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ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าร้าน EVE AND BOY ในการวิจยัในคร้ังน้ีใช้
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ส่งเสริมทางการตลาด และ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคญัของงานวจิัยและทีม่าของงานวจิัย 
ประเทศไทยเป็นประเทศศูนยก์ลางธุรกิจความงามในอาเซียน โดยมีมูลค่าตลาดมากถึง 

ส่ีพนัลา้นเหรียญสหรัฐ และมีการขยายตวัของตลาดท่ีสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ครอบคลุมธุรกิจตั้งแต่ตน้
น ้ ายนัปลายน ้ า ซ่ึงได้แก่ ธุรกิจผลิตเคร่ืองส าอาง ธุรกิจน าเขา้ จ  าหน่าย และคา้ปลีกเคร่ืองส าอาง 
ดงันั้นตลาดเคร่ืองส าอางถือเป็นตลาดท่ีมีความส าคญัท่ีส่งผลต่อระบบเศรษฐกิจประเทศไทยใน
ปัจจุบนั ดงัแสดงในภาพท่ี 1.1 ภาพรวมธุรกิจเคร่ืองส าอางไทย 

 

ภาพท่ี 1.1 แสดงภาพรวมธุรกิจเคร่ืองส าอางไทย 
ท่ีมา: บทวเิคราะห์อุตสาหกรรมธุรกิจเคร่ืองส าอางในประเทศไทย ธนาคารกสิกรไทย 
 

จากภาพรวมธุรกิจของเคร่ืองส าอางไทย ธุรกิจการคา้ปลีกเคร่ืองส าอาง (Cosmetics 
Retailing) ถือเป็นธุรกิจท่ีส าคญัธุรกิจหน่ึงท่ีส่งผลให้ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยมีการเติบโต
ข้ึนอย่างต่อเน่ือง ธุรกิจคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการขายผลิตภณัฑ์ให้กบั
ผูบ้ริโภคโดยตรงขั้นสุดทา้ย เพื่อการใช้ส่วนตวั ท่ีไม่ใช่เป็นการใช้เพื่อธุรกิจ (Stanton, Etzel and 
Walker.1994: 667) จากพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคเปล่ียนไป และการน าระบบเทคโนโลยีมาใช้ในการ
บริหารจดัการท าใหเ้กิดรูปแบบการด าเนินธุรกิจของธุรกิจคา้ปลีกรูปแบบใหม่ท่ีอาศยัความไดเ้ปรียบ 
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ทางดา้นวิทยาการความรู้อ านาจการต่อรองธุรกิจท่ีดีกวา่ ตลอดจนการตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ดา้นความสะดวกสบายและความครบถ้วนของสินคา้ กล่าวคือมาท่ีเดียวซ้ือได้ครบทุกอย่าง
ตามท่ีตอ้งการ  

อยา่งไรก็ตามจากขอ้มูลของประชาชาติธุรกิจซ่ึงกล่าวถึงการคา้ปลีกสินคา้สุขภาพความ
งามเติบโตในยุคตลาดท่ีมีการแข่งขันอย่างดุเดือด (www.prachachat.net.news) พบว่ากระแสรัก
สุขภาพและความงามยงัคงเป็นเทรนด์ท่ีมาแรงอย่างต่อเน่ืองเห็นได้จากร้านคา้ปลีกสินคา้สุขภาพ
เหล่าน้ีท่ีต่างต่อคิวเข้ามาขยายตลาด ซ่ึงหากดูภาพรวมในช่วง 1-2 ปีท่ีผ่านมาจะพบว่าเติบโตได้
ค่อนขา้งดีโดยเปอร์เซ็นการเติบโตอยูท่ี่ 6% สูงกวา่มูลค่าตลาดคา้ปลีกโดยรวมท่ีชะลอตวัตามสภาวะ
เศรษฐกิจ อยา่งไรก็ตามปัจจยัสนบัสนุนนอกจากก าลงัซ้ือท่ีเพิ่มข้ึนแลว้ยงัเป็นผลมาจากพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัสุขภาพและความงามมากข้ึน และมองว่าผลิตภณัฑ์กลุ่มน้ีเป็น
สินคา้จ าเป็น ทั้งน้ีจากผลส ารวจของอีไอซีพบวา่กวา่ 70-80% ของผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหวา่ง 20-60 ปี 
และ 30% ของกลุ่มผูสู้งอาย ุ(60 ปีข้ึนไป) มีความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ความงามมากข้ึนในส่วนของ
ความตอ้งการสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพก็มีแนวโน้มเติบโตดีข้ึนต่อเน่ืองเช่นกัน โดยเฉพาะในกลุ่ม
วิตามิน และอาหารเสริมต่างๆ ซ่ึงจากผลส ารวจของอีไอซีอีกเช่นกนัพบวา่ราว 50% ของผูบ้ริโภค มี
การบริโภคอาหารเสริม และท่ีน่าสนใจกวา่นั้น คือผูบ้ริโภคเร่ิมสนใจรับประทานอาหารเสริมตั้งแต่
อายุยงันอ้ย โดยสัดส่วนในกลุ่มท่ีมีอายุ 20-40 ปี ใกลเ้คียงกนักบักลุ่มท่ีมีอายุ 41-60 ปี  ดงัแสดงใน
ภาพท่ี 1.2  ผลส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑเ์สริมสุขภาพความงาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.2 แสดงผลส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑ์เสริมสุขภาพความงาม 
ท่ีมา: การวเิคราะห์โดย EIC จากขอ้มูลส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประชาชาติฯกราฟฟิก 
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หากมองในมุมของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสินคา้สุขภาพและความงาม จะเห็นภาพ
การแข่งขนัท่ีมีแนวโนม้รุนแรงมากข้ึน โดยเฉพาะการเร่งขยายสาขาร้านคา้รูปแบบต่าง ๆ จากเดิมท่ี
ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้โมเดิร์นเทรดและห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป แต่ปัจจุบนันิยมซ้ือ
สินคา้จากร้านคา้เฉพาะทาง (specialty store) มากข้ึน ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะทางหรือสินคา้
พิเศษ (Specialty Store หรือ Brand Specialty) เน้นขายสินค้าเฉพาะด้านท่ีมีคุณภาพ บางร้านขาย
สินคา้เฉพาะแบรนด์ของตนเองมีพนักงานขายคอยให้ค  าแนะน า มีพื้นท่ีขายประมาณ 200-1,000 
ตารางเมตร (สมาคมคา้ปลีกแห่งประเทศไทย, ประเภทร้านคา้ปลีก) เน่ืองจากมีสินคา้หลากหลายและ
ตอบโจทยค์วามตอ้งการเฉพาะกลุ่มมากกวา่ การขยายตวัของเมืองศูนยก์ารคา้ และคอมมิวนิต้ีมอลล์
ต่างๆ ยงัส่งผลให้ร้านคา้เฉพาะทางขยายสาขาไดเ้ร็วข้ึน ทั้งน้ี พบว่ากว่า 35% ของผูบ้ริโภคจะซ้ือ
สินคา้สุขภาพความงามจากร้านคา้เฉพาะทาง เทียบกบั 26% ท่ีซ้ือจากโมเดิร์นเทรดทัว่ไป  

ร้านคา้ปลีกความงามท่ีเน้นขายสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอาง น ้ าหอม และผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวต่าง ๆ เติบโตราว 5-6% ต่อปีในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมา โดยจุดแข็งของร้านคา้ปลีกประเภทน้ีคือ
เป็น one-stop shopping ท่ีตอบโจทยพ์ฤติกรรมของผูบ้ริโภคยุคใหม่ ท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้หลากหลาย
แบรนด์ (multi-brand) และสามารถเปรียบเทียบคุณภาพและราคาสินคา้ไดใ้นเวลาเดียวกนั ส่งผลต่อ
ยอดขายของคู่แข่งอยา่งเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางในห้างสรรพสินคา้ไม่มากก็นอ้ย นอกเหนือจากการ
ขยายสาขาของร้านอยา่งต่อเน่ือง ช่องทางออนไลน์เป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีท าให้การแข่งขนัทวีความ
รุนแรงเพราะสินคา้ในหมวดน้ีเป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอนัดบัตน้ๆ ท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ตซ่ึงในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมาเติบโตถึงราว 15% ต่อปี ดงันั้นกลุ่มท่ีมีหน้าร้านจึงตอ้งเร่ิม
มองหาโอกาสขยายไปสู่ช่องทางออนไลน์มากข้ึน ควบคู่ไปกบัการเปิดหนา้ร้าน เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ในยุคน้ีนิยมหาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตมาประกอบการตดัสินใจซ้ือ ขณะเดียวกนัก็ยงัช่ืนชอบการได้
ทดลองสี กล่ิน และสัมผสักบัสินคา้จริงดว้ย ส่งผลให้ช่องทางขายทั้ง 2 ช่องทางมีส่วนช่วยเสริมให้
ยอดขายเติบโตข้ึน 

EVE AND BOY เป็นร้านขายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง หรืออาจเรียกว่าเป็นศูนย์รวม
เคร่ืองส าอาง น ้ าหอม ผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิ ผลิตภณัฑ์ส าหรับเส้นผม รวมถึงผลิตภณัฑค์วามสวยความ
งามอ่ืนท่ีคดัสรรแบรนด์จากทัว่มุมโลกรวมถึงแบรนด์ในประเทศไทยดว้ย เป็นร้านคา้ปลีกท่ีอยูใ่น
กลุ่มประเภทร้านคา้เฉพาะทาง EVE AND BOY มีการเติบโตอยา่งกา้วกระโดดมีการขยายสาขาอย่าง
ต่อเน่ือ จากบทสัมภาษณ์จากสยามโพทยทู์เดย ์(www.posttoday.com/ent/celeb/417662) ไดส้ัมภาษณ์
นายหิรัญ ตนัมิตร ผูก่้อตั้งร้าน EVE AND BOY ถึงจุดเร่ิมตน้ของร้าน EVE AND BOY มาจากการ
มองเห็นมาร์จ้ินของสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีสูงถึง 8-10% รวมถึงเทรนด์ของคนรุ่นใหม่ท่ีนิยม
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ซ้ือสินคา้จากร้านสไตล์คอสเมติคมลัติแบรนด์ ไม่ตอ้งเสียเวลาคอนเซาส์กบับีเอตามเคาน์เตอร์แบ
รนดใ์นหา้งสรรพสินคา้ แต่อาจจะเลือกสินคา้เอง ลองเอง และหยบิเอง 

นายหิรัญ ตนัมิตร ยงัไดใ้หส้ัมภาษณ์กบัมาร์เก็ตเทียร์ (ww.marketeer.co.th/ARCHIVES/ 
109147) กล่าวถึง key success ท่ีท าให้ EVE AND BOY ประสบความส าเร็จคือการคิดมาร์จ้ินให้ต ่า
กว่าคู่แข่ง เน่ืองจากคู่แข่งยกัษ์ใหญ่คิดผลก าไรถึง 30% ข้ึนไป แต่ทาง EVE AND BOY  คิดมาร์จ้ิน
แค่เพียง 15% เท่านั้น ทุกวนัน้ีลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง ความตอ้งการของสินคา้ และเทรนด์เป็นส่ิงส าคญั
ในการคดัเลือกสินคา้ท่ีมามากกว่า 80,000 -100,000 ไอเทมเขา้มาจ าหน่ายใน  EVE AND BOY ท่ี
เนน้ความใหม่ของสินคา้ ถา้สินคา้ไม่ใหม่ไม่รับมาจ าหน่าย เพราะเหมือนเป็นการหลอกลูกคา้ และ
เป็นส่ิงท่ีไม่สามารถหลอกลูกคา้ได ้แค่พลิกใตสิ้นคา้ดูก็รู้แลว้วา่ของผลิตเม่ือไร ซ่ึงเป็นหน่ึงนโยบาย  
EVE AND BOY ตั้งแต่เปิดสาขาแรกนอกเหนือจากราคาแวลูฟอร์มนัน่ี และการสต๊อกสินคา้ของ  
EVE AND BOY จะสต๊อกสินค้าเพียงเดือนคร่ึงถึงสองเดือนเท่านั้ นเพราะการจ าหน่ายสินค้าท่ี
รวดเร็ว การศึกษาความตอ้งการลูกคา้ตลอด ตามเทรนดข์องลูกคา้และมีส่ิงใหม่ๆ มาน าเสนอเป็นราย
แรก นอกจากน้ี ยงัมีแบรนด์ท่ี Exclusive ท่ีคุณจะหาซ้ือท่ีอ่ืนไม่ได้นอกจากท่ี EVE AND BOY 
เท่านั้นนั่นคือความแตกต่างท่ีลูกคา้มองหา ปัจจุบนั  EVE AND BOY มี 11 สาขาทั้งกรุงเทพและ
ต่างจงัหวดั โดยแผนการขยายสาขาของ  EVE AND BOY 3-5ปี ต่อจากน้ี เนน้ขยายในกรุงเทพเป็น
หลกั ซ่ึงนายหิรัญจะเป็นผูดู้แลทุกสาขาดว้ยตวัเอง การไปต่างจงัหวดัของ  EVE AND BOY จะไป
เฉพาะห้างท่ีเป็นพาร์ทเนอร์ไปเปิดสาขาใหม่โดยแต่ละสาขาของ EVE AND BOY จะมีคาแรคเตอร์
และเอกลักษณ์เฉพาะตัวท่ีชัดเจนนอกจากน้ี  EVE AND BOY เตรียมเปิดช่องทางออนไลน์ใน
เวบ็ไซต์  EVEANDBOY.COM  ขยายไปยงักลุ่มลูกคา้ต่างจงัหวดัแทนการขยายสาขาท่ีตอ้งใช้เงิน
ลงทุนสูง ทั้งการตกแต่งร้าน และการขนส่งสินคา้จากกรุงเทพไปยงัสาขาต่างจงัหวดัท่ีมีค่าใชจ่้ายสูง
กวา่ขนส่งในกรุงเทพเพราะออฟฟิศอยูก่รุงเทพรวมถึงการเทรนน่ิงพนกังาน และอ่ืนๆ เช่ือวา่ภายใน 
3-5 ปีท่ียงัโฟกัสขยายสาขาในกรุงเทพและธุรกิจอีคอมเมิร์ซจะเติบโตไปพร้อมๆ กันการเปิด
ต่างจงัหวดัไม่คุม้เม่ือเทียบกบัการเปิดช่องทางออนไลน์ และจุดแข็งของ EVE AND BOY คือการมี
หนา้ร้านสร้างความน่าเช่ือถือแตกต่างจากเวบ็จ าหน่ายคอสเมติกอ่ืนๆ ท่ีไม่มีหนา้ร้าน 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกสินคา้ร้าน EVE AND BOY โดยจะศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการคา้ปลีกโดยเลือก
ศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการร้าน EVE AND BOY ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้ น 
เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY รวมถึงผลงานวิจยัเล่มน้ี
จะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ และสร้างขุดแข็งและ
ขอ้ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งในธุรกิจ 
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1.2 วตัถุประสงค์ของงานวจิัย 
งานวจิยัฉบบัน้ีผูว้ิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ร้าน EVE AND BOY ดงัน้ี 
1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมของการคา้ปลีก (6P) ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Placement) ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ราคา (Pricing Strategy) ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคลากร (Customer Service) ปัจจัยด้านบรรยากาศ 
(Presentation) 

