรรถประโยชน์ด้านความสะดวกสบาย 2) รูปแบบ
แสตมป์ที�ชื�นชอบ คือ สมุดสะสมแตม้ 3) ของรางวลัที�ชื�นชอบ คือ ของรางวลัพรีเมียมลายการ์ตูน 
ดงันั1นสิ�งที�ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสะดวกซื1อควรทาํมีรายละเอียดดงันี1  
 

5.2.1 ด้านอรรถประโยชน์ด้านความสะดวกสบาย  
ผูป้ระกอบการควรมีการอพัเดทข่าวสารเกี�ยวกบัตวัการ์ตูนผ่านช่องทางต่างๆอย่าง

สมํ�าเสมอ สิ�งที�สําคญัที�สุด คือ ตวัการ์ตูนที�นาํมาใชต้อ้งเป็นตวัการ์ตูนที�เป็นกระแส และ มีความไม่
เหมือนใครสามารถซื1อ หรือ สัมผสัไดจ้ากร้านคา้ปลีกสะดวกซื1อที�นี�ทีเดียวเท่านั1น จึงจะสามารถทาํ
ใหก้ลุ่มลูกคา้เกิดแรงจูงใจในการสะสมมากที�สุด  
 

5.2.2 ด้านรูปแบบแสตมป์ที�ชื�นชอบ  
แมว้า่ ทางร้านคา้ปลีกบางเจา้รณรงคผ์ลกัดนัให้ลูกคา้หนัไปใช ้m-stamp มากขึ1น โดย

การให้แตม้สะสมที�มากกว่า หรือ สร้างการเรียนรู้ว่า การสะสมผ่านมือถือนั1น ช่วยลดการสูญหาย
ของแตม้ หรือ มีความสอดคล้องกบัไลฟ์สไตล์ผูบ้ริโภคปัจจุบนั แต่สมุดสะสมแตม้ถือเป็นความ
ดั1งเดิม และ มีความยืดหยุ่นในการถ่ายโอนแตม้ ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัสมุดสะสม
แตม้ และ อาจเพิ�มฟังกช์นัต่างๆเพื�อเพิ�มประสิทธิภาพของการสะสม เช่น กาํหนดให้แสตมป์ที�สะสม



32 

มีความหนามากขึ1น เพื�อลดการสูญหายของแสตมป์  และ ลายการ์ตูนที�ใช ้ควรมีความหลากหลาย 
เป็นการสร้างสีสัน และ ความอยากสะสมใหก้บัผูบ้ริโภคเพิ�มมากขึ1น 
 

5.2.3 ด้านของรางวลัที�ชื�นชอบ 
ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัของรางวลัทางตรง เช่น ถว้ยชาม หรือ ของใชใ้น

บา้นต่างๆลายการ์ตูน และ เพิ�มรายการสินคา้ทางเลือกลายการ์ตูนที�ใช้ในบา้นมากขึ1น เพื�อให้ขยาย
ฐานกลุ่มผูบ้ริโภคให้กวา้งขึ1 น นอกจากนี1  ของรางวลับางรายการควรบ่งบอกคุณสมบติั เพื�อให้
ผูบ้ริโภครับรู้ว่า ของรางวลัที�แลกมานอกจากจะมีความ exclusive แล้ว ของรางวลัเองยงัมีความ
แขง็แรง ไม่เสื�อมสภาพง่ายๆ เนื�องจาก ใชว้สัดุที�ไดม้าตรฐาน 

ส่วนของรางวลัทางออ้ม ผูป้ระกอบการควรตดัสินใจลดสินคา้บางรายการ และ ควรนาํ
ของรางวลัที�คาดวา่ น่าจะเกิดโอกาสการใช้ในชีวิตประจาํวนัสูง และ ลดมูลค่าสินคา้ที�ตอ้ง top up 
บางรายการออกไป เพื�อกระตุน้การซื1อใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะในการทาํวจิัยครั#งต่อไป 
5.3.1 ควรทาํการศึกษา  คู่แข่งร้านคา้ปลีกสะดวกซื1ออื�นๆที�ใช้โปรแกรมสะสมแตม้ 