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
ร้าน EVE AND BOY โดยจ าแนกตาม เพศ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

1.2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน EVE AND BOY  
1.2.4 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งหลกัของร้าน EVE AND BOY 

 
 

1.3 ขอบเขตของงานวจิัย 
1.3.1 งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเฉพาะกลุ่มประชากรท่ีเคยใช้บริการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE  

AND BOY เท่านั้น 
1.3.2 งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกับปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE 

AND BOY ของผูใ้ชบ้ริการ โดยแบ่งเป็นปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก (6P) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
ปัจจยัด้านสถานท่ี (Placement) ปัจจยัด้านกลยุทธ์ราคา (Pricing Strategy) ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นบุคลากร (Customer Service) ปัจจยัดา้นบรรยากาศ (Presentation) 

1.3.3 งานวิจยัฉบบัน้ีท่าการศึกษาจากข้อมูลปฐมภูมิโดยการใช้แบบสอบถาม ซ่ึงมี
ระยะเวลาในการด าเนินการตั้งแต่เดือนตุลาคม ถึงเดือนธนัวาคม 2560 
 
 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
1.4.2 ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันา

บริการเพื่อใหต้รงตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ รวมทั้งสามารถน่าขอ้มูลท่ีท่าการศึกษาไปต่อ
ยอดในการปรับกลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของธุรกิจ 
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1.4.3 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจ ศึกษา และน่าขอ้มูลไปต่อยอดในงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัร้านคา้ปลีก 
 
 

1.5 นิยามศัพท์ 
1.5.1 EVE AND BOY หมายถึงธุรกิจร้านคา้ปลีกประเภทร้านคา้เฉพาะทาง กล่าวคือ

เป็นร้านขายผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง เป็นศูนยร์วมเคร่ืองส าอาง น ้าหอม ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิ ผลิตภณัฑ์
ส าหรับเส้นผม รวมถึงผลิตภณัฑ์ความสวยความงามอ่ืนท่ีคดัสรรแบรนด์จากทัว่มุมโลกรวมถึงแบ
รนดใ์นประเทศไทย  

1.5.2 ร้านคา้ปลีก หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการขายผลิตภณัฑ์ให้กบั
ผูบ้ริโภคโดยตรงขั้นสุดทา้ย เพื่อการใชส่้วนตวั ท่ีไม่ใช่เป็นการใชเ้พื่อธุรกิจ 

1.5.3 ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอย่างหรือสินคา้พิเศษ (Specialty Store หรือ Brand 
Specialty) เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมีคุณภาพราคาสูง บางร้านขายสินคา้เฉพาะ Brand ของตนเอง
มีพนกังานคอยให้ค  าแนะน าพื้นท่ีขายประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร มกัตั้งร้านอยูใ่นแหล่งชุมชน
ใหญ่ เช่น บูท้ วตัสัน พีเพิลเฮลธ์แคร์ ซุปเปอร์สปอร์ต เป็นตน้ 

1.5.4 ส่วนประสมของการคา้ปลีก (6P) หมายถึง ตวัแปรการคา้ปลีกใชเ้พื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินในการใช้กลยุทธ์การตลาดคา้
ปลีกผูบ้ริหารจะสามารถพฒันาร้านคา้ปลีกผสมท่ีตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายได้
ดีกวา่คู่แข่ง 

1.5.5 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้ท่ีขายในร้าน EVE AND BOY 
1.5.6 ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้ในร้าน EVE AND BOY 
1.5.7 สถานท่ี หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสั่งซ้ือสินคา้ร้าน EVE AND BOY 
1.5.8 บุคคล หมายถึง พนกังานในร้าน EVE AND BOY 
1.5.9 การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึงการใชก้ลยทุธ์เช่น การ ลด แลก แจก แถม 

เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือของท่ีร้าน EVE AND BOY 
1.5.10 การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง บรรยากาศ การน าเสนอ 

รวมถึงการตกแต่งในร้าน EVE AND BOY 
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บทที ่2 
วรรณกรรมและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

งานวิจยัฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการคา้ปลีกและปัจจยัลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY ทั้งน้ี ผูว้ิจยัได้ศึกษา
แนวคิด ทฤษฎี รวมทั้ งค้นควา้ข้อมูลผลงานวิจัยต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องไวใ้นส่วนของการทบทวน
วรรณกรรม เพื่อน่ามาปรับใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
2.2 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
2.3 การทบทวนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.4 กรอบแนวคิดของงานวจิยั 
 
 

2.1 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538, น. 41-42) ไดก้ล่าวไวว้า่ การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้น

ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบั  
การศึกษาอาชีพ รวมทั้ง รายไดต่้อเดือนเป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัได้
ของประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะด้านจิตวิทยา และสังคม
วฒันธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ดงันั้นขอ้มูลดา้นประชากร
จะสามารถเข้า ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยคนท่ีมีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวทิยาท่ีต่างกนั โดยวเิคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี 
                     1. เพศ เพศสามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดโ้ดยดูเพศของผูบ้ริโภคเป็น
หลกัในการตอบสนองความตอ้งการซ่ึงเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญัเพราะปัจจุบนัน้ีตวั
แปรดา้น
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เพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมากเพศท่ีแตกต่างนกัมกัจะมีทศันคติการรับรู้ และการ
ตดัสินใจในเร่ืองการซ้ือสินคา้บริโภคต่างกนั 

2. อายุ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัยอ่มจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ี
แตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้แฟชัน่ กลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจ
สินคา้เก่ียวกบั สุขภาพและความปลอดภยั นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั และไดค้น้ หาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) 
โดยมุ่งความส าคญัตลาดอายส่วนนั้น 

3. สถานภาพครอบครัว ลกัษณะส าคญั 3 ประการคือการเขา้สู่ชีวิตสมรส (อายุแรก
สมรส) การแตกแยกของชีวิตสมรส (อนัเน่ืองมาจากการตาย, การแยกกนัอยู,่ การหยา่ร้าง) และการ
สมรสใหม่ 
สถานภาพสมรส มีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจของบุคคลคนโสดจะมีอิสระทางความคิดมากกวา่คน
ท่ีแต่งงานแลว้การตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ จะใชเ้วลานอ้ยกวา่ คนท่ีแต่งงานแลว้เน่ืองจากไม่มีภาระ
ผกูพนั หรือคนท่ีตอ้งอยูใ่นความรับผดิชอบมากเท่ากบัคนท่ีแต่งงานแลว้ 

4. รายได ้ระดบัการศึกษาและอาชีพ (Income Education and Occupation) เป็นตวัแปร
ท่ีส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด มีแนวโน้มความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดในเชิงเหตุและผลส่วนใหญ่
เป็นกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูงบุคคลท่ีมีการศึกษาต ่า โอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงท าให้มี
รายไดต้  ่า ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจเป็นเกณฑ์ รูปแบบการด ารงชีวิตค่านิยม 
อาชีพ ระดบัการศึกษาฯลฯ นกัการตลาดจะโยงเกณฑ์รายไดร่้วมกบั ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์
ดา้นอ่ืน ๆ เพื่อให้การก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะจะเก่ียวขอ้งกบั
เกณฑอ์ายแุละอาชีพร่วมกนั 

กิติมา สุรสนธิ (2541, น. 15-17) ได้กล่าวไว้ว่า การรับรู้ การตีความ และการเข้าใจใน
การสื่อสารเป็นผลมาจากลักษณะประชากรที่แตกต่างกัน ได้แก่ อายุ เพศ การศึกษา สถานภาพ การ
สมรส สภาพทางสังคม เป็นต้น ซึ่งหากมีการจ าแนกกลุ่มตามลักษณะประชากรแล้วนั้น จะถือว่าเป็นวิธี
ที่ดีที่สุดในการวิเคราะห์ผู้รับสารกิติมา สุรสนธิ (2541, น. 15-17) ได้กล่าวไว้ว่า การรับรู้ การตีความ 
และการเข้าใจในการสื่อสารเป็นผลมาจากลักษณะประชากรที่แตกต่างกัน ได้แก่ อายุ เพศ การศึกษา 
สถานภาพ การสมรส สภาพทางสังคม เป็นต้น ซึ่งหากมีการจ าแนกกลุ่มตามลักษณะประชากรแล้วนั้น 
จะถือว่าเป็นวิธีที่ดีที่สุดในการวิเคราะห์ผู้รับสาร 

 
 

 



9 

2.2 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
รูปแบบการค้าปลกี 
รูปแบบการคา้ปลีกในปัจจุบนัท าให้ชีวิตของลูกคา้ง่ายและสะดวกสบายข้ึน ส่งผลให้

เกิดการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงระหวา่งผูค้า้ปลีก และเปิดประตูสู่การเปล่ียนแปลงรูปแบบร้านคา้แปร
รูปในตลาด (Maronick & Stiff, 1985) การขายปลีกรูปแบบสามารถแบ่งไดห้ลายวธีิ ข้ึนอยูก่บัเจา้ของ
สินค้าน าเสนอในบริการอ่ืน ๆ รูปแบบการขายปลีก 4 ประเภท ได้แก่ 1. ไฮเปอร์มาร์เก็ต 2. 
หา้งสรรพสินคา้ 3. ร้านคา้พิเศษ 4. ร้านสะดวกซ้ือ   

1. ไฮเปอร์มาร์เก็ตเป็นรูปแบบการคา้ปลีกท่ีใหบ้ริการดว้ยตนเองซ่ึงมีสินคา้หลากหลาย
รูปแบบ เพื่อให้ผูบ้ริโภคเลือก ไฮเปอร์มาร์เก็ตเป็นสถานประกอบการขนาดใหญ่การรวมลกัษณะ
ของซูเปอร์เซ็นเตอร์ 

2. ห้างสรรพสินคา้ โดยทัว่ไปมีขนาดใหญ่และครอบคลุม 1,000,000 ตารางฟุตหรือ
มากกวา่พื้นท่ีในร้านคา้ปลีก รูปแบบธุรกิจมุ่งเนน้ไปท่ียอดขายท่ีมีปริมาณมากและ อตัราก าไรขั้นตน้
ต ่า ประมาณ 35, 000 ถึง 60,000 หน่วยเก็บสต็อค (SKU) รายการอาหารคิดเป็นประมาณ 60 ถึง 70 
เปอร์เซ็นต์ของยอดขายรวมไฮเปอร์มาร์เก็ต (Castrillo, Mira, & Gurdjian, 1998) ห้างสรรพสินคา้
มกัจะจดัการกบัการขายเคร่ืองนุ่งห่ม, เฟอร์นิเจอร์เคร่ืองใช้ภายในบา้นและอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ 
พวกเขาสต็อกสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงดว้ย เนน้ความยาวและความกวา้งของการเลือกสรรให้เกิดความ
หลากหลาย ซ่ึงมุ่งไปท่ีผูบ้ริโภคและมุ่งเนน้ท่ีคุณภาพ  

3. ร้านคา้พิเศษ ครอบคลุมพื้นท่ีน้อยกว่า 10,000 ตารางฟุต ขายสินคา้ทัว่ไป น าเสนอ
ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพหลากหลายชนิด เช่นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นคอลเลคชนัพิเศษแบบดั้งเดิม
มุ่งเนน้การขายในจ านวนท่ี จ  ากดั และใหค้วามส าคญักบัการใหบ้ริการในระดบัสูง  