เช่น Lawson108 ที�เพิ�งเริ�มโปรแกรมสะสมแต้มได้ไม่นาน เพื�อนาํผลที�ได้มาเปรียบเทียบความ
แตกต่างในเรื�องของ รูปแบบแสตมป์ และ รูปแบบของรางวลั 

5.3.2 ควรทาํการศึกษา ปัจจยัอื�นๆที�นอกจากแสตมป์หรือของพรีเมียมลวดลายการ์ตูน
แล้ว เช่น ลวดลายที�กาํลงัเป็นกระแสในไทย หรือ ลวดลายอื�นๆที�ไม่ใช้ลิขสิทธ์จากต่างประเทศ 
เพื�อใหท้ราบความแตกต่างพฤติกรรมการสะสมไดช้ดัเจนมากขึ1น 

5.3.3 การวิจยัครั1 งนี1  เป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ ดงันั1น เพื�อให้เกิดความแม่นยาํของ
ขอ้มูล ทางผูว้จิยัแนะนาํใหล้องทาํการศึกษาเพิ�มเติมแต่เป็นในรูปแบบของการวจิยัเชิงปริมาณ 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถาม 

 
 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

เรื�อง รูปแบบแสตมป์ของร้านคา้ปลีกที�ส่งผลต่อความพึงพอใจผูบ้ริโภค 

คําชี#แจง : แบบสอบถามนี1 เป็นแบบสอบถามที�จะนาํคาํตอบไปใชเ้ป็นประโยชน์ในการทาํการวจิยั

ของนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด มหาวทิยาลยัมหิดล และเกิด

ประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคที�ใชบ้ริการร้านร้านคา้ปลีก จึงขอความกรุณาผูต้อบแบบสอบถามใหข้อ้มูล

อยา่งเที�ยงตรง จกัเป็นพระคุณอยา่งสูง 

 

ส่วนที� 1  ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คําชี6แจง โปรดทาํเครื�องหมาย � ลงในช่อง � ที�ตรงกบัท่านมากที�สุดในแต่ละคาํถาม 

1. ชื�อผูใ้หส้ัมภาษณ์  ............................................................... 

2. เพศ  � ชาย  � หญิง 

3. อาย ุ   

� ต ํ�ากวา่ 16 � 16-20  � 21-25  � 26-30 

� 31-35    � 36-40  � 40ปีขึ1นไป 

4. ระดบัการศึกษา 

� มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า  � อนุปริญญา  � ปริญญาตรี  � สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

� นกัเรียน � นกัศึกษา � รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ  

� พนกังานบริษทัเอกชน   � เจา้ของธุรกิจ � อื�นๆ  .................... 
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6. รายไดต่้อเดือน 

� ต ํ�ากวา่ 15,000 บาท � 15,001-25,000 บาท  � 25,001-35,000 บาท 

� 35.001-45,000 � 45,001-55,000 บาท  � 55,000 บาทขึ1นไป 

 

 7. ท่านเคยเขา้ร่วมแคมเปญสะสมแสตมป์ของร้านคา้ปลีกที�ใดบา้ง 

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

 8. ท่านเคยเขา้ร่วมแคมเปญสะสมแสตมป์ของร้านคา้ปลีกทั1งหมดกี�ครั1 ง 

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

 9. แคมเปญแสตมป์ที�จดัขึ1น ทาํใหท้่านมีความตอ้งการในการซื1อเพิ�มมากขึ1นหรือไม่ อยา่งไร 

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

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

 10. จุดประสงคห์ลกัของการสะสมแสตมป์หลกัๆของท่าน คืออะไร 

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

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

11. เมื�อท่านเริ�มสะสมแสตมป์แลว้ ท่านสะสมแสตมป์จนสามารถแลกของรางวลัจากร้านคา้

ปลีกใช่หรือไม่ อยา่งไร (ช่วยเล่าประสบกาณ์ใหฟั้ง) 