4. ร้านสะดวกซ้ือ โดยทัว่ไปมีขนาดเล็กในขณะท่ีขนาดอาจแตกต่างกนัไปตามขนาด 
ข้ึนอยู่กบัชนิดและประเภทของผลิตภณัฑ์ ร้านคา้ท่ีมีความเช่ียวชาญสูงและมีผลิตภณัฑ์ท่ีจ  ากดั ให้
ความส าคญัเป็นอยา่งยิ่งเก่ียวกบัการบริการลูกคา้และการติดตามหลงัการขาย ขนาดร้านสะดวกซ้ือ 
(c-stores) คือก าหนดโดยความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ท่ีเก็บ สามารถมีขนาดเล็กเป็นตูท่ี้มีขนาด
ประมาณ 800 ตารางฟุตหรือกวา้งใหญ่เป็น 4,000 ถึง 5,000 ตารางฟุต สถานท่ีส าคญัคือสถานท่ีเขา้ถึง
ไดแ้ละความสะดวกสบายท่ีพวกเขาให้กบัลูกคา้ สินคา้ท่ีจดัเก็บโดยร้านสะดวกซ้ือคือผลิตภณัฑ์ใช้
ประจ าวนั ส่วนใหญ่ขายของร้านสะดวกซ้ือมาจากตูเ้ยน็สินคา้ (Kirby, 1986) ร้านสะดวกซ้ือเหล่าน้ี
ยงัมีเวลาท างานเพิ่มใหก้บัประชาชนทัว่ไป (NACS online, 2011) ใหค้วามสะดวกและง่ายดายในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ส าหรับผูบ้ริโภค (Bianchi, 2009) แทนท่ีจะแข่งขนักบัราคาหรือผลิตภณัฑ์ (Welsh, 
Bent, Seaman, & Ingram, 2003) แข่งขนักนัมากข้ึนเพื่อความสะดวกของลูกคา้ 
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อนุศาสตร์ สระทองเวียน (2010, น. 4-6) รูปแบบการคา้ปลีกของไทย (Retail Model of Thailand)  
ในปัจจุบันมี 2 แบบ (สมาคมค้าปลีกแห่งประเทศไทย, ประเภทร้านค้าปลีก) ซ่ึงประกอบด้วย  
1. ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม 2. ธุรกิจคา้ปลีกแบบสมยัใหม่  

1.  ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) คือร้านคา้ขายสินคา้เขา้ถึงผูบ้ริโภค
โดยผ่านบุคคลท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจ ไม่มีระบบการจดัการบริหารงาน มีรูปแบบท่ีหลากหลาย ขาย
สินคา้ในพื้นฐานความจ าเป็นในการด ารงชีวิตลกัษณะการด าเนินงานแสดงถึงลกัษณะวฒันธรรม
และความเป็น อยูข่องประชาชนในถ่ินนั้น มีการเจรจาต่อรอง ความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกนั 
และความเป็นกนัเอง ตลอดจนมีการด าเนินธุรกิจแบบพอเพียง รูปแบบธุรกิจดั้งเดิมปัจจุบนัพอจะ
แบ่งได ้6 ประเภท คณะอนุกรรมาธิการพาณิชย ์สภานิติบญัญติัแห่งชาติ เผยแพร่ผลการศึกษาเม่ือ
วนัท่ี 10 มกราคม พ.ศ. 2550 ดงัน้ี 

1.1 ยี่ ป๊ัว เป็นตัวแทนของสินค้ารับสินค้ามาจากบริษัทโดยตรงแล้ว
กระจายสินคา้ออกไปส่วนมากหนา้ท่ีคา้ส่ง พร้อมการกระจายสินคา้ให้กบัผูผ้ลิต มีร้านคา้ส่วนมาก
อยูใ่นเมืองใหญ่ๆท่ีมีการคา้ขายดี 

1.2 ซาป๊ัว มีการด าเนินธุรกิจแบบคา้ส่ง เพื่อน าไปขายใหก้บัลูกคา้รายยอ่ย 
มีอยู่ในพื้นท่ีนอกเมือง ผูค้า้ขายซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่งหลกัไปขายต่อให้ร้านคา้โชวห่์วยอีกต่อหน่ึง 
โดยปกติลูกคา้จะเขา้มาซ้ือสินคา้เอง 

1.3 โชวห่วย เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภค โดยมีหลักแหล่งท่ี
แน่นอน อยูใ่นพื้นท่ีชุมชนจ าหน่ายสินคา้ทัว่ไปท่ีมีความจ าเป็นตอ้งใชป้ระจ าวนั โดยมีการขายสินคา้
ทัว่ไปเป็นหลกัและและมีสินคา้จ าพวกอาหารสด 

1.4 ร้านช า เป็นร้านท่ีขายเคร่ืองอุปโภคบริโภคโดยมีหลกัแหล่งท่ีแน่นอน
ส่วนมากอยูใ่นตลาดสดเนน้การขายสินคา้มีจ าหน่ายอาหารสด และขายสินคา้ทัว่ไปท่ีจ าเป็นตอ้งใช้
ประจ าวนัจ านวนไม่มาก 

1.5 กองคาราวานสินคา้ (ตลาดนดั) เป็นสถานท่ีรวมของผูค้า้ปลีกดั้งเดิม
ทุกประเภท อาจจะจดัไดท้ั้งในอาคารและท่ีโล่ง ซ่ึงมีก าหนดเวลาแน่นอน 

1.6 ร้านคา้เร่ มีลกัษณะการน าสินคา้ไปขายในท่ีชุมชน หมู่บา้น โดยมี
ลกัษณะการน าส่งสินคา้ถึงผูบ้ริโภค ท่ีบา้น และไม่มีความแน่นอนในการน าไปขายในแต่ละท่ี 

2. ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีเกิดข้ึนใน
ประเทศไทยแต่ละแบบมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัไป เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ ผูบ้ริโภค
และผลการด าเนินการเป็นหลกั ซ่ึงปัจจุบนัจ านวนร้านคา้เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วมากกวา่ 9,000 ร้านคา้ 
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ในปี 2552 (Thailand Retail Food Sector Report 2009, USDA Global Agriculture) ปัจจุบันแบ่ง
ประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ไดเ้ป็น 7 ประเภท คือ  

2.1  ซู เปอ ร์ เ ซ็น เ ตอ ร์  ( Super Center, Hyper Mart, Discount Store)  
เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ มุ่งกลุ่มลูกคา้รายไดต้  ่าถึงปานกลาง มีขนาดพื้นท่ีตั้งแต่ 10,000-15,000 
ตารางเมตร สินคา้ท่ีจ  าหน่ายเป็นกลุ่มสินคา้แบบประหยดั เน้นราคาถูก มีระบบศูนยก์ระจายสินคา้ 
(Distribution Center) ผผ้ลิตท่ีประสงค์จะวางสินคา้จ าหน่ายในร้านคา้ประเภทน้ีจะตอ้งไปติดต่อท่ี
ศูนยจ์ดัซ้ือ และแจกจ่ายท่ีกรุงเทพฯ และตอ้งผา่นกระบวนการบริหารจดัซ้ือและเสียค่าใชจ่้ายต่างๆ 
ร้านคา้ประเภทน้ีมกัตั้งอยูก่ลางเมืองหรือชานเมืองมีท่ีจอดรถบริการ เช่น บ๊ิกซี โลตสั เป็นตน้  

2.2 ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) ขายสินคา้หลากหลาย มกัตั้งอยู่
กลางใจเมือง เนน้สินคา้กลุ่มท่ีมีคุณภาพดี ราคาค่อนขา้งสูงมีทั้งสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศและผลิต
ในประเทศ สินค้าจะมีราคาค่อนข้างสูงกว่า Discount Store การตกแต่งร้านเน้นความสวยงาม 
พนกังานคอยบริการใหค้  าแนะน า เช่น หา้งเซ็นทรัล โรบินสัน เป็นตน้  

2.3 ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) จ  าหน่ายสินคา้กลุ่มอาหารและของ
ใช้ประจ าวนัเป็นหลกั เช่น เน้ือสัตว์ ผกัสด ผลไม้สด อาหารส าเร็จรูป ของแห้ง ของใช้ส่วนตวั 
ร้านค้าประเภทน้ีมีทั้ งท่ีตั้ งอยู่ริมถนนเป็นอิสระ เช่น ฟู้ดแลนด์ และร้านประเภทท่ีตั้ งอยู่ใน
หา้งสรรพสินคา้ เช่น ทอ๊ปซูเปอร์มาร์เก็ต โฮมเฟรชมาร์ท ของเดอะมอลล ์เป็นตน้  

2.4 ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store หรือ Gas Store) เป็นร้านคา้ปลีก
ประเภทบุคคลทัว่ไป มีพื้นท่ีขนาดเล็กท่ีสุดประมาณ 15 ตารางเมตรจนถึงใหญ่สุดไม่เกิน 500 ตาราง
เมตร เน้นการจดัร้านการบริหารจดัการท่ีทนัสมยั สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายมกัจะเป็นสินคา้กลุ่มอาหาร
และของใชจุ้กจิกประจ าวนั จ  านวนสินคา้นอ้ยกวา่ 5 พนัรายการ ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซ้ือจะกระจาย
ไปตามชุมชนหรือแหล่งชุมนุมของคนทัว่ไป  

2.5 ร้านคา้ปลีกในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) รูปแบบการขายปลีก
แบบตอ้งเป็นสมาชิก มีเพียงแห่งเดียว คือ ห้างแม็คโคร ผูซ้ื้อจะตอ้งมีบตัรสมาชิกหรือบตัรสมาชิก
ชัว่คราวเพื่อเขา้ไปซ้ือสินคา้ได ้วตัถุประสงคเ์ดิมคือสมาชิกเป็นร้านคา้ปลีกยอ่ย แต่ต่อมาการแข่งขนั
มากข้ึนจึงเปิดใหป้ระชาชนทัว่ไปเป็นสมาชิกได ้จึงกลายมาเป็นการคา้ปลีกในรูปแบบพิเศษ เนน้ขาย
สินคา้ราคาถูกจ านวนมาก 

2.6 ร้านคา้ปลีกขายสินคา้เฉพาะอย่างหรือสินคา้พิเศษ (Specialty Store 
หรือ Brand Specialty) เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นท่ีมีคุณภาพราคาสูง บางร้านขายสินคา้เฉพาะ Brand 
ของตนเองมีพนกังานคอยให้ค  าแนะน าพื้นท่ีขายประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร มกัตั้งร้านอยู่ใน
แหล่งชุมชนใหญ่ เช่น บูท้ วตัสัน พีเพิลเฮลธ์แคร์ ซุปเปอร์สปอร์ต เป็นตน้  
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2.7 ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่งเนน้ราคาถูก (Category Killer) ร้านคา้
ประเภทน้ีคล้ายๆ กับประเภทท่ี 6 แต่เน้นราคาถูก สินค้าจะหลากหลายในประเภทของสินค้า
หมวดหมู่เดียวกนั พื้นท่ีขายตั้งแต่ 2,000-10,000 ตารางเมตร ท าเลท่ีตั้งใจกลางเมืองหรือยา่นธุรกิจ มี
พนกังานคอยให้บริการ จ านวนสินคา้ 1,000-6,000 รายการ เรียกอีกอยา่งไดว้า่ Low price specialty 
store เช่น แมค็โครออฟฟิศ เพาเวอร์บาย ออฟฟิศดีโป เป็นตน้ 

 
การตลาดการค้าปลกีผสม (Retailing Mix) 
แนวความคิดของการตลาดท่ีบุกเบิก เป็นคร้ังแรกโดย  Professor Neil H Borden  

(ในช่วงปลายยุค 40) แต่ตลาดท่ีมีช่ือเสียงของ 4P คือสินคา้ราคาสถานท่ีและการส่งเสริมการขายซ่ึง
วางแผนโดย Gerome McCarthy (1960) ยงัคงใชก้นัอยา่งแพร่หลายโดยนกัการตลาดและผูป้ฏิบติังาน
ทัว่โลก แมว้า่งานเชิงประจกัษจ์ะไม่มีส่วนในดา้นการตลาด แต่อยา่งใด การศึกษาหลายช้ินยืนยนัวา่ 
4Ps Mix เป็นแพลตฟอร์มแนวคิดท่ีเช่ือถือไดข้องผูป้ฏิบติังานท่ีเก่ียวขอ้งกบัยุทธวิธีการด าเนินงาน
ดา้นการตลาด (Sriram & Sapienza, 1991) การตลาดคา้ปลีกรวมถึงลกัษณะพิเศษบางประการท่ีมีการ
รวมการตลาดด้วย การตลาดแบบ 4Ps ไม่น าเสนอแพลตฟอร์มท่ีเพียงพอส าหรับการวางแผน
กิจกรรมทางการตลาด โดยนกัวิจยัส่วนใหญ่แนะน าให้ผสมกบัแนวคิดใหม่หรือเพิ่มองค์ประกอบ
ใหม่ ๆ บุคลากรหลกัฐานทางกายภาพและกระบวนการเป็นปัจจยัท่ีเอ้ือต่อการประสบการณ์ลูกคา้ท่ี
ไม่ซ ้ ากนัซ่ึงเป็นพื้นฐานของความแตกต่างและการเก็บรักษา (Constantinides, 2002) ตาม Lazer และ 

Kelley (1961) การตลาดคา้ปลีกซ่ึงรวมถึงสินคา้และบริการร้านคา้สามารถน าเสนอโปรแกรมต่างๆ
ให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้มของตลาด Hansen (1990) เสนอองคป์ระกอบ 9 
ประการของการตลาด: สถานท่ีตั้ง, การแบ่งประเภทสินคา้, ตวัสินคา้โดยเฉพาะฉลากผลิตภณัฑ,์ การ
ตกแต่งร้านคา้, ราคาขาย, การเงิน, การส่งเสริมการขาย, การบริการลูกคา้, การจดัการเร่ืองร้องเรียน
ของลูกคา้ Berekoven (1995) ไดก้ าหนดองค์ประกอบการตลาดคา้ปลีก: การแบ่งประเภทแบรนด์
พาณิชย,์ การประกนัคุณภาพ และคุณภาพการบริการ, ราคา, โฆษณา, การส่งเสริมการขายรูปแบบ
ร้านคา้และการจดัจ าหน่าย, การขายสินคา้, ท่ีตั้งร้านคา้ Muller-Hagedorn (2005) ไดก้ าหนด 6 ปัจจยั
ของการตลาดคา้ปลีกซ่ึงประกอบดว้ยสถานท่ีตั้ง, ประเภทสินคา้, ราคา, การวางแผนการส่งเสริมการ
ขาย,การขายสินคา้, กาบริหารจดัการภายในร้านคา้ (In-Store-Management) อย่างไรก็ตาม Muller-
Hagedorn ไดส้รุปองค์ประกอบยอดนิยมของส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีก ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์, 
ราคา, สถานท่ี, การส่งเสริมทางการตลาด, บุคลิกภาพ, หลกัฐานทางกายภาพและกระบวนการ 

Lamb, Hair, & Mc Daniel (2001: 96) การตลาดการค้าปลีก คือการรวมกันของ 6P  
ซ่ึงประกอบด้วยผลิตภณัฑ์สถานท่ี, โปรโมชั่น, ราคา, บุคลากร และการน าเสนอขายสินค้าและ
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บริการใหก้บัลูกคา้ ในขณะเดียวกนั Weitz (2009: 21) “ส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกรวมถึงการ
ตดัสินใจตวัแปรคา้ปลีกใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และมีอิทธิพลต่อการซ้ือของพวก
เขาการตดัสินในการใช้กลยุทธ์การตลาดคา้ปลีกผูบ้ริหารจะพฒันาร้านคา้ปลีกผสมท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดดี้กวา่คู่แข่ง” 

1. ผลิตภณัฑ์  บริษทัท่ีตอ้งการประสบความส าเร็จในธุรกิจคา้ปลีกตอ้งพิจารณาย่าง
รอบคอบเก่ียวกบัองค์ประกอบผลิตภณัฑ์ซ่ึงเป็นขอบเขตและความลึกและความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ์ ขอบเขตของผลิตภณัฑ์หมายถึงความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอความลึกของ
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์หมายถึงจ านวนเงินท่ีหลากหลายของแบรนด์ในทุกผลิตภณัฑ์ (Lamb, Hair,
และ Mc Daniel, 2001: 98) เน่ืองจากทางเลือกดังกล่าวจึงท าให้ผูบ้ริโภคมีตัวเลือกในการเลือก
ผลิตภัณฑ์ตามความต้องการและความต้องการ สินค้าคืออะไรท่ีสามารถน าเสนอสู่ตลาดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการหรือความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่วางตลาดรวมถึงสินคา้ทางกายภาพ, 
บริการ, ประสบการณ์, เหตุการณ์, บุคคล, สถานท่ี, คุณสมบติัองคก์รขอ้มูลและแนวคิด (Kottler and 
Keller, 2006: 390) ตาม Levy and Weitz (2009: 330) ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายโดยผูค้า้ปลีกร้านของพวก
เขาเรียกว่าสินค้า (merchandise) ขณะท่ีสินค้าหรือสินค้าการจัดการคือกระบวนการท่ีผูค้ ้าปลีก
ตอ้งการให้ปริมาณท่ีเหมาะสมสินคา้ท่ีเหมาะสมในสถานท่ีท่ีเหมาะสมในเวลาท่ีเหมาะสมและตรง
กับ บริษทัเป้าหมายทางการเงิน ตามท่ี Lamb, Hair, และ Mc Daniel (2001: 98) ในการวางแผน
ผลิตภณัฑ์ท่ีจะน าเสนอต่อผูบ้ริโภคคุณภาพทัว่ไปของสินคา้หรือบริการตอ้งถูกก าหนดก่อน รวมทั้ง
แบรนด์ท่ีร้านคา้ปลีกอยูด่ว้ยตระหนกัถึงขอ้ไดเ้ปรียบท่ีจะไดรั้บมากข้ึน จากแบรนด์ของผลิตภณัฑท่ี์
ขายผูค้า้ปลีกตอ้งตดัสินใจวา่จะขายตามอะไรเก่ียวกบัส่ิงท่ีตลาดเป้าหมายท่ีตอ้งการซ้ือ 

2. โปรโมชั่นการส่งเสริมการขายเป็นอีกหน่ึงตวัแปรท่ีมีความส าคญัต่อการคา้ปลีก
ด าเนินการโดย บริษทัคา้ปลีกในการตลาดผลิตภณัฑข์องตนใหก้บัผูบ้ริโภคเป้าหมายคือต าแหน่งของ
ร้านในใจของผูบ้ริโภค (Lamb, Hair, และ Mc Daniel 2001: 100) กล่าวว่าความรู้ของประชาชน
เก่ียวกบัสินคา้และบริการไม่ไดค้รอบคลุมสินคา้และบริการทั้งหมด ไม่วา่ผลิตภณัฑ์นั้นจะดีหรือไม่
หรือไม่ก็ตามการส่ือสารกบัการส่งเสริมทางการตลาดจะช่วยใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการผา่น
ทางการน าเสนอขอ้มูล นิยามของการส่งเสริมการขาย (Payne 2000: 189) การส่งเสริมคือเคร่ืองมือท่ี
องค์กรใช้ในการส่ือสารกับตลาดเป้าหมายของพวกเขา กลยุทธ์การส่งเสริมการขายปลีก
ประกอบดว้ยการโฆษณาสาธารณะความสัมพนัธ์และการส่งเสริมการขาย (Lamb, Hair, และ Mc 
Daniel 2001: 100) 

3. สถานท่ีเป็นหน่ึงในส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดในการคา้ปลีก สถานท่ีท่ีตั้งอยู่โดยทัว่ไปแลว้
เป็นข้อพิจารณาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจของลูกค้า (Levy and Weitz, 2009: 193)  
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กล่าวว่าการตดัสินใจเก่ียวกบัต าแหน่งท่ีมีอยู่ ยุทธศาสตร์ท่ีส าคญัเสามารถน ามาใช้เพื่อการพฒันา
อยา่งย ัง่ยืนในการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั หากผูค้า้ปลีกมีสถานท่ีท่ีดีท่ีสุดนัน่คือสถานท่ีนั้นเป็นท่ี
น่าสนใจท่ีสุดให้กบัลูกคา้ และคู่แข่งไม่สามารถคดัลอกไดอ้ย่างง่าย จะท าให้ให้ครองต าแหน่งท่ีดี
ท่ีสุดเป็นอนัดบัสอง การตดัสินใจในการเลือกต าแหน่งคือความเส่ียง กล่าวคือโดยปกติเม่ือผูค้า้ปลีก
เลือกสถานท่ีพวกเขาตอ้งท าการคา้ การลงทุนท่ีส าคญัในการซ้ือและพฒันาอสังหาริมทรัพยห์รือการ
ลงทุนระยะยาวเช่ากบันกัพฒันา (Lamb, Hair, และ Mc Daniel 2001: 101) มีความเห็นวา่การขนส่ง
สาธารณะรวมถึงระยะทางจากแหล่งช้อปป้ิงอ่ืนๆ หรือพื้นท่ีจอดรถท่ีพร้อมใช้งาน รวมถึงความ
ปลอดภยัจากสถานท่ีตั้ง เป็นตวัแปรท่ีมีผลต่อการเลือกสถานท่ี 

4. ราคา เป็นหน่ึงในตวัแปรของการคา้ปลีกผสมท่ีตอ้งพิจารณา ราคาจะส่งผลโดยตรง
ต่อยอดขายและก าไรของบริษทั ราคาท่ีก าหนดไวต้อ้งครอบคลุมค่าใช้จ่ายทั้งหมดหรือควรจะเป็น
มากกวา่ท่ีจะไดรั้บก าไร แต่ถา้ราคาท่ีตั้งไวสู้งเกินไปแลว้มนัจะใหป้ระโยชน์นอ้ยลงในกรณีน้ีผูซ้ื้อจะ
ลดลงและค่าใชจ่้ายจะไม่และ บริษทัคา้ปลีกจะไดรั้บความเสียหาย ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีใชโ้ดยธุรกิจ
คา้ปลีก คนใหคุ้ณค่ากบัผลิตภณัฑ ์ราคาเป็นองคป์ระกอบส าคญัส าหรับกลยทุธ์การคา้ปลีกในการจดั
ต าแหน่งและการจ าแนกแยกแยะ (Lamb, Hair, and Mc Daniel 2544: 104) (Levy and Weitz, 2009: 
413) ความส าคญัของการตดัสินใจดา้นราคามีการเติบโตเน่ืองจากลูกคา้ปัจจุบนัมีทางเลือกเพิ่มเติม
เลือกและมีข้อมูลท่ีดีข้ึนเก่ียวกับทางเลือกท่ีมีอยู่ในตลาด ดังนั้ นการอยู่ในต าแหน่งท่ีดีกว่า 
ท่ีจะแสวงหาค่าท่ีดีเ ม่ือพวกเขาซ้ือสินค้าและบริการ ค่าคืออัตราส่วนของส่ิงท่ีลูกค้าได้รับ  
(The perceived benefit of the products and services offered by the retailer) 

5. การน าเสนอของร้านค้า จะสร้างภาพร้านค้าและวางต าแหน่งเก็บไวใ้นใจของ
ผู ้บริโภค รูปแบบการจัดวางและออกแบบสามารถส่งผลต่อผู ้บริโภคได้อารมณ์ท่ีจะน าไปสู่
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงจะเพิ่มยอดขายหรือลดยอดขาย ปัจจยัท่ีมีผลต่อการสร้างบรรยากาศร้าน
คือจ านวนพนกังาน คนงานประเภทของสินคา้ท่ีขาย ประจ า, ความหนาแน่น, เพลง, กล่ิน, และปัจจยั
ดา้นภาพ (Lamb, Hair, และ Mc Daniel 2001: 108) จากค าอธิบายขา้งตน้งานของธุรกิจคา้ปลีก คือ
การท าให้การออกแบบและลกัษณะของเก็บเป็นท่ีน่าสนใจท่ีสุดเพื่อน าผูบ้ริโภคเขา้เก็บท่ีกิจกรรม
การซ้ือจะเกิดข้ึน 

6. บุคลากร เป็นส่วนหน่ึงจากการผสมผสานการคา้ปลีกท่ีก าหนดความส าเร็จของธุรกิจ
คา้ปลีกเพราะพนกังานจะรับมือโดยตรงกบัผูบ้ริโภค บทบาททศันคติพฤติกรรมและบุคคลท่ีเป็นมิตร
มีบทบาทมากข้ึนความส าเร็จของการขายเม่ือเทียบกบัภายในและภายนอกของคนท่ีดีท่ีสุดตามท่ี  
(Lamb, Hair, และ Mc Daniel 2001: 110) การขายบุคลากรให้บริการให้กบัผูบ้ริโภคในปริมาณท่ี
ตดัสินใจแลว้ในกลยุทธ์การคา้ปลีก ดงันั้นพนกังานขายไดรั้บการฝึกอบรมเก่ียวกบัสองเทคนิคการ
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ขายร่วมกนัคือการซ้ือขายและขอ้เสนอแนะในการขาย การซ้ือขายหมายถึงชกัชวนใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้
นั้นแพงกวา่สินคา้ท่ีซ้ือโดยผูบ้ริโภคซ่ึงเดิมทีตอ้งการขายขอ้เสนอแนะมีวตัถุประสงค์เพื่อขยายการ
ซ้ือคร้ังแรกของผูบ้ริโภคดว้ยการน าเสนอสินคา้ท่ียงัคงมีความสัมพนัธ์กบัสินคา้ท่ีซ้ือคร้ังแรก 

 
 

2.3 การทบทวนงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
Prasetya (2012) ศึกษาอิทธิพลของระบบการคา้ปลีกท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

ในการซ้ือสินคา้ท่ี PREMIUM DISTRO MALANG (ศึกษาท่ีร้านคา้ของ PASTBRIK และ TWIENV 
PREMIUM STORE) ไดศึ้กษากลุ่มตวัอยา่งจ านวน 105 คน ผลการศึกษาพบวา่ มิติของการจ าหน่าย
ปลีกท่ีประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์แปรรูป, ราคา, สถานท่ี, การส่งเสริมการขายบุคลากรและการน าเสนอ
ของร้านคา้ท่ีมีอิทธิพลพร้อมกนัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือของท่ี Premium Distro ในเมือง
มาลงั เฉพาะผลิตภณัฑท่ี์แปรผนัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเท่านั้น ชอ้ปป้ิงท่ี Premium 
Distro ในเมืองมาลงัเกิดจากความแตกต่างในความหลากหลายของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเลือก
ซ้ือสินค้าท่ีร้าน Distro ระดับพรีเมียม เพศอายุอาชีพและการศึกษา ตวัแปรของกลุ่มค้าปลีกท่ีมี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ี Premium Distro ในมาลังเป็นผลิตภัณฑ์ Variable จาก
การศึกษาน้ีพบวา่จากตวัแปรทั้ง 6 ตวัแปรท่ีใชใ้นการขายปลีก (ผลิตภณัฑ,์ ราคาสถานท่ี, โปรโมชัน่, 
บุคลากรและ การน าเสนอของร้านคา้) มีอยา่งใดอยา่งหน่ึงตวัแปรส าคญัท่ีเป็นตวัแปรผลิตภณัฑ ์