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

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

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

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

12. หากสินคา้ที�ท่านตั1งใจจะซื1อใหแ้สตมป์ที�นอ้ยกวา่อีกแบรนดที์�เป็นสินคา้ใชท้ดแทนกนั

แต่ซื1อแลว้ไดแ้สตมป์มากขึ1นกวา่ปกติ ท่านมีความยนิดีที�จะซื1ออีกแบรนดห์รือไม่ อยา่งไร 

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

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

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

 ................................................................................................................................................ 
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13. หากสินคา้ที�ท่านซื1อไม่ไดมี้ความเกี�ยวขอ้งกบัท่าน ซื1อแลว้ไดแ้สตมป์มากขึ1นกวา่ปกติ 

ท่านมีความยนิดีที�จะซื1อสินคา้ชิ1นนั1นหรือไม่ อยา่งไร 

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

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

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

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

14. ใหท้่านระบุการใชง้านแสตมป์ของท่านมา 3 อยา่งตามลาํดบั (แลกของรางวลั/ใชแ้ทน

เงินสด/ทาํบุญ) พร้อมเหตุผลประกอบ 

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

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

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

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

 

 

ส่วนที� 2 รูปแบบของแสตมป์ 

15. ท่านเคยสะสมแสตมป์ของร้านคา้ปลีกรูปแบบใดบา้ง (แสตมป์ดวง/บตัร/มือถือ) 

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

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

16. ท่านคิดวา่รูปแบบแสตมป์ของร้านคา้ปลีกในปัจจุบนัแต่ละรูปแบบมีความเหมาะสม

หรือไม่อยา่งไร 

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

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

17. หากการสะสมแสตมป์ในมือถือ ใหแ้ตม้ที�มากกวา่การใชส้ติกเกอร์ แต่ท่านไม่เคยใชม้า

ก่อน ท่านมีความยนิดีที�จะเขา้ร่วมแคมเปญนั1นหรือไม่ อยา่งไร 

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

 ................................................................................................................................................ 
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18. หากการสะสมแสตมป์ในมือถือมีเกมร่วมสนุกเล็กๆนอ้ยๆ เพื�อใหไ้ดแ้ตม้เพิ�ม ท่านมี

ความยนิดีที�จะร่วมสนุกหรือไม่ อยา่งไร  

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

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

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

19. หากการสะสมแสตมป์ผา่นบตัรสมาชิก สามารถเก็บแตม้ไดอ้ยา่งถาวร ท่านมีความยนิดี

ที�จะเขา้ร่วมแคมเปญนั1นหรือไม่ อยา่งไร 

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

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

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

20. ใหท้่านระบุธีมของแสตมป์ที�ท่านชื�นชอบมากที�สุดมา 3 อยา่ง (การ์ตูน/ท่องเที�ยว/

เทศกาล) พร้อมเหตุผลประกอบ 

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

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

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

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

 21. ใหท้่านระบุสีของแสตมป์ที�ท่านชื�นชอบมา พร้อมเหตุผลประกอบ 

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

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

................................................................................................................................................ 
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ส่วนที� 3  ประเภทของรางวลั 

22. ท่านคิดวา่ จาํนวนของรางวลัที�มาร่วมรายการมีผลต่อการเขา้ร่วมแคมเปญของท่าน

หรือไม่อยา่งไร 

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

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

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

 

23. ใหท้่านระบุของรางวลัที�ท่านชื�นชอบมา 3 อยา่งตามลาํดบั (ของพรีเมียมลายการ์ตูน/

สินคา้เครื�องใชใ้นบา้น/รายการส่วนลดร้านคา้อื�น) พร้อมเหตุผลประกอบ 

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

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

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

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

 

 

      จบแบบสอบถาม 

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงสาํหรับความร่วมมือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 