Mital (2008) ศึกษาเร่ืองการเลือกร้านค้าในตลาดเคร่ืองนุ่งห่มของประเทศอินเดีย
การตลาดคา้ปลีก: การวิเคราะห์เชิงประจกัษ์ ได้ศึกษากลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ผลการศึกษา
พบว่า ผู ้ค้าปลีกกลยุทธ์การตลาดจะต้องค านึงถึงสองชุดคุณลักษณะ 1. ความจงรักภักดีและ  
2. ประสบการณ์การช็อปป้ิง ผูค้า้ปลีกสามารถใชคุ้ณลกัษณะเหล่าน้ีในองศาท่ีแตกต่างกนัข้ึนอยู่กบั
กลยุทธ์การวางต าแหน่ง คุณลกัษณะเหล่าน้ีจะรวมเขา้กบัรูปแบบการคา้ปลีก ส าหรับการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ ตวัผลกัดนัต่อความจงรักภกัดีคือ การผสมผสานสินคา้โปรโมชัน่การขายราคาและค าแนะน า, 
ความสัมพันธ์ในขณะท่ีมีช่ือเสียงร้าน,โฆษณา, อุณหภูมิ (เคร่ืองปรับอากาศ), ผลตอบแทน,  
การรับประกัน และสภาพแวดล้อม การท าธุรกรรมโลจิสติกและการอ านวยความสะดวก ผ่าน
ขั้นตอนการท าตลาดเพื่อความสัมพนัธ์,ความไวว้างใจ, ความมุ่งมัน่, ความพึงพอใจและการรับรู้
คุณภาพ เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัของมูลค่าอายุการใช้งานและความภกัดี การค ้าประกนัและบริการ
หลังการขาย ส าหรับร้านค้าปลีกไปตรวจสอบความภกัดีของผูซ้ื้อซ่ึงต้องเข้าใจว่าการค้าปลีกมี
ววิฒันาการไปเร่ือย ๆในช่วงเวลาและปัจจยัแวดลอ้มต่างๆอาจน ามาการเปล่ียนแปลงในการรับรู้ของ
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ผูบ้ริโภคและดว้ยเหตุน้ีจึงท าให้การประเมินมีผลท่ีแตกต่างกนั ผูค้า้ปลีกตอ้งมีการเปล่ียนแปลงอยู่
เสมอเพื่อเพิ่มประสบการณ์การช็อปป้ิงของลูกคา้ 

นภนนท์ หอมสุด, กชนิภา บวัมณี และนภสัวรรณ ชูจนัทร์ (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยั
คุณภาพการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ EVE AND BOY ของกลุ่มผูบ้ริโภคเพศ
หญิงในสยามสแควร์ ไดศึ้กษากลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัคุณภาพการ
บริการส่งผลต่อความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ EVE AND BOY เพียง 4 ดา้น ประกอบไปดว้ย ดา้นความ
น่าเช่ือถือและไวว้างใจได ้(Reliability), ดา้นการตอบสนอง (Responsiveness), ดา้นการรับประกนั 
(Assurance) และดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้เป็นรายบุคคล (Empathy) และไม่ส่งผลต่อความเช่ือมัน่ใน
ตราสินคา้ คือ ด้านส่ิงท่ีสัมผสัได้ (Tangibles) กล่าวคือ หากตราสินคา้ EVE AND BOY ให้ความ
สาคัญใน เ ร่ืองด้านความ น่ า เ ช่ื อ ถือและไว้ว า งใจได้  (Reliability), ด้ านการตอบสนอง 
(Responsiveness), ด้านการรับประกัน (Assurance) และด้านการเอาใจใส่ลูกค้าเป็นรายบุคคล 
(Empathy) จะทาใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

ปัทมพร คมัภีระ (2558) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊ค 
ของนกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ไดศึ้กษากลุ่มตวัอย่างจ านวน 200 คน ผลการวิจยัพบว่า
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชอิ้นเทอร์เน็ต 5 - 6 คร้ัง ต่อสัปดาห์ และมีระยะเวลาเฉล่ียในการใชง้านแต่ละ
คร้ังนอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง พบวา่ 
ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางในระดบัมาก นอกจากน้ียงัพบวา่  
ผูต้อบแบบสอบถาม 29% ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นทางเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คเฉล่ีย 2 คร้ังใน 1 เดือน โดยในแต่
ละคร้ังซ้ือเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนเงิน เฉล่ีย 500 บาท ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีซ้ือผ่านเวบ็ไซต์
เฟซบุ๊ค ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ส าหรับแต่งหน้า (Make Up) รองลงมาไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์และ
อุปกรณ์ดูแลผิวหนา้ (Skin Care) ผลิตภณัฑ์น ้ าหอม ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลเส้นผม (Hair Care) 
ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลมือ และเล็บ (Hand and Nail Care) รวมทั้งผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลผวิ
กาย (Body Care) ตามล าดบั และมีโอกาสท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คเม่ือเคร่ืองส าอาง
ท่ีเคยใชเ้ป็นประจ าหมด ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ได้แก่ พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และปัจจยัทางการ
ตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

Azeem, Sharma (2015) ศึกษาเร่ืององค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดขายปลีก: 
การศึกษาท่ีแตกต่างกันของรูปแบบการคา้ปลีกในประเทศอินเดีย ได้ศึกษากลุ่มตวัอย่างจ านวน  
90 คน ผลการวจิยัพบวา่ ทุกมิติยทุธศาสตร์มีความส าคญัสูงส าหรับหา้งสรรพสินคา้ กล่าวคือไฮเปอร์
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มาร์เก็ต และร้านคา้พิเศษ มีสองกลยุทธ์ท่ีส าคญัคือพื้นท่ี และความภกัดี ผูค้า้ปลีกหรือธุรกิจทุกราย
ตามรูปแบบธุรกิจมกัประสบความส าเร็จจากตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ทุกประเทศต่างก็มี
ความแตกต่างกนัไปรวมถึงผูบ้ริโภคชาวอินเดียก็มีความแตกต่างจากประเทศอ่ืนๆเช่นกนั 

รจนา มะลิวลัย ์(2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ 7-Catalog ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัตราด ไดศึ้กษากลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ35-45 ปี มีสถานภาพสมรสแลว้ การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน
บริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 15,000 บาท สินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางซ้ือบ่อยท่ีสุด เหตุผลท่ี
เลือกซ้ือคือ ความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือ เพื่อนเป็นผูมี้อิทธิพลมากท่ีสุด แหล่งซ้ือและรับสินคา้
คือร้าน 7-11 ผลทดสอบสมมติฐานพบว่าลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา รายได้ สถานภาพสมรส อาชีพ ท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า  
7-Catalog ท่ีแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นพนกังาน มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 7-Catalog 

จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่างานวิจยัท่ีใกล้เคียงท่ีวิจยัเก่ียวกบัร้าน EVE AND 
BOY มากท่ีสุดไดว้ิจยัถึงปัจจยัคุณภาพการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ ซ่ึงจะให้
ความส าคญัในเร่ืองปัจจยัคุณภาพการบริการส่งผลต่อความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ (Service Quality)  
เป็นหลกั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงอยากทราบถึงปัจจยัทางดา้นอ่ืนๆท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND 
BOY จึงด าเนินงานวจิยัศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของปัจจยัส่วนประสมทางการคา้ปลีกในเร่ืองของปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน EVE AND BOY ท่ีแสดงถึงปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อ
การตดัสินใจมากท่ีสุด หรือปัจจยัท่ีไม่ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
 
 

2.4 กรอบแนวคดิของงานวจิัย 
จากการศึกษาทฤษฎีและแนวคิดต่างๆ รวมทั้งงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ ผูว้จิยัไดท้ราบ

ถึงอิทธิพลของระบบการค้าปลีกท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค, ปัจจยัคุณภาพการบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อความเช่ือมัน่ในตราสินคา้,  การศึกษาส่ิงท่ีแตกต่างกนัของรูปแบบการคา้ปลีก  ผูว้ิจยัได้
น าทฤษฎีและแนวคิดท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม มาก าหนดเป็นกรอบแนวคิดของงานวิจยัเพื่อ
ใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานวจิยั ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2.4 แสดงแนวคิดกรอบวจิยั 

ตวัแปรตน้ 

 
ปัจจัยส่วนประสมการค้าปลีก (6P) 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

3. ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

5. ปัจจยัดา้นพนกังาน (People/customer service) 

6. ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical evidence and presentation) 

  

 

 

 

 

 

 

 

ตวัแปรตาม 

 

การเลือกซ้ือสินคา้ร้าน  

EVE AND BOY 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา  

4. อาชีพ 

5. รายไดต่้อเดือน 
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บทที ่3 
วธิีการวจิัย 

 
 

การด าเนินการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative rsearch) โดยวิธีการวิจยัเป็น
การสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) ส่วนรูปแบบในการเก็บขอ้มูลเป็นแบบการเก็บขอ้มูลดว้ย
การสัมภาษณ์ จากกลุ่มเป้าหมาย เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
โดยผูว้จิยัมีการก าหนดรูปแบบของวธีิด าเนินการวิจยัตามขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ลกัษณะของประชากรการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.5 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 ลกัษณะของประชากรการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง และการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 กลุ่มประชากรเป้าหมาย 
ประชากร (Population) ซ่ึงในกลุ่มเป้าหมายในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรชาว

ไทยท่ีเคยใชบ้ริการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
 
3.1.2 การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลุ่มตวัอยา่งของประชากรชาวไทยท่ีเคยใชบ้ริการเลือกซ้ือ

สินค้า ท่ี ร้าน EVE AND BOY จ านวน 20 คน การเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิ ธีวิจารณญาณ  
(Purposive sampling)  
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3.2 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจิัย 
ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั แบ่งออกเป็น ตวัแปรอิสระ และตวัแปรตาม ดงัน้ี 
3.2.1 ตวัแปรอิสระ 

3.2.1.1 ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ 
- เพศ (Sex) 
- ระดบัการศึกษา (Education) 
- รายไดต่้อเดือน (Income) 

3.2.1.2 ปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก (6Ps) 
- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
- ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 
- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- ปัจจยัดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) 
- ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Presentation) 

3.2.2 ตวัแปรตาม 
ในการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 

 
 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 

research) คือแบบสัมภาษณ์ท่ีมีลกัษณะเป็นการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) โดยมีการ
ออกแบบโครงสร้างของขอ้ค าถามท่ีสามารถน าไปใช้ในกระบวนการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง 
หรือการสัมภาษณ์แบบช้ีน า(Guided interview) เป็นแบบสัมภาษณ์ท่ีไม มีการก าหนดโครงสร้าง
ของขอ้ค าถาม เพียงก าหนดขอ้ค าถามแบบเปิดกวา้ง หรือเป็นการใชแ้บบสัมภาษณ์แบบปลายเปิด ซ่ึง
เป็นกระบวนวิธีการวิจยัท่ีมีผลท าให้ขอ้ค าถามมีความยืดหยุ่นและเปิดกวา้ง โดยเทคนิคของการ
สัมภาษณ์เจาะลึกเป็นเทคนิคและกระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพท่ีมีความเหมาะสมอยา่งยิ่งในการ
น ามาใช้ในการสัมภาษณ์ส่วนบุคคล โดยเฉพาะอย่างยิ่งบุคคลท่ีเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ในเร่ืองท่ี
ก าลงัด าเนินกระบวนการวิธีการวิจยั โดยกระบวนวิธีการวิจยัในลกัษณะเช่นน้ีจะเปิดโอกาสให้ผูท่ี้มี
ประสบการณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY สามารถแสดงความคิดเห็นหรือทรรศนะ
ได อย่างหลากหลายในทุกแง มุม โดผูว้ิจยัสามารถท่ีจะด าเนินการสัมภาษณ์และสามารถท่ีจะ
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สอบถาม ติดตามและซักไซ้ไล่เลียงขอ้มูลขอ้เท็จจริงหรือรายละเอียดปลีกย่อยท่ีส าคญัและมีความ
น่าสนใจในแต่ละประเด็นของค าตอบ จากผูมี้ส่วนร่วมในการวิจยัหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ ซ่ึงให้มาดว้ย
ขอ้มูลท่ีมีความหลากหลายในมิติต่างๆ และขอ้เทจ็จริงในทางปฏิบติัท่ีมีความหลากหลายในมิติต่างๆ 
ท่ีมีทั้งมิติของความลึกและมิติของความกวา้งในเร่ืองท่ีด าเนินกระบวนวธีิการวจิยั 
 
 

3.4 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
ส าหรับกระบวนการในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นกระบวนวิธีการวจิยันั้น ไดใ้ชว้ิธีการ

สัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) โดยกระบวนวิธีการสัมภาษณ์แบบช้ีน า (Guided interview)  
เป็นกระบวน วธีิการสัมภาษณ์ท่ีไม มีรูปแบบขอ้ค าถามท่ีตายตวั หรือกระบวนวธีิการสัมภาษณ์ท่ีมี
ลกัษณะท่ีไม มี ขอ้ค าถามท่ีเป็นมาตรฐาน (Unstructured or Unstandardized interview) กล่าวคือ
เป็นกระบวนวิธีสัมภาษณ์ท่ีไม มีการก าหนดโครงสร้างของขอ้ค าถามท่ีน ามาใชใ้นการสัมภาษณ์
เจาะลึก (In-depth interview) อย่างชดัเจน เพียงแต่มีการก าหนดลกัษณะของขอ้ค าถามท่ีมีลกัษณะ
เปิดกวา้งมีความ ยืดหยุ น และมีการน าค าส าคัญ (keywords) มาใช้ประกอบในการช้ีน าใน
กระบวนการสัมภาษณ์โดย ท่ีลกัษณะของขอ้ค าถาม สามารถท่ีจะปรับเปล่ียนถอ้ยค าหรือให้มีความ
สอดคล องกับผูมี้ส่วนร่วมในการวิจยัหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์แต่ละคนตามสถานการณ ท่ีมีการ
ขบัเคล่ือนหรือเปล่ียนแปลงไปได ตลอดเวลา 

โดยขอ้ถามส าหรับน าไปใชใ้นกระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) นั้น
ไดด้ าเนินการออกแบบการวิจยั (Research design) หรือการสร้างแบบสัมภาษณ์ส าหรับน าไปใช้ใน
กระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) โดยการออกแบบหรือสร้างแบบสัมภาษณ์แบบ
ก่ึงโครงสร้างหรือเป็นกระบวน 

วิธีการสัมภาษณ์ท่ีมีรูปแบบหรือมีลักษณะท่ีไม เป็นมาตรฐาน (Unstructured or 
Unstandardized interview) หรือการสัมภาษณ์แบบช้ีน า (Guided interview) 

ในการก าหนดโครงสร้างของขอ้ค าถาม ส าหรับน าไปใช้ในกระบวนการสัมภาษณ์
เจาะลึก (In-depth interview) ประกอบไปดว้ยขอ้ค าถามจ านวน 3 ตอน ไดแ้ก่ 

ตอนท่ี1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
ตอนท่ี 2 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ โดยการน าส่วนประสมทางการคา้ปลีกมา

เป็นค าถาม 
ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ  
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โดยมีสาระส าคัญในการก าหนดโครงสร้างของข้อค าถาม ส าหรับน าไปใช้ใน
กระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) โดยสรุปดงัต่อไปน้ี 

 
ตอนที1่ ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.1 อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายไดต่้อเดือน 
1.2 กิจกรรมในวนัหยดุของท่าน 
1.3 ปกติแลว้ เคยซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีไหน แลว้ซ้ือท่ีไหนบ่อยท่ีสุด 
1.4 ท่านรู้จกัร้าน EVE AND BOY ไดอ้ยา่งไร 
1.5 ท่านซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY บ่อยแค่ไหน 
1.6 ช่วงเวลาใดท่ีท่านสะดวกซ้ือสินคา้ร้าน EVE AND BOY 
1.7 ท่านซ้ือสินคา้ต่อคร้ังราคาเท่าไหร่ 
1.8 ส่วนมากท่านซ้ือจากสาขาไหนมากท่ีสุด 
1.9 กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
1.10 ท าไมท่านถึงเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ร้านแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร 
 
ตอนที ่2 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า โดยการน าส่วนประสมทางการค้าปลีกมา 

เป็นค าถาม 
อยากให้เล่าถึงความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับแต่ละปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าท่ี 

ร้าน EVEANDBOY 
2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ท าไมสินคา้ถึงเป็นเหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY  
2.2 ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
ท าไมราคาถึงเป็นเหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
2.3 ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 
ท าไมสถานท่ีถึงเป็นเหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
ท าไม promotion ถึงเป็นเหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
2.5 ปัจจยัดา้นพนกังาน (People/service) 
ท าไมการใหบ้ริการถึงเป็นเหตุผลในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
2.6 ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Presentation) 
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ท าไม การวางผงัร้านคา้ ออกแบบร้านคา้ การจดัแสดงสินคา้ และการสร้างบรรยากาศถึงเป็นเหตุผล
ในการเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 

 

ตอนที ่3 ข้อเสนอแนะ  
3.1 ท่านมีความคิดเห็นวา่ถา้ใหเ้ปรียบแบรนดเ์ป็นคนจะเปรียบเหมือนใคร (ยกตวัอยา่ง

เช่น ดารา หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง) 
3.2 ขอ้เสนอแนะส่ิงท่ีอยากใหป้รับปรุง 
 
 

3.5 ขั้นตอนการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ส าหรับการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) ทางผูว้จิยั

ได ก าหนดแนวทางในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการขอความร่วมมือจากบุคคลท่ีเป็นตวัแทนของ
กลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวจิยัคร้ังน้ี เพื่อขอสัมภาษณ์อยา่งเป็นทางการการและไมเป็นทางการ อยา่งไร
ก็ตาม ในกระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึกนั้น ทางผูว้ิจยัได ด าเนินกระบวนการบนัทึกขอ้มูล โดย
วธีิการจดบนัทึกขอ้มูลและการบนัทึกเสียงของผูมี้ส่วนร่วมในการวิจยัหรือผูใ้หส้ัมภาษณ์โดยการขอ
อนุญาตจากผูมี้ส่วนร่วมในการวิจยัหรือผูใ้ห้สัมภาษณ์ก่อนท าการบนัทึกเสียงหากได รับอนุญาต
เพื่อน ามาใชใ้นกระบวนการตรวจสอบและตรวจทานความถูกตอ้งยอ้นกลบัในภายหลงัได ้
 
 

3.6 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ส าหรับกระบวนการในการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีได จากการสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth 

interview) ผูว้ิจยัได น าขอ้มูลท่ีไดม้าใชใ้นกระบวนการวิเคราะห์และประมวลผลขอ้มูล ได แก
การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยพิจารณาประเด็นหลกั (Major themes) หรือแบบแผนหลกั (Major pattern) 

ท่ีพบในขอ้มูลท่ีได รับจากการสัมภาษณ์ ทั้งหมดจากนั้นจึงน าประเด็นหลกั (Major themes) มา
พิจารณาแบ่งแยกออกเป็นประเด็นย่อย (Sub-themes) และหัวข้อย่อย (Categories) อันเป็น
กระบวนการวเิคราะห์โดยการเร่ิมตน้จากการวเิคราะห์ภาพรวมไปสู การวเิคราะห์ประเด็นยอ่ยของ
กระบวนการวเิคราะห์ตามแนวทางการวจิยัเชิงคุณภาพ นอกจากน้ีในระหวา่งการด าเนินกระบวนการ
สัมภาษณ์เจาะลึกนั้นทางผูว้ิจยัได ด าเนินกระบวนการสะทอ้น (Reflecting) ควบคู ไปดว้ยเพื่อ
เสริมสร้างให้กระบวนการวิจยั มีความเถรตรง (Rigor) ความเขม้ขน้ (Intensive process) มากยิ่งข้ึน
รวมทั้งผูว้จิยัจะได พรรณนาขอ้มูลปรากฏการณ เพื่อแวมดว้ยแสวงหาหรือให้ไดม้าซ่ึงขอ้คน้พบ 
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จากกระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ อนัเป็นแนวทางประการส าคญัท่ีสามารถน าไปสู่ การจดัการท า
ขอ้เสนอแนะ 
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บทที ่4 
ผลการวจิัยและอภิปรายผล 

 
 

งานวิจัย น้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัย ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้า ท่ี ร้าน  
EVE AND BOY ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมาประมวลผลและวิเคราะห์รายงานผลโดยใชส้ถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์
ขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัจึงน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยัโดยแบ่งออกเป็น
ส่วนต่างๆ ดงัน้ี 

4.1 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป 
4.2 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
4.3 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 

 EVE AND BOY 
 
 

4.1 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
 
ตารางท่ี 4.1: แสดงขอ้มูลทัว่ไปดา้นอายุ 

ข้อมูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
อาย ุ   

23 2 10 
24 1 5 
25 7 35 
26 5 25 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปดา้นอาย ุ(ต่อ) 
ข้อมูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 

อาย ุ   
27 - - 
28 1 15 
29 1 5 

>30 1 5 
รวม 20 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง

อยู่ในช่วงอายุ 25 ปี มากท่ีสุด คิดเป็น ร้อยละ 35 รองลงมา ได้แก่ อายุ 26 ปี ร้อยละ 25 อายุ 28 ปี  
ร้อยละ 15 อาย ุ23 ปี ร้อยละ 10  อาย ุ24 ปี 29 ปี และ >30 ปี ร้อยละ 5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.2: แสดงขอ้มูลทัว่ไปดา้นรายไดต่้อเดือน 

ข้อมูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
รายไดต่้อเดือน   

ไม่เกิน 10,000 บาท 2 10 
       10,001 - 20,000 บาท 7 35 

20,001 - 30,000 บาท 5 25 
30,001 - 40,000 บาท 1 5 
40,001 - 50,000 บาท 2 10 

       60,000 บาทข้ึนไป 3 15 
รวม 20 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นรายไดต่้อเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มากท่ีสุด ร้อยละ 35.0 รองลงมาไดแ้ก่ รายไดต่้อ
เดือน 20,001 - 30,000 บาทร้อยละ 25.0 รายไดต่้อเดือน 60,000 บาทข้ึนไป ร้อยละ 15.0 รายไดต่้อ
เดือน 40,001 - 50,000 บาท และ ไม่เกิน 10,000 บาท ร้อยละ 10.0 และรายได้ต่อเดือน 30,001 - 
40,000 บาท ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3: แสดงขอ้มูลทัว่ไปดา้นกิจกรรมยามวา่ง 
ข้อมูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 

กิจกรรมยามวา่ง   
ดูหนงั 5 25 
ฟังเพลง 1 5 

รับประทานอาหาร 2 10 
ช๊อปป้ิง 8 40 
นอน 3 15 
ถ่ายรูป 1 5 
รวม 20 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นกิจกรรมยามวา่งของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ 

กลุ่มตวัอย่างมีกิจกรรมยามว่างช๊อปป้ิงมากท่ีสุด ร้อยละ 40.0 รองลงมาได้แก่ ดูหนงั ร้อยละ 25.0 
นอน ร้อยละ 15.0 รับประทานอาหาร ร้อยละ 10.0 ฟังเพลง และ ถ่ายรูป ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
 
 

4.2 ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าทีร้่าน EVE AND BOY 
 

ตารางท่ี 4.4: แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ดา้นการรู้จกัร้าน EVE AND BOY 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน EVE AND BOY จ านวน ร้อยละ 
รู้จกัร้าน EVE AND BOY   

เดินผา่นท่ีสยาม 8 40 
เพื่อน 4 20 

การโฆษณา 8 40 
รวม 20 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.4 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ดา้นการ

รู้จกัร้าน EVE AND BOYของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างรู้จกัร้าน EVE AND BOY จากการ
เดินผา่นท่ีสยาม และ การโฆษณามากท่ีสุด ร้อยละ 40.0 รองลงมาไดแ้ก่ เพื่อน ร้อยละ 20.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5: แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน EVE AND BOY จ านวน ร้อยละ 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY   

1 14 70 
2 6 30 

รวม 20 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY ด้าน
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีร้านEVE AND BOYของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ 1 คร้ัง
ต่อเดือน มากท่ีสุด ร้อยละ 70.0 รองลงมาไดแ้ก่ 2 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 30.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6: แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน EVE AND BOY จ านวน ร้อยละ 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY   

บ่าย 8 40 
เยน็ 12 60 
รวม 20 100.0 

 

จากตารางท่ี  4.6 การวิ เคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้า ท่ี ร้าน EVE AND BOY  
ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้านEVE AND BOY ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งซ้ือสินคา้ช่วง
เยน็ มากท่ีสุด ร้อยละ 60.0 รองลงมา ไดแ้ก่ ช่วงบ่าย ร้อยละ 40.0 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.7: แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ดา้นสาขาท่ีซ้ือสินคา้ 
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน EVE AND BOY จ านวน ร้อยละ 
สาขาท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY   

Siam Square Soi1 9 45 
Siam 1 - Underground 5 25 

Mega Bangna 2 10 
Future Park Rangsit 3 15 
The Mall Bangkapi 1 5 

รวม 20 100.0 
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จากตารางท่ี  4.7 การวิ เคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้า ท่ี ร้าน EVE AND BOY  
ด้านสาขาท่ีซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินท่ีสาขา 
Siam Square Soi1 มากท่ีสุด ร้อยละ 45.0 รองลงมา ไดแ้ก่ สาขา Siam 1 - Underground ร้อยละ 25.0 
สาขา Future Park Rangsit ร้อยละ 15.0 สาขา Mega Bangna ร้อยละ 10.0 และสาขา The Mall 
Bangkapi ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.8: แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ดา้นมูลค่าการใชจ่้ายต่อคร้ัง 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน EVE AND BOY จ านวน ร้อยละ 
มูลค่าการใชจ่้ายต่อคร้ัง   

นอ้ยกวา่ 500  บาท 5 25 
501 – 1,000 บาท 7 35 

1,001 – 1,500 บาท 1 5 
1,501 – 2,000 บาท 4 20 
2,501 – 3,000 บาท 1 5 
มากกวา่ 3,000 บาท 2 10 

รวม 20 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.8 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY ด้าน

มูลค่าการใช้จ่ายต่อคร้ังของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีมูลการการใช่จ่าย 501 – 1,000 บาท 
มากท่ีสุด ร้อยละ 35.0 รองลงมา ไดแ้ก่ นอ้ยกวา่ 500  บาท ร้อยละ 25.0  1,501 – 2,000 บาท ร้อยละ 
20.0 มากกวา่ 3,000 บาท ร้อยละ 10.0 และ1,001 – 1,500 บาท 2,501 – 3,000 บาท ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9: แสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ร้าน EVE AND 
BOY 

จ านวน ร้อยละ 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้   
เพื่อน 5 25 

Blogger Review 14 70 
ตนเอง 1 5 
รวม 20 100.0 
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จากตารางท่ี 4.9 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY ด้าน
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้มาก
ท่ีสุด คือ Blogger Review ร้อยละ 70.0 รองลงมา ไดแ้ก่ เพื่อน ร้อยละ 25.0  และตนเอง ร้อยละ 5.0 
ตามล าดบั 
 
 

4.3 ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าทีร้่าน  
EVE AND BOY 

ปัจจัยด้านราคา (Price) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัราคามาเป็นอนัดบั

ท่ี 1 เน่ืองจากมาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY แบ่งไดเ้ป็น 2 ปัจจยั 1. ราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน และ 2. 
ราคามีความหลากหลาย 

ราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน เหตุผลหลักมาจากทางร้านมีการจดัโปรโมชั่น หรือการส่งเสริม
ทางการขายอยู่ตลอด ซ่ึงส่งผลให้ราคาของสินคา้ท่ีร้านมีราคาท่ีต ่ากว่าร้านอ่ืน รวมถึงร้านมีอ านาจ
การต่อรองท่ีค่อนขา้งสูง เน่ืองจากร้านมีฐานลูกคา้ท่ีสูง มีสาขาเป็นจ านวนมาก จึงท าให้ร้านสามารถ
สั่งซ้ือสินคา้ได้ในราคาท่ีถูกลงส่งผลต่อความสามารถในการการขายสินคา้ท่ีราคาถูกกว่าร้านอ่ืน 
อยา่งไรก็ตามสินคา้บางรายการราคาขายอาจจะเท่ากบัร้านอ่ืนหรือราคาแพงกวา่ร้านอ่ืนแต่โดยรวม
แลว้สินคา้ท่ีจ  าหน่ายท่ีร้านก็ยงัคงถูกกวา่ร้านอ่ืน จึงส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือก
ซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 

ความหลากหลายของราคาเป็นอีกเหตุผลหลกัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ กล่าวคือสินคา้ท่ี
ร้าน EVE AND BOYมีความหลากหลายของราคาให้เลือกซ้ือในสินคา้แต่ละประเภท ยกตวัอยา่งเช่น 
สินคา้ในหมวดประเภทลิปสติก มีราคาขายตั้งแต่หลกัสิบจนถึงหลกัพนับาท ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัแบรนด์
และรุ่นต่างๆของแต่ละแบรนด์ เป็นต้น ซ่ึงทางร้านสามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้ทุกกลุ่มรวมถึง
สามารถตอบโจทยลู์กคา้ท่ีมีงบประมาณท่ีตั้งไวไ้ดอ้ยา่งครอบคลุม  

จากการสัมภาษณ์เพิ่มเติมซ่ึงกล่าวถึง ปัจจยัทางดา้นราคาหลกัท่ีให้ความส าคญั พบว่า 
90% ให้ความส าคญักบัราคาสินคา้ท่ีไม่ถูกไม่แพง เน่ืองจากส่วนใหญ่รู้ราคาตลาดของสินคา้ท่ีจะซ้ือ
อยู่แล้ว ดงันั้นถ้าสินคา้ขายในราคาท่ีเหมาะสมสามารถตดัสินใจซ้ือได้ทนัที อีก 10% ท่ีเหลือให้
ความส าคญักบั ราคาท่ีถูกท่ีสุดเท่านั้น กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มน้ีให้ความเห็นวา่ ตอ้งการท่ีจะซ้ือราคาท่ีถูก
ท่ีสุดเท่านั้นถา้เจอร้านอ่ืนท่ีถูกกว่าก็พร้อมท่ีจะเขา้ไปซ้ือสินคา้ ซ่ึงจะให้ความส าคญัและค านึงถึง
ราคาเป็นอนัดบัแรกอยูเ่สมอ 
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัการส่งเสริมทาง

การตลาด หรือโปรโมชัน่มาเป็นอนัดบัท่ี 2 เน่ืองจากท่ีร้าน EVE AND BOY ไดจ้ดัโปรโมชัน่ตลอด
ทั้งปี ซ่ึงมีการจดัโปรโมชั่นกบัสินคา้ทุก Category หรือทุกประเภทท่ีขายท่ีร้าน รวมถึงโปรโมชั่น
ของทางร้านมีความหลากหลาย กล่าวคือ ในสินคา้แต่ละ Category หรือแต่ละประเภท จะมีการจดั
โปรโมชัน่อยูต่ลอดผลดัเปล่ียนหมุนเวียนในแต่ละแบรนด์ ดงันั้นไม่วา่ลูกคา้จะเขา้มาซ้ือสินคา้ช่วง
ไหนก็จะมีสินคา้ลดราคาอยู่ตลอด  อีกทั้งโปรโมชัน่มีความหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น ซ้ือ 1 แถม 1, 
ลดราคา 30-90%, Dual Pack หรือ จบัคู่เซตขาย เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือสินคา้ตามโปรโมชัน่ท่ีลูกคา้
พึงพอใจ รวมถึงเป็นทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 

เม่ือถามถึงโปรโมชั่น หรือการส่งเสริมทางการตลาดท่ีดึงดูดมากท่ีสุดส าหรับกลุ่ม
ตวัอย่างพบว่า โปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 ดึงดูดกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุดในการเขา้ไปซ้ือสินคา้ ในอตัรา
ร้อยละ 50 เน่ืองจากโปรโมชัน่น้ีท าให้ไดข้องเพิ่มข้ึนมาอีกหน่ึงช้ินในราคาเท่าเดิม ลูกคา้รู้สึกคุม้ค่า
ต่อการซ้ือสินคา้ ถา้เป็นสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ าอยูแ่ลว้จะดึงดูดมากยิ่งข้ึน รู้สึกถึงซ้ือสินคา้ไดใ้นราคา
ท่ีถูกลง โปรโมชัน่รองลงมาคือ โปรโมชัน่ลดราคา Discount 30 - 90%  ในอตัราร้อยละ 40 การลด
ราคาของสินคา้ถา้มีการลดราคามากกวา่ 50% ข้ึนไปสามารถดึงดูดไดเ้ป็นอย่างดี เน่ืองจากเป็นการ
จ่ายเงินในราคาคร่ึงหน่ึงของราคาเต็ม เป็นความรู้สึกท่ีได้ซ้ือของราคาถูกในคุณภาพท่ีพึงพอใจ 
ดงันั้น ยิง่ลดเยอะยิง่ดึงดูดในการเขา้ไปซ้ือเป็นอยา่งมาก โปรโมชัน่จดัเซตสินคา้ท่ีใชร่้วมกนั มีอตัรา
ร้อยละ 10% เป็นโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดลูกคา้ในแบบท่ีซ้ือรวมแลว้จะไดร้าคาถูกกวา่ สินคา้บางช้ินเป็น
สินคา้ท่ีตอ้งใช้ร่วมกบัช้ินอ่ืน เช่น ดินสอเขียนคิ้ว, ครีมเขียนคิ้ว (Eye Brown) หรือ แปรงเขียนคิ้ว 
เป็นสินคา้ท่ีใช้ร่วมกนัปกติตอ้งซ้ือแยกช้ิน ซ่ึงถา้มีการจดัเซตคู่แลว้ราคาถูกกวา่ก็เป็นส่ิงท่ีน่าดึงดูด
เช่นกนั 

เม่ือเปรียบเทียบโปรโมชั่นกบัร้านคู่แข่ง ส่ิงท่ีเห็นได้ชัดคือร้าน EVE AND BOY มี
โปรโมชั่นท่ีหลากหลายกว่า รวมถึงการจัดโปรโมชั่นท่ีคลอบคลุมสินค้าหลากหลายประเภท 
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีชอบความหลากหลาย 
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ส าหรับส่ือออนไลน์ท่ีใช้บ่อยท่ีสุดในการรับรู้ข่าวสาร ร้อยละ 95 ใช้แอพพลิเคชั่น  
Face Book ในการรับรู้ข่าวสารมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นแอพพลิเคชั่น ท่ีใช้อยู่ตลอดมีการอพัเดต
ข่าวสารหรือแชร์ขอ้มูลต่างๆผา่น แอพพลิเคชัน่น้ีบ่อยท่ีสุด รอลงมาคือ แอพพลิเคชัน่ Instagram ร้อย
ละ 5% 

การโฆษณาของทางร้าน ผูร่้วมสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นว่าโฆษณามีความ
เหมาะสม การโฆษณาของทางร้านมีความชดัเจนในเร่ืองของการส่ือสารท่ีจะน าเสนอสินคา้ รูปท่ีใช้
ประกอบการโฆษณาเป็นรูปท่ีชดัเจน มีการบอกราคาขาย และราคาท่ีลดไดช้ดัเจน ท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถรับรู้ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัราคาเป็นอนัดบัท่ี 3 

เน่ืองจากสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY แบ่งได้เป็น 2 ปัจจยั 1. สินค้ามีความหลากหลาย และ 2. 
จ  าหน่ายสินคา้ท่ีร้านอ่ืนไม่มี 

สินคา้มีความหลากหลาย กล่าวคือ ท่ีร้าน EVE AND BOY มีการวางจ าหน่ายสินคา้ท่ี
ครอบคลุม Category ตั้งแต่เคร่ืองส าอาง น ้าหอม รวมถึงของใชส่้วนตวัต่างๆ และในแต่ละ Category 
ของประเภทสินคา้ยงัมีความหลากหลายในเร่ืองของแบรนด์ท่ีน ามาจ าหน่ายตั้งแต่แบรนด์ท่ีเป็น 
Local จนถึง Counter brand ท่ีน าเขา้จากต่างประเทศ จุดเด่นอีกหน่ึงส่ิงคือท่ีร้าน EVE AND BOY  
มีสินค้าประเภทลิปสติกท่ีมีการวางจ าหน่ายมากกว่า 30 แบรนด์ ทั้ งแบรนด์ไทยและแบรนด์
ต่างประเทศ รวมถึงมีสีของลิปสติกท่ีวางจ าหน่ายมากกว่า 20 เฉดสี และมีครบทุกประเภทของ
ลิปสติก เช่น แบบเน้ือแมท, แบบกลอส, แบบเน้ือซาติน, ลิปบาล์ม และลิปมนัเปล่ียนสี เป็นต้น  
ซ่ึงการท่ี EVE AND BOY วางจ าหน่ายของท่ีครบทุก Category และมีความหลากหลายของแบรนด์ 
(Multi - brand)  สามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคยุคใหม่ท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหลากหลาย
รวมถึงผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบคุณภาพ และราคาของสินคา้ได้ในเวลาเดียวกัน ไม่ตอ้งไป
หลากหลายร้านตามแบรนด์ท่ีขายให้เสียเวลา มากกว่าน้ีทางร้านได้มีการอพัเดตเทรนด์สินคา้อยู่
ตลอดเวลา เม่ือมีสินค้าจ าพวกเคร่ืองส าอางท่ีมีกระแสมาแรง ไม่ว่าจะมาจากการ Review ของ 
Blogger หรือเป็นแบรนด์จากต่างประเทศท่ีเป็นกระแสในแต่ละประเทศ ซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการของตลาด 
ทางร้านสามารถน ามาจ าหน่ายไดใ้นเวลารวดเร็ว ท าให้เม่ือมีสินคา้ท่ีเป็นกระแสลูกคา้จะนึกถึงร้าน 
EVE AND BOY เป็นอนัดบัแรก ซ่ึงทั้งหมดน้ีถือเป็นจุดเด่นของร้าน EVE AND BOY ส าหรับเร่ือง
การวางจ าหน่ายสินคา้ 
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การวางจ าหน่ายสินคา้ท่ีร้านอ่ืนไม่มีจ  าหน่าย กล่าวคือ ท่ีร้าน EVE AND BOY ไดมี้การ
น าสินคา้จากแบรนด์ท่ีเป็น Local แบรนด์จากร้านท่ีจ าหน่ายทางออนไลน์, Excusive แบรนด์ จาก 
Celebrity ดารา หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีท าแบรนดต์วัเองข้ึนมาวางจ าหน่าย ซ่ึงแบรนดเ์หล่าน้ีเป็นแบ
รนด์ท่ีไม่มีหน้าร้านเป็นของตวัเอง กระบวนการการซ้ือขายทุกอย่างจะท าผ่านออนไลน์ทั้งหมด 
ดงันั้นเม่ือ EVE AND BOY  ไดน้ าแบรนดเ์หล่าน้ีมาจ าหน่าย จึงท าใหลู้กคา้ท่ีเป็นฐานจากแบรนด์อยู่
แล้ว มาซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY มากยิ่งข้ึน เน่ืองจากมาท่ีร้าน EVE AND BOY ลูกค้า
สามารถลองผลิตภณัฑ์ของทางแบรนด์นั้นๆได ้รวมถึงไดเ้ลือกสินคา้และสามารถซ้ือสินคา้ไดท้นัที
โดยไม่ตอ้งรอการขนส่งจากออนไลน์ ซ่ึงการจ าหน่ายสินคา้ของแบรนด์เหล่าน้ีถือเป็นจุดแตกต่างท่ี
ท าให้ EVE AND BOY ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง ถือเป็นเป็นจุดเด่นของทางร้าน อีกประการหน่ึงร้าน 
EVE AND BOY ไดว้างจ าหน่ายสินคา้ท่ีร้านอ่ืนไม่มีจ  าหน่ายซ่ึงเป็นสินคา้ House Brand ทางร้านได้
จ  าหน่ายสินคา้ท่ีเป็น House brand ครอบคลุมในดา้นของเคร่ืองส าอางเกือบทุกประเภท ดงันั้นทาง
ร้านจึงมีทางเลือกใหผู้บ้ริโภคท่ีหลากหลายในการเสนอขายสินคา้ในแต่ละประเภท ซ่ึงถือเป็นจุดเด่น
ของร้านอีกจุดหน่ึงท่ีส่งผลใหลู้กคา้มาซ้ือของท่ีร้านมากยิง่ข้ึน   

นอกจากน้ี ผลิตภัณฑ์ในร้าน EVE AND BOY ท่ีซ้ือบ่อยมากท่ีสุด อันดับหน่ึงคือ
ลิปสติก อนัดบัสอง คือท่ีเขียนคิ้ว และอนัดบัสามคือ แป้งพบัผสมรองพื้น 
 

ปัจจัยด้านสถานที ่(Place) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัสถานท่ีมาเป็น

อนัดบัท่ี 4 เน่ืองจากสถานท่ีเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการมาเลือกซ้ือของท่ีร้าน ถา้ร้านคา้มีสาขานอ้ย และ
ระบบขนส่งสาธารณะมีจ ากดั จะส่งผลต่อการมาเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีร้าน จากการสัมภาษณ์กลุ่ม
ตวัอยา่งพบวา่สถานท่ีตั้งของ EVE AND BOY ส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นแหล่งชอปป้ิง หรือหา้งสรรพสินคา้
ขนาดใหญ่ท่ีพร้อมดว้ยระบบการเดินทางสาธารณะท าให้เดินทางไดส้ะดวก ไม่ยุง่ยากต่อการมาซ้ือ
ของท่ีร้าน  

ช่องทางในการจ าหน่ายทางออฟไลน์หรือสโตล์ร้านคา้ เป็นช่องทางท่ีกลุ่มตวัอย่าง
เลือกใช้มากท่ีสุด เน่ืองจากการมาซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท
เคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑ์ครีมต่างๆ หรือน ้ าหอม ซ้ือสินคา้เหล่าน้ีส่วนใหญ่จะตอ้งมีการลองก่อนซ้ือ
อยูเ่สมอ หรือบางคร้ังจะตอ้งมีการเปรียบเทียบสินคา้แต่ละแบรนด์ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ เพื่อให้ได้
ส่ิงท่ีดีท่ีสุดท่ีเหมาะกบัผูใ้ชม้ากท่ีสุด ดงันั้นส่วนใหญ่จะไม่ซ้ือผา่นออนไลน์ถา้ไม่มีความจ าเป็นจริงๆ 
หรือแมก้ระทัง่สินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจ าอยูแ่ลว้ ก็จะเลือกซ้ือผา่นช่องทางสโตล์ร้านคา้มาเป็นอนัดบั
หน่ึงก่อนเสมอ ซ่ึงบางทีการมาซ้ือของท่ีร้านคา้สามารถเดินดูสินคา้อยา่งอ่ืนไดอี้กดว้ย และสามารถ
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เลือกสินคา้ไดด้ว้ยตวัเอง รวมถึงการไดสิ้นคา้มาใชเ้ลยไม่ตอ้งรอการขนส่งเหมือนซ้ือสินคา้ผา่นทาง
ออนไลน์ 

การบริหารจดัการเร่ืองการจดัการสต็อคสินคา้ (Stock  management) มีส่วนส าคญัอยา่ง
ยิ่งในร้านคา้ปลีกประเภทน้ี เน่ืองจากการไปซ้ือของท่ีร้านลูกคา้อยากไดสิ้นคา้ท่ีตั้งใจไปซ้ือทุกคร้ัง 
การท่ีทางร้านบบริหารจดัการเร่ืองสินค้าดีก็จะช่วยให้ลูกค้าไวว้างใจต่อการมาซ้ือของท่ีร้านท่ี
สามารถตอบสนองการมาซ้ือสินคา้ทุกคร้ัง ลูกคา้จะเกิดความภกัดี (Loyalty) และเกิดการรับรู้ (Brand 
awareness) ต่อแบรนด์ถึงการมาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ซ่ึงจะไดข้องแน่นอน แต่ถา้ไปท่ี
อ่ืนอาจจะไม่ไดข้องตามท่ีตอ้งการก็ได ้จึงมัน่ใจเลือกมาซ้ือของท่ีร้าน EVE AND BOY  

อย่างไรก็ตามได้มีการถามถึงสินค้าทดลองท่ีวางบนชั้ นวางสินค้า ส่วนใหญ่ให้
ความเห็นไปในทางเดียวกนัว่า สินคา้ทดลองของท่ีร้านหมดเร็วมากโดยเฉพาะอยา่งยิ่งสินคา้ท่ีเป็น
กระแส เม่ือเวลาเขา้ไปท่ีร้านสินคา้ตวันั้นจะถูกลองจนหมด ซ่ึงอยากให้มีการบริหารจดัการเร่ือง
สินคา้ทดลองใหดี้กวา่น้ี  เน่ืองจากเคร่ืองส าอางส่ิงแรกท่ีลูกคา้ใหค้วามสนใจคือการลองสินคา้ก่อนท่ี
จะตดัสินใจซ้ือ 

 
ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Presentation) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเร่ืองการน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพมาเป็นอันดับท่ี 5 การแสดงหรือจัดวางสินค้าของท่ีร้าน EVE AND BOY 
ค่อนขา้งดี มีการจดัโซนอยา่งชดัเจน เช่น โซนเคร่ืองส าอาง, โซนน ้ าหอม, โซนของใชส่้วนตวัต่างๆ 
ดงันั้น ลูกคา้สามารถเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้ไดต้ามโซนท่ีตอ้งการโดยไม่ตอ้งเดินตามหาในแต่ละล็อค
สินคา้ การตกแต่งของทางร้านค่อนขา้งมีเอกลกัษณ์ชดัเจน โทนร้านออกเป็นโทนชมพูด า ซ่ึงท าให้
ร้านดูทนัสมยั โฉบเฉ่ียว มีความสมยัใหม่  

บรรยากาศในร้านดูอบอุ่นคึกคกัเสมอ เน่ืองจากคนเยอะเกือบตลอดเวลาโดยเฉพาะวนั
เสาร์ และ วนัอาทิตย ์และช่วงเวลาหลงัเลิกงานของวนัธรรมดา คนท่ีมาซ้ือของจะเนืองแน่นมาก เม่ือ
มองจากขา้งนอกมาร้านจะเต็มไปด้วยผูค้นท่ีก าลงัเลือกซ้ือสินคา้ อีกทั้งร้านมีการตั้ง Pop up store 
จาก Counter brand ในบางสาขา ท าใหร้้านดูมีความน่าสนใจ น่าเช่ือถือ และดึงดูดใหเ้ขา้ไปซ้ือสินคา้
มากยิง่ข้ึน 
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ปัจจัยด้านพนักงาน (People/Service)   
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัเร่ืองการบริการด้าน

พนกังานมาเป็นอนัดบัท่ี 6 ซ่ึงเป็นอนัดบัสุดทา้ย เน่ืองจากการมาซ้ือของท่ีร้าน EVE AND BOY โดย
ส่วนใหญ่แลว้จะรู้ก่อนวา่จะซ้ือสินคา้ตวัไหนในการซ้ือแต่ละคร้ัง ดงันั้นการมาซ้ือของบางคร้ังจะมี
การพูดคุยกบัพนกังานนอ้ยมาก นอกจากตอนช าระเงิน เพราะเม่ือเดินเขา้มาในร้านแลว้จะไปโซนท่ี
ตอ้งการจะซ้ือสินคา้ ลองสินคา้ และเลือกสินคา้เอง เน่ืองจากสินคา้จะมีการวางไวท่ี้ชั้นวางจ าหน่าย
สินคา้ในแต่ละแบรนด์อยูแ่ลว้ สามารถเลือกหยิบเองไดต้ามความตอ้งการ อีกทั้งกลุ่มผูใ้ห้สัมภาษณ์
บางคนมีประสบการณ์ท่ีท าให้ไม่ประทบัใจพนกังานท่ีร้าน EVE AND BOY เน่ืองจากส่วนใหญ่จะ
เห็นพนกังานท่ียืนคุยกนัส่งเสียงดงั บา้งก็นินทากนั บา้งก็ยืนแต่งหนา้ตามล็อคเคร่ืองส าอาง โดยไม่
สนใจลูกคา้ท่ีเดินผา่น เป็นตน้ ซ่ึงเป็นสาเหตุท่ีท าให้ลูกคา้ไม่อยากพูดคุยกบัพนกังาน และไม่เห็นถึง
ความจ าเป็นของพนักงานเหล่าน้ีเท่าท่ีควร จึงให้ปัจจัยด้านพนักงาน (People/Service) มาเป็น 
อนัดบัสุดทา้ย 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

 
 

การศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY มี
วตัถุประสงค์การวิจยัเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมของการคา้ปลีก (6P) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product) ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Placement) ปัจจยัดา้นกลยุทธ์ราคา (Pricing Strategy) ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคลากร (Customer Service) ปัจจัยด้านบรรยากาศ 
(Presentation) เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 
EVE AND BOY โดยจ าแนกตาม เพศ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน EVE AND BOY และเพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งหลกั
ของร้าน EVE AND BOY โดยผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 20 คน โดย
สามารถสรุปผลการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
5.1.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง มีอายุอยูใ่นช่วงอายุ 25 ปี มีรายได้

ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท และมีกิจกรรมยามวา่งช๊อปป้ิง มากท่ีสุด 
5.1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าท่ีร้าน EVE AND BOY 

พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัร้าน EVE AND BOY ผ่านการเดินสยาม  และ การโฆษณา มี
ความถ่ีในการความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อเดือน ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้คือช่วงเยน็ สาขาท่ีไปซ้ือ
บ่อยท่ีสุดคือ Siam Square Soi1 มูลการการใช่จ่ายต่อคร้ัง 501 – 1,000 บาท บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ซ้ือคือ Blogger Review  

5.1.3 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 
EVE AND BOY พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางกาตลาดท่ีส่งผลมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion), ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product), 

ปัจจัยด้านสถานท่ี (Place), ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Presentation) และ ปัจจยัดา้นพนกังาน (People/Service)  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 5.1: แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY 
 

อนัดับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1 ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
2 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
4 ปัจจยัดา้นสถานท่ี (Place) 
5 ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Presentation) 
6 ปัจจยัดา้นพนกังาน (People/Service) 

 
 

5.2 ข้อเสนอแนะ 
5.2.1 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

5.2.1.1 ร้านค้าปลีกประเภทน้ี ควรให้ความส าคัญกับสินค้าทดลอง 
เน่ืองจากเคร่ืองส าอางตอ้งมีการทดลองก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นทางร้านควรมีการตรวจสอบ
และเติมสินคา้ทดลองอยูต่ลอด 

5.2.1.2 ร้านค้าปลีกประเภทน้ี ควรมีการจัดชั้ นวางของให้มีระยะห่าง
ระหว่างกนั รวมถึงระยะห่างระหว่างล็อคสินคา้ เพื่อเพิ่มพื้นท่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้มาก
ยิง่ข้ึน 

5.2.1.3 ร้านคา้ปลีกประเภทน้ี ควรมีสินคา้วางจ าหน่ายและสินคา้ท่ีร่วม
โปรโมชัน่เหมือนกนัทุกสาขา  

5.2.1.4 ร้านค้าปลีกประเภทน้ี ควรมีการจดัฝึกอบรมพนักงานให้เป็น
มาตรฐานเดียวกนั รวมถึงการปลูกฝังพนกังานใหมี้ Service mind ในการบริการ 

5.2.1.5 ร้านคา้ปลีกประเภทน้ี ควรมีการส ารวจความคิดเห็นของลูกค้า 
ความตอ้งการ ส่ิงท่ีอยากให้ปรับปรุง รวมถึงขอ้เสนอแนะของลูกคา้ เพื่อน าไปปรับปรุงและพฒันา
ใหดี้ยิง่ข้ึน ส่งผลใหลู้กคา้เกิดความ Loyalty ในแบรนด ์
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5.2.2 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
5.2.2.1 การวิจัยคร้ัง น้ี เป็นการศึกษาเฉพาะผู ้บ ริโภคท่ีอาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานครเท่านั้น ดงันั้นการศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในต่างจงัหวดั
เพิ่มเติมเพื่อจะไดน้ าผลการศึกษาท่ีไดม้าเปรียบเทียบความแตกต่างในแต่ละพื้นท่ีได ้

5.2.2.2 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 
EVE AND BOY เท่านั้น ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาเพิ่มเติม ดว้ยการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ี
ไม่เคยซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY ว่า ท าไมถึงไม่เลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน EVE AND BOY และ
ท าไมถึงซ้ือสนคา้ท่ีร้านท่ีท่านซ้ืออยูโ่ดยประจ า เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และ
เพื่อประโยชนใ์นการวางแผนกลยทุธ์ต่าง ๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 

5.2.2.3 ควรท าการศึกษาวจิยัปัจจยัดา้นอ่ืนท่ีอาจจะมีผลต่อการซ้ือสินคา้ท่ี
ร้าน EVE AND BOY เพื่อจะไดน้ าขอ้มูลมาวางแผนกลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 
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